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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยนี้จัดท าขึ้นเพ่ือก าหนดเป้าหมายที่ชัดเจนโดยช่วยก าหนดกรอบความคิดและเป็น
แนวทางในการด าเนินงาน โดยการวิเคราะห์รายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายใน และปัจจัยแวดล้อมภายนอก อีกท้ังการวิเคราะห์การแข่งขันโดยวิเคราะห์สภาพและที่มาของ
การแข่งขัน คู่แข่งขันทางธุรกิจ วิเคราะห์สภาพธุรกิจ และวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
สุดท้ายคือการจัดท ากลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์ดึงจุดเด่นของร้าน และแก้ไขจุดอ่อนซึ่งมีความสอดคล้องกับ
จุดประสงค์ที่วางไว้ 
 การวิจัยจัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจจ าหน่ายเรือและเจ็ทสกี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเจ็ทสกีและน าไปขยายผลต่อการขยายสาขาในอนาคตของบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ 
(ไทยแลนด์) จ ากัด ในสาขาพระรามท่ี 2 จังหวัดสมุทรสาคร โดยเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ในการ
ส ารวจลูกค้าของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จ านวน 15 ราย และผู้บริหาร จ านวน 1 
ราย พบว่า ปัจจัยการเลือกซ้ือเจ็ทสกีอยู่ในระดับต่ า ซึ่งมีรายละเอียดแต่ละด้านดังนี้ ปัจจัยด้านความ
จ าเป็นของสินค้าอยู่ในระดับต่ า ส่วนปัจจัยด้านราคาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ ปัจจัยด้านสถานที่ตั้ง
มีผลกระทบเล็กน้อยในการเลือกซ้ือสินค้าเพราะเนื่องจากการบริการหลังการขายที่ไกลออกไปด้วย
เช่นกัน  ปัจจัยช่องทางการจ าหน่ายลูกค้าส่วนมากเลือกหาข้อมูลเองผ่านสื่อออนไลน์ก่อนการซื้อขาย 
เมื่อถึงกระบวนการตัดสินใจลูกค้าจะเดินทางมาดูสินค้าเองเลยที่บริษัท นอกจากนี้แล้วจากการพูดคุย
และการสังเกตยอดของบริษัทจะพบว่าโปรโมชั่นมีผลเป็นอย่างมากส าหรับการซื้อของลูกค้า พบว่า
มูลค่าปัจจุบัน (NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มีผลออกมาในทางท่ีดี และสามารถคืนทุน
ได้ในระยะเวลาไม่ถึง 2 ปี  
 
ค าส าคัญ : ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเจ็ทสกี, ธุรกิจจ าหน่ายเรือและเจ็ทสกี 
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ABSTRACT 
 

This business strategy is created to analyze Motor Field (Thailand) in internal 
and external level of the company to compare with competitors. Therefore, the 
study helps the company to determine the advantage and disadvantage of the 
company, and it shapes the company to head in the right direction.  
            This business strategy is formed specifically for Boat and Jetski shop. The 
qualitative study is conducted by studying 15 customers and 1 manager to 
determine if the company is worth expanding new branches. The study shows that 
the potential customers of buying boat and jetski is in the low level because of the 
distant service location. Surprisingly, the price does not have any impacts on 
customer’s decision. The study also shows that customer chose to obtain the 
product’s information by themselves via online sources rather than walk-in or 
contact sale representative directly. Moreover, promotion and discount play a huge 
role in convincing customer to buy the products. The result of NPV and IRR is good 
and can return IRR not over 2 year. Lastly, this study helps the company to weight 
the decision in expanding branches in other locations, and the result shows that 
Motor Field (Thailand) should expand the shop in other area. 
 
Keywords: The Influence Factors to buy a Jetski, Boat and Jetski Business. 
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ค าปรึกษาแนะน าแผนการเงินของแผนธุรกิจฉบับนี้ให้ลุล่วงไปด้วยดี ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็น
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ศึกษา อีกทั้งทุกท่านที่ท าให้ความร่วมมือในการให้สัมภาษณ์ เพื่อเป็นหนึ่งในการท างานวิจัย อีกท้ัง
ขอบพระคุณผู้ที่เคยท างานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง ที่ท าให้งานของข้าพเจ้าด าเนินไปอย่างราบรื่น 
 สุดท้ายนี้ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณฯ บิดา มารดา ที่คอยเป็นก าลังใจที่ดีในการท าแผน
ธุรกิจนี้จนเสร็จสมบูรณ์ และขอบคุณเพ่ือนๆ ในกลุ่มทุกท่านที่คอยให้ค าปรึกษามาโดยตลอด 
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บทที่ 1 
บทน า 

     
1.1 แนะน าธุรกิจ  

ประวัติและความเป็นมาของกิจการ 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ก่อตั้งขึ้นจากความคิดเล็กๆ ของคุณสุทิวัส  ชัยศิริ

วิเชียร ที่ได้ลองเล่นกีฬาทางด้านเจ็ทสกี และเกิดความหลงใหลในกีฬาประเภทนี้ ท าให้ได้มีโอกาสไป
ซื้อเจ็ทสกีจากนักแข่งรุ่นพ่ี โดย ณ ตอนนั้นซื้อเป็นเจ็ทสกีมือสองในราคาประมาณ หนึ่งแสนกว่าบาท 
โดยมีคุณสุเทพ ชัยศิริวิเชียร (บิดา) เป็นผู้ลงทุนให้ในเจ็ทสกีล าแรก เมื่อได้เล่นทุกวันจึงมีโอกาสได้
แข่งขัน ในนามของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  

การที่เราจะร่วมการแข่งขันได้นั้นเราต้องมีความพร้อมใยการท าเครื่องยนต์, แต่งเครื่องยนต์
เพ่ือน าไปแข่งกับนักกีฬาด้วยกันในสนามแข่ง  จึงต้องหาซื้ออะไหล่และของแต่งมาใส่เรือเจ็ทสกีที่จะ
ลงแข่งขันในสนาม แต่ด้วยร้านค้าหรือบริษัทที่จ าหน่ายอะไหล่ประเภทนี้มีผู้จ าหน่ายน้อยราย ใน
ประเทศไทยตอนนั้นมีไม่ถึง 5 ร้าน ด้วยสินค้าที่มีราคาสูง เช่น กล่องแต่งประมาณ 100,000 บาท 
และเป็นธุรกิจเฉพาะทาง ช่างที่สามารถท าได้ หรือจูนเครื่องยนต์ได้นั้นมีไม่มากนักในกีฬาประเภทนี้ 
จึงง่ายที่เราจะโดนหลอกจากผู้ขาย และช่างท าเจ็ทสกี ที่โก่งราคา ด้วยเหตุนี้ท าให้เราได้รับแรงผลักดัน
ที่ต้องการจะเป็นผู้จ าหน่ายเองในตลาดเรือ และเจ็ทสกี โดยเริ่มจากการจ าหน่ายอะไหล่ และมีจุดยืนที่
เด่นชัดคือ การบริการลูกค้าและไม่เอารัดเอาเปรียบผู้บริโภค จากวันนั้น ในปี พ.ศ. 2551 จึงท าให้เรา
มีธุรกิจที่ใหญ่โตมาจนถึงทุกวันนี้ ภายใต้ชื่อ บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
 
ภาพที่ 1.1 : หน้าร้านเจ็ทสกี 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 



2 

ความเป็นมาและสถานะของกิจการในปัจจุบัน 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ก่อตั้งโดย คุณสุเทพ ชัยศิริวิเชียร (บิดา) และ  

คุณสุทิวัส ชัยศิริวิเชียร (พ่ีชาย) บริหารงานโดย คุณสุภัสสร ชัยศิริวิเชียร (ตัวดิฉันเอง) ธุรกิจเพ่ือขาย
สินค้าประเภท เรือ, เจ็ทสกี และ อะไหล่ทั้งมือหนึ่งและมือสองซึ่งน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่นและ
สหรัฐอเมริกา และการบริการหลังการขายเต็มรูปแบบ ภายใต้ชื่อร้านค้า มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) 
จ ากัด  
 
ภาพที่ 1.2 : เจ็ทสกีและอะไหล่ 
 

 
 
 
 
 
 
 
ปัจจุบันลูกค้าหลักของกิจการคือกลุ่มคนที่ชอบและมีใจรักในกีฬากลางแจ้ง, กลุ่มผู้ท าธุรกิจ 

(เรือและเจ็ทสกีให้เช่า) และกลุ่มลูกค้าที่มีความสามารถในการซื้อของเล่นราคาสูง ซึ่งกิจการคลองส่วน
แบ่งทางการตลาดคิดเป็นร้อยละ 14% ของส่วนแบ่งตลาดทั้งหมด คู่แข่งส าคัญของกิจการคือ ตัวแทน
ของผลิตภัณฑ์ต่างๆ และผู้น าเข้าอิสระ ซึ่งกิจการสามารถเผชิญกับสภาวะการแข่งขันในปัจจุบันได้
อย่างเป็นอย่างดีเนื่องจากเรามีชื่อเสียงมายาวนานในธุรกิจด้านนี้ และนอกจากนั้นเรายังมีการจ าหน่าย
อะไหล่เรือและเจ็ทสกีหรือแม้แต่เครื่องเล่นส าหรับกีฬาทางน้ าที่เก่ียวข้องไว้บริการลูกค้าหลังการขาย
อีกด้วย ท าให้เราเป็นต่อจากคู่แข่งขันหลายราย 

ไม่เพียงเทา่นี้เรายังมีช่างซ่อมที่ได้มาตรฐานไว้คอยให้ค าปรึกษาและบริการงานซ่อมให้กับ
ลูกค้าท่ีไม่มีความรู้และความเชี่ยวชาญทางด้านนี้ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสบายใจหลังการขายและ
เปิดโอกาสให้กับลูกค้ารายใหม่ที่ต้องการใช้บริการของเรา และอาจเป็นลูกค้าต่อเนื่องของเราใน
อนาคตอีกด้วย 
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ภาพที่ 1.3 : บริเวณหน้าร้านและในร้านเจ็ทสกี 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ปัจจุบันได้ขายเรือเร็ว, เรือยนตร์, เรือเจ็ทสกี และอะไหล่ การบริการหลังการขายเต็มรูปแบบ
ในรูปแบบครบวงจรในหนึ่งเดียว ซึ่งปัจจุบันเราเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้ามากมาย อาทิเช่น 

1.1.1 ตัวแทนจ าหน่ายเรือเร็ว Speed Boat ภายใต้แบรนด์ Bayliner (สินค้าผลิตและ
น าเข้าจากประเทศสหรัฐอเมริกา) 
 
ภาพที่ 1.4 : เรือเร็ว Speed Boat ภายใต้แบรนด์ Bayliner 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

1.1.2 ตัวแทนจ าหน่ายเรือเร็ว Speed Boat ภายใต้แบรนด์ Regal (สินค้าผลิตและน าเข้า
จากประเทศสหรัฐอเมริกา) 
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ภาพที่ 1.5 : เรือเร็ว Speed Boat ภายใต้แบรนด์ Regal 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
1.1.3 ตัวแทนจ าหน่ายอะไหล่ ภายใต้ยี่ห้อ HOT PRODUCT (สินค้าผลิตและน าเข้าจาก

ประเทศสหรัฐอเมริกา) 
1.1.4 ตัวแทนจ าหน่ายเจ็ทสกีภายใต้ยี่ห้อ ซี-ดู SEADOO (สินค้ารับมาจากตัวแทนจ าหน่าย

ใหญ่ที่ประเทศไทย ภายใต้บริษัท สยาม วอเตอร์ คร้าฟท จ ากัด) 
1.1.5 ตัวแทนจ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับเล่นกีฬาทางน้ า ภายใต้ยี่ห้อ JETPILOT (สินค้าน าเข้า

จากประเทศสหรัฐอเมริกา) 
 
1.2 สถานที่ตั้ง  

1.2.1 สถานที่ตั้งที่ปัจจุบัน (สาขาใหญ่, ปัจจุบัน) : พระราม 2 , มหาชัย 
 
ภาพที่ 1.6 : สถานที่ตั้งร้าน 
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1.2.2 สถานที่ตั้งที่ต้องการขยายกิจการ : พระราม 5 ราชพฤกษ์ 
 
ภาพที่ 1.7 : แผนที่ร้าน 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
        1.2.3 แผนผังภายในร้านใหม่ 
 
ภาพที่ 1.8 : แผนผังภายในร้าน 
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1.3 ประเภทของสินค้า / บริการ : เรือ เจ็ทสกี และอะไหล่ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง 
1.4 รายละเอียดของสินค้า / บริการ : เรือ / เจ็ทสกี / อะไหล่  
 
ภาพที่ 1.9 : สถานที่ซ่อมเจ็ทสกีของร้าน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
1.5 จุดเด่น 

1.5.1 สินค้าท่ีมีคู่แข่งในตลาดน้อย และด้วยพ้ืนที่ในประเทศไทยบ้านเรามีแหล่งน้ าเยอะท าให้
ลูกค้ามีความสนใจและยังพอมองภาพเจ็ทสกีหรือเรือได้ง่ายท าให้ลูกค้ามีความอยากได้ และต้องการ
ครอบครองเพ่ิมมากขึ้นทุกปี 

ส าหรับตลาดรวมเจ็ทสกีในประเทศทุกแบรนด์รวมกัน มียอดขายต่อปีประมาณ 500 ล า ซึ่ง
ในจ านวนนี้เจ็ทสกีแบรนด์ Sea-Doo มีส่วนแบ่งตลาดทั้งหมด 70% (ซึ่งทางเราเป็นตัวแทนจ าหน่าย
อยู่หนึ่งในนั้น) 
       1.5.2 การบริการหลังการขายที่ได้มาตรฐาน โดยทางเราจะมีทีมช่างผู้เชี่ยวชาญที่มี
ประสบการณ์การท างานมากว่า 30 ปี คอยให้บริการหลังการขาย และมีทีมแผนกอะไหล่ที่คอยบริการ
ลูกค้าพร้อมทั้งให้ค าปรึกษาได้ตลอด 24 ชม.  
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1.6 นวัตกรรม 
การสั่งซื้ออะไหล่ออนไลน์ 
1.6.1แผนกอะไหล่ 
โดยปกติแล้วลูกค้าต้องมาซื้อสินค้าหน้าร้านและเลือกสินค้าหน้าร้านเพียงอย่างเดียวเท่านั้น 

แต่ปัจจุบันมีเทคโนโลยี เข้ามาใช้เพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้าที่อยู่ไกล เราจึงมีการสมัครบริการโซเชี่ยว
มีเดียต่างๆ เช่น Facebook, Line และ Line@ เพ่ือเพ่ิมช่องทางให้ลูกค้ามีโอกาสในการซื้อสินค้าท่ี
ง่ายดายขึ้นและมีการรูปภาพสินค้าให้ลูกค้าดูเมื่อพอใจสินค้าก็มีการโอนเงินออนไลน์และส่งของโดย
บริษัทขนส่งต่างๆ เกิดขึ้น  

1.6.2แผนกเสื้อผ้า 
ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าผ่าน www.jetpilot.co.th ได้ทันทีโดยลูกค้าสามารถเลือกแบบเสื้อผ้า 

สี และ ขนาดได้เองผ่านเครื่องคอมพิวเตอร์ที่มีสัญญาณอินเตอร์เน็ต ลูกค้าสามารถเช็คได้ด้วยตัวเองว่า
สินค้ามีของพร้อมส่งเลยหรือว่าหมด โดยไม่จ าเป็นต้องโทรมาสอบถาม ทั้งนี้ลูกค้ายังสามารถเลือกช่อง
ทางการช าระเงินได้อีกด้วย โดยช าระผ่านบัตรเครดิต, เดบิต, VISA หรือ Master cards.  
 
ภาพที่ 1.10 : เว็บไซต์ของร้าน 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
1.7 วิสัยทัศน์ 

ภายในปี 2560 มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จะเป็นองค์กรที่ได้รับการยกย่องทางด้านตลาด
เรือและเจ็ทสกีและทางเรายังได้รับการยอมรับในด้านการบริการหลังการขายทุกประเภทที่เราขายไป 
 
 
 
 

http://www.jetpilot.co.th/
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ภาพที่ 1.11 : บริการหลังการขาย 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) เป็นองค์กรที่มีพนักงานที่มีประสิทธิภาพและสามารถ
ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

 
1.8 พันธกิจ 

1.8.1 เชื่อมั่นในสินค้าที่เราจ าหน่าย 
1.8.2 มีความซื่อสัตย์กับลูกค้า 
1.8.3 มุ่งม่ันยึดถือหลักความเป็นธรรมในความถูกต้อง 

1.9 เป้าหมาย 
1.9.1 เป้าหมายระยะสั้น ก าหนดแล้วเสร็จภายใน 1 ปี 
มีการปรับปรุง Renovate Showroom ที่สาขาใหญ่มหาชัย ให้มีความน่าเชื่อถือเพ่ิมมากขึ้น 
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ภาพที่ 1.12 : การปรับปรุง Renovate Showroom 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

1.9.2 สินค้าที่แตกต่างจากคู่แข่ง ที่ทางคู่แข่งตามได้ยาก เช่น เครื่องเล่นทางน้ า FLYDIVE  
 
ภาพที่ 1.13 : เครื่องเล่นทางน้ า FLYDIVE 

 
 

 
 
 
 
 

1.9.3 บุกตลาดแบบใหม่ (รูปแบบใหม่) เว็บไซด์ในการขายเสื้อเล่นกีฬาทางน้ าผ่านทางเว็บ
ไซด์โดยลูกค้าสามารถซ้ือออนไลน์และช าระเงินได้ด้วย Internet Banking หรือ PayPal,   
ภายใต้เว็บไซด์ www.jetpilot.co.th  
 
 
 
 
 

http://www.jetpilot.co.th/


10 

 
ภาพที่ 1.14 : เว็บไซด์การขายเสื้อเล่นกีฬาทางน้ า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.9.4 เป้าหมายระยะปานกลาง ก าหนดแล้วเสร็จภายใน 3-5 ปี 
ผู้น าตลาดเรือ สปี๊ดโบ๊ท (Speed Boat) โดยทางเราจะเป็นตัวแทนจ าหน่ายเครื่องเรือเล็ก

ภายใต้แบรนด์ฮนุได Hyundai Seasall (ผลิตและน าเข้าจากประเทศเกาหลี) และบุกเครื่องดีเซลเข้า
ตลาดเรือ สปี๊ดโบ๊ท (Speed Boat) เนื่องจากปัจจุบันยังไม่มีเรือสปี๊ดโบ๊ทขนาดเล็กที่ใช้เครื่องยนต์
ดีเซลอย่างเต็มรูปแบบ 
 
ภาพที่ 1.15 : เครื่องเรือเล็กแบรนด์ฮุนได Hyundai Seasall 
 

 
 

1.9.5 เป้าหมายระยะยาว ก าหนดแล้วเสร็จ 5 ปีขึ้นไป 
-  เป็นผู้น าอันดับ 1 ในตลาดเรือ และเจ็ทสกี ที่ได้มาตรฐาน โดยจะเพ่ิมและขยายตัวแทน

จ าหน่ายเพิ่มขึ้นไปอีก  
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ภาพที่ 1.16 : เรือและเจ็ทสกี ที่ได้มาตรฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
- เป็นศูนย์การบริการงานหลังการขายอย่างเต็มรูปแบบโดยจะมีสินค้าคงคลังที่เพียงพอต่อ

