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The objectives of the research were including: 1) type of business traditional 

of tire shop and maintenance service shop, 2) current and future marketing strategy 

for completing, 3) problem and solving of tire and maintenance service shop. The 

research data was collected directly from owners, staffs and customers within specific 

area by deep interview and group observation. The findings showed that: 1) PhetKasem 

YarnYonPanich limited partnership was a family business. Computer was used to monitor 

stock so that it would be easy for finding and using, 2) simple marketing strategies of 

Phetkasemyarnyonpanich limited partnership to success were good services; create 

first impression, reasonable price; well location and shop cleaning, 3) problem a solving 

was lack of cash flow because of credit offering. Therefore discount strategy was used 

to be incentive for cash. 
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สังคมไทยในปจจุบันมีการดําเนินชีวิตท่ีเรงรีบและตองการความสะดวกสบายมากข้ึน ฉะนั้น 

การเดินทางเปนสวนสําคัญในยุคสังคมแบบนี้รถยนตจึงเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีจํานวนมากข้ึน แตท้ังนี้อัตรา 

การเติบโตทางเศรษฐกิจนั้นจะขึ้นอยูกับปจจัยหลายดาน อาทิ การเบิกจายงบประมาณของภาครัฐ

ในโครงการโครงสรางพ้ืนฐาน การฟนตัวของการทองเท่ียว และความยืดหยุนในการปลอยสินเชื่อของ

สถาบันการเงิน ซ่ึงสวนนี้จะเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอภาพรวมอุตสาหกรรมรถยนต อยางไรก็ตามแนวโนม 

ตลาดท้ังป 2558 ก็ไดแรงกระตุนเขามามากข้ึน เพราะคาดการณวาจะเปนปท่ีผูบริโภคใหความสนใจใน 

การซ้ือรถมากข้ึน เนื่องจากปจจัยจากการปรับเปลี่ยนวิธีการจัดเก็บภาษีสรรพสามิตรถยนต ท่ีจะจัดเก็บ 

ภาษีตามอัตราการปลอยกาซคารบอนไดออกไซด เริ่มมีผลใชบังคับในวันท่ี 1 ม.ค. 2559 นอกจากนั้น 

ยังคาดวารัฐบาลจะมีการออก พ.ร.บ.ประมวลกฎหมายภาษีสรรพสามิต โดยจะมีการปรับฐานภาษีมา

เก็บท่ีราคาขายปลีกแนะนํา ซ่ึงนโยบายภาครัฐใน 2 สวนนี้มีแนวโนมท่ีจะสงผลกระทบตอราคารถยนต

ท่ีบางรุนท่ีปรับสูงข้ึนในป 2559 ทําใหบริโภคเรงการซ้ือรถภายในปนี้ (กรมพัฒนาธุรกิจการคากระทรวง 

พาณิชย, 2557) 

สินคาสงออกทํารายไดใหกับประเทศไทยเปนอันดับหนึ่งไดแก รถยนต อุปกรณและ

สวนประกอบเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญของประเทศ ยานยนตและชิ้นสวนยานยนตนับวาเปน

อุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศ สามารถนําเขาเงินตราตางประเทศไดเปน

จํานวนมาก และสรางมูลคาทางเศรษฐกิจใหกับประเทศไดอยางมหาศาล กลุมอุตสาหกรรมยานยนตและ 

ชิ้นสวนยานยนต ประกอบดวยอุตสาหกรรมตนน้ํา ซ่ึงไดแก อุตสาหกรรมเหล็ก อุตสาหกรรมพลาสติก 

อุตสาหกรรมยาง อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส อุตสาหกรรมผลิตชิ้นสวน

ยานยนตและอุตสาหกรรมปลายน้ําคือ อุตสาหกรรมประกอบยานยนตซึ่งแบงเปน การประกอบ

รถจักรยานยนต การประกอบรถยนตนั่งสวนบุคคล และการประกอบยานยนตเพ่ือการพาณิชย (สํานักงาน 

วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ, 2558) เม่ืออุตสาหกรรมยานยนตมีขนาดใหญ การพัฒนาการขนสง 

เปนสวนสําคัญการขนสงสินคาสวนใหญภายในประเทศไทยใชรูปแบบการขนสงทางถนนเปนหลักคิดเปน 

สัดสวนรอยละ 86 ของน้ําหนักของสินคาท่ีขนสงภายในประเทศท้ังหมด จึงสงผลใหถนนภายใน ประเทศไทย 

สวนใหญเกิดการชํารุดเสียหาย เปนผลมาจากการขนสงท่ีมีการบรรทุกน้ําหนักเกินขนาดท่ีกฎหมายรองรับ  
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สาเหตุหลักอีกหนึ่งประการคือ อัตราการใชรถยนตท่ีนั่งสวนบุคคลเพ่ิมข้ึนจํานวนมาก การซอมบํารุง 

รักษารถยนตจึงเปนสวนจําเปนสําหรับการยืนระยะเวลาอายุการใชงานของรถยนตของทาน ศูนยจําหนาย 

ลอแมกซ ยางรถยนต และอุปกรณซอมบํารุง เก่ียวกับรถยนต มีความจําเปนอยางยิ่งในยุคสมัยนี้ การเขารับ 

บริการศูนยบํารุงรักษารถยนต ศูนยบริการแตละท่ีตองสรางความนาเชื่อถือและความไววางใจของลูกคา 

เก่ียวกับการเขารับบริการของทางศูนย เปนหลักประกันวาลูกคาจะไดรับสินคาที่ดีมีมาตรฐาน มีการ

รับประกันสินคา ปลอดภัยและมีอายุการใชงานไดในระยะเวลาท่ีนาน สรางความเชื่อใจไววางใจและ

ประทับใจในการเขารับบริการครั้งถัดไป สินคาจําพวกลอแมกซ ยางรถยนต อะไหลซอมบํารุง ตองเปน 

สินคาท่ีผานการรับประกันจากจากบริษัทเก่ียวกับอายุการใชงานท่ีถูกตอง 

ยางรถยนต (Tire) ยางรถยนตเปนผลิตภัณฑยางท่ีเราพบเห็นไดท่ัวไปถูกผลิตข้ึนใหมีสมบัติ 

ท่ีเหมาะสมกับรถยนตแตละประเภทลอยางรถบรรทุกก็ควรมีสมบัติท่ีทนทานและรับน้ํานักบรรทุกได

มาก มีการทรงตัวท่ีดีซ่ึงแตกตางจากลอยางของรถยนตนั่งท่ีมุงแนนในเรื่องของความนุมนวลในการขับข่ี 

การทรงตัว การยึดเกาะถนน และความทนทานเปนอันดับรองลงมา แตเดิมยางรถยนตผลิตจาก

ยางธรรมชาติหรือแรกวายาง NR (Naturalrubber) ปจจุบันมีการนํายางสังเคราะหประเภทยาง SBR 

(Styrenebutadiene Rubber) และยาง BR (Butadiene Rubber) มาผสมดวยเพ่ือปรับปรุงสมบัติ

ของยางธรรมชาติใหดียิ่งข้ึน บริษัทผลิตยางรถยนตตางแขงขันกันวิจัยคนควาเพ่ือใหไดยางท่ีเหมาะสม

กับการใชงาน โดยปรับปรุงสมบัติเรื่องการทนความรอนและน้ํามัน การยึดเกาะผิวถนน ความตานทาน 

การหมุนท่ีต่ําลง ลดการสิ้นเปลืองเชื้อเพลิง มีอายุการใชงานท่ียาวนาน ยางรถยนตทําจากวัสดุผสมหรือ 

วัสดุโพสิต(composites) คือมีการพันเสนใยไนลอน โพลิเอสเทอรหรือใยเหล็ก เขากับเนื้อยางเพ่ือข้ึน

โครงเรียกวาชั้นโครงผาใบ ถาสังเกตชื่อภาษาอังกฤษของยางธรรมดา (Bias Ply Tire) และยางเรเดียล 

(Radial Piy Tire) จะเห็นมีคําวา “Ply” แทรกอยู Ply คือ เสนใยในชั้นโครงผาใบนั้นเอง ยางเรเดียล  

มีการถักทอเสนใยดังกลาวไปในแนวตั้งฉากกับเสนรอบวงของลอยางเพ่ือการรับแรงในแนวเสนรอบวง 

แตกตางจากยางธรรมดาท่ีเรียงไขวกันเปนมุม 30 – 40 องศา ยางเรเดียลบางรุนนิยมใชแผนเหล็กกลา

เปนแผนรองรับเพ่ือเสริมความแข็งแรงและชวยใหหนายางแบนไปกับพ้ืนถนนลวดลายตามเสนรอบวง

ดานหนายางเรียกวา “ดอกยาง (tread)” มีลักษณะเปนรองและคดหยักรูปฟนปลา รอยหยักจะชวย 

รีดน้ํา ใหไหลผานลอไปทางดานหลัง ชวยใหลอหมุนไปบนถนนท่ีเปยกแฉะและยังยึดเกาะถนน ทําให

ผูขับข่ีสามารถบังคับทิศทางของรถได แตหากไมมีดอกยางเพ่ือยึดเกาะถนนการบังคับทิศทางของรถใน

ขณะท่ีวิ่งไปบนถนนท่ีเปยกแฉะนั้นทําไดยากมาก ยางรถยนตมีสวนท่ีเรียกวาแกมยาง (Side Wall) ซ่ึง

แสดงตัวเลขขอมูลของยางท่ีผลิตออกมาแตละเสนวาเปนยางสําหรับรถยนตประเภทใด บอกความกวาง 

โดยวัดระยะระหวางแกมยางท้ัง 2 ขาง คา “aspect ratio” ท่ีแสดงเปนเปอรเซ็นตของความกวาง ถือ

วาเปนยางท่ีมีประสิทธิภาพดีนอกจากนั้น ยังมีตัวอักษรแสดงประเภทของยางวาเปนยางเรเดียลหรือ 

ยางธรรมดา ความยาวเสนผาศูนยกลางของชองวางตรงกลางลอ ความสามารถในการแบกรับน้ําหนัก 
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ความเร็วสูงสุดท่ีรถวิ่งได และนอกจากยี่หอและรุนแลวสําหรับรถโดยสารจะมีขอมูลความทนทานของ

ดอกยางสัญลักษณของ “traction” คือ ความสามารถในการหยุดรถบนพ้ืนถนนคอนกรีตหรือยางมะตอย 

ท่ีเปยกและอัตราการกระจายความรอนของยางแสดงไว  

จากสภาพอัตราการใชรถยนตและถนนท่ีมีจํานวนมากข้ึน ถนนแตละสายลวนแลวแตมี

ความสําคัญเปนอยางมากในการเดินทางรวมไปถึงการขนสงทางบก ถนนสายหลักของประเทศไทยมี

ท้ังหมด 4 สาย 1) ถนนพหลโยธิน (สายเหนือ) 2) ถนนมิตรภาพ (สายตะวันออกเฉียงเหนือ) 3) ถนน

สุขุมวิท (สายตะวันออก) รวมไปถึง 4) ถนนเพชรเกษม (สายใต) ถนนเพชรเกษมเปนถนนสายยาวลงสู

ภาคใตมีสภาพการชํารุดอยูตลอดสายและกําลังดําเนินการซอมบํารุงเปนระยะทางตลอดสาย ดังนั้น

เม่ือมีการใชงานถนนท่ีมีการชํารุดตลอดเวลา ยอมทําใหเกิดการเสื่อมสภาพของของยางรถยนต ยางรถยนต 

หมดอายุการใชงานหรืออาจโดนตะปูหรือสิ่งของอ่ืนๆ จากการซอมบํารุงถนนจําเปนตองเปลี่ยนยางใหม 

เพ่ือความปลอดภัยจากการเดินทาง โดยในอําเภอสามรอยยอดรวมถึงอําเภอโดยรอบมีศูนยซอมบํารุง 

เปลี่ยนยางรถยนต แบบครบวงจรมีจํานวนนอย จึงทําใหไมเพียงพอตอความตองการเขารับบริการโดยเฉพาะ 

อยางยิ่งในสามรอยยอด มีอาชีพทําการเกษตร ยางสําหรับบรรทุกทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญจึง

มีความจําเปนอยางมาก ไมสามารถรอใหครบกําหนดอายุการใชงานไดเพราะเปนยางบรรทุก มีการใช

งานหนักตลอดเวลาจึงตองไดรับการเปลี่ยนยางกอนกําหนดเพ่ือความปลอดภัยในการขนสงและการเดินทาง 

(กรมทางหลวง กระทรวงคมนาคม ตามพระราชบัญญัติทางหลวง, 2535) จากขอมูลดังกลาวขางตน 

ทําใหผูวิจัยเล็งเห็นโอกาสการเจริญเติบโตของธุรกิจจําหนาย ยางรถยนต รวมถึงลอแมกซ และบริการ

ซอมชวงลางรถยนตในอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ จึงคนหาขอมูล รานจําหนายยาง

รถยนต พบวาในเขตพ้ืนท่ีในอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีธุรกิจท่ีดําเนินการจําหนาย

ยางรถยนตขนาดใหญ จํานวน 3 ราย ไดแก 1) รานรุงโรจนการยาง 2) ราน ส.การยาง 3) รานเพชร

เกษมยานยนตพานิช หรือเรียกอีกชื่อวา รานเพชรเกษมการยาง ซ่ึงมีจํานวนไมมากโดยท่ีธุรกิจนี้มีโอกาส 

ในการเจริญเติบโตเปนอยางมาก เพราะมีถนนสายหลักอยางถนนเพชรเกษมเปนถนนลงสูภาคใตสายเดียว 

ผานอําเภอสามรอยยอดเปนถนนเศรษฐกิจท่ีสําคัญ ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษารูปแบบกลยุทธการดําเนิน 

ธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด 

จังหวัดประจวบคีรีขันธเพ่ือท่ีจะศึกษาปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจและสภาวะการแขงขัน

ท่ีมีแนวโนมตลาดท่ีเจริญเติบโตข้ึนผูประกอบการจะมีการรับมือกับอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนอยางไร ซ่ึงผล

การศึกษาในครั้งนี้สามารถนํามาเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต ลอแมกซ และ

บริการซอมชวงลางรถยนตรวมถึงเปนแรงผลักดันสําหรับผูท่ีสนใจประกอบธุรกิจหรือกิจการเปนของตัวเอง 

ไดรับความรูพ้ืนฐานเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจตอไป 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตและบริการ 

ซอมชวงลางรถยนต ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช   

2. เพ่ือศึกษากลยุทธการขายของธุรกิจจําหนายยางรถยนตท่ีใชในการแขงขันของ หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช รวมถึงกลยุทธท่ีจํานํามาใชในการประกอบกิจการในอนาคต 

3. เพ่ือศึกษาปญหาและแนวทางการแกปญหาดานการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

และอุปกรณซอมบํารุงรถยนต ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช  

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต

และบริการซอมชวงลาง อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ : กรณีศึกษา หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิช โดยมีขอบเขตในการศึกษาดังนี้  

1. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี พ้ืนท่ีท่ีใชในการศึกษาในครั้งนี้คือ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช  

2. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษารูปแบบและกลยุทธในการประกอบธุรกิจของ หจก.เพชร

เกษมยานยนตพานิช รวมถึงกลยุทธการใหบริการเพ่ือสรางความประทับใจใหกับผูท่ีเขามารับบริการ

ของทางราน ตลอดจนศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินกิจการ  

3. ขอบเขตดานประชากร การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการกําหนดผูใหขอมูลหลักในการ

สัมภาษณไดแก เจาของกิจการ พนักงาน และลูกคาท่ีมาใชบริการ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

4. ขอบเขตดานเวลา ระยะเวลาการศึกษาผูวิจัยเริ่มศึกษาตั้งแตเดือน กันยายน 2558 – 

มีนาคม 2559 รวมระยะเวลา 7 เดือน 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายยางรถยนต และอุปกรณ 

ซอมบํารุงรถยนต เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินงานของผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจไดมีความรูความเขาใจ 

เก่ียวกับการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายยางรถยนตและอุปกรณซอมบํารุง เพ่ือเปนแรงบันดาลใจใน

การดําเนินธุรกิจไดอยางระมัดระวังและมีประสิทธิภาพสูงสุด  

2. ทราบกลยุทธธุรกิจจําหนายยางรถยนตและอะไหลซอมชวงลางรถยนต ผูประกอบการ 

จะไดขอมูล วิธีการในการสรางความแตกตาง ความไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือรักษาลูกคาเดิม และ

ขยายสวนแบงทางการตลาด ทําใหธุรกิจมีผลประกอบการท่ีดีและยั่งยืน 
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3. ไดทราบถึงปญหา อุปสรรคจากการดําเนินธุรกิจและแนวทางการแกปญหา เม่ือทราบ 

ปญหาท่ีเกิดข้ึนสามารถดําเนินการปองกันปญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนลวงหนาได หรือเม่ือปญหาเกิดข้ึนแลว 

สามารถแกไขปญหาไดอยางถูกตองรวดเร็วเพ่ือทําใหธุรกิจดําเนินตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพท่ีดี 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

1. ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดใชคําศัพทเฉพาะบางคํา ท่ีจําเปนตอการศึกษาครั้งนี้เพ่ือให 

การใชภาษามีความชัดเจนและรัดกุม ดังนั้นผูวิจัยจึงขอกําหนดนิยามศัพทเฉพาะเพ่ือใหเกิดความเขาใจ 

ตรงกันในการอานวิจัยครั้งนี้ 

2. รูปแบบกลยุทธการดําเนินธุรกิจ หมายถึง เปนเสมือนการวางแผนแนวทางใน

การดําเนินงานท่ีทําใหองคกรบรรลุเปาหมายสามารถนํารูปแบบและกลยุทธไปใชในการแขงขันท่ีจะทํา

ใหองคกรสามารถเอาชนะคูแขงได โดยท่ีกลยุทธทําใหองคกรประสบความสําเร็จ  

3. ธุรกิจจําหนายยางรถยนต หมายถึง กิจกรรมตางๆ ท่ีทําใหมีการผลิตสินคา และบริการ 

มีการซ้ือขายแลกเปลี่ยน จําหนาย และกระจายสินคาและมีประโยชนหรือกําไรจากกิจกรรมนั้น สิ่งท่ีสําคัญ 

ในการดําเนินธุรกิจ คือ กําไร เพราะเปนแรงจูงใจของการดําเนินการทางธุรกิจ กอใหเกิดการแขงขัน

และการขยายตัวทางธุรกิจใหเจริญกาวหนามากยิ่งข้ึน 

4. ผูประกอบการจําหนายยางรถยนต หมายถึง เจาของกิจการท่ีดําเนินธุรกิจท่ีเก่ียวของ 

กับยางรถยนต และอุปกรณซอมบํารุงรถยนต เปนธุรกิจเก่ียวกับงานบริการ เชน บริการเติมลมยาง 

บริการตั้งศูนยถวงลอ เปนตน เพราะมีการใหคําแนะนําแกลูกคากอนเขารับบริการทุกครั้ง 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

วิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนายยางรถยนต

และบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ : กรณีศึกษา หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของดังนี้ 

1.  แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการ  

2.  แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการดําเนินธุรกิจ 

3.  กลยุทธธุรกิจบริการและการสรางมาตรฐานบริการใหโดนใจลูกคา 

4.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

5.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต 

6.  ความเปนมาของกิจการจําหนายยางรถยนตของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

7.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบการ 

การประกอบการ มีความหมายในลักษณะตางๆ กันขึ้นอยูกับการพิจารณาในแงมุมใด

เปนสําคัญ จึงมีความหมายตางๆ ดังนี้  

 การประกอบการ มีความหมายในเชิงเศรษฐศาสตร วาเปนกระบวนการท่ีจะนําเอาปจจัย

การผลิต (ท่ีดิน แรงงาน ทุน) มาแปรสภาพเปนสินคาและบริการใหมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 การประกอบการ มีความหมายในเชิงธุรกิจ คือ การดําเนินกิจกรรมโดยบุคคลหรือกลุม

บุคคลซ่ึงรวมกันในการผลิตหรือจําหนายสินคาโดยมุงหวังผลกําไรและมีความเสี่ยงตอการขาดทุน ซ่ึง

การดําเนินธุรกิจใหประสบผลสําเร็จไดนั้นตองอาศัยปจจัยพ้ืนฐานของการทําธุรกิจ 4 อยางหรือท่ีเรียก

กันวา 4M’s (พรทิพย บุญทรง, 2556: 8) 

ปจจัยพ้ืนฐานของการทําธุรกิจ 

1. คน (Man) หมายถึง ปจจัยท่ีเปนทรัพยากรบุคคลท่ีมีประสิทธิภาพท้ังในดานปริมาณ

และคุณภาพของงานอยางเพียงพอในการประกอบธุรกิจ 

2. เงินทุน (Money) หมายถึง แหลงเงินทุนซ่ึงธุรกิจสามารถนํามาใชในการสนับสนุนและ 

เอ้ืออํานวยความสะดวกตอการทําธุรกิจ 

6 
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3. วัสดุ/วัตถุดิบ (Materials) หมายถึง วัตถุดิบและวัตถุท่ีตองจัดหามาเพ่ือใชในการผลิต 

หรือสรางบริการ ซ่ึงตองพิจารณาท้ังดานคุณภาพและราคาเพ่ือทําใหตนทุนของสินคาหรือบริการท่ีผลิตต่ํา 

แตไดคุณภาพท่ีด ี

4. การจัดการ (Management) หมายถึง ปจจัยในการจัดการซ่ึงเปนหนาท่ีของผูบริหาร 

โดยรวบรวม ผลักดันและควบคุมปจจัยท่ีเปนทรัพยากรเพ่ือดําเนินธุรกิจไดตรงตามวัตถุประสงค 

การประกอบการ หมายถึง กระบวนการของการคิดสรางสรรคและการจัดการธุรกิจเพ่ือให 

บรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการ 

การประกอบการ มีความหมายในเชิงของระเบียบขอบังคับดานกฎหมาย มักจะหมายถึง 

วิธีการจัดตั้งกิจการหรือหนวยธุรกิจ โดยอาศัยหลักเกณฑและระเบียบขอบังคับของกฎหมายเปนแนวทาง 

ควบคุมในการดําเนินกิจการ 

การประกอบการนั้นเปนข้ันตอนของการสรางสรรคสิ่งใหมท่ีมีคุณคาซ่ึงอาจจะเปนธุรกิจ 

ผลิตภัณฑหรือบริการ หรือความคิดท่ีมีคุณคา โดยใชทรัพยากรธุรกิจอันประกอบดวยดานการเงิน 

ดานกายภาพ การเผชิญความเสี่ยง โดยมุงผลลัพธจากกําไรท่ีเปนตัวเงิน ความพึงพอใจสวนตัว และ

ความเปนอิสระในการบริหารธุรกิจ (พรทิพย บุญทรง, 2556: 7) 

ผูประกอบการ ในการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการหรือนายจางจะตองคิดวางแผนวาดําเนิน 

ธุรกิจอยางไรใหเหมาะสมกับความรูและความสามารถของตนเองโดยมีนักวิชาการหลายทานไดใหคํานิยาม 

คําวา “ผูประกอบการ” ไวดังตอไปนี้ (พรทิพย บุญทรง, 2556: 6-7) 

ตามพจนานุกรมภาษาอังกฤษของออกซฟอรด (Oxford Dictionary,1998) ไดใหความหมาย 

ของผูประกอบการ (Entrepreneur) สรุปไววา คือผูซ่ึงพยายามสรางผลกําไรและความคิดริเริ่มดวย

ตนเองในความหมายเชิงเศรษฐศาสตร ไดกลาวถึงผูประกอบการวาเปนบุคคลท่ีมีความสําคัญในระบบ

เศรษฐกิจแบบทุนนิยม เปนบุคคลท่ีคนพบความคิดและโอกาสทางธุรกิจใหมๆ เปนผูรวบรวมเงินทุน

เพ่ือจัดตั้งธุรกิจ จัดระเบียบภายในธุรกิจ และบริหารการดําเนินงานของธุรกิจเพ่ือจัดสินคาและบริการ

ใหแกสาธารณชน  

เพ็ญศรี เลิศเกียรติวิทยา (2546: 2) อธิบายไววา ผูประกอบการ หมายถึง ผูที่คิดริเริ่ม

ดําเนินธุรกิจข้ึนมาเปนของตนเอง มีการวางแผนการดําเนินงานและดําเนินธุรกิจทุกดานดวยตนเอง

โดยยอมรับความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดตลอดเวลา เพ่ือมุงหวังผลกําไรท่ีเกิดจากผลการดําเนินงานของ 

ธุรกิจตนเอง 

กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และ ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท (2549 : 2) ไดกลาววา ผูประกอบการ 

หมายถึง บุคคลท่ีจัดตั้งองคกรธุรกิจโดยยอมรับความเสี่ยงภัยเพ่ือหวังกําไร หรือผูประกอบการหมายถึง 

ผูท่ีมีความคิดท่ีจะดําเนินธุรกิจโดยการกอตั้งธุรกิจข้ึนมา และคอยประคับประคองใหธุรกิจท่ีตั้งข้ึนมา

อยูรอด และมีการเจริญเติบโตอยางยั่งยืนตอไป(สุธีรา เดชนครินทร และคณะ, 2553: 66)  
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กลาวโดยสรุป คือ ผูประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลท่ีจัดตั้งธุรกิจใหม โดย 

เผชิญกับความเสี่ยงและความไมแนนอนทางธุรกิจ เพ่ือหาผลกําไร และการเติบโตจากโอกาสในการ

ประกอบการและรวบรวมทรัพยากรท่ีจําเปนสําหรับลงทุนในกิจการคนหาความตองการของตลาดและ

เปดกิจการใหมเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค ท้ังนี้ผูประกอบการท่ีมีความสามารถหลายๆ

ดาน อาจพิจารณาลักษณะผูประกอบการจากพฤติกรรมตางๆ ดังนี้ 

มีความคิดสรางสรรค (Creative) ในการเริ่มตนธุรกิจ กลาวคือ เปนคนท่ีมองเห็นโอกาส

และชองทางในการสรางธุรกิจข้ึนมาภายใตสภาพแวดลอมตางๆ 

เรียนรูหรือสรางนวัตกรรม (Innovation) ของการดําเนินธุรกิจ อันจะกอใหเกิดผลิตภัณฑ 

หรือบริการรูปแบบใหมๆ รวมถึงกระบวนการผลิต การตลาด และการจัดการทรัพยากร เปนตน 

ยอมรับความเสี่ยง (Risk) อันอาจจะเกิดข้ึนจากการขาดทุนหรือลมเหลวในการดําเนินธุรกิจ 

ซ่ึงผูประกอบการจําเปนตองมีความเปนนักเสี่ยงอยางมีหลักการ คือตัดสินใจอยางฉับไว และรอบคอบ

ดวยขอมูลท่ีเชื่อถือได 

มีความสามารถในการจัดการท่ัวไป (General Management) ท้ังดานการกําหนดแนวทาง 

ของธุรกิจและการจัดสรรทรัพยากร 

มีความมุงม่ันในการดําเนินงาน (Performance Intention) เพ่ือสรางความเจริญเติบโต 

และกําไรจากการดําเนินธุรกิจ (พรทิพย บุญทรง, 2556: 8) 

ความสําคัญของธุรกิจ เปนองคกรท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือดําเนินงานในการสนองความตองการ

ของผูบริโภคหรือประชาชนโดยนําทรัพยากรตางๆ มาเขากระบวนการที่เรียกวา "การดําเนินธุรกิจ" 

ซ่ึงธุรกิจเหลานั้นมีผลตอการพัฒนาประเทศและสังคม พอจะสรุปไดดังนี้ 

1. การดําเนินงานของธุรกิจกอใหเกิดการนําทรัพยากรของประเทศมาใชใหเกิดประโยชน 

สูงสุด 

2. ชวยใหผูบริโภคหรือประชาชนไดใชสินคาหรือบริการ เพ่ือพัฒนาความเปนอยูของ

ตนเองใหดีข้ึน 

3. ธุรกิจตาง ๆ ชวยขจัดปญหาการวางงาน และชวยกระจายรายไดไปสูประชาชน 

4. ชวยเพ่ิมพูนรายไดใหกับประเทศในรูปแบบของภาษีอากร 

5. ประชาชนหรือผูบริโภคมีโอกาสไดเลือกสินคาหรือบริการท่ีสนองความพึงพอใจสูงสุด

ไดงาย เพราะธุรกิจตาง ๆ มีการแขงขันกัน เพ่ือพัฒนาสินคาหรือบริการ 

6. ประเทศสามารถนําภาษีอากรท่ีจัดเก็บไปพัฒนาประเทศได 

คุณสมบัติท่ีดีของผูประกอบการ SMEs ปจจัยท่ีจะทําใหผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จ 

10 ประการ 

1. มีความมุงม่ันท่ีจะประสบความสําเร็จ (Willingness to succeed) การเปนผูประกอบการ 

ท่ีประสบความสําเร็จนั้น จะตองท้ังลงทุนและลงแรง ตองทํางานหนักแทบไมจะไมมีวันหยุด เพราะ
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ตองวางแผน ตัดสินใจ ดําเนินการ แกไขปญหาอยูเกือบตลอดเวลา ลักษณะดังกลาวนี้จึงจําเปนอยางยิ่ง 

ท่ีจะไดรับการสนับสนุนจากครอบครัว 

2. มีความม่ันใจในตนเอง (Self – Confidence) คนท่ีเชื่อม่ันในตนเองจะเปนคนที่มี

กําลังใจใหตนเองสูง ไมกลัวท่ีจะตอสูกับปญหาและอุปสรรค จึงมีโอกาสสูงท่ีจะบรรลุกับความสําเร็จตาม 

เปาหมายท่ีวางไว คุณสมบัตินี้จะทําใหคนท่ีทํางานดวยหรือคนอ่ืนท่ีมีความเชื่อม่ันตามไปดวย 

3. มีแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจของตนเองอยางชัดเจน (A Clear Business Idea) ผูประกอบการ 

จะตองรูวาตนเองกําลังอยูในธุรกิจอะไร ผลิตภัณฑหรือบริการของตนคืออะไร ธุรกิจของตนเม่ือเทียบกับ 

คูแขงมีจุดออน จุดแข็งอยางไรบาง นอกจากนี้ยังตองรูยุทธวิธีวาทําอยางไร ธุรกิจของตนจึงจะประสบ

ความสําเร็จได เชน รูวาทําอยางไรจึงจะทําใหผลิตภัณฑหรือบริการของตนถูกใจผูบริโภคมากกวาคุณภาพ 

มากกวาเปนตน 

4. มีแผนงานท่ีเปนระบบ (The Business Plan) การมีเฉพาะแนวคิดทางธุรกิจท่ีดีไมได

ยืนยันวาผูประกอบการจะประสบความสําเร็จ แตควรจะมีแผนงานท่ีเปนระบบดวย แผนงานนี้ เรียกวา 

แผนธุรกิจ ผูประกอบการจะตองมีความสามารถในการสรางแผนธุรกิจ เพ่ือชี้ใหเห็นวา จะทําอะไร ท่ีไหน 

อยางไร โดยใคร เม่ือใด ใชเงินทุนเทาใด จะไดผลอยางไร การมีแผนธุรกิจท่ีชัดเจนจะชวยใหเราวิเคราะห 

สถานการณท่ีเปนอยูและท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต เหมือนมีแผนท่ีอยูในมือทําใหไมหลงทาง 

5. มีความสามารถในการบริหารการเงิน (Exact Control of Finances) ผูประกอบการ 

เปนจํานวนมากสรางตัวข้ึนมาไดจากการใชทักษะดานการตลาด หรือการผลิต แตมักละเลยไมพัฒนา

ทักษะในเรื่องบัญชีและการเงิน โดยมักจะโยนใหเปนหนาท่ีของพนักงานบัญชี ซ่ึงเปนสาเหตุหนึ่งท่ีทํา

ใหเกิดการรั่วไหลของเงินทุนในกิจการ ยิ่งเม่ือกิจการเติบโต ความซับซอนและปริมาณของกิจกรรมทาง 

การคายิ่งมีมากข้ึน ผูประกอบการควรทราบวา ขนาดท่ีแทจริงของกิจการเปนอยางไร เชน มีสินทรัพย 

รายได ตนทุน คาใชจาย กําไร เปนอยางไร ควรรูวิธีการตรวจสอบฐานะทางการเงินและผลการ 

ดําเนินงานของกิจการ จะไดรูปญหาและหนทางแกไขปญหากอนได 

6. มีความสามารถทางการตลาด (Targeted marketing) ในยุคของการแขงขันแบบนี้ 

ความสามารถทางการตลาดเปนทักษะท่ีสําคัญท่ีจะทําใหกิจการอยูรอดได ผูประกอบการจะตองแสดง

ฝมือดานนี้ใหเห็นชัดเจนวา ตนเองรูวิธีการท่ีจํานําเสนอสินคาหรือบริการเขาสูตลาดใหประสบผลสําเร็จได 

7. มีความสามารถมองเห็นสภาพของการแขงขันในอนาคตได (A step Ahead of the 

Competition) ในการทําธุรกิจนั้น แนวคิดแผนงานมักกระทํากันในวันนี้ แตการดําเนินงานจริงมักจะ

เกิดข้ึนในอนาคต ซ่ึงมีความไมแนนอน ดังนั้นผูประกอบการท่ีดีจะตองคาดการณไดแมนยําวาสภาพตลาด 

และการแขงขันจะเปลี่ยนแปลงไปอยางไร และทําการวางแผนวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑไวลวงหนาซ่ึง

