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The objective of this research is to study Patterns and marketing strategies, for 

business about importing and distributing second hand hydraulic excavators from Japan of 
JCC Machine Co., Ltd. In addition the research aims to study about problem and solutions to 
problems occurred in this business. This research was a qualitative research by using 
phenomenology technique.  The key information was given by business owners and people 
involved in this business. The data was collected by using in-depth interview technique 
together with observations, and related researches. 

The research results indicated that, JCC Machine Co., Ltd. the type of a business is 
trading heavy equipment used in Japan. The company register in a formed of private limited 
company. It is a family business the structure is simple the owner will control most 
departments. Then analyze the market opportunities, which made the company know about 
the needs of target customers. The marketing strategy applied is marketing mix (4Ps) which 
include product, price, place, and promotion. The problem faced is the management system, 
which is not well structure and lack of expertise. The location is another problem as the 
company located in a deep alley, which is not convenience to travel. There is also a high 
competition in this industry, customers do not have enough cash to buy the product, and the 
expansion is difficult. 

Solutions the company is required to have plan, and determine clear procedures for 
the operation. Then increase workers, and review the wages and benefits. Further organize 
more marketing campaigns. Then find financial institutions to give finance and funding for 
business for future expansion, and to support the needs of our customers about finance. 
Therefore, for the company to be able to survive the company will be required to improve 
marketing strategy and solve business problem to be ready for competitive environment in the 
future, and for business development, growth, and success in the future. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

ประเทศไทยเป็นประเทศที่กําลังพัฒนามาต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน  โดยมีการพัฒนาด้าน
เศรษฐกิจและสังคมอย่างต่อเน่ือง ตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 1 ซึ่งมุ่งเน้นอัตรา 
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างเป็นรูปธรรมภายใต้แผนงานต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาด้าน
สาธารณูปโภคพ้ืนฐาน ในรูปแบบของระบบคมนาคมขนส่ง ไฟฟ้า และระบบเขื่อนเพ่ือชลประทานจนถึง 
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 4 ซึ่งเน้นการฟ้ืนฟูเศรษฐกิจไทย โดยมุ่งขยายการผลิต
สาขาการเกษตร เร่งบูรณะและปรับปรุงบริหารทรัพยากรหลักของชาติ รวมท้ังการนําเอาทรัพยากรธรรมชาติ 
มาใช้ โดยเฉพาะที่ดิน แหล่งนํ้า ป่าไม้ แหล่งแร่ เร่งรัดการปฏิรูปที่ดิน และจัดสรรแหล่งนํ้าในประเทศ  
(สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ) 

รัฐบาลได้ทุ่มเททรัพยากรและงบประมาณจํานวนมาก เพ่ือพัฒนาประเทศตามแผนพัฒนา 
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ แล้วยังต้ังเป้าหมายในการเพ่ิมผลผลิตทางการเกษตรให้มากขึ้น และเร่ิมต้น 
ปรับลักษณะเศรษฐกิจการเกษตรมาเป็นเศรษฐกิจอุตสาหกรรมการเกษตรในเวลาต่อมา พร้อมทั้งยังมี
การสนับสนุนการลงทุนเชิงอุตสาหกรรมของภาคเอกชน ส่งผลให้เศรษฐกิจเกิดการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้น 
และมีความต้องการใช้เครื่องจักรกลหนักมากขึ้น ทั้งในด้านเกษตรกรรม และด้านอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น 
งานก่อสร้างต่างๆ อุตสาหกรรมการเกษตร เพ่ือก่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็ว และเกิดประสิทธิภาพ
ในการทํางานมากขึ้น ทําให้ตลาดของเครื่องจักรกลหนักมีการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้น (สมชาย ภคภาภาสวิวัฒน์, 
2542)    

การกําหนดแผนกลยุทธ์เป็นตัวกําหนดพันธกิจและวัตถุประสงค์ของบริษัท โดมีจุดศูนย์กลาง 
คือ ผู้บริโภค เป้าหมายก็คือการสร้างคุณค่าสําหรับผู้บริโภค และสร้างความสัมพันธ์ก่อให้เกิดกําไร 
จากน้ันจะเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) ตรรกะทางการตลาดที่บริษัทพยายามสร้าง 
คุณค่าสําหรับลูกค้าและบรรลุความสัมพันธ์ที่ก่อให้เกิดกําไร บริษัทจะตัดสินใจว่าลูกค้ากลุ่มใดท่ีจะ
ตอบสนอง (การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย) และตอบสนองอย่างไร บริษัทจะระบุตลาด 
โดยรวม แล้วจึงแบ่งย่อยให้เป็นส่วนตลาดที่เล็กลง จากน้ันเลือกส่วนตลาดที่น่าสนใจที่สุด และตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าในส่วนตลาดน้ัน  (นันสารี สุขโต และคณะ, 2555: 29 ) 
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เคร่ืองจักรกลหนักที่ใช้ในประเทศไทยจะมีการนําเข้าจากต่างประเทศใน 3 ลักษณะ ได้แก่ 
นําเข้าเครื่องจักรใหม่สําเร็จรูป  นําเข้าช้ินส่วนอุปกรณ์แล้วนํามาประกอบใหม่ในประเทศ และนําเข้า
เครื่องจักรที่ใช้แล้ว แล้วนํามาปรับสภาพใหม่ ซึ่งสาเหตุที่ประเทศไทยต้องนําเข้าเคร่ืองจักรกลหนักจาก 
ต่างประเทศ เน่ืองมาจากปัญหาอุตสาหกรรมเครื่องจักรกลหนักของไทย คือ คุณภาพมาตรฐานการผลิต 
และเทคโนโลยี ความร่วมมือระหว่างผู้ผลิต การสนับสนุนจากภาครัฐ การพัฒนาที่เป็นไปอย่างไม่มีระบบ 
และขาดประสิทธิภาพ และขาดความเช่ือถือในสายตาของผู้ใช้ในประเทศ และเคร่ืองจักรกลหนักมือสอง 
ที่มาจากประเทศญี่ปุ่นมรีาคาและคุณภาพเหมาะสมกัน คือไม่แพงมาก จึงมีการนําเข้าเคร่ืองจักรกลหนัก 
มาจากต่างประเทศ (ภาวิณี คูทวีทรัพย์, 2556: 368) 

จากรายละเอียดการนําเข้าเครื่องจักรกลของไทยของกรมศุลกากร ในเดือนพฤษภาคม 
2556 พบว่า เครื่องจักรที่ใช้ในอุตสาหกรรมทั่วไปเป็นกลุ่มหลักของการนําเข้า โดยมียอดนําเข้าที่ 
13,561 ล้านบาท จากยอดนําเข้ารวมของกลุ่มเคร่ืองจักรอุตสาหกรรม 28,201 ล้านบาท และมีเครื่องจักร 
อุตสาหกรรมก่อสร้างเป็นสินค้านําเข้าอันดับสองของกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องจักรกล โดยมียอดนําเข้าที่ 
66,32 ล้านบาท (ศูนย์ข้อมูลเชิงลึกอุตสาหกรรมเคร่ืองจักรกล, 2556) 

บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด เริ่มก่อต้ังข้ึนในปี พ.ศ. 2553 โดยใช้ช่ือว่า เจริญชัยเชียงกง 
โดยมี นายสุเทพ เผ่าพงศ์ษา เป็นผู้ดําเนินกิจการโดยประกอบธุรกิจประเภทซื้อ-ขายรถขุดไฮดรอลิคมือสอง 
เน่ืองจากนายสุเทพ เผ่าพงศ์ษา ประกอบอาชีพผู้รับเหมา ซึ่งมีประสบการณ์และมีความรู้ความชํานาญ
ด้านรถขุดไฮดรอลิคมากกว่า 30 ปี จึงทําให้ธุรกิจมีการเจริญเติบและการขยายตัวอย่างรวดเร็ว ต่อมา
ในปี พ.ศ. 2555 ได้จดทะเบียนจัดต้ังบริษัท ช่ือ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ซึ่งดําเนินธุรกิจเก่ียวกับนําเข้า 
และจําหน่ายเครื่องจักรกลหนักมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ได้แก่ รถขุด รถดัน รถตักล้อยาง รถบด โดย
มีสํานักงานต้ังอยู่เลขที่ 23  หมู่ที่ 4 ตําบลท่ากระชับ อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ในปัจจุบันมีผู้ประกอบการท่ีประกอบธุรกิจเก่ียวกับซื้อและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสอง 
จํานวนมาก  จึงมีการแข่งขันกันในด้านการตลาดสูงมาก ดังน้ันการที่จะประกอบธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย 
รถขุดไฮดรอลิคมือสองให้ประสบความสําเร็จน้ันต้องอาศัยปัจจัยหลายๆ ด้านประกอบกัน เพ่ือให้ธุรกิจ 
ดําเนินกิจการอยู่ได้และประสบความสําเร็จต่อไป ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีวัตถุประสงค์ในการศึกษา 
รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจนําเขา้และจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองนําเข้า
จากประเทศญี่ปุ่น รวมทั้งศึกษาปัญหาและอุปสรรครวมทั้งแนวทางการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจ 
เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ในการวางแผนทาง
การตลาด และปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือรองรับสภาพการแข่งขันในอนาคต และพัฒนาธุรกิจ
ให้ประสบความสําเร็จต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาถึงรูปแบบและกลยุทธ์การตลาดในการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุด 

ไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด  
2. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรค รวมถึงแนวทางในการแก้ปัญหาในการประกอบธุรกิจ

นําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
1. ขอบเขตด้านเน้ือหา การศึกษาครั้งน้ี มุ่งศึกษา รูปแบบและกลยุทธ์การตลาด ในการ

ดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ศึกษาปัญหาและอุปสรรค
รวมถึงแนวทางในการแก้ปัญหาการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายเรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศ 
ญี่ปุ่น และประวัติความเป็นมาของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด  

2. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ พ้ืนที่ที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ต้ังอยู่
เลขที่ 23 หมู่ที่ 4 ตําบลท่ากระชับ อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม  

3. ขอบเขตด้านประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ เจ้าของธุรกิจ ผู้มีส่วนร่วมในการ
ดําเนินธุรกิจ พนักงาน ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด    

4. ขอบเขตด้านเวลา  ในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยกําหนดระยะเวลาในการศึกษา ค้นคว้า 
เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง รวมถึงประมวลผล วิเคราะห์และอภิปรายผล ต้ังแต่วันที่ 1 ธันวาคม 
2558 จนถึง 31 มีนาคม 2559 รวมระยะเวลา 4 เดือน 
 
ประโยชน์ที่ได้รับ 

1. ทําให้ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธ์การตลาดในการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย
รถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของบริษัท เจซีซี แมซีน จํากัด  

2. ทําให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรค รวมถึงแนวทางในการแก้ปัญหาในการประกอบ
ธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น และปรับปรุงรูปแบบและกลยุทธ์
การตลาดเพ่ือรองรับสภาพการแข่งขันในอนาคต และพัฒนาธุรกิจให้ประสบความสําเร็จต่อไป 

 
นิยามศพัท์เฉพาะ 

1. กลยุทธ์การตลาด หมายถึง แนวทางปฏิบัติทางการตลาดของธุรกิจ เพ่ือให้ได้มาซึ่ง
ความสําเร็จตามเป้าหมายการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ  

2. รถขุดไฮดรอลิค หมายถึง เครื่องจักรกลหนักสําหรับงานก่อสร้างที่ทําหน้าที่ในการ
เคลื่อนย้ายวัสดุซึ่งสามารถทําการขุดและตักแล้วเคลื่อนย้ายไปเท โดยมีแขนยื่นบุ้งก๋ีออกไปขุดและตัก 
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3. รูปแบบ หมายถึง รูปแบบการดําเนินธุรกิจ รูปแบบการบริหารจัดการ ลักษณะการดําเนิน 
ธุรกิจ โครงสร้างองค์กร การซื้อสินค้า พิธีกรมศุลกากรและการรับสินค้า การตรวจเช็คสภาพสินค้า
ลูกค้าและการส่งมอบสินค้า และการสืบทอดกิจการ 
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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 

การศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ในธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสอง
นําเข้าจากนําเสนอตามลําดับต่อไปนี้ 

1.  ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับรถขุดไฮดรอลิค 
2.  แนวความคิดการประกอบการและผู้ประกอบการ  
3.  แนวความคิดทางการตลาด 
4.  กลยุทธ์การตลาดและส่วนประสมการตลาด 
5.  ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศ 
6.  ประวัติบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด  
7.  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับรถขุดไฮดรอลคิ 
รถขุดไฮดรอลิคได้เริ่มประดิษฐ์ขึ้นใช้เป็นครั้งแรกเมื่อ 150 ปีมาแล้ว โดยเริ่มจากการติด

ต้ังอยู่ส่วนบนของรถรางและเรือบรรทุกสินค้า ซึ่งส่วนประกอบในขั้นต้นของรถขุดไฮดรอลิคน้ัน ประกอบ 
ไปด้วยส่วนหมุนและเคร่ืองจักรไอน้ํา โดยติดต้ังบนรางหรือบรรทุกสินค้าที่มีรางจนกระทั่งในปี พ.ศ. 2463 
รถขุด ไฮดรอลิคที่ทํางานโดยใช้เครื่องจักรไอนํ้าได้ถูกทดแทนด้วยระบบเคร่ืองยนต์และมอเตอร์ไฟฟ้า 
และได้พัฒนาเป็นมาตรฐานสําหรับรถขุดไฮดรอลิคทั่วไปในยุคน้ันต่อมาในปี พ.ศ. 2493 ได้มีการพัฒนา 
ระบบควบคุมส่วนหมุนและส่วนเดนิด้วยระบบชุดเกียร์ควบคุม ในปีพ.ศ.2578 ได้มีการพัฒนารถขุด 
ไฮดรอลิคในส่วนของระบบเคร่ืองกลไกและสายเคเบิลเป็นการทํางานด้วยระบบไฮดรอลิค (Hydraulic 
System) หลังจากน้ันรถขุดไฮดรอลิคทั่วไปที่ใช้ในปัจจุบัน (Nichols & David, 1999: 13) 

รถขุดไฮดรอลิคเป็นเคร่ืองจักรกลสําหรับงานก่อสร้างที่ทําหน้าที่ในการเคล่ือนย้ายวัสดุซึ่ง
สามารถจะทําการขุดและตักแล้วเคลื่อนย้ายไปเท โดยทั่วไปจะมีแขนขาย่ืนบุ้งก๋ีหรือที่จับ 

ด้านล่างของตัวรถที่สัมผัสกับพ้ืนขุดไม่เคลื่อนย้ายสําหรับการทํางานแต่ละวงจร โครงสร้าง 
ของรถขุดไฮดรอลิคสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ (วีระศักด์ิ กรัยวิเชียร, 2530: 185-186) 
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1. ส่วนบนหรือส่วนที่หมุน (Revollving Superstructure) ซึ่งประกอบด้วยเครื่องยนต์
ส่วนของระบบถ่ายทอดกําลัง ระบบควบคุมการทํางานของอุปกรณ์ และห้องพนักงานขับเคลื่อน 

2. ส่วนที่รองรับส่วนที่หมุนหรือส่วนที่ใช้ในการเคลื่อนที่ (Mounting or Travel Unit) 
ซึ่งสามารถจําแนกได้ 3 แบบคือ 
 2.1 แบบรถบรรทุกล้อยาง (Rubber  Tire Carrier Mounting) 
 2.2 แบบล้อยางที่ขับเคลื่อนด้วยตัวเอง (Rubber  Tire Carrier Mounting Salf-
Propelled) 
 2.3 แบบตีนตะขาบ (Crawler Mounting) 

3. ส่วนที่ทาํงานขุดตัก ซึ่งติดต้ังเข้ากับส่วนบนหรือส่วนหมุน (Front Attachment) โดย 
ทั่วไปจะประกอบด้วยแขน (Arm) แขนต่อ (Arm Link) และบุ้งก๋ี (Bucket) 

รถขุดไฮดรอลิคในปัจจุบันเป็นรถขุดที่ทํางานโดยระบบไฮดรอลิค (Hydraulic Excavator) 
ซึ่งมีทั้งแบบล้อยางที่ขับเคล่ือนด้วยตนเองและแบบตีนตะขาบ โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะเลือกใช้แบบ
ตีนตะขาบ เพราะสามารถทํางานได้ดีในที่ลุ่มและมีการทรงตัวที่ดีในการทําการขุด 
 

 
 

ภาพที่ 1 รถขุดไฮดรอลิคแบบล้อยางที่ขับเคลื่อนด้วยตัวเอง 
ที่มา: เจซีซี แมชีน, ตัวอย่างรถมือสองนําเข้าจากต่างประเทศ, เข้าถึงเมื่อ 9 มีนาคม 2559, เข้าถึง
ได้จาก http://jccmachine.bangkoksync.com/ 
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ภาพที่ 2 รถขุดไฮดรอลิคแบบตีนตะขาบ 
ที่มา: เจซีซี แมชีน, ตัวอย่างรถมือสองนําเข้าจากต่างประเทศ, เข้าถึงเมื่อ 9 มีนาคม 2559, เข้าถึง
ได้จาก http://jccmachine.bangkoksync.com/ 
 

 
 

ภาพที่ 3 รถขุดไฮดรอลิคแบบตีนตะขาบ 
ที่มา: เจซีซี แมชีน, ตัวอย่างรถมือสองนําเข้าจากต่างประเทศ, เข้าถึงเมื่อ 9 มีนาคม 2559, เข้าถึง
ได้จาก http://jccmachine.bangkoksync.com/ 
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ส่วนประกอบของรถขุดไฮดรอลิค 
ส่วนประกอบรถขุดไฮดรอลิคโดยทั่วไป มีส่วนประกอบต่างๆ ดังต่อไปน้ี (พีระพงศ์ ภักคีรี 

และ ชูเกียรติ ชอบสอาด, 2545) 
 

 
 

ภาพที่ 4 ส่วนประกอบของรถขุดตัก 
ที่มา: พีระพงศ์ ภักคีรี และชูเกียรติ ชอบสะอาด, ผู้แปล. คู่มือการใช้รถขุอไฮโดรลิค  (ม.ป.ท., ม.ป.ป.) 
 

1. บุ้งก๋ี (Bucket) 
2. กระบอกสูบบุ้งก๋ี (Bucket Cylinder) 
3. แขนยกหรืออาร์ม (Arm) 
4. กระบอกสูบแขนยกหรืออาร์ม (Arm Cylinder) 
5. กระบอกสูบบูม (Boom Cylinder) 
6. บูม (Boom) 
7. ถังนํ้ามันเช้ือเพลิงหรือถังโซล่า (Fuel Tank) 
8. ถังนํ้ามันไฮดรอลิค (Hydraulic Tank) 
9. เครื่องยนต์ (Engine) 
10. เคาเตอร์เวท (Counterweight) 
11. ล้อขับ (Sprocket)  
12. ตีนตะขาบ (Grouser Shoes) 
13. ล้อนํา (Front Idle) 
14. ห้องโดยสาร (Cabin) 
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ลักษณะงานท่ีใช้รถขุดไฮดรอลิค 
ลักษณะการใช้งานรถขุดไฮดรอลิคของผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการก่อสร้างในประเทศ

สามารถจําแนกตามลักษณะงานหลักที่ใช้ได้ 3 ประเภท ดังน้ี (ซี.เอส.เอ็น.แอนด์แอสโซซิเอท, 2536: 16) 
1. การก่อสร้าง (Construction) 
2. เหมืองแร่ (Mining) 
3. เกษตรกรรม (Agriculture) 
รถขุดไฮดรอลิคถูกนําไปใช้งานด้านการก่อสร้างมากที่สุดประมาณร้อยละ 79.0 รองลงมา

คืองานด้านเหมืองแร่ประมาณร้อยละ 12.0 และงานด้านเกษตรกรรมประมาณร้อยละ 9.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 1 ปริมาณรถขุดไฮดรอลิคที่ใช้งานจําแนกตามลักษณะการใช้งาน ในปี พ.ศ. 2535 

ประเภทธุรกิจ 
ปริมาณรถขุดไฮดรอลคิ

(คัน) 
สัดส่วน 
(ร้อยละ) 

การก่อสร้าง 9,400 79.00 
เหมืองแร่ 1,430 12.00 
เกษตรกรรม 1,070 9.00 

รวม 11,900 100.00 
ที่มา: เอส.เอ็น.แอนด์เอสโซซิเอท, รายงานโครงการศึกษาสภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ฟนับุง้ก้ี (ม.ป.ท., 
2536) 
  

รถขุดไฮดรอลิคมีรูปแบบของลักษณะเคร่ืองจักรที่แตกต่างกันไปตามลักษณะการใช้งาน
โดยท่ีรถขุดไฮดรอลิคสําหรับงานด้านเกษตรกรรมจะมีขนาดเล็กคือมีนํ้าหนักน้อยกว่า 16 ตัน รถขุด 
ไฮดรอลิคสําหรับงานด้านก่อสร้างจะมีขนาดใหญ่กว่าคือมีนํ้าหนักประมาณ 16-25 ตัน และรถขุด 
ไฮดรอลิค สําหรับงานเหมืองแร่ และเมืองหินจะมีขนาดนํ้าหนักต้ังแต่ 40 ตันขึ้นไป 

อายุการใชง้านของรถขุดไฮดรอลิค 
อายุการใช้งานของรถขุดไฮดรอลิคสามารถแยกพิจารณาได้เป็นรถขุดไฮดรอลิคใหม่และ

รถขุดไฮดรอลิคเก่า โดยรถขุดไฮดรอลิคใหม่มีอายุการใช้งานได้เฉลี่ยไมเ่กิน 8 ปีสําหรับ รถขุดไฮดรอลิค 
เก่ามีอายุการใช้งานได้เฉลี่ยไม่เกิน 4 ปี 
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แนวความคิดการประกอบการและผู้ประกอบการ 
ระบบเศรษฐกิจของแต่ละประเทศประกอบด้วยธุรกิจใหญ่เล็กต่างๆ ซึ่งส่งผลกระทบต่อ

ความมั่นคั่งของทั้งภาครัฐและเอกชน ในขณะที่ธุรกิจใหญ่มีรายได้สูงสะท้อนภาพความเจริญรุดหน้าของ 
ประสิทธิภาพการใช้ทรัพยากรและเงินทุน ธุรกิจขนาดเล็กที่เริ่มต้นจากเงินลงทุนจํานวนน้อยและพ่ึงพา 
อาศัยแรงงานคนกลุ่มเล็กก็ช่วยสนับสนุนให้ธุรกิจใหญ่ได้ดําเนินการครบวงจร ด้วยการเป็นร้านค้าส่ง
ค้าปลีกจัดจําหน่ายที่ธุรกิจใหญ่ผลิต รวมถึงการเป็นผู้ให้บริการรายย่อยในงานเฉพาะทางเอ้ืออํานวย
ความสะดวกให้ธุรกิจด้วยกันและลูกค้าผู้บริโภค จะเห็นได้ว่า การเกิดขึ้นของธุรกิจขนาดเล็กในระบบ
เศรษฐกิจเป็นการเกิดผู้ประกอบการรายใหม่ด้วยเช่นกัน ดังน้ันผู้ประกอบการจึงเป็นผู้นําความสามารถ 
และทรัพยากรของตนมาสร้างมูลค่าเพิ่มแก่ตนเองและกิจการ และมีส่วนช่วยเสริมสร้างความมั่นคง
แข็งแกร่งให้แก่ระบบเศรษฐกิจ แม้แต่ธุรกิจใหญ่ก็มีที่มาจากการเป็นธุรกิจขนาดเล็กมาก่อน ผู้ประกอบการ 
จึงเป็นเฟืองจักรสําคัญของระบบเศรษฐกิจที่ไม่ควรถูกมองข้าม (กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์, 2557: 1-3) 

ผู้ประกอบการ 
ในการบริหารจัดการธุรกิจ ผู้ประกอบการมีบทบาทต่อทั้งความสําเร็จและความล้มเหลว

ของธุรกิจเป็นอย่างมาก ในธุรกิจขนาดย่อมหรือธุรกิจส่วนตัว ผู้ประกอบการเป็นทั้งผู้ลงทุนและผู้บริหาร 
พร้อมกัน ย่ิงธุรกิจมีขนาดเล็กเท่าไร ความรับผิดชอบของผู้ประกอบการก็ย่ิงมีขอบเขตท่ีกว้างขึ้นเท่าน้ัน 
เพราะธุรกิจเล็กไม่มีทรัพยากรบุคคลและเงินทุนมากพอที่จะว่าจ้างบุคลากรจํานวนมากมาทํางานในหน้าที่ 
ต่างๆ เช่นเดียวกับในธุรกิจขนาดใหญ่ ผู้ประกอบการจึงต้องบริหารจัดการและลงมือปฏิบัติกิจกรรมต่างๆ 
ด้วยตนเอง และแม้จะเริ่มต้นจากกิจการเล็กๆผู้ประกอบการท่ีมีความสามารถจะขยายธุรกิจให้เจริญเติบโต 
ก้าวหน้าขึ้นจนกลายเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ในที่สุด 

ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) คือผู้ริเริ่มทําธุรกิจด้วยความกล้าเสี่ยง และมุ่งมั่นอุตสาหะ 
สู่ความสําเร็จโดยก่อร่างสร้างธุรกิจใหม่ขึ้น ผู้ประกอบการจะเสาะแสวงหาโอกาสในการดําเนินธุรกิจ 
และพยายามอย่างเต็มที่ในการดําเนินงานเพ่ือก้าวไปสู่ความสําเร็จของธุรกิจและตนเอง ลักษณะส่วนตัว 
ของผู้ประกอบการจะมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการดําเนินการทุกขั้นตอน เพราะลักษณะของผู้ประกอบการ 
จะเป็นสิ่งกําหนดความสําเร็จของกิจการ และเป็นแนวพฤติกรรมการดําเนินงานของธุรกิจโดยรวม 

ลักษณะของผูป้ระกอบการที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจ 
1. มีความริเริ่มสร้างสรรค์ โดยคิดนอกกรอบได้ไม่ซ้ําแนวทางกับที่ผู้อ่ืน ซึ่งผู้ประกอบการ 

ต้องเปิดหูเปิดตารับรู้ข่าวสารใหม่ ไม่ยึดติดกับอดีตกล้าที่จะเปลี่ยนแปลงไปสู่สิ่งใหม่ๆ 
2. กล้าเสี่ยง กล้าตัดสินใจภายใต้สภาวการณ์ต่างๆเพราะธุรกิจกับความเสี่ยงเป็นของคู่กัน 

ถ้าไม่กล้าเสี่ยงก็สร้างธุรกิจไม่ได้ แต่นักธุรกิจที่ดีต้องวางแผนให้การดําเนินงานต้ังอยู่บนพ้ืนฐานความเสี่ยง 
ที่พอสมควรและต้องดําเนินการอย่างไม่ประมาทเพ่ือก้าวสู่ความสําเร็จ 
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3. มีความรู้ความชํานาญทั้งในทักษะด้านวิชาชีพ และทักษะด้านบริการ การเริ่มต้น
ประกอบการต้องอาศัยการลงมือลงแรกของเจ้าของเองเป็นส่วนใหญ่ ดังน้ันความสามารถเชิงวิชาชีพ
จึงเป็นสิ่งจําเป็นที่จะช่วยให้ประหยัดค่าจ้างพนักงานและแก้ไขปัญหาด้านเทคนิคได้ ส่วนความสามารถใน
การบริหารของผู้ประกอบการจะทําให้ธุรกิจฟันฝ่าอุปสรรค อยู่รอด และเจริญเติบโตต่อไป 

4. มีความมุ่งมั่นทะเยอทะยานที่จะประสบความสําเร็จ โดยต้องการกําไรจากการประกอบ 
การจากการลงทุนลงแรงทํางาน ผู้ประกอบการต้องมีความรู้สึกต้องการประสบความสําเร็จในชีวิต อันเป็น 
พลังผลักดันให้ดําเนินการให้บรรลุเป้าหมาย และยังต้องอดทนกับอุปสรรคนานาประการท่ีถาโถมเข้า
มาอยา่งต่อเนื่อง เพ่ือให้ประสบความสําเร็จตามที่คาดหวัง 

5. ขยันขันแข็ง สามารถทํางานหนัก และทํางานเกินเวลาได้อย่างไม่ย่อท้อ ผู้ประกอบการ 
บางคนใช้เวลาคร่ึงค่อนชีวิตในการสร้างธุรกิจให้เป็นปึกแผ่น ผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จคือ
ผู้ที่ไม่ล้มเลิกง่ายๆ แม้อาจล้มเหลวหลายคร้ัง เพราะความสําเร็จที่แท้จริงไมเ่กิดขึ้นในเวลาอันสั้น 

6. มีความเช่ือมั่นในตนเองสูง เพราะการดําเนินธุรกิจต้องมีการตัดสินใจในเรื่องต่างๆ 
ตลอดเวลาถ้าผู้ประกอบการไม่มีความมั่นใจจะทําให้งานล่าช้าจนเสียผลประโยชน์ที่ควรได้ 

7. มีความเอาจริงเอาจังและมีวินัยในการทํางานความสําเร็จจะเกิดจากความพากเพียร
สม่ําเสมอของผู้ประกอบการ ซึ่งจะเป็นแบบอย่างที่ดีแก่พนักงานลูกจ้างด้วย 

8. สามารถหาโอกาสในวิกฤต ผู้ประกอบการท่ีดีต้องมีทัศนะในเชิงบวกและมองว่าการ
เปลี่ยนแปลงคือ โอกาสท่ีจะเริ่มต้นสิ่งใหม่ๆและต้องสามารถใช้การเปลี่ยนแปลงให้เกิดประโยชน์ 

9. มีจิตใจกว้างขวาง รับฟัง เข้าใจและเห็นใจผู้อ่ืน ไม่ยึดมั่นในความคิดเห็นของตนฝ่ายเดียว 
เพราะผู้ประกอบการต้องมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า พนักงานลูกจ้าง ผู้ให้บริการ ผู้ขายวัตถุดิบ การรักษา 
สัมพันธภาพที่ดีต้องมีการประนีประนอมกันโดยละวางไม่คิดถึงแต่ประโยชน์ของตนฝ่ายเดียว 

10. มีวินัยทางการเงิน จ่ายในสิ่งที่ควรจ่าย ประหยัด อดออมเป็น รักษาคําพูดและเครดิต
ทางการเงินของตนเองอย่างเคร่งครัด 

การท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่งก่อต้ังธุรกิจของตนเอง ลงทุนลงแรงในการดําเนินงานอย่างเต็มที่ 
แทนที่จะทํางานเป็นลูกจ้างของธุรกิจขนาดใหญ่ที่มั่นคงเพียบพร้อมด้วยสวัสดิการทุกรูปแบบน้ันจะต้อง 
อาศัยความกล้าเสี่ยงที่จะตัดสินใจเลือกทางเดินของชีวิตตนเองอย่างเช่ือมั่นกล้าหาญ นอกจากนั้นบุคคล 
ผู้นั้นยังต้องฟันฝ่าอุปสรรคต่างๆ ที่เกิดข้ึนจากภายในและภายนอกองค์การ โดยไม่มีสิ่งใดที่จะรับประกัน 
ไม่ให้เกิดความผิดพลาดล้มเหลวขึ้น เขาต้องเชื่อมั่นในความสามารถของตนเองว่าจะบริหารธุรกิจ
ขนาดย่อมของเขาให้อยู่รอด มีกําไรเพียงพอที่จะสร้างความมั่งคั่งให้แก่เจ้าของ และสามารถขยายกิจการ 
ในอนาคตได้ในที่สุด 
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ประเภทของผูป้ระกอบการ 
1. ประเภทของผู้ประกอบการแบ่งตามลักษณะของกิจกรรมการบริหารงาน 

 1.1 ผู้ก่อต้ัง (Founder) คือผู้ประกอบการที่จัดต้ังธุรกิจข้ึนมา ซึ่งอาจเป็นผู้ที่ชํานาญ 
การทางวิชาชีพด้านใดด้านหน่ึงมาก่อน เช่น กุ๊กภัตตาคารออกมาเปิดร้านอาหารเอง หรือเป็นกลุ่มเพ่ือน 
ที่เรียนจบมาด้วยกันเขา้หุ้นกันทําธุรกิจ หรือบางคนอาจตัดสินใจละทิ้งงานท่ีเคยทําอยู่ ตกลงใจที่จะเร่ิม 
ก่อต้ังธุรกิจขึ้นมา ซึ่งหลังจากการก่อต้ังธุรกิจแล้ว ผู้ก่อต้ังจะดําเนินกิจการต่อไปหรืออาจขายกิจการให้
ผู้อ่ืนแล้วเริ่มก่อต้ังธุรกิจใหม่ขึ้นมาอีกก็ได้ ผู้ก่อต้ังจะเป็นคนที่มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์และสามารถ
พัฒนาสินคา้ให้ตอบสนองความต้องการของตลาดโดยการประดิษฐ์คิดค้นสินค้าหรือบริการใหม่ๆ แล้ว
ลงมือก่อต้ังธุรกิจให้เป็นรูปเป็นร่างด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่หรือสร้างสรรค์วิธีการผลิตหรือวิธีการ
ดําเนินงานใหม่ๆ หรือเปิดตลาดใหม่ให้แก่ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่แล้ว 
 1.2 ผู้จดัการทั่วไป (General Manager) คือผู้ประกอบการที่ทําหน้าที่บริหารงาน
เพ่ือให้ธุรกิจขนาดย่อมประสบความสําเร็จในระยะยาว ผู้ก่อต้ังกับผู้จัดการทั่วไปอาจเป็นคนเดียวกัน
หรือไม่ก็ได้ ผู้จัดการทั่วไปต้องเอาใจใส่กับทุกส่วนของกิจการไม่ว่าจะเป็นการเงิน การตลาด การผลิต 
และการบริหารบุคลากรในองค์การธุรกิจ ผู้ประกอบการ โดยต้องเป็นผู้นําที่จูงใจลูกน้องได้ มองการณ์ไกล 
ในระยะยาว และพากเพียรพยายามเพ่ือสร้างทีมงานที่ดี ตลอดจนสามารถกําหนดกลยุทธ์ โครงสร้าง
และวัฒนธรรมให้แก่องค์การได้ 
 1.3 ผู้รับสิทธิทางการค้า (Franchisee) คือ ผู้ประกอบการที่รับสิทธิทางการค้าจาก
ธุรกิจสิทธิทางการค้า (Franchise) แม้ผู้รับสิทธิทางการค้าจะมีหน้าที่คล้ายผู้จัดการทั่วไป แต่ก็ไม่มี
อิสระในการดําเนินการเต็มที่เท่า เพราะต้องอยู่ในกรอบข้อสัญญาผูกพันของผู้ให้สิทธิทางการค้า 
(Franchisor) 

2. ประเภทของผู้ประกอบการแบ่งตามวิธีการดําเนินงาน 
 2.1 ผู้ประกอบการท่ีเป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะ (Artisan Entrepreneur) เป็นผู้ที่มีทักษะ 
ทางวิชาชีพเฉพาะด้านที่จัดตั้งธุรกิจขั้นมาจนสามารถเป็นผู้ประกอบการ ปัญหาของผู้ประกอบการ
ประเภทน้ีคือขาดความรู้ในการบริหารงาน มักจะติดต่อสื่อสารไม่ค่อยเป็น ใช้ศัพท์เทคนิคที่คนอ่ืนไม่เข้าใจ 
ขาดวิสัยทัศน์ในการพัฒนาให้ธุรกิจก้าวหน้า ไม่กล้ากระจายอํานาจหน้าที่ความรับผิดชอบให้ลูกจ้าง 
และมักไม่มองภาพรวมของธุรกิจ 
 2.2 ผู้ประกอบการที่มีโอกาสสําเร็จเพียบพร้อม (Opportunistic Entrepreneur) 
เป็นผู้ที่มีทักษะทางเทคนิคในขั้นเร่ิมต้นแต่ได้พยายามศึกษาวิชาการบริหารจัดการเพ่ิมเติม เพ่ือที่จะ
บริหารงานอย่างมีวิสัยทัศน์กว้างข้ึน สามารถมอบหมายงานและกระจายอํานาจ ตลอดจนวางแผนพัฒนา 
ธุรกิจให้ก้าวหน้าในระยะยาวได้ 
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 2.3 ผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มคณะ (Entrepreneurial Team) เป็นกลุ่มบุคคลที่มี
การบริหารงานตามความสามารถของแต่ละคนโดยมีการประสานงานกัน ทําให้ได้ผู้เช่ียวชาญหลายด้าน 
มาช่วยกันลงทุนและลงแรงดําเนินธุรกิจขนาดย่อมด้วยกัน 

ความรู้เก่ียวกับลักษณะของการดําเนินธุรกิจ 
จะเห็นได้ว่าการประกอบการของธุรกิจจะมีรูปแบบที่หลากหลายออกไป ดังน้ันควรที่จะ

ทําความเข้าใจเสียก่อนว่าลักษณะการดําเนินงานของแต่ละรูปแบบของธุรกิจเป็นอย่างไร โดยเริ่มต้ังแต่ 
การจดทะเบียนจัดต้ังธุรกิจ จนกระทั่งมีการเลิกการดําเนินงานหรือปิดกิจการ ซึ่งการดําเนินธุรกิจจะมี
ลักษณะทั่วไป กล่าวคือ เป็นการดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ โดยบางธุรกิจก็อาจจะดําเนินงาน 
เก่ียวกับสินค้าหรือบริการเพียงอย่างเดียว แต่บางธุรกิจก็อาจดําเนินทั้งสองอย่างควบคู่กันไปก็ได้ เพราะฉะน้ัน 
หากจะพิจารณาแบ่งธุรกิจตามกิจกรรมที่ดําเนินงาน สามารถแบ่งได้เป็น 3 ลักษณะ (อรุษ คงรุ่งโรจน์, 
2551: 15) 

1. กิจการซื้อมาขายไป เป็นกิจการที่ซื้อสินค้าสําเร็จรูปมาดําเนินงานโดยไมต้่องผลิตเอง 
แล้วทําการขายสินค้าสําเร็จรูปดังกล่าวออกไป 

2. กิจการผลิตสินค้าเพ่ือขาย เป็นกิจการที่ต้องซื้อวัตถุดิบต่างๆมาผ่านกระบวนการผลิต
เพ่ือให้ได้สินค้าสําเร็จรูป แล้วจึงสามารถนําออกไปขายได้ ซึ่งจะขายในราคาตํ่ากว่ากิจการที่ซื้อสินค้า
สําเร็จรูปไปขาย ทั้งน้ีกิจการต้องควบคุมต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการผลิตให้อยู่ในระดับตํ่า แต่ยังคง
คุณภาพสินค้าให้อยู่ดังเดิม 

3. กิจการให้บริการเป็นกิจการที่ขายบริการทางด้านความรู้ความสามารถ และความเช่ียวชาญ 
ในวิชาชีพ อาทิ งานด้านบัญชี งานด้านการแพทย์ งานด้านโรงแรม งานด้านการรับเหมาก่อสร้าง เป็นต้น 

กลยุทธ์การสรา้งธุรกิจ 
การประกอบการธุรกิจสามารถกระทําได้หลายวิธีการข้ึนอยู่กับลักษณะของธุรกิจ ความ

เหมาะสมกับตัวผู้ประกอบการ ตลอดจนสภาพแวดล้อมทางธุรกิจในช่วงเวลาน้ัน การเลือกประกอบ
ธุรกิจที่ผู้ประกอบการได้ใช้จุดแข็งหรือความได้เปรียบของตนพิชิตโอกาสดีที่มีอยู่จะเป็นหนทางแห่ง
ความสําเร็จที่ง่ายที่สุด เพราะผู้ประกอบการได้ใช้ความเป็นตัวตนของตนเอง ใช้ความถนัดความชํานาญ 
สร้างธุรกิจและดําเนินงานฝ่าฟันอุปสรรคต่างๆได้โดยไม่ต้องต้ังต้นศึกษาคิดค้นจากศูนย์ และความเหมาะสม 
ทั้งตัวผู้ประกอบการและธุรกิจจะทําให้เกิดการสร้างสรรค์พัฒนาธุรกิจให้รุดหน้าไปอย่างต่อเน่ือง (กตัญญู 
หิรัญญสมบูรณ์, 2557) 

ในการสร้างและดําเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการสามารถเลือกใช้กลยุทธ์และวิธีการดังต่อไปน้ี 
1. ธุรกิจที่ก่อต้ังข้ึนมาใหม่ (Start Up) 
2. ธุรกิจที่ซื้อต่อมาจากผู้อ่ืน (Buyout/Take Over) 
3. ธุรกิจครอบครัว (Family Business) 
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4. ธุรกิจการรับสิทธิทางการค้า (Franchise) 
5. ธุรกิจเสริมงานประจํา (Sideline Business) 
ธุรกิจที่ก่อต้ังขึน้มาใหม่ 
การเริ่มก่อต้ังธุรกิจขึ้นมาใหม่ เป็นวิธีการที่แสดงถึงธรรมชาติของความเป็นผู้ประกอบการ 

ได้ดีที่สุด เพราะผู้ประกอบการที่ก่อตั้งธุรกิจขึ้นใหม่จะต้องมีความคิดสร้างสรรค์ ความกล้าเสี่ยง 
กล้าตัดสินใจ และความมานะ พยายามเป็นอย่างสูง แต่ถึงแม้เป็นที่ทราบกันดีว่าจุดเร่ิมต้นก่อต้ังธุรกิจ
เป็นจุดที่ยากที่สุด เพราะทุกอย่างเป็นสิ่งที่ท้าทายและมีวามเสี่ยงสูง ธุรกิจที่ก่อต้ังขึ้นมาใหม่ก็ยังเป็น
วิธีการที่ผู้ประกอบการนิยมดําเนินการมากที่สุดเพราะผู้ประกอบการมีอิสระที่จะเลือกองค์ประกอบ
ทุกอย่างของธุรกิจให้เป็นไปตามแนวคิดของตน 

ธุรกิจที่ก่อตั้งธุรกิจขึ้นมาใหม่เหมาะกับผู้ประกอบที่มีกําลังความคิด กําลังใจ และกําลัง
ทรัพย์ที่เพียบพร้อม ซึ่งมักจะเป็นคนในวัยทํางานที่มีไฟแรง กล้าเสี่ยงในการทุ่งเทแรงการแรงใจเพ่ือ
กิจการใหม่ที่สร้างขึ้นมาอย่างเต็มที่ด้วยการเปลี่ยนสถานะของการเป็นลูกจ้างที่มีรายได้ประจํามาสร้าง
ธุรกิจเอง 

การก่อต้ังธุรกิจขึ้นมาใหมส่ามารถทําได้ 3 ลักษณะ ได้แก่ 
1. ตลาดใหม่ (New Market) เป็นการนําผลิตภัณฑ์ที่ได้วางขายในตลาดอ่ืนอยู่แล้วมาขาย 

ในท้องถิ่นใหม่แก่ลูกค้ากลุ่มใหม่  
2. ผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Technology) เป็นการนํานวัตกรรมซึ่งมีการประดิษฐ์คิดค้น

ขึ้นมาใหม่เข้าสู่ตลาด 
3. ผลิตภัณฑ์ดัดแปลง (New Benefit) เป็นการนําผลิตภัณฑ์ที่ปรับปรุงประโยชน์ใช้สอย 

หรือลักษณะบางอย่างเช้าสู่ตลาดเดิม โดยมีคุณภาพเหนือกว่าผู้ขายรายเดิม หรือเสนอขายในราคาที่
ตํ่ากว่าให้แก่กลุ่มลูกค้าเดิมซึ่งเป็นการชิงส่วนแบ่งตลาดจากผู้ขายรายเดิม 

ธุรกิจที่ซื้อต่อมาจากผู้อ่ืน 
ธุรกิจที่ซื้อต่อมาจากผู้อ่ืนสามารถลดความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจลงได้ส่วนหน่ึงเพราะ

ผู้ประกอบการได้เห็นผลการดําเนินการจากผู้ประกอบการรายเดิมแล้ว และมักจะมีต้นทุนในการเริ่มต้น 
ตํ่ากว่าธุรกิจที่ก่อร่างสร้างตัวจากศูนย์ดังเช่นธุรกิจที่ก่อต้ังข้ึนมาใหม่ เช่น การซื้อหอพักเก่ามาปรับปรุง
และดําเนินการ เน่ืองจากผู้ประกอบการรายเดิมมีเหตุผลหลายประการที่ทําให้อยากขายธุรกิจ เช่น 
อายุมากอยากพักผ่อน ไม่มีทายาทสืบทอดกิจการ ต้องการย้ายถิ่นฐาน ธุรกิจไม่ประสบความสําเร็จ
ขาดแคลนแรงงาน ต้องการเปลี่ยนไปทําธุรกิจอ่ืน ฯลฯ หรือผู้ประกอบการเป็นผู้ก่อต้ังธุรกิจมืออาชีพที่
นิยมสร้างธุรกิจมาเพ่ือขายต่อโดยไม่ต้องการดําเนินการธุรกิจต่อเน่ืองในระยะยาว เหตุผลที่ต้องการขาย 
กิจการมีผลทั้งแง่บวกและแง่ลบต่อผู้ที่จะรับซื้อต่อ ดังน้ัน ผู้ประกอบการท่ีคิดจะซื้อธุรกิจต่อจากผู้อ่ืน
จึงต้องระมัดระวังและพิจารณาอย่างถี่ถ้วนก่อนตัดสินใจซื้อธุรกิจต่อจากผู้อ่ืน 
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ธุรกิจที่ซื้อต่อมาจากผู้อ่ืนเหมาะสมกับผู้ประกอบการท่ีมีเงินทุนของตนอย่างพอเพียง แต่
ยังขาดแนวคิดหรือภูมิปัญญาในการสร้างธุรกิจ จึงต้องการ การช้ีแนะและช่วยให้สามารถเร่ิมต้นดําเนิน 
ธุรกิจได้ง่ายขึ้น 

ธุรกิจครอบครวั 
ธุรกิจครอบครัวเป็นธุรกิจที่มีผู้ประกอบการและพนักงานมาจากครอบครัวเดียวกันมากกว่า 

2 คนขึ้นไป ร่วมกันดําเนินธุรกิจ การดําเนินธุรกิจของสมาชิกในครอบครัวอาจจะเป็นแบบเต็มเวลาหรือ 
เฉพาะบางช่วง เวลาก็ได้และมักจะมีการตกทอดจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหน่ึง ในภูมิภาคเอเชียมีธุรกิจ
ครอบครัวจํานวนมากท่ีเริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดย่อมจนประสบความสําเร็จกลายเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ 
ในเวลาต่อมา ในการดําเนินธุรกิจครอบครัวจะมีความสัมพันธ์ส่วนบุคคลมาเกี่ยวข้องด้วยเป็นอย่างมาก 
ซึ่งอาจเกิดความขัดแย้งและไม่เข้าใจกันได้ง่ายกว่าครอบครัวทั่วไป เพราะธุรกิจต้องยึดผลประโยชน์
และความอยู่รอดเป็นหลกั ดังนั้นธุรกิจครอบครัวที่ต้องการประสบความสําเร็จในเชิงธุรกิจต้องสร้าง
ระบบการทํางานของบุคคลในครอบครัวอย่างมีเกณฑ์แต่ไม่ละเลยสัมพันธภาพที่ดีด้วย 

ในประเทศไทย ธุรกิจขนาดใหญ่ที่นั่นคงเกือบทั้งหมดมีที่มาจากธุรกิจครอบครัว เช่น 
บริษัทเครือ สหพัฒน์กรุ๊ปของตระกูลโชควัฒนา บริษัทเซ็นทรัลรีเทล คอร์ปอเรช่ันของตระกูลจิราธิวัฒน์ 
บริษัทเครือเจริญโภคภัณฑ์ของตระกูลเจียรวนนท์ บริษัทฟาร์มโชคชัยของตระกูลบุลกุล บริษัทโอสถสภา 
เต็กเฮงหยูของตระกูลโอสถสภานุเคราะห์ เป็นต้น แต่ก็มีหลายธุรกิจครอบครัวหลายกิจการต้องขาย
ต่อไปให้ผู้อ่ืน หรือล้มเลิกไป เพราะไม่สามารถปรับกลยุทธ์การดําเนินงานให้สอดคล้องกับสภาวะเศรษฐกิจ 
และสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปได้ จึงสรุปได้ว่า ความสําเร็จในอดีตที่บรรพบุรุษสั่งสมมาไม่อาจเป็นสิ่งที่
รับประกันถึงความรุ่งเรืองในระยะยาวได้ ผู้สืบทอดธุรกิจครอบครัวจึงต้องพยายามพัฒนาธุรกิจให้ทันสมัย 
ในยุคโดยการบริหารงานอย่างมีประสิทธิภาพให้เหมาะสมกับสภาวการณ์ โดยท่ีทายาทผู้สืบทอดต้อง
หมั่นแสวงหาความรู้ใหม่และใช้ประสบการณ์ในอดีตให้เกิดประโยชน์ 

ธุรกิจครอบครัวเหมาะสมกับผู้ประกอบการที่มีเงินทุนไม่มากแต่มีญาติพ่ีน้องที่สามารถ
เข้ามาร่วมงานจํานวนมาก ซึ่งจะช่วยลดปัญหาการขาดแคลนแรงงานและค่าจ้างแรงงานสูงเกินไปได้ 
ธุรกิจที่เริ่มต้นมักจะเป็นธุรกิจที่ใช้แรงงานเป็นหลัก (Labor Intensive) โดยที่การก่อต้ังเร่ิมต้นจาก
ความเรียบง่ายของโครงสร้างองค์กรและใช้ความไว้เน้ือเช่ือใจของเครือญาติดําเนินงาน แต่ในระยะยาว 
อาจมีการว่าจ้างผู้บริหารมืออาชีพมาดํารงตําแหน่งสําคัญบ้าง และลดบทบาทของญาติพ่ีน้องบางคนที่
ไม่มีความสามารถในการทาํงานลง 

ธุรกิจการรบัสทิธิทางการค้า 
ธุรกิจการรับสิทธิทางการค้าหรือธุรกิจแฟรนไซส์ (Franchise) เริ่มต้นในสหรัฐอเมริกา

