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บทคัดย่อ 
 

บริษัทสามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์จํากัด มีการเตรียมขยายธุรกิจไปสู่การให้บริการนอก
สถานที่ ตามความต้ังใจของเจ้าของบริษัทที่มีแนวคิดว่า การให้บริการทีดี่ที่สุดใช่ว่าจะต้องให้ลูกค้าเข้า
มาหาเราฝ่ายเดียว แต่ควรเป็นฝ่ายเราที่จะต้องไปหาลูกค้าบ้าง ดังน้ันจึงเป็นที่มาของแผนธุรกิจฉบับน้ี 
เพ่ือหาแนวทางการขยายบริการนอกสถานที่ดีที่สุด เป็นประโยชน์ต่อกิจการและลูกค้าให้มากทีสุ่ดซึ่ง
แผนธุรกิจฉบับน้ี จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นแนวทางในการขยายธุรกิจของบริษัท โดยมีการกําหนดเป้าหมายท่ี
ชัดเจน และช่วยจัดกรอบความคิดให้เป็นไปอย่างมีระบบระเบียบและเป็นแบบแผน สามารถลงทุน
ดําเนินธุรกิจให้ขยายตัวได้และมีแผนรองรับอย่างชัดเจนทั้งน้ีแผนที่ได้มาจากการวิเคราะห์สถานการณ์
และรายละเอียดภาพรวมธุรกิจ การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน รวมท้ังสภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก การวิเคราะห์การแข่งขันในตลาด ที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งทางธุรกิจ ตลอดจนกลยุทธ์
เสริมสร้างจุดแข็งและลบจุดอ่อน ซึ่งจากแผนศึกษาการขยายธุรกิจบริการนอกสถานที่ สิ่งสําคัญ
กิจการจะต้องลงทุนทั้งจัดหาพ้ืนที่โรงงานเพ่ิมเติม ลงทุนจัดหารถโมบายและเคร่ืองมือช่างประจํารถที่
ใช้เทคโนโลยีสมัยใหม ่รวมท้ังการจัดหาและสร้างช่างรุ่นใหม่ที่เช่ียวชาญ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพจากการ
ให้บริการเดิม โดยที่คุณภาพการให้บริการเทียบเท่ากับมาตรฐานที่ให้บรกิารในศูนย์เดิม ซึ่งคาดว่าจะ
ใช้เงินลงทุนประมาณ 36 ล้านบาท ซึ่งจะได้รับการสนับสนุนเงินทุนกู้ยืมจากธนาคารและเงินลงทุน 

จากเจ้าของเอง โดยคาดว่า จะสามารถคืนทุนได้ภายใน 3 ปี และในอนาคตมีความเป็นไปได้
สูงที่จะขยายบริการไปยังพ้ืนที่อ่ืนๆ ประกอบกับกลยุทธ์ที่เน้นการให้บริการอย่างมีคุณภาพ เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจและการบอกต่อจากลูกค้าที่มาใช้บริการทั้งน้ี แผนการขยายธุรกิจบริการนอกสถานที่จะ
ประสบความสําเร็จได้ ต้องได้รับความร่วมมือจากหลายส่วน ทั้งการสนับสนุนเงินลงทุน การสนับสนุน
จากลูกค้าในการแนะนําต่อ การสนับสนุนจากซัพพลายเออร์ที่ส่งต่อผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมาให้  
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ABSTRACT 
 

Sampran Leaf Spring Center Co. Ltd. On the next decade they will transform 
to new era of business, study to build mobile service according to idea of business 
founder to provide the best service at customer site in order to their best 
convenient. From above concept is proposed of this business plan to expand their 
business. This business plan prepared the plan to expand their business and 
designed to set the goals and helping to define the conceptual framework and to be 
operational guidelines in order to operating properly and helping business growth. 
Moreover, the researcher analyzed about situation and business overview, SWOT 
analysis, business competition and analyzed strategy to increase Strengthens and 
closing weaknesses. The result from business plan, to increasing their capacity they 
could invest the new operate space to build new plant and storage, buying new 
mobile car with hi-tech craftsman tools and develop high skilled technicians;  

however the quality of mobile business be equal to existing business. Then I 
expect the investment value for 36 million baht, which will be funded by bank loans 
and investments owned and the expected payback within three years. The target 
goal is to expand business to new areas, serve quality service, and focuses on 
customers’ satisfaction importantly hope to word of mouth. 
So, the plan to expand new mobile business will success requires the cooperation 
from investors and founders, suggestion and introduction from their customers, the 
quality of goods from suppliers.  
 
Keywords : Mobile Service, Supplier, Strength and Weakness 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญ  

ศูนย์แหนบสามพราน หรือ บริษัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์ จํากัด ก่อต้ังโดย 
นาย ศิวศิลป์ ต้ังทองทวีคูณ เร่ิมดําเนินการต้ังแต่เมื่อวันที่ 29 กันยายน 2549 จังหวัดนครปฐม ดําเนิน
กิจการ จําหน่าย-ติดต้ัง-สั่งทาํ สินค้า และอะไหล่ช่วงล่างรถยนต์ จําพวก แหนบ เพลาโบกี้ ลูกหมาก 
บู้ชสลัก โช้คอัพ สําหรับรถกระบะ 4 ล้อ 6 ล้อ 10 ล้อ รถพ่วง และ รถบัส ทั้งน้ีบริษัทฯ ดําเนินกิจการ
โดยมุ่งเน้นถึงคุณภาพของตัวสินค้าเป็นสําคัญ ดําเนินโดยช่างผู้ชํานาญ พร้อมอุปกรณ์เคร่ืองมือที่
ทันสมัยและเป็นมาตรฐาน เพ่ือให้ลูกค้าพึงพอใจ ไว้วางใจ และกลับมาใช้บริการในที่สุด 

ทั้งน้ีบริษัทฯ เป็นผู้จัดจําหน่ายรายใหญ่ทีสุ่ดในแถบพ้ืนทีแ่ถบกรุงเทพฝั่งตะวันตก และ
ปริมณฑล ทั้งสมุทรสาคร และนครปฐม ซึง่ในพ้ืนที่น้ีมีโรงงานต้ังอยู่จํานวนมากนับหมื่นแห่ง ทําให้
ศูนย์แหนบสามพราน ต้ังอยู่ในพ้ืนที่บริการลูกค้าเป็นอย่างดี โดยกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จําเป็นต้องใช้รถ
ขนส่งสินค้าในแถบภาคตะวันตกและภาคใต้ ซึ่งตําแหน่งทีต้ั่งของบริษัทต้ังอยู่ติดถนนเพชรเกษม ถนน
สายหลักท่ีรถขนส่งสินค้าสู่ภาคใต้ มลีูกค้ามาใช้บริการจํานวนมากทั้งรายย่อยและรายใหญ่นับร้อยราย 
ซึ่งให้บริการมานับสิบปีแล้ว 

ด้วยแนวคิดของนาย ศิวศิลป์ ต้ังทองทวีคูณ ที่ว่า การให้บรกิารที่ดีที่สุดใช่ว่าจะต้องให้ลูกค้า
เข้ามาหาเราฝ่ายเดียว แต่ควรเป็นฝ่ายเราที่จะต้องไปหาลูกค้าบ้าง ดังน้ันจึงได้มีการปรับปรุงบริการ 
ทั้งมีรถบริการนอกสถานที่ เพ่ือให้บริการลกูค้าทั่วไปที่ประสบปัญหาเก่ียวกับการจราจรที่ติดขัด หรือ
การจัดหาพนักงานขับรถเข้ามารับการติดต้ังที่โรงงาน หรือเข้าช่วยแก้ไขลูกค้าที่ประสบอุบัติเหตุหรือ
รถที่ประสบปัญหาไม่สามารถขับหรือเดินทางเข้าซ่อมที่ศูนย์แหนบได้ แต่บริษัทยังมีข้อจํากัดด้าน
ศักยภาพ ยังไม่สามารถให้บริการนอกสถานที่ได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ เน่ืองจากจํานวนรถโมบายยัง
ไม่เพียงพอ จํานวนพนักงานหรือช่างที่เช่ียวชาญยังมีน้อย รวมท้ังพ้ืนที่ให้บริการในโรงงานเริ่มไม่
เพียงพอกับปริมาณลูกค้าที่เข้ามา  

ทําให้มแีนวคิดที่จะขยายธุรกิจบริการนอกสถานที่ เพ่ือแก้ไขปัญหาข้อจํากัดต่างๆ ทั้งการ
ลงทุนรถโมบายและเคร่ืองมอืเพ่ิมเติม การจัดหาและสร้างช่างรุ่นใหม่ที่เช่ียวชาญ โดยให้บริการถึง
สถานที่ต้ังของลูกค้า ช่วยลดการแออัดในพ้ืนที่โรงงาน และยังอาจจะขยายบริการไปยังพ้ืนที่อ่ืนๆ ทั้ง
ในแถบภาคตะวันตก ทั้งจังหวัดราชบุรี หรือจังหวัดกาญจนบุรี รวมท้ังอาจพิจารณาขยายไปยังพ้ืนที่
กรุงเทพฝั่งตะวันออก ซึ่งมีแนวโน้มมีการใช้บริการมากขึ้นเรื่อยๆ โดยมปัีจจัยหนุนจากจาก การขยาย
การลงทุนของภาคเอกชนไปยังภูมิภาค การเติบโตของการค้าชายแดนและผ่านแดน และการก้าวย่าง
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เข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จึงนับเป็นโอกาสที่ดีของผู้ประกอบการธุรกิจขนส่งทางถนน และมี
ความเกี่ยวข้องกับธุรกิจทางถนน ซึ่งเป็นกลุม่ลูกค้าหลักของบริษัท 

ซึ่งบริษัทได้เห็นโอกาส และขยายการลงทุนอยู่เสมอ โดยใช้เงินลงทุนไปแล้วทั้งสิ้น 
25,000,000 บาท เป็นเงินลงทุนส่วนของเจ้าของจํานวน 10,000,000 บาท และเงินกู้ยืม 
15,000,000 บาท ล่าสุดในปี 2558 มีผลกําไรถึง 14,000,000 บาท เพ่ิมขั้นถึง 3,000,000 บาท นับ
จากปีที่ก่อนหน้า ซึ่งในการขยายธุรกิจในครั้งน้ีคาดว่า จะใช้เงินลงทุนเพ่ิมขึ้นอีกประมาณ 
36,000,000 บาท โดยเป็นเงินลงจากส่วนของเจ้าของ 18,000,000 บาท และเป็นเงินกู้ยืมอีก 
18,000,000 บาท ซึ่งแหล่งกู้ยืมเงินคาดว่าได้มาจากธนาคารเดิมที่มั่นใจและสนับสนนุกิจการมาอย่าง
ต่อเน่ือง 

ดังน้ัน การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี จัดทําขึ้นเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจในระยะ 
10 ปีข้างหน้า ทั้งการปรับปรุงบริการเดิม และการขยายศักยภาพเพ่ิมเติม ทั้งการขยายพ้ืนที่บริษัท 
การจัดซื้อรถโมบาย การสร้างช่างรุ่นใหม่ เป็นต้น 

ทั้งน้ีเพ่ือให้แผนธุรกิจครบถ้วนสมบูรณ์ ได้มกีารวิเคราะห์ในหลายด้าน ทัง้การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ที่เรียกว่า SWOT Analysis ประกอบการการดําเนินการวิจัยเก็บ
แบบสอบถามจากลูกค้าที่มาใช้บริการ เพ่ือยกระดับการบริการ มุ่งเน้นลกูค้ามีความพึงพอใจสูงสุด 
และการวิเคราะห์ส่วนประกอบทางการตลาด โดยจะสังเคราะห์ความรู้ทั้งหมดน้ี นํามากําหนดกลยุทธ์
ในด้านต่างๆ มาใช้เพ่ือให้เกิดผลสมัฤทธ์ิตามแผนธุรกิจ เช่น กลยุทธ์ด้านการบริการเน้นการบริการที่
คํานึงถึงคุณภาพเพ่ือความพึงพอใจของลูกค้า กลยุทธ์ด้านสินค้าจะคํานึงถึงคุณภาพสินค้าเพ่ือ
ประสิทธิภาพของงาน กลยุทธ์ด้านการตลาดจะมีการนําเสนอสินค้าและผลงานต่างๆทางสื่อที่เข้าถึง
ลูกค้าโดยตรง 

ซึ่งผู้วิจัยคาดหวังว่า ในด้านผลตอบแทนของการลงทุนคร้ังน้ีคาดว่าจะใช้เวลาในการคืนทุน 5-
6 ปี และตั้งเป้าหมายว่า จะเป็น “อู่ช้ันนําหน่ึงเดียวในดวงใจของลูกค้า” ในที่สุด 
 
1.2 แนะนาํธรุกิจ 

1.2.1 สถานทีต้ั่ง 
บริษัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์ จํากัด หรือในช่ือเดิมคือ ศูนย์แหนบสามพราน มี

สํานักงานและโรงงานต้ังอยู่ที่ 225 หมู่ที่ 1 ตําบลยายชา อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม โดยอยู่ติด
กับถนนเพชรเกษม ถนนเส้นหลักท่ีใช้ในการขนส่งและเดินทางไปยังพ้ืนที่ภาคใต้ โดยมีป้ายบิลบอร์ด
ขนาดใหญ่เห็นได้อย่างชัดเจน ตามภาพที่ 1.1 
 
 



 

ภาพที่ 1.1 :  
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ภาพที่ 1.2 :  
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ลักษณะของทีต้ั่งเป็นพ้ืนที่กว้างพร้อมหลังคา และมีอาคาร 4 ช้ัน จํานวนพ้ืนที่ใช้สอยทั้งหมด 
244 ตารางวา แบ่งเป็นสัดเป็นส่วน ประกอบด้วย พ้ืนที่ให้บริการพร้อมหลังคาสูงที่รองรับรถทัวร์ได้ 2 
คัน หรือรถบรรทุก 4 คัน หรอืรถกระบะจํานวน 10 คัน สว่นสํานักงาน นอกจากน้ีส่วนเก็บอะไหล่และ
สินค้าต่างๆ สว่นเก็บเคร่ืองมือพร้อมอุปกรณ์ซ่อมป้ัมลม พร้อมกับมีที่พักคอยสําหรับลกูค้า และที่พัก
ของคนงานในรั้วเดียวกัน 
 
ภาพที่ 1.3 :  แผนผังและบรษิัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์ จาํกัด  
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ภาพที่ 1.4 :  
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เวลา 8.00 –

นที่นี้แล้ว กิจก
น 1 คัน พร้อม

นลีฟสปริงเซน

ันนี้ได้มาโดยก
ซึ่งนับเป็นสิน
17.00 น. 
ารยังมีรถโมบ

มให้บริการ ตา

นเตอร์ จํากัด  

การซื้อในราคา
นทรัพย์ถาวรข

บายที่ให้บริกา
ามภาพที่ 1.5 

 

 

า 9,000,000 
ของกิจการ ทั้ง

รนอกสถานที

5 

บาท ใน
งนี้บริษทั

ที่เป็นครั้ง



 

ภาพที่ 1.5 :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.2.2
สินค้

สินค้าและอะ
4 ล้อ 6 ล้อ 1
 
ตารางที่ 1.1 
 

ผลิตภัณฑ

แหนบชนิดต

โช้คอัพ 
ลูกหมาก

รถที่ใช้บรรทุ

2  ประเภท
ค้าหลักของบริ
ไหล่ช่วงล่างร

10 ล้อ รถพ่วง

:  ตัวสินค้าแล

ฑ์ ชื

ต่างๆ ส

โปร
ก 
 

ทกุอุปกรณ์สําห

ทของสินค้าแล
ริษัท สามพราน
รถยนต์ จําพวก
ง และ รถบัส 

ละอะไหล่ช่วง

ชื่อย่ีห้อ 

สามมิตร 

รเฟนเดอร์ 
ย่งก่ี 

หรบับริการนอ

ละรายละเอียด
นลีฟสปริงเซน
ก แหนบ เพล
พรอ้มให้บริก

งล่างรถยนต์ที่

จุดเด่นขอ

สามารถส
ขนา

มีหลาย
ทําจากวัส

อกสถานที่ 

ดของสินค้า 
นเตอร์ จํากัด 
ลาโบก้ี ลูกหมา
การติดต้ังครบว

ให้บรกิาร 

งผลติภัณฑ์

สั่งทําตาม 
าดได้ 
ยรูปแบบ 
ดุคุณภาพดี 

 ดําเนินกิจกา
าก บู้ชสลัก โช้
วงจร ตามตาร

ระดับคณุ
เที
มี

มีความ
มี

าร จําหน่าย สั
ช้คอัพ ของรถ
รางที่ 1.1 

ณภาพของสนิ
ทียบกับคู่แขง่
มีความคงทน 

มยืดหยุ่นกว่ายี
มคีวามทนทาน

6 

สั่งทาํ 
ถกระบะ 

นคา้เม่ือ
ง 

ยี่ห้ออ่ืน 
น 
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โดยกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นอู่ต่อรถขนาดใหญ ่หรือบริษทัขนส่งต่างๆ ที่ใช้รถในการขนส่ง 
และตั้งอยู่ในแถบกรุงเทพฝั่งตะวันตกและปริมณฑล รวมท้ังแถบจังหวัดสมุทรสาครและนครปฐม ซึ่ง
ส่วนมากจะเป็นรถใหมท่ี่ลูกค้าเพ่ิงซื้อมา แลว้นํามาให้บริษัทเสริมติดต้ังช้ินส่วนช่วงล่าง เพ่ือให้สามารถ
บรรทุกและขนส่งได้อย่างมีสมรรถภาพมากย่ิงขึ้น โดยบริษัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์ จํากัด เป็น
เจ้าขนาดใหญท่ี่สุดที่ให้บริการในพ้ืนที่น้ี  

ทั้งน้ีส่วนการสต็อกสินค้า ส่วนใหญท่างบริษัทจะสั่งซื้อจากซัพพลายเออร์รายใหญ ่หรือพ่อค้า
คนกลาง (ย่ีป๊ัว) รายใหญ่โดยตรง ซึ่งได้แบรนด์ คุณภาพและราคาที่ถูกทีสุ่ด และจัดจําหน่ายเองที่
โรงงาน นอกจากน้ียังส่งขายตามอู่รถยนต์รายย่อย และบริการขายนําส่งถึงที่ต้ังลูกค้าด้วย โดยส่วน
ใหญ่เป็นการจัดจําหน่ายเองท่ีโรงงานเกือบทั้งหมด มีส่วนน้อยที่ขายต่อให้อู่รถรายย่อย และนําส่ง
จําหน่ายบริการนอกสถานที ่

 
ตารางที่ 1.2 :  ปริมาณการจดัจําหน่ายสินค้าและอะไหล่ช่วงล่างรถยนต์ 
 
ประเภทผลิตภัณฑ์ ขายเอง ขายอู่รถ ขายบริการนอก

สถานที ่
รวมทั้งหมด 

แหนบชนิดต่างๆ 70% 20% 10% 100% 
โช้คอัพ 70% 20% 10% 100% 
ลูกหมาก 100% - 10% 100% 

