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บทที ่ 1 
บทน า 

# 
# 
1.1ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมรถจกัรยานยนตใ์นประเทศไทยมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง โดย
มียอดจ าหน่ายรถจกัรยานยนตสู์งข้ึนตลอดทุกปี ท าใหต้ลาดทั้งรถใหม่และรถมือสองขยายตวัเพิ่มข้ึน
อย่างต่อเน่ือง ปัจจัยท่ีท าให้ตลาดรถจักรยานยนต์ในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตอย่างมาก 
เน่ืองจากสภาพทางภูมิศาสตร์และโครงสร้างเศรษฐกิจของประเทศเอ้ืออ านวย โดยเฉพาะทางดา้น
ภูมิศาสตร์ ประเทศไทยมีประชากรกว่า 65 ล้านคน มีพื้นท่ีเป็นท่ีราบเป็นส่วนใหญ่ แต่เส้นทาง
คมนาคมยงัพฒันาไม่ทัว่ถึง รถจกัรยานยนต์จึงกลายเป็นพาหนะท่ีสะดวกท่ีสุด นอกจากน้ีในเขต
เมือง เช่น กรุงเทพฯ หรือจังหวัดใหญ่ซ่ึงการจราจรติดขัด ประชาชนจ านวนมากนิยมใช้
รถจกัรยานยนตเ์พื่อความรวดเร็วในการเดินทาง  
 ส าหรับตลาดประเทศไทย รถจกัรยานยนตถู์กผกูขาดโดยบริษทัญีปุ่น 4 ยีห่อ้ คือ  
ยามาฮ่า ฮอนดา้ คาวาซากิ และ ซูซูกิ ซ่ึงสาเหตุท่ีท าให้จกัรยานยนต์ญิปุ่นไดรั้บการตอบรับท่ีดีใน
ประเทศไทย ดว้ยจุดเด่น 3 ขอ้ คือ มีราคาถูก ได้รับการพฒันาสินคา้ในรูปแบบใหม่ และมีขนาด
เหมาะสมกบัสรีระชาวไทย  

ส าหรับอุตสาหกรรมรถจกัรยานยนต์มีการแข่งขนัสูง เน่ืองจากมีศูนยบ์ริการเปิดมาก
ข้ึนเพื่อรองรับความปริมาณความตอ้งการซ้ือในตลาด ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งเรียนรู้และปรับตวัให้
ทนักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ โดยการสร้างความพึงพอใจท่ีดี ทั้งเร่ือง
ของสินคา้และบริการใหโ้ดดเด่นกวา่คู่แข่ง เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจ เกิดการบอกต่อและ
ซ้ือสินคา้ของบริษทัอยา่งต่อเน่ือง 
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บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป หน่ึงในตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตใ์นพื้นท่ีจงัหวดั
สมุทรสาครและนครปฐม เป็นศูนย์ครบวงจร คือ ขาย ซ่อม และบริการทุกรูปแบบเก่ียวกับ
รถจักรยานยนต์  ปัจจุบันมี 12 สาขา  ซ่ึงปัจจุบันบริษัทประสบปัญหาในการจัดการสต็อก
รถจกัรยานยนต์มือสอง เน่ืองจากมีจ านวนมากกว่า 2,000 คนั  ท าให้การตรวจสอบสต๊อกตอ้งใช้
เวลานานและด้วยขอ้จ ากดัของพื้นท่ีในแต่ละสาขาท าให้ลูกคา้ไม่สามารถเห็นสินคา้รถมือสองได้
ครบตามท่ีตอ้งการ ส่งผลใหลู้กคา้บางคนเกิดความไม่พอใจท่ีบริษทัมีสินคา้นอ้ย ซ่ึงท าใหย้อดขายรถ
มือสองลดลงกวา่เป้าหมายท่ีตอ้งการ ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งเพิ่มช่องทางให้ลูกคา้สามารถเห็นสินคา้รถ
มือสองไดค้รบและปรับกระบวนการจดัการสตอ็กใหมี้ความรวดเร็ว เพื่อสร้างความประทบัใจให้กบั
ลูกคา้ และสร้างผลก าไรกบับริษทัไดอ้ยา่งเตม็ท่ี ใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีบริษทัตอ้งการ 
 
 

1.2 ประวตัิบริษทั 
เครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป ก่อตั้งเม่ือ 27 กนัยายน 2532 ทุนจดทะเบียน 1,000,000บาท  เป็น

ส านกังานใหญ่ ตั้งอยูท่ี่อ  าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ต่อมาบริษทัไดมี้การขยายสาขาและ
เป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์ไดแ้ก่ ฮอนดา้ ยามาฮ่า คาวาซากิ และ ซูซูกิ โดยปัจจุบนัมีสาขา
ทั้งหมด 12 สาขา ครอบคลุมพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรสาคร และจงัหวดันครปฐม มีพนกังานประมาณ 100 
คน 
 

เครืออ้อมน้อย กรุ๊ป มีทั้งหมด 12 สาขา ดังนี ้
1) บริษทั ฮอนดา้ออ้มนอ้ย เซลล ์แอนด ์เซอร์วสิ จ  ากดั (ส านกังานใหญ่) 
2) บริษทั โอ.เอน็.ซิต้ีกรุ๊ป จ ากดั (สาขา หนองแขม) 
3) บริษทั โอ.เอน็. ซิต้ีกรุ๊ป จ ากดั (สาขา ออ้มใหญ่) 
4) บริษทั โอ.เอน็. ซิต้ีกรุ๊ป จ ากดั (สาขา สามพราน) 
5) หจก.ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา สามพราน 1 ) 
6) หจก.ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา สามพราน 2) 
7) หจก.ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา สามพราน 3) 
8) หจก.ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา สามพราน4) 
9) หจก. ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา บางบอน ) 
10) หจก.ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา ศาลายา) 
11) หจก. ออ้มนอ้ยเจริญยนต์ (สาขา ตลาดพนัลา้น) 
12) หจก. ออ้มนอ้ยเจริญยนต ์(สาขา ออ้มนอ้ย) 
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โดยทั้งเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป แบ่งการบริหารงานออกเป็น 6 ฝ่าย คือ ฝ่ายขายรถใหม่ ฝ่าย
ขายรถมือสอง ฝ่ายอะไหล่  ฝ่ายซ่อมบ ารุง ฝ่ายการเงินสินเช่ือ และฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ เพื่อให้บริการ
แก่ลูกคา้และประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ี โดยมีสัดส่วนของรายได ้60% เป็นการขายปลีกให้กบั
ลูกคา้หนา้ร้านโดยตรง และ 40% เป็นการขายส่งใหก้บัร้านคา้ทัว่ไป  

วสิัยทศัน์ของเครือออ้มนอ้ยกรุ๊ป คือ “ด าเนินธุรกิจดา้นรถจกัรยานยนต์แบบครบวงจร” 
โดยเราเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายและน าเสนอบริการดูแลหลงัการขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ โดยผา่นพนัธกิจดงัต่อไปน้ี ความพึงพอใจของลูกคา้จากการท่ีไดซ้ื้อรถจกัรยานยนตก์บัทาง
บริษัท  ความพอใจของพนักงานจากการจ าหน่ายและน าเสนอบริการท่ีดีให้กับลูกค้าท่ีได้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตก์บัทางบริษทั ความพอใจขององคก์รในการทุ่มเทดว้ยมาตรฐาน และบริการดว้ยใจ  
เป่ียมล้นด้วยคุณภาพและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั และมีความรับผิดชอบต่อชุมชนโดยค่านิยมของ
บริษทัเราคือ “ท่ีน่ีลูกคา้ส าคญัเสมอ” ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีต่างมีความเช่ือมโยงและสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนั 
ท าใหอ้งคก์รด าเนินงานมาไดต้ลอดระยะเวลา 25 ปี 

