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สารนิพนธเร่ือง กลยุทยการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย กรณีศึกษา 
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ท่ีตั้งไวดวยความกรุณาจากอาจารยท่ีปรึกษา ดร.ภูมิพร ธรรมสถิตเดช ท่ีไดใหความกรุณาสละเวลา
อันมีคาในการใหคําปรึกษา แนะแนว แนะนํา ตรวจแกไขขอบกพรอง เพื่อการปรับปรุงท่ีดียิ่งข้ึนไป 
ตลอดท้ังแบงบันความรูใหมๆ รวมถึงแนวทางและกระบวนการจัดทําการวจิัยฉบับนี้ใหมีความสมบูรณ 
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ผูวิจัยขอขอบพระคุณบิดามารดาผูที่อยูเบื้องหลังความสําเร็จ ท่ีไดคอยชวยเหลือและ
สนับสนุนและไดใหกําลังใจตลอดมาจนสําเร็จการศึกษา สุดทายนี้ ผูวิจัยขอใหงานวิจัยนี้ไดเปน
ประโยชนสําหรับผูท่ีเกี่ยวของและผูท่ีสนใจ คุณประโยชน และความดีอันพึงมีจากงานวิจัยฉบับนี้ 
ผูวิจัยขอมอบใหบิดา มารดา อาจารยทุกทาน 
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บทคัดยอ 
ปจจุบันรูปแบบของการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีเปล่ียนไป องคกรไมสามารถปรับตัว

กับการเปลี่ยนแปลงไดทัน หากองคการยังยึดติดกับรูปแบบการดําเนินงานที่เคยทําใหประสบ
ความสําเร็จมาแลวในอดีต ไมยอมเปล่ียนแปลงไปตามสถานการณก็ยากที่จะรักษาความม่ันคง และ
การอยูรอดในระยะยาวขององคกรไวได ในปจจุบันวิธีการสรางความมั่งคงใหองคกรที่ดีที่สุด คือ 
การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantage) ซ่ึงเปนหัวใจของการวางแผนกล
ยุทธ กลาวคือ ความไดเปรียบในการแขงขัน คือ ส่ิงท่ีเปนความสามารถพิเศษขององคกรท่ีคูแขงไม
สามารถเลียนแบบได หรือคูแขงตองใชเวลาในการปรับตัวเองมาก ซ่ึงกลยุทธการเพิ่มยอดขายของ
ธุรกิจอาจทําไดจากพนักงานมีความต้ังใจ และปรับเปล่ียนแกไขใหตรงกับปญหาของแผนก กลุม ขาย 
อะไหล และบริการ ไมจําเปนตองเร่ิมจากการวิจัยและพัฒนาภายในองคกรอยางเดียว แตสามารถเปดรับ
องคความรูจากภายนอก มาเพิ่มศักยภาพทางการแขงขัน ชวยเพิ่มมูลคาของสินคา ทําใหสินคาเปนท่ี
จดจําในตลาด สรางความแตกตางใหผลิตภัณฑ สรางรูปแบบการทํางานใหม และสรางรายไดใหบริษัท 
โดยใชกลยุทธท่ีไดคิดคนข้ึนมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 

เม่ือเขาสูศตวรรษท่ี 20 และ 21 ประเทศไทยมีความเจริญกาวหนาอยางกาวกระโดด ไม
วาจะเปนดานเกษตรกรรม การคมนาคมขนสง ดานอุตสาหกรรม ฯลฯ แตท่ีกลาวมานี้จะไมสามารถ
เปนไปไดถาไมมีตัวชวยทางธุรกิจนั้นคือรถบรรทุก และถาพูดถึงรถบรรทุกคงจะหนีไมพนรถบรรทุก 
“ฮีโน”  

บริษัท ฮีโนมอเตอรสเซลส (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูแทนจําหนายรถยนตเพ่ือการพาณิชย
ท่ีไดรับการยกยองจากคนท่ัวโลก กอต้ังในประเทศไทยมาแลวกวา 55 ป ปจจุบันมีศูนยบริการครอบคลุม 
ทุกจังหวัดกวา 90 แหงท่ัวประเทศ มีความเปนมาตรฐานพรอมบริการครบวงจรท้ัง การขาย อะไหล 
และบริการ 

เนื่องดวยลักษณะท่ีตั้งของประเทศไทยท่ีมีอาณาเขตติดตอกับประเทศเพื่อนบานหลาย
ประเทศ ไดแก พมา ลาว กัมพูชา และมาเลเซีย และยังสามารถติดตอทําการคาผานแดนกับประเทศ
ใกลเคียง ไดแก จีนตอนใต และ เวียดนาม เปนตน โดยมีลักษณะเปนหนาดานของภูมิภาคเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใตซ่ึงจากลักษณะท่ีตั้งของประเทศไทยท่ีกลาวมาทําใหประเทศไทยเปนศูนยกลางของ
ภูมิภาคนี้เลยก็วาได โดยสามารถติดตอกันไดท้ังทางไดท้ังทางบกและทางน้ํา 

ทําใหประเทศไทยกลายเปนจุดเช่ือมตอท่ีสําคัญมาแตคร้ังโบราณกาล จากทําเลที่ตั้งอัน
เหมาะสมสําหรับการคาขายนี้เอง สงผลใหปจจุบันประเทศไทยเปนประเทศหลักทางดานอุตสาหกรรม 
และการคาขายของภาคตะวันออก อาทิ โรงกล่ันน้ํามัน โรงงานประกอบรถยนต โรงงานน้ําตาลทราย 
โรงงานมันสําปะหลังอัดเสนและอัดเม็ด และโรงงานผลิตช้ินสวนอุปกรณอิเล็กทรอนิกส เปนตน 
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ภาพท่ี 1.1 กราฟแสดงยอดขายรถบรรทุกฮีโนเปรียบเทียบกับตลาด 
 

จากตัวเลขกราฟแสดงยอดขายรถบรรทุกรวมทุกประเภท ตั้งแต 2556-2560 ยอดขาย
รถบรรทุกจะสูงข้ึนในชวงป 2556 อันเนื่องมาตรการของรัฐบาลมีผลกระตุนการใชจาย โดยเฉพาะ
การซ้ือรถยนตท่ีไดรับสิทธิประโยชนจากการคืนเงินภาษีรถยนตคันแรก ท้ังนี้ยังไมมีสัญญาณวาการ
ซ้ือรถยนตทําใหการจับจายใชสอยสินคาอ่ืนลดลง โดยภาษีมูลคาเพิ่มท่ีจัดเก็บจากฐานการบริโภคสูงข้ึน
ท้ังในสวนของสินคาคงทนและสินคาไมคงทน 

ในขณะเดียวกันการลงทุนภาคเอกชนเติบโตดีสอดคลองกับการนําเขาสินคาทุนท่ีอยูใน
ระดับสูง โดยในชวงคร่ึงแรกของปมีการลงทุนจากภาครัฐในสวนของงานกอสรางระบบงานขนสง
นอกจากนี้ยังมีการทยอยลงทุนตอเนื่องตลอดปเพ่ือขยายกําลังการผลิตรองรับความตองการในประเทศ
เพื่อปรับตัวไปสูการใชเคร่ืองจักรทดแทนแรงงานมากข้ึนในภาวะที่ตลาดแรงงานตึงตัวและคาจาง
แรงงานแพงข้ึน รวมท้ังเพื่อรองรับความตองการจากประเทศเพ่ือนบานท่ีจะเพิ่มข้ึนจากการรวมกลุม
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) และการเปดตลาด โดยปจจัยท่ีชวยสนับสนุนการลงทุน ไดแก 
ความเช่ือม่ันของผูประกอบการตอแนวโนมเศรษฐกิจ ตนทุนกูยืมท่ีอยูในระดับตํ่า และการปลอยสินเช่ือ
ธุรกิจของสถาบันการเงินซ่ึงขยายตัวในเกณฑสูงตอเนื่อง 
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ภาพท่ี 1.2 กราฟแสดงตวัเลขการขายรถบรรทุกฮีโนแยกตามประเภทประจําป 2560 
 

จากกราฟตัวเลขการขายรถบรรทุกฮีโนทุกประเภทในป พ.ศ. 2560 อยูที่ประมาณ 
12,000 คัน สืบเนื่องจากความผันผวนของเศรษฐกิจ อันเปนผลมาจากปจจัยหลายประการ เชน ภาวะ
ทางการเมืองท่ีมีความแปรปรวนซ่ึงสงผลตอความเชื่อมั่นของนักลงทุน การกอการรายทั้งในและ
นอกประเทศ ราคาน้ํามันเชื้อเพลิงท่ีผันผวนอยางตอเนื่อง ปริมาณการนําเขาและสงออกสินคาจาก
ตางประเทศขอตกลงทางการคากับกลุมประเทศสมาชิกอยาง FTA หรือขอตกลงทางการคาเสรี ราคา
พืชผลทางการเกษตรท่ีมีความไมแนนอนและหลักประกันดานราคา ภัยคุกคามทางธรรมชาติและ
ส่ิงแวดลอมซ่ึงสงผลกระทบโดยตรงตอพืชผลทางการเกษตร 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แผนภูมวิงกลมแสดงสวนแบงการตลาดรถบรรทุกฮีโนประจําป 2560 
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จากแผนภูมิวงกลมรอยละตัวเลขการขายรถบรรทุกในประเทศไทยในป พ.ศ. 2560 
แสดงใหเห็นวาการแขงขันของตลาดรถบรรทุกในประเทศไทยประกอบดวยกันหลักๆ อยู 2 ยี่หอคือ 
ฮีโน และ อิซูซุ สวนยี่หออ่ืนมีสัดสวนท่ีต่ํามาก 

