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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสองของ

ร้านเอสเคเซียงกง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING SRATEGIES TO INCREASE THE SALES VOLUME OF FREIGHT 

CAR PART IN THE SK SECONDHAND SPARE SHOP, MUANG DISTRICT,  

KHON KAEN PROVINCE
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บทคัดย่อ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาสิง่แวดล้อมในการด�าเนนิธรุกจิ พฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้อะไหล่
รถบรรทกุและรถโดยสารมอืสอง และจดัท�ากลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายอะไหล่รถบรรทกุและ รถโดยสารมอืสอง ของร้านเอสเค
เซียงกง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น การวิเคราะห์โดยใช้แบบสอบถามจ�านวน 400 ชุด กับกลุ่มตัวอย่างที่ซื้ออะไหล่รถบรรทุกและ
รถโดยสาร ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย อายุ 25-40 ปี การศึกษาระดับอนุปริญญาขึ้นไป ส่วนใหญ่ใช้อะไหล่
มอืสอง เพือ่ทดแทนอะไหล่เก่าและราคาอะไหล่มอืสองถกูกว่าราคาอะไหล่ใหม่ ปัจจยัทีท่�าให้ลกูค้าตดัสนิใจซือ้มาจากด้านผลติภณัฑ์ที่
มคีณุภาพและราคาทีเ่หมาะสม และรบัประกนัสนิค้ามอีะไหล่ให้เลอืกหลากหลาย พนกังานขายมปีระสบการณ์สามารถแนะน�าอะไหล่
ได้ หลงัจากนัน้น�าผลการศกึษามาวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ และจดัท�ากลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดอะไหล่รถบรรทกุและรถโดยสาร
มือสอง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยมีงบประมาณในการด�าเนินงานทั้งหมด 108,500 บาท หลังด�าเนินโครงการแล้วคาดว่ายอด
ขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง ของร้านเอสเคเซียงกง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จะมียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จาก
ยอดขายปี พ.ศ. 2557 ในปี พ.ศ. 2559

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด  อะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง

Abstract

 This paper aims to study the business circumstance, consumers’ behavior, and other factors  
influencing the consumers’ purchase decision on the second hand big car parts. Moreover marketing strategies 
to increase the sales volume of those freight car parts in SK secondhand spare shop located in Muang district, 
Khon Kaen, is thoroughly presented in this article as well by using 400 questionnaires were randomly asked to 
the group of people who purchased such spare truck and big car parts. According to the survey, the majority of 
buyers are male aged between 25-40 years. The level of their education is diploma or above. The second hand 
car parts are more popular due to the fact that it is able to efficiently replace the new and genuine ones with 
the lower cost. The significant factors for the buyers are the quality of goods and services which they expected 
to receive. They are satisfied by the good quality of the product, reasonable price, and warranty, various types 
of the products including the proficiency of the sellers who have high experiences and can give some useful 
advice. It is estimated that these projects would take cost around 108,500 baht in total. As a result, the gross 
sales of second hand truck and big car parts in SK second hand spare shop is expected to grow approximately 
20 percent in the year of 2016 compared to the sales in 2014.

Keywords: Marketing Strategies, The Second Hand Part
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บทน�ำ

 เซยีงกงเป็นรปูแบบหนึง่ของธรุกจิจ�าหน่ายอะไหล่รถยนต์ ซึง่หากกล่าวถงึ เซยีงกง จะรูท้นัทีว่่าเป็นแหล่ง

จ�าหน่ายชิ้นส่วนอะไหล่และเครื่องยนต์มือสอง ซึ่งค�าว่า “เซียงกง” เพี้ยนมาจากศาลเจ้า “เซียงกงเกง” ที่ตั้งอยู่ 

แขวงตลาดน้อย เขตสัมพันธวงศ์ โดยกลุ่มคนไทยเชื้อสายจีนจ�านวนมากที่มาตั้งรกรากอยู่บริเวณนี้ ผู้คนทั่วไปจึง

เรียกชุมชนละแวกนี้ว่า “เซียงกง”และคนจีนในบริเวณนั้นได้เริ่มต้นการค้าขายอะไหล่และเครื่องยนต์เก่าและด้วย

สายเลือดชาวจีนชอบการค้าขายเป็นทุนเดิมจึงเกิดแนวคิดรับซื้อเศษเหล็กซากรถ น�ามาซ่อมแซมปรับปรุงหรือตัด

แยกเป็นชิน้ส่วน เพือ่น�าไปจ�าหน่ายให้กบัผูบ้รโิภคทีต้่องการในราคาทีป่ระหยดั เซยีงกงจงึเป็นทีรู่จ้กัของผูท้ีต้่องการ

