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บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาแนวทางการวางแผนเชิงกลยุทธ์ 

เพื่อพัฒนาธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ โดยท�ำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ และพฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ 

การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่มีความต้องการซื้อรถ

จักรยานยนต์อายุระหว่าง 15 - 60 ปี จ�ำนวน 400 ตัวอย่าง ในเขตอ�ำเภอเชียงยืน 

จงัหวดัมหาสารคาม และท�ำการวเิคราะห์ข้อมลู เพือ่หาค่าความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ประกอบกับการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก ได้แก่ 

การวิเคราะห์อุตสาหกรรม การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ และการวิเคราะห์ 

PESTE รวมทั้งใช้การวิเคราะห์ SWOT เพื่อวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน ผลการ

ศกึษา  พบว่า กลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญักบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

รถจักรยานยนต์ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านอื่นๆ ส่วนพฤติกรรมการเลือกซื้อรถ

จักรยานยนต์ คือ ซื้อรถจักรยานยนต์ด้วยระบบผ่อนช�ำระ จนน�ำไปสู่การก�ำหนด
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กลยทุธ์ ซึง่ใช้ทฤษฎ ีTOWS Matrix โดยกลยทุธ์ระดบัธรุกจิ คอื กลยทุธ์ผูต้าม และ

กลยุทธ์ผู้เชี่ยวชาญในตลาดเล็ก กลยุทธ์การตลาด ได้แก่ กลยุทธ์จัดให้ กลยุทธ์

ขยายฐานลกูค้า กลยทุธ์เพิม่ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน และกลยทุธ์พนัธมติร 

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนเชิงกลยุทธ์  รถจักรยานยนต์  กลยุทธ์การตลาด

ABSTRACT
	 The purposes of this study were to study a strategic planning to 	

develop motorcycle business by analyzing influenced factors on decision to buy 

and buying behavior. The data were collected from 400 people who wanted to 

buy motorcycle, age between 15-60 years old, and the tool was Questionnaire. 

After that, the data were analyzed and calculated in terms of frequency, 	

percentage, mean, standard deviation. The analysis was also carried out for 
External environment Analysis by using industry analysis, the five force 

model and PESTE analysis. The Internal analysis was SWOT analysis. The 

factors which had an influence on buying decision were product, price, place, 

people, and promotion. Ad for buying behaviors, the payment was made by 

installments. These led to strategic planning which applied the TOWS Matrix. 

The strategic business level strategies were market-follower strategies and 

market-nicher strategies. The marketing strategies were Judhai strategy, 	

expanding customer base strategy, efficiency development policy strategy and 

alliance strategy. 

Keywords: Strategic planning, Motorcycle, Marketing strategy
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บทน�ำ
		  ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2545 จดทะเบียน

เป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียว และด�ำเนินการในลักษณะธุรกิจครอบครัว (Family  

Business) ตัง้อยูเ่ลขที ่233 หมู ่7 ถนนขอนแก่น - ยางตลาด (เส้นทาง R2 เชือ่มโยง 

พม่า ไทย ลาว เวียดนาม) ต�ำบลเสือเฒ่า อ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม 

ลักษณะเป็นอาคารชั้นเดียว  8 คูหา ประกอบธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ใหม่ 

และรถจักรยานยนต์มือสองทุกยี่ห้อ ด้วยระบบเงินสดและระบบผ่อนช�ำระ ทั้งนี้

ร้านไม่ได้เป็นตวัแทนจ�ำหน่ายทีไ่ด้รบัการแต่งตัง้จากบรษิทัผูผ้ลติ ขณะก่อตัง้มร้ีาน

จ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์เพยีง 2 ร้าน แต่ในปัจจบุนัมร้ีานจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์

เพิม่ขึน้มาเป็น 9 ร้าน ซึง่การขยายตวัของร้านจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์เป็นผลจาก

โครงสร้างของตลาดในธรุกจิจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื  

เป็นตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) ส่งผลให้ผู้ประกอบการธุรกิจจ�ำหน่าย 

รถจักรยานยนต์ยังสามารถเข้ามาลงทุนในธุรกิจดังกล่าวนี้ได้เรื่อยๆ (สรรเสริญ 

จันทเขต, 2553)

		  ต่อมาในปี พ.ศ. 2556 การจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ชะลอตัว แม้จะมี

การผลิตรถจักรยานยนต์รุ่นใหม่ออกมาจ�ำหน่ายแล้วก็ตาม ด้านผู้ประกอบการ

รถจักรยานยนต์ยังมีความกังวลกับต้นทุนที่มีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากสินค้า

คงเหลือและการแข่งขันที่รุนแรง เพื่อกระตุ้นยอดขายและระบายสต็อกที่คงค้าง  

ประกอบกับภาวะเศรษฐกิจภาคตะวันออกเฉียงเหนือชะลอตัวลง จากการบริโภค

เอกชนที่ลดลง เนื่องจากประชาชนระมัดระวังการใช้จ่ายเพิ่มขึ้น นอกจากนี้

เกษตรกรมีปริมาณผลผลิตที่เพิ่มขึ้น แต่ราคาพืชผลยังคงลดลง ท�ำให้รายได้ไม่

เพิม่ขึน้และยงัมสีตอ็กผลผลติการเกษตรอยูใ่นระดบัสงู (ธนาคารแห่งประเทศไทย 

ส�ำนักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ, 2556)

		  ดงันัน้ จากการเพิม่จ�ำนวนผูป้ระกอบการธรุกจิจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์

ในเขตอ�ำเภอเชยีงยนื จงัหวดัมหาสารคาม พร้อมกบัการจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์

และภาวะเศรษฐกิจที่มีแนวโน้มชะลอตัวลง ดังกล่าวข้างต้น  ผู้ศึกษาจึงมีความ

สนใจศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ และพฤติกรรม
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การเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ เพื่อน�ำไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์ เพื่อพัฒนาธุรกิจ

จ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ และเพิ่มศักยภาพ ในการแข่งขัน

วัตถุประสงค์
		  เพื่อวางแผนเชิงกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์

ทบทวนวรรณกรรมและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 	 การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

		  ในการวางแผนเชงิกลยทุธ์ เพือ่พฒันาธรุกจิจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์ ใช้

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P’s เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า  

4 ประการ เรียกว่า 4C’s การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ ที่ส่งผลกระทบต่อ

ระดับความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม และการวิเคราะห์ SWOT  

ช่วยประเมินสถานการณ์ ตลอดจนทราบผลกระทบต่อการท�ำงานขององค์กร 

(ปณิศา ลัญชานนท์, 2548) การวิเคราะห์อุตสาหกรรม เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อม

