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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาแนวทางความเปนไปไดของโครงการ ที่จะเปด

เปนศูนยจัดจําหนายอะไหลแท เกี่ยวกับเครื่องมือ อุปกรณทางการเกษตร ชื่อราน “สหวภิูกิจ” ตั้งอยู

ที่เขตอําเภอบานสราง จังหวัดปราจีนบุรี เพื่อใหรานสหวิภูกิจเปนที่รูจักของประชากรในพื้นที่ และ

พื้นท่ีใกลเคยีงโดยรอบทั้งในจังหวัดปราจีนบุรี และจังหวัดใกลเคียง โดยในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ มี

การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมทั้งมีการวิเคราะหความเสี่ยง ความ

ไปเปรียบและเสียเปรียบในการแขงขัน นอกจากนี้ ยังไดสํารวจความเปนไปไดของการดําเนินกิจการ 

ความตองการสินคาจากลูกคากลุมเปาหมาย  จากการสุมสํารวจแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด โดย

กลุมตัวอยางคือ เกษตรกรผูใชงานเครื่องจักรกลทางการเกษตร โดยชวงของวัย เพศ การศึกษา รายได 

และจํานวนพื้นท่ีที่ทําการเกษตรกรรมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา โดยเพศชายที่มีอายุ 41-50 ป 

สวนใหญมักจะซื้ออะไหล และทําการซอมบํารุงเครื่องมือทางการเกษตรดวยตัวเองหรือใหชาง

ผูชํานาญการเปนผูซอม ในขณะที่เพศหญิงทุกวัย จะใชชางผูชํานาญการเปนผูซอมบํารุง และตัดสินใจ

ซื้ออะไหลทดแทน ซึ่งองคประกอบหลักที่ลูกคาตัดสินใจซื้ออะไหลแท คือ ความคุมคาของราคา และ

คุณภาพ 

 จากการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค พบวา จุดแข็งของกิจการ ไดแก 

ความเชื่อมั่นของลูกคาที่มีตอผูประกอบการเรื่องคุณภาพของสินคา เนื่องจากผูประกอบการเปนรุนลูก

ของรานจําหนายสินคาที่เปนที่รูจักในชุมชน และบริเวณใกลเคียง รวมทั้งมีเงินทุนและเครดิตในกิจการ

มากทําใหมีกําลังซื้อสินคาครั้งละจํานวนมากในราคาพิเศษไดดวยเงินสดสงผลใหกิจการมีตนทุนสินคา

ที่ต่ํา กิจการยังตั้งอยูในเขตพื้นที่เกษตรกรรมทําใหลูกคากลุมเปาหมายสามารถมาซื้อสินคาไดงาย ใน

บริเวณใกลเคียงยังไมมีศนูยตัวแทนจําหนายอะไหลแทคูโบตา อีกทั้งยังมีพื้นท่ีสําหรับจอดรถยนต

สําหรับการซื้อสินคาภายในราน อุปสรรคของกิจการ คือ มีรานที่จําหนายอุปกรณทางการเกษตรที่เปด

จําหนายสินคามาเปนเวลานาน ทําใหมีฐานลูกคาที่ซื้อสินคาเปนประจํา 



 จากผลการวิเคราะหกิจการจะใชกลยทุธการสงเสริมการตลาด เพื่อเปนการประชาสัมพันธ

รานและเปนการเพิ่มยอดขายในการเปดกิจการใหม ดวยการแจกแผนพับ ใบปลิว ทําปายธง ปายไว

นิลขนาดใหญ โฆษณาผานทางสถานีวิทยุชุมชน และจัดทําโปรโมชั่นลดราคาสินคาใหกับลูกคาในวันที่

เปดดําเนินการ จากการวิเคราะหงบประมาณและแผนงานดานการเงิน แสดงใหเห็นวา IRR ซึ่งเปน

ตัวชี้วัดอัตราผลตอบแทนของกิจการ ซึ่งในธุรกิจนี้ IRR ที่ได เทากับ 34 % มูลคาปจจุบันสุทธิของ

กิจการหรือ NPV เทากับ 95,385.50 บาทระยะเวลาคืนทุนของกิจการ เทากับ 3 ป 2 เดือน เทานั้น  

เมื่อพิจารณาความเปนไปไดของการลงทุนในโครงการนี้ พบวา การลงทุนในการเปดรานสหวิภูกิจ ซึ่ง

เปนศูนยตัวแทนจําหนายอะไหลแท มีความคุมคาในการลงทุน สามารถท่ีจะเปดกิจการและ

ดําเนินการได 
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ABSTRACT 

  

 The objectives of this business plan were study to the project approach 

available, which will be opening to be sell genuine spare parts, related to the tools, 

the agriculture equipment by the name of “Sahawiphukij” located at  Ban Sang 

District, Prachin Buri Province.   In order to Sahawiphukij Shop to be known to the 

people in the area, and nearby around Prachin Buri Province and nearby province.   

By this business plan preparation will be analysis, strength, weakness, opportunity, 

and business barrier, including to risk analysis, the advantage and disadvantage in the 

competition.   In addition, to  explore the feasibility of business venture, products 

demand from target customer, from the random explore questionnaire  400 sets, the 

sample group is agriculturist who use agriculture machinery.  The range of ages, 

gender, education, income and the number of agricultural areas affecting to purchase 

decision. By males aged 41-50 years are most often buy spare parts and maintenance 

of agricultural equipment by themselves or give as a repair technician. While women 

of all ages were used as a maintenance technician  and decided to purchase 

replacement parts The main elements that customers buy genuine parts is worth the 

price and quality. 

According to analysis of strengths, weaknesses, opportunities and barrier was 

found that the strengths of the business including the confidence of customers to 

the operator about the quality of the product.  Since entrepreneurs are the progeny 

of shop that is known in the community and nearby area, Including venture capital 

and credit are making a lot of purchase price in cash, resulting to a business with 

low-cost goods. The Company is still located in the area of agriculture, the 



prospective customer can make purchases easy.  The area nearby around the center, 

there is no genuine parts dealer Kubota. It also has space for a car park for purchase 

inside the store. Obstruction of business is a store that sells equipment which sell  

for a long time, make the customers who shop regularly. 

The results from the analysis strategy market promotion, in order to public 

relation shop and to increase sell in the store open new business, By distributing 

leaflets, flyers, banners, flags, large vinyl. Advertising via community radio stations 

and preparation of promotional discounts to customers on its operations day. The 

analysis of the budget and financial plan shows the IRR, which is a measure of the 

yield of the business. In this business IRR is equal to 34% of net present value of the 

Company or NPV equals 95,385.50 Baht payback period of the Company equal to 

three year, two months only, considering the possibility of investing in this project 

were invested for opening the shop “Sahawiphukij”. This is a genuine parts dealer, 

which is worth  vwhile investment ability to establish and operated it. 

 

Keywords:   Business Plan, Sahawiphukij, Representation Center  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมา และความสําคัญของปญหา 

นานมาแลวทีม่นุษยพึ่งพาแรงงานจากคน โดยการถือแรง หรือ ลงแรง เพื่อชวยกันในการขุด

ลอก ยกรอง ปรับพื้นที่ เคลื่อนยายสิ่งตางๆ ซึ่งตองอาศัยแรงงานคนคอนขางมาก และมีขอจํากัดของ 

ชวงเวลา ศักยภาพ เพศ และวัย ตัวชวยที่จะผอนแรงงานของมนุษยไดดี คือ สัตว ซึ่งเปนแรงงานที่

แข็งแรง และอดทน แตก็มีขอจํากัดในดานตางๆ คือ ชวงของวัย ฤดูกาลผสมพันธุ แหลงอาหาร 

โรคติดตอ ฯลฯ กระท่ังเมื่อเกิดนวัตกรรมของเครื่องจักรกลที่ใชทางการเกษตร ชวยใหเกิด ความ

สะดวก รวดเร็ว และใหผลสัมฤทธิ์ที่ดี คุมคาของการลงทุน เพราะชวยรนระยะเวลาในการทํางาน แต

เครื่องจักรก็ยังมีขอดอยที่ตองยอมรับ คืออายุการใชงานของอุปกรณสวนประกอบตางๆ การ

เสื่อมสภาพของลูกยาง ขอตอตางๆ ทําใหตองเกิดการซอมบํารุง เพื่อยืดอายุการใชงาน ใหคุมคากับ

การลงทุนมากยิง่ขึ้น ซึ่งในสวนของพื้นท่ีอําเภอบานสราง ในอดีต การเดินทางคอนขางจํากัด และตอง

อาศัยการเดินทางทางน้ําเปนหลัก ทําใหการจัดซื้ออะไหลคอนขางลําบาก จึงสงผลใหบรรพบุรุษมี

แนวคิดจะเปดรานเครื่องเรือยนต ซึ่งในยุคนั้นมีใชกันอยางแพรหลาย และจําหนายสินคาที่เก่ียวของ

กับงานซอมตางๆ เพื่อความสะดวก มีสินคาที่ดีมีคุณภาพ และลดตนทุนดวย จึงไดเกิดเปนกิจการ

รานคาชื่อ “กิจบรรจง” และดําเนินกิจการขยายประเภทของสินคาเพื่อขึ้นเรื่อยๆ อาศัยหลักการมา

รานเดียวไดทุกอยาง หากอะไรไมมียินดีจัดหาและสั่งมาให โดยสงตอกิจการนี้จากรุนสูรุน ซึ่งปจจุบัน 

ชื่อราน “กิจบรรจง บานสราง” บริหารงานโดย คุณจุฑาทิพ โอสถานนท และดวยพื้นท่ีที่จํากัด 

จําหนายสินคาเก่ียวกับ อุปกรณเครื่องมือสําหรับชางไฟฟา ประปากอสราง และชางยนต อุปกรณทาง

การเกษตร ชิ้นสวนอุปกรณยานยนต สารกําจัดศัตรูพชื ปุยเคมี เคมีภัณฑ เวชภัณฑ อาหารเสริม

สําหรับสัตวน้ํา และเคมีภัณฑขั้นมูลฐานอื่นๆ ตั้งอยูเลขที่ 2 หมู 4 ต.บานสราง อ.บานสราง จ.

ปราจีนบุรี ซึ่งสินคาที่เพิ่มปริมาณมากขึ้นเรื่อยๆ จึงมีแนวคิดวา จะแยกสวนของอะไหลคูโบตาแท ซึ่ง

แตเดิมเปนตัวแทนจําหนายตรงจากบริษัท เพื่อใหเกิดการพัฒนา และตอยอดทางการคาไดดียิ่งขึ้น จึง

วางแผนจะเปดราน “สหวิภูกิจ” เปนรานใหมอีกหนึ่งแหง โดยทําการจัดจําหนายเฉพาะอะไหลแท 

และอุปกรณ เครื่องมือจักรกลการเกษตร ยี่หอคูโบตา ดวยหวังวาจะเปนประตูบานแรกที่จะกาวไป

เปนผูนําของการเปนตัวแทนจําหนายอะไหลแทของเครื่องกลทางเกษตรยี่หออื่นๆ ตอไปในอนาคต 

และจะให คุณเสาวกุล โอสถานนท เปนผูบริหารกิจการ 

ราน “สหวิภูกิจ” จะเปดเปนศูนยจําหนายอะไหลคูโบตา ของแทจากบริษัททุกชนิด ดวย

ราคายุติธรรม มมีาตรฐาน มีแหลงที่มาของผลิตภัณฑนาเชื่อถือ สั่งซื้อสินคาลวงหนาได ทั้งนี้ เนื่องจาก

พื้นท่ีการตั้งราน ใกลแหลงเกษตรกรรม ประมงน้ําจืด มีอัตราการใชเครื่องมือทางเกษตรคอนขางสูง 
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ดวยระยะทางที่หางจากตัวจังหวัดปราจีนบุรีถึง 20 กม. และไมมรีถยนตโดยสารประจําทางระหวาง

อําเภอวิ่งประจํา ตองใชรถสวนบุคคล หรือรถรับจางทั่วไปในการสัญจร ทีใ่นพื้นที่ไมมีศูนยจําหนาย

อะไหล และอุปกรณคูโบตา เจาอื่น เนื่องจาก “กิจบรรจง บานสราง” เปนตัวแทนจําหนายตรงจาก

ทางบริษัท และจะยกสวนของการเปนศูนยจําหนายนี้ใหกับราน “สหวิภูกิจ” ซึ่งสินคาดังกลาว จําเปน

ตอการใชงานของลูกคาทั้งสิ้น โดยรายละเอียดของแผนธุรกิจดังกลาว มีดังนี้ 

 

1.1.1. สถานที่ตั้งของกิจการ 

เลขที่ 2/9-10 หมู 4 ต.บานสราง อ.บานสราง จ.ปราจีนบุรี 25150  

 

ภาพที่ 1.1 : แสดง แผนที่ตั้งรานสหวิภูกิจ 

 
 

1.1.2 ประเภทของสินคา / บริการ 

ราน สหวิภูกิจ จะเริ่มดําเนนิธุรกิจป 2558 เปนธุรกิจการคาที่ซื้อมา-ขายไป ซึ่งผลิตภัณฑที่จําหนาย

เปน ประเภทอะไหลแทคูโบตา  โดยแบงประเภทสินคาออกตามวัตถุประสงคการใชงานได ดังนี้  

อะไหลแทคูโบตา ผลิตในประเทศ กลุมแทรกเตอร 

  กลุมที่ 1 : ชุดบํารุงรักษา(กรองน้ํามันเครื่อง, กรองน้ํามันไฮดรอลิก, กรองน้ํามันเชื้อเพลิง, 

กรองอากาศตัวนอก, กรองอากาศตัวใน) 

  กลุมที่ 2 : กลุมอุปกรณยก 3 จุด ขอตอตัวยู และสลักที่อุปกรณตอพวง 

  กลุมที่ 3 : กลุมแผนคลัทช 

  กลุมที่ 4 : กลุมซีลกันน้ํามัน 

  กลุมที่ 5 : กลุมลูกหมาก 
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  กลุมที่ 6 : กลุมสายไมล สายพาน และสายตางๆ 

  กลุมที่ 7 : กลุมลูกปม, ลิ้นสงน้ํามันเชื้อเพลิง, หัวฉีด 

  กลุมที่ 8 : กลุมไฟเตือน, หลอดไฟ, ฟวส 

กลุมที่ 9 : กลุมเบาะนั่ง, ลูกปน, สลัก, อื่นๆ 

 

อะไหลแทคูโบตา ผลิตในประเทศ กลุมรถเกี่ยวนวดขาว 

  กลุมที่ 1 :ชุดบํารุงรักษา(กลุมกรองน้ํามันเครื่อง, กรองน้ํามันเชื้อเพลิง) 

  กลุมที่ 2 :ตีนตะขาบ 

กลุมที่ 3 :กลุมใบมีดตัด, โซหวัเกี่ยว 

 

อะไหลแทคูโบตา ผลิตในประเทศ กลุมรถดํานา 

  กลุมที่ 1 :เขี้ยวปกดํา 

  กลุมที่ 2 :ซีลกันน้ํามัน 

กลุมที่ 3 :สายพาน 

 

สินคาอื่นๆ 

  จาระบีตราชาง จาระบี ลิเธียม อีพี (Litium EP Grease) ประสิทธิภาพสูงดวยสารเพิ่ม

คุณภาพ(อีพี) รับแรงกดสูง เพื่อเครื่องยนตคูโบตาโดยเฉพาะ สามารถหลอลื่นไดดีเยี่ยม อาทิลูกหมาก 

คันชัก คันสง เพลาขอตอพวงมาลัย 

  สีสเปรยตราชาง ยึดเกาะชิ้นงานที่พนไดดี ทนตอแดด ไมซีดงาย กระจายตัวดี ม ี8 สีให

เลือกใชงาน สีสม สีแดง สีขาว สีเทา(แทรกเตอร) สีเทา(เครื่องยนต) สีดําดาน สีรองพื้น และสีเคลือบ 

ขนาด 400cc. 

  น้ํายาหมอน้ํา ตราชาง ใชงานไดทันที โดยไมตองผสมน้ําเพิ่ม ชวยระบายความรอนของ

เครื่องยนต ปองกันการเกิดสนิม และชวยลดการสึกหรอ มี 2 ขนาดใหเลือกใช ไดแก ขนาด 1 ลิตร 

และขนาด 3 ลิตร คําแนะนํา : ควรเปลี่ยนถายทุกๆ 2 ป 

  น้ํามันเครื่องและน้ํามันเกียร น้ํามันเครื่องตราชาง ขนาด 3 ,6 ลิตร รุน SAE 15W-40 API 

CF-4/ SG น้ํามันเครื่องสําหรับเครื่องยนตคูโบตาทุกรุน 

น้ํามันเครื่องเกรดพิเศษ CF-4 มีจุดเดนในการลดคราบเขมาของเครื่องยนต 

เพิ่มการหลอรื่น เพิ่มแรงใหแกเครื่องยนต ทําใหยืดอายุเครื่องยนตยาวนานขึ้น 

  สายพานตราชาง เบอร70-85 ซึ่งทํามาจากโพลีเอสเตอร ชวยใหสายพานมีความยืดหยุน มี

อายุการใชงานยาวนาน 
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ภาพที่ 1.2 : แสดงตัวอยางสินคาของ รานสหวิภูกิจ 

 

 

ที่มา: Part Book. (2554). สมุดราคาอะไหลแทคูโบตา (พิมพครั้งที่3). กรุงเทพฯ: สยามคโูบตา 

 

1.1.3  จุดเดน 

โครงการที่ทําเปนกิจการใหม จึงยังขาดชื่อราน ผูบริหารจึงมีความคิดที่จะตั้งชื่อรานที่ทําให

ผูบริโภคสะดุดใจและจดจํา และใหความหมายทีด ีทั้งในหลักภาษา และฮวงจุย เขาใจถึงจุดประสงค

ของสินคาที่จําหนาย ซึ่งราน สหวิภูกิจ มีจุดเดนของราน ดังนี้ 

-จําหนายอะไหลแทคูโบตา ที่มีครบทุกชิ้น 

สินคาจําพวกอะไหล เครื่องจักรขนาดเล็กและใหญ เปนสินคาที่มีความสําคัญตออาชีพของ

เกษตรกรของไทยเปนอยางมาก เพราะขณะนี้ไดมีการนําเครื่องจักร โดยเฉพาะอยางยิ่งรถแทรกเตอร 

และเครื่องทุนแรงตางๆ เขาไปทดแทนแรงงานจากมนุษย ในการทํากสิกรรม ประมง ปรับพื้นที่ หวาน

ขาว เกี่ยวขาว หวานปุย ฯลฯ รวมถึงมอีาชีพเสริมจากการรับจางโดยรถแทรกเตอรเพิ่มขึ้นอยาง

ตอเนื่อง รถแทรกเตอรจึงเปนเสมือนเครื่องชวยผอนแรงใหกับเกษตรกร เมื่อมีอุปกรณตอพวงก็ยิ่ง

กลายเปนเครื่องมือเอนกประสงค ในการปรับพลิกหนาดิน ฝงกลบ หวาน ไถ คราด และการปรับแตง

ใหพื้นที่มีความสวยงาม เอื้อประโยชนกับกิจการที่ทํา โดยทางรานไดนําสินคาที่มีคุณภาพดไีด

มาตรฐาน ราคายุติธรรม มาจัดจําหนายใหแกผูบริโภค ซึ่งทางรานสิทธิเ์ปน ศูนยตัวแทนจําหนาย
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อะไหลคูโบตาแท แตเพียงเจาเดียวในพื้นท่ีระยะทาง 20 กิโลเมตร ทําใหผูบริโภคมั่นใจไดวา ทางราน

นําสินคาที่เปนอะไหลของแทมาจัดจําหนาย และคุมคา ตลอดอายุการใชงาน 

รานมจีุดแข็งจากการที ่บิดา-มารดา เปนเจาของรานคารายใหญ เปนที่รูจัก และไดรับความ

เชื่อมั่นในความสื่อสัตยจากผูซื้อในเขตพื้นท่ี และบริเวณใกลเคียง วาจําหนายสินคาดี มีคุณภาพ ราคา

ต่ํากวาทองตลาด และครบครันในสิ่งที่ตองการ เพราะเริ่มกอตั้งกิจการมานาน รวมทัง้มเีงินทุน และ

เครดิตในกิจการมาก ทําใหมีกําลังซื้อสินคาครั้งละเปนจํานวนมากในราคาพิเศษไดดวยเงินสด ไดรับ

สวนลดทางการคามากเปนพิเศษในอัตรากาวหนา นอกจากนี้ ยังมีที่ตั้งกิจการในยานชุมชน ทําให

สามารถใหบริการแกลูกคาไดอยางรอบดาน และมีกลุมผูซื้อท่ีเปน วัด โรงเรียน นิติบุคคล บริษัท 

รานคา องคการบริหารสวนตําบล เทศบาล ผูรับเหมาโครงการของรัฐ ทั้งในเขตอําเภอบานสราง และ

อําเภอใกลเคียง เนื่องจากเปนรานที่จดทะเบียนพานิชถูกตอง และออกใบกํากับภาษีเต็มรูปแบบได 

มีบริเวณพื้นท่ีสําหรับจอดรถยนต  มีจุดใหรอรถรับจาง คือ รถจักรยานยนตรับจาง รถสามลอ

ตุกรับจาง และ รถตูขนสงมวลชน อยูในบริเวณใกลเคียง ซึ่งเอ้ือประโยชนในการเดิน ทางสําหรับ

ลูกคาที่มาซื้อสินคาไดเปนอยางด ีโดยที่ลูกคาท่ีไมมีรถยนตสวนบุคคล สามารถเดินทางมาโดยรถ

สาธารณะ เมื่อมีความตองการซื้อสิ่งทีม่ีขนาดใหญ หรือมีปริมาณมาก สามารถใชบริการเสริมพิเศษ 

คือ การจัดสงสินคาอัตรายุติธรรมอีกดวย 

 

 1.1.4 นวัตกรรม 

ราน สหวิภูกิจ มีการใชเทคโนโลยีของโลกยุค IT คือ ไลน (Application Line) เปนการ

สื่อสารแบบตัวตอตัว โดยอาศัยการสื่อสารผานระบบเน็ตเวิรค แนะนําสินคาใหม สินคาจัดชุดราคา

พิเศษ ณ ชวงเวลานั้นๆ และเปนอีกหนึ่งชองทาง ที่ไมจํากัดชวงเวลาของการเปดปดทําการปกติ ลูกคา

อาจจะทิ้งคําถาม หรือสั่งสินคาไวที่หนาสนทนาได แมจะเปนเวลากลางคืน สําหรับลูกคาบางคนที่

ตองการสอบถามราคา หรือมีความตองการใชสินคาแบบเรงดวน และตองการสั่งสินคาลวงหนา  

สามารถมารับสินคาไดโดยทันทีที่มาถึงท่ีราน โดยไมตองรอการคนหา หรือการจัดเตรียมสินคา  

ผูบริโภคยังสามารถคนหาสินคาจากทางรานไดโดยผานทาง เว็บไซต และหนาแฟนเพจของ

Facebook ซึ่งมรีายละเอียด ภาพตัวอยาง ขอมูลจําเพาะของสินคาตางๆ ที่ทางรานมีการจําหนาย 

พรอมทั้งราคาของอะไหล และปริมาณที่มีสํารอง ระบุไวในเว็บไซตเปนที่เรียบรอย และเปนปจจุบัน 

นอกจากนี้ทางรานยังใชคณิตกรณในการบันทึก ประมวลผลฐานขอมูล การสั่งซื้อ สถิติสินคา และใช

ระบบบารโคด (Barcode) ในการขายหนาราน เพื่อใหเกิดแมนยําของราคาขาย วองไวในการทํา

รายการ ทราบจํานวนที่มีสํารองพรอมขาย และแสดงที่จัดเก็บสินคา รวมถึงความมีประสิทธิภาพท้ังใน

แสดงภาพตัวอยางสินคาใหกับลูกคา และการบริหารจัดการปริมาณสํารองอีกดวย 
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 1.1.5 วิสัยทัศน 

เปนผูนําการจําหนายอะไหลแทคูโบตา เพื่อบริการประชาชนในเขตอําเภอบานสราง และ

อําเภอใกลเคียง 

 

 1.1.6 พันธกิจ 

มุงม่ันพัฒนากิจการใหเปนศูนยรวมการจําหนาย อะไหลแทคูโบตา ดวยราคาต่ํากวาคูแขงเพื่อ

ใหบริการประชาชนในอําเภอบานสราง และอําเภอใกลเคียง 

 

 1.1.7 เปาหมาย 

ขยายกิจการ ใหเปนรานจําหนายสินคาเก่ียวกับ อะไหลคูโบตา และเครื่องมือการเกษตร มี

ชองทางจัดแสดงสินคามากข้ึนเพื่อใหลูกคาเลือกชมไดทั้งที่ราน และออนไลน และไดรับบริการอะไหล

คูโบตาแท ในรานเดียวครบวงจร พรอมทั้งพัฒนาชองทางการจัดการสินคาเพื่อใหผูซื้อไดรับอะไหลแท

ในราคายตุิธรรม ที่ถูกตองกับรุน และสะดวกรวดเร็ว 

 

1.2 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. พัฒนาระบบการจัดการสินคาคลังสินคาใหเกิดผลสัมฤทธิ์สูงสุดทั้งดานตนทุน การคงสภาพ

คุณภาพสินคา และการจัดซื้อสินคา เพื่อตอยอดขยายกิจการ และการพัฒนาใหกาวหนาเหนือคูแขง

ทางการคาในอนาคต ใหแลวเสร็จภายในป 2559 ดวยงบประมาณไมเกิน 1ลานบาท 

2. เพิ่มยอดขายของกิจการจาก 405,000 บาท ในป 2559 เปน 600,000-1,600,000 บาท 

ในป 2560-2563 ตามลําดับ 

3. เพื่อใหโครงการมีอัตราผลตอบแทนของโครงการมมีากกวา 30% 

 

 1.2.1 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

ภาพที่ 1.3 : โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 
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 1.2.2 เงินทุน 

 ทุนเปดกิจการ 1 ลานบาท 

 

 1.2.3 จํานวนเจาหนาที่ 

 เจาของกิจการ 1 คน และ จํานวนเจาหนาทีท่ั้งสิ้น 3 คน 

 

 1.2.4 สวนงาน (แผนก)  

 

 เจาของกิจการ  

นางสาวเสาวกุล โอสถานนท  

 

