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บทคัดยอ
          ปญหาสภาพแวดลอมดานมลพิษทางอากาศและเสียง เปนปญหาสํ าคัญที่สงผลกระทบโดยตรงตอคุณ
ภาพชวีติของประชาชนที่อยูอาศัยในเมืองเปนอยางมาก และเปนปญหาใหญซึ่งหลายประเทศกํ าลังเผชิญอยู
โดยเฉพาะประชาชนทีอ่าศัยอยูในเขตเมือง มลพิษทางอากาศเกิดจากฝุนละอองควันดํ า และควันขาว มลพิษ
ทางอากาศนีก้อใหเกดิปญหาดานสุขภาพ อาจถึงขั้นเจ็บปวย หรือเปนอันตรายถึงชีวิต โดยเฉพาะอยางยิ่งเด็ก
ซึง่ไวตอการไดรับสารพิษ เชนเดียวกับมลพิษทางเสียง ถาไดยินเสียงดังเกินปริมาณที่ควร หรือเปนเวลานาน
นอกจากจะสงผลกระทบตอการไดยินในระยะยาวแลว ยังสงเสียตอสุขภาพจิตอีกดวย ดังนั้นหนึ่งในวิธีที่จะชวย
ลดมลพษิทางอากาศและเสียง คือการสงเสริมใหหันมาใชยานพาหนะไฟฟา
          รถจกัรยานยนต คือ ยานพาหนะที่ไดรับความนิยมในประเทศไทย เนื่องจากราคาถูกและมีความคลอง
ตัวสงู จงึเปนโอกาสอันดีที่รถจักรยานยนตไฟฟาที่ประหยัด ดูแลรักษางาย และเปนมิตรตอส่ิงแวดลอมจะเขา
มาแทนทีร่ถจักรยานยนตทั่วไปในทองตลาด
          รถจกัรยานยนตไฟฟา ผลิตโดยบริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด สามารถขับข่ีไดดวยความเร็วสูงสุด
ประมาณ 45 กโิลเมตรตอชั่วโมง ระยะทางที่วิ่งไดสูงสุดคือ 50 กิโลเมตร และมีสวนประกอบที่เปนหัวใจหลัก
คือ มอเตอรซึง่เปนแหลงแปลงพลังงานไฟฟาเปนพลังงานกล ชุดควบคุมอุปกรณที่ควบคุมการทํ างานของ
มอเตอร เบรก แบตเตอรี่ แหลงเก็บสะสมพลังงาน และเครื่อง ประจุแบตเตอรี่ จุดเดนของรถจักรยานยนตไฟฟา
คือสามารถประหยัดคาใชจายถึง 70% ดูแลรักษางาย และไมสรางมลภาวะใหกับส่ิงแวดลอมทั้งทางเสียงทาง
อากาศ
          จากการส ํารวจพฤติกรรมผูใชจักรยานยนตในปจจุบันสามารถแบงไดตามลักษณะการใชงาน เพื่อ
ประกอบธรุกจิ และสวนตัว ลักษณะการใชงานเพื่อประกอบธุรกิจจะมีการใชงานรถจักรยานยนตเปนประจํ า
สมํ ่าเสมอ เชน ขนสงสินคา เอกสาร หรือใชเพื่อเดินทาง ซึ่งปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนตไดแก
ประหยดัพลงังาน และ ไมสรางมลพิษตอส่ิงแวดลอม,ราคารถจักรยานยนต, ความคลองตัวในการขับข่ี ลักษณะ
การใชงานสวนตวั คือ การเดินทางระยะทางในการใชไมไกลมาก การใชไมสมํ่ าเสมอ ซึ่งปจจัยที่มีผลตอการ
เลอืกซือ้รถจกัรยานยนตไดแกรูปลักษณภายนอก ความนาเชื่อถือในตัวสินคา การบริการหลังการขายและ
ความพงึพอใจในตัวแทนจํ าหนาย
          จากการสัมภาษณผูบริหารขององคกรที่มีการใชรถจักรยานยนตเปนสวนหนึ่งในการประกอบธุรกิจพบวา
องคกรเหลานีย้งัขาดความรูความเขาใจในรถจักรยานยนตไฟฟา แตเมื่อทราบถึงคุณสมบัติของรถจึงมีความคิด
เหน็วา รถจกัรยานยนตไฟฟาสามารถลดตนทุน และภาระการดูแลรักษาไดในระยะยาว ทั้งนี้ยังไมกอใหเกิด
ปญหาตอสภาพแวดลอมความ และยังมีความปลอดภัยในการใชงาน รวมทั้งยังสงเสริมภาพลักษณที่ดีใหกับ
บริษัทอีกดวย
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          ในปจจบัุนในประเทศไทยยังไมมีผูนํ าเขารถจักรยานยนตไฟฟาเพื่อการพาณิชย ดังนั้นบริษัท รถไฟฟา
(ประเทศไทย) จํ ากัด จึงเปนผูผลิตรายเดียวในประเทศไทย ทํ าใหเปนโอกาสของบริษัทฯ ที่จะสรางตลาดรถจักร
ยานยนตไฟฟาทีเ่ตบิโต ถึงแมวารถจักรยานยนตไฟฟายังมีสมรรถนะไมเทียบเทารถจักรยานยนตทั่วไปในดาน
ความเรว็ แตคุณสมบัติดานความประหยัดสามารถตอบสนองความตองการผูใชรถจักรยานยนตโดยเฉพาะองค
กรซึง่เปนหนวยงานทีม่วีตัถุประสงคเพื่อทํ ากํ าไร ดังนั้นจึงใหความสํ าคัญกับตนทุนในการดํ าเนินงานเปนหลัก
          บริษัท EVT Marketing ต้ังขึน้เพือ่เปนตวัแทนจํ าหนายรถจักรยานยนตไฟฟาซึ่งผลิตจากบริษัทรถไฟฟา
(ประเทศไทย) จ ํากดั ในประเทศไทย ในการจัดจํ าหนายรถจักรยานยนตไฟฟา โดยบริษัทไดกํ าหนดกลุมเปา
หมายในการด ําเนนิธรุกจิเปน 2 กลุมหลัก คือ กลุมเปาหมายหลัก คือ องคกรที่มีการใชรถจักรยานยนตเปนสวน
หนึง่ของการด ําเนนิธรุกจิ เชน การใชเปนชองทางจัดสงสินคา การใหเชารถจักรยานยนตในสถานที่ทองเที่ยว
และการใชงานองคกรที่มีระบบการบริหารสิ่งแวดลอมที่ดี เนื่องจากในระยะเริ่มตนบริษัทยังมีศูนยใหบริการและ
ดูแลรักษาในพืน้ทีจ่ ํากัด ดังนั้นการใหบริการกับกลุมองคกรซึ่งมีพื้นที่ที่ไมกระจาย ทํ าใหบริษัทสามารถให
บริการไดครอบคลุมและตอบสนองความตองการของลูกคากลุมไดเต็มที่ กลุมเปาหมายรองคือบุคคลทั่วไป
(Mass Market) โดยเนนที่ผูหญิง และกลุมขาราชการ รัฐวิสาหกิจ
          บริษทัไดปริมาณยอดขายในปแรกไวที่ 800 คัน ซึ่งเปนจุดคุมทุนกับคาใชจายในการดํ าเนินงาน ในปแรก
นีบ้ริษทัเนนกลุมเปาหมายหลักโดยมีสัดสวนยอดขายถึง 90% ของยอดขายทั้งหมด โดยกลไกหลักที่จะทํ าให
บริษทับรรลเุปาหมายคอื พนักงานขายที่มีประสิทธิภาพซึ่งมีคานายหนาเปนแรงจูงใจที่สํ าคัญ นอกจากนี้บริษัท
ไดใหความส ําคัญกับบริการหลังการขายที่มีคุณภาพเพื่อสรางความมั่นใจใหกับลูกคา ในปที่ 3 เมื่อตลาดกลุม
เปาหมายหลกัเริ่มอ่ิมตัว บริษัทจะเนนการทํ าตลาดกลุมเปาหมายรอง (Mass Market) โดยบริษัทมีการแตงตั้ง
ตัวแทนจ ําหนายในจังหวัดตาง ๆ เพื่อรองรับลูกคากลุมนี้
          จากการท ําแผนทางการเงินภายใตสมมติฐานที่มีความระมัดระวังอยางยิ่ง ผลประกอบการและสถานะ
ทางการเงินของบริษัทที่คาดการณไวเปนดังนี้

ประมาณการยอดขายและกํ าไร
               Year                             1                    2                  3                    4                  5
รวมรายได 35,280,000 38,808,000 83,918,000 103,307,000 131,243,200
กํ าไรขั้นตน   6,480,000   7,128,000 15,190,000   18,901,000   23,981,600
รวมคาใชจายในการดํ าเนินงาน   6,373,300   6,781,740 14,743,895   16,179,266   17,844,855
กํ าไรสุทธิ        54,690      225,089      301,279   1,1901,177     4,295,721
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สถานะการเงิน
                     ปท ี                            1                   2                  3                    4                   5
รวมสินทรัพย 5,981,190 6,386,131 9,674,963 12,765,736 18,936,457
หนี้สิน 3,464,000 3,643,852 6,631,405    7,821,000    9,696,000
รวมสวนของผูถือหุน 2,517,190 2,742,279 3,043,558    4,944,736    9,240,457

         โครงการมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net present Value) จ ํานวน 2,742,802 บาท ที่ อัตราคิดลด 14.40% ซึ่ง
เปนคาของทุนถัวเฉลี่ยถวงนํ้ าหนัก (WACC) ของโครงการ โดยมีผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เทากับ
54.20% และใชระยะเวลาคืนทุนเทากับ 3.21 ป
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PART  I  บทนํ า
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2. ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ

          บริษัท EVT Marketing จะด ําเนนิธรุกจิทางดานการตลาดและการจัดจํ าหนายรถจักรยานยนตไฟฟาที่
ผลิตโดยบรษิทั รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด ซึ่งมีโรงงานผลิตตั้งอยูที่ 91/1-2 ถนนกิ่งแกว ตํ าบลราชาเทวะ
อํ าเภอบางพลี สมุทรปราการ 10540 รวมทั้งใหบริการหลังการขาย

กจิกรรมทางธุรกิจ
1. จดัหาผลติภณัฑรถจกัรยานยนตไฟฟา โดยการจัดหาจากบริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย จํ ากัด รวมทั้ง

อุปกรณและอะไหลของรถจักรยานยนตไฟฟา บริษัทฯ จะนํ ารถจักรยานยนตไฟฟาวางจํ าหนายโดยมี
โชวรูมอยูที ่ 208-210 ซอยสวาง 1 ถนนมหานครแขวงมหาพฤฒาราม เขตบางรัก กรุงเทพฯ 10500
หากสนิคาในสตอกสินคาลดลง ก็จะสั่งซื้อจากบริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด ซึ่งจะผลิตสินคา
ตามค ําสัง่ซือ้ ซึ่งจะใชเวลาประมาณ 1 สัปดาห จึงจะสามารถจัดสงใหกับบริษัทฯได

2. บริษทัฯ จะจดัจ ําหนายรถจักรายานยนตไฟฟาผานชองทางการจัดจํ าหนายดังนี้
• ผานทางโชวรูม
• ผานทางเว็บไซด
• Direct Marketing

3. บริษทัฯ จะใหบริการหลังการขาย ในการตรวจเช็คและบํ ารุงรักษา ซึ่งบริษัทจะใหบริการเอง รวมทั้ง
การมี เครือขายพันธมิตร

4. รวมวจิยัและพฒันาสินคา โดยการสํ ารวจตลาด และใชขอมูลจากการจํ าหนายรวมถึงขอมูลจากศูนย
ซอม   และบริการ

        5.  บริษัทฯ จะมีระบบ Customer Relationship Management เพือ่การติดตอลูกคาที่มีประสิทธิ
              ภาพมากยิ่งขึ้น
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PART  II  สภาพตลาดของสินคา / บริการ



11

สภาพตลาดของสินคาและบริการ

วิเคราะหสถานการณ

รถจกัรยานยนต สามารถแบงตามการทํ างานของเครื่องยนต ไดเปน 2 ประเภท คือ

          1. รถจกัรยานยนตประเภทเครื่องยนต 2 จังหวะ (Two Stroke Engine) เปนรถที่มีระบบการ
ท ํางานของเครือ่งยนตโดยมีขบวนการจุดระเบิดเกิดขึ้น 1 คร้ัง ลูกสูบจะวิ่งกลับไปกลับมา 1 รอบ (ลูกสูบเลื่อน
ข้ึน 1 คร้ัง เลื่อนลง 1 คร้ัง) เกิดจังหวะดูด (Suction Stroke) กบัจังหวะอัด (Compression Stroke) พรอมกัน
และเกิดจังหวะระเบิด (Power Stroke) กบัจงัหวะคลาย (Exhaust Stroke) พรอมกัน ไดรับความนิยมจากผู
บริโภค เพราะมอัีตราเรงและความเร็วรอบสูง มีแรงมามาก ตลอดจนการบํ ารุงรักษางายไมยุงยาก แตขอเสียคือ
ส้ินเปลอืงนํ ้ามนัเชื้อเพลิง และนํ้ ามันออโตลูป และ ทํ าใหเกิดควันเสีย และสรางมลภาวะตอส่ิงแวดลอม
          2. รถจกัรยานยนตประเภทเครื่องยนต 4 จังหวะ (Four Stroke Engine) เปนรถที่มีระบบการทํ างาน
ของเครือ่งยนตโดยมีขบวนการจุดระเบิดเกิดขึ้น 1 คร้ัง ลูกสูบจะวิ่งกลับไปกลับมา 2 รอบ (ลูกสูบเลื่อนขึ้น 2
คร้ัง เลือ่นลง 2 คร้ัง) จะมีขบวนการ ดูด อัด ระเบิด และคลายตามลํ าดับเรียกขบวนการนี้วา 4 จังหวะ ซึ่งมีขอดี
คือ ประหยดันํ ้ามนัเชือ้เพลิงและนํ้ ามันออโตลูป กํ าลังไตดีกวา เครื่องยนตเงียบ ทนทาน และมีควันเสียนอยกวา
แตขอเสยีคือ กํ าลังเครื่องยนตต่ํ ากวา การบํ ารุงรักษาคอนขางยุงยาก

รถจกัรยานยนต สามารรถแบงตามรูปแบบ สมรรถนะ ลักษณะการใชงาน และกลุมผูใชงาน ไดเปน
3 ประเภทคือ

          1. รถจกัรยานยนตแบบครอบครัว รถจกัรยานยนตประเภทครอบครัว (Family Type) สวนใหญเปน
รถที่มีโครงรถ (Frame Body) เปนแบบ Under Frame Type เปนรถทีม่บัีงลม มีจุดศูนยถวงตํ่ า ขับข่ีงาย เหมาะ
สํ าหรบัผูหญงิ มีขนาดความจุกระบอกสูบระหวาง 100 –110 ซีซี มีระบบสตารททั้งแบบไฟฟา (Electric Start)
หรือ สตารทมือ และแบบสตารทเทา (Kick Start) ใชไดทั้งครอบครัว
              2. รถจกัรยานยนตแบบครอบครัวกึ่งสปอรต หรือ รถกะเทย (Sport – family Type) หรือ รถ
สปอรต โมเพ็ด (Sport Moped) มรูีปแบบคลายกับรถประเภทครอบครัว แตไมมีบังลม รูปทรงปราดเปรียว โดย
ออกแบบใหมสีมรรถนะสูงขึ้น สีสันสดใส เปนที่นิยมของกลุมวัยรุนมากขึ้น เชน ระบบคลัทชมือ (Manual
Clutch) และระบบระบายความรอนดวยนํ้ า
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              3. รถจกัรยานยนตแบบสปอรต (Sport Type) สวนใหญเปนรถที่มีโครงรถแบบ Back Bone
Frame Type หรือแบบทรงเปล (Cradel) ซึง่เปนโครงสรางรูปสามเหลี่ยมที่ทํ าหนาที่รองรับเครื่องยนต  และรับ
แรงกระท ําจากภายนอกโดยตรงไมกระทบเครื่องยนต  โดยมีถังนํ้ ามันอยูขางหนา  ซึ่งตางจากรถประเภทครอบ
ครัวทีม่ถีงันํ ้ามนัอยูใตเบาะ เปนรถที่เหมาะสํ าหรับผูชาย มีความจุกระบอกสูบ 110 – 150 ซีซี สวนใหญมี
ระบบคลัทซมือ (Manual Clutch) และระบบระบายความรอนดวยนํ้ า

โครงสรางอุตสาหกรรมรถจักรยานยนตในประเทศไทย

1. โครงสรางการผลิต

      1.1 ลกัษณะการผลิต อุตสาหกรรมการผลิตรถจักรยานยนตเปนการผลิตที่มีการลงทุน และใชเทคโนโลยี
ในการผลติคอนขางสูง ลักษณะการผลิตและประกอบเริ่มต้ังแตการนํ าชิ้นสวนอุปกรณที่นํ าเขาจากตางประเทศ
ในลกัษณะแยกสวนนํ ามาประกอบรวมกับชิ้นสวนอุปกรณที่ผลิตไดในประเทศ โดยมีกระบวนการผลิต 3 ข้ัน
ตอน คือ การผลิตเครื่องยนตรถจักรยานยนต การผลิตตัวดัง และการประกอบรถจักรยานยนต

1.2 โรงงานผลิตรถจักรยานยนต
          อุตสาหกรรมรถจักรยานยนตในประเทศไทยมีลักษณะเหมือนกับอีกหลายประเทศในโลกที่ผลิตรถจักร
ยานยนตภายใตตราสินคา (Brand name) ของญีปุ่นเปนหลัก โดยมีรายละเอียดผูผลิตดังนี้
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ตารางที่ 1 ตารางแสดงบริษัทผูผลิต ปที่เปดดํ าเนินงาน ทุนจดทะเบียนป 2539
ลํ าดับที่ บริษัทผูผลิต ปที่เปด

ด ําเนินงาน
ทุนจด
ทะเบียน

(ลานบาท)

สัดสวนการถือหุน
(รอนละ)

ตราสินคา
ที่ ผลิต

1. บริษัท สยามยามาฮา
จํ ากัด

2509 1,500 ไทย : เนเธอรแลนด
(72:28)

ยามาฮา

2. บริษัท ไทยฮอนดา
แมนูแฟคเจอริ่ง จํ ากัด

2510 150 ไทย : ญี่ปุน ฮอนดา

3. บริษัท ไทยซูซุกิ
มอเตอรจํ ากัด

2511 261 ไทย : ญี่ปุน ซูซุกิ

4. บริษัท ไทยคาวาซากิ
มอเตอร จํ ากัด

2519 53 ไทย : ญี่ปุน คาวาซากิ

5. บริษัท อินเตอร เนชั่น
แนล วีฮีเคิลส (ไอวีซี)

2539 300 ไทย คาจิวา

ที่มา: กรมทะเบียนการคา กระทรวงพาณิชย พ.ศ.2539

2 โครงสรางตลาด
    โครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมรถจักรยานมีลักษณะของผูขายนอยราย   (Oligopoly)    ถึงแมวา

จะมผูีแทนจํ าหนาย (Dealer)  จ ํานวนมาก แตตองรับนโยบายจากผูผลิต (Manufacturer) และผูจัดจํ าหนาย
(Distributor) ภายใตชื่อการคา (Brand Name) เพยีง 5 ราย คือ ยามาฮา  ฮอนดา  ซูซุกิ  และคาวาซากิ   และ
คาจวิา ตลาดจกัรยานยนตสวนใหญเปนตลาดในประเทศ และเริ่มมีการขยายตลาดไปสูตางประเทศทั้งในรูป
ของจกัรยานยนตสํ าเร็จรูป และชิ้นสวนเพิ่มมากขึ้น

3 โครงสรางการจัดจํ าหนายภายในประเทศ
            ในการจดัจ ําหนาย เพื่อใหสินคาไดกระจายสูผูบริโภคไดอยางแพรหลาย สะดวกรวดเร็ว ผูผลิต
รถจักรยานยนต (Manufacturer) จะมกีารแตงตั้งผูจัดจํ าหนาย (Distributor) เพือ่ท ําหนาที่จํ าหนายรถยนตให
แกผูแทนจํ าหนาย  (Dealer) ทีก่ระจายอยูในทองถิ่นทั่วประเทศ เพื่อนํ าไปจํ าหนายและบริการแกผูบริโภคตอไป
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ผูผลิต
(Manufacturer)

ผูจัดจํ าหนาย
(Distributor)

ผูแทนจํ าหนาย
(Dealer)

ผูแทนจํ าหนาย
รายยอย

ผูบริโภค
(Consumer)

โครงสรางการจัดจํ าหนายรถจักรยานยนตภายในประเทศ
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สถานการณตลาด

ขนาดตลาด

1. ขนาดตลาดรถจักรยานยนต

ตารางที ่2 สวนแบงตลาดรถจักรยานยนตแยกตามตราสินคา
ผลิตภัณฑ ป 2543 % ป  2542 % Growth %

ฮอนดา 571,326 72.4% 423,310 70.7% 35.0%
ยามาฮา 92,828 11.8% 84,216 14.1% 10.2%
ซูซุกิ 106,572 13.5% 69,815 11.7% 52.6%
คาวาซากิ 18,128 2.3% 21,121 3.5% -14.2%
คาจิวา - 0.0% 79 0.0% -100.0%
รวม 788,854 100.0% 598,541 100.0% 31.8%
ทีม่า  :  บริษทั เอ.พี.ฮอนดา จํ ากัด

          ยอดขายรถจกัรยานยนตในป 2543 ที่ผานมา มียอดรวมทั้งสิ้น 7.88 แสนคัน เติบโตเพิ่มข้ึน 32% จากป
2542 ทีม่ยีอดขายเพยีง 5.93 แสนคัน สํ าหรับคายที่มียอดจํ าหนายสูงสุดไดแก ฮอนดา ดวยยอด 5.71 แสนคัน
สวนแบงตลาด 72% อันดบั 2 ซูซุกิ 1.06 แสนคัน สวนแบงตลาด 14% อันดบั 3 ยามาฮา 9.28 หมื่นคัน สวน
แบงตลาด 12% และอนัดบั 4 คาวาซากิ 1.81 หมื่นคัน สวนแบงการตลาด 2% ดังแสดงในตาราง
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          ยอดจ ําหนายรวมทั้งหมดเปนรถจักรยานยนต 4 จังหวะ ถึง 70% ดวยยอดขาย 5.5 แสนคัน และใน
อนาคตคาดวา ตลาดรถจักรยานยนต 4 จังหวะ มีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง เพราะคุณสมบัติพื้นฐานของ
รถในเรือ่งความประหยัด และรักษาสิ่งแวดลอม ทํ าใหผูบริโภคหันมาใชรถประเภทนี้กันมากขึ้น ประกอบกับใน
อนาคตผูผลิตรถจกัรยานยนตมีแผนที่จะลดกํ าลังการผลิตรถจักรยานยนต 2 จังหวะ สวนในป 2544 คาดวา
ตลาดรวมจะโตขึ้นประมาณ 10% หรือคิดเปนยอดขาย 8.7 แสนคัน
          เครือ่งยนต 4 จงัหวะซึ่งมีความประหยัดและสรางมลภาวะตํ่ า เปนเครื่องยนตที่นิยมใชกับรถจักรยาน
ยนตแบบครอบครัว ซึ่งมีขายอยูทั่วไปในตลาด มีสัดสวนทางการตลาดและอัตราการเติบโตสูงสุด ดังแสดงใน
ตาราง

ตารางที ่3 เปรียบเทียบยอดจํ าหนายรถจักรยานยนตแยกตามประเภท
2539 2540 2541 2542 2543

ครอบครัว 596,251 435,492 283,060 377,978 N/A
ครอบครัวกึ่งสปอรต 460,565 385,010 195,533 189,641 N/A
สปอรต 177,425 90,693 42,055 30,922 N/A
รวม 1,234,241 911,195 520,648 598,541 N/A
ทีม่า  :  บริษทั เอ.พี.ฮอนดา จํ ากัด

2. ขนาดตลาดรถจักรยานยนตไฟฟา

          จากการพจิารณาการเตบิโตของตลาดรถจักรยานยนต จะเห็นไดวารถจักรยานยนต 4 จังหวะมีแนวโนม
ทีจ่ะมอีนาคตสดใส        เนื่องจากผูบริโภคหันมาใหความสนใจในเรื่องของความประหยัดและการรักษาสิ่งแวด
ลอมมากขึน้ อยางไรก็ตามถึงแมรถจักรยานยนต 4 จังหวะ จะมีความประหยัดและสรางมลภาวะนอยลง แตยัง
เปนยานพาหนะทีส่รางมลภาวะใหกับส่ิงแวดลอมประกอบกับรถจัรยานยนตเหลานี้ตองอาศัยนํ้ ามัน ซึ่งใน
ปจจบัุนภาวะนํ ้ามนัในตลาดโลกเพิ่มสูงขึ้นโดยตลอด ทางบริษัท รถไฟฟา จํ ากัด เล็งเห็นความสํ าคัญของ
ปญหาดานสิง่แวดลอม ประกอบกับกระแสอนุรักษส่ิงแวดลอมและพลังงานซึ่งกํ าลังตื่นตัวและขยายฐานกวาง
ข้ึนเรือ่ย ๆ ในตลาดโลก ดังนั้นในป 2541 บริษัทจึงไดนํ ารถจักรยานยนตไฟฟา LYNX เขาสูตลาด ซึ่งถือวาเปน
ยานยนตทีม่คีวามประหยดัอยางแทจริง เนื่องจากพลังงานไฟฟามีราคาตํ่ ากวาเมื่อเทียบกับนํ้ ามัน รวมถึงระบบ
การท ํางานทีม่อีายกุารใชงานยาวนาน และอัตราการสึกหรอที่นอยกวา และไมสรางมลภาวะ
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สภาพการแขงขัน

          ตลาดจกัรยานยนตไฟฟา สามารถแบงคูแขงขันไดเปน คูแขงทางตรง และ คูแข็งทางออม ดังนี้

1. คูแขงทางตรง คือ รถจกัรยานยนตไฟฟา ที่นํ าเขาจากตางประเทศที่สมรรถนะใกลเคียงกันโดย
ลักษณะการใชงานในระยะทางสั้น ๆ ความเร็วไมสูงนัก ซึ่งแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ

1.1 น ําเขาจากประเทศที่พัฒนาแลว เชน สหรัฐอเมริกา สินคาที่นํ าเขาจะมีคุณภาพสูง แตก็มีราคา
คอนขางสูงเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาที่ผลิตในประเทศ

ตารางที ่5 ตราสินคาและสมรรถนะของรถจักรยานยนตไฟฟาที่ผลิตในตางประเทศ
ตราสินคา / รุน ประเทศ ความเร็ว ราคา ระยะทางสูงสุด
Zap สหรัฐ ฯ 40 กม./ชม. 142,590 24 –48 กม.
Honda MT ญ่ีปุน 72 กม./ชม. N/A 40 กม.
Denali Pro สหรัฐ ฯ 53 กม./ชม. 163,800 N/A
MIM – X3 N/A 45 กม/ชม. N/A 80 กม.
Sol Gato สหรัฐ ฯ 48 กม./ชม. 100,380 40 กม.
Eco -cycle สหรัฐ ฯ 45 กม./ชม. N/A 60 กม.
Lectra สหรัฐ ฯ 72 กม./ชม. N/A 48 กม.
Vectrix สหรัฐ ฯ 88 กม./ชม. 200,000 90 กม.
ทีม่า : รวบรวมขอมูลจาก web site ทีเ่กีย่วของกับรถจักรยานยนตไฟฟา

