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บทคดัย่อ 
การศึกษาเร่ืองแนวทางการเพ่ิมยอดขายสินคา้อะไหล่รถยนตมื์อสองในศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 

1) ศึกษาปัญหาในการดาํเนินธุรกิจอะไหล่รถยนตมื์อสองของศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค รวมถึงการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการดาํเนินธุรกิจ 2) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออะไหล่
รถยนต์มือสอง 3) ศึกษาปัจจัยการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออะไหล่รถยนต์มือสอง 4) เสนอแนะ
แนวทางในการเพ่ิมยอดขายให้กับร้านขายอะไหล่รถยนต์มือสองท่ีอยู่ในศูนย์อะไหล่หลักส่ี เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การศึกษา คือการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายอะไหล่มือสองในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ทราบความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัญหาในการดาํเนินธุรกิจอะไหล่รถยนตมื์อสอง ทั้งน้ีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่สะดวกในการใหข้อ้มูลการ
ดาํเนินธุรกิจ จึงเกบ็ขอ้มูลไดเ้พียง 10 ราย และการใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มผูใ้ชร้ถยนตท่ี์มีอายกุารใชง้านเกิน 5 ปีซ่ึง
ในช่วงเวลาท่ีเก็บขอ้มูลไม่ค่อยมีผูค้นมาเดินซ้ืออะไหล่มากนักจึงเก็บขอ้มูลไดเ้พียง จาํนวน 100 ราย เพ่ือให้ได้
ความเห็นจากกลุ่มลูกคา้ ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้ความเห็นวา่ปัญหาท่ีธุรกิจอะไหล่รถยนตมื์อ
สองกาํลงัเผชิญอยูใ่นขณะน้ีคือปัญหาดา้นการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึน เน่ืองจากมีการนาํเทคโนโลยีเขา้มามีส่วนช่วย
ในการดาํเนินธุรกิจให้กาํไรมากข้ึน ส่งผลกระทบทําให้ผูป้ระกอบการหลายรายท่ีไม่มีความพร้อมในการใช้
เทคโนโลยี และไม่นาํเทคโนโลยีมาใชใ้ห้เกิดประโยชน์ เกิดการเสียเปรียบทางการแข่งขนัจนทาํให้มียอดขายลดลง
อยา่งต่อเน่ือง ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ืออะไหล่รถยนตมื์อสองของลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ31-40 ปี อายกุาร
ใชง้านของรถอยู่ท่ี 10 ปีข้ึนไป เลือกซ้ืออะไหล่มือสองเพ่ือใชใ้นการซ่อมรถ และเน่ืองจากมีราคาถูก คุณภาพดี
เหมาะสมกบัราคา และจะเลือกซ้ืออะไหล่จากร้านท่ีมีราคาถูก และใกลบ้า้น ส่วนปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผล
ต่อการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 3 อนัดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ตามลาํดบั นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามยงัให้ความเห็นเพ่ิมเติมว่าศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ีมีท่ีจอดรถนอ้ย และ
ไม่ค่อย  มีการส่งเสริมการขาย จากผลการศึกษาขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงเลือกใชก้ลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market Development 
Strategy) โดยการพฒันาช่องทางการจาํหน่ายผ่านโซเชียลเน็ตเวิร์คเพ่ือให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงร้านคา้ไดง่้ายข้ึน         
ลดปัญหาหรือขอ้จาํกดัในเร่ืองของการเดินทางและปัญหาเร่ืองของการไม่มีท่ีจอดรถในศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี อีกทั้งทาํ
การประชาสัมพนัธ์สินคา้และการจัดโปรโมชั่น เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือสินคา้อย่างสมํ่าเสมอ และเพ่ือให ้            
มียอดขายเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
คาํสําคญั:  อะไหล่รถยนต,์ ยอดขาย, กลยทุธ์  
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ABSTRACT 
The purpose of the study on the approach to increase sales of used auto parts of Laksi auto parts center 

were 1) To study the problems occurred in the operation of the used auto parts business of Laksi auto parts center                    
by analyzing strengths, weaknesses, opportunities, and obstacles as well as analyzing the business environment,           
2) To study the behavior of buying used auto parts, 3) To study marketing factors and services affecting buying 
decision of used auto parts and 4) To give a suggestion regarding the approach to increase sales for the used auto 
parts stores located in Laksi auto parts center. The research instrument used was an interview with auto parts store 
operators in Bangkok to know the opinions regarding the problems occurred in the operation of used auto parts 
business. However, most operators are not comfortable in providing their business information, therefore the data 
collection was conducted by only 10 samples. In addition, the researcher used a questionnaire with a group of car 
users driving over 5 years old car. Unfortunately, during the data collection period, there were not many people 
buying the used auto spare parts, therefore the data collection was conducted by only 100 samples in order to get 
opinions from buyer groups. The findings were as follows: Most operators mentioned the problem that the used 
auto parts business encountered was the fierce competitive rivalry. Since the technology had been used in the 
business to improve the profits, resulting in many operators who were not ready to use the technology and did not 
use the technology to gain a competitive advantage had continuously decreased sales. Regarding the behavior of 
buying used spare parts, most of the customers were male, aged between 31-40 years old. In addition, the usage life 
of the car was at 10 years or more. They bought the used auto parts for fixing the cars and because they are cheap, 
in good quality and suitable for the price. They bought spare parts from a nearby store offering cheap prices. The 
top 3 marketing factors and services affecting the purchase of used auto parts include Product factor, Price factor 
and Distribution channel factor, respectively. Furthermore, the respondents also commented that Laksi auto parts 
center had few parking spaces and rarely launched the sales promotion. According to the above study, the 
researcher chose to implement the Market Development Strategy by developing Social Media into a Distribution 
Channel to enable customers to access the stores conveniently, reduce problems or limitation of travelling to the 
store and the lack of parking space in Laksi auto parts center as well as advertise the products and create sales 
promotion to stimulate the customers demand for products regularly and continuously improve sales volume. 
Keywords:  Auto parts; Sales; Strategy 
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1. บทนํา 
ปัจจุบนัประเทศไทยมีผูใ้ชร้ถยนต์มากข้ึน ส่งผลให้อุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนต์เติบโตไปตามทิศทาง

