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กิตติกรรมประกาศ 

 
 สารนิพนธ์เร่ืองร้านจักรยาน “ Go Bike By Best ” ฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษา
หาข้อมูลและโอกาสความเป็นไปได้ในธุรกิจจักรยานในรูปแบบที่แตกต่างจากร้านจักรยานทั่วไป 
เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ที่สนใจในธุรกิจจักรยานและสามารถน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจได้เป็น
อย่างดี ซ่ึงสามารถท าให้ประสบความส าเร็จได้ในอนาคต 
 ทางคณะผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงแก่อาจารย์ที่ปรึกษา ประธาน
กรรมการและคณะกรรมการที่ปรึกษา โดยเฉพาะอย่างย่ิงขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์
พัลลภา ปีติสันต์ผู้ช่วยศาสตราจารย์รวิน ระวิวงศ์ และอาจารย์ธเนศ ส าเริงเวทย์ ที่กรุณาให้ค าปรึกษา
จนท าให้รายงานศึกษาอิสระฉบับนี้เกิดขึ้นมาได้ ขอขอบพระคุณเจ้าของและพนักงานร้านจักรยานที่
กรุณาให้ข้อมูลต่างๆที่เป็นประโยชน์ต่างๆ 
 สุดท้ายนี้คณะผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัวที่ให้การสนับสนุนและ
เป็นก าลังใจส าคัญตลอดมา ขอขอบพระคุณเพื่อนๆในสาชาวิชาบริหารการจัดการทุกท่านที่สละเวลา
แบ่งปันและแลกเปลี่ยนข้อมูลอันมีประโยชน์เพื่อใช้ในการท าสารนิพนธ์ ตลอดจนคณาจารย์ทุกท่าน
ส าหรับความรู้และค าปรึกษา ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ของวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลที่ให้
ความสะดวกในการท าสารนิพนธ์ ขอขอบคุณวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลที่เอื้อเฟื้อ
อุปกรณ์และสถานที่ในการท าสารนิพนธ์ให้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
          

       วุฒิชัย พานิชศุภผล 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 
 

                     จากโอกาสต่างๆไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของมูลค่าตลาดจักรยานที่มีมูลค่าสูง และมีการเติบโต
อย่างต่อเนื่อง ท าให้ธุรกิจนี้มีความน่าสนใจที่จะเข้ามาลงทุนประกอบกับพฤติกรรมและอินไซด์ของ
ผู้บริโภคที่มีความต้องการในตัวสินค้ากลุ่มจักรยาน อีกทั้งพฤติกรรมของคนในปัจจุบันที่หันมาใส่ใจ
สุขภาพ ใส่ใจโลกและสิ่งแวดล้อมกันมากขึ้น รัฐบาลมีนโยบายให้การส่งเสริมและสนับสนุนมากขึ้น
เห็นได้จาก Bike Lane ที่มีการปรับปรุงและเพิ่มให้มีมากขึ้น ดังนั้นจักรยานจึงสามารถตอบโจทย์สิ่ง
ต่างๆเหล่านี้ได้เป็นอย่างดี ซึ่งกลุ่มคนที่ขี่จักรยานที่เป็นกลุ่ม Hi-end นั้นมีก าลังการซื้อที่สูง ดังนั้น
ราคาจึงไม่ใช่ปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อ โดยบริษัทจะเลือกจับตลาดกลุ่ม Hi-end เนื่องจากมีอัตรา
การเติบโตอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคในตลาดกลุ่มนี้มีก าลังซื้อสูง พร้อมที่จะจ่ายในสินค้าที่มีคุณภาพ
และตอบโจทย์ความต้องการ  
                     Go Bike By Best จึงเป็นธุรกิจที่ก่อตั้งขึ้นเพื่อเป็นบริษัทในการน าเข้าและจัดจ าหน่าย
จักรยานเกรดพรีเมียมจากประเทศญี่ปุ่นโดยตรงรวมถึงอุปกรณ์นิรภัย อุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน เช่น 
หมวกกันกระแทก ถุงมือ ถุงเท้า แบบครบวงจร ซึ่งบริษัทมีรถจักรยานให้ลูกค้าเลือกสรรทั้ง
รถจักรยานมือหนึ่งและรถจักรยานมือสอง ซึ่งสินค้าต่างๆนั้นจะเป็นสินค้าที่ทางบริษัทมีการติดต่อ
กับ Dealer จากญี่ปุ่น เพื่อมาเป็นตัวแทนในการจัดจ าหน่ายเองโดยตรง ท าให้ลูกค้าสามารถมั่นใจได้
ว่าจะได้รับสินค้าที่ทันสมัยก่อนใคร อีกทั้งสินค้ายังมีคุณภาพระดับพรีเมียมเหมาะสมกับราคาอีกด้วย  
                     Go Bike By Best ได้วางต าแหน่งการตลาดในการเป็นบริษัทที่สร้างความโดดเด่น ใน
ตัวสินค้าให้มีความทันสมัยตลอดเวลา อีกทั้งด้านรูปลักษณ์ บรรยากาศ อีกทั้งบริษัทจะมีรูปแบบการ
บริการที่ให้กับลูกค้าในรูปแบบที่แตกต่าง คือ รูปแบบ Customization โดยที่ลูกค้าสามารถ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบการตกแต่งตัวจักรยานให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และการมีพนักงานที่มี
ประสบการณ์คอยให้บริการอย่างมืออาชีพในระดับพรีเมียม ที่ลูกค้าจะได้รับทั้งก่อนและหลังการ
ขายของบริษัท ซ่ึงจะสามารถสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้า สร้างผลก าไรที่ดี รวมถึงการสร้างการรับรู้
เกี่ยวกับบริษัท การท า 
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บทสรุปผู้บริหาร (ต่อ) 
 
 

                     การตลาดอย่างต่อเนื่อง เน้นการให้ลูกค้ามีประสบการณ์ ร่วมกับแบรนด์เพื่อเกิด 
Loyalty ในระยะยาวและท าให้ธุรกิจเกิดความย่ังยืนต่อไปดังนั้นหาก Go Bike By Best สามารถเข้า
มาสร้างการจดจ าหรือการรับรู้กับผู้บริโภคเกี่ยวกับสินค้าของบริษัท (Brand awareness) โดยมีการท า
การตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อรักษาให้ตราสินค้าเป็นที่รับรู้และจดจ าตลอดเวลา เน้นการให้ลูกค้ามี
ประสบการณ์ร่วมกับแบรนด์เพื่อเกิด Loyalty ก็จะท าให้เป็นโอกาสของธุรกิจที่จะสามารถเป็น Top 
of Mind ในใจของผู้บริโภคและท าให้ธุรกิจเกิดความย่ังยืนต่อไป 
                     Go Bike By Best จะใช้เงินลงทุนจากเงินทุนจดทะเบียน 5,765,000 บาท โดยแหล่ง
เงินทุนทั้งหมดจะมาจากส่วนของเจ้าของ 2 คน ซึ่งคาดว่าจะมีก าไรสุทธิในปีแรก 2,320,000 บาท 
และ 6,216,000 บาท ในปีที่ 5 มีมูลค่าโครงการปัจจุบัน (NPV) 12,241,609 บาท อัตราผลตอบแทน
ในการลงทุน (IRR) 56.54 % และมีระยะเวลาการคืนทุนภายใน1 ปี 11 เดือน จุดคุ้มทุนที่ยอดขาย 
1,203,1001บาทต่อเดือน  
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บทที่ 1 

ภาพรวมของบริษัทและรูปแบบธุรกิจ 
 

 

1.1  ภาพรวมของบริษัท 
                  Go Bike By Best ก่อตั้งขึ้นเพื่อเป็นบริษัทในการน าเข้าและจัดจ าหน่ายจักรยานเกรด 
พรีเมียมจากประเทศญี่ปุ่นโดยตรงรวมถึงอุปกรณ์นิรภัย อุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน เช่น หมวกกัน
กระแทก ถุงมือ ถุงเท้า แบบครบวงจร ซึ่งบริษัทมีรถจักรยานให้ลูกค้าเลือกสรรทั้งรถจักรยานมือ
หนึ่งและรถจักรยานมือสอง ซึ่งสินค้าต่างๆนั้นจะเป็นสินค้าที่ทางบริษัทมีการติดต่อกับ Dealer จาก
ญี่ปุ่น เพื่อมาเป็นตัวแทนในการจัดจ าหน่ายเองโดยตรง ท าให้ลูกค้าสามารถมั่นใจได้ว่าจะได้รับ
สินค้าที่ทันสมัยก่อนใคร อีกทั้งสินค้ายังมีคุณภาพระดับพรีเมียมเหมาะสมกับราคาอีกด้วย โดยสินค้า
ที่วางจ าหน่ายนั้นจะมีความอัพเดท ทันสมัยตลอดเวลา ท าให้ลูกค้ามั่นใจได้ว่าจะได้รับสินค้าที่อยู่ใน
กระแสค ได้ตามที่ลูกค้าต้องการได้ ซึ่งก็คือรูปแบบของ Customization อีกทั้งการท าให้ช่องทางใน
ส่วนของหน้าร้านเป็นCommunityไว้ส าหรับเป็นแหล่งนัดพบของเหล่าคนรักจักรยานได้มา
แลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างกัน อีกทั้งบริษัทยังได้จัดพนักงานที่ให้บริการอย่างมืออาชีพ เพื่อให้ผู้ที่เข้า
มาใช้บริการได้สัมผัสกับสินค้าและการบริการที่มีระดับและคุณภาพ  
 
 

1.2  วิสัยทัศน์ (VISION) 
       เป็นผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายรวมถึงรับซื้อขายแลกเปลี่ยนรถจักรยานอุปกรณ์นิรภัย 

อุปกรณ์ตกแต่งจักรยานเกรดพรีเมียมจากประเทศญี่ปุ่นแบบครบวงจรอันดับหนึ่งของประเทศไทย 
 
 

1.3  พันธกิจ (MISSION) 
                  1. สร้างความโดดเด่น ในตัวสินค้าให้มีความทันสมัยตลอดเวลา อกีทั้งด้านรูปลักษณ ์
บรรยากาศรวมถึงการให้บริการที่มีความแตกต่าง 
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                     2. มุ่งเน้นการจัดส่งสินค้าตรงตามเวลา 
                     3. มุ่งเน้นสินค้าที่มีคุณภาพ 
 
 

1.4 เป้าหมายขององค์กร (GOAL) 
       Go Bike By Best มุ้งเน้นที่จะพัฒนารูปแบบสินค้าให้มีความหลากหลายและขยายฐาน

ลูกค้าให้มากขึ้น โดยภายใน 5 ปี บริษัทต้องเป็น Top of  Mind ของผู้บริโภคในธุรกิจน าเข้าและจัด
จ าหน่ายจักรยานของประเทศไทย 
 
 

1.5 รายละเอียดสินค้าและบริการ 

  1.5.1 ตราสินค้า 

 

  

ภาพที่ 1.1 : แสดงตราสินค้า 

                  ช่ือร้าน Go Bike By Best มีที่มาจากค าว่า Go Bike ซึ่งมีความหมาย และ By Best เป็นช่ือ
ของผู้ก่อตั้ ง ธุรกิจ โดยแสดงถึงการเป็นร้านจ าหน่ายจักรยาน และมี จุดเด่นในเร่ืองของ 
Customization โดยให้ลูกค้าสามารถเลือกตกแต่งจักรยานได้ตามความต้องการของตัวลูกค้าเอง  สี
ของตราสัญลักษณ์ใช้โทนสีทองและด า เพื่อแสดงถึงความเป็นมิตร สร้างสรรค์ และแสดงถึงความ
เรียบหรูจากสินค้าและบริการที่ลูกค้าจะได้รับจากการเข้าใช้บริการ เลือกใช้ภาพจักรยานเพื่อให้
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สามารถสื่อความหมายได้อย่างชัดเจน ว่าจ าหน่ายสินค้าที่เป็นจักรยาน รวมถึงการใช้รูปเฟือง
ด้านหลังช่ือ ท าให้เกิดการรับรู้ในตราสินค้าได้ทันที 

 1.5.2 ลักษณะรุปแบบของสินค้า 

ตารางที่ 1.1 : รูปแบบและรายละเอียดสินค้าของ Go Bike By Best 

ล าดับ รหัสสินค้า รูปสินค้าและสี ช่ือรุ่นสินค้า 

 

รายละเอียด
สินค้า 

1) BIR01 

 

Road bike 

 

 

จักรยานมือหนึ่ง 

 BIL02 

 

Lifestyle bike จักรยานมือหนึ่ง 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 1.1 : รูปแบบและรายละเอียดสินค้าของ Go Bike By Best (ต่อ) 
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BIC03 

 

City bike จักรยานมือหนึ่ง 

2) ACC01 

 

 อุปกรณ์นิรภัย
และตกแต่ง 

                  สินค้าของ Go Bike By Best แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ  

                  1. จักรยานมือหนึ่ง : จักรยานใหม่ที่เป็นย่ีห้อที่ทาง Go Bike By Best เป็นDealerน าเข้าเอง
จากญี่ปุ่นโดยตรงมาจัดจ าหน่ายซึ่งทางบริษัทจะคัดเลือกสินค้าที่เป็นที่นิยม และเป็นที่ต้องการของ
ลูกค้า 
                   2. อุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน : เป็นสิ่งที่ Go Bike By Bestให้ความส าคัญนอกจากตัว
จักรยาน โดยจะเน้นอุปกรณ์นิรภัย ที่มาพร้อมกับแฟช่ันของผู้ขับขี่ ที่สามารถบ่งบอกตัวตน ซึ่งท าให้
ลูกค้าสามารถน าไปใช้ในการตกแต่งเพิ่มเอกลักษณ์กับจักรยานของตัวเองได้ 

หมายเหตุ : สินค้าจักรยานทั้งมือหนึ่งและมือสองจะถูกแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ Road bike, 
Lifestyle bike และ City bike 

                    1.5.3 ลักษณะของบริการ 
                  บริการของ Go Bike By Best ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าของ Go Bike By Best ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ คือ Website, Facebook หรือ Instagramโดยระบุรหัสสินค้า ช่ือประเภทสินค้า และ
สีที่ต้องการ เพื่อส่งให้กับทีมงานของทาง Go Bike By Best จากนั้นทีมงานของ Go Bike By Best จะ
ตอบกลับค าสั่งซื้อของลูกค้าภายใน 24 ช่ัวโมง และท าการจัดส่งสินค้าทันที เมื่อได้รับข้อมูลการโอน
เงินจากลูกค้า ซ่ึงบริการการจัดส่งสินค้านั้นจะมีการบรรจุลงกล่องที่ห่อหุ้มสินค้าอย่างดี ท าให้ลูกค้า
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สามารถมั่นใจได้ว่า จะได้รับสินค้าที่อยู่ในสภาพที่ปลอดภัย โดยรูปแบบลักษณะการให้บริการแสดง
ดังภาพที่ 3และอีกช่องทางของการสั่งซื้อสินค้า คือ ช่องทางออนไลน์ โดยลูกค้าสามารถสั่งสินค้า
ผ่านทางหน้าร้านได้โดยตรง ซึ่งทางร้าน Go Bike By Best ก็มีจุดบริการส าหรับให้ลูกค้าตกแต่ง
จักรยานแบบ Customization  

 

 

 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3แสดงลักษณะ 
 

ภาพที่ 1.2 : ลักษณะบริการของ Go Bike By Best 

หมายเหตุ : Customization เป็นบริการพิเศษที่ลูกค้าสามารถตกแต่งตัวจักรยานด้วยตัวเองผ่าน 
Application พิเศษของ Go Bike By Best ซึ่งบริการนี้จัดให้บริการกับลูกค้าที่ซื้อสินค้าผ่านช่องทาง 
Offline คือ ทางหน้าร้าน บริการนี้จะช่วยสร้างประสบการณ์ของลูกค้ากับ Go Bike By Best ท าให้
ลูกค้าได้สินค้าในแบบที่ตรงกับความต้องการของตัวเอง โดยผ่านการใส่ความเป็นตัวตนของตัวเอง
ลงไป ซ่ึงส่ิงเหล่านี้จะสื่อออกมาผ่านทางตัวจักรยาน 
                                          1.5.3.1 ตัวอย่างวิธีการตกแต่งตัวจักรยานแบบ Customization 
ขั้นตอนการตกแต่งตัวจักรยานแบบ Customization ประกอบด้วย 3 ขั้นตอนคือ  
                                                        1. ลูกค้าเลือกประเภทของจักรยานที่ต้องการ โดยประเภท
จักรยานนั้นจะถูกแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ Roadbike, Citybike และLifestylebike 
                                                        2. ลูกค้าเลือกสีจักรยานที่ต้องการโดยการคลิกที่สีที่ต้องการ ซึ่ง
เมื่อกดเลือกสีใด จักรยานก็จะแสดงผลตามสีที่เลือก ซ่ึงระบบจะมีการแสดงราคาของจักรยานที่ผ่าน
การตกแต่งให้ลูกค้าได้ทราบทันทีอีกด้วยเมื่อได้สีที่ต้องการแล้วจึงกด Finish 

Offline 

 

ลูกค้า 

 

ลูกค้าสามารถเลือกตก

แต่งตัวจักรยานแบบ 

Customization ด้วยตัวเอง 

 

 

ระบุรายละเอียด

สินค้าท่ีต้องการ เช่น
BIN01 Roadbike Blue 

ตอบกลับภายใน 24 ช่ัวโมง

เพ่ือยืนยันสินค้าท่ีลูกค้า

ต้องการสั่งซื้อ 

โอนเงิน 

จัดส่งสินค้า

สินค ้

 

ลูกค้า 

จ่ายเงิน 

จัดส่งสินค้า

สินค ้

Online 
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                                                        3. ขั้นตอนสุดท้ายกด Complete your Order เพื่อเป็นการยืนยัน
ค าสั่ง จากนั้นระบบจะประมวลผล เพื่อน าค าสั่งซื้อไปเร่ิมขั้นตอนในการตกแต่งตามรายการที่ลูกค้า
ได้ท าการส่ังเลือกไว้ต่อไป 

 

ภาพที่ 1.3 แสดงตัวอย่างวิธีการตกแต่งตัวจักรยานแบบ Customization ของ Go Bike By Best 
 
 

1.6 รูปแบบธุรกิจ 
                   รูปแบบธุรกิจของGo Bike เป็นลักษณะของ Business to Consumer หรือ B2C โดยเป็น