          รถจกัรยานยนตไฟฟาตางประเทศ สวนใหญในประเทศสหรัฐอเมริกา เครื่องยนตสามารถขับไดดวย
ความเรว็ ระหวาง 40 – 88 กิโลเมตร อยางไรก็ตามคุณภาพที่สูงของจักรยานยนตไฟฟาจากตางประเทศนี้ทํ าให
มรีาคาสูงถึง 100,000 – 200,000 บาท ซึง่เมือ่เทยีบกับรถจักรยานยนตไฟฟาที่ผลิตในประเทศมีราคาเพียง
45,000 บาท ราคาแตกตางกนัถึง 2 – 3 เทา ในปจจุบันจึงยังไมมีการนํ าเขาสินคาจากประเทศเหลานี้ แตหากมี
การน ําเขาก็จะมีราคาที่สูงมาก
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1.2 น ําเขาจากประเทศที่กํ าลังพัฒนา เชน จนีและไตหวัน สินคาที่นํ าเขาจะมีคุณภาพดอยกวาสิน
คาทีผ่ลิตในไทย แตมีตนทุนการผลิตใกลเคียงกัน อยางไรก็ตามการนํ าเขาสินคาจากตางประเทศ
อาจท ําใหเสียภาษีนํ าเขา ทํ าใหราคาสูงกวาผลิตในประเทศไทย

จุดเดน จดุเสียเปรียบ
1. หากน ําเขาในประเทศที่พัฒนาแลว จะมี

คุณภาพสูงทั้งความเร็วและระยะทาง
2. หากน ําเขาในประเทศที่กํ าลังพัฒนาจะ

มคุีณภาพใกลเคียงกับผลิตภายในประเทศ
3. มคีวามหลากหลายของผลิตภัณฑ เลือกได

ตามความสามารถของผลิตภัณฑ

1. ราคาสงูเนื่องจากตนทุนการผลิตที่สูงกวา
และยงัตองเสียภาษีนํ าเขา ทํ าใหราคาสูง

2. ตองเสียภาษีนํ าเขา ทํ าใหราคาสูงกวาผลิต
ในประเทศ

3. ไมสะดวกในการซองบํ ารุงและการหาอะไหล
อุปกรณ ไมมีศูนยบริการหลังการขาย

2. คูแขงทางออม คือ รถจักรยานยนตแบบครอบครัว (Family Type) สวนใหญเปนรถที่มี โครงการรถ (Frame
Body) เปนแบบ Under Bone Frame Type เปนรถทีม่บัีงลม มีจุดศูนยถวงตํ่ า ขับข่ีงาย เหมาะสํ าหรับผูหญิง
มขีนาดความจุกระบอกสูบระหวาง 100 – 110 ซีซี มีระบบสตารททั้งแบบไฟฟา (Electric Start) หรือ สตารท
มอื และแบบสตารทเทา (Kick Start) ใชไดทั้งครอบครัว

คูแขงขันในประเทศมีดังนี้
 ฮอนดา เปนรถจกัรยานยนตที่มีสวนแบงตลาดรถครอบครัวสูงสุดถึง 73% ในป 2542 เปนรถที่ไดรับความ
นยิมสงู โดยฮอนดาเปนคายแรกที่พัฒนาเกียรใหเปนระบบเกียรวน และระบบลดแรงอัดในกระบอกสูบ
อัตโนมติั ซึง่จะชวยใหจังหวะในการสตารทเบาขึ้น ทํ าใหรถจักรยานยนตฮอนดามีชื่อเสียง รถจักรยานยนต
แบบครอบครัวของฮอนดาที่จํ าหนายในปจจุบันมีดังนี้

รุน เครื่อง
ยนต

บริมาตร
กระบอกสูบ

ระบบเกียร นํ้ าหนัก ความจุนํ้ ามัน
เชื้อเพลิง

ราคา

DREAM 4  จังหวะ 97 ซี.ซี โรตารี่เกียรวน 4 ระดับ 87 กก 4.0 ลิตร 36,000
DREAM EXCES 4  จังหวะ 97 ซี.ซี โรตารี่เกียรวน 4 ระดับ 94 กก. 4.0 ลิตร 34,000
WAVE 4  จังหวะ 97 ซี.ซี โรตารี่เกียรวน 4 ระดับ 87 กก. 4.0 ลิตร 36,500
SMILE 2  จังหวะ 105 ซี.ซี โรตารี่เกียรวน 4 ระดับ 93 กก. 4.5 ลิตร 35,500

    ทีม่า : นติยสารมอเตอรไซด ฉบับที่ 369 ประจํ าเดือนมกราคม 2544
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 ซูซุกิ เปนรถจกัรยานยนตที่มีสวนแบงสวนตลาดรถจักรยานยนตครอบครัวเปนลํ าดับที่ 2 เทากับ 13% ในป
2542 เปนรถทีม่กีารพฒันาระบบเจ็ทคูลที่ทํ าหนาที่ในการระบายความรอนใหกับเครื่องยนต แตทํ าให
ขนาดเครือ่งยนตดูเทอะทะ ซูซุกิไดพยายามพัฒนารถใหมใหเปนที่นิยม โดยเฉพาะการดีไซนลักษณที่สวย
งาม  และปรบัคาไอเสียใหผานมาตรฐานระดับ 4 รถจักรยานยนตแบบครอบครัวของซูซุกิที่จํ าหนายใน
ปจจุบันมีดังนี้

รุน เครื่องยนต บริมาตร
กระบอกสูบ

ระบบเกียร นํ้ าหนัก ความจุนํ้ ามัน
เชื้อเพลิง

ราคา

RC  100 2  จังหวะ 100 ซี.ซี 4 จังหวะพรอมไฟบอกเกียรเปนตัวเลข 83 กก 4.5 ลิตร 33,200
SWING 2  จังหวะ 110 ซี.ซี 4 จังหวะพรอมไฟบอกเกียรเปนตัวเลข 95 กก 4.7 ลิตร 35,000

BEST 4  จังหวะ 110 ซี.ซี เกียรวน 4 ระดับ 95 กก 4.5 ลิตร 43,500

     ที่มา : นิตยสารมอเตอรไซด ฉบับที่ 369 ประจํ าเดือนมกราคม 2544

 ยามาฮา  เปนรถจกัรยานที่มีสวนแบงตลาดรถจักรยานยนตครอบครัวเปนลํ าดับที่ 3 เทากับ 11% ในป
2542 ยามาฮามกีารพฒันามีการติดตั้งถวงนํ้ าหนักเพลาเพื่อลดแรงสั่นสะเทือนและปรับเปลี่ยนดีไซนให
สวยงาม รถจกัรยานแบบครอบครัวของยามาฮาที่จํ าหนายในปจจุบันมีดังนี้

รุน เครื่องยนต บริมาตร
กระบอกสูบ

ระบบเกียร นํ้ าหนัก ความจุนํ้ ามัน
เชื้อเพลิง

ราคา

RAINBOW 4  จังหวะ 101.8 ซี.ซี คอนสแตนทเมช 4 เกียร 95 กก. 4.5 ลิตร 38,800
FREESH k105e 4  จังหวะ 101.8 ซี.ซี 4  เกียร 94 กก. 4.5 ลิตร 41,000

MATEALFA 2  จังหวะ 102.1 ซี.ซี 4  เกียร 82 กก. 4.8 ลิตร 38,000

    ทีม่า : นติยสารมอเตอรไซด ฉบับที่ 369 ประจํ าเดือนมกราคม 2544

 คาวาซากิ เปนรถจกัรยานยนตที่มีสวนแบงตลาดรถจักรยานยนตครอบครัวเปนลํ าดับที่ 4 เทากับ 2% ในป
2542 รถจกัรยานยนตครอบครัวของคาวาซากิมีขนาดคอนขางใหญ ทํ าใหไมคอยไดรับความนิยมมากนัก
แตไดมกีารพฒันารูปลักษณใหเพียวลมมากยิ่งขึ้น มีการปรับเพิ่มระบบเกียรวนที่สามารถกดจากเกียร 4 มา
เปนเกยีรวางไดทันทีที่รถจอดนิ่งอยูกับที่ และมีระบบลดแรงอัดในกระบอกสูบอัตโนมัติ ชวยใหจังหวะใน
การสตารทเบาแรงขึ้น รถจักรยานยนตแบบครอบครัวของคาวาซากิที่จํ าหนายในปจจุบันมีดังนี้
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รุน เครื่องยนต บริมาตร
กระบอกสูบ

ระบบเกียร นํ้ าหนัก ความจุนํ้ ามัน
เชื้อเพลิง

ราคา

CHEER (ES) 4  จังหวะ 111.6 ซี.ซี 4 เกียร 106.7 กก. 4.2 ลิตร 39,881
CHEER 4  จังหวะ 111.6 ซี.ซี 4  เกียร 104.4 กก. 4.2 ลิตร 36,963

     ที่มา : นิตยสารมอเตอรไซด ฉบับที่ 369 ประจํ าเดือยมกราคม 2544

จดุเดนและจุดเสียเปรียบของรถจักรยานยนตครอบครัวของคูแขงทางออมในประเทศ

จุดเดน จดุเสียเปรียบ
1. ขับข่ี เนื่องจากลักษณะรถมีบังลม มีจุด

ศูนยถวงตํ่ า การทรงตัวงาย
2. ระบบการขับข่ีสะดวก ไมมีคลัชท เหมาะ

สํ าหรับผูหญิง
3. ราคาตํ่ ากวา
4. ประหยัดนํ้ ามันเชื้อเพลิง

1. สมรรถนะการขับข่ีต่ํ าเมื่อเทียบกับรถทั่วไป
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สถานการณมหภาค (Macro  Environment)

1. ทางดานประชากรศาสตร (Demographic Environment)
          จากการส ํารวจส ํามะโนประชากรในป พ.ศ. 2543 ปรากฏวาในชวง 10 ปที่ผานมา ประชากรในประเทศ
ไทยเพิ่มข้ึนละ 1.5% ตอป1 โดยเฉลีย่ประชากรมีความเปนอยูที่ดีข้ึน วัดจากสภาพความเปนอยูและการถือ
ครองทรพัยสินที่เพิ่มข้ึน โครงสรางของประชากรเริ่มเปลี่ยนจาก 10 ปที่ผานมา         จากวยัเด็กสูวัยทํ างาน
(15-59ป) และวยัชรา (60ปข้ึนไป) มากขึ้น โดยเฉพาะกลุมวัยทํ างานเพิ่มข้ึน 3% วยัชราเพิ่มข้ึน 2%2

          ประชากรจะใชเวลาในระบบการศึกษามากขึ้นกวาเดิม โดยเฉลี่ย 7.8 ป จากเดิม 5.7 ป3 จ ํานวนคนที่ไม
ไดเรียนหนงัสอืลดลงจาก 10 ปที่ผานมาอีกดวย ทั้งนี้รูปแบบครัวเรือนเริ่มการใชชีวิตคนเดียวเพิ่มข้ึน มีการแตง
งานชาลง ผูหญงิมบีทบาทมากขึ้นในองคกรครอบครัว โดยดูจากผูหญิงทํ าหนาที่เปนหัวหนาครัวเรือนเพิ่มข้ึน
จาก 19.4% เปน 25.5%4 และขนาดของครอบครัวเล็กลงจากเดิม
          จากแนวโนมดังกลาว อาจสรางโอกาสแกตลาดรถจักรยานยนตครอบครัว ดังนี้

 อํ านาจการซือ้ของคนเพิ่มข้ึน จากการใชชีวิตคนเดียวและชีวิตความเปนอยูที่ดีข้ึน โดยเฉพาะกลุมผู
หญงิในวยัท ํางานเริ่มมีบทบาทในสังคมเพิ่มข้ึน

 ประชากรมกีารศกึษาสูงขึ้น ทํ าใหโอกาสไดรับรายไดสูงขึ้น และทํ าใหสินคาที่เปนกระแสความสนใจ
ของคนทัว่โลก เชน สินคาที่เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม หรือสินคาปลอดมลพิษ ไดรับการตอนรับมาก
ข้ึน

2. ทางดานเศรษฐกิจ (Economic Environment)
          สภาพเศรษฐกจิในปจจบัุนที่อยูในชวงฟนตัวอยางตอเนื่องจากปที่ผานมา ศูนยวิจัยกสิกรไทยและไทย
พาณชิยคาดการณวา ป 2544 เศรษฐกิจของประเทศไทยจะมีการเติบโตเพิ่มข้ึนจากป 2543 รอยละ 3.5% ถึง
4.0% โดยผลมาจากการขยายตัวอุปสงคภายในประเทศ และการ

                                                          
1 สํ านักงานสถิติแหงชาติ
2 สํ านักงานสถิติแหงชาติ
3 สํ านักงานสถิติแหงชาติ
4 สํ านักงานสถิติแหงชาติ
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ดํ าเนนินโยบายของรฐับาลใหม ไมวาจะเปนนโยบายกองทุนหมูบาน หมูบานละ 1 ลานบาท หรือการพักชํ าระ
หนีเ้กษตรกร ซึง่สงผลตออํ านาจการซื้อของผูบริโภคใหเพิ่มข้ึน โดยเฉพาะในชนบท แตโอกาสที่จะสงผลการเติบ
โตไมเปนไปดังที่คาดการณไว เนื่องจากการชะลอตัวของการสงออก ตามภาวะเศรษฐกิจสหรัฐฯ ที่ชะลอตัวเอง
และเศรษฐกจิของญี่ปุนที่ยังไมฟนตัว ปจจัยดังกลาวอาจสงผลใหผูบริโภคใชจายเงินอยางมีเหตุผล และอาจ
ชะลอการซ้ือสินคาฟุมเฟอยออกไปกอนได
          จากแนวโนมดังกลาว จะสงผลกระทบดังนี้

 โอกาสซือ้สินคาของคนในประเทศเพิ่มข้ึน ทํ าใหการขยายตัวของการซื้อจักรยานยนตครอบครัว ที่
เนนขายคนในตางจังหวัดเพิ่มข้ึน

 อุปสงคตลาดสงออกลดลง การสงออกรถจักรยานยนตครอบครัวไปยังตลาดตางประเทศ โดยเฉพาะ
สหรัฐอเมริกา และญี่ปุนอาจชะลอตัวลง

3. ทางดานธรรมชาติ (Natural Environment)
          นํ ้ามนัเปนทรัพยากรที่ไมสามารถทดแทนได (Finite Nonrenewable Resource) จ ําเปนตองหาวัสดุทด
แทนในอนาคต และราคานํ ้ามันมีแนวโนมที่สูงขึ้น จากการหวั่นเกรงนํ้ ามันอาจจะหมดโลกในอีก 50 ปขางหนา
ประกอบกบักระแสการอนุรักษธรรมชาติที่เร่ิมสูงขึ้น ทํ าใหคนเริ่มมองหาสินคาหรือพลังงานที่เปนมิตรกับส่ิงแวด
ลอมมากขึน้ แนวทางการนํ าพลังงานรูปแบบใหมที่เปนมิตรกับส่ิงแวดลอมและทดแทนไดจึงเพิ่มข้ึน พลังงาน
จากไฟฟาจงึเปนทางเลือกอยางหนึ่งที่นํ ามาใชกับยานพาหนะ เชน รถยนตหรือรถมอเตอร แตอุปสรรคที่สํ าคัญ
กคื็อ การพฒันาเทคโนโลยขีองยานพาหนะที่ใชพลังงานดังกลาวยังไมสามารถเขาไปทดแทนยานพาหนะที่ใช
ในปจจบัุนอยางสมบูรณ จํ าเปนตองไดรับการพัฒนาจากผูที่เกี่ยวของ เพื่อใหสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการใช
งานไดดีข้ึน
4. ทางดานเทคโนโลยี (Technology Environment)
          จะเหน็วาบทบาทของคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต และเทคโนโลยีทางดานการสื่อสารที่กาวหนา สงผลตอ
วถิชีวีติของผูคนในสังคมเปนอยางมาก สินคาใหม ๆ ไดเขาสูตลาดเร็วขึ้น และวัฏจักรวงจรชีวิตของสินคาแตละ
ชนดิสัน้ลง สินคาที่แปลกใหมที่ไดรับความนิยม ในไมชาก็มีผูลอกเลียนแบบตามออกมา ทํ าใหการแขงขันเริ่ม
รุนแรงขึน้ หลายบริษัทจึงใหความสนใจในการวิจัยและพัฒนาสินคาเพิ่มมากขึ้น
          ในวงการรถยนตและรถจักรยานยนต ก็มีการพัฒนารูปแบบของสินคาใหตอบสนองความตองการของ
ลูกคามากขึน้ จะเห็นไดจากการออกแบบรถยนตและรถจักรยานยนตที่เพิ่มคุณสมบัติในดานความปลอดภัยแก
ผูขับข่ี รูปลักษณะทีส่ะดุดตา และความสะดวกในการใชงานเพิ่มข้ึน ในดานพลังงานที่นํ ามาใช ก็ไดมีการ
พฒันาพลงังานรปูแบบใหม ๆ มาทดแทนพลังงานนํ้ ามันที่ใชอยูในปจจุบัน ทั้งพลังงานแสงอาทิตย พลังงานไฟ
ฟา หรือพลังงานจาก H2 แคสินคาทีใ่ชกบัพลงังานดังกลาวยังอยูระหวางการปรับปรุง พัฒนาใหทัดเทียมกับยา
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พาหนะในปจจบัุน และตองสรางความนาเชื่อถือใหเกิดขึ้นกับตัวสินคา เพื่อใหเกิดการยอมรับจากผูใช และแพร
หลายมากขึ้นในอนาคต
          ดังนัน้จงึมองวา เทคโนโลยีจะเปนสวนผลักดันที่สํ าคัญใหรถจักรยานยนตไฟฟามีโอกาสพัฒนาใหมีคุณ
สมบติัทีดี่ข้ึน จนกระทั่งสามารถใชไดใกลเคียงกับรถจักรยานยนตในปจจุบันไดแตจํ าเปนตองสรางความเชื่อมั่น
ใหเกดิขึน้กบัผูใช ใหผูบริโภคมองเห็นประโยชนจากการใชรถจักรยานยนตไฟฟากวารถจักรยานยนตที่ใชพลัง
งานจากนํ้ ามัน
5. ทางดานกฎหมายและการเมือง (Legal and Political Environment)
          จากบทบาทของภาครัฐที่มีตออุตสาหกรรมรถจักรยานยนต ที่สงผลในปจจุบันคือ เร่ิมมีการเปดเสรีใน
การประกอบโรงงานผลิตรถจักรยานยนต และการนํ าเขารถจักรยานยนตจากตางประเทศมากขึ้นโดย
♦ ป2539  -  รัฐบาลไดยกเลิกประกาศหามนํ าเขารถจักรยานยนตสํ าเร็จรูปเวนแตจะไดรับอนุญาต
♦ ป2540  -  รัฐบาลไดประกาศยกเลิกการระงับการอนุญาตตั้งหรือขยายโรงงานหรือประกอบเครื่องยนต
                      ประเภททีม่คีวามจุกระบอกสูบไมเกิน 150 ซีซี เวนแตไดรับการสงเสริมการลงทุนเทานั้น

 -  รัฐบาลยกเลิกประกาศของกระทรวงอุตสาหกรรมที่บังคับใชสวนประกอบและอุปกรณผลิตไดใน
     ประเทศเปนอยางนอยรอยละ 70 ของมูลคารวมทั้งหมด

การรักษาสิ่งแวดลอม
♦ ป 2536  คณะกรรมกาสงเสริมการลงทุนไดมีการสงเสริมการผลิตรถจักรยานยนตประเภทเครื่องยนต 4

จงัหวะขึน้ในพนทีก่ารลงทุนเขต 3 โดยมีเปาหมายเพื่อแกไขปญหามลภาวะและการกระจายความเจริญไป
สูภูมภิาค โดยรถประเภท 4 จังหวะกอใหเกิดมลภาวะนอยกวารถประเภท 2 จังหวะ

♦ ป 2542  รัฐบาลไดกํ าหนดใหรถจักรยานยนตตองผานมาตรฐานไอเสียระดับ 4 ซึ่งมีเปาหมายที่สํ าคัญเพื่อ
เรงใหผูประกอบการผลิตรถจักรยานยนตประเภท 4 จังหวะมากขึ้น เนื่องจากรถจักรยานยนตประเภท 2
จงัหวะทีผ่ลิตอยูในปจจุบันจะไมผานมาตรฐานดังกลาวในอนาคต หรือถาผานก็จะทํ าใหสมรรถนะลดลง

การคุมครองผูบริโภค
♦ ป 2531  คณะกรรมการกํ าหนดราคาสินคาและปองกันการผูกขาดไดประกาศใหผูผลิตและผูนํ าเขารถจักร

ยานยนตซึง่เปนสินคาควบคุม ผูประกอบการประสงคจะเปลี่ยนแปลงราคาขายจะตองแจงตอคณะ
กรรมการเพือ่พจิารณาลวงหนากอนไมนอยกวา 20 วัน และตองแสดงเหตุผลและความจํ าเปน พรอมทั้ง
เอกสารหลักฐานเพื่อสนับสนุนการขอขึ้นราคาดวย

♦ ป 2535  รัฐบาลไดกํ าหนดใหผูขับข่ีและผูโดยสารรถจักรยานยนตตองสวมหมวกนิรภัยหรือหมวกกันน็อค
ข้ึน และบังคับใชทั่วประเทศ ต้ังแตเดือนมกราคม 2539 เปนตนไป
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นโยบายความรวมมือระหวางกลุมประเทศในเขตอาเซียน
          ไดมกีารจัดตั้งโครงการแบงการผลิตทางอุตสาหกรรมเขตอาเซียน (Asian Industrial Complementation
Scheme = ALCO) ซึง่เปนโครงการความรวมมือในการแลกเปลี่ยนชิ้นสวนระหวางประเทศเพื่อไมใหเกิดการ
แขงขนักนัเอง และเปนการคุมครองอุตสาหกรรมของประเทศสมาชิก โดยไดรับสิทธิประโยชนดังนี้

1. ประเทศสมาชกิจะไดรับสิทธิพิเศษทางภาษีศุลกากรเทากันทุกประเทศ คือ ลดภาษีขาเขาใหรอยละ
5.0 ของอัตราปกติ

2. ประเทศอืน่ที่มีผลิตภัณฑซํ้ ากับผลิตภัณฑที่แบงใหประเทศสมาชิกผลิตไปแลวในโครงการนี้ จะยิน
ยอมไมรับสิทธิพิเศษทางภาษีศุลกากร

3. ประเทศทีไ่มมโีรงงานผลิตประเภทสินคาที่แบงใหประเทศสมาชิกอื่นไปแลว จะไมต้ังโรงงานขึ้นมา
ใหมหรือไมตองขยายอัตราการผลิตภายในระยะ 2 ป นับต้ังแตวันที่รัฐมนตรีเศรษฐกิจอาเซียนมีมติ
แบงการผลติใหแกประเทศสมาชิก ยกเวนกรณีที่เปนการผลิตเพื่อการสงออกกไปจํ าหนายนอกกลุม
ประเทศอาเซียนไมนอยกวารอยละ 75

          สรุปไดวา จากนโยบายไดกอใหเกิดโอกาสในการขยายตลาดภายในประเทศไปยังประเทศอื่น ๆ ในกลุม
อาเซยีน ท ําใหปริมาณการผลิตเพิ่มข้ึน ตนทุนการผลิตจะลดลง จากความไดเปรียบของประเทศไทยในการเปน
ฐานการผลติรถจกัรยานยนตในภูมิภาคนี้ แตส่ิงที่ตองคํ านึงถึงที่อาจสงผลกระทบตออุตสาหกรรมรถจักรยาน
ยนต กคื็อ การแขงขันจากคูแขงจากภายนอกประเทศจากการเปดเสรีที่เพิ่มข้ึน มาตรการการคุมครองผูบริโภค
ทีเ่พิม่ข้ึน กระแสการอนุรักษสภาพแวดลอม จํ าเปนที่ผูผลิตจะตองคํ านึงถึงใหมาก
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การวิเคราะหอุตสาหกรรมรถจักรยานยนตไฟฟา (Five Force Model)
1. สนิคาใหมเขาสูตลาด (Risk of Entry by potential competitors)
          ตลาดรถจกัรยานยนตไฟฟาเปนตลาดที่เขาคอนขางยาก ตองใชเงินทุนสูงทั้งในแงการผลิตและในแง
การตัง้ศนูยบริการ สินคาใหมที่ออกสูตลาดจะตองตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากที่สุด ทั้งดาน
การพฒันาการทางเทคโนโลยี รูปทรง สีสัน สมรรถนะ และความหลากหลายของสินคา ตลอดจนระดับราคา
ของสนิคาตองเหมาะสมกับรายไดของผูบริโภคตามภาวะเศรษฐกิจที่เปนอยูดวย ทั้งนี้ ผูประกอบการจะตองรับ
ภาระตนทนุทีสู่งขึน้ไวสวนหนึ่งเพื่อใหมีความคลองตัวในการจํ าหนายสินคาใหไดมากขึ้น ทั้งนี้ตองมีกลยุทธใน
การด ําเนนิธรุกจิที่แตกตางเพื่อสามารถแขงขันกับคูแขงได นอกจากนี้ ผูประกอบการรถจักรยานยนตทั่วไปยังไม
เขามาประกอบธุรกิจรถจักรยานยนตไฟฟา เนื่องจากผลกํ าไรจากการประกอบธุรกิจเดิมสูงกวา
          สวนในกรณกีารน ําเขาสินคาจากตางประเทศ แมวารถจักรยานยนตไฟฟาจากประเทศที่พัฒนาแลวจะมี
คุณภาพสงูกวา แตราคาสูงมากกวาสินคาภายในประเทศหลายเทา จึงทํ าใหโอกาสในการเขามาทํ าตลาดเปน
ไปไดยาก
          สรุปไดวา ในสวนของการมีสินคาใหมหรือคูแขงขันรายใหมเขาสูตลาดยังมีความเปนไปไดคอนขางยาก
จงึถือเปนผลบวกตออุตสาหกรรม
2. อํ านาจตอรองของ Suppliers (Bargaining power of suppliers)
          รถจกัรยานยนตไฟฟาที่ผลิตในประเทศไทย จะตองนํ าเขาเครื่องยนตหรือชิ้นสวนที่ตองใชเทคโนโลยีชั้น
สูงจากตางประเทศ เชน ชุดควบคุม เปนตน แตผูผลิตรถจักรยานยนตมีนโยบายที่จะเพิ่มการใชชิ้นสวนใน
ประเทศใหมากขึน้ จงึทํ าใหผูผลิตชิ้นสวนจากญี่ปุนหลายรายเขามาลงทุนในไทย และเปนผลใหมีอํ านาจตอรอง
กับ Suppliers มากขึ้น
          สรุปไดวา ในสวนของอํ านาจการตอรองของ Suppliers นัน้ จะมโีอกาสในการเพิ่มอํ านาจตอรองได
มากขึน้ จึงถือเปนผลบวกตออุตสาหกรม
3. อํ านาจตอรองของ Buyers (Bargaining power of buyers)
          ในปจจบัุนสภาวะเศรษฐกิจกํ าลังเริ่มฟนตัว ประชาชนผูบริโภคมีอํ านาจซื้ออยางจํ ากัดการตัดสินใจซื้อ
สินคาในแตละครั้งจึงตองพิจารณาดวยความรอบคอบ  เพื่อใหไดประโยชนสูงสุดในขณะที่สภาพการแขงขันใน
ตลาดมคีวามรนุแรงมากขึ้น จากสภาพดังกลาวจึงทํ าใหผูประกอบการตองสรางสิ่งจูงใจ หรือกระตุนใหผูซื้อหัน
มาซือ้สินคาของตนเองใหมากขึ้น ดังนั้นอํ านาจตอรองหรือผลประโยชนที่ผูซื้อจะไดรับจึงมีมาก
          สรุปไดวา ในสวนของอํ านาจการตอรองของ Buyers นัน้ ประชาชนผูบริโภคจะมีอํ านาจตอรองสูงขึ้น
เนือ่งจากสภาพการแขงขันที่รุนแรง จึงถือเปนผลลบตออุตสาหกรรม
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4. สนิคาทดแทน (Threat of substitute)
          สินคาทดแทน คือ การใชยานพาหนะในรูปแบบอื่น ๆ เพื่อการเดินทาง เชน

