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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือขยายส่วนงานบริการของธุรกิจที่มีอยู่เดิมแล้วคือ 
บริษัท The Great Motor Work ซึ่งเป็นบริษัทที่จัดจ าหน่ายเครื่องจักรหนักทุกประเภทเช่นรถบด 
ถนน รถเครน รถแบคโฮ รถตักดิน รถหัวลาก โดยมีการน าเข้าจากประเทศทางยุโรป เช่น สวีเดน 
เยอรมนีและประเทศทางเอเชียเช่น ญี่ปุ่น ไต้หวัน จีน บริษัทได้ด าเนินธุรกิจมาเกือบ 20 ปี และมี 
ลูกค้าเพ่ิมมากข้ึน ความต้องการในส่วนของการให้บริการก็มีจ านวนเพิ่มมากข้ึนจนปัจจุบันทางบริษัท 
ไม่สามารถให้บริการในเรื่องของการซ่อมบ ารุงได้เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า ทางผู้บริหาร 
เล็งเห็นความส าคัญของการซ่อมบ ารุง และงานบริการที่ครบวงจรเพื่อให้เพียงพอและรวดเร็วตาม
ความต้องการของลูกค้า จึงเห็นชอบว่าทางบริษัทจะมีการขยายในส่วนของศูนย์บริการโดยใช้พื้นที่เดิม 
ประมาณเกือบ 2 ไร่ โดยมีการจัดแบ่งเป็นส่วนของช่องของส่วนซ่อมบ ารุง หอ้งจัดเก็บอะไหล่ ห้องพัก 
คนงาน เพ่ีอให้การท างานที่เป็นระบบมากยิ่งข้ึนพร้อมทั้งมีการฝึกอบรมเพ่ือให้ช่างมีความรู้ในส่วน 
ของสินค้าใหม่ๆอยู่เสมอ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ผลจากแบบสอบถามจากเจ้าของกิจการ 100 คน โดยใช้วธิีสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จาก 
เจ้าของกิจการบริษัทที่เป็นตัวแทนจัดจ าหน่ายเครื่องจักรหนัก เน้นว่าการซื้อสินค้าจากบริษัทท่ีมีศูนย์ 
บริการครบวงจรมีช่างที่มีความช านาญงานมีส่วนส าคัญอย่างยิ่งในการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรจาก 
ตัวแทนจ าหน่ายนั้นๆโดยลูกค้าให้ความส าคัญกับคุณภาพของเครื่องจักรและการบริการการจัดเปลี่ยน 
การซ่อมบ ารุงความแข็งแรงทนทานของเครื่องจักรและการมีเครื่องจักรหลากหลายให้เลือกจากหลาย 
แหล่งมีความส าคัญในการตัดสินใจซื้อของลูกค้าเป็นอย่างยิ่ง เพ่ือให้เหมาะสมกับสิ่งที่ลูกค้าจะไดรับ 
เมื่อเทียบกับเงินที่จ่ายไป 

โดยกิจการใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 7,830,000 บาท เป็นส่วนของเจ้าของ 3,915,000 บาท ส่วนที ่
กู้จากสถาบันการเงิน 3,915,000 บาท โดยก าหนดระยะเวลาชาระหนี้ 5 ปี ระยะเวลาคืนทุน 6 ปี 
IRR 16.3% 
 
ค ำส ำคัญ : แผนธุรกิจ, ศูนย์บริกำร, เครื่องจักร, ตัดสินใจ 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this business plan is to the service department of company 
“The Great motor work” which provides all the heavy vehicles such as 
excavator,backhoe, crane truck and etc. All these vehicles has been imported from 
Sweden, German, Japan, Taiwan and china. The company has been doing in the 
business for almost 20 years and has increasing a lot in term of customer and the 
demanding of service, However, the Company realize the important of service and 
the important of technician to provide and satisfy the demanding of customers. The 
company has about 2 Rai areas and will manager this areas as a full service 
department which will divide to many sections such as store room and 
accommodation for employees. 
 The company made survey from customers and it shows that the good 
quality of equipment and the good service is the important factor for customers to 
make decision to go for which company. 
 There for, all these survey of customer is also confirm with 7C theory. Finally, 
customers always expected things that  value the money that their spent. 
 The total investment is 7,830,000 baths which divide to 2 part 3,915,000 
baths from owner and 3,915,000 baths form long the bank. The company expected  
the period of 5 years to be settlement and 6 years to pay back period. IRR 16.3% 
 
 
Keywords : Business plan, Service department, Machine Decision 
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บทที ่1 
บทน า 

 
เป็นการน าเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจ ความส าคัญและที่มาของการจัดท า

แผนวัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวิธีการศึกษาที่น ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผน โดยมี
รายละเอียดเป็นรายข้อดังนี้ 
 
1.1 แนะน าธุรกิจ 

The Great Motor Work 
สถานที่ตั้ง : 20/2 หมู่ 3 ต.หนองปรง อ.เขาย้อย จ.เพชรบุรี 76140 
 

1.1.1 ประเภทของสินค้า 
 
เป็นทั้งการขายเครื่องจักรหนัก เช่น รถแบคโฮ รถยก รถตักดิน รถบดถนน ซึ่งเป็นการ 

น าเข้าจากประเทศต่างๆทั้ง ญี่ปุ่น จีน ไต้หวัน และยุโรป โดยสินค้าจะเป็นทั้งสินค้าใหม่ และมือ
สอง ขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า และงบประมาณซึ่งที่บริษัทยังมีส่วนของการขายอะไหล่
ให้กับลูกค้า การซ่อมบ ารุง โดยจะมีท้ังการซ่อมในพ้ืนที่ ที่เครื่องจักรเสีย หรือน าเข้ามาซ่อมที่บริษัท
ซึ่งมีส่วนของแผนกบริการ 
 

1.1.1.1 รายละเอียดของสินค้าและบริการ 
 

บริษัท The Great เป็นบริษัทที่จัดจ าหน่ายเครื่องจักรหนักทุกประเภททั้งท่ีเป็นสินค้าใหม่ 
และสินค้ามือสองมีการน าเข้าทั้งจาก ญี่ปุ่น จีน ไต้หวัน และยุโรป โดยสามารถแบ่งเป็น 2 ส่วนได้
ดั้งนี้ 
 

สินค้ำส ำหรับจ ำหน่ำย : สินค้าของบริษัทเป็นเครื่องจักรหนักทุกประเภทและอะไหล่ของ 
เครื่องจักรหนักทั้งหมด 
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ภาพที่ 1.1: รถโฟล์คลิฟท์ 
 

 
 

 
 
 

ภาพที่ 1.2: รถบดล้อหนาม 
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ภาพที่ 1.3: รถตักล้อยาว 
 

 
 

ภาพที่ 1.4: รถเจาะ 
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ภาพที่ 1.5: รถปูยาง 
 

 
 
 

ภาพที่ 1.6: รถเครน 
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ภาพที่ 1.7: รถเกรด 
 

 
 

ภาพที่ 1.8: รถแบคโฮ 
 
 

 
 
 ศูนย์บริกำร : มีงานบริการเป็นการซ่อมบ ารุงทั้งหมด โดยจะมีช่างซ่อมทั้งในบริษัท และนอก
สถานที่เพราะเครื่องจักรบางตัวมีขนาดใหญ่มาก ไม่สามารถเคลื่อนย้ายได้จึงต้องมีช่างไปถึงพ้ืนที่ที่มี
เครื่องจักรมีปัญห 
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1.1.2 จุดเด่นของสินค้าและบริการ 
 

1.1.2.1 บริษัทเป็นตัวแทนจาหน่ายเครื่องจักรหนักเกือบทุกชนิด เช่น รถตักดิน รถขุดดิน รถ 
หัวลาก รถบดถนน และอีกมากมาย 

1.1.2.2 สินค้าของบริษัทมีทั้งแบบนาเข้าจากหลายแหล่งผลิตเช่นจีน ญี่ปุ่น ไต้หวัน และทาง 
ยุโรป ขึ้นอยู่กับงบประมาณและการใช้งานของลูกค้า 

1.1.2.3 สินค้าของบริษัทมีทั้งเป็นแบบมือหนึ่งและสินค้าที่เป็นสินค้ามือสอง ซึ่งก็ขึ้นอยู่กับ 
งบประมาณของลูกค้าและลักษณะการใช้งานของลูกค้า 

1.1.2.4 มีจัดหาและจ าหน่ายอะไหล่ให้ลูกค้าโดยลูกค้าสามารถแจ้งความต้องการเพราะ 
ลูกค้าบางรายมีช่างของตัวเองต้องการแค่ให้ทางบริษัทหาอะไหล่ให้ 

1.1.2.5 มีการให้บริการซ่อมทั้งในพ้ืนที่ที่เครื่องจักรเสียหรือจะน าเข้ามาซ่อมที่บริษัท โดย 
อาจเป็นการน าส่วนที่เสียเข้ามาซ่อมและน าไปประกอบให้ที่จุดที่เป็นหน้างานของลูกค้า 
 

1.1.3 นวัตกรรม 
 

เนื่องจากการบริการที่มีปัญหามาระยะหนึ่งแล้วเราในฐานะผู้ดูแลบริษัทจึงมานั่งคุยกันถึงการ 
แก้ปัญหานี้อย่างจริงจังเพราะมองว่าผลกระทบและความเสียหายจากการบริการที่ไม่เพียงพอของเรา 
ท าให้ลูกค้าและบริษัทต่างก็ได้รับผลกระทบจากปัญหานี้ ซึ่งปัจจุบันนี้เรามีช่างในฝ่ายซ่อมแค่ 6 คน ซึ่ง 
ไม่เพียงพอและเราไม่มีศูนย์บริการที่ได้มาตรฐานโดยมีแค่โรงซ่อมซึ่งขาดเครื่องมือและอุปกรณ์อีก 
หลายอย่าง เริ่มแรกบริษัทต้องท าศูนย์ซ่อมใหม่โดยจะมีการปรับปรุงจากโรงซ่อมเดิมซึ่งอยู่ในเขตท่ีตั้ง 
ของ บ.The Great ซึ่งมีพ้ืนที่กว่า 1 ไร่ โดยจะใช้โครงสร้างของโรงซ่อมเดิม แต่จะแบ่งเป็นช่องบริการ 
4 ช่อง ส่วนของโรงเก็บอะไหล่ และส่วนของการแยกงานซ่อมที่พร้อมส่งมอบให้กับลูกค้า 
ส่วนของช่างจะมีการรับสมัครเพิ่มอีก 6 คน โดยจะมีการเซ็นต์สัญญาในการท างาน 3 ปี มีทีม 
ช่างเก่ามาอบรมสอนงานและให้ความรู้เพื่อให้การท างานของช่างต่อเนื่องและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า และเพ่ือรองรับจ านวนลูกค้าที่เพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ และการจัดท า 
ศูนย์บริการนี้ใหม่ถึงจะใช้เงินลงทุนจ านวนมากแต่เราก็มองว่าเป็นการลงทุนที่คุ้มค่า และจะสามารถ 
คืนทุนส่วนนี้ได้ภายในเวลาไม่นาน 
 

1.1.4 วิสัยทัศน์ 
 

เป็นบริษัทผู้น าด้านการจัดจ าหน่ายเครื่องจักรกลขนาดใหญ่ทุกประเภท ทั้งท่ีเป็นสินค้าใหม่และ 
เป็นสินค้ามือสองโดยน าเข้าจากประเทศ ญี่ปุ่น จีน ไต้หวัน และยุโรป  โดยมีศูนย์ที่ครบวงจร ภายใน
ระยะเวลา 3 ปี 
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1.1.5 พันธกิจ 
 

1.1.4.1 เพ่ือขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมายไปยังภูมิภาคต่าง ๆ  
1.1.4.2 เป็นบริษัทที่ขายเครื่องจักรหนักและศูนย์บริการครบวงจร สร้างความม่ันใจให้ 

ลูกค้าในเรื่องของ  after service 
   1.1.4.3 มุ่นเน้นพัฒนาคุณภาพของพนักงานในฝ่ายต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับข้อมูลและ
บริการที่ดีที่สุด 

 
     1.1.6  เป้าหมาย 

 
1.1.6.1 ขยายขนาดของธุรกิจให้ใหญ่ขึ้น โดยสร้างศูนย์บริการให้เสร็จภายใน 1 ปี และรับ

สมัครช่างฝึกอบรมเพ่ือให้เกิดความช านาญ 
1.1.6.2  ขยายตลาดของบริษัท เดอะ เกรทไปสู่ภาคอ่ืนๆเช่น ภาคอีสานและภาคกลาง จาก 

เดิมที่มีฐานลูกค้าเฉพาะภาคใต้ 
 
     1.1.7 วัตถุประสงค์ 

 
1.1.7.1 มีทีมงานฝ่ายซ่อมบ ารุงที่มีความช านาญมากขึ้นและจ านวนมากพอที่จะสนองตอบ 

ความต้องการของลูกค้า 
1.1.7.2 เพ่ือให้มีทีมช่างที่สามารถลงไปหน้างานและอยู่ประจ าศูนย์บริการ 
1.1.7.3 เพ่ือให้สามารถไปหน้างานได้ทันตามเวลาที่ลูกค้าต้องการ เพ่ือไม่ให้เกิดความ

เสียหายกับลูกค้าในเรื่องของการส่งมอบงานไม่ทันเวลา 
1.1.7.4 เพ่ือให้บริษัทสามารถจัดการบริหารงานภายในบริษัทได้อย่างเป็นระบบมากข้ึน 
1.1.7.5 เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นในการซื้อและบริการกับทางบริษัท 

 
1.1.8 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
    1.1.8.1 โครงสร้างร้านค้า 

1.1.8.1.1 แนะน าและให้ค าปรึกษาเก่ียวกับสินค้า 
1.1.8.1.2 เสนอราคาและปิดการขาย 
1.1.8.1.3 ตรวจสอบสินค้าก่อนส่งมอบ 
1.1.8.1.4 ส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า 
1.1.8.1.5 นัดช าระเงิน (เครดิตสูงสุด 45 วัน, มีการแบ่งช าระเป็นงวดส าหรับ 

เครื่องจักรที่มูลค่าสูงสามารถแบ่งเป็น 6 งวด และ 12 งวด) 
 
              1.1.8.2 โครงสร้างบุคลากร 

1.1.8.2.1 ผู้บริหาร 
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ผู้บริหาร 

ฝ่ายการเงินและการ
บญัชี 

ฝ่ายขายและการบริการ 

1.1.8.2.2 ฝ่ายการเงินและการบัญชี 
1.1.8.2.3 ฝ่ายขายและการบริการ 

 
ภาพที่ 1.9: โครงสร้างบุคลากร 
 

 
ผจ านวนพนักงาน 14 คน 
 

1.1.8.3 ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจ านวนพนักงาน 
1.1.8.3.1 ผู้บริหาร จ านวน 1 คน 
1.1.8.3.2 ฝ่ายการเงินและการบัญชี จ านวน 3 คน 
1.1.8.3.3 ฝ่ายขายและการบริการ จ านวน 10 คน 
 

1.1.8.4 รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที่ 
1.1.8.4.1 นายวัชรพงศ์ กีรติภัทรไชยยศ (ผู้บริหาร) 
ภาระหน้าที่: ขายบริหารงาน ติดต่อลูกค้าของบริษัทท้ังหมด คัดเลือกสินค้าเพ่ือ 

น ามาขายจากต่างประเทศ และในประเทศ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค อนุมัติการสั่ง 
จ่ายสินค้าและอะไหล่ 

1.1.8.4.2 นางนุสราภรณ์ การุณพักตร์ (หัวหน้าฝ่ายการเงินและบัญชี) 
ภาระหน้าที่: จัดท าเงินเดือนของพนักงานภายในบริษัท จัดท างบบัญชีก าไร-ขาดทุน 

ติดตามการช าระเงินของลูกค้า อนุมัติการสั่งจ่ายสินค้าและอะไหล่ 
1.1.8.4.3 นางสาวมนิชณัญญ์ กีรติภัทรไชยยศ (ฝ่ายขายและการบริการ) 
ภาระหน้าที่: ดูแลในส่วนของงานขายและซ่อมบ ารุงทั้งหมด รวมถึงการติดตามงาน 

ระหว่างการขนส่งจนถึงการส่งมอบสินค้าให้แก่ลูกค้า อนุมัติการสั่งจ่ายสินค้าและอะไหล่ 
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1.2  ที่มาของการจัดท าแผน 
 
เนื่องจากมีการร้องเรียนจากลูกค้าจ านวนมากในระยะเวลา 2 ปีที่ผ่านมาว่า การบริการ

เป็นไปอย่างล่าช้าไม่สามารถส่งมอบได้ลูกค้าได้ตามก าหนดที่ตกลงกันไว้  สร้างความเสียหายให้แก่
ลูกค้าอย่างมาก ดังนั้นทางบริษัทเห็นว่าควรจะต้องมีการปรับปรุง และเพ่ิมเติมในส่วนของศูนย์บริการ
ให้มีเครื่องมือ อุปกรณ์ และบุคลากรที่พร้อมสาหรับการเข้ารับบริการต่างๆของลูกค้าโดยบริษัทมีแผน
ที่จะสร้างศูนย์บริการในพ้ืนที่ตั้งของบริษัท เดอะ เกรท จังหวัดเพชรบุรี ซึ่งมีพ้ืนที่กว่า 1 ไร่  

 
โดยจะจัดท าเป็นอาคารชั้นเดียวแบ่งช่องบริการออกเป็น 4 ช่อง ติดตั้งอุปกรณ์พ้ืนฐานในการ

ซ่อมบ ารุง จัดแบ่งส่วนของคลังสินค้า ให้มีระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น คาดว่าจะเริ่ม
ก่อสร้างในต้นปี 2558 แล้วเสร็จในปลายปี 2558 งบประมาณ 4 ล้านบาท 
 
1.3 ความส าคัญของการจัดท าแผน 

 
การมีศูนย์บริการที่ได้มาตรฐานและพนักงานฝ่ายบริการที่มีจ านวนเพียงพอต่อความต้องการ

ของลูกค้า ท าให้งานบริการเสร็จได้ตามก าหนด สร้างความพึงพอใจและความไว้วางใจให้แก่ลูกค้า อีก
ทั้งเป็นการสร้างความเชื่อมั่นว่า เมื่อซื้อสินค้าจากเราลูกค้าจะได้รับบริการหลังการขายและจัดหา
อะไหล่ให้ตามความต้องการของลูกค้าได้เสมอ 
 
1.4 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 
 

1.4.1.1 เพ่ือการท างานที่เป็นระบบและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
1.4.1.2 เพ่ือสร้างความเชื่อม่ันให้กับลูกค้าในการซื้อและบริการหลังการขาย 
1.4.1.3 เพ่ือขยายฐานลูกค้าให้มีเพ่ิมมากข้ึน 
1.4.1.4 เพ่ือสร้างรายได้ให้เพิ่มมากขึ้นจากการบริการ 

 
1.5 วิธีการศึกษา 
 

1.5.1.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 
ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรม 

สินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible Product) และผลิตภัณฑ์ 
ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินค้าและบริการที่น าเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด กลยุทธ์ 
การตลาดที่น ามาใช้กับธุรกิจการบริการจ าเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่าง 
จากการตลาดโดยทั่วไปโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่มีการต้อนรับขับสู้ (Hospitality) เป็นหัวใจหลักใน 
การท าธุรกิจ 
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ศาสตราจารย์ ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูด้านการตลาดชั้นน าของโลก ได้ให้ 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ี 
เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จ าเป็นจะต้องใช้ 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง 
ประกอบด้วย 

1.   ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ 
ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 
โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangigle 
Products) และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) 

2.   ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ 
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ 
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน 
และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ (Channels) 

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสาร
ให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการ
และเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5.  ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความถึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการต่างกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวมเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
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ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางด้าน 
การตลาดของธุรกิจ ที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อม
ของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว 

 
ภาพที่ 1 : แสดงภาพส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 

 

 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2541). ส่วนประสมทำงกำรตลำดส ำหรับธุรกิจบริกำร. สืบค้นจาก  
        http://www. Ihotelmarketer.com.2557.5forcesmodel. 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ 
           Kotler (1999 อ้างในศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ,2541 หน้า 124-125)  ได้ให้ความหมาย
ของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง
เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้ว ซึ่งการใช้สินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า 
           การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เป็นวิธีการศึกษาที่แต่ละบุคคลท าการตัดสินใจที่จะใช้
ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินค้า ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่า
สินค้าที่เขาจะเสนอนั้น ใครคือผู้บริโภค (Who?) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What?) ท าไมจึงซื้อ (Why?) ซื้อ
อย่างไร (How?) ซื้อเมื่อไหร่ (When?) ซื้อที่ไหน (Where?) ซื้อและใช้บ่อยครั้งเพียงใด (How often) 
รวมทั้งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซื้อเพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
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            โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที่ท า
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิด
ความต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่ง
เปรียบเสมือนกล่องด า ที่ผู้ผลิตแลผู้ขายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อที่จะได้รับอิทธิพล
จากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ แม้จะมีการตอบสนองผู้ซื้อ (Buyer’s response) หรือการ ตัดสินใจของ
ผู้ซื้อ (Buyer’s purchase decision) 
1. พฤติกรรมของผู้ซื้อ :  ผู้ผลิตและผู้จ าหน่ายสินค้าจะสนใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค (Buyer 
behavior) ซึ่งเป็นส่วนส าคัญของการปฏิบัติการบริโภค ซึ่งหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคล
หนึ่งที่เกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็น
ตัวก าหนดให้มีกระบวนการกระท านี้ พฤติกรรมของผู้ซื้อนั้นเราหมายรวมถึงผู้ซื้อที่เป็นอุตสาหกรรม 
(Industrial buyer) หรือเป็นการซื้อบริษัทในอุตสาหกรรมหรือผู้ซื้อเพ่ือขายต่อ แต่พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคนั้นเราเน้นถึงการซื้อของผู้บริโภคเอง ปกติเรามักใช้ค าว่าพฤติกรรมของลูกค้า (Customer 
behavior) แทนกันกับพฤติกรรมผู้ซื้อได้ค าทั้งสองคือ พฤติกรรมผู้ซื้อและพฤติกรรมลูกค้านี้เป็น
ความหมายเหมือนกัน และค่อนไปในแง่ลักษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกว่า 
2.การซื้อและการบริโภค : ค าว่า พฤติกรรมผู้บริโภคนั้น ในความหมายที่ถูกต้อง มิใช่หมายถึง การ
บริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซื้อ (Buying) ของผู้บริโภค จึงเน้นถึงตัวผู้ซื้อเป็นส าคัญ
และท่ีถูกต้องแล้ว การซื้อเป็นเพียงกระบวนการหนึ่งของการตัดสินใจและไม่สามารถ แยกออกได้จาก
การบริโภคสินค้า ทั้งที่กระท าโดยตัวผู้ซื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัวซึ่งมีผู้ซื้อท า
ตัวเป็นผู้แทนให้ การซื้อแทนนั้น ผู้ซื้อแทนจะเป็นผู้ท างานแทนความพอใจของผู้ที่จะบริโภคอีกต่อหนึ่ง 
ด้วยเหตุผลนี้เอง ผู้วิเคราะห์การตลาดจึงต้องระวังอยู่เสมอถึงความสัมพันธ์นั้น 
                 สรุป พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับ
การจัดการหาให้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ส่วนพฤติกรรมผู้ซื้อนั้นหมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมถึงการตัดสินใจ 
               บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของผู้บริโภค
ที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผู้บริโภค นักการตลาดได้น ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผู้แสดงโฆษณา 
(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่นผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ และผู้ใช้โดยทั่วไปมี 
5 บทบาทคือ 