จากปจจัยท่ีกลาวมานี้สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตบรรทุก ซ่ึงสงผลโดยตรงตอ
จํานวนการจําหนายรถยนตบรรทุกในชวงท่ีเกิดสภาวการณตางกัน และในการดําเนินธุรกิจตางๆ 
ผูศึกษาในฐานะพนักงานท่ีทํางานในธุรกิจซ้ือขายรถยนตบรรทุก จึงสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธการเพ่ิม
ยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย ถึงปจจัยทางการตลาดและแนวทางในการเพ่ิมยอดขาย
รถยนตบรรทุกของ บริษัท ฮีโนมอเตอรสเซลส (ประเทศไทย) จํากัด เพื่อท่ีจะไดรูถึงวิธีการแกไขปญหา
เพื่อนํามาปฏิบัติตอไปในอนาคต 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหปญหา 
 
 

สังคมในปจจุบันนี้มีแนวโนมแคบลงทุกขณะเปนตามกาลเวลาท้ังนี้เกิดจากการพัฒนาการ 
ทางเทคโนโลยีท่ีทันสมัยอยางไมหยุดยัง้ สงผลกระทบตอการประกอบธุรกิจที่ตองมีการแขงขัน
รุนแรงข้ึน เพราะจะตองมีการปรับปรุงพัฒนาอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองจักรใหมีประสิทธิภาพสูงข้ึน และ
ลดตนทุนการผลิตใหต่ําลง โดยที่สินคาและบริการมีคุณภาพดีขึ้น อยางไรก็ตามการเปล่ียนแปลงท่ี
เกิดข้ึนจะมีความราบร่ืนหรือมีอุปสรรคมากนอยเพียงใดยอมข้ึนอยูกับองคประกอบของสภาพแวดลอม
ทางธุรกิจวาจะเอ้ืออํานวยใหหรือไม 

การประกอบธุรกิจจะปฏิเสธสภาพที่มีผลกระทบตอการดําเนินการไมได จะตองมี
การศึกษาองคประกอบตางๆ เหลานั้นใหเขาใจและหาวิธีการที่จะปรับ องคกรเพื่อรองรับกับส่ิงตางๆ 
ท่ีจะเกิดข้ึนกับองคการตอไป ท้ังในปจจุบัน และอนาคต ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการประกอบธุรกิจแบง
ไดเปน 2 ปจจัยหลักคือ ปจจัยภายนอก และ ปจจัยภายใน โดยสามารถวิเคราะหไดดังตอไปนี้ 
 
 
2.1  การวิเคราะหปจจัยแวดลอม (Environment Analysis) 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอม (Environment Analysis) จะใชวิธีการวิเคราะห PESTEL 
Analysis เปนการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมวาจะสงผลกระทบดานบวกหรือดานลบกับองคกรอยางไร 
ประกอบไปดวย 1) การวิเคราะหเชิงนโยบาย (Politic: P) ท้ังนโยบายภายในประเทศ นโยบายความ
รวมมือระดับภูมิภาค เปนตน 2) การวิเคราะหภาพรวมเชิงเศรษฐกิจ (Economics : E) 3) การวิเคราะห
เชิงสังคมวัฒนธรรม (Sociocultural: S) 4) การวิเคราะหเชิงเทคโนโลยี (Technology : T) 5) การวิเคราะห 
เชิงส่ิงแวดลอม (Environmental: E) และ 6) การวิเคราะหเชิงกฎขอบังคับ กฎหมาย (Legal: L) โดยมี
รายละเอียดการวิเคราะหดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.1 PESTEL Analysis 
 

2.1.1  ปจจัยดานนโยบาย (Politic)  
ปจจัยดานนโยบาย (Politic) เปนการวิเคราะหปจจัยทางดานนโยบายของภาครัฐท่ี

เกี่ยวของกับการพัฒนาอุตสาหกรรม รถบรรทุกท่ีสําคัญ 
 

2.1.2  ปจจัยดานกฎหมาย (Legal)  
ปจจัยดานกฎหมาย (Legal) เปนปจจัยทางดานกฎหมายและกฎระเบียบท่ีเกี่ยวของกับ

การพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุกท่ีสําคัญ 
เนื่องจากปจจัยดานนโยบาย (Politic) และปจจัยดานกฎหมาย (Legal) เปนปจจัยท่ีภาครัฐ

ประกาศใชและถือปฏิบัติ ซ่ึงมีความสัมพันธกัน โดยสามารถสรุปประเด็นสําคัญดังนี้ 
 การลดอัตราอากรและยกเวนอากรศุลกากร ประกาศใหลดอัตราอากรแกสวนประกอบ 

และอุปกรณประกอบไมวาจะเปนของตามพิกัดประเภทใด ที่นําเขามาเพื่อประกอบหรือผลิตเปนยานบก 
เพื่อประโยชนแกการเศรษฐกิจของประเทศ 

 การยกเวนอากรและลดอัตราอากรศุลกากรสําหรับของท่ีมีถ่ินกําเนิดจากญ่ีปุน เพื่อ
เปนการปฏิบัติตามขอผูกพันตามความตกลงระหวางราชอาณาจักรไทยและญี่ปุนสําหรับความเปน 
หุนสวนทางเศรษฐกิจ (Agreement between the Kingdom of Thailand and Japan for an Economic 
Partnership) และขอผูกพันตามพิธีสารวาดวยการนําพิกัดศุลกากรฮารโมไนซอาเซียน 

 นโยบายเพิ่มความปลอดภัยในการเดินทางรถโดยสารสาธารณะ จากที่กรมการขนสง
ทางบก (ขบ.) ไดออกประกาศไว เร่ืองการเปล่ียนรถตูโดยสารสาธารณะขนาด 13-14 ที่นั่ง เปนรถโดยสาร 
ขนาดเล็ก (ไมโครบัส) 20-30 ที่นั่ง เพื่อเพิ่มความปลอดภัยในการโดยสาร ลดการสูญเสียจากอุบัติเหตุ
ซ่ึงจะมีผลใชบังคับต้ังแตวันท่ี 1 ต.ค. 2560 กับรถตูที่มีอายุการใชงานครบ 10 ป หามจดทะเบียนใหม
เปนรถตูโดยสารตองจดทะเบียนเปล่ียนเปนรถไมโครบัสเทานั้น ถึงแมวานโยบายน้ีจะไดรับการผอนผัน 
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ไปอีก 2 ป แตในกลุมธุรกิจทองเท่ียวหรือในกลุมผูคารายใหญซ่ึงมีความสามารถในการซ้ือไดทันที 
ถือเปนโอกาสของธุรกิจรถบรรทุกท่ีจะนํารถบรรทุกขนาดเล็กเขาไปทดแทนในสวนของรถตูโดยสาร
สาธารณะท่ีมีอยูในปจจุบัน 

 คณะกรรมการส่ิงแวดลอมแหงชาติ มีมติปรับปรุงมาตรฐานไอเสียจากรถยนตดีเซล
ใหมขนาดใหญ ระดับท่ี 4 (EURO 3) เห็นชอบใหปรับปรุงมาตรฐานไอเสียจากรถยนตดีเซลใหม
ขนาดใหญใหมีความเขมงวดมากข้ึนตามมติคณะอนุกรรมการประสานการจัดการสิ่งแวดลอมและ
อุตสาหกรรม ไดแก ปรับปรุงมาตรฐานไอเสียจากรถยนตดีเซลใหมขนาดใหญระดับท่ี 4 ใหเทียบเทา
มาตรฐาน EURO 3 กําหนดระยะเวลาบังคับใชมาตรฐานไอเสียจากรถยนตดีเซลใหมขนาดใหญ ตาม
มาตรฐาน EURO 3 สําหรับรถยนตทุกรุน ตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2550 และใหสํานักงานมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรมประกาศบังคับใชมาตรฐานไอเสียจากรถยนตดีเซลใหมขนาดใหญ ระดับท่ี 4 
(EURO 3) สําหรับรถยนตทุกรุน ตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2550 

 
2.1.3  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic) 
ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic) การวิเคราะหปจจัยทางดานเศรษฐกิจที่เกี่ยวของกับ

การพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุก จะเปนการวิเคราะหในมุมมองทางดานผลประโยชนท่ีเกิดข้ึนจาก
การดําเนินกิจกรรมและการคาของภาคสวนตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับอุตสาหกรรม โดยมีประเด็นท่ีสําคัญ
ดังนี้ 

 ทิศทางและแนวโนมเศรษฐกิจภูมิภาคในชวงคร่ึงปหลัง พ.ศ. 2561 ของผลิตภัณฑ
มวลรวมในประเทศ (GDP) ไตรมาสแรกปพ.ศ. 2561 อยูท่ี 4.8% สูงข้ึนจากชวงเวลาเดียวกันของป 2560 
ท่ีอยูท่ี 3.4% ท้ังนี้เปนผลจากรายจายครัวเรือน รายจายรัฐบาล ปริมาณการสงออก ลงทุนรวม ภาคเกษตร 
สาขาอุตสาหกรรม สาขากอสราง สาขาโรงแรมและภัตตาคาร สาขาการคา และสาขาการขนสงและ
การคมนาคม ปรับตัวในทิศทางท่ีดีข้ึน โดยเฉพาะสาขาการขนสงและการคมนาคมท่ีขยายตัวในเกณฑสูง 
ตอเนื่อง สอดคลองกับการขยายตัวในเกณฑสูงของจํานวนนักทองเที่ยวและการสงออก รวมท้ังการ
ขยายตัวในเกณฑดีของการผลิตสาขาอุตสาหกรรม รองลงมาคือภาคเกษตรกลับมาขยายตัวในเกณฑ
สูงหลังจากไดรับผลกระทบจากปญหาอุทกภัยในไตรมาสกอนหนา ตามดวยสาขาอุตสาหกรรมขยายตัว 
เรงข้ึนและสนับสนุนการขยายตัวของเศรษฐกิจในภาพรวมไดมากข้ึน ขณะที่สาขากอสรางกลับมา
ขยายตัวคร้ังแรกตามการปรับตัวดีข้ึนของท้ังการกอสรางภาครัฐและเอกชน อาทิ ระบบขนสงมวลชน 
แบบรางหรือรถไฟฟา รถไฟทางคู และการกอสรางอ่ืนๆ เปนตน  

