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บทคัดย่อ 
 
 วัตถุประสงค์ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ เพ่ือเปลี่ยนภาพลักษณ์ให้บ้านมอไซค์ มีความน่าเชื่อถือ
มากขึ้นและกลายเป็นแบรนด์แรกๆ ที่อยู่ในการรับรู้ของผู้บริโภคเมื่อพูดถึงร้านจ าหน่ายจักรยานยนต์
มือสอง โดยบ้านมอไซค์เป็นธุรกิจที่อยู่ในรูปแบบของตัวกลางในการขายจักรยานยนต์มือสอง ด าเนิน
ธุรกิจในรูปแบบของการซื้อมาขายไป เป็นธุรกิจที่มีมาตั้งแต่ปี พ.ศ.2550   

ประเภทของข้อมูลที่ใช้การจัดท าแผนธุรกิจครั้งนี้ประกอบไปด้วย ข้อมูลจากการสัมภาษณ์
เจ้าของธุรกิจ1 คน, พนักงานขององค์กร 2 คน, ข้อมูลเดิมที่ถูกบันทึกไว้เป็นฐานข้อมูลของธุรกิจซึ่ง
ได้แก่ข้อมูลลูกค้า ข้อมูลทางบัญชี, ข้อมูลเกี่ยวกับทฤษฎีและแนวคิดต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ และ
ข้อมูลจากการท าแบบส ารวจผู้ที่เคยเป็นลูกค้าของธุรกิจ 203 คน รวมถึงผู้ที่มีแนวโน้มจะเป็นลูกค้า
ของธุรกิจจ านวน 203 คน 

ผลของแผนธุรกิจสรุปได้ว่าแผนธุรกิจครั้งนี้เป็นแผนธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการขยายธุรกิจจาก 
ธุรกิจเดิมที่ประเมินสภาพแวดล้อมทางธุรกิจแล้วจึงพบว่าจุดแข็งของธุรกิจคือการที่เจ้าของธุรกิจมี
ประสบการณ์ในธุรกิจจักรยานยนต์มือสองมาเป็นเวลากว่า 10 ปี อย่างรอบด้านและผู้จัดท าแผนธุรกิจ
ซึ่งมีความสัมพันธ์เป็นน้องสาวของเจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ และความเชี่ยวชาญในการท า Online 
Marketing เป็นระยะเวลากว่า 3 ปี  

ดังนั้นแล้วหากน าทั้งสองสิ่งมารวมกันก็จะยิ่งเสริมความแกร่งให้ธุรกิจมีความแข็งแรงยิ่งขึ้นไป
อีก ธุรกิจมีจุดอ่อน คือระบบในการจัดการที่ยังไม่มีระบบมากพอ ธุรกิจมีโอกาสคือ หากพูดถึง
จักรยานยนต์มือสองยังไม่มีแบรนด์ไหนที่อยู่ในการรับรู้ของผู้บริโภค หรือยังไม่มีแบรนด์ไหนที่ผู้บริโภค
นึกถึงขึ้นมาเป็นแบรนด์แรก ดังนั้นแล้วนี่เป็นโอกาสของธุรกิจที่จะเข้าไปเป็นแบรนด์แรกที่ผู้บริโภคนึก
ถึง ธุรกิจมีอุปสรรคคือลูกค้าบางกลุ่มมีความสนใจในการซื้อ แต่กลับไม่มีก าลังซื้อด้วยเหตุผลในเรื่อง
ของเครดิตที่มีหลักประกันไม่เพียงพอที่จะสามารถกู้เงินมาซื้อรถได้ จากการวิเคราะห์แผนธุรกิจในครั้ง
นี้ จึงได้บทสรุปของกลยุทธ์ที่จะน ามาใช้ในธุรกิจ นั่นคือการรีแบรนด์เพื่อสร้างให้แบรนด์มีภาพลักษณ์
ของความน่าเชื่อถือน าไปสู่การท าให้บ้านมอไซค์กลายเป็นแบรนด์อันดับต้นๆ ในการรับรู้ของผู้บริโภค 



เมื่อพูดถึงร้านจ าหน่ายจักรยานยนต์มือสอง และน าแนวคิดการบริหารงานแบบ Kaizen มา
ปรับใช้เพ่ือท าให้ธุรกิจมีการบริหารงานที่มีประสิทธิภาพมากข้ึน น าไปสู่เป้าหมายของการท าให้ธุรกิจมี
การเติบโตขึ้นในแง่ของยอดขายที่ 2-3% ภายในปีหน้า 
 
ค ำส ำคัญ : จักรยำนยนต์มือสอง, รีแบรนด์, ธุรกิจออนไลน์ 
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ABSTRACT 
 
      The purpose of this business plan was to change the image of the service 
business called the “Motocycle House (Baanmocyc) for more credibility and 
becoming the first brand in the recognition of client for a second-hand (used) 
motorcycles. Motorcycle House which has been found since 2007 (B.E. 2550) is a 
service business in a sale and purchase of second-hand motorcycles.  
      The data collection collected from a close end questionnaire for 203 
respondents as target clients along with the interviews with one business owner and 
two employees, used 203 customer questionnaire surveys and the business 
prospects including records of accounting information as many as business theories 
and concepts was used for analysis.  
      The results of the business plan were suggested that this business plan made 
from an expansion of the original business was, in fact, involved with an affiliate of 
another service business determined as the business environment. The strength of 
the business was considered as a long year establishment of more than 10 years in 
the second-hand motorcycles service business while the young business owners in 
this business field had gained the experience and skill of performing online marketing 
for more than 3 years. So, if the two features were to combine, it would strengthen a 
stronger business. Moreover, weaknesses found were yet a poor management of 
service business resolution system. However, it remains strong business opportunity 
in term of a second-hand motorcycles service business. It seems that there is no 
used motorbike business brand in recognition of the target clients hence the study 
was such a great business opportunity that may become the first brand in recognition 
of those target group. The threats of the business were that some customers were 



interested in buying but could not afford and the credit accessibility was but poor 
qualified clients on loan approval. 

Based on the analysis of the study, the making of rebranding to create a 
brand image would be an ideal to make the used motorcycle service business a top 
brand in the customer’s recognition. The “Kaizen” management concept might have 
been implemented for more effective business management. The goal of this service 
business might have been focused more in details to make the growth of business in 
term of sales volume by 2-3% next year. 
 
Keywords : Second Hand Motorcycles, Rebranding, Online Business 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ชื่อธุรกิจ 

บ้านมอไซค์ 
 
1.2 ประเภทของธุรกิจ  

เป็นธุรกิจจําหน่ายจักรยานยนต์มือสอง ในรูปแบบของการเป็นพ่อค้าคนกลางที่ดําเนินโดยการซื้อมา
และขายไป โดยเป็นการต่อยอดธุรกิจเดิมของครอบครัว 
 
1.3 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ  

บ้านมอไซค์คือธุรกิจที่เกิดขึ้นมาในช่วงปี 2550 โดยม ีนายมงคล แก้วอัศดร ซึ่งเป็นพ่ีชายของข้าพเจ้า
เป็นผู้ก่อต้ังและเป็นเจ้าของธุรกิจแต่เพียงผู้เดียว 

จดุเริ่มต้นของธุรกิจมาจากการนําเงินออมที่มีอยู่ไปหาซื้อจักรยานยนต์มือสองจากช่องทางออนไลน์
เพ่ือนํามาใช้ส่วนตัว จนเมื่อใช้ไปได้ประมาณ 6 เดือนแล้วอยากเปลี่ยนรุ่นของจักรยานยนต์ จึงนําไปขายต่อใน
ช่องทางออนไลน์เดิมที่ซื้อมา ที่แม้จะเป็นจักรยานยนต์มือสองและผ่านการใช้มาแล้วแต่การนํากลับไปขายใน
ครั้งน้ันก็ยังเป็นการขายที่ได้กําไรอยู่ 

จึงเกิดความคิดว่าน่ีเป็นอีกช่องทางในการสร้างรายได้ และได้นําเงินทุนรวมถึงกําไรจากจักรยานยนต์ที่
ขายได้น้ันไปต่อยอดด้วยการซื้อคันอ่ืนเพ่ิมเข้ามาในร้าน ใช้ความพยายามและความอดทนจนสามารถพัฒนา
จาก 1 คัน ให้กลายมาเป็นร้านจําหน่ายจักรยานยนต์มือสองที่มีจักรยานยนต์หมุนเวียนอยู่ในร้านเฉลี่ย 65 คัน
ต่อวัน และจากที่เคยดําเนินขั้นตอนในธุรกิจด้วยตัวเองเพียงคนเดียวทั้งหมดก็เติบโตและมีพนักงานเพ่ิมเข้ามา 

ซึ่งธุรกิจขยายตัวและเติบโตได้ด้วยวิธีการนําทุนและกําไรที่ขายได้ไปต่อยอดซื้อจักรยานยนต์มาขาย
ต่อไปเรื่อยๆ โดยเป็นธุรกิจที่เป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด ไม่มีการกู้ยืมทุนจากสถาบันทางการเงินแต่อย่างใด 
และจากที่เคยใช้ที่พักอาศัยส่วนตัวเป็นร้านค้าที่หากลูกค้าสนใจก็จะใช้วิธีในการนัดหมายเพ่ือเข้ามาดูปัจจุบัน
บ้านมอไซค์ได้มีการเติบโตและมีหน้าร้านอย่างเป็นทางการ 

ซึ่งกลุ่มลกูค้าของธุรกิจจะแบ่งออกเป็นสองกลุ่มหลัก น่ันคอืกลุ่มลูกค้าที่เป็นพ่อค้าและกลุ่มลูกค้าที่
เป็นผู้บริโภคท่ัวไป 
 
1.4 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1.4.1 ทําธุรกิจมีความแข็งแรงและเติบโตด้วยออนไลน์ 
1.4.2 เพ่ิมรายได้เพ่ือให้ธุรกิจเติบโตขึ้น 
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1.4.3 ทําให้ธุรกิจมีการจัดการอย่างเป็นระบบมากข้ึน 
1.4.4 สร้างแบรนด์บ้านมอไซค์ให้กลายเป็นที่รู้จักมากขึ้น และเป็นแบรนด์แรก ๆ ทีผู่้บริโภคจะนึกถึง

เมื่อพูดถึงจักรยานยนต์มือสอง 
1.4.5 สร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภคในแง่มุมที่ว่าจักรยานยนต์มือสองจากร้านบ้านมอไซค์เป็นสินค้าที่มี

ความน่าเช่ือถือ ไม่ใช่สินค้าทีถู่กนํามาดัดแปลงปรับแต่งแลว้นําไปจําหน่ายต่อหรือที่ในทางภาษาพูดเรียกว่าการ
ย้อมแมว 
 
1.5 วัตถุประสงคข์องแผนธุรกิจ 

1.5.1 เพ่ือสามารถนําแผนธุรกิจน้ีไปนําเสนอต่อนายทุน นําไปสู่การขยายธุรกิจต่อไปในอนาคต 
1.5.2 เพ่ือทําการรีแบรนด์ซึ่งการรีแบรนด์น้ีจะช่วยสร้างภาพลักษณ์ให้ธุรกิจมีความน่าเช่ือถือมากขึ้น 

เน่ืองด้วยเหตุผลในการตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองของผู้บริโภคน้ันไม่ได้มีแค่เร่ืองของราคาที่ถูกกว่ามือ
หน่ึง แต่ยังรวมไปถึงความน่าเช่ือถือของร้านค้าซึ่งถือเป็นโอกาสที่ยังไม่มีร้านจักรยานยนต์มือสองร้านไหนใช้
ความน่าเช่ือถือเป็นจุดขายของร้าน  

ดังน้ันแล้วการรีแบรนด์ก็น้ีก็จะช่วยทําให้ธุรกิจมีภาพลักษณ์ที่น่าเช่ือถือมากข้ึน ซึ่งจะนํามาสู่การ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคท่ีง่ายขึ้น และยังสง่ผลที่ทําให้ธุรกิจสามารถจําหน่ายสินค้าที่ราคาแพงกว่าร้านอ่ืนได้
โดยที่ไม่ต้องแข่งขันกับคู่แข่งรายอ่ืนท่ีเน้นจุดขายในเรื่องของราคาถูก 
 
1.6 สถานที่ต้ังประกอบการ 

ซอยจรัญสนิทวงศ์ 21 ถนนจรัญสนิทวงศ์ กรุงเทพมหานคร 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ํามาใช ้

2.1.1 ข้อมูลเชิงลึกจากการทําธุรกิจที่ได้จากการพูดคุยและสํารวจจากเจ้าของธุรกิจรวมไปถึง
พนักงาน 

2.1.2 ข้อมูลจากลูกค้าเก่า และผู้มีแนวโน้มสนใจซื้อจักรยานยนต์มือสอง 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด ได้แก่ กลยุทธ์การรีแบรนด์ และแนวคิดการบริหาร

จัดการแบบ Kaizen  
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 

2.2.1 การสัมภาษณ์ผู้ก่อต้ังธุรกิจและพนักงาน โดยเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกับวิธีใน
การดําเนินธุรกิจ พฤติกรรมของลูกค้า รวมไปถึงกิจกรรมทีท่ําในแต่ละวัน  

2.2.2 การทําแบบสอบถามท่ีได้จําแนกเป็น 2 ชุดเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุมต่อการจัดทํา
แผนธุรกิจ โดยชุดที่ 1 จัดทําเพ่ือสอบถามผู้ที่มีแนวโน้มตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสอง และชุดที2่
จัดทําเพ่ือสอบถามผู้ที่เคยซื้อจักรยานยนต์มือสองจากร้านบ้านมอไซค์ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามชุดที่ 1 : จัดทาํเพ่ือสอบถามผู้ที่มแีนวโน้มตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสอง
จํานวนผู้ทําแบบสอบถามท้ังหมด 203 คน 
 
ตารางที่ 2.1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามเพศ 
 

เพศ ความถ่ี ร้อยละ 
ชาย 164 80.8 
หญิง 39 19.2 
รวม 203 100 
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ตารางที่ 2.2 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามช่วงอายุ 
 

