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การวางแผนเพื่อเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษาห้างหุ้นส่วนจ�ากัดสงวนวงษ์กาฬสินธุ์

อ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

THE PLANNING TO INCREASE SALES, A CASE STUDY OF SANGUANWONG 

KALASIN LIMITED PARTNERSHIP, MUNG DISTRICT, KALASIN PROVINCE

ธนาวรรธน์ รัตนศาสตร์ 1

กิตติ มโนคุ้น 2

บทคัดย่อ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้เป็นการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายรถจักรยานยนต์ของห้างหุ้นส่วนจ�ากัด สงวนวงษ์

กาฬสินธุ์ ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจมากขึ้น โดยใช้วิธีสุนทรีสาธก เพื่อหา

จุดร่วมและจุดโดดเด่นของการให้บริการเพื่อน�ามาใช้วางแผนการเพิ่มยอดขาย พบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ การบริการที่ดี มีการ

ให้ของแถมและมีส่วนลด มีรถมอเตอร์ไซค์ให้เลือกหลายรุ่นหลายยี่ห้อ และปัจจัยโดดเด่น ร้านเป็นที่น่าเชื่อถือ ราคาถูกและสามารถ

ต่อรองราคาได้ สนิค้ามมีาตรฐาน น�าจดุร่วมและจดุโดดเด่นมาจดัท�าเป็นโครงการดงันี ้(1) โครงการผกูจติผกูใจไปกบั SWK (2) โครงการ

ยิ่งซื้อยิ่งลด ยิ่งซื้อยิ่งแถม (3) โครงการบริการด้วยมิตรไมตรี ด�าเนินการตามโครงการเป็นเวลา 3 เดือน หลังจากด�าเนินการคาดว่า

สามารถเพิ่มยอดขายมากขึ้นร้อยละ10 จากยอดขายปี 2557 

ค�ำส�ำคัญ : วางแผนกลยุทธ์ เพิ่มยอดขาย รถจักรยานยนต์

Abstract

 The objective of this independent study on strategic planning was to increase motorcycles sale and 

improve customer satisfaction to Sanguanwong Kalasin Limited partnership. By using the Appreciative Inquiry 

technique (AI), find convergences and divergences of services for increasing sale. The convergences were  

providing good services,variety of extra gift for customer,and haveing variety of motorcycle models. The  

divergences were reliability,negotia price,and standard products. Then strategy projects were prepared as  

following; (1) Projects of “POOKJIT POOKJAI PAI KUB SWK” (relationship with SWK) (2) Projects of “YING SUE YING 

LOD YING SUE YING TAM” (buy more discount more buy more distribute gift more) (3) Projects of “BORRIKAN 

DUAY MITMAITEE” (service mind) The projects for a period of 3 months. After make actual expect increase sale 

10 percent more than last year.

Keywords: Strategy, Increase sale, motorcycle
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บทน�ำ 

 ยานพาหนะประเภทหนึง่ทีเ่ป็นทีน่ยิมของคนไทยคอื “รถจกัรยานยนต์” รถจกัรยานยนต์ได้เข้ามามบีทบาท

ต่อชีวิตประจ�าวันของเรามากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสังคมเมืองที่มีความแออัดและคับคั่งไปด้วยการเจรจา  

รถจักรยานยนต์ถือว่าเป็นยานพาหนะที่ให้ความคล่องตัวในการเดินทางสูง จังหวัดกาฬสินธุ์เป็นจังหวัดหนึ่งในภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ ประชากรส่วนมาก ประกอบอาชีพทางด้านเกษตรกรรม อุตสาหกรรมขนาดย่อมและการ

ค้าขาย โดยเฉพาะการค้าขายสนิค้าประเภทผ้าไหมจะเป็นสนิค้าทีโ่ดดเด่นเป็นทีรู่จ้กัแก่บคุคลทัว่ไป ส่งผลให้ในด้าน

การใช้จ่ายภาคเอกชนเพิ่มขึ้นเนื่องจากก�าลังซื้อของประชาชนเพิ่มขึ้นจากรายได้ที่เพิ่มขึ้น ซึ่งเป็นผลจากโครงการ