 
 

1.3 ผลติภัณฑ์และบริการ 
บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตท์ั้งรถใหม่และรถมือ

สอง ภายใตแ้บรนด ์ ฮอนดา้ ยามาฮ่า คาวาซากิ และซูซูกิ  พร้อมทั้งการบริการหลงัการขายทุก
ประเภท ซ่อมและอะไหล่แบบครบวงจร 

 
 

  
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 



 4 

1.4 โครงสร้างองค์กร 
บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป ประกอบไปดว้ย 6 หน่วยงาน ดงัน้ี 

  
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 แสดงโครงสร้างองคก์ร บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป  
 
 

1.5 ข้อมูลอตุสาหกรรม 
 ตลาดรถมอเตอร์ไซคค์ร่ึงปีมียอดจ าหน่าย 877,000 คนั แบ่งเป็นกลุ่มรถจกัรยานยนต์
ครอบครัว 50% รถจกัรยานยนตแ์บบเอ.ที. 29% และรถจกัรยานยนตส์ปอร์ต 11% โดยแนวโนม้
รถจกัรยานยนตแ์บบสปอร์ตจะเติบโตข้ึนกินส่วนแบ่งตลาดรถเอ.ที. โดยรถจกัรยานยนตรุ่์นท่ีขายดี
ท่ีสุด รุ่น WAVE110i, SCOOPYi, CLICK125i, WAVE125i และ FINO (Disc) จากการเป็นรถ
ส าหรับครอบครัวท่ีตอบโจทยค์นต่างจงัหวดัไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ยอดจ าหน่ายมอเตอร์ไซคร์วมในคร่ึงปีแรกลดลง 20% เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา โดย
เดือนมกราคม 2557 เป็นเดือนท่ียอดจ าหน่ายลดลงมากถึง 42% เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ี
ผา่นมา จากปัญหาการชะลอตวัของเศรษฐกิจท่ีสะสมมาอยา่งต่อเน่ือง 

 คร่ึงปีหลงัเศรษฐกิจเร่ิมกลบัมากระเต้ืองข้ึนละคาดวา่จะสามารถสร้างยอดจ าหน่ายทั้งปี 
1.7-1.8 ลา้นคนั จากปีท่ีผา่นมา 2 ลา้นคนัเน่ืองจากอตัราการถือครองรถมอเตอร์ไซคใ์นประเทศไทย
ค่อนขา้งสูงดว้ยอตัราเฉล่ีย 2.7 คนต่อรถมอเตอร์ไซค ์1 คนั 

 

 

 

ประธาน 

รองประธาน กรรมการ 

ฝ่ายขาย 
รถใหม่ 

ฝ่ายขายรถ 
มือสอง 

ฝ่ายอะไหล่ ฝ่ายซ่อม ฝ่ายการเงิน
และสินเช่ือ 

ฝ่ายลูกคา้
สมัพนัธ์ 
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1.6 สภาพปัญหา 

 บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป มีสาขาทั้งส้ิน 12  สาขา  ส าหรับช่องทางการขายรถมือ
สองนั้น บริษทัจะมีมุมโชวร์ถมือสองแต่ละสาขา ซ่ึงจะสามารถโชวร์ถไดป้ระมาณ 10-15 คนั ตาม
พื้นท่ีในแต่ละสาขา ซ่ึงตามพฤติกรรมของลูกคา้ในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง คือ เม่ือลูคา้เดิน
เขา้มาในร้านแลว้จะตอ้งการเดินดูสินคา้ รุ่น ราคา ท่ีสนใจ แต่เน่ืองจากพื้นท่ีจ  ากดัท าใหรุ่้นและสีรถ
ท่ีลูกคา้สนใจอาจจะไม่โชวอ์ยูใ่นสาขานั้น แต่มีสินคา้อยูท่ี่สาขาอ่ืนแทน ลูกคา้ส่วนใหญ่จะออกจาก
ร้านและไปดูร้านในบริเวณใกลเ้คียงแทน ท าใหเ้สียโอกาสในการขายไป 

  โดยบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ปนั้น จะเก็บรถทั้งหมดท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นแต่ละสาขาไวท่ี้
โกดงัของส านกังานใหญ่ เม่ือมีการขายรถมือสองแต่ละสาขาออกไป จึงจะมีการส่งรถจากโกดงัไป
เพิ่ม  ส่งผลใหก้ารเคล่ือนไหวของรถมีความเคล่ือนไหวชา้ และยุง่ยากต่อการตรวจสอบสตอ็ก เพราะ
การตดัรถจะท าเป็นสต๊อกมือ ท าใหเ้กิดความผดิพลาดไดง่้าย  

 จากสถานการณ์ดงักล่าวส่งผลใหค้วามพึงพอใจของลูกคา้ลดลง และยอดขายรถมือ
สองของบริษทัไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีบริษทัก าหนดไว ้ และท าใหบ้ริษทัไดก้  าไรลดลงจากการท่ี
เก็บสินคา้รถมือสองไวเ้ป็นเวลานาน  

 ดว้ยเหตุน้ีบริษทัจึงตอ้งปรับกลยทุธ์เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ถึงสินคา้รถจกัรยานยนตไ์ดม้าก
ข้ึน และปรับกระบวนการท่ีจะท าใหก้ารตรวจสอบสต็อกมีความรวดเร็วและไม่ท างานซ ้ าซอ้น เพื่อ
เพิ่มความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคา้รถมือสอง ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
ช่วยเพิ่มยอดขายและผลก าไรใหบ้ริษทัสามาระแข่งขนัในอุตสาหกรรมได ้
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บทที ่ 2 

วเิคราะห์ปัญหา 
# 
 

จากสภาพปัญหาท่ียอดขายรถจกัรยานยนต์มือสองในองค์กรมีการเติบโตน้อยกว่า
เป้าหมายท่ีคาดการณ์ อีกทั้ งสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงในอุตสาหกรรมน้ี ท าให้บริษทัในเครือ     
ออ้มนอ้ยกรุ๊ป ตอ้งท าการวเิคราะห์ปัญหาเพื่อหาแนวทางในการสร้างกลยทุธ์ในการปรับตวัเพื่อสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจ โดยใช ้Swot Analysis  Five Forces และ Key Success Factor 
เพื่อหาแนวทางการสร้างกลยทุธ์และสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัใหก้บับริษทั 
  
 

2.1 ทฤษฎ ีSWOT Analysis  
 หลกัการคือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ดา้น คือ สภาพภายใน 
ประกอบดว้ย จุดแขง็และจุดอ่อน และสภาพภายนอก ประกอบดว้ยโอกาสและอุปสรรค เพื่อใชใ้น
การประเมินสถานการณ์ส าหรับองคก์ร ซ่ึงจะก าหนดจุดแขง็และจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน 
โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อ
การท างานขององคก์ร 
  
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.1 แสดงทฤษฎี Swot Analysis  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงหลกัการพิจารณาตาม ทฤษฎี SWOT ของบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป  
 
Strengths - จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ 

1. ช่ือเสียงและประสบการณ์มานานกวา่ 25 ปี 
2. เป็นตวัแทนจ าหน่าย 4 ยีห่อ้  มีสินคา้ท่ีหลากหลาย 
3. มีสาขากวา่ 12 สาขา ทัว่จงัหวดัสมุทรสาคร 
4. มีพนกังานท่ีมีทกัษะและความเช่ียวชาญผา่นการอบรม 
5. มีบริการทุกประเภทเก่ียวกบัรถจกัรยานยนต ์(One Stop Service) 
6. มีสตอ็กรถมาก มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายหลาย 