 การใชรถโดยสารประจํ าทาง และ รถจักรยานยนตรับจาง ทางเลือกนี้อาจจะมีคาใชจายตํ่ าแตไมสะดวก
และมคีวามไมแนนอนของระยะเวลาในการเดินทาง

 รถยนต ทางเลือกนี้มีความสะดวก คลองตัวในการเดินทาง แตราคาและคาใชจายสูง
 รถจกัรยานยนตแบบครอบครัว ครอบครัวกึ่งสปอรต หรือแบบสปอรต ซึ่งมีสมรรถนะสูงกวาแตราคาคอน
ขางสงูกวารถจักรยานยนตไฟฟา

          สรุปไดวา ในสวนของสินคาทดแทนนั้น ยังมีทางเลือกทดแทนหลายทางใหกับประชาชนผูบริโภค จึงถือ
เปนผลลบตออุตสาหกรรม
ภาวะการแขงขัน (Rivalry)
          จากการวเิคราะหสถานการณแขงในตลาดรถจักรยานยนตไฟฟาพบวา ภาวะการแขงขันไมรุนแรงมาก
เนือ่งจากไมมคูีแขงทางตรง แตอาจมีผลกระทบจากคูแขงขันทางออม นั่นคือ รถจักรยานยนตทั่วไปที่มีชื่อเสียง
และอยูในตลาดมากอน
          สรุปไดวา ในสวนของภาวะการแขงขันนั้น สภาพการแขงขันยังไมทวีความรุนแรงมากนักจึงถือเปนผล
บวกตออุตสาหกรรม
สรุป
          จากการศกึษาภาวะอตุสาหกรรมรถจักยานยนตไฟฟา พบวา ยังมีโอกาสในธุรกิจนี้ เนื่องจากการแขงขัน
ไมรุนแรง มผูีผลิตในประเทศเพียงรายเดียว และผูผลิตวัตถุดิบชิ้นสวนมีจํ านวนมากขึ้น ทํ าใหอํ านาจตอรองใน
การซือ้วตัถดิุบเพิม่สูงขึ้น และยังมีอุปสรรคในการเขาสูตลาดนี้ของผูผลิตรายใหมเนื่องจากเทคโนโลยีการผลิตที่
ตองใชเงินทุนสูง
          อยางไรกดี็ในอุตสาหกรรมนี้ยังมีอุปสรรคอยูในดานผูบริโภคที่มีอํ านาจซื้อจํ ากัด ทํ าใหการตัดสินใจซื้อ
ตองมีแรงจูงใจสูง
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วิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค

จุดแข็ง (STRENGTHS)
1. ไมกอใหเกิดมลภาวะทั้งทางเสียและทางอากาศ เมื่อเปรียบเทียบกับมอเตอรไซดในปจจุบัน
2. ประหยดัคาใชจายทั้งในแงพลังงาน และคาบํ ารุงรักษา คาอะไหล เนื่องจากมีการสึกหรอตํ่ า
3. สะดวกในการชารจแบตเตอรี่ไฟฟา ซึ่งสามารถทํ าไดเองที่บาน ในกรณีที่เปนโรงงานสามารถชารจ

แบตเตอรีใ่นตอนกลางคืน ซึ่งการใชไฟฟาในชวงกลางคืนอัตราคาไฟฟาจะตํ่ าทํ าใหคาใชจายลดตํ่ าลงอีก
4. มคีวามปลอดภัยในการขับข่ี เนื่องจากความเร็วจํ ากัด ทํ าใหมีความปลอดภัยมากขึ้น
5. รถจกัรยานยนตไฟฟาไดรับใบรับรองมาตรฐานที่ออกใหโดยกระทรวงคมนาคมของประเทศอิตาลี

จุดออน (WEAKNESSES)
1. ความเรว็ของรถจกัรยานยนตไฟฟาไมเกิน 45 กม./ชม. ซึ่งตํ่ ากวาสมรรถนะของรถจักรยานยนตทั่วไป
2. ในการชารจแบตเตอรี่แตละครั้ง ใชเวลาคอนขางนาน คือ 6-8 ชั่วโมง
3. ผูบริโภคสวนใหญยังขาดความเชื่อถือในตัวสินคา เนื่องจากผูผลิตเพิ่มเร่ิมเขาตลาดเมื่อเปรียบเทียบกับผู

ผลิตเดมิทีม่ีชื่อเสียงมานาน เชน ฮอนดา ซูซุกิ
4. ผูบริโภคสวนใหญยังขาดความรูความเขาใจในเทคโนโลยี เนื่องจากเปนสินคาใหมในตลาดประเทศไทย
5. ชองทางการจดัจํ าหนายและศูนยบริการยังมีอยูนอยมากเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง
6. ระบบการใหสินเชื่อในปจจุบันยังทํ าไดไมสมบูรณ โดยมีเพียงการใหสินเชื่อระยะสั้น 6 เดือน ในขณะที่คู

แขงสามารถใหสินเชื่อระยะ 1-2 ปได ทํ าใหผอนชํ าระตํ่ ากํ าลังซื้อจึงมีมากกวา
7. มรูีปแบบใหเลอืกนอย ตางจากคูแขงที่จะมีสินคาออกมาหลายรุน มีการปรับเปลี่ยนสินคาใหตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค
8. ราคารถจกัรยานยนตไฟฟาเทากับ 45,000 บาท ซึ่งสูงกวารถจักรยานยนตที่มีสมรรถนะใกลเคียงกัน คือ รถ

จกัรยานยนตแบบครอบครัวที่มีราคาอยูในชวง  35,000 – 40,000 บาท
9. ก ําลงัแรงมาตํ่ า เปนอุปสรรคในการขึ้นทางชัน อาจทํ าใหไมสะดวกในการใชงาน
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โอกาสทางธุรกิจ (OPPORTUNITIES)
1. อํ านาจการซือ้สินคาที่เพิ่มข้ึน เนื่องจากความเปนอยูที่ดีข้ึน, ลักษณะครอบครัวเดี่ยวใชชีวิตคนเดียว และ

อุปสงคภายในประเทศที่เพิ่มข้ึน
2. สินคาทีเ่ปนมิตรตอส่ิงแวดลอมไดรับการตอบสนองมากขึ้น จากการศึกษาของคนในประเทศที่ดีข้ึน และ

ความตื่นตัวของกระแสอนุรักษธรรมชาติ
3. การคุมครองผูบริโภคที่เพิ่มข้ึน ทํ าใหรถจักรยานยนตในปจจุบันจะตองมีมาตรฐานในการรักษาสภาพแวด

ลอมเพิม่ข้ึน เชน การเพิ่มระดับมาตรฐานทอไอเสีย สงผลใหตนทุนการผลิตรถจักรยานยนตเพิ่มข้ึน ทํ าให
โอกาสของรถจักรยานยนตไฟฟาที่จะมาแทนที่ในตลาดมีมากขึ้น

4. ราคานํ ้ามนัทีเ่พิม่ข้ึน ท ําใหผูใชรถจักรยานยนตในปจจุบันมองหาทางเลือกที่ประหยัดกวาโดยหันไปใชรถ
จกัรยานยนตไฟฟาทดแทน

5. ขนาดตลาดทีเ่พิม่ข้ึน จากความรวมมือกันในกลุมประเทศในเขตอาเซียน ทํ าใหตลาดขยายตัวจากใน
ประเทศไทยไปสูตลาดกลุมอาเซียน

6. อัตราดอกเบีย้เชาซื้อในปจจุบันอยูในระดับต่ํ า เปนการกระตุนใหอุปสงคการซื้อสินคาเพิ่มมากขึ้น

อุปสรรค (THREATS)
1. ภาวะเศรษฐกิจโลกเริ่มชะลอตัว โดยเฉพาะสหรัฐอเมริกาและประเทศญี่ปุน อาจสงผลใหตลาดสงออกไป

ยงัประเทศดังกลาวลดลง
2. การแขงขนัจากผูผลิตรายอื่นทั่วโลก จากการเปดเสรีทางการคาของรัฐบาลที่ผานมา
3. พลงังานรปูแบบอืน่ทีอ่าจใหผลดีกวาพลังงานไฟฟา เชน พลังงานไฮโดรเจน หรือพลังแสงอาทิตย
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PART  III  กลยุทธองคกร
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กลยุทธองคกร

          บริษัท EVT Marketing จ ํากดั เปนบริษทัที่ต้ังขึ้นเพื่อการจัดจํ าหนายรถจักรยานยนตไฟฟา โดยบริษัทจะ
ดํ าเนนิงานในลกัษณะบริษัทจัดการดานการตลาดภายใตการถือหุนใหญของบริษัทรถไฟฟา ประเทศไทย จํ ากัด
ซึง่เปนผูผลิตและเจาของเทคโนโลยีรถจักรยานยนต

          บริษทั รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด กอต้ังขึ้นโดย คุณบุญเอก โฆษานันตชัย ซึ่งเปนนักธุรกิจที่มีแนว
ความคดิและความตองการที่จะชวยแกปญหาสิ่งแวดลอมทางดานอากาศและเสียง โดยรวมมือกับศูนย
เทคโนโลยีอิเล็คทรอนิคและคอมพิวเตอรแหงชาติ NECTEC (National Electronics and Computer
Technology Center) ศึกษาคนควา และวิจัยเรื่อง Electric Vehicles ยานพาหนะที่ขับเคลื่อนดวยไฟฟาทุก
ชนดิ ในนาม บริษทั รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด ภายใตการสนับสนุนจากคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน
BOI (Board of Investment) ใหไดรับสิทธปิระโยชนในการลงทุนผลิต และจํ าหนาย ยานพาหนะไฟฟาเพื่อตอบ
สนองตลาดภายในประเทศ และสงออกยังตลาดตางประเทศตั้งแตเดือนตุลาคม 2538 เปนตนมา

1.1 โครงสรางผูถือหุน และโครงสรางองคกรบริษัท EVT Marketing

โครงสรางผูถือหุน

                               70%                                                                          30%

บริษทั รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด

บริษัท อีวีที มารเก็ตติ้ง จํ ากัด (EVT Marketing CO.,LTD.)

กลุมผูบริหาร
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โครงสรางองคกรบริษัท EVT Marketing

1.2 แนวทางการจัดการธุรกิจ
          รายละเอยีดสญัญาแตงต้ังตัวแทนจํ าหนายระหวางบริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) และบริษัท
EVT Marketing จํ ากัด

ขอบเขตขอตกลง
          ภายใตขอตกลงรวมทุนของบริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด แตงตั้งใหบริษัท EVT Marketing เปนผู
จดัจํ าหนาย (Distributor) รถจกัรยานยนตไฟฟาทุกรุนภายใตยี่หอ EVT แตเพยีงผูเดียวในประเทศไทย โดย
บริษัท EVT Marketing จะเปนผูจดัจํ าหนายรถจักรยานยนตไฟฟาใหกับผูบริโภคทั่วไปรวมทั้งแตงตั้งตัวแทน
จ ําหนาย (Dealer) ในพืน้ทีต่าง ๆ และมีศูนยบริการซอมรถจักรยานยนตและจํ าหนายอะไหล
          สิทธกิารเปนตัวแทนจํ าหนายของบริษัท EVT Marketing ดังกลาวรวมถึงผลิตภัณฑรถจักรยานยนตไฟ
ฟารุนใหม ๆ ที่จะไดรับการปรับปรุงใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นในอนาคต

ระยะเวลาของขอตกลง
          10 ป นบัจากวันที่ 1 กรกฎาคม 2543

กรรมการผูจัดการ

แผนกซอมบํ ารุง

ผูจัดการ
ฝายบริการ

ผูจัดการฝายบัญชี
การเงินและธุรการ

แผนกบัญชี

แผนกธุรการ

แผนกพัฒนาธุรกิจ

ผูจัดการฝายวางแผน
และพัฒนาธุรกิจ

ผูจัดการฝาย
การตลาด

แผนกขายตรง
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การสงคืนสินคา
          ในกรณทีีสิ่นคาจ ําหนายมีปญหาไมสามารถใชงานไดอยางเต็มประสิทธิภาพหรือชํ ารุดเสียหาย บริษัท
รถไฟฟา (ประเทศไทย) จะตองดํ าเนินการเปลี่ยนคันใหภายใน 3 วันทํ าการนับต้ังแตวันไดรับแจงความชํ ารุด
บกพรอง โดยระยะเวลาการแจงจะตองไมเกิน 10 วันนับจากวันที่ไดรับสินคา

ราคาและตนทุนสินคา
          รถจกัรยานยนตไฟฟาจะถูกจํ าหนายใหบริษัท EVT Marketing ณ อัตราตนทุนขายเทากับรอยละ 80
ของราคารถจกัรยานยนตไฟฟาที่จํ าหนายในเวลานั้น ๆ (ราคาขายปลีก) การชํ าระคาสินคา บริษัทฯ จะจํ าชํ าระ
สินคาทีซ่ือ้จากบริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด ภายใน 30 วันนับจากวันสงมอบสินคา

การสงมอบสินคา
          บริษทัรถไฟฟา (ประเทศไทย) จะสงมอบสินคาใหหลังจากบริษัท EVT Marketing ส่ังสนิคาภายในระยะ
เวลา 7 วนั ในกรณีที่มีการดัดแปลงเพิ่มเติมตามความตองการของลูกคา บริษัทรถไฟฟาจะตองสงมอบสินคาให
ภายใน 30 วัน
          การขนสงใหกับลูกคาที่เปนองคกร บริษัท EVT Marketing จะเปนผูดูแลรับผิดชอบการขนสงอาจขนสง
สินคาดวยตนเองหรือจัดใหบริษัทขนสง เปนผูขนสงสินคา
          การขนสงใหกับตัวแทนจํ าหนายที่บริษัท EVT Marketing เปนผูแตงตั้ง (Dealer) ตัวแทนจํ าหนายจะเปน
ผูรับผิดชอบคาขนสง
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PART  IV  ลกัษณะผลิตภัณฑ
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ลักษณะผลิตภัณฑ

ยานพาหนะไฟฟา

          ยานพาหนะไฟฟา คือ ยานพาหนะทีป่ฏิวัติระบบขับเคลื่อนดวยระบบไฟฟาแทนเครื่องยนตที่ใชนํ้ ามัน
เชือ้เพลงิ ออกแบบและสรางดวยเทคโนโลยีดานวิศวกรรมไฟฟาขั้นสูง ยานพาหนะไฟฟาสามารถแกปญหาดาน
มลภาวะไดดังนี้

1. สามารถชวยแกไขสภาวะอากาศในเมือง เพราะชวยลดฝุนละอองไดถึง 99.8%1

2. สามารถชวยใหโลกเย็นลง เนื่องจากชวยแกปญหา Greenhouse Effect (ปฏิกริิยาจากมลภาวะที่
ท ําลายชัน้โอโซนในบรรยากาศที่หอหุมโลก ทํ าใหโลกรอนขึ้น)

3. ชวยประหยดัคาใชจายดานพลังงาน เพราะพลังงานไฟฟามีราคาตํ่ ากวานํ้ ามันชื้อเพลิงถึงรอยละ
25 - 501

4. ชวยลดคาใชจาย เพราะยานพาหนะไฟฟาซอมแซมบํ ารุงรักษางายและคุมคากวาเพราะพลังงาน
เกดิจากสนามแมเหล็ก ไมมีการสึกหรอจากการเสียดสี เชนในเครื่องยนตสันดาปทั่วไป

5. แบตเตอรีใ่นยามพาหนะไฟฟา สามารถนํ าไป Recycle ใชหมนุเวียนไดเมื่อหมดอายุการใชงาน โดย
การน ําไปผานกระบวนการยอยสลายเพื่อหลอมขึ้นใชใหม

                                                          
1 ที่มา : บริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด
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รถจักรยานยนตไฟฟา

          รถจกัรยานยนต  (Motorcycle)  หรือทีเ่รียกกันโดยทั่วไปวา     “มอเตอรไซด”      เปนยานพาหนะที่
ประชาชนคนไทยรูจักกันดี ไดรับความนิยม และมีบทบาทสํ าคัญในชีวิตประจํ าวันของประชาชนทั่วไปทั้งใน
เมอืงและทองถิน่ทัว้ประเทศ เนื่องจากเปนยานพาหนะที่มีความสะดวก คลองตัวในการใชงาน และประหยัดคา
ใชจาย ประกอบกับราคาที่ไมสูงมากนัก ทํ าใหประชาชนทั่วไปสามารถซื้อหามาใชงานได
          เพือ่ตอบสนองในเรื่องการคํ านึงถึงการอนุรักษส่ิงแวดลอม บริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด ภายใต
การสนบัสนุนจากคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน BOI (Board of Investment) ไดออกผลิตภัณฑรถไฟฟาขึ้น
มา เพือ่แกไขปญหาสิ่งแวดลอมและตอบสนองความตองการใชงานของประชาชนคนไทย

รถจักรยานยนตไฟฟา LYNX
          LYNX  คือ รถจกัรยานยนตไฟฟารุนใหมลาสุดที่ บริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด ไดพัฒนาขึ้นเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่จะเปนรถจักรยานยนตไฟฟาเพื่อส่ิงแวดลอมปลอดมลพิษ นุมนวลดวย
พลงัไฟฟา เงยีบสะอาด เทคโนโลยีเพื่อการสัญจรยุคใหม ปราศจากเสียง และกลิ่นควัน รักษาสภาพแวดลอม
          LYNX ไดรับการออกแบบพาหนะใหใชงานงาย สะดวกตอการบํ ารุงรักษา การทํ างานเริ่มจากสวิทซ
เปด-ปด เมื่อเปดสวิทซ LNYX กจ็ะเริม่ท ํางานเหมือนกับการติดเครื่องยนต หัวใจสํ าคัญสวนหนึ่งจะอยูที่
แบตเตอรีข่นาดกะทัดรัดแตใหพลังงานเพียงพอ ซึ่งจะสงไฟออกมาขับมอเตอรไฟฟา นอกจากนี้แบตเตอรี่
สามารถน ํากลบัมาชารจไฟใหมได พรอมระบบควบคุมอันชาญฉลาดประสิทธิภาพสูง สรางความสะดวกสบาย
ตอการขบัข่ี สามารถวิ่งไดดวยความเร็วที่ 45 กม./ชม. และวิ่งไดระยะทางสูงสุด 50 กม.ตอการชารจ 1 คร้ัง
          LYNX  สามารถรองรบัการใชงานทั่วไป บริเวณชุมชนหรือหมูบานสวนสาธารณะ มีชองเก็บกวาง และ
ดานหนามแีร็กยดึเพื่อบรรทุกสัมภาระพรอมสรรพสํ าหรับการจายตลาด พรอมมีใหเลือกหลากหลายสีสวยงาม
ปจจุบันราคาตั้งอยูที่ 45,000 บาท
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หวัใจหลกั 4 ประการของรถจักรยานไฟฟา

1. มอเตอร อุปกรณที่เปนตนกํ าลังในการขับเคลื่อนโดยแปลงพลังงานไฟฟาเปนพลังงานกล ตามคํ าสั่ง
ของชุดควบคุม

2. ชดุควบคมุ อุปกรณที่ควบคุมการทํ างานของมอเตอร การเบรก การเรงของยานพาหนะทั้งหมด โดย
แปลงพลงังานไฟกระแสตรงจากแบตเตอรี่เปนพลังงานกระแสสลับ หรือกระแสตรงตามชนิด
มอเตอรทีเ่ลอืกใช และรับคํ าสั่งการทํ างานตาง ๆ จากสวิทซ และคันเรง ตามความตองการของคน
ขับ

3. แบตเตอรี ่ อุปกรณในการเก็บสะสมพลังงาน และนํ ามาเปนแหลงพลังงานปอนใหกับมอเตอรโดย
ผานการควบคุมจากชุดควบคุม

4. เครือ่งประจุแบตเตอรี่ อุปกรณใหการประจุพลังงานกลับคืนใหกับแบตเตอรี่ โดยแปลงไฟกระแส
สลับเปนไปกระแสตรงตามที่แบตเตอรี่ตองการ ดวยปริมาณแรงดันและกระแสที่เหมาะสม
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การผลิตรถจักรยานยนตไฟฟา

กระบวนการผลิต
          ลกัษณะการผลิต  การผลติรถจกัรยานยนตไฟฟาเริ่มต้ังแตการนํ าชิ้นสวนอุปกรณที่นํ าเขาจากตาง
ประเทศในลกัษณะแยกสวน นํ ามาประกอบรวมชิ้นสวนอุปกรณที่ผลิตไดในประเทศโดยมีกระบวนการผลิต 3
ข้ันตอน
1. การผลิตและประกอบมอเตอรและชุดควบคุม  ซึง่เปนหวัใจหลักของรถจักรยานยนตไฟฟาโดยมอเตอร

จะเปนอปุกรณทีเ่ปนตนกํ าลังในการขับเคลื่อนโดยแปลงพลังงานไฟฟาเปนพลังงานกล ตามคํ าสั่งของชุด
ควบคมุ และชดุควบคุม อุปกรณที่ควบคุมการทํ างานมอเตอรการเบรก การเรงของยานพาหนะทั้งหมด โดย
แปลงพลงังานไฟกระแสตรงจากแบตเตอรี่เปนพลังงานกระแสสลับ หรือกระแสตรงตามชนิดมอเตอรที่เลือก
ใช และรับคํ าสัง่การทํ างานตาง ๆ จากสวิทชและคันเรง ตามความตองการของคนขับ โดยชิ้นสวนบางสวน
จะน ําเขาจากตางประเทศ โดยนํ ามาประกอบเปนมอเตอรและชุดควบคุมตามที่กํ าหนด กอนนํ าไปประกอบ
กบัชิ้นสวนอื่น ๆ
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2. การผลิตตัวถัง เปนการขึน้รูปโลหะ โดยการเริ่มจากการนํ าวัตถุดิบเชน เหล็กชุบสังกะสีมาปมข้ึนรูป
(Pressing) แลวตดัใหไดรูปรางและขนาดตามที่ตองการ จากนั้นจึงนํ าชิ้นงานตาง ๆ มาประกอบเขาดวย
กนัโดยการเชื่อม (Welding) จนไดเปนตวัถงัจักรยานยนต นํ าตัวถังที่ประกอบเสร็จไปทํ าการชุบสีรองพื้น
(Plating) แลว จึงพนสี (Painting) ดวยสสัีนตาง ๆ ตามตองการ เพื่อการประกอบขั้นตอนตอไป

3. การประกอบรถจักรยานยนตไฟฟา  น ํามอเตอรและชุดควบคุมที่ประกอบเสร็จเรียบรอยแลวมาติดตั้ง
เขากบัตัวถงัจกัรยานยนตไฟฟา พรอมทั้งติดตั้งชิ้นสวนประกอบอื่น ๆ เชน แบตเตอรี่ เครื่องประจุไฟฟา ลอ
รถ บังโคลน เบาะ เปนตน จนไดรถจักรยานยนตไฟฟาที่เสร็จ

   โดยสวนใหญบริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) จะผลิตชิ้นสวนที่มีความสํ าคัญเองคือ แผงควบคุม    ซึ่งนํ า
      เขาสวนประกอบบางสวนจากตางประเทศ และนํ ามาประกอบใหสามารถใชงานได   สวนวัตถุดิบอ่ืน ๆ เชน
      ตัวถงั มอเตอร โครงรถ ยาง หรือชิ้นสวนอื่น ๆ ที่คลายคลึงกับรถจักรยานยนตทั่วไป  จะจัดหาจากผูผลิตชิ้น
      สวนภายในประเทศ  (Out source)   อยางไรกต็ามยังคงมีการนํ าเขาวัตถุดิบอ่ืน ๆ   เชน   ชิ้นสวนพลาสติก
      สํ าหรบัแบตเตอรีซ่ึ่งเปนสวนสํ าคัญในการปอนพลังงานที่ใชกับรถไฟฟา          ซึ่งทางบริษัท รถไฟฟาไดรวม
      พฒันาแบตเตอรี่กับองคกรแบตเตอรี่ของไทย

 ในปจจบัุนการผลิตจะใชสายการผลิตที่สามารถผลิตไดทั้งจักรยาน     หรือรถจักรยานยนต หรือรถส่ีลอ       
โดยยดืหยุนตามรายการสั่งลูกคา (Made to order) โดยบรษิทัสามารถประกอบชิ้นสวนทั้งหมดในรถ  โดย      
ใชเวลา  ในการประกอบเพียงคันละ 19 นาที ซึ่งเปนการประหยัดตนทุนใหมากที่สุด เนื่องจากบริษัทรถไฟ      
ฟามสิีนคาหลายแบบ การออกแบบชิ้นสวนบางชิ้นจะออกแบบใหใชไดหลายรุน การผลิตจะทํ าตามรายการ      
สง โดยไมมีสต็อกเก็บไว                กํ าลังการผลิต ในปจจุบันบริษัทรถไฟฟาสามารถผลิตไดเดือนละ 250 
คัน หรือปละ 3,000 คัน
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PART V  แผนการตลาด
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การวิจัยและสํ ารวจตลาด (Market Research & Survey)

ความสํ าคัญของปญหา
          เนือ่งจากรถจกัรยานยนตไฟฟาเปนสินคาใหม และผูบริโภคยังไมรูจักดีพอ โดยมีกลุมเปาหมาย คือ กลุม
องคการธรุกจิทีใ่ชรถจักรยานยนตเพื่อการขนสงสินคาในระยะทางสั้น ๆ  มีการจอดเพื่อสงของบอยครั้ง และ
องคกรธรุกจิทีใ่ชรถจักรยานยนตในการติดตอส่ือสารภายในองคกร รวมถึงธุรกิจทองเที่ยวที่ใชรถจักรยานยนต
ใหเชากบันกัทองเทีย่ว ซึง่ใชในการเดินทางในระยะทางที่ไมไกลมากนัก อยางไรก็ตาม เนื่องจากรถจักรยาน
ยนตไฟฟายงัไมเปนที่รูจัก และผูบริโภคยังไมเห็นความสํ าคัญและประโยชนของรถจักรยานยนตไฟฟาอยางแท
จริง จงึอาจไมมัน่ใจในสินคาตัวนี้เมื่อนํ ามาวางตลาด การวิจัยนี้จึงจัดทํ าขึ้นเพื่อสํ ารวจทัศนคติและความคิด
เหน็ของลกูคาเปาหมาย เพื่อใชเปนแนวทางพิจารณาวารถจักรยานยนตไฟฟาจะเปนที่ยอมรับและประสบ
ความส ําเรจ็ในตลาดเมืองไทยไดหรือไม นอกจากนี้ การวิจัยนี้ยังตองการศึกษาวาการตัดสินใจของกลุมเปา
หมายในการเลอืกซือ้และใชรถจักรยานยนตนั้น ข้ึนอยูกับปจจัยใดบาง เพื่อใชเปนฐานขอมูลสํ าหรับการวาง
ตํ าแหนงผลิตภัณฑ และกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดตอไป

แหลงขอมูล
          การวจิยัและส ํารวจตลาดนั้นมีวัตถุประสงคเพื่อหากลุมเปาหมาย (Target Group) และความตองการรถ
จกัรยานยนตไฟฟาของกลุมเปาหมาย (Demand) โดยการวิจัยและสํ ารวจตลาดไดจัดทํ าภายใตขอสมมติฐานที่
สํ าคญัคอื การที่สินคาของบริษัทฯ  เปนสินคาที่อยูในชวงแนะนํ าผลิตภัณฑ (Introduction Stage) รถจักรยาน
ยนตไฟฟาดังกลาวยังไมไดถูกนํ าไปใชในเชิงธุรกิจอยางเต็มที่จึงไมสามารถหาแหลงขอมูลทุติยภูมิที่เหมาะสม
เพื่อใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคไดดังนั้นการเก็บรวบรวมขอมูลจะใชแบบสอบถามและการสัมภาษณเชิงลึก
กบักลุมตัวอยาง

ประชากรและกลุมตัวอยาง
          คณะผูจัดทํ าแผนธุรกิจไดใชเทคนิคการสํ ารวจทัศนคติและความตองการซื้อสินคาของกลุมเปาหมาย
จ ํานวน 4 กลุม ไดแก

1. กลุมองคกรธรุกจิที่ใชรถจักรยานยนตเพื่อการขนสงของที่เนนความรวดเร็วในการขนสง การขนสงใน
ระยะสัน้ และมีการจอดสงของบอย เชน การสงนม ขนม เปนตน
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2. กลุมองคกรธรุกิจที่ใชรถจักรยานยนตในการติดตองานภายในองคกร เชน ภายในบริเวณโรงงาน
หรือภายในนิคมอตุสาหกรรม โดยเฉพาะโรงงานที่ไดรับมาตรฐาน ISO 14000 ซึง่จะตองดูแลและ
จดัการธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับส่ิงแวดลอม

3. กลุมธรุกจิใหเชารถจกัรยานยนตตามสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ โดยใชในการเดินทางในระยะทางที่ไม
ไกลมาก

4. กลุมประชาชนทั่วไป

การเลอืกประชากรและกลุมตัวอยาง
          วธิกีารเลือกตัวอยาง (Sampling Method) และขนาดกลุมตัวอยาง (Sample Size) จะแบงตามลักษณะ
การเก็บขอมูลดังนี้

1) กลุมประชากรที่ใชการเก็บขอมูลโดยวิธีสัมภาษณเชิงลึก ซึง่จะมุงเนนในการวิเคราะหเชิงพรรณา โดย
เลอืกตวัอยางจากปจจัยขอมูลพื้นฐานที่มี ซึ่งไมตองคํ านวณกลุมตัวอยาง ซึ่งไดแกประชากร 3 กลุม
1. กลุมองคกรธรุกจิที่ใชรถจักรยานยนตเพื่อการขนสงของที่เนนความรวดเร็วในการขนสง การ

ขนสงในระยะสั้น และมีการจอดสงของบอย โดยการคัดเลือกจากองคกรที่มศัีกยภาพจะอยูรอดใน
ระยะยาว ซึ่งบริษัทที่ไดคัดเลือกประกอบดวย
1.1 บริษัท ดัชมิลค จํ ากัด
1.2 บริษัท ซีพีเมจิ จํ ากัด
1.3 บริษัท ยาคูลท จํ ากัด

2. กลุมองคกรธุรกิจที่ใชรถจักรยานยนตในการติดตองานภายในองคกร   เชน    ภายในบริเวณ
โรงงาน หรือภายในนิคมอตุสาหกรรม โดยเฉพาะโรงงานที่ไดรับมาตรฐาน ISO 14000 ซึง่จะตองดูแล
จดัการธรุกจิที่เกี่ยวเนื่องกับส่ิงแวดลอม ซึ่งไดคัดเลือกบริษัทดังกลาวขึ้นมาประกอบดวย
2.1 บริษัท คาลเท็กซ จํ ากัด
2.2 บริษทั ปูนซีเมนตนครหลวง จํ ากัด
2.3 บริษัท อุตสาหกรรมกระดาษคราฟทไทย
2.4 บริษัท เชลล ประเทศไทย จํ ากัด
2.5 บริษัท ทีพีไอ โพลนี จํ ากัด (มหาชน)
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3. กลุมธรุกจิใหเชารถจักรยานยนตตามสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ โดยใชในการเดินทางในระยะ
ทางที่ไมไกลมาก ซึง่ไดคัดเลือกดังนี้
3.1 บริษัท Happy  Tour ของคุณประสิทธิ์ สุขแสงเปลง พทัยาใต
3.2 กจิการเชารถจักรยานยนตของคุณซาเราะห พทัยาใต
3.3 กจิการเชารถจักรยานยนตของคุณสงา เพช็รนอก พทัยาใต
3.4 กจิการเชารถจักรยานยนตของคุณจตุพร โซะมิน พทัยาใต

2) กลุมประชากรที่มีการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม
กลุมผูบริโภคทั่วไป

               เลอืกผูตอบแบบสอบถาม โดยวิธีสะดวก (Convenient Sampling) ผูทีใ่ชรถจักรยานยนตอยูใน
ปจจบัุน จากหางสรรพสินคา และรานคายอย จํ านวน 60 ตัวอยาง และทํ า pre-test กบับุคคลทั่วไปเพื่อนํ าขอ
มลูดังกลาวมาปรับปรุงแบบสอบถามใหกระชับชัดเจน และถูกตองสอดคลองกับกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น
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ผลการวิจัยและอภิปรายผล

          จากการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการวิจัยกลยุทธทางการตลาดเพื่อการเติบโตของธุรกิจรถจักรยานยนต
ไฟฟานัน้ ไดรวบรวมขอมูลจากประกรจํ านวน 4 กลุม และไดขอมูลของแตละกลุมประชากรเปนดังนี้

1. กลุมองคกรธรุกจิทีใ่ชรถจักรยานยนตเพื่อการขนสงของที่เนนความรวดเร็วในการขนสง การขน
สงในระยะสั้น และมีการจอดสงของบอย

          การสมัภาษณกลุมประชากรกลุมนี้ ไดสัมภาษณ 3 องคกรธุรกิจ ไดแก บริษัท ดัชมิลค จํ ากัด บริษัทซีพี
เมจิ จํ ากัด และบริษัท ยาคูลท จํ ากัด
สวนที ่1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟา
         พบวา กลุมนีย้งัไมรูจักในตัวสินคามากนัก     และไมเขาใจถึงประโยชนอยางแทจริงของรถจักรยานยนต
ไฟฟา อยางไรกต็าม จากการที่ไดอธิบายถึงลักษณะการทํ างานและประโยชนของรถจักรยานยนตไฟฟา ทํ าให
กลุมนีเ้ขาใจประโยชนมากยิ่งขึ้น และมีความคิดเห็นวา รถจักรยานยนตไฟฟาจะชวยลดตนทุน และภาระการดู
แลรักษาไดในระยะยาว นอกจากนี้ การใชรถของกลุมนี้จะใชการเดินทางขนสงสินคาใหกับผูบริโภคทั่วไป รถ
จกัรยานยนตไฟฟาจะสามารถสงเสริมภาพลักษณของบริษัทในดานการอนุรักษส่ิงแวดลอมได อยางไรก็ตาม
กลุมนีต้องการความมัน่ใจในการรับนํ้ าหนักของตัวรถ เนื่องจากตองใชขนสงสินคาเปนจํ านวนมาก ประมาณ
80-100 กิโลกรัม

          ปจจยัทีม่ผีลตอการตัดสินใจซื้อ เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ
1. ดูแลรักษางาย
2. สะดวกในการเติมพลังงาน (ชารจแบตเตอรี่)
3. อนรัุกษส่ิงแวดลอม ลดมลพิษ

           ปจจยัทีม่ีผลตอการสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ  เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ
1. การใหบริการตรวจเช็คซอมบํ ารุง ณ องคกร
2. ระยะเวลารับประกัน
3. การสงเสริมการขายโดยการใหแบตเตอรี่เมื่อครบอายุการใชงาน
4. เงือ่นไขการผอนชํ าระดอกเบี้ยตํ่ า ระยะเวลาผอนชํ าระนาน
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          กลุมนีติ้ดวาราคาสินคายังมีราคาสูงเกินไป อยางไรก็ตาม หากรัฐบาลรณรงคและสงเสริมใหรวม
กนัใชไฟฟาแทนนํ้ ามัน ก็นาจะนํ ามาทดแทนได

          กลุมตัวอยางไดเสนอแนะใหปรับปรุงการทํ างานของรถจักรยานยนตไฟฟาใหดีขึ้น เพื่อจะได
ตอบสนองตอความตองการในการใชงานมากยิ่งขึ้น โดยเรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ ดังนี้

1. ระยะเวลาในการชารจแบตเตอรี่ ซึ่งปจจุบันใชเวลาในการชารจ 6-8 ชั่วโมง ทํ าใหเสียเวลาในการ
ดํ าเนินธุรกิจขององคกร

2. ความเรว็สงูสดุ ซึง่ปจจุบันความเร็วสูงสุดอยูที่ 45 กม./ชม. องคกรเห็นวา ควรพัฒนาใหสามารถเรง
ความเรว็ไดสูงขึน้ เนื่องจากในการใชงานนั้นจํ าเปนจะตองใชความรวดเร็วในการดํ าเนินงานดวย

3. ระยะทางสูงสุดตอการชารจแบตเตอรี่ 1 คร้ัง ซึ่งปจจุบันระยะทางสูงสุดเทากับ 50 กม. แตเนื่องจาก
ในการใชงานนัน้ จะมีระยะทางในการเดินทางคอนขางมาก จึงไมตองการที่ชารจแบตเตอรี่บอยครั้ง

สวนที ่2 ขอมูลปจจุบันของกลุมตัวอยาง
          องคกรเหลานีจ้ะมีรถจักรยานยนต 750 คัน โดยรถจักรยานยนตสวนใหญเปนแบบครอบครัวกึ่งสปอรต
และรถแตละคนัอยูในความครอบครองของพนักงาน ยังไมมีการสนับสนุนการซื้อรถราคาถูกหรือผอนระยะยาว
ใหกบัพนกังาน งานสวนใหญใชในการขนสงเอกสารและสินและการซื้อสวนใหญจะซื้อผอน ในระยะสั้นไมเกิน
1 ป

2. กลุมองคกรธุรกิจที่ใชรถจักรยานยนตในการติดตองานภายในองคกร
          การสมัภาษณกลุมตัวอยางกลุมนี้ไดสัมภาษณ 4 องคกรธุรกิจ ไดแก บริษัท คาลเทก็ซ จํ ากัด บริษัท ปูน
ซเีมนตนครหลวง บริษัท อุตสาหกรรมกระดาษคราฟทไทย บริษัท  เชลล ประเทศไทย จํ ากัด และ บริษัท ทีพีไอ
โพลนี จํ ากัด (มหาชน)
สวนที ่1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟา
          พบวา กลุมนีรู้จกัรถจักรยานยนตไฟฟา แตไมทราบถึงประโยชนที่แทจริง แตจากการอธิบายถึงลักษณะ
การท ํางานและประโยชนของรถจักรยานยนตไฟฟา ทํ าใหกลุมนี้เขาใจในการทํ างานของรถมากยิ่งขึ้น และมี
ความคดิเหน็วา รถจกัรยานยนตไฟฟามีสวนชวยกลุมองคกรเหลานี้ในดานการประหยัด การดูแลรักษางาย
และทีสํ่ าคญัไมกอใหเกิดมลพิษทางดานอากาศและเสียงตอพนักงาน มีความปลอดภัยในการทํ างาน รวมถึงยัง
สงเสริมภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัทอีกดวย
           สํ าหรบัในดานการนํ าไปใชงานนั้น แตละองคกรตองการใหมีการดัดแปลงใหเหมาะสมกับการใชงาน
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ปจจยัทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อ เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ
1. อนรัุกษส่ิงแวดลอม ลดมลพิษ
2. สรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร
3. ประหยัดคาใชจาย

          นอกจากนี ้กลุมตัวอยางนี้ยังคํ านึงถึงการดูแลรักษางาย และความปลอดภัยในการใชงานอีกดวย

ปจจยัที่มีผลตอการสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ
1. การใหบริการตรวจเช็คซอมบํ ารุง ณ องคกร
2. ระยะเวลารับประกัน
3. การออกแบบสัญลักษณ และอุปกรณใหสอดคลองกับองคกร
4. การใหสวนลดใหการซื้ออะไหล และแบตเตอรี่

          สํ าหรบัราคาทีต้ั่งอยูที ่ 45,000 บาทนั้น ทางกลุมตัวอยางเห็นวามีความเหมาะสมแลว แตอยางไรก็ตาม
ยงัไมมคีวามมัน่ใจทีตั่ดสินใจซื้อเพื่อทดแทนรถจักรยานยนตทั่วไปที่มีอยูเดิมโดยมีความเห็นวา จะตองมีการ
ทดลองใชกอน เมื่อเห็นวาดี จึงจะจัดสินใจซื้อมาใชทดแทน

          กลุมตัวอยางไดเสนอแนะใหปรับปรุงการทํ างานของรถจักรยานยนตไฟฟาใหดีขึ้น เพื่อจะได
ตอบสนองตอความตองการในการใชงาน โดยเรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ ดังนี้

1. ระยะทางสูงสุดตอการชารจแบตเตอร่ี 1 คร้ัง ซึ่งปจจุบันระยะทางสูงสุดเทากับ 50 กม. แตเนื่องจาก
ในการใชงานนัน้ จะมีระยะทางในการเดินทางคอนขางมาก จึงไมตองการที่จะชารจแบตเตอรี่บอย
คร้ัง

2. ระยะเวลาในการชารจแบตเตอรี่ ซึ่งปจจุบันใชเวลาในการชารจ 6-8 ชั่วโมง ทํ าใหเสียเวลาในการ
ดํ าเนินธุรกิจขององคกร

3. ความเรว็สงูสดุ ซึง่ปจจุบันความเร็วสูงอยูที่ 45 กม./ชม. องคกรเห็นวา ควรพัฒนาใหสามารถเรง
ความเรว็ไดสูงขึน้ เนื่องจากในการใชงานนั้นจํ าเปนจะตองใชความรวดเร็วในการดํ าเนินงานดวย
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สวนที ่2 ขอมูลปจจุบันของกลุมตัวอยาง
          องคกรเหลานีจ้ะมีรถจักรยานยนตและรถจักรยานยนตภายในองคกร 10-100 คัน โดยรถจักรยานยนต
สวนใหญเปนแบบครอบครัว และอยูในความครอบครัวขององคกรเอง ยังไมมีการสนับสนุนการซื้อรถราคาถูก
หรือผอนระยะยาวใหพนักงาน งานสวนใหญใชในการขนสงเอกสารและสินคา มีการตรวจเช็ครถประมาณปละ
คร้ัง รถสวนใหญจะมีการทดแทน 3-5 ป แตยังไมมีโครงการซื้อรถใหมในชวงนี้ นอกจากการซื้อเพื่อทดแทน และ
การซือ้ดวยเงินสด และมีสวนนอยที่มีการผอน แตผอนในระยะสั้นไมเกิน 1 ป

3.  กลุมธรุกจิใหเชารถจักรยานยนตตามสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ
          การสมัภาษณกลุมตัวอยางกลุมนี้ ไดสัมภาษณ 4 องคกรธุรกิจ ไดแก บริษัท Happy Tour ของคุณ
ประสิทธิ์  สุขแสงเปลง พทัยาใต  กิจการเชารถจักรยานยนตของคุณซาเราะห  พทัยาใต  กิจการเชารถจักรยาน
ยนตของคุณสงา  เพช็รนอก  พทัยาใต  และกิจเชารถจักรยานยนตของคุณจตุพร โซะมิน  พัทยาใต

สวนที ่1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟา
          พบวา รถจกัรยานยนตไฟฟามีสวนชวยกลุมองคกรเหลานี้ในดานการลดตนทุน โดยลดภาระการตรวจ
เชค็ และนํ้ ามันออโตลูป แตไมเหน็ประโยชนในดานการประหยัดคาใชจายเนื่องจากผูเชารถจะเปนผูที่ซื้อนํ้ ามัน
เอง นอกจากนี ้ ยงัเหน็ประโยชนในดานการดูแลรักษางายและลดมลพิษทางเสียงและอากาศ รวมถึงชวยสง
เสริมภาพลกัษณขององคกรในดานการอนุรักษส่ิงแวดลอมได สํ าหรับในดานการดัดแปลงรูปลักษณของรถเพื่อ
ใหเหมาะสมกบัการใชงานขององคกรนั้น ทางกลุมนี้เห็นวา ไมมีความสํ าคัญมากนัก
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ

1. ลดการน ําเขานํ้ ามันจากตางประเทศ
2. ประหยัดคาใชจาย
3. เปนสินคาที่ผลิตในประเทศโดยคนไทย

ปจจยัที่มีผลตอการสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ
          กลุมตัวอยางนี้ใหความสํ าคัญกับการใหบริการตรวจเช็คซอมบํ ารุง ณ องคกร มากที่สุด

          สํ าหรบัราคาทีต้ั่งอยูที ่ 45,000 บาทนั้น ทางกลุมตัวอยางเห็นวามีความเหมาะสมแลว แตอยางไรก็ตาม
ยงัไมมคีวามมัน่ใจทีจ่ะตัดสินใจซื้อเพื่อทดแทนรถจักรยานยนตทั่วไปที่มีอยูเดิมโดยมีความเห็นวา จะตองมีการ
ทดลองใชกอน เมือ่เห็นวาดี จึงจะตัดสินใจซื้อมาใชทดแทนนอกจากนี้ กลุมนี้เห็นวา หากรัฐบาลสงเสริมและ
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รณรงคการใชไฟฟาแทนนํ้ ามันก็จะชวยในการรณรงคโดยการนํ ารถจักรยานยนตไฟฟามาแทนรถจักรยานยนต
ทั่วไปเดิม

          กลุมตัวอยางไดเสนอแนะใหปรับปรุงการทํ างานของรถจักรยานยนตไฟฟาใหดีขึ้น เพื่อจะได
ตอบสนองตอความตองการในการใชงานมากยิ่งขึ้น โดยเรียงตามลํ าดับความสํ าคัญ ดังนี้

1. ระยะเวลาในการชารจแบตเตอรี่ ซึ่งปจจุบันใชเวลาในการชารจ 6-8 ชั่วโมง อาจจะทํ าใหเกิดความ
ยุงยากตอผูเชาที่จะเสียเวลาในการชารจแบตเตอรี่ระหวางที่เชารถไปใช

2. ระยะทางสูงสุดตอการชารจแบตเตอรี่ 1 คร้ัง ซึ่งปจจุบันระยะทางสูงสุดเทากับ 50 กม. แตเนื่องจาก
ในการแขงขัน จะมีระยะทางในการเดินทางคอนขางมาก

3. ความเรว็สูงสุด ซึ่งปจจุบันความเร็วสูงสุดอยูที่ 45 กม./ชม.

สวนที ่2 ขอมูลปจจุบันของกลุมตัวอยาง
          ธรุกจิเหลานีจ้ะมีรถจักรยานยนตประมาณ 20-100 คัน โดยรถจักรยานยนตสวนใหญเปนแบบครอบครัว
และอยูในความครอบครองของเจาของธุรกิจเอง นํ ารถเพื่อใหเชากับนักทองเที่ยว มีการตรวจเช็ครถเดือนละ 1
คร้ัง และทกุครัง้ที่ผูเชานํ ารถมาคืน รถสวนใหญจะมีการทดแทน 3-5 ป เขาของซื้อรถโดยไปเลือกดูที่โชวรูมรถ
จกัรยานยนต และการซื้อสวนใหญจะซื้อดวยเงินสด และเงินผอน โดยผอนในระยะสั้น 1-2 ป

4.  กลุมประชาชนทั่วไป
          ผลการวจิยัผูใชรถจักรยานยนต กลุมตัวอยางทั้งหมด 60 คน โดยการใชแบบสอบถามถาม สามารถสรุป
ผลไดดังนี้

• กลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 18-30 ป คิดเปนรอยละ 76.7 แบงเปนเพศชายรอยละ 58.3 และเพศ
หญิงรอยละ 41.7

• ระดบัรายไดของกลุมตัวอยางสวนใหญต่ํ ากวา 20,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 86.7
• กลุมตัวอยางมอีาชพีพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ 28.3 อ่ืน ๆ เชน นักเรียนนักศึกษา รอยละ 31.7

และธุรกิจสวนตัวและคาขายรอยละ 28.3
• ระดบัการศึกษาของกลุมตัวอยางตํ่ ากวาปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 63.3 ระดับปริญญาตรีคิดเปนรอย

ละ 31.7 และสูงกวาปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 5.0
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• ในปจจบัุนกลุมตัวอยางใชรถจักรยานยนตยี่หอฮอนดาคิดเปนรอยละ 58.3 ยี่หอซซููกิ รอยละ 20.0
ยีห่อยามาฮา รอยละ 13.3 คาวาซาก ิรอยละ 5.0 และอื่น ๆ รอยละ 3.3

• กลุมตัวอยางรอนละ 38.3 เดินทางภายในระยะทางนอยกวา 5 กิโลเมตร รอยละ 35 เดินทางในชวง
5-10 กโิลเมตร รอยละ 16.7 เดินทาง 10-20 กิโลเมตร และ รอยละ10.0 เดินทางมากกวา 20
กิโลเมตร

• กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนตดวยตนเองคิดเปนรอยละ 78.3
• กลุมตัวอยางตดัสินใจเลือกซื้อยานพาหนะที่ใชอยูในปจจุบันจากการไปดูที่โชวรูม รอยละ 41.7 เลือก

ซือ้จากโฆษณารอยละ 38.3
• กลุมตัวอยางสนใจซื้อรถจักรยานยนตแบบครอบครัวรอยละ 63.3  รถจักรยานยนตแบบครอบครัว

กึ่งสปอรตรอยละ 25    รถจักรยานยนตแบบสปอรตรอยละ 8.3      และรถจักรยานยนตขนาดเล็ก
(รถปอป) รอยละ 3.3

• กลุมตัวอยางมีความตองการซื้อรถจักรยานยนตที่มีราคาอยูในชวง 30,001-40,000 บาทรอยละ 43.3
และตองการซื้อรถจักรยานยนตที่มีราคา 40,001 - 50,000 รอยละ 25.0

• สวนใหญซือ้รถจักรยานยนตโดยผอนชํ าระกับผูจํ าหนายรอยละ 81.7
• กลุมตัวอยางรอยละ 68.3 ซื้อรถจักรยานยนตเพื่อใชงานสวนตัว โดยรอยละ 31.7 ซื้อรถจักรยานยนต

เพื่อใชประกอบอาชีพ

ปจจยัทีม่ีผลตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนตไฟฟา

1. ผูทีใ่ชรถจักรยานยนตเพื่องานสวนตัว  สามารถจดักลุมปจจัยตามที่กลุมตัวอยางใหความสํ าคัญดังนี้
ปจจยัทีม่ผีลในระดับมากที่สุดตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต  ตามลํ าดับไดแก
1. รูปลักษณภายนอก
2. ความนาเชื่อถือในตัวสินคา
3. บริการหลังการขาย
4. ความพงึพอใจในตัวแทนจํ าหนาย
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ปจจยัทีม่ีผลในระดับมากตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต ตามลํ าดับไดแก
1) ความคลองตัวในการขับข่ี
2) การสงเสริมการขาย เชนสวนลดหรือของแถม
ปจจยัทีม่ผีลในระดับปานกลางตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต ตามลํ าดับไดแก
1) ราคาขายตอ
2) ความเร็วและกํ าลังเครื่องยนต
3) การประหยัดพลังงาน
4) ราคารถจักรยานยนต
5) ระยะเวลาในการรับประกัน

     6)   ไมสรางมลพิษตอส่ิงแวดลอม
      7)    คาใชจายในการบํ ารุงรักษา

2. ผูทีใ่ชรถจักรยานยนตเพื่อประกอบอาชีพ สามารถจดักลุมปจจัยตามที่กลุมตัวอยางใหความสํ าคัญดัง
ตอไปนี้

ปจจยัทีม่ผีลในระดับมากที่สุดตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต ตามลํ าดับไดแก
1) ประหยดัพลังงาน และไมสรางมลพิษตอส่ิงแวดลอม
2) ราคารถจักรยานยนต
3) ความคลองตัวในการขับข่ี
4) ราคาขายตอ
5) ความเร็วและกํ าลังเครื่องยนต
6) คาใชจายในการบํ ารุงรักษา

ปจจยัทีม่ีผลในระดับมากตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต  ตามลํ าดับไดแก
1) ระยะเวลาในการรับประกัน
2) บริการหลังการขาย
3) ความพงึพอใจในตัวแทนจํ าหนาย
4) รูปลักษณภายนอก
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ปจจยัทีม่ผีลในระดับปานกลางตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต  ตามลํ าดับไดแก
1) การสงเสริมการขาย  เชนสวนลดหรือของแถม
2) ความนาเชื่อถือในตราสินคา

ความคิดเห็นที่มีตอรถจักรยานยนตไฟฟา
• กลุมตัวอยางรอยละ  83.3  ไมรูจักรถจักรยานยนตไฟฟามากอน
• กลุมตัวอยางรอยละ 91.67  ยังไมตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนตไฟฟาเนื่องจากไมแนใจในตัวสินคา

และคุณสมบัติของรถ รอยละ 6.67  ตัดสินใจไมซื้อ และรอยละ 1.67  ตัดสินใจซื้อ
• กลุมตัวอยางสวนใหญมีความสนใจในรถจักรยานยนตไฟฟาคิดเปนรอยละ 75
• ส่ิงทีก่ลุมตัวอยางสวนใหญมีความกังวลเกี่ยวกับตัวรถจักรยานยนตไฟฟาคือ  ระยะทางการใชงาน

รอยละ 30.8  , ความเร็วจํ ากัด รอยละ  27  และการบริการหลังการขายรอยละ  23.3
• เหตุผลสํ าคัญเปนอันดับหนึ่งที่ทํ าใหผูใชรถจักรยานยนตไฟฟาตัดสินใจเลือกซื้อรถเนื่องจาก

สามารถประหยดัคาใชจายและคาบํ ารุงรักษา  คิดเปนรอยละ  40  สามารถอนุรักษส่ิงแวดลอม
ลดมลพษิไดรอยละ 31.7  และสามารถลดการนํ าเขานํ้ ามันจากตางประเทศได รอยละ 15
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ปญหาทางการตลาดที่พบและทางเลือกในการแกปญหา

ปญหาทางการตลาด (Problem)
จากการใช  SWOT Analysis ศึกษาสนิคารถจกัรยานยนตไฟฟา และจากการสํ ารวจและวิจัยทางการ

ตลาด สามารถสรุปปญหาทางการตลาดไดดังตอไปนี้
1. ตัวสินคา (Product)

• เนือ่งจากเปนสินคาใหมที่ยังไมเปนที่รูจักของผูบริโภค ผูบริโภคยังไมเห็นขอแตกตางของสินคาที่
ชัดเจน (Product Differentiation)

• ประสิทธภิาพการใชงานยังมีขอเสียเปรียบเทียบรถจักรยานยนตที่ใชนํ้ ามัน โดยเฉพาะความ
สะดวกในการใชงาน  เชน  ระยะทางตอการชารจแบตเตอรี่ 1 คร้ัง สามารถเดินทางไดคร้ังละ
ประมาณ 50 กม.  เวลาการชารจแบตเตอรี่แตละครั้งใชเวลา 6-8 ชม. และอัตราความเร็วไมเกิน
45 กม./ชม.