 หนาที่ความรับผิดชอบ 

 บริหารภาพรวมของการดําเนินกิจการ 

 ดูแลธุรกรรมทั่วไป 

 วางแผนการตลาด และกําหนดโปรโมชั่นของสินคา 

 สั่งสินคาจากคูคา 

 

 พนักงานฝายขาย จํานวน 1 คน  

นางกชพร สีชัง ฝายขาย 

 

 หนาที่ความรับผิดชอบ  

 แนะนําสินคาใหกับลูกคา  

 ทําใหลูกคาไดรับความพอใจในการบริการ  

 ตรวจสอบสินคาใหอยูในสภาพพรอมจําหนายเสมอ 

 จัดสินคาตามรายการที่มีการสั่งซื้อลวงหนาจากลูกคาประจํา (ขายสง) และลูกคาที่เปนบริษัท  

หางรานตางๆ 

 รับชําระคาสินคา  

 

 พนักงานบัญชี จํานวน 1 คน  

 นางสาวหทัยรัตน ทรัพยเพิ่ม  
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 หนาที่ความรับผิดชอบ 

 ตรวจสอบเอกสารการจายเงินกอนการจัดทําเช็คจายในกรณีตางๆ 

 ตรวจสอบความถูกตองของเอกสารประกอบการจายเงิน , ตรวจสอบการคํานวณ และการอนุมัติ

ตางๆ 

 จัดทํารายงานภาษีซื้อ ภาษีเงินไดหัก ณ ที่จายนิติบุคคล, ภาษีเงินไดหัก ณ ที่จายบุคคลธรรมดา , 

ภาษีเงินไดหัก ณ ที่จาย, นําสงเงินสมทบ ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

 จัดทําInvoiceขาย พรอมทั้งบันทึกบัญชี 

 สรุปยอดขายประจําวัน และประจําเดือน 

 จัดทํารายงานภาษีขาย(ภพ.30) ของทุกเดือน 

 จัดทําบัญชีลูกหนี ้และบัญชีเจาหนี้ สรุปยอดในแตละเดือน 

 

 แผนกคลังสินคา จํานวน 1 คน  

นางวันเพ็ญ พลอยแกว   

 

 หนาที่ความรับผิดชอบ 

 คอยตรวจเช็คจํานวนสินคาในพื้นท่ีขายสินคาใหมีสินคาพรอมจําหนายอยูเสมอ  

 ตรวจนับสินคาคงคลัง 

 วางแผน และ จัดวางสวนของการจัดเก็บสินคา 

 ควบคุมการรับจาย และจัดเก็บสินคา 

 ควบคุม และจัดการสินคาใหอยูในสภาพสมบูรณ 

 ควบคุมการประสานงานเรื่องการจัดวางและจัดสินคา สําหรบัลูกคาที่รับไปขายตอ 

 ควบคุมการนับสินคาคงคลัง 

 

 1.2.5 ที่มาของการจัดทําแผน 

 ทางผูบริหารไดเล็งเห็นวาเนื่องจากกิจการเดิม สถานที่คับแคบ มีสินคาจํานวนมาก

แตขาดการแบงแยกการจัดเก็บ และพ้ืนที่การขาย คือไมมีคลังสินคาที่ชัดเจน อาศัยการวางปะปนกัน 

และหาที่เก็บจากความทรงจําเปนสวนใหญ เมื่อมีปริมาณสินคาที่มากข้ึน แตละยี่หอมีรุนที่มากขึ้น จึง

เปนปญหาคอนขางมากในการหาสินคา และหากผูจัดเก็บสินคานั้นๆ ไมมาทํางาน ก็ไมสามารถหาเจอ  
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จึงไดมีความคิดวาจะแยกประเภทสินคาออกมาอีกหนึ่งราน ประเภทสินคาที่แยกออกมาจําหนาย

อะไหลคูโบตา ของแท เพราะเปนสินคาที่มีกลุมลูกคาตองการอยางชัดเจน ยิ่งขึ้น จึงวางแผนจะเปด

ราน “สหวิภูกิจ” เปนรานใหมอีกหนึ่งแหง โดยทําการจัดจําหนายเฉพาะอะไหลแท และอุปกรณ 

เครื่องมือจักรกลการเกษตร ยี่หอคูโบตา ดวยหวังวาจะเปนประตูบานแรกท่ีจะกาวไปเปนผูนําของการ

เปนตัวแทนจําหนายอะไหลแทของเครื่องกลทางเกษตรยี่หออ่ืนๆ ตอไปในอนาคต และจะให คุณเสา

วกุล โอสถานนท เปนผูบริหารกิจการ 

 1.2.6 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี้ สามารถทําใหผูบริหารมีการตัดสินใจในการลงทุนเปนลําดบั

ขั้นตอน สงผลใหทราบเหตุการณตางๆ ในอนาคต เพื่อที่จะไดจัดเตรียมทรัพยากรไดอยางถูกตอง เชน 

บุคลากร เทคโนโลยี และงบประมาณตางๆ รวมถึงการจัดวางกลยุทธทางการคา และการตลาด 

เพื่อที่จะบรรลุเปาหมายอยางสูงสุด 

 

 1.2.7 วัตถุประสงคของการทําแผน 

 เพื่อพิจารณาความเปนไปไดของการลงทุน 

 เพื่อกูเงินสําหรับเปนทุนในการจัดตั้งดําเนินธุรกิจ ดังแผนงานที่วางไว   

 

1.3 วิธีการศึกษา 

การคนควาจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ในทําแผนธุรกิจนี้มีการใชแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่นาสนใจ 

 แนวคิด และทฤษฏีเกี่ยวกับ พฤติกรรมผูบริโภค 

 แนวคิด และทฤษฏีเกี่ยวกับ รานคาปลีก 

 แนวคิด และทฤษฏีเกี่ยวกับ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 

1.3.1 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การแสดงออกของผูบริโภคนั้น ถือเปนเรื่องที่สําคัญเปนอยางมาก เปน สุดยอดแหงตัวแปร

ทางการคา เพราะหากผูขายสามารถศึกษาวิธีคิดและความตองการสวนลึกของผูบริโภคจนเขาใจอยาง

ถองแทแลว จะทําใหสามารถพยากรณพฤติกรรมของผูบริโภคในอนาคตได ดังนั้น จึงรวบรวม

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคตางๆ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษาดังนี้ 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการ ศึกษาพฤตกิรรมการซื้อ และการใช

ของผูบริโภค ไมวาจะเปน กลุม หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมการซื้อ 
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การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ วิธีที่จะชวยใหนักการ

ตลาดสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม สําหรับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจะอาศัยคําถาม เพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรม

ผูบริโภค คือ 6Wsและ1Hเพื่อหาคําตอบ 7 ขอ คือ7Os ดังนี้ 

 

ตารางที่ 1.1: ตาราง คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) (7Os) 

 

 
 

ที่มา : สรุปการวิเคราะหตลาดดวย 7 O’s Model. (2558). สืบคนจาก http://surat-  

  mlw6.blogspot.com/2015/07/bus-7097-comprehensive-current-Issues-in- 

  marketing-7Os-model.html 

 

1.3.2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

การวิเคราะหวิธีคิด ของผูซื้อที่มีตอสินคา โดยการสรางสิ่งเราใหเกิดความตองการใชอยาง

แยบยล คือแทรกซึมเขาไปในความคิดวาตองการโดยไมรูตัว หรือท่ีเรียนกันวา กลองดํา เพราะไมมีใคร

สามารถคาดเดาไดวา ความตองการในสวนลึกของผูซื้อคืออะไร ผูขายจะตองสรางมโนภาพใหผูซือเห็น

คลอยตาม ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ

(Buyer’s Purchase Decision) หลักของโมเดลนี้คือ กระตุนดวยสิ่งเราใหเกิดความตองการ และชัก
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จูงใหตอบสนองตามที่ผูขายตองการ ดังนั้น โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา เอส-อาร ทีโอรี โดยมีรายละเอียด

ทางทฤษฏี ดังนี้  

สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งเรา เกิดไดทั้งภายใน และภายนอกรางกาย ผูขายตองมองหาสิ่ง

กระตุนจากภายนอกท่ีเห็นไดชัดเจน ตรงจุดความตองการ และเห็นผลชัดเจน ซึ่งอาจใหเหตุจูงใจใหซื้อ 

ดานเหตุผล หรือดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนการกระตุนที่สามารถจัดการได และ

ตองมีเพื่อใหเกิดความตองการในทิศทางที่เราตองการทําการคา 

สิ่งกระตุนทางดานผลิตภัณฑ (Product) เชน บรรจุภัณฑที่ดูดี แข็งแรง และนาสนใจ ก็

สามารถดึงดูสายตา และสรางภาพจําได 

สิ่งกระตุนทางดานราคา (Price) บอยครั้งสินคาถูก็ดีมีคุณภาพ และสินคาราคาสูงก็ไมไดดี

เสมอไป สมดุลภาพของราคา คุณภาพ และกลุมเปาหมาย จึงเปนจุดหลักสําคัญ 

สิ่งกระตุนทางชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน การกระจายสินคาไปสูตลาดใหไดมาก

ที่สุด คือ ไปไหนก็เจอ ซื้องาย ไมตองกลัวขาดตลาด  

สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน ลด แลก แจก แถม คนดังใชแลวดี 

ถือแลวดูมีระดับ โฆษณาแฝงในรูปแบบตางๆ และโฆษณาตรงๆ ถึงสรรพคุณของสินคา 

สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) สวนที่อยูนอกเหนือการคาดคะเน ไมเปนไปตามปกต ิมี

ดังนี้ 

สถานการณเศรษฐกิจโลก ความผันผวนของคาเงิน ภัยจากธรรมชาติ การตระหนกตอการกอ

การราย การเกิดกําแพงทางการคา ภาวะเงินเฟอ การชะลอตัวของการลงทุน ความกาวหนาของสังคม

ออนไลน นวัตกรรมทางการผลิตใหมๆ ลวนแตสงผลกระทบโดยตรงกับรายรับของผูซื้อ วัฒนธรรม

องคกร ขนบธรรมเนียมประเพณีของชุมชน แนวคิดทางศาสนา ก็สงผลตอการซื้อสินคา ในชวงวัน

สําคัญตางๆ ของผูซื้อดวย เชน ตรุษจีน สมกับทองขายดี คริสตมาส ของขวัญของแตงบาน ขายดี 

เขาพรรษา เครื่องสังฆภัณฑก็เปนตองการในตลาดสูง 

กลองดํา หรือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box)  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิต หรือผูขายไมสามารถทราบได ตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristic) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากเหตุอันเปนทางใหเกิด

ผลตางๆ คือ เหตุอันเปนทางใหเกิดผลทางดานวัฒนธรรม เหตุอันเปนทางใหเกิดผลทางดานสังคม เหตุ

อันเปนทางใหเกิดผลสวนบุคคล และเหตุอันเปนทางใหเกิดผลทางดานจิตวิทยา ซึ่งรายละเอียดในแต

ละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
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กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย การรับรู ความ

ตองการ การคนหาขอมูลการประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ หรือผูบริโภค โดยผูบริโภค

จะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product decision) การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซ้ือ

ผลิตภัณฑหนึ่งจะขึ้นอยูกับทัศนคติตอผูประกอบการธุรกิจ และตราสินคา ราคา การลดราคา การ

ตัดสินใจดานผลิตภัณฑจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องตอไปนี้ การตัดสินใจเกี่ยวกับตราสินคา การ

ตัดสินใจดานราคา  และการลดราคา 

 

 การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน 

การตัดสินใจดานตราสินคา (Brand Decision) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับตราสินคาที่ตองการ

ซื้อของผูบริโภค 

การตัดสินใจดานผูขาย (Store Decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาของผูบริโภคข้ึนอยูกับ

ทัศนคติความรูสึกตอรานนั้นๆ และการเลือกรานคา ซึ่งการเลือกรานคาขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้ง ประเภท

ของสินคา ราคา และการบริการ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision) ลักษณะหรือวิธีการซื้อ

ของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปนี้พิจารณา คือ 

ทัศนคติตอระยะเวลา และระยะทาง (Attitude Toward Time of Distance) โดยผูบริโภค

จะเปรียบเทียบระยะทางกับสินคาที่จําหนาย 

 การตัดสินใจจับจายหลายรายการ (Multiple Shopping Decision) ผูบริโภคมักนิยมไป

รานคาที่สามารถหาซื้อของท่ีตองการไดครบทุกรายการภายในรานเดียว (One Stop Shopping) 

 การตัดสินใจเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 
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ภาพที่ 1.4 : ภาพแสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค

 
 

ที่มา: Stimulus-Response Model.  (2013). สืบคนจาก 

  http://golfweerawat.blogspot.com/2013/04/stimulus-response-model.html 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายนอก (เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานสังคม และวัฒนธรรม) ที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานสังคม และวัฒนธรรม 

(Social and Cultural Factors) เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานสังคม และ

วัฒนธรรมชวยนักการตลาดในการจัดสิ่งกระตุนทางดานการตลาดใหเหมาะสม 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานสังคม เปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่มีอิทธิพลทั้งทางตรง และ

ทางออมตอพฤติกรรมการซื้อประกอบดวยกลุมอางอิง ตระกูล บทบาทและสถานภาพ 

 

1.3.3 กลุมอางอิง (Reference Group) 

กลุมอางอิงจะเปนกลุมที่บุคคลตองเขาไปเก่ียวของดวย ซึ่งกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ 

ความคิดเห็นและคานิยมของผูเปนสมาชิกของกลุม กลุมอางอิงแบงไดเปน 2 ประเภท ไดแก 

1. กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) 

2. กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) 

 

กลุมปฐมภูมิ ไดแก ตระกูล เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน  
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กลุมทุติยภูมิ ไดแก เพื่อนรวมอาชีพ เพ่ือนรวมสถาบัน บุคคลชั้นนําในสังคม นักรอง หรือดารา

ภาพยนตรที่มีชื่อเสียงเปนตน 

 

    กลุมอางอิงจะมีผลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรม การดําเนินชีวิต ทัศนคติและ

แนวความคิด เนื่องจากบุคคล ตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุมจึงมักปฏิบัติตาม และยอมรับความ

คิดเห็นตาง ๆ จากกลุมอิทธิพล ดังนั้น นักการตลาดควรจะทราบวา กลุมอางอิงกลุมใดมีอิทธิพลตอ

กลุมตลาดเปาหมาย และมีอิทธิพลดานใดบางเพื่อจะนํามาใชกําหนด กลยุทธทางการตลาดตอไป 

บุคคลในตระกูลถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล 

สวนที่มีความสัมพันธ กับวิถีแหงการตัดสินใจของผูซื้อ สวนหนึ่งมาจากวัฒนธรรมทองถิ่น หรือตระกูล 

ซึ่งเปนตัวแปรหนึ่งที่มีความสําคัญสําหรับผูที่ตองการเจาะกลุมลูกคาใหม เปดตลาดใหม เพราะการ

ตระกูลไทยสวนใหญยังถือลําดับความอาวุโสในการจัดการภายใน เชน ลูกทํางานมีเงินเดือนเองแลว 

แตเมื่อจะซ้ือรถยนต ก็ตองมีพอแมชวยดูให ในเรื่องของยี่หอ ซึ่งถูกฝงในจิตสํานึกโดยที่ลูกไมรูสึกถูก

บังคับจิตใจ เพราะพอแมก็จะมีสวนชวยชักนํารถยี่หอเดิมที่ตัวเองเคยใชมา เพราะเห็นถึงขอดี ลูกก็จะ

เกิดการคลอยตามการชี้นํานั้นโดยงาย เพราะตนเองก็ไดรับความสะดวกมาจากรถยี่หอนี้เชนกัน ใน

สวนของการเลือกสีรถนั้น สวนใหญก็จะองิวัฒนธรรมไทยๆ คือ ใหพระชวยตรวจดวงชะตา สีถูกโฉลก 

เพราะมีความเชื่อวา สีเฮงสมกับดวง จะชวยเกื้อหนุน อาชีพ ชีวิต การงาน และสุขภาพได จนหลายๆ 

ครั้ง เมื่อเราใชรถบนทองถนน จะเห็นสติ๊กเกอรที่ติดทายรถชวนใหสงสัยวา เจาของรถตองการ

นําเสนออะไร และติดเพื่ออะไร อยางเชน “รถคันนี้สีขาว” ทั้งๆ ที่รถก็เปนสีดําสนิท หรือ การเอาแผน

ทองคําเปลว ไปปดทับ เลข 3 ของทะเบียนรถ 13 เปนตน ซึ่งการกระทําเหลานี้ไมมีขอพิสูจน หรือ

ผลการวิจัยมารองรับ วาทําแลวดี แตเหตุที่เกิดการตัดสินใจก็มาจาก องคประกอบของสังคม(ตระกูล) 

วัฒนธรรม และประเพณี 

การที่ผูบริโภคจะตองเกี่ยวของกับบุคคลกลุมตางๆ ในสังคม ไมวาจะเปนในตระกูลหรือในที่

ทํางานจะกอใหเกิดบทบาทขึ้น คนแตละคนจะมีบทบาทตางๆ มากมาย ดังนั้นบทบาท หมายถึง 

กิจกรรมท่ีจะตองทําความคาดหมายของบุคคลใกลชิด ในขณะเดียวกัน บทบาทจะนํามาซึ่งสถานภาพ

ทางสังคม ของบุคคลนั้นๆ  

วัฒนธรรม มีรากฐานมาจากเชื้อชาติ (Nationality Groups) เชน คนไทยแท และคนไทยจีน 

คนไทยมอญ คนไทยญวน คนไทยลาว มีหลักการในการดํารงชีวิตในสังคมที่แตกตางกัน ดวยเรื่องของ 

ศาสนา เชน คนไทยจีนที่นับถือศาสนาพุทธ และคนไทยจีนที่นับถือศาสนาคริสต ก็มีการปฎิบัติตน

เกี่ยวของกับการใชชีวิตแตกตางกัน ไมวาจะเปนเรื่องการกิน คนไทยจีนพุทธ อาจจะนับถือเจาแม

กวนอิมดวย ก็จะไมกินสัตวใหญอยางวัว แตคนไทยจีนคริสต สามารถกินเนื้อวัวได แตจะละเวนในวัน
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ศุกรเพราะถือเปนวันทําพลีกรรม เปนตน ในสวนของการเลือกตัดสินใจ คนไทยจีน ก็จะนิยมซื้อสินคา

สีแดง เพราะเชื่อในเรื่องของการเปนสีแหงโชคลาภ เปนตน 

 

ขั้นทางสังคม (Social Class) 

ขั้นทางสังคม หมายถึง การที่มีการจัดลําดับของบุคคลตางๆ ในสังคมออกเปนกลุม โดยอาศัย

เกณฑหลายๆ อยางรวมกัน ไดแก  อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูล หรือ ชาติกําเนิด ตําแหนงหนาที่ และ

การศึกษา เปนตน ซึ่งขั้นทางสังคมนี้จะมีการเรียงลําดับจากสูงไปต่ํา และบุคคลที่ถูกจัดใหอยูในขั้น

ตางๆ ในสังคมมักจะมีลักษณะ พฤติกรรม และการบริโภคที่คลายคลึงกัน และจะมีการเปลี่ยนแปลง

ขั้นทางสังคมขึ้นหรือลงไดตลอดเวลา ดังนั้น นักการตลาดอาจนําเกณฑการแบงขั้นทางสังคม มาเปน

แนวทางในการแบงสวนตลาด และการกําหนดตลาดเปาหมายไดเชนกัน 

 เพราะยุคนี้เปนยุคแหงการแขงขันอยางรุนแรง และมีความเปนสวนตัวนอยมาก การจะซ้ือจะ

ขายสินคา หรือการเสพขาวสารเปนไปอยางรวดเร็ว และการวิพากสงตอก็เปนปจจุบัน ซึ่งเทคโนโลยี

ใหมๆ ก็เปนตัวกระตุนใหเกิดการพยายามเลียนแบบ เพื่อจะแสดงชีวิตดี มีสไตล อยางเชน 

 กลุมคนท่ีอยูในสังคมระดับสูง คือพวกท่ีเกิดมาในตระกูลดีมั่งคั่งดวยทรัพยสินจริง ๆ และมี

แนวทางที่เกิดผลประโยชนอยางดีมากตอเนื่อง หรือที่เรียกกันวา กลุม “ไฮโซ” พวกนี้จะมีการจับจาย

ในเรื่องของสินคาฟุมเฟอยแบบไมตองไตรตรอง ตองการถือครองสิ่งที่ดีที่สุดเทานั้น ซื้อเพื่อสนองความ

ตองการของความเปนชนชั้นสูง ก็จะตอบสนองความพึงพอใจได รองลงมาก็จะเปนกลุมที่มียุคหนึ่ง

เรียกติดปากวา “เศรษฐีใหม” คนกลุมนี้อาจจะไมไดเกิดในชาติตระกูลขุนนางในสมัยกอน แตเปนกลุม

ที่สรางตัวจากการคา การลงทุนในกิจการตางๆ เปนเจาของบริษัทใหญๆ เครือการคาที่ครอบคลุม

ตลาดสวนมากไวได สวนใหญจะเปนคนไทยจีน คนกลุมนี้ จะมีความตองการสินคาใหทัดเทียมกับกลุม

แรก เพื่อแสดงวาเทาเทียมกัน 

 กลุมคนชนชั้นกลาง กลุมนี้เปนกลุมที่ไดรับการศึกษาที่ดี มีอาชีพท่ีมั่นคง รายรับที่ดี แตก็ยัง

จํากัดในสวนของการเปนลูกจาง หรือเปนเจาของรานคาขนาดเล็ก ซึ่งมีภาระของรายจาย ในเรื่องการ

ซื้อบาน รถยนต คาเทอมบุตร เฟอรนิเจอร เครื่องอปุโภคบริโภค กลุมนี้พิจารณาเลือกซื้อจากความ

คุมคาของสินคา และคุณภาพ และในกลุมชนชั้นกลางเองก็ยังมีอีกระดับคือ กลุมคนชั้นกลางเปน

ขาราชการระดับลาง พนักงานบริษัทที่ยังอยูในตําแหนงธรรมดา ไมใชระดับผูจัดการ พวกนี้บางครั้งก็

ขนานนามตัวเองวา “มนุษยเงินเดือน” จะพิจารณาตัดสินใจซื้อของที่มีราคาพอจายได และตองมี

ประโยชนในชีวิตประจําวัน 

 กลุมคนระดับลาง จะเปนคนที่มีปญหาในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ คนท่ีเปนแรงงานธุรกิจ

ตางๆ เชน ชางไฟ ชางเทคนิค ชางเชื่อม ชางกอสราง ซึ่งไมไดเปนหัวหนางาน สินคาที่ตองการคือ ของ
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ที่ราคาประหยัด และใชในการครองชีพจริงๆ และยังมีกลุมคนระดับสุดทาย ที่เรียกกันวา กรรมกร คน

เหลานี้จะซื้อเพื่อยังชีพเทานั้น เพราะมีประโยคติดปากวา “หาเชากินค่ํา” 

 การแบงกลุมเหลานี้จะเปนตัวชวยให คนที่ตองการทําตลาด เสนอสินคาตางๆ รูแนวทางวา

จะตองเจาะกลุมใด ดวยสินคาเกรดคุณภาพใด เพื่อใหเกิดยอดการคาสูงสุด เพราะไมมีประโยชนอะไร

จะเอาของดีที่สุดในโลกไปเสนอขายใหกลุมคนที่ไมมีกําลังซื้อ และของแจกฟรีที่ไมมีคุณภาพก็ไม

สามารถดึงดูดใจใหผูที่ตองการสินคาระดับไฮเอนดหันมามองไดนั่นเอง 

 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายใน (เหตุอันเปนทางใหเกิดผลทางดานจิตวิทยา) 

(Psychological Characteristics) การเลือกซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากกระบวนการทาง

จิตวิทยา 4 ประการ ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ และทัศนคติ ดังรายละเอียด

ตอไปนี้ 

 

1. การจูงใจ (Motivation)  

ผูที่ศึกษาทางจิตวิทยามีความคิดไปในแนวทางเดียวกันวา ทุกการกระทําตองมีสิ่งเราใหเกิด

ความอยากได อยากมี อยากเปน ทําใหมนุษยแสดงออกเพื่อใหไดตามความตองการของตนเอง ดังนั้น 

การเจาะกลุมตลาดเพื่อครองตลาดสวนมาก ตองพยายามกระตุนผูบริโภคดวยสิ่งเราตาง เพื่อใหเกิด

ความสนใจ ตองการเปนเจาของ ใหไดมากที่สุด ซึ่งมีนักจิตวิทยากลาวถึงแนวทางนี้ไวอยางมากมาย 

แตที่แพรหลายและไดรับการยอมรับมากท่ีสุดก็คือ ทฤษฏีการจูงใจของมาสโลว และทฤษฏีการจูงใจ

ของฟรอยด  

ทฤษฏีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation) 

มาสโลว กลาววา บุคคลจะมีลําดับขั้นของความตองการ (Hierarchy of Needs) ที่สามารถเรียงลําดับ

ความสําคัญจากมากไปหานอย 
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ภาพที่ 1.5 : ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s Hierachy of needs) 

 

  
ที่มา : ประเด็นสําคัญทางการบริหาร. (2554). สืบคนจาก 

http://mbaru1.blogspot.com/2011/07/maslows-hierachy-of-needs.html 

 

ซึ่งความตองการนั้นอาจจะเกิดแคหนึ่งอยาง หรือหลายอยางพรอมๆ กัน ดังนั้น เจาของธุรกิจ 

หรือนักการตลาด จึงตองศึกษาและวางแผนงานอยางเปนระบบในกลยุทธิ์ตางๆ เพื่อใหเกิดการกระตุน

อยางตรงใจผูบริโภคที่สุด คือ ถูกคน ถูกใจ และถูกทาง 

 

ทฤษฏีการจูงใจของฟรอยด (Freud’s Theory of Motivation) 

ฟรอยด คนพบวา พฤติกรรมของมนุษยจะถูกควบคุมโดยความคิดพ้ืนฐาน 3 ระดับ ที่เรียกวา 

อิด (Id) อีโก หรืออัตตา (Ego) และซูเปอรอีโกหรือ ธิอัตตา (Superego) แลวแตวาบุคคลนั้นๆ จะมี

ความคิดพื้นฐานในสวนใดที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดและโดยปกติบุคคลจะไมทราบถึงความตองการที่แทจริง

ของตนเอง 
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 การรับรู (Perception) 

