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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ี มีวัตถุประสงค์ คือ1) เพ่ือให้โครงการมีอัตราผลตอบแทนถัวเฉลีย่อย่าง
น้อย 20% และ2)เพ่ือให้ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เป็นที่รู้จักของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว เกษตรกร
ในจังหวัดอยุธยา และจังหวัดใกล้เคียง ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี มีการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอปุสรรคของธุรกิจ รวมท้ัง การวิเคราะห์ความเสี่ยง ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
นอกจากน้ี ได้มีการทําการวิจัยตลาดโดยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพใช้กับผู้ที่มีส่วนเก่ียวขอ้งกับการใช้
เคร่ืองจักรกลการเกษตร ได้แก่ ชาวนา ผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว และผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุ
อุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร จํานวน 5 คน โดยใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยมแีบบสัมภาษณ์ 3 ชุด สําหรับผูใ้ห้ข้อมูลที่ต่างกัน ได้แก่ แบบสัมภาษณ์สําหรับชาวนา 
แบบสัมภาษณส์ําหรับผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว และแบบสัมภาษณ์สําหรับผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุ
อุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร 

ผลการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค พบว่า จุดแข็งของธุรกิจ ได้แก่ ทาง
ร้านมีทําเลท่ีต้ังอยู่ในแหล่งเกษตรกรรม และใกล้กับที่อยู่อาศัยของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย มีการใช้
บาร์โค้ดมาใช้งานในการควบคุมสินค้าคงคลงั และสั่งสินค้าผ่านมือถือได้ ในขณะที่จุดอ่อน ได้แก่ 
ลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่ยังไมรู่้จักร้าน เพราะเป็นธุรกิจเปิดใหม่ และต้นทุนในการผลิตสินค้าบางชนิด
ไม่สามารถควบคุมได้ สําหรบัโอกาส  ได้แก่ พ้ืนที่ต้ังร้าน และพื้นทีใ่กลเ้คียงเป็นพ้ืนที่ปลูกข้าวที่มี
คุณภาพของภาคกลาง และนโยบายของรัฐบาลให้ลดต้นทนุการผลิตเกี่ยวกับการทําเกษตรกรรม และ
อุปสรรค คือ รา้นคู่แข่งเปิดบริการมานานกว่า 10 ปี ทําให้มีฐานลูกค้าจาํนวนมาก อย่างไรก็ตามความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร ได้แก่ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ และราคา
ในการจัดจําหน่ายมาตรฐานเท่ากับคู่แข่ง แต่มีพ้ืนที่ใกล้กบักลุ่มเป้าหมายมากกว่า สําหรับผลการวิจยั
ตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญใ่ห้ความสําคญั กับปัจจัยด้านการเดินทางมากที่สุดในการ
ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์อะไหล่ เพราะโอกาสในการซื้อจะบ่อย และต้องใช้ทนัทีทันใด ด้านการส่งเสริม
การตลาด เช่น มีของสมนาคณุช่วงสิ้นปี และมีกิจกรรมสรา้งสรรค์ต่อชุมชนในพ้ืนที่ 



 

 

 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล ธุรกิจได้กําหนดกลยุทธ์ สําหรบั การเปิดร้านจํารูญอะไหล่ยนต์
การเกษตร คือ กลยุทธ์เพ่ิมประสิทธิภาพการขาย ได้แก่ บริหารด้านทรัพยากรบุคคล ประชาสัมพันธ์
เวลาในการเปิดบริการ กลยุทธ์การออกแบบร้าน และการจัดวางสินค้า ได้แก่ สร้างอาคารใหม่โดยจัด
วางพ้ืนที่สินค้าให้ง่ายต่อการเลือกซื้อ และกลยุทธ์การบริการลูกค้า ได้แก่ การใช้เครื่องสแกนบาร์โค้ท 
การใช้ Line ในการสื่อสารกับลูกค้า การฝกึอบรมพนักงานก่อนเริ่มงาน การส่งสินค้าฟรีถึงที่เฉพาะ
พ้ืนที่ การจัดทาํระบบสมาชิก และให้สิทธิพิเศษแก่ลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจํา เมื่อพิจารณาความ
เป็นได้ของการลงทุนในโครงการน้ี พบว่า การลงทุนเปิดร้านจํารูญอะไหลย่นต์การเกษตรน้ีมีความ
คุ้มค่าในการลงทุน โดยใช้งบประมาณลงทุนเท่ากับ 2,082,500 บาท และมีค่า NPV เท่ากับ 
1,589,654.02 บาท IRR เท่ากับ 47% และ ระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1 ปี 10เดือน 
 
คําสําคัญ : แผนธุรกิจ, จํารูญ, อะไหล่ยนต์,  
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ABSTRACT 
 

The purpose of this business plan is to study the feasibility of Agricultural 
Machinery Parts Selling. We need to establish the modern sell shop included with 
the necessary goods for the specific target customers and the secondary target 
customers. We have to use the barcode system for manage all goods of our stock. 
The Location is at LatBuaLuang District in the southern part of Ayutthaya Province 
and nearby LatLumKaeo District of Pathumthani Province. This area is the most 
important agriculture area of the central of Thailand. The market research is studied 
by In-depth Interview with the customer who needed to buy our goods. We also 
studied about SWOT, Five Force and Tows Matrix. 

The result fromSWOT analysis ofstrengths, weaknesses,opportunities and 
threats.The strengths ofthe restaurantbusiness, includingits locationin the 
sourcecountries and close tothe homes ofprospective customers with the use ofbar 
codeusedininventory control and orderthe phone. 
TheweaknessesincludeTargetstorein the areais still unknown. It is anewbusinessand 
the costs ofproductionof certain productscannot be controlledarea andset up 
shopfor the occasion andneighborhoodqualityrice growing areasof the region and 
government policiestoreduce production costsonagriculture andthe 
barrierisopencompetitorsfor over10 yearswithmanycustomers. However,the 
competitiveadvantageofbrilliantPartsincludesthe quality ofagriculturalproducts andthe 
distributionofitsstandards. But there are areasclose totargetover.Formarket research 
resultsrevealed that themostimportantinterview becausebuying 



 

 

 

opportunitiesarefrequent and must be usedimmediatelyThepromotionasarewardat 
the end ofthe year andcommunityactivitiesin the area. 

The results of thedata analysisBusinessstrategiesforthe opening of 
abrilliantPartsagricultureareto optimize the salesstrategy, including human 
resourcesmanagement. Advocatestime toopenStrategy,store designAndproduct 
placementincludenew buildingsbyplacingtheproductto be easy tochoose 
andcustomer service strategiesinclude the use ofbarcodescannersuse theLineof 
communication withcustomers,staff trainingbefore starting work,Freedeliverytothat 
particulararea.The preparation ofmembersandprivileges tocustomerson a regular 
basis.When consideringthe possibilityof investingin this 
projectwerebrilliantinvestmentopportunityAgriculturalAuto 
Partsareworththeinvestment.Theinvestment budgetof2,082,500bahtTHB, 
NPV1589654.02,IRR47% anda payback periodof 1 year10months. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
จํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เป็นกิจการเปิดใหม่ จําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดิน

ทุกชนิดที่มีคุณภาพ ราคาสมเหตุผล เหมาะสําหรับผู้รับเหมารถเก่ียวข้าว และผูร้ับเหมาตีดิน ทั้งน้ี
เน่ืองจากพ้ืนที่การต้ังร้าน ใกล้แหล่งเกษตรกรรมจํานวนมาก และในพ้ืนที่ยังไม่มีผู้จําหน่ายสินค้า
ประเภทน้ีมาก่อน ซึ่งสินค้าดังกล่าว จําเป็นต่อความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งสิ้น โดย
รายละเอียดของแผนธุรกิจดังกล่าวมีดังน้ี 

 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 สถานทีต้ั่งร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร  
5 ม.1 ต.คลองพระยาบันลือ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา 13230 

 
ภาพที่ 1.1 : แสดงแผนที่ต้ังร้านของจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร 

 

 
 

1.1.2.ประเภทของสินค้า / บริการ 
ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร จะเริ่มดําเนินธุรกิจปี 2558 เป็นธุรกิจการค้าที่ซื้อมาขายไป 

ซึ่งสินค้าที่จําหน่ายเป็นสินค้าประเภทอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินทุกชนิด โดยแบ่งประเภท
สินค้าออกตามวัตถุประสงค์การใช้งานได้ 3 ประเภท ดังน้ี 

1).ระบบช่วงล่าง เช่น แทรกยาง เฟืองขับตีนตะขาบ ล้อนํา เสื้อโรลเลอรบ์นป้ัมไฮดรอลิค 
สายไฮดรอลิกเกียร์ กระบอกสูบ แผ่นเบรก เสื้อเกียร์ ลูกปืน ชุดเพลาเบรก ไส้กรองอากาศลูกใน 
ลูกสูบ ชุดเทอร์โบ วาล์วไอดี วาล์วไอเสีย ชุดไฟส่องสว่าง สวิตซ์เซฟต้ี สวิตซ์สตาร์ท ไดสตาร์ท ซลีกัน
นํ้ามันกันนํ้า ซลีล้อนํา ซลีกันนํ้ามันโรลเลอร ์เป็นต้น 
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2).ชุดนวดลําเลียงข้าว เช่น สายครัชหัวเก่ียว เฟืองดอกจอก เพลาขับนวด ตะแกรงนวด 
ตะแกรงคัดแยก เป็นต้น 

3).ระบบเก่ียวข้าว เช่น ใบมดีตัด เฟืองรอกตัวแรก โซ่ลําเลียงข้าวตัวเกี่ยว สกรูลําเลียง
แนวนอน เป็นต้น  

 
ภาพที่ 1.2 : แสดงตัวอย่างสินค้าของจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร 

 

 
 

1.1.3.จุดเด่น 
โครงการที่ทําเป็นกิจการใหม ่จึงยังขาดช่ือร้านในการดําเนินกิจการ ทางผูบ้ริหารจึงมี

ความคิดที่จะต้ังร้านที่ทําให้ผูบ้ริโภคจําง่าย และเข้าใจถึงจดุประสงค์ของสินค้าที่จําหน่าย ซึ่งร้าน
จํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร มีจุดเด่นของร้าน ดังน้ี 

1) .สินค้าจําพวกอะไหล่รถเกี่ยวข้าว และรถตีดินทุกชนิด เป็นสินค้าที่มีความสําคัญต่ออาชีพ
เกษตรกรรมของไทยเป็นอย่างมาก เพราะปัจจุบันรถเก่ียวข้าว และรถตีดิน เป็นเสมือนแขนขาของ
ชาวนาในการเก็บเก่ียวผลผลติ โดยทางร้านได้นําสินค้าที่มีคุณภาพดี ราคาสมเหตุผลมาจําหน่าย ทําให้
ผู้บริโภคม่ันใจได้ว่า สามารถใช้งานได้อย่างคุ้มค่าตลอดอายุการใช้งาน 

2).ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร ต้ังอยู่ในพ้ืนที่ติดถนนใกล้สีแ่ยกประตูนํ้าสิงหนาถ ถนน
ด้านขวามือ เป็นถนนเส้นตําบลบ้านแพน อําเภอเสนา จังหวัดอยุธยาซ้ายมือเป็นถนนสายอําเภอลาด
หลุมแก้ว จังหวัดปทุมธานี เย้ืองด้านหน้า เป็นถนนสายทีว่่าการอําเภอลาดบัวหลวง จังหวัดอยุธยา 
(ซึ่งเช่ือมติดกับถนนสายจังหวัดสุพรรณบุรี) เย้ืองด้านหลังร้านเป็นถนนตําบลไม้ตรา อําเภอลาดบัว
หลวง จังหวัดอยุธยา ซึ่งพ้ืนที่ที่กล่าวมาทั้งหมด ประขากรเกือบทุกครัวเรือนล้วนแล้วแต่ประกอบ
อาชีพเกษตรกรรมทั้งสิ้น 
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 1.1.4.นวัตกรรม 
ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร มีการใช้ APPLICATION (LINE) บนโทรศัพท์มือถือสมา

ทโฟน เพ่ือใช้ซือ้ขายสินค้า สาํหรับผู้บริโภคบางรายที่รีบใช้สินค้า คือต้องการสั่งสินค้าล่วงหน้า และ
สามารถไปรับสินค้าได้ทันททีี่ไปถึงร้าน โดยไม่ต้องรอคอยการจัดหาสินค้า และผู้บริโภคยังสามารถดู
สินค้าจากทางร้านได้ทางเว็บไซต์ของกิจการนอกจากน้ีทางร้านยังใช้ระบบบาร์โค้ดมาใช้งาน เพ่ือให้
เกิดความสะดวก รวดเร็ว รวมถึงความมีประสิทธิภาพทั้งในด้านการขายสินค้า การควบคุมสินค้าคง
คลัง 

1.1.5.วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้นําในการจําหน่ายอะไหล่ยนต์ทางการเกษตร ที่มีบริการทุกรูปแบบ และมสีินค้าให้

เลือกหลากหลายที่สุดในจังหวัดอยุธยา และจังหวัดใกล้เคียง 
1.1.6.พันธกิจ 
1) จําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินทุกชนิดที่มีความหลากหลาย คุณภาพดี และ

ราคาสมเหตุผล 
2) จําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินทุกชนิดที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมเพ่ือสุขภาพ 

และความเป็นอยู่ที่ดีของคนในสังคม  
1.1.7.เป้าหมาย 
พัฒนาช่องทางการจําหน่ายสินค้า เพ่ือให้ผูบ้ริโภคสามารถซื้อสินค้า และได้รับบริการอะไหล่

ยนต์ทางการเกษตรในร้านเดียวครบวงจร 
1.1.8.วัตถุประสงค์ของโครงการ 
1) เพ่ือให้โครงการมีอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ย (ARR) อย่างน้อย 20% 
2) เพ่ือให้ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เป็นที่รู้จัก ของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว เกษตรกรใน

จังหวัดอยุธยา และจังหวัดใกล้เคียง 
1.1.9.โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร มีการจัดโครงสร้างองค์กร โดยมีรูปแบบการบริหารแบบ

ธุรกิจครอบครัว 
1.1.10.จํานวนพนักงาน 
มีจํานวนพนักงานทั้งหมด 3 คน 
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ภาพที่ 1.3: แสดงโครงสร้างองค์กรของร้านจํารูญอะไหลย่นต์การเกษตร 
 

 
 
 1.1.11.ส่วนงาน (แผนก) 

จากภาพที่ 1.2 ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร มีรายละเอียดของตําแหน่งบริหาร และ
ภาระหน้าที่ของงานในแต่ละตําแหน่งดังนี้ 

1) เจ้าของกิจการ / ผู้จัดการร้าน คือ นางสาวนันทัชพร หอมระรื่น มีหน้าที่คอยดูแลทุกส่วน
โดยภาพรวมให้การดําเนินงานของกิจการ เป็นไปตามเป้าหมาย และมีหน้าที่วางแผน ดูแลการ
ดําเนินงานต่างๆ ของกิจการ และรับผิดชอบโครงการพัฒนาช่องทางการจําหน่าย รวมถึง ดูแล
ธุรกรรมทั่วไป วางแผนการตลาด กําหนดกิจกรรมโปรโมช่ันต่างๆ และดแูลระบบ E-commerce 

2) แผนกบัญชี / การเงิน คือ นายเอกสิทธ์ วิริยะรุ่งเรืองกิจ มีหน้าที่คอยดูแลควบคุมเกีย่วกับ
บัญชี และการเงินของกิจการทั้งหมด รวมถึงหน้าที่ในการสั่งซื้อของจากคู่ค้าด้วย 

3) แผนกขายสนิค้า คือ นายวันลภ แก้วปัญญา มีหน้าทีข่ายสินค้าของร้านให้ตรงตาม
เป้าหมายของกิจการ 

1.1.12.ที่มาของการจัดทําแผน 
ทางผู้บริหารได้เคยทํางานเป็นพนักงานเอกชนแห่งหน่ึงมาก่อน รายรับต่อเดือนคงที่ จะมี

รายรับเพ่ิมก็ต่อเมื่อทํางานล่วงเวลา ซึ่งทางบริษัทเองมีนโยบายลดการทํางานล่วงเวลาทุกแผนก 
เพราะสืบเน่ืองมาจาก สภาพเศรษฐกิจซบเซาส่งผลใหผ้ลประกอบการบริษัทน้อยลง มีการจ้าง
พนักงานออกจํานวนมาก ทําให้ผู้บริหารเล็งเห็นว่า การเป็นพนักงานบริษัทน้ัน เสี่ยงต่อความม่ันคง
ของการดํารงชีวิต เพราะรายได้ขึ้นอยู่กับบริษัท จึงมีความคิดที่จะเปิดธุรกิจส่วนตัวขนาดเล็กถึงขนาด
กลางขึ้น โดยมองหาทรัพยากรที่มีอยู่ เพ่ือหาช่องทางการดําเนินธุรกิจที่มีความเป็นไปได้ โดยเสีย
ต้นทุนน้อยที่สดุ และสืบเน่ืองจากปัจจุบันเกษตรกรรมก็ยังคงเป็นสิ่งจําเป็นสําหรับการดํารงชีวิตของ
มนุษย์ ซึ่งส่งผลท่ีดีกับการประกอบอาชีพที่เกี่ยวกับเกษตรกรรมเช่นเดียวกัน ไม่ว่าจะเป็นอาชีพทํานา 
ทําสวน ทําไร่ เลี้ยงสัตว์ หรืออาชีพรับจ้างเก่ียวข้าว จากความสําคัญดังกล่าว ผู้บริหารจึงใช้พ้ืนที่หน้า

นางสาวนันทัชพร หอมระรื่น 

เจ้าของกิจการ / ผู้จัดการร้าน 

นายเอกสิทธ์ วริิยะรุ่งเรอืงกิจ 

แผนกบัญชี / การเงิน 

นายวันลภ แก้วปัญญา 

แผนกขายสินคา้ 
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บ้านของตนเองที่เป็นแหล่งเกษตรกรรม เป็นจุดยุทธศาสตร์ในการกระจายสินค้าประเภทอะไหล่รถ
เก่ียวข้าว และรถตีดินทุกชนิด เพ่ือส่งเสริมนโยบายการทําการเกษตรพอเพียงของทุกคนในชุมชน 
ดังน้ัน ทางร้านจึงจําเป็นต้องมีการวางแผนการลงทุน และการดําเนินงานเพ่ือเปิดกิจการใหม ่

1.1.13.ความสาํคัญของการจัดทําแผน 
ในการจัดทําแผนธุรกิจในครัง้น้ี สามารถทําให้ผู้บริหารมีความคิด และการตัดสินใจในการ

ลงทุน เป็นลําดับขั้นตอน ส่งผลใหท้ราบเหตุการณ์ในอนาคต เพ่ือที่จะได้จัดเตรียมทรัพยากรได้ถูกต้อง 
เช่น งบประมาณ บุคคลากรและเทคโนโลยี รวมถึงการจัดวางกลยุทธ์ทางธุรกิจ และการตลาดไว้
ล่วงหน้าอย่างมืออาชีพ 

1.1.14.วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
1) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
2) เพ่ือกู้เงิน สาํหรับใช้เงินทุนในการจัดต้ังดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตามแผนที่กําหนด

ไว้ 
 
1.2. วิธีการศกึษา 

1.2.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ในการจัดทําแผนธุรกจิน้ีมีการใช้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องดังน้ี 

1).แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค พูดได้ว่าเป็นเรื่องที่สําคัญของการตลาด เพราะถ้าเราสามารถรู้ถึง