1. ผู้ริเริ่ม (Initiatior) บุคคลที่รับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความต้องการ ริเริ่มซื้อ และ
เสนอความคิดเก่ียวกับความต้องการผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่ง 

2. ผู้มีอิทธิพล (Influence) บุคคลที่ใช้ค าพูดหรือการกระท าตั้งใจหรือไม่ได้ตั้งใจที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ การซื้อ และการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
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3. ผู้ตัดสินใจ (Decision) บุคคลผู้ติดสินใจหรือมีส่วนในการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อ
อะไร ซื้ออย่างไร หรือซื้อที่ไหน 

4. ผู้ซื้อ (Buyer) บุคคลที่ซื้อสินค้าจริง 
5. ผู้ใช้ (User) บุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริโภค การใช้ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 

               การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ พฤติกรรม
การซื้อและการใช้ของผู้บริโภคค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing strategy) ที่สามารถสอนงความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
              แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 
              การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
 
              ในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการ
ซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก 

(1) สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว กระหายน้ า เป็นต้น 
(2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน

ประสมทาง 
การตลาด (4 P’s) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว,เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ 
– กิจกรรมส่งเสริมการตลาด จึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้ , เห็นเพ่ือมีรถใหม่
แล้วอยากได้ เป็นต้น 
การแสวงหาข้อมูล (Information Search)     

                เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะ
ท าการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผู้บริโภค แบ่งเป็น 

(1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรู้จัก
ที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ 

(2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตามสื่อ
ต่าง ๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์ 

(3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้า
หรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 

(4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัว
ของผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ มาก่อน 

              การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
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             เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดย
ในการประเมินทางเลือกนั้น ผู้บริโภคต้องก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ 
ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นต้น 
            การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
              หลังจากท่ีได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง
ต้องมีการตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ดังนี้ 

(1) ตรายี่ห้อที่ซ้ือ (Brand Decision) 
(2) ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) 
(3) ปริมาณที่ซ้ือ (Quantity Decision) 
(4) เวลาที่ซ้ือ (Timing Decision) 
(5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 

 
  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) 

             หลังจากที่ลูกค้าได้ท าการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องท า
การตรวจสอบความถึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าท า 
             การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริง กับสิ่งที่คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับ
จริงตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการ
นั้น โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ า หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็
ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงต่ ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมา
ก็คือลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมีการบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอื่น ๆ ด้วย 
             ด้วยเหตุนี้นักการตลาดจึงต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากที่ลูกค้าซื้อ
สินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนย์รับข้อ
ร้องเรียนของลูกค้า (Call Center) เป็นต้น 
             จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ เป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัย คือ ข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า สังคมและกลุ่มทางสังคม ทัศนคติ
ของผู้บริโภค เวลาและโอกาส 
             งานและธุรกิจบริการ 
             คอทเลอร์ (Kotler, 2000, P436) ได้กล่าวถึง งานที่ส าคัญของธุรกิจบริการมี 3 ประการ 
คือ 

1. การบริหารความแตกต่างจากคู่แข่งขัน (Managing Competitive Differentiation) 
งานการตลาดของผู้ขายบริการจะต้องท าให้ผลิตภัณฑ์แตกต่างจากคู่แข่งขัน เป็นการล าบากที่
จะสร้างให้เห็นข้อแตกต่างของการบริการอย่างเด่นชัด ในความรู้สึ กของลูกค้า การพัฒนา
คุณภาพ การให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน สามารถท าได้คือ คุณภาพการให้บริการ 
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(Service Quality) สิ่งส าคัญสิ่งหนึ่งในการสร้างความต่างของธุรกิจการให้บริการ คือ การ
รักษาระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพการให้บริการตามที่ลู กค้า
คาดหวังไว้  ข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการที่ลูกค้าต้องการจะได้จาก
ประสบการณ์ในอดีต จากการพูดปากต่อปาก ฯลฯ 

         นักการตลาดต้องท าการวิจัยเพ่ือให้ทราบสิ่งที่ลูกค้าต้องการ (What) เขาต้องการเมื่อใด 
(When) และสถานที่ที่เขาต้องการ (Where) ในรูปแบบที่ต้องการ (How) โดยนักการตลาดต้องท า
การวิจัย เพ่ือให้ทราบถึงเกณฑ์การตัดสินใจซื้อบริการของลูกค้า โดยทั่วไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตาม
ลูกค้าจะใช้เกณฑ์ต่อไปนี้พิจารณาถึงคุณภาพและการให้บริการ ดังนั้น การสร้างความแตกต่างในด้าน
การบริการ ได้แก่ 

1.1 บริการที่เสนอ (Offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกค้า ซึ่งประกอบด้วย 2 
ประการ คือ (1) การให้บริการพ้ืนฐานเป็นชุด (Primary Service Package) ซึ่งได้แก่ สิ่ง
ที่ลูกค้าคาดว่าจะได้รับจากกิจการ เช่น สถาบันการศึกษา ลูกค้าคาดหวังว่าจะมีการเรียน
การสอนที่ดี มีอาจารย์ผู้สอนที่มีความสามารถ ฯลฯ (2) ลักษณะการให้บริการเสริม 
(Secondary Service Features) ซึ่งได้แก่ บริการที่กิจการมีเพ่ิมเติมให้นอกเหนือจาก
บริการพื้นฐานทั่วไป เช่น สถาบันการศึกษามีชมรมเสริมทักษะด้านต่าง ๆ แก่นักศึกษา มี
ทุนการศึกษาสนับสนุนนักศึกษา 

1.2 การส่งมอบบริการ (Delivery) การส่งมอบบริการที่มีคุณภาพอย่างสม่ าเสมอได้
เหนือกว่าคู่แข่ง โดยการตอบสนองความคาดหวัง ในคุณภาพการให้บริการของผู้บริโภค 
ความคาดหวังเกิดจากประสบการณ์ในอดีต ค าพูดของการโฆษณาของธุรกิจ ลูกค้าเลือก
ธุรกิจให้บริการโดยถือเกณฑ์ภายหลังจากการเข้ารับการบริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการ
ที่รับรู้กับบริการที่คาดหวัง ถ้าบริการที่รับรู้ต่ ากว่าบริการที่คาดหวังไว้ ลูกค้าจะไม่สนใจ 
ถ้าบริการที่รับรู้สูงกว่าความคาดหวังของเขา ลูกค้าจะใช้บริการนั้นซ้ า 

1.3 ภาพลักษณ์ (Image) การสร้างภาพลักษณ์ ส าหรับบริษัทที่ให้บริการโดยอาศัยสัญลักษณ์ 
(Symbols) ตราสินค้า (Brand) โดยอาศัยเครื่องมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ และ
การสื่อสารการตลาดอื่น ๆ  

2. การบริหารคุณภาพการให้บริการ (Managing Service Quality) เป็นการเปรียบเทียบ
ระหว่างการบริการที่คาดหวัง และบริการที่ได้รับ ถ้าบริการที่ได้รับต่ ากว่าความคาดหวัง 
ลูกค้าจะรู้สึกว่าบริการไม่ได้คุณภาพ แต่ถ้าบริการที่ได้รับสูงกว่าความคาดหวัง ลูกค้าจะรู้สึก
ว่าบริการที่ได้รับมีคุณภาพ ซึ่งคุณภาพการบริการก็จะได้มาตรฐาน ดังนั้นจึงมีนักวิจัยได้
ค้นพบตัวก าหนดคุณภาพของบริการที่มีความส าคัญ ได้แก่ 

2.1 ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ความสามารถในการบริการ ที่ท าให้มั่นใจในการบริการที่
ไว้วางใจได้ 
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2.2 ความเต็มใจและความพร้อม (Responsiveness) ความเต็มใจที่จะช่วยเหลือลูกค้าและ
เตรียมความพร้อมในการบริการ 

2.3 การรับประกัน (Assurance) ความรู้ และความสุภาพของลูกค้าง และความสามารถของ
ลูกจ้างในการถ่ายทอด ความเชื่อถือ และความเชื่อม่ัน 

2.4 ความเอาใจใส่ (Empathy) การจัดหา ดูแล เอาใจใส่เฉพาะราย แก่ลูกค้า ทุกราย 
2.5 การสัมผัสได้ (Tangibles) การปรากฏของสิ่งอ านวยความสะดวกทางวัตถุ เครื่องมือ

บุคลากร วัตถุทางการสื่อสาร 
3. การบริการประสิทธิภาพในการการให้บริการ (Managing Productivity) ในการเพ่ิม

ประสิทธิภาพของการให้บริการ ธุรกิจบริการสามารถท าได้7 วิธี คือ 
3.1 การให้พนักงานท างานมากขึ้น หรือมีความช านาญสูงขึ้น โดยจ่ายค่าจ้าง เท่าเดิม 
3.2 เพ่ิมปริมาณการให้บริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางส่วนลง 
3.3 เปลี่ยนบริการให้เป็นแบบอุตสาหกรรมโดยเพ่ิมเครื่องมือเข้ามาช่วยสร้างมาตรฐาน 
3.4 การให้บริการที่ไปลดการใช้บริการ หรือสินค้าอื่น ๆ  
3.5 การออกแบบบริการให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
3.6 การให้สิ่งจูงใจลูกค้าให้ใช้แรงงานของเขาแทนแรงงานของบริษัท 
3.7 การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการบริการดีข้ึน 
 
แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 

          แนวความคิดของ Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985) เกี่ยวกับคุณภาพในการ
ให้บริการจากการศึกษาของ Parasuraman และคณะ พบว่าผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าประเมิน
คุณภาพของการบริการที่เขาได้รับ เรียกว่า “คุณภาพของการบริการที่ลูกค้ารับรู้” (Perceived 
Service Quality) กับ “บริการที่รับรู้” (Perceived Service) ซึ่งก็คือประสบการณ์ที่เกิดขึ้นหลังจาก
ที่เขาได้รับบริการแล้วนั่นเอง ในการประเมินคุณภาพของการบริการดังกล่าวนั้น ลูกค้ามักจะพิจารณา
จากเกณฑ์ทีเ่ขาคิดว่ามีความส าคัญ 10 ประการดังต่อไปนี้ (ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา,2547,หน้า 183-
186) 

1. Reliability (ความไว้วางใจ) ความสามารถที่จะให้บริการตามที่ได้สัญญากับลูกค้าไว้
ได้อย่างถูกต้อง โดยที่มิต้องมีผู้ช่วยเหลือ 

2. Tangibles (สิ่งที่สามารถจับต้องได้) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ สิ่งอ านวย
ความสะดวกพนักงานและวัสดุที่ใช้ในการสื่อสารต่าง ๆ 

3. Responsiveness (การสนองตอบลูกค้า) ความเต็มใจที่จะให้บริการอย่างรวดเร็ว
และยินดีที่จะช่วยเหลือลูกค้า 

4. Credibility (ความน่าเชื่อถือ) ความซื่อสัตย์เชื่อถือได้ของผู้ให้บริการ 
5. Security (ความม่ังคงปลอดภัย) ปราศจากอันตรายความเสี่ยงและความลังเลสงสัย 
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6. Access (ความสะดวก) สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก และสามารถติดต่อสื่อสารได้ง่าย 
7. Communication (การสื่อสาร) การรับฟังลูกค้าและให้ข้อมูลที่จ าเป็นแก่ลูกค้า โดย

ใช้ภาษาท่ีลูกค้าสามารถเข้าใจได้ 
8. Understanding the Customer (ความเข้าใจลูกค้า) พยายามที่จะท าความรู้จัก

และเรียนรู้ความต้องการของลูกค้า 
9. Competence (ความสามารถ) ความรู้และทักษะที่จ าเป็นของพนักงาน ในการ

ให้บริการลูกค้า 
10. Courtesy (ความสุภาพและความเป็นมิตร) คุณลักษณะของพนักงานที่ติดต่อกับ

ลูกค้าในการแสดงออกถึงความสุภาพ เป็นมิตร เกรงใจ และให้เกียรติลูกค้า 
               ในการวิจัยครั้งต่อมาคณะผู้วิจัยทั้ง 3 คนดังกล่าวข้างต้นพบว่า มีระดับของความสัมพันธ์ 
(Degree of Correlation) กันเองระหว่างตัวแปรดังกล่าวค่อนข้างสูง จึงปรับเกณฑ์ในการประเมิน
คุณภาพของบริการใหม่ให้เหลือเกณฑ์อย่างกว้างทั้งหมด รวม 5 ประการ ดังต่อไปนี้ 

1. Reliability (ความไว้ใจ หรือ ความน่าเชื่อถือ) ความสามารถในการให้บริการอย่าง
ถูกต้องแม่นย า (Accurate Performance) การให้บริการตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับลูกค้า 
และบริการที่ให้ทุกครั้ง มีความสม่ าเสมอ ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าน่าเชื่อถือในมาตรฐานการ
ให้บริการ สามารถให้ความไว้วางใจได้ (Dependable) 

2. Assurance (ความม่ันใจ) ผู้ให้บริการมีความรู้และทักษะที่จ าเป็นในการบริการ 
(Competence) มีสุภาพและเป็นมิตรกับลูกค้า (Courtesy) มีความซื่อสัตย์ และ
สามารถสร้างความมั่นใจให้แก่ลูกค้าได้ (Credibility) และความมั่นคงปลอดภัย 
(Security) 

3. Tangibles (สิ่งที่สามารถจับต้องได้) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ เครื่องมือ สิ่ง
อ านวยความสะดวก พนักงาน และวัสดุที่ใช้ในการสื่อสารต่าง  ๆ 

4. Empathy (ความใส่ใจ) สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวกและสามารถติดต่อได้ง่าย (Easy 
Access) ความสามารถในการติดต่อสื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจได้ (Good Communication) 
ความเห็นอกเห็นใจ และเข้าใจลูกค้า (Customer Understanding) 

5. Responsiveness (การสนองตอบลูกค้า) ความเต็มใจที่จะให้บริการทันที 
(Promptness) และให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดี (Helpfulness) 
 
Spechler (1988) คุณภาพการให้บริการเป็นที่ทราบกันดีว่า การที่จะท าให้คุณภาพการ
บริการประสบผลส าเร็จ เป็นที่พอใจของลูกค้านั้นไม่จ าเป็นต้องใช้วิธีการที่คิดว่าดีที่สุด
เพียงวิธีเดียวเท่านั้น และวิธีการที่ประสบความส าเร็จอย่างสูงในที่แห่งหนึ่ง ก็ไม่สามารถ
รับประกันว่าจะได้ผลกับท่ีอ่ืนด้วยเสมอไปทั้ง ๆ ที่เป็นสินค้าหรือบริการอย่างเดียวกัน สิ่ง
ส าคัญที่จะเสนอในที่นี้คือรูปแบบที่มีประสิทธิผลของคุณภาพการบริการ ซึ่งเป็นหลักการ
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ทั่วไป ที่ได้รับการยอมรับว่าได้ผลดี ถึงแม้ว่าเป็นหลักการเดียวกันก็ตาม แต่การน าไป
ประยุกต์ใช้ก็อาจมีความแตกต่างกันได้ ในการผลิตก็เช่นเดียวกันคือ ไม่มีกระบวนการ
สองกระบวนการที่เหมือนกันเลย ในแต่ละบริษัทก็จะมีกระบวนการหรือระบบงานที่
แตกต่างกัน โดยทั่วไปแล้วแต่ละกระบวนการ จะมีลักษณะเฉพาะตัวที่จะเป็นกุญแจไปสู่
ความส าเร็จ ผู้บริหารจะต้องค้นหาปัจจัยส าคัญให้พบ และท าการปรับปรุงระบบงานหรือ
กระบวนการที่เกี่ยวข้อง และสร้างให้เป็นวัฒนธรรมขององค์กร ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของลูกค้าภายในและภายนอก โดยมีปัจจัยส าคัญสองประการที่จะต้องตระหนัก 
อยู่เสมอ นั่นคือ การเพ่ิมผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) จาก Service 
Quality Effectiveness Model จะพบว่าเน้นถึงความส าเร็จของกระบวนการไปสู่ความ
เป็นเลิศของคุณภาพการบริการโดยรูปแบบจะก าหนดแนวทางและทิศทางของ
ความส าเร็จของงานบริการ ซึ่งมีปัจจัยส าคัญ 7 ประการ คือ  

1. การท าให้ลูกค้าพอใจและประทับใจ (Customer Satisfaction and 
Beyond) 

2. การประกันคุณภาพ (Quality Assurance) 
3. วิธีการ ระบบ และเทคโนโลยี (Methods, System and Technology) 
4. การตระหนักถึงคุณภาพ (Quality Awareness) 
5. การฝึกอบรม (Training) 
6. การมีส่วนร่วม (Involvement) 
7. การเปน็ที่รู้จัก การยอมรับนับถือ (Recognition) 

คุณภาพ คือ ส่งที่เกิดจากการที่ลูกค้ารับรู้ (Gronroos, 1990 ; Buzzell & Gale, 1987) 
         7 C เพื่อการสื่อสารที่ดี (สุทธิชัย, 2558) 
          การสื่อสารของมนุษย์มีความส าคัญและมีความจ าเป็นมากในการอยู่ร่วมกัน เนื่องจาก
มนุษย์เป็นสัตว์สังคม กล่าวคือ มีการอยู่ร่วมกัน มีการช่วยเหลือกัน มีการแบ่งงานกันท า ดังนั้น 
การสื่อสาร ไม่ว่าจะเป็นการสื่อสารด้วยค าพูด การเขียน การใช้ท่าทาง จ าเป็นจะต้องมีการพัฒนา 
ประสิทธิภาพของการสื่อสารว่า ประกอบด้วยหลักส าคัญ 7 ประการ (The 7 C’s of 
Communication) คือ 

1. ความน่าเชื่อถือ (Credibility) 
               การติดต่อสื่อเริ่มต้นด้วยบรรยากาศแห่งความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสาร (Sender) ซึ่งจะท า
ให้ผู้รับสาร (Receiver) เกิดความเชื่อม่ันในแหล่งสาร ซึ่งผลแห่งความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารนี้ ย่อมจะ
มีไปถึงเนื้อหา สาระ เรื่องราว และข่าวสารด้วย   

         ปัจจัยส าคัญของความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสาร ประกอบด้วยคุณสมบัติ 3 ประการ คือ 
ความเป็นผู้เชี่ยวชาญ (Expertise) ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) และความน่าดึงดูดใจ 
(Attractiveness) 
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2. ความเหมาะสมกลมกลืนกับสภาพแวดล้อม (Context) 
การสื่อสารจะต้องเหมาะสมกลมกลืนกับความจริงของสภาพแวดล้อม โดยอาจมีการน า
เครื่องมือ 

สื่อสารต่าง ๆ เข้ามาใช้สนับสนุนหรือเสริมค าพูด สาร และการกระท าต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น นอกจากนี้ การ
ติดต่อสื่อสารยังจะต้องมีความเหมาะสมกับสถานภาพในสังคมและวัฒนธรรม (Position within a 
social – cultural system) อีกด้วย 
                 ผู้รับสารที่มีคุณลักษณะแตกต่างกัน จะมีความสนใจต่อข่าวสารแตกต่างกันตามทฤษฎี
ความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) กล่าวคือ บุคคลมีความแตกต่างกัน
ในด้านบุคลิกภาพ และสภาพทางจิตวิทยา ซึ่งความแตกต่างกันดังกล่าวนี้ เป็นเพราะบุคคลมีการ
เรียนรู้จากสังคมแตกต่างกัน โดยที่บุคคลที่อยู่ต่างสภาพแวดล้อมกัน จะได้รับการเรียนรู้จาก
สภาพแวดล้อมที่แตกต่างกัน รวมถึงการเรียนรู้จากสภาพแวดล้อมที่แตกต่างกัน ท าให้บุคคลมีทัศนคติ 
ค่านิยม ความเชื่อ และบุคิกภาพแตกต่างกัน 

3. เนื้อหาสาระ (Content) 
                การติดต่อสื่อสารนั้น เนื้อหาสาระของข่าวสารต้องมีความหมายเป็นที่น่าสนใจต่อผู้รับ
สารเสมอและต้องสอดคล้อง ไม่ขัดแย้งต่อวัฒนธรรมและค่านิยมในสังคมของผู้รับสาร เพราะหาก
ข่าวสารใดขัดแย้งต่อค่านิยมและความเชื่อในสังคมนั้น ผู้รับสารย่อมปฏิเสธการรับข่าวสารและต่อต้าน 
ไม่ปฏิบัติตามได้ ในทางตรงข้าม ผู้รับสารจะเลือกรับข่าวสารที่คาดว่าน่าจะเป็นประโยชน์ต่อตนเอง 
เมื่อข่าวสารแสดงถึงการได้สิทธิประโยชน์ และให้ผลตอบแทนที่น่าพอใจ ผู้รับสารย่อมสนใจและเลือก
ที่จะเปิดรับ ตลอดจนปฏิบัติตามเนื้อหาในข่าวสารนั้น 