อะไหล่เก่าเพือ่ทดแทนอะไหล่ทีเ่สือ่มสภาพไปในราคาทีถ่กูกว่าอะไหล่ใหม่ [1] ต่อมาด้วยความนยิมอย่างแพร่หลาย

ท�าให้ร้านจ�าหน่ายชิ้นส่วนอะไหล่และเครื่องยนต์มือสองไม่ได้จ�าหน่ายแต่เฉพาะที่แขวงตลาดน้อย เขตสัมพันธวงศ์ 

แต่มีจ�าหน่ายทั่วไปทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด

 จากระบบเศรษฐกจิโลกผนัผวนอยูเ่สมอ ส่งผลกระทบต่ออตุสาหกรรมผูผ้ลติรถและชิน้ส่วนอะไหล่ทัว่โลก 

โดยเฉพาะผูผ้ลติชิน้ส่วนเพือ่ป้อนโรงงานโดยตรง จากเศรษฐกจิดงักล่าวท�าให้ผูบ้รโิภคพึง่ระมดัระวงัการใช้จ่ายและ 

มีแนวโน้มที่จะใช้ไหล่มือสองซ่อมแซมรถบรรทุกหรือรถโดยสารเพื่อใช้งานมากขึ้น ร้านจ�าหน่ายอะไหล่รถบรรทุก

และ รถโดยสารมือสอง“เซียงกง” หรือศูนย์รวมอะไหล่เก่า ซึ่งมีอะไหล่เป็นจ�านวนมากทั้งรถยุโรป รถเอเชีย จึงเป็น

ทางเลอืกทีล่ดภาระค่าใช้จ่ายจากการซ่อมบ�ารงุจากสภาพเศรษฐกจิดงักล่าวเมือ่ประชาชนระมดัระวงัการใช้จ่ายและ

สภาพการแข่งขันร้านจ�าหน่ายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสองในจังหวัดขอนแก่น มีเป็นจ�านวนมาก จึงส่ง

ผลให้ยอดขายของร้านเอสเคเซียงกง ในปี พ.ศ. 2555 มียอดขาย 5,468,000 บาทปี พ.ศ. 2556 มียอดขาย 

4,821,000 บาท ปี พ.ศ.2557 มียอดขาย 4,226,000 บาท พบว่ามียอดขายที่ลดลงจึงได้ท�าการศึกษาพฤติกรรม

และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง เพื่อจัดท�ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ

เพิ่มยอดขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง ของร้านเอสเคเซียงกง ให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากยอดขายปี 

พ.ศ. 2557 ในปี พ.ศ. 2559

วัตถุประสงค์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง

 2. เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสองของ 

ร้านเอสเคเซียงกง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากยอดขาย ปี พ.ศ. 2557ใน ปี พ.ศ. 2559

วิธีด�ำเนินงำน 

 1. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ สถิติการจดทะเบียนถือครองกรรมสิทธ์รถบรรทุกและรถ

โดยสารในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ในปี พ.ศ.2557 ถือครองจ�านวน 28,211 คัน[2] กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การศกึษาครัง้นีใ้ช้สตูรของ Yamane[3] ได้กลุม่ตวัอย่างทีต้่องท�าการเกบ็ข้อมลูแบบสอบถาม จ�านวน 400 คน เครือ่ง

มือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม มีส่วนประกอบ 3 ส่วนคือส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้อะไหล่รถบรรทกุและรถโดยสารมอืสอง ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง ทั้ง 7 ด้าน (7 Ps) ได้แก่ 

ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย (Place) ด้านส่งเสรมิการตลาด (Promo-

tion) ด้านพนักงาน (People) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)
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 2. การก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสองของ ร้าน

เอสเคเซียงกง

  น�าผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการเลือก

ซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสองและสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจ [4] สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจ [5] 

การก�าหนดต�าแหน่งทางการตลาดโดยใช้ STP Analysis [6] จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค [7] มาจัดท�า

กลยทุธ์ทางเลอืกโดยใช้ TOWN Matrix [8] เพือ่ก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายอะไหล่รถบรรทกุและ

รถโดยสารมือสองของร้านเอสเคเซียงกง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ผลกำรวิจัย

 1. พฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้อะไหล่รถบรรทกุ

และรถโดยสารมือสอง จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย ร้อยละ 76.50 อายุ 25-40 

ปี ร้อยละ 74.00 การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. ร้อยละ 46.00 มีอาชีพรับจ้างทั่วไป ร้อยละ 39.00 รายได้เฉลี่ย 