2. ผูบริโภค (Consumer)
• ผูบริโภคยงัไมรูจักตัวสินคาดีพอ  โดยเฉพาะขอดีที่แตกตางจากรถจักรยานยนตทั่วไป ทั้งในเรื่อง

ความประหยดัทัง้เชื้อเพลิง การดูแลรักษา  การไมกอใหเกิดมลพิษทั้งเสียงและควันพิษ และความ
ปลอดภัยในการขับข่ี

• ผูบริโภคยงัขาดความมั่นใจในตัวสินคา  เนื่องจากเปนสินคาใหมที่ผูบริโภคยังไมรูจักดีและชื่อเสียง
ของผูผลิตสินคายังไมเปนที่แพรหลายของคนทั่วไป

3.  บริษัท (Company)
• ความเชือ่ถอืตอบริษัทยังนอย เนื่องจากบริษัทไมเคยผลิตรถจักรยานยนตมากอน และในตลาดรถ

จกัรยานยนตมผูีผลิตที่มีชื่อเสียงเพียง 4 ราย คือ ฮอนดา ยามาฮา ซูซุกิ และคาวาซากิ  จึงสงผล
ตอความเชือ่มัน่ของสินคาของบริษัทนอยเมื่อเทียบกับผูผลิตรถจักรยานยนตทั้ง 4 รายในตลาด

• ขอจ ํากดัในดานเครือขาย  เนื่องจากเปนสินคาใหม และบริษัทมิเคยเปนผูผลิตรถจักรยานยนตมา
กอน จงึสงผลใหการกระจายสินคาเสียเปรียบผูผลิตรถจักรยานยนตมากอน  จึงสงผลใหการ
กระจายสินคาเสียเปรียบผูผลิตรถจักรยานยนตเดิมในตลาด

4.  รฐับาล (Government)
• ขาดการสนบัสนนุอยางจริงจังจากภาครัฐ ทั้งการสงเสริมใหมีการใชงานในหนวยงานของรัฐ และ

การสงเสรมิประชาสัมพันธตัวสินคา ที่กอใหเกิดผลดี ทั้งการลดการพึ่งพานํ้ ามันนํ าเขาจากตาง
ประเทศ และสภาพแวดลอมที่ดีข้ึน
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ทางเลือก  (Alternatives)
จากปญหาทีเ่กดิขึน้  ทางทีมงานไดพิจารณาหาแนวทางการดํ าเนินการเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟา

เปน 3 ทางเลือก ดังนี้

ตารางที ่6  ทางเลือกในการแกไขปญหาทางการตลาด

ทางเลือก ขอดี ขอเสีย
1.  ปรับปรุงประสิทธิภาพการใชงานให
ดีข้ึนในดานความเร็ว,  เวลาในการ
ชารจแบตเตอรี่  และเวลาและระยะ
ทางในการใชงานตอการชารจ 1 คร้ัง

- สินคาสามารถแขงขันใน
ตลาดไดมากขึ้น

- ผูบริโภคเกิดการยอมรับ
สินคาไดงายขึ้น

- อาจมีผลกระทบตอฐานะ
ของบริษัท เนื่องจากมีราย
จายเพิ่มข้ึนแตไมมีรายรับ
เขามา

2.  ท ําใหผูบริโภครูจักสินคา  และเขา
ใจลักษณะดีที่แตกตางจากรถจักรยาน
ยนตทีใ่ชงานทั่วไป  รวมถึงเปดโอกาส
ใหผูบริโภคไดมีโอกาสทดลองใชและ
สอบถามขอสงสัยตางๆ เกี่ยวกับสินคา

- สินคาเปนที่รูจักเพิ่มข้ึน
- หากสนิคาเปนที่แพรหลาย

จะสงผลตอการพัฒนาสิน
คาใหดีข้ึนอยางรวดเร็ว

- หากผูบริโภคไมพอใจสิน
คา  และเกิดการบอกตอ
อาจสงผลเสียตอการขาย
สินคาได

3.  เลกิผลิตรถจักรยานยนตไฟฟา - ประหยัดเวลา  และ
บุคลากร

- เพือ่ทุมเทใหกับธุรกิจหลัก
ของบริษัทแม  (ขายนํ้ ามัน
เครื่องรถจักรยานยนต)  ที่
มกีารแขงขันรุนแรงมากขึ้น
ในปจจุบันจากคูแขงที่เปน
สถานีบริการ

- เสยีโอกาสการทํ าตลาดสิน
คาใหมและเปนสินคาที่มี
เพยีงรายเดียวในตลาด

- สูญเสียเงินลงทุนไปกับ
เครื่องจักร,  เวลา  และ
บุคลากร

- สูญเสียฐานขอมูลและฐาน
ลูกคาที่ใชผลิตภัณฑ
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จากทัง้ 3 แนวทางที่ใชพิจารณาขอดี/ขอเสียประกอบ  ทางทีมงานพิจารณาวา ทางเลือกที่ 2 เปน
ทางที่เหมาะสม  แตอาจมกีารปรบัเปลี่ยนวิธีการ  โดยเลือกดํ าเนินการกับกลุมเปาหมายที่กํ าหนดไวเพื่อให
บริษทัดแูลลกูคาใหบริการหลังการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ  เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในตัวสินคา  ซึ่ง
วธิกีารดงักลาวจะเหมาะสมกับความสามารถที่ทางบริษัทสามารถทํ าไดในขณะนี้
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แผนการตลาด
วัตถุประสงค

1. เพิ่ม Brand Awareness ใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค โดยเฉพาะกลุมเปาหมาย เปนสํ าคัญ ซึ่งคาดวา
จะสรางใหเกิด Brand Awareness เปน 70% ของกลุมเปาหมายทั้งหมด โดยการจะโฆษณา
ประชาสมัพนัธใหผูบริโภคกลุมเปาหมายรูจักรถจักรยานยนตไฟฟานี้มากยิ่งขึ้น และสื่อใหผูบริโภค
เขาใจในประโยชนของสินคาอยางชัดเจน โดยเนนจุดเดนที่แตกตางจากรถจักรยานยนตทั่วไป ทั้ง
ในดานการประหยัด  การเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม และความปลอดภัยในชีวิตของตนเองและครอบ
ครัว

2. สรางความพึงพอใจสูงสุดใหเกิดขึ้นกับลูกคา  สรางความพึงพอใจโดยการปรับปรุงประสิทธิ
ภาพสนิคาและการใหบริการทั้งกอนการซื้อและหลังการขาย เพื่อใหลูกคามีความพึงพอใจตอสิน
คาและบริการไมนอยกวา 80 %ภายในสิ้นปที่สอง

3. ปฏวิติัพฤติกรรมการใชรถจักรยานยนต  โดยท ําใหผูบิโภคมีความคิดวา  การใชรถจักรยาน
ยนตไฟฟามสีวนชวยอนุรักษส่ิงแวดลอม  นอกจากนี้ ทํ าใหผูบริโภคคิดวาการดูแลรักษางายเปน
ปจจยัส ําคญัของรถจักรยานยนต  และรวมผลักดันรัฐบาลสงเสริมใหคนมาใชรถจักรยานยนตไฟ
ฟามากขึน้ เพื่อลดการนํ าเขานํ้ ามัน และสภาพแวดลอมที่ดีของสังคม

4. เพิม่ยอดขายรถจักรยานยนตไฟฟาในป 2544  ใหเปน 800 คันตอป  ซึง่เพิ่มข้ึนรอยละ 60%
เพิม่ข้ึนจาก 500 คันในป 2543  นอกจากนี้ ยอดขาย 800 คัน คันที่ไดต้ังไว สามารถทํ าใหบริษัท
เร่ิมมกี ําไร  เนื่องจากเปนจํ านวนที่สูงกวาจุดคุมทุน
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การกํ าหนดสวนการตลาด  (Segmentation)
จากการส ํารวจตลาด  สามารถกํ าหนดสวนการตลาดของผูที่ซื้อรถจักรยานยนตแบบครอบครัวโดยใช

เกณฑพฤติกรรมการใช (Behavioral Segmentation) โดยจํ าแนกผูบริโภคตามคุณประโยชนที่ผูบริโภค
ตองการจากการใชรถจักรยานยนต  ซึ่งผูบริโภคจะมีวัตถุประสงคในการใชที่แตกตางกัน นั่นคือ

1. ใชรถจกัรยานยนตเพื่อการดํ าเนินงานในองคกร หรือเพื่อการประกอบอาชีพ
ในปจจบัุน ผูทีใ่ชรถจักรยานยนตเพื่อใชในการประกอบอาชีพจํ าเปนตองมีรถจักรยานยนตเปนของตน

เอง ดังนัน้ทางผูจ ําหนายสินคาที่จํ าเปนตองเขาใจลักษณะการใชงานของรถจักรยานยนตในการประกอบ
อาชพี  ซึง่ผูใชมกีารใชงานรถจักรยานยนตในแตละวันมาก  ตองการความประหยัด  แตก็ตองการรถจักร
ยานยนตทีเ่หมาะสมกบัการใชงานดวย  จากการพิจารณาการใชงานของรถจักรยานยนตในปจจุบัน  จะ
เนนในการสงเอกสารหรือสงของเปนหลัก ซึ่งกลุมผูบริโภคกลุมนี้คือ  กลุมองคกรธุรกิจที่ใชรถจักรยาน
ยนตเพื่อการดํ าเนินงาน  ทัง้นีส้ามารถแบงกลุมยอยตามการใชงานไดดังนี้

1.1  การสงของที่เนนความรวดเร็วในการจัดสง  เชน Delivery ประเภทตาง ๆ หรือการรับสง
เอกสารตามบรษิทั ทีต่องสงใหทันเวลาการทํ าการ เชน การรับเช็ค วางบิล หรือนํ าเช็คเขาธนาคาร และ
ธรุกจิรถจกัรยานยนตรับจางที่ตองไปสงคนใหทันเวลาที่ตองการ เปนตน

1.2 การสงของในระยะทางสั้น แตมีการจอดเพื่อสงของ/เอกสารตามระยะทางบอย เชน ธุรกิจสง
นมตามบาน/รานคา การเก็บคาธรรมเนียมของทางราชการ เชน ไฟฟา/ประปา ธุรกิจสงจดหมายตาม
บาน เปนตน ซึง่การสงของหรือเอกสารเหลานี้ไมไดเนนที่การใชความเร็ว แตมีการระยะทางการใชงาน
ทีแ่นนอนและความเร็วสมํ่ าเสมอ สวนใหญมักมีการจัดสงของ/เอกสารทุกวัน

1.3 การสงของครั้งเดียวแตบรรทุกปริมาณมาก เชน รถจกัรยานยนตรับสงผา เปนตน จะเห็นไดวา
กลุมนีม้คีวามจ ําเปนตองใชรถจักรยานยนตที่มีการทรงตัวดี ทนทานตอการใชงาน และรองรับนํ้ าหนัก
ในการบรรทกุครัง้ละมาก ๆ และรถจักรยานยนตที่เปนที่นิยม  ไดแก รถจักรยานยนตยี่หอ เวสปา

1.4 ใชเพื่อการติดตองานภายในองคกร เชน ภายในบริเวณโรงงาน หรือภายในนิคม อุตสาหกรรม ทั้งนี้
เพือ่ความสะดวก   ประหยัดพลังงานในการติดตองานระหวางหนวยงานภายในองคกร    โดยเฉพาะ
โรงงานที่ไดรับมาตรฐานอุตสาหกรรม ISO 14000 ซึง่จะตองดูแลและจัดการธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับส่ิง
แวดลอม

1.5 ธรุกจิการใหเชารถตามสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ โดยรถจกัรยานยนตไฟฟาจะเปนทางเลือกหนึ่ง
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ของผูเชาในการขบัข่ีเพื่อทองเที่ยวในระยะทางไมไกล ธุรกิจรถเชาคํ านึงถึงความประหยัด ทนทาน และ
ความสะดวกสบายในการขับข่ีของผูเชา

2.  ใชรถจกัรยานยนตเพื่อการเดินทาง หรือเพื่อการจับจายใชสอยประจํ าวัน
      ผูบริโภคเหลานี้คือ กลุมคนทํ างาน และกลุมแมบาน และสามารถแบงการใชงานไดเปน
2.1 ใชเพือ่เดินทางไปจุดหมายตาง ๆที่ไมไกลมากนัก เชนการเดนิทางไปที่ทํ างาน/สถานศึกษา ติด

ตองานทีต่าง ๆ เปนตน ปริมาณการใชงานไมมากในแตละวัน สาเหตุที่ใชรถจักรยานยนตแบบครอบ
ครัว เปนเพราะมีราคาไมแพง ขับข่ีงาย ใชไดทั้งครอบครัว และประหยัดคาใชจายกวารถจักรยานยนต
ประเภทอืน่  ดังนี้นรถจักรยานยนตแบบครอบครัวจึงไดรับความนิยมมากที่สุด

2.2 ใชเพือ่การจับจายใชสอยในชีวิตประจํ าวัน  จดุมุงหมายการใชงานของผูบริโภคกลุมนี้คือ การเดิน
ทางในระยะสัน้ เพื่อซื้อของ เชนการไปจายตลาด หรือการซื้อของกินของใชเล็กนอย โดยเฉพาะกลุม
แมบาน
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กลุมเปาหมาย (Target Market)
จากการพจิารณาสงแบงการตลาด ประกอบกับการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภครถจักรยานยนตโดย

การสมัภาษณเชิงลึกและสํ ารวจความคิดเห็นของผูบริโภค  สามารถระบุกลุมเปาหมายไดดังนี้
1.  กลุมเปาหมายหลัก

ผูบริโภคทีใ่หความสํ าคัญกับ ภาระการดูแลรักษางาย การชวยอนุรักษส่ิงแวดลอมและการหยัดคาใช
จาย1  ในการเลอืกใชรถจกัรยานยนต  มีลักษณะการใชงานในเขตพื้นที่ไมกวางมากนัก มีการเดินทางเปน
ประจ ําสมํ ่าเสมอ และไมตองใชความเร็วสูงเพื่อเดินทางใหถึงจุดหมาย นั่นคือ กลุมองคกรธุรกิจ หรือ กลุม
Professional Using Customer ซึง่สามารถสรุปไดดังนี้

กลุมเปาหมาย ลกัษณะสํ าคัญ
1. กลุมองคกรธุรกิจที่จัดสรรงบประมาณเพื่อ

ซือ้จกัรยานยนตใชในการสงของในระยะทาง
ส้ัน  มกีารจอดเพื่อสงของ/เอกสารตามระยะ
ทางบอย  ไดแก  บริษัทที่ขายสินคาที่มีการ
หมนุเวยีนสงู  เชน  นม  ขนมปง  อาหารที่มี
อายุของสินคาไมนาน

 มกีารเดินทางในพื้นที่จํ ากัด
 เดนิทางไปยังจุดหมายแตละแหงตามที่กํ าหนดไว
โดยไมตองใชความเร็วเปนตัวกํ าหนด

 มกีารเดนิทางเปนประจํ าสมํ่ าเสมอ เชน สงสินคา
ทีร่านคาปลีกตางๆ และสมาชิกตามบาน

 ตองการความประหยัดตนทุนในการดํ าเนินงาน
2. องคกรธรุกิจที่ใหเชารถตามสถานที่ทองเที่ยว

ตางๆ
ภาคเหนือ ไดแก เชียงใหม, สุโขทัย
ภาคกลาง ไดแก อยุธยา, เพชรบุรี
ภาคตะวนัออก ไดแก พัทยา, ระยอง, ตลาด
ภาคอีสาน ไดแก นครราชสีมา, บุรีรัมย
ภาคใต เชน เกาะสมุย, เกาะภูเก็ต

 มกีารเดินทางในพื้นที่จํ ากัด
 เดนิทางไปยังจุดหมายแตละแหงตามที่กํ าหนดไว
โดยไมตองใชความเร็วเปนตัวกํ าหนด  มีความ
ปลอดภยั  และสามารถชมสถานที่ทองเที่ยวขณะ
ขับข่ี

 รักษาสิง่แวดลอม   โดยสามารถลดมลภาวะทาง
เสยีง  และมลภาวะทางอากาศ

 ตองการความประหยัดตนทุนในการดํ าเนินงาน
3. โรงงานหรือเขตนิคมอุตสาหกรรมที่ไดรับ

มาตรฐาน ISO14000
 มกีารเดินทางในพื้นที่จํ ากัด
 รักษาส่ิงแวดลอมใหไดตามมาตรฐาน

      ISO 14000  โดยสามารถลดมลภาวะทางเสียง
      และมลภาวะทางอากาศ

                                                          
1 จากการวิจัยและสํ ารวจตลาด
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2.  กลุมเปาหมายรอง
กลุมคนทํ างาน หรือกลุม Working Using Customer ทีใ่หความสํ าคัญกับความประหยัดในการ

เลอืกใชรถจกัรยานยนต ตองการความคุมคา ใชงานงาย และมีประโยชนหลากหลาย ตองการใชรถจักรยาน
ยนตทีดู่แลรักษางาย ราคาไมสูงจนเกินไป เพื่อใชในการเดินทางไปทํ างาน ไปสถานศึกษา และติดตองานที่ตาง
ๆ รวมถึง กลุมแมบาน หรือ กลุม Housewife Using Customer ทีม่กัจะใชรถจักรยานยนตในการเดินทาง
ระยะสั้น เพื่อไปจายตลาด ซื้อของใช

กลุมเปาหมาย ลกัษณะสํ าคัญ
1. กลุมคนท ํางานที่ใชรถจักรยานยนตไฟฟาใน

ระยะทางจํ ากัด  โดยไดรับการสนับสนุนของ
องคกร  เชน  มีสวัสดิการในการใหกูยืมเงิน
เพือ่ซื้อรถจักรยานยนตแก

           -  ขาราชการ  และพนักงานรัฐวิสาหกิจ
           -  พนกังานของบริษัทเอกชน

 การเดนิทางในแตละวันอยูในพื้นที่จํ ากัด
 มกีารใชจายอยางมีเหตุผล  คํ านึงถึงความ
ประหยัดเปนสํ าคัญ

 อาศยัอยูในเขตชานเมือง  หรืออาศัยอยูในเขตใน
เมอืงในตางจังหวัด  ซึ่งการเดินทางไมไกลมากนัก

2.  กลุมแมบานที่ใชรถจักรยานยนตไฟฟาใน
ระยะ     ส้ัน   เพื่อจายตลาด  ซื้อของใชใน
บานและ       เดินทางไปรับลูก

 การเดนิทางในแตละวันอยูในพื้นที่จํ ากัด
 คํ านงึถึงการควบคุม  และดูแลรักษางาย
 คํ านึงถึงความประหยัด
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ตํ าแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning)

จากการก ําหนดกลุมเปาหมาย และขอมูลจากการสอบถาม สามารถกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑของรถ
จกัรยานยนตไฟฟา คือ

• เทคโนโลยีใหม LYNX รถจกัรยานยนตไฟฟารุนใหมลาสุดที่ บริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด
เปนเทคโนโลยีใหมที่ไดพัฒนาขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่จะเปนรถจักรยาน
ยนตไฟฟาเพือ่ส่ิงแวดลอมปลอดมลพิษ  นุมนวลดวยพลังงานไฟฟาเงียบสะอาด เทคโนโลยีเพื่อ
การสญัจรยุคใหม ปราศจากเสียง และกลิ่นควัน

• ประหยัด  รถจกัรยานยนตไฟฟาใชไฟฟาเปนพลังงานในการขับเคลื่อน  โดยเก็บสํ ารองไวใน
แบตเตอรี ่ ซึง่ไฟฟาเปนพลังงานที่มีราคาถูกกวานํ้ ามันเชื้อเพลิงมาก  นอกจากนี้เครี่องยนตที่ใชไฟ
ฟายงัมกีารสกึหรอตํ่ ามากเมื่อเปรียบเทียบกับเครื่องยนตที่ใชนํ้ ามัน ทํ าใหมีคาใชจายตํ่ ามาก

• สะดวกใช LYNX ไดรับการออกแบบพาหนะใหใชงานงาย สะดวกตอการบํ ารุงรักษา การทํ างาน
เร่ิมจากสวิทซเปด-ปด เมื่อเปดสวิทซ LYNX กจ็ะเริม่ท ํางานเหมือนกับกการติดเครื่องยนต  หัวใจ
สํ าคญัสวนหนึง่จะอยูที่แบตเตอรี่ ขนาดกะทัดรัด แตใหพลังงานเพียงพอซึ่งจะสงไฟออกมาขับ
มอเตอรไฟฟา  นอกจากนี้แบตเตอรี่สามารถนํ ากลับมาชารจไฟใหมได  พรอมระบบควบคุมอัน
ชาญฉลาด ประสิทธิภาพสูง

• รกัษาสิ่งแวดลอม  รถจกัรยานยนตไฟฟาไมใชนํ้ ามันจึงไมมีการสันดาปภายใน  ทํ าใหไมกอให
เกดิเสยีง ควัน และกลิ่น ที่จะสรางมลพิษ

เนือ่งจากผลติภณัฑดังกลาวมีคุณภาพและคุณสมบัติที่แตกตาง และเหนือกวารถจักรยานยนต
ทัว่ไปทีม่ขีายอยูในตลาดปจจุบัน เหมาะสมอยางยิ่งสํ าหรับผูที่มีวิสัยทัศน  คํ านึงถึงความประหยัด สะดวกใน
การใชงาน และมีจิตสํ านึกที่ดีตอส่ิงแวดลอมและสังคมสวนรวม ดังคํ าขวัญที่วา “เทคโนโลยีใหม ประหยัด
ปลอดภัย ไรมลพิษ”
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ตํ าแหนงทางการแขงขัน (Competitive Positioning)
รถจกัรยานยนตทีม่จี ําหนายในตลาดปจจุบันนั้นมีมากมายหลายยี่หอ เชน ฮอนดา, ยามาฮา,

ซซูกุ,ิ คาวาซากิ, คาจิวา, HARLEY-DA’VUDSIB และ BMW และสามารถจํ าแนกไดเปน 3 ประเภท ไดแก
1. ประเภทครอบครัว
2. ประเภทครอบครัวกึ่งสปอรต
3. ประเภทสปอรต
แตเมือ่พจิารณาถงึเทคโนโลยีซึ่งเปนหัวใจหลักของเครื่องยนตจะเห็นไดวายังคงเปนเทคโนโลยีที่อยู

บนพืน้ฐานของเทคโนโลยีแบบดังเดิม ซึ่งสรางมลภาวะทั้งทางเสียง กลิ่น และควันตอส่ิงแวดลอม อันไดแก
เครือ่งยนตสันดาปภายในเหมือนกันทุก ๆ ประเภท และทุกยี่หอ

ดังนัน้ เมือ่พจิารณาถึงรายละเอียดของผลิตภัณฑ ทั้งทางดานคุณภาพและคุณสมบัติ เพื่อหาความ
โดดเดนและความแตกตางจากผลิตภัณฑที่มีจํ าหนายอยูทั่วไปในตลาด  และจากการสํ ารวจและวิจัยทางการ
ตลาดเพือ่ทราบความตองการที่แทจริงของกลุมเปาหมาย  ยังสามารถกํ าหนดตํ าแหนงทางการแขงขันของผลิต
ภัณฑไดดังนี้

• สดุยอดความประหยัดที่แทจริง
รถจกัรยานยนตไฟฟาใชไฟฟาเปนพลังงานในการขับเคลื่อน  โดยเก็บสํ ารองไวใน

แบตเตอรี ่ซึง่ไฟฟาเปนพลังงานที่มีราคาถูกกวานํ้ ามันเชื้อเพลิงมาก  นอกจากนี้เครื่องยนตที่ใชไฟ
ฟายงัมกีารสกึหรอตํ่ ามากเมื่อเปรียบเทียบกับเครื่องยนตที่ใชนํ้ ามัน  ทํ าใหมีคาใชจายตํ่ ามาก โดย
เปรียบไดดังนี้

ตารางที ่7  การเปรียบเทียบความประหยัดระหวางรถจักรยานยนตทั่วไป
      และรถจักรยานยนตไฟฟา

รถจักรยานยนต 2 จังหวะ ขนาด 100 – 110 ซีซี
ราคานํ้ ามันเชื้อเพลิง                              15.79 บาท/ลิตร
อัตราการสิ้นเปลืองนํ้ ามันออโตลูป          1,000 ก.ม./ลิตร
ราคานํ้ ามันออโตลูป 2 T                             85 บาท/ลิตร
ระยะทางการใชงาน                                   60 ก.ม.
อัตราการสิ้นเปลือง (30 ก.ม./ลิตร)           2.00 ลิตร/วัน
ระยะเวลาการใชงานปละ                         300 วัน

รถสกูตเตอรไฟฟา LYNX
คาไฟฟา                                              1.66 บาท/หนวย
อัตราการสิ้นเปลืองนํ้ ามันออโตลูป               - ก.ม./ลิตร
ราคานํ้ ามันออโตลูป 2 T                             - บาท/ลิตร
ระยะทางการใชงาน                                 60 ก.ม.
อัตราการสิ้นเปลือง (30 ก.ม./ลิตร)         2.00 หนวย/วัน
ระยะเวลาการใชงานปละ                       300 วัน
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คาพลังงาน รถจักรยานยนต
2 จังหวะ ขนาด 100 –

110 ซีซี

รถสกูตเตอรไฟฟา
LYNX

คาใชจาย / วัน
1. ระยะทางการใชงาน (สมมติ) 60 กม./วัน
2. คาใชจาย/วัน

คาใชจายปที่ 1 (300 วัน) คาใชจายตอป คาใชจายตอป
1. คาใชจาย / ป (ใชรถปละ 300 วัน)

นํ้ ามันเบนซิน 600 ลิตร / ป x 15.79 บาท/ลิตร
2. คานํ้ ากลั่น (7 ขวด ๆ ละ 7 บาท/เดือน)
3. คาใชจายนํ้ ามันออโตลูป ระยะทางทั้งหมด 18,00 ก.ม.