Weaknesses - จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ 
1. ระบบขอ้มูลรถมือสองในแต่ละสาขามรการบนัทึกดว้ยลายมือ 
2.  รถมือสองจอดอยูก่ระจดักระจายแต่ละสาขาตอ้งใชเ้วลาในการตรวจสอบนาน 

Opportunities – โอกาสทีจ่ะด าเนินการได้ 
1. รถมือสองมีราคาไม่สูง ท าใหก้ารซ้ือขายไม่ยุง่ยาก 
2. แรงงานตามโรงงานในพื้นท่ีมีเพิ่มข้ึน ท าใหป้ริมาณใชร้ถมือสองเพิ่มมากข้ึน 

Threats - อุปสรรค ข้อจ ากดั 
1. ยอดขายรถมือสองมีความผนัผวนข้ึนอยูก่บัเศรษฐกิจ 
2. คู่แข่งในพื้นท่ีมีเยอะ  

 
 จากผลวเิคราะห์ SWOT จะเห็นไดว้า่อุปสรรคท่ีส าคญัคือคู่แข่งในพื้นท่ี ท าใหก้าร
แข่งขนัมีความรุนแรง และระบบภายในบริษทัในการจดัการขอ้มูลสตอ็กมีความซบัซ้อน เน่ืองจาก
ใชบ้นัทึกดว้ยลายมือ ท าใหข้อ้มูลไม่เป็นส่วนกลาง การตรวจสอบก็ตอ้งใชเ้วลานาน และเกิด
ขอ้ผดิพลาดบ่อยคร้ัง  ดงันั้น บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป จึงมีความจ าเป็นเร่งด่วนท่ีจะตอ้งมีการ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัท่ีทวคีวามรุนแรงมากข้ึนทั้งในปัจจุบนัและ
อนาคต 
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2.2 การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมอื Five Forces 
 การวิเคราะห์โดยใช้เคร่ืองมือ Five Force ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ดา้น  
ซ่ึงจะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง แนวโน้มหลัก และแรงกระท าต่างๆ  ท่ีจะมีผลกระทบต่อ
ความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งจุดอ่อน ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและคู่แข่ง  ใหเ้ห็นภาพรวมแนวโนม้และภยัคุกคามในอุตสาหกรรม ทราบ
วา่อุตสาหกรรมก าลงัจะโตข้ึนหรือถดถอยลง และทราบถึงสภาพการของธุรกิจท่ีองคก์รไดท้  าอยู ่กบั
ส่ิงแวดลอ้มรอบขา้งท่ีมีผลต่อธุรกิจขององคก์ร 
  

 
ภาพท่ี 2.3 แสดง Five Force Analysis Model 
ท่ีมา: http://en.wikipedia.org/wiki/Porter_five_forces_analysis 

2.2.1 องค์ประกอบของ Five Force Model  จะเห็นว่า 5 แรงกระทบ ได้แก่ 

2.2.1.1 อ านาจต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบหรือซบัพลายเออร์ 

เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบให้กบัองค์กร โดยการวิเคราะห์ความส าคัญของผูผ้ลิต ถ้า
จ านวนผูข้ายหรือวตัถุดิบท่ีมีอยู ่มีผูข้ายน้อยราย อ านาจต่อรองของผูข้ายจะสูง จะมีอิทธิพลเหนือผู ้
ซ้ือทั้งในดา้น ราคา คุณภาพและเง่ือนไขการซ้ือขายอ่ืน  
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2.2.1.2 อ านาจต่อรองจากผูซ้ื้อสินคา้ 

เป็นการวิเคราะห์เพื่อใหท้ราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภควา่มีนอ้ยเพียงใด ถา้ปริมาณการสั่งซ้ือ
ในปริมาณท่ีมาก ยอ่มมีอ านาจต่อรองสูง  

2.2.1.3 ขอ้จ ากดัการเขา้สู่อุตสาหกรรมของผูแ้ข่งรายใหม่ 

เป็นการวิเคราะห์วา่มีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้ตอ้ง
ลงทุนสูง ก็จะเป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ และหากเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงก็อาจจะท าใหผู้ท่ี้เขา้
มาแข่งขนัไม่กลา้ตดัสินใจเขา้มาลงทุนถา้ธุรกิจผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาง่ายจะท าใหอ้งคก์ร
ไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจไดง่้าย 

2.2.1.4 แรงผลกัดนัจากสินคา้อ่ืนๆซ่ึงสามารถใชท้ดแทนกนัได ้

เป็นการวิเคราะห์วา่มีสินคา้และบริการท่ีองคก์รมีอยูน่ั้นมีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนท่ี
สามารถเขา้มาทดแทนได ้ถา้ระดบัการทดแทน เป็นการทดแทนไดม้าก หรือทดแทนไดน้อ้ยแค่ไหน 
หรือ ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน 

2.2.1.5 การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนั 

เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัการแข่งขนัทั้งหมดท่ีอยูใ่นกลุ่มธุรกิจเดียวกนักบัองคก์ร ตรวจสอบจ านวน
คู่แข่งขนั ถา้จ านวนคู่แข่งในอุตสาหกรรม มีจ านวนมากหรือมีขีดความสามารถพอกนั ยอ่มส่งผลให้
มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง แต่อาจมีบางกรณีท่ีแมจ้ะมีจ านวนผูป้ระกอบการนอ้ยรายและแต่ละรายมี
สัดส่วนการครองตลาดใกลเ้คียงกนัก็อาจส่งผลใหมี้การแข่งขนัท่ีรุนแรงไดเ้ช่นกนั 
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ภาพท่ี 2.4 แสดง Five Force Analysis Model ของบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป 
ท่ีมา: http://en.wikipedia.org/wiki/Porter_five_forces_analysis 

 
2.2.2 ผลวเิคราะห์ปัญหาของบริษัทในเครืออ้อมน้อย กรุ๊ป มีดังนี ้

2.2.2.1 อ านาจต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบหรือซบัพลายเออร์ 
ทางบริษทัในเครือออ้มนอ้ยกรุ๊ป มีอ านาจต่อรองกบัทางซบัพลายเออร์รถจกัรยานยนตมื์อสองสูง 
เน่ืองจากบริษทัซ้ือในปริมาณมาก ท าใหส้ามารถต่อรองราคากบัซบัพลายเออร์ได ้ 

2.2.2.2 อ านาจต่อรองจากผูซ้ื้อสินคา้ 

แมว้า่รถมือสองในบริษทัจะมีมากกวา่ 2000 คนั มีความหลากหลายของสินคา้ แต่ลูกคา้ก็จะมีอ านาจ
ต่อรองสูง เน่ืองจากในพื้นท่ีมีร้านรถมือสองอยู่จ  านวนมาก ท าให้ลูกคา้มีทางเลือกในการซ้ือมาก
สามารถไปท่ีร้านอ่ืนไดท้นัที หากเขา้มาในสาขาแลว้ไม่มีรถท่ีตอ้งการ  