เป็นผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายรวมถึงรับซื้อขายแลกเปลี่ยนรถจักรยานอุปกรณ์นิรภัย อุปกรณ์ตกแต่ง
จักรยานเกรดพรีเมียมจากประเทศญี่ปุ่น ซึ่งบริษัทที่ Go Bike By Best มีการติดต่อเพื่อเป็นตัวแทน
น าเข้าสินค้ามาจัดจ าหน่ายนั้นมีทั้งหมด 4 บริษัทด้วยกัน คือ Cycle House Shibuya จะมีจักรยานทุก
รูปแบบ รวมถึงอุปกรณ์ตกแต่งจักรยานต่างๆ, Carnival จะเน้นจักรยาน Fixed Gear อีกทั้งโดดเด่น
ในตัวของเฟรมจักรยาน, Sex On Pista, Dept(Greek garage) จะเน้นอะไหล่จักรยาน เนื่องจากแต่ละ
บริษัทนั้นจะมีรูปแบบสินค้าและความโดดเด่นของสินค้าที่แตกต่างกัน ท าให้ต้องมีการเลือกใช้ 
บริษัทที่หลากหลาย อีกทั้งเป็นการป้องกันความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นกับธุรกิจ เช่น สินค้าขาดตลาด 
คุณภาพของสินค้า เป็นต้น ซ่ึงมีการจัดจ าหน่ายผ่านทางออฟไลน์ผ่านทางหน้าร้าน และช่องทางการ
ขายแบบออนไลน์ โดยจะมีรูปแบบธุรกิจ ดังภาพที่5 
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- Cycle House Shibuya 
- Carnival 
- Sex On Pista 
- Dept(Greek garage) 

 

ภาพที่ 1.4 : รูปแบบธุรกิจของ Go Bike By Best 

                              กระบวนการทางธุรกิจของ Go Bike By Best ประกอบด้วยขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
                              - รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มความนิยมของจักรยานจากฝ่ายการตลาดของ Go Bike 

By Best 
                              - ติดต่อบริษัทเพื่อเป็นตัวแทน (Dealer) น าเข้าจักรยานจากญี่ปุ่นมาจัดจ าหน่าย ซึ่ง บริษัท

จากญี่ปุ่นที่ Go Bike By Best ติดต่อนั้น จะเป็นเจ้าที่ทางบริษัทได้ท าการคัดเลือกว่าเป็นเจ้าที่มีสินค้า
ที่มีความนิยม เป็นที่ต้องการของตลาดภายในประเทศ อีกทั้งสินค้านั้นต้องมีมาตรฐานอีกด้วย 

                              - สั่งจักรยานจากบริษัทที่ได้ท าการติดต่อสั่งซื้อสินค้า ซึ่งในช่วงแรกนั้น Go Bike By Best 
จะต้องมีการส่งเจ้าหน้าที่เดินทางไปตรวจสอบคุณภาพจักรยานก่อนที่จะมีการน าเข้ามาจัดจ าหน่าย 
แต่เมื่อมีการท าธุรกิจไปในระยะยาวขั้นตอนนี้อาจจะไม่ต้องมีการเดินทางไปตรวจสอบคุณภาพที่
ญี่ปุ่น เนื่องจากสามารถไว้วางใจในคุณภาพของตัวสินค้าที่สั่งจากบริษัทญี่ปุ่นที่น ามาเป็น Dealerได้ 

                              - บริษัทที่ญี่ปุ่นส่งสินค้าเข้าคลังสินค้าของ Go Bike By Best ในขั้นตอนนี้ถือว่าเป็น
ขั้นตอนที่ส าคัญ เนื่องจากทางบริษัทต้องตรวจสอบคุณภาพสินค้าก่อนที่จะน าสินค้ากระจายไปยัง
ช่องทางการจัดจ าหน่ายต่างๆของบริษัท ซึ่งหากพบว่ามีการช ารุด เสียหาย หรือไม่ได้ตามคุณภาพ 
มาตรฐาน ที่ทางบริษัทก าหนดก็จะมีการซ่อม แก้ไข ก่อนที่จะกระจายสินค้า แต่หากพบว่าเป็นการ
ช ารุด เสียหายที่เกิดจากการขนส่ง หรือจากการผลิต ก็จะติดต่อประสานงานกับบริษัทญี่ปุ่นที่ Go 
Bike By Best เป็น Dealerเพื่อท าการแก้ไขต่อไป 

ติดต่อเป็น Dealer จ าหน่าย

สินค้ากับบริษัทที่ญี่ปุ่น 

จ าหน่ายสินค้าผ่านช่อง

ทางการจ าหน่ายของบริษัท 

Offline 

Online 
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                               - กระจายสินค้าตามช่องทางการจัดจ าหน่ายของ Go Bike By Best โดยช่องทางการจัด
จ าหน่ายของทางบริษัท คือ ช่องทาง Offline ผ่านทางหน้าร้าน และช่องทางOnline ผ่านทางเว็บไซด์, 
Facebook, Instagram 

                               - เมื่อขายสินค้าได้จึงรับช าระเงินจากลูกค้า 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ภาพที่ 1.5 : กระบวนการทางธุรกิจของ Go Bike By Best 
 
 

 
 

 
 
 

รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ
แนวโน้มความนิยม
ของจักรยานจากฝ่าย
การตลาดของ  
Go Bike By Best 

เริ่มต้น 

ติดต่อบริษัทเพื่อเป็น 
Dealer น าเข้าจักรยาน
จากญี่ปุ่น 

สั่งจักรยานจากบริษัท
มาจ าหน่าย 

บริษัทที่ญี่ปุ่นส่ง
สินค้าเข้าคลังสินค้าของ 
Go Bike By Best 

ตรวจสอบคุณภาพ 

กระจายสินค้าตาม
ช่องทางจัดจ าหน่ายที่ 
Go Bike By Best 
ก าหนดไว้ 

เมื่อขายสินค้าได้จึงรับ
ช าระเงิน 

สิ้นสุด 
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บทที่ 2 

 วิเคราะห์ตลาด และโอกาสทางธุรกิจ 
 
 

2.1  วิเคราะห์ตลาดจักรยาน 
                     จากการส ารวจข้อมูลตลาดจักรยานพบว่า มูลค่าตลาดรถจักรยานมีมูลค่าสูงขึ้น ทั้งนี้ใน
ปี 2557 มีมูลค่า 6,000 ล้านบาท และมูลค่าตลาดรวมในปี 2558 คาดว่ามีมูลค่าอยู่ที่ 6,500 ล้านบาท 
ซึ่งมีแนวโน้มเติบโต 10% และเติบโตอย่างต่อเนื่อง  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.1 : มูลค่าตลาดจักรยานไทยปี 2558 
ที่มา : เอ็น.ซี.ซี.เอ็กซิบิชัน ออกาไนเซอร์ เม.ย. 2558 

                     ซึ่งข้อมูลที่สนับสนุนบริษัทในเร่ืองของโอกาสในการน าเข้าจักรยานที่บริษัทมองเห็น
คือ ประเทศไทยมีการน าเข้าจักรยานจากต่างประเทศ โดยประเทศที่ไทยมีการน าเข้าสามอันดับแรก
คือ จีน ไต้หวัน และญี่ปุ่น โดยจะเห็นว่ามูลค่าการน าเข้าจักรยานจากญี่ปุ่นของไทยในปี 2557 ซึ่งมี
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มูลค่า 52.27 ล้านบาท เมื่อน าข้อมูลการน าเข้าจักรยานมาเปรียบเทียบตั้งแต่เดือนมกราคม ถึงเดือน
กรกฎาคม ในช่วงเดียวกันของปี 2558 มีมูลค่าถึง 91.88 ล้านบาท เมื่อเทียบการขยายตัวในปี 2558 
พบว่ามีการขยายตัวถึงร้อยละ 75.78 ซึ่ง Go Bike By Best จะเลือกน าเข้าจักรยานจากประเทศญี่ปุ่น 
เนื่องจากทางบริษัทจะเน้นจักรยานน าเข้าเกรดพรีเมียม เน้นเร่ืองของคุณภาพ และอยู่ในกระแสนิยม
เป็นหลัก ซ่ึงจักรยานจากญี่ปุ่นนั้นมีมาตรฐานในเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐาน อีกทั้งยังเป็นที่รู้จัก
และเป็นที่ต้องการของตลาดไทย ท าให้เป็นโอกาสของบริษัทที่จะน าเข้าจักรยานจากญี่ปุ่นมาจัด
จ าหน่ายในประเทศไทย 

ตารางที่ 2.1 : แหล่งน าเข้าจักรยาน 15 อันดับแรกของไทยรายประเทศ 

ที่มา : กระทรวงพาณิชย์ปี 2558 

                     2.1.1 ประเภทของจักรยาน 
                     ปัจจุบันจักรยานแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือจักรยานบ้านทั่วไป และจักรยาน
ทางเลือก ซึ่งส่วนใหญ่เป็นจักรยานน าเข้าที่ก าลังเป็นกระแสอยู่ในตอนนี้ โดยแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม
หลักคือ 
                     1. จักรยานเสือภูเขา (Mountain Bike) เมื่อประมาณ 10 ปีก่อนบ้านเราจะเร่ิมจาก
จักรยานประเภทนี้ เพราะเป็นรถที่ค่อนข้างลุยเหมาะส าหรับถนนที่อาจจะขรุขระ เป็นลูกรัง หรือขี่ใน
ป่า เพื่อการท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ ซึ่งเหมาะกับประเทศที่ยังไม่เจริญมากนัก บ้านเมืองก าลังพัฒนา 
เป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในปัจจุบัน แต่อัตราการเติบโตจะลดลงลง 
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                    2.จักรยานเสือหมอบ (Road Bike)โตเร็วมากใน 4-5 ปี ที่ผ่านมา เสือหมอบจะเป็นรถ
ถนน เหมาะกับการขี่บนถนนเรียบๆ เน้นความเร็ว ดังนั้นจึงเป็นที่นิยมส าหรับการขี่ในเมืองเช่นกัน 
                    3. จักรยานทัวร์ร่ิง (Touring Bicycle) เน้นปั่นทางไกล นานๆ ยาวๆ เพื่อการท่องเที่ยว 
                    4. จักรยานซิต้ีไบค์ (City Bikes) จักรยานประเภทนี้จะโตในเมือง และคนเร่ิมเปลี่ยน 
เทรนด์มาขี่จักรยานมากขึ้น เป็นกลุ่มที่โตมากในปีนี้ประมาณ 200% 
                    5. จักรยานแบบพับได้ (Folding Bikes) ที่มีเสน่ห์ตรงสามารถพับเคลื่อนย้ายได้ง่าย 

                   โดยส่วนแบ่งทางการตลาดจักรยานในประเทศไทยปี 2558 พบว่า ผู้ขี่จักรยานคนไทย
ส่วนใหญ่ถึงร้อยละ 44 นิยมปั่นจักรยานเสือหมอบและเสือภูเขาสูงสุด เมื่อเทียบสัดส่วนกับจักรยาน
ประเภทอื่นพบว่าจักรยานเสือภูเขามีส่วนแบ่งถึงร้อยละ 22.4และจักรยานเสือหมอบมีส่วนแบ่งถึง
ร้อยละ 21.6 ดังแสดงในภาพที่ 8 

 

ภาพที่ 2.2 : ส่วนแบ่งตลาดจักรยานในประเทศไทยปี 2558 
ที่มา : เครือข่ายองค์กรการส่งเสริมการใช้จักรยานในประเทศไทย ณ วันที่ 17 กันยายน 2558 

 

 
 

เสือภูเขา 
22.4% 

เสือหมอบ 
21.6% 

รถพับ 
16.7% 

แม่บ้าน 
8.9% 

อื่นๆ 
30.3% 

ประเภทจักรยาน 

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=10&cad=rja&sqi=2&ved=0CGcQFjAJ&url=https%3A%2F%2Fwww.facebook.com%2FTouringBicycleThailand&ei=eyKWUqSeMae0iQfIooGwCA&usg=AFQjCNEMmxJaR67VU2wkS9UPi6rdvW0TQA&sig2=33mcNSAe4edG6d5UYP9vVA
https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&ved=0CC8QFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.nktbike.com%2Findex.php%2Fnktbike-shopping%2Fcategory%2Fview%2F17&ei=QiSWUuukNI3wiQfjkYHYCA&usg=AFQjCNFOpWwQMt4jeGqEl8L6nE34ZGRjgQ&sig2=qPaeX0RJgE3pS4c1-CZO_g
https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=3&cad=rja&ved=0CEAQFjAC&url=http%3A%2F%2Fwww.pantipmarket.com%2Fmotor%2Fcycling%2Ffolding-bikes%2F&ei=bSWWUvnqHMHoiAfO2oDwCA&usg=AFQjCNF30vFZVuPFbw-gYVM0ktkXMyKsGQ&sig2=htEg019iBzZRBTbewDIcSQ
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2.2  วิเคราะห์โอกาสและความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
       จากมูลค่าการเติบโตของตลาดจักรยานในปัจจุบันของประเทศมีมูลค่าประมาณ 5 

พันล้านบาท โดยในปีที่ผ่านมาตลาดรวมมีการหดตัวจากสภาพเศรษฐกิจจึงคาดว่าในปีนี้จะมีการ
เติบโต 5% แต่จุดที่น่าสนใจคือตลาด Hi-end ที่มีสัดส่วน 20% ของตลาดรวมเป็นตลาดที่เติบโตอย่าง
รวดเร็วในช่วง 2 ปีที่ผ่านมาจากความสนใจของผู้บริโภค ที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องนับตั้งแต่ปี 2554 
บวกกับกระแสความนิยมในการปั่นจักรยานของปี 2558 ยังคงมีอัตราเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็น
ผลมาจากนโยบายรัฐบาลที่ส่งเสริมให้คนไทยหันมาปั่นจักรยานมากย่ิงขึ้น มีการปรับปรุงเส้นทาง
จักรยานจากหน่วยงานต่างๆ รวมถึงการจัดกิจกรรมการตลาดเกี่ยวกับจักรยานของภาคเอกชน 
โดยเฉพาะทริปปั่นจักรยานท่องเที่ยว และการแข่งขันจักรยาน ทั้งส าหรับมือใหม่หัดปั่นและนักกีฬา
ทั่วไป ส่งผลให้ไทยมีจ านวนผู้ปั่นจักรยานเพิ่มมากขึ้น และคาดว่าสิ้นปี 2558นี้ไทยจะมีผู้ใช้จักรยาน
ทั่วประเทศมากถึง 3,000,000 คน จะเห็นได้ว่าการเติบโตของธุรกิจจักรยานที่เกิดขึ้นแบบก้าว
กระโดด แน่นอนว่าย่อมส่งผลดีทั้งต่อบรรดาผู้ขี่จักรยานที่จะได้สุขภาพดีกลับมา และบรรดานัก
ธุรกิจค้าขายจักรยานที่มีผลก าไรต่อปีเพิ่มมากขึ้นด้วย 
                     อีกทั้งจากการสัมภาษณ์ผู้ขับขี่จักรยานพบว่า จักรยานเป็นทางเลือกที่สามารถตกแต่งได้
ตามใจตัวเอง ขณะเดียวก็ท าให้มีกิจกรรมร่วมกับเพื่อนในกลุ่ม ย่ิงสังคมกลายเป็น “เมือง” มากขึ้น 
กิจกรรมที่สร้างความแปลกใหม่ไปจากวิถีชีวิตประจ าวัน ให้อิสระที่ตัวเองควบคุมการเคลื่อนไหวได้
เอง จึงเป็นทางเลือกที่หลายคนให้ความสนใจ นอกจากตัวจักรยานแล้ว สิ่งที่ตามมาคือแฟช่ันของผู้
ขับขี่ ที่การแต่งตัว เช่น กางเกงพับขา 5 ส่วน, หมวก, กระเป๋า ก็กลายเป็นส่วนหนึ่งของการบ่งบอก
ตัวตน ซ่ึงคนทั่วไปเห็นแล้วก็หยิบเอาสไตล์ไปแต่งได้เช่นเดียวกันแม้ว่าจะไม่เคยอยู่บนหลังอานเลย 
                     ดังนั้นจากโอกาสต่างๆดังกล่าวไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของมูลค่าตลาดที่มีมูลค่าสูง และมีการ
เติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้มีความน่าสนใจที่จะเข้ามาลงทุนประกอบกับพฤติกรรมและอินไซด์ของ
ผู้บริโภคที่มีความต้องการในตัวสินค้ากลุ่มจักรยาน จะเห็นว่าลูกค้าที่เป็นกลุ่มคนขี่จักรยานนั้ น
นอกจากจะให้ความส าคัญกับจักรยานแล้ว ยังให้ความส าคัญกับอุปกรณ์ตกแต่งจักรยานอีกด้วย จึง
เป็นอีกหนึ่งสิ่งที่บริษัทไม่ควรมองข้ามและต้องให้ความส าคัญพอๆกับจักรยานด้วย อีกทั้งพฤติกรรม
ของคนในปัจจุบันที่หันมาใส่ใจสุขภาพ ใส่ใจโลกและสิ่งแวดล้อมกันมากขึ้น รัฐบาลมีนโยบายให้
การส่งเสริมและสนับสนุนมากขึ้นเห็นได้จาก Bike Lane ที่มีการปรับปรุงและเพิ่มให้มีมากขึ้น 
ดังนั้นจักรยานจึงสามารถตอบโจทย์สิ่งต่างๆเหล่านี้ได้เป็นอย่างดี ซึ่งกลุ่มคนที่ขี่จักรยานที่เป็นกลุ่ม
Hi-end นั้นมีก าลังการซื้อที่สูง ดังนั้นราคาจึงไม่ใช่ปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อ โดยบริษัทจะเลือกจับ
ตลาดกลุ่ม Hi-end เนื่องจากมีอัตราการเติบโตอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคในตลาดกลุ่มนี้มีก าลังซื้อสูง 
พร้อมที่จะจ่ายในสินค้าที่มีคุณภาพและตอบโจทย์ความต้องการ ซ่ึงสินค้าที่จัดจ าหน่ายภายใต้บริษัท 
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Go Bike By Best นั้นจะเป็นสินค้าน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่นที่มีคุณภาพ มีเอกลักษณ์ มีความโดดเด่น 
ล้ าสมัย อีกทั้งบริษัทจะมีรูปแบบการบริการที่ให้กับลูกค้าในรูปแบบที่แตกต่าง คือ รูปแบบ 
Customization โดยที่ลูกค้าสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบการตกแต่งตัวจักรยานให้ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า  และการมีพนักงานที่มี ประสบการณ์คอยให้บริการอย่างมืออาชีพใน
ระดับพรีเมียม ที่ลูกค้าจะได้รับทั้งก่อนและหลังการขายของบริษัท ซึ่งจะสามารถสร้างความพอใจ
ให้แก่ลูกค้า สร้างผลก าไรที่ดี รวมถึงการสร้างการรับรู้เกี่ยวกับบริษัท การท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง 
เน้นการให้ลูกค้ามีประสบการณ์ร่วมกับแบรนด์เพื่อเกิด Loyalty ในระยะยาวและท าให้ธุรกิจเกิด
ความย่ังยืนต่อไป 