(60 ก.ม. / วัน x 300 วัน)  ใชนํ้ ามันออโตลูป 18 ลิตร
(ลิตรละ 85 บาท)

4. คานํ้ ามันเกียร / 300 วัน (ลิตรๆ ละ 80 บาท)
5. คาแบตเตอรี่
6. คาหัวเทียน 3 หัว ๆ ละ 80 บาท

9,474 บาท

1,530 บาท

480 บาท
-

240 บาท

1,494 บาท

588 บาท

-

-
-
-

รวมคาใชจายปที่ 1 11,724 บาท 2,082 บาท
คาใชจายปที่ 2 (300 วัน) คาใชจายตอป คาใชจายตอป

1. คาใชจาย / ป (ใชรถปละ 300 วัน)
นํ้ ามันเบนซิน 600 ลิตร / ป x 13.50 บาท/ลิตร

2. คานํ้ ากลั่น (7 ขวด ๆ ละ 7 บาท/เดือน)
3. คาใชจายนํ้ ามันออโตลูป ระยะทางทั้งหมด 18,000 ก.ม.

( 60 ก.ม. / วัน x 300 วัน )  ใชนํ้ ามันออโตลูป 18 ลิตร
(ลิตรละ 85 บาท)

4. คานํ้ ามันเกียร / วัน (6 ลิตร ลิตรละ 80 บาท)
5. คาแบตเตอรี่

6. คาหัวเทียน 3 หัว หัว ละ 80 บาท

9,474 บาท

1,530 บาท

480 บาท
400 บาท

240 บาท

1,494 บาท
588 บาท

- บาท

- บาท
2,500 บาท

(ปที่ 3 เปล่ียน)
- บาท

รวมคาใชจายปที่ 2 12,124 บาท 4,582 บาท
รวมคาใชจายทั้ง 2 ป 23,848 บาท 6,664 บาท

เปรียบเทียบคาใชจาย % 100% 27.94%
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หมายเหตุ
1. คาไฟฟาทีพ่กัอาศยั ราคาหนวยละ 0.71 – 2.43 บาท  คิดวาเฉลี่ยหนวยละ 1.66 บาท  (คาไฟฟาเดือนละ

คร้ัง)
2. ราคานํ ้ามนัเบนซิน  ราคามีแนวโนมสูงในอนาคต
3. คาบ ํารุงรักษา  รถสกูตเตอรไฟฟา  จะตํ่ ากวารถจักรยานยนต 2 จังหวะ ประมาณ 73.14 %
4. คาใชจายรถจักรยานยนต 2 จังหวะ  ที่กลาวถึงไมรวมถึง

• ไสกรองอากาศ
• ความสิน้เปลอืงนํ้ ามันเชื้อเพลิงที่เพิ่มข้ึน  ในกรณีที่หมอกรองอากาศอุดตัน
• ความสิน้เปลอืงนํ ้ามันเชื้อเพลิงที่เพิ่มข้ึนเรื่อยเนื่องจากเครื่องยนตเร่ิมหลวม (สึกหรอ)
• นํ ้ายาลดความรอนหมอนํ้ า  (ในกรณีที่รถระบายความรอนดวยนํ้ า)
• สายคลัช (รถไฟฟาไมมีคลัช)

สามารถสรุปเปรียบเทียบคาใชจายใน 2 ป
หนวย : บาท

คาใชจายตอ รถจักรยานยนต รถจกัรยานยนตไฟฟา ประหยัดกวา
วัน 39.75 11.1 28.64
เดือน 993.67 277.67 716.00
1 ป 11,924.00 3,332.00 8,592.00
2 ป 23,848.00 6,664.00 17,184.00

ทีม่า : บริษทั รถไฟฟา (ประเทศไทย)
• สะดวกในการใชงานและรักษา

รถจกัรยานยนตไฟฟาใชพลังงานไฟฟาในการขับเคลื่อนแทนการใชนํ้ ามันเชื้อเพลิง  ไมมีข้ันตอนยุง
      ยากในการดแูลรักษา    ดังเชนรถจักรยานยนตทั่วไป     เชน  การเปลี่ยนหัวเทียน  การเติมนํ้ ามันเครื่อง
      เนือ่งจากสวนประกอบหลักในการขับเคลื่อนรถจักรยานยนตมีเพียง 4 ชิ้นสวน คือ มอเตอร แผงควบคุม
      แบตเตอรี ่ และ ที่ชารจแบตเตอรี่ การดูแลรักษาจึงเปนเพียงการเปลี่ยนแบตเตอรี่เมื่อถึงเวลาเทานั้น
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จากหลกัเกณฑขางตนสามารถกํ าหนดตํ าแหนงการแขงขันเปรียบเทียบกับประเภทสินคาของคูแขงได
ดังนี้

                   

รถจักรยานยนตแบบกึ่งสปอรต   
รถจักรยานยนตแบบสปอรต      

ภาพที ่3  ตํ าแหนงทางการแขง

า
การดูแลรักษ
ขันของรถจักร

ความประหยัด

  LYNX
     
รถจักรยานยนตแบบครอบครัว
ยานยนตรไฟฟา
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การประมาณการยอดขาย

เนื่องจากตลาดรถจักรยานยนตไฟฟายังมีขนาดเล็กมากเมื่อเทียบกับรถจักรยานยนตทั้งหมดในตลาด  
โดยสามารถจ ําหนายไดเพียง  500  คันในป  2543  ที่ผานมา  เมื่อเทียบกับยอดจํ าหนายรถจักรยานยนตแบบ
ครอบครวัในชวง 9 เดือนแรกจํ านวน  406,612  คัน  และตลาดรถจักรยานยนตทั้งหมดที่มีการจดทะเบียน
ประมาณ 13  ลานคัน1  คิดเปนรถครอบครัวประมาณ  46%  คือ ประมาณ 6 ลานคัน  จะเห็นวาตลาดรถจักร
ยานยนตไฟฟามขีนาดเล็กมากเมื่อเทียบกับรถจักรยานยนตครอบครัว   ดังนั้นจึงไมสามารถระบุไดชัดเจนถึงมูล
คาตลาดของรถจกัรยานยนตไฟฟา แตเนื่องจากคุณสมบัติที่โดดเดนของรถจักรยานยนตไฟฟาทั้งดานการ
ประหยดั  การดแูลรักษางายและการรักษาสิ่งแวดลอมไมกอใหเกิดมลภาวะทั้งทางอากาศและทางเสียง ซึ่ง
สอดคลองกบัการใชงานของผูบริโภคกลุมหนึ่ง  ที่ใชรถจักรยานยนตเพื่อประกอบธุรกิจซึ่งจะคํ านึงถึงตนทุนใน
การด ําเนนิงานเปนสํ าคัญ  รถจักรยานยนตไฟฟาจึงสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมนี้ได  ดัง
นัน้เพือ่ใหการประมาณการยอดขายมีความชัดเจน  จึงใชการวิเคราะหจากธุรกิจที่มีความตองการใชรถจักร
ยานยนตเพือ่การประกอบการ  ปริมาณการใชรถจักรยานยนต  มาประมาณการยอดขายผลิตภัณฑของบริษัท

                                                          
1 ที่มา : กรมการขนสงทางบก  กองวิชาการและวางแผน  ฝายสถิติการขนสง
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กลุมเปาหมายของบริษัท  (Potential  Market)

1. กลุมเปาหมายหลัก
 ระยะสั้น 1-2 ป

 องคกรทีม่กีารขนสงเปนสวนหนึ่งของการดํ าเนินธุรกิจ เชน

     ตารางที ่8  ปริมาณการใชรถจักรยานยนตในหนวยงานธุรกิจ

องคกร
ปรมิาณการใช

รถจักรยานยนตทั้งหมด
(Total Market Size)

ปริมาณการซื้อ
รถจักรยานใหมตอป
(Potential Market)

1.    การสื่อสารแหงประเทศไทย 2,400  คัน 600  คัน
2. บริษทัที่ขายสินคาที่มีการหมุน

เวยีนสงู  เชน นม ขนมปง
อาหารที่มีอายุไมนาน

9,000 คัน 2,250  คัน

3. รานใหเชารถจักรยานยนตตาม
สถานที่ทองเที่ยว

2,000  คัน 500  คัน

4. โรงงานหรือเขตนิคมอุตสาห
กรรมที่มีบริเวณภายในขนาด

       ใหญที่ไดรับมาตรฐาน ISO
       14000

1,785  คัน 446  คัน

รวม 15,185  คัน 3,796  คัน
(รายละเอียดในภาคผนวก ข) ที่มา : จากการส ํารวจทางโทรศัพท

จะเหน็ไดวาจากการประมาณตลาดรถจักรยานยนตของผูประกอบการกลุมเปาหมายอยูที่ 15,185 คัน
โดยทีจ่ะมกีารซื้อรถจักรยานยนตใหมประมาณ 1 ใน 4 ของรถทั้งหมด คือ 3,796 คัน (Potential Market)
ลักษณะปจจยัรวมของกลุมเปาหมายหลักมีดังนี้ คือ ใชรถจักรยานยนตเพื่อการประกอบธุรกิจ  เชนใชขนสงสิน
คา  ใชเดนิทางในพืน้ที่โรงงาน  หรือใหเชารถจักรยานยนต และคํ านึงถึงเรื่องความประหยัดเพื่อลดตนทุนในการ
ดํ าเนนิงาน ดังนั้นบริษัทจะดํ าเนินกลยุทธการตลาดแบบ Push Strategy  โดยใชพนักงานขายเปนกลไกหลัก
ใชคาตอบแทนดานนายหนาเปนแรงจูงใจที่สํ าคัญ  บริษัทคาดการณวาจะขายผลิตภัณฑใหลูกคากลุมนี้ไดไม
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นอยกวา  720  คันตอปซึ่งคิดเปน 18.97 % ของ  Potential Market และคดิเปน 4.74 %  ของตลาดรวมทั้ง
หมด บริษทัประมาณการยอดขายกลุมนี้เปน 90% ของลูกคาทั้งหมดของบริษัท เนื่องจากบริษัทเนนกลุมเปา
หมายทีเ่ปนองคกรเพือ่ใหบริษัทมีจํ านวนขายที่เพียงพอกับตนทุนการดํ าเนินงานที่จุดคุมทุน และบริษัทสามารถ
ใหบริการในการดูแลรักษาไดทั่วถึง  โดยกํ าหนดใหมีการเจริญเติบโตปที่สองเทากับ  10% ซึ่งเปนการคาด
การณอัตราการเจริญเติบโตของอตุสาหกรรมรถยนตในป 2544  ของบริษัท เอ.พี.ฮอนดา12

 ระยะยาว  3-5  ป
บริษทัตัง้เปาหมายยอดขายขององคกรที่มีใชรถจักรยานยนตเพื่อการดํ าเนินธุรกิจคงที่ในชวงปที่  3-5

เนือ่งจากตลาดนีอ้าจอ่ิมตัวในชวงปที่ 3-4  ดังนั้นบริษัทจึงหันไปใหความสํ าคัญกับกลุมลูกคาทั่วไป ซึ่งเปน
ตลาดที่มีขนาดใหญกวา

2.  กลุมเปาหมายรอง

 ระยะสั้น 1-2 ป
ไดแกกลุมคนทั่วไปที่ใชรถมอเตอรไซคไฟฟาในระยะทางจํ ากัด  โดยจะเนนทํ าการตลาดโดยเขาไปใน

องคกรทีม่สีวสัดิการในการใหกูยืมเงินเพื่อซื้อรถจักรยานยนต เชน ขาราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจ
พนกังานของบรษิทัเอกชน รวมถึงจะเนนลูกคาที่อาศัยอยูในหมูบาน โดยเนนลูกคาที่เปนผูหญิง  เนื่องจาก
ลักษณะนสัิยการขับข่ีจะขับข่ีเพื่อความปลอดภัยและมีระยะทางการเดินทางไมมาก  ซึ่งสอดคลองกับคุณ
สมบติัของรถจกัรยานยนตไฟฟา  หากพิจารณาจากตลาดรวมของรถจักรยานยนตแบบครอบครัวในป 2543
(ม.ค. – ก.ย.) จะมีขนาดเทากับ 406,612 คัน โดยบริษัทประมาณยอดขายลูกคากลุมเปาหมายรองไวเพียง
10 % ของยอดขายทัง้หมด บริษทัยังไมเนนกลุมเปาหมายที่เปนคนทั่วไป  เนื่องจากในชวงแรกการจํ าหนายให
กบับุคคลทัว่ไปหากสนิคามีการกระจายตัวจะทํ าใหการดูแลรักษายาก และทํ าใหลูกคาขาดความมั่นใจในตัวสิน
คา ในชวง 2 ปแรกประมาณการวายอดขายเพิ่มข้ึน 20% ซึ่งอัตราการเจริญเติบโตสูงกวาอัตราการเจริญเติบโต
ของรถจกัรยานยนตทั่วไป เนื่องจากสินคาเปนสินคาใหมอยูในขวง Introduction Stage

 ระยะยาว 3-5 ป
การจดัจ ําหนายจะมีสองกลุมคือ จํ าหนายเองที่โชวรูม และจํ าหนายใหกับ Dealer โดยกลุมแรกที่

บริษทัจ ําหนายเองบริษัทตั้งเปาใหยอดขายเพิ่มข้ึนปละ 20 % สวนการจํ าหนายใหกับ Dealer ในตางจังหวัดนั้น

                                                          
1 ที่มา :  นิตยสารเดอะไซเคิล ฉบับที่ 272/14 ปที่ 8/2
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บริษทัไดแตงตัง้ตวัแทนจํ าหนายและโชวรูมไปยังพื้นที่ตาง ๆ เพียงพอที่จะรองรับตลาดของกลุมคนทั่วไปโดยมี
เปาหมายจะตั้ง Dealer ดังนี้

ตารางที่ 9 แสดงแผนการตั้ง Dealer ในปที่ 1-5
     หนวย : ราย

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5
กรุงเทพฯและปริมณฑล - 1 3 3 3
ภาคเหนือ - - 1 2 3
ภาคกลาง - - 1 2 2
ภาคตะวันออก - - 2 2 3
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ - - 2 2 4
ภาคตะวันตก - - 1 2
ภาคใต - - 1 2 3
รวมจํ านวน Dealer - 1 10 14 20

บริษัทเนนแตงตั้ง Dealer ในเขตกรงุเทพและปริมณฑล และจังหวัดขนาดใหญ เชน เชียงใหม
นครราชสีมา สงขลา ฯลฯ ซึง่จะท ําใหบริษัทเขาถึงผูบริโภคไดดียิ่งขึ้นทั้งการขายสินคารวมถึงการ ดูแลรักษาให
บริการหลังการขายได โดยคาดการณวาในปที่ 3-5 Dealer แตละแหงจะสามารถจํ าหนายยอดขายได 100
คันตอป ท ําใหบริษทัจะมียอดจํ าหนายเพิ่มข้ึน 116% ในปที่ 3 ซึ่งสินคาจะอยูในชวง Growth stage มีการ
เจริญเติบโตเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว เนื่องจากบริษัทเริ่มเขาสูตลาด Mass Market ซึง่ตลาดมีขนาดใหญกวามาก
และมกีารขยายพืน้ทีก่ารขายไปสูพื้นที่ตาง ๆ นอกเหนือจากกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยยอดขายที่บริษัทตั้ง
เปาไวในปที่ 3 จํ านวน1,106 คัน ซึ่งคิดเปนเพียงรอยละ 0.27 ของตลาดรถจักรยานยนตครอบครัวทั้งหมดใน
ตลาดป 25431  ซึง่เปนสัดสวนเล็กนอยมาก

                                                          
1 ยอดจํ าหนายรถจักรยานยนตครอบครัวใน 9 เดือนแรกของป 2543 เทากับ 406,162 คัน  (ที่มา : บริษัทเอสพี ซูซูกิ จํ ากัด
(มหาชน))
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ตารางที ่10 ประมาณเปาหมายยอดขายของแตละกลุมเปาหมาย สามารถจํ าแนกไดดังนี้
หนวย : คัน

 1 2 3 4 5
กลุมเปาหมายหลัก 720 792 792 792 792
Growth(%) กลุมเปาหมายหลัก 10% 0% 0% 0%
กลุมเปาหมายรอง - จํ าหนายเอง 80 88 106 127 152
                           -  Dealer 1,000 1,400 2,000
Growth(%) กลุมเปาหมายทั้งหมด 10% 1157% 38% 41%
รวมทั้งหมด 800 880 1,898 2,319 2,944
Growth (%) รวมทั้งหมด 10% 116% 22% 27%
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แผนกลยุทธการตลาด
1. กลยุทธผลิตภัณฑ

ช่ือผลิตภัณฑ
บริษทัฯ ยังคงใชชื่อรถจักรยานยนตไฟฟา EVT เนือ่งจากผูถือหุนใหญของบริษัทคือ บริษัท EVT

(ประเทศไทย) จํ ากัด และบริษัทฯตองการสรางตรายี่หอ EVT ใหเปนที่รูจักและแพรหลายมากขึ้น
สํ าหรบัชือ่รุนของรถจักรยานยนตไฟฟา บริษัทฯ ไดเปลี่ยนชื่อจาก LYNX เปน SMART เพือ่ใหสอด

คลองกับ life style ของผูซื้อ และลักษณะของตัวสินคา โดย SMART ส่ือใหเหน็ถึงความฉลาดในการเลือกซื้อ
โดยค ํานงึถงึ ความประหยัด ความปลอดภัยในการใชงาน และความเปนมิตรตอส่ิงแวดลอม

แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ
1. การดดัแปลงเพิ่มเติมความตองการของลูกคา (Customization)

เพือ่สรางความแตกตางใหกับตัวสินคา ซึ่งคูแขงในตลาดไมสามารถทํ าได  โดยบริษัทจะรับออก
แบบและดดัแปลงรถจักรยานยนตไฟฟาเพื่อสรางความโดดเดน เปนเอกลักษณตามความตองการของกลุมลูก
คาที่เปนองคกรธุรกิจ
ยุทธวิธี

บริษทัจะออกแบบจักรยานยนตไฟฟาใหมีสีสันและลวดลายเฉพาะ ติดตราสัญลักษณขององคกร
(Logo) บนตวัรถ รวมทัง้ตดิตั้งอุปกรณเสริมเพื่อการใชงานที่จํ าเปน เชน ออกแบบสีสันลดลาย รวมทั้งกลองใส
สินคา (ลังนํ ้าแข็ง) ใหกับลูกคาที่เปนบริษัทจัดจํ าหนายและสงนมสดพาสเจอรไรซ โดยใหมีความสอดคลอง
กลมกลนืกับรถจักรยานยนตไฟฟาและภาพลักษณ(Image) ของบริษัท

ภาพที ่4 รถจกัรยานยนตไฟฟากับการปรับปรุงตามความตองการของลูกคา
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2.  การรบัประกันและบริการหลังการขาย (Warranty and Service)
เนือ่งจากรถจกัรยานยนตไฟฟาเปนผลิตภัณฑใหม ผูบริโภคยังไมคุนเคย และยังไมมีความเชื่อถือในตัว

สินคา  รวมทัง้อาจมคีวามเขาใจผิดคิดวาเปนเทคโนโลยีที่มีความซับซอนและความตองการบํ ารุงรักษาที่ยุงยาก
ทัง้ทีค่วามเปนจริงรถจกัรยานยนตไฟฟาเปนพาหนะที่มีความทนทาน เพราะมีการสึกหรอตํ่ า และไมตองการ
การดแูลรักษามากเหมอืนรถจักรยานยนตทั่วไป ที่ตองมีการเปลี่ยนถายนํ้ ามันเครื่องหรือนํ้ ามันออโตลูป เปลี่ยน
หวัเทียน ฯลฯ
ยุทธวิธี
• การรบัประกนั บริษัทฯ จะรับประกันรถจักรยานยนตไฟฟาเปนเวลา 3 ป หรือ 30,000 กิโลเมตร รวมทั้ง

บริการพเิศษส ําหรับลูกคาองคกร คือ   ในกรณีที่เกิดความเสียหายหรือชํ ารุดจากการใชงานตามปกติ
บริษทัฯ จะน ํารถจักรยานยนตไฟฟาสํ ารองให จนกวาจะซอมเสร็จโดยไมคิดคาใชจายใด ๆ

• การใหคํ าปรึกษาแนะนํ าทางโทรศัพทและทาง Web site ผานเบอรโทร hot line 1818 และทางเว็บไซตของ
บริษัท คือ www.marketing@evt.co.th ในกรณทีีเ่กิดปญหาซึ่งลูกคาที่สามารถแกไขไดดวยตัวเองได

3.  การวจิัยและพัฒนาผลิตภัณฑ
จากผลการวจิยัทางการตลาด พบวา คุณสมบัติของรถจักรยานยนตไฟฟาที่กลุมลูกคาเปาหมาย

ตองการใหพัฒนาเพื่อตอบสนองการใชงาน เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญคือ
1. ระยะเวลาในการชารจแบตเตอรี่ 6-8 ชั่วโมง
2. ระยะทางที่วิ่งไดเทากับ 50 กิโลเมตรตอการชารจแบตเตอรี่ 1 คร้ัง
3. คุณสมบัติสามารถขับข่ีไดดวยความเร็วสูงสุด 45 กิโลเมตรตอชั่วโมง

ยุทธวิธี
1. รวมมือกับ NECTEC และองคกรแบตเตอรี่ เพื่อรวมมือกันพัฒนาแบตเตอรี่ ลดเวลาในการชารจ

พลงังาน    และมีการเก็บพลังงานไดนานขึ้นเพื่อใหไดระยะทางในการขับข่ีมากขึ้น
2. พฒันาความเรว็ของรถจักรยานยนตไฟฟาจากเดิมเพียง 45 กม./ชม. เพื่อตอบสนองความตองการ

ในการใชงานของธุรกิจ

mailto:www.marketing@evt.co.th
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2.  กลยุทธราคา
เนือ่งจากรถจกัรยานยนตไฟฟา ถือเปนสินคาใหมในตลาดรถจักรยานยนต ดังนั้นในการตั้งราคาจะ

คํ านึงถึงปจจัยดังนี้

ปจจัย รายละเอียด
1.  ปจจัยที่ใชในการเลือกผลิตภัณฑของกลุม
     ตลาดเปาหมาย

คํ านงึถงึคาใชจายในการดูแลรักษา คาเชื้อเพลิง
และคํ านึงถึงภาพลักษณองคกร

2.  การตัง้ราคาของคูแขง (รถจักรยานยนตแบบ
     ครอบครัว)

รถจกัรยานยนตไฟฟามีราคาขายสูงกวารถจักร
ยานยนตแบบครอบครัว

3.  ตนทุนสินคา รถจกัรยานยนตไฟฟามีตนทุนสูงกวารถจักรยาน
ยนตแบบครอบครัว

จากการวจิยัทางการตลาดและการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ในการตั้งราคา  สินคาของบริษัทมีตนทุนของ
การผลติสงูกวารถจักรยานยนตทั่วไปมีลักษณะเปน Mass product ท ําใหราคาของรถจักรยานยนตไฟฟาสูง
กวาแตเพือ่ใหราคาของสินคาเปนที่ยอมรับของผูบริโภค บริษัทฯ จึงเลือกตั้งราคาโดยใชวิธีการตั้งราคาตามคุณ
คาในสายตาของลูกคา (Perceived-value Pricing) ดังนัน้ราคาปจจุบันที่ 45,000 บาท ถือเปนราคาที่เหมาะ
สมโดยอางองิจากผลการวิจัย นอกจากนี้ยังมีระดับราคาสํ าหรับองคกรที่มีจํ านวนการสั่งซื้อมากกวาผูบริโภคทั่ว
ไป ดังนี้

ตารางที่ 11 สวนลดในการจํ าหนาย
จ ํานวนที่สั่ง ราคา (บาท/คัน) สวนลด (บาท/คัน) สวนลด (รอยละ)

1-9 คัน  45,000 - -
10-49  คัน 44,000 1,000 2
50-59  คัน 43,000 2,000 405

ต้ังแต 100 คัน 42,000 3,000 6.67
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3.  กลยุทธชองทางการจัดจํ าหนาย
บริษัท EVT (ประเทศไทย) จํ ากัด ไดแตงตั้งใหบริษัท EVT Marketing จ ํากดั เปนผูจัดจํ าหนาย และ

ดํ าเนนิกจิกรรมทางการตลาดของรถจักรยานยนตไฟฟา โดยใชประสบการณ และความชํ านาญทางดานการ
ตลาดเพือ่ใหเกิดประโยชนสูงสุด เชน การใหบริการหลังการขาย การจัดกิจกรรมลูกคาสัมพันธ หรือการควบคุม
ดูแลตวัแทนจํ าหนายทั่วประเทศ ทั้งนี้ บริษัท EVT (ประเทศไทย) จํ ากัด จะไดมุงเนนทรัพยากรทั้งหมดเพื่อการ
ผลิต และพฒันาผลิตภัณฑสินคา โดยรูปแบบชองทางการจัดจํ าหนายสินคามี 2 รูปแบบ ดังนี้

ชองทางการจัดจํ าหนายสินคาในตลาดธุรกิจ
1.  ชองทางระดับเดียว

2. ชองทางสองระดับ

ยุทธวิธี
ในชวงแรกกลุมเปาหมายหลักของบริษัท คือกลุมองคกรธุรกิจ  กลุมโรงงานที่ไดรับมาตรฐาน ISO

14000 และธรุกจิใหเชารถเพื่อการทองเที่ยว โดยทั้งหมดนี้จะมีการใชงานรถจักรยานยนตเพื่อการเดินทางใน
ระยะสัน้  การจัดจํ าหนายจะใชชองทางระดับเดียว บริษัท EVT Marketing จะท ําการขายตรงไปยังกลุมลูกคา
โดยมวีัตถุประสงคเพื่อการบริการลูกคาไดใกลชิดและทั่วถึง

หลงัจากทีสิ่นคาเปนที่รูจักและยอมรับกับผูบริโภคมากขึ้น  บริษัทฯ มีนโยบายที่จะแตงตั้งตัวแทน
จ ําหนายในหลายจงัหวัดทุกภาคทั่วประเทศ  เพื่อรองรับความตองการของกลุมเปาหมายรอง คือ ลูกคาทั่วไป
ในการเปนชองทางจํ าหนายและการใหบริการหลังการขายดวย

EVT EVT Marketing Business Users

EVT EVT Marketing Dealer Customer
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4.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด
การสือ่สารทางการตลาด (Integrated Marketing Communication)
1. ก ําหนดจุดมุงหมาย

ภารกิจโดยรวม    :  ตองการขยายตัวเขาสูตลาดใหม (Expanding to new segments) ทีม่ศัีกยภาพ
ภารกิจทางธุรกิจ  : ตองการจ ําหนายรถจักรยานยนตไฟฟาใหไดจํ านวน 800 คันภายในปแรก เพื่อใหสอด

คลองกบัก ําลังการผลิตที่มีอยูในปจจุบัน และเพื่อใหธุรกิจไดมีกํ าไรเพียงพอในการดํ าเนินธุรกิจตอไป
ภารกจิทางการสื่อสาร  : ส่ือสารไปยงักลุมเปาหมายไดเล็งเห็นประโยชนจากการใชงานรถจักรยานยนต

ไฟฟาซึง่แตกตางจากรถจักรยานยนตประเภทอื่น ในแงความประหยัด การดูแลรักษางาย และความเปนมิตรตอ
ส่ิงแวดลอม ซึง่ตรงกับความตองการของลูกคาที่ทราบจากการวิจัยตลาด เพื่อใหลูกคาเปาหมายหลักตัดสินใจ
ซือ้รถจกัรยานยนตไฟฟา และมุงเนนใหกลุมเปาหมายรองมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับตัวสินคา เพื่อเปนกลุม
เปาหมายหลักตอไปในอนาคต และเปดโอกาสใหลูกคาไดทดลองใชสินคา