 
สําหรับสินค้าของบริษัท เป็นสินค้าพิเศษที่ไม่สามารถใช้สิ่งอ่ืนทดแทนได้ เน่ืองจากรถจะมี

การใช้อุปกรณ์ที่ถูกกําหนดมาจากโรงงาน เจ้าของรถจะทําได้แค่เพียงเปลี่ยนอะไหล่ที่เสีย หรือ
เพ่ิมเติมอุปกรณ์ได้บางอย่างเท่าน้ัน สําหรับการซ่อมแซมหรือเพ่ิมเติมก็ต้องทําจากช่างผู้ชํานาญเท่าน้ัน 
เพราะถ้าทําด้วยตัวเองอาจจะมีปัญหาตามมาภายหลัง เน่ืองจากไม่มีความชํานาญพอ ซึง่ทางบริษัท
ให้บริการโดยช่างผู้ชํานาญการและรับประกนัสินค้าเต็ม 

สําหรับการให้บริการจําหน่ายและติดต้ังช้ินส่วนอะไหล่ช่วงล่างรถยนต์ จะมีกระบวนการ
ทํางานที่เป็นมาตรฐาน ต้ังแต่เร่ิมจากการรับออร์เดอร์ แล้วจึงตรวจสอบสินค้าในสต็อกทีต่รงกับความ
ต้องการของลูกค้า จากน้ันยืนยันออร์เดอร์ไปยังลูกค้าและแจ้งการดําเนินงานพร้อมกับค่าใช้จ่าย เพ่ือ
รอคอนเฟิร์มจากลูกค้า จากนั้นถึงเป็นการนัดเข้ามาติดต้ังหรือให้บริการนอกสถานที่ นําทีมโดยช่าง
ผู้ชํานาญการ จากน้ันตรวจสอบคุณภาพความเรียบร้อย และส่งมอบให้กบัลูกค้าต่อไป จากน้ันเป็นการ
ชําระเงินต่อไป โดยสรุปกระบวนการทํางานตามรูปที่ 1.6 
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ภาพที่ 1.6 :  กระบวนการทํางานของบริษัท 
 

 
 

ทั้งน้ีในความสามารถในการดําเนินงานติดต้ังที่บริษัท สามารถ ดําเนินการได้ 15 คันต่อวัน 
และหากดําเนินการนอกสถานที่ดําเนินการได้ 5 คันต่อวัน ดังน้ันบริษัทมคีวามสามารถในการดําเนิน
ได้ประมาณ 520 คันต่อเดือน หรือเทียบเท่า 6,240 คันต่อปี ซึ่งเมื่อเทียบกับจํานวนรถใหม่ทีจ่ด
ทะเบียนรถกระบะขนส่งทั้งรถยนต์บรรทุกสว่นบุคคล (รถกระบะ) รถบรรทุก และรถโดยสาร มียอด
จดทะเบียนใหม่ในช่วงม.ค.-ก.ค. ในพ.ศ.2559 ในพ้ืนที่เป้าหมาย มีจํานวนรวมถึง 56,223 คัน ซึ่ง
นับว่า เป้าหมายมีจํานวนมากกว่าความสามารถของบริษัทหลายเท่าตัว เป็นโอกาสที่จะขยายธุรกิจไป
อีกมาก ตามตารางที่ 1.3 
 
ตารางที่ 1.3  :  สถิติจํานวนรถบรรทุกจดทะเบียนใหม่ในช่วง ม.ค.-ก.ค. พ.ศ. 2559 จําแนกตามพ้ืนที่  
 

พื้นที ่ รถยนต์บรรทุก
ส่วนบคุคล (คนั) 

รถบรรทุก 
(คัน) 

รถโดยสาร 
(คัน) 

รวม 
(คัน) 

กรุงเทพฯ 51,192 1,570 1,158 53,920 
สมุทรสาคร 105 111 9 225 
นครปฐม 1,773 285 20 2,078 

รวม 53,070 1,966 1,187 56,223 
 

รับออร์เดอร์

ตรวจสต็อก

คอนเฟิร์ม
นัดติดตั้ง

ติดตั้งและ
ตรวจสอบ

ส่งมอบ
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1.2.3 วิสัยทัศน์ 
“อู่ช้ันนําในดวงใจของลูกค้าในเขตจังหวัดนครปฐม” 
 

1.2.4  พันธกิจ 
1) มุ่งเน้นถึงคุณภาพในตัวสินค้าที่ดีเย่ียมยิ่งกว่าคู่แข่งและตลาด  
2) คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นหลัก 
3) เพ่ิมการให้บริการนอกสถานที่อย่างมีคุณภาพและเป็นมาตรฐานเดียวกับที่โรงงาน 
4) เพ่ิมประสทิธิภาพในการให้บริการทั้งเพ่ิมพ้ืนที่และบุคลากรให้เพียงพอต่อการบริการ 

1.2.5  เป้าหมาย 
เป้าหมายหลัก คือ “การรักษา คุณภาพในการให้บริการ และการขยายการให้บริการ

นอกสถานที่ด้วยคุณภาพเช่นเดียวกับที่ร้าน” โดยแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น ระยะกลาง และระยะ
ยาว ดังน้ี 
 
ตารางที่ 1.4 :  เป้าหมายของกิจการ 
 

ระยะ เป้าหมาย 
ระยะสั้น  
(1-2 ปี) 

เพ่ิมประสิทธิภาพในการให้บริการ โดยจัดหารถโมบาย จัดหาช่างเพ่ิมเติม 
และการเพ่ิมพ้ืนที่ในโรงงาน อาจเป็นพ้ืนที่ใกล้เคียงสําหรบัเก็บสินค้า และ
เป็นโกดังเก็บรถโมบาย และคนงาน รองรับการขยายการให้บริการถึงที่ต้ัง
ของลูกค้า 

ระยะกลาง  
(3-5 ปี) 

เพ่ิมรายได้ โดยหาลูกค้าเพ่ิมเติมในพ้ืนที่ใกล้เคียง เช่น พ้ืนที่ภาคตะวันตก 
เช่น ราชบุรี กาญจนบุรี และพื้นที่ในแถบกรุงเทพฝั่งตะวันออกและ
สมุทรปราการ  ควบคู่ไปกับเพ่ิมประสิทธิภาพในการให้บริการ โดยเพ่ิมรถ
โมบายและคนงาน 

ระยะยาว  
(5-10 ปี) 

เพ่ิมรายได้ หาลูกค้าเพ่ิมเติม ควบคู่ไปกับเพ่ิมประสิทธิภาพการให้บริการ 
โดยเพ่ิมรถโมบาย คนงาน พ้ืนที่โรงงาน 
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1.2.6  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1) เพ่ือจําหน่ายสินค้าให้บริการอย่างมีคุณภาพสูงสุด เป็นที่พึงพอใจของลูกค้า และใช้

บริการลูกค้าต่อไป 
2) อํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า โดยการให้บริการนอกสถานที่ ถึงสถานท่ีต้ังของ

ลูกค้า โดยมีคณุภาพและมาตรฐานเดียวกับที่ให้บริการในโรงงาน 
3) รองรับการเติบโตของธุรกิจการขนส่ง ทีจ่ะเพ่ิมขึ้นอีกมากเมื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน ควบคู่ไปกับการเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานและศักยภาพให้เพียงพอต่อการให้บริการ 
1.2.7 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
บริษัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์จํากัด ดําเนินงานมาแล้วเป็นเวลา 9 ปี ในรูปแบบของ

บริษัทจํากัด โดยมีโครงสร้างการบริหารงานภายในองค์กร ดังภาพที่ 1.7 
 
ภาพที่ 1.7 :  โครงสร้างการบริหารงานของบริษัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์ จํากัด 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

คณะกรรมการของกิจการของกิจการประกอบด้วย 
1. นาย ศิวศิลป์ ต้ังทองทวีคูณ ดํารงตําแหน่งประธานกรรมการ และรักษาการตําแหน่ง

กรรมการผู้จัดการ เป็นผู้บริหารท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจสูงสุด  
2. นาย ธนาเศรษฐ์ ต้ังทองทวีคูณ ดํารงตําแหน่งผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ และผูจ้ัดการฝ่าย

บุคคล 
3. นางสาว พลอยณิศา ต้ังทองทวีคูณ ดํารงตําแหน่งผู้จัดการฝ่ายการตลาด  

 
 
 

ประธานกรรมการ

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบุคคล ฝ่ายจัดซื้อ 

กรรมการผู้จัดการ



 

1.2.
บริษั

อากร 07355
พ.ศ. 2557 ด้
 
ภาพที่ 1.8 :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.2.
ส่วน

ทั่วไป และพน

ตารางที่ 1.5 
 

หัว
พนกั

พนักง
 
 

8  ทุนจดท
ษัทได้จดทะเบี
557000481 โ
ด้วยทุนจดทะเ

ใบสําคัญแสด

9  จํานวนพ
นพนักงานจ้าง
นักงานช่ัวครา
 
:  จํานวนพนั

ระดับ 

วหน้างาน 
กงานทั่วไป 
งานช่ัวคราว 

ะเบียน 
ยนห้างหุ้นส่ว
โดยใช้ช่ือว่า บ
เบียน 1,000,0

ดงการจดทะเบ

พนักงาน 
เป็นรายวัน มี
าว โดยในแต่ล

ักงานและอัตร

นบริษัท กับก
บริษัท สามพร
000 บาท 

บียนห้างหุ้นส

จํานวนทั้งสิน้
ละตําแหน่งมจีํ

ราเงินเดือน 

ระดับเงินเดื
(บาท/ว

600
480
300

กรมพัฒนาธุรกิ
รานลฟีสปริงเซ

ส่วนบริษัท 

น 20 คน แบ่ง
จํานวนพนักงา

อนเฉลี่ย  
วัน) 
0 
0 
0 

กจิการค้า เลข
ซนเตอร์ จํากดั

เป็นระดับหัวห
าน และระดับ

ข

ขประจําตัวผู้เสี
ัด เมื่อวันที่ 2

หน้างาน พนกั
เงินเดือน ดังนี

จํานวน 
ของพนักงาน

5 
10 
5 

11 

สียภาษี
1 ม.ค.  

กงาน
นี ้

น 
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1.2.10 สรุปผลการดําเนินงานที่ผ่านมา 
ผลการดําเนินการของบริษัท สามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์ จํากัด มีผลการดําเนินงานเบ้ืองต้น 

ดังน้ี 
 

ตารางที่ 1.6 :  สรุปผลการดําเนินย้อนหลัง 4 ปี 
 

ระดับ ปี 2555 ปี 2556 ปี 2557 ปี 2558 
ยอดขาย 14,000,000 16,000,000 19,000,000 20,000,000 
กําไรสุทธิ 1,800,000 2,000,000 3,000,000 4,000,000 
สินทรัพย์รวม 5,000,000 9,000,000 15,000,000 16,000,000 
หน้ีสินรวม 10,000,000 6,000,000 5,000,000 4,000,000 
 
1.3 วิธีการศึกษา 

1.3.1  การคน้คว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
สําหรับแผนธุรกิจศูนย์แหนบ ได้ใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกของผู้บริโภค ซึ่งจะนํามาใช้ในการวางแผน
ขยายธุรกิจ โดยแนวคิดดังกล่าวคิดค้นโดย Philip Kotler (1997) แต่เดิมจะประกอบด้วยปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place) ปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ต่อมา Philip Kotler (1997) ได้พัฒนาและเพ่ิมปัจจัยอีกสามด้านเพ่ือให้
ครอบคลุมย่ิงข้ึน ประกอบด้วยปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจัยด้านบุคลากรผู้
ให้บริการ (People) ปัจจัยด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical and 
Presentation) ซึ่งในแต่ละปัจจัยมีรายละเอียดดังน้ี 

1.3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับผู้บริโภคเพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการและความพึงพอใจให้บริโภคผลิตภัณฑ์ โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณค่า (Value) ในมุมมอง
ของลูกค้าคุณค่าของสินค้าในรูปตัวเงินก็คือราคา (Value) ของสินค้าผู้ขายจะเป็นผู้กําหนดราคา
ผลิตภัณฑ์ ผู้ซือ้จะเกิดการตัดสินใจซื้อก็ต่อเมื่อมีการยอมรบัในสินค้าน้ัน ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสิ่งที่
สามารถตอบสนองความต้องการของมนุษย์มีทั้งคุณสมบัติที่สัมผัสได้ และสัมผัสไม่ได้ ตลอดจน
ผลประโยชน์ที่คาดหวัง ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสินค้า บริการ และความคิด สินค้า (Goods) เป็นสิ่งที่
สัมผสัได้ แต่บริการ (Services) สัมผัสไม่ได้ เกิดจากการใช้ความพยายามของมนุษย์ ส่วนความคิด 
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(Idea) อาจจะเป็นปรัชญา (Philosophies) บทเรียน (Lessons) แนวคิด (Concepts) และ
ข้อเสนอแนะ (Advice) 

1. ราคา (Price) เป็นสิ่งที่กําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา ผูบ้ริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณค่าและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่เขาคาดหมายว่าจะได้รับ 
การกําหนดราคาที่เหมาะสมกับสินค้าเป็นส่วนหน่ึงที่จะจูงใจให้เกิดการซือ้ บางครั้งการต้ังราคาสินค้า
ให้สูง อาจเป็นการทําให้ผู้บริโภคบางกลุ่มซื้อผลิตภัณฑ ์เพราะต้องการได้รับความภูมิใจจากการซื้อ
หรือการใช้ผลติภัณฑ์ราคาแพงๆ ในแต่ละตราสินค้าต่างก็มีการโฆษณาคุณสมบัติหรือคุณลักษณะ
ต่างๆ ของสินค้ากันมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยได้ดังน้ันราคาจึงเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้เป็น
เกณฑ์ในการตัดสินใจซื้อ 

2. ช่องทางการให้บริการ (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางจะประกอบไป
ด้วย สถานที่หรือหน่วยงานและกิจกรรมที่ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการ จากองค์กรหรือผู้ผลิต
ไปยังตลาด สถานที่หรือหน่วยงานนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด คือ สถานที่หรือหน่วยงานทางการตลาด 
อาจจะเป็นคนกลางต่าง ๆ สว่นกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้าน้ัน ประกอบด้วยการขนส่ง
สินค้า การคลังสินค้า และการเก็บรักษาคลงัสินค้า เป็นต้น 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูล ระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือชักจูงใจผู้ซื้อ 
โดยการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้มนุษย์ คือ การ
โฆษณาในสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ ใบปลิว หนังสอืพิมพ์ และนิตยสาร เป็นต้น 

4. บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผู้ให้บริการ ซึ่งได้จากการคัดเลือก การ
ฝึกอบรมและความต้ังใจของพนักงาน ทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากขึ้น
แตกต่างจากคู่แข่งขัน ซึ่งพนักงานควรมีความรู้ความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองต่อ
ลูกค้า แก้ไขสถานการณ์ต่างๆได้ดี มีความน่าเช่ือถือ มีความรับผิดชอบ  สือ่สารกับลูกค้าได้ดี และมี
ความสามารถในการแก้ปัญหาต่างๆ  เพ่ือที่จะสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน 

5. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการให้บรกิารแก่ลูกค้า ซึ่งอาจมีได้
หลากหลายรูปแบบ ดังเช่น การส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้า  เพ่ือให้เกิดความรวดเร็ว
และประทับใจลูกค้า (Customer Satisfaction) เช่น การแก้ไขปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว 
เป็นต้น 

6. การสรา้งและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence) เป็นการ
พัฒนารูปแบบการให้บริการ  โดยการสร้างคุณภาพรวม  เพ่ือสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า  ได้แก่  
สภาพแวดล้อมของสถานที่ให้บริการ  การออกแบบตกแต่งและจัดสรรปันส่วนการใช้พ้ืนที่ การดูแล
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เอาใจใส่ในความเป็นอยู่และทรัพย์สินของลกูค้าให้มีความปลอดภัยอยู่เสมอ ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ
ที่สามารถดึงดูดใจลูกค้าได้ ทําให้มองเห็นภาพลักษณ์ของการบริการได้อย่างชัดเจนด้วย 
 
1.4  การดําเนนิการวิจัย 

3.1 แผนผังกรอบความคิด 
   ตัวแปรอิสระ                   ตัวแปรตาม  
(Independent Variables)     (Dependent Variables)      
                                                                  

ภาพที่ 1.9 :  กรอบความคิด  
    
  
        
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3.2 วิธีการดําเนินการ 
การศึกษาคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  
3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

การศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาเชิงสํารวจนี้ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลักในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือก 
ซื้อสินค้าและใช้บริการ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจําหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ความพึงพอใจ 
ในการใช้บริการ 
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ส่วนที่ 1 เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม สอบถามในเรือ่ง เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ ตําแหน่งหน้าที่ 
รถที่มาใช้บริการ ที่อยู่หรือทีต้ั่งของบริษัท 

ส่วนที ่2 ความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ จําแนกตาม
ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน ประกอบด้วย 

 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 2.2 ราคา (Price) 
 2.3 ช่องทางการให้บริการ (Place) 
 2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 2.5 บุคลากร (People) 
 2.6 กระบวนการ (Process) 
 2.7 การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ส่วนที ่3 ความพึงพอใจในการใช้บริการ  
ทั้งน้ี ได้นําแบบสอบถามไปทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยผู้วิจัยจะนํา

แบบสอบถามไปทําการทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่จะทําการศึกษาจํานวน 30 ชุด จากน้ันนํา
แบบสอบถามมาวิเคราะห์เพ่ือหาความเช่ือมั่นตามวิธีของ Cronbach’s Coefficient Alpha ต้องได้
ค่าไม่น้อยกว่า 0.80 จึงจะถือว่าสามารถนําไปใช้วัดได้ตามมาตรฐาน (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2545) 

3.4 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
ประชากรในการวิจัย คือ กลุม่ลูกค้าที่มกีารดัดแปลงรถยนต์ และตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา

เป็นกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการศูนย์แหนบ ซึ่งในแต่ละวันจะมีจํานวนผู้มาใช้บริการ 15 ราย 
3.5 จํานวนตัวอย่าง 
จํานวนตัวอย่างที่ใช้ศึกษากําหนดจํานวน 150 ตัวอย่าง 
3.6 วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง 
ในการเก็บแบบสอบถามจะเก็บจากลูกค้าทกุราย โดยกําหนดช่วงเวลาในการเก็บข้อมูล วันที่ 

5 – 17 กันยายน พ.ศ.2559 จํานวน 12 วัน เพ่ือจะได้แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 150 ตัวอย่าง 
3.7 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติที่ใช้ในการนําเสนอและวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาครั้งน้ี ประกอบด้วย 