พฤติกรรมของผู้บริโภคได้ ก็จะสามารถทํานายการกระทําของผู้บริโภคล่วงหน้าได้ 
1.1 ทฤษฎีการวิเคราะห์สําหรับพฤติกรรมผู้บริโภค 

Kottler & Keller, (2009) ได้ช้ีแจง เก่ียวกับข้ันตอนที่จะทําให้ผู้บริโภคประทับใจ มีดังน้ี 
1.ใครบ้างที่อยู่ในตลาดเป้าหมาย 
2.ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร 
3.ทําไมผู้บริโภคต้องซื้อ 
4.ใครบ้างที่มีสว่นร่วมในการที่จะซื้อ 
5.ผู้บริโภคจะซือ้ตอนไหน 
6.ผู้บริโภคจะซือ้ที่ไหน 
7.ผู้บริโภคจะซือ้อย่างไร 

1.2 ต้นแบบของพฤติกรรมผู้บริโภค ศึกษาเพ่ือที่จะทําให้ผูบ้ริโภคตกลงซื้อสินค้า ดังน้ี 
1.สิ่งกระตุ้น ทีเ่กิดขึ้นได้ทั้งภายใน ภายนอกร่างกาย โดยส่ิงกระตุ้นภายนอกมี 2 

ลักษณะ คือ 
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1.1 สิ่งกระตุ้นด้านการตลาด สามารถควบคุมได้ เพ่ือกระตุ้นให้เก่ียวข้องกับ
ส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 

1.สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ ยกตัวอย่างเช่น ออกแบบสินคา้ให้สะดุดตา
ผู้บริโภค 

2.สิ่งกระตุ้นด้านราคา ต้องให้สมเหตุสมผลกับสินค้า 
3.สิ่งกระตุ้นช่องทางการจัดจําหน่าย ต้องให้กระจายทั่วถึงผู้บริโภค 
4.สิ่งกระตุ้นการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ มี

โปรโมช่ันต่างๆ 
1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ เป็นสิ่งทีอ่งค์กรไม่สามารถควบคุมได้ 

2.ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค คือ ผู้ขายไม่สามารถรู้ได้ ต้องค้นหาโดยได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะ และกระบวนการตัดสินใจจากผู้บริโภค 

2.1 ลักษณะผูซ้ื้อ ต้องอาศัยปัจจัยทางวัฒนธรรม สังคม ส่วนตัวบุคคล และ
จิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตัดสินใจ มีการรับรู้ ความต้องการ การหาข้อมูล ประเมณิ 
ตัดสินใจซื้อ และการกระทําหลังจากที่ซื้อไปแล้ว 

3.การตอบสนองของผู้ซื้อ จะตัดสินใจโดยการเลือก ดังน้ี 
3.1 ซื้อสินค้า 
3.2 ตราสินค้า 
3.3 ผู้ขาย 
3.4 เวลาในการซื้อ 
3.5 ปริมาณการซื้อ 

1.3 ปัจจัยภายนอก คือ ปัจจยัด้านสังคม และวัฒนธรรม ที่ต้องกระตุ้น
การตลาดให้ถูกต้อง 

1.4 ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยที่มีอํานาจต่อพฤติกรรมการซื้อทั้งทางตรง และ
ทางอ้อม ดังน้ี 

1. กลุ่มอ้างอิง คือ กลุ่มคนที่เก่ียวข้องกัน 
2. กลุ่มสมาชิก เป็นกลุ่มทีม่ีอํานาจโดยตรงกับผู้บริโภค 
3. กลุ่มปฐมภูมิ คือ ครอบครัว เพ่ือน เป็นต้น 
4. กลุ่มทุติยภูมิ คือ ศาสนา สถาบัน เป็นต้น 
5. กลุ่มใฝฝ่ัน คือ กลุ่มที่เข้ารว่มเป็นสมาชิกกัน เช่น นักร้อง นักแสดง เป็น

ต้น 
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6. กลุ่มไม่พึงประสงค์ คือ กลุม่ที่มีค่านิยมเป็นของตัวเอง 
4. ครอบครัว เป็นกลุ่มที่มีอํานาจมากที่สุดต่อทัศนคติ เพราะผู้บริโภคเติบโตมาจาก

ครอบครัวท้ังสิ้น ทําใหผู้้ผลิตสินค้าต้องพิจารณาเกี่ยวกับเร่ืองครอบครัวมากๆ  
5. บทบาท ผู้บริโภคมักจะเลือกซื้อสินค้าทีแ่สดงถึงบทบาทของตัวเองที่มีในสังคม 

1.5 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ผู้ผลิตต้องศึกษาค่านิยมต่างๆ ทีผู่้บริโภคแต่ละ
วัฒนธรรม ดังน้ี (Kotler & Keller, 2009)  

1). วัฒนธรรมพ้ืนฐาน เกิดจากการหล่อหลอมให้เป็นการกระทําของสังคม 
2). วัฒนธรรมกลุ่มย่อย เป็นกลุ่มที่มลีักษณะที่เฉพาะเจาะจงไป คือ  

2.1 กลุ่มเช้ือชาติ 
2.2 กลุ่มศาสนา 
2.3 กลุ่มสผีิว 
1). พ้ืนทีท่างภูมิศาสตร์ ทําใหก้ารดํารงชีวิตไม่เหมือนกัน และมีอิทธิพลต่อการบริโภคด้วย 
2). กลุม่อาชีพ เช่น กลุ่มพนักงานบริษัท 
3). กลุม่ย่อยด้านอายุ เช่น ทารก เด็ก วัยรุ่น ผู้ใหญ่ คนชรา 
4). กลุม่ย่อยด้านเพศ คือ หญิง ชาย 
3. ช้ันของสังคม ก็จะมีค่านิยม และการกระทําการบริโภคท่ีแตกต่างกัน แบ่งได้ 3 ประเภท 

คือ สูง กลาง และต่ํา 
1.6 ปัจจัยภายใน เป็นปัจจัยที่มีอํานาจต่อพฤติกรรมการซื้อ ดังน้ี (Kotler & Keller, 2009) 
1. การจูงใจ คอื ความอยากภายในตัวเอง 
2. การรับรู้ เป็นกระบวนการที่แต่ละคนรู้สึก โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งห้า ซึ่งจะมีเง่ือนไขที่

แตกต่างกันในแต่ละบุคคล 
3. การเรียนรู้ เกิดจากการเรียนรู้ และประสบการณ์ของแต่ละคน 
4.ความเช่ือ เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
5. ทัศนคติ จะเกิดจากข้อมูลที่แต่ละคนได้รบัจากประสบการณ์ ค่านิยม ความเช่ือ ความนึก

คิดของแต่ละคน องค์ประกอบที่ทําให้เกิดม ี3 แบบ คือ 
5.1 ส่วนของความเข้าใจ จะมีความรู้ และความเช่ือกับบางสิ่ง 
5.2 ส่วนของความรู้สึก คือ สิง่ที่เก่ียวข้องกับอารมณ์ ซึ่งอาจพอใจ หรือไม่พอใจก็ได้ 
5.3 ส่วนของพฤติกรรม คือ การกระทําที่เกิดจากทัศนคติ 
6. บุคลิกภาพ คือ ลักษณะทีแ่ตกต่างกันของคน 
7. แนวคิดของตัวเอง เป็นความรู้สึกทีแ่ต่ละคนมีต่อตัวเอง  
2.แนวคิด และทฤษฎีร้านค้าปลีก 
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1. ความหมายของการค้าปลีก 
วารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2552) อาชีพอิสระที่ดําเนินธุรกิจในกิจกรรมต่างๆ ด้วยบทบาทผู้ค้า

ปลีก ซึ่งจะต้องเป็นคนกลางท่ีช่วยจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายเพ่ือบริโภคส่วนตัว 
2.ส่วนประสมการค้าปลีก 
ภัทรภร พลพนาธรรม (2551, หน้า 98-100) ส่วนประสมการค้าปลีก คือ ส่วนประสม

การตลาดที่ใช้ในการบริหารธุรกิจค้าปลีก โดยผสมกลยุทธ์น้ีที่สอดคล้องกับการบริหารธุรกิจคา้ปลีก
หลายรูปแบบ 

3. นโยบายร้านค้าปลีก 
ภัทรภร พลพนาธรรม (2551, หน้า 173-176) การกําหนดนโยบายควรจะสอดคล้องกับ

ภาพลักษณ์ที่รา้นนั้นต้องการท่ีจะสร้างขึ้น แบ่งได้ 5 แบบ ดังน้ี 
1. นโยบายสินค้า 
ต้องการขายสินค้าชนิดใด ร้านค้าปลีกต้องบอกนโยบายที่แน่ชัดว่าขายอะไร เพ่ือให้รู้ว่า

จะนําสินค้าอะไรมาขาย 
1.1 คุณภาพของสินค้า ต้องมีนโยบายที่ชัดเจน ว่าคุณภาพของสินค้าที่ขายเป็น

อย่างไร  
1.2 ราคา ต้องใช้นโยบายหลายราคา เพ่ือให้ลูกค้าสามารถต่อรองได้  

2. นโยบายการส่งเสริมการตลาด 
ร้านค้าปลีกต้องมีการส่งเสริมการขายทุกโอกาส หรือเข้าไปร่วมงานชุมชน ซึ่งจะทําให้

ได้ประโยชน์แก่ทุกฝ่าย 
3. นโยบายเก่ียวกับการบริการลูกค้า 
4. นโยบายบุคคล 
ร้านค้าปลีกควรมีการฝึกอบรมพนักงานก่อนเข้าทํางานทุกครั้ง มีการติดตาม และ

ประเมิณผล ให้สวัสดิการ มกีารเลื่อนตําแหน่ง เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการทํางาน 
5. นโยบายทั่วไป 

ร้านค้าปลีกควรกําหนดนโยบายไว้ให้แน่นอน เพราะเป็นเร่ืองยากในการดูแลลูกค้า และคู่แข่ง 
4. ปัจจัยสําคัญทีท่ําให้ร้านค้าปลีกประสบความสําเร็จในการแข่งขันธุรกิจประเภทน้ี 

เจ้าของกิจการต้องให้ความสําคัญกับปัจจัยภายนอก และภายใน 
5. คุณสมบัติทีส่ําคัญของผู้ประกอบการค้าปลีก 

1. คุณสมบัติผู้ค้าปลีก ดังน้ี 
1.1 เป็นผู้มีมุมมองกว้างไกล  
1.2 เป็นคนที่เก่งในการวางแผน สามารถปฏิบัติตามแผนได้ 
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1.3 เป็นผู้มีสุขภาพจิตดี และร่างการแข็งแรง 
1.4 เป็นคนให้เวลาในการบริหารธุรกิจของตัวเอง 
1.5 คุณสมบัติที่เป็นทักษะ โดยการปรับปรุงตัวอยู่เสมอ 
1.6 การทํางานในรูปแบบทีม เพราะเจ้าของไม่สามารถทํางานคนเดียวได้ 
1.7 การใช้ความคิดสร้างสรรค์ คอื กําหนดรูปแบบร้านค้าที่น่าสนใจได้ 
1.8 มีทักษะในการนําเสนอสินค้า รู้วิธีการใช้งาน และสาธิตได้ 
1.9 การใช้เทคโนโลยี เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าในแต่ละกลุ่มได้ 
1.10 การมีภาวะผู้นํา โดยใช้หลักจิตวิทยา มีความสามารถที่จะกระตุ้นให้พนักงาน

เกิดความรักในองค์กรได้ 
3.แนวคิด ที่เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
การที่ตัดสินใจของผู้ซื้อ คือการใช้หลักการ หรือสิ่งต่างๆ มาช่วยสําหรับการตัดสินใจ เพ่ือที่จะ

ทําให้ผู้ที่ตัดสินใจน้ันมีโอกาสผิดพลาดน้อยที่สุด  
ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ และคณะ (2546: 110) การตัดสินใจเป็นการเลือกทางเลือกมาเป็น

แนวทางในการแก้ปัญหา ซึ่งต้องมีหลายๆ ทางเลือกเกิดขึ้นก่อน แล้วนํามาเปรียบเทียบกันจนได้
ทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด มาเป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหาต่อไป 

1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน เช่น การซื้อรถยนต์ ต้องมีความรอบคอบ มีการหาข้อมลู
ในการประเมิณทางเลือกก่อนตัดสินใจ 

2. ความจงรักภักดีต่อตราสินค้า เกิดมาจากผู้บริโภคเคยเรียนรู้จากประสบการณ์ที่เคยมี ทาํ
ให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้าเร็วขึ้น 

3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด เป็นการตัดสินใจทีผู่้บริโภคไม่คุ้นเคยมากนัก จึงต้องใช้
เวลาในการตัดสินใจอย่างรอบคอบ 

4. การตัดสินใจแบบเฉื่อย เป็นกระบวนการตัดสินใจเริ่มต้นจากความเช่ือ ในตราสินค้าน้ัน 
เช่นผู้บริโภคซื้อนํ้าตาลย่ีห้อเดิม ที่ซื้อเพราะไม่ใช่ภักดีต่อแบรนด์ แต่มาจากความเคยชินมากกว่า 

1.2.2 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
เกรียงไกร ภักดียนต์เจริญ (2555) ศึกษา เร่ืองความเป็นไปได้ของการลงทุนร้านอะไหล่

การเกษตร ในพ้ืนที่อําเภอเมือง จังหวัดพะเยา พบว่าด้านการตลาด คนในพ้ืนที่ทําอาชีพเกษตรกรรม 
เป็นหลัก ด้านการปฏิบัติงาน มีทําเลท่ีต้ังเหมาะสมกับการดําเนินกิจการ ด้านการเงิน สามารถคืนทุน 
1 ปี 6 เดือน NPV เท่ากับ 755,010 และ IRR เท่ากับ 49.871% 

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 
มีการขยายตัวด้านการเกษตรอย่างต่อเน่ือง ประชากรส่วนใหญท่ํานา และปลูกข้าวโพด บวก

กับนโยบายส่งเสริมของรัฐบาล จึงทําให้โครงการมีโอกาสท่ีจะลงทุน โดยได้ทําการสํารวจพ้ืนที่ พบว่า 
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จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน มผีู้ใช้เคร่ืองจักรกลการเกษตรอยู่จํานวนมาก แต่ร้านที่จําหน่ายอะไหล่
การเกษตรไม่พอกับความต้องการของเกษตรกร 

การวิเคราะห์ด้านการปฏิบัติงาน 
ได้กําหนดให้โครงการเป็นร้านจําหน่ายอะไหล่การเกษตรขนาดกลาง เงินลงทุนประมาณ 

2,158,477 บาท โดยใช้ตึกพาณิชย์ที่มีอยู่เดิม 2 คูหา ประมาณ 22 ตารางเมตร และมีต้นทุนขาย
ประมาณ 60% ของราคาปกติ 

การวิเคราะห์ด้านการจัดการ 
เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มีพนักงานไม่เกิน 6 คน มียอดขายไม่เกิน 20 ล้านบาทต่อปี โดย

ลงทุนเริ่มต้น 1.8 ล้านบาท ทําให้มีอัตราการเสียภาษีน้อยกว่ารูปแบบอ่ืน 
การวิเคราะห์ด้านกานเงิน 
โครงการใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 2,000,000 บาท 
ผลการศึกษา พบว่า ประชากรใน อําเภอเมือง จังหวัดพะเยา มีความสนใจในการใช้

เคร่ืองจักรกลการเกษตรมาช่วยในการทํางาน ซึ่งสามารถลดต้นทุนการเกษตรลงได้ แต่ยังขาดร้าน
จําหน่ายอะไหล่การเกษตรอีกมาก จึงยังมีช่องทางความเป็นไปได้ที่จะแข่งขันในธุรกิจน้ี จากการ
วิเคราะห์ทั้งสี่ด้านนั้นมีความเป็นไปได้ที่จะลงทุนทําโครงการน้ี เพราะผลการวิเคราะห์การเงินมีผลการ
ตอบแทนสูง 

งานวิจัยที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกรในอําเภอบ้านโป่ง 
จังหวัดราชบุรี 

พลอยสุดา อร่ามรส (2555) ศึกษา พฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกรที่ อําเภอ
บ้านโป่ง จังหวัดราชบุรี โดยใช้วิธีการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มตัวอย่าง 
20 คน และการวิจัยเชิงปริมาณ จํานวน 200 คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยภายใน และปัจจัยภายนอก 
มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรทั้งสิ้น 

สรุปผล 
1.ลักษณะส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกร  

1). ระดับการศึกษา เกษตรกรท่ีจบช้ันประถมศึกษาส่วนใหญ่จะซื้อวัสดุการเกษตรจาก
ร้านจําหน่ายวัสดุการเกษตรทั่วไป ส่วนเกษตรกรท่ีการศึกษาสูงกว่าประถมศึกษา จะเลอืกซื้อจาก
บริษัทโดยตรง เน่ืองจากได้รับข้อมูลเกี่ยวกับวัสดุการเกษตรที่ต่างกัน 

2). ลักษณะถือครองที่ดิน เกษตรกรที่ใช้ที่ดินของตัวเองในการทําการเกษตรจะมี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อเฉล่ีย 5,000-10,000 บาท แต่ถ้าเกษตรกรที่เช่าที่ดินทําการเกษตร จะมีค่าใช้จ่าย
เฉลี่ยไม่เกิน 5,000 บาท 
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3). ขนาดพ้ืนที่เพราะปลูกที่ใช้มีขนาดต่างกัน ส่งผลให้เลือกวัสดุการเกษตรแตกต่างกัน
ด้วย  

4). ประเภทของพืชที่เพาะปลูก ก็มผีลต่อพฤติกรรมการซือ้วัสดุการเกษตร 
5). รายได้เฉลี่ยต่อปี เพราะวัสดุการเกษตรแต่ละอย่างมีราคาไม่เท่ากัน แล้วแต่รายได้ 

และกําลังการซื้อของแต่ละคน 
2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของเกษตรกร 

1). ด้านผลิตภัณฑ์ คือ เกษตรกรจะเลือกซือ้วัสดุการเกษตรที่มีวิธีการใช้งาน คุณสมบัติใน
การเพ่ิมผลผลติ และสามารถป้องกันการเกิดโรคของพืช 

2). ด้านราคา เกษตรกรจะเลอืกวัสดุการเกษตร ที่ราคาเหมะสมกับปริมาณที่บรรจุ 
คุณภาพ และตราสินค้า ที่สาํคัญคือการให้เครดิตแก่เกษตรกรในการชําระเงิน 

3). ด้านสถานที่จัดจําหน่าย เกษตรกรจะเลอืกร้านค้าปลีก ที่มีความสะดวกในการ
เดินทาง 

4). ด้านการส่งเสริมการตลาด เกษตรกรจะเลือกซื้อผ่านป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ข้างทาง 
เพราะเข้าใจง่าย และพบเห็นได้ทั่วไป 

3. ปัจจัยภายนอก มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตร 
1). ด้านเศรษฐกิจ เน่ืองจากรายได้จากการทําการเกษตรข้ึนอยู่กับสภาวะเศรษฐกิจ 
2). ด้านธรรมชาติ เกษตรกรจะคิดว่าปัญหาเรื่องโรคระบาดพืช และปัญหาศัตรูพืชมาจาก

ปัจจัยทางธรรมชาติ และยังกังวลกับการเกิดอุทกภัยทางธรรมชาติด้วย 
3). ด้านนโยบายรัฐบาล จะช่วยลดปัญหาในเรื่องการชําระหน้ีสินได้ คือมีการแบ่งเบา

ภาระทางการเงินให้แก่เกษตรกร 
 
1.3 การดําเนนิการวิจัย 

1.3.1 วิธีการดําเนินการ  
ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้มีการทําวิจัยการตลาดแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  
1.3.2 ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) 
สําหรับการวิจัยน้ี ผู้ให้ข้อมูลที่สําคัญ คือ  

1.3.2.1 ชาวนาในพ้ืนที่ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา จํานวน 2 คน  
1.3.2.2 ผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวในพ้ืนที่ อ.ลาดหลุมแก้ว จ.ปทุมธานี และอ.ลาดบัวหลวง จ.

