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สารนิพนธ์เร่ือง “การจดัจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสองยีห่้อคูโบตา้” ฉบบัน้ี ส าเร็จ
ลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาและความอนุเคราะห์ของบุคคลหลายท่าน ซ่ึงไม่สามารถน ามากล่าวได้
ทั้งหมด ซ่ึงผูมี้พระคุณท่านแรกท่ีผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณคือ ผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต ์อาจารยท่ี์
ปรึกษาในการจดัท าสารนิพนธ์คร้ังน้ี  
ซ่ึงไดใ้หค้  าแนะน าดว้ยความเอาใจใส่ทุกขั้นตอน ใหค้วามช่วยเหลือในการตรวจทานแกไ้ขเน้ือหา 
รวมถึงช้ีแนะแนวทางการจดัท าการศึกษาอิสระ เพื่อใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีสมบูรณ์ท่ีสุด 

ผูว้ิจยักราบขอบพระคุณบิดามารดาและครอบครัว ผูอ้ยู่เบ้ืองหลงัความส าเร็จท่ีให้การ
สนบัสนุนและเป็นก าลงัใจส าคญัมาโดยตลอด ขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาท
วชิาความรู้ใหแ้ก่ผูว้จิยั 

ขอบคุณอาจารย ์กิตติชยั ราชมหา ท่ีใหค้  าปรึกษาและช้ีแนวทางในส่วนของแผนการ
เงิน ใหมี้ความถูกตอ้ง ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ และนอ้งๆ ท่ีช่วยเหลือในเร่ืองต่างๆ ช่วยประสานงาน 
เป็นก าลงัใจใหก้บัผูว้จิยัเสมอมา และขอขอบคุณผูเ้ขา้ร่วมงานวจิยัทุกคน ท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือใน
การใหข้อ้มูลอยา่งเตม็ใจ 

สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจจะ
ท าการศึกษาเพิ่มเติมในอนาคต หรือเป็นแนวทางในการน าไปประยุกต์เพื่อแนวทางการท ากลยุทธ์
ทางการตลาดส าหรับธุรกิจแทรกเตอร์มือสองต่อไป  หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูว้ิจยัขอรับไว ้
และ ขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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ธุรกิจการจดัจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสอง ถือเป็นธุรกิจท่ีช่วยเป็นก าลงัขบัเคล่ือนของ
ประเทศไทย เน่ืองจากประชากรในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้(ผูจ้ดัการรายวนั, 2558) โดยส่วน
ใหญ่จะประกอบอาชีพดา้นเกษตรกรรมซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยซ่ึงมีกวา่ 
5,000,000 ครัวเรือน (Stephen, 2014) ท่ีมีความตอ้งการซ้ือรถแทรกเตอร์เพื่อช่วยทุ่นแรง และเพื่อ
ความสะดวกสบาย (ธนิตน์ เรืองรุ่งชยักุล และ เสรี วงส์พิเชษฐ, 2543) โดยในตลาดแทรกเตอร์มือ
สอง เป็นตลาดท่ีมีกลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่และมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนตามสภาพเศรษฐกิจท่ีมีความซบเซา 
ท าใหลู้กคา้หนัมาใชร้ถแทรกเตอร์มือสองมากยิง่ข้ึน  

บริษทั เอ เป็นบริษทัท่ีท าธุรกิจดา้นสินเช่ือเช่าซ้ือรถแทรกเตอร์และเคร่ืองจกัรกล
ทางการเกษตรซ่ึงมีความรู้และประสบการณ์ในธุรกิจทางดา้นการปล่อยสินเช่ือรถแทรกเตอร์มือสอง
มายาวนานกวา่ 10 ปี ท่ีจะช่วยเอ้ืออ านวยต่อการท าธุรกิจการจดัจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสองในดา้น
ความเช่ียวชาญดา้นพฤติกรรมของลูกคา้รถแทรกเตอร์ มีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อร้านผูแ้ทนจ าหน่าย 
และสามารถใหบ้ริการดา้นสินเช่ือเพื่อช่วยรองรับการขายกบัลูกคา้  ท าใหส้ามารถน าความรู้และ
ประสบการณ์มาต่อยอดการด าเนินธุรกิจได ้

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายจะแบ่งเป็น เป้าหมายหลกัจะจ าหน่ายใหก้บักลุ่มพอ่คา้เตน็ทร์ถ
แทรกเตอร์มือสอง ท่ีซ้ือสินคา้เพื่อไปจ าหน่ายต่อ เน่ืองจากปัจจุบนัมีการจ าหน่ายใหก้บัพอ่คา้เต็นท์
รถ แต่เป็นการจ าหน่ายผา่นช่องทางการประมูล ซ่ึงบริษทั เอ มีความสัมพนัธ์อนัดีกบักลุ่มลูกคา้
ดงักล่าวถือเป็นโอกาสในการท าธุรกิจและในส่วนของเป้าหมายรองจะจ าหน่ายใหก้บักลุ่มลูกคา้
ทัว่ไปท่ีมีรายไดต้  ่าท่ีมีความตอ้งการใชแ้ทรกเตอร์เพื่อทุ่นแรงและทดแทนแรงงาน เป็นลูกคา้กลุ่มท่ีมี
รายไดน้อ้ย ไม่สามารถซ้ือรถใหม่ได ้ และในอนาคตก็จะมีแผนการด าเนินธุรกิจขยายส่งออกสินคา้
ไปยงักลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดต้  ่าท่ีอยูป่ระเทศเพื่อนบา้นเพื่อเพิ่มยอดขายใหเ้พิ่มสูงยิง่ข้ึน 
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จากการส ารวจและเก็บแบบสอบถามกบัผูป้ระกอบการเต็นทร์ถมือสองให้ความเห็นวา่ 
หากมีสินเช่ือรองรับก็จะสามารถขายสินคา้ไดง่้ายมากยิ่งข้ึน เพราะมีลูกคา้สอบถามเร่ืองการซ้ือแบบ
ผอ่นช าระ แต่ทางร้านนั้นไม่มีบริการให้สินเช่ือ ท าให้พลาดโอกาสในการขายสินคา้ ดงันั้น บริษทั 
จึงวางกลยทุธดา้นการให้บริการสินเช่ือ โดยการก าหนดเครดิตการคา้ให้กบัเต็นทร์ถท่ีมีความสนใน
การท าพนัธสัญญาการคา้ร่วมกนั  รวมถึงการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ทัว่ไป ผา่นการเช่าซ้ือของบริษทั 
เอ เพื่อท่ีจะเป็นตวัช่วยในการขายสินคา้ให้ง่ายยิ่งข้ึน ทั้งน้ีจะมีการน ากลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ มาใช้
เพื่อใหเ้กิดผลสัมฤทธ์ิตามแผนธุรกิจ ไดแ้ก่  

ในด้านการบริหารจดัการจะมีการน าพนักงานจากบริษทั เอ ท่ีมีพนักงานท่ีมีความ
เช่ียวชาญในธุรกิจแทรกเตอร์มือสอง มาจดัการและบริการงาน โดยจะก่อสร้าง อาคารส านกังานขาย
ใหม่ ซ่ึงจะเลือกท าเลท่ีติดกบัถนนใหญ่ ตามท่ีได้สัมภาษณ์กบัผูป้ระกอบการเต็นท์รถแทรกเตอร์ 
และท าแผนผงัการท างาน ตั้งแต่ลูกคา้เขา้ร้าน จนจบกระบวนการเพื่อสร้างเป็นมาตรฐาน Service 
blueprint ของบริษทั 

ในด้านการผลิตจะน าสินคา้ท่ีได้จากการยึดรถ มาปรับสภาพเบ้ืองตน้ เพื่อให้สินค้า
สามารถใชง้านได ้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูท่ี้ซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลให้ลูกคา้จะกลบัมาซ้ือสินคา้
ในอนาคต  

ในดา้นการตลาดจะมีการวางกลยุทธทางการตลาดโดยใช้ การส่ือสารการตลาดแบบ
องคก์รณ์รวม (IMC) เพราะจากการสัมภาษณ์ ช่องทางท่ีมีความเหมาะสมกบัลูกคา้ ในกลุ่มพ่อคา้ จะ
ใชช่้องทาง อินเตอร์เน็ต ส าหรับกลุ่ม ลูกคา้ทัว่ไปจะเป็นทาง การบอกต่อ จึงเนน้การท าการตลาดให้
ตรงตามพฤติกรรมของลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถช่วยกระตุน้ยอดขายไดใ้นอนาคต  

ในดา้นการเงิน คาดวา่จะสามารถสร้างรายไดก้ารขายปีแรก 76,000,000 บาท และมีผล
ก าไรสุทธิ 9.51 ลา้นบาท และมี IRR ของโครงการเท่ากบัร้อยละ 48 มีระยะเวลาคืนทุน3.2 ปี และมี
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิคือ 97,294,529 บาท  
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บทที ่1  
บทน ำ 

 
 
1.1 โอกำสและควำมน่ำสนใจของธุรกจิ 

ประเทศไทยมีความส าคญัในฐานะตลาดสินคา้เกษตรท่ีส าคญัในภูมิภาคเอเชียตะวนั 
ออกเฉียงใต ้มีแนวโนม้การเติบโตในระยะยาวโดยมีอตัราการเติบโตตั้งแต่ปี 2554-2557 เฉล่ียอยูท่ี่ 
30% (ผูจ้ดัการรายวนั, 2558)ซ่ึงเกษตรกรยคุใหม่นั้นส่วนใหญ่จะใชร้ถแทรกเตอร์ในการท าการ 
เกษตรเพื่อเพิ่มผลผลิตต่อหน่วยพื้นท่ี และต่อแรงงาน คือการน าเอาวธีิการต่าง ๆ มาใชใ้นการ
ปฏิบติังาน เช่น การปรับปรุงดิน การดูแลรักษา ตลอดจนการเก็บเก่ียวโดยใชแ้รงงานนอ้ยลงและได้
ผลผลิตเพิ่มข้ึน (ฉตัรชยั นา้ประทานสุข, 2555)โดยสถิติมูลค่าตลาดรถแทรกเตอร์ในประเทศไทยนั้น
เฉล่ียต่อปีอยูท่ี่ 60,000 คนั/ปี  (ศูนยข์อ้มูลเชิงลึกอุตสาหกรรมเคร่ืองจกัรกลไทย, 2558)  

 
ภาพท่ี 1 แสดงสถิติการจดทะเบียนใหม่ตามกฎหมายวา่ดว้ยรถแทรกเตอร์วา่ดว้ยรถแทรกเตอร์ และ 
กฎหมายวา่ดว้ยการขนส่งทางบกปี 2550-2558 รวมทั้งประเทศ (กรมการขนส่งทางบก, 2558) 

จากภาพท่ี 1 เป็นขอ้มูลอา้งอิงจากรายงานสถิติการขนส่ง ประจ าปี 2558 กรมการทาง
ขนส่งทางบก แสดงใหเ้ห็นวา่ จ  านวนของรถแทรกเตอร์ใหม่ท่ีจดทะเบียนปี 2556 จนถึงปี 2558 มี
แนวโนม้ท่ีลดลง สาเหตุเกิดจากในช่วงปี 2556 จนถึงปี 2558 ประเทศไทยไดพ้บปัญหาภยัแลง้และ 
ราคาผลผลิตท่ีตกต ่า  ท าใหเ้กษตรมีรายไดท่ี้ลดลง ส่งผลใหย้อดการจดทะเบียนรถแทรกเตอร์ลดลง  
ถึงแมว้า่ยอดการจดทะเบียนรถแทรกเตอร์ใหม่จะลดต ่าลง แต่ปริมาณการซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง
กลบัปรับเพิ่มสูงข้ึนปีละ 20 %  (คูโบตา้แมก็ซ์, 2558) เพราะปัจจุบนั เกิดปัญหาการขาดแคลน
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ปี พ.ศ. ที่จดทะเบียน 

สถิตกิำรจดทะเบียนใหม่ตำมกฎหมำยว่ำด้วยรถแทรกเตอร์ 
และกฎหมำยว่ำด้วยกำรขนส่งทำงบก ปี 2550-2558 



2 

 

แรงงานภาคเกษตร และความตอ้งการเคร่ืองทุ่นแรงในการท างาน (ธนิตน์ เรืองรุ่งชยักุล และ เสรี 
วงส์พิเชษฐ, 2543)  ท าใหลู้กคา้หนัมาเลือกใชร้ถแทรกเตอร์มือสองมากข้ึนเพราะ ดว้ยขอ้จ ากดัของ
รายได ้(ไทยแทรกเตอร์, 2556)  
 

1.2 ควำมเป็นมำของธุรกจิ 
บริษทั เอ เป็นบริษทัท่ีท าธุรกิจดา้นสินเช่ือเช่าซ้ือรถแทรกเตอร์และเคร่ืองจกัรกล

ทางการเกษตร ซ่ึงมีความรู้และประสบการณ์ในธุรกิจทางดา้นการปล่อยสินเช่ือรถแทรกเตอร์มือ
สองมายาวนานกวา่ 10 ปี ท่ีจะช่วยเอ้ืออ านวยต่อการท าธุรกิจ จ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสองในดา้น
ความเช่ียวชาญดา้นการใหบ้ริการสินเช่ือแก่ลูกคา้รถแทรกเตอร์  แต่ถา้หากวา่ในช่วงปี 2555-2559  
เกิดภยัแลง้และราคาพืชผลตกต ่า ท าใหลู้กคา้ไม่สามารถผอ่นช าระค่างวดได ้ส่งผลใหอ้ตัราการยึดคืน
รถแทรกเตอร์เฉล่ีย ปีละ 400 คนั1 ท  าใหบ้ริษทั เอ ตอ้งแบกรับตน้ทุนในการจดัเก็บและดูแลรักษา
สินคา้โดยเป็นค่าใชจ่้ายท่ีไม่ก่อใหเ้กิดประโยชน์ ซ่ึงในปัจจุบนั บริษทั เอ ใชว้ธีิการระบายสินคา้โดย
น าไปฝากขายผา่นการประมูลเพื่อขายทอดตลาด  โดยในการขายผา่นช่องทางการประมูลนั้นจะตอ้ง
เสียค่าด าเนินการใหก้บับริษทัประมูลเป็นราคา  8,590 บาทต่อคนั2  เม่ือคิดเป็นมูลค่าท่ีตอ้งสูญเสียค่า
ด าเนินการใหบ้ริษทัประมูลคิดเป็นเงินเฉล่ียปีละ 3 ลา้นบาท3   

บริษทั เอ จึงมีความสนใจท่ีจ าหน่ายรถแทรกเตอร์ท่ีถูกยดึดงักล่าวเอง เพื่อจะลด
ค่าใชจ่้ายดงักล่าวลง ซ่ึงเป็นวธีิท่ีจะสามารถน ารถแทรกเตอร์มือสองท่ีมีไปขายเอง ซ่ึงการขายรถ
แทรกเตอร์มือสองนั้นไดผ้ลก าไรดี   พร้อมใหบ้ริการดา้นสินเช่ือเพื่อช่วยรองรับการขายรถ
แทรกเตอร์มือสอง เพราะปัจจยัท่ีส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองคือ มีความน่าเช่ือถือ 
(Banerjee, 2010) ราคาเหมาะสม (Marvin, 2011) และสินเช่ือท่ีรองรับการขาย (โซเฟีย แวหะมะ, 
2553) เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทแทรกเตอร์มือสองวา่มีความคลา้ยคลึงกนั เพราะการมี
สินเช่ือรองรับนั้น ช่วยท าใหลู้กคา้แทรกเตอร์มือสอง ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน (อรรถศาสตร์ วิ
เศียรศาสตร์ และ สุจินต ์สิมารักษ,์ 2557)   

โดยไดก้ าหนดกลุ่มลูกคา้ในการท าการตลาดรถแทรกเตอร์มือสองโดยแบ่งกลุ่มลูกคา้
ใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ โดยยดึแนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎีฐานพีระมิดทางการตลาดของ Stephen (2014) 
แบ่งตลาดลูกคา้รถแทรกเตอร์เป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 

 

                                                           
1 ขอ้มูลการยดึรถเฉล่ียปี 2555-2559 ของบริษทั เอ  
2 เง่ือนไขค่าบริการ ส าหรับการประมูลของ สหการประมูล 
3 ประมาณการณตวัเลขจาก ปริมาณเฉล่ียรถยดึ x ค่าด าเนินการของบริษทัประมูล 
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ภาพท่ี 2  แสดงตลาดฐานพีระมิดของลูกคา้แทรกเตอร์  
ท่ีมา บริษทัเอ (2558) 

1. กลุ่มยอดพีระมิด (Top of of the phyramid) คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 
500,000 บาท/ ปี ซ่ึงมีลูกคา้ประมาณ 3 แสนครัวเรือน  

2. กลุ่มกลางกระบอกพีระมิด (Medium of of the phyramid) ส าหรับลูกคา้กลุ่มท่ีสอง
คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 400,000 – 500,000 บาท/ปี ซ่ึงมีลูกคา้ประมาณ 7 แสนครัวเรือน 
(ศูนยว์เิคราะห์ขอ้มูลการตลาด, 2558)  

3. กลุ่มฐานของพีระมิด (Bottom of  the phyramid) ถือวา่เป็นตลาดท่ีใหญ่และมีความ
น่าสนใจเป็นอยา่งยิง่  (Prahalad, 2006) ซ่ึงตลาดฐานของพีระมิด ลูกคา้จะมีรายไดต้  ่ากวา่ 300,000 
บาท/ปี และมีลูกคา้ประมาณ 5,000,000 ครัวเรือน   

 
บริษทั เอ ไดก้ าหนดกลยทุธการขายโดยการแบ่งสินคา้ให้เหมาะสมกบัรายไดข้อง

ลูกคา้ คือ ลูกคา้กลุ่มยอดพีระมิด และกลางกระบอกพีระมิดจะเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดท่ี้เหมาะสมต่อการ
ซ้ือสินคา้รถแทรกเตอร์ใหม่แต่ส าหรับลูกคา้ฐานพีระมิดเป็นกลุ่มท่ีรายไดไ้ม่สูงมากลูกคา้จึงมีโอกาส
ท่ีจะเลือกใชสิ้นคา้รถแทรกเตอร์มือสองมากกวา่ เพราะวา่ในตลาดฐานพีระมิดมีลูกคา้ท่ีมีโอกาสซ้ือ
รถแทรกเตอร์กวา่ 5,000,000 ครัวเรือน ซ่ึงหากสามารถเจาะกลุ่มตลาดดงักล่าวไดส้ าเร็จ ก็เป็นโอกาส
ส าหรับธุรกิจในการพฒันาธุรกิจใหม่ๆและเป็นโอกาสต่อยอดธุรกิจท่ีดีในอนาคต  

การขยายไปยงัลูกคา้กลุ่มรายไดน้อ้ย ช่องทางในการขายถือเป็นความจ าเป็นต่อการขาย
สินคา้ไปถึงลูกคา้ดงักล่าวซ่ึงจะตอ้งอาศยัพอ่คา้คนกลางเพื่อเป็นตวักลางในการขาย โดยบริษทั เอ มี
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัพอ่คา้คนกลางซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยเขา้ร่วมประมูลรถท่ีเป็นลูกคา้หลกัท่ีเขา้มา
ประมูลสินคา้ของบริษทั โดยสัดส่วนการประมูลส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มพอ่คา้เกือบ 90% และ 10% 
เป็นลูกคา้ทัว่ไป (สหการประมูล, 2558)  หากมีการท าธุรกิจการจดัจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสองเอง
การมีความส าพนัธ์ท่ีดีกบัพอ่คา้เตน็ทร์ถ จะเอ้ือประโยชน์ในการท าธุรกิจการจดัจ าหน่ายรถ
แทรกเตอร์มือสองในอนาคต เพราะปัจจุบนัไม่มีศูนยก์ลางในการขายส่งรถแทรกเตอร์มือสอง

 

TOP 

MOP 

BOP 

700,000 ครัวเรือน 

300,000 ครัวเรือน กลุ่มท่ี 1 รายไดม้ากกวา่ 500,000 บาท/ปี 

กลุ่มท่ี 2 รายได ้400,000 - 500,000 บาท/ปี 

5,000,000 ครัวเรือน กลุ่มท่ี 3 รายไดต้  ่ากว่า 300,000 บาท/ปี 
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ประเทศท่ีขายสินคา้รถแทรกเตอร์มือสอง4  ดงันั้น จากโอกาสและความน่าสนใจดงักล่าวท าให้
บริษทั มีความสนใจในธุรกิจการจดัจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสองมากยิง่ข้ึน 

 
 
1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ เป้ำหมำยขององค์กร 

วสัิยทัศน์ (Vision)  
เป็นผูน้ าดา้นการขายรถแทรกเตอร์มือสอง ส่งและปลีก ยีห่อ้คูโบตา้ ทัว่ภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใตภ้ายในปี 2563 
 
พนัธกจิ (Mission)  
ตอบสนองความตอ้งการของพอ่คา้เต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง และ ลูกคา้เกษตรกร

ดว้ยสินคา้แทรกเตอร์มือสองท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้เลือกใชบ้ริการจากเราเป็น
อนัดบัแรก เพื่อขยายสินคา้ใหไ้ปสู่ภูมิภาค และ เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
 

เป้ำหมำยขององค์กร (Goal)  
เป้ำหมำยระยะส้ัน (ปีที ่1)  
1. สร้างช่ือเสียงใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ กลุ่มพอ่คา้แทรกเตอร์มือสอง

และกลุ่มลูกคา้เกษตรกรทัว่ไป ใหรู้้จกัมากกวา่ 50%5  
2. สร้างทีมงานในการขายและอบรมพนกังานขายใหมี้ความเช่ียวชาญทางดา้นสินคา้      

1 ทีม ทีมละ3 คน 
3. สร้างช่องทางในการจ าหน่ายแก่ลูกคา้ ผา่นทางหนา้ร้าน 1 แห่ง และแบบ Online 

ผา่นทางเวบ็ไซต ์ 
4. ท าการตลาดโฆษณาผา่นส่ืออิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ SMS และ  Online matketing  
5. ยอดขายไม่ต ่ากวา่ปีละ 200 คนั (ตวัเลขอา้งอิงจาก 25% จากยอดขายจริง แทรกเตอร์            

มือสอง Kubota Max ปี 2558)   
 
 
 

                                                           
4 จากการสมัภาษณ์เจา้ของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 5 คน ณ สหการประมูล  คลอง 8 ปทุมธานี โดยผูวิ้จยัวนัท่ี 30 มกราคม 2559 
5 โดยการใชบ้ริษทั Research เพื่อส ารวจลูกคา้ 
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ระยะปำนกลำง (ปีที ่2 และ ปีที ่3)  
1. สร้างช่ือเสียงใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ กลุ่มพอ่คา้แทรกเตอร์มือสอง

และกลุ่มลูกคา้เกษตรกรทัว่ไป ใหรู้้จกัมากกวา่ 70%  
2. รักษาฐานและระดบัความพึงพอใจลูกคา้เก่า โดยการรักษาระดบัการใหบ้ริการและ

การแจกแบบสอบถามวดัระดบัความพึงพอใจใหอ้ยูใ่นระดบัไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 90 
3. เพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่โดยการด าเนินการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

และท าการโฆษณาผา่นส่ืออิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ Online matketing ต่อเน่ือง  
4. สร้างพนัธมิตรกบัพอ่คา้เต็นทร์ถมือสองตามหวัเมืองภูมิภาคอยา่งนอ้ย 3 แห่ง ท่ี

จงัหวดั นครราชสีมา ชลบุรี และนครสวรรค์ ซ่ึงเป็นจงัหวดัท่ีมียอดขายสูง6 
5. ศึกษาตลาด และโอกาสความเป็นไปไดข้อง ตลาดประเทศ ลาว พม่า และกมัพชูา 

ประเทศละ 1 รายงาน 
6. ยอดขายไม่ต ่ากวา่ปีละ 400 คนั 
 
ระยะยำว (ปีที ่4 และ ปีที ่5 เป็นต้นไป)  
1. สร้างช่ือเสียงใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ กลุ่มพอ่คา้แทรกเตอร์มือสอง

และกลุ่มลูกคา้เกษตรกรทัว่ไป ใหรู้้จกัมากกวา่ 80% โดยใชก้ารใชบ้ริษทั Research เพื่อส ารวจกบั
ลูกคา้ดงักล่าว 

2. รักษาฐานลูกคา้เดิมโดยเพิ่มระดบัความพึงพอใจในสินคา้และบริการมากยิง่ข้ึนโดย
ตอ้งไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 95 โดยใชก้ารใชบ้ริษทั Research เพื่อส ารวจกบัลูกคา้ดงักล่าว 

3. เร่ิมส่งออกสินคา้ไปยงั ลูกคา้รายไดน้อ้ยในต่างประเทศ ลาว พม่า และกมัพชูา อีก 5 
ปีขา้งหนา้  

4. สร้างพนัธมิตรกบัผูป้ระกอบการเต็นทร์ถมือสองตามหวัเมืองภูมิภาคอยา่งนอ้ย                
5 แห่ง ยอดขายไม่ต ่ากวา่ปีละ 800 - 1,000 คนั 

                                                           
6 จากขอ้มูลยอดขายรถแทรกเตอร์มือสองปี 2558 
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กำรวเิครำะห์สภำวะกำรแข่งขนัในธุรกจิ (Five Forces Model)  
ในการวเิคราห์อุตสาหกรรมและการแข่งขนัวา่การลงทุนในอุตสาหกรรมน้ีมีโอกาส

และความน่าสนใจต่อการลงทุนหรือไม่ ไดพ้ิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่างๆ 5 ประการ (Five Forces) 
เพื่อช่วยในการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

 
ภาพท่ี 3 แสดงโครงสร้างการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใชห้ลกัการของ Five Forces Model 
ท่ีมา: Porter (1980) 

แรงกดดันที ่1: กำรเข้ำมำของคู่แข่งขันรำยใหม่  
 สามารถท าธุรกิจเตน็ทร์ถมือสองไดง่้าย เพียงมีพื้นท่ีจดัเก็บ เงินลงทุน และสินคา้ ก็

สามารถประกอบธุรกิจได ้ ( + )   (กษิดิศ แสงวรุิณ และกฤช จรินโท, 2557) 
 ธุรกิจเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองจ าเป็นตอ้งใชป้ระสบการณ์หรือความเช่ียวชาญ

เก่ียวกบัรถแทรกเตอร์ในเร่ืองของรุ่นสินคา้และการประเมินราคาสินคา้ ( + ) (ธนิตน์ เรืองรุ่งชยักุล, 
2544) 

 ธุรกิจเต็นทร์ถมือสองนั้น ในลูกคา้ยงัใหค้วามส าคญักบัความเป็นแบรนด ์  ความมี
ช่ือเสียง และ ความน่าเช่ือถือ หากมีคุณสมบติัขอ้ใดขอ้หน่ึงจะท าใหง่้ายต่อการประชาสัมพนัธ์ ( + ) 
(โซเฟีย แวหะมะ, 255) 

จึงสรุปไดว้า่ บริษทัฯ สามารถเขา้มาท าไดง่้ายเพราะมี พื้นท่ีจดัเก็บ เงินลงทุน และ
สินคา้อยูแ่ลว้ อีกทั้งมีความเช่ียวชาญเก่ียวกบัธุรกิจรถแทรกเตอร์ และมีความน่าเช่ือถือ จึงส่งผลดีต่อ
การเป็นผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ( + ) 
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แรงกดดันที ่2: กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม 

 ยงัไม่มีธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือรายใหญ่แบบขายส่งภายในประเทศ ส่วนใหญ่
จะเป็นเตน็ทร์ถแบบรายยอ่ยแบบเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองส่วนบุคคล ( + ) (ศูนยข์อ้มูลเชิงลึก
อุตสาหกรรมเคร่ืองจกัรกลไทย, 2558) 

 ธุรกิจเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง จะแข่งขนักนัทางดา้นราคา เพราะลูกคา้ท่ีมีรายได้
นอ้ยจะซ้ือสินคา้โดยมองปัจจยัในดา้นราคาเป็นอยา่งแรก ( - ) (Marvin, 2011) 

 ลูกคา้จะเลือกสินคา้จากแบรนดเ์ป็นหลกั ลูกคา้ 8 รายจาก 10 รายเลือกใชแ้บรนด์    
คูโบตา้ ซ่ึงหากผูค้า้รายใดมีสินคา้แบรนดคู์โบตา้จะมีความไดเ้ปรียบมากกวา่แบรนด์อ่ืน ( + )7 

 จากการส ารวจบริเวณนวนครจะมีคู่แข่งท่ีเป็นบริษทัน าเขา้รถแทรกเตอร์เก่าจาก
ต่างประเทศ แต่การแข่งขนัไม่สูง เพราะสินคา้ท่ีน าเขา้ไม่เป็นท่ีตอ้งการของตลาด ( + ) 

จึงสรุปไดว้า่การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมปัจจุบนัยงัมีไม่มากนกัเพราะยงัมี
ผูป้ระกอบการท่ีขายรถแทรกเตอร์มือสอง แบบส่งนอ้ยราย ท าใหก้ารแข่งขนัของธุรกิจต ่า  ส่งผลให้
เห็นควรท่ีจะลงทุน ( + ) 

 
แรงกดดันที ่3: ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน  

 ภยัจากสินคา้ทดแทนจะไม่ส่งกระทบมากนกั เน่ืองจาก สินคา้ทดแทนคือ รถไถเดิน
ตาม ซ่ึงในการไถนาปริมาณงานจะท าไดน้อ้ยกวา่จึงไม่ส่งผลกระทบ (+) (ไทยแทรกเตอร์, 2556) 

 
จึงสรุปไดว้า่ฐานะผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีจะเขา้มาในธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง                   

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนอ่ืนไม่ส่งผลต่อบริษทัมากนกั ซ่ึงท าใหส่้งผลดีต่อบริษทัฯ ( + )  
 

แรงกดดันที ่4: อ ำนำจต่อรองของผู้ขำยวตัถุดิบ  
 อ านาจการต่อรองกบั ธุรกิจผูน้ าเขา้ (Importers) สามารถต่อรองไดห้ากมีการซ้ือ

สินคา้ในปริมาณมาก  ( + )8 

 อ านาจการต่อรองกบั บริษทัประมูล (Auction company) ไม่สามารถต่อรองได ้
เพราะจะตอ้งแข่งขนัประมูลซ่ึงอ านาจการต่อรองจะข้ึนอยูก่บัราคาประมูล ( - )7 

                                                           
7 จากการสมัภาษณ์ทางโทรศพัทจ์ากกลุ่มตวัอยา่ง 10 คนท่ีเคยซ้ือแทรกเตอร์มือสอง โดยผูวิ้จยัระหวา่งวนัท่ี 1 พฤศจิกายน ถึง 31 
ธนัวาคม 2558 
8 จากการสมัภาษณ์ทางโทรศพัทเ์จา้ของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 5 รายโดยผูวิ้จยัระหว่างวนัท่ี 1 พฤศจิกายน ถึง 31 ธนัวาคม 2558 
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 อ านาจการต่อรองลูกคา้ท่ีน ารถมาขาย สามารถต่อรองได ้ ข้ึนอยูก่บัความพอใจของ
ผูข้าย และรุ่นสินคา้นั้นเป็นท่ีตอ้งการของตลาด ( - )7 

จึงสรุปไดว้า่ อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบในธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง จะ
ข้ึนอยูป่ริมาณและความพึงพอใจของผูข้ายซ่ึงจะไม่สามารถต่อรองไดม้ากหากสินคา้นั้นมีความ
ตอ้งการทางตลาด ( - ) 

 
แรงกดดันที ่5: อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ  
 มีอ านาจต่อรองสูงเน่ืองจากมีตวัเลือกในสินคา้มากทั้งสินคา้มือหน่ึงและมือสอง

โดยสามารถเลือกหาสินคา้และเปรียบเทียบราคาสินคา้ได้ ( - )  

 หากลูกคา้มีเงินช าระสด จะมีอ านาจต่อรองสูง เพราะ ไม่ตอ้งยืน่เขา้กูก้บัสินเช่ือ ( - )  

 ลูกคา้ท่ีไม่มีเงินสดจะตอ้งซ้ือสินคา้ผา่นบริการสินเช่ือท าใหอ้ านาจการต่อรองลูกคา้
ต ่าซ่ึงถือเป็นจุดแขง็ของธุรกิจเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีมีสินเช่ือรองรับ ( + )  (ชุติสา ชยัภทัรวี, 
2558) 

จึงสรุปไดว้า่ อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อในธุรกิจเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง มีสูง เน่ืองจาก
มีแหล่งใหเ้ลือกซ้ือรถไดห้ลายช่องทาง ( - ) 
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประกำร ผลกระทบต่อธุรกจิ 

ก าแพงในการป้องกนัการเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่ 
(Threat of new entrants) 

( + ) 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Intensity of competitive rivalry) 

( + ) 

ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน (Threat of substitute product or 
services) 

( - ) 

อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of customers (buyers)) ( - ) 

อ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ(Bargaining power of suppliers) ( - ) 

หมายเหตุ  ( + ) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ     ( - ) หมายถึง เป็นผลลบต่อธุรกิจ 
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จากตารางท่ี 1.1 พบวา่การพิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่างๆทั้ง 5 ประการแลว้พบวา่การ

ท่ีจะเขา้มาด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ี มีความน่าสนใจ เน่ืองจากเม่ือพิจารณาแรงกดดนัทั้ง 5 
ประการแลว้มีปัจจยัหลายดา้นท่ีเป็นปัจจยับวกส าหรับผูท่ี้เร่ิมเขา้อุตสาหกรรมน้ีแมว้า่ความเส่ียงจาก
อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อจะมีสูงแต่หากผูป้ระกอบการสามารถสร้างจุดเด่นท่ีมีบริการสินเช่ือก็จะ
สามารถอยูใ่นธุรกิจน้ีได ้

 
 
กำรวเิครำะห์องค์กร( SWOT Analysis )  

การวเิคราะห์ปัจจยัภายในกิจการเทียบกบัธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองแบบรายยอ่ย 
 
จุดแข็ง (Strengths) 
1. มีบริษทัสินเช่ือส าหรับการรองรับการขายซ่ึงถือเป็นจุดแขง็ท่ีแตกต่างจากเตน็ทร์ถ

แทรกเตอร์มือสองทัว่ไป ท่ีจะใหลู้กคา้ติดต่อกบัสินเช่ือเอง 
2. มีเงินลงทุนในการประกอบกิจการ ซ่ึงเป็นเงินลงทุนจากบริษทัแม่ 
3. มีบุคคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญเก่ียวกบัสินคา้แทรกเตอร์มือสองเพราะประกอบ

กิจการธุรกิจการใหสิ้นเช่ือเช่าซ้ือสินคา้แทรกเตอร์มือสองกบัร้านผูแ้ทนจ าหน่ายมา 10  ปีแลว้ ซ่ึงจะ
เป็นจุดแขง็ในการท าธุรกิจจดัจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือสอง 

4. มีความสัมพนัธ์อนัดีต่อพอ่คา้เตน็ทร์ถมือสองในภูมิภาคเน่ืองจากทางบริษทัมกัจะ
ติดต่อพอ่คา้ดงักล่าวใหเ้ขา้มาซ้ือรถท่ียดึอยูส่ม  ่าเสมอซ่ึงเป็นลูกคา้ประจ าท่ีจะสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้น
อนาคต 

5. มีสินคา้รถแทรกเตอร์มือสองท่ีถูกยดึจากการปล่อยสินเช่ือซ่ึงท าใหไ้ดต้น้ทุนรถ
แทรกเตอร์ท่ีราคาถูก 

 
จุดอ่อน(Weakness) 
1. ธุรกิจท่ีก่อตั้งข้ึนมาใหม่ ท าใหลู้กคา้ยงัไม่รู้จกัเท่าท่ีควร แต่สามารถท าใหค้นรู้จกัได้

โดยการท าการประชาสัมพนัธ์ 
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กำรวเิครำะห์ปัจจัยภำยนอกกจิกำร 
โอกำส (Opportunities) 
1. ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์มีงบประมาณสินเช่ือใหกู้ซ้ื้อเคร่ืองจกัรกล

ทางการเกษตรท าใหมี้เงินท่ีจะซ้ือรถแทรกเตอร์ (ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์, 2558) 
2. ปริมาณแทรกเตอร์ใหม่ท่ีเพิ่มสูงข้ึนส่งผลใหใ้นอนาคตจะท าใหจ้ดัหาแทรกเตอร์มือ

สองจากในประเทศไดง่้ายยิง่ข้ึน (กรมขนส่งทางบก, 2558) 
3. นโยบายภาครัฐช่วยเหลือเงินทุนในการซ้ือเคเร่ืองจกัรกลทางเกษตรช่วยสนบัสนุน

เกษตรกรใหส้ามารถซ้ือเคร่ืองจกัรกลการเกษตรทั้งสินคา้ใหม่และมือสองได(้นโยบายประชารัฐ, 
2559) 

 
อุปสรรค (Treats) 
1. สภาพภูมิอากาศท่ีแหง้แลง้ จะส่งผลต่อการท าการเกษตรกรรม ส่งผลใหลู้กคา้มี

รายไดท่ี้ต ่า (แนวหนา้, 2558) 

2. โปรโมชัน่ของสินคา้ใหม่ ท าใหลู้กคา้หนัไปซ้ือรถแทรกเตอร์ใหม่มากกวา่6 
3. มีคู่แข่งท่ีเป็นร้านขายแทรกเตอร์มือสองท่ีอยูใ่นนวนครซ่ึงเป็นร้านรถแทรกเตอร์

มือสองน าเขา้ ท าใหลู้กคา้สามารถหาสินคา้ทดแทนได ้6 
 



 
 

 
บทที ่2 

แผนการตลาด 
 
 

ในบทน้ีเร่ิมตน้จากบทสรุปการส ารวจขอ้มูลตลาดรถแทรกเตอร์มือสองในช่วงเดือน 
กุมภาพนัธ์ 2559 ทั้งในเชิงลึกและในภาพรวมเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงภาพรวมตลาดเพื่อน าไปใชเ้ป็น
แนวทางในการเลือกลุ่มลูกคา้และแนวโนม้ตลาดในอนาคต และน ามาใชจ้ดัท าเน้ือหาในส่วนของ
แผนการตลาดต่อไป โดยในการส ารวจตลาดจะแบ่งเป็น 2 ส่วน โดยมีผลการส ารวจดงัน้ี  

 
 

2.1 การส ารวจลกัษณะเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง  
ส่วนแรกเป็นส่วนของการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

จ านวน 5 ราย มีวตัถุประสงคเ์พื่อส ารวจรูปแบบและการใหบ้ริการของธุรกิจเต็นทร์ถแทรกเตอร์             
มือสอง รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ลกัษณะทัว่ไปของร้าน ลกัษณะของเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองจะมีความเรียบง่าย 
ลกัษณะของร้านจะเป็นเหมือนกบัอู่ซ่อมรถ หรือเต็นทห์ลงัคาสูง จะไม่มีการตกแต่ง สินคา้ท่ีตั้งโชว์
จะมีป้ายขาย  ติดไวท่ี้ตวัสินคา้ เพื่อท าใหลู้กคา้ทราบวา่เป็นรถแทรกเตอร์ส าหรับขาย และป้ายหนา้
ร้านจะตอ้งมีขนาดใหญ่ สะดุดตา ท าใหค้นผา่นไปมาสามารถเห็นไดช้ดัและจดจ าได ้ ส าหรับเวลา
เปิดปิดจะเปิดเวลา 8.00 น.– 17.00 น.  

2. จุดเด่นของร้าน   จากการสัมภาษณ์ทั้ง 5 รายกล่าววา่ จุดเด่นของร้านคือ ท าเลของ
ร้านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะตอ้งเป็นท าเลท่ีติดถนนใหญ่  ใกลส้ถานท่ีท่ีสามารถจดจ าง่าย 
และจุดแตกต่างของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีต่างกบัร้านผูแ้ทนจ าหน่าย คือ ลูกคา้สามารถต่อรอง
ราคาสินคา้ได ้ซ่ึงสามารถตกลงราคาท าใหเ้กิดความพอใจกบัทั้งสองฝ่าย 

3. เงินทุนในการจดัตั้งธุรกิจ   จากการสัมภาษณ์ทั้ง 5 ราย เงินลงทุนในการจดัตั้งนั้น
เป็นเงินทุนส่วนตวั โดยเร่ิมท าจากธุรกิจเล็กๆ แลว้ค่อยขยบัขยายไปเร่ือยๆ ซ่ึงค่าใชจ่้ายในการท า
ธุรกิจนั้น ท่ีดินจะมีตน้ทุนท่ีสูงท่ีสุด  รองลงมาเป็นค่าซ้ือรถมาสตอ๊กสินคา้ และค่าท าอู่ซ่อม หรือ
ออฟฟิต 
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4. ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่าย    จากการสัมภาษณ์ทั้ง 5 ราย จะจ าหน่ายรถแทรกเตอร์มือ
สอง และเคร่ืองมือการเกษตรเป็นหลกั แต่อาจจะมีสินคา้ประเภทอ่ืนๆ เช่น รถเก่ียวนวดขา้ว รถด านา 
และรถขดุบา้ง แต่มีไม่มาก ซ่ึงการจดัหาสินคา้เพื่อขาย ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของลูกคา้  

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้  โดยส่วนใหญ่จะมี 4 ช่องทางคือ  ช่องทางแรกคือ แหล่งท่ีมา
จากผูแ้ทนจ าหน่ายในจงัหวดัท่ีไดร้ถจากการเทิร์นรถของลูกคา้มาแลว้น ามาขายต่อให้เต็นท ์ ช่องทาง
ท่ีสองคือจากลูกคา้น ารถมาขาย ช่องทางท่ีสามคือจากการตดัราคาจากเต็นทร์ถท่ีรู้จกั  และช่องทางท่ี
ส่ีคือ จากการประมูล  

6. รูปแบบการขายสินคา้ ลูกคา้ท่ีเขา้มาส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้แบบ เงินสด 
และลูกคา้ท่ีกูเ้งินจากธนาคารเพื่อการเกษตร ซ่ึงผูป้ระกอบการเต็นทร์ถทุกรายใหค้วามเห็นวา่ หากมี
สินเช่ือรองรับให ้ ก็จะสามารถขายไดง่้ายมากยิง่ข้ึน เพราะมีลูกคา้สอบถามเร่ืองการผอ่นช าระ แต่วา่
ทางร้านนั้นไม่มีบริการใหสิ้นเช่ือ 

7. กลุ่มลูกคา้ ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือท่ีร้านจะแบ่งเป็นสองกลุ่ม คือ เกษตรกร 80%  
ผูป้ระกอบการ 20% เน่ืองจากเนน้การขายปลีก 

8. ช่องทางการจ าหน่าย    หนา้ร้าน และ Website       
9. ปริมาณการขาย  10-20  คนั/เดือน โดยท่ีก าไรเฉล่ียอยูท่ี่ 10,000 – 60,000 บาทต่อคนั 
10. รุ่นและยีห่อ้ท่ีลูกคา้นิยม    ส่วนใหญ่เป็นยีห่อ้ Kubota     รองลงมาเป็นยีห่อ้  Ford 
11. การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ ร้านขนาดเล็กส่วนใหญ่จะไม่มีการท าโฆษณา 

แต่จะเนน้ท าป้ายหนา้ร้านขนาดใหญ่ และการท า Facebook page เพื่อแนะน าร้านทาง online  โดย
ส่วนใหญ่เนน้ขายกลยทุธ แบบปากต่อปากแต่ร้านขนาดใหญ่มีการหาลูกคา้เสนอสินคา้ทางโทรศพัท ์
ประกาศทางวทิย ุท าป้ายโฆษณาตามหมู่บา้นเป้าหมาย เวบ็ไซต ์และนิตยสาร 

12. การขนส่ง จากการสัมภาษณ์ทั้ง 5 ราย มีบริการขนส่งบริการ ซ่ึงจะข้ึนอยูก่บัแต่ละ
ร้านวา่ ทางร้านมีบริการขนส่งเอง หรือจา้งกบับริษทัขนส่งในจงัหวดั โดยการจา้งจะคิดค่าคนส่ง
เฉล่ียตามระยะทาง กิโลเมตรละ 20 บาท 

13. จ านวนพนกังาน   จะแบ่งเป็น  3 ส่วน จากการสัมภาษณ์ทั้ง 5 ราย มีความคลา้ยคลึง
กนั คือ พนกังานจะประกอบไปดว้ย  พนกังานขาย พนกังานธุรการ และช่างซ่อม  โดยท่ีช่างซ่อม
อาจจะไม่มีความจ าเป็นถา้หากธุรกิจเป็นแบบซ้ือมาขายไปเป็นสินคา้ตามสภาพ 

14. สาเหตุท่ีท าธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง  มีเหตุผลท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั คือ 
เห็นโอกาส ท่ีลูกคา้มีความตอ้งการใชสิ้นคา้ โดยลูกคา้เหล่าน้ีมีรายไดไ้ม่อยากซ้ือรถแทรกเตอร์ใหม่
ได ้และมีลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการใชสิ้นคา้ แต่ขาดความมัน่ใจเก่ียวกบัสินคา้ จึงเลือกลองใชร้ถ
แทรกเตอร์มือสอง เพื่อท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ในสินคา้ และซ้ือรถแทรกเตอร์ใหม่ในอนาคต   
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15. คู่แข่งขนั คู่แข่งขนัจะเป็นเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองบริเวณใกลเ้คียง และร้าน
ผูแ้ทนจ าหน่าย แต่ไม่ส่งผลกระทบมากเพราะวา่ลูกคา้ท่ีซ้ือกบัร้านผูแ้ทนจ าหน่ายนั้นเป็นลูกคา้คนละ
กลุ่มกบัลูกคา้ท่ีซ้ือผา่นเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง  

 
 

2.2 การส ารวจพฤติกรรมและปัจจัยในการซ้ือรถแทรกเตอร์มอืสองและความคาดหวงั
ของสินค้าและบริการต่อเต็นท์รถแทรกเตอรมอืสอง  

ซ่ึงจะแบ่งลูกคา้เป็นสองกลุ่มคือ ลูกคา้หลกัคือผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือ
สองซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้แบบขายส่ง จ านวน 30 ราย วนัท่ีส ารวจ:  6  กุมภาพนัธ์ 2559 และ 17 
กุมภาพนัธ์ 2559 ณ บริษทั สหการประมูล จ ากดั สาขา รังสิต คลอง 8  จงัหวดั ปทุมธานี  และ 
ส ารวจลูกคา้รองคือ ลูกคา้ทัว่ไป ท่ีอยูจ่งัหวดัปทุมธานีซ่ึงเป็นลูกคา้แบบขายปลีก จ านวน 30 ราย  

วนัท่ีส ารวจ: 1-28 กุมภาพนัธ์ 2559 ซ่ึงผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
interview) โดยสรุปผลไดด้งัน้ี 

 
หัวข้อหัวข้อพฤติกรรมและปัจจัยในการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

ตารางท่ี 2.1 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมและปัจจยัในการซ้ือรถแทรกเตอร์มือสองระหวา่ง
ลูกคา้ขายส่งและขายปลีก 

หัวข้อ 
ผู้ประกอบการแทรกเตอร์มือสอง 

(ลูกค้าขายส่ง) 
ลูกค้าทัว่ไป 

(ลูกค้าขายปลกี) 
1.ปัจจยัในการซ้ือ
แทรกเตอร์มือสอง 

ราคา และสภาพรถ 
(มีสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั) 

ความคุม้ค่า 

2.แหล่งการซ้ือ
แทรกเตอร์มือสอง 

จากการประมูลรถ รองลงมาจาก
รถท่ีลูกคา้น ารถมาขาย 

จากเตน็ทร์ถและรองลงมาคือมา
จากร้านผูแ้ทนจ าหน่าย 

3.ช่องทางในการหา
ขอ้มูลการซ้ือ 

อินเตอร์เน็ต บุคคลแนะน า 

4.บุคคลท่ีมีส่วนในการ
ตดัสินใจในการซ้ือ 

ตดัสินใจดว้ยตวัเอง เพื่อนบา้น 

5.สินคา้แทรกเตอร์ยีห่อ้
และรุ่นท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ 

Kubota รุ่น L Series Kubota รุ่น L Series 

6. ความถ่ีในการซ้ือรถ เดือนละ 2 คร้ัง - 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมและปัจจยัในการซ้ือรถแทรกเตอร์มือสองระหวา่ง
ลูกคา้ขายส่งและขายปลีก (ต่อ) 

หัวข้อ 
ผู้ประกอบการแทรกเตอร์มือสอง 

(ลูกค้าขายส่ง) 
ลูกค้าทัว่ไป 

(ลูกค้าขายปลกี) 
7.ปริมาณการซ้ือต่อเดือน 6-10 คนั - 
8.สาเหตุในการซ้ือรถ
แทรกเตอร์มือสอง 

ซ้ือเพื่อขาย ไม่อยากเป็นหน้ีเยอะและทดลอง
ใชสิ้นคา้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ 

 
หัวข้อความคาดหวงัต่อสินค้าและบริการของเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง 

ตารางท่ี 2.2  แสดงการเปรียบเทียบคาดหวงัต่อสินคา้และบริการของเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือระหวา่ง
ลูกคา้ขายส่งและขายปลีก 

หัวข้อ 
ผู้ประกอบการแทรกเตอร์มือสอง 

(ลูกค้าขายส่ง) 
ลูกค้าทัว่ไป 

(ลูกค้าขายปลกี) 

1.ความคาดหวงัดา้นท าเล
ท่ีตั้ง   

จะตอ้งเดินทางสะดวก และ ใกล้
แหล่งเกษตรกรรม 

ท าเลดีแหล่งชุมชนและเดินทาง
สะดวก 

2.ความคาดหวงัต่อเตน็ทร์ถ
แทรกเตอร์มือสองท่ีดี 

ราคาเหมาะสมและสินคา้มี
คุณภาพดี 

น่าเช่ือถือ, ราคาเหมาะสม และ 
สินคา้มีคุณภาพ 

3.ขอ้ความคาดหวงัต่อ
ลกัษณะเตน็ทร์ถ
แทรกเตอร์มือสอง 
(ส่ิงท่ีชอบ) 

มีรถรุ่นท่ีตอ้งการ, ช่วยเหลือซ่ึง
กนัและกนัในการหาลูกคา้ แบ่ง
ก าไรกนั และ สะดวกในการหา
รถรุ่นท่ีนิยมตามเตน็ท ์

สามารถตกลงราคาได,้ ราคาถูก  
และ ขั้นตอนการซ้ือขายง่าย 

4.ขอ้ความคาดหวงัต่อ
ลกัษณะเตน็ทร์ถ
แทรกเตอร์มือสอง 
(ส่ิงท่ีไม่ชอบ) 

เป็นร้านคู่แข่ง, ราคาสูงกวา่ซ้ือ
จากแหล่งอ่ืน และ รถอาจจะถูก
ปรับแต่ง 

หากไม่มีความช านาญในการ
เลือกซ้ือรถอาจจะไดสิ้นคา้ท่ีไม่ดี, 
ไม่มีสินเช่ือรองรับ และ การไม่มี
รับประกนั 

5.ราคาท่ีคาดหวงัต่อการซ้ือ
สินคา้ 

ราคาจะแปรผนัตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ ราคาในการ
ซ้ือเฉล่ีย 100,000-800,000 บาท 

ราคาซ้ือเฉล่ีย 200,000-600,000 
บาท ซ่ึงคาดหวงัราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ 
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6. หวัขอ้โลโกร้้าน  ผูว้จิยัไดน้ ารูปแบบโลโกร้้านในภาพท่ี 10 ไปใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ทั้ง 
60 คนเลือก ผลปรากฏวา่ผูถู้กสัมภาษณ์ 40 คน เลือกโลโกห้มายเลข 1 คิดเป็นร้อยละ 67  รองลงมาผู ้
สัมภาษณ์  18 คน เลือกโลโกห้มายเลข 3 คิดเป็นร้อยละ 30 และ 2 คนเลือกโลโกห้มายเลข 2 คิดเป็น
ร้อยละ 3 
             
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4 แสดงโลโกข้องร้านท่ีใหผู้ถู้กสัมภาษณ์เลือก 
 
 

2.3 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง จะเห็นไดว้า่ลูกคา้ท่ี

ซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้รายยอ่ย และรองลงมาจะเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการ  แต่
เน่ืองจากบริษทั ตั้งเป้าหมายในการขายแบบขายส่งเป็นหลกั ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายดงัต่อไปน้ี  

2.3.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั  เป็นกลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง เน่ืองจาก
ลูกคา้กลุ่มดงักล่าวจะท าธุรกิจ ซ่ึงจะตอ้งหารถ เพื่อท่ีจะน าไปขาย ซ่ึงลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีก าลงัซ้ือสินคา้ 
จึงเนน้ขายส่งกบัลูกคา้กลุ่มน้ี  

2.3.2 กลุ่มเป้าหมายรองคือกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานีและจงัหวดัใกลเ้คียง ท่ี
เป็นลูกคา้ใชง้านทัว่ไป  มีอาชีพเกษตรกร หรือ นิติบุคคล ท่ีมีวตัถุประสงคซ้ื์อรถไปเพื่อใชง้านเอง 
เนน้การขายแบบขายปลีก โดยใชท้ฤษฎีฐานพีระมิดการตลาด (Stephen, 2014) เลือกลูกคา้กลุ่มฐาน
ของพีระมิด (Bottom of  the phyramid) ท่ีมีรายไดต้ ่า  

 
 
2.4 การวเิคราะห์คู่แข่ง 

จากการส ารวจบริเวณโดยรอบท าเลบริเวณ นิคมอุตสาหกรรมนวนคร ถนนพหลโยธิน               
จ.ปทุมธานี ในรัศมี 1 กม.พบร้านขายแทรกเตอร์ท่ีเป็นคู่แข่งจ านวน 3 ร้านจากการสอบถามทั้ง 3 
ร้านพบวา่ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จะเป็นลูกคา้เกษตรกร และผูป้ระกอบการท่ีน ารถไปขายต่อ ซ่ึง ร้าน

แบบที ่1 แบบที ่2 แบบที ่3 
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ชวาลศิลป์และร้านนวนครแทรกเตอร์ จะเป็นร้านท่ีน าเขา้รถแทรกเตอร์มาจากต่างประเทศ โดยร้าน
ชวาลศิลป์ จะน าเขา้รถแทรกเตอร์ยีห่้อฟอร์ด ส่วนร้าน นวนครแทรกเตอร์จะน าเขา้รถยีห่้อ                 
คูโบตา้เก่าของประเทศญ่ีปุ่น  

ในปัจจุบนัน้ียีห่้อท่ีลูกคา้นิยมจะเป็นรถแทรกเตอร์ยีห่อ้คูโบตา้ รุ่นท่ีขายในประเทศ
ไทย ซ่ึงถือวา่เป็นจุดดอ้ยของทั้งสองร้านท่ีไมไดข้ายสินคา้น้ี แต่ส าหรับร้านคูโบตา้ ปทุมธานี เป็น
ร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้เคร่ืองจกัรกลทางการเกษตร ประเภท รถแทรกเตอร์ รถเก่ียวนวดขา้ว รถด านา 
และ   รถขดุ ทั้งสินคา้ใหม่ และมือสองปรับสภาพ มีขอ้ดีคือจะมีสินคา้ใหเ้ลือกมากกวา่ทั้งสินคา้ใหม่ 
และมือสอง แต่สินคา้มือสองของร้านคูโบตา้ ปทุมธานี ยงัมีราคาท่ีสูง เพราะวา่จะตอ้งมีการปรับ
สภาพตามมาตรฐานของคูโบตา้แมก็ซ์ (Kubota Max) ท  าใหร้าคาของสินคา้แพงข้ึน แต่วา่มีบริษทั
สินเช่ือท่ีปล่อยสินเช่ือรถมือสองเหล่านั้น 

