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1	 นักศึกษาปริญญาโท	หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต	วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์	คณะเภสัชศาสตร์	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์	คณะเภสัชศาสตร์	และอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น

กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้ว

ของร้านปรีชาพานิช อ�าเภอสมเด็จ จังหวัดกาฬสินธุ์

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES REVENUE OF USED TRUCKS 

OF PRECHAPANIT SHOP IN SOMDET DISTRICT, KALASIN PROVINCE
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อรวรรณ มนทกานติรัตน์ 3

บทคัดย่อ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1)ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อรถ

บรรทุกใช้แล้วของผู้บริโภค 2)ศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจจ�าหน่ายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช และ3)ก�าหนด

กลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อรถบรรทุกใช้แล้วของผู้บริโภค คือสภาพรถอยู่ในเกณฑ์ดี ราคามีความเหมาะสมกับสภาพของรถ ที่ตั้งของร้านอยู่ติด

ถนนหาได้ง่าย มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ พนักงานมีความรู้ และความช�านาญในการให้บริการ กระบวนการในการให้บริการมีความ

รวดเร็ว และสถานที่ให้บริการมีความทันสมัย สะอาด และเป็นระเบียบ โดยเมื่อน�าผลการศึกษามาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห ์

สิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจ สามารถก�าหนดกลยุทธ์การตลาดได้จ�านวน 7 โครงการ

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด รถบรรทุกใช้แล้ว

Abstract

 The objectives of this paper were to 1) study the behaviors and the marketing mix  

factors which influenced the decision for consumers to purchase used trucks. 2) study the  

business environment and performance of selling used trucks from Prechapanit and 3) propose a marketing 

strategies increase the sales revenue at Prechapanit shop. The finalings were that the marketing mix factors that 

influenced the decision to purchase used trucks were a truck in good condition, offering a fair price for the truck, 

the shop would be located on the main road and easy to find, advertisements, the salesmen would have high 

skills in truck services, the process of services were fast and the place must be modern, clean and organized.

After using the results made by this study then analyzed together with the General Environment of Used Truck  

Dealership.The results were then used to create marketing strategies to increase the sales revenue of used trucks 

at Prechapanit shop. There are 7 projects

Keywords: Marketing Strategies, Used Trucks
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บทน�ำ 

 ปัจจบุนัรถบรรทกุถอืเป็นปัจจยัหลกัในการท�าหน้าทีน่�าพาสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์จากพืน้ทีห่นึง่ไปสูอ่กีพืน้ที่

หนึ่ง ท�าให้เกิดกิจกรรมทางการค้าอันก่อให้เกิดรายได้ และเป็นการกระตุ้นการเติบโตทางเศรษฐกิจ ด้วยเหตุผลดัง

กล่าวจึงถือได้ว่ารถบรรทุกมีความจ�าเป็นอย่างยิ่งในการขนส่งทางบกส�าหรับประเทศไทย การเปลี่ยนแปลงที่ส�าคัญ

ในการขนส่งด้วยรถบรรทุก คือการเกิดวิกฤติเศรษฐกิจฟองสบู่แตกในปี พ.ศ. 2540 เมื่อสถาบันการเงินหลายๆแห่ง

ล่มสลายลง ประชาชนไม่มีก�าลังที่จะซื้อรถยนต์บรรทุกใหม่ป้ายแดง จึงส่งผลให้ธุรกิจการจ�าหน่ายรถบรรทุกใช้แล้ว

เกดิขึน้อย่างแพร่หลายและกว้างขวาง อกีทัง้ราคาของรถบรรทกุทีม่กีารใช้งานแล้วยงัต�า่กว่ารถยนต์บรรทกุป้ายแดง

อีกด้วย ด้วยข้อดีของรถบรรทุกใช้แล้วด้านราคาที่ต�่ากว่ารถยนต์บรรทุกใหม่ป้ายแดงนี้เองก่อให้เกิดการแข่งขัน

ระหว่างผู้ประกอบการจ�าหน่ายรถบรรทุกใช้แล้วที่มักจะแข่งขันกันที่ราคาที่ต�่ากว่ารายอื่น จากความผันผวนและ

ความไม่แน่นอนของสภาวะเศรษฐกิจ ท�าให้ก�าลังซื้อของประชาชนลดลง ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อร้านปรีชาพานิช ที่

