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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ีใช้วิธีการในการวิเคราะห์ ได้แก่ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ
การวิเคราะห์การแข่งขัน และการวิจัยเชิงคุณภาพโดย การสัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview) กับ 
ผู้สูงอายุเกษียนราชการ  3 ราย คนทํางาน 3 ราย มอเตอร์ไซด์รับจ้าง 3 ราย  ผู้จําหน่ายจักรยานยนต์ 
จํานวน 2 ราย วิธีการที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน พบว่า จุดแข็งของ (SEV) สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
คือโชว์รูมขนาดใหญ่ทันสมัยเมื่อเทียบกับธุรกิจเดียวกัน ทําเลที่ต้ังบริษัทเด่นชัด รวมถึงพนักงานมี
ความรู้ความสามารถในการบริหารจัดการและมีระบบสารสนเทศทีม่ีประสิทธิภาพ จุดอ่อน คือสินค้า
ใหม่ ไม่เป็นที่รูจ้ักกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนโอกาสทางธุรกิจจํานวนผู้สงูอายุในประเทศเพ่ิมมากขึ้น  
และอุปสรรค คือปัญหาเศรษฐกิจในประเทศไทยที่ผันผวน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า สําหรบั
การวิเคราะห์การแข่งขัน พบว่าพลังงานทางเลือก กําลังเป็นที่ได้รับความนิยม ทําให้ผูป้ระกอบการ
หลายๆ ท่าน เล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจรวมถึงมองถึงโอกาสในการเติบโตของธุรกิจที่สามารถทํา
กําไรให้กับบริษัทได้ส่วน การวิจัยตลาด พบว่า สินค้าของบริษัทเป็นแบรนด์สินค้าใหม ่และผลการ
วิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก พบว่าจากปัญหาเศรษฐกิจทีซ่บเซาส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้า สําหรับปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก ได้แก่ปัจจัยด้านเงินทุน 
และด้านเศรษฐกิจ สภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ีการคู่แขง่ขันหลักที่สําคญั คือ ร้านมะลิวัลย์มอเตอร์
เซลล ์& เซอร์วิส เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน พบว่า ตําแหน่งของธุรกิจในตลาดคือ จัดอยู่ในกลุ่ม 
QUESTION MART ข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือบริการหลังการขาย ในขณะที่ข้อเสียเปรียบทางการ
แข่งขัน คือ ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้าที่กําลังวัตต์ที่น้อยกว่า จากผลการวิเคราะห์ กลยุทธ์ทีส่ําคัญในการทาํ
ธุรกิจ (SEV) สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า คือ กลยุทธ์พัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์สรา้งการรับรู้
ตราสินค้า กลยุทธ์พัฒนาระบบสารสนเทศให้มีประสทิธิภาพ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดและบริการหลงั
การขาย สําหรบัธุรกิจน้ี ใช้เงินลงทุน 7,500,000บาท โดยระยะเวลาการคืนทุน 2.732 ปี มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 28,802,546.69 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ เท่ากับ  68% 
 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, รูปแบบงานบริการใหม่ๆ, มอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า  
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ABSTRACT 
 

Analyses used in this business plan: Environment and competition analysis as 
well as doing in-depth interview with 3 pensioners, 3 working people, 3 bike riders and 2 
motor bike dealers. Method used is content analysis. 

Environment analysis tells us that Siam Electrical Motorcycle hold the advantage 
of having a big ultramodern show room compared to other companies as well as 
outstanding location, and all their staff possesses decent knowledge of the products, 
competence as well as good communication skills. The only weakness seems to be the 
products are too new that the target demand. The threat is the current chaotic 
economic situation in Thailand that gives doubts to the buyers whether or not to spend 
their money. As for competitive analysis, we found that alternative power source is 
gradually becoming more and more popular among a lot of manufacturers as they see 
an opportunity for profitable growth in this kind of industry. Market analysis also reveals 
that the company is brand new. While doing external factor research, we discovered that 
the current economic crisis has an influence over the decisions of the buyers. The risk 
factors resulted can be both financial and economic. The major competitor is Maliwan 
Motor sell & Service, when compared to the other competetors, are considered in 
QUESTION MART group. They hold the advantage of after-sale service, while the 
disadvantage is having motors of less power. The result from stratisgic research displays 
that the important business strategy (SEV) of Siam Electrical Motor is to create brand 
awareness with the development and exploration of their products. Moreover, they also 
provide suffecient information to their buyer, and put a major support over the after-sale 
service. This business has invested 7,5000,000 baht. The company had 2.732 years of 
payback period. The current net value of the company is 28,802,546.69 baht with the 
internal rate of return of 68%. 
 
Keywords: Business Plan, New Services, Electrical Motorcycle 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
1.1 ประวัติและความเปน็มา 

บริษัทฮ้ัวเฮงหลี อินเตอร์เทรด จํากัด ดําเนินธุรกิจจัดจําหน่ายสินค้าเคร่ืองจักรกลหนักมือ 2 
และสินค้านําเข้าประเภทรถกอล์ฟไฟฟ้า รถสามล้อเอนกประสงค์ บริษทัฯ เปิดดําเนินธุรกิจในปี 2555 
ซึ่งตลอดระยะเวลา 3 ปีที่ดําเนินธุรกิจน้ัน ทางบริษัทได้สร้างความเช่ือมั่น และชื่อเสียงให้ลูกค้าในเขต
พ้ืนที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา และพื้นที่ใกล้เคียงรู้จักบริษัทเป็นอย่างดี ด้วยทางบริษัทตระหนักถึง
ภัยธรรมชาติต่าง ๆ ที่เกิดมาจากสภาวะโลกร้อน จึงคิดค้นนําเอามอเตอร์ไฟฟ้า มาทดแทนการใช้
พลังงานนํ้ามัน หนึ่งในน้ันคือ นวัตกรรมรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ถือว่าเป็นยานยนต์ที่เหมาะสมที่สุด
สําหรับการเดินทางระยะไม่ไกลนัก เพราะไม่มีมลพิษ ไม่มคีวันจากท่อไอเสีย ไม่มีเสียงรบกวนจาก
เครื่องยนต์ น้ําหนักเบา ความเร็วไม่สูง ปลอดภัย ราคาไม่แพง ดังนั้นเพ่ือต่อยอดทางธุรกิจ จึงได้ม ี
การเปลี่ยนโครงสร้างขององค์กรใหม ่ใหม้ีแผนกขายสินค้านําเข้าจากต่างประเทศ เป็นโครงการนําเข้า 
รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าภายใต้ช่ือสินค้า Siam Electric Motorcycle (SEV) สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
โดยมีรายละเอียดของแผนธุรกิจ ดังต่อไปนี้ 

1.1.1 สถานทีต่ั้งกิจการ 
บริษัทฮ้ัวเฮงหลี อินเตอร์เทรด จํากัด 
112 ม. 1 ต.ทา่ตอ อ.มหาราช จ.อยุธยา 13150 

 
ภาพที่ 1.1: แสดงที่ต้ังบริษัท 
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1.1.2 ประเภทของสนิค้าและบริการ 
บริษัทประกอบและจําหน่ายสินค้าประเภทรถมอเตอร์ไซด์พลังงานไฟฟ้าตราสินค้า SEV 

สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า แบบสองล้อ รุ่น SEV-VINTAGE และแบบสามล้อ จํานวน 4 รุ่น ดังน้ี 
 
ตารางที่ 1.1: ตัวอย่างสินค้าที่จัดจําหน่าย 
 

สินค้า รุ่น ขนาดมอเตอรไ์ฟฟ้า

 

SEV-TL1 500 วัตต์ 

 

SEV-TL2 500 วัตต์ 

 

SEV-VINTAGE 800 วัตต์ 

 

SEV-VINTAGE 1500 วัตต์ 

 

SEV-TL-HB 500 วัตต์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): ตัวอย่างสินค้าที่จัดจําหน่าย 
 

สินค้า รุ่น ขนาดมอเตอรไ์ฟฟ้า

 

SEV-SMART 600 วัตต์ 

 
1.1.3 จุดเด่น 
1) Siam Electric Motorcycle (SEV) ด้วยไฟส่องสว่างด้านหน้าที่มีรูปแบบที่ทันสมัย สีสัน

สวยงามสะดุดตา  
2) มีลักษณะของงานบริการที่แตกต่างจากเดิม โดยมีบริการตรวจเช็คให้ฟรี 3 ครั้ง ภายใน

ระยะเวลา 1 ปี ฟรีค่าแรง พร้อมแพ็คเก็จงานบริการหลังหมดระยะรับประกัน ซึ่งพร้อมที่จะดูแลลูกค้า
อย่างต่อเนื่อง 

1.1.4 นวัตกรรม 
1) SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ได้มีการนําเอาอุปกรณ์การชําระค่าสินค้า ผ่านอุปกรณ์ 

mPOS เพราะใช้งานง่าย สามารถอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าได้ทุกที ทุกเวลาถือว่าเป็นรูปแบบ
การชําระเงินผ่านบัตรเครดิตที่ทันยุคทันสมยัตอบโจทย์ผู้บริโภคในยุดน้ีมากที่สุด 

2) SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ได้ทํา Line@ ACCOUNT MANAGER ที่สามารถ
อัพเดทข่าวสาร เช่น กิจกรรมทางการตลาด โปรโมช่ันพิเศษประจําเดือน และสาระความรู้เก่ียวกับ
สินค้า และวิธีการใช้งานของสินค้าที่ถูกต้อง เป็นต้น 

1.1.5 วิสัยทัศน ์
ผู้ผลิตและจัดจาํหน่ายรถสามล้อไฟฟ้าที่ครองใจลูกค้า ด้วยคุณภาพและบริการที่เหนือช้ัน  

ในประเทศไทย  
1.1.6 พันธกิจ 
1) สรรหาสินค้าทีม่ีคุณภาพ และทันสมัย 
2) คิดค้นและสร้างสรรค์นวัตกรรมการบริการ 
3) เสริมสร้างพัฒนาบุคลากรใหม้ีศักยภาพพร้อมให้บริการลกูค้า 
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1.1.7 เป้าหมาย 
1) เป้าหมายระยะสั้น 1-4 ปี คอื ให้มียอดขายต่อปีไม่น้อยกว่า 50 คัน จากลูกค้าในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยาและจังหวัดใกล้เคียง 
2) เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป คือ ต้องมีตัวแทนจําหน่ายสนิค้าครอบคลุมทุกภูมิภาคใน

ประเทศไทย 
1.1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1) เพ่ือเป็นการเพ่ิมผลกําไรให้กบับริษัท อัตราเฉล่ีย ไม่น้อยกว่า 20% ต่อปี 
2) เพ่ือให้สินค้า SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า เป็นที่รู้จัก และตอบสนองทุกการใช้งานกับ

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายในทุก ๆ พ้ืนที่ 
1.1.9 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
โครงสร้างองค์กร เป็นรูปแบบบริษัท โดยมบุีคลากรที่แยกออกมาเป็นส่วนงานของแผนก SEV 

สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า เพ่ือทําการผลิต ประกอบและจัดจําหน่ายสินค้า โดยมีทุนจดทะเบียน 
7,500,000 บาท และมีจํานวนพนักงานทั้งสิ้น 12 คน (ดังภาพที่ 1.2) 
 
ภาพที่ 1.2: แสดงโครงสร้างของแผนก SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
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1.1.10 ส่วนงาน (แผนก) 
โครงการขยายผลิตภัณฑ์ SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า มีรายละเอียดของตําแหน่งบริหาร 

และภาระหน้าที่ ของแต่ละตําแหน่งดังต่อไปนี้ 
1) ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาดสินค้านําเข้า มีหน้าที่กํากับดูแลวางแผนงานขายและ

แผนการตลาดในช่วงระยะเวลาต่าง ๆ เพ่ือให้ยอดขายเป็นไปตามเป้าหมายที่องค์กรกําหนด รวมถึง 
ดูภาพรวมของการวางแผนการผลิตสินค้า การนําเข้าสินค้า การให้บริการลูกค้าหลังการขาย และการ
จัดเตรียมค่าใช้จ่ายในส่วนต่าง ๆ ให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีกําหนด 

2) ผู้ช่วยผู้จัดการแผนกขายและการตลาดสินค้านําเข้า มีหน้าที่วางกลยุทธ์งานขาย และ
วางแผนงานขายและการจัดการด้านการตลาด ให้ลลุ่วงตามเป้าหมายที่ได้แผนกกําหนดไว้ 

3) เจ้าหน้าที่ขายและการตลาด มีหน้าที่คิดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย วิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภค รักษาฐานลูกค้ารายเก่า เพ่ิมช่องทางการสรรหาลูกค้ารายใหม ่เพ่ิมวิธีการจัดจําหน่าย 
ออกบูธแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ รวมถึงทาํการวิจัยตลาดในพ้ืนที่ 

4) ธุรการขายและการตลาด มีหน้าที่ออกแบบ จัดทําเอกสารการขาย และเอกสารอ่ืน ๆ ที่
เก่ียวข้องภายในแผนก  

5) หัวหน้าแผนกขายสินค้า SEV มีหน้าที่ ควบคุม วางแผนงานขาย โปรโมช่ัน และบริหาร
ค่าใช้จ่ายให้เป็นไปตามข้อกําหนดที่แผนกได้ต้ังไว้ 

6) หัวหน้าทีมขาย SEV มีหน้าที่ บริหารยอดขายให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีแผนกกําหนด 
7) พนักงานขาย SEV มีหน้าที่ทาํยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่กําหนด  
8) หัวหน้าทีมช่างผลิต SEV มีหน้าที่กําหนดและวางแผนการผลิตสินค้าในแต่ละรุ่นให้ได้

ตามเป้าหมายที่วางไว้พร้อมควบคุมดูแลต๊อกสินค้า 
9) ช่างซ่อมบํารุง SEV มีหน้าที่บริการซ่อมสินคา้หลังการขาย 
10) บัญชีและการเงิน มีหน้าที่ดูแลและการจัดการส่วนของค่าใช้จ่าย งบการประมาณ 

การเงิน และบัญชีของทุกแผนก  
1.1.11 ที่มาของการจัดทําแผน 
เล็งเห็นโอกาสในการสร้างผลกําไรได้มากข้ึน รวมถึงพนักงานในองค์กรทุก ๆ คน มคีวามรู้

และความสามารถในการนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศ พร้อมทีมช่างที่มีฝมีือและประสบการณ์
เก่ียวกับการซ่อม รวมไปถึงการประกอบสินค้าจึงได้มีการต่อยอดธุรกิจโดยการขยายผลติภัณฑ์  
การนําเข้าสินค้ารถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า เน่ืองจากเป็นสินค้าที่จําเป็นต้องใช้ในชีวิตประจําวัน ที่ทุก ๆ 
ครอบครัวควรจะมี และด้วยสีสันของสินค้าที่สวยงาม ใช้งานได้ง่าย รูปแบบที่ทันสมัยเหมาะกับ
ผู้ใช้งานทุกเพศทุกวัย ขับขี่สบาย เพ่ิมความปลอดภัยในการขับขี่ ราคาไมแ่พง เป็นพลังไฟฟ้า ช่วยลด
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มลภาวะ เหมาะสมกับคนทุกเพศ ทุกวัย ดังน้ันจึงได้มีการขยายแผนการขายผลิตภัณฑ์ Siam 
Electric Motorcycle (SEV) สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า  

1.1.12 ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
การจัดทําแผนธุรกิจในครั้งน้ี ทําให้ผู้บริหารมีทิศทางและแนวทางในการปฏิบัติงานมากยิ่งข้ึน 

สามารถมองตลาดสินค้าได้กว้างมากข้ึน สามารถวิเคราะห์ความเสี่ยงของธุรกิจ และแก้ไขกับปัญหาที่
จะเกิดขึ้นในอนาคตได้ง่าย เพราะเน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจใหม ่ที่ต้องอาศัยหลักการวางแผนที่
รอบคอบ รัดกุม และกลยุทธ์ในรูปแบบต่าง ๆ ที่จะส่งผลให้ธุรกิจน้ันประสบความสําเร็จ 

1.1.13 วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
1) เพ่ือที่จะมองเห็นภาพรวมของบริษัท และความเป็นไปได้ของการทําธุรกิจของ SEV 

สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
2) เพ่ือที่จะนําไปเป็นแนวทางในการทําธุรกิจของ SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
 

1.2 วิธีการศึกษา 
ในการทําแผนธุรกิจได้นําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้เป็นแนวทาง

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค กลุ่มรถมอเตอร์ไฟฟ้า โดยมีแนวคิด และทฤษฎีดังน้ี 
1.2.1 รายละเอียดเก่ียวกับตลาดรถมอเตอร์ไฟฟา้ในประเทศไทย  
รองประธานกรรมการบริหารไทยยานยนตร์ กรุ๊ป กรรมการบริหารบริษัทบีวีโมโตจํากัด  

ผู้นําเข้าและจําหน่ายรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าย่ีห้อซีโร่ (Zero) กล่าวว่า สาเหตุที่ตัดสินใจไปจับตลาด
จักรยานยนต์อย่างจริงจังเริ่มต้นจากความช่ืนชอบของตนเองและมีโอกาสได้ใช้รถจักรยานยนต์ ไฟฟ้า 
100% ภายใต้แบรนด์ซีโร่ (Zero) จากรัฐแคลิฟอร์เนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา และเช่ือว่าเทรนด์ ของรถ
ต่อไปจากน้ีจะเป็นรถไฟฟ้าแน่นอน ซึ่งการขับขี่รถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า เป็นการขับขี่รูปแบบใหม่ ที่ดึงดูด
ความสนใจของผู้พบเห็น โดยลูกค้าชาวไทยจะเน้นเจาะกลุ่มไปที่ผู้ใช้รถจกัรยานยนต์ขนาดใหญ่ ผู้ที่ช่ืน
ชอบการอนุรักษ์ธรรมชาติและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และยังจะเน้นไปยงัหน่วยงานราชการ สํานักงาน
ต่าง ๆ ที่มีความต้องการใช้งาน ตามท่ีได้กล่าวมาแล้วข้างต้นว่าซีโร่เป็นรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า 100% ที่มี
จุดเด่นคือประหยัดเวลา และค่าใช้จ่าย เพราะรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าไม่ได้เติมพลังงานด้วยนํ้ามัน แต่ใช้
วิธีการชาร์จไฟเข้ากับแบตเตอรี่ โดยใช้หลักการเดียวกับการชาร์จไฟแบตเตอรี่มือถือ ดังน้ันจึงสะดวก
ต่อการใช้งาน เพราะสามารถนําไปชาร์จไฟได้ทุกที่ ทุกเวลา ซึ่งอัตราค่าใช้จ่ายต่อการชาร์จไฟในแต่ละ
ครั้งคือ 20 - 40 กว่าบาทเท่าน้ัน และสามารถว่ิงได้ต้ังแต่ 113 - 243 กิโลเมตร (“ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับ
ตลาด”, 2558) 
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1.2.2 รายละเอียดเก่ียวกับกลุ่มผู้สงูอายุในประเทศไทย 
โครงสร้างทางอายุของประชากรจําแนกประชากรออกเป็น 3 กลุ่ม คือ วัยเด็ก (อายุน้อยกว่า 