 การเปดเสรีการคาระหวางประเทศเปนโอกาสในการขยายตลาดรถบรรทุกและเสนทาง 
การขนสงสินคาของไทยในภูมิภาคเอเชีย ท้ังน้ี การทําขอตกลงทางการคาระหวางประเทศในการเปด
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เสรีการคา (FTA) รวมถึงการรวมกลุมทางเศรษฐกิจในภูมิภาคอาเซียน (AEC) เปนการลดขอจํากัด
ทางการคาตามขอตกลงตางๆ จะมีผลตอการขยายตลาดสินคาของเอเชียใหมีการเปดกวางมากยิ่งขึ้น 
ซ่ึงจะสงผลใหประเทศไทย สามารถสงออกและการขนสงสินคาไปยังประเทศตางๆ ท่ีมีการทําขอตกลง 
ไดเปนจํานวนมากข้ึน 
 

2.1.4  ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม (Social & Culture) 
ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม (Social & Culture) การวิเคราะหปจจัยทางดานสังคม

และวัฒนธรรมท่ีเกี่ยวของกับการพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุก สามารถสรุปประเด็นสําคัญดังนี้ 
 การเปล่ียนแปลงดานรสนิยมและระดับมาตรฐานความปลอดภัยของผูบริโภคตอ

รถบรรทุก ปจจุบันผูบริโภคไดมีการตระหนักถึงความปลอดภัยในตัวรถอันเปนกระแสท่ีกดดันให
ผูผลิตเองตองมีการเขมงวดในการควบคุมมาตรฐานดานความปลอดภัยของรถบรรทุก ซ่ึงรวมถึงข้ันตอน 
ทดสอบและการใชงานจริง 

 การเพิ่มข้ึนของจํานวนประชากรโลกและการเปล่ียนแปลงดานโครงสรางของประชากร 
สงผลตอปริมาณความตองการและความหลากหลายของรถบรรทุกในตลาด โดยการ เปลี่ยนแปลง
ดานโครงสรางของประชากรจะสงผลดีตอการขยายตลาดของสินคา นอกจากนี้ตลาดจะมีความตองการ 
รถบรรทุกท่ีมีความหลากหลายโดยเฉพาะรถบรรทุกท่ีมีลักษณะเฉพาะเจาะจงและท่ีมีความเหมาะสม
กับกลุมลูกคาในแตละกลุมยอยๆ ซ่ึงจะกอใหเกิดโอกาสทางธุรกิจแกผูประกอบการรายใหมๆ ท่ีมี
การพัฒนาสินคาท่ีสามารถตอบสนอง ความตองการของตลาดไดอยางเหมาะสม 

 การพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุกจะกอใหเกิดผลดีตอสภาวะเศรษฐกิจสังคมท้ังใน
ระดับประเทศและระดับทองถ่ิน การพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุกท้ังในสวนของการลงทุน การผลิต 
และการคา จะกอใหเกิดการสรางมูลคาเพิ่มทางเศรษฐกิจใหกับสังคมโดยรวม ท้ังในสวนของผูผลิต
เองท่ีจะมีรายไดจากการขายรถบรรทุก การจางงานในสวนของผูใชแรงงาน การสรางโอกาสทางธุรกิจ 
ของผูประกอบการคาในภาคสวนอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของ นอกจากนี้ประเทศไทยยังมีแรงงานในภาคอุตสาหกรรม 
ท่ีมีทักษะและมีคุณภาพ อันจะเปนปจจัยท่ีชวยเสริมตอการพัฒนาดานการขยายขนาดการลงทุนของ
อุตสาหกรรมรถบรรทุกของประเทศไทย 
 

2.1.5  ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology) 
ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology) การวิเคราะหปจจัยทางดานเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวของ

กับการพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุกสามารถสรุปประเด็นสําคัญดังนี้ 
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 การพัฒนาดานเทคโนโลยีและนวัตกรรมสงผลตอการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต 
และการเพิ่มประสิทธิภาพใหกับรถบรรทุก ปจจุบันการพัฒนาของเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 
สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพและคุณภาพของรถบรรทุกไดเปนอยางมาก โดยไดมีการนําเทคโนโลยีใน
ดานตางๆ เขามาเพ่ือยกระดับของตัวรถบรรทุกใหมีการใชประโยชนจาก เทคโนโลยีและนวัตกรรมท่ี
ทันสมัย เชน เครื่องยนตมีกําลังแรงขึ้นแตการบริโภคน้ํามันมีอัตราท่ีนอยลง ซ่ึงจะเปนผลดีตอการ
ผูบริโภคและนําไปสูการเพิ่มศักยภาพการแขงขันของภาคอุตสาหกรรมในอนาคต 

 ลูกคามีชองทางเขาถึงขอมูลไดงายข้ึน จากความกาวหนาของเทคโนโลยีที่ชวยให
ผูบริโภคเขาถึงขอมูลไดงายผานโลกออนไลน สงผลใหกระบวนการที่ใชในการตัดสินใจและพฤติกรรม 
การซ้ือสินคาซับซอนมากข้ึน ผูบริโภคบางกลุมคนหาขอมูลผานชองทางออนไลนกอน หลังจากนั้น
ไปเลือกชมและสัมผัสสินคาจริง เพื่อประกอบการตัดสินใจ 
 

2.1.6  ปจจัยดานส่ิงแวดลอม (Environmental) 
ปจจัยดานส่ิงแวดลอม (Environmental) การวิเคราะหปจจัยทางดานส่ิงแวดลอมท่ีเกี่ยวของ

กับการพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุก สามารถสรุปประเด็นสําคัญดังนี้ 
ความเสื่อมโทรมของทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมเปนผลเสียตอการพัฒนา

อุตสาหกรรมรถบรรทุก จากความเส่ือมโทรมของทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมของประเทศ 
สงผลสะทอนเชิงลบกลับมาสูอุตสาหกรรมรถบรรทุก คือกฎระเบียบท่ีเขมงวดของภาครัฐในการอนุญาต 
และควบคุมการปลอยมลพิษท่ีมีผลกระทบตอส่ิงแวดลอม ซ่ึงเปนประเด็นสําคัญท่ีผูผลิต จะตองคํานึงถึง 
ในการพัฒนาอุตสาหกรรมรถบรรทุกในอนาคต 
 
 
2.2 การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industrial Analysis) 

การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industrial Analysis) ทําการวิเคราะหโดยใช Five Forces 
Model ซ่ึงประกอบไปดวยปจจัยท่ีเฉพาะเจาะจง และกระทบตอธุรกิจโดยตรง เชน คูแขงขัน ลูกคา 
และผูจัดจําหนาย ซ่ึงรูปแบบการวิเคราะหอุตสาหกรรมท่ีใชคือ รูปแบบการประเมินสภาวะการแขงขัน 
ภายในอุตสาหกรรม (5-Forces Model) ของ Michael E. Porter หรือ Five Forces Model ประกอบไป
ดวย 5 ปจจัย ไดแก 1) อุปสรรคของสินคาทดแทน (The Threat of Substitute Products) 2) อุปสรรค
ของผูเลนรายใหม (The Threat of the Entry of New Competitors) 3) ความรุนแรงของการแขงขัน (The 
Intensity of Competitive Rivalry) 4) อํานาจตอรองของลูกคา (The Bargaining Power of Customers) 
และ 5) อํานาจตอรองของ Supplier (The Bargaining Power of Suppliers) โดยสรุปไดดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.2 Five Forces Analysis 
 

2.2.1  อุปสรรคของสินคาทดแทน (The Threat of Substitute Products) 
สินคาทดแทนของกลุมรถบรรทุก เนื่องจากรถบรรทุกถือเปนสินคาท่ีถูกจํากัด ซ่ึงคอนขาง

ถือจําเพาะเจาะจงในการเลือกใชงาน จึงทําใหอุปสรรคของสินคาทดแทนคอนขางสูงภายในกลุมเดียวกัน 
เชน รถแตละขนาดจะถูกกําหนดการใชงานตามน้ําหนักส่ิงของรวมกับน้ําหนักของรถบรรทุก จึงทํา
ใหยากตอการมีสินคาทดแทน 
 

2.2.2  อุปสรรคของผูเลนรายใหม (The Threat of the Entry of New Competitors) 
กลุมธุรกิจรถบรรทุก การเขามาของผูเลน รายใหมๆ สามารถทําไดไมงายนักเนื่องจากผู