ประสบปัญหาด้านยอดขายรถบรรทกุใช้แล้วทีล่ดลง ผูศ้กึษาในฐานะทายาทเจ้าของธรุกจิ จงึมคีวามจ�าเป็นทีจ่ะต้อง

ท�าการศึกษาเพื่อก�าหนดกลยุทธ์และการวางแผนทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้าน

ปรีชาพานิช โดยมีเป้าหมายคือ เพิ่มยอดขายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ในปี 2558

ทบทวนวรรณกรรม

 การศึกษาครั้งนี้ใช้แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค[1] ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค[2] การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป[3] การวเิคราะห์การแข่งขนัในอตุสาหกรรม[4] การ

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด[5]

วัตถุประสงค์

 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อรถบรรทุก

ใช้แล้วของผู้บริโภค

 2.  เพื่อศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจจ�าหน่ายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช 

 3.  เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช

วิธีกำรศึกษำ 

 1.  การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อรถบรรทุก

ใช้แล้วของผูบ้รโิภค ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีม่คีวามจ�าเป็นต้องใช้รถบรรทกุใช้แล้วในการประกอบ

อาชีพในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาเป็น 2 กลุ่มคือ 1) ผู้บริโภคที่เคยซื้อ

รถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ซึ่งก�าหนดจากสถิติยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิชตั้งแต่ปี 

2553-2557 มจี�านวนผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้รถบรรทกุใช้แล้วของร้านปรชีาพานชิทัง้หมด 237 คน โดยยงัช�าระค่าเช่าซือ้

กบัทางร้านอย่างต่อเนือ่งจ�านวน 200 คน ถอืเป็นกลุม่ตวัอย่างทีท่ราบจ�านวนประชากร เพือ่ความสะดวกและป้องกนั

ความผดิพลาดจากการเกบ็ข้อมลู จงึเกบ็ข้อมลูเตม็จ�านวน โดยเกบ็รวบรวมข้อมลู ณ ร้านปรชีาพานชิ อ�าเภอสมเดจ็ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ 2) ผู้บริโภคที่ไม่เคยซื้อรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ก�าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจาก

การเปิดตารางของ Krejcie and Morgan [6] โดยก�าหนดระดบัค่าความเชือ่มัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาด

เคลือ่นทีย่อมรบัได้ร้อยละ 5 ได้ขนาดกลุม่ตวัอย่างจ�านวน 196 คน เพือ่ความสะดวกและป้องกนัความผดิพลาดจาก
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การเกบ็ข้อมลู จงึเกบ็ข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างจ�านวน 200 คน ซึง่ครอบคลมุกลุม่ตวัอย่างทีไ่ด้จากการเปิดตาราง เกบ็

รวบรวมข้อมูล ณ ส�านักงานขนส่งจังหวัดต่างๆ เนื่องจากมีประชาชนไปติดต่อราชการเกี่ยวกับการด�าเนินการด้าน

ทะเบยีนรถอย่างต่อเนือ่ง เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา ได้แก่ แบบสอบถาม มส่ีวนประกอบ 3 ส่วน คอื ส่วนที ่1 ข้อมลู

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับ

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้รถบรรทกุใช้แล้ว และส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้รถบรรทกุใช้แล้วของผูบ้รโิภค ทัง้ 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางในการขายสนิค้า 

ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านลักษณะทางกายภาพของสินค้าและบริการ 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูปในการค�านวณและประมวลผล ซึ่งสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่า

ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

 2.  การศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจจ�าหน่ายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช เครื่อง

มอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู ได้แก่ การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รหิารร้านปรชีาพานชิ เพือ่ให้ได้ข้อมลูทัว่ไปของธรุกจิ 

ลักษณะการด�าเนินธุรกิจ และสถานการณ์ปัจจุบันของการด�าเนินธุรกิจ โดยน�าข้อมูลที่ได้มาท�าการวิเคราะห์สิ่ง

แวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการ

ด�าเนินธุรกิจจ�าหน่ายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช

 3.  การก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ด�าเนินการ

โดยการน�าผลการศึกษาที่ได้จากข้อ 1 และข้อ 2 มาวิเคราะห์รูปแบบความสัมพันธ์โดยใช้ TOWS Matrix [7] เพื่อ