15 ปี) วัยแรงงาน (อายุระหว่าง 15 – 59 ปี) และวัยสูงอายุ (อายุ 60 ปีขึ้นไป) จะเห็นได้ว่า ใน
ระหว่างปี พ.ศ. 2553 – พ.ศ. 2583 มแีนวโน้มการเพ่ิมขึ้นของกลุ่มผู้สูงอายุ อย่างต่อเน่ืองจากอัตรา 
ร้อยละ 13.2 ในพ.ศ. 2553 เป็นร้อยละ 32.1 ในพ.ศ. 2583 สัดส่วนของกลุ่มสูงอายุวัยปลายที่มีอายุ 
80 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัดกล่าวคือ สัดส่วนของผู้สงูอายุวัยปลายจะเพ่ิมจาก
ประมาณร้อยละ 12.7 ของประชากรสูงอายุทั้งหมดเป็นเกือบ 1 ใน 5 ของประชากรสูงอายุ ซึ่ง 
การเพ่ิมขึ้นของกลุ่มผู้สูงอายุวัยปลายน้ีจะสะท้อนถึงการสูงอายุขึ้นของกลุ่มผูสู้งอายุ เมื่อพิจารณา
สัดส่วนเพศของกลุ่มผู้สูงอายุ พบว่าผู้สูงอายุเพศหญิงมีร้อยละ 55.1 ในปี พ.ศ. 2553 เพ่ิมขึ้นเป็น  
ร้อยละ 56.8 ในปี พ.ศ. 2583 โดยเฉพาะผูสู้งอายุวัยปลายเพศหญิงมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างเห็นได้ชัด 
จากร้อยละ 13.9 ในปี พ.ศ. 2553 เป็นร้อยละ 21.3 ในปี พ.ศ. 2583 เน่ืองจากเพศหญิงจะมีอายุยืน
ยาวกว่าเพศชายสําหรับแนวโน้มผู้สูงอายุไทยจะอาศัยอยู่ในเขตเทศบาลหรือเขตเมืองเพ่ิมขึ้นโดยในปี 
พ.ศ. 2553 มีผูสู้งอายุที่อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลจํานวน 3.3 ล้านคน หรอืคิดเป็นร้อยละ 39.7 เพ่ิมขึน้
เป็น 11.6 ล้านคน หรือร้อยละ 59.8 ในปี พ.ศ. 2583 เน่ืองมาจากแนวโน้มการเติบโตของประชากร
เมืองในประเทศไทยมีสัดส่วนเพ่ิมสูงขึ้น (มูลนิธิพัฒนาผู้สูงอายุ, 2559) 

1.2.3 แนวคิด ทฤษฎี เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
วัลลภ นิมมานนท์ (2553, หน้า 3-4) กล่าวว่า การศึกษาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค  

ผู้ศึกษาจําเป็นต้องเข้าใจความหมายของสิ่งที่จะต้องศึกษา เพ่ือจะใช้เป็นแนวทางประกอบการศึกษา
รายละเอียดของเน้ือหาต่อไป ซึ่งการให้ความหายของคําว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค” น้ัน มีผูใ้ห้ความหมาย 
ไว้หลากหลายด้วยกัน อาทิเช่น  

Consumer Behavior หรือภาษาไทยเรียกว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการทาง
ความคิดที่ส่งผลต่อการกระทําหรือลักษณะการแสดงออกของบุคคลน้ัน ๆ ซึ่งบุคคลที่ต้องเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึน้ก่อนและหลังการกระทํา เพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการต่าง ๆ 
ด้วยวิธีการแลกเปลี่ยนหรือซือ้ขาย เพ่ือให้ได้สิ่งที่ตัวเองต้องการ หรือสิ่งที่สามารถตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความต้องการของตนเองได้ 

พฤติกรรมการเลือกซื้อ (Buying Behavior) วัลลภ นิมมานนท์ (2553, หน้า 290-293) 
กล่าวถึงลักษณะของการตัดสินใจซื้อว่า จะมคีวามแตกต่างกันออกไปตามประเภทของการตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งจะมีความแตกต่างกันอย่างมาก การซื้อทีก่ารซับซ้อนและราคาแพงจะมีผู้เข้ามามีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจมากขึน้ แอเซล (Assae) แบ่งลักษณะของพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็น 4 
ลักษณะด้วยกัน ซึ่งแต่ละลกัษณะจะข้ึนอยู่กับระดับของการเข้ามีส่วนร่วมของผู้บริโภคและระดับที่
ความไม่เหมือนกันระหว่างตราย่ีห้อของผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ  
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1) พฤติกรรมการซื้อที่ซับซ้อน ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อที่ซับซ้อนเมื่อเข้าไปมีส่วนร่วม
ในการซื้อสูง และตระหนักถึงตราผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เมื่อมีราคาแพง และไม่ใช้ของที่จําเป็นต้องซื้อ ปกติ
แล้วผู้บริโภคไม่มีความรู้เกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑ์มากนัก 

2) พฤติกรรมการซื้อเพ่ือลดความขัดแย้ง คือการตัดสินใจใจเลือกของผู้บริโภค อาจมีความ
ซับซ้อนสูง แต่ไม่เห็นความแตกต่างระหว่างแบรนด์สินค้าหรือย่ีห้อผลิตภัณฑ์มากนัก การตัดสินใจซือ้ที่
ซับซ้อนอยู่บนพ้ืนฐานของความจริงที่ว่า การซื้อครั้งน้ีมีราคาแพงเกิดขึ้นไม่บ่อยมากนัก การตัดสินใจ
ซื้อค่อนข้างเร็ว บางคร้ังผู้ซื้ออาจตอบสนองต่อราคาที่ดีหรือซื้อความสะดวกเป็นหลัก 

3) พฤติกรรมการซื้อเป็นนิสัย ในการเลือกซื้อหรือเลือกใช้สนิค้าจํานวนมากของผู้บริโภคอยู่
ภายใต้เง่ือนไขการตัดสินใจซือ้ที่ไม่ซับซ้อน และไม่เห็นถึงสิ่งที่แตกต่างกันของสินค้าน้ันแต่อย่างใด ถือ
ว่าเป็นพฤติกรรมการเลือกซือ้ที่เป็นนิสัยไมใ่ช้ความภักดีต่อตราย่ีห้อแต่อย่างใด 

4) พฤติกรรมการซื้อเพ่ือแสวงหาความหลากหลาย การเลือกซื้อเลือกใช้ของผู้บริโภคบาง
สถานการณ์จะแสดงให้เห็นถึงความซับซ้อนในการตัดสินใจซื้อตํ่า แต่มีความแตกต่างในแบรนด์ของ
สินค้าหรือย่ีห้อต่าง ๆ เป็นอย่างมาก ซึ่งเป็นเหตุให้ผู้บริโภคมักเปลี่ยนตราย่ีห้อผลิตภัณฑ์อยู่บ่อย ๆ  

1.2.4 ทฤษฎี และแนวความคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2550, หน้า 2) กล่าวว่า การตลาด คือ กรรมวิธีใน

การจัดหาสินค้าหรือบริการโดยอาศัยกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพ่ือให้ตรงกับความจําเป็น (Needs) 
หรือความต้องการ (Wants) ของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยบริษัทต้องมีผลกําไรสูงสุด 
กระบวนการ ทางการตลาด เริ่มต้นศึกษาจากสิ่งที่จําเป็น สิ่งที่ต้องการ และสิ่งที่ต้องการซื้อ รวมไปถึง
ปัจจัยในการซื้อ (เงิน) ด้วย  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2550, หน้า 183) กล่าวถึง วิธีการส่งเสริม
การตลาด คือ การติดต่อสื่อสารไปยังลูกค้าผู้คาดหวัง เพ่ือประชาสัมพันธ์สินค้าของผู้ผลิตหรือผู้จัด
จําหน่ายที่มีการวางขายสินค้าอยู่ในปัจจุบัน โดยเป็นการเชิญชวนให้ลูกค้ายอมรับในตัวสินค้า หรือสิง่
ต่าง ๆ ที่ผลิตหรือตัวแทนจําหน่ายนําเสนอ ซึ่งความพยามท้ังหมดของผูผ้ลิตหรือผู้จัดจาํหน่ายจะ
กําหนดช่องทางข้อมูลข่าวสารและสิ่งชักจูงใจ เพ่ือทําการเสนอขายผลิตภัณฑ์และบริการ หรือการ
ส่งเสริมแนวคดิ 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2550, 
หน้า 2) กล่าวว่า ปัจจัยทางการตลาดควบคุมได้ โดยผู้ผลิตหรือผู้จัดจําหน่ายต้องใช้ควบคู่กันไปเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายโดยแบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจําหน่าย (Place/Distribution) และการสง่เสริมการตลาด (Promotion)  
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1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าและบริการโดยบริษัทหรือกิจการได้เสนอแก่ 
ผู้บริโภค ซึ่งสนิค้าจะประกอบไปด้วย สินค้าที่จับต้องได้ (Tangible) และสินค้าที่จับต้องไม่ได้ 
(Intangible) รวมถึงการบริการจากการซื้อสินค้าน้ัน ๆ  

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคา่ของสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ โดยใช้เงินเป็นตัวกําหนดอัตรา
การแลกเปลี่ยนให้ได้มาซึ่งสนิค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคต้องการ 

3) การจัดจําหน่าย (Place/Distribution) หมายถึง ขั้นตอนการนําพาสินค้าจากแหล่ง
ผู้ผลิตไปยังตลาด เพ่ือเป็นการกระจายสินคา้สู่ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย  

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสร้างแรงจูงใจหรือสิ่งกระตุ้น ให้ผูซ้ือ้
หรือผู้บริโภคเกิดแนวคิดและทัศนคติ ในการอยากซื้อสินคา้หรือบริการจากผู้ผลิต  

ส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) คณาจารย์คณะบริหารธุรกิจ 
(2549, หน้า 187) กล่าวว่า ส่วนประสมท่ีใช้ในการติดต่อสื่อสารทางการตลาด ประกอบด้วยเคร่ืองมือ 
5 ประการดังน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) รปูแบบของการใช้จ่ายเงินใด ๆ โดยที่สามารถระบุผู้ให้การ
สนับสนุนได้เพ่ือก่อให้เกิดการนําเสนอและการส่งเสริมการขายสินค้า 

2) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) การติดต่อสื่อสารแบบสองทาง แบบเผชิญหน้า 
ทําการชักจูงให้ผู้รับเฉพาะกลุ่มที่เจาะจงลงไป 

3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น การติดต่อสื่อสาร
โดยการกระทํา (Action Communication) เพ่ือเพ่ิมยอดขายมากข้ึน กับลูกค้าปัจจบัุนและดึงดูด
ลูกค้ารายใหม ่

4) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสารที่ถูกนํามาใช้เพ่ือ
สนับสนุนภาพลักษณ์ของกิจกรรมโดยรวม การประชาสัมพันธ์ถือเป็นส่วนหน่ึงของการติดต่อสื่อสาร
ทางการตลาดที่สําคัญ เป็นเคร่ืองมือในการเสริมสร้างภาพลักษณ์โดยรวมของกิจการ 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดทางตรง ถือเป็นอีกเคร่ืองมือหน่ึงของ
การสื่อสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพในการเข้าถึงผู้รับเป้าหมาย 

1.2.5 ทฤษฎี และแนวคิด เก่ียวกับตราสินค้า 
ตราสินค้า ประกอบด้วย ช่ือ/ คํา/ สญัลักษณ์/ การออกแบบ หรือการรวมทุกอย่างเป็น

อันหน่ึงอันเดียวกัน เพ่ือบ่งบอกถึงลักษณะของสินค้าและบริการของผู้ผลิตหรือผู้จัดจําหน่ายว่าสินค้า
ของพวกเค้าแตกต่างจากคู่แข่ง ส่วนผสมของตราสินค้า (Brand Elements) เป็นสิ่งกําหนดสินค้า/ 
สินค้า/บริการซึ่งทําให้สินค้าเกิดความแตกต่าง 

การสร้างตราสินค้า ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา (2554, หน้า 21) กล่าวว่า ปัจจัย
สําคัญที่จะมีตราคือ การสร้างความโดดเด่นหรือสิ่งที่ต่างออกไปจากสินค้าแบรนด์อ่ืน ๆ ในประเภท
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เดียวกัน การออกแบบตราสินค้ารวมถึงการสร้างกลยุทธ์และยุทธวิธี ซึ่งทําให้องค์การเกิดความท้าทาย
อย่างสําคัญ ตรานั้นมีประโยชน์ทั้งในด้านของลูกค้าและองค์การ 

โมเดลคุณค่าตราสินค้า Aaker (Aaker Model) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา 
(2554, หน้า 45-53) กล่าวว่า คุณค่าของตราสินค้าประกอบไปด้วยสินทรัพย์ 5 ประการ คือ ความภักดี 
ต่อตรา การรู้จักตรา คุณค่าทีร่ับรู้ ความเช่ือมโยงกับตราสินค้า และสินทรัพย์ตราอ่ืน ๆ ที่บริษัทเป็น
เจ้าของ  

ความภักดีต่อตรา (Brand Loyalty) หมายถึง ความพึงพอใจท่ีสม่ําเสมอ การซื้อตราเดิมใน
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทใดบริษทัหน่ึง 

การรู้จักตรา (Brand Awareness) หมายถึง ภาพลักษณ์ในสองของผู้บริโภคท่ีมีต่อตรา  
เป็นความสามารถของผู้บริโภคท่ีจะระบุว่าสินค้ามีความแตกต่าง ซึ่งเกิดจากการจดจําและระลึกถึงใน
การทํางานของตรา 

คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Quality) เป็นขั้นตอนซึ่งแต่ละคนมีวิธีการเลือก การจัดระเบียบ 
และการตีความ ทีใ่ช้การกระตุ้นประสาทสัมผัสทั้งห้า เพ่ือสร้างภาพที่มีความหมายออกมา 

ความเช่ือมโยงกับตรา (Brand Associations) หมายถึง การบริหารคุณค่าตรานั้น จะเน้นว่า
คุณค่าตราจะเกิดจากความเช่ือมโยงซึ่งผู้บริโภคมีต่อตรา ความเช่ือมโยงน้ีรวมไปถึงลักษณะของสินค้า 
นวัตกรรม และความเป็นมาตรฐานสากลระดับโลก 

สินทรัพย์ตราอ่ืน ๆ ที่บริษัทเป็นเจ้าของ (Other Proprietary Brand Assets) หมายถึง 
สินทรัพย์ที่บรษิัทเป็นเจ้าของ มีลักษณะเช่นเดียวกับสิทธิบัตร เคร่ืองหมายการค้า ลิขสทิธ์ิเป็นต้น  

2.1.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือรถมอเตอร์ไซด์  
กุลธร ทองหุ้ม (2558) ศึกษา เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ 

เกียร์อัตโนมัติของลูกค้าในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย 
มีอายุระหว่าง 36 – 45 ปี จบการศึกษาสูงสุดระดับมัธยมศึกษาหรืออาชีวศึกษา ประกอบอาชีพรับจ้าง 
โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 7,000 บาท โดยพักอาศัยอยู่ในบ้านของตนเองหรือบ้านของบิดา
มารดา ซึ่งเหตุผลในการซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติคือ เลือกจากเทคโนโลยีที่กลุม่ตัวอย่างที่
ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ สถานภาพการสมรสที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินในใจในการซื้อ
รถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านกระบวนการใหบ้ริการ และด้านพนักงานให้บริการแตกต่างกัน ส่วนกลุ่มตัวอย่างทีม่รีะดับการศึกษา 
และรายได้เฉลีย่ต่อเดือนต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติแตกต่างกัน 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติ ด้านราคา  
ด้านส่งเสริมการจําหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านพนักงานให้บริการแตกต่างกัน  
กลุ่มตัวอย่างที่มีที่พักอาศัยอยู่ในปัจจุบันแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์
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อัตโนมัติไม่แตกต่างกัน กลุ่มตัวอย่างที่มีปัจจัยในการตัดสินใจซื้อทีแ่ตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติทั้ง 7 ด้าน แตกต่างกัน ซึ่งข้อมูลส่วนบุคคลมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การใช้รถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติในระดับปานกลาง ส่วนข้อมูลส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา และสถานภาพสมรสมีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่ใช้ในตัดสินใจซื้อ
รถจกัรยานยนต์เกียร์อัตโนมติัอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนขอ้มูลส่วนบุคคลด้านที่พักอาศัยมีความสมัพันธ์ 
กับพฤติกรรมการใช้รถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติอยู่ในระดับตํ่า 

 
1.3 การดําเนินการวิจัย 

1.3.1 วิธีการดําเนนิการ 
ในการทําแผนธุรกิจในครั้งน้ีเป็นการรวบรวมข้อมูลเชิงสํารวจ โดยเลือกใช้วิธีการสัมภาษณ์