การด�ำเนินงานที่ประกอบด้วยปัจจัยที่เฉพาะเจาะจงและส่งผลกระทบต่อการ

บริหารงานของธุรกิจทันที และการวิเคราะห์ PESTE เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อม

ทัว่ไปทีม่ผีลกระทบในวงกว้างต่ออตุสาหกรรม และเป็นสภาพแวดล้อมทีผู่บ้รหิาร

ไม่สามารถควบคุมได้ (ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) ทฤษฎี TOWS Matrix  

การวิเคราะห์รูปแบบความสัมพันธ์แบบเมตริกซ์ โดยใช้ตารางที่เรียกว่า TOWS 

Matrix น�ำข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม 

มาวเิคราะห์เพือ่ก�ำหนดออกมาเป็นกลยทุธ์ของการแข่งขนั (พบิลู ทปีะปาล, 2546)

		  ไชยสฤทธิ์ จูวัฒนส�ำราญ (2544) “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

รถจกัรยานยนต์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัมหาสารคาม” พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

มีอิทธพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์มากที่สุด และด้านช่องทางการจัด 

จ�ำหน่าย ด้านราคา ด้านอื่นๆ และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความส�ำคัญ 

รองลงมาตามล�ำดับ
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		  นาฏอนงค์ นามบดุด ี(2550) “การศกึษาเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจซือ้รถจกัรยานยนต์ประเภทเกยีร์อตัโนมตัริะหว่างตราสนิค้าหลกัๆ ของ

ผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอสว่างแดนดิน จังหวัดสกลนคร” พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธพลต่อ

การตดัสนิใจซือ้ มดีงันี ้ด้านผลติภณัฑ์ ให้ความส�ำคญัต่อรปูลกัษณ์สวย กะทดัรดั 

ด้านราคา ให้ความส�ำคญัต่อราคาถกูเมือ่เปรยีบเทยีบกบัยีห้่ออืน่ ด้านช่องทางการ

จดัจ�ำหน่าย ให้ความส�ำคญัต่อสถานทีจ่�ำหน่ายกว้างขวาง ด้านส่งเสรมิการตลาด 

ให้ความส�ำคัญต่อพนักงานขายมีความรู้ อัธยาศัยดี 

		  สุนทรี คณะวิวัฒนกูล (2547) “สิ่งกระตุ้นทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี” พบว่า ผู ้บริโภคมีความพึงพอใจต่อสิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในระดับมาก และด้านการส่งเสริม 

การตลาด ในระดับปานกลาง

		  สรรเสริญ จันทเขต (2553) “ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการขยายสาขา

ของตัวแทนจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ” พบว่า  

โครงสร้างตลาดของธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์เป็นตลาดผู้ขายน้อยราย  

(Oligopoly) ปัจจัยที่มีผลต่อการขยายสาขา ได้แก่ ต้องการเพิ่มยอดขาย และ

รกัษาส่วนแบ่งตลาดเดมิของตนเองไว้ โดยมปัีจจยัสบืเนือ่งทีส่�ำคญั คอื ท�ำเลทีต่ัง้ 

และเนือ่งจากธรุกจิมโีครงสร้างตลาดเป็นผูข้ายน้อยราย   ท�ำให้กจิกรรมการตลาด 

ไม่เน้นด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา แต่ใช้การจัดโปรโมชั่น เพื่อให้เกิดความ

จงรกัภกัดต่ีอบรษิทั ส่วนช่องทางการจดัจ�ำหน่าย เพือ่เพิม่ช่องทางในการซือ้สนิค้า  

รวมถึงขยายสาขา เพื่อเพิ่มยอดขาย และรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด 

วิธีการด�ำเนินการศึกษา
	 1. 	 การศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รถจกัรยานยนต์

	 	 1.1 	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่มีความต้องการซื้อ

รถจักรยานยนต์ จ�ำนวน 400 ตัวอย่างในเขตอ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม  

ทีม่อีายรุะหว่าง 15 - 60 ปี เนือ่งจากผูท้ีส่ามารถขอใบอนญุาตขบัขีร่ถจกัรยานยนต์ได้  
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จะต้องมีอายุไม่ต�่ำกว่า 15 ปีบริบูรณ์ และผู้ที่สามารถท�ำสัญญาซื้อขายรถ

จักรยานยนต์ได้ ต้องมีอายุไม่เกิน 60 ปี ซึ่งการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่าง (Decide on 

a sample size) กรณีไม่ทราบค่าประชากรที่แน่นอน วิธีการเลือกตัวอย่างแบบ 

ไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability sampling) คอื ผูท้�ำวจิยัจะเลอืกสุม่ตวัอย่าง

แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) มีสูตรค�ำนวณ ดังนี้

n =
Z2(pq)

E2

		  เมื่อ	n	 =	 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

			   Z	 =	 ค่าปกติมาตรฐานที่ได้จากตารางการแจกแจงแบบ

ปกติมาตรฐาน (การศึกษาครั้งนี้ ก�ำหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ดังนั้น จะได้  

ค่า Z = 1.96)

			   p	 =	 สัดส่วนตัวอย่าง (การศึกษาครั้งนี้ ก�ำหนดให้ p = 0.5)

			   q	 =	 1-p (1-0.5 = 0.5)

			   E	 =	 ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับให้เกิดขึ้น (ที่ระดับ 

ความเชื่อมั่น 95% จะได้ ค่า E = 0.05)

		  ดังนั้น จะได้ขนาดตัวอย่าง

n =
1.962(0.5x0.5)

0.052

				    n = 384.16 » 400 ตัวอย่าง

		  1.2	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

		  เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา คอื แบบสอบถามชนดิค�ำถามปลายปิด 

ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้
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		  ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุอาชพี 

รายได้ บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ ของกลุ่มตัวอย่าง 

ลักษณะค�ำถามปลายปิด ชนิดเลือกตอบ

		  ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์  

ของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม ซึ่งพัฒนามาจากทฤษฎี

ส่วนประสมทางการตตลาด (ปณิศา ลัญชานนท์, 2548) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านอื่นๆ 

มลีกัษณะค�ำถามปลายปิด ชนดิมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) วดัระดบั

ความส�ำคัญ ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ จ�ำนวน  

5 ระดับ ได้แก่

 			   ส�ำคัญมากที่สุด 		  ให้ค่าคะแนน 5 คะแนน

			   ส�ำคัญมาก 		  ให้ค่าคะแนน 4 คะแนน

			   ส�ำคัญปานกลาง 		  ให้ค่าคะแนน 3 คะแนน

			   ส�ำคัญน้อย          		  ให้ค่าคะแนน 2 คะแนน

			   ส�ำคัญน้อยที่สุด 		  ให้ค่าคะแนน 1 คะแนน

		  ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ ของผู้บริโภคใน

เขตอ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม จ�ำนวน 5 ข้อ ซึ่งพัฒนามาจากแนวคิด

และทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Kotler, 2012) ลกัษณะค�ำถามปลายปิด ชนดิเลอืก

ตอบ

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ
	 แบบสอบถามที่สร้างขึ้นได้ผ่านการพิจารณาความเหมาะสมของ

เนื้อหาและภาษาจากผู ้เชีี่ยวชาญ จากนั้นน�ำไปทดลองใช้กับกลุ ่มตัวอย่าง  

30 ตวัอย่าง เพือ่ตรวจสอบความถกูต้อง ครบถ้วนสมบรูณ์ของแบบสอบถาม หลงั

จากนั้นจึงน�ำแบบสอบถามที่ผ่านการทดลอง และแก้ไขถูกต้อง ครบถ้วนสมบูรณ์

ไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ตัวอย่าง
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การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 เกบ็รวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถาม โดยการแจกแบบสอบถามกบักลุม่

ตัวอย่าง ในเขตอ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบ

ตามสะดวก แล้วน�ำไปวเิคราะห์ข้อมลูทางสถติ ิซึง่ผูศ้กึษาได้อธบิายท�ำความเข้าใจ

ส่วนต่างๆ ของแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างเข้าใจก่อนการตอบแบบสอบถาม 

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน ธันวาคม พ.ศ. 2556 ถึง  

เดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2557

การวิเคราะห์ข้อมูล
	 สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ คอื สถติเิชงิพรรณา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ 

ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS ในการ

วิเคราะห์ข้อมูล เพื่อหาค่าทางสถิติ

	 1. 	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกที่มีผลต่อการด�ำเนินงานของ

องค์กร ดังต่อไปนี้ 

		  1.1 	การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) โดยพิจารณา

การเตบิโตของอตุสาหกรรม ภาวะการแข่งขนัในอตุสาหกรรม และการคาดการณ์

เกี่ยวกับแนวโน้มของอุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์ในอนาคต เพื่อประกอบการ

ตัดสินใจ 

		  1.2 	การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (The five forces Model) 

คดิค้นโดย Michael E.Porter, (1998) จากภาวะแรงกดดนัทีส่่งผลกระทบต่อระดบั

ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ได้แก่ อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่

เข้ามาใหม่ อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต อ�ำนาจการต่อรองของ 

ผูซ้ือ้ อปุสรรคจากผลติภณัฑ์หรอืบรกิารทีส่ามารถใช้ทดแทนกนัได้ และระดบัการ

แข่งขันของธุรกิจเดิม

		  1.3 	การวิเคราะห์ PESTE (PESTE Analysis) ได้แก่ ด้านการเมือง 

ด้านเศรษฐกิจ ด้านประชากรและสังคม ด้านเทคโนโลยี ด้านทรัพยากรและ 

สิง่แวดล้อม เพือ่น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการวเิคราะห์มาพจิารณาปรบัปรงุการด�ำเนนิงาน  
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ทีส่่งผลกระทบต่อการบรหิารงานของธรุกจิทนัท ีคอื ลกูค้าคูแ่ข่งขนั (Competitor) 

แรงงาน (Labor) และผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบ 

	 2. 	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน

		  2.1 	การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) ปัจจัยภายในมองหา 

จุดแข็ง จุดอ่อน โดยใช้กรอบของ 4M คือ Man, Money, Materials และ  

Management โดยระดมความคดิเหน็จากเจ้าของธรุกจิ และพนกังาน ส่วนปัจจยั 

ภายนอกมองหาโอกาส อุปสรรค ใช้กรอบของ PESTE คือ Political, Economic, 

Social Cultural, Technology และ Ecology เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้มาประเมิน

สถานการณ์ ช่วยให้ผู้บริหารสามารถก�ำหนดจุดแข็งในการก�ำหนดกลยุทธ์การ

ตลาด การหาวธิแีก้ไขปัญหาทีเ่ป็นจดุอ่อน พร้อมทัง้แสวงหาโอกาสทีเ่อือ้ประโยชน์

หรือส่งเสริมการด�ำเนินงานขององค์กร และการปรับกลยุทธ์ให้ขจัดภาวะคุกคาม

ต่างๆ 

การวางแผนเชิงกลยุทธ์ 
	 การก�ำหนดวิสัยทัศน์ และพันธกิจขององค์กร จนน�ำไปสู่การก�ำหนด

กลยุทธ์โดยใช้ทฤษฎี TOWS Matrix (TOWS Matrix Analysis) โดยการวิเคราะห์

รปูแบบความสมัพนัธ์แบบเมตรกิซ์ น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน  

โอกาส และอุปสรรค มาวิเคราะห์เพื่อก�ำหนดออกมาเป็นกลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์

เชิงรุก (SO Strategy) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) กลยุทธ์เชิงแก้ไข  

(WO Strategy) และกลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 

ผลการศึกษา
	 1. 	 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง

	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ�ำนวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.00 มีอายุ 15 - 24 ปี จ�ำนวนมากที่สุด จ�ำนวน 

244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 รองลงมา คือ อายุ  25 - 34 ปี จ�ำนวน 45 คน  

คิดเป็นร้อยละ 11.25 อาชีพนักเรียน นิสิต นักศึกษา มากที่สุด จ�ำนวน 254 คน  

คดิเป็นร้อยละ 63.50 รองลงมา คอื เกษตรกร/รบัจ้างทัว่ไป จ�ำนวน 78 คน คดิเป็น
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ร้อยละ 19.50 รายได้ของครอบครัวเฉลี่ย  ต่อเดือนอยู่ในช่วง 3,000 - 6,000 บาท 

มากทีส่ดุ จ�ำนวน 147 คน คดิเป็นร้อยละ 36.75 รองลงมา คอื 6,001 - 9,000 บาท 

จ�ำนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 มีบิดา มารดา เป็นบุคคลที่มีส่วนร่วมในการ 

ตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์มากที่สุด จ�ำนวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00  

รองลงมา คือ คู่สมรส จ�ำนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25

	 2. การวิเคราะห ์ป ัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถ

จักรยานยนต์ ของผู้บริโภค ในเขตอ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม

	 ระดับความส�ำคัญของป ัจจัยที่มีอิทธิพลต ่อการตัดสินใจซื้อรถ

จักรยานยนต์ ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด โดยเรียงจากค่าเฉลี่ยมากไปหา 

น้อย ด้านผลิตภัณฑ์ คือ คุณภาพดี คงทน (ค่าเฉลี่ย 4.60) ประหยัดน�้ำมัน  

(ค่าเฉลีย่ 4.55) การรบัประกนัสนิค้า (ค่าเฉลีย่ 4.52) อะไหล่หาซือ้ได้ง่าย (ค่าเฉลีย่ 