เลนรายเกาเปนผูผลิตรายใหญๆ ที่มีสายปานและเงินทุนท่ีสูง การผลิตสินคาก็ตองลงทุนท้ังเคร่ืองจักร
และวัสดุคอนขางสูง การเขามาทําตลาดในธุรกิจนี้จําเปนตองใช งบทางการทํากิจกรรมทางการตลาด
ที่คอนขางสูงมาก อีกท้ังยังตองสรางผลิตภัณฑใหเปนท่ีตองการและเปนท่ีคุนเคย กับผูบริโภคซ่ึงตองใช
เวลา Brand สินคาก็เปนสวนที่ทําใหสินคาเปนที่รูจักหรือไม นอกจากสินคาตองมีคุณภาพแลว 
การบริการหลังการขายตองดี และครอบคลุม เนื่องจากสินคาตองสามารถตอบสนองความตองการ
ของลูกคาได นอกจากนี้ตลาดก็มีการแขงขันกันสูง มีการแตก Categories ตางๆ มากมาย การพัฒนา
ผลิตภัณฑและการทํากิจกรรมทางการตลาดก็ตองแขงขันกับคูแขงขันรายใหญ ดังนั้นวิธีเดียวท่ีคูแขงขัน 
รายใหมจะสามารถเขามาไดนั้น ตองหาชองวางทางตลาดเทานั้นแลวมุงสูตลาดนั้นอยางรวดเร็ว แตก็
ใชวาจะประสบความสําเร็จเพราะหากตลาดมีขนาดใหญ และนาสนใจ ผูแขงขันรายอ่ืนๆ โดยเฉพาะ
รายใหญๆ ก็จะเขาสูตลาดอยางรวดเร็ว ดังนั้นอุปสรรคของการเขามาสูตลาดของผูเลนรายใหมจึง
คอนขางสูง 
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2.2.3  ความรุนแรงของการแขงขนั (The Intensity of Competitive Rivalry) 
สวนใหญคูแขงขันทางการตลาดของกลุมธุรกิจรถบรรทุกมีไมมาก มักเปนผูเลนเจาเดิม 

ซ่ึงท่ีแขงขันกันมีอยูเพียงไมกี่รายหลัก โดยผูเขาแขงขันจะพยายามเจาะฐานลูกคาใหมๆ โดยการพัฒนา
สินคาใหมๆ นอกจากนี้ยังมีการแตก Categories ตางๆ มากมายโดยเฉพาะอยางยิ่ง ตลาดกลุมรถบรรทุก 
6 ลอใหญข้ึนไป ซ่ึงเปนกลุมที่มีกําลังซ้ือสูงและมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีไมสลับซับซอนเทากลุมอ่ืน 

 
2.2.4  อํานาจตอรองของลูกคา (The Bargaining Power of Customers) 
ผูซ้ือสามารถเลือกสินคาทดแทนไดงาย แมสินคาจะเปนประเภทที่เฉพาะเจาะจง และมีอยู

ไมเจาหลัก แตดวยรายละเอียดจําเพาะของสินคาซ่ึงมีความคลายคลึงกันและสามารถใชทดแทนกันได 
โดยเฉพาะอยางยิ่งผูประกอบการรายใหญท่ีมีการจางงานอยูตลอดเวลา นอกจากนี้การเปล่ียนแปลง
การใชสินคาหรือ Switching Cost ก็สามารถทําไดอยางงาย สําหรับลูกคาที่ตัดสินใจเลือกซื้อเพราะ
กิจกรรมทางการตลาด หรือราคามากกวาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ดังนั้นอํานาจตอรองของลูกคาจึงมี
คอนขางสูงในธุรกิจรถบรรทุก 

 
2.2.5  อํานาจตอรองของ Supplier (The Bargaining Power of Suppliers) 
อํานาจตอรองของ Supplier ในธุรกิจรถบรรทุกมีคอนขางตํ่า เพราะผูผลิตสามารถเลือกใช

วัสดุทดแทนไดสูง และถึงแมจะมีวัสดุท่ีจําเปนบางอยาง แต Supplier มีลักษณะท่ีตองพ่ึงพาอาศัยผูผลิต
หรือผูประกอบการ เปนหลัก ดังนั้นอํานาจตอรองของ Supplier จึงตํ่า 
 
 
2.3  การวิเคราะหหวงโซคุณคา (Value Chain Analysis) 

Value Chain คือ แนวคิดท่ีชวยใหเขาใจถึงแตละหนวยงานภายในองคกรวาสรางคุณคา 
(Value) ใหกับลูกคาไดอยางไร ตั้งแตการนําวัตถุดิบเขามาไปจนถึงผลิตออกมาเปนสินคาสําเร็จรูป 
แนวคิด Value Chain จะแบงกิจกรรมขององคกรเปน 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
และ กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 

กิจกรรมหลัก (Primary Activities) คือ กิจกรรมเกี่ยวกับการผลิตสินคาหรือบริการ 
การตลาด และการขนสงสินคาหรือบริการไปยังผูบริโภค ประกอบดวย 5 กิจกรรม ไดแก 1) โลจิสติกส
ขาเขา (Inbound Logistics)  2) ข้ันตอนการผลิต (Operations)  3) โลจิสติกสขาออก (Outbound Logistics) 
4) กิจกรรมทางการตลาด (Marketing and Sales) 5) การบริการหลังการขาย (Services) กิจกรรมสนับสนุน 
(Support Activities) คือ กิจกรรมท่ีชวยสนับสนุนกิจกรรมหลัก และ สนับสนุนกิจกรรมสนับสนุนตัวอ่ืนๆ 
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ใหสามารถดําเนินไปได ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก 1) การจัดซ้ือจัดหา (Procurement) 2) การวิจัย 
และพัฒนา (Technology Development) 3) การบริหารทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management) 
4) การบริหารจัดการภายในองคกร (Firm Infrastructure) โดยสามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.3 Value Chain 
 

2.3.1  กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
2.3.1.1 โลจิสติกสขาเขา (Inbound Logistics) 
บริษัท ฮีโนมอเตอรสเซลส (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูแทนจําหนาย

รถบรรทุก อยางเปนทางการเพียงรายเดียวของ บริษัท ฮีโนมอเตอรส ประเทศญ่ีปุน ซ่ึงกินกรรมหลัก
ของบริษัทฯใสสวนของ โลจิสติกสขาเขา (Inbound Logistics) คือ การรับคําส่ังซ้ือมาตัวแทนจําหนาย
ของฮีโน และการรับรถบรรทุกท่ี บริษัทฯ ส่ังจาก บริษัท ฮีโน มอเตอรส แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด ตามคําส่ังซ้ือ หรือนํามาเปนสินคาคงเพื่อขายตอไป 

2.3.1.2 ข้ันตอนการผลิต (Operations) 
หลังจากที่ไดรับคําสั่งซื้อจากตัวแทนจําหนายทาง บริษัทฯ จะทําการ

ตรวจสอบสินคาคงเหลือในคลังวามีสินคาพรอมสงหรือไม หากไมสามารถสงไดทันที จึงทําการส่ัง
ผลิตกับทาง บริษัทฯ ส่ังจาก บริษัท ฮีโน มอเตอรส แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด เพื่อตอบสนอง
ความการของลูกคาใหทันทวงที 
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2.3.1.3 โลจิสติกสขาออก (Outbound Logistics) 
ในสวนงานนี้ทาง บริษัทฯ จะมีเพียงกิจกรรมเดียว คือ การสงรถบรรทุก

ใหกับทางลูกคา เนื่องจากวารถบรรทุกบางประเภทมีความเปนท่ีตองนําไปตอตัวถังสําหรับบรรทุก
ทางบริษัทฯ จะมีบริการใหพนักงานขับรถนํารถไปสงท่ีอูตอตัวถังเพื่อสะดวกแกการดําเนินการของ
ลูกคาตอไป 

2.3.1.4 กิจกรรมทางการตลาด (Marketing and Sales) 
การสงเสริมการตลาดของ บริษัทฯ มีหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนการเขา

รวมงานแสดง BUS & TRUCK เปนงานแสดงรถใหญ รถเพ่ือการพาณิชย และกิจการพิเศษระดับภูมิภาค
อาเซียน โดยรวบรวมเทคโนโลยีและนวัตกรรมลํ้าสมัยจากบรรดาผูผลิตและผูจําหนายท่ัวทุกมุมโลก
มาจัดแสดง ท้ังยังเปนเวทีสําหรับผูประกอบการในธุรกิจรถเพื่อการพาณิชยอยางครบวงจร และยังมี
การสนับสนุนงานแสดงยานยนตตางๆ เชน มอเตอรโชว และงานบางกอก อินเตอรเนช่ันแนล แกรนด 
มอเตอรเซล ซ่ึงจะควบคูไปกับการโฆษณาท้ังทางโทรทัศน และทางปายบิลบอรด เพื่อเปนการทําให
ทุกคร้ังท่ีลูกคานึกถึงรถบรรทุกจะนึกถึงฮีโน สวนโปรโมช่ันท่ีใหกับทางลูกคาทาง บริษัทฯ มีการลด
ราคาและของแถมใหกับทางลูกคาเชนกัน 

2.3.1.5 การบริการหลังการขาย (Services) 
รถบรรทุกฮีโนมีการรับประกันหลังการขาย 5ป ไมจํากัดระยะทาง (หมดเขต 

31 ธันวาคม 2561 การรับประกันปกติคือ 2 ปไมจํากัดระยะทาง) ในรถบรรทุกฮีโนทุกรุน ซึ่งลูกคา
สามารถม่ันใจไดวารถบรรทุกฮีโนมีความแข็งแรงทนทานแนนอน อีกท้ัง บริษัทฯ ยังมีศูนยบริการ
ครบวงจรกวา 90 แหงท่ัวประเทศ 
  

2.3.2  กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
2.3.2.1 การจัดซ้ือจัดหา (Procurement) 
บริษัทฮีโน มีการคัดเลือกผูจําหนายสําหรับการสงเสริมการขายรถบรรทุก 

เชน การหา Supplier ในการจัดงานอีเวนท และการจัดหา Supplier สําหรับการจัดทําของชํารวยตางๆ 
2.3.2.2 การวิจยัและพฒันา (Technology Development) 
รถบรรทุกฮีโน ไดมีการคิดคนและพัฒนาอยางตอเนื่องซ่ึงทาง บริษัทฯ มี