 
ภาพท่ี 5 แสดงภาพแผนท่ี นวนคร 
                  ร้านชวาลศิลป์               คูโบตา้ ปทุมธานี                  นวนครแทรกเตอร์ 
                                          

1. ร้านชวาลศิลป์ น าเขา้ รถแทรกเตอร์ และอุปกรณ์ต่อพว่งยีห่อ้ Ford และ                            
รถขดุมือสอง 

  
ภาพท่ี 6 แสดงภาพร้านชวาลศิลป์ 
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2. คูโบตา้ ปทุมธานี จ าหน่ายสินคา้เคร่ืองจกัรกลทางการเกษตร ประเภท รถแทรกเตอร์ 
รถเก่ียวนวดขา้ว รถด านา และรถขดุ ทั้งสินคา้ใหม่และมือสองปรับสภาพ (Kubota Max) 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 7  แสดงภาพร้านคูโบตา้ ปทุมธานี 

3. นวนครแทรกเตอร์  น าเขา้ รถแทรกเตอร์ รถเก่ียวนวดขา้ว และอุปกรณ์ต่อพว่ง ยีห่อ้ 
Ford และKubota ซ่ึงเป็นรถรุ่นเก่าของญ่ีปุ่น 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 8 แสดงภาพร้านนวนครแทรกเตอร์ 
 
 

2.5 การแบ่งส่วนลูกค้า ผู้บริโภคและการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า 

การแบ่งส่วนลูกค้า/ผู้บริโภค(Segmentation)  
จากการสัมภาษณ์ส่วนท่ีสอง ลูกคา้หลกัของผูป้ระกอบการเต็นทร์ถมือสองตามภูมิภาค

คือลูกคา้เกษตรกร ซ่ึง มิสเตอร์ จ๊อบ เนน้การขายสินคา้แบบขายส่งผา่นผูป้ระกอบการดงักล่าว ท าให้
กลุ่มลูกคา้หลกัของบริษทั เนน้ขายแก่ผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถมือสอง กลุ่มลูกคา้รองลงมาคือลูกคา้
เกษตรกรท่ีอาศยัในจงัหวดัปทุมธานีและใกลเ้คียง โดยจะเป็นการเนน้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ ราคา 
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC) และการบริการดา้นสินเช่ือเพื่อให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายหลกั
และลูกคา้เป้าหมายรอง 
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การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า(Positioning) 
เม่ือท าการวเิคราะห์โดย Perceptual Map โดยใชแ้กนตั้งเป็นราคาเน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายใหค้วามส าคญัในดา้นราคาและยงัเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีลูกคา้จะเลือกเขา้ใชบ้ริการ 
(อา้งอิงจากการสัมภาษณ์ลูกคา้ส่วนท่ี 2) และแกนนอนเป็นเร่ืองการบริการสินเช่ือ เน่ืองจากกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ยมีความตอ้งการซ้ือรถแทรกเตอร์ แต่อาจจะไม่มีเงินในการซ้ือสด 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 9 แสดงการวางต าแหน่งสินคา้แทรกเตอร์มือสอง ในนวนคร 
  
 

2.6 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
2.6.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product)  
ตราสินคา้ – จากการสัมภาษณ์ กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ช่ืนชอบตราสัญลกัษณ์หมายเลข 

1 มากท่ีสุด(จากการส ารวจท่ีลูกคา้ท่ี 2) 

 
ภาพท่ี  10 แสดงตราสัญลกัษณ์ของร้าน 

ราคาถูก 

มีบริการสินเช่ือ ไม่มีบริการสินเช่ือ 

ราคาสูง 

คูโบต้า ปทุมธาน ี

MR.JOB 
นวนครแทรกเตอร์ 

 ชวาลศิลป์ 
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ช่ือร้าน มิสเตอร์จอ๊บ (Mr.Job) มาจากค าพอ้งเสียงของค าวา่ จอบ ในภาษาไทย ซ่ึงใน
อดีตการท าการเกษตรกรรมนั้น จะยงัไม่มีเคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยั โดยจอบ ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
ขดุดิน และเตรียมดิน ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีไดมี้การคิดคน้รถแทรกเตอร์ข้ึนมา ท าใหช่้วยทุ่นแรงในการ
ท างาน ดงันั้น จึงเลือกช่ือร้าช่ือวา่ มิสเตอร์จ๊อบ หรือ นายจอบ เพื่อจะส่ือใหลู้กคา้ท่ีท าการเกษตร
แบบเดิม หนัมาลองใชร้ถแทรกเตอร์มือสองแทน สาเหตุท่ีลูกคา้เลือกโลโกน้ี้เพราะโลโกน้ี้เป็นรูปรถ
แทรกเตอร์ ซ่ึงจะส่ือความหมายไดดี้กวา่โลโกแ้บบอ่ืน ภายใตรู้ปรถแทรกเตอร์มีรูปดาวหา้ดวง
ดา้นล่างรถแสดงใหเ้ห็นวา่เป็นรถมือสองหา้ดาว ในกลยทุธดา้นสินคา้จะเนน้การสร้างแบรนด์ให้
แขง็แกร่ง โดยมีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ก่อนท่ีจะจ าหน่าย เพื่อท่ีจะสร้างความมัน่ใจของลูกคา้ 
และสร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนดใ์นอนาคต 

 
รูปแบบการจัดตกแต่งร้าน 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง เร่ืองลกัษณะทัว่ไปของ

เตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง พบวา่ลกัษณะของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองจะมีความเรียบง่าย เป็น
เหมือนกบัอู่ซ่อมรถ หรือเตน็ทห์ลงัคาสูง จะไม่มีการตกแต่งมากมาย มีการท าป้ายขายสินคา้ เพื่อท า
ใหลู้กคา้ทราบวา่เป็นรถแทรกเตอร์ส าหรับขาย และป้ายหนา้ร้านจะตอ้งมีขนาดใหญ่ สะดุดตา ท าให้
คนผา่นไปมาสามารถเห็นไดช้ดัและจดจ าได ้ ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ทางผูว้จิยัไดน้ าเอาจุดส าคญัของ
การตกแต่งร้านคือ จะตอ้งมีป้ายหนา้ร้านขนาดใหญ่ และมีแทรกเตอร์จอดหนา้ร้าน เพื่อใหค้นท่ีผา่น
ไปมาไดเ้ห็นสินคา้   

 
รูปแบบสินค้า   
ส าหรับสินคา้ภายในร้านคือสินคา้คือ แทรกเตอร์มือสอง ยีห่อ้ Kubota ซ่ึงจะแบ่งเป็น 3 

ขนาดคือ ขนาดเล็ก รุ่น B-Series  ขนาดกลาง รุ่น L-Series และขนาดใหญ่ รุ่น M-Series 
โดยท่ีจากการสัมภาษณ์ท่ี 1 และ สัมภาษณ์ท่ี 2 รุ่นท่ีมีความนิยม จะเป็นรถรุ่นขนาดกลางคือรุ่น              
L-series (ภาพท่ี 12) ดงันั้นสินคา้ท่ีตั้งโชวบ์ริเวณหนา้ร้านจะเป็นสินคา้ ขนาดกลาง รุ่น L-Series 

 
ภาพท่ี 11 แสดงภาพรถแทรกเตอร์ขนาดเล็ก B-Series ( 21 แรงมา้ -24 แรงมา้) 
ท่ีมา  http://www.siamkubota.co.th 
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ภาพท่ี 12 แสดงภาพรถแทรกเตอร์ขนาดกลาง L-Series ( 30 แรงมา้ - 50 แรงมา้ ) 
ท่ีมา  http://www.siamkubota.co.th 
 

 

 
ภาพท่ี 13 แสดงภาพรถแทรกเตอร์ขนาดกลาง M-Series ( 60 แรงมา้ - 135 แรงมา้ ) 
ท่ีมา  http://www.siamkubota.co.th 
 

จากการสัมภาษณ์ลูกคา้  ลูกคา้จะนิยมใชแ้ทรกเตอร์ขนาดกลางคือ รถแทรกเตอร์ขนาด
กลาง L-Series (30 แรงมา้ -50 แรงมา้)  ซ่ึงรุ่นท่ีมีความตอ้งการของตลาดจะเก็บสินคา้ไวท่ี้หนา้ร้าน 
ส าหรับสินคา้รุ่นอ่ืนๆ จะเก็บไวท่ี้คลงัซ่ึงเป็นพื้นท่ีเก็บสินคา้อยูปั่จจุบนัของบริษทั เอ อยูแ่ลว้ โดย
ระยะห่างประมาณ 8 กิโลเมตรใชเ้วลาประมาณ 15 นาทีในการเดินทาง 
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ภาพท่ี 14 แสดงภาพแผนท่ีระหวา่งหนา้ร้าน และคลงัเก็บสินคา้ 

 
การบริการสินเช่ือ 

 จากการวเิคราะห์ SWOT ส่ิงท่ีเป็นจุดแขง็ของ ร้านมิสเตอร์ จอ๊บ ท่ีแตกต่างกบัท่ีอ่ืนคือ 
การมีบริการดา้นสินเช่ือ หากลูกคา้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้แบบเงินผอ่น ทางร้านจะส่งลูกคา้ไปท่ี 
บริษทั เอ เพื่อเขา้ขอสินเช่ือ  อีกทั้ง ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีเป็นบริษทัพนัธมิตร  มิสเตอร์
จอ๊บจะให ้ เครดิตทางการคา้ 30 วนั ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมโครงการท าใหผู้ป้ระกอบการมี
สภาพคล่องสามารถรับรถไดใ้นปริมาณท่ีมากถือเป็นกลยทุธ์ในการขายส่งสินคา้ไปยงัผูป้ระกอบการ  
 

การบริการด้านการขนส่ง 
 จากการสัมภาษณ์ส่วนท่ี 1 ร้านเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง จะมีการใหบ้ริการขนส่ง ซ่ึง
การขนส่งนั้น จะแบ่งเป็นสองกลุ่มคือ กลุ่มท่ีเต็นทร์ถขนส่งเอง ซ่ึงกลุ่มน้ีจะมีรถขนส่งเป็นของ
ตวัเอง ขอ้ดีคือ สามารถส่งสินคา้ใหลู้กคา้ไดท้นัที ขอ้เสียคือ ตอ้งมีการบริหารจดัการมากข้ึน  และอีก
กลุ่มหน่ึงคือ กลุ่มท่ีใชบ้ริการขนส่งอ่ืนๆ โดยการติดต่อบริษทั ขนส่งมาเป็นพนัธมิตรในการขนส่ง 
ขอ้ดีคือ ไม่ตอ้งมีการบริหารการจดัการรถ   ขอ้เสียคือ การส่งอาจจะตอ้งรอกระบวนการในการส่ง 
ไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัที ซ่ึงทางร้านไดเ้ลือกวธีิการขนส่งแบบ จดัการขนส่งเป็นของตวัเอง 
เน่ืองจาก การสัมภาษณ์ลูกคา้  สาเหตุท่ีลูกคา้ซ้ือเพราะวา่การซ้ือง่าย และรวดเร็วกวา่  หากตอ้งรอ 
อาจจะท าใหลู้กคา้ไม่พึงพอใจกบัการบริการ 
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2.6.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
การตั้งราคาขาย 
เน่ืองจากสินคา้มือสองนั้นไม่สามารถก าหนดราคาของสินคา้ได ้ ดงันั้นจึงใชว้ธีิการ

ก าหนดก าไรหลงัหกัค่าใชจ่้าย (Margin) ของสินคา้ ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถ
แทรกเตอร์มือสอง  Margin  ของสินคา้จะอยูเ่ฉล่ียท่ี 10,000-60,000 บาทต่อคนั โดยจะเฉล่ีย Margin 
ซ่ึงสามารถบวกหรือลดก าไร ตามสภาพรถ และตน้ทุนของราคาสินคา้   

ซ่ึงกลยทุธ์ดา้นราคาจะมีการก าหนดราคาของสินคา้ (ไม่รวมค่าขนส่ง) โดยตั้งราคาดงัน้ี      
ราคาขาย =  ตน้ทุนสินคา้ + (Margin – ส่วนลด) 
ส่วนลดสินคา้ข้ึนอยูก่บัการต่อรองเน่ืองจากเตน็ทร์ถแทรกเตอร์จะมีราคาท่ีหลากหลาย 

โดยราคาท่ีตั้งจะก าหนดส่วนลดตามระดบัลูกคา้ ซ่ึงจะมีเง่ือนไขการลดราคาดงัต่อไปน้ี 
ตารางท่ี 2.3 แสดงเง่ือนไขส่วนลดราคาสินคา้ 
ยอดขาย ส่วนลดสินค้า 
6-10 คนั 5,000 บาท/คนั 
มากกวา่ 10 คนั 10,000 บาท/คนั 
หมายเหตุ  Margin ขั้นต ่า คือ 10,000 บาท/คนั 
 

กลยุทธ์ด้านราคา 
ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจะแบ่งกลุ่มลูกคา้เป็น 2 กลุ่ม คือ ลูกคา้ท่ีเป็น

ผูป้ระกอบการ และ ลูกคา้ทัว่ไป  ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ กลุ่มผูป้ระกอบการ จะพิจารณาดา้นสินคา้ท่ี
ราคาและสภาพรถ วตัถุประสงคก์ารซ้ือ เพื่อไปขายต่อ  และ กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปจะพิจารณาเร่ืองความ
คุม้ค่า และราคา  วตัถุประสงคห์ลกัเพื่อไปลองใช ้ดงันั้น กลยทุธ์ของทั้งสองกลุ่มจะมีความแตกต่าง
กนัซ่ึงส่ิงท่ีส าคญัจะตอ้งสามารถท่ีจะตกลงราคาและต่อรองราคาได ้โดยก าหนดใชก้ลยทุธ์ดงัน้ี 

1. กลุ่มผูป้ระกอบการ  จะใชก้ลยทุธ์ การแยกกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัน (Segmentation  
Pricing) คือ การจดัเกรด กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีซ้ือสินคา้หากซ้ือสินคา้ จ  านวนมากก็จะไดร้าคาท่ีต ่า
กวา่ผูป้ระกอบการท่ีซ้ือจ านวนนอ้ย  

2. กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป จะใชก้ลยทุธ์การก าหนดราคาต ่ากวา่คู่แข่งขนั (Undercutting the 
Competition Strategy)  เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ท่ียงัรู้สึกไม่เช่ือมัน่ในสินคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้เป็นคร้ัง
แรก  จากการสัมภาษณ์ลูกคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นวา่ สาเหตุท่ีซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง เพราะ
ไม่อยากเป็นหน้ี และอยากลองใชสิ้นคา้ก่อนวา่มีความคุม้ค่าหรือไม่  ดงันั้น การก าหนดราคาให้ต ่า
กวา่คู่แข่ง ก็จะเป็นกลยทุธ์ใหลู้กคา้ไดคุ้น้เคยกบัสินคา้และคุน้เคยกบัแบรนด ์ ส่งผลใหลู้กคา้นั้นเกิด
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การแนะน าและบอกต่อ หรือกลบัเขา้มาซ้ือซ ้ าได ้  โดยกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นผูบ้ริโภคกลุ่ม
ฐานพีระมิด (Bottom of phyramyd)  ซ่ึงมีความไวต่อราคาสูง  จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งตั้งสินคา้ราคาต ่าใน
ช่วงแรก เพื่อสร้างฐานลูกคา้ใหม่ และค่อยๆปรับข้ึน เผือ่การต่อรองราคาของลูกคา้ 
 

2.6.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Channel) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย จะแบ่งเป็น 2 ช่องทางคือช่องทางการจดัจ าหน่ายหนา้ร้าน และ

ช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นออนไลน์   
 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายหน้าร้าน 
ร้านตั้งอยูบ่ริเวณติดถนนพหลโยธินขาเขา้นวนคร ซ่ึงบริเวณน้ีถือเป็นแหล่งขายรถ

แทรกเตอร์มือสองของปทุมธานี เดินทางไดส้ะดวก เป็นเส้นทางสู่สายเหนือและสายอีสาน จากการ
ส ารวจผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองมีความเห็นวา่ ท าเลควรเป็นท าเลท่ีติดกบัถนนใหญ่ 
และเป็นแหล่งชุมชน  ท าให้ลูกคา้ท่ีสัญจรไปมา สามารถจดจ าร้านได ้ 

และการสร้างพนัธมิตรกบัผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถมือสองตามหวัเมืองภูมิภาคซ่ึงถือ
เป็นกลยทุธส าคญัในการขายรถแทรกเตอร์มือสองเพราะวา่กลุ่มผูค้า้ดงักล่าวจะมีความใกลชิ้ดกบั
ลูกคา้ซ่ึงหากสร้างพนัธมิตรกบักลุ่มดงักล่าวไดก้็จะสามารถเพิ่มช่องทางในการขายส่งผลใหช่้วยเพิ่ม
โอกาสในการขายสินคา้ไดม้ากข้ึน  

 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์ 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการรถแทรกเตอร์มือสองส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการจะใช้

อินเตอร์เน็ตในการคน้หาสินคา้ เพราะการคน้หาในเวบ็ไซตจ์ะมีรายละเอียดของสินคา้ และราคา ท า
ใหผู้ป้ระกอบการสามารถเลือกและเปรียบเทียบสินคา้ได ้ ซ่ึงเวบ็ไซตท่ี์ผูป้ระกอบการนิยมเขา้ไปดูรถ
แทรกเตอร์มือสองคือ www.truck2hand.com  โดยเวบ็ไซตด์งักล่าวนั้น จะเป็นเวบ็ไซตท่ี์รวมคนซ้ือ 
และคนขายสินคา้มือสองต่างๆ  ดงันั้น การท าการขายผา่นช่องทางอินเตอร์เน็ต จึงถือเป็นช่องทางท่ี
ส าคญั และเป็นช่องทางท่ีสามารถขายสินคา้ได ้ 24 ชัว่โมง ซ่ึง ช่องทางออนไลน์น้ี จะมีการท ากล
ยทุธ์ในรูปแบบของการฝากขายผา่น Website ต่างๆ และการสร้าง Page Facebook เพื่อเป็นช่อง
ทางการพดูคุยกบัลูกคา้ท่ีสนใจ 
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ภาพท่ี 15 แสดงหนา้เวบ็ไซต ์ www.truck2hand.com  
 

2.6.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการขาย (Promotion or IMC) 
การส่งเสริมทางการตลาดและส่ือสารทางการตลาด นบัวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ เพราะ จากการสัมภาษณ์ลูกคา้จะจะแบ่งเป็นการท ากลยทุธ์ ตามช่องทางการรับข่าวสาร ซ่ึง
ผูป้ระกอบการและ ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ทัว่ไป มีช่องทางในการรับข่าวสารหลากหลายช่องทาง เช่น 
อินเตอร์เน็ต  บริษทัลีสซ่ิง  พนกังานร้าน นายหนา้  เพื่อนบา้น และหนา้ร้านโดยตรง เป็นตน้ ซ่ึงใน
แต่ละช่องทางนั้นจะมีกลยทุธ์ในการท าการตลาดท่ีแตกต่างกนั  

ดงันั้นทางผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดกลยทุยส่์งเสริมการขายโดยใชก้ลยทุธ์ดา้นการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ ( IMC) คือ การวางแผน และการผสมผสานรูปแบบการส่ือสารธุรกิจ
หลายๆรูปแบบเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีก าหนดดว้ยการใชเ้คร่ืองมือต่างๆ โดยจะมีกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 

2.6.4.1 กลยทุธ์การโฆษณา (Advertising)  เพื่อเป็นส่ือในการแจง้จ่าวสาร 
(To inform)   เตือนความจ า (To remind) และชกัชวน (To persuade)  ดงัน้ี 

2.6.4.1.1 ส่ืออิเล็คทรอนิคส์ ไดแ้ก่ โฆษณาอินเตอร์เน็ต 
เพราะจากการสัมภาษณ์ลูกคา้ทั้งกลุ่มขายส่งและขายปลีกมีการใชอิ้นเตอร์เน็ตในการคน้หาขอ้มูล
สินคา้มากข้ึน ท าใหจึ้งจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการท าการตลาดผา่นอินเตอร์เน็ต ซ่ึงจะมีการท าในรูปแบบ 
Banner โฆษณาในเวบ็ไซตท่ี์เก่ียวกบัการซ้ือขายรถแทรกเตอร์มือสอง เพื่อเพิ่มโอกาสท่ีจะท าให้
ลูกคา้ท่ีสนใจคล๊ิกเขา้มาท่ีเวบ็ไซต ์และการท าโฆษณาหนา้เวบ็ Search engine  SEO   ( Search 
Engine Optimization) เป็นรูปแบบการโฆษณาบน Search Result Page หรือหนา้แสดงผลการคน้หา
ซ่ึงเราตอ้งประมูล Keyword เพื่อท่ีจะใหโ้ฆษณาของเราไปปรากฎอยูเ่ม่ือมีการคน้หาใน Search 
Engine เพื่อจะท าใหลู้กคา้สามารถคน้หาเวบ็ไซตอ์อยูห่นา้แรกของการคน้หา เพิ่มโอกาสท่ีลูกคา้จะ
เขา้มาท่ีหนา้เวบ็ไซตข์องบริษทั 

2.6.4.1.2 ส่ือส่ิงพิมพ ์ ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร  ซ่ึง
เป็นส่ือท่ีครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ท่ีสุด โดยการลงหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสาร เป็นการสร้าง
การรับรู้ของแบรนด์ ( Brand awareness) ใหค้นทัว่ไปรู้จกับริษทั ซ่ึงอาจจะเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย



25 

 

 
 

ในอนาคต โดยหนงัสือพิมพจ์ะลงในหนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ ซ่ึงเป็นหนงัสือพิมพท่ี์มีผูอ่้านสูงสุด  และ
นิตยสารจะเลือกลงในนิตยสาร ไม่ลองไม่รู้ ซ่ึงเป็นนิตยสารท่ีเก่ียวกบัการเกษตร เพื่อจะไดต้รงกบั
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

2.6.4.1.3 ส่ือภายนอกครัวเรือน  ประกอบดว้ย ส่ือในร้านคา้
ปลีก เช่น โปสเตอร์ ป้ายไวนิล ส่ือกลางแจง้ Outdoor เช่นโปสเตอร์ และรถแห่  เน่ืองจากเป็นส่ือท่ี
ลูกคา้จะมีโอกาสไดเ้ห็นในพื้นท่ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  ช่วยท าใหค้นรู้จกัในวงกวา้ง โดยจะเลือก
ประชาสัมพนัธ์ในเขตชุมชนท่ีมีประชากรอยูม่าก และเลือกหมู่บา้นท่ีมีการท าเกษตรกรรม ใน
จงัหวดั ปทุมธานี  อยธุยา สุพรรณบุรี อ่างทอง เป็นตน้ 

2.6.4.2 กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)   มุ่งเนน้การเพิ่ม
ยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาด โดยการท าการส่งเสริมการขายจะแบ่งเป็นสองกลุ่มคือ 
กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง (แบบซ้ือส่ง) และ กลุ่มลูกคา้
ทัว่ไป (แบบซ้ือปลีก) ซ่ึงจะมีกลยทุธดงัน้ี 

2.6.4.2.1 กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 
(แบบขายส่ง) จากการสัมภาษณ์ ลูกคา้กลุ่มน้ีมีความตอ้งการสินคา้ในราคาตน้ทุนท่ีต ่า เพื่อท่ีจะได้
ราคาส่วนต่าง ในการท าก าไร จึงจะมีการใหส่้วนลดสินคา้ราคาพิเศษในกรณีท่ีซ้ือสินคา้ตามยอดท่ี
ก าหนด  เช่น  เม่ือซ้ือสินคา้ 5 คนั ไดรั้บส่วนลดเพิ่ม 10%  เป็นตน้ 

2.6.4.2.2 กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป(แบบขายปลีก)จะมีการท ากล
ยทุธ์ต่อไปน้ี 

2.6.4.2.2.1 การใหส่้วนลดสินคา้เงินสด   
เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มท่ีมองเร่ืองความคุม้ค่าของสินคา้ และเร่ืองการไม่อยากมีภาระหน้ี 
กลยทุธท่ีเหมาะกบัลูกคา้กลุ่มน้ีคือ การส่วนลดการซ้ือสด เพราะจากการสัมภาษณ์ลูกคา้ทัว่ไป พบวา่
ลูกคา้จะซ้ือสดเพราะไม่อยากท่ีจะเสียดอกเบ้ีย ซ่ึงการใหส่้วนส่วนราคาสดจะเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้
ท่ีไดร้าคาท่ีถูกลง และประโยชน์ต่อบริษทัคือจะท าใหบ้ริษทัมีสภาพคล่องท่ีดี   

2.6.4.2.2.2 การใหโ้ปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้
ทดลองใช ้  เป็นการสร้างเร่ืองความมัน่ใจของลูกคา้ ท่ีอยากจะมัน่ใจในสินคา้ จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
กระตุน้ความสนใจ ใหลู้กคา้ทดลองใช ้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในสินคา้ และใหร้าคาพิเศษส าหรับการ
ทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อใหลู้กคา้คุน้เคยกบัสินคา้ และซ้ือสินคา้ในอนาคต 

2.6.4.2.2.3 การใหโ้ปรโมชัน่เพื่อนแนะน า
เพื่อน  จากการสัมภาษณ์ลูกคา้ทัว่ไป ช่องทางในการไดรั้บขอ้มูลของลูกคา้ไดม้ากจากการแนะน า
ของเพื่อนบา้น หรือผูน้ าในชุมชนต่างๆ ซ่ืงวธีิท่ีจะสามารถาะกลุ่มลูกคา้ได ้จะมีกลยทุธ์ คือ  จะตอ้ง
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เชิญผูท่ี้มีอิธิพลในการบอกต่อ  (Influencer) เพื่อท่ีบุคคลดงักล่าวจะไดมี้การบอกต่อและแนะน า
ใหก้บัคนอ่ืนๆ และส าหรับลูกคา้ท่ีเคยเขา้มาซ้ือแลว้ ก็จะมีโปรโมชัน่ส าหรับ เพื่อนแนะน าเพื่อน ซ่ึง
จะเป็นการขยายฐานลูกคา้ไปในวงกวา้ง โดยจะใหลู้กคา้ท่ีแนะน า หากสามารถแนะน าเขา้มาซ้ือได ้
ส่วนลดราคาสินคา้  3,000 บาท/คนั และคนท่ีแนะน าได ้3,000 บาท/คนั 

2.6.4.3 กลยทุธ์การขายโดยบุคคล (Personal Selling)    ซ่ึงการใชก้ลยทุธ
เหมาะกบัสินคา้รถแทรกเตอร์มือสอง เพราะความซบัซอ้น ตอ้งมีการสาธิตและใหข้อ้มูลโดยละเอียด
แก่ลูกคา้ ในการจดัการทีมขายสามารถแบ่ง ตามตลาด คือจะเป็นการขายแบบขายส่ง และการขาย
แบบขายปลีก ซ่ึงในกลยทุธ์การขายนั้นจะมีการสร้างทีมท่ีมีความเช่ียวชาญ มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 
หากเป็นกลุ่มลูกคา้ขายส่ง จะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์อนัดี ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย เพื่อท่ีจะไดมี้
โอกาสในการต่อยอดเป็นพนัธมิตรในการขายส่งสินคา้ เพื่อเพิ่มช่องทางการขายไปยงัภูมิภาคใน
อนาคต และส าหรับลูกคา้ขายปลีก จะตอ้งใหพ้นกังานขายไปใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้ ใหลู้กคา้ได้
เขา้ใจและรู้จกัสินคา้ โดยจะอธิบายและแนะน าลูกคา้เป้าหมายใหม้าซ้ือสินคา้ไดใ้นอนาคตโดยจะให้
ผลตอบแทนเป็นค่า นายหนา้    