ความต้องการของลูกค้าที่เข้ามารับการบริการหลังการขาย  
 
ภาพที่ 1.17 : ศูนย์การบริการงานหลังการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 

- ขยายสาขาไปทางเมืองนนทบุรีแถวสะพานพระนั่งเกล้า ซึ่งท าเลทางนั้นติดแม่น้ า
เจ้าพระยา และบึงมากมายที่มีกลุ่มลูกค้ารวมตัวกันไปเล่นทุกวันเสาร์ และ วันอาทิตย์ อยู่เป็นประจ า 
 
1.10  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

เพ่ือขยายฐานลูกค้า และเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ให้เข้ามาเป็นลูกค้าประจ า และสร้างความ
เชื่อมั่นให้กับลูกค้าเพ่ิมมากขึ้นในการขยายสาขาการให้บริการที่ครอบคลุมพ้ืนที่ออกไปอีก 
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1.11 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
โครงสร้างองค์กร และผังบริหาร 
โครงสร้างการบริหารงานภายในองค์กรสามารถเขียนเป็นแผนผังได้ ดังนี้ (สาขาพระราม 2 

มหาชัย) 
 
ภาพที่ 1.18 : โครงสร้างองค์กร และผังบริหาร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.12 ทุนจดทะเบียน (ถ้ามีข้อมูล) 

1,000,000 บาท และ มีการเพ่ิม เป็น 3,000,000 บาท เพ่ือขยายต้นทุนของบริษัท 
คาดว่าภายหลังเมื่อมีการด าเนินงานตามแผนธุรกิจแล้วจะมีแผนผังส าหรับสาขาใหม่ พระราม 5 ราช
พฤกษ์ ดังนี้ 
 
ภาพที่ 1.19 : แผนผังสาขาใหม ่
 
 
 
 
 
 
 
 
 



13 

จ านวนพนักงานสาขา พระราม 5 ราชพฤกษ์ 
          2  คน (ส าหรับพนักงานจ้างใหม่) เนื่องจากเพ่ิงมีการเปิดสาขาใหม่เรายังไม่ต้องการเพิ่ม
จ านวนพนักงานเกินความจ าเป็น ทางเรามองเห็นว่าสามารถดึงคนจากสาขาใหญ่เข้ามาช่วยในการ
บริหารได้ เนื่องจากสาขาใหญ่ที่พระราม 2 , มหาชัยมีระบบการด าเนินงานที่มีมาตรฐานอยู่แล้ว จึงท า
ให้สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ จึงไม่จ าเป็นที่จะต้องมีผู้ควบคุมตลอด 24 ชม.  
 แต่หากอนาคตสาขาใหม่ พระราม 5 ราชพฤกษ์ มีความจ าเป็นที่ต้องใช้บุคคลกรเพ่ิมในการ
ให้บริการลูกค้า ทางเราจะพิจารณาต่อไปในอนาคต 
 
1.13  รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที่ 

1.13.1 แผนก GM (General Manager) ผู้จัดการทั่วไป 
หน้าที่ : คอยดูแลควบคุมการท างานของสาขาใหม่ให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ 

สามารถตรวจสอบความถูกต้องของขั้นตอนการท างานได้ทุกแผนก 
1.13.2 แผนกบัญชี  
หน้าที่ : จดและบันทึกการเดินบัญชีประจ าวันและส่งรายงานให้กับสาขาใหญ่เพ่ือรวบรวมใน

การเก็บบันทึกข้อมูลของบริษัททุกวัน 
1.13.3 แผนกงานขาย 
หน้าที่ : รับลูกค้าหน้าร้านและคอบให้ข้อมูลต่างๆ ในสินค้าของบริษัท, สามารถปิดการขายได้ 
1.13.4 แผนกการตลาด 
หน้าที่ : สามารถใช้การตลาดจากสาขาใหญ่ พระราม2 มหาชัยได้ ซึ่งทางสาขาใหญ่มีการท า

ตลาดต่างอยู่ตลอดเวลาอยู่แล้ว 
1.13.5 แผนกช่าง (พนักงานใหม่ จ านวน 1 ต าแหน่ง )  
หน้าที่ : สามารถซ่อมงานเล็กๆ น้อยๆ ได้เมื่อลูกค้าลากเจ็ทสกี หรือ เรือเข้ามาบริการ เช่น

การถ่ายน้ ามันเครื่องได้ ทั้งนี้ สามารถแจ้งรายละเอียดการเบิกอะไหล่และควบคุมอะไหล่กับทางสาขา
ใหญ่ได้ 
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1.14  ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา (3 ปี การด าเนินงาน) 
 

ตารางที่ 1.1 : สรุปผลการด าเนินงานที่ผ่านมา (ย้อนหลัง 3 ปี) 
 

รายการ ปีปัจจุบัน ย้อนหลังปีที่1 ย้อนหลังปีที่2 ย้อนหลังปีที่3 

ยอดขาย 60 ล้านบาท 84 ล้านบาท 96 ล้านบาท 120 ล้านบาท 

ก าไรสุทธิ 10 ล้านบาท 24 ล้านบาท 27 ล้านบาท 30 ล้านบาท 

สินทรัพย์รวม 50 ล้านบาท 60 ล้านบาท 69 ล้านบาท 90 ล้านบาท 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 3,00,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

1.15 ที่มาของการจัดท าแผน : เพ่ือการขยายธุรกิจ ขยายสาขา และการบริการ 
1.16 ความส าคัญของการจัดท าแผน : เห็นถึงแนวทางที่จะไปได้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
1.17 วัตถุประสงค์ของการท าแผน :  เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจในวงเงิน 20 ล้านบาท 

ซ่ึงเงินท่ีได้จะน ามาใช้ในการ ก่อสรา้งอาคาร, การซ้ือเคร่ืองมือ และการสร้างคลงัสนิค้า  
วางแผนเพ่ือลดความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต 

 
1.18  วิธีการศึกษา 

1.18.1 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย 
ส าหรับการขยายธุรกิจนี้ ผู้วิจัยได้ซึ่งท าการรวบรวมหลักการคิด, แนวคิด, ทฤษฎี และ 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่จะเป็นประโยชน์ต่อการขยายธุรกิจเรือ, เจ็ทสกี และการขายอะไหล่ไว้ 3 หัวข้อ 
ดังต่อไปนี้1.18.2 แนวคิดส่วนประสมกับทางการตลาดรูปแบบ 7Ps (Marketing Mix 7Ps) 

1.18.3 แนวคิด ทฤษฎีเรื่องเกี่ยวกับปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
1.18.4 แนวคิด ทฤษฎีเรื่องเกี่ยวกับการจัดการคุณภาพของการบริการ (Service Quality) 
 

1.19 การด าเนินงานวิจัย  
1.19.1   วิธีการด าเนินการ และเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ด าเนินงานวิจัยโดยการสัมภาษณ์ 2 ชนิด ดังต่อไปนี้ (การสัมภาษณ์เชิงคุณภาพ) 

1.19.1.1  การสัมภาษณ์อย่างมีโครงสร้าง (Structured Interview)  
โดยการสัมภาษณ์อย่างมีโครงสร้างผู้บริหารจ านวน 1 ท่าน  
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1.19.1.2 การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi – structured Interview) 
1.19.1.3 ลูกค้าจ านวน 15 ท่าน 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 Swot Analysis 

SWOT Analysis คือการวิเคราะห์จุดแข็ง, จุดอ่อน, โอกาส และอุปสรรคขององค์กรเพ่ือ
การดําเนินการต่อไปในอนาคต 
 เพ่ือรู้เขาและรู้เราทั้งภายในและภายนอกองค์กรโดยทําให้เราทราบถึงสภาพแวดล้อมที่ชัดเจน
มากข้ึนโดยเราสามารถวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆเพ่ือช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรสามารถรับรู้และตั้งรับ
สําหรับสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตได้รับรู้สิ่งที่จะกระทบองค์กรได้หรือแนวโน้มที่อาจเกิดขึ้นใน
อนาคตสามารถนําสิ่งที่ได้รับรู้มาน้ัน 
  2.1.1 S (Strengths) จุดแข็ง ซึ่งมาจากปัจจัยภายในทางมุมมองของผู้ทีอ่ยู่ภายใน
องค์กร เป็นสิ่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมด้านในธุรกิจที่ทําให้ธุรกิจมีข้อได้เปรียบคู่แข่งในกลุ่ม
อุตสาหกรรมเดียวกัน เพ่ือนําไปใช้ประโยชน์ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กรในด้าน
ต่างๆ ดังน้ี 

2.1.1.1 ปัจจัยด้านองค์กร 
เน่ืองด้วยบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จํากัด ได้เปิดบริการมานานกว่า 

5 ปี ดังน้ันมีคา่น่าเช่ือถือเป็นทุนเดิมอยู่แล้วในการบริการและคุณภาพสินค้าที่มีการรับประกันหลังการ
ขายทุกชนิด ดังน้ันฐานลูกค้าเดิมที่มีอยู่แล้วและบวกกับทําเลที่ต้ังของสาขาใหญ่ที่พระราม 2 มหาชัยน้ี
ค่อนข้างได้เปรียบในเรื่องของติดเส้นถนนหลกัและเป็นเส้นหลักในการไปหัวหิน, ชะอํา และลงใต้ 
ดังน้ันทางบริษัทเราจะครอบคลุมการบริการพ้ืนที่ใกล้เคียงได้ทั้งหมด ซึ่งพ้ืนที่ใกล้เคียงส่วนมากติด
แม่นํ้าและทะเลอยู่แล้ว ดังน้ันไม่ใช่เร่ืองอยากในการที่เราจะขยายสาขาไปพระราม5 พร้อมกับลูกค้าที่
พร้อมที่จะตามไปใช้บริการในพ้ืนที่น้ัน 
        2.1.1.2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

สินค้าของเราส่วนมากเราเป็นตัวแทนจําหน่ายแทบจะทั้งหมดไม่ว่าจะเป็น
เรือ Bayliner, Regal, เจ็ทสกี SEADOO, เคร่ืองเล่นบนนํ้า FLYDIVE, สวนสนุกเคร่ืองเล่นลอยนํ้า 
Aquaglide และ เสื้อผ้าเล่นกีฬาทางน้ํา Jetpilot เป็นต้น 
 
 
 
 
 



ภาพที่ 2.1 : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สนิค้าทั้งหมดดของร้าน 
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        2.1.1.3 ปัจจัยด้านต้นทุน 

ร้านเรามีต้นทุนที่ไม่มากอยู่แล้วเน่ืองจากสินค้าที่เรารับมานั้นเราได้ราคาจากตัวแทน
จําหน่ายซึ่งมีราคาที่ถูกกว่าและเงินลงทุนจากตัวเองไม่ได้กู้เงินธนาคารจึงไม่มีดอกเบ้ียจากการขยาย
กิจการ  
         2.1.1.4 ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม 

สาขาใหม่ทีจ่ะขยายน้ีทําเลทีต้ั่งอยู่ใกล้กับแหล่งหมู่บ้านทีม่ีฐานะที่ดีอยู่แล้วและมี
ความสามารถที่จะซื้อสินค้าได้อย่างไม่เดือดร้อนและถนนเส้นพระราม 5 ราชพฤกษ์ ในอนาคตจะเป็น 
10 เลน และเป็นทางเลือกอีกเส้นที่จะออกต่างจังหวัดได้หลายพ้ืนที่ เช่นสุพรรณบุรี และ นครปฐม 
และเน่ืองด้วยถนนเส้นน้ีไม่มไีฟเขียว ไฟแดง และรถบรรทกุไม่ว่ิง จึงง่ายต่อการลากเรือ และ เจ็ทสกี 
เป็นอย่างมาก 
          2.1.1.5 ปัจจัยด้านบุคลากร 

ทางเรามีการอบรมบุคลากรอยู่ตลอดไม่ว่าจะเป็นการส่งไปอบรมในคอร์สเรียนต่างๆ 
หรือส่งไปดูงานที่ต่างประเทศที่เก่ียวข้องกับสายงานของบุคคลากรเอง และมีการพัฒนาสภาพจิตใจ
ของบุคคลากรอีกด้วย โดยการมีการเจรจาถงึปัญหาของบุคลากรและช่วยแก้ปัญหา ดังน้ันมั่นใจได้เลย
ว่าบุคลากรของเราจะมีความเช่ียวชาญและชํานาญพร้อมอารมณ์ที่ดีในการบริการลูกค้าแน่นอน 

2.1.1.6 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า 
ร้านเรามีการจําหน่ายสินค้าหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นทางสื่อออนไลน์ หรือการออก

งานเปิดบู๊ทโชว์สินค้า หรือนําสินค้าไปจัดตามสถานที่ต่างๆ พร้อมโปรโมช่ันราคาดีดี ให้ลูกค้าติดตาม
อยู่เสมอๆ  

2.1.2  W (Weaknesses) จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เกิดจาก
ปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ หรือความด้อยสามารถซึง่องค์กรไม่
สามารถนํามาใช้ประโยชน์ได้ซึ่งจะนํามีแนวทางสําหรับการแก้ปัญหาต่างๆ โดยจุดอ่อนขององค์กรแบ่ง
ออกเป็นด้านๆ ดังต่อไปนี้ 

2.1.2.1 ปัจจัยด้านการเงิน 
เน่ืองจากบริษัทของเราต้องมีเงินหมุนเวียนเพ่ือนําไปลงทุนในการซื้อสินคา้สต็อกที่

ร้านอย่างต่อเนื่องดังน้ันทางเราต้องมียอดขายทีเป็นไปตามเป้าท่ีเราวางไว้เพ่ือสต็อกสินค้าของเรา
จะต้องไม่ขาดและป้องกันการขาดสภาพคล่องของบริษัทอีกด้วย 

2.1.2.2 ปัจจัยด้านการตลาด 
เน่ืองด้วยการขยายสาขานี้ทางเราไม่ต้องการลงทุนมากในการตลาดจึงทําให้

การตลาดของสาขาใหม่อาจยังไม่ทั่งถึงและดีพอและด้วยเราต้องใช้การตลาดเดียวกันกับสาขาใหญ ่



ดังน้ันการตล
การตลาดเอง

จึงอาจทําให้ก

ร้านจึงได้มีกา
ดูแลซึ่งกันแล
ค่าตอบแทน 
คนมีส่วนร่วม
เพ่ือสามารถพ
ความสามัคคีใ
 
ภาพที่ 2.2 : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

าดของเราต้อ
งจึงอาจทําให้สิ

2.1.2.3  
เน่ืองด้วย

การบริการขอ
2.1.2.4  
ปัจจุบันปั

ารจัดการรูปแ
ละกัน โดยสรา้
สวัสดิการ กา

มในการแสดงค
พัฒนาทั้งต่อต
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จัดกิจกรรมให
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งเราไม่ทั่งถึงลู
ปัจจยัด้านบุค

ปัญหาการหาแ
บบการปกคร
างแรงจูงใจใหพ้
ารเป็นส่วนหนึ่
ความคิดเห็น โ
นเองและองค
ามเทศกาลต่าง

ห้กบัพนักงาน

ขาใหญ่เท่าน้ัน
ารโฆษณายังท
ารผลิตและกา
ม่มากพอเน่ือง
ลูกค้าและไมร่
คลากร 
แรงงานค่อนข้
รองภายในองค
้พนักงานเกิดค

นึ่งในบริษัท รับ
โดยจัดฝึกอบ
ค์กรต่อไปได้ใน
งๆ 

นโดยเรายังไม
ทําไม่ได้ในทันท
ารบริการ 
จากเราเปิดร้า

รวดเร็วทันที 

ข้างมีปัญหา ส
ค์กรให้มีลักษณ
ความรู้สึกมีคว
บฟังความคิดเ
รมบุคลากรภ
นอนาคต จัดกิ

ม่มีงบและอําน
ท ี

านใหม่และยัง

ส่งผลให้การหา
ณะครอบครัว 
วามสุขในการท
เห็นของพนักง
ายในองค์กรโด
กจิกรรมให้ทกุ

นาจในการควบ

งไม่ต้องการลง

าพนักงานยาก
และมคีวามเ
ทํางาน เช่น 
งาน เปิดโอกา
ดยการมอบค
กคนได้ร่วมสนุ
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วามรู้ 
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2.1.
กระตุ้นยอดข
ดังน้ี 

เพ่ือเช่ือมระห
มีความสนใจม

สมาคมเจ็ทสกี
และนอกจาก
ไทยมีช่ือเสียง
กันมากขึ้นทุก

คู่แข่งไม่ได้เป็
เด่นชัดในเร่ือ
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ให้ลูกค้าเลือก
 
ภาพที่ 2.3 : 
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2.1.3.1 ป
เน่ืองจาก
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กของเราผ่าน

สามารถท่ีจะส
ัด แบ่งออกเป็
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รมานานถึง 5 
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รื่องของการขา
นทางสื่อตลอด
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ภาพที่ 2.4 : 
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2.1.4.2   ปัจจยัด้านเหตุการณ์ธรรมชาติ 
เราไม่สามารถควบคุมเหตุการณ์ธรรมชาติใดๆ ที่อาจเกิดขึ้นได้ ดังน้ันอาจมีความ

เป็นไปได้ทุกเมื่อที่จะเกิดภัยพิบัติทางธรรมชาติที่เราไม่สามารถควบคุมได้ 
2.1.4.3   ปัจจยัด้านค่าครองชีพ 
จากนโยบายการบริหารของคณะรัฐมนตรีเกี่ยวกับค่าแรงงานขั้นตํ่า 360 บาท ทําให้

บริษัทหลายบริษัทต้องมีค่าใช้จ่ายมากข้ึนในการว่าจ้างน้อง ดังน้ันจึงต้องมีความระมัดระวังมากข้ึนใน
การใช้จ่าย 

2.1.4.4 ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน 
เน่ืองด้วยสินค้าของเราเป็นสินค้าแบรนด์ทําให้มีราคาทีสู่งพร้องกับคุณภาพที่ดีเย่ียม 

แต่ก็มีคนบางกลุ่มที่ต้องการจะมีแต่ไม่ต้องการลงทุนราคาสูงจึงหันไปเลือกผลิตภัณฑ์ที่ถกูลงเช่นสินค้า
แบรนด์ที่ผลิตจากประเทศจีนละประเทศจีนเป็นผู้จําหน่าย เช่นเคร่ืองเล่นทางนํ้า หรือ เรือยนตร์ เป็น
ต้น 
 
2.2 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในของบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จํากัด 

2.2.1 ปัจจัยด้านหุ้นส่วน 
สถานการณ์ : ไม่มี เน่ืองจากแหล่งเงินมาจากแหล่งเดียวเป็นการขยายกิจการเท่าน้ัน 
 ผลต่อธุรกิจ : ไม่ม ี
2.2.2 ปัจจัยด้านบุคลากร  
สถานการณ์ : บุคลากรมีความรู้ ความสามารถ ไม่เท่ากัน และต้องการผลตอบแทนที่ต่างกัน 
ผลต่อธุรกิจ : ด้วยความรู้ ความสามารถและความต้องการท่ีไม่เท่ากัน อาจทําให้เกิดความ

คิดเห็นที่ไม่ตรงกันระหว่างพนักงานภายในองค์กร อาจทําให้เกิดการทะเลาะวิวาทเกิดขึ้น ทําให้การ
ทํางานในหมู่คณะไม่ราบรื่น 