3.7.1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ือบรรยายข้อมูลทั่วไปด้านคุณลักษณะ
ส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามและการใช้บริการศูนย์แหนบ โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่า
ร้อยละ (Percentage) ส่วนการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกับการประเมินคุณภาพการบริการและ
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การวิเคราะห์ความพึงพอใจโดยรวมของการใช้บริการศูนย์แหนบ จะใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3.7.2. สถิติอ้างอิง (Inferential Statistic) เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างการประเมิน
คุณภาพและความพึงพอใจโดยรวมของการใช้บริการศูนย์แหนบ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เน่ืองจากมีตัวแปรตามเพียงตัวเดียวกับตัวแปรอิสระหลาย
ตัว โดยใช้โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.8 การนําเสนอข้อมูลจากแบบสอบถาม 
จากการเก็บแบบสอบถาม ได้แจกแบบสอบถามท้ังหมด 165 ชุด และได้แบบสอบถาม

สมบูรณ์คืนมาจํานวน 150 ชุด คิดเป็นอัตราการสําเร็จร้อยละ 91.5 ซึ่งมีรายละเอียดการนําเสนอ 
ดังน้ี 

3.8.1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
-  เพศ 

 
ตารางที่ 1.7 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 89 59.3 
หญิง 61 40.7 
รวม 150 100.0 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 

รองลงมาเป็นเพศหญิง จํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 
- อายุ 
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ตารางที่ 1.8 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
20 – 30 ปี 100 66.7 
31 - 40 ปี 38 25.3 
41 – 50 ปี 10 6.7 

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 2 1.3 
รวม 150 100.0 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่อีายุ 20-30 ปี จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.7 รองลงมามีอายุ 31-40 ปี จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 อายุ 41 – 50 ปี จํานวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.7 อายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

- ระดับการศึกษา 
 

ตารางที่ 1.9 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 27 18.0 

ปริญญาตร ี 84 56.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 39 26.0 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่กีารศึกษาระดับปริญญาตรี จาํนวน 84 คน คิด
เป็นร้อยละ 56.0 รองลงมามีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 
และมีการศึกษาระดับตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 27 คน คดิเป็นร้อยละ 18.0 

- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
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ตารางที่ 1.10 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
10,001 – 20,000 บาท 19 12.7 
20,001 – 30,000 บาท 46 30.7 
30,001 – 40,000 บาท 26 17.3 
40,001 – 50,000 บาท 9 6.0 

มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 50 33.3 
รวม 150 100.0 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่รีายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 

จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมามีรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 
46 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.3 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 
และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.0 

- อาชีพ 
 
ตารางที่ 1.11 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 11 7.3 
พนักงานบริษัทเอกชน 54 36.0 
ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 82 54.7 
อ่ืนๆ 3 2.0 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อย
ละ 54.7 รองลงมาเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 เป็นข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 และอาชีพอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.0 
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- ตําแหน่งหน้าที่ 
 
ตารางที่ 1.12 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านตําแหน่งหน้าที่ 
 

ตําแหน่งหน้าที่ จํานวน ร้อยละ 
พนักงาน 117 78.0 

หัวหน้างาน 14 9.3 
ผู้บริหาร/เจ้าของกิจการ 19 12.7 

รวม 150 100.0 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นระดับพนักงาน จํานวน 117 คน คิดเป็นร้อย

ละ 78.0 รองลงมาเป็นระดับผู้บริหาร/เจ้าของกิจการ จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 และเป็น
ระดับหัวหน้างาน จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 

- รถที่นํามาใช้บริการ 
 
 ตารางที่ 1.13 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านรถที่นํามาใช้บริการ 
 

รถที่นํามาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
ส่วนตัว 101 67.3 
ของบริษัท/หน่วยงานต้นสังกัด 49 32.7 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า รถที่ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นรถส่วนตัว จํานวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 
67.3 รองลงมาเป็นรถของบริษัท/หน่วยงานต้นสังกัด จํานวน 49 คน คดิเป็นร้อยละ 32.7 

- ประเภทรถที่นํามาใช้บริการ 
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ตารางที่ 1.14 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านประเภทรถที่นํามาใช้บริการ 
 

ประเภทรถที่นํามาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
รถกระบะ 79 52.7 
รถบรรทุก 4 ลอ้ 67 44.7 
รถบรรทุก 6 ลอ้ 48 32.0 
รถบรรทุก 10 ล้อ 6 4.0 

รถเก๋ง 3 2.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ประเภทรถที่นํามาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นรถกระบะ จํานวน 79 คน คิด
เป็นร้อยละ 52.7 รองลงมาเป็นรถบรรทุก 4 ล้อ จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 44.7 รถบรรทุก 46
ล้อ จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 รถบรรทุก 10 ล้อ จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และรถ
เก๋ง จํานวน 3 8น คิดเป็นร้อยละ 2.0 

- จํานวนรถที่มีทัง้หมด 
 
ตารางที่ 1.15 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านจํานวนรถที่มีทั้งหมด 
 

ประเภทรถที่นํามาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
1 คัน 51 34.0 
2 คัน 36 24.0 
3 คัน 38 25.3 
4 คัน 16 10.7 
5 คัน 4 2.7 

มากกว่า 5 คัน 5 3.3 
รวม 150 100.0 

จากการสํารวจพบว่า จํานวนรถที่มีทั้งหมดส่วนใหญม่ี 1 คัน จํานวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.0 รองลงมามี 3 คัน จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 มี 2 คัน จํานวน 36 คน คดิเป็นร้อยละ 
24.0 มี 4 คัน คิดเป็นร้อยละ 10.7 มีมากกว่า 5 คัน จํานวน 5 คน คดเป็นร้อยละ 3.3 และม ี4 คัน 
จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 

- ที่ต้ังของบริษัทหรือที่เก็บรถยนต์ 



21 
 

 
ตารางที่ 1.16 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านที่ต้ังของบริษัทหรือที่เก็บรถยนต์ 
 

ที่ต้ังของบริษัทหรือที่เก็บรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 
กรุงเทพฯ ฝั่งตะวันตก 80 53.3 
กรุงเทพฯ ฝั่งตะวันออก 33 22.0 

นครปฐม 15 10.0 
สมุทรสาคร 3 2.0 

สมุทรปราการ 11 7.3 
อ่ืนๆ 8 5.3 
รวม 150 100.0 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่ทีี่ต้ังอยู่ในเขตกรุงเทพฯ ฝั่งตะวันตก จํานวน 80 

คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมาเป็นกรุงเทพฯ ฝั่งตะวันออก จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 
นครปฐม จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 สมุทรปราการจํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 
สมุทรสาคร จาํนวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 2.0 และอื่นๆ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 

3.8.2 พฤติกรรมในการใช้บรกิาร 
การมาใช้บริการ 
 
ตารางที่ 1.17 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามการมาใช้บริการ 
 

การมาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
เป็นคร้ังแรก 78 52.0 

เข้ามาใช้บริการหลายครั้งแลว้ 72 48.0 
รวม 150 100.0 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการคร้ังแรก จํานวน 78 คน คิดเป็น

ร้อยละ 52.0 รองลงมาเข้ามาใช้บริการหลายครั้งแล้ว จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 
- วัตถุประสงค์ที่มาใช้บริการ 
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ตารางที่ 1.18 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามวัตถุประสงค์ที่มาใช้บริการ 
 

วัตถุประสงค์ที่มาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
ปรับปรุงรถยนต์ให้มีสมรรถนะท่ีดีขึ้น 100 66.7 
เพ่ือซ่อม/เปลี่ยนอะไหล่ที่เสยีหาย 50 33.3 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่าใช้บริการเพราะต้องการปรับปรุงรถยนต์ให้มี
สมรรถนะที่ดีขึน้ จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 66.7 รองลงมาเพ่ือซ่อม/เปลี่ยนอะไหล่ที่เสียหาย 
จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 

- สินค้าที่เคยใช้บริการ 
 
ตารางที่ 1.19 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามสินค้าที่เคยใช้บริการ 
 

สินค้าที่เคยใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
แหนบ 104 69.3 
โช้คอัพ 63 42.0 
ลูกหมาก 14 9.3 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เคยใช้บริการแหนบ จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อย

ละ 69.3 รองลงมาเป็นโช้คอัพ จํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 และลูกหมาก จํานวน 14 คน คดิ
เป็นร้อยละ 9.3  

- วันที่สะดวกใช้บริการ 
 

ตารางที่ 1.20 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามวันที่สะดวกใช้บริการ 
 

วันที่สะดวกใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
วันจันทร์-ศุกร์ 96 64.0 

วันเสาร์/วันหยุดนักขัตฤกษ์ 54 36.0 
รวม 150 100.0 
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จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญส่ะดวกมาใช้บริการวันจันทร์-ศุกร์ จํานวน 96 คน 
คิดเป็นร้อยละ 64.0 รองลงมาเป็นวันเสาร์/วันหยุดนักขัตฤกษ์ จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 

- เวลาที่สะดวกใช้บริการ 
 
ตารางที่ 1.21 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามเวลาที่สะดวกใช้บริการ 
 

เวลาที่สะดวกใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
8.01 – 13.00 น. 81 54.0 
13.01 – 17.00 น. 69 46.0 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญส่ะดวกมาใช้บริการเวลา 8.01 – 13.00 น. 
จํานวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมาเป็นกรุงเทพฯ ฝั่งตะวันออก จํานวน 69 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.0 

- ความถ่ีที่เข้ามาใช้บริการ 
 

ตารางที่ 1.22 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามเวลาความถ่ีที่เข้ามาใช้บริการ 
 

ความถ่ีที่เข้ามาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
1 ครั้งต่อเดือน 98 65.3 
2 ครั้งต่อเดือน 24 16.0 
3 ครั้งต่อเดือน 20 13.3 
4 ครั้งต่อเดือน 8 5.3 

รวม 150 100.0 
 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่าใช้บริการ 1 ครั้งต่อเดือน จํานวน 98 คน คิด

เป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาเป็นใช้บริการ 2 ครั้งต่อเดือน จํานวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ใช้
บริการ 3 ครั้งต่อเดือน จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และใช้บริการ 4 ครั้งต่อเดือน จํานวน 8 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 

- เหตุผลหลักที่เข้ามาใช้บริการ 
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ตารางที่ 1.23 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามเหตุผลหลักที่เข้ามาใช้บริการ 
 

เหตุผลหลักที่เข้ามาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
มีผู้แนะนํา 77 51.3 

ใกล้ที่พักหรือทีต้ั่งบริษัท 56 37.3 
พึงพอใจในบริการ 35 23.3 

พบเห็นจากสื่อโฆษณา 9 6.0 
รวม 150 100.0 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่าเพราะมีผู้แนะนํา จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 

51.3 รองลงมาเพราะใกล้ที่พักหรือที่ต้ังบริษัท จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 พึงพอใจในบริการ 
จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และพบเห็นจากสื่อโฆษณา จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 

- ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 
ตารางที่ 1.24 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามผู้ที่มสี่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 

ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
ตนเอง 71 47.3 
เพ่ือน 20 13.3 
ครอบครัว 32 21.3 
บริษัท/หน่วยงานต้นสังกัด 27 18.0 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ตัดสินใจใช้บริการด้วยตนเอง จํานวน 71 คน คิด
เป็นร้อยละ 47.3 รองลงมาเป็นครอบครัว จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 บริษัท/หน่วยงานต้น
สังกัด จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และเพ่ือน จํานวน 20 คน คดิเป็นร้อยละ 13.3 

3.8.3 ระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ในแต่ละด้าน สรุปได้
ตามตารางและคําอธิบายต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 1.25 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.26 0.92 มากที่สุด 
ด้านราคา 4.03 0.84 มาก 
ด้านช่องทางการให้บริการ 4.03 0.87 มาก 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.99 0.84 มาก 
ด้านบุคลากร 4.21 0.91 มากที่สุด 
ด้านกระบวนการ 4.11 0.96 มาก 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.22 0.85 มากที่สุด 

เฉลี่ยรวม 4.12 0.82 มาก 
 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี

ความสําคัญระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 รองลงมาเป็นปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
ด้วยค่าเฉลี่ย 4.22 และด้านบุคลากร ด้วยค่าเฉลี่ย 4.21 ส่วนในด้านส่งเสริมการตลาด ผู้ใช้บริการส่วน
ใหญใ่ห้ความสาํคัญน้อยที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 3.99 

ทั้งน้ีเมื่อจําแนกรายด้าน ได้ผลการศึกษาดังน้ี 
- ด้านผลิตภัณฑ์ 

 
ตารางที่ 1.26 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน 

ผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย แปลผล 
1. ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี ทนทาน 4.35 มากที่สุด 
2. ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีแบรนด์ มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 4.08 มาก 
3. ใช้ผลิตภัณฑ์ที่ได้ผ่านการรับรองคุณภาพ 4.31 มากที่สุด 
4. ให้บริการครบวงจรสําหรับอะไหล่ช้ินส่วนช่วงล่าง 4.21 มากที่สุด 
5. มีการรับประกันสินค้าและอะไหล่ 4.33 มากที่สุด 

เฉลี่ยรวม 4.26 มากที่สุด 
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จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสําคัญระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 โดยในข้อ 1. ใช้ผลติภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี ทนทาน 
กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้วยมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 

- ด้านราคา 
 
ตารางที่ 1.27 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ด้านราคา 
 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย แปลผล 
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ 4.28 มากที่สุด 
2. มีการแจ้งราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจน 4.19 มาก 
3. รับชําระด้วยบัตรเครดิต 3.97 มาก 
4. ให้วงเงินเครดิตชําระภายใน 30 วัน 3.78 มาก 
5. สามารถผ่อนชําระเป็นงวดได้ 3.95 มาก 

เฉลี่ยรวม 4.03 มาก 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านราคามีความสําคัญ
ระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 โดยในข้อ 1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ กลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นด้วยมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 

- ด้านช่องทางการให้บริการ 
 

ตารางที่ 1.28 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน 
ช่องทางการให้บริการ 

 
ด้านช่องทางการให้บริการ ค่าเฉลี่ย แปลผล 

1. ทําเลท่ีต้ังอยู่ติดถนนใหญ่เดินทางสะดวก 4.17 มาก 
2. ทําเลอยู่ใกล้ที่อยู่หรือที่ต้ังของบริษัท 3.95 มาก 
3. ช่วงวันและเวลาเปิดบริการเหมาะสม 4.07 มาก 
4. บริการรับรถหรือลากรถเข้ามาที่ศูนย์แหนบ 4.01 มาก 
5. ให้บริการรถโมบายนอกสถานที่ถึงที่ต้ังของลูกค้า 3.98 มาก 

เฉลี่ยรวม 4.03 มาก 
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จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการ
ให้บริการมีความสําคัญระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 โดยในข้อ 1. ทําเลท่ีต้ังอยู่ติดถนนใหญ่
เดินทางสะดวก กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้วยมาก ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 

- ด้านส่งเสริมการตลาด 
-  

ตารางที่ 1.29 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน 
ส่งเสริมการตลาด 

 
ด้านส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย แปลผล 

1. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างสมํ่าเสมอ 4.24 มากที่สุด 
2. มีโปรโมช่ันส่วนลดราคาสําหรับการชําระเงินสด 3.92 มาก 
3. มีแพ็คเกจราคาพิเศษกรณีมาใช้บริการเป็นประจํา 4.09 มาก 
4. มีสินค้าของแถมหรือของทีร่ะลึกเมื่อมาใช้บริการ 3.85 มาก 
5. ให้บริการพิเศษหากเป็นลูกค้า VIP 3.86 มาก 

เฉลี่ยรวม 3.99 มาก 
 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดมี

ความสําคัญระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 โดยในข้อ 1. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่าง
สม่ําเสมอ กลุม่ตัวอย่างมีความเห็นด้วยมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 

- ด้านบุคลากร 
 

ตารางที่ 1.30 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน 
บุคลากร 

 
ด้านบุคลากร ค่าเฉลี่ย แปลผล 

1. พนักงานมีความชํานาญและฝีมือเช่ือถือได้ 4.35 มากที่สุด 
2. พนักงานให้บริการด้วยความเอาใจใส่ 
กระตือรือร้น อย่างเต็มใจ 

4.17 มาก 

                                                                                                 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.30 (ต่อ) :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
                           ด้านบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร ค่าเฉลี่ย แปลผล 
3. พนักงานมีความรู้เป็นอย่างดี ตอบคําถามได้
ชัดเจน 

4.22 มากที่สุด 

4. พนักงานเสนอทางเลือกและให้คําแนะนําได้
อย่างดี 

4.16 มาก 

5. พนักงานมีพูดคุยอย่างสุภาพอ่อนน้อม 4.18 มาก 
เฉลี่ยรวม 4.21 มากที่สุด 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านบุคลากรมี

ความสําคัญระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 โดยในข้อ 1. พนักงานมีความชํานาญและฝมีือ
เช่ือถือได้ กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้วยมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 
ด้านกระบวนการ 
  
ตารางที่ 1.31 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน 

กระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ ค่าเฉลี่ย แปลผล 
1. มีกระบวนการทํางานที่เป็นมาตรฐานเช่ือถือได้ 4.29 มากที่สุด 
2. การให้บริการมีความปลอดภัยต่อรถยนต์และผู้มาใช้บริการ 4.05 มาก 
3. ระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลาท่ีกําหนด 4.12 มาก 
4. มีการตรวจสอบความเรียบร้อยของการให้บริการอยู่เสมอ 4.01 มาก 
5. สามารถนัดหมายล่วงหน้าเพ่ือเข้ามาใช้บริการ 4.11 มาก 

เฉลี่ยรวม 4.11 มาก 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการมี
ความสําคัญระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 โดยในข้อ 1. มีกระบวนการทํางานที่เป็นมาตรฐาน
เช่ือถือได้ กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้วยมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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ตารางที่ 1.32 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน 
สถานที ่

 
ด้านสถานที่ ค่าเฉลี่ย แปลผล 

1. มีการจัดพ้ืนที่ให้บริการเป็นสัดเป็นส่วนอย่าง
เหมาะสม 

4.27 มากที่สุด 

2. มีการดูแลรกัษาความสะอาดอยู่เสมอ 4.24 มากที่สุด 
3. มีพ้ืนที่รับรองให้ลูกค้าอย่างสะดวกสบาย 4.18 มาก 
4. มีสิ่งอํานวยความสะดวกในห้องพักรับรอง เช่น 
เคร่ืองด่ืม 

4.19 มาก 

5. ลูกค้าสามารถเห็นการทํางานของพนักงานได้
อย่างชัดเจน 

4.22 มากที่สุด 

เฉลี่ยรวม 4.22 มากที่สุด 
 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านสถานที่มี

ความสําคัญระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 โดยในข้อ 1. มีการจัดพ้ืนที่ให้บริการเป็นสัดเป็นส่วน
อย่างเหมาะสม กลุม่ตัวอย่างมีความเห็นด้วยมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 