2.6.4.4 กลยทุธ์การจดักิจกรรมประชาสัมพนัธ์ (Events) เพื่อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ช่ือเสียงของกิจการ สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ในแบรนดแ์ละสินคา้ 
ทั้งน้ีรวมทั้งการเผยแพร่ข่าวสาร แผน่พบั ใชเ้พื่อสร้างภาพลกัษณ์ได ้ ซ่ึงจะใชเ้ป็นกิจกรรมการ
ฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์ส าหรับลูกคา้ใหม่ เพื่อสร้างความมัน่ใจในสินคา้  เพราะจากการสัมภาณ์
ลูกคา้ ยงัมีลูกคา้ท่ียงัไม่มัน่ใจในสินคา้ หากมีจดักิจกรรมการสอนขบั และใหค้วามก็จะเป็นการท าให้
ลูกคา้มัน่ใจ และอาจจะท าให้ลูกคา้เกิดการบอกต่อใหก้บัลูกคา้ท่านอ่ืนไดด้ว้ย และจากการสัมภาษณ์
ลูกคา้ผูป้ระกอบการมีความช่ืนชอบการซ้ือรถแบบการประมูล เพราะการซ้ือแบบประมูลจะท าใหไ้ด้
ราคาตลาดท่ีแทจ้ริง   

2.6.4.5 กลยทุธ์การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) เป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งลูกคา้ และเพื่อกระตุน้ให้เกิดการตอบสนองต่อการส่ือสารทนัที โดยมี
ลกัษณะการด าเนินงานดงัน้ี 

2.6.4.5.1 จดหมายตรง (Direct Mail) เป็นการแนะน า ให้
โปรโมชัน่ หรือเชิญชวนลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้เดิมใหไ้ดรั้บข่าวสารของบริษทัอยูต่ลอดเลา ท าใหลู้กคา้
เกิดความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์และเป็นการกระตุน้การซ้ือซ ้ า 

2.6.4.5.2 การตลาดทางโทรศพัท ์(Telephone Marketing) 
เป็นการท าการตลาดส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ียงัไม่ตดัสินใจซ้ือ และลงัเล ซ่ึงการตลาดทางโทรศพัท ์เป็น
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ช่องทางในการสอบถามความตอ้งการลูกคา้ และกระตุน้ใหลู้กคา้กลบัเขา้มาซ้ือ และยงัเป็นการ
แนะน าสินคา้ท่ีเขา้มาใหม่ หรือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อแจง้ใหลู้กคา้ทราบและตดัสินใจซ้ือ 

2.6.4.5.3. การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network เพื่อ
ก่อใหเ้กิดกลยทุธ์ปากต่อปาก เช่น การใหย้มืรถไปทดลองใช ้7 วนั ซ่ึงโดยปกติ เตน็ทร์ถมือสอง
ทัว่ไปจะเป็นธุรกิจท่ีซ้ือมาแลว้ขายสินคา้ไป ซ่ึง มิสเตอร์จ๊อบจะสร้างความแตกต่างโดยการใหลู้กคา้
ทดลองใชร้ถ เพื่อใหเ้กิดความมัน่ใจ  ท าใหเ้กิดการบอกต่อ และเพิ่มลูกคา้ใหม่ท่ีมีความสนใจได ้

 
 

2.7 แผนการด าเนินการส่งเสริมการตลาดและงบประมาณ  
ช่วงปีท่ี 1-2 กระตุน้การรับรู้และการสร้าง Brand awareness และการหาลูกคา้ใหม่ 
ช่วงปีท่ี 3 รักษาและขยายฐานลูกคา้ให้เพิ่มมากข้ึน เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มาก

ข้ึน และศึกษาตลาดใหม่ ตลาดเพื่อนบา้น และภูมิภาค 
ช่วงปีท่ี 4 ถึงปีท่ี 5 รักษาฐานลูกคา้เดิม ขยายตลาดไปยงัภูมิภาค ประเทศเพื่อนบา้น 

โดยเพิ่มช่องทางการขายโดยการสร้างพนัธมิตรในภูมิภาค 
 
 

แผนการด าเนินงาน 
ตารางท่ี  2.4 แสดงแผนการปฏิบติังานและปฏิทินการตลาดปี 2559 

 

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา

       -โฆษณา Banner 

       -โฆษณา SEO

       -ไทยรัฐ

       -นิตยสารไม่ลองไม่รู้

       -โปสเตอร์

       -ป้ายไวนิล

       -โบชวัสินคา้

       -ส่ือกลางแจง้ (โปสเตอร์)

การส่งเสริมการขาย

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  

การขายโดยบคุคล 

       -คา่นายหน้า

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์

       -เปิดตวับริษทั

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์

       -กิจกรรมการการประมูล 

การตลาดโดยตรง

       -จดหมายตรง แนะน าบริษทัและกระตุน้การขาย

       -การตลาดทางโทรศพัท ์

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ

ปี 2559
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ตารางท่ี 2.5  แสดงงบประมาณแผนการตลาดปี 2559 

 
 
ตารางท่ี 2.6 แสดงแผนการปฏิบติังานและปฏิทินการตลาดปี 2560 

 
 
 
 
 

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา 21,600     11,600     11,600     10,600     10,600     10,600     10,600     10,600     97,800           

       -โฆษณา Banner แบบ CPM (ตน้ทนุต่อการแสดงผลพนัคร้ัง) 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000             

       -โฆษณา SEO 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       16,000           

       -ไทยรัฐ 1,600       1,600       1,600       1,600       1,600       1,600       1,600       1,600       12,800           

       -นิตยสารไม่ลองไม่รู้ 5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       40,000           

       -โปสเตอร์ 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000             

       -ป้ายไวนิล 5,000       5,000             

       -โบชวัสินคา้ 5,000       5,000             

       -ส่ือกลางแจง้ (โปสเตอร์) 1,000       1,000       1,000       3,000             

การส่งเสริมการขาย 94,000     94,000     94,000     24,000     24,000     24,000     24,000     24,000     402,000         

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ 45,000     45,000     45,000     135,000         

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     120,000         

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  25,000     25,000     25,000     75,000           

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       72,000           

การขายโดยบคุคล 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     120,000         

       -คา่นายหน้า 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     120,000         

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์ 33,000     3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       54,000           

       -เปิดตวับริษทั 30,000     30,000           

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์ 3,000       3,000       3,000       3,000       12,000           

       -กิจกรรมการการประมูล 3,000       3,000       3,000       3,000       12,000           

การตลาดโดยตรง 8,000       3,000       3,000       8,000       22,000           

       -จดหมายตรง แนะน าบริษทัและกระตุน้การขาย 1,000       1,000       1,000       1,000       4,000             

       -การตลาดทางโทรศพัท ์ 1,000       1,000       1,000       1,000       4,000             

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 1,000       1,000       1,000       1,000       4,000             

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ 5,000       5,000       10,000           

รวบงบประมาณการตลาด 163,600   123,600   123,600   52,600     60,600     55,600     55,600     60,600     695,800         

ปี 2559
รวม

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา

       -โฆษณา Banner 

       -โฆษณา SEO

       -ไทยรัฐ

       -โปสเตอร์

       -วิทยุ

การส่งเสริมการขาย

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  

การขายโดยบคุคล 

       -คา่นายหน้า

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์

       -กิจกรรมการการประมูล 

การตลาดโดยตรง

       -จดหมายตรง แนะน าสินคา้

       -การตลาดทางโทรศพัท ์ แนะน าโปรโมชัน่

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ

ปี 2560
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ตารางท่ี 2.7 แสดงงบประมาณแผนการตลาดปี 2560 

 
 
ตารางท่ี 2.8  แสดงแผนการปฏิบติังานและปฏิทินการตลาดปี 2561 

 
 
 

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา 14,600     7,600       7,600       7,600       7,600       7,600       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       70,600              

       -โฆษณา Banner แบบ CPM (ตน้ทนุต่อการแสดงผลพนัคร้ัง) 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       12,000              

       -โฆษณา SEO 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       24,000              

       -ไทยรัฐ 1,600       1,600       1,600       1,600       1,600       1,600       9,600                

       -โปสเตอร์ 5,000       5,000                

       -วิทยุ 5,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       20,000              

การส่งเสริมการขาย 94,000     94,000     94,000     24,000     24,000     24,000     94,000     94,000     94,000     24,000     24,000     24,000     708,000            

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     270,000            

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000            

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     150,000            

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       108,000            

การขายโดยบคุคล 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000            

       -คา่นายหน้า 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000            

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       36,000              

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000              

       -กิจกรรมการการประมูล 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000              

การตลาดโดยตรง 3,000       3,000       3,000       5,000       3,000       3,000       3,000       5,000       28,000              

       -จดหมายตรง แนะน าสินคา้ 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       6,000                

       -การตลาดทางโทรศพัท ์ แนะน าโปรโมชัน่ 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       6,000                

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       6,000                

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ 5,000       5,000       10,000              

รวบงบประมาณการตลาด 135,600   128,600   128,600   55,600     60,600     55,600     121,000   121,000   124,000   54,000     54,000     56,000     1,094,600         

ปี 2560
รวม

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา

       -โฆษณา Banner 

       -โฆษณา SEO

       -ส่ือกลางแจง้ (ป้ายตามร้านคา้ปลีก)

       -โบชวัสินคา้

การส่งเสริมการขาย

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ

      - ฟรีคา่ขนส่ง

      - ส่วนลดส าหรับเงินเช่ือ (เฉพาะพนัธมิตร)

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  

การขายโดยบคุคล 

       -คา่นายหน้า

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์

       -กิจกรรมการการประมูล 

การตลาดโดยตรง

       -จดหมายตรงกระตุน้ลูกคา้ซ้ือซ ้า

       -การตลาดทางโทรศพัท ์

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ

ปี 2561
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ตารางท่ี 2.9 แสดงงบประมาณแผนการตลาดปี 2561 

 
 
ตารางท่ี 2.10 แสดงแผนการปฏิบติังานและปฏิทินการตลาดปี 2562 

 
 

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา 18,000     8,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       56,000            

       -โฆษณา Banner แบบ CPM (ตน้ทนุต่อการแสดงผลพนัคร้ัง) 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       12,000            

       -โฆษณา SEO 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       24,000            

       -ส่ือกลางแจง้ (ป้ายตามร้านคา้ปลีก) 5,000 5,000 10,000            

       -โบชวัสินคา้ 10,000 10,000            

การส่งเสริมการขาย 139,000   139,000   139,000   74,000     74,000     74,000     139,000   139,000   139,000   74,000     74,000     74,000     1,278,000       

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง -                  

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     270,000          

      - ฟรีคา่ขนส่ง 5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       30,000            

      - ส่วนลดส าหรับเงินเช่ือ (เฉพาะพนัธมิตร) 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     540,000          

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป -                  

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000          

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     150,000          

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       108,000          

การขายโดยบคุคล 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000          

       -คา่นายหน้า 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000          

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       36,000            

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000            

       -กิจกรรมการการประมูล 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000            

การตลาดโดยตรง 3,000       3,000       3,000       8,000       -           -           -           3,000       3,000       3,000       8,000       -           34,000            

       -จดหมายตรงกระตุน้ลูกคา้ซ้ือซ ้า 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000              

       -การตลาดทางโทรศพัท ์ 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000              

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000              

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ 5,000       5,000       10,000            

รวบงบประมาณการตลาด 175,000   165,000   160,000   100,000   92,000     92,000     157,000   160,000   160,000   95,000     100,000   92,000     1,548,000       

ปี 2561
รวม

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา

       -โฆษณา Banner 

       -โฆษณา SEO

       -หนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ 

       -ส่ือกลางแจง้ (ป้ายตามร้านคา้ปลีก)

       -โบชวัสินคา้

การส่งเสริมการขาย

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ

      - ฟรีคา่ขนส่ง

      - ส่วนลดส าหรับเงินเช่ือ (เฉพาะพนัธมิตร)

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  

การขายโดยบคุคล 

       -คา่นายหน้า

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์

       -กิจกรรมการการประมูล 

การตลาดโดยตรง

       -จดหมายตรงกระตุน้ลูกคา้ซ้ือซ ้า

       -การตลาดทางโทรศพัท ์

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ

การศึกษาตลาดประเทศเพ่ือนบา้น

       -รายงานการส ารวจตลาดประเทศเพ่ือนบา้น

ปี 2562
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ตารางท่ี 2.11 แสดงงบประมาณแผนการตลาดปี 2562 

 
 
ตารางท่ี 2.12 แสดงแผนการปฏิบติังานและปฏิทินการตลาดปี 2563 

 

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา 28,000     18,000     13,000     13,000     13,000     13,000     13,000     13,000     13,000     13,000     13,000     13,000     176,000            

       -โฆษณา Banner แบบ CPM (ตน้ทนุต่อการแสดงผลพนัคร้ัง) 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       12,000              

       -โฆษณา SEO 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       24,000              

       -หนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ 10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     120,000            

       -ส่ือกลางแจง้ (ป้ายตามร้านคา้ปลีก) 5,000 5,000 10,000              

       -โบชวัสินคา้ 10,000 10,000              

การส่งเสริมการขาย 139000 139000 139000 74000 74000 74000 139000 139000 139000 74000 74000 74000 1,278,000         

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     270,000            

      - ฟรีคา่ขนส่ง 5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       30,000              

      - ส่วนลดส าหรับเงินเช่ือ (เฉพาะพนัธมิตร) 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     540,000            

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000            

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     150,000            

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       108,000            

การขายโดยบคุคล 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000            

       -คา่นายหน้า 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000            

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       36,000              

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000              

       -กิจกรรมการการประมูล 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000              

การตลาดโดยตรง 3,000       3,000       3,000       8,000       -           -           -           3,000       3,000       3,000       8,000       -           34,000              

       -จดหมายตรงกระตุน้ลูกคา้ซ้ือซ ้า 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000                

       -การตลาดทางโทรศพัท ์ 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000                

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000                

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ 5,000       5,000       10,000              

การศึกษาตลาดประเทศเพ่ือนบา้น 10,000     10,000              

       -รายงานการส ารวจตลาดประเทศเพ่ือนบา้น 10,000     10,000              

รวบงบประมาณการตลาด 198,000   178,000   173,000   113,000   105,000   105,000   170,000   173,000   173,000   108,000   113,000   105,000   1,714,000         

ปี 2562
รวม

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา

       -โฆษณา Banner 

       -โฆษณา SEO

       -ส่ือกลางแจง้ (ป้ายตามร้านคา้ปลีก)

       -โบชวัสินคา้

       -โปสเตอร์

       -วิทยุ

การส่งเสริมการขาย

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ

      - ฟรีคา่ขนส่ง

      - ส่วนลดส าหรับเงินเช่ือ (เฉพาะพนัธมิตร)

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  

การขายโดยบคุคล 

       -คา่นายหน้า

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์

       -กิจกรรมการการประมูล 

การตลาดโดยตรง

       -จดหมายตรงกระตุน้ลูกคา้ซ้ือซ ้า

       -การตลาดทางโทรศพัท ์

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ

การศึกษาตลาดประเทศเพ่ือนบา้น

       -รายงานการส ารวจตลาดประเทศเพ่ือนบา้น

ปี 2563
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ตารางท่ี 2.13 แสดงงบประมาณแผนการตลาดปี 2563 

 
 
 

2.8 ประมาณการยอดขาย 

เป็นการประมาณการจากการอา้งอิงมาจากสัดส่วนการขายรถแทรกเตอร์มือสองของปี 
2558 ของบริษทั เอ โดยก าหนดไวด้งัน้ี 

ก าหนดเป้าการขาย ปี 2559 ผูว้จิยัไดอ้า้งอิงขอ้มูล จากขอ้มูล 25% ของยอดขายปลีกปี 
2558 ซ่ึงเป็นสัดส่วนท่ีขายรถแทรกเตอร์ตามสภาพปี 2558 ของสหการประมูล ซ่ึงเป็นสินคา้ประเภท
เดียวกนั 

 
ตารางท่ี 2.14  แสดงการประมาณการเป้าการขายปี 2559-2563 

หน่วย : คนั 
ปี 2559 2560 2561 2562 2563 

เป้าการขาย 200 คนั 300 คนั 400 คนั 800 คนั 1,000 คนั 
 

  

งบประมาณแผนการตลาด

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส .ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา 98,000     18,000     13,000     13,000     13,000     13,000     3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       186,000           

       -โฆษณา Banner แบบ CPM (ตน้ทนุต่อการแสดงผลพนัคร้ัง) 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       12,000             

       -โฆษณา SEO 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       24,000             

       -ส่ือกลางแจง้ (ป้ายตามร้านคา้ปลีก) 5,000 5,000 10,000             

       -โบชวัสินคา้ 10,000 10,000             

       -โปสเตอร์ 50,000     50,000             

       -วิทยุ 30,000     10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     80,000             

การส่งเสริมการขาย 139,000   139,000   139,000   74,000     74,000     74,000     139,000   139,000   139,000   74,000     74,000     74,000     1,278,000        

กลุ่มผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 

      - ส่วนลดสินคา้ราคาพิเศษ 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     270,000           

      - ฟรีคา่ขนส่ง 5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       5,000       30,000             

      - ส่วนลดส าหรับเงินเช่ือ (เฉพาะพนัธมิตร) 45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     45,000     540,000           

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

       -ส่วนลดสินคา้เงินสด   15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     180,000           

       -โปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทดลองใช ้  25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     25,000     150,000           

       -เพ่ือนแนะน าเพ่ือน  9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       9,000       108,000           

การขายโดยบคุคล 30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     360,000           

       -คา่นายหน้า 30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     30,000     360,000           

การจดักิจกรรมประชาสมัพนัธ์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       36,000             

       -กิจกรรมการฝึกสอนขบัรถแทรกเตอร์ 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000             

       -กิจกรรมการการประมูล 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       18,000             

การตลาดโดยตรง 3,000       3,000       3,000       8,000       -           -           -           3,000       3,000       3,000       8,000       -           34,000             

       -จดหมายตรงกระตุน้ลูกคา้ซ้ือซ ้า 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000               

       -การตลาดทางโทรศพัท ์ 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000               

       -การจดัท ากิจกรรมผา่น Social network 1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       1,000       8,000               

       -การส ารวจความพึงพอใจหลงัซ้ือ 5,000       5,000       10,000             

การศึกษาตลาดประเทศเพ่ือนบา้น 50,000     -           -           -           -           -           -           -           -           -           -           -           50,000             

       -รายงานการส ารวจตลาดประเทศเพ่ือนบา้น 50,000     50,000             

รวบงบประมาณการตลาด 323,000   193,000   188,000   128,000   120,000   120,000   175,000   178,000   178,000   113,000   118,000   110,000   1,944,000        

ปี 2563
รวม
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ตารางท่ี 2.15  แสดงราคาเฉล่ียสินคา้รายรุ่น 
ราคาขาย หน่วย : บาท/คนั 
รุ่นสินคา้ บาท หน่วย 

สินคา้ 1 รุ่น B series 200,000 คนั 
สินคา้ 2 รุ่น L series 350,000 คนั 

สินคา้ 3 รุ่น M series 600,000 คนั 

 
ตารางท่ี 2.16  แสดงประมาณการยอดขายปีท่ี 1 ถึงปีท่ี 5 

หน่วย : บาท 

 
 

เป้าการขายต่อปี 200 400 600 800 1,000 

รุ่นสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 รุ่น B series 2,000,000 4,000,000 6,000,000 8,000,000 10,000,000 
สินคา้ 2 รุ่น L series 56,000,000 112,000,000 168,000,000 224,000,000 280,000,000 
สินคา้ 3 รุ่น M series 18,000,000 36,000,000 54,000,000 72,000,000 90,000,000 

รวม 76,000,000 152,000,000 228,000,000 304,000,000 380,000,000 

ยอดขายต่อเดือน 6,333,333 12,666,667 19,000,000 25,333,333 31,666,667 



 
บทที ่3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

มิสเตอร์จ๊อบ ประกอบธุรกิจ จดัจ ำหน่ำย รถแทรกเตอร์มือสองยีห่อ้คูโบตำ้ ตั้งอยูริ่ม
ถนนพหลโยธิน นิคมอุตสำหกรรมนวนคร ต ำบลคลองหน่ึง อ ำเภอ คลองหลวง จงัหวดัปทุมธำนี  

 
 

3.1 สถานทีต่ั้ง 
กำรเลือกท ำเลท่ีตั้งในกำรท ำธุรกิจขำยรถแทรกเตอร์มือสองจะพิจำรณำจำกควำม

เหมำะสมในดำ้นต่ำงๆดงัต่อไปน้ี 
สภำพแวดลอ้มและสถำนท่ีตั้งของร้ำน มิสเตอร์จ๊อบ อยูใ่นท ำเลท่ีมีรถผำ่นเป็นจ ำนวน

มำก กำรคมนำคมสะดวก ซ่ึงจำกกำรสัมภำษณ์ลูกคำ้ ท ำเลท่ีตั้งจะตอ้งอยูติ่ดถนนใหญ่ เดินทำง
สะดวก และหำบริษทัไดง่้ำย ซ่ึงท ำเลน้ีหำกเดินทำงจำกภำคเหนือ ภำคกลำงตอนบน และภำคอีสำน 
จะเดินทำงมำไดส้ะดวกสบำย 

ขนำดพื้นท่ี พื้นท่ีขนำด 2 ไร่  ในกำรประกอบธุรกิจ  

 
ภำพท่ี 16 แสดงภำพสถำนท่ีตั้ง มิสเตอร์จ๊อบ  
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3.2 การด าเนินการก่อสร้างและเข้าตกแต่ง 
จำกกำรเขำ้ไปส ำรวจสถำนท่ีส ำหรับก่อสร้ำงไดผ้ลสรุปวำ่กำรก่อสร้ำงจะเร่ิม

ด ำเนินกำรร้ือถอนในส่วนเฟสท่ี 1 ภำยในเดือน มีนำคม พ.ศ. 2559 และแลว้เสร็จภำยในเดือน 
เมษำยน พ.ศ. 2559 และเร่ิมกำรก่อสร้ำงอำคำรใหม่ทนัที และอำคำรใหม่ในเฟสท่ี1 คำดวำ่จะแลว้
เสร็จภำยในเดือน พฤษภำคมพ.ศ. 2559 และเปิดใชง้ำนอยำ่งเป็นทำงกำรในเดือน สิงหำคม พ.ศ.2559 
โดยมีรำยละเอียดงำน ดงัน้ี 

1.ขั้นตอนร้ือถอน วำงผงัและสร้ำงอำคำรใหม่ 
หลงัจำกท ำสัญญำเช่ำพื้นท่ีเรียบร้อยภำยในเดือน กุมภำพนัธ์ พ.ศ. 2559 แลว้ทำงบริษทั 

สำมำรถเขำ้ไปติดต่อขอวดัพื้นท่ีจริงได ้และท ำกำรร้ือถอน วำงผงั และสร้ำงอำคำรใหม่ 
2.ขั้นตอนกำรจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ถำวร 

 

 
ภำพท่ี 17 แสดงภำพดำ้นหนำ้สถำนท่ีก่อสร้ำงท่ีเขำ้ไปส ำรวจ 
 

 
ภำพท่ี 18 แสดงภำพดำ้นหนำ้สถำนท่ีก่อสร้ำง  
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ภำพท่ี 19 แสดงภำพดำ้นหนำ้ร้ำนจ ำลอง 
 

 
ภำพท่ี 20  แสดงภำพแผนผงัภำยในร้ำน 
 

3.2.1 การด าเนินการก่อสร้าง 
มิสเตอร์จ๊อบ ไดเ้ลือกบริษทัส ำหรับกำรตกแต่งร้ำนโดยใชก้ำรจดัหำจำก หน่วยงำน

จดัซ้ือ ของบริษทั เอ ซ่ึงจะเปรียบเทียบ ผูรั้บเหมำเขำ้มำเสนอรำคำกำรสร้ำงอำคำร และส ำหรับวสัดุ
อุปกรณ์ส ำนกังำนอ่ืนๆ จะซ้ือผำ่นกระบวนกำรจดัซ้ือจะไดสิ้นคำ้ท่ีไดเ้ปรียบเทียบรำคำ ใหไ้ดต้น้ทุน
ของสินคำ้ท่ีถูกท่ีสุด  
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ตำรำงท่ี 3.1 แสดงแผนกำรด ำเนินกำรร้ือถอน วำงผงัและสร้ำงอำคำรใหม่ 

ขั้นตอนการก่อสร้างอาคาร เวลา 
Timeline 

มีนาคม เมษายน 
1 ร้ือถอนอำคำรเดิม 15 วนั           
2 ปรับพื้นดิน  5 วนั           
3 ก่อสร้ำงอำคำร 30 วนั           
4 ตกแต่งภำยใน 10 วนั           
5 ตกแต่งภูมิทศัน์ดำ้นนอก 5 วนั           
 
ตำรำงท่ี 3.2 แสดงแผนกำรจดัท ำเวบ็ไซตแ์ละ Facebook Fanpage 

ขั้นตอนการท าเวบ็ไซต์ เวลา 
Timeline 

มีนาคม เมษายน 
1 เก็บ Requirement และขอ้มูลสินคำ้ 15 วนั           
2 ออกแบบหนำ้ตำเวบ็ไซต์ 15 วนั           
3 ท ำเวบ็ไซต ์ 15 วนั           
4 ทดสอบเวบ็ไซต ์ 10 วนั           
5 แกไ้ขและเปิดใหบ้ริกำร 10 วนั           

 
3.2.2 การตกแต่ง 
จำกกำรสัมภำณ์ผูป้ระกอบกำรเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองจะมีควำมเรียบง่ำย ลกัษณะ

เป็นเหมือนกบัอู่ซ่อมรถ หรือเต็นทห์ลงัคำสูง จะไม่มีกำรตกแต่งมำกมำย และป้ำยหนำ้ร้ำนจะตอ้งมี
ขนำดใหญ่ สะดุดตำ ท ำให้คนผำ่นไปมำสำมำรถเห็นไดช้ดัและจดจ ำได ้  ซ่ึงมิสเตอร์จอ๊บไดน้ ำมำ
เอกลกัษณ์ของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองมำปรับปรุงรูปแบบของร้ำนใหมี้ควำมทนัสมยั แต่ยงัคง
รักษำเอกลกัษณ์ของเตน็ทร์ถมือสอง  ดงัภำพ 

 

 
 
 
ภำพท่ี 21 แสดงภำพกำรตกแต่งภำยในร้ำน 
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3.3 แผนการด าเนินธุรกจิ 

3.3.1 แหล่งการจัดหารถแทรกเตอร์มือสอง 
รถแทรกเตอร์มือสองในประเทศไทย จำกรำยงำนวจิยัของ  ธนิตน์ เรืองรุ่งชยักุล และ 

เสรี วงส์พิเชษฐ. (2544) กล่ำววำ่ รถแทรกเตอร์มือสองมีแหล่งท่ีมำดงัต่อไปน้ี  
 

 
 
 
 
 

 
 
ภำพท่ี 22 แสดงแหล่งท่ีมำของแทรกเตอร์มือสอง   
 

1. ธุรกิจผูน้ ำเขำ้ (Importers) น ำเขำ้แทรกเตอร์มือสองจำกต่ำงประเทศ และน ำรถ
ดงักล่ำวมำขำยใหก้บัลูกคำ้โดยตรง หรือขำยผำ่นทำง เต็นทร์ถแทรกเตอร์  (ศูนยว์เิครำะห์ขอ้มูลเชิง
ลึกอุตสำหกรรมเคร่ืองจกัรกลสถำบนัเหล็กและเหล็กกลำ้แห่งประเทศไทย, 2558)  

2. ผูแ้ทนจ ำหน่ำย (Dealer) รูปแบบธุรกิจคือ ขำยสินคำ้ใหม่และมือสอง ซ่ึงแหล่งท่ีมำ
ของแทรกเตอร์มือสองจะไดม้ำจำกกำรประมูลและจำกลูกคำ้น ำรถเก่ำมำแลกเปล่ียนรถใหม่ (Trade 
in)  (ปริภทัร เท่ียงใจ, 2552)  