2. ก ําหนดกลุมเปาหมาย โดยคํ านึงถึงพฤติกรรมผูบริโภค
 กลุมเปาหมายหลัก

ผูบริโภคทีใ่หความสํ าคัญกับความประหยัดในการเลือกใชรถจักรยานยนต มีลักษณะการใชงานในเขต
พืน้ทีไ่มกวางนกั มกีารเดินทางเปนประจํ าสมํ่ าเสมอ และไมตองใชความเร็วสูงเพื่อเดินทางใหถึงจุดหมาย ไดแก

1. องคกรทีจ่ดัสรรงบประมาณเพื่อซื้อจักรยานยนตเพื่อใชในการสงของในระยะทางสั้น แตมีการจอด
เพือ่สงของ/เอกสารตามระยะทางบอย ไดแก บริษัทที่ขายสินคาที่มีการหมุนเวียนสูง เชน นม ขนม
ปง และอาหารที่มีอายุของสินคาไมนาน

2. โรงงานที่ไดรับมาตรฐาน ISO 14000 ทีต่ระหนักถึงความสํ าคัญของสิ่งแวดลอม
3. องคกรธรุกจิใหเชารถตามสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ ทั่วประเทศ

 กลุมเปาหมายรอง
กลุมคนทัว่ไปทีใ่ชรถจกัรยานยนตไฟฟาในการเดินทางทั้งในการทํ างานและเดินทางระหวางบานและที่

ท ํางาน โดยการสนบัสนนุขององคกร เชน ขาราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจพนักงานของบริษัทเอกชน รวม
ถงึกลุมแมบานที่มักจะใชรถจักรยานยนตใหการจายตลาด หรือจับจายสิ่งของในระยะใกลหมูบาน

3.  สรางความเขาใจเกี่ยวกับตัวสินคา
 ความแตกตางทางดานภาพลักษณ (Image Differentiation)
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1. จกัรยานยนตไฟฟามีความเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม โดยสามารถลดปญหามลพิษทางอากาศและ
เสยีง เพราะการทํ างานของรถไฟฟาไมมีการจุดระเบิดเพื่อเผาไหม และไมมีทอไอเสีย

2. เปนสนิคาทีถ่กูพัฒนาและผลิตโดยคนไทย  และมีสวนประกอบที่ผลิตโดยคนไทย เนนภาพลักษณ
ทีเ่ปนสนิคาไทย ลดการนํ าเขาสินคาจากตางประเทศ

3. ประหยดัการใชทรัพยากรนํ้ ามัน ซึ่งตองนํ าเขาจากตางประเทศปละจํ านวนมาก โดยการใชไฟฟาที่
ผลิตภายในประเทศ

4.  ระบปุญหา อุปสรรค และประโยชนทางการตลาด
     ปญหาทีผู่ใชรถจักรยานยนตในปจจุบันพบ

• ปจจบัุน ราคานํ ้ามันปรับตัวสูงขึ้นและมีแนวโนมที่จะขาดแคลนไดในอนาคต  ทํ าใหผูใชตองเสียคา
นํ ้ามนัเพิม่ข้ึน ท ําใหตนทุนการเดินทางหรือการขนสงเพิ่มสูงขึ้น

• ผูใชรถจกัรยานยนตทั่วไปจะตองมีคาใชจายจากการดูแลรักษาเชน เปลี่ยนถายนํ้ ามันออโตลูปนํ้ า
มนัเกยีร หัวเทียน หรือชิ้นสวนอื่น ๆ ที่เกิดการสึกหรอ

• มลภาวะทางอากาศทีเ่กิดจากควันของทอไอเสียรถจักรยานยนต และปญหามลพิษทางเสียงที่รถ
จกัรยานยนตทั่วไปทํ าใหเกิดผลเสียตอสุขภาพของผูขับข่ีเองและผูอ่ืนบนทองถนน

จะเหน็ไดวา ปญหาที่เกิดขึ้นเองจากรถจักรยานยนตนั้นสามารถแกไขไดโดยคุณสมบัติของรถจักรยานยนต
ไฟฟา โดยเฉพาะปญหาคาใชจายทั้งในการดูแลรักษาหรือคานํ้ ามัน ซึ่งจะเนนความประหยัดในการใชงานเพื่อ
ใหสามารถทํ ากํ าไรไดสูงสุด

นอกจากนีแ้ลวยงัสามารถเปนสื่อโฆษณาเคลื่อนที่ใหกับองคกร  เพื่อเสริมสรางภาพลักษณใหกับองคกรใน
ฐานทีดู่แลหวงใย และรักษาสิ่งแวดลอมและมีความทันสมัย เปดรับเทคโนโลยีใหม

5.  การก ําหนดตํ าแหนงตราสินคา (Brand Positioning)
เนนจุดแตกตางที่เหนือกวาคูแขงคือ

• ประหยัด
• ดูแลรักษางาย
• เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม

เพือ่ท ําใหชือ่รถจักรยานยนตไฟฟาเปนที่จดจํ าแกคนทั่วไป และสะทอนถึงบุคลิกภาพของผูซื้อ
วาเปนคนทีฉ่ลาด รูจักเลือกใชสินคาที่มีคุณคา มีความทันสมัย และเชื่อมั่นในตัวเอง ทางกลุมจึงเปลี่ยนชื่อ
รุนจาก LYNX มาเปน SMART แทน
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6.  ก ําหนดสิง่ที่ใชเปนประเด็นสนับสนุนในจุดขาย (Selling point)
6.1 ความประหยัด

เปรียบเทยีบคาใชจายภายในระยะเวลา 4 ป หรือชวงอายุใชงานอยางนอย 4 ป
ระหวางรถจักรยานยนตทั่วไป และรถจักรยานยนตไฟฟา

ตารางที ่12 การเปรียบเทียบคาใชจายในชวง 4 ป
     ระหวางรถจกัรยานยนตทั่วไป และรถจักรยานยนตไฟฟา

ประเภทคาใชจาย รถจกัรยานยนตทั่วไป(บาท) รถจกัรยานยนตไฟฟา(บาท)
1.  คาพลังงาน 37,896.- 5,976.-
คาดูแลรักษา
• คานํ้ ามันออโตลูป
• คานํ้ ามันเกียร
• คาหัวเทียน
• คานํ้ ากลั่น
• คาแบตเตอรี่

6,120.-
1,920.-

960.-
-

800.-

-
-
-

2,352.-
5,000.-

รวมคาใชจาย 47,696.- 13,328.-
      ที่มา : บริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด (นํ้ ามันลิตรละ 15.79 บาท คาไฟฟา 1.66 บาท และระยะทาง การใชงาน     
                 60 กม. ตอวัน)
หมายเหตุ : เปรียบเทียบคาใชจายในชวงระยะเวลา 4 ป

สรุปคาใชจายทีส่ามารถประหยัดไดจากการใชรถจักรยานยนตไฟฟาแทนรถจักรยานยนตทั่วไปเทากับ
34,368.- บาท หรือประหยัดกวาประมาณ 70%

6.2  การดูแลรักษางาย
เปรียบเทียบขั้นตอนในการดูแล  และการเปลี่ยนชิ้นสวน
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ตารางที่ 13  เปรยีบเทยีบขัน้ตอนในการดูแลรักษา และการเปลี่ยนชิ้นสวนระหวางรถจักรยาน
               ระหวางรถจักรยานยนตทั่วไป และรถจักรยานยนตไฟฟา

รถจกัรยานยนตทั่วไป รถจกัรยานยนตไฟฟา
1.  การเปลี่ยนถายนํ้ ามันออโตลูป 16 คร้ัง -
2.  การเปลีย่นถายนํ้ ามันเกียร 16 คร้ัง -
3.  การเปลี่ยนหัวเทียน 12 คร้ัง -
4.  การเปลี่ยนแบตเตอรี่ 2 คร้ัง 2 คร้ัง
ที่มา : บริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด
หมายเหตุ : เปรียบเทียบการดูแลรักษาในชวงระยะเวลา 4 ป

6.3  ผลกระทบตอสุขภาพและสิ่งแวดลอม
ตารางที ่ 14    เปรียบเทียบผลกระทบตอสุขภาพและสิ่งแวดลอมระหวางรถจักรยานยนตทั่วไป
                     ระหวางรถจกัรยานยนตทั่วไป และรถจักรยานยนตไฟฟา

รถจกัรยานยนตทั่วไป รถจกัรยานยนตไฟฟา
1.  ผลเสียสุขภาพตอผูขับข่ี - เปนโรคทางเดินหายใจ  ซึ่งเกิด

จากการสูดดมควันพิษ  ที่ปลอย
ออกมาทางทอไอเสียซึ่งเกิดจาก
การเผาไหมไมสมบูรณ (ควันขาว)

- การใชรถจักรยานยนตเปนเวลา
นานตอวันอาจกอใหเกิดปญหา
ทางการไดยินของผูขับข่ี  เพราะ
การเสื่อมสภาพในการใชงานของ
เครือ่งยนตทํ าใหเกิดเสียงดัง
ระหวางการขับข่ี

- ความไมปลอดภัยในการขับข่ี
เนือ่งจากการใชความเร็วเกิน
ขนาด

- อาจเปนโรคทางเดินหายใจ
ซึง่เกิดจากการสูดดมควัน
พษิเนือ่งมาจากสภาพแวด
ลอมบนทองถนน
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รถจกัรยานยนตทั่วไป รถจกัรยานยนตไฟฟา
2.  ผลเสียตอส่ิงแวดลอม - การปลอยกาซคารบอนไดออกไซด

และกาซคารบอนมอนนอกไซด
เปนการทํ าลายชั้นบรรยากาศของ
โลกและผูใชถนนรวมกับผูขับข่ี
ดวย

- มลภาวะทางเสียง  กอใหเกิดผล
เสียตอสุขภาพจิต และมีผลตอการ
ไดยินของผูใชถนนรวมกัน

- ผูขับข่ีดวยความเร็วสูง  กอใหเกิด
อันตรายตอผูขับ ทรัพยสินและ
ชวีิตของผูอ่ืนอีกดวย

-

7.  การรับรอง (Certificate)
1. ไดรับใบรับรองมาตรฐานที่ออกใหโดยกระทรวงคมนาคมของอิตาลี และไดรับอนุญาตใหนํ าเขา เปนเพียง

หนึง่ในสองประเทศในทวีปเอเชียนอกจากญี่ปุน  ซึ่งเปนการยืนยันคุณภาพของรถไฟฟา
2. บริษทัไดรวมทํ าวิจัยกับศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและศูนยเทคโนโลยีแหงชาติ NECTEC  เปนองคกร

ของรัฐ ซึ่งเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับสินคา
3. บริษทัก ําลงัยืน่ขอใบอนุญาติ  ฉลากเขียว  จากสถาบันสิ่งแวดลอมไทย  เพื่อเปนสิ่งยืนยันถึงความเปนมิตร

ตอส่ิงแวดลอมของรถจักรยานยนตไฟฟา
4. บริษทัก ําลงัปรับปรุงระบบการบริการจัดการภายใน  เพื่อใหผานมาตรฐาน ISO 9000 VERSION 2000

และ ISO 14000 เพือ่เปนการยนืยันคุณภาพสินคาจากกระบวนการผลิตดังกลาว และทํ าใหสินคาของ
บริษทัเปนที่ยอมรับทั้งในและตางประเทศ

8.  ก ําหนดบุคลิกภาพของตราสินคา (Brand personality)
สินคาบองบอกถงึความทันสมัย ผูที่เลือกเปนผูที่ฉลาดเลือกซื้อ เล็งเห็นถึงประโยชนของผลิตภัณฑใน

ดานความประหยัด ดูแลรักษา และไมสงผลกระทบตอส่ิงแวดลอมโดยรวม  ทั้งนี้โดยการศึกษาจากผลการวิจัย
ทางการตลาด
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9.  เลอืกวธิกีารสื่อสารตราสินคา (Brand Contact Point)
จากผลการวจิยัทางการตลาด ลูกคากลุมเปาหมายยังไมรูจักในตัวสินคาดีพอ และยังไมเขาใจถึง

ประโยชนการใชงานอยางแทจริง จึงจํ าเปนที่จะตองสื่อสารไปถึงกลุมลูกคาเหลานี้เพื่อใหลูกคาไดรูจักและยอม
รับในตัวสนิคา รวมถึงเขาใจประโยชนการใชงานของรถจักรยานยนตไฟฟาที่จะชวยตอบสนองความตองการใน
การน ําไปใชงานได โดยบริษัทฯ จะสื่อสารไปยังกลุมลูกคาดวยวิธีการตาง ๆ ดังนี้

9.1 การประชาสัมพันธ
วัตถุประสงค

• เพือ่สรางภาพลกัษณทีแ่ตกตางจากรถจักรยานยนตทั่วไป  เนื่องจากกลุมเปาหมายหลักเห็นความ
สํ าคญัของการอนุรักษส่ิงแวดลอม  และสงเสริมภาพลักษณขององคกร

• เพือ่ใหความรู ความเขาใจแกคนทั่วไป
ยุทธวิธี

• ชวยสนบัสนนุการรณรงคของภาครัฐในเรื่องที่เกี่ยวกับการประหยัดพลังงานและสิ่งแวดลอม เนื่อง
ในงาน Car Free Day และวันคุมครองโลก Earth Day

• การใหสัมภาษณของผูบริหารเกี่ยวกับเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตไฟฟาแกส่ือมวลชน
• จดัพาสือ่มวลชนเขาเยี่ยมชมโรงงาน แสดงถึงเทคโนโลยีที่ทันสมัย และใหทดลองขับข่ีในบริเวณ

โรงงาน
• จัดถวายรถจักรยานยนตไฟฟาแดพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวเพื่อใหใชตามโครงการพระราชดํ าริ

ตาง ๆ จํ านวน 2 คัน

9.2  การตลาดเจาะตรง (Direct marketing)
      วตัถุประสงค

     ตองการใหเกิดการซื้อหรือตอบสนองโดยตรงจากกลุมเปาหมาย
   ยุทธวิธี

• ใชวิธี Mail-order (Catalog Marketing) ซึง่เปนการนํ าเสนอรายละเอียดขอมูลของรถจักรยานยนต
ไฟฟา ประกอบดวยรูปภาพที่สวยงาม  และเนื่องจากเปนสินคาที่คอนขางใหมในตลาด มีเอก
ลักษณ และราคาคอนขางสูง ในรายละเอียดจะระบุถึงแบบฟอรมในการสั่งซื้อ  ในกรณีที่ลูกคาสน
ใจส่ังซือ้ทนัท ี  โดยจัดสงรายละเอียดขอมูลนี้ไปยังผูบริหารของบริษัทในกลุมเปาหมายหลักโดย
เฉพาะกลุมโรงงานที่ไดรับมาตรฐาน ISO 14000 และพนกังานขายใชโทรศัพทติดตามผลการสง



79

mail order และหากลกูคามคีวามสนใจในตัวสินคา จะใหพนักงานขายเขาไปใหขอมูลเพิ่มเติม
เกีย่วกบัสินคา พรอมทั้งสาธิตการใชงานดวย

• มเีงือ่นไขพเิศษอืน่ ๆ ใหกับลูกคากลุมองคกร  โดยจากผลการวิจัยทางการตลาด พบวา ลูกคามี
ความตองการเงื่อนไขพิเศษเหลานี้เพื่อตอบสนองความตองการไดมากยิ่งขึ้น
1. มบีริการตรวจเช็คสภาพทุก 6 เดือน ฟรีตลอดอายุการใชงาน ณ สถานที่ของลูกคา
2. แถมแบตเตอรี่ 1 ลูกตอการซื้อรถจักรยานยนตไฟฟา 10 คัน
3. การจดัอบรมการใชรถจักรยานยนตไฟฟาที่ถูกตอง เพื่ออายุการใชงานที่ยาวนานขึ้น
4. สามารถช ําระเงินหลังจากนํ าสินคาไปใช 1 เดือน (30 วัน)

9.3  การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ(Event marketing)
      วตัถุประสงค

เพือ่ท ําใหผูบริโภครูจักสินคา จูงใจลูกคาเขามามีสวนรวมในกิจกรรมซึ่งสามารถวัดผลไดจากจํ านวนผูที่
เขารวมกจิกรรม และผูสนใจติดตาม เปนการสรางภาพลักษณที่ดี และเปนการตอกยํ้ าจุดขายของสินคา
ยทุธวิธี
• งานเปดตวัสินคาจักรยานยนตไฟฟา โฉมใหมภายใตชื่อ EVT SMART โดยการเชิญสื่อมวลชน

และกลุมเปาหมายหลักเขารวมงาน
• มกีารจดัประกวด เทคนิคการประหยัดพลังงานในชีวิตประจํ าวัน
• จดันทิรรศการแสดงเทคโนโลยีใหมของรถจักรยานยนตไฟฟาเปนทางเลือกแกผูใชรถจักรยนตทั่วไป

ในงานมอเตอรโชว
• การจดัสาธติสนิคา และมีการใหทดลองขับ ตามหนวยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ และองคกรเปา

หมายตาง ๆ

9.4  Personal selling
      วตัถุประสงค

เพือ่ท ําใหผูบริโภครูจักสินคา  เนื่องจากเปนสินคาที่คอนขางใหมในตลาด การมีพนักงานขายติดตอกับ
ผูซือ้โดยตรงท ําใหสามารถอธิบายใหผูบริโภคเขาใจตัวสินคาและทํ าใหผูซื้อมีความมั่นใจในตัวสินคาไดมาก
ข้ึน
  ยุทธวิธี

ใชกลยุทธการเสนอขายแบบอภิปราย (Conference Selling)  โดยสงพนักงานของบริษัทเขาพบลูก
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คาเพือ่วเิคราะหปญหาของการใชยานพาหนะในการเดินทางทั่วไป        และแนวทางในการนํ ารถจักรยาน
ยนตไฟฟามาประยุกตใชเพื่อแกปญหาและสรางขอไดเปรียบใหกลุมลูกคา              มุงเนนลูกคาเปนใหญ
(Customer Oriented Approach) โดยฝกอบรมพนักงานใหเสนอ สินคาโดยเนนที่ความตองการของลูกคา
เปนหลกั        เสนอสินคาใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดชัดเจน   ชี้แจงใหลูกคาทราบถึง
ประโยชนและเปดโอกาสใหลูกคาไดทดลองใช         แตเนื่องจากการจํ าหนายสินคาใหกับองคกรนั้นมีผู
บริหารเปนผูตัดสินใจแตมิไดเปนผูใช        ดังนั้นตองพยายามสรางจุดขายเรื่องความประหยัดที่ชัดเจนใหผู
บริหารเหน็   เพื่อจะไดตัดสินใจซื้อเพื่อใหองคกรสามารถประหยัดตนทุนได และมีกํ าไรเพิ่มสูงขึ้น  นอกจาก
นีใ้หพนกังานขายสรางความสัมพันธระยะยาวกับผูซื้อ แสดงใหผูซื้อเห็นถึงประโยชนที่จะไดรับ

คุณสมบัติของพนักงานขาย
1. พนกังานชาย อายุ 25-40 ป
2. การศกึษาข้ันตํ่ า ปริญญาตรีทางดานวิศวกรรมศาสตร (เครื่องกล หรือไฟฟา)
3. มปีระสบการณดานการขาย 2 ปข้ึนไป
4. มคีวามกระตือรือรน รักความกาวหนา มีความเชื่อมั่นในตนเอง
5. ชอบงานทาทาย และสนใจเรื่องเทคโนโลยีใหม ๆ

คาตอบแทนพนักงานขาย
เพือ่เปนแรงจงูใจในการขายของพนักงานขายใหเปนไปตามเปาหมาย และเครื่องมือควบคุมใน

      การปฏบัิติงานของพนักงานขาย บริษัทฯไดกํ าหนดคาตอบแทนพนักงานขายดังตอไปนี้

คาตอบแทนประจํ า (Fixed amount)
เงนิเดอืนขึน้อยูกบัประสบการณในการทํ างานรวมทั้งผลประโยชนอ่ืนตามที่กฎหมายแรงงานกํ าหนด

คานายหนา (Commission)
ก ําหนดใหเกากับ 1.5% ของยอดขายสํ าหรับ Corporate Sale และ Direct Sale     โดยค ํานวณจาก

ยอดขายทีข่ายไดในแตละเดือน  ซึ่งกํ าหนดเงื่อนไขการจายคานายหนา เมื่อลูกคาไดชํ าระเงินแลวสํ าหรับ
ลูกคาเงนิแลวส ําหรับลูกคาเงินสด และสํ าหรับลูกคาเงินผอนบริษัทฯ จะจายคานายหนา 50 % ของบัญชี
ลูกหนีร้ายนัน้ หากลูกคาคางชํ าระเงิน (Overdue) กวา 2 งวดติดตอกัน บริษัทฯ จะยกเลิกคานายหนาใน
สวนที่เหลือ
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รางวัลพิเศษ (Incentive)
โดยค ํานวณจากยอดขายที่พนักงานขายแตละคนทํ าไดในแตละเดือน และเก็บยอดสะสมเพื่อ

คํ านวณทุก 3 เดือน และทุกป
• เงนิรางวลัพเิศษ 1% ของยอดขายเมื่อไดยอดขายเปนไปตามเปาทุก 3 เดือน
• เงนิรางวลัเพือ่พกัผอนประจํ าปถายอดขายของทั้งแผนกขายเปนไปตามเปาหมายที่บริษัทกํ าหนด

โครงสรางของกองกํ าลังการขายแบงตามตลาด
พนกังานขายแยกกนัในอุตสาหกรรมที่แตกตางกัน คือ ในองคกรที่ใชงานรถจักรยานยนต โรงงานที่ได

ISO 14000 และกจิการใหรถเชาตามสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ
ขัน้ตอนการเสนอขายอยางมีประสิทธิภาพ
1. การหากลุมลูกคาและการกํ าหนดคุณสมบัติของลูกคา (Prospecting and Qualifying)

การคนหากลุมลูกคาเปาหมายที่มีความเปนไปได และมีความตองการที่รถจักรยานยนตไฟฟา
      สามารถตอบสนองความตองการไดตรงใจ
2.  การเตรยีมตัวกอนการเขาพบลูกคา (Pre-approach) และการเขาพบลูกคา (Approach)

ศึกษาหาขอมลูเกีย่วกับลูกคาใหมากที่สุด และวางแผนในการเขาพบ  โดยการเตรียมรถจักรยาน
     ยนตตัวอยาง และอุปกรณที่จํ าเปนในการเสนอขาย เชน Slide multi-vision / brochure แสดงราย
     ละเอียดสินคา
3.  การเสนอขายและการสาธิตสินคา (Presentation and Demonstration)

อธบิายคณุสมบติัและวิธีการทํ างานของรถจักรยานยนตไฟฟาเพื่อเชื่อมโยงรถจักรยานยนตไฟฟา
     กบัสถานะการณของลูกคาเพื่อกอใหเกิดกระบวนการ AIDA (Attention, Interest, Desire, Action)
     โดยพนกังานตองสรางความกระจาง เพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นในบริษัท และผลิตภัณฑที่นํ าเสนอ
4.  การขจัดขอโตแยง (Handing / Overcoming Objection)

พยายามใหผูซื้อเขาใจชัดเจนและชี้แจงขอโตแยงตาง ๆ โดยพยายามเปลี่ยนแปลงขอคัดคานให
      เกดิความเห็นดวย ดังตัวอยาง
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ขอโตแยง การขจัดขอโตแยง
1.  สินคามีราคาสูง เปรยีบเทยีบใหเห็นตนทุกในการใชงานรถจักรยาน

ยนตไฟฟาที่ต่ํ ากวารถจักรยานยนตทั่วไป
2.  ความคงทนของสินคา ขบัเคลื่อนดวยระบบไฟฟา ไมมีการจุดระเบิดและ

การเผาไหมภายในเครื่องยนต การสึกหรอจึงตํ่ า
3.  ความเร็ว ความเรว็ในการขับข่ี 40-50 กม./ชม. เปนชวง

ความเร็วที่มีความปลอดภัยสูง สามารถควบคุมได
งาย

4.  เวลาในการชารจแบตเตอรี่ แบตเตอรี่เปนแบบไฮดรายด  สามารถชารจไดทุก
เวลาที่สะดวกโดยไมทํ าใหแบตเตอรี่เสื่อม
(memory effect) เวลาการชารจ 7-8 ชั่วโมง
สามารถใชงานไดประมาณ 50 กม. ซึ่งเพียงพอตอ
ระยะทางการใชงานในหนึ่งวัน

5.  ปดการขาย (Sales closing)
พยามยามหาชวงเวลาที่เหมาะสมในการปดการขาย โดยยํ้ าถึงความคุมคาในการซื้อจักรยานยนตไฟ

     ฟา นัน่คอื ความประหยัด ความงายในการดูแลรักษา และการรักษาสภาพแวดลอม ประกอบกับการใชวิธี
     ชกัจงู เชนการใหสวนลดในชวงนี้เทานั้น
6.  ติดตามผลและการดูแลรักษาลูกคา (Follow-up  and maintenance)

การบรกิารหลงัการขายเปนสิ่งจํ าเปนในการทํ าใหลูกคาพอใจ และเกิดการซื้อซํ้ า โดยพนักงานขาย
      ตองพยายามใหรายละเอียดที่จํ าเปนครบถวนและการใหบริการดานตาง ๆ เชน การบริการซอมฟรีภาย
      ในระยะทางวิ่ง 30,000 กม./ชม.  หรือภายในระยะเวลา 3 ป    และเปลี่ยนแบตเตอรี่ใหฟรีเมื่อครบ 2 ป
      แรก
9.5 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)
     วตัถุประสงค

     เพือ่กระตุนใหลูกคาซื้อสินคาในระยะเวลาที่กํ าหนด และเปนการจูงใจใหกลุมเปาหมายเกิด
      ความสนใจอยากทดลองใชและตัดสินใจงายขึ้นในการซื้อ
     ยทุธวิธี

• ติดตอขอความรวมมือกับการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย (กฟผ.) สํ านักงานคณะกรรมการ
นโยบายพลงังานแหงชาติ เพื่อจัดโครงการรวมกับสถาบันการเงินในการจัดโปรแกรมการผอนชํ าระ
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ในอตัราดอกเบี้ยตํ่ า และระยะเวลาการผอนชํ าระนานถึง 2 ป โดยโครงการนี้จะจัดภายใน 1 ป ต้ัง
แตวนัเปดตัวรถจักรยานยนตไฟฟาโฉมใหม EVT SMART

• มสีวนลดสินคาคือส่ังซื้อ 2-10 คัน ไดสวนลด 2% 11-50 คัน ไดสวนลด 5%  ของราคารถจักรยาน
ยนตไฟฟาเนือ่งจากปริมาณการผลิตที่เพิ่มข้ึนทํ าใหสามารถลดตนทุนการผลิตได จึงทํ าใหสามารถ
ลดราคาใหกับผูซื้อได

• ใหสวนลดในการซื้อแบตเตอรี่พรอมแทนชารจ 10 % เมื่อซื้อจักรยานยนตไฟฟา
9.6  ธรุกิจออนไลน (On Line Marketing or Electrnic Business)
      วตัถุประสงค

       ท ําหนาทีโ่ฆษณา ประชาสัมพันธ เพื่อแสดงสินคาและใหขอมูลขาวสาร รวมถึงการเปน
        พนกังานขายและสื่อในการสงมอบสินคาได