เดียวกัน เน่ืองจากการใช้รถยนต์ท่ีมากข้ึนย่อมทาํให้เกิดความต้องการใช้ช้ินส่วนยานยนต์มากข้ึนตามไปด้วย 
โดยเฉพาะผูใ้ชร้ถยนตท่ี์มีอายกุารใชง้านตั้งแต่ 5 ปีข้ึนไปมกัตอ้งมีการเปล่ียนช้ินส่วนอะไหล่ เช่น แบตเตอร่ี และยาง
รถยนต ์เป็นตน้ เพ่ือใหร้ถยนตค์งสภาพการใชง้านอยา่งต่อเน่ือง 

ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา จึงมีผูป้ระกอบการร้านขายอะไหล่รถยนต์รายใหม่เพ่ิมข้ึนเป็นจาํนวนมากทั้งใน
กรุงเทพและต่างจงัหวดั รวมถึงการทาํการตลาดของผูป้ระกอบการยานยนต์ท่ีเสนอเง่ือนไขการรับประกนัสินคา้          
ท่ียาวนานข้ึน แสดงใหเ้ห็นวา่อุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนตน์ั้นกาํลงัเติบโต และมีการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน 

ศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี แหล่งรวมผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายอะไหล่รถยนตมื์อหน่ึงและมือสอง เปิดดาํเนินการ
มาแลว้มากกว่า 50 ปี เป็นสถานท่ีท่ีผูค้นนิยมไปเลือกอะไหล่รถยนตใ์นอดีต แต่ปัจจุบนักลบัมีลูกคา้และยอดขายท่ี
ลดลงต่อเน่ือง จนทาํใหผู้ป้ระกอบการหลายรายตอ้งปิดกิจการไป ซ่ึงสวนทางกบัการเติบโตของอุตสาหกรรมช้ินส่วน
ยานยนตใ์นประเทศโดยรวม  

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงถือว่าเป็นโอกาสท่ีดีท่ีจะศึกษาปัญหาในการดาํเนินธุรกิจท่ีทาํให้ลูกคา้และยอดขายลดลง        
โดยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการดาํเนินธุรกิจ การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออะไหล่รถยนต์มือสอง และ
การศึกษาปัจจัยการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออะไหล่มือสองและนําประเด็นจากผลสํารวจของ
แบบสอบถามร่วมกบัแบบสัมภาษณ์ประกอบกบัใชเ้คร่ืองมือในการศึกษามาวิเคราะห์ ซ่ึงจะช่วยให้ผูว้ิจยัทราบถึง    
ส่ิงท่ีควรแกไ้ขปรับปรุงและนาํไปเสนอแนะเป็นแนวทางในการพฒันากิจการ เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้ผูป้ระกอบการร้าน
ขายอะไหล่มือสองในศนูยอ์ะไหล่หลกัส่ี  
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาปัญหาในการดาํเนินธุรกิจอะไหล่รถยนตมื์อสองของศนูยอ์ะไหล่หลกัส่ี โดยการวเิคราะห์      

จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค รวมถึงการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มในการดาํเนินธุรกิจ 
2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ืออะไหล่รถยนตมื์อสอง 
3. เพ่ือศึกษาปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 
4. เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการเพ่ิมยอดขายใหผู้ป้ระกอบการในศนูยอ์ะไหล่หลกัส่ี 

 

3. กรอบแนวคดิ 

  
 
 
 
 
 
 

ข้อมูลทัว่ไป 
- เพศ  - อาย ุ
- สถานภาพ - ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ  - รายได ้

ปัจจัยทีส่่งผลต่อยอดขายอะไหล่รถยนต์ในศูนย์อะไหล่หลกัส่ี 
- พฤติกรรมผูซ้ื้ออะไหล่รถยนต ์
- สภาพแวดลอ้มภายนอก (PEST Analysis) 
- สภาพแวดลอ้มการแข่งขนั (Five Force Model) 
- ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ (Marketing Mix) 
- การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน ภายนอก (SWOT Analysis) 
- ปัจจยัเชิงกลยทุธ์ (TOWS Matrix) 

ยอดขายอะไหล่รถยนต์ในศูนย์
อะไหล่หลกัส่ี 
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4. การดาํเนินการวจิัย 
4.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ 1) ผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายอะไหล่รถยนต ์      

มือหน่ึงและมือสองตามศูนยอ์ะไหล่ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ไดมุ้มมองของผูข้าย 2) กลุ่มผูใ้ชร้ถยนตท่ี์มีอายุ
การใชง้านเกิน 5 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหไ้ดมุ้มมองของผูซ้ื้อ 