3. บริษทัประมูล (Auction company)  เป็นตวักลำงในกำรกระจำยสินคำ้จำกกำรน ำเขำ้
มำจำกต่ำงประเทศ และจำกบริษทัสินเช่ือท่ียดึสินเคำ้และมำขำยทอดตลำด (Saikat, 2010)    

4. ผูข้ำยเตน็ทร์ถส่วนบุคคล (Independent sellers) จะไดรั้บแหล่งรถมำจำก กำรน ำเขำ้
เอง บริษทัน ำเขำ้ กำรประมูล และ จำกลูกคำ้ (วลิำสินี  จนัทร์แจ่มใส, 2556) 

5. บริษทัสินเช่ือ (Leasing company) แหล่งท่ีมำหลกัจะมำจำกรถแทรกเตอร์ท่ีถูกยดึ 
ซ่ึงบริษทัสินเช่ือจะไม่สำมำรถขำยสินคำ้เองไดจึ้งจ ำเป็นตอ้งน ำสินคำ้ท่ียดึไดข้ำยทอดตลำดผำ่น
ทำงกำรประมูล  (ฐิติพงศ ์เพชรดี, 2555) 

ซ่ึงทำงร้ำนมิสเตอร์จอ๊บ มีแหล่งจดัหำรถแทรกเตอร์มือสองหลกั จำกบริษทั เอ ซ่ึงเป็น
รถท่ีไดจ้ำกกำรยดึรถจำกลูกคำ้ (Loan default)  ซ่ึงรถท่ีไดจ้ำกกำรยดึนั้นปัจจุบนัมีช่องทำงในกำร
ระบำยสินคำ้ออกไปช่องทำงเดียวคือน ำสินคำ้เขำ้ไปสู่กำรประมูลซ่ีงจะมีรถแทรกเตอร์ท่ีโดนยดึ

Trade in 

Importers 
Independent 

sellers 

Auction 
company 

Dealers 

Leasing 

company 

Trade in 

Loan default 

 

 

End 

User 
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ประมำณ 400 คนัต่อปี  แหล่งรองลงมำคือจำกร้ำนผูแ้ทนจ ำหน่ำย ซ่ึงจะมีรถจำกกำรท่ีลูกคำ้น ำรถเก่ำ
มำเปล่ียนรถใหม่ เป็นกำรช่วยระบำยรถเก่ำของผูแ้ทนจ ำหน่ำย ส่งผลใหเ้กิดกำรขำยรถใหม่  
 

3.3.2 การจัดหารถแทรกเตอร์มือสอง 
 กำรจดัซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง แหล่งท่ีมำหลกัของรถ จะไดม้ำจำก สินคำ้ท่ีถูกยดึ 

ของบริษทั เอ  ซ่ึงมีรถแทรกเตอร์ท่ีถูกยดึเฉล่ียปีละ 400 คนั (ขอ้มูลจำกบริษทั เอ) โดยสินคำ้ดงักล่ำว
จะไม่สำมำรถควบคุมได ้ และจำกกำรสัมภำษณ์พอ่คำ้ แหล่งจดัซ้ือรถแทรกเตอร์มือสองอ่ืนๆ คือ 
จำกร้ำนผูแ้ทนจ ำหน่ำย และจำกลูกคำ้ท่ีน ำรถเก่ำมำขำย ซ่ึงจะมีสัดส่วนกำรจดัซ้ือดงัต่อไปน้ี 
 
ตำรำงท่ี 3.3 แสดงสัดส่วนช่องทำงกำรจดัซ้ือสินคำ้ 
ช่องทางการจัดซ้ือ สัดส่วน วธีิการ 

บริษทั เอ 80% หำกมีสินคำ้รถยดึจำก บริษทั เอ ก็จะน ำสินคำ้มำ ขำยผำ่นร้ำน 
โดยทำงร้ำน จะเป็นช่องทำงในกำรขำยรถแทรกเตอร์มือสองท่ี
ถูกยดึนั้น  เม่ือขำยสินคำ้ได ้ 

ร้ำนผูแ้ทนจ ำหน่ำย 15% กำรจดัซ้ือสินคำ้จำกผูแ้ทนจ ำหน่ำยนั้น ฝ่ำยจดัซ้ือจะติดต่อกบั 
ร้ำนผูแ้ทนจ ำหน่ำยท่ีมีควำมตอ้งกำรขำยรถเก่ำของลูกคำ้ท่ีมำ 
ตีเทิร์นรถใหม่ โดยรถท่ีจะขำยนั้นจะตอ้งเป็นรถท่ีสำมำรถใช้
งำนได ้ ไม่มีวสัดุเสียหำย และเป็นรุ่นท่ีมีควำมตอ้งกำรของ
ตลำด  โดยทำงจดัซ้ือจะพิจำรณำตำมควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ 

ลูกคำ้น ำรถมำขำย 5% เป็นกำรรับซ้ือรถแทรกเตอร์เก่ำของลูกคำ้ท่ีอยูบ่ริเวณใกลเ้คียง 
โดยรถท่ีรับซ้ือจะตอ้งสำมำรถใชท้  ำงำนได ้ ไม่มีวสัดุเสียหำย 

 
3.3.3 แผนผงักระบวนการด าเนินธุรกจิ 
แบ่งเป็นสองช่องทำงคือ คือช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยหนำ้ร้ำนเวลำเปิดท ำกำรวนัจนัทร์ 

– เสำร์  เวลำ 8.00 น. – 17.00 น. (ปิดวนัอำทิตย)์ และ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยออนไลน์  สำมำรถ
สอบถำมผำ่นหนำ้เวบ็ไซตไ์ด ้24 ชัว่โมง  โดยมีกระบวนกำรด ำเนินธุรกิจ ดงัน้ี 

1. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยหนำ้ร้ำน  
ส ำหรับลูกคำ้พอ่คำ้ และลูกคำ้ทัว่ไปท่ีเขำ้มำซ้ือสินคำ้ท่ีร้ำน ทำงร้ำนจะมีบริกำรท่ีจอด

รถอยูข่ำ้งหลงัร้ำน ซ่ึงบริเวณร้ำนจะมีรถแทรกเตอร์มือสอง รุ่นท่ีตลำดนิยมตั้งอยูใ่ห้ลูกคำ้สำมำรถ
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เดินดูสินคำ้ในร้ำน  อีกทั้งทำงร้ำนจะมีบริกำรรับส่งลูกคำ้ไปดูรถท่ีคลงั  โดยท่ีลูกคำ้สำมำรถเลือกชม
สินคำ้ผำ่นแคต็ตำล็อกสินคำ้ก่อนท่ีจะไปดูสินคำ้จริงได ้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพท่ี 23 แสดงแผนภำพแสดงขั้นตอนกำรใหบ้ริกำรผำ่นหนำ้ร้ำน

ซ้ือ ไม่ซ้ือ 

เสริฟเคร่ืองด่ืม 

แจง้โปรโมชัน่และปิดกำรขำย 

สด เครดิตทำงกำรคำ้/ลีสซ่ิง 

ส่งเอกสำรท ำสัญญำ 

กบั ลีสซ่ิง 

เก็บขอ้มูลลูกคำ้ 

ส่งรถ อนุมติั ไม่อนุมติั 

ให้เอกสำรเวบ็ไซต ์และเบอร์โทร 

ท ำบตัรสมำชิก 
ติดต่อภำยหลงั 

สอบถำมควำมพึงพอใจหลงักำร

ขำยหลงักำรภำยใน 1 เดือน 
กล่ำวขอบคุณและเชิญให้เขำ้มำบริกำรอีก

คร้ัง 

เขำ้พบ หรือ เสนอ

ขำยอีกคร้ังใหม่ 

 

กล่ำวตอ้นรับลูกคำ้ 

น ำโบวช์วัร์สินคำ้ให้ลูกคำ้ พำลูกคำ้ไปดูรถ 

เขำ้ออฟฟิตเพื่อคุยรำยละเอียด 
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 2. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยออนไลน์ 
ในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยออนไลน์ลูกคำ้จะตอ้งลงทะเบียนก่อน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพท่ี 24 แสดงแผนภำพแสดงขั้นตอนกำรใหบ้ริกำรผำ่นอินเตอร์เน็ต 
 
 

สมคัรสมาชิก 

เลือกสินค้า 

ติดตอ่ทางโทรศพัท์ 

เข้าหน้าเวบ็ไซต์ 

ติดตอ่สอบถามทางหน้าเว็บ  

ร้านแจ้งรายละเอียดเก่ียวกบั

สินค้าและ โปรโมชัน่ 

สนใจซือ้ ไมส่นใจซือ้ 

กลา่วขอบคณุทีส่นใจ และติดตอ่ภายหลงั 
จองสินค้า ไมจ่องสินค้า 

โอนคา่มดัจ า 

เข้ามาที่ร้าน ไมเ่ข้ามาที่ร้าน เข้าแผนภาพแสดงขัน้ตอนการให้บริการ  

ภาพที่ 30 

สง่รถ (เฉพาะการซือ้ สด) 

ลกูค้ารับรถ และพอใจสินค้า ลกูค้าไมพ่อใจสินค้า 
หกัคา่ขนสง่จากเงิน 

มดัจ า และคืนเงินที่เหลือ 

ลกูค้าจา่ยคา่สินค้าสว่นที่เหลือ เซ็นต์เอกสาร

การรับของ และจา่ยเงินให้กบัขนสง่ 

คืนสินค้า 

ขนสง่น าเอกสาร และน าเงินมาสง่ให้กบับญัชี 



 
บทที ่4 

แผนการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 
 

4.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 
มิสเตอร์จ๊อบ จะมีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดั โดยใชช่ื้อวา่ บริษทั มิสเตอร์

จอ๊บ จ ากดั มีทุนจดทะเบียน 50,000,000  บาท โดยบริษทัมีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 ราย แหล่งท่ีมาของ
เงินทุนมาจากส่วนของผูถื้อหุ้น 10,000 หุน้ ราคาหุ้นละ 5,000 บาท รวมเป็นเงินลงทุน 50,00,000 
บาท และมีสัดส่วนการถือหุ้นดงัตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
ตารางท่ี 4.1  แสดงโครงสร้างผูถื้อหุน้ 

ล าดบั ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าการลงทุน(บาท) 

1 บริษทั เอ 8,000 40,000,000 

2 นางสาว สุขศรี ปัญญากร 1,000 5,000,000 

3 นายปิยะชาติ ศรีมารุต 1,000 5,000,000 

รวมทั้งส้ิน 10,000 50,000,000 

 
 
4.2 ลกัษณะการบริหารงาน 

ลกัษณะการบริหาร มิสเตอร์จอ๊บ บริหารในรูปแบบ บริษทั จ ากดั โดยมีผูถื้อหุน้หลกั
คือ บริษทั เอ ท่ีสามารถอาศยัผลผลิตของกนัและกนัเพื่อการประกอบธุรกิจในลกัษณะความสัมพนัธ์
แบบบริษทัแม่กบับริษทัลูก ซ่ึงจะเป็นผูก้  าหนดเป้าหมายและวางกลยทุธ์ในการบริหารจดัการต่างๆ  
โดยรูปแบบองคก์รจะแบ่งแบบ โครงสร้างตามหนา้ท่ีงาน (The functional structure) ซ่ึงจะแบ่งการ
ท างานตามลกัษณะงาน และจากการสัมภาษณ์พอ่คา้เต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง หนา้ท่ีในการ
ปฏิบติังาน จะประกอบไปดว้ย เจา้ของเตน็ทร์ถ  ซ่ึงจะมีหนา้ท่ีควบคุมกลยทุธ์และก าหนดทิศทาง
ของบริษทัต่างๆ เปรียบไดก้บัต าแหน่ง Managing Director  พนกังานขาย  เป็นบุคคลท่ีหาลูกคา้ และ
ติดต่อกบัลูกคา้ เปรียบไดก้บัหน่วยงาน Marketing & Sale พนกังานธุรการ เป็นบุคคลท่ี ดูและ เร่ือง
การเงิน และเอกสารต่างๆ เปรียบไดก้บัหน่วยงาน Financial &Administration  และพนกังานซ่อม มี
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หนา้ท่ีตรวจดูสินคา้ ปรับสภาพสินคา้ ให้สินคา้สามารถใชง้านได ้ เปรียบไดก้บัหน่วยงาน ฝ่ายผลิต
และการตรวจสภาพ Production & Maintenance   

 
 

4.3 โครงสร้างองค์กรและแผนการบริหารงาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 25 แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั  
 

 จากแผนการบริหารงานองคก์รมีแผนท่ีจะจดัสรรหาพนกังานโดยหนา้ท่ีและความ
รับผดิชอบ ทางผูว้จิยัเองไดร้วบรวมขอ้มูลมาจาก เวบ็ไซต ์Joptopgun และ JobDB โดยมีรายละเอียด
ของงานดงัน้ี  

1. กรรมการผูจ้ดัการ (Managing Director)  
หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 
- ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของทั้งองคก์รทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
- ประสานงานกบัทุกฝ่ายท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
- บริหารกิจการองคก์รให้เป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้ และสามารถแกไ้ขปรับเปล่ียน

ใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ปัจจุบนัได ้
- เป็นผูต้ดัสินใจในขั้นสุดทา้ยเพื่อใหก้ารด าเนินงานเป็นไปตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้
- ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนบุคคลากรใหเ้หมาะสมและการใหโ้บนสั 
- อนุมติัการจดัซ้ือสินคา้ และการลงทุนต่างๆของบริษทั 
- วเิคราะห์ความเส่ียงของธุรกิจและศึกษาโอกาสความเป็นไปไดข้องการขยายตลาด

ในประเทศเพื่อนบา้น 
 

Managing Director 

Production and Maintenance  

Manager 

Financial & Administration 

Manager 

Sale & Marketing Manager 

Financial and 

Accounting   

Officer      

 

 

 

 

Administration 

Officer 

Sale&Marketing 

Officer 

Production and 

Maintenance Office 
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2. ฝ่ายผลิตและการตรวจสภาพ (Production and Maintenance)   
หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 
หน่วยงานการผลิตและสินคา้ 
- ควบคุมการดูแล จดัเก็บสินคา้คงเหลือ 
- วางแผนการจดัหาแหล่งสินคา้ เพื่อตอบสนองการตอ้งการของลูกคา้ 
- จดัการประมูลสินคา้และดูแลใหค้  าปรึกษาดา้นสินคา้ต่างๆ 
- อบรมและใหค้วามรู้ดา้นสินคา้ใหก้บัลูกคา้และพนกังาน 
- ดูแลการจดัการระบบการขนส่งของสินคา้ 
หน่วยงานตรวจสภาพและคุณภาพสินคา้ 
- ก าหนดนโยบายและวางแผนการตรวจสอบสินคา้ 
- ตรวจสอบและควบคุมคุณภาพใหผ้า่นมาตรฐานท่ีก าหนด 
- ใหก้ารอบรมดา้นการซ่อม การดูแลรักษาสินคา้ และใหก้ารอบรมการสอนขบั 
 
3. ฝ่ายการเงินและการบริหาร  (Financial & Administration)  
หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 
หน่วยงานการเงินและบญัชี 
- บริหารจดัการค่าใชจ่้ายของบริษทั 
- จดัท าแผนงบประมาณตามกิจกรรมของฝ่ายต่างๆในบริษทั 
- วเิคราะห์และควบคุมตน้ทุนสินคา้ 
- ออกใบเสร็จและรับช าระค่าสินคา้ 
- การสรรหาแหล่งเงินทุน 
- จดัท ารายงานการขายและการรับช าระเงิน 
 หน่วยงานบริหาร 
- ดูแลดา้นการจดัซ้ือ จดัจา้ง 
- ดูแลเอกสารและสัญญาต่างๆ น าส่งสัญญายืน่กู ้ เอกสารการโอนกรรมสิทธ์ิ เป็นตน้ 
- จดัหลกัสูตรการอบรมพนกังาน 
- ตกแต่งปรับปรุง ดูแลความเรียบร้อยของอาคารสถานท่ี 
- หาพนกังานใหม่ 
- สร้างกิจกรรม สร้างแรงจูงใจในการท างาน ใหพ้นกังาน 
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4. ฝ่ายขายและการตลาด  (Sale & Marketing)  
หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 
- ก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑศึ์กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อน ามาปรับปรุง

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
- ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด แผนการตลาดตามนโยบายบริษทั 
- ก าหนดกลยทุธ์ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาดการประชาสัมพนัธ์ท่ีคาดวา่จะ

เขา้ถึงและเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
- ก าหนดกลยทุธ์และดูแลเร่ืองการประชาสัมพนัธ์บริษทัผา่นWebsite และ Social 

Network 
- ประมาณการยอดขายและความตอ้งการของตลาด 
- ออกแบบและจดัท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้ยอดขายอยา่งต่อเน่ือง 
- ดูและและตดัสินใจรับมือปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีเก่ียวกบัลูกคา้ 
- ดูแลลูกคา้เดิม และหาลูกคา้ใหม่ 
- สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัพ่อคา้เต็นทร์ถมือสองตามภูมิภาค 

 
 

4.4 การวางแผนก าลงัคนและโครงสร้างค่าตอบแทน 
ในปีแรก มิสเตอร์จ๊อบ วางแผนจะจา้งพนกังานทั้งหมด 13 คน โดยจะต าแหน่งใน

ระดบัผูบ้ริหารจะคดัเลือกพนกังานจาก บริษทั เอ  เน่ืองจากมีความรู้เก่ียวกบั สินคา้แทรกเตอร์มือ
สองเป็นอยา่งดี มาบริหารงานทั้งหมด  และในระดบัปฏิบติัการก็จะรับสมคัรจากภายในก่อน 
หลงัจากนั้นจะรับพนกังานการสัมภาษณ์งาน 

ในปีท่ี 2-3 วางแผนจา้งพนกังานและการตลาดขายเพิ่ม  2  ต  าแหน่งเพื่อรองรับปริมาณ
ลูกคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึน เพิ่มพนกังานฝ่ายผลิตและตรวจสภาพ 2 ต าแหน่ง เพื่อจดักิจกรรมการประมูล
และบริการขนส่งใหร้วดเร็วข้ึน และเพิ่มพนกัง่ายฝ่ายบริหาร 2 ต าแหน่ง เพื่อท าเอกสารสัญญาต่างๆ
ท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

ในปีท่ี 4-5 เพิ่มพนกังานฝ่ายการเงินและบญัชี เน่ืองจากจะตอ้งมีการหาแหล่งเงินทุน
เพื่อท่ีจะขยายธุรกิจต่อไปในอนาคต  2 ต าแหน่ง 
 
  



46 
 

ตารางท่ี 4.2 แสดงแผนการวา่จา้งพนกังาน 

ต าแหน่ง 
อตัราก าลงัคน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 1 1 1 1 

ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินและบญัชี 1 1 1 1 1 

พนกังานฝ่ายการเงินและบญัชี 2 2 2 4 4 

ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร 1 1 1 1 1 

พนกังานฝ่ายบริหาร 2 2 4 4 4 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 1 1 1 1 1 

พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 2 4 4 4 4 

ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตและการตรวจสภาพ 1 1 1 1 1 

พนกังานฝ่ายผลิตและการตรวจสภาพ 2 2 4 4 4 

                                          รวม 13 15 19 21 21 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงอตัราเงินเดือนของพนกังานในปีแรก 

ล าดบั ต าแหน่ง จ านวนคน เงินเดือน จ านวนเงินรวม 

1 กรรมการผูจ้ดัการ 1 35,000 35,000 
2 ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินและบญัชี 1 20,000 20,000 
3 พนกังานฝ่ายการเงินและบญัชี 2 15,000 30,000 
4 ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร 1 20,000 20,000 
5 พนกังานฝ่ายบริหาร 2 15,000 30,000 
6 ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 1 20,000 20,000 
7 พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 2 15,000 30,000 
8 ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตและการตรวจสภาพ 1 20,000 20,000 
9 พนกังานฝ่ายผลิตและการตรวจสภาพ 2 15,000 30,000 

                                           รวม 13  235,000 
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4.5 การสรรหาและการคดัเลอืกพนักงาน 
ทางมิสเตอร์จ๊อบ ไดก้ าหนดคุณสมบติัของพนกังานใหต้รงกบัความสามารถ ซ่ึง

พนกังานจะตอ้งมีความเช่ียวชาญเฉพาะทาง ดงันั้น การหาพนกังานจะตอ้งเลือกพนกังานท่ีมีความ
อดทน มีใจบริการ และ มีความรู้ คลุกคลีกบัการเกษตร โดยจะมีการสรรหาและคดัเลือกพนกังาน
ตามคุณสมบติั ดงัน้ี 

พนกังานฝ่ายการเงินและบญัชี 
- เพศชาย/หญิง อายไุม่เกิน 35 ปี 
- จบการศึกษาไม่ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี สาขา การเงินและ บญัชี  
- มีประสบการณ์สายงานบญัชี 1-2 ปี 
- ละเอียดรอบคอบ ขยนั อดทน มีความรับผิดชอบ แม่นในหลกัการ 
- หากมีประสบการณ์ในท างานดา้นบญัชีและการเงิน จะไดรั้บพิจารณาเป็นพิเศษ 
 
พนกังานฝ่ายบริหาร 
- เพศชาย/หญิง อายไุม่เกิน 30 ปี 
- จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูงกวา่ ทางดา้นสังคมศาสตร์, จิตวทิยา, 

รัฐศาสตร์, เศรษฐศาสตร์   หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
- ทกัษะในการเจรจาต่อรอง 
- ละเอียดรอบคอบ ขยนั อดทน มีความรับผิดชอบ 
- บุคลิกดี คล่องแคล่ว มนุษยสัมพนัธ์ดี 
 
พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 
- เพศชาย/หญิง อายไุม่เกิน 30 ปี 
- จบการศึกษาไม่ต ่ากวา่ระดบัชั้น ปวส. / ปริญญาตรี สาขาการตลาด 
- มีใจรักงานบริการ ซ่ือสัตย ์บุคลิกดี คล่องแคล่ว มนุษยสัมพนัธ์ดี 
-  มีใบอนุญาตขบัข่ี  
- ทกัษะในการเจรจาต่อรอง 
- รักงานบริการ มีไหวพริบปฏิภาณ สามารถปฏิบติังานต่างจงัหวดัได ้
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พนกังานฝ่ายผลิตและการตรวจสภาพ 
- เพศชาย  อายไุม่เกิน  35 ปี 
- ปวส. สาขาเคร่ืองกล หรือสาขาอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
- ประสบการณ์ 0 - 2 ปี 
- มีทกัษะในการใชโ้ปรแกรมพื้นฐานทางคอมพพ์ิวเตอร์ 
- มีทกัษะการติดต่อประสานงานและการถ่ายทอดความรู้ 
- หากมีประสบการณ์ในดา้นเคร่ืองจกัรกลทางเกษตรจะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
 

 

4.6 เคร่ืองแบบและการแต่งกายพนักงาน 
การแต่งกายพนกังาน บริษทั จะก าหนดการแต่งกายคือ วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ แต่งกาย

เคร่ืองแบบบริษทั ซ่ึงจะเป็นเส้ือโปโล กางเกงขาขาวสีสุภาพ และ รองหนงั หรือ รองเทา้ผา้ใบ ตาม
ความเหมาะสม  เพื่อท่ีจะเป็นการสร้างแบรนด ์ ใหลู้กคา้สามารถจดจ าพนกังานจากเคร่ืองแต่งกาย
ของพนกังาน ส าหรับวนัเสาร์ อนุโลมใหส้ามารถแต่งกาย ไดอิ้สระ แต่จะตอ้งแต่งกายสุภาพ ไม่ใส่
รองเทา้แตะ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 26 แสดงภาพเคร่ืองแต่งกายพนกังาน 
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4.7 การบริหารทรัพยากรมนุษย์และพฒันาบุคลากร  
บริษทัไดใ้ชแ้นวคิดในการบริหารทรัพยากรณ์มนุษย ์โดยมุ่งเนน้เร่ืองการปลูกฝัง

พนกังานใหมี้ความยดึมัน่ในวฒันธรรมองคก์ร พร้อมกบัพฒันาพนกังานใหมี้ความรู้และความ
เช่ียวชาญ  อยา่งย ัง่ยนื โดยมีการบริหารทรัพยากรมนุษยด์งัน้ี 

- ส่งเสริมใหพ้นกังานยดึมัน่ในวฒันธรรมองคก์ร คือมีทศันคติความเป็นเจา้ของ 
- ส่งเสริมใหพ้นกังานมีคุณภาพท่ีดีในการท างาน เช่น สวสัดิการท่ีเหมาะสม สภาพการ

ท างานท่ีปลอดภยั  
- ส่งเสริมสุขภาพของพนกังาน 
- สร้างจิตส านึกในการท างานร่วมกนั 
-การคดัสรรคนดี สร้างคนเก่ง มีหลกัเกณฑก์ารสรรหาท่ีชดัเจน เป็นมาตรฐาน  
- High Performance Organization ใหค้วามส าคญัต่อการบริหารอตัราก าลงัพนกังาน 

เพื่อรองรับการขยายการด าเนินงานและการลงทุนในกลุ่มธุรกิจต่างๆ 
-  ก าหนด Competency และลกัษณะท่ีพึงประสงคข์องพนกังานท่ีองคก์รคาดหวงั 
- Career Management จดักลุ่มสายอาชีพตามลกัษณะของธุรกิจ เพื่อส่งเสริมให้

พนกังานมีความรู้ ความช านาญสูงสุดในสายอาชีพของตน พร้อมทั้งสนบัสนุนใหมี้การหมุนเวยีน
เปล่ียนหนา้ท่ีการรับผดิชอบ 

- การปรับปรุงการท างานให้ดีข้ึน 
- มุ่งเนน้การสร้างองคค์วามรู้ขององคก์าร Knowledge Management  เรียนรู้จากกนั              

และกนั 
-ระบบการบริหารค่าตอบแทนท่ีสร้างแรงจูงใจและตอบแทนตามคุณค่าท่ีมุ่งปฎิบติั

หนา้ท่ี เช่นการใหค้่าคอมมิชชัน่  เป็นตน้ 
-  ยกยอ่งพนกังานท่ีเป็นคนเก่งและมีคุณธรรม 

 
แผนพฒันาบุคคลากร 
ทางบริษทัจะมีการฝึกอบรมเพื่อพฒันาบุคคลใหมี้ความพร้อมในการปฏิบติังาน และ 

พฒันาพนกังานใหมี้ความเช่ียวชาญในการปฏิบติังาน โดยแบ่งแผนการพฒันาบุคคลากรเป็น 2 
ประเภท คือ 

1. การฝึกอบรมพนกังานใหม่ เพื่อใหพ้นกังานมีทกัษะในการปฏิบติังานไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งและเพื่อใหพ้นกังานทุกคนมีทกัษะการท างานและเรียนรู้เก่ียวกบัธุรกิจใน
เบ้ืองตน้ โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 
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- สร้างความพร้อมใหพ้นกังานใหม่ ในการปรับตวัเขา้กบัองคก์ร 
- ท าใหพ้นกังานใหม่ท างานอยา่งมีประสิทธิภาพ 
- ท าใหพ้นกังานใหม่เกิดทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร 
- ท าใหพ้นกังานใหม่เร่ิมท างานอยา่งถูกตอ้งและปลอดภยั 
- ท าใหพ้นกังานใหม่เขา้ร่วมงานดว้ยความรู้สึกท่ีดีต่อผูบ้งัคบับญัชาและผูร่้วมงาน 
- ท าใหพ้นกังานใหม่ไม่มีความวติกกงัวลและหวาดกลวัในการปฏิบติังาน 
- ท าใหพ้นกังานมองเห็นภาพรวมของธุรกิจ และการปฏิบติังาน 
- ท าใหพ้นกังานใหม่เขา้ใจอยา่งถ่องแทเ้ก่ียวกบัหนา้ท่ี 
- ท าใหพ้นกังานใหม่รู้สึกวา่ตนเป็นส่วนหน่ึงขององคก์ร 

