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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 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สังคมไทยในปจจุบันมีการดําเนินชีวิตท่ีเรงรีบและตองการความสะดวกสบายมากข้ึน ฉะนั้น 

การเดินทางเปนสวนสําคัญในยุคสังคมแบบนี้รถยนตจึงเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีจํานวนมากข้ึน แตท้ังนี้อัตรา 

การเติบโตทางเศรษฐกิจนั้นจะขึ้นอยูกับปจจัยหลายดาน อาทิ การเบิกจายงบประมาณของภาครัฐ

ในโครงการโครงสรางพ้ืนฐาน การฟนตัวของการทองเท่ียว และความยืดหยุนในการปลอยสินเชื่อของ

สถาบันการเงิน ซ่ึงสวนนี้จะเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอภาพรวมอุตสาหกรรมรถยนต อยางไรก็ตามแนวโนม 

ตลาดท้ังป 2558 ก็ไดแรงกระตุนเขามามากข้ึน เพราะคาดการณวาจะเปนปท่ีผูบริโภคใหความสนใจใน 

การซ้ือรถมากข้ึน เนื่องจากปจจัยจากการปรับเปลี่ยนวิธีการจัดเก็บภาษีสรรพสามิตรถยนต ท่ีจะจัดเก็บ 

ภาษีตามอัตราการปลอยกาซคารบอนไดออกไซด เริ่มมีผลใชบังคับในวันท่ี 1 ม.ค. 2559 นอกจากนั้น 

ยังคาดวารัฐบาลจะมีการออก พ.ร.บ.ประมวลกฎหมายภาษีสรรพสามิต โดยจะมีการปรับฐานภาษีมา

เก็บท่ีราคาขายปลีกแนะนํา ซ่ึงนโยบายภาครัฐใน 2 สวนนี้มีแนวโนมท่ีจะสงผลกระทบตอราคารถยนต

ท่ีบางรุนท่ีปรับสูงข้ึนในป 2559 ทําใหบริโภคเรงการซ้ือรถภายในปนี้ (กรมพัฒนาธุรกิจการคากระทรวง 

พาณิชย, 2557) 

สินคาสงออกทํารายไดใหกับประเทศไทยเปนอันดับหนึ่งไดแก รถยนต อุปกรณและ

สวนประกอบเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญของประเทศ ยานยนตและชิ้นสวนยานยนตนับวาเปน

อุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศ สามารถนําเขาเงินตราตางประเทศไดเปน

จํานวนมาก และสรางมูลคาทางเศรษฐกิจใหกับประเทศไดอยางมหาศาล กลุมอุตสาหกรรมยานยนตและ 

ชิ้นสวนยานยนต ประกอบดวยอุตสาหกรรมตนน้ํา ซ่ึงไดแก อุตสาหกรรมเหล็ก อุตสาหกรรมพลาสติก 

อุตสาหกรรมยาง อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส อุตสาหกรรมผลิตชิ้นสวน

ยานยนตและอุตสาหกรรมปลายน้ําคือ อุตสาหกรรมประกอบยานยนตซึ่งแบงเปน การประกอบ

รถจักรยานยนต การประกอบรถยนตนั่งสวนบุคคล และการประกอบยานยนตเพ่ือการพาณิชย (สํานักงาน 

วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ, 2558) เม่ืออุตสาหกรรมยานยนตมีขนาดใหญ การพัฒนาการขนสง 

เปนสวนสําคัญการขนสงสินคาสวนใหญภายในประเทศไทยใชรูปแบบการขนสงทางถนนเปนหลักคิดเปน 

สัดสวนรอยละ 86 ของน้ําหนักของสินคาท่ีขนสงภายในประเทศท้ังหมด จึงสงผลใหถนนภายใน ประเทศไทย 

สวนใหญเกิดการชํารุดเสียหาย เปนผลมาจากการขนสงท่ีมีการบรรทุกน้ําหนักเกินขนาดท่ีกฎหมายรองรับ  
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สาเหตุหลักอีกหนึ่งประการคือ อัตราการใชรถยนตท่ีนั่งสวนบุคคลเพ่ิมข้ึนจํานวนมาก การซอมบํารุง 

รักษารถยนตจึงเปนสวนจําเปนสําหรับการยืนระยะเวลาอายุการใชงานของรถยนตของทาน ศูนยจําหนาย 

ลอแมกซ ยางรถยนต และอุปกรณซอมบํารุง เก่ียวกับรถยนต มีความจําเปนอยางยิ่งในยุคสมัยนี้ การเขารับ 

บริการศูนยบํารุงรักษารถยนต ศูนยบริการแตละท่ีตองสรางความนาเชื่อถือและความไววางใจของลูกคา 

เก่ียวกับการเขารับบริการของทางศูนย เปนหลักประกันวาลูกคาจะไดรับสินคาที่ดีมีมาตรฐาน มีการ

รับประกันสินคา ปลอดภัยและมีอายุการใชงานไดในระยะเวลาท่ีนาน สรางความเชื่อใจไววางใจและ

ประทับใจในการเขารับบริการครั้งถัดไป สินคาจําพวกลอแมกซ ยางรถยนต อะไหลซอมบํารุง ตองเปน 

สินคาท่ีผานการรับประกันจากจากบริษัทเก่ียวกับอายุการใชงานท่ีถูกตอง 

ยางรถยนต (Tire) ยางรถยนตเปนผลิตภัณฑยางท่ีเราพบเห็นไดท่ัวไปถูกผลิตข้ึนใหมีสมบัติ 

ท่ีเหมาะสมกับรถยนตแตละประเภทลอยางรถบรรทุกก็ควรมีสมบัติท่ีทนทานและรับน้ํานักบรรทุกได

มาก มีการทรงตัวท่ีดีซ่ึงแตกตางจากลอยางของรถยนตนั่งท่ีมุงแนนในเรื่องของความนุมนวลในการขับข่ี 

การทรงตัว การยึดเกาะถนน และความทนทานเปนอันดับรองลงมา แตเดิมยางรถยนตผลิตจาก

ยางธรรมชาติหรือแรกวายาง NR (Naturalrubber) ปจจุบันมีการนํายางสังเคราะหประเภทยาง SBR 

(Styrenebutadiene Rubber) และยาง BR (Butadiene Rubber) มาผสมดวยเพ่ือปรับปรุงสมบัติ

ของยางธรรมชาติใหดียิ่งข้ึน บริษัทผลิตยางรถยนตตางแขงขันกันวิจัยคนควาเพ่ือใหไดยางท่ีเหมาะสม

กับการใชงาน โดยปรับปรุงสมบัติเรื่องการทนความรอนและน้ํามัน การยึดเกาะผิวถนน ความตานทาน 

การหมุนท่ีต่ําลง ลดการสิ้นเปลืองเชื้อเพลิง มีอายุการใชงานท่ียาวนาน ยางรถยนตทําจากวัสดุผสมหรือ 

วัสดุโพสิต(composites) คือมีการพันเสนใยไนลอน โพลิเอสเทอรหรือใยเหล็ก เขากับเนื้อยางเพ่ือข้ึน

โครงเรียกวาชั้นโครงผาใบ ถาสังเกตชื่อภาษาอังกฤษของยางธรรมดา (Bias Ply Tire) และยางเรเดียล 

(Radial Piy Tire) จะเห็นมีคําวา “Ply” แทรกอยู Ply คือ เสนใยในชั้นโครงผาใบนั้นเอง ยางเรเดียล  

มีการถักทอเสนใยดังกลาวไปในแนวตั้งฉากกับเสนรอบวงของลอยางเพ่ือการรับแรงในแนวเสนรอบวง 

แตกตางจากยางธรรมดาท่ีเรียงไขวกันเปนมุม 30 – 40 องศา ยางเรเดียลบางรุนนิยมใชแผนเหล็กกลา

เปนแผนรองรับเพ่ือเสริมความแข็งแรงและชวยใหหนายางแบนไปกับพ้ืนถนนลวดลายตามเสนรอบวง

ดานหนายางเรียกวา “ดอกยาง (tread)” มีลักษณะเปนรองและคดหยักรูปฟนปลา รอยหยักจะชวย 

รีดน้ํา ใหไหลผานลอไปทางดานหลัง ชวยใหลอหมุนไปบนถนนท่ีเปยกแฉะและยังยึดเกาะถนน ทําให

ผูขับข่ีสามารถบังคับทิศทางของรถได แตหากไมมีดอกยางเพ่ือยึดเกาะถนนการบังคับทิศทางของรถใน

ขณะท่ีวิ่งไปบนถนนท่ีเปยกแฉะนั้นทําไดยากมาก ยางรถยนตมีสวนท่ีเรียกวาแกมยาง (Side Wall) ซ่ึง

แสดงตัวเลขขอมูลของยางท่ีผลิตออกมาแตละเสนวาเปนยางสําหรับรถยนตประเภทใด บอกความกวาง 

โดยวัดระยะระหวางแกมยางท้ัง 2 ขาง คา “aspect ratio” ท่ีแสดงเปนเปอรเซ็นตของความกวาง ถือ

วาเปนยางท่ีมีประสิทธิภาพดีนอกจากนั้น ยังมีตัวอักษรแสดงประเภทของยางวาเปนยางเรเดียลหรือ 

ยางธรรมดา ความยาวเสนผาศูนยกลางของชองวางตรงกลางลอ ความสามารถในการแบกรับน้ําหนัก 
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ความเร็วสูงสุดท่ีรถวิ่งได และนอกจากยี่หอและรุนแลวสําหรับรถโดยสารจะมีขอมูลความทนทานของ

ดอกยางสัญลักษณของ “traction” คือ ความสามารถในการหยุดรถบนพ้ืนถนนคอนกรีตหรือยางมะตอย 

ท่ีเปยกและอัตราการกระจายความรอนของยางแสดงไว  

จากสภาพอัตราการใชรถยนตและถนนท่ีมีจํานวนมากข้ึน ถนนแตละสายลวนแลวแตมี

ความสําคัญเปนอยางมากในการเดินทางรวมไปถึงการขนสงทางบก ถนนสายหลักของประเทศไทยมี

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

สุขุมวิท (สายตะวันออก) รวมไปถึง 4) ถนนเพชรเกษม (สายใต) ถนนเพชรเกษมเปนถนนสายยาวลงสู

ภาคใตมีสภาพการชํารุดอยูตลอดสายและกําลังดําเนินการซอมบํารุงเปนระยะทางตลอดสาย ดังนั้น

เม่ือมีการใชงานถนนท่ีมีการชํารุดตลอดเวลา ยอมทําใหเกิดการเสื่อมสภาพของของยางรถยนต ยางรถยนต 

หมดอายุการใชงานหรืออาจโดนตะปูหรือสิ่งของอ่ืนๆ จากการซอมบํารุงถนนจําเปนตองเปลี่ยนยางใหม 

เพ่ือความปลอดภัยจากการเดินทาง โดยในอําเภอสามรอยยอดรวมถึงอําเภอโดยรอบมีศูนยซอมบํารุง 

เปลี่ยนยางรถยนต แบบครบวงจรมีจํานวนนอย จึงทําใหไมเพียงพอตอความตองการเขารับบริการโดยเฉพาะ 

อยางยิ่งในสามรอยยอด มีอาชีพทําการเกษตร ยางสําหรับบรรทุกทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญจึง

มีความจําเปนอยางมาก ไมสามารถรอใหครบกําหนดอายุการใชงานไดเพราะเปนยางบรรทุก มีการใช

งานหนักตลอดเวลาจึงตองไดรับการเปลี่ยนยางกอนกําหนดเพ่ือความปลอดภัยในการขนสงและการเดินทาง 

(กรมทางหลวง กระทรวงคมนาคม ตามพระราชบัญญัติทางหลวง, 2535) จากขอมูลดังกลาวขางตน 

ทําใหผูวิจัยเล็งเห็นโอกาสการเจริญเติบโตของธุรกิจจําหนาย ยางรถยนต รวมถึงลอแมกซ และบริการ

ซอมชวงลางรถยนตในอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ จึงคนหาขอมูล รานจําหนายยาง

รถยนต พบวาในเขตพ้ืนท่ีในอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีธุรกิจท่ีดําเนินการจําหนาย

ยางรถยนตขนาดใหญ จํานวน 3 ราย ไดแก 1) รานรุงโรจนการยาง 2) ราน ส.การยาง 3) รานเพชร

เกษมยานยนตพานิช หรือเรียกอีกชื่อวา รานเพชรเกษมการยาง ซ่ึงมีจํานวนไมมากโดยท่ีธุรกิจนี้มีโอกาส 

ในการเจริญเติบโตเปนอยางมาก เพราะมีถนนสายหลักอยางถนนเพชรเกษมเปนถนนลงสูภาคใตสายเดียว 

ผานอําเภอสามรอยยอดเปนถนนเศรษฐกิจท่ีสําคัญ ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษารูปแบบกลยุทธการดําเนิน 

ธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด 

จังหวัดประจวบคีรีขันธเพ่ือท่ีจะศึกษาปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจและสภาวะการแขงขัน

ท่ีมีแนวโนมตลาดท่ีเจริญเติบโตข้ึนผูประกอบการจะมีการรับมือกับอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนอยางไร ซ่ึงผล

การศึกษาในครั้งนี้สามารถนํามาเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต ลอแมกซ และ

บริการซอมชวงลางรถยนตรวมถึงเปนแรงผลักดันสําหรับผูท่ีสนใจประกอบธุรกิจหรือกิจการเปนของตัวเอง 

ไดรับความรูพ้ืนฐานเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจตอไป 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตและบริการ 

ซอมชวงลางรถยนต ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช   

2. เพ่ือศึกษากลยุทธการขายของธุรกิจจําหนายยางรถยนตท่ีใชในการแขงขันของ หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช รวมถึงกลยุทธท่ีจํานํามาใชในการประกอบกิจการในอนาคต 

3. เพ่ือศึกษาปญหาและแนวทางการแกปญหาดานการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

และอุปกรณซอมบํารุงรถยนต ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช  

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต

และบริการซอมชวงลาง อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ : กรณีศึกษา หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิช โดยมีขอบเขตในการศึกษาดังนี้  

1. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี พ้ืนท่ีท่ีใชในการศึกษาในครั้งนี้คือ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช  

2. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษารูปแบบและกลยุทธในการประกอบธุรกิจของ หจก.เพชร

เกษมยานยนตพานิช รวมถึงกลยุทธการใหบริการเพ่ือสรางความประทับใจใหกับผูท่ีเขามารับบริการ

ของทางราน ตลอดจนศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินกิจการ  

3. ขอบเขตดานประชากร การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการกําหนดผูใหขอมูลหลักในการ

สัมภาษณไดแก เจาของกิจการ พนักงาน และลูกคาท่ีมาใชบริการ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

4. ขอบเขตดานเวลา ระยะเวลาการศึกษาผูวิจัยเริ่มศึกษาตั้งแตเดือน กันยายน 2558 – 

มีนาคม 2559 รวมระยะเวลา 7 เดือน 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายยางรถยนต และอุปกรณ 

ซอมบํารุงรถยนต เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินงานของผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจไดมีความรูความเขาใจ 

เก่ียวกับการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายยางรถยนตและอุปกรณซอมบํารุง เพ่ือเปนแรงบันดาลใจใน

การดําเนินธุรกิจไดอยางระมัดระวังและมีประสิทธิภาพสูงสุด  

2. ทราบกลยุทธธุรกิจจําหนายยางรถยนตและอะไหลซอมชวงลางรถยนต ผูประกอบการ 

จะไดขอมูล วิธีการในการสรางความแตกตาง ความไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือรักษาลูกคาเดิม และ

ขยายสวนแบงทางการตลาด ทําใหธุรกิจมีผลประกอบการท่ีดีและยั่งยืน 
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3. ไดทราบถึงปญหา อุปสรรคจากการดําเนินธุรกิจและแนวทางการแกปญหา เม่ือทราบ 

ปญหาท่ีเกิดข้ึนสามารถดําเนินการปองกันปญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนลวงหนาได หรือเม่ือปญหาเกิดข้ึนแลว 

สามารถแกไขปญหาไดอยางถูกตองรวดเร็วเพ่ือทําใหธุรกิจดําเนินตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพท่ีดี 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

1. ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดใชคําศัพทเฉพาะบางคํา ท่ีจําเปนตอการศึกษาครั้งนี้เพ่ือให 

การใชภาษามีความชัดเจนและรัดกุม ดังนั้นผูวิจัยจึงขอกําหนดนิยามศัพทเฉพาะเพ่ือใหเกิดความเขาใจ 

ตรงกันในการอานวิจัยครั้งนี้ 

2. รูปแบบกลยุทธการดําเนินธุรกิจ หมายถึง เปนเสมือนการวางแผนแนวทางใน

การดําเนินงานท่ีทําใหองคกรบรรลุเปาหมายสามารถนํารูปแบบและกลยุทธไปใชในการแขงขันท่ีจะทํา

ใหองคกรสามารถเอาชนะคูแขงได โดยท่ีกลยุทธทําใหองคกรประสบความสําเร็จ  

3. ธุรกิจจําหนายยางรถยนต หมายถึง กิจกรรมตางๆ ท่ีทําใหมีการผลิตสินคา และบริการ 

มีการซ้ือขายแลกเปลี่ยน จําหนาย และกระจายสินคาและมีประโยชนหรือกําไรจากกิจกรรมนั้น สิ่งท่ีสําคัญ 

ในการดําเนินธุรกิจ คือ กําไร เพราะเปนแรงจูงใจของการดําเนินการทางธุรกิจ กอใหเกิดการแขงขัน

และการขยายตัวทางธุรกิจใหเจริญกาวหนามากยิ่งข้ึน 

4. ผูประกอบการจําหนายยางรถยนต หมายถึง เจาของกิจการท่ีดําเนินธุรกิจท่ีเก่ียวของ 

กับยางรถยนต และอุปกรณซอมบํารุงรถยนต เปนธุรกิจเก่ียวกับงานบริการ เชน บริการเติมลมยาง 

บริการตั้งศูนยถวงลอ เปนตน เพราะมีการใหคําแนะนําแกลูกคากอนเขารับบริการทุกครั้ง 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

วิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนายยางรถยนต

และบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ : กรณีศึกษา หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของดังนี้ 

1.  แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการ  

2.  แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการดําเนินธุรกิจ 

3.  กลยุทธธุรกิจบริการและการสรางมาตรฐานบริการใหโดนใจลูกคา 

4.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

5.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต 

6.  ความเปนมาของกิจการจําหนายยางรถยนตของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

7.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบการ 

การประกอบการ มีความหมายในลักษณะตางๆ กันขึ้นอยูกับการพิจารณาในแงมุมใด

เปนสําคัญ จึงมีความหมายตางๆ ดังนี้  

 การประกอบการ มีความหมายในเชิงเศรษฐศาสตร วาเปนกระบวนการท่ีจะนําเอาปจจัย

การผลิต (ท่ีดิน แรงงาน ทุน) มาแปรสภาพเปนสินคาและบริการใหมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 การประกอบการ มีความหมายในเชิงธุรกิจ คือ การดําเนินกิจกรรมโดยบุคคลหรือกลุม

บุคคลซ่ึงรวมกันในการผลิตหรือจําหนายสินคาโดยมุงหวังผลกําไรและมีความเสี่ยงตอการขาดทุน ซ่ึง

การดําเนินธุรกิจใหประสบผลสําเร็จไดนั้นตองอาศัยปจจัยพ้ืนฐานของการทําธุรกิจ 4 อยางหรือท่ีเรียก

กันวา 4M’s (พรทิพย บุญทรง, 2556: 8) 

ปจจัยพ้ืนฐานของการทําธุรกิจ 

1. คน (Man) หมายถึง ปจจัยท่ีเปนทรัพยากรบุคคลท่ีมีประสิทธิภาพท้ังในดานปริมาณ

และคุณภาพของงานอยางเพียงพอในการประกอบธุรกิจ 

2. เงินทุน (Money) หมายถึง แหลงเงินทุนซ่ึงธุรกิจสามารถนํามาใชในการสนับสนุนและ 

เอ้ืออํานวยความสะดวกตอการทําธุรกิจ 

6 
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3. วัสดุ/วัตถุดิบ (Materials) หมายถึง วัตถุดิบและวัตถุท่ีตองจัดหามาเพ่ือใชในการผลิต 

หรือสรางบริการ ซ่ึงตองพิจารณาท้ังดานคุณภาพและราคาเพ่ือทําใหตนทุนของสินคาหรือบริการท่ีผลิตต่ํา 

แตไดคุณภาพท่ีด ี

4. การจัดการ (Management) หมายถึง ปจจัยในการจัดการซ่ึงเปนหนาท่ีของผูบริหาร 

โดยรวบรวม ผลักดันและควบคุมปจจัยท่ีเปนทรัพยากรเพ่ือดําเนินธุรกิจไดตรงตามวัตถุประสงค 

การประกอบการ หมายถึง กระบวนการของการคิดสรางสรรคและการจัดการธุรกิจเพ่ือให 

บรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการ 

การประกอบการ มีความหมายในเชิงของระเบียบขอบังคับดานกฎหมาย มักจะหมายถึง 

วิธีการจัดตั้งกิจการหรือหนวยธุรกิจ โดยอาศัยหลักเกณฑและระเบียบขอบังคับของกฎหมายเปนแนวทาง 

ควบคุมในการดําเนินกิจการ 

การประกอบการนั้นเปนข้ันตอนของการสรางสรรคสิ่งใหมท่ีมีคุณคาซ่ึงอาจจะเปนธุรกิจ 

ผลิตภัณฑหรือบริการ หรือความคิดท่ีมีคุณคา โดยใชทรัพยากรธุรกิจอันประกอบดวยดานการเงิน 

ดานกายภาพ การเผชิญความเสี่ยง โดยมุงผลลัพธจากกําไรท่ีเปนตัวเงิน ความพึงพอใจสวนตัว และ

ความเปนอิสระในการบริหารธุรกิจ (พรทิพย บุญทรง, 2556: 7) 

ผูประกอบการ ในการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการหรือนายจางจะตองคิดวางแผนวาดําเนิน 

ธุรกิจอยางไรใหเหมาะสมกับความรูและความสามารถของตนเองโดยมีนักวิชาการหลายทานไดใหคํานิยาม 

คําวา “ผูประกอบการ” ไวดังตอไปนี้ (พรทิพย บุญทรง, 2556: 6-7) 

ตามพจนานุกรมภาษาอังกฤษของออกซฟอรด (Oxford Dictionary,1998) ไดใหความหมาย 

ของผูประกอบการ (Entrepreneur) สรุปไววา คือผูซ่ึงพยายามสรางผลกําไรและความคิดริเริ่มดวย

ตนเองในความหมายเชิงเศรษฐศาสตร ไดกลาวถึงผูประกอบการวาเปนบุคคลท่ีมีความสําคัญในระบบ

เศรษฐกิจแบบทุนนิยม เปนบุคคลท่ีคนพบความคิดและโอกาสทางธุรกิจใหมๆ เปนผูรวบรวมเงินทุน

เพ่ือจัดตั้งธุรกิจ จัดระเบียบภายในธุรกิจ และบริหารการดําเนินงานของธุรกิจเพ่ือจัดสินคาและบริการ

ใหแกสาธารณชน  

เพ็ญศรี เลิศเกียรติวิทยา (2546: 2) อธิบายไววา ผูประกอบการ หมายถึง ผูที่คิดริเริ่ม

ดําเนินธุรกิจข้ึนมาเปนของตนเอง มีการวางแผนการดําเนินงานและดําเนินธุรกิจทุกดานดวยตนเอง

โดยยอมรับความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดตลอดเวลา เพ่ือมุงหวังผลกําไรท่ีเกิดจากผลการดําเนินงานของ 

ธุรกิจตนเอง 

กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และ ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท (2549 : 2) ไดกลาววา ผูประกอบการ 

หมายถึง บุคคลท่ีจัดตั้งองคกรธุรกิจโดยยอมรับความเสี่ยงภัยเพ่ือหวังกําไร หรือผูประกอบการหมายถึง 

ผูท่ีมีความคิดท่ีจะดําเนินธุรกิจโดยการกอตั้งธุรกิจข้ึนมา และคอยประคับประคองใหธุรกิจท่ีตั้งข้ึนมา

อยูรอด และมีการเจริญเติบโตอยางยั่งยืนตอไป(สุธีรา เดชนครินทร และคณะ, 2553: 66)  
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กลาวโดยสรุป คือ ผูประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลท่ีจัดตั้งธุรกิจใหม โดย 

เผชิญกับความเสี่ยงและความไมแนนอนทางธุรกิจ เพ่ือหาผลกําไร และการเติบโตจากโอกาสในการ

ประกอบการและรวบรวมทรัพยากรท่ีจําเปนสําหรับลงทุนในกิจการคนหาความตองการของตลาดและ

เปดกิจการใหมเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค ท้ังนี้ผูประกอบการท่ีมีความสามารถหลายๆ

ดาน อาจพิจารณาลักษณะผูประกอบการจากพฤติกรรมตางๆ ดังนี้ 

มีความคิดสรางสรรค (Creative) ในการเริ่มตนธุรกิจ กลาวคือ เปนคนท่ีมองเห็นโอกาส

และชองทางในการสรางธุรกิจข้ึนมาภายใตสภาพแวดลอมตางๆ 

เรียนรูหรือสรางนวัตกรรม (Innovation) ของการดําเนินธุรกิจ อันจะกอใหเกิดผลิตภัณฑ 

หรือบริการรูปแบบใหมๆ รวมถึงกระบวนการผลิต การตลาด และการจัดการทรัพยากร เปนตน 

ยอมรับความเสี่ยง (Risk) อันอาจจะเกิดข้ึนจากการขาดทุนหรือลมเหลวในการดําเนินธุรกิจ 

ซ่ึงผูประกอบการจําเปนตองมีความเปนนักเสี่ยงอยางมีหลักการ คือตัดสินใจอยางฉับไว และรอบคอบ

ดวยขอมูลท่ีเชื่อถือได 

มีความสามารถในการจัดการท่ัวไป (General Management) ท้ังดานการกําหนดแนวทาง 

ของธุรกิจและการจัดสรรทรัพยากร 

มีความมุงม่ันในการดําเนินงาน (Performance Intention) เพ่ือสรางความเจริญเติบโต 

และกําไรจากการดําเนินธุรกิจ (พรทิพย บุญทรง, 2556: 8) 

ความสําคัญของธุรกิจ เปนองคกรท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือดําเนินงานในการสนองความตองการ

ของผูบริโภคหรือประชาชนโดยนําทรัพยากรตางๆ มาเขากระบวนการที่เรียกวา "การดําเนินธุรกิจ" 

ซ่ึงธุรกิจเหลานั้นมีผลตอการพัฒนาประเทศและสังคม พอจะสรุปไดดังนี้ 

1. การดําเนินงานของธุรกิจกอใหเกิดการนําทรัพยากรของประเทศมาใชใหเกิดประโยชน 

สูงสุด 

2. ชวยใหผูบริโภคหรือประชาชนไดใชสินคาหรือบริการ เพ่ือพัฒนาความเปนอยูของ

ตนเองใหดีข้ึน 

3. ธุรกิจตาง ๆ ชวยขจัดปญหาการวางงาน และชวยกระจายรายไดไปสูประชาชน 

4. ชวยเพ่ิมพูนรายไดใหกับประเทศในรูปแบบของภาษีอากร 

5. ประชาชนหรือผูบริโภคมีโอกาสไดเลือกสินคาหรือบริการท่ีสนองความพึงพอใจสูงสุด

ไดงาย เพราะธุรกิจตาง ๆ มีการแขงขันกัน เพ่ือพัฒนาสินคาหรือบริการ 

6. ประเทศสามารถนําภาษีอากรท่ีจัดเก็บไปพัฒนาประเทศได 

คุณสมบัติท่ีดีของผูประกอบการ SMEs ปจจัยท่ีจะทําใหผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จ 

10 ประการ 

1. มีความมุงม่ันท่ีจะประสบความสําเร็จ (Willingness to succeed) การเปนผูประกอบการ 

ท่ีประสบความสําเร็จนั้น จะตองท้ังลงทุนและลงแรง ตองทํางานหนักแทบไมจะไมมีวันหยุด เพราะ
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ตองวางแผน ตัดสินใจ ดําเนินการ แกไขปญหาอยูเกือบตลอดเวลา ลักษณะดังกลาวนี้จึงจําเปนอยางยิ่ง 

ท่ีจะไดรับการสนับสนุนจากครอบครัว 

2. มีความม่ันใจในตนเอง (Self – Confidence) คนท่ีเชื่อม่ันในตนเองจะเปนคนที่มี

กําลังใจใหตนเองสูง ไมกลัวท่ีจะตอสูกับปญหาและอุปสรรค จึงมีโอกาสสูงท่ีจะบรรลุกับความสําเร็จตาม 

เปาหมายท่ีวางไว คุณสมบัตินี้จะทําใหคนท่ีทํางานดวยหรือคนอ่ืนท่ีมีความเชื่อม่ันตามไปดวย 

3. มีแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจของตนเองอยางชัดเจน (A Clear Business Idea) ผูประกอบการ 

จะตองรูวาตนเองกําลังอยูในธุรกิจอะไร ผลิตภัณฑหรือบริการของตนคืออะไร ธุรกิจของตนเม่ือเทียบกับ 

คูแขงมีจุดออน จุดแข็งอยางไรบาง นอกจากนี้ยังตองรูยุทธวิธีวาทําอยางไร ธุรกิจของตนจึงจะประสบ

ความสําเร็จได เชน รูวาทําอยางไรจึงจะทําใหผลิตภัณฑหรือบริการของตนถูกใจผูบริโภคมากกวาคุณภาพ 

มากกวาเปนตน 

4. มีแผนงานท่ีเปนระบบ (The Business Plan) การมีเฉพาะแนวคิดทางธุรกิจท่ีดีไมได

ยืนยันวาผูประกอบการจะประสบความสําเร็จ แตควรจะมีแผนงานท่ีเปนระบบดวย แผนงานนี้ เรียกวา 

แผนธุรกิจ ผูประกอบการจะตองมีความสามารถในการสรางแผนธุรกิจ เพ่ือชี้ใหเห็นวา จะทําอะไร ท่ีไหน 

อยางไร โดยใคร เม่ือใด ใชเงินทุนเทาใด จะไดผลอยางไร การมีแผนธุรกิจท่ีชัดเจนจะชวยใหเราวิเคราะห 

สถานการณท่ีเปนอยูและท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต เหมือนมีแผนท่ีอยูในมือทําใหไมหลงทาง 

5. มีความสามารถในการบริหารการเงิน (Exact Control of Finances) ผูประกอบการ 

เปนจํานวนมากสรางตัวข้ึนมาไดจากการใชทักษะดานการตลาด หรือการผลิต แตมักละเลยไมพัฒนา

ทักษะในเรื่องบัญชีและการเงิน โดยมักจะโยนใหเปนหนาท่ีของพนักงานบัญชี ซ่ึงเปนสาเหตุหนึ่งท่ีทํา

ใหเกิดการรั่วไหลของเงินทุนในกิจการ ยิ่งเม่ือกิจการเติบโต ความซับซอนและปริมาณของกิจกรรมทาง 

การคายิ่งมีมากข้ึน ผูประกอบการควรทราบวา ขนาดท่ีแทจริงของกิจการเปนอยางไร เชน มีสินทรัพย 

รายได ตนทุน คาใชจาย กําไร เปนอยางไร ควรรูวิธีการตรวจสอบฐานะทางการเงินและผลการ 

ดําเนินงานของกิจการ จะไดรูปญหาและหนทางแกไขปญหากอนได 

6. มีความสามารถทางการตลาด (Targeted marketing) ในยุคของการแขงขันแบบนี้ 

ความสามารถทางการตลาดเปนทักษะท่ีสําคัญท่ีจะทําใหกิจการอยูรอดได ผูประกอบการจะตองแสดง

ฝมือดานนี้ใหเห็นชัดเจนวา ตนเองรูวิธีการท่ีจํานําเสนอสินคาหรือบริการเขาสูตลาดใหประสบผลสําเร็จได 

7. มีความสามารถมองเห็นสภาพของการแขงขันในอนาคตได (A step Ahead of the 

Competition) ในการทําธุรกิจนั้น แนวคิดแผนงานมักกระทํากันในวันนี้ แตการดําเนินงานจริงมักจะ

เกิดข้ึนในอนาคต ซ่ึงมีความไมแนนอน ดังนั้นผูประกอบการท่ีดีจะตองคาดการณไดแมนยําวาสภาพตลาด 

และการแขงขันจะเปลี่ยนแปลงไปอยางไร และทําการวางแผนวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑไวลวงหนาซ่ึง

ถือวาเปนการเตรียมความพรอม ไมไดรอคอยโอกาสทางธุรกิจเขามา 

8. มีแหลงสนับสนุนท่ีดี (Management Support) ผูประกอบการท่ีจะประสบความสําเร็จ

นั้น มักจะเปนบุคคลท่ีรูจักเครือขาย แหลงสนับสนุนตาง ๆ ท่ีท่ีมีผลตอธุรกิจของตน เชน ผูประกอบการ 
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อาวุโสท่ีอยูในธุรกิจเดียวกันท่ีสามารถสนับสนุนแนวคิด และวิธีการแกไขปญหาในลักษณะท่ีคลายกัน 

สถาบันการเงินท่ีสามารถใหคําปรึกษาเก่ียวกับเงินทุนและการขยายกิจการเปนตน การพัฒนาตนเอง

ใหมีเครือขายกวางขวางจะชวยทําใหมีท่ีปรึกษามากในการขอความสนับสนุนในดานตางๆ ในอนาคต 

9. มีทักษะในการประสานงาน (Cooperation) ผูประกอบการควรทราบวาตนเอง

ไมสามารถรูทุกเรื่อง และทําทุกเรื่องดวยตัวคนเดียวได โดยเฉพาะเม่ือกิจการเริ่มขยายตัว การมีทักษะ