4.2 กลุ่มตวัอยา่ง 
เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรทั้ง 2 กลุ่มไดอ้ย่างแน่ชดั จึงเลือกใชสู้ตรของคอแครน 

(Cochran, 1997 อา้งถึงใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) ในการกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาด
เคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้ 5% และสัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากรเท่ากบั 0.5 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ
จึงเท่ากบั 400 ราย ทั้ง 2 ประเภท แต่เม่ือเกบ็ตวัอยา่งจริงไดก้ลุ่มตวัอยา่งจากผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายอะไหล่รถยนต ์      
มือหน่ึงและมือสองตามศนูยอ์ะไหล่ในเขตกรุงเทพมหานครเพียง 10 ราย เน่ืองดว้ยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่สะดวก
ในการใหข้อ้มูล และเกบ็ตวัอยา่งจากกลุ่มผูใ้ชร้ถยนตท่ี์มีอายกุารใชง้านเกิน 5 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดเ้พียง 100 
รายเน่ืองจากช่วงเวลาท่ีเก็บขอ้มูลไม่ค่อยมีผูค้นมาเดินซ้ืออะไหล่มากนกัและผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ค่อย
ใหค้วามร่วมมือ 

4.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 1) แบบสอบถามออนไลน์ (Google Form)      

ในการสาํรวจความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มผูใ้ชร้ถยนตท่ี์มีอายกุารใชง้านเกิน 5 ปี โดยไดท้าํการเกบ็ขอ้มูล
จากผูท่ี้มาเดินเลือกซ้ือสินคา้ตามศูนยอ์ะไหล่ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงพ้ืนท่ีใกลเ้คียง ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดส้อบถาม
คาํถามเบ้ืองตน้เก่ียวกบัอายุการใชง้านของรถคนัท่ีใชง้านอยูใ่นปัจจุบนัหากผูใ้ดมีอายุการใชง้านของรถ 5 ปี ข้ึนไป 
(ถือว่าเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี) ผูว้ิจยัจึงจะทาํการเก็บขอ้มูลต่อไป  โดยแบบสอบถามจะ
ประกอบไปดว้ยคาํถาม 4 ส่วน คือ ปัจจัยส่วนบุคคล คาํถามเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด และความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผูต้อบแบบสอบถาม 2) การสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายอะไหล่
รถยนต ์เน่ืองจากผูว้จิยัมีบุคคลรู้จกัตามศนูยอ์ะไหล่ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงไดท้าํการโทรสอบถามความสะดวกใน
การใหส้ัมภาษณ์ก่อน จากนั้นจึงนดัหมายเพ่ือสัมภาษณ์โดยมีการใชโ้คลงในการสัมภาษณ์ซ่ึงเป็นคาํถามท่ีเก่ียวกบัการ
จดัการเชิงกลยทุธ์ต่อไป 

4.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
ผูว้จิยัจะนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มผูใ้ชร้ถยนตท่ี์มีอายกุารใชง้านเกิน 5 ปี จาํนวน 100 

คน ไปประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใชคื้อสถิติพ้ืนฐาน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลจะไดข้อ้มูลท่ีเป็นความคิดเห็น พฤติกรรม และความตอ้งจากทางดา้นของผูซ้ื้อ ส่วนขอ้มูลการจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายอะไหล่มือหน่ึงและมือสองนั้น ผูว้ิจยันาํมาวิเคราะห์และสรุปแบบ
แบบอุปนัย (Induction) ในรูปแบบเชิงพรรณนา ซ่ึงจะได้ขอ้มูลเก่ียวกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์ในมุมมองของ
ผูป้ระกอบการ ไดท้ราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ในการดาํเนินธุรกิจประเภทน้ี จากนั้นผูว้ิจยัจะนาํ
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากทั้ง 2 กลุ่มมาวิเคราะห์และเลือกใชก้ลยุทธ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุด โดยจะเป็นกลยุทธ์ท่ีทาํให้ผูป้ระกอบการ   
ไดย้อดขายเพิ่มมากท่ีสุด และผูซ้ื้อพึงพอใจมากท่ีสุด  



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 670 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

5. การทบทวนวรรณกรรมและการวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
โสภณวิชญ ์ปุณยสิริวิทย ์ (2558) ศึกษากลยทุธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสาร

มือสองของร้านเอสเคเซียงกง อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบว่าปัจจยัท่ีทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือมาจากดา้นปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคาท่ี การรับประกนัสินคา้ ความสามารถของพนักงานขาย จึงไดก้าํหนดกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
จาํนวน 4 โครงการ คือ การเจาะตลาดอู่รถบรรทุกและรถโดยสาร การพฒันาบุคลากร การเพ่ือช่องทางการจาํหน่าย
สินคา้ และการจดัโปรโมชัน่ 

อภิรดี รุ้งอาภาจรัสกุล (2554) ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขายร้านมัน่ชยัอะไหล่ (ขอนแก่น) ณ 
อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือคุณภาพของสินคา้ เน่ืองจาก
ลูกคา้ตอ้งใชร้ถในการเดินทาง หากใชอ้ะไหล่ท่ีมีคุณภาพตํ่ากอ็าจทาํใหเ้กิดอนัตรายระหวา่งการเดินทาง จึงเสนอแนะ
ใหมี้สินคา้ท่ีมีตรายีห่อ้เพ่ือใหเ้กิดความมัน่ใจวา่สินคา้ใชง้านไดจ้ริง มีอายกุารใชง้านยาวนานตามมาตรฐาน 