โดย Mr.Issaae Merrit Singer เจ้าของบริษัทจักรซิงเกอร์ ผู้ก่อต้ังระบบร้านเครือข่าย (Chain Store) 
ที่ให้เจ้าของร้านขายปลีกมีสิทธิใช้ชื่อและเครื่องหมายการค้าของซิงเกอร์ต้ังแต่ปี ค.ศ.1898 และ 
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Mr. Ray A.Kroe เป็นเจ้าของแฟรนไชส์แม็คโดนัลซึ่งมีสาขากระจายไปทั่วโลก รวมทั้ง Mr. Bill Rosenbreg 
เจ้าของแฟรนไชส์ร้านดังก้ินโดนัท ซึ่งได้เป็นผู้ริเร่ิมก่อต้ังสมาคมเเฟรนไชส์นานาชาติ (The International 
Franchise Association) ขึ้นเมื่อ ค.ศ. 1960 ต่อมาธุรกิจการรับสิทธิทางการค้าเป็นที่นิยมแพร่หลาย
ได้รับความสําเร็จกันไปทั่วโลก เพราะช่วยลดความเสี่ยงในการประกอบการของธุรกิจขนาดย่อมและ
สร้างระบบการดําเนินงาน ตลอดจนภาพพจน์อันดีให้แก่ธุรกิจได้ 

ธุรกิจเสริมงานประจํา 
ผู้ประกอบการบางรายทํางานเป็นลูกจ้างได้รับเงินเดือนประจําอยู่แต่ต้องการสร้างธุรกิจ

ส่วนตัวเพ่ือหารายได้พิเศษในช่วงวันหยุดหรือช่วงเย็นหลังเลิกงาน และผู้ประกอบการบางรายก็ไม่ได้
ทําธุรกิจเสริมงานประจําเพ่ือเงินเป็นหลักแต่ต้องการปูทางไปสู่การเป็นผู้ประกอบการเต็มตัวในอนาคต 
ประกอบกับในปัจจุบันน้ีมีตัวช่วยสนับสนุนการเปิดธุรกิจเสริมงานประจําหลายอย่าง เช่น การใช้
อินเตอร์เน็ตในการจัดจําหน่ายสินค้า ความแพร่หลายของสังคมออนไลน์ การมีคลาดนัดเปิดท้ายขาย
ของ การมีสถานที่ท่องเท่ียวจับจ่ายเพ่ิมขึ้น ฯลฯ ทําให้ผู้ที่เป็นลูกจ้างสามารถสร้างธุรกิจของตนเองได้
จ่ายยิ่งข้ึน   

จากการศึกษาแนวความคิดการประกอบการและผู้ประกอบการ ผู้วิจัยได้รับความรู้เกี่ยวกับ 
ความหมายของผู้ประกอบการ ลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจ ประเภทของ
ผู้ประกอบการ ความรู้เก่ียวกับลักษณะการดําเนินธุรกิจ กลยุทธ์การสร้างธุรกิจ สามารถใช้เป็นแนวทาง 
ในการสัมภาษณ์และวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยถูกต้องและมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
แนวความคิดทางการตลาด 

องค์การธุรกิจจะประสบความสําเร็จตามเป้าหมายที่ต้ังไว้ จําเป็นต้องมีปรัชญาการบริหาร 
การตลาดหรือแนวความคิดทางการตลาด ในอดีต ปัจจุบัน และอนาคต การตลาดไม่เคยอยู่กับที่ แต่มี
การเปลี่ยนแปลง (Dynamic) ไปตามพัฒนาทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและตามภาวการณ์แข่งขันอยู่
ตลอดเวลาแนวความคิดหรือปรัชญาทางการตลาดที่เป็นที่ยอมรับของยุคสมัยหน่ึงจะเหมาะสมกับ 
สภาพเศรษฐกิจ สังคม และภาวการณ์แข่งขันในสมัยหน่ึงเท่าน้ัน จากอดีตถึงปัจจุบัน สภาพเศรษฐกิจ 
สังคม และภาวการณ์แข่งขันมีการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่องตลอดเวลาปรัชญาหรือแนวความคิด
ที่นักการตลาดนํามาใช้ในการบริหารกิจการ จึงต้องปรับปรุงเปลี่ยนแปลงพัฒนาอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้
ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและกิจการสามารถบรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ (เชิดชัย ธุระแพง, 2554: 29-34) 

ฉะน้ัน แนวความคิดหรือปรัชญาวิธีการตลาดที่นักการตลาดนํามาใช้ แต่ละยุคแต่ละสมัย
อยู่ที่การมุ่งให้ความสนใจหรือให้ความสําคัญต่างกัน ระหว่างองค์การธุรกิจ (Organization) ลูกค้า 
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(Customer) และสังคม (Society) แน่นอนที่สุดการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดจําเป็นจะต้องยึดถือ
หลักปรัชญาอย่างใดอย่างหน่ึง 

ปรัชญาการบริหารการตลาดหรือแนวความคิดทางการตลาด หมายถึง แนวความคิดหรือ
ความเช่ืออันสูงสุดทางด้านการบริหารการตลาดของนักการตลาด ซึ่งได้กลั่นกรอง ยอมรับและใช้เป็น
แนวทางในการดําเนินการด้านการตลาดให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

วิวัฒนาการแนวความคิดทางการตลาด สามารถแบ่งได้ 5 ลักษณะ ดังน้ี 
1. แนวความคิดเก่ียวกับการผลิต (มุ่งเน้นการปรับปรุงการผลิตให้ดีขึ้น และหาวิธีการ

จําหน่ายที่มีประสิทธิผลมากที่สุด และผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้สะดวก) 
2. แนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ (จะต้องปรับปรุงและรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์

ให้เหนือกว่าคู่แข่งขันตลอดเวลา) 
3. แนวความคิดเก่ียวกับการขาย (จะต้องหาวิธีการสื่อสารให้ผู้บริโภคเกิดการยอมรับและ 

เปลี่ยนพฤติกรรมหันมาซื้อผลิตภัณฑ์) 
4. แนวความคิดเก่ียวกับการตลาด (ต้องทราบความต้องการแท้จริงของตลาดเป้าหมาย 

และสามารถจัดผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการ เช่น จะต้องมีการทําวิจัยการตลาด เพ่ือพัฒนา
ส่วนประสมทางตลาดให้เหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย) 

5. แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม (จะต้องคํานึงถึงผลประโยชน์ของผู้บริโภค ของบริษัท 
และของสังคม 

หลักปรชัญาเบื้องต้นของการตลาดสมัยใหม่ 
ปัจจุบันแนวความคิดในการดําเนินงานทางการตลาดเปลี่ยนไปจากการมุ่งผลิตหรือขายไป 

เน้นความสําคัญของผู้บริโภคหรือตลาด เพราะปัจจุบันมีคู่แข่งจํานวนมาก ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกผลิตภัณฑ์ 
ได้มากการตลาดสมัยใหม่ยึดหลักการดังน้ี 

1. ลูกค้าคือหน่วยสําคัญ ลูกค้าคือหัวใจของตลาด (ต้องกําหนดความต้องการของผู้บริโภค 
ให้ได้และสนองความต้องการ เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจ) 

2. ดําเนินงานให้บรรลุเป้าหมาย (เป้าหมาย คือ กําไรสูงสุด ส่วนเป้าหมายอื่นที่ต้องคํานึงถึง 
คือ การครองตลาด ยอดขาย การป้องกันผลิตภัณฑ์ ความเจริญของบริษัท เป็นต้น) 

3. คํานึงถึงความต้องการของสังคม (สังคมไม่ต้องการผลิตภัณฑ์ที่สร้างมลพิษให้กับชุมชน 
เขาหรือไม่ประสงค์ที่จะบริโภคอาหารที่มีสารเคมีเจือปน หรือสินค้าไม่ได้มาตรฐาน) 

แนวความคิดทางการตลาดสมัยเก่ากับสมัยใหม่  
ธุรกิจในสมัยเก่ามุ่งการผลิตสินค้า ต่อมาความเจริญทางด้านเศรษฐกิจของสังคมขยายตัว 

มากข้ึน การผลิตสินค้าต่าง ๆเพ่ิมขึ้น ผลผลิตจึงถูกจํากัดด้วยอุปสงค์ ทําให้ธุรกิจต่างๆ เริ่มหันมาสนใจ
และเน้นทางด้านการตลาดมากย่ิงข้ึน 
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แนวความคิดทางการตลาดสมัยเก่าสามารถจัดได้ว่าอยู่ในช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 1 
เพราะเป็นช่วงที่ผู้ผลิตคํานึงถึงสินค้าเป็นอันดับแรก คือต้องผลิตสินค้าเป็นจํานวนมากและเพ่ือให้ผลิต
ได้เป็นจํานวนมาก มีการพัฒนาการผลิตขนาดใหญ่เป็นแนวคิดที่ยึดมั่นสินค้าเป็นหลัก 

แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหม่ เกิดหลังสงครามโลกคร้ังที่ 2 เน่ืองจากผู้ผลิตสามารถ 
ผลิตสินค้าได้ปริมาณมาก สินค้าส่วนใหญ่มีคุณภาพดี จึงทําให้มีผู้ผลิตสินค้าชนิดเดียวกันและคุณภาพ
อย่างเดียวกันมากมาย ทําให้เกิดการแข่งขันในการขายในตลาด โดยมุ่งผลิตสินค้าได้ตามความพึงพอใจ 
ดังน้ันผู้ผลิตจึงเปล่ียนแนวความคิดมาคํานึงถึงผู้ซื้อเป็นหลัก จึงเรียกว่าแนวความคิดที่ยึดมั่นตัวลูกค้า
เป็นหลัก 

จะเห็นว่า แนวความคิดสมัยเก่ายึดมั่นสินค้าเป็นหลัก ส่วนแนวความคิดสมัยใหม่ยึดมั่น
ลูกค้าเป็นหลัก  

จากการศึกษาแนวความคิดทางการตลาด ผู้วิจัยได้รับความรู้เกี่ยวกับแนวความคิดทาง
การตลาดในแต่ละยุคสมัย ขึ้นอยู่กับการมุ่งให้ความสนใจหรือให้ความสําคัญต่างกัน ระหว่างองค์การธุรกิจ 
(Organization) ลูกค้า (Customer) และสังคม (Society) กลยุทธ์สําคัญสําหรับนักการตลาดในยุค
แห่งการเปลี่ยนแปลงโดยการสร้างความพึงพอใจของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นยุคไหนลูกค้ามีความสําคัญ
ที่สุดของธุรกิจเสมอ เพราะลูกค้าเป็นแหล่งที่มาของรายได้ และวิวัฒนาการแนวความคิดทางการตลาด 
สามารถใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์และวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยถูกต้องและ
มีประสิทธิภาพต่อไป 
 
กลยุทธ์การตลาดและส่วนประสมการตลาด  

ความหมายของคําว่า “กลยุทธ์การตลาด” (Marketing Strategy) 
McCarthy and Perreault (1990: 520) กล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง วิธีการใช้

ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย 
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4P’s  นํามาสนองความต้องการตลาดเป้าหมาย 
ตลาดเป้าหมาย คือ กลุ่มลูกค้าที่มีลักษณะคล้ายคลึงกัน อาจเป็นผู้บริโภค ผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง 

ผู้ค้าปลีก หรือหน่วยงานรัฐบาล 
Kotler (1994: 68) กล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาดหมายถึง วิธีการขั้นพื้นฐานซึ่งหน่วย

ธุรกิจใช้เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วยการตัดสินใจในตลาดเป้าหมาย ตําแหน่ง
ผลิตภัณฑ์กําหนดส่วนประสมทางการตลาด และการกําหนดระดับค่าใช้จ่ายทางการตลาด  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2545: 3) ได้ให้ความหมายไว้ว่า กลยุทธ์การตลาด หมายถึง การตัดสินใจ 
ครั้งสําคัญที่ส่งผลกระทบต่อทิศทางของธุรกิจในระยะยาว โดยการตัดสินใจทางธุรกิจดังกล่าว มีจุดมุ่งหมาย 
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อยู่ที่การกําหนดความหมายทางธุรกิจ ความสามารถหลักของธุรกิจ การผสมผสาน ความเดินชัดมั่นคง
ของทิศทาง และการใช้วิธีการเชิงระบบในการแสวงหาโอกาสจากตลาด  

จากการพิจารณาความหมายกลยุทธ์ตลาด สามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาด หมายถึง 
การกําหนดเครื่องมือต่างๆ เก่ียวกับด้านการตลาด ซึ่งประกอบไปด้วย ค่าใช้จ่ายต่างๆ ทรัพยากรที่มีอยู่ 
รวมถึงส่วนประสมการตลาด (4P’s) เช่น ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
รวมถึงวิธีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับตลาดเป้าหมายและสภาพแวดล้อมในแต่ละ
ช่วงเวลา เพ่ือให้การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กรน้ันๆ   

ขั้นตอนกระบวนการกลยุทธ์ทางการตลาด 
การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด (Analyzing Marketing Opportunities) เป็นการศึกษา 

ถึงข้อได้เปรียบต่างๆ จากตลาดและสิ่งแวดล้อมทางการตลาด มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาความต้องการ
ของตลาดและโอกาสตลาดต่างๆ ที่จะเกิดจากสิ่งแวดล้อม เพ่ือที่จะนําข้อมูลไปใช้ในการวางแผนการตลาด 
ต่อไป ในการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดประกอบด้วย การวิเคราะห์สิ่งต่อไปนี้  

1. การกําหนดระบบข้อมูลทางการตลาดและวิจัยการตลาด งานในข้อน้ีจะช่วยกันค้นหา 
ถึงความต้องการของตลาดเป้าหมาย สิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงและกําหนดระบบข้อมูลซึ่งรวบรวม
จากการวิจัยการตลาด  

2. การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาด เป็นการพิจารณาถึงสิ่งแวดล้อมภายในและ
ภายนอกองค์การ สิ่งแวดล้อมที่ควบคุมได้และไม่ได้ สิ่งแวดล้อมที่เป็นส่วนย่อยและส่วนรวม 

3. การวิเคราะห์ตลาดผู้บริโภคและพฤติกรรมผู้ซื้อ ในกรณีที่สินค้าของบริษัทเป็นสินค้า
บริโภค 

4. การวิเคราะห์ตลาดโองการและพฤติกรรมการซื้อ ในกรณีที่สนิค้าของบริษัทเป็นสินค้า 
อุตสาหกรรมที่มีเป้าหมายที่ตลาดอุตสาหกรรมหรือเป็นสินค้าที่ตลาดคนกลาง ทั้ง 2 กรณี ถือว่าจะต้อง 
ศึกษาถึงตลาดองค์การที่เป็นเป้าหมาย สาเหตุที่มีการซื้อ ผู้มีส่วนร่วมในการซื้อ วิธีการซื้อ ทั้งน้ีเพ่ือจัด
ส่วนผสมการตลาดเพ่ือสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม  

5. การกําหนดส่วนตลาด การเลือกตําแหน่งเป้าหมายและการพัฒนาตําแหน่งผลิตภัณฑ์ 
ในตลาด จะช่วยให้ทราบถึงลักษณะของตลาดเป้าหมาย วิธีการแบ่งส่วนตลาด วิธีการเลือกตลาดเป้าหมาย 
วิธีการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์  

แนวความคิดของโอกาสทางการตลาด ( The Concept of Marketing Opportunity) 
ควรจะต้องแยกคําว่า โอกาสตามสภาวะแวดล้อม (Environmental Opportunity) กับ

โอกาสขอบริษัท (Company Opportunity) เพราะว่าโอกาสท่ัวๆ ไปน้ันมีมากมาย นับไม่ถ้วนในระบบ 
เศรษฐกิจ ตราบเท่าที่ความต้องการยังไม่เป็นที่พอใจ เช่น ในขณะที่มีโอกาสท่ีจะหาแหล่งพลังงานใหม่ 
ๆ ปรับปรุงวิธีการทําเกษตรกรรม ปรับปรุงรูปแบบการคมนาคม  แต่โอกาสเหล่าน้ีไม่ได้เฉพาะเจาะจง
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ว่าเป็นของบริษัทใด ดังนั้นเราจะกําหนดคําจํากัดความของโอกาสของบริษัท ดังน้ี (เชิดชัย ธุระแพง, 
2554: 59-60) 

โอกาสของบริษัท เป็นการกระทําทางการตลาด ซึ่งบริษัทหน่ึงๆ เห็นว่าจะได้ประโยชน์ที่
แตกต่างกันออกไปจากบริษัทคู่แข่งขัน 

เราสามารถมองหาโอกาสท่ีจําทําให้บริษัทเราเจริญก้าวหน้าได้โดยการพิจารณาจากระบบ 
ตลาดและควรวิเคราะห์ใน 3  ระดับ ดังน้ี 

ระดับแรก พิจารณาว่า โอกาสเหล่าน้ีจะเกี่ยวข้องกับกิจกรรมด้านสินค้า-ตลาดในปัจจุบัน
หรือไม่ ซึ่งเราเรียกโอกาสน้ีว่าเป็น Intensive Growth Opportunities 

ระดับที่สอง พิจารณาว่าเป็นโอกาสที่เก่ียวข้องกับระบบตลาดที่สําคัญของบริษัทหรือไม่
เรียกว่า  Growth Opportunities 

ระดับที่สาม พิจารณาว่าเป็นโอกาสที่นอกเหนือจากระบบตลาดที่บริษัทเป็นอยู่ เรียกว่า 
Diversification Growth Opportuinites 

การมองหาโอกาสที่เกี่ยวกับการขยายตลาดสินค้า (Intensive Growth) เหมาะสําหรับ 
บริษัทที่ยังไม่ได้ใช้โอกาสท่ีมีอยู่ให้เต็มที่ในส่วนที่เก่ียวกับสินค้าและตลาดของบริษัทในปัจจุบันจึงได้
แบ่งแยกการขยายการเจริญเติบโต ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ชนิดใหญ่ ๆคือ 

1. การเจาะตลาด หมายถึง บริษัทได้พยายามเพิ่มยอดขายของสินค้าปัจจุบันในตลาด
ปัจจุบัน โดยการเพ่ิมความพยายามทางการตลาดมากขึ้น อาจกระทําได้โดย 
 1.1 บริษัทกระตุ้นให้ลูกค้าเพ่ิมอัตราการใช้ โดยให้ซื้อในปริมาณที่มากขึ้น พยายาม
ปรับปรุงสินค้า แนะวิธีการใช้สินค้าใหม่ๆ เสนอราคาที่จูงใจเพ่ือให้ลูกค้าใช้มากข้ึน 
 1.2 บริษัทเพ่ิมความพยายามมากข้ึนโดยการแย่งลูกค้ามาจากคู่แข่งขันโดยการปรับปรุง 
สินค้าให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน และทําการส่งเสริมการขายจุดน้ัน 
 1.3 บริษัทพยายามจูงใจผู้ที่ไม่เคยใช้สินค้าให้หันมาทดลองใช้โดยการแจกสินค้าฟรี 
และเสนอข้อจูงใจหรือลดราคาและโฆษณาวิธีการใช้ใหม่ๆ 

2. การพัฒนาตลาดใหม่ บริษัทพยายามเพ่ิมยอดขายโดยนําสินค้าที่มีอยู่ในปัจจุบันไปขาย 
ยังตลาดใหม่ๆ มีวิธีทําได้ 2 ทาง คือ 
 2.1 บริษัทเปิดตลาดในเขตใหม่ เช่น ขายที่จังหวัดอ่ืน ภาคอ่ืน หรือประเทศอ่ืน  
 2.2 พยายามดึงดูดส่วนแบ่งตลาดอ่ืนๆ โดยการปรับปรุงวิธีการบอกเล่าสินค้าให้ดึงดูด 
ส่วนแบ่งตลาดอ่ืนๆ หรืออาจจะขายผ่านช่องทางการจําหน่ายแบบอ่ืน หรือโฆษณาผ่านสื่ออ่ืนๆ 

3. การพัฒนาปรับปรุงสินค้า (Product Development) บริษัทพยายามปรับปรุงสินค้า 
ใหม่ๆ และขายในตลาดเดิมของบริษัท ซึ่งมีวิธีทําได้ 3 ประการ คือ 
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 3.1 พัฒนาลักษณะสินค้าใหม่โดยการปรับปรุงเปล่ียนแปลง ขยาย หรือย่อขนาดหรือ 
รวมลักษณะอ่ืนๆ ของสินค้าเข้าด้วยกัน 
 3.2 สร้างคุณภาพของสินค้าในระดับต่างๆ กัน 
 3.3 เพ่ิมแบบและขนาดให้มีต่าง ๆ กัน 

การวางแผนการตลาด 
การวางแผนการตลาด เป็นงานอันดับแรกของผู้บริหารการตลาด ประกอบด้วยกิจกรรม 

2 ประเภท  (พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา, 2548: 6-8) 
1. การเลือกตามเป้าหมาย คือ การเลือกตลาดเป้าหมายที่เราต้องการจะเสนอขาย

ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
2. การพัฒนาส่วนประสมการตลาด คือ การเลือกส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมเพ่ือ

สนองความต้องการ และนําความพอใจสู่ตลาดเป้าหมายที่ได้เลือกไว้แล้ว 
ผู้บริโภค เป็นส่วนที่สําคัญที่สุดต่อการวางการตลาด เพราะเป็นจุดศูนย์กลางของกิจกรรม

ทั้งหมด หลังจากที่ได้เลือกตลาดเป้าหมาย 
การเลือกตลาดเป้าหมาย 
กิจกรรมทางการตลาดตลาดทั้งปวงเร่ิมด้วยการเลือกตลาดเป้าหมาย 
ตลาดเป้าหมาย คือ กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงที่เราได้ระบุไว้ เพ่ือขายผลิตภัณฑ์หรือ

บริการให้ตลาดเป้าหมายอาจจะเป็นประชาชนทั้งหมดหรืออาจจะเป็นกลุ่มคนเล็กๆ กลุ่มหน่ึงแล้วแต่
เราต้องการจะเลือกตามเป้าหมายประเภทใด 

การเลือกตลาดเป้าหมาย เป็นกรรมวิธีของการวิเคราะห์ตลาดต่างๆ เพ่ือสรรหาตลาดที่เรา 
ต้องการขายผลิตภัณฑ์ให้ การเลือกตลาดเป้าหมายเป็นสิ่งที่จําเป็นมากถ้าต้องการบริหารตลาดให้ได้ผล 
เพราะไม่มีใครที่จะสามารถเอาใจใส่ดูแลตลาดทั้งหมดได้ตลอดเวลา เพราะฉะนั้นการบริหารตลาดที่
ถูกต้องและได้ผล จึงจําเป็นต้องมีการเลือกตลาดเป้าหมาย เพ่ือระดมกิจกรรมทางการตลาดที่เหมาะสม 
สําหรับตลาดนั้น 

การเลือกตลาดเป้าหมาย ต้องวิเคราะห์ถงึปัจจัยเหล่าน้ี 
1. วิเคราะห์ตลาดทั้งปวง และตลาดที่อาจจะเป็นตลาดเป้าหมาย 
2. ส่วนประสมการตลาดท่ีต้องใช้เพ่ือตลาดเป้าหมายน้ันๆ 
3. สมรรถภาพของบริษัทที่จะบริการตลาดเป้าหมาย 
4. นโยบายโดยทั่วๆ ไปของบริษัท 
5. วิเคราะห์สภาวะตลาด สิ่งแวดล้อม การแข่งขัน 
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การบริหารการตลาด 
หน้าที่ของผู้บริหารการตลาด แบ่งออกได้เป็น 3 หน้าที่ ดังน้ี 
1. การวางแผน การวางแผนการตลาดและแผนกลยุทธ์ เป็นจุดเร่ิมต้นของกิจกรรมทาง

การตลาดทั้งปวงถ้าไม่มีการวางแผนแต่เริ่มแรก ก็จะไม่มีแนวทางสําหรับการบริหาร และจะไม่มี
บรรทัดฐานสําหรับการควบคุม การวางแผนการตลาดประกอบด้วยกิจกรรม 2 ประเภท คือ การเลือก
ตามเป้าหมาย (Target Marketing) และการพัฒนาส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

2. การปฏิบัติงาน หลังจากที่ได้วางแผนและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดแล้วจึงเริ่มบริหาร 
งานทางการตลาดตามแผนงานที่ได้กําหนดไว้ ซึ่งการบริหารน้ีต้องใช้เวลาของผู้บริหารมาก เพราะต้อง
มีการติดตามและตัดสินใจอยู่ตลอดเวลาภายใต้สภาวะตลาดที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 

การปฏิบัติงานประกอบด้วยงาน 3 ประเภท คือ การสั่งงานและการวัดผล (Assignment 
& Review) การประสาน (Coordination) และการจูงใจ (Motivation) 

3. การวัดผล การวิเคราะห์ และการควบคุม การวัดผล ช่วยให้รู้ถึงผลงานที่ได้กระทําไป 
และเปิดโอกาสให้ควบคุมได้ทั่วถึง และในกรณีที่เหตุการณ์ภายนอกเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมและจําต้องมี
การปรับหรือเปลี่ยนแปลงแผนงาน ก็สามารถทําได้ทันท่วงทีและทันต่อเหตุการณ์ 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
คอตเลอร์ (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนอง 
ความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย
ทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาด 
แบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จักกันว่าคือ “4 Ps” อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
การจัดจําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้ 
และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรม 
การซื้อหาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรม 
อย่างถูกต้อง 