 
 

2.3  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis) 
        สภาพแวดล้อมภายนอกทางสังคมหรือสิ่งแวดล้อมภายนอกเป็นปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้ 
และปัจจัยเหล่านี้ส่งผลกระทบทั้งทางบวกและทางลบต่อความอยู่รอดและการเจริญเติบโตของธุรกิจ 
ปัจจัยบางอย่างสร้างโอกาสหรือข้อได้เปรียบ ซึ่งเป็นช่องทางน ามาใช้ประโยชน์ทางธุรกิจ แต่ปัจจัย
บางปัจจัยเป็นปัญหาหรืออุปสรรคให้แก่ธุรกิจได้ ดังนั้นธุรกิจจึงต้องมีการศึกษาสภาพแวดล้อม
ภายนอกเพื่อน ามาใช้ในการวางแผนการตลาด ผู้ประกอบการที่จะประสบความส าเร็จจ าเป็นต้องคอย
ติดตามแนวโน้มของสภาพแวดล้อม และประเมินความเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 

        2.3.1 ด้านสังคม (+) 
       กระแสการปั่นจักรยานก าลังได้รับความนิยมอย่างมากและเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ไม่ว่า

จะเป็นการปั่นเพื่อสุขภาพ กีฬา การท่องเที่ยวหรือแม้แต่การใช้จักรยานในชีวิตประจ าวัน ในปัจจุบัน
นี้มีหลายภาคส่วนของภาครัฐและเอกชนช่วยกันส่งเสริม รณรงค์หรือจัดกิจกรรมบ่อยคร้ังมากขึ้น  
และได้รับการตอบรับอย่างดีจากสังคมในการเข้าร่วมกิจกรรมให้ทุกวัน  

ที่มา : ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.), 2558 

         2.3.2 ด้านการเมือง และกฎหมาย (+) 
 รัฐบาลมีนโยบายเพื่อด าเนินมาตรการให้ความช่วยเหลือ ส่งเสริม และสนับสนุน

ผู้ประกอบการ SMEs โดยจัดเป็นภารกิจที่ส าคัญซึ่งทุกหน่วยงานที่เกี่ยวข้องต้องบูรณาการความ
ร่วมมือ ด้วยจุดมุ่งหมายที่จะพัฒนาให้ผู้ประกอบการSMEs ทั้งกลุ่มที่เกิดใหม่ กลุ่มที่เติบโตสามารถ
ขยายกิจการในประเทศ กลุ่มที่สามารถส่งออกสินค้าไปต่างประเทศ และกลุ่มที่เลิกกิจการแต่ยังมี



14 

 

ศักยภาพทางธุรกิจ ทั้งที่อยู่ในส่วนกลางและส่วนภูมิภาค ให้สามารถประกอบการได้เติบโตอย่างเข็ม
แข็ง โดยนโยบายของภาครัฐส่งผลดีต่อการการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม ท าให้ผู้ประกอบการกล้าที่จะลงทุนหรือขยายกิจการของตนเองโดยได้รับการสนับสนุน
ของภาครัฐ  

ที่มา : หนังสือพิมพ์โพสต์ทูเดย์ฉบับวันที่  3 กันยายน 2558 

                     2.3.3 ด้านเศรษฐกิจ (-) 
       ปัจจุบันตลาดจักรยานมีมูลค่าประมาณ 5 พันล้านบาทโดยในปีที่ผ่านมาตลาดรวมมีการ

หดตัวจากสภาพเศรษฐกิจจึงคาดว่าในปีนี้จะมีการเติบโต 5% แต่จุดที่น่าสนใจคือตลาด Hi-end ที่มี
สัดส่วน 20% ของตลาดรวมเป็นตลาดที่เติบโตอย่างรวดเร็วในช่วง 2 ปีที่ผ่านมาจากความสนใจของ
ผู้บริโภค ที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องนับตั้งแต่ปี 2554  

ที่มา : บริษัทแอล เอ ไบซิเคิ้ล (ประเทศไทย)ณ วันที่ 5 มีนาคม 2559 

                     2.3.4 ด้านสภาพแวดลอ้ม (+) 
       ประเทศไทยตั้งอยู่ในเขตที่มีภัยพิบัติทางธรรมชาติน้อย ซ่ึงท าให้ปัจจัยทางธรรมชาตินั้น

ไม่ส่งผลใดๆต่อการด าเนินกิจการของร้าน ยกเว้นกรณีภัยพิบัติทางน้ าโดยเฉพาะน้ าท่วมซึ่งจะท าให้
การเดินทางเป็นไปด้วยความยากล าบาก 

                     2.3.5 ด้านเทคโนโลยี (+) 
       เนื่องจากสภาพสังคมที่ก าลังเปลี่ยนแปลงไปที่ล่ะน้อยรวมทั้งอิทธิพลจากสื่อ โดยเฉพาะ

สื่อทางอินเทอร์เนตท าให้ค่านิยมต่างๆก าลังค่อยๆเปลี่ยนแปลงไป และการใช้สื่อทางอินเทอร์เนตยัง
ช่วยให้สามารถสื่อสารประชาสัมพันธ์ร้านให้กับกลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่มคนท างานหรือกลุ่ม
ครอบครัวได้โดยตรง ซึ่งกลุ่มเป้าหมายของร้านก็นิยมที่จะใช้สื่ออินเทอร์เนตในการติดต่อสื่อสาร 
นัดหมายและแจ้งข่าวสารมากกว่าวิธีอื่นๆอยู่แล้ว การที่ เทคโนโลยีสารสนเทศพัฒนาก้าวไกลและ
เป็นที่นิยม จะช่วยในการท าการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ และช่วยในการสื่อสารและเข้าถึง
ผู้บริโภคได้มากและสะดวกขึ้น 
 
 

                                    2.4  วิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม 
                                                             การวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรมนั้นทางบริษัทใช้การวิเคราะห์โดยการออกส ารวจ                                                                                                                  
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                                        ตลาดจักรยานที่อยู่บริเวณแถวสะพานควาย ที่มีรูปแบบธุรกิจเป็นผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายจักรยาน
เช่นเดียวกับ Go Bike By Best ท าให้สามารถวิเคราะห์ได้เป็น 2 ส่วน ดังนี้ 

                     2.4.1 คู่แข่งทางตรง 
                     - Pro Bike 
                     - Tokyo Bike Thailand 
                     - Tint Bike 
                     - SPK Bike  

                     จากการส ารวจพบว่าคู่แข่งทั้ง 4 ร้าน คือ Pro Bike, Tokyo Bike Thailand, Tint Bike 
และ SPK Bike พบว่าแต่ละร้านต่างก็มีการจ าหน่ายรถจักรยานน าเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งเป็น
จักรยานที่เป็นแบรนด์ที่มีคุณภาพ มาตรฐาน สามารถน าช้ินส่วน โครงจักรยาน รวมถึงอะไหล่ต่างๆ
มาประกอบเพื่อพร้อมส าหรับการใช้งานได้เลย โดยจักรยานแต่ละคันก็จะมีรูปแบบตามโครงเดิม 
ไม่ได้ถูกดัดแปลงให้มีสภาพแตกต่างจากเดิมมากนัก ซึ่งแต่ละร้านไม่ได้ให้ความส าคัญกับรูปแบบ
ของสินค้ามากนัก ท าให้ตัวของสินค้าไม่มีจุดเด่นที่แตกต่าง แต่ร้าน Tint Bikeนั้นถือว่าเป็นคู่แข่งที่มี
รูปแบบ Customization ท าให้มีรูปแบบบริการที่แตกต่างจากคู่แข่งเจ้าอื่น โดยร้าน Tint Bike จะเน้น
ช่องทางการจ าหน่ายทางออนไลน์ โดยลูกค้าสามารถเลือกตกแต่งจักรยานได้ผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ของร้าน กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้าผู้หญิง เนื่องจากจักรยานของทางร้านจะเป็น
จักรยานประเภททางเรียบ ซึ่ง Go Bike By Best จะสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยจะเน้นสร้าง
จุดเด่นของสินค้าที่อัพเดท มีความทันสมัย ซึ่งลูกค้าสามารถสร้างเอกลักษณ์ให้กับจักรยานของ
ตัวเอง โดยจะเป็นตัวแทน (Dealer) น าเข้าจักรยานมือหนึ่ง รวมทั้งอุปกรณ์นิรภัยและอุปกรณ์ตกแต่ง
จักรยานจากญี่ปุ่นอย่างครบวงจร โดยทาง Go Bike By Bes tจะเน้นจับกลุ่มลูกค้า End Userโดยตรง 
โดยราคาที่ตั้งขายนั้นจะมีราคาต่ ากว่าคู่แข่ง เมื่อเทียบในสินค้าแบบเดียวกัน อีกทั้งสินค้าจะมีความ
อัพเดท ทันสมัย ซึ่งลูกค้าสามารถอัพเดทสินค้าตามแนวโน้มความนิยมได้ก่อนใคร เนื่องจาก Go 
Bike By Best เป็น Dealerของสินค้ามาจ าหน่ายโดยตรง ท าให้สามารถมีสินค้าที่อยู่ในกระแสและ
เป็นที่ต้องการของลูกค้าได้ อีกทั้งเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้ว จะเห็นว่าถึงแม้จะมีคู่แข่งที่มีการน า
รูปแบบการบริการแบบ Customization มาใช้กับร้านจักรยาน แต่ก็เป็นมีเพียงร้านเดียวและร้าน
ดังกล่าวยังเน้นเพียงจักรยานทางเรียบประเภทเดียว แต่  Go Bike By Best จะมีประเภทจักรยานที่
หลากหลายกว่า อีกทั้งจะเน้นสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว และบริการลูกค้าหลังการขาย 
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ตารางที่ 2.2 : แสดงการเปรียบเทียบ Go Bike By Best กับคู่แข่งทางตรง 

 Go Bike  
By Best 

 

Pro Bike Tokyo Bike 
Thailand 

Tint Bike SPK Bike 

คุณภาพ จักรยานทุกคัน
ผ่านการคัดเกรด
ตามมาตรฐานที่
บริษัทได้วางไว้
ท าให้มีมาตรฐาน

สูง 

เป็นแบรนด์
น าเข้าคุณภาพดี 
มาตรฐานสูง 

ผ่านการถอด
ช้ินส่วนมาท า

ความสะอาดและ
ประกอบใหม่ 

จักรยานน าเข้า
จากญี่ปุ่น เน้น
เฉพาะจักรยาน
ทางเรียบเท่านั้น 

ผ่านการถูก
ปรับปรุง ดูแล
สภาพให้พร้อม
ใช้งาน ปั่นได้
อย่างมั่นใจ 

สินค้า จักรยานเสือ
หมอบ,เสือภูเขา, 
อุปกรณ์นิรภัย
และอุปกรณ์

ตกแต่งจักรยาน
ครบวงจร 

จักรยานใหม่ 
เสือหมอบ, เสือ
ภูเขา, จักรยาน
พับได้ จักรยาน
ไซส์ใหญ่ ครบ

วงจร 

จักรยานCity 
Bike และ

อุปกรณ์ตกแต่ง 

จักรยานทางเรียบ 
และอุปกรณ์
ตกแต่ง 

จักรยานเสือ
หมอบ และ

อุปกรณ์ตกแต่ง 

จุดเด่น จักรยานที
ทันสมัย, ลูกค้า

Customize เองได้
, มีเอกลักษณ,์ เท่ 

สะดุดตา 

เป็นตัวแทนราย
ใหญ่ ท าให้มี

สินค้า
หลากหลาย
ครบวงจร 

มีบริการทั้ง
จ าหน่ายจักรยาน 
อุปกรณ์ และร้าน

กาแฟ 

มีสีโครงจักรยาน
ให้เลือกกว่า 20 สี 

บริการประกอบ
และซ่อมจักรยาน 

รูปแบบ B2C B2C, B2B B2C B2C B2C 
บริการ ทดลองปั่น, 

Customized,
จัดส่งกรุงเทพ
และต่างจังหวัด 

ทดลองปั่น ทดลองปั่น ทดลองปั่น, 
Customized, 

จัดส่งต่างจังหวัด 

ทดลองปั่น 
 

ราคา 50,000 บาท ถึง
หลักแสนบาท/

คัน 

8,000 ถึงหลัก
แสนบาท/คัน 

25,000 ถึงหลัก
แสนบาท/คัน 

7,500 ถึง 
หมื่นบาท/คัน 

17,000 บาท ถึง
หลักแสนบาท/

คัน 
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ตารางที่ 2.2 : แสดงการเปรียบเทียบ Go Bike By Best กับคู่แข่งทางตรง (ต่อ) 

ช่อง
ทางการ
จัด
จ าหน่าย 

หน้าร้าน, 
เว็บไซด์, 

Facebook, IG, 
Trade Show 

หน้าร้าน, 
เว็บไซด์ 

 

หน้าร้าน, 
Facebook 

หน้าร้าน, 
เว็บไซด์ 

Facebook, IG 

หน้าร้าน, 
เว็บไซด์, 
Facebook 

                   2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 

                   - ร้านคาเฟ่จักรยาน โดยจะเป็นร้านที่มีการจ าหน่ายกาแฟควบคู่กับการจ าหน่ายจักรยาน 
หรือใช้เพียงการตกแต่งร้านด้วยจักรยาน ซึ่งร้านประเภทนี้จะไม่ได้ให้ความส าคัญกับเร่ืองของการ
จ าหน่ายจักรยาน 
 
 

2.5  การวิเคราะห์ Five Forces Model 
                     จากการวิเคราะห์สภาวะธุรกิจจักรยาน ด้วยเครื่องมือวิเคราะห์ Five Forces Model 
สามารถบ่งบอกความน่าสนใจของการลงทุนโดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

                      2.5.1 ภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดยีวกัน (Rivalry within the industry) 
                      แม้ว่าจะมีผู้จัดจ าหน่ายหลายรายเข้ามาเล่นในตลาดจักรยานอย่างมากก็ตาม เนื่องด้วย
ตลาดจักรยานยังมีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้การแข่งขันเร่ิมรุนแรงมากขึ้น แต่ Go 
Bike จะสร้างความแตกต่างในเร่ืองของการบริการCustomization โดยลูกค้าสามารถตกแต่งจักรยาน 
ในแบบที่ลูกค้าต้องการ และเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ซึ่งหากลูกค้ามีความผูกพัน และ
พอใจกับแบรนด์ (Brand Loyalty) แล้ว ก็จะท าให้ลูกค้าเปลี่ยนไปใช้แบรนด์อื่นได้ยาก (Switching 
Brand) 

                     2.5.2 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
    การลงทุน (-) 
    ธุรกิจร้านจักรยานเป็นธุรกิจที่สามารถเข้าหรือออกจากธุรกิจได้ง่าย มีต้นทุนคงที่ (Fix 

cost) ที่ต่ า การเข้ามาลงทุนเปิดร้านไม่จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนมาก และการเข้าหรือออกจากธุรกิจ
สามารถท าได้ง่าย 

    ประสบการณ์ (-) 
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    ธุรกิจร้านจักรยานไม่จ าเป็นต้องใช้ประสบการณ์หรือความเช่ียวชาญมากเป็นพิเศษใน
การด าเนินธุรกิจ 

    ภาพลักษณ์ความเป็นแบรนด์ (-) 
    ธุรกิจร้านจักรยานนอกจากคุณภาพแล้ว ในสังคมไทยยังให้ความส าคัญกับความเป็น 

แบรนด์ ความมีช่ือเสียง หรือการเป็นร้านที่เป็นสาขามาจากต่างประเทศอีกด้วย หากมีคุณสมบัติข้อ
ใดข้อหนึ่งจะท าให้ง่ายต่อการประชาสัมพันธ์  

    สรุปได้ว่าการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ มีผลเป็นลบต่อธุรกิจเพราะธุรกิจร้าน
จักรยานเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนน้อยและไม่มีความซับซ้อนท าให้มีคู่แข่งใหม่เข้าสู่ธุรกิจได้
ตลอดเวลา 

                    2.5.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
   สินค้าทดแทนร้านจักรยานในที่นี้หมายถึงธุรกิจร้านจักรยานยนต์ปกติธรรมดาทั้งหมด

ซึ่งมีอยู่เป็นจ านวนมากซึ่งจะส่งผลต่อธุรกิจ 
   จ านวนของสินค้าทดแทน (-) 
   ในธุรกิจร้านจักรยานยนต์นั้น สินค้าหรือร้านที่สามารถทดแทนได้มีเป็นจ านวนมาก 

โดยเฉพาะธุรกิจ ร้านจักรยาน แม้จะมีจ านวนร้านน้อย แต่ร้านรถจักรยานยนต์อื่นๆทั้งหมดถือว่าเป็น
สินค้าทดแทนได้  

   สรุปได้ว่าภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนมีผลเป็นลบต่อธุรกิจ เพราะจ านวนสินค้า
ทดแทนมีเป็นจ านวนมาก 

                     2.5.4 อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
                    จ านวนผู้ขายวัตถุดิบ (+) 

   อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบที่ใช้ส าหรับร้านจักรยานมีค่อนข้างน้อย เนื่องจาก
วัตถุดิบหลักๆน าเข้ามาจากประเทศญี่ปุ่นเป็นสินค้าส าเร็จรูปและอุปกรณ์ตกแต่งรถจักรยานต่างๆ 
และประเทศญี่ปุ่นเองเป็นประเทศที่นิยมใช้จักรยานติดอันดับ 7 ของโลก นั่นหมายความว่า มีร้าน
ผลิตจักรยานส าเร็จรูปเป็นจ านวนมากในประเทศญี่ปุ่นที่พร้อมจะส่งออกสินค้าประเภทจักรยาน
ส าเร็จรูปและอุปกรณ์ตกแต่งรถจักรยานต่างๆ เช่น หมวกกันกระแทก ถุงมือ ถุงเท้า ท าให้ทางเลือก
ของกิจการมีมาก (ข่าวจากวอยส์ทีวี, 2557) 

   สรุปได้ว่าอ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ ซึ่งมีจ านวนผู้ขายเป็นจ านวนมาก ท าให้มีผล
เป็นบวกต่อธุรกิจ 

