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บทคดัยอ่ 

 

 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเสนอต่อสถาบันการเงินเพ่ือขอสินเชื่อใหม่

จ านวน 20 ล้านบาท เพื่อใช้ในการลงทุนขยายกิจการ MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 

ซ่ึงด าเนนิธรุกิจจ าหนา่ยอะไหล่รถยนต์น าเข้าจากประเทศจีนภายใต้ตราสนิค้า FKG ให้กับร้านค้าขาย

ส่ง - ปลีก โดยมีนายธนพล วทิยาชาการ เป็นผู้ก่อตั้งกิจการ แผนธุรกิจได้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจ

ประเภทธุรกิจสินค้าเพ่ือจ าหน่ายต่อโดยเป็นการขยายขนาดของธุรกิจเดิม เทคนิคและวิธีการจัดท า

แผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์การแข่งขันและการส ารวจที่ใช้

แบบสอบถามกับตัวอย่างบุคคล จ านวน 400 คน โดยใช้วิธสีุ่มตัวอย่างแบบง่าย ผลการวิเคราะห์จาก

ปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่า พนักงานยังขาดความรู้ความสามารถ มีการเข้าออกบ่อย, มีเงินทุน

หมุนเวียนไม่มากพอ และผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก ความไม่มั่นคงทางการเมือง 

และมีการแข่งขันค่อนข้างสูง พบว่าปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก ได้แก่ 

มีการเปลี่ยนพนักงานในการท างานบ่อย เงินทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอ เกิดการผันผวนของค่าเงิน 

ผู้บริโภคไม่สามารถจับจ่ายใช้สอยได้ตามสะดวก มีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามา สภาพการแข่งขันของธุรกิจ

นี้จึงค่อนข้างสูง คู่แข่งหลักที่ส าคัญ คือ ตราสินค้า SKF, FAG, NSK และ NTN เมื่อเปรียบเทียบกับ

คู่แข่งขันพบว่าต าแหน่งของธุรกิจในตลาดคือ Question Marks คือ มีส่วนครองในการตลาดที่ต่ าและ

มียอดขายที่สูง ข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือ สินค้าได้รับการรับรองมาตรฐานจาก ISO/TS 16949:2009 

มีการจัดส่งสินค้าอย่างรวดเร็ว และมีการบริหารสินค้าคงคลัง โดยใช้ระบบ เข้ามาช่วยดูแล ท าให้ไม่

ประสบปัญหาสินค้าขาดตอน ในขณะที่ข้อเสียเปรียบทางการแข่งขัน คือ การเข้าตลาดมาทีหลัง โดย 

IRR ของธุรกิจอยู่ที่ร้อยละ 45.87 ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยของอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ส าหรับลูกค้ารายย่อย และ

มี NPV ของธุรกิจอยู่ที่ 6,838,924.11 บาท จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน 

ค าส าคัญ: อะไหล่รถยนต์, ผู้น าด้านต้นทุน, คุณภาพสินค้าดี  
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ABSTRACT 

 

 This business plan is to offer a financial institution for a new loan of 20 

million baht for the expansion of MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD. which 

operates auto parts imported from China by Mr.Thanapon Vitayachakarn, the founder 

of FKG business. It has been prepared for distributing and expanding the size of the 

business, analyze the business environment, and make a survey questionnaire with 

400 people by using random sampling. An internal factors’ analysis is found that 

staffs still lacks of knowledge and have no enough revolving fund. An external 

factors’ analysis, a political instability and a high competition are found that the risks 

arising from the internal and external factors such as changing a working staff, 

insufficient revolving fund, and entering of new competitors. The condition of this 

business competition is very high. The major competitors is SKF, FAG, NSK and NTN. 

When we compared these to the competitors, we found that the position of the 

business in the market is “Question Marks” which is low market share and high sales. 

Advantages of competitors is it has been certified by ISO / TS 16949: 2009, has speed 

delivery, and the inventory management by using systems to reduce a intermittent 

problem of a product. While disadvantages of the competitive is a new entry of firms 

by IRR of the business which is 45.87%. This percentage average is higher than the 

average of the interest loan for the customers. And NPV of this business is 

6,838,924.11 baht. Therefore, we conclude that it’s possible to invest in this business. 

Keywords: Auto parts, A leader of cost, A good quality 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
เป็นกำรน ำเสนอเนื้อหำที่เกี่ยวกับกำรแนะน ำธุรกิจ ควำมส ำคัญและที่มำของกำรจัดท ำแผน 

วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผน และวิธีกำรศึกษำท่ีต่ำงๆที่น ำมำใช้ส ำหรับกำรจัดท ำแผน เช่น ทฤษฎี
กระบวนกำรบริหำร และทฤษฎีควำมต้องกำรพ้ืนฐำนของมำสโลว์ โดยมีรำยละเอียดเป็นรำยข้อ
ดังต่อไปนี้ 

 
1.1 แนะน ำธรุกจิ 
ชื่อกจิกำร : MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 
 ทำงกิจกำรนี้ด ำเนินกำรเกี่ยวกับกำรขำยอะไหล่รถยนต์ประเภทลูกปืนล้อรถยนต์ โดยจะเป็น
รถยนต์รุ่นต่ำงๆทั้งรถยุโรปและรถยี่ปุ่นที่มีบนท้องถนน โดยก่อนหน้ำที่จะหันมำขำยอะไหล่ประเภท
ลูกปืน ได้มีกำรขำยอะไหล่รถยนต์ในส่วนอื่นๆมำก่อน เช่น ผ้ำเบรกรถยนต์ ช่วงล่ำงรถยนต์ ปั๊มต่ำงๆที่
ใช้ภำยในรถยนต์  
ที่ตัง้ : ถนนกำญจนำภิเษก แขวงบำงบอน เขตบำงบอน จังหวัดกรุงเทพมหำนคร 10150    
ภำพที่ 1.1: ภำพแสดงแผนที่ที่ตั้งของกิจกำร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2 
 

ประเภทของสนิคำ้ :  

เป็นตัวแทนจ ำหน่ำยอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ ภำยใต้ตรำสินค้ำ FKG โดยน ำเข้ำสินค้ำจำกประเทศจีน 

ภำพที่ 1.2: ภำพแสดงโรงงำนผลิตสินค้ำท่ีประเทศจีน 

 

 

 

 

 

 

 
 
ตรำสนิคำ้ 
ภำพที่ 1.3: ภำพแสดงตรำสินค้ำ FKG 
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ผลติภณัฑล์ูกปนื 
ภำพที่ 1.4: ภำพแสดงผลิตภัณฑ์ลูกปืน 
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ภำพที่ 1.5: ภำพแสดงผลิตภัณฑ์ลูกปืน 
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1.2 รำยละเอยีดของสนิคำ้ 

ผลติภณัฑ ์: ลกูปืนรถยนต ์
จดุเดน่ 
 1. ตรำสินค้ำได้รับลิขสิทธิ์จำกประเทศอังกฤษ ดังนั้นในตัวผลิตภัณฑ์จะมีกำรประทับตรำที่มำ
ของแหล่งผลิต เพ่ือเป็นเครื่องหมำยรับประกันว่ำสินค้ำมีคุณภำพ ซึ่งจะท ำให้เกิดควำมเชื่อมั่นว่ำสินค้ำ
ที่ผลิตจำกทำง ประเทศอังกฤษ มีคุณภำพเพรำะประเทศทำงทวีปนั้นมีชื่อเสียงในด้ำนยำนยนต์ 
 2. กิจกำรได้ต้นทุนที่ต่ ำ ท ำให้สำมำรถตั้งรำคำได้ต่ ำกว่ำคู่แข่ง เนื่องจำกสำมำรถติดต่อสั่งซื้อ
ได้จำกผู้ผลิตโดยตรง 
 3. มีผู้มีประสบกำรณ์เชี่ยวชำญทำงด้ำนตัวสินค้ำลูกปืน เนื่องจำกมีประสบกำรณ์กำรท ำงำน
นำน 
 4. วัตถุดิบที่น ำมำผลิตมีควำมแข็งแรงและคงทนซึ่งเป็นวัตถุดิบที่มีคุณภำพ และมีเครื่อง
ทดสอบคุณภำพที่มีประสิทธิภำพมำทดสอบสินค้ำก่อนที่จะท ำกำรบรรจุภัณฑ์ ท ำให้มั่นใจได้ว่ำสินค้ำ
นั้นมีคุณภำพตรงตำมมำตรฐำน 
 5. มีกำรใช้เครื่องจักรที่มีกำรได้รับกำรรับรองมำตรฐำนจำก ประเทศเยอรมนี 
 
นวตักรรม 
 1. นวัตกรรมกำรจัดกำร กิจกำรมีกำรติดตั้งระบบในกำรบริหำรสินค้ำ เช่น ระบบบำร์โค้ดใน
กำรตรวจสอบรำคำสินค้ำท่ีมีในคลังสินค้ำเพ่ือให้สะดวกในกำรตรวจสอบ และท ำงำน ซึ่งวิธีนี้จะช่วย
ลดต้นทุนทำงด้ำนทรัพยำกรคน และลดข้อผิดพลำดในกำรท ำงำน 
 2. นวัตกรรมด้ำนกำรตลำด ทำงกิจกำรมีกำรจัดท ำสินค้ำพรีเมี่ยม โดยมีกำรสกรีนโลโก้ตรำ
สินค้ำลงบนสินค้ำนั้นๆ เพื่อสร้ำง ตรำสินค้ำ ให้เป็นที่รู้จัก โดยสินค้ำพรีเมี่ยมนั้น จะแจกให้กับร้ำนค้ำ
ตัวแทนจ ำหน่ำย รำยใหญ่ เพื่อให้สินค้ำพรีเมี่ยมสำมำรถมีโอกำสกระจำยไปยังผู้บริโภคได้โดยกว้ำง 
เพรำะทำงกิจกำรได้เห็นถึงควำมส ำคัญของกำรมี Brand Loyalty หรือควำมภักดีต่อตรำสินค้ำ เพรำะ
ถ้ำหำกตรำสินค้ำ เป็นที่รู้จัก และลูกค้ำมี Brand Loyalty ต่อตรำสินค้ำแล้วนั้น จะท ำให้กิจกำรมี
โอกำสก้ำวไปเป็นผู้น ำตลำด รำยใหญ่ของประเทศได้ ดังแสดงในรูปภำพที่ 1.6 
 
 
 
 
 



6 
 

ภำพที่ 1.6: ภำพแสดงสินค้ำพรีเมี่ยมภำยใต้ตรำสินค้ำ FKG  
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1.3 วสิยัทศัน์และพนัธกจิ 
 1.3.1 วสิยัทศัน์ 
 1. มุ่งหวังให้สินค้ำ ภำยใต้ตรำสินค้ำ FKG เป็นผู้น ำตลำดในระดับภูมิภำคระดับประเทศ 
 2. เป็นที่รู้จักและนิยมในตัวสินค้ำ และแบรนด์ ของตัวแทนจ ำหน่ำยย่อย และลูกค้ำ 
 3. เป็นผู้จ ำหน่ำยรำยใหญ่ 
 1.3.2 พนัธกจิ 
 1. ขยำยตลำดไปทั่วประเทศภำยใน 3-5 ปี ให้เป็นที่รู้จักของผู้พบเห็นและเป็นตัวเลือก
ตัดสินใจของลูกค้ำที่เป็นอันดับต้นๆของตรำสินค้ำที่ลูกค้ำนั้นจะท ำกำรตัดสินใจเลือกซ้ือ 
 2. ขยำยตลำดไปทั่วกรุงเทพและปริมณฑล ให้เป็นที่รู้จักและยอมรับ ภำยใน 1 ป ีในเรื่องของ
ตรำสินค้ำ และคุณภำพของสินค้ำภำยใต้ตรำสินค้ำ FKG 
 3. ขยำยตัวแทนจ ำหน่ำยรำยย่อย โดยกำรที่มีลูกค้ำรำยใหญ่ที่ท ำกำรซื้อสินค้ำและกักเก็บ
สินค้ำไว้เป็นจ ำนวนมำก ที่จะท ำกำรกระจำยสินค้ำไปสู่ลูกค้ำอีกทำงหนึ่ง เพื่อจะท ำให้สินค้ำเข้ำถึง
ลูกค้ำได้ในวงกว้ำงขึ้น 
 
1.4เปำ้หมำยและวตัถปุระสงค์ของธรุกจิ 
 1.4.1 เปำ้หมำย 
 เป้ำหมำยระยะสัน้ ก ำหนดแลว้เสรจ็ภำยใน 1 ป ี
 - มีกำรขยำยตลำดและเพ่ิมฐำนลูกค้ำให้มำกข้ึนจนถึงระดับภูมิภำค โดยมีกำรเน้นกลยุทธ์ใน
ด้ำนกำรตลำด เช่น จัดโปรโมชั่น สะสมคะแนน หรือ ร่วมมือกับ KTC Best deal, ENSOGO เพ่ือให้
เป็นที่รู้จัก และคุ้นเคยภำยใต้ตรำสินค้ำ FKG ในตลำดอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ โดยทำงกิจกำรมีกำรจัด
โปรโมชั่นให้กับทำงร้ำนค้ำที่สนับสนุนกำรขำยสินค้ำ FKG โดยมีกำรให้ส่วนลดตำมอัตรำกำรซื้อสินค้ำ 
และแจกของพรีเมี่ยมให้กับทำงร้ำนค้ำเพ่ือทำงร้ำนค้ำนั้น จะได้น ำไปแจกต่อลูกค้ำเพ่ือเป็นกำรให้
ลูกค้ำได้เกิดกำรจดจ ำตรำสินค้ำ และหันมำเลือกซื้อสินค้ำจนกระทั่งเกิดกำรซื้อซ้ ำ 
 เป้ำหมำยระยะปำนกลำง ก ำหนดแลว้เสรจ็ภำยใน 3-5 ป ี
 - ขยำยตลำด และพัฒนำกลยุทธ์ด้ำนกำรตลำดอย่ำงต่อเนื่องจนขยำยไปสู่ภูมิภำคอ่ืนๆ และมี
กำรจัดกำรลดต้นทุนต่อหน่วยให้ต่ ำลงโดยกำรผูกขำดสัญญำกับโรงงำน เพ่ือจะท ำให้มีควำมสำมำรถใน
กำรแข่งขันกับคู่แข่งมำกยิ่งข้ึน เนื่องจำกสภำพปัจจุบันมีกำรแข่งขันกำรตัดรำคำสูงขึ้น และท้ังนี้มีกำร
น ำเข้ำสินค้ำในจ ำนวนที่เพ่ิมมำกข้ึน เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำอย่ำงต่อเนื่องจะท ำให้
ลูกค้ำไม่หันไปเลือกสินค้ำยี่ห้ออ่ืนๆ จึงส่งผลให้ยอดขำยมีอัตรำที่เติบโตขึ้นด้วยเช่นกัน โดยที่ส่วนแบ่ง
กำรตลำดไม่ลดลง 
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 - บริหำรจัดกำรองค์กรให้มีควำมเข้มแข็ง โดยกำรปรับโครงสร้ำงให้ใหญ่ขึ้นด้ำนขยำย
คลังสินค้ำเพ่ือเพ่ิมควำมสำมำรถในกำรจัดเก็บสินค้ำให้เพ่ิมมำกขึ้นและขยำยสำยผลิตภัณฑ์ไปสู่ร้ำนค้ำ
ให้มำกขึ้นเพ่ือเพ่ิมผลตอบให้ให้มำกข้ึน และมีกำรจัดอบรมพนักงำน เพ่ือเพ่ิมควำมสำมำรถและ
ศักยภำพในกำรท ำงำน จนส่งผลให้ธุรกิจมีผลประกอบกำรที่ดี  
 เป้ำหมำยระยะยำว ก ำหนดแลว้เสรจ็ 5 ปีขึน้ไป 
 - ท ำกำรขยำยตลำดไปถึงต่ำงประเทศโดยมุ่งเน้นประเทศเพ่ือนบ้ำนที่อยู่รอบข้ำงกับประเทศ
ไทย โดยในปี 2558 ที่จะถึงนั้นในภูมิภำคเอเชีย จะมีกำรเปิดกำรค้ำระหว่ำงประเทศที่เรียกว่ำ AEC 
ซึ่งเป็นกำรเปิดเขตเสรีทำงกำรค้ำระหว่ำงกลุ่มประเทศ ASEAN จึงส่งผลให้ธุรกิจสำมำรถเข้ำสู่ตลำด
ต่ำงประเทศได้ง่ำยยิ่งขึ้น โดยกำรน ำสินค้ำ FKG เข้ำไปขำยในตลำดของประเทศรอบข้ำง จนกระท่ัง
เป็นที่รู้จักและสร้ำงยอดขำยในตลำดลูกปืนรถยนต์ และสร้ำงชื่อเสียงให้ MAXIMIZE SUPPLY 
PARTNERSHIP LTD., จนเป็นที่น่ำเชื่อถือ และน ำไปสู่กำรซื้อขำยแบบผูกขำด เพื่อเป็นคู่ค้ำรำยใหญ่ที่
ดีต่อกัน  
 1.4.2 วตัถปุระสงค์ของธรุกจิ 
 - เพ่ือท ำให้ธุรกิจมีอัตรำกำรเจริญเติบโตของยอดขำยเพิ่มข้ึน 15% ในทุกป ีซึ่งมีควำมเป็นไป
ได้เป็นอย่ำงมำก เมื่อดูจำกยอดขำยในแต่ละปี โดยที่ควำมต้องกำรของลูกค้ำยังคงมีอย่ำงไม่สิ้นสุด 
 - เพ่ือศึกษำโครงสร้ำงและแนวโน้มทิศทำงของตลำดในธุรกิจอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ 
 - เพ่ือประเมินศักยภำพของธุรกิจอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ 
 - เพ่ือให้กิจกำรสำมำรถก้ำวไปเป็นผู้น ำทำงกำรตลำด 
 - ต้องกำรผลตอบแทนจำกกำรลงทุนก่ีเปอร์เซ็นต์ 
 - ภำพลักษณ์เป็นยังไง ผลจำกกำรรับรู้ผู้บริโภคเป็นยังไง 
 
1.5 โครงสรำ้งและกำรบรหิำรงำนของธรุกจิ 
 1.5.1 โครงสร้ำงของธรุกจิ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต ำแหน่ง ผู้บริหำร 

ฝ่ำย จัดซื้อ ฝ่ำย ขำย ฝ่ำย บัญชี ฝ่ำย จัดส่ง 
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 1.5.2 หลกักำรบริหำร 
 ลักษณะกำรบรหิำรงำน 
 ในด้ำนกำรบริหำรงำนมีลักษณะเป็น กระจำยอ ำนำจ โดยมี นำยธนพล วิทยำชำกำร เป็น
ผู้บริหำรที่มอี ำนำจกำรตัดสินใจสูงสุด ในต ำแหน่งผู้บริหำร โดยใช้ทฤษฎี กระบวนกำรบริหำร 
POSDCORB เข้ำมำเป็นแนวคิดในกระบวนกำรบริหำร ซึ่ง “POSDCORB” ภำระหน้ำที่ที่ส ำคัญของ
นักบริหำร 7 ประกำร คือ 
ภำพที่ 1.7: ภำพแสดงทฤษฎี กระบวนกำรบริหำร POSDCORB 

 
   
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 1.  Planning กำรวำงแผน 
   โดยกิจกำรจะมีกำรเริ่มต้นด้วยกำรคิดวำงกิจกรรมในกำรเตรียมกำรล่วงหน้ำก่อนที่จะลงมือ
ปฏิบัติ เพื่อให้ง่ำยในขั้นตอนของกำรด ำเนินกำร โดยมีกำรจัดขั้นตอนในกำรคิดอย่ำงเป็นระบบ พร้อม
กับกำรแจกแจงงำนให้แต่ละฝ่ำย เช่น กำรตรวจเช็คบรรจุภณัฑ์ที่ใส่ลูกปืนเนื่องจำกตัวลูกปืนนั้นมี
น้ ำหนักพอสมควรที่จะท ำให้บรรจุภัณฑ์เสียรูปทรงได้ง่ำย กำรตรวจนับสินค้ำ กำรจัดส่งสินค้ำ เป็นต้น 
เพ่ือน ำสิ่งที่วำงแผนไว้บรรลุถึงจุดเป้ำหมำยที่ได้ตั้งไว้อย่ำงมีประสิทธิภำพ เช่น มีก ำหนดตำรำง
แผนกำรไว้เป็นล ำดับขั้นต่ำงๆ ตำมล ำดับควำมส ำคัญ เช่นกำรก ำหนดยอดขำยในแต่ละปี และสั่งกำร
ในแต่ละหน่วยงำนที่รับผิดชอบ เพื่อที่แต่ละหน่วยงำนที่มีควำมสำมำรถเฉพำะด้ำนท ำ จะสำมำรถท ำ
ให้เกิดประสิทธิภำพสูงสุดได้ 
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 2.  Organizing กำรจัดองค์กำร 
 กิจกำรมีกำรก ำหนดโครงสร้ำงขององค์กร โดยแบ่งเป็นแผนกเพ่ือให้ง่ำยต่อกำรจ่ำยงำน เช่น 
กำรวำงแผนกท่ีมีกำรประสำนงำนกันอยู่เป็นประจ ำไว้ติดกันจะท ำเกิดควำมรวดเร็วมำกข้ึน และให้
พนักงำนแต่ละแผนกได้ท ำงำนตำมในลักษณะเฉพำะของงำนที่ถนัดตำมที่แจ้งมำในเบื้องต้นที่สมัคร
งำน เพ่ือลดควำมผิดพลำดในกำรท ำงำน และรักษำมำตรฐำนคุณภำพของงำนอีกด้วย เช่น กำรแบ่ง
ฝ่ำยกำรท ำงำน จะได้ตำมฝ่ำยคือ ฝ่ำยบัญชี ฝ่ำยสินค้ำคงคลัง ฝ่ำยจัดซื้อ ฝ่ำยจัดส่ง รวมทั้งฝ่ำยบุคคล 
ฯลฯ 
 3.  Staffing   กำรจัดบุคลำกรปฏิบัติงำน 
 ทำงเรำจะมีกำรเขียนรำยละเอียดงำนของแต่ละแผนกเอำไว้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่
คัดเลือกพนักงำนเข้ำมำในกิจกำร พร้อมทั้งระบุถึงคุณสมบัติและสถำนกำรณ์ต่ำงๆที่ผ่ำนมำ เพรำะ
ทำงเรำเชื่อว่ำหำกพนักงำนที่รับสำมำรถผ่ำนเกณฑ์คุณสมบัติที่ตั้งไว้ พร้อมทั้งสำมำรถรับมือกับ
สถำนกำรณ์ต่ำงๆที่มักเกิดบ่อยได้ ก็จะท ำให้กำรด ำเนินงำนมีประสิทธิภำพมำกยิ่งขึ้น และเป็นกำรลด
ระยะเวลำในกำรคัดเลือกอีกด้วยเนื่องจำกกำรตั้งคุณสมบัติเบื้องต้นจะเป็นกำรคัดบุคคลที่ขำด
คุณสมบัตินั้นออกไป และยังเป็นกำรที่ง่ำยต่อกำรคัดเลือกอีกด้วย เพรำะบุคคลที่เข้ำมำนั้นล้สนแล้ว
ผ่ำนคุณสมบัติครบทุกขั้นตอน ทั้งนี้เพียงแต่จะขึ้นอยู่กับดุลยพินิจกำรตัดสินใจของผู้ที่มีอ ำนำจ
ตัดสินใจว่ำจะเลือกหรืออย่ำงไร 
 4.  Directing   กำรอ ำนวยกำร 
 หลักท่ีใช้ในกำรบริหำรงำน มี 4 ตัวที่ส ำคัญ คือ 
 - ภำวะผู้น ำ (Leadership) จ ำเป็นอย่ำงยิ่งที่ต้องมีควำมสำมำรถของผู้น ำ ยิ่งผู้น ำที่มี
ควำมสำมำรถที่ดี จะยิ่งน ำพำองค์กรไปในทิศทำงท่ีเกิดประโยชน์สูงสุด เช่น กำรตัดสินใจใน
สถำนกำรณ์เสี่ยงที่จะท ำให้กิจกำรไปสู่ทำงบวก หรือจะน ำไปสู่ทำงลบก็ตำม ดังนั้นสภำวะผู้น ำจึง
จ ำเป็นอย่ำงยิ่งที่จะต้องที่ไหวพริบที่เฉียบแหลมและสำมำรถแก้ไขสถำนกำรณ์เฉพำะหน้ำได้ 
 - มนุษยสัมพันธ์ (Human Relations) บุคลิกภำพเป็นสิ่งส ำคัญซึ่งจะเป็นสิ่งที่ท ำให้
บรรยำกำศในกำรท ำงำนเป็นไปอย่ำงรำบรื่น เช่น กำรมีบุคลิกภำพท่ีดีนั้นใครก็อยำกจะเข้ำมำคุยด้วย
ยิ่งสำมำรถใช้ในกำรท ำงำนนั้นแล้วจะท ำให้งำนที่ได้รับมอบหมำยสำมำรถด ำเนินงำนไปได้ด้วยดี หำก
มนุษยสัมพันธ์ไม่ดีนั้นจะส่งผลเสียคือ บุคคลรอบข้ำงอำจได้รับผลที่ตำมมำคือควำมเครียดและกดดัน
จำกกำรท ำงำน ดังนั้นกำรมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีนั้นเป็นเรื่องที่ดีไม่ว่ำจะเป็นในเรื่องของกำรท ำงำน แต่ใน
เรื่องของกำรใช้ชีวิตประจ ำวันเช่นกัน 
 - กำรจูงใจ (Motivation) เพ่ือเป็นกำรหลีกเลี่ยงกำรบังคับ  กล่ำวคือ หำกเปลี่ยนจำกกำรที่
ต้องท ำกำรบังคับบุคคลให้ท ำในสิ่งต่ำงๆ ที่ปรำศจำกควำมยินยอมในตัวบุคคลนั้นผลที่ตำมมำ คือ งำน
ที่ออกมำนั้นอำจจะมีประสิทธิภำพและไม่มีประสิทธิภำพก็ได้ ดังนั้นหำกพูดถึงในเรื่องของกำรท ำงำน
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เรำพึงควรสร้ำงแรงจูงใจให้พนักงำนให้พวกเขำรู้สึกว่ำกำรที่โดนสั่งงำนมำนั้นไม่ใช่เป็นกำรถูกบังคับ 
แต่ต้องท ำให้พวกเขำเกิดแรงบัลดำลใจในกำรท ำเองจึงจ ำท ำให้งำนที่ได้รับมอบหมำยนั้นออกมำมี
ประสิทธิภำพ 
 - กำรตัดสินใจ (Decision making) ในกำรตัดสินใจทุกครั้ง จะต้องกระท ำอย่ำงมีเหตุผล 
พร้อมรับฟังถึงปัญหำและข้อเสนอแนะของพนักงำนที่ท ำงำนสำยตรงในด้ำนนั้นๆ เพ่ือแสดงให้เห็นว่ำมี
กำรรับฟังควำมจำกทุกๆ ฝ่ำยมำประกอบในกำรตัดสินใจ และจะเป็นกำรแสดงให้เห็นอีกด้วยว่ำกำร
เปิดรับตวำมคิดเห็นจำกพนักงำนก็เป็นกำรให้ตวำมส ำคัญต่อพนักงำนเช่นกัน 
 5.  Coordinating กำรประสำนงำน 
 ระหว่ำงกำรท ำงำนจะต้องมีกำรประสำนงำนให้ส่วนต่ำงๆ ของกระบวนกำรท ำงำนให้มีควำม
ต่อเนื่องกัน เพ่ือให้กำรด ำเนินงำนเป็นไปด้วยควำมเรียบร้อย เช่น กำรวำงผังในหน่วยงำนที่ต้อง
ติดต่อกันบ่อยครั้งไว้ติดกันเพ่ือลดระยะเวลำในกำรเดินทำงและติดต่อสื่อสำรกัน 
 6.  Reporting กำรรำยงำน 
 กำรรำยงำนควำมคืบหน้ำเป็นกระบวนกำรที่พนักงำนที่ได้รับมอบหมำยงำนจะต้องท ำกำร
รำยงำนควำมคืบหน้ำของงำนที่ได้รับมอบหมำย เพ่ือที่ผู้สั่งงำนจะได้รับรู้ถึงควำมคืบหน้ำของงำนว่ำ
ด ำเนินกำรแล้วเป็นอย่ำงไร มีข้อบกพร่องตรงไหนจะได้ท ำกำรให้ค ำแนะน ำและให้ผู้ที่ได้รับค ำสั่งงำน
นั้นน ำตัวงำนไปแก้ไขหรือท ำให้ดีและมีประสิทธิภำพมำกยิ่งขึ้น 
      7.  Budgeting กำรงบประมำณ 
           ในส่วนนี้เป็นภำรกิจที่เก่ียวกับกำรวำงแผนกำรท ำบัญชีโดยกำรควบคุมเกี่ยวกับกำรเงินและ
กำรคลังของทำงกิจกำร เช่น กำรสั่งซื้อสินค้ำ กำรออกเงินเดือนพนักงำน รวมถึงค่ำใช้จ่ำยต่ำงๆของ
กิจกำร และภำษี ในส่วนนี้มีควำมจ ำเป็นอย่ำงยิ่ง เนื่องจำกกำรเงินเป็นส่วนส ำคัญท่ีจะผลักดันให้
กิจกำรก้ำวหน้ำไปได้ไกลเพียงใด ก็ข้ึนอยู่กับงบประมำณเช่นกัน 
ก ำหนดกำรท ำงำนของกจิกำร 
 กำรท ำงำนในส่วนของส ำนักงำน : เข้ำท ำงำนเวลำ 08.00 ถึง 17.00 น.   
 กำรท ำงำนในส่วนของร้ำนค้ำ : เข้ำท ำงำนเวลำ 08.00 ถึง 17.00 น. 
 มีวันหยุดประจ ำปี 15 วัน ดังต่อไปนี้ 

- วันปีใหม่ 3 วัน 

- วันสงกรำนต์ 3 วัน 

- วันตรุษจีน 7 วัน 
ทุนจดทะเบยีน  
ทุนจดทะเบียน 400,000 บำท   
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ด้ำนพนกังำน  
ปัจจุบันกิจกำรมีพนักงำนทั้งสิ้น 4 อัตรำ 
ตำรำงที่ 1.1: กำรแสดงจ ำนวนพนักงำนและกำรให้เงินเดือน 

ระดบั เงนิเดือน จ ำนวนพนักงำน 
ผู้จัดกำร 18,000 1 

หัวหน้ำงำน 15,000 1 
พนักงำนประจ ำส ำนักงำน 12,000 1 

พนักงำนชั่วครำว 9,000 1 

 
มีแผนกำรสรรหำ และป้องกันกำรขำดแคลนแรงงำนฝีมือที่ส ำคัญต่อกระบวนกำรให้บริกำร โดย 

1. มีกำรรับเด็กฝึกงำนอย่ำงต่อเนื่อง 
2. รับสมัครพนักงำนผ่ำนสื่อ เช่น หนังสือพิมพ์ และอินเทอร์เน็ต 
3. ร่วมมือกับโรงเรียนที่จ ำเป็นให้นักเรียนฝึกงำนก่อนจบกำรศึกษำ 

สว่นงำน (แผนก) พร้อมจ ำนวนพนักงำน  
 1. ผู้จัดกำร 1 อัตรำ 
 2. หัวหน้ำงำน 1 อัตรำ 
  3. พนักงำนประจ ำส ำนักงำน 1 อัตรำ 
 4. พนักงำนชั่วครำว 1 อัตรำ 
รำยนำมหวัหน้ำงำนแตล่ะสว่นงำน (แผนก) และ ภำระหนำ้ที่  
 1. ต ำแหน่ง ผู้จัดกำร 
 ภำระหนำ้ที่ คอยก ำหนดเป้ำหมำยในกำรท ำงำน รวมทั้งวำงแผนทำงกำรตลำด และ
มอบหมำยอ ำนำจหน้ำที่ควำมรับผิดชอบในกำรด ำเนินงำนให้แก่พนักงำนฝ่ำยต่ำงๆ โดยประสำนงำน
ให้ทุกฝ่ำย ท ำงำนอย่ำงมีประสิทธิภำพ  
 2. ต ำแหน่ง หัวหน้ำงำน 
 ภำระหนำ้ที่ รับค ำมอบหมำยงำนจำกผู้จัดกำร เพ่ือน ำมำกระจำยงำนให้กับพนักงำนในแต่ละ
ส่วน และคอยควบคุมคุณภำพงำน ให้อยู่ในเกณฑ์มำตรฐำน  
 3. ต ำแหน่ง พนักงำนประจ ำส ำนักงำน 
 ภำระหนำ้ที่ รับค ำมอบหมำยงำนจำกหัวหน้ำงำน โดยมีหน้ำที่หลักๆ คือ จัดเอกสำร บริหำร
สินค้ำคงคลัง และท ำบัญชี  
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 4. ต ำแหน่ง พนักงำนชั่วครำว 
 ภำระหนำ้ที่ จัดส่งสินค้ำ และเอกสำร ไปยังที่ต่ำงๆ คอยท ำหน้ำที่ช่วยประสำนงำนภำยใน
องค์กร หำข้อมูลเพื่อจัดท ำเอกสำรต่ำงๆ 
 
1.6 ผลกำรด ำเนนิงำนทีผ่ำ่นมำ ( 3 ป ีกำรด ำเนนิงำน) 
ตำรำงที่ 1.2: แสดงผลกำรด ำเนินงำนที่ผ่ำนมำ ( 3 ปี กำรด ำเนินงำน) 

รำยกำร ป ี2556  ป ี2555 ป ี2554 ป ี2553 

ยอดรำยได ้ 12,065,239.6 11,073,807.05 10,828,000 10,174,500 
ก ำไรสทุธ ิ 3,549,812 3,205,104.70 3,167,663.80 2,945,228.30 

สนิทรพัย์รวม 5,020,000 4,400,000 4,230,000 3,554,667 
(ข้อมูลข้ำงต้ำนอ้ำงอิงจำกข้อมูลกิจกำรจริง) 
 
จำกตำรำงจะเห็นได้ว่ำ ในแต่ละปีธุรกิจมียอดขำยในอัตรำที่เติบโตขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง  
โดยในปี 2554 มีอัตรำยอดขำยเพิ่มขึ้นจำกปี 2553 คิดเป็น ร้อยละ 6.42   
ถัดมำในปี 2555 มีอัตรำยอดขำยที่เพ่ิมข้ึนจำกปี 2554 คิดเป็น ร้อยละ 2.27  
และในปี 2556 มีอัตรำยอดขำยที่เพ่ิมขึ้นจำกปี 2555 คิดเป็น ร้อยละ 8.95   
ส่งผลให้ธุรกิจ มียอดก ำไรสุทธิแต่ละปีเพ่ิมข้ึนเช่นกัน  
 
โดยในปี 2554 มีอัตรำก ำไรเพ่ิมข้ึนจำกปี 2553 คิดเป็น ร้อยละ 7.55  
ถัดมำในปี 2555 มีอัตรำก ำไรเพ่ิมข้ึนจำกปี 2554 คิดเป็น ร้อยละ 1.18  
และในปี 2556 มีอัตรำก ำไรเพ่ิมขึ้นจำกปี 2555 คิดเป็น ร้อยละ 14.09   
และในส่วนของสินทรัพย์รวม มีอัตรำสูงขึ้น จำกในปี 2553 ถึงปี 2556 คิดเป็น ร้อยละ 41.22 
ซึ่งจะเห็นว่ำในช่วงเวลำ 3 ปีที่ผ่ำนมำมียอดขำยที่มีทิศทำงกำรเติบโตสูงขึ้น และก ำไรยังมีกำรเพ่ิม
สูงขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง จึงกล่ำวได้ว่ำในปีถัดๆไปจะมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอีกเรื่อยๆ 
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1.7 ที่มำ ควำมส ำคัญและวตัถุประสงค์ของกำรจดัแผน  
1.7.1 ที่มำของกำรจัดแผน  

ในด้ำนโอกำสทำงธุรกิจ ผู้จัดเล็งเห็นว่ำ ตลำดอะไหล่รถยนต์มีแนวโน้มเติบโตสูง เนื่องจำก
ปัจจุบันมีผู้ใช้รถยนต์เพิ่มมำกขึ้น จำกยอดจดทะเบียนรถยนต์ในประเทศไทยเฉพำะรถเก๋งและรถ
กระบะขนำด 1 ตัน พบว่ำ มียอดรวมถึงกว่ำ 12 ล้ำนคัน  ส่งผลให้ควำมต้องกำรอะไหล่รถยนต์มี
แนวโน้มสูงขึ้นตำมไปด้วย โดยเฉพำะระบบช่วงล่ำงที่ผู้ใช้รถเริ่มหันมำให้ควำมส ำคัญมำกข้ึน เนื่องจำก
ระบบช่วงล่ำงถือเป็นชิ้นส่วนส ำคัญท่ีมีผลต่อสมรรถนะกำรขับขี่ เปรียบเสมือนอวัยวะเอ็นข้อแขนและ
เอ็นข้อขำของมนุษย์ ถ้ำอวัยวะเหล่ำนี้ช ำรุด เสื่อมสภำพ ฉีกขำด หรือแข็งแตกร้ำว ก็จะท ำให้
สมรรถนะกำรขับขี่ลดน้อยลง บำงคันที่เป็นมำกก็จะมีเสียงดังขึ้นมำให้ได้ยินจนน่ำร ำคำญ  ในขณะที่
ออกตัวเดินหน้ำหรือถอยหลัง หรือวิ่งบนถนนที่ขรุขระ  บำงคันก็เกิดในขณะที่เลี้ยวแล้วพวงมำลัยจะ
ดึงมือผิดปกติ ผู้วิจัยจึงคิดว่ำตลำดอะไหล่รถยนต์จะเติบโต จึงต้องกำรขยำยกิจกำร เพ่ือรองรับควำม
ต้องกำรของผู้ใช้ที่มีมำกข้ึน 
 ซึ่งในยุคปัจจุบันนี้มีกำรแข่งขันธุรกิจที่สูงขึ้น ด้วยเทคโนโลยีที่มีกำรพัฒนำไปอย่ำงก้ำวล้ ำ 
แตกต่ำงจำกยุคเดิมๆ ที่โครงสร้ำงธุรกิจไม่มีแบบแผน ไม่มีกำรวำงแผนอย่ำงมีระบบ และด้วยเหตุนี้จึง
ส่งผลท ำให้ ผู้วิจัยจัดท ำแผนธุรกิจขึ้นเพ่ือเสนอต่อสถำบันกำรเงินเพื่อขอสินเชื่อใหม่จ ำนวน 20 ล้ำน
บำท เนื่องจำกเจ้ำของกิจกำรเล็งเห็นว่ำกำรลงทุนเพ่ิมเติมในธุรกิจอะไหล่ลูกปืนนั้นสำมำรถท ำก ำไร
ได้มำกข้ึนจึงต้องกำรแหล่งเงินทุน เพ่ือใช้ในกำรลงทุนขยำยกิจกำร MAXIMIZE SUPPLY 
PARTNERSHIP LTD., ซ่ึงด ำเนนิธรุกิจจ ำหนำ่ยอะไหล่ลกูปืนรถยนต์ทีน่ ำเข้ำจำกกำรผลิตประเทศจีน
ภำยใต้ตรำสินค้ำ FKG ให้กับร้ำนค้ำส่ง และร้ำนค้ำปลีก โดยมีนำยธนพล วิทยำชำกำร เป็นผู้ก่อตั้ง
กิจกำร โดยมีประวัติย่อโดยสังเขป ดังนี้ 