ถือวาเปนการเตรียมความพรอม ไมไดรอคอยโอกาสทางธุรกิจเขามา 

8. มีแหลงสนับสนุนท่ีดี (Management Support) ผูประกอบการท่ีจะประสบความสําเร็จ

นั้น มักจะเปนบุคคลท่ีรูจักเครือขาย แหลงสนับสนุนตาง ๆ ท่ีท่ีมีผลตอธุรกิจของตน เชน ผูประกอบการ 
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อาวุโสท่ีอยูในธุรกิจเดียวกันท่ีสามารถสนับสนุนแนวคิด และวิธีการแกไขปญหาในลักษณะท่ีคลายกัน 

สถาบันการเงินท่ีสามารถใหคําปรึกษาเก่ียวกับเงินทุนและการขยายกิจการเปนตน การพัฒนาตนเอง

ใหมีเครือขายกวางขวางจะชวยทําใหมีท่ีปรึกษามากในการขอความสนับสนุนในดานตางๆ ในอนาคต 

9. มีทักษะในการประสานงาน (Cooperation) ผูประกอบการควรทราบวาตนเอง

ไมสามารถรูทุกเรื่อง และทําทุกเรื่องดวยตัวคนเดียวได โดยเฉพาะเม่ือกิจการเริ่มขยายตัว การมีทักษะ

การประสานงานท้ังภายในกิจการ (กับพนักงานตนเอง) และกับภายนอกกิจการจะชวยใหการดําเนินงาน 

เปนไปไดอยางราบรื่น ทักษะในการประสานงานนี้รวมถึงการมีมนุษยสัมพันธท่ีดี การมีทักษะในการ

สื่อสาร การสั่งการ การมีภาวการณ เปนผูนํา การถายทอดงาน เปนตน 

10. มีการจัดองคกรท่ีเหมาะสม (Clear Company Structure) การจัดองคกรท่ีเหมาะสม 

ไมไดหมายความวาจะตองมีโครงสรางองคกรเหมือนบริษัทใหญโดยทันที แตหมายถึงการมีสายการบังคับ 

บัญชาท่ีชัดเจน ไมซับซอน เหมาะกับขนาดของกิจการ และสามารถปรับเปลี่ยนไดเปนระยะ ๆ ตามขนาด 

ขององคกรท่ีเติบโตข้ึน (กฤษฎา เสกตระกูล, 2548: 12-13) 

แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการธุรกิจ ทําใหเขาใจถึงความหมาย แนวคิด ของผูท่ีตองการ 

เปนผูประกอบการธุรกิจท่ีดี ปจจัยพ้ืนฐานสําหรับผูท่ีตองการเปนผูประกอบธุรกิจ อีกท้ังการประกอบ

ธุรกิจยังสงผลประโยชนตอหลายสวน ไมวาจะเปนการทําใหคนในชุมชนมีงานทํา มีรายได ทําใหภาครัฐ 

ไดรับภาษีมากข้ึน และการจะเปนผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จนั้นไมใชเรื่องงาย ยังตองอาศัย

ปจจัยท่ีดีในการประกอบธุรกิจเพ่ือสงเสริมใหประสบความสําเร็จในการประกอบกิจการ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการดําเนินธุรกิจ 

กลยุทธเปนเสมือนการวางแผนแนวทางในการดําเนินงานท่ีทําใหองคกรบรรลุเปาหมาย

และสามารถนํากลยุทธไปใชในการแขงขันท่ีจะทําใหองคกรสามารถเอาชนะคูแขงได โดยท่ีกลยุทธทําให 

องคกรประสบความสําเร็จ และนําเสนอคุณคา (Value) ใหกับลูกคา เพ่ือใหองคกรประสบความสําเร็จ 

ตามท่ีตองการ ซ่ึงอาจจะเปนกําไรหรือวิสัยทัศน  

การวางแผน (Planning) เปนกระบวนการท่ีองคการหรือหนวยงานดําเนินการเพ่ือใหไดผล 

ท่ีตองการในอนาคต โดยการตัดสินใจลวงหนาในการเลือกวิธีทํางานท่ีดีท่ีสุดมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

ใหบรรลุผลตามท่ีตองการภายในเวลาท่ีกําหนด และเปนกระบวนการที่ตองดําเนินการอยางตอเนื่อง 

ตลอดจนสามารถปรับปรุงแกไขไดอยูเสมอ 

กลยุทธ นับวาเปนแผนงานอยางหนึ่งโดยท่ีความหมายจะครอบคลุมถึงแผนงานท้ังหมดของ 

ธุรกิจ การจัดทํากลยุทธเปนกระบวนการของการตัดสินใจเลือกจุดมุงหมายขององคกร นอกจากนี้

ยังรวมไปถึงนโยบายตางๆ ท่ีเก่ียวกับการจัดหา การใชและจําหนายทรัพยากรตางๆ ขององคกร ถึงแมวา 

การวางแผนจะเปนรากฐานท่ีสําคัญขององคกรตางๆ แตกลยุทธก็ไมไดเกิดข้ึนมาจากการวางแผนเสมอไป 

กลยุทธสามารถเกิดข้ึนมาจากภายในองคกร โดยท่ีไมมีการวางแผนลวงหนา หรือเรียกวากลยุทธฉับพลัน 
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(Emergent Strategy) จะเห็นไดวากลยุทธมีท่ีมาสองลักษณะ คือกลยุทธเกิดจากการวางแผนและกลยุทธ 

ท่ีไมไดเกิดจากการวางแผนไวลวงหนา กลยุทธท่ีไมไดเกิดจากการวางแผนเปนกลยุทธท่ีเกิดข้ึนเพ่ือตอบสนอง 

สิ่งตางๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนโดยไมไดเปนไปตามแผนท่ีวางไว เชน การพัฒนาของเทคโนโลยี โอกาสทางธุรกิจใหม 

รวมถึงประสบการณท่ีไดท้ังดีและไมดีในการวางแผนกลยุทธท่ีวางไว องคกรขององคกรตางๆ เกิดมา

จากการผสมผสานกันอยางดีระหวาง กลยุทธท่ีมีการวางแผนไวแลว (Intend Strategy) และ กลยุทธ

ท่ีไมมีการวางแผนไว (Emergent Strategy) ผูบริหารองคกรจะตองมีความสามารถในการวิเคราะหและ 

พิจารณาวาสิ่งใดมีความเหมาะสมมากนองเพียงใดและเลือกใชกลยุทธท่ีมีความเหมาะสมในแตละ

สถานการณ (พักตรผจง วัฒนสินธุ และพสุ เดชะรินทร, 2542: 25) 

การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัย ไดนํากลยุทธท่ีมีความหลากหลายและเหมาะสมกับกิจการเพ่ือ

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลนําไปสูความสําเร็จของกิจการ กลยุทธนับวาเปนเครื่องมือทางการตัดสินใจ 

ท่ีทําใหรูวา เราควรทําอะไร ทําอยางไร ทําเม่ือไร จึงมีความเหมาะสมกับการเวลา กับสถานการณ และ 

กับสภาพแวดลอมรอบขางท่ีเรากําลังเผชิญอยูในขณะนี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ  

กลยุทธ (Strategy) มีรากศัพทมาจากภาษาละตินวา “Strategia” ท่ีแปลเปนภาษาอังกฤษวา 

“Generalship” หรือการเปนแมทัพ/นายพล ซ่ึงหมายถึงศาสตรและศิลปะในการบังคับบัญชากองทัพ 

โดยมีจุดเริ่มตนมาจากการดําเนินงานทางทหาร และการสงครามท่ีผูนําทัพจะตองกําหนดแผนการรบและ 

นําทัพใหไดรับชัยชนะเหนือศัตรู ซ่ึงไดรับการยอมรับและประยุกตแพรหลายออกไปในดานตางๆ มากมาย 

ในปจจุบัน โดยเฉพาะการบริหารธุรกิจ ซ่ึงเราสามารถกลาววา ในทางธุรกิจ “กลยุทธ” หมายถึง แผนรวม 

ขององคกร ซ่ึงบูรณาการและเชื่อมโยงขอไดเปรียบในดานตางๆของธุรกิจเขาดวยกัน โดยสามารถนํา 

เอาจุดเดนของแตละสวนงานเขามาประสานเขาดวยกันอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือปรับลดจุดดอยหรือ

ขอจํากัด ซ่ึงจะทําใหองคการอยูรอดและเติบโตภายใตการเปลี่ยนแปลงและความผันผวนของสภาพแวดลอม 

ตางๆ (มัลลิกา ตนสอน, 2545: 15) 

กลยุทธ (Strategy) หมายถึง วิถีทางหรือขอกําหนดที่องคการสมควรปฏิบัติเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงคท่ีกําหนด ภายใตขอจํากัดของสภาพแวดลอมภายนอก และขีดความสามารถขององคการ 

กลยุทธระบบสารสนเทศ คือ การกําหนดเปาหมายวัตถุประสงค กระบวนการทํางาน ความตองการ

สารสนเทศขององคการ และการเลือกระบบสารสนเทศท่ีจะนํามาพัฒนา และใชเปนแผนแมบทหรือ

แผนหลักของการพัฒนาระบบสารสนเทศขององคการ  

กลยุทธ (Strategy) เปนรูปแบบของการกระทําซ่ึงผูจัดการใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค

ขององคการกลยุทธท่ีเปนจริงของบริษัทซ่ึงไดวางแผนไว และโตตอบตอการเปลี่ยนแปลงสถานการณ 

ผูกําหนดกลยุทธ (Strategist) เปนบุคคลซ่ึงมีความรับผิดชอบสําหรับความสําเร็จหรือ

ความลมเหลวขององคการ ผูกําหนดกลยุทธจะมีตําแหนงท่ีแตกตางกัน เชน ผูบริหารระดังสูงของบริษัท 
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(Chief Executive Officer: CEO) ประธานบริษัท (President) เจาของกิจการ (Owner) ประธานกรรมการ 

(Chairman of the board) ผูอํานวยการบริหาร (Executive director) และผูประกอบการ (Entrepreneur) 

ความรับผิดชอบท่ีสําคัญ 3 ประการของผูกําหนดกลยุทธในองคการ คือ 1 การสรางการเปลี่ยนแปลง 

2 การสรางการมอบหมายงานเปนลายลักษณอักษร 3 การสรางความสมดุลระหวางความม่ันคงและ

นวัตกรรม 

การกําหนดกลยุทธ (Strategy formulation) เปนหนาท่ีการจัดการท่ีกําหนดทิศทางเอาไว 

เก่ียวกับภารกิจขององคการ การกําหนดวัตถุประสงคในการทํางาน และการกําหนดกลยุทธ ผลลัพธของ 

การกําหนดกลยุทธก็คือแผนกลยุทธ  

แผนกลยุทธ (Strategic Plan) เปนขอความเก่ียวกับภารกิจและทิศทางในอนาคต เปาหมาย 

การทํางานระยะสั้นและระยะยาว ตลอดจนกลยุทธในการทํางาน 

การปฏิบัติตามกลยุทธ (Strategy Implementation) เปนขอบเขตของกิจกรรมการจัดการ 

ท่ีเก่ียวของกับกลยุทธท่ีไดเลือกไว โดยนําไปปฏิบัติใหบรรลุผลลัพธท่ีตองการ โดยท่ีการบริการเชิงกลยุทธ 

จะมีความแตกตางระหวาง 2 แบบของกลยุทธ (1) กลยุทธท่ีกําหนดเอาไว (Intended Strategies) 

(2) กลยุทธซ่ึงนําไปปฏิบัติจริง เรียกวา กลยุทธท่ีเปนจริง (Realized Strategies) โดยมีรายละเอียด

ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539: 5-8) 

1. กลยุทธท่ีกําหนดไว (Intended Strategies) เปนกลยุทธท่ีกําหนดเอาไวของบริษัท

ประกอบดวย เปาหมาย (Goals) นโยบาย (Policies) แผน (Plans)  

 1.1 เปาหมาย (Goals) เปนการกําหนดสิ่งท่ีตองการในอนาคต ซ่ึงองคการจะตองใช 

ความพยายามใหเกิดข้ึน บางองคการจะขอบเขตท่ีกวางขวาง บางองคการจะมีขอบเขตท่ีแคบ ตัวอยาง 

ในระดับกวาง เปาหมายดานพนักงานจะประกอบดวย การสรางใหเกิดความสุข การตอบสนอง

ความพึงพอใจและชีวิตการทํางานท่ียาวนานของพนักงาน แตอาจจะมีเปาหมายท่ีแคบในกรณีนี้ เพ่ือ 

ใหบรรลุเปาหมายอยางกวางจะตองบรรลุเปาหมายอยางแคบกอน เพราะถาไมระมัดระวังจะทําใหเกิด

สิ้นเปลืองเวลา หลังงานและทรัพยากร เปนอุปสรรคในการบรรลุเปาหมายอยางแคบ ซ่ึงจะทําใหไมสามารถ 

บรรลุเปาหมายอยางกวางได 

 1.2 นโยบาย (Policies) เปนแนวทางท่ีกําหนดขอบเขตการตัดสินใจ เปนกิจกรรม

การจัดการท่ีควบคุมเวลาท้ังหมด การจัดทํานโยบายสวนประกอบของการวางแผนการจัดการ เพ่ือให

สอดคลองกับวัตถุประสงค (Objectives) องคการตองคํานึงถึงการบรรลุกลยุทธท่ีกําหนดไว จะตองมี

แนวทางเก่ียวกับวิธีการซ่ึงองคการจะทํางานใหบรรลุเปาหมาย แนวทาง (Guidelines) อยูในรูปของ

นโยบายหรือแผน นโยบายเปนกฎซ่ึงระบุไวอยางชัดเจน หรือท่ีมีปรากฏอยูหรือเปนท่ีเขาใจโดยปริยาย 
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 1.3 แผน (Plans) หมายถึง การนําเสนอการกระทําท่ีมีลักษณะเจาะจง ซ่ึงนําเสนอข้ึน 

เพ่ือชวยใหองคการประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงคและเปาหมาย หรือหมายถึง วิธีการท่ีใชเพ่ือให 

บรรลุจุดมุงหมายอยางใดอยางหนึ่ง 

2. กลยุทธท่ีเปนจริง (Realized strategies) เปนกลยุทธท่ีอางถึงอดีตซ่ึงตรงขามกับกลยุทธ 

ท่ีคาดหวังไว กลยุทธท่ีเปนจริงอยูในรูปของ เปาหมาย (Goals) นโยบาย (Policies) และแผน (Plans) 

ขององคการซ่ึงจะแตกตางกันจากสิ่งท่ีเกิดขึ้นโดยทฤษฎีกลยุทธที่ตองการสามารถนําไปปฏิบัติ 

ไดประสบความสําเร็จและเปนจริงกลยุทธท่ีตั้งใจอาจจะแตกตางกัน สิ่งท่ีเกิดข้ึนจริงในทางทฤษฎีกลยุทธ 

ท่ีคาดหวังไวสามารถปฏิบัติตามใหประสบความสําเร็จและเปนจริงได  

กลยุทธเริ่มตนจะเปลี่ยนแปลงเพื่อสรางขอไดเปรียบจากโอกาสที่คาดไววาจะเกิดข้ึน 

ในกรณีท่ีธุรกิจไดวางแผนเพ่ือขยายเขาสูธุรกิจใหมและขยายเขาสูตลาดใหมใหประสบความสําเร็จใน

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมดังนั้นยังคงรักษาสภาพเดิมไมกระจายสูธุรกิจอ่ืน การไมคํานึงถึงสาเหตุ

ของการเปลี่ยนแปลงกลยุทธท่ีกําหนดไวอาจจะเปนไปเหมือนจุดเริ่มตน สวนประกอบของแผนกลยุทธ

ท่ีไมเปนจริงการพัฒนารูปแบบของกลยุทธใหมๆ ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงเกิดข้ึนไดตลอดเวลา กลยุทธท่ีเปนจริง

จึงเปนสวนประสมระหวางสวนท่ีเกิดข้ึนเดิม และสวนท่ีเกิดข้ึนใหม (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539: 5-8) 

ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ 

มีผูใหความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management) ไวดังนี้ 

จินตนา บุญบงการ และ ณัฎฐพันธ เขจรนันท (2549: 14) ใหความหมาย การจัดการเชิง 

กลยุทธหมายถึง กระบวนการท่ีประกอบไปดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจ 

ท่ีใชในการประกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธ 

ขององคการ เพ่ือท่ีจะสรางความม่ันใจวาองคการสามารถท่ีจะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวดลอม 

และสถานการณท่ีเกิดข้ึน ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

พิบูล ทีปะปาล (2551: 10) ใหความหมาย การจัดการเชิงกลยุทธ วาเปนการกําหนดทิศทาง 

หรือวิถีทางในการดําเนินงานขององคการเพ่ือใหงานบรรลุผลตามเปาหมายหรือวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว 

ซ่ึงการกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานนั้น ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและ

ประเมินปจจัยตางๆ ท่ีเกิดจากสิ่งแวดลอมภายในและภายนอกองคการ เพ่ือจัดทําแผนงานดําเนินงาน

ท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไวอยางมีประสิทธิภาพ 

เลสลี และบายรส (Leslie and Byars, 2000) ไดกลาววา การจัดการเชิงกลยุทธเปน

การกําหนดการปฏิบัติการท่ีเหมาะสม และมีการประเมินผลอยางตอเนื่องของแผนเชิงกลยุทธ โดยกําหนด 

ทิศทางและการทํางานในระยะยาวขององคการ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธจึงมีการพัฒนาแผนเชิงกลยุทธ 

และปรับใหเปนปจจุบันอยูเสมอ 
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เพิรซ และโรบินสัน (Pearce and Robinson, 2000: 3) ไดใหความหมาย การจัดการเชิง 

กลยุทธ ไววาหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการปฏิบัติตางๆ ท่ีจะสงผลตอการวางแผนและ

การปฏิบัติตามแผน โดยวิธีการเหลานั้นจะสามารถชวยใหองคการประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค 

รอบบินส และคูลเทอร (Robbins and Coulter, 2007: 89) ใหความหมาย การจัดการ

เชิงกลยุทธ คือ กิจกรรมตางๆ ท่ีผูบริหารกระทําเพ่ือใหไดกลยุทธขององคการ โดยจําเปนตองอาศัย

กระบวนการจัดการท่ีเปนพ้ืนฐานขององคการ คือการวางแผน การจัดองคการ การนําและการควบคุม 

โดยเพ่ิมและเนนการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทั้งภายนอกและภายในองคการ เพ่ือใหทราบสถานะของ

องคการเพ่ือกําหนดกลยุทธอยางเหมาะสมกอนนําไปปฏิบัติตอไป 

กลาวโดยสรุปการจัดการเชิงกลยุทธ หมายถึง กระบวนการจัดการขององคการเพ่ือใหบรรลุ 

เปาหมายในระยะยาวท่ีกําหนดไวตามวัตถุประสงค มีการวิเคราะหและประเมินปจจัยตางๆ ท่ีเก่ียวของ 

โดยคํานึงถึงบริบทขององคการและสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไป เพ่ือใหไดแผนงานในการปฏิบัติงาน 

ท่ีเหมาะสมกอนท่ีจะนําแผนงานลงสูการปฏิบัติ 

ความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ 

หลักการของการจัดการเชิงกลยุทธชวยใหผูบริหารสามารถประยุกตใชในการดําเนินงาน

ขององคการท่ีมีการเปลี่ยนแปลงและไดรับผลกระทบ โดยคํานึงผลท่ีจะเกิดข้ึนท้ังในระยะสั้นและระยะ

ยาวท่ีมีตอองคการไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิผล 

1. การจัดการเชิงกลยุทธเปนการกําหนดทิศทางท่ีชัดเจนขององคการ ผูกําหนดกลยุทธ

จะทําการกําหนดวิสัยทัศนในอนาคตขององคการ ทําใหสมาชิกท้ังองคการทราบถึงทิศทางท่ีทุกคนจะ

ดําเนินไปอยางชัดเจน 

2. การจัดการเชิงกลยุทธชวยใหผูบริหารระดับสูง มีวิสัยทัศนท่ีกวางไกลในการมองถึง

อนาคตขององคการ ซ่ึงสามารถชวยลดความเสี่ยงขององคการในอนาคตลงได 

3. การจัดการเชิงกลยุทธชวยใหองคการสามารถดําเนินงานและใชทรัพยากรท่ีตนมีใน

การแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ และไดผลสําเร็จดีกวาการบริหารงานตามปกติ 

4. การจัดการเชิงกลยุทธชวยลดการตอตานการเปลี่ยนแปลง (Resistance to Change) 

การจัดการเชิงกลยุทธมุงเนนการมีสวนรวมจากสมาชิก ทําใหทุกคนเกิดความพึงพอใจในการยอมรับแผน 

กลยุทธนั้น ทําใหการตอตานมีนอยลง 

5. การจัดการเชิงกลยุทธสรางความสอดคลองในการปฏิบัติงาน (Harmony) จากการมี

สวนรวมในการวางแผนกลยุทธ ทําใหสมาชิกทุกคนรับทราบและยอมรับทิศทางท่ีชัดเจนขององคการ 

(สุมาลี จิระจรัส, 2548: 25-26) 
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ระดับของกลยุทธ ประกอบดวย 3 ระดับ  

กลยุทธนั้นมีหลายประเภท โดยมักจะแบงออกตามมุมมองวากําลังมองจากภาพท่ีใหญหรือ 

แคบแคไหน ซ่ึงแบงออกเปนสามหมวดใหญไดเปน Corporate Strategy, Business Strategy และ 

Functional Strategy (กลยุทธระดับสายงาน)  

1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนตัวกําหนดทิศทางโดยรวมขององคการ 

และบทบาทของแตละหนวยธุรกิจทางกลยุทธ (Strategic Business Unit: SBU) กลยุทธระดับองคการ 

จึงเก่ียวของกับการตัดสินใจเพ่ือกําหนดทิศทางการดําเนินงานขององคการ เปนกลยุทธท่ีตอบสนอง

วัตถุประสงคหลักในภาพรวมขององคการ หรือเปนกลยุทธในระดับนโยบาย (Policy-Level Strategy) 

ท่ีตอบสนองแผนงานขององคการท่ีเปนหนวยราชการ ในการบริหารจะตองเลือกแนวทางใดแนวทาง

หนึ่งในการดําเนินงาน ไดแก 1) การอยูในธุรกิจเดิม การขยายธุรกิจหรือการหดตัว 2) การอยูในธุรกิจ

เดิมหรือการขยายตัวไปสูธุรกิจอ่ืนและ 3) หากตองเลือกการขยายตัวไปสูธุรกิจอ่ืนองคการจะตองเลือก 

การขยายตัวจากภายในหรือภายนอก กลุมกลยุทธท่ีองคการสามารุเลือกใชเปนกลยุทธระดับนโยบาย

หรือกลยุทธขององคการได 4 กลุม คือ 1) กลยุทธท่ีมุงเนนการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 2) กลยุทธ 

การรักษาเสถียรภาพ (Stabilization Strategy) 3) กลยุทธการถอนตัว (Retrenchment Strategy) 

และ 4) กลยุทธผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 

2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) วิธีการเพ่ือสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน 

และการดํารงอยูไดขององคการอยางยั่งยืน เพื่อใหองคการสามารถบรรลุผลในเปาหมายดังกลาว

การกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ หรือกลยุทธแขงขัน (Business or Competitive Strategy) จึงเปน

วิธีการท่ีเหมาะสมและสอดคลองท่ีสุดเนื่องจากเปนกลยุทธท่ีกําหนดโดยผูบริหารระดับกลางเพ่ือสราง

ความสามารถทางการแขงขัน หรือเพ่ือดําเนินกิจกรรมใหสอดคลองกับกลยุทธหลักขององคการหรือ

สามารถดําเนินกิจกรรมตามกลยุทธท่ีองคการกําหนดข้ึน เพ่ือใชในการดําเนินงานท่ีมุงปรับฐานะการ

แขงขันของผลิตภัณฑหรือบริการ กลยุทธระดับธุรกิจเปนแผนการกระทําของผูบริหารเชิงกลยุทธท่ีจะ

ใชทรัพยากรและความสามารถดีเดนเพื่อการสรางขอไดเปรียบในการแขงขันเหนือคูแขงขัน ภายใน

อุตสาหกรรม ถาองคการใดมีธุรกิจเพียงชนิดเดียวก็จะมีกลยุทธธุรกิจเพียงอยางเดียว แตถาองคการมี

การขยายตัวสูธุรกิจหลายประเภทแตละประเภทก็ตองมีกลยุทธธุรกิจสําหรับการแขงขันในแตละธุรกิจ

(พักตรผจง วัฒนสินธุ และพสุ เตชะรินทร, 2545)  

3. กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) หรือกลยุทธระดับหนาท่ี (Operation 

Strategy) เปนกลยุทธท่ีใชกําหนดวิธีการในการสนับสนุนกลยุทธในระดับธุรกิจ โดยเปนกลยุทธท่ีเก่ียวของ 

กับหนวยงานยอยๆ ภายในองคการ การกําหนดกลยุทธในการพัฒนาหรือกําหนดวิธีการทํางานของ

หนวยงานยอยเหลานี้ก็เพ่ือสนับสนุนกลยุทธในระดับธุรกิจท่ีกําหนดข้ึนเปนวิธีการหรือรูปแบบท่ีองคการ 

นําไปใชในการดําเนินงานของหนวยตางๆ ภายในองคการโดยตองกอใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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สูงสุด อาจกลาวไดวาการกําหนดกลยุทธระดับนี้เปนการกําหนดกลยุทธในระดับฝายงาน หรือหนวยงาน 

เชน การตลาด การเงิน การวิจัยและพัฒนา การบริหารทรัพยากรมนุษย เปนตน ซ่ึงตองมีความสัมพันธกัน 

เนื่องจากตางก็เปนองคประกอบของกระบวนการสรางคุณคาเพ่ิมของธุรกิจ เพราะตางก็มุงบรรลุวัตถุประสงค 

ของกิจการโดยสวนรวม (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 

ความเปนผูนําเชิงกลยุทธ (Strategic Leadership) 

ความเปนผูนําเชิงวิสัยทัศน เปนการมองภาพในอนาคตขององคกร วาดฝนหรือจินตนาการข้ึน 

โดยมีพ้ืนฐานความเปนจริงในปจจุบัน เชื่อมโยงวัตถุประสงค ภารกิจ คานิยมและความเชื่อเขาดวยกัน 

มองใหเห็นทิศทางขององคกรอยางชัดเจน 

ความเปนผูนําเชิงบารมี จะเปนผูมีบุคลิกภาพท่ีเขมแข็ง เชื่อม่ันและเปลี่ยนแปลงการสราง 

ความผูกพันของบุคคลท่ีเขมแข็งและการสรางแรงบันดาลใจบุคคลใหบรรลุวิสัยทัศน 

ความเปนผูนําเชิงปฏิรูป การปฏิรูปองคกรดวยการจูงใจบุคคลใหบรรลุสูงกวาความคาดหวัง 

ปกติ หรือสูงกวาท่ีพวกเขาคิดวาเปนไปไมได 

ภาวะผูนําเชิงกลยุทธ หมายถึง ผูนําที่จะนําพาองคกรสูความสําเร็จไดอยางชาญฉลาด 

หัวใจของความสําเร็จในการทํางาน คือการปรับปรุงและพัฒนาอยางตอเนื่อง รวมท้ังเปนไปอยางรวดเร็ว 

ทันตอการเปลี่ยนแปลงและการแขงขันท่ีไปอยางรวดเร็วในปจจุบันเพราะเปาหมายของการบริหารคือ 

การใหองคกรคงอยูตอไปและพนักงานในองคกรสามารถสรางความรุงเรืองทียั่งยืนใหกับองคกรได 

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจ  

ตลาด(Market) ประกอบดวยบุคคล หรือองคกรธุรกิจ ท้ังท่ีเปนลูกคาปจจุบัน และมีแนวโนม 

จะเปนลูกคาในอนาคต ท่ีมีความจําเปนท่ีจะตองไดรับการตอบสนอง มีอํานาจในการซ้ือและมีความเต็มใจ 

ท่ีจะใชอํานาจในการซ้ือนั้น (Etzel, Walker, and Stanton, 2001: 5) 

การตลาด (Marketing) เปนหนาท่ีหนึ่งขององคกรธุรกิจ หรือเปนกระบวนการตางๆ ใน

การสราง การสื่อสาร และการสงมอบคุณคาใหกับลูกคา รวมถึงการจัดการความสัมพันธใหเปนไปในทาง 

ท่ีกอใหเกิดประโยชนกับองคกรและกลุมผลประโยชนตางๆ (Kerin, Hartley, Berkowitz, and William, 

2006: 8) 

การตลาด (Marketing) เปนกระบวนการท่ีองคกรพยายามท่ีจะสรางคุณคาใหกับลูกคา 

และสรางความสัมพันธท่ีแบนแนนกับลูกคา เพ่ือกอใหเกิดคุณคาตอบแทนกับสูองคกร (Armstrong, 

and Kotler, 2007: 6) 

 

การตลาด (Marketing) ประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ท่ีถูกออกแบบมาเพื่อกอใหเกิดและ

เอ้ืออํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยน โดยมีเปาหมายเพ่ือสรางความพอใจ ตอบสนองตอความจําเปน 

หรือความตองการของบุคคล หรือองคกรธุรกิจ (Etzel, Walker, and Stanton, 2001: 4) 
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การตลาด (Marketing) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมโดยการคาดหมายความจําเปนของ

ลูกคา และทําการกํากํากับการเคลื่อนยายของผลิตภัณฑหรือบริการจากผูผลิตไปยังลูกคา เพ่ือใหบรรลุ 

วัตถุประสงคขององคกรธุรกิจ (Cannon, William and McCarthy, 2008:6) 

จากนิยายตางๆ ขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา การตลาดไมเปนเพียงการเชิญชวน การขายหรือ 

การโฆษณาลูกคาแตการตลาดมีเปาหมายท่ีจะบรรลุความจําเปนหรือความตองการของลูกคา และตองการ 

ท่ีจะตอบสนองความตองการหรือความจําเปนดังกลาว การตลาดไมไดจุดเริ่มตนท่ีกระบวนการผลิต 

แตควรมีจุดเริ่มตนท่ีการทําความเขาใจเก่ียวกับการตลาดและความจําเปนและความตองการของลูกคา 

จากนั้นจึงทําการตัดสินใจวา ควรทําการผลิตผลิตภัณฑหรือบริการชนิดใด ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร 

การบรรจุภัณฑ การตั้งราคา นโยบายการใหสินเชื่อ การเลือกใชคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย 

นโยบายการโฆษณาและการสงเสริมการขายผลิตภัณฑ การใหบริการลูกคา การติดตั้ง การรับประกัน 

และอ่ืนๆ นักการตลาดควรสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภค 

เม่ือความตองการไดถูกรวมตัวเขากับอํานาจซ้ือท่ีบุคคลมีอยู ก็จะเกิดเปนอุปสงค (Demand) 

ในผลิตภัณฑหรือบริการท่ีจะเกิดข้ึน บุคคลมีอุปสงคในสินคาหรือบริการรวมถึงประโยชนท่ีไดรับจาก

สินคาหรือบริการนั้น นํามาซ่ึงคุณคาและความพึงพอใจสูงสุดใหกับตนเอง 

การแลกเปล่ียน  

การแลกเปลี่ยน หมายถึง การกระทําเพ่ือใหไดมาซ่ึงสิ่งท่ีปรารถนาจากบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

โดยใหบางสิ่งบางอยางแกบุคคลดังกลาวเปนการตอบแทน (Gary and Kotler, 2007: 8, อางถึงใน 

ภาวิณี กาญจนาภา, 2553: 3) 

การแลกเปลี่ยน หมายถึง การท่ีบุคคลยอมเสียสละบางสิ่งเพ่ือใหไดมาซ่ึงบางซ่ึงบางอยาง

ท่ีบุคคล (ภาวิณี กาญจนาภา, 2553: 3) 

จากแนวความคิดทางการตลาดท่ีหมายความรวมถึงการเคลื่อนยายของผลิตภัณฑหรือ

บริการท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของลูกคา นั่นยอมหมายความวา จะตองมี

การแลกเปลี่ยน (Exchange) ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของลูกคากับบาง

สิ่งท่ีมีคา ซ่ึงอาจจะเปนเงิน การตลาดจะมีจุดศูนยรวมอยูท่ีการอํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยน 

และในการเปนตัวจริงแลว การตลาดจะไมเกิดข้ึนเลยหากปราศจากบุคคลตั้งแตสองคนหรือมากกวาท่ี

มีความตองการท่ีจะแลกเปลี่ยนบางสิ่งบางอยางกับบุคคลอ่ืน ในสภาพเศรษฐกิจแบบยังชีพท่ีบุคคล

เลี้ยงตัวเองและทําการผลิตทุกอยางเพ่ือการบริโภค การแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑหรือบริการจะไมเกิดข้ึน

เนื่องจากไมมีความจําเปนและการตลาดท่ีจะไมไดเขามาเก่ียวขางดวยเชนกัน  

ความสําคัญของการตลาด 

การตลาดมีความสําคัญตอบุคคล องคกรธุรกิจ และสังคมในแงมุมตางๆ ซ่ึงสามารถอธิบาย

ได คือ 

 



18 

1. ความสําคัญตอบุคคล ทุกวันนี้การตลาดไดเขามาผสมผสานเปนสวนหนึ่งในการดําเนินชีวิต 

ของบุคคล และมีความเปนอยูท่ีสุขสบายข้ึน ทําใหบุคคลมีผลิตภัณฑหรือบริการสนองความตองการ 