3.8.4 ความพึงพอใจในการใช้บริการ 
ความพึงพอใจในการใช้บริการ 
 
ตารางที่ 1.33 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามความพึงพอใจในการใช้บริการ 
 

ความพึงพอใจในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
พึงพอใจ 138 92.0 

ไม่มีความเห็น 12 8.0 
ไม่พึงพอใจ 0 0.0 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่พึงพอใจในการใช้บริการ จํานวน 138 คน คิดเป็น
ร้อยละ 92.0 ผู้ใช้บริการที่ไม่มีความเห็น จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ส่วนผู้ใช้บริการที่ไม่พึง
พอใจไม่มีเลย 
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- การเข้ามาใช้บริการอีก 
 
ตารางที่ 1.34 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามการเข้ามาใช้บริการอีก 
 

การเข้ามาใช้บริการอีก จํานวน ร้อยละ 
เข้ามาอีกแน่นอน 124 82.7 

ไม่แน่ใจ 26 17.3 
ไม่เข้ามาอีกแน่นอน 0 0.0 

รวม 150 100.0 
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการอีกแน่นอน จํานวน 124 คน คิด
เป็นร้อยละ 82.7 ผู้ใช้บริการที่ยังไม่แน่ใจ จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 ส่วนผู้ใช้บริการที่จะไม่
เข้ามาใช้บริการอีกแน่นอนไมม่ีเลย 

- การแนะนําต่อ 
 

ตารางที่ 1.35 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามการแนะนําต่อ 
 

การแนะนําต่อ จํานวน ร้อยละ 
แนะนําแน่นอน 133 88.7 

ไม่แน่ใจ 17 11.3 
ไม่แนะนําแน่นอน 0 0.0 

รวม 150 100.0 
 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่จะแนะนําต่อแน่นอน จํานวน 133 คน คิดเป็นร้อย

ละ 88.7 ส่วนผู้ใช้บริการที่ยังไม่แน่ใจ จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 ส่วนผู้ใช้บริการที่จะไม่
แนะนําแน่นอนไม่มีเลย 

- ความสนใจในการใช้บริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย 
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ตารางที่ 1.36 :  ตารางแสดงผลแบบสอบถามความสนใจในการใช้บริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย 
 

ความสนใจในการใช้บริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย จํานวน ร้อยละ 
สนใจอย่างมาก 83 55.3 

สนใจ 61 40.7 
ไม่สนใจ 6 4.0 
รวม 150 100.0 

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญส่นใจในการใช้บริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย

อย่างมาก จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 ส่วนผู้ที่สนใจจะใช้บริการนอกสถานที่ จาํนวน 61 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.7 ส่วนผู้ใช้บริการที่ไม่สนใจบริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย จํานวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.0 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการกับความพึง
พอใจในการใช้บริการ 
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ตารางที่ 1.37 :  ตารางแสดงผลความสมัพันธ์ของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
กับความพึงพอใจในการใช้บริการ 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std.Error Beta 
(Constant) 0.57 0.11  5.12 0.00 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 0.21 0.06 0.72 3.42 0.00 
ด้านราคา (Price) -0.01 0.06 -0.02 -0.12 0.91 
ด้านช่องทางการจําหน่าย 
(Place) 

0.08 0.07 0.25 1.10 0.27 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

0.19 0.08 0.57 2.35 0.02 

ด้านบุคลากร (People) -0.03 0.08 -0.10 -0.39 0.70 
ด้านกระบวนการ 
(Process) 

-0.01 0.06 -0.02 -0.07 0.94 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical) 

0.09 0.05 0.28 2.02 0.05 

R = 0.44  R2 = 0.19  Adjust R-Square = 0.15  Std. Error of the Estimate = 0.25  F = 
4.83  Sig. = 0.00 
 

การหาความสัมพันธ์ระหว่างการประเมินปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
กับความพึงพอใจโดยรวมของการใช้บริการศูนย์แหนบ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยตัวแปรอิสระประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ส่วนตัวแปรตาม คือ ความพึงพอใจในการใช้บริการ  

การทดสอบความสัมพันธ์โดยใช้การวิเคราะห์ ANOVA พบว่า ค่า F เท่ากับ 4.83 และค่า Sig. 
เท่ากับ 0.00 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการ และค่า R-Square 
เท่ากับ 0.19 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการ ร้อยละ 19 
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ซึ่งเมื่อดูผลจาก Model พบว่า มีปัจจัยทางการตลาด 3 ด้านที่มีผลต่อความพึงพอใจอย่างมี
นัยสําคัญ คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดย
ในด้านผลิตภัณฑ์มีผลมากทีสุ่ด เน่ืองจากมาค่า B, Beta และ t มากที่สดุ รองลงมาเป็นปัจจัยด้าน
ส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจัยอ่ืนๆ มผีลต่อความพึงพอใจน้อย 
ดังน้ันกลยุทธ์ที่จะเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า จะต้องเน้นกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ 
 
 



บทที่ 2 
วิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจโดยการใช้ SWOT Analysis 

เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆ ทั้งภายนอกและภายในธุรกิจ ซึ่งปัจจัยเหล่าน้ีจะช่วย
ให้เข้าใจได้ว่า แต่ละปัจจัยมีอิทธิพลต่อการดําเนินงานอย่างไร โดยจุดแข็งจะเป็นความสามารถภายใน
ที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือการบรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนจะเป็นคุณลกัษณะภายในที่อาจจะทําลาย
ผลการดําเนินงาน นอกจากน้ีโอกาสทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาสเพ่ือการบรรลุ
เป้าหมาย ในทางกลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุเป้าหมาย 
โดยผลจากการวิเคราะห์ SWOT น้ีจะใช้เป็นแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์ 
เพ่ือให้ธุรกิจเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม (พิบูล ทีปะปาล, 2546) 

ทั้งน้ีการวิเคราะห์ SWOT จะมีขั้นตอนการดําเนินงาน ดังน้ี 
 1. การประเมินสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ จะเกี่ยวกับการวิเคราะห์ พิจารณาทรัพยากร 
และความสามารถภายในธุรกิจทุกๆ ด้าน เพ่ือท่ีจะระบุจุดแข็ง/จุดอ่อนของธุรกิจ แหล่งทีม่าเบ้ืองต้น
ของข้อมูล คือ ระบบข้อมูลเพ่ือการบริหารซึ่งครอบคลุมทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ 
วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการทํางานและทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) รวมถึง
การพิจารณาผลการดําเนินงานท่ีผ่านมา ของธุรกิจซึ่งประกอบด้วย 

- จุดแข็งของธุรกิจ (Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในว่า ปัจจัยใดภายในธุรกิจที่
เป็นข้อได้เปรียบหรือจุดเด่นที่ควรนํามาใช้ในการพัฒนาธุรกิจได้ และควรดํารงไว้เพ่ือการเสริมสร้าง
ความเข็มแข็งของธุรกิจ  

- จุดอ่อนของธุรกิจ (Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในว่า ปัจจัยใดภายในธุรกิจที่
เป็นจุดด้อย หรือข้อเสียเปรียบของธุรกิจที่องค์กรควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือกําจัดให้หมดไป เพ่ือที่จะ
เป็นประโยชน์กับธุรกิจ   

2. การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก จะเกี่ยวกับการค้นหาโอกาสและอุปสรรคในการ
ดําเนินงานของธุรกิจที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่างประเทศท่ี
เก่ียวกับการดําเนินงานของธุรกิจ เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคม และ
สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี ซึ่งหมายถึง กรรมวิธีใหม่ๆ  และการพัฒนาคุณภาพทางด้านเครื่องมือ
อุปกรณ์ที่จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและให้บรกิาร  

- โอกาสทางสภาพแวดล้อม (Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกธุรกิจ 
ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลประโยชน์ ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการดําเนินการของธุรกิจในระดับมหา
ภาค และธุรกจิสามารถฉกฉวยข้อดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างให้หน่วยงานเข็มแข็งข้ึนได้ 
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- อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่า ปัจจัยภายนอกธุรกิจปัจจัยใด
ที่สามารถ ส่งผลกระทบในทางที่จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรง และทางอ้อม ซึง่ธุรกิจจําต้อง
หลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพธุรกิจให้มีความแข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญแรงกระทบดังกล่าวได้ 
 ซึ่งสําหรับแผนการขยายธุรกิจศูนย์แหนบสามพราน มีผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวะล้อม
ดังต่อไปนี้ 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 

การวิเคราะห์จุดแข็งของธุรกิจ มีดังต่อไปนี้ 
1. ผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพสูงและเป็นที่นิยม โดยธุรกิจจะใช้สินค้าที่มีคุณภาพและแบรนด์ทีม่ี

ช่ือเสียง ซึ่งเป็นที่ยอมรับของกลุ่มลูกค้า เน่ืองจากสินค้ามีคุณภาพดี สามารถใช้งานได้นาน บํารุงรักษา
ง่าย รวมท้ังมีการรับประกันสินค้า ซึ่งสร้างความมั่นใจให้กบัลูกค้า กลายเป็นจุดแข็งที่ลกูค้าเลือกมาใช้
บริการกับศูนย์แหนบสามพราน 

2. ต้นทุนถูกกว่า โดยได้ติดต่อโดยตรงกับซัพพลายเออร์ขายสินค้าอะไหล่ช่วงล่าง ซึ่งเป็นผู้
นําเข้าสินค้าโดยตรงรายใหญข่องประเทศ ทาํให้ศูนย์แหนบสั่งซื้อสินค้าได้ในราคาส่งที่ถูกที่สุด และใน
การสั่งซื้อจะสัง่เป็นล็อตทีละจํานวนมาก ย่ิงทําให้ต้นทุนสนิค้าต่อหน่วยถูกลงอีกมาก ทําให้คู่แข่งอ่ืนไม่
สามารถสู้ราคาได้ 

3. อยู่ในทําเลท่ีต้ังที่ดี โดยสถานที่ต้ังของศูนย์แหนบสามพรานอยู่ติดกับถนนขนาดใหญ่ มี
ป้ายบิลบอร์ดขนาใหญ่เห็นได้อย่างชัดเจนจากที่ไกล และตัง้อยู่ทางผ่านของรถบรรทุกและรถขนส่ง
จํานวนมาก เป็นปากประตูสู่ภาคตะวันตกและภาคใต้ นอกจากน้ีโซนที่ต้ังล้อมรอบยังเต็มไปด้วย
โรงงานทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ซึ่งการเดินทางไม่ว่าจะมาที่ศูนย์แหนบ หรือไปที่ต้ังลูกค้า ก็
เดินทางด้วยความสะดวก นอกจากน้ีมีบริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย ซึ่งเป็นบริการที่ทางบริษัททํา
เป็นเจ้าแรก เพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่มีรถเป็นจํานวนมาก และไม่สามารถนํารถเดินทาง
มาได้ นอกจากน้ี ในบางกรณีที่รถเสียอันเกดิจากปัญหาช่วงล่าง ทางบริษัทมีบริการซ่อมให้ถึงที่เช่นกัน 

4. กลุ่มลูกค้าขาประจํา จากการดําเนินงานมานานกว่า 10 ปีด้วยคุณภาพ ทําให้มีลกูค้าขา
ประจําหลายรายที่มาใช้บริการอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะในกลุ่มลูกค้าบริษัทหรือโรงงานต่างๆ ที่มีรถ
ขนส่งของกิจการจํานวนมาก และให้ความเช่ือม่ันต่อศูนย์แหนบสามพราน ให้เป็นผู้ดูแลรถทั้งหมดของ
กิจการ และยังมีการแนะนําต่อไปยังลูกค้ารายอ่ืนๆ ทําใหก้ิจการมีฐานขอ้มูลลูกค้าขนาดใหญ่ และ
นํามาใช้สนับสนุนในการขยายธุรกิจต่อไปได้  

5. มีช่างผู้ชํานาญ มีความเช่ียวชาญซ่ึงได้รับการรับรองจากค่ายรถผู้ผลิตอะไหล่สินค้าให ้
สามารถดําเนินการเปลี่ยน ซ่อม ช้ินส่วนรถยนต์ได้ นอกจากน้ีมีฝีมือที่เช่ือถือได้ มีความรอบรู้ในเน้ือ
งาน สามารถตอบคําถามและให้คําแนะนําลกูค้าได้อย่างชัดเจน จนเป็นที่วางใจและลกูค้าให้ความ
เช่ือมั่นในการใช้บริการ ทั้งช่างส่วนใหญ่ทํางานกับศูนย์แหนบมานาน ทําให้มีความผูกพันกับกิจการ 
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ซึ่งกิจการก็ใหก้ารดูแลเสมือนญาติ และอยู่กันเป็นครอบครัวเดียวกัน ทําให้ส่วนใหญ่ยังอยู่ทํางานกับ
ศูนย์แหนบสามพราน ไม่ได้ย้ายไปทํางานให้ที่อ่ืน 

6. กระบวนการที่เป็นมาตรฐานและปลอดภัย โดยมีกระบวนการทํางานที่เป็นมาตรฐาน มี
เคร่ืองมือที่ทันสมัยช่วยในการดําเนินงาน ทําให้การให้บริการท้ังในสถานที่และนอกสถานที่ต่างได้งาน
ที่มีมาตรฐานเดียวกัน และยงัคํานึงถึงความปลอดภัยทั้งต่อลูกค้าและพนักงานตลอดการให้บริการ  

7. สถานที่ต้ังโรงงาน เป็นอาคารถาวรขนาดใหญ่ มีการแบ่งสดัส่วนพ้ืนที่ภายในเป็นอย่างดี 
สามารถรองรับลูกค้าได้จํานวนมาก และสะดวกกับลูกค้ามากกว่าร้านอ่ืนๆ นอกจากน้ียังเป็นสินทรัพย์
ของบริษัทเอง ซึ่งอยู่ติดกับถนนใหญ ่ทําใหม้มีูลค่าเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง เป็นสินทรัพย์ถาวร ที่ทําให้
สามารถขอกู้เงินจากธนาคารเพ่ือขยายกิจการได้ในอนาคต 

การวิเคราะห์จุดอ่อนของธุรกิจ มีดังต่อไปนี้ 
1. ราคาแพงกว่าเจ้าอ่ืน เน่ืองจากอู่รายย่อยหลายแห่งพยายามเข้ามาแข่งขนัในตลาดนี้ ซึง่มี

การลดราคาหรือคิดราคาถูกกว่าศูนย์แหนบสามพราน ซึง่อู่รายย่อยพยายามลดต้นทุนให้ตํ่ากว่าเพ่ือให้
สามารถแข่งขันได้ ทําให้ลูกค้าหลายรายหันไปใช้บริการอู่รายย่อยแทน แต่ส่วนใหญ่มกัจะเป็นลูกค้า
รายย่อยที่มีรถขนส่งเพียงคันเดียวและมีความอ่อนไหวด้านราคามาก แต่กลุ่มลูกค้าโรงงานที่มีรถขนส่ง
จํานวนมากยังใช้บริการกับศูนย์แหนบสามพรานต่อไป ถือว่ามีผลกระทบระดับปานกลางกับธุรกิจ 

2. พ้ืนที่ไม่เพียงพอ จาก ทําเลท่ีต้ังของศูนย์แหนบท่ีต้ังอยู่ติดกับถนนใหญท่ีม่ีรถขนส่งผ่าน
จํานวนมาก และยังล้อมรอบไปด้วยโรงงานทั้งขนาดเล็กขนาดใหญ่ที่มรีถขนส่งมหาศาล แต่สถานที่คบั
แคบ เน่ืองจากในปัจจุบันมีจํานวนผู้เข้าใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น ส่งผลให้สถานที่ไม่เพียงพอต่อความ
ต้องการ และสถานที่เดิมใช้เป็นสํานักงาน โกดังเก็บสินค้า ที่พักคนงาน และสถานทีซ่่อมรถ จึงทําให้
เกิดความแออัด ซึ่งเกินกว่าความสามารถในการรองรับลูกค้า ถึงแม้ว่า กจิการจะเพ่ิมบริการนอก
สถานที่เพ่ือใหบ้ริการลูกค้าถงึสถานที่ต้ังโรงงาน ก็ยังไม่เพียงพอต่อความต้องการ ทําให้กิจการจําต้อง
สูญเสียลูกค้าสว่นหน่ึงไป ถือว่ามีผลกระทบระดับมากกับธุรกิจ 

3. ขาดการโฆษณาในวงกว้าง ที่ผ่านมาศูนย์แหนบจะเน้นการให้บริการอย่างมีคุณภาพ 
เพ่ือให้เกิดการโฆษณาผ่านปากต่อปาก จึงมีลูกค้ามาใช้บรกิารจํานวนมาก โดยเฉพาะลูกค้าโรงงาน
หรือลูกค้าองค์กรซึ่งเป็นลูกค้าสําคัญของกิจการ แต่กิจการขาดการโฆษณาไปสู่วงกว้าง สู่คนท่ัวไปหรือ
รายย่อย ทําใหม้ีคนท่ัวไปอาจจะไม่ค่อยรู้จักศูนย์แหนบสามพรานมากนัก อย่างไรก็ตามถือว่ามี
ผลกระทบน้อยต่อธุรกิจ เพราะธุรกิจต้ังเป้าไปที่กลุ่มโรงงานเป็นหลัก แต่อย่างไรก็ตามผลกระทบอาจ
ยกระดับไปสู่ระดับมากได้ หากในอนาคตศูนย์แหนบสามพรานต้ังเป้าเข้ามาขยายบริการให้กับกลุ่ม
รายย่อย 

4. จํานวนบุคลากรน้อย ถึงแม้ว่า ช่างที่มีเป็นช่างที่ชํานาญเป็นจุดแข็งที่ดี แต่ในขณะเดียวกัน 
จํานวนช่างชํานาญมีจํานวนไม่มากนัก ไม่เพียงพอกับการรองรับลูกค้าทั้งหมด ที่ผ่านมากิจการ
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พยายามหาช่างมาช่วยงาน แต่ค่อนข้างหาได้ยาก เน่ืองจากเป็นงานเฉพาะด้าน มีคนสนใจน้อย 
เน่ืองจากแรงงานทั่วไปยังมองว่า เป็นงานหนักและเลอะเทอะ ต้องหาแรงงานเพ่ิงจบหรือแรงงานที่ไม่
มีความรู้เลย ต้องสอนใหม่ทั้งหมด ดังน้ันจึงเป็นผลกระทบระดับมากต่อธุรกิจ 

5. ระยะเวลาที่จํากัด เน่ืองจากการให้บริการที่เป็นขั้นตอนเพ่ือให้ได้ตามมาตรฐาน 
จําเป็นต้องใช้เวลาในการดําเนินงาน ซึ่งทําให้ในแต่ละวันมคีิวเข้าใช้บริการอย่างต่อเน่ือง ไม่สามารถ
ให้บริการได้อย่างทันที และไม่เพียงพอต่อการให้บริการลูกค้าทั้งหมด จําต้องปฏิเสธลูกค้าบางรายไป 
เป็นผลกระทบระดับปานกลางต่อธุรกิจ ซึ่งได้พยายามแก้ไข โดยเพ่ิมศักยภาพทั้งแรงงาน เคร่ืองมือ 
และสถานที ่เพ่ือให้รองรับได้มากข้ึน 

สรุปการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

ด้านราคาแพง    1. ต้นทุนสินคา้ ราคาที่ซัพพลายเออร์เสนอมา ถือว่า
ถูกที่สุดแล้ว จงึไม่สามารถดําเนินการใดได้ ทั้งน้ีใน
อนาคตหากมีความต้องการสินค้ามากพอ อาจจะหา
แนวทางสู่การเป็นผู้นําเข้าอะไหล่โดยตรง โดยไม่ต้อง
ผ่านซัพพลายเออร์ ซึ่งจะลดต้นทุนสินค้าได้อีกมาก 
2. ต้นทุนการดําเนินงาน กิจการมีต้นทุนหลกัเป็น
ต้นทุนแรงงาน ที่จ้างช่างผู้ชํานาญการ มีค่าแรงสูง
กว่าทั่วไป ดังน้ันแนวทางดําเนินการเพ่ือลดต้นทุน
ระยะยาว คือ การสร้างช่างรุ่นใหม่ และเพ่ิมจํานวน
ช่าง เพ่ือให้รับงานได้มากข้ึน ตามหลัก Economy of 
Scale ในระยะยาวต้นทุนแรงงานจะลดลง 
3. รวมท้ังการหาเครื่องมือ และเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้า
มาช่วย ซึ่งจะช่วยเพ่ิมศักยภาพรองรับลูกค้า เพ่ือให้
รับงานได้มากข้ึน 

                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

ด้านพ้ืนที่ไม่
เพียงพอ 

   1. ศักยภาพและความสามารถในการให้บรกิารยังไม่
เพียงพอต่อความต้องการลูกค้า โดยจัดหาพ้ืนที่
เพ่ิมเติมเพ่ือย้ายโกดังสินค้า ที่พักพนักงาน เป็นต้น 
ไปอยู่พ้ืนที่ใหมแ่ทน ทําให้ขยายพ้ืนที่ในโรงงานให้
รองรับรถได้มากข้ึน  
2. นอกจากน้ีเตรียมแผนการขยายธุรกิจให้บริการ
นอกสถานที่ โดยจัดหารถโมบายพร้อมกับหาทีมช่าง
เพ่ิมเติม ลดความแออัดในพ้ืนที่อู่ เพ่ือให้บริการถึง
ที่ต้ังลูกค้า  
3. เปลี่ยนคู่แขง่ให้เป็นคู่ค้า เน่ืองจากลูกค้าต้องการใช้
บริการ แต่ศูนย์แหนบสามพรานไม่สามารถรองรับได้ 
เน่ืองจากติดคิวงานลูกค้าอ่ืนๆ ดังน้ันลูกค้าจึงไปใช้อู่
รายย่อยแทน ซึ่งหากเราสามารถดึงอู่รายย่อยให้มา
เป็นคู่ค่า โดยส่งสินค้าให้ในราคาถกูกว่าราคาขายปลีก 
และแนะนําลูกค้าให้ไปใช้บริการอู่รายย่อยที่เป็นคู่ค้า 
จะทําให้กิจการยังหารายได้จากส่วนต่างๆ สินค้าได้  

ด้านส่งเสริม
การตลาด 

   1. ให้มีการโฆษณาแบรนด์ตามส่ือต่างๆ มากข้ึน เพ่ือ
สร้างการรับรู้ให้กับคนทั่วไป อย่างน้อยถึงแม้ว่า คน
ทั่วไปอาจจะไม่ได้มาใช้บริการ แต่ยังจําช่ือแบรนด์ได้ 
และแนะนําต่อให้คนรู้จักมาใช้บริการ 
2. การเสนอขายบริการนอกสถานที่ถึงที่ต้ังให้กับ
ลูกค้าเก่า ซึ่งเป็นกลุ่มที่เคยใช้และพึงพอใจกับบริการ
ที่ศูนย์แหนบอยู่แล้ว และมีแนวโน้มที่ลูกค้ากลุ่มน้ีจะ
พึงพอใจกับบริการนอกสถานที่น้ี ส่วนพ้ืนที่ในโรงงาน
จะได้รองรับลูกค้ารายใหม ่

                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

ด้านส่งเสริม
การตลาด 
 
 
 
 

   3. จัดต้ังทีมฝ่ายขาย เพ่ือหาลูกค้าและดึงดูดให้มาใช้
บริการ โดยเน้นลูกค้าโรงงานที่มีรถขนส่งจํานวนมาก 
รวมท้ังการขยายพ้ืนที่ไปยังจังหวัดโดยรอบ เช่น 
ราชบุรี เพชรบุรี กาญจนบุร ีเป็นต้น ซึ่งเป็นชุมทาง
สําคัญสู่ภาคใต้  

ด้านบุคลากร    1. พัฒนาศักยภาพช่างปัจจุบัน โดยการพัฒนาทักษะ
ให้กับช่างอยู่เสมอ รวมท้ังการฝึกให้เรียนรู้เทคนิคใหม่
หรือเทคโนโลยีใหม่ เพ่ือพัฒนาคุณภาพการให้บริการ 
2. ให้การดูแลช่างที่ดี มีสวัสดิการพิเศษ เน่ืองจากงาน
ประเภทน้ีเป็นงานเฉพาะ ขณะที่มีคู่แข่งจํานวนมาก 
ทําให้มีพยายามดึงตัวช่างอยู่เสมอ ซึ่งหากมีการดูแล
ช่างที่ดี สวัสดิการที่ดี เช่ือได้ว่า ช่างจะไม่ย้ายไป
ทํางานที่อ่ืน นอกจากน้ีหากสนับสนุนให้ครอบครัว
ช่างทํางานอยู่ที่เดียวกัน เช่น สามีเป็นช่าง และให้
ภรรยาเป็นพนักงานดูแลลูกค้า เป็นต้น จะช่วยสร้าง
ความผูกพันกับพนักงาน 
3. การสร้างช่างรุ่นใหม่ เน่ืองจากการหาช่างที่มีฝีมือ
ในตลาดค่อนข้างยาก ต้องหาช่างจบใหม่หรือช่างที่ไม่
มีความเช่ียวชาญด้านนี้มาก่อน มาเข้าเทรนใหม่ต้ังแต่
ต้น ซึ่งอาจจะต้องใช้เวลาและประสบการณ์ 

                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

ด้าน
กระบวนการ 

   1. ด้านกระบวนการของกิจการเป็นมาตรฐานและมี
คุณภาพอยู่แล้ว เพียงแต่จําเป็นต้องใช้เวลาในการ
ดําเนินงาน ซึ่งไม่เพียงพอรองรับกับปริมาณลูกค้าที่
เข้ามามาก ซึ่งกระบวนการจําเป็นต้องดํารงไว้เช่นเดิม 
เพ่ือให้การบริการมีคุณภาพเหมือนกันกับทกุราย
ลูกค้า แต่ต้องเพ่ิมศักยภาพในด้านจํานวนช่าง จํานวน
เคร่ืองมือ และพ้ืนที่ให้บริการให้มากข้ึน จึงจะรอบรับ
ลูกค้าได้มากกว่าน้ี 
2. พัฒนากระบวนการ โดยใช้ระบบโปรแกรม 
Online เช่น ใน 
การเช็คสถานะรถ จองคิว หรือสอบถามปัญหาผ่าน
ทางหน้า Website เพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับ
ลูกค้า สนับสนนุการทํางานของพนักงานอีกด้วย ให้
สามารถเปิดดูข้อมูลต่างๆได้จากหน้าจอด้วยความ
รวดเร็วและสะดวกสบาย 

 
2.2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 

การวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจ มีดังต่อไปนี้ 
1. จํานวนรถใหมท่ี่มีจํานวนมาก จะพบว่าในช่วงม.ค.-ก.ค. พ.ศ. 2559 มีการจดทะเบียน

รถบรรทุก รถขนส่ง และรถโดยสาร เฉพาะในพ้ืนที่กรุงเทพ สมุทรสาคร และนครปฐม มีจํานวนถึง 
56,223 คัน (กรมการขนส่งทางบก, 2559) ซึ่งนับว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจํานวนสูงมาก เมื่อเทียบกับ
ศักยภาพของศูนย์สามพรานทีม่ากกว่าหลายเท่าตัว ยังไม่รวมรถจดทะเบียนเก่าที่มีจํานวนหลายแสน
คัน ที่ยังต้องเข้ามาใช้บริการเพ่ือรักษาและยืดสภาพรถให้ยังมีสภาพดีและใช้งานได้ตามปกติ 

2. การขยายเส้นทางหลวงระหว่างเมือง ตามแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน
ด้านคมนาคมขนส่งของไทย พ.ศ.2558-2565 (สํานักงานนโยบายและแผนการการขนส่งและจราจร, 
2557) โดยในพื้นที่ฝั่งตะวันตกของกรุงเทพจะขยายถนนเส้นเพชรเกษมลงไปถึงเพชรบุรีให้เป็นถนน
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ขนาด 8 เลน ซึ่งจะช่วยส่งเสริมการขนส่งทางบกให้มีความสะดวกอีกมาก กลายเป็นโอกาสทางอ้อม
ให้กับศูนย์แหนบสามพรานให้เติบโตไปพร้อมกับการขยายตัวของการขนส่ง 

3. เน่ืองจากประเทศไทยและอาเซียนร่วมมือกันเข้าสู่ AEC กลายเป็นตลาดร่วมกัน ซึ่งส่งผล
ให้การขนส่งระหว่างประเทศมีมากข้ึน โดยเฉพาะความต้องการสินค้าจากประเทศพม่ามีความนิยม
และต้องการสินค้าจากไทยเป็นจํานวนมาก ดังน้ันในฝั่งประเทศไทยจึงมกีารพัฒนาโครงการทางหลวง
พิเศษระหว่างเมืองสายกาญจนบุรี-ชายแดนพม่า ที่บ้านนํ้าพุร้อน (กรมพัฒนาโครงข่างทางหลวง 
กระทรวงคมนาคม, 2553) เพ่ือเข้าไปยังเขตประเทศพม่า ส่วนในฝั่งประเทศพม่าจะมีการพัฒนาถนน
มาเช่ือมจากทวายมาจนถึงบ้านน้ําพุร้อน ซึ่งหากถนนแล้วเสร็จ จะเกิดการขนส่งสินค้าระหว่างกันอีก
มหาศาล จะสง่ผลให้ธุรกิจทางด้านการขนส่งอีก เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจอีกด้วย 

4. เศรษฐกิจฟ้ืนตัวดีขึ้น ถึงแม้ว่าในช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมาเศรษฐกิจมแีนวโน้มถดถอยไปบ้าง 
แต่ในปี 2558 เศรษฐกิจไทยโดยรวมมีแนวโน้มฟ้ืนตัวอย่างค่อยเป็นค่อยไป (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2559) โดย GDP ของไทยมีอัตราขยายตัวร้อยละ 2.8 โดยเป็นผลมาจากการใช้จ่ายในประเทศที่
ขยายตัวได้ร้อยละ 2.1 ส่วนแนวโน้มในปีพ.ศ. 2559-2560 แรงขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทยหลักๆ ก็มา
จากการใช้จ่ายในประเทศ ซึ่งคาดว่า จะทําให้การจําหน่ายจะเพ่ิมขึ้น ดังน้ันโรงงานต่างๆจะเพ่ิมกําลัง
การผลิต ซึ่งธุรกิจการขนส่งจะได้รับอานิสงค์ไปด้วย 

5. ข้อกําหนดการดัดแปลงรถยนต์เพ่ือการขนส่ง จากพระราชบัญญัติการขนส่งทางบก พ.ศ.
2523 (กรมการขนส่ง) มขี้อกาํหนดว่า การดัดแปลงรถยนต์เพ่ือการขนส่งต้องมีหนังสือรับรองความ
มั่นคงแข็งแรงจากวิศวกร สาขาวิศวกรรมเคร่ืองกลหรือยานยนต์ ซึ่งส่งผลอานิสงค์ต่อธุรกิจ โดยศูนย์
แหนบสามพรานมีวิศวกรตรวจสอบรถ และออกหนังสือรับรองให้ ซึ่งถูกต้องตามกฎหมาย แต่บรรดาอู่
รถรายย่อยส่วนใหญ่จะไมม่ีวิศวกรออกใบรับรองให้ ซึ่งเป็นการกระทําที่หลบเลี่ยงกฎหมาย ดังน้ันหาก
ลูกค้าต้องการเสริมแหนมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการขนสง่ต้องไปทําที่อู่ขนาดใหญ่ เช่น ศูนย์แหนบ
สามพราน 

การวิเคราะห์อุปสรรคของธุรกิจ มีดังต่อไปนี้ 
1. สินค้าทดแทน มีสินค้าอะไหลเ่ทียมเข้ามาในตลาดมากขึ้น แต่ไม่ได้รับความนิยมมากนัก 

เพราะเป็นสินค้าที่ไม่มีคุณภาพ นอกจากน้ีในรถบางรุ่นบางย่ีห้อมีข้อกําหนดห้ามใช้อะไหล่ที่ไมใ่ช่ 
แบรนด์เดียวกันมาทดแทนได้ ต้องใช้อุปกรณ์ที่ถูกกําหนดมาจากโรงงานเท่าน้ัน ทําให้การมีสินค้า
ทดแทนถึงจะเป็นจุดอ่อนต่อกิจการ แต่ก็สร้างผละกระทบต่อธุรกิจน้อยมาก 

2. จํานวนคู่แข่งเพ่ิมขึ้น คู่แข่งทางตรงกับศูนย์แหนบสามพราน รา้นรายย่อยจําหน่ายอะไหล่
และอู่รถทีม่ีการซ่อมทุกประเภทท่ีมีเพ่ิมขึ้นจํานวนมาก สง่ผลกระทบต่อยอดขาย เน่ืองจากลูกค้า
หลายรายหันไปใช้บริการร้านคู่แข่ง เน่ืองจากราคาที่ถูกกว่า ถือเป็นผลกระทบระดับกลางต่อกิจการ 
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3. พฤติกรรมลูกค้าเปลี่ยนแปลง เน่ืองจากในสมัยก่อน ลูกค้าจะเช่ือมั่นในแบรนด์สินค้า โดย
ต้องการซ้อและติดต้ังในร้านที่เช่ียวชาญโดยตรง แต่ปัจจุบันพฤติกรรมลูกค้าเปลี่ยนแปลงจะเน้นความ
สะดวกเป็นสําคัญ  โดยจะเลือกทําร้านที่สามารถทําได้ครบวงจรเลย ดังนั้นเมื่อลูกค้านํารถเข้าซ่อมกับ
อู่รถก็ให้ที่อู่ติดต้ังอะไหล่ให้เลย หรือแม้กระทั่งเมื่อลูกค้าซือ้รถใหม่จากศนูย์ก็ให้ทางศูนย์ติดต้ังอะไหล่
ให้พร้อม ทําให้ธุรกิจสูญเสียลูกค้าไป ถือเป็นผลกระทบระดับปานกลางต่อกิจการ 

4. ราคาวัตถุดิบที่มีความผันผวน โดยเฉพาะราคาเหล็ก และโลหะต่างๆ และมีราคาค่อนข้าง
ผันผวนตามตลาดโลก ทําให้อะไหล่รถยนต์ราคาเปลี่ยนแปลงผันผวนไปด้วย ทําให้เกิดคา่ใช้จ่ายในการ
บริหารความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนโดยอ้อม นอกจากน้ีบางร้านที่จําเป็นต้องสั่งสินค้ามาสต็อก
จํานวนมาก ทําให้เกิดค่าใช้จ่ายในการบริหารสินค้าคงคลงั ถือเป็นผลกระทบระดับน้อยต่อกิจการ 
สรุปการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภท
ปัจจัย 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
ด้านสินค้า
ทดแทน 

   1. ด้านสินค้ามผีลกระทบจากอะไหล่เลียนแบบบ้าง แต่
ด้วยข้อกําหนดของรถต้องใช้อะไหล่แท้เท่าน้ัน ธุรกิจจึง
ไม่มีผลกระทบมากนัก 
2. ด้านบริการ สําหรับการให้บริการ ศูนย์แหนบสาม
พรานให้บริการอย่างมีคุณภาพ เป็นท่ีพึงพอใจของลูกค้า
อยู่แล้ว ซึ่งเจ้าของหรือผู้บริหารต้องคอยกําชับอยู่เสมอ 
เพ่ือให้การบริการเป็นมาตรฐานอย่างมีคุณภาพตลอดไป 

ด้านคู่แข่งที่
เพ่ิมขึ้น 

   1. จากคู่แข่งที่เป็นอู่รายย่อยที่เพ่ิมขึ้นมาก ส่วนใหญ่จะ
เน้นด้านราคาที่ถูกกว่า แต่ไม่ได้เน้นด้านคุณภาพมากนัก 
แต่ศูนย์แหนบสามพรานจะเน้นเรื่องคุณภาพเป็นสําคัญ 
ผลที่เกิดขึ้นจะยิ่งทําให้ต้นทุนการดําเนินงานเพ่ิมข้ึน แต่
อย่างไรก็ตามด้วยหลักการท่ีทาํมาตลอด 10 เช่ือว่า 
คุณภาพเป็นสิ่งสําคัญที่สุด ถงึราคาจะสูงกว่าคู่แข่งก็ตาม 
ลูกค้าก็ยอมจ่าย 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภท
ปัจจัย 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
ด้านคู่แข่งที่
เพ่ิมขึ้น 

   2. ถ้าหากต้นทนุการดําเนินงานสูง กําไรต่อหน่อยลดลง 
ต้องใช้หลักการ Economic of Scale ที่จะเพ่ิมปริมาณ
งาน เพ่ือเพ่ิมกําไรสะสมให้กลบัมาสู่ระดับเดิม 
3. เปลี่ยนคู่แขง่ให้เป็นคู่ค้า หากเราสามารถดึงอู่รายย่อย
ให้มาเป็นคู่ค้า โดยส่งสินค้าให้ในราคาถูก โดยกิจการยัง
ได้ส่วนต่างที่ขายให้กับคู่ค้า  

ด้านลูกค้าที่
มีพฤติกรรม
ที่เปลี่ยนไป 

   1. ลูกค้าต้องการความสะดวกมากข้ึน ดังน้ันการขยาย
ธุรกิจให้บริการนอกสถานที่ น่าจะตอบสนองต่อความ
ต้องการและรสนิยมของลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
2. เน่ืองจากลูกค้าต้องการบริการที่ครบวงจร ดังน้ันใน
อนาคตกิจการอาจพิจารณาความเหมาะสมท่ีจะขยาย
บริการอะไหล่ส่วนอ่ืนๆ นอกจากช้ินส่วนด้านล่างรถยนต์
เท่าน้ัน  