ช่วงอาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 
13-17 13 6.4 
18-24 57 28.1 
25-34 104 51.2 
35-44 25 11.8 
45-54 4 2 
55-64 1 0.5 
รวม 203 100 

 
ตารางที่ 2.3 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามจังหวัดที่อยู่อาศัย 
 

จังหวัด ความถ่ี ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 124 61.1 

นนทบุรี 16 7.9 
นครปฐม 6 3 
ชลบุรี 2 1 
อ่ืนๆ 55 27 
รวม 203 100 

 
ตารางที่ 2.4 : แสดงข้อมูลช่องทางในการหาซื้อจักรยานยนต์มือสองของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ช่องทาง ความถ่ี ร้อยละ 
ค้นหาจากGoogle 136 67 

ค้นหาจากเว็บบอร์ด หรือ 
กระทู้ขายจักรยานยนต์มือสอง 

42 20.7 

ซื้อจากหน้าร้านที่พบเจอ 10 4.9 
อ่ืนๆ 15 7.4 
รวม 203 100 
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ตารางที่ 2.5 : แสดงข้อมูลปัจจัยสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าจักรยานยนต์มือสองของผู้ตอบ 
                 แบบสอบถาม 
 
ปัจจัยท่ีใหค้วามสําคัญต่อการตัดสนิใจ

ซื้อจักรยานยนต์มือสอง 
ความถ่ี ร้อยละ 

ความน่าเช่ือถือของร้าน 143 70.4 
ราคาที่ถูกกว่าเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน 30 14.8 
ความหลากหลายของจักรยานยนต์ในร้าน 5 2.5 
ความใกล้ของรา้นที่จัดจําหน่าย 6 3 
บริการของร้านค้า 12 5.9 
ความหลากหลายของจักรยานยนต์ในร้าน 7 3.4 

รวม 203 100 
 
ตารางที่ 2.6 : แสดงข้อมูลสถานที่หรือร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามจะนึกถึงอันดับแรกเมื่อพูดถึง 
                 จักรยานยนต์มือสอง 
 

สถานทีห่รือรา้นค้า ความถ่ี ร้อยละ 
ไม่มีที่นึกออก 162 79.8 
Kaidee.com 25 12.3 
ร้านดีเจริญยนต์ 16 7.8 

รวม 203 100 
 
ตารางที่ 2.7 : แสดงข้อมูลเหตุผลที่ทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองมากกว่ามือหน่ึง 
 

เหตุผล ความถ่ี ร้อยละ 
ราคาจักรยานยนต์มือสองถูกกว่ามือหน่ึง 198 97.5 

รู้สึกไม่เสียดายเงินเมื่อนําไปขายต่อ 5 2.5 
รวม 203 100 
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วิเคราะห์แบบสอบถามชุดที ่1  
พบว่าร้อยละ 80.8 ของผู้ที่สนใจจักรยานยนต์มือสองเป็นเพศชาย ซึ่งร้อยละ 61.1 อาศัยอยู่

ในกรุงเทพมหานคร  
โดยจากผลของแบบสอบถามเร่ืองของช่องทางในการหาซื้อจักรยานยนต์มือสอง พบว่าร้อย

ละ 67 ของผู้ทําแบบสอบถามค้นหาจักรยานยนต์มือสองจากช่องทาง Google สะท้อนให้เห็นว่ายังไม่
มีร้านจักรยานยนต์มือสองร้านไหนที่อยู่ในการรับรู้ของผู้บริโภค จึงได้ใช้ Google เป็นช่องทางแรกเมื่อ
มีความต้องการซื้อสอดคล้องกับแบบสอบถามในส่วนของสถานที่หรือร้านค้าที่ผู้บริโภคจะนึกถึงอันดับ
แรกเมื่อพูดถึงจักรยานยนต์มือสองพบว่าร้อยละ 79.8 คือไม่มีที่นึกออก และแม้ร้อยละ 97.5 ของผู้ที่
ทําแบบสอบถามจะตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองเพราะราคาที่ถูกกว่ามือหน่ึงแต่ผู้ทาํแบบสอบถาม
ร้อยละ 70.4 ก็ยังให้ความสาํคัญกับเหตุผลในเรื่องความน่าเช่ือถือของร้านค้าที่จําหน่ายด้วยเช่นกัน 

แบบสอบถามชุดที่ 2 : จัดทําเพ่ือสอบถามผู้ที่เคยซื้อจักรยานยนต์มือสองจากร้านบ้านมอ
ไซค์จํานวนผู้ทาํแบบสอบถามท้ังหมด 203 คน 
 
ตารางที่ 2.8 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามเพศ 
 

เพศ ความถ่ี ร้อยละ 
ชาย 164 80.8 
หญิง 39 19.2 
รวม 203 100 

 
ตารางที่ 2.9 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามช่วงอายุ 
 

ช่วงอาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 
13-17 3 1.5 
18-24 64 31.5 
25-34 111 54.7 
35-44 20 9.9 
45-54 5 2.5 
55-64 - - 
รวม 203 100 
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ตารางที่ 2.10 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามจังหวัดที่อยู่อาศัย 
 

จังหวัด ความถ่ี ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 139 68.4 

นนทบุรี 37 18.2 
นครปฐม 8 4 
ชลบุรี 7 3.4 
อ่ืนๆ 12 6 
รวม 203 100 

 
ตารางที่ 2.11 : แสดงข้อมูลช่องทางที่ทําให้รู้จักร้านบ้านมอไซค์ 
 
ช่องทางที่ทําให้รู้จักร้านบ้านมอไซค์ ความถ่ี ร้อยละ 

Facebook Fanpageของร้าน 105 51.7 
Google 63 31 

Kaidee.com 32 15.8 
อ่ืนๆ 3 1.5 
รวม 203 100 

 
ตารางที่ 2.12 : แสดงข้อมูลวิธีเดินทางมาที่ร้านบ้านมอไซค์ 
 
วิธีเดนิทางมาร้านบ้านมอไซค ์ ความถ่ี ร้อยละ 

เดินทางมาด้วยรถส่วนตัว 179 89.1 
เดินทางมาด้วยรถสาธารณะ 24 10.9 

รวม 203 100 
 
 
 
 
 



 

ภาพที่ 2.1 : 
 

 
ภาพที่ 2.2 : 
 

 
 
วิเคราะห์แบบ

ข้อมู
ทําให้ธุรกิจทร
จะทําให้ธุรกิจ

ข้อมู
 

ความพึงพอใจ

ความพึงพอใจ

บสอบถามชุด
มลูในแบบสอบ
ราบว่ากลุ่มลูก
จตอบโจทย์คว
มลูที่มาจาก Fa

จต่อบริการแล

จต่อคุณภาพข

ดที ่2  
บถามข้างต้น เ
กคา้ที่ตัดสินใจ
วามต้องการข
anpage Face

ละการแนะนาํ

ของจักรยานย

เป็นประโยชน์
จซื้อที่แท้จริงเ
องผู้บริโภคได้
ebook บ้านม

าจักรยานยนต์

ยนต์ที่ร้าน 

น์อย่างยิ่งต่อก
เป็นใคร ควรท
ด้มากขึ้น 
มอไซค์ 

ต์ของทีมงานที

ารพัฒนากลยุ
ทาํการตลาดไป
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2.4.2 พนักงานจํานวน 2 คน: เพ่ือให้ข้อมลูเชิงลึกในการทําธุรกิจเก่ียวกับกิจกรรมต่างๆ ที่
ต้องทําภายในแต่ละวัน ลูกค้ามีพฤติกรรมอย่างไร หรือมีความคาดหวังอะไรจากธุรกิจ 

2.4.3 ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้า : เพ่ือสอบถามเหตุผลในด้านต่าง ๆ ว่ามีปัจจยัอะไรต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

2.4.4 ผู้ทีม่ีแนวโน้มจะตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสอง : เพ่ือสอบถามเหตุผลในด้านต่าง ๆ 
ว่าอะไรเป็นเหตุผลที่จะทําให้ตัดสินใจเลือกซื้อหรือไม่เลือกซื้อ  
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของธุรกิจ 

 
3.1   SWOT ANALYSIS 

3.1.1  STRENGTHS จุดแข็งของธุรกิจ 
1. เจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ในธุรกิจจักรยานยนต์มือสองมาเป็นเวลากว่า 10 ปี  

ทั้งในด้านของการประเมินราคาสินค้า ความรู้ความเข้าใจในจักรยานยนต์รุ่นต่างๆ ความรู้ความเข้าใจ
เก่ียวกับสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ รวมถึงคอนเน็คช่ันในวงการจักรยานยนต์มือสอง สว่นผู้จัดทําแผน
ธุรกิจก็มีประสบการณ์ในการทํางานด้าน Online Marketing มานานกว่า 3 ปี จึงมีความรู้และความ
เข้าใจในเครื่องมือที่เก่ียวกับการตลาดออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น Facebook Ad,SEO, Google Analytic 
และ Google Trendรวมถึงความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคบนโลกออนไลน์ 

ดังน้ันแล้วหากนําจุดแข็งของเจ้าของธุรกิจและผู้จัดทําแผนธุรกิจมารวมกัน ก็จะกลายเป็น
ส่วนผสมของธรุกิจที่ลงตัว เป็นการนําประสบการณ์ที่มีมานานในธุรกิจต่อยอดให้เติบโตได้อย่าง
แข็งแรง 

2. แม้ธุรกิจบ้านมอไซค์จะไม่เคยทําโฆษณาบนช่องทางออนไลน์ แต่ร้อยละ80ของ 
ลูกค้าน้ันกลับมาจากช่องทางออนไลน์ และทําให้เพจบ้านมอไซค์มียอดไลค์กว่า 13,000 ไลคซ์ึ่งเป็น
การเติบโตโดยท่ีไม่มีการใช้งบโฆษณามาโดยตลอด สะท้อนให้เห็นว่าธุรกิจยังมีศักยภาพในการพัฒนา
ให้เติบโตได้มากกว่าเดิม 

3.1.2   WEAKNESSES จุดอ่อนของธรุกิจ 
ด้วยความที่เป็นธุรกิจของที่บ้าน ที่ผ่านมาการทําธุรกิจจึงยังถูกดําเนินไปอย่างไม่มีระบบแบบ

แผนที่ชัดเจน ไม่มีการประเมนิงานของพนักงาน ไม่มีการต้ังเป้าหมาย และทิศทางของธุรกิจอย่างเป็น
รูปธรรม ซึ่งข้าพเจ้าเช่ือมั่นว่าหากมีการจัดการธุรกิจที่มีความเป็นระบบและสามารถวัดผลได้อย่างเป็น
รูปธรรม ก็จะสง่ผลให้ภาพรวมของธุรกิจเติบโตได้มากข้ึน 

3.1.3   OPPORTUNITIES โอกาสในธุรกิจ  
1. จากข้อมูลของกรมการขนส่งทางบก พบว่าจักรยานยนต์คือประเภทของ 

ยานพาหนะที่มีจํานวนมากท่ีสุดในประเทศไทย สะท้อนให้เห็นถึงความนิยมของจักรยานยนต์ใน
ประเทศไทย และหมายถึงโอกาสในการเติบโตของธุรกิจด้วยเช่นกัน 

2. หากพูดถึงร้านจําหน่ายจักรยานยนต์มือสอง ยังไม่มีแบรนด์ไหนที่อยู่ในการรับรู้ 
ของผู้บริโภค หรือยังไม่มีแบรนด์ไหนที่ผู้บรโิภคนึกถึงขึ้นมาป็นแบรนด์แรกจึงเป็นโอกาสในการสร้าง
แบรนด์ให้บ้านมอไซค์กลายเป็นแบรนด์แรกที่ผู้บริโภคจะนึกถึงเมื่อพูดถึงจักรยานยนต์มือสอง 
 



ไ

 

3.1.
ลูกค้
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ภาพที่ 3.1 : 
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จะเริ่มค้นหาจากเว็บไซต์ Google ก่อน ดังน้ันหากทําระบบ SEO ให้แข็งแรง ธุรกิจก็จะมีโอกาสติด
หน้าแรกบน Google มากข้ึนซึ่งนํามาสู่โอกาสในการขายทีม่ากข้ึนด้วยเช่นกัน 

- ทําคอนเทนต์และการตลาดออนไลน์ใน Facebook fanpageบ้าน 
มอไซค์ ด้วยวิธีการการซื้อโฆษณาบน Facebook ผ่านเครื่องมือที่เรียกว่า Facebook Ads Manager 
ที่จะทําให้การซื้อโฆษณาตรงตามวัตถุประสงค์และมีประสทิธิภาพมากที่สุด 

นอกจากน้ันแล้วยังจะสร้าง Branded Content ในช่องทาง Facebook ของร้าน 
ยกตัวอย่างเช่น วิธีการเลือกซื้อจักรยานยนต์มือสอง, เทียบราคาของจักรยานยนต์แต่ละรุ่น, จะซื้อ
จักรยานยนต์มือสองต้องเตรียมเอกสารอะไรบ้าง หรือการถ่ายรูปหลังมีลูกค้ามาซื้อจักรยานยนต์ของที่
ร้านกลับไปเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์ดูมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 

- เผยแพร่แบรนด์ในช่องทางออนไลน์อ่ืนๆ :โดยข้อมูลที่นําไปเผยแพร่จะ 
เป็นทั้งข้อมูลการขายสินค้า รวมไปถึงข้อมูลที่เป็น Branded Content ของแบรนด์ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น Marketplace หรือกระทู้เว็บบอร์ดที่เป็นสังคมของคนชอบจักรยานยนต์  

เน่ืองจากพฤติกรรมของคนกลุ่มน้ีมแีนวโน้มที่จะมีส่วนร่วมและมีความสนใจเนื้อหาของแบ
รนด์มากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ หากสามารถสร้างแบรนด์บ้านมอไซค์ให้เป็นที่จดจํามากขึ้นให้กบัคนกลุ่มน้ีได้  
ก็จะสามารถทาํให้แบรนด์ไปสู่เป้าหมายที่ต้ังไว้น่ันคือการเป็นร้านจําหน่ายจักรยานยนต์มือสองร้าน
แรกๆ ที่ผู้บริโภคจะนึกถึง 