รุ่งวิชิต ศิริวฒันกุล (2556) ศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขายรถจกัรยานยนต ์บริษทัแก่นนครยานยนต ์จาํกดั 
จงัหวดัขอนแก่น พบว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา และ
ช่องทางการจดัจาํหน่าย นอกจากน้ี ปัจจยัดา้นการเมือง ปัจจยัทางสังคม เทคโนโลยี และคู่แข่งขนัท่ีเพ่ิมมากข้ึนยงั
ส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจ ทั้งน้ีบริษทัมี จุดแขง็ คือมีฐานลูกคา้มาก ทาํเลท่ีตั้งดี จุดอ่อน คือขาดการประชาสัมพนัธ์ จึง
ไดก้าํหนดกลยทุธ์เชิงรุก โดยการทาํการประชาสัมพนัธ์และส่ือต่าง ๆ เพ่ือทาํใหล้กูคา้รู้จกัมากข้ึน 

ยุวดี จารุนุช (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของผูป้ระกอบการ อู่ซ่อม
รถยนต์ ในจังหวดัสมุทรสาคร พบว่าส่วนใหญ่การตัดสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของผูป้ระกอบการจะพิจารณา            
จากคุณสมบติัของตวัผลิตภณัฑ์ คุณภาพ การรับผิดชอบต่ออะไหล่ท่ีมีปัญหา และราคาท่ีเหมาะสม จึงควรใชส่้วน
ประสมการตลาด ดงัน้ี ทาํใหสิ้นคา้มีความแขง็แรงมากท่ีสุด ไม่วา่จะกาํหนดราคาไวสู้งหรือตํ่าถา้สินคา้มีคุณภาพลูกคา้
กย็อ่มซ้ือ ขยายช่องทางการจาํหน่ายและการส่ือสาร เพ่ือใหค้วามสะดวกในการติดต่อกบัลูกคา้ การสร้างบรรยากาศใน
ร้านใหรู้้สึกสบาย คดัเลือกพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถ 
 

6. ผลการวจิัย 
6.1 การศึกษาปัญหาในการดาํเนินธุรกิจอะไหล่รถยนตมื์อสองของศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี ผูว้ิจยัไดส้ัมภาษณ์

กลุ่มผูป้ระกอบการจาํนวน 10 คน และนาํขอ้มูลเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการมาวิเคราะห์และประมวลผล โดยใชท้ฤษฎี SWOT Analysis เพ่ือวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคของศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี ผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ ทาํให้พบปัญหาท่ีทาํให้ลูกคา้และยอดขายสินคา้ในศูนย์
อะไหล่หลกัส่ีลดลง ดงัน้ี 1) ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีท่ีเขา้มามีบทบาทในการดาํเนินธุรกิจมากข้ึน ทาํให้ผูป้ระกอบการ
บางรายท่ีไม่มีความเช่ียวชาญดา้นเทคโนโลยีเกิดการเสียเปรียบผูป้ระกอบการท่ีมีความพร้อมทางดา้นเทคโนโลยี
มากกวา่ 2) ผูป้ระกอบการหลายรายยงัไม่ไดท้าํการตลาดและการส่งเสริมการขาย ทาํใหลู้กคา้หนัไปซ้ือสินคา้จากร้าน
ท่ีมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 3) ท่ีจอดรถไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้ไม่ไดรั้บความ
สะดวกในการมาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 4) ไม่มีการสร้างสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้เก่า ทาํใหลู้กคา้ประจาํเหลือนอ้ยราย 5) พอ่คา้
คนกลางขายเอากาํไรเกินเหตุ ทาํให้มีตน้ทุนขายท่ีสูงข้ึน 6) สินคา้ทดแทนมีมากทาํให้การแข่งขนัสูงข้ึน แสดง
รายละเอียดดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 1 การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของศนูยอ์ะไหล่หลกัส่ี (SWOT Analysis) 
จุดแขง็ (Strength) 
S1 ทาํเลท่ีตั้งดีเป็นศนูยร์วมอะไหล่มือสอง 
S2 ผูป้ระกอบการมีทกัษะความชาํนาญและมี
ประสบการณ์อยา่งยาวนาน 
S3 สินคา้นาํเขา้เป็นอะไหล่ของแทจึ้งมีความทนทาน
กวา่อะไหล่เทียม 
S4 มีการรับประกนัสินคา้ 

จุดอ่อน (Weakness) 
W1 มีการเก็บสต๊อกอะไหล่เก่าอยูม่ากซ่ึงบางส่วนลา้สมยัแลว้ ทาํ
ใหจ้าํหน่ายยาก 
W2 ไม่ทาํการตลาดและการส่งเสริมการขาย 
W3 ไม่ติดตามและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลกูคา้เก่า 
W4 ท่ีจอดรถไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้ 
W5 ผูป้ระกอบการหลายหลายไม่นําเทคโนโลยีมาใช้ให้เกิด
ประโยชน์ 

โอกาส (Opportunity) 
O1 อะไหล่ใหม่มีราคาแพงดงันั้นอะไหล่มือสองจึง
เป็นอีกทางเลือก 
O2 ตลาดอะไหล่รถหายากยงัคงเติบโตไดดี้เน่ืองจาก
มีนกัสะสมยอมจ่าย 
O3 ธุรกิจอู่ซ่อมรถยงัคงตอ้งการอะไหล่จากเซียงกง 
O4 เทคโนโลยแีละ Social network มีความกา้วหนา้ 
ซ้ือขายง่ายสะดวก ไดล้กูคา้ใหม่ 