2.2.2.3 ขอ้จ ากดัการเขา้สู่อุตสาหกรรมของผูแ้ข่งรายใหม่ 

ผูเ้ล่นรายใหม่หรือคู่แข่งเขา้มาในธุรกิจน้ีไดย้าก เน่ืองจากลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัช่ือเสียงร้าน และ
การบริการหลงัการขายเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงทางร้านเรามีช่างท่ีมีประสบการณ์ใหค้  าปรึกษา ท าให้
ไดรั้บความน่าเช่ือถือ ซ่ึงการหาบุคลากรท่ีมีความสามารถหาไดย้าก อีกทั้งเงินลงทุนก็สูง ช่องวา่ง
ของตลาดก็เร่ิมแคบลง เพราะร้านท่ีเปิดมานานจะขยายสาขาอยา่งต่อเน่ือง ท าใหผู้เ้ล่นหนา้ใหม่เขา้มา
ท าธุรกิจน้ีในพื้นท่ีน้ีไดย้าก 

 

สูง ต ่า 

ต ่า สูง 

สูง 
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2.2.2.4 แรงผลกัดนัจากสินคา้อ่ืนๆซ่ึงสามารถใชท้ดแทนกนัได ้

สินคา้หรือบริการท่ีมาใกลเ้คียงรถมือสอง คือรถใหม่และรถบ๊ิกไบค ์แต่จะมีราคาท่ีสูง และเป้าหมาย
ลูกคา้ในการซ้ือก็จะต่างกนั สินคา้อาจจะไม่สามารถแทนกนัได ้ 

2.2.2.5 การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนั 

 คู่แข่งรถมือสองในพื้นท่ีมีทั้งหมด 4 ร้าน และมีสาขายอ่ยอีกเป็นจ านวนมาก ท าใหก้าร
แข่งขนัมีความรุนแรง แข่งทั้งดา้นช่ือเสียง คุณภาพสินคา้ การบริการ และราคา 
 
 สรุปปัญหาจากการวเิคราะห์โดยใช ้ Five Force ของบริษทัในเครือออ้มนอ้ยกรุ๊ป จะ
พบวา่ จุดแข่งขนัท่ีจะสร้างความสามารถในการแข่งขนั คือ การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดไ้ดห้ลายหลายช่องทาง เพิ่มโอกาสในการขาย สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เก่า ลูกคา้ใหม่ และ
น าเสนอสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วดว้ยราคาท่ีเหมาะสม 
 
 ดงันั้นบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป จึงมีความจ าเป็นเร่งด่วนท่ีจะตอ้งมีการปรับเปล่ียน
กลยทุธ์ดา้นงานขาย จากการน าระบบเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาช่วยในการจดัการสตอ็กสินคา้รถ
มือสองและเพิ่มช่องทางใหลู้กคา้เห็นสินคา้รถมือสองไดค้รบถว้น เพื่อใหบ้ริการท่ีดีข้ึน สร้างความ
พึงพอใจ ช่วยเพิ่มยอดขายและก าไรใหก้บับริษทั 
 
 

2.3 บทสรุปการวเิคราะห์ปัญหา  
 สรุปผลการวเิคราะห์ปัญหาของบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป ทั้งดา้นสภาพภายในและ
ภายนอกแลว้ พบวา่ ปัจจยัท่ีน าไปสู่ความส าเร็จ (Key Success Factor) ท่ีบริษทัในเครือออ้มนอ้ย 
กรุ๊ป จะตอ้งมีคือ 

2.3.1 ความสามารถในการหมุนเวยีนรถจักรยานยนต์มือสองในโกดัง  
เพื่อท าใหมี้ตน้ทุนในการจดัเก็บและบ ารุงรักษาสภาพรถท่ีต ่าลง ซ่ึงก็จะท าใหผู้แ้ทนจ าหน่ายไดก้ าไร
เพิ่มข้ึน 

2.3.2ความสามารถในการจัดการข้อมูลรถจักรยานยนต์มือสอง 
สามารถตรวจสอบไดแ้บบ Real time เพื่อผูแ้ทนจ าหน่ายสามารถบริหารสต็อกไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
แม่นย  า ลดระยะเวลาการท างานท่ีซ ้ าซอ้น 
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2.3.3 ความสามารถทีจ่ะเข้าใจกระบวนการในการซ้ือของลูกค้า  
มีสินคา้ท่ีหลายหลาก ใหลู้กคา้ไดเ้ลือก ให้ขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ บริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

 
ดังนั้ นบริษัทต้องก าหนดกลยุทธ์ในการบริหารงานขายรถมือสองและปรับตัวให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกาสในการขายรถมือสองมากข้ึน ส่งผล
ให้ยอดขายเป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนด ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการบริการท่ีดีมากข้ึน การ
จัดการสต็อกเป็นแบบ Real Time เพื่อลดความผิดพลาดของการบันทึกด้วยมือ และสามารถ
ตรวจสอบได ้ขอ้มูลรถมีการอพัเดตตลอดเวลา บริษทัจึงจ าเป็นตอ้งพฒันาระบบสารสนเทศ ซ่ึงเป็น
เป้าหมายส าคญัท่ีจะท าให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งและด าเนินธุรกิจได้อย่างเหมาะสมทั้งในการ
ท างานปัจจุบนัและอนาคต  
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บทที ่ 3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีจ่ะเกดิขึน้ 
# 

# 
 จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาของบริษัทในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ปดว้ย SWOT Analysis 
และ Five Forces ท าให้ทราบถึงสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึน หากบริษัทยงัไม่มีการแก้ไขและ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ของบริษทัเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัดา้นการจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์
มือสอง จะท าใหบ้ริษทัมีโอกาสสูญเสียในการขายสินคา้รถจกัรยานยนตมื์อสอง ส่งผลท าให้ยอดขาย
สินค้ารถจักรยานยนต์มือสองลดลง อีกทั้ งท าให้บริษัทมีค่าใช่จ่ายในการดูแลรักษาสต็อก
รถจกัรยานยนตมื์อสองมากข้ึนเน่ืองจากรถมีการหมุนวยีนชา้ 
  ดงันั้นบริษทัจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัญหาและหาสาเหตุ
ของปัญหาวา่มีผลกระทบอยา่งไรบา้งกบับริษทั การอธิบายความสัมพนัธ์ต่างๆและผลกระทบท่ีเกิด
จากปัญหาของบริษทัสามารถอธิบายไดจ้าก Causal loop diagram (CLD) 

Causal Loop Diagram (CLD) เป็นโมเดลท่ีใชอ้ธิบายในเชิงเหตุและผล โดยมีตวัแปร
หรือปัจจัยแต่ละตัวในวงจะมีความสัมพนัธ์และส่งผลกระทบต่อกันอย่างไรบ้าง ซ่ึงจะแสดง
ความสัมพนัธ์ใน 2 ทิศทาง คือ ทิศทางบวก(+) คือ ความสัมพนัธ์ไปทิศทางเดียวกนัของเหตุและผล 
และทิศทางลบ (-) คือความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงขา้มกนัของเหตุและผล 

การใช้ Causal Loop Diagram (CLD) ในการแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและ
ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนท่ีท าให้บริษทัสามารถเข้าใจถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรหรือปัจจยัต่างๆท่ี
เก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ีบริษทัเผชิญอยู ่รวมทั้งผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากปัญหาทั้งในระยะสั้นและระยะ
ยาว ซ่ึงจะช่วยให้บริษทัสามารถหาแนวทางการแก้ไขปัญหาและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพต่อไป 

 

3.1 การแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้โดยใช้ Causal loop diagram 
(CLD) 

จากปัญหาท่ียอดขายรถมือสองลดลงและการจดัสต๊อกรถมือสองท่ีไม่มีประสิทธิภาพ
ของบริษทัจะถูกแสดงความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีท าให้เกิดปัญหา เพื่อให้ทราบถึงตน้ตอและความ
เช่ือมโยงของปัญหา ดงัจะแสดงใหเ้ห็นในภาพท่ี 3.1 
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ภาพท่ี 3.1 แสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้ Causal Loop Diagram 