พิเศษในด้านต่างๆ ของรัฐ ภาคการค้าดีขึ้นมากโดยเฉพาะยอดขายรถยนต์และรถจักรยานยนต์ที่เพิ่มสูงขึ้น จาก

ข้อมลูปรมิาณการจดทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ใหม่ในจงัหวดักาฬสนิธุ ์พบว่า ปี 2554 เท่ากบั 146,432 คนั ปี 2555 

เท่ากับ 158,012 คัน และปี 2556 เท่ากับ 164,875 คัน (ส�านักงานขนส่งจังหวัดกาฬสินธุ์, 2556) จะเห็นได้ว่ายอด

การจดทะเบียนรถจักรยานยนต์ใหม่ มีแนวโน้มจ�านวนคันเพิ่มมากขึ้น แต่เมื่อคิดเป็นร้อยละเปรียบเทียบกับปีก่อน

หน้า พบว่า ในปี 2555 มีอัตราการจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจากปี 2554 ร้อยละ 7.90 และในปี 2556 อัตราการ 

จดทะเบยีนคดิเป็นร้อยละ 4.34 ลดต�า่ลงเมือ่เปรยีบเทยีบกบัปี 2555 ท�าให้เหน็ว่าการซือ้ขายรถจกัรยานยนต์ในจงัหวดั 

กาฬสินธุ์มีอัตราการเติบโตในแนวโน้มที่ลดลง จากสภาพการณ์ดังกล่าว การแข่งขันของผู้จ�าหน่ายรถจักรยานยนต์

ในจังหวัดกาฬสินธุ์จึงมีการแข่งขันสูงขึ้นเพื่อเป็นทางเลือกให้กับผู้ซื้อ ซึ่งบริษัทในตลาดรถจักรยานยนต์ในจังหวัด

กาฬสินธุ์รายใหญ่ ได้แก ่ สุพัฒน์มอเตอร์ ชัยรักษ์มอเตอร์ แสงตาวันลิซซิ่ง ห้างหุ้นส่วนจ�ากัดสงวนวงษ์กาฬสินธุ์ 

เป็นต้น

 ห้างหุ้นส่วนจ�ากัดสงวนวงษ์กาฬสินธุ์ เป็นตัวแทนจ�าหน่ายรถจักรยานยนต์ยี่ห้อ HONDA และ YAMAHA 

พร้อมทั้งศูนย์บริการซ่อมบ�ารุง และจ�าหน่ายอะไหล่แท้ จากการแข่งขันของตลาดรถจักรยานยนต์ในเขตเทศบาล

เมืองกาฬสินธุ์ที่มีการแข่งขันกันสูง ท�าให้ หจก.สงวนวงษ์กาฬสินธุ์ ได้ประสบปัญหาในภาวะการแข่งขัน ดังจะเห็น

ได้จากยอดขาย 3 ปีย้อนหลัง ปี 2554 ยอดขาย 89,226,656 บาท ปี 2555 ยอดขาย 146,393,379 บาท และปี 

2556 ยอดขาย 103,981,413 บาท จะเหน็ได้ว่ายอดขายมอีตัราลดลงอย่างต่อเนือ่งตามล�าดบัซึง่ไม่เป็นไปตามภาวะ

เศรษฐกิจ 

 การพฒันาห้างหุน้ส่วนจ�ากดัสงวนวงษ์กาฬสนิธุใ์ห้สามารถแข่งขนัในด้านการตลาด ผูศ้กึษาจงึจ�าเป็นต้อง

มีการวางแผนเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับห้างหุ้นส่วนจ�ากัดสงวนวงษ์กาฬสินธุ์ด้วยการศึกษาเชิงคุณภาพ ควบคู่กับเชิง

ปฏิบัติการโดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพื่อสัมภาษณ์ค้นหาข้อมูลเชิงบวกมาวิเคราะห์ร่วม

กับทฤษฎีอื่นๆ คือ แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของคู่แข่ง (Competitive 