2. รุกด้วยช่องทางออฟไลน์ 
เมื่อช่องทางออนไลน์เติบโตจนทําให้แบรนด์เป็นที่รู้จักมากขึ้น ก็จะต่อยอดสู่ช่องทาง 

ออฟไลน์ น่ันคือการย้ายสาขาหน้าร้านจากท่ีเคยใช้ที่พักอาศัยส่วนตัว ให้กลายมาเป็นสาขาหน้าร้านที่
ติดริมถนน มีพ้ืนที่จัดเก็บจักรยานยนต์มากข้ึน และเสริมภาพลักษณ์ให้ธุรกิจมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 

3.2.2  WO : กลยุทธเ์ชิงแก้ไข ที่ใช้โอกาสมาแก้จุดอ่อน  เมื่อมีการจัดการที่ดี ก็จะนํามาสู่
การแก้ไขจุดอ่อนที่เคยมีในธุรกิจ และเมื่อจดุอ่อนถูกแก้ไขก็สามารถทําให้งานส่วนอ่ืนๆ เดินหน้าอย่าง
เป็นระบบมากขึ้น นํามาสู่เป้าหมายทั้งในแง่ของยอดขายและการสร้างให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก  

3.2.3  ST : ใช้จุดแข็งเลี่ยงอุปสรรค อุปสรรคอยู่ที่ผู้บริโภคจํานวนไม่น้อยที่ไม่มีศักยภาพใน
การกู้ซื้อ ดังน้ันแล้วธุรกิจจะสร้างจุดแข็งด้วยการใช้ช่องทางออนไลน์สร้างแบรนด์ จนเมื่อแบรนด์เร่ิม
เป็นที่รู้จักและมีภาพลักษณ์ของความน่าเช่ือถือมากข้ึน ก็จะนํามาสู่การขยายฐานลูกค้าที่มีศักยภาพใน
การซื้อจักรยานยนต์ได้มากข้ึน และจะช่วยลดสัดส่วนของลูกค้าที่ไม่มศีักยภาพในการซื้อให้กับธุรกิจได้
ด้วยเช่นกัน  

3.2.4  WT : ลดจุดอ่อน เลีย่งอุปสรรค  ระบบการจัดการและการบริหารธุรกิจ เป็น
รากฐานสําคัญสู่การพัฒนาธุรกิจให้มีความแข็งแรงและเติบโตได้ในระยะยาว หากสามารถสร้างการ
จัดการให้มีความแข็งแรงและเป็นระบบระเบียบได้ เช่ือว่าจะนํามาสู่การดําเนินงานของพนักงานทุก
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2. กลุ่มลูกค้าท่ีเปน็ผู้บริโภค (B2C)  
ลูกค้ากลุ่มน้ีมสีัดส่วนคิดเป็นร้อยละ80 เมื่อเทียบกับลูกค้าทั้งหมดที่มีอยู่ เป็นกลุ่มที่สร้าง 

รายได้ให้กับธุรกิจร้อยละ40 เมื่อเทียบกับรายได้ทั้งหมดของธุรกิจ ซึ่งลูกค้ากลุ่มB2C สามารถจําแนกได้
ออกเป็นอีก3 กลุ่มย่อย ได้แก่ 

- กลุ่มเป้าหมายหลัก :เป็นเพศชาย อายุ18-34 ปี อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร โดยซื้อ 
จักรยานยนต์มือสองเพ่ือวัตถุประสงค์ในการนําไปใช้ส่วนตัว ลูกค้ากลุ่มน้ีให้ความสําคญักับจักรยานยนต์ใน
รุ่นที่ต้องการมากกว่าเรื่องของราคา 

- กลุ่มเป้าหมายรอง :เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีทั้งเพศชายและเพศหญิงในสัดส่วนที่ใกล้เคียง 
กัน ซื้อจักรยานยนต์ไปเพ่ือมอบเป็นของขวัญใหแ้ก่ผู้อ่ืน โดยลูกค้ากลุ่มน้ีจะมีมากในช่วงเทศกาลปีใหม่  

- กลุ่มที่คาดว่าจะกลายมาเป็นลูกค้าในอนาคต :เป็นกลุ่มที่มศีักยภาพในการเติบโต  
และมีความต้องการซื้อจักรยานยนต์แต่มีแนวโน้มที่จะเลือกมือหน่ึงมากกว่ามือสองเน่ืองด้วยเหตุผลของ
ความน่าเช่ือถือ หากธุรกิจสามารถสร้างแบรนด์ให้มีภาพลักษณ์ของความน่าเช่ือถือได้ ก็จะทําใหผู้้บริโภค
กลุ่มน้ีกลายมาเป็นลูกค้าของธุรกิจได้ด้วยเช่นกัน  

4.1.2  Value Proposition 
คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากร้านบ้านมอไซค์ไม่ได้มีแค่รถจักรยานยนต์มือสองเท่าน้ัน แต่ยังรวมไป

ถึงคุณค่าทางด้านจิตใจในแง่ของความเช่ือมั่น ความสบายใจ ว่าหากซื้อจักรยานยนตร์มือสองจากร้านบ้าน
มอไซค์ไปจะได้สินค้าที่มีคุณภาพ ไม่มีการหลอกหลวง และได้คุณสมบัติครบตามที่ทางร้านได้แจ้งไปกับ
ลูกค้าต้ังแต่ตอนต้น 

4.1.3 Channels 
ช่องทางการจําหน่ายสินค้าและทําการตลาดของธุรกิจ จะมีด้วยกัน 2 ช่องทาง ได้แก่ 

1. ช่องทางออนไลน์ : ประกอบไปด้วยช่องทางการจัดจําหน่ายที่หลากหลาย ซึ่งได้แก่  
Facebook Fanpageของบ้านมอไซค,์www.baanmocyc.com,www.kaidee.com, เว็บบอร์ดซื้อ-ขาย-
แลกเปลี่ยนจักรยานยนต์มือสองและกลุ่มซื้อ-ขาย-แลกเปลีย่นจักรยานยนต์มือสองใน Facebook โดย
ออนไลน์เป็นช่องทางที่ทําให้ลูกค้ารู้จักกับธุรกิจกว่าร้อยละ 80 และเมื่อรู้จักจึงทําให้ลกูค้าเดินทางมาที่หน้า
ร้านร้อยละ70เพ่ือมาดูสินค้าและตัดสินใจซื้อส่วนอีกร้อยละ 30สามารถปิดการขายได้ในออนไลน์ที่ทางร้าน
จะทําการจัดส่งสินค้าผ่านระบบไปรษณีย์ไทย 

2. ช่องทางออฟไลน์ : หมายถึงสาขาหน้าร้าน เป็นช่องทางที่ทําให้ลูกค้ารู้จกักับธุรกิจ 
ร้อยละ20 โดยนอกเหนือจากการสร้างยอดขาย วัตถุประสงค์ของการมีหน้าร้านก็เพ่ือให้ธุรกิจมีความ
น่าเช่ือถือมากขึ้น ทั้งยังมีพ้ืนที่ในการจัดเกบ็สินค้ามากขึ้นด้วยเช่นกัน 
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4.1.4  Customer Relationships แบ่งเป็น 2 ประเภท 
1. ความสัมพันธ์กับลูกค้าแบบ B2B :เป็นความสัมพันธ์ที่เจ้าของธุรกิจมีอย่างแน่น 

แฟ้นในกลุม่พ่อค้าด้วยกันมานานกว่า 10 ปี ซึ่งมาจากประสบการณ์ที่มใีนวงการ, ความน่าเช่ือถือ  
และการพบปะเพ่ือสร้างความสัมพันธ์กันอยู่อย่างสมํ่าเสมอ 

2. ความสัมพันธ์กับลูกค้าแบบ B2C :สร้างความสัมพันธ์กับลกูค้า ผ่านนโยบายการ 
ขายและดูแลแบบจริงใจ ด้วยบริการให้คําแนะนําและให้คาํปรึกษาแก่ลูกค้า รวมถึงการไม่โฆษณาเกินจริง 
ไม่ยัดเยียดการขาย ที่เน้นความสบายใจในการซื้อของลูกค้าเป็นหลัก เพราะมีความเข้าใจว่าจักรยานยนต์
มือสองเป็นสินค้าที่มีราคาค่อนข้างสูง 

4.1.5  Revenue Streams แหล่งที่มาของรายได้ มีดังต่อไปนี้ 
- รายได้จากการจําหน่ายจักรยานยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ : เป็นรายได้ที่ 

มีสัดส่วนคิดเป็นร้อยละ95 ของรายได้ทั้งหมด 
- รายได้จากการจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่ง, อะไหล่จักรยานยนต์ : เป็นรายได้ที่มีสัดส่วน 

คิดเป็นร้อยละ3 ของรายได้ทั้งหมด 
- รายได้จากการบริการอ่ืน : เป็นรายได้ที่มีสัดส่วนคิดเป็นร้อยละ2 ของรายได้ทั้งหมด 

โดยการพัฒนาแผนธุรกิจใหม่ครั้งน้ี จะยังคงสัดส่วนของรายได้ไว้เช่นเดิม และจะเพ่ิมในแต่ละส่วนให้มี
รายได้เข้ามามากขึ้น เน่ืองจากการจําหน่ายรถจักรยานยนต์ยังเป็นส่วนที่สามารถสร้างรายได้ได้มากที่สุด 

4.1.6  Cost Structure ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจโดยประมาณ มีดังต่อไปนี้ 
- ค่าใช้จ่ายในการซื้อจักรยานยนต์เข้ามาในร้าน :คิดเป็นร้อยละ 60 ของรายจ่ายทั้งหมด 
- ค่าใช้จ่ายที่เป็นเงินเดือนเจ้าของกิจการและเงินเดือนพนักงานร้าน :คิดเป็นร้อยละ 15  

ของรายจ่ายทั้งหมด 
- ค่าเช่าร้าน :คิดเป็นร้อยละ 10 ของรายจ่ายทั้งหมด 
- ค่าซ่อมบํารุงรถจักรยานยนต์ก่อนนําไปขายต่อ :คิดเป็นร้อยละ 5 ของรายจ่ายทั้งหมด 
- ค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาด :คิดเป็นร้อยละ 10 ของรายจ่ายทั้งหมด 

4.1.7  Key Activities  กิจกรรมหลักของธุรกิจมีดังต่อไปนี้ 
- ประมูลจักรยานยนต์จากแหล่งประมูล 
- ประเมินราคาซื้อจากลูกค้าที่นําจักรยานยนต์มาขาย 
- ทําการตลาดออนไลน์ 
- จําหน่ายจักรยานยนต์ 
- ซ่อมบํารุงจักรยานยนต์ 
- รักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและคู่ค้า 
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4.1.8  Key Resources  แหล่งของสินค้ามาจาก 2 แหลง่ด้วยกัน ได้แก่ 
- จักรยานยนต์ที่มีคนนําเข้ามาขายที่ร้าน คดิเป็นร้อยละ 40 
- ประมูลจักรยานยนต์จากแหล่งประมูล คิดเป็นร้อยละ60 

4.1.9  Key Partners  พันธมิตรทางธุรกิจมีดังต่อไปนี้ 
- แหล่งรับจักรยานยนต์มือสองหมายถึงแหล่งประมูลจักรยานยนต์เพ่ือให้มีสินค้ามา 

จําหน่ายในร้าน 
- ร้านซ่อมบํารุงที่จะช่วยแบ่งเบาภาระการซ่อมจักรยานยนต์ที่ทําให้ธุรกิจประหยัดเวลา 

มากขึ้น 
 
4.2  วิเคราะหก์ลุ่มลูกค้าเปา้หมาย ด้วยกลยุทธ์แบบ STP 

4.2.1  Segmentation  
Segmentation ของแบรนด์บ้านมอไซค์จะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลัก ได้แก่กลุ่มลูกค้าทีเ่ป็นพ่อค้า 

และกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคท่ัวไป  
1. กลุ่มลูกค้าท่ีเปน็พ่อคา้ : เป็นกลุ่มที่กระจายตัวอยู่ทั่วประเทศไทย โดยปัจจัยที่ส่งผล 

ต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้ากลุ่มน้ีคือเรื่องของราคาและรุ่นของจักรยานยนต์ว่าได้รับความนิยมที่สามารถ
จะนําไปจําหน่ายต่อได้หรือไม่  ลูกค้ากลุ่มน้ีมักจะชําระสินค้าด้วยเงินสด ณ วันที่ตกลงซื้อขายสินค้า อีกทั้ง
เป็นกลุ่มทีซ่ื้อง่าย ไม่จุกจิก เพราะไม่มีเวลามากพอในการที่จะมาตรวจสอบสภาพจักรยานยนต์อย่าง
ละเอียดถ่ีถ้วนทุกคัน 

2. กลุ่มลูกค้าท่ีเปน็ผู้บริโภคท่ัวไป : ผู้บริโภคกลุ่มน้ีซื้อจักรยานยนตร์ไปใช้เพ่ือเป็น 
ยานพาหนะส่วนตัว ที่มักจะให้ความสําคัญกับรุ่นที่ต้องการมากกว่าเรื่องของราคา หากอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครก็จะเดินทางมารับสินค้าด้วยตัวเอง แต่หากอยู่ในพ้ืนที่ๆ ไกลออกไปก็จะรับสินค้าด้วยการ
จัดส่งผ่านระบบไปรษณีย์ไทยของทางร้าน โดยกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคท่ัวไปยังสามารถจําแนกได้
ออกเป็นอีก 3 กลุ่มย่อย ได้แก่ 