การประสานงานท้ังภายในกิจการ (กับพนักงานตนเอง) และกับภายนอกกิจการจะชวยใหการดําเนินงาน 

เปนไปไดอยางราบรื่น ทักษะในการประสานงานนี้รวมถึงการมีมนุษยสัมพันธท่ีดี การมีทักษะในการ

สื่อสาร การสั่งการ การมีภาวการณ เปนผูนํา การถายทอดงาน เปนตน 

10. มีการจัดองคกรท่ีเหมาะสม (Clear Company Structure) การจัดองคกรท่ีเหมาะสม 

ไมไดหมายความวาจะตองมีโครงสรางองคกรเหมือนบริษัทใหญโดยทันที แตหมายถึงการมีสายการบังคับ 

บัญชาท่ีชัดเจน ไมซับซอน เหมาะกับขนาดของกิจการ และสามารถปรับเปลี่ยนไดเปนระยะ ๆ ตามขนาด 

ขององคกรท่ีเติบโตข้ึน (กฤษฎา เสกตระกูล, 2548: 12-13) 

แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการธุรกิจ ทําใหเขาใจถึงความหมาย แนวคิด ของผูท่ีตองการ 

เปนผูประกอบการธุรกิจท่ีดี ปจจัยพ้ืนฐานสําหรับผูท่ีตองการเปนผูประกอบธุรกิจ อีกท้ังการประกอบ

ธุรกิจยังสงผลประโยชนตอหลายสวน ไมวาจะเปนการทําใหคนในชุมชนมีงานทํา มีรายได ทําใหภาครัฐ 

ไดรับภาษีมากข้ึน และการจะเปนผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จนั้นไมใชเรื่องงาย ยังตองอาศัย

ปจจัยท่ีดีในการประกอบธุรกิจเพ่ือสงเสริมใหประสบความสําเร็จในการประกอบกิจการ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการดําเนินธุรกิจ 

กลยุทธเปนเสมือนการวางแผนแนวทางในการดําเนินงานท่ีทําใหองคกรบรรลุเปาหมาย

และสามารถนํากลยุทธไปใชในการแขงขันท่ีจะทําใหองคกรสามารถเอาชนะคูแขงได โดยท่ีกลยุทธทําให 

องคกรประสบความสําเร็จ และนําเสนอคุณคา (Value) ใหกับลูกคา เพ่ือใหองคกรประสบความสําเร็จ 

ตามท่ีตองการ ซ่ึงอาจจะเปนกําไรหรือวิสัยทัศน  

การวางแผน (Planning) เปนกระบวนการท่ีองคการหรือหนวยงานดําเนินการเพ่ือใหไดผล 

ท่ีตองการในอนาคต โดยการตัดสินใจลวงหนาในการเลือกวิธีทํางานท่ีดีท่ีสุดมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

ใหบรรลุผลตามท่ีตองการภายในเวลาท่ีกําหนด และเปนกระบวนการที่ตองดําเนินการอยางตอเนื่อง 

ตลอดจนสามารถปรับปรุงแกไขไดอยูเสมอ 

กลยุทธ นับวาเปนแผนงานอยางหนึ่งโดยท่ีความหมายจะครอบคลุมถึงแผนงานท้ังหมดของ 

ธุรกิจ การจัดทํากลยุทธเปนกระบวนการของการตัดสินใจเลือกจุดมุงหมายขององคกร นอกจากนี้

ยังรวมไปถึงนโยบายตางๆ ท่ีเก่ียวกับการจัดหา การใชและจําหนายทรัพยากรตางๆ ขององคกร ถึงแมวา 

การวางแผนจะเปนรากฐานท่ีสําคัญขององคกรตางๆ แตกลยุทธก็ไมไดเกิดข้ึนมาจากการวางแผนเสมอไป 

กลยุทธสามารถเกิดข้ึนมาจากภายในองคกร โดยท่ีไมมีการวางแผนลวงหนา หรือเรียกวากลยุทธฉับพลัน 
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(Emergent Strategy) จะเห็นไดวากลยุทธมีท่ีมาสองลักษณะ คือกลยุทธเกิดจากการวางแผนและกลยุทธ 

ท่ีไมไดเกิดจากการวางแผนไวลวงหนา กลยุทธท่ีไมไดเกิดจากการวางแผนเปนกลยุทธท่ีเกิดข้ึนเพ่ือตอบสนอง 

สิ่งตางๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนโดยไมไดเปนไปตามแผนท่ีวางไว เชน การพัฒนาของเทคโนโลยี โอกาสทางธุรกิจใหม 

รวมถึงประสบการณท่ีไดท้ังดีและไมดีในการวางแผนกลยุทธท่ีวางไว องคกรขององคกรตางๆ เกิดมา

จากการผสมผสานกันอยางดีระหวาง กลยุทธท่ีมีการวางแผนไวแลว (Intend Strategy) และ กลยุทธ

ท่ีไมมีการวางแผนไว (Emergent Strategy) ผูบริหารองคกรจะตองมีความสามารถในการวิเคราะหและ 

พิจารณาวาสิ่งใดมีความเหมาะสมมากนองเพียงใดและเลือกใชกลยุทธท่ีมีความเหมาะสมในแตละ

สถานการณ (พักตรผจง วัฒนสินธุ และพสุ เดชะรินทร, 2542: 25) 

การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัย ไดนํากลยุทธท่ีมีความหลากหลายและเหมาะสมกับกิจการเพ่ือ

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลนําไปสูความสําเร็จของกิจการ กลยุทธนับวาเปนเครื่องมือทางการตัดสินใจ 

ท่ีทําใหรูวา เราควรทําอะไร ทําอยางไร ทําเม่ือไร จึงมีความเหมาะสมกับการเวลา กับสถานการณ และ 

กับสภาพแวดลอมรอบขางท่ีเรากําลังเผชิญอยูในขณะนี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ  

กลยุทธ (Strategy) มีรากศัพทมาจากภาษาละตินวา “Strategia” ท่ีแปลเปนภาษาอังกฤษวา 

“Generalship” หรือการเปนแมทัพ/นายพล ซ่ึงหมายถึงศาสตรและศิลปะในการบังคับบัญชากองทัพ 

โดยมีจุดเริ่มตนมาจากการดําเนินงานทางทหาร และการสงครามท่ีผูนําทัพจะตองกําหนดแผนการรบและ 

นําทัพใหไดรับชัยชนะเหนือศัตรู ซ่ึงไดรับการยอมรับและประยุกตแพรหลายออกไปในดานตางๆ มากมาย 

ในปจจุบัน โดยเฉพาะการบริหารธุรกิจ ซ่ึงเราสามารถกลาววา ในทางธุรกิจ “กลยุทธ” หมายถึง แผนรวม 

ขององคกร ซ่ึงบูรณาการและเชื่อมโยงขอไดเปรียบในดานตางๆของธุรกิจเขาดวยกัน โดยสามารถนํา 

เอาจุดเดนของแตละสวนงานเขามาประสานเขาดวยกันอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือปรับลดจุดดอยหรือ

ขอจํากัด ซ่ึงจะทําใหองคการอยูรอดและเติบโตภายใตการเปลี่ยนแปลงและความผันผวนของสภาพแวดลอม 

ตางๆ (มัลลิกา ตนสอน, 2545: 15) 

กลยุทธ (Strategy) หมายถึง วิถีทางหรือขอกําหนดที่องคการสมควรปฏิบัติเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงคท่ีกําหนด ภายใตขอจํากัดของสภาพแวดลอมภายนอก และขีดความสามารถขององคการ 

กลยุทธระบบสารสนเทศ คือ การกําหนดเปาหมายวัตถุประสงค กระบวนการทํางาน ความตองการ

สารสนเทศขององคการ และการเลือกระบบสารสนเทศท่ีจะนํามาพัฒนา และใชเปนแผนแมบทหรือ

แผนหลักของการพัฒนาระบบสารสนเทศขององคการ  

กลยุทธ (Strategy) เปนรูปแบบของการกระทําซ่ึงผูจัดการใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค

ขององคการกลยุทธท่ีเปนจริงของบริษัทซ่ึงไดวางแผนไว และโตตอบตอการเปลี่ยนแปลงสถานการณ 

ผูกําหนดกลยุทธ (Strategist) เปนบุคคลซ่ึงมีความรับผิดชอบสําหรับความสําเร็จหรือ

ความลมเหลวขององคการ ผูกําหนดกลยุทธจะมีตําแหนงท่ีแตกตางกัน เชน ผูบริหารระดังสูงของบริษัท 

 



12 

(Chief Executive Officer: CEO) ประธานบริษัท (President) เจาของกิจการ (Owner) ประธานกรรมการ 

(Chairman of the board) ผูอํานวยการบริหาร (Executive director) และผูประกอบการ (Entrepreneur) 

ความรับผิดชอบท่ีสําคัญ 3 ประการของผูกําหนดกลยุทธในองคการ คือ 1 การสรางการเปลี่ยนแปลง 

2 การสรางการมอบหมายงานเปนลายลักษณอักษร 3 การสรางความสมดุลระหวางความม่ันคงและ

นวัตกรรม 

การกําหนดกลยุทธ (Strategy formulation) เปนหนาท่ีการจัดการท่ีกําหนดทิศทางเอาไว 

เก่ียวกับภารกิจขององคการ การกําหนดวัตถุประสงคในการทํางาน และการกําหนดกลยุทธ ผลลัพธของ 

การกําหนดกลยุทธก็คือแผนกลยุทธ  

แผนกลยุทธ (Strategic Plan) เปนขอความเก่ียวกับภารกิจและทิศทางในอนาคต เปาหมาย 

การทํางานระยะสั้นและระยะยาว ตลอดจนกลยุทธในการทํางาน 

การปฏิบัติตามกลยุทธ (Strategy Implementation) เปนขอบเขตของกิจกรรมการจัดการ 

ท่ีเก่ียวของกับกลยุทธท่ีไดเลือกไว โดยนําไปปฏิบัติใหบรรลุผลลัพธท่ีตองการ โดยท่ีการบริการเชิงกลยุทธ 

จะมีความแตกตางระหวาง 2 แบบของกลยุทธ (1) กลยุทธท่ีกําหนดเอาไว (Intended Strategies) 

(2) กลยุทธซ่ึงนําไปปฏิบัติจริง เรียกวา กลยุทธท่ีเปนจริง (Realized Strategies) โดยมีรายละเอียด

ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539: 5-8) 

1. กลยุทธท่ีกําหนดไว (Intended Strategies) เปนกลยุทธท่ีกําหนดเอาไวของบริษัท

ประกอบดวย เปาหมาย (Goals) นโยบาย (Policies) แผน (Plans)  

 1.1 เปาหมาย (Goals) เปนการกําหนดสิ่งท่ีตองการในอนาคต ซ่ึงองคการจะตองใช 

ความพยายามใหเกิดข้ึน บางองคการจะขอบเขตท่ีกวางขวาง บางองคการจะมีขอบเขตท่ีแคบ ตัวอยาง 

ในระดับกวาง เปาหมายดานพนักงานจะประกอบดวย การสรางใหเกิดความสุข การตอบสนอง

ความพึงพอใจและชีวิตการทํางานท่ียาวนานของพนักงาน แตอาจจะมีเปาหมายท่ีแคบในกรณีนี้ เพ่ือ 

ใหบรรลุเปาหมายอยางกวางจะตองบรรลุเปาหมายอยางแคบกอน เพราะถาไมระมัดระวังจะทําใหเกิด

สิ้นเปลืองเวลา หลังงานและทรัพยากร เปนอุปสรรคในการบรรลุเปาหมายอยางแคบ ซ่ึงจะทําใหไมสามารถ 

บรรลุเปาหมายอยางกวางได 

 1.2 นโยบาย (Policies) เปนแนวทางท่ีกําหนดขอบเขตการตัดสินใจ เปนกิจกรรม

การจัดการท่ีควบคุมเวลาท้ังหมด การจัดทํานโยบายสวนประกอบของการวางแผนการจัดการ เพ่ือให

สอดคลองกับวัตถุประสงค (Objectives) องคการตองคํานึงถึงการบรรลุกลยุทธท่ีกําหนดไว จะตองมี

แนวทางเก่ียวกับวิธีการซ่ึงองคการจะทํางานใหบรรลุเปาหมาย แนวทาง (Guidelines) อยูในรูปของ

นโยบายหรือแผน นโยบายเปนกฎซ่ึงระบุไวอยางชัดเจน หรือท่ีมีปรากฏอยูหรือเปนท่ีเขาใจโดยปริยาย 
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 1.3 แผน (Plans) หมายถึง การนําเสนอการกระทําท่ีมีลักษณะเจาะจง ซ่ึงนําเสนอข้ึน 

เพ่ือชวยใหองคการประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงคและเปาหมาย หรือหมายถึง วิธีการท่ีใชเพ่ือให 

บรรลุจุดมุงหมายอยางใดอยางหนึ่ง 

2. กลยุทธท่ีเปนจริง (Realized strategies) เปนกลยุทธท่ีอางถึงอดีตซ่ึงตรงขามกับกลยุทธ 

ท่ีคาดหวังไว กลยุทธท่ีเปนจริงอยูในรูปของ เปาหมาย (Goals) นโยบาย (Policies) และแผน (Plans) 

ขององคการซ่ึงจะแตกตางกันจากสิ่งท่ีเกิดขึ้นโดยทฤษฎีกลยุทธที่ตองการสามารถนําไปปฏิบัติ 

ไดประสบความสําเร็จและเปนจริงกลยุทธท่ีตั้งใจอาจจะแตกตางกัน สิ่งท่ีเกิดข้ึนจริงในทางทฤษฎีกลยุทธ 

ท่ีคาดหวังไวสามารถปฏิบัติตามใหประสบความสําเร็จและเปนจริงได  

กลยุทธเริ่มตนจะเปลี่ยนแปลงเพื่อสรางขอไดเปรียบจากโอกาสที่คาดไววาจะเกิดข้ึน 

ในกรณีท่ีธุรกิจไดวางแผนเพ่ือขยายเขาสูธุรกิจใหมและขยายเขาสูตลาดใหมใหประสบความสําเร็จใน

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมดังนั้นยังคงรักษาสภาพเดิมไมกระจายสูธุรกิจอ่ืน การไมคํานึงถึงสาเหตุ

ของการเปลี่ยนแปลงกลยุทธท่ีกําหนดไวอาจจะเปนไปเหมือนจุดเริ่มตน สวนประกอบของแผนกลยุทธ

ท่ีไมเปนจริงการพัฒนารูปแบบของกลยุทธใหมๆ ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงเกิดข้ึนไดตลอดเวลา กลยุทธท่ีเปนจริง

จึงเปนสวนประสมระหวางสวนท่ีเกิดข้ึนเดิม และสวนท่ีเกิดข้ึนใหม (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539: 5-8) 

ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ 

มีผูใหความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management) ไวดังนี้ 

จินตนา บุญบงการ และ ณัฎฐพันธ เขจรนันท (2549: 14) ใหความหมาย การจัดการเชิง 

กลยุทธหมายถึง กระบวนการท่ีประกอบไปดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจ 

ท่ีใชในการประกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธ 

ขององคการ เพ่ือท่ีจะสรางความม่ันใจวาองคการสามารถท่ีจะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวดลอม 

และสถานการณท่ีเกิดข้ึน ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

พิบูล ทีปะปาล (2551: 10) ใหความหมาย การจัดการเชิงกลยุทธ วาเปนการกําหนดทิศทาง 

หรือวิถีทางในการดําเนินงานขององคการเพ่ือใหงานบรรลุผลตามเปาหมายหรือวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว 

ซ่ึงการกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานนั้น ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและ

ประเมินปจจัยตางๆ ท่ีเกิดจากสิ่งแวดลอมภายในและภายนอกองคการ เพ่ือจัดทําแผนงานดําเนินงาน

ท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไวอยางมีประสิทธิภาพ 

เลสลี และบายรส (Leslie and Byars, 2000) ไดกลาววา การจัดการเชิงกลยุทธเปน

การกําหนดการปฏิบัติการท่ีเหมาะสม และมีการประเมินผลอยางตอเนื่องของแผนเชิงกลยุทธ โดยกําหนด 

ทิศทางและการทํางานในระยะยาวขององคการ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธจึงมีการพัฒนาแผนเชิงกลยุทธ 

และปรับใหเปนปจจุบันอยูเสมอ 
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เพิรซ และโรบินสัน (Pearce and Robinson, 2000: 3) ไดใหความหมาย การจัดการเชิง 

กลยุทธ ไววาหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการปฏิบัติตางๆ ท่ีจะสงผลตอการวางแผนและ

การปฏิบัติตามแผน โดยวิธีการเหลานั้นจะสามารถชวยใหองคการประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค 

รอบบินส และคูลเทอร (Robbins and Coulter, 2007: 89) ใหความหมาย การจัดการ

เชิงกลยุทธ คือ กิจกรรมตางๆ ท่ีผูบริหารกระทําเพ่ือใหไดกลยุทธขององคการ โดยจําเปนตองอาศัย

กระบวนการจัดการท่ีเปนพ้ืนฐานขององคการ คือการวางแผน การจัดองคการ การนําและการควบคุม 

โดยเพ่ิมและเนนการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทั้งภายนอกและภายในองคการ เพ่ือใหทราบสถานะของ

องคการเพ่ือกําหนดกลยุทธอยางเหมาะสมกอนนําไปปฏิบัติตอไป 

กลาวโดยสรุปการจัดการเชิงกลยุทธ หมายถึง กระบวนการจัดการขององคการเพ่ือใหบรรลุ 

เปาหมายในระยะยาวท่ีกําหนดไวตามวัตถุประสงค มีการวิเคราะหและประเมินปจจัยตางๆ ท่ีเก่ียวของ 

โดยคํานึงถึงบริบทขององคการและสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไป เพ่ือใหไดแผนงานในการปฏิบัติงาน 

ท่ีเหมาะสมกอนท่ีจะนําแผนงานลงสูการปฏิบัติ 

ความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ 

หลักการของการจัดการเชิงกลยุทธชวยใหผูบริหารสามารถประยุกตใชในการดําเนินงาน

ขององคการท่ีมีการเปลี่ยนแปลงและไดรับผลกระทบ โดยคํานึงผลท่ีจะเกิดข้ึนท้ังในระยะสั้นและระยะ

ยาวท่ีมีตอองคการไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิผล 

1. การจัดการเชิงกลยุทธเปนการกําหนดทิศทางท่ีชัดเจนขององคการ ผูกําหนดกลยุทธ

จะทําการกําหนดวิสัยทัศนในอนาคตขององคการ ทําใหสมาชิกท้ังองคการทราบถึงทิศทางท่ีทุกคนจะ

ดําเนินไปอยางชัดเจน 

2. การจัดการเชิงกลยุทธชวยใหผูบริหารระดับสูง มีวิสัยทัศนท่ีกวางไกลในการมองถึง

อนาคตขององคการ ซ่ึงสามารถชวยลดความเสี่ยงขององคการในอนาคตลงได 

3. การจัดการเชิงกลยุทธชวยใหองคการสามารถดําเนินงานและใชทรัพยากรท่ีตนมีใน

การแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ และไดผลสําเร็จดีกวาการบริหารงานตามปกติ 

4. การจัดการเชิงกลยุทธชวยลดการตอตานการเปลี่ยนแปลง (Resistance to Change) 

การจัดการเชิงกลยุทธมุงเนนการมีสวนรวมจากสมาชิก ทําใหทุกคนเกิดความพึงพอใจในการยอมรับแผน 

กลยุทธนั้น ทําใหการตอตานมีนอยลง 

5. การจัดการเชิงกลยุทธสรางความสอดคลองในการปฏิบัติงาน (Harmony) จากการมี

สวนรวมในการวางแผนกลยุทธ ทําใหสมาชิกทุกคนรับทราบและยอมรับทิศทางท่ีชัดเจนขององคการ 

(สุมาลี จิระจรัส, 2548: 25-26) 
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ระดับของกลยุทธ ประกอบดวย 3 ระดับ  

กลยุทธนั้นมีหลายประเภท โดยมักจะแบงออกตามมุมมองวากําลังมองจากภาพท่ีใหญหรือ 

แคบแคไหน ซ่ึงแบงออกเปนสามหมวดใหญไดเปน Corporate Strategy, Business Strategy และ 

Functional Strategy (กลยุทธระดับสายงาน)  

1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนตัวกําหนดทิศทางโดยรวมขององคการ 

และบทบาทของแตละหนวยธุรกิจทางกลยุทธ (Strategic Business Unit: SBU) กลยุทธระดับองคการ 

จึงเก่ียวของกับการตัดสินใจเพ่ือกําหนดทิศทางการดําเนินงานขององคการ เปนกลยุทธท่ีตอบสนอง

วัตถุประสงคหลักในภาพรวมขององคการ หรือเปนกลยุทธในระดับนโยบาย (Policy-Level Strategy) 

ท่ีตอบสนองแผนงานขององคการท่ีเปนหนวยราชการ ในการบริหารจะตองเลือกแนวทางใดแนวทาง

หนึ่งในการดําเนินงาน ไดแก 1) การอยูในธุรกิจเดิม การขยายธุรกิจหรือการหดตัว 2) การอยูในธุรกิจ

เดิมหรือการขยายตัวไปสูธุรกิจอ่ืนและ 3) หากตองเลือกการขยายตัวไปสูธุรกิจอ่ืนองคการจะตองเลือก 

การขยายตัวจากภายในหรือภายนอก กลุมกลยุทธท่ีองคการสามารุเลือกใชเปนกลยุทธระดับนโยบาย

หรือกลยุทธขององคการได 4 กลุม คือ 1) กลยุทธท่ีมุงเนนการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 2) กลยุทธ 

การรักษาเสถียรภาพ (Stabilization Strategy) 3) กลยุทธการถอนตัว (Retrenchment Strategy) 

และ 4) กลยุทธผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 

2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) วิธีการเพ่ือสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน 

และการดํารงอยูไดขององคการอยางยั่งยืน เพื่อใหองคการสามารถบรรลุผลในเปาหมายดังกลาว

การกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ หรือกลยุทธแขงขัน (Business or Competitive Strategy) จึงเปน

วิธีการท่ีเหมาะสมและสอดคลองท่ีสุดเนื่องจากเปนกลยุทธท่ีกําหนดโดยผูบริหารระดับกลางเพ่ือสราง

ความสามารถทางการแขงขัน หรือเพ่ือดําเนินกิจกรรมใหสอดคลองกับกลยุทธหลักขององคการหรือ

สามารถดําเนินกิจกรรมตามกลยุทธท่ีองคการกําหนดข้ึน เพ่ือใชในการดําเนินงานท่ีมุงปรับฐานะการ

แขงขันของผลิตภัณฑหรือบริการ กลยุทธระดับธุรกิจเปนแผนการกระทําของผูบริหารเชิงกลยุทธท่ีจะ

ใชทรัพยากรและความสามารถดีเดนเพื่อการสรางขอไดเปรียบในการแขงขันเหนือคูแขงขัน ภายใน

อุตสาหกรรม ถาองคการใดมีธุรกิจเพียงชนิดเดียวก็จะมีกลยุทธธุรกิจเพียงอยางเดียว แตถาองคการมี

การขยายตัวสูธุรกิจหลายประเภทแตละประเภทก็ตองมีกลยุทธธุรกิจสําหรับการแขงขันในแตละธุรกิจ

(พักตรผจง วัฒนสินธุ และพสุ เตชะรินทร, 2545)  

3. กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) หรือกลยุทธระดับหนาท่ี (Operation 

Strategy) เปนกลยุทธท่ีใชกําหนดวิธีการในการสนับสนุนกลยุทธในระดับธุรกิจ โดยเปนกลยุทธท่ีเก่ียวของ 

กับหนวยงานยอยๆ ภายในองคการ การกําหนดกลยุทธในการพัฒนาหรือกําหนดวิธีการทํางานของ

หนวยงานยอยเหลานี้ก็เพ่ือสนับสนุนกลยุทธในระดับธุรกิจท่ีกําหนดข้ึนเปนวิธีการหรือรูปแบบท่ีองคการ 

นําไปใชในการดําเนินงานของหนวยตางๆ ภายในองคการโดยตองกอใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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สูงสุด อาจกลาวไดวาการกําหนดกลยุทธระดับนี้เปนการกําหนดกลยุทธในระดับฝายงาน หรือหนวยงาน 

เชน การตลาด การเงิน การวิจัยและพัฒนา การบริหารทรัพยากรมนุษย เปนตน ซ่ึงตองมีความสัมพันธกัน 

เนื่องจากตางก็เปนองคประกอบของกระบวนการสรางคุณคาเพ่ิมของธุรกิจ เพราะตางก็มุงบรรลุวัตถุประสงค 

ของกิจการโดยสวนรวม (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 

ความเปนผูนําเชิงกลยุทธ (Strategic Leadership) 

ความเปนผูนําเชิงวิสัยทัศน เปนการมองภาพในอนาคตขององคกร วาดฝนหรือจินตนาการข้ึน 

โดยมีพ้ืนฐานความเปนจริงในปจจุบัน เชื่อมโยงวัตถุประสงค ภารกิจ คานิยมและความเชื่อเขาดวยกัน 

มองใหเห็นทิศทางขององคกรอยางชัดเจน 

ความเปนผูนําเชิงบารมี จะเปนผูมีบุคลิกภาพท่ีเขมแข็ง เชื่อม่ันและเปลี่ยนแปลงการสราง 

ความผูกพันของบุคคลท่ีเขมแข็งและการสรางแรงบันดาลใจบุคคลใหบรรลุวิสัยทัศน 

ความเปนผูนําเชิงปฏิรูป การปฏิรูปองคกรดวยการจูงใจบุคคลใหบรรลุสูงกวาความคาดหวัง 

ปกติ หรือสูงกวาท่ีพวกเขาคิดวาเปนไปไมได 

ภาวะผูนําเชิงกลยุทธ หมายถึง ผูนําที่จะนําพาองคกรสูความสําเร็จไดอยางชาญฉลาด 

หัวใจของความสําเร็จในการทํางาน คือการปรับปรุงและพัฒนาอยางตอเนื่อง รวมท้ังเปนไปอยางรวดเร็ว 

ทันตอการเปลี่ยนแปลงและการแขงขันท่ีไปอยางรวดเร็วในปจจุบันเพราะเปาหมายของการบริหารคือ 

การใหองคกรคงอยูตอไปและพนักงานในองคกรสามารถสรางความรุงเรืองทียั่งยืนใหกับองคกรได 

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจ  

ตลาด(Market) ประกอบดวยบุคคล หรือองคกรธุรกิจ ท้ังท่ีเปนลูกคาปจจุบัน และมีแนวโนม 

จะเปนลูกคาในอนาคต ท่ีมีความจําเปนท่ีจะตองไดรับการตอบสนอง มีอํานาจในการซ้ือและมีความเต็มใจ 

ท่ีจะใชอํานาจในการซ้ือนั้น (Etzel, Walker, and Stanton, 2001: 5) 

การตลาด (Marketing) เปนหนาท่ีหนึ่งขององคกรธุรกิจ หรือเปนกระบวนการตางๆ ใน

การสราง การสื่อสาร และการสงมอบคุณคาใหกับลูกคา รวมถึงการจัดการความสัมพันธใหเปนไปในทาง 

ท่ีกอใหเกิดประโยชนกับองคกรและกลุมผลประโยชนตางๆ (Kerin, Hartley, Berkowitz, and William, 

2006: 8) 

การตลาด (Marketing) เปนกระบวนการท่ีองคกรพยายามท่ีจะสรางคุณคาใหกับลูกคา 

และสรางความสัมพันธท่ีแบนแนนกับลูกคา เพ่ือกอใหเกิดคุณคาตอบแทนกับสูองคกร (Armstrong, 

and Kotler, 2007: 6) 

 

การตลาด (Marketing) ประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ท่ีถูกออกแบบมาเพื่อกอใหเกิดและ

เอ้ืออํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยน โดยมีเปาหมายเพ่ือสรางความพอใจ ตอบสนองตอความจําเปน 

หรือความตองการของบุคคล หรือองคกรธุรกิจ (Etzel, Walker, and Stanton, 2001: 4) 
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การตลาด (Marketing) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมโดยการคาดหมายความจําเปนของ

ลูกคา และทําการกํากํากับการเคลื่อนยายของผลิตภัณฑหรือบริการจากผูผลิตไปยังลูกคา เพ่ือใหบรรลุ 

วัตถุประสงคขององคกรธุรกิจ (Cannon, William and McCarthy, 2008:6) 

จากนิยายตางๆ ขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา การตลาดไมเปนเพียงการเชิญชวน การขายหรือ 

การโฆษณาลูกคาแตการตลาดมีเปาหมายท่ีจะบรรลุความจําเปนหรือความตองการของลูกคา และตองการ 

ท่ีจะตอบสนองความตองการหรือความจําเปนดังกลาว การตลาดไมไดจุดเริ่มตนท่ีกระบวนการผลิต 

แตควรมีจุดเริ่มตนท่ีการทําความเขาใจเก่ียวกับการตลาดและความจําเปนและความตองการของลูกคา 

จากนั้นจึงทําการตัดสินใจวา ควรทําการผลิตผลิตภัณฑหรือบริการชนิดใด ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร 

การบรรจุภัณฑ การตั้งราคา นโยบายการใหสินเชื่อ การเลือกใชคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย 

นโยบายการโฆษณาและการสงเสริมการขายผลิตภัณฑ การใหบริการลูกคา การติดตั้ง การรับประกัน 

และอ่ืนๆ นักการตลาดควรสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภค 

เม่ือความตองการไดถูกรวมตัวเขากับอํานาจซ้ือท่ีบุคคลมีอยู ก็จะเกิดเปนอุปสงค (Demand) 

ในผลิตภัณฑหรือบริการท่ีจะเกิดข้ึน บุคคลมีอุปสงคในสินคาหรือบริการรวมถึงประโยชนท่ีไดรับจาก

สินคาหรือบริการนั้น นํามาซ่ึงคุณคาและความพึงพอใจสูงสุดใหกับตนเอง 

การแลกเปล่ียน  

การแลกเปลี่ยน หมายถึง การกระทําเพ่ือใหไดมาซ่ึงสิ่งท่ีปรารถนาจากบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

โดยใหบางสิ่งบางอยางแกบุคคลดังกลาวเปนการตอบแทน (Gary and Kotler, 2007: 8, อางถึงใน 

ภาวิณี กาญจนาภา, 2553: 3) 

การแลกเปลี่ยน หมายถึง การท่ีบุคคลยอมเสียสละบางสิ่งเพ่ือใหไดมาซ่ึงบางซ่ึงบางอยาง

ท่ีบุคคล (ภาวิณี กาญจนาภา, 2553: 3) 

จากแนวความคิดทางการตลาดท่ีหมายความรวมถึงการเคลื่อนยายของผลิตภัณฑหรือ

บริการท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของลูกคา นั่นยอมหมายความวา จะตองมี

การแลกเปลี่ยน (Exchange) ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของลูกคากับบาง

สิ่งท่ีมีคา ซ่ึงอาจจะเปนเงิน การตลาดจะมีจุดศูนยรวมอยูท่ีการอํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยน 

และในการเปนตัวจริงแลว การตลาดจะไมเกิดข้ึนเลยหากปราศจากบุคคลตั้งแตสองคนหรือมากกวาท่ี

มีความตองการท่ีจะแลกเปลี่ยนบางสิ่งบางอยางกับบุคคลอ่ืน ในสภาพเศรษฐกิจแบบยังชีพท่ีบุคคล

เลี้ยงตัวเองและทําการผลิตทุกอยางเพ่ือการบริโภค การแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑหรือบริการจะไมเกิดข้ึน

เนื่องจากไมมีความจําเปนและการตลาดท่ีจะไมไดเขามาเก่ียวขางดวยเชนกัน  

ความสําคัญของการตลาด 

การตลาดมีความสําคัญตอบุคคล องคกรธุรกิจ และสังคมในแงมุมตางๆ ซ่ึงสามารถอธิบาย

ได คือ 
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1. ความสําคัญตอบุคคล ทุกวันนี้การตลาดไดเขามาผสมผสานเปนสวนหนึ่งในการดําเนินชีวิต 

ของบุคคล และมีความเปนอยูท่ีสุขสบายข้ึน ทําใหบุคคลมีผลิตภัณฑหรือบริการสนองความตองการ 

ในเวลาท่ีตองการ และในสถานท่ีท่ีสะดวกท่ีผูบริโภคจะทําการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ นอกจากนี้การตลาด

ยังสรางโอกาสในการจางงานดวยการกอใหเกิดหนาท่ีงานตางๆ มากมายจากการดําเนินกิจกรรมการตลาด 

เชน การวิเคราะหฐานขอมูล การออกแบบทางดานกราฟก การวิจัยและพัฒนา การดําเนินการเก่ียวกับ 

การคลังสินคา และการขนสงเปนตน  

2. ความสําคัญตอองคกรธุรกิจ การตลาดทําใหองคกรธุรกิจสามารถขยายการดําเนินธุรกิจ 

ดวยความสําเร็จไปยังประเทศตางๆ ท่ัวโลก ทําใหผูบริโภคมีผลิตภัณฑจากท่ัวทุกมุมโลกสนองความตองการ 

ไมวาจะเปน เสื้อผา รองเทา กระเปา กลองถายรูป และอ่ืนๆ ท่ีมีการประทับตรายี่หอผลิตภัณฑและ

แหลงท่ีทําการผลิตจากประเทศตางๆ เชน จีน เกาหลี ญี่ปุน สหราชอาณาจักร สหรัฐอเมริกา เปนตน 