เชิงลึก (Indepth Interview) ในการเก็บข้อมูล 
1.3.2 ผู้ให้ข้อมูลสาํคัญ (Key Informants) 
การทําวิจัยคร้ังน้ีมีผู้ให้ข้อมลูสําคัญจากการสัมภาษณ์ ดังน้ี 
1) ผู้สูงอายุเกษียนราชการ ในพ้ืนที่จังหวัดอยุธยา จํานวน 3ราย 
2) คนทํางาน ในพ้ืนที่จังหวัดอยุธยา จํานวน 3 ราย 
3) มอเตอร์ไซด์รับจ้าง ในพ้ืนที่จังหวัดอยุธยา จํานวน 3 ราย 
4) ผู้จําหน่ายจักรยานยนต์ ในพ้ืนที่จังหวัดอยุธยา จํานวน 2 ร้าน 
1.3.3 เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้พิจารณาเลือกวิธีการเก็บข้อมลูด้วยการสัมภาษณ ์โดยทําการศกึษาค้นคว้าข้อมลูต่าง ๆ 
แล้วนํามาประยุกต์ใช้ โดยได้เรียบเรียงเน้ือหาที่ใช้ในการสัมภาษณ์ให้ครอบคลุมข้อมลูทีต้่องการ ซึ่งจะ
แบ่งคําถามออกเป็น 4 ชุด โดยแต่ละชุดจะมีคําถามที่แตกต่างกันไป ดังรายละเอียดดังน้ี 
 1.3.3.1 ชุดที่ 1 สําหรับผู้สูงอายุ กลุม่เป้าหมายคือ ผู้สูงอายุที่เกษยีนราชการแล้ว 
โดยแบ่งคําถามออกเป็น 3 ตอน ทั้งหมด 16 ข้อ ซึ่งมีหัวขอ้ในการสอบถามดังน้ี 
 1) ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 1.1) ช่ือ – นามสกุล 
 1.2) เพศ    
 1.3) อายุ  
 1.4) เกษียนราชการ 
 1.5) รายรับต่อเดือน  
 1.6) เวลาและสถานที่ในการสมัภาษณ์ 
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 1.7) ประสบการณ์เก่ียวกับหัวข้อที่สัมภาษณ์ (ทกัษะการใช้รถจักรยานยนต์ 
หรือรถจักรยาน) 
 2) ส่วนที่ 2 พฤติกรรมทั่วไปในการใช้ยานพาหนะ 
 2.1) การเดินทางในระยะทางไม่ไกล ในปัจจุบันของท่าน คือเดินทางอย่างไร  
 2.2) ท่านใช้รถจักรยายนตร์เฉลี่ยก่ีครั้ง/สัปดาห์ และไปไหนบ้าง  
 2.3) ค่าใช้จ่ายในการซื้อเช่ือเพลิงเฉลี่ยก่ีบาท/สัปดาห์  
 3) ส่วนที่ 3 ความเห็นทั่วไปในการใช้รถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า 
 3.1) ท่านเคยได้ยินหรือเคยเห็นรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าหรือไม่  
 3.2) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้านําไปใช้ประโยชน์ด้านใดได้บ้างสําหรับ
ชีวิตประจําวัน 
 3.3) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าควรวางจําหน่ายสถานที่ไหน 
 3.4) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่  
 3.5) ถ้ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้ามีวางจําหน่ายท่านสนใจซื้อสินค้าไหม  
 3.6) ท่านคิดว่าบริการหลังการขายมีความสําคัญหรือไม่ ถ้าสําคญัควรมี
อะไรบ้าง  
 1.3.3.2 ชุดที่ 2 สําหรับคนทํางานในพ้ืนที่จังหวัดอยุธยา โดยแบ่งคําถามออกเป็น 3 
ตอน ทั้งหมด 18 ข้อ โดยมีหวัข้อในการสอบถามดังน้ี 
 1) ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 1.1) ช่ือ- นามสกุล 
 1.2) เพศ    
 1.3) อายุ  
 1.4) อาชีพ 
 1.5) รายรับต่อเดือน  
 1.6) เวลาและสถานที่ที่ทําการสัมภาษณ์ 
 1.7) ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อที่สัมภาษณ์ (เก่ียวกับทักษะและข้อมูล
การใช้รถจักรยานยนต์) 
 2) ส่วนที่ 2 พฤติกรรมทั่วไปในการใช้ยานพาหนะ 
 2.1) การเดินทางในระยะทางไม่ไกล ในปัจจุบันของท่าน คือเดินทางอย่างไร 
 2.2) ท่านใช้รถจักรยานยนต์เฉลี่ยก่ีครั้ง/สัปดาห์ และไปไหนบ้าง 
 2.3) ค่าใช้จ่ายในการซื้อเช่ือเพลิง เฉลี่ยก่ีบาท/สัปดาห์  
 3) ส่วนที่ 3 ความเห็นทั่วไปเกี่ยวกับรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า 
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 3.1) ท่านเคยได้ยินหรือเคยเห็นรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าหรือไม่  
 3.2) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าเหมาะสมกับการนําไปใช้งานแบบไหน 
 3.3) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าเหมาะแก่การซื้อไปใช้งานสําหรับ
ครอบครัวคุณหรือไม่   
 3.4) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าควรวางจําหน่ายสถานที่ไหน 
 3.5) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ 
 3.6) ถ้ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้ามีวางจําหน่ายท่านสนใจซื้อสินค้าไหม 
 3.7) ท่านคิดว่า โปรโมช่ันส่งเสริมการขายแบบไหน ที่สามารถจูงใจให้ซื้อสินคา้
ได้ 
 3.8) ท่านคิดว่าบริการหลังการขายมีความสําคัญหรือไม่ ถ้าสําคญัควรมี
อะไรบ้าง 
 1.3.3.3 ชุดที่ 3 สําหรับผู้ขับรถมอเตอร์ไซด์รับจ้าง โดยแบ่งคําถามออกเป็น 3 ตอน 
ทั้งหมด 16 ข้อ โดยมีหัวข้อในการสอบถามดังน้ี 
 1) ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 1.1) ช่ือ – นามสกุล 
 1.2) เพศ    
 1.3) อายุ  
 1.4) อาชีพ 
 1.5) รายรับต่อเดือน  
 1.6) เวลาและสถานที่ในการสมัภาษณ์ 
 1.7) ประสบการณ์เก่ียวกับหัวข้อที่สัมภาษณ์ (ทกัษะและการใช้งานของสินค้า) 
 2) ส่วนที่ 2 พฤติกรรมทั่วไปในการใช้ยานพาหนะ 
 2.1) ท่านใช้รถในการรับ-ส่งลูกค้า เฉลี่ยต่อก่ีกิโลเมตร/วัน 
 2.2) เส้นทางที่ท่านขับรับ-ส่งลูกค้า คือถนนเส้นใดบ้าง 
 2.3) ค่าใช้จ่ายในการซื้อเช่ือเพลิง เฉลี่ยก่ีบาท/สัปดาห์ 
 3) ส่วนที่ 3 ความเห็นทั่วไปเกี่ยวกับรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า 
 3.1) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าเหมาะแก่การซื้อไปใช้งานสําหรับรับส่ง
ลูกค้าหรือไม ่
 3.3) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าควรวางจําหน่ายสถานที่ไหน 
 3.3) ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ 
 3.4) ถ้ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้ามีวางจําหน่ายท่านสนใจซื้อสินค้าไหม 
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 3.5) ท่านคิดว่าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายแบบไหน ที่สามารถจูงใจใหซ้ื้อสินค้าได้ 
 3.6) ท่านคิดว่าบริการหลังการขายมีความสําคัญหรือไม่ ถ้าสําคญัควรมีอะไรบ้าง 
 1.3.3.4 ชุดที่ 4 สําหรับตัวแทนจําหน่ายรถจักรยานยนต์ โดยแบ่งคําถามออกเป็น 
3 ตอน ทั้งหมด 15 ข้อ โดยมีหัวข้อในการสอบถามดังน้ี 
 1) ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 1.1) ช่ือ- นามสกุล 
 1.2) ตําแหน่ง-หน่วยงาน 
 1.3) เวลาและสถานที่ในการสมัภาษณ์ 
 1.4) ประสบการณ์ที่เก่ียวกับหัวข้อที่สัมภาษณ์ (การขายสินค้า ประสบการณ์
ทํางานในธุรกิจ) 
 2) ส่วนที่ 2 การแสดงความคิดเห็นทั่วไปเกี่ยวกับการกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 2.1) ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าในยุคปัจจุบัน  
 2.2) ท่านคิดว่า ลูกค้าที่สนใจซื้อรถไฟฟ้า คือลูกค้ากลุ่มเป้าหมายไหน 
 2.3) ถ้ามีรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า จําหน่ายทั้งสิ้น 4 รุ่น ท่านคิดว่ารุ่นไหนที่มี
แนวโน้มขายดีที่สุดเพราะอะไร 
 3) ส่วนที่ 3 การแสดงความคิดเห็นทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการ 
 3.1) ท่านคิดว่ารถจักรยายนตร์ไฟฟ้าควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ 
 3.2) ท่านคิดว่าควรมีการช่องทางการชําระสินค้า ในรูปแบบใดบ้าง 
 3.3) ท่านคิดว่าควรมีการรับประกันส่วนไหนของสินค้า 
 3.4) ท่านคิดว่าสินค้าประเภทรถจักรยายนตร์ไฟฟ้า ควรมีการจดทะเบียนไหม 
เพราะอะไร 
 3.5) รายการส่งเสริมการขาย ควรมีอะไรบ้าง 
 3.6) วิธีการขนส่งสินค้า สามารถจัดส่งแบบไหนได้บ้าง 
 3.7) การบริการหลังการขายควรมีอะไรบ้าง และมีรูปแบบอย่างไร 

1.3.4 การวิเคราะหข์้อมูล 
โดยใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) ที่ได้จากการสัมภาษณ์เพ่ือให้ทราบถึง

พฤติกรรมการซื้อ การใช้บริการ และช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้า รวมถึงความต้องการของ
รูปแบบงานบริการใหม่ ของกลุ่มเป้าหมาย  

1.3.5 สรุปผลการวิจัย 
1) การสรุปผลการสัมภาษณ์ที่ได้จากผู้สูงอายุที่เกษียนราชการแล้ว  
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 ผู้ให้สมัภาษณค์นแรก นายเทิดศักด์ิ นํ้ามิฉาย อายุ 70 ปี เกษียนราชการครู C3 รายรับต่อ
เดือน 17,900 บาท เวลาในการสัมภาษณ์คอื 10.20 น. หมู่บ้านสินธิวาธานี เคยขับรถจักรยานยนต์ 
ตอนสมัยหนุ่ม ๆ ช่วงอายุ 13 – 25 ปี หลังจากน้ันก็ใช้รถยนต์มาตลอด ทุกวันน้ียังขับรถจักรยานยนต์
ได้ แต่กําลังขาเริ่มไม่ค่อยดี เพราะอายุมาก ในขณะที่ ผู้ให้การสัมภาษณค์นที่ 2 นางวารี  สุริยะวรรณ  
อายุ 65 ปี เกษียนราชการพยาบาลวิชาชีพ รายรับต่อเดือน 18,000 บาทบาท เวลาในการสัมภาษณ์
คือ 17.20 น. ณ หมู่บ้านรักไทย ขับรถจักรยานยนต์ได้ต้ังแต่อายุ 20 ปี เป็นระบบ 4 จงัหวะ หลังจาก
น้ันพอเริ่มทํางานก็ไม่ได้ใช้อีกเลย เดินทางโดยรถประจําทางเป็นหลัก และขับรถยนต์ สาํหรับผู้ให้
สัมภาษณ์คนที ่3 นางอรอิน  สวัสดี อายุ 62 ปี เกษียนราชการคร ูรายรัยต่อเดือน 15,000 บาท เวลา
ในการสัมภาษณ์คือ 18.00 น. ณ หมู่บ้านรักไทย ปกติเป็นคนขับรถจักรยานยนต์เป็น ใช้รถจักรยานยนต์ 
สลับกับรถยนต์มาตลอด ในช่วงที่ทํางานรับราชการ เร่ิมหยุดใช้มอเตอร์ไซด์ช่วงอายุ 60 ปี เน่ืองจาก
สายตาไม่ค่อยดี ที่บ้านเลยไมใ่ห้ขับ 
 ผู้ให้สมัภาษณก์ล่าวว่า ในการใช้รถจักรยานยนต์ รถจักรยาน และเดินไป เวลาจะไปซื้อของที่
ใกล้ ๆ ระยะทางไม่เกิน 5 กิโลเมตร แต่นาน ๆ จะได้ออกไปซื้อเอง ถ้านับคร้ังต่อสัปดาห์ ใช้รถไม่เกิน 
3 ครั้ง ปกติลูกหลานจะเป็นคนไปหาซื้อของเข้ามาให้ ค่าใช้จ่ายในการเติมเช้ือเพลิง สัปดาห์ละไม่เกิน 
100 บาท  
 ผู้ให้สมัภาษณก์ล่าวว่า เคยเห็นรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า เคยไปเจอที่ห้างสรรสินค้ามา 
ออกบูธโชว์ รวมถึงเคยมีหลานเอาโปรชัวร์สินค้ามาให้ดู ผูใ้ห้สัมภาษณ์กลา่วว่า สถานที่จําหน่ายรถ
มอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า ควรจําหน่ายตามร้านขายมอเตอร์ไซด์ทั่ว ๆ ไป เพราะเป็นสินค้าที่น่าสน  
น่าซื้อใช้ มแีบบ 3 ล้อ ขับสบายไม่ต้องใช้กําลังขา ราคาขายต่อคันไม่เกิน 45,000 บาท โดยมี
ศูนย์บริการค่อยให้บริการต่าง ๆ หลังการขาย อาทิเช่น เช็คสภาพรถ เปลี่ยนถ่ายน้ํามัน และซ่อมรถ 

2) การสรุปผลการสัมภาษณ์ที่ได้จากคนทํางานบริษัท  
 คนแรกของการสัมภาษณ์คือ นางมนสิชา  รัตนจิโรจน์กุล มีอายุ 39 ปี ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัท (ฝ่ายจัดซื้อจดัจ้าง) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,000 บาท เวลาในการสัมภาษณ์คือ เวลา 
17.50 น. ณ หมู่บ้านพงษ์ทอง เร่ิมขับข่ีรถจกัรยานยนต์ช่วงอายุ 18 ปี รุน่ Honda Dream ใช้ขับข่ีไม่
เกิน 30 กม. ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนที่ 2 นางสาวนิลญา คชรัตน์ มีอายุ 26 ปี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน (พนักงานขายรถยนต์ฟอร์ด) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,000 บาท เวลาในการสัมภาษณ์
คือ เวลา 12.30 น. ณ. หอพักพีเอสแมนช่ัน เร่ิมหัดขับรถจักรยานยนต์ตอนอายุ 15 ปี ทกุวันน้ีใช้
รถจักรยานยนต์เป็นหลัก ซึ่งใช้รถมาแล้ว 10 ปีกว่า ๆ ผู้ให้สัมภาษณ์คนที ่3 นายณัฐวุฒ ิ สิริวงษ์อังกรู 
มีอายุ 30 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน (ฝ่ายผลิต) รายรับต่อเดือน 20,000 บาท เวลาใน
การสัมภาษณค์ือ เวลา 16.30 น. ณ. หอพักบัวหลวงดีน่า เร่ิมขับรถจักรยานยนต์ช่วงอายุ 12 ปี เคย
ขับรถจักรยานยนต์มาหลายแบบ แต่ยังไม่เคยขับรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า 
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 ผู้ให้สมัภาษณ์ กล่าวว่าเรื่องระยะทางในการเดินทางในระยะที่ไม่ไกลมากนัก จะขับ
รถจักรยานยนต์ หรือขี่รถจักรยานในการเดินทาง ปกติใช้งานต่อสัปดาห์อยู่ที่ 2-7 ครั้ง ใช้ไปซื้ออาหาร 
ไปตลาดนัดในหมู่บ้านและไป 7-11 ซึ่งอัตราการใช้เช้ือเพลิงต่อหน่ึงสัปดาห์อยู่ที่ 50 บาท 

ส่วนที่ 3 ผูใ้ห้สมัภาษณ์ เคยเห็นรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าบ้างแล้วที่งานมอเตอร์โชว์ ส่วนเร่ืองการ
ใช้งานน้ัน จะเหมาะแก่การใช้เดินทางในระยะทางที่ไม่ไกลบ้าน เช่นขับภายในหมู่บ้าน ขับไปจ่าย
ตลาดซื้อของในหมู่บ้าน ซึ่งผูใ้ห้สัมภาษณม์องว่ารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าน้ัน เป็นสินค้าแปลใหม ่น่าสนใจ 
เหมาะแก่การนํามาใช้ในครอบครัว เพราะทุกคนในบ้านสามารถใช้ขับข่ีได้ โดยผู้ให้สัมภาษณ์แสดง
ความคิดเห็นเพ่ิมเติมว่า ควรนํารถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้ามาวางจําหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ โชว์รูมที่
จําหน่ายรถจักรยานยนต์อ่ืน ๆ รวมถึงสามารถเปิดร้านในหมู่บ้านได้ย่ิงดี เพราะจะสะดวกแก่ลูกค้า
มากข้ึน ส่วนเร่ืองราคาขายสินค้า ราคาที่ลกูค้าซื้อได้น้ันคือไม่เกิน 35,000 บาท ส่วนโปรโมช่ันที่ลูกค้า
ให้ความสนใจ เช่น ฟรีเงินดาวน์ แถมประกนัภัย ประกันอุบัติเหตุ (PA) แถมหม้อหุงข้าว และอื่น ๆ
ตามความเหมาะสม ส่วนบรกิารหลังการขายสําคัญมาก ต้องมีศูนย์บริการซ่อม มีการซอ่มบํารุง  
การตรวจเช็คระยะ และมีการสอบถามความพึงพอใจลูกค้าหลังการใช้สินค้าด้วย 

3) การสรุปผลการสัมภาษณ์ของผู้ขับรถจักรยานยนต์รับจ้าง  
 คนแรกของการสัมภาษณ์คือ นายสัมพันธ์  พงษ์แก้ว อายุ 45 ปี อาชีพขับรถจักรยานยนต์
รับจ้าง รายรับต่อเดือน 22,000 บาท เวลาในการสัมภาษณ์คือ เวลา 13.30 น ณ ท่าวินมอเตอร์ไซด์
วัดขนอนเหนือ-วัดขนอนใต้ ทาํอาชีพขับรถจักรยานยนต์รับจ้างต้ังแต่อายุ 35 ปี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนที่ 2 
นายธงชัย  วันดี อายุ 30 ปี อาชีพขับรถจักรยานยนต์รับจ้าง รายรับต่อเดือน 20,000 บาท เวลาใน
การสัมภาษณ์คือ เวลา 14.50 น ณ ท่าวินมอเตอร์ไซด์ Big C อยุธยา ทําอาชีพขับรถมอเตอร์ไซด์รับจ้าง 
ได้ 1 ปี ขับรถจักรยานยนต์ได้ต้ังแต่อายุ 9 ขวบ ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 3 นายวีระ มางาม อายุ 42 ปี 
อาชีพขับรถจักรยานยนต์รับจา้ง รายรับต่อเดือน 18,000 บาท เวลาในการสัมภาษณค์ือ เวลา 11.20 น. 
ณ ท่าวินมอเตอร์ไซด์ หมู่บ้านพงษ์ทอง ทําอาชีพขับรถจักรยานยนต์รับจ้างนานกว่า 20 ปี  

ผู้ให้สมัภาษณก์ล่าวว่า เส้นทางในการรับส่งลูกค้า เฉลี่ยระยะการว่ิงต่อเน่ืองในวันอยู่ที่ 40 - 
60 กิโลเมตรต่อวัน โดยเส้นทางหลัก ๆ จะว่ิงรับส่งลูกค้าจากปากซอยไปท้ายซอย ส่วนเส้นทางสาย
เอเชียจะมีบ้าง แต่ไมม่ากนัก เพราะลกูค้าส่วนใหญจ่ะเลอืกขึ้นรถตู้ประจําทาง และรถรอบเมืองเป็นหลกั 
เฉลี่ยอัตราสิ้นเปลืองในการกินนํ้ามันอยู่ที่ 20 กิโลเมตรต่อ 1 ลิตร ซึ่งเป็นเงินทั้งสิ้น 400 – 600 บาท
ต่อสัปดาห์ ขึ้นอยู่ที่ว่าในแต่ละวันว่ิงมากน้อยแค่ไหน  

ผู้ให้สมัภาษณก์ล่าวว่า การใช้งานของรถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า ในการรับสง่ลูกค้าน้ัน เหมาะสม
ในรุ่นอ่ืน ๆ ยกเว้นแบบ 3 ล้อ 1 ที่น่ัง ไม่เหมาะสมกับการนํามาเป็นรถรับจ้าง เพราะเน่ืองจากพ้ืนที่
ด้านหลังค่อนข้างจํากัด ลูกค้าบางคนเค้าถือตัว ไม่อยากน่ังใกล้ชิดเกินไป ส่วนสถานที่จําหน่ายสินค้า 
คือร้านจําหน่ายรถจักรยานยนต์ เพราะคนส่วนมากเวลาจะไปหาซื้อมอเตอร์ไซด์ก็จะไปซื้อที่ร้าน
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จําหน่ายรถจักรยานยนต์เป็นหลัก ถ้าตามในห้างอาจจะไม่ค่อยได้ไปดู เพราะในแต่ละวันก็ต้องทําอาชีพ 
รับ-ส่งลูกค้า แทบไม่มีวันหยุดพัก ราคาขายต่อคันไม่ควรเกิน 45,000 บาท โปรโมช่ันที่น่าสนใจ เช่น  
ฟรีดาวน์ ผ่อนน้อย ราคาผ่อนต่อเดือนไม่เกิน 3,000 บาท มีของแถมพวกเครื่องใช้ไฟฟ้า บริการหลัง
การขายมีศูนย์บริการหลาย ๆ ที ่มีการตรวจเช็คสินค้า เปลี่ยนถ่ายน้ํามัน มีส่วนลดค่าอะไหล่ ค่าซ่อม
ต่าง ๆ  

4) การสรุปผลการสัมภาษณ์ผูแ้ทนจําหน่ายรถจักรยานยนต์  
 ผู้ให้สมัภาษณค์นแรกนายอเนก ชูศิลป์ อายุ 39 ปี ตําแหน่งผู้จัดฝ่ายขาย ส.เจริญชัย มอเตอร์ 
กรุ๊ป จําหน่ายจักรยานยนต์ รถกูตเตอร์ อะไหล่ ช้ินส่วนและซ่อมจักรยานยนต์ เป็นบริษัทจํากัด เวลา
ในการสัมภาษณ์คือ เวลา 10.00 น. ณ. ส.เจริญชัย มอเตอร์ กรุ๊ป59/14-7 หมู่ 5 ถ. โรจนะ ต. ไผ่ลิง 
อ. พระนครศรีอยุธยา จ. อยุธยา ทําการขายรถให้กับบริษทัประสบการณ์งานขาย และการบริหารงาน
ขายประเภทรถจักรยานยนต์ไม่น้อยกว่า 10 ปี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนที่ 2 นายสุพจน์ ธีรภูวดล อายุ 34 ปี 
ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาดของบริษัท ธนะพร มอเตอร์ จํากัด (2015) จํากัด สาขา 
บางประอิน สาขาในเครือ “ธนะพร กรุ๊ป” ตัวแทนจําหน่ายรถจักรยานยนต์ ฮอนด้า ยามาฮ่า ซูซูก ิ
เบเนลล่ี จีพีเอ็กซ์ อย่างเป็นทางการ มีสาขาทั้งหมด 6 สาขา ในจังหวัดชลบุรี 5 สาขา และจังหวัด
อยุธยา 1 สาขา เวลาในการสมัภาษณ์คือ เวลา 14.50 น ณ บริษัท ธนะพร มอเตอร์ จาํกัด (2015) 
จํากัด สาขาบางประอิน จังหวัดอยุธยา มีประสบการณ์ในการทํางานในสายงานธุรกิจรถจักรยานยนต์ 
มา 5 ปี ก่อนหน้าน้ีอยู่สายรถยนต์เป็นหลัก  
 ผู้ให้สมัภาษณก์ล่าวว่า รถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้าในปัจจุบันถือเป็นอีก 1 สินคา้ตัวเลือกที่กําลัง
ได้รับความนิยมในเมืองไทย ซึ่งเริ่มมีคนให้ความสนใจมาก่อนหน้าน้ีพอสมควร เพียงแต่พฤติกรรม
ผู้บริโภคในเมืองไทยอาจจะช้าไปหน่อย เป็นเพราะถ้าย้อนไปเมื่อ 2 ปีก่อนหน้าน้ีกระแสออนไลน์  
ยังไม่มีบทบาทใช้ชีวิตประจําวันมากขนาดน้ีเลย ทําใหส้ื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ยาก แต่ปัจจุบันน้ีกลุ่มคน
ให้ความสนใจกันมาขึ้น เพราะด้วยเป็นพลังงานทดแทน สามารถชาร์จไฟที่บ้านได้ โดยไม่ต้องขับรถ
ออกมาเติมนํ้ามัน เงินก็ไม่ต้องจ่ายเลย เพราะค่าไฟก็จ่ายตอนสิ้นเดือน ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวเพ่ิมเติมว่า 
กลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มคนทั่วไป ได้ทั้งหญิง-ชาย ช่วงอายุ 25 ปีขึ้นไป แต่ที่สําคัญต้องเป็นคนที่พักอาศัย
เป็นบ้าน เพราะถ้าเป็นหอพักจะลําบาก เพราะค่าไฟฟ้าตามหอพักเรทราคาค่าไฟจะแพงมาก กลุ่มที่
พักอาศัยตามหอพักอาจจะตัดสินใจซื้อยาก สําหรับรถไฟฟ้าน่าจะได้รับความสนใจจากผู้บริโภค เป็น
รุ่น SEV-TL1, SEV-TL2, SEV-VINTAGE, SEV-SMART ทั้ง 4 รุ่นน้ีคงได้รับความนิยม เพราะด้วย
รูปลักษณ์ สีสนัสะดุดตา น่าซื้อใช้  