- กลุม่ลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคหลัก :เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 18-34 อาศัยอยู่ใน 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นหลัก โดยผู้บริโภคกลุ่มน้ีซื้อจักรยานยนตร์ไปใช้เพ่ือเป็นยานพาหนะ
ส่วนตัว ที่มักจะให้ความสําคญักับรุ่นที่ต้องการมากกว่าเรื่องของราคา หากอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครก็จะ
เดินทางมารับสินค้าด้วยตัวเอง แต่หากอยู่ในพ้ืนที่ๆ ไกลกว่าน้ันก็รับสินค้าด้วยการจัดส่งของทางร้าน 
ซึ่งประโยชน์ที่ลูกค้ากลุ่มน้ีต้องการคือการนําไปใช้งานในชีวิตประจําวัน หากเป็นผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครก็จะนําไปใช้เพ่ือแก้ไขปัญหารถติดหากเป็นในต่างจังหวัดก็จะนําไปใช้ตามค่านิยมของคน
ในท้องที่น้ันๆ นอกจากประโยชน์ในเชิงของการใช้งานแล้วลูกค้ากลุ่มน้ียังมองหาประโยชน์ในเชิงอารมณ์
จากสินค้าด้วยเช่นกัน เพราะมักจะเลือกรุ่นที่สะท้อนความเป็นตัวของตัวเอง หากไม่มีก็จะไม่ตัดสินใจซื้อแม้
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จะมีรุ่นอ่ืนที่มีราคาถูกกว่าก็ตาม  
- กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้บริโภครอง :เป็นกลุ่มลูกค้าที่ส่วนใหญ่เป็นเพศชายและหญิง 

ในจํานวนสัดสว่นที่ใกล้เคียงกัน อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัดร้อยละ70และ 30ตามลําดับ
โดยมักจะซื้อเพ่ือวัตถุประสงค์ในการมอบเป็นของขวัญใหก้ับผู้อ่ืน ไม่ว่าจะเป็นลูก พ่ีน้อง หรือคนรัก ที่
ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อก็คือรุ่นของจักรยานยนต์ว่าต้องเป็นรุ่นที่ผู้รับของขวัญต้องการเท่าน้ัน  

- กลุม่เป้าหมายที่คาดว่าจะสามารถกลายมาเป็นลูกค้าในอนาคต :เป็นกลุ่มที่ม ี
ศักยภาพในการเติบโตเช่นกัน เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มองหาจักรยานยนต์แต่ไม่รู้จักแหล่งซื้อหรืออาจมีทัศนคติ
ที่ไม่ดีต่อจักรยานยนต์มือสอง โดยแบรนด์จะต้องนําเสนอความน่าเช่ือถือและราคาที่ถกูกว่ารวมถึงการไม่
ต้องมีภาระผ่อนในระยะที่ยาวมากเท่าจักรยานยนต์มือหน่ึงซึ่งการสื่อสารในรูปแบบน้ีอาจนํามาสู่การ
เปลี่ยนการตัดสินใจให้กลายมาเป็นลูกค้าของธุรกิจ  

4.2.2  T : Targeting  
1. กลุ่มเป้าหมายที่เป็นพ่อคา้ :คิดเป็นร้อยละ20ของจํานวนลูกค้าทั้งหมดของธุรกิจ แม้ 

จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีจํานวนไม่มาก แต่เป็นกลุ่มทีส่ร้างรายได้ให้กับธุรกิจมากถึงร้อยละ60ของจํานวน
รายได้ทั้งหมดของธุรกิจ เน่ืองจากมีพฤติกรรมในการซื้อแต่ละครั้งเป็นจํานวนมาก และตัดสินใจซื้อง่ายกว่า
ลูกค้ากลุ่มอ่ืน 

2. กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้บริโภคท่ัวไป :คิดเป็นร้อยละ80ของจํานวนลูกค้าทั้งหมดของ 
ธุรกิจเป็นกลุ่มที่สร้างรายได้ให้กับธุรกิจในสดัส่วนร้อยละ 40 

4.2.3  Position ของแบรนด์ 
Position ของแบรนด์บ้านมอไซค์ ถูกคิดมาจากประสบการณ์ในการทําธุรกิจมานานกว่า 10 ปี

ของเจ้าของธุรกิจ นํามารวมกับผลสํารวจจากผู้ที่เคยเป็นลูกค้าของธุรกิจ และผู้ที่มแีนวโน้มในการตัดสินใจ
ซื้อจักรยานยนต์มือสอง จึงทําให้ได้คําตอบที่ว่าปัจจัยในการตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองของผู้บริโภค
ไม่ได้มีเพียงเร่ืองของราคาที่ถูกกว่ามือหน่ึงเท่าน้ัน แต่ยังรวมไปถึงความน่าเช่ือถือของร้านค้าว่าจะจําหน่าย
สินค้าตามคุณสมบัติที่โฆษณาไว้หรือไม่ รวมไปถึงการที่ในปัจจุบันยังไม่มีร้านจําหน่ายจักรยานยนต์มือสอง
ร้านไหนอยู่ในการรับรู้แรกของผู้บริโภค 

จากข้อมูลข้างต้นทั้งหมดก็พัฒนาจนกลายมาเป็น Position Map ของธุรกิจน่ันคือการสร้าง
ภาพลักษณ์ความน่าเช่ือถือในการเป็นร้านจําหน่ายจักรยานยนต์มือสองที่ผู้บริโภคจะสามารถวางใจได้ว่า
หากซื้อจักรยานยนต์จากทางร้านไปจะไม่ถูกหลอกลวงหรือที่ภาษาพูดเรียกว่าย้อมแมวอย่างแน่นอน และ
จาก Position Map น้ีจึงได้พัฒนากลายมาเป็นสโลแกนของแบรนด์ว่า “มอเตอร์ไซค์มือสองคุณภาพดี 
ต้องที่บ้านมอไซค”์ เป็น Position ที่นอกจากจะสร้างความแตกต่างให้กับแบรนด์แล้วยังช่วยแก้ไข Pain 
Point ของความไม่มั่นใจในการตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองของผู้บริโภคได้ด้วยเช่นกัน 
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4.4.2 Bargaining Power of Suppliers : อํานาจต่อรองของซัพพลายเยอร์ในธุรกิจ

จักรยานยนต์มือสองน้ันถือว่าอยู่ในระดับตํ่า เพราะไม่มีผู้ผกูขาดแหล่งจัดหาสินค้า อีกทัง้จักรยานยนต์มือ
สองยังเป็นสินค้าที่ต้องขึ้นอยู่กับราคากลางของตลาด ทําให้ซัพพลายเยอร์ต่างต้องแข่งขันกันเรื่องราคา 

4.4.3 Bargaining Power of Customers : อํานาจต่อรองของผู้ซื้อในอุตสาหกรรมน้ีถือว่าอยู่
ในระดับปานกลาง เพราะจักรยานยนต์มือสองยังถือเป็นสินค้าที่มีอุปสงค์และอุปทานที่สมดุลกันอยู่ 

4.4.4 Threat of Substitute Products or Services : ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนที่
หมายถึงจักรยานยนต์มือหน่ึงน้ันถือเป็นภัยคุกคามที่อยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งมักจะเกิดขึ้นกับผู้บริโภคท่ีมี
ความรู้สึกไม่ดีกับสินค้ามือสอง ดังน้ันแล้วธุรกิจจะนําเสนอราคาที่ถูกกว่าที่มาพร้อมกับคุณภาพที่มีความ
น่าเช่ือถือ ก็จะสามารถโน้มน้าวความรู้สึกของผู้บริโภคให้มีทัศนคติที่ดีขึน้กับจักรยานยนต์มือสอง และมี
โอกาสกลายมาเป็นลูกค้าของธุรกิจได้ 

4.4.5 Threat of New Entrance : ภัยคุกคามจากคู่แขง่รายใหม่ในธุรกิจน้ีถือว่ามีตํ่า เน่ืองจาก
อุปสรรคในการหาซัพพลายเยอร์เพ่ือให้มีสนิค้ามาจําหน่ายได้อย่างสมํ่าเสมอนั้นเป็นเรื่องที่ยาก น้อยราย
นักที่จะรู้จักแหล่งในการประมูลจักรยานยนต์มือสอง และเป็นธุรกิจที่ไม่ได้อยู่ในกระแส  
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ในการดําเนนิธรุกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

5.1.1 ข้อมูลทีไ่ด้จากการศึกษาเอง 
จากข้อมูลในบทก่อนหน้าได้กลายมาเป็นบทสรุปของเป้าหมายในแผนธุรกิจน้ี คือการสร้างให้

บ้านมอไซค์เป็นแบรนด์ที่มีความน่าเช่ือถือ มีคุณภาพ และกลายเป็นแบรนด์แรกๆ ที่ผูบ้ริโภคจะนึกถึง
เมื่อพูดถึงจักรยานยนต์มือสอง แต่การจะสร้างแบรนด์อย่างที่หวังไว้ได้ จําเป็นจะต้องแก้ไขปัญหาเดิม
ที่มีอยู่ด้วยกลยุทธ์ดังต่อไปนี้ 

1. กลยุทธ์การรีแบรนด์เพ่ือปรับภาพลักษณ์ที่ดีขึ้นให้กับธุรกิจ 
2. กลยุทธ์การจัดการและบรหิารในธุรกิจ เพ่ือปิดจุดอ่อนเดิมและส่งผลให้ธุรกิจ 

สามารถเติบโตต่อไปในอนาคตได้ 
5.1.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องต่อแผนกลยุทธท์างธุรกิจของแบรนด์บา้นมอไซค ์

1. แนวคิดการเปลี่ยนแปลง 8 ขั้นโดย John Kotter 
2. แนวคิดการบริหารงานแบบ Kaizen 

1. แนวคิดการเปลี่ยนแปลง 8 ขั้นโดย John Kotter 
Kotter (2014) ได้เสนอแนวคิดกระบวนการเปลี่ยนแปลง 8 ขั้นตอน (The Eight Stage 

Change Process) ซึ่งเป็นแนวคิดที่เก่ียวกับการเปลี่ยนแปลงองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือรองรับ
ต่อการเปลี่ยนแปลงและการแข่งขันในตลาดโลก และเป็นการเปลี่ยนแปลงไปสู่อนาคตที่ดีกว่า 
กระบวนการดังกล่าวประกอบด้วย 8 ขั้นตอนซึ่งมีน้อยคนนักที่จะเข้าใจและจัดการกบักระบวนการ
ดังกล่าวได้ดี กระบวนการเปล่ียนแปลง 8 ขั้นตอนประกอบด้วย 

- การกระตุ้นให้ผู้คนเคลื่อนไหวสร้างเป้าหมายจุดประสงค์ที่เป็นจริง (Establishing  
a greater sense of urgency) 

- สร้างทีมงานที่เข้มแข็ง (Creating the guiding coalition) โดยการนําคนที่ 
เหมาะสม  มีความเช่ียวชาญ  มีอารมณ์ร่วมกับงานและมีความสามารถฝมีือที่จะเข้ามาทํางานที่ได้รับ
มอบหมาย 

- มีวิสัยทัศน์ทีถู่กต้อง (Developing a vision and strategy) นําพาทีมงานมาร่วม 
กําหนดวิสัยทัศน์และกลยุทธ์ในการทํางาน และควรที่จะต้ังมั่นบนความรู้สึกและสิ่งสร้างสรรค์เพ่ือที่
เป็นปัจจัยสําคัญที่จะก่อให้เกดิประสิทธิผล 
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- การสื่อสารต้องมีการให้คนเข้ามามีส่วนร่วมให้ได้มากทีส่ดุ (Communicating the  
change vision) สื่อสารในสิง่ที่เป็นประโยชน์ได้ใจความเข้าใจง่ายและตอบสนองความต้องการของ
ผู้คน 

- ให้อํานาจในการตัดสินการกระทํา (Empowering others to act) โดยการกําจัด 
อุปสรรคที่ขัดขวาง ต้องทําให้เกิดผลตอบรับและได้รับการสนับสนุนจากผู้นํา ต้องมีผลตอบแทนเมื่อ
สําเร็จและการรับรู้ต่อความคืบหน้าและสิ่งทีป่ระสบผลสําเร็จ 

- ต้องสร้างชัยชนะในระยะสั้น (Creating short-term wins) กําหนดเป้าหมายที่ 
สามารถบรรลุได้ง่าย ต้องมีการเริ่มบริหารสิ่งใหม่ๆ และต้องประสบผลสําเร็จให้ได้ระดับหน่ึงก่อนที่จะ
ไปเริ่มทําสิ่งใหม่เป็นอันดับต่อไป 

- ต้องสร้างแรงบันดาลใจและมีความเพียรพยายามที่จะเปลี่ยนแปลง  
(Consolidating gains and producing even more change) มีการสนับสนุนใหท้าํรายงาน
ความก้าวหน้า 

- ต้องสร้างวัฒนธรรมการเปลี่ยนแปลง (Institutionalizing changes in the  
culture) ต้องมีการตอกยํ้าค่านิยมของความสําเร็จจากการเปลี่ยนแปลงผู้นําใหม ่โดยการตอกยํ้าการ
เปลี่ยนแปลงในวัฒนธรรมขององค์กร 

นอกจากน้ัน Kotter ยังอธิบายว่าการเปลี่ยนแปลงในองค์กรจะประสบความสําเร็จ 
น้ัน ต้องให้ความสําคัญกับขัน้ตอนของการเปลี่ยนแปลง (Importance of Sequence) ซึ่งจะต้อง
เป็นไปตามลําดับ หากเกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว หรือข้ามข้ันตอนก็มักจะเกิดปัญหาอยู่เสมอ  
รวมท้ังการสร้างโครงการย่อยๆข้ึนในโครงการเปลี่ยนแปลง (Projects within Projects) ซึ่งการ
เปลี่ยนแปลงองค์กรน้ัน จําเป็นจะต้องมีการสร้างโครงการย่อยๆ ขึ้นหลายโครงการ เพ่ือให้เกิดผลหรอื
ความสําเร็จในระยะสั้นเป็นระยะๆ รวมท้ังหากเกิดอุปสรรคขึ้น ก็สามารถเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ได้
ตลอดเวลา และนอกจากน้ัน Kotter ยังแสดงให้เห็นว่า การบริหารในลกัษณะของการเป็นผู้นํา 
(Leadership) มีบทบาทความสําคัญต่อการเปลี่ยนแปลงมากกว่า การบริหารในลักษณะของการ
จัดการ (Management) โดยการจัดการสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในขบวนการผลิตได้ ในขณะที่การ
เป็นผู้นํา สามารถทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในการผลิต อันนํามาซึ่งผลประโยชน์ที่มากกว่า และยัง
เป็นแนวทางในการพัฒนาของอนาคตต่อไป 