 
ผู้กอ่ตัง้กิจกำร : นำย ธนพล วิทยำชำกำร  
ระดบักำรศกึษำ : จบกำรศึกษำระดับปริญญำตรี จำก มหำวิทยำลัยกรุงเทพ คณะมนุษยศำสตร์  
   สำขำ ภำษำอังกฤษ  
ประสบกำรณท์ ำงำน :ปี พ.ศ. 2548 ถึง ปัจจุบัน MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD.,                 
                 ต ำแหน่ง เจ้ำของกิจกำร 
ผลงำน :ปี พ.ศ. 2550 – 2551 ได้รับรำงวัลยอดขำยสูงสุดในธุรกิจขำย อุปกรณ์โบว์ลิ่ง ที่ประเทศ          
 ฮ่องกง(ก่อนเปลี่ยนกิจกำรมำเป็นกิจกำรอะไหล่ยนต์) 
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 1.7.2 ควำมส ำคัญของกำรจัดท ำแผน 
 1. ท ำให้มีกำรก ำหนดขอบเขตควำมสำมำรถของพนักงำนว่ำมีอ ำนำจในส่วนของงำนมำกน้อย
เพียงใดโดยแต่ละบุคคลนั้นจะไม่มีสิทธิก้ำวก่ำยงำนของบุคคลอื่นและตัดสินใจแทนบุคคลที่ได้รับ
มอบหมำยงำนโดยที่ก ำหนดหน้ำที่ไว้ให้อย่ำงชัดเจนว่ำหน้ำที่ต่อบุคคลนั้นๆจะต้องท ำสิ่งใดบ้ำง
ตำมล ำดับควำมส ำคัญของงำน และมีกำรสร้ำงนโยบำยที่ชัดเจนว่ำเป้ำหมำยของงำนคือ กำรท ำงำน
เพ่ือให้ทกุๆฝ่ำยสำมำรถเดินก้ำวหน้ำได้  
 2. ท ำให้มีกำรวำงแผนในกำรท ำงำน ส่งผลให้งำนมีประสิทธิภำพมำกยิ่งขึ้น คือ ไม่ว่ำจะท ำสิ่ง
ใดก็ตำมหำกมีกำรวำงแผนไว้ล่วงหน้ำแล้ว มีกำรคิดตริตรองอย่ำงถี่ถ้วนแล้ว เป็นเป็นกำรป้องกันควำม
เสี่ยงที่จะส่งผลดำนลบได้เป็นอย่ำงดี ยิ่งมีกำรวำงแผนกำรไว้มำกเท่ำใดควำมผิดพลำดที่จะเกิดขึ้นก็จะ
น้อยลงเช่นกัน เนื่องจำกมีกำรศึกษำและวิเครำะห์สถำนกำรณ์ต่ำงๆ เป็นอย่ำงดี และมีกำรวำง
แผนกำรรับมือกับสิ่งที่จะเกิดขึ้น เมื่อมีกำรวำงแผนกำรป้องกันแล้วนั้นผลเสียที่ตำมมำก็จะน้อยลง 
 3. ท ำให้กิจกำรมีโอกำสก้ำวไปเป็นผู้น ำในกำรจ ำหน่ำยอะไหล่ลูกปืนรถยนต์รำยใหญ่ของ
ประเทศ เนื่องจำกมีกำรวำงแผน ศึกษำสถำนกำรณ์ วิเครำะห์ควำมเสี่ยงมำเป็นอย่ำงดี โดยมี
เป้ำหมำยที่จะก้ำวหน้ำขึ้นไปเรื่อยๆ ดังนั้นจึงมีควำมเป็นไปได้ที่จะสำมำรถก้ำวไปสู่ควำมเป็นผู้น ำใน
ตลำดของประเทศในอนำคตได้ 
 4. ถ้ำไม่มีกำรจัดท ำแผนธุรกิจอำจส่งผลเสียได้ เนื่องจำกไม่มีกำรวำงแผนป้องกันสิ่งที่จะเกิด
ขึ้นมำอย่ำงไม่รู้ตัว และไม่มีแผนกำรรองรับสถำนกำรณ์ที่จะเกิดขึ้นต่ำงๆ ท ำให้ควำมเสี่ยงที่จะเกิด
ขึ้นกับทำงกิจกำรนั้นค่อนข้ำงได้รับผลกระทบสูง ดั้งนั้นควำมเสี่ยงที่ไม่มีกำรป้องกันจะท ำให้ส่งผลเสีย
ต่อกิจกำรจึงมีควำมเป็นไปได้อย่ำงมำก 
 1.7.3 วตัถปุระสงค์ของกำรท ำแผน 
 จัดท ำแผนธุรกิจฉบับนี้ขึ้นเพ่ือสร้ำงแนวทำงในกำรบริหำรงำนเนื่องจำกในตัวแผนธุรกิจนั้นมี
กำรก ำหนดโครงสร้ำงหน้ำที่กำรท ำงำนต่ำงๆโดยมีกำรคิดวิเครำะห์ตำมล ำดับอย่ำงถ่ีถ้วน ไม่ว่ำจะเป็น
กำรล ำดับงำนในแต่ละส่วน จะเห็นได้อย่ำงชัดเจนตัวตัวแผนธุรกิจนั้นๆ และใช้เป็นแนวทำงในกำร
เตรียมควำมพร้อมในกำรด ำเนินธุรกิจ ซึ่งมีผลท ำให้ลดควำมเสี่ยงในกำรด ำเนินงำนเพรำะมีกำร
วำงแผนงำน วิเครำะห์โครงสร้ำงตลำด ส่วนแบ่งกำรตลำด คู่แข่งมำเป็นอย่ำงดี โดยท ำให้กำรด ำเนิน
ธุรกิจเป็นไปตำมล ำดับขั้นที่วำงแผนไว้ และใช้เพ่ือขอสินเชื่อจำกสถำบันทำงกำรเงินในจ ำนวนวงเงิน 
20 ล้ำนบำท ซึ่งจ ำนวนเงินที่ได้มำจะได้มำจำกสถำบันทำงกำรเงินจะน ำไปใช้เพื่อเพ่ิมปริมำณสินค้ำ 
ขยำยพ้ืนที่และสถำนที่ในกำรจัดเก็บสินค้ำ เพิ่มกำรจ้ำงงำนด้ำนบุคลำกรเพ่ือให้รองรับในกำรขยำย
ธุรกิจ และพัฒนำองค์กรให้มีศักยภำพในระดับที่สูงกว่ำคู่แข่ง เพ่ือก้ำวน ำเป็นผู้น ำทำงกำรตลำดของ
ธุรกิจอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ 
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1.8 วธิีกำรศกึษำ 
 1.8.1 กำรคน้ควำ้จำกแนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

ทฤษฎลี ำดบัขัน้ควำมต้องกำรพื้นฐำนของมำสโลว์ 
ภำพที่ 1.8: ภำพแสดงทฤษฎีล ำดับขั้นควำมต้องกำรพ้ืนฐำนของมำสโลว์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
 ทฤษฎีนี้ได้กล่ำวไว้ว่ำ มนุษย์มีควำมต้องกำร ควำมปรำรถนำ และได้รับสิ่งที่มีควำมหมำยเพ่ือ
สนองควำมต้องกำรต่อตนเอง โดยที่ควำมต้องกำรเหล่ำนี้จะเป็นไปตำมล ำดับขั้นของควำมต้องกำร 
ตั้งแต่ล ำดับขั้นแรกจนไปสู่ควำมต้องกำรข้ันสูงขึ้นไปตำมล ำดับจำกล่ำงสู่ยอด  
ซึ่งทฤษฎีดังกล่ำวของ Abraham Maslow นั้นมีอยู่ 5 ขั้น ดังนี้ 
 1. ควำมต้องกำรทำงร่ำงกำย (physiological needs) เป็นควำมต้องกำรข้ันพ้ืนฐำนของ
มนุษย์เพ่ือควำมอยู่รอด เนื่องจำกปัจจุบันนั้นมีกำรแข่งขันทำงกำรค้ำที่สูงมำก ปัญหำต่ำงๆก็เกิดขึ้น
ตำมมำ เช่น กำรตัดรำคำในสินค้ำประเภทเดียวกันแต่อำจจะต่ำงกันที่คุณภำพ รำคำ และตรำสินค้ำ 
ดังนั้นสิ่งที่จะเกิดข้ึนคือ ควำมต้องกำรพื้นฐำนที่จะเอำตัวรอดจำกสถำนกำรณ์นั้นๆให้อยู่รอดต่อไป 
 2. ควำมต้องกำรควำมปลอดภัยและมั่นคง (security or safety needs) เมื่อมนุษย์สำมำรถ
ตอบสนองควำมต้องกำรทำงร่ำงกำยได้แล้ว มนุษย์ก็จะเพ่ิมควำมต้องกำรในระดับที่สูงขึ้นต่อไป โดย
ทำงกิจกำรก็เช่นกันที่สำมำรถอยู่รอดในขั้นต้นได้แล้ว ก็เริ่มที่จะมองในขั้นต่อไปว่ำจะท ำอย่ำงไรให้ทำง
กิจกำรมีควำมมั่นคงที่จะสำมำรถรักษำสถำนภำพทำงกำรตลำดไว้ต่อไป จะท ำอย่ำงไรให้ปลอดภัยจำก
คู่แข่งรำยใหม่ที่จะเข้ำมำในตลำด ดังนั้นควำมต้องกำรควำมปลอดภัยและด ำเนินต่ออย่ำงมั่นคงเป็นสิ่ง
ส ำคัญที่จะท ำให้กิจกำรก้ำวหน้ำต่อไปได้ตำมล ำดับขั้นของควำมต้องกำร  
  
 3. ควำมต้องกำรควำมผูกพันหรือกำรยอมรับ (ควำมต้องกำรทำงสังคม) (affiliation or 
acceptance needs) เป็นควำมต้องกำรเป็นส่วนหนึ่งของสังคม ซึ่งเป็นธรรมชำติอย่ำงหนึ่งของ
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มนุษย์ ควำมต้องกำรในล ำดับขั้นนี้เป็นส่วนส ำคัญของกำรค้ำขำย เนื่องจำกหำกไร้ซึ่งกำรยอมรับจำก
สังคม หรือไม่มีควำมเชื่อมั่นต่อกิจกำร ตรำสินค้ำของกิจกำรแล้วนั้น จะผลักดันให้ลูกค้ำไม่มีควำม
ต้องกำรที่จะท ำกำรติดต่อสั่งซื้อ ดังนั้นจะส่งผลเสียต่อกิจกำร และในมุมของเจ้ำของกิจกำรนั้น หำก
ไม่ได้ได้กำรยอมรับทำงสังคม สิ่งที่จะเกิดขึ้น คือ กำรให้สัญญำเงินเชื่อ (Credit) จะค่อนข้ำงยำกท่ีจะ
เป็นไปได้ เนื่องจำกไม่ได้กำรยอมรับทำงสังคม ดังนั้นปัจจัยนี้ก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส ำคัญอีกเช่นกัน 
และจ ำเป็นที่จะต้องสร้ำงกำรยอมรับจำกสังคมเพ่ือที่จะเป็นสะพำนเชื่อมไปสู่ควำมส ำเร็จสูงสุด 
 4. ควำมต้องกำรกำรยกย่อง (esteem needs) หรือ ควำมภำคภูมิใจในตนเอง เป็นควำม
ต้องกำรกำรได้รับกำรยกย่อง นับถือ และสถำนะจำกสังคม ในล ำดับขั้นนี้จ ำเป็นจะต้องผ่ำนพื้นฐำน
สำมข้อข้ำงต้น กิจกำรเมื่อถึงระดับขั้นนี้ จะส่งผลประโยชน์ให้คือ มีกำรให้สัญญำเงินเชื่อในระยะเวลำ
ที่ยำวขึ้น เนื่องจำกชื่อเสียงของตัวกิจกำรสำมำรถเป็นเครื่องหมำยรับประกันทำงกำรค้ำได้  
 5. ควำมต้องกำรควำมส ำเร็จในชีวิต (self-actualization) เป็นควำมต้องกำรสูงสุดของแต่ละ
บุคคล โดยกิจกำรมีควำมต้องกำรที่จะขึ้นมำอยู่ในระดับที่เป็นที่รู้จักของคนทั่วไปในตลำดอะไหล่
รถยนต์ 
 จำกทฤษฎีสำมำรถน ำมำประยุกต์ใช้กับธุรกิจได้โดยกำรน ำหลักควำมต้องกำรพ้ืนฐำนที่กล่ำว
ไว้ข้ำงต้นมำสั่งสินค้ำ สำมำรถกล่ำวได้ว่ำกิจกำรสำมำรถใช้ทฤษฎีควำมต้องกำรมำเพ่ือตอบสนองควำม
ต้องกำรของลูกค้ำที่ไม่มีที่สิ้นสุดไม่ว่ำจะเป็นในด้ำนใดก็ตำม และยังใช้มำคำดเดำทิศทำงควำมต้องของ
ลูกค้ำอีกด้วย ในขณะเดียวกันที่ในตัวกิจกำรก็ยังมีควำมต้องกำรที่ไม่สิ้นสุดเช่นกัน จึงท ำให้ธุรกิจ
จะต้องมีกำรพัฒนำขึ้นอย่ำงต่อเนื่องเป็นล ำดับขั้นจำก ควำมต้องกำรพ้ืนฐำนที่มนุษย์พึงมี ควำมม่ันคง
และปลอดภัย กำรยอมรับจำกคนในสังคม ชื่อเสียง จนไปถึงจุดสูงสุดของธุรกิจ และสำมำรถก้ำวไปสู้
ควำมเป็นผู้น ำทำงกำรแข่งขันในตลำดอะไหล่ยนต์ 
ที่มำ : หนังสือ Management of organizational behavior (July 28,2012) 
By: “Paul Hersey, Kenneth H. Blanchard, Dewey E. Johnson” 
 1.8.2 กำรด ำเนินกำรวจิยั  
กำรศึกษำวิจัย เรื่อง “ควำมต้องกำรของผู้บริโภคในกำรเลือกซ้ือลูกปืนรถยนต์”  
โดยผู้วิจัย จะมีกำรจัดท ำโดยแบ่งเป็น หัวข้อหลักๆ ดังนี้ 
 1. เก็บรวบรวมข้อมูล  
 2. น ำเสนอข้อมูล  
 3. วิเครำะห์ข้อมูล  
 4. ตีควำมหมำยข้อมูลเพ่ือน ำไปประยุกต์ใช้ 
 1.8.3 วธิกีำรด ำเนนิกำร 
ขั้นตอนกำรด ำเนินกำร 

http://sutlib2.sut.ac.th/sut_contents/H120117.pdf
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 1.ขั้นตอนกำรศึกษำเบื้องต้น โดยสำมำรถแบ่งตำมแหล่งข้อมูล ดังนี้ 
 - แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นกำรเก็บข้อมูลจำกกำรสอบถำมขั้นต้นจำกผู้ที่มี
ควำมรู้ และควำมสนใจในตัวสินค้ำ เช่น พนักงำนร้ำนค้ำ และกลุ่มลูกค้ำ 
 - แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นกำรศึกษำจำกข้อมูลที่มีกำรจัดท ำหรือ
รวบรวมไว้แล้ว โดยที่ไม่ต้องไปท ำกำรค้นคว้ำหำเอง เช่น หนังสือรถ สื่อสิ่งพิมพ์ รวมงำนที่เก่ียวข้องที่
มีกำรศึกษำค้นคว้ำมำแล้ว สำมำรถน ำมำใช้เป็นฐำนข้อมูล และแนวทำงหรือกำรแก้ไขในกำรจัดท ำ
วิจัยเพื่อวำงแผนธุรกิจต่อไป 
 2. ขั้นตอนกำรศึกษำเพิ่มเติม ส่วนนี้จะเป็นกำรเก็บข้อมูลเพิ่มเติมที่ใช้แบบสอบถำม 
(Questionnaire) เข้ำมำเกี่ยวข้อง โดยค ำถำมจะเป็นลักษณะของค ำถำมปลำยปิด โดยมีเนื้อหำท ำให้
ทรำบถึงพฤติกรรมควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจของผู้บริโภค เพ่ือส ำรวจ และน ำมำวิเครำะห์
สถำนกำรณ์ให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของลูกค้ำในปัจจุบัน เพ่ือน ำมำจัดท ำกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
โดยใช้หลักด้ำน 4 P’s ประกอบด้วย Product, Price, Place และ Promotion 
 3. ขั้นตอนกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ เป็นกำรน ำมำข้อมูลทั้งหมดมำจัดท ำกำรวิเครำะห์และ
ศึกษำ เพ่ือน ำมำปรับปรุงโครงสร้ำง แผนกำรท ำธุรกิจอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ 
 4. ขั้นตอนกำรประมวลผล ถือเป็นขั้นตอนที่ส ำคัญ เนื่องจำกเป็นข้ันตอนที่วิเครำะห์ข้อมูล
เสร็จสิ้นแล้วน ำมำ จัดท ำในรูปแบบน ำเสนอ เพ่ือให้เจ้ำของกิจกำรได้ทรำบถึงข้อมูล แล้วน ำมำ
วำงแผนในกำรจัดท ำ พัฒนำธุรกิจให้เกิดประสิทธิภำพสูงสุด 
 1.8.4 เครื่องมือที่ใชใ้นกำรวจิยั 
 วธิกีำรเก็บข้อมลู 
 1. กำรสอบถำม 
    เครื่องมือ : แบบสอบถำม 
    กำรน ำเครื่องมอืไปใช้ : กำรศึกษำเรื่อง “ควำมต้องกำรของผู้บริโภคในกำรเลือกซื้อลูกปืน
รถยนต์” มีวิธีกำรเก็บข้อมูลโดยกำรใช้แบบสอบถำม ซึ่งมีลักษณะค ำถำมปลำยปิด โดยแบบสอบถำม
ที่จัดท ำ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซื้อลูกปืนรถยนต์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำดของลูกปืนรถยนต์ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
โดยกำรเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นกำรเก็บจำกบุคคลทั่วไป โดยเลือกจำกที่เป็นผู้ใช้รถยนต์ และมี

อำยุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป เพ่ือให้ทรำบถึง ควำมต้องกำร ควำมคิดเห็น รวมถึงพฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือ
สินค้ำ โดยมุ่งเน้นให้ผู้ท ำแบบสอบถำมเลือกค ำตอบที่ตรงกับควำมคิดเห็นตัวเห็นมำกท่ีสุด ซึ่งข้อมูลที่
ได้จัดเป็นข้อมูลเชิงปริมำณ 
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 2. กำรสังเกต 
    เครื่องมือ : กำรสังเกต 
    กำรน ำเครื่องมอืไปใช้ : กำรเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีกำรสังเกตผู้บริโภค โดยไม่ให้รู้ตัว 
เพ่ือให้ได้รับข้อมูลที่ใกล้เคียงควำมจริงมำกท่ีสุด เช่น กำรตัดสินใจเลือกซื้อในแต่ละครั้ง มีปัจจัยใดที่
สำมำรถน ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ รวมถึงร้ำนค้ำไหน ที่ผู้บริโภคมีควำมนิยม เนื่องด้วยจำกสำเหตุใดที่
ลูกค้ำเป็นตัววัดในกำรตัดสินใจ  
 ควำมเชื่อถือได้ของเครื่องมือที่ใช้ :  
  - มีกำรตรวจสอบหัวข้อหรือหลักในกำรตั้งค ำถำม โดยกำรน ำแบบสอบถำมท่ีท ำข้ึนมำ น ำไป
ให้อำจำรย์ที่ปรึกษำช่วยให้ค ำแนะน ำ เพื่อน ำมำปรับปรุงแก้ไข ก่อนน ำแบบสอบถำมนี้ไปใช้จริง 
  - เมื่อมีกำรสังเกตจะมีกำรวัดตัวแปรนั้นหลำยครั้ง โดยกำรตั้งหัวข้อพฤติกรรมที่จะสังเกต
ขึ้นมำเพียงหัวข้อเดียว แต่หลำยช่วงเวลำ เพื่อให้เกิดควำมแม่นย ำ  
  - มีหลักฐำนยืนยันในกำรท ำวิจัย โดยกำรเก็บเอกสำรทั้งหมดที่จัดท ำข้ึนที่ใช้ในกำรสนับสนุน
ในกำรท ำวิจัยในครั้งนี้ เพื่อให้ผู้ค้นคว้ำทรำบถึงแหล่งที่มำที่ผู้วิจัยน ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ 
 
 1.8.4 ตวัอยำ่งทีใ่ชศ้ึกษำ 
 ประชำกรในกำรศึกษำวิจัยครั้งนี้ คือ  
 - บุคคลทั่วไปทั้งชำยและหญิงที่เป็นผู้ใช้รถยนต์ส่วนตัว 
 - มีอำยุ ตั้งแต่ 20 ปี ขึ้นไป 
 1.8.5 จ ำนวนตวัอยำ่ง 
 กำรค ำนวณหำจ ำนวนของกลุ่มตัวอย่ำงท่ีผู้วิจัยจะใช้ในครั้งนี้ เป็นแบบสอบถำมจ ำนวน
ทั้งหมด 400 ชุด ซึ่งมีหัวข้อเกี่ยวกับพฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือ ส่วนผสมทำงกำรตลำด และข้อมูล
ส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถำม โดยมีหลักกำรค ำนวณขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงตำมสูตรของ Yamane 
ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ เท่ำกับ 0.5 แต่เนื่องจำกทำงผู้วิจัยไม่ทรำบขนำดของประชำกร จึงใช้สูตร 
ดังนี้ 
 
 
 
 
 
โดยที่ n = ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง 

n = 
𝑍2π(1-π) 

 𝑒2 
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          Z = ค่ำคะแนนมำตรฐำน Z ที่เก่ียวกับระดับควำมเชื่อมั่นที่ก ำหนด คือ ในกำรวิจัยครั้งนี้ 
ต้องกำรค่ำควำมเชื่อม่ัน 95 % ค่ำ Z จะเท่ำกับ 1.96 

         π= สัดส่วนของประชำกรที่เรียกว่ำ Population proportion มีค่ำเท่ำกับ 0.5 
         e = ขนำดของควำมคลำดเคลื่อนที่ผู้วิจัยก ำหนด แทนค่ำลงในสูตรข้ำงต้น 
 
 
 
                  n= 384.16 
  
 ดังนั้น ใช้จ ำนวนตัวอย่ำงประมำณ 385 รำย 
 
 1.8.6 วธิกีำรสุ่ม / เลอืกตวัอยำ่ง 
 กำรสุ่มเลือกตัวอย่ำง เป็นกำรใช้กำรสุ่มตัวอย่ำงแบบง่ำย (Simple Random Sampling) 
โดยมีกำรใช้หลักกำรเรื่อง ควำมน่ำจะเป็นเข้ำมำช่วย โดยเลือกประชำกรทั้งหมด 400 รำย ด้วยกำรให้
อิสระในกำรเลือกเพ่ือให้โอกำสในกำรเลือกมีควำมเท่ำเทียมกัน จำกประชำกรผู้ใช้รถยนต์ส่วนตัว และ
ผู้ที่มีอำยุ ตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป   
 1.8.7 สถติิทีใ่ชว้เิครำะหข์้อมลู 
 กำรศึกษำครั้งนี้ได้ท ำกำรศึกษำถึงพฤติกรรมและกำรให้ควำมส ำคัญของผู้บริโภคในกำรเลือก
ซื้อลูกปืนรถยนต์ โดยน ำข้อมูลที่รวบรวมจำก แบบสอบถำม 400 ชุด   
โดยสถิติท่ีใช้ในกำรวิจัย แบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ดังนี้ 
        1. สถิติพรรณนำ (Descriptive Statistics) เป็นกำรบรรยำยคุณลักษณะของข้อมูล (Data) ที่
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมจำกประชำกรหรือกลุ่มตัวอย่ำงที่สนใจ ซึ่งจะแสดงในรูป ควำมถี่ (Frequency) 
ร้อยละ (Percentage)  ค่ำเฉลี่ย (Mean)  มัธยฐำน (Median)  พิสัย (Range) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (Standard deviation) 
        2. สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) เป็นสถิติที่ว่ำด้วยกำรวิเครำะห์ข้อมูลที่รวบรวมมำ
จำกกลุ่มตัวอย่ำง (Sample)  เพ่ือน ำมำอธิบำยสรุปลักษณะบำงประกำรของประชำกร โดยมีกำรน ำ
ทฤษฎีควำมน่ำจะเป็นมำประยุกต์ใช้ สถิติสำขำนี้ ได้แก่ กำรประมำณค่ำทำงสถิติ กำรทดสอบ
สมมุติฐำนทำงสถิติ  
 

 

n = (1.96)2(0.5)(1-0.5) 

 (0.05)2 
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1.9 ผลกำรวจิยั 

 จ ำนวนผู้ตอบแบบสอบถำม 400 คน โดยจ ำแนกตำมภูมิหลังของผู้ตอบแบบสอบถำม เป็น

เพศชำยจ ำนวน 274 คน เป็นเพศหญิงจ ำนวน 126 คน ส่วนใหญ่มีอำยุระหว่ำง 20 – 30 ปี (48.8%) 

กำรศึกษำในระดับปริญญำตรี (63.8%) สถำนภำพโสด (59.3%) มีอำชีพเจ้ำของธุรกิจ (24.8%) เมื่อ

พิจำรณำรำยได้ต่อเดือนพบว่ำ ส่วนใหญ่มีรำยได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนระหว่ำง 55,001 – 60,000 

บำท (25.8%) ตำมด้วย รำยได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนระหว่ำง 60,001 บำทข้ึนไป (25.3%)  

ตำรำงที่ 1.3: ผลกำรวิเครำะห์ปัจจัย 

ปจัจยัรว่ม ตวัแปรย่อย ค่ำสมัประสิทธิ์
แอลฟำ

ของครอนบำค 

ค่ำเฉลีย่ 
(Mean) 

ค่ำ
เบี่ยงเบน
มำตรฐำน 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
และกำรออกแบบ 

ควำมทนทำนของสินค้ำ 0.649 4.6 0.633 

 กำรรับประกันคุณภำพของสินค้ำ  4.56 0.622 

 ควำมสวยของบรรจุภัณฑ์  3.48 1.15 

 วัสดุที่เลือกใช้ในกำรผลิต  4.27 0.897 
 ควำมครบครันของสินค้ำ  4.24 0.903 

ด้ำนรำคำ รำคำเหมำะสมกับคุณภำพ 0.641 4.2 0.805 

 ควำมชัดเจนและเป็นกลำงของ
รำคำ 

 3.93 0.872 

 ช่องทำงกำรช ำระสินค้ำ  3.75 0.958 
ด้ำนช่องทำงกำร
จัดจ ำหน่ำยสินค้ำ 

ร้ำนค้ำมีควำมน่ำเชื่อถือ 0.766 3.7 1.045 

 กำรสั่งซื้อผ่ำนทำงอินเตอร์เน็ต  2.82 1.409 

ด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรโฆษณำทำงสื่อสิ่งพิมพ์ 0.839 2.97 1.333 

 กำรแจกของช ำร่วย  2.92 1.471 

 กำรลดรำคำสินค้ำ  3.89 1.06 
 

(ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 1.3(ต่อ): ผลกำรวิเครำะห์ปัจจัย 

 

ปจัจยัรว่ม ตวัแปรย่อย ค่ำสมัประสิทธิ์
แอลฟำของครอ

นบำค 

ค่ำเฉลีย่ 
(Mean) 

ค่ำ
เบี่ยงเบน
มำตรฐำน 

ด้ำนบุคลำกรใน
กำรให้บริกำร 

กำรให้บริกำรของพนักงำน 0.82 4.14 0.93 

 ควำมรู้ในกำรให้ค ำแนะน ำ  4.39 0.765 

 ควำมสำมำรถในกำร
แก้ปัญหำ 

 4.39 0.806 

กำรสร้ำงและกำร
น ำเสนอลักษณะ
ทำงกำยภำพ 

ชื่อเสียงของบริษัท 0.735 3.54 1.27 

 กำรรับประกันควำมพอใจ 
และคืนเงิน 

 3.94 1.003 

กระบวนกำร กำรสั่งซื้อ และช ำระเงิน 0.812 3.84 0.915 

 ควำมถูกต้องในกำร
ให้บริกำร 

 4.24 0.711 

 ควำมรวดเร็วในกำร
ให้บริกำร 

 4.34 0.739 

 สำมำรถติดต่อได้ทุกครั้งที่มี
ปัญหำ 

 4.57 0.676 

 
 จำกตำรำง 1.3 ท ำให้เห็นว่ำผู้บริโภคมีควำมให้ควำมส ำคัญในหลำยๆด้ำน โดยมีด้ำนหลักๆคือ 
ด้ำนผลิตภัณฑ์และด้ำนกระบวนกำรในกำรให้บริกำร ซึ่งสำมำรถน ำข้อมูลนี้มำประยุกต์ใช้ในกำรวำง
กลยุทธ์ในบทต่อๆไปได้ 
 
 
 
 



23 
 

1.10 ค ำนยิำมค ำศัพท์เฉพำะ 
 1. ประชำกร (population) หมำยถึง กลุ่มท่ีมีลักษณะที่เรำสนใจ หรือกลุ่มที่เรำต้องกำรจะ
ศึกษำหำข้อมูลที่เกี่ยวข้อง เปรียบเหมือนเอกภพสัมพัทธ์ในเรื่องเซต  
  2. กลุ่มตัวอย่ำง (sample) หมำยถึง ส่วนหนึ่งของกลุ่มประชำกรที่เรำสนใจ ในกรณีท่ีกลุ่ม
ประชำกรที่จะศึกษำนั้นเป็นกลุ่มขนำดใหญ่ เกินควำมสำมำรถหรือควำมจ ำเป็นที่ต้องกำร หรือเพ่ือ
ประหยัดในด้ำนงบประมำณและเวลำ สำมำรถศึกษำข้อมูลเพียงบำงส่วนของกลุ่มประชำกรได้  
 3. ค่ำพำรำมิเตอร์ หมำยถึง ค่ำต่ำงๆที่ค ำนวณมำจำกกลุ่มประชำกร จะถือเป็นค่ำคงตัว 
กล่ำวคือ ค ำนวณกี่ครั้งๆก็จะไม่เปลี่ยนแปลง  
 4. ค่ำสถิต หมำยถึง ค่ำต่ำงๆที่ค ำนวณมำจำกกลุ่มตัวอย่ำง จะเป็นค่ำท่ีเปลี่ยนแปลงได้ตำม
กลุ่มตัวอย่ำงที่เลือกสุ่มมำ จึงถือว่ำเป็นค่ำตัวแปรสุ่ม  
 5. ตัวแปร ในทำงสถิติ หมำยถึง ลักษณะบำงอย่ำงที่เรำสนใจ ค่ำของตัวแปร อำจอยู่ในรูป
ข้อควำม หรือตัวเลขก็ได้  
  6. ค่ำท่ีเป็นไปได้ หมำยถึง ค่ำของตัวแปรที่อำจจะเกิดขึ้นได้จริง  
 7. ค่ำจำกกำรสังเกต หมำยถึง ค่ำท่ีเก็บรวบรวมได้มำจริงๆ 
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1.11 กรอบแนวควำมคิด 
ภำพที่ 1.9: ภำพแสดงกรอบแนวควำมคิด 

 
                       ตวัแปรตน้                                                                             

 
 
 
 
 

                                                                                                                   
ตวัแปรตำม 

                                                                                                   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กำรให้ควำมส ำคัญของสว่นประสมทำง
กำรตลำด (7P’s) 

- ผลิตภัณฑ์ 
- รำคำ 
- ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำ 
- กำรส่งเสริมกำรตลำด 
- บุคลำกรในกำรให้บริกำร 
- กำรสร้ำงและกำรน ำแสนอลักษณะทำง
กำยภำพ 
- กระบวนกำร 

 

กระบวนกำรตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

- ควำมต้องกำรที่ได้รับกำรกระตุ้น 
- กำรแสวงหำข้อมูล 
- กำรประเมินทำงเลือก 
- กำรตัดสินใจซื้อ 
- ควำมรู้สึกหลังกำรซื้อ 
 

ลักษณะของผูซ้ื้อ 

- เพศ 
- อำยุ 
- ระดับกำรศึกษำ 
- สถำนภำพ 
- อำชีพ 
- รำยได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 

 

ควำมรูส้ึกนกึคดิของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Black Box) 



บทที ่2 
การวเิคราะหป์จัจยัแวดลอ้มทางธรุกจิ 

 
เป็นการน าเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวกับภาพรวมตลาดอะไหล่รถยนต์ ข้อมูลมาตรฐานใน

อุตสาหกรรมการผลิต การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
นโยบายที่ได้รับการสนับสนุนจากรัฐบาล Five Forces Model, SWOT analysis และ PEST 
analysis ที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ เพื่อน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่ง
ปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
2.1 ภาพรวมตลาดอะไหลร่ถยนต์ 
ภาพที่ 2.1: ภาพแสดงสัดส่วนยอดขายรถยนต์ 

 
 ผลส ารวจจากศูนย์วิจัยกสิกรไทย ได้รายงานว่า จากตัวเลขการรายงานยอดปริมาณขาย
รถยนต์ในประเทศช่วง 2 เดือนแรกปี 2557 ของสถาบันยานยนต์ ชี้ให้เห็นว่ายอดขายรวมที่เหลือเพียง 
140,228 คัน ลดลงอย่างมากถึงกว่า 45.2% จากช่วงเดียวกันของปี 2556 ที่มีจ านวน 255,727 คัน 
ส่งผลให้เห็นถึงทิศทางการหดตัวของตลาดรถยนต์ปี 2557 ได้อย่างชัดเจน หลังผลจากโครงการ
รถยนต์คันแรกได้หมดลง โดยค่ายรถยนต์ต่างส่งมอบรถยนต์ที่ค้างส่งเสร็จสิ้นแล้ว และ AEC ในปี 
2558 ซึ่งคงจะท าให้การออกแคมเปญและรถยนต์รุ่นใหม่ๆ เพื่อต้องการกระตุ้นสภาพตลาดในช่วงนี้ให้
มากขึ้น โดยคาดว่าจะได้รับการตอบรับที่ดีของตลาดให้มากข้ึนกว่าในช่วงครึ่งปีแรก โดยเฉพาะรถเพ่ือ
การพาณิชย์ ที่อาจจะได้รับแรงกระตุ้นจากปัจจัยที่เกื้อหนุนต่างๆมากกว่า แต่เมื่อดูภาพรวมทั้งปี 
2557 จากปัจจัยลบต่างๆ ซึ่งคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อเนื่องยาวนานในปี 2557 นี้  

45%

14%

35%

6%

สัดส่วนยอดขายรถยนต์ในประเทศ

Pickup

Personal Car>1,500 cc.

Personal Car<1,500 cc.