4.32) ยีห้่อ (ค่าเฉลีย่ 4.25) และรปูทรงทนัสมยั สวยงาม กะทดัรดั (ค่าเฉลีย่ 4.22) 

ด้านราคา คือ อัตราดอกเบี้ยต�่ำ (ค่าเฉลี่ย 4.09) ต่อรองราคาได้ (ค่าเฉลี่ย 4.08) 

ราคาถูกกว่าผู้จ�ำหน่ายรายอื่น (ค่าเฉลี่ย 4.06) เงินดาวน์ต�่ำ (ค่าเฉลี่ย 3.82) และ

ระบบผ่อนช�ำระในระยะยาว (ค่าเฉลี่ย 3.80) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือ  

มีรถจักรยานยนต์ให้เลือกหลายยี่ห้อ (ค่าเฉลี่ย 4.28) และร้านมีท�ำเลที่ตั้ง ติดต่อ

ได้สะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.22) ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ พนักงานขายมีความรู้  

อัธยาศัยดี (ค่าเฉลี่ย 4.45) และการบริการหลังการขาย (ค่าเฉลี่ย 4.21) ด้านอื่นๆ  

คอื การประกนัความเสยีหายตาม พรบ. คุม้ครองผูป้ระสบภยัจากรถจกัรยานยนต์ 

(ค่าเฉลี่ย 4.30) 

	 3. 	 การวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์

	 กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ตัวอย่าง มีรูปแบบการซื้อรถจักรยานยนต์  

ด้วยระบบผ่อนช�ำระ จ�ำนวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 และเงินสด จ�ำนวน  

136 คน คดิเป็นร้อยละ 34.00 มคีวามต้องการซือ้รถจกัรยานยนต์ใหม่ จ�ำนวน 255 

คน คิดเป็นร้อยละ 63.75 และไม่ต้องการซื้อรถจักรยานยนต์ใหม่ จ�ำนวน 145 คน 

คดิเป็นร้อยละ 36.25 ไม่มคีวามต้องการแลกซือ้รถจกัรยานยนต์กบัทางร้าน จ�ำนวน 

203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.75 และต้องการแลกซื้อรถจักรยานยนต์กับทางร้าน 
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จ�ำนวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.25 มีความสนใจในรถจักรยานยนต์ใหม่ที่มี

ช่วงราคา 34,000 - 37,000 บาท  มากที่สุด จ�ำนวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 

รองลงมา คือ ราคา 37,001 - 40,000 บาท จ�ำนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 

มีความสนใจรถจักรยานยนต์มือสองที่มีช่วงราคา ต�่ำกว่า 20,000 บาท มากที่สุด 

จ�ำนวน 273 คน คิดเป็น ร้อยละ 68.25 รองลงมา คือ ราคา 20,001 - 25,000 บาท 

จ�ำนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 

	 4. 	 ผลวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก 

	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกองค์กรแบ่งเป็น 2 ระดับ ดังนี้ 

		  4.1 	ระดับสิ่งแวดล้อมระดับอุตสาหกรรม

		  การวเิคราะห์อตุสาหกรรมในเขตอ�ำเภอเชยีงยนื จงัหวดัมหาสารคาม 

มีร้านจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์จ�ำนวน 9 แห่ง ได้แก่ หจก.แสงตาวันลิสซิ่ง  

(A.P. Honda Dealer) และบริษัท อีฮงยามาฮ่า จ�ำกัด (Yamaha Dealer) บริษัท 

อีฮงมดแดงมอเตอร์ จ�ำกัด ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ หจก.อารีมิตร ยนตระการ 

บรษิทั ทโีอเอช มอเตอร์ จ�ำกดั (จ�ำนวน 2 แห่ง) บรษิทั ศภุฤกษ์ มอเตอร์ไบค์ จ�ำกดั 

และบรษิทั อึง้กุย่เฮงสกลนคร จ�ำกดั ธรุกจิจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์ มคีวามอิม่ตวั

มากในขณะนี้ ส่งผลให้มีการแข่งขันสูง เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้

มากที่สุด นอกจากนี้ร้านที่เป็นตัวแทนจ�ำหน่าย และสาขาของตัวแทนจ�ำหน่าย  

มีความได้เปรียบเชิงปริมาณมาก เนื่องจากได้รับการแต่งตั้งจากผู้ผลิตโดยตรง 

ท�ำให้ต้นทนุค่าสนิค้ามรีาคาถกูกว่า ส่วนสนิค้าในอตุสาหกรรมไม่มคีวามแตกต่าง

กัน และไม่มีข้อจ�ำกัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรม ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความ

ส�ำเร็จนั้น ขึ้นอยู่กับการบริการที่ดี มีผลท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ�้ำ ท�ำเลที่

ตั้งติดต่อได้สะดวก ร้านใกล้หรือเป็นทางผ่านระหว่างทางกลับบ้านหรือที่ท�ำงาน 

		  การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ Michael E.Porter, (1998) 

แสดงถึงแรงกดดันที่ส่งผลกระทบต่อระดับความรุนแรงของการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรม (ปณิศา ลัญชานนท์, 2548) มีรายละเอียดดังต่อไปนี้

			   1)	 อุปสรรคจากคู ่แข่งขันที่เข ้ามาใหม่ การเข้าสู ่ธุรกิจ

ของคู่แข่งขันรายใหม่นั้นเป็นไปได้ยาก เนื่องจากบริษัทผู้ก่อตั้งหรือผลิตของ



การวางแผนเชิงกลยุทธ์ เพื่อพัฒนาธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์
กรณีศึกษา ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์232

ตัวแทนจ�ำหน่ายบริษัท เอ.พี. ฮอนด้า จ�ำกัด (ประเทศไทย) และตัวแทน

จ�ำหน่ายบริษัท ยามาฮ่ามอเตอร์ จ�ำกัด (ประเทศญี่ปุ่น) ยังไม่มีนโยบายเปิด

รับตัวแทนจ�ำหน่ายใหม่ ส่วนบริษัท ไทยซูซูกิมอเตอร์ จ�ำกัด, บริษัท คาวา

ซากิ มอเตอร์ เอ็นเตอร์ไพรส์ จ�ำกัด (ประเทศไทย) หันไปตอบโจทย์ลูกค้ารถ

จักรยานยนต์ขนาดกลาง และบิ๊กไบค์ (ขนาด 200 ซีซี ขึ้นไป) ซึ่งผู้บริโภคในเขต

อ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม มีความต้องการรถจักรยานยนต์ประเภท