2. แนวคิดการบริหารงานแบบ Kaizen  
Kaizen (ไคเซน) เป็นแนวคิดที่นิยมใช้ในองค์กรอย่างแพร่หลาย มีมีต้นกําเนิดมาจากญี่ปุ่น 

เน้นการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงภายในองค์กรโดยที่พนักงาน มีส่วนร่วมในการสร้างการปรับปรุง
และเปลี่ยนแปลง KAIZEN อ่านว่า ไคเซน เป็นภาษาญี่ปุ่น แปลว่า การปรับปรุงที่ดี หรือ การ
เปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดี 
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Kai แปลว่า Change หรือ เปลี่ยน Zen แปลว่า Good หรือ ดี  ประเด็นที่สําคัญของแนวคิด Kaizen 
คือ หลัก 3 ประการ ได้แก่ การเลิก การลด และ การเปลี่ยน  

การเลิก 
เลิกข้ันตอนการทํางานบางอย่างที่ไม่จําเป็น อย่างงานที่ต้องทําซ้ําเกินความจําเป็น  

เมื่อพิจารณาถึงความจําเป็นแล้วว่าขั้นตอนน้ีไม่ต้องมีอยู่ก็ได้ 
เช่น เลิกทํารายงานที่ไม่ได้นํามาใช้ประโยชน์ เพ่ือลดเวลาทํางานที่ไม่จําเป็น แล้วเอาเวลาไปทําอย่าง
อ่ืน 

การลด 
ถ้าหากว่าขั้นตอนที่ไม่สําคัญน้ันไม่สามารถยกเลิกได้ ก็ให้ลดความถี่ หรอื ลดขั้นตอน 

ของงานน้ันลง เช่น การทําคู่มอืการทํางานของงานที่มีขั้นตอนตายตัว เพ่ือลดจํานวนคร้ังในการตอบ
คําถามของพนักงานที่ไม่เข้าใจวิธีการทํางานดังกล่าว 

การเปลี่ยน 
เปลี่ยนวิธีดําเนินงานของกิจกรรมน้ัน อาจเป็นเพราะเปลี่ยนคือทางทีได้ผลประโยชน์ 

มากกว่า หรือเปลี่ยนเพราะไม่สามารถลดและเลิกได้ 
5.1.3 เกณฑ์ในการรบับุคลากร 

- ไม่จํากัดวุฒิการศึกษา 
- ไม่มีประวัติอาชญากรรม 
- มีความรู้พ้ืนฐานเก่ียวกับจักรยานยนต์ 
- สามารถทํางานที่มอบหมายได้ครบตามกําหนดทุกครั้ง 
- มีความอดทน  

5.1.4 โครงสรา้งองค์กร และหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
บ้านมอไซค์มีบุคลากรที่ทํางานอยู่ทั้งหมด 4 คนซึ่งได้แก่ 

- เจ้าของกิจการ : ดูแลภาพรวมกิจการทั้งในแง่ของการบริหาร การติดต่อกับ 
ซัพพลายเยอร์ บัญชี รวมไปถึงทิศทางของธุรกิจในอนาคต 

- ผู้ดูแลด้านการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ : ดูแลทางด้านการตลาดและการ 
สื่อสารทางด้านออนไลน์-ออฟไลน์ รวมถึงภาพรวมตลาดและโอกาสในการเติบโตในอนาคตเพ่ือ
นําเสนอแก่เจ้าของกิจการ โดยจะประเมินผลจากสถิติต่างๆ ในช่องทางออนไลน์ที่สามารถวัดผลได้
อย่างเป็นรูปธรรม 

- พนักงานขาย :  คอยให้บริการทั้งในแง่ของการตอบคําถาม ดูแล และแนะนํา 
สินค้าให้กับลูกค้า โดยในแต่ละเดือนจะมีเป้าหมายของยอดขายต้ังเอาไว้ ประเมินผลงานเป็นรายเดือน
ทั้งในแง่ของยอดขายและการบริการลูกค้า 
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- พนักงานซ่อมบํารุง : คอยดูแลจักรยานยนต์ที่เข้ามาในร้านให้อยู่ในสภาพดี 
ก่อนที่จะนําไปขาย โดยจะประเมินงานจากจํานวนที่ซ่อมบํารุงและคุณภาพของผลงานเป็นรายวัน 

5.1.5 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
- พนักงานขาย : มีค่าคอมมิชช่ันเป็น KPI ที่ต้ังกําหนดเอาไว้ในทุกเดือน เพ่ือเป็น 

แรงจูงใจในการขายและเป็นการกระตุ้นยอดขายให้กับธุรกิจ โดยใน 1 เดือนจะต้องขายให้ได้อย่าง
น้อย 65 คัน 

- พนักงานซ่อมบํารุง : ในหน่ึงวันพนักงานซ่อมบํารุงจะต้องทําการซ่อมบํารุง 
จักรยานยนต์มือสองโดยเฉล่ียอยู่ที่ 1-2 คัน เพ่ือให้มีสินค้ามาจําหน่ายได้ทันตามความต้องการของ
ลูกค้า 

5.1.6 วิธีการสร้างแรงบันดาลใจ และการรักษาบุคลากร 
ด้วยความที่มีพนักงานจํานวนไม่มาก เจ้าของกิจการจึงมีความใกล้ชิดกับพนักงาน มีการ

พูดคุยและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันอยู่อย่างเสมอ มีสวัสดิการเรื่องที่พักอาศัย และมีเบ้ียเลี้ยงพิเศษ
ที่มักจะให้เป็นขวัญกําลังใจเป็นระยะ โดยพนักงานจะได้รับเงินเดือนตรงต่อเวลาในทุกเดือน เน้นการ
อยู่กันเป็นแบบครอบครัวให้ความเป็นกันเอง ที่เจ้าของกิจการจะรับฟังความคิดเห็นและความรู้สึกของ
พนักงาน ควบคู่ไปกับการกระตุ้นให้พนักงานสามารถทํางานได้ตามเป้าหมายที่ต้ังไว้ 

5.1.7 วิธีการจ้างพนักงาน 
เป็นการจ้างแบบรายเดือนโดยไม่มีสัญญาผูกมัด แต่ใช้ระบบความใกล้ชิดและการบริหารแบบ

ครอบครัวเพ่ือความสบายใจและเป็นสิ่งที่ทาํให้พนักงานเต็มใจที่จะทํางานได้ในระยะยาว 
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1 แนวคิดที่เก่ียวข้อง 
1. กลยุทธ์ 4C : เป็นกลยุทธ์ที่ถูกดัดแปลงมาจากกลยุทธ์ 4P ว่าด้วยเรื่องของ 

ส่วนผสมทางการตลาดที่จะทําอย่างไรให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในสินคา้ และนํามาสูก่ารสร้าง
ยอดขายให้กับธุรกิจ โดย 4C ของแบรนด์บ้านมอไซค์จะประกอบไปด้วย 

Customer : แม้เหตุผลอันดับแรกในการตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองของ 
ผู้บริโภคคือเรื่องของราคา แต่ราคาที่ถูกกว่าไม่ได้เป็นเพียงแค่เหตุผลเดียว เพราะผู้บริโภคยังให้
ความสําคัญกับเหตุผลในเรื่องของความน่าเช่ือถือของร้านค้าด้วยเช่นกัน 

ดังน้ันสิ่งที่ร้านบ้านมอไซค์จะนําเสนอให้แก่ผู้บริโภคจึงไม่ได้มีเพียงแค่ในเรื่องของ 
จักรยานยนต์มือสองที่มีราคาถูกกว่ามือหน่ึงเท่าน้ัน แต่คือคุณค่าของความน่าเช่ือถือความสบายใจ ที่
ลูกค้าจะมั่นใจได้ว่าจักรยานยนต์ทุกคันที่ขบัออกจากร้านบ้านมอไซค์ไป จะมีคุณภาพ ถูกต้องตาม



26 
 

กฎหมาย และมีคุณสมบัติครบถ้วนตามท่ีโฆษณาไว้ ที่สําคญัคือไม่มีการหลอกขายสินค้าให้กับลูกค้า
อย่างแน่นอน 

Cost  : ราคาจักรยานยนต์จากร้านบ้านมอไซค์ จะต้ังให้สงูกว่าราคาท้องตลาดอยู่ที่ 
ประมาณ 2% ที่แม้จะสูงกว่าแต่เช่ือว่าเป็นราคาที่ผู้บริโภคยอมรับ และยอมจ่ายแพงกว่าเมื่อเทียบกับ
ความมั่นใจ และความน่าเช่ือถือที่จะได้รับกลับไป 

Convenience : ธุรกิจมีความสะดวกสบายในการทําใหล้กูค้าเข้าถึง ไม่ว่าจะเป็น 
ทําเลท่ีต้ังของร้านซึ่งเดินทางได้อย่างสะดวกสบาย อยู่ติดถนนใหญ ่ส่วนช่องทางออนไลน์ ธุรกิจจะเข้า
ไปอยู่ใน Marketplace ต่างๆ รวมถึงการมช่ีองทางออนไลน์เป็นของตัวเอง ที่ทุกช่องทางเอ้ืออํานวย
ต่อการขาย ทําให้ลูกค้าสามารถติดต่อเข้ามาสอบถามได้ง่าย ทั้งเป็นช่องทางที่ใช้ปิดการขายได้ด้วย
เช่นกันซึ่งหากไม่สะดวกมาที่หน้าร้านก็จะมีบริการจัดส่งสินค้าให้ถึงปลายทาง 

Communication : เป็นการสื่อสารที่ทําให้สารของแบรนด์สามารถเข้าไปในการ 
รับรู้ของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด ไม่ว่าจะเป็นการติดป้ายโฆษณาที่บริเวณสาขา
หน้าร้าน มีการตกแต่งบรรยากาศของร้านให้สีและอารมณ์ของร้านสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันกับ
แบรนด์ และการสื่อสารทางออนไลน์ที่มีการอัพเดทช่องทางออนไลน์ให้มีความเคลื่อนไหวอยู่
ตลอดเวลา ผ่านเน้ือหาที่อยู่ในรูปแบบของการขาย การรีวิวสินค้า หรือการให้ความรู้เกี่ยวกับเร่ืองของ
จักรยานยนต์มือสองพร้อมพนักงานที่สามารถให้คําแนะนําลูกค้าในแบบที่มีความเป็นกันเอง 

5.2.2 ผลการสํารวจทีศ่ึกษาเอง  
จากผลสํารวจที่ทําการสํารวจเอง พบว่าปัจจัยอันดับหน่ึงที่ทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ

จักรยานยนต์มือสองมากกว่ามือหน่ึงคือเร่ืองของราคาที่ถูกกว่า แต่ราคาที่ถูกกว่าไม่ใช่เพียงแค่เหตุผล
เดียว เพราะยังรวมไปถึงความน่าเช่ือถือของร้านค้า ที่ทําให้ผู้บริโภคม่ันใจได้ว่าจักรยานยนต์มือสองที่
ซื้อไปน้ันถูกต้องตามกฎหมายและไม่ถูกการดัดแปลงหรือปลอมแปลงจักรยานยนต์ 

5.2.3 กลยุทธก์ารรีแบรนด์ของบ้านมอไซค ์
จากแนวคิดการเปลี่ยนแปลงทั้ง 8 ขั้นตอน และผลการสํารวจที่ศึกษาเองในข้างต้น กลายมา

เป็นกลยุทธ์กการรีแบรนด์ของบ้านมอไซค์ ที่มุ่งเน้นความน่าเช่ือถือ และจะนําไปสู่การเป็นแบรนด์แรก
ที่อยู่ในการรับรู้ของผู้บริโภคเมื่อพูดถึงคําว่าจักรยานยนต์มือสอง ซึ่งประกอบไปด้วยปัจจัยด้านต่างๆ 
ดังต่อไปนี้ 

1. พัฒนาช่องทางออฟไลน์ให้แขง็แรง 
- เปลี่ยนโลโก้ จากเดิมโลโก้ของบ้านมอไซค์ เป็นเพียงภาพกราฟิกที่มีพ้ืนหลังส ี

เหลืองและมีรปูของจักรยานยนต์ ก็กลายมาเป็นโลโก้ที่สื่อความหมาย เมือ่เห็นแล้วสามารถรู้ได้ทันที
ว่าน่ีคือแบรนด์ที่จําหน่ายจักรยานยนต์ และตัวอักษรในโลโก้ที่เขียนว่า Since 2007 ก็สือ่ความหมาย
ว่าเป็นร้านที่มีมานานซึ่งจะเช่ือมโยงไปถึงความน่าเช่ือถือของธุรกิจ  
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- ปรับปรุงหน้าร้าน เปลี่ยนสถานท่ีต้ังของร้านให้ดูมีความน่าเช่ือถือมีความ 

เป็นรูปธรรมมากข้ึนโดยปัจจุบันร้านบ้านมอไซค์ ต้ังอยู่ที่ปากซอยจรัญสนิทวงศ์ 21 ติดริมถนนใหญท่ี่
สามารถเดินทางได้อย่างสะดวกสบาย  

- อบรมและพัฒนาคุณภาพของพนักงาน พนักงานของร้านเป็นอีก 
ส่วนประกอบสําคัญ เพราะนอกจากทําหน้าที่ในการขายแล้วยังต้องสามารถให้คําปรึกษาแก่ลูกค้าทั้ง
ในแง่ของการเลือกจักรยานยนต์ที่เหมาะสม การโอนทะเบียน หรือข้อมูลต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ-
ขายจักรยานยนต์มือสอง 

