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ร้าน อะไหล่ยนต ์เป็นการด าเนินธุรกิจแบบครอบครัว ลกัษณะเป็นตึกพาณิชย ์1 คูหา ท่ี
มองเห็นโอกาสและอยากจะพฒันากิจการน้ีให้มียอดขายมากขึ้น ในพื้นท่ี คลองหลวง จ.ปทุมธานี เป็น
แหล่งอู่ซ่อมรถและศูนยพ์กัรถของบริษทัขนส่ง ท าให้อยากจะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมายคือ กลุ่ม
อู่ซ่อมรถ  มีระดบัอาย ุ18-60 ปี รายไดเ้ฉล่ีย 18,000 เป็นตน้ไปและกลุ่มบริษทัขนส่ง มีระดบัอาย ุ30-60 
ปี รายไดเ้ฉล่ีย 25,000  เป็นตน้ไป ทางร้านมีคู่แข่งท่ีเปิดร้านใกลเ้คียงกนั 2 ร้าน แต่จุดเด่นของทางร้าน
คือ ขายสินคา้ราคาสมเหตุสมผล มีสินคา้เทียบและสินคา้แทใ้ห้เลือก ให้ความรู้ขอ้แนะน ากบัลูกคา้ทุก
คร้ังและสินคา้มีประกนัช ารุดเสียหายตามระยะเวลาก าหนดสามารถเปล่ียนสินคา้ใหม่ไดท้นัที ทางร้าน
เรามีกลยุทธ์ด้านจัดซ้ือด้านกระจายการจัดซ้ือเพราะทางร้านจะไม่หยุดหาสินค้าท่ีถูก คุณภาพดีมา
จ าหน่ายท่ีร้าน ทั้งยงัสั่งสินคา้จากโรงงานตรงเพื่อไดร้าคาตน้ทุนท่ีถูกท่ีสุด ทางร้านก็มีการปรับเปล่ียน
รุปแบบการขายจากเดิมขายหนา้ร้านอย่างเดียว รับเงินสดอย่างเดียว เปล่ียนเป็นขายสินคา้ทางช่องทาง
ออนไลน์ มีช่องทางการช าระเงินมากขึ้น 

จุดแข็งและโอกาสท่ีน ามาแข่งขนั คือ การให้บริการลูกคา้แบบเป็นกนัเองในการพูดคุย 
ให้ค  าแนะน าและช่วยเทียบสินคา้ให้กบัลูกคา้เพื่อง่ายต่อการตดัสินใจ ขายราคาใกลเ้คียงโรงงาน สินคา้
หลากหลายใหเ้ลือกพร้อมสินคา้มีประกนัทุกช้ิน ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการเพิ่มมากขึ้น 

วตัถุประสงคใ์นการจดัท าแผนธุรกิจ คือ ตอ้งการพฒันาร้านใหมี้ยอดขายมากกว่าเดิม จบั
กลุ่มลูกคา้ใหม่ผ่านช่องแบบฝสมผสานทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อเพิ่มยอดขาย เปล่ียน
กระบวนการบริการแบบเดิมๆให้ทนัสมยัเป็นระบบง่ายต่อการตรวจสอบ สร้างความประทบัใจให้กบั
ลูกคา้เพื่อบอกต่อ กลยุทธ์ในการบริหารคือ กลยุทธ์จดัสรรบุคลากรให้มีประสิทธิภาพ และพฒันา
ภาพลกัษณ์เร่ืองการบริการ กลยทุธ์ดา้นการตลาด มีการท าส่ือโฆษณา รีวิวสินคา้ จดัท าโปรโมชัน่ต่างๆ 
เพื่อเพิ่มยอดขายท่ีกลยทุธ์การตั้งรคา และกลยทุธ์ดา้นการลดตน้ทุน 

ร้าน อะไหล่ยนต์ คาดว่าจะใช้เงินลงทุนประมาณ 7 ลา้น โดยเป็นเงินลงทุกของเจ้าของ
ร้าน 3,500,000 ลา้นบาทและเงินกูเ้พื่อมาลงทุน 3,500,000 ภายใน 5 ปีแรกมูลค่าโครงการสุทธิ (NPV) 
อยู่ท่ี 3,433,000 ลา้นบาท อตัราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) อยู่ท่ีร้อยละ 34 และระยะเวลาในการคืน
ทุนภายใน 5 ปี (Payback) สมควรลงทุนต่อเน่ืองจาก ขณะน้ียงัไม่มีผูป้ระกอบการคนใด บริเวณเขต
พื้นท่ี คลองหลวง ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ราคาถูกใกลเ้คียงราคาโรงงานและสินคา้มีประกนั ท่ีสร้างความ
มัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดค้รบถว้น 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 
1.1 ความเป็นมาของแนวคิดธุรกจิ 

เน่ืองดว้ยการขยายตวัทางเศรษฐกิจในปัจจุบนัเป็นไปอย่างรวดเร็ว การเดินทาง หรือ 
ขนส่งสินคา้ ดว้ยรถยนตก์็ถือไดว้า่เป็นส่วนส าคญัอย่างยิง่ท่ีเขา้มามีบทบาทช่วยอ านวยความสะดวก
ในการเดินทาง หรือ ขนส่งสินคา้ ดงันั้นเราจะสังเกตเห็นไดว้่าปริมาณรถยนตต์ามทอ้งถนนในแต่ละ
ปีจะมีปริมาณเพิ่มมากขึ้นเร่ือยๆ และจากการสังเกตเห็นน้ีก็คือจุดเร่ิมตน้ท่ีท าให้มองเห็นแนวทางใน
การด าเนินธุรกิจ คือ ธุรกิจ ขายอะไหล่รถยนต ์

 
1.1.1 ประเภทของสินค้า/บริการอะไหล่รถยนต์ 
ประเภทของสินคา้/บริการอะไหล่รถยนต์ทางร้าน จ าหน่ายสินคา้ น ้ ามนัเคร่ือง น ้ ามนั

เกียร์ กรองเคร่ือง กรองโซล่า หนา้กาก หนา้กระจงั กนัชนหนา้ ประเก็นฝาสูบ และ อ่ืนๆ จ าหน่ายทุก
ชนิดเก่ียวกบัช้ินส่วนอะไหล่ รถยนต ์เช่น รถเก๋ง รถกะบะ ระบรรทุกขนส่ง และ รถตูจ้  าหน่ายสินคา้
ในราคาเป็นกนัเองไม่แพงเกินไป ส าหรับลูกคา้ขา ประจ า เพราะทางร้ารมีส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ขาประจ า พนกังานใหบ้ริการอยา่งดี เป็นมิตรยิม้แยม้ แจ่มใส  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.1 ภาพตวัอยา่งแบนนดสิ์นคา้บางส่วนท่ี ร้าน อะไหล่รถยนต ์น ามาจ าหน่าย 
 

1.1.2 ลกัษณะของสินค้าและบริการ 
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- มีสินคา้จ าหน่ายหนา้ร้านตามรุ่นท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
- ลูกคา้บางคร้ังจะน า อะไหล่รถท่ีลูกคา้ตอ้งการมาท่ีร้านให้ทางร้าน เลือกสินคา้เทียบ

หรือแทท่ี้ตรงตามรุ่นท่ีน ามาให ้ 
- สินคา้บางประเภทจ าเป็นตอ้งมีการสั่งซ้ือและใชเ้วลา 2-7 วนั หรือเป็นยี่ห้อ รุ่นท่ีทาง

ร้านไม่ได ้   
จ าหน่าย ทางร้านจะแจง้ให้ลูกคา้ทราบทุกคร้ัง ถา้ลูกคา้มีความประสงคต์อ้งการสั่ง จะ

ด าเนินการให ้
 

 

1.2 การวิเคราะห์โอกาสอุตสาหกรรมและตลาด 
1.2.1 อุตสาหกรรมชิ้นส่วนอะไหล่รถยนต์ 
ขอ้มูลเก่ียวกบัอะไหล่รถยนต์ อุตสาหกรรมช้ินส่วนอะไหล่ทดแทนยานยนตข์องไทย 

นั้นประกอบดว้ยส่วนท่ีผลิตในประเทศ และส่วนท่ีน าเขา้ และจ าหน่ายออกสู่ตลาดในประเทศและ
ตลาดต่างประเทศโดยประเภทช้ินส่วนและอะไหล่ ทดแทนแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ  

1.2.1.1 อะไหล่แท ้ไดแ้ก่ ช้ินส่วนและอะไหล่ท่ีมีตราสินคา้ของยานยนต์ 
มีคุณภาพและราคาสูง มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เจา้ของตราสินคา้จะเป็นผูค้วบคุมและคดัเลือก
ตวัแทนจ าหน่ายเอง โดยช้ินส่วนท่ี จ าหน่ายอาจเป็นช้ินส่วนท่ีเจา้ของตราสินคา้เป็นผูผ้ลิตเอง หรือ
เป็นผูน้ าเขา้ หรือใหผู้ผ้ลิตช้ิน ส่วนรายอ่ืนท าการ ผลิตใหโ้ดยมีเง่ือนไขวา่ผูรั้บจา้งผลิตช้ินส่วนนั้นจะ
ไม่ผลิตจ าหน่ายในตราสินคา้นั้นๆ โดยปกติช้ินส่วนอะไหล่ ทดแทนในกลุ่มน้ีจะผลิตจากผูผ้ลิต
ช้ินส่วนในการส่งเขา้ประกอบเป็นยานยนต ์จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจว่า จะเขา้กนัไดก้บัส่วน
อ่ืน ๆ ของระบบและมีคุณภาพเป็นท่ีน่าเช่ือถือ แมจ้ะมีราคาสูงกว่าช้ินส่วนอะไหล่ทดแทนประเภท
อ่ืน ช้ินส่วนและอะไหล่ทดแทนในกลุ่มน้ีมกัเรียกกนัวา่ OES เพื่อใหมี้ความแตกต่างจากค าวา่ OEMs 
ท่ี หมายถึงช้ินส่วนแทท่ี้ใชใ้นการประกอบยานยนต ์อะไหล่ใหม่ของแทท่ี้ผลิตโดยบริษทัรถยนต์เอง 
หรือเป็นบริษทัผูผ้ลิตท่ีไดรั้บสั่งจากบริษทัรถยนตใ์หผ้ลิตเพื่อใชป้ระกอบในรถยนตแ์ต่ละยีห่้อแต่ละ
รุ่น ซ่ึงมัน่ใจไดใ้น คุณภาพแต่มกัมีราคาแพง อะไหล่ประเภทน้ีจะมีจ าหน่ายในศูนย ์บริการและร้าน
จ าหน่ายอะไหล่ทั้งท่ีเป็น ตวัแทนจ าหน่ายและร้านจ าหน่ายอะไหล่รถยนตท์ัว่ไป 

1.2.1.2 อะไหล่แทมื้อสอง คือ อะไหล่แทท่ี้ติดมากบัรถยนต์ แต่ถูกถอด
ออกมาจ าหน่ายแยกช้ินส่วน เน่ืองจากรถยนต์นั้นไม่สามารถใช้งานได้แลว้ หรือเจ้าของตอ้งการ
เปล่ียนระบบเคร่ืองยนตใ์หม่แต่ยงัมีอะไหล่ บางตวัภายในท่ียงัมีสภาพดีและยงัใชง้านไดอ้ยู่ อะไหล่
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ประเภทน้ีมกัมีจ าหน่ายตามร้านจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์ เก่า (เชียงกง) ซ่ึงราคาขึ้นอยู่กบัสภาพของ
ช้ินส่วนนั้น ๆ  

1.2.1.3 อะไหล่ทดแทน คือ อะไหล่ท่ีถูกผลิตโดยโรงงานผูผ้ลิตอะไหล่ท่ี
ผลิตขึ้นมาเพื่อจ าหน่ายเอง โดยจะมีการระบุยีห่อ้ของผูผ้ลิตลงในช้ินส่วนอะไหล่นั้น อะไหล่ประเภท
น้ีจะมีคุณภาพท่ีหลากหลายบางโรงงาน ผูผ้ลิตก็สามารถผลิตไดคุ้ณภาพใกลเ้คียงกบัอะไหล่แทบ้าง
โรงงานก็ผลิตอะไหล่ท่ีมีคุณภาพต ่าเพื่อท่ีจะรองรับ ตลาดของลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ยอะไหล่ประเภทน้ี
จะมีจ าหน่ายในร้านจ าหน่ายอะไหล่รถยนตท์ัว่ไป  

1.2.1.4 อะไหล่ปลอม คือ อะไหล่ท่ีถูกผลิตเพื่อเลียนแบบอะไหล่แทท้ั้ง
ลกัษณะและบรรจุภณัฑโ์ดย ผูผ้ลิตอะไหล่รถยนตร์ายอ่ืน อะไหล่ประเภทน้ีจะมีราคาต ่ากว่าอะไหล่
แท ้ส่วนคุณภาพจะดอ้ยกว่าอะไหล่แท ้แต่อาจใกลเ้คียงหรือต ่ากว่าอะไหล่ทดแทน (ชุติมา สวสัด์ิกิจ
ธ ารง ,2553: 28 - 30) 
 

1.2.2 วิเคราะห์โอกาสทางธุระกจิ 
แบ่งเป็น 2 กลุ่ม 

1.2.2.1 กลุ่มลูกคา้ซ้ือประจ า 
- อู่ซ่อมรถ 
- บริษทั Logistic 
- ลูกคา้ประจ า 
1.2.2.2 กลุ่มลูกคา้ซ้ือเป็นคร้ังคราว 
พฤติกรรมการซ้ืออะไหล่รถยนต์ของผูบ้ริโภคมีวัตถุประสงค์หลาย

รูปแบบอาทิ น าไปเป็นอะไหล่ซ่อมต่อใหก้บัลูกคา้ของร้าน เพื่อน าไปขายต่อ น าไปใชใ้นการซ่อมรถ
ในบริษทั ถา้เป็นลูกคา้ชั่วคราวจะน าไปให้ช่างซ่อม หรือซ่อมเอง ซ่ึงแยกกลุ่มของลูกคา้ของร้าน
อะไหล่ ตามวตัถุประสงค์การซ้ือได้ดังน้ี กลุ่มอู่ซ่อมรถท่ีเป็นอู่เปิดบริการซ่อมรถยนต์ บริษัท 
Logistic ท่ีซ้ือสินคา้ไปใช้ Maintenance รถภายในบริษทั ลูกคา้ประจ า ท่ีแวะเวียนซ้ือสินคา้ น าไป
จ าหน่ายต่อหรือใช้เอง สองกลุ่มลูกคา้ สามกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไป ซ่ึงรวมทั้งหน่วยงาน
เอกชน ราชการ และประชาชนทัว่ไป ลูกคา้กลุ่มท่ีสองน้ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่าง โดยมีทั้งเนน้การ
บริการ อยากได้ค  าแนะน าเร่ืองสินคา้ และบางกลุ่มตอ้งการซ้ืออะไหล่ราคาถูกท่ีสุด ท าให้เห็นว่า 
ลูกคา้แต่ละกลุ่มมีความตอ้งการแตกต่างกนั  

จากการวิเคราะห์ เม่ือพิจารณาถึงภาพรวมธุรกิจพบว่าขณะน้ียงัไม่มี
ผูป้ระกอบการคนใด บริเวณเขตพื้นท่ี คลองหลวง ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ราคาถูกใกลเ้คียงราคาโรงงาน 
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สินค้ามีประกัน สร้างความมั่นใจและให้ค  าแนะน าสินค้าข้อมูลด้านอะไหล่ให้กับผูบ้ริโภคได้
ครบถว้น ท าให้เป็นจุดแข็งท่ีส าคญั ทั้งยงัเป็นโอกาสทางธุรกิจของทางร้านท่ีสามารถเติบโตและ
ขยายกลุ่มลูกคา้ไดม้ากขึ้นกวา่เดิม 
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บทที่ 2 

รูปแบบและรายละเอยีดของธุรกจิ 
 
 
2.1 ช่ือร้านค้าและโลโก้ 

ร้าน อะไหล่ยนต ์(Auto Part Shop) 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.1 ช่ือร้านคา้และโลโกอ้ะไหล่รถยนต์ 
 
 

2.2 วิสัยทัศน์  
ร้านอะไหล่รถยนต ์เป็นร้านท่ีให้บริการจ าหน่ายอะไหล่รถยนต ์ทั้งสินคา้แทห้รือเทียบ

และบริการครบวงจร 
 
 

2.3 พนัธกจิ 
- ส ารวจพื้นท่ีและบริเวณใกลเ้คียงท่ีตั้งร้าน ว่าสินคา้รุ่นไหนและยี่ห้อใดบา้งนิยมซ้ือ 

ทางร้านจะไดจ้ะ ไดว้างแผนการสตอ็คหรือโปรโมชัน่การจดัจ าหน่าย 
- มีการติดต่อโรงงานตรงท่ีผลิตสินคา้แทห้รือเทียบเพื่อให้ได้ราคาดีท่ีสุด, สินค้ามี

มาตรฐาน, และ น่าเช่ือถือ จ าหน่ายในร้าน 
- พฒันระบบการจดัการ และเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายใหท้นัตามยคุสมยั 

 
 