2.2.3 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 
สถานการณ์ : บุคคลากรสาขาใหม่ไม่เพียงพอ/ ช่างไม่พอ และ ช่างไม่สามารถซ่อมงานใหญ่ๆ

ได้ 
ผลต่อธุรกิจ : เน่ืองด้วยบริษัทเพ่ิงเปิดกิจการ บุคลากรในช่วงแรกจึงอาจไม่มากนักที่จะรองรับ

การให้บริการที่มากเกินไป หากเป็นเช่นน้ันลูกค้าจะได้รับการบริการไม่ทั่วถึงและเกดิความไม่พอใจได้ 
และช่างไม่มีความสามารถในการทํางานใหญ่ๆ หรือแก้ไขปัญหางานใหญ่ได้ จําเป็นต้องส่งสาขาใหญ่
จัดการ หากเป็นเช่นน้ี การขนส่งสินค้าไปสาขาใหญ่อาจทาํให้งานล่าช้าได้ลูกค้าอาจเกิดความไม่พอใจ
และสินค้าเสี่ยงในการเกิดอุบัติเหตุจากการเคลื่อนย้ายสายงาน 
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2.2.4 ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง 
สถานการณ์ : เส้นพระราม 5 ราชพฤกษ์มีการจราจรที่หนาแน่นตลอดเวลาเพราะเป็น

เส้นทางหลักทีจ่ะสามารถเช่ือมไปทุกสายหลกัของกรุงเทพ 
ผลต่อธุรกิจ : ลูกค้าเหน่ือยหน่ายจากการท่ีต้องขับรถนานๆ ฝ่าปัญหารถติด จึงเลือกที่จะไม่

เข้ามาที่ร้านและหันไปหาร้านที่สะดวกมากกว่า 
2.2.5 ปัจจัยด้านต้นทุน 
สถานการณ์ : ต้นทุนของสินค้าสูงกว่าร้านอ่ืนที่เป็นผู้นําเข้าอิสระ 
ผลต่อธุรกิจ : เน่ืองด้วยสินค้าเป็นสินค้าที่มีราคาสูง ดังน้ันกลุ่มลูกค้าบางกลุ่มจะเลือกซื้อกับ

ร้านที่ให้ราคาท่ีถูกกว่า โดยไม่ได้คํานึงถึงการบริการหลังการขาย ด้วยเหตุน้ีบริษัทที่นําเข้าอิสระ จะ
สามารถดึงลูกค้าจากเราไปได้อย่างง่ายดาย ทําให้บริษทัยอดขายตก และไม่สามารถทาํเป้าได้ตามที่
คาดหวัง 

 
2.3  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จํากัด 

2.3.1 ปัจจัยด้านราคา 
สถานการณ์ : คู่แข่งตัดราคา 

ผลต่อธุรกิจ : สินค้าขายได้น้อยลง และอาจต้องมีการปรับราคาสินค้าลงด้วยถ้าจําเป็น เมื่อปรับลงแลว้
อาจทําให้ราคาตลาดเสีย จะไม่สามารถกลับมาที่ราคาเดิมได้อีกแล้ว เช่น เราเคยขายเจ็ทสกีรุ่นน้ี เมื่อ
เดือนที่แล้ว ราคา 580,000 บาท เมื่อเราปรับราคาลง เดือนน้ีตามคู่แข่งไปที่ 550,000 บาท ลูกค้าจะ
จําและติดที่ราคา 550,000 บาท และไมซ่ือ้หากเราปรับราคาที่ 580,000 บาท ราคาเดิม 

2.3.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
สถานการณ์ : เศรษฐกิจตกตํ่า มีปัญหาเร่ืองการเมืองเข้ามาเก่ียวข้องทําให้เศรษฐกิจชะงัก 
ผลต่อธุรกิจ : ลูกค้าคิดมากขึน้ในการซื้อสินค้า และเริ่มช่ังนํ้าหนักสําหรับความต้องการและ

ความจําเป็น ด้วยเหตุน้ีทําให้ยอดขายรายรับของบริษัทตํ่าลงไปด้วย หากลูกค้าชะลอการใช้จ่ายและ
ต้องการซื้อแต่ของราคาไม่แพง ซึ่งสินค้าของเรามีราคา ต้นทุนที่สูง จึงอาจไม่สามารถลดราคาและ
ตอบสนองความต้องการทางด้านราคาของลูกค้าได้ดีเท่าที่ควร 

2.3.3 ปัจจัยด้านค่าเงิน 
สถานการณ์ : ค่าเงินที่ปรับขึ้น 
ผลต่อธุรกิจ : ด้วยต้นทุนของทางบริษัทที่ต้องนําเข้าสอนค้าจากอเมริกา หรือญี่ปุ่น ซึ่งหาก

ค่าเงินที่เพ่ิมขึ้นเท่ากับต้นทุนที่เพ่ิมขึ้นตามไปด้วย เมื่อต้นทุนเพ่ิม ราคาสินค้าก็เพ่ิมขึ้นตามไปด้วย ด้วย
เหตุน้ีจะทําให้ราคาของสินค้าจะปรับขึ้นไปสูงข้ึนกว่าที่เคยเป็น ส่งผลใหลู้กค้าคิดถึงการซื้อสินค้าเรา
มากข้ึน 



24 

2.3.4 ปัจจัยด้านคู่แขง่ทางการตลาด 
สถานการณ์ : มีร้านค้าที่ขายสินค้าเดียวกัน ชนิดเดียวกัน หรือคล้ายเราเพ่ิมข้ึนในตลาด 
ผลต่อธุรกิจ : ลูกค้ามีทางเลอืกเพ่ิมมากขึ้นในการซื้อสินคา้ทําให้ตัวเลือกมีเพ่ิมมากขึ้น ส่งผล

ให้ลูกค้าหันไปซื้อและบริโภคสินค้าจากร้านอ่ืนแทน, รายรับของบริษัทเราน้อยลง  
2.3.5 ปัจจัยด้านความต้องการของลูกค้า 
สถานการณ์ : ไม่จําเป็นต้องมี เพราะมันคอืของเล่นราคาสูง ลูกค้าไม่มคีวามต้องการ ไม่

จําเป็นต้องซื้อตอนน้ี 
ผลต่อธุรกิจ : ไม่สามารถขายสินค้าได้ เข้าไม่ถึงลูกค้า 

 
2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลดและ 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
1.ปัจจัยด้านหุ้นส่วน   x ไม่ม ี
2.ปัจจัยด้านบุคลากร 
 

x   ให้ผลประโยชน์แก่บุคลากรเช่นการให้
ค่าคอมมิชช่ันหากบริษัททําเป้าได้ถึง
และบอกทิศทางของบริษัทให้ชัดเจน
เพ่ือไปในทิศทางเดียวกันทั้งองค์กร  

3.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการ
บริการ 

 x  จ้างบุคคลากรเพ่ิมเพ่ือตอบสนองงาน
บริการให้แก่ลกูค้า 

4.ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง 
 

  x จ้างบริษัทขนสง่เอกสารข้างนอกไปรับ
เจ็ทสกีลูกค้าเข้ามาซ่อมที่บริษทั เพ่ือลด
ปัญหาที่ลูกค้าจะต้องมาเจอการจราจรที่
ติดขัด 

5.ปัจจัยด้านต้นทุน 
 

  x หาแหล่งต้นทนุที่ถูกที่สุด การเป็น
ตัวแทนจําหน่ายให้หมดในสินค้าที่เรา
จําหน่ายและสงัเกตค่าเงินก่อนการ
ลงทุน 
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2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด และ

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
1.ปัจจัยด้านราคา 
 

x   ดึงเข้ามาเป็นพันธมิตร และมจีุดยืนที่
เด่นชัดไม่ลดราคาตามกระแส เน้นงาน
บริการหลังการขายและสิ่งทีคู่่แข็งไม่ม ี
เราต้องมี 

2.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
 

 x  จัดโปรโมช่ันช่วงเศรษฐกิจไมดี่ และทํา
การตลาดออกไปให้มากข้ึนกว่าเดิม โดย
การจัดทริปหรือกิจกรรมให้ลกูค้าได้
สัมผสัสินค้าเราเพ่ิมขึ้นและมองว่าทุกคน
ก็สามารถเล่นได้  

3.ปัจจัยด้านค่าเงิน 
 

x   มีการแลกเงินเก็บเอาไว้เมื่อค่าเงินลง 
และพยายามไม่จ่ายค่าสินค้าเมื่อค่าเงิน
สูง 

4.ปัจจัยด้านคู่แข่งทางการตลาด 
 

x   มีจุดยืนที่แน่ชัดในการบริการหลังการ
ขายเน่ืองจากสินค้าของเราเหมือนกัน
กับคู่แข่งแต่การบริการไม่เหมอืน ต้อง
สร้างการบริการที่แตกต่างและน่า
ประทับใจกว่า เพ่ือสร้างความคุ้มค่าของ
สินค้าเพ่ิมมากขึ้น 

5.ปัจจัยด้านความต้องการของลูกค้า 
 

x   นําสินค้าไปให้ลูกค้าทดลองขบั และมี
การให้ยืมสินคา้ออกทริปไปด้วยกัน 
เพ่ือนให้ลูกค้ามองถึงความเป็นไปได้
และเห็นภาพและสร้างความต้องการให้
ลูกค้า 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 การวิเคราะห์การแข่งขันของคู่แข่งนั้น มีวัตถุประสงค์เพ่ือการเปรียบเทียบและเรียนรู้ถึงคู่
แข่งขันในธุรกิจและตลาดเดียวกันหรือท่ีใกล้เคียงคล้ายกันในผลิตภัณฑ์เดียวกัน โดยการวิเคราะห์ถึง
ความสามารถ จุดแข็งและจุดอ่อน สภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การ
วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบใน
ส่วนของการแข่งขันทางธุรกิจ เพื่อน าผลของการวิเคราะห์มาประยุกต์ใช้ในการปรับปรุง แก้ไข และ
พัฒนาความสามารถในการแข่งขันต่อไป ด้วยแนวคิดต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์ศักยภาพการในแข่งขันของอุสาหกรรมของตลอดขายเรือเร็ว เจ็ทสกี และอะไหล่ 

3.1.1 Five Forces Model 
 
ภาพที่ 3.1 : Five Forces Model 
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Five Forces Model เป็นแนวทางการวิเคราะห์ของ (Porter, 1990)  เป็นการพิจารณา
เกี่ยวกับองค์กรหรือหน่วยธุรกิจหรืออุตสาหกรรมใน 5 ด้าน ดังนี้ 

3.1.1.1 อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์  

 แหล่งวัตถุดิบที่เราน าสินค้าเข้ามาซึ่งหากมีแหล่งวัตถุดิบเยอะก็จะ
มีอ านาจการต่อรองกับเรามากข้ึน โดยทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ 
(ไทยแลนด์) จ ากัด ไม่มีปัญหาทางเรื่องนี้ เนื่องจากสินค้าของเรามี
คู่แข่งไม่มากในตลาดท าให้ปริมาณความต้องการน าเข้าก็น้อยลง 

 มีอ านาจมากกว่าผู้ซื้อในทุกเรื่องทั้งเรื่องราคาและเงื่อนไข 

 ถ้ามีการรวมตัวกันของผู้ชายวัตถุดิบเกอดขึ้นอ านาจที่จะมาต่อรอง
กับร้านค้าก็เพ่ิมมากข้ึนตามไปด้วย 

 วัตถุดิบมีน้อยความต้องการของผู้ซื้อก็เพ่ิมมากข้ึน ราคาของ
วัตถุดิบก็จะสูงตามไปด้วยเนื่องจากหายากขึ้น 

3.1.1.2  อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า  

 ลูกค้าท่ีสั่งสินค้าในจ านวนที่มากจะมีอ านาจในการต่อรองมากข้ึน 
เช่น ลูกค้าท่ีซื้อเจ็ทสกี 10 ล า ย่อมต่อรองขอสินค้าแถมและการ
ซื้อขายที่ได้ราคาถูกกว่าลูกค้าที่ซื้อเพียง 1 ล า 

 ลูกค้ามีการศึกษาหาข้อมูลจากแหล่งด้วยตนเองและมีความรู้หรือ
ประสบการณ์ในสินค้าท่ีมากท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ยากมากข้ึน
และจะมีการเจรจาต่อรองกับร้านค้าที่มากข้ึน 

 ลูกค้ามีความจงรักภักดีและความเชื่อม่ันต่อยี่ห้อ, สินค้า, แบรนด์ 
ท าให้ลูกค้าสามารถต่อรองกับร้านค้าได้เพ่ิมมากขึ้น 

 การรวมตัวกันของกลุ่มลูกค้า เช่น ลูกค้าไปเล่นเจ็ทสกีด้วยกันที่บึง 
และเกิดการรวมตัวกันขึ้นท าให้เกิดการพูดคุย, วิจารณ์ และ
เสนอแนะ ในหลายทาง 

 เปลี่ยนไปใช้สินค้าของคนอ่ืน (Switching Costs) หรือ ใช้สินค้า
เลียนแบบซึ่งลูกค้ามีโอกาสที่จะเปลี่ยนความจงรักภักดีไปใช้สินค้า
ยี่ห้ออ่ืนได้ 
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3.1.1.3 ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่  

 เงินลงทุน (Capital requirements) หากมีการลงทุนที่สูงผู้
แข่งขันรายใหม่ก็ไม่กล้าที่จะมาลงทุนเนื่องจากกลัวการขาดทุนจาก
การด าเนินงาน 

 การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) ผู้แข่งราย
ใหม่ต้องคิดและค านึงถึงจ านวนและการผลิตที่ไม่มากเกินไปเพราะ
คู่แข่งที่อยู่ในตลาดเก่ามีความได้เปรียบอยู่ในทุกๆด้าน 

 ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าอ่ืน 
(Switching cost) ลูกค้ารายเดินที่สนใจในสินค้ายี่ห้อเดิมไม่มี
ความต้องการที่จะเปลี่ยนมาใช่สินค้ายี่ห้อใหม่หากเราต้องการให้
ลูกค้าเปลี่ยนใจมาใช้สินค้าของเราอาจต้องใช้การลงทุนที่มากอยู่ใน
การเปลี่ยน 

 การเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution 
Channels) คู่แข่งที่เข้ามาใหม่ต้องใช้ความสามารถสูงในการเข้าถึง
ช่องทางการจัดจ าหน่ายในทุกช่องทางเพ่ือดึงลูกค้าหรือพ่อค้าคน
กลางให้มาเป็นลูกค้าของตนเอง 

 นโยบายของรัฐบาล ซึ่งมีการส่งเสริมการน าเข้าเรือโดยอากร
เท่ากับศูนย์ท าให้เปิดโอกาสเป็นอย่างมากส าหรับร้านค้ารายใหม่ 

 ความเสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) ธุรกิจใหม่
ย่อมมีต้นทุนในการด าเนินงานที่สูงและค่าใช้จ่ายที่ไม่อาจควบคุม
ได้ 

3.1.1.4  แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ 

 สินค้าท่ีสามารถทดแทนกันได้เช่น การผลิตสินค้าท่ีเปรียบเสมือน
เรือมีเครื่องยนต์ขึ้นมา 

 ต้นทุนทีเ่ปลี่ยนไปใช้สินค้าทดแทนที่ถูกกว่าแต่เรื่องของคุณภาพ
นั้นยังไม่มีทีสามรถเทียบได้ 

 ระดับราคาสินค้าทดแทนซึ่งมีราคาที่ถูกกว่ามาก หรือสินค้า
เลียนแบบ 
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    3.1.1.5 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

 จ านวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมซึ่งหากมีจ านวนที่มากจะท าให้การ
แข่งขันสูงเพ่ิมมากขึ้นหรือหากมีน้อยรายแต่มีความแข็งแรงหรือ
ส่วนแบ่งของตลาดพอๆกัน ก็เป็นจุดที่น่ากังวลไม่น้อย 

 การผลิตที่มากเกินไป หรือการสั่งสินค้าจนเกินความจ าเป็น ก็จะ
ท าให้ทุนและก าไรของบริษัทไม่สามารถสู้คู่แข่งที่มการจัดสรรที่ดี
ได้ 

 อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมซึ่งตลาดเรือและเจ็ทสกีนั้น
เพ่ิมข้ึนทุกปี ท าให้การแข่งขันยิ่งเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ทางองค์กรจึงต้อง
คอยระวังและคิดหาสินค้าที่สามารถตอบโจทย์ได้ตรงกับลูกค้าเพ่ิม
มากที่สุด 

 ความผูกพันในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) หากลูกค้ามีความชื่น
ชอบในยี่ห้อหรือร้านค้านั้นแล้ว ลูกค้าจะไม่อยากเปลี่ยนที่ซื้อท าให้
การแข่งขันก็น้อยลงไปด้วย ซึ่งเป็นผลดีต่อองค์กรมากหากเรา
สามารถรักษาในลูกค้าสามารถจงรักภักดีต่อร้านค้าเราไปได้ 
ตลอดๆ 

โดยปกติถ้าแรงกระทบทั้ง 5 มีค่าต่ า แสดงว่าอุตสาหกรรมนั้นน่าสนใจลงทุน ในทางกลับกัน 
ถ้าแรงทั้ง 5 มีค่าสูง แสดงว่าอุตสาหกรรมนั้นมีการแข่งขันสูง มีความเสี่ยงสูงไม่น่าลงทุน 
 
ตารางที่ 3.1 : สรุปผลกระทบต่อธุรกิจขายเรือเร็ว, เจ็ทสกี และอะไหล่ ตาม Five Forces Model 
 

ปัจจัย ผลกระทบ 

1. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
    - จ านวนผู้ขายหรือวัตถุดิบที่มีอยู่  
    - การรวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบ  
    - ปริมาณวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดิบที่มีอยู่ในตลาด  
    - ความแตกต่างหรือความคล้ายกันของวัตถุดิบ 

 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สรุปผลกระทบต่อธุรกิจขายเรือเร็ว, เจ็ทสกี และอะไหล่ ตาม Five Forces 
                        Model 
 

ปัจจัย ผลกระทบ 
2. อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า 
    - ปริมาณการซื้อ 
    - ข้อมูลที่ลูกค้าได้รับในตัวสินค้าและผู้ขาย 
    - ความจงรักภักดีต่อแบรนด์และสินค้านั้น 
    - ความยากง่ายในการรวมตัวกันของกลุ่มผู้ซื้อ 

ทางลบ 
ทางลบ 
ทางบวก 
ทางลบ 

3. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่  
    - เงินลงทุน (Capital requirements) 
    - การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) 
    - ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าอ่ืน 
(Switching cost) 
    - การเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution 
Channels) 
    - นโยบายของรัฐบาล 
   - ความเสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) 

ทางบวก 
ทางลบ 
ทางลบ 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 

4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ 
    - ระดับการทดแทน 
    - มูลค่าต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่เปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า     
ไปสู่การใช้สินค้าทดแทน 
   - ราคาสินค้าทดแทนและการใช้งานของสินค้าทดแทน 

ทางลบ 
ทางบวก 

 
ทางบวก 

 
 

5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  
   - จ านวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 
   - ก าลังการผลิตส่วนเกิน 
   - อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม 
   - ความผูกพันในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) 

ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 
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3.2  การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า (Market Positioning) 
ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ 
3.2.1 ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์  
เนื่องจากสินค้าท่ีเล่นทางน้ านั้นมีหลายหลาก ดังนั้นทางเราจึงจ าเป็นต้องมีครบทุกประเภทให้

ลูกค้ารู้สึกว่ามาร้านเราร้านเดียวลูกค้าจะได้รับการบริการและสินค้าให้เลือกมากกว่าร้านอ่ืนๆ ไม่ว่าจะ
เป็น เรือเร็ว, เจ็ทสกี, เรืออลูมิเนียม, เครื่องเล่นบนน้ า, เสื้อผ้ากีฬาทางน้ า, รถสะเทริน์น้ าสะเทรินบก 
และท่ีส าคัญไปกว่านั้นทางเราไม่เพียงแต่มีอะไหล่ใหม่เท่านั้น เรายังไม่บริการอะไหล่มือสองอีกด้วย 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าหลายกลุ่ม 

ส่วนด้านงานการบริการทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์(ไทยแลนด์) จ ากัดได้มีการรับประกันหลัง
การขายทุกประเภทไม่ว่าจะเป็นอะไหล่ที่เราสามารถส ารองให้ลูกค้าได้ทันทีโดยไม่ต้องรอทางเมือง
นอกหรือบริษัทแม่ส่งสินค้ามาเนื่องจากการรอสินค้าท่ีท าเรื่องเคลมหรือประกันผ่านแล้วนั้นจะต้องใช้
ระยะเวลาในการเดินทางมาและท าให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจในด้านการบริการของเรา ดังนั้นเราจึง
สั่งสินค้าทันทีและใช้งบของบริษัทช าระก่อนเพ่ือนได้รับสินค้าอย่างเร็วที่สุด นอกจานี้แล้วหากบริษัท
แม่หรือตัวแทนจ าหน่ายที่เราต้องไปรับของไม่มีสินค้า หรืออะไหล่ที่ลูกค้าต้องการแล้วนั้น ทางเรายัง
สามารถหาสินค้าจากแหล่งอ่ืนได้อีกด้วย เนื่องจากเรามีการค้นคว้า หาข้อมูลตลอด เพ่ือหาแหล่ง
ชดเชยโดยที่ไม่ต้องพ่ึงจากแหล่งเดียว ด้วยเหตุนี้หลายๆ ตัวแทนจ าหน่ายยังไม่มีความสามารถในการ
ท าได้แบบนี้ เนื่องจากเราได้อยู่ในธุรกิจนี้มานานและมีความช านาญ เชี่ยวชาญ ในการเสาะแสวงหา
อะไหล่ที่ได้มาตรฐานมากกว่าแน่นอน 

3.2.2 ความแตกต่างด้านการบริหาร 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด เจ้าของกิจการควบคุมตั้งแต่ต้นน้ าไปจนถึงปลายน้ า

เริ่มตั้งแต่การคิดวิเคราะห์สต็อกล่วงหน้าและเริ่มการสั่งสินค้าโดยเลือกจากแหล่งที่มีราคาทุนที่ถูกท่ีสุด
เพ่ือสามารถเปน็ผู้น าในเรื่องต้นทุนของสินค้าและสามารถบริหารจัดการในเรื่องของการตั้งราคาท่ีถูก
กว่าคู่แข่งได้ การบริหารจากเจ้าของกิจการเองนั้นจะมีความยืดหยุ่นมากกว่าการบริการด้วยบุคคลที่
ไม่ใช่เจ้าของเนื่องจากเจ้าของกิจการสามารถคิดและตัดสินใจถึงปัญหาที่เผชิญหน้าเข้ามาได้ทันทีโดย
ไม่จ าเป็นต้องผ่านฝ่ายใด ด้วยเหตุนี้ท าให้เรามีการบริหารและการบริการหลังการขายที่ได้เปรียบคู่แข่ง 

3.2.3 ความแตกต่างด้านบุคคล 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัดเน้นคุณภาพของงานบริการเพราะเราเชื่อว่างาน

บริการหลังการขายจะท าให้ลูกค้าไม่อยากไปซื้อร้านอื่นอีก โดยเราเน้นที่ความจริงใจของการบริการ
เป็นหลักดังนั้นช่างเทคนิคของเรานั้นจะมีการแจ้งปัญหาของเรือจริงและบอกลูกค้าตรงๆถึงปัญหาที่
เกิดข้ึนและร่วมกันช่วยแก้ปัญหา นอกจากนี้แล้วทางบริษัทของเรายังกล้ารับประกันงานซ่อม หากมี
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ความเสียหายที่เกิดจากงานที่ซ่อมต่อเนื่องของเรา ทางเรายินดีรับผิดชอบทุกประการ และรายการ
ด้วยรูปภาพตลอดการท างานของช่าง เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือและความเชื่อมั่นให้ลูกค้าสูงสุด 

3.2.4 ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด มีการปรับปรุงและพัฒนาภาพลักษณ์ขององค์กร

สม่ าเสมอเพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้า เช่น การท าความสะอาดทุกวันเช้าและเย็น และการตัด
หญ้า ด้านหน้าร้านเพื่อความสะอาดของการเห็นสินค้าชัดเจนเพิ่มมากข้ึน นอกจากนี้แล้วทางเรายังมี
การพัฒนาด้ายภาพลักษณ์ตลอดๆทุกๆวัน เช่น เรื่องของความสะอาดและสภาพแวดล้อมภายนอก
และภายในของบริษัทอีกด้วย 

 
3.3 แผนภาพของMarket Positioning 
 
ภาพที่ 3.2 : แผนภาพของMarket Positioning 
 

ความหลากหลายของสินค้า 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

ความหลากหลายของสินค้า 
 

 
จากแผนภาพของ Market Positioning บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด มีสินค้าที่

หลากหลายโดยเราได้น าสินค้าที่มีความแตกต่างจากคู่แข่งและเป็นตัวแทนจ าหน่ายในสินค้าทางน้ า
หลายๆ ชนิด และมีการบริการที่มีคุณภาพและความจริงใจต่อลูกค้า ดังนั้นร้านเราจึงมีลูกค้าในทุก
ชนิดของกีฬาทางน้ าจึงท าให้เราได้รับรายได้เข้ามาหลายทาง 

 

การบริการด้วยคณุภาพและความจริงใจ 

สงู 

สงู 

ปานกลาง 

การบริการด้วยคณุภาพและความจริงใจ 

ปานกลาง 

มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากดั 

Flowjet 

G-Force 
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3.4 การวิเคราะห์แผนภาพ BCG 
 
ภาพที่ 3.3 : การวิเคราะห์แผนภาพ BCG 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : การวิเคราะห์แผนภาพ BCG. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://incquity.com/articles/what- 
         bcg-matrix. 

 
จากการวิเคราะห์ BMG จัดต าแหน่งอยู่ในส่วนของ STAR บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) 

จ ากัดจุดเด่นด้านความหลากหลายของสินค้าและมีการบริการที่มีคุณภาพและจริงใจแก่ลูกค้า เพ่ือการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีความต้องการเน้นงานบริการหลังการขาย โดยความหลากหลาย
ของสินค้าหากเทียบกับคู่แข่งแล้วถือว่าอยู่ในระดับที่สูง ส่วนในเรื่องของการบริการนั้นยังไม่ถือว่าห่าง
มากเนื่องจากว่า ความพึงพอใจของงานบริการนั้นขึ้นอยู่กับความคาดหวังและความต้องการของลูกค้า
แต่ละคนไม่เท่ากันด้วย  
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3.5  การวิเคราะห์ต าแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์ต าแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์(ไทยแลนด์) ร้านคู่แข่ง 

ความหลากหลายของสินค้า สินค้ามีให้ลูกค้าเลือกหลายชนิด 
ไม่ว่าจะเป็น เรือ, เจ็ทสกี, ชุด
กีฬาทางน้ า และ เครื่องเล่นบน
น้ า เป็นต้น 

มีสินค้าให้เลือกน้อยเช่น ร้าน 
Flowjet จะขายแต่เจ็ทสกี 
และอะไหล่บางประเภท
เท่านั้น  
 
ร้าน G-Force จะมีเพียงเจ็ท
สกี และอะไหล่ของเจ็ทสกีบาง
รุ่นเท่านั้น 

ด้านการบริการหลังการขาย - มีการรับประกันหลังการ
ขาย 

- มีรับประกันงานซ่อม 

- มีการบันทึกและเก็บ
ข้อมูลด้วยระบบ
คอมพิวเตอร์ที่ใช้
โปรแกรมท่ีได้มาตรฐาน 

- มีอะไหล่ครบ เพราะมี
สินค้าคงคลังที่มาก 

- การบริการหลังการ
ขายมี แต่ไม่
รับประกันงานซ่อม 

- การบันทึกข้อมูล
ลูกค้ายังเป็นการ
บันทึกเบื้องต้น โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป
เท่านั้น 

- อะไหล่หลังการขายไม่
มีในคลังสินค้า 
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3.6 วิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.3 : วิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ - ความหลากหลายที่มีสินค้าให้เลือกมากกว่า
หนึ่งและมีความจริงใจในคุณภาพของ
สินค้า  

- หากสินค้ามีปัญหา แจ้งลูกค้าตามตรงและ
หาทางออกที่ยุติธรรมให้แก่ลูกค้าเช่นการ
ลดราคาสินค้า หรือ การเปลี่ยนสินค้าให้
ใหม่ทันที 

ปัจจัยด้านราคาและการส่งเสริมการขาย  
ทางตลาด 

- มีโปรโมชั่น แจก และ แถม ตลอดการซื้อ
ขาย 

- ราคา สามารถแข่งทางตลาดได้เนื่องจาก
ทางเรามีการซื้อสินค้าจ านวนมากท าให้ได้
ราคาที่ถูกกว่าคู่แข่งและสามารถเล่นราคา
ตลาดเองได้ 

- มีการท าการตลาดตลอดเวลาเช่นการจัด
กิจกรรมทุกๆ 3 เดือน เป็นต้น 

- เจ้าของกิจการดูแลอย่างใกล้ชิดท าให้แก้ไข
ปัญหาและลูกค้าได้รับบริการอย่างทันที 
ทันใด 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม - ไม่มีตึกสูงบัง 

- ติดถนนใหญ่ 

- ฝุ่นเยอะเพราะเส้นถนนพระราม2 รถใหญ่
วิ่ง เส้นถนนเศรษฐกิจ 

- ด้านข้างร้านเป็นศูนย์มอเตอร์ไซด์ BMW 
ซึ่งช่วยเพิ่มภาพลักษณ์ให้แกบริษัท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) : วิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านบุคลากร - ความจริงใจ พูดกันตรงๆ  

- เน้นการท างานร่วมกัน 

- ท างานคนส่วนน้อย เหมือนครอบครัวไม่
เหมือนองค์กรใหญ่ที่มีกฎเกณฑ์มากมาย 

- พนักงานสามารถแสดงความคิดเห็นได้ 

- เปิดโอกาสให้กล้าคิด กล้าท า กล้าตัดสินใจ 

- คอยช่วยเหลือและให้ค าแนะน า เพื่อการ
พัฒนาในอนาคต 

- เน้นการท างานจริง และ รับผิดชอบต่อ
ความผิดพลาดที่เกิดขึ้น เช่นการโทรขอ
โทษลูกค้าด้วยตัวเอง 

 
 
 
 

 
 



บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนการปฏิบัติการ 

 
เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนการปฏิบัติการภายใต้แนวคิดและทฤษฎี 

เรื่องพฤติกรรมของผู้บริโภคและการตลาดที่ประกอบด้วยประเภทของกลยุทธ์และวัตถุประสงค์ในการ
จัดท ากลยุทธ์ ก าหนดการชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน งบประมาณ และแผนรองรับ
ของการขยายธุรกิจ 

การศึกษาเรื่องปัจจัยนั้นมีอิทธิพลต่อการขยายธุรกิจของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) 
จ ากัด ในจังหวัดสมุทรสาคร เพ่ือดูความเป็นไปได้ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต และการวิจัย รวบรวม และ
เก็บข้อมูลจากลูกค้าที่มาใช้บริการของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด และบริเวณใกล้เคียง  
 
4.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์  

4.1.1 แนวคิดส่วนประสมกับทางการตลาดรูปแบบ 7Ps (Marketing Mix 7Ps) 
 

ภาพที่ 4.1 : Marketing Mix 7Ps 
 

 
 
 
 
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

37.5 M 

Nakorn Inn Rd. 
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ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงหลักการคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ

บริการ (Service  Mix ) แจ้งว่าธุรกิจที่ให้บริการจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  
7Ps  ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

4.1.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินคา้ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าซึ่ง
แบ่งออกได้ 2 ประเภทคือ  

- จับต้องได้และไม่สามารจับต้องได้ ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ของบริษัทมอเตอร์ 
ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด คือ สินค้าของเรา เช่น เรือ เจ็ทสกี อะไหล่ และ เครื่องเล่นบนน้ าต่างๆ  

- ไม่สามารถจับต้องได้คือ การบริการหลังการขายทุกประเภท 
4.1.1.2 ด้านราคา  (Price) หมายถึง  คุณค่าของสินค้าในรูปแบบตัวเงิน  ลูกค้าจะ

เทียบระหว่างคุณค่า  (Value)  ของการบริการกับราคา  (Price) ของบริการนั้น  ซึ่งด้านราคาของ
บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด นั้นด้านราคาถือว่าราคาสูงกว่าความจ าเป็นของลูกค้า เพราะ
เป็นสินค้าที่ฟุุมเฟือย เป็นของเล่นที่ไม่จ าเป็นต้องมีก็ได้ แต่เราต้องท าให้ลูกค้าเห็นว่า การลงทุนนี้ 
คุ้มค่า โดยมีการจัดโปรโมชั่น และ แจก แถม ให้ตัดสินใจง่ายขึ้น 

4.1.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ
บรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ได้เลือกท าเลการตั้งที่อยู่ชาน
เมืองเนื่องจากจะไม่มีมลพิษทางอากาศและเสียงส าหรับในเมือง ด้วยชานเมืองมีพ้ืนที่ที่ใหญ่และไม่
แออัดเหมือนในเขตเมืองดังนั้นจึงเป็นท าเลที่เหมาะต่อสภาพแวดล้อมและเป็นมิตรต่อเพ่ือนบ้านและ
เช่นเดียวกันสาขาใหม่ท่ีจะน าไปเปิดที่พระราม 5 ราชพฤกษ์นั้น จุดที่ไปเปิดติดสะพานกลับรถ และ ไม่
ใกล้หมู่บ้านและที่อยู่อาศัย ท าให้ไม่เป็นปัญหาต่อคนที่อาศัยอยู่แถวนั้น 

4.1.1.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญใน
การติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ 
(ไทยแลนด์) ได้มีการส่งเสริมทางการตลาดอยู่เป็นประจ าทุกๆ เดือน โดยเราจะมีการจัดกิจกรรมพา
ลูกค้าท่องเที่ยวตามแม่น้ า เช่น กิจกรรมที่ผ่านมาของเรา คือ กิจกรรมไปท าบุญที่อยุธยา ล่องเส้น
แม่น้ าเจ้าพระยากับเจ็ทสกีคู่ใจ เป็นต้น นอกจากนี้แล้วเรายังมีการจัดโปรโมชั่นลดราคา และ แถม
สินค้า ให้ลูกค้าได้ตัดสินใจง่ายขึ้นในทุกๆเดือนอีกด้วย  
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4.1.1.5 ด้านบุคคล  (People) หรือพนักงาน (Employee) ทางเราจะมีการ
คัดเลือกพนักงานที่สามารถทนต่อแรงกดดันได้และมีใจรักพร้อมต่องานบริการ และทัศนคติที่ดีพร้อม
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้นอกจากนี้แล้วต้องมีความคิดริเริ่มและสามารถแก้ไขปัญหาได้ทั้ง
หน้าและหลังการขาย  พร้อมสร้างค่านิยมให้กับองค์กร ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) มีการส่ง
พนักงานเข้าฝึกอบรมกับบริษัทเจ้าของแบรนด์ที่เราจ าหน่ายอยู่ในทุกๆปี ทั้งนี้เพ่ือความรู้และ
ประสบการณ์ที่จะสามารถให้ข้อมูลลูกค้าต่อไปได้ในอนาคตและการเข้าใจถึงสินค้าที่เราจ าหน่ายได้
เป็นอย่างดี และพนักงานของเราสามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มท่ี กล้าที่จะตัดสินใจและ 
สามารถเสนอไอเดียหรือความคิดเห็นได้ ด้วยเหตุนี้แล้วพนักงานทุกคนจะสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าได้ด้วยตนเอง 

4.1.1.6 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence 
and Presentation) ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ได้มีการพัฒนาและปรับปรุงภาพลักษณ์
ของร้านอยู่ตลอดเวลาเช่นปีนี้ ทางสาขาใหญ่เราพ่ึงบูรณะโชว์รูมติดแอร์เสร็จ เพ่ือความสบายของ
ลูกค้าในการเลือกสรรสินค้าของเรา และมีการแจกน้ าเปล่าซึ่งมีโลโก้ของบริษัทเราเพ่ือสร้างความ
จดจ าให้แก่ลูกค้า นอกจากนี้แล้ว ทุกกิจกรรมที่เราจัดเราจะเน้นการบริการในมาตรฐานของบริษัท ซึ่ง
เราจะใช้สโลแกนอยู่เสมอว่า “มากกว่าการขายคือการบริการหลังการขาย” ด้วยการที่เรายึดประโยค
นี้มาโดยตลอดและมีการใช้ทุกครั้งท าให้ลูกค้าจดจ าว่าเราคืออันดับหนึ่งของงานบริการและลูกค้าจะไม่
มีทางผิดหวังกับการบริการของเรา เป็นต้น 

4.1.1.7 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบัติในด้านการบริการ  ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  
และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) มีขั้นตอนที่รวดเช่น ใน
ทีนี้ขอยกตัวย่างขั้นตอนของการซื้อสินค้ากับทางเรา เช่นดังการท างานตามแผนภาพด้านล่าง 
 
ภาพที่ 4.2 : ขั้นตอนการซื้อสินค้ากับทางร้าน 
 
  
  
 
 
  

  

    ใช้เวลา 3 

ใช้เวลา 1 วัน  

ได้รับเรือและเจ็ทสกีมา 

ตรวจเช็คความเรียบร้อยและบันทึกข้อมูลเข้าระบบคอมพิวเตอร์ 

ส่งมอบถึงมือลูกค้า 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีในปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค (ลูกค้า) 
ความหมายของการตัดสินใจซื้อ 
อดุลย์ จาตุรงกุล (2546, หน้า 170) ได้ให้ความหมายการตัดสินใจซื้อว่า คือ ขั้นตอนและสิ่งที่

ลูกค้าตัดสินใจโดยมีการก าหนดสิ่งที่ต้องการ หรือความจ าเป็นของตัวสินค้าและบริการหลังจากนั้นจะ
ท าการระบุ, ประเมินผล และเลือกร้านค้า หรือ ยี่ห้อ ที่ต้องการ 

ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ (2546, หน้า 110) คือก่อนการเลือกสินค้าจะผ่านกระบวนการการ
ตัดสินใจก่อนเพ่ือหาทางเลือกที่ต้องการโอยน าเอาแนวทางที่เลือกมา มาเป็นสิ่งที่ช่วยแก้ปัญหา และ
หาทางเลือกหลายๆทาง เพ่ือนะมาวิเคราะห์ เปรียบเทียบ หาทางที่เหมาะสมที่สุดต่อไป 
 กระบวนการตัดสินใจในการซื้อ พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะเป็นกระบวนการ ที่ต้องใช้เวลา
และความพยายาม จากปัจจัยภายนอกและภายในที่ได้กล่าวมานั้นเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคท้ังสิ้น ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543, 
หน้า 85-86) 
 
ภาพที่ 4.3 : กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 

 
 

การตัดสินใจซื้อเรือ, เจ็ทสกี และ อะไหล่ มีดังนี้ 
4.2.1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อเรือ, เจ็ทสกี และอะไหล่ ลูกค้าจะรับรู้ถึงปัญหาและความจ าเป็นที่จะต้องใช้สินค้าของเรา 
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เช่น ลูกค้าทีมีบ้านติดน้ าและต้องการเดินทางทางน้ า ก็จะรับรู้ว่าจ าเป็นต้องมีเรือ หรือ เจ็ทสกี และ 
ลูกค้าท่ีต้องการซ่อมหรือต้องการใช้เรือหรือเจ็ทสกีก็จะรับรู้ว่าต้องซื้ออะไหล่เพ่ือความซ่อมสินค้าของ
ตนเองให้กลับมาใช้งานได้ เป็นต้น 

4.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อมีการรับรู้แล้วต่อไปก็ต้องการซื้อสินค้า
เลยท าให้เกิดการค้นหาข้อมูลของสินค้าที่ต้องการจะมี ต้องการจะได้ ซึ่งทางที่ง่ายที่สุดของยุคปัจจุบัน
ก็คือการค้นหาข้อมูลผ่านทางอินเตอร์เน็ต ลูกค้าก็จะดูว่าจะสามารถซื้อได้ที่ไหน ทีไหนมี ราคาเท่าไหร่ 
ที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากที่สุด โดยลูกค้าสามารถหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า
ของเรา ดังนี้ 

 แหล่งด้านบุคคล (Personal Source) ได้แก่ เพ่ือนรอบตัว ญาติพ่ีน้อง รุ่นพ่ี 
หรือ บุคคลที่เคยซื้อสินค้าจากเรา หรือ มีการใช้สินค้าเดียวกันกับทางร้านเราอยู่แล้ว 

 แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ สื่อโฆษณาต่างๆ จาก แหล่ง
อินเตอร์เน็ต และปูายที่โฆษณาต่างๆ แต่ส่วนมากสินค้าของเราจะไม่เน้นเรื่องการท าปูายโฆษณา แต่
จะเน้นการท าแหล่งการค้า คือ โชว์รูม ให้มีความชัดเจน และมองเห็นได้ง่านแทน 

 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ได้แก่ การสื่อสารมวลชนต่างๆ เช่นเมื่อมี
งานแข่งระดับประเทศหรือระดับโลก ก็จะมีการโฆษณาจากหน่วยงานของภาครัฐและเอกชนเป็นต้น 

 แหล่งเทคโนโลยี (Technology Sources) ได้แก่ การใช้สื่อออนไลน์เข้ามามี
บทบาทในการหาข้อมูล 

ดังนั้นแล้วผู้จัดการบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์(ไทยแลนด์) ต้องมีการศึกษาลูกค้าและตลาด
ภายนอกเพ่ือน าเข้ามาประยุกต์และปรับปรุงกับบริษัทของเรา และนอกจากนี้แล้ว ต้องมีความรอบรู้
ในทุกด้าน เพ่ือการตอบสนองที่ดีที่สุดเพ่ือความพอใจของลูกค้าสูงสุด 

4.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ลูกค้าจะน าข้อมูลที่ได้มา
มาศึกษา วิเคราะห์และประเมินว่าจะซื้อเรือ, เจ็ทสกี และ อะไหล่กับทางร้านไหม โดยลูกค้าจะมองที่
ความพึงพอใจของตัวลูกค้าเองมากที่สุด ในเรื่องของ ราคา การบริการหลังการขาย สถานที่ตั้ง เป็นต้น 
และเม่ือลูกค้าเลือกร้านได้แล้วและเกิดความรู้สึกที่ดีต่อร้านนั้น เมื่อถึงคราวครั้งต่อๆไป ลูกค้าไม่
จ าเป็นต้องประเมินผลทางเลือกข้อนี้อีก เนื่องจากลูกค้ามีความเชื่อ และ จงรักภักดีใยร้านค้านั้นแล้ว 
      ซึ่งในการประเมินผลทางเลือกนี้ ลูกค้าส่วนมากจะประเมินจากราคาของสินค้าและการ
บริการหลังการขายของสินค้าที่แตกต่างกันของแต่ละร้าน เนื่องจากสินค้าของเรามีตลาดลูกค้า
เฉพาะเจาะจงหรือนิช มาร์เก็ต (Niche Market) ซึ่งเจาะลงกลุ่มของลูกค้า ดังนั้นแล้ว ข้อเปรียบเทียบ
จะไม่มาก ลูกค้าจะเปรียบเทียบเพียง 2-3 ร้านเท่านั้น โดยทางร้านของเราจะได้เปรียบในเรื่องของ
ประสบการณ์และด้วยร้านที่เปิดมานานท าให้มีฐานลูกค้าที่มีความจารักภักดีมากพออยู่แล้ว ลูกค้าจึง
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สามารถแชร์ประสบการณ์ที่ดีที่ซื้อกับทางร้านเราให้กับคนรู้จัก จึงเป็นการซื้อสินค้า ปากต่อปาก เยอ
พอสมควร 

4.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เมื่อลูกค้าประเมินผลได้แล้วว่าจะเลือก
ร้านค้าไหนหรือใช้บริการกับทางร้านค้าไหน ต่อไปก็ข้ึนตอนของการตอบสนอง (Response) ซึ่งทาง
ร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ได้เล็งถึงความส าคัญของลูกค้าอยู่เสมอว่าอะไรเป็น
ตัวบ่งชี้ และปัจจัยที่ลูกค้าเลือกซ้ือสินค้าและจะเลือกจากร้านใด เช่น ท าเลที่ตั้งที่จะมา หรือ ความ
หลากหลายของสินค้า หรือ สินค้าคงคลังที่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ซึ่งทางร้านเราเรื่อง
ท าเลที่ตั้งอาจไม่ได้มีส่วนช่วยกับเรามากนัก แต่ด้วยเรามีสินค้าคงคลังและอะไหล่ใหม่หรือมือสองท่ี
คอยบริการลูกค้าอยู่ไม่น้อยท าให้ลูกค้าเลือกท่ีจะมาร้านเราอันดับแรก เพราะมั่นใจว่าจะได้สิ่งของติด
กลับบ้านไปทุกครั้ง ด้วยเหตุนี้ทางผู้บริหารจึงให้ความส าคัญมากกับสต็อกสินค้าท่ีต้องรองรับกับความ
ต้องการของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา 

4.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ซึ่งหมายถึงพฤติกรรมที่
ลูกค้าแสดงออกมาภายหลังที่มีการซื้อขายแล้วมีการใช้สินค้าเราแล้ว ซึ่งหากลูกค้าพอใจในสินค้าและ
การบริการของเราลูกค้าก็จะกลับมาซื้อสินค้ากับเราอีก แต่หากลูกค้าไม่พอใจลูกค้าก็จะซื้อเพียงครั้ง
เดียวและจะพยายามไม่กลับมาซื้ออีก และยังกระทบต่อการบอกต่อของลูกค้าอีกด้วย ซึ่งภายหลังของ
การซื้อขายทางบริษัทเรา มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ได้เห็นถึงการบริการหลังการขายต่อลูกค้า
เสมอมาตามสโลแกนที่เราตั้งคือ “มากกว่างานขายคือการบริการหลังการขาย” ซึ่งด้วยปัจจัยนี้ท าให้
ลูกค้าจดจ าภาพลักษณ์เรื่องงานบริการของเรา ทุกงานบริการของเราเรามีการรับประกันเสมอ เรา
ไม่ได้อิงถึงกฎ เกณฑ์ ของบริษัทใหญ่มากไป เราจะเน้นความพึงพอใจของลูกค้ามาก่อนอันดับที่หนึ่ง 
คือหากสินค้าของเราหรือการบริการของเรามีปัญหาเราจะรีบหาความจริงถึงต้นเหตุของปัญหาให้เสร็จ
ภายในวัน จากผู้จัดการทันที และติดตามลูกค้าเพ่ือแก้ไขปัญหาหน้างานให้เร็วที่สุด ด้วยการบริหาร
ของเราซึ่งเจ้าของมาคุมการบริหารงานเองท าให้เรามีความรวดเร็วมาก ในการแก้ไขปัญหาทันที ดังนั้น
แล้วทางเราจึงได้เปรียบตรงด้านนี้ที่ร้านอื่นๆ ไม่มี ซึ่งเรามั่นใจ 

 
4.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการคุณภาพของการบริการ (Service Quality) 

ความหมายของคุณภาพการให้บริการ 
Wisher & Corney (2001) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ มีแนวการศึกษาท่ีส าคัญคือการ

วิเคราะห์ที่เรียกว่า SERVQUAL ทั้งนี้ นักวิชาการท้ังสองท่านเสนอว่า คุณภาพการให้บริการ เป็นการ
ตัดสินใจวินิจฉัยเกี่ยวกับความเลิศของบริการ (Superiority of the Service)  

วีรพงษ์  เฉลิมจิรรัตน์ (2543, หน้า 14-15) คุณภาพการให้บริการ คือความสอดคล้องกันของ
ความต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการ หรือระดับของความสามารถในการให้บริการที่ตอบสนอง
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ความต้องการของลูกค้าหรือผู้รับบริการอันท าให้ลูกค้าหรือผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจจากบริการที่
เขาได้รับส่วน (สมวงศ์ พงศ์สถาพร,  2550, หน้า 66) ได้ให้ความคิดเห็นว่าคุณภาพของการให้บริการ
นั้นอยู่ที่ความพึงพอใจของลูกค้าแต่ละคนว่าเต็มใจยอมรับได้อยู่ในระดับไหนซึ่งแต่ละคนก็จะไม่เท่ากัน 
จึงมีระดับที่แตกต่างไม่เหมือนกันข้ึนอยู่ที่ความคาดหวังของแต่ละคน  

การวัดหรือประเมินคุณภาพการให้บริการ 
แบบจ าลองความพึงพอใจในการบริการ 

          1. แบบจ าลองความพึงพอใจในการบริการ 
          ความพึงพอใจที่เกิดข้ึนในกระบวนการบริการ มิได้เกิดจากปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งเพียงปัจจัย
เดียว แต่มีหลายปัจจัยในแต่ละขั้นตอนของการบริการ ที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าและข้อจ ากัด 
(ช่องว่าง) ระหว่างผู้รับบริการและผู้ให้บริการ “แบบจ าลองความพึงพอใจในการบริการ” พัฒนาขึ้น
โดยพาราสุรามานและคณะแสดงให้เห็นถึงปัจจัยต่าง ๆ รูปแบบและข้ันตอนทั้งกระบวนการของการ
บริการและที่มีขีดจ ากัดท่ีเป็นอุปสรรคต่อความพึงพอใจและคุณภาพของการบริการ ดังภาพ 
 
ภาพที่ 4.4 : กระบวนการบริการ 
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  จากภาพ จะเห็นได้ว่า ความคาดหวังของลูกค้าเกิดจากองค์ประกอบ 3 ประการ คือ ค าพูด
ปากต่อปาก ความต้องการส่วนบุคคล และประสบการณ์ท่ีผ่านมาในการใช้สินค้าและบริการต่าง ๆ 
การที่จะท าให้ผู้รับบริการพึงพอใจต่อการบริการ จ าเป็นอย่างยิ่งที่ผู้ให้บริการจะต้องมีความสามารถใน
การน าเสนอสินค้าและบริการที่ตรงกับความคาดหวังของผู้รับบริการ ซึ่งมีใช่เรื่องง่ายเลยทีเดียว 
เพราะในกระบวนการให้บริการจะต้องมีช่องว่าง หรือจุดบกพร่องของการด าเนินงานหลายประการที่
จะต้องด าเนินการปรับปรุงแก้ไข เพ่ือให้เกิดคุณภาพของการบริการในการสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าในที่สุด 
          ช่องว่างในการบริการที่เป็นจุดบกพร่องของการด าเนินงานบริการ และเป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินงานบริการให้มีคุณภาพ มีดังนี้ 
                    ช่องว่างที่ 1 เกิดข้ึนระหว่างความเข้าใจของผู้บริหารการบริการต่อความคาดหวังของ
ลูกค้าท่ีไม่ตรงกัน เช่น ลูกค้าคาดหวังว่าการซื้อเจ็ทสกีนั้นจะต้องมีการแถมตัวลากพร้อมกันครบเช็ท  
                    ช่องว่างที่ 2 เกิดข้ึนระหว่างการถ่ายทอดการรับรู้ความเข้าใจ ของผู้บริหารการ
บริการออกมาเป็นนโยบายการให้บริการ ซึ่งอาจเบี่ยงเบนเนื่องจากการใช้ข้อความไม่ชัดเจน ตีความได้
หลายอย่าง เช่น เวลาเราท าการโฆษณาหรือให้ข่าวสาวเราไม่ได้แจ้งข้อมูลที่ชัดเจนให้แก่ลูกค้ามากพอ 
                    ช่องว่างที่ 3 เกิดข้ึนระหว่างการส่งมอบสินค้าหรือการให้บริการไม่สอดคล้องกับ
นโยบายการให้บริการ ตามข้ันตอนหรือวิธีการที่วางไว้ ท าให้เกิดความบกพร่องในการควบคุมคุณภาพ
ในการน าเสนอบริการได้ เช่น เมื่อบริษัท ท าการส่งสินค้าแล้ว ถึงมือลูกค้าแล้ว แต่พนักงานเราลืมติด
สติ๊กเกอร์ที่เจ็ทสกี ให้แก่ลูกค้าหรือขาดคู่มือในการให้บริการลูกค้า 
                    ช่องว่างที่ 4 เกิดข้ึนระหว่างการส่งมอบสินค้าหรือการให้บริการไม่เป็นไปตามพันธะ
สัญญา หรือข้อมูลข่าวสารที่องค์การบริการเสนอต่อลูกค้า ท าให้สินค้าหรือบริการมีระดับคุณภาพ
แตกต่างไปจากข้อมูลข่าวสารที่ผู้รับบริการรับรู้มาและก่อให้เกิดความคาดหวัง เช่น เมื่อส่งสินค้าแล้ว
เกิดรอยระหว่างการขนส่งซึ่งเกิดจากการที่หินปลิวกระแทกตอนรถขนส่งเดินทางไปถึงมือลูกค้าซึ่ง
เกิดข้ึนเพียงเล็กน้อยเท่านั้น ลุกค้าบางท่านจะไม่เข้าใจและไม่ได้อ่านเงือนไขของบริษัทว่าเราสิ้นสุด ณ 
ที่บริษัท และเช็คสภาพแล้วก่อนการออกสินค้าจากบริษัทและไม่สามารถรับผิดชอบต่อความผิดพลาด
หลังที่สินค้าได้ออกพ้นบริษัทไปแล้ว ลูกค้าจึงต้องเรียกร้องจากรถบริการขนส่งเอกชนอีกต่อหนึ่ง 
                    ช่องว่างที่ 5 เกิดข้ึนระหว่างการส่งมอบสินค้าหรือการให้บริการที่มีลักษณะแตกต่าง
ไปจากความคาดหวัง การบริการของผู้รับบริการ ซึ่งมีผลต่อความพึงพอใจของผู้รับบริการให้ลด
น้อยลงไป เช่น พนักงานให้ข้อมูลที่ผิดพลาดและส่งสินค้าผิดพลาดเกิดขึ้นเนื่องจากความไม่ละเอียด
ของพนักงาน 
 



45 

          ผู้บริหารการบริการจ าเป็นที่จะต้องปรับปรุงแก้ไขช่องว่างเหล่านี้ โดยให้ความสนใจกับความ
พยายามที่จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจต่อบริการที่ได้รับให้มากที่สุด ทั้งนี้ระดับของความพึงพอใจของลูกค้า
ขึ้นอยู่กับว่า บริการที่ลูกค้าได้รับและบริการที่ลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับมีความแตกต่างกันมากน้อย
เพียงใด หากไม่มีความแตกต่างระหว่างบริการที่ได้รับกับบริการที่คาดหวัง ลูกค้าย่อมมีความพึงพอใจ
ซึ่งเป็นระดับพ้ืนฐานที่ผู้ให้บริการจะต้องปฏิบัติต่อลูกค้า ถ้าบริการที่ได้รับเบี่ยงเบนไปในทางท่ีน้อย
กว่าบริการที่คาดหวัง ความไม่พึงพอใจก็จะทวีความรุนแรงขึ้นตามล าดับต่ ากว่าที่คาดหวัง ซึ่งความไม่
พอใจจะกลายเป็นความขุ่นข้องใจ และความโกรธได้ในที่สุด ภาพขององค์การบริการที่เป็นลบก็จะติด
อยู่ในความทรงจ าของลูกค้าไปอีกนาน ในทางตรงข้าม หากผู้ให้บริการสามารถน าเสนอบริการได้ดี
เกินกว่าที่สัญญาไว้จนเหนือความคาดหวังของลูกค้า ความพึงพอใจก็จะทวีสูงขึ้นเป็นความปลาบปลื้ม
ใจ และความประทับใจจนติดตรึงใจลูกค้าไปนานเช่นเดียวกัน ดังภาพ 
 
ภาพที่ 4.5 : บริการที่ลูกค้าได้รับและบริการที่ลูกค้าคาดหวัง 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ ระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
 
           
ที่มา : พิภพ อุดม. (2537). การตลาดส าหรับธนาคาร.  วารสารบริหารธุรกิจ, 17 (66), 62. 
 
4.4 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์)จ ากัด 

4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือก าหนดวิสัยทัศน์และพันธกิจที่ชัดเจนนั้น คือ การก าหนดแนวทางท่ีเหมาะสมที่สุดโดย

ยึดตามค่านิยมขององค์กรและโอกาสทางการตลาด 
2. เพ่ือเป็นการขับเคลื่อนกลยุทธ์นั้นให้มุ่งเน้นไปในด้านที่มีความส าคัญต่อความส าเร็จ 
3. เพ่ือเป็นการเพ่ิมความตระหนักในเรื่องจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และความเสี่ยงต่างๆ 
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การด าเนินงานของกลยุทธ์ระดับองค์กร 
กลยุทธ์ Growth Strategies ของบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด เป็นการท าให้

บริษัทเจริญเติบโตขึ้นโดยการขยายสาขาเพ่ิมข้ึนและมีแนวโน้มในการขยายเพ่ิมข้ึนต่อไปเรื่อยๆ เพ่ือ
การหาตลาดใหม่ ลูกค้าใหม่ และกลุ่มเปูาหมายใหม่ๆ ด้วย  
 
ภาพที่ 4.6 : สถานที่ที่จะขยายกิจการที่พระราม 5 ราชพฤกษ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.7 : Draft Showroom Layout  
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ภาพที่ 4.8 : Community Malls ศูนย์รวมสิ่งอ านวยความสะดวกและห้างสรรพสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.9 : High-income Residential Area แหล่งหมู่บ้านราคาสูง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

37.5 M 

Nakorn Inn Rd. 