หนวยงานสําหรับการพัฒนา และการทดสอบผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง เพ่ือตอบสนองความตองของลูกคา
ใหไดมากท่ีสุด อีกท้ังภายในองคกรเองยังมีการทํา Kaizen เพื่อการพัฒนาในแตละหนวยงานอีกดวย 
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2.3.2.3 การบริหารทรัพยากรมนษุย (Human Resource Management) 
ฮีโนมีการอบรบพัฒนาฝมือของพนักงานอยางตอเนื่อง เพื่อเพิ่มความรู 

ความสามารถใหทันกับเทคโนโลยีที่เปล่ียนแปลงในปจจุบัน 
2.3.2.4 การบริหารจัดการภายในองคกร (Firm Infrastructure) 
ในสวนของการบริหารจัดการภายในองคกร มีหนวยงานตางๆ เชน ฝายบัญชี 

ฝายการเงิน ฝายวางแผน ฝายบริหารงานขาย ฯลฯ 
 
 
2.4  การวิเคราะหสถานการณแวดลอม (SWOT Analysis) 

จากขอมูลสภาพท่ัวไปรวมทั้งขอมูลเฉพาะแตละดานตลอดจนแนวโนมการเปล่ียนแปลง 
ตาง  ๆที่กําลังเผชิญอยูและท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต ไดมีการวิเคราะหสภาวะแวดลอมขององคประกอบ 
ภายในและองคประกอบภายนอก และกําหนดเปนจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) ของ
ธุรกิจรถบรรทุก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.4 วิเคราะหสภาพขององคกร เพื่อคนหา จดุแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 
 

2.4.1  จุดแข็ง (Strength) 
S-1 ผลิตภัณฑมีคุณภาพ และเปนท่ีรูจัก และนิยมของลูกคาและมีศูนยมาตรฐานท่ัวประเทศ 
S-2 มีศูนยบริการมาตรฐานกวา 90 แหง ครอบคลุมท่ัวประเทศ สําหรับรถบรรทุกโดยเฉพาะ 
S-3 มีผลิตภัณฑที่หลากหลาย ตั้งแตรถบรรทุกขนาดเล็กจนถึงรถบรรทุกขนาดใหญ และ

รถโดยสาร เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาทุกกลุม 
  

2.4.2  จุดออน (Weakness) 
W-1 พนักงานขายขาดความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยางลึกซ้ึง 
W-2 บริษัทเนนผลงานท่ียอดขาย แตไมไดมองไปถึงความพอใจของลูกคาอยางแทจริง 
W-3 ผลิตภัณฑยังคงเปนลิขสิทธของประเทศญ่ีปุน เม่ือเกิดปญหาขึ้นจะใชเวลาแกไข

คอนขางนาน 
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2.4.3  โอกาส (Opportunity) 
O-1 การลงทุนและนโยบายจากภาครัฐบาล (New Public Buses, Constructions, Micro 

Bus) 
O-2 เศรษฐกจิมีแนวโนมท่ีดข้ึีน จากการวิเคราะหปจจยัทางดานเศรษฐกิจ 
O-3 ความตองการใชรถอยางตอเนื่อง สอดคลองกับสภาพเศรษฐกจิท่ีดข้ึีน 
O-4 การควบคุการปลอยมลพิษทางอากาศ ทําใหผูประกอบการตองทําตามกฎขอบังคับ 

สงผลใหตองพึ่งพารถบรรทุกที่มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย 
O-5 การเปดเขตเศรษฐกิจเสรีอาเซียน และการพัฒนาเสนทางคมนาคมสูประเทศจีนและ

เพื่อนบาน เปนโอกาสในการขยายตลาดของธุรกิจรถบรรทุก 
 

2.4.4  ภัยคุกคาม (Threat) 
T-1 นโยบายภาครัฐขาดความชัดเจนและตอเนื่อง 
T-2 การแขงขันท่ีเพิม่ข้ึนจากคูแขงจากรายเดิมและรายใหมๆ ท้ังจากญ่ีปุน ยุโรปและจีน 
T-3 รถยนตพลังงานทางเลือก 
T-4 ปญหาตนทุนพลังงานท่ีมีแนวโนมสูงข้ึนเปนอุปสรรคตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
T-5 การเปดตลาดเสรีสินคา หรือการรวมกลุมเศรษฐกิจ เปนท้ังอุปสรรคและโอกาส

ของตลาด 
T-6 ความตองการมีการเปลี่ยนแปลงในชนิดและรูปแบบของสินคาอยางรวดเร็วมี

ผลกระทบตอการลงทุนและการผลิตสินคา 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหสาเหตุของปญหา 
 
 

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน ทําใหผูศึกษาเห็นถึงปญหาในหลาย
รูปแบบ แสดงถึงอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ ส่ิงท่ีขัดขวางตอการดําเนินกิจกรรมตางๆ ส่ิงท่ีกอใหเกิด
ปญหานั้นมีหลายดานดวยกัน อาทิ ความไมแนนอน หรือความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ซ่ึงการวิเคราะห
สาเหตุของปญหาสําหรับการเพิ่มยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย สามารถแบงไดเปน 2 วิธี 
คือ การคัดแยกผลิตภัณฑตามสวนแบงการตลาด โดยใชวิธี การสรางแผนผังเหตุผล (Logic Tree) และ 
แผนภูมิกางปลา (Fishbone Diagram) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
 
3.1  การวิเคราะหสาเหตุของปญหาโดยการคัดแยกผลิตภัณฑตามสวนแบงการตลาด โดย
ใชวิธีการสรางแผนผังเหตุผล (Logic Tree) 

การคัดแยกผลิตภัณฑตามสวนแบงการตลาด โดยใชวิธีการสรางแผนผังเหตุผล (Logic 
Tree) เปนการวิเคราะหจากประเภทของผลิตภัณฑ แสดงใหเห็นถึง ผลิตภัณฑทั้งหมด ชองทางการขาย 
และสวนแบงการตลาด ตามลําดับ โดยสรุปไดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แผนผังเหตุผล (Logic Tree) แบงตามประเภทผลิตภัณฑ ชองทางการขาย และสวนแบง

การตลาด 
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1. แบงตามประเภทของผลิตภัณฑ รถบรรทุกบริษัท ฮิโนมอเตอรสเซลส (ประเทศไทย) 
จํากัด สามารถแบงเปนรุนรถตางๆ ไดดังนี้ 

 รถยนตบรรทุก 4-6 ลอ ขนาดเล็ก ขนาดเคร่ืองยนต 136-150 แรงมา ราคาประมาณ 
1.0-1.2 ลานบาท 

 รถยนตบรรทุก 6 ลอ ขนาดกลาง ขนาดเคร่ืองยนต 145-210 แรงมา ราคาประมาณ 
1.4-1.6 ลานบาท 

 รถยนตบรรทุก 6 ลอ ขนาดใหญ ขนาดเคร่ืองยนต 240 แรงมา ราคาประมาณ 1.7-2.0 
ลานบาท 

 รถยนตบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 1 เพลา ขนาดเครื่องยนต 260-344 แรงมา ราคา
ประมาณ 2.5-2.9 ลานบาท 

 รถยนตบรรทุก 10 ลอ ขับเคลื่อน 2 เพลา ขนาดเคร่ืองยนต 260-380 แรงมา ราคา
ประมาณ 2.9-3.2 ลานบาท 

 รถยนตบรรทุก 12 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา ขนาดเคร่ืองยนต 380 แรงมา ราคาประมาณ 
3.3-3.4 ลานบาท 

 รถยนตบรรทุก 10 ลอ หัวลาก ขับเคล่ือน 2 เพลา ขนาดเคร่ืองยนต 344-480 แรงมา 
ราคาประมาณ 3.1-3.8 ลานบาท 

 รถยนตบรรทุกโดยสาร ขนาดเครื่องยนต 251-380 แรงมา ราคาประมาณ 2.2-3.2 
ลานบาท 

2. แบงตามชองทางการขาย เนื่องจากบริษัท ฮิโนมอเตอรสเซลส (ประเทศไทย) จํากัด 
เปนผูแทนจําหนาย (Distributor) เพียงรายเดียวในประเทศไทย ทําใหชองทางการขายจะถูกจํากัดอยู
ดวยกันเพียง 4 ชองทางเทานั้น คือ 1) การขายสง (Wholesales) 2) การขายปลีก (Retail Sales) 3) การขาย
ลูกคารายใหญ (Fleet Sales) และ 4) การขายหนวยงานราชการ (Tender) ซ่ึงในการขายสง (Wholesales) 
การขายปลีก (Retail Sales) และ การขายลูกคารายใหญ (Fleet Sales) ทางบริษัทฯจะดําเนินการสนับสนุน 
สวนลด และดําเนินการเตรียมรถเพ่ือสงมอบเทานั้น สวนการดําเนินงานขายอ่ืนทางตัวแทนจําหนาย
จะเปนผูรับผิดชอบท้ังหมด 

3. แบงตามสวนแบงการตลาด จากการแบงประเภทผลิตภัณฑตามขอมูลจําเพาะ และ
น้ําหนักบรรทุก สามารถแจกแจงสวนแบงการตลาดไดดังนี้ 

 รถยนตบรรทุก 4-6 ลอ ขนาดเล็ก สวนแบงการตลาดรอยละ 35 
 รถยนตบรรทุก 6 ลอ ขนาดกลาง สวนแบงการตลาดรอยละ 54 
 รถยนตบรรทุก 6 ลอ ขนาดใหญ สวนแบงการตลาดรอยละ 53 
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 รถยนตบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 1 เพลา สวนแบงการตลาดรอยละ 47 
 รถยนตบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา สวนแบงการตลาดรอยละ 37 
 รถยนตบรรทุก 12 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา สวนแบงการตลาดรอยละ 57 
 รถยนตบรรทุก 10 ลอ หัวลาก ขับเคล่ือน 2 เพลา สวนแบงการตลาดรอยละ 39 
 รถยนตบรรทุกโดยสาร สวนแบงการตลาดรอยละ 27 
จากการวิเคราะหโดยใชการคัดแยกผลิตภัณฑตามสวนแบงการตลาด โดยใชวิธีการสราง