ในเวลาท่ีตองการ และในสถานท่ีท่ีสะดวกท่ีผูบริโภคจะทําการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ นอกจากนี้การตลาด

ยังสรางโอกาสในการจางงานดวยการกอใหเกิดหนาท่ีงานตางๆ มากมายจากการดําเนินกิจกรรมการตลาด 

เชน การวิเคราะหฐานขอมูล การออกแบบทางดานกราฟก การวิจัยและพัฒนา การดําเนินการเก่ียวกับ 

การคลังสินคา และการขนสงเปนตน  

2. ความสําคัญตอองคกรธุรกิจ การตลาดทําใหองคกรธุรกิจสามารถขยายการดําเนินธุรกิจ 

ดวยความสําเร็จไปยังประเทศตางๆ ท่ัวโลก ทําใหผูบริโภคมีผลิตภัณฑจากท่ัวทุกมุมโลกสนองความตองการ 

ไมวาจะเปน เสื้อผา รองเทา กระเปา กลองถายรูป และอ่ืนๆ ท่ีมีการประทับตรายี่หอผลิตภัณฑและ

แหลงท่ีทําการผลิตจากประเทศตางๆ เชน จีน เกาหลี ญี่ปุน สหราชอาณาจักร สหรัฐอเมริกา เปนตน 

องคกรธุรกิจท่ีทําการผลิตแฮมเบอเกอร “แมคโดนัลด” หรือ ไกทอด “Kentucky Fried Chicken” 

สามารถคาดการผลิตและขยายสาขาไปยังประเทศตางๆ ท่ัวโลก สิ่งเหลานี้เกิดข้ึนไดจากการกระทําหนาท่ี 

ทางการตลาดท้ังสิ้น นักการตลาดจะทําการศึกษาถึงความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใน

สวนตลาดตางๆ และเจาะลึกถึงความตองการท่ีเกิดข้ึนในแตละพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตรท่ัวโลก มีการประสาน 

หนาท่ีระหวางแผนกการตลาดและแผนกอ่ืนๆ ท้ังภายในและภายนอกองคกรในแนวทางท่ีกอใหเกิด

การเพ่ิมคุณคาแกผูบริโภค ทําใหเกิดความม่ันใจวา ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นมาตรงกับความจําเปนและ

ความตองการของลูกคา และมีการจัดจําหนายไปยังผูบริโภคซ่ึงอยูในพ้ืนท่ีตางๆ ท่ัวโลกอยางมีประสิทธิภาพ 

มีการดําเนินกิจกรรมการสื่อสารการตลาดท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ ผลประโยชน 

ของผลิตภัณฑ จนเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑ ตรายี่หอผลิตภัณฑ และองคกรธุรกิจในท่ีสุด 

3. ความสําคัญตอสังคม การตลาดกอใหเกิดการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหมท่ีชวย

ยกระดับมาตรฐานการดําเนินชีวิตของบุคคลใหสูงข้ึน ทําใหเกิดการแขงขันในระบบเศรษฐกิจทําให

บุคคลมีผลิตภัณฑหรือบริการตอบสนองความตองการในราคาท่ีต่ําลง นอกจากนี้ การดําเนินกลยุทธ

การตลาดมีการดําเนินกลยุทธการตลาดดวยจิตสํานึกของความรับผิดชอบท้ังตอตัวองคกรธุรกิจเองและ 

สังคม เชน หางสรรพสินคาตางๆ มีการรณรงคใหนําบรรจุภัณฑกลับมาใชใหม (Reuse) หรือรณรงค

ใหผูบริโภคใชถุงผา ซุปเปอรมารเก็ตตางๆ เลือกใชบรรจุภัณฑชนิดยอยสลายได เปนตน  

หนาท่ีของการตลาด  

การตลาดทําใหผูบริโภคมีผลิตภัณฑและบริการท่ีตอบสนองความตองการในเวลา และใน

สถานท่ี ท่ีผูบริโภคตองการจะทําการซ้ือผลิตภัณฑ และทําการโอนความเปนเจาของผลิตภัณฑหรือบริการ 

ในเวลาท่ีผูบริโภคทําการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ การสรางไดสรางอรรถประโยชนในดานเวลา สถานท่ี 

และการเปนเจาของ ใหเกิดข้ึน การสรางอรรถรสประโยชนตางๆ กระทําไดโดยผานการกระทําหนาท่ี

ของการตลาด 8 ประการ   
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1. การซ้ือ (Buying) การซ้ือจัดเปนการกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับ

การแลกเปลี่ยนเพ่ือสรางความม่ันใจวา ลูกคาจะมีผลิตภัณฑหรือบริการตอบสนองความตองการอยาง

พอเพียงในปริมาณท่ีลูกคาตองการ ในการกระทําหนาท่ีการซ้ือนี้โดยนักการตลาดจะตองพยายามทํา

ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค และสามารถท่ีจะกําหนดไดวา ผูบริโภคจะทําการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ 

อยางไร และเหตุผลที่ผูบริโภคทําการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาว นักการตลาดควรพยากรณ

ความตองการในอนาคตของผูบริโภค เพ่ือสามารถคาดการณถึงความตองการหรือความชอบรสนิยมของ 

ผูบริโภคท่ีจะเกิดข้ึนหรือเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต ผูคาปลีกและคนกลางตองพยายามแสวงหาผลิตภัณฑ 

ท่ีดึงดูดใจและตรงกับความตองการของผูบริโภค 

2. การขาย (Selling) การขายเปนการกระทําอีกหนาท่ีหนึ่งทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับ

การแลกเปลี่ยน โดยการดําเนินกิจกรรมตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการโฆษณา (Advertising) การขายโดย

ใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อนําเสนอ

ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีตรงกับความตองการหรือความจําเปนของผูบริโภค 

3. การขนสง (Transporting) เปนการกระทําหนาท่ีการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับการ

กระจายสินคาทางกายภาพโดยการนําการเคลื่อนยายผลิตภัณฑแหลงผลิตหรือผูขายไปยังสถานท่ีท่ีผูซ้ือ 

สะดวกท่ีจะทําการซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว 

4. การเก็บรักษา (Storing) เปนการกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนที่เกี่ยวของกับ

การบริหารจัดการคลังสินคาเพ่ือเก็บรักษาผลิตภัณฑจนถึงเวลาท่ี ผูผลิต ผูคาสง หรือ ผูคาปลีก จะทํา

การจําหนายผลิตภัณฑเม่ือเวลาท่ีลูกคาตองการ 

5. การกําหนดมาตรฐานและการจัดระดับคุณภาพ (Standardizing and grading) เปน

การกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับการกําหนดมาตรฐานควบคุมและจัดระดับคุณภาพ 

ของผลิตภัณฑในดานตางๆ เชน ขนาด น้ําหนัก เปนตน เพ่ือลดความจําเปนของผูซ้ือในการตรวจสอบ

แตละหนวยของผลิตภัณฑขณะทําการซ้ือ เชน การกําหนดขนาดและคุณภาพของไขไก โดยอาศัยตัวแปร 

น้ําหนักของไขไกแตละฟอง เปนตน 

6. การรับความเสี่ยง (Risk taking) หนวยธุรกิจตางๆ ท้ังท่ีเปน ผูผลิต ผูคาสง และผูคาปลีก 

ตางกระทําหนาท่ีการตลาดในการรับความเสี่ยงภัยท่ีอาจเกิดข้ึนจากการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมและ

ความตองการของผูบริโภคผลิตภัณฑอาจไดรับความเสียหายในระหวางกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ 

จากแหลงผลิตไปยังผูซ้ือผลิตภัณฑในตลาด 

7. การเงิน (Financing) เปนการกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับการให 

สินเชื่อกับบุคคลตางๆ ท่ีทําการซ้ือผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจอยูในรูปของผูผลิตใหสินเชื่อกับคนกลางท่ีอยูใน

ชองทางการจัดจําหนาย เชน ผูคาสง หรือผูคาปลีก เปนตน ท่ีซ้ือผลิตภัณฑของผูผลิตและจําหนายให 
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กับตลาด ผูคาสงใหสินเชื่อกับผูคาปลีก หรือผูคาปลีกใหสินเชื่อกับลูกคาที่เปนผูบริโภคคนสุดทายใน

รูปของบัตรเครดิตของรานคา หรือบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงินตางๆ 

8. การดําเนินการใหไดมาซึ่งขอมูลสารสนเทศทางการตลาด (Securing marketing 

information) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลขาวสารเก่ียวกับลูกคาและผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา คูแขงขัน

และคนกลางท่ีอยูในชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือนํามาใชประโยชนในการตัดสินใจทางการตลาด 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะไดสวนประสม 

การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย

ไดคือ สิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ 

โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองได และ ผลิตภัณฑท่ีจับตอง

ไมได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได   

2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง 

คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ 

ดังนั้นการกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอ

การจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม 

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ

ท่ีนําเสนอ ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

หรือเสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกิจกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการ

จัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ 

และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal 

Selling) และการติดตอสื่อสาร โดยไมใชคน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสาร

มีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบ

ประสมประสาน (Integrated Marketing Communication IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ 

ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได โดยมีเครื่องมือสงเสริมท่ีสําคัญ 
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 4.1 การโฆษณา (Advertising) การโฆษณา (Advertising) "เปนรูปแบบการเสนอขาย 

ความคิด สินคาหรือบริการ โดยไมใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ" 

การโฆษณาจึงมีลักษณะเฉพาะ คือ เปนการเสนอขายสินคา บริการ หรือความคิดโดยการใชสื่อและ

ตองการจายเงินคาสื่อโดยผูอุปถัมภรายการ 

 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) "เปนการติดตอสื่อสารทางตรง 

แบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีคาดหวัง" การขายโดยใชพนักงานขาย ถือเปนการติดตอสื่อสาร 

แบบสองทาง (Two Way Communication) 

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง "กิจกรรมระยะสั้นที่ใช

สงเสริมการขายที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชามสัมพันธ

ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง

การจัดจําหนายแตละระดับ" หรืออาจหมายถึง "กิจกรรมระยะสั้นซึ่งใชชวยและเสริมการขายโดยใช

พนักงานและการโฆษณา" การสงเสริมการขายอาจใชรวมกับการโฆษณา หรือการขายโดยพนักงานขาย  

 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Plublicity and Public Relation) "การให 

ขาว เปนการสงเสริมการขายโดยไมใชบุคคลโดยไมมีการจายเงินจากองคกรท่ีไดรับผลประโยชนจากการ

ใหขาวนั้น" การประชาสัมพันธหมายถึง "การติดตอสื่อสารกับกลุมท่ีเปนลูกคาและไมใชลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 

ประชาชนท่ัวไป พนักงานในองคกร ผูถือหุน และหนวยราชการ หรืออาจหมายถึง "ความพยายามท่ีมี

การวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง" การใหขาวจึงเปน 

กิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝก 

อบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ 

ระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติ 

ท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสราง

คานิยมใหกับองคกร ในการบริการผูใหบริการเปนบุคคล ซ่ึงสามารถสรางความแตกตางในการใหบริการ 

แกลูกคา เพ่ือสรางความพอใจสูงสุดและความแตกตางจาดคูแขงขันได ดังนั้นในการท่ีจะพัฒนาศักยภาพ 

ของผูท่ีจะใหบริการ สามารถทําไดตั้งแตการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และการสราง 

แรงจูงใจ (Motivation) และคุณภาพของผูใหบริการควรมีลักษณะ คือ มีทักษะการแสดงออก ทักษะ

ท่ีดีตอการดุแลเอาใจใส การตอบสนองตอความตองการของลูกคา การสรางสรรคสิ่งใหมๆ การแกไข

ปญหา มีบุคลิกภาพท่ีดี เปนตน 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทาง

ดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด 
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เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคา

ควรไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 

ในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําให

ผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการดําเนินธุรกิจ ทําใหผูวิจัยไดเขาใจถึงกลยุทธ

ของการดําเนินธุรกิจ ความหมายของกลยุทธ ความเขาใจท่ีถูกตองเกี่ยวกับการวางกลยุทธของธุรกิจ 

สามารถกําหนดกลยุทธภายในกิจการของตนได มีการวางแผนกลยุทธเพ่ือท่ีธุรกิจของตนตองการบรรลุ 

เปาหมายสูความสําเร็จของกิจการ โดยมีความเขาใจในตัวกิจการเพ่ิมมากข้ึน มีการวางเปาหมาย นโยบาย 

และแผนกลยุทธ ท่ีดี กลยุทธในการดําเนินธุรกิจตองสรางความแตกตางเพ่ือความไดเปรียบจากคูแขงขัน 

โดยกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ คือผลิตภัณฑมีความหลากหลายสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดครบถวน ในสวนของการบริการ ใหบริการดวยความใสใจ ลูกคา 

สามารถรับรูไดถึงความจริงใจ และบุคลิกสุภาพนอบนอม ยิ้มแยมแจมใสตอผูท่ีเขามารับบริการของกิจการ 

2) ดานราคา ในการตั้งราคาตองคํานึงถึงความเหมาะสมของตนทุน และราคาตลาด คาใชจายท่ีเก่ียวของ 

ในการตั้งราคาสินคา หากไมสามารถลดราคาไดตองนําบริการขอดีดานอ่ืนมาเสริม เชน ใหบริการพิเศษ 

เพ่ิมข้ึน 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย เปดชองทางใหลูกคาสามารถสอบถามเกี่ยวกับรายละเอียด

สินคาไดหลายชองทาง เชน ทางโทรศัพท อินเตอรเน็ต เปนตน 

 

กลยุทธธุรกิจบริการและการสรางมาตรฐานบริการใหโดนใจลูกคา 

ความหมายของการบริการ 

วีรพงษ เฉลิมวิระรัตน (2542: 7) ไดใหความหมายของการบริการวา เปนสิ่งท่ีจับ สัมผัส 

แตะตองไดยาก และเปนสิ่งที่เสื่อมสูญสลายไปไดงาย บริการจะไดรับการทําข้ึน (โดย/จากบริการ) 

และสงมอบสูผูรับบริการ (ลูกคา) เพ่ือใชสอยบริการนั้นๆ โดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะทันทีทันใดท่ีมี

การใหบริการนั้น 

จิตตินันท เดชะคุปต (2549: 7) ไดไวกลาววา การบริการไมใชสิ่งท่ีมีตัวตน แตเปนกระบวนการ 

หรือกิจกรรมตางๆ ท่ีเกิดข้ึน จากการปฏิสัมพันธระหวางผูท่ีตองการใชบริการ (ผูบริโภค/ลูกคา/ผูรับ 

บริการ) กับผูใหบริการ (เจาของกิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจัดการบริการ) หรือในทางกลับกัน 

ระหวางผูใหบริการกับผูรับบริการ ในอันท่ีจะตอบสนองความตองการอยางใดอยางหนึ่ง ใหบรรลุผลสําเร็จ 

ความแตกตางระหวางสินคาและการบริการ ตางก็กอใหเกิดประโยชนและความพึงพอใจแกลูกคาท่ีมาซ้ือ 

โดยท่ีธุรกิจบริการจะมุงเนนการกระทําท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา อันนําไปสูความพึงพอใจ
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ท่ีไดรับบริการนั้น ในขณะนี้ธุรกิจท่ัวไป มุงขายสินคาท่ีลูกคาชอบและทําใหเกิดความพึงพอใจท่ีไดเปน

เจาของสินคานั้น 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2549: 18) ไดใหความหมายของ การบริการ หมายถึง กิจกรรม

ของกระบวนการสงมอบสินคาท่ีไมมีตัวตน (intangible goods) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการโดยสินคา

ท่ีไมมีตัวตนนั้นจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได 

จินตนา บุญบงการ (2539: 15) ไดใหความหมายของการบริการ วาเปนสิ่งจับตองสัมผัส

แตะตองอาศัยไดยาก และเสื่อมสูญสภาพไปไดงาย บริการจะทําข้ึนทันทีและสงมอบใหผูรับบริการทันที 

หรือเกือบจะทันที ดังนั้นการบริการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมของการสงมอบบริการจากผูใหไป

ยังผูรับบริการ ไมใชสิ่งท่ีจับตองไดชัดเจน แตออกมาในรูปของเวลา สถานท่ีรูปแบบ และท่ีสําคัญเปนสิ่ง 

ท่ีเอ้ืออํานวยทางจิตใจ ทําใหเกิดความพึงพอใจ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 142) ไดใหความหมายของการบริการวา เปนกิจกรรม 

ผลประโยชนหรือความพึงพอใจท่ีสนองความตองการของลูกคา 

Kotler (1997: 611) ไดจํากัดความของการบริการไวดังตอไปนี้ การบริการเปนการแสดง 

หรือสมรรถนะท่ีหนวยงานหนึ่งๆ สามารถเสนอใหกับอีกหนวยงานอันเปนสิ่งท่ีไมมีรูปลักษณอยางเปน

แกนสาร และไมมีผลลัพธในสภาพความเปนเจาของในสิ่งใด โดยท่ีการผลิตอาจจะไมถูกผูกมัดกับผลิตภัณฑ 

กายภาพ 

ดังนั้น ในการรักษาคุณภาพการบริการจึงจําเปนตองควบคุมในทุกๆ หนวยบริการใหเปน

ท่ีพึงพอใจของผูมารับบริการเสมอ คือ จะตองมีการบริการดีท้ังองคกร ซ่ึงการบริการจะดีหรือไมดีตอ

ผูมารับบริการนั้น ยังข้ึนอยูกับความคาดหวังของผูรับบริการ และในการสรางธุรกิจองคกรทุกชนิดตอง

รักษาความพึงพอใจของผูรับบริการใหอยูตลอด 

จากความหมายของการบริการดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดเขาใจถึงการบริการ เปนกิจกรรม

การกระทําและการปฏิบัติท่ีผูใหบริการจัดทําข้ึนเพ่ือเสนอขาย และสงมอบสูผูรับบริการหรือเปนกิจกรรม 

ท่ีจัดทําข้ึนรวมกับการขายสินคาเพ่ือสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกผูรับบริการอยาง

ทันทีทันใด ลักษณะของการบริการมีท้ังไมมีรูปรางหรือตัวตน จับสัมผัสแตะตองไดยากและเปนสิ่งท่ี

เสื่อมสูญสลายไดงายแตนํามาซ้ือขายกันได 

ความสําคัญของการบริการ 

สมชาย กิจยรรยง (2536: 15) ไดกลาวถึงความสําคัญของการบริการเปนการใหบริการท่ี

ดีและมีคุณภาพจากตัวบุคคลซ่ึงตองอาศัยเทคนิค กลยุทธ ทักษะและความแนบเนียมตางๆ ท่ีจะทําให

ชนะใจลูกคา ผูท่ีมาติดตอธุรกิจ หรือบุคคลทั่วไปที่มาใชบริการจึงถือไดวามีความสําคัญอยางยิ่ง ใน

ปจจุบันนี้ การใหบริการสามารถกระทําได ท้ังกอนและในระหวางการติดตอหรือภายหลังการติดตอ 

โดยไดรับการบริการจากตัวบุคคลทุกระดับภายในองคกร รวมท้ังผูบริหารขององคกรนั้นๆ การบริการ
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ท่ีดีจะเปนเครื่องมือชวยใหผูติดตอกับองคกรธุรกิจเกิดความเชื่อถือศรัทธา และการสรางภาพลักษณซ่ึง

จะมีผลในการจัดซ้ือหรือบริการอ่ืนๆ ในโอกาสหนา 

ในปจจุบัน ธุรกิจมีการแขงขันเพ่ิมสูงข้ึนตางฝายตางงัดเอายุทธวิธีทางการตลาดข้ึนมาใช

ไมวาจะเปนการลดแลกแจกแถม การคิดคนสรางสรรคสินคาใหมๆ แตสิ่งหนึ่งท่ีทุกธุรกิจจะขาดเสียไมได 

คือ กลยุทธของการบริการ ซ่ึงหมายถึงวิธีชนะใจลูกคาดวยการบริการ เบื้องหลังความสําเร็จทางธุรกิจ 

เรามักพบวางานบริการเปนเครื่องมือสนับสนุนงานดานตางๆ เชนงานประชาสัมพันธ งานตอนรับ งาน

ฝายการตลาด เปนตนเพราะถาบริการดี ลูกคาเกิดความประทับใจ ยอดขายก็จะเพ่ิมข้ึน อีกท้ังการบริการ 

ยังถือเปนหนาเปนตาขององคกรทวาการบริการจะดีหรือไมสวนหนึ่งข้ึนอยูกับตัวของพนักงานและอีก

สวนข้ึนกับความใสใจขององคกรท่ีจะพัฒนางานดานบริการนี้ข้ึนมา พนักงานนักบริการอยางแทจริง 

วิธีสรางนักบริการมืออาชีพองคกรตองสรรหาบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติบุคลิกภาพท่ีเหมาะสม จากนั้น จึง

พัฒนาเทคนิคการบริการใหกับบุคลากร ซ่ึงในแตละเรื่อง มีรายละเอียด ดังนี้ 

1. คุณสมบัติของผูใหบริการ สิ่งท่ีผูใหบริการควรมีเปนอันดับแรกคือความเปนคนท่ีรักใน 

งานบริการ เพราะคนท่ีรักในงานบริการจะมีความเขาใจและใหความสําคัญตอลูกคามีความกระตือรือรน 

ท่ีจะชวยเหลือลูกคายิ้มแยมแจมใสและเอาใจใสดูแลลูกคาอดทนอดกลั้นเม่ือถูกลูกคาตําหนิตอวา 

นอกจากนี้ พนักงานท่ีใหบริการควรเปนผูรูจักแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดีดวย 

2. บุคลิกภาพท้ังลักษณะการแตงกายท่ีแลดูสะอาดเรียบรอยรวมไปถึงอากัปกิริยาท่ีแสดงออก 

เชน การยิ้ม การหัวเราะ การแสดงทาทางประกอบการพูด สิ่งเหลานี้ควรเปนไปโดยธรรมชาติ 

3. เทคนิคการใหบริการ โดยเฉพาะอยางยิ่งการสนทนาเพราะการสนทนาเปนสื่อกลาง

ระหวางลูกคากับผูใหบริการการสนทนาใหลูกคาเกิดความประทับใจ มีวิธีการงายๆ ดังนี้ สรางความ 

เปนกันเอง เพ่ือใหลูกคาเกิดความอุนใจ แสดงความเปนมิตรโดยอาจแสดงออกทางสีหนา แววตา กิริยา 

ทาทางหรือน้ําเสียงท่ีสุภาพ ออนโยน มีหางเสียง อาทิเชน ขอประทานโทษครับ (คะ) มีอะไรใหผม (ดิฉัน) 

ชวยประสานงานไดบางครับ (คะ) กรุณารอสักครูนะครับ (คะ) เปนตน การพูดจาตองชัดเจนงายตอ

การเขาใจ และไมเร็วหรือรัวจนลูกคาไมรูเรื่อง 

4. เนนการฟงเปนหลัก คือ ผูใหบริการควรตั้งใจฟงดวยความอดทนขณะท่ีลูกคาพูดไมควร 

แสดงอาการท่ีไมพอใจออกมาสบตากับลูกคาเปนนะยะพรอมกิริยาตอบรับ 

5. ทวนคําพูด เพ่ือแสดงใหลูกคาทราบวาผูใหบริการกําลังตั้งใจฟงในเรื่องท่ีลูกคาพูดอยู 

องคกรเปนเยี่ยมบริการเปนยอด 

6. องคกรมีสวนสําคัญท่ีจะชวยพัฒนางานดานบริการเปนอยางมากเพราะองคกรถือเปน 

แกนหลักในการกําหนดแนวทางการใหบริการเพ่ือตอบสนอง ตอความพึงพอใจของลูกคาและเทคนิค

การพัฒนาระบบงานขององคกรใหเกิดความสะดวกสบายตอผูใชบริการ มีดังนี้ จัดระบบการทํางานให

เกิดความคลองตัว องคกรควรปรับลดข้ันตอนท่ียุงยากใหงายข้ึน เพ่ือสรางการบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว 
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จัดทําลําดับข้ันตอนการใหบริการองคกรควรจัดทําข้ันตอนการบริการใหงายและไมซับซอนเพ่ือเปนแนวทาง 

ใหลูกคาสามารถทําตามไดอยางถูกตองและไมสับสน เรียนรูความตองการของลูกคาผานชองทางตางๆ 

เชน ตูรับความคิดเห็น การสอบถามพูดคุยจากคําตําหนิติเตียนและคําชมเชยตางๆ เพ่ือใชเปนแนวทาง

ปรับปรุงงานบริการในครั้งตอไป ฝกอบรมพนักงานใหเกิดทักษะการบริการท่ีดีเพ่ือนําไปปรับใชกับสวนงาน 

ท่ีตนปฏิบัติหนาท่ีอยู 

 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของผูบริโภค 

ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือหรือผูไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึงไดรับการเสนอ 

หรือการชักชวน จากผูประกอบธุรกิจ เพ่ือใหซ้ือสินคาหรือรับ บริการ และหมายความรวมถึงผูใชสินคา 

หรือผูไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจโดยชอบ แมมิไดเปนผูเสียคาตอบแทนก็ตาม 

ในมาตรา 3 พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ. 2522 และฉบับแกไขเพ่ิมเติม พ.ศ. 2541 

บัญญัติ ไววา ผูบริโภคนั้นหมายถึง ผูซ้ือสินคา หรือ ผูท่ีไดรับการจูงใจ หรือ การชักชวนจากผูประกอบ

กิจการดานธุรกิจเพ่ือใหซ้ือสินคา ท้ังยังหมายถึง ผูซ้ือสินคา หรือ ผูรับบริการจากผูประกอบการทางดาน 

ธุรกิจโดยสุจริต แมจะยังไมไดเสียคาตอบแทนก็ตาม 

และในมาตรานี้ ยังใหคํานิยามของ ผูประกอบกิจการดานธุรกิจ วา ผูขาย ผูผลิตเพ่ือนํา 

ไปขายผูสั่ง หรือ นําเขามาในราชอาณาจักรเพ่ือทําการคาขาย หรือ ผูซ้ือเพ่ือนําสิ้นคาขายตอ หรือเปน

ผูใหบริการ และท้ังยังรวมถึงผูประกอบกิจการดานโฆษณา  

พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการ 

ท่ีพวกเขาเหลานั้นใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือแนวคิด 

เพ่ือสนองความตองการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหลานี้มีตอผูบริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบริโภค 

เปนการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร เพ่ือพยายามทําความเขาใจ 

กระบวนการการตัดสินของผูซ้ือ ท้ังปจเจกบุคคลและกลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะ 

เฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตรและตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพ่ือพยายาม 

ทําความเขาใจความตองการของประชาชน พฤติกรรมผูบริโภคโดยท่ัวไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งท่ีมี

อิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชนครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวยพฤติกรรม 

ของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับ

การใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออก 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา 

การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ

ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994)  
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ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรม

ของผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือ

การบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิดตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ 

ของตนไดเปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู ท้ังเงิน เวลา และกําลังเพ่ือ 

บริโภคสินคาและบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยางไร ท่ีไหน และ

บอยแคไหน  

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล (Kollat and Blackwell, 1968) ไดใหความหมายของ 

พฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหา

ใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว 

และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 124 – 125) อางอิงจาก Kotler (1999) Marketing 

Management ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทํา 

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้

หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา 

ผูวิจัยไดสรุปความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) คือการแสดงออก 

ของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน

การตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออกของแตละบุคคล ซ่ึงมีความแตกตางกันออกไป และพฤติกรรมผูบริโภค 

ยังแสดงถึงการแสดงออกถึงการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ ท่ีสามารถ 

ตอบสนองความตองการไดดีท่ีสุด 

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค มีประโยชนทางการตลาด 5 ประการ ดังนี้ 

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

2. ชวยใหผูเก่ียวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสนิใจซ้ือสินคาของผูบรโิภค 

ในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

4. เพ่ือประโยชนในการแบงสวนตลาด เพ่ือการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ใหตรงกับชนิดของสินคาท่ีตองการ 

5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพ่ือความไดเปรียบคูแขงขัน 

 ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและพฤติกรรม 

ของมนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับภายในสังคมใด 

สังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 
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 1.1 ชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูท่ีมีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงิน

กองทอง 

 1.2 ชั้นท่ี 2 Lower –Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปน

ผูยิ่งใหญในวงการบริหาร เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นท้ังหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 

 1.3 ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จใน

วิชาอ่ืนๆ สมาชิกชั้นนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

 1.4 ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เปนพวกท่ีเรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวย

พวกท่ีไมใชฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา  

 1.5 ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซ่ือสัตย ไดแก ชนชั้นทํางานเปน

ชั้นท่ีใหญท่ีสุดในชั้นทางสังคม 

 1.6 ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนา 

ท่ีไมมีท่ีดินเปนของตนเองชนกลุมนอย 

2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจาํวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซอ ซ่ึง ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

 2.1 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใดๆ ท่ีมีการเก่ียวของกัน ระหวางคนในกลุม แบงเปน 

2 ระดับ 

 2.1.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 

ระดับชั้นทางสังคม และชวงอายุ 

 2.1.2 กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย 

มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 

 2.2 ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการตลาด

จะพิจารณา ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

 2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 

ทําให บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตางๆ 

เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง

จัดปจจัยในตัว ผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวย

การจูงใจ การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
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ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางจิตวิทยา 

วัฒนธรรม 

วัฒนธรรมยอย 

ชั้นทางสังคม 

กลุมอางอิง 

ครอบครัว 

บทบาทและ

สถานะ 

อายุ 

เพศ 

วงจรชีวิตครอบครัว 

อาชีพ 

สภาวการณทาง

เศรษฐกิจ 

การศึกษา 

แบบของการใชชีวิต 

การจูงใจ 

การรับรู 

การเรียนรู 

ความเชื่อ 

เจตคติ 

บุคลิกภาพ 

แนวคิดของตนเอง 

ภาพท่ี 1 แสดงถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา: Kotler Philip, Marketing Management: analysis, planning, implementation, and 

control, 9th ed. (New Jersey: A Simon & Schuster company, 1997) 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

1. การมองเห็นปญหา (Perceived problems)นักการตลาดตองพยายามชี้ใหผูบริโภค

มองเห็นถึงปญหา และมองวาปญหานั้นเกิดจากอะไร ทําใหมองถึงขอแตกตางระหวางสภาพในอุดมคติ 

(Ideal) กับสภาพความเปนจริง (Reality) เชน ผูหญิงคนหนึ่งน้ําหนักปกติ 60 กก. สวนสูง 160 ซม. 