ก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วให้กับร้านปรีชาพานิช

ผลกำรวิจัย

 1.  ผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้รถบรรทกุ

ใช้แล้วของผู้บริโภค มีดังนี้

 ก.กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เคยซื้อรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช พบว่าผู้บริโภคร้อยละ 70.50 มี

เกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์รถบรรทุกใช้แล้ว คือ ผู้จ�าหน่ายมีจ�านวนยี่ห้อรถ รุ่นรถชนิด/ประเภทรถ 

ลกัษณะ/มาตรฐานของรถไว้ให้เลอืกหลากหลาย ร้อยละ 83.00 ผ่อนช�าระค่าเช่าซือ้ ร้อยละ 46.50 เคยซือ้รถบรรทกุ

ใช้แล้วยี่ห้อ ISUZU ร้อยละ 62.50 ลักษณะกระบะบรรทุก(ยกได้) ร้อยละ 53.60 พบว่าบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้รถบรรทกุใช้แล้ว คอื ตนเอง ร้อยละ38.20 รูจ้กัร้านปรชีาพานชิจากเพือ่นหรอืคนรูจ้กั ส่วนความคดิเหน็

เกี่ยวกับความเพียงพอของจ�านวนยี่ห้อรถ รุ่นรถ ชนิด/ประเภท และลักษณะ/มาตรฐานของรถ ที่ร้านปรีชาพานิชมี

ไว้ให้ผู้บริโภคเลือกซื้อ ร้อยละ 56.50 เห็นว่าเพียงพอแล้ว ความคิดเห็นต่อการก�าหนดระดับเงินดาวน์ในการซื้อรถ

บรรทกุใช้แล้วทีร้่อยละ 50 ของราคารถ ร้อยละ 39.50 เหน็ว่ามคีวามเหมาะสม ร้อยละ 43.50 สนใจการจดัรายการ

ส่งเสริมการขายที่เกี่ยวข้องกับการลดระดับเงินดาวน์และอัตราดอกเบี้ยค่าเช่าซื้อ ส�าหรับข้อเสนอแนะจากการใช้

บริการร้านปรีชาพานิช ร้อยละ 18.50 เห็นว่าร้านปรีชาพานิชควรจัดตั้งศูนย์การบริการลูกค้าเคลื่อนที่ คอยตรวจ

เช็คสภาพรถ ให้ค�าแนะน�าและซ่อมรถบรรทุกบ�ารุงหลังการขาย

 ข.กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่ไม่เคยซื้อรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ด้านพฤติกรรม พบว่าผู้บริโภค

ร้อยละ 51.50 ไม่เคยซื้อรถบรรทุกใช้แล้ว ร้อยละ 34.50 มีแผนที่จะซื้อรถบรรทุกใช้แล้ว ร้อยละ 60.00 ยังไม่มี

ก�าหนดระยะเวลาในการซื้อที่แน่นอน ร้อยละ 44.50 มีเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์รถบรรทุกใช้แล้ว คือ 

ผู้จ�าหน่ายมีจ�านวนยี่ห้อรถ รุ่นรถชนิด/ประเภทรถ ลักษณะ/มาตรฐานของรถไว้ให้เลือกหลากหลาย ร้อยละ 64.50 
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ผ่อนช�าระค่าเช่าซือ้ ร้อยละ 45.00 ต้องซือ้รถบรรทกุใช้แล้วยีห้่อ ISUZU ร้อยละ 50.50 ลกัษณะกระบะบรรทกุ(ยก

ได้) ร้อยละ 38.00 ต้องการซือ้รถบรรทกุในช่วงอาย ุ4-5 ปี ร้อยละ 30.00 ต้องการซือ้รถบรรทกุใช้แล้วราคาประมาณ 

400,001-600,000 บาท ร้อยละ 41.90 พบว่าบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถบรรทุกใช้แล้ว คือ ตนเอง ผู้

บริโภคร้อยละ 56.50 ไม่รู้จักร้านปรีชาพานิช ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อ

รถบรรทุกใช้แล้วของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ สภาพรถอยู่ในเกณฑ์

ด ีเป็นรถทีม่สีภาพด ีสมบรูณ์พร้อมทีจ่ะใช้งาน และการมรีถบรรทกุใช้แล้วไว้ให้เลอืกหลากหลาย ด้านราคาผูบ้รโิภค