การรับรูเปนกระบวนการที่บุคคลเลือกจัดประเภท ตีความ และรับรูขอมูลหรือสิ่งกระตุน

ตางๆ ทีไ่ดพบเห็นหรือไดรับ เมื่อผูบริโภคไดรับสิ่งกระตุนจากประสารทสัมผัสทั้ง 5 ไมวาจะเปนการได

เห็น ไดยิน ไดกลิ่น การสัมผัส หรือไดลิ้มรสก็ตาม 

ผูบริโภคแตละคนจะเกิดการรับรูและตีความขอมูลดวยความรูสึกสวนตัวของคนที่มีตอ

ลักษณะทางกายภายของสิ่งเรา ความสัมพันธของสิ่งเรากับสิ่งแวดลอม และเงื่อนไขของแตละบุคคล 

(ประสบการณในอดีต) ตามปกติผูบริโภคมักจะเลือกรับรูเฉพาะสิ่งกระตุนที่ตรงกับความเชื่อ หรือทัศน 

คต ิและเปนสิ่งที่สอดคลองกับความตองการหรือการรับรูตอตนเอง (Self  Perception) ตนเทานั้น 

และการรับรูของบุคคลจะแตกตางกันไปตามประสบการณของแตละบุคคล จะตองระลึกวาบุคคลจะ

เลือกรับรูเฉพาะสิ่งที่สอดคลองกับความตองการและตรงกับการรับรูตอตนเอง (Self Perception)  

ซึ่งการรับรูตอตนเอง หมายถึงการที่ผูบริโภครับรูตอตนเองวาเปนอยางไร ดังนั้น ในการที่จะ

จัดสิ่งเราเพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรูได อาจจะตองเนนที่บรรจุภัณฑที่ดูสะดุดตาและตรงกับการรับรู

ของตนเองของกลุมเปาหมาย 

 การเรียนรู (Learning) 

การเรียนรูเปนสิ่งที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงหรือประพฤติซ้ําในพฤติกรรมของผูบริโภค และ

มีผลเปนอยางมากตอทัศนคติและความเชื่อของบุคคลนั้น ผูบริโภคอาจเกิดการเรียนรูจากพฤติกรรม

การตอบสนองตอสิ่งกระตุนตางๆ ดวยตนเอง หรือผูบริโภคอาจเกิดจากการเรียนรูจากการบอกเลาที่

เปนประสบการณของบุคคลอื่น ดังนั้นอาจใชวิธีการโฆษณาแบบซ้ําๆ เพื่อใหผูบริโภคเกิดการเรียนรูใน

ผลิตภัณฑของตน และทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อข้ึนได 

 ความเชื่อ (Beliefs) 

ความเชื่อเปนความคิดของผูบริโภคที่ยึดถือตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณใน

อดีต ซึ่งความเชื่อเรื่องนี้อาจไมมีเหตุผลก็ได เชน การที่คนเชื่อวา หากออกจากบานแลวมีจิ้งจกรองทัก

จะพบโชคราย จึงไมควรออกจากบานในวันนั้น หรือเปนความเชื่อที่เกิดจากประสบการณในการใชสิน 

คาของตนโดยตรง เชน เคยเชื่อม่ันวาใชมะกรูดสระผมแลวดี และมีแชมพูยี่หอหนึ่งโฆษณาวาผสมมะ 

กรูดก็เลยลองซื้อมาใช (เพราะตรงกับความเชื่อเดิม) และปรากฏวาใชแลวผมนุมและดกดําขึ้น 

ผูบริโภครายนี้ก็จะเกิดความเชื่อถือในแชมพูยี่หอนี้ และอาจจะเชื่อไปถึงผลิตภัณฑอื่นๆ ที่มาจากผูผลิต

รายเดียวกันนี้ดวย  

ดังนั้น จะเห็นไดวาความเชื่อถือของผูบริโภคจะมีผลเปนอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค ดังนั้น จะตองติดตามอยูเสมอหากพบวาผูบริโภคมีความเชื่อถือในดานลบตอบริษัท หรือ

ผลิตภัณฑของบริษัท จะตองดําเนินการแกไขความเชื่อที่ผิดพลาดนั้น 
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 ทัศนคติ (Attitude) 

ทัศนคติเปนการประเมินที่บุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในดานบวกและลบ   เชน   ผูบริโภคอาจมี

ทัศนคติตอการใชน้ําตาลทรายชงกาแฟวาทําใหมแีคลอรี่สูง เปนอันตรายตอสุขภาพ เพราะฉะนั้นน้ํา 

ตาลทรายไมดีจึงเลิกใชน้ําตาลทราย เปนตน หรืออาจเกิดทัศนคติตอผลิตภัณฑ ในดานความพอใจ 

หรือ ความไมพอใจ เชน เมื่อไดทดลองสารสังเคราะหที่ใหความหวานเหมือนน้ําตาล แตใหแคลอรี่ต่ํา

กวาน้ําตาลยี่หอหนึ่ง แลวชอบรสชาติแตรูสึกวาราคาแพงเกินไปจึงไมซื้อมาใช จะเห็นไดวาทัศนคติจะ

มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค นอกจากนี้ผูบริโภคจะมีทัศนคติตอสิ่งตาง ๆ เสมอ เชน ทัศนคติ

ตอศาสนา การเมือง เสื้อผา ดนตรี อาหาร และอื่น ๆ  

ซึ่งทัศนคติตอสิ่งตาง ๆ จะมีความเกี่ยวของกนัเสมอ นักการตลาดจะตองพยายามเสนอผลิต 

ภัณฑที่มีอยูในทัศนคติของบุคคลแลวมากกวาจะพยายามเปลี่ยนทัศนคติของบุคคล เชน การเสนอ

ผลิตภัณฑที่ไมขัดตอกฎของวัฒนธรรมและสังคมนักการตลาดจําเปนที่จะตองศึกษาหลักเกณฑการ

ตัดสินใจซื้ออันเปนผลมาจาก เหตุอันเปนทางใหเกิดผลทางวัฒนธรรม สังคม ลักษณะสวนบุคคล และ 

ลักษณะทางจิตวิทยา  

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลเหลานั้นมีอิทธิพลตอนักการตลาด เนื่องจากมีประโยชนตอการ

พิจารณา ความสนใจของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ เพื่อนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา จัด

ชองทางการจัดจําหนายและสงเสริมการตลาด ทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 

 

 1.3.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับรานคาปลีก 

 ความหมายของการคาปลีก  

 ความหมายของคําวา การคาปลีกนั้นไดมีผูใหความหมายไวหลายประการดวยกัน ไมวาจะ

เปน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอื่นๆ (2541) ไดใหความหมายของการคาปลีกไววา หมายถึง การขาย

สินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย โดยการซื้อสินคานั้นไปเพื่อบริโภคของตนเอง และตระกูล ผูคาปลีกจะ

ซื้อสินคาจากใครก็ได แตตองขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทายเทานั้น ซึ่งอาจจะตีความไดวาการคา

ปลีก หมายถึง กิจการที่เปนการซื้อขายสินคา หรือบริการโดยตรงกับผูบริโภค เพื่อตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคเปนคนสุดทาย คือผูบริโภคที่ซ้ือเพื่อใชเองในครัวเรือนของตนเองเทานั้น ไมได

นําไปขายตอ ซึ่งในปจจุบันจะพบกิจการคาปลีกคอนขางมากในสังคม ไดแก 

 การคาปลีกแบบหาบเร ซึ่งเปนนําสินคา หรือบริการไปเสนอขายถึงประตูบานของผูบริโภค 

เห็นไดคอนขางมากตามตําบล หรืออําเภอ ที่อยูหางไกลจากตัวเมือง มีการเดินทางที่ไมสะดวก หรือมี

ขอจํากัดทางการเดินทางคอนขางมาก เชน “รถพุมพวง”เปนรถขายวัตถุดิบในการประกอบอาหาร ซึ่ง

เมื่อรถวิ่งไปในเสนทางที่เปนลูกคาเจาประจํา ก็จะมีสัญลักษณงายที่จดจําได คือ การเปดเพลงประจํา
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รถ ประกาศเชิญชวนใหมาซื้อสินคาผานทางเครื่องขยายเสียง และที่เรียกกันวารถพุมพวง เพราะ ผัก 

ผลไม กระเทียม พริก มะนาว ฯลฯ จะถูกแบงใสถุงหูหิ้ว แลวผูกเปนพวง แขวนไวรวมกัน เรียงเปน

แถวๆ จนแทบไมมีที่วาง สวนใหญจะมีอัตราการขาย คือ 3 ถุง 20 บาท หรือ ถุงละ 10 บาท ซึ่งเปน

ความพึงใจของผูซื้อ โดยไมสนใจวา ของนั้นจะมีราคากิโลกรัมละเทาไร อาศัยหลักการงายๆ วา แค 

20 บาท ก็ผัดได ตมได จิ้มไดแลว กลายเปนซื้อของแพงโดยไมรูตัว และเกิดความเคยชินในการไมตอง

เดินทางไปตลาดเพื่อซ้ือของท่ีตองคิดเปนกิโลกรัม เพราะทุกอยางมาบริการถึงหนาประตูบาน  

อีกรูปแบบหนึ่งในโลกยุคใหมนี้ คือ การขายบนโลกอินเตอรเน็ต ในงานวิจัยนี้ใหคํานิยามวา 

“หาบเรออนไลน” ซึ่งแทรกซึม และเปนคูแขงการคาปลีกที่นากลัวมาก อยางเชน เว็บไซตยอดฮิต

อยาง LAZADA  ขายทุกอยางมีทุกสิ่ง ขาดแตอาหารสดเทานั้น ซึ่งผูวิจัยคาดวาอีกไมนานอาจจะ

ผนวกบริการดานอาหารเขาไปดวย เพราะหาบเรออนไลนเจานี้ มีการจัดการระบบท่ีดี ขนสงตรงถึง

หนาบาน รับสินคา เช็คสินคา พึงพอใจในสินคาจึงจายเงินและเซ็นรับ ตอดวยติดตามผลการบริการ

ผานมาทางจดหมายอีเล็คทรอนิคสอีกดวย ซึ่งตอบโจทยทางสังคม ที่กําลังมีปญหาเรื่อง ซื้อของ

ออนไลน สั่งไอโฟนแตไดกอนหินมาแทนไดอยางดี  

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลสําคัญที่ทําใหการคาปลีกประสบความสําเร็จ  

การแขงขันในธุรกิจคาปลีก ผูบริหารตองใหความสําคัญกับเหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายนอก

ที่สําคัญ 5 ประการ และ เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายในที่สําคัญอีก 3 ประการ ซึ่งสงผลตอ

ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจคาปลีก มีราย ละเอียดดังนี้  

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายนอก (external factors) ของธุรกิจคาปลีก เปนเหตุอันเปนทาง

ใหเกิดผลที่แสดงจุดยืนที่โดดเดนของกิจการตอลูกคา สามารถสรางการรับรู และทําใหลูกคาสัมผัสใน

ตัวรานคานั้นๆ ได นอกจากนี้ถือเปนสิ่งที่ธุรกิจคาปลีกสามารถสรางความแตกตาง (differentiate) 

เชิงกลยุทธในรานคาไดเหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายนอกที่สําคัญมี 5 ประการคือ  

1. ทําเลที่ตั้ง (location) ผูบริหารควรใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งเปนอันดับแรก เพราะทําเล

ที่ตั้งที่ดีสรางโอกาสใหกิจการประสบความสําเร็จไดมาก ปจจุบันรานคาปลีกจากตางชาติพยายามหา

ซื้อทําเลที่ตั้งที่ดีเก็บไว เนื่องจากราคาของอสังหาริมทรัพยลดลงตามสภาพเศรษฐกิจที่ถดถอยของประ 

เทศไทยในชวงเศรษฐกิจฟองสบู ป พ.ศ. 2540-2541 ดังนั้นจึงเปนโอกาสในการทําเลที่ด ีและราคาไม

แพงไดไมยากเย็น ทําเลที่ตั้งที่เปนจุดสนใจของผูประกอบการคาปลีก เชน ยานถนนศรีนครินทร ถนน

ติวานนท ถนนสุขุมวิท ถนนเกษตร นวมินทร ถนนสุวินวงศ ถนนแจงวัฒนะ ถนนพระราม2 ถนนติวา

นนท ถนนปนเกลา-นครชัยศรี และตามจังหวัดตางๆ ที่ เปนหัวเมืองใหญ เชน จ.เชียงใหม จ.
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นครราชสีมา จ.สมุทรปราการ จ.ภูเก็ต เปนตน นอกจากนี้การตกแตงรานทั้งภายนอก และภายใน

รานคาเปนสิง่ที่สําคัญที่ชวยดึงดูดลูกคาเขารานได ซึ่งกิจการควรสรางภาพลักษณเปนของตนเอง  

2. สินคา/บริการ (merchandising/service) คํากลาวที่วา “การมีสินคาที่ดีเทากับไดขาย

สินคาไปกวาครึ่งแลว” เกือบ 60 ป ที่หางเซ็นทรัลมีนโยบายในการนําสินคาที่มีคุณภาพมาเสนอตอ

ลูกคาอยางตอเนื่องจึงทําใหหางเซ็นทรัลประสบความสําเร็จจนถึงทุกวันนี้ รานคาแตละรานพยายาม

สรางความเดน (dominant)  

3. คุณคาในสายตาผูซื้อ (customer value) การแขงขันในธุรกิจคาปลีกควรเนนการสราง

คุณคาใหแกผูบริโภคไมใชเพียงแขงขันแตเพียงดานราคา หากรานคา 2 แหง มีสินคาที่ไมแตกตางกัน 

ดังนั้น ราคาจึงถือเปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลในการตัดสินใจเลือกรานในการสรางคุณคาใหกับรานมี

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลสําคัญ คือ การสรางความเดนในสินคาหรือ บริการ การเสนอราคาที่เปน

ธรรม การใหความสําคัญกับลูกคา การอํานวยความสะดวกสบายแกลูกคา และการสรางความ

เพลิดเพลินในการจับจายใชสอย  

4. ลูกจางและพนักงาน (employee and staff) การหาบุคคลมาทํางานเปนกิจกรรม ที่เปน

เสาหลักของการบริการจัดการรานเพราะเจาของรานไมสามารถทํางานเองไดทุกอยาง ผูบริหารควรให

ความสําคัญกับพนักงานทุกคนในรานดานความรูความสามารถ ซึ่งนํามาเปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผล

สรางความโดดเดนเหนือรานคาอ่ืนได รานคาใหมควรใหความสําคัญกับบุคลากรในดานการ ฝกอบรม

รวมถึงคําชี้แนะแกพนักงานใหมและพนักงานเดิม เพื่อใหพนักงานเกิดความรูสึกอยากใชบริการและ

อยากขายสินคาให กับลูกคาอยูเสมอ เปนอุปนิสัยหรือเปนไปโดยอัตโนมัติ  

5. การสื่อสารกับลูกคา ( communication) ที่สําคัญคือการโฆษณาและ ประชาสัมพันธเปน

การบอกกลาวแกผูบริโภควารานคามีจุดยืนที่โดดเดนและไดเปรียบกวาคูแขงขัน อยางไร ถารานอยู

ใกลชุมชน ใกลบาน ใกลที่ทํางาน การโฆษณาเนนดานสถานที่ตั้ง (place) เปนหลัก แตถารานมีสินคา

ที่โดดเดนทันสมัยกวาใหเนนโฆษณาที่ตัวผลิตภัณฑ (product) เปนหลัก และ ถารานมีบริการที่โดด

เดน พนักงานขายสุภาพ รอบรู ใหจับประเด็นการสงเสริมการตลาดดานบุคลากร (personal selling) 

แตหากรานไมมีจุดยืนที่โดดเดนดานใดดานหนึ่งเหนือคูแขงขัน อาจเนนดานราคา (price) เชน ลดครึ่ง

วัน ครึ่งราคา ลดกระหน่ํา ลดสุดๆ หรือลดราคา 50 ถึง 70 เปอรเซ็นตทุกชั้นทุกแผนก เปนตน  

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายในของธุรกิจคาปลีก เปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลทีส่งผลตอ

ความสําเร็จของธุรกิจคาปลีก ผูบริโภคไมสามารถรับรูและสัมผัสสิ่งที่เกิดขึ้นในรานคาได มี

รายละเอียดดังนี้  

การสงกําลังทางธุรกิจ (logistics) รานคาที่ประสบความสําเร็จ ควรมีระบบบริหารการกระ 

จายสินคาจากผูผลิตหรือผูแทนจําหนายจนไปถึงรานคาปลีก (supply chain management) อยาง
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รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ สามารถการลดตนทุนการดําเนินการไดอีกอยางหนึ่ง ปจจุบันศูนยจัด

จําหนายสินคา (distribution center: DC) ซึ่งอาจเปนของรานคาปลีกเอง  

การใชระบบและเทคโนโลยี (system and technology) ปจจุบันรานคาปลีกตอง มรีะบบ

สารสนเทศเพ่ือการจัดการ (management information systems : MIS) เขามาชวยในการ จัดการ

ขอมูลใหมีความทันสมัยและถูกตอง เพื่อใหผูบริหารใชในการตัดสินใจไดอยางมีประสิทธิภาพ

โดยเฉพาะรานจําหนายสินคาลดราคา  

การสรางความสัมพันธกับลูกคาหรือผูจัดหา (  relationship with suppliers) ปจจุบันราน 

คาปลีกพยายามนําระบบการตอบสนองลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ หรือ อีซีอา (efficient customer 

response : ECR) หมายถึง การจัดการเพื่อประสิทธิภาพในการตอบสนองที่ดี จากลูกคาอีซีอา 

สามารถทําใหผูจัดจําหนายรับรูขอมูลการขาย และสงสินคาใหรานคาปลีกไดทัน ตามความตอง การ  

 

 คุณสมบัติของผูประกอบการคาปลีก  

ผูที่สนใจอาชีพคาขายตองการประกอบธุรกิจของตนเองในรูปแบบการคาปลีก ควรมี 2 

คุณสมบัติหลัก คือ  

คุณสมบัติที่เปนลักษณะสวนบุคคล (personal characteristics) ของผูคาปลีกควรมี 

ลักษณะสวนบุคคล ดังนี้  

 เปนผูที่มีวิสัยทัศนกวางไกล แนวคิดของผูคาปลีกควรหลีกเลี่ยงการใชกลยุทธทะเลเลือด 

(red ocean strategy) พยายามดําเนินธุรกิจที่อยูในสถานการณกลยุทธทะเลคลื่นสงบ (blue ocean 

strategy) เชน หากทานตองการเปดรานคาปลีก ในหางสรรพสินคาแหงหนึ่ง ภายในหางแหงนี้ มี

รานคาปลีกประเภทรานจําหนายของขวัญ  (gift shop)  จํานวน 3 ราน ทั้ง 3 รานมีรายรับเฉลี่ยตอ

เดือนสูง หากผูคาปลีกเปดรานคาปลีกรูปแบบนี้อีก ในการประเมินความเหมาะสมในชวง สถานการณ

สั้นๆ อาจเปนสิ่งที่นาสนใจวาเปดรานรูปแบบเดียวกันได หากไมกําหนดจุดยืนของรานที่แตกตางหรือ

มีเอกลักษณรานคาอาจไมสามารถจูงใจลูกคาไดในระยะยาว ภายหลังรานคาอาจเผชิญการแขงขันที่

ดุเดือดดวยทางออกเดียว คือ กลยุทธการตัดราคาสินคาแขงขันกับรานอื่น ซึ่งกลยุทธดังกลาวไมมี

รานคาใดไดผลประโยชนทางธุรกิจที่ยังยืน ดังนั้นผูมีวิสัยทัศนควรประเมินวารูปแบบการคาปลีกที่

สามารถสรางผลประโยชนใหม (new benefit) ใหกบลูกคากลุมใหมโดยไมตองเขาการดําเนินธุรกิจ

แบบรานคาปลีกสินคาหรือบริการที่มีรูปแบบเดียวกัน 

 เปนผูที่มีความสามารถในการวางแผน ปฏิบัติตามแผนได ธรรมชาติของธุรกิจที่เพ่ิงเริ่มตนผู

ประกอบ การคาปลีกควรวิเคราะหสถานการณในการดําเนินธุรกิจอยางรอบคอบ เพ่ือการวาง แผน

และกําหนดแนวปฏิบัติตามแผนที่มีความชัดเจน  
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 เปนผูมีสุขภาพรางกายแข็งแรง มีสุขภาพจิตดี ผูประกอบการอาจตองเผชิญกับความตึง

เครียดในการทํางานดานตางๆ เชน ปญหาดานการเงิน ปญหาดานการจัดการบุคคล บุคคลากร 

ภายในราน การแกไขปญหาเฉพาะหนา เปนตน 

 เปนผูใหเวลาในการบริหารธุรกิจคาปลีกของตนเอง ปญหาตางๆในการบริหารจัดการธุรกิจ

ทุกประเภทเกิดขึ้นไดตั้งแตจุดเริ่มตนของธุรกิจในขณะดําเนินงาน หากธุรกจิเผชิญกับสถานการณการ

เปลี่ยนแปลงใดๆ จําเปนอยางยิ่งที่ธุรกิจตองการเจาของธุรกิจชวยแกไขปญหาที่เกิดขึ้นซึ่งไมสามารถ

ระบุไดวาเกิดข้ึนเมื่อไร  

 

 คุณสมบัติที่เปนทักษะและคุณสมบัติเฉพาะบุคคล (individual and skills requirements) 

เปนสิ่งที่ผูประกอบการคาปลีกอาศัยการฝกฝนหรือปรับปรุงตนเองใหดียิ่งขึ้นได เพ่ือใหธุรกิจคาปลีก

ประสบความสําเร็จทั้งในการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา ผูจัดหา และคูแขงขัน เปนการสราง

สนามการคาในการติดตอการคากับบุคคลในทุกระดับสังคม เนื่องจากธุรกิจการคาปลีกเปนธุรกิจที่มุง

ผูบริโภคโดยตรง การขายที่ตองอาศัยการพัฒนาเทคนิคและศิลปะการเสนอขายระดับสูงเพื่อการ

สื่อสาร การตลาดกับลูกคาที่กอใหเกิดประสิทธิผลอยางมีประสิทธิภาพนั้น ผูประกอบการคาปลีกตอง 

คํานึงถึงการใชงบประมาณการสื่อสารการตลาดที่เขาถึงกลุมผูรับสารเปาหมาย (target audience) 

มากที่สุดดวยคาใชจายที่สมเหตุสมผล สินคา/บริการสวนใหญมีการสื่อสารการตลาดในชื่อตราผานสื่อ

ตางๆ ดวยกลยุทธบนเสน (above the line strategy) ในรูปแบบการตลาดผานทางสื่อวงกวาง เชน 

สื่อโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ เปนตน เพื่อใหลูกคาเกิดความมัน่ใจในคุณภาพสินคา ขณะเดียวกัน 

การสื่อสารการตลาดดวยกลยุทธใตเสน (below the line strategy) ในรูปแบบการตลาดผานเหต ุ

การณพิเศษ (event marketing) การสื่อสาร ณ จุดขาย เชน การโฆษณาผานสื่อ ณ ชั้นวางสินคา 

เพื่อกระตุนลูกคาใหเกิดการตัดสินใจในชวงเวลานั้น บทบาทของผูผลิตมีหนาที่เปนผูอุปถัมภรวม ใน

กิจกรรมการตลาดในการสื่อสารที่คาดหวังผลชวยคนกลางผลักดันสินคา/บริการอีกทางหนึ่ง 

การแกปญหาเฉพาะหนา เมื่อเกิดปญหาใดๆ กับลูกคา ทางรานตองหาวิธีการแกไขปญหานั้นใหกับ

ลูกคา หากเปนปญหาซ้ําๆ ทางรานควรระบุเปนแนวปฏิบัติที่ชัดเจนใหพนักงาน ในกรณีที ่เปนปญหา

ใหมผูบริหารรานควรเรียนรูแนวทางแกไขมีการมอบอํานาจในการตัดสินใจ ณ ระดับหนึ่งใหกับพนัก 

งานหากตนเองไมอยูในสถานการณนั้น ระบุปรัชญาสําหรับพนักงานในการใหบริการลูกคา เชน

กฎหมายสําหรับพนักงานในการบริการมี 2 ขอ คือ  

กฎขอที่หนึ่ง ลูกคาเปนผูถูกตองเสมอ และกฎขอที่สอง หากทางรานพบวาลูกคาผิดใหพนัก 

งานทุกคนกลับไปใชหลักการตามกฎขอท่ีหนึ่งเนื่องจากความขัดแยงใดๆ ที่เกิดข้ึนระหวางทางรานกับ

ลูกคานั้นยอมไมเกิดผลดี กับทางรานทั้งสิ้น 
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การทํางานในรูปทีมเจาของธุรกิจไมสามารถทํางานเพียงลําพัง ทางรานตองอาศัย พนักงาน

หรือผูที่มาเกี่ยวของมาชวยเหลือในการดําเนินงานตางๆ เชน งานขาย งานการเงิน งาน บัญชี งาน

ดูแลรักษาความปลอดภัย งานจัดซื้อ งานทําความสะอาด เปนตน การใชความคิดริเริ่ม (initiative) 

และสรางสรรค (creativity) ในการจัดหาสินคา หรือบริการที่มีลักษณะที่แตกตาง และโดดเดนตรงกับ

ความตองการของผูบริโภค มีการใชศิลปะการขาย ที่ดีในการริเริ่มการดําเนินงานตางๆ ที่เหนือคูแขง

ในดานการใชความคิดริเริ่มสรางสรรคในงาน สื่อสารการตลาดผานเครื่องมือหลัก เชน การโฆษณา 

(advertising) การขายโดยบุคคล (personal selling) การสงเสริมการขาย (sales promotion) การ

ประชาสัมพันธ (public relations) และ การตลาดทางตรง (direct marketing) หรือการใช

เครื่องมืออื่นในการสื่อสาร เชน การจัดแสดงสินคา ในราน ณ จุดตางๆ รวมถึงการใชความคิดริเริ่ม

สรางสรรคในการกําหนดกลยุทธราคา กําหนดรูปแบบรานคาที่นาสนใจเพื่อจูงใจลูกคาใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  

มีทักษะในการนําเสนอสินคาหรือบริการแบบมืออาชีพ อาศัยการจัดฝกอบรมพนักงานให 

สามารถนําเสนอขอมูลที่ชี้ใหลูกคาเห็นประโยชนของสินคา รูวิธีการใชงาน การสาธิตวิธีการทํางานของ