                     2.5.5 อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
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    ความเฉพาะกลุ่มของกลุ่มลูกค้า (+) 
    ธุรกิจร้านจักรยานนั้นเน้นกลุ่มเป้าหมายที่มีความชอบเหมือนๆกัน และมักจะมุ่งเน้นไป

ที่กลุ่มที่ค่อนข้างจะมีขนาดเล็กถึงปานกลางท าให้สามารถตั้งราคาสูงกว่าร้านจักรยานทั่วไปได้ 
    ความอ่อนไหวด้านราคา (-) 
    ในธุรกิจร้านจักรยานนั้นความอ่อนไหวทางด้านราคาค่อนข้างจะส่งผลกระทบต่อ

จ านวนผู้เข้าใช้บริการพอสมควร แต่ก็ยังคงมีลูกค้าที่ยินดีจ่ายเพื่อแลกกับประสบการณ์ สินค้าที่มี
ความหลากหลาย ครบวงจรทั้งรถจักรยานมือหนึ่งและมือสอง ซึ่งน าเข้ามาจากประเทศญี่ปุ่นที่มี
คุณภาพ มาตรฐานสากล ถือเป็นเป็นจุดแข็งของร้านจักรยาน 

    สรุปได้ว่าอ านาจต่อรองของผู้ซื้อ แม้ผู้ซื้อจะมีความอ่อนไหวด้านราคาสูง แต่ความมี
ลักษณะเฉพาะของร้านท าให้สามารถตั้งราคาที่สูงขึ้นได้ในระดับหนึ่ง จึงถือว่ามีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ 

    ดังนั้นจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมทั้ง 5 ด้าน สรุปได้ว่าแม้จะมีปัจจัยที่มีผลเป็นลบ 
แต่ปัจจัยอื่นๆหากมีการบริหารจัดการที่ดี จะส่งผลกับธุรกิจในทางบวกในภาพรวม 
 
 

2.6  การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT ANALYSIS) 
                     จากการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดโดยใช้เคร่ืองมือ SWOT ANALYSIS สามารถ
สรุปได้ว่า Go Bike By Best ธุรกิจน าเข้าและจัดจ าหน่ายจักรยานเกรดพรีเมียมจากประเทศญี่ปุ่น
รวมถึงอุปกรณ์นิรภัย อุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน เป็นธุรกิจที่น่าลงทุนโดยมีปัจจัยสนับสนุนต่างๆ ดังนี้ 

                     2.6.1 จุดแข็ง (Strengths) 
                      - เป็นตัวแทนผู้น าเข้า (Dealer) จักรยานจากประเทศญี่ปุ่นโดยตรง ซึ่งท าให้สินค้ามี
ความอัพเดทอยู่ตลอดเวลา 
                      - ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าที่มีคุณภาพในประเภทเดียวกันและมีการให้บริการอย่าง
ประทับใจในระดับพรีเมียม 
                      - ลูกค้าสามารถรับข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยวกับจักรยานที่มีความทันสมัย 
                     - ท าเลที่ตั้งของร้าน ต้ังอยู่ที่ถนนสุทธิสาร ส่ีแยกสะพานควาย อยู่ระหว่างรถไฟฟ้าอารีย์
และรถไฟฟ้าสะพานควาย ซึ่งเป็นบริเวณแหล่งของคนท างานออฟฟิศ ใกล้กับมหาวิทยาลัย , 
ศูนย์การค้า, สวนจตุจักร, สวนสาธารณะจตุจักรและสวนรถไฟซ่ึงเป็นสถานที่ที่นิยมของคนเมืองใน
การออกก าลังกาย เต้นแอโรบิค หรือปั่นจักรยานที่ใหญ่ที่สุดแห่งหนึ่งในประเทศไทย และตั้งอยู่ใกล้
กับบริเวณสถานีรถไฟฟ้าใต้ดินจตุจักร 
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                     - ร้านมีความโดดเด่นในด้านตัวอาคาร มีความหลากหลายของสินค้าทั้งจักรยานมือหนึ่ง
และจักรยานมือสอง รวมถึงอุปกรณ์นิรภัยและอุปกรณ์ตกแต่งที่ครบครัน ซ่ึงน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่น
สามารถดึงดูดลูกค้าได้ทั้งที่ผู้ขับขี่ที่มีจักรยานอยู่แล้ว หรือผู้ที่สนใจที่อยากจะมีจักรยานเป็นของ
ตนเอง 
                     2.6.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
                     - ร้านมีลักษณะเฉพาะที่สูงดึงดูดลูกค้าเฉพาะกลุ่มแต่ก็จะท าให้การประชาสัมพันธ์ใน
วงกว้างเพื่อดึงดูดลูกค้ากลุ่มอื่นเพื่อขยายฐานลูกค้าท าได้ยาก 
                     - ร้านยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 

                     2.6.3 โอกาส (Opportunities) 
                     - การที่รัฐบาลช่วยส่งเสริม สนับสนุน รณรงค์หรือการร่วมจัดกิจกรรมการปั่นจักรยาน
กับภาคเอกชนบ่อยครั้ง เช่น Bike for Mom ท าให้มีโอกาสสูงท าให้เกิดการสร้างแรงจูงใจในการซื้อ
จักรยานมาปั่นในชีวิตประจ าวันมากขึ้น  
                     - กระแสการออกก าลังกายเพื่อรักษาสุขภาพให้ดีอยู่เสมอ ส่งผลดีต่อธุรกิจร้านจักรยาน
โดยตรง เนื่องจากจักรยานเป็นหนึ่งในทางเลือกที่น่าสนใจนอกจากการว่ิงหรือว่ายน้ า 
                     - จากการส ารวจพบว่าธุรกิจร้านจักรยาน เร่ิมได้รับการตอบรับอย่างดีจากประชาชน
อย่างกว้างขวาง  

                    2.6.4  อุปสรรค(Threats) 
                      ถึงแม้ว่าGo Bike By Best จะมีรูปแบบการให้บริการที่มีความแตกต่าง เพื่อสร้าง
เอกลักษณ์และความโดดเด่นให้กับสินค้าจากตลาดทั่วไป แต่การตั้งราคาสินค้านั้นจะต้องมีการ
อ้างอิงกับอัตราแลกเปลี่ยนที่มีความผันผวน ท าให้ราคาสินค้านั้นมีความไม่แน่นอน และอีกอุปสรรค
หนึ่งเมื่อมีตลาดใหญ่ขึ้น การที่บริษัทซึ่งมีความพร้อมทั้งเร่ือง เงินทุน และตลาดที่รองรับอยู่แล้ว ลง
มาเล่นในตลาดประเภทนี้ก็จะท าให้สามารถเลียนแบบได้ไม่ยาก 
 

 

 
 
 
 



21 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 



 

 

 
 
 
 

 
 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



21 

 

 
 

บทที่ 3 
แผนการตลาด 

 
 

                     การวางแผนทางการตลาดเร่ิมต้นจากการเก็บข้อมูลทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการเลือกซื้อจักรยาน เพื่อศึกษาหาโอกาสและความเป็นไปได้ของ
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงราคาที่ ผู้ซื้อพึงประมาณ โดยผลของข้อมูลจะถูกน ามาใช้ในการสั่งสินค้ามา
จ าหน่ายเพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า รวมทั้งการวางกลยุทธ์ทางการตลาด
ในทุกๆด้าน เพื่อให้แบรนด์สินค้ามีความโดดเด่น แตกต่าง และสามารถสร้างการจดจ ากับลูกค้าได้ 
โดยรายละเอียดต่างๆ มีดังต่อไปนี้ 
 
 

3.1  เป้าหมายทางการตลาด 
       เป้าหมายของการท าตลาด  คือ เพื่อสร้างการรับรู้ (Brand awareness) และสร้างความ

น่าเช่ือถือ (Reliability) ในตัวบริษัท Go Bike By Best กับบุคคลทั่วไปอย่างกว้างขวาง อีกทั้งยัง
คาดหวังในด้านของผลตอบแทน หรือก าไรในระยะยาวอีกด้วย 

 
 

3.2 การแบ่งส่วนทางการตลาดและเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
        1. การแบ่งส่วนทางการตลาด (Market Segmentation) ทาง มีเกณฑ์การแบ่งส่วน
การตลาดผู้บริโภคดังนี้ 
                    1.1  ลักษณะทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) ผู้บริโภคที่อาศัย
หรือท างานและใช้ชีวิตในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
    1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ผู้บริโภค
ที่เป็นผู้ชายและผู้หญิงวัยท างาน อายุตั้งแต่ 25- 60 ปี รายได้ระดับ B ขึ้นไป 

                     2. การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Target) 
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ธุรกิจได้ท าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจากตัวแปรต่างๆ ท าให้สามารถก าหนดกลุ่มตลาด
เป้าหมายโดยแบ่งเป็น 2 กลุ่มดังนี้ 
     2.1  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก (Primary Target Customer)  
   - ผู้ชายและผู้หญิงวัยท างานจนถึงครอบครัว อายุตั้งแต่ 25- 60ปี รายได้
ตั้งแต่ระดับ B (50,000 บาทขึ้นไป) อาศัยในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ที่ช่ืนชอบในเร่ืองการขับขี่
จักรยาน อยากให้ตัวเองดูโดดเด่น ไม่ชอบอะไรซ้ าๆ มีไลฟ์สไตล์ที่ทันสมัย 
       2.2  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง (Secondary Target Customer)  
               - กลุ่มลูกค้าวัยรุ่นเพศชายและหญิง อายุ 15 - 24 ปี ที่มีความสนใจใน
จักรยานประกอบกับทางบ้านมีก าลังซ้ือและพร้อมให้การสนับสนุนในเร่ืองของเงินลงทุนในการซื้อ
จักรยาน Hi-end 
 
     

3.3  การวางต าแหน่งทางการตลาด 
       Go Bike By Best วางต าแหน่งการตลาดในการเป็นบริษัทที่สร้างความโดดเด่น ในตัว

สินค้าให้มีความทันสมัยตลอดเวลา อีกทั้งด้านรูปลักษณ์ บรรยากาศ รวมถึงการให้บริการที่มีความ
แตกต่าง ซึ่งเมื่อแสดงใน Perceptual Map ดังภาพที่โดยแกนตั้ง คือ Fashion และแกนนอน คือ 
Customize 

 
 

 

 

 

ภาพที่ 3.1 : แสดงต าแหน่งทางการตลาดของ Go Bike By Best 

หมายเหตุ  Fashion คือ สินค้ามีความอัพเดท ทันสมัย ตลอดเวลา 
 Customization คือ ลูกค้าสามารถเลือกตกแต่งตัวจักรยานได้ตามความต้องการ 

Customize 

Fashion 
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3.4  กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
                     การต้ังกลยุทธ์ทางการตลาดของ Go Bike By Best เร่ิมต้นจากบทสรุปการส ารวจข้อมูล
ตลาดจักรยานในกรุงเทพมหานครในช่วงเดือนสิงหาคม ถึงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2558 ทั้งในเชิงลึกและ
ในภาพรวมเพื่อให้ได้มาซึ่งภาพรวมตลาดเพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการเลือกลุ่มลูกค้าและ
แนวโน้มตลาดในอนาคต และน ามาใช้จัดท าเนื้อหาในส่วนของแผนการตลาดต่อไปโดยในการ
ส ารวจตลาดจะแบ่งแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 
                     - ส่วนที่ 1 
เป็นส่วนของการส ารวจคู่แข่งโดยตรง คือ ร้าน Tint Bike เพราะร้านTint Bikeถือเป็นส่วนหนึ่งของ
ร้านที่เน้นการให้บริการผ่านทางเว็ปไซด์ของร้านเป็นหลัก โดยให้ลูกค้าเข้าไปในเว็ปไซด์ของทาง
ร้าน เพื่อท าการเลือกสีรถจักรยานที่ต้องการ ท าให้ลูกค้าสามารถเห็นภาพรถจักรยานที่เปลี่ยนสีตามที่
ต้องการแบบ Real time เมื่อลูกค้าเลือกสีที่ชอบเสร็จแล้ว สามารถสั่งผลิต ประกอบโดยผ่านทางเว็ป
ไซด์ของร้านได้ทันที และคู่แข่งทางอ้อมของร้าน คือร้านTokyobike, ร้าน SPK Bike และร้าน
Probike 
                     - ส่วนที่ 2 
เป็นส่วนบทสัมภาษณ์กลุ่มผู้ช่ืนชอบการขี่จักรยานทั้งชายและหญิงวัยท างานซึ่งคาดว่าจะเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลักของร้านเพื่อให้ได้มาซึ่งความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า 

                    โดยแบ่งวัตถุประสงค์ในการส ารวจดังนี้ 
                     ส่วนที่ 1 
                     แบบสอบถามที่ 1-4 มีวัตถุประสงค์เพื่อส ารวจรูปแบบและการให้บริการของร้าน
จักรยานในกรุงเทพฯ ได้แก่ ร้าน Tokyobike, ร้าน SPK Bike, ร้าน Probike และร้าน Tint Bike 
                     ส่วนที่ 2 
                     แบบสอบถามที่ 5-8 เป็นการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ช่ืนชอบในการขี่จักรยานทั้งชายและหญิง
วัยท างาน ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของร้านจ านวน 7 ท่าน  

                    โดยมีจุดประสงค์ดังต่อไปนี้ 
 แบบสอบถามที่ 5-6 มีจุดประสงค์เพื่อส ารวจความคิดเห็นของลูกค้าที่มีต่อร้าน Tint 
Bike ซึ่งถือเป็นคู่แข่งโดยตรงของร้าน 
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 แบบสอบถามที่ 7 มีจุดประสงค์เพื่อสอบถามความสนใจและเหตุผลรวมถึงโอกาสที่
คาดว่าลูกค้าจะเข้ามาใช้บริการ 
                     แบบสอบถามที่ 8 มีจุดประสงค์เพื่อสอบถามถึงความคิดเห็นและความคาดหวังต่อ
สินค้าและบริการของร้าน Go Bike By Best  

                     การส ารวจตลาดจักรยานในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 
                     ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจตลาดโดยการเข้าชมสถานที่จริง เข้าใช้บริการจริง และการ
สอบถามพนักงาน รวมถึงลูกค้าของร้านโดยได้ข้อมูล  

                     การส ารวจที่ 1 : ข้อมูลจากการส ารวจร้าน Tokyo Bike Thailand 
                    วันที่เข้าส ารวจ: 24 ตุลาคม 2558 
                    วิธีการส ารวจ : การสังเกต (Observation) และการสอบถามข้อมูลจากเจ้าของและ
พนักงาน 
                     แหล่งข้อมูล : ร้าน Tokyo Bike Thailand ซอยอารีย์2 
                     เหตุผลในการเลือก : เพราะร้าน Tokyo Bike Thailandถือว่าเป็นการให้บริการร้าน
จักรยานในรูปแบบที่ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของคนเมืองกรุง คือเน้นเร่ืองความเป็น Urban Bike หรือ 
City Bike โดยการผสมผสานระหว่างการจัดจ าหน่ายรถจักรยานและอุปกรณ์ตกแต่งรวมถึงลูกค้า
สามารถเลือกรุ่นและสีจักรยานที่ชอบออกไปทดลองขี่ได้ นอกจากนั้นทางร้านยังมีโซน Coffee shop 
ให้บริการแก่ลูกค้าอีกด้วย 

                    ได้ผลการส ารวจดังนี้ 

       รูปแบบการให้สินค้าและบริการของรา้น 
       - จ าหน่ายจักรยาน  
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ภาพที่ 3.2 : แสดงจักรยานของร้าน Tokyo Bike Thailand 

        - อุปกรณ์ตกแต่ง รวมถึงการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการแต่งจักรยานเพื่อความสวยงาม
หรือตามไลฟ์สไตล์ของลกูค้า และการอัพเกรดตา่งๆ รวมถึงให้ค าแนะน าเบื้องต้นส าหรับลูกค้าที่
ชอบดูแลรักษาจักรยานด้วยตัวเอง โดยทีมช่างที่มีประสบการณ์ รักการท าจักรยาน และบริการด้วย
เครื่องมือซ่อมจักรยานโดยเฉพาะ 

       - ร้านกาแฟ ซึ่งมีทั้งเครื่องดื่มร้อน เย็น ปั่น รวมถึงเบเกอร่ี 

 

ภาพที่ 3.3 : แสดงอุปกรณ์ตกแต่งจักรยานของร้าน Tokyo Bike Thailand 
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ภาพที่ 3.4 : แสดงมุมจ าหน่ายกาแฟภายในร้าน Tokyo Bike Thailand 

                     เวลาท าการของร้าน 
                     คือ อังคาร - อาทิตย์  11:00 - 20:00 น. (ปิดท าการ : ทุกวันจันทร์) 

       กลุ่มผู้เข้าใช้บริการ 
       จากการสอบถามเจ้าของ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชายและเพศหญิงที่ต้องการที่

เข้ามาซื้อจักรยานและอุปกรณ์ตกแต่งเป็นหลัก รองลงมาคือ เข้ามาใช้บริการในส่วนของโซน Coffee 
shop ช่วงอายุของลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นวัยท างาน ในช่วงอายุระหว่าง 22-45 ปีส่วนใหญ่จะเข้ามาใช้
บริการคนเดียว หรือกลุ่มเล็กๆ ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่จะมาใช้บริการในวันเสาร์-อาทิตย์ ช่วงบ่าย 

       สถานที่ต้ังและการเดินทางไปใช้บริการ 
                     ร้านตั้งอยู่ที่ซอย 20 ซอยอารีย์ 2 พหลโยธิน 7 สามเสนใน พญาไท กรุงเทพมหานคร 
10400 (นั่งรถไฟฟ้า BTS ลงสถานีอารีย์เดินมาซอย 2 ร้านอยู่ตรงข้ามส านักงานเขตพญาไท)  
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ภาพที่ 3.5 : แผนที่ตั้งของร้าน  Tokyo Bike Thailand 

 

ภาพที ่3.6 : ป้ายบริเวณหน้าร้าน Tokyo Bike Thailand 
ที่มา : ผู้วิจัย 

       ประเภทจักรยาน  
                     เป็น City Bike เท่านั้น แบ่งเป็น CS, BISOUและ SS รวมถึง Limited 



28 

 

 