Laddawan Village 

(เริ่มที่ 40- 100 ล้านบาท) 

Q Twelve Village 

(เริ่มที่ 120 ล้านบาท) 
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ภาพที่ 4.10 : เมื่อแล้วเสร็จ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.11 : ขนาดพ้ืนที่ของกิจการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4.4.2กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy)  
เพ่ือท าให้บริษัทเกิดความได้เปรียบในการแข่งขันและมีผลก าไรสูงสุด เช่น การจัดโปรโมชั่น

ลดราคาและแถมสินค้าที่มีความเกี่ยวข้องเช่น ซื้อเจ็ทสกี แถมชูชีพ หรือผ้าคลุมเรือ และมีการประกัน
สินค้าทุกรายการที่ขาย นอกจากนี้แล้วขยายธุรกิจครอบคลุมพ้ืนที่ฝั่งพระราม2 และพระราม5 และ
จังหวัดใกล้เคียง 

พืน้ท่ี : 1912 ตาราง
เมตร 
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4.4.3 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost-leadership) ทางบริษัทพยายามคัดสรร
แหล่งของสินค้าท่ีน าเข้าและจัดจ าหน่ายที่ได้ราคาต้นทุนที่ต่ าที่สุด เพื่อผลก าไรให้บริษัทมากข้ึนโดย
ลูกค้าสามารถเทียบราคาเองกับทางเว็บไซด์ต่างประเทศได้เอง ซึ่งหากลูกค้าน าสินค้าเข้ามาเอง
ค่าใช้จ่ายจะแพงกว่าที่เราจัดจ าหน่ายแน่นอน และทางเราสามารถก าหนดราคาขายที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงและยืดหยุ่นได้ตามความเหมาะสมได้ตลอดเพ่ือลูกค้าได้ราคาท่ีเป็นธรรมที่สุด 

4.4.4กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ด้วยตัวสินค้าท่ีมีแบรนด์ทางเรา
อาจจะไม่สามารถท าให้สินค้านั้นแตกต่างได้ แต่เรื่องการบริการหลังการขายของเรามีความแตกต่าง
จากเจ้าอ่ืนแน่นอนเพราะสินค้าที่มีการบริการหลังการขายเช่น การรับประกันสินค้า และการบริการ
นอกสถานที่ พร้อมทีมช่างที่คอยให้ค าปรึกษาและซ่อม บ ารุง และสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินค้าได้หาก
สินค้าไม่ถูกต้องหรือผิดพลาด นอกจากนี้แล้วทางเรายังมีบริการรับ Trade แลกเปลี่ยน เทิรน์ ฝากขาย 
เรือเก่าของลูกค้าอีกด้วย ซึ่งทางร้านอื่นไม่มีแน่นอนในการให้บริการที่ครบวงจรแบบนี้ในทุกๆเรื่อง 

4.4.5กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) บริษัทมุ่งเน้นกลุ่มคนที่มีใจ
รักกีฬา Motor Sports และ รักกีฬาทางน้ า โดยมีความสามารถในการซื้อสินค้าได้ เนื่องจากสินค้า
ของทางเราเป็นของเล่นระดับสูง ดังนั้นกลุ่มค่อนข้างจะจ ากัด แต่ภายหลังนี้ ทางบริษัทเล็งเห็นว่าผู้ที่มี
ที่หรือบ้านพักติดน้ ามีความสนใจมากขึ้นเป็นพิเศษด้วยเพราะประเทศไทยมีพ้ืนที่ในการเล่นกีฬาทาง
น้ ามากและด้วยสภาพอากาศที่ท าให้เราได้เปรียบมากข้ึน ทั้งนี้ทางเราได้มีการส ารวจและเก็บข้อมูลอยู่
ตลอดเวลา เพื่อรักษาฐานลูกค้าเก่า และเพ่ิมกลุ่มลูกค้าใหม่ต่อไป  

4.4.6Functional Strategy (กลยุทธ์ระดับสายงาน) เพ่ือปรับปรุงขั้นตอนของการขาย 
การส่งสินค้า การบริหารวัตถุดิบ การพัฒนา และการบริหารองค์กรของบริษัทให้เป็นไปตามเปูาหมาย
ที่บริษัทวางแผนเอาไว้ 

 
4.5 ด้านการตลาด ใช้หลัก 7P’s 

4.5.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า/บริการ 
บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ได้มีการตรวจสภาพของสินค้า เรือ เจ็ทสกี ก่อนการ

น าส่งทุกครั้งโดยลูกค้ามั่นใจได้เลยว่าจะได้รับสินค้าที่สมบูรณ์โดยการมีเซ็นสัญญาส่งสินค้ากันท้ังสอง
ฝุายด้านการบริการของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ได้มีการบริการหลังการขายตลอด
การใช้งาน และลูกค้าที่ร้านจะได้รับสิทธิพิเศษในการลดราคาอะไหล่สินค้าและสิทธิพิเศษในการซื้อ
สินค้าใหญ่ต่อๆไป โดยการบริการของเราลูกค้าจะได้รับการบริการที่เร็วและใส่ใจในทุกรายละเอียด
เนื่องจากบริษัทของเรามีผู้บริหารและผู้จัดการที่เป็นเจ้าของธุรกิจเองและลงมือท าเองคู่กับพนักงานใน
ทุกต าแหน่งงาน ท าให้บริษัทมีความยืดหยุ่นมากและแก้ไขหน้างานเมื่อเกิดความผิดพลาดได้ทันที 
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4.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ได้มีการเพ่ิมช่องทางการช าระเงินที่สะดวกมากขึ้น 

เช่น การช าระเงินผ่านทาง K-Mobile Banking หรือช าระค่าสินค้าผ่านบัตรเครดิต และการโอนเงิน
เข้าบัญชี เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าสูงที่สุด โดยเฉพาะลูกค้าที่อยู่ทางต่างจังหวัด 
ด้านราคามีการลดราคาลงหากเราได้รับต้นทุนที่ถูกลง เนื่องจากสินค้าหลายประเภทที่เราน าเข้ามา
จากต่างประเทศดังนั้นราคาของเราจะขึ้นอยู่กับอัตราแลกเปลี่ยนของค่าเงินด้วย 

4.5.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย 
ทางบริษัทเราได้มีการเสนอสินค้าเข้ากับทางราชการบ้างในบางจังหวัด เช่น เรือเร็ว Bayliner 

ให้กับ องค์การบริหารส่วนต าบลจังหวัดสมุทรสงคราม เป็นต้น ทั้งนี้เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขยาย ฐาน
ตลาดต่อไปในอนาคต 

ทางบริษัทจะมีการขยายสาขาไปทางพระราม 5 เพื่อเจาะกลุ่มเปูาหมายส าหรับลูกค้าที่มี
รายได้ ขั้นต่ า 200,000 บาท ต่อเดือน และ มีความสามารถในการซื้อสินค้าของเรา  
4.5.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 
ทางบริษัทเรามีการเพิ่มการโฆษณาจากเดิมที่ท าอยู่แล้วโดยการจัด Marketing เพ่ิม เช่นการจัดทริป 
หรือจัดกิจกรรม โชว์สินค้า หรือ ขายสินค้าลดราคา ตามงานแข่งขันเจ็ทสกีแต่ละสนาม เพ่ือเป็นการ
เพ่ิมชื่อเสียงให้กับแบรนด์มากขึ้น ทางบริษัทมีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อดึงดูดลูกค้าท่ีต้องการสินค้า
ในราคาที่เอ้ือมถึงละยังคงคุณภาพที่ราคาเต็ม เช่น โปรโมชัน่ลดราคา, โปรโมชั่นลดล้างสต็อก, 
โปรโมชั่นการแถมสินค้า ลด แลก แจก แถม เป็นต้น  
 ทางบริษัทได้ท าบัตรก านัลลดราคาสินค้าภายในร้านส าหรับลูกค้าท่ีไปเข้าร่วมกิจกรรมเพ่ือให้
ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าและสิทธ์กับทางบริษัทเราต่อไปอีกด้วย 

4.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
ทางบริษัทได้มีการส่งพนักงานเข้าอบรมกับบริษัทตัวแทนจ าหน่ายในประเทศไทย ในเรื่องของ

การขาย การต้นรับ และ รับข้อมูลและทดลองสินค้าที่เราขาย เพ่ือมีความเข้าใจในสินค้าก่อนการ
น าเสนอต่อลูกค้าอย่างถูกต้อง สมบูรณ์  มีการส่งพนักงานไปดูงานที่ต่างประเทศในสินค้าที่เราเป็น
ตัวแทนจ าหน่ายพร้อมทั้งศึกษาขั้นตอนการผลิตต่างๆ เพ่ือเข้าใจและสามารถน าความรู้ทีได้จากการ
อบรมและเห็นไปใช้ประกอบข้อมูลและสามารถส่งต่ออย่างเชี่ยวชาญสร้างแรงจูงใจ สวัสดิการ โดย
ทางบริษัทเรามีประกันสังคมให้กับพนักงานทุกคน, วันลากิจและลาปุวย, ค่าคอมมิชชั่นจากการขาย
สินค้าหรือการบริการ นอกจากนี้แล้วพนักงานทุกคนสารถแจ้งหรือร้องเรียนตามความต้องการได้
โดยตรงเนื่องจากทางบริษัทพร้อมรับฟังปัญหาและแก้ไขปัญหาให้โดยทันที 
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ทุกแผนกของพนักงานสามารถท างานแทนกันได้หมด ทั้งนี้เพ่ือคอยช่วยเหลือกันเมื่อยามจ าเป็นและ
หากมีแผนกไหนปุวย ลา หรือ ลาออก ทางบริษัทจะได้รับผลกระทบน้อยที่สุด เพ่ือสามารถขับเคลื่อน
ต่อไปได้อย่างราบรื่น 

4.5.6 กลยุทธ์ด้านกายภาพ 
บริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด มีการมองเครื่องแบบให้กับพนักงานเพ่ือความ

เรียบร้อยและความเป็นระเบียบในการบริการแก่ลูกค้า โดยเครื่องแบบของแต่ละแผนกจะไม่
เหมือนกัน เช่น แผนกช่างจะเป็นเสื้อยืด สบาย และกางเกงสีเข้มขายาวเรียบร้อย พร้อมรองเท้าที่
เรียบร้อยพร้อมต่อการเคลื่อนที่และสมรรถนะที่คล่องตัวพร้อมต่อการท างาน เช่น ล้างเรือ, ซ่อมเครื่อง 
และหาอะไหล่ที่ต้องปีน ส่วนแผนกขายพนักงานในออฟฟิตจะใส่เสื้อเชิ้ตที่มีความมาตรฐานและ
น่าเชื่อถือในการให้ข้อมูลลูกค้าหน้าร้าน เป็นต้น  นอกจากนี้มีการจัดร้านให้เป็นระเบียบและแยกแต่
ละแผนกอย่างชัดเจน โดยแผนกซ่อมมีการเทพ้ืนยางอย่างดีเพ่ือเวลาท างานซ่อมอาจมีน้ ามันเครื่องหก
ก็สามารถท าความสะอาดได้อย่างง่ายดาย และแผนกขายก็มีโซนโชว์สินค้าและมีห้องกระจกติดแอร์ มี
มุมกาแฟ เพ่ือไว้บริการลูกค้าที่มาชมสินค้าได้อย่างเต็มที่ พร้อมทั้งบริการที่จอดรถอย่างกว้างขวาง
และมียามรักษาความปลอดภัยอีกด้วย  

4.5.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ 
  มีการแบ่งหน้าที่ได้อย่างชัดเจนและมีผังต าแหน่งหน้าที่ของแต่ละคน มีใบรับงานซ่อมและมี
เอกสารแจงรายละเอียดงานให้ชัดเจน พร้อมการตรวจสอบทุกกระบวนการ  
อุปกรณ์ช่างมีการตรวจสอบและซ่อมบ ารุงเสมอ หากเครื่องมือตัวไหนไม่สามารถใช้งานได้แล้วหรือเกิด
ความเสียหายทางเราพร้อมที่จะเปลี่ยนทันที และ มีการอัพเดทเครื่องมือช่างตลอดเวลาเพ่ือตอบสนอง
นวัตกรรมใหม่ๆ ที่เข้ามาเสมอ 

บริษัทเรามีการให้บริการที่ได้มาตรฐานตามแบบฉบับส าหรับตัวแทนจ าหน่ายทุกกระบวนการ 
มีการตรวจสอบจากตัวแทนจ าหน่ายรายใหญ่และแลกเปลี่ยนข้อมูลกันเสมอพร้อมการบริการของเรา
ทุกขั้นตอนมีการรับประกันคุณภาพเพ่ือความสบายใจของลูกค้า 
ผู้จัดการร้านมีการอัพเดทสินค้าใหม่ๆ ตลอด และมีการหาสินค้าเก่ียวเนื่องเข้ามาที่บริษัทตลอดเวลา
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและเพ่ิมทางเลือกให้แก่ลูกค้า 
     
4.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จากการสอบถามลูกค้าที่มางาน Demo Day ของบริษัท 
มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) เมื่อวันเสาร์ที่ 29 ตุลาคม 2559 ที่ผ่านมา โดยมีการสัมภาษณ์เป็นการ
สัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structure Interview) ลูกค้าท่ีไปร่วมงานจ านวน 15 ท่าน โดย
ทุกท่านต้องมีประสบการณ์การใช้บริการจากทางบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด แล้วทั้งสิ้น
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โดยใช้ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคในการวิเคราะห์ และบทสัมภาษณ์เชิงลึกของผู้บริหารจ านวน 1 ท่าน 
คือการสัมภาษณ์อย่างมีโครงสร้าง  (Structured Interview) โดยการสัมภาษณ์ผู้บริหารจ านวน 1 
ท่าน   ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล และช่วยตัดสินใจในการขยายกิจการต่อไปในอนาคต  
รายชื่อของลูกค้าที่เราได้สัมภาษณ์ ดังต่อไปนี้ 
ผู้ให้ข้อมูลหลัก     อาชีพ    อายุ 
1. นายสมพงษ์ สุนทรพรวาที    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 58 ปี 
2. นายสราวุฒิ ว่องธัญญการ    พนักงานบริษัท   อายุ 35 ปี 
3. นายอิทธิเดช วิมลภัตรานนท์    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 27 ปี 
4. นางสาว กมลวรรณ เพชรอนันต์   ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 28 ปี 
5. นายกิตติพศ วัฒนศิลป์    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 29 ปี 
6.  นายโชคชัย กีรติไพศาล    พนักงานบริษัท   อายุ 31 ปี 
7.  นายศักรินทร์วาเด็ง     พนักงานบริษัท   อายุ 30 ปี 
8. นายอลงกรณ์ บุตรอ าไพ    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 33 ปี 
9. นายสุเมธ สิริสุเมธากร     ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 39 ปี 
10. นายพิศิษฐ์ ชาเอ่ียมเงิน    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 43 ปี 
11. นายสรกฤษณ์ ซึ่งอมรเกียรติ    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 43 ปี 
12. นายบดินทร์ ศรศรีวิชัย    ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  อายุ 28 ปี 
13. นายวิเชษฐ์ ประมวลทรัพย์    ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 34 ปี 
14. นางสาวกมลรัตน์ จีนโก๊ว    พนักงานบริษัท   อายุ 24 ปี 
15.  นาย เอี่ยมเฮง แซ่เซ     ธุรกิจส่วนตัว   อายุ 65 ปี 
 นอกจากนี้แล้วเพ่ือการได้ข้อมูลที่ชัดเจนมากข้ึนจึงมีบทสัมภาษณ์เชิงลึกของผู้บริหารจ านวน 
1 ท่าน คือการสัมภาษณ์อย่างมีโครงสร้าง  (Structured Interview) โดยผู้ให้การสัมภาษณ์คือ 
ผู้บริหารบริษัท มอเตอร์ ฟิดล์ (ไทยแลนด์) จ ากัด เมื่อวันเสาร์ ที่ 5 พฤศจิกายน 2559  
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ภาพที่ 4.12 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้ง 15 คน ส่วนมากเป็นเพศชายที่มีความสนใจในการเล่นกีฬาเจ็ทสกี 
 
 
ภาพที่ 4.13 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4kr 

สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้ง 15 คน ส่วนมากอายุ 21-40 ปี 
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ภาพที่ 4.14 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้ง 15 คน ลูกค้าส่วนมากประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
 
ภาพที่ 4.15 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้งหมด 15 คน ส่วนมากลูกค้าจะมีรายได้ต่อเดือน 50,000 
บาท ขึ้นไป 
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ภาพที่ 4.16 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความจ าเป็นต่อชีวิต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้งหมด 15 คน ลูกค้าส่วนมากมองว่าเจ็ทสกีนั้นไม่จ าเป็นต่อ
ชีวิตประจ าวัน 
 
 
ภาพที่ 4.17 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามด้านไว้ใช้ในทางด้านใด 
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ภาพที่ 4.18 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งหาข้อมูลซื้อสินค้า 
 

 
สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้งหมด 15 คน ส่วนมากลูกค้าจะน าเจ็ทสกีไว้เล่นเอง/เล่นกับ

เพ่ือนฝูง  
 
ภาพที่ 4.19 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความส าคัญในการเลือก 
                 ซื้อสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สรุป : จากการสัมภาษณ์ลูกค้าทั้งหมด 15 คน ลูกค้าส่วนมากจะหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
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ภาพที่ 4.20 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้าน 
 
 
 
 
 
 
สรุป : เหตุผลที่ลูกค้าเลือกซ้ือสินค้ากับทางเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด เนื่องจาก 
การบริการหลังการขาย มาเป็นอันดับแรก และ สถานที่ตั้งรองลงมา  
 
 

สรุป : สิ่งที่ลูกค้าให้ความส าคัญมากที่สุดในการเลือกซ้ือสินค้าเจ็ทสกีคือคุณภาพและราคา 
 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลการตอบแบบสัมภาษณ์ของผู้บริหาร 
จากการวิเคราะห์จากบทสัมภาษณ์ของนายสุทิวัส ชัยศิริวิเชียร ผู้บริหารบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ 