อยุธยา เป็นผู้ที่มีความต้องการซื้ออะไหล่รถเก่ียวข้าว จํานวน 2 คน  
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1.3.2.3 ผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร ที่สามารถซื้อ
สินค้าเหล่าน้ีได้ในราคาขายส่ง ร้านค้าต้ังอยู่ที่ จ.นครปฐม จํานวน 1 คน 

1.3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 
ในการสัมภาษณ์ ได้ใช้แบบสมัภาษณ์ในการเก็บข้อมูลโดยมีแบบสัมภาษณ์ 3 ชุด สําหรบัผู้ให้

ข้อมูลที่ต่างกัน (ภาคผนวก ก) ดังน้ี 
ชุดที่ 1 สําหรบัชาวนา ประกอบด้วย 2 ส่วน จํานวน 11 ข้อ คือ 

ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ 
1.ช่ือ – นามสกุล 
2.การศึกษา  
3.เร่ิมทําเกษตรกรรมมาต้ังแต่เมื่อไหร่ 
4.จํานวนปีที่ทําอาชีพน้ีการเพาะปลูกหลัก และอะไรให้ผลผลิตสูงสุด 
5.รายได้ และรายจ่ายต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามเกี่ยวกับพฤติกกรรมการใช้บริการเก่ียวข้าว จากผู้รับเหมาเกี่ยว
ข้าว ได้แก่  

1.ใช้บริการเก่ียวข้าวจากผู้รับเหมามีกี่ราย และใช้บริการของใคร 
2.ความถี่ในการใช้บริการเก่ียวข้าว 
3.การบริการของผู้รับเหมาเก่ียวข้าวเป็นอย่างไร 
4.ค่าจ้างในการจ่ายผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวเท่าใด อย่างไร 
5.การบริการจากผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว มีอุปสรรคในระหว่างการดําเนินงาน

หรือไม่ อย่างไร 
6.แนวโน้มการใช้บริการจ้างรับเหมาเกี่ยวข้าวเป็นอย่างไร 

ชุดที่ 2 สําหรบัผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว ประกอบด้วย 2 ส่วน จํานวน 11 ข้อ คือ 
ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ 

1.ช่ือ – นามสกุล 
2.การศึกษา 
3.เร่ิมทําอาชีพรับเหมาเกี่ยวข้าวมาต้ังแต่เมื่อไหร่ จํานวนปีที่ทําอาชีพน้ี 
4.จุดเริ่มต้นการทําธุรกิจน้ี ใครคือลูกค้า 

ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้ออะไหล่ ได้แก่ 
1.ประเภทของอะไหล่ที่ใช้ และอะไรท่ีซื้อบ่อยที่สุด 
2.รถเก่ียวข้าวที่ใช้ย่ีห้ออะไร 
3.อะไหล่ที่ใช้ย่ีห้ออะไร 
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4.เวลาที่มีการซื้ออะไหล่ รวมถึงความถ่ีในการซื้อต่อเดือน ปริมาณการซื้อ 
5.สถานทีซ่ื้ออะไหล่ การบริการท่ีได้รับ แนวโน้มการซื้อ 

6.ถ้ามีร้านอะไหล่รถเก่ียวข้าวมาเปิดใหม่ คําแนะนําเกี่ยวกับสินค้าที่อยาก
ให้มีขายในร้านอะไหล่รถเก่ียวข้าว 

ชุดที่ 3 แบบสมัภาษณ์สําหรบั ผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่
การเกษตร ประกอบด้วย 2 สว่น จํานวน 13 ข้อ ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ 
1.ช่ือ – นามสกุล 
2.การศึกษา 
3.เร่ิมทําร้านจาํหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตรมาต้ังแต่เมื่อไหร่ 
4.จํานวนปีที่ทําธุรกิจน้ี จุดเริ่มต้นการทําธุรกิจน้ี ใครคือลกูค้าเป้าหมาย 

ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับ การประกอบธุรกิจร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่
การเกษตร ดังน้ี 

1.อะไรเป็นแรงบันดาลใจที่ทาํให้คุณตัดสินใจมาต้ังบริษัทเก่ียวกับอุปกรณ์
การเกษตร 

2.ในการกําหนดเป้าหมายขององค์กรไม่ทราบว่าปัจจุบันต้ังมากี่ปี ใครคือลูกค้า 
แล้วแบ่งประเภทของลูกค้าอย่างไร 

3.อะไรคืออุปสรรคที่ยากที่สุดเมื่อคุณเร่ิมเปิดกิจการเก่ียวกับการเกษตร 
4.หลังจากเปิดกิจการแล้ว ความเสี่ยงของร้านมีอะไรบ้าง สามารถแก้ไขอย่างไร 
5.อะไรคือจุดแข็งของร้าน หรือมีบริการอะไรบ้าง ที่คิดว่าลูกค้าต้องมาสั่งซื้อ

ของที่คุณ 
6.สินค้ามีกี่ประเภท อะไรบ้าง สินค้าชนิดใดที่มีการซื้อบ่อยที่สุด แล้วการซื้อต่อ

ครั้ง จํานวนเท่าใด 
7.มีวิธีการซื้อขาย หรือโปรโมช่ันกับลูกค้าที่ซื้อแล้วไปขายต่ออย่างไรบ้าง 
8.อยากให้แนะนําเกี่ยวกับธุรกิจการซื้อขายสินค้าประเภทอุปกรณ์การเกษตร 

สําหรับผู้ที่สนใจต้องการซื้อของที่ร้านไปขายต่อ 
1.3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสมัภาษณ์ ใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมการใช้บริการ และความต้องการในบริการ
ใหม่ของผู้ใช้บริการในปัจจุบัน และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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1.3.5 สรุปผลการวิจัย 
1.3.5.1 ผลจากการสัมภาษณ์ (Indepth Interview) สําหรับชาวนา สามารถสรุปการ

สัมภาษณ์ได้ดังน้ี 
ส่วนที่ 1 ผูใ้ห้สมัภาษณ์คนแรกช่ือนายสุพล ภักดีไพบูลย์ จบการศึกษาช้ัน

ประถมศึกษาปีที่ 6 ประกอบอาชีพทํา สวน และทํานามา 40 ปี รายได้อยู่ที่ 60,000 บาทต่อ 4 เดือน 
รายจ่ายอยู่ที่ 10,000 บาทต่อเดือน และผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ช่ือนายสวง แอบบุญ จบการศึกษาช้ัน
ประถมศึกษาปีที่ 4 ประกอบอาชีพทํานามา 45 ปี รายได้อยู่ที่ 60,000 บาทต่อ 4 เดือน รายจ่ายอยู่ที่ 
10,000 บาทต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 ผูใ้ห้สมัภาษณ์ ใช้บรกิารเก่ียวข้าวจากผู้รับเหมาในพ้ืนที่ โดยความถ่ีในการ
ใช้บริการรถเกี่ยวข้าว 3 ครั้งต่อปี รถตีดิน 2 ครั้งต่อปี ส่วนการบริการของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว ผู้ให้
สัมภาษณ์กล่าวว่า บริการดี คือ เสร็จทันตามเวลาที่กําหนด สามารถล็อควันที่ ที่ผูจ้้างต้องการเกี่ยว
ข้าวได้โดยค่าจ้างในการจ่ายผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวคิดเป็นไร่ละ 300 บาท รถตีดินไร่ละ 130 บาท ส่วน
นํ้ามันรถผู้จ้างเป็นคนจ่ายเอง และจะจ่ายเงินค่าจ้างเมื่องานเสร็จเรียบร้อยแล้ว และในระหว่างการ
ดําเนินงานของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวก็มีอุปสรรคเกิดขึ้นทุกคร้ัง เช่น ฝนตก ดินหล่ม ส่งผลทําให้อะไหล่
รถที่ใช้เกิดเสียหาย เสียเวลาเปลี่ยนสําหรับผู้รับเหมาเก่ียวข้าว แต่ไม่ส่งผลกระทบต่อผู้จา้ง สุดท้าย
ผู้ให้สมัภาษณ์ได้กล่าวว่า สําหรับแนวโน้มการใช้บริการจ้างรับเหมาเกี่ยวข้าวน้ัน จะใช้ไปตลอด 
จนกว่าจะไม่สามารถประกอบอาชีพทํานาได้ 

1.3.5.2 ผลจากการสัมภาษณ์ (Indepth Interview) สําหรับผู้รับเหมาเก่ียวข้าว สามารถ
สรุปการสัมภาษณ์ได้ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ผูใ้ห้สมัภาษณ์คนแรกช่ือนายคมสัน จันทรแ์จ่ม จบการศึกษาช้ันปริญญาตรี 
เร่ิมสนใจธุรกิจน้ีได้เพราะที่บ้านเป็นเกษตรกรอยู่แล้ว โดยเริ่มดําเนินธุรกิจมา 6 ปี ทําธุรกิจ 2 
ประเภท คือ รถเก่ียวข้าว และรถตีดิน ซึ่งเป็นรถที่ผลิตมาจากอู่บ้านทั้งสิ้น คือ ผลิตจากอู่วรพจน์การ
ช่าง และรถตีดินที่ใช้ ผลิตจากอู่พ.เจริญพัฒนา โดยลูกค้าคือชาวนา และผู้ให้สมัภาษณค์นที่ 2 ช่ือนาย
ศักดา อ่ิมแก้ว จบการศึกษาช้ันประถมศึกษาปีที่ 6 เร่ิมต้นทาํธุรกิจจากการเป็นเกษตรกรมาก่อน และ
เร่ิมมีผู้ว่าจ้างรถเกี่ยวข้าวมากขึ้น จึงดําเนินธุรกิจขึ้น โดยทําธุรกิจมาแล้ว 20 ปี ประเภทเดียว คือ รถ
เก่ียวข้าว ซึ่งเป็นรถที่ผลิตมาจากอู่บ้านเช่นเดียวกัน คือ รถเก่ียวข้าวที่ใช้ ผลิตจากอู่วรพจน์การช่าง 
จํานวน 2 คัน โดยผู้ให้สัมภาษณ์มีลูกค้าชาวนาที่ใช้บริการประจําอยู่ 50 ครัวเรือน 

ส่วนที่ 2 ผูใ้ห้สมัภาษณ์ทําธุรกิจ 2 ประเภท คือ รถเก่ียวขา้ว และรถตีดิน ซึ่งเป็นรถ
ที่ผลิตมาจากอู่บ้านทั้งสิ้น คือ รถเก่ียวข้าวที่ใช้ ผลิตจากอู่วรพจน์การช่าง และรถตีดินที่ใช้ ผลิตจาก
อู่พ.เจริญพัฒนา โดยผู้ให้สัมภาษณ์จะซื้ออะไหล่รถเก่ียวข้าวประเภท สายพาน ย่ีห้อมิตซบููชิ และ
อะไหล่จําพวกหนามใบมีด หวัจรวด ย่ีห้อแมงป่อง เป็นต้น ส่วนอะไหลร่ถตีดินที่ใช้ คอื ใบมีด ย่ีห้อ 
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SMA อุปกรณ์ตัวเดิน (โซ่ เฟืองเดิน โรลเลอร์) ย่ีห้อ SK อะไหล่จําพวกน็อตแทร็ก ย่ีห้อ โคมัตซึ และ
จําพวกนํ้ามันเครื่อง นํ้ามันเกียร์ นํ้ามันไฮโดรลิกส์ ย่ีห้อเทรน ซึ่งอะไหล่ทั้งหมดน้ีสามารถใช้ได้กับรถท่ี
ประกอบเองทุกอู่ สําหรับความถ่ีในการซื้ออะไหล่ ผู้ให้สมัภาษณ์กล่าวว่า จะคิดเป็นไร่ ครบอายุของรถ
ทั้ง 2 รุ่น ประมาณ 1 ปี ใช้งานได้ประมาณ 1,000 ไร่ ก็จะเปลี่ยนอะไหล่ใหมท่ั้งชุด หรืออาจจะมีบาง
กรณี เช่น ขณะที่รถทํางาน สายพานเกิดหย่อน ก็จะต้องเปลี่ยนสายพานทันที เพราะอันตราย 
สามารถเกิดอุบัติเหตุได้ โดยปกติผู้ให้สัมภาษณ์จะซื้ออะไหล่จากร้านส.ไพบูลย์ และร้านนิวอภิชาติที่
อยู่ในตัว อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา ซึ่งต้องขับรถไปซื้อประมาณ 50 กม.จากบ้าน ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ให้
ความเห็นเกี่ยวกับข้อดี และขอ้เสียของร้านทั้ง 2 ไว้ว่า ร้านส.ไพบูลย์ บรกิารดี คุณภาพสินค้าดี มี
ความแม่นยําในการหยิบ มีของสมนาคุณตอนสิ้นปีให้ 1 ช้ิน และให้ข้อมูลสินค้า รวมถึงงานซ่อม
ละเอียด แต่ราคาแพง และหยุดทุกวันอาทิตย์ ส่วนร้านนิวอภิชาติ ราคาถูกกว่า เน้นงานเร็ว เปิด
บริการทุกวัน แต่พนักงานในร้านไม่แม่นยําในการจดจําสินค้า ต้องนําเอาตัวอย่างมาเทียบทุกครั้ง และ
งานซ่อมไม่ละเอียด ผู้ให้สมัภาษณ์ยังกล่าวอีกว่า เห็นด้วยที่จะมีการเปิดร้านอะไหล่เก่ียวกับรถท่ีใช้ใน
การเกษตรมาเปิดบริการใกลบ้้าน เพราะประหยัดนํ้ามันรถยนต์ที่ต้องเดินทางไปซื้อของ รวมถึง
สามารถโทรสั่งของล่วงหน้าไว้ก่อน แล้วขับไปรับของมาใส่รถเก่ียวที่กําลังซ่อมได้โดยไม่ขาดตอน ถือ
เป็นการประหยัดเวลาได้ด้วย สําหรับสินค้าที่อยากให้มีขายในร้าน ผูใ้ห้สมัภาษณ์แนะนําว่า อยากให้มี
อะไหล่เฉพาะทางของประเภทรถยนต์ที่ใช้ในการเกษตรต่างๆ โดยของต้องครบทุกช้ิน สามารถไปร้าน
เดียวแล้วได้ของครบตามต้องการ ตัวอย่างเช่น อัดสายไฮโดรลิกส์ สามารถพัง หรือเสียได้ตลอดเวลา 
และลูกปืนในตัวเดิน เน่ืองจากใช้ของแมคโครรุ่นเก่า อาจแตกได้ตลอดเวลา แต่ร้านทัว่ไปไม่มีขาย จะ
มีแต่ร้านขายอะไหล่ทางการเกษตรเท่าน้ัน รวมถึงเหล็กเสน้ เพ่ือไว้สําหรับงานซ่อมเองท่ีบ้าน และผูใ้ห้
สัมภาษณ์ยังกล่าวอีกว่า คนที่ทําธุรกิจเช่นน้ี ในเขตพ้ืนทียั่งมีอีกจํานวนมาก ถ้ามีร้านขายอะไหล่
จําพวกน้ีมาเปิดขาย จะต้องมีคนมาใช้บริการแน่นอน 

1.3.5.3 ผลจากการสัมภาษณ์ (Indepth Interview) สําหรับผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุ
อุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร สามารถสรุปการสัมภาษณ์ได้ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ผูใ้ห้สมัภาษณ์ช่ือนายฐิตินันท์ ตรีอริยสันต์ จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
ทําธุรกิจร้านจําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว ทําธุรกิจมา 5 ปี โดยเห็นช่องทางการทําธุรกิจจากการที่
สังเกตว่าปัจจุบันเกษตรกรไทยหันมาใช้เครื่องจักรกลทางการเกษตรมาใช้ในงานเกษตรกรรมมากกว่า
ใช้อุปกรณ์ด้ังเดิม ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวต่อว่า ที่ร้านมีลูกค้า 2 ประเภท คือ ผู้รับเหมาเก่ียวข้าว และอู่
ประกอบรถเกี่ยวข้าว 

ส่วนที่ 2 ผูใ้ห้สมัภาษณ์ทําธุรกิจร้านจําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว เห็นช่องทางการทํา
ธุรกิจจากการที่สังเกตว่าปัจจุบันเกษตรกรไทยหันมาใช้เครื่องจักรกลทางการเกษตรมาใช้ในงาน
เกษตรกรรมมากกว่าใช้อุปกรณ์ด้ังเดิม ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวต่อว่า ที่ร้านมีลูกค้า 2 ประเภท คือ 
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ผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว และอู่ประกอบรถเก่ียวข้าว โดยทางร้านมักเจออุปสรรคเรื่องราคา คู่แข่งทีมี
ประสบการณ์มากกว่า และการชําระเงินของลูกค้า ซึ่งถือว่าเป็นความเสี่ยงที่สําคัญ ทางร้านจึงให้
เครดิตกับลูกค้า 30 วัน ในการชําระเงิน ผู้ให้สัมภาษณ์แจ้งว่า จุดแข็งของร้าน คือ มีบรกิารซ่อม 
รับประกันสินค้า จัดส่งฟรีทัว่ประเทศ รวมถึงสินค้าดีมีคุณภาพ โดยสินค้าที่ลูกค้าซื้อบ่อยคร้ังที่สุด เช่น 
ระบบไฮโดรลิกส์ อะไหล่ช่วงล่างรถเกี่ยวข้าว และจะซื้อเป็นประจํา แต่จะซื้อจํานวนมากช่วงเก่ียวข้าว 
สุดท้ายผู้ให้สัมภาษณ์ ได้ให้คาํแนะนําผู้ที่สนใจซื้อไปขายต่อว่า ของที่ขายจะต้องมีคุณภาพ และ
สามารถรับรู้ถงึความต้องการของลูกค้า ว่าต้องการสินค้าชนิดใด และยี่หอ้อะไรที่ลูกค้าจําเป็นต้องใช้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์

ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเร่ือง SWOT Analysis ของ 
Albert Humphrey เพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยง
ภายใน และปจัจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
2.1 SWOT Analysis ของ Albert Humphrey 

สําหรับหลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 
คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพการณ์ ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง รู้จักสภาพแวดล้อม ชัดเจน 
และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ ทั้งภายนอก และภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้
ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้ว 
และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีที่มีต่อองค์กร
ธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่างๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็น
ประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์ และการดําเนินตามกลยุทธ์ของ
องค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนของกิจการ ดังน้ี 
1.ปัจจัยด้านการตลาด จะเป็นการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ของการทําตลาดเพ่ือให้รู้ว่าจะขาย

ได้หรือไม่ ปัจจยัสําคัญในการวิเคราะห์ตลาด ได้แก่การกําหนดการแบ่งส่วนตลาด และสว่นประสม
ทางการตลาด 

สถานการณ์ รา้นจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เป็นธุรกิจใหม่ จะเริ่มดําเนินการใน
เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2558 มีการกําหนดการแบ่งส่วนตลาด โดยใช้หลักเกณฑ์ทางด้านภูมิศาสตร์ที่
เป็นพ้ืนที่เกษตรกรรม และลกัษณะประชากรศาสตร์ที่เป็นเกษตรกรร้อยละ 90 ของพ้ืนที่ทั้งหมด โดย
กําหนดกลุ่มลกูค้าเป้าหมายที่มีศักยภาพสาํหรับการตลาด คือ ผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่
มีกําลังซื้อมาก และทางร้านมทีําเลท่ีต้ังอยู่ในแหล่งทําเกษตรกรรม และใกล้กับที่อยู่อาศัยของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย โดยเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันแล้วเราถือว่ามีข้อได้เปรียบเรื่องทําเลท่ีต้ังร้านที่ใกล้กว่า 

ผลกระทบ คือ ลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่ยังไมรู่้จักร้าน และไม่มีฐานลูกค้าเลย 
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2.ปัจจัยด้านเทคนิค เป็นการวิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการผลิตสินคา้ หรือบริการ และ
ขีดความสามารถในเชิงการจัดการองค์กรธุรกิจ ประกอบด้วยการวิเคราะห์ทําเลท่ีต้ัง และสิ่งปลูกสร้าง 
เคร่ืองจักร และอุปกรณ์ที่ต้องใช้ กําลังการผลิต และกรรมวิธีการผลิต ต้นทุน และค่าใช้จ่ายในการ
ผลิต รวมถึงการจัดโครงสร้างขององค์กร และการจัดการเกี่ยวกับทรัพยากรทางการบริหารต่างๆ 

สถานการณ์ สนิค้าประเภทอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินจําเป็นต้องมีการสต๊อกของ
ไว้จํานวนหน่ึง เพราะเป็นสินค้าที่ต้องใช้เป็นประจําเกือบทุกวัน สําหรับการจัดโครงสร้างขององค์กรจะ
มีผู้บริหารท่ีเป็นเจ้าของธุรกิจ 1 คน ดูแลเรือ่งการจัดซื้อ การตลาด และการจัดการสินค้าคงคลัง 
พนักงานดูแลการเงิน 1 คน และพนักงานขายอีก 1 คน โดยจะเปิดให้บริการต้ังแต่ 7.30–18.00 น. 