แผนผังเหตุผล (Logic Tree) พบวารุนรถบรรทุกท่ีมีสวนแบงการตลาดนอยกวารอยละ 50 มีดังตอไปนี้ 
1) รถบรรทุกขนาดเล็กน้ําหนักรวม 2-3 ตัน (2-3 TONS) 35% 2) รถบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 1 เพลา 
(6x2) 47% 3) รถบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา (6x4) 37% 4) รถบรรทุกหัวลาก 10 ลอ ขับเคล่ือน 
2 เพลา (T/T 6x4) 39% และ 5) รถโดยสาร (BUS) 27% ผูศึกษาจึงจํากัดขอบเขตของการศึกษาโดยคัดเลือก
จากรุนท่ีมีกําไรข้ันตนมากท่ีสุด และอยูในรุนรถบรรทุกท่ีมีสวนแบงการตลาดนอยกวารอยละ 50 ซ่ึง
จะตรงกับรถบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา (6x4) และ รถบรรทุกหัวลาก 10 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา 
(T/T 6x4) ท่ีมีสวนแบงการตลาด 37% และ 39% ตามลําดับ 
 
 
3.2  การวิเคราะหสาเหตุของปญหาโดยใชแผนภูมิกางปลา (Fishbone Diagram) 

จากการวิเคราะหสาเหตุของปญหาการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย 
กรณีศึกษา บริษัท ฮีโนมอเตอรสเซลส (ประเทศไทย) จํากัด โดยใชแผนภูมิกางปลา (Fishbone Diagram) 
นั้น สามารถแสดงความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของปญหา (ผล) กับปจจัยตางๆ (สาเหตุ) ท่ีเกี่ยวของ 
โดยแบงเปนผลลัพธ (ปญหา) สาเหตุหลักหรือกลุมของปญหาปจจัยรอง และปจจัยยอย โดยมีหัวขอ
ทางดาน ราคา การบริการ การส่ือสาร และการสงเสริมการขาย เปนกลุมปจจัย (Factors) เพื่อนําไปสู
การแยกแยะสาเหตุตางๆ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

3.2.1  ราคา (Price) 
 ราคาประกาศสูงกวาราคาของคูแขง เม่ือเทียบกันกับรถประเภทเดียวกัน เนื่องจาก

เปนนโยบายท่ีมาจากประเทศญี่ปุน ประกอบนโยบายของผูบริหารจึงทําใหการปรับลดราคาเพื่อแขงขัน
กับคูแขงนั้นเปนไปไดยาก 

 ถึงแมวารถบรรทุกฮีโนจะมีชื่อเสียงในดานควาทนทานของผลิตภัณฑ แตในภาวะ
เศรษฐกิจชะลอตัวอยูในขณะน้ี จึงทําใหลูกคาตองการตนทุนท่ีต่ําท่ีสุด สําหรับลูกคาบางกลุมตัดสินซ้ือ
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รถบรรทุกจากราคาเปนหลัก แตสนใจในสวนท่ีเปนขอมูลจําเพาะ และการบริการหลังการขายรองลงมา
ตามลําดับ 
 

3.2.2  การบริการ (Service) 
 ปจจุบันระยะเวลาการรับประกันของรถบรรทุกฮีโนอยูท่ี 2 ป ไมจํากัดระยะทาง ซ่ึง

สําหรับลูกคาบางกลุมท่ีใชในงานท่ีบรรทุกหนักแตระยะทางในการวิ่งนอย เม่ือครบกําหนดตามระยะเวลา
รับประกันทําใหลูกคาตองแบกรับคาใชจายในการซอมบํารุง 

 การใหบริการในการซอมบํารุงยังมีความลาชา เนื่องจากชางไมมีความชํานาญพอ 
และการขออนุมัติซอมบํารุงในแตละคร้ังยุงยาก มีการปฏิบัติงานหลายข้ันตอน จึงทําใหเกิดผลเสียกับ
ลูกคาเนื่องจากถารถบรรทุกหยุดวิ่งงานนั่นหมายความวาลูกคาจะสูญเสียเสียรายไดเชนกัน 

 ศูนยบริการรถบรรทุกฮีโน เปดใหบริการครอบคลุมกวา 90 แหงท่ัวประเทศ ประกอบ 
ดวยสวนการขาย อะไหล และบริการ แตละศูนยบริการความชํานาญของชางก็จะแตกตางกันออกไปตาม
พื้นท่ีหรือรุนรถท่ีเขารับบริการ ประกอบกับในปจจุบันเกิดปญหาขาดแคลนแรงงานข้ึน อันเนื่องมาจาก 
คานิยม รายได หรือชองทางในการศึกษา สงผลใหเด็กรุนใหมนิยมเรียนหลักสูตรปริญญาตรีมากกวา
หลักสูตรอาชีวะ ทําใหขาดแคลนแรงงานท่ีมีฝมือเขามาใหบริการ จึงเกิดปญหาความชํานาญของชาง
ในแตละศูนยบริการไมเทากัน 

 เนื่องจากรถบรรทุกเปนสินคาท่ีมีความตองการไมมากเม่ือเทียบกับรถยนตสวนบุคคล 
จึงทําใหศูนยบริการมีแตเฉพาะในพื้นท่ีตัวเมืองเทานั้น ไมคลอบคลุมพื้นท่ีท่ีหางไกลในตางจังหวัด 
ทําใหเกิดความไมสะดวกในการเขารับบริการ 
 

3.2.3  การส่ือสาร (Communication) 
 การขายสินคาทางฮีโนไมมีนโยบายสําหรับการขายโดยตรงถึงลูกคารายยอย จําเปน

ท่ีจะตองขายผานตัวแทนจําหนายเทานั้น ดวยเหตุนี้เองทําใหทางสํานักงานใหญไมสามารถทราบถึง
สารท่ีตัวแทนจําหนายส่ือไปถึงลูกคาได วาขอมูลผลิตภัณฑนั้นตรงกับท่ีลูกคาตองการหรือไม หรือ
ตัวแทนจําหนายและลูกคามีความเขาใจในผลิตภัณฑหรือไม สงผลใหเกิดภาพลักษณท่ีไมดีกับตราสินคา
ในท่ีสุด 

 จากปญหาการส่ือสารท่ีไมสมบูรณระหวางตัวแทนจําหนายกับลูกคา ทําใหไม
สามารถทราบไดวาลูกคาเขาใจในผลิตภัณฑฮีโนหรือไม สืบเนื่องมาจากบุคลากรของสํานักงานใหญ
มีไมเพียงพอในการอบรมใหกับตัวแทนจําหนาย ทําใหไมทราบถึงขอมูลผลิตภัณฑท่ีแทจริงและ
ทันทวงที ซ่ึงจะสงใหลูกคาไมเขาใจในท่ีสุด 
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 ขาดเคร่ืองมือหรือเทคนิคในการส่ือสารใหลูกคาเขาใจไดงาย เพื่อเพ่ิมโอกาสในการ
ตัดสินใจซ้ือ และเปนการย้ําในขอดีของผลิตภัณฑ 
 

3.2.4  การสงเสริมการขาย (Promotion) 
 ไมมีเงินรางวัลจูงใจเพ่ิมใหพนักงานขาย ดวยเหตุนี้ทําใหพนักงานขายอาจไมเสนอ

ขายรถบรรทุกตามท่ีลูกคาตองการอยางแทจริง เนื่องจากพนักงานขายมักจะทําการเสนอขายรุนท่ีขาย
ไดงายหรือมีผลประโยชนท่ีดีกวา 

 การทําการตลาดแตละครั้งใชงบประมาณท่ีสูง เชน การออกงานแสดงสินคา การ
สนับสนุนหรือบริจาค การโฆษณาตามส่ือตางๆ การเยี่ยมลูกคา หรือวาการจัดงานเล้ียงขอบคุณลูกคา 
ซ่ึงในสวนนี้ทางสํานกังานใหญไมสามารถสนับสนุนงานทุกงานท่ีเกี่ยวกับรถบรรทุกได จึงทําใหพลาด
โอกาสในการประชาสัมพันธสินคา 

 เนื่องจากการทําการตลาดน้ันใชงบประมาณท่ีสูง และอาจจะไมครอบคลุมทุกกิจกรรม 
ท่ีเกี่ยวของกับรถบรรทุก ทําใหบางตัวแทนจําหนายจัดการทําการตลาดเอง (บางอยาง) สงผลใหไม
สามารถควบคุมกิจกรรมทางการตลาดของตัวแทนจําหนายใหเปนมาตรฐานเดียวกันท้ังประเทศ 

จากการวิเคราะหสาเหตุของปญหาโดยใชแผนภูมิกางปลา พบวาสาเหตุสําคัญของการ
เพ่ิมยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย โดยตัดสาเหตุท่ีไมจําเปนออก และจัดลําดับความสําคัญ
และความเรงดวนในการแกปญหา พบวา บริษัทฯ ไมสามารถแขงขันทางดานราคากับคูแขงในตลาด
ได เนื่องจากเปนไปไดยากที่จะปรับลดราคาแขงขันกับคูแขงในแตละพื้นท่ี และดวยการบริการที่มี
ความลาชาประกอบกับศูนยบริการไมครอลคลุมพื้นท่ีหางไกลในเขตตางจังหวัดทําใหเกิดความไม
สะดวกแกลูกคาท่ีจะใชบริการ อีกท้ังปญหาการส่ือสารท่ีไมสมบูรณ ถูกตอง ขาดเคร่ืองมือและเทคนิค
การขาย สุดทายการสงเสริมการขายท่ียังขาดการประชาสัมพันธใหเปนท่ีจดจําในตลาดมายิ่งข้ึน 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงการวเิคราะหสาเหตุของปญหา 
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บทที่ 4 