สินคาใหลูกคาเกิดการรับรู มั่นใจ จนตัดสินใจซื้อสินคางายขึ้น เชน ในการสาธิตน้ํายาขัดรถยนต ซึ่งทํา

ใหลูกคาที่ชมการสาธิตเกิดความมั่นใจวาน้ํายาขัดรถยนตสามารถเพ่ิมความมันวาวได อยางนาเชื่อถือ 

เปนตน  

การใชความรูดานเครื่องคณิตกรณ และเทคโนโลยี ความสามารถในการวิเคราะหขอมูล และ 

สถานการณ ปจจุบันธุรกิจนําเครื่องคณิตกรณ และเทคโนโลยีมาวางระบบฐานขอมูลธุรกิจ เพื่อใช

ศึกษาพฤติกรรมการซื้อของลูกคาแตละกลุมในธุรกิจ การออกแบบฐานขอมูลเพื่อใหเจาของธุรกิจได

ขอมูลที่ใชในการตัดสินใจกลยุทธตางๆ คํานึงถึงความเปนไปไดและความรวดเร็วในการนํามาใช หาก

ผูคาปลีกมีขอมูลแตไมสามารถเรียนรูการนําขอมูลมาใชประโยชน หรือหากผูบริหารรานคามี

ฐานขอมูลที่ดีแตไมไดนํามาใชในการวิเคราะหและตัดสินใจถือวาไรประโยชน ผูคาปลีกควรเรียนรูการ

วิเคราะห เพื่อแกไขปญหาในทุกสถานการณ เนื่องจากขอมูลเปรียบเสมือนขุมทรัพยของธุรกิจที่

สามารถตอยอดใหเกิดดอกออกผลกับธุรกิจได หากรูจักนํามาใชในการวิเคราะห และวางแผนงาน  

การมีภาวะผูนํา การใชหลักจิตวิทยาในการจูงใจการทํางานของพนักงาน มีความสามารถ ใน

การจัดการที่ชวยกระตุนพนักงานใหเกิดความรักในองคการ รักการทํางานรูปทีม สรางความเชื่อมั่น

และจูงใจใหพนักงานยินดีทํางานตามเปาหมายและใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่ผูนําตองการ 

 

 1.3.3 แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ เปนการนําหลักเกณฑ หรือเครื่องมือตางๆ เขามาชวยในการ

ตัดสินใจ เพื่อทําใหผูตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลง หรือการตัดสินใจถูกตองมากข้ึน การตัดสินใจ
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จะมีข้ึนภายใตสถานการณตางๆ ที่สามารถทําการประเมินได และใชกฎเกณฑ หรือเครื่องมือดังกลาว

พิจารณาทางเลือกท่ีดีที่สุดในการตดัสินใจ อยางไรก็ตาม การทําการตัดสินใจไดนําเอาความนาจะเปน

เชิงจิต และแบบเงื่อนไขเขามาเกี่ยวของเสมอ ทั้งนี้เพราะบุคคลตางมีเหตุผลในการดําเนินธุรกิจของ

ตน ยอมตองการเลือกผลลัพธ หรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด แตถามีทางเลือกเพียงอยางเดียว ปญหาการ

ตัดสินใจก็ไมเกิดขึ้น เพราะถึงอยางไรก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวที่มีอยูนั้น ซึ่งจะไมมีการเปรียบเทียบ

วาผลลัพธ หรือผลตอบแทนนั้นดีที่สุดหรือไม แตถามีวิธีใหผลตอบแทนมากกวาหนึ่งทางแลว ก็จะตอง

มีการตัดสินใจเลือกทาง หรือวิธีที่จะทําใหไดผลตอบแทนมากท่ีสุด ซึ่งการตัดสินใจเลือกดังกลาวนี้เปน

เรื่องท่ียุงยาก และสลับซับซอนยิ่งขึ้น ดังนั้น จึงไดพยายามหาสิ่งที่จะชวยในการตัดสินใจเพื่อใหไดรับ

ผลตอบแทนสูงสุด 

วอลเตอร (Walters, 1978, p. 115) ไดอธิบายความหมายของคําวา การตัดสินใจ 

(Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกตางๆ ที่มี

อยู 

คอตเลอร (Kotler, 2000, p. 176-178) กลาววา วิธีการที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ

ประกอบดวย เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ และ

ทัศนคติของผูบริโภค ซึ่งจะสะทอนถึงความตองการ ความตระหนักในการที่มีสินคาใหเลือก

หลากหลาย กิจกรรมท่ีมีผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยู หรือขอมูลที่ฝายผูผลิตใหมา 

และสุดทาย คือ การประเมินคาของทางเลือกเหลานั้น เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายในของผูบริโภคยัง

แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

 

1. ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง ความไมแนนอนเมื่อผูบริโภคตองเผชิญกับ

สิ่งที่ไมสามารถคาดการณได เมื่อตัดสินใจซื้อไปแลว โดยมีประเภทของความเสี่ยงดังนี้ 

 ความเสี่ยงในดานคุณสมบัติของสินคา 

 ความเสี่ยงในดานกายภาพของสินคาเอง และการใชสินคานั้น 

 ความเสี่ยงในดานความคุมคากับเงินที่ผูบริโภคตองจายเปนราคาสินคา 

 ความเสี่ยงในดานสังคม 

 ความเสี่ยงในดานจิตใจ 

 ความเสี่ยงในดานระยะเวลาในการใชงานสินคา 

 ความเสี่ยงเหลานี้ จะมีมากนอยข้ึนอยูกับประเภทของสินคา และบริการ รวมถึงวิธีการซื้อ

ดวย อยางไรก็ตามผูบริโภคเองก็มีกลยุทธตางๆ เพื่อลดความเสี่ยงเหลานี้ ไดแก 
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การเสาะหาขอมูล ทําไดโดยการพูดคุยกับเพ่ือน ตระกูล หรือผูที่สามารถแนะนําได พนักงานขาย หรือ

จากสื่อตางๆ เพราะยิ่งผูบริโภคมีขอมูลเกี่ยวกับสินคา หรือบริการมากเพียงใด การคาดการณเก่ียวกับ

ตัวสินคาก็จะทําไดดียิ่งขึ้น ความเสี่ยงก็จะลดลง 

2. การใชสินคาเดิมที่เคยใชแลวเกิดความพอใจ 

เมื่อผูบริโภคไมเคยมีประสบการณกับตัวสินคา ก็มักจะไวใจสินคาที่ตนรูจัก และมีชื่อเสียง 

เพราะฉะนั้น นักการตลาดจึงใหความสําคัญกับการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตราสินคาของตน 

ถาผูบริโภคไมมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาเลย ลูกคาก็มักจะไวใจกับการคัดเลือกสินคาจากรานคาที่มี

ชื่อเสียง ฉะนั้น ภาพลักษณของรานคาปลีกจึงมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ เชนกัน 

เมื่ออยูในสถานการณที่ตองซื้อ ผูบริโภคมักเชื่อวาตองซื้อสินคายี่หอท่ีมีราคาสูง เพราะความคาดหวัง

ที่วาสินคาที่มีราคาแพงนาจะมีคุณภาพดีกวา 

การหาหลักประกันอื่นๆ เชน การคืนเงินเมื่อใชสินคาแลวไมพอใจ ผลการตรวจสอบคุณภาพ

สินคาจากหนวยงานภาครัฐ หรือเอกชน ที่เชื่อถือไดรับประกันคุณภาพ และการใหผูบริโภคสามารถ

ทดลองใชสินคา หรือบริการนั้นกอนได 

ผูบริโภคมักจะพิจารณาสินคาเพียง 3-5 ยี่หอ ในแตละประเภทเทานั้น โดยการพิจารณาเพื่อ

ซื้อสินคานั้น มักจะเปนสินคาที่คุนเคย จําได และยอมรับได นอกจากนั้น กระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคยังแบงออกเปน 3 ระดับของการตัดสินใจซื้อ (Level of consumer decision marketing) 

คือ 

ระดับการตัดสินใจซื้อสูง อยูในกรณีท่ีผูบริโภคตองการขอมูลจํานวนมาก เพ่ือนํามา

ประกอบการพิจารณาเลือกซื้อสินคา 

ระดับการตัดสินใจที่ผูบริโภครูจักสินคา และยี่หอตางๆ อยูบาง แตก็ยังตองการขอมูลเพิ่มเติม 

ระดับการตัดสินใจในกรณีที่ผูบริโภคเคยมีประสบการณ จากการใชสินคา หรือบริการประเภทนั้นอยู

แลว แตตองการขอมูลเพื่อทบทวนสิ่งที่ตนรู และย้ําการตัดสินใจวาไมผิดพลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543,หนา 123) ไดอธิบายเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจของผูบริโภควา เหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค 

(Determinants of consumer behavior) ไดแก  

ประการแรก คือ เหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่อยูภายในบุคคล (Internal variables)  

ประการสอง คือ เหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่อยูภายนอกบุคคล (External variables) โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายในบุคคล ประกอบดวย 
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ความตองการ (Needs) หมายถึง “สิ่งจําเปนใดๆ สําหรับรางกายทางกายภาพ หรือจิตใจ” 

หรือกลาวอีกนัยไดวา ความตองการเปนเงื่อนไขที่จําเปนตองไดรับการบําบัด 

แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง “สิ่งกระตุน หรือ ความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลกระทํา 

หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน” แรงจูงใจทําใหรูถึงความตองการ และเปนการใหเหตุผลสําหรับ

การกระทําที่แสดงออกที่มาจากความตองการ 

บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย หรือลักษณะอุปนิสัยที่ไดสราง

ขึ้นในตัวของบุคคลที่ทําใหบุคคลแตละคนแตกตางไปจากคนอื่นๆ แรงจูงใจเปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมี

การกระทําตามความตองการ แตบุคลิกภาพเปนสิ่งที่ทําใหบุคคลกระทําในลักษณะเฉพาะตัวของ

บุคคล 

การรู (Awareness) หมายถึง การมีความรูในบางสิ่งบางอยาง ไดโดยผานประสาทสัมผัสทั้ง

หา ซึ่งการรูจะเปนสวนที่เกี่ยวของโดยตรงมากที่สุดของบุคคล ที่มีตอสิ่งแวดลอมภายในขณะที่

บุคลิกภาพเปนเรื่องของการมองถึงสิ่งที่มีอยูภายในตัวของบุคคล และการรูของผูบริโภค 

(Awareness) เปนการมองถึงสิ่งที่อยูภายนอกของผูบริโภคที่ตองมีการตีความหมายสําหรับสิ่งที่

ผูบริโภคไดเห็น ไดยิน ไดรูสึก 

การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค การ

ตอบสนอง หรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ ประสบการณ หรือการเกิดข้ึนของ

สัญชาตญาณ 

ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง กลุมกวางๆ ของความรูสึกที่มีอยูภายในตัวของมนุษย หรือ

ความคิดเห็นที่เปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายนอกของบุคคล หรืออิทธิพลของสิ่งแวดลอม ประกอบดวย 

1. อิทธิพลของตระกูล (Family influences) เปนอิทธิพลที่เกิดจากสมาชิกภายในครัวเรือน 

2. อิทธิพลของสังคม (Social influences) เปนผลลัพธจากการติดตอกันของบุคคลกับคนอื่นๆ

ที่นอกเหนือไปจากตระกูล 

3. อิทธิพลของธุรกิจ (Business influences) การติดตอโดยตรงของบุคคลที่มีตอธุรกิจ รานคา 

หรือผานทางการขายโดยใชบุคคล และการโฆษณา 

4. อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural influences) เปนเรื่องของความเชื่อท่ีมีอยูในตัวของบุคคล

และการลงโทษในสังคมที่พัฒนาขึ้นอยูตลอดเวลา ดวยระบบของสังคมนั้น 

5. อิทธิพลทางเศรษฐกิจ หรืออิทธิพลของรายได (Economic or income influences) เปน

ขอจํากัด หรือตัวกําหนดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในรูปของตัวเงิน และเหตุอันเปนทางให

เกิดผลอื่นท่ีเกี่ยวของดวย 
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การตัดสินใจแบบสลับซับซอน (Complex decision making) มักเกิดในสินคาที่ผูบริโภคมี

ความเกี่ยวของสูง และตองใชกระบวนการตัดสินใจที่สลับซับซอน เชน การตัดสินใจซื้อสินคาประเภท

รถยนต ผูบริโภคตองใชการตัดสินใจอยางรอบคอม มีการแสวงหาขอมูลขาวสารเพื่อใชในการประเมิน

ทางเลือกกอนท่ีจะมีการตัดสินใจซื้อสินคา 

ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) เปนรูปแบบของพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคมี

ความภักดีตอตราสินคา จะเกิดเมื่อผูบริโภคมีความเก่ียวของกับสินคา แตการซื้อสินคาดังกลาวนั้นเปน

การซื้อซ้ําที่ผูบริโภคไดเรียนรูจากประสบการณเดิมที่มีอยูแลว จึงใชชวงเวลาในการตัดสินใจคอนขาง

นอย แมวาสินคาที่ซื้อนั้นจะมีความเกี่ยวของกับผูบริโภคสูง แตผูบริโภคมีความสามารถในการตัดสิน

ในการซื้อสินคานั้นอยางรวดเร็ว โดยใชความพึงพอใจจากประสบการณที่ผานมา หรือใชความภักดีใน

ตราสินคานั้นเปนการตัดสินใจ 

การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited decision making) เปนการตัดสินใจซื้อสินคาที่

ผูบริโภคมีความเกี่ยวของต่ํา แตจําเปนตองใชความพยายามในการตัดสินใจอยางรอบคอบ เพราะสิน 

คานั้นเปนสินคาใหมที่ผูบริโภคไมคุนเคย จึงจําเปนตองใชเวลา และกระบวนการในการเปรียบเทียบ

เพื่อตัดสินใจทดลองใชสินคาดังกลาว 

การตัดสินใจแบบเฉื่อย (Inertia) เปนรูปแบบพฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยว 

ของกับสินคาต่ํา และไมมีความแตกตางอยางสําคัญระหวางตราสินคา เชน ในการเลือกซื้อเกลือ ถา

ผูบริโภคซื้อเกลือตราเดิม พฤติกรรมดังกลาวไมไดเปนผลมาจากความภักดีตอตราสินคา ดังนั้น 

สําหรับสินคาที่มีความเกี่ยวของต่ํา กระบวนการตัดสินใจเริ่มจากความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคาซึ่งมา

จากการเรียนรูที่เฉือ่ย ตามดวยการตัดสินใจซื้อ และอาจมีการประเมินสินคา หรือไมมีก็ได 

การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 

recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนเอง ซึ่งอาจเกิดขึ้นเอง หรือเกิดจากสิ่ง

กระตุนภายใน หรือภายนอก เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ 

ซึ่งรวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological needs) ความตองการทางดานจิตวิทยา 

(Psychological needs) สิ่งเหลานี้เกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหนึ่ง จะกลายเปนสิ่งกระตุนบุคคล โดยจะ

เรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุน

นั้นอยางไร นักการตลาดในขั้นกระตุนความตองการมี 2 ประการดังนี้ 

1. เขาใจสิ่งกระตุนเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค แนวความคิดการกระตุน ความ

ตองการที่จะชวยใหนักการตลาดรําลึกไดเสมอวา ระดับความตองการสําหรับผลิตภัณฑนั้นจะ

เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
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2. การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่

สามารถตอบสนองความตองการนั้นอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลที่เกี่ยวของ

มากขึ้น แหลงขอมูลที่ผูบริโภคแสวงหา และมีอิทธิพลที่เก่ียวของกับพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูล

ประกอบดวย 

 แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก สมาชิกภายในตระกูล ญาติ และคนรูจัก 

 แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา และ

การบรรจุภัณฑ 

 แหลงประสบการณ (Experiential sources) ไดแก การควบคุมสินคา การตรวจสอบสินคา การ

ใชสินคา 

 แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 

 แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแกหนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ หรือ หนวย

วิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑอิทธิพล

ของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค 

โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลตางๆ จากแหลงการคา ซึ่งเปนแหลงขอมูลที่นักการตลาด

สามารถควบคุมการใหขอมูลได โดยปกติขอมูลจากแหลงการคาจะใหขอมูลทั่วๆ ไป แกผูซื้อแต

ขอมูลจากแหลงบุคคลจะชวยประเมินผลผลิตภัณฑใหแกผูซื้อได นักการตลาดสามารถพิจารณา

ความสําคัญของแหลงขอมูลโดยการสัมภาษณผูบริโภควารูจักผลิตภัณฑไดอยางไร และ

แหลงขอมูลใดที่มีอิทธิพลมากตอผูบริโภค 

 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูลแลวจากชั้น

ที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ และประเมินผลทางเลือกตางๆ ซึ่งกระบวนการประเมินพฤติกรรม

ของผูบริโภคมีดังนี้ 

 

 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน โดยนักการตลาด

ตองพยายามคนหา และจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเก่ียวกับสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของผูบริโภคขึ้นอยูกับ

ประสบการณของผูบริโภค และความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ สามารถเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล เริ่มตนดวยการ

กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีเขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑตราตางๆ  
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การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด

และเหตุอันเปนทางใหเกิดผลตางๆ ที่เกิดขึ้นระหวางการประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 

ประการ หลังจากประเมินทางเลือกกอนที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซื้อ ในการ

ตัดสินใจซื้อในแตละครั้งผูบริโภคจะตองตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดังนี้ 

  เลือกจะที่ซื้อผลิตภัณฑนั้นหรือไม โดยมี 3 ทางเลือก คือ เลือกซื้อสินคานั้น เลือกซื้อสินคาอื่น

ทดแทน หรือเลือกที่จะไมซื้อเลย 

 ถาซื้อจะซ้ือยี่หออะไร 

 จะซื้อที่ไหน 

 จะซื้อจํานวนเทาใด 

 จะซื้ออยางไร 

นักการตลาดจะตองพยายามที่จะสรางแรงกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา หรือบริการ

ใหเร็วขึ้น ซึ่งสามารถทําไดดวยวิธีการ คือ การใหผลตอบแทนสวนเพิ่ม การสรางความแตกตาง และ 

การสรางความมั่นใจ 

 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดซื้อสินคา

หรือบริการนั้นๆ แลว พฤติกรรมหลังการซื้อบางอยางก็จะมีเพิ่มมา เชน อาจซื้อเพิ่มขึ้น หรืออาจ

ประเมินการซื้อที่ไดตัดสินใจซื้อไปแลว ในหลายๆ กรณี เมื่อผูซื้อสินคา หรือเลือกบริการอยางหนึ่ง

อยางใดไปแลว ก็จะทําใหมีแรงดลใจเกิดการซื้อสินคา หรือบริการอีกอยางตามมา อยางไรก็ตาม ใน

บางครั้งผูบริโภคอาจยังประเมินการซื้อสินคา หรือบริการที่ซื้อไปนั้นอีกครั้งหนึ่ง ผลิตภัณฑที่ซื้อไปนั้น

สามารถแกปญหาตามที่เขาตองการไดจริงตามคําโฆษณาหรือไม ผลิตภัณฑนั้นตรงตามลักษณะท่ี

คาดหวังไวหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพอใจ ก็จะทําใหเกิดการซื้อซํ้า เมื่อสินคาหรือบริการนั้นใช

หมดไปแลว จะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอื่นๆ ที่มีความสนใจในผลิตภัณฑเดียวกันตอๆ ในทางบวก 

และในทางตรงกันขาม หากไมไดรับความพอใจก็อาจจะหันไปซื้อผลิตภัณฑยี่หออื่น ตราอื่น และจะ

บอกตอไปยังผูบริโภครายอื่นๆ ในทางลบ  

จากความหมายดังกลาวสามารถสรุปไดวา การตัดสินใจซื้อสินคาเปนการพิจารณาทางเลือก

ใดทางเลือกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลือก ที่ไดพิจารณา และประเมินอยางดีแลว โดยนํามาเปรียบเทียบ

กันจนไดทางเลือกท่ีเหมาะสมที่สุด ที่สามารถเปนแนวทางในการบรรลุวัตถุประสงค และเปนการ

กระทําอยางรอบคอบในการตัดสินใจ โดยผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 
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1.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 1.4.1 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 เกรียงไกร ภักดียนตเจริญ (2555) ศึกษาเรื่อง ความเปนไปได ในการลงทุนรานอะไหล

การเกษตรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา และพบวา ผลการวิเคราะหดานการตลาด สภาพ

เศรษฐกิจโดยรวมทั้งจังหวัดพะเยา มีอาชีพเกษตรกร ทํานาเปนหลัก ดานการปฏิบัติการ ทําเลที่ตั้ง ใช

อาคารพาณิชยสวนตัว จากกิจการเจาของเดิม ซึ่งมีพื้นท่ีทําเลที่เหมาะสม มีจุดสังเกตเดนชัด และ

กวางขวางพอท่ีจะรองรับลูกคา ดานการจัดการ การตกตางปรับปรุงอาคาร ใชตนทุนต่ํา เนื่องจากใช

อาคารเดิมซึ่งสามารถรองรับการประกอบการดานพาณิชยได ไมตองปรับปรุงตัวอาคารมากนัก ดาน

การเงิน จากการวิเคราะหดานการเงิน พบวา มีอัตราคืนทุนสูงกวาที่กําหนดถึง 1 ป 6 เดือน มีมูลคา

ปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 755,010 และอัตราผลตอบแทนเฉลี่ย (IRR) เทากับ 49.871% 

 

1.4.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

พลอยสุดา อรามรส (2555) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกรใน

อําเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี  โดยอาศัยระเบียบวิธี 2 วิธีการ ไดแก ระเบียบวิธีเชิงคุณภาพ โดยการ

สัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) กลุมตัวอยาง จํานวน 20 คน และระเบียบวิธีวิจัยเชิง

ปริมาณโดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน เก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามผลการวิจัย 

พบวา ระดับการศึกษาสูงสุด ลักษณะการถือครองที่ดิน ประเภทที่ทําการเพาะปลูก เหตุอันเปนทางให

เกิดผลสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาการเกษตร และเหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายนอก อันไดแก 

ดานเศรษฐกิจธรรมชาติ และนโยบายภาครัฐ โดยรวมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของ

เกษตรกร สวนพื้นที่เพาะปลูก มีผลตอพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกร ดานจํานวนครั้ง

ที่ซื้อวัสดุการเกษตรโดยเฉลี่ยตอป ดานชวงเวลาที่ทําการซื้อปุย ดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใชซื้อวัสดุ

การเกษตร และรายไดเฉลี่ยตอป มีผลตอพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกร ดานชวงเวลา

ที่ทําการซื้อปุย ดานชวงเวลาที่ทําการซื้อสารกําจัดศัตรูพืช และสารกําจัดโรคพืช ดานจํานวนเงินโดย

เฉลี่ยที่ใชซื้อวัสดุการเกษตร 

 

1.5 การดําเนินการวิจัย 

วิธีการดําเนินการ 

1. วิธีดําเนินการ 

 ดําเนินการวิจัยโดยการออกสํารวจกลุมผูใชเครื่องยนตยี่หอคูโบตาในพื้นที่ อ.บานสราง จ.

ปราจีนบุรี โดยใชแบบสอบถามในการสํารวจ 

2. เครื่องมือในการวิจัย 
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ในการสอบถามประชากรในพื้นที ่ไดใชแบบสํารวจในการเก็บขอมูลโดยมีแบบสํารวจ 1 

ชุด (ภาคผนวก ก) จํานวน 20 ขอ 

3. ตัวอยางที่ใชศึกษา 

 สุมตัวอยางจากประชากรในพื้น บริเวณตลาดนัด และจากลูกคาที่เขามาซื้อสินคาในราน

จําหนายอะไหลทางการเกษตร 

 4. จํานวนตัวอยางกลุมเกษตรกรผูใชเครื่องยนตคูโบตา 

 สุมประชากรผูประกอบอาชีพเกษตรกรรมในพื้นท่ี จํานวน 400 คน 

สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูใหสํารวจ ไดแก 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. การศึกษา 

4. เริ่มทําการเกษตรตั้งแตป พ.ศ. 