ซ่ึงตามคามาตรฐานหรืออุดมคติ ควรมีน้ําหนักอยูท่ี 50 กิโลกรัม ดังนั้นจึงตองควรลดน้ําหนักหรือหา

ผลิตภัณฑท่ีชวยในเรื่องของการควบคุมน้ําหนัก เปนตน ซ่ึงปญหาดังกลาวจะกลายมาเปนแรงจูงใจท่ี

จะนําไปสูการแกปญหาในข้ันตอนท่ี 2  

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) เม่ือเกิดปญหาตองการแกไขปญหา คนเราก็

มักจะแสวงหาในสิ่งท่ีใกลตัว เชน ปญหาคือกระดาษท่ีใชพิมพงานหมด ตองการซ้ือกระดาษ A4 สีขาว 

1 รีม มาทํางาน ก็จะพยายามนึกยี่หอท่ีตนเองรูจักวามียี่หออะไรบาง และเม่ือจดจําไดและรูสึกพึงพอใจ 

ในยี่หอท่ีนึกไดก็จะตัดสินใจซ้ือทันที แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจสิ่งท่ีจําได และปญหาท่ี

เกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง แกไขก็ไดไมแกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะหยุดลง การเปลี่ยน 

ปรากฏการณอยางท่ี 2 นี้ เกิดข้ึนจากการท่ีนักการตลาดไมสามารถสรางปญหาอยางรุนแรงใหเกิดข้ึน

ในใจของผูบริโภคได เชน ผูบริโภคมีน้ําหนักเกินตองการเขาคอรสลดน้ําหนัก ลองมองหาสถาบัน

ลดน้ําหนักหลายๆ ท่ี แตวาราคาสูงเกินไป จึงมีความคิดท่ีวา ออกกําลังกาย ควบคุมอาหาร พักผอนให

เพียงพอ ก็นาจะลดน้ําหนักได กระบวนการจัดสินใจซ้ือคอรสลดน้ําหนักจึงไมเกิดข้ึน อยางไรก็ตามถา

ผูบริโภคไมไดตัดสินใจซ้ือเนื่องจากความไมพอใจในยี่หอท่ีจําไดซ่ึงปญหาดังกลาวจะกลายมาเปนแรงจูงใจ 

ท่ีจะนําไปสูการแกไขปญหาในข้ันท่ี 3 
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3. การแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือขอมูลท่ีผูบริโภคจําไดนั้นไมเพียงพอ 

จึงเกิดการแสวงหา คือการหาขอมูลของสินคาภายนอก โดยชองทางการแสวงหาขอมูลจะประกอบไป

ดวย 

 3.1 โฆษณา ผูบริโภคจะดูโฆษณาเพ่ือดูวามีอะไรนาสนใจ ประกอบการตัดสินใจ 

ดังนั้นนักการตลาดท่ีดีควรเลือกชวงเวลาในการโฆษณาใหเหมาะสม เชนฤดูหนาวก็โฆษณาเครื่องทําน้ําอุน 

ฤดูรอนก็โฆษณาเครื่องปรับอากาศ พัดลม เปนตน 

 3.2 การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้นแปลวา ผูบริโภคตองการท่ีจะสัมผัสหรือ 

ทดลองเก่ียวกับ ผลิตภัณฑท่ีตนสนใจ หรือตองการไปหาซ้ือดูเนื่องจากไมพอใจในสิ่งที่ตนเองจําได 

สิ่งท่ีสําคัญในขอนี้คือ ณ จุดขายตองมีสินคา เนื่องจากทางผูบริโภคไดใหโอกาสกับทางเราแลว การวาง

สินคาตองเดนชัด รวมถึงมารยาทและความรูความสามารถในเรื่องผลิตภัณฑของพนักงานขาย ก็เปน

สิ่งสําคัญในการท่ีจะใหขอมูลกับผูบริโภค 

 3.3 การโทรศัพทหรือพูดคุยกับทางเจาของผลิตภัณฑ ทางบริษัทก็ตองฝกฝนพนักงาน 

รับโทรศัพท พนักงานฝายลูกคาสัมพันธ การตอบคําถามตางๆ เหลานี้จะตองชัดเจน  

 3.4 การขอพบพนักงานขาย เม่ือทางผูบริโภคไมพอใจในผลิตภัณฑท่ีตนเองจดจําได 

อาจมีการเรียกพนักงานขายเขาไปพบเพ่ือใหคําปรึกษา หรือ เสนอขายสินคา ท้ังนี้ ทางพนักงานขาย

ตองมีความรู ความสามารถในการใหขอมูลกับทางผูบริโภครวมท้ังการตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภค 

ไดอยางทันทวงที 

 3.5 การคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต ในกรณีนี้อาจจะเปนการสอบถามหรือคนหา

ขอมูลจากหนาเว็บไซตตางๆ ซ่ึงในปจจุบันมีเว็บไซต รีวิว ประสบการณตรงจากผูใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้ 

เราตองม่ันใจวาสินคาของเราดี มีคุณภาพ เนื่องจากบนโลกอินเตอรเน็ต เปนโลกเสมือนท่ีใครก็สามารถ 

ท่ีจะเขียนอะไรลงไปก็ได และมีการแพรกระจายขาวสารอยางรวดเร็วในลักษณะ ปากตอปาก (Viral 

Marketing) หลังจากท่ีผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง หรือหลายวิธีขางตนแลว ผูบริโภค

ก็จะดําเนินการข้ันตอนตอไปในกระบวนการการตัดสินใจ นั่นก็คือการประเมินทางเลือก 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบริโภคไดรับรูสินคายี่หอตางๆ แลว ก็จะนํามา 

ประเมินวา สินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในข้ันตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของสินคาของเรา 

(Feature) ตรงกับมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซ้ือของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของสินคานั้นไมใช

จุดท่ีผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ สินคาเรายอมขายไมได เชน ถาซ้ือกระดาษ 

สําหรับงานพิมพตองเลือกท่ีผิวเรียบ แผนกระดาษไมติดกันตอนพิมพ ราคาถูก เปนตน การท่ีเราไมศึกษา 

มาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดนตามใจเรานั้น โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะ

ยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตองไปเปลี่ยนใจผูบริโภคใหเปลี่ยนมาตรการในการเลือกซ้ือเพ่ือ

สอดคลองกับจุดเดนท่ีเรามี เม่ือผูบริโภคไดพิจารณาแลวก็จะถึงข้ันตอนถัดไป ก็คือการตัดสินใจซ้ือ 
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5. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) ผูบริโภคสวนใหญเม่ือทําการหาขอมูลเรียบรอย 

แลวมักจะไมตัดสินใจซ้ือในทันที เนื่องจากอาจจะลังเลวา สินคาท่ีซ้ือมานั้น จะดีอยางท่ีโฆษณาไวหรือไม 

จะมีคุณภาพคุมคากับราคาท่ีตองจายไปหรือไม ดังนั้นสินคาใหมๆ ท่ีจะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้น

ตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซ้ือสินคาของตัวเอง 

วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค นั้นมีมากมายหลายวิธี เชน  

1. สรางสิ่งลอใจ เชน การลด แลก แจก แถม (Sale Promotion)  

2. สรางความแตกตาง เชน น้ําดื่มบรรจุขวดเหมือนกัน แตอีกขวดลดการใชพลาสติก 

ชวยลดโลกรอน ซ่ึงนักการตลาดตองสรางความแตกตางจากคูแขงใหไดมากท่ีสุด ถาเราสรางความแตกตาง 

ไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการท่ีจะเรงรัดในการตัดสินใจจะดีข้ึนเทานั้น  

การลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค วิธีการท่ีจะลดความเสี่ยง เชน ชื่อเสียงของ 

บริษัท อายุของบริษัท ภาพพจนของสินคา การรับประกันการขาย ภาพพจนของกลุมเปาหมาย Customer 

Reference เปนตน 

สรุปไดจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ไดพบวาพฤติกรรม

ผูบริโภคมีสวนสําคัญอยางมาก เพราะเปนขอมูลเบื้องตน ในการนํามาวิเคราะหตลาดเปาหมายและ

การวางแผนเพ่ือดําเนินกิจกรรมตลาด ตลอดจนการติดตอสื่อสารและการวางกลยุทธ ยุทธวิธีท่ีเหมาะสม

ท่ีสุด เปนรูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาดและการสื่อสารการตลาดโดยองครวมท่ีมีเอกภาพและเขาถึง 

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ นําไปสูเปาหมายทางธุรกิจ ไมวาจะเปนพฤติกรรมการเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ ซ้ือซํ้า ระยะเวลาซ้ือ และแบรนท่ีแข็งแรง ทําใหทราบถึงปจจัยตางๆ ท่ีสงผลกระทบ

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค จึงมีผลตอการวางแผนการตลาดใหสามารถเขาถึงผูบริโภคได 

มากท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุด 

 

ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต 

ในสวนนี้ผูวิจัยไดนําเสนอขอมูลความรูเก่ียวกับยางรถยนต และอุปกรณซอมบํารุงชวงลาง 

รถยนตมีดังนี้ (มิชินประเทศไทย, 2558) 

ยาง (Tyre) เพ่ือตอบสนองความตองการท่ีหลากหลายของผูขับข่ี ผลิตภัณฑยางรถยนต

จึงถูกผลิตโดยจําแนกเปนกลุมหลักๆ เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูใชมากท่ีสุด ดังนี้ 

1. กลุมท่ี 1 ยางสําหรับรถยนตสวนบุคคล (รถเกง) ดวยลักษณะการขับข่ีท่ีแตกตางกัน 

บางทานชอบความเร็ว บางทานชอบการขับข่ีสบายๆ เนนความนุมนวล บริดจสโตน และไฟรสโตน จึง

ไดแบงลักษณะยางในกลุมนี้ออกเปน 2 ประเภท 

 1.1 ยางสําหรับตอบสนองการใชความเร็วสูง (Sporty Tyre) เหมาะสําหรับผูชื่นชอบ 

ความเร็ว เนนความม่ันใจในการเกาะถนน การเบรกหยุดและการรีดน้ําท่ีดีกวา 
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 1.2 ยางสําหรับตอบสนองความตองการท่ีลงตัวทุกดาน (Total Balance Tyre) เหมาะ 

สําหรับผูขับข่ีท่ีตองการคุณสมบัติหลายๆ ดาน ท้ังความนุมนวลในการขับข่ี ประสิทธิภาพการเกาะถนน 

และการทรงตัว 

2. กลุมท่ี 2 ยางสําหรับรถกระบะ และ รถตู เนนความสามารถในการรับน้ําหนักบรรทุก 

และความทนทานในการใชงานเปนหลัก รวมท้ังความปลอดภัยในการขับข่ี อาทิ เขาโคงไดดี รีดน้ําไดดี 

3. กลุมท่ี 3 ยางสําหรับรถขับเคลื่อน 4 ลอ (4x4) รถขับเคลื่อน 4 ลอ (4x4) เปนรถท่ีมี

ความหลากหลาย ข้ึนอยูกับการใชงานเปนหลัก ซ่ึงมีท้ังการขับข่ีแบบ ON ROAD หรือใชในเมืองและ

ระหวางเมือง และแบบ OFF ROAD หรือแบบนอกเสนทางปกติ ดังนั้น ยางสําหรับรถขับเคลื่อน 4 ลอ 

จึงถูกออกแบบโดยแบงตามลักษณะการใชงาน ซ่ึงจะมีอักษรภาษาอังกฤษ A/T, H/T, H/P, H/L หรือ 

M/T กํากับไวท่ีตัวยางดวย 

A/T = ALL TERRAIN: เปนยาง 4x4 สําหรับทุกสภาพถนน ท้ัง ON ROAD และ OFF 

ROAD ใหการทรงตัวท่ีดีรวมท้ังใหความนุมนวลไดพอสมควร 

H/T = HIGHWAY TERRAIN: เปนยาง 4x4 สําหรับถนนทางเรียบท่ัวไปท่ีใหความนุมนวล 

และยึดเกาะถนนไดดี 

H/P = HIGHWAY PERFORMANCE: อีกประเภทหนึ่งของยาง HIGHWAY TERRAIN 

ท่ีถูกออกแบบสําหรับการขับข่ีแบบ ON ROAD โดยเฉพาะใหความนุมนวลใน

การขับข่ี และเพ่ิมประสิทธิภาพใหเกาะถนนดีเยี่ยมขณะใชความเร็วสูง 

H/L = HIGHWAY LUXURY: อีกประเภทหนึ่งของยาง HIGHWAY TERRAIN เชนกัน 

ท่ีออกแบบเพ่ือการใชงานในเมืองโดยเฉพาะใหความนุมนวลดีเยี่ยม 

M/T = MUD TERRAIN: เปนยาง 4x4 ท่ีถูกออกแบบสําหรับการขับข่ีแบบ OFF ROAD 

โดยเฉพาะดวยดอกยางขนาดใหญ และรองลึกพิเศษ ใหแรงกรุยสูง เพ่ือการ

ขับเคลื่อนในเสนทางท่ีทุรกันดาร หรือสภาพถนนท่ีขรุขระเปนโคลนตม 

4. กลุมท่ี 4 ยางสําหรับรถบรรทุกและรถโดยสาร เปนยางท่ีผลิตข้ึนเพ่ือรถบรรทุกและ

รถโดยสารโดยเฉพาะไมวาจะเปนรถบรรทุกท่ัวไป รถน้ํามัน รถพวง รถก่ึงรถพวง รถผสมปูน รถดัมพ 

ฯลฯ ซ่ึงแบงออกเปน 2 ประเภท ตามลักษณะโครงสรางยาง ดังนี้ 

 4.1 ยางผาใบธรรมดา เปนยางท่ีมีโครงสรางแบบ Bias โครงยางทําจากไนลอน ถูก

จัดวางใหอยูในแนวทแยง ใหความนุมนวลในการขับข่ี แตความทนทานและประสิทธิภาพการทรงตัว

ขณะขับข่ีจะดอยกวายางเรเดียลเสนลวด 

 4.2 ยางเรเดียลเสนลวด สําหรับยางประเภทนี้เปนยางท่ีมีประสิทธิภาพสูง ชวยลด

ตนทุนคาใชจาย อายุการใชงานยาวนาน ทนทานตอการถูกของมีคมบาดตํา โครงยางแข็งแกรงทนทาน 

สามารถหลอดอกได 
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ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับยาง 

 

 
ภาพท่ี 2 ความรูท่ัวไปเก่ียวกับยางรถยนต 

ท่ีมา: มิชลินประเทศไทย, ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับยางรถยนต, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, เขาถึงได

จาก http://www.michelin.co.th/Learn-share/Tyre-basics/  

 

ลอแม็กซ (Alloy wheel) โดยท่ัวไปรานจําหนายยางรถยนตจะจําหนายลอแม็กซประกอบ 

ควบคูไปกับธุรกิจดังกลาว โดยจะจัดจําหนายลอแม็กซสําหรับรถยนตสวนบุคคล, ลอแม็กซสําหรับรถ

กระบะ, และลอแม็กซสําหรับรถขับเคลื่อน 4 ลอ โดยมีเครื่องหมายและขอบงชี้สําหรับลอแม็กซ ดังนี้ 

1. Rim Diameter (inches) หมายถึง เสนผาศูนยกลางกระทะลอ (นิ้ว) 

2. Rim Width (inches) หมายถึง ความกวางขอบกระทะลอ (นิ้ว) 

3. Flange Profile หมายถึง ลักษณะครีบขอบกระทะลอ 

4. Offset (mm.) คอออฟเซท (มม.) 

5. Number of Bolt Holes จํานวนรูน็อต 

6. Picth Circle Diameter (P.C.D) คา พี.ซี.ดี (มม.) 

อุปกรณเสริม (Accessories) การขายอุปกรณเสริมของรานจําหนายยางรถยนตโดยท่ัวไป 

ประกอบดวยอุปกรณตางๆดังนี้ คือ โชคอัพ, น้ํามันเครื่อง, ผาเบรก, ไสกรอง, ไสกรองน้ํามันเครื่อง,  

1. ผาเบรก อายุการใชงานผาเบรก อายุการใชงานของผาเบรกนั้นข้ึนอยูกับหลายปจจัย 

เชน ชนิดหรือคุณภาพของผาเบรก น้ําหนักรถ หรือเพ่ือเพ่ิมความสะดวกและความปลอดภัยในการใช

งานสําหรับผูใช รถรุนใหมมักจะมีระบบไฟเตือนเบรก (Wear Indicator) อยูบนแผงหนาปด ถาไฟเตือน 

ก็แสดงวารถมีปญหาท่ีระบบเบรก อาจเปนท่ีระบบน้ํามันเบรกมีอยูนอยกวาในระดับแผงหนาปด ถาไฟ

เตือนก็แสดงวารถมีปญหาท่ีระบบเบรก อาจเปนท่ีระบบของน้ํามันเบรกมีอยูนอยกวาในระดับท่ีเหมาะสม 

หรือผาเบรกสึกหรอเหลือบางกวาท่ีควร รถบางประเภทอาจเตือนดวยเสียงแทน คือ เปน เสียงท่ีเกิดข้ึน 

จากตัวเหล็กท่ียึดติดกับแผนดิสคเบรกขูดบนขอบของจานเบรก เปนการเตือนวาผาเบรกท่ีความหนานอยกวา 

3 มิลลิเมตร ดังนั้นจึงควรเปลี่ยนผาเบรก หรือรถรุนเกาๆบางรุนท่ีไมมีสัญญาณเตือนอะไรเลย ถาเกิด
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เสียงดังข้ึนมาขณะท่ีเบรกก็หมายความวาผาเบรกสึกหมดจนถึงแผนเหล็กแลว และแนนอนวายอมสราง 

ความเสียหายใหกับจานดิสคเบรกได หรือ อาจตองเปลี่ยนจานเบรกใหม 

นอกจากนี้เราสามารถตรวจเช็คความหนาของผาเบรกไดจากความรูสึกในการเหยียบเบรก 

เชน อาจจะรูสึกวาคันเหยียบเบรกต่ํากวาปกติหรือผาเบรกลื่น ตองใชแรงกดเทามากกวาที่เคยใชใน

การท่ีจะหยุดรถ นอกจากนี้ เรายังดูไดจากระดับของน้ํามันในกระปุกน้ํามันเบรก ถาพบวาต่ํามากกวาปกติ 

ไมพบการรั่วไหลของน้ํามันกระปุกน้ํามันเบรก อาจเปนไปไดวาผาเบรกบางลงมาก ทําใหแมปมท่ีคาลิ

เปอรเบรกตองยื่นตัวออกมามาก ระดับของน้ํามันเบรกในกระปุกเลยยุบตัวลงมาดวย ดังนั้น เพ่ือความ

ปลอดภัยจึงควรนํารถเขาศูนยบริการเพ่ือตรวจเช็คผาเบรกและระบบเบรกทุกๆ 3 เดือน หรือประมาณ 

5,000 กิโลเมตร เพราะหากตรวจพบวาผาเบรกมีความหนานอยกวาเกินกวาท่ีจะใชงานไดแลว ควรรีบ

ทําการเปลี่ยนผาเบรกทันที ท้ังนี้เพื่อจะชวยยืดอายุในการใชงานของจานเบรก และลดคาใชจายใน

การบํารุงรักษารถยนตสวนอ่ืนๆ ท่ีอาจไดรับความเสียหายจากการสึกจนหมดขอผาเบรก ผาเบรกท่ีดี 

ควรจะมีคุณสมบัติในการเบรกหยุดรถไดอยางปลอดภัยและแมนยํา มีคุณสมบัติในการทนความรอนสูง มี

สวนผสมของผงคารบอนทําใหยืดอายุการใชงานของจานเบรก และปราศจากสารใยหินจึงชวยลดมลภาวะ 

ทางอากาศ แตท้ังนี้คุณอาจพบวามีฝุนผงท่ีเกิดข้ึนจากเขมาคารบอน ทําใหลอแม็กซเปนคราบดํา ซ่ึง

สามารถลางทําความสะอาดไดโดยไมกออันตรายแตอยางใด 

2. น้ํามันเครื่อง น้ํามันเครื่องเปรียบเสมือนหัวใจหลักของรถยนตคือ เปนเสมือนผูทํานุ

บํารุงรักษาเครื่องยนตท้ังระบบ มีหนาท่ีหลอลื่นลดแรงเสียดทาน ระบายความรอน ชะลางสิ่งสกปรกและ 

ชวยในการปองกันการสึกหรอใหกับชิ้นสวนตางๆของเครื่องยนตในขณะท่ีเผาไหมเสียดสีกัน อีกท้ังยัง

ทําหนาท่ีไมใหแรงดันในกระบอกสูบเล็ดลอดออกมาดวย การเลือกใชน้ํามันเครื่อง ลดการเสียดสี และ

ปองกันการสึกหรอของเครื่องยนต การดูแลใสใจกับน้ํามันเครื่องจะชวยยืดอายุการใชงานของเครื่องยนต 

ผูขับข่ีควรเลือกใชใหตรงกับคําแนะนําของบริษัทผูผลิตรถยนตแตหากไมมีขอมูล ควรเลือกน้ํามันเครื่อง 

ใหเหมาะสมกับอุณหภูมิและการใชงาน 

การเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องและไสกรองตามระยะเวลาการใชงานท่ีกําหนด จะสงผลให

เครื่องยนตของรถมีอายุการใชงานท่ียาวนานข้ึน หม่ันตรวจระดับน้ํามันเครื่องใหอยูในระดับมาตรฐาน

หรือพอดี ควรรักษาความสะอาดของเครื่องยนตหากมีน้ํามันเครื่องท่ีใชไมหมดเหลืออยู จะตองทําการ

ปดฝาใหสนิท เพ่ือปองกันไมใหอากาศ และ ไอน้ําเล็ดลอดเขาไปทําปฏิกิริยาจนเสื่อมสภาพไดและควร

เก็บรักษาไวในอุณหภูมิท่ีปกติ 

สวนประกอบของน้ํามันเครื่อง 

 

น้ํามันพ้ืนฐาน + สารเพ่ิมคุณภาพ = น้ํามันเครื่องสําเร็จรูป 
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น้ํามันพ้ืนฐาน (Base Oil) คือ สวนประกอบหลักที่สําคัญในการผลิตน้ํามันหลอลื่น

สามารถหาน้ํามันพ้ืนฐานไดจาก 3 แหลง ดังนี้ 

 2.1 น้ํามันพ้ืนฐานท่ีสกัดจากพืช น้ํามันประเภทนี้ไมนิยมนํามาผลิตเปนน้ํามันเครื่อง 

โดยตรงเนื่องจากเสื่อมคุณภาพในการหลอลื่นไดงาย เม่ือสัมผัสความรอน 

 2.2 น้ํามันพ้ืนฐานท่ีสกัดจากน้ํามันดิบหรือปโตรเลยีม น้ํามันพ้ืนฐานประเภทนี้มี

หลายชนิด แตสวนมากจะนิยมใชน้ํามันดิบจากฐานพาราฟนิก (Paraffinic) ซ่ึงจะมีคุณสมบัติเหมาะสม 

ท่ีจะนํามาผลิตเปนน้ํามันเครื่องมากท่ีสุด เนื่องจากมีคุณสมบัติในการหลอลื่นเพียงพอตอการปกปอง

เครื่องยนตมิใหเกิดการชํารุดเสียหายไดแมเครื่องยนตจะทํางานท่ีอุณหภูมิต่ํา-สูงก็ตาม 

 2.3 น้ํามันพ้ืนฐานสังเคราะห (Synthetic Base Oil) น้ํามันพ้ืนฐานประเภทนี้นิยม

ใชผลิตเปนน้ํามันหลอลื่นในงานพิเศษ ผลิตข้ึนจากการสังเคราะหดวยขบวนการทางเคมี ทําใหมีคุณสมบัติ 

ในการหลอลื่นและปกปองเครื่องยนตเหนือกวา น้ํามันพ้ืนฐาน 2 ชนิดแรก    

3. โชคอัพ เปนอุปกรณสําคัญท่ีชวยรองรับกระแทก และลดแรงสั่นสะเทือนของรถและ

ยังทําหนาท่ีหนวงการเคลื่อนท่ีข้ึนลงของตัวถังรถยนต เพ่ือใหลอสัมผัสกับผิวถนนตลอดเวลาขณะรถวิ่ง 

โชคอัพท่ีมีคุณภาพสูง จะชวยลดการเสียดสีและการสึกหรอของยางตลอดจนอะไหลชวงลางโดยเฉพาะ

ลูกหมาก  บูชยาง ระบบกันสะเทือน ตลอดจนชวยใหรถยนตเกาะถนนไดดีขณะเขาโคง โดยปกติ โชค

อัพจะมีอายุในการใชงานประมาณ 5,000 - 100,000 กิโลเมตร หรือ 3 ป ทานสามารถตรวจสอบสภาพ 

ไดดวยตัวทานเองโดยการจอดรถยนตนิ่ง ใชน้ําหนักรางกายขยมลงบนเหนือตัวถังใกลกับลอของโชคอัพ 

ตัวท่ีตองการสอบ เม่ือขยมลงไปสัก 5 ครั้งและปลอย ถาโชคอัพยังดี ตัวรถยนตตองขยับข้ึนลงอีก 1-3 

ครั้ง แสดงวาโชคอัพหมดความหนืด ไมสามารถควบคุมความยืดหยุนได แสดงวาโชคอัพตาย ไมสามารถ 

ยืดยุบตัวไดตามปกติ โชคอัพท่ีเสื่อมคุณภาพจะทําใหรถเกิดการโยนตัวเมื่อเขาโคง เบรกไมหยุดทันที 

ความสมดุลของจุดศูนยถวงของตัวรถผิดพลาด ทําใหเกิดอุบัติเหตุข้ึนได และโชคอัพท่ีเสื่อมคุณภาพ 

ยังทําใหดอกยางสึกไดเรียบ โดยหนายางจะสึกเปนชวงๆ โดยรอบ นอกจากนี้ยังสงผลตอการสึกหรอ

ของอะไหลชวงลาง 

ประเภทของโชคอัพ 

 3.1 โชคอัพแกส โชคอัพท่ีบรรจุน้ํามันไฮดรอลิตและแกสไนโตรเจน โดยความหนืด

ของโชคอัพเกิดจากการไหลของน้ํามัน ไฮดรอลิคผานชุดวาวลของโชคอัพแรงดันของแกส จะชวยยับยั้ง 

การกอตัวของฟองอากาศในกระบอกโชค ทําใหการทํางานของโชคอัพมีประสิทธิภาพดีข้ึน ชวยให 

รถยึดเกาะถนนไดดียิ่งข้ึน แมในการขับพ่ีท่ีมีความเร็วสูง 

 3.2 โชคอัพแกสแรงดันต่ํา (Low-Pressure Gas Shock Absorber ) โชคอัพแกส

แบบนี้ จะมีลักษณะเหมือนโชคอัพไฮดรอลิคท่ัวๆ ไป แตจะถูกบรรจุแกสไนโตรเจน (Nitrogen Gas) 
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ซ่ึงเปนแกสแรงดันต่ํา ไวภายในสวนบนของหองน้ํามันสํารอง ซ่ึงจะอัดไวดวยแรงดันประมาณ 10 - 15 

กก./ ตารางซม. หรือ 142 - 213 ปอนด/ ตารางนิ้ว 

 3.3 โชคอัพแกสแรงดันสูง (Hi-Pressure Gas Shock Absorber ) โชคอัพแกสแรงดัน 

สูงนี้ จะมีลักษณะตางจากโชคอัพแรงดันต่ําคือ โครงสรางภายในตัวของโชคอัพ จะมีน้ํามันเพียงหองเดียว 

โดยจะไมมีหองน้ํามันสํารอง ภายในกระบอกสูบ จะบรรจุน้ํามันไฮดรอลิคไวดานบนของกระบอกสูบ 

และจะอัดแกสไนโตรเจน ซ่ึงเปนแรงดันต่ําไวดานลางของกระบอกสูบ โดยจะรักษาแรงดันของแกสไว 

ดวยแรงดันประมาณ 20-30 กก/ตารางซม. หรือประมาณ 284-427 ปอนด ตอตารางนิ้ว โดยจะมีลูกสูบ 

ท่ีเคลื่อนท่ีได (FLOATING PISTON) เปนตัวข้ันระหวางน้ํามันไฮดรอลิคกับแกสไนโตรเจน 

 3.4 โชคอัพน้ํามัน โชคอัพท่ีบรรจุน้ํามันไฮดรอลิคไวภายใน เพ่ือสรางแรงหนืด ของ

โชคอัพ ทําใหรถยนตทรงตัวดีและมีความนุมนวลใน การขับข่ี เหมาะสําหรับการใชงานท่ัว 

4. ไสกรอง หนาท่ีของไสกรอง คือดักฝุนละอองและสิ่งสกปรกไมใหเขาไปในเครื่องยนต 

แตเม่ือใชงานไปนานๆ อาจทําใหเกิดการอุดตัน สงผลใหอากาศผานเขาไปในกระบอกสูบไดนอยลง ทําให 

การเผาไหมในหองเครื่องยนตไมสมบูรณ ปกติเราควรเปลี่ยนไสกรองอากาศทุก 20,000 กิโลเมตร หรือ

เร็วกวานั้น  

5. ลูกหมากปกนก 

 

 
ภาพท่ี 3 ภาพตัวอยางลักษณะของลูกหมากปกนก 

ท่ีมา: ทีอารดับเบิ้ลยู โอโตเซอรวิส, ลูกหมากปกนก, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, เขาถึงไดจาก https:// 

aacandtrw.wordpress.com/2013/11/08/ 

  

ลักษณะการทํางาน ลูกหมากตัวนี้ หากเปนระบบชวงลางท่ีมีกันโดยท่ัวไปคือ MacPherson 

Strut ลูกหมากตัวนี้ จะยึดติดกับ แขนปกนกซ่ึงอยูดานลาง (ดูรูปประกอบ MacPherson Strut) ซ่ึง

ชางโดยสวนมากก็จะเรียกกันวา “ลูกหมากลาง” ชื่อเรียกแบบเปนทางการวา “ลูกหมากปกนกลาง”

ลูกหมากปกนกนี้ก็จะยึดติดกับชุดดุมลอ หรือเรียกกันโดยท่ัวไปวา “ดุมคอมา” ซ่ึงเปนสวนท่ีรับแรงกระแทก 

มาจากลอรถยนต 

 

 

https://aacandtrw.files.wordpress.com/2013/11/wpid-ball-joints.jpg
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ภาพท่ี 4 แสดงลักษณะการยึดติดกับชุดดุมลอ 

ท่ีมา: ทีอารดับเบิ้ลยู โอโตเซอรวิส., ลักษณะการยึดติดกับชุดดุมลอ, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, เขาถึง 

ไดจาก https://aacandtrw.wordpress.com/2013/11/08/ 

 

 สัญญาณเม่ือชํารุด ลูกหมากปกนกมักจะชํารุด หากมีการกระแทกบอยๆ เชน เอารถไป

ลงหลุม หรือวิ่งผานทางชํารุด ขรุขระดวยความเร็วสูง ถาเจาลูกหมากตัวนี้เสียละก็จะ ทําใหเกิดเสียงใน 

ชวงท่ีขับตกหลุม หรือถาหลวมมากเวลาขับท่ีความเร็วต่ําถนนขรุขระก็จะรับรูไดถึงเสียงท่ีดังกึกๆ กุก ๆ 

หรืออาจมีเสียงตอนหมุนเลี้ยวขณะท่ีรถยังไมไดเคลื่อนท่ี หนารถจะไวท่ีความเร็วสูงเม่ือวิ่งผานพ้ืนถนน

ขรุขระ แถมยังควบคุมรถไดยากดวย 

 

6. ลูกหมากคันชักตัวนอก 

 

 
ภาพท่ี 5 แสดงลักษณะของลูกหมากลางรถยนต 

ท่ีมา: มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล ธัญบุรี, ลูกหมากคันชักตัวนอก, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, 

เขาถึงไดจาก http://www.rmutphysics.com/charud/scibook/material1/index_tire.html 

 

ลักษณะการทํางาน ลูกหมากคันชักตัวนอก หรือ “ลูกหมากปลายแร็ค” เปนชิ้นสวนท่ี

ประจําการอยูในรถยนตท่ีใชระบบพวงมาลัยแบบ “แร็คแอนดพิเนียน” “Rack and Pinion” ซ่ึงรถยนต 

(Passenger car) สวนใหญลวนเปนระบบนี้แลวท้ังสิ้น รวมถึงรถกระบะรุนใหมๆ ก็หันมาออกแบบให

 

https://aacandtrw.files.wordpress.com/2013/11/wpid-mcpherson_strut.jpg
https://aacandtrw.files.wordpress.com/2013/11/wpid-steering_linkages_647.jpg
https://aacandtrw.files.wordpress.com/2013/11/wpid-mcpherson_strut.jpg
https://aacandtrw.files.wordpress.com/2013/11/wpid-steering_linkages_647.jpg
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ระบบบังคับเลี้ยวแบบใชแร็คพวงมาลัย ซ่ึงเจาลูกหมากปลายแร็คตัวนี้ จะถูกยึดกับดุมคอมา (เชนเดียวกับ 

ลูกหมากปกนก)และอีกฝงหนึ่งจะยึดติดกับลูกหมากแร็คหรือไมตีกลอง โดยจะทําหนาท่ีเปนตัวควบคุม

การหมุนของลอ(โดยถามองจากดานหนารถเขามามันอยูไปทางดานหลังของดุมลอ) เจาตัวนี้ นอกจาก

ชวยดูดซับแรงกระแทกเวลาวิ่งผานทางขรุขระแลว ยังคอยดูดซับแรงสะเทือนเวลาขณะเลี้ยวดวย 

นอกจากนี้ยังเปนตําแหนงในการปรับมุมลอ (มุมโท) ทําใหการวิ่งของรถในแนวตรงสัมพันธกับหนายาง 

ในรถยนตรุนใหมออกแบบใหลูกหมากแร็คสามารถดูดซับแรงสั่นสะเทือนไดมากข้ึนโดยมีการออกแบบ

ใหมีชิ้นสวนประกอบอ่ืนท่ีสามารถดูดซับแรงนั้นก็คือยาง ท่ีผสมผสานการออกแบบอยางลงตัวใหสามารถ 

ดูดซับแรงไดมากข้ึน 

สัญญาณเม่ือชํารุด ถาตัวนี้มีอาการหลวม ผูขับจะรูสึกไดวาการหมุนเลี้ยวจะมีระยะมากกวา 

ปกติ พรอมมีเสียงกุกๆ เวลารถวิ่งผานถนนขรุระ หรือตกหลุม  

7. ลูกหมากแร็ค ลักษณะการทํางาน ลูกหมากแร็ค หรือ ไมตีกลอง ซึ่งอยูติดกับแร็ค 

พวงมาลัย ในระบบพวงมาลัยแบบ Rack and Pinion เจาลูกหมากตัวนี้ มีสวนสําคัญในการถายถอด

แรงจากการหมุนเลี้ยวมาเปนการเคลื่อนท่ีในแนวตรง ดึงบังคับลอใหหมุนเลี้ยว นอกจากนี้ยังทําหนาเปน 

จุดหมุน สําหรับรับภาระในการเตนข้ึนลงของลอ 

สัญญาณเม่ือชํารุด ถาเจาไมตีกลองตัวนี้มีอาการหลวม ผูขับจะรูสึกไดวาการหมุนเลี้ยวจะ

มีระยะมากกวาปกติ รูสึกไดตอนขับรถผานถนนขรุขระหรือในยามท่ีลอมีการเดงข้ึนลง หรือตกหลุม มีเสียง 

กุกๆ กักๆ รูสึกไดถึงอาการขยับผิดปกติท่ีพวงมาลัยคนขับ 

8. ลูกหมากกันโคลง ลักษณะการทํางาน “ลูกหมากกันโคลง” ทําหนาท่ีเปนตัวยึดเหล็ก

กันโคลง ซ่ึงรถสวนใหญลวนมีมาใหท้ังนั้น โดยเจาลูกหมากกันโคลงนี้ จะอยูท้ังดานหนาและดานหลัง

ของรถ (รถท่ีมีเหล็กกันโคลงหลัง ซ่ึงสวนมากจะเปนรถท่ีเปนชวงลางแบบ อิสระ 4 ลอ ไมใชคานแข็ง 

(Torsion Bar) เหมือนรถ City Car ท่ัวๆ ไป) โดยหนาท่ีของมันก็เชนเดียวกันลูกหมากตัวอ่ืน (คือรับ

แรงกระแทกและเปนจุดหมุนการรับแรง) แตคุณสมบัติเฉพาะของเจาลูกหมากตัวนี้คือ ชวยยึดเหล็ก