ผลต่อธุรกิจ ถา้บริหารสินค้าคงคลังผิดพลาด อาจส่งผลใหต้้องมีต้นทุนจมและขาดทุน
ได้ 

3.ปัจจัยด้านการขาย ถือเป็นหัวข้อสําคัญในการดําเนินธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป 
สถานการณ์ เน่ืองจากร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรเป็นกิจการเปิดใหม่ และไม่มี

ประสบการณ์ในการขายสินคา้ประเภทน้ี จึงทําให้เป็นข้อเสยีเปรียบกับคู่แข่ง 
ผลต่อธุรกิจ ลกูค้าอาจไม่พึงพอใจ หรือเสียเวลาในการรอพนักงานของร้านจัดหาสินค้า

ตามท่ีลูกค้าสั่งหรือการแนะนําสินค้าอาจไม่ชัดเจน เน่ืองจากพนักงานมีประสบการณ์น้อยกว่าคู่แข่ง 
4.ปัจจัยด้านการเงิน เป็นงานลําดับสุดท้ายก่อนที่จะตัดสินใจดําเนินการใดๆ ทางธุรกิจ เมื่อ

ผลการวิเคราะห์ด้านการตลาดยืนยันว่าขายได้แน่ๆ และผลด้านเทคนิคสรุปได้ว่ามีขีดความสามารถท่ี
จะทําได้อย่างแน่นอน การวิเคราะห์ทางด้านการเงินจึงเกิดขึ้นเพ่ือให้รู้ว่า การขายได้ และทําได้น้ัน 
โครงการดังกล่าวน้ีจะมีความคุ้มค่าหรือไม ่โดยจะพิจารณาถึงต้นทุนต่างๆ ที่จะต้องจ่ายออกไป
เปรียบเทียบกับผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับกลับคืนมา ว่ามันคุ้มกันหรือไม่ 

สถานการณ์ กจิการไม่มีผู้ร่วมทุน ทางผู้บรหิารจึงต้องทําการกู้เงินจากธนาคารเพ่ือมา
เปิดกิจการคร้ังนี้ เพราะไม่ต้องการให้เงินทุนจมไปกับการลงทุนทั้งหมด รวมถึงต้นทุนของสินค้ามี
จํานวนมาก และราคาค่อนข้างแพง จําเป็นต้องใช้เงินทุนจํานวนมากพอสมควรในการสต๊อก สินค้า 

ผลต่อธุรกิจ อาจมีผลต่อสภาพคล่อง เก่ียวกับเงินหมุนเวียนในการซื้อของเข้าร้าน 
 
2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยมีประเภทของปัจจัย คือ 
1.ปัจจัยด้านผู้ขายปัจจัยการผลิต หรือวัตถดิุบ หมายถึง ผูท้ี่เช่ือมโยงลูกค้าทั้งหมดของธุรกิจ

ในระบบการสง่มอบคุณค่า โดยทําหน้าที่ในการจัดหาทรัพยากรท่ีธุรกิจนํามาใช้ผลิตสินค้า และบริการ 
(ประวิทย์ พุ่มพา, 2552) 
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สถานการณ์ ทางกิจการต้องอาศัยคู่ค้าในการค้า เน่ืองจากสินค้ามีต้นทนุสูง ไม่สามารถ
ผลิตสินค้าเองได้ โดยมีการเลือกคู่ค้าไว้หลายราย ทั้งน้ีเพ่ือลดความเสี่ยงที่กรณีที่คูค่้าเจ้าประจํา เกิดมี
ปัญหาทางร้าน เช่น ไม่สามารถจัดส่งสินค้าได้ตรงตามกําหนด หรือสินค้าหมด จะได้ไปซื้อสินค้าอีก
รายที่มีสํารองไว้ได้ โดยจําเป็นต้องคัดเลือกคู่ค้าที่ขายราคาส่งตํ่าที่สุด 

ผลต่อธุรกิจ กรณีที่ถ้าคู่ค้าเปลี่ยนไปทําธุรกิจเอง หรือเน้นขายคู่แข่ง โดยอาจมีการข้ึน
ราคา ก็จะส่งผลต่อต้นทุนการขายอย่างมาก 

2.ปัจจัยด้านการเมือง และกฎหมาย เป็นปัจจัยสําคัญที่ส่งผล กระทบต่อนโยบายประกอบ
ธุรกิจของประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซึง่มีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลแบบผสมพรรคบ่อยๆ นักลงทุน
ทั้งชาวไทย และชาวต่างชาติจะอ่อนไหวกับปัจจัยทางการเมือง เพราะเกี่ยวข้องกับกฎหมาย และ
มาตรการต่างๆ เช่น มาตรการส่งเสริมการลงทุน กฎระเบียบที่ใช้สําหรบัการค้าระหว่างประเทศ 

สถานการณ์ รฐับาลมีนโยบายแก้ไขปัญหาราคาเร่ืองข้าวที่ได้รับผลกระทบจากปัจจัย
ต่างๆ คือต้องทําอย่างไรให้ราคาข้าวสูงข้ึน การปรับปรุงพันธ์ข้าว การกําหนดพ้ืนที่ปลูกข้าว รวมถึง
ความต้องการของตลาดเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของชาวนา ชาวไร่ให้ดีขึ้นตามลําดับ โดย พล.อ.
ประยุทธ์ จันทร์โอชา นายกรัฐมนตรีกล่าวว่า ศูนย์ดํารงธรรม ของกระทรวงมหาดไทย และศูนย์
เกษตร ของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ทัง้สองศูนย์น้ีจะต้องขับเคลื่อนทุกอย่าง ทุกปัญหาให้
ประชาชน และเกษตรกรทั้งหมด โดยจะเช่ือมโยงทั้งสองศูนย์เข้าด้วยกัน จะมีการกําหนดพ้ืนที่ในการ
เพาะปลูกพืชให้เหมาะสมกับพ้ืนที่ โดยจะให้เจ้าหน้าที่จากกรมวิชาการเกษตรเข้าไปช่วยเหลือด้าน
พันธ์ุพืช ลดราคาต้นทุน รวมไปถึงการจัดหาช่องทางการตลาดอย่างครบวงจร ในระยะยาวจะต้อง
สร้างเกษตรกรรุ่นใหม ่โดยจะส่งเสริมให้เรียนหนังสือในระดับที่สูงให้เป็นตัวแทนเกษตรกรในแต่ละ
พ้ืนที่ นอกจากน้ัน ต้องมีการสํารวจพ้ืนที่เพาะปลูกว่าในเขตชลประทานเท่าไหร่ นอกเขตชลประทาน
เท่าไหร่ มีการปลูกพืชอะไรบ้าง มีข้าวชนิดใดบ้าง เพ่ือกําหนดพ้ืนที่โซนน่ิงให้เหมาะสม ให้มี
ประสิทธิภาพ รวมไปถึงส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ในรูปแบบโฮมสเตย์ สอนวิธีการเพาะปลูก 
จนถึงวิธีการเก็บเก่ียว เพ่ือส่งเสริมการท่องเที่ยว สร้างรายได้อีกทางหน่ึง สําหรับประชาชนท่ีไม่มีที่ทํา
กิน หรือมีรายได้น้อย จะมีการแต่งต้ังคณะกรรมการเข้ามาดูแล เพ่ือพิจารณาจัดสรรที่ทาํกินกับ
ประชาชนกลุ่มน้ีอย่างเหมาะสม ช่วยสร้างรายได้ และยกระดับคุณภาพชีวิตให้ดีขึ้น 

ผลต่อธุรกิจ นโยบายของรัฐบาลที่ใหล้ดต้นทุนการผลิตน้ัน อาจส่งผลกระทบไม่มาก
สําหรับร้านอะไหล่เคร่ืองจักรกลการเกษตร เพราะเคร่ืองจักรกลการเกษตร เป็นสิ่งที่ช่วยในการลด
ต้นทุนการผลิตในการเก็บเก่ียวผลผลิตอยู่แลว้ 

3.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ เศรษฐกิจเป็นเคร่ืองบ่งช้ีให้เห็นปริมาณการจัดสรร และการใช้
ทรัพยากร ปัจจัยทางเศรษฐกิจมีแรงผลักดันที่สําคัญต่อการดําเนินงานขององค์กรธุรกิจ ซึ่งมีปัจจัยที่
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จะต้องนํามาศึกษาหลายปัจจัย เช่น ค่าเงินบาท อัตราการว่างงาน ภาวะราคานํ้ามัน ราคาเหล็ก และ
ปัจจัยด้านอัตราดอกเบ้ีย เป็นต้น 

สถานการณ์ นายอาทิตย์ ทองเจริญ ฝ่ายกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์การลงทุน บรษิัทหลักทรัพย์
จัดการกองทุนกสิกรไทย จํากัด คาดการณ์ว่า แม้แนวโน้มเศรษฐกิจโลกในภาพรวมปี 2558 จะ
สามารถขยายตัวได้ดีขึ้นกว่าปี 2557 แต่เศรษฐกิจของบางประเทศ อาทิ ญี่ปุ่น หรือยุโรป ยังคงมี
ความเสี่ยง ขณะที่เศรษฐกิจจนี ซึ่งเป็นผู้บริโภคนํ้ามันรายใหญ่ของโลก กค็าดว่าจะชะลอตัวลงจากปี
ปัจจุบัน ทําใหแ้นวโน้มความต้องการนํ้ามัน ไม่น่าจะปรับข้ึนสูงมากนัก สอดคล้องกับการที่สํานักงาน
พลังงานสากล (IEA) ได้ปรับลดคาดการณ์การเติบโตของอุปสงค์นํ้ามันดิบโลกลง 230,000 บาร์เรลต่อ
วัน หรือลดลงกว่า 20% ขณะที่ประเทศผู้ผลิตนํ้ามันนอกกลุ่มโอเปค รวมถึงสหรัฐอเมริกาเอง ก็
สามารถผลิตนํ้ามันได้มากข้ึน ดังน้ัน หากกลุ่มโอเปคยังคงรักษากําลังการผลิตที่ระดับเดิม โดยไม่มีการ
หยุดซ่อมบํารุงใดๆ อาจจะส่งผลให้อุปทานสว่นเกินในโลกมมีากถึง 2 ล้านบาร์เรลต่อวัน และจะกดดัน
ราคานํ้ามันใหยั้งคงอยู่ในระดับตํ่าอย่างต่อเน่ืองในปี 2558 

ผลต่อธุรกิจ ภาวะราคานํ้ามัน คือ ปัจจัยหน่ึงที่มีผลกระทบต่อธุรกิจโดยตรง คือ 
เน่ืองจากเคร่ืองจักรกลทางการเกษตรจะสามารถทํางานได้น้ัน ต้องใช้นํ้ามันในการขับเคลื่อน รวมถึง
ความผันผวนของราคาน้ํามันที่ผ่านมาเป็นทีชั่ดเจนว่าไม่มีใครสามารถกําหนดราคาน้ํามันล่วงหน้าได้ 

4.ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมาก 
เน่ืองจากโครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน ไปจนถึงระดับประเทศ ซึ่งในแต่ละ
สังคมก็จะมีทัศนคติทางสังคม ค่านิยม และวัฒนธรรม ที่แตกต่างกันออกไป โดยข้ึนอยู่กับการ
เปลี่ยนแปลงทางด้านประชากร บทบาท หรือสถานภาพของบุคคล และระดับชนช้ันทางสังคม 

สถานการณ์ บริเวณพ้ืนที่ต้ังของกิจการมีผู้ทาํอาชีพทํานาร้อยละ 90 โดยเป็นเจ้าของ
พ้ืนที่เอง ซึ่งส่วนใหญท่ํานาทั้งครอบครัว และทุกคนใช้บริการรถเก่ียวข้าวจากผู้รับเหมาเก่ียวข้าว 

ผลต่อธุรกิจ การตัดสินใจซื้อของ ของคนในพ้ืนที่มักข้ึนอยู่กับผู้ใหญ่ในบ้าน และมกัจะ
ซื้อของจากร้านที่ตนเคยซื้อ ซึ่งร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เป็นร้านที่กําลังจะเปิดใหม่ จึงยังไม่
เคยมีฐานลูกค้า และความสมัพันธ์ทางการค้ากับลูกค้าคนใดมาก่อน 

5.ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจบัุนเป็นยุคความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่ส่งผลกระทบต่อ
ทิศทาง และความก้าวหน้าขององค์กรธุรกิจ เช่น การใช้หุ่นยนต์เพ่ือช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต 
การใช้ชุดคําสั่ง เพ่ือช่วยการจัดการทรัพยากรมนุษย์ และการประยุกต์เทคโนโลยีสารสนเทศในการ
จัดระบบบัญชีให้มีประสทิธิภาพย่ิงข้ึน การนําเทคโนโลยี เคร่ืองมืออุปกรณ์ที่ทันสมัยมาใช้แทนแรงงาน
ของคน ส่งผลให้องค์กรต้องลดจํานวนพนักงานลง และต้องเพ่ิมประสิทธิภาพพนักงานที่เหลือ 
มาตรการเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบไปถึงสถานที่ ห้องทํางาน ลักษณะงาน คา่จ้าง และสวัสดิการต่างๆ 
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สถานการณ์ ปัจจุบันการทํานาใช้เคร่ืองจักรกลทางการเกษตรเข้ามาช่วยในการทํางาน 
100 เปอร์เซ็น เพราะช่วยลดต้นทุน และแรงงานในการผลิต 

ผลต่อธุรกิจ เป็นผลดีอย่างมาก เพราะทางร้านจําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตี
ดินที่ใช้ทางการทํานาอยู่แล้ว 

6. ปัจจัยด้านคูแ่ข่ง การวิเคราะห์ภาวะการแข่งขันเป็นปัจจัยที่สําคัญที่ผูล้งทุนจะวิเคราะห์
ธุรกิจ เพ่ือพิจารณาว่าธุรกิจตนเองน้ันมีความแข็งแกร่งทางด้านการแข่งขันเพียงใด และสามารถนํามา
พิจารณาศักยภาพในการทํากําไรในระยะยาวได้ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนต่อไป มีแนวโน้มที่
ดีหรือไม่ โดยพิจารณาจากภาวะการแข่งขันในธุรกิจ และคาดการณ์เก่ียวกับแนวโน้มของธุรกิจน้ันๆ 
ในอนาคตเพ่ือประกอบการตัดสินใจได้อย่างเหมาะสม 

สถานการณ์ รา้นจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรน้ัน เป็นธุรกิจใหม ่จะเริ่ม
ดําเนินการในเดือนพฤษภาคม พ.ศ.2558 จากการสํารวจธุรกิจค้าปลีกอะไหล่การเกษตรภายใน
บริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียง มีธุรกิจค้าปลีกอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินอยู่ประมาณ 2 ร้าน ได้แก่ ร้าน
นิว อภิชาติ และร้านส.ไพบูลย์ 

ผลต่อธุรกิจ ร้านคู่แข่งที่เปิดมานานกว่า จะมีลูกค้าประจําอยู่แล้ว จึงทําให้
ได้เปรียบกว่าร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรทางด้านลูกค้าประจํา รวมถึงประสบการณ์ในการ
ประกอบอาชีพ 
 

2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยง ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.1: แสดงปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยัเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีต้องดําเนินการเพื่อลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
1. ปัจจัยด้านตลาด มีความเสี่ยงปาน
กลาง เนื่องจากลกูค้าเป้าหมายในพ้ืนท่ียัง
ไม่รู้จักร้านและไม่มีฐานลูกค้าเลย จึงต้อง
เริ่มหาลูกค้าใหม่ให้ได้เร็วท่ีสุด 

  /   การใช้ความสนิทสนมเป็นการส่วนตัวใน
การติดต่อลูกค้าท่ีเคยใช้บริการร้านอ่ืน 
มาเป็นลูกค้าประจําของร้านให้ได้ โดย
เริ่มต้นท่ีลูกค้าในพ้ืนท่ีก่อน เพราะข้อ
ได้เปรียบของทางร้าน คือ มีทําเลท่ีตัง
อยู่ในแหล่งทําเกษตรกรรม และใกล้กับ
ท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
2. ปัจจัยด้านเทคนิค ความเสี่ยง
อยู่ระดับกลาง คือ สินค้าที่ขาย
จะต้องครบถ้วนตามความต้องการ
ของลูกค้าจริง ๆ ต้องมีความรู้
เฉพาะทางในเรื่องอะไหล่
เคร่ืองจักรกลการเกษตร เพ่ือ
สามารถให้คําแนะนําแก่ลูกค้าได้
เพราะเป็นสิ่งสําคัญในการดึงลูกค้า
ให้ลูกค้าประจาํได้ 

  /   ต้องนําระบบบาร์โค้ดมาใช้งาน
เพ่ือให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว
รวมถึงความมีประสิทธิภาพท้ังใน
ด้านการขายสินค้า การควบคุม
สินค้าคงคลัง 

3. ปัจจัยด้านการขาย ความเสี่ยง
อยู่ระดับกลางถึงสูง ลูกค้าอาจเสีย
ความรู้สึก หรอืเสียเวลาในการรอ
พนักงานของร้านจัดหาสินค้าตามที่
ลูกค้าสั่งเน่ืองจากมีประสบการณ์
น้อยกว่าคู่แข่ง 

  /   ลูกค้าสามารถสั่งสินค้าผ่าน
แอพพลิเคช่ันไลน์กับทางร้าน
ล่วงหน้าได้ และมีการอบรม
พนักงานขายทุกปี 

4. ปัจจัยด้านการเงิน ถือว่าเป็น
ปัจจัยที่มีความเสี่ยงมากทีสุดเพราะ
การลงทุนเริ่มต้นสูงมาก 