2.4 เป้าหมายธุรกจิ 
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2.4.1 เป้าหมายระยะส้ัน 1-2 ปี 
- สร้างฐานขอ้มูลการใหบ้ริการของลูกคา้ 
- สร้างเพจ Facebook, Line Official ซ่ึงมียอดคนกดถูกใจเป็นจานวนไม่ต่ากว่า 1,000 

คน  
- การจ าหน่ายสินคา้ผา่น Catalog, Facebook, Line Official ใหเ้ขา้ถึงอู่และบริษทัขนส่ง

ไม่ต่ากวา่ 3 ราย1 

- สามารถเขา้ถึงและส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่ม ไดเ้พิ่มมากขึ้น 70% ของลูกคา้กลุ่มใหม่และ
เก่าท่ีเขา้รับบริการ 

- ลดขนาดของสตอ็คสินคา้ลง 20% 
 

2.4.2 เป้าหมายระยะยาว 3-5 ปี 
- สร้างเพจ Facebook, Line Official ซ่ึงมียอดคนกดถูกใจเป็นจานวนไม่ต่ากว่า 3,000 

คน 
- การจ าหน่ายสินคา้ผ่าน Catalog, Facebook, Line Official ให้เขา้ถึงและบริษทัขนส่ง

ไม่ต่ากวา่ 3 ราย1 

- สร้างก าไรจากการขายและบริการไม่ต ่ากวา่ 2,000,0000 ต่อปี 
- ขนาดของสตอ็คสินคา้ลง 20% 

หมายเหตุ : 1 20% ขอจ านวนอู่และบริษทัขนส่ง16 (อู่=9 ราย, บริษทัขนส่ง=7 ราย) รายในพื้นท่ี โดย
เพิ่มขึ้นปีละ 1-2 ราย 
 
 

2.5 รูปแบบธุรกจิ 
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ตารางท่ี 2 2 ตารางแสดง Business Model Canvas 
Key Partners 
-ค่ายท่ีเป็น
ผูผ้ลิตรถยนต ์
-Distributor 
น าเขา้อะไหล่
รถยนตจ์าก
ต่างประเทศ 
-โรงงานผลิต
อะไหล่รถยนต์
ในประเทศ 

Key Activities 
-สร้างแบรนดใ์ห้
เป็นท่ีรู้จกัร 
-จดัเก็บสินคา้ให้
เป็นระบบ 
-ฝึกอบรมให้
พนกังานช านาณ 
-ส ารวจตลาดมีความ
ตอ้งการอะไหล่รุ่น
ใดบา้ง 
-พนกังานมีความ
เชียวชาญดา้นสินคา้ 

Value 
Proportions 
-สินคา้เนน้
คุณภาพเป็นหลกั 
-ราคาเหมาะสม 
-สินคา้มีประกนั
ทุกช้ิน 
-สินคา้มีประกนั
ทุกช้ิน 
-การจดัส่งแม่นย  า
รวดเร็ว 

Customer 
Relationship 
-การบริการท่ีดี 
-อ านวยความ
สะดวกดา้นจดัส่ง 
-สามารถตอบขอ้
ขอ้งในเก่ียบกบั
สินคา้ 

Customer 
Segments 
-กลุ่มผูใ้ช้
รถยนต ์
-กลุ่มอู่ซ่อม
รถ 
-กลุ่ม 
Logistic 
 

Key Resources 
-เงินทุน 
-ตราสินคา้ 
-สตอ็กสินคา้ 
-ทรัพยากรบุคคล 

Channels 
-จดัโปรโมชัน่
สินคา้ 
-Influencer 
-Online-Offline 

Cost Structure  
-ค่าใชจ่้ายภายในส านกังาน     
-ค่าใช่จ่าย SEO, Line Ads, FB Ads, Google Ads.     
-ค่าใชจ่้ายในการส่งผลิคสินคา้หรือสั่งสต็อกสินคา้ 

Revenue Streams 
-การจ าหน่ายสินคา้ หนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ 

2.5.1 การวิเคราะห์แบบธุรกจิ จากองค์ประกอบแต่ละประเภทดังนี้ 
2.5.1.1 ลูกคา้/กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segments) 
การแบ่งส่วนการตลาด Segmentation 
ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ (Geographic) : คลองหลวง4 , จงัหวดัปทุมธานี 
ลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic) : กลุ่มอู่ซ๋อมรถ และ กลุ่ม

บริษทั Logistic อายตุั้งแต่ 30-60 ปี  มีรายไดต้ั้งแต่ 20,000 - 60,000 บาท ขึ้นไป 
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ลกัษณะจิตวิทยา (Psychographic) : กลุ่มคนท่ีมีทศันคติความพึงพอใจในการให้บริการ
และตอ้งการตอบสนองจากการมาใชบ้ริการอะไหล่รถยนต ์

ลกัษณะทางพฤติกรรม (Behavioristic) : กลุ่มช่างซ่อมรถยนต์ แสวงหาประสบการณ์
ในการซ่อม รถยนต ์จากการสารวจรถยนตแ์ต่ละรุ่น และ ศึกษาหาความรู้เกี่ยวกบัอะไหล่รถยนตรุ่์น
ใหม่ๆอยูเ่สมอ 

ผูม้าเยี่ยมเยือน (Visitor) : นักธุรกิจ ข้าราชการ พนักงานบริษัท กลุ่มลูกค้าเหล่าน้ี
ตอ้งการใชบ้ริการอะไหล่รถยนตใ์นการซ่อมรถยนตอ์ยา่งรวดเร็ว  

2.5.1.2 การน าเสนอคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Value Proposition) 
- ทางร้านจ าหน่ายสินคา้ทุกระดบัเกรดและระดบัคุณภาพสินคา้ เพื่อเป็น

ตวัเลือกใหลู้กคา้เทียบ  
- ถา้สินคา้ไม่ตรงปกตามท่ีตอ้งการทางร้านยินดีรับคืนหรือสินคา้ช ารุด

ทางร้านยินดีเปล่ียนสินค้าใหม่ให้ทนัที แต่ลูกคา้ตอ้งน ามาเป ล่ียนท่ีร้านตามระยะเวลาท่ีก าหนด
นบัตั้งแต่วนัท่ีซ้ือสินคา้ซ่ึงทางร้านจะแจง้เง่ือนไขดงักล่าวใหก้บัลูกคา้ทราบทุกคร้ัง  

- พนกังานท่ีร้านให้บริการลูกคา้อย่างดี แนะน าสินคา้ เปรียบเทียบสินคา้
ใหก้บัลูกคา้ เพื่อจะไดง้่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากขึ้น 

2.5.1.3 ช่องทาง (Channel) 
- มีการโฆษณาจดัโปรโมชัน่สินคา้ผา่นทางหนา้ร้าน 
- มีการโฆษณา และ โปรโมทสินค้าเพิ่มเติม ผ่านทาง เฟสบุ๊ค, Line 

Official, และ ท า SEO เพื่อใหลู้กคา้เขา้ถึงไดง้่ายขึ้น 
2.5.1.4 ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship) 
- ลูกคา้มกัจะสอบถามสินคา้ทาง Line Official, Facebook หรือ โทรศพัท ์

ก่อน และจะเขา้มาดู Spend สินคา้อีกคร้ังก่อนตดัสินใจซ้ือ ถา้เป็นลูกคา้ประจ าจะโทรศพัทห์รือส่งขอ้
ทางช่องทางออนไลน์เพื่อสั่งซ้ือสินคา้ ใหจ้ดัส่งตามสถานท่ีตามท่ีแจง้  

2.5.1.5 การสร้างกระแสรายได ้(Revenue Streams) 
รายไดข้องทางร้านจะมาจากการจ าหน่ายอะไหล่รถยนต ์ท่ีหนา้ร้านและ

ช่องทางออนไลน์ 
2.5.1.6 ทรัพยากรหลกั (Key Resources) 
เงินหมุนเวียนในร้านส่วนใหญ่ใชก้บัทรัพยากรบุคลากรภายในร้าน , การ

สั่งของเพื่อเก็บสต๊อคสินคา้, การท าSEO เพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัทางโลกออนไลน์ 
2.5.1.7 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
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การสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จัก และการฝึกอบรมพนักงานให้มีความ
ช านาญในการบริการ ทั้งยงัมีการจดัระบบการจดัเก็บสินคา้ในร้านใหเ้ป็นระบบ ง่ายต่อการคน้หา 

2.5.1.8 พนัธมิตร (Key Partnerships) 
พนัธมิตรหลกัท่ีส าคญั คือ ค่ายผูผ้ลิตอะไหล่รถยนต์ และ โรงงานผลิต

ช้ินส่วนอะไหล่รถยนตภ์ายในประเทศโดยตรง 
2.5.1.9 โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) 
มีค่าใชจ่้ายท่ีเป็นตน้ทุนทางร้านเกิดขึ้นจากการท าการตลาด การท า SEO 

จา้ง Influencer ท าการรีวิวสินคา้และค่าใชจ่้ายภายใจร้าน 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์โอกาสและอุตสาหกรรม 
 
 

3.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม) 
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTEL Analysis) 

 
3.1.1 ปัจจัยด้านการเมือง (Political Factor) 
นโยบายพฒันาการของการส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมยานยนต์ 
นโยบายการส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมรถยตไ์ดพ้ฒันาอยา่งต่อเน่ือง โดยไดรั้บ

การปรับเปล่ียนไปตามสภาวะเศรษฐกิจโลก และตอบโจทย์การพฒันาประเทศรอบโลกท่ีแตกต่าง
กนัในแต่ละช่วงเวลา ซ่ึงในอดีตรถยนต์ถือเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือยท่ีมีราคาแพงน าเขา้จากต่างประเทศ 
นโยบายอนัดับแรกจีงให้ความส าคญัต่อการส่งเสริมการผลิตรถยนต์ในประเทศเพื่อทดแทนการ
น าเขา้ แต่เม่ือผูป้ระกอบการเร่ิมเพิ่มขึ้น มีตลาดท่ีชดัเจน นโยบายในระยะหลงัก็เปล่ียนไปโดยเน้น
การส่งเสริมแก่กิจการผลิตช้ินส่วนยานยนต์ เพื่อหลีกเล่ียงการเป็นเพียงฐานการประกอบรถยนตท่ี์
ตอ้งพึ่งพาการน าเขา้ช้ินส่วนจากต่างประเทศเขา้มา ซ่ึงไม่เป็นประโยชน์ต่อการพฒันาอุตสาหกรรม
ยานยนต์ของประเทศในระยะยาว (สุดารัตน์ พงษ์พิทกัษ์, วารสารส่งเสริมการลงทุน, การลงทุน
อะไหล่รถยนต)์ 

 
3.1.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic Factor) 
เศรษฐกิจในอนาคตขา้งหน้าระบบผลิตอะไหล่ยนต์และช้ินส่วนรถยนต์ของประเทศ

ไทย ยงัคงมีโอกาสเติบโตเพิ่มขึ้น คาดการณ์จากปริมาณของการใช้รถยนต์ท่ีเพิ่มขึ้น นอกจากน้ี
ช้ินส่วนของรถยนตแ์ละจกัรยานยนต ์ก็จะเป็นอีกหน่ึงตลาดท่ีขยายตวัและหนา้จบัตา ทั้งน้ีท าธุรกิจ
เหล่าน้ีสามารถกา้วต่อไปอย่างมัน่คง ตลาดรถยนตใ์นประเทศมีการพฒันาจนฟ้ืนตวักลบัมาอีกคร้ัง 
เม่ือการเพิ่มขึ้นของตลาดรถยนต์ ซ่ึงท าให้เกิดความสัมพนัธ์กนัของยอดขายช้ินส่วนท่ีเพิ่มขึ้นไป
พร้อมกนัราว 70% โดยเฉพาะในกลุ่ม Original Equipment Manufacturing คือผูผลิตช้ินส่วนรถยนต์ 
ท่ีจ าเป็นต้องมีการผลิตให้เกิดความสอดคล้องกับปริมาณความต้องการและคุณภาพท่ีโรงงาน
ประกอบรถยนต์และจกัรยานยนต์ตอ้งการโดยจะมีขอ้ก าหนด มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ โดย
ผูผ้ลิตในกลุ่มน้ีถือว่าเป็นผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีจะก้าวเข้ามาเป็นส่วนหน่ึงของโลกการผลิตรถยนต์ 
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(บริษทั ไชยเจริญเทค จากดั, การเติบโตของระบบการผลิตอะไหล่ และช้ินส่วนรถยนต ์ของประเทศ
ไทย) 

 
3.1.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) 
Social คือแพลทฟอร์ม อีคอมเมิร์ช รายแรกท่ีมีจุดมุ่งหมายในการคา้ขายอะไหล่ยนต์ 

โดยมีเป้าหมายในการใชเ้ทคโนโลยี่ Big data ในการช่วยเหลือผูซ้ื้อและขาย ให้สามารถคน้อะไหล่
รถยนต์ท่ีถูกตอ้งไดง้่ายรวดเร็ว เพื่อสร้าง EGGMALL ให้เป็นMarketplace ในการจ าหน่ายอะไหล่
รถยนตอ์อนไลน์  

 
3.1.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
เป็นการวิเคราะห์สภาพการเปล่ียนแปลง ความกา้วหนา้ของวตักรรมและเทคโนโลยีท่ี

จะมีผลต่อการด าเนินงาน กระบวนการผลิต การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อการส่ือสารการแลกเปล่ียนความรู้
ระหว่างองค์กรความก้าวหน้าในการวิจยัและพฒันาเช่น การผลิตคิดคน้เทคโนโลยีต่างๆ ท าให้มี
เคร่ืองมือช่วยในการเรียนรู้มากขึ้นรวมถึงการเสริมสร้างประสิทธิภาพการผลิตและการให้บริการ
โดยใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติั  

 
 

3.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Five Forces Analysis) 
3.2.1 อุปสรรคของผู้เล่นหน้าใหม่  
เน่ืองจากธุรกิจอะไหล่เป็นแบบซ้ือมาขายไป และสามารถสั่งซ้ือสินคา้จากผูจ้  าหน่ายได้

ทั้งปลีกและส่งซ่ึงราคาจากโรงงานผูผ้ลิตและราคาสุดทา้ยก่อนถึงมือผูบ้ริโภคนั้นค่อนขา้งแตกต่าง
กนัมากถึง 30-100% ดงันั้นไม่ว่าการสั่งสินคา้จะมีปริมาณมากหรือน้อย ผูป้ระกอบธุรกิจจ าหน่าย
อะไหล่ก็ยงัสามารถท าก าไรไดแ้ต่การสั่งสินคา้จ านวนนอ้ยทั้งชนิดและปริมาณจะมีขอ้เสียเปรียบคือ
ร้านดงักล่าวจะไม่ไดรั้บความนิยมหากไม่มีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้หรือตอ้งรอเป็น
เวลานานในการสั่งสินค้าและถา้เป็นธุรกิจบริการอย่างการซ่อมรถนั้น Economies of Scale ก็ไม่
ส่งผลในดา้นน้ี 

3.2.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์
ผลิตภัณฑ์ไม่มีความแตกต่างกันมากส่วนหน่ึงคือไม่สามารถท าให้

แตกต่างได้ เน่ืองจากช้ินส่วนอะไหล่เป็นสินค้าท่ีต้องมีรูปแบบท่ีชัดเจนตามรุ่นรถและตรงตาม
มาตรฐานภาครัฐ ซ่ึงประกอบด้วย มาตรฐานความปลอดภัยสาหรับยานยนต์ นโยบายด้าน
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ส่ิงแวดลอ้ม มาตรฐานความปลอดภยัและส่ิงแวดลอ้มสาหรับยานยนตแ์ละช้ินส่วน (สถาบนัยานยนต ์
2558) ในส่วนการตรวจสภาพก็ตอ้งตรงตามกฎขอ้บงัคบัของกรมการขนส่งทางบกซ่ึงไม่สามารถ
ปรับเปล่ียนได ้(ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ)  

3.2.1.2 เงินทุน  
ธุรกิจสถานบริการของร้านอะไหล่ยนต์ จ าหน่ายอะไหล่  ซ่ึงตอ้งอาศยั

เงินลงทุนตั้งตน้ค่อนขา้งสูงคือกว่า 7 ลา้นบาทในขณะท่ีตน้ทุนค่าใชจ่้ายแต่ละเดือนส่วนใหญ่ก็เป็น
ค่าสินคา้ซ่ึงมากนอ้ยขึ้นกบัปริมาณการขาย สต๊อกสินคา้ ดงันั้นในภาพรวมหากตอ้งการท าธุรกิจครบ
วงจรพบว่าเงินลงทุนทั้งในส่วนการก่อตั้งและการด าเนินการค่อนขา้งสูง (ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการ) 

3.2.1.3 ความสามารถในการเขา้ถึงผูจ้  าหน่าย 
ผูก้ระจายสินคา้ในส่วนอะไหล่รถนั้นสามารถเขา้ถึงไดง้่าย เน่ืองจากมีอยู่

หลายเจา้ หลายขนาดการประกอบการทั้งใหญ่และเล็ก และมีช่องทางในการเขา้ถึงไดม้ากมายทั้ง
พนกังานขาย โฆษณาผา่นทางส่ือออนไลน์ ส่ิงพิมพท่ี์เก่ียวขอ้งกบัรถ   