ด้านราคา
วัตถุดิบที่มี
ความผัน
ผวน 

   1. กิจการต้องวางแผนบริหารคลังสินค้า โดยพยากรณ์
ล่วงหน้าเป็นระยะ 3-12 เดือน แล้วคํานวณยอดสต็อก
สินค้าที่เหมาะสม แล้วจึงสั่งซือ้สินค้ามาเป็นล็อตใหญ ่
และจะได้มาใช้กําหนดราคาขายให้เหมาะสมกับต้นทุน
ในล็อตนั้น ซึ่งราคาอาจจะเปลี่ยนแปลงเดือนละคร้ังหรือ
ไตรมาสละคร้ังก็ได้ตามความเหมาะสม  
2. กิจการอาจต้องกําหนดราคาสินค้าให้เป็นแบบลอยตัว 
โดยกําหนดราคาขายให้สอดคล้องกับราคาต้นทุนที่สั่งซื้อ
มา แต่อย่างไรก็ตาม วิธีการน้ีอาจไม่ดีต่อลูกค้ามากนัก 
เน่ืองจากลูกค้าก็ไม่สามารถประมาณการยอดซื้อได้อย่าง
ชัดเจน 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมการแข่งขัน 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันภายใต้แนวคิด 

และทฤษฏีเร่ืองแบบจําลองแรงกดดัน (The Five Forces Model for Competition) ที่นําเสนอโดย 
Michael E. Porter (1980) เพ่ือวิเคราะห์สภาพการแข่งขันและแรงกดดันทั้ง 5 ประการ นอกจากน้ี
ยังวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้าด้วย BCG Matrix ที่คิดค้นโดย
กลุ่ม Boston Consulting (Day, 1986) และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ 
ตามแนวคิดของ Michael E. Porter (1990) ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปน้ี 
 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน 

สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน ถือว่าเป็นสภาพแวดล้อมที่อยู่ใกล้ชิดและมีอิทธิพลต่อองค์กร
มากที่สุด ดังน้ันศาสตราจารย์ Michael E. Porter จาก Harvard Business School ได้นําเสนอ
อิทธิพลจากสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันทั้ง 5 ประการ โดยศึกษาจากแบบจําลองแรง
กดดัน 5 ประการ (The Five Forces Model for Competition) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี  

1. อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาใหม ่การที่คู่แข่งขันใหม่เข้ามาแย่งลูกค้าน้ันจะทําให้
ยอดขายลดลงและกําไรลดลงด้วย  

2. อํานาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต ผู้ขายปัจจัยการผลิตจะมีผลกระทบต่อต้นทุนการ
ผลิตซึ่งทําใหร้าคาสินค้าสูงข้ึน ถ้าผู้ขายปัจจัยการผลิตเปลี่ยนแปลงราคาปัจจัยการผลติจะมีผลกระทบ
ต่อต้นทุนของผู้ผลิต และมผีลกระทบต่อราคาสินค้าด้วย  

3. อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ เป็นอุปสรรคที่สําคญัมากโดยเฉพาะในช่วงภาวะเศรษฐกิจ
ตกตํ่า ซึ่งผู้บริโภคไม่มีอํานาจซื้อ ดังน้ันสินคา้บางชนิดถึงแม้ว่าต้นทุนจะสูงข้ึน ผู้ผลิตก็จาํเป็นต้อง
รักษาระดับราคาเดิมเอาไว้เพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจ เพราะถึงจะขายในราคาเดิมก็ขายยากอยู่แล้ว 
ถ้าหากว่าขึ้นราคาใกล้เคียงกันอีกด้วย  

4. อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์หรอืบริการที่ทดแทนผลิตภัณฑ์หรือบริการของคู่แข่งขัน จะเป็น
ทางเลือกสําหรับลูกค้าในการซื้อ ย่ิงจํานวนของสินค้าทดแทนมากขึ้นเท่าใด กําไรส่วนเกินก็ย่ิงมากขึ้น 
ด้วยเหตุน้ีจึงเปล่ียนอุปสรรคเป็นโอกาส โดยที่ธุรกิจจะต้องพยายามสร้างคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่
แตกต่างเหนือกว่าคู่แข่งขัน และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  
          5. ระดับการแข่งขันระหว่างธุรกิจเดิม ในแต่ละอุตสาหกรรมจะมีการแข่งขันกันมากขึ้น จึงทาํ
ให้ยอดขายและกําไรลดลง  
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 ทั้งน้ีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน สําหรับศนูย์แหนบสามพราน มีรายละเอียด
ดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.1 : สภาพของการแข่งขัน และทีม่าของการแข่งขันในธุรกิจ 
 

สภาพของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

- อุปสรรคจากคู่
แข่งขันที่เข้ามาใหม่  

     ในธุรกิจติดต้ังช้ินส่วนรถยนต์ช่วงล่าง มีคู่แข่งขันรายใหม่เพ่ิมขึ้น
ตลอดเวลา เน่ืองจากช่างที่มีฝีมือและมีทักษะในการติดต้ังช้ินส่วนรถยนต์ 
มักจะเปิดกิจการอู่รถยนต์ขนาดเล็กตามแหล่งชุมชนต่างๆ ซึ่งลูกค้ามักจะ
เป็นผู้ที่อยู่อาศัยในละแวกน้ันแต่อุปสรรคสําคัญสําหรับคูแ่ข่งขันรายใหม่ คือ 
สถานที่ที่จะทําอู่รถยนต์จะต้องมีพ้ืนที่ใหญ่พอควร เพ่ือให้รองรับรถท่ีมาใช้
บริการได้ ซึ่งคู่แข่งรายใหมส่ว่นมาก ไม่มีทีดิ่นเป็นของตนเอง จะต้องซื้อใหม่
หรือเช่าพ้ืนที่ ซึ่งจะมีค่าใช้จ่ายสูง  
     นอกจากน้ีคู่แข่งขันรายใหม่ต้องการอุปกรณ์เคร่ืองมือช่าง เน่ืองจากใน
การเปลี่ยนหรือติดต้ังช้ินส่วนรถยนต์ จําเป็นต้องมีอุปกรณ์ช่วยผ่อนแรง ซึ่ง
ต้องเงินลงทุนในระดับหน่ึง  
     ลกูค้าของคู่แข่งขันรายใหม่ ส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้ารายย่อยหรือธุรกิจ
เล็กๆ ที่มีรถขนส่งเพียงไม่กี่คัน ที่อยู่ในพ้ืนทีต้ั่งของคู่แข่งขันรายใหม่ ดังน้ัน
ถึงแม้ว่า คู่แข่งขันรายใหม่จะเริ่มต้ังกิจการ ต้องมีเงินทุนมากพอ ซึ่งเป็น
อุปสรรคสําคญัในการก่อต้ังกิจการ  
     แต่สําหรับศูนย์แหนบสามพราน ไม่ได้รบัอุปสรรคที่เกดิจากคู่แข่งขันราย
ใหม่น้อยมากจนถึงกับไม่มีผลเลย เน่ืองจากคู่แข่งรายใหมยั่งมีศักยภาพท้ัง
สถานท่ี อุปกรณ์ และเงินทุน ที่ด้อยศักยภาพกว่า นอกจากน้ีกลุ่มลูกค้ายัง
เป็นคนละกลุ่ม จึงไม่เกิดการแย่งลูกค้ามากนัก 

                                                                                                  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขันในธุรกิจ 
 

สภาพของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

- อํานาจต่อรองของ
ผู้ขายปัจจัยการผลิต  

ผู้ขายปัจจัยการผลิตหรือซัพพลายเออร์ของธุรกิจมีอยู่หลายเจ้า ซึ่งศูนย์
แหนบสามพรานได้สั่งซื้อสินคา้จากหลายซัพพลายเออร์ เพ่ือลดความเสี่ยง
ของการพ่ึงพิงซัพพลายเออร์รายใดรายหน่ึงมากจนเกินไป และเพ่ือลด
อํานาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ด้วย  โดยซัพพลายเออร์ของธุรกิจ แบ่ง
ตามรายการช้ินส่วน ได้แก่ 
1. แหนบ ที่ขายหลักจะเป็นย่ีห้อสามมิตร โดยมีซัพพลายเออร์อยู่ 3 ราย 
ประกอบด้วยสามมิตร โกลบอล และย่งก่ี ซึง่การเปรียบเทียบซัพพลายเออร์
ทั้ง 3 เจ้า พบว่า โกลบอลให้ราคาถูกท่ีสุด (500 - 800 บาท) รองลงมาเป็น
สามมิตร (500 - 1,000 บาท) และย่งก่ี (1,000 – 1,500 บาท) ดังน้ันธุรกิจ
จึงสั่งซื้อสินค้าจากสามมิตรมากที่สุด เน่ืองจากเป็นเจ้าของแบรนด์โดยตรง 
และราคาไม่ต่างจากโกลบอลมากนัก ซึ่งสัดส่วนการซื้อจะตกประมาณ 50% 
และจะสั่งซื้อจากโกลบอลอีก 33% และย่งก่ีอีก 17% เพ่ือกระจายความ
เสี่ยงในการสั่งซื้อสินค้า 
2. โช้คอัพ ที่ขายหลักจะเป็นย่ีห้อโปรเฟนเดอร์ โดยมีซัพพพลายเออร์อยู่ 2 
เจ้า จากโปรเฟนเดอร์และไพโอเนียร์ ซึ่งทั้งสองเจ้าให้ราคาที่เท่ากัน (500 – 
1,000 บาท) แต่โปรเฟนเดอร์เป็นเจ้าของแบรนด์โดยตรง ดังน้ันจึงสั่งซื้อจาก
โปรเฟนเดอร์ในสัดส่วนร้อยละ 66 ที่เหลืออีกร้อยละ 34 สั่งซื้อจากไพโอ
เนียร์ เพ่ือกระจายความเสี่ยง 

- อํานาจต่อรองของ
ผู้ขายปัจจัยการผลิต  

3. ลูกหมาก ทีข่ายหลักเป็นย่ีห้อย่งกี่ ซึ่งรับมาจากซัพพลายเออร์ 2 เจ้า คือ 
ย่งก่ีและย่งเชียง ซึ่งทั้งสองเจ้าให้ราคาที่เท่ากัน (300 บาท) ซึ่งย่งก่ีเป็น
เจ้าของแบรนด์หลัก แต่ย่งเชียงก็เป็นคู่ขากันมานาน ซึ่งเช่ือถือได้ในคุณภาพ 
ดังน้ันจะสั่งซื้อจากทั้งสองในสัดส่วนที่พอๆ กัน 
ดังน้ันอํานาจต่อรองของซัพพลายเออร์จะไม่ส่งผลต่อธุรกิจมากนัก จากการ
กระจายการสั่งซื้อจากทุกซัพพลายเออร์ นอกจากน้ีการสั่งซื้อสินค้า ธุรกจิจะ
สั่งซื้อเป็นล็อตขนาดใหญ่ ซึ่งสามารถต่อรองราคาให้ถูกกว่าปกติได้อีก 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขันในธุรกิจ 
 

สภาพของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

- อํานาจการต่อรอง
ของผู้ซื้อ  

อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อต่อธุรกิจมีผลต่อศูนย์แหนบสามพรานมาก 
เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าส่วนใหญข่องธุรกิจจะเป็นลูกค้ารายใหญ่ที่มีรถขนส่ง
จํานวนมาก มีรถขนส่งจํานวนมากกว่า 100 คัน มีการต่อรองค่าสินค้าและ
บริการต่อหน่วยที่ถูกกว่าลูกค้ารายอ่ืนๆ 
แต่อย่างไรก็ตาม ราคาพิเศษที่ธุรกิจให้กับลกูค้า อยู่ในระดับที่ขาดทุนกําไร 
แต่จํานวนรถที่ลูกค้ามาใช้บรกิารก็ทดแทนด้านปริมาณได้ ซึ่งหากธุรกิจ
สามารถขยายบริการโมบาย โดยให้บริการถึงสถานที่ต้ังของลูกค้า จะช่วย
เพ่ิมปริมาณการขาย เน่ืองจากลูกค้าไม่ต้องนํารถมาเข้าที่ศูนย์สามพราน 
และยังไม่มีคูแ่ข่งรายไหนทํา 
นอกจากน้ีเช่ือว่า การให้บริการถึงที่ ลูกค้าจะพึงพอใจกับราคาที่ต้องจ่าย
มากข้ึน จากคา่ใช้จ่ายให้ช่างและรถโมบายเข้าไปบริการที่ต้ัง ซึ่งถูกกว่าและ
ไม่ต้องเสียเวลาในการนํารถมาเข้าที่ศูนย์  

- อํานาจการต่อรอง
ของผู้ซื้อ  

ดังน้ันอํานาจการต่อรองของผู้ซื้อมีผลต่อธุรกิจอย่างมาก แต่ธุรกิจได้ชูจุดเด่น
ด้านสินค้าและบริการที่ดีกว่า และคุณค่าที่ลกูค้าได้มากกว่าที่คาด จะช่วยลด
อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อสินค้าได้ 

- อุปสรรคจาก
ผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่ทดแทน
ผลิตภัณฑ์หรือ
บริการของคู่แข่งขัน 
 

สินค้าทดแทนโดยตรงไม่มี เน่ืองจากยังไม่มีเทคโนโลยีใหมท่ี่จะพัฒนา
ช้ินส่วนที่มาทดแทนแหนบ โช้คอัพ หรือลูกหมาก อย่างไรก็ตามสินค้า
อะไหล่ที่ธุรกิจสั่งมา เจ้าของแบรนด์ได้พยายามพัฒนาให้มีคุณภาพที่ดีย่ิงขึ้น 
จึงยังเป็นที่พึงพอใจและเป็นที่ต้องการของผู้ซื้อมาโดยตลอด 
แต่ในตลาดมีการนําเข้าอะไหล่เทียม ที่มีราคาถูกกว่ามาขาย แต่คุณภาพและ
ความเช่ือม่ันยังด้อยกว่าแบรนด์หลัก ซึ่งจากการสํารวจลกูค้าหลายราย 
พบว่า อะไหล่เทียมเหล่าน้ันถงึราคาจะถูกกว่า แต่ใช้ไปได้ไม่นานก็ต้อง
เปลี่ยน ไม่คุ้มค่ากับที่ซื้อสินค้าแบรนด์หลกั  
 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขันในธุรกิจ 
 

สภาพของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

- อุปสรรคจาก
ผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่ทดแทน
ผลิตภัณฑ์หรือ
บริการของคู่แข่งขัน 
 

ซึ่งกลุ่มลกูค้าหลักของธุรกิจ คือ กลุ่มโรงงานบริษัทขนส่งขนาดใหญ่ ยังใช้
อะไหล่แบรนด์หลักต่อไป แต่กลุ่มลูกค้ารายย่อยที่มีทุนตํ่า ต้องการประหยัด
ค่าใช้จ่าย จึงใช้อะไหล่เทียมแทน อย่างไรกต็ามกลุ่มลูกค้ารายย่อยไม่ใช่
เป้าหมายหลักของธุรกิจ 
ดังน้ันอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ทดแทนผลิตภัณฑ์หรือบริการของ
คู่แข่งขัน จึงไม่ส่งผลกระทบมากนักต่อธุรกิจ 

- ระดับการแข่งขัน
ระหว่างธุรกิจเดิม 
 

ถึงแม้ว่า แนวโน้มตลาดจะมีความต้องการสินค้าและบริการที่มากข้ึน แต่
ระดับการแข่งขันระหว่างธุรกิจเดิมมีการแข่งขันกันสูงมากขึ้น เน่ืองจากมี
ร้านรายย่อยจําหน่ายอะไหล่และอู่รถทีม่ีจํานวนมาก ซึ่งกลยุทธ์ส่วนใหญ่จะ
ตัดราคาค่าใช้จ่ายให้ถูกกว่าคู่แข่ง ทําให้อัตราการทํากําไรน้อยลง แต่จะเน้น
การเพ่ิมปริมาณเพ่ือทดแทนการขาดทุนกําไร 
ทั้งน้ีเป็นผลกระทบระดับปานกลางต่อธุรกิจ เน่ืองจากมีลกูค้าหลายรายที่หัน
ไปใช้บริการร้านค้าหรืออู่รถรายย่อยมากข้ึน ทั้งจากราคาที่ถูกกว่า รวมท้ัง
ความสามารถในการรองรับของศูนย์แหนบสามพรานที่ปัจจุบันเกือบจะเต็ม
ความสามารถอยู่แล้ว 
     ดังน้ันการขยายธุรกิจโมบาย ถึงแม้จะแข่งขันสู่ แต่จะช่วยเพ่ิมปริมาณ
งานให้ธุรกิจมากข้ึน จากจุดเด่นด้านบริการที่ดีกว่าคู่แข่ง การอํานวยความ
สะดวกลูกค้า และคุณภาพทีลู่กค้าได้ ส่วนราคาค่าใช้จ่ายไม่แพงจนเกินไป 
จึงคิดว่า จะช่วยทําให้ธุรกิจมจีุดเด่นที่ดีกว่า ซึ่งไม่ต้องแข่งขันด้านราคามาก 
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ตารางที่ 3.2 : คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนั-ทางหลัก คู่แข่งขนั-ทางรอง 
     ร้านจําหน่ายอะไหล่รายย่อยและอู่รถ ใน
พ้ืนที่กรุงเทพฝั่งตะวันตก ได้แก่ เขตหนองแขม 
ทวี-วัฒนา บางแค บางบอน ตลิ่งชัน รวมท้ังใน
พ้ืนที่จังหวัดสมุทรสาคร และนครปฐม 
ซึ่งถือเป็นคู่แขง่หลัก ซึ่งมีข้อได้เปรียบจาก
ต้ังอยู่ในพ้ืนที่เดียวกันและใกล้เคียงกับที่ต้ังของ
ลูกค้าที่เป็นโรงงานส่วนใหญ่ในแถบน้ี ทําให้
ลูกค้าไม่ต้องนํารถมาเข้าถึงศูนย์แหนบสาม
พราน 
     อย่างไรก็ตาม ธุรกิจชูจุดเด่นด้านคุณภาพ
การให้บริการ รวมท้ังจะขยายธุรกิจโมบาย จะ
ช่วยกลบข้อด้อยของข้อได้เปรียบของคู่แข่งน้ี 