ค�านึงถึงการก�าหนดราคาที่มีความเหมาะสมกับสภาพของรถ และราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับผู้จ�าหน่ายรายอื่น ด้าน

ช่องทางการจดัจ�าหน่ายประเดน็ส�าคญัทีผู่บ้รโิภคตระหนกัถงึ คอื ทีต่ัง้ของร้านอยูต่ดิถนนหาได้ง่าย มป้ีายบอกอย่าง

ชัดเจน และการมีศูนย์บริการ/โชว์รูมหลายสาขา ด้านการส่งเสริมการตลาดผู้บริโภคต้องการการโฆษณาผ่านสื่อ

ต่างๆเช่น วิทยุท้องถิ่น เคเบิ้ลทีวี สื่อสิ่งพิมพ์ และการจัดงานแสดงสินค้าตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า 

Motor Show ด้านพนกังานผูบ้รโิภคต้องการพนกังานขายทีม่คีวามรู ้ความช�านาญในการให้บรกิาร มมีนษุยสมัพนัธ์

ที่ดี และสามารถให้รายละเอียดของรถบรรทุกใช้แล้วได้ครบถ้วนถูกต้อง ด้านกระบวนการผู้บริโภคต้องการความ

รวดเร็วในการให้บริการ และการให้บริการที่มีความถูกต้อง น่าเชื่อถือ ด้านลักษณะทางกายภาพผู้บริโภคต้องการ

สถานที่ให้บริการที่มีความทันสมัย สะอาด และเป็นระเบียบ มีมุมรับรองลูกค้าที่เป็นสัดส่วนและเพียงพอ การแต่ง

กายของพนักงานมีความสะอาดและเรียบร้อยตามล�าดับ

 2.  ผลการศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจจ�าหน่ายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช 

การศกึษาสิง่แวดล้อมทัว่ไปทีก่ระทบต่อการด�าเนนิธรุกจิของร้านปรชีาพานชิ พบว่าด้านนโยบายทางการเมอืง ด้าน

เศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เอื้อต่อการด�าเนินธุรกิจของร้าน

ปรีชาพานิช เนื่องจากมาตรการส่งเสริมอุตสาหกรรมยานยนต์และชิ้นส่วนยานยนต์ ตามแผนแม่บทอุตสาหกรรม

ยานยนต์ ปี พ.ศ.2555-2559 การฟื้นตัวของเศรษฐกิจภายในประเทศ จากสถานการณ์ทางการเมืองมีความชัดเจน

ขึน้ ผูบ้รโิภคให้ความสนใจเกีย่วกบัรถบรรทกุใช้แล้วมากยิง่ขึน้ นวตักรรมการผลติยานยนต์เพือ่การพาณชิย์ได้มกีาร

พัฒนาอย่างก้าวหน้า และการพัฒนาเส้นทางคมนาคมการขนส่งทางบกที่เชื่อมโยงกัน ท�าให้มีการคมนาคมขนส่งที่

มคีวามสะดวกมากยิง่ขึน้ แต่ในด้านเศรษฐกจิต้องค�านงึถงึปัจจยัเสีย่ง เช่น การฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิโลกทีย่งัคงอ่อนแอ 

มีความผันผวนของเงินทุนเคลื่อนย้ายระหว่างประเทศและอัตราแลกเปลี่ยน และราคาสินค้าเกษตรภายในประเทศ

ที่ตกต�่า

 การแข่งขันในอุตสาหกรรมจ�าหน่ายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช พบว่า สภาพการแข่งขันใน

ปัจจุบันมีการแข่งขันกันอยู่ในระดับรุนแรง เนื่องจากตลาดรถบรรทุกใช้แล้วมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเนื่องจากผู้บริโภคยัง

ไม่สามารถซื้อรถบรรทุกใหม่ป้ายแดงได้ ประกอบกับมีผู้ประกอบการจ�าหน่ายรถบรรทุกใช้แล้วเป็นจ�านวนมาก 

อ�านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลติในอตุสาหกรรมนีม้คีวามรนุแรงอยูใ่นระดบัปานกลาง เนือ่งจากราคารถบรรทกุ