องคกรธุรกิจท่ีทําการผลิตแฮมเบอเกอร “แมคโดนัลด” หรือ ไกทอด “Kentucky Fried Chicken” 

สามารถคาดการผลิตและขยายสาขาไปยังประเทศตางๆ ท่ัวโลก สิ่งเหลานี้เกิดข้ึนไดจากการกระทําหนาท่ี 

ทางการตลาดท้ังสิ้น นักการตลาดจะทําการศึกษาถึงความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใน

สวนตลาดตางๆ และเจาะลึกถึงความตองการท่ีเกิดข้ึนในแตละพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตรท่ัวโลก มีการประสาน 

หนาท่ีระหวางแผนกการตลาดและแผนกอ่ืนๆ ท้ังภายในและภายนอกองคกรในแนวทางท่ีกอใหเกิด

การเพ่ิมคุณคาแกผูบริโภค ทําใหเกิดความม่ันใจวา ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นมาตรงกับความจําเปนและ

ความตองการของลูกคา และมีการจัดจําหนายไปยังผูบริโภคซ่ึงอยูในพ้ืนท่ีตางๆ ท่ัวโลกอยางมีประสิทธิภาพ 

มีการดําเนินกิจกรรมการสื่อสารการตลาดท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ ผลประโยชน 

ของผลิตภัณฑ จนเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑ ตรายี่หอผลิตภัณฑ และองคกรธุรกิจในท่ีสุด 

3. ความสําคัญตอสังคม การตลาดกอใหเกิดการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหมท่ีชวย

ยกระดับมาตรฐานการดําเนินชีวิตของบุคคลใหสูงข้ึน ทําใหเกิดการแขงขันในระบบเศรษฐกิจทําให

บุคคลมีผลิตภัณฑหรือบริการตอบสนองความตองการในราคาท่ีต่ําลง นอกจากนี้ การดําเนินกลยุทธ

การตลาดมีการดําเนินกลยุทธการตลาดดวยจิตสํานึกของความรับผิดชอบท้ังตอตัวองคกรธุรกิจเองและ 

สังคม เชน หางสรรพสินคาตางๆ มีการรณรงคใหนําบรรจุภัณฑกลับมาใชใหม (Reuse) หรือรณรงค

ใหผูบริโภคใชถุงผา ซุปเปอรมารเก็ตตางๆ เลือกใชบรรจุภัณฑชนิดยอยสลายได เปนตน  

หนาท่ีของการตลาด  

การตลาดทําใหผูบริโภคมีผลิตภัณฑและบริการท่ีตอบสนองความตองการในเวลา และใน

สถานท่ี ท่ีผูบริโภคตองการจะทําการซ้ือผลิตภัณฑ และทําการโอนความเปนเจาของผลิตภัณฑหรือบริการ 

ในเวลาท่ีผูบริโภคทําการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ การสรางไดสรางอรรถประโยชนในดานเวลา สถานท่ี 

และการเปนเจาของ ใหเกิดข้ึน การสรางอรรถรสประโยชนตางๆ กระทําไดโดยผานการกระทําหนาท่ี

ของการตลาด 8 ประการ   
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1. การซ้ือ (Buying) การซ้ือจัดเปนการกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับ

การแลกเปลี่ยนเพ่ือสรางความม่ันใจวา ลูกคาจะมีผลิตภัณฑหรือบริการตอบสนองความตองการอยาง

พอเพียงในปริมาณท่ีลูกคาตองการ ในการกระทําหนาท่ีการซ้ือนี้โดยนักการตลาดจะตองพยายามทํา

ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค และสามารถท่ีจะกําหนดไดวา ผูบริโภคจะทําการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ 

อยางไร และเหตุผลที่ผูบริโภคทําการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาว นักการตลาดควรพยากรณ

ความตองการในอนาคตของผูบริโภค เพ่ือสามารถคาดการณถึงความตองการหรือความชอบรสนิยมของ 

ผูบริโภคท่ีจะเกิดข้ึนหรือเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต ผูคาปลีกและคนกลางตองพยายามแสวงหาผลิตภัณฑ 

ท่ีดึงดูดใจและตรงกับความตองการของผูบริโภค 

2. การขาย (Selling) การขายเปนการกระทําอีกหนาท่ีหนึ่งทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับ

การแลกเปลี่ยน โดยการดําเนินกิจกรรมตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการโฆษณา (Advertising) การขายโดย

ใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อนําเสนอ

ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีตรงกับความตองการหรือความจําเปนของผูบริโภค 

3. การขนสง (Transporting) เปนการกระทําหนาท่ีการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับการ

กระจายสินคาทางกายภาพโดยการนําการเคลื่อนยายผลิตภัณฑแหลงผลิตหรือผูขายไปยังสถานท่ีท่ีผูซ้ือ 

สะดวกท่ีจะทําการซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว 

4. การเก็บรักษา (Storing) เปนการกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนที่เกี่ยวของกับ

การบริหารจัดการคลังสินคาเพ่ือเก็บรักษาผลิตภัณฑจนถึงเวลาท่ี ผูผลิต ผูคาสง หรือ ผูคาปลีก จะทํา

การจําหนายผลิตภัณฑเม่ือเวลาท่ีลูกคาตองการ 

5. การกําหนดมาตรฐานและการจัดระดับคุณภาพ (Standardizing and grading) เปน

การกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับการกําหนดมาตรฐานควบคุมและจัดระดับคุณภาพ 

ของผลิตภัณฑในดานตางๆ เชน ขนาด น้ําหนัก เปนตน เพ่ือลดความจําเปนของผูซ้ือในการตรวจสอบ

แตละหนวยของผลิตภัณฑขณะทําการซ้ือ เชน การกําหนดขนาดและคุณภาพของไขไก โดยอาศัยตัวแปร 

น้ําหนักของไขไกแตละฟอง เปนตน 

6. การรับความเสี่ยง (Risk taking) หนวยธุรกิจตางๆ ท้ังท่ีเปน ผูผลิต ผูคาสง และผูคาปลีก 

ตางกระทําหนาท่ีการตลาดในการรับความเสี่ยงภัยท่ีอาจเกิดข้ึนจากการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมและ

ความตองการของผูบริโภคผลิตภัณฑอาจไดรับความเสียหายในระหวางกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ 

จากแหลงผลิตไปยังผูซ้ือผลิตภัณฑในตลาด 

7. การเงิน (Financing) เปนการกระทําหนาท่ีทางการตลาดในสวนท่ีเก่ียวของกับการให 

สินเชื่อกับบุคคลตางๆ ท่ีทําการซ้ือผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจอยูในรูปของผูผลิตใหสินเชื่อกับคนกลางท่ีอยูใน

ชองทางการจัดจําหนาย เชน ผูคาสง หรือผูคาปลีก เปนตน ท่ีซ้ือผลิตภัณฑของผูผลิตและจําหนายให 
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กับตลาด ผูคาสงใหสินเชื่อกับผูคาปลีก หรือผูคาปลีกใหสินเชื่อกับลูกคาที่เปนผูบริโภคคนสุดทายใน

รูปของบัตรเครดิตของรานคา หรือบัตรเครดิตท่ีออกโดยสถาบันการเงินตางๆ 

8. การดําเนินการใหไดมาซึ่งขอมูลสารสนเทศทางการตลาด (Securing marketing 

information) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลขาวสารเก่ียวกับลูกคาและผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา คูแขงขัน

และคนกลางท่ีอยูในชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือนํามาใชประโยชนในการตัดสินใจทางการตลาด 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะไดสวนประสม 

การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย

ไดคือ สิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ 

โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองได และ ผลิตภัณฑท่ีจับตอง

ไมได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได   

2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง 

คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ 

ดังนั้นการกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอ

การจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม 

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ

ท่ีนําเสนอ ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

หรือเสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกิจกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการ

จัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ 

และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal 

Selling) และการติดตอสื่อสาร โดยไมใชคน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสาร

มีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบ

ประสมประสาน (Integrated Marketing Communication IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ 

ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได โดยมีเครื่องมือสงเสริมท่ีสําคัญ 
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 4.1 การโฆษณา (Advertising) การโฆษณา (Advertising) "เปนรูปแบบการเสนอขาย 

ความคิด สินคาหรือบริการ โดยไมใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ" 

การโฆษณาจึงมีลักษณะเฉพาะ คือ เปนการเสนอขายสินคา บริการ หรือความคิดโดยการใชสื่อและ

ตองการจายเงินคาสื่อโดยผูอุปถัมภรายการ 

 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) "เปนการติดตอสื่อสารทางตรง 

แบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีคาดหวัง" การขายโดยใชพนักงานขาย ถือเปนการติดตอสื่อสาร 

แบบสองทาง (Two Way Communication) 

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง "กิจกรรมระยะสั้นที่ใช

สงเสริมการขายที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชามสัมพันธ

ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง

การจัดจําหนายแตละระดับ" หรืออาจหมายถึง "กิจกรรมระยะสั้นซึ่งใชชวยและเสริมการขายโดยใช

พนักงานและการโฆษณา" การสงเสริมการขายอาจใชรวมกับการโฆษณา หรือการขายโดยพนักงานขาย  

 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Plublicity and Public Relation) "การให 

ขาว เปนการสงเสริมการขายโดยไมใชบุคคลโดยไมมีการจายเงินจากองคกรท่ีไดรับผลประโยชนจากการ

ใหขาวนั้น" การประชาสัมพันธหมายถึง "การติดตอสื่อสารกับกลุมท่ีเปนลูกคาและไมใชลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 

ประชาชนท่ัวไป พนักงานในองคกร ผูถือหุน และหนวยราชการ หรืออาจหมายถึง "ความพยายามท่ีมี

การวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง" การใหขาวจึงเปน 

กิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝก 

อบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ 

ระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติ 

ท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสราง

คานิยมใหกับองคกร ในการบริการผูใหบริการเปนบุคคล ซ่ึงสามารถสรางความแตกตางในการใหบริการ 

แกลูกคา เพ่ือสรางความพอใจสูงสุดและความแตกตางจาดคูแขงขันได ดังนั้นในการท่ีจะพัฒนาศักยภาพ 

ของผูท่ีจะใหบริการ สามารถทําไดตั้งแตการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และการสราง 

แรงจูงใจ (Motivation) และคุณภาพของผูใหบริการควรมีลักษณะ คือ มีทักษะการแสดงออก ทักษะ

ท่ีดีตอการดุแลเอาใจใส การตอบสนองตอความตองการของลูกคา การสรางสรรคสิ่งใหมๆ การแกไข

ปญหา มีบุคลิกภาพท่ีดี เปนตน 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทาง

ดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด 
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เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคา

ควรไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 

ในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําให

ผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการดําเนินธุรกิจ ทําใหผูวิจัยไดเขาใจถึงกลยุทธ

ของการดําเนินธุรกิจ ความหมายของกลยุทธ ความเขาใจท่ีถูกตองเกี่ยวกับการวางกลยุทธของธุรกิจ 

สามารถกําหนดกลยุทธภายในกิจการของตนได มีการวางแผนกลยุทธเพ่ือท่ีธุรกิจของตนตองการบรรลุ 

เปาหมายสูความสําเร็จของกิจการ โดยมีความเขาใจในตัวกิจการเพ่ิมมากข้ึน มีการวางเปาหมาย นโยบาย 

และแผนกลยุทธ ท่ีดี กลยุทธในการดําเนินธุรกิจตองสรางความแตกตางเพ่ือความไดเปรียบจากคูแขงขัน 

โดยกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ คือผลิตภัณฑมีความหลากหลายสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดครบถวน ในสวนของการบริการ ใหบริการดวยความใสใจ ลูกคา 

สามารถรับรูไดถึงความจริงใจ และบุคลิกสุภาพนอบนอม ยิ้มแยมแจมใสตอผูท่ีเขามารับบริการของกิจการ 

2) ดานราคา ในการตั้งราคาตองคํานึงถึงความเหมาะสมของตนทุน และราคาตลาด คาใชจายท่ีเก่ียวของ 

ในการตั้งราคาสินคา หากไมสามารถลดราคาไดตองนําบริการขอดีดานอ่ืนมาเสริม เชน ใหบริการพิเศษ 

เพ่ิมข้ึน 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย เปดชองทางใหลูกคาสามารถสอบถามเกี่ยวกับรายละเอียด

สินคาไดหลายชองทาง เชน ทางโทรศัพท อินเตอรเน็ต เปนตน 

 

กลยุทธธุรกิจบริการและการสรางมาตรฐานบริการใหโดนใจลูกคา 

ความหมายของการบริการ 

วีรพงษ เฉลิมวิระรัตน (2542: 7) ไดใหความหมายของการบริการวา เปนสิ่งท่ีจับ สัมผัส 

แตะตองไดยาก และเปนสิ่งที่เสื่อมสูญสลายไปไดงาย บริการจะไดรับการทําข้ึน (โดย/จากบริการ) 

และสงมอบสูผูรับบริการ (ลูกคา) เพ่ือใชสอยบริการนั้นๆ โดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะทันทีทันใดท่ีมี

การใหบริการนั้น 

จิตตินันท เดชะคุปต (2549: 7) ไดไวกลาววา การบริการไมใชสิ่งท่ีมีตัวตน แตเปนกระบวนการ 

หรือกิจกรรมตางๆ ท่ีเกิดข้ึน จากการปฏิสัมพันธระหวางผูท่ีตองการใชบริการ (ผูบริโภค/ลูกคา/ผูรับ 

บริการ) กับผูใหบริการ (เจาของกิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจัดการบริการ) หรือในทางกลับกัน 

ระหวางผูใหบริการกับผูรับบริการ ในอันท่ีจะตอบสนองความตองการอยางใดอยางหนึ่ง ใหบรรลุผลสําเร็จ 

ความแตกตางระหวางสินคาและการบริการ ตางก็กอใหเกิดประโยชนและความพึงพอใจแกลูกคาท่ีมาซ้ือ 

โดยท่ีธุรกิจบริการจะมุงเนนการกระทําท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา อันนําไปสูความพึงพอใจ
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ท่ีไดรับบริการนั้น ในขณะนี้ธุรกิจท่ัวไป มุงขายสินคาท่ีลูกคาชอบและทําใหเกิดความพึงพอใจท่ีไดเปน

เจาของสินคานั้น 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2549: 18) ไดใหความหมายของ การบริการ หมายถึง กิจกรรม

ของกระบวนการสงมอบสินคาท่ีไมมีตัวตน (intangible goods) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการโดยสินคา

ท่ีไมมีตัวตนนั้นจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได 

จินตนา บุญบงการ (2539: 15) ไดใหความหมายของการบริการ วาเปนสิ่งจับตองสัมผัส

แตะตองอาศัยไดยาก และเสื่อมสูญสภาพไปไดงาย บริการจะทําข้ึนทันทีและสงมอบใหผูรับบริการทันที 

หรือเกือบจะทันที ดังนั้นการบริการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมของการสงมอบบริการจากผูใหไป

ยังผูรับบริการ ไมใชสิ่งท่ีจับตองไดชัดเจน แตออกมาในรูปของเวลา สถานท่ีรูปแบบ และท่ีสําคัญเปนสิ่ง 

ท่ีเอ้ืออํานวยทางจิตใจ ทําใหเกิดความพึงพอใจ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 142) ไดใหความหมายของการบริการวา เปนกิจกรรม 

ผลประโยชนหรือความพึงพอใจท่ีสนองความตองการของลูกคา 

Kotler (1997: 611) ไดจํากัดความของการบริการไวดังตอไปนี้ การบริการเปนการแสดง 

หรือสมรรถนะท่ีหนวยงานหนึ่งๆ สามารถเสนอใหกับอีกหนวยงานอันเปนสิ่งท่ีไมมีรูปลักษณอยางเปน

แกนสาร และไมมีผลลัพธในสภาพความเปนเจาของในสิ่งใด โดยท่ีการผลิตอาจจะไมถูกผูกมัดกับผลิตภัณฑ 

กายภาพ 

ดังนั้น ในการรักษาคุณภาพการบริการจึงจําเปนตองควบคุมในทุกๆ หนวยบริการใหเปน

ท่ีพึงพอใจของผูมารับบริการเสมอ คือ จะตองมีการบริการดีท้ังองคกร ซ่ึงการบริการจะดีหรือไมดีตอ

ผูมารับบริการนั้น ยังข้ึนอยูกับความคาดหวังของผูรับบริการ และในการสรางธุรกิจองคกรทุกชนิดตอง

รักษาความพึงพอใจของผูรับบริการใหอยูตลอด 

จากความหมายของการบริการดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดเขาใจถึงการบริการ เปนกิจกรรม

การกระทําและการปฏิบัติท่ีผูใหบริการจัดทําข้ึนเพ่ือเสนอขาย และสงมอบสูผูรับบริการหรือเปนกิจกรรม 

ท่ีจัดทําข้ึนรวมกับการขายสินคาเพ่ือสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกผูรับบริการอยาง

ทันทีทันใด ลักษณะของการบริการมีท้ังไมมีรูปรางหรือตัวตน จับสัมผัสแตะตองไดยากและเปนสิ่งท่ี

เสื่อมสูญสลายไดงายแตนํามาซ้ือขายกันได 

ความสําคัญของการบริการ 

สมชาย กิจยรรยง (2536: 15) ไดกลาวถึงความสําคัญของการบริการเปนการใหบริการท่ี

ดีและมีคุณภาพจากตัวบุคคลซ่ึงตองอาศัยเทคนิค กลยุทธ ทักษะและความแนบเนียมตางๆ ท่ีจะทําให

ชนะใจลูกคา ผูท่ีมาติดตอธุรกิจ หรือบุคคลทั่วไปที่มาใชบริการจึงถือไดวามีความสําคัญอยางยิ่ง ใน

ปจจุบันนี้ การใหบริการสามารถกระทําได ท้ังกอนและในระหวางการติดตอหรือภายหลังการติดตอ 

โดยไดรับการบริการจากตัวบุคคลทุกระดับภายในองคกร รวมท้ังผูบริหารขององคกรนั้นๆ การบริการ
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ท่ีดีจะเปนเครื่องมือชวยใหผูติดตอกับองคกรธุรกิจเกิดความเชื่อถือศรัทธา และการสรางภาพลักษณซ่ึง

จะมีผลในการจัดซ้ือหรือบริการอ่ืนๆ ในโอกาสหนา 

ในปจจุบัน ธุรกิจมีการแขงขันเพ่ิมสูงข้ึนตางฝายตางงัดเอายุทธวิธีทางการตลาดข้ึนมาใช

ไมวาจะเปนการลดแลกแจกแถม การคิดคนสรางสรรคสินคาใหมๆ แตสิ่งหนึ่งท่ีทุกธุรกิจจะขาดเสียไมได 

คือ กลยุทธของการบริการ ซ่ึงหมายถึงวิธีชนะใจลูกคาดวยการบริการ เบื้องหลังความสําเร็จทางธุรกิจ 

เรามักพบวางานบริการเปนเครื่องมือสนับสนุนงานดานตางๆ เชนงานประชาสัมพันธ งานตอนรับ งาน

ฝายการตลาด เปนตนเพราะถาบริการดี ลูกคาเกิดความประทับใจ ยอดขายก็จะเพ่ิมข้ึน อีกท้ังการบริการ 

ยังถือเปนหนาเปนตาขององคกรทวาการบริการจะดีหรือไมสวนหนึ่งข้ึนอยูกับตัวของพนักงานและอีก

สวนข้ึนกับความใสใจขององคกรท่ีจะพัฒนางานดานบริการนี้ข้ึนมา พนักงานนักบริการอยางแทจริง 

วิธีสรางนักบริการมืออาชีพองคกรตองสรรหาบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติบุคลิกภาพท่ีเหมาะสม จากนั้น จึง

พัฒนาเทคนิคการบริการใหกับบุคลากร ซ่ึงในแตละเรื่อง มีรายละเอียด ดังนี้ 

1. คุณสมบัติของผูใหบริการ สิ่งท่ีผูใหบริการควรมีเปนอันดับแรกคือความเปนคนท่ีรักใน 

งานบริการ เพราะคนท่ีรักในงานบริการจะมีความเขาใจและใหความสําคัญตอลูกคามีความกระตือรือรน 

ท่ีจะชวยเหลือลูกคายิ้มแยมแจมใสและเอาใจใสดูแลลูกคาอดทนอดกลั้นเม่ือถูกลูกคาตําหนิตอวา 

นอกจากนี้ พนักงานท่ีใหบริการควรเปนผูรูจักแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดีดวย 

2. บุคลิกภาพท้ังลักษณะการแตงกายท่ีแลดูสะอาดเรียบรอยรวมไปถึงอากัปกิริยาท่ีแสดงออก 

เชน การยิ้ม การหัวเราะ การแสดงทาทางประกอบการพูด สิ่งเหลานี้ควรเปนไปโดยธรรมชาติ 

3. เทคนิคการใหบริการ โดยเฉพาะอยางยิ่งการสนทนาเพราะการสนทนาเปนสื่อกลาง

ระหวางลูกคากับผูใหบริการการสนทนาใหลูกคาเกิดความประทับใจ มีวิธีการงายๆ ดังนี้ สรางความ 

เปนกันเอง เพ่ือใหลูกคาเกิดความอุนใจ แสดงความเปนมิตรโดยอาจแสดงออกทางสีหนา แววตา กิริยา 

ทาทางหรือน้ําเสียงท่ีสุภาพ ออนโยน มีหางเสียง อาทิเชน ขอประทานโทษครับ (คะ) มีอะไรใหผม (ดิฉัน) 

ชวยประสานงานไดบางครับ (คะ) กรุณารอสักครูนะครับ (คะ) เปนตน การพูดจาตองชัดเจนงายตอ

การเขาใจ และไมเร็วหรือรัวจนลูกคาไมรูเรื่อง 

4. เนนการฟงเปนหลัก คือ ผูใหบริการควรตั้งใจฟงดวยความอดทนขณะท่ีลูกคาพูดไมควร 

แสดงอาการท่ีไมพอใจออกมาสบตากับลูกคาเปนนะยะพรอมกิริยาตอบรับ 

5. ทวนคําพูด เพ่ือแสดงใหลูกคาทราบวาผูใหบริการกําลังตั้งใจฟงในเรื่องท่ีลูกคาพูดอยู 

องคกรเปนเยี่ยมบริการเปนยอด 

6. องคกรมีสวนสําคัญท่ีจะชวยพัฒนางานดานบริการเปนอยางมากเพราะองคกรถือเปน 

แกนหลักในการกําหนดแนวทางการใหบริการเพ่ือตอบสนอง ตอความพึงพอใจของลูกคาและเทคนิค

การพัฒนาระบบงานขององคกรใหเกิดความสะดวกสบายตอผูใชบริการ มีดังนี้ จัดระบบการทํางานให

เกิดความคลองตัว องคกรควรปรับลดข้ันตอนท่ียุงยากใหงายข้ึน เพ่ือสรางการบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว 
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จัดทําลําดับข้ันตอนการใหบริการองคกรควรจัดทําข้ันตอนการบริการใหงายและไมซับซอนเพ่ือเปนแนวทาง 

ใหลูกคาสามารถทําตามไดอยางถูกตองและไมสับสน เรียนรูความตองการของลูกคาผานชองทางตางๆ 

เชน ตูรับความคิดเห็น การสอบถามพูดคุยจากคําตําหนิติเตียนและคําชมเชยตางๆ เพ่ือใชเปนแนวทาง

ปรับปรุงงานบริการในครั้งตอไป ฝกอบรมพนักงานใหเกิดทักษะการบริการท่ีดีเพ่ือนําไปปรับใชกับสวนงาน 

ท่ีตนปฏิบัติหนาท่ีอยู 

 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของผูบริโภค 

ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือหรือผูไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึงไดรับการเสนอ 

หรือการชักชวน จากผูประกอบธุรกิจ เพ่ือใหซ้ือสินคาหรือรับ บริการ และหมายความรวมถึงผูใชสินคา 

หรือผูไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจโดยชอบ แมมิไดเปนผูเสียคาตอบแทนก็ตาม 

ในมาตรา 3 พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ. 2522 และฉบับแกไขเพ่ิมเติม พ.ศ. 2541 

บัญญัติ ไววา ผูบริโภคนั้นหมายถึง ผูซ้ือสินคา หรือ ผูท่ีไดรับการจูงใจ หรือ การชักชวนจากผูประกอบ

กิจการดานธุรกิจเพ่ือใหซ้ือสินคา ท้ังยังหมายถึง ผูซ้ือสินคา หรือ ผูรับบริการจากผูประกอบการทางดาน 

ธุรกิจโดยสุจริต แมจะยังไมไดเสียคาตอบแทนก็ตาม 

และในมาตรานี้ ยังใหคํานิยามของ ผูประกอบกิจการดานธุรกิจ วา ผูขาย ผูผลิตเพ่ือนํา 

ไปขายผูสั่ง หรือ นําเขามาในราชอาณาจักรเพ่ือทําการคาขาย หรือ ผูซ้ือเพ่ือนําสิ้นคาขายตอ หรือเปน

ผูใหบริการ และท้ังยังรวมถึงผูประกอบกิจการดานโฆษณา  

พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการ 

ท่ีพวกเขาเหลานั้นใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือแนวคิด 

เพ่ือสนองความตองการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหลานี้มีตอผูบริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบริโภค 

เปนการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร เพ่ือพยายามทําความเขาใจ 

กระบวนการการตัดสินของผูซ้ือ ท้ังปจเจกบุคคลและกลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะ 

เฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตรและตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพ่ือพยายาม 

ทําความเขาใจความตองการของประชาชน พฤติกรรมผูบริโภคโดยท่ัวไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งท่ีมี

อิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชนครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวยพฤติกรรม 

ของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับ

การใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออก 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา 

การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ

ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994)  
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ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรม

ของผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือ

การบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิดตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ 

ของตนไดเปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู ท้ังเงิน เวลา และกําลังเพ่ือ 

บริโภคสินคาและบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยางไร ท่ีไหน และ

บอยแคไหน  

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล (Kollat and Blackwell, 1968) ไดใหความหมายของ 

พฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหา

ใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว 

และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 124 – 125) อางอิงจาก Kotler (1999) Marketing 

Management ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทํา 

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้

หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา 

ผูวิจัยไดสรุปความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) คือการแสดงออก 

ของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน

การตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออกของแตละบุคคล ซ่ึงมีความแตกตางกันออกไป และพฤติกรรมผูบริโภค 

ยังแสดงถึงการแสดงออกถึงการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ ท่ีสามารถ 

ตอบสนองความตองการไดดีท่ีสุด 

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค มีประโยชนทางการตลาด 5 ประการ ดังนี้ 

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

2. ชวยใหผูเก่ียวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสนิใจซ้ือสินคาของผูบรโิภค 

ในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

4. เพ่ือประโยชนในการแบงสวนตลาด เพ่ือการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ใหตรงกับชนิดของสินคาท่ีตองการ 

5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพ่ือความไดเปรียบคูแขงขัน 

 ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและพฤติกรรม 

ของมนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับภายในสังคมใด 

สังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 
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 1.1 ชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูท่ีมีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงิน

กองทอง 

 1.2 ชั้นท่ี 2 Lower –Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปน

ผูยิ่งใหญในวงการบริหาร เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นท้ังหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 

 1.3 ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จใน

วิชาอ่ืนๆ สมาชิกชั้นนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

 1.4 ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เปนพวกท่ีเรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวย

พวกท่ีไมใชฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา  

 1.5 ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซ่ือสัตย ไดแก ชนชั้นทํางานเปน

ชั้นท่ีใหญท่ีสุดในชั้นทางสังคม 

 1.6 ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนา 

ท่ีไมมีท่ีดินเปนของตนเองชนกลุมนอย 

2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจาํวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซอ ซ่ึง ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

 2.1 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใดๆ ท่ีมีการเก่ียวของกัน ระหวางคนในกลุม แบงเปน 

2 ระดับ 

 2.1.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 

ระดับชั้นทางสังคม และชวงอายุ 

 2.1.2 กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย 

มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 

 2.2 ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการตลาด

จะพิจารณา ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

 2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 

ทําให บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตางๆ 

เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง

จัดปจจัยในตัว ผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวย

การจูงใจ การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
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ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางจิตวิทยา 

วัฒนธรรม 

วัฒนธรรมยอย 

ชั้นทางสังคม 

กลุมอางอิง 

ครอบครัว 

บทบาทและ

สถานะ 

อายุ 

เพศ 

วงจรชีวิตครอบครัว 

อาชีพ 

สภาวการณทาง

เศรษฐกิจ 

การศึกษา 

แบบของการใชชีวิต 

การจูงใจ 

การรับรู 

การเรียนรู 

ความเชื่อ 

เจตคติ 

บุคลิกภาพ 

แนวคิดของตนเอง 

ภาพท่ี 1 แสดงถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

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

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

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

1. การมองเห็นปญหา (Perceived problems)นักการตลาดตองพยายามชี้ใหผูบริโภค

มองเห็นถึงปญหา และมองวาปญหานั้นเกิดจากอะไร ทําใหมองถึงขอแตกตางระหวางสภาพในอุดมคติ 

(Ideal) กับสภาพความเปนจริง (Reality) เชน ผูหญิงคนหนึ่งน้ําหนักปกติ 60 กก. สวนสูง 160 ซม. 