ดังน้ันแล้วธุรกิจจะมีการอบรมและพัฒนาคณุภาพของพนักงานให้ไปใน 
ทิศทางเดียวกัน เพ่ือให้มีความเป็นมืออาชีพมากขึ้นและทําให้ลูกค้าได้รับการบริการที่สะดวกสบาย
มากข้ึน 

- พัฒนาช่องทางออนไลน์ให้แข็งแรง การทาํธุรกิจบนช่องทางออนไลน์ จาก 
เดิมจะอยู่ในรูปแบบของการนําจักรยานยนต์มือสองไปโพสต์จําหน่ายตามช่องทางออนไลน์ต่างๆ ที่แม้
จะเป็นการขายโดยที่ไม่มีการทําการตลาดออนไลน์ แต่ยอดขายของธุรกิจกลับมาจากช่องทางออนไลน์
ด้วยสัดส่วนที่มากถึงร้อยละ80 

ดังน้ันแล้วธุรกิจจึงจะพัฒนาช่องทางออนไลน์ให้มคีวามแข็งแรงมากข้ึน  
ด้วยกลยุทธ์ที่จะแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบหลกัๆ ได้แก่ 

- การทําออนไลน์เพ่ือสร้างยอดขาย 
- การทําออนไลน์เพ่ือสร้างแบรนด์ 

 
2. การทําคอนเทนต์บนช่องทางออนไลน์ 
ซึ่งจะแบ่งการทําคอนเทนต์บนช่องทางออนไลน์เป็น 2 รูปแบบ ได้แก่ 
- คอนเทนต์ให้ความรู้เก่ียวกับจักรยานยนต์มือสอง : เช่น วิธีเลือกซื้อ 

จักรยานยนต์มือสอง วิธีการโอนทะเบียนรถ เป็นต้น  
- คอนเทนต์เชิงรีวิว :หากมีลูกค้ามาซื้อสินค้าไปก็จะเชิญลูกค้ามาถ่ายรูปที่ฉาก 

หลังของร้าน เพ่ือทําให้ช่องทางของร้านมีความเคล่ือนไหว ทั้งยังเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือว่าเป็น
ร้านที่มีลูกค้าเข้ามาเป็นจํานวนมาก 

3. การพัฒนาภาพถ่ายสินค้าใหม้ีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
จากเดิมที่เคยถ่ายภาพสินค้าโดยไม่มีการจัดฉาก ก็จะเปลี่ยนมาเป็นการถ่ายภาพ 

สินค้าในสตูดิโอของร้าน เพ่ือให้ภาพสินค้ามคีวามน่าเช่ือถือและดูน่าซื้อมากข้ึน 
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4. การสร้างเว็บไซต์ 
สร้างเว็บไซต์หลักของร้านที่ใช้ช่ือว่า www.baaanmocyc.com เพ่ือเป็นอีกหน่ึง 

ช่องทางในการเลือกชมสินค้า โดยลูกค้าสามารถค้นหาสินคา้ที่ต้องการได้ด้วยตัวเอง ข้อดีของการมี
เว็บไซต์ไม่ใช่เพียงแค่ทําให้ธุรกิจมีช่องทางเพ่ิมขึ้นเท่าน้ัน เพราะน่ียังเป็นช่องทางที่ช่วยแก้ไขปัญหา
ให้กับพนักงานและลูกค้าได้เช่นกัน เน่ืองจากมีลูกค้าหลายรายพิมพ์ข้อความเข้ามาสอบถามอยู่อย่าง
เสมอ ว่าสินค้าที่โพสต์ขายไปน้ันขายไปหรือยัง หรือมีสินคา้รุ่นอะไรให้เลือกซื้อบ้าง การมีเว็บไซต์จึง
เป็นอีกตัวช่วยที่ลดงาน ทําให้พนักงานของร้านมีเวลาไปทํางานอ่ืน และทําให้ลูกค้าสามารถค้นหา
สินค้าที่ต้องการโดยที่ไม่ต้องเสียเวลาในการรอพนักงานมาตอบ และเมื่อเห็นว่ามีสินค้าหมุนเวียนอยู่ใน
เว็บไซต์จํานวนมากก็จะตามมาด้วยความน่าเช่ือถือที่ลูกค้าจะมีต่อธุรกิจอีกด้วยเช่นกัน อีกทั้งในยุคที่
อัลกอริทึม (การแสดงผลที่ทําให้คนเห็นคอนเทนต์ของแบรนด์) ของ Social Media ลดลงทุกวัน การ
มีเว็บไซต์จึงเป็นเรื่องสําคัญทีจ่ะทําให้ธุรกิจมีช่องทางที่หลากหลาย เป็นการกระจายความเสี่ยงในการ
ทําการตลาดออนไลน์อีกวิธีหน่ึง 

5. การซื้อโฆษณาบนสื่อออนไลน์ 
ไม่ว่าจะเป็นการซื้อโฆษณาใน Google หรือ Facebook รวมไปถึงการทํา SEO บน 

เว็บไซต์ ด้วยเหตุผลที่มาจากข้อมูลพฤติกรรมเชิงลึกของผู้บริโภค ที่หากมีความต้องการจะซื้อ
จักรยานยนต์มือสอง แต่ยังไม่มีแบรนด์ไหนที่นึกถึง ดังน้ันแล้วเมื่อมีความต้องการซื้อผู้บริโภคก็จะนึก
ถึงGoogle เป็นอันดับแรก  ซึ่งหากธุรกิจสามารถทําให้เว็บไซต์ขึ้นไปอยู่ในหน้าแรกของ Google เมื่อ
มีผู้บริโภคค้นหาคําว่า ซื้อ-ขาย มอเตอร์ไซค ์มือสองได้ก็จะทําให้แบรนด์เป็นที่รู้จักและมีแนวโน้มที่จะ
ขายได้มากข้ึนตามไปด้วย  

6. การสร้าง Brand Story 
การจะทําให้แบรนด์มีความน่าเช่ือถือได้น้ัน ต้องมาจากการที่แบรนด์น้ันๆ สร้างการ 

จดจําให้กับผู้บริโภคให้ได้ก่อน ซึ่งธุรกิจจะสร้างการจดจําให้กับผู้บริโภคด้วยการนําเสนอเรื่องจริงที่
เก่ียวกับประวัติ และแนวคิดของผู้ก่อต้ังธุรกิจ โดยสื่อสารไปในเชิงอารมณ์ที่เน้นถึงความพยายามท่ีเริ่ม
ธุรกิจจากจักรยานยนต์ที่มีอยู่เพียงแค่ 1 คัน แล้วใช้ความอดทนจนทําใหธุ้รกิจเติบโตขึ้น เพ่ือทําให้แบ
รนด์เข้าไปอยู่ในใจของผู้บริโภคได้มากข้ึน 

5.2.4 วิธีการตั้งราคา 
การต้ังราคาของสินค้า จะเป็นการต้ังที่ต้องคํานึงปัจจัยหลายด้านไม่ว่าจะเป็นราคากลางของ

ตลาด ต้ังตามคุณภาพของสินค้า และสุดทา้ยคือต้ังราคาท่ีทําให้ธุรกิจมกีําไร เมื่อผ่านขั้นตอนการต้ัง
ราคาด้วยการคํานึงถึงราคากลางของตลาดและคุณภาพของสินค้าแล้ว ก็จะนําสินค้ามาต้ังราคาที่
ครอบคลุมต้นทุนในการขายและต้นทุนในการบริหาร และทําให้ธุรกิจสามารถทํากําไรได้ 
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5.2.5 แนวทางในการพัฒนาสนิค้าและบรกิาร 
นอกจากจะพัฒนาแบรนด์ที่ทําให้สินค้าและบริการมีความน่าเช่ือถือมาก การทําแผนธุรกิจใน

ครั้งน้ียังได้เพ่ิมบริการเพ่ือสร้างช่องทางของรายได้ที่เพ่ิมขึ้นมา ดังต่อไปนี้ 
1. บริการรับจํานําเล่มทะเบียน 
2. บริการต่อพ.ร.บ. 
3. บริการถ่ายนํ้ามันเคร่ือง 
4. บริการต่อภาษี 
5. บริการโอนจักรยานยนต์ 

 
5.3 แผนกลยทุธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 แหล่งขอ้มูลที่ได้จากการสาํรวจด้วยตัวเอง 
จากผลการสํารวจที่ได้ทําการศึกษาเองผ่านการสัมภาษณ์เจ้าของกิจการและพนักงานภายใน

ร้าน จึงได้พบกับปัญหาเก่ียวกับจักรยานยนต์มือสองบางรุ่นอยู่ในคลังสินคา้นานจนเกินไปทําให้เกิด
การสูญเสียรายได้ รวมไปถึงการที่ธุรกิจต้องแบกรับต้นทุนในการจัดเก็บสินค้าไว้ในคลัง 

5.3.2 ทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับแผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ  
1. อัตราหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
อัตราส่วนหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ เป็นอัตราส่วนทางการเงินระหว่างต้นทุนขายกับ 

สินค้าคงเหลือถัวเฉลี่ย เป็นอัตราส่วนที่จะบ่งบอกถึงจํานวนคร้ังที่สามารถขายสินค้าคงเหลือออกไปได้
ในรอบระยะเวลาบัญชี ซึ่งจะทําให้รู้ว่าสินคา้และบริการของกิจการเป็นสินค้าที่มีความต้องการของ
ตลาดหรือไม่ ค่าคํานวณที่ได้จากอัตราส่วนหมุนเวียนสินคา้คงเหลือ ควรมีผลลัพธ์ที่มากย่ิงมากย่ิงดี  

สูตรการคํานวณอัตราส่วนหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
- อัตราส่วนหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ  = ต้นทนุขาย / สินค้าคงเหลือถัว

เฉลี่ย (เท่า) 
โดยสินค้าคงเหลือถัวเฉลี่ยสามารถหาได้จากสินค้าคงเหลอืถัวเฉลี่ย  =  สินค้าคงเหลือต้นงวด +  
สินค้าคงเหลือปลายงวด/2 
แทนค่า 
อัตราส่วนหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ  = 16,000 / (32,000+16,000/2) 
                                           = 43 

- ระยะเวลาขายสินค้าเฉลี่ย           = 365 / อัตราส่วนหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
                                           = 365/43 
ระยะเวลาในการขายสินค้าเฉลี่ยที ่ = 8.4 วัน 
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5.3.3 กระบวนการในการดาํเนนิงานของธุรกิจ 
ขั้นตอนที่ 1 รบัซื้อจักรยานยนต์มือสองจากผู้ที่นํามาขายหน้าร้าน โดยเจ้าของธุรกิจจะเป็นผู้

ประเมินราคาด้วยตัวเองทั้งหมด เน่ืองจากพนักงานยังไม่มีประสบการณ์ในการประเมินราคาที่
เหมาะสมที่จะสามารถนําไปจําหน่ายต่อได้ รวมถึงประมูลจักรยานยนต์มือสองจากแหลง่ประมูลต่างๆ 
เช่น สหกิจการประมูล ซึ่งแต่ละสาขาก็จะมวัีนในการเปิดประมูลที่แตกต่างกันออกไป โดยภายใน 1 
เดือนมีจักรยานยนต์มือสองเข้ามาในร้านเฉลี่ยที่ 65 คัน 

ขั้นตอนที่ 2 นําจักรยานยนต์มือสองที่ได้มามาซ่อมบํารุง ล้างทําความสะอาด 
ขั้นตอนที่ 3 นําจักรยานยนต์มือสองจากข้ันตอนที่ 2 มาถ่ายภาพที่ฉากหลังของร้าน 
ขั้นตอนที่ 4 นําภาพที่ถ่ายไปเผยแพร่ใน Marketplace ต่างๆ , ช่องทางออนไลน์ของทางร้าน 

และนําไปวางจําหน่ายที่หน้าร้าน 
ขั้นตอนที่ 5 เมือ่มีผู้ติดต่อซื้อเข้ามา พนักงานของร้านจะเป็นผู้ดูแลและให้บริการแก่ลูกค้า 

เก่ียวกับเอกสารในการซื้อขาย หากลูกค้าสะดวกมารับสินค้าด้วยตัวเองก็สามารถนําสินค้ากลับไปได้
ทันที แต่หากลกูค้าอยู่ไกล ทางร้านจะมีบริการจัดส่งด้วยระบบขนส่งของบริษัทไปรษณีย์ไทย โดยคิด
ค่าจัดส่งตามระยะทางเฉล่ียค่าส่งสูงสุดอยู่ที่ 2,500 บาท โดยภายใน 1 วัน สามารถจําหน่าย
จักรยานยนต์มือสองได้ประมาณ 2-3 คัน ซึง่เป้าหมายที่ต้ังไว้ในอนาคต หลังจากที่มีการปรับปรุง
ระบบการจัดการที่เคยเป็นปัญหาที่มีอยู่ใหดี้ขึ้นรวมถึงมีการรีแบรนด์แลว้ คาดว่าจะสามารถขายสินคา้
ได้เฉลี่ย 3-4 คนัต่อวัน ซึ่งนอกจากกลยุทธ์การขายแล้ว สิ่งที่จะทําให้ธุรกจิไปถึงเป้าหมายที่ต้ังไว้คือ
การมีระบบการจัดการสินค้าที่ดี ดังแผนที่จะกล่าวต่อไปน้ี 

5.3.4 กลยุทธก์ารจัดการสนิค้าภายในร้าน 
1. เพ่ิมปริมาณสินค้าในร้าน 
เมื่อต้องการยอดขายท่ีเพ่ิมมากขึ้น จึงจําเป็นต้องเพ่ิมประมาณของสินค้าในร้านให้ม ี

มากข้ึนด้วยเช่นกัน เพ่ือให้เกิดดุลยภาพระหว่างอุปสงค์และอุปทาน โดยจะใช้อัตราส่วนหมุนเวียนมา
เป็นเคร่ืองมือในการช่วยพิจารณาว่าจะเพ่ิมสินค้าเป็นจํานวนเท่าไหร่ถึงจะเหมาะสม 