(ไทยแลนด์) จ ากัด ได้ข้อสรุปว่า การบริหารของบริษัทเป็นการบริหารงานจากเจ้าของธุรกิจโดยตรง 
โดยการท างานของผู้จัดการแต่ละแผนกล้วนแล้วมาจากสมาชิกในบ้านทั้งนั้น เหตุผลที่ใช้สมาชิก
ภายในบ้านมาบริหารเนื่องจากความไว้วางใจในเรื่องของตัวเงินและความรวดเร็วที่บริการต่อลูกค้า 
ดังนั้นแล้วการบริการของบริษัทจึงด าเนินไปได้ด้วยดีเพราะมีความยืดหยุ่นได้ตลอดเวลา ด้วยการ
บริการที่สามารถตัดสินใจได้เลยท าให้ลูกค้าได้รับการตอบสนองทันใด  
 ผู้บริหารมีประสบการณ์การเล่น, การแข่ง มาแล้วเป็นทุนเดิม ท าให้รู้ความรู้สึกและความ
ต้องการของลูกค้าเป็นอย่างดี ดังนั้นแล้ว ด้วยประสบการณ์ตรงและความรู้สึกของผู้บริหารเอง ท าให้
สามารถเข้าถึงใจลูกค้าได้ และด้วยการที่ผู้บริหารเป็นนักกีฬาลงแข่งขันเอง ท าให้มีเครือข่ายของลูกค้า
ที่สามารถต่อยอดทางธุรกิจได้ดี เมื่อพูดหรือแนะน าอะไรลูกค้า ลูกค้าส่วนมาก เชื่อ, ค าพูดมีน้ าหนัก  
 ที่มาของสินค้ามาจากหลายทางเพ่ือการค้นหาต้นทุนที่ถูกและสามารถเป็นต่อต่อคู่แข่ง โดย
ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด มีความได้เปรียบร้านอื่นในเรื่องของสินค้ามือสองที่ส ารอง
รุ่นเก่าๆ ไว้คอยบริการลูกค้า ซึ่งร้านอื่นไม่มี หรือหากมีก็ไม่ครบวงจร ด้วยทางบริษัทเน้นสินค้าท่ี
หลากหลายเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกว่ามาที่เดียวสามารถได้สินค้าทุกรูปแบบ, ที่เดียวจบ 
 การบริการของสินค้าเนื่องด้วยทางบริษัทมีการการันตีและมอบประกันงานซ่อม งานขาย 
ให้กับลูกค้าทุกคน ดังนั้นลูกค้าจึงเกิดความสบายใจได้ในความน่าเชื่อถือที่ทางร้านคอยบริการหลังการ
ขาย 



58 

 ผู้บริหารมองว่าตลาดเรือและเจ็ทสกี ปัจจุบันเริ่มใหญ่ขึ้นเรื่อยๆ ยอดขายและส่วนแบ่งทาง
การตลาดขยายตัวขึ้นในทุกๆปี อาจเนื่องด้วยเพราะรัฐบาลที่ช่วยสนับสนุนการน าเข้าเรือและเจ็ทสกี
ด้วยและยิ่งไปกว่านั้น เมืองไทยบ้านเรามีแหล่งน้ าและสถานที่เล่นเยอะขึ้นเรื่อยๆ ไม่ว่าจะเป็น ทะเล, 
บึง, เขื่อน เป็นต้น  
 จากข้อมูลที่วิเคราะห์ข้างต้นนั้น จึงเป็นสาเหตุที่ทางร้านจะต้องการขยายสาขาและกิจการนั้น
มีความเป็นไปได้และสามารถส าเร็จไปได้ 
 
4.7 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.1 : ตารางงบดุลของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
 

งบดุล 

สินทรัพย์  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 17,353,776 24,234,830 30,365,231 37,018,111 44,192,367 

ลูกหนี้การค้า 470,571 1,234,286 1,357,714 1,481,143 1,604,571 

สินค้าคงเหลือ 43,920 115,200 126,720 138,240 149,760 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 17,868,267 25,584,316 31,849,665 38,637,494 45,946,698 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 1,212,000 909,000 606,000 303,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 5,272,000 3,969,000 2,666,000 1,363,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ 23,140,267 29,553,316 34,515,665 40,000,494 46,006,698 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      

เจ้าหนี้การค้า 376,457 987,429 1,086,171 1,184,914 1,283,657 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ตารางงบดุลของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 

 
ตารางที่ 4.2  : ตารางการประมาณการค่าใช้จ่ายของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย  

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าสถานที่  120,000  120,000  120,000  120,000  120,000  

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิมข้ึน 3%)   36,000     37,080  38,192   39,338       40,518  

ค่าขนส่ง (เพ่ิมข้ึน 5%)  72,000     75,600     79,380   83,349       87,516  

ค่าไฟฟูา (เพ่ิมข้ึน 5%)  144,000    151,200   158,760   166,698   175,033  

ค่าเสื่อมราคา  303,000    303,000    303,000      303,000     303,000  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,000,000  1,000,000  1,000,000   1,000,000  1,000,000  

เงินเดือน  (เพ่ิมข้ึน 5%) 360,000  378,000   396,900   416,745    437,582  

รวมต้นทุนคงที่ 2,035,000  2,064,880   2,096,232  2,129,130   2,163,650  

ยอดขาย 5,490,000  14,400,000  15,840,000  17,280,000  18,720,000  

   
 

 
(ตารางมีต่อ) 

งบดุล 

สินทรัพย์  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 326,643 1,838,616 2,075,018 2,310,957 2,546,409 

เงินปันผลค้างจ่าย - 214,505 242,085 269,612 297,081 

หนี้สินระยะสั้น 703,100 3,040,550 3,403,275 3,765,483 4,127,147 

เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน 703,100 3,040,550 3,403,275 3,765,483 4,127,147 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 21,675,000 21,675,000 21,675,000 21,675,000 1,675,000 

ก าไรสะสม 762,167 4,837,766 9,437,390 14,560,011 20,204,551 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 22,437,167 26,512,766 31,112,390 36,235,011 41,879,551 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

23,140,267 29,553,316 34,515,665 40,000,494 46,006,698 
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ตารางที่ 4.2  (ต่อ) : ตารางการประมาณการค่าใช้จ่ายของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 
นโยบายคิดต้นทุนขาย 40% ของยอดขาย 

ต้นทุนผันแปร  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ต้นทุนขาย  2,196,000  5,760,000  6,336,000  6,912,000  7,488,000  

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.5%  27,450  72,000   79,200   86,400       93,600  

ส่งเสริมการขาย 87,840    230,400   253,440   276,480    299,520  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1%  54,900    144,000   158,400   172,800  187,200  

รวมต้นทุนผันแปร 2,366,190   6,206,400  6,827,040  7,447,680  8,068,320  

การค านวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงท่ี / อัตราก าไร
ส่วนเกิน 

   ก าไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผัน
แปร   

   อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / 
ยอดขาย   

 
 

  

      การค านวณจุดคุ้มทุน  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ก าไรส่วนเกิน 3,123,810   8,193,600   9,012,960   9,832,320  10,651,680  

อัตราก าไรส่วนเกิน 57% 57% 57% 57% 57% 

จุดคุ้มทุนต่อปี  3,576,450   3,628,963   3,684,064   3,741,881  3,802,548  

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 298,037  302,414  307,005  311,823     316,879  

จุดคุ้มทุนต่อวัน     9,935    10,080   10,234   10,394     10,563  
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ตารางที่ 4.3 : ตารางงบก าไรขาดทุนของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

งบก าไรขาดทุน  

   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ยอดขาย 5,490,000 14,400,000 15,840,000 17,280,000 18,720,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 2,366,190 6,206,400 6,827,040 7,447,680 8,068,320 

ก าไรส่วนเกิน 3,123,810 8,193,600 9,012,960 9,832,320 10,651,680 

หัก ต้นทุนคงที่ 2,035,000 2,064,880 2,096,232 2,129,130 2,163,650 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

1,088,810 6,128,720 6,916,728 7,703,190 8,488,030 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นปี - 762,167 4,837,766 9,437,390 14,560,011 

บวก ก าไรสุทธิ 762,167 4,290,104 4,841,709 5,392,233 5,941,621 

หัก เงินปันผล - 214,505 242,085 269,612 297,081 

ก าไรสะสมปลาย
งวด 

762,167 4,837,766 9,437,390 14,560,011 20,204,551 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 326,643 1,838,616 2,075,018 2,310,957 2,546,409 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

326,643 1,511,973 236,402 235,939 235,452 

ยอยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินค้าคงเหลือ   43,920  115,200  126,720  138,240  149,760  

สินค้าคงเหลือที่
เพ่ิมข้ึน 

43,920 71,280 11,520 11,520 11,520 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) : ตารางงบก าไรขาดทุนของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

ยอยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินปันผลจ่าย           -    214,505  242,085    269,612    297,081  

เงินปันผลจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

- 214,505 27,580 27,526 27,469 

 
 
ตารางที่ 4.4 : งบกระแสเงินสดของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

งบกระแสเงินสด  
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ 762,167 4,290,104 4,841,709 5,392,233 5,941,621 

บวก ค่าเสื่อมราคา 303,000 303,000 303,000 303,000 303,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น 

326,643 1,511,973 236,402 235,939 235,452 

บวก เจ้าหนี้ที่เพ่ิมขึ้น 376,457 610,971 98,743 98,743 98,743 

บวก เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น 

- 214,505 27,580 27,526 27,469 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพ่ิมข้ึน 

-  43,920 -  71,280 -  11,520 -  11,520 - 11,520 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) : งบกระแสเงินสดของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

งบกระแสเงินสด  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หัก ลูกหนี้การค้าที่
เพ่ิมข้ึน 

- 470,571 - 763,714 -  123,429 -  123,429 - 123,429 

เงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

2,253,776 7,095,559 6,372,486 6,922,492 7,471,337 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน      

รวมสินทรัพย์ถาวร - 1,515,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

- 5,000,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที่ -  60,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-      
6,575,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา      

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) : งบกระแสเงินสดของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

งบกระแสเงินสด  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หัก ช าระเงินกู้ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ย
เงินกู้ 

- - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย - -  214,505 -  242,085 -   269,612 - 297,081 

ทุนหุ้นสามัญ 21,675,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

21,675,000 - 214,505 - 242,085 -  269,612 -  297,081 

เงินสดสุทธิ 17,353,776 6,881,054 6,130,401 6,652,880 7,174,256 

บวก เงินสดต้นงวด - 17,353,776 24,234,830 30,365,231 37,018,111 

เงินสดปลายงวด 17,353,776 24,234,830 30,365,231 37,018,111 44,192,367 

 
ตารางที่ 4.5 : NPV, IRR ของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปีท่ี    

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 21,675,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ  17,353,775.71  

2  กระแสเงินสดรับ     6,881,054.14  

3  กระแสเงินสดรับ  6,130,400.69  

4  กระแสเงินสดรับ  6,652,880.37  

5  กระแสเงินสดรับ*   7,334,255.78  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : NPV, IRR ของบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปีท่ี    

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿24,515,725.37 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -  21,675,000.00  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,840,725.37 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 38% 

 
*กระเงินสดรับในปีท่ี 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยการเลือกซ้ือเจ็ทสกีของบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 

 
ค าชี้แจง 

เอกสารชุดนี้เป็นแบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structure interview) เพ่ือ
ประกอบการวิจัยของนักศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ SMEs สาขาวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม มหาสิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเจ็ทสกีของลูกค้าบริษัท 
มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด ซึ่งค าตอบที่ได้รับนี้จะน ามาวิจัยและศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้นและจะ
ถูกปิดเป็นความลับ ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการวิจัยครั้งนี้  
         สุภัสสร ชัยศิริวิเชียร 
          ผู้วิจัย 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายสมพงษ์ สุนทรพรวาที 
อายุ : 58 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน : 50,000 บาท ขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น เพราะเป็นสินค้าสินเปลืองไม่จ าเป็นต้องใช้ และไม่ได้ใช้ทุกวัน ไม่มีก็ได้ 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ ส่วนมากจะเล่นเอง หรือ น าไปเล่นกับครอบครัว เมื่อถึงวันพักผ่อน 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ ถามเพ่ือนที่เล่นอยู่แล้วหรือคนใกล้ชิด 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ คุณภาพของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ การบริการและการรับประกันหลังการขาย มีความน่าเชื่อถือ ร้านใหญ่ ไม่น่าจะหนีไป
ไหน 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ก็ดี จะได้มีสาขาการบริการมากขึ้น และ มีการบริการที่รวดเร็วมากขึ้น 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ อยากให้เปิดวันอาทิตย์ และมีบึงเป็นของตัวเอง เพ่ือให้ลูกค้าได้มีสถานที่เล่นและรวบรวมกันใน
วันหยุด 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายสราวุฒิ วอ่งธัญญการ   
อายุ : 35 ปี  อาชีพ : พนักงานบริษัท  รายได้ต่อเดือน : 50,000 บาท ขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น  

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นกับเพ่ือนฝูง 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ หาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต และ ถามเพ่ือนๆ ที่เล่นอยู่แล้ว 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ราคา และ หลังการขาย 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ มีการบริการหลังการขายที่มีมาตรฐาน 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ น่าจะเปิดแถวๆ พระราม 3 บ้าง เปิดที่พระราม 5 น่าจะรถเยอะอยู่แต่ก็ได้ครับดีกว่ามีสาขาเดียว 
พระราม2 ไกลมาก 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ ท าท่าลงเรือ ที่ฝากเรือ 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายอิทธิเดช วิมลภัตรานนท์   
อายุ : 27 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว รายได้ต่อเดือน : 50,000 บาท ขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น  

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ ขับเล่น เหมือน เล่นกีฬาชนิดหนึ่ง 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ  หาทาง Google ก่อน 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ราคา เพราะว่ามีงบจ ากัด 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ มีคนแนะน า เลยไว้วางใจ 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ เฉยๆ เพราะว่าไม่ได้ไปอยู่แล้ว และพระราม 2 ใกล้กว่า และ บ้านไม่ได้อยู่โซนนั้น รถติด 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ มีกิจกรรมทุกเดือน เพ่ือให้มีสังคมเพ่ิมมากขึ้น 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นางสาว กมลวรรณ เพชรอนันต์ 
อายุ : 28 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน : 30,000-50,000 บาท 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น  

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ ขับเล่นๆ วันพักผ่อนกับที่บ้านหรือคนรัก 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ  ถามแฟน 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ราคา 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ ร้านใหญ่ น่าเชื่อถือ ไว้ใจได้ 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ดีคะ เพราะว่าบ้านอยู่แถวนั้น จะได้สะดวกเวลาเอาเข้าไปถ่ายน้ ามันเครื่องหลังการขาย 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ น่าจะมีบึงเป็นของตัวเองคะ จะได้มีที่เล่นเยอะๆ หรือจัดกิจกรรมเพ่ิมอีกคะ 
 
 
 
 
 
 



73 

แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายกิตติพศ วัฒนศิลป์   
อายุ : อายุ 29 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน : 50,000 บาท ขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ จ าเป็น  

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ แข่งขัน 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ อินเตอร์เน็ต 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ คุณภาพของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ ใกล้บ้าน เดินทางสะดวก, การบริการหลังการขาย / การรับประกัน 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ดีครับ จะได้มีหลายช่องทางในการเลือกซื้อ 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ น าสินค้าคุณภาพดีๆ มาให้พวกเราชาวไทยเล่นเยอะๆนะคับ 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายโชคชัย กีรติไพศาล 
อายุ : 31 ปี  อาชีพ : พนักงานบริษัท  รายได้ต่อเดือน : 30,000 บาท 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น  

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ ครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ อินเตอร์เน็ต 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ คุณภาพของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ การบริการหลังการขาย / การรับประกัน /ความรวดเร็วของการบริการ /ช่องทางการ
ให้บริการที่รวดเร็ว, การบริการของพนักงาน, ความหลากหลายของสินค้า 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ เฉยๆ 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ ควรจัดทริปพาลูกค้าไปขับเจ็ทสกีบ่อยๆ 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายศักรินทร์วาเด็ง   
อายุ : 30 ปี  อาชีพ : พนักงานบริษัท  รายได้ต่อเดือน : 30,000 บาท 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ อินเตอร์เน็ต 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ คุณภาพของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ ใกล้บ้าน เดินทางสะดวก, การบริการหลังการขาย / การรับประกัน 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ใกล้ขึ้นมาหน่อยครับ 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ ไม่ค่อยเห็นหน้าแซมเลย หาตัวยากมาก 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายอลงกรณ์ บุตรอ าไพ 
อายุ : 33 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน :  50,000 บาท ขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ แข่งขัน 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ คนรู้จัก ปากต่อปาก 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ Options ของสินค้า / ก าลังเครื่องยนต์ของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ การบริการหลังการขาย / การรับประกัน 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ต่างจังหวัดก็ดีนะครับ 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ - 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายสุเมธ สิริสเุมธากร   
อายุ : 39 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว รายได้ต่อเดือน :  30,000-50,000 บาท 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ คนรู้จัก ปากต่อปาก 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ คุณภาพสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ ใกล้บ้าน เดินทางสะดวก 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ดีมากครับ มันเป็นจุดศูนย์กลาง ที่ใครๆ ก็สามารถเดินทางไปดูหรือเลือกซ้ือสินค้าหรืออะไหล่ได้
ง่ายขึ้นครับ 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ update สินค้าใหม่ๆ และอธิบายสินค้าแต่ละตัว ใน Facebook บ่อยๆ ครับ 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายพิศิษฐ์ ชาเอ่ียมเงิน  
อายุ : 43 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน :  50,000 บาทขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ อินเตอร์เน็ต 

4. สิ่งใดท่ีท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ราคา 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ การบริการหลังการขาย 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ถ้าดี ก็ท าต่อไป 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ รักษามาตรฐาน การบริการ และคุณภาพ ต่อไป 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายสรกฤษณ์ ซึ่งอมรเกียรติ   
อายุ : 43 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน :  50,000 บาทขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ อินเตอร์เน็ต 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ รูปลักษณ์ภายนอกของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ การบริการหลังการขาย / การรับประกัน 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ควรมานานแล้ว 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ เป็นramp ลงเรือ 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายบดินทร์ ศรศรีวิชัย 
อายุ : 43 ปี อาชีพ : ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  รายได้ต่อเดือน :  50,000 บาทขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ มีคนรู้จักแนะน า / ปากต่อปาก 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ก าลังเครื่องยนต์ของสินค้า / ความสามารถของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ การบริการหลังการขาย / การรับประกัน 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ย้ายมาพระราม3 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ หาท่าเรื่องลงแถวพระราม3 เพราะคนที่ชอบน้ าและมีรายได้ย้ายมาแถวนี้เยอะ 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นายวิเชษฐ์ ประมวลทรัพย์   
อายุ : 34 ปี อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน :  50,000 บาทข้ึนไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ อินเตอร์เน็ต 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ก าลังเครื่องยนต์ของสินค้า / ความสามารถของสินค้า 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ ความหลากหลายของสินค้า 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ไกล 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ - 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นางสาวกมลรัตน์ จีนโก๊ว 
อายุ : 24 ปี  อาชีพ : พนักงานบริษัท  รายได้ต่อเดือน :  20,000 บาทข้ึนไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นเอง/ เล่นกับครอบครัว 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ ออนไลน์ 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ ราคา 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ หลังการขาย 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ดีค่ะ สะดวกกับผู้บริโภค ในการซื้อ 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ - 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ของนักศึกษามหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจขนาดย่อม MBA SMES 

แบบสอบถามปัจจัยการเลือกซื้อเจ็ทสกี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ชื่อ-นามสกุล : นาย เอ่ียมเฮง แซ่เซ   
อายุ : 65 ปี  อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว  รายได้ต่อเดือน :  20,000 บาทขึ้นไป 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าเจ็ทสกี 

1. ท่านคิดว่าเจ็ทสกีมีความจ าเป็นต่อชีวิตท่านหรือไม่เพราะเหตุใด 
ตอบ ไม่จ าเป็น 

2. ท่านน าสินค้า เจ็ทสกี ไว้ใช้ในทางด้านใด 
ตอบ เล่นกับครอบครัว วันพักผ่อนเล่นกับลูกหลาน 

3. หากท่านต้องการซื้อสินค้าท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งไหนเป็นอันดับแรก  
ตอบ ถามคนรอบข้าง/ ถามเพ่ือน/ ถามหลานให้หาข้อมูลให้ 