ซ่ึงตามคามาตรฐานหรืออุดมคติ ควรมีน้ําหนักอยูท่ี 50 กิโลกรัม ดังนั้นจึงตองควรลดน้ําหนักหรือหา

ผลิตภัณฑท่ีชวยในเรื่องของการควบคุมน้ําหนัก เปนตน ซ่ึงปญหาดังกลาวจะกลายมาเปนแรงจูงใจท่ี

จะนําไปสูการแกปญหาในข้ันตอนท่ี 2  

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) เม่ือเกิดปญหาตองการแกไขปญหา คนเราก็

มักจะแสวงหาในสิ่งท่ีใกลตัว เชน ปญหาคือกระดาษท่ีใชพิมพงานหมด ตองการซ้ือกระดาษ A4 สีขาว 

1 รีม มาทํางาน ก็จะพยายามนึกยี่หอท่ีตนเองรูจักวามียี่หออะไรบาง และเม่ือจดจําไดและรูสึกพึงพอใจ 

ในยี่หอท่ีนึกไดก็จะตัดสินใจซ้ือทันที แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจสิ่งท่ีจําได และปญหาท่ี

เกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง แกไขก็ไดไมแกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะหยุดลง การเปลี่ยน 

ปรากฏการณอยางท่ี 2 นี้ เกิดข้ึนจากการท่ีนักการตลาดไมสามารถสรางปญหาอยางรุนแรงใหเกิดข้ึน

ในใจของผูบริโภคได เชน ผูบริโภคมีน้ําหนักเกินตองการเขาคอรสลดน้ําหนัก ลองมองหาสถาบัน

ลดน้ําหนักหลายๆ ท่ี แตวาราคาสูงเกินไป จึงมีความคิดท่ีวา ออกกําลังกาย ควบคุมอาหาร พักผอนให

เพียงพอ ก็นาจะลดน้ําหนักได กระบวนการจัดสินใจซ้ือคอรสลดน้ําหนักจึงไมเกิดข้ึน อยางไรก็ตามถา

ผูบริโภคไมไดตัดสินใจซ้ือเนื่องจากความไมพอใจในยี่หอท่ีจําไดซ่ึงปญหาดังกลาวจะกลายมาเปนแรงจูงใจ 

ท่ีจะนําไปสูการแกไขปญหาในข้ันท่ี 3 
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3. การแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือขอมูลท่ีผูบริโภคจําไดนั้นไมเพียงพอ 

จึงเกิดการแสวงหา คือการหาขอมูลของสินคาภายนอก โดยชองทางการแสวงหาขอมูลจะประกอบไป

ดวย 

 3.1 โฆษณา ผูบริโภคจะดูโฆษณาเพ่ือดูวามีอะไรนาสนใจ ประกอบการตัดสินใจ 

ดังนั้นนักการตลาดท่ีดีควรเลือกชวงเวลาในการโฆษณาใหเหมาะสม เชนฤดูหนาวก็โฆษณาเครื่องทําน้ําอุน 

ฤดูรอนก็โฆษณาเครื่องปรับอากาศ พัดลม เปนตน 

 3.2 การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้นแปลวา ผูบริโภคตองการท่ีจะสัมผัสหรือ 

ทดลองเก่ียวกับ ผลิตภัณฑท่ีตนสนใจ หรือตองการไปหาซ้ือดูเนื่องจากไมพอใจในสิ่งที่ตนเองจําได 

สิ่งท่ีสําคัญในขอนี้คือ ณ จุดขายตองมีสินคา เนื่องจากทางผูบริโภคไดใหโอกาสกับทางเราแลว การวาง

สินคาตองเดนชัด รวมถึงมารยาทและความรูความสามารถในเรื่องผลิตภัณฑของพนักงานขาย ก็เปน

สิ่งสําคัญในการท่ีจะใหขอมูลกับผูบริโภค 

 3.3 การโทรศัพทหรือพูดคุยกับทางเจาของผลิตภัณฑ ทางบริษัทก็ตองฝกฝนพนักงาน 

รับโทรศัพท พนักงานฝายลูกคาสัมพันธ การตอบคําถามตางๆ เหลานี้จะตองชัดเจน  

 3.4 การขอพบพนักงานขาย เม่ือทางผูบริโภคไมพอใจในผลิตภัณฑท่ีตนเองจดจําได 

อาจมีการเรียกพนักงานขายเขาไปพบเพ่ือใหคําปรึกษา หรือ เสนอขายสินคา ท้ังนี้ ทางพนักงานขาย

ตองมีความรู ความสามารถในการใหขอมูลกับทางผูบริโภครวมท้ังการตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภค 

ไดอยางทันทวงที 

 3.5 การคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต ในกรณีนี้อาจจะเปนการสอบถามหรือคนหา

ขอมูลจากหนาเว็บไซตตางๆ ซ่ึงในปจจุบันมีเว็บไซต รีวิว ประสบการณตรงจากผูใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้ 

เราตองม่ันใจวาสินคาของเราดี มีคุณภาพ เนื่องจากบนโลกอินเตอรเน็ต เปนโลกเสมือนท่ีใครก็สามารถ 

ท่ีจะเขียนอะไรลงไปก็ได และมีการแพรกระจายขาวสารอยางรวดเร็วในลักษณะ ปากตอปาก (Viral 

Marketing) หลังจากท่ีผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง หรือหลายวิธีขางตนแลว ผูบริโภค

ก็จะดําเนินการข้ันตอนตอไปในกระบวนการการตัดสินใจ นั่นก็คือการประเมินทางเลือก 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบริโภคไดรับรูสินคายี่หอตางๆ แลว ก็จะนํามา 

ประเมินวา สินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในข้ันตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของสินคาของเรา 

(Feature) ตรงกับมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซ้ือของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของสินคานั้นไมใช

จุดท่ีผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ สินคาเรายอมขายไมได เชน ถาซ้ือกระดาษ 

สําหรับงานพิมพตองเลือกท่ีผิวเรียบ แผนกระดาษไมติดกันตอนพิมพ ราคาถูก เปนตน การท่ีเราไมศึกษา 

มาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดนตามใจเรานั้น โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะ

ยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตองไปเปลี่ยนใจผูบริโภคใหเปลี่ยนมาตรการในการเลือกซ้ือเพ่ือ

สอดคลองกับจุดเดนท่ีเรามี เม่ือผูบริโภคไดพิจารณาแลวก็จะถึงข้ันตอนถัดไป ก็คือการตัดสินใจซ้ือ 
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5. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) ผูบริโภคสวนใหญเม่ือทําการหาขอมูลเรียบรอย 

แลวมักจะไมตัดสินใจซ้ือในทันที เนื่องจากอาจจะลังเลวา สินคาท่ีซ้ือมานั้น จะดีอยางท่ีโฆษณาไวหรือไม 

จะมีคุณภาพคุมคากับราคาท่ีตองจายไปหรือไม ดังนั้นสินคาใหมๆ ท่ีจะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้น

ตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซ้ือสินคาของตัวเอง 

วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค นั้นมีมากมายหลายวิธี เชน  

1. สรางสิ่งลอใจ เชน การลด แลก แจก แถม (Sale Promotion)  

2. สรางความแตกตาง เชน น้ําดื่มบรรจุขวดเหมือนกัน แตอีกขวดลดการใชพลาสติก 

ชวยลดโลกรอน ซ่ึงนักการตลาดตองสรางความแตกตางจากคูแขงใหไดมากท่ีสุด ถาเราสรางความแตกตาง 

ไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการท่ีจะเรงรัดในการตัดสินใจจะดีข้ึนเทานั้น  

การลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค วิธีการท่ีจะลดความเสี่ยง เชน ชื่อเสียงของ 

บริษัท อายุของบริษัท ภาพพจนของสินคา การรับประกันการขาย ภาพพจนของกลุมเปาหมาย Customer 

Reference เปนตน 

สรุปไดจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ไดพบวาพฤติกรรม

ผูบริโภคมีสวนสําคัญอยางมาก เพราะเปนขอมูลเบื้องตน ในการนํามาวิเคราะหตลาดเปาหมายและ

การวางแผนเพ่ือดําเนินกิจกรรมตลาด ตลอดจนการติดตอสื่อสารและการวางกลยุทธ ยุทธวิธีท่ีเหมาะสม

ท่ีสุด เปนรูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาดและการสื่อสารการตลาดโดยองครวมท่ีมีเอกภาพและเขาถึง 

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ นําไปสูเปาหมายทางธุรกิจ ไมวาจะเปนพฤติกรรมการเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ ซ้ือซํ้า ระยะเวลาซ้ือ และแบรนท่ีแข็งแรง ทําใหทราบถึงปจจัยตางๆ ท่ีสงผลกระทบ

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค จึงมีผลตอการวางแผนการตลาดใหสามารถเขาถึงผูบริโภคได 

มากท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุด 

 

ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต 

ในสวนนี้ผูวิจัยไดนําเสนอขอมูลความรูเก่ียวกับยางรถยนต และอุปกรณซอมบํารุงชวงลาง 

รถยนตมีดังนี้ (มิชินประเทศไทย, 2558) 

ยาง (Tyre) เพ่ือตอบสนองความตองการท่ีหลากหลายของผูขับข่ี ผลิตภัณฑยางรถยนต

จึงถูกผลิตโดยจําแนกเปนกลุมหลักๆ เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูใชมากท่ีสุด ดังนี้ 

1. กลุมท่ี 1 ยางสําหรับรถยนตสวนบุคคล (รถเกง) ดวยลักษณะการขับข่ีท่ีแตกตางกัน 

บางทานชอบความเร็ว บางทานชอบการขับข่ีสบายๆ เนนความนุมนวล บริดจสโตน และไฟรสโตน จึง

ไดแบงลักษณะยางในกลุมนี้ออกเปน 2 ประเภท 

 1.1 ยางสําหรับตอบสนองการใชความเร็วสูง (Sporty Tyre) เหมาะสําหรับผูชื่นชอบ 

ความเร็ว เนนความม่ันใจในการเกาะถนน การเบรกหยุดและการรีดน้ําท่ีดีกวา 
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 1.2 ยางสําหรับตอบสนองความตองการท่ีลงตัวทุกดาน (Total Balance Tyre) เหมาะ 

สําหรับผูขับข่ีท่ีตองการคุณสมบัติหลายๆ ดาน ท้ังความนุมนวลในการขับข่ี ประสิทธิภาพการเกาะถนน 

และการทรงตัว 

2. กลุมท่ี 2 ยางสําหรับรถกระบะ และ รถตู เนนความสามารถในการรับน้ําหนักบรรทุก 

และความทนทานในการใชงานเปนหลัก รวมท้ังความปลอดภัยในการขับข่ี อาทิ เขาโคงไดดี รีดน้ําไดดี 

3. กลุมท่ี 3 ยางสําหรับรถขับเคลื่อน 4 ลอ (4x4) รถขับเคลื่อน 4 ลอ (4x4) เปนรถท่ีมี

ความหลากหลาย ข้ึนอยูกับการใชงานเปนหลัก ซ่ึงมีท้ังการขับข่ีแบบ ON ROAD หรือใชในเมืองและ

ระหวางเมือง และแบบ OFF ROAD หรือแบบนอกเสนทางปกติ ดังนั้น ยางสําหรับรถขับเคลื่อน 4 ลอ 

จึงถูกออกแบบโดยแบงตามลักษณะการใชงาน ซ่ึงจะมีอักษรภาษาอังกฤษ A/T, H/T, H/P, H/L หรือ 

M/T กํากับไวท่ีตัวยางดวย 

A/T = ALL TERRAIN: เปนยาง 4x4 สําหรับทุกสภาพถนน ท้ัง ON ROAD และ OFF 

ROAD ใหการทรงตัวท่ีดีรวมท้ังใหความนุมนวลไดพอสมควร 

H/T = HIGHWAY TERRAIN: เปนยาง 4x4 สําหรับถนนทางเรียบท่ัวไปท่ีใหความนุมนวล 

และยึดเกาะถนนไดดี 

H/P = HIGHWAY PERFORMANCE: อีกประเภทหนึ่งของยาง HIGHWAY TERRAIN 

ท่ีถูกออกแบบสําหรับการขับข่ีแบบ ON ROAD โดยเฉพาะใหความนุมนวลใน

การขับข่ี และเพ่ิมประสิทธิภาพใหเกาะถนนดีเยี่ยมขณะใชความเร็วสูง 

H/L = HIGHWAY LUXURY: อีกประเภทหนึ่งของยาง HIGHWAY TERRAIN เชนกัน 

ท่ีออกแบบเพ่ือการใชงานในเมืองโดยเฉพาะใหความนุมนวลดีเยี่ยม 

M/T = MUD TERRAIN: เปนยาง 4x4 ท่ีถูกออกแบบสําหรับการขับข่ีแบบ OFF ROAD 

โดยเฉพาะดวยดอกยางขนาดใหญ และรองลึกพิเศษ ใหแรงกรุยสูง เพ่ือการ

ขับเคลื่อนในเสนทางท่ีทุรกันดาร หรือสภาพถนนท่ีขรุขระเปนโคลนตม 

4. กลุมท่ี 4 ยางสําหรับรถบรรทุกและรถโดยสาร เปนยางท่ีผลิตข้ึนเพ่ือรถบรรทุกและ

รถโดยสารโดยเฉพาะไมวาจะเปนรถบรรทุกท่ัวไป รถน้ํามัน รถพวง รถก่ึงรถพวง รถผสมปูน รถดัมพ 

ฯลฯ ซ่ึงแบงออกเปน 2 ประเภท ตามลักษณะโครงสรางยาง ดังนี้ 

 4.1 ยางผาใบธรรมดา เปนยางท่ีมีโครงสรางแบบ Bias โครงยางทําจากไนลอน ถูก

จัดวางใหอยูในแนวทแยง ใหความนุมนวลในการขับข่ี แตความทนทานและประสิทธิภาพการทรงตัว

ขณะขับข่ีจะดอยกวายางเรเดียลเสนลวด 

 4.2 ยางเรเดียลเสนลวด สําหรับยางประเภทนี้เปนยางท่ีมีประสิทธิภาพสูง ชวยลด

ตนทุนคาใชจาย อายุการใชงานยาวนาน ทนทานตอการถูกของมีคมบาดตํา โครงยางแข็งแกรงทนทาน 

สามารถหลอดอกได 
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ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับยาง 

 

 
ภาพท่ี 2 ความรูท่ัวไปเก่ียวกับยางรถยนต 

ท่ีมา: มิชลินประเทศไทย, ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับยางรถยนต, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, เขาถึงได

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

 

ลอแม็กซ (Alloy wheel) โดยท่ัวไปรานจําหนายยางรถยนตจะจําหนายลอแม็กซประกอบ 

ควบคูไปกับธุรกิจดังกลาว โดยจะจัดจําหนายลอแม็กซสําหรับรถยนตสวนบุคคล, ลอแม็กซสําหรับรถ

กระบะ, และลอแม็กซสําหรับรถขับเคลื่อน 4 ลอ โดยมีเครื่องหมายและขอบงชี้สําหรับลอแม็กซ ดังนี้ 

1. Rim Diameter (inches) หมายถึง เสนผาศูนยกลางกระทะลอ (นิ้ว) 

2. Rim Width (inches) หมายถึง ความกวางขอบกระทะลอ (นิ้ว) 

3. Flange Profile หมายถึง ลักษณะครีบขอบกระทะลอ 

4. Offset (mm.) คอออฟเซท (มม.) 

5. Number of Bolt Holes จํานวนรูน็อต 

6. Picth Circle Diameter (P.C.D) คา พี.ซี.ดี (มม.) 

อุปกรณเสริม (Accessories) การขายอุปกรณเสริมของรานจําหนายยางรถยนตโดยท่ัวไป 

ประกอบดวยอุปกรณตางๆดังนี้ คือ โชคอัพ, น้ํามันเครื่อง, ผาเบรก, ไสกรอง, ไสกรองน้ํามันเครื่อง,  

1. ผาเบรก อายุการใชงานผาเบรก อายุการใชงานของผาเบรกนั้นข้ึนอยูกับหลายปจจัย 

เชน ชนิดหรือคุณภาพของผาเบรก น้ําหนักรถ หรือเพ่ือเพ่ิมความสะดวกและความปลอดภัยในการใช

งานสําหรับผูใช รถรุนใหมมักจะมีระบบไฟเตือนเบรก (Wear Indicator) อยูบนแผงหนาปด ถาไฟเตือน 

ก็แสดงวารถมีปญหาท่ีระบบเบรก อาจเปนท่ีระบบน้ํามันเบรกมีอยูนอยกวาในระดับแผงหนาปด ถาไฟ

เตือนก็แสดงวารถมีปญหาท่ีระบบเบรก อาจเปนท่ีระบบของน้ํามันเบรกมีอยูนอยกวาในระดับท่ีเหมาะสม 

หรือผาเบรกสึกหรอเหลือบางกวาท่ีควร รถบางประเภทอาจเตือนดวยเสียงแทน คือ เปน เสียงท่ีเกิดข้ึน 

จากตัวเหล็กท่ียึดติดกับแผนดิสคเบรกขูดบนขอบของจานเบรก เปนการเตือนวาผาเบรกท่ีความหนานอยกวา 

3 มิลลิเมตร ดังนั้นจึงควรเปลี่ยนผาเบรก หรือรถรุนเกาๆบางรุนท่ีไมมีสัญญาณเตือนอะไรเลย ถาเกิด
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เสียงดังข้ึนมาขณะท่ีเบรกก็หมายความวาผาเบรกสึกหมดจนถึงแผนเหล็กแลว และแนนอนวายอมสราง 

ความเสียหายใหกับจานดิสคเบรกได หรือ อาจตองเปลี่ยนจานเบรกใหม 

นอกจากนี้เราสามารถตรวจเช็คความหนาของผาเบรกไดจากความรูสึกในการเหยียบเบรก 

เชน อาจจะรูสึกวาคันเหยียบเบรกต่ํากวาปกติหรือผาเบรกลื่น ตองใชแรงกดเทามากกวาที่เคยใชใน

การท่ีจะหยุดรถ นอกจากนี้ เรายังดูไดจากระดับของน้ํามันในกระปุกน้ํามันเบรก ถาพบวาต่ํามากกวาปกติ 

ไมพบการรั่วไหลของน้ํามันกระปุกน้ํามันเบรก อาจเปนไปไดวาผาเบรกบางลงมาก ทําใหแมปมท่ีคาลิ

เปอรเบรกตองยื่นตัวออกมามาก ระดับของน้ํามันเบรกในกระปุกเลยยุบตัวลงมาดวย ดังนั้น เพ่ือความ

ปลอดภัยจึงควรนํารถเขาศูนยบริการเพ่ือตรวจเช็คผาเบรกและระบบเบรกทุกๆ 3 เดือน หรือประมาณ 

5,000 กิโลเมตร เพราะหากตรวจพบวาผาเบรกมีความหนานอยกวาเกินกวาท่ีจะใชงานไดแลว ควรรีบ

ทําการเปลี่ยนผาเบรกทันที ท้ังนี้เพื่อจะชวยยืดอายุในการใชงานของจานเบรก และลดคาใชจายใน

การบํารุงรักษารถยนตสวนอ่ืนๆ ท่ีอาจไดรับความเสียหายจากการสึกจนหมดขอผาเบรก ผาเบรกท่ีดี 

ควรจะมีคุณสมบัติในการเบรกหยุดรถไดอยางปลอดภัยและแมนยํา มีคุณสมบัติในการทนความรอนสูง มี

สวนผสมของผงคารบอนทําใหยืดอายุการใชงานของจานเบรก และปราศจากสารใยหินจึงชวยลดมลภาวะ 

ทางอากาศ แตท้ังนี้คุณอาจพบวามีฝุนผงท่ีเกิดข้ึนจากเขมาคารบอน ทําใหลอแม็กซเปนคราบดํา ซ่ึง

สามารถลางทําความสะอาดไดโดยไมกออันตรายแตอยางใด 

2. น้ํามันเครื่อง น้ํามันเครื่องเปรียบเสมือนหัวใจหลักของรถยนตคือ เปนเสมือนผูทํานุ

บํารุงรักษาเครื่องยนตท้ังระบบ มีหนาท่ีหลอลื่นลดแรงเสียดทาน ระบายความรอน ชะลางสิ่งสกปรกและ 

ชวยในการปองกันการสึกหรอใหกับชิ้นสวนตางๆของเครื่องยนตในขณะท่ีเผาไหมเสียดสีกัน อีกท้ังยัง

ทําหนาท่ีไมใหแรงดันในกระบอกสูบเล็ดลอดออกมาดวย การเลือกใชน้ํามันเครื่อง ลดการเสียดสี และ

ปองกันการสึกหรอของเครื่องยนต การดูแลใสใจกับน้ํามันเครื่องจะชวยยืดอายุการใชงานของเครื่องยนต 

ผูขับข่ีควรเลือกใชใหตรงกับคําแนะนําของบริษัทผูผลิตรถยนตแตหากไมมีขอมูล ควรเลือกน้ํามันเครื่อง 

ใหเหมาะสมกับอุณหภูมิและการใชงาน 

การเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องและไสกรองตามระยะเวลาการใชงานท่ีกําหนด จะสงผลให

เครื่องยนตของรถมีอายุการใชงานท่ียาวนานข้ึน หม่ันตรวจระดับน้ํามันเครื่องใหอยูในระดับมาตรฐาน

หรือพอดี ควรรักษาความสะอาดของเครื่องยนตหากมีน้ํามันเครื่องท่ีใชไมหมดเหลืออยู จะตองทําการ

ปดฝาใหสนิท เพ่ือปองกันไมใหอากาศ และ ไอน้ําเล็ดลอดเขาไปทําปฏิกิริยาจนเสื่อมสภาพไดและควร

เก็บรักษาไวในอุณหภูมิท่ีปกติ 

สวนประกอบของน้ํามันเครื่อง 

 

น้ํามันพ้ืนฐาน + สารเพ่ิมคุณภาพ = น้ํามันเครื่องสําเร็จรูป 

 

 



34 

น้ํามันพ้ืนฐาน (Base Oil) คือ สวนประกอบหลักที่สําคัญในการผลิตน้ํามันหลอลื่น

สามารถหาน้ํามันพ้ืนฐานไดจาก 3 แหลง ดังนี้ 

 2.1 น้ํามันพ้ืนฐานท่ีสกัดจากพืช น้ํามันประเภทนี้ไมนิยมนํามาผลิตเปนน้ํามันเครื่อง 

โดยตรงเนื่องจากเสื่อมคุณภาพในการหลอลื่นไดงาย เม่ือสัมผัสความรอน 

 2.2 น้ํามันพ้ืนฐานท่ีสกัดจากน้ํามันดิบหรือปโตรเลยีม น้ํามันพ้ืนฐานประเภทนี้มี

หลายชนิด แตสวนมากจะนิยมใชน้ํามันดิบจากฐานพาราฟนิก (Paraffinic) ซ่ึงจะมีคุณสมบัติเหมาะสม 

ท่ีจะนํามาผลิตเปนน้ํามันเครื่องมากท่ีสุด เนื่องจากมีคุณสมบัติในการหลอลื่นเพียงพอตอการปกปอง

เครื่องยนตมิใหเกิดการชํารุดเสียหายไดแมเครื่องยนตจะทํางานท่ีอุณหภูมิต่ํา-สูงก็ตาม 

 2.3 น้ํามันพ้ืนฐานสังเคราะห (Synthetic Base Oil) น้ํามันพ้ืนฐานประเภทนี้นิยม

ใชผลิตเปนน้ํามันหลอลื่นในงานพิเศษ ผลิตข้ึนจากการสังเคราะหดวยขบวนการทางเคมี ทําใหมีคุณสมบัติ 

ในการหลอลื่นและปกปองเครื่องยนตเหนือกวา น้ํามันพ้ืนฐาน 2 ชนิดแรก    

3. โชคอัพ เปนอุปกรณสําคัญท่ีชวยรองรับกระแทก และลดแรงสั่นสะเทือนของรถและ

ยังทําหนาท่ีหนวงการเคลื่อนท่ีข้ึนลงของตัวถังรถยนต เพ่ือใหลอสัมผัสกับผิวถนนตลอดเวลาขณะรถวิ่ง 

โชคอัพท่ีมีคุณภาพสูง จะชวยลดการเสียดสีและการสึกหรอของยางตลอดจนอะไหลชวงลางโดยเฉพาะ

ลูกหมาก  บูชยาง ระบบกันสะเทือน ตลอดจนชวยใหรถยนตเกาะถนนไดดีขณะเขาโคง โดยปกติ โชค

อัพจะมีอายุในการใชงานประมาณ 5,000 - 100,000 กิโลเมตร หรือ 3 ป ทานสามารถตรวจสอบสภาพ 

ไดดวยตัวทานเองโดยการจอดรถยนตนิ่ง ใชน้ําหนักรางกายขยมลงบนเหนือตัวถังใกลกับลอของโชคอัพ 

ตัวท่ีตองการสอบ เม่ือขยมลงไปสัก 5 ครั้งและปลอย ถาโชคอัพยังดี ตัวรถยนตตองขยับข้ึนลงอีก 1-3 

ครั้ง แสดงวาโชคอัพหมดความหนืด ไมสามารถควบคุมความยืดหยุนได แสดงวาโชคอัพตาย ไมสามารถ 

ยืดยุบตัวไดตามปกติ โชคอัพท่ีเสื่อมคุณภาพจะทําใหรถเกิดการโยนตัวเมื่อเขาโคง เบรกไมหยุดทันที 

ความสมดุลของจุดศูนยถวงของตัวรถผิดพลาด ทําใหเกิดอุบัติเหตุข้ึนได และโชคอัพท่ีเสื่อมคุณภาพ 

ยังทําใหดอกยางสึกไดเรียบ โดยหนายางจะสึกเปนชวงๆ โดยรอบ นอกจากนี้ยังสงผลตอการสึกหรอ

ของอะไหลชวงลาง 

ประเภทของโชคอัพ 

 3.1 โชคอัพแกส โชคอัพท่ีบรรจุน้ํามันไฮดรอลิตและแกสไนโตรเจน โดยความหนืด

ของโชคอัพเกิดจากการไหลของน้ํามัน ไฮดรอลิคผานชุดวาวลของโชคอัพแรงดันของแกส จะชวยยับยั้ง 

การกอตัวของฟองอากาศในกระบอกโชค ทําใหการทํางานของโชคอัพมีประสิทธิภาพดีข้ึน ชวยให 

รถยึดเกาะถนนไดดียิ่งข้ึน แมในการขับพ่ีท่ีมีความเร็วสูง 

 3.2 โชคอัพแกสแรงดันต่ํา (Low-Pressure Gas Shock Absorber ) โชคอัพแกส

แบบนี้ จะมีลักษณะเหมือนโชคอัพไฮดรอลิคท่ัวๆ ไป แตจะถูกบรรจุแกสไนโตรเจน (Nitrogen Gas) 
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ซ่ึงเปนแกสแรงดันต่ํา ไวภายในสวนบนของหองน้ํามันสํารอง ซ่ึงจะอัดไวดวยแรงดันประมาณ 10 - 15 

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

 3.3 โชคอัพแกสแรงดันสูง (Hi-Pressure Gas Shock Absorber ) โชคอัพแกสแรงดัน 

สูงนี้ จะมีลักษณะตางจากโชคอัพแรงดันต่ําคือ โครงสรางภายในตัวของโชคอัพ จะมีน้ํามันเพียงหองเดียว 

โดยจะไมมีหองน้ํามันสํารอง ภายในกระบอกสูบ จะบรรจุน้ํามันไฮดรอลิคไวดานบนของกระบอกสูบ 

และจะอัดแกสไนโตรเจน ซ่ึงเปนแรงดันต่ําไวดานลางของกระบอกสูบ โดยจะรักษาแรงดันของแกสไว 

ดวยแรงดันประมาณ 20-30 กก/ตารางซม. หรือประมาณ 284-427 ปอนด ตอตารางนิ้ว โดยจะมีลูกสูบ 

ท่ีเคลื่อนท่ีได (FLOATING PISTON) เปนตัวข้ันระหวางน้ํามันไฮดรอลิคกับแกสไนโตรเจน 

 3.4 โชคอัพน้ํามัน โชคอัพท่ีบรรจุน้ํามันไฮดรอลิคไวภายใน เพ่ือสรางแรงหนืด ของ

โชคอัพ ทําใหรถยนตทรงตัวดีและมีความนุมนวลใน การขับข่ี เหมาะสําหรับการใชงานท่ัว 

4. ไสกรอง หนาท่ีของไสกรอง คือดักฝุนละอองและสิ่งสกปรกไมใหเขาไปในเครื่องยนต 

แตเม่ือใชงานไปนานๆ อาจทําใหเกิดการอุดตัน สงผลใหอากาศผานเขาไปในกระบอกสูบไดนอยลง ทําให 

การเผาไหมในหองเครื่องยนตไมสมบูรณ ปกติเราควรเปลี่ยนไสกรองอากาศทุก 20,000 กิโลเมตร หรือ

เร็วกวานั้น  

5. ลูกหมากปกนก 

 

 
ภาพท่ี 3 ภาพตัวอยางลักษณะของลูกหมากปกนก 

ท่ีมา: ทีอารดับเบิ้ลยู โอโตเซอรวิส, ลูกหมากปกนก, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, เขาถึงไดจาก https:// 

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

  

ลักษณะการทํางาน ลูกหมากตัวนี้ หากเปนระบบชวงลางท่ีมีกันโดยท่ัวไปคือ MacPherson 

Strut ลูกหมากตัวนี้ จะยึดติดกับ แขนปกนกซ่ึงอยูดานลาง (ดูรูปประกอบ MacPherson Strut) ซ่ึง

ชางโดยสวนมากก็จะเรียกกันวา “ลูกหมากลาง” ชื่อเรียกแบบเปนทางการวา “ลูกหมากปกนกลาง”

ลูกหมากปกนกนี้ก็จะยึดติดกับชุดดุมลอ หรือเรียกกันโดยท่ัวไปวา “ดุมคอมา” ซ่ึงเปนสวนท่ีรับแรงกระแทก 

มาจากลอรถยนต 

 

 

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

ท่ีมา: ทีอารดับเบิ้ลยู โอโตเซอรวิส., ลักษณะการยึดติดกับชุดดุมลอ, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, เขาถึง 

ไดจาก https://aacandtrw.wordpress.com/2013/11/08/ 

 

 สัญญาณเม่ือชํารุด ลูกหมากปกนกมักจะชํารุด หากมีการกระแทกบอยๆ เชน เอารถไป

ลงหลุม หรือวิ่งผานทางชํารุด ขรุขระดวยความเร็วสูง ถาเจาลูกหมากตัวนี้เสียละก็จะ ทําใหเกิดเสียงใน 

ชวงท่ีขับตกหลุม หรือถาหลวมมากเวลาขับท่ีความเร็วต่ําถนนขรุขระก็จะรับรูไดถึงเสียงท่ีดังกึกๆ กุก ๆ 

หรืออาจมีเสียงตอนหมุนเลี้ยวขณะท่ีรถยังไมไดเคลื่อนท่ี หนารถจะไวท่ีความเร็วสูงเม่ือวิ่งผานพ้ืนถนน

ขรุขระ แถมยังควบคุมรถไดยากดวย 

 

6. ลูกหมากคันชักตัวนอก 

 

 
ภาพท่ี 5 แสดงลักษณะของลูกหมากลางรถยนต 

ท่ีมา: มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล ธัญบุรี, ลูกหมากคันชักตัวนอก, เขาถึงเม่ือ 1 มกราคม 2556, 

เขาถึงไดจาก http://www.rmutphysics.com/charud/scibook/material1/index_tire.html 

 

ลักษณะการทํางาน ลูกหมากคันชักตัวนอก หรือ “ลูกหมากปลายแร็ค” เปนชิ้นสวนท่ี

ประจําการอยูในรถยนตท่ีใชระบบพวงมาลัยแบบ “แร็คแอนดพิเนียน” “Rack and Pinion” ซ่ึงรถยนต 

(Passenger car) สวนใหญลวนเปนระบบนี้แลวท้ังสิ้น รวมถึงรถกระบะรุนใหมๆ 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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ระบบบังคับเลี้ยวแบบใชแร็คพวงมาลัย ซ่ึงเจาลูกหมากปลายแร็คตัวนี้ จะถูกยึดกับดุมคอมา (เชนเดียวกับ 

ลูกหมากปกนก)และอีกฝงหนึ่งจะยึดติดกับลูกหมากแร็คหรือไมตีกลอง โดยจะทําหนาท่ีเปนตัวควบคุม

การหมุนของลอ(โดยถามองจากดานหนารถเขามามันอยูไปทางดานหลังของดุมลอ) เจาตัวนี้ นอกจาก

ชวยดูดซับแรงกระแทกเวลาวิ่งผานทางขรุขระแลว ยังคอยดูดซับแรงสะเทือนเวลาขณะเลี้ยวดวย 

นอกจากนี้ยังเปนตําแหนงในการปรับมุมลอ (มุมโท) ทําใหการวิ่งของรถในแนวตรงสัมพันธกับหนายาง 

ในรถยนตรุนใหมออกแบบใหลูกหมากแร็คสามารถดูดซับแรงสั่นสะเทือนไดมากข้ึนโดยมีการออกแบบ

ใหมีชิ้นสวนประกอบอ่ืนท่ีสามารถดูดซับแรงนั้นก็คือยาง ท่ีผสมผสานการออกแบบอยางลงตัวใหสามารถ 

ดูดซับแรงไดมากข้ึน 

สัญญาณเม่ือชํารุด ถาตัวนี้มีอาการหลวม ผูขับจะรูสึกไดวาการหมุนเลี้ยวจะมีระยะมากกวา 

ปกติ พรอมมีเสียงกุกๆ เวลารถวิ่งผานถนนขรุระ หรือตกหลุม  

7. ลูกหมากแร็ค ลักษณะการทํางาน ลูกหมากแร็ค หรือ ไมตีกลอง ซึ่งอยูติดกับแร็ค 

พวงมาลัย ในระบบพวงมาลัยแบบ Rack and Pinion เจาลูกหมากตัวนี้ มีสวนสําคัญในการถายถอด

แรงจากการหมุนเลี้ยวมาเปนการเคลื่อนท่ีในแนวตรง ดึงบังคับลอใหหมุนเลี้ยว นอกจากนี้ยังทําหนาเปน 

จุดหมุน สําหรับรับภาระในการเตนข้ึนลงของลอ 

สัญญาณเม่ือชํารุด ถาเจาไมตีกลองตัวนี้มีอาการหลวม ผูขับจะรูสึกไดวาการหมุนเลี้ยวจะ

มีระยะมากกวาปกติ รูสึกไดตอนขับรถผานถนนขรุขระหรือในยามท่ีลอมีการเดงข้ึนลง หรือตกหลุม มีเสียง 

กุกๆ กักๆ รูสึกไดถึงอาการขยับผิดปกติท่ีพวงมาลัยคนขับ 

8. ลูกหมากกันโคลง ลักษณะการทํางาน “ลูกหมากกันโคลง” ทําหนาท่ีเปนตัวยึดเหล็ก

กันโคลง ซ่ึงรถสวนใหญลวนมีมาใหท้ังนั้น โดยเจาลูกหมากกันโคลงนี้ จะอยูท้ังดานหนาและดานหลัง

ของรถ (รถท่ีมีเหล็กกันโคลงหลัง ซ่ึงสวนมากจะเปนรถท่ีเปนชวงลางแบบ อิสระ 4 ลอ ไมใชคานแข็ง 

(Torsion Bar) เหมือนรถ City Car ท่ัวๆ ไป) โดยหนาท่ีของมันก็เชนเดียวกันลูกหมากตัวอ่ืน (คือรับ

แรงกระแทกและเปนจุดหมุนการรับแรง) แตคุณสมบัติเฉพาะของเจาลูกหมากตัวนี้คือ ชวยยึดเหล็ก

กันโคลงใหมีความนิ่งและคงท่ีมากข้ึน เหล็กกันโคลงก็คือ เหล็กท่ีมีไวกันรถโคลงเคลง ทําไมไมยึดใหติด

กับตัวถัง หาวัสดุยึดท่ีแข็งแรงเชนเหล็กมายึดติดไปเลย ก็เพราะเหล็กกันโคลงตองมีการใหตัวบาง 

เนื่องจากตองรับแรงบิด จากชวงลาง อาทิเชนเวลาเขาโคง และหักเลี้ยวแบบกะทันหัน ยอมมีแรงกระทํา 

ซ่ึงเกิดข้ึนรวดเร็ว รวมไปถึงมีแรงเฉ่ือยระหวางการบิดตัว ซ่ึงแรงเฉ่ือยตรงนี้ หากไมมีลูกหมากมาชวย

รับแรงกระแทกจากมุมท่ีตาง ก็จะทําใหเกิดความกระดาง 

สัญญาณเม่ือชํารุด ลูกหมากกันโคลง ถาเวลาหลวมจะแสดงอาการเสียงดัง เวลารถตกหลุม 

หรือตอนรถเอียงตัว อายุอานามการใชก็ใกลเคียงกับอายุของโชคอัพ ราวๆ 6 -8 หม่ืนกิโลเมตร ข้ึนอยู

กับสภาพถนนท่ีผูขับวิ่งใชงาน 
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บริการ (Services) ไดแก 

1. บริการตั้งศูนยลวงลอ คือ การปรับสภาพของระบบรองรับน้ําหนักใหกลับคืนสูคากําหนด 

ของโรงงานผูผลิต เปนวิธีการเดียวท่ีใชการปรับมุมชวงลางเพ่ือใหการขับข่ีและการบังคับพวงมาลัยเปนไป 

อยางถูกตองท่ีสุด การวัดศูนยลอมีหลายวิธี แตถึงแมจะวัดดวยวิธีการใดก็ตาม คาหลังจากการปรับตั้ง

จะตองไดมุมแคมเบอร, มุมแคสเตอร และมุมโทตามมาตรฐานท่ีรถแตละยี่หอกําหนดท้ังหมด การตรวจสอบ 