อุปสรรค (Threat) 
T1 ลกูคา้หนัไปใชร้ถพลงังานไฟฟ้ามากข้ึน 
T2 มีการขายตดัราคากนัเอง ทาํใหมี้การแข่งกนัท่ีรุนแรงมากข้ึน 
T3 สินคา้ทดแทนมีมากข้ึนและมีราคาถกู 
T4 พอ่คา้คนกลางเอากาํไรเกินเหตุทาํใหมี้ตน้ทุนสูง 
T5  ช่องทางการจดัจาํหน่ายในปัจจุบนัสามารถทาํไดง่้ายทาํ
ใหก้ารแข่งขนัสูง 
T6 กฎหมายประเทศไทยในปัจจุบนัห้ามนาํเขา้รถยนตเ์ก่าทาํ
ใหเ้สียลกูคา้บางส่วน 
T7 ผูบ้ริโภคนิยมไปซ้ือรถใหม่เพ่ือทดแทนรถคนัเก่าทาํให้
อะไหล่จาํหน่ายยากข้ึน 

 
6.2 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ืออะไหล่รถยนตมื์อสอง 
6.2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง อายปุระมาณ 31-50 ปี      

มีสถานภาพแต่งงานแลว้ สําเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรีและตํ่ากว่าปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 15,001 – 30,000 บาท อายกุารใชง้านของรถท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 10 ปี ข้ึนไป ซ่อมรถปีละ 1-2 คร้ัง 

6.2.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ืออะไหล่มือสองเพ่ือใชใ้นการ
ซ่อมรถ ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัอะไหล่มือสองจากเพ่ือนหรือคนรู้จกัแนะนาํก่อน และค่อยศึกษาเพิ่มเติมดว้ยตนเอง โดย
มกัจะเลือกซ้ือดว้ยตนเองมากกวา่ใหช่้างซ่อมตามอู่ซ่อมรถซ้ือให ้เหตุผลท่ีเลือกซ้ืออะไหล่มือสองนั้นเพราะเป็นสินคา้
ท่ีมีความแข็งแรงทนทานเหมือนใหม่ อีกทั้งยงัมีราคาถูก อะไหล่มือหน่ึงบางชนิดไม่มีการผลิตและจาํหน่ายแลว้ 
สถานท่ีท่ีนิยมไปเลือกซ้ือคือศูนยอ์ะไหล่บางนา และเหตุผลในการตดัสินใจเลือกร้านคา้ 3 อนัดบัแรก คือใหร้าคาถูก 
พนกังานหรือเจา้ของร้านใหค้าํปรึกษาดี และตอ้งอยูใ่กลบ้า้นดว้ย 

6.3 การศึกษาปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 
6.3.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 672 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ตารางท่ี 2 ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

(ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านจะเลือกซ้ืออะไหล่มือสองของแท้
เพราะมีความแขง็แรงทนทานมากกวา่
อะไหล่ของเทียม  

จาํนวน 58 30 12 0 0 4.46 0.70 มากท่ีสุด 

ร้อยละ 58 30 12 0 0       

 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พึงพอใจในคุณภาพของอะไหล่มือสอง เน่ืองจากอะไหล่มือสองมีความ

แขง็แรงทนทานกวา่อะไหล่ลอกเลียนแบบหรืออะไหล่จากประเทศจีน อีกทั้งยงัเป็นสินคา้ท่ีอยูใ่นสภาพพร้อมใชง้าน 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อภิรดี รุ้งอาภาจรัสกลุ (2554) ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายร้านมัน่ชยัอะไหล่ 
(ขอนแก่น) ณ อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ท่ีพบวา่ลกูคา้ส่วนใหญ่ประทบัใจในคุณภาพสินคา้จึงเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน
มัน่ชยัอะไหล่เป็นประจาํ แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พึงพอใจในคุณภาพของอะไหล่มือสอง เน่ืองจาก
อะไหล่มือสองมีความแข็งแรงทนทานกว่าอะไหล่ลอกเลียนแบบหรืออะไหล่จากประเทศจีน อีกทั้งยงัอยู่ในสภาพ
พร้อมใชง้าน ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการจึงควรทาํคือ การทาํความสะอาดหรือปรับโฉมสินคา้ใหดู้ใหม่ เพ่ือให้สินคา้ดูดีและ
พร้อมใชง้าน ซ่ึงจะทาํใหสิ้นคา้ขายง่ายข้ึน 

6.3.2 ปัจจยัดา้นราคา  
 

ตารางท่ี 3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

(ดา้นราคา) 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านจะเลือกซ้ืออะไหล่มือสองโดยพิจารณา
เร่ืองราคาเป็นหลกั 

จาํนวน 51 27 20 2 0 4.27 0.85 มากท่ีสุด 

ร้อยละ 51 27 20 2 0    

 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พิจารณาปัจจยัดา้นราคาก่อนการซ้ือมากท่ีสุด อีกทั้งยงัยอมจ่ายในราคาท่ีสูงกวา่

หากอะไหล่มือหน่ึงไม่มีการผลิตและจาํหน่ายแลว้ ดงันั้นการกาํหนดราคาสินคา้จึงเป็นเร่ืองสาํคญั ผูป้ระกอบการร้าน
ขายอะไหล่มือสองจะตอ้งกาํหนดราคา โดยศึกษาและพิจารณาจากราคาสินคา้มือหน่ึง ราคาสินคา้ของคู่แข่ง และ
กระแสความนิยมของสินคา้อย่างรอบคอบ เพ่ือจะไดก้าํหนดอย่างเหมาะสมไม่สูงหรือตํ่าจนเกินไป สอดคลอ้งกบั