(CLD) 
จากภาพท่ี 3.1 แสดงถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึนรวมถึงปัจจยัอ่ืน ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ 2วงรอบด้วยกนั ประกอบด้วยวงรอบโอกาสในการขายสินค้ารถมือสองและ
วงรอบของก าไร คือ ยิง่โอกาสท่ีไม่มีรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีลูกคา้ตอ้งการในแต่สาขามีสูง จะ
ท าให้ลูกค้าหันไปซ้ือรถจกัรยานยนต์มือสองร้านคู่แข่งในพื้นท่ีใกล้เคียง ส่งผลกระทบให้
ยอดขายรถมือสองในแต่สาขาลดลง เม่ือยอดขายสินคา้ตกลงส่งผลให้ก าไรก็ลดลง เม่ือก าไร
ลดลง บริษทัก็มองวา่สาขานั้นขายรถมือสองไดน้อ้ย จึงไม่ส่งรถมือสองจากโกดงัไปเพิ่ม ก็ส่งผล
กระทบต่อปริมาณสต็อกรถจกัรยานยนตมื์อสองในแต่สาขามีปริมาณนอ้ยและหมุนเวียนชา้ ท า
ใหลู้กคา้มีโอกาสท่ีไม่เจอรถมือสองท่ีตอ้งการในสาขามากข้ึน ท าใหเ้กิดความไม่พอใจ  

ส าหรับวงรอบของก าไร บริษทัตอ้งการท่ีจะท าก าไรเพิ่มข้ึน จึงจ าเป็นตอ้งขยายสาขา
ซ่ึงก็ส่งผลใหย้อดขายเพิ่มข้ึน แต่จะท าใหส้ต็อกรวมและตน้ทุนในการบ ารุงรักษาเพิ่มสูงข้ึนดว้ย 
สุดทา้ยบริษทัก็ไดก้  าไรนอ้ยกวา่ท่ีเป้าหมายท่ีคาดไว ้ 

 

3.2 บทสรุปการวเิคราะห์การแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้  
 จากความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ สาเหตุหลกัของปัญหาคือ การเสียโอกาสใน
การขาย เม่ือลูกคา้เขา้มาดูรถมือสองแลว้ ไม่มีสินคา้ท่ีตอ้งการในสาขานั้น และการจดัการสต็อกรวม
ท่ีไม่มีประสิทธิภาพ ท าใหมี้ตน้ทุนสูง ก าไรและยอดขายนอ้ยลงตามไป 
  หากบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ปไม่ด าเนินการแกไ้ขปัญหาในการเพิ่มช่องทางในการ
ขายรถมือสองให้ลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้รถมือสองได้หลากหลาย เวลาเขา้มาดูรถท่ีร้านแลว้ ก็จะท าให้
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ลูกคา้เปล่ียนไปดูและซ้ือร้านคู่แข่งในพื้นท่ีใกล้เคียงแทน ท าให้เสียลูกคา้ ส่งผลให้ยอดขาย และ
ก าไรลดลงตามไปดว้ย 

ดังนั้ น ปัญหาน้ีจึงจ าเป็นต้องมีการแก้ไข ต้องหากลยุทธ์การขายโดยน าระบบ
สารสนเทศเขา้มาแก้ปัญหา ท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้รถมือสองได้อย่างรวดเร็ว
สร้างความพึงพอใจ นอกจากน้ี ยงัเป็นปัจจยัส าคญัในการท าให้บริษทัจดัการสต๊อกรวมแบบ Real 
Time ไดซ่ึ้งก็จะท าให้บริษทัสามาถบริหารงานขายรถมือสองไดดี้ข้ึน ท าให้เพิ่มยอดขาย ก าไร และ
สามารถรักษาลูกคา้ไดม้ากข้ึน ส่งผลใหบ้ริษทัสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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บทที ่ 4 
การออกแบบกลยุทธ์เพือ่แก้ไขปัญหา 

# 
 
 จากสภาพปัญหาการสูญเสียโอกาสในการขายรถจกัรยานยนต์มือสอง เม่ือลูกคา้เขา้
มาแล้วเห็นสินค้าไม่ครบในสาขา เน่ืองจากขอ้จ ากดัของพื้นท่ีท าให้ไม่สามารถโชวร์ถมือสองท่ี
บริษทัมีกวา่ 2,000 คนั ไดท้ั้งหมด ส่งผลกระทบใหเ้กิดความไม่พึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั และ
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อดา้นยอดขายและก าไรของบริษทั ลูกคา้มีโอกาสท่ีจะหนัไปซ้ือรถมือสอง
จากร้านคู่แข่งในพื้นท่ีใกลเ้คียงไดต้ลอดเวลา ซ่ึงในระยะยาวบริษทัจะเสียเปรียบคู่แข่งได ้ 
 ดงันั้น การออกแบบกลยทุธ์เพื่อแกปั้ญหาอยา่งเหมาะสมเป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็นอยา่ง
เร่งด่วนท่ีบริษทัตอ้งด าเนินการ เพื่อให้บริษทัสามารถปรับตวัและสร้างความสามารถในการแข่งขนั 
โดยมีเป้าหมายในการแกไ้ขปัญหาของบริษทั คือ สามารถเพิ่มโอกาสในการขายรถมือสองมากข้ึน 
การจดัการสต็อกรถมือสองให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน  และสามารถรักษาสร้างความพึงพอใจท่ีดี
ให้กบัลูกคา้ได ้ซ่ึงจะส่งผลให้ยอดขายรถมือสองของบริษทัเติบโตข้ึนตามท่ีคาดการณ์ไว ้โดยการ
ออกแบบกลยทุธ์เพื่อแกไ้ขปัญหาของบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป มีดงัน้ี 
 

 

4.1 การออกแบบกลยุทธ์เพือ่จัดการปัญหาการเสียโอกาสในการขายรถมอืสอง 
สาเหตุของปัญหาจากกระบวนการท่ีเสียโอกาสในการขายรถมือสองคือ เม่ือลูกคา้ไปท่ี

สาขาแลว้ไม่มีสินคา้รถมือสองท่ีตอ้งการ เน่ืองจากขอ้จ ากดัของพื้นท่ี ท าให้โชวร์ถไดเ้พียงเล็กนอ้ย
ลูกคา้จึงหันไปดูรถร้านคู่แข่งแทน ท าให้บริษทัเสียโอกาสในการขาย ส่งผลกระทบต่อยอดขายท่ี
ลดลง และการตดัสต๊อกแบบมือท าให้ใชเ้วลานานในการตวรจสอบ ส่งผลให้การจดัสต๊อกรวมไม่มี
ประสิทธิภาพ เกิดตน้ทุนท่ีสูงในการสะสมสตอ๊กเป็นเวลานาน ซึงกระทบต่อผลก าไรของบริษทั 

การก าหนดกลยุทธ์เพื่อแกไ้ขปัญหาดงักล่าวโดยจะมีการน าระบบสารสานเทศ การท า
Website เข้ามาช่วยเพิ่มช่องทางในการขายรถมือสอง ดังจะแสดงให้เห็นในภาพท่ี 4.1 ถึง
กระบวนการขายรถมือสองเดิม และกระบวนการท างานใหม่หลงัปรับใชก้ลยทุธ์จะแสดงใหเ้ห็นภาพ
ท่ี 4.2 
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ภาพท่ี 4.1  แสดงกระบวนการบริหารงานขายรถมือสองของบริษทัก่อนปรับกลยทุธ์ 

 

 

 

 

 

 

ลูกคา้เขา้มาดูรถในสาขา 

มีรถมือสองท่ีสนใจซ้ือ? 