ภาพที ่3.7 : จักรยานประเภท City Bike 

                     1. TOKYOBIKE CS เป็นจักรยานแนวคลาสสิคที่แฝงด้วยลุคสปอร์ตนิดๆ มีเกียร์
ทั้งหมด 8 ราคาประมาณ 25,000 - 26,000 บาท 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
                     2. TOKYOBIKE BISOU เหมาะกับผู้หญิงมากกว่าผู้ชาย เพราะเรานั่งหลังตรงโดยไม่
ต้องก้มตัวไปด้านหน้า ส าหรับรุ่นนี้จะมาพร้อมเกียร์ 7 สปีด และลูกเล่นเด่นๆที่มีของแต่งที่
หลากหลาย ราคาประมาณ 23,000 - 24,000 บาท 
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                     3. TOKYOBIKE SPORT 9s โดยรูปแบบของการออกแบบจะดูสปอร์ตใกล้เคียงกับรุ่น 
“ TOKYOBIKE CS ” เพียงแต่ตัวนี้จะ 9 เกียร์ ส่วนประกอบหลักๆจะเน้นสีโทนด า ราคาของรุ่นนี้
ประมาณ 27,900 บาท  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่3.8 : แสดงประเภทจักรยาน 

       ประเภทจักรยานที่ขายดีที่สุดสามอันดับแรกของร้าน คือ CS, Bisou และ Sport 
ตามล าดับ 
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                     แนวคิดในการเลอืกสนิค้าและระบบการจัดเก็บสินค้า 
                     จากการสอบถามเจ้าของ พบว่า ทางร้านมีการน าเข้าจักรยานเข้ามาจัดจ าหน่ายเองโดย
เป็น Official Distributor  ซึ่งการจัดเก็บสินค้าส่วนหนึ่งจะมีการจัดเก็บในร้าน และอีกส่วนหนึ่งจะมี
การเก็บที่ warehouse 

                     แนวคิดในการต้ังราคาสินค้า 
                     การต้ังราคาของทางร้านจะตั้งราคาต่ าที่สุดที่สามารถขายได้ ทางร้านจะไม่ตั้งราคาไว้
เพื่อลด ซ่ึงทุกร้านที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายของร้านTokyo Bike จะขายราคาเท่ากันหมด 

                     ช่องทางติดต่อสื่อสารกับลูกค้าของทางร้าน  
                     ช่องทางหลักที่ทางร้านเลือกใช้ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า คือ Facebook และ 
Instagramโดยเป็นช่องทางที่ลูกค้ามีการใช้มากที่สุด ซึ่งร้านจะใช้ช่องทางเหล่านี้ในการสร้าง Brand 
Identity 

                     แนวคิดในการจัดกิจกรรมหรือโปรโมชั่น  
                     จากการสอบถามเจ้าของ พบว่า ทางร้านจะมีการจัดกิจกรรมเป็นประจ า เช่น ทริปปั่น
ต่างจังหวัด รวมถึงการร่วมมือกับหน่วยงานต่างๆในการรณรงค์การใช้จักรยาน ซึ่งกิจกรรมที่ได้รับ
ผลตอบรับจากลูกค้าดีที่สุด คือ กิจกรรมปั่นในที่แปลกๆ  

                    ปัญหาจากการท าธุรกิจและวิธีรับมือแก้ไขปัญหา 
                    ปัญหาที่ทางร้านพบ คือ ความเสี่ยงในการสั่งจักรยานมาเก็บไว้ในคลังสินค้า เนื่องจาก
ต้องมีการส่ังจักรยานล่วงหน้า 6 เดือน ซึ่งการคาดการณ์เกี่ยวกับสีและรุ่นของจักรยานนั้นในบางคร้ัง
อาจไม่ตรงกับความต้องการของตลาด ดังนั้นทางร้านจะไม่จัดเก็บสินค้าไว้มากเกิน และสั่งสินค้า
จากระบบข้อมูลที่ร้านได้จัดเก็บจากการขาย เพื่อท าให้สามารถสั่งสินค้าได้ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้ามากที่สุด 

                    ความเสี่ยงของธุรกิจที่ควรระมัดระวัง 
                    จากมุมมองของเจ้าของร้านพบว่า ความเสี่ยงของธุรกิจนี้ที่ควรระมัดระวัง คือ ควรระวัง
เร่ืองของการท าให้เป็น Trend แต่ควรท าให้เป็นเร่ืองของ Lifestyle ของคนมากกว่า 

                     การส ารวจที่ 2 : ข้อมูลจากการส ารวจร้าน Tint Bike 
                     วันที่เข้าส ารวจ : 24 ตุลาคม 2558 
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                     วิธีการส ารวจ : การสังเกต (Observation) และการสอบถามข้อมูลจากเจ้าของและ
พนักงาน 
 แหล่งข้อมูล : ร้าน Tint Bikeถนนลาดพร้าว (ใกลป้ากซอย8) 
                     เหตุผลในการเลือก : เพราะร้าน Tint Bikeถือว่าเป็นการให้บริการจักรยานที่ลูกค้า
ออกแบบได้เอง จึงท าให้มีรูปลักษณ์ที่ลงตัว เรียบง่าย ตามแนวคิด Minimal อีกทั้งลูกค้าสามารถ
ออกแบบจักรยานให้มีความเฉพาะตัว ให้ไม่ซ้ าใครได้ มากกว่า 7000 รูปแบบท าให้จักรยานมี
เอกลักษณ์เฉพาะตัวของแต่ละคน 
ได้ผลการส ารวจดังนี้ 

        รูปแบบสินค้าและบริการของร้าน 
        อุปกรณ์เสริมให้เลือกหลากหลาย มีสีให้เลือก 22 สี การให้ลูกค้าสามารถออกแบบ

จักรยานได้ด้วยตัวเอง ท าให้มีความเป็นเอกลักษณ์ตามสไตล์ของลูกค้า ลูกค้าท าการเลือก
ส่วนประกอบต่างๆ และสั่งท า จากนั้นก็สามารถรอรับได้ภายใน 1 ช่ัวโมง (กรณีที่ไม่มีคิว) 
ระยะเวลาช้าที่สุดคือไม่เกิน 7 วัน โดยลูกค้าสามารถท าการเลือกวัสดุคร่าวๆ บนเว็บไซต์ได้ด้วย 

 

ภาพที่ 3.9 : แสดงรูปแบบสินค้าของร้าน Tint Bike 
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ภาพที่ 3.10 : แสดงรูปแบบสินค้าของร้าน Tint Bike 

 

ภาพที่ 3.11 : แสดงรูปแบบสินค้าและบริการของร้าน Tint Bike 
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                     เวลาท าการของร้าน 
                     เปิดให้บริการ ทุกวัน 10.00 - 20.00 น. (ยกเว้นวันหยุดยาว) 

       สถานที่ต้ังและการเดินทางไปใช้บริการ 
                     194/10-11 ถนนลาดพร้าว (ใกล้ปากซอย8) แขวงจอมพล เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
10900 

 

ภาพที่ 3.12 : แผนที่ตั้งของร้าน  Tint Bike 
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ภาพที ่3.13 : บริเวณหน้าร้าน Tint Bike 

       กลุ่มผู้เข้าใช้บริการ 
       จากการสอบถามพนักงาน พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเป็นหลัก และเพศชาย ที่

ต้องการจักรยานที่มีความเป็นเอกลักษณ์ของตัวเอง ช่วงอายุของลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นวัยเรียนจนถึง
วัยท างาน ในช่วงอายุระหว่าง 22-45 ปสี่วนใหญ่จะเข้ามาใช้บริการคนเดียว หรือกลุ่มเล็กๆประปราย 
โดยส่วนใหญ่ลูกค้าจะสั่งผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก ซ่ึงสร้างความสะดวกให้กับลูกค้า เนื่องจาก
สามารถลดระยะเวลาในการเดินทาง แต่สามารถได้สินค้าที่ตรงกับความต้องการซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่
จะเข้ามาใช้บริการวันเสาร์ – อาทิตย์ เวลา 16.00 – 19.00 น. 

       ประเภทจักรยาน  
                     จ าหน่ายจักรยานทางเรียบประเภทเดียวมีทั้งหมด 2 แบบ คือ แฮนด์ตรง 7,500 บาท และ
แฮนด์โค้ง(จักรยานเสือหมอบ) ราคา 8,500 บาท โดยมี 3 ขนาดให้เลือกตามสรีระของผู้ขี่ ได้แก่ Size 
S เหมาะส าหรับผู้ที่มีความสูงตั้งแต่ 150-165 ซม. Size M สูง 165-75 และ Size L ความสูงตั้งแต่ 
175-185 ซม. 

                     ประเภทจักรยานที่ขายดีที่สุดคือ Size S เนื่องจากเป็นกลุ่มลูกค้าผู้หญิง 
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ภาพที ่3.14 : ประเภทจักรยานของร้าน Tint Bike 

                     แนวคิดในการเลอืกสนิค้าและระบบการจัดเก็บสินค้า 
                     จากการสอบถามพนักงาน พบว่า ทางร้านมีการน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศ ตามกลุ่ม
ลูกค้า โดยจะสั่งมาเก็บไว้เป็นสต๊อค ซ่ึงทางร้านเองมีคลังเก็บสินค้าหลังร้าน 
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ภาพที ่3.15 : คลังเก็บสินค้าของร้าน Tint Bike 

                     แนวคิดในการต้ังราคาสินค้า 
                     การต้ังราคาของทางร้านจะตั้งราคาตามคุณภาพของวัสดุที่ร้านน าเข้ามา  

                    ช่องทางติดต่อสื่อสารกับลูกค้าของทางร้าน 
                    ช่องทางที่ทางร้านเลือกใช้ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า คือ Facebook เพราะเป็น
ช่องทางที่ลูกค้านิยมใช้มาก 

                     แนวคิดในการจัดกิจกรรมหรือโปรโมชั่น  
                     จากการสอบถามเจ้าของ พบว่า ทางร้านจะมีการจัดโปรโมช่ันโดยให้ลูกค้าสามารถ
ผ่อนช าระได้ 4 เดือน 0% 

                    ปัญหาจากการท าธุรกิจและวิธีรับมือแก้ไขปัญหา 
                    ปัญหาที่ทางร้านพบ คือ ทางร้านผลิตสินค้าส่งให้ลูกค้าไม่ทันเวลา ดังนั้นจึงต้องมีการ
วางแผนเกี่ยวกับเร่ืองของการผลิต เพื่อท าให้สามารถผลิตสินค้าได้ตรงตามเวลาที่ก าหนด  

 

 



37 

 

                     ความเสี่ยงของธุรกิจที่ควรระมัดระวัง 
                     จากมุมมองของเจ้าของร้านพบว่า ความเสี่ยงของธุรกิจนี้ที่ควรระมัดระวัง คือ สินค้าถูก
ลอกเลียนแบบจากคู่แข่ง ดังนั้นจึงต้องมุ่งเน้นเร่ืองของคุณภาพของสินค้า และสร้างความพอใจ
ให้กับลูกค้าในเร่ืองของการบริการ 

                     การส ารวจที่ 3 : ข้อมูลจากการส ารวจร้าน SPK Bike 
                     วันที่เข้าส ารวจ : 25 ตุลามคม 2558 
                     วิธีการส ารวจ : การสังเกต (Observation) และการสอบถามข้อมูลจากเจ้าของและ
พนักงาน 
 แหล่งข้อมูล : ร้าน SPK Bike อยู่ติดถนนประดิพัทธ์อยู่ระหว่างซอยประดิพัทธ์  
18-20 
                     เหตุผลในการเลือก : เพราะร้านSPK Bikeเป็นร้านที่มีท าเลที่ตั้งใกล้กับบริษัท Go Bike 
By Best มากที่สุด และมีสินค้าใกล้เคียงกับทางบริษัท 

                     ได้ผลการส ารวจดังนี้ 

       รูปแบบสินค้าและบริการของร้าน 
       จ าหน่ายจักรยานเสือหมอบ อะไหล่ อุปกรณต์กแต่ง และบริการต่างๆ 

 

ภาพที ่3.16 : รูปแบบสินค้าและบริการของร้าน SPK Bike  
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ภาพที ่3.17 : รูปแบบสินค้าและบริการของร้าน SPK Bike  

                     เวลาท าการของร้าน 
                     เปิดให้บริการ จันทร์- เสาร์ 11.00 - 19.00 น. 

       กลุ่มผู้เข้าใช้บริการ 
       จากการสอบถามพนักงาน พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชายและเพศหญิง ช่วงอายุของ

ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นวัยท างาน ในช่วงอายุระหว่าง 25-40 ปีส่วนใหญ่จะเข้ามาใช้บริการคนเดียว 
หรือกลุ่มเล็กๆ ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่จะเข้ามาใช้บริการในช่วงเวลา 17.00 - 19.00 น 

       สถานที่ต้ังและการเดินทางไปใช้บริการ 
       54/3 ถ.ประดิพัทธ์ สามเสนใน พญาไท, กรุงเทพมหานคร 



39 

 

ภาพที่ 3.18 : แผนที่ตั้งของร้าน  SPK Bike 

 

ภาพที ่3.19 : บริเวณหน้าร้าน SPK Bike 

                     ประเภทจักรยาน 

                     จักรยานที่ทางร้านจ าหน่ายจะเป็นจักรยานเสือหมอบประเภทเดียว  

                     ประเภทจักรยานที่ขายดีที่สุดของร้าน คือจักรยานเสือหมอบ 
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ภาพที ่3.20 : จักรยานประเภทเสือหมอบของร้าน SPK Bike 

                     แนวคิดในการเลอืกสนิค้าและระบบการจัดเก็บสินค้า 
                     จากการสอบถามเจ้าของ พบว่า ทางร้านมีการน าเข้าจักรยานจากต่างประเทศเข้ามาจัด
จ าหน่ายเอง โดยจะเลือกสินค้าที่มีคุณภาพสูง และใช้โกดังในการจัดเก็บสินค้า 

                     แนวคิดในการต้ังราคาสินค้า 
                     การต้ังราคาของทางร้านจะตั้งราคาให้มีความสมเหตุสมผล และมีความสอดคล้องกับ
ราคาตลาด 

                     ช่องทางติดต่อสื่อสารกับลูกค้าของทางร้าน 
                     ช่องทางที่ทางร้านเลือกใช้ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า คือ การติดต่อทางโทรศัพท์ 
และทาง Social Network ต่างๆ โดยเฉพาะช่องทาง Facebook ซึ่งเป็นช่องทางที่ลูกค้าให้ความนิยม
ในการติดต่อและสอบถามข้อมูลเป็นส่วนใหญ่ 

                     แนวคิดในการจัดกิจกรรมหรือโปรโมชั่น  
                     จากการสอบถามเจ้าของ พบว่า ทางร้านจะมีการจัดโปรโมช่ัน เช่น การลดราคาสินค้า
เป็นระยะๆ เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขาย โดยจัดให้มีความสอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจในช่วงเวลา
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นั้นๆ และโปรโมช่ัน เช่น การลดราคา การมีของแถมต่างๆ หรือการจัดกิจกรรมออกบูธตามงาน
ต่างๆ นั้นลูกค้าจะให้การตอบรับดีเป็นพิเศษ 

                    ปัญหาจากการท าธุรกิจและวิธีรับมือแก้ไขปัญหา 
                    ปัญหาที่ทางร้านพบ คือ เร่ืองของความหลากหลายของประเภทจักรยาน หรือสินค้าที่
อาจตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ไม่กว้างเท่าที่ควร เนื่องจากทางร้านจะเน้นขายสินค้า
เกี่ยวกับจักรยานประเภทเสือหมอบเป็นหลัก 

                    ความเสี่ยงของธุรกิจที่ควรระมัดระวัง 
                    จากมุมมองของเจ้าของร้านพบว่า ความเสี่ยงของธุรกิจนี้ที่ควรระมัดระวัง คือ ใน
ปัจจุบันมีร้านจักรยานเกิดขึ้นในกรุงเทพฯ เป็นจ านวนมาก จึงท าให้ธุรกิจนี้มีการแข่งขันกันสูง 
ผู้ประกอบการรายใหม่ที่จะเข้ามาประกอบธุรกิจจักรยาน ควรมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับจักรยาน 
และตลาดจักรยานเป็นอย่างมาก 

                     การส ารวจที่ 4 : ข้อมูลจากการส ารวจร้าน Pro Bike 
                     วันที่เข้าส ารวจ : 25 ตุลาคม 2558 
                     วิธีการส ารวจ: การสังเกต (Observation) และการสอบถามขอ้มลูจากพนักงานของร้าน 
                     แหล่งข้อมูล : ร้าน Pro Bike 
                     เหตุผลในการเลือก : เพราะร้าน Pro Bikeเป็นแบรนด์จักรยานที่ถือว่าประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจลจักรยาน เนื่องจากมีเครือข่ายที่เข้มแข็ง และเป็นแบรนด์จักรยานที่ลูกค้ามีความ
ไว้วางใจ เนื่องจากก่อตั้งมานาน ดังนั้นจึงสามารถน ามาใช้เป็นแบบอย่างในการท าธุรกิจได้ 
ได้ผลการส ารวจดังนี้ 

       รูปแบบสินค้าและบริการของร้าน 
                     เป็นผู้น าเข้าจักรยานมือหนึ่งและอุปกรณ์จากญี่ปุ่น ที่มีความหลายหลาย อย่างครบวงจร 
ท าให้ลูกค้าสามารถได้สินค้าที่ต้องการกลับไปอย่างแน่นอน โดยเน้นการจัดจ าหน่ายสินค้าให้กับ
ตัวแทนจ าหน่าย (B2B) เป็นหลัก ท าให้มีการต้ังราคาจ าหน่ายที่แตกต่างกันระหว่าง B2B และ B2C 

                     เวลาท าการของร้าน 
                     เปิดให้บริการ จันทร์-ศุกร์  10.00 - 19.00 น. 
                     เสาร์      08.30 - 19.00 น. 
                     อาทิตย์  08.30 - 17.00 น. 
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        สถานที่ต้ังและการเดินทางไปใช้บริการ 
                      237/2 ถ.ราชด าริ แขวงลุมพินี เขตปทุมวัน กรุงเทพฯ  

 

ภาพที ่3.21 : แผนที่ตั้งของร้าน Pro Bike 

ภาพที่ 3.22 : บริเวณหน้าร้านของร้าน Pro Bike 



43 

 

                     ประเภทจักรยาน 

                     จักรยานเสือหมอบ เสือภูเขา จักรยานพับได้ จักรยานไซส์ใหญ่  

                     ประเภทจักรยานที่ขายดีที่สุดของร้าน คือ จักรยานแบรนด์เทรค และเทิร์น 

                     แนวคิดในการเลอืกสนิค้าและระบบการจัดเก็บสินค้า 
                     จากการสอบถามพนักงาน พบว่า ทางบริษัทจะมีการน าเข้าแบรนด์จักรยานเข้ามาจัด
จ าหน่ายโดยจะมีจักรยานที่จ าหน่ายสองแบรนด์หลัก คือ Trek- Shimano และTern 