      ร้านจําหน่ายอะไหล่และอู่รถในพ้ืนที่อ่ืนๆ ที่
เป็นเป้าหมายในอนาคต เช่น จังหวัดราชบุรี 
สมุทรสงคราม กาญจนบุรี เพชรบุรี รวมท้ังพ้ืนที่ฝั่ง
ตะวันออกของกรุงเทพ ได้แก่ เขตบางนา เขต
ประเวศ และสมุทรปราการ 
ซึ่งธุรกิจมีแผนจะขยายธุรกิจไปยังพ้ืนที่เหล่าน้ีใน
อนาคต ซึ่งจะทําให้ต้องแข่งขันกับผู้ประกอบการ
ท้องถิ่นโดยตรง 
     ซึ่งธุรกิจจะใช้จุดแข็งการเป็นผู้ให้บริการราย
ใหญ ่มีคุณภาพและช่ือเสียงดีกว่าผู้ประกอบการ
ท้องถิ่น ประกอบกับการแนะนําต่อของลูกค้า เช่ือ
ว่า จะทําให้กลุม่เป้าหมายในพื้นที่เหล่าน้ีมาใช้
บริการกับเรามากข้ึน 

 
3.2  การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 BCG Matrix เป็นเคร่ืองมืออย่างหน่ึงที่ถูกคิดค้นโดยกลุ่ม Boston Consulting ในปี 1986 
โดยใช้สําหรับวิเคราะห์ด้านการเงินการลงทุนเกี่ยวกับการตลาดจากการในรูปแบบของ Matrix 2x2 
เพ่ือช่วยให้สามารถวางแผนการขายสินค้า วางกลยุทธ์ทางการตลาด และการสร้างแบรนด์ได้ดีขึ้น โดย 
BCG Matrix น้ัน จะพิจารณาจาก 2 เกณฑ์ก็คือ อัตราการเติบโตของตลาด (Marketing Growth 
Rate) และส่วนแบ่งทางการตลาดสัมพันธ์ (Relative Market Share) 

โดยอัตราการเติบโตของตลาดนั้นเป็นตัวใช้อธิบายการขยายตัวของตลาดสินค้าโดยรวมๆ ว่า
ตลาดเป็นที่น่าสนใจมากแค่ไหน แต่ในส่วนของส่วนแบ่งทางการตลาดน้ันจะเป็นการเปรียบเทียบ
อัตราส่วนแบ่งการตลาดของสินค้าและผลิตภัณฑ์ว่ามียอดขาย หรือมีผู้บริโภคเป็นก่ีเท่าเมื่อ
เปรียบเทียบกับธุรกิจของคู่แข่งเจ้าใหญ่ทีส่ดุ ซึ่งหลักเกณฑ์ทั้ง 2 น้ีกจ็ะถูกใช้เป็นเส้นแบ่งแกนในการ
ทํา BCG Matrix และเมื่อแบ่งออกมาแล้ว เราก็จะได้รูปแบบ 4 ช่องประกอบด้วย Stars, Question 
Marks, Cash Cows และ Dogs ตามรูปที่ 3.1 
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 โดยธุรกิจยังอยู่ในช่วง Cash Cows คือ มีสว่นแบ่งการตลาดที่สูงมากหรือเป็นผู้นําในตลาดที่
มีการเติบโตอย่างอย่างช้าๆ  
   
3.3  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive Advantage) ตามแนวคิดของศาสตราจารย์ 
Michael E. Porter (1990) ได้กล่าวไว้ว่า รูปแบบการแข่งขันที่ทําให้ธุรกจิมีความได้เปรียบไว้ 3 
รูปแบบ ดังน้ี 

1. ความได้เปรียบในด้านต้นทุน หมายถึง ความได้เปรียบของธุรกิจต้องมีต้นทุนที่ตํ่า จะทําให้
ธุรกิจมีความได้เปรียบเหนือธุรกิจอ่ืนๆ ในแง่ความสามารถทางการผลิต ความสามารถในการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ใหม ่รวมไปถึงความสามารถในการส่งมอบที่รวดเร็วเหนือกว่าคู่แข่ง อีกท้ังผูซ้ื้อสินค้าจะ
ได้รับมูลค่าเพ่ิมจากการมีต้นทุนที่ตํ่า 

2. ความได้เปรียบในการสร้างความแตกต่าง หมายถึง การสร้างคุณค่าเฉพาะตัวของสินค้าใน
ด้านคุณภาพ รูปแบบ อีกท้ังการบริการหลังการขาย ซึ่งความแตกต่างน้ีเป็นคุณค่าเฉพาะตัวสินค้าที่มี
ความเหนือกว่าคู่แข่ง ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจมคีวามได้เปรียบเหนือกว่าคู่แข่ง 

3. ความได้เปรียบในการตอบสนองที่รวดเร็ว หมายถึง การพัฒนาผลิตภัณฑ์รวมถึงการจัดส่ง
ที่ตรงเวลา มีตารางการทํางานที่แน่นอน มกีารปฏิบัติงานในลักษณะของความยืดหยุ่นในการ
ตอบสนองผู้ซื้อสินค้า 

ทั้งน้ีการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์แหนบสามพราน มีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 3.3 :  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ/เสียเปรยีบ 
ด้านต้นทุน 
 

ในด้านต้นทุน ประกอบด้วย 
     ต้นทุนสินค้า โดยธุรกิจสั่งซื้อสินค้าจากซัพพลายเออร์รายใหญ่ของ
ประเทศโดยตรง ซึ่งทําให้ต้นทุนสินค้าของธุรกิจถูกกว่าตลาดและคู่แข่ง
ทางธุรกิจ ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบ 
     ต้นทุนการดําเนินงาน เน่ืองจากธุรกิจมีการลงทุนทั้งในด้านสถานที่ 
อุปกรณ์และเครื่องมือ รวมท้ังบุคคลากรที่มากกว่าคู่แข่งซึ่งทําให้
เสียเปรียบคู่แข่งรายย่อยที่มักจะมีต้นทุนดําเนินการที่ตํ่ากว่า 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ/เสียเปรยีบ 

ด้านคุณค่าและความ
แตกต่าง 

ธุรกิจคํานึงถึงคุณภาพเป็นหลักเสมอ ดังน้ันสินค้าที่ขายในธุรกิจเป็น
สินค้าที่มีคุณภาพ เป็นแบรนด์ของจริง ไม่มีอะไหล่เทียม สามารถ
รับประกันการใช้งานได้ตลอดตามระยะการใช้งานจริง เป็นข้อ
ได้เปรียบในการแข่งขัน 
การให้บริการที่มีคุณภาพเป็นมาตรฐาน และคํานึงถึงความปลอดภัย
และความสะดวกของลูกค้าเป็นหลัก ทําให้ลูกค้ามีการแนะนําต่อ 
เป็นการขยายฐานลูกค้าของธุรกิจ ถือเป็นอีกข้อได้เปรียบในการ
แข่งขัน 

ด้านคุณค่าและความ
แตกต่าง 

และเมื่อธุรกิจขยายกิจการรถโมบาย โดยให้บริการนอกสถานที่ ซึ่งจะ
ช่วยอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าไม่ต้องนํารถมาเข้าที่ศูนย์ และ
ประหยัดค่าใช้จ่าย จะย่ิงทําให้ลูกค้าใช้บริการกับธุรกิจมากข้ึน และ
เป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขนัที่คู่แข่งไมส่ามารถสู้ได้ 

ด้านการตอบสนองที่
รวดเร็ว 

ธุรกิจมีกระบวนการทํางานที่เป็นมาตรฐาน กําหนดระยะเวลาท่ี
แน่นอน สามารถคาดการณ์และวางแผนได้ ทําให้ลูกค้ามคีวาม
เช่ือมั่นได้ว่า การให้บริการเสร็จภายในกําหนดเวลาที่แน่นอน เป็นอีก
ข้อหน่ึงที่ได้เปรียบในการแข่งขัน 
แต่ในด้านความยืดหยุ่นอาจจะเสียเปรียบ เน่ืองจากธุรกิจมีตารางงาน
และแผนปฏิบัติที่แน่นอน อาจไม่สามารถยืดหดให้กับลูกค้าได้ ขณะที่
คู่แข่งสามารถให้บริการตามความต้องการของลูกค้าได้ 

 
 

 
 

 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิดและทฤษฏีส่วน

ประสมทางการตลาด ของ Philip Kotler (1997) โดยเน้ือหาประกอบด้วย ประเภทของกลยุทธ์ 
แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
ประกอบกับแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต ดังน้ี 

 
4.1  รูปแบบการขยายธุรกิจ โอกาสและอุปสรรค  

สําหรับศูนย์แหนบสามพรานที่มีฐานกําลังอยู่ในเขตจังหวัดนครปฐม รมิถนนเพชรเกษม 
รองรับลูกค้าในเขตกรุงเทพฝั่งธน รวมทั้งจังหวัดนครปฐมและสมทุรสาครอยู่แล้ว แต่ด้วยกําลังการ
ทํางานไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าที่มีจํานวนมากข้ึนเรื่อยๆ รวมทั้งเพ่ิมการบริการให้กับ
ลูกค้าเดิม ศูนย์แหนบสามพรานจะขยายธุรกิจเปิดให้บริการรถโมบายให้บริการนอกสถานที่ ถึงที่ต้ัง
ของลูกค้า เพ่ืออํานวยความสะดวก และลดปริมาณงานในพ้ืนที่โรงงานเดิม 

โอกาสในการขยายธุรกิจมีโอกาสสูง เพราะจากที่ได้ทดลองใช้รถโมบายเบ้ืองต้น 1 คัน พร้อม
ทีมบุคลากรอีก 2-3 คน มีการตอบรับที่ดีจากลูกค้า มีปรมิาณงานที่ทําให้รถโมบายต้องออกงานโดย
ตลอด ซึ่งลูกคาส่วนใหญ่ทีใ่ช้บริการ มักจะเป็นลูกค้ารายทีม่ีจํานวนรถหลายคัน เน่ืองจากรถโมบาย
สามารถให้บริการเสร็จในจุดเดียว ลูกค้าไม่จําเป็นต้องนํารถเข้ามาทําทีศู่นย์แหนบ และเมื่อดูจากผล
การสํารวจพบว่า ลูกค้ามีความสนใจอย่างมากที่จะใช้บริการรถโมบาย นอกจากน้ียังเป็นการขยาย
พ้ืนที่รองรับลูกค้า ไปยังกรุงเทพฝั่งตะวันออก หรือเขตจังหวัดในภาคกลาง ในแถบจังหวัดราชบุรี 
สุพรรณบุรี อยุธยาได้อีกด้วย 

อุปสรรคของการขยายกิจการ ส่วนใหญ่เป็นอุปสรรคภายในกิจการ เน่ืองจากกิจการมี
ทรัพยากรท่ีจํากัด ทั้งสถานที ่โดยในพ้ืนที่เดิมค่อนข้างแออัดแล้ว การสั่งซือ้รถโมบายมาจํานวนมาก 
จะไม่มีพ้ืนที่จัดเก็บ รวมท้ังด้านบุคลากร เน่ืองจากในวงการน้ีหาช่างผู้เช่ียวชาญได้ยาก ต้องจ้างช่าง
ใหม่ที่ยังมีประสบการณ์ไม่มาก มาเข้าการพัฒนาและสร้างเสริมประสบการณ์หลายปีกว่าจะเป็นช่าง
ผู้เช่ียวชาญได้ แต่หากจะใช้ช่างเดิมก็จะส่งผลกระทบต่องานในศูนย์แหนบอีก นอกจากน้ียังเป็น
อุปสรรคทางอ้อม คือ การใช้รถโมบายไปยังที่ต้ังลูกค้า อาจจะเจอปัญหารถติด ทําให้การเดินทาง
เป็นไปอย่างล่าช้าในบางคร้ัง ทําให้กิจการสญูเสียลูกค้าบางส่วนไปให้คู่แข่งที่มี ทําเลใกล้ที่ต้ังลูกค้า
มากกว่า 
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4.2  กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 4.1 :  กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์
และกระบวนการ 

วัตถุประสงค์ เพ่ือส่งมอบสินค้าที่มีคุณภาพ และสร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้า 
แผนปฏิบัติการ จะดูแลและตรวจสอบสินค้าก่อนส่งมอบให้มีคุณภาพดี 
โดยเริ่มจากการสั่งซื้อสินค้า จะตรวจซ้ําว่าสินค้าเป็นไปตามมาตรฐาน
ตามท่ีซัพพลายเออร์ส่งมาให้ แล้วนําไปจัดเก็บในคลังที่เป็นระเบียบมี
สภาพแวดล้อมที่เหมาะสม และเมื่อจะนํามาส่งมอบให้ลกูค้า จะตรวจ
สภาพสินค้าซ้ําอีกทีเพ่ือความม่ันใจว่า สินค้าที่จะส่งมอบน้ันมีคุณภาพดี 
นอกจากน้ีจะพัฒนาระบบออนไลน์ที่ลูกค้าสามารถตรวจเช็คสถานะ การ
ให้บริการรวมทั้งสินค้าได้ตลอดการดําเนินงาน 

กลยุทธ์ด้านราคา วัตถุประสงค์ ลดต้นทุนให้กจิการสามารถแข่งขันกับคู่แขง่ได้ เพ่ือรักษา
ฐานลูกค้าไว้ต่อไป 
แผนปฏิบัติการ ลดต้นทุนสินค้าโดยสั่งสินค้ามาทีละจํานวนมาก เน่ืองจาก
การซื้อมีคราวละ ล็อตใหญ่ จะทําให้ได้ราคาส่งและส่วนลดที่ถูกลงไป และ
ในระยะยาวจะหาแนวทางการสั่งสินค้าโดยตรงจากโรงงานผู้ผลิตสินค้า ซึ่ง
จะช่วยลดการดําเนินงานและลดค่าใช้จ่ายให้กับซัพพลายเออร์ นอกจากน้ี
การลดต้นทุนดําเนินการ หลักการจะเพ่ิมปริมาณงานให้มากข้ึนตามหลัก  

กลยุทธ์ด้านราคา Economy of Scale โดยการให้บริการนอกสถานที่ ซึ่งต้องเพ่ิมรถโมบาย 
เพ่ิมพ้ืนที่คลังสนิค้า จัดหาอุปกรณ์เคร่ืองมือทุ่นแรง และหาทีมช่างเพ่ิมเติม 
รองรับกับปริมาณงานที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งการดําเนินงานเหล่าน้ีถึงแม้ว่า ต้นทุน
ดําเนินการจะเพ่ิมขึ้น แต่รายได้จะเพ่ิมในอัตราที่สูงกว่า ทําให้ต้นทุน
ดําเนินการต่อรายได้ลดลง 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) :  กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์ด้านช่อง
ทางการดําเนินงาน
และสถานที ่

วัตถุประสงค์ เพ่ิมพ้ืนที่และเครื่องมือรองรบการขยายรถโมบาย 
งบประมาณ  ซื้อที่ดิน 15 ลา้นบาท และการก่อสร้างอีก 3 ล้านบาท รถโม
บายพร้อมอุปกรณ์คันละ 2 ล้านบาท  
แผนปฏิบัติการ จัดหาพ้ืนที่จดัทําคลังสินค้าและเป็นที่ต้ังของรถโมบาย โดย
จัดหาพ้ืนที่ว่างขนาด 400 ตารางวา ต้ังอยู่ในซอยโรมัน เย้ืองกับศูนย์
แหนบสามพราน และจัดสร้างอาคารคลังสินค้าขนาดใหญ่เต็มพ้ืนที่ ซึ่งคาด
ว่าจะใช้ระยะเวลาดําเนินการประมาณ 6 เดือน และจัดซื้อรถโมบาย
เพ่ิมเติมอีก 5 คัน โดยในเบ้ืองต้นจะซื้อรถโมบายอีก 1 คัน รวมกับรถคัน
เดิมที่มีอยู่เป็น 2 คันที่พร้อมให้บริการ จากน้ันจะจัดหาเพ่ิมขึ้นปีละ 1 คัน 
ตามปริมาณงาน พร้อมกับอุปกรณ์ 

กลยุทธ์ด้านบุคลากร วัตถุประสงค์ เพ่ิมจํานวนช่างให้เพียงพอต่อการให้บริการ 
แผนปฏิบัติการ  จัดต้ังทีมช่างโมบายขึ้นมาหน่ึงชุด โดยคัดสรรจากช่างเดิม
ที่มีศักยภาพและประสบการณ์ที่เหมาะสมข้ึนเป็นหัวหน้างาน โดยช่างที่อยู่
ในทีมโมบายจะได้เงินพิเศษตอบแทนเพ่ิมเติม จากน้ันจัดหาช่างใหม่เข้ามา
เสริมในทีม โดยอาจจะให้ช่างเก่ามาอยู่ในทีมโมบายก่อน แล้วให้ช่างใหม่
เร่ิมทํางานในศูนย์แหนบ เพ่ือท่ีหัวหน้างานจะดูแลได้อย่างใกล้ชิด 
นอกจากน้ีจะย้ายที่พักของช่างทั้งหมดไปอยู่ในสถานที่คลังสินค้าใหม ่ซึ่งจะ
มีสภาพแวดล้อมที่ดีขึ้นกว่าในศูนย์แหนบ  

 
4.3  งบประมาณการลงทุน 
 การขยายธุรกิจโมบาย จะใช้งบลงทุนทั้งหมด 36 ล้านบาท แบ่งเป็น 

1. ที่ดินสําหรับจดัสร้างคลังสินค้าใหม่ ขนาด 400 ตารางวา จะใช้เงินลงทุนประมาณ 15 
ล้านบาท พร้อมทั้งจัดสร้างอาคารคลังสินคา้เต็มพ้ืนที่ จะใช้เงินลงทุนการก่อสร้างประมาณ 3 ล้าน
บาท ซึ่งจะใช้เวลาประมาณ 1 ปี 

2. การจัดหารถโมบายพร้อมอุปกรณ์ วงเงินคันละ 2 ล้านบาท จํานวน 5 คัน โดยแบ่งการ
จัดหาเป็นปีละ 1 วัน และให้สอดคล้องกับปริมาณงานที่เพ่ิมข้ึน  

3. เคร่ืองใช้สํานักงานในคลังสินค้าใหม่ วงเงินรวม 1 ล้านบาท 
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4. เงินทุนหมุนเวียน วงเงินรวม 7 ล้านบาท 
การจัดหาเงินลงทุน จะแบ่งเป็น 2 แหล่งเงินทุน โดยเป็นเงินทุนของเจ้าของกิจการจํานวน 

18 ล้านบาท สาํหรับการจัดหารถโมบาย ซึ่งจะกระจายการลงทุนเป็นปีละ 2 ล้านบาท ซึ่งการลงทุน
ในรถโมบายถือเป็นสินทรัพย์ที่มีสภาพความคล่องสูง หากไม่เป็นไปตามแผน อาจจะนําไปขอสินเช่ือ
หมุนเวียนจากธนาคาร หรือตัดขายเพ่ือหาสภาพคล่องเข้ามาได้ เงินลงทุนสําหรับเคร่ืองใช้สํานักงานใน
คลังสินเช่ือใหม่ วงเงินรวม 1 ล้านบาท และเงินทุนหมุนเวียน วงเงินรวม 7 ล้านบาท 