ใช้แล้วทีว่ตัถดุบิไม่มรีาคาทีแ่น่นอนตายตวั ขึน้อยูก่บัคูแ่ข่งขนัทีเ่ข้าร่วมประมลู ราคากลางของตลาด และสภาพของ

รถ อ�านาจการต่อรองของผู้ซื้อมีความรุนแรงอยู่ในระดับที่สูง เนื่องจากผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนไปซื้อรถบรรทุกใช้

แล้วจากผูป้ระกอบการรายอืน่ได้ การคกุคามจากสนิค้าทดแทนอยูใ่นระดบัปานกลาง เนือ่งจากรถบรรทกุใช้แล้วจดั

อยู่ในประเภทยานพาหนะถึงแม้จะมียานพาหนะที่ใช้ทดแทนได้แต่ก็น้อยมาก โดยแต่ละระดับของการทดแทนของ

รถบรรทุกใช้แล้วแต่ละชนิด แต่ละลักษณะจะแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับลักษณะการใช้งาน และการเข้าสู่อุตสาหกรรม

ของคูแ่ข่งรายใหม่ทีม่ศีกัยภาพยงัอยูใ่นระดบัทีต่�า่ เพราะต้องใช้เงนิลงทนุทีส่งูมากในการซือ้รถเข้ามาในช่วงแรกของ

ธรุกจิ ซึง่จะเกดิต้นทนุขึน้ตามปรมิาณรถทีซ่ือ้เข้ามามาก-น้อย หากเป็นร้านขนาดเลก็มรีถจอดโชว์น้อย ความน่าเชือ่

ถือก็จะต�่า การได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคก็น้อย การเข้าถึงผู้บริโภคก็จะท�าได้ยาก
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 จดุแขง็ จดุออ่น โอกาส และอปุสรรคในการด�าเนนิงานของร้านปรชีาพานชิ พบว่า มจีุดแขง็ คอื ผูบ้รหิาร

มีความรู้ความสามารถและประสบการณ์เกี่ยวกับรถบรรทุกใช้แล้ว ลงมือปฏิบัติงานและด�าเนินการด้วยตนเองทุก

ขั้นตอน ผู้บรหิารแนะน�าสินคา้และบรกิารด้วยตนเอง เขา้ถึงง่าย คุยงา่ย บริการเปน็กันเอง ยิ้มแยม้แจ่มใส เอาใจใส่

ในการบริการผู้บริโภคโดยไม่มีการจ้างพนักงานขายแต่อย่างใด มีฐานกลุ่มลูกค้าเดิมมาก มีการแนะน�าความรู้แก่ผู้

บริโภคกลุ่มที่ไม่เคยมีประสบการณ์ในการใช้รถบรรทุกมาก่อนเพื่อความสบายใจของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์มีความ ที่

ตัง้ของร้านเป็นจดุเชือ่มโยงการคมนาคมจงัหวดัต่างๆในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืตอนบน และมบีรกิารสนิเชือ่ทีเ่ป็น

ของร้านเอง จดุอ่อน คอื ช่องทางการจ�าหน่ายสนิค้ายงัไม่เป็นทีรู่จ้กัโดยทัว่ไป เนือ่งจากมช่ีองทางการจ�าหน่ายเพยีง

แห่งเดยีว คอื ตัง้อยูท่ีอ่�าเภอสมเดจ็ จงัหวดักาฬสนิธุไ์ม่สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้รโิภคได้อย่างทัว่ถงึ และ

ครอบคลมุภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ยงัไม่มศีนูย์บรกิารหลงัการขายทีร่องรบัต่อการซ่อมบ�ารงุรกัษารถให้กบัผูบ้รโิภค

ที่ได้ซื้อรถไปใช้อย่างเป็นรูปธรรม มีสินค้ามากมายหลากหลาย แต่ไม่สามารถสื่อสารให้ผู้บริโภคได้รับรู้อย่างทั่วถึง 

โอกาส คือ พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ผู้บริโภคให้ความสนใจเกี่ยวกับรถบรรทุกส่วน

บุคคลใช้แล้วลักษณะกระบะบรรทุก(ยกเทได้) เนื่องจากเป็นรถอเนกประสงค์สามารถใช้งานได้หลากหลายรูปแบบ 

การคมนาคมขนส่งทีม่คีวามสะดวกมากยิง่ขึน้ ส่วนต่างด้านราคาระหว่างรถบรรทกุใช้แล้วกบัรถบรรทกุใหม่ป้ายแดง