กันโคลงใหมีความนิ่งและคงท่ีมากข้ึน เหล็กกันโคลงก็คือ เหล็กท่ีมีไวกันรถโคลงเคลง ทําไมไมยึดใหติด

กับตัวถัง หาวัสดุยึดท่ีแข็งแรงเชนเหล็กมายึดติดไปเลย ก็เพราะเหล็กกันโคลงตองมีการใหตัวบาง 

เนื่องจากตองรับแรงบิด จากชวงลาง อาทิเชนเวลาเขาโคง และหักเลี้ยวแบบกะทันหัน ยอมมีแรงกระทํา 

ซ่ึงเกิดข้ึนรวดเร็ว รวมไปถึงมีแรงเฉ่ือยระหวางการบิดตัว ซ่ึงแรงเฉ่ือยตรงนี้ หากไมมีลูกหมากมาชวย

รับแรงกระแทกจากมุมท่ีตาง ก็จะทําใหเกิดความกระดาง 

สัญญาณเม่ือชํารุด ลูกหมากกันโคลง ถาเวลาหลวมจะแสดงอาการเสียงดัง เวลารถตกหลุม 

หรือตอนรถเอียงตัว อายุอานามการใชก็ใกลเคียงกับอายุของโชคอัพ ราวๆ 6 -8 หม่ืนกิโลเมตร ข้ึนอยู

กับสภาพถนนท่ีผูขับวิ่งใชงาน 
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บริการ (Services) ไดแก 

1. บริการตั้งศูนยลวงลอ คือ การปรับสภาพของระบบรองรับน้ําหนักใหกลับคืนสูคากําหนด 

ของโรงงานผูผลิต เปนวิธีการเดียวท่ีใชการปรับมุมชวงลางเพ่ือใหการขับข่ีและการบังคับพวงมาลัยเปนไป 

อยางถูกตองท่ีสุด การวัดศูนยลอมีหลายวิธี แตถึงแมจะวัดดวยวิธีการใดก็ตาม คาหลังจากการปรับตั้ง

จะตองไดมุมแคมเบอร, มุมแคสเตอร และมุมโทตามมาตรฐานท่ีรถแตละยี่หอกําหนดท้ังหมด การตรวจสอบ 

ระบบเลี้ยวและศูนยลอใหถูกตองอยูเสมอ จะทําใหยางสึกเรียบอายุยาวนาน ขับข่ีสะดวกสบาย และให 

ประสิทธิภาพท่ีดีในการขับเคลื่อน โดยปกติการตรวจสอบศูนยลอ จะตรวจสอบทุกๆ 4-6 เดือน หรือ

ทุกครั้งท่ีเปลี่ยนยางหรือทุกครั้งท่ีสังเกตเห็นยางสึกหรอปกติ ดังนั้นหากระบบเลี้ยว ศูนยลอ หรือระบบ 

ชวงลางไมถูกตองจะทําใหเกิดปญหายางสึกผิดปกติ 

2. การสลับตําแหนงยาง ยางรถยนตจะเกิดการสึกหรอไมเทากันทุกเสน โดยมีสาเหตุจาก 

สภาพรถ, สภาพผิวถนน, ศูนยลอ, การหักเลี้ยวของรถ, การสูบลมยาง, ตําแหนงยาง, ลักษณะการขับข่ี, 

และฤดูกาล โดยเฉพาะอยางยิ่งในตําแหนงลอหนาจะเกิดการสึกผิดปกติของดอกยางงายท่ีสุด ดังนั้น 

เพ่ือใหยางมีอายุการใชงานไดนาน ควรสลับตําแหนงยางอยูเสมอ (ยางเรเดียล ควรสลับตําแหนงยางทุกๆ 

10,000 กิโลเมตร) 

3. การถวงลอ เปนข้ันตอนในการกําหนดน้ําหนักบนลอรถ ท้ังดานในและดานนอกอยาง 

สมดุล ซ่ึงความสมดุลของลอรถดังกลาวอาจเปลี่ยนแปลงไดตามสภาพการขับข่ี เชน เบียดชนขอบถนน 

ตกหลุม หรือกระแทกบนวัสดุบนถนน ลอรถท่ีไมไดสมดุล จะกอใหเกิดอาการพวงมาลัยสั่นขณะขับข่ี 

และมีประสิทธิภาพในการเกาะถนนลดลง การถวงลอท่ีไดสมดุลจะชวยใหการขับข่ีเปนไปอยางนุมนวล 

และยางสึกอยางสมํ่าเสมอตลอดท้ังเสน ตลอดจนยืดอายุการทํางานของสปริง และโชคอัพ  

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษายางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต ทําใหเขาใจ 

ถึงความสําคัญของยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต และการบริการซอมบํารุง ซ่ึง

จะตองหม่ันตรวจเช็คและบํารุงรักษายางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนตอยางสมํ่าเสมอ 

เพ่ือประสิทธิภาพท่ีดีของการขับเคลื่อนรถยนต และถาหากไมมีความเขาใจท่ีดีพอก็อาจทําใหผูขับข่ี

รถยนตไมไดใสใจในเรื่องยางรถยนตและอะไหลรถยนตซ่ึงอาจจะทําใหประสิทธิภาพในการขับข่ีไมดีหรือ 

อาจกอใหเกิดอุบัติเหตุได ดังนั้นความรูดานยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางรถยนตนับวาเปน

เรื่องสําคัญสําหรับผูขับข่ีรถยนต 

 

 

 

 

 

 



39 

ความเปนมาของหางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช 

ชื่อผูประกอบการ หางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช  ชื่อสถานประกอบการ 

เพชรเกษม ไทรแอนดเซอรวิส ท่ีอยูกิจการ 25/5 หมู 9 ตําบลศิลาลอย อําเภอสามรอยยอด จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  

รูปแบบในการดําเนินกิจการ 

เนนการจัดจําหนายยางรถยนต และลอแมกซ ใหมจํานวนมากเพ่ือรองรับความตองการของ 

ผูบริโภคท่ีมีความหลากหลาย รวมถึงการจําหนายอะไหล ซ่ึงมีท้ังคุณภาพธรรมดา และคุณภาพอยางดี

โดยนําระบบการจัดการคลังสินคาเขามาใช ในการชวยลดปญหาสินคาตกคางและทําใหมีความรวดเร็ว

ในการหาสินคาและเสนอราคาขายแกลูกคาไดทันที อีกท้ังเปนการจัดเก็บขอมูล เพ่ือใหสามารถตอบสนอง 

ความตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

วิสัยทัศน (Company’s Vision) 

“คัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน ลูกคาไดรับบริการท่ีดี คํานึงความปลอดภัยเปน

สวนสําคัญ” 

พันธกิจ  

ดําเนินกิจการจําหนายยางรถยนตและลอแมกซท่ีหลากหลายโดยเนนสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ 

มาตรฐานและคุณภาพท่ีดี การบริการของพนักงานและชางซอมบํารุงท่ีมุงม่ันบริการลูกคาดวยความ

เต็มใจคํานึงถึงความพึงพอใจใหแกลูกคาเปนหลักสําคัญ  

ประวัติ  

ชื่อหางหุนสวน หางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูเปนหุนสวนของหางหุนสวน 

มี 3 คน ตามรายชื่อดังนี้ 1. นายมนตรี จันทรเทศ 2. นายสมเกียรติ จันทรเทศ 3. นางสาวกมลทิพย 

จันทรเทศ โดยมีวัตถุประสงคเปนกิจการเพ่ือจําหนาย น้ํามันเครื่อง แมกซ ยาง อะไหล พรอมอุปกรณ

ท่ีเก่ียวของและซอมแซมบํารุงรักษารถยนตทุกประเภท โดยเนนคุณภาพสินคาและอุปกรณท่ีดี และ

สินคาภายในรานมีความหลากหลายลูกคาสามารถเลือกสินคาไดตามความพึงพอใจ โดยท่ี หจก.เพชร

เกษมยานยนตพานิชมีชื่อภาษาอังกฤษคือ Phetkasem tires & services อานภาษาไทยวา เพ็ด-กะ-

เสม-ไทร-แอนด-เซอ-วิส กอตั้งข้ึนเม่ือวันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2557 ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท  

นายมนตรี จันทรเทศ และ นายสมเกียรติ จันทรเทศ มีความสนใจในธุรกิจรานจําหนาย

ยางรถยนตอันเนื่องจากบริเวณอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีรานจําหนายยางรถยนต

และอุปกรณซอมบํารุงจํานวนนอย แตมีความตองการมากเพราะอําเภอสามรอยยอดมีถนนเพชรเกษม

ผานเปนถนนสายหลักของประเทศท้ังคูมองเห็นวาธุรกิจนี้มีความจําเปนอยางมากตอความตองการ จึง

ไปรับการเรียนรูประสบการณตางๆ จากรานจําหนายยางรถยนตบริเวณในจังหวัดกาญจนบุรี ซ่ึงเปนราน 

ท่ีรูจักกัน ท้ังคูไดฝกฝมือจนชํานาญมีความรูความสามารถเก่ียวกับยางรถยนตเปนอยางดีท้ังคูไดเขารับ
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การอบรมความรูเรื่องยางรถยนต รวมถึงการใชอุปกรณตางๆ อยางถูกวิธี และคํานึงถึงความปลอดภัย

ของลูกคาสูงสุด และพรอมท่ีจะเปดกิจการของตนเอง จึงยืมเงินสวนหนึ่งจากบิดาของท้ังคูคือ นายสมร 

จันทรเทศ เพ่ือมาเปนกองทุนในการเปดกิจการนี้ และนายสมร จันทรเทศ ไดมอบที่ดินติดถนนใน

อําเภอสามรอยยอดใหแกลูกๆ เพ่ือเปดกิจการจําหนายยางรถยนต ถือวาท้ังคูไดรับโอกาสอยางมากใน

การเปดกิจการครั้งนี้ จึงมีแรงผลักดันท่ีจะทําใหกิจการเจริญกาวหนาเพ่ิมยิ่งข้ึนมีการแบงหนาท่ีการบริหาร 

จัดการตางๆตามความสามารถและความชํานาญ ตอมา นางสาวกมลทิพย จันทรเทศ จบการศึกษาดาน 

การตลาด จึงกลับเขามาชวยกิจการและไดรับมอบหมายใหดูแลดานการตลาดดูแลเก่ียวกับตนทุนของ

สินคามีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ  

ปจจุบัน รานเพชรเกษมยานยนตพานิช ไดประกอบธุรกิจ จําหนายยางรถยนต ลอแมกซ  

ตั้งศูนย ถวงลอ และบริการซอมชวงลางรถยนต โดยมุงเนนการจําหนายยางรถยนตขนาดเล็ก (รถเกง 

รถกระบะ รถบรรทุกเบา) เปนหลัก รวมถึงการบริการเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องจําหนายน้ํามันหลอลื่น

ของรถยนตท่ีมีหลากหลายลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคา ตลอดจนสอบถามขอมูลสินคาตางๆ ดวยบริการ 

ท่ีประทับใจและเปนกันเอง 

รานเพชรเกษมยานยนตพานิช เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจของกิจการท่ีสามารถจะพัฒนา

รูปแบบการใหบริการและความหลากหลายของสินคาท่ีมากข้ึนเพ่ือรองรับอุปสงคของผูบริโภคท่ีมีมาก

ข้ึน มีการจัดการสินคาคงคลัง เพราะรานยางใชตนทุนในการหมุนเวียนสินคาสูงจึงทําใหสินคาภายใน

รานยังไมครอบคลุมความตองการของผูบริโภคไดทุกประเภท ดวยเหตุนี้เองจึงมีการเพ่ิมจํานวนสินคา

ขยายระบบการจัดการสินคาคงคลังสินคาเขามาใช ในการชวยลดปญหาสินคาไมครอบคลุมสินคามี

นอยไมพอความตองการของผูบริโภค อีกท้ังเปนการจัดเก็บขอมูล ของสินคาเพื่อที่สามารถเช็คสินคา

และราคาใหลูกคาไดทันทีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน

ไดทําการกูเงินจากธนาคารจํานวน 7 ลานบาท เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการทํากําไรข้ึนจากเดิม โดยการนํา 

เงินสวนนี้ลงทุนกับสินคา เพ่ิมกิจกรรมทางการตลาดท่ีสําคัญ กิจกรรมการตลาดท่ีดี จึงเปนท้ังศาสตร 

และศิลปะ ตองอาศัยความคิดสรางสรรค เพราะทันทีท่ีจัดกิจกรรมครั้งแรกออกไป หากไดผล ก็จะมี

คูแขงขัน จัดทําตามทันที กิจกรรมครั้งตอไป จึงกลายเปนครั้งท่ีสามสี่ ท่ีกลุมเปาหมายเริ่มเห็นจนชิน

ตา และไมรูสึกตื่นเตนอีกตอไปหลายกิจกรรมจึงตองมีการปรับเปลี่ยนวิธีนําเสนอใหมๆ อยูตลอดเวลา 

แตยังคง “เอกลักษณ” ของกิจการใหลูกคาจดจํา ท่ีสําคัญยังสรางรายไดใหกิจการอยางตอเนื่องการทํา 

กิจกรรมใหประสบความสําเร็จจึงตองอาศัยปจจัยหลายดานดวยกัน ท้ังเรื่องของคน, งบประมาณ, ลักษณะ 

ของกิจกรรม, สถานท่ี และระยะเวลาท่ีเหมาะสม 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ตั้งอยูท่ี 25/5 หมู 9 ตําบลศิลาลอย อําเภอสามรอยยอด  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77180 ท่ีตั้งอยูบนถนนสายหลักของประเทศ คือถนนเพชรเกษมเปนถนนสาย
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ลองใตท่ีสําคัญมากเปนถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศมีรถจํานวนมากผานทุกวัน ประกอบกับ

ถนนมีการซอมบํารุงอยูตลอดสาย 

 

ถนนเพชรเกษมลงสูภาคใต 

 
ภาพท่ี 6  แผนท่ีตั้ง หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 

 
ภาพท่ี 7 ปายขนาดเล็กหนาราน หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 
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ภาพท่ี 8 แสดงสถานท่ีตั้งของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 

หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิชจําหนายยางรถยนต ลอแมกซ อุปกรณซอมชวงลางรถยนต 

เชน ลูกหมาก โชคอัพ เบรค เปลี่ยนถายน้ํามันเครื่อง และตั้งศูนยลวงลอรถยนต  เปนตน 

จากการศึกษาประวัติการเปดกิจการและรูปแบบการดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิช ทําใหทราบถึงประวัติและแนวคิดการดําเนินกิจการท่ีดีในการประกอบธุรกิจยางและ

อะไหลซอมบํารุงชวงลางรถยนต เพ่ือเปนแนวทางสําหรับผูท่ีตองการดําเนินการธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

และอะไหลซอมบํารุงชวงลางรถยนต ไมวาจะเปนการเลือกทําเลท่ีตั้งรานท่ีดี อีกท้ังยังมีแนวคิดดาน

การบริการท่ีดีตอลูกคาเพ่ือเปนการสรางความประทับใจแกผูมาใชบริการอยางเสมอมา และยังมีการจัด 

กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสรางการจดจําใหแกลูกคารายใหม ซ่ึงเปนแนวคิดท่ีดีและเปนแรงจูงใจใหกับ 

ผูท่ีสนใจประกอบธุรกิจประเภทนี้ 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สําหรับการทบทวนวิจัยท่ีเก่ียวของกับการศึกษา ถึงรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจ

ของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต พบวามีดังนี้ 

นัฐฐา ธิติโยธิน (2556) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตของ

ผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรม 

ผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนต ของผูบริโภค 

จากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 

อายุเฉลี่ย 31-40 ป สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจสวนตัว สวนใหญใชยี่หอ

โตโยตาและเลือกซ้ืออะไหลชนิดระบบเครื่องรถยนต เชน ไสกรองตางๆ น้ํามันเครื่อง เหตุผลตองการ

เลือกซ้ืออะไหลรถยนตเพราะชํารุดเสียหาย การรับประกันของอะไหล รถยนต คุณภาพสินคา ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ ความนาเชื่อถือของสถานท่ี การสงเสริมการขาย ในการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหล

รถยนตใหความสําคัญกับอะไหลเดิมไมสามารถใชงานได หาขอมูลจากประสบการณท่ีเคยเลือกซ้ือ 
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ประเมินทางเลือก โดยคุณภาพสินคาท่ีตรงตามความตองการ และตัดสินใจซื้อเพราะราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ ถาพอใจกลับมาซ้ือซํ้าอีก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

และ พฤติกรรมผูบริโภคมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนต ดานปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 1 ท้ังหมด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ อะไหลรถยนต ซ่ึงพฤติกรรมของผูบริโภค 

คือยี่หอรถยนตท่ีใชความสําคัญของ สถานท่ีซ้ือ เพียง 2 ตัว ไมมีความสัมพันธกบการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อะไหลรถยนต  

ปรีชา สุวรรณะ (2556) ศึกษาเรื่อง “ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีใชบริการศูนยบริการ: 

กรณีศึกษาศูนยบริการ บริษัทอีซูซุหาดใหญ จํากัด สํานักงานใหญ” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) พฤติกรรม 

ของลูกคาท่ีเขามาใชบริการของศูนยบริการอีซูซุหาดใหญ 2) ความพึงพอใจของลูกคาท่ีเขามาใชบริการ 

ของศูนยบริการอีซูซุหาดใหญ ผลการศึกษาพบวา 1) ผูใชบริการสวนใหญเลือกใชบริการตรวจเช็คท่ัวไป 

ตามระยะทาง ใช บริการสามครั้งตอป ใชบริการชวงวันธรรมดาจันทรศุกร ไมเคยใชบริการศูนยซอม

บํารุงท่ีอ่ืนๆ ผูใชบริการจะแนะนําใหบุคคลท่ีรูจักมาเขาใชบริการศูนยบริการอีซูซุหาดใหญ 2) ผูใชบริการ 

มีความพึง พอใจในคุณภาพบริการโดยภาพรวมในระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้ สิ่งสัมผัสไดในการบริการ 

ความ นาเชื่อถือและไววางใจการตอบสนองการใหความม่ันใจและการดูแลเอาใจใส 

โสภณ สุดสาหราย (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการเลือกเขาศูนยบริการรถยนตท่ีไมเปนผูแทน 

จําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธ 

ระหวางตัวแปรตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจเลือกใชบริการของศูนยบริการรถยนตท่ีไมเปนผูแทน

จําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและท่ีทําการตัดสินใจใช บริการการเลือกเขาศูนยบริการ 

รถยนตท่ีไมเปนผูแทนจําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลภายในชวงเดือน

สิงหาคม - ตุลาคม2555 รวม 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,000-20,000 บาท สถานภาพโสด โดย

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นโดยใหความสําคัญกับปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ คุณภาพยางรถยนตใน 

เรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ คุณภาพน้ํามันเครื่องในเรื่อง ความหลากหลายของ สินคา,คุณภาพ

โชคอัพในเรื่อง การแนะนําขอมูลจาก  จําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

แตกตางกัน ยกเวน เพศ อาชีพและรายได สวนปจจัยดานคุณภาพการใหบริการสวนใหญมีความสัมพันธ 

กับการเลือกเขาศูนยบริการรถยนตท่ีไม เปนผูแทนจําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและ 

ปริมณฑล ยกเวน สวนปจจัยดานภาพลักษณศูนยบริการรถยนต ความภักดีตอศูนยบริการรถยนต 

ความไววางใจตอศูนยบริการ รถยนต ท้ัง 3 

สุรียรัตน ศิรินาม (2556) ศึกษาเรื่อง “แนวทางการพัฒนาตราสินคาภายในโดยใชการตลาด 

ภายในของศูนย บริการรถยนต ผูแทนจําหนายรถยนตโตโยตา” การวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 

องคประกอบของวัฒนธรรมบริการท่ีมีความสําคัญตอการพัฒนาตราสินคาภายในโดยใชการตลาดภายใน 
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ของศูนยบริการรถยนตวิเคราะหปญหา อุปสรรค และปจจัยสนับสนุน ในการพัฒนาตราสินคาภายใน

โดยใชการตลาดภายในของศูนยบริการรถยนต  ผลการวิจัยปรากฏวา องคประกอบของวัฒนธรรมบริการ 

ท่ีมีความสําคัญตอการพัฒนาตราสินคาภายใน โดยใชการตลาดภายในของของศูนยบริการรถยนต 

ประกอบดวย 1) การมีสวนรวมของพนักงาน โดยมีองคประกอบท่ีสําคัญ คือ การสื่อสารภายในองคกร 

การบริหารทรัพยากรมนุษย การบริหารคาตอบแทน และความกาวหนาในอาชีพ 2) ความสามารถของ 

พนักงาน 3) พนักงานไดรับมอบหมายอํานาจและ 4) พนักงานมีความม่ันใจ แนวทางการพัฒนาตราสินคา 

ภายในโดยใชการตลาดภายในของศูนยบริการรถยนตประกอบดวยองคประกอบ 5 สวนท่ีมีความ

เชื่อมโยงกันโดยมีรายละเอียดขององคประกอบ 

พรทิพย เนรมิต (2550) ไดศึกษาเรื่องการบริหารกระบวนการรานจิ้นเหงอะไหลระนอง 

ผลการศึกษาพบวา ความตองหรือหรือความพึงพอใจของลูกคาท่ีเปนปจจัยตัดสินใจซ้ือสินคาจากราน

จิ้นเหงอะไหลมี 12 ปจจัยไดแก 1) มีสินคาหลากหลายชนิด 2) มีสินคาครบทุกยี่หอรถ 3) ราคาสินคา

ท่ีเหมาะสม 4) มีสินคาหลายราคา 5) รับสั่งสินคาดวน 6) มีสวนลดพิเศษ 7) มีท่ีจอดรถสะดวก 8) สถานท่ี 

กวางขวางตอนรับลูกคาไดมาก 9) พนักงานมีความรูเก่ียวกับสินคา 10) พนักงานสุภาพบริการรวดเร็ว

ถูกตอง 11) สงมอบสินคาไดรวดเร็ว 12) มีการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใชโดยมีขอเสนอแนะคือสินคา 

ในรานท่ีมีสภาพคลายกันควรมีการใหความรูเก่ียวกับระบบการบริหารกระบวนการกับผูท่ีเก่ียวของ

หรือพนักงานและบริหารของรานทุกคน ใหมีความเขาใจและควรมีการอบรมผูปฏิบัติงานใหมีความรู

เก่ียวกับการจําหนายสินคา 

อนุชา บุญหวา (2553) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอะไหลรถเชิงพานิชย: 

กรณีศึกษา บริษัท ยาหมิง ออโต (ประเทศไทย) จํากัด จังหวัดสระบุรี ผลการศึกษาพบวาพฤติกรรม

การเลือกซ้ืออะไหลสวนใหญใหความสําคัญกับยี่หอหรือแบรนด สวนใหญการชําระเงินในรูปแบบเงิน

สด สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ืออะไหลระเชิงพาณิชยของ บริษัท ยงหมิง 

ออโต(ประเทศไทย) จํากัด พบวา ดานผลิตภัณฑ คือตรายี่หออะไหลของบริษัทเปนที่รูจักแพรหลาย

เปนท่ียอมรับ รองลงมาคืออะไหลมีความหลากหลาย ดานราคา คือราคาอะไหลสามารถตอรองได 

รองลงมาคือ การใหขอมูลราคาสินคืนการใหคูปองชิงโชค ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีจําหนาย 

ไปมาสะดวก รองลงมาคือสั่งซ้ือทางแฟกได ดานการใหบริการ คือ พนักงานท่ีไววางใจไดทํางานดวย

ความถูกตอง สมํ่าเสมอ สรางความนาเชื่อถือแกลูกคา รองลงมาคือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธเปนกันเอง 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปจจัยดานทัศนคติ 

ความไววางใจและสวนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรตนคือ ทัศนคติ 

ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน 

(อินสตาแกรม) ผลการศึกษาพบวา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 
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23-30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือเสื้อผา เครื่องแตงกายผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) และสวนใหญ 

ของผูตอบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคาผาน อินสตาแกรมเดือนละ 1 ครั้ง และสวนใหญซ้ือสินคา 

ครั้งละ 500-1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญมาก  

เกศรา จันทรจรัสสุข (2555) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและ

ใชบริการในหางเทสโกโลตัส ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ ผูบริโภค 

ท่ีซ้ือสินคาและใชบริการท่ีหางเทสโกโลตัส โลตัสในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการวิจัย

พบวา 1) ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป 2) ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด พบวาสวนประสมทางการตลาด ท่ีผูบริโภคใหความสนใจ ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคสวนสวน

ท่ีมาซ้ือสินคาเพราะสินคามีความหลากหลาย ดานราคา เนื่องจากสินคาแตละประเภทมีราคาหลากหลาย 

ใหเลือกซ้ือสินคาและใชบริการ ดานบริการ เนื่องจากมีบริการอ่ืนเสริมนอกจากสินคา คือ บริการ ธนาคาร 

รานอาหาร รานหนังสือ ดานสถานท่ี สามารถเดินทางไดสะดวก ดานการสงเสริมการตลาด เนื่องจาก

ทางหางมีสื่อโฆษณาเก่ียวกับสินคาลดราคาบอยกวาหางอ่ืน 3) ดานพฤติกรรมการซ้ือและใชบริการ 

พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค ความถ่ีในการซ้ือ 1-2 ครั้งตอเดือน 

ธัญญมาศ วุนศิริ (2554) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดอุปกรณแตงรถยนตในอนาคตภายใตแบรนด 

ฮาเปอร ของผูบริโภคในประเทศไทย เพ่ือศึกษาถึงลักษณะกลุมประชากร ศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด และศึกษาขอมูลแรงจูงใจ ไดแกแรงจูงใจดานอารมณ แรงจูงใจดานเหตุผล ท่ีสงผลตอพฤติกรรม 

ดานปริมาณการติดตั้งชิ้นสวนชุดอุปกรณตกแตงรถยนตภายใตแบรนด ฮาเปอร ผลการศึกษาพบวา 

1) ลักษณะทางดานประชากร ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 36 ปข้ึนไป มีอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน 2) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับ 

ดีมาก 3) ขอมูลดานแรงจูงใจ แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดอุปกรณตกแตง 

รถยนต ดานอารมณ ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับดี 

Lauren Roby (2011) ผูวิจัยไดศึกษารายละเอียดของอุตสาหกรรมกาแฟแบบพิเศษและ

บทบาทท่ีสตารใชเพ่ืออยูในตลาดการเจริญเติบโตและการวิจัยจะตรวจสอบโครงสรางทางธุรกิจของ

สตารบัคและผลกระทบในอนาคตของกลยุทธการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน โดยการตรวจสอบเชิงกลยุทธ 

ตอบสนองความตองการดังกลาวเปนวิธีการขยายตลาดในตางประเทศและความเขาใจในบริบทระหวาง 

ประเทศนักวิจัยจะกําหนดกลยุทธทางธุรกิจท่ีแข็งแกรงและออนแอของ บริษัท สตารบัคเพ่ือไดเปรียบ

ทางการแขงขัน ผลกระทบขององคกรและการบริหารจัดการท่ีจะทําหนาท่ีเปนรูปแบบท่ีแข็งแกรงสําหรับ 
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ธุรกิจระหวางประเทศ นักวิจัยจากนั้นจะใชกลยุทธและการใหคําแนะนําเก่ียวกับวิธีการดําเนินงานท่ีสตารบัค 

สามารถเจริญเติบโตไดในฐานะท่ีเปนนานาชาติธุรกิจ 

Marita Raderbauer (2011) งานวิจัยนี้ศึกษาความสําคัญของการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืน 

บริเวณท่ีพักยานธุรกิจในกรุงเวียนนา ความคิดริเริ่มวิจัยและภาคอุตสาหกรรมสวนใหญมุงเนนมาตรการ 

ดานสิ่งแวดลอมจนละเลยดานเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมของความยั่งยืน ตระหนัก ความสําคัญใน 

การกําหนดแนวทางการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนสําหรับอุตสาหกรรมท่ีพัก การวิจัยนี้ตองการพัฒนาธุรกิจ 

อยางยั่งยืน โดยตั้งใจท่ีจะตรวจสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติและความแตกตางในทัศนคติท่ีเก่ียวของ 

กับลักษณะ งานวิจัยเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวา ทัศนคติท่ัวไปท่ีมีตอการพัฒนาอยางยั่งยืนเปนบวก 

มากสําหรับทุกธุรกิจ ระหวางทัศนคติท่ัวไปและการดําเนินงานรวมถึงบริหารจัดการอยางเปนระบบ

การดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนมีความสัมพันธกับระดับสูงของ การรับรูประโยชนการวางแผนเชิงกลยุทธ

มากข้ึนและการรับรูท่ีรุนแรงของปญหาและอุปสรรค ยิ่ง อุปสรรคท่ีรายงานคือการขาดการสนับสนุน

และขอมูลไดรับความยากลําบาก นอกจากนี้ยังมีการรับรูและความตองการจากผูเขาพักสําหรับการดําเนิน 

ธุรกิจอยางยั่งยืน ดังนั้นการศึกษาแสดงใหเห็นวาการสื่อสารระหวาง ภาครัฐและเอกชนรวมทั้งสราง

ความตระหนักและการตลาดของการพัฒนาอยางยั่งยืนเพ่ือผูบริโภคจะตองมีการปรับตัวดีข้ึน 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฏี ของนักวิชาการ 

ดานการประกอบธุรกิจรานยางและศูนยบํารุงรักษาอะไหลรถยนตมาประยุกตในการวิจัย ซ่ึงชวยสงเสริม 

การศึกษาการวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธผูประกอบการรานจําหนายยางรถยนต กรณีศึกษา หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช ซ่ึงประกอบไปดวย กลยุทธการประกอบธุรกิจ ทฤษฏีหลักการตลาด ความรู 

ดานยางและอะไหลรถยนต กลยุทธดานการบริการท่ีสรางความประทับใจใหผูบริโภคหรือผูท่ีเขามารับ

บริการพอใจสูงสุด และศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือนําไปใชในการปรับกลยุทธในดานตางๆ ให

สอดคลองและสามารถนํามาใชในกิจการ โดยการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดสูงสุด 

 

 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษา เรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนายยาง

รถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: กรณีศึกษา 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช การวิจัยครั้งนี้ใชแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ดวยวิธีปรากฏการณวิทยา โดยผูวิจัยใชการเก็บขอมูลจากภาคสนามโดยตรงเปนหลัก ศึกษาเฉพาะพ้ืนท่ี 

(Case Study) และศึกษาขอมูลจากเอกสารอินเทอรเน็ต และขอมูลอ่ืนท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปน 

ประโยชนตอการวิเคราะหสอดคลองกับความเปนจริงมากท่ีสุด โดยมีข้ันตอนและวิธีการดําเนินการวิจัย 

ดังนี ้

1.  การเลือกพ้ืนท่ีและประชากร 

2.  ข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

4.  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

5.  การตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูล 

6.  การวิเคราะหขอมูล 

7.  ระยะเวลาของการวิจัย 

 

การเลือกพ้ืนท่ีและประชากร 

ในการเลือกพ้ืนท่ีการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยพบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ท่ีอยูกิจการ 

25/5 หมู 9 ต.ศิลาลอย อ.สามรอยยอด จ.ประจวบคีรีขันธ 77180 เปนรานจําหนายยางรถยนตลอแมกซ 

รวมถึงอะไหลสําหรับซอมชวงลางรถยนต ท่ีดําเนินเปดกิจการรายใหม ในเขต อ.สามรอยยอด 

จ.ประจวบคีรีขันธ ซ่ึงผูวิจัยสนใจศึกษา รูปแบบ กลยุทธ ความสําเร็จรวมทั้งปญหาและอุปสรรคใน

การดําเนินงาน เพ่ือหาแนวทางในการแกไข การดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต และอ่ืนๆ  

ผูใหขอมูลหลักท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ 

1. ผูประกอบการ จํานวน 3 คน 

2. พนักงานประกอบดวย 

 2.1 ผูบริหาร จํานวน 3 คน 
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 2.2  พนักงานภายในราน จํานวน 2 คน 

 2.3  ชาง จํานวน 3 คน 

3. ลูกคา  จํานวน 15 คน 

 3.2 ลูกคารถเกง จํานวน 7 คน 

 3.3 ลูกคารถบรรทุก จํานวน 8 คน 

กลุมผูใหขอมูลหลักคือ เจาของธุรกิจ หนักงาน เปนผูท่ีทํางานท่ี หจก. เพชรเกษมยาน

ยนตพานิช และลูกคา รวมท้ังสิ้น 26 คน โดยการสังเกตการณแบบมีสวนรวมและไมมีสวนรวม และมี

การสัมภาษณแบบเจาะลึก เปนหลักในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิเคราะหขอมูลจะใชการวิเคราะหเชิง 

เหตุผลไมไดมุงเก็บเปนตัวเลขมาทําการวิเคราะห เพ่ือใหไดขอมูลท่ีสอดคลองกับความเปนจริงมากท่ีสุด 

 

ข้ันตอนการเก็บรวมรวมขอมูล 

การรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดมีข้ันตอนในการรวบรวมขอมูลดังนี้ 

1. รวบรวมขอมูลจากหนังสือ วิทยานิพนธ เว็บไซต เพ่ือรวบรวมขอมูลเพื่อนําไปเปน

แนวทางในการวิจัย เปนการรวบรวมขอมูลเก่ียวกับเรื่องท่ีเราตองการศึกษา 

2. การเก็บขอมูลภาคสนามท่ี หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช เพ่ือวิเคราะหขอมูลเบื้องตน 