ไม่มี 

เขา้สู่กระบวนการท าสัญญาซ้ือขาย 

ปิดการซ้ือขาย 

ลูกคา้ไปดูสาขาอ่ืนในเครือของเรา 

ลูกคา้ไปดูร้านคู่แข่ง 

ตดัสตอ็กแบบมือในแต่ละสาขา 

มี 
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ภาพท่ี 4.2 แสดงกระบวนการบริหารงานขายรถมือสองของบริษทัหลงัปรับกลยทุธ์ 
 

ลูกคา้ดูรถมือสองทั้งหมดผา่น Website 
จากท่ีบา้นหรือท่ีท างาน 

ลูกคา้เขา้มาดูรถในสาขา 

โทรนดั ระบุวนั เวลา สาขาท่ีสะดวก ผา่น Call center 

มีรถมือสองท่ีสนใจซ้ือ? 

มี ไม่มี 

ตดัสตอ๊กแบบ Real time ผา่น Website 

ปิดการซ้ือขาย 

เขา้สู่กระบวนการท าสัญญาซ้ือขาย 
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จากรูปภาพท่ี 4.1 แสดงใหเ้ห็นกระบวนการบริหารงานขายรถมือสองของบริษทัก่อน
ปรับกลยทุธ์ และภาพท่ี 4.2 แสดงใหเ้ห็นกระบวนการบริหารงานชายรถมือสองของบริษทัหลงัปรับ
กลยทุธ์ โดยมีการปรับกระบวนการบริหารงานขายใน 2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ีหน่ึงเพิ่มช่องทางใหลู้กคา้ไดดู้สินคา้รถมือสองผา่น Website ซ่ึงทางร้านจะลง
ขอ้มูลรถมือสองทุกคนัท่ีอยูใ่นเครือบริษทัลงใน Website โดยจะลงประวติัตวัรถอยา่งละเอียด คือ  
ยีห่อ้รถ ประเภทรถ รุ่นรถ สีรถ ขนาดเคร่ืองยนต ์ระบบเกียร์ ปีรถ ราคาโดยประมาณ สถานการซ้ือ 
เป็นตน้ พร้อมทั้งรูปภาพรถแบบ 360 องศา คือสามารถมองไดร้อบคนั ลูกคา้สามารถเห็นภาพได้
เสมือนจริง แทนการท่ีลูกคา้จะตอ้งมาท่ีสาขาเพื่อมาดูรถ เพราะ ก็อาจจะไม่มีรถท่ีสนใจอยูส่าขานั้น 
ลูกคา้ก็จะเสียเวลา เกิดความไม่พอใจ พนกังานเองก็เกิดความเครียดท่ีท ายอดขายไม่ได ้ เพราะสินคา้
ไม่มีอยูห่นา้ร้าน แต่หากมีการเพิ่มช่องทางขายผา่นการดูขอ้มูลรถมือสองจากทาง Website ลง
รายละเอียดเก่ียวกบัรถมือสองท่ีจะประกอบการตดัสินใจซ้ือได ้ ก็จะท าใหท้ั้งผูซ้ื้อและผูข้ายสะดวก
มากข้ึน โดยลูกคา้สามารถโทรหา Call Center นดัวนั เวลา และสถานท่ีเพื่อดูรถตวัจริงได ้หลงัจาก
เลือกรถท่ีสนใจไดแ้ลว้ผา่นการดู Website ก็จะท าใหเ้พิ่มโอกาสในการขายรถมือสอง ลดความไม่พึง
พอใจในการไม่มีสินคา้ และสะดวก รวดเร็วในการดูขอ้มูลไดจ้ากทุกท่ี ทุกเวลา ซ่ึงทางบริษทัจะมี
การ update ขอ้มูลสินคา้รถมือสองท่ีเขา้มาใหม่ทุกวนั ท าใหสิ้นคา้รถมือสองเกิดความเคล่ือนไหว 
และการคน้หาในหนา้ Website จะออกแบบง่าย ไม่ซบัซอ้น  โดยจะมีช่องคน้หาใหค้ลิกเพื่อคน้หารถ
ท่ีสนใจผา่นขอ้มูลรถมือสองทั้งหมดในเครือบริษทั โดยสามารถคน้หาไดจ้าก ช่องคน้หาประเภทรถ 
ช่องคน้หาจากราคารถ ช่องคน้หาจากปีของรถ และช่องคน้หาจากยีห่อ้รถ 

ส าหรับพนกังานขายจะการท าการตลาดในการขายส่งเสริมยอดขายก็จะมีการท าผ่าน 
Websiteควบคู่กนัไป โดยพนกังานจะจดัท าโปรโมชัน่กระตุน้ทุกเดือน มีการท าส่วนลด แถมของ 
หรือการจดัอบรมสัมมนาโดยช่างท่ีมีประสบการณ์ถึงการดูแลรักษาและการขบัข่ีปลอดภยัโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย เพื่อเป็นเสริมสร้างความรู้และทกัษะการใชรุ้มือสองอยา่งถูกตอ้ง สร้างความพึงพอใจ สร้าง
สัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งลูกคา้กบัทางบริษทั และช่วยกระตุน้ยอดขายรถมือสองใหบ้ริษทัได ้ 

 ส่วนท่ีสอง มีการตดัสต๊อกแบบ Real time หลงัจากจบการซ้ือขายทนัที แทนท่ีการตดั 
สตอ๊กแบบมือในแต่ละสาขา เน่ืองจากพนกังานจะตอ้งท างานซ ้ าซอ้น คือตอ้งตดัสตอ็กมือท่ีสาขา 
และตอ้งส่งFaxใหส้ านกังานใหญ่ทุกวนัหลงัเลิกงาน เพื่อใหส้ านกังานใหญ่ ตดัสต๊อกรวมท่ีโกดงัอีก
คร้ังในเชา้วนัถดัไป ซ่ึงจะใชเ้วลานานและหลายขั้นตอน เกิดการผดิพลาดลืมตดัสต๊อกไดแ้ละขอ้มูล
ไม่ Update ดงันั้นการท่ีตดัสตอ๊กแบบ Real time ผา่น website ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลภายในบริษทั ไว้
จดัการสต๊อกรวมไดโ้ดยตรง ซ่ึงจะท าใหพ้นกังานขายท างานไดดี้ข้ึน คือ ปิดการขาย ตดัสตอ๊กแบบ 
online เลย โดยทุกสาขาก็จะเห็นขอ้มูลเหมือนกนั เกิดความแม่นย  าในการตรวจสอบสตอ๊กมากข้ึน 
ส่งผลใหเ้กิดการบริหารจดัการสตอ๊กท่ีเป็นระบบและสตอ๊กมีการอพัเดตตามจริงตลอดเวล 
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4.2 บทสรุปการออกแบบกลยุทธ์เพือ่แก้ไขปัญหา  
 จากการใชก้ลยทุธ์ในการปรับกระบวนการจดัการปัญหาการเสียโอกาสในการขายรถ
มือสอง โดยการน าระบบสารสนเทศ คือการท า Website เพื่อช่วยเพิ่มช่องทางในการขายรถมือสอง 
และการจดัการสต๊อกแบบ Real time ท าใหก้ารท างานมีความเหมาะสม ชดัเจนมากยิง่ข้ึน มีการลด
การท างานท่ีซบัซอ้น และช่วยเพิ่มความพึงพอใจในกบัทั้งลูกคา้และพนกังานขาย ท าใหร้ะยะเวลาใน
การซ้ือขายมีประสิทธิภาพข้ึน ขอ้มูลสามารถตรวจสอบไดอ้ยา่งแม่นย  า เน่ืองจากมีการอพัเดตขอ้มูล
ตลอดเวลา สร้างโอกาสในการขายทั้งลูกคา้ขายปลีกและขายส่ง ท าใหย้อดขายและรายไดข้องบริษทั
เพิ่มข้ึนดว้ย 
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บทที ่ 5 