2. เพ่ิมปริมานของสินค้าที่สอดรับกับเทรนด์ และความต้องการของผู้บริโภคให้มาก 
ขึ้นความต้องการซื้อจักรยานยนต์ของผู้บริโภคไม่ได้ซื้อแคคุ่ณสมบัติในการขับขี่ แต่ยังรวมไปถึงการซื้อ
คุณสมบัติทีใ่ช้เป็นสัญลักษณ์ในการสะท้อนตัวตน ดังน้ันแล้วแม้จะมีจักรยานยนต์รุ่นอ่ืนที่มีราคาถูก
กว่า แต่หากรุ่นน้ันไม่ตอบโจทย์ในแง่ของรสนิยม ผู้บริโภคก็ยอมท่ีจะจ่ายแพงกว่าเพ่ือให้ได้ในสิ่งที่
ตัวเองพอใจ และจากในอดีตที่ธุรกิจยังไม่มีเคยมีการทําการสํารวจหรือศกึษาพฤติกรรมของผู้บริโภค 
จึงทําให้คิดว่าราคาคือเหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อการรับซื้อสินค้าในอดีตจึงเน้นสินค้าที่ราคาถูก 
โดยคิดว่าแม้สินค้าจะดูเก่าแต่ผู้บริโภคก็จะเข้าใจว่าสภาพน้ันเป็นไปตามราคา  
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แต่ในความจรงิแล้วไม่เป็นเช่นน้ันเพราะสินค้ากลับค้างอยู่ในสต็อกนาน และนั่นทําให้ธุรกิจต้องแบก
รับต้นทุนในการจัดการสินค้าที่อยู่ในคลัง การทํากําไรเกิดขึ้นได้ช้า และเสียพ้ืนที่ในการที่จะนํา
จักรยานยนต์มือสองที่มีความใหม่กว่ามาวางจําหน่าย ซึ่งหากเทียบกันแลว้จักรยานยนต์มือสองที่มีรุ่น
ใหม่กว่าน้ันแมจ้ะมีราคาที่แพงกว่าแต่ก็มีการจําหน่ายออกในระยะเวลาที่เร็วกว่ามาก เพราะเป็นสินค้า
ที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคส่วนใหญ ่

การปรับปรุงครั้งน้ีจึงจะเป็นการลดราคาเพ่ือทําให้จักรยานยนต์ราคาถูกรุ่นเก่าน้ันหมดไปจาก
สต็อก เพ่ือเพ่ิมพ้ืนที่ในการจัดเก็บสินค้าที่ม ีTurnover เร็วกว่าให้มากข้ึน รวมถึงการรับซื้อ
จักรยานยนต์ในครั้งต่อๆ ไป ก็จะเน้นสินค้าที่อยู่ในเทรนด์และเป็นที่ต้องการของตลาดเป็นส่วนใหญ ่
และไม่ใช่เพียงเร่ืองยอดขาย แต่การปรับแผนในการจัดซื้อครั้งน้ียังทําให้ภาพลักษณ์ของธุรกิจดีขึ้นใน
แง่ที่ว่า ภายในร้านมีแต่สินค้าที่เป็นที่น่าสนใจ โดยการปรับแผนในการจัดซื้อครั้งน้ีเน้นแนวคิดที่ว่า 
“ผู้บริโภคยอมจ่ายแพงกว่า เพ่ือคุณภาพที่ดีกว่า และจะยิ่งยอมจ่ายแพงขึ้นไปอีก เมื่อสิ่งน้ันคือสิ่งที่
สะท้อนรสนิยมของตัวเอง” 

3. บริการด้วยความเช่ียวชาญ  
วัตถุประสงค์หลักในการจัดทาํแผนธุรกิจในครั้งน้ีคือการสร้างภาพลักษณ์ให้บ้าน 

มอไซค์เป็นแบรนด์ที่มีความน่าเช่ือถือ ซึ่งอีกหน่ึงองค์ประกอบที่จะทําให้ธุรกิจมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน
ก็คือการบริการของพนักงาน ที่ต้องมีคุณภาพมากข้ึน พนักงานต้องมีความรู้ลึกรู้จริงในสนิค้า เพ่ือจะ
ได้สามารถแนะนําสินค้าและให้คําปรึกษากบัลูกค้าได้ 
 
5.4 แผนกลยทุธ์ทางการเงินและการลงทนุ 

5.4.1 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ 
จุดเริ่มต้นของเงินทุนในธุรกิจ มาจากเงินส่วนตัวของเจ้าของธุรกิจ ซึ่งนําจักรยานยนต์ที่ใช้ใน

ชีวิตประจําวันไปจําหน่าย เมื่อได้เงินต้นทุนและกําไร ก็นําเงินจํานวนดังกล่าวไปต่อยอดซื้อสินค้าเพ่ิม
เข้ามา จนกลายเป็นร้านบ้านมอไซค์ ที่มีจักรยานยนต์มือสองหมุนเวียนในร้านเฉลี่ย 65 คันต่อเดือน 
โดยในอนาคตอันใกล้ก็ยังคงใช้รูปแบบในการขยายเหมือนเดิม เพราะธุรกิจยังต้องการเติบโตใน
รูปแบบ SME ที่แม้จะโตไม่มาก แต่ก็เป็นไปอย่างย่ังยืน 

5.4.2 การลงทุนที่จะเกิดขึน้ในอนาคต 
การลงทุนที่จะเกิดขึ้นในอนาคตจะไม่ใช่การขยายสาขา เพราะธุรกิจรู้จักตัวเองดีมากพอว่า

ทรัพยากรและกําลังคนที่มีอยู่ในธุรกิจน้ันยังไม่เพียงพอที่จะสามารถรองรับการขยายในอนาคตได้ 
การลงทุนที่จะเกิดขึ้นในอนาคตจึงเป็นการลงทุนในด้านของการตลาดออนไลน์ ที่จะลงทุนไปกับ
โฆษณามากขึน้ เพ่ือจะทําใหผู้้บริโภคได้เห็นสินค้ามากขึ้น ซึ่งผลที่ได้จากการลงทุนทางด้านการตลาดน้ี
ก็จะทําให้แบรนด์บ้านมอไซค์เป็นที่รู้จักมากขึ้น และนํามาสู่ยอดขายต่อเดือนที่เพ่ิมขึ้นด้วยเช่นกัน 
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โดยการลงทุนด้านการตลาดน้ีจะส่งผลใหม้อัีตราส่วนหมุนเวียนของสินค้าที่เร็วมากขึ้น จากที่เคยขาย
ได้วันละ 2-3 คัน ก็จะเพ่ิมมาเป็น 4-5 คัน ต่อวัน โดยที่ไม่ต้องเช่าสถานที่เพ่ิม และไมต้่องเพ่ิมกําลังคน
ที่ใช้ในการบรหิารโดยคาดหวังว่ากลยุทธ์น้ีจะทําให้ธุรกิจมีอัตราการเติบโตของกําไรเพ่ิมขึ้นเฉลี่ย 2-
3% ต่อปี 
 
ตารางที่ 5.1 : งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ถาวร 
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 50,000.00 50,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 50,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 30,000.00 30,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 
  - - - 

รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 580,000.00 580,000.00 - 
 

เงินลงทุนเริ่มแรกของธุรกิจเป็นเงินลงทุนในสินทรัพย์ เงินทุนหมุนเวียน และเงินสํารองของ
เงินทุน ที่เป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด 
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ตารางที่ 5.2 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณคา่เสื่อม

ราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม  50,000.00         

ค่าเสื่อมราคาต่อปี  10,000.00 
 
10,000.00 

 
10,000.00 

 
10,000.00  

 
10,000.00 

ค่าเสื่อมราคาสะสม  10,000.00 
 
20,000.00 

 
30,000.00 

 
40,000.00  

 
50,000.00 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพย์ถาวรรวม  50,000.00 
 
50,000.00 

 
50,000.00 

 
50,000.00  

 
50,000.00 

หักค่าเสื่อมราคาสะสม  10,000.00 
 
20,000.00 

 
30,000.00 

 
40,000.00  

 
50,000.00 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  40,000.00 
 
30,000.00 

 
20,000.00 

 
10,000.00   -    

 
ตารางที่ 5.3 :  การคํานวณค่าตัดจ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่ง  30,000.00         

ค่าตกแต่งตัดจ่าย  6,000.00   6,000.00   6,000.00   6,000.00   6,000.00  

ตัดจ่ายสะสม  6,000.00  
 
12,000.00 

 
18,000.00 

 
24,000.00   30,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) :  การคํานวณค่าตัดจ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่ง  30,000.00 
 
30,000.00 

 
30,000.00 

 
30,000.00   30,000.00 

หักตัดจ่ายสะสม  6,000.00  
 
12,000.00 

 
18,000.00 

 
24,000.00   30,000.00 

ค่าตกแต่งสุทธิ  24,000.00 
 
18,000.00 

 
12,000.00  6,000.00   -    

 
ตารางที่ 5.4 : การประมาณรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนผู้ซื้อต่อวัน 1 2 3 3 4 
ราคาขายเฉล่ีย 20000 21000 22000 23000 24000 
รายได้ต่อวัน 20000 42000 66000 69000 96000 
รายได้ต่อปี 5600000 11760000 18480000 19320000 26880000
 

สมมติฐานในการประมาณรายได้ มาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลปัจจุบันของธุรกิจ โดยเช่ือ
อย่างย่ิงว่าหากธุรกิจได้ดําเนินตามกลยุทธ์ที่วางไว้ ทั้งในด้านของการสร้างแบรนด์และการทํา
การตลาดออนไลน์ จะทําให้ธุรกิจเติบโต และสามารถสร้างรายได้ที่เพ่ิมขึ้นตามข้อมูลในตารางข้างต้น
ได้อย่างแน่นอน 
 
 
 
 
 
 
 
 



36 
 

ตารางที่ 5.5 :  การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 240,000 252,000 264,000 276,000 288,000 
ค่านํ้าประปา 
(เพ่ิม 2%) 

3,600 3,672 3,745 3,820 3,897 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 
5%) 

24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 
5%) 

10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 

ค่าเสื่อมราคา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
เงินเดือน 1,140,000 1,197,000 1,256,850 1,319,693 1,385,677 
โฆษณา 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
รวมต้นทุนคงที่ 1,554,400 1,625,212 1,698,962 1,775,798 1,855,873 
 

การประมาณค่าใช้จ่ายมาจากข้อมูลเดิมที่มีอยู่ในธุรกิจ และคํานวณเพ่ิมในทุกๆ ปีจากอัตรา
เงินเฟ้อ มีความสามารถในการควบคุมรายจ่ายได้เป็นอย่างดี 
 
ตารางที่ 5.6 : ต้นทุนผันแปร 
 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนสินค้า 4,480,000 9,408,000 14,784,000 15,456,000 21,504,000 
ค่าใช้จ่าย
เบ็ดเตล็ด 5% 

280,000 588,000 924,000 966,000 1,344,000 

ส่งเสริมการขาย - - - - - 
รวมต้นทุนผันแปร 4,760,000 9,996,000 15,708,000 16,422,000 22,848,000 
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ตารางที่ 5.7 : การคํานวณจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 840,000 1,764,000 2,772,000 2,898,000 4,032,000 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.15 0.15 0.15 0.15 0.15 
จุดคุ้มทุนต่อปี 10,362,667 10,834,747 11,326,416 11,838,655 12,372,490 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 863,555.56 902,895.56 943,868.02 986,554.55 1,031,040.83
จุดคุ้มทุนต่อวัน 28,785.19 30,096.52 31,462.27 32,885.15 34,368.03 
 
ตารางที่ 5.8 : งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้รวม 5,600,000.00 11,760,000.00 18,480,000.00 19,320,000.00 26,880,000.00
หักต้นทุนผัน
แปร 

4,760,000.00 9,996,000.00 15,708,000.00 16,422,000.00 22,848,000.00

กําไรส่วนเกิน 840,000.00 1,764,000.00 2,772,000.00 2,898,000.00 4,032,000.00 
หักต้นทุนคงที่ 1,554,400.00 1,625,212.00 1,698,962.44 1,775,798.20 1,855,873.50 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

-714,400.00 138,788.00 1,073,037.56 1,122,201.80 2,176,126.50 

กําไรก่อนหัก
ภาษี 

-714,400.00 138,788.00 1,073,037.56 1,122,201.80 2,176,126.50 

หัก ภาษี 30% -214,320.00 41,636.40 321,911.27 336,660.54 652,837.95 
กําไรสุทธิ -500,080.00 97,151.60 751,126.29 785,541.26 1,523,288.55 

 
แม้ข้อมลูในตารางข้างต้นจะแสดงให้เห็นว่าธุรกิจมีการติดลบในช่วงปีแรก แต่เมื่อเวลาผ่านไป

ได้ระยะหน่ึง ธุรกิจก็สามารถคืนทุนและทํากําไรภายในปีถัดๆ มาได้เป็นอย่างดี อีกทั้งมีแนวโน้มในการ
เติบโตที่เพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ 
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ตารางที่ 5.9 : กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - -500,080.00 -402,928.40 348,197.89 1,133,739.15
บวก กําไรสุทธิ -500,080.00 97,151.60 751,126.29 785,541.26 1,523,288.55
กําไรสะสมปลาย
งวด 

-500,080.00 -402,928.40 348,197.89 1,133,739.15 2,657,027.70

 
ตารางที่ 5.10 :  ภาษี 
 
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ -214,320.00 41,636.40 321,911.27 336,660.54 652,837.95 
ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

-214,320.00 41,636.40 321,911.27 336,660.54 652,837.95 

 
ตารางที่ 5.11 :  งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสด
จากกิจกรรม

การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ -500,080.00 97,151.60 751,126.29 785,541.26 1,523,288.55
บวกค่าเสื่อม
ราคา 

10,000.00 
10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 

บวกค่าใช้จ่าย
ตัดจ่าย 

6,000.00 
6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 

บวกดอกเบ้ีย
จ่าย 

 
- - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ) :  งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวกภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

-214,320.00 
 
 