ครอบครัว และมีราคาไม่สูงมากนัก จึงไม่ใช่ลูกค้าเป้าหมายของบริษัท ไทยซูซูกิ

มอเตอร์ จ�ำกัด, บริษัท คาวาซากิ มอเตอร์เอ็นเตอร์ไพรส์ จ�ำกัด (ประเทศไทย)  

อีกทั้งยังต้องมีประสบการณ์หลายด้าน เช่น ด้านการกลั่นกรองลูกค้า ด้านการ

บริหารสินเชื่อ ด้านทะเบียนรถจักรยานยนต์ เป็นต้น 

			   2) 	 อ�ำนาจการต่อรองของผู ้ขายปัจจัยการผลิต ตัวแทน

จ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ใหม่ มีอ�ำนาจการต่อรองสูง เนื่องจากตัวแทนจ�ำหน่าย

ได้รับการแต่งตั้งจากบริษัทผู้ผลิตอย่างเป็นทางการ ทั้งนี้ ร้านศุภลักษณ์ มอเต

อร์ไบค์ ไม่ได้เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ ท�ำให้ต้นทุนสูง และมีผลกระ

ทบต่อราคาสินค้าโดยตรง 

			   3) 	 อ�ำนาจการต่อรองของผูซ้ือ้ ลกูค้ามอี�ำนาจในการต่อรองต�ำ่ 

เนือ่งจากประชากรในเขตอ�ำเภอเชยีงยนื จงัหวดัมหาสารคาม จ�ำนวนมากประกอบ

อาชีพหลัก คือ ท�ำนา ท�ำไร่ และมีอาชีพเสริม คือ รับจ้างทั่วไป ค้าขาย ประชากร

ส่วนใหญ่จึงซื้อรถจักรยานยนต์ในรูปแบบผ่อนช�ำระ

			   4) 	 อปุสรรคจากผลติภณัฑ์หรอืบรกิารทีส่ามารถใช้ทดแทนกนั

ได้ บรกิารทีส่ามารถใช้ทดแทนรถจกัรยานยนต์มอี�ำนาจหรอืแรงกดดนัต�ำ่ เนือ่งจาก

ผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม นิยมใช้รถจักรยานยนต์ส่วน

ตัวเป็นพาหนะในการเดินทาง เพราะสะดวกและประหยัด ทั้งนี้ ในเขตอ�ำเภอ

เชยีงยนื จงัหวดัมหาสารคาม มกีารบรกิารทีส่ามารถทดแทนรถจกัรยานยนต์ได้ คอื  

รถจกัรยานยนต์รบัจ้าง การบรกิารสามล้อเครือ่ง รถโดยสารประจ�ำทาง การบรกิาร

รถรับ - ส่ง นักเรียน และรถจักรยานยนต์พ่วง 
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			   5) 	 ระดับของการแข่งขันกับธุรกิจเดิม ในเขตอ�ำเภอเชียงยืน 

จังหวัดมหาสารคาม มีร้านจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ทั้งที่เป็นตัวแทนจ�ำหน่าย 

ร้านจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์รายย่อย และสาขาของตัวแทนจ�ำหน่ายทั้งหมด

จ�ำนวน 9 ร้าน  ท�ำให้มีการแข่งขันอยู่ในระดับสูงมากขึ้นเรื่อยๆ เพื่อที่จะแย่งชิง 

ส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้มากที่สุด

		  4.2 	ระดับสิ่งแวดล้อมทั่วไป 

		  การวิเคราะห์ PESTE (PESTE Analysis) ได้แก่ Politic Factor 

สถานการณ์ความขัดแย้งทางการเมืองที่ยังไม่มีทางออกที่แน่ชัด ท�ำให้ประเทศ

ขาดความมั่งคงและสูญเสียอ�ำนาจการแข่งขัน จึงจ�ำเป็นจะต้องยุติความขัดแย้ง 

และสร้างความปรองดองให้เกิดขึ้นกับคนในชาติโดยเร็ว Economic Factor  

การบรโิภคภาคเอกชนชะลอลง สอดคล้องกบัยอดจ�ำหน่ายสนิค้าคงทนโดยเฉพาะ

รถยนต์ และรถจักรยานยนต์ อสังหาริมทรัพย์ เครื่องใช้ไฟฟ้า ซึ่งเป็นผลจากการ

ที่ประชาชนระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น เนื่องจากเศรษฐกิจชะลอตัวลง และ

ภาระหนี้สินครัวเรือนที่เพิ่มขึ้น รวมทั้งผลกระทบจาการที่เกษตรกรยังไม่ได้รับเงิน

จากโครงการจ�ำน�ำข้าว ส่งผลให้ก�ำลังซื้อของผู้บริโภคลดลงมาก (ธนาคารแห่ง

ประเทศไทย ส�ำนักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ, 2556) Social Factor วิถีชีวิต

เน้นความสะดวกสบาย วัตถุนิยม การสร้างวัฒนธรรม การขับขี่บิ๊กไบค์ในสังคม

ไทย นอกจากนี้ประชาชน นักเรียน นักศึกษา ต่างจังหวัดนิยมใช้รถจักรยานยนต์

เป็นพาหนะในการเดินทาง เพราะสะดวกและประหยัด Technology Factor 

บรษิทัผูผ้ลติรถจกัรยานยนต์ มกีารพฒันาสนิค้าให้มคีวามทนัสมยั ด้วยเทคโนโลยี

ล�้ำสมัย นอกจากนี้ยังมีการพัฒนาเทคโนโลยีเกี่ยวกับเครื่องยนต์ให้เป็นมิตรกับ 

สิ่งแวดล้อมด้วย เช่น ระบบจ่ายน�้ำมันเชื้อเพลิงแบบหัวฉีด สมรรถนะแรง ไอเสีย

สะอาด ประหยัดน�้ำมัน ระบบหยุดเครื่องยนต์อัตโนมัติ ลดไอเสีย ประหยัดน�้ำมัน 

เป็นต้น Ecology Factor ประเทศไทยเป็นฐานการผลิตรถจักรยานยนต์ส�ำคัญ 

แห่งหนึ่งของภูมิภาคอาเซียนได้
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	 5. 	 ผลวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน 

	 การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือในการประเมิน

สถานการณ์ ช่วยผู้บริหารก�ำหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน 

โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบจากปัจจัย

เหล่านี้ต่อการท�ำงานขององค์กร (ปณิศา ลัญชานนท์, 2548)

	 จุดแข็ง คือ ร้านก่อตั้งมาเป็นเวลานาน ท�ำให้มีชื่อเสียงและน่าเชื่อถือ 

จ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ได้หลากหลายยี่ห้อ สามารถต่อรองราคาได้ เนื่องจาก