ผู้ให้สมัภาษณก์ล่าวว่าราคาขายที่ผู้บริโภคซือ้ราคาไม่ควรเกิน 45,000 บาท เพราะถ้าแพง
กว่าน้ี คนจะเริ่มไปมองรถแบบ 4 จังหวะ แทนที่เป็นพลังงานนํ้ามัน เพราะบรรทุกได้มากกว่า สามารถ
ใช้งานได้หลากหลาย คนน่ังได้มากกว่า ใช้ลากจูงได้ด้วย สําหรับการชําระค่าสินค้าน้ัน มีควรให้ลูกค้า
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ทั้งเงิน และเงินผ่อน สามารถจัดไฟแนนท์ได้ เพราะคนส่วนใหญ ่ไม่ได้มองเร่ืองของอัตราดอกเบ้ีย เค้า
จะมองว่าผ่อนได้ก็ผ่อน เอาเงินส่วนที่เหลือไว้เป็นเงินสํารองใช้จ่ายด้านอ่ืน ๆ ดีกว่า และควรให้
ความสําคญัในเร่ืองของการรับประกันสินค้า เพราะคนส่วนใหญจ่ะมองเรื่องบริการหลังการขายเป็นหลัก
เมื่อเลือกซื้อของใช้ ต้องมีการรับประกันเคร่ืองยนต์ และแบตเตอร์รี่  สนิค้าควรจดทะเบียนได้ เพราะ
ลูกค้าเวลาใช้รถจะรู้สึกสบายใจในการขับขี ้ถึงแม้ว่ารถจะใช้ว่ิงระยะใกล้ แต่บ้านบางคนว่ิงใกล้ แต่
พ้ืนที่ในเขตตัวเมืองก็อาจจะเสียงต่อเร่ืองของกฎหมาย ด้านการใช้รถใช้ถนน โปรโมช่ันที่จะดึงดูลูกค้า
ให้มาซื้อสินค้า ต้องเป็นส่วนลดสินค้า เงินช่วยดาวน์ ใช้เงินดาวน์น้อย หรือดอกเบ้ียตํ่า สําหรับ 
การจัดส่งสินค้า ควรมีรถขนส่งไปส่งที่บ้านลูกค้า หรือจัดส่งผ่านรถขนสง่เอกชนที่มีระบบรักษาความ
ปลอดภัยของสินค้า ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวอีกว่า บริการหลังการขายต้องมีการรับประกันสินค้าในช่วง
ระยะรับประกัน มีรถฉุกเฉินกรณีรถใช้งานมีปัญหาในช่วงประกัน มีบริการรถขนส่งมารับรถเข้า
ศูนย์บริการถึงบ้าน และแพจเก็จอ่ืน ๆ ที่สนับสนุนเรื่องส่วนลดอะไหล่ และค่าแรงหลังรถพ้นระยะ
รับประกันไปแล้ว 

จากผลการสัมภาษณ์สามารถสรุปผลได้ดังน้ี 
1) การใช้งานของสินค้า เหมาะสําหรับใช้ชีวิตประจําวันที่ระยะทางไม่เกิน 60 กิโลเมตรต่อวัน  
2) ราคาสินค้าต้องไม่แพงกว่ารถมอเตอร์ไซด์ระบบเคร่ืองยนต์มาก รวมถึงต้องมีบริการหลัง

การขายที่เทียบเท่า หรือมากกว่ากับรถมอเตอร์ไซด์ทั่ว ๆ ไป ตัวอย่างเช่น ควรมีการบริการ หรือ
ส่วนลดต่าง ๆ ไปแล้วหลังรถหมดประกัน และรวมถึงรถเป็นระบบไฟฟ้าจะช่วยให้ลดค่าจ่ายใน
ชีวิตประจําวันมากขึ้นด้วย  

3) ลูกค้าส่วนมากไม่คุ้นเคยกับรถจักรยานยนต์ระบบไฟฟ้า ทําให้ต้องมีบริการสอนขับรถ
อย่างถูกต้อง รวมถึงมีการทดลองขับสินค้าด้วย 
 
 
 



บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยนําหลักการตลาด เรื่องสภาพแวดล้อมทางการตลาด มาบริหารความเสี่ยง 
ที่จะมีผลต่อการดําเนินธุรกิจโดยแบ่งออกเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน และปัจจัยภายนอก 
ดังต่อไปนี้ 
 
2.1 สภาพแวดล้อมทางการตลาด 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2550, หน้า 25-43) กล่าวว่า สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด (Marketing Environment) หมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในธุรกจิ ที่มีอิทธิพล
ต่อการดําเนินธุรกิจ ซึ่งปัจจยัเหล่าน้ีอาจสร้างโอกาสหรือปัญหาในองค์กรได้  

2.1.1 สภาพแวดล้อมทางการตลาดภายนอกแบ่งออกเป็น 2 ประเภทดังนี ้
1) สภาพแวดล้อมจุลภาค ประกอบด้วยกลุ่มคน หรือธุรกิจที่อยู่รอบ ๆ ตัว ประกอบไปด้วย 

ผู้ขายวัตถุดิบ (Suppliers) คนกลาง (Middlemen) ตลาดหรือลูกค้า คูแ่ข่ง ตลอดจนกลุ่มสาธารณชน
ต่าง ๆ ซึ่งทั้งหมดน้ีล้วนแต่สมัพันธ์กับกระบวนการส่งมอบคุณค่าของกิจการ  

2) สภาพแวดล้อมมหาภาค เป็นสภาพแวดล้อมภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ ซึ่งแบ่งได้  
6 ได้แก่ ประชากร ข้อจํากัดทางเศรษฐกิจ ลักษณะการเปลี่ยนแปลงของสังคม ปัจจัยทางการเมือง
และกฎหมาย สิ่งแวดล้อมทรัพยากรธรรมชาติ และเทคโนโลยี 

2.1.2 สภาพแวดล้อมทางการตลาดภายใน ประกอบไปด้วยองค์ ประกอบ 2 ส่วน  
1) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ สินค้า ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย 

และการส่งเสริมการขาย 
2) สภาพแวดล้อมภายในอ่ืน ๆ ที่นอกเหนือจากปัจจัยทางการตลาด ถือเป็นสภาพแวดล้อม

ที่อยู่นอกเหนือการควบคุมจากแผนกการตลาด เช่น แผนกการผลิต แผนกการเงิน ทรัยยากรมนุษย์ 
ที่ต้ังกิจการ ภาพพจน์กิจการ และฝ่ายวิจัยและพัฒนาธุรกิจ 

 
2.2 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 

2.2.1 ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ 
1) สถานการณ์: บริษัทก่อต้ังมาแล้ว 3 ปี ได้มีโครงสร้างขององค์กรอย่างชัดเจนของ

ภาระหน้าที่ของแต่ละส่วนงาน แต่เน่ืองจากผลิตภัณฑ์รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าเป็นสินค้าที่นําเข้ามาใหม่ 
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ส่วนงานขายและการตลาดอาจจะต้องใช้ระยะเวลาในการศึกษาผลิตภัณฑ์และวิธีการเข้าหาลูกค้า 
ทํายอดขายสินค้า อาจจะยังไม่เป็นตามเป้าหมายที่บริษัทฯ ต้องการ  

2) ผลต่อธุรกิจ: ยอดขายเติบโตช้า เพราะเน่ืองจากเป็นสินค้านําเข้า อาจจะมีปัญหาใน 
การใช้งาน ปัญหาในเรื่องของอะไหล่ ที่จะส่งผลต่อความเช่ือมั่นของผู้บริโภค ทําให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ลังเลยในการตัดสินใจในการซื้อ 

2.2.2 ปัจจัยด้านเงินทุน 
1) สถานการณ์: บริษัทฯ เป็นองค์กรใหญ ่แต่มีในส่วนของสนิค้าที่จําหน่ายหลายประเภท 

ทําให้มีเงินทุนสําหรับส่วนงาน SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ในวงเงินที่จํากัด  
2) ผลต่อธุรกิจ: เงินทุนหมุนเวียนมีจํากัด ส่งผลการลงทุนในสินค้าคงคลังการสต๊อกอะไหล่ 

และการทํากิจกรรมส่งเสริมการขายสําหรับผลิตภัณฑ์ใหม ่จึงทําให้งบประมาณอาจไม่เพียงพอกับ 
ทุกส่วนงานในแผนก 

2.2.3 ปัจจัยด้านการตลาด 
1) สถานการณ์: บริษัทฯ จําหน่ายสินค้าแบบใหม่ และเป็นสนิค้านําเข้า 
2) ผลต่อธุรกิจ: SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด การรับรู้ 

ตราสินค้า อาจจะเป็นไปได้ช้า ทําให้ยอดขายสินค้าอาจจะยังน้อยในช่วง 1-3 ปีแรก 
2.2.4 ปัจจัยด้านบุคลากร 
1) สถานการณ์: สว่นงาน SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า มีพนักงาน 12 คน ส่วนพนักงาน

บัญชี และเจ้าหน้าที่การตลาด ธุรการตลาด ต้องใช้บุคคลกรร่วมกับส่วนกลางของฝ่าย อาจทําให้ 
การดําเนินงานในบางส่วนล่าช้า 

2) ผลต่อธุรกิจ: ยอดขายสินค้าอาจไม่ถึงเป้าหมายที่ได้วางไว้ 
 
2.3 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 

2.3.1 ปัจจัยด้านลูกค้า 
1) สถานการณ์: มีการคาดการณ์ว่ารถจักรยานยนต์แบบพ้ืนฐานจะเป็นตลาดที่เติบโตน้อย

มากในปีน้ี เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าหลักยังเป็นกลุ่มที่ได้รับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจได้อย่างง่ายดาย 
ดังน้ัน หากไม่เห็นสัญญาณการเติบโตของเศรษฐกิจที่เป็นรูปธรรม ก็ยากท่ีจะผลักดันให้ลูกค้ากลุ่มน้ีนํา
เงินออกมาใช้ได้ (Auto Spinn, 2558) 

2) ผลต่อธุรกิจ: ยอดขายสินค้าไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว้ เพราะถ้าคู่แข่งมีราคาสินค้า
ที่ถูกกว่า รูปลกัษณ์สินค้าทีท่นัสมัย รวมถึงมีบริการหลังการขายที่เหนือกว่า ซึ่งอาจส่งผลให้กลุ่มลูกค้า
ที่มีกําลังในการซื้อ หันไปซื้อสินค้าและบริการแบรนด์อ่ืนแทน 
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2.3.2 ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
1) สถานการณ์: ส่วนแบ่งการตลาดอุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์ สัดส่วนการขายรถจักรยานยนต์ 

ตลาดรวม 2, 000,0000 คัน แบ่งออกเป็นจําหน่ายในประเทศไทย 1,600,000 คัน และส่งออก 
400,000 คัน อุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์ปี 2558 เพ่ิมขึน้ร้อยละ 8.54 เมื่อเทียบกับปี 2557 โดย
ผลิตส่งออกเพ่ิมร้อยละ 38.64 และจําหน่ายในประเทศเพ่ิมขึ้นร้อยละ 2.95 บริษัท เอ.พี.ฮอนด้า 
จํากัด ผู้จัดจําหน่ายรถจักรยานยนต์ฮอนด้าในไทย คาดการณ์ภาพรวมตลาดจักรยานยนต์ไทยปีน้ีว่า 
จะเติบโตร้อยละ 3 เมื่อเทียบกับภาวะติดลบของตลาดที่ต่อเน่ืองมาต้ังแต่เดือน พฤษภาคม 2556 
จนถึงทั้งปี 2557 เน่ืองจากมองว่าสถานการณ์การเมืองเร่ิมน่ิง การส่งออกมีทิศทางดีขึ้น ขณะที่
เศรษฐกิจในสหรัฐอเมริกาเร่ิมฟ้ืนตัว ปัจจัยเหล่าน้ีจะเข้ามาส่งเสริมตลาดรถจักรยานยนต์ให้เติบโต 
โดยเฉพาะในช่วงคร่ึงหลังของปี 

ภาพรวมตลาดรถจักรยานยนต์ไทยปีน้ี คาดว่าจะมียอดขายในประเทศอยู่ที่ 1.75 ล้านคัน 
เอ.พี.ฮอนด้า ต้ังเป้าหมายยอดขายไว้ที่ 1.39 ล้านคัน โดยกลยุทธ์การตลาดจะเน้นการแตกเซกเมนต์
ใหม่ ๆ ของรถจักรยานยนต์ เช่น รถจักรยานยนต์สี่ล้อไฟฟ้าสําหรับผู้สูงอายุ รับกับสังคมไทยที่เร่ิมเขา้
สู่สังคมผูสู้งอายุมากข้ึน  

2) ผลต่อธุรกิจ: จากสถานการณ์ของคู่แข่งในตลาด จะมองเห็นว่าตลาด ในกลุ่มรถมอเตอร์
ไฟฟ้า เร่ิมเมีบทบาทในประเทศมากข้ึน บรษิัทที่จําหน่ายรถจักรยานยนต์ยักษ์ใหญ่ของประเทศไทย 
เอ.พี.ฮอนด้า เข้ามาจับตลาดรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า โดยเน้นที่ผู้สูงอายุ ซึ่งรบักับสังคมไทยที่มีผู้สูงอายุ
เพ่ิมมากขึ้น ดังน้ันส่งผลให้ธุรกิจของบริษัทฯ ต้องมีการแข่งขันทางด้านงานขาย และงานบริการที่มากขึน้ 

2.3.3 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
1) สถานการณ์: เศรษฐกิจปี 2559 มีแนวโน้มขยายตัวดีขึ้นที่ร้อยละ 3.9 จากผลถ่วงของหน้ี

ภาคครัวเรือนที่คาดว่าจะลดลง รวมท้ังผลจากการปฏิรูปโครงสร้างการใช้จ่ายภาครัฐเพ่ือสนับสนุนการ
ลงทุนในระยะยาวที่จะมีความชัดเจนมากขึ้น ตลอดจนการส่งออกที่เร่ิมกลับมา มีบทบาทขับเคลื่อน
เศรษฐกิจมากขึ้น การฟ้ืนตัวของอุปสงค์ในประเทศและต่างประเทศจะช่วยสร้างความ เช่ือมั่นให้
ภาคเอกชนเพ่ิมการลงทุนในช่วงต่อไปด้วย  

2) ผลต่อธุรกิจ: ลกูค้าตัดสินใจซือ้สินค้าได้ง่ายข้ึน ทําใหผ้ลกาํไรของบริษัทฯ ในปี 2559 มี
กําไรที่เพ่ิมมากขึ้นและเป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ 

2.3.4 ปัจจัยด้านการเมือง 
1) สถานการณ์: ปัญหาความยากจน คือ สภาพการดํารงชีวิตของบุคคลที่มีรายได้ไม่พอกับ

รายจ่าย ไม่สามารถจะหาส่ิงจําเป็นมาสนองความต้องการทางร่างกาย และจิตใจได้อย่างเพียงพอ ทํา
ให้บุคคลน้ันมสีภาพความเป็นอยู่ที่ตํ่ากว่าเกณฑ์มาตรฐานที่สังคมวางไว้ ความยากจน ทําให้เศรษฐกิจ 
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สังคม และการเมืองไม่มั่นคง ประเทศที่มีคนยากจนมากก็ไม่สามารถจะพัฒนาเศรษฐกิจ สังคมและ
การเมืองได้ ทําให้เศรษฐกิจ สังคมและการเมืองของประเทศไม่มั่นคง  

2) ผลต่อธุรกิจ: เมื่อประชาชนไม่มีรายได้ ขาดกําลังในการซื้อ-ขายสินค้า ส่งผลให้การทํา
ธุรกิจเจริญเติบโตได้ช้า 
 
2.4 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
1. ปัจจัยด้านการ
บริหารจัดการ 

   ทําคู่มือการขายสินค้า และลงพ้ืนท่ีสํารวจพฤติกรรม
ผู้บริโภค สํารวจตลาดแล้วนํามาหาแนวทาง ช่องทางใน
การขายและการจัดทําโปรโมชั่นต่าง ๆ  

2. ปัจจัยด้านเงินทุน    ทํา Action Plan แผนคน แผนงาน แผนเงินให้ชัดเจน 
เพ่ือแบ่งสัดส่วนงบประมาณให้สอดคล้องกับยอดขายที่ตั้ง
เป้าไว้ 

3. ปัจจัยด้าน
การตลาด 

   Forecast ยอดขายท่ีจะเกิดข้ึนภายในปี เพ่ือทําการ 
Order สินค้า Stock สินค้า และอะไหล่ให้เป็นไปตาม
เป้าหมาย 

4. ปัจจัยด้าน
บุคลากร 

   จัดทํา Action Plan รายงานสรุปผลประจําสัปดาห์ และ
ประจําเดือน ให้ชัดเจนเพื่อจะได้ทราบถึง อุปสรรค และ
ปัญหาต่าง ๆ ในการดําเนินงาน 
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2.5 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 
1. ปัจจัยด้านลูกค้า    ทําการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน จัดทําแผนลง

พ้ืนท่ีการเข้าพบลูกค้า หรือการออกบูธแสดงสินค้าให้ตรง
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีกําลังซ้ือ 

2. ปัจจัยด้านคู่แข่ง    ศึกษาข้อมูลคู่แข่งรายสัปดาห์ท้ังจากการลงพ้ืนท่ี และหา
ข้อมูลจากInternet เพ่ือให้ทราบถึงข่าวสารคู่แข่ง และทํา
กลยุทธ์ด้านการขายและการบริการหลังการขายที่เหนือ
ชั้นกว่า 

3. ปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจ 

   ทําข้อมูลแบ่งประเภทลูกค้า 
เก่า-ใหม่ ให้ชัดเจน เพ่ือท่ีจะทําโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย
ได้ชัดเจนกับกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงเก็บบันทึกข้อมูล
ส่วนตัวลูกค้าทุกรายท่ีเกิดการซ้ือขาย เพ่ือสามารถ
วิเคราะห์โอกาสทางการขายในอนาคตได้มากขึ้น 

4. ปัจจัยด้าน
การเมือง 

   ให้รัฐบาลสนับสนุน ช่วยแก้ปัญหาความยากจนของคน
ไทยในปัจจุบัน โดยมีการพัฒนาด้านเศรษฐกิจของไทย 

 
 



บทที ่3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเร่ือง 

Five Forces Model ของ Michael Potter ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และทีม่าของการแข่งขัน 
คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ 
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์ Five Forces Model 

3.1.1 อุปสรรคการเข้ามาของผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
สําหรับการวิเคราะห์ในการเข้าไปแข่งขันในธุรกิจรถจักรยานยนต์ไฟฟ้า ธุรกิจน้ีทําได้ง่าย 

ไม่ซ้ําซ้อน รวมถึงการนําเข้าสินค้าก็ยังมีบริษัทที่รับจ้างนําเข้าสินค้าด้วย และการเข้าหากลุ่มลุกค้า
เป้าหมายที่จะทําการเสนอขายน้ันก็ทําได้ไม่ยาก แต่การทําธุรกิจน้ีต้องใช้เงินทุนจํานวนมาก ดังน้ัน
อุปสรรคการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่มผีลต่อเชิงลบต่อความน่าสนใจของธุรกิจน้ี 