3.2.1.4 ช่องทางการจ าหน่าย  
ร้านอะไหล่ยนต์จะใช้ช่องทางตรง (Direct) ในการเขา้ถึงลูกคา้ รวมทั้ง

การจ าหน่ายอะไหล่นิยมใชช่้องทางตรงลูกคา้จะตอ้งการรับบริการดว้ยตนเอง เพื่อให้แน่ใจว่าไดรั้บ
บริการครบถว้นถูกตอ้งและป้องกนัการไดรั้บอะไหล่ผิดไปจากรุ่นหรือไดอ้ะไหล่ปลอม ดงันั้นท าเล
ท่ีตั้งสถานบริการจึงเป็นส่ิงสาคญั  

 
3.2.2 อ านาจการต่อรองผู้จ าหน่าย 

3.2.2.1 จ านวนผูจ้  าหน่ายมีนอ้ยราย  
ในประเทศไทยมีบริษัทผลิตช้ินส่วนประกอบรถกว่า103 โรงงาน 

(โรงงานอุตสาหกรรมไทย 2556) ไม่นบัรวมบริษทัจ าหน่ายและกระจายสินคา้ท่ีมีอยู่เป็นจ านวนมาก 
นอกจากน้ียงัมีการน าเขา้ช้ินส่วนอะไหล่รถยนตจ์ากต่างประเทศอย่างจีนและไตห้วนัเช่นกนั ทาให้
จ านวน supplier มีจ านวนมาก 

3.2.2.2 ทางเลือกส าหรับผูซ้ื้อมีจ านวนนอ้ย 
ในธุรกิจอะไหล่รถยนตน์ั้นมีสินคา้ทดแทนหลากหลายประเภท ทั้งส่วนท่ี

เป็นอะไหล่แท ้อะไหล่เทียม อะไหล่ปลอม อะไหล่น าเขา้และอะไหล่มือสอง ท าให้ผูป้ระกอบการมี
อ านาจในการเลือกชนิดและประเภทสินคา้ตามความตอ้งการในด้านราคาและคุณภาพของสินคา้
ไดม้าก (การกาหนดกลยทุธ์ในการเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษาบริษทับีอะไหล่ยนต ์2551) 
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3.2.2.3 เอกลกัษณ์ของสินคา้ 
สินคา้ไม่มีความแตกต่างท่ีส าคัญระหว่าง  Supplier แต่ละเจ้า จะมีก็แต่

ระดบัคุณภาพของสินคา้ท่ีแตกต่างกันตามราคา แต่ถึงกระนั้นก็ยงัมี Supplier หลายเจา้ซ่ึงสามารถ
ทดแทนกนัได ้

3.2.2.4 ความเส่ียงจากการด าเนินธุรกิจต่อเน่ืองของผูจ้  าหน่าย 
ผูผ้ลิตและจัดจ าหน่ายอะไหล่ต้นทางไม่มีแนวโน้มหรือโอกาสท่ีรวม

ธุรกิจหรือท าความร่วมมือท่ีจะส่งผลเสียต่อผูป้ระกอบการจ าหน่ายอะไหล่รายย่อย พบว่าจะมี
แนวโนม้ท่ีแข่งขนัสูงขึ้นเช่นมีการผลิตสินคา้ภายใตแ้บรนด์ใหม่ๆออกมาตลอดเวลา หรือการน าเขา้
สินคา้ชนิดใหม่ ซ่ึงจะส่งผลดีต่อผูจ้าหน่ายปลายทางและผูค้า้ปลีกซ่ึงจะไดสิ้นคา้ท่ีมีความหลากหลาย
ในแง่ของแบรนดแ์ละระดบัราคารวมทั้งคุณภาพท่ีแตกต่างกนั 

 
3.2.3 อ านาจการต่อรองของลูกค้า 

3.2.3.1 ปริมาณการซ้ือจ านวนมาก 
ปัจจุบนัทางบริษทัเนน้การคา้ปลีกเป็นหลกั ปริมาณการสั่งซ้ือจ านวนมาก

จึงไม่มีผลกระทบต่อราคาและก าไร 
3.2.3.2 ก าไรจากการด าเนินธุรกิจ  
ก าไรจากการประกอบการมากกว่าการออมเงิน (ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการ) 
3.2.3.3 สินคา้มีมาตรฐาน 
สินคา้ท่ีจดัจ าหน่ายของทางร้านอะไหล่ยนต ์เป็นสินคา้ทัว่ไปท่ีมีลกัษณะ

เหมือนกนักบัคู่แข่งรายอ่ืน 
 

3.2.4 ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน 
ธุรกิจของ ร้าน อะไหล่ยนต์ จดัจ าหน่าย อะไหล่ยนต์สินคา้แทแ้ละเทียบ สินคา้อย่าง

อะไหล่รถยนตเ์ป็นสินคา้และบริการท่ีไม่มีสินคา้อ่ืนทดแทนได ้
 
3.2.5 ความรุนแรงในการแข่งขัน 

3.2.5.1 ตลาดแข่งขนัสูง  
หากพิจารณาเป็นรายธุรกิจพบว่า ธุรกิจจ าหน่ายอะไหล่รถยนตก์็มีคู่แข่ง

จ านวนมากเน่ืองจากให้ผลตอบแทนค่อนขา้งสูง แต่หากพิจารณาในภาพรวมของร้านอะไหล่ยนต ์ท่ี
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เป็นธุรกิจจ าหน่ายอะไหล่ ครบวงจรท่ีมีทั้งของแทแ้ละเทียบท่ีมีประกันสินคา้ จะพบว่าคู่แข่งใน
ตลาดท่ีด าเนินธุรกิจน้ียงันอ้ยอยู ่

3.2.5.2 อุตสาหกรรมเติบโตชา้ 
การเติบโตของธุรกิจของงทางร้านอะไหล่ยนต์ เ ก่ียวข้องกับการ

เจริญเติบโตของอุตสาหกรรมรถยนต์เป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นเม่ือปัจจุบนัแนวโน้มของอุตสาหกรรม
รถยนตเ์ป็นไปในทิศทางบวกอย่างต่อเน่ือง ธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบัรถและอะไหล่ยนตก์็เติบโตได้อีก
เช่นกนั (แนวโนม้ธุรกิจ/อุตสาหกรรมรถยนตปี์ 2561-63 ธนาคารกรุงศรีอยทุธยา, 2561) 

3.2.5.3 ตน้ทุนคงท่ีและคลงัสินคา้สูง 
ต้นทุนคงท่ีส่วนใหญ่จะเป็นค่าจ้างพนักงานในการด าเนินการ ซ่ึงเม่ือ

ค านวณแลว้พบว่ามีสัดส่วนคิดเป็นประมาณ 20-30% ของกาไรสุทธิ ซ่ึงถือว่ายงัต ่าและยอมรับได้ 
และไม่ค่อยจะส่งผลใหป้ระสบภาวะขาดทุนตลอดการด าเนินกิจการ 

3.2.5.4 ขอ้จ ากดัดา้นเวลาในการจ าหน่ายสินคา้ 
เวลาเป็นส่ิงส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจน้ี พนักงานและร้าน ขายอะไหล่

ยนต ์จึงตอ้งท างานแข่งกบัเวลาในทุกวนั ลูกคา้มกัจะมาเลือกซ้ือสินคา้ช่วงบ่ายมากท่ีสุด  
3.2.5.5 ผูซ้ื้อเลือกจากราคาท่ีพึงพอใจ 
เน่ืองจากปัจจยัด้านราคาเป็นส่ิงท่ีส าคญั ดงันั้นลูกคา้จึงมีความตอ้งการ

สินค้าและการบริการท่ีดีมีคุณภาพในราคาย่อมเยา มีตัวเลือกท่ีหลากหลาย ซ่ึงแตกต่างจากร้าน
อะไหล่ศูนยท่ี์จ าหน่ายสินคา้ในราคาท่ีสูงกวา่เพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพสูง 

 
 

3.3 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
เม่ือการเปรียบเท่ียบ ร้าน อะไหล่ยนต ์กบัร้านอ่ืนๆ ท่ีประกอบธุรกิจลกัษณะใกลเ้คียง

กนั โดยเปรียบเทียบการจ าหน่ายอะไหล่ กบั ร้าน ต๋ี ต๋ี อะไหล่ซ่ิง ซ่ึงคา้ปลีกและคา้ส่งช้ินส่วนอะไหล่
ยนตใ์นบริเวณ คลองหลวงเช่นเดียวกนั พบวา่มีจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและ ภยัคุกคามดงัน้ี 
 

3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
- มีสินคา้และบริการหลากหลายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ 
- ราคาสินคา้ใกลเ้คียงโรงงาน และมีประกนัสินคา้ ท าใหไ้ดรั้บความไวว้างใจ 
- บริการก่อนและหลงัการขายดี ใหค้วามปรึกษาและแนะน าแก่ลูกคา้ได ้
- บริเวณท่ีตั้งร้าน ใกลก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
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3.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 
- เขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายท่ีมีก าลงัการซ้ือไดน้อ้ย 
- ร้าน อะไหล่ยนต ์มีเซลลฝ่์ายขายนอ้ย ท าใหบ้ริการเขา้ถึงลูกคา้ไดน้อ้ย 
- อะไหล่ยนตบ์างประเภทมีสินคา้เทียบนอ้ย  
 
3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
- ปัจจุบันลูกแข่งทางตรงท่ีประกอบธุรกิจขายสินค้าอะไหล่ยนต์ท่ีจ าหน่ายราคา

ใกลเ้คียงโรงงาน และมีประกนัสินคา้ยงันอ้ย 
- ผูแ้ข่งรายใหม่เข้าสู่ธุรกิจจ าหน่ายอะไหล่ยนต์ค่อนข้างน้อยเน่ืองจากต้องมีทุน

หมุนเวียนค่อนขา้งสูง และตอ้งมีการสตอ็กสินคา้ใหเ้พียงพอต่อการจ าหน่าย 
- อุตสาหกรรมยานยนตแ์ละผลิตอะไหล่ยนตใ์นประเทศก าลงัเติบโต ส่งผลให้ธุรกิจท่ี

เก่ียวเน่ืองกบัรถยนตเ์ติบโตดว้ยเช่นกนั 
- Supplier มีจ านวนมากท าให้มีโอกาสเลือกสินคา้ไดห้ลากหลาย ทั้งเร่ืองคุณภาพ ราคา 

(ขอ้มูลเล่าน้ีเป็นการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการจริง) 
 
3.3.4 ภัยคุกคาม (Threat) 
- ลูกคา้ไม่สับสนเร่ืองประกนัสินคา้ เร่ืองน้ีตอ้งท าความเขา้ใจกบัผูค้า้ใหช้ดัเจน  
- ลูกคา้มีโอกาสท่ีจะเลือกใชบ้ริการแบบเดิมท่ีคุน้ชิน ท าให้อ านาจการต่อรองผูบ้ริโภค

สูงดว้ยเช่นกนั 
- คู่แข่งจ านวนมากในตลาด ประกอบกับสินค้าและการบริการไม่แตกต่างกันมาก

(ขอ้มูลเล่าน้ีเป็นการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการจริง) 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 
 
 

4.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
การตลาดคือ ระบบการด าเนินงานและกิจกรรมทางธุรกิจ ทุกชนิดท่ี เก่ียวขอ้งกบัการ

ท าให้สินคา้และบริการ เปล่ียนมือจากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้บริการ ท าให้ผูบ้ริโภคได้รับ
สินคา้ในเวลา สถานท่ี รูปลกัษณะ และเป็นเจา้ของสินคา้ตามตอ้งการ (สมคิด บางโม 2541:101) 

 
4.1.1 ความจ าเป็นและความต้องการของผู้บริโภค 
- ความจ าเป็น (Needs) : ความตอ้งการขั้นพื้นฐาน เป็นตวัผลกัดนัให้เกิดพฤติกรรม

เพื่อสนองความตอ้ง การนั้น 
- ความตอ้งการ (Wants) : เป็นการแสดงออก หรือ พฤติกรรมท่ีตอ้งการสนองความ             

ตอ้งการขั้นพื้นฐาน ซ่ึงหล่อหลอมจากสภาพแวดลอ้มและบุคลิกส่วนตวั 
- ความตอ้งการซ้ือ (Demands) : อ านาจในการซ้ือ ความตอ้งการ + ความสามรถใน

การซ้ือ (เงิน) + ความเตม็ใจ = อ านาจในการซ้ือ 
 
 

4.2 กลยุทธ์ส่วนประกอบการตลาด” (Marketing mix strategy) 
4.2.1 กลยุทธ์ด้านราคา  
ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง  เน่ืองจาก ร้านอะไหล่ยนต์ เป็นร้าน

จ าหน่ายช้ินส่วนยานยนต์ขนาดเล็ก ตั้ งราคาสินค้าท่ีต่ากว่าคู่แข่งและผูค้ ้ารายย่อยในพื้นท่ีได้ 
เน่ืองจากไดร้าคาส่ิงจากโรงงาน แต่หากเปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้ในพื้นท่ีอ่ืนมากกว่า แต่
หากผูบ้ริโภคในพื้นท่ีต้องการซ้ือสินค้าจากต่างพื้นท่ีอาจจะต้องเสียค่าขนส่งหรือซ้ือสินค้าท่ีมี
ปริมาณมากทางร้านจะจดัส่งสินคา้ฟรี ซ่ึงท าใหร้าคาสินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก 

 
4.2.2 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย 
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มีช่องทางจัดจ าหน่ายทั้ งออฟไลน์ ผ่านหน้าร้าน และออนไลน์ผ่านผู ้ให้บริการ
ออนไลน์ท่ีมีอยู่แลว้อย่าง Lazada Shopee และ Facebook ในการจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์  รวมทั้ง
จดัท า Catalog ไปให้ยงัอู่ซ่อมรถและบริษทัขนส่งท่ีกระจายอยู่ภายในบริเวณคลอง  4 และบริเวณ
ใกลเ้คียง เพื่อให้ลูกคา้สามารถโทร หรือสั่งผ่าน ช่องทางออนไลน์ โดยเลือกสินคา้ผ่านทาง Catalog 
ไดไ้ม่จ าเป็นตอ้งเขา้มายงัหนา้ร้าน สินคา้จะถูกส่งใหลู้กคา้โดยผูข้นส่งภายทอ้งถ่ิน ถา้ลูกคา้อยูบ่ริเวณ
ใกล้ร้านอะไหล่นยนต์ ทางร้านจะจัดส่งสินค้าฟรีถึงท่ี ถ้าเกินรัศมีของทางร้านมาก ลูกค้าเป็น
ผูรั้บผิดชอบส่วนต่างค่าขนส่งเอง  

 
4.2.3 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย 

4.2.3.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างลูกคา้ใหม่ 
- ประชาสัมพนัธ์และโฆษณาบริษทัผ่านวิทยุชุมชน: โดยเน้นให้คนรู้จกั

และไดย้นิช่ือร้านซ ้า ๆขอ้ความท่ีประกาศสั้นกระชบั บอกช่ือร้านและสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย สถานท่ีทา
การและการติดต่อ 

- สร้างเพจ Facebook, Line Official ของร้านอะไหล่ยนต:์ ประชาสัมพนัธ์
สินคา้ ให้ขอ้มูลท่ีมีประโยชน์กบัลูกคา้เก่ียวกบัอะไหล่รถยนต ์และโปรโมชัน่ประจ าเดือน และตาม
เทศกาลต่างๆ 

4.2.3.2 การรักษาลูกคา้เดิม 
- บตัรสมาชิกสาหรับ: บตัรสมาชิกสาหรับซ้ือเงินเช่ือและรับส่วนลด 10% 

ส าหรับลูกคา้กลุ่มต่างๆ เม่ือส้ินปีจะมีการจดัรางวลัจากลูกคา้ทั้งหมด 
 
4.2.4 แผลกลยุทธ์การจัดซ้ือ 
ทางร้านอะไหล่ยนต์ จะซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต ผูน้ าเขา้รวมถึงตวัแทนจ าหน่ายช้ินส่วน

อะไหล่รถยนต ์ดว้ยการคดั เลือกผลิตภณัฑสิ์นคา้ท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐาน โดยแบ่งรูปแบบการจดัซ้ือ
เป็น 2 แบบ คือการซ้ือขาด และ การฝากขาย ในการพิจารณาซ้ือสินคา้ร้านจะพิจารณาจากความมี
ช่ือเสียงของแบรนด์ ควบคู่กบัคุณภาพ และราคาเพื่อให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ไดร้าคาท่ีถูกท่ีสุด แรวมถึง
บริหารงานคลงัสินคา้อยา่งเป็นระบบใหง้่ายต่อการจดัหา 
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4.3 Marketing Research 
ในการด าเนินการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท าแผนธุรกิจ ร้าน อะไหล่ยนต ์ผูว้ิจยัได้

ก าหนดระเบียบวิธีการวิจยัขอบเขตในด้านพฤติกรรม, ประสบการณ์การเลือกและความคิดเห็น
เก่ียวกับการตัดสินใจนการใช้บริการอะไหล่รถยนต์โดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

 
4.3.1 วิธีการด าเนินการวิจัย 
การวิจยัเชิงปริมาณคร้ังน้ีผูวิ้จยัใชแ้บบสอบถาม เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม, ประสบการณ์

การเลือกและความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ การใช้บริการอะไหล่รถยนต์ โดยเขา้ไปสอบถาม
พนกังานขบัรถขนส่ง กลุ่มช่าง กลุ่มอู่ซ่อมรถและกลุ่มพนกังานจดัซ้ือบริษทัขนส่ง กลุ่มเป้าหมายท่ี
เป็นอยูช่่วงอาย ุต ่ากวา่ 30 ปี ถึง 61 ปีขึ้นไป จ านวน 400 คน และใชว้ิธีวิจยัเชิงคุณภาพ  

 
4.3.2 เคร่ืองมือในการวิจัย 
การวิจยัคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามในรูปแบบ เขา้ไปสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มเป้าหมาย โดย

ค าถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ส่วน ท่ี  1 ข้อมูลทั่วไปของผู ้กรอกแบบสอบถาม  เ ป็นค าถาม เ ก่ี ยวกับด้าน

ประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรม และ ประสบการณ์การเลือกใชบ้ริการอะไหล่รถยนต ์
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจในการใช้บริการอะไหล่

รถยนต ์
 
สรุปผลวิจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ผูต้อลแบบสอบถามจ านวน 400 คน แบ่งเป็นเพศหญิง 61 คน และเพศชาย 339 คน ช่วง

อายุท่ีสนใจและตัดสินใจสั่งเลือกซ้ือ อะไหล่ยนต์มากท่ีสุดคือ 31-60 ปี อาชีพพนักงานเอกชน 
โดยมากนั้น อาศยัใกลก้บัท่ีท างานบริเวณปริมณฑล (นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ 
และสมุทรสาคร)  

 
สรุปผลวิจัยด้านเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการอะไหล่รถยนต์ 
จุดประสงค์ในการมาใช้บริการซ้ืออะไหล่รถยนต์ส่วนใญ่ซ้ือเพื่อน าไปซ่อม ไม่ว่าจะ

ซ่อมรถในบริษทัหรือว่าซ่อมใหก้บัลูกคา้ท่ีอู่ ส่วนมากจะซ้ือเพื่อเป็นการเก็บสต็อกโดยความถ่ีในการ
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สั่งซ้ืออยู่ท่ี สัปดาห์ละ 2 คร้ัง, 1 เดือนและ 3 เดือน หลงัจากได้มีการสัมภาษณ์นั้น ชอบจะขอรับ
บริการผ่าน Line Official และ Facebook  เพราะ เป็น Application ท่ีใช้งานตลอดเวลา ง่ายต่อการ
ติดต่อ สอบถาม ปรึกษาสินคา้และขอราคา  

 
งานวิจัยเชิงปริมาณ 
ผูก้รอกแบบสอบถามสะดวกท่ีจะให้ขอ้มูลกรอกรายละเอียดท่ีเป็น  Hard Copy จ านวน 

400 คน หรือ 100% ไม่สะดวกท าแบบสอบถาม Online เช่น Google Form.  
 
งานวิจัยเชิงคุณภาพ 
ผูท่ี้ไดรั้บการสัมภาษณ์ทั้งหมด กรอกแบบสอบถามแบบ Hard Hopy  เพราะให้ขอ้มูล

มุมกวา้ง และสามารถสอบถามส่ิงท่ีสงสัยไดท้นัทีกบัผูข้อสัมภาษณ์ ทางผูไ้ดรั้บการสัมภาษณ์ใชง้าน 
Google Form ไม่เป็น และผูไ้ดรั้บกการสัมภาษณ์บางส่วนแจง้ถึงสาเหตุและขอ้บกพร่องการบริการ
ท าใหเ้รารู้ถึงปัญหาของผูใ้ชบ้ริการท่ีแทจ้ริง 

 
สรุปผลวิจัยด้านปัจจัยท่ีช่วยตัดสินใจในการใช้บริการอะไหล่รถยนต์ 
งานวิจัยเชิงปริมาณ 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงค าถามในงานวิจยัปริมาณดา้นปัจจยัท่ีช่วยตดัสินใจในการซ้ืออะไหล่รถยนต ์

 ปัจจยัท่ีช่วยตดัสินใจในการใชบ้ริการอะไหล่รถยนต์ N ค่าฉลี่ย S.D. แปรผล 
1 ประเภทสินคา้ท่ีหลากหลาย 400 4.40 0.65 มาก 
2 ส่ิงอ านวยความสะดวกในการมาใชบ้ริการ  400 4.47 0.5 มาก 
3 ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 400 4.33 0.78 มาก 
4 มอบส่วนลดใหก้บัลูกคา้ในคร้ังถดัไป 400 4.33 0.63 มาก 
5 จดัสินคา้เสริมการขายตามเทศกาล 400 4.31 0.74 มาก 
6 พนกังานดูแล มีความรู้ความช านาญ ใหบ้ริการอย่างมือ

อาชีพ 
400 4.53 0.5 มากท่ีสุด 

7 การสมคัรเป็นสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในดา้น ต่างๆ 400 3.90 0.83 มาก 
 

งานวิจัยเชิงคุณภาพ 
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- ประเภทสินค้าท่ีหลากหลาย: ผูไ้ด้รับการสัมภาษณ์จะเขา้รับบริการร้านท่ีมีสินคา้
หลากหลาย เพื่อจะไดมี้ตวัเลือกในการตดัสินใจ ไม่อยากจะแยกร้านเพื่อซ้ือ อะไหล่ อยากจะซ้ือร้าน
เดียวจบมีของทุกอยา่งท่ีตอ้งการ 

- ส่ิงอ านวยความสะดวกในการมาใช้บริการ: การรับจองสินค้าล่วงหน้าผ่านทาง
ออนไลน์ ผ่านทางโทรศพัท ์ทางผูไ้ดรั้บการสัมภาษณ์ส่วนมากจะชอบสั่งจองสินคา้กบัร้านอะไหล่
ยนตล์่วงหนา้เพื่อลอ็กสินคา้ ถา้สินคา้ไม่มีสตอ็ก แลว้แจง้วนัจะเขา้รับ 

- ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม: ผูใ้หส้ัมภาษณ์นั้น ใหค้วามส าคญัเร่ืองของราคามากวา่ คุม้กบั
การเสียมั้ย และเป็นส่ิงท่ีช่วยในการตดัสินใจในการสั่งซ้ือ 

- มอบส่วนลดให้กบัลูกคา้ในคร้ังถดัไป: ผูไ้ดรั้บการสัมภาษณ์นั้นชอบส่วนส่วนลดท่ี
ใหเ้อาไวใ้ชค้ร้ังถดัไป เป็นเหมือนตวัดึงดูด เช็ครายการท่ีตอ้งการซ้ือในคร้ังถดัไป 

- จดัสินคา้เสริมการขายตามเทศกาล: ผูรั้บการสัมภาษณ์ ชอบการจดัโปรโมชัน่รายการ
ตามเทศกาล เพื่อซ้ือเก็บเป็นสต็อกและกระตุน้ให้รู้สึกอยากจะซ้ือ เตรียมเช็ครายการท่ีอยากจะเตรียม
ซ้ือในอนาคต 

- พนกังานดูแล มีความรู้ความช านาญ ให้บริการอย่างมืออาชีพ: ผูไ้ดรั้บการสัมภาษณ์
นั้นชอบขอค าปรึกษาร้านอะไหล่ให้ช่วยเปรียบเทียบอะไหล่ท่ีตอ้งการซ้ือ ขอขอ้มูล specification 
ต่างๆ  

- การสมัครเป็นสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในด้าน ต่างๆ: ผูไ้ด้รับการสัมภาษณ์จะ
ตดัสินใจเป็นสมคัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ ถา้มีการซ้ือสินคา้เป็นประจ า เพราะจะไดร้าคาใกลเ้คียง
โรงงาน หรือเครดิตการช าระเงิน ถา้เป็นผูท่ี้ซ้ืออะไหล่คร้ังคราว ตามความจ าเป็นจะไม่ค่อยสินใจจะ
สมคัรเป็นสมาชิก  
 
 

4.4 Perceptual Map 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 4.1 ช่ือร้านคา้และโลโกอ้ะไหล่รถยนต ์
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ช่ือร้านค้าและโลโก้อะไหล่รถยนต์ 

เลือกแกนให้ร้าน อะไหล่ยนต์อยู่ท่ี  Reasonable Price และ Excellent Service เพราะ 
ราคาสินคา้ท่ีจ าหน่ายทางร้านมีการค่าเฉล่ียใกลเ้คียงกบัโรงงาน ราคาสมเหตุสมผล และมีการservice 
ดีหลงัการขาย สินคา้มีประกนั ถา้เสียหายในระยะประกนัสามารถน ามาเคลมเปล่ียนสินคา้ใหม่ได้
ทนัที ให้ค  าปรึกษาลูกคา้ ดา้น Specification แนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสม ทั้งยงัช่วยเทียบสินคา้เทียบ
หรือแทแ้ละแจง้ความแตกต่างใหลู้กคา้ง่ายต่อการตดัสินใจมากขึ้น เป็นขอ้แตกต่างกบัร้านอ่ืนๆ  ทาง
ลูกคา้บางส่วนมีรอบ Maintenance เปล่ียนอะไหล่มนัจะเนน้เร่ือง ราคา การบริการเป็นหลกัมกัชอบ
ซ้ืออะไหล่เทียบมากกวา่อะไหล่ท่ีเป็นของแท ้  
 
 

4.5 Market Positioning การวางต าแหน่งทางการตลาด 
4.5.1 Brand Purpose   
แนะน าสินคา้ท่ีดีมีมาตรฐานหลากหลายยี่ห้อให้เลือก ราคาชัดเจน อะไหล่ทุกช้ินมี

ประกนั สินคา้เสียหาย ยนิดีเปล่ียนคืน  
 
4.5.2 Brand Promise  
สินคา้มีคุณภาพ มาตรฐาน ราคาใกลเ้คียงโรงงาน พร้อมใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดีเยีย่ม 
 
4.5.3 ปัจจัยหลกัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหล่รถ  
- ดา้นราคา 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นบริการ 
- สถานท่ีขาย 
- ด่านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 
 

4.6 Brand Identity 
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ตารางท่ี 4.2 แสดง Brand Identity ของร้าน Auto Part Shop 
รูปแบบของ Brand 

Identity 
วิธีการรูปแบบใหม่ 

Graphic Identity 
 

- Logo ท่ีใชรู้ปแบบ Wordmarks โดยใชช่ื้อเต็มของร้านมาท าเป็นโล
โก ้เป็นส่ิงท่ีท าใหส่ื้อสารเขา้ใจง่ายต่อการรับรู้ และจดจ า 

Sensorial Identity - ประสาทสัมผสัดา้นการมองเห็น (Sight Sense) เป็นตวัช่วยท่ีใหผู้ ้
บริโภคนั้นมองแลว้เกิดการจดจ า สามารถเปรียบเทียบคุณภาพหรือ
ส่ิงท่ีสนใจ 
- ประสาทสัมผสัดา้นการสัมผสั (Touch Sense) ความรู้สึกในการแตะ
ตอ้งหรือสัมผสัตวัสินคา้แลว้แขง็แรง ไม่บางหรือเปาะง่าย ไม่มี 

Behavioral Identity - การออกแบบแอปพลิเคชนัในการซ้ือสินคา้ให้เขา้กบักลุ่มเป้าหมาย
ในยคุดิจิทลั 

Functional Identity - Update ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ สร้างความแตกต่างกว่า ร้านอ่ืนๆ ใน
ทอ้งตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างดุเดือด โดยเนน้เร่ืองคุณภาพ ราคา 
และมีประกนัสินคา้ 

 
 

4.7 Promote & Distribute ไปยังกลุ่มเป้าหมายใหม่ 
4.7.1 Communication 

4.7.1.1 Online  
- TikTok นัก รีวิ วอะไหล่ รถ  Influencers (50K - 1M. followers)  ท่ี มี

ภาพลกัษณ์ตอบโจทยก์ลุ่มอู่ ช่างซ่อมรถ พนกังานขบัรถขนส่ง ท่ีชอบดูการรีวิวสินคา้ต่างๆออนไลน์ 
โดยช่องทางน้ีเน้นท าคอนเทนต์คล๊ิปสั้ นๆ ท าให้คนรู้จักแบรนด์มาก

ยิง่ขึ้น ขยายตลาด และเป็นท่ีรู้จกัไดร้วดเร็ว 
- Facebook Ads เลือกท าการตลาดแบบ Segment Market เฉพาะกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีใช ้Facebook ประจ า สนใจในตวัผลิตภณัฑ ์
- Line Official โดยพิ่มเพื่อนติดตามข่าวสาร โปรโมชัน่ หรือ ติดต่อสั่งซ้ือ 
- Search Engines Keyword ให้เน้ือหาครอบคลุมทั้งข้อความ ภาพ และ

รายละเอียดท่ีครบถว้น 
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- YouTube นกัรีวิวอะไหล่รถ โดย Influencers (50k-100K followers) ท่ีมี
ภาพลกัษณ์อธิบาย รายละเอียดของทางร้าน รีวิวสินคา้หลายๆแบบ ง่ายต่อการตดัสินใจเบ้ืองตน้ก่อน
จะซ้ือสินคา้จริง 

4.7.1.2 Offline 
-  จัดกิจกรรมให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมีส่วนร่วม โดยการให้ผูท่ี้สนใจ

กดไลค ์กดแชร์ไปหนา้ Facebook หรือ Line เป็นการสร้าง Engagement และให้เพื่อนใน Facebook, 
Line เห็นสินคา้ของทางร้าน โดยผูท่ี้ท าตามกติกาจะไดส่้วนลดหรือของแถมจากทางร้าน 
 
 

4.8 วิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกจิ 
 
ตารางท่ี 4.3 ตารางแสดงการวิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกิจ 

คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางออ้ม 
1.ร้านขายอะไหล่ส่ง 
2.ร้านขายอะไหล่รถยนตท์ัว่ไป 
3.ร้ายขายอะไหล่รถยนตบ์นโซเซียลมีเดีย 

1.ร้านแต่งรถ 
2.อู่ซ่อมรถ 
3.Lazada และ Shopee 
4.ศูนยร์ถยนต ์

 
4.8.1 คู่แข่งร้านอะไหล่ยนต์ทางตรง 

4.8.1.1 เป็นกลุ่มร้านอะไหล่รถยนตท่ี์ขายจ านวนๆเยอะ ส่วนมากจะขาย
ส่งและขาย 

ปลีกส่วนมากจะเป็นอะไหล่รถยนตแ์ละรถจกัรยานยนต ์จะมีทั้งรุ่นเก่าถึง
รุ่นปัจจุบนัท่ียงัผลิตอยูแ่ละน ามาจากบริษทัผลิตอะไหล่รถยนตอี์กที 

4.8.1.2 ร้านขายอะไหล่รถยนต์ทัว่ไป เป็นกลุ่มร้านอะไหล่รถยนต์ตาม
บา้นทัว่ไปท่ีรับมาจากร้านขายอะไหล่ส่งท่ีมีอะไหล่จ านวนไม่มากแต่มีใชเ้ลือกใชไ้ดใ้นราคาไม่สูง 

4.8.1.3 ร้านขายอะไหล่รถยนตบ์นโซเชียลมีเดียเป็นกลุ่มร้านขายอะไหล่
ผา่นเวบ็ Facebook หรือเวบ็ไซตข์ายของอออนไลน์ 

 
4.8.2 คู่แข่งร้านอะไหล่ยนต์ทางอ้อม 
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4.8.2.1 ร้านแต่งรถยนต ์เป็นกลุ่มร้านขายอุปกรณ์แต่งรถยนตเ์ช่น กนัชน
หน้า ไฟแต่ง ท าให้เป็นคู่แข่ง ทางออ้มด้วย มีการจดัขายอะไหล่เช่นไฟหน้ารถยนต์และอุปกรณ์
ไฟฟ้าในรถยนตเ์หมือนกนั 

4.8.2.2 ร้านอู่ซ่อมรถ เป็นร้านซ่อมรถยนต์และขายอะไหล่รถยนต์และ
ขายนา้มนัเคร่ืองตามร้านเป็นคู่แข่งทางออ้มเพราะว่าร้านอู่ซ่อมรถจะมีการขายน ้ ามนัเคร่ืองและเก็บ
สินคา้เอาไวข้ายเองดว้ย 

4.8.2.3. Application เช่น Lazada, Shopee เป็นคู่แข่งทางออ้ม มีเวบ็มีการ
ขายสินคา้อะไหล่รถยนตเ์หมือนกนักบัเวบ็ไซตข์อง ร้าน อะไหล่ยนต์ แต่เน่ืองจากไม่ใช่ช่องทางของ
สินคา้เฉพาะกลุ่ม จึงมีสินคา้ใหเ้ลือกนอ้ยกวา่ 

4.8.2.4 ศูนย์รถยนต์ เป็นศูนย์รถยนต์ท่ีขายและเบิกอะไหล่แท้ ศูนย์
รถยนตจึ์งเป็นคู่แข่งทางออ้มตรงท่ีมีขายอะไหล่รถยนตเ์หมือนกนั แต่เน่ืองจากเป็นของแทท่ี้มีราคา
สูงมาก 
 