Environment) การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป (PESTE Analysis)การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal 

Environment Analysis) และการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ผู้ศึกษาจะได้น�าผลข้อมูล

เชงิบวกจากการสมัภาษณ์มาประมวลผลคูก่บัการวเิคราะห์ SOAR Analysis ควบคูไ่ปกบัการปฏบิตัใินบางกจิกรรม

เพื่อเพิ่มรายได้ให้กับห้างหุ้นส่วนจ�ากัดสงวนวงษ์กาฬสินธุ์

วัตถุประสงค์กำรศึกษำ

 เพื่อศึกษาแนวทางในการวางแผนเพิ่มยอดขายห้างหุ้นส่วนจ�ากัดสงวนวงษ์กาฬสินธุ์
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

 1. ทฤษฎีสุนทรียสำธก (Appreciative Inquiry) 

  สนุทรยีสาธก เป็นกระบวนการทีข่บัเคลือ่นให้เกดิการถามค�าถามในเชงิบวกแบบไม่มเีงือ่นไขใดๆ ใน

กระบวนการท�าสนุทรยีสาธก จะเปิดโอกาสให้กบัจนิตนาการและนวตักรรม แทนทีจ่ะเป็นความคดิด้านลบ หรอืการ

วพิากษ์วจิารณ์ สนุทรยีสาธก ยนือยูบ่นสมมตฐิานทีว่่าในทกุระบบล้วนแล้วแต่มเีรือ่งราวด้านบวก ทีส่ร้างแรงบนัดาล

ใจที่ยังไม่มีใครน�ามาขยายผล และมีมากพอ เราสามารถเชื่อมโยงการค้นพบด้านบวกนี้เข้ากับเรื่องใดก็ได้ วงจร

สนุทรยีสาธก จะเริม่จากการค้นหาประสบการณ์ทีด่ทีีส่ดุ (Peak Experience) จากนัน้เอาประสบการณ์ทีไ่ด้ไปสาน

ต่อเป็นความฝัน (Dream)หรอืวสิยัทศัน์ (Vision) วางแผนท�าให้วสิยัทศัน์เป็นจรงิ (Design) และเริม่ต้นท�าตามแผนที่

วางไว้ (Destiny) [1]

 2. ฤษฎีสออ่ำร์ (SOAR Analysis) 

  SOAR Analysisเป็นหลักการวิเคราะห์องค์กรหรือหน่วยงาน เพื่อใช้เป็นแนวทางการวางแผนทาง

ด้านกลยุทธ์ที่พัฒนามาจาก SWOT Analysis เป็นวางแผนทางกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับองค์กรสมัยใหม่ และการน�า

การเปลี่ยนแปลงเชิงบวกมาสู่องค์กรนั้นต้องใช้ เครื่องมือที่เรียกว่า สออ่าร์ ซึ่งมีความหมายดังนี้ 

    S =  Strength จุดแข็งขององค์กร

    O =  Opportunities มีโอกาสอะไรบ้างที่เป็นประโยชน์กับองค์กรเรา

    A =  Aspirations เป้าหมายในอนาคตที่อยากจะเป็น หรือสิ่งที่ต้องการให้เกิดขึ้นใน

อนาคตกับองค์กร

   R =  Results ผลลัพธ์ที่องค์กรต้องการตามเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ ซึ่งสอดคล้องกับ 

Aspirations [2]

 3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  

Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมในการแสดงออกของบคุคลแต่ละบคุคลในการค้นหา การเลอืกซือ้ การใช้ การประเมนิ

ผล หรือการจัดการกับสินค้าและบริการ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ ซึ่ง

เหตุผลที่จ�าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพราะพฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อความส�าเร็จของธุรกิจ ดังนั้น การ

ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท�าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและความ

สามารถในการค้นหาวิถีทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้อง

กบัความสามารถในการตอบสนองของธรุกจิมากขึน้ ทีส่�าคญัคอื จะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลติภณัฑ์ให้

ดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง [3]

 4. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Competitive Environment)