ระบบเลี้ยวและศูนยลอใหถูกตองอยูเสมอ จะทําใหยางสึกเรียบอายุยาวนาน ขับข่ีสะดวกสบาย และให 

ประสิทธิภาพท่ีดีในการขับเคลื่อน โดยปกติการตรวจสอบศูนยลอ จะตรวจสอบทุกๆ 4-6 เดือน หรือ

ทุกครั้งท่ีเปลี่ยนยางหรือทุกครั้งท่ีสังเกตเห็นยางสึกหรอปกติ ดังนั้นหากระบบเลี้ยว ศูนยลอ หรือระบบ 

ชวงลางไมถูกตองจะทําใหเกิดปญหายางสึกผิดปกติ 

2. การสลับตําแหนงยาง ยางรถยนตจะเกิดการสึกหรอไมเทากันทุกเสน โดยมีสาเหตุจาก 

สภาพรถ, สภาพผิวถนน, ศูนยลอ, การหักเลี้ยวของรถ, การสูบลมยาง, ตําแหนงยาง, ลักษณะการขับข่ี, 

และฤดูกาล โดยเฉพาะอยางยิ่งในตําแหนงลอหนาจะเกิดการสึกผิดปกติของดอกยางงายท่ีสุด ดังนั้น 

เพ่ือใหยางมีอายุการใชงานไดนาน ควรสลับตําแหนงยางอยูเสมอ (ยางเรเดียล ควรสลับตําแหนงยางทุกๆ 

10,000 กิโลเมตร) 

3. การถวงลอ เปนข้ันตอนในการกําหนดน้ําหนักบนลอรถ ท้ังดานในและดานนอกอยาง 

สมดุล ซ่ึงความสมดุลของลอรถดังกลาวอาจเปลี่ยนแปลงไดตามสภาพการขับข่ี เชน เบียดชนขอบถนน 

ตกหลุม หรือกระแทกบนวัสดุบนถนน ลอรถท่ีไมไดสมดุล จะกอใหเกิดอาการพวงมาลัยสั่นขณะขับข่ี 

และมีประสิทธิภาพในการเกาะถนนลดลง การถวงลอท่ีไดสมดุลจะชวยใหการขับข่ีเปนไปอยางนุมนวล 

และยางสึกอยางสมํ่าเสมอตลอดท้ังเสน ตลอดจนยืดอายุการทํางานของสปริง และโชคอัพ  

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษายางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต ทําใหเขาใจ 

ถึงความสําคัญของยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนต และการบริการซอมบํารุง ซ่ึง

จะตองหม่ันตรวจเช็คและบํารุงรักษายางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางของรถยนตอยางสมํ่าเสมอ 

เพ่ือประสิทธิภาพท่ีดีของการขับเคลื่อนรถยนต และถาหากไมมีความเขาใจท่ีดีพอก็อาจทําใหผูขับข่ี

รถยนตไมไดใสใจในเรื่องยางรถยนตและอะไหลรถยนตซ่ึงอาจจะทําใหประสิทธิภาพในการขับข่ีไมดีหรือ 

อาจกอใหเกิดอุบัติเหตุได ดังนั้นความรูดานยางรถยนตและอะไหลซอมบํารุงชวงลางรถยนตนับวาเปน

เรื่องสําคัญสําหรับผูขับข่ีรถยนต 
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ความเปนมาของหางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช 

ชื่อผูประกอบการ หางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช  ชื่อสถานประกอบการ 

เพชรเกษม ไทรแอนดเซอรวิส ท่ีอยูกิจการ 25/5 หมู 9 ตําบลศิลาลอย อําเภอสามรอยยอด จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  

รูปแบบในการดําเนินกิจการ 

เนนการจัดจําหนายยางรถยนต และลอแมกซ ใหมจํานวนมากเพ่ือรองรับความตองการของ 

ผูบริโภคท่ีมีความหลากหลาย รวมถึงการจําหนายอะไหล ซ่ึงมีท้ังคุณภาพธรรมดา และคุณภาพอยางดี

โดยนําระบบการจัดการคลังสินคาเขามาใช ในการชวยลดปญหาสินคาตกคางและทําใหมีความรวดเร็ว

ในการหาสินคาและเสนอราคาขายแกลูกคาไดทันที อีกท้ังเปนการจัดเก็บขอมูล เพ่ือใหสามารถตอบสนอง 

ความตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

วิสัยทัศน (Company’s Vision) 

“คัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน ลูกคาไดรับบริการท่ีดี คํานึงความปลอดภัยเปน

สวนสําคัญ” 

พันธกิจ  

ดําเนินกิจการจําหนายยางรถยนตและลอแมกซท่ีหลากหลายโดยเนนสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ 

มาตรฐานและคุณภาพท่ีดี การบริการของพนักงานและชางซอมบํารุงท่ีมุงม่ันบริการลูกคาดวยความ

เต็มใจคํานึงถึงความพึงพอใจใหแกลูกคาเปนหลักสําคัญ  

ประวัติ  

ชื่อหางหุนสวน หางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูเปนหุนสวนของหางหุนสวน 

มี 3 คน ตามรายชื่อดังนี้ 1. นายมนตรี จันทรเทศ 2. นายสมเกียรติ จันทรเทศ 3. นางสาวกมลทิพย 

จันทรเทศ โดยมีวัตถุประสงคเปนกิจการเพ่ือจําหนาย น้ํามันเครื่อง แมกซ ยาง อะไหล พรอมอุปกรณ

ท่ีเก่ียวของและซอมแซมบํารุงรักษารถยนตทุกประเภท โดยเนนคุณภาพสินคาและอุปกรณท่ีดี และ

สินคาภายในรานมีความหลากหลายลูกคาสามารถเลือกสินคาไดตามความพึงพอใจ โดยท่ี หจก.เพชร

เกษมยานยนตพานิชมีชื่อภาษาอังกฤษคือ Phetkasem tires & services อานภาษาไทยวา เพ็ด-กะ-

เสม-ไทร-แอนด-เซอ-วิส กอตั้งข้ึนเม่ือวันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2557 ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท  

นายมนตรี จันทรเทศ และ นายสมเกียรติ จันทรเทศ มีความสนใจในธุรกิจรานจําหนาย

ยางรถยนตอันเนื่องจากบริเวณอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีรานจําหนายยางรถยนต

และอุปกรณซอมบํารุงจํานวนนอย แตมีความตองการมากเพราะอําเภอสามรอยยอดมีถนนเพชรเกษม

ผานเปนถนนสายหลักของประเทศท้ังคูมองเห็นวาธุรกิจนี้มีความจําเปนอยางมากตอความตองการ จึง

ไปรับการเรียนรูประสบการณตางๆ จากรานจําหนายยางรถยนตบริเวณในจังหวัดกาญจนบุรี ซ่ึงเปนราน 

ท่ีรูจักกัน ท้ังคูไดฝกฝมือจนชํานาญมีความรูความสามารถเก่ียวกับยางรถยนตเปนอยางดีท้ังคูไดเขารับ
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การอบรมความรูเรื่องยางรถยนต รวมถึงการใชอุปกรณตางๆ อยางถูกวิธี และคํานึงถึงความปลอดภัย

ของลูกคาสูงสุด และพรอมท่ีจะเปดกิจการของตนเอง จึงยืมเงินสวนหนึ่งจากบิดาของท้ังคูคือ นายสมร 

จันทรเทศ เพ่ือมาเปนกองทุนในการเปดกิจการนี้ และนายสมร จันทรเทศ ไดมอบที่ดินติดถนนใน

อําเภอสามรอยยอดใหแกลูกๆ เพ่ือเปดกิจการจําหนายยางรถยนต ถือวาท้ังคูไดรับโอกาสอยางมากใน

การเปดกิจการครั้งนี้ จึงมีแรงผลักดันท่ีจะทําใหกิจการเจริญกาวหนาเพ่ิมยิ่งข้ึนมีการแบงหนาท่ีการบริหาร 

จัดการตางๆตามความสามารถและความชํานาญ ตอมา นางสาวกมลทิพย จันทรเทศ จบการศึกษาดาน 

การตลาด จึงกลับเขามาชวยกิจการและไดรับมอบหมายใหดูแลดานการตลาดดูแลเก่ียวกับตนทุนของ

สินคามีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ  

ปจจุบัน รานเพชรเกษมยานยนตพานิช ไดประกอบธุรกิจ จําหนายยางรถยนต ลอแมกซ  

ตั้งศูนย ถวงลอ และบริการซอมชวงลางรถยนต โดยมุงเนนการจําหนายยางรถยนตขนาดเล็ก (รถเกง 

รถกระบะ รถบรรทุกเบา) เปนหลัก รวมถึงการบริการเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องจําหนายน้ํามันหลอลื่น

ของรถยนตท่ีมีหลากหลายลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคา ตลอดจนสอบถามขอมูลสินคาตางๆ ดวยบริการ 

ท่ีประทับใจและเปนกันเอง 

รานเพชรเกษมยานยนตพานิช เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจของกิจการท่ีสามารถจะพัฒนา

รูปแบบการใหบริการและความหลากหลายของสินคาท่ีมากข้ึนเพ่ือรองรับอุปสงคของผูบริโภคท่ีมีมาก

ข้ึน มีการจัดการสินคาคงคลัง เพราะรานยางใชตนทุนในการหมุนเวียนสินคาสูงจึงทําใหสินคาภายใน

รานยังไมครอบคลุมความตองการของผูบริโภคไดทุกประเภท ดวยเหตุนี้เองจึงมีการเพ่ิมจํานวนสินคา

ขยายระบบการจัดการสินคาคงคลังสินคาเขามาใช ในการชวยลดปญหาสินคาไมครอบคลุมสินคามี

นอยไมพอความตองการของผูบริโภค อีกท้ังเปนการจัดเก็บขอมูล ของสินคาเพื่อที่สามารถเช็คสินคา

และราคาใหลูกคาไดทันทีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน

ไดทําการกูเงินจากธนาคารจํานวน 7 ลานบาท เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการทํากําไรข้ึนจากเดิม โดยการนํา 

เงินสวนนี้ลงทุนกับสินคา เพ่ิมกิจกรรมทางการตลาดท่ีสําคัญ กิจกรรมการตลาดท่ีดี จึงเปนท้ังศาสตร 

และศิลปะ ตองอาศัยความคิดสรางสรรค เพราะทันทีท่ีจัดกิจกรรมครั้งแรกออกไป หากไดผล ก็จะมี

คูแขงขัน จัดทําตามทันที กิจกรรมครั้งตอไป จึงกลายเปนครั้งท่ีสามสี่ ท่ีกลุมเปาหมายเริ่มเห็นจนชิน

ตา และไมรูสึกตื่นเตนอีกตอไปหลายกิจกรรมจึงตองมีการปรับเปลี่ยนวิธีนําเสนอใหมๆ อยูตลอดเวลา 

แตยังคง “เอกลักษณ” ของกิจการใหลูกคาจดจํา ท่ีสําคัญยังสรางรายไดใหกิจการอยางตอเนื่องการทํา 

กิจกรรมใหประสบความสําเร็จจึงตองอาศัยปจจัยหลายดานดวยกัน ท้ังเรื่องของคน, งบประมาณ, ลักษณะ 

ของกิจกรรม, สถานท่ี และระยะเวลาท่ีเหมาะสม 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ตั้งอยูท่ี 25/5 หมู 9 ตําบลศิลาลอย อําเภอสามรอยยอด  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77180 ท่ีตั้งอยูบนถนนสายหลักของประเทศ คือถนนเพชรเกษมเปนถนนสาย
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ลองใตท่ีสําคัญมากเปนถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศมีรถจํานวนมากผานทุกวัน ประกอบกับ

ถนนมีการซอมบํารุงอยูตลอดสาย 

 

ถนนเพชรเกษมลงสูภาคใต 

 
ภาพท่ี 6  แผนท่ีตั้ง หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 

 
ภาพท่ี 7 ปายขนาดเล็กหนาราน หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 
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ภาพท่ี 8 แสดงสถานท่ีตั้งของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 

หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิชจําหนายยางรถยนต ลอแมกซ อุปกรณซอมชวงลางรถยนต 

เชน ลูกหมาก โชคอัพ เบรค เปลี่ยนถายน้ํามันเครื่อง และตั้งศูนยลวงลอรถยนต  เปนตน 

จากการศึกษาประวัติการเปดกิจการและรูปแบบการดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิช ทําใหทราบถึงประวัติและแนวคิดการดําเนินกิจการท่ีดีในการประกอบธุรกิจยางและ

อะไหลซอมบํารุงชวงลางรถยนต เพ่ือเปนแนวทางสําหรับผูท่ีตองการดําเนินการธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

และอะไหลซอมบํารุงชวงลางรถยนต ไมวาจะเปนการเลือกทําเลท่ีตั้งรานท่ีดี อีกท้ังยังมีแนวคิดดาน

การบริการท่ีดีตอลูกคาเพ่ือเปนการสรางความประทับใจแกผูมาใชบริการอยางเสมอมา และยังมีการจัด 

กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสรางการจดจําใหแกลูกคารายใหม ซ่ึงเปนแนวคิดท่ีดีและเปนแรงจูงใจใหกับ 

ผูท่ีสนใจประกอบธุรกิจประเภทนี้ 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สําหรับการทบทวนวิจัยท่ีเก่ียวของกับการศึกษา ถึงรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจ

ของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต พบวามีดังนี้ 

นัฐฐา ธิติโยธิน (2556) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตของ

ผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรม 

ผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนต ของผูบริโภค 

จากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 

อายุเฉลี่ย 31-40 ป สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจสวนตัว สวนใหญใชยี่หอ

โตโยตาและเลือกซ้ืออะไหลชนิดระบบเครื่องรถยนต เชน ไสกรองตางๆ น้ํามันเครื่อง เหตุผลตองการ

เลือกซ้ืออะไหลรถยนตเพราะชํารุดเสียหาย การรับประกันของอะไหล รถยนต คุณภาพสินคา ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ ความนาเชื่อถือของสถานท่ี การสงเสริมการขาย ในการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหล

รถยนตใหความสําคัญกับอะไหลเดิมไมสามารถใชงานได หาขอมูลจากประสบการณท่ีเคยเลือกซ้ือ 
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ประเมินทางเลือก โดยคุณภาพสินคาท่ีตรงตามความตองการ และตัดสินใจซื้อเพราะราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ ถาพอใจกลับมาซ้ือซํ้าอีก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

และ พฤติกรรมผูบริโภคมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนต ดานปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 1 ท้ังหมด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ อะไหลรถยนต ซ่ึงพฤติกรรมของผูบริโภค 

คือยี่หอรถยนตท่ีใชความสําคัญของ สถานท่ีซ้ือ เพียง 2 ตัว ไมมีความสัมพันธกบการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อะไหลรถยนต  

ปรีชา สุวรรณะ (2556) ศึกษาเรื่อง “ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีใชบริการศูนยบริการ: 

กรณีศึกษาศูนยบริการ บริษัทอีซูซุหาดใหญ จํากัด สํานักงานใหญ” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) พฤติกรรม 

ของลูกคาท่ีเขามาใชบริการของศูนยบริการอีซูซุหาดใหญ 2) ความพึงพอใจของลูกคาท่ีเขามาใชบริการ 

ของศูนยบริการอีซูซุหาดใหญ ผลการศึกษาพบวา 1) ผูใชบริการสวนใหญเลือกใชบริการตรวจเช็คท่ัวไป 

ตามระยะทาง ใช บริการสามครั้งตอป ใชบริการชวงวันธรรมดาจันทรศุกร ไมเคยใชบริการศูนยซอม

บํารุงท่ีอ่ืนๆ ผูใชบริการจะแนะนําใหบุคคลท่ีรูจักมาเขาใชบริการศูนยบริการอีซูซุหาดใหญ 2) ผูใชบริการ 

มีความพึง พอใจในคุณภาพบริการโดยภาพรวมในระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้ สิ่งสัมผัสไดในการบริการ 

ความ นาเชื่อถือและไววางใจการตอบสนองการใหความม่ันใจและการดูแลเอาใจใส 

โสภณ สุดสาหราย (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการเลือกเขาศูนยบริการรถยนตท่ีไมเปนผูแทน 

จําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธ 

ระหวางตัวแปรตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจเลือกใชบริการของศูนยบริการรถยนตท่ีไมเปนผูแทน

จําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและท่ีทําการตัดสินใจใช บริการการเลือกเขาศูนยบริการ 

รถยนตท่ีไมเปนผูแทนจําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลภายในชวงเดือน

สิงหาคม - ตุลาคม2555 รวม 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,000-20,000 บาท สถานภาพโสด โดย

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นโดยใหความสําคัญกับปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ คุณภาพยางรถยนตใน 

เรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ คุณภาพน้ํามันเครื่องในเรื่อง ความหลากหลายของ สินคา,คุณภาพ

โชคอัพในเรื่อง การแนะนําขอมูลจาก  จําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

แตกตางกัน ยกเวน เพศ อาชีพและรายได สวนปจจัยดานคุณภาพการใหบริการสวนใหญมีความสัมพันธ 

กับการเลือกเขาศูนยบริการรถยนตท่ีไม เปนผูแทนจําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและ 

ปริมณฑล ยกเวน สวนปจจัยดานภาพลักษณศูนยบริการรถยนต ความภักดีตอศูนยบริการรถยนต 

ความไววางใจตอศูนยบริการ รถยนต ท้ัง 3 

สุรียรัตน ศิรินาม (2556) ศึกษาเรื่อง “แนวทางการพัฒนาตราสินคาภายในโดยใชการตลาด 

ภายในของศูนย บริการรถยนต ผูแทนจําหนายรถยนตโตโยตา” การวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 

องคประกอบของวัฒนธรรมบริการท่ีมีความสําคัญตอการพัฒนาตราสินคาภายในโดยใชการตลาดภายใน 
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ของศูนยบริการรถยนตวิเคราะหปญหา อุปสรรค และปจจัยสนับสนุน ในการพัฒนาตราสินคาภายใน

โดยใชการตลาดภายในของศูนยบริการรถยนต  ผลการวิจัยปรากฏวา องคประกอบของวัฒนธรรมบริการ 

ท่ีมีความสําคัญตอการพัฒนาตราสินคาภายใน โดยใชการตลาดภายในของของศูนยบริการรถยนต 

ประกอบดวย 1) การมีสวนรวมของพนักงาน โดยมีองคประกอบท่ีสําคัญ คือ การสื่อสารภายในองคกร 

การบริหารทรัพยากรมนุษย การบริหารคาตอบแทน และความกาวหนาในอาชีพ 2) ความสามารถของ 

พนักงาน 3) พนักงานไดรับมอบหมายอํานาจและ 4) พนักงานมีความม่ันใจ แนวทางการพัฒนาตราสินคา 

ภายในโดยใชการตลาดภายในของศูนยบริการรถยนตประกอบดวยองคประกอบ 5 สวนท่ีมีความ

เชื่อมโยงกันโดยมีรายละเอียดขององคประกอบ 

พรทิพย เนรมิต (2550) ไดศึกษาเรื่องการบริหารกระบวนการรานจิ้นเหงอะไหลระนอง 

ผลการศึกษาพบวา ความตองหรือหรือความพึงพอใจของลูกคาท่ีเปนปจจัยตัดสินใจซ้ือสินคาจากราน

จิ้นเหงอะไหลมี 12 ปจจัยไดแก 1) มีสินคาหลากหลายชนิด 2) มีสินคาครบทุกยี่หอรถ 3) ราคาสินคา

ท่ีเหมาะสม 4) มีสินคาหลายราคา 5) รับสั่งสินคาดวน 6) มีสวนลดพิเศษ 7) มีท่ีจอดรถสะดวก 8) สถานท่ี 

กวางขวางตอนรับลูกคาไดมาก 9) พนักงานมีความรูเก่ียวกับสินคา 10) พนักงานสุภาพบริการรวดเร็ว

ถูกตอง 11) สงมอบสินคาไดรวดเร็ว 12) มีการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใชโดยมีขอเสนอแนะคือสินคา 

ในรานท่ีมีสภาพคลายกันควรมีการใหความรูเก่ียวกับระบบการบริหารกระบวนการกับผูท่ีเก่ียวของ

หรือพนักงานและบริหารของรานทุกคน ใหมีความเขาใจและควรมีการอบรมผูปฏิบัติงานใหมีความรู

เก่ียวกับการจําหนายสินคา 

อนุชา บุญหวา (2553) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอะไหลรถเชิงพานิชย: 

กรณีศึกษา บริษัท ยาหมิง ออโต (ประเทศไทย) จํากัด จังหวัดสระบุรี ผลการศึกษาพบวาพฤติกรรม

การเลือกซ้ืออะไหลสวนใหญใหความสําคัญกับยี่หอหรือแบรนด สวนใหญการชําระเงินในรูปแบบเงิน

สด สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ืออะไหลระเชิงพาณิชยของ บริษัท ยงหมิง 

ออโต(ประเทศไทย) จํากัด พบวา ดานผลิตภัณฑ คือตรายี่หออะไหลของบริษัทเปนที่รูจักแพรหลาย

เปนท่ียอมรับ รองลงมาคืออะไหลมีความหลากหลาย ดานราคา คือราคาอะไหลสามารถตอรองได 

รองลงมาคือ การใหขอมูลราคาสินคืนการใหคูปองชิงโชค ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีจําหนาย 

ไปมาสะดวก รองลงมาคือสั่งซ้ือทางแฟกได ดานการใหบริการ คือ พนักงานท่ีไววางใจไดทํางานดวย

ความถูกตอง สมํ่าเสมอ สรางความนาเชื่อถือแกลูกคา รองลงมาคือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธเปนกันเอง 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปจจัยดานทัศนคติ 

ความไววางใจและสวนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรตนคือ ทัศนคติ 

ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน 

(อินสตาแกรม) ผลการศึกษาพบวา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 
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23-30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือเสื้อผา เครื่องแตงกายผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) และสวนใหญ 

ของผูตอบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคาผาน อินสตาแกรมเดือนละ 1 ครั้ง และสวนใหญซ้ือสินคา 

ครั้งละ 500-1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญมาก  

เกศรา จันทรจรัสสุข (2555) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและ

ใชบริการในหางเทสโกโลตัส ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ ผูบริโภค 

ท่ีซ้ือสินคาและใชบริการท่ีหางเทสโกโลตัส โลตัสในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการวิจัย

พบวา 1) ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป 2) ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด พบวาสวนประสมทางการตลาด ท่ีผูบริโภคใหความสนใจ ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคสวนสวน

ท่ีมาซ้ือสินคาเพราะสินคามีความหลากหลาย ดานราคา เนื่องจากสินคาแตละประเภทมีราคาหลากหลาย 

ใหเลือกซ้ือสินคาและใชบริการ ดานบริการ เนื่องจากมีบริการอ่ืนเสริมนอกจากสินคา คือ บริการ ธนาคาร 

รานอาหาร รานหนังสือ ดานสถานท่ี สามารถเดินทางไดสะดวก ดานการสงเสริมการตลาด เนื่องจาก

ทางหางมีสื่อโฆษณาเก่ียวกับสินคาลดราคาบอยกวาหางอ่ืน 3) ดานพฤติกรรมการซ้ือและใชบริการ 

พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค ความถ่ีในการซ้ือ 1-2 ครั้งตอเดือน 

ธัญญมาศ วุนศิริ (2554) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดอุปกรณแตงรถยนตในอนาคตภายใตแบรนด 

ฮาเปอร ของผูบริโภคในประเทศไทย เพ่ือศึกษาถึงลักษณะกลุมประชากร ศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด และศึกษาขอมูลแรงจูงใจ ไดแกแรงจูงใจดานอารมณ แรงจูงใจดานเหตุผล ท่ีสงผลตอพฤติกรรม 

ดานปริมาณการติดตั้งชิ้นสวนชุดอุปกรณตกแตงรถยนตภายใตแบรนด ฮาเปอร ผลการศึกษาพบวา 

1) ลักษณะทางดานประชากร ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 36 ปข้ึนไป มีอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน 2) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับ 

ดีมาก 3) ขอมูลดานแรงจูงใจ แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดอุปกรณตกแตง 

รถยนต ดานอารมณ ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับดี 

Lauren Roby (2011) ผูวิจัยไดศึกษารายละเอียดของอุตสาหกรรมกาแฟแบบพิเศษและ

บทบาทท่ีสตารใชเพ่ืออยูในตลาดการเจริญเติบโตและการวิจัยจะตรวจสอบโครงสรางทางธุรกิจของ

สตารบัคและผลกระทบในอนาคตของกลยุทธการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน โดยการตรวจสอบเชิงกลยุทธ 

ตอบสนองความตองการดังกลาวเปนวิธีการขยายตลาดในตางประเทศและความเขาใจในบริบทระหวาง 

ประเทศนักวิจัยจะกําหนดกลยุทธทางธุรกิจท่ีแข็งแกรงและออนแอของ บริษัท สตารบัคเพ่ือไดเปรียบ

ทางการแขงขัน ผลกระทบขององคกรและการบริหารจัดการท่ีจะทําหนาท่ีเปนรูปแบบท่ีแข็งแกรงสําหรับ 
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ธุรกิจระหวางประเทศ นักวิจัยจากนั้นจะใชกลยุทธและการใหคําแนะนําเก่ียวกับวิธีการดําเนินงานท่ีสตารบัค 

สามารถเจริญเติบโตไดในฐานะท่ีเปนนานาชาติธุรกิจ 

Marita Raderbauer (2011) งานวิจัยนี้ศึกษาความสําคัญของการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืน 

บริเวณท่ีพักยานธุรกิจในกรุงเวียนนา ความคิดริเริ่มวิจัยและภาคอุตสาหกรรมสวนใหญมุงเนนมาตรการ 

ดานสิ่งแวดลอมจนละเลยดานเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมของความยั่งยืน ตระหนัก ความสําคัญใน 

การกําหนดแนวทางการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนสําหรับอุตสาหกรรมท่ีพัก การวิจัยนี้ตองการพัฒนาธุรกิจ 

อยางยั่งยืน โดยตั้งใจท่ีจะตรวจสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติและความแตกตางในทัศนคติท่ีเก่ียวของ 

กับลักษณะ งานวิจัยเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวา ทัศนคติท่ัวไปท่ีมีตอการพัฒนาอยางยั่งยืนเปนบวก 

มากสําหรับทุกธุรกิจ ระหวางทัศนคติท่ัวไปและการดําเนินงานรวมถึงบริหารจัดการอยางเปนระบบ

การดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนมีความสัมพันธกับระดับสูงของ การรับรูประโยชนการวางแผนเชิงกลยุทธ

มากข้ึนและการรับรูท่ีรุนแรงของปญหาและอุปสรรค ยิ่ง อุปสรรคท่ีรายงานคือการขาดการสนับสนุน

และขอมูลไดรับความยากลําบาก นอกจากนี้ยังมีการรับรูและความตองการจากผูเขาพักสําหรับการดําเนิน 

ธุรกิจอยางยั่งยืน ดังนั้นการศึกษาแสดงใหเห็นวาการสื่อสารระหวาง ภาครัฐและเอกชนรวมทั้งสราง

ความตระหนักและการตลาดของการพัฒนาอยางยั่งยืนเพ่ือผูบริโภคจะตองมีการปรับตัวดีข้ึน 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฏี ของนักวิชาการ 

ดานการประกอบธุรกิจรานยางและศูนยบํารุงรักษาอะไหลรถยนตมาประยุกตในการวิจัย ซ่ึงชวยสงเสริม 

การศึกษาการวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธผูประกอบการรานจําหนายยางรถยนต กรณีศึกษา หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช ซ่ึงประกอบไปดวย กลยุทธการประกอบธุรกิจ ทฤษฏีหลักการตลาด ความรู 

ดานยางและอะไหลรถยนต กลยุทธดานการบริการท่ีสรางความประทับใจใหผูบริโภคหรือผูท่ีเขามารับ

บริการพอใจสูงสุด และศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือนําไปใชในการปรับกลยุทธในดานตางๆ ให

สอดคลองและสามารถนํามาใชในกิจการ โดยการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดสูงสุด 

 

 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษา เรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนายยาง

รถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: กรณีศึกษา 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช การวิจัยครั้งนี้ใชแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ดวยวิธีปรากฏการณวิทยา โดยผูวิจัยใชการเก็บขอมูลจากภาคสนามโดยตรงเปนหลัก ศึกษาเฉพาะพ้ืนท่ี 

(Case Study) และศึกษาขอมูลจากเอกสารอินเทอรเน็ต และขอมูลอ่ืนท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปน 

ประโยชนตอการวิเคราะหสอดคลองกับความเปนจริงมากท่ีสุด โดยมีข้ันตอนและวิธีการดําเนินการวิจัย 

ดังนี ้

1.  การเลือกพ้ืนท่ีและประชากร 

2.  ข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

4.  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

5.  การตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูล 

6.  การวิเคราะหขอมูล 

7.  ระยะเวลาของการวิจัย 

 

การเลือกพ้ืนท่ีและประชากร 

ในการเลือกพ้ืนท่ีการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยพบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ท่ีอยูกิจการ 

25/5 หมู 9 ต.ศิลาลอย อ.สามรอยยอด จ.ประจวบคีรีขันธ 77180 เปนรานจําหนายยางรถยนตลอแมกซ 

รวมถึงอะไหลสําหรับซอมชวงลางรถยนต ท่ีดําเนินเปดกิจการรายใหม ในเขต อ.สามรอยยอด 

จ.ประจวบคีรีขันธ ซ่ึงผูวิจัยสนใจศึกษา รูปแบบ กลยุทธ ความสําเร็จรวมทั้งปญหาและอุปสรรคใน

การดําเนินงาน เพ่ือหาแนวทางในการแกไข การดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต และอ่ืนๆ  

ผูใหขอมูลหลักท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ 

1. ผูประกอบการ จํานวน 3 คน 

2. พนักงานประกอบดวย 

 2.1 ผูบริหาร จํานวน 3 คน 
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 2.2  พนักงานภายในราน จํานวน 2 คน 

 2.3  ชาง จํานวน 3 คน 

3. ลูกคา  จํานวน 15 คน 

 3.2 ลูกคารถเกง จํานวน 7 คน 

 3.3 ลูกคารถบรรทุก จํานวน 8 คน 

กลุมผูใหขอมูลหลักคือ เจาของธุรกิจ หนักงาน เปนผูท่ีทํางานท่ี หจก. เพชรเกษมยาน

ยนตพานิช และลูกคา รวมท้ังสิ้น 26 คน โดยการสังเกตการณแบบมีสวนรวมและไมมีสวนรวม และมี

การสัมภาษณแบบเจาะลึก เปนหลักในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิเคราะหขอมูลจะใชการวิเคราะหเชิง 

เหตุผลไมไดมุงเก็บเปนตัวเลขมาทําการวิเคราะห เพ่ือใหไดขอมูลท่ีสอดคลองกับความเปนจริงมากท่ีสุด 

 

ข้ันตอนการเก็บรวมรวมขอมูล 

การรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดมีข้ันตอนในการรวบรวมขอมูลดังนี้ 

1. รวบรวมขอมูลจากหนังสือ วิทยานิพนธ เว็บไซต เพ่ือรวบรวมขอมูลเพื่อนําไปเปน

แนวทางในการวิจัย เปนการรวบรวมขอมูลเก่ียวกับเรื่องท่ีเราตองการศึกษา 

2. การเก็บขอมูลภาคสนามท่ี หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช เพ่ือวิเคราะหขอมูลเบื้องตน 

และนําขอมูลไปใชในการทําวิทยานิพนธ 

3. นําขอมูลท้ังหมดท่ีเก็บรวบรวมไดมาวิเคราะหเพ่ือเขียนเปนเชิงพรรณนา 

4. ศึกษาขอมูลเพ่ิมเติม จากการเก็บขอมูลภาคสนามครั้งแรก และนําขอมูลท่ีไดเพ่ิมเติม 

มาวิเคราะหเพ่ือเขียนเปนเชิงพรรณนาอีกครั้ง 

5. ตรวจสอบความถูกตองของงานวิจัยวามีสวนใดขอมูลไมครบถวนหรือขอมูลไมตรง

กับงานวิจัย มีตรวจสอบเรื่องขอมูลท่ีขาด  

6. เก็บขอมูลภาคสนามเพ่ิมเติมและนําขอมูลมาวิเคราะหเพ่ิมเติม เม่ือมีขอมูลผิดพลาด

หรือขอมูลไมครบตามวัตถุประสงค ผูวิจัยใชการติดตอกับเจาของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ใน

การขอขอมูลเพ่ิมเติม 

7. นําขอมูลตางๆท่ีเก็บรวบรวมไดมาวิเคราะหเพ่ือเขียนเปนเชิงพรรณนาอีกครั้ง 

8. ตรวจสอบความถูกตองของงานวิจัย 

 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพ ผูวิจัยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลรูปแบบและกลยุทธ

การดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: 

กรณีศึกษา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ดวยวิธีปรากฏการณวิทยา จากแหลงขอมูล 2 ประเภท 
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1. แหลงขอมูลเชิงเอกสาร ศึกษาคนควา และรวบรวมขอมูลพ้ืนฐานในการทําวิจัย เชน 

เอกสาร บทความ งานวิจัยท่ีเก่ียวของ และเว็บไซตตางๆ เพ่ือใหไดขอมูลเก่ียวกับการวิจัยใหมากท่ีสุด  

2. แหลงขอมูลภาคสนาม ผูวิจัยใชวิธีเก็บขอมูลจากแหลงขอมูลภาคสนาม โดยเลือก

สัมภาษณผูใหขอมูลแบบเจาะลึกรายบุคคล (Individual Depth Interviews) เปนการเลือกกลุมตัวอยาง  