การน ากลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
# 

# 
 จากการใช้กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาการเสียโอกาสในการขายรถมือสองและการ
จดัการสต๊อกท่ียุง่ยากและใชเ้วลานานในการตรวจสอบของบริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป เพื่อสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัธุรกิจการจดัการรถจกัรยานยนตมื์อสอง เพิ่มช่องทางในการขายสินคา้ 
ใหมี้การท างานท่ีดีเหมาะสมมากข้ึน เพื่อใหบ้ริษทัสามารถด าเนินงานไดต้ามมาตรฐานและเป้าหมาย
ท่ีวางไว ้ซ่ึงในการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัจริงนั้นจะถูกด าเนินการผา่นการใช้การท าการตลาดส่งเสริม
การขาย  และมีการก าหนดกรอบการวดัผล พร้อมทั้งการบริหารงานโดยใช้ Balanced scorecard 
(BSC) เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการประเมินผลการด าเนินงานขององคก์รให้บรรลุตามเป้าหมายตาม
กลยทุธ์ครบทุกดา้นและสามารถปรับเปล่ียนกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมกบัองคก์รต่อไปในอนาคต 
 
 

5.1 แผนงานการด าเนินกลยุทธ์โดยใช้แผนการตลาดส่งเสริมการขาย  
 กลยุทธ์เร่ืองไม่มีสินคา้รถมือสองท่ีลูกคา้ตอ้งการในสาขาท าให้ลูกคา้ไปซ้ือร้านคู่แข่ง 
คือ องค์กรจะท าการตลาดโดยน าระบบIT คือการสร้างหน้า Website รถมือสอง เพื่อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้รถมือสองทั้งหมดขององค์กร เพราะองคก์รมีรถมือสองมากกว่า 2000คนั ให้
ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ แต่เป็นเพราะมีพื้นท่ีในการจดัเก็บรถในแต่ละสาขาจ ากดั จึงไม่สามารถโชวร์ถได้
หมดทุกคนั เวลาลูกค้ามาท่ีร้านจึงคิดว่ารถมีน้อย พอไม่มีรถท่ีถูกใจก็จะไปซ้ือท่ีร้านอ่ืน การท า
Website เป็นเหมือนเคร่ืองมือท่ีจะท าใหเ้พิ่มช่องทางในการขายมากข้ึน ซ่ึงจะไดป้ระโยชน์กบัทั้งกบั
องค์กรและลูกค้าเอง โดยองค์กรจะใช้ Website ในการประชาสัมพนัธ์เพิ่มช่องทางในการท า
การตลาด ช่วยลดตน้ทุนในการจดัเก็บสต็อกสินคา้นาน เพราะ สินคา้จะหมุนเวียนเร็วข้ึน ส่วนลูกคา้
ไดเ้ห็นสินคา้ท่ีหลากหลายโดยผา่นWebsite ประหยดัเวลาในการมาดูสินคา้เป็นเวลานาน ลดความ
ไม่พึงพอใจเม่ือมาแลว้ไม่เจอสินคา้ท่ีชอบ ซ่ึงทางองคก์รมีเป้าหมายในการกระตุน้ยอดขายโดยท าให้
ลูกค้ามีโอกาสในการได้เลือกสินค้าท่ีหลากหลาย ผ่านการดูWebsite เข้ามาช่วยจดัการเสริม
ประสิทธิภาพใหก้บัการจดัการขอ้มูลและเพิ่มโอกาสในการขายรถมือสอง 
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5.1.1 กลยุทธ์การเพิม่ยอดขายและก าไรจากสินค้าในกลุ่มลูกค้าขายปลกี 
 การน าเสนอโซลูชัน่น้ีจะท าใหต้อบสนองลูกคา้ขายปลีกได ้โดยช่วยใหต้ดัสินใจง่ายข้ึน 
ประหยดัเวลาในการพิจารณาสินคา้ท่ีหนา้ร้านทางเดียวแบบเดิม ซ่ึงทางองคก์รจะมีการท าโปรโมชัน่
เป็นการกระตุน้การตดัสินใจ เช่น ของแถม ส่วนลดอะไหล่ตกแต่ง หรือการผอ่นดอกเบ้ียถูก เป็นตน้ 
ซ่ึงการท าแบบน้ีก็เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถตอบสนองความต้องการตาม
พฤติกรรมการใชดู้สินคา้ผา่นWebsite ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 5.1.2 กลยุทธ์การเพิม่ยอดขายและก าไรจากสินค้าในกลุ่มลูกค้าขายส่ง  
 การน าเสนอความมีช่ือเสียงท่ีมียาวนาน โดยใหบ้ริการท่ีครบวงจรมีการบริการอยา่งมือ
อาชีพ โดยองคก์รเรามีบุคลากรท่ีมีทกัษะ ความเช่ียวชาญผา่นการอบรมมาทุกคน ท าให้ความรู้ดา้น
ช่างเคร่ืองยนต์ต่างๆ มีความแม่นย  า ซ่ึงตรงน้ีร้านขายส่งมีความสนใจท่ีจะเรียนรู้ ดงันั้นการจดั
สัมมนาอบรมทกัษะความรู้ดา้นช่าง ขบัข่ีปลอดภยัจะท าให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัทางบริษทัใน
ระยะยาว และการกระตุน้ดว้ยโปรโมชัน่ก็ท  าเช่นเดียวกบัขายปลีก  
 
ตาราง 5.1 แสดงแผนการน ากลยทุธ์ไปใชง้านจริง 

 
  

5.2 แผนการน ากลยุทธ์ไปใช้งานจริง Action Plan  
 ส่วนแรก การท า Website รถมือสอง การสร้างหนา้ Website จะเป็นเคร่ืองมือในการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้รถมือสองขององคก์ร โดยองคก์รเลือกใชส่ื้อน้ี เพราะค่านิยมท่ีลูกคา้จะใชเ้วลา
กบัส่ือออนไลน์เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจะช่วยในการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้รถมือสองกวา่ 2000 คนัไดง่้ายข้ึน ทั้ง
ลูกคา้และบริษทัเองก็สามารถใชป้ระโยชน์ผา่นWebsite ร่วมกนั ทั้งการลงขอ้มูล การหาขอ้มูลสินคา้ 
และตรวจสอบสตอ๊ก ซ่ึงจะสามารถดูออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง จึงเห็นวา่สามารถน าเทคโนโลยี
สารสนเทศเขา้มาต่อยอดใหก้บัธรุกิจรถมือสองใหมี้ความแข่งแกร่งเพื่มข้ึนได ้
ผูรั้บผดิชอบ คือ บริษทัรับท าWebsite ใชเ้ป็น Outsource 
ระยะเวลาในการด าเนินงาน 6 เดือน 

 

ล าดบั ขั้นตอน ผูรั้บผิดชอบ ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค ม.ค. ก.พ. 