ตารางท่ี 4.4 ตารางแสดงการวิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกิจ 
 

ปัจจยัท่ีน ามา
วิเคราะห์ 

ร้าน อะไหล่ยนต ์ ต๋ี ต๋ี อะไหล่ซ่ิง 

ผลิตภณัฑ ์ สินค้าเป็นแบรนด์ และ ยี่ห้อเป็นท่ี
รู้จกั หรือสินคา้เทียบ ส าหรับลูกคา้ท่ี
เคยมาซ้ืออะไหล่รถยนต์ สินคา้ของ
ทางร้านรับ 
ประกนัคุณภาพการใช้งานเป็นอย่าง
ดีเยี่ยมพร้อมใบรับประกันและใบ
ยนืยนัคุณภาพสินคา้ 

เป็นสินค้าท่ีไม่มีตรายี่ห้อสินค้า 
ไม่มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ 
สินคา้แพงแทร้าคาค่อนขา้งแพง 
ไม่มีประกนัสินคา้  

การบริการ อะไหล่รถยนต์ทุกขนาด มีพนักงาน
พร้อมให้บริการ ฝึกและอบรมการ 
เพื่ อให้  บ ริการลูกค้าอยู่ เสมอ มี
ความรู้ และ ประสบการณ์เก่ียวกับ
อะไหล่ รถยนตอ์ย่างลึกซ่ึงพร้อมให้
ค  าแนะน าใน การใช้งานสินค้าท่ีมี
คุณภาพดีกบัลูกคา้ 

คู่แข่งให้บริการลูกคา้แบบทัว่ไป 
ขาดการแนะน าสินคา้และความรู้
เก่ียวกับอะไหล่รถยนต์แท้และ
เทียบ มีบริการแต่งรถและซ่อม
รถยนต ์
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ตารางท่ี 4.4 ตารางแสดงการวิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกิจ (ต่อ) 
 

ปัจจยัท่ีน ามา
วิเคราะห์ 

ร้าน อะไหล่ยนต ์ ต๋ี ต๋ี อะไหล่ซ่ิง 

สถานท่ีตั้ง สถานท่ีตั้ง ค่อนขา้งได้เปรียบ เน่ือง
ใกล้แหล่งอู่รถมีท่ีจอดรถสะดวก
กวา้งขวางอยูใ่กลก้บัร้าน สะดวกซ้ือ 

หน้าร้านมีพื้นท่ีจอดรถน้อย ท า
ให้ผูค้นเดินทางหาท่ีจอดรถยาก 
ท าให้ไม่สามารถเลือกซ้ือของได้
เป็นเวลานาน 

ราคา ราคาสินค้าไม่แพงสามารถจับต้อง
ไดจ้ริง คุม้ค่าต่อการเขา้เลือกซ้ือ 

คู่แข่งสินค้าราคาสูงท าให้ลูกค้า
ไม่กลา้ซ้ือ 

ส่ิ ง อ า น ว ย ค ว า ม
สะดวก 

จดัเตรียมสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีโทรมา
ออเดอร์ สินคา้ล่วงหนา้และมีการออ
เดอร์ สินค้าล่ ว งหน้า  เพื่ อน ามา
จ าหน่ายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ล่วงหนา้ 

คู่ แ ข่ ง ไ ม่ รั บ อ อ เ ด อ ร์ สิ น ค้ า
ล่วงหน้าตอ้งมาเลือกสินคา้เองท่ี
หนา้ร้าน 
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บทที ่5 

แผนการด าเนินงาน 
 
 
5.1 ท าเลที่ตั้ง 

สถานท่ีตั้ง ม.6 ต.คลองส่ี อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120 จุดเด่น เป็นท าเลท่ีตั้งใกล้
กบัอู่ซ่อมรถ บริษทัขนส่ง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.1 รูปแสดงแผนท่ีร้าน Auto Part Shop 
 
 

5.2 กระบวนการด าเนินงาน 
5.2.1 กจิการแรกเข้า 
หลังจากได้รับผลกระทบจากช่วงโรคระบาดโควิด -19 ทางร้านเกือบปิดกิจการ 

เน่ืองจากมีของคา้งสต็อกมากขายสินคา้งไม่ได ้เลยเร่ิมตน้การด าเนินการใหม่ตั้งแต่เร่ิมตน้ โดยมีการ
ส ารวจตลาด ส ารวจความตอ้งการลูกคา้ ส ารวจบริเวณท่ีใกลร้้าน ติดกบัสถานท่ีใดบา้ง สอบถามกลุ่ม
อู่ซ่อมกลุ่มบริษทัขนส่ง ท่ีเราจะตั้งใจมาเป็นกลุ่มเป้าหมายชอบสั่งสินคา้ประเภทใด ช่องทางการสั่ง
สินคา้ ช่องทางการช าระเงิน และบริการหลงัการขายท่ีตอ้งการ หลงัจากไดข้อ้มูลจากการส ารวจ ทาง
เราก็จะน ามาวางแผนพมันาร้าน เปล่ียนการขายแบบเดิมๆ มีการศึกษาการขายผ่านออนไลน์ พวก 
Facebook, Line, Shopee และ Lazada มากขึ้น เพื่อเพิ่มช่องทางการขาย และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดดี้มาก
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ขึ้น ยงัจดัระบบเร่ืองการจดัซ้ือจดัจา้งและสต็อกสินคา้ ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ 
เพื่อป้องกันการเกิดสินคา้คา้งสต้อกเกิดขึ้นอีก โดยสินคา้บางประเภทจะน ามา comparative การ
สั่งซ้ือกบั Distributor และ Facturer  เพื่อง่าย เห็นภาพท่ีชดัเจนก่อนการตดัสินใจในการสั่งซ้ือเขา้มา
ขายท่ีร้าน และ sourcing vendors ใหม่ๆ ท่ีใหข้อ้เสนอดีท่ีสุด สินคา้พวกกรอบไฟทา้ยจะสั่งท า OEM 
ดว้ย Volume 1,000 คู่ จะสั่งผลิตทุกๆ 3 เดือน และจะสั่งเม่ือสินคา้เหลือ 150 คู่ก็จะเร่ิมสั่งซ้ือสินคา้มา
สตอ็กเพื่อขายคร้ังต่อไป 
 

 5.2.2 กจิการระหว่างให้บริการขายสินค้า  
ทางร้านจะให้ค  าปรึกษาส่ิงท่ีลูกค้าสงสัยเก่ียวกับสินค้า และให้ค  าแนะน า พร้อม

เปรียบเทียบคุณสมบติั และการบริการหลงัการขายของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการทั้งสินคา้แท ้และเทียบ 
เพื่อง่ายต่อการตดัสินใจของลูกคา้ ช่องทางการช าระเงินก็มีหลายช่องทางให้เลือกเพื่ออ านวยความ
สะดวกให้กับลูกคา้มากขึ้น เร่ืองระบบการจดัส่งสินคา้นั้น เร่ืองระยะเวลาในการจดัส่ง ทางร้าน
จะแจ้งให้กับทางลูกคา้ทราบก่อนทุกคร้ัง ถา้ยอดการสั่งซ้ือถึงเกณฑืท่ีร้านก าหนดจะมีการจดัส่ง
สินคา้ฟรี สินคา้มีการบรรจุอุปกรณ์กนักระแทกแน่นหนาเพื่อป้องกนัความเสียหายระหว่างขนส่ง 
หรือทางลูกคา้ตอ้งการสินคา้ด่วนสามารถมารับท่ีร้านได ้

 
5.2.3 การบริการหลงัการขาย 
 ในกรณีสินคา้ช ารุดยงัอยู่ระหว่างช่วงประกัน ทางร้านยินดีจะเปล่ียนสินคา้ใหม่ให้

ทนัที ทุกการขายทางร้านจะมีการประเมินความพึ่งพอใจเพื่อน าขอ้มูลเหล่านั้นไปพฒันาปรับปรุง
ดา้นการขาย, การตลาด และการบริการ วิเคราะห์และหาแนวทางในการปรับปรุงร้านใหดี้มากขึ้น 

 
5.2.4 Work Flow Diagram ของระบบงาน 

5.2.4.1 ลูกคา้ 
- ลูกคา้จะสั่งซ้ือสินคา้ไปยงัระบบการขาย 
- ลูกคา้ช าระค่าสินคา้ไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการขายจะท าการส่งใบเสร็จรายการสั่งสินคา้ไปใหลู้กคา้ 
- ระบบการขายจะท าการส่งใบเสร็จช าระสินคา้ไปใหลู้กคา้ 
5.2.4.2 พนกังาน 
- พนกังานจะส่งขอ้มูลลูกคา้ไปยงัระบบการขาย   
- ระบบการขายจะรายงานขอ้มูลลูกคา้ไปยงัพนกังาน   
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- พนกังานจะส่งขอ้มูลสินคา้ไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการขายจะรายงานขอ้มูลสินคา้ไปยงัพนกังาน 
- พนกังานจะส่งขอ้มูลตวัแทนจ าหน่ายไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการขายจะรายงานขอ้มูลตวัแทนจ าหน่ายไปยงัพนกังาน 
- พนกังานจะท าการตรวจสอบสินคา้คงเหลือไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการรายงานสินคา้คงเหลือไปยงัพนกังาน 
5.2.4.3 ผูจ้ดัการ 
- ผูจ้ดัการจะส่งขอ้มูลลูกคา้ไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการขายจะรายงานขอ้มูลลูกคา้ไปยงัผูจ้ดัการ 
- ผูจ้ดัการจะส่งขอ้มูลตวัแทนผูจ้  าหน่ายไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการขายจะรายงานขอ้มูลตวัแทนจ าหน่ายไปยงัผูจ้ดัการ 
- ผูจ้ดัการจะส่งยอดขายสินคา้ไปยงัระบบการขาย 
- ระบบการขายจะรายงานยอดขายสินคา้ไปยงัผูจ้ดัการ 
5.2.4.4 ตวัแทนจ าหน่าย 
- ตวัแทนจ าหน่ายจะส่งใบสั่งซ้ือไปยงัระบบการขาย 
 - ระบบการขายจะส่งใบเสร็จสั่งซ้ือสินคา้มาใหต้วัแทนจ าหน่าย 
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ภาพ 5.2 Work Flow Diagram ของระบบงาน 
 
 

5.3 ทรัพยากรสินทรัพย์ที่น ามาใช้ในการด าเนินการ ช่วงปีที่ 0-2 
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ตาราง 5.1 แสดงทรัพยากรสินทรัพยท่ี์น ามาใชใ้นการด าเนินการ ช่วงปีท่ี 0-2 
ช่ืออุปกรณ์ จ านวนต่อ

หน่วย 
ราคาต่อหน่วย

(บาท) 
ค าอธิบาย ภาพสินคา้ 

โต๊ะท างาน  1 24,000 ส าหรับ 6 คนนัง่พร้อม
ชุดเกา้อ้ีท างาน 

 
 

 
คอมพิวเตอร์ 6 25,000   

 
 

ชั้นวางเหลก็  5 5,090 Size 400x200x60 cm  
 

ตะกร้าพลาสติก
เก็บอะไหล่ 

20 60   
 
 

อุปกรณ์ส านักงาน
เบด็เตลด็ 

1 2,000   

ตูเ้ก็บเอกสาร 1 1,200 ใชส้ าหรับเอกสารทาง
บญัชีการจดัซ้ือ 

 
 
 

เคร่ืองถ่ายเอกสาร 1 14,990 ส าหรับปร้ินเอกสาร
ถ่ายเอกสารในร้าน 
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บทที ่6 

การบริหารและการจัดการองค์กร 
 
 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ ร้านท่ีมีจุดแข็งในสภาพแวดลอ้มทั้งภายใน
และภายนอก จะมีความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนัสูง และ จ าเป็นตอ้งมีการพฒันาองคก์รอยู่อย่าง
ต่อเน่ือง ซ่ึงแนวคิดน้ี ทางร้านอะไหล่ยนต ์ไดน้ ามาเป็นแนวทางในการก าหนดแผนการด าเนินงาน
ทางธุรกิจดงัน้ี 

 
 

6.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากร 
6.1.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 
เน่ืองจากเป็นร้านท่ีมีขนาดเล็ก ดงันั้นจึงใชท้รัพยากรบุคคลไม่มาก แต่มีประสิทธิภาพ 

ด้วยการออกแบบโครงสร้างองค์กรท่ีสอดคลอ้งกับธุรกิจและบุคคลากร ท่ีพร้อมจะเติบโต เพื่อ
ความก้าวหน้าต่อไปในอนาคต และนอกจากน้ีแล้วรูปแบบการบริหารอยู่ในรูปแบบของการ
ตดัสินใจเพียงคนเดียว ซ่ึงในท่ีน้ีคือเจา้ของร้านเพื่อลดความผิดพลาดไดใ้นการท าธุรกิจและสามารถ
ด าเนินธุรกิจเป็นไปไดอ้ยา่ง การเติบโต มีรายละเอียดการจดัการทรัพยากรบุคคล ดงัน้ี 

 
6.1.2 โครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
จากการด าเนินธุรกิจของทางร้านไดแ้บ่งการบริหารเป็น 4 ฝ่ายหลกัประกอบดว้ย ฝ่าย

บริหาร ฝ่ายการเงินและบญัชีฝ่ายจดัซ้ือและบริหารการจดัเก็บสินคา้ ฝ่ายขายและการตลาด ซ่ึงแต่ละ
ฝ่ายจะมีหนา้ท่ีและความรับผิดชอบดงัน้ี 

ฝ่ายบริหาร ฝ่ายบริหารท าหน้าท่ีในการก าหนดนโยบายการประกอบธุรกิจรวมถึง
ทิศทางในการด าเนินงานให้เป็นไปตามวิสัยทัศน์และพันธกิจ และคอยท าหน้าท่ีควบคุมการ
ด าเนินงานของแต่ละฝ่ายเพื่อให้แต่ละฝ่ายสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไวแ้ละมุ่งสู่เป็นหมาย
เดียวกนั 

ฝ่ายการเงินและบัญชี ฝ่ายการเงินมีหน้าท่ีควบคุมและบริหารทางด้านการเงินให้มี
สภาพคล่องอย่างต่อเน่ือง ดูแลการเบิกจ่ายเงินทุกประเภท รวมถึงการก าหนดนโยบายทางการเงิน
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เพื่อเป็นแนวทางในการลงทุนและ ควบคุมโครงสร้างทางการเงินท่ีเหมาะสมเพื่อการบริหารจดัการ
ผลตอบแทนสูงสุด ประกอบกับการรายงานงบการเงินท่ีมีความถูกตอ้งและโปร่งใส รวมถึงการ
บนัทึกบญัชีการจดัเก็บเอกสารทางบญัชีและรายงานทางบญัชีใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานการบญัชี 

ฝ่ายจดัซ้ือและบริหารการจดัเก็บสินคา้ ฝ่ายจดัซ้ือมีหนา้ท่ีรับผิดชอบดา้นการติดต่อกบั
ผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายในการสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาจจ าหน่ายในร้าน โดยมีการคดัเลือกสินคา้ตาม
นโยบายการจัดซ้ือและมีกาก าหนดปริมาณการสั่งซ้ือท่ีพอเหมาะ เพื่อให้สินค้าแต่ละประเภทมี
ปริมาณท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ในส่วนของการบริหารสินคา้ในสต๊อก มีหนา้ท่ีในการ
คอยดูแลสินคา้ในสต๊อกทั้งหมดให้อยู่ในสภาพดีรวมถึงการท ารายงานสินคา้ เขา้-ออก และปริมาณ
สินคา้คงเหลือในทุกๆวนั เพื่อใหสิ้นคา้มีพร้อมเตรียมน ามาจ าาหน่ายอยูต่ลอดเวลา 

ฝ่ายขายและการตลาด ฝ่ายขายและการตลาดมีหน้าท่ีรับผิดชอบในด้านการสร้าง
ยอดขายสินคา้ท่ีหน้าร้าน     ให้ได้มากท่ีสุดโดยทั้งฝ่ายขายและฝ่ายการตลาดต้องท างานร่วมกัน
เพื่อให้เกิดประสิทธิผลสูงสุด โดยเร่ิมตน้มาจากกิจกรรมทางการตลาดทั้งการจดักิจกรรมหน้าร้าน
และโปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจจาก 

ผูบ้ริโภค จนกระทัง่ผูบ้ริโภคตดัสินใจมาซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ร้าน หลงัจากนั้นจึงเป็นหนา้ท่ี
ของฝ่ายขายในการน าเสนอหรือให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัตวัสินคา้ให้กบัลูกคา้และเกิดการซ้ือสินคา้ได้
ในท่ีสุด ซ่ึงทั้งสองฝ่ายน้ีตอ้งอาศยัการท างานเป็นทีมเพื่อการผลกัดนัยอดขายไปสู่เป่าหมายท่ีตั้งไว ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 6.1 แสดงการจดัโครงสร้างองคก์ร 
 