30,001 ขึน้ไป ร้อยละ 49.00 วตัถปุระสงค์ส่วนใหญ่ใช้อะไหล่มอืสองเพือ่ทดแทนอะไหล่เก่าทีส่กึหรอ ร้อยละ 71.00 

เหตผุลในการเลอืกซือ้อะไหล่มอืสอง เนือ่งจากราคาถกูกว่าอะไหล่ใหม่ ร้อยละ 57.30 อายกุารใช้งานรถบรรทกุและ

รถโดยสารอยูใ่นช่วงมากกว่า 6-9 ปี ร้อยละ 61.80 และช�าระเงนิในการซือ้อะไหล่มอืสองด้วยเงนิสด ร้อยละ 86.00 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง พบว่า ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความหลากของผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ได้แก่ สามารถต่อรองราคา ด้านสถานที่ ได้แก่ สถานที่ตั้ง

ของร้านมีป้ายร้านชัดเจน ด้านการส่งเสริมตลาด ได้แก่ การให้เครดิตทางการค้า ด้านพนักงาน ได้แก่ พนักงานมี

บุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ์ดี ด้านกระบวนการ ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ได้แก่ สถานที่ให้บริการมีความทันสมัย

 2. ก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายอะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสองของ 

ร้านเอสเคเซียงกง

  จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมร้านเอสเคเซียงกง พบว่า ด้านกฎหมายและการเมือง เนื่องจาก

สถานการณ์ทางการเมอืงในประเทศไทยทีย่งัประสบปัญหาความมัน่คง ท�าให้นกัลงทนุขาดความเชือ่มัน่ในการลงทนุ 

จงึเป็นโอกาสทางธรุกจิในการจ�าหน่ายอะไหล่รถบรรทกุและรถโดยสารมอืสอง จงึส่งผลกระทบทัง้ทางด้านบวกและ

ด้านลบต่อธุรกิจ ด้านเศรษฐกิจ สืบเนื่องจากการเมืองที่ขาดเสถียรภาพส่งผลให้เศรษฐกิจประสบภาวะผันผวน 

ประชาชนระมดัระวงัการใช้จ่ายมากขึน้ จงึท�าให้ผูบ้รโิภคสนใจเลอืกซือ้อะไหล่มอืสองทดแทนอะไหล่เก่ามากขึน้ จงึ

ส่งผลกระทบด้านบวกและด้านลบต่อธรุกจิ ด้านสงัคมและวฒันธรรม จงัหวดัขอนแก่นเป็นจงัหวดัทีม่ขีนาดใหญ่และ

เป็นจังหวัดศูนย์กลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง จึงเป็นที่น่าสนใจของนักลงทุนในการด�าเนินธุรกิจมี

ผลต่อธรุกจิด้านบวก ด้านเทคโนโลยเีทคโนโลยด้ีานการสือ่สารมคีวามก้าวหน้าสามารถช่วยให้ธรุกจิเผยแพร่ข่าวสาร 

สร้างการรับรู้พร้อมทั้งการส่งเสริมทางการตลาดในรูปแบบต่างๆผ่านทางเทคโนโลยีได้ง่าย มีผลต่อธุรกิจด้านบวก 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เพื่อกระตุ้นให้เกิดการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าและมีประสิทธิภาพมากที่สุด จึงเป็น

โอกาสที่ดีของธุรกิจการจัดจ�าหน่ายอะไหล่รถยนต์มือสอง ซึ่งเป็นการน�าอะไหล่รถยนต์เก่าที่อยู่ในสภาพที่ใช้การได้

มาซ่อมแซม (Repair) แล้วน�ากลับมาใช้ใหม่ (Re-Use) แทนการซื้ออะไหล่ใหม่ เพราะเป็นสินค้าที่สามารถทดแทน

ได้ มีผลต่อธุรกิจด้านลบ
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 จากการวิเคราะห์การแข่งขันในการด�าเนินธุรกิจร้านเอสเคเซียงกง พบว่า การคุกคามของคู่แข่งขันราย

ใหม่อยู่ในระดับความรุนแรงต�่า เนื่องจากต้องใช้งบประมาณในการด�าเนินกิจการสูง การแข่งขันในอุตสาหกรรม

เดยีวกนัอยูใ่นระดบัสงู เนือ่งจากมกีารแข่งขนัภายในธรุกจิเดยีวกนัมเีป็นจ�านวนมาก และยงัแข่งขนัด้านคณุภาพกบั