 
2. การฝึกอบรมพนกังานท่ีท างานอยา่งนอ้ย 1 ปีโดยผูบ้ริหารจะเป็นผูอ้นุมติัการการ

ใหบ้ริการของพนกังาน การฟังความเห็นจากฝ่ายบริหาร ท่ีดูแลพนกังานโดยตรง ไปจนถึงการรับค า
ร้องเรียนจากลูกคา้โดยหากมีพนกังานคนใดท่ีปฏิบติังานไม่ไดม้าตรฐานก็จะมีการฝึกอบรมพนกังาน
คนนั้น นอกจากน้ี หากผูบ้ริหารเห็นวา่มีการอบรม หรือสัมมนาใดท่ีจะช่วยใหพ้นกังานมีทกัษะ
เพิ่มข้ึน สามารถน ามาประยกุตใ์ชห้รือปรับปรุงการใหบ้ริการและการปฏิบติังานใหมี้คุณภาพมากข้ึน
ก็จะก าหนดแผนการอบรมพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งไปฝึกอบรมเพิ่มเติม อีกทั้งจากเป้าหมายขององคก์ร 
ในการท่ีจะฝึกอบรมพนกังานและสร้างทีมงานในการขายใหมี้ความเช่ียวชาญทางดา้นสินคา้และ
บริการ เพื่อใหพ้นกังานมีความเช่ียวชาญในขอบข่ายงานและสามารถท างานไดมี้ประสิทธิภาพมาก
ข้ึน เพื่อลดการเขา้ออกของพนกังาน การฝึกอบรมจะช่วยใหพ้นกังานขายมีความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์
เป็นอยา่งดีทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้และจะตอบสนองลูกคา้อยา่งไร รวมทั้งเทคนิคการปิด
การขายอยา่งมีประสิทธิภาพซ่ึงการฝึกอบรมจะช่วยใหพ้นกังานขายมีขีดความสามารถดงักล่าว
ขา้งตน้ ก็จะท าใหพ้นกังานขายมีความผดิพลาดในการขายนอ้ยลง มีความสนุกสนานกบัการท างาน
ขาย ท าใหช่้วยลดอตัราการเปล่ียนงานหรือ ลาออกจากบริษทัไปได ้   เพื่อปรับปรุงความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ ผูซ้ื้อในวงการอุตสาหกรรมจะมีขอ้ร้องบ่น อยูเ่สมอวา่เขามกัจะเสียเวลากบัพนกังานขายท่ี
ไม่ไดเ้ร่ือง ไม่สามารถแกปั้ญหาใหก้บัเขาได ้ขาดความรู้ในตวัผลิตภณัฑแ์ต่ถา้ไดพ้บกบัพนกังานขาย
ท่ีไดรั้บการฝึกอบรมมาเป็นอยา่งดี จะเป็นการดีมากเพราะพนกังานขายดงักล่าวจะช่วยแกปั้ญหาและ
ตอบสนองความตอ้งการของเขาไดดี้ ท าใหค้วามสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัลูกคา้เป็นไปอยา่งราบร่ืน  
เพื่อการสร้างขวญัให้ดีข้ึนและเพื่อการควบคุม  การฝึกอบรมจะช่วยเพิ่มความรู้ในตวัผลิตภณัฑแ์ละ
ทกัษะในการขาย ท าใหพ้นกังานเกิด ความเช่ือมัน่ในตวัเองมากข้ึน และยงัช่วยก่อใหเ้กิดทศันคติท่ีดี
ต่องานขาย สร้างขวญัก าลงัใจ ใหดี้ข้ึน และ เพื่อการเพิ่มข้ึนของยอดขาย โปรแกรมการฝึกอบรมก็คือ
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การเพิ่มข้ึนของยอดขาย ผูบ้ริหารการขายส่วนใหญ่เช่ือวา่พนกังานขายท่ีมีความรู้ความเขา้ใจใน
ผลิตภณัฑ ์ ตลาดและเทคนิคการขายดี สามารถท ายอดขายไดดี้กวา่พนกังานขายท่ีไม่ไดรั้บการ
ฝึกอบรม ซ่ึงลูกคา้จะช่ืนชอบพนกังานขายท่ีไดรั้บการฝึกอบรมมาเป็นอยา่งดี และจะซ้ือกบัพนกังาน
ขายท่ีมีความรู้ท่ีสามารถแกปั้ญหาใหก้บัเขาได ้ ดงันั้นการฝึกอบรมก็จะช่วยใหบ้ริษทัสามารถเพิ่ม
ยอดขายข้ึนได ้
 



 
บทที ่5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 นโยบายทางการเงิน 
1. การรับรู้ค านวณรายไดต้ามเกณสิทธ์ิ (Accrual Basis) 
2. บริษทัคิดระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณเป็นรายปี 1 ปี (365 วนั) 
3. บริษทัคิดระยะเวลาท่ีใชเ้ป็นเวลาท่ีใชเ้ป็นรายเดือน 1 เดือน (30 วนั) 
4. บริษทัมีระยะเวลาในการสั่งซ้ือสินคา้หรือจ่ายค่าสินคา้ (Credit term ) 30 วนั  
5. บริษทัมีระยะเวลาในการใหเ้ครดิตลูกคา้ (Credit term ) 30 วนั 
6. การคิดค่าเส่ือมราคาของสินทรัพทถ์าวรคิดโดยวธีิเส้นตรงตามอายกุารใชง้าน 

  อาคาร-ส่ิงปลูกสร้าง   20 ปี 
  เคร่ืองจกัรอุปกณ์   10 ปี 
  ยานพาหนะ     5 ปี 
  อุปกรณ์ส านกังาน    5 ปี 

7. บริษทัมีนโยบายเก็บเงินสดท่ีใชเ้สริมสภาพคล่องใหก้บับริษทัไวใ้นธนาคาร
เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชเ้งินทุนหมุนเวยีน 

8.วสัดุใชส้ิ้นเปลืองและอ่ืนๆ คิดตามราคาทุน (วธีิถวัเฉล่ียเน่ืองจากรายการวสัดุ
ส้ินเปลืองจะมีความแตกต่างไม่มากนกั) 

9. บริษทัไดมี้นโยบายในการจ่ายเงินปันผล เพื่อเป็นการใหผ้ลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู ้
ถือหุน้ โดยในช่วง 5 ปีแรก จะยงัไม่มีการจ่ายเงินปันผล เน่ืองจากบริษทัตอ้งการท่ีจะน าเงินในส่วน
ของผลก าไรมาใชใ้นการหมุนเวยีนธุรกิจ 

10. การประมาณการ Working Capital  เป็นการประมาณการดูความเป็นไปไดข้อง
ธุรกิจระยะเวลา 5 ปี ซ่ึงดว้ยขอ้จ ากดัของ ธุรกิจไดด้ าเนินอยา่งต่อเน่ือง ท าใหไ้ม่สามารถประเมิน
จนถึงวนัยติุกิจการ 
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5.2 สมมุติฐานทางการเงนิ 
1. อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ร้อยละ 20 ต่อปี 
2. อตัราภาษีมูลค่าเพิ่ม ร้อยละ 7 ต่อปี 
3. ใชเ้งินทุนในโครงการ 50 ลา้นบาท 

 

5.3 การประมาณการทางการเงิน 
ตารางท่ี 5.1 แสดงการประมาณการลงทุน 

หน่วย : บาท 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจา้ของ เจา้หน้ี(เงินกู)้ 
ค่าก่อสร้างอาคารส่ิงปลูกสร้าง 2,000,000 2,000,000 - 
ค่าตกแต่งอาคารและสถานท่ี 500,000 500,000 - 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 500,000 500,000 - 

ค่าอุปกรณ์ช่าง 100,000 100,000 - 

รถส่งสินคา้ 1,000,000 1,000,000 
 

เงินทุนหมนุเวยีน 45,900,000 45,900,000 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน้ 50,000,000 100,000,000 - 

 
ตารางท่ี 5.2 แสดงประมาณการทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุน 

หน่วย : บาท 

รายการ 
อายงุาน 
(ปี) 

ค่าเส่ือมราคา
(บาท/ปี) 

ค่าอาคาร 2,000,000  20 100,000 
ค่าก่อสร้างอาคารส านกังานขาย  1,500,000   
ค่าก่อสร้างโกดงัเก็บรถ  500,000   
การตกแต่งอาคารและสถานที ่ 500,000  5 100,000 
เฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ส่วนพ้ืนท่ีบริการลูกคา้  100,000   
อุปกรณ์ตกแต่งภายใน  250,000   
อุปกรณ์ตกแต่งภายนอก  150,000   
อุปกรณ์ ส านักงาน 500,000  5 100,000 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงประมาณการทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุน (ต่อ) 
หน่วย : บาท 

 
รายการ 

 

อายงุาน 
(ปี) 

ค่าเส่ือมราคา
(บาท/ปี) 

อุปกรณ์ส านกังาน  50,000   
คอมพิวเตอร์  200,000   
โทรศพัท ์  50,000   
ค่าโตะ๊เกา้อ้ี ส านกังาน  200,000   
ค่าอุปกรณ์ช่าง 100,000  5 20,000 
ค่าอุปกรณ์ช่าง   30,000   
เคร่ืองมือในการซ่อมอ่ืนๆ  70,000   
รถส่งสินค้า 1,000,000  5 200,000 
เงินทุนหมุนเวยีน 45,900,000    
รวมมูลค่าการลงทุน 50,000,000    
 

ตารางท่ี 5.3  แสดงการประมาณการเส่ือมราคา 
หน่วย : บาท 

ค่าเส่ือมราคาในการผลิต ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าอุปกรณ์ช่าง 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่าอาคาร 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวม 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การตกแต่งอาคารและสถานท่ี 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

อุปกรณ์ ส านกังาน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รถส่งสินคา้ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รวม 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงการประมาณการเส่ือมราคาสะสม 
หน่วย : บาท 

รายการ 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าอาคาร 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

การตกแต่งอาคารและสถานท่ี 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

อุปกรณ์ ส านกังาน 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

ค่าอุปกรณ์ช่าง 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 

รถส่งสินคา้ 200,000 400,000 600,000 800,000 1,000,000 

รวมค่าเส่ือมราคาทั้งส้ิน 520,000 1,040,000 1,560,000 2,080,000 2,600,000 

 
ตารางท่ี 5.5 แสดงการประมาณยอดขายของสินคา้  

หน่วย : คนั 

เป้าการขายต่อปี 200 400 600 800 1,000 

รุ่นสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 รุ่น B series 10 20 30 40 50 

สินคา้ 2 รุ่น L series 160 320 480 640 800 

สินคา้ 3 รุ่น M series 30 60 90 120 150 

 
ตาราง 5.6 แสดงประมาณการราคาเฉล่ียสินคา้แต่ละชนิด 
 

ราคาขาย หน่วย : บาท/คนั 
รุ่นสินคา้ บาท หน่วย 

สินคา้ 1 รุ่น B series 200,000 คนั 
สินคา้ 2 รุ่น L series 350,000 คนั 

สินคา้ 3 รุ่น M series 600,000 คนั 
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ตารางท่ี 5.7 แสดงการการประมาณยอดขายสินคา้ทั้งหมดต่อปี 
หน่วย : บาท 

เป้าการขายต่อปี 200 400 600 800 1,000 

รุ่นสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 รุ่น B series 2,000,000 4,000,000 6,000,000 8,000,000 10,000,000 
สินคา้ 2 รุ่น L series 56,000,000 112,000,000 168,000,000 224,000,000 280,000,000 
สินคา้ 3 รุ่น M series 18,000,000 36,000,000 54,000,000 72,000,000 90,000,000 

รวม 76,000,000 152,000,000 228,000,000 304,000,000 380,000,000 

ยอดขายต่อเดือน 6,333,333 12,666,667 19,000,000 25,333,333 31,666,667 

ราคาขายเฉล่ียต่อหน่วย 380,000 380,000 380,000 380,000 380,000 

 
ตารางท่ี 5.8 แสดงการประมาณการตน้ทุนการผลิต 

หน่วย : บาท 
ตน้ทุนการผลิต ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ตน้ทุนการสินคา้ขายต่อเดือน 
(80 % ของยอดขาย) 

5,066,666 10,133,334 15,200,000 20,266,666 25,333,334 

ตน้ทุนการสินคา้ขายต่อปี 60,800,000 121,600,000 182,400,000 243,200,000 304,000,000 

 
ตารางท่ี 5.9 แสดงการประมาณการค่าส่งเสริมการขาย 

หน่วย : บาท 
ค่าส่งเสริมการขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 76,000,000 152,000,000 228,000,000 304,000,000 380,000,000 
ค่าส่งเสริมการขายรวม 695,800 1,094,600 1,548,000 1,714,000 1,944,000 
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ตารางท่ี 5.10 แสดงการประมาณการเงินเดือนพนกังาน 
หน่วย : บาท 

เงินเดือนพนกังาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กรรมการผูจ้ดัการ 420,000 432,600 445,200 457,800 470,400 
ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินและบญัชี 240,000 247,200 254,400 261,600 268,800 
พนกังานฝ่ายการเงินและบญัชี 360,000 370,800 381,600 392,400 403,200 
ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร 240,000 247,200 254,400 261,600 268,800 
พนกังานฝ่ายบริหาร 360,000 370,800 381,600 392,400 403,200 
ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 240,000 247,200 254,400 261,600 268,800 
พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 360,000 370,800 381,600 392,400 403,200 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตและการตรวจ
สภาพ 

240,000 247,200 254,400 261,600 268,800 

พนกังานฝ่ายผลิตและการตรวจ
สภาพ 

360,000 370,800 381,600 392,400 403,200 

 รวมค่าแรง 2,820,000 2,904,600 2,989,200 3,073,800 3,158,400 

 
ตารางท่ี 5.11 แสดงการประมาณการค่าโสหุย้ในการผลิต 

หน่วย : บาท 
ค่าโสหุย้ในการผลิต ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าไฟฟ้า  40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

ค่าน ้ าประปา  10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

ค่าขนส่งวตัถุดิบ  20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 

ค่า Internet 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
รวม 75,000 145,000 215,000 285,000 355,000 
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ตารางท่ี 5.12 แสดงการประมาณการสินคา้คงคลงั 
หน่วย : บาท 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ตน้ทุนสินคา้คงเหลือ
ต่อปี  

60,800,000 121,600,000 182,400,000 243,200,000 304,000,000 

(200 คนั) (400 คนั) (600 คนั) (800 คนั) (1,000 คนั) 

สินคา้คงเหลือขั้นต ่า 
10% ของยอดขาย 

6,080,000 12,160,000 18,240,000 24,320,000 30,400,000 

(20 คนั) (40 คนั) (60 คนั) (80 คนั) (100 คนั) 

สินคา้คงเหลือตน้งวด   
6,080,000 12,160,000 18,240,000 24,320,000 

(20 คนั) (40 คนั) (60 คนั) (80 คนั) 

ซ้ือมา 
66,880,000 127,680,000 188,480,000 249,280,000 310,080,000 

(220 คนั)  (420 คนั) (620 คนั) (820 คนั) (1,020 คนั) 

ใชไ้ป (ตน้ทุนสินคา้) 
60,800,000 121,600,000 182,400,000 243,200,000 304,000,000 

(200 คนั) (400 คนั) (600 คนั) (800 คนั) (1,000 คนั) 

สินคา้คงเหลือปลาย
งวด 

6,080,000 12,160,000 18,240,000 24,320,000 30,400,000 

(20 คนั) (40 คนั) (60 คนั) (80 คนั) (100 คนั) 

*เฉล่ียตน้ทุนต่อคนัคือ 304,000 บาท 
 
ตารางท่ี 5.13 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายการขายและบริหาร 

หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเงินสมทบเขา้กองทุน
ประกนัสงัคม (5%) 

141,000 145,230 149,460 153,690 157,920 

ค่าธรรมเนียมจดัตั้งบริษทั 5,000 - - - - 
ค่าตรวจสอบบญัชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าเบด็เตลด็ 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าเช่า 630,000 630,000 630,000 630,000 630,000 
รวม 816,000 815,230 819,460 823,690 827,920 
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ตารางท่ี 5.14 แสดงการประมาณการรายจ่าย 
หน่วย : บาท 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ต้นทุนขาย           
- ตน้ทุนสินคา้ 60,800,000 121,600,000 182,400,000 243,200,000 304,000,000 
- แรงงานในการผลิต 600,000 618,000 636,000 654,000 672,000 
- ค่าเส่ือมราคาในการผลิต 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
- ค่าโสหุย้ในการผลิต 1,275,000 1,345,000 1,415,000 1,485,000 1,555,000 

รวม 62,790,000 123,628,000 184,466,000 245,304,000 306,142,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร           
- ค่าใชจ่้ายทางการตลาด       695,800       1,094,600  1548,000 1,714,000 1,944,000 
- แรงงานในการขายและ
บริหาร  

600,000 618,000 636,000 654,000 672,000 

- ค่าเส่ือมราคาในการขายและ
บริหาร 
-ค่าใชจ่้ายการขายและบริหาร 
 

400,000 
 

816,000 

400,000 
 

815,230 

400,000 
 

819,460 

400,000 
 

823,690 

400,000 
 

827,920 

รวม 2,511,800 2,927,830 3,403,460 3,591,690 3,843,920 
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5.4 ประมาณการงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
ตารางท่ี 5.15 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุน 

หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 76,000,000 152,000,000 228,000,000 304,000,000 380,000,000 

ตน้ทุนขาย           

- สินคา้ 60,800,000 121,600,000 182,400,000 243,200,000 304,000,000 
- แรงงานในการผลิต 600,000 618,000 636,000 654,000 672,000 
- ค่าเส่ือมราคา 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
- ค่าโสหุย้ 75,000 145,000 215,000 285,000 355,000 
รวมตน้ทุนขาย 61,595,000 122,483,000 183,371,000 244,259,000 305,147,000 
- ก าไรขั้นตน้ 14,405,000 29,517,000 44,629,000 59,741,000 74,853,000 
ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร           

- ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 695,800 1,094,600 1,548,000 1,714,000 1,944,000 

- แรงงานในการขายและบริหาร 600,000 618,000 636,000 654,000 672,000 

- ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

- ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 816,000 815,230 819,460 823,690 827,920 
รวมค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 2,511,800 2,927,830 3,403,460 3,591,690 3,843,920 

ก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและภาษีเงินได ้ 11,893,200 26,589,170 41,225,540 56,149,310 71,009,080 

ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ 11,893,200 26,589,170 41,225,540 56,149,310 71,009,080 
ภาษีเงินได ้ 2,378,640 5,317,834 8,245,108 11,229,862 14,201,816 

ก าไรสุทธิ 9,514,560 21,271,336 32,980,432 44,919,448 56,807,264 

 
จากการประมาณการงบก าไรขาดทุนของบริษทั พบวา่บริษทัมีก าไรตั้งแต่ในปีแรกของ

การด าเนินกิจการ โดยในปีแรกมีรายไดจ้ากการขายเท่ากบั 76,000,000 บาท ในขณะท่ีบริษทัมี
ตน้ทุนขายและค่าใชจ่้ายในการบริหารเท่ากบั 61,595,000 และ 2,511,800 บาท ตามล าดบั เม่ือหกั
ภาษีเงินไดแ้ลว้ บริษทัจึงมีก าไรสุทธิเท่ากบั  9,514,560บาท และมีก าไรต่อเน่ืองทุกปี 
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5.5 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน (Balance Sheet) 
ตารางท่ี 5.16 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์           

สินทรัพย์หมุนเวยีน           

- เงินสด   74,100,000 148,200,000 222,300,000 296,400,000 370,500,000 

- ลูกหน้ีการคา้   1,900,000 3,800,000 5,700,000 7,600,000 9,500,000 

- สตอ๊กสินคา้ส าเร็จรูป   6,080,000 12,160,000 18,240,000 24,320,000 30,400,000 
รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 82,080,000 164,160,000 246,240,000 328,320,000 410,400,000 
สินทรัพย์ถาวร           

- ค่าอาคาร 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

- การตกแต่งอาคารและสถานท่ี 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

- ยานพาหนะ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

- อุปกรณ์ส านกังาน 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

รวมสินทรัพยถ์าวร 4,100,000 4,100,000 4,100,000 4,100,000 4,100,000 

หกัค่าเส่ือมราคาสะสม 520,000 1,040,000 1,560,000 2,080,000 2,600,000 
รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 3,580,000 3,060,000 2,540,000 2,020,000 1,500,000 
รวมสินทรัพย์ 85,660,000 167,220,000 248,780,000 330,340,000 411,900,000 

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ           

เจา้หน้ีการคา้ 37,626,360 114,100,476 187,634,316 258,170,448 325,721,727 

หน้ีสินหมุนเวยีน - - - - - 

หน้ีสินระยะยาว - - - - - 

รวมหน้ีสิน 37,626,360 114,100,476 187,634,316 258,170,448 325,721,727 
ส่วนของเจ้าของ           

- เงินลงทุน 45,900,000 45,900,000 45,900,000 45,900,000 45,900,000 

- ก าไรสะสม 2,133,640 7,219,524 15,245,684 26,269,552 40,278,273 

รวมส่วนของเจา้ของ 48,033,640 53,119,524 61,145,684 72,169,552 86,178,273 
รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 85,660,000 167,220,000 248,780,000 330,340,000 411,900,000 
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จากการประมาณการงบแสดงฐานะการเงินของบริษทั ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม พบวา่
บริษทัมีสภาพคล่องดีมาก โดยสินทรัพยห์มุนเวยีนของบริษทัมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจาก
การเพิ่มข้ึนของเงินสดของบริษทัจากความสามารถในการท าก าไรของบริษทั โดยบริษทัมีการลงทุน
ในสินทรัพยถ์าวรในปีแรกในส่วนของส่ิงปลูกสร้าง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในส่วนของการผลิตและ
หลงัจากนั้นไม่มีการลงทุนในสินทรัพยถ์าวรเพิ่มทางหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้ บริษทัไม่มีหน้ีสิน
เพราะเป็นเงินทุนจากส่วนของผูถื้อหุน้ทั้งหมด จ านวน 45,900,000 บาท 
 
 

5.6 การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) 
 ตารางท่ี 5.17 แสดงอตัราส่วนทางการเงิน 
 

อตัราส่วนทางการเงิน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
อตัราก าไรสุทธิต่อ
ยอดขาย 

= ก าไรสุทธิ/ 
ยอดขายรวม 

13% 14% 14% 15% 15% 

อตัราส่วนผลตอบแทน
ต่อสินทรัพย ์(ROA) 

= ก าไรสุทธิ/ 
สินทรัพยร์วม 

11% 13% 13% 14% 14% 

อตัราส่วนผลตอบแทน
ต่อส่วนของผูถื้อหุ้น 
(ROA) 

= ก าไรสุทธิ/ ส่วน
ของเจา้ของ 20% 40% 53% 61% 65% 

 

การค านวนมูลค่าสุทธิและผลตอบแทนของการลงทุน 

การค านวนมูลค่าของบริษทัไดจ้ากการประมาณการ ดงัน้ี 
- อตัราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR)  คือ  48% 
- มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) คือ  97,294,529 บาท โดยคิด Discount rate ท่ี 10% 
- ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back Period) คือ 3.2 ปี 
 

ตารางท่ี 5.18 แสดงการค านวนอตัราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) 

 
 

รายการ  ปีท่ี 0  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -45,900,000 16,580,000 13,277,000 13,276,750 13,276,487 158,000,752

IRR     = 48%
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ตารางท่ี  5.19  แสดงการค านวนมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value – NPV) 

 
 
ตารางท่ี  5.20  แสดงการค านวนระยะเวลาคืนทุน (Pay Back Period) 

 
 
 

5.7 การวเิคราะห์จุดคุ้มทุน (Break Even Point)  
ตารางท่ี  5.21  แสดงตน้ทุนคงท่ี 

หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าอุปกรณ์ช่าง 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่าอาคาร 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

การตกแต่งอาคารและสถานท่ี 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

อุปกรณ์ ส านกังาน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รถส่งสินคา้ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
ค่าส่งเสริมการขาย 695,800 1,094,600 1,548,000 1,714,000 1,944,000 

เงินเดือนพนกังาน 2,820,000 2,904,600 2,989,200 3,073,800 3,158,400 
ค่าโสหุย้ในการผลิต 75,000 145,000 215,000 285,000 355,000 
ค่าใชจ่้ายในการขายและบริการ 816,000 815,230 819,460 823,690 827,920 
รวมตน้ทุนคงท่ี 4,926,800 5,479,430 6,091,660 6,416,490 6,805,320 

 
 

 ปีท่ี 0  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -45,900,000 16,580,000 13,277,000 13,276,750 13,276,487 158,000,752

PV of NCF 143,194,529

กระแสเงินสดคิดลดสุทธิ 97,294,529

NPV = ฿97,294,529

 ปีท่ี 0  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -45,900,000 16,580,000 13,277,000 13,276,750 13,276,487 158,000,752

PB  =  3.2 ปี
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ตารางท่ี  5.22  แสดงตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย 
หน่วย : บาท 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ตน้ทุนสินคา้เฉล่ีย 304,000 304,000 304,000 304,000 304,000 
รวมตน้ทุนผนัแปร 304,000 304,000 304,000 304,000 304,000 

 
ตารางท่ี 5.23 แสดงตน้ทุนทั้งหมด 

หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ตน้ทุนคงท่ี (Fix Cost) 4,926,800 5,479,430 6,091,660 6,416,490 6,805,320 
ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย  
(Variable Cost) 

304,000 304,000 304,000 304,000 304,000 

ราคาขาย- รายจ่ายผนัแปรต่อ
หน่วย 76,000 76,000 76,000 76,000 76,000 

ราคาขายเฉล่ียคือ  380,000  บาท 
 

ตารางท่ี 5.24 แสดงการค านวณจุดคุม้ทุน (Break Event Point) 
หน่วย : คนั 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ปริมาณการขายคุม้ทุน 65 72 80 84 90 

หมายเหตุ ปริมาณขายคุม้ทุน = ตน้ทุนคงท่ี / (ราคาขาย – รายจ่ายผนัแปร) 
จากตารางท่ี 5.24  แสดงการค านวณจุดคุม้ทุนพบวา่ ในปีท่ี 1 ตอ้งมียอดขายสินคา้

ทั้งหมด 65 คนั จึงจะเป็นจุดคุม้ทุน 
 



 
บทที ่6 

การจัดการความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 
  
 

ทางบริษทัไดมี้แผนการประเมินความเส่ียงในการประกอบธุรกิจและปัจจยัหลกัในการ
ก าหนดกลยุทธ์และแผนธุรกิจในแต่ละปี โดยมีการติดตามและควบคุมความเส่ียงอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ
เพื่อให้เป็นไปตาม ทิศทางและนโยบายท่ีไดรั้บอนุมติัจากคณะกรรมการบริษทั  ซ่ึงประกอบดว้ย
ขั้นตอนหลกัต่างๆ ดงัน้ี 

การระบุความเส่ียง เป็นขั้นตอนการบ่งช้ีถึงความเส่ียงและปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง ซ่ึงจะ
เปล่ียนแปลงไป แต่ละช่วงเวลา ตลอดจนมีการคาดการณ์ความเส่ียงใหม่ๆ ท่ีมีโอกาสจะเกิดข้ึนใน
อนาคต จากพื้นฐานของขอ้มูลทั้งภายในและภายนอก 

การประเมินความเส่ียง เป็นขั้นตอนท่ีจะน าวิธีการต่างๆ ท่ีเหมาะสมมาใช้ประเมิน
ความเส่ียง ซ่ึง กระบวนการดังกล่าวเน้นความมีส่วนร่วมของคณะผู ้บ ริหาร เพื่อให้ เ กิด
ประสิทธิภาพและครอบคลุมความเส่ียงทั้งหมดท่ีอาจเกิดข้ึน โดยความเส่ียงและการบริหารความ
เส่ียงทั้งหมดจะตอ้งไดรั้บการอนุมติัจากคณะกรรมการบริษทั 