Others
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ท าให้ศูนย์วิจัยกสิกรไทยยังคงมองว่าตลาดรถยนต์ในประเทศปี 2557 นี้น่าจะหดตัวค่อนข้างมากอยู่ที่
ประมาณ 20-25% คิดเป็นยอดขายรถยนต์ 1-1.06 ล้านคัน หดตัวเพ่ิมข้ึนจากปี 2556 ที่หดตัว 7% ที่
ยอดขายรถยนต์กว่า 1.33 ล้านคัน  
(ภาพรวมตลาดรถยนต์, 2557)                      
 จึงกล่าวได้ว่าตลาดอะไหล่รถยนต์มีแนวโน้มเติบโตสูงขึ้น เนื่องจากสภาพปัจจุบันนั้น อัตรา
ผู้ใช้รถยนต์มีปริมาณที่สูงมากขึ้น โดยจากปีที่ผ่านมามีนโยบายของรัฐบาลที่ว่าด้วยเรื่อง สิทธิในการซื้อ
รถคันแรก ซึ่งนโยบายรถคันแรกนั้นเป็นการสนับสนุนให้ประชาชนมีรถคันแรกเป็นของตัวเอง โดยมี
การก าหนดให้เงินที่ได้จากรัฐบาลในการซื้อรถคันแรกได้รับการยกเว้นจากการเสียภาษีเงินได้บุคคล
ธรรมดา ซึ่งเป็นจ านวนเท่ากับภาษีสรรพสามิตของรถยนต์ และไม่เกินคันละ 1แสนบาท ซึ่งกฎหมายนี้
ออกมาเพ่ือรองรับเฉพาะบุคคลที่ไม่เคยมีรถมาก่อน โดยกฎหมายนี้ออกเพ่ือสนับสนุนให้ประชาชนผู้ที่
มีรายได้น้อย และไม่เคยมีรถในการครอบครองมาก่อนสามารถซื้อได้ ซึ่งจะเป็นการช่วยลดภาระให้กับ
ประชาชนได้ ท าให้อัตราการเติบโตของตลาดรถยนต์มีมากขึ้นเมื่อมองดูจากสภาพตลาด อีกท้ัง
การจราจรที่หนาแน่นมากด้วย และผู้บริโภคให้ความสนใจกับการดูแลบ ารุงรักษารถยนต์มากขึ้น 
สังเกตได้จากการเปิดตัวของธุรกิจคาร์แคร์ (car care) ที่เปิดขึ้นเป็นมากในช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมา ซึ่ง
เป็นสิ่งส าคัญที่มีผลต่อการเจริญเติบโตของยอดขาย คือ หากมีรถยนต์เพ่ิมมากขึ้น หรือมีปริมาณการ
ใช้รถยนต์ที่มากข้ึน อายุการใช้งานของรถยนต์นั้นยิ่งสึกหรอไปตามอายุการใช้งาน คนก็เริ่มที่จะท า
การซ่อมและเปลี่ยนอะไหล่ เพราะหากไม่ท าการซ่อมหรือเปลี่ยนส่วนที่เสีย จะไม่สามารถใช้งาน
รถยนต์ได้ อีกท้ังปัจจุบันรถยนต์เป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างมากในชีวิตประจ าวัน เปรียบเสมือนปัจจัย 4 ก็ว่า
ได้ เนื่องจากทุกวันนี้ คนจ าเป็นต้องมีการเดินทางตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นการเดินทางไปท างาน การ
เดินทางไปเที่ยวเช่นกัน และยังมีบุคคลบางส่วนที่ไม่มีรถยนต์ แต่บุคคลเหล่านั้นมีวิธีการทดแทนนั่นคือ 
การเดินทางโดยใช้การขนส่งจากสาธารณะ เช่น แท็กซ่ี รถโดยสารประจ าทาง รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน 
เรือโดยสาร รถตู้ร่วมบริการ และรถทัวร์ เป็นต้น โดยที่การเดินทางต่างๆ ก็ต้องใช้ยานพาหนะในการ
เดินทาง ซึ่งยานพาหนะต่างๆก็ต้องมีการชิ้นส่วนอะไหล่ เพื่อซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอ อะไหล่รถยนต์นั้น
จัดเป็นสินค้าที่ต้องใช้กับรถยนต์ (Complement Product) เมื่อรถยนต์มีอายุการใช้งานมาก จะยิ่งมี
ความจ าเป็นต้องเปลี่ยนอะไหล่ทดแทนชิ้นส่วนที่เสื่อมอายุการใช้งาน 
 ดังนั้นถึงแม้ในปี 2557 จะมียอดการผลิตรถยนต์ที่ลดลง แต่ในปีที่ผ่านมา ด้วยนโยบายจาก
รัฐบาลที่มีการสนับสนุนสิทธิในการซื้อรถคันแรก จึงท าให้มียอดการสั่งซื้อรถยนต์ค่อนข้างมาก จึง
กล่าวได้ว่า รถยนต์บนท้องถนนของประเทศยังคงมีปริมาณอยู่มาก หรือวัดได้จากสภาพการจราจร ที่มี
สภาพความหนาแน่น ดังนั้นทางกิจการจึงกล่าวได้ว่า ด้านตลาดอะไหล่รถยนต์ยังมีโอกาสสามารถ
พัฒนาธุรกิจให้เติบโต โดยการขยายกิจการ เพ่ิมปริมาณสินค้าท่ีเป็นที่นิยมในท้องตลาด และขยายฐาน
ลูกค้าท่ีเป็นตัวแทนในการจ าหน่าย  
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2.2 มาตรฐานในการประกอบการในอตุสาหกรรม 
ภาพที่ 2.2: ภาพแสดงรับรองอุตสาหกรรม 
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ในกรรมการผลิตชิ้นส่วนอะไหล่ยานยนต์นี้มีข้อก าหนด หรือระเบียบของทางราชการที่
ก าหนดให้กระท าตาม ดังนี้ โดยมีการรับรองมาตรฐานจาก ISO/TS 16949:2009 ซึ่งบังคับใช้ในยาน
ยนต์ และชิ้นส่วนยานยนต์ ซึ่งมีความใกล้เคียงกับ มาตรฐาน ISO 9001 แต่มีความเข้มงวดมากกว่า
โดยค าว่า ISO มาจาก International Standardization and Organization โดยในระดับ
อุตสาหกรรมของกิจการ คือ ได้รับการอนุมัติว่ามีคุณภาพมาตรฐานสากลอยู่ภายใต้มาตรฐานที่ก าหนด
ไว้ โดยวัดจากขอบข่าย เอกสารอ้างอิง นิยามและก าจัดความ ระบบบริหารคุณภาพ ความรับผิดชอบ
ของฝ่ายบริหาร การบริหารทรัพยากร การท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริง และการวัดวิเคราะห์ปรับปรุง 
 
2.3 นโยบายสนบัสนุนจากภาครฐับาล 
 ประเทศต่างๆได้จัดรูปแบบทางการค้า และใช้มาตรการกีดกันทางการค้าท่ีไม่เกี่ยวข้องกับ
ภาษีมาเพ่ือปกป้องผลประโยชน์ของตัวเอง ดังนั้นการที่จะหาข้อยุติทางการค้า จึงเป็นสิ่งที่จ าเป็นต้อง
กระท า และเครื่องมือที่จะช่วยนั้น คือหนังสือรับรองแหล่งก าเนิดสินค้า (Certificate of Origin) ซ่ึง
หนังสือเล่มนี้เป็นหนังสือที่ใช้ในการแสดงว่าสินค้าเหล่านั้นมีแหล่งก าเนิดมาจากประเทศใด และ
หนังสือรับรองนี้ยังสามารถใช้ประโยชน์ในการขอสิทธิด้านศุลกากรจากประเทศผู้ให้สิทธิพิเศษ และยัง
สามารถเป็นเครื่องมือในการขยายตลาดทางการค้า และสร้างอ านาจในการต่อรองราคาอีกด้วย 

 หนังสอืรบัรองแหลง่ก าเนดิสนิคา้ แบ่งออกเปน็ 2 ประเภท ดังนี ้

 1. หนังสอืรับรองแหลง่ก าเนดิสนิคา้ที่ไดร้ับสทิธิพเิศษทางภาษศีลุกากร  
 คือหนังสือรับรองฯ ที่ออกให้แก่ผู้ส่งออกเพ่ือรับรองว่าสินค้าที่ระบุในหนังสือรับรองฯ ผลิต
ถูกต้องว่าด้วยแหล่งก าเนิดสินค้า และตามเงื่อนไขภายใต้ระบบสิทธิพิเศษของประเทศผู้ให้สิทธิพิเศษฯ 
ที่สามารถน าไปใช้ลดหย่อนภาษีน าเข้าได้ ได้แก่ กรมการค้าต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ซึ่งทางกรม
ฯได้ก าหนดรูปแบบ (Form) ไว้หลายรูปแบบโดยที่แต่ละรูปแบบจะใช้เฉพาะกับความตกลงกับ
ประเทศต่างๆ แต่ละประเภท ดังนี้ 

 C/O FORM A ใช้ส าหรับสินค้าท่ีอยู่ในรายการที่ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีน าเข้า 
เมื่อมีการส่งออกไปยังประเทศผู้ให้สิทธิพิเศษ GSP เช่น สหภาพยุโรป 
สวิตเซอร์แลนด์ ญี่ปุ่น แคนาดา นอร์เวย์ เป็นต้น 

 C/O FORM D ใช้ส าหรับสินค้าท่ีอยู่ในรายการที่ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีน าเข้า 
เมื่อมีการส่งออกไปยังกลุ่มประเทศอาเซียน 10 ประเทศท่ีมีข้อตกลงทางอัตราภาษี
ศุลกากรพิเศษร่วมกัน ได้แก่ ไทย พม่า ลาว เวียดนาม ฟิลิปปินส์ กัมพูชา มาเลเซีย 
สิงคโปร์ บรูไน และอินโดนีเซีย 
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 C/O FORM E ใช้ส าหรับสินค้าท่ีอยู่ในรายการที่ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีน าเข้า เมื่อ
มีการส่งออกไปยังจีนตามข้อตกลงว่าด้วยเขตการค้าเสรีอาเซียน-จีน 

 C/O FORM GSTP ใช้ส าหรับสินค้าท่ีอยู่ในรายการที่ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีน าเข้า 
เมื่อมีการส่งออกไปยังประเทศก าลังพัฒนารวม 40 ประเทศท่ีมีการแลกเปลี่ยนสิทธิ
พิเศษทางการค้าร่วมกัน เช่น แอลจีเรีย อาร์เจนตินา บังกลาเทศ เบนิน โบลิเวีย 
บราซิล แคเมอรูน ชิลี คิวบา เกาหลีเหนือ เป็นต้น 

 C/O FORM FTA ใช้ส าหรับสินค้าท่ีอยู่ในรายการที่ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีน าเข้า 
เมื่อมีการส่งออกไปยังประเทศท่ีมีข้อตกลงว่าด้วยเขตการค้าเสรีกับไทย ซึ่งใน
ปัจจุบันมี 4 ประเทศได้แก่ ออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ อินเดีย และจีน 

 2. หนังสอืรับรองแหลง่ก าเนดิสนิคา้ที่ไม่ไดร้ับสทิธิพเิศษทางภาษศีลุกากร  
 คือ หนังสือรับรองฯ ที่ออกให้แก่ผู้ส่งออกเพ่ือรับรองว่าสินค้าที่ระบุในหนังสือรับรองฯ มี
แหล่งก าเนิดจากประเทศผู้ออกหนังสือรับรองฯจริง และใช้เป็นเอกสารประกอบการน าเข้าตาม
ระเบียบการน าเข้าของประเทศปลายทาง หรือตามเงื่อนไขของผู้น าเข้าเท่านั้น ไม่สามารถใช้เพ่ือขอรับ
สิทธิพิเศษทางด้านภาษีศุลกากร ได้แก่ หนังสือรับรองแหล่งก าเนิดสินค้าทั่วไป (Certificate of 
Origin: Form C/O ทั่วไป) 
(กรมศุลกากร, ม.ป.ป.)  
 เนื่องจากกิจการมีการติดต่อสั่งซื้อกับประเทศจีน ดังนั้นทางกิจการจึงใช้ C/O FORM E หรือ
หนังสือรับรองแหล่งก าเนิดสินค้า ออกเพ่ือรองรับว่าสินค้านั้นผ่านในกระบวนการผลิตในประเทศของ
ตน ซึ่งมีผลท าให้ภาษีในการน าเข้าลดลงจาก 30% เป็น 15,10,5 หรือ 0% โดยขึ้นอยู่กับข้อตกลงที่
ก าหนดไว้ โดยมีกรมการค้าระหว่างประเทศกระทรวงพาณิชย์ เท่านั้น ที่เป็นผู้สามารถออกหนังสือ
รับรอง เพื่อให้ได้สิทธิเว้นภาษีอากร 
 ในหัวข้อถัดไปนั้นจะเป็นแนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจของ
กลุ่มอุตสาหกรรม Maximize Supply Ltd., อันได้แก่ Five Forces Model คือการวิเคราะห์สภาวะ
ทางตลาดและผลกระทบจากกิจการตลอดจน PEST analysis ที่เป็นเครื่องมือวิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอกในการท าธุรกิจ และ SWOT analysis ที่เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน
ของกิจการ เพ่ือให้รู้ปัจจัยต่างๆที่ส่งผลดีและผลเสียต่อธุรกิจ 
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2.4 แรงกระทบทัง้ 5 ในการท าธรุกจิ (Five Forces Model) 
ภาพที่ 2.3: ภาพแสดงแรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Forces Model) 

 
 

 
 
 
 
 

 

 สภาวะแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ ถือเป็นสิ่งส าคัญที่ต้องน ามาพิจารณาในการวางแผนกล
ยุทธ์ของบริษัท การวางแผนกลยุทธ์จะไม่ประสบความส าเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์ สภาวะ
แวดล้อม ความรุนแรงของการแข่งขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์แรงกระทบ
ทั้ง 5 จะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง แนวโน้มหลัก และแรงกระท าต่างๆ ที่จะมีผลกระทบต่อ
ความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนที่
เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบว่า
อุตสาหกรรมก าลังจะโตขึ้นหรือถดถอยลง     
 แรงกระทบทั้ง 5 ที่กล่าวถึงคือ  
 
 1. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์  
    - จ านวนผู้ขายหรือวัตถุดิบที่มีอยู่ ถ้ามีผู้ขายน้อยราย อ านาจต่อรองของผู้ขายจะสูง มีอิทธิพล
เหนือผู้ซื้อทั้งในด้าน ราคา คุณภาพและเงื่อนไขการซื้อขายอ่ืนๆ 
    - ระดับการรวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบ ถ้าผู้ขายรวมตัวกันได้อ านาจการต่อรองก็จะสูง 
     - จ านวนวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดิบที่มี ถ้าวัตถุดิบมีน้อย อ านาจต่อรองจะสูง 
     - ความแตกต่างและเหมือนกันของวัตถุดิบ ถ้าวัตถุดิบมีความแตกต่างกันมาก อ านาจต่อรอง
ผู้ขายจะสูง 
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 2. อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า  
     - ปริมาณการซื้อ ถ้าผู้ซื้อท าการสั่งซื้อในปริมาณท่ีมาก ย่อมมีอ านาจการต่อรองสูง 
     - ข้อมูลต่างๆที่ลูกค้าได้รับเกี่ยวกับสินค้าและผู้ขาย ถ้าลูกค้ามีข้อมูลมาก ก็ต่อรองได้มาก 
     - ความจงรักภักดีต่อยี่ห้อ 
     - ความยากง่ายในการรวมตัวกันของกลุ่มผู้ซื้อ ถ้าลูกค้ารวมตัวกันง่ายก็มีอ านาจต่อรองสูง 
     - ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคนอ่ืน (Switching Costs) หรือ ใช้สินค้าของคู่แข่ง

แล้วลูกค้าต้องมีต้นทุนในการเปลี่ยนสูง อ านาจการต่อรองของลูกค้าก็จะต่ า 

 3. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่  

      - เงินลงทุน (Capital requirements) ถ้าต้องลงทุนสูง ก็จะเป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ และ

หากเป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินลงทุนสูงก็อาจท า ให้ผู้ที่จะเข้ามาแข่งขันรายใหม่ไม่กล้าตัดสินใจเข้ามา

ลงทุน เพราะต้องเสี่ยงต่อการด าเนินงานที่ไม่คุ้มทุนหรือขาดทุน 

    - การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) เนื่องจากผู้ที่เข้ามาท าธุรกิจใหม่ต้อง

พบแรงกดดัน ในเรื่องของการประหยัดต้นทุนการผลิต ในปริมาณท่ีมากเพ่ือสามารถแข่งขันกับคู่แข่ง

รายเดิมที่มีความได้เปรียบทุกด้าน 

     - ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าอ่ืน (Switching cost) การน าเสนอ

สินค้าให้กับลูกค้าโดยที่ต้องแข่งขันกับผู้ผลิตรายเดิมที่มีอยู่ เนื่องจากลูกค้าไม่ต้องการที่จะหันไปใช้

สินค้าอ่ืนที่ไม่คุ้นเคยหรือไม่ต้องการเสียเงินเพ่ือการปรับเปลี่ยนกระบวนการบางอย่างอันเนื่องมาจาก

สินค้าท่ีผลิตใหม่มีลักษณะการใช้งานไม่เหมือนกัน ท าให้ลูกค้าไม่สนใจที่จะปรับเปลี่ยนมาใช้สินค้าตัว

ใหม่ท าให้ธุรกิจรายใหม่อาจจะต้องใช้เงินลงทุนมากกว่าเดิมในการชักจูงให้ลูกค้าหันมาซื้อสินค้าของ

ตนเอง 

     - การเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels) คู่แข่งรายใหม่

จะต้องใช้ความ พยายามที่จะเข้าไปแทรกแซงช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยชักจูงหรือให้ข้อเสนอที่ดีกว่า

เพ่ือให้พ่อค้าส่ง 

     - นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีข้อห้ามสัมปทาน เช่นในไทย

ตัวอย่างที่ชัดเจนคือ สัมปทานคลื่นความถี่โทรศัพท์เคลื่อนที่และทีวีดิจิตอล เป็นต้น 
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 - ความเสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) ในการด าเนินงาน ธุรกิจใหม่อาจมี

ต้นทุนการด าเนินงานที่สูง เช่นการลงทุนด้านการวิจัยหรือความรู้ต่างๆ รวมทั้งประสบการณ์ทางด้าน

การท างานและการด าเนินงานสายงานธุรกิจนั้นๆ ซึ่งมีปัจจัยนี้มากก็จะยิ่งเป็นผลดีกับผู้ประกอบการ

รายเดิม 

 4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ 

     - ระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่ไหน เช่น 

เครื่องปรับอากาศกับพัดลม 

     - ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้าปัจจุบัน ไปสู่การใช้สินค้าทดแทน 

     - ระดับราคาสินค้าทดแทนและคุณสมบัติใช้งานของสินค้าทดแทน  

 5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

     - จ านวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม หากมีจ านวนมากหรือมีขีดความสามารถที่พอๆกันย่อม

ส่งผลให้มีการแข่งขันท่ีรุนแรง แต่อาจมีบางกรณีที่แม้จะมีจ านวนผู้ประกอบการน้อยราย และแต่ละ

รายมีสัดส่วนการครองตลาดใกล้เคียงกันก็อาจส่งผลให้มีการแข่งขันที่รุนแรงได้เช่นกัน  

     - ก าลังการผลิตส่วนเกิน หากอุตสาหกรรมใดมีการใช้ต้นทุนคงท่ีสูงจะมีความจ าเป็นต้องคง

ขนาดของการใช้อัตราก าลังการผลิตไว้สูงอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้ต้นทุนต่อหน่วยคุ้มค่าท่ีจะเดินสายพาน

การผลิต เมื่อความต้องการ (Demand) ลดแต่ผู้ประกอบการไม่สามารถลดระดับการผลิตลงมาได้อาจ

ท าให้เกินภาวะ Over Supply  

     - อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรมยังคงเติบโต การแข่งขันจะไม่รุนแรงมาก

นัก ยิ่งอุตสาหกรรมมีการเติบโตในอัตราที่สูงก็ยิ่งสามารถดูดซับ เอาการแข่งขันที่รุนแรงไปได้เท่านั้น  

     - ความผูกพันในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) ความแตกต่างของสินค้าและบริการ ยิ่งสินค้าที่มี

ความแตกต่างกันมาก การแข่งขันจะน้อยลง ท าให้เกิดความผู้กันในตรายี่ห้อนั้นๆ  

โดยปกติถ้าแรงกระทบทั้ง 5 มีค่าต่ า แสดงว่าอุตสาหกรรมนั้นน่าสนใจลงทุน ในทางกลับกัน ถ้าแรงทั้ง 

5 มีค่าสูง  แสดงว่าอุตสาหกรรมนั้นมีการแข่งขันสูง มีความเสี่ยงสูงไม่น่าลงทุน  

(Nanosoft & Solution, 2014)  
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การวเิคราะหส์ภาวะทางตลาดและผลกระทบตอ่กจิการ 
โดยแยกปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อกิจการออกเป็น  5 ปัจจัย ดังนี้  
 1. การเข้าสู่ธุรกิจของผู้ขายรายใหม่ สามารถวิเคราะห์ได้ ดังนี้  
 -  ธุรกิจจ าหน่ายอะไหล่ลูกปืนรถยนต์จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนสูง เนื่องจากความหลากหลาย
ของรถ เช่น มีการผลิตรถยนต์ออกมาในทุกๆปี ซึ่งในแต่ละปีนั้นอาจจะสามารถมีชื่อเรียกที่เหมือนกัน 
แต่ในส่วนของอะไหล่ลูกปืนนั้น หากไม่ใช้เฉพาะเจาะจงในแต่ละรุ่นปี ก็จะไม่สามารถใช้แทนกันได้ 
ดังนั้นความต่างนี้ท าให้มีความจ าเป็นที่จะต้องกักเก็บสินค้าเป็นจ านวนมาก ยังไม่รวมถึงรถยี่ห้ออ่ืนๆที่
มีอยู่บนท้องถนน ซึ่งต่างก็มีการใช้อะไหล่ลูกปืนที่เฉพาะเจาะจงเช่นกัน ดังนั้นจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้อง
ใช้เงินลงทุนมากในธุรกิจนี้  
 -  มีจ านวนผู้ขายอยู่ในตลาดเป็นจ านวนมาก เนื่องจากปัจจุบันจะพบได้ว่าในแต่ละครัวเรือน
ล้วนมีการใช้รถยนต์ในชีวิตประจ าวัน ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งในปัจจัยที่ส าคัญในชีวิตประจ าวันก็ว่าได้ ดังนั้น
ตลาดอะไหล่ยนต์จึงมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องในทุกปีจึงส่งผลให้มีผู้ขายมากตามเช่นกัน บวกกับ
ความหลากหลายของตราสินค้าท่ีมีในตลาด เช่น SKF NTN FAG เป็นต้น  
 -  ลูกค้าไม่มี Brand Loyalty ซื้อสินค้าโดยพิจารณาจากคุณภาพของสินค้า ค าแนะน าจาก
ผู้ขายและราคามากกว่าที่จะดูยี่ห้อ ส าหรับคนที่ไม่มีความรู้ทางด้านรถยนต์ 
 ดังนั้นสรุปได้ว่า การเข้าสู่ธุรกิจตลาดอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ของผู้ขายรายใหม่ ในธุรกิจ
จ าหน่ายอะไหล่รถยนต์สามารถท าได้ยาก เนื่องจากปัจจุบันมีการครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด
เป็นของบริษัทที่ก่อตั้งมาเป็นเวลานานจนมีชื่อเสียงนั้นมีฐานลูกค้าที่เป็นจ านวนมากและมั่นคง รวมถึง
มีความแข็งแกร่งทางด้านเงินทุนเป็นอย่างมาก 
 2. การแข่งขันจากผู้ขายเดิมที่มีอยู่ในตลาด สามารถวิเคราะห์ได้ ดังนี้ 
 -  มีผู้ขายจ านวนมากในตลาด ซึ่งมักจะปรับราคาให้ต่ าลงเพื่อแข่งขัน ซึ่งในตลาดที่มีการ
แข่งขันสูงนั้นปัญหาเรื่องของราคาจะเข้ามามีบทบาทในการตัดสินใจของลูกค้านั้นมีมากข้ึน ไม่ว่าจะ
เนื่องจากการสภาพเศรษฐกิจที่ย่ าแย่ ค่าอาหารการกินที่เพ่ิมข้ึนดังนั้นลูกค้าจึงมุ่งเน้นในเรื่องของราคา
เป็นที่ตั้ง จึงเป็นสาเหตุที่ท าให้เกิดปัญหาทางด้านการตัดราคาเกิดข้ึนโดยที่ลูกค้านั้นไม่ได้ค านึง
คุณภาพของตัวสินค้าเป็นหลัก และเมื่อมีการปรับราคาลงเพ่ือแข่งขันกันในตลาด สุดท้ายผู้ที่จะ
สามารถชนะในตลาดนี้ได้ก็ยังคงเป็นบริษัทรายใหญ่เนื่องจากการที่มีเงินทุนมากท าให้ได้เปรียบในการ
ต่อรองทางต้นทุนสินค้าดังนั้นเมื่อมีการปรับราคาลงแล้ว ผู้ที่มีเงินทุนน้อยจะไม่สามารถปรับลงให้ต่ า
กว่าราคาทุนที่ได้รับมา ซึ่งจะมองเห็นว่าต้นทุนของแต่ละบริษัทนั้นไม่เท่ากันโดยขึ้นอยู่กับเงินลงของ
แต่ละบริษัท 
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 -  ต้นทุนในการออกจากธุรกิจค่อนข้างต่ า ในการออกจากธุรกิจนั้นเป็นไปได้ง่ายแต่สินค้านั้น
จะไม่สามารถขายได้ในราคาที่รับมา เพราะถ้าหากออกจากกธุรกิจนี้ สินค้าบางตัวอาจจะใช้ไม่ได้แล้ว 
นั่นคือรถรุ่นนั้นอาจจะไม่มีอีกแล้ว ดังนั้นเรื่องการขาดทุนจึงเป็นเรื่องธรรมดา โดยสามารถน าสินค้าที่
ไม่สามารถขายได้แล้วไปขายเป็นเศษเหล็กหรือชั่งกิโลขาย ในส่วนของบางอย่างที่ใช้ได้นั้นก็จะถูกตี
ราคารวมเป็นราคาเหมาซึ่งจะถูกบีบจากร้านค้าที่ซื้อไป เพราะในเมื่อกิจการไม่ด าเนินต่อไป และถ้าไม่
ขายในราคาเหมาก็ได้แค่เก็บเก่าเป็นเศษเหล็กดังนั้นเก็บเป็นเงินขึ้นมาดีกว่าขายเป็นเศษเหล็กซ่ึงจะ
ได้รับเงินที่น้อยกว่า 
 ดังนั้น โดยรวมการแข่งขันในธุรกิจอยู่ในระดับสูง เนื่องจากมีการแข่งขันทางด้านราคากันมาก
และผู้ขายรายใหญ่เท่านั้นที่จะสามารถอยู่รอด ในขณะที่ผู้ที่ไม่สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปนั้นก็ออกจาก
ธุรกิจนี้ไปและขาดทุนจากการท าธุรกิจนี้ 
 3. ความกดดันจากสินค้าทดแทน สามารถวิเคราะห์ได้ ดังนี้ 
 - มีสินค้าที่เป็นของปลอมหรือที่เรียกว่าของลอกเลียนแบบ ดูผิวเผินอาจมีรูปลักษณ์ท่ี
เหมือนกันแต่สินค้าที่เป็นของปลอมนั้นมีคุณภาพต่ ากว่ามากและมีราคาถูก แต่อย่างไรก็ตามลูกค้า
มักจะซื้อสินค้าที่มีคุณภาพถึงแม้ว่าราคาจะแพงกว่าเล็กน้อย หรือโดนหลอกขายจากผู้ขายเพราะผู้ซื้อ
นั้นไม่มีความรู้ในตัวสินค้า 
 ดังนั้น ความกดดันจากสินค้าทดแทนอยู่ระดับต่ า 
 4. อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ สามารถวิเคราะห์ได้ ดังนี้ 
 - อะไหล่รถยนต์นั้นมีหลายยี่ห้อและคุณภาพไม่ต่างกันมาก ดังนั้นจึงท าให้ลูกค้ามีทางเลือกได้
หลายทาง โดยขึ้นอยู่กับการตัดสินและความชอบในตัวของผู้ซื้อ และส่วนมากจะตัดสินจากราคาเป็น
ที่ตั้ง ดังนั้นเมื่อสินค้ามีความหลากหลายในตราสินค้าจึงเป็นสาเหตุที่ผู้ซื้อนั้นสามารถท าการต่อรอง
ได้มากข้ึน  
 - ในบางครั้งผู้ซื้อพิจารณาการซื้อจากการให้เงินเชื่อ และจ านวนวันในการช าระเงิน ยิ่ง
ระยะเวลายิ่งนานยิ่งดี เนื่องจากหลายๆบริษัทมีการใช้ระบบการหมุนเงินเป็นแบบรายเดือน ซึ่งหากมี
การได้เงินเชื่อนั้นจะท าให้บริษัทนั้นๆไม่เหนื่อยกับการหาเงินมาสั่งจ่ายให้กับผู้ขาย แต่ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับ
ชื่อเสียงของตัวบริษัทนั้นๆว่ามีความม่ันคง และความสามารถในการสั่งจ่ายเป็นอย่างไร ยิ่งชื่อเสียงดี
จะสามารถท าการต่อรองได้มากข้ึน 
 ดังนั้น ผู้ซื้อจึงมีอ านาจในการต่อรองสูงเนื่องจากความหลากหลายของตราสินค้าและจ านวน
วันช าระเงินซึ่งในแต่ละบริษัทมีให้ไม่เท่ากัน 
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 5. อ านาจต่อรองของ Supplier 
 - Supplier มีเป็นจ านวนมาก ซึ่งคุณภาพการผลิตไม่แตกต่างกันมากนัก โดยส่วนใหญ่โรงงาน
ที่สั่งการผลิตในปัจจุบันนั้นมีการตั้งถิ่นฐานอยู่ที่ประเทศจีน และทางการประเทศจีนได้ผลักดันให้เป็น
ประเทศอุตสาหกรรมในปัจจุบันจึงท าให้มีโรงงานเกิดใหม่ข้ึนเป็นจ านวนมาก โดยแต่ละโรงงานมีการ
รับรองอุตสาหกรรมจากทางการประเทศจีนอีกด้วย  
  - สินค้าบางชนิด ไม่มีในท้องตลาด เช่นอะไหล่ของรถยนต์ที่มีการสั่งน าเข้าแบบพิเศษ จึงต้อง
สั่งผลิตเป็นพิเศษ ซึ่งมีต้นทุนในการผลิตค่อนข้างสูงตามมาเนื่องจากในการสั่งของแต่ละชิ้นต้องมีการ
สร้างแม่พิมพ์ต้นแบบขึ้นมา หากไม่มีแม่พิมพ์มาก่อนก็จะต้องเสียค่าแม่พิมพ์เพ่ิม ในกรณีนั้นจะไม่ได้
ความคุ้มค่าในการสั่งสินค้า เพราะการสั่งสินค้าในแต่ละครั้งนั้นจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องมีจ านวนขั้นต่ าใน
การผลิต ซึ่งหากความต้องการของผู้ซื้อมีเพียงแค่หลักหน่วย แต่ทางกิจการต้องสั่งเป็นจ านวนหลักร้อย 
มันจะเกิดการกักสินค้าซึ่งไม่สามารถท าเงินได้ในเวลาอันรวดเร็วดังนั้นจึงมองว่าไม่คุ้มค่าที่จะสั่งมาเป็น
สินค้าคงคลัง 
 ดังนั้น Supplier อ านาจในการต่อรองในระดับปานกลาง เนื่องจากมีแหล่งที่สามารถผลิต
สินค้าได้เป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้ที่สั่งของจาก Suplier มีความสามารถในการต่อรองกับทางโรงงานได้
ในระดับหนึ่ง 
2.5 PEST Analysis เครือ่งมอืวเิคราะห์ปจัจยัภายนอกในการท าธรุกจิ 
 ผู้ประกอบการมือใหม่ส่วนมากมักพยายามวิเคราะห์ธุรกิจของตัวเองรอบด้าน ทั้งเรื่องของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายท าเลในการค้าขาย รวมไปถึงวิธีการท าการตลาดในแบบต่างๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของสังคม จนอาจจะลืมคิดไปถึงปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการท าธุรกิจ ทั้งที่ในความเป็น
จริงแล้วปัจจัยภายนอกต่างๆ ที่เราไม่สามารถควบคุมได้กลับมีผลต่อธุรกิจของเรามากกว่าที่เราคิด ท า
ให้เครื่องมืออย่าง PEST Analysis จึงกลายเป็นเครื่องมือชิ้นส าคัญที่จะช่วยให้เราสามารถวิเคราะห์
และวางแผนกลยุทธ์การท าการตลาดให้มีความแม่นย ามากยิ่งขึ้น 
 PEST Analysis นั้นคือเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และวิเคราะห์
ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการใช้ข้อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอกต่างๆ ที่
เราไม่สามารถควบคุมได้ ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ก็ประกอบไปด้วย  
P – Politic: ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง  
E – Economic: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ  
S – Social: ปัจจัยทางสภาพสังคม  
T – Technology: ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ 
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 ดังนั้นธุรกิจที่รู้แนวโน้มของตลาดจากปัจจัยภายนอกก่อนย่อมได้เปรียบในการท าธุรกิจได้
อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะข้อมูลเหล่าจะช่วยให้ผู้ประกอบการได้เตรียมพร้อมรับมือกับความ
เปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆ รอบตัวที่เราก าหนดไม่ได้ แต่สามารถปรับตัวตามได้ ซึ่ง PEST Analysis 
ถือเป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพอย่างมากในการแก้ปัญหาในส่วนนี้โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับการไป
ลงทุนกับธุรกิจในประเทศท่ีเรายังไม่รู้จักท้ังในด้านวัฒนธรรมและการลงทุน เครื่องมือชิ้นนี้ก็จะช่วยให้
เราตัดปัจจัยเสี่ยงต่างๆ เพ่ือให้สามารถลงทุนเดินหน้าท าการตลาดหรือพัฒนาธุรกิจให้ไปข้างหน้าอย่าง
มั่นคง 
 2.5.1สว่นประกอบของ PEST  
 P – Politic: ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง 
 ปัจจัยทางนโยบายและการเมืองคือปัจจัยที่มีการเปลี่ยนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและ
นโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้นๆ ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก ก็จะส่งผลให้ธุรกิจที่มี
การส่งสินค้าไปขายนอกประเทศได้เปรียบ รวมไปถึงข้อตกลงและข้อกฎหมายทางการค้าที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยขึ้นอยู่กับนโยบายของรัฐ ที่ท าให้เราต้องคอยปรับตัวหรือช่วย
ผู้ประกอบการตัดสินใจว่าเราพร้อมที่จะลงทุนในประเทศที่มีนโยบายแบบนี้หรือไม่ โดยปัจจัยทาง
การเมืองที่ควรน ามาวิเคราะห์โดยใช้ PEST ได้แก่ 
 - สถานะความม่ันคงและรูปแบบของทางรัฐบาลว่ามีการเปลี่ยนแปลงมากน้อยเพียงใด 
 - ปัญหาคอรัปชั่นที่มีในประเทศมีมากจนภาษีของประชาชนไม่ได้ถูกน าไปส่งเสริมในด้าน
สาธารณูปโภคอ่ืนๆ หรือเปล่า 
 - อิสระและเสรีภาพในการท าธุรกิจหลากหลายรูปแบบของแต่ละท้องถิ่น 
 - กฎระเบียบปฏิบัติและข้อห้ามในการท าธุรกิจ 
  - การควบคุมการน าเข้าและการส่งออก 
 - มีการเรียกเก็บอัตราค่าธรรมเนียมและการจัดเก็บภาษีอย่างไร 
 - กฎหมายในด้านต่างๆ เช่น ด้านสิ่งแวดล้อม ด้านการละเมิดลิขสิทธิ์ การขโมยข้อมูล 
สวัสดิการพนักงาน เป็นต้น 
 - การจดทะเบียนทรัพย์สินทางปัญญามีการให้ความคุ้มครองอย่างไร และครอบคลุมแค่ไหน 
 E – Economic: ปจัจัยทางเศรษฐกจิ 
 ปัจจัยต่อมาคือปัจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งมีผลกับทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเป็นอย่าง
มาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเป็นตัวก าหนดก าลังซื้อของคนในประเทศ และเป็นตัวก าหนดตลาด
ขนาดใหญ่ในประเทศอีกด้วย ซึ่งปัจจัยในหัวข้อนี้ก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจว่าจะเลือกด าเนินการ
เป็นระยะสั้นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันและแนวโน้มของเศรษฐกิจในอนาคตได้อีก
ด้วย โดยเราสามารถวิเคราะห์ปัจจัยทางเศรษฐกิจได้จากหัวข้อเหล่านี้ 
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 - ภาวะเงินฝืด ภาวะเงินเฟ้อ และอัตราดอกเบี้ย 
 - อัตราแลกเปลี่ยนในประเทศ 
 - อัตราการว่างงานของคนในประเทศ 
 - อัตราค่าแรงขั้นต่ าและค่าแรงของพนักงานโดยเฉลี่ย 
 - ระดับชนชั้น และก าลังซื้อของผู้คนในประเทศ 
 - เพดานราคาของสินค้าและบริการที่เราสนใจ 
  - ตลาดหุ้นของประเทศ 
  - วงจรของธุรกิจที่เราสนใจ 
 S – Social: ปัจจยัทางสงัคม 
 ปัจจัยทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจัยทุกๆ อย่างที่เกี่ยวข้องกับ สภาพแวดล้อม สภาพสังคม  
วัฒนธรรม และชีวิตการเป็นอยู่ของคนพ้ืนที่นั้นๆ ว่าเป็นอย่างไรก่อนที่จะเริ่มท าการตลาดให้ได้ถูกทาง 
เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกันออกไป การที่จะเข้าไปท าตลาดในพ้ืนที่
ต่างๆ เราต้องเข้าไปศึกษาในส่วนนี้ก่อนเพื่อให้มั่นใจได้ว่าธุรกิจจะสามารถด าเนินไปได้อย่างราบรื่น
และเป็นที่สนใจของคนในชุมชนในด้านที่ดีโดยที่ไม่ส่งผลกระทบด้านลบใดๆ ต่อคนในชุมชนนั้นๆ ด้วย 
 - มีการเพิ่มหรือลดของประชากรในสังคมมากน้อยเพียงใด 
 - ทัศนคติต่อการรักษาสิ่งแวดล้อมของคนในชุมชน 
 -  การจับจ่ายใช้สอยของคนในชุมชนเน้นสินค้าน าเข้าหรือสินค้าพ้ืนที่มากกว่ากัน 
 - ข่าวสารและการบอกต่อมีผลมากน้อยแค่ไหน 
 - พฤติกรรมอ่ืนๆ เช่น การดูแลสุขภาพ ความสะดวกจากการเดินทางในชุมชน เป็นต้น 
 - วิถีชีวิตของคนในสังคม 
 - พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า 
 - อัตราการอพยพเข้าหรือออกของคนในชุมชน 
 - คุณภาพชีวิตการเป็นอยู่ 
  - อายุและเพศ 
 - การแบ่งชนชั้นวรรณะ 
 - สิทธิเสรีภาพของผู้คน 
 T – Technology: ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ  
 แต่ละพ้ืนที่ในการท าธุรกิจก็มีการพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่แตกต่างกันออกไป 
บางชุมชนอาจอาศัยอยู่ได้โดยไม่ต้องอาศัยเทคโนโลยี แต่กับบางชุมชนกลับต้องพ่ึงพาเทคโนโลยีใน
การด าเนินชีวิตเป็นอย่างมาก รวมไปถึงแนวโน้มในอนาคตว่าถ้าในอนาคตมีเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามา
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และธุรกิจเราจะเป็นอย่างไร ดังนั้นหัวข้อปัจจัยทางเทคโนโลยีที่ควรค านึงถึงในด้านล่างนี้จึงมี
ความส าคัญมากในการท าธุรกิจในยุคปัจจุบัน 
 - เทคโนโลยีขั้นพ้ืนฐานของพื้นที่นั้น 
 - อัตราการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี 
 - ปริมาณนักสร้าง และนักพัฒนา 
 - ระดับของเทคโนโลยีของอุตสาหกรรมในชุมชน 
 -  เทคโนโลยีการสื่อสาร 
 - การเข้าถึงเทคโนโลยีใหม่ๆ 
 PEST ในรูปแบบอ่ืนๆ 
 ส าหรับบางธุรกิจนั้นเครื่องมืออย่าง PEST อาจไม่มีความละเอียดพอที่จะตอบสนองความ
มั่นใจในการท าแผนการตลาดในการท าธุรกิจต่อไป หรือคิดว่า การวิเคราะห์จากข้อมูลเพียง 4 หัวข้อ
นั้นไม่เพียงพอแล้วก็สามารถน า PEST ไปใช้ต่อยอดด้วยการเพ่ิมมุมที่ต้องวิเคราะห์เข้าไปอีกก็จะ
กลายเป็น PESTELโดย E ที่เพ่ิมข้ึนมานั้นคือ Environment หรือปัจจัยทางสภาพแวดล้อมว่ามีผล
อย่างไรในการท าธุรกิจได้บ้างจากหัวข้อดังนี้ 
 - สภาพอากาศ 
 - กฎหมาย และข้อก าหนดเรื่องการควบคุมมลพิษ 
 - ปัญหามลพิษทางน้ า และอากาศ 
 - ระบบรีไซเคิล 
 - ระบบก าจัดขยะ 
 - ทัศนคติการรักสิ่งแวดล้อมของคนในชุมชน 
และ L ก็มาจากข้อกฎหมายต่างๆ ของพื้นที่นั้นๆ ที่เราต้องศึกษาเป็นอย่างดี ซึ่งที่ผ่านมาก็มี
หลากหลายทฤษฎีมากมายให้ได้น าไปเลือกใช้กัน ทั้งนี้ก็ข้ึนอยู่กับรูปแบบธุรกิจของเราว่ามีความ
จ าเป็นแค่ไหนที่ต้องวิเคราะห์ในด้านต่างๆ ที่เกี่ยงข้องกับธุรกิจของเราบ้างซึ่งที่รวบรวมมาก็จะมีดังนี้ 
PEST = Politic + Economic + Social + Technology 
PESTEL = PEST + Environment + Legal 
PESTTELI = PESTEL + Industry Analysis (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม) 
STEEP = PEST + Ethical (ปัจจัยทางศีลธรรม) 
LONGPEST = Local + National + Global factors + PEST (ส าหรับกรณีธุรกิจใหญ่
ระดับประเทศ) 
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 สุดท้ายจะเห็นได้ว่าเครื่องมือชิ้นนี้นั้นสามารถให้ภาพรวมเรื่องปัจจัยเสี่ยงหรือโอกาสต่างๆ ที่
จะช่วยให้เราสามารถวิเคราะห์ด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี และปัจจัยอื่นๆ รอบตัวได้
มากขึ้น ซึ่งขั้นตอนหนึ่งที่ส าคัญคือการรวบรวมข้อมูล และต้องมั่นใจว่าข้อมูลเหล่านั้นต้องมีความ
น่าเชื่อถือเป็นอย่างดี ไม่ใช่ว่าพยายามใส่เพ่ือให้ทุกช่องดูเยอะๆ เท่านั้น เพื่อให้ขั้นตอนการน ามา
วิเคราะห์ในขั้นต่อๆ ไปจะได้มีประสิทธิภาพและแม่นย ามากยิ่งขึ้น แต่ทั้งนี้การน า PEST มาใช้เพียง
อย่างเดียวนั้นอาจไม่เกิดประโยชน์เท่าที่ควร ทั้งนี้เราควรใช้ PEST ประกอบกับเครื่องมือตัวอ่ืนเพื่อให้
เห็นมุมมองที่เพ่ิมขึ้นด้วยอย่างเช่น SWOT, 5 Forces, MCC และอ่ืนๆ อีกมากมาย ซึ่งทาง Incquity 
จะมีมาแนะน ากันให้อ่านเรื่อยๆ 
(INC, 2014) 
 