6.2 เกณฑ์ในการรับบุคคลากร 
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พนกังาน คือ ผูท่ี้อยูเ่บ้ืองหลงัความส าเร็จขององคก์ร หากองคก์รใดมีพนกังานดีองคก์ร
นั้นก็มีผลประกอบการดี พนกังานจึงเป็นบุคคลท่ีมีความส าคญัไม่ต่างจากลูกคา้ของทางร้าน ดงันั้น
การคดัเลือกพนกังานท่ีดีมีคุณภาพ มีความรู้ประสบการณ์รวมถึงลกัษณะส่วนบุคคล ทศันคติท่ีดี เขา้
มาร่วมงานภายในองคก์ร จึงตอ้งอาศยับรรทดัฐานและหลกัเกณฑท่ี์พิจารณาคดัเลือกดงัน้ี 

ความรู้ ผูบ้ริหารจะตอ้งพิจารณาบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญในสาขาวิชานั้นจริง ๆ และ
ต้องแน่ใจว่าเขาเหล่านั้ นมีความรู้ในเร่ืองดังกล่าว ซ่ึงอาจจะใช้วิธีการตรวจวัด โดยให้ท า
แบบทดสอบหรือการทดลองงาน จึงจะเป็นแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการสรรหาผูท่ี้มีความรู้เข้ามา
ปฏิบติังานในหน่วยงานได ้

ประสบการณ์ การคดัเลือกผูมี้ประสบการณ์ในการท างาน มกัจะพิจารณาจากประวติั
ส่วนตัว ไหวพริบ และการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ โดยเฉพาะปัญหาเฉพาะหน้า ได้ดีกว่าผูท่ี้ยงัไม่มี
ประสบการณ์ในการท าางาน รวมถึงการสังเกตพฤติกรรมปฏิภาณไหวพริบ 

การศึกษา ผูบ้ริหารตอ้งให้ความส าคญักับรายละเอียดด้านการศึกษาของบุคลากรท่ี
สมคัรเขา้มา 

ปฏิบติังานกบัหน่วยงาน ถือเป็นการวดัระดบัความรู้ในเบ้ืองตน้ ว่ามีความรู้และความ
เหมาะสมกบั 

ต าแหน่งมากนอ้ยแค่ไหน อาจพิจารณาจากคุณสมบติัดา้นอ่ืน ๆ ประกอบดว้ย 
ความซ่ือสัตย์และความรับผิดชอบ ความซ่ือสัตย์และความรับผิดชอบ ถือเป็น

หลกัเกณฑ์ท่ีส าคญัมากในการตรวจสอบ พิจารณาคดัเลือกพนักงานเขา้สู่หน่วยงาน เพราะคนท่ีมี
ความซ่ือสัตยแ์ละความรับผิดชอบทั้งต่อตวัเองและผูอ่ื้นจะเป็นผูท่ี้มีความจริงใจกบัหน่วยงานและ
ผูร่้วมงานมาก ซ่ึงบุคคลดงักล่าวจะเป็นผูท่ี้มีมาตรฐานในการท างานสูงและเป็นผูท่ี้สามารถไวว้างใจ
ใหดู้แลในเร่ืองท่ีส าคญั ๆ ของหน่วยงาน  

ลกัษณะบุคลิกภาพ พิจารณาบุคลิกภาพของพนกังานนบัแต่เดินเขา้มารับการสัมภาษณ์
ซ่ึงไม่ไดห้มายถึงรูปร่างหนา้ตา แต่หมายถึงมารยาทในการพูด การตอบขอ้ซักถาม และ การปฏิบติั
กาลเทศะ รวมถึงการแต่งกายท่ีเหมาะสมดว้ย 

นุษยส์ัมพนัธ์เป็นเลิศ การท างานในองคก์รเป็นลกัษณะของการท างานในรูปแบบทีมท่ี
จะตอ้งอาศยั การพึ่งพาติดต่อระหว่างกนัภายในองคก์รอยู่ตลอดหากองคก์รใดมีพนกังานท่ีมีมนุษย์
สัมพนัธ์ไม่ดีระบบการท างานจะมีได ้

 
 

6.3 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
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ทางร้านอะไหล่ยนต ์มีสวสัดิการขั้นพื้นฐานต่างๆ ตามท่ีกฎหมายแรงงานก าหนดและ
ใหค้วามส าคญักบัการบริหารบุคลากร เพื่อเสริมสร้างความสุขในการท างานและสร้างคุณภาพท่ีดีขึ้น
ใหแ้ก่พนกังานทุกคน ทั้งยงัมี 

การบริหารค่าตอบแทนพนักงาน แบ่งเป็นค่าตอบแทนทางตรงและค่าตอบแทน
ทางออ้ม ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 

6.3.1 ค่าตอบแทนทางตรง (Direct Pay)  
6.3.1.1 เงินเดือน  
จะจ่ายให้อัตราตามท่ีระบุในสัญญาจ้างและจดหมายอนุมัติการปรับ

เงินเดือน และ นอกเหนือจากเงินเดือนประจ ายงัมีเงินเดือนประจ าขั้น ซ่ึงแบ่งตามเกรดท่ีไดป้ระจ าปี 
โดยมี A B C และ D โดยพิจารณาจากเกณฑว์ดัผลงานประจ าปี 

6.3.1.2 ค่าล่วงเวลา (Over Time : OT)  
การใหค้่าล่วงเวลามี 3 อยา่ง 
- ค่าล่วงเวลาต่อเน่ืองคิด 1.5 เท่า ของเงินเดือน 
- ค่าล่วงเวลาวนัหยดุ คิด 2 เท่าของเงินเดือน 
- ค่าล่วงเวลาวนัหยดุต่อเน่ือง คิด 3 เท่าของเงินเดือน 
6.3.1.3 รายการหกัค่าตอบแทนต่างๆ 
- ประกนัสังคม หกั 5% ของเงินเดือน 
- หกัภาษี (ส าหรับพนกังานท่ีมีฐานเงินเดือนท่ีตอ้งเสียภาษี)  
6.3.1.4ค่า Incentive 
- Incentive รวมให้พนกังานในร้านทุกคน 1% ของยอดขายตามเปูาหมาย

ของบริษทัในแต่ละเดือน 
           
6.3.2 ค่าตอบแทนทางอ้อม (Indirect Pay)  
สวสัดิการและผลประโยชน์ต่างๆ มีดงัน้ี 

6.3.2.1 ลาพกัร้อน 
- พนกังานท่ีมีอายงุานต่ ากวา่ 1 ปีสามารถลาพกัร้อนไดไ้ม่เกิน 6 วนั/ปี 
- พนกังานท่ีมีอายงุาน 2-3 ปีสามารถลาพกัร้อนไดไ้ม่เกิน 7 วนั/ปี 
- พนกังานท่ีมีอายงุาน 4-5 ปีสามารถลาพกัร้อนไดไ้ม่เกิน 8 วนั/ปี 
- พนกังานท่ีมีอายงุาน 5 ปีขึ้นไป สามารถลาพกัร้อนได1้0 วนั/ปี 
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6.3.2.2 ลาป่วย 
อนุญาตให้พนักงานลาปุวยไดปี้ละไม่เกิน 30 วนัท างานต่อปี โดยไดรั้บ

ค่าจา้งและการลาป่วย มากกวา่1 วนั ตอ้งมีใบรับรองแพทยท์ุกคร้ัง 
6.3.2.4 สิทธิประโยชน์จากประกนัสังคม 
สร้างหลกัประกนัในการด ารงชีวิตในกลุ่มของสมาชิกท่ีเขา้ร่วมโครงการ

ทุกคน ในการเฉล่ียความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นจากการเจ็บป่วย คลอดบุตร เสียชีวิต ทุพพลภาพ
สงเคราะห์บุตร ชราภาพ และ การวา่งงานเพื่อใหไ้ดรั้บการรักษาพยาบาลและมีรายไดต้่อเน่ือง 

 
 

6.4 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
6.4.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกีย่วข้อง  
จากการศึกษาสภาพการแข่งขนัในธุรกิจจ าหน่ายช้ินส่วนอะไหล่รถยนต์ควบคู่ไปกบั

การศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้นั้น พบวา่ธุรกิจจ าหน่ายช้ินส่วนอะไหล่รถยนตมี์โอกาสเติบโตได้
อีกมาก ทางร้านจึงตั้งเป้าหมายทางการตลาด เพื่อให้สามารถวดัผลติดตามและประเมินกลยุทธ์
รวมถึงการควบคุม การปฏิบติังานใหเ้ป็นไปตามแผนงานท่ีไดก้ าหนดไว ้

 
6.4.2 นวัตกรรมที่น ามาใช้กบัผลติภัณฑ์/บริการ  
ทางร้าน มีการน าเอาคอมพิวเตอร์และชุดโปรแกรม ซ่ึงเป็นโปรแกรม  เก่ียวกับงาน

จ าหน่ายอะไหล่รถยนตโ์ดยตรง มาเป็นเคร่ืองมือช่วยในการจดัระบบสต๊อกสินคา้ การจ าหน่ายสินคา้ 
และใหบ้ริการลูกคา้ 

 
6.4.3 การเพิม่คุณค่าให้กบัผลติภัณฑ์/บริการ  
สินคา้และการบริการเป็นปัจจยัหลกัของธุรกิจจ าหน่ายช้ินส่วนอะไหล่รถยนต์ดงันั้น 

ทางร้าน มีนโยบายในเร่ืองน้ีมาตั้งแต่เร่ิมกิจการคือเน้นหนักในเร่ืองคุณภาพสินคา้ท่ีได ้มาตรฐาน 
สินคา้มีการรับประกนัทุกช้ิน การบริการท่ีประทบัใจ 

 
6.4.4 แนวทางในการพฒันาผลติภัณฑ์/บริการ  
มีการหาขอ้มูลเก่ียวกบัรุ่นรถยนต์ท่ีออกมาใหม่ตลอดและหาขอ้มูลจากลูกคา้ในกลุ่ม

ช่างซ่อมรถยนตแ์ละกลุ่มบริษทัขนส่ง เพื่อน ามา วิเคราะห์ว่าช้ินส่วนอะไหล่ชนิดใดมีการช ารุดบ่อย 
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เพื่อท่ีจะเตรียมความพร้อมในการเก็บสต๊อกสินคา้ชนิดนั้น รวมทั้งอบรมพนกังานเพื่อใหส้ามารถให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหม่กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 

 
6.4.5 การตั้งราคา 
ก่อนท่ีจะตั้งราคาสินคา้นั้น เราตอ้งรู้ตน้ทุนธุรกิจของตวัเองให้ครบไม่ตกหล่น เพราะ

เราต่างก็รู้ดี วา่ก าไรเกิดจากรายไดท่ี้เหลือหลงัหกัค่าใชจ่้ายต่างๆ หากลืมน าตน้ทุนตวัใดตวัหน่ึงมาคิด 
เราอาจวาง แผนการขายผิดพลาดจนธุรกิจขาดทุน ส าหรับการตั้งราคานั้นเรามกัจะมีพื้นฐานมาจาก
ตน้ทุนของธุรกิจ โดยทัว่ไปมี2 วิธีดงัน้ี 

6.4.5.1 การตั้ งราคาจากต้นทุนของสินค้า (Markup on Cost) เป็นวิธีท่ี
หลายคนรู้จกัและนิยมใช้กนั อยู่คือการตั้งราคาโดยการบวกเพิ่มจากตน้ทุนไปเลยว่าอยากไดก้ าไร
เท่าไหร่ เช่น สมมติว่า ตน้ทุนรวมต่อช้ิน เท่ากบั 20 บาท อยากไดก้ าไร 20% จากตน้ทุน ราคาขาย
แบบ Markup on Cost ก็จะเท่ากบั 20 x (1+0.2) = 24 บาท 

สูตรค านวณ คือ  
ราคาขาย = ตน้ทุนต่อช้ิน x (1 + สัดส่วนก าไรท่ีตอ้งการ)  
สัดส่วนก าไรท่ีตอ้งการ คือ %ก าไรท่ีตอ้งการในรูปของเศษส่วน 
สมมติ %ก าไรท่ีตอ้งการ = 20% จะไดส้ัดส่วนก าไรท่ีตอ้งการ = 20/100 = 0.2  

6.4.5.2 การตั้งราคาจากราคาขายของสินคา้ (Markup on Selling Price) วิธี
น้ีส่วนใหญ่อาจไม่คุน้เคย กนัเท่าไรนกั เพราะออกจะมีวิธีการค านวณซบัซอ้นอยูส่ักหน่อย ท าไดโ้ดย
วิธีการเทียบบญัญติัไตรยางศ ์ถา้ตน้ทุนรวมต่อแท่ง เท่ากบั 20 บาท อยากไดก้ าไร 20% จากราคาขาย 
ดงันั้น ราคาขายแบบ Markup on Selling Price ของคุณจะเท่ากบั 20 / (1-0.2) = 25 บาท 

สูตรค านวณ คือ  
ราคาขาย = ตน้ทุนต่อช้ิน / (1 - สัดส่วนก าไรท่ีตอ้งการ) 
จากตวัอย่างการค านวณ 6.4.5.1 และ 6.4.5.2 ตน้ทุนรวมเท่ากบั 20 บาท อยากไดก้ าไร 

20% จากราคาขาย ดงันั้น ราคาขายแบบ Markup on Selling Price จะไดเ้ท่ากบั 20 / (1-0.2) = 25 บาท 
ดูเผินๆจะไม่รู้สึกต่างกนั จริงๆมนัต่างอยูพ่อสมควรลองเทียบความแตกต่างระหว่างการตั้งราคาสอง
แบบน้ีโดยสมมติว่า วนันึงตอ้งการระบายสต๊อกสินคา้ท่ีมีอยู่ให้หมด โดยการจดั MEGA SALE ลด
ราคาสินคา้คร้ังยิ่งใหญ่ถึง 20% โดยตั้งใจจะขายแบบเท่าทุนไม่เอาก าไร (คิดง่ายๆ ว่าตอนตั้งราคา 
บวก 20% ตอนลดก็ลด 20%) แต่แบบ Markup on Cost จะตอ้งลดราคาจาก 24 บาท เหลือ (24 x 0.8) 
= 19.2 บาท ซ่ึงหมายความว่าขายแบบ “ขาดทุน” แต่ถา้ตั้งราคาแบบ Markup on Selling Price ก็ลด
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ราคา 20% จะสามารถขายไดใ้นราคาเท่าทุนท่ี 20 บาท เพราะลดจากราคาขายท่ี 25 บาท [ (25 x 0.8) 
= 20 บาท ] 

การบริหารธุรกิจจะวดักันท่ียอดขายเป็นหลัก การตั้ งราคาด้วยวิธีน้ีจึงท าให้การ
บริหารงานง่ายกวา่ เน่ืองจากเม่ือเห็นตวัเลขยอดขายก็สามารถบอกไดท้นัทีว่าตอนน้ีธุรกิจท ายอดไป
แลว้เท่าไหร่และตอ้งท าอีกเท่าไหร่จึงจะไดต้ามเป้าหมายนัน่เอง 

 
 

6.5 แผนกลยุทธ์การผลติและการจัดซ้ือ 
6.5.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 
บริษทัมีนโยบายในการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต ผูน้ าเขา้ รวมถึงตวัแทนจ าหน่ายช้ินส่วน

อะไหล่รถยนต ์ดว้ยการคดัเลือกผลิตภณัฑสิ์นคา้ท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐาน โดยแบ่งรูปแบบการจดัซ้ือ
เป็น 2 แบบ คือ การซ้ือขาด และการฝากขาย ในการพิจารณาซ้ือสินคา้ จะพิจารณาจากความมีช่ือ 
เสียงของแบรนด์ ควบคู่กบัคุณภาพของสินคา้หากแบรนด์มีช่ือเสียงและผลิตภณัฑมี์คุณภาพดีบริษทั
มีความมัน่ใจไดว้า่เม่ือซ้ือสินคา้มาแลว้สามารถขายออกไดแ้น่นอน 

 
6.5.2 วิธีการส่ังซ้ือสินค้า 

6.5.2.1 คุณภาพของสินคา้ ใหค้วามส าคญัในการพิจารณาสั่งซ้ือสินคา้ท่ีมี
คุณภาพเพื่อน ามา จ าหน่ายให้ผูบ้ริโภค โดยสินค้าท่ีสั่งซ้ือทุกช้ินต้องมีตราสัญลักษณ์รับรอง
มาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) 

6.5.2.1 ช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียงอยู่ ณ ขณะนั้นทาง
ตอ้งรีบพิจารน าสินคา้เขา้มาจ าหน่ายในร้าน เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ให้ไดก่้อนท่ีร้านอ่ืนจจ าหน่ายเช่นกัน 
สินค้าท่ีมีแนวโน้มเติบโตได้ดีในอนาคต ดังนั้นฝ่ายจัดซ้ือจึงต้องเล็งเห็นถึงโอกาสในการสร้าง
ยอดขาย ล่วงหนา้ ดว้ยการพิจารณาเลือกสินคา้ท่ีมีแนวโนม้เติบโตไดดี้ในอนาคตมาจ าหน่าย 