3.1.2 การคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Products) 
การวิเคราะห์ธุรกิจรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าน้ัน มีสินค้าทดแทนจํานวนมาก ไม่ว่าจะเป็น

รถจักรยานไฟฟ้าที่มีมอเตอร์ และรถมอเตอร์ไซด์พลังงานเช้ือเพลิง รถจักรยานยนต์พลังงานนํ้าเป็นต้น 
รวมถึงผู้บริโภคน้ันสามารถเลือกสินค้าที่มคีุณภาพเหมาะสมกับราคาและความคุ้มค่าในการใช้งานของ
สินค้าได้ การบริการหลังการขายที่เข้าถึง หรือตอบสนองได้มากกว่า ผู้บริโภคก็จะเลือกสินค้าทดแทน
ชนิดน้ันได้ง่ายขึ้น 

3.1.3 อํานาจการต่อรองจากผูข้ายปัจจัยการผลติ (Bargaining power of suppliers) 
อํานาจต่อรองจากผู้ขายปัจจัยการผู้ผลิตน้ันมีมาก เพราะมผีู้ผลิตที่เข้ามาเสนอขายสินค้า

จํานวนมาก ด้วยประเทศไทยเปิดเสรีทางการนําเข้าสินค้ามาขายในประเทศไทย และการนําเข้าสินค้า
ในปัจจุบันน้ีกส็ามารถทําได้ง่าย จึงส่งผลใหถ้้าผู้ประกอบการรายไหน ที่มเีงินทุนที่มากกว่าย่อมมี
โอกาสท่ีสามารถขายสินค้าในราคาที่ตํ่ากว่าได้ ดังน้ันจึงจําเป็นต้องต่อรองการซื้อขายสินค้า โดยใช้
เทคนิคการซื้อสินค้าเป็นตู้คอนเทนเนอร์ เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการขนส่งและการดําเนินการ ต้องมี 
การสร้างสัมพันธมิตรที่ดีระหว่างเรากับคู่ค้า มีการเย่ียมชมโรงงานที่ประเทศคู่ค้า เพราะสิ่งเหล่าน้ีจะ
ส่งให้ธุรกิจของเราได้สินค้าที่ดี มีคุณภาพ ต้นทุนตํ่า 

3.1.4 อํานาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค (Bargaining Power of Customers) 
เน่ืองจากผู้บริโภคเองน้ันสามารถเลือกสินคา้ที่มีคุณภาพที่เหมาะสมกับราคา และความคุ้มค่า

ในการใช้งานของสินค้าได้ ผู้บริโภคจึงสรรหาสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการของตัวเองให้ได้
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มากที่สุด ถึงจะตัดสินใจซื้อสนิค้า แต่สิ่งที่ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในการเลือกซื้อสินค้าน้ัน คือ 
การบริการหลังการขาย ย่ิงบริษัทไหนมีการบริการที่แตกต่างแล้วน้ัน จะมีโอกาสในการครองส่วนแบ่ง
การตลาดที่มากข้ึน จึงทําให ้จึงส่งผลทําใหอํ้านาจในการต่อรองของผู้ซื้อมีมาก 

3.1.5 การแข่งขนัในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry Within Lndustry) 
ปัจจุบันธุรกิจการนําเข้ารถมอเตอร์ไฟฟ้าน้ัน มีจํานวนมากในประเทศไทย และยังคงมีผู้นําเข้า

มาขายอยู่เร่ือย ๆ ทั้งที่มีหน้าร้าน และไมม่หีน้าร้าน รวมถึงผู้ประกอบการรายใหม่ มคีวามรู้ และ
ความสามารถมากข้ึน ทั้งในด้านเทคนิคการทําการตลาด การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย การต้ัง
ราคาขาย และรูปแบบการบริการหลังการขาย ช่องทางและวิธีการเข้าหาลูกค้า โดยแต่ละรายน้ันก็จะ
มีสํารวจตลาดและการลงพ้ืนที่การทําการตลาด จนทราบถึงความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่
จะทําการตลาดด้วย จึงทําให้การแข่งขันในอุตสาหกรรมเด่ียวกันน้ันมีการแข่งขันที่สูง 

 
3.2 สภาพการแข่งขัน 

3.2.1 ระดับการแขง่ขัน 
ปี 2554 รถจักรยานยนต์ที่จําหน่ายทั่วโลกมมีูลค่ารวม 74,000 ล้านเหรียญ (2.1 ล้านลา้น

บาท) บริษัทวิจัย มาร์เก็ตไลน์ ได้คาดไว้ อุตสาหกรรมดังกล่าวมีการเติบโตเพ่ิมขึ้นจากปี 2550-2554 
ที่เฉลี่ย 3% และคาดว่าในปี 2555-2559 ตลาดรวมน่าจะมีการเติบโตมากกว่า 12% และมูลค่าตลาด
รวมน่าจะเพ่ิมขึ้นถึง 130,000 ล้านเหรียญในปี 2559 (3.86 ล้านล้านบาท) สําหรับเซ็กเมนต์หลักที่
เป็นตัวขับเคลื่อนตลาดได้แก่ตลาดรถจักรยานยนต์ไฟฟ้าและสกู๊ตเตอร์  จากความต้องการของลูกค้าที่
เพ่ิมขึ้น รวมถึงความคุ้นเคยของผู้บริโภคท่ีใช้รถพลังงานไฟฟ้าและสกู๊ตเตอร์มากข้ึนในกลุ่มประเทศ
เอเชีย-แปซิฟิก โดยเฉพาะประเทศจีน-ที่มีการใช้รถจักรยานยนต์ไฟฟ้าและสกู๊ตเตอร์อย่างแพร่หลาย 
คาดว่าในปี 2560 น่าจะมียอดการใช้สกู๊ตเตอร์ไฟฟ้ากว่า 20 ล้านคัน หรอืเกือบ 100% ของยอดขาย
ทั้งหมดในประเทศ  

ส่วนตลาดยุโรป มยีอดขายในปี 2554 มียอดขายรวม 250,000 คัน มลูค่า 13,000 ล้านเหรียญ 
ลดลงเฉลี่ย 2.5% ซึ่งแนวโน้มการเติบโตของตลาดทั่วโลกในอนาคตนั้น มาจากตลาดสําคัญคือเอเชีย-
แปซิฟิก โดยผลิตภัณฑ์ประเภทรถสกู๊ตเตอร์พรีเมี่ยมที่จะมีรูปลักษณ์ดูหรูหรามากย่ิงขึ้น ซึ่งจะเข้าไป
เจาะตลาดในประเทศที่พัฒนาแล้วอย่างในสหรัฐ ญี่ปุ่น เยอรมนี และแคนาดา ส่วนรถจักรยานยนต์
ระดับกลางจะเข้าไปจําหน่ายในจีน และอินเดีย ซึ่งเป็นตลาดเกิดใหม่ (หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ, 
2558) 

3.2.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 
จุดเด่นของคู่แข่งขันที่ส่งผลให้มีความได้เปรียบในการแข่งขัน บริษัทของคู่แข่งส่วนใหญ่จะมี

การจําหน่ายรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าหลายรูปแบบ สีสัน รูปทรงสินค้าที่สวยงาม ในกรณีศกึษานี้เห็นว่า 
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ร้านมะลิวัลย์มอเตอร์เซลล์แอนเซอร์วิส ยูด้า มอเตอร์ Lion Bike เน้นการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าโดยการทํา
การตลาดผ่านสื่อออนไลน์ เช่น Facebook และ Website และยังมีการจัดส่งสินค้าให้กบัลูกค้าถึงที่ 
ทางไปรษณีย์ และรถขนส่งเอกชน โดยทางบริษัทเรามีจุดเด่น/หรือความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน  
ที่ได้เปรียบกว่าบริษัทอ่ืน ๆ คือ เราขนส่งสนิค้า โดยรถขนส่งของบริษัทเราเอง มีพนักงานขายไปส่ง
มอบสินค้าในวันที่ส่งมอบให้กบัลูกค้า และให้คําแนะนําการใช้สินค้าเบ้ืองต้น พร้อมการดูแลรักษา
สินค้าเบ้ืองต้นในวันที่ส่งมอบสนิค้า รวมถึงเรามีรถทดลองขับ ทีส่ามารถให้ลกูค้ามาทดสอบประสทิธิภาพ 
ของสินค้าได้ (รถ Test Drive) มีการให้บรกิารแนะนําการใช้สินค้าอย่างถูกต้อง และการโทรติดตาม
ความพึงพอใจในการขนส่งสนิค้า และการบริการของพนักงานขายและจัดส่ง เพ่ือนําข้อมูลมาปรับปรงุ 
แก้ไขและพัฒนาผลิตภัณฑ์และรูปแบบของงานบริการให้มีประสิทธิภาพตรงความต้องการของลูกค้า
มากย่ิงขึ้น 

3.2.3 ผู้ครองส่วนตลาด  
ผู้ครองส่วนตลาดรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า โดยส่วนใหญ่ยังไม่มผีู้จําหน่ายใดทีค่รองตลาดใน

เมืองไทย และแต่ละรายก็ยังไม่สามารถเปิด สาขาให้บริการลูกค้าได้ทั่วถึง ทั้งในเขตจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา รวมถึงกรุงเทพฯ และปริมณฑลได้ ดังน้ันยังไม่มีใครเป็นผู้ครองส่วนตลาดมากที่สุด 
เน่ืองจากรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าเริ่มมีมาจําหน่ายในเมืองไทยมากขึ้น แต่ยังถูกจํากัดในเรื่องของการจด
ทะเบียน จึงเหมาะสําหรับใช้ในการเดินทางระยะใกล้ และว่ิงใช้งานในเขตชลบท ไม่สามารถว่ิงบน
ถนนเส้นสายเอเชียได้   
 
3.3 ที่มาของการแข่งขัน 

เน่ืองจากพลังงานทางเลือก กําลังเป็นที่ได้รับความนิยม เพ่ิมมากขึ้นในต่างประเทศ 
โดยเฉพาะประเทศจีนทีม่ีการใช้รถจักรยานยนต์ไฟฟ้าและสกู๊ตเตอร์อย่างแพร่หลาย รวมถึงประเทศไทย 
มีการเปิดการค้าแบบเสรี AEC จึงส่งผลให้ประชาชนคนไทย ได้รับเทรนการใช้รถจักรยานยนต์พลังงาน
ไฟฟ้า จึงทําให้ผู้ประกอบการหลาย ๆ ท่าน เล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจน้ี รวมถึงมองถึงโอกาสใน 
การเติบโตของธุรกิจที่สามารถทํากําไรให้กบับริษัทได้ เพราะธุรกิจน้ี เป็นการขายสินคา้ที่เป็นปัจจัย 4 
ที่ประชาชนทุกคนจําเป็นต้องมี ไว้เพ่ือตอบสนองความต้องการในการใช้ชีวิตประจําวัน   
 
3.4 คู่แข่งของธุรกิจ 

ในธุรกิจรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าในเขตพ้ืนที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยาน้ันมีจํานวนคู่แข่งน้อยราย 
เพราะส่วนมากคู่แข่งหลัก ๆ จะเป็นในเขตพ้ืนที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร และมีการทําโปรโมช่ัน
ส่งเสริมการขาย การโฆษณาทางสื่อออนไลน์เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากข้ึน  
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1) คู่แข่งทางตรง คือผู้ประกอบการจําหน่ายรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ได้แก่ ร้านมะลิวัลย์มอเตอร์เซลล์แอนด์เซอร์วิส 

2) ส่วนคู่แข่งทางอินเตอร์เน็ตในกรุงเทพฯ ได้แก่ ยูด้า มอเตอร์, Lion Bike  
3) คู่แข่งขันทางตรง คือ ผู้จําหน่ายรถจักรยานยนต์ไฟฟ้าจังหวัดพระนครศรีอยุธยา และเขต

กรุงเทพปริมณฑล 
4) คู่แข่งทางอ้อม คือผู้ผลิต และผู้นําเข้ารถมอเตอร์ไซด์ประเภทพลังงานนํ้ามัน และ

พลังงานนํ้า  
3.4.1 ร้านมะลิวัลย์มอเตอร์เซลล์แอนด์เซอร์วิส  
คู่แข่งจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เลขที่ 448/26 ตําบลท่าเรือ อําเภอท่าเรือ จังหวัด

พระนครศรีอยุธยา หมายเลขโทรศัพท์ 081-8995828 เปิดร้านจําหน่ายสินค้าประเภทอุปกรณ์
การเกษตรรวมถึง รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าทั้งหมด 6 รุน่ ได้แก่ รุ่น Hawk ขนาดมอเตอร์ 2,000 วัตต์, รุ่น 
Bee ขนาดมอเตอร์ 1,200 วัตต์ รุ่น Bug Vintage ขนาดมอเตอร์ 1,000 วัตต์, รุ่น Antz ขนาด
มอเตอร์ 350 วัตต์, รุ่น Bunny ขนาดมอเตอร์ 500 วัตต์ และรุ่น Spider ขนาดมอเตอร์ 1,500 วัตต์ 
มีความเร็วสูงสุดในการว่ิงต้ังแต่ 25 ก.ม/ชม. – 55 ก.ม/ชม. ระยะทางว่ิงต่อเน่ืองอยู่ระหว่าง 45-70 
ก.ม มีหน้าร้านไว้ให้สําหรับใหลู้กค้าสามารถเข้ามาชมสินค้าได้ รวมถึงทําการตลาดผ่านสื่อออนไลน์  
Facebook (แฟนเพจ) และมกีารจัดส่งสินค้าทางไปรษณีย์ และบริษทัรถขนส่ง 

 
ภาพที่ 3.1: ตัวอย่างหน้าร้าน และสินค้าของร้านมะลิวัลย์มอเตอร์เซลล์แอนด์เซอร์วิส 
 

 
 
ที่มา: ร้านมะลิวัลย์มอเตอร์เซลล์แอนเซอร์วิส.  (ม.ป.ป.).  หน้าร้าน มะลิวัลย์มอเตอร์เซลล์แอนด์

เซอร์วิส. สืบค้นจาก www.facebook.com/Maliwanmotorsales/timeline 
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1) จุดแข็ง 
 1.1) มีสินค้าให้เลือกทั้งแบบ 3 ลอ้ และ 2 ล้อ ทั้งสิ้น 6 รุ่น 
 1.2) มีหน้าร้านให้ลกูค้ามาเลือกชมสินค้าได้ 

2) จุดอ่อน 
 2.1) ไม่มีบริการหลงัการขาย 
 2.2) Face book (แฟนเพจ) ไม่มกีารเคลื่อนไหว 
 2.5) ไม่มีอะไหล่ไว้บริการลูกค้า 

3.4.2 บริษัท ยูด้า มอเตอร์ จํากัด 
คู่แข่งจังหวัดกรุงเทพฯ: บริษัท ยูด้า มอเตอร์ จํากัดจําหน่ายรถจักรยานยนต์ไฟฟ้า ทั้งหมด 5 

รุ่น ได้แก่ รถสามล้อไฟฟ้า FAMILY รถจักรยานยนต์ไฟฟ้า รุ่นCARRY รถจักรยานยนต์ไฟฟ้า รุ่น
RETRO รถจักรยานยนต์ไฟฟ้า รุ่น Wink M400B มอเตอร์ไซต์ไฟฟ้า รุ่น VOLT (M400C) และ
รถจักรยานไฟฟ้า 3 ล้อบรรทกุไฟฟ้า ตุ๊กตุ๊กไฟฟ้า ยูด้า มอเตอร์ ต้ังอยู่ที่ ตําบลบางพลีใหญ่ อําเภอ 
บางพลี จังหวัดสมุทรปราการ บนเน้ือที่ 3 ไร่ มีโรงงานผลติอุปกรณ์และอะไหล่เป็นของตนเอง ซึ่ง
อุปกรณ์ที่ใช้ในการการผลิตรวมถึงวิธีการและเทคนิคในการผลิตเป็นมาตรฐานที่ทันสมัย ควบคุมโดย
วิศวกรที่เช่ียวชาญ และผู้ชํานาญงานด้านน้ีโดยตรง เพ่ือเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่มคีุณภาพที่ดี
ที่สุดสําหรับผูบ้ริโภค ตามวัตถุประสงค์การบริหารจัดการ ของท่านประธานที่ว่า “คุณภาพดีเย่ียมต้อง
มาก่อน” เราจงึต้องมีการศึกษาพัฒนาให้เป็นไปอย่างต่อเน่ืองอยู่ตลอดเวลา ดังนั้น เราจึงมีความภูมิใจ
และเช่ือมั่นต่อการผลิต รถจกัรยานยนต์ไฟฟ้า UDA เพ่ือเป็นผู้นําทั้งปัจจุบันและอนาคต ด่ังคําขวัญ 
"พลังแห่งจินตนาการ คือพลังแห่งอนาคต 

 
ภาพที่ 3.2: ตัวอย่างสินค้าและแผนที่ ยูด้า มอเตอร์ 
 

 
 
ที่มา: ยูด้า มอเตอร์. (ม.ป.ป.).  ข้อมูลทั่วไปของร้านยูด้า มอเตอร์. สืบค้นจาก www.udamotor.co.th 
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1) จุดแข็ง 
 1.1) สินค้าให้เลือกหลากหลายรุ่น และหลายรูปแบบ  
 1.2) มีการผ่อนชําระค่าสินค้ากับบัตรเครดิตหลายธนาคาร อาทิเช่น บัตรของธนาคาร
กสิกรไทย ธนาคารกรุงไทย ธนาคารกรุงศรี กรุงศรีเฟิร์ตชอยส์ ธนาคารกรุงเทพ เซ็นทรัล เซิมเป้ิล  
วีซ่า โลตัส โฮมโปร อิออน หรือบัตรเครดิตอ่ืน ๆ ที่ร่วมรายการ 
 1.3) มีโชว์รูมขายสินค้า สาขางามวงศ์วาน สาขาจังหวัดพิษณุโลก 
 1.4) ประกันเปลี่ยนแบตเตอรี่ 1 ปี ประกันเปลี่ยนเคร่ืองชาร์จ 1 ปีประกันเปลี่ยน
เคร่ืองควบคุม 1 ปี ประกันโช้คหน้า หลัง 6 เดือน บริการอะไหล่แท้ยูด้า บริการค่าแรงฟรี 1 ปี  
มีบริการเปลี่ยนสินค้าใหม่ภายใน 7 วัน หากพบความเสียหายจากการประกอบสินค้า 
 1.5) มีโรงงานผลิตสินค้าในประเทศไทย 
 1.6) รับซื้อรถไฟฟ้าเก่าทุกรุ่น ทุกย่ีห้อ เพ่ือแลกเป็นรถใหม ่U-DA 

2) จุดอ่อน 
 2.1) โชว์รูมจําหน่ายสินค้า ยังไม่ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ 
 2.2) อะไหล่รองรับงานซ่อมมีไม่มาก 

3.4.3 Lion Bike (ไลอ้อน ไบค์) 
คู่แข่งพ้ืนที่กรุงเทพฯ: ศูนย์รวมจําหน่าย รถจักรยานยนต์ไฟฟ้า สามล้อไฟฟ้า จักรยานไฟฟ้า 

สกู๊ตเตอร์ไฟฟ้า Segway รถยืนไฟฟ้า ATV เลขที่ต้ัง 325/70-71 ถ.หลานหลวง สี่แยกมหานาค  
เขตดุสิต หมายเลขโทรศัพท ์02-2824718 และ 086-7007762 มีหน้ารา้นไว้สําหรับให้ลูกค้ามา 
สามารถเข้ามาชม หรือทดลองขับสินค้าได้ มีเปิดรับตัวแทนจําหน่ายสินค้า เปิดให้บริการวันจันทร์ – 
วันเสาร ์ต้ังแต่เวลา 09.00 – 17.00 น. มีการจัดส่งสนิค้าทางไปรษณีย์ และรถขนส่งเอกชน มเีว็ปบอร์ด 
ให้ลูกค้าสามารถเช็คสถานะจัดส่งสินค้า กรณีสั่งจองสินคา้รุ่นพิเศษ ต้องรอสินค้าประมาณ 30 วัน โดย
ทางบริษัทใช้สโลแกนสินค้าว่า “สะดวก ประหยัด ปลอดภัย ทันสมยั ใส่ใจสิ่งแวดล้อม”  
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ภาพที่ 3.3: ตัวอย่างสินค้า และหน้าร้าน Lion Bike 
 