ตลาดปัจจุบันเน้นความต้องการของผู้บริโภคทําให้คิดค้นส่วนผสมทางการตลาดเป็นตัวแปร 
ที่สามารถควบคุมได้มาให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกันซึ่งบริษัท
ต้องเลือกเป้าหมาย ตลาดเป้าหมายอาจเป็นกลุ่มผู้บริโภค ผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง เป็นต้น (เชิดชัย ธุระแพง, 2554: 
72-75) 
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ปัจจัยในการดําเนินงานส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยรายละเอียดดังภาพที่ 5 
 

 
 

ภาพที่ 5 แสดงปัจจัยในการดําเนินงานส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มา: Phillip Kotler, Marketing Management : Analysis Implementation, 9th ed. (New 
Jerry: Prentice-Hall.,Inc, 1997), 92 
 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ถือเป็นสิ่งสําคัญอันดับเริ่มแรกที่นักการตลาดต้อง
ตอบสนองความพอใจของผู้บริโภค  

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอแก่บุคคล เพ่ือสนองความจําเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้ ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ 
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2. ราคา (Price) เป็นสิ่งที่กําหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูปของตัว
เงินเป็นส่วนที่เก่ียวกับการกําหนดราคา หรือกลยุทธ์ต่างๆ ในการกําหนดราคา 

ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ผู้ซื้อจ่ายสําหรับสินค้าและบริการ โดยการกําหนดจากมูลค่า
ของสินค้า ราคาเป็นตัวกลางทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงความเป็นสิ่งของ 

3. การจัดจําหน่าย ( Place) เป็นกิจกรรมการนําผลิตภัณฑ์ที่กําหนดให้ออกสู่ตลาดเป้าหมาย 
สินค้าน้ันอาจผ่านคนกลางประเภทต่างๆ จํานวนมากน้อย ตามลักษณะของสินค้า มีองค์ประกอบดังน้ี 
 3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) เป็นกลุ่มสถาบันหรือกลุ่ม 
บุคคลที่ทําหน้าที่นําผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ 
 3.2 การกระจายสินค้า (Physical Distribution) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวสินค้า ไปยังสถานที่ต้องการและเวลาท่ีเหมาะสม และการควบคุมสินค้าคงคลังแต่รวมถึง 
การจัดหาทรัพยากรไปยังการผลิตจากการผลิตไปยังการขายข้ันสุดท้าย 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นกระบวนการที่เข้าไปติดต่อเสนอขายสินค้า
และบริการ ก่อให้เกิดการซื้อการขายกันข้ึนและทําให้ผู้ซื้อได้รับสินค้าและบริการ ตามความต้องการ
จากแหล่งที่ต้องการ ณ ราคาที่เขาพอใจ การส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่งเสริมการจัดจําหน่ายเป็นวงกว้าง เป็น
การติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้บุคคล การติดต่อสื่อสารผ่านสื่อต่างๆ อาจต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 
 4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารโดยทางตรง 
ระหว่างผู้ขายกับผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าในลักษณะเผชิญหน้า 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมที่ช่วยกระตุ้นการซื้อ
ของผู้บริโภค รวมถึงประสิทธิภาพของผู้ขาย 
 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity And Public Relation ) การให้
ข่าว Publicity เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการแบบไม่ใช้บุคคล โดยองค์การท่ีเป็น
เจ้าของผลิตภัณฑ์นั้นไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใดๆ จากการเสนอข่าวสาร  การประชาสัมพันธ์ (Public 
Relation) เป็นการชักจูงกลุ่มสาธารณขนให้เกิดความคิดหรือทัศนคติที่ดีต่อองค์กร 

สภาวะแวดลอ้มการตลาด 
นอกเหนือจากส่วนประสมการตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยแปรผันทางการตลาด ที่ผู้บริหารการตลาด 

สามารถควบคุมหรือทําการเปลี่ยนแปลง เพ่ือให้สอดคล้องกับสภาวะตลาด หรือสภาวะการแข่งขันที่
เปลี่ยนไป บริษัทโดยทั่วไปบริหารงานภายใต้สภาวะแวดล้อมการตลาดที่ผู้บริหารไม่สามารถควบคุม 
หรือเปลี่ยนแปลงได้ แต่สภาวะแวดล้อมการตลาดนี้มีผลกระทบต่อการดําเนินงานของบริษัท มากหรือ
น้อยอยู่กับสถานการณ์ของแต่ละอุตสาหกรรมหรือบริษัท บริษัทต้องติดตามวิเคราะห์ ประเมินผลจาก
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การเปลี่ยนแปลง และคาดการณ์การเปลี่ยนแปลงที่อาจจะมีผลกระทบต่อบริษัท สภาวะแวดล้อมการตลาด 
ที่สําคัญมีอยู่ 7 ประเภท (พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา, 2548: 16-20) 

1. การเมืองและระบบกฎหมาย มีผลกระทบโดยตรงต่อการบริหาร การตลาด โครงสร้าง 
และเสถียรภาพทางการเมือง กําหนดบรรยากาศของการลงทุน และการประกอบธุรกิจ การเปลี่ยนแปลง 
ทางการเมืองสร้างความไม่มั่นใจให้กับผู้บริหารโครงสร้างและระบบกฎหมายกําหนดข้อจํากัดทางธุรกิจ 
กฎหมายบางฉบับกําหนดประเภทธุรกิจที่รัฐบาลควบคุม เช่น พระราชบัญญัติการเงินการธนาคาร
พระราชบัญญัติอาหารและยา เป็นต้น อุตสาหกรรมเบียร์และเหล้าเป็นธุรกิจที่ถูกควบคุมมาเป็นระยะ
เวลานานแต่กําลังจะเปิดเป็นธุรกิจเสรีในปี 2543 กฎหมายบางฉบับอาจจะกําหนดกิจกรรมทางการ
ตลาดที่ควบคุม เช่น พระราชบัญญัติกําหนดราคาสินค้า พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคและพระราชบัญญัติ 
การโฆษณา เป็นต้น 

2. วัฒนธรรมและระบบสังคม วัฒนธรรมประจําชาติและระบบสังคม กําหนดระเบียบ
และกติกาสังคม ซึ่งผู้บริหารการตลาดจําต้องเข้าใจ และบริหารการตลาดภายใต้ข้อจํากัดเหล่าน้ี เพ่ือ
หลีกเลี่ยงผลกระทบที่อาจจะก่อให้เกิดผลเสียต่อบริษัท หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท ในสังคมยุคโลกาภิวัตน์ 
ผู้บริหารการตลาดที่สามารถปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงของระบบสังคม และการครอบงําของ
วัฒนธรรมจากทั่วโลกจะประสบความสําเร็จในการบริหารการตลาดในยุคธุรกิจไร้พรมแดน 

3. สภาวะเศรษฐกิจ สภาวะเศรษฐกิจและแนวโน้มของการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ 
มีผลกระทบโดยตรงต่อกิจกรรมทางการตลาด ผู้บริหารการตลาดมีหน้าที่ที่จะต้องวิเคราะห์และประเมิน 
สภาวะธุรกิจและการเปลี่ยนแปลงที่จะมีผลโดยตรงหรือทางอ้อมต่อการบริหารการตลาดจะต้องมี
ความเข้าใจเศรษฐศาสตร์มหภาค ติดตามอัตราเงินเฟ้อ นโยบายเศรษฐกิจ และการเงินการคลังของรัฐบาล 
และวัฏจักรธุรกิจ เพ่ือปรับแผนการตลาดให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงที่อาจจะเกิด หรือกําลังจะ
เกิดในสภาวะเศรษฐกิจยุควิกฤตต้ังแต่ปี 2540 เป็นต้นมา สถาบันการเงิน และบริษัททั้งใหญ่และเล็ก
ต่างก็ประสบปัญหาในการรักษาสภาพคล่องทางการเงิน ไม่สามารถเพ่ิมเงินทุนหรือหาผู้ร่วมทุนและ
ต่างก็ต้องลดพนักงานที่เป็นทรัพย์สินอันมีค่าของบริษัทเพ่ือความอยู่รอดทางธุรกิจ 

4. ระบบการค้าและการแข่งขันในตลาด กําหนดกติกาและหลักปฏิบัติทางธุรกิจและ
การตลาดการแข่งขันในอุตสาหกรรมและความรุนแรงเป็นปัจจัยแปรผันที่ผู้บริหารการตลาดไม่สามารถ 
ควบคุมได้ แต่ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการบริหารงานการตลาดมากท่ีสุดในยุคโลกาภิวัตน์การแข่งขัน
จะรุนแรง เพราะคู่แข่งขันจะมีมาก และมาจากทุกมุมโลก การค้าที่จะมีบทบาทมากที่สุดในศตวรรษที่ 
21 คือ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การซื้อขายทางอินเตอร์เน็ท จะเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายที่เปิด
โอกาส ให้มีการเสนอซื้อเสนอขายอย่างกว้างขวางและรวดเร็ว ผู้ที่จะขายผลิตภัณฑ์หรือบริการไม่จําเป็น 
ต้องมีร้านค้า ไม่จําเป็นต้องมีผลิตภัณฑ์คงคลัง แต่สามารถจะทําขายจากทุกแห่งในโลก และไม่มีข้อจํากัด 
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ทางเวลา เราจะสู้กับคู่แข่งขันที่ไม่มีตัวตนที่เราไม่รู่ล่วงหน้าได้อย่างไร การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะ
ปฏิวัติระบบการค้าและกติกาของการแข่งขันในโลกที่ไร้พรมแดนจริงๆ 

5. เทคโนโลยี วิวัฒนาการทางเทคโนโลยี เปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตคนมากที่สุด รถไฟและ
รถยนต์ได้เปลี่ยนแปลงวิธีการเดินทางของมนุษยชาติ เครื่องบินช่วยให้คนเดินทางไปยังแดนไกลได้ 
คอมพิวเตอร์และเคร่ืองโทรสาร ช่วยให้ประสิทธิภาพการทํางานเพ่ิมข้ึนอย่างมหาศาล ดิจิตอลเทคโนโลยี 
จะเป็นเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงวิธีการทํางาน และการทําธุรกิจในโลกยุค 2000 

6. ประชากรศาสตร์ การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ ไม่ว่าจะมีการเพ่ิมของประชากร 
การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมของผู้บริโภค กลุ่มวัยรุ่นที่เป็นผู้นําในการรับเอาวัฒนธรรมจากท่ัวโลก
และมีแนวโน้มจะเป็นหน่ึงเดียวมากข้ึน กลุ่มสตรีที่ทํางานนอกบ้านมากข้ึน กลุ่มผู้สูงอายุที่มีอายุยืนยาว 
มากขึ้นและมีอัตราการเพิ่มอย่างรวดเร็วกว่ากลุ่มอื่นๆ เป็นทั้งอุปสรรคและโอกาสทางการตลาด 
นักการตลาดที่สามารถคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงได้ถูกต้องจะมีความได้เปรียบในการแข่งขันและสามารถ 
ผลิตสินค้าหรือเสนอขายบริการก่อนที่คู่แข่งจะรู้ตัว 

7. สิ่งแวดล้อมธรรมชาติ การพัฒนาทางเศรษฐกิจ ความก้าวหน้าและวิวัฒนาการทาง
เทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ทั้งในด้านการเพ่ิมประชากรและพฤติกรรมของผู้บริโภคท้ังกลุ่ม 
การบริโภคอย่างฟุ่มเฟือยโดยไม่คํานึงถึงผลเสียที่อาจจะเกิดตามมา ล้วนมสี่วนผลักดันให้มีการนําเอา
ทรัพยากรธรรมชาติมาใช้อย่างมากมายและอย่างฟุ่มเฟือย ความต้องการผลิตภัณฑ์และบริการที่มีเพ่ิมขึ้น 
อย่างรวดเร็วจนทําให้เกิดการเสียความสมดุลทางธรรมชาติ เกิดผลเสียต่อการดําเนินชีวิตและสภาพแวดล้อม 
ของมนุษย์และสิ่งมีชีวิตในโลกน้ี ทรัพยากรธรรมชาติทั้งชนิดที่ทดแทนได้และชนิดที่ทดแทนไม่ได้ เช่น 
นํ้ามัน แร่ ดีบุก ถ่านหิน ก๊าซธรรมชาติ ป่าไม้ ล้วนถูกนํามาใช้อย่างฟุ่มเฟือยและเร่ิมจะขาดแคลน แม้กระทั่ง 
น้ําอากาศบริสุทธ์ิที่หลายคนคิดว่าจะเหลือเฟือก็จะเริ่มหายากในหลายๆ ประเทศ ความจําเป็นในการ
อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมเพื่อสร้างความสมดุล ให้กับธรรมชาติและ การดํารงชีวิตของมนุษย์ พร้อมรักษา
สิ่งแวดล้อมของโลกให้ย่ังยืน กระตุ้นให้เอกชนและภาครัฐ ดําเนินกิจกรรมต่างๆ เพ่ือแก้ไขปัญหาสิ่งแวดล้อม 
นับต้ังแต่การผลิตสินค้าหรือบริการ โดยไม่ทําลายหรือส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม ความจําเป็นในการ
อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมจะเป็นปัญหาสําหรับทุกองค์กร ทุกบริษัทต้องมีความรับผิดชอบร่วมกันในการอนุรักษ์ 
สภาวะแวดล้อมทางธรรมชาติให้ย่ังยืนเพ่ือคนยุคน้ีและยุคหน้า  

จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด ผู้วิจัยได้ทราบเกี่ยวกับ 
ความหมายของกลยุทธ์การตลาด ขั้นตอนการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด แนวความคิดโอกาสทาง
การตลาด การวางแผนการตลาด การบริหารการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด 
และสิ่งแวดล้อมการตลาด สามารถใช้เป็นแนวทางในการต้ังคําถาม การสัมภาษณ์ 
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ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับการนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศ 
การนําเข้า (Import) หมายถึง การนําเข้าสินค้าเข้ามาจากต่างประเทศ โดยสินค้าที่นําเข้า 

มักเป็นสินค้าที่ไม่มีหรือผลิตในประเทศไม่ได้ เช่น ยารักษาโรค เคร่ืองจักรต่างๆ ที่ใช้ในอุตสาหกรรม
การผลิต สินคา้เกษตรบางชนิด เป็นต้น 

การนําเข้าสินค้าจําเป็นต้องมีความเกี่ยวข้องกับหน่วยงานที่เป็นผู้ตรวจสอบการนําเข้าคือ 
กรมศุลกากร นอกจากน้ีการนําเข้าสินค้ายังมีการจํากัดปริมาณการนําเข้าสินค้า รวมถึงภาษีนําเข้าที่
ต้องจ่ายตามกฎหมายอีกด้วย ที่สําคัญผู้นําเข้าควรศึกษาด้วยว่าสินค้าประเภทใดสามารถนําเข้าได้เพราะ 
สินค้าบางประเภทเป็นสินค้าต้องห้ามตามกฎหมาย    

การนําเข้าสินค้าในปัจจุบันมีการขยายตัวเติบโตมากขึ้นตามความเติบโตทางเศรษฐกิจของ 
ประเทศ และการตกลงทางการค้าว่าด้วยเขตการค้าเสรี (FTA) โดยมีหลักการที่พยายามลดอุปสรรค
ทางการค้าลง โดยเฉพาะการลดหย่อนหรือยกเว้นภาษีระหว่างคู่สัญญา  เน่ืองจากข้ันตอนการนําเข้า
สินค้ามีขั้นตอนที่ยุ่งยาก และมีปัญหาทางด้านต้นทุนผู้ประกอบธุรกิจนําเข้าสินค้าจะต้องทําความเข้าใจ 
และศึกษาข้อปฏิบัติให้ถูกต้อง เพ่ือให้การประกอบธุรกิจนําเข้าสินค้าเป็นไปอย่างสะดวกและได้รับผล 
สําเร็จคุ้มค่ากับความต้ังใจการลงทุน 

นอกจากนี้ผู้นําเข้ายังต้องได้รับ ใบอนุญาตในการนําเข้าสําหรับสินค้า ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับประเภท 
สินค้า สินค้าบางรายการต้องได้รับการอนุญาตให้นําเข้าจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องก่อนขั้นตอนการนําเข้า 
สินค้าประกอบด้วย 

1.  การจดทะเบียนพาณิชย์ 
2. การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพ่ิมและการขอเลขและบัตรประจําตัวผู้เสียภาษีอากร  
3. การหาสินค้าทีต้่องการจากประเทศต่างๆ 
4. การติดต่อสั่งซื้อสินค้า 
5. การชําระเงินค่าสินค้าผ่านธนาคาร 
6. จัดเตรียมเอกสารเพ่ือการนําเข้าสินค้า เอกสารที่จําเป็นในการย่ืนเพ่ือดําเนินพิธีการ

ทางศุลกากรเพ่ือนําเข้าประกอบด้วย 
 6.1 ใบขนสินค้าขาเข้า 
 6.2 ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading or Air Waybill) 
 6.3 บัญชีราคาสินค้า (Invoice) 
 6.4 บัญชีรายละเอียดบรรจุหีบห่อ (Packing List) 
 6.5 ใบอนุญาตหรือหนังสืออนุญาตสาํหรับสินค้าควบคุมการนําเข้า 
 6.6 ใบรับรองแหล่งกําเนิดสินค้า (Certificate of Origin) (กรณีขอลดอัตราอากร) 
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 6.7 เอกสารอ่ืนๆ เช่น แค็ดตาล็อก เอกสารแสดงส่วนผสม (Material Safety Data 
Sheet, Catalog 

7. ติดต่อผ่านพิธีการศุลกากร โดยท่ัวไปขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการนําเข้าสินค้ามี 4 ขั้นตอน 
ดังน้ี 
 7.1 การโอนถ่าย และการย่ืนข้อมูลใบขนสินค้า เป็นข้ันตอนแรกของพิธีการนําเข้า
คือการสําแดงข้อมูลการนําเข้าและส่งข้อมูลไปยังกรม ศุลกากร ให้บริษัทหรือตัวแทนออกของส่งข้อมูล 
เรือเข้า บัญชีรายการสินค้าและบัญชีรายละเอียดการบรรจุหีบห่อสู่ระบบคอมพิวเตอร์ของ กรมศุลกากร 
หากไม่พบข้อผิดพลาด ระบบคอมพิวเตอร์จะตอบกลับไปยังบริษัทหรือตัวแทนน้ันๆ เม่ือสินค้ามาถึง
ท่าหรือสถานที่นําเข้า ผู้นําเข้าหรือตัวแทนต้องส่งข้อมูลใบขนสินค้าไปยังระบบคอมพิวเตอร์ ของกรม
ศุลกากร 
 7.2 การตรวจสอบพิสูจน์การสําแดงข้อมูล ขั้นตอนที่ 2 คือการตรวจสอบพิสูจน์
การสําแดงข้อมูลและเอกสารที่เกี่ยวข้องทั้งหมดที่ผู้นํา เข้าย่ืนมา ในขั้นน้ีระบบของกรมฯ จะแยกใบ
ขนสินค้าเป็น 2 ประเภทคือ ใบขนฯให้ตรวจ และใบขนฯ ยกเว้นการตรวจ ผู้นําเข้าสามารถดําเนินการ
ชําระภาษีอากรที่เก่ียวข้องได้ทันที หากใบขนฯ ของตนเป็นใบขนฯ ยกเว้นการตรวจ 
 7.3 การชําระภาษีอากรขาเข้า ขั้นตอนที่ 3 คือการชําระภาษีอากรและการวางประกัน 
ที่เก่ียวข้อง ในปัจจุบันสามารถชําระได้ 3 วิธี: ชําระที่กรมศุลกากร ชําระผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์และ
ชําระที่ธนาคาร 
 7.4 การตรวจและการปล่อยสินค้า ขั้นตอนสุดท้ายคือการตรวจและปล่อยสินค้าจาก 
อารักขาของศุลกากร ผู้นําเข้าย่ืนใบขนฯ กับใบเสร็จรับเงินที่คลังสินค้าเพื่อการปล่อยสินค้า ในขั้นน้ี 
ข้อมูลของสินค้าถูกตรวจสอบความถูกต้องโดยละเอียดเพ่ือระบุว่าสินค้าดังกล่าว ต้องผ่านการเปิดตรวจ  
หรือยกเว้นการตรวจ หากเป็นใบขนฯ ยกเว้นการตรวจจะใช้เวลาน้อยมาก หลังจากนั้นสถานะการ
ปล่อยสินค้าจะส่งผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ไปทั้งที่ท่าเรือและที่ผู้นําเข้าหรือตัวแทน อย่างไรก็ตามใน
กรณีที่สินค้าต้องผา่นการตรวจสอบพิธีการท่าเรือจะเคลื่อนย้ายสินค้าเพ่ือการตรวจสอบโดยเจ้าหน้าที่
ศุลกากรก่อนการ ปล่อยสินค้าออกจากอารักขาศุลกากร ขนถ่ายสินค้านําเข้ามาที่โกดังหรือโรงงาน 
หรือบริษัทถือเป็นการสิ้นสุดการนําเข้าสินค้า (กรมศุลกากร, 2534) 

จากการศึกษาการนําเข้าสินค้า ผู้วิจัยได้รับความรู้เกี่ยวกับระเบียบวิธีการและเอกสาร
การนําเข้า สามารถนําไปใช้ในการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายเครื่องจักรกลหนักมือสองจากญี่ปุ่น 
และใช้ให้เกิดประโยชน์ในการต้ังคําถาม เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ และการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้
ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยถูกต้องและมีประสิทธิภาพต่อไป 
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ประวัติ บริษทั เจซีซี แมชีน จํากัด  
 

 
 

ภาพที่ 6 ภาพสํานักงานบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
 

 
 

ภาพที่ 7 ภาพสถานที่บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
    

เริ่มก่อต้ังขึ้นในปี พ.ศ. 2553 โดยนายสุเทพ เผ่าพงศ์ษา เป็นผู้ดําเนินกิจการและใช้ช่ือว่า 
เจริญชัยเชียงกง โดยประกอบธุรกิจประเภทซื้อรถขุดไฮดรอลิคมือสองมาซ่อมแซมให้อยู่ในสภาพ
พร้อมใช้งาน และจําหน่ายออกไป เพราะนายสุเทพ เผ่าพงศ์ษา เดิมประกอบอาชีพผู้รับเหมา โดยมี
ประสบการณ์ ความรู้และความชํานาญด้านรถขุดไฮดรอลิคมามากกว่า 30 ปี จึงทําให้ธุรกิจนี้มีการ
เจริญเติบโตและการขยายตัวอย่างรวดเร็ว แต่เน่ืองจากรถขุดไฮดรอลิคมือสองที่ใช้แล้วในประเทศไทย 
สภาพไม่ดี ต้องซ่อมแซมเป็นจํานวนมากและในบางคร้ังก็ไม่สามารถซ่อมให้ดีได้ จึงทําให้ นายสุเทพ 
เผ่าพงศ์ษา เริ่มหารถขุดมาจากแหล่งอ่ืน ๆโดยเริ่มจากการประมูล และนําเข้ารถขุดไฮดรอลิคจากประเทศ 
ญี่ปุ่นเองในเวลาต่อมา ในปี พ.ศ. 2555 ได้จดทะเบียนจัดต้ังบริษัท ช่ือ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ซึ่ง
ดําเนินธุรกิจเก่ียวกับนําเข้าและจําหน่ายเครื่องจักรกลหนักมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ได้แก่ รถขุดไฮดรอลิค 
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รถดัน รถตักล้อยาง รถบด โดยเคร่ืองจักรที่นําเข้าส่วนใหญ่จะเป็นประเภทรถขุดไฮดรอลิคเป็นหลัก โดย 
มีหลายยี่ห้อหลักๆ ได้แก่ Caterpillar Hitachi Komatsu และ Kobelco โดยขายต้ังแต่ขนาด 2-200 
โดยมีสํานักงานต้ังอยู่เลขที่ 23  หมู่ที่ 4 ตําบลท่ากระชับ อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม   

บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด มีผู้บริหารทั้งหมด 4 คน และพนักงานประจําทั้งหมด 10 คน 
เป็นบริษัทขนาดเล็ก แต่เน้นเคร่ืองจักรกลหนักมือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่นที่มีคุณภาพดีและมีการ
ให้บริการที่ดีเป็นกันเอง ทําให้มีลูกค้าในทุกภูมิภาคของประเทศไทยเป็นจํานวนมาก โดยมีวิสัยทัศน์ 
และพันธกิจ ดังน้ี 

วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้นําด้านธุรกิจนําเข้ารถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ที่ครองใจลูกค้าในด้าน 

คุณภาพสินค้าดีมีมาตรฐานและการบริการที่ดีเป็นกันเอง  
พันธกิจ 
1. สร้างยอดขายและกําไรที่ย่ังยืน 
2. เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายทั้งในและต่างประเทศ 
3. เสริมสร้างพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพพร้อมให้บริการลกูค้า 
4. พัฒนาระบบสารสนเทศใหม้ปีระสิทธิภาพ 

 
งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

จาการสํารวจงานวิจัยพบว่า งานวิจัยได้มีผู้ทําการศึกษาค้นคว้าเกี่ยวกับ กลยุทธ์ทางการตลาด 
และเครื่องจักร ไว้หลายท่านซึ่งสามารถนําเอางานวิจัยมาใช้วิเคราะห์เปรียบเทียบกับเรื่องที่สนใจ
ศึกษาดังน้ี 