 
6.5.3 การจัดการคลงัสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
การจดัการระบบคลงัสินคา้มีนโยบาย ดงัน้ี  
- มีการแยกสต๊อกกลุ่มสินคา้ท่ีชดัเจนในคลงัสินคา้  
- ปริมาณสินคา้ตอ้งเพียงพอต่อการบริการลูกคา้และทนัต่อความตอ้งการเสมอ  
- ตรวจเช็คสถิติความเคล่ือนไหวของสินคา้ท่ี เขา้-ออก ทุกคร้ัง  
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- มีการแยกบริเวณจดัเก็บสินคา้ท่ีมีโอกาสช ารุดง่ายออกจากสินคา้อ่ืน เช่น เลนส์กระจก
หนา้  

- มีการเฝ่าระวงัสินคา้ท่ีมีความเส่ียงจากการหมดสภาพ เช่น สินคา้ท่ีผลิตจากยาง  หรือ
สายพาน 

- ตรวจสอบสภาพสินคา้โดยละเอียดทุกช้ินก่อนเก็บเขา้คลงัสินคา้ ถา้เสียหายระหว่าง
ตรวจรับสามารถจะเคลมกบับริษทัท่ีสั่งซ้ือได ้

 
6.5.4 การขนส่งสินค้าไปยังลูกค้า  
มีการแยกส่งไดห้ลายช่องทาง เช่น ส่งทาง ไปรษณีย,์ ส่งทางรถสองแถวประจ าทาง, 

และทางบริษทัเอกชนท่ี รับ-ส่ง สินคา้ เป็นตน้ 
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บทที ่7 

แผนการเงิน 
 
 

7.1 การประเมินความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ (Financial Feasibility 
Analysis) 

ทางร้าน ออโตพ้าร์ทช็อป มีการวางแผน รวมทั้งประเมินความเป็นไปไดท้างการเงิน ท่ี
มุ่งเน้นท่ีจะพมันาและหากลุ่มลุกคา้ใหม่ๆ ให้ทางร้านกลบัมามียอดขายเป็นไปตามเป้าหมายท่ีวาง
เอาไว ้โดยแหล่งเงินทุนจากท่ีเป็นสัดส่วนของเจา้ของอยู่ท่ี3.5 ลา้นบาท และเงินกูย้ืมประมาณ 3.5 
ลา้นบาท 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
 
ภาพท่ี 7.1 แสดงรายละเอียด The Financial Feasibility Canvas 
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7.2 เหตุผลในการลงทุน (Investment Rationale) 
ธุรกิจขายอะไหล่ยนตเ์ปิดมานานแบบธุรกิจกงสี แบบครอบครัว ตั้งแต่เกิดสถานการณ์

โควิด-19 ยอด ขายสินคา้ลดลง มีแต่ลูกคา้ท่ีรู้จกัท่ีมาซ้ือ สินคา้คา้งสต็อค สินคา้บางประเภทอายุการ
เก็บนอ้ย ท าใหเ้กิดแนวคิดท ายงัไงจะระบายสินคา้ท่ีคา้งสตอ็คน้ีไดเ้ร็วท่ีสุด ท ายงัไงถึงจะมีลูกคา้กลุม่
ใหม่ ท ายงัไงจะขายสินคา้ราคาถูกประทบัใจใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือใหม่ 

 
 
 

7.3 ประมาณการเงินลงทุน และ โครงสร้างทางการเงิน (Capital Investment) 
ร้านมีการปรับปรุงให้ทุกอย่างเป็นระบบมากขึ้นโดยใช้เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 

288,050 บาท และ เงินทุนหมุนเวียนสุทธิอยู่ ท่ี 5,934,000 ล้านบาท โดยมีรายละเอียดรายการ
สินทรัพยถ์าวรดงัน้ี  
 
ตารางท่ึ 7.1 แสดงประมาณการเงินลงทุน และ โครงสร้างทางการเงิน 

No. รายการ จ านวน ช้ิน ราคาต่อหน่อย รวมเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 
1 Cash Register 2 15,000 30,000 
2 ระบบ POS+ipad 2 25,900 51,800 
3 Computer 6 25,000 150,000 
4 โต๊ะท างานส าหรับ 6 คนนัง่ 1 24,000 24,000 
5 ขั้นวางเหลก็ 400x200x6 cm. 5 5,090 25,450 
6 ตะกร้าพลาสติก 20 60 1,200 
7 ตูเ้ก็บเอกสาร 3 1,200 3,600 
8 พดัลม 16” 4 500 2,000 

คิดเป็นตน้ทุนสินทรัพยถ์าวรจ าเป็นในการท าธุรกิจ (บาท) 288,050 
 
 
 

7.4 ที่มาของรายได้และการประมาณการต้นทุน (Assumptions) 
7.4.1 ท่ีมาของรายได้ (Revenue Assumptions) 
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รายได้ของทางร้านมาจากการขายอะไหล่รถยนต์ 11 รายการ คือ กรอบไฟท้าย, 
สายพาน, โช๊คอพัตา, ผา้เบรค, จานเบรค, ใบปัดน ้าฝน, กรองน ้ามนัเคร่ือง, กรองอากาศ, สายหวัเทียน 
มอเตอร์พดัลม, หวัเผา โดยมีการประมาณการรายไดด้งัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 7.2 แสดงท่ีมาของรายไดใ้นแต่ละปี 
การประมาณการณ์ทางการเงินของธุรกิจผา่น Project Cashflow Analysis 

ประมาณการรายได ้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินค้า 1 กรอบไฟ      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 
   ราคาต่อช้ิน 223 223 223 223 223 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 89 89 89 89 89 
สินค้า 2 สายพาน      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 
   ราคาต่อช้ิน 392 392 392 392 392 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 245 245 245 245 245 
สินค้า 3  โช๊คอัพ      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 
   ราคาต่อช้ิน 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 
สินค้า 4 ผ้าเบรค      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 
   ราคาต่อช้ิน 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 605 605 605 605 605 
สินค้า 5 จานเบรค      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 
   ราคาต่อช้ิน 1,360 1,360 1,360 1,360 1,360 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 850 850 850 850 850 
สินค้า 6 ใบปัดน ้าฝน      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 
   ราคาต่อช้ิน 156 156 156 156 156 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 82 82 82 82 82 
สินค้า 7 กรองน ้ามันเคร่ือง      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 



43 
 

ตาราง 7.2 แสดงท่ีมาของรายไดใ้นแต่ละปี (ต่อ) 
การประมาณการณ์ทางการเงินของธุรกิจผา่น Project Cashflow Analysis 

ประมาณการรายได ้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
   ราคาต่อช้ิน 1,094 1,094 1,094 1,094 1,094 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 810 810 810 810 810 
สินค้า 8 กรองอากาศ      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 
   ราคาต่อช้ิน 200 200 200 200 200 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 69 69 69 69 69 
สินค้า 9 สายหัวเทียน      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 
   ราคาต่อช้ิน 962 962 962 962 962 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 520 520 520 520 520 
สินค้า 10 มอเตอร์พดัลม      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 
   ราคาต่อช้ิน 809 809 809 809 809 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 490 490 490 490 490 
สินค้า 11 หัวเผา      
   ประมาณการยอดขายต่อปี(ช้ิน) 800 800 800 800 800 
   ราคาต่อช้ิน 94 94 94 94 94 
   ตน้ทุนต่อช้ิน 55 55 55 55 55 

 
7.4.2 การประมาณการต้นทุน (Cost Assumptions) 
ทางร้านมีตน้ทุนคา้ใช้จ่ายรายเดือน ไดแ้ก่ ค่าเช่าส านกังาน, เงินเดือนพนกังาน, ค่าใช้

ภายจ่ายส านกังาน, ค่าบริการ Search Engine Optimization และ Mid-tier influencer รายเดือน โดยมี
ค่าใชจ่้ายต่อเดือน 168,700  บาท  
 
ตารางท่ี 7.3 แสดงการประมาณการตน้ทุน 

 รายการ จ านวน ช้ิน ราคาต่อหน่อย รวมเงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

1 ค่าเช่าตึกพาณิชย ์ 1 12,000 12,000 
2 เงินเดือนผูบ้ริหาร 1 30,000 30,000 
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ตารางท่ี 7.3 แสดงการประมาณการตน้ทุน (ต่อ) 
 รายการ จ านวน ช้ิน ราคาต่อหน่อย รวมเงินลงทุนใน

สินทรัพยถ์าวร 
3 เงินเดือนพนกังานระดบัผูจ้ดัการ 1 30,000 30,000 
4 เงินเดือนพนกังาน 4 18,000 72,000 
5 ค่าอินเตอร์เน็ต 1 1,200 1,200 
6 ค่าน ้า - ไฟ 1 3,000 3,000 
7 ของใชส้ านกังาน 1 2,000 2,000 
8 SEO ต่อเดือน 1 5,000 5,000 
9 Influencer  1 12,000 12,000 
10 เช่าเคร่ืองถ่ายเอกสาร 1 1,500 1,500 

บาทต่อเดือน 168,700 
 

ประมาณการต้นทุนในการผลิตสินค้า การให้การบริการ รวมไปถึงเงินเดือนของ
พนกังาน 

 
 

7.5 การค านวณกระแสเงินสดของกจิการ (Cashflow) 
 ตารางแสดงการค านวณกระแสเงินสดของกิจการ เพื่อท าให้เห็นกระแสเงินท่ีคาดว่จะ
เกิดขึ้น มีปีท่ีศูนยคือการลงทุนเร่ิมตน้ ส่วนปีท่ี 1-5 เป็นการเกิดกระแสเงินสด  
 
ตารางท่ี 7.4 การค านวณกระแสเงินสดของกิจการ 

     หน่วยล : พนับาท 
 รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1 รายได ้ - 11,868 11,868 11,868 11,868 11,868 
2 ตน้ทุนขาย - (8,003) (8,003) (8,003) (8,003) (8,003) 
3 ก าไรขั้นตน้ - 3,865 3,865 3,865 3,865 3,865 
4 ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร - (2,024) (2,024) (2,024) (2,024) (2,024) 
5 ค่าเส่ือมราคา - (58) (58) (58) (58) (58) 
6 EBIT - 1,783 1,783 1,783 1,783 1,783 
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ตารางท่ี 7.4 การค านวณกระแสเงินสดของกิจการ 
     หน่วยล : พนับาท 
 รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
7 ภาษีเงินได ้ - (357) (357) (357) (357) (357) 
8 Unlevered Net Income - 1,426 1,426 1,426 1,426 1,426 
9 บวก : ค่าเส่ือมราคา - 58 58 58 58 58 
10 ลบ : เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (288) - - - - - 
11 ลบ : เงินทุนหมุนเวียนสุทธิส่วนเพิ่ม - (5,934) - - - 5,934 
12 บวก : มูลค่าคงเหลือของสินทรัพย์

ถาวร 
- - - - - - 

13 Free Cash Flow (288) (4,450) 1,484 1,484 1,484 7,418 
14 ดอกเบ้ียจ่าย - 145 114 84 53 23 

 
ตารางท่ี 7.5 แสดงการประมาณการเงินทุนหมุนเวียน (Working capital) ของกิจการ 

     หน่วยละ : พนับาท 
 รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1 เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ - 5,934 5,934 5,934 5,934 5,934 
2 เงินทุนหมุนเวียนสุทธิส่วนเพิ่ม - 5,934 - - - - 

 
 

7.6 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการผ่านตัวช้ีวัดทางการเงิน (Financial 
Returns) 

จากกระแสเงินสดในขอ้ท่ี 7.5 การค านวณตวัช้ีวดัทางการเงินอาทิ มูลค่าโครงการสุทธิ 
(NPV) อยูท่ี่ 3,433,000 ลา้นบาท มีการใหผ้ลตอบแบบ (IRR) อยูท่ี่ 34% และระยะเวลาในการคืนทุน 
(Payback) ภายใน 5 ปี  
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ตารางท่ี 7.6 การประเมินความเป็นไปไดข้องโครงการผา่นตวัช้ีวดัทางการเงิน 
Net Present Value  3,433 พนับาท 
Internal Rate of return  34%  
Profitability Index  12.92  
Payback Period ภายใน 5 ปี 

 
 

7.7 การตัดสินใจลงทุนของผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Decision) 
ตดัสินใจในการลงทุน ทางร้านควรมีเงินลงทุนโครงการน้ี 7 ลา้นบาท โดยเป็นเงินลง

ทุกของเจา้ของร้าน 3,500,000 ลา้นบาทและเงินกูเ้พื่อมาลงทุน 3,500,000 ลา้นบาท พร้อมทั้งพิจารณา
และศึกษาเร่ืองความเส่ียงเพิ่มควบคู่ไปดว้ย 
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บทที ่8 

การประเมินความเส่ียงและแผนรองรับความเส่ียง 
 
 

โอกาสท่ีจะเกิดความผิดพลาด ความเสียหาย การร่ัวไหล ความสูญเปล่า หรือเหตุการณ์
ท่ีไม่พึงประสงค ์หรือการกระท าใด ๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นใน
อนาคตและมีผลกระทบหรือท าให้การด าเนินงานไม่ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์และ
เป้าหมายของร้านคา้ บริษทั ทั้งในดา้นยทุธศาสตร์ การปฏิบติังาน การเงินและการบริหาร  

การบริหารความเส่ียง คือ กระบวนการด าเนินงานขององคก์รท่ีเป็นระบบและต่อเน่ือง 
เพื่อช่วยให้องคก์รลดมูลเหตุของแต่ละโอกาสท่ีจะเกิดความเสียหาย ให้ระดบัของความเสียหายและ
ขนาดของความเสียหายท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคต อยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ประเมินได ้ควบคุมได ้
และตรวจสอบไดอ้ย่างมีระบบ โดยค านึงถึงการบรรลุวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กรเป็น
ส าคญั  

 
 

8.1 ความเส่ียงจ าแนกได้เป็น 4 ลกัษณะ ดังนี้ 
1) ความเส่ียงทางดา้นกลยทุธ์ (Strategic Risk : SR) 
2) ความเส่ียงทางดา้นการเงิน (Financial Risk : FR) 
3) ความเส่ียงทางดา้นการปฏิบติังาน (Operational Risk : OR) 
4) ความเส่ียงทางดา้นกฎหมาย และขอ้ก าหนดผกูพนัองคก์ร (Compliance Risk : CR) 

 
8.1.1 ปัจจัยความเส่ียง (Risk Factor) 
ปัจจยัความเส่ียง หมายถึง ตน้เหตุ หรือสาเหตุท่ีมาของความเส่ียง ท่ีจะท าให้ไม่บรรลุ

วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้โดยตอ้งระบุไดด้ว้ยว่าเหตุการณ์นั้นจะเกิดท่ีไหน เม่ือใดและจะเกิดขึ้นได้
อย่างไรและท าไม ทั้งน้ีสาเหตุของความเส่ียงท่ีระบุควรเป็นสาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อจะไดวิ้เคราะห์และ
ก าหนดมาตรการความเส่ียง ในภายหลงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

ปัจจยัความเส่ียงพิจารณาไดจ้าก 
8.1.1.1 ปัจจยัภายนอก เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ฯลฯ 
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8.1.1.2 ปัจจัยภายใน เ ช่น  กฎระ เ บียบ  ข้อบังคับภายในองค์กร 
ประสบการณ์ขอเจา้หนา้ท่ี ระบบการท างาน  
 

8.1.2 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
การประเมินความเส่ียง หมายถึง กระบวนการระบุความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียง

และจดัล าดบัความเส่ียง โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) 
8.1.2.1 โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) หมายถึง ความถี่หรือโอกาสท่ีจะเกิด

เหตุการณ์ความเส่ียง 
8.1.2.2 ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดความรุนแรงของความ

เสียหายท่ีจะเกิดขึ้นหากเกิด เหตุการณ์ความเส่ียง 
8.1.2.3 ระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง สถานะของความ

เส่ียงท่ีไดจ้ากประเมินโอกาสและผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียงแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ สูงมาก สูง 
ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยมาก 
 

8.1.3 การบริหารความเส่ียง (Risk Management) 
การบริหารความเส่ียง หมายถึง กระบวนการท่ีใชใ้นการบริหารจดัการให้โอกาสท่ีจะ

เกิดเหตุการณ์ความเส่ียงลดลงหรือผลกระทบของความเสียหายจากเหตุการณ์ความเส่ียงลดลงอยูใ่น
ระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ซ่ึงการจดัการความเส่ียงมีหลายวิธีดงัน้ี 

8.1.3.1 การยอมรับความเส่ียง (Risk Acceptance) เป็นการยอมรับความ
เส่ียงท่ีเกิดขึ้น เน่ืองจากไม่คุม้ค่า ในการจดัการควบคุมหรือป้องกนัความเส่ียง 

8.1.3.2 การลด/การควบคุมความเส่ียง (Risk Reduction) เป็นการปรับปรุง
ระบบการท างานหรือการออกแบบวิธีการท างานใหม่เพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิด หรือลดผลกระทบใหอ้ยู่
ในระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้

8.1.3.4 การกระจายความเส่ียง หรือการโอนความเส่ียง (Risk Sharing) 
เป็นการกระจายหรือถ่ายโอนความเส่ียงใหผู้อ่ื้นช่วยแบ่งความรับผิดชอบไป 

8.1.3.5 เล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) เป็นการจดัการความเส่ียงท่ีอยู่
ในระดบัสูงมากและหน่วยงานไม่อาจยอมรับได ้จึงตอ้งตดัสินใจยกเลิกโครงการ/กิจกรรมนั้น 
 