 
 
ที่มา: Lion Bike.  (ม.ป.ป.).  ข้อมลูทั่วไปของร้าน Lion Bike. สบืค้นจาก http://www.lionbike.com 
 

1) จุดแข็ง 
 1.1) สามารถผ่อนสนิค้าได้ 3 ธนาคาร คือ ผ่านบัตรเครดิตในเครือกรุงศรี บัตรเครดิต 
อิออน  
 1.2) สามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านหน้าเว็ปไซด์ได้  
 1.3) มีการแจ้งสถานการณ์จัดส่งสินค้าผ่านเว็ปบอร์ด และ face book 
 1.4) ราคาถูกกว่าท้องตลาดราคาเริ่มต้นที่ 19,500 บาท – 53,500 บาท 

2) จุดอ่อน 
 2.1) ไม่มีบริการหลงัการขาย 
 2.2) ไม่มีโปรแกรมส่งเสิรมการขาย 
 2.3) ไม่มีรายการแถมอ่ืน ๆ  
 2.4) สั่งจองสินค้ารุ่นพิเศษ ต้องรอสินค้าประมาณ 30 วัน 
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3.5 การวิเคราะหส์ภาพทางธุรกิจ 
3.5.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ (BCG Model) 

 
ภาพที่ 3.4: การวิเคราะห์ BCG Model ของธุรกิจรถสามล้อไฟฟ้า 
 

 
 

3.5.2 คําอธบิายสถานภาพทางธรุกิจ 
 จากการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ ของธุรกิจรถสามลอ้ไฟฟ้า ได้จัดอยู่ในกลุ่ม Question 
Mart เพราะธุรกิจที่เริ่มต้นเขา้สู่ตลาดใหม่ ซึ่งในบริเวณจังหวัดพ้ืนจังหวัดพระนครศรีอยุธยาน้ัน  
มีการเจริญเติบโตของตลาดค่อนข้างสูง โดยเฉพาะกับผู้สูงอายุ หน่วยงานราชการ และบุคคลทั่ว ๆ ไป 
แต่ทางบริษัทของเราก็ยังมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่น้อย เพราะมีเจ้าของกิจการในเขตกรุงเทพฯและ
ในเขตปริมณฑลเข้ามาทําการตลาด รวมถึงผู้บริโภคมีการเข้าถึงสื่อออนไลน์มากขึ้น จึงทาํให้ผู้บริโภค
รับรู้ข่าวสารโปรโมช่ันและส่วนลดที่รวดเร็ว แต่ในการที่เข้าไปทําธุรกิจน้ี ได้มีการวิเคราะห์และสํารวจ
กลุ่มเป้าหมายแล้ว จึงทําใหรู้ถ้ึงความต้องการว่าสินค้าที่ดีและการบริการที่ดีควรเป็นอย่างไร สินค้า
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เหมาะกับบุคคลประเภทไหน รายการส่งเสริมการขายแบบใดที่ลูกค้าต้องการ เพ่ือนํามาปรับปรุง
พัฒนาสินค้าและบริการให้กบัลูกค้าได้ โดยทางร้านรถสามล้อไฟฟ้า ได้มีการจัดทําแผนงานขาย และ
กลยุทธ์ในด้านสินค้า ราคา และการบริการ เพ่ือให้ผู้ซื้อเกิดความพอใจ และบอกกันปากต่อปาก และมี
ยอดขายที่เพ่ิมมากขึ้น เพ่ือใหอ้ยู่ในกลุ่ม STAR จะได้มียอดขายที่สูง 
 
3.6 การวิเคราะหส์ภาพตําแหนง่ของสนิคา้ 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์สภาพตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยที่นํามา
วิเคราะห์ 

SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
คู่แข่งจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 
คู่แข่งทางพ้ืนท่ี

กรุงเทพฯ 
ความหลากหลายของ
สินค้า 

สินค้ามีให้เลือก 6 รุ่น ซ่ึงแต่ละรุ่น
ก็จะลักษณะท่ีโดดเด่นแตกต่างกัน
ไป  

มีสินค้าให้เลือก 6 รุ่น 
ลักษณะการใช้งานแบบ
เดียว 

สินค้ามีให้เลือก
มากมายหลายแบบ 
- รถจักรยานไฟฟ้า 
- รถยืนไฟฟ้า  
- รถ ATV 

ราคาสินค้า สูง ปานกลาง ถูก-ปานกลาง 
ช่องทางการจัด
จําหน่าย 

- โชว์รูม  
- Line 
- Face book 
- web site 
- Event 
- ระบบไฟแนนท์ 
- YouTube 

- โชว์รูม  
- Face book 

- โชว์รูม  
- Line 
- Face book 
- web site 
- Event 

บริการหลังการขาย - ตรวจเช็คฟรีค่าแรง 3 คร้ัง/ปี 
 (1-5-12)  
- รับประกันแบตเตอร์รี่ 1 ปี 
- รับประกันมอเตอร์ 3 ปี 
- Call Center นัดหมายเข้า
ตรวจเช็คสินค้า (ตามระยะ
รับประกัน) 
- Siam Care 

- มีการประกันแบตเตอร์รี่ 
1 ปี 

- บริการซ่อมนอก
สถานท่ี  
- ฟรีค่าแรง 1 ปี 
- รับประกัน
แบตเตอร์รี่ 1 ปี 
- รับประกัน
มอเตอร์ 3 ปี 
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3.7 การวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

3.7.1 ความแตกต่างด้านความหลากหลายของสนิค้า 
รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า น้ันมีความแตกต่างของสินค้าคู่แขง่ 

โดยปกติบริษัทอ่ืน ๆ ที่จําหน่ายรถจักรยานยนต์ไฟฟ้าน้ัน ก็จะทําการนําเข้ารถจักรยานยนต์ไฟฟ้าที่
ลักษณะทีแ่ตกต้ังกันไปซึ่งมีลักษณะการใช้งานของสินค้าเป็นแบบเดียว คือใช้แค่ขับข่ี หรือใช้เดินทาง 
ที่มีทั้งรูปแบบรถครอบครัว รถครอบครัวกึงสปอร์ต รถสปอร์ต และรถแบบสกู๊ตเตอร์ จนทําให้ไม่
ทราบถึงกลุ่มลกูค้าอย่างแน่ชัด จึงให้มีต้นทนุในการประชาสัมพันธ์ที่มากขึ้น แต่ทางบริษัทเราน้ัน  
มีลักษณะการนําเข้าสินค้าที่หลากหลายการใช้งาน ซึ่งสามารถใช้ได้ทั้งขับข่ีเพ่ือเดินทาง หรือนําไปใช้
ประโยชน์ทางด้านอ่ืน ๆ เช่น ไว้ขับขี่ขนขยะในบ้านเพ่ือนําไปทั้ง ที่จุดทิ้งขยะในหมู่บ้านหรืออ่ืน ๆ ได้ 
และทางเราเน้นสรรหารูปลักษณ์สินค้าทีส่วยงาม และใช้งานง่าย เหมาะกับทุกคนในครอบครัว 
สามารถขับขี่ได้ทุกรุ่นทุกวัย นอกจากน้ีทางบริษัทยังนํากลยุทธ์ความหลากหลายของสินค้า เข้ามาเพ่ือ
จับกลุ่มตลาดเป้าหมาย แล้วยังรวมไปถึงการขยายฐานลูกค้าให้มีเพ่ิมมากขึ้น 

2.7.2 ความแตกต่างด้านราคาสนิคา้ 
ต้นทุนการผลิตถือว่าเป็นปัจจัยสําคัญทีท่ําใหส้ินค้ามีราคาแพง บริษัทนําเข้าสินค้าเป็นตู้คอนเทนเนอร์ 
ซึ่งทําให้ช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายในการนําเข้าสินค้า โดยนําเข้ามาเป็นช้ินส่วนอะไหล่ และมาทําการ
ประกอบสินค้าเองที่ประเทศไทย ถึงแมร้าคาสินค้าของเราจะไม่ได้แตกต่างจากคู่แข่งมากนัก แต่สิ่งที่
เราเหนือกว่าคู่แข่ง น้ันคือ เราควบคุมคุณภาพ และการประกอบสินค้าให้มีมาตรฐาน โดยศูนย์บริการ
ได้เข้าระบบการควบคุมคุณภาพตามมาตรฐาน ISO 9001:2015 จึงมั่นใจได้ว่าสินค้าของเรานั้น มี
ความทนทาน แข็งแรง และขบัขี่ปลอดภัย 

2.7.3. ความแตกต่างด้านช่องทางการจําหน่ายสินค้า 
คู่แข่งผู้จําหน่ายรถมจักรยานยนต์ไฟฟ้า จะมีช่องทางการจัดจําหน่ายที่ไม่แตกต่างกันมาก ซึ่ง

ปกติหลัก ๆ โดยท่ัวไป จะมีช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านทางโชว์รูม Face book ,Line ,Website, 
Event ออกบูธแสดงสินค้า และซื้อผ่านบัตรเครดิต แต่บางโชว์รูมมีเส้นทางไปโชว์รูมยาก ที่จอดรถไม่
สะดวกสบายเน่ืองจากอยู่ในตลาด และแหล่งชุมชนแออัด แต่บริษัทของเรานั้นโชว์รูมจําหน่ายสินค้า
ใหญ ่(เป็นโชว์รูมใหญ่เหมือนโชว์รูมรถยนต์) มีเส้นทางมาง่าย รถไม่ติด ทีจ่อดรถกว้างขวาง ติดถนน
เส้นสายเอเชีย มีเจ้าหน้าที่ไปให้บริการขายสินค้าให้กับลูกค้าถึงบ้าน โดยตัวลูกค้าเองไม่ต้องเสียเวลา
มาถึงที่โชว์รูม สามารถจัดไฟแนนท์สินค้ากับบริษัทได้ โดยสามารถผ่อนชําระรายเดือนได้สูงสุด 6 
เดือน และยังมีการออกบูธแสดงสินค้าในเขตพ้ืนที่ต่างอําเภอ หรือเขตชุมชนรอบนอก รวมถึงงาน
ประจําปีใหญ่ของจังหวัด และตามห้างสรรพสินค้าใหญ่ ๆ ในพ้ืนที่ จึงทําให้บริษัทมีความแตกต่างใน
เร่ืองของช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าได้ดีกว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ 
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3.7.4 ความแตกต่างด้านของบริการหลังการขาย 
 การให้บริการหลังการขายน้ัน บริษัทที่จําหน่ายรถจักรยานยนต์ไฟฟ้าทั่วไป จะมีการบริการ
ให้อยู่แล้วโดยเน้นไปในส่วนของการรับประกันตัวสินค้าเป็นส่วนใหญ ่ที่ไม่แตกต่างกันมาก เช่น  
การรับประกันมอเตอร์ รับประกันแบตเตอร์รี่ การรองรับเร่ืองอะไหล่ แต่บริษัทเราน้ันนอกจากจะมี
การประกันอุปกรณ์ต่าง ๆ ข้างต้นแล้ว ยังได้มีบริการเพ่ิมเติมที่นอกเหนือไปจากคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ คือ  

1) ตรวจเช็คฟรี 3 ครั้งใน 1 ปี (1-5-12)  
2) ฟรี ค่าบริการตรวจเช็ค 
3) ฟรีค่าเดินทาง 60 กม. 
4) รับประกันสินค้า 1 ปี หรือ 1000 กม. 
5) เมื่อหมดประกัน (มแีพคเกจดูแลเรื่องอะไหล่และบริการในปี 2 ให้กับลูกค้าอัตโนมัติ) 

“โครงการ Siam Care” 
เรายังมีบริการ CRM ที่โทรนัดหมายลูกค้า ก่อนเข้าไปบริการตรวจเช็คในระยะรับประกันที่

บ้านลูกค้า เพ่ือเป็นการนัดหมายเวลาที่ลูกค้าสะดวกที่จะนํารถจักรยานยนต์เข้ามาตรวจเช็ค และ
นอกจากน้ียังแสดงความความเอาใจใส่ และสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้าและองค์ ซึ่งวิธีน้ีจะเป็นการรักษา
ตลาดลูกค้าเดิม เพ่ือให้เกิดการซื้อซ้ํา หรือการบอกต่อให้เกิดการซื้อเพ่ิมอีกในอนาคต นอกจากน้ียัง
ทางองค์การยังให้ความสําคญัในการช่วยเหลือกสังคมโดยมีการชักชวนลูกค้าให้เข้ามาร่วมทํากิจกรรม
เพ่ือสังคมด้วยกัน 
 
 
 



บทที ่4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเร่ือง

(TOWS Matrix) ของ Thomas & Hunger (2002, p. 115) โดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดง
กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนด
ตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล ด้านการเงินและค่าใช้จ่าย รวมถึงแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 TOWS Matrix กรอบแนวคดิที่นําไปสู่กลยุทธ ์
 
ตารางที่ 4.1: กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ TOWS Matrix 
 

สภาพแวดล้อม 
ภายใน 

สภาพแวดล้อม 
ภายนอก 

S-Strengths 
(จุดแข็ง) 

W-Weaknesses 
(จุดอ่อน) 

O-Opportunities 
(โอกาส) 

SO-Strategies 
(กลยุทธ์เชิงรุก) 

WO-Strategies 
(กลยุทธ์เชิงแก้ไข) 

T-Threats 
(อุปสรรค) 

ST- Strategies 
(กลยุทธ์เชิงป้องกัน) 

WT- Strategies 
(กลยุทธ์เชิงรับ) 

 
TOWS Matrix เป็นเคร่ืองมือที่ใช้จับคู่ระหว่างโอกาส และอุปสรรคภายนอกท่ีสัมพันธ์กบั 

จุดแข็งและจุดอ่อนภายในองค์กร เพ่ือมาวิเคราะห์เพ่ือกําหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์
ประเภทต่าง ๆ  

1) SO-Strategies ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลในภาพรวมโดยมุ่งเน้นไปที่ของจุดแข็งและ
โอกาส แล้วนํามาวิเคราะห์ร่วมกันเพ่ือกําหนดรูปแบบยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์เชิงรุก 

2) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO-Strategies) ได้มาจากการวิเคราะห์ข้อมูลในภาพรวมท่ีเป็น
จุดเด่นและขีดจํากัดต่าง ๆ แล้วนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ร่วมกันเพ่ือกําหนดรูปแบบยุทธ์ศาสตร์หรือ 
กลยุทธ์ที่ใช้ในการป้องกัน  
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3) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST-Strategies) ได้มาจากการวิเคราะห์ข้อมูลในภาพรวมที่เป็น
ข้อด้อยขององค์การและช่องทางหรือโอกาสที่จะเกิดขึ้นแล้วนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ร่วมกันเพ่ือ
กําหนดรูปแบบยุทศาสตร์หรอืกลยุทธ์ที่ใช้ในการแก้ไข 

4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT- Strategies) มาจากการวิเคราะห์ข้อมูลในภาพรวมที่เป็นจุดบอด
หรือข้อเสียและปัญหาต่าง ๆ ทีขึ้นแล้วนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ร่วมกันเพ่ือกําหนดรูปแบบยุทศาสตร์
หรือกลยุทธ์เชิงรับ เพ่ือเอาไว้รับมือกับปัญหาต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตหรือแผนรับมือกับ
เหตุการณ์ไม่คาดฝัน 
 
4.2 เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
 S-จุดแข็ง 

1. โชว์รูมขนาดใหญ่ทันสมัยเม่ือเทียบ 
กับธุรกิจเดียวกัน ทําเลท่ีตั้งบริษัท
เด่นชัด ง่ายต่อการเข้ามาใช้บริการ 
2. พนักงานมีความรู้และความสามารถ 
ในการบริหารจัดการงาน 
3. มีระบบสารสนเทศอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

W-จุดอ่อน 
1. สินค้าใหม่ ไม่เป็นท่ีรู้จัก
กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
เท่าท่ีควร 
 

O-โอกาส 
1. AEC การค้าเสรี ส่งผลให้มีโอกาสใน
การขายท่ีเพ่ิมข้ึน เพราะประเทศเพื่อน
บ้านม่ันใจสินค้าของไทย 
2. ประชากรส่วใหญ่เข้าถึงสื่ออินเตอร์เน็ต
มากขึ้นในทุกเพศทุกวัย  
4. รัฐบาลให้การสนับสนุนกลุ่มสินค้า
พลังงานไฟฟ้า ทําให้สิทธิประโยชน์ในการ
นําเข้า 
5. ยังไม่มีผู้แข่งขันเจ้าใหญ่ในตลาดที่
ชัดเจน 
6. จํานวนผู้สูงอายุในประเทศเพิ่มมากข้ึน  

SO-Strategies 
(จุดแข็ง-โอกาส) 

กลยุทธ์ พัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑ์ 

WO-Strategies 
(จุดอ่อน-โอกาส) 

กลยุทธ์ สร้างการรับรู้ 
ตราสินค้า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

T-Threats 
1. โชว์รูมใกล้ กทม. และเขตปริมณฑล
ส่งผลให้เกิดการแข่งขันส่วนลด 
2. ลูกค้าเข้าถึงสือ่ได้ง่าย ส่งผลให้ลูกค้า
เปรียบเทียบราคา 
3. สินค้าจดทะเบียนไม่ได้ มีข้อจํากัดใน
ด้านการขาย 
4.ปัญหาเศรษฐกิจของไทยค่อนข้าท่ีจะ 
ผันผวน จึงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ลูกค้า 
5. อัตราแลกเปลี่ยนเงินไม่คงท่ี มีผลต่อ
มูลค่าการขายสินค้า 

ST- Strategies 
(จุดแข็ง-อุปสรรค) 

กลยุทธ์ พัฒนาระบบสารสนเทศให้มี
ประสิทธิภาพ 

WT-Strategies 
(จุดอ่อน-อุปสรรค) 

กลยุทธ์การส่งเสริมการ
ขายและการให้บริการหลัง
การขาย 

 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

จากแนวทางกลยุทธ์ที่มาจากการวิเคราะห์ TOWS Matrix บริษัท ได้เลือกกลยุทธ์มาใช้ใน
การดําเนินงานดังน้ี 

4.3.1 กลยุทธพ์ัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑ์ 
เป็นสินค้าใหมใ่นปัจจุบัน รวมถึงความต้องการของลูกค้าอยู่ในทิศทางทีก่ําลังเติบโต จึงทําให้

ต้องมีการพัฒนาและวิจัยผลติภัณฑ์ไปพร้อม ๆ กับผู้บริโภค  
วัตถุประสงค์  
1) เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองการใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
2) เพ่ือทําการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
งบประมาณ   100,000 บาท 
แผนปฏิบัติการ 
1) ลงพ้ืนที่เข้าพบลูกค้าเก่าที่ใช้ผลิตภัณฑ์ 1 เดือน 6 เดือน และมากกว่า 1 ปี เพ่ือทํา

แบบสอบถาม และแบบประเมินหลังการใช้สินค้า 
2) นําข้อมูลลูกค้ากลับมาวิเคราะห์ เพ่ือนําไปปรับปรุงพัฒนาสินค้าและบริการ 
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4.3.2 กลยุทธ์ สร้างการรับรู้ตราสนิค้า 
สินค้าที่จัดจําหน่ายเป็นสินค้าใหม่ในตลาด เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรู้จักสินค้าที่จัดจําหน่าย 

เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายและบริการ จึงต้องมีการจัดระบบการบริหารจัดการด้านตราสินค้าให้มี
ประสิทธิภาพ  

วัตถุประสงค์  
1) เพ่ือเพ่ิมการรับรู้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
2) เพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการขายสินค้าที่มากข้ึน 
งบประมาณ 500,000 บาท 
แผนปฏิบัติการ 
1) สร้างโลโก้สินคา้ และสโลแกน 
2) สร้างการรับรู้แบรนด์ โดยกิจกรรมการตลาด และสร้างความสัมพันธ์กับชุมชน  
3) สร้างการจงรักภักดีต่อตัวสินค้า โดยการนําระบบ Customer Relation Management 

เข้ามาใช้กับธุรกิจ 
4) ทําความเข้าใจกับลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคตลอดเวลา โดยฝ่ายขาย