                     แนวคิดในการต้ังราคาสินค้า 
                     การตั้งราคาของทางบริษัทจะตั้งราคาที่จ าหน่ายให้กับลูกค้าทั่วไปสูงกว่า ที่จ าหน่าย
ให้กับตัวแทนจ าหน่าย 

                     ช่องทางติดต่อสื่อสารกับลูกค้าของทางร้าน 
                     ช่องทางที่ทางบริษัทเลือกใช้ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า คือ Social Media ผ่านทาง
เว็บไซด์, Facebook ซึ่งเป็นช่องทางที่ลูกค้าเลือกใช้ในการติดต่อสอบถามข้อมูลเป็นหลัก  

                     แนวคิดในการจัดกิจกรรมหรือโปรโมชั่น  
                     จากการสอบถามพนักงาน พบว่า ทางร้านจะมีการจัดกิจกรรมเพื่อเป็นการสร้างความ
ผูกพันกับลูกค้าเดิม และดึงดูดลูกค้าใหม่ โดยเน้นการรักษาฐานลูกค้าด้วย CRM ทั้งบริการก่อนและ
หลังการขาย มีการจัดกิจกรรมทริปปั่นจักรยานท่องเที่ยว ซึ่งเป็นกิจกรรมที่ได้ผลรับที่ดีโดยแต่ละ
คร้ังมีผู้เข้าร่วมประมาณ 180 - 500 คนต่อคร้ัง และทางร้านยังมีการจัดโปรโมช่ันที่เน้นแถม
อุปกรณ์เสริม เช่น หมวกกันน๊อก ส่วนผู้แทนจ าหน่ายที่มีอยู่ 65 ราย จะให้การสนับสนุนในเร่ืองการ
ตกแต่งร้าน และการฝึกอบรมพนักงาน 

                     ปัญหาจากการท าธุรกิจและวิธีรับมือแก้ไขปัญหา 
                     ปัญหาที่ทางบริษัทพบ คือ จ านวนแบรนด์สินค้าที่ทางบริษัทน าเข้ามาเป็นตัวแทนจัด
จ าหน่ายมีจ านวนมาก ท าให้เกิดความยุ่งยากในเร่ืองของการบริการหลังการขาย ดังนั้นทางบริษัทจึง
มีการปรับลดแบรนด์สินค้าลง เพื่อให้เหลือแบรนด์หลักๆที่จ าหน่ายให้น้อยลง ท าให้ง่ายในเร่ืองของ
การบริหารจัดการและบริการหลังการขาย 

                      
 
                     ความเสี่ยงของธุรกิจที่ควรระมัดระวัง 
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                     จากมุมมองของเจ้าของร้านพบว่า ความเสี่ยงของธุรกิจนี้ที่ควรระมัดระวัง คือ ใน
ปัจจุบันธุรกิจนี้มีการแข่งขันสูง ซึ่งปัจจุบันจะเน้นเร่ืองบริการหลังการขาย ไม่เน้นเร่ืองราคา ซึ่ง
ส่งผลให้ผู้เล่นรายเล็กที่ไม่มีทุน หรือแผนบริการก่อนและหลังการขายเสียเปรียบได้ 

                     การส ารวจที่ 2  ข้อมูลจากการสอบถามส ารวจความคิดเห็นของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ
ร้าน Tint Bike โดยตรง 
                     วันที่เข้าส ารวจ : 24 - 26 ตุลาคมพ.ศ. 2558 
                     วิธีการส ารวจ : การสัมภาษณ์โดยตรงกับลูกค้าทางหน้าร้าน Tint Bike 
 จ านวนสัมภาษณ์ : 7 คน 

ตารางที่ 3.1 : แสดงข้อมูลเบื้องต้นของผู้ให้สัมภาษณ์ทั้ง 7 ท่าน 

 
 
 
 
 
                        
 

                                                                                                                                                    
   
 
 
 
                        
                     การส ารวจที่ 2  ข้อมูลจากการส ารวจโดยการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของลกูค้าที่เข้ามา
ใชบ้ริการร้าน Tint Bike โดยตรง 

                     ค าถามที่ 1 เหตุผลอะไรที่ท าให้ท่านตัดสินใจเลือกซื้อจักรยานร้าน Tint Bike พบว่าผู้
ถูกสัมภาษณ์จ านวน 5 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 71.43 ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน Tint Bike 
เนื่องจากทางร้านมีสีให้เลือกตกแต่งจักรยานได้ตามความต้องการ ผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 1 คน หรือ

ล าดับ ช่ือผู้ถูกสัมภาษณ ์ อายุ อาชีพ เพศ 

1 พัณณ์ชิตา บุษบา 33 ธุรกิจส่วนตัว หญิง 

2 แคน 35 ธุรกิจส่วนตัว ชาย 

3 Johnny 46 พนักงานบริษัท ชาย 

4 สุดารัตน์ 24 พนักงานบริษัท หญิง 

5 เอกพล 28 Computer Programmer หญิง 

6 สุจิตรา 28 พนักงานเอกชน หญิง 

7 พิจิตรา 24 พนักงานเอกชน  
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คิดเป็นร้อยละ 14.29 เลือกใช้บริการเพราะสามารถเห็นภาพของจักรยานที่ตกแต่งได้ชัดเจน และผู้ถูก
สัมภาษณ์จ านวน 1คน หรือคิดเป็นร้อยละ 14.29 ช่ืนชอบในรูปแบบการบริการที่แตกต่างจากร้านอื่น 
                     ค าถามที่ 2 เมื่อท่านเข้ามาใช้บริการในร้านจักรยาน สิ่งใดที่ท าให้ท่านรู้สึกประทับใจ
มากที่สุด พบว่าผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 5 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 71.43 ประทับใจในเร่ืองของการ
บริการของทางร้าน และผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 2 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.57 ประทับใจในการ
ตกแต่งร้านที่มีความโปร่ง เห็นสินค้าได้ชัดเจน สามารถทดลองขี่จักรยานได้ 
                     ค าถามที่ 3 เมื่อท่านเข้ามาใช้บริการในร้านจักรยาน ส่ิงใดที่ท าให้ท่านรู้สึกไม่ประทับใจ
มากที่สุด พบว่าผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 6 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 85.71 ไม่ประทับใจในเร่ืองของที่
จอดรถของทางร้านที่มีไม่เพียงพอต่อจ านวนลูกค้า และผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 1คน หรือคิดเป็นร้อย
ละ 14.29 ไม่ประทับใจในเร่ืองของพนักงานที่มีจ านวนน้อยเกิน 

                     การส ารวจที่ 3  ข้อมูลจากการสอบถามกลุม่บุคคลที่คาดว่าจะเข้ามาเปน็ผู้ใช้บริการ 
                     วันที่เข้าส ารวจ : 24 - 28 ตุลาคม พ.ศ. 2558 
                     วิธีการส ารวจ : การสัมภาษณ์โดยตรงกับกลุ่มบุคคลที่ช่ืนชอบการขี่จักรยาน 
                     จ านวนสัมภาษณ์ : 7 คน 

ตารางที่ 3.2 : แสดงข้อมูลเบื้องต้นของผู้ถูกสัมภาษณ์ทั้ง 7 ท่าน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ล าดับ ช่ือผู้ถูกสัมภาษณ ์ อายุ  อาชีพ เพศ 

1 ภาบุสาด ขัตติรา 37 พยาบาล หญิง 

2 เชษฐ์ เก่งชน 46 ธุรกิจส่วนตัว ชาย 

3 พิณนดา เก่งชน 47 ธุรกิจส่วนตัว หญิง. 

4 พฤกษ์ ใจทอง 30 Costume ชาย 

5 พีระดา คุณะกฤดาธิการ 29 Media Planner หญิง 

6 สุธิพร 24 พนักงานเอกชน หญิง 

7 ไพลิน 24 Jewelry Designer หญิง 
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                     การส ารวจที่ 3  ข้อมูลจากการส ารวจโดยการสัมภาษณ์ความคิดเห็นลูกค้าทั่วไป
โดยตรง ที่ชื่นชอบการขี่จักรยาน 

       ค าถามที่ 1 ร้านจักรยานที่ท่านอยากเข้าใช้บริการ ควรเป็นอย่างไร พบว่าผู้ถูกสัมภาษณ์
จ านวน 4คน หรือคิดเป็นร้อยละ 57.14 อยากให้ร้านที่เข้าใช้บริการมีสินค้าที่มีคุณภาพ มาตรฐาน ผู้
ถูกสัมภาษณ์จ านวน 2 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.57 ต้องการให้มีสินค้าหรืออุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน 
ที่ลูกค้าสามารถเลือกตกแต่งได้เอง และผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 2 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.57 อยาก
ให้ร้านมีสถานที่ส่วนตัวส าหรับลูกค้า หรือ สถานที่ไว้ส าหรับการท ากิจกรรมต่างๆ โดยในส่วน
ความต้องการอื่นๆ เช่น มีจักรยานให้ทดลองปั่น มีรายละเอียดของสินค้าติดไว้อย่างชัดเจน การมี
พนักงานที่น่าเชือถือคอยให้ค าแนะน าสินค้า 

       ค าถามที่ 2 สินค้าประเภทไหนที่ท่านมีความสนใจ หรือมีความต้องการเป็นพิเศษใน
ร้านจักรยานอย่างไร พบว่าผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 4 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 57.14ต้องการซื้อสินค้า
ประเภทจักรยาน และจ านวน 3 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 42.86 ต้องการอุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน  ส่วน
ความต้องการสินค้าอื่นๆ คือ อุปกรณ์นิรภัย เช่น หมวกกันน๊อค ไฟติดรถ 
                     ค าถามที่ 3 สินค้าและบริการอะไรบ้าง ที่ท่านคาดหวังหรืออยากให้ร้านจักรยานมี
ให้บริการพบว่าผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 3 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 42.86 อยากให้ร้านจักรยานมีบริการ
หลังการขาย ส่วนผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 2 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.57 ต้องการให้ร้านมีบริการ
เกี่ยวกับ Customized ที่ลูกค้าสามารถเลือกตกแต่งจักรยานเองได้ และผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 1 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 14.29 ต้องการให้ร้านมีบริการจัดส่งสินค้า และและผู้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 1 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 14.29 ต้องการให้มีการขายกาแฟในร้านจักรยาน และความคาดหวังอื่นๆที่ลูกค้า
อยากให้มี เช่น สินค้าทดลอง บริการน้ าดื่ม บริการหนังสือเกี่ยวกับจักรยาน รวมถึงการจัดกิจกรรม
การขี่จักรยาน 

                     จากการเก็บข้อมูลผลการส ารวจร้านจักรยานทั้ง 4 ร้าน นั้น ข้อมูลดังกล่าวจะน าไปสู่
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของ Go Bike By Best ต่อไป 

       3.4.1 เป้าหมายทางการตลาด 
        Go Bike By Best จะเป็นเป้าหมายแรกส าหรับผู้ที่ต้องการซื้อจักรยานรวมถึงอุปกรณ์
ตกแต่งจักรยานน าเข้าเกรดพรีเมียมจากญี่ปุ่น 
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       3.4.2 แนวทางการปฎิบัติเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด 
       Go Bike By Best จะด าเนินการสร้างการรับรู้กับลูกค้า โดยการใช้สื่อโฆษณาต่างๆ เพื่อ

ใช้เป็นช่องทางการสื่อสารและท าให้เกิดการรับรู้ จดจ าสินค้าและลักษณะของสินค้าของทางบริษัท 
อีกทั้งจะมุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเป้าหมาย เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดี 

       ซึ่งกลยุทธ์ทางการตลาดที่ Go Bike By Best  น ามาใช้ แบ่งออกเป็นกลยุทธ์หลัก5 ด้าน 
ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน, กลยุทธ์ด้านสินค้า, กลยุทธ์การตั้งราคา, กล
ยุทธ์ทางด้านโฆษณาและส่งเสริมการขาย, กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

        1.  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) 
  1.1  สร้างความความได้เปรียบโดยมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง โดย
รูปแบบCustomization คือ การท าเป็นรูปแบบที่ลูกค้าสามารถปรับแต่งตัวจักรยานในแบบที่ลูกค้า
ต้องการ ซึ่งแตกต่างจากแบบทั่วๆไปที่เป็นรูปแบบตายตัว  
   1.2  สร้างความได้เปรียบเนื่องจากต้นทุนต่ า เนื่องจากมีการน าเข้าสินค้า
จากซัพพลายเออร์โดยตรงท าให้สามารถต่อรองราคาและซื้อในราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่ง 
โดยปัจจัยแห่งความส าเร็จที่ส าคัญ คือ ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
และการน าเสนอคุณค่าของสินค้าโดยมุ่งเน้นในเร่ืองของคุณภาพของสินค้าอย่างตรงไปตรงมาไม่
บิดเบือนความเป็นจริง  

  2.  กลยุทธ์สินค้า (Product Strategy) 
 Go Bike By Best จะน าเสนอสินค้าในรูปแบบของผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายรถจักรยาน
ทั้งมือหนึ่งและมือสอง ผู้จัดจ าหน่ายรวมถึงอุปกรณ์นิรภัยและอุปกรณ์ตกแต่งจักรยานเกรดพรีเมียม
จากประเทศญี่ปุ่นแบบครบวงจร โดยมีรูปแบบการให้บริการแบบ Customization ที่ลูกค้าสามารถ
ปรับแต่งตัวจักรยานได้เองอีกด้วย 

        จากข้อมูลเร่ืองความนิยมเกี่ยวกับจักรยานในปี 2558 เป็นจักรยานประเภท Road bike 
อาทิ จักรยานเสือหมอบ และ Hybrid รวมถึงจักรยานกลุ่ม Lifestyle และจักรยาน City bike จะได้รับ
ความนิยมจากนักปั่นมากที่สุดด้านราคาเฉลี่ยของจักรยานที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อในปัจจุบันนั้น 
ผู้บริโภคเร่ิมมีแนวโน้มซื้อจักรยานในราคาสูงขึ้น จากเดิมราคาเฉลี่ยคันละไม่ถึง 10,000 บาท แต่
ปัจจุบันขยับราคาการซ้ือไปที่ 15,000 บาท และมีแนวโน้ม เพิ่มขึ้นไปอีก  
ที่มา : เอ็น.ซี.ซี.เอ็กซิบิชัน ออกาไนเซอร์ เม.ย.2558)  



48 

 

                     จากข้อมูลดังกล่าวท าให้สามารถสรุปประเภทสินค้าของ Go Bike By Best แยกตาม
ประเภทดังตารางที่ 3.3 

ตารางที่ 3.3 : แสดงสรุปประเภทสินค้าของ Go Bike By Best แยกตามประเภท 

ประเภทสินค้า ระดับราคา (บาท) 
1) จักรยานมือหนึ่ง 

      1.1 Road Bike 

      1.2 Lifestyle Bike 

      1.3 City Bike 

 

 

50,000 ขึ้นไป 

 

2) อุปกรณ์นิรภัยและตกแต่งจักรยาน 1,000 ขึ้นไป 

                     การตั้งราคาของ เป็นแบบ Competitor-based โดยดูช่วงราคาของคู่แข่งในตลาดเป็น
หลัก   

      โดยในส่วนของคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Value Proposition) จากสินค้าและบริการ  
       - ได้รับสินค้าในสิ่งที่ต้องการ โดยที่ไม่ต้องเดินทางเพื่อไปซื้อยังประเทศญี่ปุ่น 

                     -  รูปแบบสินค้ามีความทันสมัย มีเอกลักษณ์ ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ก่อนใคร 
        -  วัสดุและสินค้ามีคุณภาพ มาตรฐานในระดับพรีเมียม (Premium)   
                     - ได้รับการบริการทั้งก่อนและหลังการขายจากพนักงานอย่างมืออาชีพ 
                     - เน้นการจัดกิจกรรม สร้าง Community ระหว่างลูกค้ากับบริษัท เน้นการสร้าง
ประสบการณ์ ท าให้ลูกค้ากับบริษัท หรือลูกค้ากับลูกค้าสามารถแลกเปลี่ยนข้อมูลกันได้ โดยไม่เน้น
การขายมากเกินไป 

                     4.  กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Strategy) 
        ส าหรับแนวทางในการวางช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นGo Bike By Best ได้วางช่องทาง
การจัดจ าหน่ายไว้ 2 รูปแบบ คือ 

                                          1. แบบ Online โดยช่องทางที่ทางบริษัทได้วางไว้ คือ ทาง Website, 
Facebook, Instagramเพราะเป็นช่องทางที่เหมาะสมตรงกับกลุ่มเป้าหมายของบริษัท นั่นคือ กลุ่ม
ผู้ชายและผู้หญิงวัยท างาน เนื่องจาก Go Bike By Best ได้มีรูปแบบบริการที่มีรูปแบบแตกต่างจาก
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ร้านอื่นทั่วไป ดังนั้นจึงต้องมีการเน้นเร่ืองของ Customization เพื่อสร้างการรับรู้ในการแสดงถึง
วิธีการใช้ให้ลูกค้าได้รับรู้เกี่ยวกับบริการ และเพิ่มความสนใจในตัวสินค้า 

                                          2. แบบ Offline โดยช่องทางที่ทางบริษัทได้วางไว้คือ 
                                          - หน้าร้านตั้งอยู่ที่ถนนสุทธิสาร สี่แยกสะพานควาย อยู่ระหว่างรถไฟฟ้า
อารีย์และรถไฟฟ้าสะพานควาย ซึ่งเป็นบริเวณแหล่งของคนท างานออฟฟิศ ใกล้กับมหาวิทยาลัย , 
ศูนย์การค้า, สวนจตุจักร, สวนสาธารณะจตุจักรและสวนรถไฟซ่ึงเป็นสถานที่ที่นิยมของคนเมืองใน
การออกก าลังกาย เต้นแอโรบิค หรือปั่นจักรยานที่ใหญ่ที่สุดแห่งหนึ่งในประเทศไทย และตั้งอยู่ใกล้
กับบริเวณสถานีรถไฟฟ้าใต้ดินจตุจักร 
                                          - รูปแบบของร้าน Go Bike By Best นั้นจะมีรูปแบบร้านที่มีความหรู 
ระดับพรีเมียม เพราะเป็นร้านจักรยานที่น าเข้าจักรยานจากญี่ปุ่น รูปแบบโครงสร้างของร้านนั้นจะมี
รูปแบบเป็นโกดัง ผสมกับการใช้กระจกเพื่อท าให้มีความโปร่ง สามารถเห็นสินค้าได้อย่างชัดเจน 
โดยร้านนั้นจะมีสองช้ัน ในส่วนของด้านหน้าจะมีบริเวณไว้ส าหรับจอดจักรยาน ซึ่งช้ันแรกของร้าน
จะเป็นส่วนแสดงจักรยาน รวมถึงอุปกรณ์ตกแต่ง และมีจุดพักคอยไว้ให้กับลูกค้า ส่วนชั้นสองนั้นจะ
เป็นส่วนของจักรยานที่เป็นรุ่น Limited และมีส่วนของ Customization ส าหรับให้ลูกค้าได้ออกแบบ
จักรยานได้ด้วยตัวเอง โดยรายละเอียดต่างๆแสดงดังภาพที่ 3.23 - 3.28 