ไม่มีพนักงานขาย เจ้าของร้านท�ำการขายเอง จึงสามารถตัดสินใจให้ส่วนลดได้

ทันที นอกจากนี้ร้านมีท�ำเลที่ตั้งติดกับถนนใหญ่ สะดวก มีที่จอดรถเพียงพอ และ

รับช�ำระค่างวดรถจักรยานยนต์ ผ่านบัญชีธนาคารหรือโทรศัพท์ให้ไปรับช�ำระโดย

ไม่เสียค่าใช้จ่าย

	 จุดอ่อน คือ ร้านไม่ได้เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ ไม่มีการจัด

เกบ็ข้อมลูทีท่นัสมยั ไม่มพีนกังานตดิตามลกูหนี ้ต้นทนุสนิค้าสงู และพนกังานซ่อม

ขาดวินัย

	 โอกาส คือ ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ ตั้งอยู่บนเส้นทาง R2 เชื่อมโยง

พม่า ไทย ลาว เวียดนาม นอกจากนี้ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ ตั้งอยู่ห่างจาก

อ�ำเภอเมอืงขอนแก่น เพยีง 20 กม. จงึมโีอกาสจากการขยายตวัทางเศรษฐกจิของ

จังหวัดขอนแก่น พร้อมกับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในปี พ.ศ. 

2558 ราคาน�ำ้มนัแพง ท�ำให้ผูบ้รโิภคหนัมาใช้รถจกัรยานยนต์ในระยะทางไม่ไกล

แทนการใช้รถยนต์ และค่านิยมการใช้รถจักรยานยนต์ในอ�ำเภอเชียงยืน

	 ภาวะคุกคาม คือ การใช้จ่ายของภาครัฐเป็นไปอย่างล้าช้า ต้นทุนที่มี

แนวโน้มเพิม่สงูขึน้ ผูบ้รโิภคระมดัระวงัการใช้จ่ายเพิม่ขึน้ และเกษตรกรมปีรมิาณ

ผลผลิตที่เพิ่มขึ้น แต่ราคาพืชผลยังคงลดลง

	 6. 	 การวางแผนเชิงกลยุทธ์ เพื่อพัฒนาธุรกิจร้านศุภลักษณ์ 	

มอเตอร์ไบค์

	 วิสัยทัศน์ 

	 “มองหามอเตอร์ไซค์รุน่ใด เราจดัให้ด้วยความช�ำนาญ ผ่านบรกิารด้วยใจ  

ไม่ผิดหวัง” 
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	 พันธกิจ 

	 เพิ่มเงินลงทุน เพื่อให้สามารถซื้อรถจักรยานยนต์ให้หลากหลาย  

ตามความต้องการของผู้บริโภคได้ และรับพนักงานซ่อม พนักงานด้านเอกสาร 

พนักงานติดตามลูกหนี้ นอกจากนี้ยังต้องจัดกิจกรรมกระตุ้นตลาดให้มีความ

ต้องการซื้อรถจักรยานยนต์อย่างสม�่ำเสมอ รวมทั้งการสร้างความสัมพันธ์อันดี

ลูกค้า และชุมชนด้วย

	 กลยุทธ์ 

	 การก�ำหนดกลยทุธ์ ก�ำหนดขึน้จากผลการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอก 

และผลการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน กล่าวคือ ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์  

ไม่ได้เป็นตวัแทนจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์ ท�ำให้เสยีเปรยีบเชงิปรมิาณมาก ต้นทนุ

สูง ทั้งนี้ ธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์มีความอิ่มตัวมาก ส่งผลให้มีการแข่งขัน

สูง เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ส่วนปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ 

ขึ้นอยู่กับการบริการที่ดี มีผลท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ�้ำ มีท�ำเลที่ตั้งติดต่อ

ได้สะดวก ดังนั้น จึงก�ำหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ กลยุทธ์ผู้ตาม และกลยุทธ์

ผู้เชี่ยวชาญในตลาดเล็ก เพราะร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ มีกิจการขนาดเล็ก 

จ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์เหมอืนกบักจิการขนาดใหญ่ จงึหลกีเลีย่งทีจ่ะแข่งขนักบั

กจิการขนาดใหญ่กว่า โดยมุง่เป้าไปยงักลุม่ลกูค้าเป้าหมายเลก็ และต้องการสนิค้า

ที่มีลักษณะเฉพาะ หรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ไม่อยู่ในความสนใจของร้านใหญ่

	 ส่วนการก�ำหนดกลยทุธ์ระดบัปฏบิตักิารก�ำหนดขึน้จากผลการวเิคราะห์

ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม 400 ตัวอย่าง คือ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อรถจักรยานยนต์ และพฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ และการใช้เครื่อง

มือ TOWS Matrix ดังนี้ กลยุทธ์การใช้จุดแข็งก่อให้เกิดโอกาส (SO Strategy) 

คือ กลยุทธ์จัดให้ กลยุทธ์การใช้จุดแข็งแก้ไขอุปสรรค (ST Strategy) คือ กลยุทธ์

พันธมิตร กลยุทธ์แก้ไขจุดอ่อนโดยอาศัยโอกาสที่เกิดขึ้น (WO Strategy) คือ 

กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินงาน กลยุทธ์ก�ำจัดจุดอ่อนและอุปสรรค 

(WT Strategy) คือ กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า
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	 การน�ำกลยุทธ์ไปสู่การด�ำเนินการ

	 โครงการที่ 1 รถจักรยานยนต์ดี ราคาถูก

	 หลักการและเหตุผล: จากผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความส�ำคัญมากที่สุด ด้านผลิตภัณฑ์ คือ คุณภาพดี คงทน (ค่าเฉลี่ย 

4.60) และให้ความส�ำคัญมากด้านราคา คือ อัตราดอกเบี้ยต�ำ่ (ค่าเฉลี่ย 4.09) 

ต่อรองราคาได้ (ค่าเฉลี่ย 4.08) พฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ คือ ซื้อรถ