และการตลาด 
4.3.3 กลยุทธ์ พัฒนาระบบสารสนเทศให้มีประสทิธิภาพ 
เน่ืองจากเมื่อเกิดกระบวนการซื้อ ขาย และบริการหลังการขาย รวมถึงพฤติกรรมผู้บริโภคใน

ปัจจุบันเปลี่ยนเร็ว ดังน้ัน การพัฒนาระบบสารสนเทศยอมมีความจําเป็นอย่างยิ่ง ไม่ว่าระบบ
ประมวลผล ระบบสื่อสารโทรคมนาคม และการจัดการข้อมูล 

วัตถุประสงค์: พัฒนาระบบสารสนเทศให้ทนัสมัย ทนัต่อลูกค้า 
งบประมาณ: 30,000 บาท 
แผนปฏิบัติการ: สรรหา จัดซือ้ระบบ ให้สอดคล้องกับลักษณะของงานขาย และบริการหลัง

การขาย เพ่ือให้เขาถึงลูกค้ามากขึ้น  
4.3.4 กลยุทธส์่งเสรมิการตลาดและบริการหลังการขาย 
ด้วยคู่แข่งในตลาดที่เพ่ิมมากขึ้น รวมถึงการเข้าถึงสื่อที่ง่ายข้ึน จึงต้องมีการจัดกิจกรรม

ส่งเสริมการขายและการตลาดอย่างให้มีคุณภาพ เพ่ือกระตุ้นการรับรู้ด้านงานขายและบริการให้กับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยแบ่งกิจกรรมหลกั ดังน้ี 

1) การออกร้านในงานแสดงสินค้า 
2) Marketing Online & Offline 
3) ออกหน่วยบริการเคลื่อนที่  
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วัตถุประสงค์ 
1) เพ่ือเข้าถึงลูกค้า และเพ่ิมโอกาสการขาย 
2) เพ่ือให้ลูกค้ารบัรู้ถึงกระบวนการขาย และหลังการขาย 
งบประมาณ  300,000 
แผนปฏิบัติการ 
1) ทํา Action Plan แผนการออกร้านแสดงสินค้าประจําปี โดยเน้นพ้ืนที่ที่ตรง

กลุ่มเป้าหมาย 
2) ทํา Action Plan การตลาด Marketing Online & Offline ให้ตรงกับความต้องการของ

ผู้บริโภค 
3) จัดออกหน่วยบริการซ่อม/ เปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ืองเคลื่อนที่ ไปยังหมู่บ้านที่มีลูกค้าเก่า  

 
4.4 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 

กิจการมีแผนการใช้เงินลงทุนภายใน ที่ใช้สําหรับโครงการขยายผลิตภัณฑ์ โดยสัดส่วนของ
แหล่งเงินทุนทีใ่ช้ในการลงทุน เป็นเงินทุนของส่วนของเจ้าของ 60% และแหล่งเงินทุนภายนอกที่กู้ยืม 
40% ซึ่งมีข้อดีและข้อเสียดังต่อไปน้ี 

ข้อดี: ไม่เสี่ยงต่อการลงทุน 
ข้อเสีย: 1) มีต้นทุนดอกเบ้ีย 
 2) ไม่สามารถบรกิารทุนได้อย่างอิสระ 

 
ตารางที่ 4.3: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 

อุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 500,000.00 500,000 
เครื่องมือช่าง (เครื่องจักร) 600,000.00 600,000  
ยานพาหนะ 3,000,000.00 2,000,000.00 1,000,000.00

รวมสินทรัพย์ถาวร 4,100,000.00  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม)
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 

ค่าตกแต่ง 500,000.00 500,000.00 - 
ค่ามัดจําสถานท่ี 100,000.00 100,000.00 - 
เงินลงทุนค่าสินคา้ 2,000,000.00 - 2,000,000.00
เงินลงทุนหมุนเวียน 800,000.00 800,000.00 - 

รวมเงินท่ีใช้ในการลงทุน 7,500,000.00 105,500.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100.00 60 40 

 
จากข้อมูลตารางที่ 4.3 จะเหน็ว่างบประมาณการลงทุนสําหรับธุรกิจใหมน้ี่ ประกอบไปด้วย

ค่าอุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงานต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร์ เคร่ืองถ่ายเอกสาร โต๊ะ เก้าอ้ีทํางาน ตู้เก็บ
เอกสาร ช้ันวางของ ปร้ินเตอร์ และอื่น ๆ เพ่ือนํามาใช้ในการทํางาน  

เคร่ืองจักร และอุปกรณ์เคร่ืองมือช่างที่จําเป็นต้องใช้ เช่น ชุดเคร่ืองมือช่าง ตู้เก็บเครื่องมือ
และอุปกรณ์การซ่อม ลิฟท์ยกรถใช้สําหรับซ่อมรถ ป้ัมลม และอื่น ๆ  

รถยนต์ที่ใช้ในกิจการจะแบ่งออกเป็นรถของ ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด 3 คัน และ
ศูนย์บริการ 3 คัน  

โดยรายละเอียดของค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการลงทุน ได้ทําการแจกแจงไว้ (ตารางท่ี 4.4) สนิทรัพย์
ข้างต้น เป็นสินทรัพย์ที่ไว้ใช้ในการดําเนินธุรกิจ เมื่อเกิดการใช้งานสินทรัพย์ดังกล่าวจะมีมูลค่าทีล่ดลง 
จึงต้องนําไปคิดค่าเสื่อมราคา เพ่ือนําไปคิดหามูลค่าที่แท้จริงในแต่ละปี  

ดังน้ันรวมเงินทุนที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจเบ้ืองต้น 7, 500,000 บาท โดยแบ่งสัดส่วนเงินทุน
เป็นส่วนของเจ้าของ 60% และเป็นเงินกู้ยืม 40% 
 
ตารางที่ 4.4: แสดงรายละเอียดคิดค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวร 4,100,000  
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 820,000 820,000 820,000 820,000 820,000
ค่าเสื่อมราคาสะสม 820,000 1,640,000 2,460,000 3,280,000 4,100,000
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จากรายละเอียดในตารางที่ 4.4 จะเห็นได้ว่าสินทรัพย์ถาวรจะมีมูลค่าเสื่อม (หรือมูลค่าของ
ทรัพย์สินลดลงในทุก ๆ ปี) ซึ่งช่วงเวลาในการทําธุรกิจทั้งสิน้ 5 ปี เมื่อหักค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์
ถาวรแล้วน้ัน จะได้มูลค่าของสินทรัพย์ถาวรสุทธิ ในแต่ละปี เพ่ือนําไปคํานวณค่าเสื่อราคาในแต่ละปี 
ทั้งน้ีค่าเสื่อราคานี้ ไม่ใช้ตัวเงินโดยค่าเสื่อมเท่ากับมูลค่าสนิทรัพย์ถาวร 6,100,000 บาท ต่อจํานวน
การใช้งาน 5 ปี ซึ่งการใช้งานอาจจะมากกว่า 5 ปี เท่ากับปีละ 820,000 บาท ค่าใช้จ่ายในการตัดจ่าย
คิดที่ 5 ปีเช่นกัน 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงรายละเอียดประมาณการรายได้ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนยอดข่ายต่อวัน 1 3 5 7 9 
ราคาเฉลี่ยต่อคัน 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000
รวมยอดขายต่อวัน 55,000 165,000 275,000 385,000 495,000
รวมยอดขายต่อเดือน 1,650,000 4,950,000 8,250,000 11,550,000 14,850,000
รวมยอดขายต่อไตรมาส 4,950,000 14,850,000 24,750,000 34,650,000 44,550,000
รวมยอดขายต่อปี 19,800,000 59,400 99,000,000 138,600,000 178,200,000

 
จากข้อมูลตารางที่ 4.5 พบว่าจากการขายสินค้าทั้งสิ้นจํานวน 5 ปี ซึ่งในแต่ละปี จะมยีอด

การขายที่เพ่ิมขึ้นทุกปี เพราะเน่ืองพ้ืนที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีเขตพ้ืนที่ใกล้เคียงกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ซึ่งเป็นโอกาสในการขายในพ้ืนที่ใกล้เคียงได้เพ่ิมขึ้น รวมถึงสภาวะเศรษฐกิจในยุคปัจจุบันที่
ยังคงผันผวน ทําให้ผู้มรีายได้ประจําหันมาซื้อรถมอเตอร์ไซด์ มากกว่าทีจ่ะเลือกซื้อรถยนต์ 

จํานวนลูกค้าต่อวัน สมมุติฐานจากลูกค้าในเขตพ้ืนที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จังหวัดอ่างทอง 
และจังหวัดปทุมธานี ที่ทําอาชีพรับจ้าง และผู้สูงอายุ ที่เขา้มาซื้อสินค้าจะมียอดใช้จ่ายในการเลือก
รถจักรยานยนต์ 1 คัน เฉลี่ยอยู่ที่ 55, 000 บาทต่อคัน จากราคาสินค้าทีท่างบริษัทจัดจําหน่าย 
ทั้งหมด 6 รุ่น 
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ตารางที่ 4.6: แสดงรายละเอียดประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่5 
ต้นทุนคงที่      

ค่าเช่าสถานท่ี 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิมข้ึน 3%) 144,000 148,320 152,770 157,353 162,073
ค่าขนส่ง (เพ่ิมข้ึน 5%) 723,000 759,150 797,108 836,963 878,811
ค่าไฟฟ้า (เพิ่มข้ึน 5%) 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
ค่าน้ําประปา (เพ่ิมข้ึน 2%) 24,000 24,480 24,970 25,469 25,978
ค่าเสื่อมราคา 820,000 820,000 820,000 820,000 820,000
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
เงินเดือน (เพ่ิมข้ึน 5%) 1,570,000 1,648,500 1,730,925 1,817,471 1,908,345
รวมต้นทุนคงท่ี 3,981,000 4,112,450 4,250,372 4,395,086 4,546,929

ต้นทุนผันแปร 
ต้นทุนขาย 7,920,000 23,760,000 39,600,000 55,440,000 71,280,000
ค่าการตลาด 0.5% 99,000 297,000 495,000 693,000 891,000
ส่งเสริมการขาย 1,980,000 5,940,000 9,900,000 13,860,000 17,820,000
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 198,000 594,000 990,000 1,386,000 1,782,000
รวมต้นทุนผันแปร 10,197,000 30,591,000 50,985,000 71,379,000 91,773,000

การคํานวณจุดคุ้มทุน 
กําไรส่วนเกิน 9,603,000 28,809,000 48,015,000 67,221,000 86,427,000
อัตรากําไรส่วนเกิน 49% 49% 49% 49% 49%
จุดคุ้มทุนต่อปี 8,208,247 8,479,278 8,763,653 9,062,033 9,375,111
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 684,021 706,607 730,304 755,169 781,259
จุดคุ้มทุนต่อวัน 22,801 23,554 24,343 25,172 26,042

 
จากข้อมูลตารางที่ 4.6 พบว่า กําไรส่วนเกิน คือ ยอดขาย ลบด้วย ต้นทุนผันแปร ก็จะได้

กําไรเบ้ืองต้น ส่วนอัตราของกําไรส่วนเกิน คือ กําไรส่วนเกิน หารด้วย ยอดขาย ผลที่ได้คือสัดส่วน
กําไรเบ้ืองต้นที่จะได้รับ เท่ากับ 49% จุดคุ้มทุนต่อปี จะสามารถบอกภาพรวมของการบริหารจัดการ
ต้นทุน กับกําไรได้ว่า ทุนกับกําไรที่ได้มาน้ันคุ้มที่จะทําธุรกิจต่อไปหรือไม่ คือการนําเอา ต้นทุนคงที่ 
หารด้วย อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน 
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ตารางที่ 4.7: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน (ประมาณการในกรณีสถานการณ์ปกติ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่5
ยอดขาย 19,800,000 59,400,000 99,000,000 1,386,000,000 178,200,000
หัก ต้นทุนผันแปร 10,197,000 30,591,000 50,985,000 71,379,000 91,773,000
กําไรส่วนเกิน 9,603,000 28,809,000 48,015,000 67,221,000 86,427,000
หัก ต้นทุนคงท่ี 3,971,000 4,112,450 4,250,372 4,395,086 4,546,929
กําไรต่อการดําเนินงาน 5,622,000 24,696,550 43,764,628 62,825,914 81,880,071
หัก ดอกเบี้ยจ่าย 450,000 360,000 270,000 180,000 90,000
กําไรก่อนหักภาษี 5,172,000 24,336,550 43,494,628 62,645,914 81,790,071
หัก ภาษี 30% 15,516,000 7,300,965 13,048,388 18,793,774 24,537,021
กําไรสุทธิ 3,620,400 17,035,585 30,446,240 43,852,140 57,253,050

 
จากรายละเอียดในตารางที่ 4.7 จะเห็นได้ว่าผลกําไรที่ได้จากการดําเนินการน้ัน ซึ่งข้อมลู

ดังกล่าวบอกถึงผลกําไรในการดําเนินกิจกรรมตลอด 5 ปี ซึ่งผลกําไรเติบโตขึ้นในทุก ๆ ปี ปีที่ 1 เป็น
จํานวนเงิน 3,620,400 บาท ปีที่ 2 เป็นจํานวนเงิน 17,035,585 บาท ปีที่ 3 เป็นจํานวนเงิน 30,446,240 
ปีที่ 4 เป็นจํานวนเงิน 43,852,140 บาท และในปีที่ 5 เป็นจํานวนเงิน 57,253,050 บาท 

 
ตารางที่ 4.8: แสดงรายละเอียดกําไรสะสม 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่5 
ยกยอดไปงบดุล 
กําไรสะสมต้นปี - 3,620,400 19,804,206 48,728,134 90,387,667
บวก กําไรสุทธิ 3,620,400 17,035,585 30,446,240 43,852,140 57,253,050
หัก เงินปันผบ - 851,779 1,522,312 2,192,607 2,862,652
กําไรสะสมปลายงวด 3,620,400 19,804,206 48,728,134 90,387,667 144,778,065
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด 
ภาษีเงินได้ 1,551,600 7,300,965 13,048,388 18,793,774 24,537,021
ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมข้ึน 1,551,600 5,749,365 5,747,423 5,745,386 5,743,247
สินค้าคงเหลือ 1,018,286 3,054,857 5,091,429 7,128,000 9,164,571
สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน 1,018,286 2,036,571 2,036,571 2,036,571 2,036,571
เงินปันผลจ่าย - 851,779 1,522,312 2,192,607 2,862,652
เงินปันผลจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน - 851,779 670,533 670,295 670,045
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จากข้อมูลตารางที่ 4.8 พบว่า กําไรสะสมปลายงวดมีทิศทางที่เจริญเติบโตขึ้นในทุกปี ซึง่ในปี
ที่ 1 มีกําไรสะสมปลายงวด 3,620,400 บาท ปีที่ 2 มีกําไรสะสมปลายงวด 19,804,206 บาท ปีที่ 3 
มีกําไรสะสมปลายงวด 48,728,134 บาท ปีที่ 4 มีกําไรสะสมปลายงวด 90,387,667 บาท และปีที ่5 
มีกําไรสะสมปลายงวด 144,778,064 บาท 
 
ตารางที่ 4.9: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด (ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงนิสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 

กําไรสุทธ ิ 3,620,400 17,035,585 30,446,240 43,852,140 57,253,050
บวก ค่าเสื่อมราคา 820,000 820,000 820,000 820,000 820,000
บวก ค่าใช้จา่ยตัดจ่าย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
บวก ดอกเบี้ยจ่าย 450,000 360,000 270,000 180,000 90,000
บวก ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมขึ้น 1,551,600 5,749,365 5,747,423 5,745,386 5,743,247
บวก เจ้าหน้ีท่ีเพ่ิมขึ้น - - - - - 
บวก เงินปันผลค้าจ้างท่ีเพ่ิมขึ้น - 851,779 670,533 570,295 670,045
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น -1,018,286 -2,036,571 -2,036,571 -2,036,571 -2,036,571
หัก ลูกหน้ีการค้าท่ีเพ่ิมขึ้น -10,182,857 -20,365,714 -20,365,714 -20,365,714 -20,365,714

เงินสดจากกจิกรรมการดําเนินงาน -4,659,143 2,514,444 15,651,911 28,865,536 42,274,057
กระแสเงนิสดจากกิจกรรมการลงทุน           

รวมสินทรัพย์ถาวร -4,100,000 - - - - 
ค่าตกแต่ง -500,000 - - - - 
ค่ามัดจําสถานท่ี -100,000 - - - - 

กระแสเงนิสดจากการลงทุน -4,700,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน 3,000,000 - - - - 
หัก ชําระเงินกู ้ -600,000 -600,000 -600,000 -600,000 -600,000
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู ้ -450,000 -360,000 -270,000 -180,000 -90,000
หัก เงินปันผลจ่าย - -851,779 -1,522,312 -2,192,607 -2,862,652
ทุนหุ้นสามัญ 4,500,000

กระแสเงนิสดจากกิจกรรมการจัดหา 6,450,000 - - - - 
เงินสดสุทธ ิ -  2,909,143 702,664 13,259,598 25,992,928 38,721,404
บวก เงินสดต้นงวด - -2,909,143 -2,206,479 11,053,120 37,046,048
เงินสดปลายงวด -2,909,143 -2,206,479 11,053,120 37,046,048 75,767,452
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จากข้อมูลตารางที่ 4.9 พบว่า ในช่วง 5 ปีในการประกอบธุรกิจ เงินสดปลายงวดในปี ที่ 1 
และปีที่ 2 ติดลบเน่ืองจาก เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินติดลบ และกระแสเงินสดจากการลงทุนติด
ลบ ผลเน่ืองมากจาก การระยะเวลาการให้เครดิตลูกค้า 180 วัน จึงส่งผลให้เงินสดปลายงวดในปีแรก
และปีที่ 2 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงรายละเอียดงบแสดงฐานะการเงิน (ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ) 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดและเงินฝากธนาคาร -2,909,143 -2,206,479 11,053,120 37,046,048  75,767,458 
ลูกหน้ีการค้า 10,182,857 30,548,571 50,914,286 71,280,000  91,645,714 
สินค้าคงเหลือ 1,018,286 3,054,857 5,091,429 7,128,000  9,164,571 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 8,292,000 31,396,950 67,058,834 115,454,048  176,577,738 

สินทรัพย์ถาวร 3,280,000 2,460,000 1,640,000 820,000  - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 400,000 300,000 200,000 100,000  - 
ค่ามัดจําสถานท่ี 100,000 100,000 100,000 100,000  100,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 3,780,000 2,860,000 1,940,000 1,020,000  100,000 

รวมสินทรัพย ์ 12,072,000 34,256,950 68,998,834 116,474,048 176,677,738
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

เจ้าหน้ีการค้า - - - - - 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,551,600 7,300,965 13,048,388 18,793,774  24,537,021 
เงินปันผลค้างจ่าย - 851,779 152,312 2,192,607  2,862,652 
หน้ีสินระยะสั้น 1,551,600 8,152,744 14,570,700 20,986,381  27,399,674 
เงินกู้สถาบันการเงินสุทธ ิ 2,400,000 1,800,000 1,200,000 600,000  -

รวมหนี้สิน 3,951,600 9,952,744 15,770,700 21,586,381  27,399,674 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000  4,500,000 
กําไรสะสม 3,620,400 19,804,206 48,728,134 90,387,667  144,778,064 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 8,120,400 24,304,206 53,228,134 94,887,667  149,278,064 
รวมหนี้สินและสว่นของเจ้าของ 12,072,000 34,256,950 68,998,834 116,474,048  176,677,738 

 
จากข้อมูลตารางที่ 4.10 พบว่าเงินสดและเงินฝากธนาคารในปีแรกและปีที่ 2 ติดลบ ผลมา

จากการให้ระยะเวลาเครดิตกับลูกค้า แต่เมือ่มองถึงฐานะการเงิน ของกิจการแล้วน้ัน ผลประกอบการ
ของธุรกิจ มีทศิทางที่เจริญเติบโตขึ้นในทุก ๆ ปี  
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ตารางที่ 4.11: แสดงรายละเอียดกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที่  กระแสเงินสด 
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -7,500,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ -2,909,142.86 
2  กระแสเงินสดรับ 702,664.29 
3  กระแสเงินสดรับ 13,259,598.34 
4  กระแสเงินสดรับ 25,992,928.00 
5  กระแสเงินสดรับ 39,621,404.06 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธโิดยอัตราคิดลด 20%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 34,195,177.68
หัก มูลค่าปัจจบุันของกระแสเงินสดจ่าย -7,500,000.00
มูลค่าปัจจุบันสทุธ ิ(NPV) 2,695,177.68
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 68%

* กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินสัดจําร้าน 
 

จากข้อมูลตารางที่ 4.11 พบว่า ซึ่งอัตราส่วนลดที่ใช้ประเมินโครงการ 20% คือ อัตราขั้นตํ่า
ของธนาคารอยู่ที่ 15% ส่วนอีก 5% คืออัตราความเสี่ยงที่เจ้าของธุรกิจรับรู้ เพ่ือให้เห็นถึงค่าเสีย
โอกาส ดังน้ันการตัดสินใจถ้าลงทุนโครงการไปแล้วน้ัน แสดงว่าโครงการนั้นเป็นประโยชน์มากกว่าเงิน
ที่ลงทุนไป 
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ตารางที่ 4.12: แสดงรายละเอียดการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.34 3.85 4.60 5.50 6.44
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4.69 3.88 4.75 5.76 6.82

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้ (รอบ) 1.94 1.94 1.94 1.94 1.94
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 10.01 10.01 10.01 10.01 10.01
ระยะเวลาเรียกเก็บหนี้ (วัน) 185.14 185.14 185.14 185.14 185.14
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 35.95 35.95 35.95 35.95 35.95
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 6.04 24.15 60.37 169.02 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.64 1.73 1.43 1.19 1.01

การวัดความสามารถในการชําระหนี้ 
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.49 0.41 0.30 0.23 0.18
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย (เท่า) 12.49 68.60 162.09 349.03 909.78

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.30 0.50 0.44 0.38 0.32
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.45 0.70 0.57 0.46 0.38
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 48.5 48.5 48.5 48.5 48.5
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 28.39 41.58 44.21 45.33 45.95
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 18.28 28.68 30.75 31.64 32.13

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿26,695,177.68 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 68% 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.732 

 
จากข้อมูลตารางที่ 4.12 พบว่า ประสิทธิภาพในการบริหารงานด้านต่าง ๆ เช่น การบริหาร

จัดการทรัพย์สนิ การบริหารจัดการในการชําระหน้ี (IRR) เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่า ธุรกิจสมควรทีจ่ะ
ลงทุนประกอบธุรกิจหรือไม่ ซึง่ธุรกิจรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าน้ัน มีค่า (IRR) อยู่ที่ 68% ใช้ระยะเวลาใน
การคืนทุนอยู่ที่ 2 ปี (7 เดือน) รวมถึงค่า NPV เป็นบวก อยู่ที่ 26,695,177.68 ซึ่งธุรกิจน้ีเหมาะแก่
การลงทุนทําธุรกิจ 
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4.5 แผนฉุกเฉิน กรณีที่ธรุกิจไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว้ 
กลยุทธ์การเปลี่ยนโมเดลธุรกิจ 
เน่ืองจากธุรกิจที่ทํา อาจจะไมป่ระสบความสําเร็จเน่ืองจาก สินค้าประเภทรถจักรยานยนต์

เคร่ืองยนต์เบนซิล ในพ้ืนที่มจีดัจําหน่ายจํานวนมาก และดว้ยข้อจํากัดในเรื่องของการจําทะเบียน  
จึงทําให้สินค้าถูกจํากัดพ้ืนทีก่ารใช้งาน จึงมีแนวทางในการประกอบธุรกจิว่า จะทําการนําเข้าสินค้าอ่ืน ๆ 
เพ่ิมเติมเข้ามาในการจัดจําหน่าย เช่น รถจกัรยานไฟฟ้า และรถจักรยานยนต์ไฟฟ้าสําหรับเด็กอายุ 3 
ปีขึ้นไป เพ่ือให้เกิดความหลากหลาย และสามารถขยายกลุ่มลูกค้าได้เพ่ิมมากขึ้น 

วัตถุประสงค์  
1) เพ่ือขยายกลุ่มลูกค้า 
2) เพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการขาย 
งบประมาณ  300, 000 บาท 
แผนการปฏิบัติงาน นําสินค้าที่เป็นพาหนะ ที่ใช้ในการเคลื่อนที่จากจุดหน่ึง-ไปจุดหน่ึง ที่มี

ความหลากหลายมากย่ิงข้ึน ใช้ได้กับทุกเพศทุกวัย เช่น 
1) จักรยานไฟฟ้า สําหรับเด็ก-ผู้ใหญ ่
2) รถจักรยานยนต์ไฟฟ้า สําหรับเด็ก 
3) รถ ATV  
4) อ่ืน ๆ 
เพ่ือให้ธุรกิจมีความครบวงจร ในด้านยานพาหนะนําเข้า 
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แบบสัมภาษณ์ 

(ผู้สูงอายุเกษียนราชการ) 
ธุรกิจ  SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า จําหน่ายในพ้ืนทีจ่ังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 
ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์  
1. ช่ือ................. นามสกุล........................... 
2. เพศ …………………………………..……            
3. อายุ ……………………………………..…                
4. เกษียนราชการ........................................ 
5. รายรับต่อเดือน ……………………………. 
6. เวลาและสถานที่ที่ทําการสัมภาษณ์......................................  
7. ประสบการณ์ทีเ่ก่ียวข้องกับหวัข้อที่สมัภาษณ์ (เก่ียวกับทักษะการใช้รถมอเตอร์ไซด์ หรือจักรยาน) 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 2. พฤติกรรมทั่วไปเก่ียวกับการใชย้านพาหนะ 
1. การเดินทางในระยะทางไม่ไกล ในปัจจุบันของท่าน คือเดินทางอย่างไร ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. ท่านใช้ รถมอเตอร์ไซด์เฉลี่ยกี่ครั้ง/สัปดาห์ และไปไหนบ้าง ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ค่าใช้จ่ายในการซื้อเช่ือเพลิง เฉลี่ยก่ีบาท/สัปดาห์ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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ส่วนที่ 3. ความเห็นทั่วไปเก่ียวกับรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
1. ท่านเคยได้ยิน หรือเคยเห็นรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าหรือไม่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. ท่านคิดว่ารถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า นําไปใช้ประโยชน์ด้านใดได้บ้างสําหรับชีวิตประจําวัน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรวางจําหน่ายสถานที่ไหน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
4. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
5. ถ้ารถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า มีวางจําหน่ายท่านสนใจซื้อสินค้าไหม ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
6. ท่านคิดว่า บริการหลังการขายมีความสําคัญหรือไม่  ถ้าสาํคัญควรมีอะไรบ้าง ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ์ 
(พนักงานบริษัท) 

ธุรกิจ  SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า สําหรับพ้ืนที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์  
1. ช่ือ.................. นามสกุล................. 
2. เพศ ……………………….……..… 
3. อายุ ………………………………… 
4. อาชีพ …………………….……...… 
5. รายรับต่อเดือน………………….…. 
6. เวลาและสถานที่ที่ทําการสัมภาษณ์........................................ 
7. ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อที่สัมภาษณ์ (เก่ียวกับทักษะ และข้อมูลการใช้รถมอเตอร์ไซด์)  
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 2. พฤติกรรมทั่วไปเก่ียวกับการใชย้านพาหนะ 
1. การเดินทางในระยะทางไม่ไกล ในปัจจุบันของท่าน คือเดินทางอย่างไร? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. ท่านใช้ รถมอเตอร์ไซด์เฉลี่ยก่ีครั้ง/สัปดาห์ และไปไหนบ้าง? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ค่าใช้จ่ายในการซื้อเช่ือเพลิง เฉลี่ยก่ีบาท/สัปดาห์ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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ส่วนที่ 3. ความเห็นทั่วไปเก่ียวกับรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
1. ท่านเคยได้ยิน หรือเคยเห็นรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าหรือไม่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า เหมาะสมกับการนําไปใช้งานแบบไหน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า เหมาะแก่การซื้อไปใช้งานสําหรับครอบครัวคุณหรือไม่  ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
4. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรวางจําหน่ายสถานที่ไหน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
5. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
6. ถ้ารถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า มีวางจําหน่ายท่านสนใจซื้อสินค้าไหม ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
7. ท่านคิดว่า โปรโมช่ันส่งเสริมการขายแบบไหน ที่สามารถจูงใจให้ซื้อสินคา้ได้ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
8. ท่านคิดว่า บริการหลังการขายมีความสําคัญหรือไม่  ถ้าสาํคัญควรมีอะไรบ้าง ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ์  

(ผู้ทําอาชีพมอเตอรไซด์รับจ้าง) 
ธุรกิจ  SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า จําหน่ายในพ้ืนทีจ่ังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 
ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์  
1. ช่ือ.................. นามสกุล...................... 
2. เพศ ……………………….………….… 
3. อายุ …………………………………..… 
4. อาชีพ …………………….…….…….… 
5. รายรับต่อเดือน……………………….…. 
6. เวลาและสถานที่ที่ทําการสัมภาษณ์............................................. 
7. ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อที่สัมภาษณ์(เก่ียวกับทกัษะ และใช้งานของสินค้า)  
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 2. พฤติกรรมทั่วไปเก่ียวกับการใชย้านพาหนะ 
1. ท่านใช้รถในการรับ-ส่งลกูค้า เฉลี่ยต่อกีก่ิโลเมตร/วัน? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. เส้นทางที่ทา่นขับรับ-ส่งลกูค้า คือถนนเส้นใดบ้าง? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ค่าใช้จ่ายในการซื้อเช่ือเพลิง เฉลี่ยก่ีบาท/สัปดาห์? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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ส่วนที่ 3. ความเห็นทั่วไปเก่ียวกับรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า 
1. ท่านคิดว่า รถมอเตอรไซด์ไฟฟ้า เหมาะแก่การซื้อไปใช้งานสําหรับรับส่ง-ส่งลูกค้าหรือไม่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรวางจําหน่ายสถานที่ไหน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
4. ถ้ารถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า มีวางจําหน่ายท่านสนใจซื้อสินค้าไหม ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
5. ท่านคิดว่า โปรโมช่ันส่งเสริมการขายแบบไหน ที่สามารถจูงใจให้ซื้อสินคา้ได้ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
6. ท่านคิดว่า บริการหลังการขายมีความสําคัญหรือไม่  ถ้าสาํคัญควรมีอะไรบ้าง ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ์ 

(ผู้จําหน่ายรถจักรยานยนต์) 
ธุรกิจ  SEV สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า จําหน่ายในพ้ืนทีจ่ังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 
ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์  
1.  ช่ือ......................  นามสกลุ............................... 
2.  ตําแหน่ง........................ หน่วยงาน............................. 
3.  ลกัษณะของธุรกิจของผู้ให้สัมภาษณ์.............................. 
4.  เวลาและสถานที่ที่ทําการสัมภาษณ์............................... 
5.  ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อที่สัมภาษณ์ (การขายสินค้า ประสบการณ์ทํางานในธุรกิจ) 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 2. ความคิดเหน็ทั่วไปเก่ียวกับการกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเก่ียวกับรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้าในยุคปัจจุบัน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
2. ท่านคิดว่า ลูกค้าที่สนใจซื้อรถไฟฟ้า คือลูกค้ากลุ่มเป้าหมายไหน ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ถ้ามีรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า จําหน่ายทั้งสิ้น 4 รุ่น ท่านคิดว่ารุน่ไหนที่มแีนวโน้มขายดีที่สุดเพราะอะไร? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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ส่วนที่ 3. ความคิดเหน็ทั่วไปเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ และบรกิาร 
1. ท่านคิดว่า รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า ควรจําหน่ายที่ราคาเท่าไหร่ ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
2. ท่านคิดว่า ควรมีการช่องทางการชําระสินค้า ในรูปแบบใดบ้าง ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
3. ท่านคิดว่า ควรมีการรับประกันส่วนไหนของสินค้า ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
4. ท่านคิดว่า สินค้าประเภทรถมอเตอร์ไฟฟ้า ควรมีการจดทะเบียนไหม  เพราะอะไร ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
5. โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย ควรมีอะไรบ้าง? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
6. วิธีการจัดส่งสินค้า สามารถจัดส่งแบบไหนได้บ้าง ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
 
7. บริการหลังการขาย ควรมีอะไรบ้าง และมีรปูแบบอย่างไร ? 
 ................................................................................................................................................................  
 ................................................................................................................................................................  
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ภาคผนวก ข 
ข้อมูลผลิตภัณฑ์สยามรถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า
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รถ 3 ล้อไฟฟ้า รุ่น SEV-TL1 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep Cycle (แบตแห้ง)  
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 28 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 65 x 148 x 120 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 10 x 3.0 นิ้ว (ไม่มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 6 - 8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 30 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเนื่อง 50 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 150 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ เดินหน้า - ถอยหลัง 
อ่ืน ๆ สีแดง, สีดํา, สีเขียว, สีฟ้า 
ราคา 45,000 บาท 
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รถ 3 ล้อไฟฟ้า รุ่น SEV-TL2 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep Cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 48 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 65 x 198 x 126 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 10 x 3.0 นิ้ว (ไม่มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 6 - 8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 30 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเนื่อง 45 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 250 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ เดินหน้า - ถอยหลัง 
อ่ืน ๆ สีแดง, สีเทา, สีเขียว, สีฟ้า, สีขาว 
ราคา 49,000 บาท 
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แบบสองล้อ รุ่น SEV-VINTAGE 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 800 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep Cycle 4 ลูก 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 48 โวลล์ 22 แอมป์ 6 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 90 x 195 x 107 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 10 x 3.5 นิ้ว (ยางตัน) 
เวลาในการชาร์ต 6-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 40 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 50 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดิสเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 120 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ - 
อ่ืน ๆ สีแดง, สีเขียว, สีฟ้า, สีชมพู, สีเหลือง 
ราคา 44,500 บาท 
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แบบสองล้อ รุ่น SEV-VINTAGE 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 1500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep Cycle 4 ลูก 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 72 โวลล์ 20 แอมป์ 6 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 90x195x107 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 10x3.5 นิ้ว (ยางตัน) 
เวลาในการชาร์ต 6-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 55 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเนื่อง 50 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดิสเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 120 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ - 
อ่ืน ๆ สีแดง, สีเขียว, สีฟ้า, สีชมพู, สีเหลือง 
ราคา 53,500 บาท 
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รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า รุ่น SEV-TL-HB 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 48 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 86x232x106 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 16x3 นิ้ว (มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 3-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 30 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเนื่อง 30 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง - 
น้ําหนักบรรทุก 250 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ เดินหน้า - ถอยหลัง 
อ่ืน ๆ สีขาว, สีเขียว, สีเทา 
ราคา 49,000 บาท 
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แบบสองล้อ รุ่น รุ่น SEV-SMART 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 600 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep Cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 72 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 90x175x120 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 16x3 นิ้ว (มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 6-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 40 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเนื่อง 50 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดิสเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 250 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ มี 
อ่ืน ๆ สีฟ้า, สีเขียว, สีแดง, สีชมพู, สีเหลือง 
ราคา 59,500 บาท 
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ภาคผนวก ค 
รายละเอียดสนิค้าคู่แข่ง
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ร้านมะลิวัลย์มอเตอร์เซลล ์& เซอร์วิส (คูแ่ข่งในพืน้ที่) 
 
  

รถ 3 ล้อไฟฟ้า รุ่น Bunny 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 12 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 63 x 150 x 179 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 10 x 3.0 นิ้ว (ไม่มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 6 - 8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 25 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 45 - 55 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 150 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ เดินหน้า - ถอยหลัง 
อ่ืน ๆ สีแดง,สีครีม 
ราคา 35,000 บาท 
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รถ 3 ล้อไฟฟ้า รุ่น Bug Vintage 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 1000 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle  
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 72 โวลล์ 20 แอมป์ 6 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 90x195x107 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 10x3.5 นิ้ว (ยางตัน) 
เวลาในการชาร์ต 6 - 8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 45 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 50 - 60 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง หน้า ดิสเบรค หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 150 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ มี 
อ่ืน ๆ - 
ราคา 40,000 บาท 
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บริษัท ยูด้า มอเตอร์ จํากัด (คู่แข่งทางอินเตอร์เน็ต) 
 

 
รถ 3 ล้อไฟฟ้า รุ่นFamily (แฟมิลี่) 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 12 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 63 x 150 x 179 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 10 x 3.0 นิ้ว (ไม่มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 3 - 8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 30 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 30 - 40 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 100 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค ไฟหน้า LED 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ มี 3 เกียร์ เกียร์ 1. 0 -20 กม./ชม. 

เกียร์ 2. 20-25 กม./ชม. 
เกียร์ 3. 25-30 กม./ชม. 

อ่ืน ๆ สีขาว, สีฟ้า, สทีองขาว, สีม่วง, สทีองแดง 
ราคา 39,500 บาท 
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รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า รุ่น CARRY 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 48 โวลล์ 20 แอมป์ 8 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 47x195x130 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 16x3 นิ้ว (มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 3-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 35 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 80 - 100 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 160 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ได้ 
เกียร์ มี 
อ่ืน ๆ กุญแจรีโมท, สญัญาณกันขโมย  

สีขาว, สีดํา 
ราคา 37,000 บาท 
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รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า รุ่น RETRO 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 1500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle  
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า Spec 72 โวลล์ 20 แอมป์ 6 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 90x195x107 cm. 
ขนาดล้อ/ยาง 10x3.5 นิ้ว (ยางตัน) 
เวลาในการชาร์ต 3-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 55 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 35 - 50 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดิสเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 160 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ได้ 
เกียร์ - 
อ่ืน ๆ สีส้ม, สีเขียว, สีฟ้า, สีชมพู 
ราคา 49,900 บาท 
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รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า รุ่น Wink M400B 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 400 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 48 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 32 x 160 x 126 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 16 x 2.5 นิ้ว (มียางใน) 
เวลาในการชาร์ต 3-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 30 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 30 - 40 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 160 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ - 
อ่ืน ๆ สีส้ม, สีม่วง, สีฟ้า 
ราคา 26,500 บาท 
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รถมอเตอร์ไซด์ไฟฟ้า รุ่น VOLT (M400C) 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 400 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 48 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 32x160x126 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 16x2.5 นิ้ว (มยีางใน) 
เวลาในการชาร์ต 3-8 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 30 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 30 - 40 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 160 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ - 
อ่ืน ๆ สีเขียว, สีแดง, สีฟ้า 
ราคา 27,500 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 



75 

Lion bike (ไลอ้อนไบค์) (คูแ่ข่งทางอินเตอร์เน็ต) 
 

รถมอเตอร์ 3 ล้อไฟฟ้า รุ่น LION -GT 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle (แบตแห้ง) 
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า spec 12 โวลล์ 20 แอมป์ 4 ลูก 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง 69 x 165 x 108 CM 
ขนาดล้อ/ยาง 3.00-10 (ไม่มยีางใน) 
เวลาในการชาร์ต 4-6 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 25 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 40-50 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 120 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ไม่ได้ 
เกียร์ เดินหน้า-ถอยหลัง ปรับเปลีย่นสะดวกด้วย

ระบบสวิทซ ์
เกียร์ มี 3 เกียร์ (ช้า-ปานกลาง-เร็ว) 

อ่ืน ๆ ประกันมอเตอร์ 2 ปี แบตเตอร์รี่ 6 เดือน 
ราคา 29,500 บาท 
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รถมอเตอร์ไฟฟ้า รุ่น XL-1500 
ขนาดมอเตอร์ไฟฟ้า 1500 วัตต์ 
ชนิดของแบต Deep cycle  
จํานวนแบต/กระแสไฟฟ้า 5 ลูก 60 โวลต์ 
ขนาดของรถ กว้าง ยาว สูง - 
ขนาดล้อ/ยาง ยางตัน 
เวลาในการชาร์ต 4-6 ช่ัวโมง 
ความเร็วสูงสุด 55 กิโลเมตร/ช่ัวโมง 
ระยะทางว่ิงต่อเน่ือง 50-60 กิโลเมตร 
ระบบเบรคหน้า/หลัง ดัมเบรค 
น้ําหนักบรรทุก 180 กิโลกรัม 
ไฟหน้า/ไฟเบรค มี 
จดทะเบียน ได้ 
เกียร์ - 
อ่ืน ๆ ประกันมอเตอร์ 2 ปี  แบตเตอร์รี่ 1ปี 
ราคา 53,500 บาท 
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