41,636.40 321,911.27 336,660.54 652,837.95 

บวกเงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

- 
- - - - 

เงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

-698,400.00 
154,788.00 1,089,037.56 1,138,201.80 2,192,126.50

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

- 
- - - - 

สินทรัพย์รวม -50,000.00 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและ
ค่าตกแต่ง 

-30,000.00 
- - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-80,000.00 
- - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา 

- 
- - - - 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - -- - 

หักชําระเงินกู้ - - - - - 
หักชําระดอกเบ้ีย
เงินกู้ 

- 
- - - - 

หักเงินปันผล - - - - - 
ทุนหุ้นสามญั 580,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 580,000.00 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ) :  งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินสดสุทธิ -198,400.00 154,788.00 1,089,037.56 1,138,201.80 2,192,126.50 
บวกเงินสดต้นงวด - -198,400.00 -43,612.00 1,045,425.56 2,183,627.36 
เงินสดปลายงวด -198,400.00 -43,612.00 1,045,425.56 2,183,627.36 4,375,753.86 

 
ตารางที่ 5.12 :  งบดุล 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝากธนาคาร -198,400 -43,612 1,045,426 2,183,627 4,375,754 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน -198,400 -43,612 1,045,426 2,183,627 4,375,754 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 
ค่าตกแต่งสุทธิ 24,000 18,000 12,000 6,000 - 
รวมสินทรัพย์ -134,400 4,388 1,077,426 2,199,627 4,375,754 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -214,320 41,636 321,911 336,661 652,838 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 
หน้ีสินหมุนเวียน -214,320 41,636 321,911 336,661 652,838 
เงินกู้สุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน -214,320 41,636 321,911 336,661 652,838 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 580,000 580,000 580,000 580,000 580,000 
กําไรสะสม -500,080 -402,928 348,198 1,133,739 2,657,028 
ส่วนของเจ้าของ 79,920 177,072 928,198 1,713,739 3,237,028 
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

-134,400 218,708 1,250,109 2,050,400 3,889,866 
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การวิเคราะห์ทางการเงิน เคร่ืองมือในการประเมินโครงการ 
1. การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิของธุรกิจ (Net Present Value : NPV) 
2. การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนของธุรกิจ (Internal Rate of Return : IRR) 
3. ระยะเวลาในการคืนทุน 

 
ตารางที่ 5.13 : กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ    
 

ปีที ่  
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -580,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ -198,400.00 
2  กระแสเงินสดรับ 154,788.00 
3  กระแสเงินสดรับ 1,089,037.56 
4  กระแสเงินสดรับ 1,138,201.80 
5  กระแสเงินสดรับ* 2,183,627.36 
 
ตาราง 5.14 : การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 15% 
 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿2,396,999.40 
หักมูลค่าปัจจบัุนของกระแสเงินสดจ่าย -580,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,816,999.40 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 60% 
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ตารางที่ 5.15 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 0.93 -1.05 3.25 6.49 6.70 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 0.93 -1.05 3.25 6.49 6.70 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 140.00 392.00 924.00 1,932.00 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) -41.67 2,680.04 17.15 8.78 6.14 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) -2.68 0.24 0.35 0.20 0.20 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 3.72 22.14 0.70 0.36 0.35 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) -6.26 0.55 0.81 0.46 0.47 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 15 15 15 15 15 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) -12.76 1.18 5.81 5.81 8.10 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) -8.93 0.83 4.06 4.07 5.67 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 
Vaule) ฿1,816,999.40 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 60% 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.573 
 

วิเคราะห์การเงินของธุรกิจ 
แม้สภาพคล่องของธุรกิจในช่วงปีแรกยังคงติดลบ แต่ในช่วงปีที่ 2 จํานวนการติดลบก็ลดลง

เร่ือยๆ จนกระทั่งมาปีที่ 3 ธุรกิจเร่ิมกลับมามีรายได้และมกีารเติบโตเร่ือยมาในปีถัดไป ดังน้ันใน
ปัจจุบัน ธุรกิจถือว่ามีสภาพคล่องที่อยู่ในระดับที่ดี  
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โดยจากตารางในข้างต้น มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นค่าบวก มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 60% 
ใช้ระยะเวลาในการคืนทุน 2.573 ปี ดังน้ันแล้วจึงถือว่าธุรกิจน่าลงทุน 
บทสรุป 

บ้านมอไซค์คือธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนจักรยานยนต์มือสองที่ดําเนินธุรกิจมาต้ังแต่ปีพ.ศ. 
2550เป็นการทําธุรกิจแบบด้ังเดิม กล่าวคือไม่มีแบบแผนในธุรกิจ แต่ด้วยประสบการณ์และความ
เช่ียวชาญของเจ้าของธุรกิจจึงทําให้บ้านมอไซค์สามารถดําเนนิงานมาได้เป็นระยะเวลากว่า 10 ปี มี
การเพ่ิมจํานวนจักรยานยนต์มือสองที่หมุนเวียนในเข้ามาร้านทุกปี มีการจ้างพนักงานเพ่ิมจากเดิมที่
เจ้าของธุรกิจเป็นผู้ดําเนินงานในทุกข้ันตอนแต่เพียงผู้เดียว และด้วยความที่ข้าพเจ้าซึ่งเป็นผู้จัดทําแผน
ธุรกิจมีประสบการณ์ในการทาํการตลาดออนไลน์ มองเห็นว่าธุรกิจดังกล่าวมีศักยภาพในการเติบโต 
หากทําการตลาดก็จะสามารถสร้างรายได้เพ่ิมให้แก่ธุรกิจได้ จึงเลือกกลยุทธ์การทําการตลาดออนไลน์
อย่างรอบด้านเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการขาย รวมถึงมุ่งเน้นไปยังกลยุทธ์การรีแบรนด์เพ่ือทําให้แบ
รนด์กลายเป็นที่รู้จัก ซึ่งสอดคล้องกับโอกาสในการที่หากพูดถึงร้านจําหน่ายจักรยานยนต์มือสองยังไม่
มีร้านไหนที่อยู่ในการรับรู้ของผู้บริโภค อีกทัง้กลยุทธ์การรีแบรนด์น้ียังส่งผลทําให้ธุรกิจมีความ
น่าเช่ือถือมากขึ้น เน่ืองมาจากเหตุผลในการตัดสินใจซื้อจกัรยานยนต์มือสองของผู้บริโภคไม่ได้มีเพียง
แค่เร่ืองของราคาที่ถูกกว่า แต่ยังรวมไปถึงความเช่ือใจที่มีให้กับร้านค้า เมื่อแบรนด์เป็นที่รู้จักในฐานะ
ของความน่าเช่ือถือจนทําให้ผูบ้ริโภครู้สึกวางใจว่าจะได้รับสินค้าครบถ้วนตามคุณสมบัติที่ร้านบอก ไม่
มีการหลอกหลวง ก็จะทําให้บ้านมอไซค์สามารถจําหน่ายจักรยานยนต์มือสองในราคาที่สูงกว่าคู่แข่งที่
มีอยู่ในตลาดได้ เพราะผู้บริโภคย่อมยอมจ่ายแพงกว่าเล็กน้อยเพ่ือแลกกับความสบายใจในการซื้อ
สินค้า ซึ่งการรแีบรนด์น้ียังส่งผลให้กลุ่มที่มีแนวโน้มจะเป็นลูกค้าของธุรกิจ ซึ่งหมายถึงผูบ้ริโภคท่ี
ตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือหน่ึงมากกว่ามือสอง ด้วยเหตุผลในเรื่องความน่าเช่ือถือ เปลี่ยนมาเป็น
ลูกค้าของธุรกิจได้ด้วยเช่นกัน 

ด้านการจัดการ ธุรกิจจะใช้ระบบการจัดการต่างๆ เพ่ือทําให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้ง
ในแง่ของพนักงานที่จะมีการฝึกอบรมเพ่ือสามารถให้คําแนะนําแก่ลูกค้าได้ รวมถึงในแง่ของระบบ
สินค้าหมุนเวียนจากอดีตที่เน้นรับจักรยานยนต์มือสองที่มีราคาถูกเปลี่ยนมาเป็นจักรยานยนต์มือสองที่
กําลังเป็นที่ต้องการของตลาดมากขึ้น แม้จะมีราคาที่สูงกว่าแต่จักรยานยนต์มือสองที่กําลังเป็นที่
ต้องการของตลาดน้ีจะสร้าง Turnover ให้สินค้าในร้านมกีารหมุนเวียนที่มากข้ึน ส่งผลให้ธุรกิจ
สามารถขายสนิค้าได้มากข้ึนแม้จะมีพ้ืนทีใ่นการจัดเก็บเท่าเดิม 

ด้านงบประมาณในการลงทุน ธุรกิจเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด ไม่มผีู้ถือหุ้นและไม่มกีาร
กู้ยืมจากสถาบันทางการเงิน การลงทุนที่จะเกิดขึ้นในอนาคตจะอยู่ในรูปแบบการลงทุนทางด้านการ
สร้างแบรนด์และตลาดออนไลน์  
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แบบสอบถามชุดที่ 1 
เรื่อง อะไรคือสิ่งที่ทาํใหคุ้ณเลือกซ้ือจักรยานยนต์มือหนึง่มากกว่ามือสอง 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างหน้าคําตอบที่ตรงกับตัวท่านหรือช่องว่างที่ตรงกับ
ความคิดเห็นของท่าน 

1. เพศ 
□ ชาย   □ หญิง 
2. อายุ 
□13-17   □ 18-24   □ 25-34  
□ 35-44   □ 45-54   □55-64  
□ 65+ 
3. ที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน 
□ กรุงเทพมหานคร □ นนทบุร ี  □ นครปฐม   
□ สระบุร ี  □ ชลบุรี  □ สุพรรณบุร ี   
□ สมุทรปราการ  □ อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………. 

 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือจักรยานยนต์มือสอง 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างหน้าคําตอบที่ตรงกับตัวท่านหรือช่องว่างที่ตรงกับ
ความคิดเห็นของท่าน 

4. ถ้าจะซื้อจักรยานยนต์มือสองสักคัน คุณจะหาซื้อจากช่องทางไหน 
□ ค้นหาจาก Google 
□ ค้นหาจากเว็บบอร์ด/กระทู้ขายจักรยานยนต์มือสอง 
□ ซื้อจากหน้าร้านที่พบเจอ 
□ อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………. 

 
5. หากจะเลือกซื้อจักรยานยนต์มือสองกับร้านค้า คุณให้ความสําคัญกับอะไรมากที่สุด 
□ ความน่าเช่ือถือของร้าน     
□ ราคาที่ถูกกว่าร้านอ่ืน ๆ 
□ ความหลากหลายของจักรยานยนต์ภายในร้าน   



47 

 

□ ความใกล้ของร้าน 
□ บริการของแต่ละร้าน     
□ อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………. 
6. สถานที่หรือร้านค้าที่จะนึกถึงเป็นอันดับแรกเมื่อนึกถึงจักรยานยนต์มือสอง 
………………………………………………………………………………………………………………………………...

…………………………….……………………………………………………………………………………………………………… 
7.เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์มือสองมากกว่ามือหน่ึง 
………………………………………………………………………………………………………………………………...

…………………………….…………………………………………………………………………………………………..…………… 
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แบบสอบถามชุดที่ 2 
เรื่อง เหตุผลท่ีทําใหคุ้ณตัดสนิใจซื้อจักรยานยนต์มือสองจากร้านบ้านมอไซค์ 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างหน้าคําตอบที่ตรงกับตัวท่านหรือช่องว่างที่ตรงกับ
ความคิดเห็นของท่าน 

1. เพศ 
□ ชาย   □ หญิง 
2. อายุ 
□13-17   □ 18-24   □ 25-34  
□ 35-44   □ 45-54   □55-64 

 □ 65+ 
3. ที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน 
□ กรุงเทพมหานครฯ □ นนทบุร ี  □ นครปฐม   
□ สระบุร ี  □ ชลบุรี  □ สุพรรณบุร ี   
□ สมุทรปราการ  □ อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………. 
4. คุณรู้จักร้าน บ้านมอไซค์ จากช่องทางใด 
□ เสิร์ชหาจาก Google   □ www.kaidee.com   
□ www.salebike.net   □ www.pantipmarket.com  
□ www.boyzathailand.com  □ Facebook Fanpage ของทางร้าน 

 □ อ่ืนๆ  
 
ส่วนที่ 2 ประสบการณ์ทีเ่คยมีต่อธุรกิจ 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างหน้าคําตอบที่ตรงกับตัวท่านหรือช่องว่างที่ตรงกับ
ความคิดเห็นของท่าน 

5. เดินทางมาที่ร้าน บ้านมอไซค์ อย่างไร 
□ ขับรถส่วนตัว   □ เดินทางมาด้วยรถสาธารณะ 
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6. ความพึงพอใจต่อการบริการ และการแนะนําสินค้าของพนักงานที่ร้านเป็นอย่างไร (5 คือ
มากที่สุด 1 คือน้อยที่สุด) 
 □ 5 (มากที่สุด)   □ 4 (มาก)    

□ 3 (ปานกลาง)   □ 2 (น้อย)  □ 1 (น้อยที่สุด) 
7. ความพึงพอใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ซื้อไปเป็นอย่างไร (5 คือมากที่สดุ 1 คือน้อยที่สุด) 

 □ 5 (มากที่สุด)   □ 4 (มาก)    
□ 3 (ปานกลาง)   □ 2 (น้อย)  □ 1 (น้อยที่สุด) 
8. ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 

********************************************** 
 



50 
 

ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล   กัลยา  แก้วอัศดร 
 
อีเมลล ์    joykalaya.k@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา    

- บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

  - นิเทศศาสตร์บัณฑิต สาขาวิทยุกระจายเสยีงและวิทยุโทรทัศน์  
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

  - มัธยมศึกษา โรงเรียนราชินี 
 
ประสบการณท์ํางาน 

กองบรรณาธิการนิตยสาร Marketeerและเว็บไซต์  
Marketeer Online 3 ปี  
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