การกําหนดกลยุทธและการแกไขปญหา 
 
 

การกําหนดกลยุทธเปนการพัฒนาแผนระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและอุปสรรคที่
ไดจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก และการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออนท่ีไดจากการวิเคราะห
สภาพแวดลอมภายใน โดยองคกรจะตองกําหนดและเลือกกลยุทธท่ีดีท่ีสุดท่ีเหมาะสมกับองคกรใน
ขณะนั้น ผูบริหารตองพยายามตอบคําถามวาทําอยางไรองคกรจึงจะไปถึงเปาหมายท่ีกําหนดไว 

อยางไรก็ตาม แมวาจะมีทฤษฎีท่ีวาดวยกลยุทธท่ีสามารถนํามาพิจารณาใชกับองคกร
ไดหลายทฤษฎี แตยอมไมมีทฤษฎีหรือแนวคิดจัดการใดใชไดกับทุกสถานการณ แตอยางนอยใน
การกําหนดกลยุทธนั้นควรจะไดพิจารณาเกณฑภายใตกลยุทธท่ีตอบสนองตอสภาพแวดลอมภายใน
และภายนอก เปนกลยุทธท่ีสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน และสอดคลองกับวิสัยทัศน พันธกิจ 
และวัตถุประสงคในระยะยาว มีความยืดหยุนสามารถปรับเปล่ียนเพื่อกระจายเขากับแตละธุรกิจได
อยางเหมาะสม 
 
 
4.1  การกําหนดกลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 

กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนการมองออกมาจากการดําเนินงานธุรกิจ
ในแตละวัน แลวพยายามมองตัวบริษัทในภาพรวม โดยหันมามองเรื่องการวิเคราะหอุตสาหกรรม 
ภาพรวมคูแขง และผลการดําเนินงานมากข้ึน เพื่อท่ีจะกําหนดแนวทางการดําเนินงานใหชัด  

ผูศึกษาเลือกใช กลยุทธการเติบโต (Growth Strategies) เปนการเลือกดําเนินธุรกิจไป
ในแนวทางของการทําใหธุรกิจเติบโต เพ่ิมสวนแบงทางการตลาด เพิ่มผลประกอบการ ท้ังในตลาด
เดิมรวมถึงการหาตลาดใหม หรือกลุมเปาหมายใหมดวย 
 
 
4.2  การกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

การกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) เปนกลยุทธท่ีใชในการบรรลุแผน
ทิศทางตามแนวทางจากกลยุทธระดับองคกร โดยมองเนนเร่ืองของ “ตลาด” และ “ผลิตภัณฑหรือบริการ” 
เปนหลัก ท้ังน้ีไดเลือกใช กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation) เปนการสรางใหเกิดความ 
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แตกตางของสินคาหรือผลิตภัณฑและบริการ ทําใหเกิดเปนกลยุทธในการแขงขัน เพ่ือสามารถตอบสนอง
ตอความตองการของผูบริโภคไดในรูปแบบท่ีคูแขงไมสามารถทําได โดยเนนคุณภาพที่ดีของรถบรรทุก 
มีความหลากหลาย มีการพัฒนาและปรับปรุงอยางตอเนื่อง อุปกรณเคร่ืองมือมีความทันสมัย รวมถึง
การบริการหลังการขายท่ีครบวงจร รวดเร็ว สะดวก ปลอดภัย ใสใจในรายละเอียด พรอมเจาหนาท่ีท่ี
มีความชํานาญ ซ่ึงมีความแตกตางจากแบรนดคูแขงในตลาด 
 
 
4.3  การกําหนดกลยุทธระดับสายงาน (Functional Strategy) 

การกําหนดกลยุทธระดับสายงาน (Functional Strategy) หมายถึงสายงานของธุรกิจ หรือ
แผนก หนาท่ี ฟงกชันตางๆ เปนการนํากลยุทธมาใชในระดับปฏิบัติการเพื่อใหไดเปาหมายท่ีชัดเจน 
และเปนกลยุทธท่ีครอบคลุมทุกหนวยงานภายในองคกรใหมีความสอดคลองกันเพื่อความสําเร็จของ
กลยุทธระดับธุรกิจและระดับองคกร โดยสามารถสรุปไดดังนี้ 
 

4.3.1  กลยุทธดานสินคา 
กลยุทธดานสินคา คงคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑโดยผานการรับรองจากกระทรวง

อุตสาหกรรม อีกท้ังยังมีการพัฒนาและปรังปรุงอยางตอเนื่อง 
 

4.3.2  กลยุทธดานการบริการหลังการขาย 
กลยุทธดานการบริการหลังการขาย ทางฮีโนมีการรับประกันสินคาแบบไมจํากัดระยะทาง

บงบอกถึงความทนทานของรถยนตไมวาจะวิ่งมากหรือวิ่งนอย และยังมีศูนยบริการครอบคลุมทุกจังหวัด 
ใหบริการที่รวดเร็ว ใสใจในรายละเอียด อีกท้ังยังมีบริการ Mobile Onsite Service สําหรับงานซอม
บํารุงท่ัวไปที่ลูกคาอยูหางไกล ไมสะดวกเดินทางมาท่ีศูนยบริการ และบุคลากรผูเช่ียวชาญคอยใหบริการ 
 

4.3.3  กลยุทธดานการจัดจําหนาย 
กลยุทธดานการจัดจําหนาย โดยการจดัอบรมเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑจากสํานักงานใหญ  

นอกจากเปนการใหความรูแลวยังเปนการปรับความเขาใจของตัวแทนจําหนายใหตรงกับความตองการ
ของสํานักงานใหญ สําหรับขอมูลที่จะส่ือสารไปยงัลูกคา พรอมจัดทําเคร่ืองมือและเทคนคิการขาย เชน 
จัดทําจุดเดน 10 ขอเม่ือเทียบกับคูแขง หรือ บุคคลอางอิงท่ีใชรถบรรทุกฮีโนเพื่อแสดงใหลูกคาเห็นวา
มีผูใชงานแลวจริง เพราะสํานักงานใหญมุงเนนการขายผานตัวแทนจําหนาย ดังนั้นเราจึงตองม่ันใจวา
ทางตัวแทนจําหนายไดสงมอบความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 
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4.3.4  กลยุทธดานการสงเสริมการขาย 
กลยุทธดานการสงเสริมการขาย โดยการใหเงินรางวัลพิเศษสําหรับพนักงานขายท่ีจําหนาย

รถบรรทุก 10 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา (6x4) และ รถบรรทุกหัวลาก 10 ลอ ขับเคล่ือน 2 เพลา (T/T 6x4) 
เปนกรณีพิเศษจากสํานักงานใหญ และจัดแคมเปญสงเสริมการขายอ่ืน เชน การแจกทองคํา การจัดงาน
ขอบคุณลูกคาและสนับสนุนงานสมาคมตางๆ เพื่อเปนการประชาสัมพันธสินคาและเพ่ิมความสัมพันธ
อันดีกับลูกคา 
 

 
ภาพท่ี 4.1 การเชื่องโยงกนัระหวางกลยทุธระดับองคกร ระดับธุรกจิ และระดับปฏิบัติการ 
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บทที่ 5 

การนํากลยุทธไปดําเนินการปฏิบัติจรงิ 
 
 

การนํากลยุทธไปดําเนินการปฏิบัติจริงนําไปสูการจัดการความเปล่ียนแปลงท่ีดีข้ึน 
เนื่องจากมีการเตรียมรับกับสถานการณความเปล่ียนแปลงไวแลว ทําใหองคกรคนหาแนวทางท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดตอองคกร ทามกลางการเปล่ียนแปลงของปจจัยตางๆ ท่ีเขามาเกี่ยวของ ท้ังนี้เนื่องจากการบริหาร
จัดการเชิงกลยุทธเปนการกําหนดวิธีการหรือแนวทางในการดําเนินงานและกิจกรรมตางๆ ขององคกร
เพื่อใหบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคขององคการท่ีตั้งไว 
 
 
5.1  แผนภูมิแกนต (Gantt Chart) 

แผนภูมิแกนต (Gantt Chart) เปนแผนปฏิบัติการท่ีถูกกําหนดข้ึนโดยระบุรายละเอียด
เกี่ยวกับแผนงานและโครงการตางๆ ท่ีมีเปาหมายผลงานสอดคลองกับจุดประสงคและเปาหมายของ
แผนกลยุทธท่ีกําหนดไว การนํากลยุทธไปดําเนินการปฏิบัติจริงนั้น ตองดําเนินการดานการส่ือสารภายใน 
องคกรในชวงท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือชวงเร่ิมของการนํากลยุทธมาใช โดยกําหนดกลยุทธในการสื่อสาร 
เพื่อสามารถบรรลุวัตถุประสงคท่ีวางไวอยางมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผล สามารถสรุปไดดัง
ตารางตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 5.1 แผนการปฏิบัติกลยุทธการเพิ่มยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย 

 
 
 
5.2  การบริหารจัดการความเสี่ยง (Risk Management) 