โดยใชดุลยพินิจของผูวิจัยในการกําหนดผูเขารวมเปนกลุมตัวอยางผูใหขอมูล ซ่ึงผูวิจัยเลือกเก็บขอมูล

จากผูท่ีเก่ียวของดังนี้ คือ เจาของกิจการ พนักงาน ลูกคา ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช วิธีนี้

ทําใหไดขอมูลเนื้อหาตรงตามลักษณะท่ีเราตองการศึกษา ทําใหผูวิจัยเก็บขอมูลไดงายและสะดวกมากข้ึน 

นอกจากนี้ในระหวางการเก็บขอมูลผูวิจัยใช การสัมภาษณ และการสังเกตรวมดวย ดังนี้ 

การสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) การสัมภาษณเชิงลึกเปนการสัมภาษณ ในรูปแบบ

ท่ีไมเปนทางการ หรือไมมีโครงสราง การสัมภาษณเชิงลึกคือการสนทนาท่ีมีจุดมุงหมายชัดเจน เพ่ือการ

เรียนรูและความเขาใจระดับลึกในประเด็นการวิจัย โดยการใชประเด็นและแนวคําถามกวางๆ เพื่อ

กระตุนใหคูสนทนาเลาเรื่องราวอยางมีเปาหมาย ผูสัมภาษณมักมีปฏิสัมพันธกับผูถูกสัมภาษณในลักษณะ 

เปนคูสนทนา ใชทักษะการสื่อสาร สรางการสนทนาอยางมีเปาหมาย และผูตอบจะใหขอมูลไป ตาม

โครงสรางคําถามท่ีเตรียมไวแลวเทานั้น ขณะท่ีการสัมภาษณเชิงลึกเปนการใชคําถามนําไปสูการสนทนา 

ภายใตบรรยากาศท่ีผอนคลาย และเปนสวนตัว โดยท่ีมีการใชคําถามแบบปลายเปด 

นอกจากนี้การสัมภาษณข้ึนอยูกับสภาพทางอารมณ อาจสงผลใหเกิดการบิดเบือนได 

บางครั้งการสัมภาษณข้ึนอยูกับการตัดสินใจทันทีทันใด ทําใหผูขอมูลอาจผิดพลาดได ผูวิจัยไดใชข้ันตอน 

ตางๆ สัมภาษณ ดังนี้ 

1. การเตรียมการสัมภาษณ  

 1.1 ศึกษาขอมูล เก่ียวกับความเปนมา และการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

เพ่ือเตรียมตัวในการสัมภาษณ เปนแนวคําถามท่ีจะใชตอบคําถาม รูปแบบ กลยุทธ ปญหาและแนวทาง 

การแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 1.2 การวางแผนการสัมภาษณ ผูวิจัยเปนผูกําหนดแนวคําถามเพ่ือใชในการสัมภาษณ 

การสัมภาษณครั้งนี้กําหนดเวลาในการสัมภาษณไวระหวาง เดือน ธันวาคม ถึงเดือน กุมภาพันธ 2559 

รวมระยะเวลาประมาณ 3 เดือน พรอมท้ังเตรียมอุปกรณการจดบันทึก ใหเหมาะสมกับสถานการณ 

 1.3 การเริ่มสัมภาษณ  

 1.3.1 สรางบรรยากาศ ทักทาย (small talk) 

 1.3.2 ชี้แจง แนะนําตัว/ อธิบายวัตถุประสงคการวิจัย/ แจงผูใหขอมูลทราบวา

เขามีความสําคัญอยางไร 

 1.3.3 ดําเนินการสนทนาตามประเด็นวิจัย 

 1.3.4 แสดงความเขาใจเรื่องของเขา 
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 1.3.5 สนทนาใหไดความจริง 

 1.3.6 การตั้งคําถามท่ีผูตอบจะไมตอบในภาวะปกติท้ังนี้ผูเก็บขอมูลตองเคารพ 

ตอความจริงท่ีถูกเปดเผยข้ึน 

 1.3.7 การลดระดับอารมณความรูสึกหลังพูดคุยแลว 

 1.3.8 ปดการสนทนา กอนยุติการสนทนา ควรย้ําถึงการรักษาความลับ และ

ขออนุญาตติดตอกลับมาในกรณีตองการขอมูลเพ่ิมเติม 

2. การสัมภาษณจริง เปนข้ันตอนการดําเนินการท่ีสําคัญโดยผูวิจัยตองเตรียมตัวดังนี้ 

 2.1 ใชแนวคําถาม ท่ีผูวิจัยไดเตรียมมา  

 2.2 ฟงอยางตั้งใจ ใสใจ และปอนคําถามใหเหมาะสมกับเวลา 

 2.3 เปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดเปนผูถามบาง 

3. การบันทึกขอมูล และการสิ้นสุดการสัมภาษณในการทําบันทึก ผูวิจัยรีบทําการบันทึก 

ใหสมบูรณหลังจากการสัมภาษณเสร็จสิ้น และกลาวขอบคุณผูใหขอมูลหรือผูถูกสัมภาษณทุกคนดวย

ความสุภาพ เพ่ือเปนการเปดทางสําหรับการสอบถามขอมูลในครั้งตอไปได กรณีท่ีตองการขอมูลเพ่ิมเติม 

 การสังเกตแบงเปน 

1. การสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant Observation) คือการสังเกตท่ีผูสังเกตเขา

ไปใชชีวิตรวมกับกลุมคนท่ีถูกศึกษา มีการทํากิจกรรมรวมกัน จนผูถูกศึกษายอมรับวาผูสังเกตมีสถานภาพ 

บทบาทเชนเดียวกับตน ผูสังเกตจะตองปรับตัวใหเขากับกลุมคนท่ีศึกษา โดยอาจเขาไปฝงตัวอยูใน

เหตุการณ เขาไปอาศัยอยูในชุมชนเปนเวลานาน จนคนในชุมชนรูสึกวาเปนเรื่องธรรมดาท่ีมีนักวิจัยมา

อาศัยอยู  

2. การสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) คือการสังเกตท่ีผูวิจัย 

เฝาสังเกตอยูวงนอก ไมเขาไปรวมในกิจกรรมท่ีทําอยู   

 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

1. การเตรียมความพรอมของผูวิจัยกอนลงพ้ืนท่ี เชน รางกาย แนวคําถาม เพ่ือใหไดรับ

คําตอบท่ีตรงกับความเปนจริง การรูถึงบริบทผูท่ีใหขอมูล เปนสิ่งท่ีผูวิจัยตองศึกษากอนเขาไปสัมภาษณ 

2. การใชเครื่องบันทึกเสียง การบันทึกเสียงถือวาเปนตัวชวยใหกับผูวิจัยเก็บขอมูลได

อยางละเอียดและครบถวน ในสวนของขอมูลท่ีสําคัญท่ีเก่ียวของกับหัวขอท่ีผูวิจัยศึกษาจึงจําเปนตองบันทึก 

รายละเอียดใหไดมากท่ีสุด กอนดําเนินการสัมภาษณผูวิจัยตองขออนุญาตผูถูกสัมภาษณกอน 

3. กลองถายรูป เพ่ือบันทึกภาพผูใหขอมูล ลักษณะพ้ืนท่ีทางกายภาพตางๆ เพ่ือเปนขอมูล 

ในการวิจัย และชวยใหการนําเสนอขอมูลของผูวิจัยนาเชื่อถือมากยิ่งข้ึน 
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4. สมุดจดบันทึก/ปากกา ผูวิจัยจะบันทึกความคิดขณะท่ีสัมภาษณผูใหขอมูลและสถานการณ 

ตางๆ ท่ีสังเกตได เพ่ือปองกันการลืมและชวยใหเขาใจขอมูลยอนหลังได 

 

การตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูล 

การวิจัยเชิงคุณภาพมีความยืดหยุนสูง ผูวิจัยเปนเครื่องมือสําคัญท่ีใชในการเก็บขอมูลเพ่ือให 

ผลการวิจัยมีความนาเชื่อถือ และเกิดความไววางใจในคุณภาพของงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยจึงตองใช 

วิธีการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลกอนนําไปวิเคราะห วิธีหนึ่งท่ีไดรับความนิยม ก็คือ การตรวจสอบ 

แบบสามเสาเชิงคุณภาพ 

สุภางค จันทวานิช(2553:128-130) กลาวถึง ความสําคัญของการตรวจสอบและวิเคราะห 

ขอมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพไววา ในการวิจัยเชิงคุณภาพเรามักจะไดยินเสมอวา มีผูสงสัยในความแมน 

ตรงและความนาเชื่อถือของขอมูล เพราะแคลงใจในความลําเอียงของนักวิจัยท่ีอาจเกิดข้ึนเม่ือไดไปคลุกคลี 

กับปรากฏการณและผูใหขอมูล นักวิจัยเชิงคุณภาพตระหนักดีถึงขอสงสัยนี้ และไดวางมาตรการท่ีจะ

ปองกันความผิดพลาด นั่นคือ การตรวจสอบขอมูลกอนทําการวิเคราะห การตรวจสอบขอมูลท่ีใชกัน

มากในการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ การตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) มีวิธีการตรวจสอบ 

4 วิธี คือ 

1. การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (data triangulation)คือ การพิสูจนวาขอมูลท่ีผูวิจัย 

ไดมานั้นถูกตองหรือไม วิธีการตรวจสอบ  

 1.1 แหลงเวลา หมายถึง ถาขอมูลตางเวลากันจะเหมือนกันหรือไม เชน ถาผูวิจัย

เคยสังเกตผูปวยโรคจิตเวลาเชา ควรตรวจสอบโดยการสังเกตผูปวยเวลาบายและเวลาอ่ืนดวย 

 1.2 แหลงสถานท่ี หมายถึง ถาขอมูลตางสถานท่ีกันจะเหมือนกันหรือไม เชน 

ผูปวยโรคจิตมีอาการคลุมคลั่งเม่ืออยูในบาน ถาหากไปอยูท่ีอ่ืนจะยังมีอาการคลุมคลั่งหรือไม 

 1.3 แหลงบุคคล หมายถึง ถาบุคคลผูใหขอมูลเปลี่ยนไป ขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม 

เชน เคยซักถามบุตรชายผูปวยเปลี่ยนเปนซักถามบุตรหญิง หรือพยาบาล หรือเปลี่ยนจากปจเจกบุคคล 

เปนกลุมบุคคลหรือกลุมสังคม 

2. การตรวจสอบสามเสาดานผูวิจัย (Investigator Triangulation) คือ ตรวจสอบวา 

ผูวิจัยแตละคนจะไดขอมูลแตกตางกันอยางไร โดยเปลี่ยนตัวผูสังเกต แทนท่ีจะใชผูวิจัยคนเดียวกันสังเกต 

โดยตลอด ในกรณีท่ีไมแนใจในคุณภาพของผูรวบรวมขอมูลภาคสนาม ควรเปลี่ยนใหมีผูวิจัยหลายคน 

3. การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎี (Theory Triangulation) คือ การตรวจสอบวาถา

ผูวิจัยใชแนวคิดทฤษฎีท่ีตางไปจากเดิมจะทําใหการตีความขอมูลแตกตางกันมากนอยเพียงใดอาจทําได 

งายกวาในระดับสมมติฐานชั่วคราว (Working Hypothesis) และแนวคิดขณะท่ีลงมือตีความสรางขอสรุป 

เหตุการณแตละเหตุการณ ปกตินักวิจัยจะตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎีไดยากกวาตรวจสอบดานอ่ืน 
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การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยการนําขอมูลท่ีไดจากการลงพ้ืนท่ีภาคสนามในแตละครั้ง มาจัดลําดับ 

เหตุการณ เรียบเรียง เพ่ือพรรณนาวิเคราะห ขอมูลสวนใดท่ียังบกพรอง ผูวิจัยจะเก็บเพ่ิมเติมในระยะ

ท่ีสอง โดยข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลดําเนินการดังนี้ 

1. สรุปประเด็นสําคัญโดยตอบคําถาม การเกิดข้ึนของรูปแบบกลยุทธ ปญหาและแนวทาง 

ในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

2. เรียบเรียงขอมูลตางๆ และหาขอมูลเพ่ิมเติม และเขียนในเชิงพรรณนาวิเคราะหจากนั้น 

ผูวิจัยปรึกษาทานอาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือใหการเขียนพรรณนาถูกตองและมีประสิทธิภาพ 

3. นําขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษามาแกไข และลงพ้ืนท่ีเพ่ิมเติม หากผูวิจัยพบวา

มีขอบกพรอง ตองลงพ้ืนท่ีอีกครั้ง สังเกตการณเพ่ือนําขอมูลมาวิเคราะหเพ่ิมเติมและแกไขใหถูกตอง 

 

ระยะเวลาของการวิจัย 

ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูล ระยะเวลาการศึกษาผูวิจัยเริ่มศึกษาตั้งแตเดือน กันยายน 

2558 – มีนาคม 2559 รวมระยะเวลา 7 เดือน ตั้งแตเริ่มข้ันตอนแรก คือ การกําหนดหัวขอการวิจัย 

การคนควารวบรวมขอมูล การวางแผนการสัมภาษณ ลงพ้ืนท่ีศึกษา รวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห

เชิงพรรณนา สรุปผลการวิจัย รวมท้ังจัดทําเลมงานวิจัย ผูวิจัยรวมท้ังขอมูลพ้ืนฐาน และคําตอบของ

ผูใหขอมูลเหลานี้ทําใหผูวิจัยสามารถศึกษาถึง “รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ 

จําหนายยางรถยนต อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ” เพ่ือวิจัยใหไดขอมูลตามท่ีตองการ

และเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคท่ีไดตั้งไว  

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การวิจัย เรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต 

อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: กรณีศึกษา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช เปนงานวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยใชแนวทางการศึกษาดวยวิธีปรากฏการณวิทยา การเก็บ

รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) รวมดวยกับการสังเกตแบบมีสวนรวม 

และไมมีสวนรวม เปนการสัมภาษณแบบเจาะลึกรายบุคคล สามารถสังเกตบุคลิกภาพในลักษณะตางๆ

รวมถึง พฤติกรรม ความเชื่อ ทัศนคติ ของผูใหขอมูล รายละเอียดของคําถามเก่ียวของกับ ความเปนมาของ 

ธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจ กลยุทธการบริหารและการตลาดในการประกอบธุรกิจ แนวทางในการปฏิบัติท่ีดี

ในการดําเนินธุรกิจ ปญหาอุปสรรคและแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

โดยไดรับความอนุเคราะหจาก เจาของกิจการ พนักงาน และลูกคา เปนผูใหขอมูลในการศึกษารูปแบบ

และกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนตใหประสบความสําเร็จ ผลการศึกษา

แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

สวนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

สวนท่ี 3 กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.

เพชรเกษมยานยนตพานิช 

สวนท่ี 4 ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยาง

รถยนตของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 

สวนท่ี 1. ขอมูลท่ัวไปของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

จากการศึกษาความเปนมาของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูวิจัยไดวิเคราะห พบวา

ประวัติความเปนมาของผูประกอบการ ไดเริ่มตนโดยการเริ่มตนธุรกิจดวยตนเอง คือไมใชธุรกิจการสืบทอด 

กิจการจากครอบครัว เปนธุรกิจท่ีพ่ีนอง 3 คนรวมกันกอตั้งข้ึนมาและมีอํานาจการบริหารเทาเทียมกัน 

โดยแบงหนาท่ีความรับผิดชอบกันอยางชัดเจนและมีการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ ตั้งแตเริ่มแรกคือไดมี

การกําหนด วิสัยทัศน (Vision) พันธกิจ (Mission) ซ่ึงเปนกระบวนการเริ่มแรกของการบริหารเชิงกลยุทธ 
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การเริ่มตนธุรกิจดวยตนเอง ผูประกอบการใหสัมภาษณวา รานจําหนายยางรถยนตของ

ผูประกอบการนั้น เริ่มตนจากการท่ี ผูประกอบการเขาไปทํางานประจําของบริษัทหนึ่ง ชวงแรกสนุกใน 

การทํางานแตเนื่องจากเงินเดือนท่ีไดในแตละเดือนเม่ือหักคาใชจายแลวเหลือเงินเก็บในแตละเดือน

จํานวนไมมาก จึงคิดวาการท่ีมีธุรกิจเปนของตนเองนาจะประสบความสําเร็จมากกวา และสามารถ

เลี้ยงดูครอบครัวได และธุรกิจท่ีเก่ียวกับรถยนตเปนธุรกิจท่ีนาสนใจเพราะรถยนตใชในชีวิตประจําวัน

และจํานวนการซ้ือรถยนตมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนทุกป เม่ือซ้ือรถแลวตองมีการซอมบํารุงหรือตรวจสอบ

สมรรถนะของรถวาพรอมใชงานหรือไม ดังนั้นผูประกอบการจึงเลือกทําธุรกิจจําหนายยางรถยนตและ

ซอมชวงลางรถยนต บริการตั้งศูนย ถวงลอ เติมลม 

วิสัยทัศน (Company’s Vision) 

“คัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน ลูกคาไดรับบริการท่ีดี คํานึงความปลอดภัยเปน

สวนสําคัญ” 

พันธกิจ  

ดําเนินกิจการจําหนายยางรถยนตและลอแมกซท่ีหลากหลายโดยเนนสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ 

และไดรับมาตรฐานคุณภาพสินคาท่ีดี การบริการของพนักงานและชางซอมบํารุงท่ีมุงม่ันบริการลูกคา

ดวยความเต็มใจสามารถแกไขปญหาไดตรงจุดคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลักสําคัญ  

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีสัญลักษณเพื่อแสดงภาพลักษณ ความนาเชื่อถือ 

ประสบการณ ของธุรกิจในการดําเนินกิจการเพ่ือสรางความม่ันใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาและบริการ

ของธุรกิจ และงายตอการจดจําของลูกคา 

ประวัติ  

ชื่อหางหุนสวน หางหุนสวนจํากัด เพชรเกษมยานยนตพานิช ผูเปนหุนสวนของหางหุนสวน 

มี 3 คน ตามรายชื่อดังนี้ 1. นายมนตรี จันทรเทศ 2. นายสมเกียรติ จันทรเทศ 3. นางสาวกมลทิพย 

จันทรเทศ โดยมีวัตถุประสงคเปนกิจการเพ่ือจําหนาย น้ํามันเครื่อง แมกซ ยาง อะไหล พรอมอุปกรณ

ท่ีเก่ียวของและซอมบํารุงรักษารถยนตทุกประเภท โดยเนนคุณภาพสินคาและอุปกรณท่ีดี และสินคา

ภายในรานมีความหลากหลายลูกคาสามารถเลือกสินคาไดตามความพึงพอใจ โดยท่ี หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิชมีชื่อภาษาอังกฤษคือ Phetkasem tires & services อานภาษาไทยวา เพ็ด-กะ-เสม-

ไทร-แอนด-เซอ-วิส กอตั้งข้ึนเม่ือวันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2557 ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท  

นายมนตรี จันทรเทศ และนายสมเกียรติ จันทรเทศ มีความสนใจในธุรกิจรานจําหนาย

ยางรถยนตเนื่องจากบริเวณอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีรานจําหนายยางรถยนต

และอุปกรณซอมบํารุงจํานวนนอย แตมีความตองการมากเพราะอําเภอสามรอยยอดมีถนนเพชรเกษม

ผานเปนถนนสายหลักของประเทศท้ังคูมองเห็นวาธุรกิจนี้มีความจําเปนอยางมากตอความตองการ 

จึงไปรับการเรียนรูประสบการณตางๆ จากรานจําหนายยางรถยนตบริเวณในจังหวัดกาญจนบุรี ซ่ึงเปน 
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รานท่ีรูจักกัน ท้ังคูไดฝกฝมือจนชํานาญมีความรูความสามารถเก่ียวกับยางรถยนตเปนอยางดีท้ังคูได

เขารับการอบรมความรูเรื่องยางรถยนต รวมถึงการใชอุปกรณตางๆ อยางถูกวิธี และคํานึงถึงความ

ปลอดภัยของลูกคาสูงสุด และพรอมท่ีจะเปดกิจการของตนเอง จึงยืมเงินสวนหนึ่งจากบิดาของท้ังคูคือ 

นายสมร จันทรเทศ เพ่ือมาเปนกองทุนในการเปดกิจการนี้ และนายสมร จันทรเทศ ไดมอบท่ีดินติดถนน 

ในอําเภอสามรอยยอดใหแกลูกๆ เพ่ือเปดกิจการจําหนายยางรถยนต ถือวาท้ังคูไดรับโอกาสอยางมาก

ในการเปดกิจการครั้งนี้ จึงมีแรงผลักดันท่ีจะทําใหกิจการเจริญกาวหนาเพ่ิมยิ่งข้ึนมีการแบงหนาท่ีการ

บริหารจัดการตางๆ ตามความสามารถและความชํานาญ ตอมา นางสาวกมลทิพย จันทรเทศ จบการศึกษา 

ดานการตลาด จึงกลับเขามาชวยกิจการและไดรับมอบหมายใหดูแลดานการตลาดดูแลเก่ียวกับตนทุน

ของสินคามีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ  

การดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดประกอบธุรกิจ จําหนายยางรถยนต 

ลอแมกซ ตั้งศูนย ถวงลอ และบริการซอมชวงลางรถยนต โดยมุงเนนการจําหนายยางรถยนตขนาดเล็ก 

(รถเกง รถกระบะ รถบรรทุกเบา) เปนหลัก รวมถึงการบริการเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องจําหนายน้ํามัน 

หลอลื่นของรถยนตท่ีมีหลากหลายลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคา ตลอดจนสอบถามขอมูลสินคาตางๆ 

ดวยบริการท่ีประทับใจและเปนกันเอง สรางความพึงพอใจใหไดมากท่ีสุด และมุงม่ันในการปฏิบัติตาม

วิสัยทัศน 

สถานท่ีตั้งของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ตั้งอยูท่ี 25/5 หมู 9 ตําบลศิลาลอย อําเภอ 

สามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ เนื่องจากสถานท่ีตั้งอยูบนถนนสายหลักของประเทศ คือถนน

เพชรเกษมเปนถนนสายลองใตท่ีสําคัญมากเปนถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศ เปนเสนทางผาน 

ของรถจํานวนมาก นอกจากนี้ทางรานจัดทําปายชื่อรานท่ีมีลักษณะโดดเดน ชัดเจน งายตอการสังเกต

และจดจํา 

  

 
 

ภาพท่ี 9 แสดงสภาพท่ัวไปของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ซ่ึงมีการจัดเก็บสินคาดูเปนระเบียบ 
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ปจจุบันมีการแขงขันเพ่ิมสูงข้ึน หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช จึงใชกลยุทธในการสราง

ความแตกตางจากคูแขงขัน คือการเปดกิจการทุกวัน บริการจัดสงสินคาใหกับลูกคาท่ีเปนศูนยบริการ

รถยนตหรืออูซอมรถยนตท่ีตองการสินคาตลอดท้ังวัน และนําเทคโนโลยีเก่ียวกับการบริหารคลังสินคา 

เขามาใชเพื่อบริหารสินคาคงคลังในธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ กอใหเกิดความเปนระบบการนําเสนอ

สินคาผานเว็บไซต เพ่ือขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน ใสใจในความเหมาะสมของราคากับระดับคุณภาพ

ของสินคา รวมท้ังใสใจในบริการใหลูกคาไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

 

สวนท่ี 2. รูปแบบการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

การดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบ

ครอบครัวผูประกอบการตองการแสวงหาโอกาส เพ่ือความเจริญกาวหนาและความอยูรอดในการดําเนิน 

ธุรกิจ โดยศึกษารวมกับทีมงาน เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขัน กลยุทธท่ีนํามาใชสามารถชวย

ธุรกิจใหคงอยูตามความตองการของลูกคาและทิศทางของตลาด และกลาตัดสินใจในเรื่องท่ีจะทําให

องคกรเจริญเติบโต สามารถรักษาสวนแบงการตลาด รวมท้ังขยายฐานลูกคาใหมๆ เพ่ือทําใหธุรกิจดําเนิน 

การอยูไดอยางยั่งยืน 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดนําเทคโนโลยีเขามาเพ่ือบริหารจัดการธุรกิจ จากการ

สัมภาษณ มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

ในการกอตั้งรานข้ึน 6 เดือนแรกยังไมมีการนําเทคโนโลยีเขามาใชในการบริหาร

จัดการธุรกิจของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ทําใหการบริหารตางๆ ยังไมคลองตัว ตอมา

เมื่อนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรเขามาใชในการบริหารจัดการสินคาคงคลัง ทําใหเกิดความสะดวก 

มากข้ึน ทําใหตรวจสอบการขายและยอดคงเหลือของสินคาไดอยางรวดเร็ว ทําใหมีการจัดการ

เก่ียวกับสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ สินคามีเพียงพอในการจําหนาย มีสินคาคงเหลือไมมาก

จนเกินไป เงินทุนเกิดการหมุนเวียน และสามารถสั่งสินคาไดครบตามจาํนวนที่ตองการ (มนตรี 

จันทรเทศ, 2559)  

พนักงานชวยกันดูแลสินคาในรานหากพบวาสินคาเหลือนอย จะแจงใหเจาของกิจการ 

ทราบเพื่อทําการสั่งซื้อสินคา และการที่เราใหพนักงานเช็คสินคาควบคูไปกับการนําระบบ

คอมพิวเตอรเขามาใชทําใหงานมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึนพนักงานสามารถจดจํารายละเอียด

ของสินคาทุกตัวไดเมื่อใหขอมูลกับลูกคาหรือแนะนําลูกคาจะไดมีประสิทธิภาพและรวดเร็วใน

การตอบคําถามทําใหดูนาเชื่อถือและถูกใจลูกคาโดยที่มีสินคารองรับ โดยปกติแลวเมื่อลูกคา

ซื้อสินคา พนักงานที่รับผิดชอบดูแลจะทําการตัด Stock สินคาในระบบ ทําใหสามารถรูถึงยอด 

คงเหลือของสินคา การพิจารณาการเคลื่อนไหวของสินคาทําใหทราบถึงความตองการในสินคา

แตละชนิด สินคาใดจําหนายไดปริมาณนอยก็ลดการสั่งซื้อสินคานั้น สินคาใดเปนที่ตองการ

ของตลาดก็จะสั่งซื้อมาเพิ่มข้ึนจากเดิม เพื่อลดตนทุนตอหนวย (มนตรี จันทรเทศ, 2559)  
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“คอยสังเกตจํานวนคงเหลือของสินคา เม่ือพบวาเหลือนอยจะแจงใหแกเจาของกิจการ

ทราบทันที เพ่ือดําเนินการจัดซ้ือสินคาเพ่ิม จัดสินคาใหลูกคาตามความพอใจและไดรับมาตรฐานโดยท่ี

จะแนะนําลูกคาใหคํานึงถึงความปลอดภัยมากกวาเพ่ือตองการขายของ” (มังกร พันคํา, 2559) 

การนําเทคโนโลยีเขามาใชในการดําเนินงานของธุรกิจเปนการเพิ่มขีดความสามารถ

ในการดําเนินงานชวยในการบริหารจัดการสนิคาคงคลัง และชวยลดตนทุนในการจัดเก็บสินคา 

และเนื่องดวยสินคาของราน เก่ียวกับการตกแตง และ ความสวยงาม เชน การซื้อลอแมกซใหม 

ตองเขากับสีของรถยนตและความชอบสวนตัวของลูกคา ทําใหพนักงานขายสามารถเสนอขาย

สินคาได ทําใหสินคามีความหมุนเวียน และแนะนําลูกคาไดลูกคาเกิดความเชื่อถือ เกิดความ

พึงพอใจในสินคาและบริการ สวนสําคัญคือ ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ทําใหพนักงานขาย 

ซึ่งทางรานจะเปนเจาของกิจการดําเนินการขายเองแนะนําลูกคาไดตรงตามความตองการและ

ตัดสินใจในเร่ืองของราคาสินคาและสวนลดไดดีมีมาตรฐาน จากการที่ดําเนินการขายเอง ทําให 

ไดประสบการณการขายมีเทคนิคการขายของแตละคน และหาสินคาใหลูกคาไดตรงตามความ

ตองการ สินคาบางตัวไมมีภายในรานแตสามารถสั่งซื้อได ในเวลาอันรวดเร็วลูกคาไดสินคาที่

รวดเร็วทันใจ (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

รูปแบบการบริหารจัดการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ประกอบดวย 

1. รูปแบบการจัดรานจําหนายยางรถยนต ลอแมกซ และอุปกรณซอมชวงลางรถยนต 

ผูประกอบการใชวิธีการจัดรานเปนระเบียบ สะอาด เนื่องจากเปนภาพลักษณท่ีสามารถสรางความนาเชื่อถือ 

ใหกับผูประกอบรวมถึงพนักงานท่ีเก่ียวของตอคุณภาพของสินคาและบริการ ดังภาพท่ี 10 

   

 
ภาพท่ี 10 แสดงดานหนาราน นําสินคายอดนิยมวางไวในหองกระจกเพ่ือใหลุกคาไดพบเห็นอยางเดนชัด 

และมีสินคาคงคลังเก็บอยูดานหลัง 
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ภาพท่ี 11 แสดงการจัดแบงสินคาออกเปนหมวดหมู รานดูสะอาด จัดสรรอยางเรียบรอย สะดวกตอ

การคนหาสินคา 

 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณการจัดรูปแบบของรานจําหนายยางรถยนต มีขอมูลท่ีสอดคลอง 

กับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

จัดสินคาในราน โดยแยกตามประเภทสินคา เพื่อสะดวกตอลูกคา ขณะเลือกซื้อ โดย

เลือกวางสินคาที่เปนสินคาหลักไวดานหนา เชน ลอแมกซรถยนต เปนสินคาราคาสูงที่มีความ

หลากหลายทาง ขนาด รูปแบบ ยี่หอ และบางลายสามารถใสไดกับรถยนตบางประเภทเทานั้น 

อีกทั้งยังเปนสินคาที่ตองมีการเทียบสีหรือขนาดกับลอรถยนต จึงนํามาจัดวางไวดานหนาเพื่อ

ความสะดวกในการยกเทียบสินคา และยางรถยนต แตละขนาด ยี่หอ จะนําออกมาโชวเพียง 

อยางละชุด เพราะมีความหลากหลายทางขนาดสูง”(สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

การจัดเก็บสินคาจําพวกอะไหลซอมชวงลางรถยนต จะแยกตามหมวดหมู สินคาชนิด

เดียวกันจะอยูในหมวดหมูเดียวกัน สวนสินคาที่รับซื้อจากลูกคา เพราะลูกคาซื้อ ลอแมกซและ

ยางใหมจากทางราน เปนเทคนิคการขายของราน จะเก็บไวดานหลัง ขายเปนยางเปอรเซ็นต

ราคาตามสภาพของยาง และขายเปนลอแมกซมือสอง สินคาประเภทนี้จะอยูในกลุมลูกคาที่

ชอบของถูกและสภาพยังใชงานไดดี”(มนตรี จันทรเทศ, 2559)   

“มีการจัดเก็บสินคาเปนหมวดหมู มีการติดปายชื่อสินคา คอยสังเกตปริมาณของสินคา

หากใกลหมดจะแจงใหเจาของรานทราบทันทีเพ่ือพิจารณาในการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิมเติม”(ฉลองชัย ไวคํา, 

2559)  

จากการสัมภาษณพบวา หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช จัดวางสินคาอยางเปนระบบ

โดยจัดแบงสินคาออกเปนหมวดหมู ติดปายชื่อสินคา สินคาท่ีมีราคาสูง เชน ลอแมกซรถยนต จะถูก

ตั้งโชวไวในหองกระจกดานหนาของราน เพ่ือเปนท่ีสังเกตไดงาย สินคามือสองหรือสินคาท่ีผานการใช

งานมาแลวถูกนําไปจัดวางไวดานหลังราน เพ่ือไมใหบังสินคาอ่ืน เม่ือจัดสินคาอยางเปนระบบทําใหงาย 

ตอการคนหาสินคา ไมเสียเวลาในการคนหา พนักงานตองคอยสังเกตปริมาณสินคาแตละชนิดเพ่ือชวย
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ในการบริหารสินคาคงเหลือ และทําใหทราบวาสินคาใดขายดีเปนท่ีตองการของตลาด ลูกคาเกิดความ

ประทับใจกับภาพลักษณของรานท่ีมีการจัดอยางเปนระเบียบ เพ่ิมความม่ันใจในการเขามาใชบริการ

มากยิ่งข้ึน 

2. รูปแบบการจัดซ้ือจัดหายาง ลอแมกซ และอุปกรณซอมชวงลางรถยนต ผูประกอบการ 

บริหารการจัดซ้ือ ยาง ลอแมกซ และอะไหลชวงลางรถยนต โดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญ คือ การจัดซ้ือ

สินคาท่ีมีคุณภาพสินคาตามท่ีตองการ ดวยราคาท่ีเหมาะสม และสินคามีความหลากหลายเพ่ือรองรับ

ชนิดของรถยนตท่ีแตกตางและใชสินคาคนละประเภท ดังนั้นเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาวจําเปน 

ตองจัดการสินคาภายในรานอยางเปนระบบ 

การจัดซ้ือจัดหาสินคาภายในราน ผูประกอบการตัดสินใจในปจจัยท่ีสําคัญไดแก การขาด

แคลนสินคาท่ียอมรับได ปริมาณสินคาท่ีสํารองเผื่อไว ปริมาณท่ีจะสั่งในแตละครั้ง และเวลาท่ีจะสั่ง 

ซ่ึงปจจัยเหลานี้ลวนมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน ดังนั้นตองมีการบริหารจัดการใหเกิดความเหมาะสม

ตามสมดุลกับความตองการของลูกคา 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ การจัดรูปแบบจัดซื้อจัดหาสินคา มีขอมูลที่สอดคลองกับ

ประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

“ใชขอมูลคอมพิวเตอรในการตรวจสอบสินคาคงเหลือ และเกิดการสังเกตเมื่อชางนํา

สินคาหรืออะไหลใสใหลูกคาไปสินคาท่ีเหลือมีอยูเทาไหร ถาใกลหมดทําการเช็คสินคาอีกทีวามีสินคา

ใดใกลหมดอีกเพ่ือทําการตัดสินใจสั่งซ้ือสินคาทีเดียว” (มนตรี จันทรเทศ, 2559)   

ตรวจสอบราคาสินคาจากหลายๆ บริษัท โดยคํานึงราคาควบคูไปกับคุณภาพและการ

รับประกันของสินคา ยางบางยี่หอตองสั่งทีละจํานวนมากๆ เพื่อสะสมแตมและเปนสวนลดสินคา 

เพื่อลดตนทุนของสินคา ยางบางชนิดตองนําราคาเดิมเพื่อมาเปรียบเทียบกับราคาใหมและขาย

สินคาในราคาใหมเพราะอาจจะมีการผลิตดวยเทคโนโลยีแบบใหมถึงแมขนาดยางเทาเดิม แต

คุณภาพดีกวาเดิม ราคากอยอมข้ึนตามไปดวยแตจะไมหางกันจนเกินไป สวนแมกซรถยนตบาง

บริษัทจะมีการทํายอดหรือสามารถสั่งไดในราคาสวนลดแตตองเปนลายที่ระบุ ซึ่งเราสามารถ

นํามาเสนอขายภายในรานได เพราะแมกซพวกนี้สวนใหญเปนกระแสนิยม (มนตรี จันทรเทศ, 

2559)   

กระบวนการสั่งซื้อ มีโปรแกรมคอมพิวเตอรเขามาชวยในการควบคุมคลังสินคา เพื่อ

ตรวจสอบยอดคงเหลือ กรณีชางพบวา สินคาเหลือนอยจะแจงทางเจาของกิจการเพื่อทําการ

พิจารณาในการสั่งซื้อสินคาตอไป เปนการพิจารณาสั่งซื้อสินคาตาม Promotion ที่นาสนใจ 

หากยอดสั่งซื้อสูง หรือความถ่ีในการสั่งซื้อสูง สามารถตอรองราคาได มีการใหเครดิตการชําระ 

กลาวคือ การสั่งซื้อสินคาแตละคร้ัง ตองพิจารณาทุกคร้ังวาสินคาของบริษัทอะไรมียอดขายที่

สูงเปนสินคาที่มีขนาดที่ตลาดตองการ และจะตองสั่งจากที่ไหน สั่งเมื่อใด สั่งเทาไหร มีการให

เครดิตการชําระเงิน ถึงเดือนไหน” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 
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จากการสัมภาษณรูปแบบการจัดซ้ือจัดหายาง ลอแมกซ และอุปกรณซอมชวงลางรถยนต 

ของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวา ผูประกอบการไดใชโปรแกรมคอมพิวเตอร เพ่ือควบคุม

คลังสินคาควบคูไปกับการใชพนักงานตรวจสอบสินคาเปนประจํา เมื่อสินคาเหลือนอยพนักงานตอง

แจงเจาของกิจการเพ่ือใหพิจารณาการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิมเติมและ เพ่ือตรวจสอบยอดคงเหลือท่ีแนนอน 

การสั่งซ้ือแตละครั้งตองนําราคาของหลายๆ บริษัทมาพิจารณาเพ่ือใหได สินคาท่ีดีมีคุณภาพเหมาะสม

กับราคาของสินคา รวมท้ังมีสิทธิพิเศษอ่ืนท่ีไดรับ เชน การรับประกันของลอแมกซ ถาลอแมกซสีหลุด

ลอกสามารถสงคืนและรับสินคาใหม เปนตน นอกจากนี้พิจารณาจํานวนการสั่งซ้ือแตละครั้งเพ่ือประหยัด 

ตนทุนสินคา 

3. รูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง การกําหนดระดับสินคาคงคลัง การเก็บสินคาในปริมาณ 

ท่ีเหมาะสม เพ่ือเสียคาใชจายในการจัดเก็บสินคาคงคลังอยางเหมาะสม หากจัดเก็บสินคานอยจนเกินไป 

เพราะกลัวเสียคาใชจายท่ีสูง ทําใหเสียโอกาสในการขายสินคา เนื่องจากสินคามีไมเพียงพอตอความ

ตองการของลูกคา หรือเสียคาใชจายเพ่ิมเม่ือซ้ืออะไหลหรือสินคารานอ่ืนในกรณีเรวดวน เปนตน 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณการจัดรูปแบบสินคาคงคลัง มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

การจัดเก็บสินคาจําพวกอะไหลซอมชวงลางรถยนต จะแยกตามหมวดหมู สินคาชนิด

เดียวกันจะอยูในหมวดหมูเดียวกัน สวนสินคาที่รับซื้อจากลูกคา เพราะลูกคาซื้อ ลอแมกซและ

ยางใหมจากทางราน เปนเทคนิคการขายของราน จะเก็บไวดานหลัง ขายเปนยางเปอรเซ็นต

ราคาตามสภาพของยาง และขายเปนลอแมกซมือสอง สินคาประเภทนี้จะอยูในกลุมลูกคาที่

ชอบของถูกและสภาพยังใชงานไดดี (มนตรี จันทรเทศ, 2559)   

สินคาที่เปนสินคาเก่ียวกับการตกแตงเพื่อความสวยงามเกี่ยวกับลอรถยนต เชน 

ฝาครอบคาลิเปอรดิสเบรค น็อตสีลอแมกซ ชุดแตงซุมลอ เปนตน ทางรานจะมีการจัดวางเพื่อให 

ลูกคาไดเห็นชัดเจน แบงเปนโซนอุปกรณตกแตง เรียงบนชั้นวาง คณะสี เพื่อเลือกตามความ

ตองการ มีบริการการเทียบสีกับลอแมกซวงจริงที่ลูกคาตองการซื้อเพื่อใหเห็นลักษณะอยาง

ชัดเจนวาเมื่อแตงแลวจะออกมาแบบไหน เพื่อเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อของลูกคาที่เขา

มาใชบริการของทางรานไดรับความพึงพอใจสูงสุด” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

“ในการจัดสินคาหากพบวา สินคาเหลือนอยจะรีบแจงเจาของกิจการใหสั่งซ้ือสินคาเพ่ิม 

เพราะท่ีรานกําลังไดรับความนิยมของกลุมลูกคา เพราะมีแมกซใหเลือกจํานวนมาก” (มังกร พันคํา, 

2559) 

จากการสัมภาษณรูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง พบวา การจัดเก็บสินคาอยางเปนระบบ 

โดยแบงเปนหมวดหมู เพ่ืองายตอการคนหา ทําใหรูถึงจํานวนสินคาท่ีเหลืออยู โดยท่ีสินคามีการจัดเก็บ 

ใสถุงอยางดีเพ่ือรักษาความคงทนของสินคา โดยผูประกอบการจะตองตรวจสอบสินคาคงเหลือและ

พิจารณาการสั่งซ้ือสินคาตามความเหมาะสมเพ่ือไมใหสินคาขาด ทําใหเสียโอกาสจากการขายสินคาได  
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4. ลักษณะของกลุมลูกคา กลุมลูกคาสวนใหญเปนเจาของกิจการและมีรถยนตวิ่งสงสินคา 

จํานวนมาก มีชวงอายุ 30 ปข้ึนไป ลักษณะในการสั่งซื้อ เกิดความจําเปนในการเปลี่ยนยางรถยนต

เพราะเนื่องดวยยางหมดอายุการใชงานทําใหเกิดความเสี่ยงในการขนสง จึงตองเปลี่ยนยางรถยนตเพ่ือ

ความปลอดภัยตอการขนสง และในกิจการมีรถวิ่งสงสินคาจํานวนมากสวนใหญเปนรถยนตกระบะ 

สงผลใหมีความถ่ีในการสั่งซ้ือยางรถยนต เพราะรถใชงานวิ่งระยะทางไกล และมีการบริการสอบถาม

สั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพท  

กลุมลูกคาของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

1.  เจาของธุรกิจ   

2.  ผูประกอบการอูซอมรถยนต  

3.  ลูกคาทําอาชีพเกษตรกร   

4.  ลูกคาท่ัวไป เชน ขาราชการท่ัวไป 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณลักษณะของกลุมลูกคา มีขอมูลที่สอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

ลักษณะของกลุมลูกคาแบงเปน 1. เจาของธุรกิจ เนนคุณภาพของสินคาอยางดีได

มาตรฐานความปลอดภัย เพราะเปนผูขับรถยนตเอง 2. ผูประกอบการอูซอมรถยนต ยอดใน

การสั่งซื้อไมมาก แตมีความถ่ีในการสั่งซื้อมาก เนนราคาถูกเปนหลัก 3.ลูกคาทําอาชีพเกษตรกร 

จะนิยมยางที่ไวใชเขาไรลุยปาข้ึนเขาไดอยางดี สวนใหญจะเปนยางราคาแพงเนนคุณภาพผาใบ 

10 ชั้น 4. ลูกคาทั่วไป สวนใหญเปนลูกคาที่ทําอาชีพขาราชการโดยรอบเพราะตองใชรถยนต

เปนประจําทุกวันในการเดินทางไปทํางาน นิยมคุณภาพสินคาขนาดกลางราคาไมถูกไมแพงจน 

เกินไป (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“ความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคาบอยมาก ม่ันใจในคุณภาพของดีราคาคอนขางถูกเม่ือเทียบกับ

รานอ่ืนๆ มีการใหเครดิตนาน” (ฉลองชัย ไวคํา, 2559) 

“สนใจในเรื่องของคุณภาพ และอายุการใชงาน เหมาะสมกับราคา สามารถวิ่งไปไดไมวา

จะพ้ืนถนนแบบไหน พนักงานใหบริการท่ีดีโดยไดรับคําแนะนําจํานวนมาก ในการขับข่ีและยืดอายุการ

ใชงานของยาง”(ฐิตินัย ลองลม, 2559) 

“เนนราคาสินคาไมถูกไมแพงจนเกินไปเหมาะกับการใชงาน พนักงานมีการแนะนําสินคา 

และใหบริการดี ตองการบริการหลังการขาย เชน บริการเติมลมฟรี สลับยางฟรี” (เบญจพร ประชุมทอง, 

2559) 

จากการสัมภาษณลักษณะของกลุมลูกคา พบวากลุมลูกคา ตองการสินคาท่ีมีคุณภาพราคา 

ไมแพง ซ้ือในปริมาณไมมาก ทําใหมีความถ่ีในการสั่งซ้ือบอยครั้ง และตองการการบริการท่ีดี เพ่ือจะ

กลับมาใชบริการครั้งถัดไป ตองการบริการหลังการขาย คือ บริการเติมลม สลับยาง ฟรี  
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สวนท่ี 3. กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชรเกษม 

ยานยนตพานิช 

ผูวิจัยนําแนวคิดกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ในการสรางความไดเปรียบ

ทางการตลาด โดยใชสวนประสมทางการตลาด หรือเรียกวา 7Ps ซ่ึงประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑและ

บริการ 2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 5) บุคลากร 6) ลักษณะทางกายภาพ 

7) กระบวนการใหบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, อางถึงใน กัญญากานต ทวีทิพยรัตน, 

2553) มาใชในการอธิบายกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจจําหนายยางรถยนต ของ หจก.เพชรเกษม

ยานยนตพานิช จากการดําเนินธุรกิจของรานไดใชกลยุทธความแตกตางเพ่ือสรางความไดเปรียบทางดาน 

การคา ดังนี้ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ 

ดานผลิตภัณฑ (Product) หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช คํานึงถึงปจจัยการสรางความ

แตกตางของผลิตภัณฑและบริการใหเหนือคูแขงขันเพ่ือสรางความพึงพอใจของลูกคา โดยการนําผลิตภัณฑ 

ท่ีหลากหลายครบวงจร ทางรานเนนการคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐานและมีการรับประกัน 

คุณภาพ ดานบริการ มีบริการตั้งศูนย เติมลมยาง สลับยาง เปนตน ทางรานเนนงานบริการท่ีดี สินคา 

มีคุณภาพ และไดมาตรฐานความปลอดภัยสูงสุดเพ่ือสรางความประทับใจใหแกลูกคา การซอมบํารุง

อะไหลชวงลางรถยนตทุกชิ้นพนักงานหรือผูประกอบการตองอธิบายใหลูกคาไดรับรู นอกจากงานบริการ 

แลวพนักงานทุกคนผานการฝก อบรม เพ่ิมความรู และสามารถใหคําแนะนํา ตอบขอซักถามไดเปนอยาง

ดี มีความยิ้มแยมแจมใสเปนกันเองกับลูกคา สามารถสรางความสัมพันธท่ีดีและความประทับใจใหกับ

ลูกคาได 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑของราน เนนความครบถวนของสินคา ใหมีสินคาครบทุกประเภท 

คัดเลือกสินคามีคุณภาพ และแบงตามคุณภาพที่สมกับราคาในแตละชิ้นงาน ราคามีมาตรฐาน 

โดยเฉพาะลอแมกซ ซึ่งมีราคาหลากหลายข้ึนอยูกับความตองการของลูกคาวาตองงานเกรด

อะไรแข็งแรงแคไหน ราคาตามคุณภาพสินคา แตถาลูกคาเจาะจงตองเปนรุนนี้จากบริษัทนี้ 

ทางรานสามารถจัดซื้อใหได โดยใชเวลา 2-3 วัน แตไมสามารถสั่งมาเก็บเปนสตอกสินคา 

เนื่องจากสินคามีราคาสูงและออกจําหนายไดลาชา ทําใหเงินลงทุนจม (มนตรี จันทรเทศ, 2559)  

“หากสินคาไมมี จะขอรายละเอียดสินคาจากลูกคาวาตองการแบบไหน แลวขอเบอรโทรศัพท 

เพ่ือติดตอกลับและจัดสงสินคาใหลูกคา”(คมสันต ตนทอง, 2559) 

“ในกรณีท่ีลูกคาเรียกชื่อสินคาผิด จะทําการคุยทําความเขาใจในตัวสินคานั้นใหมวา

จริงแลวมีชื่อเรียกเพ่ืออะไร เพ่ือความถูกตองในการหาหรือสั่งซ้ือสินคา”(คมสันต ตนทอง, 2559) 
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จากการสัมภาษณลูกคา จํานวน 15 คน พบวา ลูกคาเห็นตรงกันวาสินคาดีมีคุณภาพ 

มีใหเลือกหลากหลาย สามารถสั่งซ้ือสินคาไดตามรุนหรือขนาดท่ีตองการ รวมถึงพนักงานใหบริการท่ีดี 

พูดจาสุภาพ ใหการแนะนําสินคาโดยท่ีพนักงานมีความรูและใหคําแนะนําท่ีตรงประเด็นไมหรอกใหลูกคา 

ซ้ือสินคาท่ีไมจําเปนหรือท่ีแพงเกินไป 

กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ดานผลิตภัณฑมี

การเพ่ิมผลิตภัณฑทําใหสินคาภายในรานมีความหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกไดตามความชอบและ

คุณภาพเหมาะสมกับราคา โดยจุดเดนใหความใสใจในการบริการลูกคา คือถึงแมที่รานจะไมมีสินคา

แตจะพยายามจัดหาสินคาใหลูกคาตามท่ีไดแจงรายละเอียดไว และทางรานจําทําการสั่งซ้ือสินคาและ

ดําเนินการจัดสง หรือโทรตามลูกคาเพ่ือเขามาเปลี่ยนเปนสินคานั้นโดยอยางรวดเร็ว 

กลยุทธดานราคา  

กลยุทธดานราคานั้นผูประกอบการคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู ในสายตาของลูกคาตอผลิตภัณฑ 

วามีความเหมาะสมกับราคา ในการตั้งราคาตองพิจารณาถึงความเหมาะสมของตนทุนและคาใชจายอ่ืน 

ท่ีเก่ียวของ การแขงขันการตลาด จากการศึกษาพบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดกําหนดราคา 

โดยการพิจารณาจากราคาตลาด เนื่องจากสินคาสวนใหญของรานเปนสินคาท่ีสรางความแตกตางไดยาก 

สามารถตั้งราคาใหแตกตางจากคูแขงขันไดไมมากนัก แตมีการสงเสริมการตลาด การลดราคาสินคา 

เปนตน 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานราคา มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

“ตั้งราคาโดยคํานึงถึงราคาตลาดเปนหลัก โดยสินคาบางชนิดอาจตั้งราคาต่ํากวาคูแขงขัน 

เพ่ือดึงสวนแบงทางการตลาดมาท่ีราน และทางรานตองการสรางความแตกตางรานราคาคือ รับสินคา

ท่ีมีคุณภาพ กวาคูแขงขัน มีการเพ่ิมราคาขายท่ีสูงข้ึน แตคุณภาพก็ดีข้ึนตามไปดวย” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 

2559)  

จากการสัมภาษณลูกคา จํานวน 13 คน ใหความคิดเห็นวาราคาไมแพง และไมแตกตาง

จากท่ีอ่ืนมากนัก เปนราคามาตรฐาน มีเพียง 2 คน ใหความคิดเห็นวา ราคาคอนขางสูงเม่ือเปรียบเทียบ 

กับผูคารายอ่ืน 

กลยุทธดานราคา ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช เนนความสอดคลองระหวางราคา

กับคุณภาพสินคาเปนหลัก ซ่ึงจากการสัมภาษณลูกคาสวนใหญมีความพึงพอใจในราคาของสินคาและ

สวนลดราคาพิเศษ ราคาของทางรานเบ็ดเสร็จแลว คือทางรานมีบริการเสริมโดยท่ีไมคิดราคาเพ่ิม ทํา

ใหลูกคาชื่นชอบในการบริการของทางรานเปนจุดขายท่ีดี  

กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย 

จากการศึกษาพบวาชองทางในการจําหนายนั้น ผูประกอบการพิจารณาถึงการเดินทาง

ของลูกคาที่สะดวกในการซื้อสินคา ท่ีตั้งของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ตั้งอยูท่ี 25/5 หมู 9 
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ตําบลศิลาลอย อําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77180 ท่ีตั้งอยูบนถนนสายหลักของประเทศ 

คือถนนเพชรเกษมเปนถนนสายลองใตถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศ เปนทางผานของรถยนต 

จํานวนมาก จึงเปนทําเลท่ีเหมาะสมในการดําเนินธุรกิจ รานอยูริมถนนทําใหลูกคาสามารถสังเกตไดงาย 

สามารถเดินทางมาที่รานไดสะดวก อีกหนึ่งชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญคือทางโทรศัพทและ

อินเทอรเน็ต ท่ีทางรานมีไวเพ่ืออํานวยความสะดวกใหลูกคาเขาถึงสินคาและบริการไดอยางสะดวกสบาย 

ท่ีสุด  

จากการสัมภาษณกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว 

ดังนี้ 

“กลยุทธชองทางการจัดจําหนายของราน 1.ลูกคาสามารถโทรสอบถามราคา และสั่งจอง

สินคาผานโทรศัพทได โดยท่ีลูกคาสามารถเขามารับสินคาไดในวันถัดไป 2.ลูกคาสามารถเขามาติดตอ

ท่ีหนารานและเขามาใชบริการของทางรานไดเลย”(มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“สถานท่ีตั้งของรานอยูริมถนนเสนหลักในการสัญจรลงสูภายใต ลูกคาสามารถสังเกตเห็น 

รานไดอยางชัดเจน” (สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

“ลูกคาสามารถโทรสอบถามเก่ียวกับสินคาและบริการ แลวทางรานจะทําการจัดสินคาท่ี

ลูกคาเลือกไวเม่ือลูกคาเขามารับบริการสามารถเขาทําไดเลยทําใหใชเวลาเพียงไมนาน”(มังกร พันธคํา, 

2559) 

กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย ลูกคาสามารถเขาถึงสินคาและบริการ ไดทางโทรศัพท 

หรือสื่อออนไลน (Facebook) และเดินทางมาดวยตนเองโดยทําเลท่ีตั้งของรานสะดวกในการเขาถึง 

และมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

กลยุทธการสงเสริมทางการตลาด 

จากการศึกษาพบวากลยุทธการสงเสริมการตลาด แบงเปนการเผยแพรประชาสัมพันธ 

การดําเนินธุรกิจของราน ดวยการบอกปากตอปาก การเผยแพรทางสื่อสังคมออนไลน การโฆษณาผาน 

ทางวิทยุกระจายเสียง ของอําเภอ และการสงเสริมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย โดยการลด

ราคาสินคาเม่ือลูกคาชําระคาสินคาเปนเงินสด บริษัทกระตุนการทํางานของพนักงานโดยใหคาตอบแทน 

ลวงเวลาหรือเงินรางวัลหากทํางานเกินเวลา สงผลใหเปนแรงบันดาลใจในการทํางานของพนักงานใหมี

ประสิทธิภาพมากข้ึนใหธุรกิจของรานมีผลการดําเนินงานท่ีดีข้ึน มีการออกบูทแสดงสินคาเพ่ือเพ่ิมชอง

ทางการรับรูและเปนการกระตุนยอดขายในชวงท่ีเศรษฐกิจตกต่ํา  

จากการสัมภาษณกลยุทธดานการสงเสริมทางการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็น

ดังกลาว ดังนี้ 

รานมีการเผยแพรประชาสัมพันธ โดยการกระจายขาวสารจากการพูดปากตอปาก

เพราะเปนสังคมที่สวนใหญรูจักและคุนเคยกันใชวิธีนี้ทาํใหเผยแพรขาวสารไดรวดเร็ว การ
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ประชาสัมพันธทางสื่อออนไลนนับวาเปนกระแสที่กําลังนิยมกันเพราะทําไดงายและรวดเร็ว มี

การออกบูทแสดงสินคารวมกับบริษัทที่ผลติแมกซและยาง บริเวณศูนยการคาโลตัสในอําเภอ

ปราณบุรี จัดข้ึนเพื่อสรางการรับรูใหกับผูที่พบเห็นไดรูจักชื่อราน หรือคุนเคยกับชื่อราน โดยมี

การขายควบคูไปกับสวนลดสินคาตางๆ เชน การซื้อแมกซคูกับยางในขนาดที่จัดโปรโมชั่นทาน

จะซื้อไดในราคาพิเศษเพียง ทานเขียนใบจองและจายเงินมัดจําจํานวนเทาไรก็ไดตามกําลังทรัพย 

ทานจะไดสินที่คาดีและราคาถูก (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“สงเสริมการขายผานสื่อออนไลน เชน (Facebook), มีการแจกนามบัตร เพ่ือประชาสัมพันธ 

ใหลูกคารูจักรานมากข้ึน”(สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559)  

เมื่อลูกคาชําระสินคาเปนเงินสด จะไดสวนลดสินคา หากสั่งซื้อสินคาจํานวนมาก

สามารถซื้อสินคาไดในราคาพิเศษ สําหรับพนักงานมีโบนัสใหพนักงานหากมียอดขายของเดือน

นั้นที่สูง และสิ้นปมีการจัดทริปพาพนักงานเที่ยว เพื่อเปนการสรางความจงรักภักดีแกกิจการ 

และเปนการทําใหพนักงานสนิทสนมกันเขาใจกันสามารถทํางานออกมาอยางมีประสิทธิภาพ 

(มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 15 คน พบวา การสงเสริมการขายของรานทําใหคนรูจักราน 

มากข้ึนและสวนสําคัญท่ีตองทําเพ่ิมเติมคือปายบอกทางลวงหนาซ่ึงปายเกามีการชํารุด ตองรีบซอมแซม  

กลยุทธการสงเสริมการตลาดของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ใหความสําคัญกับการ

เผยแพรประชาสัมพันธราน การโฆษณาผานชองทางตางๆกิจการมียอดขายท่ีดีข้ึน และเม่ือลูกคาเขา

มารับบริการของรานเกิดความประทับใจ และบอกตอ ทําใหคนท่ัวไปสนใจเขามาใชบริการเพ่ิมมากข้ึน 

การสงเสริมการตลาดของกิจการไมควรหยุดนิ่งควรมีการคิดกิจกรรมทางการตลาดใหมๆ ออกมาเพ่ือ

กระตุนยอดขายและสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

กลยุทธดานบุคลากร  

บุคคลหรือบุคลากรท่ีทําหนาท่ีในดานงานบริการ หรือเปนเจาของกิจการ สามารถสราง

ความแตกตางในการใหบริการแกลูกคาเพ่ือสรางความพอใจสูงสุด ในการพัฒนาศักยภาพของผูท่ีใหบริการ 

สามารถทําไดตั้งแตการคัดเลือก การฝกอบรม และการสรางแรงจูงใจ และคุณภาพของผูท่ีใหบริการท่ีดี  

จากการศึกษากลยุทธดานบุคลากรของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวาพนักงาน

ของรานเปนบุคคลท่ีมีคุณภาพ เขาใจในการปฏิบัติงาน มีความขยันหม่ันเพียร สามารถตอบขอซักถาม

ของลูกคาไดเปนอยางดี สามารถเรียนรูการทํางานดวยตัวเอง โดยพนักงานทุกคนมีสัมพันธท่ีดีตอกัน 

สามารถพูดคุยกันไดชวยเหลือกัน อัตราผลตอนแทนในแตละวันเม่ือวันไหนมีการทํางานลวงเวลาจะมี

โบนัสเสริมให และมีการพาพนักงานไปกินขาวเลี้ยงสังสรรคเพ่ือเปนการกระชับความสัมพันธระหวาง

ผูประกอบการกับพนักงานทุกคน บริษัทไดทําประกันสังคมใหกับพนักงานทุกคน และสินปบริษัทไดให

แรงจูงใจโดยการพาพนักงานไปทองเท่ียว 
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บุคลากรท่ีดําเนินกิจการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มี เจาของกิจการ 3 คน 

พนักงาน 5 คน ชาง 4 คนโดยท่ีการปฏิบัติหนาท่ีของแตละบุคคล พบวาทุนคนมีหนาท่ีในการขายสินคา 

โดยตองมีความรูในเรื่องของสินคา เพ่ือสามารถแนะนําลูกคาได จึงประเมินผลวาพนักงานของรานเปน

บุคลากรท่ีมีคุณภาพ สามารถปฏิบัติงานในหนาท่ีของตนท่ีรับผิดชอบ และยังชวยกันขายสินคา ดูแล

สินคาไมใหขาดสตอก 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานบุคลากร มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

พนักงานมีอัธยาศัยที่ดี ใหความรู คําปรึกษากับลุกคาอยางเต็มที่และถูกตอง แมวา

บางคร้ังทางรานไมมีสินคาที่ลูกคาตองการ พนักงานจะแนะนํารานคาอ่ืนที่มีสินคานั้นให หรือ

ใหลูกคาทิ้งเบอรติดตอไว เพื่อหาสินคาใหแกลูกคา หรือถาเปนในกรณีเรงดวนอะไหลชิ้นไหน

ไมมีทางรานจะติดตอรานอะไหลวามีสินคาหรือไมแลวไปซื้อยังรานอะไหลเพื่อนํากลับมาใสให

รถของลูกคา สวนใหญที่อะไหลซอมชวงลางจะไมมี เพราะเปนรถที่ผลิตออกมานอยคัน หรือ

ผลิตมานานแลวหาชิ้นสวนอะไหลยาก (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“มีการจัดอบรมพนักงาน อยางสมํ่าเสมอไมใหลืมในเรื่องของการบริการท่ีดี และคํานึงถึง

ความปลอดภัยของของคาเปนสวนสําคัญ” (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“สิ้นปพาพนักงานเท่ียว เพราะเปนวันหยุดยาวและมีการใหเงิน โบนัส ประจําปพาไป

ทานขาวสังสรรคกัน เพ่ือปรับทัศนคติ และทําใหพนักงานทุกคนมีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอกัน” (สมเกียรติ 

จันทรเทศ, 2559) 

“พนักงานทุกคนสนิทสนมกัน มีความสุข เขาใจกัน พูดคุยกันไดเหมือนพ่ีนอง ชวยเหลือ

ซ่ึงกันและกัน พนักงานสามารถสลับกันหยุดไดเนื่องจากทุกคนจะไดหยุดกันคนละ 1 วัน จึงสามารถ

แลกวันหยุดกันได”(คมสัน ตนทอง, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 15 คน พบวา ลูกคาใหความคิดเห็นเก่ียวกับพนักงานวา 

พนักงานมีความเปนกันเอง ใหการแนะนําสินคาท่ีดี พูดจาดี สุภาพเรียบรอยถึงจะเปนงานชางก็ตาม  

กลยุทธดานบุคลากรของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช คัดเลือกพนักงานแตละคนให

เหมาะสมกับหนาท่ีรับผิดชอบ เชน ชาง เปนผูมีประสบการณเก่ียวกับ ยาง ลอแมกซ การซอมชวงลาง

รถยนต สามารถหาสาเหตุใหลูกคาไดวารถของลูกคาเปนอะไร พนักงานทุกคนเปนผูมีความกระตือรือรน 

ในการทํางาน สามารถเรียนรูงานไดดวยตนเอง หรือคนท่ีมีประสบการณมากกวาสามารถสอนคนท่ีมี

ประสบการณนอยกวาได รวมท้ังมีความสัมพันธท่ีดีตอกันสามารถพูดคุยกันได จุดเดนของบุคลากร คือ 

ใหความใสใจในงานบริการ สามารถใหการแนะนําเก่ียวกับสินคาใหแกลูกคาได จนเปนท่ีประทับใจของ 

ลูกคา 
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กลยุทธลักษณะทางกายภาพ 

กลยุทธลักษณะทางกายภาพเปนการสรางคุณภาพโดยรวมใหกับภาพลักษณของสินคา

และบริการ รวมถึงการปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอ่ืนๆ เชน บรรยากาศภายในราน สะอาด เรียบรอย 

รานใหญมีสินคาครบถวนมีความนาเชื่อถือ ทําใหเกิดความเชื่อมั่นในมาตรฐานของรานรวมท้ังไดรับ

การฝกอบรมความรูท่ีเก่ียวของกับรถยนต เพ่ือตอบปญหาขอซักถามของลูกคา แกไขปญหาใหลูกคาได 

แนะนําสินคาและบริการท่ีเหมาะสม 

จากการศึกษาพบวา หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ใชกลยุทธในการสรางความแตกตาง 

ดานกายภาพคือ จุดเดนของรานคืออยูติดกับถนนใหญสะดวกในการเดินทางเปนรานขนาดใหญนาเชื่อถือ 

บรรยากาศภายในรานสะอาดจัดสรรวางสินคาอยางเรียบรอย มีระบบในการจัดเก็บสินคาเพ่ืองายตอ

การคนหา พนักงานมีการตอนรับท่ีเปนกันเอง 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานบุคลากร มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

สถานที่ตั้งของรานถือวาเปนขอไดเปรียบคือ ตั้งอยูริมถนนเพชรเกษม สามารถมองเห็น 

ไดงาย และรานมีขนาดใหญ มีปายบอกทางที่ชัดเจน บรรยากาศภายในการโปรง สบาย มีการ

จัดสินคาอยางเปนระเบียบ มีสวนแสดงสินคาที่เปนสวนโชวรูมแสดงสินคาจําพวกลอแมกซ

หลากหลายรูปแบบรักษาความสะอาดของรานอยูตลอดเวลา (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 15 คน ไดใหความคิดเห็นตรงกันวา สถานท่ีตั้งของราน

สามารถเห็นไดชัดเจน พนักงานบริการท่ีดีรานดูทันสมัยนาเชื่อถือและมีสินคาใหเลือกจํานวนมาก 

กลยุทธดายกายภาพ พบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช สถานท่ีตั้งของรานเปนจุดเดน 

สังเกตเห็นไดงาย การคมนาคมสะดวก พนักงานสุภาพบริการท่ีดี มีการจัดรานท่ีเปนระเบียบ ดูทันสมัย 

และนาเชื่อถือ 

กลยุทธดานกระบวนการ 

กลยุทธดานกระบวนการการใหบริการ (Processes) กระบวนการตางๆ ในการจัดการ

ดานสินคาและบริการ มีขอปฏิบัติท่ีรวดเร็ว เพ่ือใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ และเกิดความภักดี

ตอรานคา 

จากการศึกษาพบวา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ใชกลยุทธบริหารจัดการดาน

กระบวนการ โดยมีการขายสินคาและบริการท่ีดี ใหคําแนะนําและสอบถามถึงความพอใจและกําลัง

การซ้ือของลูกคาวาตองการสินคาลักษณะไหน สวนใหญลูกคาจะเขามาซ้ือสินคาหรือเขามารับบริการ

ท่ีรานโดยตรง ลูกคาเขามาติดตอสอบถาม โดยมีเจาของกิจการตอนรับอยูบริเวณดานหนา สอบถาม

ลูกคาวารถยนตเกิดปญหาอะไรหรือตองการเปลี่ยนแมกซเปลี่ยนยางขนาดไหน ยี่หออะไร โดยท่ีมีการ

ใหความรูแนะนําลูกคาวารถยนตของลูกคาควรใชสินคาประเภทไหน เม่ือลูกคาตกลงวาจะเปลี่ยนเปน
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สินคาแบบไหนจะมีพนักงานนํารถของลูกคาเขายังรานเพ่ือเปลี่ยนหรือซอมแซมโดยคํานึงถึงความปลอดภัย 

และไดมาตรฐานสูงสุดมีการตรวจสอบสินคาทุกครั้งกอนออกจากศูนยบริการของทางราน 

จากการสัมภาษณกลยุทธดานบุคลากร มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