4. สิ่งใดที่ท่านมองและให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินค้า  
ตอบ คุณภาพ / ยี่ห้อ  

5. เหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือสินค้ากับทางร้านเรา บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด  
ตอบ ความน่าเชื่อถือ 
 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะ 
3.1 ท่านคิดเห็นอย่างไรหากบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด จะขยายสาขาไปที่ ราชพฤกษ์ 
พระราม 5  
ตอบ ไม่ไป ไกล ไปท าไม 
3.2  สิ่งที่ควรเสนอแนะน าไปพัฒนาบริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) ต่อไปในอนาคตอันใกล้ 
ตอบ น่าจะมีท่ีจอดเรือฟรี ไม่เสียเงิน มีคนดูแลให้ พร้อมดูแลรักษาด้วย เพราะว่าไม่ค่อยได้เล่น และ
ไม่ได้เล่นทุกวัน 
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แบบสัมภาษณ์เชิงคุณภาพของผู้บริหาร บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด คุณสุทิวัส ชัยศิ
ริวิเชียร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ประวัติความเป็นมาและการก่อตั้ง บริษัท MOTOR FIELD THAILAND 

“ก่อนอ่ืนเลยเมื่อตอนผมอยู่เมืองนอกได้มี โอกาสเล่นเจ็ทสกีก่อน พอกลับมาเที่ยวเมืองไทย 
คุณพ่อซื้อเจ็ทสกีให้เล่นระหว่างที่กลับมาเที่ยว เมืองไทย แล้วกลับไปเรียนต่อ คุณพ่อก็ยังเล่นอยู่ ก็เล่น
คลุกคลีให้กลุ่มเจ็ตสกี แล้วก็เล่นจริงจังขึ้น เรื่อย ๆ ก็มีแข่งบ้าง แข่งกับต่างชาติ ตอนหลังผม เรียนจบ
ก็กลับมากลับมาก็มาเล่นด้วย เล่นเสร็จก็ ชอบ ก็คือเริ่มจากเล่นเองก่อนอะไรแบบนี้ครับ แล้วก็มี
โอกาสก็คือ มีพ่ีคนนึงที่เขาท าน าเข้าพวก รถแมคโค พวกของเก่าน าเข้าจากญี่ปุ่นเขาให้ โอกาสเราลอง
ท าเรือดู จึงน าเข้าเจ็ทสกีจากญี่ปุ่น ผมเริ่มเปิดร้านตั้งแต่ตอนผมเรียนอยู่ปีสอง เมื่อประมาณ 7 - 8 ปี
ที่แล้ว ตอนแรกมีร้านเล็ก ๆ ก่อน น าเข้าเรือจากญี่ปุ่น อะไหล่เก่า เครื่องมือ สอง ตอนหลังก็เริ่มเยอะ 
ๆ ๆ ก็ไม่พอก็เปลี่ยนย้าย มายังที่ตั้งปัจจุบัน ตอนนี้ย้ายมา 3-4 ปีแล้ว ท า เต็มรูปแบบเลย เรือเล็ก เรือ
ใหญ่ ไปตลอดจนถึง เรือยอร์ท พอมาเปิดร้านเราก็เคยมีฟิวส์ที่เราเคย เป็นคนเล่นมาก่อนเล่นแบบ
จริงจัง เราก็จะรู้ว่า ต้องการอะไร พอเรามาเป็นร้านก็จะรู้ว่าลูกค้า ต้องการแบบไหน ลูกค้าก็แฮปปี้ 
สินค้าภายในร้านส่วนใหญ่มาจาก ประเทศอะไรเป็นพิเศษ 
  สินค้าของทางร้านก็จะมาจาก 3 ที่นะครับ มา จากญี่ปุ่น อเมริกา ยุโรป อย่างประเทศ
ฝรั่งเศส ออสเตรียส แต่ถ้ายุโรปจะเป็นอะไหล่แต่ง แต่งให้แรง ขึ้นครับ 
ปัญหาที่พบมากในการขาย ส่วนมากเป็นแบบไหน  

การท างานบริการ, ย่อมต้องมีปัญหาอยู่แล้วครับ (แต่ทั้งนี้ทุก ๆ ปัญหาทางเรารับผิดชอบเพ่ือ
ความ พึงพอใจของลูกค้ามากที่สุด) ยกตัวอย่างเช่น การ แข่งกันในเรื่องของราคา ซึ่งทางร้านก็ยอมรับ
ว่า สินค้าบางอย่างร้านอ่ืนก็พยายามที่จะขายถูกกว่าเรา เนื่องจากว่าทางเราเป็นร้านเปิด ซึ่งลูกค้า
สามารถ เช็คราคาได้เลยไม่ว่าจะเป็นทางเว็บไซด์, หนังสือ และทางสื่อต่าง ๆ แต่เราจะเน้นการบริการ
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หลัง การขายมากกว่าครับที่เราจะเป็นจุดเด่น และเรื่อง สภาพของสินค้าที่เราคัดสรรในทุก
รายละเอียด ตามสโลแกนของเรา “สินค้าดี คัดสรรคุณภาพ ที่เรากล้ารับประกัน”ลูกค้าท่ีจะซื้อเขา
สนใจในเรื่องของงานบริการ เขารู้ว่าเรารับผิดชอบได้เมื่อมีปัญหาเรือล านึงร้านอ่ืนอาจจะ 5 แสน ร้าน
ผม 5 แสน3 หมื่น ผมแนะน าว่าซื้อร้านผมดีกว่า เพราะ2 - 3 หมื่น หรือไม่ถึง 10% เวลาคุณซ่อมเรือ
ทีเดียวก็เกินแล้ว เรือซ่อมทีเป็นหลักหมื่น-แสนหรือถ้าร้านนั้นไม่มีอุปกรณ์หรือเครื่องมือในการท า 
แสนเดียวก็ไม่พอ ค่าใช้จ่ายไม่คุ้มหรอกครับซื้อร้านที่เขาดูแลให้คุณได้ดีกว่า” 
การบริการของทางร้าน 

“เรารับประกันสินค้าทุกอย่างที่เราขายไปตามการันตีของทางเมืองนอกโดยตรงครับอันนี้เป็น
จุดหนึ่งที่ลูกค้าไว้ใจที่จะซื้อของเรา คือเราให้การการันตีกับทางลูกค้าจริง ๆไม่มีแอบแฝงว่าพอเสียปุ๊บ
ต้องมีค่าซ่อม ค่าธรรมเนียม ค่านู่นค่านี้ ไม่มี!! เสียคือซ่อมประกันคือประกัน คือ เราท าประกัน เราจะ
ท าให้ลูกค้าเต็มที่เราเหมือนกับว่าเราเป็นลูกค้าเอง” 
ปัจจุบันมีกี่สาขา 

“หลัก ๆ มีสาขาเดียว มีครบทุกอย่าง งานซ่อม งานอะไหล่ งานอุปกรณ์ ที่เดียวหมด” 
ระหว่างสินค้ามือหนึ่งกับมือสองลูกค้าให้ความสนใจอะไรมากกว่ากัน 
“ต้องบอกตรงๆ ว่าสินค้ามือหนึ่งมือสองราคาพอ ๆ กัน ถ้าสภาพดี ๆ ก็ไม่เกิน 30% เราน าเข้าเรือมือ
สองก็เยอะเหมือนกัน คือมือสองท่ีเราน าเข้าราคาถูกกว่ามือหนึ่ง 30 - 40% แต่ว่าสภาพ ใกล้เคียงเรือ
ใหม่ ก่อนทีเ่ราจะขายมีการทดสอบ มีการลองเครื่อง การประมวลผลว่าเรือมันยังดีอยู่จริง ไม่มีการ
น ามากรอไมล์ มาหลอกลูกค้าว่าดี ทั้ง ๆ ที่ไม่ดี หรือซื้อเรือถูก ๆมาซ่อมท าสีแล้วเอามาขาย ไม่มีครับ 
ส่วนมากมือสองจะมีสภาพใกล้เคียงใหม่ มันก็เหมือนซื้อรถมือสองครับ เราต้องชัวร์ว่าซื้อไปแล้วใช้งาน
ได้ดี เราต้องรับประกันได้” 
ความคิดเห็นต่อวงการเรือและเจ็ทสกี ว่า ณ ตอนนี้เป็นอย่างไรบ้าง? 

“คนสนใจเยอะขึ้นครับ มากข้ึนกว่าแต่ก่อนเพราะอากาศในเมืองไทยเราสามารถเล่นได้ทั้งปี 
ไม่ว่าฤดูไหนเล่นได้ตลอดและบ้านเราแม่น้ าเยอะ มันก็ดีขึ้นเรื่อย ๆ ช่องว่างของราคาก็น้อยลงเยอะ จึง
ท าให้ลูกค้าสามารถซ้ือเรือและเจ็ทสกีได้ในราคาไม่แพง” 
ฝากถึงคนที่ต้องการเลือกซื้อเรือและเจ็ทสกี หรือลูกค้าที่ก าลังมองหาร้านค้าที่ไว้วางใจได้ 

“เน้นเลยนะครับ การซื้อเจ็ทสกี มันเป็นกีฬาที่มีค่าใช้จ่ายสูงนั้นในเรื่องของการซ่อมแซมเรื่อง
ของอะไหล่ อยากให้เลือกซ้ือร้านที่รับผิดชอบกับของที่เขาขาย เขาซ่อมได้จริง เขามีอะไหล่และเขา
บอกว่าดีก็ต้องดีจริง ต้องเชื่อมั่นได้ อย่าไปคิดว่าถูกกว่ากันแค่ 10 - 20% แล้วคุณจะต้องซื้อมัน เพราะ
เรือหรือเจ็ทสกีล านั้นอาจท าให้คุณเลิกเล่น เพราะบางคนท่ีซื้อไปถูก ๆ ซ่อมจนอยากเลิกเล่นเลย บาง
คนก็เลิกเล่นไปเลย เพราะซ่อมไม่ไหวจนบางคนเกิดความรู้สึกไม่ดีต่อวงการ อาทิเช่น เจ็ทสกีมันพัง
ง่าย อันที่จริงแล้วไม่ใช่เลยครับเพราะคุณซื้อผิดที่ เขารับผิดชอบให้คุณไม่ได้ ซื้อมาแล้วคุณต้องทิ้ง เงิน
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หนึ่งแสนที่ลงทุนไปก็เหลือศูนย์ ไม่อยากให้เป็นแบบนั้น มันท าให้วงการเล็กลงเรื่อย ๆ ยิ่งคนเจอเยอะ
ก็จะไปพูดว่า เจ็ทสกีอย่าไปเล่นนะ มันพังง่าย ซ่อมก็แพง อันนั้นคือ เขาไม่กล้าที่จะซื้อของจากทาง
ร้านที่เขามีความรับผิดชอบ คือ หาของถูกอย่างเดียวก็จะเจอแบบนั้น เจ็ทสกีมันไม่เหมือนกีฬาอย่าง
อ่ืน เพราะเครื่องยนต์ส าคัญและความซ่อมแพงมากครับต้องระวังครับ” 
 

ผู้บริหาร บริษัท มอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 
คุณ สุทิวัส ชัยศิริวิเชียร 
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สรุป 
ปัจจุบันธุรกิจการขายเรือ, เจ็ทสกี มีคุณภาพมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นนักท่องเที่ยวที่เข้ามา

ท่องเที่ยวในบ้านเราจึงมีธุรกิจปล่อยเช่าเจ็ทสกีเพ่ิมมากข้ึน นอกจากนี้แล้วภาครัฐให้การสนับสนุนและ
ส่งเสริม เนื่องจากลกค้ากลุ่มนี้เป็นตลาดระดับไฮเอนด์และมีการใช้จ่ายที่สูงกว่ากลุ่มปกติถึง 4 เท่าตัว 
ด้วยเหตุนี้ทางภาครัฐจึงเร่งกับสนับสนุนและขับเคลื่อนในตลาดด้านนี้ รวมถึงให้การส่งเสริมและ
สนับสนุนเอกชนที่เกี่ยวข้องอีกด้วย เช่น ธุรกิจมารีน  
 ด้วยธุรกิจตลาดเรือ, เจ็ทสกี เป็นตลาดกลุ่มเล็ก Niche market และมีความเกี่ยวข้องกับ
ตลาดเรือยอร์ชด้วย และจากบทสัมภาษณ์จ านวน 15 คน พอจะสรุปได้ดังนี้ 

1. กลุ่มเพศชายมีความสนใจด้านกีฬาเจ็ทสกีมากกว่าเพศหญิง 
2. อายุส่วนมากจะอยู่ระหว่าง 21-40 ปี 
3. อาชีพส่วนมากประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
4. รายได้ต่อเดือนส่วนมาก 50,000 บาทต่อเดือน 
5. ส่วนมากลูกค้าน าเจ็ทสกีไปในกับครอบครัว เพ่ือนฝูง และเล่นเอง 
6. ลูกค้าส่วนมากเลือกซ้ือเจ็ทสกีจากการค้นหาข้อมูลทางอินเตอร์เนตก่อนเป็นส่วนมาก 
7. ลูกค้าให้ความส าคัฐกับราคาและคุณภาพของสินค้ามาเป็น 2 อันดับแรก 
8. ทางบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด มีการบริการหลังการขายที่ท าให้ลูกค้ายังคง

เลือกใช้บริการกับทางเรา 
 
และจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการบริษัทมอเตอร์ ฟิลด์ (ไทยแลนด์) จ ากัด คุณสุทิวัส ชัยศิ

ริวิเชียร พอจะสรุปพอสังเขปได้ดังนี้ แรงบันดาลใจมากจากการรักในกีฬาประเภทนี้และมีโอกาสได้ลง
แข่งในสมาคมเจ็ทสกีแห่งประเทศไทยท าให้รับรู้ถึงปัญหาที่ประสบจากประสบการณ์โดยตรงจึงท าให้
ก่อก าเนิดธุรกิจขายอะไหล่แของแต่งเจ็ทสกีข้ึน และได้ขยายร้านค้ามาเรื่อยๆ จนมีสินค้ามากมาย อาทิ
เช่น เจ็ทสกี, เรือ และเครื่องเล่นทางน้ า มีเติบโตขึ้นทุกปี และแนวโน้มลูกค้าให้ความสนใจขึ้นในทุกทุก
ปี (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประเมินว่า เม็ดเงินของตลาดท่องเที่ยวเรือยอร์ชของไทยในปีนี้อาจจะมีมูลค่า
ประมาณ 5,800 ล้านบาท) แต่ก็ยังไม่ใหญ่มากพอที่จะครองส่วนแบ่งทางการตลาดจากเรือได้  

ปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมการขายให้กับลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นเรื่องราคาและโปรโมชั่นที่น่าดึงดูด
ลูกค้า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความสามารถในการซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยนี้อยู่แล้วจึงไม่มีอุปสรรคมากในเรื่องของ
ราคาลูกค้าบางกลุ่มให้ความสนใจเรื่องของคุณภาพและความสม่ าเสมอในการบริการหลังการขาย 

ด้วยจากเหตุผลข้างต้นจึงเป็นจุดที่ท าให้ทางเราต้องการขยายสาขาและกิจการเพ่ือเพ่ิมฐาน
ลูกค้าและการบริการที่ท่ัวถึง ทางเราจึงมีความตั้งใจที่จะขยายสาขาไปพระราม 5 ราชพฤกษ์  
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จากการรวบรวมข้อมูลของศูนย์วิจัยกสิกรไทย 15 มีนาคม 2016 ได้แบ่งกลุ่มตลาดท่องเที่ยว
เรือยอร์ชของไทย  

(1) ตลาดเรือยอร์ชในไทย  ส่วนใหญ่เป็นเรือยอร์ชขนาดน้อยกว่า 30 เมตร และแล่น
ท่องเที่ยวในฝั่งทะเลอันดามัน อย่างภูเก็ต กระบี่ โดยความน่าสนใจของตลาดท่องเที่ยวเรือยอร์ชใน
ไทย คือ การก่อให้เกิดเม็ดเงินไปยังธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องหลัก อย่างธุรกิจมารีน่า รวมถึงการจ้างงานใน
พ้ืนที่ และ (2) ตลาดเรือยอร์ชแล่นจากต่างประเทศเข้ามาไทย โดยในแต่ละปีมีเรือยอร์ชจาก
ต่างประเทศเข้ามาไทยจ านวนหลักพันล า ซึ่งส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยวจากภูมิภาคยุโรปและบาง
ประเทศในภูมิภาคเอเชีย อย่างฮ่องกง สิงคโปร์ เป็นต้น โดยพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้
ก่อให้เกิดเม็ดเงินสะพัดในพ้ืนที่จากกิจกรรมต่างๆ เช่น การใช้จ่ายซื้อสินค้า บริการที่เกี่ยวเนื่อง (นวด
ไทย สปา เป็นต้น) บริการท าความสะอาดเรือ บริการซ่อมบ ารุงเรือ เป็นต้น อย่างไรก็ดี ในปัจจุบัน
ตลาดเรือยอร์ชแล่นจากต่างประเทศเข้ามาไทยขยายตัวได้อย่างจ ากัด ด้วยศักยภาพด้านความลึกของ
ร่องน้ าทะเลไทย และกฎหมายที่เก่ียวเนื่องอนุญาตให้เรือยอร์ชขนาดใหญ่ (ซูเปอร์ยอร์ช) ผ่านเข้ามา
ท่องเที่ยวได้ แต่ไม่อนุญาตให้เข้ามาท าการค้าในน่านน้ าไทย (เช่น บริการให้เช่าเรือยอร์ช) เป็นต้น 

 จากข้อมูลข้างต้นธุรกิจเรือยนต์ทางน้ าถือเป็นธุรกิจทีน่าจับตามองเป็นอย่างมาก 
และท่ีส าคัญยิ่งไปกว่านั้น คือ การบริการหลังการขาย “Service Quality” ที่ต้องได้ใจลูกค้าเพ่ือการ
รักษาลูกค้าไว้และสามารถหาลูกค้าเพ่ิมได้จากปากต่อปาก เนื่องจากธุรกิจนี้คนส่วนมากจะเชื่อค าบอก
เล่ามากกว่าสื่อหรือการโฆษณาต่างๆ เช่น การเห็นเพื่อนหรือคนใกล้ตัวมีเรือ, เจ็ทสกี ก็จะสอบถาม
และเก็บข้อมูลเพื่อตัดสินใจซื้อต่อไปในอนาคต โดยการบริการหลังการขายนี้ ต้องรวมถึงการ
รับประกันและให้ความไว้ใจแก่ลูกค้าด้วย 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ – นามสกุล             สุภัสสร ชัยฺศิริวิเชียร 
    Supatsorn Chaisirivichiean 
วัน เดือน ปีเกิด        9 กุมภาพันธ์ 2532 
สถานที่ติดต่อ                    118/40 หมู่ที่ 1 ถนนพระราม2 ต าบลท่าจีน 
                                          อ าเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 74000 
อีเมลล์                       nanniebarbie@gmail.com 
ประวัติการศึกษา            
พ.ศ. 2558 – ปัจจุบัน  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

พ.ศ. 2550 - 2553  นิเทศศาสตร์บัณฑิต (ภาคภาษาอังกฤษ) BUIC 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

พ.ศ. 2550   มัธยมศึกษาปีที่ 6  
    โรงเรียนพระหฤทัยคอนแวนต์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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