และนําขอมูลไปใชในการทําวิทยานิพนธ 

3. นําขอมูลท้ังหมดท่ีเก็บรวบรวมไดมาวิเคราะหเพ่ือเขียนเปนเชิงพรรณนา 

4. ศึกษาขอมูลเพ่ิมเติม จากการเก็บขอมูลภาคสนามครั้งแรก และนําขอมูลท่ีไดเพ่ิมเติม 

มาวิเคราะหเพ่ือเขียนเปนเชิงพรรณนาอีกครั้ง 

5. ตรวจสอบความถูกตองของงานวิจัยวามีสวนใดขอมูลไมครบถวนหรือขอมูลไมตรง

กับงานวิจัย มีตรวจสอบเรื่องขอมูลท่ีขาด  

6. เก็บขอมูลภาคสนามเพ่ิมเติมและนําขอมูลมาวิเคราะหเพ่ิมเติม เม่ือมีขอมูลผิดพลาด

หรือขอมูลไมครบตามวัตถุประสงค ผูวิจัยใชการติดตอกับเจาของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ใน

การขอขอมูลเพ่ิมเติม 

7. นําขอมูลตางๆท่ีเก็บรวบรวมไดมาวิเคราะหเพ่ือเขียนเปนเชิงพรรณนาอีกครั้ง 

8. ตรวจสอบความถูกตองของงานวิจัย 

 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพ ผูวิจัยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลรูปแบบและกลยุทธ

การดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: 

กรณีศึกษา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ดวยวิธีปรากฏการณวิทยา จากแหลงขอมูล 2 ประเภท 
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1. แหลงขอมูลเชิงเอกสาร ศึกษาคนควา และรวบรวมขอมูลพ้ืนฐานในการทําวิจัย เชน 

เอกสาร บทความ งานวิจัยท่ีเก่ียวของ และเว็บไซตตางๆ เพ่ือใหไดขอมูลเก่ียวกับการวิจัยใหมากท่ีสุด  

2. แหลงขอมูลภาคสนาม ผูวิจัยใชวิธีเก็บขอมูลจากแหลงขอมูลภาคสนาม โดยเลือก

สัมภาษณผูใหขอมูลแบบเจาะลึกรายบุคคล (Individual Depth Interviews) เปนการเลือกกลุมตัวอยาง  

โดยใชดุลยพินิจของผูวิจัยในการกําหนดผูเขารวมเปนกลุมตัวอยางผูใหขอมูล ซ่ึงผูวิจัยเลือกเก็บขอมูล

จากผูท่ีเก่ียวของดังนี้ คือ เจาของกิจการ พนักงาน ลูกคา ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช วิธีนี้

ทําใหไดขอมูลเนื้อหาตรงตามลักษณะท่ีเราตองการศึกษา ทําใหผูวิจัยเก็บขอมูลไดงายและสะดวกมากข้ึน 

นอกจากนี้ในระหวางการเก็บขอมูลผูวิจัยใช การสัมภาษณ และการสังเกตรวมดวย ดังนี้ 

การสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) การสัมภาษณเชิงลึกเปนการสัมภาษณ ในรูปแบบ

ท่ีไมเปนทางการ หรือไมมีโครงสราง การสัมภาษณเชิงลึกคือการสนทนาท่ีมีจุดมุงหมายชัดเจน เพ่ือการ

เรียนรูและความเขาใจระดับลึกในประเด็นการวิจัย โดยการใชประเด็นและแนวคําถามกวางๆ เพื่อ

กระตุนใหคูสนทนาเลาเรื่องราวอยางมีเปาหมาย ผูสัมภาษณมักมีปฏิสัมพันธกับผูถูกสัมภาษณในลักษณะ 

เปนคูสนทนา ใชทักษะการสื่อสาร สรางการสนทนาอยางมีเปาหมาย และผูตอบจะใหขอมูลไป ตาม

โครงสรางคําถามท่ีเตรียมไวแลวเทานั้น ขณะท่ีการสัมภาษณเชิงลึกเปนการใชคําถามนําไปสูการสนทนา 

ภายใตบรรยากาศท่ีผอนคลาย และเปนสวนตัว โดยท่ีมีการใชคําถามแบบปลายเปด 

นอกจากนี้การสัมภาษณข้ึนอยูกับสภาพทางอารมณ อาจสงผลใหเกิดการบิดเบือนได 

บางครั้งการสัมภาษณข้ึนอยูกับการตัดสินใจทันทีทันใด ทําใหผูขอมูลอาจผิดพลาดได ผูวิจัยไดใชข้ันตอน 

ตางๆ สัมภาษณ ดังนี้ 

1. การเตรียมการสัมภาษณ  

 1.1 ศึกษาขอมูล เก่ียวกับความเปนมา และการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

เพ่ือเตรียมตัวในการสัมภาษณ เปนแนวคําถามท่ีจะใชตอบคําถาม รูปแบบ กลยุทธ ปญหาและแนวทาง 

การแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 1.2 การวางแผนการสัมภาษณ ผูวิจัยเปนผูกําหนดแนวคําถามเพ่ือใชในการสัมภาษณ 

การสัมภาษณครั้งนี้กําหนดเวลาในการสัมภาษณไวระหวาง เดือน ธันวาคม ถึงเดือน กุมภาพันธ 2559 

รวมระยะเวลาประมาณ 3 เดือน พรอมท้ังเตรียมอุปกรณการจดบันทึก ใหเหมาะสมกับสถานการณ 

 1.3 การเริ่มสัมภาษณ  

 1.3.1 สรางบรรยากาศ ทักทาย (small talk) 

 1.3.2 ชี้แจง แนะนําตัว/ อธิบายวัตถุประสงคการวิจัย/ แจงผูใหขอมูลทราบวา

เขามีความสําคัญอยางไร 

 1.3.3 ดําเนินการสนทนาตามประเด็นวิจัย 

 1.3.4 แสดงความเขาใจเรื่องของเขา 
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 1.3.5 สนทนาใหไดความจริง 

 1.3.6 การตั้งคําถามท่ีผูตอบจะไมตอบในภาวะปกติท้ังนี้ผูเก็บขอมูลตองเคารพ 

ตอความจริงท่ีถูกเปดเผยข้ึน 

 1.3.7 การลดระดับอารมณความรูสึกหลังพูดคุยแลว 

 1.3.8 ปดการสนทนา กอนยุติการสนทนา ควรย้ําถึงการรักษาความลับ และ

ขออนุญาตติดตอกลับมาในกรณีตองการขอมูลเพ่ิมเติม 

2. การสัมภาษณจริง เปนข้ันตอนการดําเนินการท่ีสําคัญโดยผูวิจัยตองเตรียมตัวดังนี้ 

 2.1 ใชแนวคําถาม ท่ีผูวิจัยไดเตรียมมา  

 2.2 ฟงอยางตั้งใจ ใสใจ และปอนคําถามใหเหมาะสมกับเวลา 

 2.3 เปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดเปนผูถามบาง 

3. การบันทึกขอมูล และการสิ้นสุดการสัมภาษณในการทําบันทึก ผูวิจัยรีบทําการบันทึก 

ใหสมบูรณหลังจากการสัมภาษณเสร็จสิ้น และกลาวขอบคุณผูใหขอมูลหรือผูถูกสัมภาษณทุกคนดวย

ความสุภาพ เพ่ือเปนการเปดทางสําหรับการสอบถามขอมูลในครั้งตอไปได กรณีท่ีตองการขอมูลเพ่ิมเติม 

 การสังเกตแบงเปน 

1. การสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant Observation) คือการสังเกตท่ีผูสังเกตเขา

ไปใชชีวิตรวมกับกลุมคนท่ีถูกศึกษา มีการทํากิจกรรมรวมกัน จนผูถูกศึกษายอมรับวาผูสังเกตมีสถานภาพ 

บทบาทเชนเดียวกับตน ผูสังเกตจะตองปรับตัวใหเขากับกลุมคนท่ีศึกษา โดยอาจเขาไปฝงตัวอยูใน

เหตุการณ เขาไปอาศัยอยูในชุมชนเปนเวลานาน จนคนในชุมชนรูสึกวาเปนเรื่องธรรมดาท่ีมีนักวิจัยมา

อาศัยอยู  

2. การสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) คือการสังเกตท่ีผูวิจัย 

เฝาสังเกตอยูวงนอก ไมเขาไปรวมในกิจกรรมท่ีทําอยู   

 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

1. การเตรียมความพรอมของผูวิจัยกอนลงพ้ืนท่ี เชน รางกาย แนวคําถาม เพ่ือใหไดรับ

คําตอบท่ีตรงกับความเปนจริง การรูถึงบริบทผูท่ีใหขอมูล เปนสิ่งท่ีผูวิจัยตองศึกษากอนเขาไปสัมภาษณ 

2. การใชเครื่องบันทึกเสียง การบันทึกเสียงถือวาเปนตัวชวยใหกับผูวิจัยเก็บขอมูลได

อยางละเอียดและครบถวน ในสวนของขอมูลท่ีสําคัญท่ีเก่ียวของกับหัวขอท่ีผูวิจัยศึกษาจึงจําเปนตองบันทึก 

รายละเอียดใหไดมากท่ีสุด กอนดําเนินการสัมภาษณผูวิจัยตองขออนุญาตผูถูกสัมภาษณกอน 

3. กลองถายรูป เพ่ือบันทึกภาพผูใหขอมูล ลักษณะพ้ืนท่ีทางกายภาพตางๆ เพ่ือเปนขอมูล 

ในการวิจัย และชวยใหการนําเสนอขอมูลของผูวิจัยนาเชื่อถือมากยิ่งข้ึน 
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4. สมุดจดบันทึก/ปากกา ผูวิจัยจะบันทึกความคิดขณะท่ีสัมภาษณผูใหขอมูลและสถานการณ 

ตางๆ ท่ีสังเกตได เพ่ือปองกันการลืมและชวยใหเขาใจขอมูลยอนหลังได 

 

การตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูล 

การวิจัยเชิงคุณภาพมีความยืดหยุนสูง ผูวิจัยเปนเครื่องมือสําคัญท่ีใชในการเก็บขอมูลเพ่ือให 

ผลการวิจัยมีความนาเชื่อถือ และเกิดความไววางใจในคุณภาพของงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยจึงตองใช 

วิธีการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลกอนนําไปวิเคราะห วิธีหนึ่งท่ีไดรับความนิยม ก็คือ การตรวจสอบ 

แบบสามเสาเชิงคุณภาพ 

สุภางค จันทวานิช(2553:128-130) กลาวถึง ความสําคัญของการตรวจสอบและวิเคราะห 

ขอมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพไววา ในการวิจัยเชิงคุณภาพเรามักจะไดยินเสมอวา มีผูสงสัยในความแมน 

ตรงและความนาเชื่อถือของขอมูล เพราะแคลงใจในความลําเอียงของนักวิจัยท่ีอาจเกิดข้ึนเม่ือไดไปคลุกคลี 

กับปรากฏการณและผูใหขอมูล นักวิจัยเชิงคุณภาพตระหนักดีถึงขอสงสัยนี้ และไดวางมาตรการท่ีจะ

ปองกันความผิดพลาด นั่นคือ การตรวจสอบขอมูลกอนทําการวิเคราะห การตรวจสอบขอมูลท่ีใชกัน

มากในการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ การตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) มีวิธีการตรวจสอบ 

4 วิธี คือ 

1. การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (data triangulation)คือ การพิสูจนวาขอมูลท่ีผูวิจัย 

ไดมานั้นถูกตองหรือไม วิธีการตรวจสอบ  

 1.1 แหลงเวลา หมายถึง ถาขอมูลตางเวลากันจะเหมือนกันหรือไม เชน ถาผูวิจัย

เคยสังเกตผูปวยโรคจิตเวลาเชา ควรตรวจสอบโดยการสังเกตผูปวยเวลาบายและเวลาอ่ืนดวย 

 1.2 แหลงสถานท่ี หมายถึง ถาขอมูลตางสถานท่ีกันจะเหมือนกันหรือไม เชน 

ผูปวยโรคจิตมีอาการคลุมคลั่งเม่ืออยูในบาน ถาหากไปอยูท่ีอ่ืนจะยังมีอาการคลุมคลั่งหรือไม 

 1.3 แหลงบุคคล หมายถึง ถาบุคคลผูใหขอมูลเปลี่ยนไป ขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม 

เชน เคยซักถามบุตรชายผูปวยเปลี่ยนเปนซักถามบุตรหญิง หรือพยาบาล หรือเปลี่ยนจากปจเจกบุคคล 

เปนกลุมบุคคลหรือกลุมสังคม 

2. การตรวจสอบสามเสาดานผูวิจัย (Investigator Triangulation) คือ ตรวจสอบวา 

ผูวิจัยแตละคนจะไดขอมูลแตกตางกันอยางไร โดยเปลี่ยนตัวผูสังเกต แทนท่ีจะใชผูวิจัยคนเดียวกันสังเกต 

โดยตลอด ในกรณีท่ีไมแนใจในคุณภาพของผูรวบรวมขอมูลภาคสนาม ควรเปลี่ยนใหมีผูวิจัยหลายคน 

3. การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎี (Theory Triangulation) คือ การตรวจสอบวาถา

ผูวิจัยใชแนวคิดทฤษฎีท่ีตางไปจากเดิมจะทําใหการตีความขอมูลแตกตางกันมากนอยเพียงใดอาจทําได 

งายกวาในระดับสมมติฐานชั่วคราว (Working Hypothesis) และแนวคิดขณะท่ีลงมือตีความสรางขอสรุป 

เหตุการณแตละเหตุการณ ปกตินักวิจัยจะตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎีไดยากกวาตรวจสอบดานอ่ืน 

 



52 

การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยการนําขอมูลท่ีไดจากการลงพ้ืนท่ีภาคสนามในแตละครั้ง มาจัดลําดับ 

เหตุการณ เรียบเรียง เพ่ือพรรณนาวิเคราะห ขอมูลสวนใดท่ียังบกพรอง ผูวิจัยจะเก็บเพ่ิมเติมในระยะ

ท่ีสอง โดยข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลดําเนินการดังนี้ 

1. สรุปประเด็นสําคัญโดยตอบคําถาม การเกิดข้ึนของรูปแบบกลยุทธ ปญหาและแนวทาง 

ในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

2. เรียบเรียงขอมูลตางๆ และหาขอมูลเพ่ิมเติม และเขียนในเชิงพรรณนาวิเคราะหจากนั้น 

ผูวิจัยปรึกษาทานอาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือใหการเขียนพรรณนาถูกตองและมีประสิทธิภาพ 

3. นําขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษามาแกไข และลงพ้ืนท่ีเพ่ิมเติม หากผูวิจัยพบวา

มีขอบกพรอง ตองลงพ้ืนท่ีอีกครั้ง สังเกตการณเพ่ือนําขอมูลมาวิเคราะหเพ่ิมเติมและแกไขใหถูกตอง 

 

ระยะเวลาของการวิจัย 

ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูล ระยะเวลาการศึกษาผูวิจัยเริ่มศึกษาตั้งแตเดือน กันยายน 

2558 – มีนาคม 2559 รวมระยะเวลา 7 เดือน ตั้งแตเริ่มข้ันตอนแรก คือ การกําหนดหัวขอการวิจัย 

การคนควารวบรวมขอมูล การวางแผนการสัมภาษณ ลงพ้ืนท่ีศึกษา รวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห

เชิงพรรณนา สรุปผลการวิจัย รวมท้ังจัดทําเลมงานวิจัย ผูวิจัยรวมท้ังขอมูลพ้ืนฐาน และคําตอบของ

ผูใหขอมูลเหลานี้ทําใหผูวิจัยสามารถศึกษาถึง “รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ 

จําหนายยางรถยนต อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ” เพ่ือวิจัยใหไดขอมูลตามท่ีตองการ

และเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคท่ีไดตั้งไว  

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การวิจัย เรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต 

อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: กรณีศึกษา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช เปนงานวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยใชแนวทางการศึกษาดวยวิธีปรากฏการณวิทยา การเก็บ

รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) รวมดวยกับการสังเกตแบบมีสวนรวม 

และไมมีสวนรวม เปนการสัมภาษณแบบเจาะลึกรายบุคคล สามารถสังเกตบุคลิกภาพในลักษณะตางๆ

รวมถึง พฤติกรรม ความเชื่อ ทัศนคติ ของผูใหขอมูล รายละเอียดของคําถามเก่ียวของกับ ความเปนมาของ 

ธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจ กลยุทธการบริหารและการตลาดในการประกอบธุรกิจ แนวทางในการปฏิบัติท่ีดี

ในการดําเนินธุรกิจ ปญหาอุปสรรคและแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

โดยไดรับความอนุเคราะหจาก เจาของกิจการ พนักงาน และลูกคา เปนผูใหขอมูลในการศึกษารูปแบบ

และกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตใหประสบความสําเร็จ ผลการศึกษา

แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

สวนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

สวนท่ี 3 กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช 

สวนท่ี 4 ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยาง

รถยนตของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 

สวนท่ี 1. ขอมูลท่ัวไปของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

จากการศึกษาความเปนมาของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูวิจัยไดวิเคราะห พบวา

ประวัติความเปนมาของผูประกอบการ ไดเริ่มตนโดยการเริ่มตนธุรกิจดวยตนเอง คือไมใชธุรกิจการสืบทอด 

กิจการจากครอบครัว เปนธุรกิจท่ีพ่ีนอง 3 คนรวมกันกอตั้งข้ึนมาและมีอํานาจการบริหารเทาเทียมกัน 

โดยแบงหนาท่ีความรับผิดชอบกันอยางชัดเจนและมีการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ ตั้งแตเริ่มแรกคือไดมี

การกําหนด วิสัยทัศน (Vision) พันธกิจ (Mission) ซ่ึงเปนกระบวนการเริ่มแรกของการบริหารเชิงกลยุทธ 
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การเริ่มตนธุรกิจดวยตนเอง ผูประกอบการใหสัมภาษณวา รานจําหนายยางรถยนตของ

ผูประกอบการนั้น เริ่มตนจากการท่ี ผูประกอบการเขาไปทํางานประจําของบริษัทหนึ่ง ชวงแรกสนุกใน 

การทํางานแตเนื่องจากเงินเดือนท่ีไดในแตละเดือนเม่ือหักคาใชจายแลวเหลือเงินเก็บในแตละเดือน

จํานวนไมมาก จึงคิดวาการท่ีมีธุรกิจเปนของตนเองนาจะประสบความสําเร็จมากกวา และสามารถ

เลี้ยงดูครอบครัวได และธุรกิจท่ีเก่ียวกับรถยนตเปนธุรกิจท่ีนาสนใจเพราะรถยนตใชในชีวิตประจําวัน

และจํานวนการซ้ือรถยนตมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนทุกป เม่ือซ้ือรถแลวตองมีการซอมบํารุงหรือตรวจสอบ

สมรรถนะของรถวาพรอมใชงานหรือไม ดังนั้นผูประกอบการจึงเลือกทําธุรกิจจําหนายยางรถยนตและ

ซอมชวงลางรถยนต บริการตั้งศูนย ถวงลอ เติมลม 

วิสัยทัศน (Company’s Vision) 

“คัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน ลูกคาไดรับบริการท่ีดี คํานึงความปลอดภัยเปน

สวนสําคัญ” 

พันธกิจ  

ดําเนินกิจการจําหนายยางรถยนตและลอแมกซท่ีหลากหลายโดยเนนสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ 

และไดรับมาตรฐานคุณภาพสินคาท่ีดี การบริการของพนักงานและชางซอมบํารุงท่ีมุงม่ันบริการลูกคา

ดวยความเต็มใจสามารถแกไขปญหาไดตรงจุดคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลักสําคัญ  

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีสัญลักษณเพื่อแสดงภาพลักษณ ความนาเชื่อถือ 

ประสบการณ ของธุรกิจในการดําเนินกิจการเพ่ือสรางความม่ันใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาและบริการ

ของธุรกิจ และงายตอการจดจําของลูกคา 

ประวัติ  

ชื่อหางหุนสวน หางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูเปนหุนสวนของหางหุนสวน 

มี 3 คน ตามรายชื่อดังนี้ 1. นายมนตรี จันทรเทศ 2. นายสมเกียรติ จันทรเทศ 3. นางสาวกมลทิพย 

จันทรเทศ โดยมีวัตถุประสงคเปนกิจการเพ่ือจําหนาย น้ํามันเครื่อง แมกซ ยาง อะไหล พรอมอุปกรณ

ท่ีเก่ียวของและซอมบํารุงรักษารถยนตทุกประเภท โดยเนนคุณภาพสินคาและอุปกรณท่ีดี และสินคา

ภายในรานมีความหลากหลายลูกคาสามารถเลือกสินคาไดตามความพึงพอใจ โดยท่ี หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิชมีชื่อภาษาอังกฤษคือ Phetkasem tires & services อานภาษาไทยวา เพ็ด-กะ-เสม-

ไทร-แอนด-เซอ-วิส กอตั้งข้ึนเม่ือวันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2557 ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท  

นายมนตรี จันทรเทศ และนายสมเกียรติ จันทรเทศ มีความสนใจในธุรกิจรานจําหนาย

ยางรถยนตเนื่องจากบริเวณอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีรานจําหนายยางรถยนต

และอุปกรณซอมบํารุงจํานวนนอย แตมีความตองการมากเพราะอําเภอสามรอยยอดมีถนนเพชรเกษม

ผานเปนถนนสายหลักของประเทศท้ังคูมองเห็นวาธุรกิจนี้มีความจําเปนอยางมากตอความตองการ 

จึงไปรับการเรียนรูประสบการณตางๆ จากรานจําหนายยางรถยนตบริเวณในจังหวัดกาญจนบุรี ซ่ึงเปน 
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รานท่ีรูจักกัน ท้ังคูไดฝกฝมือจนชํานาญมีความรูความสามารถเก่ียวกับยางรถยนตเปนอยางดีท้ังคูได

เขารับการอบรมความรูเรื่องยางรถยนต รวมถึงการใชอุปกรณตางๆ อยางถูกวิธี และคํานึงถึงความ

ปลอดภัยของลูกคาสูงสุด และพรอมท่ีจะเปดกิจการของตนเอง จึงยืมเงินสวนหนึ่งจากบิดาของท้ังคูคือ 

นายสมร จันทรเทศ เพ่ือมาเปนกองทุนในการเปดกิจการนี้ และนายสมร จันทรเทศ ไดมอบท่ีดินติดถนน 

ในอําเภอสามรอยยอดใหแกลูกๆ เพ่ือเปดกิจการจําหนายยางรถยนต ถือวาท้ังคูไดรับโอกาสอยางมาก

ในการเปดกิจการครั้งนี้ จึงมีแรงผลักดันท่ีจะทําใหกิจการเจริญกาวหนาเพ่ิมยิ่งข้ึนมีการแบงหนาท่ีการ

บริหารจัดการตางๆ ตามความสามารถและความชํานาญ ตอมา นางสาวกมลทิพย จันทรเทศ จบการศึกษา 

ดานการตลาด จึงกลับเขามาชวยกิจการและไดรับมอบหมายใหดูแลดานการตลาดดูแลเก่ียวกับตนทุน

ของสินคามีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ  

การดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดประกอบธุรกิจ จําหนายยางรถยนต 

ลอแมกซ ตั้งศูนย ถวงลอ และบริการซอมชวงลางรถยนต โดยมุงเนนการจําหนายยางรถยนตขนาดเล็ก 

(รถเกง รถกระบะ รถบรรทุกเบา) เปนหลัก รวมถึงการบริการเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องจําหนายน้ํามัน 

หลอลื่นของรถยนตท่ีมีหลากหลายลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคา ตลอดจนสอบถามขอมูลสินคาตางๆ 

ดวยบริการท่ีประทับใจและเปนกันเอง สรางความพึงพอใจใหไดมากท่ีสุด และมุงม่ันในการปฏิบัติตาม

วิสัยทัศน 

สถานท่ีตั้งของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ตั้งอยูท่ี 25/5 หมู 9 ตําบลศิลาลอย อําเภอ 

สามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ เนื่องจากสถานท่ีตั้งอยูบนถนนสายหลักของประเทศ คือถนน

เพชรเกษมเปนถนนสายลองใตท่ีสําคัญมากเปนถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศ เปนเสนทางผาน 

ของรถจํานวนมาก นอกจากนี้ทางรานจัดทําปายชื่อรานท่ีมีลักษณะโดดเดน ชัดเจน งายตอการสังเกต

และจดจํา 

  

 
 

ภาพท่ี 9 แสดงสภาพท่ัวไปของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ซ่ึงมีการจัดเก็บสินคาดูเปนระเบียบ 
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ปจจุบันมีการแขงขันเพ่ิมสูงข้ึน หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช จึงใชกลยุทธในการสราง

ความแตกตางจากคูแขงขัน คือการเปดกิจการทุกวัน บริการจัดสงสินคาใหกับลูกคาท่ีเปนศูนยบริการ

รถยนตหรืออูซอมรถยนตท่ีตองการสินคาตลอดท้ังวัน และนําเทคโนโลยีเก่ียวกับการบริหารคลังสินคา 

เขามาใชเพื่อบริหารสินคาคงคลังในธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ กอใหเกิดความเปนระบบการนําเสนอ

สินคาผานเว็บไซต เพ่ือขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน ใสใจในความเหมาะสมของราคากับระดับคุณภาพ

ของสินคา รวมท้ังใสใจในบริการใหลูกคาไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

 

สวนท่ี 2. รูปแบบการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

การดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบ

ครอบครัวผูประกอบการตองการแสวงหาโอกาส เพ่ือความเจริญกาวหนาและความอยูรอดในการดําเนิน 

ธุรกิจ โดยศึกษารวมกับทีมงาน เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขัน กลยุทธท่ีนํามาใชสามารถชวย

ธุรกิจใหคงอยูตามความตองการของลูกคาและทิศทางของตลาด และกลาตัดสินใจในเรื่องท่ีจะทําให

องคกรเจริญเติบโต สามารถรักษาสวนแบงการตลาด รวมท้ังขยายฐานลูกคาใหมๆ เพ่ือทําใหธุรกิจดําเนิน 

การอยูไดอยางยั่งยืน 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดนําเทคโนโลยีเขามาเพ่ือบริหารจัดการธุรกิจ จากการ

สัมภาษณ มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

ในการกอตั้งรานข้ึน 6 เดือนแรกยังไมมีการนําเทคโนโลยีเขามาใชในการบริหาร

จัดการธุรกิจของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ทําใหการบริหารตางๆ ยังไมคลองตัว ตอมา

เมื่อนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรเขามาใชในการบริหารจัดการสินคาคงคลัง ทําใหเกิดความสะดวก 

มากข้ึน ทําใหตรวจสอบการขายและยอดคงเหลือของสินคาไดอยางรวดเร็ว ทําใหมีการจัดการ

เก่ียวกับสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ สินคามีเพียงพอในการจําหนาย มีสินคาคงเหลือไมมาก

จนเกินไป เงินทุนเกิดการหมุนเวียน และสามารถสั่งสินคาไดครบตามจาํนวนที่ตองการ (มนตรี 

จันทรเทศ, 2559)  

พนักงานชวยกันดูแลสินคาในรานหากพบวาสินคาเหลือนอย จะแจงใหเจาของกิจการ 

ทราบเพื่อทําการสั่งซื้อสินคา และการที่เราใหพนักงานเช็คสินคาควบคูไปกับการนําระบบ

คอมพิวเตอรเขามาใชทําใหงานมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึนพนักงานสามารถจดจํารายละเอียด

ของสินคาทุกตัวไดเมื่อใหขอมูลกับลูกคาหรือแนะนําลูกคาจะไดมีประสิทธิภาพและรวดเร็วใน

การตอบคําถามทําใหดูนาเชื่อถือและถูกใจลูกคาโดยที่มีสินคารองรับ โดยปกติแลวเมื่อลูกคา

ซื้อสินคา พนักงานที่รับผิดชอบดูแลจะทําการตัด Stock สินคาในระบบ ทําใหสามารถรูถึงยอด 

คงเหลือของสินคา การพิจารณาการเคลื่อนไหวของสินคาทําใหทราบถึงความตองการในสินคา

แตละชนิด สินคาใดจําหนายไดปริมาณนอยก็ลดการสั่งซื้อสินคานั้น สินคาใดเปนที่ตองการ

ของตลาดก็จะสั่งซื้อมาเพิ่มข้ึนจากเดิม เพื่อลดตนทุนตอหนวย (มนตรี จันทรเทศ, 2559)  
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“คอยสังเกตจํานวนคงเหลือของสินคา เม่ือพบวาเหลือนอยจะแจงใหแกเจาของกิจการ

ทราบทันที เพ่ือดําเนินการจัดซ้ือสินคาเพ่ิม จัดสินคาใหลูกคาตามความพอใจและไดรับมาตรฐานโดยท่ี

จะแนะนําลูกคาใหคํานึงถึงความปลอดภัยมากกวาเพ่ือตองการขายของ” (มังกร พันคํา, 2559) 

การนําเทคโนโลยีเขามาใชในการดําเนินงานของธุรกิจเปนการเพิ่มขีดความสามารถ

ในการดําเนินงานชวยในการบริหารจัดการสนิคาคงคลัง และชวยลดตนทุนในการจัดเก็บสินคา 

และเนื่องดวยสินคาของราน เก่ียวกับการตกแตง และ ความสวยงาม เชน การซื้อลอแมกซใหม 

ตองเขากับสีของรถยนตและความชอบสวนตัวของลูกคา ทําใหพนักงานขายสามารถเสนอขาย

สินคาได ทําใหสินคามีความหมุนเวียน และแนะนําลูกคาไดลูกคาเกิดความเชื่อถือ เกิดความ

พึงพอใจในสินคาและบริการ สวนสําคัญคือ ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ทําใหพนักงานขาย 

ซึ่งทางรานจะเปนเจาของกิจการดําเนินการขายเองแนะนําลูกคาไดตรงตามความตองการและ

ตัดสินใจในเร่ืองของราคาสินคาและสวนลดไดดีมีมาตรฐาน จากการที่ดําเนินการขายเอง ทําให 

ไดประสบการณการขายมีเทคนิคการขายของแตละคน และหาสินคาใหลูกคาไดตรงตามความ

ตองการ สินคาบางตัวไมมีภายในรานแตสามารถสั่งซื้อได ในเวลาอันรวดเร็วลูกคาไดสินคาที่

รวดเร็วทันใจ (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

รูปแบบการบริหารจัดการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ประกอบดวย 

1. รูปแบบการจัดรานจําหนายยางรถยนต ลอแมกซ และอุปกรณซอมชวงลางรถยนต 

ผูประกอบการใชวิธีการจัดรานเปนระเบียบ สะอาด เนื่องจากเปนภาพลักษณท่ีสามารถสรางความนาเชื่อถือ 

ใหกับผูประกอบรวมถึงพนักงานท่ีเก่ียวของตอคุณภาพของสินคาและบริการ ดังภาพท่ี 10 

   

 
ภาพท่ี 10 แสดงดานหนาราน นําสินคายอดนิยมวางไวในหองกระจกเพ่ือใหลุกคาไดพบเห็นอยางเดนชัด 

และมีสินคาคงคลังเก็บอยูดานหลัง 
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ภาพท่ี 11 แสดงการจัดแบงสินคาออกเปนหมวดหมู รานดูสะอาด จัดสรรอยางเรียบรอย สะดวกตอ

การคนหาสินคา 

 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณการจัดรูปแบบของรานจําหนายยางรถยนต มีขอมูลท่ีสอดคลอง 

กับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

จัดสินคาในราน โดยแยกตามประเภทสินคา เพื่อสะดวกตอลูกคา ขณะเลือกซื้อ โดย

เลือกวางสินคาที่เปนสินคาหลักไวดานหนา เชน ลอแมกซรถยนต เปนสินคาราคาสูงที่มีความ

หลากหลายทาง ขนาด รูปแบบ ยี่หอ และบางลายสามารถใสไดกับรถยนตบางประเภทเทานั้น 

อีกทั้งยังเปนสินคาที่ตองมีการเทียบสีหรือขนาดกับลอรถยนต จึงนํามาจัดวางไวดานหนาเพื่อ

ความสะดวกในการยกเทียบสินคา และยางรถยนต แตละขนาด ยี่หอ จะนําออกมาโชวเพียง 

อยางละชุด เพราะมีความหลากหลายทางขนาดสูง”(สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

การจัดเก็บสินคาจําพวกอะไหลซอมชวงลางรถยนต จะแยกตามหมวดหมู สินคาชนิด

เดียวกันจะอยูในหมวดหมูเดียวกัน สวนสินคาที่รับซื้อจากลูกคา เพราะลูกคาซื้อ ลอแมกซและ

ยางใหมจากทางราน เปนเทคนิคการขายของราน จะเก็บไวดานหลัง ขายเปนยางเปอรเซ็นต

ราคาตามสภาพของยาง และขายเปนลอแมกซมือสอง สินคาประเภทนี้จะอยูในกลุมลูกคาที่

ชอบของถูกและสภาพยังใชงานไดดี”(มนตรี จันทรเทศ, 2559)   

“มีการจัดเก็บสินคาเปนหมวดหมู มีการติดปายชื่อสินคา คอยสังเกตปริมาณของสินคา

หากใกลหมดจะแจงใหเจาของรานทราบทันทีเพ่ือพิจารณาในการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิมเติม”(ฉลองชัย ไวคํา, 

2559)  

จากการสัมภาษณพบวา หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช จัดวางสินคาอยางเปนระบบ