5. ลักษณะพ้ืนที่ที่ใชทําการเกษตร 

6. อาชีพ 

7. พื้นท่ีที่ใชในการทําเกษตร 

8. ปริมาณการทําเกษตรกรรม/ประมง 

9. รายไดเฉลี่ยตอป 

 

สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชเครื่องจักรกลการเกษตร   

10. ซื้ออะไหลครั้งนี้เปนการซื้อเพื่อ 

11. อุปกรณการเกษตรที่มีไวใชงาน   

12. ความถี่ในการใชงาน 

13. ชวงเวลาที่ใช 

 

สวนที่ 3 เปนคําถามเก่ียวกับ พฤติกรรมการซื้ออะไหล 

14. ลําดับความถ่ีในการซื้ออะไหลแตละชนิด / เดือน  

15. อะไหลที่ใชสวนใหญของแทหรือของเทียม 

16. ปริมาณการซื้ออะไหล  กี่ครั้ง/เดือน 

17. งบประมาณที่ซื้ออะไหล / เดือน 

18. ทานซอมเครื่องยนตทางการเกษตรที่ไหน 

19. เมื่อมีอะไหลชํารุดใครเปนผูซื้ออะไหล 
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20. ในการซื้ออะไหลทานซื้ออะไหลจากท่ีไหน 

 

1.6 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหขอมูลจากการใชแบบสอบถาม ใชวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามเพื่อทราบถึง

พฤติกรรมการใชบริการ และความตองการในบริการใหมของผูใชบริการในปจจุบัน และกลุมลูกคา

เปาหมาย โดยใช ความถี่ เปอรเซ็นไทล ในการวิเคราะหขอมูล



บทที่ 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 
 

บทนี้เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายใน 

และการวิเคราะหเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายนอกท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิด 

และทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis ของ Albert Humphrey เพื่อนํามาสรุปเปนเหตุอันเปนทางให

เกิดผลเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงภายใน และเหตุอัน

เปนทางใหเกิดผลเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 

2.1 เครื่องมือในการประเมินสถานการณสําหรับองคกร 

ผูคิดคน SWOT เทคนิคนี้ คือ Albert Humphrey ไดชื่อวาเปนผูเริ่มแนวคิดนี้โดยนําเทคนิค

นี้มาแสดงในงานสัมมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด 

SWOT เปนเครื่องมือในการประเมินสถานการณสําหรับองคกร หรือโครงการ ซึ่งชวยใหผู 

บริหารกําหนดจุดแข็ง และจุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาส และอุปสรรคจากสภาพ แวด 

ลอมภายนอก เพ่ือการทํางานขององคกรสูสภาพท่ีตองการในอนาคต การวิเคราะหขอมูลทางการ 

ตลาดจะชวยใหมองเห็นขนาดของตลาด สภาพการแขงขัน ตนทุนการดําเนินการของธุรกิจ และ

โอกาสของธุรกิจวาควรจะผลิตสินคาอะไร หรือ ควรมีการปรับปรุงธุรกิจอยางไร เปนสวนหนึ่งของ

กระบวนการวางแผนเพื่อใหแผนนั้นไดใชประโยชนจากสิ่งที่มีอยู และแกปญหาที่ไมพึงประสงคเปน

ฐานคิดสําหรับกําหนดแผนงาน โครงการจะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน และการกําหนด

กลยุทธ เพื่อใหธุรกิจพัฒนาไปในทางท่ีเหมาะสม SWOT นั้นยอมาจากภาษาอังกฤษ 4 ตัว ไดแก  

S (Strengths) หมายถึงจุดเดน หรือจุดแข็งหรือขอไดเปรียบ ความสามารถ และสถาน 

การณภายในองคกรที่เปนบวก ซึ่งองคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค 

เปนขอดีที่เกิดจากสภาพแวดลอมภายในองคกร เชน จุดแข็งดานการเงิน จุดแข็งดานการผลิต จุดแข็ง

ดานทรัพยากรบุคคล องคกรจะตองใชประโยชนจากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

W (Weakness) หมายถึง จุดดอย หรือ จุดออน หรือ ขอเสียเปรียบ เปนปญหาหรือขอ บก 

พรองที่เกิดจากสภาพแวดลอมภายในตางๆ ขององคกร ซึ่งองคกรจะตองหาวิธีในการแกปญหานั้น 

สถานการณภายในรานที่เปนลบ และดอยความสามารถ ซึ่งองคกรไมสามารถนํามาใชประโยชนในการ

ทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค หรือ หมายถึง การดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดไมดี 

O (Opportunities) หมายถึง โอกาส การที่สภาพแวดลอมภายนอกของบริษัทเอ้ือ

ประโยชนหรือสงเสริมการดําเนินงานขององคกร โอกาสแตกตางจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้นเปนผลมา
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จากสภาพ แวดลอมภายนอก แตจุดแข็งนั้นเปนผลมาจากสภาพแวดลอมภายใน นักการตลาดที่ดี

จะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอ และใชประโยชนจากโอกาสนั้น เชน การเมือง การปกครอง 

กฎหมาย ราคาน้ํามัน คาเงินบาท คูแขง เปนตน 

T (Threats) หมายถึง อุปสรรค ขอจํากัด หรือเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่คุกคามการ

ดําเนินงานขององคกรซึ่งเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก ซึ่งธุรกิจจําเปนตองปรับกลยุทธการตลาดให

สอดคลอง และพยายามขจัดอุปสรรคตางๆ ที่ขัดขวางการทํางานขององคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค 

บางครั้งการจําแนกโอกาส และอุปสรรคเปนสิ่งที่ทําไดยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถเปลี่ยนแปลงไป 

ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจทําใหสถานการณที่เคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรคได เชน คาเงินบาท 

คูแขง เปนตน 

 

ภาพที่ 2.1: แผนภูมิการวิเคราะหแบบ SWOT 
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2.2 การวิเคราะหเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายใน 

การวิเคราะหเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายใน โดยใชการวิเคราะหจุดแข็ง และ

จุดออนของกิจการ ดังนี้ 

 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานการตลาด  เปนการวิเคราะหวัตถุประสงคของการทําตลาด 

เพื่อใหรูวาจะขายไดหรือไม เหตุอันเปนทางใหเกิดผลสําคัญในการวิเคราะหตลาด ไดแก กําหนดการ

แบงสวนตลาด และสวนประสมทางการตลาด สถานการณ ราน สหวิภูกิจ เปนธุรกิจใหม จะเริ่ม

ดําเนินการในเดือน กุมภาพันธ 2559 มีการกําหนดการแบงสวนตลาด โดยใชหลักเกณฑทางดาน

ภูมิศาสตรที่เปนพื้นท่ีเกษตรกรรม และลักษณะประชากรที่เปนเกษตรกรเปอรเซ็นไทล 95 ของพื้นที่

ทั้งหมด โดยกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ สําหรับการตลาด คือ กลุมเกษตรกร ซึ่งเปนกลุม

ลูกคาที่มีกําลังซื้อมาก   ทางรานมีทําเลที่ตั้งอยูในแหลงทําเกษตรกรรม และใกลกับที่อยูอาศัยของ

กลุมลูกคาเปาหมาย โดยในรัศมี 20 กิโลเมตร ไมสามารถมีศูนยจําหนายอะไหลแทคูโบตาได ทําให

ภายในระยะ 20 กิโลเมตร จะไมมีคูแขงขันทางการคาที่เปดเปนศูนยตัวแทนจําหนายอะไหลแท

แทรกเตอรได แตมีรานจําหนายอะไหลเทียบ เทาของแท หรือ อะไหลเทียมจัดจําหนายสินคา

เหมือนกับของแทจากศูนย แตคุณภาพ และความมั่นใจของลูกคาก็จะลดนอยลง 

 

ผลกระทบ คือ ลูกคากลุมเปาหมายในพื้นที่ยังไมรูจักราน และไมมีฐานลูกคาเลย 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานเทคนิค เปนการวิเคราะหถึงขีดความสามารถในการผลิตสินคา 

หรือบริการ และขีดความ สามารถในเชิงการจัดการองคกรธุรกิจ ประกอบดวย การวิเคราะหที่ตั้ง  

และสิ่งปลูกสราง เครื่องจักร และอุปกรณท่ีตองใช กําลังการผลิต และกรรมวิธีการผลิต ตนทุน และ

คาใชจายในการผลิต รวมถึงการจัดโครงสรางขององคกร และการจัดการเกี่ยวกับทรัพยากรทางการ

บริหารตางๆ สถานการณ สินคาประเภทอะไหลรถแทรกเตอร จําเปนตองมีการสตอกของไวจํานวน

หนึ่ง เพราะเปนสินคาที่ตองใชเปนประจํา สําหรับการจัดโครงสรางขององคกร จะมีผูบริหารที่เปน

เจาของธุรกิจ 1 คน พนักงานขาย 4 คน โดยจะเปดใหบริการตั้งแต 7:30 – 17:00 น. 

ผลตอธุรกิจ บริหารสินคาคงคลังผิดพลาด อะไหลบางชนิดหากเก็บรักษาไวนานอาจมีการเสื่อมสภาพ

ไดอาจสงผลใหตองมีตนทุนจม และขาดทุนได  

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานการตลาด ถือเปนหัวขอสําคัญในการดําเนินธุรกจิประเภทซื้อ

มาขายไป 
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สถานการณ เนื่องจากราน สหวิภูกิจ เปนศูนยจําหนายอะไหลคูโบตาแท เปนกิจการเปดใหม และ

ประสบการณในการขายสินคาประเภทนี้ยังนอยนักเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงซึ่งเปนรานจําหนาย

อะไหลแทรกเตอรเทียม ซึ่งเปดกิจการมานาน มีประสบการณในการขาย และรูจักอะไหลดีกวา 

ผลตอธุรกิจ ลูกคาอาจจะไมพอใจ หรือเสียเวลาในการรอพนักงานของรานจัดหาสินคาตามที่

ลูกคาสั่ง หรือการแนะนําสินคาอาจไมชัดเจน อะไหลบางชนิดตองใชประสบการณจากพนักงาน หรือ

เจาของกิจการในการจัดสินคาใหกับลูกคา  เนื่องจากพนักงานยังมีประสบการณนอยกวาคูแขง  

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานการเงิน เปนงานลําดับสุดทายกอนที่จะตัดสินใจดําเนินการ

ใดๆ ทางธุรกิจ เมื่อผลการวิเคราะหดานการตลาดยืนยันวาขายไดแนๆ และผลดานเทคนิคสรุปไดวามี

ขีดความสามารถที่จะทําไดอยางแนนอน การวิเคราะหทางดานการเงินจึงเกิดข้ึนเพื่อใหรูวา การขาย

ได และทําไดนั้น โครงการดังกลาวนี้จะมีความคุมคาหรือไม โดยจะพิจารณาถึงตนทุนตางๆ ที่จะตอง

จายออกไปเปรียบเทียบกับผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับกลับคืนมา วามันคุมกันหรือไม 

สถานการณ กิจการไมมีผูรวมทุน ทางผูบริหารจึงตองทําการกูเงินจากธนาคารเพื่อมาเปด

กิจการครั้งนี้เพราะไมตองการใหเงินทุนจมไปกับการลงทุนทั้งหมด รวมถึงตนทุนของสินคามีจํานวน

มาก และราคาคอนขางสูง จําเปนตองใชเงินทุนจํานวนมากพอสมควรในการสตอกสินคา 

ผลตอธุรกิจ อาจมีผลตอสภาพคลอง เกี่ยวกับเงินหมุนเวียนในการซื้อสินคาเขารานเพื่อมาจําหนาย 

 

2.3 การวิเคราะหเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายนอก 

 การวิเคราะหเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายนอกโดยมีประเภทของเหตุอันเปนทางให

เกิดผลคือ 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานผูขายเหตุอันเปนทางใหเกิดผลการผลิต หรือวัตถุดิบ 

(Suppliers) หมายถึง ผูที่เชื่อมโยงลูกคาทั้งหมดของธุรกิจในระบบการสงมอบคุณคา (Value 

Delivery System) โดยทําหนาที่ในการจัดหาทรัพยากรที่ธุรกิจนํามาใชผลิตสินคา และ บริการ (ประ

วิทย, 2552) 

สถานการณ ทางกิจการตองอาศัยคูคาในการคา เนื่องจากสินคาอะไหลแทคูโบตาตองสั่งซื้อ

สินคาโดยตรงจากบริษัท สินคาบางอยางตองนําเขาจากประเทศญี่ปุน ทําใหมีตนทุนสูง หรืออาจจะ

ตองใชระยะเวลาในการสั่งซื้อคอนขางนาน ทั้งนี้เพื่อลดความเสี่ยงที่สินคาอาจขาดแคลนหรืออาจจะมี

ปญหาในการจัดสงสินคา จะไดสั่งซื้อสินคากับศูนยอะไหลอื่นที่เปนคูคา หรือพันธมิตรทางการคา จึง

จําเปนตองเลือกคูคา หรือ พันธมิตรที่จําหนายใหในราคาที่ต่ํากวาราคาขายที่ทางบริษัทกําหนด 
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ผลตอธุรกิจ กรณีที่คูคา หรือพันธมิตรทางการคาขาดแคลนสินคาชนิดเดียวกัน จะสงผลตอความเชื่อ 

มั่นของลูกคาได หรือในกรณีที่คูคา หรือ พันธมิตรทางการคาจําหนายสินคาใหในราคาปกติ ก็จะสงผล

ตอตนทุนสินคาเปนอยางมาก 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานการเมือง และกฎหมาย เปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่สงผล

กระทบตอนโยบายประกอบธุรกิจของประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาล

แบบผสมพรรคบอยๆ นักลงทุนทั้งชาวไทย และชาวตางชาติจะออนไหวกับเหตุอันเปนทางใหเกิดผล

ทางการเมือง เพราะเก่ียวของกับกฎหมาย และมาตรการตางๆ เชน มาตรการสงเสริมการลงทุน 

กฎระเบียบที่ใชสําหรับการคาระหวางประเทศ 

สถานการณ รัฐบาลมีนโยบายแกไขปญหาราคาเรื่องขาวที่ไดรับผลกระทบจากเหตุอันเปน

ทางใหเกิดผลตางๆ คือตองทําอยางไรใหราคาขาวสูงขึ้น การปรับปรุงพันธขาว การกําหนดพื้นท่ีปลูก

ขาว รวมถึงความตองการของตลาดเพื่อยกระดับคุณภาพชีวิตของชาวนา ชาวไรใหดีขึ้นตามลําดับ โดย 

พล.อ.ประยุทธ จันทรโอชา นายกรัฐมนตรี กลาววา ศูนยดํารงธรรม ของกระทรวงมหาดไทย และ

ศูนยเกษตร ของกระทรวงเกษตร และสหกรณทั้งสองศูนยนี้จะตองขับเคลื่อนทุกอยาง ทุกปญหาให

ประชาชน และเกษตรกรทั้งหมด โดยจะเชื่อมโยงทั้งสองศูนยเขาดวยกัน จะมีการกําหนดพื้นท่ีในการ

เพาะปลูกพืชใหเหมาะสมกับพื้นท่ีโดยจะใหเจาหนาที่จากกรมวิชาการเกษตรเขาไปชวยเหลือดานพันธุ

พืช ลดราคาตนทุนขาวและพืชผลทางการเกษตร รวมไปถึงการจัดหาชองทางการตลาดอยางครบวงจร 

ในระยะยาวจะตองสรางเกษตรกรรุนใหม โดยจะสงเสริมใหเรียนหนังสือในระดับที่สูงใหเปนตัวแทน

เกษตรกรในแตละพ้ืนที่ นอกจากนั้น ตองมีการสํารวจพื้นที่เพาะปลูกวาในเขตชลประทานเทาไหร 

นอกเขตชลประทานเทาไหร มีการปลูกพืชอะไรบาง มีขาวชนิดใดบาง เพื่อกําหนดพื้นท่ีโซนนิ่งให

เหมาะสม ใหมีประสิทธิภาพ รวมไปถึงสงเสริมการทองเที่ยวอนุรักษในรูปแบบโฮมสเตย สอนวิธีการ

ปลูก จนถึงเก็บเกี่ยว เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อสรางรายไดอีกทางหนึ่ง สําหรับประชาชนที่ไมมีที่

ทํากิน หรือมีรายไดนอย จะมีการแตงตั้งคณะกรรมการเขามาดูแล เพื่อพิจารณาจัดสรรที่ทํากินกับ

ประชาชนกลุมนี้อยางเหมาะสม ชวยสรางรายได และยกระดับคุณภาพชีวิตใหดีขึ้น 

ผลตอธุรกิจ นโยบายของรัฐบาลที่ใหลดตนทุนการผลิตนั้น อาจสงผลกระทบไมมากสําหรับ

รานอะไหลเครื่องจักรกลการเกษตร เพราะเครื่องจักรกลการเกษตรเปนสิ่งที่ชวยในการลดตนทุนการ

ผลิตในการเตรียมพื้นท่ีเพาะปลูก การปรับสภาพพื้นท่ีในการเพาะปลูก หรือการทําเกษตรกรรมตางๆ 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานเศรษฐกิจ (Economic) เศรษฐกิจเปนเครื่องบงชี้ใหเห็น

ปริมาณการจัดสรร และการใชทรัพยากร เหตุอันเปนทางใหเกิดผลทางเศรษฐกิจมีแรงผลักดันที่สําคัญ

ตอการดําเนินงานขององคกรธุรกิจ ซึ่งมเีหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่จะตองนํามาศึกษาหลายเหตุอัน
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เปนทางใหเกิดผล เชน คาเงินบาท อัตราการวางงาน ภาวะราคาน้ํามัน ราคาเหล็ก และเหตุอันเปน

ทางใหเกิดผลดานอัตราดอกเบี้ย เปนตน 

สถานการณ นายอาทิตย ทองเจริญ ฝายกลยุทธผลิตภัณฑการลงทุน บริษัทหลักทรัพย

จัดการกองทุนกสิกรไทย จํากัด ไดกลาววา ทามกลางสถานการณความไมสงบทางการเมือง และการ

ชะลอตัวของเศรษฐกิจไทยในป 2557 ที่ผานมา หุนไทยกลับสามารถสรางผลการดําเนินงานที่โดดเดน

ไดดวยผลตอบแทนกวา 15% ทําใหหลายๆ ฝาย ตางก็คาดหวังวา ในป 2558 นี้ หุนไทยนาจะเปนปที่

สดใสไดไมแพกัน โดยเฉพาะเมื่อพิจารณาวาแนวโนมเศรษฐกิจในปนี้ นาจะเติบโตไดดีกวาปที่ผานมา 

ทั้งจากสารพัดโครงการของภาครัฐ รวมไปถึงแนวโนมเศรษฐกิจโลกที่ดูเหมือนจะดีขึ้นในภาพรวม ซึ่งก็

นาจะเปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่ทําใหหุนไทยยิ่งสดใสไดอยางตอเนื่อง อยางไรก็ดี หลังจากที่ดัชนี

ราคาหุนฯปรับตัวขึ้นไปทําสถิติสูงสุดในรอบเกือบ 20 ป เมื่อตนปที่ผานมา แตตั้งแตปลายเดือน

กุมภาพันธจนถึงกลาง เดือนมีนาคม หุนไทยกลับออนแรง และปรับตัวลงอยางตอเนื่อง จากเหนือ

ระดับ 1,600 จุด ลงมาใกลระดับ 1,500 จุด ทําใหเริ่มเกิดความสงสัยวา หรือหุนไทยที่เคยคิดวาจะ

เติบโตอยางโดดเดนในปนี้ จะหมดสิ้นมนตเสนหลงแลว 

 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลหลักที่ทําใหหุนไทยปรับตัวลงคอนขางมากในชวงที่ผานมา ประเด็น

แรกคาดวามาจากเหตุอันเปนทางใหเกิดผลพื้นฐานของเศรษฐกิจไทยซึ่งฟนตัวชากวาที่คาดการณไว

กอนหนาโดยตัวเลขเศรษฐกิจในชวงไตรมาสแรกที่ประกาศออกมา ลวนแลวแตคอนขางออกมาในเชิง

ชะลอตัว อาทิ ตัวเลขการใชจายและการลงทุนภาคเอกชน ขณะที่การสงออกซึ่งคาดวาจะเติบโตได 

4% ในปนี้ ก็ดูเหมือนจะไมกระเตื้องเทาไหรนัก เพราะคาเงินบาทในชวง 2 เดือนแรกของปนี้ กลับแข็ง

คาข้ึนมากวา 2% และเปนอุปสรรคตอการขยายตัวของการสงออก ขณะท่ีแผนการใชจายดาน

โครงสรางพื้นฐาน และการใชงบประมาณของภาครัฐ ก็ดูจะลาชากวาที่วางแผนไว โดยในเดือน

กุมภาพันธที่ผานมา ตัวเลขการเบิกจายงบประ มาณของภาครัฐมีการเบิกจายไปแลว 42.6% เทียบกับ

เปาหมายที่ 47.4% นอกจากนี้ ยังมีเรื่องกระ แสขาวเกี่ยวกับการเลื่อนการประมูล 4G ออกไป ซึ่งเหตุ

อันเปนทางใหเกิดผลเหลานี้ ลวนแลวแตสงผลกระทบตอความเชื่อมั่นของนักลงทุน และทําใหมีเม็ด

เงินจากตางชาติไหลออกไปจากตลาดหุนไทยแลวกวา 9 พันลานบาทนับตั้งแตตนป 

นอกจากนี้ ยังมเีหตุอันเปนทางใหเกิดผลจากภายนอกที่กดดันสถานการณการลงทุนทั่วโลก 

และสงผลกระทบมาถึงเศรษฐกิจไทย โดยเฉพาะประเด็นเรื่องการปรับขึ้นดอกเบี้ยของธนาคารกลาง

สหรัฐฯ ซึ่งยังมีความคิดเห็นแตกตางออกไปหลายกระแส โดยสวนหนึ่งมองวาจะมีการปรับขึ้นภายใน

ครึ่งปหลังของป 2558 นี้ แตอีกกระแสหนึ่งก็แยงวา นาจะเลื่อนการปรับขึ้นดอกเบี้ยออกไปในปหนา 

เพราะตัวเลขเศรษฐกิจสหรัฐฯ แมจะดูดีขึ้น แตก็ยังมีความเปราะบางอยู การรีบปรับขึ้นดอกเบี้ยจึง
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อาจจะสงผลเสียได จะเห็นไดวาทั้งเหตุอันเปนทางใหเกิดผลภายในและภายนอกประเทศ ลวนแลวแต

ทําใหเกิดความไมแนนอน และทําใหบรรยากาศการลงทุนเต็มไปดวยความผันผวน 

อยางไรก็ดี แมจะเต็มไปดวยขาวในเชิงลบ และทําใหหุนไทยเริ่มออนแรงลงในชวงที่ผานมา 

แตหากพิจารณาดีๆ แลว จะพบวา หุนไทยเอง ยังคงไมไดสิ้นไรมนตเสนหไปแตอยางใด โดยเมื่อดูใน

แงของเศรษฐกิจ แมในชวงไตรมาสแรกอาจจะดูเติบโตชากวาที่คาด แตเหตุอันเปนทางใหเกิดผลบวก

ที่สําคัญก็คือราคาน้ํามันที่ปรับตัวลดลงอยางมาก และยังคงยืนอยูในระดับต่ํา จะสงผลบวกตอการฟน

ตัวของเศรษฐกิจในประเทศ ทั้งในแงเศรษฐกิจมหภาคจากดุลบัญชีเดินสะพัดที่จะปรับตัวดีขึ้นจากการ

นําเขาที่ลดลง รวมไปถึงแงจุลภาคในระดับบริษัท ที่จะชวยสงผลใหตนทุนของภาคธุรกิจลดลง และ

สงผลบวกตอเนื่องไปยังผลประกอบการของบริษัทจดทะเบียนในภาพรวมที่นาจะดูดีข้ึน (ยกเวนใน

กลุมพลังงานที่นาจะยังคงไดรับเหตุอันเปนทางใหเกิดผลลบอยู) โดยยังคงเชื่อวา หากมีการเรงเบิกจาย

งบประมาณภาครัฐใหไดตามเปาหมาย ก็จะเปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลสําคัญที่จะทําใหเศรษฐกิจ

ไทยสามารถฟนตัวไดตามที่ตั้งเปาไว ทั้งนี้ ศูนยวิจัยกสิกรไทยไดประเมินการเติบโตของจีดีพีปนี้ที่

ระดับ 4.00% 

นอกจากนี้ แมตลาดจะมีความกังวลในเรื่องของการปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยของสหรัฐฯ แตถา

จะวาไปแลว ก็เปนสิ่งที่ตลาดรับรูกันมาตลอดอยูแลววาจะตองมีการปรับขึ้นอยางแนนอนไมวาจะชา

หรือเร็ว จึงไมใชสิ่งที่เหนือความคาดหมายแตอยางใด การที่ตลาดมีความผันผวนในระยะสั้น จึงเปน

เหมือนการ Over-reacting หรือการตอบสนองที่มากเกินไป ซึ่งนาจะเปนเพียงชวงสั้นๆ ขณะที่

นโยบายผอนคลายทางการเงินของธนาคารกลางตางๆ อาทิ ธนาคารกลางยุโรป หรือธนาคารกลาง

ญี่ปุน จะยังคงชวยสนับสนุนใหสภาพคลองในตลาดการเงินมีอยูในระดับเพียงพอ และชวยหนุน

บรรยากาศการลงทุนไดอยูอยางตอเนื่อง 

ดวยเหตุอันเปนทางใหเกดิผลดังกลาวขางตน บลจ.กสิกรไทย จึงยังคงมีมุมมองในเชิงบวกตอ

เศรษฐกิจและตลาดหุนไทย โดยยังคงเปาหมายของดัชนีหุนไทยปลายป 2558 นี้ ที่ระดับ 1,700 จุด 

โดยมองวา การที่ตลาดมีความผันผวนอยางตอเนื่องตลอดทั้งป จากการที่ถูกกระทบจากเหตุอันเปน

ทางใหเกิดผลตางๆ ที่กลาวมานั้น ทําใหในชวงที่หุนไทยมีราคาที่ออนตัวลง ก็จะเปนโอกาสดีที่จะทําให

ผูลงทุนสามารถใชเปนจังหวะเขาทยอยสะสมการลงทุนในหุนไทยเพิ่มเติมได  

ผลตอธุรกิจ  ภาวะราคาน้ํามัน คือ เหตุอันเปนทางใหเกิดผลหนึ่งที่มีผลกระทบตอธุรกิจ

โดยตรง เนื่องจากเครื่องจักรกลทางการเกษตรจะสามารถทํางานไดนั้น ตองใชน้ํามันในการขับเคลื่อน 

รวมถึงความผันผวนของราคาน้ํามันที่ผานมา ทําใหทราบวาไมมีใครสามารถกําหนดราคาน้ํามัน

ลวงหนาได 
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 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานสังคม เปนเหตุอันเปนทางใหเกิดผลที่มีอิทธิพลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางมาก เนื่องจากโครงสรางทางสังคมประกอบไปดวย ตระกูล 

ชุมชนไปจนถึงระดับประเทศ ซึ่งในแตละสังคมก็จะมีทัศนคติทางสังคม คานิยม และวัฒนธรรม ที่

แตกตางกันออกไป โดยขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงทางดานประชากร บทบาท หรือสถานภาพของ

บุคคล และระดับชนชั้นทางสังคม 

 สถานการณ บริเวณพื้นที่ตั้งของกิจการมีผูทําอาชีพเกษตรกรรมเปอรเซ็นไทล 95 โดยเปน

เจาของพื้นท่ีเอง ซึ่งสวนใหญทํานาทั้งตระกูล และบางครัวเรือนมีรถแทรกเตอร อุปกรณการเกษตร

ตางๆ ไวใชงานภายในตระกูล หรือบางครัวเรือนใชบริการผูรับเหมา  

ผลตอธุรกิจ การตัดสินใจซื้อของ คนในพื้นท่ีสวนใหญมักข้ึนอยูกับผูใหญในบาน หรือหัวหนา

ตระกูล และมักจะซ้ือสินคาจากรานที่เคยซื้อ ซึ่งราน สหวิภูกิจ เปนรานที่กําลังจะเปดใหม จึงยังไมมี

ฐานลูกคา และความสัมพันธ หรือความเชื่อมั่นกับลูกคามากอน 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานเทคโนโลย ีปจจุบันเปนยุคความกาวหนาของเทคโนโลยีที่

สงผลกระทบตอทิศทาง และความกาวหนาขององคกรธุรกิจ เชน การใชหุนยนตเพื่อชวยเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการผลิต การใชชุด คําสั่ง (Software) เพื่อชวยการจัดการดานตางๆ และการ