การบริหารจัดการความเส่ียง (Risk Management) เปนการกําหนดนโยบาย โครงสราง 
และกระบวนการ เพ่ือใหคณะกรรมการ ผูบริหาร และบุคลากรนําไปปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธและ
ปฏิบัติงานท่ัวท้ังองคการ โดยกระบวนการบริหารความเส่ียงจะสัมฤทธ์ิผลได จะตองสามารถบงช้ี
เหตุการณท่ีอาจเกิดข้ึน ประเมินผลกระทบตอองคกร และกําหนดวิธีการจัดการท่ีเหมาะสมใหความ
เส่ียงอยูในระดับที่ยอมรับได การจัดการความเส่ียง แนวทางการลดโอกาสที่จะเกิดเหตุการณหรือ
ความเส่ียง หรือลดผลกระทบความเสียหายจากเหตุการณความเส่ียงใหอยูในระดับท่ีองคกรยอมรับได 

การติดตามประเมินผล เพื่อใหเปนระบบบริหารความเส่ียงท่ีสมบูรณ หนวยงานจะตอง
มีการติดตามผลระหวางดําเนินการตามแผน และทําการสอบทานดูวาแผนจัดการความเสี่ยงใดมี
ประสิทธิภาพดีใหคงดําเนินการตอไป เพื่อใหเกิดความม่ันใจวาการบริหารความเส่ียงท่ีกําหนดไวมี
ความเพียงพอเหมาะสม มีการปฏิบัติตามจริง ปญหาท่ีพบไดรับการแกไขอยางเหมาะสม 

ซ่ึงความเส่ียงของกลยุทธการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทยน้ัน มี
ความเส่ียงท่ีเกิดจากความรูและความเขาใจในผลิตภัณฑของตัวแทนจาํหนาย รวมถึงการนําไปปฏิบัติ
ใหเกิดผล อีกท้ังยังขาดบุคลากรท่ีใหการอบรมดานผลิตภัณฑมีไมเพียงพอตอจํานวนตัวแทนจําหนาย 

Gantt Chart

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

1. เก็บรวบรวมขอมลูและประเมนิสถาณ

การณ

Sales, Marketing, 

Engineering
ขอมลูปญัหา สาเหตุ

2. กําหนดหวัขอการทํางาน Sales ชดัเจน เขาใจงาย สามารถทําไดจรงิ

3. กําหนดงบประมาณ Sales จดักิจกรรมภายใตงบประมาณทีเ่หมาะสม

4. จดัต ัง้ทมีงาน
Sales, Marketing, 

Engineering
ตองมากจากหลายหนวยงานทีเ่ก่ียวของ

5. กําหนดหนาทีค่วามรบัผิดชอบ
Sales, Marketing, 

Engineering
มผีูรบัผิดชอบในแตละข ัน้ตอน

6. กําหนดข ัน้ตอนการทํางาน Sales ทําตามแผนงานทีก่ําหมดไว

7. กําหนดตารางเวลา Sales ดาํเนินงานภายใตระยะเวลาทีกํ่าหนด

8. วเิคราะหความเสี่ยง Sales, Marketing ป องกนัและเตรยีมรบัมอืกบัความเสี่ยง

9. ดาํเนินกิจกรรม
Sales, Marketing, 

Engineering
จดักิจกรรมไดตามแผนงาน

10. สรปุและตดิตามผล Sales, Marketing ไดรบัขอเสนอแนะและนํามาปรบัปรงุ

Q1 Q2 Q3
Activity KPI

Q4Responsible 

Dept.



27 

ท่ัวประเทศ พรอมเคร่ืองมือและเทคนิคในการขายสินคา เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาได
ทุกประเภท 
 
ตารางท่ี 5.2 การบริหารจัดการความเส่ียง 

 
 
 
5.3  การวิเคราะหกลยุทธการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย โดยใช 
Balanced Scorecard 

จากการบริหารจดัการความเสี่ยงท่ีเกีย่วของกับการประกอบธุรกิจของบริษัทฯ นั้น บริษัท
ยังคงตองปรับตัวใหเร็วกวาการเปล่ียนแปลงท่ีคาดการณวาจะเกิดข้ึน การกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อสนับสนุน
การจัดการนํากลยุทธไปใชอยางมีประสิทธิภาพ ทําไดโดยการเช่ือมทิศทางของกลยุทธกับส่ิงท่ีจะทํา
ออกมาในรูปแบบการทํา Balanced Scorecard ซ่ึงชวยกําหนดกลยุทธในการจัดการองคกรไดชัดเจน 
โดยดูจากผลของการวัดคาไดจากทุกมุมมอง เพื่อใหเกิดดุลยภาพในทุกๆ ดานมากกวาท่ีจะใชมุมมอง
ดานการเงินเพียงดานเดียว สามารถวัดและประเมินไดจากการมองผานมุมมองของระบบการวัดและ
ประเมินผลใน 4 ดานหลักคือ 
 

5.3.1  มุมมองดานการเรียนรูและการพัฒนา (Learning and Growth; L) 
 วัตถุประสงค (Objectives) การอบรมและใหความรูตัวแทนจําหนายและพนักงาน

ขายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 การวัดผล (Measurement) การมีสวนรวมของตัวแทนจําหนายและพนักงานขายจาก

แผนการจัดการอบรมผลิตภัณฑ 

Risk Register

Description PROB IMPACT OVERALL PERIOD Action

1. สภาวะเศรษฐ กิจทีไ่มแนนอน การเมอืง และนโยบายของภาครฐั 5 4 20 Jan-Dec

ป องกนัโดยการตรวจสอบสถาณการณทางการเมอืง และ

ขอกําหนดจากสํานกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอตุสาหกรรม

 กอนจดัทําแผนงาน

2. กิจกรรมอาจไมตรงกบัความตองการของลูกคา 3 7 21 Apr-Sep
สอบถามความคดิเหน็และขอเสนอแนะจากลูกคา เพือ่ทีจ่ะ

นําไปปรบัแกในการจดักิจกรรมคร ัง้ตอไป

3. สภาพอากาศ 3 3 9 Apr-Sep

ป องกนัโดยการตรวจสอบพญากรณอากาศ และหลีกเลี่ยง

ชวงเวลาทีฝ่นตก อกีท ัง้จดัหาสถานทีท่ีเ่หมาะสมกบัการจดั

กิจกรรม

4. พนกังานขายไมมคีวามเขาในผลิตภณัฑ 5 5 25 Jan-Dec จดัอบรมใหกบัพนกังานขายและมกีารทําแบบทดสอบความรู

5. พนกังานขายแนะนําผลิตภณัฑไมตรงกบัความตองการของลูกคา 5 7 35 Jan-Dec ตดิตามผลการใชงานจากลูกคาเทยีบธรุกิจของลูกคา
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 เปาหมาย (Target) จํานวนตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย (100% ทุกฝายงาน) ท่ี
ไดรับการอบรมผลิตภัณฑ 

 การดําเนินการ (Initiatives) จัดทําเนื้อหาการอบรมโดยเนนใหสอดคลองกับ Selling 
Point ของผลิตภัณฑ 
 

5.3.2 มุมมองดานการดําเนนิการภายใน (Internal Perspective; I) 
 วัตถุประสงค (Objectives) กระบวนการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและกอใหเกิด

ประสิทธิผลในการอบรมผลิตภัณฑ 
 การวดัผล (Measurement) ความรูความเขาใจในตัวผลิตภณัฑหลังจากไดรับการอบรม 
 เปาหมาย (Target) 100% ของตัวแทนจําหนายและพนักงานขายในการเขาใจตัวผลิตภัณฑ 

พรอมดวยเคร่ืองมือและเทคนิคการขาย 
 การดําเนินการ (Initiatives) จัดต้ังทีมงานอบรมตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย 

พรอมท้ังการทําขอสอบ Pretest กอนการอบรม และเปรียบเทียบกับ Posttest หลังไดรับการอบรมเสร็จส้ิน 
ผลท่ีไดตองมีคะแนนไมต่ํากวา 80% 
 

5.3.3 มุมมองดานลูกคา (Customer Perspective; C) 
 •วัตถุประสงค (Objectives) ความพึงพอใจและการไดรับความไววางใจจากลูกคา 
 การวัดผล (Measurement) ผลตอบรับของลูกคาและการพูดถึงกันในกลุมธุรกิจ

รถบรรทุก 
 เปาหมาย (Target) 90% ไดรับความพึงพอใจจากลูกคาเปาหมาย 
 การดําเนินการ (Initiatives) การทําแบบสํารวจความพึงพอใจของลูกคา จากการดูแลให

ความรูของตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย 
 

5.3.4 มุมมองดานการเงนิ (Financial Perspective; F) 
 วัตถุประสงค (Objectives) ยอดขายเพิ่มข้ึนจากการใหความรูความเขาตัวแทนจาํหนาย 

และพนักงานขาย ท่ีสงตอไปยังลูกคาท่ีสนใจในผลิตภัณฑ 
 การวัดผล (Measurement) รายไดเพิ่มข้ึนแปรผันตามจํานวนยอดขายท่ีเพิม่ข้ึน 
 เปาหมาย (Target) ยอดขายประจําปสําเร็จตามท่ีวางแผนไว 
 การดําเนินการ (Initiatives) การนําตัวเลขรายไดและคาใชทุกสวนมาคํานวณผล

ประกอบการของบริษัท 
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การใหความสําคัญยอมตองกําหนดใหมุมมองดานการเงิน (F) เปนมุมมองท่ีสําคัญท่ีสุด 
โดยการจําใหมุมมองดานการเงินบรรลุผลนั้น ตองอาศัยการบรรลุผลในมุมมองของลูกคา (C) กอน 
ทั้งนี้ยอมตองอยูบนพื้นฐานของมุมมองการดําเนินการภายใน (I) และ มุมมองการเรียนรูและการพัฒนา 
(L) ที่ดีมีประสิทธิภาพนั่นเอง 
 
ตารางท่ี 5.3 การวิเคราะหกลยุทธการเพิ่มยอดขายของธุรกิจรถบรรทุกในประเทศไทย โดยใช Balanced 

Scorecard 
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