4. ความชัดเจน (Clarity) 
               เนื้อหาสาระของข่าวสารจะต้องมีความชัดเจน เพ่ือให้เกิดความเข้าใจตรงกันทั้งผู้ส่งสาร
และผู้รับสาร ผู้ส่งสารควรหลีกเลี่ยนการใช้ข่าวสารที่มีความสลับซับซ้อน เข้าใจยาก ในทางกลับกัน ผู้
ส่งสารควรมีการตัดสินใจในการเลือกใช้และเรียบเรียงเนื้อหาสาระของสารให้สั้น กระชับ ชัดเจน และ
ง่ายต่อความเข้าใจ 

5. ความต่อเนื่องและความสม่ าเสมอ (Continuity and consistency) 
              การติดต่อสื่อสารเป็นกระบวนการที่ไม่มีที่สิ้นสุด ดังนั้น การติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ
จะต้องมีการย้ าเตือน (Repetition) เสมอ เพ่ือให้สารนั้นเข้าถึงในจิตใจของผู้รับสารให้ความเห็นว่า
การส่งสารซ้ าหลายครั้งจะท าให้สารนั้นถูกยอมรับโดยผู้รับสารมากขึ้น ซึ่งจะท าให้ผู้รับสารจ าเนื้อสาร
ได้ดีขึ้นและสารนั้นจะมีประสิทธิภาพในการจูงใจเพิ่มขึ้นอีกด้วย 

6. ช่องทางในการสื่อสาร (Channels) 
              ช่องทางในการสื่อสาร คือ ตัวเชื่อมระหว่างผู้ส่งสารกับผู้รับสาร (The connecting link) 
ท าให้ผู้ส่งสารและผู้รับสารสามารถท าการติดต่อสื่อสารกันได้ ผู้ส่งสารจึงจ าเป็นต้องมีช่องทางในการ
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สื่อสารหรือสื่อที่สามารถเลือกใช้เพื่อน าไปสู่ผู้รับสารได้ ช่องทางในการสื่อสารมีมากมายหลายประเภท 
ซ่ึงแต่ละประเภทมีลักษณะเฉพาะตัว มีคุณค่าและให้ผลทางการสือ่สารท่ีแตกต่างกัน 
ช่องทางในการสื่อสาร หรือสื่อจึงมีความหมายครอบคลุมถึงสื่อที่เป็นพาหะน าสาร ได้แก่ ภาษา 
(Language) คือ วัจนภาษา (Verbal Language) เช่น ภาษาพูด ภาษาเขียน และอวัจนภาษา (Non 
– Verbal Language) เช่น ภาษาท่าทาง รูปภาพ ตลอดจนเทคโนโลยีการสื่อสารสมัยใหม่ต่าง ๆ ที่
ช่วยน าสารไปได้อย่างรวดเร็ว จ านวนมากและชัดเจน ได้แก่ การน าเอาสื่อหลายชนิดมาใช้ร่วมกัน 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย

แวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่อง SWOT ของ Albert 
Humphrey เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจ โดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน 
และปจัจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 

ผู้คิดค้น SWOT เทคนิคนี้ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) ได้ชื่อว่าเป็นผู้เริ่มแนวคิดนี้ 
โดยน าเทคนิคนี้มาแสดงในงานสัมมนาที่ มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด 

ส าหรับหลักการส าคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 
คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง (รู้
เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง  ๆ ทั้ง
ภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริการขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน
ภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของ
การเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่าง ๆ ที่องค์กร
มีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์ และการ
ด าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป 
 
2.1  องค์ประกอบของ SWOT 
 
ภาพที่ 2.1 : องค์ประกอบของ SWOT 
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การส่งสารไปยังผู้รับสารเรียกว่า สื่อผสม (Media Mix / Multi – media) เพ่ือให้สารนั้นเข้าถึง 
(reach) กลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด โดยผู้รับสารสามารถรับสารนั้นได้จากหลายช่องสาร 
 
            7. วัดความสามารถของผู้รับสาร (Capability of Audience) 
  

การติดต่อสื่อสารนั้นต้องค านึงถึงความสามารถผู้รับสาร ซึ่งประกอบด้วยทักษะในการสื่อสาร 
(Communication skills) เช่น ความคิดและความสามารถในการใช้ภาษา (Thought and 
language competence) ความสามารถในการอ่าน (Reading ability) รวมทั้งพ้ืนฐานความรู้และ
ระดับการศึกษาของผู้รับสาร (Receiver’s knowledge) ซึ่งล้วนแต่มีอิทธิพลต่อความสามารถในการ
ตีความหมายของผู้รับสาร 

S  มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ เป็นข้อดีที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรั พยากร
บุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 

W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้วยหรือจุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหานั้นสถานการณ์ภายใน
องค์กรที่เป็น 

O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส การที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือ
ประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายในนักการตลาดที่ดี
จะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอและใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้นเช่น การเมือง การปกครอง 
กฎหมาย ราคาน้ ามัน ค่าเงินบาท คู่แข่ง เป็นต้น 

T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ข้อจ ากัด ซึ่งเกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
บางครั้งการจ าแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ท าได้ยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถเปลี่ยนแปลงไป 
ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงอาจท าให้สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้ เช่น ค่าเงินบาท 
คู่แข่ง เป็นต้น 
 
2.2 เครื่องมือนี้ใช้เพื่ออะไร 
 
 SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรือโครงการ ซึ่งช่วย
ผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก ส าหรับก าหนดแผนงานโครงการจะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดวิสัยทัศน์และการก าหนด
กลยุทธ์เพื่อให้อุตสาหกรรมพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 
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2.3 ข้อดีและข้อเสียของ SWOT 
 
ข้อดี : 

1. ใช้ประเมินสภาวะแวดล้อมและสถานภาพขององค์กรโดยเน้นศักยภาพและความพร้อมที่ 
องค์กรมีอยู่และพยายามหลีกเลี่ยงภัยคุกคามหรือความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายนอกรวมทั้งแก้ไข
จุด่อนขององค์กรด้วยเนื่องจากปัจจัยเหล่านี้มีโอกาสที่จะก่อให้เกิดประโยชน์ได้เพ่ิมมากข้ึน 

2. น าไปใช้ปรับปรุงแนวคิดและแนวปฏิบัติของการจัดท าแผนงานหรือโครงการของ
หน่วยงานให้ 

มีโอกาสสร้างความส าเร็จมากข้ึน 
3. ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการปรับปรุงการท างานความก้าวหน้าและขีดจ ากัดด้านบุคลากร  

งบประมาณ และระบบงานเป็นการป้องกันการแทรกแซงการท างานจากปัจจัยภายนอกได้มากข้ึน 
 
ข้อเสีย : 
การวิเคราะห์ SWOT ขององค์กรมีข้อที่ควรค านึง 4 ประการ (Boseman et al.,1986) คือ 
 

1. องค์กรต้องก าหนดก่อนว่า องค์กรต้องการที่จะท าอะไร 
2. การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคต้องกระท าในช่วงเวลาขณะนั้น 
3. องค์กรต้องก าหนดปัจจัยหลัก (Key success factors) ที่เกี่ยวกับการด าเนินงานให้

ถูกต้อง 
4. องค์กรต้องประเมินความสามารถของตนให้ถูกต้อง 
5. ขั้นตอน/วิธีการด าเนินการท า SWOT Analysis 
 
การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส 

และอุปสรรคขององค์กร ท าให้มีข้อมูล ในการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมาบนจุด
แข็งขององค์กร และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถ ก าหนดกลยุทธ์ที่
มุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมหรือลดจุดด่อนขององค์กรให้มีน้อยที่สุดได้ ภายใต้การ
วิเคราะห์ SWOT นั้น จะต้องวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก องค์กร โดยมีขั้นตอน
ดังนี้ 
 
2.4 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
 
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร จะเกี่ยวกับการวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากร 
และความสามารถภายในองค์กร ทุก ๆ ด้าน เพ่ือที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรแหล่งที่มา
เบื้องต้นของข้อมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพ่ือ การบริหารที่ครอบคลุม
ทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการท างานและทรัพยากรใน
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การบริการ (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานที่ผ่านมาขององค์กร
เพ่ือที่จะเข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย 

- จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่
ภายใน 

องค์กรนั้นเองว่า ปัจจัยใดภายในองค์กรที่เป็นข้อได้เปรียบหรือจุดเด่นขององค์กรที่องค์กรควรน ามาใช้
ในการพัฒนาองค์กรได้ และควรด ารงไว้เพื่อการ เสริมสร้างความเข้มแข็งขององค์กร 
 

- จุดอ่อนขององค์กร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้
ที่อยู่ 

ภายในจากมุมมอง ของผู้ที่อยู่ภายในองค์กรนั้น ๆ เองว่าปัจจัยภายในองค์ กรที่เป็นจุดด้วย ข้อ
เสียเปรียบขององค์กรที่ควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไป อันจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร 
 
2.5 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 
 
 ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรนั้น สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรค
ทางการด าเนินงานขององค์กรที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่าง
ประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงานขององค์กร เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน 
การงบประมาณ สภาพแวดล้อมทางสังคม เช่น ระดับการศึกษาและอัตรารู้หนังสือของประชาชน การ
ตั้งถิ่นฐานและการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเชื่อ 
และวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี 
และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธีใหม่ ๆ และพัฒนาการทางด้านเครื่ องมือ 
อุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและให้บริการ 
 

- โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Oportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กร 
ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบประโยชน์ ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการด าเนินการของ
องค์กรในระดับมหภาค และองค์กรสามารถฉกฉวยข้อดี เหล่านี้มาเสริมสร้างให้ 
หน่วยงานเข้มแข็งข้ึนได้ 

 
- อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กร

ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้ง
ทางตรงและทางออ้ม ซึ่งองค์กรจ าต้องหลีกเลี่ยง หรือปรับสภาพองค์กรให้มี ความ
แข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญแรงกระทบดังกล่าวได้ 
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2.6 ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม 
 
 เมื่อได้ข้อมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-จุดอ่อน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและ
ปัจจัยภายนอกด้วยการประเมินสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกแล้ว ให้น าจุดแข็ง
จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพ่ือดูว่าองค์กร ก าลังเผชิญ
สถานการณ์เช่นใดและภายใต้สถานการณ์ เช่นนั้น องค์กรควรจะท าอย่างไร โดยทั่วไป ในการ
วิเคราะห์ SWOT ดังกล่าวนี้ องค์กร จะอยู่ในสถานการณ์ 4 รูปแบบดังนี้ 
 

 2.6.1    สถานการณ์ท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่พึงปรารถนาที่สุด    
            เนื่องจากองค์กรค่อนข้างจะมีหลายอย่าง ดังนั้น ผู้บริหารขององค์กรควรก าหนดกล 
       ยุทธ์ในเชิงรุก (Aggressive – strategy) เพ่ือดึงเอาจุดแข็งท่ีมีอยู่มาเสริมสร้างและ      
            ปรับใช้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่เปิดมาหาประโยชน์อย่างเต็มที่ 

  
2.6.2 สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-ภัยอุปสรรค) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่เลวร้าย

ที่สุด เนื่องจากองค์กรก าลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อน
ภายในหลายประการ ดังนั้น ทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ์ การตั้งรับหรือป้องกันตัว 
(Defensive strategy) เพ่ือพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรค ต่าง ๆ ที่คาดว่า
จะเกิดขึ้น ตลอดจนหามาตรการที่จะท าให้องค์กรเกิดความสูญเสียน้อยที่สุด 

 
2.6.3    สถานการณ์ท่ี 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อได้เปรียบด้าน    
          การแข่งขันอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปัญหาอุปสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่     
          หลายอย่างเช่นกัน ดังนั้น ทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-oriented  
          strategy เพ่ือจัดหรือแก้ไขจุดอ่อน ภายในต่าง ๆ ให้ พร้อมที่จะฉกฉวยโอกาสต่าง          
          ๆ ที่เปิดให้ 

  
  2.6.4  สถานการณ์ท่ี 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เกิดขึ้นจากการที่สภาพแวดล้อมไม่ 
          เอ้ืออ านวยต่อการด าเนินงาน แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลายประการ  
           ดังนั้น แทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถท่ีจะเลือก    
           กลยุทธ์การแตกตัว หรือขยายขอบข่ายกิจการ (Diversification strategy) เพ่ือใช้ 

                      ประโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีสร้างโอกาสในระยะยาว 
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ตาราง 2.1 : วิเคราะห์ SWOT Analysis วิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
 

 
 
 
 

                                               การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
Strengths Weaknesses 

1. เป็นบริษัทที่ด าเนินการมากว่า 10 ปี  
ให้มีฐานลูกค้าที่แข็งแรงมีลูกค้าจ านวนเพ่ิมขึ้น
ทุกปี 
 

1. การท างานที่เป็นระบบครอบครัว ท า
ให้ 

 การท างานยังซ้ าซ้อน ท าให้เกิดปัญหา   กับ
พนักงานในการรับค าสั่ง เกิดความ  ล่าช้าในการ
ท างาน 
 

2.  บริษัทมีการน าสินค้ามาจากหลาย  
ประเทศเป็นการเพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าได้เลือกให้
เหมาะกับงบประมาณและประเภทของการใช้
งานเช่น จีน ญี่ปุ่น ไต้หวัน สวีเดน เยอรมัน 

2. บริษัทขาดพนักงานในส่วนของช่างซ่อม  
ซึ่งมีจ านวนไม่เพียงพอต่อความต้องการของ
ลูกค้า ในปัจจุบันส่วนของบริการช่างที่รับมา
ใหม่ มักจะท างานได้ในระยะสั้นและลาออกท า
ให้บริษัทต้องเสียค่าใช้จ่ายและเวลาในการ
ฝึกอบรม 
 

3. บริษัทมีเครื่องจักรมือสอง ส าหรับ 
ลูกค้าที่มีงบจ ากัดเพ่ือให้ลูกค้าลดต้นทุนในการ
ท างานเพราะเครื่องจักรแต่ละเครื่องล้วนมีราคา
สูงบริษัทลูกค้าบางรายยังมีงบจ ากัด เพราะอาจ
เพ่ิงเปิดท าการได้ไม่นาน และคิดว่าการใช้
เครื่องจักรมือสองคุ้มกับงานที่ประมูลได้มากกว่า 
การลงทุนซื้อเครื่องจักรใหม ่
 

3. การใช้พื้นท่ีของบริษัทยังไม่มี 
ประสิทธิภาพเต็มที่ เนื่องจากยังไม่ได้แบ่ง
สัดส่วนของส่วนของอะไหล่ โกดังเก็บของ และ
พ้ืนที่ส าหรับจัดเก็บเครื่องจักรที่รอซ่อมบ ารุง 
และท่ีน าเข้ามาใหม ่
 

4. บริษัทมีบริการส่งช่างไปซ่อมถึงหน้า 
งานที่เครื่องจักรมีปัญหาอยู่ ท าให้ลูกค้าสะดวก
เพราะไม่ต้องขนย้ายเครื่องจักรมาที่บริษัทและ
เครื่องจักรบางประเภท ไม่เหมาะกับการขนย้าย
เพราะมีค่าใช้จ่ายที่สูง 
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ตารางที่ 2.2 : วิเคราะห์ SWOT Analysis วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
Opportunities Threats 

1. ประเทศไทยยังมีส่วนของถนน สะพาน 
และการพัฒนาภูมิประเทศ เช่น การสร้างถนน
หนทาง โครงการหมู่บ้าน  จัดสรร การถมที่ เพ่ือ
เตรียมการก่อสร้าง ท าให้ตลาดของเครื่องจักร
หนัก ยังเป็นตลาดที่เป็นความต้องการของลูกค้า
อย่างสูง 

1. ความต้องการของลูกค้าที่มากขึ้น ท า 
ให้บริษัทใหม่ ๆ เกิดขึ้น ซึ่งเท่ากับว่าบริษัทมี
คู่แข่งทางการค้าที่มากขึ้น และผู้แทนจ าหน่าย
ของสินค้าโดยตรง หันมาลงทุนเปิดกิจการขาย
ตรงให้กับลูกค้าเอง ซึ่งลูกค้าก็ทราบว่ามีบริษัทให้
เลือกมาก ท าให้เกิดการเปรียบเทียบราคา 

2. สภาพการณ์เมืองที่นิ่งข้ึน ท าให้ 
แนวโน้มของเศรษฐกิจโดยรวมของ   ประเทศดี
ขึ้น บริษัทของเราก็ได้รับผลในแนวทางที่ดีขึ้น ท า
ให้บริษัทคู่ค้าที่จะลงทุนและกล้าประมูลงานต่าง 
ๆ มากข้ึน 

2. นักลงทุนให้ความสนใจกับประเทศ 
เพ่ือน บ้าน เช่น ลาว กัมพูชา พม่า เวียดนาม ที่
มีบรรยากาศ น่าลงทุน ค่าแรงถูก กว่าประเทศ
ไทย 

 
2.7 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
2.7.1 ปัจจัยด้านบุคลากร 
 

 สถานการณ์ : เนื่องจากบริษัทมีขนาดเล็ก บริหารงานแบบครอบครัว และมีจ านวน 
บุคลากรไม่มากนัก โดยเฉพาะงานด้านซ่อมบ ารุง ที่มีจ านวนไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ท า
ให้ไม่สามารถท างานได้ทันเวลาที่ตกลงไว้กับลูกค้าได้ 

 ผลต่อธุรกิจ : ท าให้ลูกค้าเกิดความเสียหาย เพราะลูกค้าส่วนใหญ่จะซื้อเครื่องจักร 
เพ่ือน าไปใช้ในการท างานที่มีสัญญา และก าหนดระยะเวลาส่งมอบ เช่น การสร้างถนน สร้างหมู่บ้าน 
เมื่อเครื่องจักรเสียจะต้องหยุดชะงักในการท างาน ถ้าบริษัทไม่สามารถซ่อมเครื่องจักรเหล่านั้น ให้ใช้
งานได้บริษัทลูกค้าจะต้องแบกภาระค่าใช้จ่ายเพ่ิมมากขึ้น เพราะจะต้องจ่ายค่าปรับให้กับเจ้าของ
โครงการ และบริษัทเองก็ต้องจ่ายค่าแรง ค่าท่ีพัก ค่าเดินทาง เพ่ิมให้กับฝ่ายช่าง 
 
2.7.2 ปัจจัยด้านวัตถุดิบ และอะไหล่ 
 

 สถานการณ์ : เป็นส่วนของอะไหล่และตัวเครื่องจักรที่มีราคาเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ และ 
บริษัทเราเองไม่สามารถเก็บสินค้าและอะไหล่ ได้ทุกรุ่น เพราะเป็นการแบกรับค่าใช้จ่ายที่สูง และ
บริษัทต้องหาอะไหล่ให้กับลูกค้า ให้ทันความต้องการ บางครั้งท าให้ต้องซื้ออะไหล่ในราคาที่สูงกว่า
ปกต ิ
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 ผลต่อธุรกิจ : ท าให้มีการเปลี่ยนแปลงของราคาซ่อม ที่ทางบริษัทได้ตกลงกันไว้กับ 

ลูกค้า ลูกค้าบางรายไม่เข้าใจและเกิดความไม่พอใจเพราะการจัดหาอะไหล่มาจากต่างประเทศ ก็มี
ราคาที่ไม่แน่นอนและใช้ระยะเวลานาน ท าให้ลูกค้าเกิดความเสียหายในการด าเนินธุรกิจ 
 
2.7.3 ปัจจัยด้านเงินทุน 
 

 สถานการณ์ : เนื่องจากบริษัทเป็นบริษัทท่ีมีขนาดเล็ก มีเงินทุนจ านวนจ ากัด และ 
จะต้องมีการให้เครดิตแก่ลูกค้า และการแบ่งจ่ายเป็นงวดของลูกค้า และการผิดนัดช าระเงินของลูกค้า 
ท าให้บริษัทขาดสภาพคล่อง ลูกค้าบางรายที่รับเครื่องจักรไปท างานแล้ว แล้วเกิดภาวะขาดทุน ก็ไม่
ช าระค่างวดต่อ ปล่อยให้เครื่องจักรถูกยึด 

 ผลต่อธุรกิจ : ธุรกิจเป็นระบบเงินหมุน มีจ านวนเงินไม่มากพอหากลูกค้าผิดนัดชาระ  
ขาดส่งค่างวดหรือขอเครดิตนานเกินไป บริษัทจะขาดสภาพคล่อง ทาให้เกิดภาวะขาดเงินทุน
หมุนเวียน 
 
2.7.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
 

 สถานการณ์ : การบริการของบริษัทเป็นการใช้ช่างไปซ่อมหน้างานของลูกค้า ซึ่งเป็น 
การอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า และลูกค้าส่วนใหญ่ก็ยินดีที่จะจ่ายในราคาที่สูงกว่า การน าเข้ามา
ซ่อมที่บริษัทเพราะเครื่องจักรส่วนใหญ่ ไม่สะดวกในการขนย้าย 

 ผลต่อธุรกิจ : ลูกค้าเกิดความพอใจและรู้สึกว่าเป็นการดีที่ไม่ต้องเคลื่อนย้าย 
เครื่องจักรเมื่อซ่อมเสร็จก็สามารถท างานต่อได้เลย เพ่ิมความสะดวกและรวดเร็วในการท างานมากขึ้น 
และเป็นการลดภาระของลูกค้า บริษัทก็จะมีรายได้เพ่ิมมากขึ้น เพราะสามารถบวกค่าบริการเพ่ิมขึ้น 
โดยที่ลูกค้าเองก็ยินดีที่จะจ่ายในส่วนนี้ 
 