1 การท า Webisite บริษทัรับท า Website ใช ้Outsource 
      

2 การท าแผนการตลาด ทีมพนกังายขาย 
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ส่วนท่ีสอง การท าแผนการตลาด คิดโปรโมชัน่สนบัสนุนการขาย โดยจะท าการตลาด
แยกลูกคา้แต่ละกลุ่ม คือ ลูกคา้ขายปลีก และลูกคา้ขายส่ง โดยจะน าเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการและ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยจะวางแผนการท างานร่วมกนัของทุกสาขา ใหส้ามารถ
แข่งขนัทั้งเร่ืองราคาและบริการท่ีดีเหมาะสมเหนือคู่แข่งได ้ และเป็นการกระตุน้ใหก้ารซ้ือสินคา้รถ
มือสอง เพิ่มยอดขายในทุกสาขาขององคก์ร 
ผูรั้บผดิชอบ คือ พนกังานขาย 
ระยะเวลาในการด าเนินงาน 3 เดือน 
 
 

5.3 การควบคุมให้บริษทัน ากลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง การติดตามและการประเมนิผล โดยใช้
เคร่ืองมอื Balanced Scorecard (BSC)  
 Balanced Scorecard คือ การแปลงวสิัยทศัน์ ภารกิจ และกลยทุธ์องคก์รไปสู่ การวดั 
ผลส าเร็จท่ีก าหนดกรอบ ส าหรับการวดักลยุทธ์และระบบจดัการ ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหารไดม้องเห็น
ภาพและเส้นทางท่ีก าหนดไวใ้นแผนได้ชัดเจน บุคลากรทุกคนสามารถรับรู้ถึงกิจกรรมท่ีตนเอง
จะตอ้งท าใหไ้ดต้ามเป้าหมายท่ีก าหนด วธีิการของ Balanced Scorecard  จะพิจารณามุมมอง  
ได ้4 ดา้น  

1.มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) เช่น การเพิ่มรายได ้ การเพิ่มยอดขาย   
การเพิ่มข้ึนของก าไร 

2.มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ ภาพลกัษณ์ 
กระบวนการดา้นการตลาด การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ 

3.มุมมองดา้นกระบวนการภายใน (Internal Business process Perspective)  การ 
ประสานงานภายในองคก์ร โฆษณาประชาสัมพนัธ์ ใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม่เพื่อประสิทธิภาพท่ีดีข้ึน 

4.มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective  การ 
พฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน พฒันาระบบอ านวยความสะดวกในการท างาน ระบบ
สารสนเทศท่ีทนัสมยั 
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ภาพท่ี 5.1 แสดง Balanced Scorecard (BSC) ในมุมมองทั้ง 4 ดา้น 
ท่ีมา: http://networld.bhel.in/bscsystem/index.jsp 
 
ตาราง 5.2 แสดงรายละเอียด Balanced Scorecard (BSC) ของบริษทัในเครือออ้มนอ้ยกรุ๊ป  

องค์ประกอบทางการเงิน 
วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

การเพิ่มยอดขายในกลุ่ม
ลูกคา้ขายปลีก 

ร้อยละของยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน
ของฐานลูกคา้ขายปลีก 

20% น าเสนอสินคา้ท่ีหลายหลาย 
เขา้ถึงขอ้มูลผา่น Website   
ท าโปรโมชัน่  

การเพิ่มยอดขายในกลุ่ม
ลูกคา้ขายส่ง 

ร้อยละของยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน
ของฐานลูกคา้ขายส่ง 

10% -ท าโปรโมชัน่ การจดัอบรม 
ใหค้วามรู้เก่ียวกบั
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
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องค์ประกอบด้านลูกค้า 

วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 
ความพึงพอใจในการซ้ือ
และบริการ 

ร้อยละความพึงพอใจในการ
ซ้ือและบริการ 

80% มีสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
การใหบ้ริการดา้น 
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 
โดยช่างท่ีผา่นการอบรม 

ลูกคา้ท่ีเขา้ชมWebsite จ านวนผูท่ี้เขา้ชม Website  
ท่ีเพิ่มข้ึนต่อเดือน  

20% น าเสนอสินคา้เป็น
หมวดหมู่ หาง่าย  
จดัท าโปรโมชัน่ผา่น 
Website เช่น ส่วนลด 
คูปอง ของแถม  

   
องค์ประกอบด้านกระบวนการภายใน 

วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 
การจดัการขอ้มูลรถมือ
สอง ลงWebsite 

ร้อยละการลงขอ้มูลจ านวน
สินคา้รถมือสองทั้งหมดท่ี
องคก์รมี 

100% ลงขอ้มูลสินคา้รถมือ
สองใหค้รบทุกคนั 
พร้อมรูปภาพและ
ประวติัปีการซ้ือขาย 
ติดตามทุกวนั 

แผนการเพิ่มยอดขายผา่น
การท าWebsite 

ร้อยละยอดสั่งจองรถผา่น 
Website  ต่อเดือน 

15% ลงประชาสัมพนัธ์ 
ส่วนลด ราคาพิเศษ
ส าหรับรถรุ่นท่ีขายชา้ทุก
สัปดาห์ 
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องค์ประกอบด้านการเรียนรู้และพฒันา 
วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

พฒันาความรู้ของช่าง 
เพื่อไวอ้บรมใหก้บัลูกคา้  

ร้อยละของช่างท่ีผา่นการอบรม 100% ใชแ้ผนการพฒันาช่าง
ในการถ่ายทอดขอ้มูล
อยา่งเหมาะสม 

พฒันาความรู้ของ
พนกังานขายในการลง
ขอ้มูลผา่น Website 

ร้อยละของพนกังานขาย
ฝึกอบรมตามลกัษณะงาน 

100% ใชแ้ผนการพฒันา
ความรู้ดา้นเทคโนโลยี
ตามความเหมาะสม
ของต าแหน่งงาน 

  
 การน า BSC ไปใชใ้หเ้กิดผลส าเร็จจะตอ้งใชปั้จจยัหลายอยา่งมาเก่ียวขอ้ง โดยผูบ้ริหาร
จะตอ้งให้การสนบัสนุนเป็นเจา้ภาพในการน า BSC มาใช้ในองค์กร โดยการเปล่ียนแปลงตอ้งให้
พนกังานทุกคนเขา้ใจ มีทศันคติท่ีดีร่วมดว้ย ซ่ึงการน า BSC นั้นจะตอ้งเรียบง่าย มีแนวคิดท่ีชดัเจน 
ตรงไปตรงมา มีความต่อเน่ือง โดยสามารถปรับเปล่ียนและพฒันาได้ตามความเหมาะสม มีการ
ติดตามประชุมผลอยูต่ลอดเวลา โดยมีก าหนดตวัช้ีวดัในเชิงกลุยทธ์ว่าผลการด าเนินงานนั้นสูงกว่า
หรือต ่ากว่าเป้าหมายท่ีก าหนด เป็นการก าหนดเส้นทางและวิธีการท่ีจะท าให้องค์กรบรรลุตาม
วสิัยทศัน์ เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อบริษทั 
 
 

5.4 สรุปการน ากลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
 การท าแผนการตลาดทั้งลูกคา้ปลีกและส่งเพื่อเพิ่มช่องทางและโอกาสในการขายรถมือ
สองให้มีมากข้ึน และการใช้ Balanced Scorecard (BSC) ในการติดตามและประเมินผลการ
ด าเนินงาน ท าให้บริษทัในเครือออ้มนอ้ย กรุ๊ป สามารถก าหนดแผนขั้นตอนการบริหารงานขายรถ
มือสองใหมี้ทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากข้ึน ช่วยให้บริษทัสามารถติดตามผลและวดัไดใ้น
การด าเนินงานจริง และปรับเปล่ียนไดใ้ห้สอดคลอ้งกบัเป้าหมายและประโยชน์สูงสุดต่อบริษทั เพิ่ม
ขีดความสามารถในการแข่งขนัและอยูร่อดอยา่งมัน่คงและย ัง่ยนืไดใ้นอุตสาหกรรม 
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