8.1.4 การควบคุม (Control) 
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การควบคุม หมายถึง นโยบาย แนวทาง หรือขั้นตอนปฏิบติัต่าง ๆ ซ่ึงกระท าเพื่อลด
ความเส่ียง และท าใหก้ารด าเนินบรรลุวตัถุประสงค ์แบ่งได ้4 ประเภท คือ 

8.1.4.1 การควบคุมเพื่อการป้องกัน (Preventive Control) เป็นวิธีการ
ควบคุมท่ีก าหนดขึ้นเพื่อป้องกนัไม่ใหเ้กิดความเส่ียง และขอ้ผิดพลาดตั้งแต่แรก 

8.1.4.2 การควบคุมเพื่อให้ตรวจพบ (Detective Control) เป็นวิธีการ
ควบคุมท่ีก าหนดขึ้นเพื่อคน้พบขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นแลว้ 

8.1.4.3 การควบคุมโดยการช้ีแนะ (Directive Control) เป็นวิธีการควบคุม
ท่ีส่งเสริมหรือกระตุน้ใหเ้กิดความส าเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 

8.1.4.4 การควบคุมเพื่อการแก้ไข (Corrective Control) เ ป็นวิ ธีการ
ควบคุมท่ีก าหนดขึ้นเพื่อแก้ไขขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นให้ถูกตอ้งหรือเพื่อหาวิธีการแก้ไขไม่ให้เกิด
ขอ้ผิดพลาดซ ้าอีกในอนาคต 
            
 

8.2 ร้านอะไหล่ยนต์ เผชิญกบัความเส่ียงหลกัๆ อยู่ 3 แบบ 
คือ ความเส่ียงท่ีคู่คา้ไม่ส่งสินคา้ใหต้ามก าหนด และ ราคาสินคา้มีการปรับราคาขึ้น 
 
8.2.1 เส่ียงท่ีคู่ค้าไม่ส่งสินค้าให้ตามก าหนด 

8.2.1.1 ปัจจยัความเส่ียงจากการผลิต กระบวนการผลิตล่าช้าอาจจะเกิด
จากความบกพร่องจากการผลิตอนัเกิดจากเคร่ืองจกัร บุคลากร หรือระบบการผลิตความซับซ้อนก็
เป็นส่วนหน่ึงท่ีท าใหห้ลายๆ เกิดความล่าชา้ไม่ได ้

การจดัการความเส่ียงจากการผลิต ขอค าช้ีแจง้และเร่งรัดให้ทางโรงงาน
วิเคราะห์สาเหตุ เป็นเร่ืองท่ีดีเป็นการเอาใจใส่งาน และเม่ือผูซ้ื้อไดท้ราบวา่มีทีมวิเคราะห์ปัญหาเช่นน้ี
ก็จะสร้างความเช่ือมัน่มากขึ้น จ าเป็นตอ้งลงรายละเอียดถึงเคร่ืองจกัรว่าท างานไดเ้ต็ประสิทธิภาพ
หรือไม่ และในกรณีท่ีพึ่งเร่ิมขั้นตอนการผลิต ทางผูว้่าจา้งอาจจะตอ้งขอคืนเงินและหยุดการผิตและ
หาผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีสามารถผลิตไดต้รงตามเง่ีอนไขระยะเวลาท่ีก าหนดได ้  

8.2.1.2 ปัจจยัความเส่ียงจากการส่งสินคา้ ความล่าชา้ของการส่งมอบ ไม่
มีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อติดตามสถานะสินค้าระหว่างการขนส่งท าให้ไม่สามารถถึง
สถานะและท่ีอยู่ของสินคา้ ตลอดจนแก้ไขปัญหาต่างๆ ความล่าช้าบางกรณีอาจเกิดจากปัจจัยท่ี
บริษทัขนส่งไม่สามารถควบคุมได ้เช่น การชุมนุม ภยัพิบติัธรรมชาติ เป็นตน้  
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การจดัการความเส่ียงจากการส่งสินคา้ พฒันาระบบติดตามสถานะการ
ขนส่งตลอด จนอปัเดทสถานะท่ีเกิดความล่าชา้ให้ลูกคา้ทราบ ในกรณีรถเสียระหว่างขนส่งจะมีรถ
เปล่ียนถ่ายสินคา้ส่งให้กบัผูค้า้ทนัท่ี เพื่อลดช่องว่างเร่ืองการขนส่งล่าชา้ หรือสินคา้ท่ีจดัส่งเสียหาย 
กรณีบริษทัยงัจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามก าหนด เวลาจนตอ้งจ่ายค่าปรับเพื่อชดเชยความเสียหายท่ีอาจ
เกิดขึ้นจากการล่าชา้น้ี 

 
8.2.2 เส่ียงด้านราคาสินค้ามีการปรับตัวเพิม่ขึน้ 

8.2.2.1 ปัจจยัความเส่ียงจากราคาสินคา้มีการปรับตวัเพิ่มขึ้น ส่งผลมาจาก
วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตมีการปรับราคาขึ้น ภาวะสงครามก็เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้สินคา้ปรับเพิ่มเพราะ
ไม่สามารถขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศไดเ้น่ืองจากวตัถุดิบบางชนิดตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศและ 
อตัราค่าแรงมีการปรับตวัเพิ่มขึ้น 

การจดัการความเส่ียงจากราคาสินคา้มีการปรับตวัเพิ่มขึ้น ตอ้งตรวจสอบ
และรวบรวมปริมาณสินคา้ท่ีจะท าการสั่งซ้ือ ถา้จ านวนนอ้ยราคาก็จะสูงแต่ถา้มีปริมาณมาก สามารถ
เจรจาเร่ืองราคากบัคู่คา้ไดม้ากขึ้น การท าสัญญาการสั่งซ้ือและก าหนดราคาท่ีสั่งซ้ือให้ชดัเจน เพราะ
เป็นเร่ืองท่ีส าคญั มีบางกรณี คู่คา้มีการขอปรับราคาขึ้นหลงัจากมีการยืนยนัราคาสั่งซ้ือไปแลว้ให้
สาเหตุท่ีวา่วตัถุดิบ ค่าแรง ค่าขนส่ง เช้ือเพลิงมีการปรับตวัสูงขึ้นแบกรับภาระไม่ไหวจึงขอขึ้นราคา 
           

8.2.3 เส่ียงด้านสินค้าคงคลงั 
8.2.3.1 ปัจจัยความเส่ียงด้านสินค้าคงคลัง  ความเส่ียงท่ีเกิดจากการ

เส่ือมสภาพของสินคา้อะไหล่ยนตใ์นช่วงท่ีเก็บรักษาในสโตว ์ซ่ึงอยูใ่นความรับผิดขอบของทางร้าน 
การจดัการความเส่ียงดา้นสินคา้คงคลงั ทางร้านจ าเป็นตอ้งเอาใจใส่เร่ือง

การเก็บรักษาสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพดีโดยใดยใชห้ลกัการและวิธีการบริหาสินคา้คงคลงัต่างๆ และควร
จะจดัท าระบบใหม่ในการบริหารสินคา้คงคลงัใหท้นัสมยัขึ้น
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต สาขา
ภาวะผู ้ประกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ไดจ้ดัท าแผนแผนธุรกิจ 
ร้าน อะไหล่ยนต ์ 

โปรดกรอกแบบสอบถามน้ีตามความจริงซ่ึงขอ้มูลท่ีไดน้ี้จากท่านจะเป็นประโยชน์ใน
การพมันาและปรับปรุงธุรกิจ แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูก้รอกแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรม และ ประสบการณ์การเลือกใชบ้ริการอะไหล่รถยนต ์
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจในการใช้บริการอะไหล่

รถยนต ์

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย (✓)ในช่อง □ ใหต้รงตามความคิดเหน้ 

1. เพศ
□ ชาย □ หญิง □ อ่ืนๆ

2. อายุ
□ ต ่ากวา่ 30 ปี □ 31-45 ปี □ 46-50 ปี □ 61 ปีขึ้นไป

3. อาชีพ
□ พนกังานรัฐวิสาหกิจ        □ ขา้ราชการ       □ พนกังานบริษทัเอกชน     □ ประกอบธุรกิจส่วนตวั
□ รับจา้งทัว่ไป □ อ่ืนๆ

4.ท่ีอยู่อาศัย
□ กรุงเทพมหานคร        □ ปริมณฑล (นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ และสมุทรสาคร)

5.รายได้
□ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท        □ 20,001 – 35,000 บาท □ 35,001 – 50,000 บาท
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□ 50,000 บาทขึ้นไป

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไป จ านวน 400 คน 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 339 84.75 
หญิง 61 15.25 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 30 ปี   97 24.25 
31-45 ปี 128 32 
46-60 ปี 166 41.5 
61 ปีขึ้นไป 9 2.25 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 261 65.25 
ขา้ราชการ 0 0 
รับจา้งทัว่ไป 96 24 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 12 3 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 31 7.75 

ท่ีอยู่อาศัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 109 27.25 
ปริมณฑล (นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ 
และสมุทรสาคร) 

291 72.75 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 92 23 
20,001 – 35,000 บาท 267 66.75 
35,001 – 50,000 บาท 41 10.25 
50,000 บาทขึ้นไป 0 0 

ชาย มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ อะไหล่ยนต์ ร้อยละ 84.75 ช่วงอายุ 31-45 ปี มีความ
สนใจถึง คิดเป็นร้อยละ32 และ 46-60 ปี คิดเป็นร้อยละ41.5 อาชีพท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือมาก
ท่ีสุดเป็นพนักงานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 65.25 รองลงมาเป็นพนักงานรับจา้งทัว่ไป คิดเป็น
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ร้อยละ 24 ส่วนมากอาศัยอยู่  ปริมณฑล (นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ และ
สมุทรสาคร) คิดเป็นร้อยละ 72.75 รายไดจ้ะเฉล่ียอยูท่ี่ 20,000 – 35,000 บาท 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรม และ ประสบการณ์การเลือกใช้บริการอะไหล่รถยนต์ 

1.จุดประสงค์ในการมาใช้บริการซ้ืออะไหล่รถยนต์ส่วนใหญ่ของท่าน
□ ซ้ือไปใชร้ถส่วนตวั □ ซ้ือเพื่อซ่อมรถ □ ซ้ือไปขายต่อ

2.ความถี่ในการส่ังซ้ือ
□ ซ้ือตามความตอ้งการ □ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง □ สัปดาห์ละ 2 คร้ัง □ เดือนละ 1
คร้ัง □ 3 เดือนคร้ัง □ ปีละคร้ัง

3.ท่านมาใช้บริการในช่วงใด
□ วนัจนัทร์-ศุกร์ □ วนัหยดุสุดสัปดาห์        □ วนัหยดุนกัขตัฤกษ์

4.การมาใช้บริการส่วนใหญ่ท่านมาเลือกใช้บริการแบบใด
□ จองสินคา้ล่าวงหนา้ทางโทรศพัท์ □ ผา่นทางApp Line, FB
□ ผา่นคนรู้จกั □ หนา้ร้าน

5.ส่วนใหญ่ท่านจองสินค้าผ่านช่องทางใด
□ จองสินคา้ผา่นทางหนา้ร้าน    □ โทรศพัท์ □ ออนไลน์ (FB, Line)

6.ท่านเลือกแหล่งข้อมูลบริษัทในช่องทางใด (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)
□ เวบ็ไซน์หนา้ร้าน □ FB, Line □ แคตตาลอ็ค

6.ท่านเลือกแหล่งข้อมูลบริษัทในช่องทางใด (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)
□ เวบ็ไซน์หนา้ร้าน □ FB, Line □ แคตตาลอ็ค

7.ประเภทสินค้าที่ท่านเลือกซ้ือ (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)
□ กรอบไฟทา้ย □ สายพาน □ โช๊คอพั
□ ผา้เบรค □ จานเบรค □ ใบปัดน ้าฝน
□ กรองน ้ามนัเคร่ือง □ กรองอากาศ □ สายหวัเทียน
□ มอเตอร์พดัลม □ หวัเฟา
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมและประสบการณ์การเลือกใช้บริการอะไหล่รถยนต์จ านวน 400คน 

จุดประสงค์ในการมาใช้บริการซ้ืออะไหล่รถยนต์ส่วนใหญ่ของท่าน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือไปใชร้ถส่วนตวั 96 24 
ซ้ือเพื่อซ่อมรถ 219 54.75 
ซ้ือไปขายต่อ 85 21.25 

ความถี่ในการส่ังซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
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ซ้ือตามความตอ้งการ 21 5.25 
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 38 9.5 
สัปดาห์ละ 2 คร้ัง               103 25.75 
เดือนละ 1 คร้ัง 127 31.75 
3 เดือนคร้ัง 111 27.75 
ปีละคร้ัง 0 0 

การมาใช้บริการส่วนใหญ่ท่านมาเลือกใช้บริการแบบใด จ านวน (คน) ร้อยละ 
จองสินคา้ล่าวงหนา้ทางโทรศพัท ์ 19 4.75 
ผา่นทาง App Line, FB 306 76.5 
ผา่นคนรู้จกั 0 0 
หนา้ร้าน 75 18.75 

ส่วนใหญ่ท่านจองสินค้าผ่านช่องทางใด จ านวน (คน) ร้อยละ 
จองสินคา้ผา่นทางหนา้ร้าน 49 12.25 
โทรศพัท ์ 30 7.5 
ออนไลน์ (FB, Line) 321 80.25 
ท่านเลือกแหล่งข้อมูลบริษัทในช่องทางใด(สามารถตอบได้มากกว่า 1 
ข้อ) 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เวบ็ไซน์หนา้ร้าน 42 10.5 
FB, Line 279 69.75 
แคตตาลอ็ค 79 19.75 

จากตารางท่ี 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมและประสบการณ์การเลือกใช้บริการอะไหล่
รถยนต ์จะเห็นไดว้่าส่วนใหญ่ซ้ือไปซ่อมรถมากสูงสุด ร้อยละ 54.75 นิยมซ้ือ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 25.75 สัปดาห์ละ 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 31.75 และสัปดาห์ละ 3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 111 
เพราะเป็นการซ้ือเก็บเป็นสต็อก ช่องทางในการใช้บริการ จองสินคา้ หรือขอขอ้มูลเก่ียวกบั spare 
part มากท่ีสุดคือ Line Official และ Facebook 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลความคิดเห็นเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการอะไหล่รถยนต์ 
      5 ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด         4 ระดบัความคิดเห็นมาก 
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      3 ระดบัความคิดเห็นปานกลาง        2 ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
      1 ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัท่ีช่วยตดัสินใจในการใชบ้ริการอะไหล่รถยนต์ ระดบัท่ีมีลต่อความคิดเห็น 
ระดับคะแนน 5 4 3 2 1 

1 ประเภทสินคา้ท่ีหลากหลาย 
2 ส่ิงอ านวยความสะดวกในการมาใช้บริการ เช่น การรับจอง

สินคา้ล่วงหน้าผ่านทางออนไลน์ การรับจองสินคา้ผ่านทาง
โทรศพัท ์เป็นตน้ 

3 ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 
4 มอบส่วนลดใหก้บัลูกคา้ในคร้ังถดัไป 
5 จดัสินคา้เสริมการขายตามเทศกาล 
6 พนกังานดูแล มีความรู้ความช านาญ ใหบ้ริการอยา่งมืออาชีพ 
7 การสมคัรเป็นสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในดา้น ต่างๆ 

ปัจจยัท่ีช่วยตดัสินใจในการใชบ้ริการอะไหล่รถยนต์ N ค่าฉลี่ย S.D. แปลผล 
1 ประเภทสินคา้ท่ีหลากหลาย 400 4.40 0.65 มาก 
2 ส่ิงอ านวยความสะดวกในการมาใชบ้ริการ 400 4.47 0.5 มาก 
3 ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 400 4.33 0.78 มาก 
4 มอบส่วนลดใหก้บัลูกคา้ในคร้ังถดัไป 400 4.33 0.63 มาก 
5 จดัสินคา้เสริมการขายตามเทศกาล 400 4.31 0.74 มาก 
6 พนักงานดูแล มีความรู้ความช านาญ ให้บริการอย่างมือ

อาชีพ 
400 4.53 0.5 มากท่ีสุด 

7 การสมคัรเป็นสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในดา้น ต่างๆ 400 3.90 0.83 มาก 

จากตารางท่ี 3 แสดงผลจากการส ารวจ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนมากตดัสินใจในการใช้
บริการอะไหล่รถยนต์  ในการใช้บริการส่วนมากท่ีสุดเพราะ พนักงานดูแล มีความรู้ความช านาญ 
ให้บริการอย่างมืออาชีพ แต่โดยมากนั้น ตดัสินใจใช้บริการเพราะประเภทสินคา้ท่ีหลากหลาย ส่ิง
อ านวยความสะดวกในการมาใช้บริการ ราคาเหมาะสมกับสินคา้ท่ีจ าหน่ายภายในร้าน มีการจดั
โปรโมชัน่ตลอดดึงดูดผูบ้ริภาค และมอบส่วนลดให้กบัลูกคา้มาใชใ้นคร้ังต่อถดัไปโดยไม่ก าหนด
ขึ้นต ่าในการใชส่้วนลด  