2.8 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

2.8.1 ปัจจัยด้านการเมือง 
 

 สถานการณ์ : สถานการณ์ทางการเมืองในช่วงเวลา 3-4 ปีที่ผ่านมา ท าให้เศรษฐกิจ 
โดยรวมของประเทศมีทิศทางถดถอยลงไปและเมื่อเศรษฐกิจรวมของประเทศไม่ดีขึ้น  แน่นอนว่า
ภาคเอกชนและบริษัทรายย่อย ย่อมได้รับผลกระทบการชุมนุมทางการเมือง เกิดปัญหาการจราจร 
เกิดความวุ่นวาย มีการใช้ความรุนแรงในสังคม เช่น การวางระเบิดในจุดสาธารณะต่างๆ ทาให้การ
ลงทุนโครงการต่างๆต้องหยุดชะงัก ไม่มีการกระตุ้นให้เกิดบรรยากาศในการลงทุน 

 ผลต่อธุรกิจ : ท าให้ขายสินค้าได้น้อยลงและลูกค้าบางรายที่บริษัทขายสินค้าให้ไป 
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แล้ว ก็ไม่สามารถช าระค่างวดได้ตามท่ีตกลงกันไว้ เนื่องจากบริษัทคู่ค้าก็ประสบปัญหาการเบิกจ่ายเงิน
จากงานประมูล โครงการต่างๆ ของรัฐบาลและเอกชนไม่ได้ ทุกฝ่ายอยู่ในสภาวะชะลอตัว เพ่ือดู
สถานการณ์บ้านเมืองว่าไปในแนวทิศทางใด รายได้รวมของบริษัทก็ลดลงอย่างต่อเนื่อง เพราะ
สถานการณ์ทางการเมืองที่ไม่นิ่ง และต่างชาติเองก็กลัวที่จะมาลงทุนในประเทศไทย 
 

2.8.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
  

 สถานการณ์ : จากสภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยทั่วโลก ไม่ว่าจะเป็นในอเมริกา ยุโรป  
และเอเชีย ที่เจอสภาพเศรษฐกิจขาลง ทาให้เศรษฐกิจของไทยได้รับผลไปด้วย อย่างเลี่ยงไม่ได้ สินค้า
ทุกอย่างขายยาก จ านวนผู้ขายมากกว่าผู้ซื้อ 

 ผลต่อธุรกิจ : ในภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยมีธุรกิจน้อยราย ที่จะเติบโตได้ในภาวะ
แบบ 

นี้ เจ้าของธุรกิจส่วนใหญ่จะพยายาม ไม่ลงทุนเพ่ิมเพ่ือไม่ให้บริษัทแย่ไปกว่าเดิม จึงไม่ค่อยมีการลงทุน 
หรือขยายกิจการเพ่ิมลูกค้าเองที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของบริษัท ก็เลือกท่ีจะไม่ลงทุนหรือประมูลงานใดๆ
ทีม่ีความเสี่ยงสูง เพราะเสี่ยงต่อการขาดทุนและเก็บเงินไม่ได้ ท าให้ยอดขายของบริษัทไม่โตขึ้น แต่ยัง
ด าเนินธุรกิจต่อไปได ้และเม่ือเศรษฐกิจโดยรวมของโลกดีขึ้น เศรษฐกิจของไทยก็น่าจะดีขึ้นตามล าดับ
บวกกับสถานการณ์เมืองที่สงบและดีข้ึน 
 

2.8.3 ปัจจัยด้านลูกค้า 
 

 สถานการณ์ : กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของบริษัท คือลูกค้าท่ีมีกิจการเป็นของตัวเอง  
เป็นผู้รับเหมาโครงการต่างๆ ซึ่งปัจจุบันลูกค้ากลุ่มนี้มีมากขึ้นเรื่อยๆ และทุกบริษัทก็มีความรู้ มีการ
เช็คราคา จากสื่อต่างๆ เพ่ือให้ได้สินค้าท่ีดีที่สุด ถูกที่สุด และบริการดีที่สุด ซึ่งลูกค้าจะใช้ปัจจัยเหล่านี้
ในการตัดสินใจซื้อ เพราะฉะนั้นบริษัทจะต้องยอมรับสภาพการแข่งขันท่ีสูงขึ้น 

 ผลต่อธุรกิจ : การที่ลูกค้ามีความรู้มาก มีการเช็คราคาจากหลายๆบริษัท ท าให้ 
บริษัทเราเองก็ต้องหาข้อเสนอและสิ่งที่ดีที่สุดให้ลูกค้า เพราะลูกค้าปัจจุบันก็มีการเปรียบเทียบราคา
และบริการจากตัวแทนจ าหน่าย หลายๆ บริษัทก่อนตัดสินใจซื้อ บริษัทก็ต้องรักษาลูกค้าเก่า และ
สร้างฐานลูกค้าใหม่เพ่ือจะได้ท าธุรกิจต่อกันไป การเสนอขายสินค้าในราคาที่สมเหตุ สมผล และมี
บริการที่ดีหลังการขาย ท าให้ลูกค้า เกิดความไว้วางใจและมั่นใจ ว่าบริษัทจะสามารถแก้ปัญหาและ
ช่วยในการจัดหาอะไหล่ให้ลูกค้าได้ 
 

2.8.4 ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน 
 

 สถานการณ์ : ปัจจุบันมีตัวแทนจ าหน่ายเครื่องจักรหนักเป็นจ านวนมากขึ้นทุกปี  
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เพราะฉะนั้นจ านวนคู่แข่งที่มากขึ้นก็เท่ากับลูกค้ามีทางเลือกที่มากขึ้น  ตัวแทนมีทั้งที่มาจาก
ต่างประเทศที่มาจากบริษัทแม่โดยตรง มีศูนย์บริการและอะไหล่รองรับลูกค้า ตัวแทนจ าหน่ายราย
ย่อยแบบบริษัท เดอะ เกรท จึงต้องมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง 

 ผลต่อธุรกิจ : การเข้ามาของบริษัทตัวแทนจ าหน่าย ที่เป็นบริษัทแม่จากต่างประเทศ  
ท าให้มีการแข่งขันด้านราคาและบริการที่สูงขึ้น ลูกค้ามีโอกาสเลือกมากขึ้น ทาให้ Margin ลดลงและ
บริษัทจะเสียโอกาสทางการขายให้กับบริษัทที่เป็นบริษัทแม่โดยตรง เพราะบริษัทแม่ได้เปรียบในเรื่อง
ของการน าสินค้าเข้ามาขายและศูนย์บริการที่มีช่างที่มีความช านาญงานสูง บริษัทต้องปรับปรุงในส่วน
ข้อด้อยของเรา เพ่ือให้สนองความต้องการของลูกค้า เพ่ือเก็บลูกค้าเก่าเอาไว้และสร้างฐานลูกค้าใหม่
เพ่ิมมากข้ึน 
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บทที ่3 
การว ิเคราะห ์การแข่งขัน 

 
 

3.1 สภาพของการแข่งขัน และทีม่าของการแข่งขัน  

ตารางที ่3.1 : แสดงสภาพของการแข่งขัน 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระดับการแข่งขัน 

การแข่งขันในตลาดเครื่องจักรหนัก ถือว่ามี
ก า ร แ ข่ ง ขั น อ ย่ า ง รุ น แ ร ง  เ พ ร า ะ
ผู้ประกอบการเห็นว่าตลาดเครื่องจักรหนักมี
คามต้องการสูง เพราะยังมีการสร้างบ้าน 
คอนโด ถนนหนทาง และพัฒนาที่ดินอีก
เยอะมาก และประกอบธุรกิจประเภทนี้ก็ไม่
มีข้ันตอนยาก มีทุน มีความรู้เรื่องเครื่องจักร
นั ก  หรื อ แม้ แ ต่ ผู้ ป ร ะกอบกา รที่ เ ป็ น
ผู้รับเหมาโครงการใหญ่บางรายก็มีบริษัท
ขายเครื่องจักรเป็นของตนเอง เพราะเป็น
ธุรกิจที่เกื้อหนุนกันได้ และบริษัทแม่จาก
ต่างประเทศเอง ก็มาเป็นตัวแทนจ าหน่าย
เอง เช่น Komatsu sumitomo เหล่านี้ก็
เป็นตัวแทนจ าหน่ายของตัวเองจากข้อมูลที่
ได้เห็นว่าตลาดมีการแข่งขันอย่างรุนแรง
มาก และยิ่งเมื่อเป็น AEC ต่างชาติเข้ามา
ล ง ทุ น ม า ก ขึ้ น  ตั ว บ ริ ษั ท เ อ ง ก็ ต้ อ ง
เตรียมพร้อมรับกับตลาดที่มีการแข่งขัน
รุนแรงเพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ ซึ่งการสร้างใน
ส่วนของงานบริการ ก็เป็นส่วนที่คาดว่าจะ
ท าให้เป็นปัจจัยที่ลูกค้ าใหม่จะเข้ามา และ
รักษาลูกค้าเก่าไว้ได้ ซึ่งจะเป็นการลงทุน
เพ่ิมที่ทางผู้บริหารเห็นว่ามันจะคุ้มกับการ
ลงทุน 

               (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : แสดงสภาพของการแข่งขัน  
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
 
 
 
 
 
 
 
จุดเด่น 

1. บริ ษั ท เป็ น ธุ ร กิ จที่ เ ปิ ดด า เ นิ นการ
มากกว่า 10 ปี เรามีฐานลูกค้าจ านวน
มากทั้งที่เป็นลูกค้าใหม่ และลูกค้าที่มา
จากการแนะน าต่อท าให้ได้ลูกค้าเพ่ิม
จากการบอกต่อและลูกค้าเก่าที่ท าธุรกิจ
มาด้วยกันนานกว่า 10 ปี 

2. บริษัทมีการน าเข้าจากต่างประเทศหลาก
ลายทั้งจีน ญี่ป่น ไต้หวัน และทางยุโรป 
ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกมาข้ึน 

3. สินค้าที่ขายที่บริษัทนอกจากจะเป็น
สินค้ามือหนึ่ง บริษัทก็มีสินค้ามือสอง
เพ่ือเป็นทาเลือกให้กับบริษัทลูกค้า 

4. บริษัทมีส่วนของงานซ่อมซึ่งมีทั้งไปซ่อม
ลูกค้าถึงหน้างาน หรือจะน ามาให้ซ่อมที่
บริษัท 

5. เรามีจัดหาและจ าหน่ายอะไหล่ให้กับ
ลูกค้าที่มีช่างของตัวเอง ต้องการแค่ให้
บริษัทจัดหาอะไหล่ให้ 

 
ผู้ครองส่วนตลาด 

1. บริษัท TCJ motor จ ากัด 
2. บริษัท ดีแมพ โรด แมทีนเนอรี่ จ ากัด 
3. มหาชัยแมทชีนเนอรี่ แอนด์ ออโต้พาร์ท 

จ ากัด 
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ตารางที ่3.2 : แสดงท ี่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
 
 
 
 
 
 
กระแสความนิยม 

กระแสความนิยมของธุรกิจ เป็นธุรกิจที่ไม่ค่อยมี
กระแสลูกค้าจะใช้และซื้อชนิดขงเครื่องจักรที่
ตรงกับความต้องการของลูกค้าเท่านั้น โดยอาจ
มีเรื่ององชื่อเสียงและแบรนด์เข้ามาเกี่ยวข้อง
บ้างเช่น ถ้าเป็นสินค้าน าเข้าจากญี่ปุ่นลูกค้าก็จะ
มีความไว้วางใจสูง และมั่นใจว่าอะไหล่ในการ
ซ่อม บ ารุงหาได้ไม่ยาก ส่วนสินค้าจากจีนก็
ราคาไม่สูงอะไหล่หาง่ายแต่เรื่องความคงทนการ
ใช้งานมีน้อย ลูกค้าส่วนใหญ่ก็จะทราบในส่วนนี้
ดี และลูกค้าจะดูองค์ประกอบทั้งหมด แล้วถึง
ตัดสินใจซื้อโดยลูกค้าจะมองว่าการซ้อสินค้าจาก
ที่ไหนคุ้มกว่าและเหมาะกับงานของลูกค้าเราเอง
ในฐานะ ผู้ขายก็ต้องเลือกสิ่งที่ดีสุด ให้กับลูกค้า 
เพราการเลือกสิ่งที่ดีสุดท าให้ลูกค้าเกิดความ
ไว้ใจเรา และยังเป็นลูกค้าเรา ต่อไปโดยไม่มี
เรื่องขอกระแสเข้ามาเก่ียวข้อง 

 
ตารางที่ 3.3 :  คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 

คู่แข่งขัน คู่แข่งขัน 
1. บริษัท TCJ motor 
2. บริษัท ดีแมพ โรด แมทชีนเนอรี่ จ ากัด 
3. มหาชัยแมทชีนเนอรี่  แอนด์ ออโต้

พาร์ท 

1. บริษัทยนต์ตระการ เครื่องจักรกล 
จ ากัด 

2. บริษัท ชูไก จ ากัด 
3. บริษัท เอส แอล อีควิปเม้ท์ จ ากัด 

 
การวิเคราะห์โดยการใช้ PEST. (PEST Analysis) คือเครื่องมือที่ใช้ส าหรับการวิเคราะห์

แนวโน้มของตลาด และวิเคราะห์ ภาพรวมของธุรกิจในอนาคตโดยมีการอาศัยข้อมูล ของการเปลี่ยน
แลงของปัจจัยภายนอกต่าง ๆ ที่เวลาไม่สามารถควบคุมได้ 
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3.2 ส่วนประกอบ PEST. 
  

3.2.1 P-Policy ปัจจัยของนโยบายและการเมือง 
 

 เนื่องจากประเทศผ่านพ้นความผันผวนทางการเมืองมาเมื่อไม่นานและภาพลั กษณ์ที่
ต่างประเทศมองก็มองว่ายังเป็นการใช้ทหารมาควบคุมอ านาจและเป็นประชาธิปไตยแบบไม่เต็มที่ซึ่ง
จากปัญหาการเมืองที่เรื้อรังมานานหลายปีมีผลกระทบต่อการท าธรกิจในประเทศไทยมาโดยตลอด 
ท าให้ประเทศต่างๆ   มองไปยังประเทศเพ่ือนบ้านที่มีความสงบและนิ่งจากการเมืองมากกว่าอย่าง 
ลาว เวียดนาม ทาให้การลงทุนการค้าในประเทศไทยชะลอตัวมาตลอดหลายปี นับจากนี้ไปแนวโน้ม
ทางการ เมืองในประเทศมีหนทางที่จะดีขึ้นเรื่อยๆ รัฐบาลที่มาจากความตั้งใจของประชาชนและ
บุคคลที่มี ความสามารถที่ได้อาสา และถูกเสนอชื่อเข้าไปรับใช้ชาติท าให้เกิดความหวัง ว่าการ
เมอืงไทยที่ดีจะเป็น เหมือนแสงน าทางให้ความทุกข์และบรรยากาศในการลงทุนในประเทศไทยดีขึ้น 
ที่ผ่านมาบริษัท The Great  Motor  Work เองก็ได้รับผลกระทบจากความผันผวนทางการเมืองมา
หลายปี มียอดขายที่ ลดลง  แต่บริษัท The Great Motor Work ยังประคองตัวเองอยู่ได้เนื่องจากมี
ลูกค้าที่เป็นกลุ่มลูกค้า ประจ า ท าให้บริษัท The Great Motor Work ยังคงมีการเลี้ยงตัวเองได้มา
ตลอดแต่การเติบโตก็ถือ ว่าน้อยมาก ความก้าวหน้าในการขยายธุรกิจในงานบริษัทก็เกิดจากที่
ผู้บริหารเป็นถึงการเมืองที่นิ่ง นโยบายที่รัฐบาลออกมามากมายเพ่ือส่งเสริมการค้าการลงทุนถือว่า
เป็นการเริ่มต้นที่ดีที่บริษัท The Great   Motor   Work จะเริ่มการขยายธุรกิจ เพ่ือรองรับนโยบาย
ของรัฐบาลที่จะท าให้บริษัทมี ความสามารถในการทาก าไรเพ่ิมมากขึ้น และมีการมองขยายธุรกิจไป
ยังประเทศเพ่ือนบ้านเพ่ือเป็น การหาแหล่งลูกค้า จากประเทศเพ่ือนบ้านที่กาลังจะก้าวไปสู่การก้าว
เป็น AEC ไปพร้อมๆ กัน 
 

3.2.2  S- Social 
  

ความเร่งรีบในการใช้ชีวิตการท างานการกด าเนินธุรกิจ ทาให้สังคมไทย  เป็นสังคมที่ใช้ 
เครื่องจักรในการท างานมากกว่าการใช้แรงงานเพิ่มมากขึ้น ค่านิยมในการเข้ามาท างานในเมือง ใหญ่ๆ 
ท าให้คนจ านวนมากมาอาศัยอยู่ตามเมืองใหญ่ ๆ ที่มีการแข่งขันกันสูง แต่ในการแข่งขันที่ สูง คือ การ
วัดจาก “รายได”้ และบริษัท The Great Motor Work เองก็ต้องใช้ช่างที่มีความช านาญ งานจ านวน
มาก คนพวกนี้ส่วนมากจะต้องจากบ้านและครอบครัวเข้ามาท างานซึ่งต้องมีการคิดถึง ครอบครัวและ
การที่ไม่ได้ดูแลครอบครัว ความคิดถึง อาจมีผลต่อการท างานและเกิดการลาออก เมื่อ คิดว่า รายได้ไม่
คุ้มกับการมาท างานไกลบ้าน และต้องมาอาศัยอ่ืน ท าให้บางคนเลือกที่จะกลับไป ท างานที่บ้านเกิด
ถึงแม้จะได้รายได้น้อยกว่า แต่เรียกว่าได้ความสบายใจ บริษัท  The  Great  Motor Work  ได้เห็น
ความส าคัญของครอบครัวจึงมีการจัดบ้านพักคนงานให้สามารถพาลูกและภรรยา และ ครอบครัวเข้า
มาอยู่ด้วยได้ เพ่ือสร้างความอุ่นใจในการท างาน ว่าคนเหล่านี้ได้ท างานและไม่ได้ละเลย ครอบครัว  ซึ่ง
จากที่ผ่านมาก็มีอัตราการลาออกน้องลง ความตั้งใจในการทางานเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งจะ เป็นค่าปัจจุบัน
แรงงานไทย ที่มีความรู้ความสามารถ เริ่มมีการเดินทางไปท างานต่างประเทศมากขึ้น ทุกปี  เพราะ
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รายได้ที่มากกว่า แรงงานที่เข้ามาท างานในไทยจึงกลายเป็นแรงงานต่างด้าว จาก ประเทศเพ่ือนบ้าน 
ไม่วาจะเป็น พม่า  ลาว  เขมร  ซึ่งทางบริษัท The Great Motor Work  ก็ต้อง อาศัยแรงงานเหล่านี้
เชนกัน แรงงานเหล่านี้อาจช้าในการเรียนรู้ การสื่อสาร แต่มีความขยันมากไม่ เลือกงาน ตรงต่อเวลา   
ท าให้เห็นว่าสังคมท่ีเปลี่ยนไป บุคคลากรการท างาน ก็เปลี่ยนไป คนไทยไปท างานต่างประเทศ คนไทย
ขาดแคลนแรงงานต้องอาศัยแรงงานจากต่างประเทศโดยเฉพาะประเทศ เพ่ือนบ้าน ซึ่งเมื่อเราก้าวเข้า
สู่  AEC แน่นอนว่าจะมีการหลั่งไหลเข้ามาของแรงงานจากประเทศเพ่ิมมากขึ้น และคนไทยที่มี
ความสามารถก็ยิ่งออกไปท างานต่างประเทศมากขึ้นเช่นกัน บริษัท   The Great    Motor    Work 
เตรียมตัวรับการเปลี่ยนแปลงของสังคมในจุดนี้เพ่ือจะได้ รับมือกับการ เปลี่ยนแปลงนี้ได้ 

 
                3.2.3 T-Technology 
 
 

ในโลกของเทคโนโลยีถือว่าเป็นโลกที่แคบลงทุกวัน เครื่องมือสื่อสารอิเล็กทรอนิคส์ต่างๆ ถูก
น ามาใช้ทั้งในการการเรียน การท างาน การใช้ชีวิตประจาวัน ข้อมูลข่าวสารสามารถสื่อไปได้ ทั่วโลก
ในเวลาไม่ก่ีนาที เรียกว่าเป็นสังคม Social Network อย่างแท้จริงไม่ความลัพธ์ ไม่มีการ ปิดบังข้อมล  
เราสามารถรู้ข้อมูลทุกเรื่องจากเครื่องมือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น      Computer โทรศัพท์มือถือ Ipad 
และอีกมากมาย การท าธุรกิจง่ายขึ้นในการติดต่อกับ คู่ค้า ลูกค้า แม้จะอยู่ กันคนละประเทศ ลูกค้า
สามารถเข้าไปเช็คราคา รายละเอียด คุณสมบัติ ของสินคาได้โดยไม่ต้อง โทรหาบริษัทตัวแทน
จ าหน่ายลงเรื่อยๆ ท าให้เราเห็นว่าความส าคัญของด้านในการท างานน้อยลง เพราะความทันสมัยของ
เครื่องมือในปัจจุบัน ฉะนั้นบริษัท The Great Motor Work เอง ต้องปรับตัวให้รองรับกับความ
เปลี่ยนแปลง ของพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีไม่จ าเป็นและอาจไม่ต้องการข้อมูลในการตัดสินใจซื้อสินค้า
จากบุคคลากรที่เรามีอยู่ การขยายสินค้าโดยไม่มองบริษัทคู่แข่ง การ ให้บริการที่เอาเปรียบการบวก
ราคาในเรื่องของการบริการในอัตราสูงจนเกินไป นอกจากจะท าให้ บริษัทสูญเสียลูกค้าแล้ว อาจมีการ
โพสต์ข้อความเพ่ือเป็นการประจาน จึงท าให้เป็นว่าการท าธุรกิจใน โลก Social Network เป็นการท า
ธุรกิจต้องซื่อสัตย์ จริงใจ และมีความตั้งใจดีที่จะให้สิ่งที่ดีกับลูกค้า จริงๆ  เพราะเครื่องที่ทันสมัย ทา
ให้เราค้าขายง่ายประหยัดเวลา ประหยัดเงิน  ลดการเดินทางไกล แต่ข้อเสียก็มีมากมายถ้าเราท าธรกิจ
แบบไม่จริงใจต่อผู้บริโภค เพราะข่าวของการวิจารณ์เรื่องแย่ๆ ที่เกิดขึ้นในสังคม Social Network จะ
เร็วกว่าไฟลามทุ่ง เหรียญมี 2 ด้านเสมอ เราได้รับประโยชน์จะ สิ่งใด เราเองก็ต้องระวังผลเสียจากสิ่ง
นั้นด้วย 