2.5.2 การวเิคราะห ์PEST ของกจิการ 
 1. P – Politic: ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง  
 ปัจจัยนี้ จะสะท้อนให้เห็นถึงความม่ันคงของประเทศ และเป็นตัวชี้วัดความเจริญของประเทศ 
ซึ่งปัจจัยนี้มีผลอย่างมาก หากมีการท าธุรกิจระหว่างประเทศ และด้วยความไม่ม่ันคงทางการเมืองของ
ประเทศไทย จึงท าให้มีข่าวออกไปยังต่างประเทศในแง่ลบ จึงท าให้หากกิจการมีการลงทุนหรือเพ่ิม
การติดต่อกับคู่ค้ารายใหม่จะมีความยากยิ่งขึ้นมากกว่าแต่ก่อน 
 ด้วยความไม่มั่นคงของประเทศในปัจจุบัน จึงส่งผลให้ธุรกิจมีความยากในการท างานมากขึ้น 
ดังนั้นหากกิจการมีความประสงค์ในการจะท าการค้าขายหรือขยายทางด้านผู้ติดต่อ เพิ่มคู่ค้ารายใหม่ 
ทางกิจการจะต้องสร้างความน่าเชื่อถือมากยิ่งขึ้น ให้กับคู่ค้า อาทิ มีการต้อนรับคู่ค้า เมื่อมีการมา
เยือน จัดให้มีการเยี่ยมชมสถานที่ท างาน มีการประชุมทางการค้าเพ่ือให้ทราบถึงการท างาน นโยบาย 
และแนวความคิดของแต่ละฝ่าย เพื่อท าให้ทราบถึงความต้องการจุดประสงค์ของแต่ละฝ่าย รวมไปถึง
นโยบายที่แต่ละฝ่ายมีความต้องการ เพ่ือให้เข้าใจและมีมุมมองไปในทิศทางเดียวกัน  
 ดังนั้น ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง ถือว่าเป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างมากที่ส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจ เพราะหากจะมีการท าการค้ากันกับคู่ค้าอ่ืน หากกิจการมีความรู้ ความเข้าใจ โดยเฉพาะในเรื่อง
ของข้อก าหนดของตัวบทกฎหมาย และกฎระเบียบก็จะท าให้กิจการมีความได้เปรียบทางการค้า และ
โอกาสที่จะเกิดความผิดพลาดน้อยลงตามไปด้วย 
 2. E – Economic: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
 สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันไม่มีความม่ันคงแน่นอน โดยมีหลายสาเหตุที่ส่งผลกระทบต่อปัจจัย
ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเงิน อัตราแลกเปลี่ยน อัตราการว่างงาน อัตราค่าแรง ระดับชนชั้น และ
เพดานราคาของสินค้า ซึ่งสาเหตุเหล่านี้เป็นสาเหตุหลักท่ีส่งผลต่อปัจจัยทางเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อธุรกิจ 
และเนื่องจากกิจการ มีการซื้อของน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศ และหากช่วงไหนประเทศมีสภาพ
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เศรษฐกิจที่ไม่ดี จะส่งผลให้ค่าเงินอ่อน และสิ่งนี้เอง จะส่งผลกระทบต่อกิจการ ท าให้ต้นทุนของสินค้า
มีราคาท่ีเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งนั่นจะท าให้หากขายสินค้าราคาเท่าเดิม จะท าให้ก าไรของกิจการลดลง และด้วย
สภาพเศรษฐกิจของประเทศ ดังนี้ 
 ภาวะเงนิฝดื ภาวะเงนิเฟอ้ และอัตราดอกเบีย้ ซึ่งในขณะที่ภาวะเงินฝืดนั้น กิจการก็จะได้รับ
ดอกเบี้ยเงินกู้ท่ีต่ าลง เนื่องด้วยมีการสนับสนุนให้มีการน าเงินมาลงทุน แต่การจับจ่ายใช้สอยของ
ผู้บริโภคนั้นน้อยลง ในทางกลับกัน หากอยู่ในภาวะเงินเฟ้อ ทางกิจการจะเลือกลงทุนที่มากข้ึน เพราะ
เนื่องจาก ผู้บริโภคมีความสามารถในการจับจ่ายสูง มีความคล่องตัวสูง 
 อัตราแลกเปลีย่นในประเทศ หากเงินไทยมีค่าเงินที่อ่อนลง จะส่งผลให้กิจการได้รับก าไรที่
น้อยลง เพราะต้นทุนสินค้ามีราคาท่ีเพ่ิมข้ึน   
 อัตราการวา่งงานของคนในประเทศ โดยในยุคปัจจุบันนี้ มีแนวโน้มของคนว่างงานสูงขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งท าให้รายได้เฉลี่ยของคนในประเทศมีค่าเฉลี่ยที่ต่ าลง อีกท้ังผู้คนมีทางเลือกมาก สามารถ
ใช้บริการรถสาธารณะ แทนการซื้อรถยนต์ส่วนตัว จึงท าให้หากผู้บริโภคมีรายได้น้อย จะหันไปใช้
บริการรถสาธารณะแทน จึงส่งผลให้โอกาสในการสร้างยอดขายของลูกปืนรถยนต์ มีโอกาสลดลงตาม
ไปด้วย 
 อัตราคา่แรงขั้นต่ าและคา่แรงของพนักงานโดยเฉลีย่ ซึ่งปัจจุบันทางรัฐบาลมีนโยบายก าหนด
ค่าแรงขั้นต่ าที่สูงมากข้ึนกว่าแต่ก่อน จึงท าให้ทางกิจการมีการแบกภาระค่าใช้จ่ายทางด้านต้นทุน
สูงขึ้น  
 ระดบัชนชัน้ และก าลงัซือ้ของผูค้นในประเทศ ในประเทศไทยระดับของชนชั้น มีความ
ช่องว่างกันค่อนข้างมาก ดังนั้นผู้ที่อยู่ในระดับชนชั้นล่าง ก็จะมีก าลังยิ่งซื้อน้อยตามลงไปด้วย 
  เพดานราคาของสนิคา้ สินค้าประเภทอะไหล่ลูกปืนนั้น มีการแข่งขันกันสูง เนื่องจากมีคู่แข่ง
หลายราย จึงท าให้การตั้งราคานั้นไม่สามารถจะตั้งราคาที่สูงมากเกินไปได้  
 ดังนั้นปัจจัยต่างๆที่กล่าวมาข้างต้นนั้นเป็นสิ่งที่ส าคัญที่จะส่งผลให้ต้นทุนของสินค้านั้นมีราคา
สูงขึ้น และเหตุผลเหล่านี้จะส่งผลต่อก าไรที่น้อยลงของกิจการ 
 3. S –Social: ปัจจัยทางสังคม 
 ประเทศไทยในปัจจุบันมียอดรวมประชากรที่เพ่ิมสูงขึ้น และพฤติกรรมผู้บริโภคมีค่านิยมใน
การใช้รถยนต์ส่วนตัวในการเดินทาง ด้วยเหตุผลหลักๆที่ว่าด้วยความสะดวก ความเป็นส่วนตัว และ
รถยนต์ที่ออกแบบมาให้มีขนาดเล็กลง เพ่ือเพ่ิมความคล่องตัวในการใช้งาน และด้วยราคาที่ใครๆก็
สามารถเข้าถึงได้ จึงท าให้ผู้คนหันมาใช้รถยนต์ส่วนตัวกันมากข้ึน และด้วยเหตุนี้เอง จึงท าให้กลุ่ม
ลูกค้าของกิจการของตลาดอะไหล่ลูกปืนรถยนต์มีการขยายตัวมากขึ้นด้วยเช่นกัน 
 ซึ่งปัจจัยหลักๆ ที่กิจการน ามาใช้ในการวิเคราะห์ คือ พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของ
ผู้บริโภค เพราะถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการเพ่ิมยอดขาย ซึ่งผู้บริโภคของอะไหล่ลูกปืนรถยนต์นั้น ยัง
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ถือว่าผู้บริโภคไม่มี Brand Loyalty ซึ่งนั่นหมายความว่า การเลือกซ้ือสินค้าผู้บริโภคจะใช้หลักในการ
เปรียบเทียบ คือ ราคาและคุณภาพของสินค้า จึงท าให้ทางกิจการน ามาเป็นพื้นฐานในการจ าหน่าย
สินค้า ซึ่งทางกิจการได้มีการติดต่อโรงงานเองโดยตรง เพื่อหาแหล่งต้นทุนที่ต่ าที่สุด และใน
ขณะเดียวกันทางกิจการเอง ก็มีการเน้นทางด้านคุณภาพ โดยการควบคุมคุณภาพตั้งแต่ เริ่มการผลิต 
จนกระท่ังสินค้าอยู่ในสภาพที่พร้อมจ าหน่าย ซึ่งก่อนส่งมอบสินค้าทางกิจการจะมีการตรวจสอบสินค้า
ก่อนทุกครั้ง และหากสินค้าชิ้นไหน คุณภาพไม่ถึงเกณฑ์ ทางเราจะไม่รับสินค้า และตีกลับไปทาง
โรงงาน 
 จากข้างต้นที่ได้กล่าวมานั้น กิจการได้มีการน าหลักปัจจัยทางสังคมมาช่วยในการวางแผนใน
การท างาน ซึ่งถือว่า มีความส าคัญอย่างมาก เพราะหากทางกิจการยิ่งมีความเข้าใจพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค หรือ ค่านิยมของสังคมในปัจจุบันมากข้ึนเท่าใด ทางกิจการก็ยิ่งตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้มากขึ้นเท่านั้น  
 4. T –Technology: ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ 
 ในปัจจุบันโลกได้มีการเปลี่ยนแปลงหมุนเวียนเปลี่ยนไปไม่ว่าจะเป็นวัฒนธรรม สังคม ปัจจัย
ต่างๆมากมาย จนกระทั่งเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทในการด ารงชีวิตในชีวิตประจ าวันมาก
ขึ้น เนื่องจากเทคโนโลยีได้มาเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการติดต่อสื่อสาร การโฆษณา
หรือสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ สามารถท าได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และประหยัดค่าใช้จ่าย 
 ทั้งนี้ ในเรื่องของธุรกิจอะไหล่ลูกปืนรถยนต์ มีการน าเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยในการ
ด าเนินงานทางธุรกิจเพ่ือให้เกิดความสะดวกสบาย และความรวดเร็ว อาทิเช่น การโฆษณาผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต มากกว่าการสื่อสารแบบธรรมดา โดยที่ในสมัยก่อน การท าธุรกิจยังใช้เพียงแค่โทรสารใน
การติดต่อสื่อสาร ซึ่งเมื่อน าเทคโนโลยีสารสนเทศในปัจจุบันมาช่วยในการด าเนินธุรกิจในปัจจุบันนั้น 
จะท าให้มีการเพ่ิมช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า และสามารถติดต่อสื่อสารกับลูกค้าได้ในวง
กว้าง ส่งผลให้ลูกค้ารู้จักสินค้าของเรามากยิ่งขึ้น บวกกับท าให้สามารถขยายฐานลูกค้าได้กว้างขึ้น  
 ในส่วนของระบบการปฏิบัติการภายในองค์ มีการน าระบบสารสนเทศเข้ามาใช้ในองค์กร ใน
เรื่องของระบบการจัดท าเอกสาร เช่น การเปิดบิล การท าบัญชี การสั่งซื้อสินค้าผ่านระบบจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์  
(E-mail) แทนที่จะเป็นการใช้ระบบเขียนด้วยลายมือ (Manual) ซึ่งการใช้ระบบสารสนเทศนั้นท าให้มี
ความแม่นย า สามารถเก็บบันทึกข้อมูล และสามารถตรวจสอบความถูกต้องได้  
 ดังนั้นการน าระบบสารสนเทศเข้ามาใช้บริหารองค์กร จึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งในระบบธุรกิจ
ปัจจุบัน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างาน ความรวดเร็วในการติดต่อสื่อสารและในการท างาน ท า
ให้ลดข้อผิดพลาดในการท างานให้น้อยลง ท าให้ธุรกิจในปัจจุบันนิยมใช้ระบบสารสนเทศมาใช้ในการ
บริหารธุรกิจภายในองค์กรเป็นอย่างมาก 
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2.6 การวเิคราะห ์SWOT 

 ในชื่อไทยชื่ออ่ืนเช่น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ หรือ การวิเคราะห์สภาวะ
แวดล้อม เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหาร
ก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการท างานขององค์กร 
 เทคนิคนี้ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) ได้ชื่อว่าเป็นผู้เริ่มแนวคิดนี้โดยน าเทคนิคนี้
มาแสดงในงานสัมมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด 
 - S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดี
ที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้าน
การผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด 
 - W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็น
ปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ
แก้ปัญหานั้น 
 - O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่
สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จาก
โอกาสนั้น 
 - T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดท่ีเกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นให้ได้จริง 
(วิกิพีเดีย, 2558) 
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http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
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วเิคราะหส์ถานการณ ์(SWOT ANALYSIS) ของกิจการ 
ตารางที่ 2.1: แสดงการวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT ANALYSIS) ของกิจการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
วิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนของกิจการ 
 กิจการมีจุดแข็ง (Strengths) ดังต่อไปนี้  

1. สินค้ามีคุณภาพ คงทนต่อการใช้งาน โดยสินค้านั้นผลิตจากวัตถุดิบชั้นดี และมีการตรวจสอบ
สภาพของสินค้าก่อนท าการจัดส่งสินค้า เพ่ือรักษาคุณภาพและชื่อเสียงให้คงอยู่เสมอ 

2. มีกลุ่มลูกค้ารองรับในตลาดยานยนต์ เช่น ร้านค้าขายส่ง และร้านค้าขายปลีก ในจังหวัดต่างๆ 
เช่น กรุงเทพฯ ชลบุรี อุดรธานี หนองคาย เชียงราย เชียงใหม่ 

3. มีการจัดส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็ว โดยจัดส่งภายในวันที่ลูกค้าสั่งสินค้า 
4. ไม่มีปัญหาสินค้าขาดตอน เพราะมีการเก็บสินค้าไว้เป็นจ านวนมาก และสั่งผลิตล่วงหน้าก่อน

สินค้าหมด เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างไม่ขาดตอนและไม่ให้ลูกค้านั้นหัน
ไปหาผู้ค้ารายอ่ืน 

 
 
 
 

กิจการมีจุดแข็ง (Strengths)  
1. สินค้ามีคุณภาพ 
2. มีกลุ่มลูกค้ารองรับในตลาดยาน

ยนต์  
3. มีการจัดส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็ว  
4. ไม่มีปัญหาสินค้าขาดตอน  

กิจการมีจุดอ่อน (Weakness)  
1. พนักงานยังขาดความรู้  
2. เป็นองค์การขนาดเล็ก 
3. ยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

      4. ลูกค้าบางกลุ่มยังไม่มีความเชื่อมั่น
 ในตัวสินค้า 
 

กิจการมีโอกาส (Opportunities)  
1. นโยบายจากรัฐบาล ลดภาษีส าหรับ

รถคันแรก 
2. นโยบายจากรัฐบาล ก าหนดให้มี 

Form E หรือหนังสือรับรอง
แหล่งก าเนิดสินค้าออก  

กิจการมีอุปสรรค (Threats)  
1. ความไม่มั่นคงทางการเมือง 
2. ความผันผวนของค่าเงินตรา

ระหว่างประเทศ 
3. การแข่งขันในตลาดอยู่ในระดับสูง 
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 กิจการมีจุดอ่อน (Weakness) ดังต่อไปนี้ 
1. พนักงานยังขาดความรู้ ความสามารถที่มากพอ เช่น การใช้คอมพิวเตอร์ ความสามารถทาง

เทคโนโลยี 
2. เป็นองค์การขนาดเล็ก 
3. ยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

     4. ลูกค้าบางกลุ่มยังไม่มีความเชื่อมั่นในตัวสินค้า 
ปัจจัยภายนอก 
 กิจการมีโอกาส (Opportunities) ดังต่อไปนี้ 

1. นโยบายจากรัฐบาล ลดภาษีส าหรับรถคันแรก 
2. นโยบายจากรัฐบาล ก าหนดให้มี Form E หรือหนังสือรับรองแหล่งก าเนิดสินค้าออกเพ่ือ

รองรับว่าสินค้านั้นผ่านในกระบวนการผลิตในประเทศของตน ซึ่งมีผลท าให้ภาษีในการน าเข้า
ลดลงจาก 30% เป็น 15, 10, 5 หรือ 0% โดยขึ้นอยู่กับข้อตกลงที่ก าหนดไว้ 

 กิจการมีอุปสรรค (Threats) ดังต่อไปนี้ 
1. ความไม่มั่นคงทางการเมือง 
2. ความผันผวนของค่าเงินตราระหว่างประเทศ 
3. การแข่งขันในตลาดอยู่ในระดับสูง 

 
2.7 การวเิคราะหป์จัจัยแวดลอ้มภายใน 
ตารางที ่2.2: แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ ์และผลทีม่ตี่อธรุกิจ 

1. ปัจจัยด้านสินค้า สถานการณ ์มีสินค้าที่มีคุณภาพที่ดี 
ผลต่อธรุกจิ ท าให้ผู้ซื้อมีความเชื่อมั่นในตัวสินค้า 
และผลักดันให้มีการเกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ าของ
ผู้บริโภค นอกจากนี้ยังเป็นผลดีให้กับ FKG  

2. ปัจจัยด้านกลุ่มลูกค้า สถานการณ ์มีกลุ่มลูกค้ารองรับในตลาดยานยนต์ 
ผลต่อธรุกจิ ท าให้ทางกิจการสามารถกระจายของ
ได้อย่างต่อเนื่อง เพราะถ้ากิจการมีกลุ่มลูกค้าคอย
ซื้อสินค้าไปขายสู่ท้องตลาด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่2.2(ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

  ประเภทของปจัจัย สถานการณ ์และผลทีม่ตี่อธรุกิจ 
3. ปัจจัยด้านจัดส่ง สถานการณ ์มีการจัดส่งสินค้าอย่างรวดเร็ว 

ผลต่อธรุกจิ ท าให้ร้านค้ามีความพึงพอใจ ที่
สามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าของทาง
ร้านค้าได้อย่างรวดเร็ว 

4. ปัจจัยด้านคลังสินค้า สถานการณ ์ไม่มีปัญหาสินค้าขาดตอน 
ผลต่อธรุกจิ สามารถผูกขาดการซื้อสินค้ากับทาง
ร้านค้าได้ เพราะมีของอยู่อย่างต่อเนื่องไม่มีขาด
ตอน 

5. ปัจจัยด้านบุคลากร สถานการณ์ มีการเปลี่ยนบุคลากรในการท างาน
บ่อย 
ผลต่อธรุกจิ ท าให้ต้องมีการสอนงานบ่อยครั้ง และ
ส่งผลให้ประสิทธิภาพในการท างานลดน้อยลง 
โดยมีหลักท่ีพนักงานพึงมี  
- ความรับผิดชอบต่อหน้าที่การงาน วัดได้จากการ
ตรงต่อเวลาในการท างาน การท างานที่ได้รับ
มอบหมายเสร็จทันตามเวลาที่ก าหนด  
-ความเอาใจใส่ต่องานที่ท า คือ การที่พนักงานมี
การท างานอย่างเอาใจใส่ โดยสามารถวัดได้จาก
ประสิทธิภาพของผลงาน 
-มีความสามารถในการแก้ไขสถานการณ์เฉพาะ
หน้าได้ดี คือ ในขณะที่หัวหน้าไม่อยู่ พนักงานมี
ความสามารถในการตัดสินใจเบื้องต้นในการแก้ไข
ปัญหาขั้นพื้นฐาน กับเหตุการณ์นั้นๆ  
 
 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

  ประเภทของปจัจัย สถานการณ ์และผลทีม่ตี่อธรุกิจ 
6. ปัจจัยด้านเงินทุน สถานการณ์ เงินทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอ 

ผลต่อธรุกจิ หากมีการเพิ่มปริมาณกา 
รสั่งสินค้าเป็นจ านวนมาก ในกรณีท่ีลูกค้าสั่งสินค้า
เพ่ิมเป็นจ านวนมาก จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องใช้เงิน
ลงทุนในการสั่งสินค้าเพ่ิมเติมโดยแต่ละครั้งที่มีการ
สั่งสินค้านั้นจะต้องท าการจ่ายเงินมัดจ าในเบื้องต้น
ของการสั่งสินค้า 30% ของยอดรวมในการสั่งของ
ทั้งหมด ถึงจะเริ่มเข้าสู่กระบวนการผลิต 

7. ปัจจัยด้านสถานที่ สถานการณ์ มีขนาดพื้นที่จ ากัด เนื่องจากการกัก
เก็บสินค้านั้นจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องใช้พื้นที่ใช้สอย
เป็นอย่างมาก เพราะด้วยขนาดของสินค้าบางชนิด
และน้ าหนักที่มากจนไม่สามารถวางรวมกันไว้ในที่
เดียวหากโครงสร้างของที่เก็บของไม่แข็งแรงพอจะ
ท าให้เกิดความเสียหายได้ 
ผลต่อธรุกจิ หากมีการสั่งสินค้าเพ่ิมเป็นจ านวนมาก 
จะส่งผลให้ที่เก็บสินค้ามีพ้ืนที่ไม่เพียงพอ 

8. ปัจจัยด้านที่ตั้ง สถานการณ์ องค์กรมีที่ตั้งไกลจากลูกค้าที่ส่ง โดยที่
ส่วนใหญ่กลุ่มลูกค้าจะมีร้านค้าตั้งอยู่บริเวณใจ
กลางเมือง 
ผลต่อธรุกจิ  
-ท าให้ในการขนส่งแต่ละครั้ง ต้องใช้ระยะเวลานาน 
เนื่องจากระยะทางถึงร้านค้า มีความไกลกัน ดังนั้น
การจัดส่ง จึงต้องใช้ระยะเวลานาน 
-มีค่าใช้จ่ายในเรื่องน้ ามันเชื้อเพลิงค่อนข้างสูง 
-มีความเสี่ยง ในระหว่างเดินทางอาจมีเหตุจ าเป็น 
ท าให้สินค้าเกิดการช ารุด หรือเสียหายได้ 
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2.8 การวเิคราะหป์จัจัยแวดลอ้มภายนอก 
ตารางที่ 2.3: แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ ์และผลทีม่ตี่อธรุกิจ 

1. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ สถานการณ์ การผันผวนของค่าเงิน 
ผลต่อธรุกจิ หากค่าเงินแข็ง จะท าให้ได้ก าไรมากข้ึน 
และในทางกลับกัน หากค่าเงินอ่อนลง จะท าให้ได้
ก าไรน้อยลง 

2. ปัจจัยด้านการเมือง สถานการณ์ มีความไม่สงบทางการเมือง 
ผลต่อธรุกจิ ความคล่องตัวของการจับจ่ายสินค้าของ
ลูกค้าลดลง เนื่องจากประชาชน ไม่สามารถจับจ่าย
ใช้สอยได้ตามสะดวก ดังนั้นความสะพัดของเงินจะ
ชะลอลง 

3. ปัจจัยด้านการแข่งขัน สถานการณ์ การมีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาในตลาด
เพ่ิมข้ึน 
ผลต่อธรุกจิ มีการตัดราคาในการขายสินค้า ส่งผลให้
การก าหนดราคากลางในตลาดผันเปลี่ยนจนไม่
สามารถใช้เป็นราคาในการขายได้และส่งผลท าให้ได้
ก าไรลดลงเนื่องจากต้องปรับราคาลงตาม 
สถานการณ์ มีสินค้าหลากหลายตรายี่ห้อให้เลือกสรร 
เช่น SKF NTN FAG 
ผลต่อธรุกจิ ท าให้ Market Share สูงขึ้น 
สถานการณ์ คู่แข่งแต่ละยี่ห้อ มีการขยาย ซัพดีเลอร์
ไปในพ้ืนที่ต่างๆ เพ่ือที่จะขยายฐานลูกค้าให้มากข้ึน 
ผลต่อธรุกจิ ท าให้มีการเพ่ิมการแข่งขันที่สูงขึ้นเป็น
อย่างมาก ดังนั้นสรุปได้ว่า การเข้าสู่ธุรกิจของผู้ขาย
รายใหม่ ในธุรกิจจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์สามารถท า
ได้ยากเนื่องจากการแข่งขันสูง 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ ์และผลทีม่ตี่อธรุกิจ 
4. ปัจจัยด้านภูมิอากาศ สถานการณ์ สภาพอากาศที่มีฝนตกบ่อยมาก ในช่วง

ฤดูฝนท าให้การเดินทางในการส่งของเกิดความล่าช้า
และสามารถเกิดเหตุการณ์ที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้ 
ผลต่อธรุกจิ  
-ท าให้มีความล่าช้าในการจัดส่งสินค้า 
ตัวอย่างเช่น การส่งของในขณะที่ฝนตก จะท าให้
ประสบปัญหารถติด ซึ่งจะท าให้เกิดความล่าช้าในการ
จัดส่ง และในบางครั้งหากเกิดอุบัติเหตุระหว่างการ
จัดส่งก็สามารถท าให้เกิดความล่าช้าเช่นกัน 
-ท าให้บรรจุภัณฑ์ได้รับความเสียหาย 
ตัวอย่างเช่น บรรจุภัณฑ์ที่ท าจากกล่องกระดาษ เมื่อ
ถูกน้ าจะท าให้เกิดความเสียหายของตัวบรรจุภัณฑ์ท า
ให้ผิดรูปร่างเกิดความไม่สวยงามต่อบรรจุภัณฑ์ได้ 
-ตัวสินค้านั้นผลิตจากวัตถุดิบที่ท ามาจากเหล็ก หาก
เกิดความชื้นนั้นจะท าให้เหล็กเกิดสนิมเกาะได้และท า
ให้เกิดความเสียหายต่อตัวสินค้า  

5. ปัจจัยด้านสินค้า สถานการณ ์มีการเลียนแบบของสินค้า คือ การท า
สินค้าแบบเดียวกันออกมาโดยมีรูปลักษณ์ที่เหมือนกัน
ซึ่งจะแตกต่างกันในเรื่องของคุณภาพ 
ผลต่อธรุกจิ ท าให้ลูกค้ามีความลังเลใจ ในการเลือกซ้ือ
สินค้า เพราะมีความต่างในราคาสินค้ากันเกิดข้ึน ท า
ให้ลูกค้ามีการเปรียบเทียบสินค้า เนื่องจากสินค้ามี
ลักษณะเหมือนกัน ในรูปลักษณ์ และมีราคาท่ีต่ ากว่า
โดยราคาที่ต่ ากว่าจะเป็นจุดดึงความต้องการของลูกค้า
เป็นส่วนมาก  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ ์และผลทีม่ตี่อธรุกิจ 

6. ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค สถานการณ ์การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าของ
ลูกค้า 
ผลต่อธรุกจิ การมีตราสินค้าให้เลือกสรรเป็น
จ านวนมาก ท าให้เกิดข้อเปรียบเทียบมากขึ้นด้วย
เช่นกัน  
สถานการณ์ ลูกค้าไม่มี Brand Loyalty คือไม่มี
การยึดติดกับตราสินค้าใด 
ผลต่อธรุกจิ ลูกค้าเลือกซ้ือสินค้าโดยพิจารณา
จากคุณภาพของสินค้าและราคามากกว่าที่จะดู
ยี่ห้อ หรือฟังค าแนะน าจากคนขายแล้วท าการ
ตัดสินใจ 

 
 
 
2.9 ปจัจยัเสีย่งทีเ่กดิจากปจัจยัแวดลอ้มภายใน 
ตารางที่ 2.4: การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปจัจัย
เสีย่ง 

ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด / ป้องกนัความ
เสีย่ง สูง กลาง ต่ า 

1. ปัจจัยด้านบุคลากร  ●  -มีการอบรมการท างานอย่างสม่ าเสมอเพ่ือ
เพ่ิมความสามารถของบุคลากรให้มากข้ึน การ
ท างานจะได้ออกมาอย่างมีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น 
-มีสวัสดิการให้กับพนักงาน เพ่ือให้บุคลากรมี
ความรู้สึกสดวกสบายในการอยู่ท างานกับ
กิจการมากข้ึน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย
เสีย่ง 

ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด / ป้องกนัความ
เสีย่ง สูง กลาง ต่ า 

2. ปัจจัยด้านเงินทุน  ●  -ขอเครดิตจากซัพพลายเออร์ 
-มีการเรียกเก็บค่ามัดจ าจากลูกค้าก่อน 30% 
จากยอดซื้อสินค้าทั้งหมด 

3. ปัจจัยด้านสถานที่  ●  -เมื่อมีการสั่งสินค้าเป็นจ านวนมาก จะมีการ
รีบกระจายสินค้าให้แก่ตัวแทนจ าหน่ายราย
ใหญ่ เพื่อให้คลังสินค้า มีพ้ืนที่รองรับกับสินค้า
ใหม่ที่จะมีมาเพ่ิมเติมอย่างต่อเนื่องตามล าดับ 

4. ปัจจัยด้านที่ตั้ง   ● -ในแต่ละครั้งที่จะมีการจัดส่งสินค้า ทางเรา
จะมีการจัดเส้นทาง เพ่ือให้ร้านค้าที่อยู่บริเวณ
ใกล้เคียงกัน จัดส่งพร้อมกัน 

 
2.10 ปจัจยัเสีย่งที่เกิดจากปจัจยัแวดลอ้มภายนอก 
ตารางที่ 2.5: การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย
เสีย่ง 

ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด / ป้องกนัความ
เสีย่ง สูง กลาง ต่ า 

1. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ●   -ปรับราคาสินค้าให้เพ่ิมมากข้ึน ตามความผัน
ผวนทางการเงิน โดยขึ้นอยู่กับความแข็งแรง
ของค่าเงินบาท 

2. ปัจจัยด้านการเมือง   ● -กักเก็บสินค้าให้น้อยลงเพ่ือลดปัญหาการจม
ทุนของสินค้า เพราะไม่สามารถรู้ว่าหากเกิด
ปัญหาต่างๆที่คาดไม่ถึง จะได้มีเงินหมุนเวียน
มากขึ้นแทนที่จะจมทุนในช่วงเวลาที่ไม่
สามารถท าสินค้าให้กลายเป็นเงินได้ 
 

(ตารางมีต่อ) 



51 
 

ตารางที่ 2.5 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย
เสีย่ง 

ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด / ป้องกนัความ
เสีย่ง สูง กลาง ต่ า 

3. ปัจจัยด้านการ
แข่งขัน 

●   - มีการจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาด เข้ามา
ช่วยด าเนินธุรกิจ 
- มีการส ารวจตลาดของลูกค้า และรับฟัง
ความเห็นเพื่อน ามาปรับปรุง และแก้ไข  
- มีการรับประกันสินค้าหลังการขาย หาก
สินค้าเกิดการช ารุดก่อนเวลาอันควรเพื่อสร้าง
ความเชื่อมั่นของสินค้าให้กับลูกค้า ดังนั้นทาง
กิจการแสดงความรับผิดชอบของตนเองให้กับ
ลูกค้าได้เห็นโดยการเปลี่ยนสินค้าใหม่ให้กับ
ลูกค้าเพ่ือที่จะให้ลูกค้าไม่เสียความรู้สึกต่อ
ตราสินค้าและยังคงใช้สินค้านี้ต่อไป 

4. ปัจจัยด้าน
ภูมิอากาศ 

  ● - มีการวางตารางแผนการเผื่อเวลาไว้ล่วงหน้า 
ให้ถึงท่ีหมายก่อนนัดส่งของ 

5. ปัจจัยด้านสินค้า   ● - สร้างความแตกต่างในเรื่องคุณภาพของ
สินค้าให้กับลูกค้าเห็นถึงความแตกต่างอย่าง
ชัดเจนและช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่ายขึ้น 

6. ปัจจัยด้าน
พฤติกรรมผู้บริโภค 

 ●  - มีการให้ค าแนะน าในตัวผลิตภัณฑ์และสินค้า
ก่อนการขายโดยผู้ที่มีความเชี่ยวชาญในตัว
สินค้าและรถยนต์ เพื่อให้ลูกค้าได้ทราบถึง
คุณสมบัติต่างๆ และที่มาของสินค้านั้นๆ 
- มีสินค้าตัวอย่างให้กับลูกค้า ก่อนที่จะท า
การสั่งซื้อสินค้า เพ่ือให้ลูกค้านั้นได้รู้สัมผัสตัว
สินสินค้า และดูคุณภาพของสินค้า ก่อนท า
การตัดสินใจซื้อ 

 
 



บทที ่3 
การวเิคราะหก์ารแขง่ขัน 

 
เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเรื่องวงจร

ชีวิตผลิตภัณฑ์ (Product Life Cycle) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน คู่แข่ง
ของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันทางธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นราย ข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 วฎัจกัรชวีติผลติภณัฑ ์(Product Life Cycle) 
ภาพที่ 3.1: ภาพแสดงวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ (Product Life Cycle) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 เมื่อมีการเริ่มต้นออกผลิตภัณฑ์โดยเข้าสู่ตลาด เพื่อวางจ าหน่ายนั้น จะถือว่าเป็นการเริ่มต้น
ของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ซึ่งยอดในการขายผลิตภัณฑ์จะเป็นการบ่งบอกถึงการเจริญเติบโตของ
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ หากผลิตภัณฑ์นั้น เป็นที่ต้องการของผู้บริโภคมาก ก็จะส่งผลให้มียอดขายสูง ซึ่งจะถือ
ได้ว่าผลิตภัณฑ์นั้นเป็นที่ยอมรับในตลาด ในทางกลับกัน หากผลิตภัณฑ์นั้น ไม่ได้เป็นที่ต้องการของ
ผู้บริโภค ก็จะส่งผลให้มียอดขายต่ า ซึ่งหากไม่มีการปรับปรุง หรือพัฒนาก็จะท าให้ผลิตภัณฑ์นั้น ถูก
ออกจากตลาดไปในที่สุด ดังนั้นจึงกล่าวได้ว่า ทุกผลิตภัณฑ์มี โอกาสที่จะมีวงจรชีวิตที่เป็นได้ท้ังสั้น
และยาวซึ่งจะมีลักษณะคล้ายกับวงจรชีวิตของคนเรา และจะมีวงจรชีวิตใหม่ๆ เข้ามาแทนที่วงจรเดิม
เรื่อยๆ โดยวงจรใหม่ อาจจะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีเทคโนโลยีสูงกว่า ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในปัจจุบันได้มากกว่า  
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 3.1.1 ความหมายและความส าคญั 
 หมายถึง เมื่อมีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ออกไปช่วงหนึ่ง จะมีการน ายอดขายมาวิเคราะห์ถึงการ
เติบโตของยอดขายผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะมีลักษณะในรูปแบบของวงจรที่มีการเล่าต่อไปเรื่อยๆ ดังนั้น
การศึกษาถึงรายละเอียดของวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์จะเป็นตัวช่วยส าคัญท่ีท าให้นักการตลาดและนัก
ธุรกิจ ได้เรียนรู้ถึงความต้องการของลูกค้า ซึ่งจากการวิเคราะห์นี้ ก็จะท าให้ทราบถึงขั้นของผลิตภัณฑ์ 
และน ามาคิดแผนกลยุทธ์ ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ได้อย่างเหมาะสม
ตามแต่ละขั้นของผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
 
 3.1.2 วฎัจกัรชวีติของผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยวงจร 4 ขั้นตอน ดังนี ้
 1. ขั้นแนะน าผลิตภัณฑ์ (Product Introduction)  
 2. ขั้นตลาดเจริญเติบโต (Market Growth)  
 3. ขั้นตลาดอิ่มตัว (Market Maturity)  
 4. ขั้นยอดขายตกต่ า (Sales Decline) 
 
 1. ขั้นแนะน าผลิตภัณฑ์ (Product Introduction) 

ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีการเริ่มออกจ าหน่ายสู่ตลาด และยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ดังนั้น
ผลิตภัณฑ์ในขั้นนี้ ผู้ผลิตจะต้องมีการประชาสัมพันธ์อย่างมากถึงรายละเอียด คุณสมบัติของสินค้า 
เพ่ือสื่อสารไปยังผู้บริโภคให้ได้ทราบ โดยต้องอาศัยการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) อาทิเช่น 
มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ โฆษณา ซึ่งงบประมาณในการท าการส่งเสริมการตลาดในขั้นนี้ 
จะมีค่าใช้จ่ายที่สูงมาก เนื่องจากหากมีการสื่อสารไปไม่ถึงผู้บริโภค หรือไม่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
สนใจ ก็จะท าให้สินค้าไม่เป็นที่ยอมรับในตลาด ดังนั้นเมื่อกิจการมีการน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด 
กิจการก็จะประสบปัญหาขาดทุน ในช่วงแรก ดังนั้นในขั้นแนะน าผลิตภัณฑ์นี้ จะเน้นในเรื่องของการ
ส่งเสริมการตลาด เละการประชาสัมพันธ์สื่อสารไปยังผู้บริโภค โดยการผ่านกิจกรรมต่างๆ เพื่อ
ผู้บริโภคได้ทราบถึงข้อมูลรายละเอียดของสินค้า ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดนั้น มีหลายรูปแบบ เช่น 
ผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ ทั้งทางสิ่งพิมพ์ ทางอินเตอร์เน็ต ทางโทรทัศน์ และทางวิทยุ มีการใช้พนักงาน
ขายเข้ามาช่วยกระตุ้นยอดขายซึ่งวิธีนี้ จะเป็นการเข้าถึงผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน มีการแจกสินค้าทดลอง 
เป็นต้น ดังนั้นขั้นนี้จึงถือเป็นขั้นที่ต้องการให้ผู้บริโภครู้จัก และยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ 
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 2. ขั้นตลาดเจริญเติบโต (Market Growth) 
ในขั้นนี้ การที่ผู้บริโภคเริ่มมีการยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์มากเพียงใด ก็จะยิ่งส่งผลให้มี

ยอดขายที่เพ่ิมสูงขึ้นเท่านั้น ดังนั้นในช่วงขั้นต้นของขั้นการเติบโต ผู้บุกเบิกตลาดจะได้รับค่าตอบแทน
ที่เป็นผลก าไรค่อนข้างมาก เนื่องจากในช่วงนี้ จะไม่มีคู่แข่งในตลาด จึงถือเป็นโอกาสที่ผู้บุกเบิกจะ
ได้รับ แต่ก็เป็นเพียงช่วงเวลาสั้นๆ เพราะเมื่อสินค้าขายดี ก็จะมีคู่แข่งเริ่มเข้ามาสู่ตลาดด้วยเช่นกัน 
ดังนั้นจ านวนของคู่แข่งจะขึ้นอยู่กับส่วนอัตราก าไรมีมากน้อยเพียงใด แต่อย่างไรก็ตามในขั้นนี้ จะมี
ลักษณะของการแข่งขัน ที่มีจ านวนไม่มาก อาจมีเพียงแค่ 2-3 รายเมื่อเริ่มมีผู้สนใจผลิตภัณฑ์มากข้ึน 
คู่แข่งทางการค้าก็จะเกิดข้ึนตามมา ซึ่งผู้บุกเบิกจะต้องมีการรับมือต่อคู่แข่งรายใหม่ โดยการเปลี่ยน
รูปแบบในการส่งเสริมการตลาด คือต้องหันไปให้ผู้บริโภคจดจ าในตราสินค้า เพ่ือให้เกิดการภักดีใน
ตราสินค้าของเรา จึงกล่าวได้ว่า การที่มียอดขายเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว จะเป็นการบ่งชี้ว่าความ
ต้องการของผู้บริโภค ที่มีแนวโน้มที่เพ่ิมสูงขึ้นเช่นกัน จึงส่งผลให้การกระจายสินค้านั้นสามารถท าได้
อย่างกว้างขวาง ซึ่งจะเป็นการส่งเสริมทางด้านภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้เป็นไปในทางที่ดีอีกด้วย 
 3. ขั้นตลาดอิ่มตัว (Market Maturity) 
 ขั้นนี้กล่าวถึงผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อส่วนใหญ่ได้มีการน าผลิตภัณฑ์มาบริโภคกันทั่วหน้าแล้ว ซึ่ง
ลักษณะแบบนี้เมื่อเทียบกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์จะถือว่าอยู่ในช่วงอ่ิมตัว คือจะเริ่มมีคู่แข่งเพ่ิมเข้ามา 
มากขึ้นเรื่อยๆจากแต่ก่อน ดังนั้นจึงท าให้ผลก าไรมีการแบ่งไปยังคู่แข่งขันรายอื่นๆ ระดับรายได้ก็
น้อยลงตามไปด้วย ประกอบกับผู้ซื้อมีความต้องการสินค้าลดลง อาจด้วยสาเหตุหลายๆปัจจัย อาทิ 
ผู้บริโภคมีสินค้าดังกล่าวแล้ว ผู้บริโภคมีความสนใจผลิตภัณฑ์นี้ลดน้อยลง เนื่องจากจัดเป็นสินค้าเก่า
ไปแล้ว ดังนั้น การที่มีคู่แข่งเข้ามาสู่ตลาดมากข้ึน ก็จะท าให้ผู้ผลิตแต่ละราย พยายามปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้มีความน่าสนใจ เพื่อเป็นการสร้างความแปลกใหม่ให้ในตลาด (Product 
differentiation) เนื่องจากผู้ผลิตแต่ละรายจะมีการคิดหาหนทางเพ่ือพยายามแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาด 
 4. ขั้นยอดขายตกต่ า (Sale Decline) 
 เมื่อออกผลิตภัณฑ์มาแล้วระยะหนึ่งจนถึงขั้นอ่ิมตัว แต่กลับเริ่มมียอดขายลดลงเรื่อยๆ อีกทั้ง
ผู้ผลิตไม่ได้มีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ จึงเปิดโอกาสให้มีผลิตภัณฑ์ใหม่เข้ามาแทนที่ ส่งผลให้ผู้บริโภค
หันไปให้ความสนใจกับสินค้าใหม่ และผลิตภัณฑ์มียอดขายที่ลดลง ในขั้นนี้จะท าให้เกิดภาวะของการ
ขาดทุนอีกครั้ง ดังนั้นหากผู้ผลิตใดมีฐานะทางการเงินที่ดี และยังคงมีส่วนแบ่งของตลาดที่มากอยู่ ก็จะ
สามารถน าพากิจการให้อยู่ต่อไปได้ แต่ในทางกลับกัน หากผู้ผลิตใดมีฐานะทางการเงินที่ไม่มั่นคง มี
การขาดทุนสะสมอยู่เรื่อยๆ ก็จะท าให้ผลิตภัณฑ์นั้น มียอดขายลดลง จนต้องออกจากตลาดในที่สุด 
 
  



55 
 

 
3.1.3 กลยุทธก์ารตลาดในแตล่ะขัน้ของกจิการ 
 กลยทุธ์การตลาดในขัน้แนะน าผลติภัณฑ์ 
 1. การตั้งราคาสูงอย่างฉับพลัน เป็นการเริ่มน าสินค้าใหม่วางจ าหน่ายสู่ท้องตลาดด้วยวิธีการ
แบบตั้งราคาสูง และมีวิธีในการส่งเสริมการตลาดในระดับสูง โดยวิธีการตั้งราคาสูงทางผู้ผลิตจะมี
จุดมุ่งหมายให้ได้ผลก าไรต่อหน่วยที่สูง ส่วนด้านวิธีการส่งเสริมทางการตลาดในระดับสูงนั้น จะมี
จุดมุ่งหมายเพ่ือให้ลูกค้าได้รู้จักกับสินค้า และเพ่ือให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า 
 2. การตั้งราคาสูงอย่างช้า คือการเริ่มน าสินค้าใหม่ตั้งราคาขายสูง แต่มีการส่งเสริมการตลาด
ในระดับท่ีต่ า ซึ่งกลยุทธ์นี้จะเหมาะกับตลาดที่มีขนาดจ ากัด โดยผลิตภัณฑ์นั้นลูกค้าต้องเป็นที่รู้จักดีอยู่
แล้ว และมีทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าด้วย จึงยอมที่จะจ่ายในราคาที่สูงในการซื้อสินค้า 
 3. การตั้งราคาต่ าอย่างฉับพลัน คือการน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดด้วยวิธีการตั้งราคาแบบ
ต่ ากว่าคู่แข่ง แต่มีการส่งเสริมการตลาดในระดับที่สูง ซึ่งวิธีการนี้ผู้ผลิตจะมีจุดประสงค์ในการเจาะ
ตลาดแบบรวดเร็ว ต้องการขยายส่วนแบ่งทางการตลาด ดังนั้นกลยุทธ์นี้จะมีผลดีเมื่อตลาดมีขนาด
ใหญ่ และลูกค้าไม่ค่อยรู้จักกับสินค้า แต่ลูกค้ามีความรู้สึกที่ไวต่อราคา จึงกล่าวได้ว่า หากสินค้าไหนมี
ราคาที่ต่ ากว่า ลูกค้าก็จะเลือกซ้ือสินค้านั้น เพราะพวกเขาไม่มีการยึดติดในตรายี่ห้อ 
 4. การตั้งราคาอย่างช้า คือการน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดด้วยราคาต่ าและมีการส่งเสริม
การตลาดต่ า ซึ่งการตั้งราคาต่ าแบบนี้นั้นจะท าให้ผู้ผลิตสามารถเจาะตลาดได้อย่างรวดเร็ว ส่วนในการ
ส่งเสริมการตลาดแบบต่ านั้น จะส่งผลให้ค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาดลดลง จึงท าให้ผู้ผลิตประหยัด
ต้นทุนในด้านการสื่อสารทางการตลาด 
 กลยทุธ์การตลาดในขัน้ตลาดเตบิโต 
 1. มีการเพิ่มและปรับเปลี่ยนรูปลักษณ์ของสินค้า ให้มีรูปแบบใหม่ๆ เนื่องจากในตลาดที่มี
ลูกค้าเป็นจ านวนมาก ความต้องการย่อมมีความหลากหลายแตกต่างกันออกไป ดังนั้นความ
หลากหลายของสินค้าจึงเข้ามาเป็นสิ่งส าคัญในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 2. การขยายช่องทางการจ าหน่าย เป็นการสร้างความสะดวกให้ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย สะดวกใน
การจับจ่ายใช้สอย เพื่อเป็นการรองรับกับจ านวนลูกค้าท่ีเพ่ิมมากขึ้นจากหลายๆ พ้ืนที่  
 3. การส่งเสริมการตลาดให้เกิดความชอบในตราสินค้า โดยเปลี่ยนจากการสร้างการรับรู้ใน
ตราสินค้า มาเป็นการพึงพอใจในตราสินค้าแทน เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าของเราแทนการซื้อ
สินค้าของคู่แข่ง  
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 กลยทุธ์การตลาดในขัน้อิม่ตวั 
 1. การปรับปรุงตลาด เช่น การสร้างความสนใจให้ผู้ที่ไม่เคยได้ลองใช้สินค้า หันมาเลือกใช้ 
หรือเป็นการเข้าสู่ตลาดใหม่ๆ ที่ผู้ผลิตเล็งเห็นว่าลูกค้ามีศักยภาพในการซื้อสินค้า นอกจากนี้อาจจะ
เป็นการใช้กลยุทธ์เชิงวิชาการเพ่ือเพ่ิมความถี่หรือเพ่ิมโอกาสในการใช้สินค้าให้แก่ลูกค้าเดิม 
 2. การปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การปรับปรุงรูปลักษณ์ของสินค้าให้มีความแปลกใหม่ 
ทันสมัย มีการออกแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน รวมถึงมีการปรับปรุง
คุณภาพของสินค้าให้มีคุณภาพที่สูงขึ้น 
 3. การปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด เช่น การตั้งราคาสินค้าท่ีถูกลง เนื่องจากหากมีการ
ผลิตที่มีปริมาณขนาดใหญ่ขึ้น จะท าให้ผู้ผลิตมีต้นทุนในการผลิตสินค้าท่ีลดลง (Economies of 
Scale) หรือเป็นการเพ่ิมช่องทางในการจ าหน่ายใหม่ๆ เช่น การตลาดออนไลน์ การสื่อสารการตลาด
ด้วยวิธีการท า IMC (Integrated Marketing Communication) เป็นต้น  
 กลยทุธ์การตลาดในขัน้ตกต่ า 
 1. การเร่งระบบสินค้าออกจากตลาด เมื่อผู้ผลิตเห็นว่าสินค้าได้รับความสนใจจากลูกค้าลดลง 
ดังนั้นผู้ผลิตจะต้องรีบในการเร่งระบายสินค้าออก  
 2. การเก็บเกี่ยวผลประโยชน์จากตลาด การเลิกใช้สินค้าของลูกค้านั้นจะไม่ได้เกิดข้ึนแบบ
ทันที ผู้ผลิตจึงยังสามารถจ าหน่ายสินค้าให้แก่ลูกค้าที่เพ่ิงเข้ามาได้ เช่น โทรศัพท์มือถือแบบจอ
ธรรมดายังสามารถจ าหน่ายให้แก่ลูกค้าที่เข้ามาช่วงระยะหลังๆได้  
 3. การออกจากตลาดของสินค้า หากผู้ผลิตเล็งเห็นว่าไม่สามารถท าก าไรได้จากสินค้านั้น 
หากแต่ส่งผลให้เกิดการขาดทุนอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นสิ่งที่ควรท า คือ การตัดสินใจยกเลิกการผลิตสินค้า
ในชนิดนั้นๆ และหาทางออกใหม่โดยการผลิตสินค้าใหม่ หรือพัฒนาสินค้าใหม่โดยการสร้างนวัตกรรม
ใหม่มาแทนที่ 
3.1.4 การน ามาประยกุตใ์ช้วฎัจกัรชวีติผลติภณัฑ ์(Product Life Cycle) กับกจิการ 
 ผลิตภัณฑ์ลูกปืนภายใต้ตราสินค้า FKG ทางผู้ผลิตถือว่า ผลิตภัณฑ์นี้ก าลังอยู่ในขั้นตลาด
อ่ิมตัว (Market Maturity) ซึ่งผลิตภัณฑ์นี้ได้เข้ามาสู่ตลาดเป็นระยะหนึ่งแล้ว จนมียอดขายสูงใน
ระดับหนึ่ง และมีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง คือมีผู้แข่งขันมากราย โดยคู่แข่งหลักๆของ FKG ได้แก่ 
SKF, FAG, NSK และ NTN ดังนั้นจึงท าให้ทางกิจการต้องมีการเลือกใช้กลยุทธ์เพื่อเป็นการเพิ่มส่วน
แบ่งทางการตลาด และป้องกันไม่ให้ลูกค้าเลือกซ้ือตราสินค้าอ่ืน ทางกิจการจึงมีการก าหนดกลยุทธ์ 
ดังต่อไปนี้ คือ การปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด โดยเริ่มจากการหาตัวแทนจ าหน่ายให้มากขึ้น 
เพ่ือเพ่ิมปริมาณในการผลิต ซึ่งจะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์มีต้นทุนที่ต่ าลง จึงท าให้การตั้งราคานั้น สามารถ
ตั้งราคาได้ต่ าลง เพื่อเป็นการสร้างการได้เปรียบทางการแข่งขัน และนอกจากนี้ ทางกิจการยังเพิ่ม
ช่องทางในการจ าหน่ายทางอ่ืนๆ เพื่อเป็นการเข้าถึงผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น โดยเน้นทางด้านออนไลน์ 
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เพ่ือเป็นการตอบรับกับเทคโนโลยีสังคมในปัจจุบัน และเพ่ือสร้างความสะดวกให้กับลูกค้าในการเข้าถึง 
มีการสร้างเว็บไซด์ โดยสามารถให้ลูกค้าสั่งซื้อผ่านออนไลน์ได้ เพราะเมื่อลูกค้ารู้สึกสะดวก ก็จะเป็น
การให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ซึ่งวิธีการนี้ ไม่จ าเป็นต้องใช้บุคลากรมาก และไม่
จ าเป็นต้องผ่านตัวกลาง ดังนั้นงบประมาณทางด้านค่าใช้จ่ายจึงไม่สูงมาก จึงท าให้ทางกิจการเลือกท า
กลยุทธ์นี้ เพื่อเป็นการให้กิจการได้รับผลประโยชน์สูงสุด    
3.2 หลักการตลาด 4P’s 
ภาพที่ 3.2: ภาพแสดงส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.2.1 กลยุทธท์างการตลาด (4 Ps) ของกจิการ 
ปัจจุบันกิจการได้ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ สินค้า FKG ดังต่อไปนี้ 
 Product: กลยุทธ์ด้านสินค้า/บริการ 
 1. จัดส่งสินค้าให้ลูกค้าที่ต้องการ ต้องมีการจัดส่งของด้วยความรวดเร็วและแม่นย าถูกต้อง
ตามจ านวนที่ลูกค้าท าการสั่งซื้อตามระยะเวลาที่ก าหนดไว้ ไม่ควรจะให้ลูกค้ารอสินค้านานเกินไป 
จนกระท่ังอาจเกิดความไม่พอใจจนกระท่ังหันไปหาผู้ขายรายอื่นได้ 
 2. จัดเก็บและตรวจเช็คคุณภาพสินค้าเสมอ เพ่ือที่จะได้จัดสินค้าได้อย่างรวดเร็ว และท าให้
สินค้าท่ีจะถึงมือลูกค้าเต็มไปด้วยคุณภาพอยู่ตลอดเวลา เพ่ือที่จะได้ไม่ส่งของที่ช ารุดไปยังลูกค้า 
 3. ให้ค าแนะน าเกี่ยวกับตัวสินค้าแก่ลูกค้า โดยมีผู้ที่มีความช านาญในด้านอะไหล่ลูกปืนคอย
ให้ค าแนะน าในตัวสินค้าอยู่เสมอ และสามารถแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ๆได้ทุกเม่ือที่ทางลูกค้ามีข้อ
สงสัยในตัวของสินค้า 
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 Price: กลยุทธ์ด้านราคา 
 1. เปรียบเทียบราคากลางในท้องตลาด เพราะฉะนั้นราคาจะไม่ต่างกันมาก 
 2. ตั้งราคาท่ีสามารถแข่งขันในตลาดได้ เนื่องจากในตลาดมีการตั้งราคากลางดังนั้นราคาจึง
จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะตั้งราคาที่อยู่ในระดับที่ใกล้กับราคาตลาด และความพึงพอใจของลูกค้า 
 3. ก าหนดราคาตามมาตรฐานของสินค้า โดยวัดจากวัตถุดิบและคุณภาพของสินค้า  
 Place: กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย 
 1. ขยายพ้ืนที่ในการขนส่งไปในพื้นที่จังหวัดต่างๆ ที่สามารถขยายกลุ่มลูกค้าให้กว้างขึ้นได้ 
เช่น จังหวัดอุดรธานี จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งเป็นจังหวัดที่มีความเป็นศูนย์กลางทางการขายอะไหล่ลูกปืน
จะส่งผลให้สินค้าสามารถกระจายไปในวงกว้างได้ 
 2. จัดส่งสินค้าให้กับพ่อค้าคนกลาง โดยพ่อค้าคนกลางจะน าสินค้า FKG ไปขายต่ออีกทีท าให้
สินค้านั้นสามารถกระจายไปในวงกว้างข้ึนได้  
 3. กระจายสินค้าไปในท้องตลาดที่มีคนต้องการในสินค้าสูง เช่น ร้านค้าในแถบวรจักร เซีย
งกง และอู่ซ่อมรถยนต์ต่างๆ 
 Promotion: กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาดและการขาย 
 1. ลดราคาแก่กลุ่มลูกค้าที่ซื้อสินค้าเป็นจ านวนมาก โดยอัตราส่วนขั้นต่ า 100 ชิ้น หรือ 
จ านวนขั้นต่ าที่มีการตกลงกันไว้  
 2. มีของสมนาคุณให้แก่ลูกค้าที่สามารถท ายอดขายได้ตามเป้าหมายที่ทางกิจการได้ท า
ข้อตกลงไว้กับทางร้านค้าต่างๆ อัตราส่วนมากน้อยขึ้นอยู่กับจ านวนในการซื้อสินค้า 
 3. ให้ค่าคอมมิชชั่นแก่พนักงานที่สามารถสร้างยอดขายได้ ร้อยละ 1% จากยอดขายทั้งหมด
เพ่ือเป็นแรงจูงใจในการขายของพนักงงาน 
 
 ในหัวข้อถัดไปจะเป็นการอธิบายถึงเรื่องกระบวนการซื้อมาขายไปของกิจการจนถึง
กระบวนการส่งมอบของให้กับลูกค้า โดยการสร้างแผนภาพประกอบทุกขั้นตอนเพ่ือแสดงให้เห็น 
กระบวนการต่างๆตั้งแต่การสั่งซื้อสินค้า ขั้นตอนการผลิต การจัดสินค้าคงคลัง จนถึงส่งมอบสินค้า
ให้กับลูกค้าเพ่ือแสดงให้เห็นถึงภาพรวมและน าไปก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้การท างานมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น 
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3.3 การวเิคราะหด์้านเทคนิคหรือกระบวนการซือ้มา-ขายไปของกจิการ 
 3.3.1 การบวนการจดัซื้อสนิคา้ของกิจการ 
      ก่อน          หลงั 
 
 
  ใช้เวลา 7 วัน      ใช้เวลา 7 วัน 
 
 
 
  ใช้เวลา 3 เดือน      ใช้เวลา 3 เดือน 
 
 กระบวม 
 กระบวนการจัดซื้อสินค้านั้นต้องใช้เวลาสั่งสินค้าก่อนเข้ากระบวนการผลิตนั้นเป็นเวลา 7 วัน 
แล้วจะเข้าสู่สายการผลิต โดยจะใช้เวลาในการผลิตประมาณ 2 เดือน เกือบ 3 เดือน และใช้เวลา 7 
วันในการล าเลียงสินค้าจากประเทศจีนเข้าสู่ประเทศไทย โดยกระบวนการจัดซื้อสินค้านี้เป็น
ก าหนดการตายตัวไม่สามารถปรับเปลี่ยนได้ 
 3.3.2 กระบวนการสง่มอบใหค้ับลกูคา้ 
      ก่อน          หลงั 
 
 
  ใช้เวลา 1 วัน      ใช้เวลา 1 วัน 
 
 
 
  ใช้เวลา 1-2 วัน      ใช้เวลา 1-2 วัน 
 
 
 
 กระบวนการส่งมอบของให้ลูกค้านั้นจะใช้เวลาเพียง 1-2 วันเท่านั้น โดยมีการจัดท าสินค้าคง
คลัง จัดส่งสินค้า และส่งมอบสินค้าถึงลูกค้าตามล าดับ และจะใช้เวลาให้สั้นที่สุดเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

สั่งซ้ือสินคา้ 

ขั้นตอนการผลิต 

ไดรั้บสินคา้ 

สั่งซ้ือสินคา้ 

ขั้นตอนการผลิต 

ไดรั้บสินคา้ 

จดัสินคา้ลงคลงั 

จดัส่งสินคา้ 

ส่งมอบสินคา้ 

จดัสินคา้ลงคลงั 

จดัส่งสินคา้ 

ส่งมอบสินคา้ 



60 
 

 3.4 สรุปจดุเด่น ปญัหา และแนวทางแก้ไข พร้อมทัง้เปา้หมายทางการตลาด 
1. กิจการมีจุดเด่นด้าน ราคาของสินค้าที่ต่ ากว่าคู่แข่ง เนื่องจากทางกิจการมีการติดต่อสั่งสินค้า

มาจากต้นสายการผลิต ดังนั้นไม่มีการผ่านสินค้าจากพ่อค้าคนกลางจะท าให้ได้ราคาที่ต่ ากว่า 
2. กิจการมีปัญหาด้าน คู่แข่งมีจ านวนมาก  
3. แนวทางการแก้ไขปัญหาดังกล่าวคือ ใช้กลยุทธ์ 4p ทางการตลาดเข้ามาช่วย ที่จะมุ่งเน้นใน

เรื่องของ สินค้า ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขายมาใช้ 
4. เป้าหมายทางการตลาดที่ต้องการได้แก่ สามารถกระจายสินค้าไปทั่วภูมิภาคได้ โดยรวม 

ภาคเหนือ ภาคใต้ ภาคตะวันออก และภาคตะวันตกไว้ได้ 
3.5 แผนเชงิกลยทุธ์ 
 3.5.1 การได้เปรยีบของการแข่งขัน 
 ตารางที ่3.1: แสดงการวิเคราะห์การได้เปรียบของการแข่งขัน 

  Competitive Advantage 

  Lower Cost Differentiation 

Competitive 

Scope 

Broad Target Cost Leadership 

 

 

Differentiation 

Narrow Target Cost Focus  Differentiation 

Focus 

 

ที่มา : Business Administration Wiki. (27 มิถุนายน 2557). การได้เปรียบของการแข่งขัน. สืบค้น

จาก  http://mba.seorrawut.com/wiki/  

 การไดเ้ปรยีบของการแข่งขนัของ FKG 

 1. ลดค่าใช้จ่ายในด้านการผลิต: หาแหล่งที่มีอัตราค่าแรงงานขั้นต่ าที่ต่ า โดยมีการจ้างงาน

ต่างด้าวเพื่อลดค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ เพราะค่าแรงขั้นต่ าระหว่างคนงานไทยกับคนงานต่างด้าวอยู่ใน

สัดส่วนที่ไม่เท่ากัน  

http://mba.seorrawut.com/wiki/
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 2. ลดค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาด: ลดการโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ และใช้การโฆษณาผ่านสื่อ

ออนไลน์แทน 

 3 .ลดค่าใช้จ่ายในด้านบุคลากร: ลดการจ้างงานชั่วคราว เลือกใช้แต่บุคลากรที่มีความรู้

ความสามารถที่จะเป็นต่อกิจการ 

 4. สั่งสินค้าในปริมาณครั้งละมากๆ: จะท าให้ราคาต้นทุนในการผลิตสินค้าลดน้อยลง 

 จากการวิเคราะห์จุดแข็งของกิจการ ผนวกกับกลยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้ เห็นว่า 
MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., ควรเลือกใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ าที่
มีคุณภาพของสินค้าที่ดี และปานกลางที่จ าหน่ายในราคาต่ า โดยน าศักยภาพในด้าน การขนส่งและ
คุณภาพของสินค้ามาใช้  
 3.5.2 กลยุทธร์ะดบัปฏบิตัิการ 
 ด้านการบรหิารจัดการ 
 1. ฝ่ายจัดซื้อ ให้ตรวจคุณภาพของสินค้าทุกชนิดก่อนออกสู่ตลาด 
 2. ฝ่ายขาย ให้มีคุณธรรม และจริยธรรมในอาชีพ 
 3. ฝ่ายจัดส่ง ต้องส่งของที่ดีมีคุณภาพให้ถึงมือลูกค้าและประสานงานกับฝ่ายต่างๆ เช่น ฝ่าย
ตรวจสอบคุณภาพ ให้ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีการตรวจสอบสินค้าอย่างรัดกุมและ
ท าการจัดส่งสินค้าถึงลูกค้า 
 ด้านการตลาด 
 1. จัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายตามฤดูกาล เทศกาล เช่นในฤดูฝน เพราะสินค้าท่ีผลิตขึ้นจาก
แร่เหล็กเม่ือโดนน้ าฝนจะท าให้เกิดการสึกกร่อนได้ไวขึ้นเนื่องจากมีการเกิดสนิมบนตัวลูกปืน 
 2. เปิดโอกาสในการรับฟังจากลูกค้าเพ่ือน ามาปรับปรุงแก้ไขสิ่งทีบ่กพร่อง  
 3. เปิดช่องทางในการจัดจ าหน่ายให้มากขึ้น เพื่อความรวดเร็วของลูกค้าที่จะเข้าถึงสินค้า 
FKG 
 ด้านโลจสิตกิส์ 
 1. การวางระบบการขนส่งน าเข้าสินค้าอย่างเป็นระบบ ให้มีระยะเวลาที่แน่นอน ต้นทุนการ
ขนส่งต่ า และคุณภาพสินค้าคงสภาพที่ดี 
 2. การจัดส่งให้แก่ตัวแทนจ าหน่ายและลูกค้าตรงต่อเวลา มีความรวดเร็วและคงสภาพ
คุณภาพที่ดี 
 3. การส่งออก ให้มีต้นทุนค่าขนส่งที่ต่ า 
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 ด้านการผลติ 
 1. โรงงานที่สั่งมีอุปกรณ์และเครื่องจักรในการผลิตที่มีคุณภาพดีและมั่นคงจากประเทศ
เยอรมน ี 
 2. สามารถผลิตและจัดส่งได้ตรงเวลา เนื่องจากทางโรงงานมีพ้ืนที่และอาคารค่อนข้างใหญ่ 
รวมทั้งแรงงานและเครื่องจักรจ านวนมาก ดังนั้นไม่มีปัญหาการผลิตสินค้าไม่ทันตามก าหนด 
 3. สามารถหาวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตได้ต่อเนื่อง เพราะประเทศจีนมีทรัพยากรที่น ามาใช้ใน
กระบวนการผลิตเป็นจ านวนมาก 
 ด้านการเงนิ 
 1. ควบคุมค่าใช้จ่ายภายในให้อยู่ในระดับต่ าที่สุด เช่น การโฆษณา การขนส่ง 
 2. ต่อรองราคาสินค้าให้อยู่ในระดับต่ าท่ีสุด  
 3. อาศัยความได้เปรียบทางค่าเงินในการสั่งซื้อสินค้า โดยติดตามช่วงเวลาที่ค่าเงินไทยมีความ
แข็งขึ้น หรือค่าเงินจีนอ่อนค่าลง 
 
3.6 สภาพของการแขง่ขนั และที่มาของการแข่งขนั 
 3.6.1 สภาพของการแขง่ขนั 
ตารางที่ 3.2: สภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขนั เนื้อหา 

- ระดับของการแข่งขัน ในตลาดลูกปืนมีระดับการแข่งขันท่ีสูง เนื่องจาก
มีผู้ขายมากรายในตลาด ดังนั้นท าให้ธุรกิจนี้มี
การแข่งขันกันอย่างมาก โดยมีผู้แข่งขันรายหลัก 
คือ ตราสินค้า SKF, FAG, NSK และ NTN ซ่ึงแต่
ละตราสินค้านั้นมีการกระจายตัวแทนจ าหน่าย
รายย่อยออกมามากมายซึ่งครอบคลุมในหลาย
พ้ืนที่ทั้ง กรุงเทพมหานคร และพ้ืนที่จังหวัดอ่ืนๆ 
โดยมีการแข่งขันทางด้านราคา ซ่ึง FKG มี
ความสามารถทางด้านต้นทุน เนื่องจากการ
ติดต่อการซื้อสินค้าเราสามารถติดต่อกับโรงงาน
ได้โดยตรง  
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): สภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขนั เนื้อหา 

- จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน - มีต้นทุนสินค้าที่ต่ ากว่า เนื่องจากสินค้าของเรา
ผลิตในประเทศจีน ในขณะที่ตราสินค้าอ่ืนผลิต
ในประเทศไทย ญี่ปุ่น และยุโรป 
- คุณภาพของสินค้าอยู่ในเกณฑ์ดี เนื่องจาก
ได้รับการรับรอง จากประเทศอังกฤษ และมีการ
ตรวจสอบคุณภาพทุกชิ้นก่อนส่งออกจากโรง
ผลิต 

- ผู้ครองส่วนครองตลาด(ผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลาด) 1. SKF Bearing 
2. FAG Bearing 
3. NSK Bearing 
4. NTN Bearing 

 
 1. การแขง่ขนั และคูแ่ข่ง 
 จากอดีตที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบันสภาพการแข่งขันภายในตลาดลูกปืนอะไหล่ยนต์มีการแข่งขัน
ที่ ค่อนข้างรุนแรง โดยการแข่งขันจะเป็นในด้าน ราคา เป็นหลักรองลงมาเป็นการแข่งขันในด้าน 
คุณภาพของสินคา้ ซึ่งแนวโนม้การแข่งขันในอนาคตคาดว่าจะปรับเปลี่ยนไปสู่การแข่งขันด้าน ความ
หลากหลายของตราสนิคา้ 
 2. จดุเดน่/ความไดเ้ปรยีบที่น ามาแขง่ขนั 
 2.1 ด้านต้นทนุ 
 ในการท าธุรกิจนั้น ไม่ว่าจะธุรกิจใดก็ตามจะมีทฤษฎีเดียวกัน นั่นก็คือหากยิ่งมีต้นทุนการผลิต 
ต่ ามากเพียงใด ก็จะยิ่งได้เปรียบทางการค้ามากเท่านั้น ดังนั้นธุรกิจลูกปืนอะไหล่รถยนต์ก็เช่นเดียวกัน 
ซึ่งทางกิจการเอง ก็เลือกแหล่งฐานการผลิตจากประเทศจีน ซึ่งมีการติดต่อกับทางโรงงานโดยตรง โดย
ทางกิจการเล็งเห็นว่า ประเทศจีนเป็นหนึ่งในประเทศที่สามารถผลิตสินค้าได้ต้นทุนต่ า จึงท าให้ทาง
กิจการสามารถตั้งราคาได้ต่ า เพื่อจะเป็นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีคาดหวังจะได้รับ
สินค้าท่ีมีคุณภาพดี แต่จ่ายในราคาที่ไม่สูง 
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 2.2 ด้านการรบัรองในตวัสนิคา้ 
 หากสินค้าใด มีการรับรองสินค้าจะท าให้สินค้านั้น ขายได้มากยิ่งข้ึน เนื่องจากการมีการ
รับรองของสินค้า จะยิ่งท าให้ลูกค้ามีความเชื่อมั่นและมีการไว้ใจในคุณภาพ และตัดสินใจซื้อในที่สุด 
ซึ่งทางกิจการเราเอง ได้รับการรับรองจากประเทศอังกฤษ เพราะว่าทางด้านอะไหล่รถยนต์นั้น 
ทางด้านยุโรปจะถือได้ว่า มีคุณภาพท่ีดีกว่า  
 
 3. ผู้ครองสว่นครองตลาด (ผูท้ี่เปน็ที่รูจ้กัในตลาด) 
 3.1 SKF 
ภาพที่ 3.3: ภาพแสดงตราสินค้า SKF 
 
 
 
 
 
 
 
  
 SKF เป็นหนึ่งในคูแ่ข่งที่ส าคัญซึ่งคู่แข่งรายนี้เป็น ผู้จัดหาเทคโนโลยีชั้นน าของโลกมาตั้งแต่ปี 
1907 ส่วนจุดแข็งที่เป็นรากฐานของ SKF นั้นคือ ความสามารถในการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ ๆ อย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อน ามาสร้างผลิตภัณฑ์ที่ท าให้ลูกค้าของเรามีข้อได้เปรียบในการแข่งขัน SKF นั้นสามารถ
บรรลุเป้าหมายนี้ได้ด้วยการรวบรวมประสบการณ์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจลูกปืนโดยตรงในกว่า 40 
อุตสาหกรรมเข้ากับความรู้ของทาง SKF ในแพลตฟอร์มเทคโนโลยีของ SKF ดังนี้ คือ ตลับลูกปืนและ
ชุดตลับลูกปืน ซีล เมคคาทรอนิกส์ บริการ และระบบหล่อลื่น ความส าเร็จของ SKF ขึ้นอยู่กับความรู้
ในเทคโนโลยีเหล่านี้ พนักงาน และความมุ่งมั่นในการด าเนินงานตามหลักการ SKF Care 
(กลุ่มบริษัท SKF, ม.ป.ป.) 
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 3.2 FAG 
ภาพที่ 3.4: ภาพแสดงตราสินค้า FAG 

 
 
 
 
 
 