จักรยานยนต์ด้วยระบบผ่อนช�ำระ ร้อยละ 66.00 ต้องการซื้อรถจักรยานยนต์ใหม่ 

ร้อยละ 63.75 ราคารถจกัรยานยนต์ใหม่ทีส่นใจมช่ีวงราคา 34,000 - 37,000 บาท 

ร้อยละ 59.25 ราคารถจกัรยานยนต์มอืสองทีส่นใจมช่ีวงราคา ต�ำ่กว่า 20,000 บาท 

ร้อยละ 68.25 ดังนั้น ทางร้านควรจัดหารถจักรยานยนต์คุณภาพดี พร้อมทั้งราคา

ที่เหมาะสมให้กับลูกค้า 

	 วธิดี�ำเนนิการ: ร้านมรีถจกัรยานยนต์ใหม่ และมอืสอง ให้ลกูค้าได้เลอืก

ตามความต้องการ หากลกูค้าต้องการรถจกัรยานยนต์ทีร้่านไม่ม ีร้านสามารถหาให้

ตามความต้องการของลูกค้า และมีหลายระดับราคาให้เลือกซื้อ นอกจากนี้ลูกค้า

สามารถก�ำหนดเงินงวดได้เองตามก�ำลังจ่ายของลูกค้า โดยยืดระยะเวลาออกไป

หรือให้ระยะเวลาสั้นลงตามความต้องการ นอกจากนี้ยังขยายฐานลูกค้าไปยัง

ประเทศเพื่อนบ้าน คือ การน�ำเข้ารถจักรยานยนต์จากประเทศเวียดนาม แล้วส่ง

ออกไปขายยงัประเทศพม่า เนือ่งจากรถจกัรยานยนต์ของประเทศเวยีดนามมรีาคา

ถูกกว่ารถจักรยานยนต์ในประเทศไทย พร้อมกับเป็นที่ต้องการของลูกค้าประเทศ

พม่าอีกด้วย

	 ระยะเวลา: ตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 ถึง เดือนมิถุนายน  

พ.ศ. 2559

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ: เพิ่มยอดขายรถจักรยานยนต์ คิดเป็นร้อยละ 5 

ของยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ และสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าในด้านผลติภณัฑ์ และ

ด้านราคา

	 โครงการที่ 2 เม้าท์สนั่นเมือง

	 หลักการและเหตุผล: จากผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญมากที่สุด ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือ มีรถ
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จักรยานยนต์ให้เลือกหลายยี่ห้อ (ค่าเฉลี่ย 4.28) ร้านมีท�ำเลที่ตั้ง ติดต่อได้สะดวก 

(ค่าเฉลี่ย 4.22) และให้ความส�ำคัญมากที่สุดในด้านการส่งเสริมการตลาด 

คือ พนักงานขายมีความรู้ อัธยาศัยดี (ค่าเฉลี่ย 4.45) การบริการหลังการขาย  

(ค่าเฉลี่ย 4.21) นอกจากนี้ ดังนั้นทางร้านควรมีรถจักรยานยนต์ให้ลูกค้าเลือก

หลากหลายยี่ห้อ รุ่น และสี 

	 วิธีด�ำเนินการ: การพัฒนาร้านให้เป็นศูนย์รวมรถจักรยานยนต์ การน�ำ

รถจักรยานยนต์ขึ้นหลังรถยนต์ ออกไปจ�ำหน่ายที่ตลาดนัดหมู่บ้าน ขณะเดียวกัน

กร็บัช�ำระค่างวดรถจกัรยานยนต์ ส�ำหรบัลกูค้าเก่า มกีารจบัฉลากรางวลัส�ำหรบัใน

เทศกาลปีใหม่ และช่วงการเปิดภาคเรยีน พร้อมทัง้ช่วยเหลอืและบรกิารลกูค้าด้วย

ใจบริการ (Service mind) กล่าวคือ มีบริการรถจักรยานยนต์ให้ขับระหว่างซ่อม 

ลกูค้าท�ำเอกสารเกีย่วกบัรถจกัรยานยนต์หาย สามารถตดิต่อขอรบัใหม่ได้   ทีร้่าน 

ท�ำให้ลูกค้าพึงพอใจ จนต้องบอกต่อ ซึ่งการบอกต่อนั้นมีรางวัล ตามสัดส่วนของ

ราคารถจกัรยานยนต์ พร้อมกบัการโฆษณาผ่านทางวทิยทุ้องถิน่ ทีเ่ป็นทีน่ยิมทกุวนั  

การท�ำประกันรถจักรยานยนต์หายทั้งรถจักรยานยนต์ใหม่ และรถจักรยานยนต์ 

มอืสอง นอกจากนีย้งัให้ความร่วมมอืกบัชมุชน ในทกุๆ ด้าน เช่น การบรจิาคเงนิให้

กบัโรงเรยีนในชมุชน เพือ่ซ่อมแซมอาคารเรยีน หรอืโรงอาหาร การให้เงนิสนบัสนนุ

กฬีาสมัพนัธ์ขององค์การบรหิารส่วนต�ำบล และการให้เงนิสนบัสนนุการจดังานงิว้

ประจ�ำอ�ำเภอเชยีงยนื นอกจากนีย้งัสนบัสนนุงานสภากาชาด จงัหวดัมหาสารคาม 

ด้วยการมอบรางวัลในการจับสลาก

	 ระยะเวลา: ตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 ถึง เดือนมิถุนายน  

พ.ศ. 2559

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ: เพิ่มยอดขายรถจักรยานยนต์ คิดเป็นร้อยละ 5 

ของยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ สร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 

และด้านส่งเสรมิการตลาด และส่งเสรมิภาพลกัษณ์ให้ร้านศภุลกัษณ์ มอเตอร์ไบค์

	 โครงการที่ 3 การเพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินงาน

	 หลกัการและเหตผุล: จากการวเิคราะห์ SWOT ของธรุกจิร้านศภุลกัษณ์ 

มอเตอร์ไบค์ ท�ำให้ทราบจดุอ่อน คอื ไม่มกีารจดัเกบ็ข้อมลูทีท่นัสมยั ไม่มพีนกังาน

ติดตามลูกหนี้ และพนักงานซ่อมขาดวินัย
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	 วิธีด�ำเนินการ: การจัดเก็บข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ และ

สามารถเชื่อมโยงข้อมูลระหว่างร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ และศุภฤกษ์  

มอเตอร์ไบค์ได้ การรับพนักงานเข้ามาใหม่ จะต้องเก็บเงินประกันการท�ำงาน

จ�ำนวน 3,000 บาท เนื่องจากพนักงานมักหยุดงาน หรือลาออกบ่อย ส่งเสริมให้

พนักงานเรียนรู้ภาษาประเทศในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เช่น ภาษาลาว 

ภาษาเวยีดนาม ภาษาเขมร ภาษาพม่า เป็นต้น โดยการน�ำโปสเตอร์ภาษาอาเซยีน

มาติดภายในร้าน ให้พนักงานและลูกค้าได้อ่าน

	 ระยะเวลา: ตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 ถึง เดือนมิถุนายน  

พ.ศ. 2559

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ: การเรียกค้นข้อมูลของลูกค้า ท�ำได้อย่างรวดเร็ว 

และพนักงานไม่หยุดงาน หรือไม่ลาออก

	 โครงการที่ 4 พันธมิตร

	 หลักการและเหตุผล: จากการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ และ 

การวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจร้าน   ศุภลักษณ์ มอเตอร์ไบค์ ในด้านอ�ำนาจ 