โดยจัดแบงสินคาออกเปนหมวดหมู ติดปายชื่อสินคา สินคาท่ีมีราคาสูง เชน ลอแมกซรถยนต จะถูก

ตั้งโชวไวในหองกระจกดานหนาของราน เพ่ือเปนท่ีสังเกตไดงาย สินคามือสองหรือสินคาท่ีผานการใช

งานมาแลวถูกนําไปจัดวางไวดานหลังราน เพ่ือไมใหบังสินคาอ่ืน เม่ือจัดสินคาอยางเปนระบบทําใหงาย 

ตอการคนหาสินคา ไมเสียเวลาในการคนหา พนักงานตองคอยสังเกตปริมาณสินคาแตละชนิดเพ่ือชวย

 



59 

ในการบริหารสินคาคงเหลือ และทําใหทราบวาสินคาใดขายดีเปนท่ีตองการของตลาด ลูกคาเกิดความ

ประทับใจกับภาพลักษณของรานท่ีมีการจัดอยางเปนระเบียบ เพ่ิมความม่ันใจในการเขามาใชบริการ

มากยิ่งข้ึน 

2. รูปแบบการจัดซ้ือจัดหายาง ลอแมกซ และอุปกรณซอมชวงลางรถยนต ผูประกอบการ 

บริหารการจัดซ้ือ ยาง ลอแมกซ และอะไหลชวงลางรถยนต โดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญ คือ การจัดซ้ือ

สินคาท่ีมีคุณภาพสินคาตามท่ีตองการ ดวยราคาท่ีเหมาะสม และสินคามีความหลากหลายเพ่ือรองรับ

ชนิดของรถยนตท่ีแตกตางและใชสินคาคนละประเภท ดังนั้นเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาวจําเปน 

ตองจัดการสินคาภายในรานอยางเปนระบบ 

การจัดซ้ือจัดหาสินคาภายในราน ผูประกอบการตัดสินใจในปจจัยท่ีสําคัญไดแก การขาด

แคลนสินคาท่ียอมรับได ปริมาณสินคาท่ีสํารองเผื่อไว ปริมาณท่ีจะสั่งในแตละครั้ง และเวลาท่ีจะสั่ง 

ซ่ึงปจจัยเหลานี้ลวนมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน ดังนั้นตองมีการบริหารจัดการใหเกิดความเหมาะสม

ตามสมดุลกับความตองการของลูกคา 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ การจัดรูปแบบจัดซื้อจัดหาสินคา มีขอมูลที่สอดคลองกับ

ประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

“ใชขอมูลคอมพิวเตอรในการตรวจสอบสินคาคงเหลือ และเกิดการสังเกตเมื่อชางนํา

สินคาหรืออะไหลใสใหลูกคาไปสินคาท่ีเหลือมีอยูเทาไหร ถาใกลหมดทําการเช็คสินคาอีกทีวามีสินคา

ใดใกลหมดอีกเพ่ือทําการตัดสินใจสั่งซ้ือสินคาทีเดียว” (มนตรี จันทรเทศ, 2559)   

ตรวจสอบราคาสินคาจากหลายๆ บริษัท โดยคํานึงราคาควบคูไปกับคุณภาพและการ

รับประกันของสินคา ยางบางยี่หอตองสั่งทีละจํานวนมากๆ เพื่อสะสมแตมและเปนสวนลดสินคา 

เพื่อลดตนทุนของสินคา ยางบางชนิดตองนําราคาเดิมเพื่อมาเปรียบเทียบกับราคาใหมและขาย

สินคาในราคาใหมเพราะอาจจะมีการผลิตดวยเทคโนโลยีแบบใหมถึงแมขนาดยางเทาเดิม แต

คุณภาพดีกวาเดิม ราคากอยอมข้ึนตามไปดวยแตจะไมหางกันจนเกินไป สวนแมกซรถยนตบาง

บริษัทจะมีการทํายอดหรือสามารถสั่งไดในราคาสวนลดแตตองเปนลายที่ระบุ ซึ่งเราสามารถ

นํามาเสนอขายภายในรานได เพราะแมกซพวกนี้สวนใหญเปนกระแสนิยม (มนตรี จันทรเทศ, 

2559)   

กระบวนการสั่งซื้อ มีโปรแกรมคอมพิวเตอรเขามาชวยในการควบคุมคลังสินคา เพื่อ

ตรวจสอบยอดคงเหลือ กรณีชางพบวา สินคาเหลือนอยจะแจงทางเจาของกิจการเพื่อทําการ

พิจารณาในการสั่งซื้อสินคาตอไป เปนการพิจารณาสั่งซื้อสินคาตาม Promotion ที่นาสนใจ 

หากยอดสั่งซื้อสูง หรือความถ่ีในการสั่งซื้อสูง สามารถตอรองราคาได มีการใหเครดิตการชําระ 

กลาวคือ การสั่งซื้อสินคาแตละคร้ัง ตองพิจารณาทุกคร้ังวาสินคาของบริษัทอะไรมียอดขายที่

สูงเปนสินคาที่มีขนาดที่ตลาดตองการ และจะตองสั่งจากที่ไหน สั่งเมื่อใด สั่งเทาไหร มีการให

เครดิตการชําระเงิน ถึงเดือนไหน” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 
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จากการสัมภาษณรูปแบบการจัดซ้ือจัดหายาง ลอแมกซ และอุปกรณซอมชวงลางรถยนต 

ของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวา ผูประกอบการไดใชโปรแกรมคอมพิวเตอร เพ่ือควบคุม

คลังสินคาควบคูไปกับการใชพนักงานตรวจสอบสินคาเปนประจํา เมื่อสินคาเหลือนอยพนักงานตอง

แจงเจาของกิจการเพ่ือใหพิจารณาการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิมเติมและ เพ่ือตรวจสอบยอดคงเหลือท่ีแนนอน 

การสั่งซ้ือแตละครั้งตองนําราคาของหลายๆ บริษัทมาพิจารณาเพ่ือใหได สินคาท่ีดีมีคุณภาพเหมาะสม

กับราคาของสินคา รวมท้ังมีสิทธิพิเศษอ่ืนท่ีไดรับ เชน การรับประกันของลอแมกซ ถาลอแมกซสีหลุด

ลอกสามารถสงคืนและรับสินคาใหม เปนตน นอกจากนี้พิจารณาจํานวนการสั่งซ้ือแตละครั้งเพ่ือประหยัด 

ตนทุนสินคา 

3. รูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง การกําหนดระดับสินคาคงคลัง การเก็บสินคาในปริมาณ 

ท่ีเหมาะสม เพ่ือเสียคาใชจายในการจัดเก็บสินคาคงคลังอยางเหมาะสม หากจัดเก็บสินคานอยจนเกินไป 

เพราะกลัวเสียคาใชจายท่ีสูง ทําใหเสียโอกาสในการขายสินคา เนื่องจากสินคามีไมเพียงพอตอความ

ตองการของลูกคา หรือเสียคาใชจายเพ่ิมเม่ือซ้ืออะไหลหรือสินคารานอ่ืนในกรณีเรวดวน เปนตน 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณการจัดรูปแบบสินคาคงคลัง มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

การจัดเก็บสินคาจําพวกอะไหลซอมชวงลางรถยนต จะแยกตามหมวดหมู สินคาชนิด

เดียวกันจะอยูในหมวดหมูเดียวกัน สวนสินคาที่รับซื้อจากลูกคา เพราะลูกคาซื้อ ลอแมกซและ

ยางใหมจากทางราน เปนเทคนิคการขายของราน จะเก็บไวดานหลัง ขายเปนยางเปอรเซ็นต

ราคาตามสภาพของยาง และขายเปนลอแมกซมือสอง สินคาประเภทนี้จะอยูในกลุมลูกคาที่

ชอบของถูกและสภาพยังใชงานไดดี (มนตรี จันทรเทศ, 2559)   

สินคาที่เปนสินคาเก่ียวกับการตกแตงเพื่อความสวยงามเกี่ยวกับลอรถยนต เชน 

ฝาครอบคาลิเปอรดิสเบรค น็อตสีลอแมกซ ชุดแตงซุมลอ เปนตน ทางรานจะมีการจัดวางเพื่อให 

ลูกคาไดเห็นชัดเจน แบงเปนโซนอุปกรณตกแตง เรียงบนชั้นวาง คณะสี เพื่อเลือกตามความ

ตองการ มีบริการการเทียบสีกับลอแมกซวงจริงที่ลูกคาตองการซื้อเพื่อใหเห็นลักษณะอยาง

ชัดเจนวาเมื่อแตงแลวจะออกมาแบบไหน เพื่อเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อของลูกคาที่เขา

มาใชบริการของทางรานไดรับความพึงพอใจสูงสุด” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

“ในการจัดสินคาหากพบวา สินคาเหลือนอยจะรีบแจงเจาของกิจการใหสั่งซ้ือสินคาเพ่ิม 

เพราะท่ีรานกําลังไดรับความนิยมของกลุมลูกคา เพราะมีแมกซใหเลือกจํานวนมาก” (มังกร พันคํา, 

2559) 

จากการสัมภาษณรูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง พบวา การจัดเก็บสินคาอยางเปนระบบ 

โดยแบงเปนหมวดหมู เพ่ืองายตอการคนหา ทําใหรูถึงจํานวนสินคาท่ีเหลืออยู โดยท่ีสินคามีการจัดเก็บ 

ใสถุงอยางดีเพ่ือรักษาความคงทนของสินคา โดยผูประกอบการจะตองตรวจสอบสินคาคงเหลือและ

พิจารณาการสั่งซ้ือสินคาตามความเหมาะสมเพ่ือไมใหสินคาขาด ทําใหเสียโอกาสจากการขายสินคาได  
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4. ลักษณะของกลุมลูกคา กลุมลูกคาสวนใหญเปนเจาของกิจการและมีรถยนตวิ่งสงสินคา 

จํานวนมาก มีชวงอายุ 30 ปข้ึนไป ลักษณะในการสั่งซื้อ เกิดความจําเปนในการเปลี่ยนยางรถยนต

เพราะเนื่องดวยยางหมดอายุการใชงานทําใหเกิดความเสี่ยงในการขนสง จึงตองเปลี่ยนยางรถยนตเพ่ือ

ความปลอดภัยตอการขนสง และในกิจการมีรถวิ่งสงสินคาจํานวนมากสวนใหญเปนรถยนตกระบะ 

สงผลใหมีความถ่ีในการสั่งซ้ือยางรถยนต เพราะรถใชงานวิ่งระยะทางไกล และมีการบริการสอบถาม

สั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพท  

กลุมลูกคาของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

1.  เจาของธุรกิจ   

2.  ผูประกอบการอูซอมรถยนต  

3.  ลูกคาทําอาชีพเกษตรกร   

4.  ลูกคาท่ัวไป เชน ขาราชการท่ัวไป 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณลักษณะของกลุมลูกคา มีขอมูลที่สอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

ลักษณะของกลุมลูกคาแบงเปน 1. เจาของธุรกิจ เนนคุณภาพของสินคาอยางดีได

มาตรฐานความปลอดภัย เพราะเปนผูขับรถยนตเอง 2. ผูประกอบการอูซอมรถยนต ยอดใน

การสั่งซื้อไมมาก แตมีความถ่ีในการสั่งซื้อมาก เนนราคาถูกเปนหลัก 3.ลูกคาทําอาชีพเกษตรกร 

จะนิยมยางที่ไวใชเขาไรลุยปาข้ึนเขาไดอยางดี สวนใหญจะเปนยางราคาแพงเนนคุณภาพผาใบ 

10 ชั้น 4. ลูกคาทั่วไป สวนใหญเปนลูกคาที่ทําอาชีพขาราชการโดยรอบเพราะตองใชรถยนต

เปนประจําทุกวันในการเดินทางไปทํางาน นิยมคุณภาพสินคาขนาดกลางราคาไมถูกไมแพงจน 

เกินไป (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“ความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคาบอยมาก ม่ันใจในคุณภาพของดีราคาคอนขางถูกเม่ือเทียบกับ

รานอ่ืนๆ มีการใหเครดิตนาน” (ฉลองชัย ไวคํา, 2559) 

“สนใจในเรื่องของคุณภาพ และอายุการใชงาน เหมาะสมกับราคา สามารถวิ่งไปไดไมวา

จะพ้ืนถนนแบบไหน พนักงานใหบริการท่ีดีโดยไดรับคําแนะนําจํานวนมาก ในการขับข่ีและยืดอายุการ

ใชงานของยาง”(ฐิตินัย ลองลม, 2559) 

“เนนราคาสินคาไมถูกไมแพงจนเกินไปเหมาะกับการใชงาน พนักงานมีการแนะนําสินคา 

และใหบริการดี ตองการบริการหลังการขาย เชน บริการเติมลมฟรี สลับยางฟรี” (เบญจพร ประชุมทอง, 

2559) 

จากการสัมภาษณลักษณะของกลุมลูกคา พบวากลุมลูกคา ตองการสินคาท่ีมีคุณภาพราคา 

ไมแพง ซ้ือในปริมาณไมมาก ทําใหมีความถ่ีในการสั่งซ้ือบอยครั้ง และตองการการบริการท่ีดี เพ่ือจะ

กลับมาใชบริการครั้งถัดไป ตองการบริการหลังการขาย คือ บริการเติมลม สลับยาง ฟรี  

 



62 

สวนท่ี 3. กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชรเกษม 

ยานยนตพานิช 

ผูวิจัยนําแนวคิดกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ในการสรางความไดเปรียบ

ทางการตลาด โดยใชสวนประสมทางการตลาด หรือเรียกวา 7Ps ซ่ึงประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑและ

บริการ 2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 5) บุคลากร 6) ลักษณะทางกายภาพ 

7) กระบวนการใหบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, อางถึงใน กัญญากานต ทวีทิพยรัตน, 

2553) มาใชในการอธิบายกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจจําหนายยางรถยนต ของ หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิช จากการดําเนินธุรกิจของรานไดใชกลยุทธความแตกตางเพ่ือสรางความไดเปรียบทางดาน 

การคา ดังนี้ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ 

ดานผลิตภัณฑ (Product) หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช คํานึงถึงปจจัยการสรางความ

แตกตางของผลิตภัณฑและบริการใหเหนือคูแขงขันเพ่ือสรางความพึงพอใจของลูกคา โดยการนําผลิตภัณฑ 

ท่ีหลากหลายครบวงจร ทางรานเนนการคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐานและมีการรับประกัน 

คุณภาพ ดานบริการ มีบริการตั้งศูนย เติมลมยาง สลับยาง เปนตน ทางรานเนนงานบริการท่ีดี สินคา 

มีคุณภาพ และไดมาตรฐานความปลอดภัยสูงสุดเพ่ือสรางความประทับใจใหแกลูกคา การซอมบํารุง

อะไหลชวงลางรถยนตทุกชิ้นพนักงานหรือผูประกอบการตองอธิบายใหลูกคาไดรับรู นอกจากงานบริการ 

แลวพนักงานทุกคนผานการฝก อบรม เพ่ิมความรู และสามารถใหคําแนะนํา ตอบขอซักถามไดเปนอยาง

ดี มีความยิ้มแยมแจมใสเปนกันเองกับลูกคา สามารถสรางความสัมพันธท่ีดีและความประทับใจใหกับ

ลูกคาได 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑของราน เนนความครบถวนของสินคา ใหมีสินคาครบทุกประเภท 

คัดเลือกสินคามีคุณภาพ และแบงตามคุณภาพที่สมกับราคาในแตละชิ้นงาน ราคามีมาตรฐาน 

โดยเฉพาะลอแมกซ ซึ่งมีราคาหลากหลายข้ึนอยูกับความตองการของลูกคาวาตองงานเกรด

อะไรแข็งแรงแคไหน ราคาตามคุณภาพสินคา แตถาลูกคาเจาะจงตองเปนรุนนี้จากบริษัทนี้ 

ทางรานสามารถจัดซื้อใหได โดยใชเวลา 2-3 วัน แตไมสามารถสั่งมาเก็บเปนสตอกสินคา 

เนื่องจากสินคามีราคาสูงและออกจําหนายไดลาชา ทําใหเงินลงทุนจม (มนตรี จันทรเทศ, 2559)  

“หากสินคาไมมี จะขอรายละเอียดสินคาจากลูกคาวาตองการแบบไหน แลวขอเบอรโทรศัพท 

เพ่ือติดตอกลับและจัดสงสินคาใหลูกคา”(คมสันต ตนทอง, 2559) 

“ในกรณีท่ีลูกคาเรียกชื่อสินคาผิด จะทําการคุยทําความเขาใจในตัวสินคานั้นใหมวา

จริงแลวมีชื่อเรียกเพ่ืออะไร เพ่ือความถูกตองในการหาหรือสั่งซ้ือสินคา”(คมสันต ตนทอง, 2559) 
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จากการสัมภาษณลูกคา จํานวน 15 คน พบวา ลูกคาเห็นตรงกันวาสินคาดีมีคุณภาพ 

มีใหเลือกหลากหลาย สามารถสั่งซ้ือสินคาไดตามรุนหรือขนาดท่ีตองการ รวมถึงพนักงานใหบริการท่ีดี 

พูดจาสุภาพ ใหการแนะนําสินคาโดยท่ีพนักงานมีความรูและใหคําแนะนําท่ีตรงประเด็นไมหรอกใหลูกคา 

ซ้ือสินคาท่ีไมจําเปนหรือท่ีแพงเกินไป 

กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ดานผลิตภัณฑมี

การเพ่ิมผลิตภัณฑทําใหสินคาภายในรานมีความหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกไดตามความชอบและ

คุณภาพเหมาะสมกับราคา โดยจุดเดนใหความใสใจในการบริการลูกคา คือถึงแมที่รานจะไมมีสินคา

แตจะพยายามจัดหาสินคาใหลูกคาตามท่ีไดแจงรายละเอียดไว และทางรานจําทําการสั่งซ้ือสินคาและ

ดําเนินการจัดสง หรือโทรตามลูกคาเพ่ือเขามาเปลี่ยนเปนสินคานั้นโดยอยางรวดเร็ว 

กลยุทธดานราคา  

กลยุทธดานราคานั้นผูประกอบการคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู ในสายตาของลูกคาตอผลิตภัณฑ 

วามีความเหมาะสมกับราคา ในการตั้งราคาตองพิจารณาถึงความเหมาะสมของตนทุนและคาใชจายอ่ืน 

ท่ีเก่ียวของ การแขงขันการตลาด จากการศึกษาพบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดกําหนดราคา 

โดยการพิจารณาจากราคาตลาด เนื่องจากสินคาสวนใหญของรานเปนสินคาท่ีสรางความแตกตางไดยาก 

สามารถตั้งราคาใหแตกตางจากคูแขงขันไดไมมากนัก แตมีการสงเสริมการตลาด การลดราคาสินคา 

เปนตน 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานราคา มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

“ตั้งราคาโดยคํานึงถึงราคาตลาดเปนหลัก โดยสินคาบางชนิดอาจตั้งราคาต่ํากวาคูแขงขัน 

เพ่ือดึงสวนแบงทางการตลาดมาท่ีราน และทางรานตองการสรางความแตกตางรานราคาคือ รับสินคา

ท่ีมีคุณภาพ กวาคูแขงขัน มีการเพ่ิมราคาขายท่ีสูงข้ึน แตคุณภาพก็ดีข้ึนตามไปดวย” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 

2559)  

จากการสัมภาษณลูกคา จํานวน 13 คน ใหความคิดเห็นวาราคาไมแพง และไมแตกตาง

จากท่ีอ่ืนมากนัก เปนราคามาตรฐาน มีเพียง 2 คน ใหความคิดเห็นวา ราคาคอนขางสูงเม่ือเปรียบเทียบ 

กับผูคารายอ่ืน 

กลยุทธดานราคา ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช เนนความสอดคลองระหวางราคา

กับคุณภาพสินคาเปนหลัก ซ่ึงจากการสัมภาษณลูกคาสวนใหญมีความพึงพอใจในราคาของสินคาและ

สวนลดราคาพิเศษ ราคาของทางรานเบ็ดเสร็จแลว คือทางรานมีบริการเสริมโดยท่ีไมคิดราคาเพ่ิม ทํา

ใหลูกคาชื่นชอบในการบริการของทางรานเปนจุดขายท่ีดี  

กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย 

จากการศึกษาพบวาชองทางในการจําหนายนั้น ผูประกอบการพิจารณาถึงการเดินทาง

ของลูกคาที่สะดวกในการซื้อสินคา ท่ีตั้งของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ตั้งอยูท่ี 25/5 หมู 9 

 



64 

ตําบลศิลาลอย อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77180 ท่ีตั้งอยูบนถนนสายหลักของประเทศ 

คือถนนเพชรเกษมเปนถนนสายลองใตถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศ เปนทางผานของรถยนต 

จํานวนมาก จึงเปนทําเลท่ีเหมาะสมในการดําเนินธุรกิจ รานอยูริมถนนทําใหลูกคาสามารถสังเกตไดงาย 

สามารถเดินทางมาที่รานไดสะดวก อีกหนึ่งชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญคือทางโทรศัพทและ

อินเทอรเน็ต ท่ีทางรานมีไวเพ่ืออํานวยความสะดวกใหลูกคาเขาถึงสินคาและบริการไดอยางสะดวกสบาย 

ท่ีสุด  

จากการสัมภาษณกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว 

ดังนี้ 

“กลยุทธชองทางการจัดจําหนายของราน 1.ลูกคาสามารถโทรสอบถามราคา และสั่งจอง

สินคาผานโทรศัพทได โดยท่ีลูกคาสามารถเขามารับสินคาไดในวันถัดไป 2.ลูกคาสามารถเขามาติดตอ

ท่ีหนารานและเขามาใชบริการของทางรานไดเลย”(มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“สถานท่ีตั้งของรานอยูริมถนนเสนหลักในการสัญจรลงสูภายใต ลูกคาสามารถสังเกตเห็น 

รานไดอยางชัดเจน” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

“ลูกคาสามารถโทรสอบถามเก่ียวกับสินคาและบริการ แลวทางรานจะทําการจัดสินคาท่ี

ลูกคาเลือกไวเม่ือลูกคาเขามารับบริการสามารถเขาทําไดเลยทําใหใชเวลาเพียงไมนาน”(มังกร พันธคํา, 

2559) 

กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย ลูกคาสามารถเขาถึงสินคาและบริการ ไดทางโทรศัพท 

หรือสื่อออนไลน (Facebook) และเดินทางมาดวยตนเองโดยทําเลท่ีตั้งของรานสะดวกในการเขาถึง 

และมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

กลยุทธการสงเสริมทางการตลาด 

จากการศึกษาพบวากลยุทธการสงเสริมการตลาด แบงเปนการเผยแพรประชาสัมพันธ 

การดําเนินธุรกิจของราน ดวยการบอกปากตอปาก การเผยแพรทางสื่อสังคมออนไลน การโฆษณาผาน 

ทางวิทยุกระจายเสียง ของอําเภอ และการสงเสริมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย โดยการลด

ราคาสินคาเม่ือลูกคาชําระคาสินคาเปนเงินสด บริษัทกระตุนการทํางานของพนักงานโดยใหคาตอบแทน 

ลวงเวลาหรือเงินรางวัลหากทํางานเกินเวลา สงผลใหเปนแรงบันดาลใจในการทํางานของพนักงานใหมี

ประสิทธิภาพมากข้ึนใหธุรกิจของรานมีผลการดําเนินงานท่ีดีข้ึน มีการออกบูทแสดงสินคาเพ่ือเพ่ิมชอง

ทางการรับรูและเปนการกระตุนยอดขายในชวงท่ีเศรษฐกิจตกต่ํา  

จากการสัมภาษณกลยุทธดานการสงเสริมทางการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

รานมีการเผยแพรประชาสัมพันธ โดยการกระจายขาวสารจากการพูดปากตอปาก

เพราะเปนสังคมที่สวนใหญรูจักและคุนเคยกันใชวิธีนี้ทาํใหเผยแพรขาวสารไดรวดเร็ว การ
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ประชาสัมพันธทางสื่อออนไลนนับวาเปนกระแสที่กําลังนิยมกันเพราะทําไดงายและรวดเร็ว มี

การออกบูทแสดงสินคารวมกับบริษัทที่ผลติแมกซและยาง บริเวณศูนยการคาโลตัสในอําเภอ

ปราณบุรี จัดข้ึนเพื่อสรางการรับรูใหกับผูที่พบเห็นไดรูจักชื่อราน หรือคุนเคยกับชื่อราน โดยมี

การขายควบคูไปกับสวนลดสินคาตางๆ เชน การซื้อแมกซคูกับยางในขนาดที่จัดโปรโมชั่นทาน

จะซื้อไดในราคาพิเศษเพียง ทานเขียนใบจองและจายเงินมัดจําจํานวนเทาไรก็ไดตามกําลังทรัพย 

ทานจะไดสินที่คาดีและราคาถูก (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“สงเสริมการขายผานสื่อออนไลน เชน (Facebook), มีการแจกนามบัตร เพ่ือประชาสัมพันธ 

ใหลูกคารูจักรานมากข้ึน”(สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559)  

เมื่อลูกคาชําระสินคาเปนเงินสด จะไดสวนลดสินคา หากสั่งซื้อสินคาจํานวนมาก

สามารถซื้อสินคาไดในราคาพิเศษ สําหรับพนักงานมีโบนัสใหพนักงานหากมียอดขายของเดือน

นั้นที่สูง และสิ้นปมีการจัดทริปพาพนักงานเที่ยว เพื่อเปนการสรางความจงรักภักดีแกกิจการ 

และเปนการทําใหพนักงานสนิทสนมกันเขาใจกันสามารถทํางานออกมาอยางมีประสิทธิภาพ 

(มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 15 คน พบวา การสงเสริมการขายของรานทําใหคนรูจักราน 

มากข้ึนและสวนสําคัญท่ีตองทําเพ่ิมเติมคือปายบอกทางลวงหนาซ่ึงปายเกามีการชํารุด ตองรีบซอมแซม  

กลยุทธการสงเสริมการตลาดของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ใหความสําคัญกับการ

เผยแพรประชาสัมพันธราน การโฆษณาผานชองทางตางๆกิจการมียอดขายท่ีดีข้ึน และเม่ือลูกคาเขา

มารับบริการของรานเกิดความประทับใจ และบอกตอ ทําใหคนท่ัวไปสนใจเขามาใชบริการเพ่ิมมากข้ึน 

การสงเสริมการตลาดของกิจการไมควรหยุดนิ่งควรมีการคิดกิจกรรมทางการตลาดใหมๆ ออกมาเพ่ือ

กระตุนยอดขายและสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

กลยุทธดานบุคลากร  

บุคคลหรือบุคลากรท่ีทําหนาท่ีในดานงานบริการ หรือเปนเจาของกิจการ สามารถสราง

ความแตกตางในการใหบริการแกลูกคาเพ่ือสรางความพอใจสูงสุด ในการพัฒนาศักยภาพของผูท่ีใหบริการ 

สามารถทําไดตั้งแตการคัดเลือก การฝกอบรม และการสรางแรงจูงใจ และคุณภาพของผูท่ีใหบริการท่ีดี  

จากการศึกษากลยุทธดานบุคลากรของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวาพนักงาน

ของรานเปนบุคคลท่ีมีคุณภาพ เขาใจในการปฏิบัติงาน มีความขยันหม่ันเพียร สามารถตอบขอซักถาม

ของลูกคาไดเปนอยางดี สามารถเรียนรูการทํางานดวยตัวเอง โดยพนักงานทุกคนมีสัมพันธท่ีดีตอกัน 

สามารถพูดคุยกันไดชวยเหลือกัน อัตราผลตอนแทนในแตละวันเม่ือวันไหนมีการทํางานลวงเวลาจะมี

โบนัสเสริมให และมีการพาพนักงานไปกินขาวเลี้ยงสังสรรคเพ่ือเปนการกระชับความสัมพันธระหวาง

ผูประกอบการกับพนักงานทุกคน บริษัทไดทําประกันสังคมใหกับพนักงานทุกคน และสินปบริษัทไดให

แรงจูงใจโดยการพาพนักงานไปทองเท่ียว 
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บุคลากรท่ีดําเนินกิจการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มี เจาของกิจการ 3 คน 

พนักงาน 5 คน ชาง 4 คนโดยท่ีการปฏิบัติหนาท่ีของแตละบุคคล พบวาทุนคนมีหนาท่ีในการขายสินคา 

โดยตองมีความรูในเรื่องของสินคา เพ่ือสามารถแนะนําลูกคาได จึงประเมินผลวาพนักงานของรานเปน

บุคลากรท่ีมีคุณภาพ สามารถปฏิบัติงานในหนาท่ีของตนท่ีรับผิดชอบ และยังชวยกันขายสินคา ดูแล

สินคาไมใหขาดสตอก 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานบุคลากร มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

พนักงานมีอัธยาศัยที่ดี ใหความรู คําปรึกษากับลุกคาอยางเต็มที่และถูกตอง แมวา

บางคร้ังทางรานไมมีสินคาที่ลูกคาตองการ พนักงานจะแนะนํารานคาอ่ืนที่มีสินคานั้นให หรือ

ใหลูกคาทิ้งเบอรติดตอไว เพื่อหาสินคาใหแกลูกคา หรือถาเปนในกรณีเรงดวนอะไหลชิ้นไหน

ไมมีทางรานจะติดตอรานอะไหลวามีสินคาหรือไมแลวไปซื้อยังรานอะไหลเพื่อนํากลับมาใสให

รถของลูกคา สวนใหญที่อะไหลซอมชวงลางจะไมมี เพราะเปนรถที่ผลิตออกมานอยคัน หรือ

ผลิตมานานแลวหาชิ้นสวนอะไหลยาก (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“มีการจัดอบรมพนักงาน อยางสมํ่าเสมอไมใหลืมในเรื่องของการบริการท่ีดี และคํานึงถึง

ความปลอดภัยของของคาเปนสวนสําคัญ” (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“สิ้นปพาพนักงานเท่ียว เพราะเปนวันหยุดยาวและมีการใหเงิน โบนัส ประจําปพาไป

ทานขาวสังสรรคกัน เพ่ือปรับทัศนคติ และทําใหพนักงานทุกคนมีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอกัน” (สมเกียรติ 

จันทรเทศ, 2559) 

“พนักงานทุกคนสนิทสนมกัน มีความสุข เขาใจกัน พูดคุยกันไดเหมือนพ่ีนอง ชวยเหลือ

ซ่ึงกันและกัน พนักงานสามารถสลับกันหยุดไดเนื่องจากทุกคนจะไดหยุดกันคนละ 1 วัน จึงสามารถ

แลกวันหยุดกันได”(คมสัน ตนทอง, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 15 คน พบวา ลูกคาใหความคิดเห็นเก่ียวกับพนักงานวา 

พนักงานมีความเปนกันเอง ใหการแนะนําสินคาท่ีดี พูดจาดี สุภาพเรียบรอยถึงจะเปนงานชางก็ตาม  

กลยุทธดานบุคลากรของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช คัดเลือกพนักงานแตละคนให

เหมาะสมกับหนาท่ีรับผิดชอบ เชน ชาง เปนผูมีประสบการณเก่ียวกับ ยาง ลอแมกซ การซอมชวงลาง

รถยนต สามารถหาสาเหตุใหลูกคาไดวารถของลูกคาเปนอะไร พนักงานทุกคนเปนผูมีความกระตือรือรน 

ในการทํางาน สามารถเรียนรูงานไดดวยตนเอง หรือคนท่ีมีประสบการณมากกวาสามารถสอนคนท่ีมี

ประสบการณนอยกวาได รวมท้ังมีความสัมพันธท่ีดีตอกันสามารถพูดคุยกันได จุดเดนของบุคลากร คือ 

ใหความใสใจในงานบริการ สามารถใหการแนะนําเก่ียวกับสินคาใหแกลูกคาได จนเปนท่ีประทับใจของ 

ลูกคา 
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กลยุทธลักษณะทางกายภาพ 

กลยุทธลักษณะทางกายภาพเปนการสรางคุณภาพโดยรวมใหกับภาพลักษณของสินคา

และบริการ รวมถึงการปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอ่ืนๆ เชน บรรยากาศภายในราน สะอาด เรียบรอย 

รานใหญมีสินคาครบถวนมีความนาเชื่อถือ ทําใหเกิดความเชื่อมั่นในมาตรฐานของรานรวมท้ังไดรับ

การฝกอบรมความรูท่ีเก่ียวของกับรถยนต เพ่ือตอบปญหาขอซักถามของลูกคา แกไขปญหาใหลูกคาได 

แนะนําสินคาและบริการท่ีเหมาะสม 

จากการศึกษาพบวา หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ใชกลยุทธในการสรางความแตกตาง 

ดานกายภาพคือ จุดเดนของรานคืออยูติดกับถนนใหญสะดวกในการเดินทางเปนรานขนาดใหญนาเชื่อถือ 

บรรยากาศภายในรานสะอาดจัดสรรวางสินคาอยางเรียบรอย มีระบบในการจัดเก็บสินคาเพ่ืองายตอ

การคนหา พนักงานมีการตอนรับท่ีเปนกันเอง 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานบุคลากร มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

สถานที่ตั้งของรานถือวาเปนขอไดเปรียบคือ ตั้งอยูริมถนนเพชรเกษม สามารถมองเห็น 

ไดงาย และรานมีขนาดใหญ มีปายบอกทางที่ชัดเจน บรรยากาศภายในการโปรง สบาย มีการ

จัดสินคาอยางเปนระเบียบ มีสวนแสดงสินคาที่เปนสวนโชวรูมแสดงสินคาจําพวกลอแมกซ

หลากหลายรูปแบบรักษาความสะอาดของรานอยูตลอดเวลา (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 15 คน ไดใหความคิดเห็นตรงกันวา สถานท่ีตั้งของราน