  /   หาแหล่งเงินทุนไม่ว่าจะเป็นสถาบัน
การเงิน หรือ Capital Angel ใน
การดําเนินธุรกิจเพ่ือให้มีสภาพ
คล้องในการซือ้สินค้ามาจําหน่าย 
หรือรับภารพจากการท่ีลูกค้าของ
เครดิตการชําระเงิน 

 
 
 
 
 



23 

2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยง ดังน้ี 

 
ตารางที่ 2.2: แสดงปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
1.ปัจจัยด้านผู้ขายปัจจัยการผลิต 
เป็นความเสี่ยงระดับกลางกรณีถ้าคู่
ค้าเปลี่ยนไปทําธุรกิจเอง เน้นขาย
คู่แข่ง โดยอาจมีการข้ึนราคา ก็จะ
ส่งผลต่อต้นทุนการขายอย่างมาก 

  /   จําเป็นต้องมีการคัดเลือกคู่ค้าไว้
หลายราย เพ่ือลดความเสี่ยงกรณีคู่
ค้าเปลี่ยนไปทําธุรกิจเอง หรือเกิด
ปัญหาสินค้าหมดเพ่ือให้มีอํานาจ
ต่อรองสูงข้ึน รวมท้ังการให้เครดิต 
เพ่ือรักษาความ สัมพันธ์ที่ดีไว้ 

2.ปัจจัยด้าน การเมือง และ
กฎหมาย ถือว่าความเสี่ยง
ค่อนข้างมาก เพราะรายได้ของ
เกษตรกรข้ึนอยู่กับนโยบาย
การเมืองของรัฐบาลเป็นหลัก แต่
รัฐบาลปัจจุบัน เน้นให้เกษตรกร ลด
ต้นทุนการผลิต ซึ่งอาจกระทบต่อ
ธุรกิจน้อย เพราะการเกี่ยวข้าว
จําเป็นต้องใช้เคร่ือง จักรกล
การเกษตรเข้ามาช่วยงาน 

   /  ควรสต๊อกสินคา้ประเภทท่ีมีความ
ต้องการของผู้บริโภคมากเท่าน้ัน 
เพราะเสี่ยงต่อต้นทุนจม กรณีเกิด
เหตุการณ์เปลี่ยนนโยบายของ
รัฐบาล 

3.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ถือว่ามีความ
เสี่ยงสูง คือ ชาวนาไม่มีเงินลงทุนทํา
นา ส่งผลให้ผู้รบัเหมาเก่ียวข้าวได้
กําไรน้อยลง หรืออาจจะไม่คุ้มค่า
กับอะไหล่ที่ต้องซ่อม 

    / ควรสต๊อกสินคา้ประเภทท่ีมีความ
ต้องการของผู้บริโภคมากเท่าน้ัน 
เพราะเสี่ยงต่อต้นทุนจม กรณีเกิด
เหตุการณ์เปลี่ยนนโยบายของ
รัฐบาล 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
4.ปัจจัยด้านสังคม เป็นความเสี่ยง
ระดับกลาง เน่ืองจากการตัดสินใจ
ซื้อของ ของคนในพ้ืนที่มักข้ึนอยู่กับ
ผู้ใหญ่ในบ้าน และมักจะซื้อของจาก
ร้านที่ตนเคยซือ้ ซึ่งร้านจํารูญ
อะไหล่ยนต์การเกษตร เป็นร้านที่
กําลังจะเปิดใหม่ จึงยังไม่เคยมีฐาน
ลูกค้า และความสัมพันธ์ทางการค้า
กับลูกค้าคนใดมาก่อน 

  /   ควรมีกิจกรรมสร้างสรรค์ต่อชุมชน
ในพ้ืนที่ เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างกิจการกับลูกค้า เช่น จัด
งานบุญ ระดมทรัพย์ทอดกระถิน 
จัดผ้าป่าสามัคคี เป็นต้น 

5.ปจจัยดานเทคโนโลยี ความเส่ียงนอย
ที่สุด เพราะสินคาที่ทางรานจําหนายใช
ควบคูกับเทคโนโลยีในการเก่ียวขาวอยู
แลวในปจจุบัน 

/         ติดตามขาวสารของเครื่องจักรกลทาง
การเกษตรใหมๆ เสมอ และศึกษา
พรอมที่จะใหคําแนะนําตอลูกคาที่
สนใจได 

6.ปัจจัยด้านคู่แข่ง มีความเสีย่ง
ค่อนข้างสูง เน่ืองจากร้านคู่แข่งที่
เปิดมานานกว่า จะมีลูกค้าประจํา
อยู่แล้ว จึงทําให้ได้เปรียบกว่าร้าน
จํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร
ทางด้านลูกค้าประจํา รวมถึง
ประสบการณ์ในการประกอบอาชีพ 

     ทําการโฆษณาว่ากิจการขายอะไร 
เวลาทําการเมื่อไหร่บ้าง ต้ังอยู่พ้ืนที่
ใด โดยประกาศให้บุคคลในพ้ืนที่ 
และชุมชนใกลเ้คียงทราบ และการ
ใช้ความสนิทสนมเป็นการส่วนตัว
ในการติดต่อลูกค้าที่เคยใช้บริการ
ร้านอ่ืน มาเป็นลูกค้าประจําของ
ร้านเราให้ได้ เร่ิมต้นที่ลูกค้าในพ้ืนที่
ก่อน 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 บทน้ีครอบคลมุการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ทฤษฎีเร่ือง Five Forces Model ของ 
Michael Porter ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และทีม่าของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การ
วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
3.1 สภาพของการแข่งขนั และท่ีมาของการแข่งขนั 

ระดับของการแข่งขัน 
บริษัท จ ีแคปปิตอล จํากัด (มหาชน) (2557) กล่าวว่า การดําเนินงานในปี 2557 ภาค

การเกษตรน่าจะมีแนวโน้มทีดี่ขึ้น สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร (สศก.) ประเมินว่า ภาคการเกษตร 
จะเติบโต ร้อยละ 3-4  ประกอบกับ การขาดแคลน แรงงานภาคการเกษตร และค่าแรงขั้นตํ่าที่
ปรับตัวสูงข้ึน จึงมีความต้องการใช้เคร่ืองจักรกลการเกษตรในการทํางานทดแทน ส่งผลให้ธุรกิจ
ร้านค้าปลีกอะไหล่ยนต์การเกษตร มีการขยายตัวตามไปด้วย อีกทั้งการปรับตัวของธุรกิจในท้องถิ่นทีม่ี
การปรับตัวพัฒนาร้านค้าให้มีรูปแบบที่ทันสมัยมากขึ้น เพ่ือทําให้ร้านค้ามีความโดดเด่น และดึงดูดให้
น่าเข้าไปใช้บริการซื้อสินค้า รวมถึงการพัฒนาระบบการให้บริการให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ จึงทําใหม้ี
การแข่งขันที่สงูข้ึนในตลาดค้าปลีกอะไหล่ยนต์การเกษตร  

จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นาํมาแข่งขัน 
จุดเด่นของคู่แข่งขันที่ส่งผลให้มีความได้เปรียบในการแข่งขัน ได้แก่ ร้านค้าที่มีการเปิด

ให้บริการบริเวณใกล้พ้ืนทีม่ายาวนาน จึงมีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ยาวนานด้วย เช่น ร้านส.
ไพบูลย์ ได้เปิดดําเนินการมากกว่า 10 ปี สาํหรับจุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขันของร้านจํารูญ
อะไหล่ยนต์การเกษตร คือ มพ้ืีนที่ใกลแ้หล่งเกษตรกรรม และใกลแ้หล่งพ้ืนที่เป้าหมาย 

ผู้ครองส่วนครองตลาด 
ผู้ครองตลาดภายในพ้ืนที่บริเวณ สี่แยก อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา โดยแยกประเภทตามกลุ่ม

ผลิตภัณฑ์ ดังน้ี 
1.ประเภทอุปกรณ์การเกษตรทุกชนิด 
ร้านอุปกรณ์การเกษตรประเภทนี้จะขายสินคา้ครบทุกชนิด เช่น จอบ เสียม เมล็ดพันธ์พืช 

อุปกรณ์หว่านข้าว ป้ัมนํ้า เป็นต้น โดยผู้ครองตลาดของอุปกรณ์การเกษตรประเภทนี้ ได้แก่ ร้านโชค
ชัยนานาภัณฑ์ 
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2.ประเภทอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินทกุชนิด 
ร้านอุปกรณ์การเกษตรประเภทนี้จะขายสินคา้จําพวกอะไหล่รถเกี่ยวข้าว และรถตีดินทุกชนิด 

เช่น โซ่ เฟืองขับ นํ้ามันไฮโดรลิกส์ ลูกปืน เป็นต้น โดยผู้ครองตลาดของร้านอุปกรณ์การเกษตร
ประเภทน้ี ได้แก่ ร้านส.ไพบูลย์ และร้านนิวอภิชาติ 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขนั 

ที่มาของการแข่งขันของธุรกิจร้านค้าปลีกอะไหล่ยนต์การเกษตร ที่มแีนวโน้มการแข่งขัน
ค่อนข้างสูง เจษฎา อุดมกิจมงคล (2554) กล่าวว่า ปัญหาการขาดแคลนแรงงานด้านการเกษตร ทําให้
อัตราค่าจ้างแรงงานภาคเกษตรค่อนข้างสูง ส่งผลให้เกษตรกรปรับเปลี่ยนมาใช้บริการเคร่ืองจักรกล
ทางการเกษตรเพ่ิมขึ้น จึงทําให้ผู้ประกอบการส่วนใหญม่องเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจที่จะปรับตัวให้
สอดคล้องกับสภาวะการแข่งขัน การขยายสาขา หรือเปิดกิจการธุรกิจร้านค้าปลีกอะไหล่ยนต์
การเกษตรใหม ่

 
3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
            1) คูแ่ข่งขันหลักได้แก่ ร้านส.ไพบูลย์ และร้านนิวอภิชาติ 
            2) คูแ่ข่งรอง ได้แก่ ร้านโชคชัยนานาภัณฑ์ 
 
ภาพที่ 3.1: แสดงแผนที่สถานที่ต้ังของร้านส.ไพบูลย์ 
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ภาพที่ 3.2: แสดงแผนที่สถานที่ต้ังของร้านนิวอภิชาติ 
 

 
 
ภาพที่ 3.3: แสดงแผนที่สถานที่ต้ังของร้านโชคชัยนานาภัณฑ์ 
 

 
 

ร้านส.ไพบูลย์ 
ส.ไพบูลย์ เป็นร้านค้าอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินทุกชนิดโดยเฉพาะ จัดเป็นคู่แข่งขันหลัก

ของร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เพราะมีสินค้าจําหน่ายที่เหมือนกัน อีกทั้งมีการเปิดให้บริการมา
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เป็นเวลานานกว่า ทําให้มีกลุม่ลูกค้าประจําอยู่แล้ว มีการบริการที่ดี คุณภาพสินค้าดี มีความแม่นยําใน
การหยิบสินค้า และสามารถให้ข้อมูลสินค้าได้ถูกต้องครบถ้วน จุดอ่อนของร้านส.ไพบูลย์ คือ อะไหล่มี
ราคาแพง และหยุดให้บริการทุกวันอาทิตย์ ทําให้ลูกค้าทีท่าํงานวันอาทิตย์ไม่สามารถใช้บริการได้ 
 
ภาพที่ 3.4 : แสดงสภาพแวดล้อมของร้านส.ไพบูลย์ 
 

 
 

ร้านนิวอภิชาติ 
ร้านนิวอภิชาติ เป็นร้านขายอะไหล่เคร่ืองจักรกลเกษตรทุกชนิด และอุปกรณ์การเกษตรครบ

วงจร จัดเป็นคู่แข่งขันหลัก ประเภทของสินค้าจะเน้นไปทางด้านอะไหล่รถเก่ียวข้าว อะไหล่รถตีดิน 
และอะไหล่แบคโคทุกชนิด ทีใ่ช้ทางการเกษตร มีการเปิดให้บริการเป็นเวลานาน มีฐานลูกค้าประจํา มี
พ้ืนที่ค่อนข้างกว้างขวาง ราคาถูกกว่า เน้นงานเร็ว เปิดให้บริการทุกวัน จุดอ่อนของร้านนิวอภิชาติ คือ 
พนักงานในร้านไม่แม่นยําในการจดจําสินค้า ต้องนําเอาตัวอย่างมาเทียบทุกครั้ง 
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ภาพที่ 3.5 : แสดงป้ายโฆษณา ร้านนิวอภิชาติ 
 

 
 

ร้านโชคชัยนานาภัณฑ์ 
โชคชัยนานาภัณฑ์ เป็นศูนย์รวมวัสดุก่อสร้างแบบครบวงจร จัดเป็นคู่แข่งขันรอง เพราะสินค้า

ที่จําหน่ายหลกัต่างกัน อาจมีสินค้าบางชนิดที่มีขนาดเล็ก เช่น จําพวกน๊อตขนาดต่างๆ เป็นต้น  แต่ยัง
ถือว่าเป็นคู่แข่งที่สามารถส่งผลกระทบต่อเราได้ เพราะมีสินค้าที่หลากหลาย และมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก
กันอย่างกว้างขวางของคนในพ้ืนที่ แต่จุดอ่อนของร้านโชคชัยนานาภัณฑ์ คือ ไมค่่อยบริการลูกค้า มัก
ให้ลูกค้าหาสินค้าเอง จึงทําให้เสียเวลาในการเลือกซื้อสินค้า และมนุษยสัมพันธ์กับลูกค้าไม่ค่อยดีนัก 
 
ภาพที่ 3.6: แสดงสภาพแวดล้อมของร้านโชคชัยนานาภัณฑ์ 
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3.4 การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจ 
1.การเขียนภาพวิเคราะห์ (BCG Model) 

 
ภาพที่ 3.7: แสดงภาพวิเคราะห์ BCG Model ของจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ในการวิเคราะห์ BCG Model ของร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรน้ัน ได้จัดอยู่ในกลุ่มของ 

QUESTION MARK เพราะเป็นร้านค้าในช่วงเร่ิมเข้าสู่ตลาดใหม่ ซึ่งในบริเวณดังกล่าวจะมีอัตราการ
เจริญเติบโตของยอดขายสูง แต่ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร มีส่วนแบ่งการตลาดตํ่า เน่ืองจาก
การที่จะเข้าไปเปิดธุรกิจในพ้ืนที่น้ันได้มีการวิเคราะห์ และสํารวจความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายมาบ้างแล้วจึงรู้ความต้องการของลูกค้าว่ากลุ่มลกูค้าเป้าหมายในพ้ืนที่น้ันต้องการให้ร้าน
จํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรมีรูปแบบในการบริหารจัดการ สินค้าที่จะทาํมาวางขาย การขายสินค้า 
รวมถึงการบริการเป็นอย่างไร โดยจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรมีการกําหนดการทําการตลาดอย่าง
ชัดเจน เป็นขั้นตอนตามแบบแผนเพ่ือที่จะให้การดําเนินธุรกิจน้ันเป็นไปตามการคาดการณ์ เพ่ือ
ต้องการให้การแบ่งส่วนครองตลาดให้มากข้ึน โดยให้ไปอยู่ในกลุ่มของ STAR ได้ คือมีอัตราของ
ยอดขายที่สูงและส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูงด้วย 
 
 
 
 

จํารูญอะไหลยนตการเกษตร ส.ไพบูลย และนิวอภิชาติ 
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3.5 การวิเคราะห์ Five Force Model 
1. Rivalry among Current Competitors (การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม) 
การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมอยู่ในระดับปานกลาง เพราะจากการสํารวจธุรกิจค้าปลีก

อะไหล่การเกษตรภายในบริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียง มีธุรกิจค้าปลีกอะไหล่การเกษตรอยู่ประมาณ 2 ร้านซึ่ง
แต่ละร้านน้ันจะมีลูกค้าประจาํอยู่แล้ว จึงทําให้ได้เปรียบกว่าทางร้านอยู่บ้าง แต่ทางร้านเองมีความ
ได้เปรียบกว่า คือ มีพ้ืนที่ในการเปิดกิจการใกล้กับที่อยู่อาศัย และใกลแ้หล่งเกษตรกรรมของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย เน่ืองจากปัจจัยการซื้อสินคา้ชนิดน้ี ขึ้นอยู่กับขณะที่รถกําลังถูกใช้งานของลูกค้าเสมอ 
ทําให้เป็นทางเลือกที่ดีในการเลือกซื้อสินค้าให้ตรงกับความต้องการ และประหยัดเวลาได้มากที่สุด 

2. Bargaining Power of Suppliers (อํานาจการต่อรองของคู่ค้า) 
อํานาจการต่อรองกับคู่ค้าน้ันอยู่ในระดับปานกลาง เพราะส่วนมากจะมีพนักงานขายเข้ามา

เสนอขายสินคา้อยู่ตลอด อีกทั้งประเภทสินค้าที่มาเสนอขายจะเป็นประเภทเดียวกัน ต่างกันแค่แบ
รนด์ หรือย่ีห้อของสินค้า ซึ่งคุณภาพบางอย่างไม่แตกต่างกันมากนัก ทําให้เรามีอํานาจในการต่อรอง
ซื้อสินค้ากับคู่ค้าค่อนข้างมาก รวมถึงคู่ค้าบางรายเคยเป็นอาจารย์ที่สอนตอนปริญญาตรีมาก่อน ทําให้
การต่อรองราคาได้ง่ายขึ้น ซึ่งทําให้สามารถทํากําไรในสินค้าน้ันโดยไม่ต้องเพ่ิมราคาสินค้าหรือ
โปรโมช่ันอ่ืนๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้า 

3. Bargaining Power of Customer (อํานาจการต่อรองของลูกค้า) 
อํานาจในการต่อรองของลูกค้าอยู่ในระดับตํ่า เพราะสินค้าประเภทน้ีจําเป็นจะต้องใช้ ณ 

ตอนท่ีรถที่ใช้ในการเกษตรเสียหายทันที เน่ืองจากทางผู้รับเหมาจะทําการกําหนดวันที่ทํางานแล้ว
เสร็จกับชาวนาไว้แล้ว กรณีที่เสียหายจะรบีไปซื้ออะไหล่ที่ใกล้กับแหล่งที่กําลังทํางานมาก่อนอย่าง
เร่งด่วน จึงไม่ค่อยมีอํานาจการต่อรองกับผู้ขายมากนัก 

4. Threat of Substitute Products or Services (ภัยคุกคามจากสินคา้ทดแทน) 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยุ่ในระดับตํ่า เน่ืองจากสินค้าทดแทน คือ อะไหล่ของรถจักรกล

การเกษตร แบรนด์คูโบต้าซึ่งไม่เป็นที่นิยมสําหรับพ้ืนที่ภาคกลางที่เป็นดินหล่ม และมขีนาดพ้ืนที่ใหญ่
ต่อเน่ืองกัน และเพราะเป็นรถขนาดเล็ก จึงไม่สามารถลงไถในพ้ืนที่ที่เป็นหล่ม หรือเป็นดินเลนได้ 
อะไหล่สินค้าทดแทนแบรนด์น้ีเหมาะกับพ้ืนที่เกษตรกรรมภาคอีสานมากกว่า ดังน้ันจึงถือว่าแทบจะไม่
ถือว่าเป็นภัยคุกคามกับทางร้าน  

5. Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่) 
ธุรกิจค้าปลีกอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินเป็นธุรกิจที่ค่อนข้างเข้ามาได้ยาก เน่ืองมาจาก