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 673 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

งานวิจยัของ ธงชยั ลิมปิติกรานนท์ (2558) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้ใชต้ดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของ
บริษทั เอส.ซี.แอล.มอเตอร์พาร์ท จาํกดั ท่ีพบวา่ ลกูคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากบริษทัเน่ืองจากมีสินคา้ราคาถกูกวา่ท่ีอ่ืน  

 
6.3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

 
ตารางท่ี 4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการ

เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

(ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย) 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านจะเลือกซ้ืออะไหล่มือสองจากร้านท่ี
มีการคมนาคมสะดวก เขา้ถึงง่าย 

จาํนวน 34 44 22 0 0 4.12 0.74 มาก 

ร้อยละ 34 44 22 0 0    

 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเลือกซ้ืออะไหล่มือสองจากร้านท่ีมีการคมนาคมสะดวกและเขา้ถึงง่ายและ

อยู่ใกล้บ้านก่อน และจะพิจารณาเลือกซ้ืออะไหล่มือสองผ่านช่องทางร้านค้าออนไลน์ทีหลัง และเน่ืองจาก
ผูป้ระกอบการในศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ีซ่ึงมีทาํเลท่ีตั้งท่ีสะดวกและเขา้ถึงง่ายอยูแ่ลว้จึงไม่ควรยา้ยท่ีตั้งเน่ืองจากมีตน้ทุน
และค่าใชจ่้ายสูง จึงควรหันไปพฒันาช่องทางการขายแบบออนไลน์จึงจะเหมาะสมกว่า สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
วนัณชยั คงทรัพยถ์าวร (2556) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนตข์องผูป้ระธุรกิจซ่อมแซมยาน
ยนต ์พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือไดแ้ก่ปัจจยัดา้นประเภทสถานประกอบการ 

 
6.3.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและบริการ  

 
ตารางท่ี 5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง  

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

(ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านจะเลือกซ้ืออะไหล่มือสองท่ีมีประกนั
หลงัการขาย 

จาํนวน 54 25 12 7 2 4.22 1.04 มากท่ีสุด 

ร้อยละ 54 25 12 7 2    



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 674 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ืออะไหล่มือสองจากร้านท่ีมีประกนัหลงัการขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ
ร้านท่ีมีบริการส่งสินคา้ และร้านท่ีมีการจดัโปรโมชัน่ แสดงให้เห็นวา่หากผูป้ระกอบการรายใดตอ้งการให้ลูกคา้เกิด
ความเช่ือมัน่และเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน ก็จะตอ้งมีนโยบายในการรับประกนัสินคา้ ซ่ึงในการกาํหนดนโยบายการ
รับประกนัสินคา้นั้นควรกาํหนดเง่ือนไขและระยะเวลาตามความเหมาะสมของสินคา้แต่ละชนิดดว้ยเพ่ือไม่ให้เกิด
ความไดเ้ปรียบและเสียเปรียบทางการคา้มากเกินไป 

 
6.3.5 ปัจจยัดา้นบุคคลใหบ้ริการ  

 
ตารางท่ี 6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคคลให้บริการท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการเลือก

ซ้ืออะไหล่มือสอง 

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 
(ดา้นบุคคลใหบ้ริการ) 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านเลือกซ้ือสินคา้อะไหล่มือสองเพราะ
พนกังานตอบสนองความตอ้งการของท่าน
ได ้

จาํนวน 16 43 33 5 3 3.64 0.91 มาก 

ร้อยละ 16 43 33 5 3    

 
พบว่า ร้านคา้ท่ีพนกังานมีความรู้ความสามารถและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดจ้ะสามารถทาํให้

ลูกคา้เกิดความพึงพอใจมาก รองลงมาคือร้านท่ีลูกคา้พูดจาสุภาพ และร้านท่ีมีคนคอยให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัอะไหล่ 
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความรู้แก่พนักงานอย่างสมํ่าเสมอ ซ่ึงอาจจดัให้มีการอบรมพนกังานเพ่ืออพัเดทขอ้มูล
สินคา้ นโยบายการขายและการให้บริการ รวมถึงสถานการณ์ของอุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนตเ์พ่ือให้พนกังานเกิด
ความรู้ความเขา้ใจ และสามารถตอบคาํถามของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงจะทาํให้เกิดการกระตุน้การเพิ่มยอดขายได ้
สอดคลอ้งกบังานวิจัยของ รังสินี โลพิ้รุณ (2557) ศึกษาการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนตข์องลกูคา้ร้านกิจเจริญอะไหล่เชียงราย: กรณีศึกษาเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มลูกคา้ปลีกและ
กลุ่มลกูคา้ส่ง พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนตแ์ละช้ินส่วนรถยนต ์ของ
ลูกคา้ร้านกิจเจริญอะไหล่เชียงราย มากท่ีสุดคือ ปัจจัยดา้นบุคคล (People) เน่ืองจากพนักงานขายท่ีมีความรู้
ความสามารถจะช่วยแกไ้ขปัญหาและตอบความตอ้งการของลกูคา้ได ้

 
6.3.6 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
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ตารางท่ี 7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

(ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านจะเลือกซ้ือสินคา้อะไหล่มือสองโดยดู
จากสภาพหนา้ร้านท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

จาํนวน 30 49 19 2 0 4.07 0.75 มาก 

ร้อยละ 30 49 19 2 0    

 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พึงพอใจกบัร้านคา้ท่ีมีสภาพน่าเช่ือถือมาก รองลงมาคือร้านคา้ท่ีมีท่ีจอดรถ 

และร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ตามลาํดบั แสดงให้เห็นว่าผูป้ระกอบการควรปรับสภาพแวดลอ้มหนา้ร้านให้มีความสะอาด           
ทาํสภาพแวดลอ้มให้เป็นกิจจะลกัษณะ มีป้ายช่ือร้านท่ีชัดเจน ร้านคา้มีสีสันดูดีไม่ฉุดฉาดเกินไป มีท่ีจอดรถเป็น
สัดส่วน ซ่ึงจะช่วยให้ร้านคา้ดูดมีความน่าเช่ือถือและสามารถดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาในร้าน อีกทั้งยงัตอ้งจดัเรียงสินคา้
ภายในร้านใหเ้ป็นสัดส่วนท่ีเหมาะสมเพ่ือความเป็นระเบียบซ่ึงจะช่วยใหดู้สบายตา มากยิง่ข้ึน 

 
6.3.7 ปัจจยัดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ  

 
ตารางท่ี 8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นกระบวนการการใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจใน

การเลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

ปัจจยัการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ืออะไหล่มือสอง 

(ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ) 

จาํนวนร้อยละความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (กลุ่มตวัอยา่ง = 100 คน) 

ระดบัความคิดเห็น 

จาํนวน 
ร้อยละ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลความ 

ท่านเลือกซ้ืออะไหล่มือสองเพราะมีการ
บริการท่ีรวดเร็ว 

จาํนวน 11 42 41 4 2 3.56 0.82 มาก 

ร้อยละ 11 42 41 4 2    

 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พึงพอใจกบัร้านคา้ท่ีมีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว รองลงมาคือร้านคา้ท่ีมีส่ิงอาํนวย

ความสะดวกอ่ืนๆ และร้านคา้ท่ีมีบริการติดตั้งตามลาํดบั แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พึงพอใจและเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ท่ีมีการให้บริการท่ีรวดเร็วมาก รองลงมาคือร้านคา้ท่ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวกอ่ืนๆ และร้านคา้ท่ีมี
บริการติดตั้ง ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรปรับปรุงและพฒันาการกระบวนการใหบ้ริการใหมี้ความสะดวกและรวดเร็ว 
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เช่นมีการจดัเรียงสินคา้ใหเ้ป็นสัดส่วนเพื่อความสะดวกในการหยบิจบั การสต๊อกสินคา้อยา่งสมํ่าเสมอเพื่อให้มีสินคา้
ท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการเพ่ือท่ีลกูคา้จะไดไ้ม่ตอ้งรอนาน อีกทั้งยงัตอ้งเลือกใชค้าํพดูท่ีสุภาพกบัลูกคา้เพ่ือทาํใหลู้กคา้
เกิดความประทบัใจและกลบัมาซ้ือสินคา้ซํ้ า 

6.4 การเสนอแนะแนวทางในการเพ่ิมยอดขายใหผู้ป้ระกอบการในศนูยอ์ะไหล่หลกัส่ี 
6.4.1 แนวทางเลือกท่ี 1  กลยทุธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีเนน้การเติบโต

โดยการมุ่งเจาะตลาดในฐานลูกคา้เดิมโดยการเพ่ิมยอดขายหรือปริมาณการสั่งซ้ือของสินคา้ประเภทท่ีกาํลงัไดรั้บ
ความนิยมเช่น เฟืองทา้ย เพลากาํลงั เป็นตน้ โดยการจดัใชก้ลยทุธ์การจดัแคมเปญ การให้ราคาพิเศษกบักลุ่มลูกคา้เก่า
และกลุ่มช่างซ่อมรถท่ีซ้ือสินคา้จากร้านเป็นประจาํเพ่ือสร้างความสัมพนัธ์อนัดี รวมถึงสร้างความน่าเช่ือถือให้กบั
สินคา้เช่นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้วา่เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี เป็นสินคา้นาํเขา้ซ่ึงมีความแขง็แรงทนทานกวา่สินคา้
ลอกเลียนแบบจากจีน การรับประกนัสินคา้ซ่ึงจะทาํใหผู้ซ้ื้อเกิดความไวว้างใจและตดัสินใจเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึน เกิดการ
บอกต่อปากต่อปาก การเจาะตลาดกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถ โดยจะมีการใหร้าคาพิเศษหากมีการสั่งซ้ือ
จาํนวนมาก หรือซ้ือซํ้ า 

6.4.2 แนวทางเลือกท่ี 2 กลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้
พฒันาการตลาด โดยเปิดช่องทางการจาํหน่ายผ่านโซเชียลเน็ตเวิร์ค เช่น Facebook และ Instragram เพ่ือให้ลูกคา้
สามารถเขา้ถึงร้านคา้ไดง่้ายข้ึน ลดอุปสรรคหรือขอ้จาํกดัในเร่ืองของการเดินทางและปัญหาเร่ืองของการไม่มีท่ีจอด
รถ นอกจากน้ีก็นาํสินคา้ท่ีคา้งสต๊อกสินคา้ขายยากมาจดัโปรโมชัน่ส่งฟรี เพ่ือทาํให้ผูซ้ื้อรู้สึกประหยดัทั้งเวลาและ
ค่าใชจ่้ายในการส่ังซ้ือ อีกทั้งไม่ตอ้งเดินทางมารับสินคา้ดว้ยตน ทาํการประชาสัมพนัธ์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์อยา่ง
สมํ่าเสมอ เพ่ือเป็นการกระตุน้ความตอ้งการของลกูคา้ 