ปริญญา ปริญญานนท์ (2546) ได้ศึกษาโครงสร้างตลาดและอุปสงค์การใช้รถขุดตักใน
ประเทศไทยภายใต้นโยบายการส่งเสริมการลงทุน โดยใช้วิธีการวัดความกระจุกตัวของอุตสาหกรรม
รถขุดตักเพ่ือวิเคราะห์โครงสร้างทางการตลาด ส่วนการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่ออุปสงค์การใช้รถขุดตัก 
ใช้สมการถดถอยเชิงซ้อน (Muitiple Regression) ผลการศึกษาพบว่าในช่วงก่อนปี พ.ศ. 2538 โครงสร้าง 
ตลาดเป็นตลาดผู้ขายน้อยราย โดยผู้ประกอบการรายใหญ่มีเพียง 4 รายที่มีส่วนครองตลาดสูงสุด และ
หลังจากปี พ.ศ.2538 เป็นต้นมา นโยบายส่งเสริมการลงทุนของรัฐบาลส่งผลให้การนําเข้ารถขุดตัก
จากต่างประเทศลดลง ในขณะเดียวกันนโยบายดังกล่าวก็ส่งผลให้เกิดการกระจุกตัวในอุตสาหกรรมของ 
ผู้ประกอบการรายใหญ่เพ่ิมสูงขึ้น สําหรับปัจจัยทางเศรษฐกิจที่มีผลต่ออุปสงค์รถขุดตักใหม่มากที่สุด 
คือราคาขายเฉลี่ยรถขุดตักเก่า รองลงมาได้แก่ ราคาขายเฉลี่ยรถขุดตักใหม่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมใน
ประเทศด้านเหมืองแร่และย่อยหิน และผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศการก่อสร้าง ตามลําดับ  
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อดุลย์ บัลนาลังก์ (2550) ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดกับ
รูปแบบในการซื้อเคร่ืองจักรประเภทรถขุดไฮดรอลิค ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงบรรยาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษารูปแบบในการซื้อเคร่ืองจักรประเภทรถขุดไฮดรอลิค และศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ระหว่าง 
ปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาดกับรูปแบบในการซื้อเคร่ืองจักรประเภทรถขุดไฮดรอลิค โดยมีกลุ่มตัวอย่าง 
ได้แก่ผู้ประกอบการหรือบริษัทอุตสาหกรรมก่อสร้างที่ต้องใช้เครื่องจักรประเภทรถขุดไฮดรอลิกในการ
ประกอบอาชีพ ที่มีรายช่ือข้ึนกับสมาคมอุตสาหกรรมก่อสร้างไทยจํานวน 264 ราย สุ่มเลือกตัวอย่าง
โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบการสุ่มแบบแบ่งช้ันในการคํานวณสัดส่วนและการใช้การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
โดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติพรรณนา ทดสอบสมมติฐานโดยใช้ไคว์สแควร์ ผลการศึกษา 
สรุปได้ว่า ปัจจัยทางประชากรท่ีมีความสัมพันธ์กับรูปแบบในการซื้อเครื่องจักรประเภทรถขุดไฮดรอลิค 
ได้แก่ ระดับการศึกษา ตําแหน่ง และประสบการณ์ในการทํางาน ส่วนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีความสัมพันธ์กับรูปแบบในการซื้อเครื่องจักรประเภทรถขุดไฮดรอลิค ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา และ
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

พัทธนันท์ ภูมิเวช (2554)  ศึกษาเร่ืองการจัดการเชิงกลยุทธ์ กลยุทธ์การตลาด เพ่ือเพ่ิม
ความสามารถในการแข่งขันด้านเครื่องจักรกลการเกษตร กรณีศึกษา บริษัท ยันม่า เอสพี จํากัด โดยมี
วัตถุประสงค์ คือ 1.ศึกษาปัญหาและสาเหตุปัจจัยสภาพแวดล้อมของธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองจักรกล
การเกษตร 2.เพ่ือศึกษาการบริหารเชิงกลยุทธ์ รวมท้ังการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับ
หน่วยธุรกิจ กลยุทธ์ระดับหน้าที่หรือกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการของอุตสาหกรรมเคร่ืองจักรกลการเกษตร 
โดยได้มีระเบียบศึกษาวิจัย คือ ผู้ศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 2 แหล่ง คือ 1) การศึกษาข้อมูลแบบ
ทุติยภูมิ โดยได้จาการเก็บรวบรวมข้อมูล 2) การศึกษาแบบปฐมภูมิ โดยทําการสัมภาษณ์บุคคลที่เก่ียวข้อง 
กับบริษัท ซึ่งได้นําเอาทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ ทฤษฎีการจัดการทางการตลาด มาทําการวิเคราะห์ 
เพ่ือกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร ระดับหน่วยธุรกิจ และระดับหน้าที่ จาการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ที่เป็น
ทางเลือกที่ดีที่สุดขององค์กร คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) แลกลยุทธ์ธุรกิจในระดับ 
Business Strategy คือ Product Differentiation เพื่อสร้างความแตกต่างของสินค้าโดยพยายาม
พัฒนานวัตกรรมเทคโนโลยี เข้ามาช่วยในการพัฒนาสินค้า ส่วนกลยุทธ์ระดับหน้าที่ บริษัทมุ่งไปในด้าน 
การตลาดและการผลิต 

สุณิสา เมฆฉาย (2555) ได้ศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจบ่อทรายของผู้ประกอบการ 
รายย่อย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ซึ่งเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีปรากฏการณ์วิทยา 
(Phenomenology Study) ผู้ให้ข้อมูลหลักคือ ผู้ประกอบการบ่อทรายที่มีประสบการณ์มากกว่า 10 
ปี จํานวน 3 ราย โดยวิธเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก การสังเกตแบบมสี่วนร่วม และศึกษาเอกสาร 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง ผลการวิจัยพบว่ารูปแบบในการดําเนินธุรกิจบ่อทรายน้ัน จะเป็นลักษณะธุรกิจที่
ดําเนินกิจการในรูปแบบของห้างหุ้นส่วนจํากัด มีการบริหารงานโดยสมาชิกในครอบครัวและเครือญาติ 
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เน่ืองจากธุรกิจดังกล่าวเป็นธุรกิจครอบครัว ที่มีการสืบทอดกิจการต่อๆ กันมา อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการ 
ในธุรกิจน้ีมีจํานวนที่เพ่ิมมากข้ึน ดังน้ันการวางแผนกลยุทธ์ในด้านการบริหาร การเงิน ทรัพยากรบุคคล 
การตลาด เครื่องมือ เครื่องจักร เป็นต้น จึงเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการควรนํามาประยุกต์ใช้ในการประกอบธุรกิจ 
ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบได้มากที่สุดคือ เรื่องการแข่งขันทางด้านราคาขายทราย ทําให้ผู้ประกอบการ
ต้องลดต้นทุนในส่วนของการผลิต เพ่ือที่จะสามารถต่อสู้กับคู่แข่งรายอ่ืนๆ อีกทั้งยังต้องประคับประคอง 
ให้ธุรกิจดําเนินไปในทิศทางที่ดี นอกจากน้ีก็จะต้องพิจารณาและคําจึงถึงปัญหาในด้านเศรษฐกิจ คู่แข่ง 
สังคม บุคลากร และสภาพภูมิอากาศ 

ภาวิณี คูทวีทรัพย์ (2556) ได้ศึกษาแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง
จากประเทศญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงความแตกต่าง 
ของปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีต่อแรงจูงใจในการเลือกซื้อเคร่ืองจักรกลหนักมือสอง
จากประเทศญี่ปุ่น และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับแรงจูงใจในการเลือกซื้อ 
เครื่องจักรกลหนักมือสองจากประเทศญี่ปุ่น โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม โดย
สํารวจข้อมูลจากผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่เคยซื้อเคร่ืองจักรมือสองจากประเทศญี่ปุ่น 
จํานวน 400 คน แล้วนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ 
ด้วย t-test F-test และ Mutiple Regression of Analysis (MRA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลจาก
การศึกษาสรุปได้ดังน้ี 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพสมรส 
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท 
สําหรับเครื่องจักรกลหนักมือสองจากประทศญี่ปุ่นที่ใช้งานอยู่ส่วนใหญ่เป็นประเภทรถขุด และยี่ห้อ 
Komatsu  2) ปัจจัยสว่นผสมการตลาด ที่มีต่อแรงจูงใจในการเลือกซื้อเคร่ืองจักรกลหนักมือสองจาก
ประเทศญี่ปุ่นมากที่สุดได้แก่ ด้านราคา รองลงมาได้แก่ด้านผิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ และอันดับสุดท้าย
คือ การส่งเสริมการตลาด 3) แรงจูงใจในการเลือกซื้อเคร่ืองจักรกลหนักมือสองจากประเทศญี่ปุ่นมาก
ที่สุดได้แก่ สินค้ามีความคุ้มค่าเหมาะสมกับราคา รองลงมาคือ มีความพอใจในสินค้าน้ี และอันดับสุดท้าย 
ได้แก่ อยากแนะนําให้บุคลอ่ืนใช้ในสินค้าน้ี  

ดังน้ันจากการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้นําผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องมาใช้ในการอ้างอิงและประยุกต์ 
แนวความคิดและทรรศนะต่างๆ อันส่งผลต่อการศึกษาวิจัยเรื่อง รปูแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดใน
ธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ใช้เป็น 
ข้อมูลในการวางแผนการตลาด พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของบรษิัททาํให้เกิดประสิทธิภาพและประสทิธิผล 
ของการดําเนินงานไปในทิศทางที่ดีขึ้น และเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับผู้ประกอบการอ่ืนๆ 
ตลอดจนทราบถึงปัญหาและอุปสรรครวมถึงแนวทางการแก้ปัญหาในการประกอบธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย 
รถขุดไฮดรอลิคจากประเทศญี่ปุ่น และปรับปรุงกลยุทธ์เพ่ือรองรับสภาพการแข่งขันในอนาคต และพัฒนา 
ธุรกิจให้ประสบความสําเร็จต่อไป 
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนนิการวิจัย 
 

การศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุด
โฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Method)  โดยผู้วิจัยเก็บข้อมูลภาคสนามโดยตรงเป็นหลัก โดยใช้วิธีการวิจัยแบบปรากฏการณ์วิทยา 
(Phenomemology) เป็นการวิจัยที่อาศัยแนวความคิดและโลกทัศน์จากปรัชญาปรากฏการณ์วิทยา
เป็นเครื่องมือในการศึกษาประสบการณ์ และประสบการณ์ของมนุษย์ (Holloway, อ้างถึงใน ชาย 
โพธิสิตา 2552 : 190) นอกจากน้ียังศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลวิชาการ สอบถามผู้ที่เก่ียวข้อง หรือองค์กร 
ธุรกิจที่เก่ียวข้อง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ให้ได้มากที่สุด โดยมีรายละเอียดการ
ดําเนินการดังน้ี 

1. ประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. วิธีดําเนินการวิจัย 
5. ระยะเวลาที่ใช้ในการวิจัย 
6. การวิเคราะห์ข้อมูล 
7. การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
 

ประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลกั 
1. ผู้ให้ข้อมูลหลักของการวิจัย คือเจ้าของธุรกิจและผู้ทีส่วนร่วมในการดําเนินธุรกิจ 

จํานวน 3 คน และพนักงาน  5  คน  
2. ผู้ร่วมงานของผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ พนักงาน ช่าง   
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เครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจัย 
ในการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดโฮดรอลิค 

มือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด มีเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ดังน้ี  
1. ตัวผู้วิจัย เป็นเครื่องมือที่มีความสําคัญในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้านงานวิจัย และเป็น 

ผู้วิเคราะห์ข้อมูลด้วยตนเอง เพราะการวิจัยเชิงคุณภาพเป็นการสัมผัสกับคนผู้ให้ขอมูลโดยตรง ดังน้ัน
ผู้วิจัยจึงต้องทําการเตรียมความพร้อมก่อนการสัมภาษณ์ ทั้งในด้านทักษะในการสัมภาษณ์และความรู้
ทางด้านวิชาการ 

2. ศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกับหัวข้อที่ทําการวิจัยรวมถึงแนวความคิด
และทฤษฎีดังต่อไปนี้ เพ่ือให้เกิดความรู้และแนวคิดในการวิจัย 
 2.1 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับรถขุดไฮดรอลิค  
 2.2 แนวความคิดการประกอบการและผู้ประกอบการ 
 2.3 แนวความคิดทางการตลาด 
 2.3 กลยุทธ์การตลาดและส่วนประสมการตลาด 
 2.4 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศ 
 2.5 ประวัติบริษัท เจซีซ ีแมชีน จาํกัด  
 2.6 เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

3. ศึกษาคุณลักษณะที่สําคัญของการเป็นนักวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการศึกษาค้นคว้าระเบียบ 
วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยวิธีวิทยาปรากฏการณ์วิทยา (Phenomemology) เพ่ือพรรณนาและทํา
ความเข้าใจกลยุทธ์ทางการตลาดและการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายเครื่องจักรกลหนักมือสอง
จากประเทศญี่ปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด เพื่อให้งานวิจัยครั้งนี้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย ทั้งน้ีการหาข้อมูลเชิงลึกจะเป็นการสังเกตแบบมีส่วนร่วมและการศึกษาเอกสาร ตําราและ
งานวิจัยเชิงคุณภาพ พร้อมรับคําช้ีแนะจากอาจารย์ที่ปรึกษา 

4. อุปกรณ์ช่วยเก็บรวบรวมข้อมูล 
 4.1 เครื่องมือช่วยจดบันทึก คือสมุดจดและปากกา สําหรับจดบันทึกข้อมูลการจาก
การสัมภาษณ์และสังเกต 
 4.2 แฟ้มข้อมูล เพ่ือแยกข้อมูลออกเป็นประเภทต่างๆ เพ่ือความเรียบร้อยและการนํา 
ข้อมูลมาใช้ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว  
 4.3 กล้องถ่ายรูป เพื่อใช้บันทึกภาพเหตุการณ์และกิจกรรมต่างๆ ที่สําคัญที่ผู้วิจัย
เห็นสมควรจะบันทึกไว้เป็นหลักฐาน 
 4.4 วิดีโอบันทึกภาพเคลื่อนไหวและเทปบันทึกสียง เพ่ือความสะดวดรวดเร็ว และ
สามารถเก็บข้อมูลได้ครอบคลุมเน้ือหาครบถ้วน 
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 4.5 โทรศัพท์มือถือ เพื่อใช้บันทึกเสียงและบันทึกภาพบันทึกภาพเหตุการณ์และ
กิจกรรมต่าง ๆที่สําคัญที่ผู้วิจัยเห็นสมควรจะบันทึกไว้เป็นหลักฐาน 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

เพ่ือให้ได้ข้อมูลอย่างมีประสิทธิภาพในเรื่องของรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดใน
ธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
ผู้วิจัยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลดังน้ี 

1. การเก็บข้อมูลทุติยภูมิ 
ผู้วิจัยเก็บข้อมูลประเภทน้ีจากการค้นคว้า หนังสือ บทความ วารสาร เอกสารวิทยานิพนธ์ 

เว็บไซต์ต่างๆ และงานวิจัยต่างๆ ที่เก่ียวข้อง ทั้งภาษาไทย และภาษาอังกฤษ เพื่อนํามาเป็นแนวคิด
พ้ืนฐานในการดําเนินงานวิจัย สร้างกรอบแนวคิดการวิจัย ต้ังคําถามในการสัมภาษณ์ และเป้าหมายใน
การสังเกตได้อย่างชัดเจน 

2. การเก็บข้อมูลปฐมภูมิ  
 2.1 เก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูลภาคสนาม (Field study) โดยผู้วิจัยสํารวจโดยลงพ้ืนที่ 
โดยเลือกสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ เจ้าของธุรกิจเจ้าของธุรกิจและผู้ทีส่วนร่วมในการดําเนินธุรกิจ 
จํานวน 3 คน และพนักงาน  5 คน  
 2.2 เก็บข้อมูลจาการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participation Observation) โดย
ผู้วิจัยเข้าไปใช้ชีวิตร่วมกับกลุ่มผู้ถูกสังเกต มีส่วนร่วมในการดําเนินการและกิจกรรมต่างๆ ซึ่งผู้สังเกต
ต้องการศึกษาและรวบรวมข้อมูล เมื่อได้ข้อมูลครบแล้วอาจจะซักถามในรายละเอียดหรือสอบถามข้อมูล 
เพ่ิมเติมในลําดับสุดท้าย 
 2.3 เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ (Interview) ซึ่งใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 
(In-depth Interview) โดยผู้วิจัยมีการกําหนดจุดสนใจไปที่ประเด็นในการสัมภาษณ์ไว้แล้ว ในระหว่าง 
เก็บข้อมูลผู้วิจัยได้ขออนุญาตใช้เครื่องมือบันทึกเทป) เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วน ผู้วิจัยจดบันทึกคําสัมภาษณ์ 
และนํามาถอดเทป พร้อมทั้งจัดหมวดหมู่ของการสัมภาษณ์ อันประกอบด้วย ประวัติความเป็นมาของ
การดําเนินธุรกิจ รูปแบบการดําเนินธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาด ปัญหาและอุปสรรค แนวทางแก้ไข 
และข้อเสนอแนะ เป็นต้น  
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วิธีดําเนนิการวิจัย 
ในการศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย

รถขุดโฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Method) โดยผู้วิจัยเก็บข้อมูลภาคสนามโดยตรงเป็นหลัก โดยใช้วิธีการวิจัยแบบ
ปรากฏการณ์วิทยา ดังน้ี 

1. ตัวผู้วิจัย เป็นเครื่องมือที่มีความสําคัญที่สุด เพราะการวิจัยเชิงคุณภาพเป็นการสัมผัส 
กับผู้ให้ข้อมูลโดยตรง ดังน้ันผู้วิจัยจึงต้องทําการเตรียมความพร้อมก่อนการเก็บข้อมูล เนื่องจากผู้วิจัย
คือผู้เก็บรวบรวมข้อมูลและเป็นผู้วิเคราะห์ข้อมูลด้วยตนเอง 

2. ศึกษาและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจ 
นําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด เพ่ือให้
เกิดความรู้และแนวคิดและทฤษฎี 

3. ศึกษาคุณลักษณะที่สาํคัญของการเป็นนักวิจัยเชิงคุณภาพ ตามแนวปรากฏการณ์วิทยา 
4. เตรียมเครื่องมือในการวิจัยให้พร้อมอันได้แก่ เครื่องบันทึกเสียง กล้องถ่ายภาพ สมุด

บันทึก ปากกาสําหรับจด และโทรศัพท์มือถือ 
5. กําหนดหัวข้อ และคําถามในการวิจัยที่เหมาะสมกับวิธีการศึกษาแนวปรากฏการณ์วิทยา 

โดยกรอบแนวคําถามในการสัมภาษณ์ เป็นคําถามที่เก่ียวข้องกับข้อมูลพ้ืนฐานทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์
ประกอบด้วยช่ือ นามสกุล เพศ ตําแหน่ง พร้อมป้อนคําถามปลายเปิดเก่ียวกับประวัติความเป็นมาของ
การดําเนินธุรกิจ รูปแบบการดําเนินธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาด ปัญหาและอุปสรรค แนวทางแก้ไข 
และข้อเสนอแนะ 

6. ความน่าเช่ือถือของแนวคําถามในการสัมภาษณ์ ได้รับการตรวจสอบโดยผู้เช่ียวชาญ  
7. ทําการสัมภาษณ์และบันทึกการสัมภาษณ์อย่างละเอียด 
8. เตรียมข้อมูลที่ได้จาการสัมภาษณ์มาดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ระยะเวลาที่ใช้ในการทํางานวิจัย 
การศึกษาครั้งน้ีได้ใช้เวลาการดําเนินการวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งสิ้น 4 เดือน โดย

แบ่งออกเป็น 3 ระยะ 
ระยะที่ 1 หลังจากที่ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จึงได้

ดําเนินการรวบรวมข้อมูลพ้ืนฐาน เพ่ือนํามาประกอบการเขียนโครงการวิจัยโดยใช้ระยะเวลาประมาณ 
1 เดือน ต้ังแต่ ธันวาคม 2558  

ระยะที่ 2 เร่ิมต้ังแต่เดือนมกราคม-กุมภาพันธ์ 2559 ในระยะน้ีผู้วิจัยได้เข้าไปคลุกคลีกับ
ผู้ประกอบการ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด พร้อมทั้งสังเกต สัมภาษณ์ ตลอดจนเข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรม 
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ต่างๆ โดยทําการวิเคราะห์ข้อมูลไปพร้อมกัน และเริ่มเขียนให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบ ให้คําแนะนํา 
ปรับปรุงแก้ไขเป็นระยะ  

ระยะที่ 3 เร่ิมต้ังแต่เดือนมีนาคม 2559 หลังจากผู้วิจัยได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลเสร็จ
แล้ว เมื่อเกิดปัญหาที่จําเป็นต้องเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติม ผู้วิจัยจําเข้าไปในพ้ืนที่ศึกษาอีกเป็นระยะ ๆ 
จนกว่าจะได้ข้อมูลที่ชัดเจนสมบรูณ์ เพ่ือสามารถตอบคําถามได้ตรงประเด็นเพ่ือเขียนรายงานผลการวิจัย 
 
การวิเคราะหข์้อมูล 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น ข้อมูลที่ได้จากการสังเกต สัมภาษณ์ จะทําการวิเคราะห์
ไปพร้อมๆ กับการเก็บข้อมูล โดยในแต่ละวันที่จะเข้าไปเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้จาการ
จดบันทึก การถอดเทปอัดเสียง มาจัดแยกเป็นหมวดหมู่ ตามประเด็นต่างๆ พิจารณาข้อมูลที่ได้แต่ละคร้ัง 
ว่ามีความสมบรูณ์พียงพอที่จะตอบคําถามได้หรือไม่ และหาข้อมูลเพ่ิมเติมต่อไป เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่สมบรูณ์ 
ที่สุด 

2. ทําการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยอาศัยวิธีการวิเคราะห์ 
เชิงพรรณนา (Description Analysis) โดยมีการวิเคราะห์ข้อมูลและบันทึกข้อมูลอย่างละเอียด จาก
การสัมภาษณ์และสังเกต แล้วนําไปจัดเป็นหมวดหมู่ แยกประเภท และวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิด
เพ่ือหาข้อสรุป 

3. นําข้อมูลที่ได้ไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ เพ่ือความถูกต้องอีกครั้ง 
และจึงจัดทําเป็นรายงานฉบับสมบูรณ์ต่อไป 
 
การตรวจสอบความนา่เชื่อถือของข้อมูล  

ในการศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุด 
ไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญ่ีปุ่น ของ บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ใช้การตรวจสอบความน่าเช่ือถือ
ของผลการวิเคราะห์โดยวิธีการตรวจสอบหลายทาง (Triangulation) สําหรับความน่าเช่ือถือของแนว
คําถามสัมภาษณ์และความน่าเช่ือถือในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้รับการตรวจสอบโดยผู้เช่ียวชาญ ความ
น่าเช่ือถือของข้อมูลทําได้โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักหลายคน ในแต่ละสายงาน และความน่าเช่ือถือ 
ในส่วนสรุปผลการวิจัยทําได้โดยการใช้ข้อมูลจากแหล่งอ่ืน มาวิเคราะห์ในเรื่องเดียวกัน 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุด 
ไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Method)  โดยผู้วิจัยเก็บข้อมูลภาคสนามโดยตรงเป็นหลัก โดยใช้วิธีการวิจัยแบบปรากฏการณ์วิทยา 
(Phenomemology) เป็นการวิจัยที่อาศัยแนวความคิดและโลกทัศน์จากปรัชญาปรากฏการณ์วิทยา
เป็นเครื่องมือในการศึกษาประสบการณ์ และประสบการณ์ของมนุษย์ (Holloway, อ้างถึงใน ชาย 
โพธิสิตา, 2552: 190) นอกจากน้ียังศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลวิชาการ สอบถามผู้ที่เก่ียวข้อง หรือองค์กร 
ธุรกิจที่เก่ียวข้อง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ให้ได้มากที่สุด โดยมีรายละเอียดการ
ดําเนินการดังน้ี  

การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยในบทน้ี แบ่งออกเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 
ตอนท่ี 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจ 
ตอนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศ 

ญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
ตอนท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือ

สองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
ตอนท่ี 4 ปัญหาและอุปสรรค แนวทางการแก้ปัญหาของการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย 

รถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
รายละเอียดการวิจัยแต่ละส่วนสามารถอธิบายได้ดังน้ี  

 
ตอนท่ี 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจ 

ภูมิหลังของผูป้ระกอบการก่อนเร่ิมทาํธรุกิจ 
ผู้ประกอบการช่ือนายสุเทพ เผ่าพงศ์ษา ปัจจุบันอายุ 54 ปี ซึ่งเป็นเจ้าของกิจการ ได้ให้