 
 FAG แบรนด์ INA และ FAG ของ Schaeftler Group ได้มาจากการพัฒนาและการผลิต
ชิ้นงานคุณภาพเยี่ยม ทั้งตลับลูกปืนแบบหมุน ตลับลูกปืนเคลื่อนที่เชิงเส้น และชิ้นส่วนในเครื่องยนต์ 
ทั้งส าหรับภาคอุตสาหกรรมหนัก ภาคอุตสาหกรรมอากาศยานและภาคอุตสาหกรรมยานยนต์ทั่วโลก  
 FAG มีกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่กว้างขวาง ซึ่งครอบคลุมเกือบทั้งหมดในหลายอุตสาหกรรม โดย
สามารถจัดหาผลิตภัณฑ์ส าหรับการใช้งานต่างๆ ในภาคอุตสาหกรรมร่วม 60 ภาค และการใช้งาน
ด้านยานยนต์มากมายโดยมีแค็ตตาล็อกผลิตภัณฑ์ที่ผลิตประมาณ 40,000 แบบ เพื่อให้ลูกค้าดูส าหรับ
การตัดสินใจสั่งสินค้า นอกจากนี้ยังพัฒนาโซลูชั่นพิเศษที่หลากหลายร่วมกับลูกค้า และด้วยโซลูชั่น
เหล่านี้ท าให้สามารถด าเนินงานที่ซับซ้อนเกี่ยวกับตลับลูกปืนอย่างเชื่อถือได้และประหยัดค่าใช้จ่าย นี่
หมายความว่าล าพังภาคอุตสาหกรรมอย่างเดียว สามารถจัดหาผลิตภัณฑ์ได้เกือบ 160,000 รายการ  
 ยิ่งกว่านั้น เรายังน าเสนอลูกค้าของเราด้วยบริการที่กว้างขวาง ซึ่งได้แก่ การสนับสนุน การ
วินิจฉัยปัญหา ตลอดจนการบ ารุงรักษาและการประกอบติดตั้งตลับลูกปืน  
(กลุ่มบริษัท FAG, ม.ป.ป.) 
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 3.3 NSK 
ภาพที่ 3.5: ภาพแสดงตราสินค้า NSK 

 
 
 
 
 
 
 
 
 NSK เป็นหนึ่งในผู้ผลิตตลับลูกปืนที่มีผลิตภัณฑ์หลากหลายกว่า 100,000 ชนิด ซึ่งเหมาะ
ส าหรับทุกอุตสาหกรรม อาทิเช่น อุตสาหกรรมผลิตรถยนต์, อุตสาหกรรมเกษตร, อุตสาหกรรมสิ่งทอ 
และอ่ืนๆ อีกมากมายเป้าหมาย ส าคัญส าหรับผลิตภัณฑ์ตลับลูกปืน NSK ที่ก าหนดไว้ คือ ต้องมีความ
แม่นย าเที่ยงตรงสูง อีกท้ังมีการใช้งานที่ยาวนาน เพื่อช่วยค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรักษา  
(กลุ่มบริษัท NSK, ม.ป.ป.) 
 3.4 NTN 
ภาพที่ 3.6: ภาพแสดงตราสินค้า NTN 

 
 
 
  
 
 
 ตลับลูกปืน NTN เป็นหนึ่งในผู้ผลิตตลับลูกปืน (bearing) ชั้นน าของประเทศญี่ปุ่น โดยมีการ
ออกแบบเทคโนโลยี และการการพัฒนาอย่างต่อเนื่องโดยไม่มีหยุดยั้ง อีกท้ังยังมีกระบวนการผลิตที่มี
ประสิทธิภาพ และมีความแม่นย าสูง ตลับลูกปืนจาก NTN จึงเป็นที่ยอมรับอย่างกว้างขวางในแวดวง
อุตสาหกรรมทั่วโลก ผลิตภัณฑ์ของ NTN ท าจากวัสดุ เหล็กพิเศษที่มีความทนทานสูงมาก ผ่าน
กรรมวิธีขั้นตอนผ่านความร้อนสูง ท าให้ลูกปืนมีความคงทน อายุการใช้งานที่ยาวนาน มีความแข็งแรง 
ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท างานสูงสุด 
(กลุ่มบริษัท NTN, ม.ป.ป.) 
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 4. คู่แข่งขันรอง  
 สินค้าท่ีผลิตขึ้นมาลอกเลียนแบบในตลาดมืดท่ีเป็นที่นิยมในปัจจุบันหลากหลายตราสินค้า ซึ่ง
สินค้ามีคุณภาพต่ าและราคาถูก หรืออาจมีคุณภาพเทียบเท่าเพียงแต่ไม่มีตราสินค้าท าให้มีราคาถูก 
 3.6.2 ที่มาของการแข่งขนั 
ตารางที่ 3.3: แสดงที่มาของการแข่งขัน 

ที่มาของการแขง่ขนั เนื้อหา 

- กระแสความนิยม - มีกลุ่มลูกค้าที่สามารถบ่งชี้ ถึงความต้องการในตราสินค้าอย่างชัดเจนว่ามี
การต้องการในตราสินค้าใด และผลิตภัณฑ์อะไร 
- ความนิยม ขึ้นอยู่กับความดังของตราสินค้า ซึ่งจะเน้นถึงการโฆษณามาเป็น
สื่อกลางในการประชาสัมพันธ์ในตราสินค้าของเรา ความหมายคือ ยิ่งตรา
สินค้ามีผู้ที่รู้จักมาเพียงใด ตราสินค้าก็จะได้รับความนิยมตามมา เช่นกัน 

- ราคา มีการจัดท าการส่งเสริมการตลาดกันค่อนข้างสูง โดยมีการจัดท าโปรโมชั่น 
ดังนี้ 
- การลดราคาสินค้า มีการลดราคาสินค้าให้กับผู้ซื้อสินค้าตามปริมาณการ
สั่งซื้อ หากยิ่งการสั่งซื้อนั้นมีปริมาณการสั่งซื้อมากส่วนลดทางการค้าจะได้รับ
มากขึ้นตามล าดับ แต่ทั้งนี้การลดราคาสินค้านั้นสามารถส่งผลให้เกิดผลเสีย
ตามมา นั่นคือจ านวนของคู่แข่งท่ีมีในตลาดนั้นมีมาก หากมีการลดราคา
เกิดข้ึนจนแตกต่างอย่างเห็นได้ชัด จะท าให้คู่แข่งในแต่ละรายเล็งเห็นว่าจ าเป็น
ที่จะต้องลดราคาสินค้าตาม จึงท าให้มีการตัดราคาในการขายเกิดข้ึน เพ่ือเป็น
การตอบสนองความต้องการของลูกค้า ที่ต้องการเลือกซ้ือในสินค้าที่มีราคาที่
ถูก แต่ยังคงคุณภาพท่ีดีของสินค้าเอาไว้ 

- ปัจจัยอื่นๆ เนื่องจากสภาวะการเมืองและเศรษฐกิจของสังคมในช่วงปัจจุบันนั้นอยู่ในช่วง
ที่จะท าการปฏิรูปการเมืองการปกครองขึ้นใหม่ ดังนั้นท าให้สภาพเศรษฐกิจ
ตกอยู่ในสภาพประคองตัว ส่งผลให้การจับจ่ายใช้สอยของประชาชนลด
น้อยลง ท าให้ประชาชนนั้นจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะเลือกรักษาผลประโยชน์ของ
ตัวเองให้มากท่ีสุด เพราะฉะนั้นปัจจัยเหล่านี้จะน าไปสู่ความสอดคล้องในเรื่อง
ของราคา โดยตัดสินใจจากราคาต่ าเป็นที่ตั้ง 
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3.7 คู่แขง่ขนัของธรุกจิ 
 คู่แข่งขนัหลกั 
 1. SKF BEARING 
 2. FAG BEARING 
 3. NSK BEARING 
 4. NTN BEARING 
3.8 การวเิคราะหส์ถานภาพทางธรุกจิ 
 3.8.1. การเขยีนภาพวเิคราะห์ 
 ภาพที่ 3.7: ภาพแสดงส่วนแบ่งตลาดเชิงเปรียบเทียบ (relative market share) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : FAM99-Frameworks and models. (July,2011). Growth Share Matrix. สืบค้นจาก 
 http://www.fam99.com/fam/wpcontent/uploads/2011/07/FAM003_growthsha
 rematrix.png 
 - Star ได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดสูง และอัตราการเจริญเติบโตในตลาดสูงโดยที่ธุรกิจนั้น
ท าก าไรสูงอันเกิดจากตลาดที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ดังนั้น ธุรกิจในระดับนี้ส่วนมากจะมีเงินสด
หมุนเวียนน้อยหรือขาดแคลนเงินสดหมุนเวียน เช่นกัน 
 - Cash Cow เป็นธุรกิจที่มีส่วนแบ่งของตลาดสูง และอัตราการเจริญเติบโตของตลาดต่ า โดย
ที่ธุรกิจสามารถท าก าไรสูง และมีเงินสดเหลืออยู่มากเพราะ ตลาดมีการเจริญเติบโตน้อย และยัง
สามารถน าเงินสดที่มีนั้นไปลงทุนในธุรกิจอ่ืนๆได้ 
 - Question Marks ได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดต่ าในตลาดที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูง 
โดยที่ธุรกิจก าไรน้อยในขณะที่มีโอกาส เพราะมีปัญหาจากการด าเนินงาน 

http://www.fam99.com/fam/wpcontent/uploads/2011/07/FAM003_growthsha%09rematrix.png
http://www.fam99.com/fam/wpcontent/uploads/2011/07/FAM003_growthsha%09rematrix.png
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 - Dogs ได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดที่ต่ า และอัตราการเจริญเติบโตของตลาดต่ า โดยธุรกิจ
สามารถท าก าไรได้น้อย และขีดความสามารถของการด าเนินธุรกิจค่อนข้างต่ า 
ที่มา : วิกิพีเดีย. ( 8 มีนาคม 2556). BCG Matrix. สืบค้นจาก
http://th.wikipedia.org/wiki/BCG_matrix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 3.8.2. ค าอธบิายสถานภาพของธรุกจิตามภาพ 
 จากการวิเคราะห์ต าแหน่งของธุรกิจเมื่อเทียบกับธุรกิจ ท าให้ทราบว่าตราสินค้าของ SKF, 
NSK, FAG และ NTN นั้นเป็นผู้น าทางการตลาดมาเป็นระยะเวลานาน เนื่องจากตราสินค้าเหล่านี้ มี
การบุกเบิกและตั้งสายการผลิตโดยการตั้งโรงงานผลิตที่ประเทศไทยอยู่ก่อนแล้ว ดังนั้นการเข้าถึง
ตลาดในประเทศไทย จึงท าให้ตราสินค้านี้เป็นที่รู้จักก่อนมาเป็นระยะเวลานาน และมีการเจาะตลาด
อย่างต่อเนื่อง โดยการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าในแต่ละรายนั้นมีการท าเป็นกระบวนการซึ่งจะเน้นในเรื่องของ
การสร้างความสัมพันธ์ในการสร้างฐานลูกค้าให้มั่นคงยิ่งขึ้น และมีการแนะน าสินค้า คอยแนะน า
คุณสมบัติของตราสินค้านั้นๆอยู่สม่ าเสมอ จึงท าให้ธุรกิจเราตกอยู่ในสถานภาพที่มีปัญหา ซึ่งอยู่ใน
ต าแหน่งของ Question Marks คือ มีส่วนครองในการตลาดที่ต่ าและมียอดขายที่สูงเนื่องจาก FKG 
เป็นสินค้าที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาด แต่ทางกิจการเล็งเห็นว่าธุรกิจนี้ยังมีอัตราการเติบโตที่สูงอยู่ ดังนั้นธุรกิจจึง
ต้องมีการใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโต โดยการเจาะตลาด และการพัฒนาตลาด  
 
 
 
 
 

อตัราการเจริญเติบโตของตลาด 

FKG 
SKF 

FAG 

 

 

NSK 

NTN 

 

 

อตัราการเจริญเติบโตของยอดขาย 

http://th.wikipedia.org/wiki/BCG_matrix
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3.9 การวเิคราะหต์ าแหน่งของสนิคา้ 
ตารางที่ 3.4: แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า  

ปจัจยัทีน่ ามา
วเิคราะห ์

ธรุกิจ คู่แข่งขนั 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 

อายุการใช้งานของสินค้า มีระยะเวลายาว 
เนื่องจากก่อนจะน าสินค้าลงบรรจุภัณฑ์ จะมี
การตรวจเช็คสินค้า  (QC) ทุกครั้ง และหาก
สินค้ามีการช ารุด หรือไม่ผ่านเกณฑ์ จะมีการ
คัดสินค้าออก 

ในสินค้าท่ีเหมือนกัน จะมี
ระยะเวลาในการใช้งานที่
น้อยกว่า เนื่องจาก วัตถุดิบ
ที่น ามาผลิตแตกต่างกัน   

ราคาผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า FKG  มีต้นทุนที่ต่ า เนื่องจากฐาน
การผลิตสินค้าอยู่ในประเทศจีน ซึ่งประเทศจีน
นั้น เป็นประเทศที่มีทรัพยากรมากมาย และมี
อัตราค่าจ้างแรงงานที่ต่ า จึงท าให้ FKG 
สามารถตั้งราคาสินค้าได้ต่ ากว่าตราสินค้าอ่ืนๆ 

มีต้นทุนในการผลิตสูง 
เนื่องจากราคาต้นทุนของ
วัตถุดิบในการผลิตที่มีฐาน
การผลิตในประเทศไทยสูง
กว่า เพราะทรัพยากรใน
ประเทศนั้นมีน้อยกว่า
ประเทศอ่ืนๆ รวมทั้งอัตรา
ค่าแรงการว่าจ้างแรงงานที่
สูงกว่าประเทศข้างเคียง 
ดังนั้นท าให้มีการตั้งราคาสูง 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

-มีการกระจายสินค้า ไปยัง ตัวแทนร้านค้าต่างๆ 
ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็นสายหลักๆ คือ สายเหนือ, 
สายใต้, สายตะวันออก, สายตะวันตกซึ่งในแต่
ละสายนั้นจะมีตัวแทนหลักๆ เพียงน้อยราย
เท่านั้น เพื่อตัดปัญหาการทับสายลูกค้าของ
ร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายรายย่อย 
- ในส่วนภาคกลางจะมีตัวแทนจ าหน่ายคอย
จัดส่งสินค้าภายใต้ตราสินค้า FKG เพ่ือขายต่อ
ลูกค้าท่ีอยู่ในส่วนของกรุงเทพฯและปริมณฑล 
และจะขยายสายการส่งให้มากข้ึน 

-มีการกระจายสินค้า ไปยัง 
ตัวแทนร้านค้าต่างๆ 
-สามารถสั่งซื้อสินค้าผ่าน
เว็บไซต์ โดยแต่ละตรา
สินค้ามีการสร้างเว็บเพจ
ขึ้นมา เพ่ือให้ลูกค้าสั่งซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางการ
ออนไลน์ได้ และมีการช าระ
ทางออนไลน์ได้ ท าให้เกิด
ความสะดวกมากขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า  
 

ปจัจยัทีน่ ามา
วเิคราะห ์

ธรุกิจ คู่แข่งขนั 

การส่งเสริม
การตลาด 

- มีการแจกสินค้าพรีเมี่ยม ให้แก่ ตัวแทน
จ าหน่ายรายย่อย ที่สามารถท ายอดขายสินค้า
ได้ตามก าหนดที่ตกลงไว้โดยแบ่งเป็นล าดับขั้น
ตามยอดขาย ว่าในแต่ละปีสามารถท ายอดขาย
ได้ตามเป้าที่ก าหนด มากน้อยเพียงใด 
- มีการให้ส่วนลดทางการค้า หากซื้อเงินสด 
โดยส่วนลดนั้นจะมากกว่าลูกค้าท่ีท าการตกลง
จ่ายแบบปล่อยเครดิต ซึ่งส่วนลดจะแตกต่างกัน
ไปตามจ านวนเครดิต ยิ่งเครดิตระยะสั้น 
ส่วนลดทางการค้าจะยิ่งมากข้ึนตามล าดับ 
- มีการแถมสินค้าเม่ือมีการสั่งซื้อในจ านวน
ปริมาณมากๆ เช่น หากมีการสั่งซื้อสินค้าใน
จ านวน 100 ชิ้น ก็จะมีการเพิ่มสินค้าให้ใน
จ านวน 5 ชิ้น โดยไม่มีการเพิ่มค่าใช้จ่ายใดๆ  
 

- มีการแจกสินค้าพรีเมี่ยม 
ให้แก่ตัวแทนจ าหน่ายราย
ย่อย 
- ถ้าท ายอดถึงเป้าที่ตั้งไว้ 
จะมีการแจกตั๋วเครื่องบิน 
ทัวร์ต่างประเทศ แต่ไม่
สามารถรับเป็นเงินสดได้ 
 

ภาพลักษณ์สินค้า เนื่องจากตราสินค้ามีการรับรองคุณภาพจาก
ประเทศอังกฤษ ท าให้ชื่อของตราสินค้า FKG มี
ความน่าเชื่อถือมากยิ่งขึ้น 

มีการด าเนินธุรกิจมาเป็น
ระยะเวลายาวนาน จึงท า
ให้ภาพลักษณ์และความ
น่าเชื่อถือของตราสินค้า
เป็นไปด้วยดี 
 
 
 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า  

ปจัจยัทีน่ ามา
วเิคราะห ์

ธรุกิจ คู่แข่งขนั 

คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ 

- มีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพในการผลิต ท าให้
สินค้ามีคุณภาพมากข้ึน 
- ในสถานที่ผลิตสินค้าเป็นประเทศที่มีพ้ืนที่อยู่
ในเขตภูมิอากาศหนาว และในส่วนของวัตถุดิบ
ที่เป็นเหล็กนั้น เมื่อแปรสภาพของมาเป็น
ผลิตภัณฑ์ จะท าให้สินค้าท่ีมีวัสดุเป็นเหล็กนั้นมี
ความแข็งแรงยิ่งขึ้น 
- มีการตรวจเช็คคุณภาพของสินค้าก่อนส่ง
สินค้าทุกครั้ง และหากสินค้าไม่ผ่านมาตรฐาน
ทางเราจะมีการตีสินค้ากลับไปยังโรงงาน และ
นอกจากนี้ สินค้า FKG ยังได้รับการรับรอง
คุณภาพ และตราสินค้า จากประเทศอังกฤษ 
อีกด้วย 

มีการผลิตสินค้าจากใน
ประเทศไทย จีน และ
ยุโรป โดยมีการพัฒนา
ทางด้านการผลิตอยู่เรื่อยๆ 
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3.10 การวเิคราะหค์วามไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 
ตารางที่ 3.5: แสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ปจัจยัทีน่ ามา
วเิคราะห ์

รายละเอยีดของความไดเ้ปรยีบ 

ราคาสินค้า - ทางกิจการ สามารถก าหนดและตั้งราคาได้มากกว่าคู่แข่ง เพราะการที่ได้รับ
ราคาต้นทุนสินค้าที่ต่ ากว่าคู่แข่ง เนื่องจากสินค้าผลิตในประเทศจีน ในขณะที่
ตราสินค้าอ่ืนผลิตในประเทศไทย และยุโรป ซึ่งมีความแตกต่างทางด้าน
ต้นทุนคือ ราคาวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต และต้นทุนในเรื่องของการว่าจ้าง
แรงงาน  

คุณภาพสินค้า - สินค้าได้รับการรับรองมาตรฐานอุตสาหกรรมการผลิต จากประเทศอังกฤษ 
- ก่อนที่จะมีการน าส่งสินค้า จะมีการตรวจเช็คคุณภาพของสินค้าจากโรงงาน
ก่อนทุกครั้ง ด้วยเครื่องมือทดสอบการใช้งานที่มีคุณภาพ และทันสมัยที่สุด
จากยุโรป เพ่ือลดปัญหาสินค้าที่ไม่ได้คุณภาพตามมาตรฐานที่ก าหนดไว้ 
- มีการรับประกันอายุการใช้งานของสินค้า เนื่องจากแต่ละผลิตภัณฑ์มีการ
ทดลองการใช้งานในส่วนของการทดสอบ ดังนั้นจึงมีความมั่นใจในตัวอายุการ
ใช้งานของผลิตภัณฑ์ 

ความช านาญ - มีการศึกษาเก่ียวกับคุณสมบัติของสินค้าอย่างสม่ าเสมอ โดยได้รับการ
เรียนรู้และเข้ารับการอบรม จากโรงงาน 
- มีการศึกษาและคอยอัพเดทข้อมูลผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง เพราะ
เนื่องจากปัจจุบันนั้นการคิดนวัตกรรมใหม่ๆในอุตสาหกรรมยานยนต์นั้น ไม่มี
ที่สิ้นสุด ซึ่งในแต่ละปีจะมีการออกแบบออกมาอย่างต่อเนื่องในทุกยี่ห้อ
รถยนต์ ดังนั้นจึงต้องติดตามอัพเดทข้อมูลอยู่เสมอ เพ่ือสามารถสั่งสินค้า
ใหม่ๆ ได้อย่างถูกต้องและแม่นย า และเป็นการลดปัญหาการสั่งของผิดรุ่นอีก
ด้วย 

ทีมงานบุคลากร - มีบุคลากรจ านวนน้อย จึงท าให้มีการลดขั้นตอนในการประสานงานในการ
ท างาน และท าให้การท างานเป็นไปได้อย่างรวดเร็ว 
- ง่ายต่อการควบคุม และดูแลพนักงาน อย่างทั่วถึง   
-มีการจัดอบรมอย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้มีประสิทธิภาพในการท างาน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5(ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ปจัจยัทีน่ ามา
วเิคราะห ์

รายละเอยีดของความไดเ้ปรยีบ 

สินค้าคงคลัง - ในคลังสินค้า จะมีการสินค้าเก็บส ารองไว้ทุกรุ่นที่เป็นเบอร์ที่ใช้ในท้องตลาด
ประเทศไทย และการสั่งสินค้าในเบอร์สินค้าที่ใกล้หมดล่วงหน้าก่อนสินค้าจะ
หมด เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาสินค้าขาดตอน และเพ่ือป้องกันไม่ให้ลูกค้านั้นหันไป
หาตราสินค้าอ่ืนทดแทน 
- มีการใช้ระบบการจัดการ เข้ามาช่วยในกระบวนการจัดการสินค้า โดยมีการ
ใช้บาร์โค้ดมาติดที่ผลิตภัณฑ์ ซึ่งช่วยให้เพิ่มศักยภาพและความรวดเร็วในการ
ท างาน ลดความผิดพลาดในการออกเอกสารสินค้าต่างๆ และง่ายต่อการ
ตรวจสอบ 

สถานที่ - สถานที่ตั้งอยู่ห่างจากตัวเมือง จึงท าให้ค่าสถานที่มีค่าใช้จ่ายที่ต่ ากว่า พื้นที่
ในเมือง และสามารถขยายพ้ืนที่ได้ เนื่องจากมีพ้ืนที่ไม่จ ากัด ซึ่งต่างจากใน
เมือง จึงท าให้มีขนาดพ้ืนที่ได้มากกว่า 

ระบบการจัดการ  เนื่องในปัจจุบันนั้นเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวัน
เป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์ท่ีใช้ติดต่อสื่อสาร ทุกๆอย่างนั้นสามารถ
ท าได้ในเวลาอันสั้น ซึ่งแตกต่างจากในอดีตอย่างสิ้นเชิง เช่น ระบบการท า
ธุรกิจในสมัยก่อนจะใช้การท าเอกสารในระบบลายมือ และปัจจุบันนั้นมีการ
พัฒนามาใช้เป็นระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร์แทน ซึ่งการท าเทคโนโลยีเข้า
มาใช้นั้นจะท าให้การท างานเป็นระบบมากข้ึน และสะดวกมากยิ่งขึ้น โดยใช้
ระบบดังนี้ 
- ระบบการบริหารงานโดยขึ้นตรงกับผู้ประกอบการ 
- ระบบการจัดการในด้านการด าเนินงาน มีการใช้ระบบเข้ามาช่วยในการ
จัดเก็บข้อมูล และมีการแชร์ไฟล์ข้อมูลเพื่อให้ง่ายต้องการจัดหาข้อมูล 

การบริการ มีความรวดเร็วในการส่งสินค้าถึงมือผู้สั่งสินค้าตามที่ลูกค้าต้องการ โดย
ส่วนมากนั้นการสั่งซื้อของจากลูกค้านั้นจะเป็นในลักษณะที่สั่งภายในวันนั้น
และต้องการสินค้าอย่างเร่งด่วนภายในวันนั้น เช่นกัน 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปจัจยัทีน่ ามา
วเิคราะห ์

รายละเอยีดของความไดเ้ปรยีบ 

การส่งเสริม
การตลาด 

การประชาสัมพันธ์ 
- การมีเว็บไซต์ออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึง ผลิตภัณฑ์สินค้าได้ง่าย และ
รวดเร็วขึ้น 
- การให้สปอนเซอร์ ในสนามแข่งรถยนต์ เพ่ือให้ผู้ที่ชื่นชอบในยานยนต์รู้จัก
ตราสินค้า FKG มากขึ้น 
- การแจกของพรีเมี่ยมที่มีตราสินค้า FKG กับผู้ที่เป็นตัวแทนรายย่อยเพ่ือ
แจกจ่ายให้กับลูกค้าที่ซื้อสินค้า FKG โดยเป็นการประชาสัมพันธ์ผ่านลูกค้าอีก
ทางหนึ่ง 

 



 บทที ่4 
การจดัท ากลยทุธ ์และแผนปฏบิตัิการ 

 
 เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ต่างๆของกิจการและแผนงานภายใต้แนวคิด 7-s 
Framework, ทฤษฎีการบริหารงานแบบ Z, การท าการตลาดแบบกองโจรของ Guerrilla Marketing 
และการเลือกใช้ Below the line เข้ามาใช้ในกิจการ เนื่องจากกิจการเป็นธุรกิจขนาดเล็กไม่มี
งบประมาณทางด้านการตลาดมาก จึงจะเห็นได้ว่าแต่ละทฤษฎีที่เลือกใช้นั้น ทางเราจะไม่เน้นการใช้
งบประมาณท่ีสูงแต่จะเน้นการสร้างความแข็งแรงตั้งแต่ภายในองค์กร ไปยังสิ่งที่น าเสนอออกไปยัง
ผู้บริโภค โดยกิจการมีเป้าหมายที่ว่าจะก้าวไปเป็นผู้น าทางการตลาดซึ่งในธุรกิจลูกปืนอะไหล่ยนต์นั้น
ถึงจะไม่ได้มีคู่แข่งมากรายนัก แต่ก็มีการแข่งขันการอย่างดุเดือดเนื่องจากทั้งทางด้านราคา และ
ลักษณะของสินค้าค่อนข้างมีความคล้ายคลึงกันอย่างมาก จึงท าให้ทางกิจการจะต้องมีการคิดกลยุทธ์
ในการรับมือต่างๆโดยมีเนื้อหาดังต่อไปนี้ ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง 
ประเภทกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน 
งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
4.1 กรอบแนวคดิทีน่ าไปสู่กลยุทธ์ 

1. กิจการมีปัญหาด้านคู่แข่ง มีจ านวนมากเนื่องจากธุรกิจนี้มีระดับการแข่งขันที่สูง เนื่องจาก
มีผู้ขายมาก ราย ดังนั้นท าให้ธุรกิจนี้มีการแข่งขันกันอย่างมาก โดยมีผู้แข่งขันรายหลัก คือ ตราสินค้า 
SKF, FAG, NSK และ NTN 

2. กิจการสามารถวางจ าหน่ายสินค้าไปทั่วภูมิภาคได้ เพื่อให้เป็นการได้เข้าถึงผู้บริโภคมาก
ยิ่งขึ้น เนื่องจากปัจจุบันนี้ กิจการเข้าถึงผู้บริโภคท่ีอยู่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล และต่างจังหวัด 
เพียงไม่ก่ีจังหวัดเท่านั้น จึงมีความคิดว่าหากต้องการสร้างยอดขาย และขยายกิจการให้มีส่วนครอง
ตลาดมากยิ่งขึ้น กิจการควรมีการกระจายสินค้าไปให้ทั่วภูมิภาคให้ได้ 

3. กิจการมีจุดเด่นด้านต้นทุนคือทางกิจการมีต้นทุนสินค้าท่ีต่ ากว่า เนื่องจากสินค้าของเรา
ผลิตในประเทศจีน ในขณะที่ตราสินค้าอ่ืนผลิตในประเทศไทย และยุโรป และในขณะเดียวกันคุณภาพ
ของสินค้าถือว่าอยู่ในเกณฑ์ดี เนื่องจากได้รับการรับรองจากประเทศอังกฤษ  
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4.2 แนวคิดและทฤษฏีทีน่ ามาใช ้
 4.2.1 McKinsey 7-S Framework 
ภาพที่ 4.1: ภาพแสดงMcKinsey 7-S Framework 

 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
โธมัส เจ ปีเตอร์ส (Thomas J. Peters) และโรเบิร์ต เอช วอเตอร์แมน จูเนียร์ (Robert 

H.Waterman,Jr.) ในการค้นหาความเป็นเลิศ ในช่วงต้นปี 1977 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จ
ในการด าเนินงานนอกจากกลยุทธ์และโครงสร้าง ยังมีปัจจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้องสัมพันธ์เชื่อมโยงกันทั้งหมด 
7 ปัจจัยได้แก่  
 - โครงสร้าง (structure) โดยกิจการมีการวางโครงสร้าง เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์
ระหว่างอ านาจหน้าที่ และความรับผิดชอบต่างๆ เพ่ือให้พนักงานแต่ละฝ่ายได้ทราบถึงต าแหน่งและ
กรอบหน้าที่ของตัวเอง ท าให้การท างานมีประสิทธิภาพ และคล่องตัว  
 - กลยุทธ์ (strategy) กิจการได้มีการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน และสภาพแวดล้อมภายนอก
ที่เปลี่ยนไปอยู่เสมอ โดยมีการรักษาจุดแข็งท่ีมีให้ดียิ่งขึ้น คือการพยายามรักษาราคาต้นทุนที่ต่ า 
เสาะหาแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพแต่มีราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่ง และพยายามแก้ปัญหาจุดอ่อนของกิจการ
ให้มีศักยภาพ คือการท าการตลาดต่างๆ เพื่อเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด รวมถึงการให้ลูกค้าจดจ าตรา
สินค้าและนึกถึงสินค้าเราเป็นเจ้าแรก  นอกจากนี้จะคอยคิดหาแผนรับมือ ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ตาม
สถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป มีการก าหนดเป้าหมาย เพ่ือเป็นการก าหนดทิศทางของกิจการ โดย
คาดหวังว่าจะก้าวไปเป็นผู้น าทางการค้า ซึ่งสิ่งที่จะเริ่มด าเนินการคือ การกระจายสินค้าที่มากขึ้น 
เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภค และสร้างความแข็งแรงให้กับตราสินค้า เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       
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 - บุคลากร (staff) ในการรับพนักงานแต่ละครั้ง กิจการจะมีการสัมภาษณ์และสอบถามใน
ปัญหาต่างๆ เพื่อให้ผู้สมัครได้ลองคิดวิธีในการแก้ปัญหา เพ่ือทางเราจะน าค าตอบที่ได้มาคิดวิเคราะห์
คัดเลือกพนักงานที่เหมาะสมกับต าแหน่งงานนั้นๆ 
 - สไตล์การจัดการ (style) กิจการท าลักษณะแบบครอบครัว เนื่องจากกิจการยังเป็นขนาด
เล็ก จึงต้องการสร้างบรรยากาศการท างานให้พนักงานได้รู้สึกอบอุ่น ไม่ตึงเครียด เพ่ิมความใกล้ชิดกับ
ลูกน้อง และมุ่งม่ันในการท างานกันอย่างเต็มท่ี   
 - ระบบ (systems) ทางเรามีการแบ่งเป็นฝ่ายต่างๆ และมีการน าระบบเข้ามาช่วยในการ
ท างาน เช่น ระบบบัญชี เรามีการน าระบบเข้ามา เพ่ือลดข้อผิดพลาด และระบบบาร์โค้ด เพื่อสะดวก
ในการตรวจสอบข้อมูล  
 - ค่านิยมร่วม (shared value) ทางเราสร้างวัฒนธรรมอยู่ร่วมกันในลักษณะคล้ายพ่ีน้อง เป็น
ครอบครัว เพื่อลดปัญหาความขัดแย้งกันในองค์กร และสร้างบรรยากาศที่ดีในการติดต่อประสานงาน
กัน  
 - ทักษะ (skills) กิจการมีการอบรมพนักงานอยู่อย่างสม่ าเสมอ เพื่อเพ่ิมทักษะในการท างาน
ให้มีประสิทธิภาพ และมีการปฏิบัติงานที่เป็นไปในทิศทางตามเป้าหมายขององค์กร 
 4.2.2 การจดัองคก์ารให้มปีระสทิธภิาพ 
 คุณลักษณะ 8 ประการของเชิงการบริหารของบริษัทอเมริกันที่ประสบความส าเร็จ คือ 
 1. มุ่งเน้นการปฏิบัติ (a bias for action) 
 2. มีความใกล้ชิดกับลูกค้า (close to the customer) 
 3. มีความอิสระในการท างานและความรู้สึกเป็นเจ้าของกิจการ (autonomy and 
entrepreneur-ship) 
 4. เพ่ิมผลผลิตโดยอาศัยพนักงาน (productivity through people) 
 5. สัมผัสกับงานอย่างใกล้ชิดและความเชื่อมั่นในคุณค่าเป็นแรงผลักดัน (hands-on and 
value driven) 
 6. ท าแต่ธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญและเกี่ยวเนื่อง (stick to the knitting) 
 7. รูปแบบเรียบง่ายธรรมดา พนักงานอ านวยการหรือส่วนกลางมีจ ากัด (simple form and 
lean staff) 
 8. เข้มงวดและผ่อนปรนในเวลาเดียวกัน (simultaneous loose-tight properties) 
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 4.2.3 ทฤษฎีการบรหิารงานแบบ Z  
วิลเลี่ยม โออุชิ เป็นศาสตราจารย์ใน University of California at Los Angeles (UCLA) 

ทฤษฎี Z เป็นทฤษฎีทางการบริหารธุรกิจที่เกิดขึ้นจากผลกระทบระหว่างระบบการบริหารธุรกิจแบบ
ญี่ปุ่นและอมริกา 
 ทฤษฎีของ Z ของ Ouchi (Ouchi’s Theory Z) เป็นทฤษฎีอธิบายโครงสร้างตามการจัดการ
ผสมผสานระหว่างการบริหารแบบสหรัฐอเมริกาหรือ Theory A กับการบริหารแบบญี่ปุ่น หรือ 
Theory J คือ 
 - ทฤษฎี A เป็นแนวความคิดการจัดการของสหรัฐอเมริกาซึ่งองค์การเน้นการจ้างงานระยะ
สั้น พนักงานมีส่วนร่วมและความรับผิดชอบต่อองค์การน้อย 
 - ทฤษฎี J เป็นแนวความคิดการจัดการของญี่ปุ่นซึ่งองค์การเป็นการจ้างงานตลอดชีพ 
พนักงานมีส่วนร่วมและความรับผิดชอบต่อองค์การสูง 
 - ทฤษฎี Z เป็นแนวความคิดการจัดการประสมประสาน ระหว่างญี่ปุ่นและสหรัฐอเมริกาโดย
เน้นการจ้างงานระยะยาวมีการตัดสินใจและความรับผิดชอบร่วมกัน 
ตารางที่ 4.1: แสดงการบริหารงานของระบบอเมริกากับระบบญี่ปุ่น 

ลักษณะ ระบบอเมรกิา ระบบญีปุ่น่ 

1. ระยะเวลาจ้าง 
 

- มีการย้ายงานบ่อย สัญญาจ้าง 
หมดก็เลิกจ้าง พนักงานต้องไป
หางานใหม่ ถือว่ามีประสบการณ์
สูง 

- มีการจ้างตลอดชีวิตจะออกจาก
งานเมื่อมีความผิดทางอาญา และ
ออกจากงาน แล้วจะหางานยาก  
- ครบเกษียณจะได้บ าเหน็จจ านวน
มาก 

2. ลักษณะอาชีพ - ส่งเสริมให้มีความรู้เฉพาะด้าน - ไม่ส่งเสริมให้มีความรู้พิเศษแต่
จะต้องเรียนรู้ในทุกด้านของกิจการ 

3. การเลื่อนต าแหน่ง -  มีการประเมินผลและเลื่อน  
    ต าแหน่งในเวลาอันสั้น 

- ใช้เวลาในการประเมินผลเพ่ือ 
   เลื่อนต าแหน่งประมาณ 10 ปี 

4. ประเมินประสิทธิภาพ - ให้รางวัลตามผลงานของแต่ละ    
   บุคคลที่ท าได้ 

- จะประเมินทั้งบริษัทไม่ประเมิน
เป็นรายบุคคล การให้รางวัลยึด
ส่วนรวมเป็นหลัก 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แสดงการบริหารงานของระบบอเมริกากับระบบญี่ปุ่น 

ลักษณะ ระบบอเมรกิา ระบบญีปุ่น่ 
5. การตัดสินใจ -  การตัดสินใจจะท าเฉพาะกลุ่ม 

   ผู้บริหารระดับสูงเท่านั้น 
- การตัดสินใจทุกคนมีส่วนร่วม 
  โดยพิจารณาจากความเห็นส่วน
ใหญ ่

6. ความรับผิดชอบ - คนรับผิดชอบเฉพาะหน้าที่ 
   ของตนเท่านั้น 

- ร่วมรับผิดชอบกันทั้งหน่วยงาน 
   หรือทั้งบริษัท 

7. ความสัมพันธ์ - นายจ้างลูกจ้างมีโอกาสใน
ความสัมพันธ์ต่อเมื่อท างาน
ร่วมกันเท่านั้น 