การลงทุนที่ค่อนข้างสูงมาก ผูแ้ข่งขันหน้าใหม่จะต้องมีสินค้าครบตามท่ีลูกค้าต้องการ รวมถึงต้องสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าใหมซ่ึ่งต้องใช้เวลาพอสมควร รวมถึงจะต้องมีประสบการณ์ ในการให้คําปรึกษา 
และสามารถแนะนําสินค้าใหก้ับลูกค้าได้ถูกต้อง แม่นยําอีกด้วย ผู้เข้ามาในตลาดใหม่จะต้องมีทําเลท่ีดี
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มีที่จอดรถเพียงพอ และมีความรู้ความเข้าใจในเรื่องการจัดการการขาย การตลาด และระบบ
สารสนเทศเพ่ือจะนํามาใช้ในการพัฒนายอดขาย และผลกําไร 
 
3.6 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้  
 
ตารางที่ 3.1: แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
ความหลากหลายของ
อะไหล่เคร่ืองจักรกล
เกษตร 

ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรเป็น
ร้านจําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว และ
รถตีดินทุกชนิดที่มีความเฉพาะเจาะจง
ในสินค้า ซึ่งทําให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ตามที่ลูกค้า
ต้องการ 

สินค้าของคู่แขง่ที่นํามา
จําหน่ายนั้นมีความ
หลากหลายมาก ส่วนมาก
จะเน้นเป็นประเภทสินค้า
เคมีภัณฑ์ จําพวกปุ๋ย ยาฆ่า
แมลง เป็นต้น จะไม่ค่อย
เน้นอะไหล่รถเก่ียวข้าว
และรถตีดินทุกชนิด เหมาะ
กับลูกค้าที่ไม่ได้เน้นไปซื้อ
อะไหล่โดยเฉพาะ 

ราคา เน่ืองจากในตลาดค้าอะไหล่รถเก่ียว
ข้าว และรถตีดินทุกชนิด ในพ้ืนที่น้ันมี
การแข่งขันที่คอ่นข้างสูง การต้ังราคา 
ของสินค้าของจํารูญอะไหล่ยนต์
การเกษตรจึงจําเป็นต้องมีกลยุทธ์ใน
การต้ังราคาให้มีความใกล้เคียงกับ
คู่แข่ง และจะมีการใช้โปรโมช่ันต่างๆ 
มาช่วยในการดึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
เพ่ือให้เข้ามาใช้บริการ 

การต้ังราคาของคู่แข่งขัน
ในตลาดน้ันมีการต้ังราคาที่
ค่อนข้างแพง เพราะถือว่า 
มีร้านที่จําหน่ายอะไหล่รถ
เก่ียวข้าว และรถตีดิน มี
จํานวนน้อยราย และสินค้า
ดังกล่าวก็มีความจําเป็นต่อ
ลูกค้าเป็นอย่างมาก ทั้งๆ 
ที่สถานที่ต้ังอยู่ไกลจาก
บริเวณท่ีลูกค้าอาศัย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
เทคโนโลยี ได้มีการนําเทคโนโลยีการบริหาร

จัดการขายสินค้าที่ใช้บาร์โค้ดมา
เพ่ือให้ในการขายสินค้าซึ่งจะช่วยทํา
ให้ระบบบริหารจัดการน้ันมี
ประสิทธิภาพ และรวดเร็วขึ้น รวมถึง
สามารถเช็คสต๊อกของสินค้า และดูว่า
สินค้าชนิดใดที่ขายดีซึ่งสามารถนํามา
ทําการวิเคราะห์ และวางแผนเพ่ือทํา
การตลาดให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

การบริหารจัดการของ
คู่แข่งยังไม่มีการนํา
เทคโนโลยีมาในการขาย
สินค้า และการบริหาร
จัดการสต๊อกสินค้า โดย
ส่วนใหญใ่ช้ความจําอย่าง
เดียว สินค้าตัวไหนจําไม่ได้
จะเปิดดูในสมุดว่าในสต๊อก
มีของหรือไม่ ของมีกี่ช้ิน 
ราคาเท่าไหร่ รวมถึงยังใช้
ระบบการออกบิลเป็นแบบ
เขียนมือ 

 
3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

1.ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง 
ข้อได้เปรียบของทางร้าน คือ มีพ้ืนที่ในการเปิดกิจการใกลก้ับที่อยู่อาศัย และใกล้แหล่ง

เกษตรกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเน่ืองจากปัจจัยการซื้อสินค้าชนิดน้ี ขึ้นอยู่กับขณะที่รถกําลังถูกใช้
งานของลูกค้าเสมอ ทําให้เป็นทางเลือกที่ดีในการเลือกซื้อสินค้าให้ตรงกบัความต้องการ และ
ประหยัดเวลาได้มากที่สุด 

2.ปัจจัยด้านการบริหารงานขาย 
โดยใช้เทคโนโลยีมาใช้ในระบบบริหารจัดการร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร จะนําเอา

ระบบเทคโนโลยีการบริหารจัดการขายสินค้าแบบบาร์โค้ดมาใช้ เพ่ือให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว 
รวมถึงความมีประสิทธิภาพท้ังในด้านการขายสินค้า การควบคุมสินค้าคงคลังให้มีความถูกต้องมาก
ที่สุด เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าทั้งในเร่ืองความรวดเร็วในด้านการบริการ และ
จํานวนของสินค้าให้มีความต้องการที่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าซึ่งสามารถเช็คได้ทางระบบ
คอมพิวเตอร์ได้โดยทันที ซึ่งจะทําให้ร้านจาํรูญอะไหล่ยนต์การเกษตร ค่อนข้างมีความได้เปรียบกับ
คู่แข่งพอสมควร 



บทที่ 4 
การจัดทําแผนกลยุทธ์ และแผนปฎิบัติการ 

 
ผู้ศึกษาได้จัดทาํกลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเร่ือง (TOWS Matrix) ของ 

Wheelen & Hunger (2002, p. 115) โดยเน้ือหาประกอบด้วย ประเภทของกลยุทธ์แผนปฏิบัติการ 
การกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินแผน งบประมาณ และแผนการรับรองธุรกิจในอนาคต โดยใช้
วิธีการที่ทําให้ธุรกิจนําไปใช้ในการปรับปรุงการขาย และการบริการให้มมีาตรฐานสูง โดยเน้นการเพ่ิม
กําไร ความสะดวก และปลอดภัยของธุรกิจอย่างย่ังยืน เพ่ือรักษาฐานลูกค้าในระยะยาว ดังน้ี 

 
4.1 TOWS Matrix เป็นกรอบในการนาํไปสู่กลยุทธ ์

 
ภาพที่ 4.1: แสดงกรอบนําไปสู่กลยุทธ์ TOWS Matrix 
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TOWS Matrix เป็นเคร่ืองมือที่ใช้จับคู่ระหว่าง โอกาส อุปสรรคจากภายนอกองค์กรที่มี
ความสัมพันธ์กับ จุดแข็ง จุดอ่อนภายในองค์กร มาวิเคราะห์เพ่ือกําหนดกลยุทธ์ 4 ทางเลือก เป็น
ยุทธศาสตร์หรอืกลยุทธ์ดังน้ี  

- กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) คือ คือกลยุทธ์ที่องค์กรจะใช้ความเข้มแข็งภายในฉวย
ประโยชน์จากโอกาส ณ ภายนอกที่เปิดโอกาสให้ ซึ่งทุกองค์กรก็อยากจะได้ความเข้มแข็งภายใน
เพ่ือที่จะฉวยประโยชน์  

- กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) คือ ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นจุดอ่อน และโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
แก้ไข  

- กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) คือ ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นจุดแข็ง และข้อจํากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
ป้องกัน  

- กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) คือ ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น
จุดอ่อนและข้อจํากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรับ 
ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อน และข้อจํากัดภายนอกที่องค์การไม่สามารถควบคุมได้ และ
นํามากําหนดกลยุทธ์ระดับต่างๆดังน้ี  

(1) กลยุทธ์ระดับบริษัท จะบ่งบอกถึงทิศทางขององค์กรในอนาคต อุตสาหกรรมท่ี
องค์กรจะแข่งขันใน แนวทางที่องค์กรจะยึดถือ และปฏิบัติต่อไป  

(2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์เชิงแข่งขันมีพ้ืนฐานวิธีการที่ทําให้ธุรกิจ
สามารถแข่งขันได้  

(3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เป็นกลยุทธ์ที่ระดับหน้าที่งานต่างๆ ในธุรกิจกําหนดขึ้น เพ่ือ
สนับสนุนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ถือเป็นพ้ืนฐานการลงปฏิบัติเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของธุรกิจที่กําหนด  
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4.2.เครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 4.1 : แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 

 
 S – จุดแข็ง 

1.ทําเลท่ีต้ังร้านที่ใกล้
กลุ่มเป้าหมาย 
2.มีการใช้บาร์โค้ดมาใช้งาน 
เพ่ือให้เกิดความสะดวก 
รวดเร็ว รวมถึงความมี
ประสิทธิภาพท้ังในด้านการ
ขายสินค้า การควบคุมสินค้า
คงคลัง 
3.ลูกค้าสามารถไลน์สั่งสินค้า
กับทางร้านล่วงหน้าได้ 

W - จุดอ่อน 
1.ลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่ยังไม่
รู้จักร้าน เพราะเป็นธุรกิจเปิด
ใหม ่
2.ต้นทุนในการผลิตสินค้าบาง
ชนิดไม่สามารถควบคุมได้ เช่น 
ราคาเหล็ก เป็นต้น 

O – โอกาส 
1.อําเภอลาดบัวหลวง จังหวัด
อยุธยา และอําเภอลาดหลุม
แก้ว จังหวัดปทุมธานี เป็นพ้ืนที่
ที่เพาะปลูกข้าวที่มีคุณภาพ 
เป็นจํานวนมากของภาคกลาง 
2.นโยบายของรัฐบาลกรณใีห้
ลดต้นทุนการผลิตเก่ียวกับการ
ทําเกษตรกรรม จึงจําเป็นต้อง
ใช้เคร่ืองจักรกลทางการเกษตร
มากขึ้น  

SO STRATEGIES(จุดแข็ง-
โอกาส) 
1.มีการเปิดร้านทุกวันไม่มี
วันหยุด และเพิ่มเวลาในการ
ทําการ เพราะร้านอยู่ใกล้
แหล่งเกษตรกรรม 
2.จําหน่ายสินค้าผ่านระบบ e-
commerce  
3.มีบริการอินเตอร์เน็ต และ
ปลั๊กไฟบริการฟรี 

WO STRATEGIES (จุดอ่อน-
โอกาส) 
1.มีการส่งเสริมการตลาด โดย
ใช้วิธีปากต่อปาก ถ้าทําได้จะ
สามารถประชาสัมพันธ์ได้อย่าง
รวดเร็ว และลดต้นทุนด้านการ
ส่งเสริมการตลาดได้ 
2.มีตกแต่งร้าน และหน้าร้านให้
ดูโดดเด่นกว่าร้านคู่แข่ง 
3.ผู้ประกอบการมีการฝึกอบรม
พนักงานก่อนเร่ิมงาน และตอ้ง
อบรมเป็นประจําทุกปี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix  
 

T – อุปสรรค 
1.ร้านของคู่แขง่เปิดบริการมา
นานกว่า 10 ปี ทําใหลู้กค้าบาง
กลุ่มยังติดกับการซื้อสินค้าจาก
คู่แข่งอยู่ 

ST STRATEGIES (จุดแข็ง-
อุปสรรค) 
1.อาจมีสินค้าอ่ืนที่เก่ียวข้อง
กับการเกษตรมาขายเพ่ิมเติม 
2.มีการเพ่ิม และเปิดร้านให้
เร็ว และนานข้ึนมากกว่าร้าน
อ่ืน 
3.เน้นการส่งสนิค้าฟรีถึงที่ 
เฉพาะที่มีการสั่งซื้อครั้งละ
มากๆ และอยู่ในบริเวณพ้ืนที่
ร้านเท่าน้ัน 

WT STRATEGIES(จุดอ่อน-
อุปสรรค) 
1.บริหารต้นทุนให้มี
ประสิทธิภาพสูงข้ึน 
2.จัดระบบสมาชิก และให้สทิธิ
พิเศษแก่ลูกค้าที่ใช้บริการเป็น
ประจํา 
3.ฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพ
พนักงานอย่างเป็นระบบ 

 
4.3.แผนงานการใช้กลยุทธ์การขาย และบริการ 

1.กลยุทธ์เพ่ิมประสิทธิภาพการขาย 
มีการเปิดร้านทุกวันไม่มีวันหยุด และเพ่ิมเวลาในการทํางาน เพราะร้านอยู่ใกล้แหล่ง

เกษตรกรรม จาํหน่ายสินค้าผ่านทางระบบ E-commerce 
วัตถุประสงค ์

1.เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการขายให้เป็นไปตามที่กําหนดไว้ 
งบประมาณ ไม่มีงบประมาณ 
แผนปฏิบัติงาน 

1.บริหารจัดการด้านทรัพยากรบุคคลโดยใหพ้นักงานขายหลัก 1 คน และผู้จัดการ
ร้านจะต้องทําหน้าที่แทนได้ กรณีที่พนักงานลางาน 

2 สําหรับลูกค้าที่ใช้บริการช่วงการทํางานล่วงเวลา ทางผู้จัดการร้านจะทําหน้าที่
แทนพนักงานขาย 

3.ประชาสัมพันธ์โดยทั่วพ้ืนที่เก่ียวกับเวลาในการเปิดบริการ ต้ังแต่ 7.30 น.ถึง 
18.00 น. และมีบริการซื้อขายผ่านระบบ E-commerce โดยผู้จัดการร้านเป็นผู้ดูแล 

2.กลยุทธ์การออกแบบร้าน และการจัดวางสินค้า 
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เน่ืองจากร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตรเป็นร้านที่จะเปิดทําการใหม่ช่วงเดือนพฤษถาคม ปี 
2558 ทุกอย่างต้องเป็นการสร้างใหม่ทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นตัวร้าน และสนิค้าที่นํามาจําหน่าย โดยสร้าง
ร้านค้าที่มีความเป็นมาตราฐาน และมสีินคา้ที่จําหน่ายครบตามที่ลูกค้าต้องการ โดยสามารถ
เอ้ืออํานวยความสะดวกแก่ลกูค้า ในการเลอืกสินค้าได้เป็นอย่างดี โดยการใช้หลักการจัดสรรพ้ืนที่วาง
สินค้าภายในกิจการค้าปลีก หมายถึง การทําให้พ้ืนที่ทีม่อียู่อย่างจํากัดเกิดประโยชน์สูงสุดโดย
พิจารณาจากยอดขาย และความสะดวกของลูกค้าเป็นหลัก หลักในการจัดทําผังร้านค้ามีดังต่อไปนี้ 

1. มีความสะดวก 
2. ใช้พ้ืนที่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด  
3. หลีกเลี่ยงรูปแบบผังร้านค้าที่มีมุมอับ 
4. กําหนดทิศทางการเดินภายในร้านให้ชัดเจน 
5. การจัดวางสินค้าควรให้เหมาะสมสมัพันธ์กัน 
6. สามารถปรับปรุงแก้ไขเปลี่ยนแปลงภายในร้านได้ง่าย 

 
ภาพที่ 4.2: แสดงผังภายในร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร 
 

 
 

วัตถุประสงค ์
1.เพ่ือส่งเสริมการขายสินค้า ให้มีความน่าสนใจในการเลือกซื้อของ 

งบประมาณ 800,000 บาท 
แผนปฏิบัติงาน 
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1 ภายนอกอาคาร จะสร้างเป็นอาคารอิฐบล็อคช้ันเดียวมีขนาด 4M x 10M จํานวน
สองห้อง พ้ืนจะเทปูน และปดู้วยกระเบ้ืองยาง เพ่ือง่ายต่อการทําความสะอาด และจดัทําป้ายร้าน
ขนาดใหญ่ให้มคีวามยาวเท่ากับความยาวร้าน คือ 10M โดยใช้โลโก้เป็นสัญลักษณร์ถเก่ียวข้าว และมี
คําว่าจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ว่าทางร้านเป็นร้านเปิดใหม่ที่ขาย
อะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดิน มาเปิดให้บริการในพ้ืนทีเ่ป้าหมาย และจะทาสีเขียวอ่อนทั้งภายใน 
และภายนอกอาคาร เพ่ือความสบายตา และบ่งบอกถึงผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวกับการเกษตร โดยประตู
ด้านหน้าจะเป็นประตูม้วนทั้งสองบาน ด้านหน้าร้านจะเป็นพ้ืนที่โล่งที่มลีูกรังโรยอยู่ ไว้สําหรับให้ลูกค้า
จอดรถได้ 

2 ภายในอาคาร จะมีช้ันวางของห้าช้ันวางติดกําแพงสองด้าน และมีช้ันวางของสี่ช้ัน
ขนาดกลาง ประมาณสี่แถว วางเรียงกันโดยให้มีช่องทางเดินให้ลูกค้าเลอืกของ และจดัเรียงลําดับ
สินค้าตามความต้องการที่ได้จากการสํารวจ โดยสินค้าที่มคีวามต้องการสูงไว้ด้านหน้าของร้าน ไปหา
สินค้าที่มีความต้องการน้อยไว้ด้านในของร้าน เพ่ือความเป็นระเบียบ และหยิบซื้อง่าย เน่ืองจากสินค้า
จะอยู่ในระดับสายตา และตรงกับความต้องการของลูกค้า รวมถึงตกแต่งร้านโดยจัดให้มีที่น่ังรอ
สําหรับลูกค้าด้านซ้ายมือด้วย 

3 สําหรับการจัดโครงสร้างขององค์กรจะมีผู้บริหารท่ีเป็นเจ้าของธุรกิจ 1 คน ดูแล
เร่ืองการจัดซื้อ การตลาด และการจัดการสินค้าคงคลัง พนักงานดูแลการเงิน 1 คน และพนักงานขาย
อีก 1 คน โดยจะเปิดให้บริการต้ังแต่ 7.30–18.00น. 