3.2.4 E-Economic ปัจจ ัยทางเศรษฐกิจ 
  

 จากผลกระทบจากการชะลอตัวทางเศรษฐกิจทั่วโลก ท าให้ประเทศไทยก็ไม่พ้น  
ปัญหา นี้เช่นกัน อุปสงค์ลดลงท าธุรกิจเกือบทุกประเภทไม่มีการเติบโต แต่จะยังคงรักษาและ
ประคับประคองตังเองอยู่ได้ รวมทั้งบริษัท The Great Motor Work เองก็เกิดสภาวะชะลอ
ตัวมาหลายปี แต่จากนโยบายเศรษฐกิจจากรัฐบาลชุดปัจจุบันที ่ด ูมีความตั ้ง ใจและมีผู้
ความสามารถสูงเข้ามาบริหาประเทศ ให้แนวโน้มของเศรษฐกิจไทยมีความหวังและมีโอกาสที่
จะมีแนวโน้มในแนวทางที่ดีขึ้น ซึ่งเพ่ืองานรับนโยบายเศรษฐกิจใหม่มีการสนับสนุนการลงทุน  
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มีการให้กู้ยืม SME ที่มีอัตราดอกเบี้ยต่ า และจากเศรษฐกิจโลกที่มีแนวโน้มไปในทางที่ดีขึ้น 
ท าให้มีการคาดหวังว่าเศรษฐกิจไทยในปีหน้าจะมีอัตราการ เติบโตขึ้นถึง 7 เปอร์เซ็นต์ ในไตร
มาสแรก ซึ ่งจากตัวเลขดังกล่าว ถือว่าเป็นสัญญาณที่ดีที ่จะท าให้เป็นว่าเศรษฐกิจไทย มี
แนวโน้มจะดีขึ้นเรื่อยๆ จากนโยบายและสนับสนุนของรัฐบาลชุดปัจจุบัน และจากบรรยากาศ
การลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ ในไทยเอง และในประเทศใหญ่ๆก็กุมอ านาจการเงินของ โลก
เอาไว้ เช่น วอสเสตร์ท ตลาดหุ ้นฮ่องกง ก็มีการลงทุนจากน้อยลง ทุนคึกคักมากขึ้น และ
บริษัท The Great Motor Work เองก็มีความหวังว่าเศรษฐกิจรวมที่ดีขึ้นจะท าให้บริษัท 
The Great Motor Work มียอดขายที่เพิ่มมากขึ้น มีรายได้จากการบริการที่เพิ่มขึ้นและ
สามารถขยายธุรกิจไปได้ตามที่เรา วางแผนเอาไว้  
 

3.3 การก าหนดตำแหน่งของสินค ้า (Market Positioning) 
 

การวิเคราะห์ตำแหน่งของสนิค้า 
 
 

3.3.1 ปัจจัยท ี่นำมาว ิเคราะห  ์
 

3.3.1.1 ความแตกตา่งของผล ิตภ ัณฑ์ (Product Differentiation) 
 

ทางบริษัทของเรามีเครื่องจักรให้ลูกค้าเลือกหลากหลายประเภท ทั้งรถเครน รถยก รถบด  
ถนน รถแบคโฮ รถหัวลาก ครอบคลุมเครื่องจักรหนักเกือบทุกชนิดโดยมีการน าเข้าทั้งจากจีน, ญี่ปุ่น, 
ไต้หวัน,ยุโรป ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกให้เหมาะกับความต้องการของงานที่จะน าไปใช้โดยสามารถเลือก 
ได้ว่าถ้าอยากได้จากประเทศอะไรบ้างเพราะเครื่องจักรแต่ล่ะประเทศมีคุณสมบัติข้อดีและข้อเสีย
ต่างกันไป และถ้าหากลูกค้าบางท่านต้องการเป็นเครื่องจักรมือสองทางบริษัทเราก็จะจัดเครื่องจักร
มือ สองที่อยู่ในสภาพพร้อมใช้งานเพ่ือลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานได้ ท าให้ลูกค้ามี
โอกาส คว้าก าไรจากการรับเหมาท าโครงการต่างๆ มากขึ้น  เมื่อดูจากผลิตภัณฑ์ทั้งหมดจะเห็นว่า
บริษัทมี ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมาก ครอบคลุมทุกส่วนของเครื่องจักรหนักทั้งหมด    ยังรวมถึง
อะไหล่ ชิ้นส่วนที่บริษัทจัดหาให้ลูกค้าตามค าสั่งของลูกค้าหากต้องการอะไหล่ตัวใดเพ่ิมเติม 
 

3.3.1.2 ความแตกต่างด้านบริการ (Service Differentiation) 

 บริษัท The Great Motor Work เปิดด าเนินงานมากกว่า 10 ปี มีการจัดการให้ลูกค้า  
จ านวนมาก และที่ผ่านมาเรามีทีมงานเพ่ือเข้าไปชวยในส่วนของการซ่อมบ ารุงลูกค้าตลอดมา   แต่ 
เนื่องจากว่าท่านลูกค้าของเราเพ่ิมขึ้นทุกปี ท าให้การบริการของบริษัทไม่เพียงพอต่อความต้องการ 
ของลูกค้า บริษัทจึงเป็นว่าเราควรลงทุนเพ่ิมในส่วนของงานบริการโดยจัดท าส่วนของศูนย์บริการที่
กว้างขวางเป็นสัดส่วนมีทีมช่วยที่ช านาญงานและมีคุณภาพมากขึ้น มีการอบรมช่างให้ทราบถึงสินค้า 
ใหม่ ๆ ที่เข้ามาอย่างสม่ าเสมอและรวมถึงมีการจัดส่งทีมช่างไปให้ความช่วยเหลือลูกค้าถึงพ้ืนที่ที่
เครื่องจักรมีปัญหา ซึ่งจุดนี้เป็นจุดที่สร้างความสะดวกในการท างานและความรวดเร็วในการซ่อม 
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บ ารุงท าให้ลูกค้าไม่ต้องเสียเวลาในการต้องรอการซ่อม สามารถส่งงานได้ทันเวลาจุดต่างนี้ สามารถที่ 
จะสร้างรายได้และความพึงพอใจให้กับลูกค้าเพ่ิมมากขึ้นอย่างมาก 
 

3.3.1.3 ความแตกต่างด้านบ ุคคล (Personnel Differentiation) 
 

ด้านบุคคลบริษัท The Great Motor Work ได้สรรหาบุคลากรที่มีความรู้ในส่วนของ
ผลิตภัณฑ์ เพ่ือท าหน้าที่ในส่วนของการขาย เพ่ือจะได้แนะนาท าให้ลูกค้าทราบและเข้าใจในตัวของ
เครื่องจักรแต่ ละตัวซึ่งมีมากมายหลากหลายประเภท และแต่ละประเภทนาเข้าจากหลากหลาย
ประเภท คุณสมบัติ ราคา  ลักษณะการใช้งาน ความคงทนก็มีความแตกต่างกันอย่างมาก ซึ่งจะต้องมี
ฝ่ายขายที่แม่นย า ในเรื่องข้อมูลเรื่องการเปรียบเทียบราคา เรื่องความคุ้มค่าที่ลูกค้าจะได้รับและใน
ส่วนของการบริการ เนื่องจากเรามีผลิตภัณฑ์ หลายชนิดมาก ช่างและทีมงานต้องมีความรู้ ความ
ช านาญในการซ่อมบ ารุง และมีทางเลือกให้ลูกค้า มีความหลากหลาย ที่จะเลือกใช้อะไหล่จากแหล่ง
ใดเป็นอะไหล่มือสอง หรือ มือหนึ่ง ซึ่งก็ต้องตรงต่อความต้องการของลูกค้า ซึ่งบุคคลากรในบริษัท 
ทุกฝ่ายก็ต่างท าหน้าที่ของ ตัวเองให้ดีที่สุด อาศัยความช านาญและความจริงใจในการแนะน าลูกค้า
ทุกๆขั้นตอนเพื่อให้ลูกค้า เกิดความไว้ใจในตัวบริษัท และเป็นลูกค้ากันไปอีกนานและยังมีการบอกต่อ
ให้กับลูกค้ารายใหม่ด้วย 

 
3.3.1.4 ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) 
 

         ภาพลักษณ์ของบริษัทเป็นส่วนส าคัญมากเช่นกัน เพราะภาพลักษณ์ท่ีดีมีความซื่อสัตย์ 
ต่อ ลูกค้าและการส่งงานตรงเวลาถือว่าเป็นการสร้างภาพลักษณ์ท่ีน่าไว้วางใจที่ลูกค้าจะมีให้กับบริษัท
หนึ่ง ภาพลักษณ์ที่ดีที่ได้บอกต่อกันไปท าให้บริษัทเองไม่ต้องพูดอะไรมากกับลูกค้า เพราะครึ่งหนึ่ง
ลูกค้าเชื่อ แล้วว่าซื้อสินค้ากับบริษัทที่เชื่อถือได้ ซึ่งไม่วาจะอย่างไรการมีภาพลักษณ์ของการท าธรกิจ
ที่ ตรงไปตรงมา มีความน่าเชื่อถือ ถือว่าเป็นการสร้างบรรยากาศในการซื้อขายสินค้าให้ง่ายขึ้น       
การขายสินค้าอย่างจริงใจและตรงไปตรงมาไม่ย้อมแมวขาย เป็นพ้ืนฐานเบื้องต้นในการท าธรกิจที่ดี
คนท า ธุรกิจต้องท าให้ลูกค้าเชื่อให้ได้ว่าเรามีสินค้าที่ดี ราคายุติธรรมและมีบริการที่ดี ท าให้ลูกค้า
มั่นใจว่า หลังการขายเราก็สามารถจะไม่ทิ้งลูกค้า เราจะหาอะไหล่และตรวจเช็คเครื่องจักรที่ซึ่งมี
ปัญหา แต่ตัว ของบริษัทเองนอกจากสร้างภาพลักษณ์ที่ดีออกมา ต้องท าให้ได้ตามที่ภาพลักษณ์ที่
สร้างไว้ด้วย เพราะถ้าหากภาพลักษณ์ที่ดี ถ้าไม่สามารถท าได้อย่างที่สร้างภาพไว้ ก็จะเกิดความ
เสียหายกับทาง บริษัทและลูกค้าก็จะหมดความศรัทธา ซึ่งการหมดความเชื่อใจเป็นสิ่งที่น่ากลัวมาก
ส าหรับการท าธุรกิจ 
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3.4 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 
ตารางที่ 3.4: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีน ามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 

เป็นรถน าเข้าจากหลายประเทศทั้ง
ยุโรปและเอเชีย 

เป็นรถน าเข้าจากหลายประเทศ
ทั้งยุโรปและเอเชียไม่แตกต่าง 

 
 
 
ต าแหน่งที่ตั้ง 

ตั้งอยู่บริเวณ กม.ที่ 146 ติดกับถนน
ใหญ่ ห่างจากตัวเมืองเพชรบุรีไม่
มากนัก จึงท าให้สะดวกในการขนส่ง
สินค้า ซึ่งบริเวณดังกล่าวมีบริษัท
ประเภทเดียวกัน เพียง 2 บริษัท
เท่านั้นที่เป็นคู่แข่ง 

บริษัท TCJ motor เป็นบริษัท
รายใหญ่ ตั้งอยู่ในกรุงเทพ เขต
หลักสี่  ซึ่งภายในกรุงเทพยังมี
บริษัทเปิดให้บริการอีกมากมาย
ให้ผู้ต้องการสินค้าเลือกหลาก
หลา 

 
 
 
ราคาผลิตภัณฑ์ 

ตั้งราคาสูงกว่าบริษัททั่วไปเล็กน้อย 
เพราะทางบริษัทมีการบริการหลัง
การขาย อีกทั้งส่งช่างทีมงานไป
ตรวจสอบคุณภาพและการใช้งาน
ของสินค้าอย่ างสม่ า เสมอ และ
เปลี่ยนอะไหล่แท้ทุกชิ้น เ พ่ือให้
มั่นใจในคุณภาพของทาบริษัท 

บริษัท TCJ motor, บริษัท 
ดีแมพ โรด แมทขีนเนอร์ จ ากัด 
มหาชัยแมทชีนเนอร์ แอนด์ ออ
โตพาร์ท จ ากัด มีราคาสูงถ้ า
เทียบกับบริษัทอ่ืน แต่มีสินค้า
หลากหลายชนิ ด ให้ เ ลื อก ใช้
บริการ 

 
อ่ืน ๆ 

มีบริการหลังการขายด้วยการส่งทีม
ช่างไปตรวจสอบแนะน าการใช้งาน
ของรถรุ่นนั้น ๆ และซ่อมบ ารุงให้รถ
อยู่ ในสภาพพร้อมงานอยู่  อย่าง
สม่ าเสมอ 

บริษัท TCJ motor, บริษัท 
ดีแมพ โรด แมทชีนเนอร์ จ ากัด 
มหาชัยแมทชีนเนอร์ แอนด์ ออ
โต้พาร์ท จ ากัด มีบริการหลังการ
ขาย และมีศูนย์บริการอยู่หลาย
จังหวัดใกล้เคียง 
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3.5 การวิเคราะห์ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ตารางที่ 3.5: การวิเคราะห์ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
 
 
 
ระยะเวลา 

ปั จจั ย ของระยะ เ วลาที่ ด า เ นิ น ธุ ร กิ จม า
ระยะเวลา 10 กว่าปี การด าเนินธุรกิจมานาน
ท าให้บริษัทเป็นที่รู้จักและมานลูกค้าที่มากใน
ระดับหนึ่ง เมื่อเรามีลูกค้าเก่าที่มาก และมีการ
หาลูกค้าใหม่อยู่เรื่อย ๆ ท าให้มีลูกค้าจ านวน
มากขึ้น 

 
 
การบริการ 

การดู แลลู กค้ าอย่ า งแบบ พ่ีน้อง ให้ ความ
ช่ วย เหลือมีจั ดหาอะไหล่  และให้ช่ า ง ไป
ให้บริการถึงพ้ืนที่เพ่ิมความสะดวกให้ลูกค้าเป็น
อย่างมาก จึงมีการบอกต่อและบริษัทเองก็มี
ลูกค้าจากการบอกต่อเป็นจ านวนที่น่าพอใจใน
แต่ละป ี

 
 
ความช านาญของช่าง 

การมีทีมช่างที่มีความช านาญงานและบริษัทจะ
ส่งทีมงานไปให้ถึงหน้างาน ท าให้ลูกค้าได้รับ
ความสะดวกสบาย งานเสร็จเร็วตามที่ลูกค้ามี
สัญญาเอาไว้ ไม่ต้องจ่ายค่าปรับ หากงานช้า 
ตัวบริษัทเองก็ต้องช่วยลูกค้าอย่างเต็มที่เพ่ือ
ผลดีกับทุกฝ่าย 

 
สินค้ามือสอง 

บริษัทมีสินค้ามือสองให้ลูกค้าได้ เลือก ซึ่ ง
เหมาะกับลูกค้า ที่เพ่ิงด าเนินธุรกิจได้ไม่นานมี
ทุนน้อย ลดความเสี่ยงที่จะได้ประหยัด 
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3.6 การว ิเคราะห ์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
 

3.6.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 
 

ภาพที ่3.1: แสดง Relative Market Share 
 
 

 
ที่มา : Wikran Mongkolchan. (2556).  วิเครำะห์สถำนกำรณ์กำรตลำด. สืบค้นจาก  
        http ://incquity.com/articles/what0bcg-matrix. 

 
 

บริษทั TCJ motor 
 
 

บริษัท ดีแมพ โรด แมทชีนเนอรี่ จำกัด 
 
 

The Great Motor Work 
 
 

บริษัท ยนต์ตระการเครื่องจ ักรกล จำกัด   

บริษัท เอส แอล อ ีควิปเม้นท ์จ ากัด 
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ผลการวิจัยกึ่งโครงสร้างโดยจัดทาแบบสอบถามทั้งหมด 100 ชุด โดยเก็บข้อมูลจากลูกค้า ของ
บริษัทฯ และบุคคลทั่วไปที่มีประสบการณ์ใช้เครื่องจักรประเภทต่างๆ แสดงผลได้ดังนี้ 
 

3.6.1.2 Question  Marks ธุรกิจในต าแหน่ง Question  Marks  นั้นคือธุรกิจที่
มีส่วนแบ่ง การตลาดที่น้อย ทั้ง ๆ ที่ตลาดก าลังมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ซึ่งถ้าหาก
จุดมุ่งหมายของต าแหน่ง Stars คือการเข้าไปอยู่ใน Cash Cows แล้ว จุดมุ่งหมายของ 
Question Marks ก็คือการเป็น Stars นั่นเอง ซึ่งสิ่งหนึ่งที่ธุรกิจในต าแหน่งนี้ต้องการเป็น
อย่างมากก็คือทรัพยากรอย่างเงินเพ่ือน าไปลงทุน เพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดจากเจ้าอ่ืน 
ๆ แต่ด้วยเงินทุนอย่างเดียวก็ไม่สามารถรับประกันได้ว่าสิ่งท า ไปจะประสบความส าเร็จได้ 
เพราะในต าแหน่ง Question Marks นี้จะต้องคิดวิเคราะห์ให้ดี และน า เงินทุนที่มีอยู่ไป
ลงทุนให้เกิดประโยชน์ และสร้างความคุ้มค่าให้ได้มากที่สุด ไม่เช่นนั้นแล้วจาก Question 
Marks ก็อาจตกไปอยู่ในสถานะของ Dogs ได้เช่นกัน 

 
3.6.1.3  Dogs สิ่งที่ไม่มีใครอยากให้เกิดคือการที่ธุรกิจของตัวเองตกลง 

ไปอยู่ในส่วนของ Dogs  เพราะ Dogs  นั้นเป็นต าแหน่งที่ธุรกิจมีส่วนแบ่งการตลาดน้อย อีก
ทั้งในตลาดยังมีการเติบโต น้อยด้วยยิ่งท าให้ผลก าไรเราก็น้อยตาม ซึ่งธุรกิจส่วนใหญ่ที่ตกอยู่
ในต าแหน่งนี้มีโอกาสยากท่ีจะข้ึน ไปสู่ต าแหน่งอ่ืน ๆ นอกจากต้องรอตลาดให้เติบโตขึ้นแล้ว
ค่อยคว้าโอกาสนั้นเอาไว้ 

 
จากแผนภาพ BCG บริษัท The Great Motor Work จัดอยู่ในกลุ่มธุรกิจกลุ่ม Cash Cows 

กลุ่มวัวให้นม     เป็นช่องผลิตภัณฑ์ที่มีอัตราการเติบโตของยอดขาย  แต่ส่วนแบ่งการตลาดสูง เข้าสู่ 
การเจริญเติบโตเต็มที่ แต่ยังมีสถานภาพให้บริษัทมีก าไรได้เรื่อยๆ บริษัท The Great Motor Work 
เองเปิดด าเนินธุรกิจมาเป็นเวลามากกว่า 10 ปี ซึ่งเรามีลูกค้าที่เป็นลูกค้าประจ า มีความไว้ใจให้บริษัท 
เพ่ิมจ านวนขึ้นทุกปี บริษัทไม่ได้สูงโดดเด่นมากนักแต่ก็ยังมีก าไรอย่างต่อเนื่องและเป็นรู้จักของ ลูกค้า
ในกลุ่มของเครื่องจักรกลหนัก การเพ่ิมศูนย์บริการเป็นการลงเงินทุนของบริษัท จะเป็นส่วนหนึ่งของ
การสร้างจุดขายเพิ่มให้กับบริษัท ซึ่งการบริการถือเป็นจุดด้อยของบริษัท  The Great Motor Work 
มาหลายปี ซึ่งถ้าเราสามารถปรับปรุงส่วนนี้ให้ดีขึ้นได้ ก็จะเป็นการเพ่ิมรายได้จากงาน บริการและ
เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า ว่าเมื่อเครื่องจักรมีปัญหาเราก็สามารถแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้
และเม่ือเรามีสินค้าดี มีการบริการที่รวดเร็วแม่นย า  การเข้าไปสู่ความก้าวหน้าและเข้า ไปสู่ช่าง Star 
ได้ไม่ยั่งยืน 
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บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏบิัติการ 

 
ผลการวิจัยกึ่งโครงสร้างโดยจัดทาแบบสอบถามทั้งหมด 100 ชุด โดยเก็บข้อมูลจากลูกค้า ของบริษัท
ฯ และบุคคลทั่วไปที่มีประสบการณ์ใช้เครื่องจักรประเภทต่างๆ แสดงผลได้ดังนี้ 

 
4.1 ปัจจัยด้านผลิตภ ัณฑ์ 

 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของคุณภาพของเครื่องจักรและอะไหล่จัดเปลี่ยน 
ส าหรับบริการซ่อมโดยพิจารณาจากความแข็งแรงทนทานของเครื่องจักรและมีเครื่องจักรให้เลือก 
หลากหลายประเภทนั้นพบว่า ระดับมากที่สุด 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53  ระดับมาก 32 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 32 ระดับปานกลาง 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่า 
ระดับความส าคัญของคุณภาพของรถและอะไหล่จัดเปลี่ยนส าหรับบริการซ่อมคือ ระดับมากที่สุด 
รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 

ทั้งนี้จะเห็นว่าลูกค้าที่ซื้อรถประเภทต่างๆ และใช้บริการการซ่อมจะค านึงถึง รถและอะไหล่
ที่ มีคุณภาพและมีอายุการใช้งานที่ยาวนาน คุ้มในการใช้ประโยชน์ของลูกค้า อีกทั้งการใช้งานรถ 
ประเภทต่าง ๆ นั้นส่งผลก่อให้เกิด Operation   ของธุรกิจของลูกค้า เพ่ือให้เกิดความต่อเนื่องในการ
ด าเนินงานและเพ่ือลดความเสี่ยงในการใช้งานที่อาจจะเกิดขึ้น  ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎี 7C   ส่วน
ประสมทางการตลาดที่ลูกค้าจะได้รับ คือ คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) สิ่งที่ลูกค้าใช้
พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่า หรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ที่จะได้รับเมื่อเทียบกับเงินที่จ่าย ดังนั้นธรกิจ
ต้อง ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลที่เก็บตัวอย่างมาได้ว่า
จริง ๆ แล้วผู้ที่เข้ามาใช้บริการร้านทาเล็บนั้นต้องการผลงานหลังใช้บริการที่ดี มีคุณภาพ จึงทาให้
ค านึงถึง คุณภาพและชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก 
 