ราคา อ�านาจต่อรองของผู้จัดจ�าหน่ายวัตถุดิบอยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากธุรกิจขายอะไหล่มือสอง ต้องผ่าน

ซัพพลายเออร์ที่น�าเข้าจากต่างประเทศแต่จ�านวนซับพลายเออร์มีจ�านวนหลายราย อ�านาจต่อรองของลูกค้า อยู่ใน

ระดบัความสงู เนือ่งจากมคีูแ่ข่งขนัทางการค้าจ�านวนมาก ลกูค้าจงึสามารถเปรยีบเทยีบราคาสนิค้าก่อนซือ้สนิค้าได้ 

สินค้าทดแทน อยู่ในระดับปานกลางเนื่องจากธุรกิจขายอะไหล่ มีทั้งอะไหล่ใหม่และอะไหล่มือสอง ท�าให้สินค้าทั้ง

สองแบบต่างใช้ทดแทนซึ่งกัน

 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของร้านเอสเคเซียงกง พบว่า จุดแข็ง คือ ชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและมี

ประสบการณ์ในธรุกจิเกอืบ 30 ปี คณุภาพของสนิค้าด ี(น�าเข้าสนิค้าจากต่างประเทศ) รบัประกนัสนิค้า บรกิารหลงั

การขาย (เปลี่ยน/คืนได้) ความหลากหลายของอะไหล่มือสอง ร้านมีท�าเลที่ตั้งเหมาะสม จุดอ่อน คือ ร้านมีการเก็บ

สต๊อกสนิค้าอะไหล่เดมิทีเ่ป็นรุน่เก่าอยูม่าก มกีารท�าตลาดน้อยมุง่เน้นไปทีพ่นกังานขายอย่างเดยีว พนกังานไม่เพยีง

พอ โอกาส คือ ยอดจดทะเบียนรถใหม่เพิ่มมากขึ้น ท�าให้ความต้องการใช้อะไหล่เพิ่มมากขึ้นเศรษฐกิจตกต�่า ท�าให้

คนหนัมาใช้อะไหล่มอืสองมากยิง่ขึน้ อะไหล่ใหม่มรีาคาแพงมากกว่า เนือ่งจากรถบรรทกุและรถโดยสารมกีารใช้งาน

หนักทุกๆวัน จึงจ�าเป็นต้องซ่อมบ�ารุงให้อยู่ในสภาพพร้อมใช้งานเสมอ ด้านอุปสรรค คือ คู่แข่งมีจ�านวนมากอ�านาจ

ต่อรองลูกค้าสูง มีอะไหล่เทียมที่ผลิตขึ้นในประเทศไทยเข้ามาเป็นสินค้าทดแทนอะไหล่มือสอง ความมีเสถีรภาพ

ทางการเมืองเป็นผลท�าให้ภาคเอกชนขาดความเชื่อมั่นการลงทุน

 STP Analysis โดย ส่วนแบ่งการตลาด (Segmentation) แบ่งตามกลุม่ผูใ้ช้รถบรรทกุและรถโดยสารหรอื

เจ้าของกจิการ ทีม่อีายตุัง้แต่ 25 ปี ขึน้ไป กลุม่เป้าหมาย (Targeting) ผูบ้รโิภคทีใ่ช้รถบรรทกุและรถโดยสาร ก�าหนด

ต�าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยแบ่งตามคุณภาพของสินค้าและความน่าเชื่อถือของร้านค้า

 การก�าหนดกลยุทธ์ทางเลือก TOWS Matrix (ตารางที่ 1) พบว่า กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของ ร้านเอสเค

เซียงกง มี 4 โครงการ ดังรายละเอียดในตารางที่ 2

สรุป

 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย ร้อยละ 76.50 อายุ 25-40 ปี ร้อยละ 

74.00 การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. ร้อยละ 46.00 มีอาชีพรับจ้างทั่วไป ร้อยละ 39.00 รายได้เฉลี่ย 30,001 

ขึน้ไป ร้อยละ 49.00 วตัถปุระสงค์ส่วนใหญ่ใช้อะไหล่มอืสองเพือ่ทดแทนอะไหล่เก่าทีส่กึหรอ ร้อยละ 71.00 เหตผุล

ในการเลือกซื้ออะไหล่มือสองเนื่องจากราคาถูกกว่าอะไหล่ใหม่ ร้อยละ 57.30 อายุการใช้งานรถบรรทุกและรถ

โดยสารอยู่ในช่วงมากกว่า 6-9 ปี ร้อยละ 61.80 และช�าระเงินในการซื้ออะไหล่มือสองด้วยเงินสด ร้อยละ 86.00 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหล่รถบรรทุกและรถโดยสารมือสอง พบ