สามารถเห็นไดชัดเจน พนักงานบริการท่ีดีรานดูทันสมัยนาเชื่อถือและมีสินคาใหเลือกจํานวนมาก 

กลยุทธดายกายภาพ พบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช สถานท่ีตั้งของรานเปนจุดเดน 

สังเกตเห็นไดงาย การคมนาคมสะดวก พนักงานสุภาพบริการท่ีดี มีการจัดรานท่ีเปนระเบียบ ดูทันสมัย 

และนาเชื่อถือ 

กลยุทธดานกระบวนการ 

กลยุทธดานกระบวนการการใหบริการ (Processes) กระบวนการตางๆ ในการจัดการ

ดานสินคาและบริการ มีขอปฏิบัติท่ีรวดเร็ว เพ่ือใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ และเกิดความภักดี

ตอรานคา 

จากการศึกษาพบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ใชกลยุทธบริหารจัดการดาน

กระบวนการ โดยมีการขายสินคาและบริการท่ีดี ใหคําแนะนําและสอบถามถึงความพอใจและกําลัง

การซ้ือของลูกคาวาตองการสินคาลักษณะไหน สวนใหญลูกคาจะเขามาซ้ือสินคาหรือเขามารับบริการ

ท่ีรานโดยตรง ลูกคาเขามาติดตอสอบถาม โดยมีเจาของกิจการตอนรับอยูบริเวณดานหนา สอบถาม

ลูกคาวารถยนตเกิดปญหาอะไรหรือตองการเปลี่ยนแมกซเปลี่ยนยางขนาดไหน ยี่หออะไร โดยท่ีมีการ

ใหความรูแนะนําลูกคาวารถยนตของลูกคาควรใชสินคาประเภทไหน เม่ือลูกคาตกลงวาจะเปลี่ยนเปน
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สินคาแบบไหนจะมีพนักงานนํารถของลูกคาเขายังรานเพ่ือเปลี่ยนหรือซอมแซมโดยคํานึงถึงความปลอดภัย 

และไดมาตรฐานสูงสุดมีการตรวจสอบสินคาทุกครั้งกอนออกจากศูนยบริการของทางราน 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานบุคลากร มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

ข้ันตอนในการจําหนายสินคา เมื่อลูกคาตกลงวาจะเอาสินคาแบบไหน พนักงานจําทาํ

การเช็คสินคาอีกคร้ังวาสินคามีแนนอน และเร่ิมดําเนินการข้ันตอไป โดยการนํารถของลูกคา

เขาศูนยบริการ และตรวจเช็คอะไหลชวงลางใหลูกคากอนเพื่อที่จะไดบอกลูกคาทีเดียววามี

ชิ้นสวนไหนที่ชํารุดเสียหาย เมื่อลูกคาตกลง จึงทําการซอมแซม หรือเปลี่ยนสินคาตัวใหม โดย

มีลําดับในการเขารับบริการ (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“กระบวนการจัดซ้ือ มีโปรแกรมคอมพิวเตอรในการควบคุมคลังสินคา เพ่ือตรวจสอบ

ยอดคงเหลือ กรณีท่ีชางพบวาสินคาเหลือนอยจะแจง เพ่ือตรวจสอบสินคากระบวนการจัดเก็บสินคา 

แยกตามประเภทสินคา สินคาราคาแพงอยางแมกซตั้งโชวไวในหองดานหนาเพื่อใหลูกคาไดเห็นอยาง

ชัดเจน”(สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาใหความคิดเห็นวา หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช มีกระบวนการ 

ในการดําเนินการซอมแซมหรือเปลี่ยนยางท่ีรวดเร็ว แตถาสินคาบางชนิดหายากตองไปซ้ือจากรานอะไหล 

ลูกคาก็เขาใจไดวาใชระยะเวลานานในการซอมเพราะตองรอสินคาดวย 

กลยุทธดานกระบวนการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีขั้นตอนการจัดการ

กระบวนการขายสินคา ท่ีรอบคอบเพราะการขายสินคาแตละครั้งตองถามความสมัครใจของลูกคากอน 

ทุกครั้งและแจงราคาในการเขารับบริการเพ่ือหลีกเลี่ยงความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนในการทํางานใหไดมาก

ท่ีสุด ทําใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา และพนักงานทุกคน 

 

ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนตของ 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช  

การดําเนินงานของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวามีปญหาอุปสรรคและแนวทาง 

ในการแกไข ประกอบดวย 

1. การแขงขันทางการตลาดคอนขางสูง โดยผูประกอบการมักแขงขันกันในดานราคา

ทําให หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ตองลดราคาสินคาบางประเภทท่ีมีการแขงขันสูง สงผลใหกําไร

นอยลง ซ่ึงทางรานไดแกไขปญหาโดย ไมลดราคาใหเทาคูแขง แตเพิ่มการบริการพิเศษเพิ่มขึ้น เชน 

การบริการเติมลมฟรี สลับยางฟรี เม่ือเปลี่ยนสินคาจากท่ีรานไป 

จากการสัมภาษณสถานภาพการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 
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“การแขงขันคอนขางสูงมุงไปท่ีราคา ทําใหรานตองลดราคาลงสงผลใหไดกําไรนอยลง 

บางรานยอมไมไดกําไรเพื่อไดลูกคาเพียงอยางเดียวเพราะหวังในการใชบริการครั้งถัดไป” (มนตรี 

จันทรเทศ, 2559) 

2. ลูกคาจํานวนมากคํานึกถึงความปลอดภัยเปนหลัก คุณภาพของสินคาตองเหมาะสม

กับราคา มีลูกคาอีกประเภทท่ีมีเงินไมมากแตตองการสินคาท่ีใชงานไดราคาไมแพง และตองเปนสินคา

ท่ีดี ในการรักษาฐานลูกคาทางราน จึงเพ่ิมทางเลือกใหแกลูกคาท่ีตองการสินคาราคาถูก โดยการสั่งซ้ือ

สินคามาหลากหลายคุณภาพเพ่ือรักษากลุมลูกคาทุกประเภท โดยท่ีจะใหลูกคาทําการเลือกสินคาเอง 

ข้ึนอยูกับลูกคาวาตองการสินคาเกรดไหนราคาอะไร จึงตรงกับเปาหมายของกิจการที่วาจะขายสินคา

ท่ีมีคุณภาพ ท้ังนี้ทางรานแกปญหาโดยการสั่งสินคาชนิดเดียวกันมา 2 เกรด เพื่อใหลูกคาเลือกสรร

ตามความพึงพอใจ  

จากการสัมภาษณสถานภาพการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

“ลูกคาจํานวนมากมุงเนน สินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คือเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี

เปนหลัก เพราะสินคาท่ีเก่ียวกับการซอมบํารุงรถยนตเก่ียวของกับความปลอดภัยในชีวิตจึงตองคํานํา

ถึงความปลอดภัยเปนอันดับแรก”(มนตรี จันทรเทศ, 2559)  

3. ลูกคาสวนใหญเริ่มมีการซ้ือสินคาในระบบเงินเชื่อ โดยปกติระบบเงินเชื่อหรือเครดิต 

มีระยะเวลาในการชําระ 30 วัน อยางไรก็ตามลูกคาสวนใหญ คางชําระอยูท่ีประมาณ 60 วัน จึงสงผล

ใหทางรานประสบปญหาขาดสภาพคลองทางการเงิน ทางรานไดแกไขปญหาโดยเสนอสวนลดพิเศษเม่ือมี 

การชําระดวยเงินสด หรือชําระเงินตรงตามวันท่ีกําหนด 

จากการสัมภาษณสถานภาพการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

ถึงจะมีลูกคาที่มีการชําระเปนเงินเชื่อสูงข้ึน แตลูกคาสวนใหญที่เปนลูกคาประจําก็

เปนลูกคาที่ ชําระเงินภายในเวลาที่กําหนด และบางรายมีการชําระเปนเงินสดจํานวนมากข้ึน

ดวยเชนกันเพราะไดสวนลดพิเศษจากการชําระดวยเงินสด แตในการสั่งซื้อสินคาของรานซึ่ง

เปนสินคาที่ราคาสูงเงินลงทุนจํานวนมาก จึงมีบางชวงเกิดสภาพคลองไมดีเพราะเนื่องจากเปน

ชวงที่เศรษฐกิจซบเซาลูกคาที่เขามารับการบริการนอยลง (มนตรี จันทรเทศ, 2559)  

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัย เรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนายยาง

รถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: กรณีศึกษา 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) รูปแบบการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ 

จําหนายยางรถยนตและบริการซอมบํารุงรถยนต 2) กลยุทธการขายของธุรกิจจําหนายยางรถยนตท่ีใช 

ในการแขงขัน รวมถึงกลยุทธท่ีจําเปนมาใชในการประกอบกิจการในอนาคต 3) ปญหาและแนวทาง 

การแกปญหาดานการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนตและอุปกรณซอมบํารุงรถยนต ผูวิจัยดําเนิน 

การเก็บรวบรวมขอมูลจากภาคสนามโดยตรง ศึกษาเฉพาะพ้ืนท่ี โดยการสัมภาษณเชิงลึกแบบไมมี

โครงสราง และการสังเกตแบบมีสวนรวมกับกลุมผูใหขอมูลท่ีเปน เจาของกิจการ พนักงาน และลูกคา 

จากการรวบรวมและวิเคราะหขอมูล สามารถสรุปและอภิปรายผลเปนประเด็นสําคัญได ดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 

หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช หุนสวนของหางหุนสวนมี 3 คน ตามรายชื่อดังนี้ 

1. นายมนตรี จันทรเทศ 2. นายสมเกียรติ จันทรเทศ 3. นางสาวกมลทิพย จันทรเทศ กอตั้งข้ึนเม่ือ

วันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2557 ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท โดยมีวัตถุประสงคเปนกิจการเพ่ือจําหนาย 

น้ํามันเครื่อง แมกซ ยาง อะไหล พรอมอุปกรณท่ีเก่ียวของและซอมแซมบํารุงรักษารถยนตทุกประเภท 

โดยเนนคุณภาพสินคาและอุปกรณท่ีดี และสินคาภายในรานมีความหลากหลายลูกคาสามารถเลือกสินคา 

ไดตามความพึงพอใจ สถานท่ีตั้งพบวาเปนทําเลท่ีเหมาะสมในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากรานอยูติดกับ

ถนนเสนทางหลัก มีการคมนาคมขนสงท่ีสะดวก  

1. รูปแบบการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต  

หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช มีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจแบบครอบครัว ชวยกันบริหาร 

จัดการ การดําเนินธุรกิจ ไดประกอบธุรกิจ จําหนายยางรถยนต ลอแมกซ ตั้งศูนย ถวงลอ และบริการ 

ซอมชวงลางรถยนต โดยมุงเนนการจําหนายยางรถยนตขนาดเล็ก (รถเกง รถกระบะ รถบรรทุกเบา)

เปนหลัก รวมถึงการบริการเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องจําหนายน้ํามันหลอลื่นของรถยนตท่ีมีหลากหลาย

ลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคา ตลอดจนสอบถามขอมูลสินคาตางๆ ดวยบริการท่ีประทับใจและเปนกันเอง 

สรางความพึงพอใจใหไดมากท่ีสุด โดยมีรูปแบบการประกอบธุรกิจ ดังนี้ 
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 1.1 รูปแบบการจัดรานจําหนายยางรถยนต มีการจัดรานใหดูเรียบรอยเปนระบบ

ระเบียบ สะอาด เนื่องจากเปนภาพลักษณท่ีสามารถสรางความนาเชื่อถือตอคุณภาพของสินคาและ

บริการ ความไววางใจตอผูประกอบการ และเจาหนาท่ีผูเก่ียวของ โดยจัดแบงสินคาออกเปนหมวกหมู 

มีการติดปายชื่อสินคา และสินคาบรรจุในถุงเพ่ือรักษาความคงทน สินคาท่ีมีความถ่ีในการจําหนายสูง

จะจัดไวในจุดท่ีสังเกตไดงายเพ่ือท่ีลูกคาสามารถเขาไปดูสินคาไดโดยงาย และสินคาท่ีเปนตัวโชวจะจัด

ไวในหองดานหนาราน เพ่ือใหเปนจุดสนใจ ใหลูกคาไดเลือกสรร  

 1.2 รูปแบบการจัดซ้ือจัดหายางรถยนต มีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในการควบคุม 

คลังสินคา เพ่ือตรวจสอบยอดคงเหลือ รวมถึงพนักงานชวยกันดูแลเม่ือพบวาสินคาเหลือนอยจะแจง

แกเจาของกิจการเพ่ือใหพิจารณาการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิม 

 1.3 รูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง มีการจัดเก็บสินคาอยางเปนระบบ แบงเปน

หมวดหมู เพ่ืองายตอการคนหา และสามารถสังเกตไดงายเพ่ือทราบถึงปริมาณยอดคงเหลือของสินคา 

และสินคาท่ีเปนสินคามือสองจะถูกจัดเก็บไวหลังรานอยางเปนระเบียบ  

 1.4 ลักษณะของกลุมลูกคา ประกอบดวย ผูประกอบการอูซอมรถยนต เจาของกิจการ 

ลูกคาท่ีทําอาชีพเกษตรกร และ ขาราชการ ลูกคาท่ัวไป สวนใหญมีอายุ 30 ปข้ึนไป จะสั่งสินคาเม่ือ

เม่ือลูกคาเขามาซอมรถในอูนั้นๆ ลูกคาท่ัวไปจะนิยมเปลี่ยนยางเพราะยางเดิมหมดอายุการใชงาน เพ่ือ

ความปลอดภัยในการขับข่ีจึงตองมีการเปลี่ยนยางเพ่ือความปลอดภัย 

2. กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต  

 2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช คํานึกถึง

ปจจัยการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑและบริการใหเหนือคูแขงขัน เพ่ือสรางความพึงพอใจของ

ลูกคาโดยการนําผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายแบบครบวงจรเนนการคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ

ไดมาตรฐานและมีการรับประกันคุณภาพ ดานบริการมีบริการตั้งศูนย เติมลมยาง สลับยาง เปนตน 

ทางรานเนนงานบริการท่ีดี สินคา มีคุณภาพและไดมาตรฐานความปลอดภัยสูงสุดเพื่อสรางความ

ประทับใจใหแกลูกคาและสามารถใหคําแนะนํา ตอบขอซักถามไดเปนอยางดี สามารถสรางความประทับใจ 

ใหกับลูกคาได 

 2.2 กลยุทธดานราคา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดกําหนดราคาโดยการ

พิจารณาจากราคาตลาด เนื่องจากสินคาสวนใหญของรานเปนสินคาท่ีสรางความแตกตางไดยากจึงไม

สามารถตั้งราคาใหแตกตางจากคูแขงขันไดมากนัก มีการสงเสริมการขาย การจัดโปรโมชั่นเม่ือซ้ือยาง

คูกับแมกซเพ่ือกระตุนยอดขาย และการขายนี้ขายในราคาท่ีถูกกวาตลาด  

 2.3 กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย เปนทําเลที่เหมาะสมในการดําเนินธุรกิจ 

รานอยูริมถนนทําใหลูกคาสามารถสังเกตไดงาย สามารถเดินทางมาท่ีรานไดสะดวก อีกหนึ่งชองทาง 
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การจัดจําหนายท่ีสําคัญคือทางโทรศัพท และอินเทอรเน็ต ท่ีทางรานมีไวเพื่ออํานวยความสะดวกให

ลูกคาเขาถึงสินคาและบริการไดอยางสะดวกสบายท่ีสุด    

 2.4 กลยุทธการสงเสริมทางการตลาด การเผยแพรประชาสัมพันธ การดําเนินธุรกิจ

ของรานการเผยแพรทางสื่อสังคมออนไลน การโฆษณาผานทางวิทยุกระจายเสียงของอําเภอและการ

สงเสริมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย โดยการลดราคาสินคาเม่ือลูกคาชําระคาสินคาเปนเงินสด 

มีการออกบูทแสดงสินคาเพ่ือเพ่ิมชองทางการรับรูและยังเปนการกระตุนยอดขายในชวงท่ีเศรษฐกิจ

ซบเซา 

 2.5 กลยุทธดานบุคลากร ผูประกอบการใชหลักการคัดเลือกพนักงานแตละคนให

เหมาะสมกับหนาท่ี พนักงานทุกคนเปนผูมีความกระตือรือรนในการทํางาน สามารถเรียนรูงานไดดวย

ตนเองหรือผูท่ีมีประสบการณมากกวาสามารถสอนผูท่ีมีประสบการณนอยกวาได รวมท้ังมีความสัมพันธ 

ท่ีดีตอกันสามารถพูดคุยกันได จุดเดนของบุคลากรคือใหความใสใจในงานบริการสามารถใหการแนะนํา 

เก่ียวกับสินคาใหแกลูกคาไดจนเปนท่ีประทับใจของลูกคา 

 2.6 กลยุทธลักษณะทางกายภาพ สถานท่ีตั้งของรานเปนจุดเดน สังเกตเห็นไดงาย

การคมนาคมสะดวก พนักงานสุภาพบริการดีมีการจัดรานท่ีเปนระเบียบ ดูทันสมัย และนาเชื่อถือทํา

ใหเกิดความเชื่อม่ันในมาตรฐานของราน 

 2.7 กลยุทธดานกระบวนการ มีข้ันตอนการจัดการกระบวนการขายสินคาท่ีรอบคอบ 

เพราะการขายสินคาแตละครั้งตองถามความสมัครใจของลูกคากอนทุกครั้งและแจงราคาในการเขารับ

บริการ หลีกเลี่ยงความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนในการทํางานใหไดมากท่ีสุด เพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา 

และพนักงานทุกคน 

3. ปญหาอุปสรรคและแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

ปญหาท่ีพบ คือ การแขงขันทางการตลาดท่ีสูง สงผลตอแรงกดดันดานราคาท่ีตองคํานึง 

ถึงราคาตลาดเปนหลักและลูกคาสวนใหญท่ีเขามาใชบริการทางราน มุงเนนคํานึงถึงคุณภาพมากกวา

เรื่องราคา เพราะมันเก่ียวกับความปลอดภัยจึงตองไดสินคาท่ีดีมีคุณภาพ แตก็มีลูกคาบางประเภทท่ี

ชอบของถูกไมสนใจเรื่องคุณภาพ จึงมีความจําเปนท่ีตองซ้ือสินคามาหลากหลายเพ่ือใหลูกคาไดเลือก

ตามความตองการ นอกจากนี้ลูกคาเริ่มมีการซื้อสินคาเปนเงินเชื่อ และมีการชําระลาชา สงผลตอ

สภาพคลองในการบริหารจัดการดานการเงิน ทางรานจึงตองมีการแกไขปญหาโดยการเสนอสวนลด

พิเศษหากชําระดวยเงินสด  

 

 

 

 

 



73 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนาย 

ยางรถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ : กรณีศึกษา  

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวากลุมลูกคาสวนใหญ อายุ 30 ปข้ึนไป มีการสั่งซ้ือสินคาตามอายุ

การใชงาน 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจ  

รูปแบบในการดําเนินธุรกิจ มีรูปแบบการบริหารอยางเปนระบบ มีรูปแบบในการบริหาร

จัดการอยางมีข้ันตอน การเขามารับบริการทางรานตองไดรับมาตรฐาน และงานท่ีออกมาตองไดคุณภาพ 

ไมวาจะเปนการซอมชิ้นสวนอะไหลจะมีการทดสอบสินคากอนสงมอบรถใหลูกคาทุกครั้ง จากท่ีผูวิจัย

ไดศึกษา พบวารูปแบบในการดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษมยานยนพานิชย มีการใชระบบคอมพิวเตอร 

เพ่ือควบคุมระบบคลังสินคาใหไดประสิทธิภาพซ่ึง 

สอดคลองกับงานวิจัย  โสภณ สุดสาหราย (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการเลือกเขาศูนยบริการ 

รถยนตท่ีไมเปนผูแทนจําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยกลุมตัวอยาง 

มีความคิดเห็นโดยใหความสําคัญกับปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ คุณภาพยางรถยนตใน เรื่อง

ความรวดเร็วในการใหบริการคุณภาพน้ํามันเครื่องในเรื่องความหลากหลายของ สินคา,คุณภาพโชคอัพ 

ในเรื่องการแนะนําขอมูลจากพนักงานคุณภาพไสกรอง ความรวดเร็วในการใหบริการ คุณภาพผาเบรก 

ในเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการคุณภาพระบบไฟฟารถยนต ในเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ

คุณภาพ แบตเตอรี่ในเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ  สวนปจจัยดานภาพลักษณศูนยบริการรถยนต 

ความภักดีตอศูนยบริการรถยนต ความไววางใจตอศูนยบริการ รถยนต ท้ัง 3 ดาน  

กลยุทธการบริหารและการตลาด  

จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ การประกอบกิจการจําหนายยางรถยนตมี

การใชกลยุทธทางการตลาดสรางความแตกตางในทุกดาน เพ่ือสรางความไดเปรียบจากคูแขงขัน ดาน

การตลาดพบวาลูกคามีความพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานการสงเสริม

การตลาด ดานบุคลากร การตั้งราคาและการใหบริการของทางรานเพื่อเปนการสรางแรงดึงดูดใหแก

ลูกคาซ่ึง 

สอดคลองกับงานวิจัยของ นัฐฐา ธิติโยธิน (2556) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

อะไหลรถยนตของผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัย 

สวนบุคคล พฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหล 

รถยนต ของผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา โดยใหความสําคัญของสถานท่ีซ้ือมีความนาเชื่อ 

การรับประกันของอะไหลรถยนตคุณภาพสินคา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ความนาเชื่อถือของสถานท่ี 
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การสงเสริมการขาย โดยคุณภาพสินคาท่ีตรงตามความตองการ และตัดสินใจซ้ือเพราะราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ ถาพอใจกลับมาซ้ือซํ้าอีก  

สอดคลองกับงานวิจัยของ ปรีชา สุวรรณะ (2556) “ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีใช

บริการศูนยบริการ: กรณีศึกษา ศูนยบริการ บริษัทอีซูซุหาดใหญ จํากัด สํานักงานใหญ” ท่ีบอกวาผูใช 

บริการมีความพึง พอใจในคุณภาพบริการ สิ่งสัมผัสไดในการบริการความ นาเชื่อถือและไววางใจ

การตอบสนองการใหความม่ันใจและการดูแลเอาใจใส 

สอดคลองกับ พรทิพย เนรมิต (2550) ไดศึกษาเรื่องการบริหารกระบวนการรานจิ้นเหง

อะไหลระนอง ผลการศึกษาพบวา ความตองหรือหรือความพึงพอใจของลูกคาท่ีเปนปจจัยตัดสินใจซ้ือ

สินคาจากรานจิ้นเหงอะไหลมี 12 ปจจัยไดแก 1) มีสินคาหลากหลายชนิด 2) มีสินคาครบทุกยี่หอรถ 

3) ราคาสินคาท่ีเหมาะสม 4) มีสินคาหลายราคา 5) รับสั่งสินคาดวน 6) มีสวนลดพิเศษ 7) มีท่ีจอดรถ

สะดวก 8) สถานท่ีกวางขวางตอนรับลูกคาไดมาก 9) พนักงานมีความรูเก่ียวกับสินคา 10) พนักงาน

สุภาพบริการรวดเร็วถูกตอง 11) สงมอบสินคาไดรวดเร็ว 12) มีการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใชโดยมี

ขอเสนอแนะคือสินคาในรานท่ีมีสภาพคลายกันควรมีการใหความรูเก่ียวกับระบบการบริหารกระบวนการ 

กับผูท่ีเก่ียวของหรือพนักงานและบริหารของรานทุกคน ใหมีความเขาใจและควรมีการอบรมผูปฏิบัติงาน 

ใหมีความรูเก่ียวกับการจําหนายสินคา 

ปญหาและอุปสรรค 

จากการศึกษาเก่ียวกับปญหาและอุปสรรคผูวิจัยไดพบวาในการดําเนินการทางธุรกิจของ 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช พบปญหาเก่ียวกับการผอนชําระเงิน ท่ีมีการผอนชําระแบบเครดิต

เพ่ิมข้ึนจํานวนมาก สงผลใหสภาพคลองในการดําเนินธุรกิจเกิดการขัดของ ทางรานจึงมีการสงเสริม

การขายโดยการใหสวนลดพิเศษสําหรับผูท่ีชําระเปนเงินสด ซ่ึง 

สอดคลองกับงานวิจัยของ  อนุชา บุญหวา (2553) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของอะไหลรถเชิงพานิชย: กรณีศึกษา บริษัท ยาหมิง ออโต (ประเทศไทย) จํากัด จังหวัด

สระบุรี ผลการศึกษาพบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออะไหลสวนใหญใหความสําคัญกับยี่หอหรือแบรนด 

สวนใหญการชําระเงินในรูปแบบเงินสด สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ืออะไหล 

ระเชิงพาณิชยของ บริษัท ยงหมิง ออโต (ประเทศไทย) จํากัด พบวา ดานผลิตภัณฑ คือตรายี่หออะไหล 

ของบริษัทเปนท่ีรูจักแพรหลายเปนท่ียอมรับ รองลงมาคืออะไหลมีความหลากหลาย ดานราคา คือราคา 

อะไหลสามารถตอรองได รองลงมาคือ การใหขอมูลราคาสินคืนการใหคูปองชิงโชค ดานชองทางการ

จัดจําหนาย คือ สถานที่จําหนายไปมาสะดวก รองลงมาคือสั่งซ้ือทางแฟกได ดานการใหบริการ คือ 

พนักงานท่ีไววางใจไดทํางานดวยความถูกตอง สมํ่าเสมอ สรางความนาเชื่อถือแกลูกคา รองลงมาคือ 

พนักงานมีมนุษยสัมพันธเปนกันเอง 
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Marita Raderbauer (2011) งานวิจัยนี้ศึกษาความสําคัญของการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืน 

บริเวณท่ีพักยานธุรกิจในกรุงเวียนนา ความคิดริเริ่มวิจัยและภาคอุตสาหกรรมสวนใหญมุงเนนมาตรการ 

ดานสิ่งแวดลอมจนละเลยดานเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมของความยั่งยืน ตระหนัก ความสําคัญใน 

การกําหนดแนวทางการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนสําหรับอุตสาหกรรมท่ีพัก, ผลการศึกษาพบวา ทัศนคติท่ัวไป 

ท่ีมีตอการพัฒนาอยางยั่งยืนเปนบวกมากสําหรับทุกธุรกิจ ระหวางทัศนคติท่ัวไปและการดําเนินงาน

รวมถึงบริหารจัดการอยางเปนระบบการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนมีความสัมพันธกับระดับสูงของ การรับรู 

ประโยชนการวางแผนเชิงกลยุทธมากข้ึนและการรับรูท่ีรุนแรงของปญหาและอุปสรรค ยิ่ง อุปสรรคท่ี

รายงานคือการขาดการสนับสนุนและขอมูลไดรับความยากลําบาก นอกจากนี้ยังมีการรับรูและความตองการ 

จากผูเขาพักสําหรับการดําเนิน ธุรกิจอยางยั่งยืน ดังนั้นการศึกษาแสดงใหเห็นวาการสื่อสารระหวาง 

ภาครัฐและเอกชนรวมท้ังสรางความตระหนักและการตลาดของการพัฒนาอยางยั่งยืนเพ่ือผูบริโภคจะตอง 

มีการปรับตัวดีข้ึน 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการวิจัย 

1. จากการศึกษาพบวา การดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต นั้นไม

ควรมุงเนนเพียงแคการขายสินคาเพียงอยางเดียวแตตองมีการใหบริการท่ีดีควบคูไปดวย การใหบริการ 

ท่ีดีมีสวนสําคัญท่ีทําใหลูกคาเกิดความประทับใจโดยผูประกอบการใชการบริการท่ีเปนมิตร มีอัธยาศัย

ท่ีดี และมีการแนะนําท่ีถูกตอง  

2. จากการวิจัยพบวาผูประกอบการจําหนายยางรถยนต ควรเปนมิตรกับกิจการประเภท 

เดียวกันเพราะการเปนมิตรทางธุรกิจสามารถเก้ือหนุนกันได และสามารถรวมกลุมเพ่ือกําหนดราคาสินคา 

เปนมาตรฐานเดียวกันสําหรับสินคานั้น  

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาเปรียบเทียบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขารับบริการรานจําหนาย

ยางรถยนตของลูกคา วามีปจจัยดานใดบางและพัฒนาในดานปจจัยนั้น ใหประสบความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจ 

2. ควรศึกษาบทบาทภาครัฐในการเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาดเพ่ือขายสินคาไปยัง

หนวยงานราชการตางๆซ่ึงทุกหนวยงานลวนแลวแตมีรถยนตประจําหนวยงานท่ีตองใชงานอยูตลอดเวลา 

ถาสามารถไดหนวยงานราชการเหลานี้มาเปนลูกคาของทางราน ขอดี คือ ยอดขายท่ีเพ่ิม รานเปนท่ีรูจัก 

เปนการสรางความเชื่อม่ันในดานคุณภาพสินคาใหแกลูกคา  

 

 



76 

รายการอางอิง 
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แนวคําถามท่ีใชสัมภาษณ 

 

เจาของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

1. ขอมูลท่ัวไปของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 1.1 ความเปนมาการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนตของ หจก. เพชรเกษมยานยนต 

พานิช 

 1.2 การเริ่มตนของการประกอบธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนตจนถึงปจจุบันรวมถึง

สถานท่ีตั้งของรานและเสนทางในการเดินทาง 

2. รูปแบบการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

 2.1 รูปแบบการลงทุน 

 2.2  รูปแบบการจัดรานจําหนายยางรถยนต 

 2.3  รูปแบบการจัดซ้ือจัดหายาง ลอแมกซ 

 2.4  รูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง 

 2.5  ลักษณะของกลุมลูกคาเปนใครบาง 

3. กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชร

เกษมยานยนตพานิช 

 3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ เชน การมีผลิตภัณฑ ยี่หอ ขนาด ท่ีหลากหลาย 

เพ่ือรองรับความตองการของลูกคา และผลิตภัณฑมีความแตกตางจากคูแขงขันอยางไร 

 3.2 กลยุทธดานราคา มีกลยุทธการตั้งราคาผลิตภัณฑอยางไรใหมีความเหมาะสม

กับคุณภาพของสินคา และลูกคาพึงพอใจ  

 3.3 กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย มีชองทางในการจัดจําหนายอยางไรบางและ 

มีความแตกตางจากคูแขงขันอยางไรบาง 

 3.4 กลยุทธการสงเสริมทางการตลาด  

 3.4.1 มีการใชสื่อ โฆษณา พนักงานขายในการเผยแพรประชาสัมพันธอยางไร  

 3.4.2 มีการสงเสริมกานขาย เชน การลด แลก แจก แถม เพ่ือกระตุนผูบริโภค 

หรือใหคาตอบแทนพิเศษสําหรับยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน เพ่ือกระตุนพนักงานขายอยางไร 

 3.5 กลยุทธดานบุคลากร  

 3.5.1 ทักษะการแสดงออกในการดูแลลูกคาเปนอยางไร 

 3.5.2 เจาของกิจการ หรือพนักงาน มีบุคลิกภาพท่ีดี เปนผูมีความรูความสามารถ 

ในการตอบขอซักถามของลูกคา 

 3.5.3 มีการจัดอบรมพนักงานดานใดบาง 
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 3.6 กลยุทธลักษณะทางกายภาพ 

 3.6.1  สถานท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถหรือไม อยางไร 

 3.6.2  บรรยากาศภายในราน สะอาด เรียบรอย หรือไม อยางไร 

 3.6.3  พนักงานสุภาพ นอบนอม ยิ้มแยมแจมใส หรือไม อยางไร 

 3.7 กลยุทธดานกระบวนการ 

 3.7.1 ข้ันตอนในการจําหนายสินคา เปนอยางไร 

 3.7.2 กระบวนการบริหารสินคาคงคลังอยางไร 

4. ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

  

พนักงาน หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

1. ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพนักงาน 

 1.1 เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได 

 1.2 ระยะเวลาในการทํางานท่ี หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 1.3 ทานคิดอยางไรในการทํางานท่ี หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 1.4 ปญหาและอุปสรรคท่ีพบใน หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีอะไรบาง และมี

ความคิดเห็นวาควรแกไขอยางไร 

  

ลูกคา  

1. ขอมูลท่ัวไป เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได 

2. เหตุผลใดท่ีทานเลือกมาใชบริการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

3. ทานมีความคิดเห็นอยางไร ในดานผลิตภัณฑและบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

การสงเสริมการขาย ภาพลักษณของราน การใหบริการของพนักงาน ข้ันตอนและกระบวนการเขารับ

บริการ จําหนายสินคา และจัดสงสินคา  

4. ความสมํ่าเสมอในการเขารับบริการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

5. ปญหาและอุปสรรคท่ีทานพบมีอะไรบาง และมีขอเสนอแนะในการแกไขอยางไร 

 

 

 



84 

ประวัติผูวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นางสาวกมลทิพย  จันทรเทศ 

ท่ีอยู 25/2 หมู 9 ต.ศิลาลอย อ.สามรอยยอด จ.ประจวบคีรีขันธ 

  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2556  สําเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต  

  สาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ 

  มหาวิทยาลัยศิลปากร  

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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