4.2 ปัจจัยด้านราคา 
 
จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของราคาเหมาะสมกับเครื่องจักรและบริการจากการ 

ซ่อมที่ได้รับส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62 ระดับมาก 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
34 ระดับปานกลาง 4  คน คิดเป็นร้อยละ 4  ฉะนั้นระดับความส าคัญของราคาเหมาะสมกับรถในแต่
ละสภาพและบริการจากการซ่อม ได้แก่ ระดับมากที่สุด ระดับมาก และระดับปานกลาง ตามล าดับ 
จะเห็นได้ว่าปัจจัยทางด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการอย่างมีนัยส าคัญ ดังนั้นการตั้ ง
ราคา ให้เหมาะสมจึงมีความส าคัญต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการ 
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4.3 ปัจจัยทางด้านช ่องทางการการจัดจำหน่าย 
 

จากการส ารวจระดับการเข้าถึงสถานที่จัดจ าหน่ายและให้บริการที่มีผลต่อการเข้าถึงเพ่ือใช้ 
บริการของลูกค้าโดยพิจารณาจากการบริหารจัดการในการจ าหน่ายที่ดี มีช่องทางที่สะดวกในการ 
ติดต่อ มีท าเลที่ตั้งที่สะดวก มีการระบุเวลาเปิด-ปิดที่ชัดเจน และมีการส่งเสริมประชาสัมพันธ์ที่ดีนั้น 
พบว่า 
 

ระดับการเข้าถึงสถานที่จัดจ าหน่ายและให้บริการที่มีผลต่อการเข้าถึงเพ่ือใช้บริการจากการ 
บริหารจัดการส าหรับการบริหารจัดการในการจ าหน่ายที่ดี ในระดับมากที่สุด 45% ระดับมาก 38% 
ระดับปานกลาง 15% และระดับน้อย 2% ทั้งนี้จะเห็นว่าการบริหารจัดการในการจ าหน่ายมีผลต่อ 
การเข้าถึงของลูกค้า 
 

ระดับการเข้าถึงสถานที่จัดจาหน่ายและให้บริการที่มีผลต่อการเข้าถึงเพ่ือใช้บริการจากการ 
บริหารจัดการส าหรับการมีช่องทางที่สะดวกในการติดต่อในระดับมากที่สุด 48% ระดับมาก 39% 
ระดับปานกลาง 12% และระดับน้อย 1% ทั้งนี้จะเห็นว่าการมีช่องทางที่สะดวกในการติดต่อมีผลต่อ 
การเข้าถึงของลูกค้า 
 

ระด ับการเข ้าถ ึงสถานที่จ ัดจำหน ่ายและให ้บร ิการที ่ม ีผลต ่อการเข ้าถ ึงเพ่ือใช้บร ิการจากการ 
บร ิหารจ ัดการสำหร ับการม ีทำเลที่ตัง้ทีส่ะดวกในระด ับมากที ่ส ุด 50% ระด ับมาก 42% ระด ับปาน 
กลาง 8% ทั้งนี้จะเห็นว ่าการม ีท าเลที่ตั้งที่สะดวกส่งผลต่อการเข ้าถึงของล ูกค ้า 

 
ระดับการเข้าถึงสถานที่จัดจ าหน่ายและให้บริการที่มีผลต่อการเข้าถึงเพ่ือใช้บริการจากการ 

บริหารจัดการส าหรับการระบุเวลาเปิด-ปิดที่ชัดเจนในระดับมากที่สุด 38% ระดับมาก 40% ระดับ 
ปานกลาง 10% และระดับน้อย 12% ทั้งนี้จะเห็นว่าการระบุเวลาเปิด -ปิดที่ชัดเจนส่งผลต่อการ
เข้าถึง ของลูกค้าในระดับท่ีไม่มากนัก 
 

      ระดับการเข้าถึงสถานที่จัดจ าหน่ายและให้บริการที่มีผลต่อการเข้าถึงเพ่ือใช้บริการจากการ 
บริหาร จัดการสาหรับการส่งเสริมประชาสัมพันธ์ที่ดี ในระดับมากที่สุด 52% ระดับมาก 41% ระดับ 
ปานกลาง 7% ทั้งนี้จะเห็นว่าการส่งเสริมประชาสัมพันธ์ที่ดีส่งผลต่อการเข้าถึงของลูกค้า 

ทั้งนี้ผลการวิเคราะห์ก่ึงโครงสร้างโดยจัดท าแบบสอบถามแสดงดังภาพที่ 4.1 

ภาพที่ 4.1 : แสดงผลการวิเคราะห์ก่ึงโครงสร้างโดยจัดท าแบบสอบถาม 
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4.4 ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
 

จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการมีอะไหล่รองรับเมื่อต้องการ พบว่าระดับ
มาก ที่สุด 38% ระดับมาก 40% ระดับปานกลาง 10% และระดับน้อย 12% ทั้งนี้การเตรียมอะไหล่ 
รองรับจึงมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของลูกค้า 

 
จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการมีส่วนลดพิเศษให้ส าหรับลูกค้าประวัติดี 

พบว่าระดับมากที่สุด 38% ระดับมาก 26% ระดับปานกลาง 27% และระดับน้อย 9% ทั้งนี้การมี 
ส่วนลดพิเศษให้ส าหรับลูกค้าประวัติดีมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการของลูกค้า 

 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการผ่อนช าระเป็นงวดพบว่าระดับมากที่สุด 
52% ระดับมาก 34% ระดับปานกลาง 12% และระดับน้อย 2% ทั้งนี้การผ่อนช าระเป็นงวดมีผลต่อ
การ ตัดสินใจในการใช้บริการของลูกค้าอย่างมีนัยส าคัญ 

 
จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการส่งเสริมการขายในโอกาสต่างๆ พบว่าระดับ 

มากที่สุด 35% ระดับมาก 32% ระดับปานกลาง 25% และระดับน้อย 8% ทั้งนี้การส่งเสริมการขาย 
ในโอกาสต่าง ๆ มีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการของลูกค้า 

 
 
 
 
 
 
 
 



45 
 

ภาพที่ 4.2 : แสดงผลการวิเคราะห์กึ่งโครงสร้างโดยจัดท าแบบสอบถาม 
 

 
 
จากภาพที่ 4.2 จะเห็นว่าคนส่วนใหญ่ให้ความสนใจการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบ

การผ่อน ช าระเป็นงวด รองลงมาเป็นการมีอะไหล่รองรับเมื่อต้องการ ดังนั้นเราควรที่จะสร้าง
แผนการตลาดให้ สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 

 
4.5 ปัจจัยด้านบุคลากร 

 
จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานมีความช านาญ คือ ระดับมาก 

ที่สุด ร้อย ละ 67 ระดับมากร้อยละ 28 ระดับปานกลางร้อยละ 5 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของ
พนักงานที่มี ความช านาญการมีความส าคัญ เนื่องจากการซ่อมเครื่องจักรต้องใช้ช่างเฉพาะที่มี รู้และ
ความช านาญ ฉะนั้นการเลือกช่างที่มีความช านาญและมากประสบการณ์จึงมีผลต่อการใช้บริการของ
ลูกค้า 

 
4.6 ปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

 
จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการมีสินค้าตัวอย่างให้ชมและทดลองใช้ 

พบว่า ระดับมากที่สุด 32% ระดับมาก 38% ระดับปานกลาง 24% และระดับน้อย 6% ทั้งนี้การมี
สินค้า ตัวอย่างให้ชมและทดลองใช้มีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการของลูกค้าในระดับมาก 
 

4.7 ปัจจัยทางด้านกระบวนการ 
 

จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของความรวดเร็วในการให้บริการพบว่าระดับ 
มาก ที่สุด 48% ระดับมาก 38% ระดับปานกลาง 14% ทั้งนี้ความรวดเร็วในการให้บริการมีผลต่อ
การ ตัดสินใจในการใช้บริการของลูกค้า 
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4.8 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 

4.8.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 

จากการประเมินศักยภาพของ The Great Motor Work ซึ่งอยู่ในช่วงของการเติบโต 
ของ ยอดขายและต้องเผชิญกับคู่แข่งทางธุรกิจ แต่อย่างไรก็ตามทาง The Great Motor 
Work มีความ พร้อมในการเผชิญหน้ากับการแข่งขันทางธุรกิจ โดยอาศัยจุดแข็งในหลายๆ
ด้าน อาทิ การมี ประสบการณ์มาอย่างยาวนานและมีผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย ทั้งนี้กล
ยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้ คือ เน้นการให้บริการที่ตรงจุด สะดวกรวดเร็วในการให้บริการ 
ภายใต้ราคาที่เหมาะสม เพ่ือ ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและก่อให้เกิดความพึงพอใจ
ของลูกค้า 

 
จากการวิเคราะห์ SWOT ของร้าน The Great Motor Work ควรที่จะใช้กลยุทธ์ 

 
4.8.2 กลยุทธ์จากการเข้าถึงความต้องการลูกค้า (Consumer Wants and 

Needs) 
 
เนื่องจากการบริการซ่อมเครื่องจักรในปัจจุบันเป็นไปอย่างล่าช้า ฉะนั้นลูกค้าจึงหันไป 

ใช้ บริการจากคู่แข่ง ดังนั้นการพัฒนาจุดบริการเครื่องจักรให้ครบวงจรภายใต้อะไหล่คุณภาพที่
ดี จึงช่วย ส่งเสริมธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องจักรในปัจจุบันได้ และท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
 
มากขึ้น เพ่ือสร้าง ความสัมพันธ์กับฐานลูกค้าเดิมให้ดีขึ้น และต่อยอดลูกค้ารายใหม่ เนื่องจาก
ทาง The Great Motor Work มีบริการที่ครบวงจรมากข้ึน 

 
4.8.3 ส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Development) 
 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์ทางด้านเครื่องจักรมีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดดังนั้นจึง 

 ควร สรรหาผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้นทั้งมือหนึ่งและมือสอง
เพ่ือตอบสนอง ทางด้านราคาที่เหมาะสมของลูกค้าแต่ละกลุ่ม และค านึงถึงความสะดวกรวดเร็ว 
และปลอดภัยต่อการ ใช้งานของเครื่องจักรของลูกค้า ทั้งนี้เนื่องจากในปัจจุบันธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นความรวดเร็วและความปลอดภัยจึงเป็นประเด็นหลักในการ
พิจารณา พร้อมทั้งพัฒนาความรู้ ทางด้านการซ่อมเครื่องจักรอย่างสม่ าเสมอ ทั้งนี้ เมื่อ
เครื่องจักรเกิดการช ารุดทาง ช่างซ่อมจากทาง The Great Motor Work สามารถมีอะไหล่เข้า
ซ่อมได้เลย เพ่ือไม่ให้การด าเนินงานของลูกค้าเกิดการ หยุดชะงัก และสร้างความไว้วางใจ พึง
พอใจแก่ลูกค้า 
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ภาพที่ 4.3 : แสดงถึงอะไหล่ต่างๆและศูนย์บริการซ่อมเครื่องจักร 
 

 
 

4.8.4 ส่งเสริมการวิจัยตลาด (Marketing Research) 
 

             เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ๆของลูกค้า ที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่าง
รวดเร็ว เนื่องจากปัจจุบันเป้าหมายลูกค้าหลักคือ ลูกค้าที่ประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง  
แต่ทั้งนี้เนื่องจาก บริษัทฯ มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ซึ่งเป็นจุดแข็งของธุรกิจ 
 
 
เครื่องจักรบางประเภทสามารถใช้ ส าหรับธุรกิจการเกษตรได้ อาทิ เช่น รถเกรด เหมาะต่อ
การปรับสภาพดินเพ่ือเตรียมการเพาะปลูก ดังนั้นนอกเหนือจากการสรรหาผลิตภัณฑ์ที่
ตอบสนองต่อลูกค้าในธุรกิจรับเหมาก่อสร้างแล้ว เป้าหมายลูกค้าทางด้านธุรกิจทาง
การเกษตร ก็ควรท าการศึกษาเพ่ือตอบสนองความต้องการของ ลูกค้ากลุ่มนี้ 

 
ภาพที่ 4.4 : แสดงถึงรถเกรดขณะกาลังปรับหน้าดิน 
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4.8.5 ส่งเสริมการเรียนรู้ในองค์การ (Learning Organization) 
 

เนื่องจากทางบริษัทฯ มีการบริหารจัดการระบบครอบครัว ท าให้ไม่มีความเป็น
มาตรฐานมาก นัก จึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาระบบที่มีความเป็นมาตรฐาน ทั้งระบบการ
จัดซื้อ ระบบการขาย ระบบ ทางบัญชี และระบบการบริการซ่อม ทั้งนี้จัดใหม่มีการอบรมให้
ความรู้แก่พนักงานอย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์อย่าง
ลึกซึ้ง เพื่อสามารถตอบสนองต่อความ ต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด ส าหรับในส่วนของ
พนักงานซ่อมนอกจากการให้การอบรมแล้วยัง ควรมีการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน
ของพนักงานซ่อมเพ่ือก่อให้เกิดการต่อยอดขององค์ความรู้ 
 

ภาพที่ 4.5 : แสดงถึงการอบรมภายในองค์กร 
 

 
 
 

4.8.6 พ ัฒนาความสามารถให้เป็นจ ุดแข ็ง (Strengths Point) 
 

พัฒนาความรู้ความเข้าใจของผลิตภัณฑ์แต่ละประเภท และพัฒนาฝีมือการซ่อม
เครื่องจักรให้ อยู่ในระดับที่มีการบริการที่รวดเร็ว และเลือกใช้อะไหล่ที่มีคุณภาพภายใต้ราคา
ที่เหมาะสม และมีความ เหมาะสมต่อเครื่องจักร เพ่ือให้เครื่องจักรของลูกค้าหยุดการใช้งาน
ในระยะเวลาที่สั้นที่สุด และส่งผลให้ ลูกค้าเกิดความเสียหายต่อการหยุดการด าเนินงานน้อย
ที่สุด 

 
4.9 แนวคิดที่ส าคัญ และทฤษฎีที่น ามาใช้ 

 
ธุรกิจเกี่ยวกับการจ าหน่ายเครื่องจักร และบริการซ่อมในปัจจุบัน มีการแข่งขันสูง  

เนื่องจาก การเติบโตของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในปัจจุบัน ทั้งนี้ชื่อเสียงของบริษัทฯ เป็นสิ่งที่ส าคัญสา
หรับธุรกิจนี้ เนื่องจากทางลูกค้าต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพคงทน แข็งแรง และก่อให้เกิดความ
ปลอดภัยในการ ใช้งาน ทั้งนี้บริการการซ่อมเป็นสิ่งที่ส าคัญเนื่องจากเครื่องจักรเมื่อถูกใช้งานย่อมเกิด
การชารุดได้ ดังนั้นการมีทีมซ่อมที่มีความรู้และประสบการณ์ อีกทั้งอะไหล่และเครื่องมือการซ่อมที่มี
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คุณภาพ มี ความจ าเป็นในการด าเนินธรกิจเพราะแสดงถึงความเชื่อใจและไว้วางใจของลูกค้า และท า
ให้ลูกค้า กลับมาใช้บริการพร้อมทั้งบอกต่อถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการให้บริการ ทั้งนี้การมี
ผลิตภัณฑ์ให้ เลือกที่หลากหลายโดยมีจ าหน่ายทั้งมือหนึ่งและมือสองยังเป็นจุดแข็งของบริษัทฯ 
เนื่องจากลูกค้า สามารถเลือกผลิตภัณฑ์ในราคาที่ลูกค้ามีความพึงพอใจจะจ่ายได้ และทางบริษัทฯ จะ
เพ่ิมช่องทางใน การประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงบริษัทฯ ได้เพ่ิมขึ้น ทั้งนี้ทางร้าน The  
Great  Motor Work จึงให้ความส าคัญทางด้านการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
โดยยึดหลัก บริหาร 7Ps ดังนี้ 

 

4.9.1 ผลิตภัณฑ์ (PRODUCT :   P1) จากการสรุปผลส ารวจพบว่าคุณภาพของ
เครื่องจักรและ อะไหล่มีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจในการซื้อของลูกค้า ทั้งนี้เครื่องจักรทาง
ร้านมีคุณภาพเนื่องจากส่วนใหญ่เป็นเครื่องจักรจากทางญี่ปุ่น ซึ่งเป็นประเทศอันดับหนึ่ง
ทางการวิจัยและพัฒนาเครื่องจักรอยู่แล้วและส าหรับเครื่องจักรมือหนึ่งมีอายุการใช้งานที่
นาน และอะไหล่ในการซ่อมหาง่ายในท้องตลาด ทั้งนี้ อะไหล่ในการซ่อมหากตลาดใน
ประเทศไม่มี ทางบริษัทฯจะมีการน าเข้าจากประเทศผู้ผลิต จึงมั่นใจได้ ถึงคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ 

 

ภาพที่ 4.6 : แสดงถึงเครื่องจักรต่างๆ ของทางร้าน The Great Motor Work 

 

 
4.9.2 ราคา (PRICE : P2) จากการสรุปผลส ารวจพบว่า ราคาที่เหมาะสมมี

ความส าคัญที่สุดในการ ตัดสินใจซื้อของลูกค้า ทั้งนี้ความสามารถในการจ่ายของลูกค้ามี
ความแตกต่างกันโดยระดับรายได้ของ ลูกค้า (จากแบบสอบถาม) มีตั้งแต่ 20,000  – 
200,000 บาทต่อเดือน ฉะนั้นความหลากหลายของ ผลิตภัณฑ์โดยมีทั้งมือหนึ่งและมือสอง 
จึงตอบสนองต่อการตัดสินใจของลูกค้า ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบของ ทางบริษัทฯ 
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4.9.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (PLACE  :  P3)  ทางบริษัทฯ มีการเปิดบริการ

หน้าร้าน และมี Website ให้ลูกค้าสามารถเลือกชมผลิตภัณฑ์ได้สะดวก ทั้งนี้นอกจากมี
ศูนย์บริการซ่อม แล้วยังรับซ่อม เครื่องจักรหน้างานอีกด้วย ทั้งนี้จากผลส ารวจพบว่าหาก
บริษัทฯ ต้องการให้ลูกค้าเข้าถึงบริษัทฯมาก ขึ้น บริษัทฯควรส่งเสริมการประชาสัมพันธ์ที่ดี 
และรองลงมา คือการมีท าเลที่ตั้งที่สะดวก 

 
4.9.4 การส่งเสริมทางการตลาด (PROMOTION : P4) บริษัทฯ มีช่องทางการ

ส่งเสริมการตลาดที่ หลากหลายเพื่อจูงใจต่อการตัดสินใจในการซื้อและการใช้บริการกับทาง
บริษัทฯ มากขึ้น ทั้งนี้จากผล ส ารวจพบว่าการผ่อนชาระเป็นงวด มีสิ่งที่ลูกค้าให้ความส าคัญ
ในการตัดสินใจซื้อและใช้บริการใน ระดับสูงสุด รองลงมาเป็นการมีอะไหล่รองรับเพ่ือ
ก่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ 

 
4.9.5 พนักงาน (PEOPLE : P5)  บริษัทฯ ควรมีการพัฒนาพนักงานอย่าง

สม่ าเสมอ เนื่องจากผล ส ารวจระบุวาความช านาญในการให้บริการมีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของ ลูกค้า ปัจจุบันบริษัทฯ มีพนักงานซ่อมที่มีความช านาญ 6 
คน ทั้งนี้การรับพนักงานเพ่ิมต้องผ่านการเท รนจากพนักงานเก่าที่มีความช านาญ ทั้งนี้
ส่งเสริมให้พนักงานเก่าเกิดองค์ความรู้ในการซ่อมอะไหล่ เพ่ิมเติมโดยจ้างช่างซ่อมจากทาง
ญี่ปุ่นเข้ามาอบรมให้แก่พนักงาน 

 
4.9.6 กระบวนการให้บริการ (PROCESS  :  P6)  )  กระบวนการให้บริการเป็น

สิ่งส าคัญทาง การตลาดที่ส าคัญเนื่องจากการที่เครื่องจักรสามารถใช้งานได้อย่างมีคุณภาพ 
อายุการใช้งานนาน และ มีความปลอดภัย เป็นสิ่งส าคัญในการพิจารณาซื้อของลูกค้า ทั้งนี้
ทางบริษัทฯ มีเครื่องจักรและอะไหล่ที่ มีคุณภาพจากต่างประเทศ พร้อมทั้งช่างที่มีฝีมือและ
มีความช านาญ สามารถซ่อมเครื่องจักรได้อย่าง ตรงจุด ภายในศูนย์บริการที่มีเครื่องมือ
เครื่องใช้ที่ครบครัน 

 
4.9.7 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (PHYSICAL   EVIDENCE   :P7) การมีสินค้า

ตัวอย่างให้ชมและ ทดลองใช้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ทั้งนี้ทางบริษัทฯ มีบริการ
ให้ลูกค้าสามารถทดลองใช้ งานเครื่องจักรก่อนได้ อีกทั้งรูปลักษณ์ของศูนย์บริการมีอากาศ
ถ่ายเท และสามารถรองรับเครื่องจักร ได้หลายเครื่อง พร้อมทั้งมีเครื่องมือและอุปกรณ์ครบ
ครัน 

 
 
 
 



51 
 

4.10 รูปแบบการขยายธุรกิจ โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
 

ในอนาคตจะมีหน้าร้านเพ่ิมข้ึนตามจังหวัดต่าง ๆ โดยเน้นทางภาคใต้และภาคอีสานเพ่ือ 
เพ่ิม ช่องทางในการเข้าถึงของลูกค้า โดยในแต่ละหน้าร้านจะมีศูนย์บริการซ่อมด้วย ถือเป็นบริการ 
one stop service เพ่ือความสะดวกในการใช้บริการของลูกค้า และพัฒนาช่างเพ่ือซ่อมเครื่องจักร
มือสอง ให้มีคุณภาพเหมือนมือหนึ่งมากข้ึน เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับลูกค้ามากข้ึน 