การต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตหรือจุดอ่อน คือ ไม่ได้เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรถ

จักรยานยนต์

	 วิธีด�ำเนินการ: หากตัวแทนจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ ต้องการรถ

จักรยานยนต์ที่ไม่สามารถสั่งซื้อกับผู้ผลิตได้ตามจ�ำนวนที่ต้องการขาย ก็สามารถ

สัง่ซือ้กบัร้านเราได้ และเราสามารถขอซือ้รถจกัรยานยนต์ปลกีกบัตวัแทนจ�ำหน่าย

	 ระยะเวลา: ตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 เป็นต้นไป

	 ผลทีค่าดว่าจะได้รบั: ร้านสามารถขอซือ้รถจกัรยานยนต์ปลกีกบัตวัแทน

จ�ำหน่ายได้

บทสรุป
	 การวางแผนเชิงกลยุทธ์ เพื่อพัฒนาธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ โดย

น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษามาเป็นแนวทางส�ำหรบัธรุกจิจ�ำหน่ายรถจกัรยานยนต์ 

ในการวางแผนกลยุทธ์ เพิ่มความสามารถในการแข่งขันต่อไป
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	 1. 	 ปัจจัยที่มีอิทธพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์

	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมาก

ที่สุด คือ คุณภาพดี คงทน (ค่าเฉลี่ย 4.60) ประหยัดน�้ำมัน (ค่าเฉลี่ย 4.55) และ

การรับประกันสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.52)

	 ปัจจัยด้านราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด 

คอื อตัราดอกเบีย้ต�ำ่ (ค่าเฉลีย่ 4.09) สามารถต่อรองราคาได้ (ค่าเฉลีย่ 4.08) และ

ราคาถูกกว่าผู้จ�ำหน่ายรายอื่น (ค่าเฉลี่ย 4.06)

	 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญ

ในระดับมากที่สุด คือ มีรถจักรยานยนต์ให้เลือกหลายยี่ห้อ (ค่าเฉลี่ย 4.28) และ

ร้านมีท�ำเลที่ตั้ง ติดต่อได้สะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.22) 

	 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญ

ในระดับมากที่สุด คือ  พนักงานขายมีความรู้ อัธยาศัยดี (ค่าเฉลี่ย 4.45) และ 

การบริการหลังการขาย (ค่าเฉลี่ย 4.21)

	 ปัจจัยด้านอื่นๆ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด 

คือ การประกันความเสียหายตามพรบ. คุ้มครองผู้ประสบภัยจากรถจักรยานยนต์  

(ค่าเฉลี่ย 4.30) 

	 2. 	 พฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์

	 รูปแบบการซื้อรถจักรยานยนต์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีรูปแบบการซื้อรถ

จักรยานยนต์ด้วยรูปแบบผ่อนช�ำระ จ�ำนวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00

	 ความต้องการซื้อรถจักรยานยนต์ใหม่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความ

ต้องการซื้อรถจักรยานยนต์ใหม่ จ�ำนวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.75

	 ความสนใจทีจ่ะน�ำรถจกัรยานยนต์คนัเก่ามาแลกซือ้รถจกัรยานยนต์ใหม่

กบัทางร้าน พบว่า กลุม่ตวัอย่างไม่มคีวามสนใจแลกซือ้รถจกัรยานยน์กบัทางร้าน 

จ�ำนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.75

	 ช่วงราคาของรถจักรยานยนต์ใหม่ที่สนใจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างสนใจ 

รถจักรยานยนต์ใหม่ที่มีช่วงราคา 34,000 - 37,000 บาท จ�ำนวน 237 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 59.25
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	 ช่วงราคาของรถจกัรยานยนต์มอืสองทีส่นใจ พบว่า กลุม่ตวัอย่างมคีวาม

สนใจรถจักรยานยนต์มือสองที่มีช่วงราคา ต�่ำกว่า 20,000 บาท จ�ำนวน 273 คน 

คิดเป็นร้อยละ 68.25

	 3. 	 การน�ำกลยุทธ์ไปสู่การด�ำเนินงาน

	 การน�ำกลยุทธ์ไปสู ่การด�ำเนินงาน เพื่อพัฒนาธุรกิจจ�ำหน่ายรถ

จักรยานยนต์ สรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ น�ำกลยุทธ์การใช้จุดแข็งก่อให้เกิดโอกาส 

(SO Strategy) คือ กลยุทธ์จัดให้ไปใช้ในโครงการ รถจักรยานยนต์ดีราคาถูก 

น�ำกลยุทธ์ไปก�ำจัดจุดอ่อนและอุปสรรค คือ กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้าไปใช้ใน

โครงการ เม้าท์สนั่นเมือง น�ำกลยุทธ์แก้ไขจุดอ่อนโดยอาศัยโอกาสที่เกิดขึ้น  

(WO Strategy) คือ กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินงานไปใช้ในโครงการ 

การเพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินงาน น�ำกลยุทธ์การใช้จุดแข็งแก้ไขอุปสรรค 

(ST Strategy) คือ กลยุทธ์พันธมิตรไปใช้ในโครงการ พันธมิตร

ข้อเสนอแนะ
	 จากการศกึษาแนวทางการวางแผนเชงิกลยทุธ์ เพือ่พฒันาธรุกจิจ�ำหน่าย

รถจักรยานยนต์ ผู้ศึกษาสามารถสรุปข้อเสนอแนะ เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจ

ประกอบกิจการธุรกิจจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ได้ ดังนี้

	 1. 	 โครงการรถจักรยานยนต์ดี ราคาถูก ควรค�ำนึงถึงการบริหารลูกหนี้  

เพราะอาจเกิดหนี้สูญได้ นอกจากนี้ยังต้องศึกษาขั้นตอนและภาษีการน�ำเข้า  

การส่งออกให้ถูกต้อง

	 2. 	 โครงการเม้าสนัน่เมอืง การให้ลกูค้าท�ำประกนัรถจกัรยานยนต์หาย

ทั้งรถจักรยานยนต์ใหม่ และรถจักรยานยนต์มือสอง จะช่วยให้ลดความเสี่ยงหนี้

สูญได้ในระดับหนึ่ง

	 3. 	 โครงการเพิม่ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน ควรค�ำนงึถงึการส�ำรอง

การจัดเก็บข้อมูล หากข้อมูลสูญหาย จะได้ไม่เกิดความเสียหายแก่กิจการ 

	 4. 	 โครงการพันธมิตร ควรค�ำนึงถึงมิตรภาพที่ยาวนาน เพราะหาก

ตัวแทนจ�ำหน่ายไม่ขายรถจักรยานยนต์ปลีกให้ จะท�ำให้เกิดอุปสรรคกับธุรกิจได้
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