ส่วนการลงทุนจากภายนอกอีก 18 ล้านบาท จะจัดหาเงินกู้จากธนาคาร ในการลงทุนด้าน
คลังสินค้า เน่ืองจากเป็นสินทรัพย์ถาวรที่ใช้เงินลงทุนสูง เป็นหลักทรัพย์ทีใ่ช้ค้ําประกันได้ โดยศูนย์
แหนบสามพรานเป็นลูกค้าช้ันดีของธนาคาร ทําให้สามารถผ่อนระยะยาวได้นานถึง 10 ปี มีภาระการ
ผ่อนชําระน้อยกว่าปกติ 

 
ตารางที่ 4.2 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม แหล่งที่มา 
ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (กู้ยืม) 

1. สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    
1.1 ที่ดิน 15,000,000  15,000,000 
1.2 อาคาร 3,000,000  3,000,000 
1.3 รถยนต์และเคร่ืองจักร/อุปกรณ์ 7,500,000 7,500,000  
1.4 เคร่ืองจักร/อุปกรณ์ 2,500,000 2,500,000  
1.4 เคร่ืองใช้สํานักงาน 1,000,000 1,000,000  
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 29,000,000 11,000,000 18,000,000 
2. เงินทุนหมุนเวียน    
สินค้าสําเร็จรปูมีไว้เพ่ือขาย 3,000,000 3,000,000  
สินค้าที่ขายเป็นเงินเช่ือ 2,000,000 2,000,000  
เงินสดสํารองไว้ใช้ในการดําเนินการ 2,000,000 2,000,000  
รวมเงินทุนหมุนเวียน 7,000,000 7,000,000  
รวมต้นทุนโครงการท้ังสิ้น 36,000,000 18,000,000 18,000,000 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.0 50.0 50.0 
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หมายเหตุ เน่ืองจากสินทรัพย์บางประเภทมีมูลค่าลดลง จึงคิดค่าเสื่อมราคา โดยรถยนต์มีอายุการใช้
งาน 5 ปี เคร่ืองจักรและอุปกรณ์มีอายุการใช้งาน 10 ปี และเคร่ืองสํานักงานมีอายุการใช้งาน 3 ปี 
 
4.4  การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
งบประมาณกําไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 4.3 :  ตารางแสดงงบประมาณด้านรายได้ 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนรถโมบาย (คัน) 2 3 4 5 6 
รายได้ 5,712,250 8,568,375 11,424,500 14,280,625 17,136,750
- แหนบ 3,130,000 4,695,000 6,260,000 7,825,000 9,390,000 
- โช้คอัพ 2,347,500 3,521,250 4,695,000 5,868,750 7,042,500 
- ลูกหมาก 234,750 352,125 469,500 586,875 704,250 
 
สมมติฐาน  1. ความสามารถในการติดต้ังอุปกรณ์ช้ินส่วนจํานวน 5 คันต่อวัน 
  2. จํานวนวันทําการ 313 วันต่อปี 
  3. สัดส่วนสินค้า แหนบ : โช้คอัพ : ลูกหมาก เท่ากับ 2:1:1 

4. ราคาขายสินค้า แหนบ : โช้คอัพ : ลูกหมาก เท่ากับ 2,000 บาท : 3,000 บาท : 
300 บาท 
 

ตารางที่ 4.4 :  ตารางแสดงงบประมาณด้านต้นทุน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนสินค้า 1,385,025 2,077,538 2,770,050 3,462,563 4,155,075 
- แหนบ 782,500 1,173,750 1,565,000 1,956,250 2,347,500 
- โช้คอัพ 391,250 586,875 782,500 978,125 1,173,750 
- ลูกหมาก 211,275 316,913 422,550 528,188 633,825 
ต้นทุนพนักงาน 976,560 1,538,082 2,153,315 2,826,226 3,561,044 
                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) :  ตารางแสดงงบประมาณด้านต้นทุน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนเงินกู้ 3,300,364 3,300,364 3,300,364 3,300,364 3,300,364 
- เงินต้น 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 
- ดอกเบ้ีย 1,500,364 1,500,364 1,500,364 1,500,364 1,500,364 
ค่าเสื่อมราคา 683,333 983,333 1,283,333 1,250,000 1,550,000 
- รถยนต์ 300,000 600,000 900,000 1,200,000 1,500,000 
- อุปกรณ์และ

เคร่ืองจักร 
50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

- เคร่ืองใช้
สํานักงาน 

333,333 333,333 333,333 - - 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 57,123 85,684 114,245 142,806 171,368 
ต้นทุนรวม 6,402,405 7,985,001 9,621,308 10,981,959 12,737,851 
 
สมมติฐาน  1. ต้นทุนสินค้า แหนบ : โช้คอัพ : ลูกหมาก เท่ากับ 500 บาท : 500 บาท : 270 
บาท 

2. จํานวนพนักงานขึ้นอยู่กับจํานวนรถโมบาย โดยรถโมบาย 1 คันจะมหีัวหน้างาน 
1 คน และพนักงานอีก 3 คน 
  3. อัตราค่าจ้าง ระดับหัวหน้างานวันละ 600 บาท ระดับพนักงานวันละ 480 บาท  
  4. อัตราค่าจ่างเพ่ิมขึ้นปีละ 5% 

5. เงินกู้ธนาคารผ่อนชําระ 10 ปี คิดอัตราดอกเบ้ียคงที่ 6.25% 
6. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด คิดเป็น 1% ของรายได้ 
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ตารางที่ 4.5 :  ตารางแสดงงบประมาณกําไรขาดทุน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้ 5,712,250 8,568,375 11,424,500 14,280,625 17,136,750
ต้นทุน 6,402,405 7,985,001 9,621,308 10,981,959 12,737,851
กําไรจากการดําเนนิงาน -690,155 583,374 1,803,192 3,298,666 4,398,899 
ภาษีนิติบุคคล 20% ของ
กําไร 

- 116,675 360,638 659,733 879,780 

กําไรสุทธ ิ - 690,155 466,699 1,442,554 2,638,933 3,519,119 
กําไรสะสม -690,155 -223,456 1,219,098 3,858,031 7,377,150 
 
ตารางที่ 4.6 :  ตารางแสดงงบประมาณกระแสเงินสด 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธิ -690,155 466,699 1,442,554 2,638,933 3,519,119 
บวกค่าเสื่อม 683,333 983,333 1,283,333 1,250,000 1,550,000 
บวกภาษีค้างจ่าย - 116,675 243,964 415,770 220,047 
บวกดอกเบ้ียจ่าย 1,500,364 1,500,364 1,500,364 1,500,364 1,500,364 
งบกระแสเงินสด
กิจกรรม
ดําเนนิงาน 

1,493,543 3,067,072 4,470,215 5,805,067 6,789,530 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าที่ดินและ
ก่อสร้าง 

-18,000,000 - - - - 

รถยนต์ -  1,500,000 -1,500,000 -1,500,000 -1,500,000 -1,500,000 
เคร่ืองจักร -500,000 -500,000 -500,000 -500,000 -500,000 
เคร่ืองใช้สํานักงาน -  1,000,000 - - - - 
เงินทุนหมุนเวียน -  7,000,000 - - - - 
                                                                                                       (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) :  ตารางแสดงงบประมาณกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด
กิจกรรมลงทุน 

-28,000,000 -2,000,000 -2,000,000 -2,000,000 -2,000,000 

เงินกู้จากสถาบัน
การเงิน 

18,000,000 - - - - 

หักดอกเบ้ียและชําระ
หน้ี 

-  3,300,364 -3,300,364 -3,300,364 -3,300,364 -3,300,364 

ทุนสามัญ 10,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
งบกระแสเงินสด
กิจกรรมหาเงิน 

24,699,636 - 1,300,364 -1,300,364 -1,300,364 -1,300,364 

เงินสดสุทธิ -  1,806,822 -233,293 1,169,851 2,504,702 3,489,166 
บวกเงินสดต้นงวด              -   -1,806,822  -2,040,115  -870,264   1,634,439  
เงินสดปลายงวด -  1,806,822 -2,040,115  -    870,264  1,634,439  5,123,605  
เงินสด -1,806,822 -2,040,115 -870,264 1,634,439 5,123,605 
สินทรัพย์หมุนเวียน -1,806,822 -2,040,115 -870,264 1,634,439 5,123,605 
ที่ดิน 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 
รถยนต์ 2,700,000 3,600,000 4,200,000 4,500,000 3,000,000 
เคร่ืองจักร 950,000 1,350,000 1,700,000 2,000,000 1,800,000 
เคร่ืองใช้สํานักงาน 1,000,000 666,667 333,333 - - 
สินทรัพย์ถาวร 19,950,000 20,016,667 20,033,333 20,000,000 19,800,000 
รวมสินทรัพย์ 18,143,178 17,976,552 19,163,070 21,634,439 24,923,605 
หน้ีสินหมุนเวียน 8,833,333 6,200,008 3,943,972 1,776,408 -453,545 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 10,000,000 12,000,000 14,000,000 16,000,000 18,000,000 
      
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสม -690,155 -223,456 1,219,098 3,858,031 7,377,150 
ส่วนของเจ้าของ 9,309,845 11,776,544 15,219,098 19,858,031 25,377,150 
รวมหนี้สนิและส่วน
ของเจ้าของ 

18,143,178 17,976,552 19,163,070 21,634,439 24,923,605 
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ตารางที่ 4.7 : ตารางแสดงอัตราส่วนทางการเงิน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน 0.70 0.64 0.79 2.05 11.30 
อัตราส่วนหน้ีสินต่อทุน 0.49 0.34 0.22 0.10 0.03 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ -0.12 0.05 0.13 0.18 0.21 
อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น -0.04 0.03 0.08 0.12 0.14 
มูลค่าปัจจุบัน (NPV) 2,576,777     
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 49.72%     
ระยะเวลาคืนทุน 3.35     
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แบบสอบถามการวิจัย 
 

เรื่อง  แผนการขยายธุรกิจ บริษัทสามพรานลีฟสปริงเซนเตอร์จํากัด 
 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาค้นคว้าอิสระ (Independent Study) ของ
นักศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้ที่มาใช้บริการ รวมท้ังปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการติดต้ังช้ินส่วนอะไหล่ยนต์ช่วงล่าง โดยมีเน้ือหาแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปและคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการ 
 ส่วนที่ 3 ระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจในการใช้บริการ 

ทั้งน้ี ข้อมูลที่ได้รับจากท่านจะถือเป็นความลับ และเป็นการนําเสนอข้อมูลในภาพรวมเท่าน้ัน 
จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบคําถามตามเง่ือนไขของแบบสอบถามให้ครบทุกข้อ โดยจะใช้
เวลาประมาณ 5 นาทีในการตอบถาม ซึ่งคําตอบของท่านมีคุณค่าในการทําการศึกษาเป็นอย่างมาก 

 
พลอยณิศา ต้ังทองทวีคูณ 

นิสิตปริญญาโทสาขาบริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
 
ส่วนที่ 1 คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์และข้อมูลทัว่ไป 
โปรดทําเคร่ืองหมาย  หรอืเติมคําในช่องว่างต่อไปนี้ 

1. เพศ  □ 1. ชาย   □ 2. หญิง 
 

2. อายุ  □ 1. ตํ่ากว่า 20 ปี □ 2. 21 – 30 ปี 
□ 3. 31 - 40 ปี  □ 4. 41 – 50 ปี  
□ 5. มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 
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3. ระดับการศึกษา □ 1. ตํ่ากว่าปริญญาตร ี   
□ 2. ปริญญาตรี   
□ 3. สูงกว่าปริญญาตร ี

4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
□ 1. น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท  
□ 2. 10,001 – 20,000 บาท 
□ 3. 20,001 – 30,000 บาท   
□ 4. 30,001 – 40,000 บาท 
□ 5. 40,001 – 50,000 บาท   
□ 6. มากกว่า 50,000 ขึ้นไป 

5. อาชีพ 
□ 1. ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
□ 2. พนักงานบริษัทเอกชน 
□ 3. ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว   
□ 4. นักเรียน/นักศึกษา 
□ 5. พ่อบ้าน/แม่บ้าน/เกษียณ   
□ 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................. 

6. ตําแหน่งหน้าที่.......................................................................... 
 

7. รถที่มาใช้บริการเป็น 
□ 1. ส่วนตัว □ 2. บริษทั/หน่วยงานต้นสังกัด 
 

8. ประเภทและจาํนวนรถที่มีทั้งหมด 
□ 1. รถเก๋ง จาํนวน..................คัน  □ 6. รถบรรทกุ 10 ล้อ จํานวน............คัน 
□ 2. รถกระบะ จํานวน...............คัน  □ 7. รถบัส จาํนวน..............คัน 
□ 3. รถบรรทกุ 4 ล้อ จํานวน............คัน □ 8. รถประเภทอ่ืนๆ จํานวน..........คัน 
□ 4. รถบรรทกุ 6 ล้อ จํานวน............คัน 
□ 5. รถบรรทกุ 8 ล้อ จํานวน.........คัน 
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9. ที่อยู่หรือที่ต้ังของบริษัทหรือที่เก็บรถยนต์ 
□ 1. กรุงเทพฯ ฝั่งตะวันตก ( เขตบางแค หนองแขม บางบอน ทวีวัฒนา ) 

       □ 2. กรุงเทพฯ ฝั่งตะวันออก( เขตลาดกระบัง บางนา ประเวศ พระโขนง ) 
□ 3. นครปฐม    □ 4. สมุทรสาคร  
□ 5. สมุทรปราการ  □ 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................. 

 
ส่วนที่ 2 ระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
ไม่เห็น 

ด้วยอย่างย่ิง
ไม่ 

เห็นด้วย 
ไม่ 

แน่ใจ 
เห็น
ด้วย 

เห็นด้วย 
อย่างย่ิง 

1 2 3 4 5 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี ทนทาน      
2. ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีแบรนด์ มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก      
3. ใช้ผลิตภัณฑ์ที่ได้ผ่านการรับรองคุณภาพ      
4. ให้บริการครบวงจรสําหรับอะไหล่ช้ินส่วน
ช่วงล่าง 

     

5. มีการรับประกันสินค้าและอะไหล่      
ด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ      
2. มีการแจ้งราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจน      
3. รับชําระด้วยบัตรเครดิต      
4. ให้วงเงินเครดิตชําระภายใน 30 วัน      
5. สามารถผ่อนชําระเป็นงวดได้      
ด้านช่องทางการให้บริการ 
1. ทําเลท่ีต้ังอยู่ติดถนนใหญ่เดินทางสะดวก      
2. ทําเลอยู่ใกล้ที่อยู่หรือที่ต้ังของบริษัท      
3. ช่วงวันและเวลาเปิดบริการเหมาะสม      
4. บริการรับรถหรือลากรถเข้ามาที่ศูนย์แหนบ      
5. ให้บริการรถโมบายนอกสถานท่ีถึงท่ีตั้งของลูกค้า      
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
ไม่เห็น 

ด้วยอย่างย่ิง
ไม่ 

เห็นด้วย 
ไม่ 

แน่ใจ 
เห็น
ด้วย 

เห็นด้วย 
อย่างย่ิง 

1 2 3 4 5 
ด้านส่งเสริมการตลาด 
1. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างสมํ่าเสมอ       
2. มีโปรโมช่ันส่วนลดราคาสําหรับการชําระ
เงินสด 

     

3. มีแพ็คเกจราคาพิเศษกรณีมาใช้บริการเป็น
ประจํา 

     

4. มีสินค้าของแถมหรือของทีร่ะลึกเมื่อมาใช้
บริการ 

     

5. ให้บริการพิเศษหากเป็นลูกค้า VIP      
ด้านบคุลากร 
1. พนักงานมีความชํานาญและฝีมือเช่ือถือได้      
2. พนักงานให้บริการด้วยความเอาใจใส่ 
กระตือรือร้น อย่างเต็มใจ 

     

3. พนักงานมีความรู้เป็นอย่างดี ตอบคําถามได้
ชัดเจน 

     

4. พนักงานเสนอทางเลือกและให้คําแนะนําได้
อย่างดี 

     

5. พนักงานมีพูดคุยอย่างสุภาพอ่อนน้อม      
ด้านกระบวนการ 
1. มีกระบวนการทํางานที่เป็นมาตรฐานเช่ือถือ
ได้ 

     

2. การให้บริการมีความปลอดภัยต่อรถยนต์
และผู้มาใช้บริการ 

     

3. ระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลา
ที่กําหนด 

     

4. มีการตรวจสอบความเรียบร้อยของการ      
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ให้บริการอยู่เสมอ 
5. สามารถนัดหมายล่วงหน้าเพ่ือเข้ามาใช้
บริการ 

     

ด้านสถานที ่
1. มีการจัดพ้ืนที่ให้บริการเป็นสัดเป็นส่วน
อย่างเหมาะสม 

     

2. มีการดูแลรกัษาความสะอาดอยู่เสมอ      
3. มีพ้ืนที่รับรองให้ลูกค้าอย่างสะดวกสบาย      
4. มีสิ่งอํานวยความสะดวกในห้องพักรับรอง 
เช่น เคร่ืองด่ืม 

     

5. ลูกค้าสามารถเห็นการทํางานของพนักงาน
ได้อย่างชัดเจน 

     

 
ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจในการใช้บริการศูนย์แหนบสามพราน 

1. ท่านพึงพอใจในการมาใช้บริการหรือไม่ 
□ 1. พึงพอใจ □ 2. ไม่มีความเห็น □ 3. ไม่พึงพอใจ  

2. ท่านจะเข้ามาใช้บริการอีกหรือไม่ 
□ 1. เข้ามาอีกแน่นอน □ 2. ไม่แน่ใจ □ 3. ไม่เข้ามาอีก 

3. ท่านจะแนะนําเพ่ือนหรือคนรู้จักให้เข้ามาใช้บริการหรือไม่ 
□ 1. แนะนําแน่นอน □ 2. ไม่แน่ใจ □ 3. ไมแ่นะนาํ 

4. ท่านคิดว่าศูนย์แหนบควรปรับปรุงหรือดําเนินการอะไรเพ่ิมเติมบ้าง 
............................................................................................................................... 

5.หากศูนย์แหนบสามพรานพร้อมให้บริการนอกสถานที่ด้วยรถโมบาย ทา่นสนใจจะใช้บริการ
หรือไม่ 
□ 1. สนใจอยา่งมาก □ 3. สนใจ  □ 2. ไมส่นใจ  

  
---------------------------------------------------------------------------------------- 

 
****ขอขอบคุณท่านที่สละเวลาอันมีค่ากรอกแบบสอบถามชุดน้ี**** 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ นามสกุล :   พลอยณิศา ต้ังทองทวีคูณ 
 
อีเมล์ :   June_july_june@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา : ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ สาขาภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
 
ประสบการณ์การทํางาน : 
พ.ศ 2559 - ปัจจุบัน  บริษัทสามพรานลีฟสปริงเซ็นเตอร์จํากัด  

ตําแหน่ง กรรมการผู้จัดการ 
 

พ.ศ. 2558   บริษัทโกลบอลโลจิสติกส์จํากัด  
ตําแหน่ง เจ้าหน้าที่ฝ่ายประสานงาน 
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