3.กลยุทธ์การบริการลูกค้า 
เน่ืองจากทางร้านเป็นร้านค้าปลีกแบบใหม่ ที่ต้องการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้

ได้มากที่สุด จึงนําเทคโนโลยีมาใช้เป็นเคร่ืองมือช่วยในการจําน่ายสินค้าให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
วัตถุประสงค ์
เพ่ือความสะดวกสบาย และสามารถตรวจสอบสินค้าได้ทันที โดยไม่เสียโอกาสทางการค้า 

สามารถเพ่ิมยอดขายให้กับองค์กรได้ 
งบประมาณ 50,000 บาท 
แผนปฏิบัติงาน 

1 มีการใช้เคร่ืองสแกนบาร์โค้ท มาใช้ในธุรกิจ เพ่ือความสะดวกในการตรวจสอบ
สินค้าได้ทันที ไม่ต้องเปิดหาข้อมูลจากสมุดโน๊ตเหมือนร้านค้าสมัยก่อน และยังสามารถตรวจสอบส
ต๊อกสินค้าคงคลังได้อีกด้วย 

2 มีการใช้ Line ในการสื่อสารกับลูกค้า กรณีที่ลูกค้าต้องการสอบถามสนิค้าว่าทาง
ร้านมีของที่สามารถไปซื้อได้เลยหรือไม่ หรอืให้ทางร้านจัดเตรียมของให้ก่อน กรณีที่สั่งของจํานวน
มาก 
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3.มีการฝึกอบรมพนักงานก่อนเริ่มงาน และต้องอบรมเป็นประจําทุกปี 
4.เน้นการส่งสนิค้าฟรีถึงที่ เฉพาะที่มีการสั่งซื้อครั้งละมากๆ และอยู่ในบริเวณพ้ืนที่

ร้านเท่าน้ัน 
5.จัดระบบสมาชิก และให้สทิธิพิเศษแก่ลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจํา 

 
4.4.แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 
 แหล่งเงินทนุ 

กิจการมีแผนใช้แหล่งเงินทุนภายใน โดยสัดส่วนของแหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนน้ันเป็น
เงินทุนในส่วนของเจ้าของ 76% และเงินทุนในส่วนของเงินกูยืม 24% ซึง่จะมีข้อดีและข้อเสียดังน้ี 
 ข้อดี  
  1. ไม่เสี่ยงต่อการลงทุน 
 ข้อเสีย 

1. มีต้นทุนดอกเบ้ีย 
2. ไม่สามารถบริหารการลงทุนได้อย่างอิสระ 
 

ตารางที่ 4.2 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
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ในการลงทุนของธุรกิจใหม่น้ี ประกอบไปด้วย 
 -ค่าที่ดิน พ้ืนที ่60 ตารางวา ตาราวาละ 3,750 บาท 

-ค่าอาคาร 500,000 บาท 
 -ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ในร้าน มีการใช้ระบบบาร์โค้ดมาใช้งาน เพ่ือให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว 
รวมถึงความมีประสิทธิภาพท้ังในด้านการขายสินค้า การควบคุมสินค้าคงคลัง 

โดยรายละเอียดที่มาของราคาต้นทุนในแต่ละส่วนได้แจกแจงไว้ดังตาราง สินทรัพย์ข้างต้น 
เป็นสินทรัพย์ของธุรกิจ และจะนํามาใช้เมื่อมีการดําเนินธุรกิจ สินทรัพย ์หรืออุปกรณ์มีการใช้งานทํา
ให้มูลค่าสินทรพัย์เหล่าน้ีจะลดลงเรื่อยๆ แต่ละปี จากสมรรถภาพของสินทรัพย์เหล่าน้ีลดลง จึงต้องนํา
สินทรัพย์เหล่าน้ีไปคิดค่าเสื่อมราคา เพ่ือหามูลค่าที่แท้จริงในแต่ละปี ซึ่งอยู่ในส่วนของค่าเสื่อม 

ดังน้ันรวมต้นทุนในการทําธุรกิจขายอะไหล่ยนต์การเกษตร เท่ากับ 2,082,500 บาท โดย
สัดส่วนของแหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนนั้นเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 76% และเงินทุนในส่วน
ของเงินกูยืม 24% 

 
ตารางที่ 4.3: แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 

 
 
จากข้อมูลในตารางดังกล่าว คือ สินทรัพย์เมื่อใช้ไปเรื่อยๆ มูลค่าของสินทรัพย์น้ันๆ ลดลง

ด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ซึ่งได้ประเมินว่า ช่วงเวลาในการทําธุรกิจคิดที่ 5 ปี 
ในเฟสแรกนั้น ตลอด 5 ปีน้ี มลูค่าของสินทรพัย์จะลดลงในแต่ละปี ซึ่งเมื่อหักค่าเสื่อมราคาในแต่ละปี 
จะได้มูลค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี ทั้งน้ีค่าเสื่อมราคาถือเป็น ค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงินโดยค่า
เสื่อมราคาเท่ากับมูลค่าสินทรัพย์ถาวร 782,500 บาท (ไมร่วมค่าที่ดิน) / จํานวนปีที่ใช้งาน (5) ซึ่งใน
การใช้งานจริงอาจใช้มากกว่า 5 ปี เท่ากับ ปีละ 156,500 บาท ค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงานต้องตัด
จ่าย 5 ปีเช่นกัน 
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ตารางที่ 4.4: แสดงการประมาณการรายได้ 
 

 
 
การแจกแจงรายได้ในแต่ละปี คิดราคาเท่ากันทุกปี เพราะสินค้าอุตสาหกรรมประเภทน้ีจะมี

การข้ึนราคาไม่ต่างกันมากในแต่ละปี 
จํานวนลูกค้าต่อวันมีข้อสมมติจากข้อมูลสถติิของคนประกอบอาชีพรับจ้างเก่ียวข้าวในตําบล

คลองพระยาบันลือ อําเภอลาดบัวหลวง จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ค่อนข้างน้อยเน่ืองจากใช้เงินลงทุน
ค่อนข้างสูง 

ราคาเฉลี่ยต่อคน ประมาณการณ์จากราคาสินค้าที่ทางร้านจัดจําหน่าย คือ มีราคาต่อช้ืน 
หรือต่อเซตไม่ตํ่ากว่า 1000 บาท จึงมีข้อสมมติฐานว่าการที่ลูกค้า 1 คน เข้ามาซื้ออะไหล่ที่ร้าน จะซือ้
สินค้าไม่ตํ่ากว่า 1 รายการ เพราะฉะน้ันเฉล่ียต่อคนจะซือ้ของราคาประมาณ 1000 บาท 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
(ตารางฒีต่อ) 



43 
 

ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
 

 
 
กําไรส่วนเกิน คือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นกําไรเบ้ืองต้นที่ได้รับ 
อัตรากําไรส่วนเกิน คือ กําไรส่วนเกิน หาร รายได้รวม สัดส่วนของกําไรเบ้ืองต้นที่ได้รับ คือ 59% 
จุดต้นทุนต่อปีจะดูว่าความสามารถในการบริหารจัดการต้นทุนกับกําไรที่ได้คุ้มพอที่จะดําเนินธุรกิจต่อ
หรือไม่ เท่ากับ ต้นทุนคงที่ หาร อัตรากําไรส่วนเกิน ข้อสมมติของต้นทุนขายมีการเพ่ิมขึ้นทุกปี โดยจะ
ไม่คงที่ตลอด 5 ปี เน่ืองจากราคาสินค้าขึ้นอยู่กับราคากลางของเหล็ก 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
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กําไรสุทธิตลอด 5 ปี มีแนวโน้มที่เพ่ิมขึ้นมาก ในปีที1่ ขาดทุน 60,900 บาท หลังจากน้ันกําไร
สุทธิเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 จํานวน 1,084,195 เป็น 1,088,488 บาทในปีที่ 3 ในปีที ่4 จํานวน 
1,092,473 บาท และ 1,096,137 บาท ในปีที่ 5 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

 
 

 

 
 

กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มแีนวโน้มที่เพ่ิมขึ้นมาก ในปีที่1 ขาดทุน 60,900 บาท 
หลังจากน้ันกําไรสะสมเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 จํานวน 969,085 เป็น 2,003,148 บาทในปีที่ 3 ในปีที ่4 
จํานวน 3,040,998 บาท และ 4,082,328 บาท ในปีที่ 5 
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ตารางที่ 4.8: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน เงินที่ได้จากการดําเนินธุรกิจ ซึ่งเท่ากับกําไรสุทธิที่

ได้จากการดําเนินงาน บวก ค่าเสื่อมราคา (เน่ืองจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (เน่ืองจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก ภาษีจ่ายได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น (เน่ืองจากในแต่ละปียังไม่ได้จ่ายภาษีเป็นเงินสดออกไปจึงต้องบวกเพ่ิม) 
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กระแสเงินสดของบริษัท ในช่วง 5 ปีมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น ในปีที่1 มีเงินสดปลายงวด 587,843 บาท 
หลังจากน้ันเงินสดเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 จํานวน 2,235,807 เป็น 3,488,425 บาทในปีที่ 3 ในปีที ่4 
จํานวน 4,744,682 บาท และ 6,004,265 บาท ในปีที่ 5  
 
ตารางที่ 4.9: แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการ พบว่ามูลค่า
ของกิจการเพ่ิมขึ้นเท่าๆ กัน ทุกปี ในปีที ่1 จํานวน 1,951,043 บาท หลงัจากน้ันเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 
จํานวน 3,617,307 บาท เป็น 4,553,425 บาทในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จํานวน 5,493,182 บาท และ 
6,436,265 บาท ในปีที ่5 
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ตารางที่ 4.10: แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

 
*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมนุเวียน + เงินมัดจําร้าน 

 
จากตารางแสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ ได้ข้อสมมติฐานในการใช้อัตราสวนลดที่ใช

ประเมินโครงการ 20% ก็คือ เปนอัตราข้ันตํ่าของธนาคาร อยูที่ 15% และเปนอัตราความเส่ียงที่ตัว
เจาของธุรกิจรับรูอีก 5% ทั้งนี้เพื่อสะทอนถึงคาเสียโอกาสที่สูญเสียไป เมื่อนาํทรัพยากรมาใชใน
โครงการ การที่ตัดสินใจจัดสรรเงินไปลงทนุในโครงการใดยอมแสดงวา โครงการนัน้ใหผลประโยชน
มากกวาเงนิทีล่งทนุ 
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ตารางที่ 4.11: แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 

หมายเหตุ : ตัวเลข คือการลิง้ค์มาจาก ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ NPV: คํานวนมา
จาก กระแสเงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในส่วนของงบกระแสเงินสด
สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้วในแต่ละปี) นํามาคํานวณ ซึ่งถ้าเป็นบวก แสดงว่า
เหมาะสมในการลงทุน 

IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะจะลงทุนหรือไม ่โดยเทียบกับ % ขั้น
ตํ่าที่เราอยากได้รับ คือ ต้นทนุทั้งหมดที่เราลงทุนไป ถ้าหาก IRR >% ขั้นตํ่าที่เราอยากได้รับ เราจะ
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ลงทุน ซึ่งในธุรกิจน้ี IRR สูง เน่ืองจาก Margin ในการดําเนินงานค่อนข้างสูง กําไรดี จึงทําให้ IRR สูง
เหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า NPV ของโครงการน้ีได้ = 1,589,654.02 บาท IRR ของโครงการนี้ที่ได้ 
= 47% น่ันหมายถึงอัตราผลตอบแทนที่จะได้รับของโครงการท่ีค่อนข้างสูง ใช้ระยะเวลาคืนทุน 1 ปี 
10 เดือน สรุปจากค่า NPV มคี่าเป็นบวก แสดงว่าเหมาะสมในการลงทุน IRR มีค่ามากกว่าเปอร์เซ็นต์
ขั้นตํ่าที่ต้องการ เราจะลงทุน และ Pay back period ไม่เกิน 2 ปี เพราะฉะน้ันธุรกิจน้ีควรลงทุน 
 
4.5 แผนฉุกเฉิน กรณีที่ทุกอย่างไม่เปน็ไปตามที่คิด 

1.กลยุทธ์การเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจใหม ่
เน่ืองจากธุรกิจที่ทําอาจเฉพาะเจาะจงกับลูกค้าบางกลุ่มมากเกินไป ทําให้ลูกค้ามีน้อย จึงคิดว่าจะนํา
สินค้าเกษตรชนิดอ่ืนมาจําหน่ายเพ่ิม ก็จะสามารถเพ่ิมกลุ่มลูกค้าได้ เพราะพ้ืนที่ต้ังร้านเหมาะแก่การ
ขายสินค้าทางการเกษตรมากท่ีสุด 

วัตถุประสงค ์
1.เพ่ือช่วยกระตุ้นยอดขายให้กับองค์กร 

งบประมาณ 200,000 บาท 
แผนปฏิบัติงาน 

นําสินค้าเกษตรเต็มรูปแบบมาจําหน่าย เช่น ปุ๋ย ยาฆ่าแมลง เมล็ดพันธ์ุพืช วัสดุ
อุปกรณ์ทางการเกษตรต่างๆ ครบวงจร 
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(ภาคผนวก ก) 
แบบสัมภาษณค์วามคิดเห็น 

ร้านขายอะไหล่ยนต์การเกษตร 
ต.คลองพระยาบันลือ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา  

1.ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) สําหรับการวิจัยน้ี ผู้ให้ข้อมูลที่สําคัญ คือ  
1.1.ชาวนา อายุ 55 ปี และอายุ 50 ปี ทํางานในพ้ืนที่ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา จํานวน 2 คน  
1.2.ผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว อายุ 28 ปี และอายุ 50 ปี ทํางานในพ้ืนที่ อ.ลาดหลุมแก้ว จ.ปทุมธานี 
และ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา เป็นผู้ที่มีความต้องการซื้ออะไหล่รถเก่ียวข้าว จํานวน 2 คน  
1.3.ผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร ที่สามารถซื้อสินค้าเหล่าน้ีได้
ในราคาขายส่ง ร้านค้าต้ังอยู่ที่ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา จํานวน 1 คน 