ว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ความหลากของผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ได้แก่ สามารถต่อรองราคา ด้านสถานที่ ได้แก่ สถาน

ที่ตั้งของร้านมีป้ายร้านชัดเจน ด้านการส่งเสริมตลาด ได้แก่ การให้เครดิตทางการค้า ด้านพนักงาน ได้แก่ พนักงาน

มีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ์ดี ด้านกระบวนการ ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ได้แก่ สถานทีใ่ห้บรกิารมคีวามทนัสมยัจงึน�ามาวเิคราะห์ และได้ก�าหนดต�าแหน่งทางการตลาด (STP Analysis) เพือ่

วางกลยุทธ์ได้ 4 โครงการ คือ โครงการที่ 1 เจาะตลาดอู่รถบรรทุกและรถโดยสาร โครงการที่ 2 พัฒนาบุคลากร 

โครงการที ่3 เพิม่ช่องทางจ�าหน่ายสนิค้า โครงการที ่4 โปรโมชัน่สดุพเิศษ โดยใช้งบประมาณ บาท หลงัด�าเนนิโครง

แล้วคาดว่าร้านเอสเคเซียงกง มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากยอดขายปี พ.ศ. 2557 ในปี พ.ศ. 2559 
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ตำรำงที่ 1  ผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

     

  

 ปัจจัยภำยใน

ปัจจัยภำยนอก

จุดแข็ง

1.มชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กัและมปีระสบ

การณ์ในธุรกิจเกือบ 30ปี

2.คุณภาพของสินค้าดี (น�าเข้า

สินค้าจากต่างประเทศ)

3.รับประกันสินค้า บริการหลังการ

ขาย (เปลี่ยน/คืนได้)

4.ความหลากหลายของอะไหล่

มือสอง

5.ร้านมีท�าเลที่ตั้งเหมาะสม

จุดอ่อน

1.ร้านมีการเก็บสต๊อกสินค้าอะไหล่

เดิมที่เป็นรุ่นเก่าอยู่มาก

2.มกีารท�าตลาดประชาสมัพนัธ์ตรา

สินค้าน้อย

3.พนักงานไม่เพียงพอ

โอกาส

1.ยอดจดทะเบยีนรถใหม่เพิม่มากขึน้ท

ำให้ความต้องการใช้อะไหล่เพิม่มากขึน้

2.เศรษฐกจิตกต�า่ท�าให้คนหนัมาใช้อะไ

หล่มือสองมากยิ่งขึ้น

3.อะไหล่ใหม่มีราคาแพงมากกว่าเนื่อง

จากรถบรรทุกและรถโดยสารมีการใช้

งานหนักทุกๆวันจึงจ�าเป็นต้องซ่อม

บ�ารุงให้อยู่ในสภาพพร้อมใช้งานเสมอ

SOกลยุทธ์เชิงรุก

กลยุทธ์สื่อสารการตลาด

โครงการที่  1 เจาะตลาดอู ่รถ

บรรทุกและรถโดยสาร

WOกลยุทธ์เชิงแก้ไข

กลยุทธ์ด้านพนักงาน

โครงการที่ 2 พัฒนาบุคลากร

ภัยคุกคาม

1.มีคู่แข่งมีจ�านวนมากอ�านาจต่อรองลู

กค้าสูง

2.มอีะไหล่เทยีมทีผ่ลติขึน้ในประเทศไท

ยเข้ามาเป็นสินค้าทดแทน

3.ความมีเสถีรภาพทางการเมืองเป็นผ

ลท�าให้ภาคเอกชนขาดความเชือ่มัน่การ

ลงทุน

STกลยุทธ์เชิงป้องกัน

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ�าหน่าย

โครงการที่ 3 เพิ่มช่องทางจ�าหน่าย

สินค้า

WTกลยุทธ์เชิงรับ

กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด

โครงการที่ 4 โปรโมชั่นสุดพิเศษ 
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โครงการที่ 1 เจาะตลาดอู
รถบรรทุกและรถโดยสาร 13,500

โครงการที่ 2 พัฒนาบุคคลากร 4,500

โครงการที่ 3 เพิ่มชองทางการ
จําหนายสินคา 15,000

โครงการที่ 4 โปรโมชั่นสุดพิเศษ 75,500
108,500

งบประมาณ
(บาท)

เดือน
โครงการ

รวมงบประมาณ

กลยุทธเพื่อการแกไข

กลยุทธเชิงรุก

กลยุทธเชิงปองกัน

กลยุทธเชิงรับ