มีโอกาสในการขยายธุรกิจระดับปานกลางเนื่องจากในปัจจุบันธุรกิจมีการแข่งขันที่ 
ค่อนข้างสูง แต่อย่างไรก็ตามเนื่องจากประเทศไทยมีการเติบโตของเศรษฐกิจมากขึ้นและการเปิดเสรี
อาเซียนท าให้ ช่องทางในการท าธุรกิจทางด้านรับเหมาก่อสร้างและธุรกิจทางการเกษตรเติบโตมาก
ขึ้น ทั้งนี้เนื่องจาก การลงทุนเริ่มแรกค่อนข้างสูงจึงท าให้ต้องเลือกสถานที่ที่ใกล้กับผู้ประกอบการ
อย่างแท้จริงและเป็น บริเวณที่มีคู่แข่งต่าง ๆ ดังนั้นก่อนการลงทุนจึงต้องศึกษาตลาดในบริเวณนั้น
เป็นอย่างดี เพราะบริษัทฯ ไม่ได้มีชื่อเสียงเป็นบริษัทฯ ชั้นน าที่ทั่วทุกภาครู้จัก ดังนั้นควรเริ่มพิจารณา
ขยายหน้าร้านในบริเวณ จังหวัดข้างเคียงก่อน 
 

4.11 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
 

4.11.1 แหล่งเงินทุน 
 

ตารางที่ 4.1 : แสดงการวิเคราะห์แหล่งเงินทุน 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
 
 
 
 
 
 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน 

แหล่งเงินทุนของกิจการมาจากสว่นของเจ้าของ50% 
 ขอ้ดี  

-     ไม่ต ้องเสียอัตราดอกเบี้ย 
-     เหมาะกับธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มาก 
-     ไม่ต ้องใช้ทร ัพย์ส ินเป็นหลักประก ัน 
-     เมือ่ธ ุรกิจด าเนินการและมีกำไรสะสม 

สามารถน ามาลงทุนตอ่ได้เลย 
 ขอ้เสีย  

-     มีข ้อจำกัดในขนาดของเงนิทุน 
- ท าให้เจ ้าของเงินทุนมีความคาดหว ังที่จะ ได้

ผลตอบแทนในอ ัตราที่สูง 
-     เมือ่ธ ุรกิจด าเนินการและมีการขาดทุน 

สะสมต้องค านึงถึงการจัดการและการ บริหาร
ของบร ิษัทฯ รวมถึงจัดเตรียม 

                             (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : การแสดงวิเคราะห์แหล่งเงินทุน 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน (ต่อ)         แหล่งเงินทุนจากแหล่งอ่ืนรองรับ 
 
 
 
 
 
 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก 

แหล่งเงินทุนของกิจการมาจากส่วนของเงินกู้
จาก 
ทางธนาคาร 50% 
 ขอ้ดี  

-     ปริมาณของเงนิทุนสูง 
-     ลดความคาดหว ังในการได้รับอ ัตรา 

ผลตอบแทนของกิจการจากเจ ้าของ
แหล่ง เงินทุน 

-     ไม่ว่ากจิการจะม ีกำไรสะสมหรือขาดทุน 
สะสมมีแหล่งเงนิทุนรองรับ 

 ขอ้เสีย  
-     มีส่วนของต้นท ุนเพิ่มข ึ้นในส ่วนของ      
      อัตราดอกเบี้ย 

           -     ต้องใช้ส ินทร ัพย์เป็นหลักประกัน 
 

4.11.2 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
 

ตารางที่ 4.2 : แสดงการวิเคราะห์ผลตอบแทน 
 

 
 

ระยะเวลาคืนทุน 

จากประมาณการต ้นท ุนเริ่มแรกของก ิจการ ~ 7.83 ลบ.และ 
ประมาณการรายได ้ของก ิจการเด ือนละ ~  1.14 ลบ.พบว่า 
กิจการสามารถค ืนทุนได้ภายในระยะเวลา 6 ปี 

 
 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
ผลรวมกระแสเง ินสดจ ่ายส ุทธิและกระแสเง ินสดร ับส ุทธิ 
พบว ่าเท่าก ับ 6,371,466.77 บาท ซึ่งส ูงและมากกวาศ ูนย์ จ ึง 
เป็นโครงการที่เหมาะต่อการลงทุน 

อ ัตราผลตอบแทนภายใน อ ัตราผลตอบแทนที่จะได้รับหากด าเนินโครงการ 16.33% 
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4.12 งบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.3 : งบประมาณ 
 

งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ ราคา รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้ (เงิน

กู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 5,500,000.00 5,500,000.00 2,750,000.00 2,750,000.00 

สินทรัพย์ถาวรที่คดิค่าเสื่อม 
 

ค่าคอมพิวเตอร ์ 80,000.00 80,000.00 40,000.00 40,000.00 

ค่าเครื่องตกแต่งและอุปกรณ์
ส านักงาน 

200,000.00 200,000.00 100,000.00 100,000.00 

รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 5,780,000.00 280,000.00 
  

สินทรัพย์ถาวรรวมทั้งสิ้น 5,780,000.00 280,000.00 
  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 
 

ระบบคอมพิวเตอร ์ 200,000.00 200,000.00 100,000.00 100,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน 1,850,000.00 1,850,000.00 925,000.00 925,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 2,050,000.00 2,050,000.00 
  

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 7,830,000.00 7,830,000.00 3,915,000.00 3,915,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 
 

100% 50% 50% 

 
*****ข้อมูลเพิ่มเติม 
รายละเอียดเกี่ยวกบัศูนย์บริการซ่อม+ส านักงาน 

  
จ านวนเงิน 

ศูนย์บริการซ่อม (อาคารส าหรับศูนย์ซ่อม+อาคารส านักงาน) 
  

5,500,000.00 
รวม 

  
5,500,000.00 

รายละเอียดเกี่ยวกบัเครื่องใชข้อง (ศูนย์บริการซ่อม+ส านักงาน) จ านวน ราคาต่อหน่วย ทั้งหมด 
ค่าคอมพิวเตอร ์ 4 20,000.00 80,000.00 
ค่าเครื่องตกแต่งและอุปกรณ์ส านักงาน 

  
200,000.00 

รวม 
  

280,000.00 
รายละเอียดเกี่ยวกบัระบบคอมพิวเตอร์ จ านวน ราคาต่อหน่วย ทั้งหมด 
ระบบบริหารจัดการ 

  
200,000.00 

รวม 
  

200,000.00 
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4.13 สินทรัพย์ถาวร 
 

ส่วนนี้เป็นประมาณการเงินลงทุนเริ่มแรกของธุรกิจ (Initial cost) ซึ่งประกอบไปด้วย 
 
-อาคารส านักงานและศูนย์บริการซ่อม 
-ค่าคอมพิวเตอร์ 
-ค่าเครื่องตกแต่งและอุปกรณ์ส านักงาน โดยรายละเอียดที่มาของราคาต้นทุนในแต่ละ

ส่วนได้แจกแจงไวดังตารางแสดงรายละเอียด โดยสินทรัพย์ถาวรข้างต้นนี้ เป็นสินทรัพย์ที่ถูกใช้
เมื่อธุรกิจเริ่มด าเนินงาน ทั้งนี้มูลค่าของสินทรัพย์เหล่านี้ ย่อมลดลง ตามสมรรถภาพของ
สินทรัพย์ ดังนั้นจึงต้องน าสินทรัพย์เหล่านี้ไปคิดค่าเสื่อมราคา เพ่ือหามูลค่าที่แท้จริงในแต่ละปี 
ซึ่งอยู่ในส่วนของค่าเสื่อมและตัดจ าหน่าย 

 
4.14 ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินการ 

 
เป็นส่วนของเงินทุนหมุนเวียนเริ่มแรกของธุรกิจ :  เป็นเงินทุนเริ่มแรกเพ่ือให้ธุรกิจสามารถ 

ด าเนินได้ซึ่งไม่ใช่ส่วนที่ลงทุนในสินทรัพย์ถาวรอ่ืนประกอบด้วย เครื่องใช้สานักงาน , ค่าแรงงาน, ค่า 
อะไหล่ส าหรับซ่อม,ค่าใช้จ่ายเพื่อเตรียมซื้อรถล่วงหน้า ฯลฯ 
 

โดยต้นทุนเริ่มแรกในการท าธุรกิจซ่อมบริการและจ าหน่ายรถ Forklift  และอ่ืน ๆ นี้ เท่ากับ 
7,830,000 บาท โดยสัดส่วนของแหล่งที่มาของเงินทุนนั้น แบ่งเป็นสัดส่วนของ Equity  50%  และ 
สัดส่วนของ Debt 50% 
 
ตารางที่ 4.4 : ค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ าหน่าย 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รวมสินทรัพย์ท่ีคิดค่า
เสื่อม 

5,780,000.00 คิดค่าเสื่อม 20 ปี 
 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 289,000.00 289,000.00 289,000.00 289,000.00 289,000.00 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 289,000.00 578,000.00 867,000.00 1,156,000.00 1,445,000.00 

โอนไปงบดุล 

รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 5,780,000.00 5,780,000.00 5,780,000.00 5,780,000.00 5,780,000.00 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 289,000.00 578,000.00 867,000.00 1,156,000.00 1,445,000.00 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 5,491,000.00 5,202,000.00 4,913,000.00 4,624,000.00 4,335,000.00 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) : ค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ าหน่าย 
 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 200,000.00 ตัดจ่ายภาย 5 ปี 

 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 
ตัดจ่ายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00 
โอนไปงบดุล 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 
หัก ตัดจ่ายสะสม (40,000.00) ( 80,000.00) (120,000.00) (160,000.00) ( 200,000.00) 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน 

160,000.00 120,000.00 80,000.00 40,000.00 0 

 
 

จากข้างต้น คือ สินทรัพย์อ่ืนประกอบด้วย เครื่องมือเครื่องใช้ , คอมพิวเตอร์, อุปกรณ์ 
ส านักงาน เมื่อใช้ไปเรื่อย ๆ ประสิทธิภาพการท างานย่อมลดลงท าให้มูลค่าของสินทรัพย์นั้น ๆ ลดลง
ด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา เพ่ือให้มูลค่าของ Asset นั้นสะท้อนมูลค่าที่แท้จริง 
ซึ่งอายุการใช้งานนั้นประมาณท่ี 20 ปี ฉะนั้นตลอด 20 ปีนี้มูลค่าของสินทรัพย์จะลดลงในแต่ละปี ซึ่ง
เมื่อหัก ค่าเสื่อมราคาในแต่ละปีแล้ว จะได้มูลค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี ทั้งนี้ค่าเสื่อมราคา
ถือเป็น ค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงิน โดยค่าเสื่อมราคาต่อปี เท่ากับ มูลค่าสินทรัพย์ถาวร  (5,780,000 
บาท)  / จ านวนปีที่ใช้งาน (20) ซึ่งเท่ากับ 289,000 บาท/ปี (ค่าเสื่อมราคาเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัว
เงินเพียงแต่ สะท้อนมูลค่าที่แท้จริงของ Asset)  ทั้งนี้ในส่วนของธุรกิจนี้ไม่มีสินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตนจึง
ไม่จ าเป็นต้อง หักค่าตัดจ าหน่าย นอกจากนี้กิจการยังมีค่าใช้จ่ายที่ไม่เป็นเงินสดจากค่าใช้จ่ายตัดจ่าย
ซึ่งคิดเป็นปีละ40,000 บาท จากระบบคอมพิวเตอร์  

 
ตารางที ่4.5 : ประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการายได้  
รายได ้
100% 

ปีที่ 1 
    

รายได้จากการขายรถ
เฉลี่ย 

960,000.00 ต่อเดือน ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 รวม 

รายได้จากการ
ให้บริการซ่อมรถเฉลี่ย 

180,000.00 ต่อเดือน 70% 80% 90% 100% 
 

รวมรายได้ 1,140,000.00 ต่อเดือน 2,394,000.00 2,736,000.00 3,078,000.00 3,420,000.00 11,628,000.00 

   
70% 90% 100% 100% 

 

   
- - - - - 

รายได้จากการขายรถ   
2,394,000.00 2,736,000.00 3,078,000.00 3,420,000.00 11,628,000.00 
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1.1 ปริมาณเฉล่ียขายไดต่้อเดือน 8  

1.2 ราคาเฉลยต่อคนท่ีขายได 120,000  

รวมรายไดจ้ากการขายรถต่อเดือน 960,000  

2. รายไดจ้ากการให้บริการซ่อมรถ 
2.1 จ  านวนคร้ังเฉล่ียในการให้บริการต่อเดือน 

 

 

12 

 

 

 

2.2 ราคาเฉล่ียส าหรับการให้บริการ 15,000  

รวมรายไดจ้ากการให้บริการซ่อมรถต่อเดือน 180,000  

 

ตารางที ่4.5 (ต่อ) : ประมาณการรายได้ 
 
 
การประมาณการรายได้ 

 
ปีที ่2 

 
ปีที ่3 

 
ปีที4่ 

 
ปีที ่5 

 
รายได้การขายโดยเฉลี่ย     
 
รายได้จากการให้บริการซ่อมรถ
เฉลี่ย 

 
99% โดยเฉลี่ย

ตลอดไป 
   

 
รวมรายได้ 

12,151,260.00 12,698,067.00 13,269,480.00 13,866,606.00 

     
     
 
รายได้จากการขายรถโดยเฉลี่ย 

12,151,260.00 12,698,067.00 13,269,480.00 13,866,606.00 

 
  
โดยในปีแรกจะเห็นว่า รายได้จะแจกแจงเป็นไตรมาสตามสัดส่วน คือ 70% 80% 90% 100% ซึ่ง 
รายได้จะแปรผันตามสัดส่วนดังกล่าว ดังนี้ 
ไตรมาสแรก   = 1,140,000*3เดือน*70%  =     2,394,000 บาท 
ไตรมาสที่สอง = 1,140,000*3เดือน*80%  =     2,736,000 บาท  
ไตรมาสที่สาม = 1,140,000*3เดือน*90%  =     3,078,000 บาท  
ไตรมาสที่สี่    = 1,140,000*3เดือน*100% =     3,420,000 บาท 
หลังจากนั้นคาดว่าสัดส่วนของรายได้จะอยู่ที่ 95% ในแต่ละปีโดยรายได้จะเพ่ิมข้ึนทุกปีปีละ 5% 
 
รายละเอียดรายได้ 

1. รายได้จากการขายรถทั้งมือ 1 และ  มือ 2 (Forklift,รถบดล้อหนาม,รถตัดล้อยาง,รถเจาะ
,รถปูยาง,รถเครน,รถแบคโฮ) 
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ตารางที่ 4.6 : แสดงต้นทุนคงท่ีและต้นทุนผันแปร 
 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเสื่อมราคา   289,000.00     289,000.00     289,000.00    289,000.00    289,000.00  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย     40,000.00      40,000.00       40,000.00      40,000.00      40,000.00  

เงินเดือนพนักงาน 2,520,000.00  2,520,000.00   2,520,000.00  2,520,000.00  2,520,000.00  

รวมต้นทุนคงที ่ 2,849,000.00  2,849,000.00   2,849,000.00  2,849,000.00  2,849,000.00  

 
รายได้รวม 11,628,000.00 12,151,260.00 12,698,067.00 13,269,480.00 13,866,606.00 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค ่าไฟฟ้า+คาน้ า    342,000.00   359,100.00 377,055.00 395,908.00   415,703.00 
ค ่าอะไหล่ คิดเป็น 27% ของ
รายได้รวม 

3,139,560.00 3,280,840.00 3,428,478.00 3,582,760.00 3,743,984.00 

ค่ า ใ ช ้จ่ า ย ใ น ก า ร ซ่ อม ร ถ  
Stock คิดเป็น 
20% ของรายได้รวม 

 
 
2,325,600.00 

 
 
2,430,252.00 

 
 
2,539,613.00 

 
 
2,653,896.00 

 
 
2,773,321.00 

คา่ใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 10% ของ
รายได้ 

1,162,800.00 1,215,126.00 1,269,807.00 1,326,948.00 1,386,661.00 

รวมต้นทุนผนัแปร 6,969,960.00 7,285,318.00 7,614,953.00 7,959,511.00 8,319,669.00 

 
การค านวณจุดคุ้มทน =  ต ้นท ุนคง ท่ี / อัต ราก าไร
ส่วนเกิน  
ก าไรส่วนเกิน =  ยอดขาย – ต้นทุนผันแปร 
อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / ยอดขาย 
 

ส่วนของค่าใช้จ่ายแบ่งออกเป็น ต้นทุนคงท่ีและต้นทุนผันแปร 
 ต้นทุนคงที่  : เป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ได้ขึ้นกับปริมาณในการบริการในแต่ละเดือน คือ

บริการได้ในปริมาณ เท่าไหร่ก็ตาม แต่ต้นทุนเหล่านี้จ าเป็นต้องจ่ายในราคาเท่านี้ เสมอ 
ประกอบด้วย 

- ค่าเสื่อมราคา 
- ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
- เงินเดือนพนักงาน 
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 ต้นทุนผันแปร  : เป็นค่าใช้จ่ายที่ขึ้นกับปริมาณการบริการในแต่ละเดือน โดยสัดส่วน
คิดเป็น 60% ของ รายได้รวม ซึ่งประกอบด้วย 

- ค่าน้าค่าไฟ เพ่ิมข้ึน 5% ต่อปี 
- ค่าอะไหล่ คิดเป็น 27% ของรายได้รวม 
- ค่าใช้จ่ายในการซื้อรถมา Stock คิดเป็น 20% ของรายได้รวม 
- ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 10% ของรายได้ 

 
ตารางที่ 4.7 : แสดงการค านวณจุดคุ้มทุนและดอกเบี้ยจ่าย 
 
การคำนวณจุดคุ้ม
ทน 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
กำไรสว่นเกิน 4,658,040.00 4,865,942.00 5,083,114.00 5,309,969.00 5,546,938.00 
อัตรากำไรสว่นเกิน 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 
จุดคุม้ทุนตอ่ปี 7,112,041.00 7,114,540.00 7,117,054.00 7,119,580.00 7,122,121.00 
จุดคุม้ทุนตอ่เดอืน   592,670.09    592,878.37 

0 
  593,087.79 

. 
    
593,298.36 

593,510.10.00 

 
คำนวณดอกเ บ้ี ย
จ่าย 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
เงินตน้ 3,915,000.00     
หัก ชำระเงินต้น  (783,000.00)   (783,000.00)     ( 783,000.00) (783,000.00) (783,000.00) 
เงินกูส้ทุธิ  

3,132,000.00 
 2,349,000.00    1,566,000.00   783,000.00 0 

ดอกเบ้ียจ่าย 8.1% 
* 

   317,115.00  253,692.00      190,269.00   126,846.00    63,423.00 

*ดอกเบี้ยจ่ายส าหรับรายย่อย  (MRR = 8.1%) อ้างอิงจาก ธนาคารไทยพาณิชย์ ณ วันที่ 5 ม.ค.2558 

ก าไรส่วนเกิน คือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นก าไรเบื้องต้นที่ได้รับ 

อัตราก าไรส่วนเกิน คือ ก าไรส่วนเกิน หาร รายได้รวม ซึ่งบอกสัดส่วนของก าไรเบื้องต้นที่
ได้รับ จุดคุ้มทุนต่อปีจะดูว่ารายได้เท่าไหร่ในแต่ละปีที่จะท าให้ธุรกิจไม่ขาดทุน และเพ่ือใช้ในการ
ตัดสินใจ ส าหรับก าหนดแผนในการด าเนินธุรกิจต่อไป ซึ่งคือต้นทุนคงท่ี หาร อัตราก าไรส่วนเกิน 

จากสัดส่วนของแหล่งที่มาของเงินทุนมาจาก Debt 50% ซึ่งคิดเป็นมูลค่า 3,915,000 บาท 
จากเงิน ลงทุนเริ่มต้น ท าให้ต้องมีการช าระเงินต้นและดอกเบี้ยแก่สถาบันการเงินในแต่ละปี โดยอัตรา
ดอกเบี้ย ส าหรับรายย่อยชั้นดี (MRR : (Minimum Retail Rate) เท่ากับ 8.1% ต่อปี โดยก าหนด
ช าระท้ังหมด 5 ปี โดยช าระเงินต้นปีละ 783,000 บาท 
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ตารางที่ 4.8 : แสดงงบก าไรขาดทุน  

 
ก าไรสะสม ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
กำไรสะสมต้นปี - 1,044,348.00 2,278,622.00 3,709,314.00 5,343,199.00 
บวก กำไรสุทธิ 1,044,348.00 1,234,275.00 1,430,691.00 1,633,886.00 1,844,160.00 
หัก เงินปันผล - - - - - 
ก าไรสะสมปลายงวด 
ายงวด 

1,044,348.00 2,278,622.00 3,709,314.00 5,343,199.00 7,187,360.00 

 
ยกยอดไปกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที่ 4 ปีที ่5 
ภาษีเงินได ้ 447,578.00 528,975.00 613,153.00 700,237.00 790,354.00 
ภา ษี เ ง ิน ได ้ค ้า ง จ่ า ยที่
เพ่ิมขึ้น 

447,578.00 81,397.00 84,178.00 87,083.00   90,118.00 

 
งบก าไรขาดทุน  : เป็นงบที่แสดงถึงการบริหารจัดการของธุรกิจ โดยบอกถึง ก าไร

สุทธิ (แสดงถึง ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ) ซึ่งได้จากการน า รายได้รวม หัก ต้นทุนผัน
แปร หัก ต้นทุนคงที่ หัก ดอกเบี้ยจ่าย หัก ภาษี เท่ากับ ก าไรสุทธิ ซึ่งเป็นก าไรที่จะได้รับในแต่
ละปีสาหรับการท าธุรกิจ 