  การวิเคราะห์พลังผลักดัน 5 ประการ ได้แก่ 

  ประการที่ 1 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันเดิมในตลาด สภาวะการแข่งขันในตลาด ยิ่งถ้าตลาดมีการ

แข่งขันรุนแรงเท่าใด ก็จะยิ่งมีแรงผลักดันในด้านราคาและก�าไรมากขึ้นเท่านั้น

  ประการที ่2 อ�านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลติ หรอืผูข้ายปัจจยัการผลติมอี�านาจต่อรองมากกว่า

หรือไม่

  ประการที่ 3 อ�านาจต่อรองของลูกค้า โดยลูกค้ามีอ�านาจต่อรองมากกว่าหรือไม่ ลูกค้าที่มีอ�านาจใน

การต่อรอง สูงย่อมสามารถจะก�าหนดราคาและก�าไรต่อหน่วยตามต้องการ
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  ประการที่ 4 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ ตลาดที่สามารถสร้างก�าไรได้ย่อมจะดึงดูดคู่แข่ง รายใหม่ 

ให้เข้ามาแข่งขัน และแน่นอนว่าก�าไรที่ได้จากตลาดก็จะลดลง เว้นเสียแต่ว่าจะมีอุปสรรคในการเข้าตลาด กล่าวคือ 

ยิ่งเข้าตลาดได้ง่ายเท่าไร อุตสาหกรรมนั้นก็ยิ่งแข่งขันรุนแรงมากเท่านั้นโดยคู่แข่งรายใหม่จะเข้าตลาดได้ยากขึ้น

  ประการที่ 5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน คือ สินค้าที่เข้ามาขายอยู่ในตลาดเดียวกัน จะเป็นตัวการ

ขัดขวาง การขึ้นราคาของบริษัท[4]

 5. การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ Customer Relationship Management (CRM)

การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ ซึ่งก็คือการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยการใช้เทคโนโลยีและการใช้บุคลากรอย่างมี

หลักการ CRM ได้ถูกน�ามาใช้มากขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากจ�านวนคู่แข่งของธุรกิจแต่ละประเภทเพิ่มขึ้นสูง การแข่งขัน

จึงรุนแรงขึ้นในขณะที่ลูกค้ายังคงเท่าเดิม ธุรกิจจึงต้องพยายามสรรหาวิธีที่จะสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้าอันจะน�า

ไปสู่ความจงรักภักดีในที่สุด [5]

วิธีด�ำเนินกำร

 การศึกษาอิสระเรื่อง การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายรถจักรยานยนต์ของห้างหุ้นส่วนจ�ากัด สงวน

วงษ์กาฬสินธุ์ อ.เมือง จ.กาฬสินธุ์ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ(Qualitative Research)และการศึกษาเชิงปฏิบัติการ 

(Action Research) ผู้ศึกษาได้ใช้ทฤษฏีสุนทรีสาธก(Appreciative Inquiry)โดยใช้การสัมภาษณ์ สอบถาม จาก

พนักงานและผู้ซื้อสินค้าจากร้านจ�าหน่ายรถจักรยานยนต์ในเขตอ.เมืองกาฬสินธุ์ รวมกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดจ�านวน 

105 คน เก็บรวบรวมข้อมูลแบบข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) แล้วน�ามา

วเิคราะห์ร่วมกบัทฤษฏต่ีางๆ ได้แก่ การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมและใช้ทฤษฎสีออ่าร์ เพือ่วเิคราะห์หา จดุแขง็ โอกาส 

เป้าหมาย

 โดยขั้นตอนการศึกษาโดยสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry)แบ่งการด�าเนินงานออกเป็น 4 ขั้นตอน 

ได้แก่

 การค้นพบ(Discovery) ค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุด หรือสิ่งดีๆเกี่ยวกับธุรกิจ

 การวาดฝัน (Dream) น�าประสบการณ์ที่ได้ไปสานต่อ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์

 การออกแบบ (Design) วางแผนว่าจะต้องท�าอะไรบ้าง ออกแบบโครงสร้างหรือกระบวนการเพื่อให้