 

ภาพที่ 3.23 : แสดงรูปแบบด้านหน้าร้าน Go Bike By Best 
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ภาพที่ 3.24 : แสดงรูปแบบด้านข้างร้าน Go Bike By Best 

 

ภาพที่ 3.25 : แสดงรูปแบบด้านหลังร้าน Go Bike By Best 
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ภาพที่ 3.26 : ส่วนแสดงจักรยานร้าน Go Bike By Best 

ภาพที่ 3.27 : พื้นที่ส าหรับให้บริการตกแต่งจักรยานกับลูกค้าแบบ Customization 
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ภาพที่ 3.28 : จุดนั่งพักของลูกค้า 

                     5. กลยุทธ์ทางด้านโฆษณาและส่งเสริมการขาย (Marketing Strategy) 
        การส่งเสริมการตลาดที่จะใช้ในแผนการตลาดนี้ ซึ่งกลยุทธ์ทางการตลาดนั้น ได้แก่ 
      

                            5.1 Trade show การออกงานแสดงสินค้าต่างๆ ที่เกี่ยวกับจักรยาน ได้แก่ 
                                                               5.1.1 มหกรรมงานแสดงจักรยานโดยในแต่ละปีภาคเอกชน
จะมีงานแสดงสินค้าและอุปกรณ์ต่างๆต่อเนื่องตลอดทั้งปี ซึ่ง Go Bike By Best จะมีการจัดโปรโม
ชันพิเศษให้กับลูกค้าที่ซื้อสินค้าภายในงาน เช่น การให้ส่วนลด 30% ส าหรับลูกค้าเก่า และส่วนลด 
15% ส าหรับลูกค้าใหม่ 
                                                               5.1.2 ตลาดจักรยาน (Bike Market) โดยจะมีการจัดรายการ
ลดราคา สินค้าไม่ได้คุณภาพ และสินค้ารุ่นเก่า ซึ่งจะมีการจ าหน่ายในช่วงสิ้นปี และในช่วงที่มีการ
ออกรุ่นใหม่แล้วต้องการลดราคารุ่นเดิม 
                            5.2 Direct Marketing เป็นการส่ง e-mail ไปยังลูกค้าโดยตรง เพื่อเป็นการ
รักษาความสัมพันธ์อันดีร่วมกัน โดยจัดท าเป็นการแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับข้อมูลใหม่ๆทั้งที่เป็นตัว
สินค้า ความคืบหน้าของสินค้า และงานแสดงสินค้าที่จะไปออกขาย 
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บทที่ 4 

แผนการด าเนินงาน 
 
 
4.1 แผนการด าเนินงาน 

        แผนการด าเนินงานของ Go Bike by Best จะแบ่งเป็นระยะเวลา ดังนี้ 
1. ศึกษาความเป็นไปได้โอกาสของธุรกิจจักรยาน และรวบรวมข้อมูล 
2. ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคสินค้าและบริการ เพื่อให้ทราบถึง  การ

เลือกซื้อและตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค 
3. ส ารวจและคัดเลือกบริษัทจากญี่ปุ่นเพื่อติดต่อเร่ืองการน าเข้าจักรยานมาเป็น

ตัวแทนจัดจ าหน่าย(Dealer) 
4. ประมาณการสินค้าในการน าเข้าสินค้าและการขายจากความต้องการของลูกค้า โดย

ค านวณจากการความต้องการของตลาด 
5. น าเข้าสินค้าเพื่อวางจ าหน่ายออกสู่ตลาด โดยการคัดเลือกสินค้าให้ตรงตามเกณฑ์ที่

บริษัทได้ก าหนดไว้ เพื่อให้สินค้ามีคุณภาพและเป็นไปตามมาตรฐาน 
6. จ าหน่ายสินค้าผ่านทางหน้าร้านและออกงานแสดงสินค้า เพื่อให้แบรนด์และสินค้า

เป็นที่รู้จักโดยการใช้พนักงานขายในการแนะน าสินค้าแก่ลูกค้าได้โดยตรง และลูกค้าสามารถเห็น
สินค้าจริงและทดลองขี่ได้  รวมถึงเร่ิมท ากิจกรรมทางการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ และเสนอขาย
สินค้าผ่านช่องทาง Facebook, Instagram และเว็บไซต์บริษัท 

7. โฆษณาเว็บไซต์Go Bike By Bestผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้ Google Adwords
และ SEO  (Search Engine Optimization) เพื่อให้เว็บไซต์ติดอันดับ 1 ใน 5 ใน Google และเพื่อให้
แบรนด์และสินค้าเป็นที่รู้จักอย่างรวดเร็วและกว้างขวางมากขึ้น  
                      8. บริการตกแต่งตัวจักรยานตามความต้องการของลูกคา้(Customization)เพื่อให้ตรง
ตามความต้องการของลกูค้ามากที่สุด และเกิดความพึงพอใจสูงสุดจะท าโดยบริษัทไม่เกี่ยวกับทาง
ญี่ปุ่น โดยบริษัทจะน าเข้าจักรยานจากทางญี่ปุ่นเพื่อเข้ามาจัดจ าหน่ายเท่านั้น 

9. ตรวจสอบคุณภาพของสินค้าก่อนที่จะวางจ าหน่ายและส่งมอบให้ลูกค้า 
10.  วางแนวทางการพัฒนาธุรกิจ โดยการขยายก าลังการผลิตเพื่อรองรับลูกค้าที่จะเพิ่ม

มากขึ้น 
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11.  พิจารณาการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินค้า เช่น เพิ่มสาขาหน้าร้านในปริมณฑล
และต่างจังหวัด และท าการขยายตลาดAEC เพื่อขยายฐานลูกค้าให้กว้างกว่าเดิม 

12. ประเมินผลการด าเนินงานของธุรกิจจากยอดการสั่งซื้อจากลูกค้า และอัตราการ
เจริญเติบโตของธุรกิจ  
 
 

4.2 กลยุทธ์การเติบโต 
 เนื่องจาก Go Bike By Best เป็นบริษัทซึ่งเน้นรูปแบบสินค้าที่มีความอัพเดท ตาม
แนวโน้มความนิยม อยู่ในกระแสแฟช่ัน และการมีรูปแบบบริการที่แตกต่าง  จึงต้องให้ความส าคัญ
กบัการวางกลยุทธ์การเติบโตของบริษัทเป็นอย่างมาก  เนื่องจากในช่วงแรกเป็นช่วงที่ส าคัญที่จะท า
ให้สินค้าเป็นรู้จักแก่กลุ่มเป้าหมาย  โดยจะวางแผนออกเป็น 3 ช่วงเวลา ดังต่อไปนี้ 
 

       ปีที่ 1 : เน้นกลยทุธ์ในการเจาะตลาด สร้างแบรนด์สินค้าของบริษัทให้เปน็ที่รู้จักผ่านสื่อ 
Social Mediaเน้นการสร้างความน่าเชื่อถอื และรักษาความสัมพันธก์ับลูกค้า 

1. กลยุทธ์ในการเจาะตลาดของGo Bike By Best คือการท าการสื่อสารทางการตลาด
ผ่านสื่อ Social Mediaของบริษัท เนื่องจากสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายเช่น Facebook, Instagram
ซึ่งในช่วงแรกต้องใช้การ Boost post และ Promote page เพื่อท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จักได้อย่างรวดเร็ว  
รวมถึงออกงานแสดงสินค้าที่เกี่ยวกับจักรยาน เพื่อน าเสนอสินค้าและให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักใน 
แบรนด์สินค้า    

2. กลยุทธ์การสร้างความน่าเช่ือถือในสินค้า มีการรับประกันผลงานได้จากสินค้าที่
ทางบริษัทเป็น Dealer ที่มีการน าเข้าจากบริษัทญี่ปุ่น ที่มีความช านาญ ผลิตด้วยช่างฝีมือ ท าให้สินค้า
มีคุณภาพและมาตรฐาน อีกทั้งทาง Go Bike By Best ยังมีการฝึกอบรมพนักงาน และบริการหลังการ
ขาย ซ่ึงเป็นส่วนหนึ่งที่เป็นการสร้างความเช่ือมั่นและความพึงพอใจที่ลูกค้ามีต่อแบรนด์สินค้า ท าให้
ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าซ้ า และเกิดการบอกต่อ (Word of Mouth) 

3. กลยุทธ์การรักษาลูกค้า โดยการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อในระยะ
ยาว  เพื่อให้เกิดยอดขายและผลก าไรในระยะยาวได้ 

 ปีที่ 2 : เน้นการขยายฐานลูกค้า และเพิ่มยอดขายให้เพิ่มขึ้น 10% ทุกป ี
                     เมื่อแบรนด์สินค้าของ Go Bike By Best เป็นที่รู้จักและได้รับความน่าเช่ือถือแล้ว 
หลังจากนั้นจะวางแผนในการขยายฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น เพื่อเพิ่มยอดขายให้โตขึ้น แต่ยังคงเน้นไป
ที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก พร้อมทั้งวางแผนการพัฒนาระบบการจัดการที่สามารถจัดการตรวจสอบ



55 

 

สินค้าให้ได้มาตรฐานและระบบการจัดส่งสินค้าให้เร็วมากขึ้น สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและ
เพื่อรองรับกลุ่มลูกคา้ที่เพิ่มมากขึ้นในอนาคตโดยธุรกิจจักรยานมีการเติบโตขึ้นทุกปี ปีละประมาณ 
15-20% แต่เนื่องจากบริษัทเป็นผู้เล่นรายใหม่ในธุรกิจนี้ ทางบริษัทจึงก าหนดให้มีการโตของ
ยอดขายเพิ่มขึ้นปีละ 10% 

 ปีที่ 3 - ปีที่ 5 : เน้นการขยายฐานลกูค้า เพิ่มยอดขายและเพิ่มช่องสาขาหนา้ร้านใน
ปริมณฑลและต่างจังหวัด 
                     ในปีที่ 3 ถึงปีที่ 5 จะยังคงเน้นเร่ืองการขยายฐานลูกค้าในกลุ่มเดิม แต่ให้กว้างกว่าเดิม  
โดยจะพิจารณาในการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินค้า เช่น เพิ่มสาขาหน้าร้านในปริมณฑลและ
ต่างจังหวัด ซึ่งการขยายตลาดจะเป็นโอกาสที่ดีของ Go Bike By Best เพื่อเป็นที่รู้จักและได้รับการ
ยอมรับจากลูกค้า และเป็นการสร้างความแข็งแกร่งของบริษัทในการมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
กว้างขวางขึ้น เพื่อสร้างยอดขายให้เพิ่มมากขึ้น 
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บทที่ 5 

แผนการบริหารและการจัดการองค์กร 
 
 
5.1 การจัดตั้งและการบริหารองค์กรธุรกิจ 

รายละเอียดผู้ถือหุน้และผู้บริหาร        
                     Go Bike By Bestจะด ำเนินกำรจัดตั้งเป็นบริษัท Go Bike By Best จ ำกัด โดย
ประกอบด้วยเงินจำกส่วนของเจ้ำของธุรกิจ เป็นจ ำนวนเงิน   

ตารางที่ 5.1 :  แสดงรำยช่ือผู้ร่วมทุนและสัดส่วนผู้ถือหุ้น     
                                                                                                        หน่วย : บำท 

ล าดับที ่ ชื่อผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 

1 วุฒิชัย พำนิชศุภผล 2,882,500 50% 2,882,500 

2 ไพลิน ฉวีวรรณภักดี 2,882,500 50% 2,882,500 

รวม 5,765,000 100% 5,765,000 

           
                     คณะกรรมกำรบริหำร (Board of Director) มีจ ำนวน 2 คน ตำมรำยช่ือผู้ถือหุ้น ดังตำรำง
ที ่5.1 

 
 

5.2 โครงสร้างองค์กร           
                      กำรบริหำรและกำรจัดกำรองค์กรสำมำรถอธิบำยได้ดังภำพที่ 38 ต ำแหน่งบุคลำกรใน
แต่ละต ำแหน่งพร้อมคุณสมบัต ิ
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ภาพที่ 5.1 : แสดงภำพโครงสร้ำงองค์กร 

                       บทบาทหน้าที่ของบุคลากรในการบริหารแบรนด์ Go Bike By Best   

                     1. แผนกการขายและการตลาด      
 - ให้บริกำรในด้ำนกำรขำยและให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้ำ รวมถึงน ำเสนออุปกรณ์นิรภัย
และอุปกรณ์ตกแต่งรถจักรยำน เพื่อเพิ่มยอดขำยให้กับบริษัท      
                     - ส ำรวจกระแสและแนวโน้มตลำด ว่ำรถจักรยำนประเภทไหนในญี่ปุ่นที่ก ำลังเป็นที่
นิยมในประเทศไทย โดยท ำกำรส ำรวจตลำดรถจักรยำนทุกๆ 3 เดือน    
                     - ประชำสัมพันธ์บริษัทผ่ำนทำงสื่อนิตยสำร เช่น นิตยสำรคนรักรถจักรยำน และสื่อ
อิเล็คโทรนิกส์ต่ำงๆ เช่น Facebook, Instagam หรือ GoBike by Best Website  
                     - น ำเสนอกิจกรรมที่บริษัทสำมำรถเข้ำร่วมเพื่อเพิ่มฐำนลูกค้ำและยอดขำย เช่น กำร
ออกบูธจักรยำนตำมศูนย์ประชุมแห่งชำติสิริกิตต์, ห้ำงสรรพสินค้ำหรือกำรออกบูธที่อิมแพค อำรีน่ำ 
เมืองทองธำนี  
  
 2. แผนกบริการลูกค้า       
 - ตกแต่งรถจักรยำนให้ตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
 
 3. แผนกธุรการ (จัดซื้อ, การเงินและการบัญช)ี     
 - ติดต่อกับ Dealer ที่ญี่ปุ่น เพื่อท ำกำรจัดหำจัดซ้ือรถจักรยำนให้เป็นไปตำมที่บริษัท
ก ำหนด    
                     - จัดท ำงบกำรเงินและบัญชีอย่ำงเป็นระบบและมีควำมถูกตอ้ง โปร่งใส ตรวจสอบได้ 
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บทที่ 6 

แผนการเงิน 
 
 

6.1 โครงสร้างและนโยบายทางการเงิน 

ตารางที่ 6.1 : แสดงแหล่งที่มาของเงินลงทุน 

รายการ รวม แหล่งที่มาของเงินลงทุน 
    เงินลงทุน เงินกู้ 
ที่ดินและการปรับปรุง             90,000              90,000                     -    
สิ่งปลูกสร้าง         2,500,000          2,500,000                     -    
เครื่องจักรอุปกรณ์           200,000            200,000                     -    
ยานพาหนะ           700,000            700,000                     -    
อุปกรณ์ส านักงาน           100,000            100,000                     -    
ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน           100,000            100,000                     -    
เงินทุนหมุนเวียน         2,075,000          2,075,000                     -    

รวม         5,765,000          5,765,000                     -    
 
                     โครงการใช้เงินลงทุนทั้งสิ้นประมาณ 5,765,000 บาท โดยใช้เงินลงทุนจากหุ้นส่วน
ทั้งหมด ไม่ได้มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน เงินลงทุนส่วนใหญ่จะใช้ลงทุนในสิ่งปลูกสร้างและ
เงินลงทุนหมุนเวียนเป็นหลัก 
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ตารางที่ 6.2 :  แสดงความสามารถในการจัดจ าหน่ายสูงสุด (ต่อเดือน) 

ความสามารถในการจัดจ าหน่ายสูงสุดต่อเดือน 
  ช่ือสินค้า จ านวน/เดือน หน่วย 
สินค้า 1 จักรยานใหม่                  100  คัน 
สินค้า 2 อุปกรณ์นิรภัยและตกแต่ง                  300  ช้ิน 

 
                     สินค้าของ Go Bike By Best จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ด้วยกัน คือ 1) จักรยาน
ใหม่ ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น จักรยาน Road Bike, จักรยาน Lifestyle Bike และจักรยาน City Bike  ซึ่งทั้ง
สามประเภทนี้จะมีการจัดจ าหน่ายสูงสุดรวมเป็น 100 คันต่อเดือน 2) อุปกรณ์นิรภัยและตกแต่งจะมี
จ านวน 300 ช้ินต่อเดือน โดยตัวเลขดังกล่าวเป็นการประเมินจากศักยภาพต่างๆที่บริษัทมี ไม่ว่าจะ
เป็น เงินลงทุน กลุ่มลูกค้า 
 
ตารางที่ 6.3 : แสดงปริมาณการจ าหน่ายสูงสุด(ต่อปี) 

ปริมาณการจ าหนา่ยตามประมาณการยอดขาย 
  

หน่วย : คัน 
คิดเป็นร้อยละของปริมาณการจ าหน่ายสูงสุด 50% 60% 70% 80% 100% 

  ช่ือสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้า 1 จักรยานใหม่ 
            

600  
       

720       840  
       

960  
     

1,200  

สินค้า 2 อุปกรณ์นิรภัยและตกแต่ง 
         

1,800  
    

2,160     2,520  
     

2,880     3,600  
 
                    จากการประมาณการเนื่องจากเป็นผู้เล่นรายใหม่ในตลาดท าให้การประมาณการ
ยอดขายในปีที่ 1 คาดการว่าจะจ าหน่ายจักรยานใหม่ประมาณ 50 คันต่อเดือน ซึ่งเมื่อคิดเป็น
ระยะเวลา 1 ปี จะท าให้ได้ยอดขายเท่ากับ 50 x 12 = 600 คันต่อปี เมื่อเทียบกับก าลังการจัดจ าหน่าย
สูงสุดต่อปีอยู่ที่ประมาณ 50% และคาดว่าจะเติบโตปีละ 10% ตามขนาดตลาดที่มีการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง และช้ินส่วนอุปกรณ์นิรภัยและตกแต่งประมาณ 150 ช้ินต่อเดือน หรือคิดเป็น 50% ของ
ปริมาณการจ าหน่ายสูงสุดในโครงการ ซ่ึงในปีถัดไปจะเพิ่มเป็น 60% 70% 80% และเต็ม 100% ในปี
ที่ 5 
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ตารางที่ 6.4 : แสดงราคาขายต่อหน่วย 