ประยุกตเทคโนโลยีสารสนเทศในการจัด ระบบบัญชีใหมีประสิทธิภายิ่งขึ้น การนําเทคโนโลยี 

เครื่องมือ อุปกรณที่ทันสมัยมาใชแทนแรงงานคน สงผลใหองคกรตองลดจํานวนพนักงานลง และตอง

เพิ่มประสิทธิภาพพนักงานที่เหลือ มาตรการเหลา นี้จะสงผลกระทบไปถึงสถานที่ หองทํางาน 

ลักษณะงาน คาจาง และสวัสดิการตางๆ 

 สถานการณ ปจจุบันการทําเกษตรกรรมใชเครื่องจักรกลทางการเกษตรเขามาชวยในการ

ทํางานเกือบ 100 เปอรเซ็นต เพราะชวยลดตนทุน และแรงงานในการผลิต 

ผลตอธุรกิจ เปนผลดีตอธุรกิจเปนอยางมาก เนื่องจากทางรานไดทําการจัดจําหนายอะไหลแทรกเตอร 

และอุปกรณที่ใชในการทําเกษตรกรรม 

 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานคูแขง การวิเคราะห ภาวะการแขงขันเปนเปนเหตุอันเปนทาง

ใหเกิดผลที่สําคัญที่ผูลงทุนจะวิเคราะหธุรกิจ เพื่อพิจารณาวาธุรกิจตนเองนั้นมีความแข็งแกรงทางดาน

การแขงขันเพียงใด และสามารถนํามาพิจารณาศักยภาพในการทํากําไรในระยะยาวได เพื่อใช

ประกอบการตัดสินใจลงทุนตอไป มีแนวโนมที่ดีหรือไมโดยพิจารณาจากภาวะการแขงขันในธุรกิจ 

และคาดการณเกี่ยวกับแนวโนมของธุรกิจนั้นๆ ในอนาคตเพื่อประกอบการณตัดสินใจไดอยาง

เหมาะสม 
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สถานการณ ราน สหวิภูกิจ นั้นเปนธุรกิจที่เปดขึ้นใหม จะเริ่มดําเนินการในเดือนมกราคม 

พ.ศ. 2559 จากการสํารวจธุรกิจคาปลีกอะไหลการเกษตรภายในบริเวณพ้ืนที่ใกลเคียง มีธุรกิจคาปลีก

อะไหลการเกษตรจํานวน 2 ราน ไดแก รานปราจีนเกษตรมอเตอร และรานเออะไหลยนต 

ผลตอธุรกิจ รานคูแขงมีการเปดกิจการมานานกวา 30 ป จะมีลูกคาประจําอยูแลว มีฐานลูกคาอยูแลว 

เพราะเปดกิจการมานาน มีประสบการณในการจําหนายอะไหลทางการเกษตรเปนอยางมาก 

 เหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงท่ีเกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายใน 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายใน โดยมปีระเภทของ

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยง ดังนี้ 

ตารางที่ 2.1 : แสดงเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิดผลแวดลอมภายใน 

ประเภทของเหตุอันเปนทางให

เกิดผลเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

ตลาด มีความเสี่ยงปานกลาง 

เนื่องจากลูกคาเปาหมายในพื้นที่ยัง

ไมรูจักรานและไมมีฐานลูกคาเลย จึง

ตองเริ่มหาลูกคาใหมใหไดเร็วที่สุด      

การใชความสนิทสนมเปนการ

สวนตัวในการติดตอกับลูกคาที่

เคยใชบริการรานคูแขง มาเปน

ลูกคาประจําของรานใหได โดย

เริ่มตนที่ลูกคาในพื้นท่ีกอน เพราะ

ขอไดเปรียบของทางราน คือ มี

ทําเลที่ตั้งอยูในแหลงทํา

เกษตรกรรม และใกลกับที่อยู

อาศัยของกลุมลูกคาเปาหมาย 

2. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

เทคนิค ความเสี่ยงอยูระดับกลาง คือ 

สินคาที่ขายจะตองครบถวนตาม

ความตองการของลูกคาจริงๆ ตองมี

ความรูเฉพาะทางในเรื่องอะไหล

เครื่องมือการเกษตร เพื่อสามารถให

คําแนะนําแกลูกคาได เพราะเปนสิ่ง

ที่สําคัญในการดึงดูดลูกคาใหเปน

ลูกคาประจําได 

     

ตองนําระบบบารโคดมาใชงาน 

เพื่อใหเกิดความสะดวก รวดเร็ว 

รวมถึงมีประสิทธิภาพท้ังในดาน

การขายสินคา หรือการควบคุม

สินคาคงคลัง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1(ตอ) : แสดงเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิด 

 ผลแวดลอมภายใน 

ประเภทของเหตุอันเปนทางให

เกิดผลเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

3. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานการ

ขาย ความเสี่ยงอยูระดับกลางถึงสูง 

ลูกคาอาจเสียความเชื่อมั่น หรือ

เสียเวลารอพนักงานในการจัดเตรียม

สินคา เนื่องจากพนักงานยังมี

ประสบการณนอยกวาคูแขงที่ดําเนิน

ธุรกิจมาเปนเวลานาน 

     

ลูกคาสามารถสั่งสินคาผานทาง

แอพพลิเคชั่นไลนกับทางราน

ลวงหนาได หรือคนหาสินคาทาง

หนาเว็บเพจของทางราน เพื่อ

ความแมนยําและสะดวกรวดเร็ว 

4. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

การเงิน ถือวาเปนเหตุอันเปนทางให

เกิดผลที่มีความเสี่ยงมากท่ีสุด 

เพราะสินคาที่จําหนายมีตนทุนสูง

มาก 

     

หาแหลงเงินทุนไมวาจะเปน

สถาบันทางการเงินตางๆ ในการ

ดําเนินธุรกิจ เพื่อใหมีสภาพคลอง

ในการซื้อสินคามาจําหนาย หรือ

รับภาระจากการที่ลูกคาขอเครดิต

การชําระเงิน 

 

ตารางที่ 2.2 : แสดงเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิด 

 ผลแวดลอมภายนอก 

ประเภทของเหตุอันเปนทางใหเกิดผล

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานผูขาย

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลการผลิตเปน

ความเสี่ยงระดับกลาง กรณีคูคา

เปลี่ยนไปทําธุรกิจเองเนนขายคูแขง 

โดยอาจมีการขึ้นราคา ก็จะสงผลตอ

ตนทุนการขายอยางมาก  

     

จําเปนตองมีการคัดเลือกคูคาไว

หลายราย เพื่อลดความเสี่ยง 

กรณีคูคาเปลี่ยนไปทําธุรกิจเอง 

หรือเกิดปญหาสินคาหมด เพื่อให

มีอํานาจตอรองสูงขึ้น รวมทั้ง

การใหเครดิต เพื่อรักษา

ความสัมพันธที่ดีไว 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) : แสดงเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิด 

 ผลแวดลอมภายนอก 

ประเภทของเหตุอันเปนทางใหเกิดผล

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

2. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานการ

ขาย ความเสี่ยงอยูระดับกลางถึงสูง 

ลูกคาอาจะเสียความรูสึก หรือ

เสียเวลาในการรอพนักงานของราน

จัดหาสินคาตามท่ีลูกคาสั่ง เนื่องจากมี

ประสบการณนอย 

     

ลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคาผาน

ทางแอพพลิเคชั่นไลน หรือเว็บ

เพจ กับทางรานไดลวงหนา และ

มีการอบรมการใชงาน และ

อบรมการขายใหกับพนักงานเมื่อ

มีเทคโนโลยีใหมๆ 

3. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

การเมือง และกฎหมาย ถือวาความ

เสี่ยงคอนขางมาก เพราะรายไดของ

เกษตรกรขึ้นอยูกับนโยบายทางการ

เมืองของรัฐบาลเปนหลัก แตรัฐบาล

ปจจุบันเนนใหเกษตรกรลดตนทุนการ

ผลิต ซึ่งอาจกระทบตอธุรกิจนอย 

เพราะการทําเกษตรกรรม จําเปนตอง

ใชเครื่องจักรกลทางการเกษตรเขามา

ชวยใชงาน 

     

ไมควรสต็อกสินคาไวจํานวนมาก

เพราะเสี่ยงตอตนทุนจม กรณี

เกิดเหตุการณเปลี่ยนนโยบาย

ของรัฐบาล 

4. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

การเงิน ถือวาเปนเหตุอนัเปนทางให

เกิดผลที่มีความเสี่ยงมากท่ีสุดเพราะ

การลงทุนเริ่มตนสูงมาก 
     

หาแหลงเงินทุนไมวาจะเปน

สถาบันการเงินตางๆ ในการ

ดําเนินธุรกิจ เพื่อใหมีสภาพ

คลองในการซื้อสินคามาจําหนาย 

หรือรับภาระจากการที่ลูกคาขอ

เครดิตการชําระเงิน 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) : แสดงเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิด 

 ผลแวดลอมภายนอก 

ประเภทของเหตุอันเปนทางให

เกิดผลเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

5. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

เศรษฐกิจ ถือวามคีวามเสี่ยงสูง คือ 

ชาวนาไมมีเงินลงทุนทํานา สงผลให

ผูรับเหมารถแทรกเตอรไดกําไรนอยลง 

หรืออาจจะไมคุมคากับอะไหลที่ตอง

ซอม 

     

ไมควรสต็อกสินคาไวจํานวนมาก

เพราะเสี่ยงตอตนทุนจม กรณี

เกิดเหตุการณเปลี่ยนนโยบาย

ของรัฐบาล 

6. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานสังคม 

เปนความเสี่ยงระดับกลาง เนื่องจาก

การตัดสินใจซื้อของ ของคนในพื้นที่ 

มักขึ้นอยูกับผูใหญในบาน และมักจะ

ซื้อของจากรานที่ตนเคยซื้อ ซึ่งราน 

สหวิภูกิจ เปนรานที่กําลังจะเปดใหม 

จึงยังไมเคยมีฐานลูกคาและ

ความสัมพันธทางการคากับลูกคาคน

ใดมากอน 

     

ควรมีกิจกรรมสรางสรรคตอ

ชุมชนในพื้นที่ เพ่ือสราง

ความสัมพันธที่ดีระหวางกิจการ

กับลูกคา เชน สนับสนุนกิจกรรม

ตางๆของชุมชน จัดผาปาสามัคคี 

ทอดกระถิน ใหการสนับสนุน

รายการวิทยุชุมชน เปนตน 

7. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดาน

เทคโนโลยี ความเสี่ยงนอยที่สุด เพราะ

สินคาที่ทางรานจําหนายใชควบคูกับ

เทคโนโลยี การเกษตรกรรมอยูแลวใน

ปจจุบัน 

     

ติดตามขาวสารของเครื่องจักรกล

ทางการเกษตรใหมๆ เสมอ และ

ศึกษาพรอมที่จะใหคําแนะนําตอ

ลูกคาที่สนใจได 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) : แสดงเหตุอันเปนทางใหเกิดผลเสี่ยงที่เกิดจากเหตุอันเปนทางใหเกิด 

 ผลแวดลอมภายนอก 

ประเภทของเหตุอันเปนทางใหเกิดผล

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

8. เหตุอันเปนทางใหเกิดผลดานคูแขง 

มีความเสี่ยงคอนขางสูง เนื่องจากราน

คูแขงที่เปดมานานกวา จะมีลูกคา

ประจําอยูแลว จึงทําใหไดเปรียบกวา

ราน สหวิภูกิจ ทางดานลูกคาประจํา

รวมถึงประสบการณในการประกอบ

อาชีพ 

     

ทําการโฆษณาวากิจการขาย

อะไร เวลาทําการเมื่อไหรบาง

ตั้งอยูพื้นท่ีใด โดยประกาศให

บุคคลในพื้นท่ี และชุมชน

ใกลเคียงทราบ และการใชความ

สนิทสนมเปนการสวนตัวในการ

ติดตอลูกคาที่เคยใชบริการราน

อื่น มาเปนลูกคาประจําของราน

เราใหได เริ่มตนที่ลูกคาในพื้นที่

กอน 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

บทนี้ครอบคลุมการวิเคราะหการแขงขันภายใตทฤษฎีเรื่อง Five Forces Model ของ 

Michael Porter ประกอบดวยสภาพการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การ

วิเคราะหสถานสภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบ

ทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

 

ระดับการแขงขัน 

ในป 2558 สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร คาดวาสาขาบริการทางการเกษตรหดตัวอยูในชวง

เปอรเซ็นไทล (-4.2) จากจํานวนพื้นที่ใชบริการทางการเกษตรที่ลดลง โดยเฉพาะพ้ืนที่ปลูกและเก็บ

เกี่ยวขาวนาปรังที่ลดลงจากปญหาภัยแลงเปนสําคัญ อยางไรก็ตามนโยบายสงเสริมการเกษตรรูปแบบ

แปลงขนาดใหญของกระทรวงเกษตรและสหกรณที่ดําเนินการอยูขณะนี้ จะเปนตัวชวยสาขาบริการ

ทางการเกษตรไมใหตกต่ําจนเกินไป เนื่องจากนโยบายดังกลาว จะเขามาชวยเพิ่มประสิทธิภาพการ

ผลิตภาคเกษตร รวมถึงใหการชวยเหลือและจัดหาเครื่องมือทางการเกษตรที่ทันสมัยใหกับเกษตรกร

ในลักษณะของ Motor Pool ภายใตความรวมมือของหนวยงานตางๆ ทั้งในสวนกลาง สวนภูมิภาค 

และทองถิ่น สงผลใหธุรกิจรานคาปลีกอะไหลยนตการเกษตรมีการปรับตัวของธุรกิจในทองถิ่นที่มีการ

ปรับตัวพัฒนารานคาใหมีรูปแบบที่ทันสมัยมากข้ึน เพื่อทําใหรานคามีความโดดเดน และดึงดดูใหนา

เขาไปใชบริการซื้อสินคา รวมถึงการพัฒนาระบบการใหบริการใหลูกคามีความพึงพอใจ จึงทําใหมีการ

แขงขันที่สูงขึ้นในตลาดคาปลีกอะไหลยนตการเกษตร 

 

จุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน 

จุดเดนของคูแขงขันที่สงผลใหมีความไดเปรียบในการแขงขัน ไดแก รานคาที่มีการเปด

ใหบริการบริเวณใกลพื้นท่ีมายาวนาน จึงมีการสรางความสัมพันธกับลูกคาที่ยาวนานดวย เชน รานกิจ

บรรจง บานสราง ไดเปดดําเนินกิจการมามากกวา 30 ป สําหรับจุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามา

แขงขันขององคกร คือ มีพื้นท่ีใกลแหลงเกษตรกรรม และใกลแหลงพื้นท่ีเปาหมาย 
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ผูครองสวนครองตลาด 

 ผูครองตลาดภายในพื้นท่ีบริเวณ อําเภอบานสราง โดยแยกประเภทตามกลุมผลิตภัณฑ ดังนี้ 

 1. ประเภทอุปกรณการเกษตรทุกชนิด เชน เครื่องยนตเกษตร เครื่องมือเกษตร อะไหลทาง

การเกษตร เปนตน โดยผูครองตลาดของอุปกรณการเกษตรประเภทนี้ ไดแก รานปราจีนเกษตร

มอเตอร 

 2. ประเภทอะไหลรถแทรกเตอร รถเกี่ยวขาว รถตีดิน รานขายอุปกรณประเภทนี้จะขาย

สินคาจําพวกอะไหลรถเกี่ยวขาว รถตีดิน และรถแทรกเตอร เชน โซ เฟองขบั โอริง ลูกปน น้ํามัน

ไฮโดรลิก เปนตน โดยผูครองตลาดของรานอุปกรณการเกษตรประเภทนี้ ไดแก รานกิจบรรจง บาน

สราง  

 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ที่มาของการแขงขันของธุรกิจรานคาปลีกอะไหลยนตทางการเกษตร ที่มีแนวโนมการแขงขัน

คอนขางสูง เจษฎา อุดมกิจมงคล (2554) กลาววา ปญหาการขาดแคลนแรงงานดานการเกษตร ทําให

อัตราคาจางแรงงานภาคเกษตรคอนขางสูง สงผลใหเกษตรกรปรับเปลี่ยนมาใชบริการเครื่องจักรกล

ทางการเกษตรเพิ่มขึ้น จึงทําใหผูประกอบการสวนใหญมองเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจที่จะปรับตัวให

สอดคลองกับสภาวะการแขงขัน การขยายสาขา หรือเปดกิจการธุรกิจรานคาปลีกอะไหลยนต

การเกษตรใหม สวนในเขต อ.บานสรางนั้น รานคาปลีกอะไหลยนตทางการเกษตร มีเพียงแค 2ราน

เทานั้น โดยจําหนายแตอะไหลเทียบเคียงสวนแบงทางการตลาดยยังคอนขางนอย ความตองการของ

ผูบริโภคที่ตองการซื้อสินคาแทที่มีคุณภาพจากบริษัทผูผลิตมีมาก แตรานคาที่จัดจําหนายในเขตพ้ืนที่

ยังไมมี 

 

คูแขงขันของธุรกิจ 

 คูแขงขันหลักไดแก รานกิจบรรจง บานสราง 

 คูแขงรองไดแก รานปราจีนเกษตรมอเตอร 
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ภาพท่ี 3.1 : แสดงแผนที่สถานที่ตั้งราน กิจบรรจง บานสราง 

 
 

รานกิจบรรจง บานสราง 

กิจบรรจง บานสราง เปนรานคาอะไหลรถเกี่ยวขาว รถตีดนิ รถแทรกเตอร น้ํามันเครื่อง 

น้ํามันไฮโดรลิก อุปกรณทางการเกษตร อุปกรณไฟฟา อุปกรณประปา จึงจัดเปนคูแขงหลักของราน 

ส.อะไหลแทรกเตอร เพราะมีสินคาจําหนายหลากหลายประเภท และจําหนายสินคาในประเภท

เดียวกัน อีกทั้งมีการเปดใหบริการมาเปนเวลานาน ทําใหมีกลุมลูกคาประจําอยูแลว มีความแมนยําใน

การจัดเตรียมสินคา และสามารถใหขอมูลสินคาไดถูกตองครบถวน จุดออนของรานกิจบรรจง บาน

สราง คือ อะไหลมีความหลากหลายผูผลิต ในบางครั้งสินคามีขนาดไมพอดีกับอะไหลแทจากศูนย

จําหนาย การจัดวางสินคายังไมเปนระเบียบเนื่องจากสินคาที่จําหนายมีหลายประเภท พนักงานยังใช

เวลาในการจัดเตรียมสินคาเปนเวลานาน อะไหลทดแทนบางชนิดไมไดคุณภาพเทาที่ควร มีลูกคามาใช

บริการเปนจํานวนมาก ทําใหมีความลาชาในการจําหนาย หรือการจัดเตรียมสินคา ยังไมมีระบบการ

จัดการคลังที่ดี อะไหลบางชนิดจึงหมดสต็อกโดยที่ไมทราบวาสินคาไดหมดแลว อีกทั้งทางรานยังหยุด

ใหบริการในวันอาทิตย ทําใหลูกคาบางกลุมที่มีงานประจําหยุดงานเฉพาะวันอาทิตยไมสามารถใช

บริการได 
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ภาพที่ 3.2 : แสดงแผนที่สถานที่ตั้งของรานปราจีนเกษตรมอเตอร 

 
 

รานปราจีนเกษตรมอเตอร 

 รานปราจีนเกษตรมอเตอร เปนรานจําหนายอุปกรณการเกษตรทุกชนิด เชน จอบ เสียม 

อุปกรณหวานขาว ปมน้ํา สายพาน ลูกปน ลูกยาง นอต สกรูตางๆ จึงจัดเปนคูแขงรอง เนื่องจากราน

อํานวยสิน พึ่งเปดกิจการดําเนินงานไดไมนาน มีความหลากหลายของสินคา พนักงานยังไมมีความ

ชํานาญในการจัดเตรียมสินคาเทาที่ควรตองนําอะไหลมาเทียบเคียงทุกครั้ง และสินคาที่จําหนายยัง

เปนอะไหลเทียบเคียง คุณภาพของสินคาจึงยังไมดีเทาที่ควร ราคาสินคามีราคาแพงเพราะจางบริษัท

มาดําเนินการวางแผนงานการขาย การตลาด ทําใหลูกคาไมคอยพึงพอใจกับราคาสินคาเทาทีค่วร  

 

3.3 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 3.3.1. การเขียนภาพวิเคราะห BCG Model 
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ภาพที่ 3.3 : แสดงภาพวิเคราะห BCG Model ของ รานสหวิภูกิจ 

 

 
 ในการวิเคราะห BCG Model ของรานสหวิภูกิจ ไดจัดอยูในกลุมของ  Question Mark 

เพราะเปนกิจการที่อยูในชวงเริ่มตนพ่ึงจะเขาสูตลาดการแขงขัน ซึ่งพ้ืนที่นี้มีการเจริญเติบโตของ

ยอดขายสินคาทางการเกษตรคอนขางสูง แตชวงแรกรานสหวิภูกิจอาจจะยังมียอดขายต่ําเนื่องจาก

กลุมลูกคาเปาหมายมีรานที่ซื้อสินคาประจํา รูจักและคุนเคยกับเจาของกิจการเปนอยางดี และจาก

การสํารวจความตองการของกลุมลูกคา ตองการใหราน สหวิภูกิจมีรูปแบบการบริหารจัดการที่ดี มี

สินคาที่เพียงพอตอความตองการของลูกคา และการบริการที่ดี ซึ่งรานสหวิภูกิจมีการกําหนดการ

วางแผนงานตางๆ ไวอยางชัดเจน มีการวางแผนการตลาดที่ตอบสนองความตองการของลูกคา อยาง

เปนขั้นตอนเพื่อใหกิจการดําเนินธุรกิจไปตามการคาดการณเพ่ือตองการใหกิจการไดมีการแบงสวน

ครองตลาดใหมากข้ึน โดยใหไปอยูในกลุมของ STAR ได คือมีอัตรายอดขายที่สูงและมีสวนแบงทาง

การตลาดที่สูงขึ้นดวย 

 

3.4 การวิเคราะห Five Force Model 

 1. Rivalry among Current Competitors (การแขงขันภายในอุตสาหกรรม) 

 การแขงขันภายในอุตสาหกรรมอยูในระดับปานกลาง เพราะจากการสํารวจธุรกิจคาปลีก

อะไหลการเกษตรภายในบริเวณพ้ืนที่ มีธุรกิจคาปลีกเกี่ยวกับอะไหลเครื่องมือทางการเกษตร และ

จักรกลการเกษตร อยูประมาณ 2 รานซึ่งทั้ง 2 รานเปนรานที่ดําเนินกิจการมานานแตละรานจะมี

ลูกคาประจําอยูแลว จึงทําใหไดเปรียบกวารานสหวิภูกิจอยูบาง แตทางรานก็มีความไดเปรียบเชนกัน 

รานกิจบรรจง บานสราง 

ราน สหวิภูกิจ รานปราจีนเกษตรมอเตอร 
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ในปจจุบันลูกคากลุมเปาหมายเริ่มมีอายุนอยลง มีความรูความเขาใจเรื่องเทคโนโลยีมากขึ้น ทาง

รานสหวิภูกิจไดมีการบริการใหลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่น ไลน ได และทําเลของ

รานสหวิภูกิจอยูใกลกับพื้นท่ีที่ทําการเกษตรทําใหลูกคากลุมเปาหมายสามารถมาซื้ออะไหลไดอยาง

รวดเร็วและสะดวกมากข้ึน อีกท้ังรานสหวิภูกิจมีพื้นท่ีในการจอดรถสําหรับลูกคาเพ่ืออํานวยความ

สะดวกในการจอดรถ 

 2. Bargaining Power of Suppliers (อํานาจการตอรองของคูคา) 

 อํานาจการตอรองกับคูคานั้นอยูในระดับต่ํา เพราะสวนมากจะมีพนักงานขายสินคาหรือ

ผูแทนจําหนายเขามาเสนอขายสินคาอยูตลอด อีกท้ังประเภทของสินคาที่มาเสนอขายนั้นไมตรงตาม

ความตองการของกิจการ เนื่องจากกิจการทําการจําหนายสินคาประเภทอะไหลคูโบตาแทจากบริษัท

เทานั้น ซึ่งทางรานจะทําการซื้อสินคาผานทางผูแทนจําหนายของบริษัทคูโบตาราคาสินคาจึงมีราคาที่

เปนกลางอยูแลว คุณภาพของสินคาจึงเหมาะสมกับราคาและยุติธรรม 

 3. Bargaining Power of Customer (อํานาจการตอรองของลูกคา) 

 อํานาจในการตอรองของลูกคาอยูในระดับต่ํา เพราะสินคาประเภทอะไหลคูโบตาแท หากรถ

แทรกเตอร หรือเครื่องยนต มีการเสียหายในระหวางการใชงาน ลูกคาจําเปนตองซื้ออะไหลทันที

เพื่อใหรถแทรกเตอร หรือเครื่องยนต สามารถกลับมาใชงานไดอยางปกติ ลูกคาจึงไมมีอํานาจการ

ตอรองกับผูขายมากนัก 

 4. Threat of Substitute Products of Services (ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน) 

 ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนอยูในระดับต่ํา เนื่องจากสินคาทดแทน คืออะไหลรถแทรกเตอร 

หรืออะไหลเครื่องยนตแท ซึ่งเมื่อลูกคามีความตองการมากขึ้น ศูนยจําหนายสินคาอะไหลคูโบตาแทมี

จํานวนนอย ทําใหมีบริษัทท่ีผลิตอะไหลทดแทนของแทขึ้นมา แตคุณภาพของสินคาก็ยังไมดีเทาที่ควร 

ซึ่งในชวง 1 ปแรกของการซื้อรถแทรกเตอร หรือเครื่องยนตคูโบตา มีการรับประกันให 1 ป หากลูกคา

ใชอะไหลทดแทน บริษัทถือวาหมดระยะประกันทันที ในปจจุบันอะไหลคูโบตาแทมีราคาไมแพง 

เนื่องจากมีฐานการผลิตอยูภายในประเทศไทย และลูกคาสวนใหญเชื่อมั่นในคุณภาพของอะไหลคู

โบตาแท มากกวาอะไหลทดแทน เนื่องจากการซอมบํารุงแตละครั้งมีความยุงยากเปนอยางมาก และ

ตองอาศัยชางที่ชํานาญงานจริงๆ ซึ่งบางครั้งตองใชเวลาในการรอคิว และคาแรงซอมบํารุง

คอนขางมาก ลูกคาจึงไมตองการทําการเปลี่ยนอะไหลบอยๆ ตองการอะไหลคูโบตาแท ที่มีคุณภาพ

เทานั้น 

 5. Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม) 

 ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหมอยูในระดับต่ํา เนื่องจากการเปนศูนยจําหนายอะไหลคูโบตา

แทนั้น ตองมีการทําสัญญาโดยตรงกับบริษัท ซึ่งทางบริษัทเองไดมีการตั้งกําหนดรัศมีระยะหางของ

ศูนยตัวแทนจําหนายอะไหลคูโบตาไวในแตละจุดหางกัน 20 กิโลเมตรเปนอยางต่ํา รวมถึงตองมี
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อะไหลที่เพียงพอกับความตองการของลูกคา ตองมีประสบการณในการใหคําปรึกษาและแนะนํา

อะไหลที่ถูกตองและแมนยําใหกับลูกคาได ผูแขงขันหนาใหมจําเปนตองมีทําเลที่ตั้งที่ดี ความรูความ

เขาใจเรื่องเครื่องยนต และระบบการจําหนายสินคาที่ครอบคลุม การวางแผนงาน เพื่อที่จะนํามาใช

พัฒนายอดจําหนายสินคาและผลกําไรของกิจการ



บทท่ี 4 

การจัดทําแผนกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 ผูศึกษาไดจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิดและทฤษฎี ของ Philip Kotler เรื่อง 

สวนประสมทางการตลาด หรือ Marketing Mix (4Ps) โดยเนื้อหาประกอบดวยกรอบแนวคิดที่จะ

นําไปสูประเภทของกลยุทธแผนปฏิบัติการ และกําหนดตัวชี้วัดเพื่อการประเมิน แผนดานการเงิน 

งบประมาณ และแผนการรองรับธุรกิจ 

4.1 กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ 

 วิธีการที่กิจการจะใชในการกําหนดราคาสินคาที่เปนกลาง และยุติธรรม สมควรแกคุณภาพ

ของสินคา ความสะดวกรวดเร็วในการจําหนาย การใหบริการลูกคา การสรางความเชื่อมั่นใหแกลูกคา

กับคุณภาพของสินคาที่จําหนาย 

4.2 แนวคิด และทฤษฏีที่นํามาใช 

 4Ps หรือสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบไปดวยดวยสวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 

4.2.1 ผลิตภัณฑ (Product)  

รานสหวิภูกิจ เปนกิจการเปดใหม แตตัวสินคาที่จําหนายเปนสินคาที่กลุมลูกคาเปาหมายรูจัก

ดีถึงคุณภาพของสินคา สินคาทุกชิ้นมีบรรจุภัณฑที่แสดงออกและบงบอกถึงยี่หอของสินคาอยูแลวจาก

บริษัทผูผลิต 

 

ภาพที่ 4.1 : แสดงรูปของบรรจุภัณฑอะไหลคูโบตาแท 

 

 
ที่มา : อะไหลคูโบตาดูอยางไร?. (2549). สืบคนจาก http://asiakanka.com/parts2.html 
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4.2.2 ราคา (Price) 

สินคาของรานสหวิภูกิจ เปนสินคาประเภทอะไหลแทจากบริษัทผูผลิต ซึ่งราคาของสินคา

บริษัทผูผลิตเปนผูกําหนดราคาจําหนายมาใหแลว  

4.2.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

เนื่องจากสินคาเปนสินคาประเภทอะไหลยนตจําเปนตองมีสถานที่เพื่อจัดเก็บสินคาอยางเปน

ระบบ เพื่องายตอการจัดเก็บสินคาคงคลัง และสะดวกตอการจําหนาย 

4.2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

เนื่องจากรานสหวิภูกิจเปนรานคาที่เปดกิจการใหม จึงจําเปนตองมีการสงเสริมการขายดวย

การลดราคาสินคาใหกับลูกคา เพื่อเปนแรงจูงใจใหกับลูกคากลุมเปาหมายไดเขามาซื้อสินคากับทาง

กิจการ 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

 รานสหวิภูกิจ เปนกิจการเปดใหม แตตัวสินคาที่จําหนายเปนสินคาที่กลุมลูกคาเปาหมายรูจัก

ดีถึงคุณภาพของสินคา สินคาทุกชิ้นมีบรรจุภัณฑที่แสดงออกและบงบอกถึงยี่หอของสินคาอยูแลวจาก

บริษัทผูผลิต  

 วัตถุประสงค 

1. เพื่อเปนการประชาสัมพันธวามีกิจการเปดใหม 

2. เพื่อเปนการเพิ่มยอดขายใหกับกิจการในการเปดกิจการใหม 

งบประมาณ 77,000 บาท 

แผนปฏิบัติการ 

1. แจกแผนพับ ใบปลิว ตามตลาดนัด 

2. ทําปายไวนิลรานขนาดใหญ เพื่อประชาสัมพันธ บริเวณสี่แยกไฟแดง   

3. ทําปายธงติดบริเวณหนารานเพื่อบอกสิ่งที่กิจการจําหนาย 

4. จัดทําโฆษณาประชาสัมพันธกับวิทยุชุมชนในพื้นที่ 

5. จัดทําโปรโมชั่นเปดกิจการดวยสวนลดทั้งราน 10 % เปนเวลา 7 วัน 

6. จัดทําโฆษณาประชาสัมพันธในอินเตอรเน็ต ตามเว็บไซตตางๆ 

7. จัดทําเว็บไซตของทางรานเพื่อใหลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคาผานทางเว็บไซตได 
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4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 แหลงเงินทุน 

 กิจการมีแผนการใชแหลงเงินทุนภายใน โดยสัดสวนหลักของการลงทุนนั้นเปนเงินทุนในสวน

ของเจาของ 100 % ซึ่งจะมีขอดีและขอเสีย ดังนี้ 

 ขอดี 

1. ไมมีตนทุนดานดอกเบี้ย 

2. สามารถบริหารการลงทุนไดอยางอิสระ 

ขอเสีย 

1. มีความเสี่ยงสูง 

2. มีงบการลงทุนที่จํากัด 

4.5 การวิเคราะหผลตอบแทน 

ตารางที่ 4.1 : แสดงระยะคืนทุนของกิจการ 

 

รายการการวิเคราะห ปที ่1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน           

   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 

-          

14.66 

        

71.19  

        

10.63  

          

7.95  

          

7.55  

   อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 

-           

14.40  

        

64.13  

        

11.16  

          

8.44  

          

8.07  

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน           

   อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 

             

12.35  

        

12.35  

        

12.35  

        

12.35  

        

12.35  

   ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) 

             

29.16  

        

29.16  

        

29.16  

        

29.16  

        

29.16  

   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 

               

3.03  

          

6.47  

        

14.55  

        

38.80    

   อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม 

(รอบ)  

               

0.50  

          

0.77  

          

0.94  

          

0.95  

          

0.89  

การวัดความสามารถในการชําระหนี้           

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1(ตอ) : แสดงระยะคืนทุนของกิจการ 

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

   อัตราแหงหนี้ (Debt to Equity 

Ratio) (เทา) 

-             

0.05  

          

0.01  

          

0.09  

          

0.13  

          

0.15  

การวัดความสามารถในการบริหาร           

   อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย 

(ROA) 

-             

0.15  

-         

0.02  

          

0.12  

          

0.19  

          

0.22  

   อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน 

(ROE) 

-             

0.14  

-         

0.02  

          

0.13  

          

0.22  

          

0.26  

   อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 68.25 68.25 68.25 68.25 68.25 

   อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน 

(%) 

-           

41.47  

-         

3.38  

        

18.36  

        

29.15  

        

35.55  

   อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 

-           

29.03  

-         

2.37  

        

12.85  

        

20.40  

        

24.89  

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน           

   มูลคาปจจุบันสุทธิ 

(Net Present Vaule) ฿88,882.19 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 34%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ป) 3.231  

 

 

 จากขอมูลในตารางที่ 4.1 แสดงใหเห็นวา IRR ซึ่งเปนตัวชี้วดัอัตราผลตอบแทนของกิจการ 

ซึ่งในธุรกิจนี้ IRR ที่ได เทากับ 34 % มูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการ เทากับ 88,882.19 บาท

ระยะเวลาคืนทุนของกิจการ เทากับ 3 ป 2 เดือน เทานั้น  กิจการนี้จึงนาลงทุน 
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ตารางที่ 4.2 : ตารางแสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนของกิจการ 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  

แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหนี้(เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร       

เครื่องคอมพิวเตอร 2 ชุด        40,000.00              40,000.00                       -   

ชั้นวางอะไหล        80,000.00              80,000.00                       -   

เครื่องพิมพ          7,000.00                7,000.00                       -   

เฟอรนิเจอร        40,000.00              40,000.00                       -   

รวมสินทรัพยถาวร      167,000.00      

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน       

คาตกแตง        50,000.00              50,000.00                       -   

คาSoftware        43,000.00              43,000.00                       -   

เงินทุนหมุนเวียน      700,000.00             700,000.00                       -   

        

รวมเงินลงทุนเริ่มตน      960,000.00             960,000.00                       -   

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%)            100.00  100   

 

  ในการลงทุนของกิจการใหมนี้ ประกอบไปดวย 

  -เครื่องคอมพิวเตอร จํานวน 2 ชุด , คาSoftware เพื่อใชในการจัดเก็บขอมูลลูกคา 

และขอมูลสินคา รวมไปถึงการจําหนายสินคาหนาราน โดยในกิจการนี้ไดมีการนําระบบบารโคท และ

โปรแกรมสําหรับการจําหนายสินคา การควบคุมสินคาคงคลัง  

  -เครื่องพิมพ เพื่อใชในการพิมพใบเสร็จใหกับลูกคา 

  -เฟอรนิเจอร เพื่อใชในการเตรียมสถานที่ในการพบปะพูดคุยกับลูกคา ในการ

จัดเตรียมอะไหล และการจําหนายสินคา 

  -ชั้นวางอะไหล เนื่องจากสินคาของกิจการเปนประเภทอะไหลคูโบตาแท ดังนั้น

จําเปนตองจัดเตรียมชั้นวางอะไหลเพื่อเปนการสตอกอะไหลสําหรับลูกคา 
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  -คาตกแตง เพื่อใชในการปรับปรุงตัวอาคารเดิมซึ่งเปนที่อยูอาศัยมากอน โดยการ

ทาสีใหมเพ่ือใหอาคารของกิจการดูสะอาดและเรียบรอย 

  -เงินทุนหมุนเวียน 

 ดังนั้น ตนทุนรวมทั้งสินในการทําธุรกิจ ศูนยตัวแทนจําหนายอะไหลคูโบตาของรานสหวิภูกิจ 

เทากับ 960,000.00 บาท โดยสัดสวนของแหลงเงินทุนที่ใชในการลงทุนนั้นเปนเงินทุนในสวนของ

เจาของทั้งหมด 100% 

 

ตารางที่ 4.3 : แสดงรายละเอียดการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดจายคาใชจายกอนการดําเนินงาน 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

สินทรัพยถาวร    167,000          

คาเสื่อมราคาตอป 

     

33,400  

     

33,400  

     

33,400  

     

33,400  

     

33,400  

คาเสื่อมราคาสะสม 

     

33,400  

     

66,800     100,200     133,600     167,000  

โอนไปงบดุล           

สินทรัพยถาวร    167,000     167,000     167,000     167,000     167,000  

หัก คาเสื่อมราคาสะสม 

     

33,400  

     

66,800     100,200     133,600     167,000  

สินทรัพยถาวรสุทธิ    133,600     100,200  

     

66,800  

     

33,400            -    

คาใชจายตัดจาย      

คาจดทะเบียนและตกแตง 

     

50,000          

คาจดทะเบียนและตกแตง

ตัดจาย 

     

10,000  

     

10,000  

     

10,000  

     

10,000  

     

10,000  

ตัดจายสะสม 

     

10,000  

     

20,000  

     

30,000  

     

40,000  

     

50,000  

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) : แสดงรายละเอียดการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดจายคาใชจายกอนการ 

                        ดําเนินงาน 

โอนไปงบดุล           

การคํานวณคาเสื่อมราคา  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

คาจดทะเบียนและตกแตง 

     

50,000  

     

50,000  

     

50,000  

     

50,000  

     

50,000  

หักตัดจายสะสม 

     

10,000  

     

20,000  

     

30,000  

     

40,000  

     

50,000  

คาจดทะเบียนและตกแตง

สุทธ ิ

     

40,000  

     

30,000  

     

20,000  

     

10,000            -    

 

 จากขอมูลในตารางที่ 4.3 คือ สินทรัพยเมื่อใชไปเรื่อยๆ มูลคาของสินทรัพยนั้นๆ ลดลงดวย 

จึงตองหักคาใชจายที่เรียกวา คาเสื่อมราคา ซึ่งไดประเมินวา ชวงเวลาในการทําธุรกิจคิดที่ 5 ปแรกนั้น 

ตลอด 5 ปนี้มูลคาของสินทรัพยจะลดลงในแตละป ซึ่งเมื่อหักคาเสื่อมราคาในแตละปจะไดมูลคา

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิในแตละป ทั้งนี้คาเสื่อมราคาถือเปน คาใชจายที่ไมใชตัวเงินโดยคาเสื่อมราคา

เทากับมูลคาสินทรัพยถาวร 167,000 บาท (ไมรวมคาที่ดิน) / จํานวนปที่ใชงาน (5) ซึ่งในการใชงาน

จริงอาจใชมากกวา 5 ป เทากับ ปละ 33,400 บาท คาใชจายกอนการดําเนินงานตองตัดจาย 5 ป

เชนกัน 

 

ตารางที่ 4.4 : แสดงการประมาณการรายได 

 

รายการ 
 ปที่ 1  

 ไตรมาส 1   ไตรมาส 2   ไตรมาส 3   ไตรมาส 4   รวม  

จํานวนลูกคา 1 1 1 2 5 

ราคาเฉลี่ยตอคน 900 900 900 900 900 

รวมยอดขายตอวัน 900 900 900 1,800 4,500 

รวมยอดขายตอเดือน 27,000 27,000 27,000 54,000 135,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 81,000 81,000 81,000 162,000 405,000 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.4 (ตอ) : แสดงการประมาณการรายได 

 

รายการ  ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

จํานวนลูกคาตอวัน 2 3 4 5 

ราคาเฉลี่ยตอคน 900 900 900 900 

รวมยอดขายตอวัน 1,800 2,700 3,600 4,500 

รวมยอดขายตอเดือน 54,000 81,000 108,000 135,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 162,000 243,000 324,000 405,000 

รวมยอดขายตอป 648,000 972,000 1,296,000 1,620,000 

 

สรุปยอดขายตอป  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ยอดขายรวม 405,000 648,000 972,000 1,296,000 1,620,000 

 

 การแจกแจงรายไดในแตละป คิดราคาเทากันทุกป เพราะอะไหลคูโบตาแท เปนสินคาที่จะมี

การขึ้น-ลงราคาของสินคาไมตางกันมากนักในแตละป 

 จํานวนของลูกคาตอวัน มาจากขอมูลประชากรในพื้นที่จํานวนประชากรสวนใหญในพื้นที่ 

เปอรเซ็นไทล 90 ลวนแตเปนเกษตรกร โดยในพื้นท่ีมีรานจําหนายอะไหลเครื่องจักรกลทางการเกษตร

ที่ดําเนินกิจการมานานเปนรานประจําอยูแลว 

 ราคาเฉลี่ยตอคน เปนการประมาณจากราคาสินคาที่ทางรานไดมีการจัดจําหนาย คือ ราคา

สินคาตอชิ้น หรือตอชุด ราคาเริ่มตนตั้งแต 10 บาท ไปจนถึงราคาสูงที่สุดเปนหลักหมื่นบาท จึงมีขอ

สมมติฐานวาลูกคา 1 คนที่จะเขามาซื้ออะไหลที่ราน และซื้อสินคาไมต่ํากวา 1 รายการ เพราะฉะนั้น

เฉลี่ยตอคนจะซ้ือของโดยราคาประมาณจะอยูที่ 900 - 1,200 บาท 
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ตารางที่ 4.5 : แสดงประมาณการคาใชจาย 

การประมาณการคาใชจาย 

ตนทุนคงท่ี ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาเชาสถานที่ - - - - - 

คาโทรศัพท  12,000 12,360 12,731 13,113 13,506 

คาขนสง  10,950 11,498 12,072 12,676 13,310 

คาไฟฟา  18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

คาเสื่อมราคา 33,400 33,400 33,400 33,400 33,400 

คาใชจายตัดจาย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

เงินเดือน   360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 

รวมตนทุนคงท่ี 444,350 464,158 484,948 506,771 529,677 

      
ยอดขาย 405,000 648,000 972,000 1,296,000 1,620,000 

 

นโยบายคิดตนทุนขาย 30% ของยอดขาย     

ตนทุนผันแปร ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ตนทุนขาย 121,500 194,400 291,600 388,800 486,000 

คาบรรจุภัณฑ 0.1% 405 648 972 1,296 1,620 

สงเสริมการขาย 1,013 1,620 2,430 3,240 4,050 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 1% 4,050 6,480 9,720 12,960 16,200 

รวมตนทุนผันแปร 126,968 203,148 304,722 406,296 507,870 

กําไรสวนเกิน 278,033 444,852 667,278 889,704 1,112,130 

อัตรากําไรสวนเกิน 69% 69% 69% 69% 69% 

จุดคุมทุนตอป 647,269 676,122 706,407 738,195 771,562 

จุดคุมทุนตอเดือน 53,939 56,343 58,867 61,516 64,297 

จุดคุมทุนตอวัน 1,798 1,878 1,962 2,051 2,143 
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กําไรสวนเกิน คือ รายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร เปนกําไรเบื้องตนท่ีไดรับ 

 อัตรากําไรสวนเกิน คือ กําไรสวนเกิน หาร รายไดรวม สัดสวนของกําไรเบื้องตนที่ไดรับคือ 

69% 

 จุดคุมทุนตอป จะดูวาความสามารถในการบริหารจัดการตนทุนกับกําไรที่ได คุมพอที่จะ

ดําเนินธุรกิจตอหรือไม เทากับ ตนทุนคงที่ หาร อัตรากําไรสวนเกิน ขอสมมติฐานของตนทุนขายมีการ

เพิ่มขึ้นทุกป โดยจะไมคงท่ีตลอด 5 ป เนื่องจากราคาสินคาขึ้นอยูกับตัวแปรและเหตุอันเปนทางให

เกิดผลในการผลิตตางๆ ซึ่งบริษัทผูผลิตเปนผูกําหนดราคาสินคา 

 

ตารางที่ 4.6  : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการณกรณีสถานการณปกติ 

 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย 405,000 648,000 972,000 1,296,000 1,620,000 

หัก ตนทุนผันแปร 126,968 203,148 304,722 406,296 507,870 

กําไรสวนเกิน 278,033 444,852 667,278 889,704 1,112,130 

หัก ตนทุนคงท่ี 444,350 464,158 484,948 506,771 529,677 

กําไรกอนการดําเนินงาน -  166,318 - 19,306 182,330 382,933 582,453 

หัก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษ ี -  166,318 - 19,306 182,330 382,933 582,453 

หัก ภาษี 30% -  49,895 -  5,792 54,699 114,880 174,736 

กําไรสุทธิ -  116,422 - 13,514 127,631 268,053 407,717 

 กําไรสุทธิตลอด 5 ป มีแนวโนมเพ่ิมมากขึ้นทุกป สวนในปที่ 1 กิจการขาดทุนกําไรเปน

จํานวนเงิน 116,422 บาท หลังจากนั้นกิจการมีกําไรสุทธิเพิ่มขึ้น ปที่ 2 ขาดทุนกําไรลดลงจากปที่1 

จํานวน 13,514 บาท ปที่ 3 กิจการมีกําไรเพิ่มขึ้นจากปที่ 2 จํานวน 127,631 บาท ปที่ 4 มีกําไร

เพิ่มขึ้นจากปที่ 3 จํานวน 268,053 บาท ปที่ 5 มีกําไรเพ่ิมขึ้นจากปที่ 4 จํานวน 407,717 บาท 
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ตารางที่ 4.7 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 

ยกยอดไปงบดุล  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

กําไรสะสมตนป - -116,422 -129,260 -8,011 246,639 

บวก กําไรสุทธิ -116,422 -13,514 127,631 268,053 407,717 

หัก เงินปนผล - -676 6,382 13,403 20,386 

กําไรสะสมปลายงวด -116,422 -129,260 -8,011 246,639 633,970 

     
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ภาษีเงินได -49,895 -5,792 54,699 114,880 174,736 

ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มขึ้น -49,895 44,104 60,491 60,181 59,856 

  
     

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินคาคงเหลือ 10,414 16,663 24,994 33,326 41,657 

สินคาคงเหลือที่เพิ่มข้ึน 10,414 6,249 8,331 8,331 8,331 

  
     

ยอยอดไปงบกระแสเงนิสด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

เงินปนผลจาย - - 676 6,382 13,403 20,386 

เงินปนผลจายที่เพิ่มข้ึน - - 676 7,057 7,021 6,983 

 

 กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ป มีแนวโนมที่เพ่ิมขึ้นมาก ในปที่ 1 ขาดทุน 116,422 บาท ใน 

ปที่ 2 ขาดทุนเพิ่มจากปที่ 1 จํานวน 129,260 บาท ปที่ 3 ขาดทุนลดลงจากปที่ 2 จํานวน 8,011 

บาท  ปที่ 4 มีกําไรสะสมเพิ่มขึ้นจากปที่ 3 จํานวน 246,639 บาท ปที่ 5 มีกําไรสะสมเพ่ิมขึ้นจากปที่ 

4 จํานวน 633,970 บาท 
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ตารางที่ 4.8 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการณจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ -116,422 -13,514 127,631 268,053 407,717 

บวก คาเสื่อมราคา 33,400 33,400 33,400 33,400 33,400 

บวก คาใชจายตัดจาย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

บวก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่

เพิ่มขึ้น 
-49,895 44,104 60,491 60,181 59,856 

บวก เจาหนี้ที่เพ่ิมขึ้น 10,414 6,249 8,331 8,331 8,331 

บวก เงินปนผลคางจายที่

เพิ่มขึ้น 
- -676 7,057 7,021 6,983 

หัก สินคาคงเหลือท่ีเพิ่มขึ้น -10,414 -6,249 -8,331 -8,331 -8,331 

หัก ลูกหนี้การคาที่เพิ่มขึ้น - - - - - 

เงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
-122,918 73,314 238,579 378,655 517,956 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน      

รวมสินทรัพยถาวร -167,000 - - - - 

คาตกแตง -50,000 - - - - 

คาSoftware -43,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทนุ -260,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     

กูจากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ชําระเงินกู - - - - - 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู - - - - - 

หัก เงินปนผลจาย - 676 -6,382 -13,403 -20,386 

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตอ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการณจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ทุนหุนสามัญ 960,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การจัดหา 
960,000 676 -6,382 -13,403 -20,386 

เงินสดสุทธิ 577,083 73,990 232,197 365,253 497,570 

บวก เงินสดตนงวด - 577,083 651,072 883,269 1,248,522 

เงินสดปลายงวด 577,083 651,072 883,269 1,248,522 1,746,092 

 

 กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงานของกิจการ : เงินที่ไดจากการดําเนินธุรกิจ ซึ่ง

เทากับกําไรสุทธิที่ไดจากการดําเนินงาน บวก คาเสื่อมราคา (เนื่องจากเปนคาใชจายที่ไมใชตัวเงินจึง

ตองบวกกลับไป) บวก คาใชจายตัดจาย (เนื่องจากเปนคาใชจายที่ไมใชตัวเงินจึงตองบวกกลับไป) บวก 

ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มขึ้น(เนื่องจากในแตละปยังไมไดจายภาษีเปนเงินสดออกไปจึงตองบวกเพิ่ม) 

 จากตารางที่ 4.8 แสดงใหเปนวา กระแสเงินสดปลายงวดของกิจการมีอัตราเพิ่มสูงขึ้น ในปที่ 

1 เงินสดปลายงวดของกิจการ มีจํานวน 577,083 บาท ในปที่ 2 เงินสดปลายงวดของกิจการเพ่ิมขึ้น

จากปที่ 1 จํานวน 651,072 บาท ในปที่ 3 เงินสดปลายงวดของกิจการเพิ่มขึ้นจากปที่ 2 จํานวน 

883,269 บาท ในปที่ 4 เงินสดปลายงวดของกิจการเพิ่มขึ้นจากปที่ 3 จํานวน 1,248,522 บาท ในปที่ 

5 เงินสดปลายงวดของกิจการเพิ่มขึ้นจากปที่ 4 จํานวน 1,746,092 บาท 
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ตารางที่ 4.9 : แสดงงบดุล ประมาณการณจากสถานการณปกติ 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกต ิ

สินทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝาก

ธนาคาร 
577,083 651,072 883,269 1,248,522 1,746,092 

ลูกหนี้การคา - - - - - 

สินคาคงเหลือ 10,414 16,663 24,994 33,326 41,657 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 587,497 667,735 908,264 1,281,848 1,787,749 

สินทรัพยถาวรสุทธิ 133,600 100,200 66,800 33,400 - 

คาจดทะเบียนและ

ตกแตงสุทธิ 
40,000 30,000 20,000 10,000 - 

คาSoftware 43,000 43,000 43,000 43,000 43,000 

รวมสินทรัพยถาวร 216,600 173,200 129,800 86,400 43,000 

รวมสินทรัพย 804,097 840,935 1,038,064 1,368,248 1,830,749 

หนี้สินและสวนของ

เจาของ      

เจาหนี้การคา 10,414 16,663 24,994 33,326 41,657 

ภาษีเงินไดคางจาย - 49,895 - 5,792 54,699 114,880 174,736 

เงินปนผลคางจาย - - 676 6,382 13,403 20,386 

หนี้สินระยะสั้น - 39,481 10,196 86,075 161,608 236,779 

เงินกูสถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน - 39,481 10,196 86,075 161,608 236,779 

ทุนเรือนหุนสามัญ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 

กําไรสะสม - 116,422 - 129,260 - 8,011 246,639 633,970 

สวนของผูถือหุน 843,578 830,740 951,989 1,206,639 1,593,970 

รวมหนี้สินและสวนของ

เจาของ 
804,097 840,935 1,038,064 1,368,248 1,830,749 
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ตารางที่ 4.10 : กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปท่ี    

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน -  960,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 577,082.50 

2  กระแสเงินสดรับ 73,989.75 

3  กระแสเงินสดรับ 232,197.17 

4  กระแสเงินสดรับ 365,252.54 

5  กระแสเงินสดรับ* 1,240,570.17 

  
การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿1,055,385.50 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -  960,000.00 

มูลคาปจจุบันสุทธ ิ(NPV) ฿95,385.50 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 34% 

 

4.6 แผนฉุกเฉิน เพื่อรองรับในกรณีที่ยอดจําหนายไมเปนไปตามท่ีคาดการณ 

 เนื่องจากกิจการเปนกิจการประเภทจําหนายสินคาอะไหลแท ราคาสินคาที่จําหนายมีราคา

คอนขางสูงกวาอะไหลทดแทน และคูแขงทางการคามีการจัดจําหนายสินคาที่เปนอะไหลทดแทนอยู

แลว จึงคิดวานาจะนําโปรโมชั่นสวนลดสินคา หรือระบบสมาชิกในการใชเปนสวนลดสินคาในการซื้อ

สินคาในครั้งตอไป เพื่อกระตุนยอดจําหนายสินคาใหกับกิจการ 

 วัตถุประสงค 

1. เพื่อกระตุนยอดจําหนายสินคาใหกับกิจการ 

งบประมาณ 100,000 บาท 

แผนปฏิบัติงาน 

1. จัดชุดสินคาที่ใชรวมกันมาจัดหนายในราคาท่ีถูกลงกวาการซื้อเพียงชิ้นเดียว 

2. ใชคูปองสวนลดในการซื้อสินคาครั้งตอไป 

3. ใชระบบสมาชิกท่ีมีสวนลดทุกครั้งที่มีการซื้อสินคา 
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4.7 สรุปผลการสํารวจ 

 จากการสุมสํารวจพฤติกรรมการซื้ออะไหลจักรกลทางการเกษตรของประชากรในพื้นท่ี อ.