การติดตามและควบคุมความเส่ียง เป็นขั้นตอนท่ีมีการติดตามและควบคุมการ
ด าเนินการตามท่ีไดรั้บอนุมติัจากคณะกรรมการบริษทัเป็นประจ าในทุกไตรมาส หากมีความเส่ียง
ใหม่ๆ ท่ีมิไดค้าดการณ์ไว ้อาจจ าเป็นตอ้งทบทวนการบริหารความเส่ียงใหม่ทั้งหมด หรือความเส่ียง
ท่ีเกิดข้ึนมีแนวโน้มท่ีจะกระทบกบัการด าเนินธุรกิจอย่างรุนแรง อาจตอ้งทบทวนแผนธุรกิจใหม่
ทั้งหมดพร้อมน าเสนอคณะกรรมการเพื่อพิจารณาอนุมติั   

 
เพื่อใหท้างบริษทัสามารถปรับแผนการด าเนินงานใหเ้ป็นไปตามเป้าหมาย จึงไดมี้

ประเมินการจดัการความเส่ียง (Risk Management) โดยมีการประเมินทั้งหมด 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
1. ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 
2. ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
3. ความเส่ียงดา้นเครดิต (Credit Risk) 
4. ความเส่ียงดา้นปฏิบติัการ (Operational Risk) 
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6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market risk) 
6.1.1 เม่ือยอดขายต ่ากวา่เป้าหมายท่ีวางไว ้ จะตอ้งวเิคราะห์หาสาเหตุท่ี

ท าใหผ้ลประกอบการไม่เป็นตามเป้าหมายท่ีวางไว ้และพิจารณาถึงสถานดา้นการตลาด  ดา้นคู่แข่งท่ี
ส่งผลกระทบต่อบริษทั โดยปรับปรุงแผนการตลาด และขยายตลาดไปกลุ่มอ่ืนๆ เช่น การเจาะตลาด
กลุ่ม  รีสอร์ท ใชเ้พื่อตดัหญา้ ท าสวน และกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม ใชเ้พื่อการลากจูง ขนของ  โดย
เป็นการใชร้ถแต่ไม่ไดใ้ชเ้ป็นงานหลกั  

6.1.2 เม่ือยอดขายต ่ากวา่เป้าหมายท่ีวางไวเ้น่ืองจากไม่มีการกลบัมาซ้ือซ ้ า
หรือลูกคา้ไม่มี Brand loyalty ท่ีประชุมผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้งปรับปรุงและเพิ่มการเขา้มาใชซ้ ้ าของ
ลูกคา้ดว้ยการออก promotion ต่างๆ ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ลูกคา้ ลูกคา้จะช่ืนชอบรายการส่งเสริมการ
ขาย จากการส่งเสริมการขาย คือ การช่วยใหเ้งินเหลือเงินดาวน์ การช่วยเหลือในการช าระค่างวด การ
ใหส่้วนลดดอกเบ้ีย และการเพิ่มระยะเวลาการซ้ือสินคา้ส าหรับลูกคา้ชั้นดี 

6.1.3 เม่ือยอดขายต ่ากวา่เป้าหมายท่ีวางไว ้เน่ืองจากเร่ิมมีคู่แข่งเขา้มา  
จะตอ้งแกไ้ขดว้ยการวเิคราะห์คู่แข่ง ดูจุดแขง็ จุดอ่อน และปรับกลยทุธการตลาดเพื่อแยง่ส่วนแบ่ง
ตลาด และจะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เก่า และหาลูกคา้ใหม่ 

 
6.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
หากบริษทัเกิดขาดสภาพคล่องทางการเงิน ในกรณีท่ีสภาพภูมิอากาศไม่เอ้ืออ านวยต่อ

การท าการเกษตร ท าให้มีลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินค้าน้อยกว่าปกติ จึงมีความจ าเป็นต้องใช้วิธีจดัท างบ
กระแสเงินสดล่วงหนา้เพื่อดูประมาณการรายได ้รวมถึงตอ้งมีระบบบญัชีเพื่อควบคุมตน้ทุนสินคา้ 
และตอ้งมีการประเมินผลทางบญัชีอย่างต่อเน่ือง หากจ าเป็นตอ้งเพิ่มทุนอาจพิจารณาการขอระดม
ทุนเพิ่มจากผูถื้อหุน้ เพื่อช่วยเพิ่มสภาพคล่องของธุรกิจ  
 

6.3 ความเส่ียงด้านเครดิต (Credit Risk) 
เน่ืองจากบริษทัมีการให้เครดิตกบัลูกคา้ท่ีเป็นคู่คา้พนัธมิตร ซ่ึงในการบริหารความ

เส่ียงดา้นเครดิตนั้น หากคู่คา้พนัธมิตร เร่ิมมีสัญญานการผิดนดัช าระ ท่ีไม่ตรงตามเง่ือนไข จะตอ้ง
ปรับลดระยะเวลาของเครดิตลง  และถา้หากวา่มีการผิดนดัช าระบ่อยคร้ัง จะพิจารณายกเลิกการให้
เครดิตสินคา้กบัลูกคา้ เม่ือเกินก าหนดจะเขา้ไปยึดรถกลบัโดยเร็ว เพื่อป้องกนัความเส่ียงการผิดนดั
ช าระ  และอาจจะมีการให้ส่วนลดส าหรับลูกคา้ท่ีช าระก่อนถึงวนัช าระ เพื่อช่วยดึงดูดใจลูกคา้ให้
จ่ายเงินไวข้ึนเพื่อท่ีจะรับส่วนลด 
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6.4 ความเส่ียงด้านปฏิบัติการ (Operational Risk) 
ความเส่ียงดา้นการปฏิบติัการท่ีคาดการณ์ไว ้มี ดงัน้ี 

6.4.1 ปัญหาการทุจริตของพนกังาน เน่ืองจากการขายรถแทรกเตอร์จะมี
ลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าแบบเงินสด ซ่ึงมีโอกาสท่ีจะเกิดการทุจริตได้ ซ่ึงวิธีจดัการเร่ืองการทุจริตคือ 
ปรับเปล่ียนวิธีการจ่ายเงินสด เป็นการโอนเงินเขา้บญัชี และน าส่งเอกสารการโอนให้กบับญัชีเลย 
โดยท่ีไม่ใหพ้นกังานตอ้งถือเงินสด  และลดการทุจจริตของพนกังาน 

6.4.2 ปัญหาเร่ืองการจดัหาสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
เน่ืองจาก ลูกคา้จะมีความตอ้งการรุ่นรถท่ีเป็นรุ่นใหม่ ซ่ึงรถท่ีไดจ้ากการยึดรถมานั้นไม่สามารถท่ีจะ
ก าหนดรุ่นรถได ้ วิธีแก้ไขคือ จะตอ้งหาแหล่งรถจากท่ีอ่ืน เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้เช่น รับซ้ือรถจากผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีเป็นรถท่ีลูกคา้น ามาตีเทิร์นสินคา้ หรือ จากการใชฐ้านขอ้มูล
ของลูกคา้ท่ีเคยปล่อยสินเช่ือของบริษทั เจ ลีสซ่ิง จ  ากดั โดยท่ีกระตุน้ใหโ้ปรโมชัน่ลูกคา้ น ารถเก่ามา
แลกเปล่ียนคนัใหม่ ซ่ึงรถเก่าก็สามารถน าไปขายได ้อีกทั้งเป็นการกระตุน้การขายรถใหม่อีกดว้ย 

6.4.4 ปัญหาลูกคา้ตอ้งการเปล่ียนสินคา้   บริษทัจะมีการแจง้เง่ือนไขการ
รับสินคา้ว่า บริษทัมีเง่ือนไขในการซ้ือสินคา้ว่าจะไม่สามารถเปล่ียนสินคา้ในทุกกรณี โดยท่ีทาง
บริษทัจะแจง้ขอ้มูลท่ีเป็นความจริงเก่ียวกบัสินคา้ให้ลูกคา้ยอมรับเง่ือนไขเบ้ืองตน้  ก่อนท่ีจะท าการ
ส่งสินคา้ เพื่อลดการโตแ้ยง้ และการฟ้องร้องกรณีท่ีสินคา้เสียหายในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

 
 

นิยามศัพท์ 
 

เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามหลกัเกณฑ ์จึงก าหนดนิยามศพัทไ์วด้งัต่อไปน้ี 
1. เตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองส่วนบุคคล (Independent sellers) หมายถึง การท าธุรกิจ

เตน็ทร์ถแทรกแตอร์มือสอง แบบ SME  ซ่ึงลกัษณะการประกอบธุรกิจจะเป็นธุรกิจภายในครอบครัว  
มีการจดทะเบียนการคา้ และบางท่ีอาจจะต่อยอดมาจากธุรกิจยานยนต ์ เช่น รถยนต ์ รถบรรทุก     
เป็นตน้  

2. คูโบตา้ (Kubota)  หมายถึง แบรนดจ์ากประเทศญ่ีปุ่นท่ีท าธุรกิจเก่ียวกบั
เคร่ืองจกัรกลทางการเกษตร โดยมีสินคา้คือ รถแทรกเตอร์ รถเก่ียวนวดขา้ว รถด านา รถขดุ และ
เคร่ืองยนตดี์เซล 

3. คูโบตา้แมก็ซ์ (Kubota Max) หมายถึง สินคา้มือสองของ Kubota ท่ีมีการตรวจ
สภาพ และปรับปรุงสินคา้ดว้ยมาตรฐานของ Kubota โดยสินคา้ดงักล่าวจะมีการรับประกนัคุณภาพ
สินคา้ โดยสินคา้จะถูกปรับสภาพเหมือนรถใหม่ 

4. ผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง หมายถึง พอ่คา้ท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจเต็นท์
รถแทรกเตอร์มือสอง ซ่ึงจะเป็นผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือรถแทรกเตอร์มือสองเพื่อไปขายต่อ 

5. ลูกคา้ทัว่ไป  หมายถึง  ลูกคา้ ท่ีเป็นลูกคา้ ผูใ้ชง้าน โดยประกอบอาชีพเก่ียวกบั
เกษตรกรรม และอุตสาหกรรม ซ่ึงมีความตอ้งการท่ีจะใชเ้คร่ืองจกัรกลทางการเกษตรเพื่อใชทุ้่นแรง 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 
 

แบบสอบถามส่วนที ่1 : การส ารวจผู้ประกอบการเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง  
เป็นส่วนของการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองมี

วตัถุประสงคเ์พื่อส ารวจรูปแบบ ดา้นลกัษณะธุรกิจ และประเภทสินคา้ การท าการตลาด และการ
จดัการของ ธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง  รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์  
ช่ือผูต้อบแบบสอบถาม  …………………………………………………เบอร์โทร ……………………………….. 
ช่ือร้าน  ……………………………………สถานท่ีตั้ง ……………………………………………………………. 
เบอร์โทรติดต่อ ……………………………………… จดัตั้งธุรกิจมาแลว้ก่ีปี …………………….. ……………… 
การตกแต่งร้าน ……………………………………………………………………………………………………... 
ตอนที่ 2 ด้านลกัษณะธุรกจิ และประเภทสินค้า 
2.1 ท าไมถึงท าธุรกิจเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง……………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
2.2 แหล่งเงินทุนในการตั้งธุรกิจ…………………………………………………………………………………….. 
2.3 ประเภทสินคา้ท่ีจ าหน่าย………………………………………………………………………………………… 
2.4 แหล่งท่ีมาของสินคา้…………………………………………………………………………………………….. 
2.5 รูปแบบการจ าหน่ายสินคา้ ……………………………………………………………………………………… 
2.6 ปริมาณการขายต่อเดือน………………………………………………………………………………………… 
2.7 ท าเลท่ีตั้ง……………….…………….2.8 ก าไรต่อคนัเฉล่ีย ………………………………………………… 
ตอนที่ 3 ด้านการท าการตลาด และการจดัการร้าน 
3.1 กลุ่มลูกคา้หลกั ………………………………………………………………………………………………… 
3.2 ช่องทางการขาย………………………………………………………………………………………………… 
3.3 การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์…………………………………………………………………………………… 
3.4 ยีห่อ้ยอดนิยม……….…………………………………………………………………………………………… 
3.5 แรงมา้ท่ีนิยม……………………………………3.6 การขนส่งสินคา้………………………………………… 
3.7 จ านวนพนกังาน………………………………..3.8 การบริการสินเช่ือ………………………………………… 
3.9 การจดัการสตอ๊กสินคา้………………………………………………………………………………………… 



75 
 

3.10 ปัญหาในการประกอบธุรกิจ…………………………………………………………………………………… 

แบบสอบถามส่วนที ่2 : การส ารวจผู้ประกอบการเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง และลูกค้าทัว่ไป 
ศึกษาพฤติกรรม พฤติกรรมและปัจจยัในการซ้ือแทรกเตอร์มือสองและความคาดหวงั

ของสินคา้และบริการต่อเต็นทร์ถแทรกเตอรมือสอง ของลูกคา้ ซ่ึงจะแบ่งลูกคา้เป็นสองกลุ่มคือ 
ลูกคา้หลกัคือผูป้ระกอบการเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง (ขายส่ง) และ ส ารวจลูกคา้รองคือ ลูกคา้
ทัว่ไปท่ีเคยซ้ือแทรกเตอร์มือสอง ท่ีอยูจ่งัหวดัปทุมธานี (ขายปลีก)  ซ่ึงผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth interview) โดยไดก้ าหนดประเด็นในการสัมภาษณ์ไวด้งัน้ี 

 
แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการแทรกเตอร์มอืสอง (ขายส่ง) 
 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
ช่ือ-สกลุ …………………………………………………..………เบอร์โทร………………………………………. 
ตอนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมและปัจจยัในการซ้ือแทรกเตอร์มอืสอง 
2.1 โดยปกติท่านเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสองโดยพิจารณาจากอะไรมากท่ีสุด 3 อนัดบัจากมากไปนอ้ย  
 แรงมา้      สภาพรถ    ราคา     รุ่นรถ  การบริการท่ีดี   ท าเลท่ีตั้งของร้าน   
 ความน่าเช่ือถือของร้าน   สินเช่ือรองรับ      ความคุม้ค่า       อ่ืนๆ…………               
2.2 แหล่งการซ้ือแทรกเตอร์มือสองมาจากแหล่งใดบา้งมากท่ีสุด 3 อนัดบัจากมากไปนอ้ย 
 บริษทัประมูล     รถบา้น(ลูกคา้)  ผูแ้ทนจ าหน่าย    เตน็ทร์ถ  อ่ืนๆ……………………………. 
2.3ใครมีส่วนในการตดัสินใจในการซ้ือแทรกเตอร์มือสองท่ีสุด 
 เพื่อนบา้น  ครอบครัว  คนรัก    ตดัสินใจดว้ยตวัเอง     อ่ืนๆ ระบุ......................... 
2.4 ท่านหาขอ้มูลในการซ้ือจากแหล่งใด 3 อนัดบัจากมากไปนอ้ย 
 มีคนแนะน า     ขบัรถผา่น     ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต   เซลลร้์าน  อ่ืนๆ ระบุ................ 
2.5 ท่านซ้ือแทรกเตอร์มือสองรุ่น และยีห่อ้อะไร …………………………………………………………………... 
2.6 ความถ่ีในการท่ีท่านหาซ้ือรถคนัใหม่ไปขาย ระยะเวลาเท่าไหร่………………………………………………… 
2.7 ปริมาณการซ้ือต่อเดือน 
 1-5 คนั       6-10 คนั     10-15 คนั    15-20 คนั     มากกวา่ 20 คนั 
2.8 ราคาท่ีคาดหวงัตอ่การซ้ือสินคา้………………………………………………………………………………… 
ตอนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัความคาดหวงัของสินค้าและบริการต่อเตน็ท์รถแทรกเตอรมอืสอง 
3.1 ท่านคิดวา่ท าเลของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองควรเป็นอยา่งไร (ท าเลดี/มีท่ีจอด) 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
3.2 จงอธิบายลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีดีในความคิดของท่าน 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
3.3 ส่ิงท่ีท่านชอบเก่ียวกบัเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองคืออะไร 



76 
 

……………………………………………………………………………………………………………………… 
3.4 ส่ิงท่ีท่านไม่ชอบเก่ียวกบัเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองคืออะไร 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
3.5 ท่านชอบโลโกเ้ตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง แบบไหน 

แบบท่ี1          แบบท่ี2                แบบท่ี3    
 
แบบสัมภาษณ์ลูกค้าทัว่ไป (ขายปลกี) 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
ช่ือ-สกลุ …………………………………………………..………เบอร์โทร………………………………………. 
ตอนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมและปัจจยัในการซ้ือแทรกเตอร์มอืสอง 
2.1 ท่านเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสองโดยพิจารณาอะไร 3 อนัดบัจากมากไปนอ้ย 
 แรงมา้      สภาพรถ     ราคา     โปรโมชัน่   การบริการท่ีดี    ท าเลท่ีตั้งของร้าน                      
 ความน่าเช่ือถือของร้าน   สินเช่ือรองรับ      ความคุม้ค่า        อ่ืนๆ ระบุ……………………… 
2.2 แหล่งการซ้ือแทรกเตอร์มือสองมาจากแหล่งใด 3 อนัดบัจากมากไปนอ้ย 
 บริษทัประมูล     รถบา้น(ลูกคา้)  ผูแ้ทนจ าหน่าย    เตน็ทร์ถ  อ่ืนๆ……………………………. 
2.3 ท่านหาขอ้มูลในการซ้ือจากแหล่งใด 3 อนัดบัจากมากไปนอ้ย 
 มีคนแนะน า     ขบัรถผา่น     ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต   เซลลร้์าน  อ่ืนๆ ระบุ................ 
2.4ใครมีส่วนในการตดัสินใจในการซ้ือแทรกเตอร์มือสองท่ีสุด 
 เพื่อนบา้น  ครอบครัว  คนรัก    ตดัสินใจดว้ยตวัเอง     อ่ืนๆ ระบุ......................... 
2.5 ยีห่อ้ท่ีช่ืนชอบ รุ่นท่ีช่ืนชอบ………………………………………………………………………………….. 
2.6 สาเหตุอะไรท่ีท่านถึงตดัสินใจซ้ือแทรกเตอร์มือสอง ………………………….………………………….…… 
………………………….………………………….………………………….………………………….………… 
2.7 ราคาท่ีคาดหวงัตอ่การซ้ือสินคา้………………………………………………………………………………… 
ตอนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัความคาดหวงัของสินค้าและบริการต่อเตน็ท์รถแทรกเตอรมอืสอง 
3.1 ท่านคิดวา่ท าเลของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองควรเป็นอยา่งไร (ท าเลดี/มีท่ีจอด) 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
3.2 จงอธิบายลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีดีในความคิดของท่าน 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
3.3 ส่ิงท่ีท่านชอบเก่ียวกบัเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองคืออะไร 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
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3.4 ส่ิงท่ีท่านไม่ชอบเก่ียวกบัเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองคืออะไร 
………………………………………………………………………………………………………………………. 
3.5 ท่านชอบโลโกเ้ตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง แบบไหน 

แบบท่ี1          แบบท่ี2           แบบท่ี3         
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ภาคผนวก ค 

การวจิัยทางการตลาด (Marketing Research) 
 

 
1. สรุปผลการส ารวจผู้ประกอบการเต็นท์รถแทรกเตอร์มอืสอง 

วตัถุประสงคเ์พื่อทราบ รูปแบบ ดา้นลกัษณะธุรกิจ และประเภทสินคา้ การท า
การตลาด และการจดัการของ ธุรกิจเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง มีผลการสัมภาษณ์ดงัน้ี 

1.1 คุณ สุเมธ  คองสุข    ช่ือร้าน   พูนเสมอแทรคเตอร์   
เวลาท าการ  8.00 น. -17.00  น.สถานทีต่ั้ง  ถนนศรีอยธุยา-ศรีประชา จ.ระยอง         
ระยะเวลาประกอบธุรกจิ  3 ปี  การตกแต่งร้าน  ป้ายช่ือร้านและเบอร์โทรติดต่อจะตอ้ง

ตวัหนงัสือขนาดใหญ่ ลกัษณะเตน้ทเ์ป็นหลงัคายกสูง มีรถแทรกเตอร์จอดเรียงกนัหนา้ร้าน พร้อมติด
ป้ายราคาไวท่ี้ตวัรถ 

จุดเด่นของร้าน   ท าเลเป็นส่ิงส าคญั จะตอ้งติดกบัถนนใหญ่และการซ้ือกบัเตน็ทลู์กคา้
จะไม่กดดนั 

แหล่งเงินทุนในการจัดตั้งธุรกจิ   เป็นเงินส่วนตวั มูลค่า 1 ลา้นบาท  
ประเภทสินค้าทีจ่ าหน่าย    แทรกเตอร์ และอุปกรณ์ต่อพว่ง  ยีห่อ้คูโบตา้  
ราคาสินค้า   100,000-900,000 บาท ข้ึนอยูก่บัแรงมา้ สภาพของรถ ชัว่โมงการท างาน 

และปีรถ 
ก าไรเฉลีย่  20,000-50,000 บาทต่อคนั           
โปรโมช่ัน    ไม่มีโปรโมชัน่ 
แหล่งทีม่าของสินค้า   จากการตีเทิร์นรถเก่าของลูกคา้  และ จากการประมูล 
รูปแบบการขายสินค้า     ส่วนใหญ่จะขายสด และมีบา้งท่ีลูกคา้ซ้ือผา่น ธกส.  ไม่มี

สินเช่ือใหบ้ริการ 
กลุ่มลูกค้าหลกั     เกษตรกร  80%    ผูป้ระกอบการ 20% 
ช่องทางการจ าหน่าย    หนา้ร้าน  facebook และฝากเวบ็ truck2hand    
ปริมาณการขาย  10 คนั/ เดือน 
รุ่นและยี่ห้อทีลู่กค้านิยม   Kubota รุ่นขนาด 36-47 แรงมา้   
การสต๊อกสินค้า  ประมาณ 10-20 คนั 
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การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์    ไม่มีการท าโฆษณา  เนน้การบอกต่อ  
การขนส่ง มีบริการขนส่งให ้   
จ านวนพนักงาน   6 คน ประกอบดว้ย พนกังานขาย 2 คน พนกังานธุรการ 1 คน และ

ช่างซ่อม 3 คน 
สาเหตุที่ท าธุรกจิเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง เพราะวา่ โดยส่วนตวัท าการเกษตรอยูแ่ลว้ 

ซ่ึงมีความรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลการเกษตร เป็นธุรกิจท่ีจดัท าไดง่้าย ซ้ือมาขายไป และยงัคง
เห็นวา่ตลาดยงัสามารถไปไดเ้ร่ือยๆ เพราะลูกคา้มีความตอ้งการสินคา้แต่ไม่อยากเป็นหน้ีมาก จึงหนั
มาบริโภครถแทรกเตอร์มือสอง โดยการจ่ายแบบเงินสด เพราะทางร้านไม่มีบริการดา้นสินเช่ือ 

คู่แข่งขัน ก็จะเป็นเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองรายเล็กๆในจงัหวดั แต่ก็มีไม่มากนกั  
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 27 แสดงภาพ คุณ สุเมธ  คองสุข เจา้ของร้าน  และหนา้ร้านพนูเสมอแทรคเตอร์ 

1.2 คุณ กติติศักดิ์ เหล่าพมิพ์    ช่ือร้าน  เพชรรุ่งเรืองแทรกเตอร์  
เวลาท าการ 8.00 น. -17.30 น. 
สถานทีต่ั้ง  สามแยกไดโนเสาร์ อ.ท่าคนัโท จ.กาฬสินธ์ุ      
ระยะเวลาประกอบธุรกจิ  3 ปี   
การตกแต่งร้าน  จะน ารถมาเรียงกนัติดถนนใหญ่เลย พร้อมติดป้าย ขายไวท่ี้รถ

แทรกเตอร์ เพื่อท าใหลู้กคา้ท่ีผา่นไปมาเห็นไดง่้าย ซ่ึงทางร้านไม่ไดต้กแต่งมาก เพียงแค่ท าหลงัคา
ผา้ใบ  

จุดเด่นของร้าน      ท าเลของร้านติดถนน คนผา่นไปผา่นมาท าใหจ้ดจ าได ้ 
แหล่งเงินทุนในการจัดตั้งธุรกจิ   เป็นเงินส่วนตวั มูลค่า 8 แสนบาท คือค่าเตน็ท ์ค่ารถ 

และค่าท่ีดิน 
ประเภทสินค้าทีจ่ าหน่าย    แทรกเตอร์ มอเตอร์ไซค ์และรถบรรทุกหกลอ้  (มือสอง) 
แหล่งทีม่าของสินค้า  จากการตีเทิร์นรถเก่าของลูกคา้  จากลูกคา้น ารถมาขาย  และ จาก

การประมูลของดีลเลอร์ จากการประมูลจากสหการประมูล  
รูปแบบการขายสินค้า ขายสด และ ธกส.  ไม่มีสินเช่ือให ้ 



80 
 

กลุ่มลูกค้าหลกั  เกษตรกร80% ผูป้ระกอบการ 20% 
ช่องทางการจ าหน่าย    หนา้ร้าน  เฟสบุค๊ และฝากเวบ็ truck2hand    
ปริมาณการขาย  5 คนั/ เดือน 
รุ่นและยี่ห้อทีลู่กค้านิยม   Kubota 70% Yanmar  30%    
การสต๊อกสินค้า  ประมาณ 10 คนั 
ราคาสินค้า   100,000-800,000 บาท ข้ึนอยูก่บัแรงมา้ สภาพของรถ ชัว่โมงการท างาน 

และปีรถ 
ก าไรเฉลีย่  30,000-60,000 บาทต่อคนั      
โปรโมช่ัน    บริการขนส่งฟรี  ระยะทางไม่เกิน100 กม. 
การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์   วทิย,ุ Facebook และ ป้ายติดตามเสาไฟฟ้าใน

หมู่บา้นเป้าหมาย 
การขนส่ง มีบริการขนส่งให ้   100 กม. ฟรี  มากกวา่ 100 กม. คิด กม. ละ 20 บาท 
จ านวนพนักงาน   3 คน ประกอบดว้ย พนกังานขาย 1 คน ธุรการ 1 คน และช่างซ่อม 1 

คน 
สาเหตุที่ท าธุรกจิเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง เพราะวา่ ในเขตพื้นท่ี มีลูกคา้ท่ีเป็น

เกษตรกรเยอะ และลูกคา้มีความตอ้งการใชร้ถแทรกเตอร์ แต่อาจจะมีรายไดท่ี้ไม่สามารถซ้ือสินคา้
มือหน่ึงได ้ ลูกคา้จึงเก็บรวบรวมเงินเป็นกอ้น เพื่อซ้ือสดสินคา้มือสอง แต่ก็มีลูกคา้บางกลุ่มท่ีมีความ
ตอ้งการ แต่อยากซ้ือแบบผอ่น แต่ทางร้านไม่มีบริการการปล่อยสินเช่ือ เป็นธุรกิจแบบซ้ือมาขายไป 
ไม่มีซ่อม ไม่มีรับประกนัสินคา้  

คู่แข่งขัน  เป็นเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองไกลเ้คียง และ dealer  ซ่ึงจะมีสินเช่ือรองรับ
การขาย   
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 28  แสดงภาพ คุณ กิตติศกัด์ิ เหล่าพิมพ ์ เจา้ของร้าน   และหนา้ร้านเพชรรุ่งเรืองแทรกเตอร์ 
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1.3 คุณ จ าเนียร  แก้วก้อ    ช่ือร้าน   จ าเนียร แทรกเตอร์  
เวลาท าการ  8.00น. -17.00 น. 
สถานทีต่ั้ง  บา้นพี้  ต.บา้นโตก อ.เมือง จ.เพชรบูรณ์   ระยะเวลาประกอบธุรกจิ 15 ปี   
การตกแต่งร้าน  เป็นโกดงัเก็บรถ และน ารถรุ่นยอดนิยมมาจอดเรียงไวห้นา้ร้าน เพื่อให้