ข้อมูลว่า เมื่อผู้ประกอบการอายุประมาณ 19 ปี ได้ประกอบอาชีพพนักงานขับรถขุดไฮดรอลิค ต่อมา
ได้ประกอบอาชีพผู้รับเหมา โดยซื้อรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากญี่ปุ่นมารับจ้าง เพราะรถขุดไฮโดรลิค 
มือสองญี่ปุ่น มีคุณภาพที่ดี ราคาไม่สูง อีกทั้งธุรกิจน้ีให้ผลตอบแทนที่ดี เมื่อผู้ประกอบการใช้รถขุดไฮดรอลิค 
ประมาณ 3-5 ปี ก็ขายออกและซื้อรถขุดไฮดรอลิคคันใหม่เข้ามา ถ้ารถขุดไฮดรอลิคของผู้ประกอบการ  
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มีปัญหาผู้ประกอบการก็จะซ่อมบํารุงรักษาให้อยู่ในสภาพที่ดี ทําให้ผู้ประกอบการมีความรู้ความชํานาญ 
ด้านรถขุดไฮดรอลิคเป็นอย่างดี ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

ตอนผมอายุ 19 ปี ผมไม่ชอบ ทําไร่ ทํานา ก็เลยไปสมัครเป็นเด็กรถกับบริษัท เมโทร 
ผมเป็นเด็กรถประมาณ 4-5 ปี แล้วผมก็อยากเป็นเถ้าแก่เอง โดยซ้ือรถขุดเก่าญี่ปุ่นมาออกรับจ้าง
เพราะรถเก่าญี่ปุ่นสภาพดี ราคาไม่แพงมาก สมัยก่อนงานเยอะ เงินดีมาก 3-5 ปี ก็ขายออกแล้ว 
ก็ซื้อคันใหม่มาใช้เรื่อยๆ เวลารถเสียผมก็ซ่อมเองดูแลเองตลอด (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

การเร่ิมต้นเขา้สู่ธุรกิจ 
ในปี พ.ศ. 2554 ผู้ประกอบการได้ประสบปัญหาเก่ียวกับการขาดพนักงานขับรถ ปริมาณ

งานเร่ิมน้อยลง เพราะมีคู่แข่งเพ่ิมมากขึ้น  จึงประกาศขายรถขุดไฮดรอลิคของผู้ประกอบการออกไป 
โดยผ่านนายหน้า และให้บุตรชาย คือนายเกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา ถ่ายรูปไปลงประกาศฝากขายใน
อินเตอร์เน็ต ทําให้ผู้ประกอบการขายรถขุดไฮดรอลิคของตนได้อย่างรวดเร็ว เพราะรถขุดไฮดรอลิคของ 
ผู้ประกอบน้ันมีคุณภาพดี ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

ปี 2554 ผมมีรถขุดอยู่ 4 คัน เริ่มมีปัญหาเรื่องคนขับรถขุดไม่มี คนขับที่มีฝีมือหายาก 
งานก็เริ่ม น้อยลง เพราะปริมาณรถขุดรับจ้างมีมากขึ้น แย่งงานกัน ตัดราคากัน ผมเริ่มเบื่อก็
เลยบอกขายรถออกไป 3 คัน เหลือไว้เพียงคันเดียว โดยบอกผ่านนายหน้า และลูกชายถ่ายรูป
และนําไป ลงฝากขายในอินเตอร์เน็ต เพียงไม่กี่วันรถผมขายออกไปอยู่แม่ฮ่องสอน ปัตตานี 
อุดรธานี เพราะรถผมดูแลเองซ่อมเองตลอด จึงมีสภาพที่ดี ขายง่าย (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ผู้ประกอบการมองเห็นช่องทางในการเริ่มต้นธุรกิจใหม่ ที่สร้างรายได้มากข้ึน จึ่งเริ่มซื้อรถขุด 
ไฮดรอลิตที่ใช้งานแล้วในประเทศไทยมาซ่อมขาย แต่ผู้ประกอบการไม่ประสบความสําเร็จ เน่ืองจากรถขุด 
ไฮดรอลิคที่ใช้งานแล้วในไทยมีสภาพไม่ดี ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ผมมองเห็นช่องทางการทําธุรกิจใหม ่จึงหาซื้อรถเก่าไทยมาซ่อมขาย แต่รถขุดเก่าไทย
สภาพไม่ดี เน่ามาก ซ่อมไม่ไหว” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ผู้ประกอบการเร่ิมออกหาซื้อรถขุดไฮดรอลิค โดยไปประมูลที่ลานประมูลถนนบางนา-ตราด 
และได้พบกับ นาย ก (นามสมมุติ) ซึ่งเป็นนายหน้านําเข้าเคร่ืองจักรกลหนักมือสองจากญี่ปุ่น โดยนาย 
ก ได้นํารูปรถขุดไฮดรอลิคที่อยู่ที่ประเทศญี่ปุ่นพร้อมกับใบตรวจสภาพของรถขุดไฮดรอลิค มาให้ดูและ
ตรวจเช็คสภาพตามรูป อีกทั้งมีการรับประกันคุณภาพของสินค้าว่ามีคุณภาพดี ผู้ประกอบการจึงตัดสินใจ 
สั่งซื้อสินค้าจากญี่ปุ่นผ่านนาย ก. ซึ่งเป็นนายหน้า จึงถือเป็นจุดเริ่มต้นของการนําเข้ารถขุดไฮดรอลิค 
มือสองมาจากญี่ปุ่น  ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ผมเริ่มออกหาซื้อรถที่ลานประมูลแถวถนนบางนา-ตราด และเริ่มไปประมูลบังเอิญ
พบกับนาย ก. ซึ่งเป็นนายหน้านําเข้าเครื่องจักรกลหนักมือสองจากญี่ปุ่น เขาให้ผมดูรูปรถขุด 
ใบตรวจสภาพรถขุด และรับประกันว่ารถที่ส่ังมาจะเหมือนในรูปและมีสภาพดีแน่นอน ผมเลย
ตัดสินใจส่ังรถขุดกับเขา” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
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ธุรกิจของผู้ประกอบการเจริญเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากรถขุดไฮดรอลิคที่สั่งนําเข้า 
มามีคุณภาพดี ในช่วงปลายปี พ.ศ. 2554 จึงจดทะเบียนพาณิชย์ช่ือ เจริญชัยเชียงกง ดังบทสัมภาษณ์ 
ดังน้ี 

“ผมสั่งรถขุดกับนายหน้า มาเร่ือยๆ รถที่สั่งมามีสภาพดี ขายดีและเร็วมาก ในปี 2554 
ได้จดทะเบียนพาณิชย์ช่ือ เจริญชัยเชียวกง” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
 ในปี พ.ศ. 2555 ธุรกิจของผู้ประกอบการมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง ทําให้ผู้ประกอบการ 
ได้จดทะเบียนนิติบุคคลในรูปของบริษัท จํากัด โดยใช้ช่ือว่า บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด โดยมีสํานักงาน 
ต้ังอยู่เลขที่ 23 หมู่ที่ 4 ตําบลท่ากระชับ อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม โดยมีเน้ือที่ประมาณ 1 ไร่ 
มีผู้ถือหุ้นทั้งหมด 4 คน โดยมีคุณสุเทพ เผ่าพงศ์ษา เป็นผู้ดําเนินการและบริหารจัดการ และมีบุตรชาย 
คือ นายเกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา และหลานสาว คือนางสาวกมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา เป็นผู้ดูแลเรื่องการตลาด 
และหลานชาย คือ นายธรรมสถิตย์ ขวาภักดี เป็นหัวหน้าช่างซ่อมบํารุง การดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบ 
การจะค่อนข้างไม่มีแบบแผนมากนัก มีความยืดหยุ่นได้ตามความเหมาะสม การบริหารจัดการเป็นธุรกิจ 
ครอบครัว โดยสินค้าที่ซื้อส่วนใหญ่เป็นประเภทรถขุดไฮดรอลิค เพราะผู้ประกอบการมีความรู้ความชํานาญ 
ด้านรถขุดไฮดรอลิคมามากกว่า 30 ปี ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

ปี 2555 ธุรกิจของผมเติบโตขึ้นเรื่อยๆ จึงจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท เจซีซี แมชีน 
จํากัด ขึ้น โดยมีสํานักงานตั้งอยู่ที่บ้าน เลขที่ 23 หมู่ที่ 4 ตําบลท่ากระชับ อําเภอนครชัยศรี 
จังหวัดนครปฐม มีหุ้นส่วน 4 คน โดยใช้ที่บ้านผมเป็นสถานประกอบการ มีเนื้อที่ประมาณ 1 ไร่ 
โดยผมเป็นผู้ดําเนินการ และเป็นคนตรวจเช็คสภาพรถขุด ลูกชายและหลานสาวเป็นคนดูแล
เรื่องการตลาด และหลานชายเป็นช่างซ่อม ส่วนหน้าที่อื่นๆ ก็ช่วย กันทํา เราทํากันแบบธุรกิจ
ครอบครัว โดยเน้นซื้อสินค้าประเภทรถขุด เป็นหลัก เพราะผมคลุกคลีอยู่กับรถขุดมานานหลายปี 
(สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ผลจากการศึกษาวิจัยเรื่อง ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจ ภูมิหลังของผู้ประกอบการ 
ก่อนเริ่มทําธุรกิจ และการเริ่มต้นเข้าสู่ธุรกิจ พบว่า ผู้ประกอบการเริ่มต้นธุรกิจมาด้วยตนเอง และเป็น
เจ้าของธุรกิจที่รู้จักธุรกิจเป็นอย่างดี มีการเรยีนรู้และลองผิดลองถูกจากประสบการณ์ของตนเอง และ
มีความกล้าได้กล้าเสี่ยง เป็นธุรกิจครอบครัวทําให้ง่ายต่อการบริหารจัดการ   
 
ตอนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของ 
บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 

การดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท 
เจซีซี แมชีน จํากัด เป็นธุรกิจประเภทธุรกิจซื้อมาขายไป ผู้ประกอบการมีการจดทะเบียนนิติบุคคลใน
รูปของบริษัทจํากัด ใช้แหล่งเงินทุนส่วนตัว มีสถานประกอบการต้ังอยู่ที่บ้านเลขท่ี 23 หมู่ที่ 4 ตําบล
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ท่ากระชับ อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม มีพ้ืนที่ประมาณ 1 ไร่ ลักษณะเป็นอู่โกดังสําหรับซ่อมบํารุง 
และสถานที่จอดขายเป็นลานปูนโล่ง  ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ผมส่ังซ้ือรถขุดมาจากญี่ปุ่น มาตรวจเช็คสภาพใหม่ให้พร้อมใช้งานและขายออกไป ใช้เงินทุน
ส่วนตัว โดยใช้ที่บ้านเป็นสถานประกอบการ เน้ือที่ ประมาณ 1 ไร่ มีโกดังสําหรับซ่อมบํารุง และลานปูนไว้จอด
ขายรถ” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
 

 
 

ภาพที่ 8 แสดงบริเวณสํานักงานของบริษัทเจซีซี แมชีน จํากัด 
 

 
 

ภาพที่ 9 แสดงลานปูนจอดรถขุดไฮดรอลิคของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด   
 



42 

 

รูปแบบบริหารจัดการของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด จํากัด มีโครงสร้างองค์กรขนาดเล็ก 
จัดอยู่ในรูปแบบธุรกิจครอบครัว โดยรวมเป็นการดูแลกิจการของบุคคลในครอบครัว อํานาจการบริหาร 
และตัดสินใจข้ึนอยู่กับเจ้าของกิจการแต่บางครั้งก็ยืดหยุ่นได้ มีพนักงานท้ังหมด 10 คน มีการจัดระบบ 
การบริหารโดยแบ่งตามหน้าที่ความรับผิดชอบในแต่ละฝ่าย แบ่งเป็น 3 ฝ่าย ด้ังน้ี 

1. ฝ่ายธุรการและงานทั่วไป มีหน้าที่ติดต่อรับลูกค้า จัดทําเอกสารทางด้านบัญชี การเงิน 
ต่างๆ ประสานงานกับฝ่ายต่างๆ ที่เก่ียวข้อง มีพนักงานจํานวน 2 คน 

2. ฝ่ายซ่อมบํารุง  มีหน้าที่ ล้างทําความสะอาด ตรวจเช็คระบบต่างๆ รถให้อยู่ในสภาพ
พร้อมใช้งาน โดยปฏิบัติตามคําสั่งของผู้ประกอบการ ประกอบด้วยพนักงานล้างรถ 1 คน ช่างซ่อมบํารุง 
4 คน ช่างสี 1 คน รวมพนักงานทั้งหมด 6 คน  

3. ฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ ลงประกาศขายรถขุดในช่องทางออนไลน์ต่างๆ เพ่ือเป็นการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์ สินค้าที่เข้ามาใหม่ สินค้าที่ขายแล้ว ได้แก่ เว็บไซต์ขายเคร่ืองจักรกลหนัก
มือสองต่างๆ เฟสบุ๊ค และไลน์ มีพนักงานจํานวน 2 คน  

โดยผู้ประกอบการมีสวัสดิการให้แก่พนักงาน คือ ประกันสังคม ค่าจ้างล่วงเวลา (OT) 
และโบนัสประจําปี ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

บริษัทของผมเป็นบริษัทขนาดเล็ก มีพนักงานทั้งหมด 10 คน มีช่างซ่อมบํารุง 4 คน 
ช่างสี 1 คน พนักงานล้างรถ 1 คน พนักงานธุรการและบัญชี 2 คน และฝ่ายการตลาด 2 คน 
ส่วนใหญ่ผมเป็นคนบริหารจัดการเอง พนักงานส่วนใหญ่ก็เป็นลูกหลานเราก็ช่วยๆ กันทําเรามี
สวัสดิการด้านประกันสังคม OT โบนัส ต่างๆ ให้พนักงาน” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ผู้ประกอบการใช้ประสบการณ์ในการบริหารจัดการ ต้ังแต่เริ่มเปิดกิจการ ผู้บริหารลอง
ผิดลองถูก ไม่มีการกําหนดขั้นตอนการดําเนินงานไว้ชัดเจน ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ตั้งแต่เริ่มกิจการ ผมดูแลเองในเกือบทุกส่วน ผมก็ลองผิดลองถูกกันไป ไม่มีขั้นตอนที่
ชัดเจน เราทํากันเองแบบครอบครัว” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

การซื้อสินค้าของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ผู้ประกอบการซื้อสินค้าโดยการส่ังนําเข้าจาก 
ประเทศญี่ปุ่นใน 2 ลักษณะ คือ ผู้ประกอบการเป็นผู้ประมูลสินค้าจากตัวแทนจําหน่ายในประเทศญี่ปุ่น 
และการสั่งซื้อสินค้าผ่านนายหน้าและตัวแทนโดยสินค้าที่ซื้อส่วนใหญ่เป็นรถขุดไฮดรอลิค ขนาดต้ังแต่ 
2 ตัน - 20 ตัน เน่ืองจากผู้ประกอบการต้องการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้หลายกลุ่ม ได้แก่ 
งานเกษตรกรรม งานก่อสร้าง งานชลประทาน เป็นต้น เมื่อสั่งซื้อสินค้าเรียบร้อย ผู้ประกอบการจึง
โอนเงินผ่านทางธนาคาร ในรูปแบบการโอนเต็มจํานวน (T/T) ในสกุลเงินเยน (JPY) โดยโอนตามอัตรา
แลกเปลี่ยนสกุลเงินเยนในขณะน้ัน เมื่อตัวแทนจําหน่ายในประเทศญี่ปุ่น ได้รับเงินเรียบร้อย จึงกําหนด 
วันส่งสินค้าทางเรือ พร้อมส่งเอกสารทางเรือ (BL) มาให้เพ่ือเป็นเอกสารยืนยันว่าสินค้าได้ลงเรือเรียบร้อยแล้ว 
ระยะเวลาเดินทางขึ้นอยู่กับสินค้าส่งมาจากเมืองไหน เช่น YOKOHAMA, KOBE, HAKATA, TOMATOMAI 
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เป็นต้น โดยใช้เวลาเดินทางประมาณ 20-60 วัน สินค้าจะถูกส่งมายังท่าเรือแหลมฉบัง ผู้ประกอบการ 
เลือกที่จะให้สินค้าส่งมาที่ท่าเรือแหลมฉบังเน่ืองจาก การเดินทางไปรับสินค้าสะดวกดี เน่ืองจากท่าเรือ 
แหลมฉบังกว้างขวางไม่คับแคบเหมือนท่าเรือคลองเตย ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

สินค้าที่เราซื้อส่วนใหญ่จะซื้อรถขุดไฮดรอลิค ขนาด 20 -200 จะซ้ือโดยการประมูล
เอง และส่ังซื้อผ่านนายหน้าที่เสนอสินค้ามาให้เรา เมื่อเราซื้อสินค้าได้ ก็จะไปโอนเงินสกุลเยน 
ผ่านธนาคารไปจ่ายให้ในรูป T/T เมื่อทางญี่ปุ่นได้รับเงินแล้ว ก็จะจองเรือ ส่งเอกสาร B/L และ 
จัดส่งสินค้ามาให้ โดยใช้เวลาเดินทาง 20-60 วัน สินค้าก็จะมาถึงท่าเรือแหลมฉบัง (สุเทพ 
เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

พิธีกรมศุลกากรและการรับสินค้า เมื่อสินค้าเดินทางมาถึงท่าเรือแหลมฉบัง โดยผู้ประกอบการ 
จะต้องชําระค่าอากรขาเข้าร้อยละ 5 และภาษีมูลค่าเพ่ิมร้อยละ 7 รวมถึงค่าบริการต่างๆ ของท่าเรือ 
โดยจ้างผู้ที่ทําหน้าที่ด้านพิธีการกรมศุลกากร (Shipping) เป็นผู้ดําเนินการแทน เมื่อเจ้าหน้าที่กรม
ศุลกากรตรวจปล่อยสินค้าเรียบร้อยแล้ว ผู้ประกอบการจึงส่งรถขนส่งไปรับสินค้ากลับมายังสถานประกอบการ 
ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เมื่อสินค้ามาถึงท่าเรือแหลมฉบัง ก็จะผ่านพิธีกรมศุลกากรและเสียภาษีอากร ค่าอากร 
5% ค่าภาษีมลูค่าเพ่ิม 7% โดยจ้างชิปปิ้งเป็นผู้ดําเนินการแทน และส่งรถขนส่งไปรับสินค้า” (สุเทพ 
เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

เมื่อสินค้าส่งมาถึงสถานประกอบการ ขั้นตอนต่อมา ผู้ประกอบการมอบหมายให้พนักงาน 
ล้างทําความสะอาด และตรวจสอบระบบการทํางาน ทั้งในเรื่องระบบไฮดรอลิค ระบบไฟฟ้า เคร่ืองยนต์ 
บูชสลักต่างๆ และระบบของเหลวต่างๆ หากพบความผิดปกติ ผู้ประกอบการจ้างช่างเทคนิคมาตรวจ
ระบบการทํางานอีกคร้ัง เพ่ือให้สินค้าอยู่ในสภาพดี พร้อมจําหน่าย ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เมื่อสินค้ามาถึงบริษัท ผมจะให้ลูกน้องล้างทําความสะอาด ตรวจเช็คระบบไฮดรอลิค 
ระบบ ไฟฟ้า เครื่อง ปั้ม บูชสลัก และระบบของเหลว ถ้าพบความผิดปกติเล็กน้อย ผมก็จะทํา
กันเอง แต่ถ้าระบบไฟฟ้า ระบบไฮดรอลิคผิดปกติ ก็จะเรียกช่างศูนย์มาเช็คระบบอีกครั้ง ก่อน 
ที่จะขาย” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ลูกค้าของบริษัทเจซีซี แมชีน จํากัด ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าทางสังคมออนไลน์ ลูกค้าเก่าและ
มีนายหน้าแนะนํามา ลูกค้าขาจรมีน้อย เพราะที่ต้ังของสถานประกอบการต้ังอยู่ในซอยลึก ดังบทสัมภาษณ์ 
ดังน้ี 

“ลูกค้าของผม ส่วนใหญ่มาจากลูกค้าทางสื่อออนไลน์ อินเตอร์เน็ต เฟสบุ๊ค ไลน์ต่างๆ ลูกค้า 
เก่าแนะนํากันมา นายหน้าพามา ลูกค้าจรมีน้อย เพราะร้านผมตั้งอยู่ในซอยลึก” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 
2559) 
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 การส่งมอบสินค้า มี 2 วิธีคือ ลูกค้าเป็นคนจัดหารถขนส่งมาเอง หรือให้ผู้ประกอบการ
เป็นคนจัดหารถขนส่งให้  ขึ้นอยู่กับข้อตกลงและราคาที่ต่อรองกันระหว่างลูกค้าและผู้ประกอบการ 
ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี  

“การส่งมอบสินค้าของผม ก็ขึ้นอยู่กับราคาที่ต่อรองและเง่ือนไขที่ตกลงกันว่าลูกค้าจะหา
รถขนส่งมาเอง หรือให้ทางเราเป็นคนจัดหาให้” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

การสืบทอดกิจการก็ต้องถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ต่างๆ ไปให้ลูกหลานเป็นคน
ช่วยทําธุรกิจต่อเน่ืองไป ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ผมก็สอนลูกหลานในเรื่องการตรวจเช็คสภาพรถขุด ด้านการซ่อมบํารุง ให้มีการเรียนรู้ 
ลองผิดลองถูกกันไป จะได้เป็นการเรียนรู้และสะสมประสบการณ์ต่างๆ ซึ่งสอนให้เขาเก่งได้ เพราะใน
อนาคตผมก็ต้องถ่ายทอดกิจการให้ลูกหลาน ช่วยกันทําต่อไป” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ผลจากการศึกษาวิจัยเรื่องรูปแบบการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือ
สองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด พบว่า มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจประเภทซ้ือมา
ขายไป มีโครงสร้างองค์กรขนาดเล็ก อํานาจการบริหารอยู่ที่เจ้าของกิจการเอง การบริหารจัดการเป็น
ธุรกิจครอบครัว  
 
ตอนท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศ 
ญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด  
ผู้ประกอบการช่ือ นายเกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา อายุ 32 ปี ซึ่งเป็นบุตรชายของนายสุเทพ 

เผ่าพงศ์ษา  และนางสาวกมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา อายุ 32 ปี ซึ่งเป็นหลานสาวของนายสุเทพ เผ่าพงศ์ษา  
ได้ให้ข้อมูลว่า บริษัทมีการหาข้อมูลทางการตลาด วิเคราะห์พฤติกรรมผู้ซื้อ มีการกําหนดส่วนตลาด 
เลือกตําแหน่งเป้าหมาย ทําให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย มีการหาข้อมูลการขายของ
คู่แข่ง ว่าช่วงน้ีขายรถขุดรุ่นไหน ขนาดไหนบ้าง ราคาเท่าไหร่ ดูนโยบายของรัฐบาล งบประมาณและ
โครงการต่างๆ เช่น โครงการ หมู่บ้านละ 5 ล้าน โครงการขุดลอกคลองในภาคอีสาน เป็นต้น ดังบท
สัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ลูกค้าแถวอีสาน ชอบรถระบบไฟฟ้าน้อย ไม่จุกจิก ซ่อมง่าย  ราคาไม่แพงมาก” (สุเทพ 
เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“ลูกค้าจังหวัดสุพรรณ ชอบซื้อรถขนาด 100 ประหยัดนํ้ามันดี ทํางานเร็ว คล่องตัว” 
(เกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“ลูกค้าจังหวัดราชบุรี สมุทรสาคร สมุทรสงคราม ชอบรถ ฮิตาชิ กัน ประหยัดนํ้ามันดี 
ตัวเดินทน” (เกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
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“ลูกค้าใต้ ส่วนใหญ่ใช้รถขุดขนาด 200 ไปขุด ตอยาง ชอบรถสวย สภาพดี เดิมๆ ราคา
เหมาะสมกับสภาพ” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“ช่วงน้ีงบประมาณหลวงออก หมู่บ้านละ 500,000 บาท ทําให้รถขุดขนาดเล็กขายดี” 
(กมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“เรามีการเข้าไปสํารวจเว็บไซต์ขายเครื่องจักรมือสอง ว่าช่วงน้ีเขาขายรถรุ่นไหน ขนาดไหน 
กันเยอะ ราคาที่ขาย เพ่ือสํารวจตลาด” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“เรามีการจดบันทึกข้อมูลจากลูกค้าที่โทรเข้ามาสอบถามเกี่ยวกับรถขุดว่าต้องการรถขนาดใด 
ยี่ห้อใด อยู่จังหวัดอะไร” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

ผู้ประกอบการมีการเจาะตลาด โดยการโทรศัพท์ไปสอบถามข้อมูลลูกค้าเก่าว่าใช้รถขุด
เป็นอย่างไร ต้องการได้รถขุดไฮดรอลิคเพ่ิมหรือไม่ มีงานมากหรือไม่ ในกรณีทีเป็นลูกค้าเก่า ผู้ประกอบการ 
เสนอราคาพิเศษ เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการซื้อเพ่ิมขึ้น มีการสอบถามข้อมูลของลูกค้าเกี่ยวกับ 
ขนาดรถขุดไฮดรอลิคและย่ีห้อรถขุดไฮดรอลิคที่นิยมใช้กันในแต่ละพ้ืนที่ ทําให้ผู้ประกอบการทราบความ
ต้องการของลูกค้าในแต่ละพ้ืนที่  ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เรามีการโทรไปพูดคุยสอบถามลูกค้าเก่า ว่ารถใช้งานเป็นไงบ้าง งานเยอะไหม อยากได้
รถเพ่ิมไหม เสนอราคาพิเศษให้ เพ่ือให้ลูกค้าซื้อเพ่ิมขึ้น” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“เรามีการสอบถามลูกค้าอยู่เสมอว่าแถวๆ บ้านนิยมใช้รถรุ่นไหนกันบ้าง ใช้งานเป็นอย่างไร 
เพ่ือเก็บเป็นข้อมูลทางการตลาด” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

การวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการตลาด 
จากการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้นําแนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 4P ของ 

คอตเลอร์ (Kotler, 1997) มาใช้อธิบายถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจ  
1. กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์  
ผู้ประกอบการนําเข้ารถขุดไฮดรอลิคที่นําเข้ามาจากประเทศญี่ปุ่นเท่าน้ัน โดยเลือกซื้อรถ

ขุดไฮดรอลิคที่หลายรุ่น หลายย่ีห้อ และหลายขนาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย 
เน้นการคัดเลือกรถขุดไฮดรอลิคที่มีคุณภาพดี มีการติดสติกเกอร์โลโก้ของบริษัทไว้ที่ตัวรถขุดไฮดรอลิค 
เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์และทําให้ลูกค้าเกิดการจดจํา เมื่อลูกค้าต้องการส่ังซื้อสินค้า ผู้ประกอบการ 
มีบริการจัดหาสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทันที และสามารถตอบคําถามของลูกคา้
ในเรื่องการจัดหาอะไหล่และการซ่อมบํารุงได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

รถขุดไฮดรอลิคของเราเป็นสินค้าที่นําเข้าจากญี่ปุ่นแท้ๆ เราเลือกซ้ือรถขุดที่มีสภาพดี 
เป็นหลัก เครื่องดี ปั้มไฮดรอลิคดี  ตัวเดินดี สวิงดี บูมอาร์มไม่แตก เราเลือกซ้ือรถขุดไฮดรอลิค 
หลายขนาด ตั้งแต่ขนาด 20 30 40 50 60 100 120 200 และซื้อหลายยี่ห้อได้แก่ Caterpillar 
Komatsu Kobelco Hitachi โดยยี่ห้อที่เราซื้อมาเป็นที่รู้จักกันดีในตลาดเครื่องจักรกลหนักและ 
ราคาไม่แพงมาก” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
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“เรามีการติดสติกเกอร์โลโก้บริษัทไว้ที่ตัวรถขุดของเราทุกคัน” (เกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา, 
2559)  

“ลูกค้าอยากได้รถขุดรุ่นไหน เราพยายามจัดหารถขุดรุ่นนั้นมาให้ลูกค้า” (กมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา, 
2559) 
 “เรามีบริการแนะนํา จัดหาอะไหล่และการซอ่มบํารุงให้ลูกค้าเสมอ” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 
2559) 
 

 
 

ภาพที่ 10 แสดงโลโก้สติกเกอร์ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
 

 
 

ภาพที่ 11 แสดงรูปรถขุดไฮดรอลิคที่ติดโลโก้สติกเกอร์ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
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2. กลยุทธ์ทางด้านราคา  
ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์การต้ังราคาขายสินค้าโดยมุ่งกําไรไม่ตํ่ากว่าร้อยละ 5 ของต้นทุน 

ผู้ประกอบการต้ังราคาตามคู่แข่งขันในตลาด โดยการตรวจสอบราคาของคู่แข่งขัน ราคาที่ต้ังไว้สามารถ 
ยืดหยุ่นได้ตามการต่อรองของลูกค้า สินค้าบางรายการที่จอดนานเกิน 1 ปี มีการลดราคาของสินค้าให้
ตํ่ากว่าต้นทุน เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าเขามา และสินค้าบางรายการมีการกําหนดราคาไว้ใน
ระดับสูง เพ่ือแสดงถึงคุณภาพของสินค้า ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เรามีการต้ังราคาของสินค้าโดยมุ่งกําไรไม่ตํ่ากว่า 5%”(กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
“เรามีการสํารวจสินค้า และราคาของคู่แข่งขัน โดยเข้าไปดูในเว็บไซต์ขายเคร่ืองจักรกลหนัก 

มือสองต่างๆ ในเฟสบุ๊ค  ไลน์” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
“เรามีการต้ังราคาตามคู่แข่งขัน ราคาที่ต้ังไว้สามารถลดหย่อนได้” (กมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา, 

2559)  
“สินค้าที่อยู่นานๆ เราต้องลดราคาสินค้าให้ตํ่ากว่าทุน เพ่ือจะได้ขายออกไป” (กมลทิพย์ 

เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
“สินค้าบางคันที่รุ่นใหม่ สภาพดีมาก เราสามารถต้ังราคาไว้สูง” (กมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา, 

2559) 
3. กลยุทธ์ทางด้านช่องทางจัดจําหน่าย  

 ช่องทางการจัดจําหน่ายของผู้ประกอบการ ได้แก่ การขายหน้าร้านโดยตรง โดยหน้าร้าน
ที่เปิดขายน้ันเป็นที่อยู่อาศัยของผู้ประกอบการเอง ทําให้ลดต้นทุนทางด้านค่าเช่าที่ และโรงเรือนต่างๆ  
ขายผ่านตัวแทนคนกลาง เช่น นายหน้า โดยจ่ายค่าตอบแทนให้ ผู้ประกอบการขายแบบเก็บเงินสดทันที 
ไม่มีการให้สินเชื่อกับลูกค้า แต่บริการจัดหาสถาบันการเงิน เช่น ไฟแนนซ์ ธนาคาร มาช่วยบริการ
ด้านการเงินให้แก่ลูกค้า โฆษณาสินค้าขายผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ ได้แก่ เฟสบุ๊ค ไลน์ และนําไปลงฝากขาย 
ในเว็บไซต์ขายเครื่องจักรมือสอง เช่น www.Truck2hand.com www.Truck2sell.com ผู้ประกอบการ 
มีบริการจัดหารถขนส่งให้ลูกค้า เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการขนส่ง และสถานประกอบการเปิดทุกวัน 
ทุกเวลา ทําให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เต็มที่  ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เรามีการขายหน้าร้านโดยตรง ขายผ่านนายหน้า ลูกค้าเก่าแนะนํากันมา” (เกรียงศักด์ิ 
เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“เราเปิดประกอบการในเขตพ้ืนที่อยู่อาศัยของเราเอง เพราะลดต้นทุนค่าใช้จ่ายที่จะเกิดขึ้น 
ในเรื่องของการ ซื้อที่ดิน, ก่อสร้างโรงเรือน, ตกแต่งอาคาร และค่าเช่าที่” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“ส่วนใหญ่จะลงโฆษณาฝากขายในเว็บไซต์ขายเครื่องจักรกลหนักมือสอง เช่น Truck2 
hand, Truck2sell เฟสบุ๊ค ไลน์ เป็นต้น” (กมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
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“เราขายเงินสดอย่างเดียว ไม่ขายผ่อน แต่เรามีการแนะนําสถาบันการเงิน เช่น ไฟแนนซ์ 
ธนาคาร มาบริการด้านการเงินให้ลูกค้า” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“เรามีบริการจัดหารถขนส่งให้ลูกค้า เพ่ือความสะดวกรวดเร็ว” (เกรียงศักด์ิ  เผ่าพงศ์ษา, 
2559) 

“เราเปิดขายทุกวัน ทุกเวลา ลูกค้าจะมาตอนไหนก็ได้ ลูกค้าบางคนมาถึงร้าน 6 โมงเช้า 
บางคนมาถึงร้าน 3-4 ทุ่ม” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

4. กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด  
ผู้ประกอบการมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ต่างๆ โดยนําไปลงฝากขายในเว็บไซต์ต่างๆ 

เฟสบุ๊ค ไลน์ เป็นต้น มีพนักงานคอยดูแลตอบคําถามต่างๆ ของลูกค้า ส่วนใหญ่เจ้าของกิจการเป็น
คนขายเอง เพราะผู้ประกอบการมีทักษะความรู้ความชํานาญ และมีประสบการณ์ด้านรถขุดไฮดรอลิค
มามากกว่า 30 ปี สามารถตอบคําถาม แนะนํา ข้อดีข้อเสียของสินค้า ให้แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้องและ
ชัดเจน และสามารถตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว ทําให้ลูกค้าเกิดความเช่ือมั่นและพอใจ สามารถปิดการขาย 
ได้ง่าย มีการให้ส่วนลดพิเศษสําหรับลูกค้าเก่า และจ่ายค่าตอบแทนให้กับนายหน้า ดังบทสัมภาษณ์ 
ดังน้ี 
 “เรามีการลงโฆษณา ฝากขายสินค้าในหลายช่องทาง ได้แก่ เฟสบุ๊ค ไลน์ เว็บไซต์ขาย
เครื่องจักรกลหนักมือสอง ทุกวัน” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

“มีการตอบคําถามของลูกค้าผ่าน เฟสบุ๊ค ไลน์ อยู่เสมอ” (เกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
“ส่วนใหญ่ พ่อเป็นคนขายเอง สามารถตอบคําถามและแนะนําลูกค้าได้เป็นอย่างดี” 

(เกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
“มีการให้ส่วนลดพิเศษสําหรบัลูกค้าเก่า” (กมลทิพย์  เผ่าพงศ์ษา, 2559)  

 “มีการจ่ายค่าตอบแทนให้นายหน้า” (กมลทิพย์  เผ่าพงศษ์า, 2559) 
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ภาพที่ 12 แสดงเวบไซต์ฝากขายเครื่องจักรมือสอง 
 

 
 

ภาพที่ 13 แสดงหน้าเฟสบุ๊คของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
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ภาพที่ 14 แสดงหน้าไลน์ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
 
ตอนท่ี 4 ปัญหาและอุปสรรค แนวทางการแก้ไขปัญหา ของการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย
รถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 

ปัญหาและอุปสรรคมีดังนี้  
จากการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดจากการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย

รถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ส่งผลกระทบต่อการดําเนิน
ธุรกิจ สามารถจําแนกได้ดังน้ี 

1.  ปัญหาด้านการบริหารจัดการที่ไม่มีระบบและขั้นตอนที่ชัดเจน อํานาจการสั่งการและ 
การตัดสินใจต่างๆ อยู่ที่เจ้าของกิจการ เพียงคนเดียว อาจเกิดข้อผดิพลาดได้ง่าย ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เฮียสั่งงานไม่ค่อยเป็นระบบ เดียวทําคันนั้น คันน้ี กระโดดไปกระโดดมา” (กรภัทธ์ 
ชลองฤทธ์ิ, 2559) 

“ไม่มีการกําหนดขั้นตอนการทํางานไว้ชัดเจน วันน้ีบอกให้ทําอย่าง พรุ่งน้ีบอกอีกอย่าง” 
(ธรรมสถิต ขวาภักดี, 2559) 
 “อํานาจการสั่งการอยู่ที่เจ้าของกิจการเพียงคนเดียว บางครั้งอาจเกิดการผิดพลาดได้” 
(จักรกฤษ ขวาภักดี, 2559) 

2. ปัญหาการขาดแคลนแรงงานและบุคลากรท่ีมีความรู้ความชํานาญ ช่างเทคนิคต่างๆ
มีน้อย ทําให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างเพียงพอและรวดเร็ว ดังบทสัมภาษณ์ 
ดังน้ี 
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“งานท่ีทําเป็นงานหนัก ส่วนใหญ่ต้องใช้ผู้ชายที่มีทักษะและความอดทน บางคนมาทํางาน 
ได้ 2-3 วัน ก็ออกไป ทําไม่ไหว” (ธรรมสถิต ขวาภักดี, 2559) 

“ช่างที่เก่งหายาก และไม่ค่อยมีเวลา ซ่อมไมค่่อยทัน” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
3. สถานประกอบการต้ังอยู่ในซอยลึกทําให้ไม่สะดวกต่อการเดินทาง ลูกค้าที่มาซื้อส่วนใหญ่ 

เป็นลูกค้าเก่าและลูกค้าทางสังคมออนไลน์ต่างๆ ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 
“ร้านเราต้ังอยู่ในซอยลึก จึงมีแต่ลูกค้าทางอินเตอร์เน็ต ลูกค้าเก่า ไม่มีลูกค้าขาจรเลย” 

(กมลทิพย์ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
4. ธุรกิจน้ีมีการแข่งขันสูงและมีคู่แข่งหน้าใหม่เกิดขึ้นได้ง่าย เน่ืองจากเป็นธุรกิจประเภท 

ซื้อมาขายไป ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 
“ธุรกิจนี้มีคนทํากันเยอะ ในนครปฐมมีเป็น 10 ร้านเลย คนที่มีเงินก็หันมาทํากันเพราะ

เป็นธุรกิจที่ซื้อมาขายไป” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 
5. ลูกค้าไม่มีเงินสดเพียงพอที่จะมาซื้อสินค้า เน่ืองจากรถขดุไฮดรอลิค เป็นสินค้าที่มี

ราคาสูงและเป็นสินค้าที่มีความเสี่ยงสูง ทําให้ไม่ค่อยมีสถาบันการเงินและไฟแนนซ์มารองรับ ดัง
บทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“ลูกค้าที่เข้ามาส่วนใหญ่ก็ถามว่า ทางร้านขายผ่อนไหม จัดไฟแนนซ์ได้ไหม ดาวน์กี่
เปอร์เซ็นต์ หาไฟแนนซ์ให้หน่อย เพราะราคาของรถขุดหลกัแสนหลักลา้นทั้งน้ัน” (ดวงนภา เตียวตระกูล, 
2559) 

6. การขยายกิจการทําได้ยาก เพราะไม่มีเงินทุนสํารอง เงินทุนที่ใช้ลงทุนเป็นเงินส่วนตัว 
รถขุดไฮดรอลิคมีราคาสูง ทําให้ต้องใช้เงินทุนจํานวนมาก ดังบทสัมภาษณ์ ดังน้ี 

“เราขยายกิจการได้ยาก เราใช้เงินทุนส่วนตัว ใช้ระบบเงินหมุน ขายได้ก็ซื้อใหม่ ถ้าขาย
ไม่ได้ก็ไม่มีเงินซื้อใหม่ เราไม่ได้กู้เงินจากธนาคาร” (สุเทพ เผ่าพงศ์ษา, 2559) 

แนวทางแก้ไขปัญหาจากผลการศึกษามีดังนี ้
1. ผู้บริหารจัดระบบการบริหารใหม่ โดยการจัดระบบและวางแผนข้ันตอนการดําเนินงาน 

ให้ชัดเจนและมีระบบมากขึ้น เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการปฏิบัติงาน   
2. หาพนักงานที่มีทักษะความรู้ความชํานาญมาเพิ่มโดยการสร้างแรงจูงใจโดยการจ่าย

เงินเดือนประจํา ให้ผลตอบแทนเพ่ิมเติมตามยอดขาย ในส่วนของพนักงานประจํามีการให้โบนัสพิเศษ  
3. จัดทําป้ายบอกทางเป็นระยะเพื่อสะดวกต่อการเดินทาง ทําการส่งเสริมการตลาด

เพ่ิมความข้ึน โดยการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ทางตลาดออนไลน์ ได้แก่ เว็บไซต์ขายเครื่องจักรกลหนัก 
มือสอง เฟสบุ๊ค ไลน์ เพ่ือให้บริษัทเป็นที่รู้จักเพ่ิมขึ้น 

4.  เพ่ิมการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ เพ่ือเป็นการใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายแบบปากต่อปาก 
สร้างความจงรักภักดีในสินค้า จัดหาสถาบันการเงินต่างๆ มาเพ่ิม เพ่ือรองรับความต้องการของลูกค้า 



52 

 

5. พยายามหาสถาบันการเงิน ไฟแนนซ์ มารองรับความต้องการของลูกค้า เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
6. ถ้าธุรกิจเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง พยายามหาแหล่งเงินทุนมาเพ่ิมเพ่ือขยายกิจการ

โดยการกู้เงินจากสถาบันการเงิน และธนาคารต่างๆ และอาจเพ่ิมสาขาโดยการไปเช่าสถานประกอบการ 
ติดถนนสายหลัก เพ่ือให้ได้ลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น 
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บทที่ 5 
 

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย 
รถขุดโฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด” ครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 
1) เพ่ือศึกษาถึงรูปแบบและกลยุทธ์การตลาดในการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิค 
มือสองจากประเทศญี่ปุ่นของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 2) เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรค รวมถึงแนวทาง 
ในการแก้ปัญหาในการประกอบธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของ
บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด การศึกษาวิจัยดังกล่าว เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีวิทยาการวิจัยแบบ 
ปรากฏการณ์วิทยา เป็นแนวทางการวิจัย เพ่ือศึกษาปรากฏการณ์และประสบการณ์ชีวิตในชีวิตบุคคล
ที่ได้ประสบมา มุ่งทําความเข้าใจรูปแบบของการเป็นผู้ประกอบการ ของผู้ให้ข้อมูลหลัก และกระบวนการ 
ดําเนินธุรกิจที่ได้ประสบมา ทั้งน้ีผู้วิจัยใช้แนวคิดเก่ียวกับความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับรถขุดไฮดรอลิค แนวความคิด 
การประกอบการและผู้ประกอบการ แนวความคิดทางการตลาด กลยุทธ์การตลาดและส่วนประสม
การตลาด ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับการนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศ ประวัติบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เป็นแนวทางเพ่ือการกําหนดกรอบในการศึกษาวิจัย 

ผู้วิจยัเก็บข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก วิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และวิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลที่เก่ียวข้อง แบ่งผู้ให้ข้อมูลหลักจํานวน 3 กลุ่มหลัก คือ เจ้าของกิจการ ผู้ให้ข้อมูลจาก
ผู้มีส่วนร่วมในการดําเนินธุรกิจ และพนักงาน โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย สมุดบันทึก
ข้อมูลในภาคสนาม แฟ้มข้อมูล กล้องถ่ายรูป เครื่องบันทึกเสียง โทรศัพท์มือถือ แนวคําถามสัมภาษณ์ 
และตัวผู้วิจัยซึ่งถือว่าเป็นเคร่ืองมือสําคัญที่ใช้ในการเก็บข้อมลู 

แนวคําถามที่ผู้วิจัยใช้ในการสัมภาษณ์เป็นแนวคําถามก่ึงปลายเปิดที่พัฒนาจากแนวคิด 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ได้รับการตรวจสอบจากอาจารย์ที่ปรึกษาและกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิ 
เพ่ือให้ผู้วิจัยได้รับคําตอบที่ตรงตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยใช้แนวคําถามที่เน้นให้ผู้ให้ข้อมูลหลัก 
เล่าถึงประสบการณ์การดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดโฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของ
บริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด ต้ังแต่ภูมิหลังของผู้ประกอบการก่อนเริ่มทําธุรกิจ การเริ่มต้นเข้าสู่ธุรกิจจนถึง 
ปัจจุบัน ทั้งน้ีการดําเนินการสัมภาษณ์เปิดโอกาสให้ผู้ให้ข้อมูลหลักมีอิสระในการแสดงทัศนะความคิดเห็น 
มีความยืดหยุ่นในคําถามและคําตอบ เพ่ือให้บรรยากาศในการสัมภาษณ์มีความเป็นกันเองไม่เคร่งครัด
มากนัก 
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ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาจัดระเบียบข้อมูลด้วยการให้รหัสข้อมูลจากการ
ถอดเทปข้อมูล แล้วนํามากําหนดประเด็นสําคัญเพ่ือช้ีทิศทางของเนื้อหาให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย ผู้วิจัยดําเนินการสัมภาษณ์จนยุติการสัมภาษณ์เมื่อข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาและสัมภาษณ์มี
ความชัดเจน ครบถ้วน และครอบคลุมกับวัตถุประสงค์การวิจัย จากน้ันผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้มาทําการวิเคราะห์ 
เน้ือหา ตีความ สร้างรหัสคํา จัดหมวดหมูของปรากฏการณ์ที่ปรากฏในข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ 
โดยไม่มีการคาดผลและต้ังขอ้สมมติไว้ล่วงหน้า สังเกตความแตกต่างและความเหมือนของปรากฏการณ์น้ัน 
สืบค้นแก่นแท้ของปรากฏการณ์ทําความเข้าใจถึงเนื้อหาให้ลึกซึ้งในปรากฏการณ์ เพ่ือหาสาระของ
ปรากฏการณ์และความสัมพันธ์ถึงข้อมูล และสรุปประเด็นสําคัญที่ผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งผู้วิจัยรวบรวมประเด็น 
สําคัญที่มีความเชื่อมโยงกับรหัสคํา และเปรียบเทียบข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลหลักถึงความเหมือนและ
ความแตกต่างในการให้ความหมายตามประสบการณ์ ผู้วิจัยนําแก่นแท้ของปรากฏการณ์ที่ได้ประกอบ
กับการสังเกต การจดบันทึกภาคสนาม และจากรูปภาพที่ได้เก็บเป็นข้อมูล ผู้วิจัยสาํรวจองค์ประกอบ
หรือวิธีการที่ปรากฏการณ์น้ันเกิดขึ้น โดยใช้จิตสํานึก ความรู้ตามแนวทางการศึกษาวิจัย แล้งพิจารณา
ความสัมพันธ์ขององค์ประกอบสําคัญๆ ผู้วิจัยนําแก่นแท้ องค์ประกอบ ร่วมกับการสังเกตของปรากฏการณ์ 
ต่างๆ ที่ค้นพบ นํามารวบรวมให้ต่อเน่ือง เรียงลําดับความสําคัญของสิ่งที่ค้นพบ จากน้ันทําการจัดกรอบ 
ความคิด เพ่ือกําหนดขอบเขตข้อมูลในประเด็นที่สอดคล้องกับงานวิจัย จากน้ันนําข้อมูลที่วิเคราะห์แล้ว 
ส่งกลับให้ผู้ให้ข้อมูลหลัก เพื่อให้ความเห็นและปรับปรุงให้เหมาะสม ขั้นตอนสุดท้าย ผู้วิจัยทําการตี 
ความหมายของข้อมูลที่ค้นพบในบริบททีศ่ึกษา เพ่ือสร้างความเข้าใจปรากฏการณ์การเป็นผู้ประกอบการ 
ทางสังคม จากประสบการณ์ของผู้ให้ข้อมูลหลักทั้งหมด โดยอาศัยแนวคิดที่เหมาะสมในการอธิบาย
ปรากฏการณ์ (Spiegelberg 1970, อ้างถึงใน แน่งน้อย ย่านวารี, 2542) 
 คําตอบที่ได้จากการศึกษาตามประเด็นมาดําเนินการแสดงข้อมูล โดยการจัดกลุ่มของข้อมูล 
สามารถใช้หัวข้อย่อยในแนวคําถามมาเป็นแนวทางในการจัด เมื่อพบว่าข้อมูลที่ได้ยังไม่เพียงพอตรงตาม 
ประเด็นผู้วิจัยใช้วิธีการกลับไปสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักอีกครั้งโดยการเปลี่ยนสถานที่และเวลา 
ซึ่งเรียกวิธีน้ีว่าการตรวจสอบข้อมูลสามเส้า (Triangulation) ด้านของข้อมูลและตัวผู้วิจัยได้นําเสนอ
ข้อมูลที่ได้จากการจัดระเบียบข้อมูลและแสดงข้อมูลไว้ดีแล้ว นํามาเสนอในรูปของการพรรณนาวิเคราะห์  
เป็นการนําข้อมูลมาเรียบเรียงให้มีความเช่ือมโยงกับวัตถุประสงค์ในการศึกษาวิจัย โดยใช้ถ้อยคํา หรือ
ข้อความท่ีน่าสนใจของผู้ให้ข้อมูลสอดแทรกกับเน้ือหาเป็นช่วงๆ เป็นการเพิ่มอรรถรสในการอ่านเพื่อ
ทําให้ผู้อ่านได้รู้สึกใกล้ชิด สัมผัสถึงความรู้สึก และชีวิตจริงของผู้ให้ข้อมูลหลัก   
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สรุปผลการวิจยั 
ตอนท่ี 1. ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจ 
ข้อมูลความเป็นมาทางธุรกิจ ผู้ประกอบการเป็นเพศชาย อายุ 54 ปี โดยก่อนที่จะประกอบ 

ธุรกิจน้ีผู้ประกอบการได้ประกอบอาชีพอ่ืนมาก่อน เร่ิมต้นธุรกิจมาด้วยตนเอง โดยอาศัยความรู้ความ
ชํานาญและประสบการณ์ของตน และเป็นเจ้าของธุรกิจที่รู้จักธุรกิจเป็นอย่างดี มีการเรียนรู้และลองผิด 
ลองถูกจากประสบการณ์ของตนเอง และมีความกล้าได้กล้าเสี่ยง เป็นกิจการครอบครัวทําให้ง่ายต่อ
การบริหารจัดการ สถานที่ต้ังของบริษัท เจซีซี แมชีนจํากัด ต้ังอยู่ที่บ้าน ทําให้ไม่เสียค่าใช้จ่ายในเรื่อง
ของค่าเช่าสถานที่ประกอบการ อีกทั้งธุรกิจนี้ให้ผลตอบแทนที่ดี 

ตอนท่ี 2 รูปแบบการดําเนนิธรุกิจนาํเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศ 
ญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด  