มสีดัส่วนทีแ่ตกต่างกนัค่อนข้างมาก อปุสรรค เกดิจาก ความไม่แน่นอนของการฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิโลก ผลผลติของ

ราคาสนิค้าเกษตรตกต�า่ ราคาสนิค้าเกษตรยงัไม่ฟ้ืนตวั การแข่งขนัของตลาดรถบรรทกุใช้แล้วในเขตภาคตะวนัออก

เฉียงเหนือมีการแข่งขันกันอยู่ในระดับรุนแรง ราคารถบรรทุกใช้แล้วที่วัตถุดิบไม่มีราคาที่แน่นอนตายตัวจะมีราคา

สูงหรือต�่าขึ้นอยู่กับคู่แข่งขันที่เข้าร่วมประมูล ราคากลางของตลาด และสภาพของรถ ทัศนะคติของผู้บริโภคเกี่ยว

กับรถบรรทุกใช้แล้ว เช่น การดัดแปลงสภาพรถ การซ่อมบ�ารุงรักษา และการจัดหาอะไหล่เมื่อรถเสีย

 3.  กลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช

  จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อรถ

บรรทุกใช้แล้วของผู้บริโภค และการศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจจ�าหน่ายรถยนต์บรรทุกใช้แล้วของร้าน

ปรีชาพานิช สามารถก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ได้จ�านวน 7 

โครงการ โดยมีรายละเอียดดัง นี้ โครงการที่ 1 สิทธิพิเศษส�าหรับลูกค้าคนส�าคัญ “ดาวน์น้อย ผ่อนสบาย” มี

วตัถปุระสงค์ เพือ่กระตุน้การตดัสนิใจซือ้รถบรรทกุใช้แล้วของผูบ้รโิภค ใช้งบประมาณในการด�าเนนิโครงการ 7,000 

บาท โครงการที ่2 ออกร้านแสดงสนิค้า มวีตัถปุระสงค์เพือ่จดัแสดงรถบรรทกุใช้แล้วของร้านปรชีาพานชิให้ผูบ้รโิภค

ที่สนใจซื้อรถบรรทุกใช้แล้วได้รู้จักผลิตภัณฑ์ของร้านปรีชาพานิช โดยการออกร้านแสดงรถบรรทุกใช้แล้วของร้าน

ปรชีาพานชิในงานประเพณปีระจ�าปีของจงัหวดัต่างๆ ใช้งบประมาณในการด�าเนนิโครงการ 58,000 บาท โครงการ

ที่ 3 ปรีชาพานิชออนไลน์ มีวัตถุประสงค์เพื่อประชาสัมพันธ์ร้านปรีชาพานิชให้ผู้บริโภคที่สนใจซื้อรถบรรทุกใช้แล้ว

ได้รู้จักร้านปรีชาพานิช และผลิตภัณฑ์ของร้าน ใช้งบประมาณในการด�าเนินโครงการ 18,000 บาท โครงการที่ 4 

บริการแจ้งเตือนการต่อภาษีประจ�าปี มีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งเตือนการช�าระภาษีประจ�าปีให้กับลูกค้าที่เคยซื้อรถ

บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ใช้งบประมาณในการด�าเนินโครงการ 4,000 บาท โครงการที่ 5 จัดตั้งหน่วย

บริการตรวจเช็คสภาพรถเคลื่อนที่ มีวัตถุประสงค์เพื่อจัดตั้งศูนย์การบริการลูกค้าเคลื่อนที่ ตรวจเช็คสภาพรถหลัง

การขาย ใช้งบประมาณในการด�าเนินโครงการ 107,000บาท โครงการที่ 6 เปลี่ยนคู่แข่งขันเป็นพันธมิตรทางการ

ค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อจัดหารถบรรทุกใช้แล้วให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ใช้งบประมาณในการด�าเนิน

โครงการ 5,000 บาท และโครงการที่ 7 “Big Thanks Day เปิดกรุรถบรรทุก” มีวัตถุประสงค์เพื่อเลี้ยงขอบคุณผู้

บริโภคที่เคยซื้อรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช เพื่อสรรหาผู้บริโภครายใหม่ที่สนใจซื้อรถบรรทุกใช้แล้ว และ