2.เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยในการสัมภาษณ์ ได้ใช้แบบสัมภาษณ์ในการเก็บข้อมูลโดยมีแบบสัมภาษณ์ 
3 ชุด สําหรับผู้ให้ข้อมูลที่ต่างกัน ดังน้ี 
ชุดที่ 1 สําหรับชาวนา ประกอบด้วย 2 ส่วน จํานวน 11 ข้อ คือ 
ส่วนที่ 1 เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่  
1.ช่ือ-นามสกุล  
2.การศึกษา  
3.เร่ิมทําเกษตรกรรมมาต้ังแต่เมื่อไหร่  
4.จํานวนปีที่ทําอาชีพน้ีการเพาะปลูกหลัก และอะไรให้ผลผลิตสูงสุด  
5.รายได้ และรายจ่ายต่อเดือน 
ส่วนที่ 2 เป็นคําถามเกี่ยวกับพฤติกกรมการใช้บริการเก่ียวข้าว จากผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว ได้แก่  
1.ใช้บริการเก่ียวข้าวจากผู้รับเหมามีกี่เจ้า และใช้บริการของเจ้าใด  
2.ความถี่ในการใช้บริการเก่ียวข้าว  
3.การบริการของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวเป็นอย่างไร  
4.ค่าจ้างในการจ่ายผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวเท่าใด อย่างไร  
5.การบริการจากผู้รับเหมาเก่ียวข้าว มีอุปสรรคในระหว่างการดําเนินงานหรือไม่ อย่างไร  
6.แนวโน้มการใช้บริการจ้างรับเหมาเก่ียวข้าวเป็นอย่างไร 
ชุดที่ 2 สําหรับผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว ประกอบด้วย 2 ส่วน จํานวน 11 ข้อ คือ 
ส่วนที่ 1 เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่  
1.ช่ือ-นามสกุล 
2.การศึกษา  
3.เร่ิมทําอาชีพรับเหมาเกี่ยวข้าวมาต้ังแต่เมื่อไหร่ จํานวนปีที่ทําอาชีพน้ี 
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4.จุดเริ่มต้นการทําธุรกิจน้ี ใครคือลูกค้า  
ส่วนที่ 2 เป็นคําถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้ออะไหล่ ได้แก่  
1.ประเภทของอะไหล่ที่ใช้ และอะไรท่ีซื้อบ่อยที่สุด  
2.รถเก่ียวข้าวที่ใช้ย่ีห้ออะไร  
3.อะไหล่ที่ใช้ย่ีห้ออะไร  
4.เวลาที่มีการซื้ออะไหล่ รวมถึงความถ่ีในการซื้อต่อเดือน ปริมาณการซื้อ   
5.สถานที่ซื้ออะไหล่ การบริการที่ได้รับ แนวโน้มการซื้อ  
6.ถ้ามีร้านเคร่ืองยนต์ทางการเกษตร และอะไหล่รถเกี่ยวข้าวมาเปิดใหม่ คําแนะนําเก่ียวกับสินค้าที่
อยากให้มีขายในร้านเครื่องยนต์ทางการเกษตร และอะไหล่รถเก่ียวข้าว 
ชุดที่ 3 แบบสัมภาษณ์สําหรับ ผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร 
ประกอบด้วย 2 ส่วน จํานวน 13 ข้อ ดังน้ี 
ส่วนที่ 1 เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ 
1.ช่ือ-นามสกุล 
2.การศึกษา 
3.เร่ิมทําร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตรมาต้ังแต่เมื่อไหร่  
4.จํานวนปีที่ทําธุรกจิน้ี จุดเริ่มต้นการทําธุรกิจน้ี ใครคือลูกค้าเป้าหมาย  
ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับ การประกอบธุรกิจร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และอะไหล่การเกษตร ดังน้ี  
1.อะไรเป็นแรงบันดาลใจที่ทําให้คุณตัดสินใจมาต้ังบริษัทเก่ียวกับอุปกรณ์การเกษตร  
2.ในการกําหนดเป้าหมายขององค์กรไม่ทราบว่าปัจจุบันต้ังมากี่ปี ใครคือลูกค้า แล้วแบ่งประเภทของ
ลูกค้าอย่างไร  
3.อะไรคืออุปสรรคที่ยากที่สุดเมื่อคุณเร่ิมเปิดกิจการเก่ียวกับการเกษตร  
4.หลังจากเปิดกิจการแล้ว ความเสี่ยงของร้านมีอะไรบ้าง สามารถแก้ไขอย่างไร  
5.อะไรคือจุดแข็งของร้าน หรือมีบริการอะไรบ้าง ที่คิดว่าลูกค้าต้องมาสั่งซื้อของที่คุณ  
6.สินค้ามีกี่ประเภท อะไรบ้าง สินค้าชนิดใดที่มีการซื้อบ่อยที่สุด แล้วการซื้อต่อคร้ัง จํานวนเท่าใด  
7.มีวิธีการซื้อขาย หรือโปรโมช่ันกับลูกค้าที่ซื้อแล้วไปขายต่ออย่างไรบ้าง  
8.อยากให้แนะนําเกี่ยวกับธุรกิจการซื้อขายสินค้าประเภทอุปกรณ์การเกษตร สําหรับผู้ที่สนใจต้องการ
ซื้อของที่ร้านไปขายต่อ  
3.การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
1.ผลจากการสัมภาษณ์ (In-depth Interview) สําหรับชาวนา สามารถสรุปการสัมภาษณ์ได้ดังน้ี 
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ส่วนที่1 ผู้ให้สัมภาษณ์คนแรกช่ือนายสุพล ภักดีไพบูลย์ จบการศึกษาช้ันประถมศึกษาปีที่ 6 ประกอบ
อาชีพทํา สวน และทํานามา 40 ปี รายได้อยู่ที่ 60,000 บาทต่อ 4 เดือน รายจ่ายอยู่ที่ 10,000 บาท
ต่อเดือน  
ส่วนที่2 ใช้บริการเก่ียวข้าวจากผู้รับเหมาของร้านเต้ียการช่าง สําหรับความถ่ีในการใช้บริการเก่ียวข้าว 
ใช้ 3 ครั้งต่อปี รถตีติน 2 ครั้งต่อปี ส่วนการบริการของผู้รับเหมาเก่ียวข้าว ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า 
บริการดี คือ เสร็จทันตามเวลาที่กําหนด และค่าจ้างในการจ่ายผู้รับเหมาเก่ียวข้าวไร่ละ 300 บาท รถ
ตีดินไร่ละ 130 บาท นํ้ามันรถผู้จ้างเป็นคนจ่ายเอง โดยจ่ายเงินเมื่องานเสร็จเรียบร้อยแล้ว และใน
ระหว่างการดําเนินงานของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวก็มีอุปสรรคเกิดขึ้นทุกครั้ง เช่น ฝนตก ดินหล่ม ส่งผล
ทําให้อะไหล่รถที่ใช้เกิดเสียหาย เสียเวลาเปลี่ยน แต่น่ันก็ไม่ใช่ปัญหาของผู้จ้าง สุดท้ายผู้ให้สัมภาษณ์
ได้กล่าวว่า สําหรับแนวโน้มการใช้บริการจ้างรับเหมาเกี่ยวข้าวน้ัน จะใช้ไปตลอด จนกว่าจะไม่สามารถ
ประกอบอาชีพทํานาได้ 
ส่วนที่1 ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ช่ือนายสวง แอบบุญ จบการศึกษาช้ันประถมศึกษาปีที่ 4 ประกอบ
อาชีพทํานามา 45 ปี รายได้อยู่ที่ 60,000 บาทต่อ 4 เดือน รายจ่ายอยู่ที่ 10,000 บาทต่อเดือน  
ส่วนที่2 ใช้บริการเกี่ยวข้าวจากผู้รับเหมาของร้านผู้ใหญ่บ้านศักดา สําหรับความถ่ีในการใช้บริการ
เกี่ยวข้าว ใช้ 3 ครั้งต่อปี รถตีติน 2 คร้ังต่อปี ส่วนการบริการของผู้รับเหมาเก่ียวข้าว ผู้ให้สัมภาษณ์
กล่าวว่า บริการดี คือ สามารถล็อควันที่ ที่ผู้จ้างต้องการเกี่ยวข้าวได้ และค่าจ้างในการจ่ายผู้รับเหมา
เกี่ยวข้าวไร่ละ 300 บาท รถตีดินไร่ละ 130 บาท นํ้ามันรถผู้จ้างเป็นคนจ่ายเอง โดยจ่ายเงินเมื่องาน
เสร็จเรียบร้อยแล้ว และในระหว่างการดําเนินงานของผู้รับเหมาเกี่ยวข้าวก็มีอุปสรรคเกิดขึ้นทุกครั้ง 
เช่น ฝนตก ดินหล่ม ส่งผลทําให้อะไหล่รถที่ใช้เกิดเสียหาย เสียเวลาเปลี่ยน แต่น่ันก็ไม่ใช่ปัญหาของผู้
จ้างเช่นกัน สุดท้ายผู้ให้สัมภาษณ์ได้กล่าวว่า สําหรับแนวโน้มการใช้บริการจ้างรับเหมาเกี่ยวข้าวน้ัน 
จะใช้ไปตลอด จนกว่าจะไม่สามารถประกอบอาชีพทํานาได้เหมือนผู้ให้สัมภาษณ์คนแรก 
2.ผลจากการสัมภาษณ์ (In-depth Interview) สําหรับผู้รับเหมาเกี่ยวข้าว สามารถสรุปการสัมภาษณ์
ได้ดังน้ี 
ส่วนที่1 ผู้ให้สัมภาษณ์คนแรกช่ือนายคมสัน จันทร์แจ่ม จบการศึกษาชั้นปริญญาตรี เริ่มสนใจธุรกิจน้ี
ได้เพราะที่บ้านเป็นเกษตรกรอยู่แล้ว โดยเริ่มดําเนินธุรกิจมา 6 ปี ทําธุรกิจ 2 ประเภท คือ รถเก่ียว
ข้าว และรถตีดิน ซึ่งเป็นรถที่ผลิตมาจากอู่บ้านทั้งสิ้น คือ รถเกี่ยวข้าวที่ใช้ ผลิตจากอู่วรพจน์การช่าง 
และรถตีดินที่ใช้ ผลิตจากอู่พ.เจริญพัฒนา โดยลูกค้าคือชาวนา 
ส่วนที่2 โดยผู้ให้สัมภาษณ์จะซื้ออะไหล่รถเก่ียวข้าวประเภท สายพาน ย่ีห้อมิตซูบูชิ และอะไหล่
จําพวกหนามใบมีด หัวจรวด ย่ีห้อแมงป่อง เป็นต้น ส่วนอะไหล่รถตีดินที่ใช้ คือ ใบมีด ย่ีห้อ SMA 
อุปกรณ์ตัวเดิน (โซ่ เฟืองเดิน โรลเลอร์) ย่ีห้อ SK อะไหล่จําพวกน็อตแทร็ก ย่ีห้อ โคมัตซึ และจําพวก
นํ้ามันเคร่ือง นํ้ามันเกียร์ นํ้ามันไฮโดรลิกส์ ยี่ห้อเทรน ซึ่งอะไหล่ทั้งหมดนี้สามารถใช้ได้กับรถท่ี
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ประกอบเองทุกอู่ สําหรับความถ่ีในการซื้ออะไหล่ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า จะคิดเป็นไร่ ครบอายุของรถ
ทั้ง 2 รุ่น ประมาณ 1 ปี ใช้งานได้ประมาณ 1,000 ไร่ ก็จะเปลี่ยนอะไหล่ใหม่ทั้งชุด หรืออาจจะมีบาง
กรณี เช่น ขณะท่ีรถทํางาน สายพานเกิดหย่อน ก็จะต้องเปลี่ยนสายพานทันที เพราะอันตราย 
สามารถเกิดอุบัติเหตุได้ โดยปกติผู้ให้สัมภาษณ์จะซื้ออะไหล่จากร้าน    ส.ไพบูลย์ และร้านอภิชาติที่
อยู่ในตัวอ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา ซึ่งต้องขับรถไปซื้อประมาณ 50 กม.จากบ้าน ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ให้
ความเห็นเก่ียวกับข้อดี และข้อเสียของร้านทั้ง 2 ไว้ว่า ร้านส.ไพบูลย์ บริการดี คุณภาพสินค้าดี มี
ความแม่นยําในการหยิบ และให้ข้อมูลสินค้า รวมถึงงานซ่อมละเอียด แต่ราคาแพง และหยุดทุกวัน
อาทิตย์ ส่วนร้านอภิชาติ ราคาถูกกว่า เน้นงานเร็ว เปิดบริการทุกวัน แต่พนักงานในร้านไม่แม่นยําใน
การจดจําสินค้า ต้องนําเอาตัวอย่างมาเทียบทุกครั้ง และงานซ่อมไม่ละเอียด ผู้ให้สัมภาษณ์ยังกล่าวอีก
ว่า เห็นด้วยที่จะมีการเปิดร้านอะไหล่เก่ียวกับรถที่ใช้ในการเกษตรมาเปิดบริการใกล้บ้าน เพราะ
ประหยัดนํ้ามันรถยนต์ที่ต้องเดินทางไปซื้อของ รวมถึงสามารถโทรสั่งของล่วงหน้าไว้ก่อน แล้วขับไป
รับของมาใส่รถเกี่ยวที่กําลังซ่อมได้โดยไม่ขาดตอน ถือเป็นการประหยัดเวลาได้ด้วย สําหรับสินค้าที่
อยากให้มีขายในร้าน ผู้ให้สัมภาษณ์แนะนําว่า อยากให้มีอะไหล่เฉพาะทางของประเภทรถยนต์ที่ใช้ใน
การเกษตรต่าง ๆ โดยของต้องครบทุกช้ิน สามารถไปร้านเดียวแล้วได้ของครบตามต้องการ 
ตัวอย่างเช่น อัดสายไฮโดรลิกส์ สามารถพัง หรือสียได้ตลอดเวลา และลูกปืนในตัวเดิน เน่ืองจากใช้
ของแมคโครรุ่นเก่า อาจแตกได้ตลอดเวลา แต่ร้านทั่วไปไม่มีขาย จะมีแต่ร้านขายอะไหล่ทาง
การเกษตรเท่าน้ัน และผู้ให้สัมภาษณ์ยังกล่าวอีกว่า คนที่ทําธุรกิจเช่นน้ี ในเขตพ้ืนที่ยังมีอีกจํานวนมาก 
ถ้ามีร้านขายอะไหล่จําพวกน้ีมาเปิดขาย จะต้องมีคนมาใช้บริการแน่นอน 
ส่วนที่1 ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2 ช่ือนายศักดา อ่ิมแก้ว จบการศึกษาช้ันประถมศึกษาปีที่ 6 เริ่มต้นทํา
ธุรกิจจากการเป็นเกษตรกรมาก่อน และเริ่มมีผู้ว่าจ้างรถเกี่ยวข้าวมากข้ึน จึงดําเนินธุรกิจขึ้น โดยทํา
ธุรกิจมาแล้ว 20 ปี ประเภทเดียว คือ รถเกี่ยวข้าว ซึ่งเป็นรถที่ผลิตมาจากอู่บ้านเช่นเดียวกัน คือ รถ
เกี่ยวข้าวที่ใช้ ผลิตจากอู่วรพจน์การช่าง จํานวน 2 คัน โดยผู้ให้สัมภาษณ์มีลูกค้าชาวนาที่ใช้บริการ
ประจําอยู่ 50 ครัวเรือน 
ส่วนที่2 ผู้ให้สัมภาษณ์ซื้ออะไหล่รถเก่ียวข้าวประเภท สายพาน ย่ีห้อมิตซูบูชิ และอะไหล่จําพวกหนาม
ใบมีด หัวจรวด ย่ีห้อแมงป่อง อะไหล่จําพวกน็อตแทร็ก ยี่ห้อ โคมัตซึ และจําพวกนํ้ามันเครื่อง นํ้ามัน
เกียร์ นํ้ามันไฮโดรลิกส์ ย่ีห้อเทรน สําหรับความถ่ีในการซื้ออะไหล่ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า ปกติอะไหล่
จําพวกใบมีดจะเสียเกือบทุกวัน จึงต้องซื้อเกือบทุกวันเช่นกัน และจะเปลี่ยนอีกคร้ังเมื่อครบอายุของ
รถประมาณ 1 ปี ใช้งานได้ประมาณ 1,000 ไร่ ก็จะเปลี่ยนอะไหล่ใหม่ทั้งชุด โดยปกติผู้ให้สัมภาษณ์
จะซื้ออะไหล่จากร้านส.ไพบูลย์ และร้านระเบียบการช่างที่อยู่ในตัวอ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา ซึ่งต้อง
ขับรถไปซื้อประมาณ 15 กม.จากบ้าน ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ให้ความเห็นเก่ียวกับข้อดี และข้อเสียของร้าน
ทั้ง 2 ไว้ว่า ร้านส.ไพบูลย์ บริการดี คุณภาพสินค้าดี มีความแม่นยําในการให้ข้อมูลสินค้า รวมถึงงาน
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ซ่อมละเอียด แต่หยุดทุกวันอาทิตย์ ส่วนร้านระเบียบการช่าง บริการดี คุณภาพสินค้าดี มีความ
แม่นยําในการให้ข้อมูลสินค้า เปิดบริการทุกวัน มีของสมนาคุณตอนสิ้นปีให้ 1 ช้ิน แต่ราคาแพงกว่า 
ผู้ให้สัมภาษณ์ยังกล่าวต่อว่า เห็นด้วยที่จะมีการเปิดร้านอะไหล่เก่ียวกับรถที่ใช้ในการเกษตรมาเปิด
บริการใกล้บ้าน เพราะประหยัดนํ้ามันรถยนต์ที่ต้องเดินทางไปซื้อของ เป็นการประหยัดเวลาในการ
ทํางาน สําหรับสินค้าที่อยากให้มีขายในร้าน ผู้ให้สัมภาษณ์แนะนําว่า อยากให้มีอะไหล่รถเกี่ยวข้าว
ครบทุกช้ิน สามารถไปร้านเดียวแล้วได้ของครบตามต้องการ รวมถึงเหล็กเส้น เพ่ือไว้สําหรับงานซ่อม
เองที่บ้าน และผู้ให้สัมภาษณ์ยังกล่าวอีกว่า คนที่ทําธุรกิจเช่นน้ี ในเขตพ้ืนที่ยังมีอีกจํานวนมาก ถ้ามี
ร้านขายอะไหล่จําพวกน้ีมาเปิดขาย จะต้องมีคนที่ทําธุรกิจน้ีซึ่งมีอยู่ประมาณ 20 คัน มาใช้บริการ
แน่นอน 
3.ผลจากการสัมภาษณ์ (In-depth Interview) สําหรับผู้ประกอบการร้านจําหน่ายวัสดุอุปกรณ์ และ
อะไหล่การเกษตร สามารถสรุปการสัมภาษณ์ได้ดังน้ี 
ส่วนที่1 ผู้ให้สัมภาษณ์ช่ือนายฐิตินันท์ ตรีอริยสันต์ จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ทําธุรกิจร้าน
จําหน่ายอะไหล่รถเก่ียวข้าว ทําธุรกิจมา 5 ปี โดยเห็นช่องทางการทําธุรกิจจากการที่สังเกตว่าปัจจุบัน
เกษตรกรไทยหันมาใช้เคร่ืองจักรกลทางการเกษตรมาใช้ในงานเกษตรกรรมมากกว่าใช้อุปกรณ์ด้ังเดิม 
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวต่อว่า ที่ร้านมีลูกค้า 2 ประเภท คือ ผู้รับเหมาเก่ียวข้าว และอู่ประกอบรถเก่ียว
ข้าว 
ส่วนที่2 ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าทางร้านมักเจออุปสรรคเรื่องราคา คู่แข่งทีมีประสบการณ์มากกว่า และ
การชําระเงินของลูกค้า ซึ่งถือว่าเป็นความเสี่ยงที่สําคัญ ทางร้านจึงให้เครดิตกับลูกค้า 30 วัน ในการ
ชําระเงิน ผู้ให้สัมภาษณ์แจ้งว่า จุดแข็งของร้าน คือ มีบริการซ่อม รับประกันสินค้า สามารถเคลมได้ 
จัดส่งฟรีทั่วประเทศ รวมถึงสินค้าดีมีคุณภาพ โดยสินค้าที่ลูกค้าซื้อบ่อยครั้งที่สุด เช่น ระบบไฮโดร
ลิกส์ อะไหล่ช่วงล่างรถเกี่ยวข้าว และจะซื้อเป็นประจํา แต่จะซื้อจํานวนมากช่วงเก่ียวข้าว สุดท้ายผู้ให้
สัมภาษณ์ ได้ให้คําแนะนําผู้ที่สนใจซื้อไปขายต่อว่า ของที่ขายจะต้องมีคุณภาพ และสามารถรับรู้ถึง
ความต้องการของลูกค้า ว่าต้องการสินค้าชนิดใด และยี่ห้ออะไรท่ีลูกค้าจําเป็นต้องใช้ 
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(ภาคผนวก ข) 
ประเภทของสินค้า / บริการ 

ร้านขายอะไหล่ยนต์การเกษตร 
ต.คลองพระยาบันลือ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา 

1.ประเภทของสินค้า/บริการ 
ร้านจํารูญอะไหล่ยนต์การเกษตร จะเริ่มดําเนินธุรกิจปี 2558 เป็นธุรกิจการค้าที่ซื้อมาขายไป 

ซึ่งสินค้าที่จําหน่ายเป็นสินค้าประเภทอะไหล่รถเก่ียวข้าว และรถตีดินทุกชนิด โดยแบ่งประเภท
สินค้าออกตามวัตถุประสงค์การใช้งานได้ 3 ประเภท ดังน้ี 
1 ชุดขับเคลื่อน 

1.1 แทรก 
1.2 ใบแทรก 
1.3 น็อตใส่ใบแทรก 
1.4 เฟืองขับตีนตะขาบ 
1.5 ล้อนํา 
1.6 เสื้อโรลเลอร์บน 
1.7 โซ่แทรก 
1.8 โครง 
1.9 ป้ัมไฮดรอ 
1.10 สายไฮดรอลิกเกียร ์
1.11 กระบอก 
1.12 นํ้ามันไฮโดรลิคส ์ 
1.13 หม้อกรองไฮโดรลิคส์  
1.14 แผน่ 
1.15 เสื้อ 
1.16 ลูกปืน 
1.17 ชุดเพลาเบรก 
1.18 ไส้กรองอากาศลูกใน 
1.19 ลูกสูบ  
1.20 ชุดเทอร์โบ  
1.21 วาล์วไอดี  
1.23 วาล์วไอเสีย 
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1.24 ชุดไฟส่องสว่าง  
1.25 สวิตซ์เซฟต้ี  
1.26 สวิตซ์สตาร์ท  
1.27 ไดสตาร์ท  
1.28 ซีลกันนํ้ามันกันนํ้า  
1.29 ซลีล้อนํา 
1.30 ซลีกันนํ้ามันโรลเลอร์  
1.31 นํ้ามันเกยีร์  
1.32 นํ้ามันเครื่อง 
1.33 แบตเตอร่ี  
1.34 หม้อกรองไฮโดรลิคส์  

2 ชุดนวดลําเลียงข้าว 
2.1 เฟืองดอกจอกเพลาขับนวด 
2.2 สกรูลําเลยีง 2 แนวนอน  
2.3 เกลียวลําเลียงเมล็ดข้าวดี 
2.4 ลูกนวด  
2.5 เกลียวลําเลียงข้าวเปลือกสําหรับนวดซ้ํา  
2.6 ตะแกรงนวด  
2.7 ตะแกรงคดัแยก 2  

3 ชุดเกี่ยวข้าว  
3.1 สายครัชหัวเก่ียว  
3.2 ใบมีดตัด  
3.3 โซ่ลําเลียงข้าวตัวเกี่ยว  
3.4 สายพานท้ายเครื่อง  
3.5 สายพานเพลาลอย  
1.3.6 เฟืองรอกตัวแรก 
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2.ส่วนประกอบต่าง ๆ ของรถเก่ียวข้าว  
 
 

 
 

 
 

ฝาตู้นวด 

ลูกนวด 

โครงตู้นวด 

เกลียวลําเลียงเมล็ดขา้ว

ตะแกรงทําความสะอาด

เรือนพัดลม 

ใบพัด

ท่อลําเลียงเมล็ดข้าว

ท่อลําเลียงข้าวเปลือก
สําหรบันวดซํ้า

เกลียวลําเลียง
ข้าวเปลือกสาํหรับนวด

แทรก

มอเตอร์ไฮดรอลิกส์

ปั๊มไฮดรอลิกส์

โครง 

ล้อนํา 

เฟืองขบั 

โรลเลอร์ 
หม้อน้ําไฮดรอลิกส ์

ชุดตึงโซ่ 

หม้อกรองไฮดรอลิกส์

แบตเตอรี่เครื่องยนต์ 

ถังน้ํามันไฮดรอลิกส์

หม้อกรองอากาศ 

ตะแกรงนวดบน 
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โซ่ลําเลียง 

โครงหน้าเก่ียว

เกลียวลําเลียงด้านหน้า

ล้อราวพา

ใบมีด 

หนวดกุ้ง

ตัวกันใบมีด 

อุปกรณ์แบ่งขา้ว 

ตัวตึงโซ่ 
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(ภาคผนวก ค) 
แผนงานด้านการเงิน  และงบประมาณ 

ร้านขายอะไหล่ยนต์การเกษตร 
ต.คลองพระยาบันลือ อ.ลาดบัวหลวง จ.อยุธยา  
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ตารางแสดงยอดขายของปีที่ 1 –ปีที่ 5 
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*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินมัดจําร้าน 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ-สกุล   นางสาวนันทัชพร หอมระรื่น 
อีเมล   wan-d-day@outlook.com 
ประวัติการศึกษา  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล ธัญบุร ี

วิศวกรรมศาสตร์บัณฑิต สาขาวิศวกรรมศาสตร์เคร่ืองจักรกลเกษตร, 2551 
ประสบการณ์การทํางาน  2551-2552 วิศวกรขาย บริษัท แซททิสไฟ ออล จํากัด 

2553-2555 วิศวกรควบคุมคณุภาพ บริษัท อาร์มสตรอง แมคคัลดิคลั 
จํากัด 

สถานที่ทํางาน  บริษัท ซันเด้น(ประเทศไทย) จํากัด 
ตําแหน่งปัจจุบัน   วิศวกรควบคุมคุณภาพ 
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