 ราคาขายต่อหน่วย 
 สินค้า บาท หน่วย 

จักรยานใหม่ 50,000 คัน 
อุปกรณ์นิรภัยและตกแต่ง 1,000 ช้ิน 

 
ตารางที่ 6.5 : แสดงยอดขาย (ต่อปี) 

ยอดขาย (ต่อปี) 
   

หน่วย : บาท 
  ช่ือสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินค้า 

1 จักรยานใหม่ 
      

30,000,000  
      

36,000,000  
      

42,000,000  
      

48,000,000  
      

60,000,000  
สินค้า 

2 
อุปกรณ์นิรภัยและ
ตกแต่ง 

        
1,800,000  

        
2,160,000  

        
2,520,000  

        
2,880,000  

        
3,600,000  

 
รวม 

      
31,800,000  

      
38,160,000  

      
44,520,000  

      
50,880,000  

      
63,600,000  

 
ยอดขายต่อเดือน 

        
2,650,000  

        
3,180,000  

        
3,710,000  

        
4,240,000  

        
5,300,000  

 
ตารางที่ 6.6 : แสดงต้นทุนต่อหน่วย 

ต้นทุนวัตถุดิบ (ต้นทุนแปรได้ต่อหน่วย) 

   สินค้า 1 จักรยานใหม่ 
วัตถุดิบ 1 ต้นทุนจักรยานน าเข้าและซื้อมา             40,000  บาท / คัน 
สินค้า 2 อุปกรณ์นิรภัยและตกแต่ง 
วัตถุดิบ 1 ต้นทุนช้ืนส่วนอุปกรณ์นิรภัย 500 บาท / ช้ิน 
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ตารางที่ 6.7 : แสดงค่าแรงงานในการจัดจ าหน่าย 

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 
บาท/เดือน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

15000 พนักงานขาย/การตลาด 2 3 3 3 3 
15000 พนักงานบริการ 1 2 2 2 2 
18000 พนักงานบัญชี/การเงิน 1 1 1 1 1 

 
ตารางที่ 6.8 : แสดงค่าแรงงานในการขายและบริหาร 

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 
บาท/เดือน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

30000 ผู้บริหาร/เจ้าของ 1 1 1 1 1 
 
ตารางที่ 6.9 : แสดงโสหุ้ยในการจัดจ าหน่าย (ต่อปี) 

ค่าโสหุ้ยในการจัดจ าหน่าย (ต่อป)ี 
  

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

ค่าไฟฟ้า (ออฟฟิศ) 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 
ค่าน้ า 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าโทรศัพท์ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
  รวม 114,000 114,000 114,000 114,000 114,000 
 
ตารางที่ 6.10 : แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อป)ี 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 
  

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

  
     ค่าประชาสัมพันธ์ online  50,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าคอมมิชช่ัน 2%  636,000 763,200 890,400 1,017,600 1,272,000 
ค่าจัดกิจกรรมการออกบูธ 954,000 1,144,800 1,335,600 1,526,400 1,908,000 
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ตารางที่ 6.10 : แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อป)ี (ต่อ) 

ค่าจ้างดารา/ค่าจ้างพริตตี้ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
  รวม 2,140,000 2,418,000 2,736,000 3,054,000 3,690,000 
 
ตารางที่ 6.11 : แสดงค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร(ต่อปี) 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) 
   

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

ค่าวัสดุส้ินเปลือง  120,000 144,000 168,000 192,000 240,000 
ค่าเช่าที่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
  รวม 180,000 204,000 228,000 252,000 300,000 

                    ในช่วงปีแรกของการเร่ิมธุรกิจอาจต้องมีการลงทุนกับการกอ่สร้าง ซ่ึงอาจท าให้ก าไรใน
ช่วงแรกยังน้อย แต่เมื่อด าเนินธุรกิจไปเร่ือยๆเมื่อธุรกิจเข้าที่ก็จะท าให้ก าไรเพิ่มมากขึ้น แต่ธุรกิจ
ประเภทนี้ต้องมี stock จากการส่ังสินค้า แต่ทางบริษัทจะเน้นสินค้าที่เป็นสินค้าแฟช่ัน ทันสมัย จึงท า
ให้สินค้าแต่ละช้ินสั่งมามีจ านวนไมม่าก ไม่ได้เนน้เร่ืองของจ านวนสั่งที่ส่ังเยอะเพื่อให้ได้ราคาถูก 
ดังนั้น stock จึงไม่ได้เป็นปัญหาที่ต้องกังวลมากนัก 

 
 

6.2 การค านวณอัตราการจ่ายภาษี 

                     อัตราการจ่ายภาษี คิดที่ร้อยละ 20 ของก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ 

 

 

6.3 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 ธุรกิจ ร้าน Go Bike By Best คาดว่าจะมีก าไรสุทธิภายในปีแรกของการด าเนินการ 

และเพิ่มขึ้นเร่ือยๆในปีถัดไป โดยแสดงดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.12 : แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน 

    

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

ยอดขาย 
      
31,800,000  

      
38,160,000  

      
44,520,000  

      
50,880,000  

      
63,600,000  

ต้นทุนขาย           

  - วัตถุดิบ 
      
24,900,000 

      
29,880,000  

      
34,860,000  

      
39,840,000  

      
49,800,000  

  - แรงงานในการจ าหน่าย 
          
756,000  

        
1,116,000  

        
1,116,000  

        
1,116,000  

        
1,116,000  

  - ค่าเสื่อมราคาในการ
จ าหน่าย 

          
270,000  

          
270,000  

          
270,000  

          
270,000  

          
270,000  

  - ค่าโสหุ้ยในการจ าหน่าย 
(ค่าไฟฟ้า, ค่าน้ า, ค่า
โทรศัพท์) 

          
114,000 

          
114,000  

          
114,000  

          
114,000  

          
114,000  

รวมต้นทุนขาย 
      
26,040,000  

      
31,380,000  

      
36,360,000  

      
41,340,000  

      
51,300,000  

ก าไรขั้นต้น 
        
5,760,000  

        
6,780,000  

        
8,160,000  

        
9,540,000  

      
12,300,000  

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร           
  - แรงงานในการขายและ
บริหาร 

          
360,000  

          
360,000  

          
360,000  

          
360,000  

          
360,000  

  - ค่าเสื่อมราคาในการขาย
และบริหาร 

          
180,000  

          
180,000  

          
180,000  

          
180,000  

          
180,000  

  - ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
        
2,140,000  

        
2,418,000  

        
2,736,000  

        
3,054,000  

        
3,690,000  

  - ค่าใช้จ่ายด้านการขายและ
บริหาร 

          
180,000  

          
204,000  

          
228,000  

          
252,000  

          
300,000  
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6.4 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

ตารางที่ 6.13 : แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

    

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

แหล่งที่มาของเงินลงทุน           
  - เงินลงทุน 5,765,000 - - - - 
  - เงินกู้ยืม - - - - - 
  - ยอดขาย 31,800,000 38,160,000 44,520,000 50,880,000 63,600,000 
  - เจ้าหนี้การค้าที่เพ่ิมขึ้น - - - - - 

รวมแหล่งที่มา  (ก.) 37,565,000 38,160,000 44,520,000 50,880,000 63,600,000 
  

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย
และบริหาร 

        
2,860,000  

        
3,162,000  

        
3,504,000  

        
3,846,000  

 
4,530,000  

ก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและ
ภาษีเงินได้ 

        
2,900,000  

        
3,618,000  

        
4,656,000  

        
5,694,000  

        
7,770,000  

ดอกเบี้ยจ่าย 
                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได้ 2,900,000  3,618,000  4,656,000  5,694,000  7,770,000  

ภาษีเงินได้ 
          
580,000  

          
723,600  

          
931,200  

        
1,138,800  

        
1,554,000  

ก าไรสุทธ ิ
        
2,320,000  

        
2,894,400  

        
3,724,800  

        
4,555,200  

        
6,216,000  

 

ตารางที่ 6.12 : แสดงประมาณการงบก าไรขาดทนุ (ต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 : แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (ต่อ) 
แหล่งที่มาของเงินลงทุน           
  - เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 3,690,000 - - - - 
  - ต้นทุนขาย - ไม่รวมค่าเสื่อม
ราคา 25,770,000 31,110,000 36,090,000 41,070,000 51,030,000 
  - ค่าใช้จ่ายในการขายฯ –ไม่
รวมค่าเสื่อม 2,680,000 2,982,000 3,324,000 3,666,000 4,350,000 
  - ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
  - ภาษีเงินได้ 580,000 723,600 931,200 1,138,800 1,554,000 
  - ลูกหนี้การค้าที่เพ่ิมขึ้น - - - - - 
  - สต็อกสินค้าส าเร็จรูปที่
เพิ่มขึ้น - - - - - 
  - สต็อกวัตถุดิบที่เพิ่มขึ้น 2,075,000 415,000 415,000 415,000 830,000 
  - ช าระคืนเงินกู้ - - - - - 

รวมแหล่งที่ใช้ไป  (ข.) 34,795,000 35,230,600 40,760,200 46,289,800 57,764,000 
เงินสดคงเหลือ - ต้นงวด - 2,770,000 5,699,400 9,459,200 14,049,400 
เงินสดคงเหลือสุทธิระหว่าง
งวด (ก.-ข.) 2,770,000 2,929,400 3,759,800 4,590,200 5,836,000 
เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด 2,770,000 5,699,400 9,459,200 14,049,400 19,885,400 
 

 

6.5 ประมาณการงบดุล 

 การประมาณการงบดุล แสดงให้เห็นถึงมูลค่าของสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของ
เจ้าของ ที่คาดว่ามีการเปลี่ยนแปลงในแต่ละปี โดยแสดงดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.14 : แสดงประมาณการงบดุล 

    
หน่วย : บาท 

รายการ ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  
สินทรัพย ์           
สินทรัพย์หมุนเวียน           
  - เงินสดและเงินใน
ธนาคาร 

        
2,770,000  

        
5,699,400  

        
9,459,200  

      
14,049,400  

      
19,885,400  

  - ลูกหนี้การค้า -    -    -    -    -    

  - สต็อกสินค้าส าเร็จรูป 
                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

  - สต็อกวัตถุดิบ 
        
2,075,000  

        
2,490,000  

        
2,905,000  

        
3,320,000  

        
4,150,000  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 
        
4,845,000  

        
8,189,400  

      
12,364,200  

      
17,369,400  

      
24,035,400  

สินทรัพย์ถาวร           

  - ที่ดินและการปรับปรุง 
            
90,000  

            
90,000  

            
90,000  

            
90,000  

            
90,000  

  - สิ่งปลูกสร้าง 
        
2,500,000  

        
2,500,000  

        
2,500,000  

        
2,500,000  

        
2,500,000  

  - เครื่องจักรอุปกรณ์ 
          
200,000  

          
200,000  

          
200,000  

          
200,000  

          
200,000  

  - ยานพาหนะ 
          
700,000  

          
700,000  

          
700,000  

          
700,000  

          
700,000  

  - อุปกรณ์ส านักงาน 
          
100,000  

          
100,000  

          
100,000  

          
100,000  

          
100,000  

  - ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
          
100,000  

          
100,000  

          
100,000  

          
100,000  

          
100,000  

รวมสินทรัพย์ถาวร 
        
3,690,000  

        
3,690,000  

        
3,690,000  

        
3,690,000  

        
3,690,000  
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ตารางที่ 6.14 : แสดงประมาณการงบดุล (ต่อ) 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 
          
450,000  

          
900,000  

        
1,350,000  

        
1,800,000  

        
2,250,000  

รวมสินทรัพย์ถาวรสุทธิ 
        
3,240,000  

        
2,790,000  

        
2,340,000  

        
1,890,000  

        
1,440,000  

รวมสินทรพัย ์
        
8,085,000  

      
10,979,400  

      
14,704,200  

      
19,259,400  

      
25,475,400  

            
หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ           
หนี้สินหมุนเวียน           

  - เจ้าหนี้การค้า 
                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

รวมหนี้สินหมุนเวียน 
                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

หนี้สินระยะยาว 
                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

รวมหนี้สิน 
                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

                   
-    

ส่วนของเจ้าของ           

  - เงินลงทุน 
        
5,765,000  

        
5,765,000  

        
5,765,000  

        
5,765,000  

        
5,765,000  

  - ก าไรสะสม 
        
2,320,000  

        
5,214,400  

        
8,939,200  

      
13,494,400  

      
19,710,400  

รวมส่วนของเจ้าของ 
        
8,085,000  

      
10,979,400  

      
14,704,200  

      
19,259,400  

      
25,475,400  

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 8,085,000  10,979,400  14,704,200  19,259,400  25,475,400  
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6.6 การวิเคราะห์ทางการเงิน 

 การวิเคราะห์ทางการเงินเป็นการวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน โดยพิจารณาจาก
เคร่ืองมือในการประเมินโครงการ 3 ตัว คือ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  อัตรา
ผลตอบแทนการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  ดังนี้ 

มูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิ (NPV)  
 
12,241,609 บาท 

อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR)  56.54 % 
 ระยะเวลาคืนทุน 1  ปี   11    เดือน 

จุดคุ้มทุน 1,203,100 บาท/เดือน 
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บทที่ 7 

ความเสี่ยงทางธุรกิจและวิธีการจัดการกับความเสี่ยง 
 
 

7.1 ความเสี่ยงและแผนการจัดการความเสี่ยง 
                  การท าธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงเสมอ จึงมีการคาดการณ์ความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต
และวางแผนวิธีการจัดการความเสี่ยงดังตารางที่ 7.1 

ตารางที ่7.1 :  แสดงความเสี่ยงทางธุรกิจและวิธีการจัดการความเสี่ยง 

ความเสี่ยง ปัญหาทีเ่กิดจากความเสี่ยง วิธีจัดการความเสี่ยง 

สภาพแวดล้อม  ทางธุรกิจ ค ว า ม ผั น ผ ว น ข อ ง อั ต ร า
แ ล ก เ ป ลี่ ย น ซึ่ ง จ า ก ภ า ว ะ
เศรษฐกิจ โลก :หาก วันใดที่
ภาวะเศรษฐกิจผันผวนอย่าง
รุนแรงส่งผลกระทบโดยตรง
ต่ออัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา
ระหว่างประเทศค่า เงินสกุล
ไทย-ญี่ปุ่น อาจท าให้มีราคาการ
ซื้อขายที่สูงขึ้น ซึ่งท าให้ต้นทุน
ในการน าเข้าจักรยานจากญี่ปุ่น
มาไทยสูงขึ้นตามไปด้วย  

ท าสัญญาซื้อ-ขายระหว่าง
ประเทศไว้ล่วงหน้า เพื่อ
ป้องกันการผันผวนของอัตรา
แลกเปลี่ยนเงินตราเมื่อเกิด
ภาวะเศรษฐกิจโลก ท าให้
สามารถซื้อ-ขายกันในราคาที่
คงที่  

อุตสาหกรรม คู่แข่งลงมาแข่งขันด้วย สรรหาและอัพเดทข้อมูล
จักรยานให้มีความทันสมัย และ
ให้ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าในตอนนั้นอยู่เสมอ 
รวมถึงการจัดกิจกรรม  
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ตารางที ่7.1 :  แสดงความเสี่ยงทางธุรกิจและวิธีการจัดการความเสี่ยง (ต่อ) 

  (Customer relationship : 
CRM) ร่วมกับลูกค้าอยู่เสมอ 
เช่น การออกทริปไป
ต่างจังหวัดร่วมกัน เป็นต้น 
รวมถึงท าการตลาดในเร่ืองของ
การเพิ่มช่องทางในการส่ือสาร
หรือติดต่อกับลูกคา้ให้มากขึ้น 
เช่น Facbook, Instagram (IG), 
Sending message (SMS), 
Direct mail (DM), Electronic 
direct mail (EDM), Line เป็น
ต้น เพื่อ ให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก
ในวงกว้างและเพิ่มฐานลูกค้า
ให้มากขึ้น 

องค์กร 
 

แนวโน้มความนิยมของลูกค้า
เปลี่ยน 

ปรับเปลี่ยนสินค้าให้ตรงตาม
แนวโน้มความนิยมของลกูค้า
ในตอนนั้นอยู่เสมอ 

   ร้านที่คอยส่งจักรยานร้านเดิม
ที่ญี่ปุ่นไมส่ามารถน าส่ง
จักรยานให้ได ้

หาร้านจักรยานที่ญี่ปุ่นใหม่ ที่
น่าเช่ือถือและมีคุณภาพไว้
รองรับ เพื่อให้กระบวนการใน
การรับออเดอร์และส่งจักรยาน
จากญี่ปุ่นมาไทยไม่เกิดการ
หยุดชะงัก 
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บรรณานุกรม 

 
 

กระทรวงพาณิชย์ [เข้าถึงได้จาก] http://www.moc.go.th 
เครือข่ายองค์กรการส่งเสริมการใช้จักรยานในประเทศไทย [เข้าถึงได้จาก]                                  

http://www.iridebicycle.org 
บริษัทแอล เอ ไบซิเคิ้ล (ประเทศไทย) [เข้าถึงไดจ้ากจาก] http://www.la-bicycle.com/ 
เอ็น.ซี.ซี.เอ็กซิบิชัน ออกาไนเซอร์ [เข้าถึงได้จาก] http://www.positioningmag.com/content/60164 
Pro Bike [เข้าถึงได้จาก] http://www.probike.co.th 
                     และ Facebook : https://www.facebook.com/ProbikeTrek/ 
Tokyo Bike Thailand   [เข้าถึงได้จาก] http://tokyobike.co.th/tokyobike/html/ 
                     และ Facebook : https://www.facebook.com/TokyobikeTH 
Tint Bike [เข้าถึงได้จาก] http://tintbicycle.com/bicycle.php 
                     และ Facebook : https://www.facebook.com/tintbicycle 
SPK Bike [เข้าถึงได้จาก] https://www.facebook.com/spkbike/ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.moc.go.th/
http://www.iridebicycle.org/
http://www.la-bicycle.com/
http://tokyobike.co.th/tokyobike/html/
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