เพื่อลดสินค้าคงคลังประจ�าปีของร้านปรีชาพานิช ใช้งบประมาณในการด�าเนินโครงการ 223,000 บาท
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สรุป 

 จากผลการศกึษา พบว่า กลุม่ตวัอย่างผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้รถบรรทกุใช้แล้วของร้านปรชีาพานชิ ร้อยละ70.50 

และกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่ไม่เคยซื้อรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช ร้อยละ 44.50 มีเกณฑ์ในการพิจารณา

เลือกซื้อรถยนต์รถบรรทุกใช้แล้ว คือ ผู้จ�าหน่ายมีจ�านวนยี่ห้อรถ รุ่นรถชนิด/ประเภทรถ ลักษณะ/มาตรฐานของรถ

ไว้ให้เลอืกหลากหลาย ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถบรรทกุใช้แล้วของผูบ้รโิภค คอื สภาพ

รถอยูใ่นเกณฑ์ด ีราคามคีวามเหมาะสมกบัสภาพของรถ ทีต่ัง้ของร้านอยูต่ดิถนนหาได้ง่าย มกีารโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ 

พนักงานมีความรู้ และความช�านาญในการให้บริการ กระบวนการในการให้บริการมีความรวดเร็ว และสถานที่ให้

บริการมีความทันสมัย สะอาด และเป็นระเบียบ โดยเมื่อน�าผลการศึกษามาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนั การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค และการวเิคราะห์

รูปแบบความสัมพันธ์โดยใช้ TOWS Matrix ผลการวิเคราะห์สามารถก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขาย

รถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิชได้จ�านวน 7 โครงการ ดังนี้ 1)สิทธิพิเศษส�าหรับลูกค้าคนส�าคัญ “ดาวน์น้อย 

ผ่อนสบาย” 2)ออกร้านแสดงสินค้า 3)ปรีชาพานิชออนไลน์ 4)บริการแจ้งเตือนการต่อภาษีประจ�าปี 5)จัดตั้งหน่วย

บริการตรวจเช็คสภาพรถเคลื่อนที่ 6)เปลี่ยนคู่แข่งขันเป็นพันธมิตรทางการค้า และ7)“Big Thanks Day เปิดกรุรถ

บรรทุก” โดยใช้งบประมาณในการด�าเนินการทั้งหมด 420,000 บาท ซึ่งหลังด�าเนินโครงการคาดว่ายอดขายรถ

บรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิชในปี 2558 จะเพิ่มเป็น 60 คัน

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระในครั้งนี้ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เพราะได้รับความกรุณาและความช่วยเหลือจาก

อาจารย์ทีป่รกึษา คอื ดร.อรวรรณ มนทกานตริตัน์ ทีไ่ด้กรณุาเป็นอาจารย์ทีป่รกึษาให้ค�าแนะน�า ข้อเสนอแนะ สละ

เวลาส่วนตวัอนัมค่ีา ให้ค�าปรกึษา ช่วยแก้ไขปัญหาในการวเิคราะห์ข้อมลูและปัญหาทีเ่กดิขึน้ในทกุๆขัน้ตอนของการ

ท�างาน รวมทั้งให้ข้อเสนอแนะอันเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการจัดท�าการศึกษาอิสระในครั้งนี้ ตลอดจนได้กรุณา

ตรวจสอบและแก้ไขข้อบกพร่องจนการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลงโดยสมบูรณ์ ทั้งนี้ผู้ศึกษาขอ กราบขอบพระคุณ

เป็นอย่างสูง และขอบคุณผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องทุกท่าน ที่ได้อ�านวยความสะดวก ให้ความร่วมมือ และคอยช่วยเหลือ

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

ข้อเสนอแนะ

 1. หลังจากด�าเนินโครงการตามกลยุทธ์การตลาดในเพิ่มยอดขายรถบรรทุกใช้แล้วของร้านปรีชาพานิช 

ทั้ง 7 โครงการแล้ว ควรมีการติดตามประเมินผลโครงการ และศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคหลังจากด�าเนิน

โครงการ

 2. ควรมกีารวางแผนและก�าหนดกลยทุธ์การตลาดในเพิม่ยอดขายรถบรรทกุใช้แล้วของร้านปรชีาพานชิ 

ในระยะยาว
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