 
 ก าไรสะสม  : การบวกก าไรสุทธิที่หักเงินปันผลแล้วในแต่ละปีรวมกัน เพ่ือดู

ความสามารถในการลงทุน ของธุรกิจในอนาคต 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
รายได้รวม 11,628,000.00 12,151,260.00 12,698,067.00 13,269,480.00 13,866,606.00 
หัก ต้นทุนผันแปร   (6,969,960.00)  (7,285,318.00)  (7,614,953.00)  (7,959,511.00)  (8,319,669.00) 
กำไรส่วนเกิน   4,658,040.00  4,865,942.00  5,083,114.00   5,309,969.00   5,546,938.00 
หัก ต้นทุนคงที ่   (2,849,000.00) ( 2,849,000.00) (2,849,000.00)  (2,849,000.00)   (2,849,000.00) 
ก ำ ไ ร ก่ อ น ก า ร
ด าเนินงาน 

  1,809,040.00  2,016,942.00  2,234,114.00   2,460,969.00   2,697,938.00 

หัก ดอกเบีย้จ่าย     (317,115.00)    (253,692.00)    (190,269.00)    (126,846.00)      (63,423.00) 
กำไรก่อนหักภาษี
เงินได ้

  1,491,925.00  1,763,250.00  2,043,845.00   2,334,123.00   2,634,515.00 
หัก ภาษี 30%      (447,578.00)   ( 528,975.00)    (613,153.00)    (700,237.00)     (790,354.00) 
กำไรสุทธ ิ   1,044,348.00  1,234,275.00  1,430,691.00   1,633,886.00   1,844,160.00 



60 
 

 ภาษีเงินได้ค้างจ่าย  : ต้องน าส่งให้ราชการตามที่กฎหมายก าหนด อย่างไรก็ตามการ
น าส่งภาษีเงินได้ของปีนั้นมักจะน าส่งในปีถัดไป จึงเป็นการหักในส่วนของภาษีส่วนเพ่ิมในแต่ละ
ปี เพื่อดูว่าในแต่ละปี ต้องจ่ายภาษีเพ่ิมอีกเท่าไหร่ 

 
 งบกระแสเงินสด  : บ่งบอกถึงเงินสดของธุรกิจ ประกอบด้วย กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการด าเนินงาน, กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนและกระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหาหาเงิน 

- กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน : เงินที่ได้จากการด าเนินธุรกิจ ซึ่ง
เท่ากับก าไรสุทธิที่ได้ จากการด าเนินงาน บวก ค่าเสื่อมราคา (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัว
เงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวก
กลับไป) บวก ภาษีจ่ายได้ ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น(เนื่องจากในแต่ละปียังไม่ได้จ่ายภาษีเป็นเงินสด
ออกไปจึงต้องบวกเพ่ิม) 

- กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน : กระแสเงินสดที่เกิดจากการได้มาและการ
จ าหน่าย สินทรัพย์ระยะยาวและเงินลงทุนอื่นซึ่งไม่รวมอยู่ในรายการเทียบเท่าเงินสด 

- กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน : กระแสเงินสดที่เกิดจากกิจกรรมที่มีผล
ให้เกิดการ เปลี่ยนแปลงในขนาดและองค์ประกอบของส่วนของเจ้าของและส่วนของการกู้ยืม
ของกิจการ 

 
ตารางที่ 4.9 : แสดงงบกระแสเงินสด 

 
งบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปทีี่ 5 

ก าไรสุทธ ิ 1,044,348.00 1,234,275.00 1,430,691.00 1,633,886.00 1,844,160.00 

บวก ค่าเส่ือมราคา    289,000.00    289,000.00   289,000.00   289,000.00    289,000.00 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย      40,000.00      40,000.00    40,000.00    40,000.00     40,000.00 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น      447,578.00      81,397.00    84,178.00    87,083.00     90,118.00 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย    317,115.00   253,692.00  190,269.00  126,846.00     63,423.00 

ก ร ะ แ ส เ งิ น ส ด จ า กกิ จ กรรมก า ร
ด าเนินงาน 

2,138,040.00 1,898,364.30 2,034,138.74 2,176,815.12 2,326,700.81 

กระแสเงินสดจากกิจกรรรมการลงทุน       

ศูนย์บริการซ่อม+ส านักงาน  
(5,500,000.00) 

    

ค่าคอมพิวเตอร์     (80,000.00)     

ค่าเครือ่งตกแตงแล ะอุปกรณ์ส านักงาน    (200,000.00)     

ระบบคอมพิวเตอร์    (200,000.00)     

เงินทุนหมุนเวียน   
(1,850,000.00) 

    

กระแสเงินสดจากการลงทุน (7,830,000.00) - - - - 

                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน      

เงินกู้จากสถาบันการเงิน  3,915,000.00     

หัก ดอกเบี้ยจ่าย    (317,115.00)  ( 253,692.00)   (190,269.00)  (126,846.00)      (63,423.00) 

หัก ช าระหนี้   ( 783,000.00)   (783,000.00)   ( 783,000.00)  (783,000.00)    ( 783,000.00) 

ทุนหุ้นสามัญ 3,915,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา
เงิน 

 6,729,885.00 (1,036,692.00)  (973,269.00) ( 909,846.00)    (846,423.00) 

เงินสดสุทธิ  1,037,925.00     861,672.00  1,060,870.00  1,266,969.00   1,480,278.00 

บวก เงินสดต้นงวด -  1,037,925.00  1,899,597.00 2,960,467.00   4,227,436.00 

เงินสดปลายงวดยกไป 
 
 
เงินสดปลายงวด 

1,037,925.00 1,899,597.00  2,960,467.00 4,227,436.00   5,707,714.00 

 
ทั้งนี้พบว ่าธ ุรกิจมี Net Cash flow ในแต่ละปีค่อนข้างดีจึงไม่จ าเป็นต้องกู้เง ินจากสถาบัน

การเงินเพ่ือ มาลงทุนในส่วนของเงินลงทุนหมุนเว ียน 
 

ตารางที่ 4.10 : แสดงฐานะทางการเงิน 
 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปทีี่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร   997,925.00 1,819,597.30 2,840,467.04 4,067,436.16 5,507,713.97 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน   997,925.00 1,819,597.30 2,840,467.04 4,067,436.16 5,507,713.97 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 5,491,000.00 5,202,000.00 4,913,000.00 4,624,000.00 4,335,000.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ดำเนินการ 2,050,000.00 2,050,000.00 2,050,000.00 2,050,000.00 2,050,000.00 

รวมสินทรัพย์ 8,538,925.00 9,071,597.30 9,803,467.04 10,741,436.16 11,892,713.97 

ห นี ้ส ิน แ ล ะ ส ่ว น ข อ ง
เจ้าของ 

     

ภาษเงินได้ค ้างจา่ย   447,577.50   528,974.94   613,153.40   700,236.76    790,354.37 

เงินกู้จากสถาบันการเงิน 3,132,000.00 2,349,000.00 1,566,000.00   783,000.00 0 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 3,915,000.00 3,915,000.00 3,915,000.00 3,915,000.00   3,915,000.00 

ก าไรสะสม 1,044,347.50 2,278,622.36 3,709,313.64 5,343,199.40   7,187,359.60 

รว มห นี ้ส ิน และส ่ว น ข อง
เจ้าของ 

8,538,925.00 9,071,597.30 9,803,467.04 10,741,436.16 11,892,713.97 

 
งบแสดงฐานะทางการเงิน : รายงานทางการเงินที่จัดท าขึ้นเพ่ือแสดงฐานะการเงินของกิจการ 

ณ ขณะใดขณะหนึ่งโดยทั่วไปจะแสดงข้อมูลสิ้นสุดวันใดวันหนึ่งโดยจะแสดงถึงข้อมูลต่างๆ ดังนี้ 
 
 



62 
 

1. สินทรัพย์ (Asset) ที่กิจการมีอยู่ โดยประกอบด้วย เงินสดและเงินฝากธนาคาร, 
สินทรัพย์ถาวรและ ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินการ 

2. แหล่งที่มาของเงินในส่วนของเงินกู้ (Debt) โดยในธุรกิจมีเงินกู้จากสถาบัน
การเงิน 

3. ส่วนของเจ้าของกิจการ (Equity) ประกอบด้วย ทุนเรือนหุ้นและก าไรสะสม 
 
ทั้งนี้  งบดุลเป็นงบที่บอกถึงแหล่งที่ มาและแหล่งที่ ใช้ไปของเงิน ซึ่ง จะเท่ากับ 

สินทรัพย์ = หนี้สิน + ส่วนของเจ้าของ โดย 
 
สินทรัพย์ : ส่วนที่ใช้ไปของเงิน หนี้สิน+ส่วนของเจ้าของ : ส่วนที่มาของเงิน 

 
ตารางที่ 4.11 : แสดงกระแสเงินสดรับของโครงการ 
 
กระแส เงินรับตลอดโครงการ 

 
ปีที ่ / กระแสเงินสด  
0  กระแส เงินสดจ่าย ณ วันลงทน (7,830,000.00) 
1  กระแส เงินสดรับ 1,037,925.00 
2  กระแส เงินสดรับ 861,672.00 
3  กระแส เงินสดรับ 1,060,870.00 
4  กระแส เงินสดรับ 1,266,969.00 
5  กระแส เงินสดรับ* 1,480,278.00 
6  กระแส เงินสดรับ* 1,583,897.00 
7  กระแส เงินสดรับ* 1,583,897.00 
8  กระแส เงินสดรับ* 1,583,897.00 
9  กระแส เงินสดรับ* 1,583,897.00 
10  กระแส เงินสดรับ* 1,583,897.00 
11  กระแส เงินสดรับ* 1,694,770.00 
12  กระแส เงินสดรับ* 1,694,770.00 
13  กระแส เงินสดรับ* 1,694,770.00 
14  กระแส เงินสดรับ* 1,694,770.00 
15  กระแส เงินสดรับ* 1,694,770.00 
16  กระแส เงินสดรับ* 1,813,404.00 
17  กระแส เงินสดรับ* 1,813,404.00 
18  กระแส เงินสดรับ* 1,813,404.00 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ) : แสดงกระแสเงินสดรับของโครงการ  
 

ปีที/่กระแสเงินสด  
19  กระแส เงินสดรับ* 1,813,404.00 
20  กระแส เงินสดรับ* 1,813,404.00 

 
มลูค่าปัจจุบันของกระแส เงินสดรับ $14,201,466.77 
หัก มลูค่าปัจจุบันของกระแส เงินสดจ่าย         (7,830,000.00) 
มูลค่าปัจจุบันสุ ทธิ (NPV) $6,371,466.77 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 16.3% 

 
 
ทั้งนี้จะเห็นว ่า มูลค่าปัจจ ุบันสุทธิ (NPV: ผลรวมของกระแสเงินสดทั้งหมดของโครงการ ณ 
เวลา ปัจจ ุบัน) : 6,371,466.77 บาท ซ่ึงถ ้าเป็นบวก แสดงว ่าเหมาะสมในการลงทุน 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR : ผลตอบแทนที่จะได้รับหากด าเนินโครงการ) : 
เป็นตัวชวดทาง การเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะจะลงทุน หรือไม่โดยเทียบกับ % ขั้นต่ าที่
เราอยากได้รับคือ ต้นทุน ทั้งหมดที่เราลงทุนไป ถ้าหาก IRR >% ขั้นต่ าที่เราอยากได้รับ เราจะ
ลงทุน ซึ่งในธุรกิจนี้ IRR สูงมาก เนื่องจาก Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง ก าไรดี ต้นทุน
ต่ า จึงท าให้ IRR สูงเหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า IRR ของโครงการนี้ที่ได้ = 16.3% นั่น
หมายถึงอัตราผลตอบแทนที่จะได้รับของโครงการ ที่ ค่อนข้างสูงเนื่องจาก Margin ของธุรกิจ
สูง ต้นทุนต่ า ก าไรเยอะ 
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อัตราส่วนทางการเงิน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

า ดส าพ องทางการเงิน      

อัตราสว่นเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.23 3.44 4.63 5.81 6.97 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

(รอบ) 2.12 2.34 2.58 2.87 3.20 

(รอบ) 1.36 1.34 1.30 1.24 1.17 

การวัดความสามารถในการชาระหนี้      

อัตราสว่นหนี้ตอ่ทุน (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.42 0.32 0.22 0.14 0.07 

อัตราสว่นความสามารถในการช าระดอกเบ้ีย (เท่า) 5.70 7.95 11.74 19.40 42.54 

การวัดความสามารถในการท าก าไร      

(ROA) 0.12 0.14 0.15 0.15 0.16 

อัตราสว่นผลตอบแทนตอ่ผู้ถือหุน้ (ROE) 0.21 0.20 0.19 0.18 0.17 

อัตราสว่นก าไรส่วนเกิน (%) 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 

อัตราสว่นก าไรจากการด าเนินงาน (%) 
 

 
 

0.17 0.18 0.19 0.19 

อัตราสว่นก าไรสุทธิ (%) 
 

0.09 0.10 0.11 0.12 0.13 

าง า งินจา า งทุน      

มูลคา่ปัจจุบันสทุธิ (NPV) $6,371,466.77 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
 

16.33% 

ระยะเวลาคนืทุน (ปี) 6.3 

 

ตารางที่ 4.12 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



65 
 

บรรณานุกรม 
 

เทิดพงษ์  หลีเกษม. (2553). ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซื้อเครื่องจักรกลทำงกำรเกษตร 
             ของเกษตรกร อ ำเภอโพทะเล จังหวัดพิจิตร. วิทยานิพนธ์มหาบัณฑิต,             
             มหาวิทยาลัยนเรศวร 
สุดาพร กุณฑลบุตร. (2555). หลักกำรตลำดสมัยใหม่. พิมพ์ครั้งที่ 5. กรุงเทพมหานคร :     
             จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
ศิวฤทธิ์  พงศ์กรวังศิลป์. (2555). หลักกำรตลำด : Principles of Marketing 2ED. พิมพ์ครั้งที่ 2.       
   ส านักพิมพ์ท็อป จ ากัด กรุงเทพมหานคร 
อัครนัย ขวัญอยู่.(2556).ปัจจัยที่ส่งผลต่อควำมด้อยประสิทธิภำพในกำรผลิตของเกษตรกรผู้ปลูก 
             ข้ำวในประเทศไทย. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ 
Kotler,P. &  Armstrong. (1996). Principles of Marketing ( 7th ed.).  Edition. New       
            Jersey : Prentice Hall. 
Spechler, J. W. (1988). When America Does It Right: Case Studies in Service      
             Quality,Norcross GA : Institute of Industrial Engineer.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



66 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



67 
 

แบบสอบถามเพื่อการท าแผนธุรกิจ 
 

ฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นส่วนประกอบในการศึกษาวิชา บธ.175 การค้นคว้าอิสระของ นักศึกษา 
ปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ การตอบแบบสอบถามนี้ใช้เป็น การ
ประมวลผลข้อมูลเพ่ือการศึกษาและน าไปปรับปรุงใช้กับธุรกิจเพ่ือให้มีงานบริการที่ดีขึ้น กรุณา ตอบ
ด้วยความเป็นจริง ผู้ตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถาม แต่ประการ ใด 
และข้อมูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับ ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงที่กรุณาใช้  ความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส ่วน คือ 

 

ส่วนที่1 โปรดอ่านข ้อคำถามแล้วท าเครื่องหมาย √ ลงในช ่องว่าง [ ] หน้าข ้อความที่ตรงก ับความ
เป็น จริง 
 
1.  เพศ 

[  ] ชาย                           [  ]  หญิง 
  
2.  อายุ 

[  ]   ต่ ากว่า 30 ปี              [  ]   30 – 39 ปี                    [  ]   40 – 49 ปี 
[  ]    50 – 59 ปี                 [  ]   60 – 69 ปี                   [  ]   70 ปีขึ้นไป 

  
3.   ภูมิล าเนา ( จังหวัด ) 

[  ] ตรัง                             [  ] นครศรีธรรมราช              [   ] สุราษฎร์ธานี 
[  ]  ระบุ...................................... 

 
4.   สถานภาพ 

[  ]   โสด                          [  ]   สมรส                          [   ] หม ้าย/ย่าร ้าง 
 
5.     การศ ึกษา 

[  ]   มัธยมศ ึกษา                [  ]   อนุปริญญา / ปวส.          [  ]   ปริญญาตรี 
          [  ]  ปริญญาโท                  [  ]   อ ื่นๆ ระบุ................................................... 
 

6.อาช ีพ 
[ ] ค้าขาย                            [ ] ธ ุรกิจส่วนตัว                    [ ] รับราชการ 
[ ] ลูกจ้าง                             [ ] เกษตรกร 

   [ ] อ่ืนๆ(โปรดระบุ).................... 
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7.รายได้ต่อเดือน 
          [ ]    ต่ ากว่า 50,000 บาท              [ ]      50,001 – 100,000 บาท 

[ ]  100,001 – 200,000 บาท         [ ]  200,001- 300,000 บาท 
[ ]300,001 – 400,000 บาท           [ ]    500,000 บาทข้ึนไป 

 
ส่วนที่2 ค าชี้แจง โปรดเขียนเครื่องหมาย √ ลงในช่องในตารางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของท่าน 
ตามล าดับความมากน้อยเพียงข้อละ 1 ค าตอบ ซึ่งมีค่าระดับความคิดเห็นดังนี้ 

1 หมายความว่า เห็นด้วยมากที่สุด 
2 หมายความว่า เห็นด้วยมาก 
3 หมายความว่า เห็นด้วยปานกลาง 
4 หมายความว่า เห็นด้วยน้อย 
5 หมายความว่า เห็นด้วยน้อยที่สุด 

 

 

 

 ระดับความคิดเห็น 
1 2 3 4 5 

การที่ต้องรออะไหล่เป็นเวลานาน เป็นความรับผิดชอบของบริษัทที่
ท่านซื้อเครื่องจักร 

     

บริษัทที่มีขนาดใหญ่มีชื่อเสียงมานานเป็นปัจจัยในการเลือกซื้อ
เครื่องจักรของท่าน 

     

บริษัทที่จ าหน่ายเครื่องจักรแต่ไม่รองรับเรื่องของศูนย์บริการเป็น
สาเหตุส าคัญในการตัดสินใจ 

     

ใช้อะไหล่ที่หาได้ในไทยที่สามารถใช้งานได้จะมีผลต่อการรออะไหล่
แท้จากต่างประเทศเป็นเวลานาน ๆ 

     

การรออะไหล่เป็นเวลานาน ๆ เป็นปัจจัยโอกาสทางธุรกิจของท่าน      
ศูนย์บริการและส านักงานขายควรอยู่ในพื้นท่ีเดียวกัน      
การเคลื่อนย้ายเครื่องจักรที่มีปัญหาไปยังศูนย์บริการเป็นงานที่ยาก      
การมีศูนย์บริการเป็นส่วนส าคัญในทางตัดสินใจซื้อสินค้าจากบริษัท
นั้น ๆ 

     

ว่าบริษัทที่มีขนาดใหญ่ ควรมีช่างที่ช านาญงานและมีอะไหล่ที่ครบ
ครัน 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลการตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่องจักร 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเครื่องจักร ระดับการตัดสินใจ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

1.มีความแข็งแรงทนทาน      
2.มีการปะกันคุณภาพ      
3.มีเครื่องจักรให้เลือกจากหลายประเทศ      
4.มีเครื่องจักรที่เป็นเครื่องจักร มือสอง      
5.มีอะไหล่รองรับเมื่อต้องการ      
6.ราคาถูกกว่าที่อ่ืน      
7.มีส่วนลดพิเศษให้ส าหรับลูกค้าประวัติดี      
8.มีการผ่อนช าระเป็นงวด      
9.มีการจัดการบริษัทที่ดีให้ลูกค้าด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 

     

10.สามารถติดต่อได้สะดวก มี เบอร์
โทรศัพท์ มี E-mail 

     

11.มีเวลาที่เปิด-ปิด ร้านที่ชัดเจน      
12.ท าเลที่ตั้งสะดวกในการเดินทาง      
การส่งเสริมการตลาด 
13.มีการโฆษณาทางสื่อต่าง ๆ เช่น โทร
ศัพท์,วิทยุ,อินเทอร์เน็ต,แผ่นป้ายโฆษณา 

     

14. มีสินค้าตัวอย่างให้ชมและทดลองใช้      
15.มีการส่งเสริมการขายในโอกาสต่าง  ๆ      
 
ส่วนที่ 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกซ้ือเครื่องจักรหนักและศูนย์บริการซ่อมบ ารุง 

............................................................................................................................. ..........
......................................................................................................................... ............................
............................................................................................................................. ...................

ขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อนามสกุล                 นุสราภรณ์  การุณพักตร์ 

NUSARAPORN KARUNPAK 
 
วัน เดือน ปีเกิด             11 มิถุนายน 2515 
 
สถานที่ติดต่อ               241/26 ซอย พญานาค ถนน บรรทัดทอง แขวงถนนเพชรบุรี ราชเทวี  

กรุงเทพมหานคร 
 
อีเมล                         phuri555@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา           จบการศึกษาปริญญาตรีจากคณะบริหารธุรกิจเอกการตลาด มหาวิทยาลัย 

กรุงเทพ ก าลังศึกษาปริญญาโท MBA SME มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประวัติการท างาน          ปัจจุบันก าลังดูแลธุรกิจครอบครัว ผู้จัดการฝ่ายบุคคลและการเงิน บริษัท  

The great motor work 
พ.ศ. 2535 ถึง พ.ศ. 2537 ท างานต าแหน่งเจ้าหน้าที่ลูกค้าสัมพันธ์  
บ. ฟูจิ ซีร๊อกซ์ 
พ.ศ. 2538 ถึง พ.ศ. 2546 เป็นเจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย 
บ.เล็กซ์ซัส กรุงเทพ จ ากัด 
พ.ศ. 2544 ถึง พ.ศ. 2552 เจ้าของร้านเสื้อผ้าที่สแควร์เอ็ม หลังการบินไทย 
พ.ศ. 2550 ถึง พ.ศ. 2554 เจ้าของกิจการ สปาบาหยา อาคารวานิชสา  
ชิดลม 
พ.ศ. 2554 ถึง พ.ศ. 2557 เจ้าของร้านกาแฟและสมูทตี้  
ชื่อ BIG CHILL อารีย์ ซอย4 

 

 