คนท่ีสัญจรไปมาไดเ้ห็นรถรุ่นท่ีนิยม การตกแต่งร้านท่ีดูหรูเกินไปจะท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่สินคา้จะ
ราคาสูง 

จุดเด่นของร้าน      ท าเลของร้านติดถนนใหญ่ ตรงขา้มไทยวสัดุ  ใกลก้บับริษทัมิตซู  
ซ่ึงลกัษณะร้านดูเป็นกนัเอง ท าใหลู้กคา้สามารถเขา้มาเลือกสินคา้ไดอ้ยา่งสบายใจ ไม่เหมือนกบัดีล
เลอร์ท่ีพยายามจะขายตลอดเวลา 

เงินทุนในการจัดตั้งธุรกจิ   เป็นเงินส่วนตวั มูลค่า 1.5 ลา้นบาท เป็นค่าเต็นท ์ค่าอู่ ค่ารถ
และค่าท าป้าย 

ประเภทสินค้าทีจ่ าหน่าย    แทรกเตอร์ กระบะ รถยนต ์ (มือสอง) และเคร่ืองมือ
การเกษตร   

แหล่งทีม่าของสินค้า  จากการตีเทิร์นรถเก่าของลูกคา้  จากลูกคา้น ารถมาขาย  และ จาก
การประมูล  

รูปแบบการขายสินค้า ขายสด 50%  และ ธกส. 50%  ไม่มีสินเช่ือให ้ 
กลุ่มลูกค้าหลกั  เกษตรกร 80%  ผูป้ระกอบการ 20%       
ช่องทางการจ าหน่าย    หนา้ร้าน                
ปริมาณการขาย  10  คนั/ เดือน   
ก าไรเฉลีย่  20,000-40,000 บาทต่อคนั   
ยีห้่อทีลู่กค้านิยม   Kubota           
การสต๊อกสินค้า  เนน้ขายตามค าสั่ง ไม่มีการสตอ๊กสินคา้ 
การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์    ไม่มีการประชาสัมพนัธ์  ขายช่องทางหนา้ร้าน 

เพราะท าเลอยูใ่นพื้นท่ีท่ีรถผา่นไปมา  จึงไม่จ  าเป็นตอ้งท าการโฆษณา  
การขนส่ง มีบริการขนส่ง  คิด กม. ละ 25 บาท 
จ านวนพนักงาน 4 คน ประกอบดว้ย พนกังานขาย 1 คนธุรการ1คนและช่างซ่อม 2 คน 
สาเหตุที่ท าธุรกจิเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง เพราะวา่ ความชอบส่วนบุคคล อีกทั้งใน

อดีต ปริมาณรถแทรกเตอร์มือสองในตลาดจงัหวดัเพชรบูรณ์ยงัมีนอ้ย จึงเป็นผูเ้ปิดตลาด ซ่ึงรายไดดี้  
คู่แข่งขัน ส่วนใหญ่จะเป็น Dealer รายใหญ่ท่ีมีโปรโมชัน่และสินเช่ือ ท าใหลู้กคา้หนั

ไปซ้ือผอ่นแทน 
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ภาพท่ี 29 แสดงภาพ คุณ จ าเนียร  แกว้กอ้  เจา้ของร้าน   และร้านจ าเนียร แทรกเตอร์ 
 
 1.4 คุณ  สิทธิพร  ครมศรี    ช่ือร้าน   แอ๊ป แทรคเตอร์  

 เวลาท าการ  8.00 น. -17.00 น. 
สถานทีต่ั้ง  ติดถนนใหญ่สายเอเชีย  จ.นครสวรรค ์       
 ระยะเวลาประกอบธุรกจิ 7 ปี   
การตกแต่งร้าน  เป็นโกดงัหลงัคายกสูง ภายในร้านมีอุปกรณ์และรถแทรกเตอร์จอด

เรียงรายหนา้ร้านและน ารถรุ่นยอดนิยมมาจอดไวติ้ดถนนใหญ่ พร้อมติดป้าย ขาย ไวท่ี้รถ 
จุดเด่นของร้าน   ท าเลของร้านติดถนน ใหญ่สายเอเชีย  ลูกคา้มกัจะไดจ้ากการแนะน า

เขา้มา การขายแบบเป็นกนัเอง สามารถต่อรองราคาตามความพอใจของทั้งสองฝ่ายได ้ 
เงินทุนในการจัดตั้งธุรกจิ   เป็นเงินส่วนตวั มูลค่า 1 ลา้นบาท คือค่ารถและค่าเตน็ท์

เพราะมีท่ีดินแลว้  
ประเภทสินค้าทีจ่ าหน่าย    แทรกเตอร์ (มือสอง) และเคร่ืองมือการเกษตร   
แหล่งทีม่าของสินค้า  จากการตีเทิร์นรถเก่าของลูกคา้  และ จากการประมูล  
รูปแบบการขายสินค้า ขายสด ไม่มีสินเช่ือให ้ 
กลุ่มลูกค้าหลกั ผูป้ระกอบการ 50% เกษตรกร 30%ส่งออก20%    
ช่องทางการจ าหน่าย หนา้ร้าน และ Facebook    
ปริมาณการขาย  10-15  คนั/ เดือน   
ก าไรเฉลีย่  20,000-40,000 บาทต่อคนั   
รุ่นและยี่ห้อทีลู่กค้านิยม   Kubota     
การสต๊อกสินค้า  10-20 คนั หากเจอคนัท่ีสภาพดีก็จะซ้ือไวก่้อน 
การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์    ขายผา่นหนา้ร้าน ส่วนใหญ่จะเป็นการ

ประชาสัมพนัธ์แบบปากต่อปาก เพราะท าเลท่ีคนผา่นเห็นบ่อย ส่งผลใหลู้กคา้จดจ าได ้ แลว้เกิดการ
บอกต่อ 

การขนส่ง มีบริการขนส่ง  คิด กม. ละ 20 บาท 
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จ านวนพนักงาน   5 คน ประกอบดว้ย พนกังานขาย 1 คน ธุรการ 1 คน  และ ช่างซ่อม 
3 คน 

สาเหตุที่ท าธุรกจิเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง เพราะวา่ ท่ีบา้นท าอาชีพเกษตรกรรม และ
พอ่แม่ก็มีความเช่ียวชาญอยูแ่ลว้ อีกทั้งเป็นคนท่ีรู้จกัคนมาก ท าใหเ้อ้ือประโยชน์ต่อการท าธุรกิจ  

คู่แข่ง  คู่แข่งหลกัคือร้าน Dealer ท่ีมีเงินทุนมาก ท าใหลู้กคา้หนัไปซ้ือรถมือหน่ึงท่ีไม่
ตอ้งดาวน์ก็สามารถรับรถไดเ้ลย แต่กลุ่มลูกคา้ก็เป็นคนละกลุ่ม ก็จะไม่กระทบมาก 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 28  แสดงภาพคุณ สิทธิพร  ครมศรี     
 
 1.5  คุณ  วรรณ ีแก้วกอง    ช่ือร้าน   ตองหน่ึง ไม้ผล   

 เวลาท าการ   8.00น. -17.00 น. 
สถานทีต่ั้ง  บุรีรัมย ์ติดถนนใหญ่ ร าปรายมาส     
ระยะเวลาประกอบธุรกจิ 3 ปี   
การตกแต่งร้าน  ลกัษณะเป็นอู่ซ่อมรถแทรกเตอร์ ไม่มีการตกแต่งเพิ่มเติม เพราะต่อ

ยอดมาจากการท าธุรกิจรถหกลอ้ โดยจะน ารถแทรกเตอร์มาจอดเรียงหนา้ร้าน 
จุดเด่นของร้าน   ติดถนนใหญ่ ร าปรายมาส ซ่ึง และร้านมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ เพราะ

รู้จกัคนในพื้นท่ีมานาน ท าให้ร้านเป็นท่ีรู้จกัในละแวกนั้น 
เงินทุนในการจัดตั้งธุรกจิ   เป็นเงินส่วนตวั มูลค่า 5 ลา้นบาท  ซ้ือท่ีดินและสร้างอู่ซ่อม 
ประเภทสินค้าทีจ่ าหน่าย    แทรกเตอร์ (มือสอง) และเคร่ืองมือการเกษตร ต่อยอดมา

จากรถแมค็โคร 
แหล่งทีม่าของสินค้า  จาก Dealer , การตีเทิร์นรถเก่าของลูกคา้  และ จากการประมูล  
รูปแบบการขายสินค้า ขายสด 80% และลูกคา้ ธกส. 20%   
กลุ่มลูกค้าหลกั  ผูป้ระกอบการ 20%  เกษตรกร 80%   
ช่องทางการจ าหน่าย    หนา้ร้าน และฝาก Website       
ปริมาณการขาย  15-20  คนั/ เดือน       ก าไรเฉลีย่  10,000-40,000 บาทต่อคนั   



84 
 

รุ่นและยี่ห้อทีลู่กค้านิยม   Kubota        
การสต๊อกสินค้า  ไม่มีการสต๊อกสินคา้ สั่งสินคา้ตาม Order 
การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์    ไม่มีการโฆษณา แต่ส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้ใชง้าน

บอกต่อ ซ่ึงเป็นลูกคา้ประจ าท่ีไปขายต่อ และใชเ้องดว้ย 
การขนส่ง มีบริการขนส่งฟรีทัว่ประเทศ (เน่ืองจากท าธุรกิจเก่ียวกบัการขนส่งอยูแ่ลว้) 
จ านวนพนักงาน   7 คน ประกอบดว้ย ช่าง  7 คน  พนกังานขาย 1 คนและธุรการ 1 คน  
สาเหตุที่ท าธุรกจิเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง เพราะวา่ มองอนาคตไวว้า่ธุรกิจน้ีไปได้

อีกไกล ซ่ึงมีลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการแต่ไม่ทราบแหล่งซ้ือของรถ และ รายไดข้องลูกคา้ในต่างจงัหวดั
ยงัมีไม่สูงมาก ท าใหลู้กคา้สนใจซ้ือรถแทรกเตอร์มือสองไปใชง้านแทนการจา้ง 

คู่แข่ง คือเต็นทร์ถเหมือนกนัแต่ไม่กระทบมาก เพราะวา่ทางร้านไม่สตอ๊กสินคา้ หาก
ได ้Order จึงจะไปหารถมาขาย 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 31 แสดงภาพคุณ วรรณี แกว้กองเจา้ของร้าน ตองหน่ึง ไมผ้ล   
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2. การสัมภาษณ์ลูกค้ากลุ่มผู้ประกอบการแทรกเตอร์มอืสอง (ขายส่ง) 
วนัท่ีส ารวจ:  6  กุมภาพนัธ์ 2559 และ 17 กุมภาพนัธ์ 2559 ณ บริษทั สหการประมูล 

จ ากดั สาขา รังสิต คลอง 8  จงัหวดั ปทุมธานี  จ านวน 30 ราย 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 32 แสดงภาพบรรยากาศการประมูลแทรกเตอร์มือสอง ณ สหการประมูล สาขารังสิต คลอง 8 
 

ได้ผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
หวัขอ้พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง 
จากการส ารวจลูกคา้กลุ่มผูป้ระกอบการรถแทรกเตอร์มือสองซ่ึงจะวเิคราะห์ปัจจยัโดย

อาศยัการแจกแจงคะแนนเพื่อน ามาหาคะแนนของค าตอบท่ีมากท่ีสุด โดยท่ีจะเลือกท่ีลูกคา้ตอบ 3 
อนัดบัโดยวธีิถวัเฉล่ียแจกแจงคะแนน ซ่ึงมีการก าหนดเกณฑก์ารแบ่งคะแนนดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 7.1 แสดงค่าเฉล่ียถวัน ้าหนกั  

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ียถวัน ้าหนกั 
มากท่ีสุดอนัดบั 1 3 คะแนน 
มากท่ีสุดอนัดบั 2 2 คะแนน 
มากท่ีสุดอนัดบั 3 1 คะแนน 

 
ตารางท่ี 7.2 แสดงปัจจยัในการเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 
ราคา 76 42% 
สภาพ 73 41% 
รุ่น 24 13% 
ชัว่โมงการท างาน 5 3% 
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ตารางท่ี 7.2 แสดงปัจจยัในการเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสอง  (ต่อ) 
รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 

ความคุม้ค่า 1 1% 
แรงมา้ 1 1% 

 
ปัจจยัในการเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ ราคา 42% สภาพ 41% รุ่น 13% ชัว่โมง

การท างาน 3% ความคุม้ค่า 1% และ แรงมา้ 1% 
 

ตารางท่ี 7.3 แสดงแหล่งการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 
รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 

บริษทัประมูล 72 40% 
รถบา้น(ลูกคา้) 63 35% 
ผูแ้ทนจ าหน่าย 22 12% 
เตน็ทร์ถ 21 12% 
นายหนา้ 2 1% 
แหล่งการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ บริษทัประมูล 40% รถบา้น(ลูกคา้) 35% ผูแ้ทน

จ าหน่าย 12% เตน็ทร์ถ 12% และนายหนา้ 1% 
 
ตารางท่ี 7.4 แสดงช่องทางในการหาขอ้มูลการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 
อินเตอร์เน็ต 73 41% 
บริษทัลีสซ่ิง 30 17% 
พนกังานร้านผูแ้ทนจ าหน่าย 28 16% 
นายหนา้ 27 15% 
เพื่อนแนะน า 19 11% 
ญาติแนะน า 3 2% 
ช่องทางในการหาขอ้มูลการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ อินเตอร์เน็ต 41% บริษทัลีสซ่ิง 

17% พนกังานร้านผูแ้ทนจ าหน่าย 16% นายหนา้ 15% เพื่อนแนะน า 11% ญาติแนะน า 2% 
 

 



87 
 

 
ตารางท่ี 7.5 แสดงบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 28 93% 
ครอบครัว 2 7% 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 

93% และครอบครัว 7%  
 

ตารางท่ี 7.6 แสดง ยีห่อ้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ 
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

Kubota 28 93% 
Ford 2 7% 
สินคา้แทรกเตอร์ ยีห่อ้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ คือ Kubota 93% และ Ford 7% 
 

ตารางท่ี 7.7 แสดงรุ่นสินคา้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ 
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

L-series 26 87% 
M-series  3 10% 
B-Series 1 3% 
สินคา้แทรกเตอร์ รุ่นท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ คือ  L-series 87% M-series 10% และ                             

B-Series 3% 
 

ตารางท่ี 7.8 แสดงความถ่ีในการซ้ือรถ 
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

เดือนละ 2 คร้ัง 26 87% 
เดือนละ 4 คร้ัง 4 13% 
ความถ่ีในการซ้ือรถ คือ เดือนละ 2 คร้ัง 87%  และ เดือนละ 4 คร้ัง 13% 
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ตารางท่ี 7.9 แสดงปริมาณการซ้ือต่อเดือน 

รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 
6-10 คนั    11 37% 
10-15 คนั     9 30% 
1-5 คนั 8 26% 
15-20 คนั     2 7% 

ปริมาณการซ้ือต่อเดือน คือ 6-10 คนั 37% 10-15 คนั 30% 1-5 คนั 26% และ                                  
15-20 คนั 7% 

 
หัวข้อความคาดหวงัต่อสินค้าและบริการของเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง  

ตารางท่ี 7.10 แสดงความคาดหวงัท าเลของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง  
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

เดินทางสะดวก 13 43% 
ใกลแ้หล่งเกษตรกรรม 9 30% 
ท าเลดี 4 13% 
มีท่ีจอดรถ 4 13% 

ท าเลของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง คือ เดินทางสะดวก 43% ใกลแ้หล่งเกษตรกรรม 
30% ท าเลดี 13% และ มีท่ีจอดรถ 13% 

 
ตารางท่ี 7.11 แสดงความคาดหวงัต่อสินคา้รถแทรกเตอร์มือสองท่ีดี 

รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 
ราคาเหมาะสม 17 57% 
สินคา้มีคุณภาพดี 13 43% 

เตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีดีในความคิดของท่าน คือ ราคาเหมาะสม 57% และ 
สินคา้มีคุณภาพดี 43% 

 
  



89 
 

ตารางท่ี 7.12 แสดงความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีดี 
 

รายการ 
จ านวนผูต้อบ 
แบบสอบถาม ร้อยละ 

มีรถรุ่นท่ีตอ้งการ 16 53% 
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั แบ่งก าไรกนั 9 30% 
สะดวกในการหารถ 5 17% 

ความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองในความคิดของท่าน ส่ิงท่ีชอบ คือ 
มีรถรุ่นท่ีตอ้งการ 53% ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั แบ่งก าไรกนั 30% และ สะดวกในการหารถ 17% 

 
ตารางท่ี 7.13 แสดงความคาดหวงัต่อเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีไม่ดี 

รายการ 
จ านวนผูต้อบ 
แบบสอบถาม ร้อยละ 

เป็นร้านคู่แข่ง 15 50% 
ราคาสูงกวา่ซ้ือจากแหล่งอ่ืน 11 37% 
รถถูกปรับแต่ง 4 13% 

ความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองในความคิดของท่าน ส่ิงท่ีไม่ชอบ 
คือ เป็นร้านคู่แข่ง 50% ราคาสูงกวา่ซ้ือจากแหล่งอ่ืน 37% และ รถถูกปรับแต่ง 13% 

 
ราคาทีค่าดหวงัต่อการซ้ือสินค้า 
ความคาดหวงัต่อการซ้ือสินคา้ จะมีการเปรียบเทียบราคาตลาด หากสินคา้มีราคาท่ีถูก

กวา่ราคาตลาดจะท าใหไ้ดก้  าไรมากข้ึน ซ่ึงราคาท่ีคาดหวงัจะข้ึนอยูก่บัรุ่นรถ สภาพรถ และความ
ตอ้งการของลูกคา้ เพราะราคาจะแปรผนัตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ราคาในการซ้ือตั้งแต่ 
100,000-800,000 บาท 

 
 

3.  การสัมภาษณ์ลูกค้าทัว่ไปทีเ่คยซ้ือแทรกเตอร์มอืสองในจังหวดัปทุมธานี (ขายปลกี) 
วนัท่ีส ารวจ:  1-29  กุมภาพนัธ์ 2559 ในจงัหวดัปทุมธานี  จ  านวน 30 ราย   
ได้ผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 
หวัขอ้พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง 
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จากการส ารวจลูกคา้กลุ่มผูป้ระกอบการรถแทรกเตอร์มือสองซ่ึงจะวเิคราะห์ปัจจยัโดย
อาศยัการแจกแจงคะแนนเพื่อน ามาหาคะแนนของค าตอบท่ีมากท่ีสุด โดยท่ีจะเลือกท่ีลูกคา้ตอบ 3 
อนัดบัโดยวธีิถวัเฉล่ียแจกแจงคะแนน ซ่ึงมีการก าหนดเกณฑก์ารแบ่งคะแนนดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 7.14 แสดงค่าเฉล่ียถวัน ้าหนกั 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ียถวัน ้าหนกั 
มากท่ีสุดอนัดบั 1 3 คะแนน 
มากท่ีสุดอนัดบั 2 2 คะแนน 
มากท่ีสุดอนัดบั 3 1 คะแนน 

  
ตารางท่ี 7.15 แสดงปัจจยัในการเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 
ความคุม้ค่า 96 53% 
การใชง้าน 50 27% 
สภาพ 24 13% 
การบริการ 5 3% 
ราคา 5 3% 

ปัจจยัในการเลือกซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ ความคุม้ค่า 53% การใชง้าน 27% สภาพ 
13% การบริการ 3% และราคา 3% 

 
ตารางท่ี 7.16  แสดงแหล่งการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 
เตน็ทร์ถ 81 45% 
ผูแ้ทนจ าหน่าย 54 30% 
บริษทัประมูล 27 15% 
นายหนา้ 18 10% 

แหล่งการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ เต็นทร์ถ 45% ผูแ้ทนจ าหน่าย 30% บริษทัประมูล 
15%  และ นายหนา้ 10% 
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ตารางท่ี 7.17  แสดงช่องทางในการหาขอ้มูลการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 
รายการ จ านวนคะแนน ร้อยละ 

มีคนแนะน า 108 60% 
อินเตอร์เน็ต 49 27% 
ขบัรถ/นัง่รถผา่น 23 13% 

ช่องทางในการหาขอ้มูลการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ มีคนแนะน า 60% อินเตอร์เน็ต 
27% และขบัรถ/นัง่รถผา่น 13% 

 
ตารางท่ี 7.18  แสดงบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง 

รายการ 
จ านวนผูต้อบ
แบบสอบถาม ร้อยละ 

เพื่อนบา้น 15 50% 
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 9 30% 
ครอบครัว 6 20% 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการซ้ือแทรกเตอร์มือสอง คือ เพื่อนบา้น 50% 
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 30% และครอบครัว 20% 

 
ตารางท่ี 7.19  แสดงยีห่อ้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ 

รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 
Kubota 28 93% 
Ford 2 7% 

ยีห่อ้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ คือ Kubota 93% และ Ford 7% 
 

ตารางท่ี 7.20  แสดงรุ่นสินคา้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ 
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

L-Series 24 80% 
M-series 4 15% 
B-series 2 5% 

รุ่นท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ คือ L-Series 80%  M-series 15% และ  B-series 5% 
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สาเหตุอะไรที่ท่านถึงตัดสินใจซ้ือแทรกเตอร์มือสอง  
ลูกคา้จะมีสาเหตุหลายๆสาเหตุท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือรถแทรกเตอร์ ซ่ึงมีสาเหตุต่างๆดงัน้ี  
1.ไม่อยากเป็นหน้ีเยอะ เพราะรถมือสองราคาไม่สูงมาก  
2. อยากทดลองลองใชก่้อน เพื่อสร้างความมัน่ใจ    
3. การใชง้านสินคา้ไม่ไดใ้ชง้านหนกั เพียงแค่ใชเ้พราะไม่อยากท่ีจะจา้ง  
4. เห็นเพื่อนบา้นใชแ้ลว้ดีแลว้เกิดการบอกต่อ 
5. อยากไดแ้รงมา้ท่ีสูงกวา่ 
6. สามารถซ่อมรถเองไดจึ้งไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือรถใหม่เพราะรถเก่าก็สามารถท างานได ้
7. มีคนัเก่าอยูแ่ลว้ อยากซ้ือเพิ่ม ไปช่วยท างานใหไ้ดม้ากข้ึน 

 
หัวข้อความคาดหวงัต่อสินค้าและบริการของเต็นท์รถแทรกเตอร์มือสอง  

ตารางท่ี  7.21  แสดงความคาดหวงัท าเลของเต็นทร์ถแทรกเตอร์มือสอง 
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

ท าเลดีแหล่งชุมชน 13 43% 
เดินทางสะดวก 7 23% 
มีท่ีจอดรถ 6 20% 
หาร้านไดง่้าย 4 13% 

ท าเลของเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสอง คือ ท าเลดีแหล่งชุมชน 43% เดินทางสะดวก 23% 
มีท่ีจอดรถ 20% และ หาร้านไดง่้าย 13% 

 
ตารางท่ี  7.21 แสดงความคาดหวงัต่อสินคา้รถแทรกเตอร์มือสองท่ีดี 

รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 
น่าเช่ือถือ 10 33% 
ราคาเหมาะสม 12 40% 
สินคา้มีคุณภาพ 8 27% 

เตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีดีในความคิดของท่าน คือ น่าเช่ือถือ 33% ราคาเหมาะสม 
40% และ สินคา้มีคุณภาพ 27% 
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ตารางท่ี 7.23 แสดงความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีดี 
รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 

ตกลงราคาได ้ 19 63% 
ราคาถูก 9 30% 
ขั้นตอนการซ้ือขายง่าย 2 7% 

หวัขอ้ความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองในความคิดของท่าน  
ส่ิงท่ีชอบ คือ ตกลงราคาได ้63% ราคาถูก 30% และขั้นตอนการซ้ือขายง่าย 7% 
 
ตารางท่ี 7.24 แสดงความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองท่ีไม่ดี 

รายการ จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 
ดูรถไม่เป็นแลว้ไดข้องไม่ดี 19 63% 
ไม่มีไฟแนนซ์ 5 17% 
การไม่มีรับประกนั 3 10% 

ซ้ือแบบขายขาด ไม่มีบริการหลงัการขาย 3 10% 
หวัขอ้ความคาดหวงัต่อลกัษณะเตน็ทร์ถแทรกเตอร์มือสองในความคิดของท่าน ส่ิงท่ี

ชอบ คือ ดูรถไม่เป็นแลว้ไดข้องไม่ดี 63% ไม่มีไฟแนนซ์ 17% การไม่มีรับประกนั 10% และซ้ือแบบ
ขายขาด ไม่มีบริการหลงัการขาย 10% 

 
ราคาทีค่าดหวงัต่อการซ้ือสินค้า 
ความคาดหวงัต่อการซ้ือสินคา้ ราคาสินคา้จะอยูใ่นช่วง 200,000-600,000 บาท ซ่ึง

ลูกคา้มีความเขา้ใจวา่ รถยิง่แรงมาสูงข้ึน หรือ รุ่นท่ีใหม่ ราคาก็จะสูง  ซ่ึงในช่วงระดบัราคาดงักล่าว
เม่ือเทียบเป็นแรงมา้แลว้ จะเป็นรถท่ีแรงมา้อยูช่่วง 30-50 แรงมา้ 
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ภาคผนวก ง 

แผนผงัความคดิ 
 

 

 
ภาพท่ี 33 แผนผงัความคิดรถแทรกเตอร์มือสองของลูกคา้ B2C 

 
ภาพท่ี 34 แผนผงัความคิดรถแทรกเตอร์มือสองของลูกคา้ B2B 
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ประเด็นทีน่่าสนใจ 
 

B2C  
- คนทัว่ไปจะคิดวา่ลูกคา้ท่ีไม่มีเงินเท่านั้นท่ีคิดวา่จะซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง แต่จริงๆ 

แลว้ ลูกคา้ท่ีมีเงิน ท่ีซ้ือรถใหม่แต่เลือกซ้ือรถเก่าเพราะอยากจะทดลองใชร้ถใหเ้กิดความมัน่ใจก่อนท่ี
จะตดัสินใจซ้ือ  

- ลูกคา้ท่ีซ้ือรถแทรกเตอร์มือสอง มกัจะดูการใชง้านของเพื่อนบา้น วา่สินคา้ดีหรือไม่
แลว้ถึงจะซ้ือตาม 

- โดยส่วนใหญ่ราคาแทรกเตอร์มือสองจะไม่สูงมาก ลูกคา้จึงเนน้ซ้ือสด แต่จะมีลูกคา้
บางกลุ่มท่ีอยากผอ่น แต่ไม่มีสินเช่ือให้รถมือสอง 

- ลูกคา้ยอมรับ เร่ือง ราคาท่ีแปรผนัเร่ืองคุณภาพ ได ้
- การบอกต่อมีผลต่อการตดัสินใจ 

 
B2B  
-กลุ่ม B2B ปัจจุบนั มีพฤติกรรมดา้น Online มากยิง่ข้ึน เพราะมีการหารถและหาขอ้มูล

แลกเปล่ียนและขายสินคา้ในอินเตอร์เน็ตมากข้ึนโดยท่ีช่องทางท่ีขายจะขายผา่นอินเตอร์เน็ต แต่มี
หนา้ร้านเพื่อท่ีจะใหลู้กคา้เขา้มาดูรถจริง 

- แหล่งรถราคาถูกจะเป็นรถจากรถบา้น ซ่ึงรถบา้นจะเป็นรถทีใชท้  างานได ้แต่ส าหรับ
รถท่ีเป็นรุ่นใหม่จะไดม้าจากการประมูลหรือบริษทัลีสซ่ิง  เพราะลีสซ่ิงจะยดึรถมาจะเป็นรุ่นรถท่ี
ใหม่กวา่ 
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