บานสราง จ.ปราจีนบุรี พบวา ลูกคาสวนใหญที่มาซื้ออะไหลจักรกลทางการเกษตรไดแก เพศชาย 

มากกวาเพศหญิง เพราะมีความรูความเขาใจเรื่องชิ้นสวนตางๆมากกวา เพศหญิง โดยคิดเปน

เปอรเซ็นไทล 96.3 % สวนเพศหญิง คิดเปนเปอรเซ็นไทล 3.7 %  

 ประชากรสวนใหญในพื้นท่ีที่ทําการสํารวจ พบวา เปอรเซ็นไทลของประชากรประกอบอาชีพ 

ทํานา 44 % เลี้ยงปลาบอดิน 18.1% เลี้ยงกุงบอดิน 18.3% ตามตารางที่ 4.12 โดยประชากรสวน

ใหญจะประกอบอาชีพมากกวา 1 อาชีพ บางครัวเรือนประกอบอาชีพทํานา พรอมกับการเลี้ยงปลา

บอดินไปพรอมๆกัน หรือเลี้ยงกุงบอดิน รวมดวย พื้นที่ที่ทําการเกษตรสวนใหญเปนของตนเอง การ

ประกอบอาชีพของประชากร มีทั้งแบบเชาพื้นท่ีเพื่อทําการเกษตร และเปนของตนเองเพื่อทํา

การเกษตร หรือทําการเกษตรในพื้นท่ีของตนเองและพื้นท่ีเชารวมดวย  

จากกระแสของการปฏิรูปทางการเมืองของไทย และภัยจากการกอการราย คุกคามไปทั่วโลก 

ที่ดําเนินมาอยางตอเนื่อง ทําใหเกิดความผันผวนของเศรษฐกิจภายในประเทศ สงผลกระทบใหเกิด

การชะลอตัวของการผลิตในภาคอุตสาหกรรม หนุมสาววัยทํางานที่เคยทํางานในเมืองใหญ หรือ

โรงงานอุตสาหกรรมสวนหนึ่ง เริ่มผันตัวเองเขาสูแนวคิด เศรษฐกิจพอเพียงตามแนวพระราชดําริของ

พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดชฯ ในเขตชุมชนอําเภอบานสรางเอง ก็เริ่มมีคนหนุมสาว

วัยทํางานกลับมาอยูกับตระกูล และเริ่มทําการเกษตรแบบผสมผสานมากขึ้น โดยอาศัยความรูทาง

เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตเปนตัวชวยขับเคลื่อน ดวยสังคมโซเชี่ยลมีเดียที่กวางขวาง คนกลุมนี้คนหาสิ่งที่

ตนไมมีความรูแตมีความสงสัย และอยากทดลองทําจากโลกออนไลน จนเกิดประเด็นท่ีพูดกันติดปาก

ในรานคาวา “ไมเคยทําแตอยากลอง ก็เลยถามอากูมา” ซึ่งอากู ในความหมายของคนรุนนี้ก็คือ 

Google ซึ่งสามารถตอบปญหาที่ตองการรูได ดวยเทคโนโลยีนี้เองจึงเกิดหองเรียนโดยธรรมชาติขึ้น 

คนที่เรียนจบอะไรมาก็แลวแต สามารถจะหาความรู และแนวทางในการทําเกษตรแนวใหมได โดยที่

เห็นไดชัดเจนคือ วิธีการตอสูกับธรรมชาติที่ยิ่งวันยิ่งทวีความรุนแรงขึ้นในเรื่องปญหาของการขาดน้ํา 

คนกลุมนี้เปนกลุมแรกที่มีแนวคิดจะวางระบบทอสงน้ําจากบอบาดาลในบานไปสูทองนา และใชระบบ

สปริงเกลอในการชวยใหน้ําในชวงที่ดินในนาขาวแหงเร็วกวาปกติ และยังใชอุปกรณเครื่องทุนแรง

ใหมๆ อยางเชน เครื่องหวานขาว เครื่องสีขาวขนาดเล็ก รถไถนาขนาดเล็ก คนกลุมนี้มองเห็นความ

คุมคาของการลงทุนกับเครื่องจักรมากกวารุนพอแม และนิยมใชอะไหลของแทจากศูนยฯ เนื่องจาก

มองวามีมาตรฐานในการผลิตที่ดีกวา ถึงราคาจะแพงกวา แตเมื่อเทียบอายุการใชงาน และระยะเวลา

รับประกันสินคาแลวนั้น ถือวาอยูในจุดคุมทนุ และจุดเดนของคนรุนใหมที่สําคัญคือ ตองการความ

สะดวก รวดเร็ว ถูกตอง และไดมาตรฐาน ซึ่งราน “สหวิภูกิจ” ที่กําลังจะเปดกิจการนี้ จะสามารถ

ตอบสนองตอความตองการ ในแงความสะดวก ในการเปรียบเทียบสินคาไดลวงหนาจากที่บาน หรือ
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ตรวจสอบรุนกอนการสั่งซื้อ คือ เว็บไซต เพจเฟสบุค แอพฯไลน รวดเร็วและถูกตอง ดวยการขาย

สินคาผานระบบบารโคด และไดมาตรฐานอุตสหกรรม เพราะเปนอะไหลแทสงตรงจากโรงงานผลิต 

โดยทางรานคาดการณวา เมื่อเกิดความประทับใจในบริการแนวใหมนี้ จะเกิดแรงจูงใจในตระกูล ลูก

บอกตอพอแม พอแมเห็นถึงความสะดวกและความพึงพอใจของลูก จึงทดลองมาซื้อสินคา เมื่อพอใจก็

บอกตอในกลุมญาติพี่นอง และกระจายตอไปในแวดวงของชุมชนใกลเคียง เมื่อฐานลูกคาขยายมากขึ้น 

ก็จะเปนฐานขอมูลใหทางรานทราบวา ทิศทางความตองการของลูกคาจะไปทางสินคายี่หอใด จะได

เตรียมการติดตอทําสัญญาเปนตัวแทนจําหนายอะไหลแทของยี่หอนั้นๆ เพิ่มขึ้นในอนาคต เพราะโลก

แหงการพัฒนาทางเทคโนโลยีหมุนเปลี่ยนไปทุกวัน ทางรานก็จะพัฒนาและตอบรับความตองการ

เทคโนโลยีที่กาวไปขางหนาอยางตอเนื่องตามสถานการณจริง 

โดยประชากรสวนใหญจะประกอบอาชีพมากกวา 1 อาชีพ บางครัวเรือนประกอบอาชีพทํา

นา พรอมกับการเลี้ยงปลาบอดินไปพรอมๆกัน หรือเลี้ยงกุงบอดิน รวมดวย พื้นท่ีที่ทําการเกษตรสวน

ใหญเปนของตนเอง การประกอบอาชีพของประชากร มีทั้งแบบเชาพื้นที่เพื่อทําการเกษตร และเปน

ของตนเองเพื่อทําการเกษตร หรือทําการเกษตรในพื้นที่ของตนเองและพ้ืนที่เชารวมดวย จํานวนครั้งที่

ทําการเกษตรขึ้นอยูกับพ้ืนที่และรูปแบบของการประกอบอาชีพ สวนคาใชจายในการซอมบํารุง

เครื่องยนตทางการเกษตรประชากรสวนใหญนิยมใชอะไหลแทมากกวาอะไหลเทียมเพราะคุณภาพ

ของอะไหลดีกวา คงทนกวา ในปจจุบันราคาของอะไหลแทมีราคาไมสูงมากเม่ือเทียบกับคุณภาพ 

อะไหลที่มีการซื้อเปลี่ยนบอยที่สุดไดแก อะไหลกลุมไสกรอง และน้ํามันหลอลื่น เพราะมีความสัมพันธ

กันในเรื่องของชั่วโมงการทํางาน หากมีการบํารุงรักษาที่ดี อะไหลชนิดอื่นจะไมคอยเสียหาย โดย

เครื่องจักรกลทางการเกษตรที่นิยมใชมากทีสุ่ดไดแก เครื่องยนตขนาดเล็ก เอาไวใชในการเลี้ยงปลาบอ

ดิน และกุงบอดิน เพื่อเพิ่มออกซิเจนใหกับปลาและกุงโดยใชงานรวมกับใบพัดตีน้ํา รถไถนาเดินตามใช

ในการทํานา ผูที่ทํานาสวนใหญทุกครัวเรือนจะมีรถไถเดินตามไวใชงาน จากการสอบถามและ

สังเกตการณซื้ออะไหลเครื่องยนตขนาดเล็ก ประชากรสวนใหญนิยมใชเครื่องยนตยี่หอคูโบตา เพราะมี

ราคาไมแพง เครื่องยนตมีความทนทานตอการทํางาน ในการซื้ออะไหลเครื่องยนตในแตละเดือน

ประชากรจะใชงบประมาณอยูที่ประมาณ 3 พัน ถึง 5 พันบาท แลวแตอะไหลที่ชํารุด โดยในการซอม

เครื่องยนตในแตละครั้งอะไหลที่ตองเปลี่ยนทุกครั้งคือ ปะเก็นตางๆ ลูกยางโอริง และน้ํามันหลอลื่น 
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ตารางที่ 4.11 : แสดงคาความถี่ และคาเปอรเซ็นไทลของขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามเพศ  

เหตุอันเปนทางใหเกดิผลสวน

บุคคล 

จํานวน เปอรเซ็นไทล 

เพศ ชาย 386 96.3 

      หญิง 14 3.7 

รวม 400 100 

 

ตารางที่ 4.12 : ชวงอายุของผูที่ทําสํารวจ 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลสวนบุคคล จํานวน เปอรเซ็นไทล 

อายุ ต่ํากวา 30 ป 74 18.50 

 31-40 ป 143 35.75 

 41-50 ป 165 41.25 

 51 ปขึ้นไป 18 4.50 

รวม  400 100.00 

 

ตารางที่ 4.13 : ระดับการศึกษาของผูที่ทําการสํารวจ 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลสวนบุคคล จํานวน เปอรเซ็นไทล 

ระดับการศึกษา ประถมศึกษา 126 31.50 

 มัธยมศึกษาตอนตน 110 27.50 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. 54 13.50 

 อนุปริญญา 67 16.75 

 ปริญญาตรี 43 10.75 

รวม  400 100.00 

 

ตารางที่ 4.14 : ลักษณะพืน้ที่ที่ใชทําการเกษตร 

เหตุอันเปนทางใหเกิดผลสวนบุคคล จํานวน เปอรเซ็นไทล 

พื้นท่ี ของตนเอง 223 55.75 

 เชา 62 15.50 

 ทั้งสองอยาง 145 36.25 

รวม  400 100.00 
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ตารางที่ 4.15 : อาชีพของประชากร 

อาชีพของประชากรในพื้นที่ เปอรเซ็น

ไทล 

อาชีพ ทํานา 44.0 

 เลี้ยงสุกร 3.4 

 เพาะเห็ด 4.2 

 เลี้ยงปลากระชัง 2.4 

 เลี้ยงโคเนื้อ 1.6 

 ปลูกผัก 0.4 

 เลี้ยงปลาบอดิน 18.1 

 เลี้ยงสัตวไลทุง 4.2 

 เพาะพันธุสัตวน้ํา 2.1 

 เลี้ยงกุงบอดิน 18.3 

 เลี้ยงไก 1.1 

รวม  100.0 

 

ตารางที่ 4.16 : จํานวนพื้นที่ที่ใชในการทําเกษตร 

พืน้ที่ทําการเกษตร จํานวน เปอรเซ็นไทล 

พื้นท่ี 1-25 ไร 146 36.50 

 26-50 ไร 163 40.75 

 51-75 ไร 38 9.50 

 76-100 ไร 20 5.00 

 มากกวา 100 ไร 33 8.25 

รวม  400 100.00 
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ตารางที่ 4.17 : จํานวนครั้งที่ทําการเกษตร/ประมง 

ปริมาณการทําเกษตรกรรม จํานวน เปอรเซ็นไทล 

จํานวนครั้ง 1 ครั้ง / ป 0 0 

 2 ครั้ง / ป 266 66.50 

 3 ครั้ง / ป 37 9.25 

 มากกวา 3 ครั้ง / ป 97 24.25 

รวม  400 100.00 

ตารางที่ 4.18 : แสดงรายไดเฉลี่ยตอป 

รายไดสวนบุคคล จํานวน เปอรเซ็นไทล 

รายได  50,001 - 100,000 บาท 51 12.75 

 100,001 - 150,000 บาท 17 4.25 

 150,001 - 200,000 บาท 128 32.0 

 200,001 – 500,000 บาท 74 18.5 

 500,001 – 1,000,000 บาท 55 13.75 

 มากกวา 1 ลานบาท 75 18.75 

รวม  400 100.00 

ตารางที่ 4.19 : แสดงวัตถุประสงคของการซื้ออะไหล 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

ซื้อเพื่อ จําหนาย 20 5.00 

 ซอมบํารุง 352 88.00 

 จําหนาย และ ซอมบํารุง 28 7.00 

รวม  400 100.00 

ตารางที่ 4.20 : แสดงอุปกรณการเกษตรที่มีไวใชงาน 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

ชนิด รถแทรกเตอร 92 13.10 

 รถไถเดินตาม 305 43.40 

 เครื่องยนตขนาดเล็ก 227 32.30 

 รถยนตดัดแปลงเพือ่การเกษตร 78 11.20 

รวม  702 100.00 
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ตารางที่ 4.21 : แสดงความถี่ในการใชงานเครื่องจักรกลทางการเกษตร 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

ความถี่ 1-3 ชั่วโมง / วัน 34 8.50 

 4-6 ชั่วโมง / วัน 177 44.25 

 7-9 ชั่วโมง / วัน 131 32.75 

 มากกวา 9 ชั่วโมง / วัน 58 14.50 

รวม  400 100.00 

ตารางที่ 4.22 : แสดงชวงเวลาที่ใชงาน (เดือน) 

ชวงเดือนที่ใชงาน จํานวน เปอรเซ็นไทล 

เดือน มกราคม 315 12.80 

 กุมภาพันธ 258 10.50 

 มีนาคม 255 10.40 

 เมษายน 224 9.10 

 พฤษภาคม 115 4.70 

 มิถุนายน 246 10.00 

 กรกฎาคม 186 7.60 

 สิงหาคม 186 7.60 

 กันยายน 135 5.50 

 ตุลาคม 115 4.70 

 พฤศจิกายน 187 7.60 

 ธันวาคม 241 9.80 

รวม  2463 100.00 
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ตารางที่ 4.23 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานในการซื้ออะไหลแตละชนิด 

 ระดับการซื้อ 

 คาเฉลี่ย SD แปลผล จัดอันดับ 

กรองน้ํามันเครื่อง 4.11 0.95 มากที่สุด 1 

กรองน้ํามันเชื้อเพลิง 3.83 0.90 มาก 2 

กรองน้ํามันไฮดรอลิค 3.42 1.04 มาก 2 

แผนเบรก 1.00 0.00 นอยมาก 4 

น้ํามันเครื่อง 3.91 0.95 มาก 2 

ซิลกันน้ํามัน 3.15 0.97 มาก 2 

ลูกปน 3.17 1.02 มาก 2 

เพลา 1.00 0.00 นอยมาก 4 

ปลั๊ก 1.00 0.00 นอยมาก 4 

ปะเก็น 3.25 1.12 มาก 2 

น้ํามันเกียร 3.54 1.05 มาก 2 

สลัก 2.15 0.76 นอย 3 

ปลอกเพลา 2.35 1.09 นอย 3 

นอต 4.23 1.03 มากที่สุด 1 

โบลท 3.11 1.23 มาก 2 

เฟอง 2.30 0.99 นอย 3 

ลูกหมาก 1.00 0.00 นอยที่สุด 4 

น้ํามันไฮดรอลิค 3.70 1.19 มาก 2 

วาลว 1.99 0.67 นอยมาก 4 

ลูกยางโอริง 3.84 1.12 มาก 2 

บูช 2.49 0.59 นอย 3 

โซ + ขอตอ 2.34 1.12 นอย 3 

แผนครัช 1.93 0.88 นอยมาก 4 
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ตารางที่ 4.24 : แสดงพฤติกรรมการซื้ออะไหลแทและอะไหลทดแทน 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

อะไหล แทเทานั้น 132 33.00 

 เทียมเทานั้น 16 4.00 

 แทมากกวาเทียม 123 30.75 

 เทียมมากกวาแท 37 9.25 

 ทั้ง 2 อยางเทากัน 92 23.00 

รวม  400 100.00 

 

ตารางที่ 4.25 : แสดงจํานวนครั้งที่ซื้ออะไหล 

จํานวนครั้งที่ซื้ออะไหล จํานวน เปอรเซ็นไทล 

จํานวน นอยกวา 5 ครั้ง / เดือน 211 52.75 

 6-10ครั้ง / เดือน 169 42.25 

 มากกวา 10 ครั้งตอเดือน 20 5.00 

รวม  400 100.00 

 

ตารางที่ 4.26 : แสดงงบประมาณการซื้ออะไหล 

งบประมาณการซื้ออะไหล / เดือน จํานวน เปอรเซ็นไทล 

บาท นอยกวา 1,000  0 0 

 1,000 – 3,000 126 31.50 

 3,001 – 5,000 153 38.25 

 5,001 – 10,000 91 22.75 

 มากกวา 10,000 30 7.50 

รวม  400 100.00 
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ตารางที่ 4.27 : แสดงผูที่ทําการซอมเครื่องยนตทางการเกษตร 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

ผูซอม ซอมเอง  114 28.50 

 ซอมศูนย 0 0 

 ซอมกับชางผูชํานาญงาน 286 71.50 

รวม  400 100.00 

 

ตารางที่ 4.28 : แสดงผูที่ทําการซื้ออะไหล 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

ผูตัดสินใจ เจาของเครื่อง  306 60.50 

 ชางผูชํานาญงาน 200 39.50 

รวม  506 100.00 

 

ตารางที่ 4.29 : แสดงสถานที่ที่ทําการซื้ออะไหล 

 จํานวน เปอรเซ็นไทล 

สถานที่ ของแทจากศูนยอะไหล 299 61.52 

 ของแทรานคาใกลบาน 92 18.93 

 ของเทียมรานคาใกลบาน 95 19.55 

รวม  486 100.00 
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(ภาคผนวก ก) 

แบบสํารวจพฤติกรรมการซื้ออะไหลของผูใชอะไหลจักรกลการเกษตร 

ต.บานสราง อ.บานสราง จ.ปราจีนบุรี 

 

สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของเกษตรกร ไดแก 

 

1. เพศ 

� ชาย  � หญิง 

2. อาย ุ

� ต่ํากวา 30 ป  � 31 – 40 ป  � 41 – 50 ป  � 51 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา สําเร็จการศึกษาระดับ 

� ประถมศึกษา  � มัธยมศึกษาตอนตน  � มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  

� อนุปริญญา      � ปริญญาตรี   � อื่นๆ .................................... 

4. เริ่มทําการเกษตรตั้งแตป พ.ศ. .................................... 

5. ลักษณะพื้นที่ที่ใชทําการเกษตร ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

� ของตนเอง  � เชา  � อื่นๆ ( โปรดระบุ ) .................................................. 

6. อาชีพ สามารถเลือกไดมากกวา 1 ขอ 

� ทํานา � เลี้ยงปลากระชัง  � เลี้ยงปลาบอดิน �เพาะพันธุสัตวน้ํา 

� เลี้ยงหมู  � เลี้ยงโคเนื้อ   � เลี้ยงโคนม  � เลี้ยงกุงบอดิน 

� เพาะเห็ด � ปลูกผัก    � เลี้ยงสัตวไลทุง   � เลี้ยงไก 

� อื่นๆ โปรดระบุ ………………………………… 

7. พื้นท่ีที่ใชในการทําเกษตร 

� 1-25 ไร � 26-50 ไร � 51-75 ไร � 76-100 ไร � มากกวา 100 ไร 

8. ปริมาณการทําเกษตรกรรม/ประมง 

� 1 ครั้ง/ป � 2 ครั้ง/ป � 3 ครั้ง/ป � มากกวา 3 ครั้ง/ป 

9. รายไดเฉลี่ยตอป  

� ไมมีรายได   � ต่ํากวา 50,000 บาท  � 50,001 – 100,000 บาท 

� 100,001 – 150,000 บาท � 150,001 – 200,000 บาท � 200,001 – 500,000 บาท 

� 500,000 บาท –1ลานบาท � มากกวา 1ลานบาท  
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สวนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชเครื่องจักรกลทางการเกษตร  ไดแก 

 

10. ซื้ออะไหลครั้งนี้เปนการซื้อเพ่ือ ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

� จําหนาย � ซอมบํารุง  � อื่นๆ ( โปรดระบุ ) ..................................... 

11. อุปกรณการเกษตรที่มีไวใชงาน  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

� รถแทรกเตอร   � รถไถเตินตาม  � เครื่องยนตขนาดเล็ก 

� รถยนตดัดแปลงเพื่อการเกษตร � อื่นๆ............................... 

12. ความถ่ีในการใชงาน 

� 1-3 ชั่วโมง/วัน � 4-6 ชั่วโมง/วัน  

� 7-9 ชั่วโมง/วัน � มากกวา 9 ชั่วโมง/วัน 

13. ชวงเวลาที่ใชงาน ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

� มกราคม  � กุมภาพันธ  � มีนาคม  � เมษายน 

� พฤษภาคม  � มิถุนายน  � กรกฎาคม  � สิงหาคม 

� กันยายน  � ตุลาคม  � พฤศจิกายน  � ธันวาคม 
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สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้ออะไหล ไดแก 

 

14. ลําดับความถ่ีในการซื้ออะไหลแตละชนิด / เดือน ( เรียงลําดับ จาก 1-5 ) ทําเครื่องหมายแถวละ

หนึ่งชองเทานั้น 

รายการ 1  

( นอยที่สุด ) 

2  

( นอย ) 

3 

( ปานกลาง ) 

4  

( มาก ) 

5  

( มากที่สุด ) 

กรองน้ํามันเครื่อง      

กรองน้ํามันเชื้อเพลิง      

กรองน้ํามันไฮดรอลิค      

แผนเบรก      

น้ํามันเครื่อง      

ซิลกันน้ํามัน      

ลูกปน      

เพลา      

ปลั๊ก      

ปะเก็น      

น้ํามันเกียร      

สลัก      

ปลอกเพลา      

นอต      

โบลท      

เฟอง      

ลูกหมาก      

น้ํามันไฮดรอลิค      

วาลว      

ลูกยางโอริง      

บูช      

โซ + ขอตอ      

แผนครัช      
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15. อะไหลที่ใชสวนใหญของแทหรือของเทียม 

� แทเทานั้น  � เทียมเทานั้น  

� แทมากกวาเทียม � เทียมมากกวาแท  � ทั้ง 2 อยางเทากัน 

16. ปริมาณการซื้ออะไหล  กี่ครั้ง/เดือน 

� นอยกวา 5 ครั้ง/เดือน  � 6-10 ครั้ง/เดือน � มากกวา 10 ครั้ง/เดือน 

17. งบประมาณที่ซื้ออะไหล / เดือน 

� นอยกวา 1,000 / เดือน 

� 1,000 – 3,000 / เดือน 

� 3,001 – 5,000 / เดือน 

� 5,001 – 10,000 / เดือน 

� มากกวา 10,000 / เดือน 

18.  ทานซอมเครื่องยนตทางการเกษตรที่ไหน 

� ซอมเอง � ซอมศูนย � ซอมกับชางผูชํานาญงานใกลบาน  

� อื่นๆ ( โปรดระบุ ) ....................... 

19. เมื่อมีอะไหลชํารุดใครเปนผูซื้ออะไหล ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

� เจาของรถ � ชางผูชํานาญงาน � อื่นๆ ( โปรดระบุ )...................................... 

20. ในการซื้ออะไหลทานซื้ออะไหลจากที่ไหน ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

� ของแทจากศูนยอะไหล � ของแทรานคาใกลบาน � ของเทียมรานคาใกลบาน 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล   นางสาวเสาวกุล โอสถานนท 

วันเดือนปเกิด   13 กุมภาพันธ 2535 

สถานที่เกิด   กรุงเทพมหานคร 

สถานที่อยูปจจุบัน  2 หมู 4 ต.บานสราง อ.บานสราง จ.ปราจีนบุรี 25150 

อีเมล    kun_ff_micktoday@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  

 คณะบริหารธุรกิจ สาขา ธุรกิจระหวางประเทศ, 2556 

ประสบการณทํางาน ฝกงาน Mcdonald  ประเทศ สหรัฐอเมริกา 

สถานที่ทํางาน รานกิจบรรจง บานสราง ( ธุรกิจสวนตัว ) 
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