ข้อมูลของรูปแบบธุรกิจเกิดจากประสบการณ์ในการประกอบการและการเรียนรู้ในการ
ดําเนินธุรกิจ ซึ่งมีมีรูปแบบธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป สินค้าที่ซื้อส่วนใหญ่เป็นประเภทรถขุดไฮดรอลิค 
จดทะเบียนนิติบุคคลในรูปของบริษัทจํากัด มีรูปแบบการบริหารจัดการเป็นธุรกิจครอบครัว มีโครงสร้าง 
องค์กรอย่างง่าย มีการจัดระบบการบริหารแบ่งตามหน้าที่ความรับผิดชอบในแต่ละฝ่าย แบ่งเป็น 3 ฝ่าย 
ได้แก่ ฝ่ายธุรการและงานทั่วไป ฝ่ายซ่อมบํารุง และฝ่ายการตลาด โดยมีเจ้าของกิจการ คือ นายสุเทพ 
เผ่าพงศ์ษา เป็นผู้ควบคุมดูแลเองในเกือบทุกแผนก และมีนายเกรียงศักด์ิ เผ่าพงศ์ษา และนางสาวกมลทิพย์ 
เผ่าพงศ์ษา เป็นผู้ดูเร่ืองการตลาด การซื้อสินค้าของผู้ประกอบการจะซื้อโดยการสั่งนําเข้าจากประเทศ
ญี่ปุ่นใน 2 ลักษณะ คือ ผู้ประกอบการเป็นผู้ประมูลสินค้าจากตัวแทนจําหน่ายในประเทศญี่ปุ่นและ
การสั่งซื้อสินค้าผ่านนายหน้าและตัวแทนโดยสินค้าที่ซื้อส่วนใหญ่เป็นรถขุดไฮดรอลิค ขนาดต้ังแต่ 2 ตัน - 
20 ตัน พิธีกรมศุลกากรและการรับสินค้า เมื่อสินค้าเดินทางมาถึงท่าเรือแหลมฉบัง โดยผู้ประกอบการ
จะต้องชําระค่าอากรขาเข้าร้อยละ 5 และภาษีมูลค่าเพ่ิมร้อยละ 7 รวมถึงค่าบริการต่างๆ ของท่าเรือ 
โดยจ้างผู้ที่ทําหน้าที่ด้านพิธีการกรมศุลกากร (Shipping) เป็นผู้ดําเนินการแทน เมื่อสินค้าส่งมาถึงสถาน 
ประกอบการ ขั้นตอนต่อมา ผู้ประกอบการมอบหมายให้พนักงานล้างทําความสะอาด และตรวจสอบ
ระบบการทํางาน ทั้งในเร่ืองระบบไฮดรอลคิ ระบบไฟฟ้า เคร่ืองยนต์ บูชสลักต่างๆ และระบบของเหลว 
ต่างๆ ลูกค้าของบริษัทเจซีซี แมชีน จํากัด ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าทางสังคมออนไลน์ ลูกค้าเก่า และมีนายหน้า 
แนะนํามา ลูกค้าขาจรมีน้อยเพราะท่ีต้ังของสถานประกอบการต้ังอยู่ในซอยลึก การส่งมอบสินค้า มี 2 
วิธีคือ ลูกค้าเป็นคนจัดหารถขนส่งมาเอง หรือให้ผู้ประกอบการเป็นคนจัดหารถขนส่งให้ ขึ้นอยู่กับ
ข้อตกลงและราคาที่ต่อรองกันระหว่างลูกค้าและผู้ประกอบการ และการสืบทอดกิจการผู้ประกอบการ
ต้องถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ต่างๆ ให้แก่ลูกหลานเป็นคนช่วยดําเนินธุรกิจให้เจริญเติบโตต่อไป 
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ตอนท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจาก
ประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด  
ผู้ประกอบการมีการหาข้อมูลทางการตลาด วิเคราะห์พฤติกรรมผู้ซื้อ ทําให้ทราบถึงความ

ต้องการของลูกค้าเป้าหมาย มีการหาข้อมูลการขายของคู่แข่ง ว่าช่วงน้ีขายรถขุดรุ่นไหน ขนาดไหนบ้าง 
ราคาเท่าไหร่ ดูนโยบายของรัฐบาล งบประมาณและโครงการต่างๆ เช่น โครงการ หมู่บ้านละ 5 ล้าน 
โครงการขุดลอกคลองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เป็นต้น อีกทั้งผู้ประกอบการมีการเจาะตลาด โดย
การโทรศัพท์ไปสอบถามข้อมูลลูกค้าเก่าว่าใช้รถขุดเป็นอย่างไร ต้องการได้รถขุด ไฮดรอลิคเพ่ิมหรือไม่ 
มีงานมากหรือไม่ ในกรณีทีเป็นลกูค้าเก่าผู้ประกอบการเสนอราคาพิเศษ เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความ
ต้องการซื้อเพ่ิมขึ้น มีการสอบถามข้อมูลของลูกค้าเก่ียวกับขนาดรถขุดไฮดรอลิคและย่ีห้อรถขุดไฮดรอลิค 
ที่นิยมใช้กันในแต่ละพ้ืนที่ ทําให้ผู้ประกอบการทราบความต้องการของลูกค้าในแต่ละพ้ืนที่  

การวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการตลาด 
1. กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้า โดยซื้อรถขุด 

ไฮดรอลิคที่หลากหลายรุ่น หลายยี่ห้อ และหลายขนาด โดยเน้นสินค้าที่มีคุณภาพดีใช้กลยุทธ์ความเป็น 
ผู้นําด้านต้นทุน โดยคัดเลือกสิ้นค้าที่มีราคาไม่สูงมากแต่คุณภาพดี ใช้กลยุทธ์ตราสินค้า โดยติดสติกเกอร์ 
สัญลักษณ์บริษัทที่ตัวรถขุดไฮดรอลิค เพ่ือทําให้ลูกค้าเกิดการจดจํา และเป็นการสร้างช่ือเสียงและ
ภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่องค์กร ใช้กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
และทําให้ลูกค้าพึงพอใจ สามารถตอบคําถามของลูกค้าในเร่ืองต่างๆ ได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว และ
ใช้กลยุทธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน โดยเลือกซื้อรถขุดไฮดรอลิค ให้เหมาะสมกับภูมิภาค ฤดูกาล และ
งบประมาณต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

2. กลยุทธ์ทางด้านราคา ใช้กลยุทธ์การต้ังราคา โดยวิธีมุ่งต้นทุนเข้ามา ด้วยวิธีถือต้นทุน
เข้ามาและบวกส่วนเพ่ิมโดยมุ่งกําไรไม่ตํ่ากว่า 5% ใช้กลยุทธ์หลายราคา โดยต้ังราคาตามคู่แข่งขันในตลาด 
และราคาที่ต้ังไว้สามารถยืดหยุ่นได้ตามการต่อรองของลูกค้า ใช้กลยุทธ์ราคาตํ่าหรือลดราคาเพ่ือเจาะตลาด 
โดยลดราคาของสินค้าบางตัวให้ตํ่ากว่าต้นทุน เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า และใช้กลยุทธ์ราคาสูง 
เพ่ือแสดงถึงคุณภาพของสินค้าที่ดี  

3. กลยุทธ์ทางด้านช่องทางจัดจําหน่าย โดยการขายหน้าร้านโดยตรง ใช้กลยุทธ์ผลัก 
โดยให้ส่วนลดลูกค้าเก่า การจ่ายค่าตอบแทนนายหน้า เพ่ือสร้างแรงจูงใจ ใช้กลยุทธ์ดึง โดยการโฆษณา 
ขายสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ ได้แก่ เว็บไซต์ขายเครื่องจักรมือสอง เฟสบุ๊ค ไลน์ และมีบริการจัดหา 
รถขนส่งให้ลูกค้า เพ่ือความสะดวกรวดเร็ว 

4. กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด ใช้กลยุทธ์การโฆษณาและส่งเสริมการขาย โดย
ลงฝากขายในเว็บไซต์ต่างๆ ใช้พนักงานขายที่มีทักษะความรู้ความชํานาญ สามารถตัดสินใจได้รวดเร็ว 
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ซึ่งส่วนใหญ่เป็นเจ้าของกิจการเอง มีการลด แลก แจก แถม สามารถทําให้ลูกค้าเกิดความน่าเช่ือถือและ 
พอใจ ให้ส่วนลดเป็นพิเศษสําหรับลูกค้าเก่า และให้ค่าตอบแทนกับนายหน้า 

ตอนท่ี 4 ปัญหาและอุปสรรค แนวทางการแก้ไข ของการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่าย 
รถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญ่ีปุ่น ของบริษทั เจซีซี แมชีน จํากัด 

เน่ืองจากบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด มีรูปแบบการบริหารจัดการเป็นธุรกิจครอบครัว ทําให้ 
มีการบริหารจัดการที่ไม่มีระบบ ดังน้ันควรจัดระบบการบริหารจัดการใหม่โดยระบุขั้นตอนการดําเนินงาน 
ไว้ชัดเจน เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการปฏิบัติงาน ขาดแคลนแรงงานที่มีทักษะความรู้ความชํานาญ 
ทําให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างเพียงพอและรวดเร็ว ผู้ประกอบการต้องหา
พนักงานที่มีความรู้ความชํานาญมาเพ่ิม หรือจ้างเหมาช่างเทคนิคมาเป็นครั้งคราว สร้างแรงจูงใจโดย
จ่ายเงินเดือนประจํา ให้ผลตอบแทนเพ่ิมเติมตามยอดขาย ให้โบนัสพิเศษ ลูกค้าที่มาซื้อส่วนใหญ่เป็น
ลูกค้าเก่าและลูกค้าสังคมออนไลน์ต่างๆ เน่ืองจากสถานประกอบการต้ังอยู่ในซอยลึกทําให้ไม่สะดวกต่อ 
การเดินทาง ผู้ประกอบการต้องจัดทําป้ายบอกทางเป็นระยะเพ่ือให้สะดวกต่อการเดินทาง และเพ่ิมตําแหน่ง 
ที่ต้ังของบริษัทไว้ในโปรแกรมการนําทางต่างๆ เช่น กรูเก้ิลแมป (Google Map) เป็นต้น ทําการส่งเสริม 
การตลาดเพ่ิมมากขึ้นในช่องทางตลาดออนไลน์ เพ่ือให้บริษัทเป็นที่รู้จักมากขึ้น ธุรกิจนี้มีการแข่งขันสูง
และมีคู่แข่งหน้าใหม่เกิดขึ้นได้ง่าย เน่ืองจากเป็นธุรกิจซื้อมาขายไป ด้ังน้ันผู้ประกอบการต้องเพ่ิมการ
บริหารลูกค้าสัมพันธ์ เพ่ือเป็นการใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายแบบปากต่อปาก สร้างความจงรักภักดีใน
สินค้า ทําการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า ลูกค้าไม่มีเงินสด
เพียงพอที่จะมาซื้อสินค้า เน่ืองจากรถขุดไฮดรอลิคเป็นสินค้าที่มีราคาสูง ดังน้ันผู้ประกอบการต้องบริการ 
จัดหา แนะนํา สถาบันการเงิน และไฟแนนซ์ ต่างๆ มาให้ลูกค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้อย่างเพียงพอ 
 
อภิปรายผลการวิจัย  

จากการศึกษาพบว่า รูปแบบการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสอง
จากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด มีรูปแบบเป็นธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป ซึ่งเป็น
กิจการที่ซื้อสินค้าสําเร็จรูปมาดําเนินงานโดยไม่ต้องผลิตเอง แล้วทําการขายสินค้าสําเร็จรูปดังกล่าวออกไป 
(อรุษ คงรุ่งโรจน์, 2551: 15) มีโครงสร้างองค์กรแบบง่ายไม่ซับซ้อน โดยมีเจ้าของกิจการเป็นผู้ควบคุม 
ดูแลในเกือบทุกส่วน และผู้ประกอบการกล้าตัดสินใจที่จะเริ่มต้นทําธุรกิจใหม่ ด้วยความกล้าได้กล้าเสี่ยง 
และเป็นธุรกิจที่ตนมีความรู้ความชํานาญอยู่แล้ว ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดผู้ประกอบการ คือ ผู้ริเร่ิม 
ทําธุรกิจด้วยความกล้าเสี่ยง มีความรู้ความชํานาญทั้งในทักษะด้านวิชาชีพ และทักษะด้านบริการและ
มีความมุ่งมั่นอุตสาหะสู่ความสําเร็จ ขยันขันแข็ง สามารถทํางานหนักและทํางานเกินเวลาได้อย่างไม่ย่อท้อ 
มีความเช่ือมั่นในตนเองสูง เพราะการดําเนินธุรกิจต้องมีการตัดสินใจในเรื่องต่างๆ และลักษณะของส่วนตัว 
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ของผู้ประกอบการมีอิทธิพลมากที่สุดต่อการดําเนินการทุกขั้นตอน เพราะลักษณะของผู้ประกอบการ
เป็นสิ่งกําหนดความสําเร็จของกิจการและเป็นแนวพฤติกรรมการดําเนินงานของธุรกิจโดยรวม การท่ี
บุคคลใดบุคคลหน่ึงก่อต้ังธุรกิจของตนเอง ลงทุนลงแรงในการดําเนินงานอย่างเต็มที่ แทนที่จะทํางาน
เป็นลูกจ้างจะต้องอาศัยความกล้าเสี่ยงที่จะตัดสินใจเลือกทางเดินชีวิตของตนเองอย่างเช่ือมั่นกล้าหาญ 
นอกจากน้ันบุคคลน้ันยังต้องฟันฝ่าอุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากภายในและภายนอกองค์กร เขาต้อง
เช่ือมั่นในความสามารถของตนเองว่าจะบริหารธุรกิจขนาดย่อมของเขาให้อยู่รอด มีกําไรเพียงพอที่จะ
สร้างความมั่งคั่งให้แก่เจ้าของและสามารถขยายกิจการในอนาคตได้ในที่สุด (กตัญญู หิรัญญสมบรูณ์, 
2557) 

มีระบบการบริหารจัดการแบบธุรกิจครอบครัว ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะของการดําเนิน
ธุรกิจครอบครัว ที่มีผู้ประกอบการและพนักงานมาจากครอบครัวเดียวกันมากกว่า 2 คนข้ึนไปร่วมกัน
ดําเนินธุรกิจ และมักจะตกทอดจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง ในภูมิภาคเอเซียมีธุรกิจครอบครัวจํานวนมาก 
ที่เร่ิมต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดย่อมจนประสบความสําเร็จกลายเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ในเวลาต่อมาใน
การดําเนินธุรกิจครอบครัวจะมีความสัมพันธ์ส่วนบุคคลมาเก่ียวข้องด้วยเป็นอย่างมาก ซึ่งอาจเกิดความ 
ขัดแย้งและไม่เข้าใจกันได้ง่ายกว่าครอบครัวทั่วไป เพราะธุรกิจต้องยึดผลประโยชน์และความอยู่รอด
เป็นหลัก ดังน้ันธุรกิจครอบครัวที่ต้องการประสบความสําเร็จในเชิงธุรกิจต้องสร้างระบบการทํางาน
ของบุคคลในครอบครัวอย่างมีเกณฑ์แต่ไม่ละเลยสัมพันธภาพที่ดีด้วย (กตัญญู หิรัญญสมบรูณ์,2557) 

จากการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด นโยบายต่างๆของรัฐบาล ทําให้ผู้ประกอบการมอง
หาโอกาสที่เกี่ยวกับการขยายตลาดสินค้า มีการเจาะตลาด กระตุ้นให้ลูกค้าเพิ่มอัตราการใช้ โดยใช้
วิธีการขายโดยใช้บุคคล (personal selling) ผู้ประกอบการเป็นผู้ติดต่อลูกค้าโดยตรง โดยการโทรไป
สอบถามข้อมูล ติดตามผล สร้างความน่าเช่ือถือและสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาวช่วยทําให้เกิดการ
บอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดโอกาสทางการตลาด มีการเจาะตลาด โดยการกระตุ้นให้ลูกค้าเพ่ิม
อัตราการใช้ เสนอราคาที่จูงใจเพ่ือให้ลูกค้าใช้มากข้ึน แย่งลูกค้ามาจากคู่แข่งขันโดยการปรบัปรุงสินค้า
ให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน ทําการส่งเสริมการขายจุดน้ัน พยามยามเพ่ิมยอดขายโดยนําสินค้าทีมีไปขาย
ยังตลาดใหม่ และพัฒนาปรุงปรุงสินค้าให้มีคุณภาพที่ดี (เชิดชัย ธุระแพง, 2544) 

ผู้ประกอบการมีการใช้การผสมผสานของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์การ 
เป็นผู้นําด้านต้นทุน โดยการซื้อสินค้าที่หลากหลายยี่ห้อและหลายขนาด เน้นสินค้าที่มีคุณภาพดีเป็น
หลัก ราคาไม่สูงมาก มีการให้ส่วนลด และต้ังราคาตามราคาของคู่แข่งขันในตลาด สถานประกอบการ
ต้ังอยู่ในซอยลึก ทําให้ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเก่าและลูกค้าจากสื่อออนไลน์ต่างๆ ได้แก่ เว็บไซต์ขาย
เครื่องจักรมือสอง เฟสบุ๊ค ไลน์ เป็นต้น อีกทั้งเจ้าของกิจการเป็นคนขายเอง มีการบริการท่ีเป็นกันเอง 
สามารถแนะนําและตอบคําถามของลูกค้าได้เป็นอย่างดี สามารถตัดสินใจและปิดการขายได้ง่าย เน่ืองจาก 
จุดแข็งของผู้ประกอบการในด้านที่ผู้ประกอบการมีความรู้ความชํานาญด้านรถขุดไฮดรอลิคมามากกว่า 30 
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ปี ทําให้ลูกค้าปัจจุบันที่พึงพอใจในคุณภาพสินค้าและบริการทําให้เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก จึง
ทําให้บริษัทใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายแบบปากต่อปากได้มากขึ้น ถ้าเกิดการเจรจาต่อรองผู้ประกอบการ 
สามารถลด แลก แจก แถม ให้แกลูกค้าได้ทันทีทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้มากขึ้น อีกทั้งมีการจ่ายค่าตอบแทน 
ให้นายหน้า และให้ส่วนลดพิเศษสําหรับลูกค้าเก่า สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ทําให้
มีลูกค้าเพ่ิมมากขึ้นอย่างรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับหลักการตลาด ได้แก่ การตลาดมีบทบาทสําคัญใน
การวางแผนเชิงกลยุทธ์ของบริษัท แผนกลยุทธ์เป็นตัวกําหนดพันธกิจและวัตถุประสงค์ของบริษัท 
เป้าหมายก็คือการสร้างคุณค่าสําหรับผู้บริโภค และสร้างความสัมพันธ์ก่อให้เกิดกําไร (นันทสารี สุขโต 
และคณะ, 2555) และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาวิณี คูทวีทรัพย์ (2556) แรงจูงใจในการเลือกซื้อ
เครื่องจักรกลหนักมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ 
เครื่องจักรกลหนักมือสองที่ใช้งานกันส่วนใหญ่เป็นประเภทรถขุด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มี
ผลต่อแรงจูงใจในการเลือกซื้อเคร่ืองจักรกลหนักมือสองจากประเทศญี่ปุ่นมากที่สุดได้แก่ ราคา รองลงมา 
ด้านผลิตภัณฑ์ สถานที่ และอันดับสุดท้ายคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด  

จากการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหาของการดําเนินธุรกิจ 
นําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด พบว่าปัญหา 
และอุปสรรคจากการบริหารจัดการ ผลักดันให้ผู้ประกอบการจัดระบบและวางแผนขั้นตอนการดําเนินงาน 
ต่างๆ เพ่ือให้การดําเนินงานมีขั้นตอนและมีประสิทธิภาพมากขึ้น ผู้ประกอบการเลือกการจ่ายค่าตอบแทน 
ที่เป็นธรรม และมีโบนัส สามารถสร้างความเช่ือมั่น และเป็นแรงจูงใจในการทํางานให้แก่พนักงาน 
ทําการส่งเสริมการตลาดในสื่อออนไลน์มากข้ึน เพ่ือให้บริษัทเป็นที่รู้จักแพร่หลายในวงการรถขุดไฮดรอลิค 
เพ่ิมการบริการลูกค้าสัมพันธ์ และสร้างความภักดีในตราสินค้าและจัดหาสถาบันการเงิน เพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้า เลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับลูกค้าและตลาดเป้าหมาย เพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและพัฒนาธุรกิจให้เจริญเติบโต และประสบความสําเร็จต่อไป ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของนางสาวศิรินา จันทร์เศรษฐ์ (2555) เรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจ 
ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built In ในจงัหวัดราชบุรี พบว่าปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจคือ 
ปัญหาแรงงานบุคลากร โดยมีแนวทางในการแก้ไขปัญหาคือ สร้างแรงจูงใจในการทํางานด้วยการเพ่ิม
สวัสดิการแก่พนักงานและครอบครัว  
 
ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย  

จากผลการวิจัย พบว่า เกิดปัญหาทางด้านการบริหารจัดการที่ไม่เป็นระบบ ดังน้ัน
ผู้ประกอบการควรจัดระบบการบริหารจัดการให้มีขั้นตอนการดําเนินงานชัดเจน เกิดปัญหาการขาด
แคลนแรงงานที่มีทักษะความรู้ความชํานาญ ด้ังน้ันผู้ประกอบการควรทบทวนค่าแรงและสวัสดิการต่างๆ 
เพ่ือเป็นขวัญและกําลังใจในการทํางาน และปัญหาด้านช่องทางในการจัดจําหน่ายของผู้ประกอบการ 
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คือ สถานประกอบการต้ังอยู่ในซอยลึก ดังน้ันผู้ประกอบการต้องเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายและส่งเสริม 
การตลาดมากขึ้น เน้นใช้ตลาดออนไลน์มากขึ้น และในอนาคตอาจไปเช่าสถานประกอบการติดถนน
สายหลักเพ่ิม เพ่ือให้ลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น และสะดวกต่อการเดินทาง 

ข้อเสนอแนะเพื่อการทําวิจัยครั้งต่อไป  
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะรูปแบบและกลยุทธ์การตลาดการดําเนินธุรกิจนําเข้า 

และจาํหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่นของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัดเท่าน้ัน ผู้วิจัยเสนอ 
ให้ศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการในธุรกิจน้ีในหลายๆ แห่ง ว่ามีรูปแบบกลยุทธ์ 
ที่สอดคล้องหรือแตกต่างกันอย่างไร  ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถขุดไฮดรอมิคมือสองญี่ปุ่น 
ของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด และศึกษาการสืบทอดกิจการธุรกิจครอบครัวของบริษัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
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แนวคําถามในการวิจัย 
เรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การตลาดการดําเนนิธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสอง 

จากประเทศญี่ปุ่น ของบรษิัท เจซีซี แมชีน จํากัด 
 

 
แนวคําถามในการวิจัยใช้สําหรับสัมภาษณเ์จ้าของกิจการและผู้มสี่วนร่วมในการดําเนินธุรกิจนําเข้า
และจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญี่ปุ่น ของบริษัท เจซซีี แมชีน จํากัด 
1. ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 - ช่ือ-นามสกุล    เพศ   อายุ  ตําแหน่ง 
2. ประวัติความเป็นมาบริษัท เจซีซ ีแมซีน จํากัด  
 2.1  ภูมิหลังของเจ้าของกิจการ 
 2.2  การเริ่มต้นเข้าสู่ธุรกิจของผู้ประกอบการ 
3. รูปแบบของการดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลิคมือสองจากประเทศญีปุ่่นของ
บริษัท  เจซซีี แมซีน จํากัด  
 3.1  ที่ต้ังและลักษณะสถานประกอบการ 
 3.2  รูปแบบการบริหารจัดการ 
 3.3  โครงสร้างองค์กร  จํานวนพนักงาน  สวัสดิการ 
 3.4  การซื้อสนิค้า 
 3.5  พิธีการกรมศุลกากรและการรับสินค้า 
 3.6  การตรวจเช็คสภาพสินค้า 
 3.7  ลูกค้าและการส่งมอบสินค้า 
 3.8  การสบืทอดกิจการ 
4. กลยุทธ์ทางการตลาดของดําเนินธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายรถขุดไฮดรอลคิมือสองจากประเทศญี่ปุ่น 
ของบริษัท  เจซีซ ีแมซีน จํากัด  

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
2. การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาด 

 -  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 -  กลยุทธ์ด้านราคา 
 -  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 -  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 



68 

 
 

5. ปัญหาและอุปสรรคที่พบภายในบริษัทมีอะไรบ้าง ท่านต้องการให้มกีารปรับปรุงแก้ไขและมีข้อเสนอแนะ 
อย่างไร 
 แนวคําถามในการวิจัยใช้สําหรับสัมภาษณพ์นักงานของบริษัท เจซีซ ีแมชีน จํากัด 
 1. ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 

- ช่ือ-นามสกุล    เพศ   อายุ   อาชีพ   ตําแหน่ง 
 2. หน้าที่การปฏิบัติงาน 
 3. ปัญหาและอุปสรรคที่พบภายในบรษิัทมีอะไรบ้าง ทา่นต้องการให้มกีารปรบัปรุงแกไ้ขและ 
มีข้อเสนอแนะ อย่างไร 
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