วัตถุประสงค์เป็นจริง ทั้งแผนระยะสั้นและระยะยาว

 การด�าเนินการ (Destiny) คือ ขั้นตอนการลงมือท�าตามแผนที่วางไว้ เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้

หลังด�าเนินงานทุกขั้นตอนของการศึกษาแล้ว น�าไปวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายร้านสงวนวงษ์กาฬสินธุ์ และ

ติดตาม ประเมินผลกลยุทธ์ 

ผลกำรวิจัย

 จากการท�าการศกึษาข้อมลูบทสมัภาษณ์ของลกูค้าโดยวธิสีนุทรยีสาธก ท�าให้วางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอด

ขาย หจก.สงวนวงษ์กาฬสินธุ์ ได้ 3 โครงการ ดังนี้ 

 1. โครงการผูกจิตผูกใจไปกับ SWK เป็นโครงการเพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยทางร้านจะจัด

กิจกรรมร่วมกับลูกค้าเดือนละ 2 ครั้ง จะเป็นกิจกรรมคืนก�าไรสู่ลูกค้าและกิจกรรมชวนลูกค้าคืนก�าไรสู่สังคม เช่น 

กิจกรรมคืนก�าไร โดยการเชิญชวนลูกค้าไปดูหนังหรือรับประทานอาหารร่วมกัน หรือ กิจกรรมคืนก�าไรสู่สังคมโดย

การเชิญชวนลูกค้าออก ทริปขี่รถจักรยานยนต์ไปบริจาคอุปกรณ์การเรียนตามโรงเรียนที่ขาดแคลน โครงการนี้ช่วย
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สร้างความสัมพันธ์และความพึงพอใจแก่ลูกค้า ให้ลูกค้าสร้างความประทับใจและถ้าต้องการซื้อรถจักรยานยนต์จะ

นึกถึง หจก. สงวนวงษ์ เป็นอันดับแรก

 2. โครงการยิ่งซื้อยิ่งลด ยิ่งซื้อยิ่งแถม เป็นโครงการส่งเสริมการขาย มีโปรโมชั่นส�าหรับคนที่ซื้อรถ

จกัรยานยนต์มากกว่า1คนัขึน้ไป หรอืแนะน�ามาซือ้ ยิง่ซือ้มากยิง่แนะน�ามากขึน้ ยิง่ได้ส่วนลด ยิง่ได้ของแถมมากขึน้ 

โครงการนี้ช่วยรักษาฐานลูกค้าเก่า และเพิ่มลูกค้าใหม่ให้มากขึ้น

 3. โครงการบรกิารด้วยมติรไมตร ีเป็นโครงการอบรมพนกังานเพือ่ให้พนกังานในทกุๆ มใีจรกัการบรกิาร 

บริการลูกค้าด้วยมิตรไมตรี ยิ้มแย้มแจ่มใส สามารถตอบค�าถามลูกค้าได้ อีกทั้งยังแนะน�าลูกค้าได้เป็นอย่างดี มีการ

อบรมให้พนักงานเกิดความช�านาญ ทั้งพนักงานเก่าและพนักงานใหม่ พนักงานเก่าก็สอนเทคนิคต่างๆ ให้พนักงาน

ใหม่ พนกังานใหม่กส็อนเทคโนโลยใีหม่ให้พนกังานเก่า ท�าให้สร้างความเป็นทมี และน�าข้อดไีปพฒันาการท�างานให้

เกิดประสิทธ์ผลได้ดีที่สุด

ผลที่คำดว่ำจะได้รับ

 หลงัจากน�ากลยทุธ์ทีไ่ด้มาใช้ คาดหวงัว่ายอดขายรถจกัรยานยนต์ จะเพิม่ขึน้ 10 เปอร์เซน็ต์ จากยอดขาย

รถจักรยานยนต์ ปี 2557 

ข้อเสนอแนะ

 กลยุทธ์ที่ท�าขึ้นมาควรมีการติดตามและประเมินผลอย่างสม�่าเสมอ และพัฒนากลยุทธ์ให้เข้ากับการ

เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมภายนอก
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