- นายจ้างและครอบครัวลูกจ้างมี
ความสัมพันธ์ดีเสมือนหนึ่ง
ครอบครัวเดียวกัน 

 
โดยกจิการมีการเลือกใช ้ทฤษฎี Z ซึ่งมีคุณลกัษณะทีส่ าคญัดังนี ้คือ 
 1. ระยะเวลาจ้างงานเป็นไปตลอดชีวิต ลดการเปลี่ยนงาน การเข้าออกของพนักงาน ท าให้ไม่
ต้องมีการสอนงานใหม่ ลดข้อผิดพลาดในการท างาน และไม่ท าให้กระบวนการในการท างานเกิดการ
ติดขัด 
 2. ลักษณะงานอาชีพต้องให้เรียนรู้หลาย ๆ ด้าน โดยกิจการจะมีการให้พนักงานได้เรียนรู้งาน
ต่างๆ โดยไม่ต้องถึงทุกด้าน เพ่ือให้พนักงานได้รู้สึกถึงการมีส่วนร่วม เพื่อให้ค านึงถึงประโยชน์ของ
องค์กร รวมถึงการท าให้ไม่อยากเปลี่ยนหรือย้ายที่ท างาน 
 3. การเลื่อนต าแหน่งไม่จ าเป็นรอระยะเวลา 10 ปี หากพนักงานคนไหนที่ท างานจนท าให้เรา
ได้เห็นถึงศักยภาพ มีผลงานที่น่าสนใจ และแสดงให้เห็นถึงความสามารถในการจัดการ การแก้ปัญหา
ในด้านต่างๆ ก็จะมีการปรับเลื่อนต าแหน่ง เพ่ือเป็นการสร้างขวัญและก าลังใจให้กับพนักงาน 
 4. การประเมินประสิทธิภาพของการท างานเป็นการท างานเป็นทีม ไม่เน้นการท างานเป็นทีม 
และทางกิจการเชื่อว่าหากมีทีมที่ดี ถือว่ามีความส าเร็จไปกว่าครึ่ง 
 5. การตัดสินใจ มีการกระจายอ านาจและรวมอ านาจตามสถานการณ์ โดยข้าพเจ้าจะมีการ
รับฟังความคิดเห็นจากผู้ที่เก่ียวข้องกับงานนั้นๆ เพ่ือให้ทราบถึงปัญหา พร้อมทั้งรับฟังข้อเสนอต่างๆ 
เพ่ือน ามาปรับปรุงให้การท างานมีประสิทธภาพมากยิ่งขึ้น  
 6. มนุษย์สัมพันธ์ในองค์กรมีเสรีภาพเท่าเทียมกัน มีอิสระในความคิดของตนเอง เพ่ือให้
พนักงานกล้าคิด กล้าท า กล้าเสนอแนวทางต่างๆ โดยให้ทุกคนได้รู้สึกเหมือนเป็นส่วนหนึ่งในการช่วย
ท าให้องค์กรดียิ่งขึ้น 
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 7. การบริหาร ใช้ระบบ M.B.O. แบบมีส่วนร่วม ใช้ระบบ MBO โดยมีลักษณะกลไกการ
ควบคุมงานอยู่ในจุดสมดุล ระหว่างแบบทางตรงและแบบทางอ้อม โดยสร้างให้เกิดบรรยากาศของ
ความไว้วางใจข้ึนในองค์กร ดังนั้นจะท าให้การท างานเป็นไปอย่างราบรื่นมากยิ่งขึ้น  
(แนวคิดและทฤษฏีการจัดการ, 2555) 
 4.2.4 Below the Line 
 ภาพที่ 4.2: ภาพแสดงความต่างของ Above the line กับ Below the line 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลส ารวจจากวงการโฆษณารวมทั้งนักการตลาดหลายคนต่างให้ความเห็นไปในทิศทาง
เดียวกันว่าแม้ว่าสื่อหลัก เช่น โทรทัศน์จะสามารถเข้าถึงคนทั่วประเทศ และยังคงเป็นสื่อส าคัญที่มี
อิทธิพลต่อผู้บริโภคแต่ทว่าปัจจุบันมีสื่อใหม่เข้ามาเป็นทางเลือกมากข้ึน ท าให้โฆษณาในจอ(ทีวี)ไม่ใช่
สูตรส าเร็จในการสื่อสารกับลูกค้าอีกต่อไป 
       Above the line คือการซื้อ และการท าโฆษณาผ่านสื่อหลัก ได้แก่โทรทัศน์ วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ 
เพ่ือสร้างการรับรู้ในตราสินค้าแก่ผู้บริโภคในวงกว้างภายในระยะสั้นๆ อย่างรวดเร็ว โดยใช้โฆษณา
แนะน าสินค้าหรือบริการผ่านสื่อไม่ว่าจะเป็นหนังโฆษณาทางทีวี สปอตทางวิทยุ โฆษณาในนิตยสาร 
หนังสือพิมพ์ ซึ่งเป็นการสื่อสารทางเดียวกับผู้บริโภคขณะที่ Below the line เป็นการสื่อสารสองทาง
กับผู้บริโภคในรูปแบบของการจัดกิจกรรมตลาดเพ่ือเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม เฉพาะพ้ืนที่ ที่มีจ านวน
และขนาดจ ากัด เช่น การจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด การส่งเสริมการขายการจัดโรดโชว์สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM : Customer Relationship Management)  
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 สมัยก่อนหลายคนมองว่า Below the line คือ การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event 
Marketing) เพียงอย่างเดียว แต่ในความเป็นจริงขอบเขตของ Below the line นั้นครอบคลุมไปถึง
การท า Direct Marketing, Direct Mail, Marketing Research ,Public Relation, Promotion 
Event, International Marketing ฯลฯ เพ่ือสร้างกระแสการบอกต่อ (word of Mouth) ลักษณะ
ปากต่อปาก หรือที่นิยมเรียกว่า "Buzz Marketing"  
(Prosoft CRM, 2553) 
 เนื่องจากกิจการเป็นกิจการขนาดเล็กจึงไม่มีงบประมาณท่ีมากพอทางด้านการตลาดมากนัก 
กิจการจึงเลือกท าการตลาดแบบ Below the Line คือเน้นการตลาดที่เข้าหาผู้บริโภคโดยตรง มีการ
เน้นการจัดท าโปรโมชั่นรายการสินค้าต่างๆ ลด แลก แจก แถม เพื่อสร้างความน่าสนใจของผู้บริโภค
มากขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ท าการตลาดให้โดนใจผู้บริโภค จนท าให้ผู้บริโภคเกิดการบอกต่อกันแนะน า
ถึงตราสินค้า FKG กล่าวถึง FKG ในแง่ดี จนท าให้ผู้บริโภคโดยทั่วไปรู้จัก และเชื่อมั่นในคุณภาพสินค้า 
ซึ่งการบอกต่อนั้นถือเป็นสิ่งที่มีความน่าเชื่อถือสูงมาก จนท าให้ลูกค้าเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ลูกปืนอะไหล่ยนต์ของ FKG ในที่สุด 
4.3 ประเภทของกลยุทธแ์ละแผนปฏบิตัิการหนว่ยงานตา่ง ๆทีส่ าคัญๆ แบง่ออกเปน็ ดงันี้ 
 4.3.1. กลยทุธ์และแผนปฏบิตัิการของฝา่ยการตลาด 

แผนการตลาด ถือได้ว่าเป็นแผนที่ต้องจัดท ามาเป็นอันดับแรก เนื่องจากเป็นแผนที่มี
ความส าคัญมาก เพราะแผนนี้จะส่งผลต่อกิจการค่อนข้างสูง ทั้งกระทบต่อแผนด้านการเงิน และยัง
กระทบต่อแผนด้านการผลิต ด้วยเหตุที่ว่าแผนการตลาดนั้นจะเป็นตัวที่ก่อให้เกิดค่าใช้จ่าย ส่งผลให้
ทางกิจการจะต้องจัดท างบประมาณ และยังเป็นแนวทางในการด าเนินงานขององค์กร ดังนั้นการ
วางแผนกลยุทธ์จึงควรเริ่มจากแผนการตลาดก่อน โดยมีแผนดังต่อไปนี้ 

- มีการส่งเสริมการขาย โดยการมอบส่วนลดและของรางวัลเพื่อสร้างแรงจูงใจ   
- เพ่ิมการกระจายสินค้าให้เข้าถึงผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
- มีการแจกของแถม เพ่ือให้ลูกค้าจดจ าตราสินค้าได้ 
- มีการใช้พนักงานขาย เพ่ือช่วยในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
- มีการสื่อสารผ่านช่องทาง Social Network 

 วตัถปุระสงค์ 
1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้แก่กิจการ 
2. เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการขายสินค้า 
3. เพ่ือให้ผู้บริโภคพูดถึงและมีการบอกต่อ 
4. เพ่ือให้ผู้บริโภครู้จักกับตราสินค้า 
5. เพ่ือกระจายสินค้าไปยังพ้ืนที่ต่างๆ 



83 
 

 งบประมาณ 200,000 บาท /ปี 
 การด าเนนิงานของกลยทุธ์ 
 - การสง่เสริมการขาย  
 1. ลูกค้าท่ีซื้อสินค้าเป็นจ านวนครั้งละมากๆ: มีการมอบส่วนลด โดยคิดเป็นเปอร์เซ็นต์จาก
ยอดขายในแต่ละครั้ง  
 2. มีการสะสมยอดขาย เมื่อสิ้นปี มีการสรุปยอด และมอบของตามที่ทางกิจการตั้งเป้าไว้ โดย
ของรางวัลจะเป็น ตั๋วเครื่องบิน 
 - การกระจายสนิค้า 
 1. ขยายพ้ืนที่ในการขนส่งไปในพื้นที่จังหวัดต่างๆ 
 2. จัดส่งสินค้าให้กับพ่อค้าคนกลาง 
 3. กระจายสินค้าไปในท้องตลาดที่มีคนต้องการในสินค้าสูง 
 - การแจกของแถม ในการสั่งซื้อแต่ละครั้ง ทางกิจการจะมีการน ายอดมาวิเคราะห์ ของลูกค้า
แต่ละราย และจะมีการมอบสินค้าพรีเมี่ยม ให้แก่ลูกค้ารายใหญ่ ที่ท ายอดถึงท่ีทางกิจการตั้งเป้าไว้ 
โดยสินค้าพรีเมี่ยม จะมีให้เลือกอยู่หลากหลาย อาทิ ปากกา สมุดโน้ต กระติกน้ าร้อน กระเป๋าผ้า เป็น
ต้น และจะมีการสกรีนโลโก้ ของ FKG เพ่ือให้ลูกค้าได้ผ่านตา เห็นซ้ าๆ จนเกิดการจดจ าตราสินค้าได้ 
 - การขายแบบเข้าถงึตวั วิธีการนี้กิจการจะเลือกใช้พนักงานขาย เข้ามาช่วยในการให้เข้าถึง
ผู้บริโภค โดยการให้ค่าคอมมิชชั่นแก่พนักงานที่สามารถสร้างยอดขายได้ ซึ่งพนักงานขายถือเป็นอีก
ส่วนหนึ่งที่ส าคัญอย่างมาก เพราะผู้บริโภคจะค่อนข้างให้ความเชื่อถือ และขอค าแนะน าจากพนักงาน
ขายอยู่บ่อยครั้ง และหากกิจการให้การส่งเสริมทางด้านนี้ ก็จะท าให้พนักงานขายเชียร์สินค้า ลูกปืน
อะไหล่รถยนต์ของFKG มาก ก็จะส่งผลให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นได้นั่นเอง 
 - การตลาดดจิติอล กิจการมีการใช้สื่อเพ่ือเป็นการสื่อสารข้อมูลต่างๆไปยังผู้บริโภคโดยผ่าน
ทาง Social Network ด้วยการจัดท า Facebook Fan Page ให้บุคคลทั่วไปได้เข้ามากด Like โดยมี
การน าเสนอถึงข้อมูลรายละเอียดของสินค้าเพ่ือเป็นการแนะน าประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่ๆให้ผู้บริโภค
ได้รู้จัก นอกจากนี้ยังเพ่ือเป็นการขยายช่องทางให้ผู้บริโภคได้เข้าถึงง่ายและสะดวกมากยิ่งขึ้น และยังมี
การเสริมแทรกข้อมูลเกี่ยวกับรถยนต์ต่างๆ ส าหรับผู้ที่รักรถ ถึงวิธีการดูแลรักษารถ หรือรถรุ่นใหม่ๆที่
ก าลังเข้ามา เพ่ือให้ผู้ที่กด Like ได้รู้สึกถึงความน่าสนใจของหน้า Fan Page ที่ไม่ใช่มีไว้แค่เพียงเพ่ือ
เป็นการโฆษณาในการขายของ 
 
 
 แผนปฏบิตัิการ 

1. จัดหาทีมการตลาด 
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2. ส ารวจการส่งเสริมการตลาดของคู่แข่ง 
3. คิดแผนการตลาด พร้อมวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
4. ลงมือปฏิบัติ 
5. ประเมินผล และปรับปรุง 

 4.3.2. กลยทุธ์และแผนปฏบิตัิการของฝา่ยการผลติ 
 วตัถปุระสงค์ 

1. เพ่ือให้ปริมาณสินค้าคงคลังอยู่ในระดับที่เหมาะสม 
2. เพ่ือให้ลูกค้าไว้วางใจในคุณภาพ 
3. เพ่ือให้ผู้บริโภคพูดถึงและมีการบอกต่อ 
4. เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความภักดีต่อตราสินค้า FKG 

 งบประมาณ 194,000 บาท/ปี 
 การด าเนนิงานของกลยทุธ์ 
 - มีการตรวจสอบคณุภาพของสนิคา้ 
 ในแต่ละครั้ง ขณะที่อยู่โรงงานในประเทศจีน เมื่อมีการผลิตสินค้าเสร็จสิ้นจนจบกระบวนการ 
ก่อนที่มีจะการรับมอบ ส่งของเข้ามายังประเทศไทยนั้น ทางกิจการจะมีการเข้าไปตรวจสินค้าก่อนทุก
ครั้ง เพื่อป้องกันปัญหาทางด้านสินค้าที่ไม่ผ่านมาตรฐานไปยังผู้บริโภค และหากพบว่าสินค้าชิ้นไหนไม่
ผ่านมาตรฐาน หรือไม่ถึงเกณฑ์ท่ีได้ตกลงกันไว้ ทางเราก็จะไม่รับสินค้านั้น โดยจะตีกลับไปยังโรงงาน 
เพ่ือให้น าสินค้าไปปรับปรุง หรือผลิตชิ้นใหม่มาแทน  
 กิจการเน้นการควบคุมคุณภาพเป็นอย่างมาก เพราะกิจการให้ความใส่ใจกับคุณภาพของ
สินค้ามาเป็นอันดับหนึ่ง ด้วยเหตุที่ว่า กิจการต้องการผลในระยะยาว ซื่อสัตย์ต่อลูกค้า เพราะหาก
สินค้ามีคุณภาพดีนั้น ผู้บริโภคก็อยากท่ีจะมีการซื้อซ้ า และยังอาจส่งผลในการบอกต่อกันอีกด้วย ซึ่ง
วิธีการนี้ ทางผู้บริโภคจะให้ความเชื่อม่ัน มากท่ีสุด ในขณะที่ทางกิจการจ่ายน้อยที่สุดเช่นกัน เมื่อ
เทียบกับการจ่ายค่าโฆษณาแพงๆ 
 - การใชร้ะบบบารโ์คด้ 
 ถึงจะเป็นสินค้าเพียงแค่ชนิดเดียว แต่ค่อนข้างมีหลายรุ่น หลายแบบเป็นอย่างมาก จึงส่งผล
ให้หากมีการควบคุมบริหารสินค้าคงคลังไม่ดีนั้น จะส่งผลให้เกิดปัญหาหลายๆอย่างตามมา อาทิ 
สินค้าขาดสต๊อก หรือมีการกักเก็บสินค้ามากไป จนท าให้เงินสดหมุนเวียนลดน้อยลง หรือส่งผลท าให้
กิจการเสียโอกาสในการขาย เนื่องจากมีการสั่งสินค้ามาในจ านวนเท่ากัน โดยไม่ได้มีการแยกสินค้าที่
ขายดี และขายไม่ดี ออกจากกัน ดังนั้น กิจการจึงน าระบบบาร์โค้ด เข้ามาช่วยบริหารจัดการสินค้าคง
คลัง ซึ่งจะท าให้ส่งผลดี ท าให้สะดวกในการเช็คยอดของสินค้าแต่ละตัว เพ่ือให้ทราบถึง การเข้า/ออก
ของสินค้านั้น ผลที่ได้จะน ามาใช้เป็นสถิติ ในการสั่งสินค้า ไม่ให้มากเกินไป จนท าให้เสียพ้ืนที่ หรือมี
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สินค้าไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า จนท าให้ทางกิจการเกิดการเสียโอกาสในการขาย และท า
ให้ทางผู้ประกอบการเอง เห็นภาพชัดขึ้น ว่าสินค้ารุ่นไหน จัดเป็นรุ่นที่ขายดี เหมาะแก่การน าเข้ามา
เป็นจ านวนมาก 
 แผนปฏบิตัิการ 

1. ก าหนดถึงความต้องการ ระดับความพึงพอใจของลูกค้า ที่ลูกค้าคาดหวังเกี่ยวกับตัวสินค้า 
2. น าหลักท่ีก าหนด ไปวัดผลจากลูกค้า 
3. วิเคราะห์ข้อมูล 
4. น ามาพัฒนา แก้ไข 
5. ควบคุมมาตรฐานอย่างต่อเนื่อง 

 4.3.3. กลยทุธ์และแผนปฏบิตัิการของฝา่ยบุคคล 
 วตัถปุระสงค์ 

1. เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของการด าเนินงาน 
2. เพ่ือเพ่ิมคุณภาพของบุคลากร 

 งบประมาณ 50,000 บาท/ปี 
 การด าเนนิงานของกลยทุธ์ 
 - การวางแผนอัตราก าลงัคน 
 เริ่มจากการวางโครงสร้างขององค์กร เพื่อให้เห็นภาพโดยรวม และแจกแจงลักษณะหน้าที่
ของแต่ละแผนก เพ่ือค านวณดูปริมาณความเหมาะสมของปริมาณจ านวนคน ต่องาน หรือแผนกนั้นๆ 
เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหา คนล้นงาน 
 - การสรรหาพนักงาน 
เมื่อองค์กรทราบถึงลักษณะงาน ก็จะท าให้สามารถระบุคุณสมบัติของผู้สมัครในต าแหน่งนั้นๆได้ โดย
ขั้นตอนในการรับสมัคร มีดังต่อไปนี้ 

- ประกาศรับสมัครพนักงาน 
 - ก าหนดหัวข้อในการสัมภาษณ์ 
 - ด าเนินการสัมภาษณ์งาน 
 - อธิบายรายละเอียดงานให้กับผู้สมัคร 
 - คัดเลือกผู้สมัคร 
 - รับเข้าท างาน 
 - เริ่มทดลองงาน 
 - การจดัอบรมพนกังาน 
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 เพ่ือเป็นการเพ่ิมศักยภาพในการท างาน ให้พนักงานได้เข้าใจถึงการท างานอย่างถูกวิธี และมี
การพัฒนาตัวเอง อย่างสม่ าเสมอ 
โดยมีล าดับขั้นตอน ดังนี้ 

1. ก าหนดความคาดหวังของการท างานที่มีประสิทธิภาพ 
2. บอกกล่าว วิธีขั้นตอนการท างาน 
3. ให้ค าแนะน า ชี้แจงเป็นจุดๆ 
4. ตรวจสอบความเข้าใจ โดยการตั้งค าถามพร้อมกับการทดสอบ 
5. สังเกตการณ์ท างาน เพ่ือน าข้อบกพร่องมาปรับปรุง 

4.4 แผนงานดา้นการเงนิ และงบประมาณ 
4.4.1 แหลง่เงนิทนุ 
 1. กลยทุธแ์หล่งเงนิทนุภายใน 

 1. เงินลงทุนส่วนตัว 
 2. ก าไรสะสมของกิจการในการด าเนินกิจการของธุรกิจเดิมที่ผ่านมา ตั้งแต่ก่อตั้งกิจการ 
 ข้อด ี

- ไม่มีภาระดอกเบี้ยเหมือนการกู้ยืม 
- ไม่ต้องใช้หลักทรัพย์ในการระดมทุน 
- มีอ านาจในการตัดสินใจในการลงทุนต่างๆ 

 ข้อเสีย 
- เงินทุนค่อนข้างจ ากัด 
- ไม่มีแรงกระตุ้นในการสร้างยอดขาย 
- ไม่สามารถขยายกิจการได้ภายในระยะเวลาสั้นๆ เนื่องจากมีเงินทุนที่จ ากัดจึงจ าเป็นที่
จะต้องเก็บเงินทุนให้มากพอส าหรับการขยายกิจการ 
2. กลยุทธแ์หลง่เงนิทนุภายนอก  
คือ การกู้ยืมเงินระยะยาวจากสถาบันการเงิน 

 ข้อด ี
 - สามารถเพ่ิมสภาพคล่องให้กับกิจการ ไม่มีปัญหาเรื่องเงินทุนหมุนเวียนขาดมือ 

- สามารถขยายกิจการได้ในเวลาสั้นๆ เนื่องจากมีทุนท่ีจะน าไปลงทุนต่อยอดเพ่ิมท าให้กิจการ
ที่ด าเนินอยู่นั้นไม่ขาดสภาพคล่อง 
- กิจการมีการเติบโตไวแบบก้าวกระโดด 

  
ข้อเสีย 
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- มีภาระหนี้สินในเรื่องของดอกเบี้ยมาก ซึ่งจะท าให้มีก าไรสุทธิที่ลดทอนลงจากการ
 ด าเนินงาน 

- ต้องใช้หลักทรัพย์เพื่อเป็นหลักทรัพย์ในการกู้ยืมเงิน และหากกิจการไม่สามารถด าเนินไปได้
 ด้วยดี เกิดการล้มละลาย หลักทรัพย์ทั้งหมดจะถูกถ่ายโอนไปยังสถาบันการเงินที่ให้การ
 สนับสนุนเงินทุน 
4.5 การวเิคราะหผ์ลตอบแทน 
 
 
- Payback Period =  1  + 1,804,771.7 

   

=   1.84 ปี 

ดังนั้น ระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1.84 ปี 
4.6 มลูค่าปจัจบุนัสุทธ ิNPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR 
ตารางที่ 4.2: แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV และอัตราผลตอบแทนภายใน IRR 

 

  จ านวนเงนิ 

เงินลงทุนเริ่มแรก -3,500,000.00 

เงนิสดรบัสุทธ ิ   

ปีที ่1 1,695,228.30 

 ปีที ่2 2,127,568.80 

ปีที ่3 2,438,499.70 

ปีที ่4 2,499,812.00 

    

อัตราผลตอบแทนขัน้ต่ า 0.10 

    

มลูคา่ปจัจบุนัสทุธิ (NPV) ฿6,838,924.11 

ผลตอบแทนภายใน (IRR) 45.87% 

4.7 งบการเงิน 

ไดม้าจาก งบกระเงินสด 
ในส่วนของเงินสดปลายปี 

2,127,568.8

0 

3,500,000-1,695,228.30=1,804,771.7 

เงินสดรับสุทธิในปีท่ี 2 

ไดคื้นทุนตั้งแต่ปี

แรก 
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MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 
งบแสดงฐานะการเงนิ 

ณ วนัที ่31 ธนัวาคม 2556 
ตารางที่ 4.3: งบแสดงฐานะทางการเงิน 

สนิทรพัย ์

หนว่ย : บาท 
 ป ี2556 ป ี2555 ป ี2554 ป ี2553 

สนิทรพัย์หมนุเวยีน     

     เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

2,000,000 1,500,000 1,800,000 1,200,000 

     ลูกหนี้การค้า 470,000 500,000 130,000 250,000 
     สินค้าคงเหลือ - - - 104,667 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,470,000 2,000,000 1,930,000 1,554,667 

สนิทรพัย์ไมห่มนุเวยีน     
ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์ 2,550,000 2,400,000 2,300,000 2,000,000 

รวมสนิทรัพย ์ 5,020,000 4,400,000 4,230,000 3,554,667 
หนีส้นิและสว่นของเจา้ของ 

หนีส้นิหมนุเวยีน     

เจ้าหนี้การค้า 563,488 454,800 262,336.2 59,438.7 
หนีส้นิไมห่มนุเวยีน     

เงินกู้ระยะยาว 506,700 340,095 400,000 150,000 

สว่นของเจา้ของ     
ส่วนของผู้ถือหุ้น 400,000 400,000 400,000 400,000 

ก าไร (ขาดทุน) ที่ยังไม่ได้
แบ่ง 

3,549,812 3,205,104.70 3,167,663.80 2,945,228.30 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,949,812 3,605,104.7 3,567,663.8 3,345,228.3 

รวมหนีส้นิและสว่นของ
เจ้าของ 

5,020,000 4,400,000 4,230,000 3,554,667 
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MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 
งบก าไรขาดทนุ  

ส าหรับปสีิน้สดุวนัที ่31 ธนัวาคม 2556 
ตารางที่ 4.4: งบก าไรขาดทุน 

หนว่ย : บาท 

 ป ี2556 ป ี2555 ป ี2554 ป ี2553 
รายได ้     

รายได้จากการขาย 12,065,239.6 11,073,807.05 10,828,000 10,174,500 

ค่าใชจ้า่ย     
   ต้นทุนขาย 6,014,885 5,525,000 5,400,000 5,082,000 

   ค่าใช้จ่ายในการขาย 287,989.60 290,543.40 291,030 290,795 
   ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 655,736 655,736 583,736 583,736 

รวมคา่ใชจ้า่ย 6,958,610.60 6,471,279.40 6,274,766 5,956,531 

ก าไรขั้นต้น 5,106,629 4,602,527.65 4,553,234 5,217,969 
ดอกเบี้ยเงินกู้ 35,469 23,806.65 28,000 10,500 

ก าไร(ขาดทุน) ก่อนภาษี
เงินได้ 

5,071,160 4,578,721 4,525,234 4,207,469 

ภาษีเงินได้ 1,521,348 1,373,616.30 1,357,570.20 1,262,240.70 

ก าไร (ขาดทนุ) สุทธ ิ 3,549,812 3,205,104.70 3,167,663.80 2,945,228.30 
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MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 
งบตน้ทุนขาย 

ส าหรับปสีิน้สดุวนัที ่31 ธนัวาคม 2556 
ตารางที่ 4.5: งบต้นทุนขาย 

หนว่ย : บาท 

  ป ี2556 ป ี2555 ป ี2554 ป ี2553 
สินค้าคงเหลือต้นงวด - - 104,667 - 

บวก ซื้อสินค้า 5,346,600 4,911,111 4,800,000 4,517,333 

อากรขาเข้า 370,000 343,000 336,000 310,000 
         ค่าใช้จ่ายในการออก
สินค้า 

298,285 270,889 159,333 150,000 

     

หักสินค้าคงเหลือปลายงวด - - - 104,667 

ตน้ทนุขาย 6,014,885 5,525,000 5,400,000 5,082,000 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 
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รายละเอยีดคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 
ส าหรับปสีิน้สดุวนัที ่31 ธนัวาคม 2556 

ตารางที่ 4.6: รายละเอียดค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

หนว่ย : บาท 
 ป ี2556 ป ี2555 ป ี2554 ป ี2553 

ค่าใชจ้า่ยในการขาย     
   ค่าไฟฟ้า 52,500 50,760 54,000 52,000 

ค่าน้ าประปา 9,489.60 10,283.40 9,030 9,795 

   ค่าขนส่ง 190,000 193,500 192,000 193,000 
   ค่าโทรศัพท์ 36,000 36,000 36,000 36,000 

รวม 287,989.60 290,543.40 291,030 290,795 

 
ค่าใชจ้า่ยในการบรหิาร 

    

   เงินเดือนพนักงาน 576,000 576.000 504,000 504,000 

   ค่าประกันสังคม 20,736 20,736 20,736 20,736 
   ค่าธรรมเนียมวิชาชีพสอบ
บัญชี 

5,000 5,000 5,000 5,000 

   ค่าธรรมเนียมวิชาชีพท า
บัญชี 

12,000 12,000 24,000 24,000 

   ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 42,000 42,000 42,000 42,000 
   รายจ่ายต้องห้าม     

รวม 655,736 655,736 583,736 583,736 
 

งบประมาณรายได ้
ตารางที่ 4.7: งบประมาณรายได้ 

 ปี 2557 ปี 2558 ปี 2559 

ปริมาณขาย (หน่วย) 30,742 35,354 40,657 
คูณราคาขาย (บาทต่อหน่วย) 450 450 450 

ยอดขาย (บาท) 13,834,235 15,909,370 18,295,775 

MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 
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งบก าไรขาดทนุ  
ส าหรับปสีิน้สดุวนัที ่31 ธนัวาคม 2556 

ตารางที่ 4.8: งบก าไรขาดทุน 4 ไตรมาส 

หนว่ย : บาท 
 ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3  ไตรมาส 4 

รายได้     
รายไดจ้ากการขาย 3,002,000 4,100,000 4,500,000 4,307,370 

 
ค่าใช้จ่าย 

    

   ต้นทุนขาย 1,501,000 2,050,000 2,250,000 2,153,685 
   ค่าใช้จ่ายในการขาย 70,000 71,500 72,000 72,000 

   ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 163,934 163,934 163,934 163,934 
รวมคา่ใชจ้า่ย 1,734,934 2,285,434 2,485,934 2,389,619 

ก าไรขั้นต้น 1,267,066 1,814,566 2,014,066 1,917,751 

ดอกเบี้ยเงินกู้ 10,500 10,500 10,500 10,500 
ก าไร (ขาดทุน) ก่อนภาษี
เงินได้ 

1,256,566 1,804,066 2,003,566 1,907,251 

ภาษีเงินได้ 376,969.80 541,219.80 601,069.80 572,175.30 

ก าไร (ขาดทนุ) สุทธ ิ 879,596.20 1,262,846.20 1,402,496.20 1,335,075.70 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD., 



93 
 

งบกระแสเงนิสด 
ส าหรับปสีิน้สดุวนัที ่31 ธนัวาคม 2556 

ตารางที่ 4.9: งบประแสเงินสด 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม
ด าเนินงาน (ทางตรง) 

 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

เงินสดรับจากการขายสินคา้ 10,174,500 10,828,000 11,073,807.05 12,065,239.60 

เงินสดจ่ายตน้ทุนสินคา้ -5,082,000 -5,400,000 -5,525,000 -6,014,885 
เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายในการ
ขาย -290,795 -291,030 -290,543.40 -287,989.60 
เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร -583,736 -583,736 -655,736 -655,736 

เงินสดจ่ายดอกเบ้ียจ่าย -10,500 -28,000 -23,806.65 -35,469 

เงินสดจ่ายค่าภาษีเงินได ้ -1,262,240.70 -1,357,570.20 -1,373,616.30 -1,521,348 
กระแสเงินสดเพิ่มข้ึน
(ลดลง)จากกิจกรรม
ด าเนินงาน 2,945,228.30 3,167,663.80 3,205,104.70 3,549,812.00 
กระแสเงินสดจากกจิกรรม
การลงทุน         
เงินสดจ่ายการซ้ือท่ีดิน 
อาคารและอุปกรณ์ -2,000,000 -   2,300,000  -    2,400,000  -    2,550,000  
กระแสเงินสดจากกจิกรรม
จัดหาเงิน         

เงินสดจ่ายช าระเงินกู ้ -250,000 59,905 -166,605 - 

เงินสดสุทธิเพิ่ม 695,228.30 927,568.80 638,499.70 999,812.00 

บวกเงินสดตน้ปี 1,000,000 1,200,000 1,800,000 1,500,000 

เงินสดปลายปี 1,695,228.30 2,127,568.80 2,438,499.70 2,499,812.00 
แหล่งที่มา มาจากข้อมูลการขายสินค้า FKG ของกิจการจริง 
4.8 ความเสีย่งทีอ่าจจะเกิดขึน้ ผลกระทบต่อโครงการ และแผนรองรับหรอืแนวทางแก้ไข 
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 4.8.1 มีคูแ่ขง่เขา้มาในตลาดเพิ่มขึน้ 
ผลกระทบ 

ปริมาณการสั่งซื้อลดลง เนื่องจากปัจจุบันลูกค้านั้นมีตัวเลือกท่ีเพ่ิมมากข้ึน และการ
เข้าถึงหลายๆตราสินค้าในร้านค้าแห่งเดียวท าให้ลูกค้าเกิดการลังเลและตัดสินตามความชื่น
ชอบ หรือค าแนะน าจากคนขาย ดังนั้นความเป็นไปได้ที่ลูกค้านั้นจะเลือกตัดสินใจและท าการ
ซื้อตราสินค้าอ่ืนมีมากขึ้น 
แนวทางแก้ไข 
มีการปรับปรุงวางแผนทางกลยุทธ์ขึ้นใหม่ และใช้แผนทางการตลาดเข้าช่วยเสริม ดังนี้ 

-จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องสร้างให้เกิดความภักดีในการซื้อสินค้าของลูกค้า โดยการให้
ส่วนลดกับลูกค้าเจ้าเดิม พร้อมกับการมีการให้สะสมยอดจนถึงสิ้นปีนั้น จะมีการมอบตั๋ว
เครื่องบิน ไป-กลับ เช่น ประเทศจีน และประเทศในทวีปยุโรปทั้งนี้ขึ้นอยู่กับยอดขายเช่นกัน 
เป็นการให้รางวัลส่งเสริมการขายกับร้านค้าเพ่ือผลักให้ร้านค้านั้นมีแรงกระตุ้นในการท า
ยอดขายต่อไป 

-มอบของแจกให้กับร้านค้า เช่น เสื้อ กระเป๋า ปากกา ที่เข่ียบุหรี่ปฏิทิน เนื่องใน
โอกาสต่างๆ เช่น วันปีใหม่ 

-มีการเข้าถึงลูกค้าให้มากข้ึนโดยการเพ่ิมจ านวนตัวแทนจ าหน่ายรายย่อยให้มากข้ึน
โดยมีจุดมุ่งหมายไว้เพ่ือกระจายสินค้าไปสู่ลูกค้าให้เพ่ิมมากขึ้น  

 -การรักษาคุณภาพด้านบริการหลังการขาย มีการโทรสอบถามติดตามการสั่งของ รับฟัง
 ข้อผิดพลาดต่างๆที่ทางลูกค้าไม่พึงพอใจ และรับผิดชอบสินค้าท่ีมีการช ารุดจากการผลิต หรือ
 ก่อนใช้งานโดยสามารถน าสินค้าตัวนั้นมาเปลี่ยนใหม่ได้โดยไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆทั้งสิ้น 
 4.8.2. ตน้ทนุสนิคา้สูงกวา่ทีป่ระมาณการไว้ 

ผลกระทบ 
ส่งผลต่อราคาในการขายสินค้าที่จะต้องปรับขึ้นตามทุนที่สูงขึ้น 
แนวทางแก้ไข 

-ท าการปรับราคาสินค้าให้สูงขึ้นแต่ก่อนจะปรับนั้นต้องศึกษาราคาให้ตลาดให้เป็น
อย่างดีเพ่ือไม่ให้แตกต่างจากราคากลางนั้นและการปรับราคาจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะไม่ควรปรับ
ให้ราคาใกล้เคียงกับมูลค่าทุนของสินค้า 

-ให้เหตุผลกับทางร้านค้าว่าต้นทุนมีมูลค่าสูงขึ้นบวกกับความผันผวนทางค่าเงินท าให้
มีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องปรับราคาให้สูงขึ้นตามสภาพเศรษฐกิจ 

 
4.8.3. คูแ่ขง่ตัดราคาขาย 
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ผลกระทบ 
จ านวนผู้ซื้อลดลงจากการตัดราคากัน เพราะลูกค้าหันไปเลือกสินค้าที่มีมูลค่าถูกกว่า

ในทางเดียวกันก็สามารถท าก าไรจากการขายได้มากข้ึน เนื่องจากราคาขายถึงลูกค้านั้นเท่า
เดิมแต่ต้นทุนต่ าลง 
แนวทางแก้ไข 

-เพ่ิมช่องทางในการจัดจ าหน่ายและสิ่งจูงใจที่จะดึงดูดให้ลูกค้าหันมาเลือกใช้สินค้า
ของทางกิจการ รวมทั้งความสะดวกสบายในการขนส่ง และการจัดซื้อ 

-สร้างความเชื่อม่ันกับลูกค้าในการใช้สินค้าของเราว่าสิ่งที่จะได้นั้นไม่ใช่เพียงแค่ราคา 
แต่ได้ทั้งความปลอดภัยอีกด้วย 
4.8.4. มปีญัหากบัหุน้สว่น 
ผลกระทบ 

การด าเนินงานทางด้านต่างๆ จะติดขัด และเกิดปัญหา หากเกิดปัญหากันนั้นการ
พูดคุยก็จะน้อยลงส่งผลให้เกิดปัญหาต่างๆตามมา เช่น มีโอกาสในการลงทุนในสถานการณ์ท่ี
สามารถท าก าไรได้แต่กลับมีปัญหาติดขัดส่งผลให้พลาดโอกาสที่จะได้รับ 
แนวทางแก้ไข 

 ท าความเข้าใจ และสร้างความไว้วางใจ 
4.8.5. เศรษฐกจิตกต่ าท าใหค้วามต้องการสนิค้าลดลง 
ผลกระทบ 
ผู้สั่งสินค้าลดลงเนื่องจากสภาพคล่องทางเศรษฐกิจท าให้ประชาชนไม่กล้าที่จะใช้เงิน 
แนวทางแก้ไข 

ศึกษาความต้องการของลูกค้าและระดับราคาท่ีก าลังทรัพย์ของลูกค้านั้นรับได้ 
รวมทั้งการสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้าว่าการเปลี่ยนอะไหล่นั้นเปรียบเสมือนกับการดูแลตัวเอง 
นั่นคือปัจจุบันนั้นรถยนต์เป็นหนึ่งในปัจจัยหลักที่ทุกคนจ าเป็นต้องใช้ในการเดินทางนั้น และ
ใช้เป็นประจ าในชีวิตประจ าวัน ย่อมมีการศึกหรอเสื่อมโทรมเป็นเรื่องปกติ ดังนั้นหากสิ่งที่มี
การเสื่อมโทรมกลับไม่ได้รับการดูแล ก็จะท าให้ไม่ปลอดภัยในชีวิตได้  
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4.9 แผนปรบัปรงุเพื่อเพิม่ขดีความสามารถในการประกอบการ 
 