ข้ันตอนในการจําหนายสินคา เมื่อลูกคาตกลงวาจะเอาสินคาแบบไหน พนักงานจําทาํ

การเช็คสินคาอีกคร้ังวาสินคามีแนนอน และเร่ิมดําเนินการข้ันตอไป โดยการนํารถของลูกคา

เขาศูนยบริการ และตรวจเช็คอะไหลชวงลางใหลูกคากอนเพื่อที่จะไดบอกลูกคาทีเดียววามี

ชิ้นสวนไหนที่ชํารุดเสียหาย เมื่อลูกคาตกลง จึงทําการซอมแซม หรือเปลี่ยนสินคาตัวใหม โดย

มีลําดับในการเขารับบริการ (มนตรี จันทรเทศ, 2559) 

“กระบวนการจัดซ้ือ มีโปรแกรมคอมพิวเตอรในการควบคุมคลังสินคา เพ่ือตรวจสอบ

ยอดคงเหลือ กรณีท่ีชางพบวาสินคาเหลือนอยจะแจง เพ่ือตรวจสอบสินคากระบวนการจัดเก็บสินคา 

แยกตามประเภทสินคา สินคาราคาแพงอยางแมกซตั้งโชวไวในหองดานหนาเพื่อใหลูกคาไดเห็นอยาง

ชัดเจน”(สมเกียรติ จันทรเทศ, 2559) 

จากการสัมภาษณลูกคาใหความคิดเห็นวา หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช มีกระบวนการ 

ในการดําเนินการซอมแซมหรือเปลี่ยนยางท่ีรวดเร็ว แตถาสินคาบางชนิดหายากตองไปซ้ือจากรานอะไหล 

ลูกคาก็เขาใจไดวาใชระยะเวลานานในการซอมเพราะตองรอสินคาดวย 

กลยุทธดานกระบวนการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีขั้นตอนการจัดการ

กระบวนการขายสินคา ท่ีรอบคอบเพราะการขายสินคาแตละครั้งตองถามความสมัครใจของลูกคากอน 

ทุกครั้งและแจงราคาในการเขารับบริการเพ่ือหลีกเลี่ยงความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนในการทํางานใหไดมาก

ท่ีสุด ทําใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา และพนักงานทุกคน 

 

ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนตของ 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช  

การดําเนินงานของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวามีปญหาอุปสรรคและแนวทาง 

ในการแกไข ประกอบดวย 

1. การแขงขันทางการตลาดคอนขางสูง โดยผูประกอบการมักแขงขันกันในดานราคา

ทําให หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช ตองลดราคาสินคาบางประเภทท่ีมีการแขงขันสูง สงผลใหกําไร

นอยลง ซ่ึงทางรานไดแกไขปญหาโดย ไมลดราคาใหเทาคูแขง แตเพิ่มการบริการพิเศษเพิ่มขึ้น เชน 

การบริการเติมลมฟรี สลับยางฟรี เม่ือเปลี่ยนสินคาจากท่ีรานไป 

จากการสัมภาษณสถานภาพการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 
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“การแขงขันคอนขางสูงมุงไปท่ีราคา ทําใหรานตองลดราคาลงสงผลใหไดกําไรนอยลง 

บางรานยอมไมไดกําไรเพื่อไดลูกคาเพียงอยางเดียวเพราะหวังในการใชบริการครั้งถัดไป” (มนตรี 

จันทรเทศ, 2559) 

2. ลูกคาจํานวนมากคํานึกถึงความปลอดภัยเปนหลัก คุณภาพของสินคาตองเหมาะสม

กับราคา มีลูกคาอีกประเภทท่ีมีเงินไมมากแตตองการสินคาท่ีใชงานไดราคาไมแพง และตองเปนสินคา

ท่ีดี ในการรักษาฐานลูกคาทางราน จึงเพ่ิมทางเลือกใหแกลูกคาท่ีตองการสินคาราคาถูก โดยการสั่งซ้ือ

สินคามาหลากหลายคุณภาพเพ่ือรักษากลุมลูกคาทุกประเภท โดยท่ีจะใหลูกคาทําการเลือกสินคาเอง 

ข้ึนอยูกับลูกคาวาตองการสินคาเกรดไหนราคาอะไร จึงตรงกับเปาหมายของกิจการที่วาจะขายสินคา

ท่ีมีคุณภาพ ท้ังนี้ทางรานแกปญหาโดยการสั่งสินคาชนิดเดียวกันมา 2 เกรด เพื่อใหลูกคาเลือกสรร

ตามความพึงพอใจ  

จากการสัมภาษณสถานภาพการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

“ลูกคาจํานวนมากมุงเนน สินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คือเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี

เปนหลัก เพราะสินคาท่ีเก่ียวกับการซอมบํารุงรถยนตเก่ียวของกับความปลอดภัยในชีวิตจึงตองคํานํา

ถึงความปลอดภัยเปนอันดับแรก”(มนตรี จันทรเทศ, 2559)  

3. ลูกคาสวนใหญเริ่มมีการซ้ือสินคาในระบบเงินเชื่อ โดยปกติระบบเงินเชื่อหรือเครดิต 

มีระยะเวลาในการชําระ 30 วัน อยางไรก็ตามลูกคาสวนใหญ คางชําระอยูท่ีประมาณ 60 วัน จึงสงผล

ใหทางรานประสบปญหาขาดสภาพคลองทางการเงิน ทางรานไดแกไขปญหาโดยเสนอสวนลดพิเศษเม่ือมี 

การชําระดวยเงินสด หรือชําระเงินตรงตามวันท่ีกําหนด 

จากการสัมภาษณสถานภาพการตลาด มีขอมูลท่ีสอดคลองกับประเด็นดังกลาว ดังนี้ 

ถึงจะมีลูกคาที่มีการชําระเปนเงินเชื่อสูงข้ึน แตลูกคาสวนใหญที่เปนลูกคาประจําก็

เปนลูกคาที่ ชําระเงินภายในเวลาที่กําหนด และบางรายมีการชําระเปนเงินสดจํานวนมากข้ึน

ดวยเชนกันเพราะไดสวนลดพิเศษจากการชําระดวยเงินสด แตในการสั่งซื้อสินคาของรานซึ่ง

เปนสินคาที่ราคาสูงเงินลงทุนจํานวนมาก จึงมีบางชวงเกิดสภาพคลองไมดีเพราะเนื่องจากเปน

ชวงที่เศรษฐกิจซบเซาลูกคาที่เขามารับการบริการนอยลง (มนตรี จันทรเทศ, 2559)  

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัย เรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนายยาง

รถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ: กรณีศึกษา 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) รูปแบบการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ 

จําหนายยางรถยนตและบริการซอมบํารุงรถยนต 2) กลยุทธการขายของธุรกิจจําหนายยางรถยนตท่ีใช 

ในการแขงขัน รวมถึงกลยุทธท่ีจําเปนมาใชในการประกอบกิจการในอนาคต 3) ปญหาและแนวทาง 

การแกปญหาดานการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนตและอุปกรณซอมบํารุงรถยนต ผูวิจัยดําเนิน 

การเก็บรวบรวมขอมูลจากภาคสนามโดยตรง ศึกษาเฉพาะพ้ืนท่ี โดยการสัมภาษณเชิงลึกแบบไมมี

โครงสราง และการสังเกตแบบมีสวนรวมกับกลุมผูใหขอมูลท่ีเปน เจาของกิจการ พนักงาน และลูกคา 

จากการรวบรวมและวิเคราะหขอมูล สามารถสรุปและอภิปรายผลเปนประเด็นสําคัญได ดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 

หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช หุนสวนของหางหุนสวนมี 3 คน ตามรายชื่อดังนี้ 

1. นายมนตรี จันทรเทศ 2. นายสมเกียรติ จันทรเทศ 3. นางสาวกมลทิพย จันทรเทศ กอตั้งข้ึนเม่ือ

วันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2557 ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท โดยมีวัตถุประสงคเปนกิจการเพ่ือจําหนาย 

น้ํามันเครื่อง แมกซ ยาง อะไหล พรอมอุปกรณท่ีเก่ียวของและซอมแซมบํารุงรักษารถยนตทุกประเภท 

โดยเนนคุณภาพสินคาและอุปกรณท่ีดี และสินคาภายในรานมีความหลากหลายลูกคาสามารถเลือกสินคา 

ไดตามความพึงพอใจ สถานท่ีตั้งพบวาเปนทําเลท่ีเหมาะสมในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากรานอยูติดกับ

ถนนเสนทางหลัก มีการคมนาคมขนสงท่ีสะดวก  

1. รูปแบบการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต  

หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช มีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจแบบครอบครัว ชวยกันบริหาร 

จัดการ การดําเนินธุรกิจ ไดประกอบธุรกิจ จําหนายยางรถยนต ลอแมกซ ตั้งศูนย ถวงลอ และบริการ 

ซอมชวงลางรถยนต โดยมุงเนนการจําหนายยางรถยนตขนาดเล็ก (รถเกง รถกระบะ รถบรรทุกเบา)

เปนหลัก รวมถึงการบริการเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่องจําหนายน้ํามันหลอลื่นของรถยนตท่ีมีหลากหลาย

ลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคา ตลอดจนสอบถามขอมูลสินคาตางๆ ดวยบริการท่ีประทับใจและเปนกันเอง 

สรางความพึงพอใจใหไดมากท่ีสุด โดยมีรูปแบบการประกอบธุรกิจ ดังนี้ 
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 1.1 รูปแบบการจัดรานจําหนายยางรถยนต มีการจัดรานใหดูเรียบรอยเปนระบบ

ระเบียบ สะอาด เนื่องจากเปนภาพลักษณท่ีสามารถสรางความนาเชื่อถือตอคุณภาพของสินคาและ

บริการ ความไววางใจตอผูประกอบการ และเจาหนาท่ีผูเก่ียวของ โดยจัดแบงสินคาออกเปนหมวกหมู 

มีการติดปายชื่อสินคา และสินคาบรรจุในถุงเพ่ือรักษาความคงทน สินคาท่ีมีความถ่ีในการจําหนายสูง

จะจัดไวในจุดท่ีสังเกตไดงายเพ่ือท่ีลูกคาสามารถเขาไปดูสินคาไดโดยงาย และสินคาท่ีเปนตัวโชวจะจัด

ไวในหองดานหนาราน เพ่ือใหเปนจุดสนใจ ใหลูกคาไดเลือกสรร  

 1.2 รูปแบบการจัดซ้ือจัดหายางรถยนต มีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในการควบคุม 

คลังสินคา เพ่ือตรวจสอบยอดคงเหลือ รวมถึงพนักงานชวยกันดูแลเม่ือพบวาสินคาเหลือนอยจะแจง

แกเจาของกิจการเพ่ือใหพิจารณาการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิม 

 1.3 รูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง มีการจัดเก็บสินคาอยางเปนระบบ แบงเปน

หมวดหมู เพ่ืองายตอการคนหา และสามารถสังเกตไดงายเพ่ือทราบถึงปริมาณยอดคงเหลือของสินคา 

และสินคาท่ีเปนสินคามือสองจะถูกจัดเก็บไวหลังรานอยางเปนระเบียบ  

 1.4 ลักษณะของกลุมลูกคา ประกอบดวย ผูประกอบการอูซอมรถยนต เจาของกิจการ 

ลูกคาท่ีทําอาชีพเกษตรกร และ ขาราชการ ลูกคาท่ัวไป สวนใหญมีอายุ 30 ปข้ึนไป จะสั่งสินคาเม่ือ

เม่ือลูกคาเขามาซอมรถในอูนั้นๆ ลูกคาท่ัวไปจะนิยมเปลี่ยนยางเพราะยางเดิมหมดอายุการใชงาน เพ่ือ

ความปลอดภัยในการขับข่ีจึงตองมีการเปลี่ยนยางเพ่ือความปลอดภัย 

2. กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต  

 2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช คํานึกถึง

ปจจัยการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑและบริการใหเหนือคูแขงขัน เพ่ือสรางความพึงพอใจของ

ลูกคาโดยการนําผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายแบบครบวงจรเนนการคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ

ไดมาตรฐานและมีการรับประกันคุณภาพ ดานบริการมีบริการตั้งศูนย เติมลมยาง สลับยาง เปนตน 

ทางรานเนนงานบริการท่ีดี สินคา มีคุณภาพและไดมาตรฐานความปลอดภัยสูงสุดเพื่อสรางความ

ประทับใจใหแกลูกคาและสามารถใหคําแนะนํา ตอบขอซักถามไดเปนอยางดี สามารถสรางความประทับใจ 

ใหกับลูกคาได 

 2.2 กลยุทธดานราคา หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช ไดกําหนดราคาโดยการ

พิจารณาจากราคาตลาด เนื่องจากสินคาสวนใหญของรานเปนสินคาท่ีสรางความแตกตางไดยากจึงไม

สามารถตั้งราคาใหแตกตางจากคูแขงขันไดมากนัก มีการสงเสริมการขาย การจัดโปรโมชั่นเม่ือซ้ือยาง

คูกับแมกซเพ่ือกระตุนยอดขาย และการขายนี้ขายในราคาท่ีถูกกวาตลาด  

 2.3 กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย เปนทําเลที่เหมาะสมในการดําเนินธุรกิจ 

รานอยูริมถนนทําใหลูกคาสามารถสังเกตไดงาย สามารถเดินทางมาท่ีรานไดสะดวก อีกหนึ่งชองทาง 
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การจัดจําหนายท่ีสําคัญคือทางโทรศัพท และอินเทอรเน็ต ท่ีทางรานมีไวเพื่ออํานวยความสะดวกให

ลูกคาเขาถึงสินคาและบริการไดอยางสะดวกสบายท่ีสุด    

 2.4 กลยุทธการสงเสริมทางการตลาด การเผยแพรประชาสัมพันธ การดําเนินธุรกิจ

ของรานการเผยแพรทางสื่อสังคมออนไลน การโฆษณาผานทางวิทยุกระจายเสียงของอําเภอและการ

สงเสริมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย โดยการลดราคาสินคาเม่ือลูกคาชําระคาสินคาเปนเงินสด 

มีการออกบูทแสดงสินคาเพ่ือเพ่ิมชองทางการรับรูและยังเปนการกระตุนยอดขายในชวงท่ีเศรษฐกิจ

ซบเซา 

 2.5 กลยุทธดานบุคลากร ผูประกอบการใชหลักการคัดเลือกพนักงานแตละคนให

เหมาะสมกับหนาท่ี พนักงานทุกคนเปนผูมีความกระตือรือรนในการทํางาน สามารถเรียนรูงานไดดวย

ตนเองหรือผูท่ีมีประสบการณมากกวาสามารถสอนผูท่ีมีประสบการณนอยกวาได รวมท้ังมีความสัมพันธ 

ท่ีดีตอกันสามารถพูดคุยกันได จุดเดนของบุคลากรคือใหความใสใจในงานบริการสามารถใหการแนะนํา 

เก่ียวกับสินคาใหแกลูกคาไดจนเปนท่ีประทับใจของลูกคา 

 2.6 กลยุทธลักษณะทางกายภาพ สถานท่ีตั้งของรานเปนจุดเดน สังเกตเห็นไดงาย

การคมนาคมสะดวก พนักงานสุภาพบริการดีมีการจัดรานท่ีเปนระเบียบ ดูทันสมัย และนาเชื่อถือทํา

ใหเกิดความเชื่อม่ันในมาตรฐานของราน 

 2.7 กลยุทธดานกระบวนการ มีข้ันตอนการจัดการกระบวนการขายสินคาท่ีรอบคอบ 

เพราะการขายสินคาแตละครั้งตองถามความสมัครใจของลูกคากอนทุกครั้งและแจงราคาในการเขารับ

บริการ หลีกเลี่ยงความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนในการทํางานใหไดมากท่ีสุด เพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา 

และพนักงานทุกคน 

3. ปญหาอุปสรรคและแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

ปญหาท่ีพบ คือ การแขงขันทางการตลาดท่ีสูง สงผลตอแรงกดดันดานราคาท่ีตองคํานึง 

ถึงราคาตลาดเปนหลักและลูกคาสวนใหญท่ีเขามาใชบริการทางราน มุงเนนคํานึงถึงคุณภาพมากกวา

เรื่องราคา เพราะมันเก่ียวกับความปลอดภัยจึงตองไดสินคาท่ีดีมีคุณภาพ แตก็มีลูกคาบางประเภทท่ี

ชอบของถูกไมสนใจเรื่องคุณภาพ จึงมีความจําเปนท่ีตองซ้ือสินคามาหลากหลายเพ่ือใหลูกคาไดเลือก

ตามความตองการ นอกจากนี้ลูกคาเริ่มมีการซื้อสินคาเปนเงินเชื่อ และมีการชําระลาชา สงผลตอ

สภาพคลองในการบริหารจัดการดานการเงิน ทางรานจึงตองมีการแกไขปญหาโดยการเสนอสวนลด

พิเศษหากชําระดวยเงินสด  
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการรานจําหนาย 

ยางรถยนตและบริการซอมชวงลางรถยนตในเขตอําเภอสามรอยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ : กรณีศึกษา  

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช พบวากลุมลูกคาสวนใหญ อายุ 30 ปข้ึนไป มีการสั่งซ้ือสินคาตามอายุ

การใชงาน 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจ  

รูปแบบในการดําเนินธุรกิจ มีรูปแบบการบริหารอยางเปนระบบ มีรูปแบบในการบริหาร

จัดการอยางมีข้ันตอน การเขามารับบริการทางรานตองไดรับมาตรฐาน และงานท่ีออกมาตองไดคุณภาพ 

ไมวาจะเปนการซอมชิ้นสวนอะไหลจะมีการทดสอบสินคากอนสงมอบรถใหลูกคาทุกครั้ง จากท่ีผูวิจัย

ไดศึกษา พบวารูปแบบในการดําเนินธุรกิจของ หจก.เพชรเกษมยานยนพานิชย มีการใชระบบคอมพิวเตอร 

เพ่ือควบคุมระบบคลังสินคาใหไดประสิทธิภาพซ่ึง 

สอดคลองกับงานวิจัย  โสภณ สุดสาหราย (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการเลือกเขาศูนยบริการ 

รถยนตท่ีไมเปนผูแทนจําหนายของผูใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยกลุมตัวอยาง 

มีความคิดเห็นโดยใหความสําคัญกับปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ คุณภาพยางรถยนตใน เรื่อง

ความรวดเร็วในการใหบริการคุณภาพน้ํามันเครื่องในเรื่องความหลากหลายของ สินคา,คุณภาพโชคอัพ 

ในเรื่องการแนะนําขอมูลจากพนักงานคุณภาพไสกรอง ความรวดเร็วในการใหบริการ คุณภาพผาเบรก 

ในเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการคุณภาพระบบไฟฟารถยนต ในเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ

คุณภาพ แบตเตอรี่ในเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ  สวนปจจัยดานภาพลักษณศูนยบริการรถยนต 

ความภักดีตอศูนยบริการรถยนต ความไววางใจตอศูนยบริการ รถยนต ท้ัง 3 ดาน  

กลยุทธการบริหารและการตลาด  

จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ การประกอบกิจการจําหนายยางรถยนตมี

การใชกลยุทธทางการตลาดสรางความแตกตางในทุกดาน เพ่ือสรางความไดเปรียบจากคูแขงขัน ดาน

การตลาดพบวาลูกคามีความพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานการสงเสริม

การตลาด ดานบุคลากร การตั้งราคาและการใหบริการของทางรานเพื่อเปนการสรางแรงดึงดูดใหแก

ลูกคาซ่ึง 

สอดคลองกับงานวิจัยของ นัฐฐา ธิติโยธิน (2556) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

อะไหลรถยนตของผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัย 

สวนบุคคล พฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหล 

รถยนต ของผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา โดยใหความสําคัญของสถานท่ีซ้ือมีความนาเชื่อ 

การรับประกันของอะไหลรถยนตคุณภาพสินคา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ความนาเชื่อถือของสถานท่ี 
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การสงเสริมการขาย โดยคุณภาพสินคาท่ีตรงตามความตองการ และตัดสินใจซ้ือเพราะราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ ถาพอใจกลับมาซ้ือซํ้าอีก  

สอดคลองกับงานวิจัยของ ปรีชา สุวรรณะ (2556) “ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีใช

บริการศูนยบริการ: กรณีศึกษา ศูนยบริการ บริษัทอีซูซุหาดใหญ จํากัด สํานักงานใหญ” ท่ีบอกวาผูใช 

บริการมีความพึง พอใจในคุณภาพบริการ สิ่งสัมผัสไดในการบริการความ นาเชื่อถือและไววางใจ

การตอบสนองการใหความม่ันใจและการดูแลเอาใจใส 

สอดคลองกับ พรทิพย เนรมิต (2550) ไดศึกษาเรื่องการบริหารกระบวนการรานจิ้นเหง

อะไหลระนอง ผลการศึกษาพบวา ความตองหรือหรือความพึงพอใจของลูกคาท่ีเปนปจจัยตัดสินใจซ้ือ

สินคาจากรานจิ้นเหงอะไหลมี 12 ปจจัยไดแก 1) มีสินคาหลากหลายชนิด 2) มีสินคาครบทุกยี่หอรถ 

3) ราคาสินคาท่ีเหมาะสม 4) มีสินคาหลายราคา 5) รับสั่งสินคาดวน 6) มีสวนลดพิเศษ 7) มีท่ีจอดรถ

สะดวก 8) สถานท่ีกวางขวางตอนรับลูกคาไดมาก 9) พนักงานมีความรูเก่ียวกับสินคา 10) พนักงาน

สุภาพบริการรวดเร็วถูกตอง 11) สงมอบสินคาไดรวดเร็ว 12) มีการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใชโดยมี

ขอเสนอแนะคือสินคาในรานท่ีมีสภาพคลายกันควรมีการใหความรูเก่ียวกับระบบการบริหารกระบวนการ 

กับผูท่ีเก่ียวของหรือพนักงานและบริหารของรานทุกคน ใหมีความเขาใจและควรมีการอบรมผูปฏิบัติงาน 

ใหมีความรูเก่ียวกับการจําหนายสินคา 

ปญหาและอุปสรรค 

จากการศึกษาเก่ียวกับปญหาและอุปสรรคผูวิจัยไดพบวาในการดําเนินการทางธุรกิจของ 

หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช พบปญหาเก่ียวกับการผอนชําระเงิน ท่ีมีการผอนชําระแบบเครดิต

เพ่ิมข้ึนจํานวนมาก สงผลใหสภาพคลองในการดําเนินธุรกิจเกิดการขัดของ ทางรานจึงมีการสงเสริม

การขายโดยการใหสวนลดพิเศษสําหรับผูท่ีชําระเปนเงินสด ซ่ึง 

สอดคลองกับงานวิจัยของ  อนุชา บุญหวา (2553) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของอะไหลรถเชิงพานิชย: กรณีศึกษา บริษัท ยาหมิง ออโต (ประเทศไทย) จํากัด จังหวัด

สระบุรี ผลการศึกษาพบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออะไหลสวนใหญใหความสําคัญกับยี่หอหรือแบรนด 

สวนใหญการชําระเงินในรูปแบบเงินสด สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ืออะไหล 

ระเชิงพาณิชยของ บริษัท ยงหมิง ออโต (ประเทศไทย) จํากัด พบวา ดานผลิตภัณฑ คือตรายี่หออะไหล 

ของบริษัทเปนท่ีรูจักแพรหลายเปนท่ียอมรับ รองลงมาคืออะไหลมีความหลากหลาย ดานราคา คือราคา 

อะไหลสามารถตอรองได รองลงมาคือ การใหขอมูลราคาสินคืนการใหคูปองชิงโชค ดานชองทางการ

จัดจําหนาย คือ สถานที่จําหนายไปมาสะดวก รองลงมาคือสั่งซ้ือทางแฟกได ดานการใหบริการ คือ 

พนักงานท่ีไววางใจไดทํางานดวยความถูกตอง สมํ่าเสมอ สรางความนาเชื่อถือแกลูกคา รองลงมาคือ 

พนักงานมีมนุษยสัมพันธเปนกันเอง 
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Marita Raderbauer (2011) งานวิจัยนี้ศึกษาความสําคัญของการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืน 

บริเวณท่ีพักยานธุรกิจในกรุงเวียนนา ความคิดริเริ่มวิจัยและภาคอุตสาหกรรมสวนใหญมุงเนนมาตรการ 

ดานสิ่งแวดลอมจนละเลยดานเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมของความยั่งยืน ตระหนัก ความสําคัญใน 

การกําหนดแนวทางการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนสําหรับอุตสาหกรรมท่ีพัก, ผลการศึกษาพบวา ทัศนคติท่ัวไป 

ท่ีมีตอการพัฒนาอยางยั่งยืนเปนบวกมากสําหรับทุกธุรกิจ ระหวางทัศนคติท่ัวไปและการดําเนินงาน

รวมถึงบริหารจัดการอยางเปนระบบการดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืนมีความสัมพันธกับระดับสูงของ การรับรู 

ประโยชนการวางแผนเชิงกลยุทธมากข้ึนและการรับรูท่ีรุนแรงของปญหาและอุปสรรค ยิ่ง อุปสรรคท่ี

รายงานคือการขาดการสนับสนุนและขอมูลไดรับความยากลําบาก นอกจากนี้ยังมีการรับรูและความตองการ 

จากผูเขาพักสําหรับการดําเนิน ธุรกิจอยางยั่งยืน ดังนั้นการศึกษาแสดงใหเห็นวาการสื่อสารระหวาง 

ภาครัฐและเอกชนรวมท้ังสรางความตระหนักและการตลาดของการพัฒนาอยางยั่งยืนเพ่ือผูบริโภคจะตอง 

มีการปรับตัวดีข้ึน 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการวิจัย 

1. จากการศึกษาพบวา การดําเนินธุรกิจของผูประกอบการจําหนายยางรถยนต นั้นไม

ควรมุงเนนเพียงแคการขายสินคาเพียงอยางเดียวแตตองมีการใหบริการท่ีดีควบคูไปดวย การใหบริการ 

ท่ีดีมีสวนสําคัญท่ีทําใหลูกคาเกิดความประทับใจโดยผูประกอบการใชการบริการท่ีเปนมิตร มีอัธยาศัย

ท่ีดี และมีการแนะนําท่ีถูกตอง  

2. จากการวิจัยพบวาผูประกอบการจําหนายยางรถยนต ควรเปนมิตรกับกิจการประเภท 

เดียวกันเพราะการเปนมิตรทางธุรกิจสามารถเก้ือหนุนกันได และสามารถรวมกลุมเพ่ือกําหนดราคาสินคา 

เปนมาตรฐานเดียวกันสําหรับสินคานั้น  

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาเปรียบเทียบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขารับบริการรานจําหนาย

ยางรถยนตของลูกคา วามีปจจัยดานใดบางและพัฒนาในดานปจจัยนั้น ใหประสบความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจ 

2. ควรศึกษาบทบาทภาครัฐในการเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาดเพ่ือขายสินคาไปยัง

หนวยงานราชการตางๆซ่ึงทุกหนวยงานลวนแลวแตมีรถยนตประจําหนวยงานท่ีตองใชงานอยูตลอดเวลา 

ถาสามารถไดหนวยงานราชการเหลานี้มาเปนลูกคาของทางราน ขอดี คือ ยอดขายท่ีเพ่ิม รานเปนท่ีรูจัก 

เปนการสรางความเชื่อม่ันในดานคุณภาพสินคาใหแกลูกคา  
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รายการอางอิง 
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แนวคําถามท่ีใชสัมภาษณ 

 

เจาของ หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

1. ขอมูลท่ัวไปของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 1.1 ความเปนมาการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนตของ หจก. เพชรเกษมยานยนต 

พานิช 

 1.2 การเริ่มตนของการประกอบธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนตจนถึงปจจุบันรวมถึง

สถานท่ีตั้งของรานและเสนทางในการเดินทาง 

2. รูปแบบการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

 2.1 รูปแบบการลงทุน 

 2.2  รูปแบบการจัดรานจําหนายยางรถยนต 

 2.3  รูปแบบการจัดซ้ือจัดหายาง ลอแมกซ 

 2.4  รูปแบบการจัดเก็บสินคาคงคลัง 

 2.5  ลักษณะของกลุมลูกคาเปนใครบาง 

3. กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจําหนายยางรถยนต หจก.เพชร

เกษมยานยนตพานิช 

 3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ เชน การมีผลิตภัณฑ ยี่หอ ขนาด ท่ีหลากหลาย 

เพ่ือรองรับความตองการของลูกคา และผลิตภัณฑมีความแตกตางจากคูแขงขันอยางไร 

 3.2 กลยุทธดานราคา มีกลยุทธการตั้งราคาผลิตภัณฑอยางไรใหมีความเหมาะสม

กับคุณภาพของสินคา และลูกคาพึงพอใจ  

 3.3 กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย มีชองทางในการจัดจําหนายอยางไรบางและ 

มีความแตกตางจากคูแขงขันอยางไรบาง 

 3.4 กลยุทธการสงเสริมทางการตลาด  

 3.4.1 มีการใชสื่อ โฆษณา พนักงานขายในการเผยแพรประชาสัมพันธอยางไร  

 3.4.2 มีการสงเสริมกานขาย เชน การลด แลก แจก แถม เพ่ือกระตุนผูบริโภค 

หรือใหคาตอบแทนพิเศษสําหรับยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน เพ่ือกระตุนพนักงานขายอยางไร 

 3.5 กลยุทธดานบุคลากร  

 3.5.1 ทักษะการแสดงออกในการดูแลลูกคาเปนอยางไร 

 3.5.2 เจาของกิจการ หรือพนักงาน มีบุคลิกภาพท่ีดี เปนผูมีความรูความสามารถ 

ในการตอบขอซักถามของลูกคา 

 3.5.3 มีการจัดอบรมพนักงานดานใดบาง 
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 3.6 กลยุทธลักษณะทางกายภาพ 

 3.6.1  สถานท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถหรือไม อยางไร 

 3.6.2  บรรยากาศภายในราน สะอาด เรียบรอย หรือไม อยางไร 

 3.6.3  พนักงานสุภาพ นอบนอม ยิ้มแยมแจมใส หรือไม อยางไร 

 3.7 กลยุทธดานกระบวนการ 

 3.7.1 ข้ันตอนในการจําหนายสินคา เปนอยางไร 

 3.7.2 กระบวนการบริหารสินคาคงคลังอยางไร 

4. ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจจําหนายยางรถยนต 

ของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

  

พนักงาน หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

1. ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพนักงาน 

 1.1 เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได 

 1.2 ระยะเวลาในการทํางานท่ี หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 1.3 ทานคิดอยางไรในการทํางานท่ี หจก. เพชรเกษมยานยนตพานิช 

 1.4 ปญหาและอุปสรรคท่ีพบใน หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช มีอะไรบาง และมี

ความคิดเห็นวาควรแกไขอยางไร 

  

ลูกคา  

1. ขอมูลท่ัวไป เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได 

2. เหตุผลใดท่ีทานเลือกมาใชบริการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

3. ทานมีความคิดเห็นอยางไร ในดานผลิตภัณฑและบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

การสงเสริมการขาย ภาพลักษณของราน การใหบริการของพนักงาน ข้ันตอนและกระบวนการเขารับ

บริการ จําหนายสินคา และจัดสงสินคา  

4. ความสมํ่าเสมอในการเขารับบริการของ หจก.เพชรเกษมยานยนตพานิช 

5. ปญหาและอุปสรรคท่ีทานพบมีอะไรบาง และมีขอเสนอแนะในการแกไขอยางไร 

 

 

 



84 

ประวัติผูวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นางสาวกมลทิพย  จันทรเทศ 

ท่ีอยู 25/2 หมู 9 ต.ศิลาลอย อ.สามรอยยอด จ.ประจวบคีรีขันธ 

  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2556  สําเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต  

  สาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ 

  มหาวิทยาลัยศิลปากร  

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

 


	Full
	บทที่ 1  บทนำ
	ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	ขอบเขตของการวิจัย
	ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
	นิยามศัพท์เฉพาะ

	บทที่ 2  แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบการ
	แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การดำเนินธุรกิจ
	กลยุทธ์ธุรกิจบริการและการสร้างมาตรฐานบริการให้โดนใจลูกค้า
	แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
	ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับยางรถยนต์และอะไหล่ซ่อมบำรุงช่วงล่างของรถยนต์
	ความเป็นมาของห้างหุ้นส่วนจำกัด เพชรเกษมยานยนต์พานิช
	งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3  วิธีดำเนินการวิจัย
	การเลือกพื้นที่และประชากร
	ขั้นตอนการเก็บรวมรวมข้อมูล
	วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
	เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
	การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล
	การวิเคราะห์ข้อมูล
	ระยะเวลาของการวิจัย

	บทที่ 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ส่วนที่ 1. ข้อมูลทั่วไปของ หจก. เพชรเกษมยานยนต์พานิช
	ส่วนที่ 2. รูปแบบการดำเนินธุรกิจจำหน่ายยางรถยนต์ หจก.เพชรเกษมยานยนต์พานิช
	ส่วนที่ 3. กลยุทธ์การบริหารและการตลาดการประกอบธุรกิจจำหน่ายยางรถยนต์ หจก.เพชรเกษม ยานยนต์พานิช
	ปัญหา อุปสรรค และแนวทางในการแก้ไขปัญหาในการดำเนินธุรกิจจำหน่ายยางรถยนต์ของ หจก.เพชรเกษมยานยนต์พานิช

	บทที่ 5  สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ
	สรุปผลการวิจัย
	อภิปรายผลการวิจัย
	ข้อเสนอแนะ

	รายการอ้างอิง
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก ก แนวคำถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์

	ประวัติผู้วิจัย