6.4.3 แนวทางเลือกท่ี 3 กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development Strategy) เป็นกลยทุธ์การ
พฒันาผลิตภณัฑ์ โดยการนําสินคา้เดิม (อะไหล่มือสอง) ซ่ึงเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพแข็งแรงทนทานแต่ไม่น่าซ้ือ
เน่ืองจากไม่สะอาดมาทาํความสะอาด และทาํให้อยูใ่นสภาพท่ีพร้อมใชง้านมากท่ีสุด ซ่ึงจะทาํใหสิ้นคา้เดิมดูสวยงาม
น่าซ้ือ และกลยทุธ์การนาํเขา้สินคา้ใหม่ ซ่ึงเป็นอะไหล่รถพลงังานไฟฟ้า เพ่ือตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูใ้ชร้ถใน
ปัจจุบนัท่ีมีแนวโนม้ใชร้ถท่ีเป็นระบบพลงังานไฟฟ้ามากข้ึน 

   
7. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

7.1 สรุปงานวิจยั จากการศึกษาสามารถสรุปไดว้่า ปัญหาในการดาํเนินธุรกิจศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ี ท่ีทาํให ้       
มีลูกคา้และยอดขายลดลง คือขอ้จาํกดัในเร่ืองของการเดินทาง ซ่ึงปัจจุบนักรุงเทพมหานครมีปัญหารถติดมากทาํให้ผู ้
ซ้ือเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้นเพ่ือความสะดวกรวดเร็วและหลีกเล่ียงการเดินทางไกล ทั้งน้ีเน่ืองจากการ
ซ้ือขายอะไหล่จาํเป็นจะตอ้งใชร้ถยนตใ์นการขนส่งสินคา้ แต่ศูนยอ์ะไหล่หลกัส่ีมีท่ีจอดรถนอ้ย บางร้านกน็าํสินคา้มา
วางไวห้นา้ร้าน จึงทาํใหลู้กคา้ไม่ไดรั้บการอาํนวยความสะดวกเท่าท่ีควร ประกอบกบัสภาพสังคมปัจจุบนัท่ีผูค้นนิยม
ออกรถใหม่แทนการใชร้ถเก่า ค่ายรถบางค่ายออกนโยบายฟรีเงินดาวน์ยิง่ทาํใหค้นออกรถใหม่ไดง่้ายข้ึน ส่งผลทาํให้
อะไหล่รถเก่าคา้งสตอ๊กเป็นจาํนวนมาก ยอดขายจึงลดลงอยา่งต่อเน่ือง  

7.2 การเสนอแนะแนวทางการเพ่ิมยอดขาย ผูว้ิจยัไดก้าํหนดและเลือกแนวทางในการเพ่ิมยอดขายให้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูซ้ื้อ และเป็นไปตามปัจจยัทางการตลาดและบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
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อะไหล่มากท่ีสุด คือแนวทางเลือกท่ี 2 กลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development Strategy) เน่ืองจาก
ผูป้ระกอบการสามารถดาํเนินการไดท้นัที มีความสะดวก ค่าใชจ่้ายงานในการดาํเนินการนอ้ย มีความยัง่ยืน อีกทั้งยงั
สามารถนาํกลยุทธ์น้ีไปปรับใชก้บักลยุทธ์อ่ืนในภายหลงัไดอี้กดว้ย โดยเน้นการพฒันาช่องทางการจาํหน่ายผ่าน
โซเชียลเน็ตเวิร์คเพ่ือให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงร้านคา้ไดง่้ายข้ึน ลดปัญหาหรือขอ้จาํกดัในเร่ืองของการเดินทางและ
ปัญหาเร่ืองของการไม่มีท่ีจอดรถ และการนาํสินคา้ท่ีคา้งสต๊อกสินคา้ขายยากมาจดัโปรโมชัน่และประชาสัมพนัธ์ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ เพ่ือเป็นการกระตุน้ความตอ้งการของลกูคา้ และลดพ้ืนท่ีจดัเกบ็สินคา้ภายในร้าน 

7.3 การเสนอแนะแนวทางการวิจยัท่ีควรทาํต่อไป เน่ืองดว้ยการศึกษาคร้ังน้ีมีขอ้จาํกดัทางดา้นจาํนวนกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการเก็บแบบสอบถาม ซ่ึงมีจาํนวนน้อยเกินไป ทาํให้ผลการวิจัยน้ีมีขอ้จาํกัดในการอภิปรายผล
การศึกษา ดงันั้นผูท่ี้สนใจจะศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป ควรทาํการวิจยัในลกัษณะเดียวกนัน้ีกบัศูนยอ์ะไหล่อ่ืนๆ เพ่ือนาํ
ผลการวิจัยมาวิเคราะห์และเปรียบเทียบกัน และควรศึกษาข้อมูลการขาย และความพึงพอใจในด้านช่องทาง                
การจดัจาํหน่ายเพ่ิมเติม เพ่ือนาํไปพิจารณาการกาํหนดกลยทุธ์ต่อไป 
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