 1. การปรับปรุงระบบบัญชี ต้องวิเคราะห์ธุรกิจและวางแผนรวมทั้งการออกเอกสารหลักฐาน 
การจัดเก็บ และท าการบันทึกบัญชีตลอด 
 2. ระบบบัญชีคงคลัง ก าหนดประเภทสินค้าท่ีจัดเก็บในคลัง และตรวจสอบสินค้าเสมอ เมื่อ
สินค้าหมดจะได้ท าการสั่งสินค้าและน าสินค้าใหม่มาลง จะท าให้มีสินค้าน าเสนอลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 
 3. การขนส่ง จ าเป็นที่จะต้องพัฒนาการขนส่ง และจ ากัดระยะเวลาในการขนส่งให้รวดเร็ว 
และเพ่ิมปริมาณในการขนส่งให้มากข้ึน 
 4. การจัดเก็บวัตถุดิบและสินค้าควรท าให้เป็นระเบียบ และในพ้ืนที่เก็บนั้นต้องสามารถเข้าถึง
และหาสินค้าได้ง่าย หรือจัดเรียงตามหมายเลขเพ่ือลดระยะเวลาในการค้นหาสินค้า และท าการบันทึก
สินค้าเข้าออกตลอด 
 5. การตลาด ต้องใช้กลยุทธ์ในการขายและกระจายสินค้าเพ่ือให้สินค้าสามารถขายออกได้
รวดเร็ว และมีการน าเสนอสินค้ามาใหม่ให้กับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 
 6. บุคลากร จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีความรู้ และความสามารถในการท างานอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 7. การจัดอบรมความรู้ ศึกษางานเพ่ิมเติมที่โรงงานการผลิต และฝึกทักษะเพ่ิมเติมในเรื่อง
สินค้า FKG เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของคนในองค์กรให้มีคุณภาพมากขึ้น 
 8. การรับพนักงานใหม่ ต้องดูจากความสามารถเฉพาะทางให้ตรงกับสายงานที่ต้องการ หาก
รับพนักงานที่ไม่ตรงสายงานมานั้นจะไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ใดๆกับทางองค์กร  
 9. คุณภาพของสินค้า มีการตรวจสอบคุณภาพของสินค้าก่อนท าการจัดส่ง ถึงแม้ว่าจะมีการ
ทดสอบจากทางโรงงานแล้วแต่จากการเดินทางไกลอาจมีความเสียหายเกิดข้ึนได้ ไม่ว่าจะเป็นการโยน
ของที่ทางบริษัทขนส่งใช้การการลงสินค้าจากท่าเรือ หรือท่ารถ ดังนั้นอาจมีสิ่งของช ารุดได้ จึงจ าเป็น
อย่างยิ่งที่จะท าการตรวจตราสินค้าอีกรอบก่อนส่งถึงร้านค้า 
 10. การโฆษณา จัดท าโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น การลงหนังสือพิมพ์ สนับสนุนการแข่งขัน
รถยนต์ สื่อออนไลน์ แจกของโฆษณาภายใต้ตราสินค้า FKG และการสร้างเว็บไซต์ของทางองค์กร 
 11. บรรจุภัณฑ์ มีสีที่เป็นเอกลักษณ์และตราสินค้าที่โดดเด่น โดยผู้พบเห็นอ่านแล้วรู้สึกอ่าน
ง่ายจ าง่ายเป็นที่สะดุดสายตา จนท าให้คนสามารถจดจ าตราสินค้า FKG ได้ เพียงแค่เห็นสีก็สามารถรู้
ได้ว่าเป็นตราสินค้า FKG 
 12. ระดมทุน (สถาบันการเงิน, เพ่ือน, ญาติ) เพ่ิมเพ่ือขยายขนาดของกิจการให้มีขนาดใหญ่
ขึ้น 
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 13. มีอัตราผลตอบแทนเพ่ิมขึ้นนอกเหนือจากรายได้ปกติ มอบให้กับพนักงานที่มี
ความสามารถในสร้างผลงานให้กับกิจการ เพ่ือเป็นก าลังใจในการท างานต่อไป และยังเป็นแรงจูงใจ
ให้กับพนักงานคนอ่ืนมีความขยันในการท างานมากข้ึนอีกด้วย 
 14. ความปลอดภัยของอาคาร จะมีการตรวจสภาพอาคารทุก 4 ปี ดูแลสายไฟฟ้าที่ใช้ภาพใน
อาคารเพ่ือป้องกันการลัดวงจร และมีอุปกรณ์ที่ใช้ป้องกันอุบัติภัยต่างๆ เช่น ถังดับเพลิงติดไว้ในทุกชั้น
ของอาคารซึ่งเป็นเป็นการสร้างความปลอดภัยให้กับพนักงาน และคลังสินค้าอีกด้วย 
  15. มีการเพิ่มคู่สายโทรศัพท์ เพ่ือให้ง่ายต่อการที่มีการโทรสั่งซื้อสินค้าเข้ามามากขึ้นโดยเป็น
การรองรับลูกค้าโดยไม่ให้มีการตกหล่น 
 16. เมื่อทางกิจการบรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายแล้ว พึงควรจัดท า CSR โดยการบริจาค
ให้กับมูลนิธิเด็กที่ยากไร้ เพ่ือคืนความรับผิดชอบต่อสังคม   
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แบบสอบถามความต้องการของผูบ้รโิภคในการเลือกซือ้ลูกปนืรถยนต์ 
ค าชีแ้จง  
1.แบบสอบถามฉบับนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขา
อุตสาหกรรมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซื้อลูกปืนรถยนต์ 
2.ข้อมูลที่ได้รับ จะถูกเก็บเป็นความลับ และใช้เพ่ือเป็นประโยชน์ในทางวิชาการเท่านั้น 
 
แบบสอบถามประกอบดว้ย 3สว่น ดงันี้ 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อลูกปืนรถยนต์ 
ส่วนที่ 2: ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของลูกปืนรถยนต์ 
ส่วนที่ 3: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
สว่นที ่1 ข้อมลูเกีย่วกบัพฤติกรรมการซื้ออะไหลร่ถยนต์ 
ค าชีแ้จง วงกลมในขอ้ทีท่่านตอ้งการเลือกเพียงข้อเดยีว 
 
1. ท่านเลือกซื้ออะไหล่รถยนต์จากท่ีใด บ่อยที่สุด 
(1) ศูนย์รถยนต์ 
(2) ร้านค้าปลีกอะไหล่รถยนต์ 
(3) อู่ซ่อมรถ 
 
2. ท่านใช้เกณฑ์อะไรในการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑ์อะไหล่รถยนต์ 
(1) ความมีชื่อเสียงของตราสินค้า 
(2) การแนะน าจากพนักงานขาย 
(3) ค าแนะน าจากช่างซ่อมรถยนต์ 
(4) จากการโฆษณาตามสื่อต่างๆ 
(5) จากการแนะน าของคนรู้จัก 
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3. ความถี่ในการเปลี่ยนอะไหล่รถยนต์ 
(1) หลายครั้งต่อปี 
(2) ปีละ 1 ครั้ง 
(3) ปีละ 2 ครั้ง 
(4) ปีละ 3-4 ครั้ง 
(5) นานกว่า 2 ปีขึ้นไป 1 ครั้ง 
 
 
5.ประเภทของอะไหล่ที่ซื้อ 
(1) อะไหล่แท้ คือ อะไหล่ที่มี เบอร์ OEM.  
(2) อะไหล่เทียบ คือ อะไหล่ที่สามารถใช้แทนอะไหล่แท้ได้ แต่เป็นยี่ห้ออ่ืน เช่น FKG 
(3) อะไหล่เทียม คือ อะไหล่ที่ตีตราสินค้าเหมือนอะไหล่แท้ แต่มีคุณภาพต่ ากว่า 
 
 
6.จ านวนเงินที่ท่านใช้ในการซื้ออะไหล่รถยนต์ ต่อครั้ง 
(1) น้อยกว่า 1,000 บาท 
(2) 1,000 – 2,000 บาท 
(3) 2,001 – 4,000 บาท 
(4) 4,001 บาทข้ึนไป 
 
 
7.ท่านรับข่าวสารเกี่ยวกับอะไหล่รถยนต์จากแหล่งใด 
(1) หนังสือพิมพ์ 
(2) นิตยสาร 
(3) แผ่นพับ / โบชวัร ์
(4) อินเตอร์เน็ต 
(5)         โทรทัศน์ 
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สว่นที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดของอะไหลร่ถยนต์ 
ค าชีแ้จง วงกลมในขอ้ทีท่่านตอ้งการเลือกเพียงข้อเดยีว 
 

 
สว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
ส าคญั 

น้อยทีสุ่ด 
ส าคญั
นอ้ย 

ส าคญั 
ปานกลาง 

ส าคญัมาก ส าคญั 
มากทีส่ดุ 

ผลติภณัฑ ์
1. ความทนทานของสินค้า 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

2. การรับประกันคุณภาพของ
สินค้า 

1 2 3 4 5 

3.ความสวยของบรรจุภัณฑ์ 1 2 3 4 5 

4. วัสดุที่เลือกใช้ในการผลิต 1 2 3 4 5 

5.ความครบครันของสินค้า 1 2 3 4 5 
ราคา 
6. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

7. ความชัดเจนและเป็นกลางของ
ราคา 

1 2 3 4 5 

8. ช่องทางการช าระสินค้า 1 2 3 4 5 
ช่องทางการจดัจ าหนา่ยสนิคา้ 
9. ร้านค้ามีความน่าเชื่อถือ 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

10. การสั่งซื้อผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต 

1 2 3 4 5 

การสง่เสริมการตลาด 
11. การโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ์ 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

12. การแจกของช าร่วย 1 2 3 4 5 
13.การลดราคาสินค้า 1 2 3 4 5 

บุคลากรในการใหบ้รกิาร 
14.การให้บริการของพนักงาน 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

15.ความรู้ในการให้ค าแนะน า 1 2 3 4 5 

16.ความสามารถในการแก้ปัญหา 1 2 3 4 5 
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สว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

ส าคญั 
น้อยทีสุ่ด 

ส าคญั
น้อย 

ส าคญั 
ปานกลาง 

ส าคญัมาก ส าคญั 
มากทีส่ดุ 

การสรา้งและการน าแสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 
17.ชื่อเสียงของบริษัท 

 
 
1 

 
 
2 

 
 
3 

 
 
4 

 
 
5 

18.การรับประกันความพอใจ 
และคืนเงิน 

1 2 3 4 5 

กระบวนการ 
19.การสั่งซื้อ และช าระเงิน 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

20.ความถูกต้องในการให้บริการ 1 2 3 4 5 
21.ความรวดเร็วในการให้บริการ 1 2 3 4 5 

22.สามารถติดต่อได้ทุกครั้งที่มี
ปัญหา 

1 2 3 4 5 
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สว่นที ่3 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง วงกลมในขอ้ทีท่่านตอ้งการเลือกเพียงข้อเดยีว 
1.เพศ         (1) ชาย              (2) หญิง 
 
2. อายุ        (1)20-30 ปี        (2) 31-40 ปี                    (3) 41-50 ปี            (4) 50 ปีขึ้นไป                         
 
3.ระดับการศึกษาสูงสุด 
(1) ต่ ากว่าปริญญาตรี          (2) ปริญญาตรี                     (3) ปริญญาโท          (4) ปริญญาเอก 
 
4. สถานภาพ 
(1) โสด                               (2) สมรส                      (3) หย่าร้าง / ม่าย / แยกกันอยู่ 
 
5. อาชีพ    
(1) ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ    (2) เจ้าของธุรกิจ         (3) รัฐวิสาหกิจ    (4) พนักงานบริษัท 
(5) ลูกจ้างชั่วคราว                   (6) นักเรียน/นักศึกษา   (7) ค้าขาย     (8) อ่ืนๆ (ระบุ)............ 
 
6. รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 
(1) ต่ ากว่า 15,000 บาท            (2) 15,000-25,000 บาท                 (3) 25,001-35,000 บาท               
(4) 35,001-45,000 บาท           (5) 45,001-55,000 บาท                 (6) 55,001-60,000 บาท              
(7) 60,001 บาท ขึ้นไป 
 
7. ยี่ห้อรถยนต์ที่ใช้ (เลือกเพียงข้อเดียว ที่ใช้มากท่ีสุด) 
(1) Toyota            (2) Honda                   (3) Nissan                   (4) Mazda 
(5) Subaru            (6) Mitsubishi              (7) Chevrolet              (8) BMW 
(9) Audi              (10) Benz                    (11) Volkswagen        (12) อ่ืนๆ (ระบุ)................ 

 
8.ประเภทของรถยนต์ที่ใช้ 
(1) รถเก๋ง                        (2) รถกระบะ                      (3) รถตู ้                 (4) รถ SUV 
 
9. หากมีการซื้อรถยนต์คันต่อไปท่านจะซื้อรถยนต์ประเภทใด 
(1) รถญี่ปุ่น                     (2) รถยุโรป                      
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ข้อมลูผลติภณัฑ์ 

NISSAN 

OEM. FKG  OEM. FKG 

01542-00031 K 30680045  40214-30R00 K 42760038/35 
3223-N9000 30204 F  40214-50Y00 K38740236/33 

38140-61000 30206 F  40214-50Y00 K40740036 

38440-H1000 30206 F  40215-14600 30204 F 
39252-06R06 K 42760038/35  40215-21000 LM11749/LM11710 

40202-9W60A-
C101 F-5107 

 
40215-A0100 LM 11949/LM11910 

40202-ED510-C101 F-5138-T 
 

40215-DO100 
LM 300849/LM 
300811 

40205-Y9500 LM 11949/LM11910  40215-F1700 M 12649/M12610 

40210-01E00 K 42720038/35  40227-50Y01 K38740236/33 
40210-2Y000 K 43760043  40227-50Y11 K38740236/33 

4210-30R06 K 42760038/35  40232-33P55 K42760038/35 

40210-33P07 K 38760043/40  40232-50Y00 K38740236/33 
40210-34B00 K 35680033/30  40232-50Y10 K38740236/34 

40210-41B00 K 35680039/36  40242-35F00 K 30680045 
40210-4M400 K 40740036  40264-F6600 K 30680045 

40210-50A05 K 38740050  43085-42G00 K 40800038 

40210-50Y00 K 38740236/33  43200-21B00 F-5051-S 
40210-50Y05 K38740236/33  43200-2Y000 F-5012-T 

40210-71L00 K 30680045  43200-30R06 F-5050-S 

40210-85000 30208 F  43200-48B11 F-5051-S 
40210-A0000 L 44649/L44610  43200-OM801 F-5372 

40210-A0100 LM 67048/LM 67010  43202-0L700 F-5012-T 
40210-F1700 LM 48548/LM 48510  43202-0L710 F-5012-S1 

40210-F6600 K 30680045  43202-0M000 F-5014-T 
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40210-F6605 K 30680045  43202-0M800 F-5014-S 

40210-VW000 J-5080-T  43202-30R06 F-5371 
40210-Y9501 LM 67048/LM67010  43202-30R07 F-5371 

40214-05U00 K 43760043  43202-4M400 F-5091-T 

43202-50J00 F-5039-T  43202-50J10 F-5039-S 
43202-50Y00 F-5014-T  43210-42G10 K 40800038 

43202-50Y02 F-5014-S  43210-50A00 K27520045/43 

43202-50Y10 F-5014-T  43210-M0200 32005 F 
43202-50Y12 F-5372  43210-M7000 L 45449/L 45410 

43202-65E10 F-5371  43222-41B00 F-5371 
43202-70N05 F-5050-S  43232-9C500 K 42800038 

43202-70N05 F-5371  43252-0F000 K 42800038 

43202-EDD51B-
C101 F-5139-A  43252-0W000 K 42800038 

43210-0W000 K 42800038      
MITSUBISHI 

OEM. FKG  OEM. FKG 

MA 125842 L 44649/L 44610  MB808444 K 40740036/34 
MA 125843 LM11749/LM 11710  MB808445 K 40740036/34 

MB 001835 L44649/L44610  MB 809601 F-5037-S 

MB 002072 LM 67048/LM 67010  MB 837719 K 40800045 
MB002073 LM11949/LM11910  MB844919 F-5035-T 

MB109565 M12649/12610  MB864929 F-5368 

MB303865 K40800036/34  MB949096 F-5019-T 
MB584790 F-5037-T  MN103586 J-5090-T 

MB633429 K 45840041-39  MR361451.1 F-5018-T 
MB633430 K45840041-39  MR403968 F-5019-T 

MB633432 K45840041-39  MR449797 K 40740036/34 

MB633434 K45840041-39  MR455003 F-5019-T 
MB633435 K45840041-39  MR594954 J-5090-T 
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MB663557 F-5037-S  MR864967.7 F-5018-T 

MB664611 K 40800045/44  MR911498 F-5035-T 
MB808442 K 40740036/34  MV033164 32205 F 

MB808443 K 40740036/34      

     
MERCEDES-BENZ 

OEM. FKG  OEM. FKG 

116 330 00 51 12649/10+48548/10  201 350 01 49 K 45840039 
116 598 00 33 12649/10+48548/10  201 350 02 49 K 45840039 

124 980 05 16 K 49840043  201 980 00 16 K 45840039 
124 981 08 27 K 45850541  202 330 00 51 12749/10+68149/11 

126 330 00 51  12649/10+48548/10  202 980 00 16 K 45840039 

129 330 00 51 12749/10+68149/11  202 980 01 16 K 45840039 
140 330 00 51 33205+32008  210 330 00 51 12749/10+68149/11 

140 330 02 51 33205+32008   601 350 00 68 U497/U460 

140 980 04 16 K 49880046  601 350 01 68 U497/U460 
168 981 03 27 K 25550043  601 350 02 68 U497/U460 

168 981 06 27 K 42750037  601 350 04 68 U497/U460 

201 330 01 51 11749/10+67048/10  601 350 15 10 U497/U460 
210 330 02 51 11749/10+67048/10      

HYUNDAI 
OEM. FKG  OEM. FKG 

09265-29001 L 45449/L 45410  52710-29150 K 42760039 

51703-4A000 M 12649/M 12610  52710-29400 F-5058-S 
51718-29100 K 38700037  52710-29450 F-5058-T  

51718-29400 K 38700037  52710-29470 F-5058-S 

51718-2D000 K 39740036/34  52710-29471 F-5058-S 
51718-36000 K 39740036/34  52710-2D000 F-5009-T 

51718-37000 K 48540041/39  52710-2D100 F-5009-S 

51720-02000 K 38700037  52710-2D110 F-5009-S 
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51720-29100 K 38700037  52710-2D111 F-5009-S 

51720-29150 K 38700037  52710-2D115 F-5009-S 
51720-29300 K 38700037  52710-2D315 F-5009-S 

51720-29400 K 38700037  52710-2E000 F-5116-T 

51720-2D000 K 39740036/34  52710-2E100 F-5116-S 
51720-2H000 K 42780040  52710-3A001 F-5124-T 

51720-34000 K 40800036/34  52730-38002 F-5085-T 

51720-34100 K 40800036/34  52750-1C000 F-5079-T 
51720-34200 K 40800036/34  52730-38100 F-5006-S 

51720-38000 K 42800036/34  52730-38101 F-5006-S 
51720-38110 K 45840041/39  52730-38102 F-5006-S 

51720-3A000 K 45840041/39  52730-38103 F-5006-S 

51720-3A101 K 45840241  52730-3C100 F-5006-S 
52710-02500 F-5059-TR  52730-3K000 F-5006-S 

52710-25100 F-5004-T  52750-1G100 F-5110-A 

52710-25101 F-5004-S  91925-1C000 F-5110-A 
52710-26510 F-5004-S      

HONDA 

OEM. FKG  OEM. FKG 
42200-JV1-008 F-5366-T  42200-SM4-J51 F-5362-T 

42200-S04-951 F-5049-S  42200-SO4-951 F-5049-S 
42200-S84-A31 F-5060-S  42200-SR3-005 F-5352-T 

42200-SAA-E02 F-5105-T  42200-SR3-008 F-5352-T 

42200-SAA-G02 F-5015-S  42200-SR3-A02 F-5038-S 
42200-SB2-015 F-5352-T  42200-SR3-A04 F-5038-S 

42200-SB2-018 F-5352-T  42200-SR3-A05 F-5038-S 

42200-SB2-025 F-5352-T  42200-SR3-A06 F-5038-S 
42200-SB2-028 F-5352-T  42200-SR3-A52 F-5049-S 

42200-SDA-A51 F-5112-S  42200-SR3-A53 F-5049-S 

42200-SH3-018 F-5352-T  42200-SV1-J51 F-5354-S  
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42200-SH3-970 F-5352-T  42200-SV4-N51 F-5055-T 

42200-SK7-A01 F-5049-S  42200-SX0-008 F-5057-S 
42200-SM4-000 F-5054-S  42300-SD4-000 K 34680042 

42200-SM4-003 F-5054-S  44200-SM1-008 F-5003-T 

42200-SM4-004 F-5054-S  44200-SM4-013 F-5003-T 
42200-SM4-008 F-5054-S  44200-SM4-018 F-5003-T 

42200-SM4-013 F-5054-S  44200-SM4-J00 F-5003-T 

42200-SM4-018 F-5054-S  44200-SN7-008 F-5003-T 
42200-SM4-J01 F-5366-T  44220-SX0-008 F-5056-A 

42200-SM4-J02 F-5366-T      
FORD 

OEM. FKG  OEM. FKG 

1004719 K 43800037  527972 L 11749/LM11710 
1085565 K29530037  527973 L44649/L44610 

1085569 K 39720037-S  204E1215A2 LM11949/LM11910 

1088380 K 39720037  204E1217B LM11949/LM11910 
1104362 K43800037  3024E1200A L 44649/L44610 

1115019 F-5064-A  3024E1200A1 L44649/L44610 

1124904 F-5064-A  3024E1215A1 
LM 11749/LM 
11710 

1133023 K 40750037-S  3M512C300 F-5104-S 
1141771 K39720037  3M51-2C300-RBB F-5135-S 

1201569 K 39720037-S  5027620S K 40750037 

1223640 F-5104-S  6E51-1N069BA F-5118-T 
1336139 F-5104-S  6G91-2C300-GAC F-5113-S 

1471854 F-5104-S  72GB1200A1A L 45449/L45410 
1492160 LM 11749/LM 11710  72GB1200AA L 45449/L45410 

1583567 LM 11949/LM11910  72GB1215AA 
LM 11749/LM 
11710 

4052783 J-5063-T  81AB1238AA LM11949/LM11910 
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5024196 K39720037  81AB1238BA LM 67048/LM67010 

5027620 K 40750037  8G91-2C299-FAA F-5134-A 
5027624 F-5100-S  93BB1215AB K 40750037 

DAEWOO 

OEM. FKG  OEM. FKG 
2667886 LM11749/10  09267-34002 K 34640037 

94797384 L45449/10  09267-39001 K 39720037 

96219448 F-5095-T  09267-39004 K 39740039 
96219450 F-5095-T  09267-39005 K 39720037 

96219474 F-5095-T  09381-67001 K 34640037 
96328248 F-5333-A  09381-75001 K 39720037 

96328337 F-5123-A  9027-9331 K 34640037 

96451751 F-5119-A  9027-9331 S1 K 34640037 
96639607 F-5119-A  9027-9332 K 39720037 

09267-34001 K 34640037  9620-7566 K 39740039 

BMW 
OEM. FKG  OEM. FKG 

1450481 30205F  31221092519 F-5069-S1   F E34 

1451040 LM 11949/LM 11910  31221093427 F-5030-S 
2634103 LM 11949/LM 11910  31221139345 F-5023-S 

2634104 LM 11749/LM 11710  31221468926 F-5023-S 
2634105 L 44649/L 44610  31226750217 F-5070-S 

2634107 LM 11949/LM 11910  31226751978 K 4990045-S 

9985005 30203 F   31226757024 F-5024-S 
9985010 30204 F  31226758233 K 4990045-S 

9985014 30205 F  31226760177 F-5073-S 

9985035 30209 F  31226765601 F-5073-S 
7119985035 30209 F  33411090505 K 45850541 

8000720001 30203 F   33411093102 F-5025B-S 

8000720002 30204 F  33411093725 F-5025B-S 
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1705013501250 
LM 670488/LM 
67010  33411095238 F-5025D-S 

1705013501260 LM 11949/LM 11910  33411095652 F-5025B-S 

31201095616 F-5030-S  33411095654 F-5025B-S 

31211101115 L45449/L45410  33411123415 K 37740045 
31211128157 F-5021-S  33411123426 K 42800342 

31211128569 F-5021-S  33411124358 K 39720037 
31211129386 F-5022-S    E30  33411130617 K 42750037 

31211131297 F-5021-S  33411131670 K 42800342 

31211137996 F-5069-S1   F E34  33411133123 K 42800342 
31211468751 F-5022-S  33411133124 K 42800342 

31211468752 F-5021-S     F E36  33411134549 K 42800342 

31212226640 F-5022-S  33411137685 K 45850541 
31212634103 LM 11949/LM 11910  33411468747 K 42750037 

31212634104 LM 11749/LM 11710  33411468903 K 42800342 

31212634106 
LM 670488/LM 
67010  33411468904 K 45850541 

ALFA ROMEO 
OEM. FKG  OEM. FKG 

510384 L45449/L 45410  60724054 L44649/L44610 
510385 LM11749/LM11710  60747299 LM11949/LM11910 

530385 LM11749/LM11710  60751080 K 37720037 

533637 LM11749/LM11710  60801380 K 37720037 
6052181 L45445/L45410  60809721 F-5093-S 

6052182 L45445/L45410  60810368 K42800037 

7613514 F-5093-S  60811546 K 37720037 
46453887 F-5093-T  60813089 K 37720037 

46519901 F-5101-S  71714463 F-5101-S 

46773662 K 37720437-S  291062203 30206F 
60501374 K 42750037  116002140800 LM11749/LM11710 
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60502732 32006 F  116002140801 LM11949/LM11910 

60510366 K 42800037  116002141300 L 44649/L44610 
60523332 LM 11949/LM11910  116002141303 L45449/L45410 

60523333 LM 11949/LM11910  119002140800 LM11949/LM11910 

60523334 
LM 
67048/LLM67010  119002141300 LM67048/LM67010 

60535640 L 45449/L 45410  119002141301 LM67048/LM67010 
60535941 LM 11749/LM 11710  164 002111 001 K37720037 

60554002 K 42750037      

VOLVO 
OEM. FKG  OEM. FKG 

11041 30206 F  272456 F-5029B-T 

11043 30208 F  274181 F-5029D-T 
11044 30209 F  1387203 K 45840039 

181584 LM 11949/LM 11910  3103418 
LM 11949/LM 
11910 

181585 LM 11949/LM 11910  3105571 
LM 67048/LM 
67010 

181586 LM 11949/LM 11910  6604370 30209 F 

181587 LM 67048/LM 67010  8672371 F-5043-T 
181588 LM 67048/LM 67010  9173991 F-5043-T 

181589 LM 67048/LM 67010  30812654 F-5125-S 

183232 30208 F  30818024 K 40750037 
183682 30205 F  30855922 K 407641/38 

183683 30206 F  59411768 K 35680037 
183834 L 44649/L 44610  272456-5 F-5029B-T 

184043 LM 48548/LM 45810  8672371-0 F-5043-T 

184447 LM 11749/LM 11710  8672371-5 F-5043-T 
271394 F-5084-S  9173991-0 F-5043-T 

271643 F-5084-T  9173991-2 F-5043-T 
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271644 F-5084-S  X04 443 8800 K 3060037 

SEAT 
OEM. FKG  OEM. FKG 

191 407 625 K 35660037  7M0 407 625 K 43800038 

1H0 407 625 K 40720037  AC 15823600 
LM 48548/LM 
48510 

1J0 407 625 K 40740040  AC 15824401 M 12649/M 12610 
1K0 498 621 F-5121-S  BA 14902300 L 44645/L 44613 

1T0 498 621 F-5122-S  FA 15823600 
LM 67048/LM 
67010 

311 405 626 E L 45449/L 45410  FA 15824400 
LM 11949/LM 
11910 

311 405 645 C LM 11749/LM 11710  GE 15823600 
LM 67048/LM 
67010 

6K9 501 477 F-5002B-S  X04 419 3140 K 35680037 

6X0 501 477 F-5007-S  X04 443 8800 K 30600037 

6X0 598 477 F-5007-S  XO 40961040 
LM 11949/LM 
11910 

TOYOTA 
OEM. FKG  OEM. FKG 

04422-16020 K 35720033-31  90363-35087 K 35800047 

04422-20010 K 38740236-33  90363-38006 K 38720236/33 
42409-06010 F-5045-T  90363-40066 K 40740042 

42409-12090 F-5013-T  90363-40068 40BCVS01 

42409-19015 F-5042-T  90366-17001 30303D 
42409-20010 F-5081-T   90366-17007 TR0305A 

42409-32010 F-5045-T  90366-20003 30304J 
42409-33010 F-5045-T  90366-25003 32005F 

42409-33020 F-5045-T  90366-27001 ST2749 

42409-42010 F-5016-T  90366-T0008 K 43770045.5/41.5 
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42410-12090 F-5357-T  90368-17017 
LM 11749/LM 
11710 

42410-12210 F-5062-T  90368-19037 
LM 11949/LM 
11910 

42410-42010 F-5129-T  90368-21065 M 12649/M 12610 

42410-42050 F-5129-T  90368-20613 L 44649/L 44610 

42410-52020 F-5015-T  90368-26027 L 44649/L 44610 
42450-06060 F-5031R-A  90368-29068 L 44649/L 44610 

42450-06060 F-5031L-A  90368-31002 
LM 67048/LM 
67010 

42450-12030 F-5310-S  90369-28006 K 28610042 

42450-1250 F-5062-A  90369-30044 K 30630042 
42450-42010 F-5129-A  90369-30045 K 30630042 

42450-42050 F-5129-A  90369-32003 K 37720045 

42450-48010 F-5031R-A  90369-35029 K 35680033/30 
42450-48011 F-5031L-A  90369-35034 K 35770442 

42450-52020 F-5015-A  90369-35039 K 35680033/30 
42460-06020 F-5031L-A  90369-38003 K 38740236/33 

43502-35210 J-5046-S  90369-38006 K 38710233/30 

43502-60180 J-5046-S  90369-38010 K 38720236/33 
43550-42010 F-5128  90369-38011 K 38720236/33 

43560-26010 J-5071-T  90369-38021 K 38710039 

43570-60010 J-5046-S  90369-38022 K 38710039 
43570-60020 J-5046-S  90369-40003 K 40800023 

89544-02010 F-5067-A  90369-43005 K 43800050/45 
89544-48010 F-5031R-A  90369-43005 K 43800050/45 

89544-48010 F-5031L-A  90369-43007 K 43770042/38 

90080-36087 K 40740042  90369-43008 K 43820045 
90177-22001 K 38710039  90369-48001 K 48890044/42 

90177-22001 K 40740042  90521-75003 K 35680033/30 
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90311-41004 K 28610042  90521-77001 K 35720033/31 

90311-42018 K 30630042  90521-79002 K 38740236/33 
90311-57001 K 43800050/45  90521-82002 K 43770042/38 

90311-61001 K 43770042/38  90521-88001 K 43820045 

90311-63001 K 43800050/45  90903-63006 K 35770442 
90363-35015 K 35720033/31  95381-04030 K 35720033/31 

90363-35016 K 35720033/31  95381-04030 K 43820045 

PEUGEOT 
OEM. FKG  OEM. FKG 

2347.14 32008 F  3730.22 33108 F 

2358.17 32004 F  3730.28 33108 F 
2358.19 32004 F  3730.29 32008 F 

2372.19 32005 F  3735.10 30203 F 

2372.20 32005 F  3735.11 30203 F 
2372.22 30206 F  3735.12 30204 F 

3125.06 30208 F  3735.14 30204 F 
3125.18 L 69349/L 69310  3735.18 32206 F 

3125.19 L 69349/L 69310  3735.19 32206 F 

3307.56 K 42820036  3735.20 32006 F 
3326.12 K 408000302  3748.15 F-5027-T 

3326.14 32211 F  3748.28 F-5036-T 

3326.20 K 408000302  3748.35 F-5017-S 
3326.25 K 42820036  3748.43 F-5036-T 

3326.26 K 35720028  26204339 30208 F 

3326.27 32010 F  97511920 L 69349/L 69310 
3326.29 K 408000302  7903030002 32005 F 

3326.31 K 35720033  7903030003 32004 F 
3326.33 K 42820036  7903090009 32005 F 

3326.34 K 42820036  7903090003 32004 F 

3326.40 K 44825037  7903090057 32004 F 
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3326.64 K 42820036  7903090058 32005 F 

3350.16 K 42820036  7903090114 30203 F 
3350.17 K 35720033  7910012338 32004 F 

3350.18 K 35660032  7910012339 32005 F 

3350.19 K 25560032  9600067680 32004 F 
3350.32 K 37720033  9601437780 L 69349/L 69310 

3350.69 K 42820036-S  95 619 160 K 42820036 

3350.84 K 42820036-S  95 654 076 K 35720033 
3701.42 F-5027-T  Z0 940004510 30208 F 

3720.24 32032 F  ZC 96200490 32206 F 
3730.11 30205 F  ZF 04330647 32010 F 

3730.15 32005 F  ZF 04330648 32008 F 

3730.16 32005 F  ZF 04470124 32006 F 
3730.17 32032 F  ZF 04470124 32006 F 

3730.18 30205 F  ZF 05996248 32206 F 

3730.20 32008 F  ZF 05996253 33108 F 
3730.21 K 25520037      

OPEL 

OEM. FKG  OEM. FKG 

320018 
LM 67048/LM 
67010  16 04 004 F-5089-T 

328017 L 44649/ L 44610  16 04 301 F-5077-A1 

328018 
LM 67048/LM 
67010  16 04 302 F-5076-A1 

328022 L 45499/L 45410  16 04 303 F-5089-T 

328100 K 34640037  16 04 307 F-5089-T 
328101 K 39720037  16 04 314 F-5044-A 

328102 K 39720037  16 04 315 F-5076-A2 

328103 K 39720037  16 04 316 F-5077-A2 
328104 K 34640037  900 654 31 K 34640037 
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330011 
LM 11749/LM 
11710  902 352 18 K 37740045 

330012 
LM 11949/LM 
11910  902 793 31 K 34640037 

370016 L 69349/L 69310  902 793 32 K 39720037 

2541049 30208 F  904 681 91 F-5089-T 

3280189 
LM 67048/LM 
67010  904 864 67 F-5032-S 

7084162 30204 F  905 105 43 F-5077-A1 
11034959 30211F  905 106 29 F-5076-A1 

0415203 K 37740045  905 114 94 F-5089-T 

16 03 143 F-5040-A  905 400 69 F-5076-A1 
16 03 191 K 39720037  911 7620 F-5075-A1 

16 03 192 K 34640037  911 7622 F-5078-A1 

16 03 194 F-5032-S  911 9931 F-5077-A1 
16 03 195 K 34660037  9120128 F-5076-A1 

16 03 196 K 39740039  931 714 95 F-5040-A 
16 03 209 F-5075-A1  931 753 27 F-5040-A 

16 03 211 F-5078-A1  931 786 25 F-5076-A2 

16 03 253 F-5075-A2  931 786 26 F-5077-A2 
16 03 254 F-5078-A2  931 786 51 F-5075-A2 

16 03 294 F-5040-A  931 786 52 F-5078-A2 

16 04 002 F-5077-A1  931 863 87 F-5040-A 
16 04 003 F-5076-A1      

MAZDA 
OEM. FKG  OEM. FKG 

52933047 30205 F  F7C6-1N069AA F-5010-T 

850133047 LM 11949/LM11910  F7CZ-1104BA F-5010-S 
853133075 LM 11749/LM 11710  F8CZ-1104AA F-5010-S 

990030204 30204 F  FB01-12-151A K 40760041/38 
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996030208 30208 F  G238-26-151 K 36640042 

9960302050 30205 F  G304-33-065 K 40740040 
024326151 30205 F  G717-26-139 K 36640042 

025933047 30205 F  G717-26-154 K 36640042 

031733075 LM 11949/LM 11910  G717-33-075 K 42720038 
B00133047 L 69349/L 69310  GA2A-33-047 K 42800045 

B00233047 L 44649/L 44610  GA2G-26-15X F-5082-S 

B455-26-15XA F-5010-T  GA5S-26-15X F-5082-S 
B455-26-15XB F-5010-T  GE4T-26-15XA F-5082-T 

B455-33-047B K 40740040  GE4T-33-048 K 42800045 
B455-33-047D K 40740040  GE4V-26-15XA F-5082S 

B603-26-15X F-5010-S  GEAT-33-048 K 42800045 

B603-26-15XA F-5010-S  GJ21 33-042B K 30580042 
B603-26-15XB F-5010-S  GJ21-26-139 K 30580042 

BP4K-26-15XA F-5106-T  GJ21-26-151 K 30580042 

BP4K-26-15XB F-5106-T  GJ21-26-154 K 30580042 
BP4K-26-15XC F-5106-T  GJ21-33-065 K 42720038 

BP4K-26-15XD F-5106-T  H001-26-042 K 38740040 

BP4K-26-15XE F-5106-T  H001-26-151 K 39680037 
BP4K-33-15XA F-5033-S  H260-33-047 K 38740040 

BP4K-33-15XB F-0533-S  H260-33-048 K 40740040 
BVD5-26-15X F-5010-S  H260-33-065 K 38740040 

EC01-26-151A K 40760041/38  H266-26-139 K 42720038 

F1CZ-1104A F-5010-T  H266-26-151 K 42720038 
F4C6-2B663AA F-5010-S  H266-26-151B K 42720038 

F4CZ-1104C F-5010-T  H431-33-15XA F-5118-S 

F4CZ-1104D F-5010-S  XS4K-1N069AA F-5010-S 
F76Z-1104AB F-5010-T    
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ชื่อ-นามสกลุ                             ธนพล วิทยาชาการ 

อีเมล                                      Thanapon.vita@bumail.net 
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                                             ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มนุษยศาสตร์  

                                             สาขาภาษาอังกฤษ 

ประสบการณท์ างาน                     ปี พ.ศ. 2548 ถึง ปัจจุบัน  

                                              MAXIMIZE SUPPLY PARTNERSHIP LTD.,     

                                              ต าแหน่ง เจ้าของกิจการ 
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