  ยทุธวิธี
• ปรับปรุง web site ใหดูนาสนใจและมีความเปนสากล มีขอมูลใหรายละเอียดเกี่ยวกับบริษัท และ

รถจกัรยานยนตไฟฟา เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหผลิตภัณฑ
• รวมกับ web site ทีเ่ปน search engine เพือ่ความสะดวกของลูกคาในการหาขอมูลเกี่ยวกับรถไฟ

ฟา และสามารถเปรียบเทียบคูแขงไดดวย เชน Alta Vista, Yahoo, Siamguru, Gurunet,
Sanook, Catcha เปนตน

• ผูทีส่นใจสามารถสอบถามขอมูลเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟา รวมถึงลูกคาที่ซื้อสินคาไปแลวก็
สามารถบอกปญหาที่เจอ เพื่อทางบริษัทจะไดบอกทางแกไขหรือบริการแกไขปญหาดังกลาวไดทัน
ที
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งบประมาณ

คาใชจายในการสงเสริมการขาย
ตารางที ่15 แสดงรายละเอียดงบประมาณการสงเสริมการขาย

รายละเอียดการสงเสริมการขาย Baht
1. การประชาสัมพันธ
      •  เขารวมงานกับ สพช.ในการรณรงคแคมเปญ “คารฟรีเดย”
      •  เขารวมงานวันสิ่งแวดลอมโลก (Earth Day)
      •  จดัพาสือ่มวลชนเยี่ยมชมโรงงานและทดลองขับข่ีบริเวณโรงงาน
      •  ถวายรถจกัรยานยนตไฟฟา 2 คัน เขาโครงการในพระราชดํ าริ

100,000
100,000
20,000
72,000

2.  การตลาดเจาะตรง (Direct marketing)
      •  จัดทํ า Mail-order จ ํานวน 500 ชุด สํ าหรับกลุมโรงงาน ISO 14000
          (ชดุละ 50 บาท)
      •  คาใชจายในการตรวจเช็คสภาพ / อบรมการใชงาน ณ ที่ต้ังของลูกคา
          (คาใชจายคันละ 1,000 บาท)
      •  คาแบตเตอรี่ จํ านวน 72 ลูก (ลูกละ 1,000 บาท)

25,000

720,000

72,000
3.  การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event marketing)
      •  คาใชจายในการเปดตัวรถจักรยานยนตไฟฟา EVT ที ่รร.เซ็นทรัลโซพิ
          เทล กรุงเทพฯ
      •  คาใชจายในการจัดนิทรรศการแสดงเทคโนโลยีใหมของรถจักรยาน
         ยนตไฟฟาเปนทางเลือกแกผูใชรถจักรยานยนตทั่วไปในงานมอเตอรโชว

300,000

500,000

4.  การขายผานพนักงานขาย
      •  คานายหนา (0.01x43,000x720)
      •  รางวัลพิเศษ

309,600
50,000

5.  ธรุกิจออนไลน (On Line Business)
      •  คาปรับปรุงเว็บไซต / คาเชื่อมเว็บไซตอ่ืน
      •  คาดแูลรักษาและทํ าใหเว็บไซตทันสมัยตลอดเวลา

150,000
150,000

รวมทั้งสิ้น 2,568,600
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PART VI แผนการเงิน
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การวางแผนทางการเงิน

1.  เงินลงทุน
      อาคาร  บริษทัท ําสญัญาเชาอาคารของบริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) ซึ่งมีพื้นที่ 250 ตารางเมตร โดย
      เชาพืน้ที ่ชั้นที่ 1 และชั้นที่ 2 โดยบริษัทจัดพื้นที่ดังนี้

ชั้นที่ พื้นที่ (ตรม.) การใชงาน
1
1
1
2

75
50
50

150

โชวรูม
สต็อคสินคาและอะไหล

สํ านักงาน
สํ านักงาน

บริษทัตัง้งบประมาณในการตกแตงพื้นที่ทั้งหมดจํ านวน 400,000 บาท

อุปกรณและยานพาหนะ บริษทัมกีารลงทุนในปที่ 1 ดังนี้
อุปกรณ จ ํานวน       ราคาตอหนวย รวมตนทุนทั้งหมด

1. คอมพิวเตอร / Softwar
2. Printer
3. Scanner
4. โทรศัพท
5. โทรสาร
6. รถกระบะ
7. เครื่องมือชาง
8. โตะ + เกาอี้
9. ชุดรับแขก
10. เครื่องปรับอากาศ

4
1
1
5
1
1
1

10
2

38,000
20,000
4,000
1,500
6,000

450,000
50,000
3,000

20,000

152,000
20,000
4,000
7,500
6,000

450,000
50,000
30,000
40,000

120,000
รวมตนทุนทั้งสิ้น 879,500
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Working Capital บริษทัมเีงนิทนุหมนุเวียนที่ตองใชจากการดํ าเนินกิจการดังนี้
1. เงนิสดทีสํ่ ารองไวเปนคาใชจายในการดํ าเนินงาน 2 เดือน
2. ลูกหนี ้บริษัทจะใหเครดิต  ลูกหนี้ที่เปนองคกร และ Dealer 30 วัน
3. สินคาคงเหลือ บริษัทมีนโยบายสตอ็ครถจกัรยานยนตจํ านวน 12 คัน เพื่อจํ าหนายโชวรูมเทานั้น

สวนสนิคาที่จะจํ าหนายใหกับลูกคาที่เปนองคกรและ Dealer จะจดัสงโดยตรงจากบริษัทรถไฟฟา
ซึง่เปนผูผลิตและบริษัทมีนโยบายสตอ็คอะไหลมูลคาไมเกิน 100,000 บาท

4. บริษทัไดรับเครดิตทางการคาจากบริษัทรถไฟฟา (ประเทศไทย) ในระยะเวลา 30 วัน

สรุป Net working capital
 เงนิสดส ําหรับการดํ าเนินงาน 2 เดือน
(เดือนละ  290,500)
Account  receivable
Inventory – motorcycle
Inventory – spare parts
Less : Account Payable
Total working capital

581,000
2,640,000

432,000
100,000

(2,400,000)
 1,353,000

บาท
บาท
บาท
บาท
บาท
บาท

Pre – operating cost บริษทัมคีาใชจายกอนการดํ าเนินงานดังนี้
Office Setup
การทํ าการวิจัยตลาด
รวมคาใชจายกอนการดํ าเนินงาน
คิดเปนคาใชจายในปแรกทั้งหมด

10,000
20,000
30,000

บาท
บาท
บาท

รวมเงินลงทุนทั้งหมด             2,662,500   บาท
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2.  แหลงเงินทุน
หนวย : บาท

ประเภท แหลงเงินทุน จ ํานวน Cost of Capital
หนี้สิน กูระยะยาวจาก

ธนาคาร
200,000 10%

สวนของผูถือหุน

รวม

บริษัทรถไฟฟา
กลุมผูบริหาร

1,723,750 (70%)
738,750 (30%)

2,662,500

15%
15%

Cost of Capital ของหนีสิ้นเทากับอัตราดอกเบี้ย MLR + 2%  เทากับ 10%
Cost of Capital ของสวนของผูถือหุนเทากับอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการจากการลงทุน

(รายละเอียดการคํ านวณในภาคผนวก จ)
3.  สมมตฐิานในการพยากรณงบการเงิน

1. การประมาณการรายได
• รายไดจากการจํ าหนายรถจักรยานยนตไฟฟาและอัตราการเจริญเติบโต
     (รายละเอียดในการประมาณยอดขายหนา 62)

บริษทัประมาณยอดขายจากกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรองดังนี้
ยอดขาย  หนวย : คัน

ปที่ 1 2 3 4 5
กลุมเปาหมายหลัก 720 792 792 792 792
Growth (%) กลุมเปาหมายหลัก 10% 0% 0% 0%
กลุมเปาหมายรอง – จํ าหนายเอง 80 88 106 127 152
                            - Dealer 1,000 1,400 2,000
Growth (%) กลุมเปาหมายทั้งหมด 10% 1157% 38% 41%
รวมทั้งหมด 800 880 1,898 2,319 2,944
Growth (%) รวมทั้งหมด 10% 116% 22% 27%
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ยอดขาย หนวย : บาท
ปที่ 1 2 3 4 5

กลุมเปาหมายหลัก 31,680,000 34,848,000 34,848,000 34,848,000 34,848,000
กลุมเปาหมายรอง  - จํ าหนายเอง 3,600,000 3,960,000 4,770,000 5,715,000 6,840,000
กลุมเปาหมายรอง  - Dealer - - 43,500,000 60,900,000 87,000,000
รวม 35,280,000 38,808,000 83,118,000 101,463,000 128,688,000

สมมติฐานยอดขาย
1. กลุมเปาหมายหลัก ยอดขายในปที่ 1 เทากับ 18.9% ของ Potential Market หรือ 4.7% ของตลาด

รวมและใหยอดขายเพิ่มข้ึนปละ 10% และใหคงที่ในปที่ 3 – 5
2. กลุมเปาหมายรอง – จํ าหนายเอง ยอดขายในปที่ 1 เทากับ 80 คัน เพิ่มข้ึนปละ 20%
3. กลุมเปาหมายรอง –Dealer เร่ิมจ ําหนายในปที่ 3 โดยกํ าหนดยอดขายสาขาละ 100 คันตอป
4. ราคาขายกลุมเปาหมายหลักเทากับ  44,000 บาท
5. ราคาขายกลุมเปาหมายรองจํ าหนายเองเทากับ 45,000 บาท
6. ราคาขายกลุมเปาหมายรอง จํ าหนายให Dealer เทากับ 43,500 บาท1

♦ รายไดจากการซอมบํ ารุงและจํ าหนายอะไหล

หนวย : บาท
ปที่ 1 2 3 4 5

กลุมเปาหมายหลัก 144,000 302,400 460,800
กลุมเปาหมายรอง – จํ าหนายเอง 16,000 17,600 21,200
                            - Dealer - 160,000 224,000
รวมกลุมเปาหมายทั้งหมด - - 160,000 480,000 706,000

                                                          
1 ราคาจํ าหนายรถจักรยานยนตให Dealer จากการสัมภาษณคุณประเวศ วองไวเวโรจนฝายสงเสริมการจํ าหนาย บริษัทเอ.พี.
ฮอนดา
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สมมตฐิานการประมาณการรายไดจากการจํ าหนายอะไหล
1. กลุมลูกคาทีเ่ปนองคกรในชวง 3 ปแรก บริษัทรับประกันการซอมบํ ารุง ณ องคกร ดังนั้น จะไมมี

รายไดตรงสวนนี้หรือมีนอยมาก แตในชวงปที่ 3 – 5 จะมรีถมาซอมบํ ารุงเฉลี่ยปละ 20% ของจํ านวนรถที่
จ ําหนายสะสมในปกอน 2 ป เชน รายไดในปที่ 3 คิดจากจํ านวนรถที่จํ าหนายสะสมในปที่ 1 โดยมีรายไดเฉลี่ย
คันละ 1,000 บาท

2. กลุมลูกคาที่ซื้อสินคาจากโชวรูมของบรษิทัเอง จะมาซอมบํ ารุงประมาณปละ 20% ของจํ านวนรถ
ทีจ่ ําหนายสะสมแลวในปกอน 2 ป มีรายไดเฉลี่ยคันละ 1,000 บาท

3. กลุมลูกคาที่เปน Dealer จะซือ้อะไหลจากบริษัทในปที่ 2 ที่มีการแตงตั้ง Dealer โดยกํ าหนดให
บริษทัมรีายไดเฉลี่ย 800 บาทตอคัน และมีรถมาซอมประมาณ 20% ของรถที่จํ าหนายไดแลว
ยอดจํ าหนายสะสม

ปที่ 1 2 3 4 5
กลุมเปาหมายหลัก
กลุมเปาหมายรอง – จํ าหนายเอง
                            - Dealer
กลุมเปาหมายทั้งหมด

720
80

-
800

1,512
88

-
1,600

2,304
106

1,000
3,410

3,096
127

1,400
4,623

3,888
152

2,000
6,040

4. รายไดเปนเงินสดทั้งหมด
• รายไดจากการที่ลูกคานํ ารถจักรยานยนตมา Upgrade เมือ่สินคามีการพัฒนาใหมีคุณ

ภาพสูงขึ้น หนวย : บาท
ปที่ 1 2 3 4 5

รายไดจากการ upgrade 640,000 1,364,000 1,849,200

สมมตฐิานการประมาณรายไดจากการที่ลูกคานํ ารถจักรยานยนตมา upgrade
1. ในชวงปที่ 3 บริษัทสามารถ upgrade มอเตอรไฟฟาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น และจะมีรายไดจาก

การทีลู่กคาที่ซื้อสินคาแลวนํ ารถจักรยานยนตไฟฟามา upgrade ประมาณ คันละ 2,000 บาท มี
รถมา upgrade ประมาณ 20% ของรถที่จํ าหนายแลวทั้งหมดในปกอนหนา 2 ป

2. รายไดเปนเงินสดทั้งหมด
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2.  ตนทุน
• ตนทุนรถจักรยานยนตไฟฟา
รถจกัรยานยนตไฟฟาที่ซื้อจากบริษัทแมจะมีตนทุนเทากับรอยละ  80 ของราคาขายปลีก โดยตนทุน
เทากบัคันละ 36,000 และราคาจํ าหนายขายปลีกเทากับ 45,000 บาท
• ตนทนุของอะไหลและการบริการ
ประมาณตนทุนของอะไหลเทากับ 50% ของรายไดจากการจํ าหนายอะไหล ตนทุนจายเปนเงินสด
• ตนทนุของอะไหลและการบริการ
ประมาณตนทุนของการ upgrade มอเตอรไฟฟาที่มีประสิทธิภาพสูงขึ้น เทากับ 50 % ของรายไดจาก
การ upgrade ตนทนุจายเปนเงินสด

3.  นโยบายการจํ าหนาย
กลุมเปาหมายหลัก – องคกร ใหเครดิตระยะเวลา 30 วัน
กลุมเปาหมายรอง – จํ าหนายเอง จํ าหนายเปนเงินสด ในกรณีที่ลูกคาตองการผอนชํ าระจะใหผอน

ช ําระกับสถาบันการเงิน
กลุมเปาหมายรอง – Dealer ใหเครดิตระยะเวลา 30 วัน

4.  นโยบายสินคาคงเหลือ
สินคาคงเหลือที่สต็อคไวแบงเปน 2 ประเภท
• รถจกัรยานยนตไฟฟา สต็อคจ ํานวน 12 คัน เพื่อจํ าหนายที่โชวรูมเทานั้น
• อะไหล สต็อคมูลคาไมเกิน 100,000 บาท

5.  เงนิกูระยะยาว
เงนิกูระยะยาวจากสถาบันการเงินอัตราดอกเบี้ย MLR + 2% (ปจจบัุนเทากับ 10%) ระยะเวลาปลอด

ช ําระหนีใ้นปแรก และผอนชํ าระอีก 36 งวด ปที่ 2 – 4 ผอนงวดละเทา ๆ กัน จํ านวน 6,453 บาท (รายละเอียด
การผอนช ําระเงนิกูแสดงในภาคผนวก ช) การกูระยะยาวนี้นํ ามาใชชํ าระคารถกระบะสวนหนึ่ง (ราคา 450,000
บาท) แทนการทํ า Leasing กบัสถาบนัการเงินซึ่งจะเสียอัตราดอกเบี้ยแทจริงสูงกวานี้
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6.  คาใชจายในการดํ าเนินงานในแตละเดือน
1. คาเชาราน   80,000   บาท
2. เงนิเดือนพนักงาน 180,500   บาท
3. คาสาธารณูปโภคและเบ็ดเตล็ด  30,000   บาท

คาใชจายตอเดือน 290,500   บาท
4. คาสอบบัญชีตอป   40,000   บาท

รวมคาใชจายในการดํ าเนินงานตอป             3,526,000   บาท

รายละเอียดประกอบ
1. คาเชาอาคารพาณิชย 1 คูหา 2 ชั้น คาเชาเดือนละประมาณ 80,000 บาท(พื้นที่ประมาณ 250 ตารางเมตร)

ท ําสญัญาเชา 10 ป จายทุกวันที่ 1 ของเดือน (ไมมีมัดจํ า)
2. เงนิเดอืนพนักงาน จายทุกสิ้นเดือน

ปที่ 1
จ ํานวนคน เงินเดือน

กรรมการผูจัดการ 1 30,000
ผูจัดการฝายการตลาด 1 20,000
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 1 20,000
ผูจัดการศูนยบริการ 1 20,000
ผูจดัการฝายวางแผนและพัฒนาธุรกิจ 1 20,000
พนกังานขาย (วิศวกร) (12000 คน/เดือน) 1 36,000
ชางเทคนิค(7,000 คน/เดือน) 3 14,000
พนกังานบัญชีและทั่วไป (7,000 คน/เดือน) 2 7,000

เจาหนาที่การตลาด 1 9,000
พนกังานรับสงเอกสาร 1 4,500
รวมทั้งสิ้น 13 180,500

3. คาใชจายสาธารณูปโภคตาง ๆ เชน คานํ้ า คาไฟ คาโทรศัพท และคาใชจายเบ็ดเตล็ดอื่น ๆ ประมาณ เดือน
ละ 30,000 บาท
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4. ก ําหนดใหคาใชจายทั้งหมดเพิ่มข้ึนปละ 5%
5. นโยบายคาเผื่อหนี้สงสัยจะสูญจากลูกหนี้องคกรและ Dealer รอยละ 2.0 ของลูกหนี้ซึ่งเปนคาเฉลี่ยใน

อุตสาหกรรมจํ าหนายรถจักรยานยนต

7.  คาใชจายใหกับ Dealer  เมือ่มีการแตงตั้ง Dealer ในปที่ 3 – 5
การแตงต้ัง Dealer (ไมรวมที่จํ าหนายเอง)

จ ํานวน Dealer
ปที่ 1

-
ปที่ 2

1
ปที่ 3

10
ปที่ 4

14
ปที่ 5

20

คาใชจายที่ใหกับตัวแทนจํ าหนาย (Dealer)
ปที่ 1 2 3 4 5

1. คาใชจายดานการตลาด / การสง
เสริมการขาย

2. การอบรมพนักงานของผูแทน
จ ําหนาย

รวมคาใชจาย

500,000

30,000

530,000

700,000

42,000

742,000

1,000000

60,000

1,060,000

8. คาใชจายในการสงเสริมการขาย
ปที่ 1 2,568,600 บาท (รายละเอียดในปที่ 1 แสดงในสวนของแผนการตลาด)
ปที่ 2  เพิม่ข้ึนปละ 10% ตามอัตราการเติบโตของยอดขาย
ปที่ 3 ต้ังงบประมาณไวทั้งหมด 10.0 ลานบาทในการเขาสูตลาด Mass market ซึง่ตองใชงบในการโฆษณา
ประชาสัมพันธเปนจํ านวนสูง
ปที่ 4 เพิม่ข้ึนจากปที่ 3 จํ านวน 10%
ปที่ 5 เพิม่ข้ึนจากปที่ 4  จํ านวน 10%

9.   อัตราคิดลดสํ าหรับวิเคราะหมูลคาปจจุบัน  เทากบั อัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ยของโครงการ
(WACC) เทากับ 14.40% ตอป
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แหลงที่มา เงินทุน สดัสวน คาของทุน
กอนภาษี

คาของทุนหลัง
ภาษี

W.K(1-t)

เงินกู 200,000 7.51% 10% 7% 0.53%
สวนของผูถือหุน 2,462,500 92.49% 15% 15% 13.87%
รวม 2,662,500 100.00% 14.40%

4.  การประมาณการยอดขายและกํ าไร
รายไดทั้งสิ้น  (รายละเอยีดแสดงในภาคผนวก ฉ งบการเงิน หนา 138)

หนวย : บาท
Year 1 2 3 4 5
รายไดจากการขาย
รายไดจากการขายอะไหลและซอม
บํ ารุง
รายไดจากการ upgrade สินคา

35,280,000
-

-

38,808,000
-

-

83,118,000
160,000

640,000

101,463,000
480,000

1,364,000

128,688,000
706,000

1,849,200
รวมรายได 35,280,000   38,808,000 83,918,000 103,307,000 131,243,200

ก ําไร (รายละเอยีดแสดงในภาคผนวก ฉ งบการเงิน หนา 138)
หนวย : บาท

Year 1 2 3 4 5
รวมรายได 35,280,000 38,808,000 83,918,000 103,307,000 131,243,200
กํ าไรขั้นตน 6,480,000 7,128,000 15,190,000 18,901,000 23,981,600
กํ าไรกอนหักภาษี 86,700 328,967 435,111 2,717,698 6,136,745
กํ าไรสุทธิ 54,690 225,089 301,279 1,901,177 4,295,721
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6  การประมาณการสนิทรัพยและหนี้สินของสวนของผูถือหุน (รายละเอียดแสดงในภาคผนวก ฉ งบ
การเงิน หนา 139)

หนวย : บาท
ปที่ 1 2 3 4 5

สินทรัพยหมุนเวียน 4,897,590 5,498,431 8,983,163 12,269,836 18,638,457
ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ 1,083,600 887,700 691,800 495,900 300,000
รวมสินทรัพย 5,981,190 6,386,131 9,674,963 12,765,736 18,936,457
หนี้สินหมุนเวียน 3,264,000 3,504,000 6,558,000 7,821,000 9,696,000
หนี้สินระยะยาว 200,000 139,852 73,405 -
รวมสวนของผูถือหุน 2,517,190 2,742,279 3,043,558 4,944,736 9,240,457

6.  การวเิคราะหจุดคุมทุนและผลตอบแทนของเงินลงทุน
การค ํานวณหาจุดคุมทุนโดยประมาณ
คาใชจายคงที่ในปที่ 1
คาใชจายในการดํ าเนินงาน 3,526,000 บาท
คาใชจายทางการตลาด 2,568,600 บาท
คาเผื่อหนี้สงสัยจะสูญ           52,800 บาท
คาเสื่อมราคา      195,900 บาท
รวมคาใชจายคงที่ในปที่ 1 6,343,300 บาท

ราคาจ ําหนาย (โดยเฉลี่ยเปนราคาจํ าหนายใหกับองคกร)      44,000 บาท
ตนทนุผันแปรเทากับ 80% ของราคาขายปลีก      36,000 บาท
ราคา – ตนทุนผันแปร (Contribute Margin)        8,000 บาท

จุดคุมทุน = ตนทุนผันแปร / (ราคา – ตนทุนผันแปร)
= 6,343,300 / 8,000
= 793  คัน
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บริษทัก ําหนดยอดขายในปแรกเพียง 800 คัน ซึ่งใกลเคียงกับจุดคุมทุน เพื่อใหบริษัทมีรายไดเพียงพอ
กบัคาใชจายในการด ําเนินงาน บริษัทเนนจํ าหนายใหกับกลุมเปาหมายหลักคือองคกรเพื่อเขาถึงลูกคาไดอยาง
ชดัเจนและใหบริการหลังการขายไดทั่วถึงในชวงปแรก หลังจากนั้นจึงขยายกลุมลูกคาออกไปในปที่ 3 – 5
การค ํานวณหาจุดคุมทุนและอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในโครงการ
ตารางที ่16 แสดงกระแสเงินสดจากการลงทุน
(รายละเอยีดแสดงในภาคดผนวก ฉ งบการเงิน หนา 144)

หนวย : บาท
Year 0 1 2 3 4 5

Free cash flow (1,309,500) 422,590 474,282 (2,827) 1,974,114 4,251,621

ตารางที่ 17 แสดงจุดคุมทุนและผลตอบแทน

WACC 14,40%
NPV 2,742,802
IRR 54.20%
Payback period 3.21

ธรุกจิรถจกัรยานยนตไฟฟานี้มีระยะเวลาคืนทุน 3.21 ป โดยในปที่ 1 และ 2 ซึ่งเปนปเร่ิมตนของการ
ดํ าเนนิกจิการสนิคาของบริษัทยังไมเปนที่รูจักมากนัก  บริษัทมีกํ าไรเพียงเล็กนอยเนื่องจากบริษัทตั้งเปาหมาย
ยอดขายไวทีจ่ดุคุมทนุเทานั้น และมุงเนนขายกลุมเปาหมายหลักที่เปนกลุมองคกรเทานั้น และมุงเนนขายกลุม
เปาหมายหลกัทีเ่ปนกลุมองคกรเทานั้น ในชวงปที่ 3 บริษัทมีกระแสเงินสดเปนลบ เนื่องจากบริษัทอยูใน
ระหวางการเจริญเติบโต (Growth stage) เนนกลุมเปาหมายรองคือลูกคาทั่วไปมากขึ้น  จึงมีการลงทุนในสวน
ของ Dealer เพิม่ข้ึน และบรษิทัมีรายไดจากการจํ าหนายอะไหลและรายไดจากการที่ลูกคานํ าสินคาอุปกรณมา
upgrade ดวย

มลูคากระแสเงินสดโครงการสุทธิ (NPV) เทากบั 2.74 ลานบาท  โดยมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ
(IRR) เทากบั 54.20% ซึ่งสูงกวาตนทุนถัวเฉลี่ยของโครงการที่ 14.40 % นับวาคุมตอการลงทุน
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การวิเคราะห Sensitivity Analysis
• วเิคราะห Sensitivity เมือ่ราคาขายเปลี่ยนแปลงไป
change  NPV of Project

- 5% (5,334.97)
- 4% (3,718.55)
- 3% (2,102.11)
- 2% (486.65)
- 1% (1,128.80)
- 0% (2,742.80)
- 1% (4,357.77)
- 2% (5,970.31)
- 3% (7,581.89)
- 4% (9,195.89)
- 5% (10,806.01)
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จากการทํ า Sensitivity โดยใหยอดขายของสินคาเปลี่ยนแปลงไป เมื่อกํ าหนดใหตนทุนคงที่พบวายอด
ขายมคีวามส ําคัญตอมูลคาโครงการสุทธิมาก ทํ าใหมูลคาโครงการสุทธิติดลบเมื่อยอดขายลดลงประมาณ 2%
แสดงวาโครงการมีความออนไหวตอยอดขายมาก เนื่องจากบริษัทจัดจํ าหนาย ณ จุดคุมทุน และไดรับ margin
ตอคันคอนขางตํ่ า ดังนั้นการที่ยอดขายลดลงจึงสงผลกระทบตอโครงการเปนอยางมาก

• วิเคราะห Sensitivity เมือ่ตนทุนขายเปลี่ยนแปลงไป

จากการทํ า Sensitivity โดยใหตนทนุขายของสินคาเปลี่ยนแปลงไป โดยกํ าหนดใหยอดขายคงที่
พบวาตนทนุมคีวามสํ าคัญตอมูลคาโครงการสุทธิมาก ทํ าใหมูลคาโครงการสุทธิติดลบเมื่อตนทุนเพิ่มข้ึน
ประมาณ 2% แสดงวาโครงการมีความออนไหวตอตนทุนมากเชนกัน เนื่องจากบริษัทจัดจํ าหนาย ณ จุดคุมทุน
ดังนัน้บริษัทจึงรักษา  margin ในการจ ําหนายและตนทุนในการดํ าเนินงานไมใหสูง ซึ่งจะสงผลกระทบตอโครง
การได
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PART VII การประเมินแผนธุรกิจ
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แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ

ความเปนไปไดในสินคา
จากการท ําการวจิยัทางการตลาด คุณสมบัติของรถจักรยานยนตไฟฟา สามารถตอบสนองความ

ตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนอยางดี สินคามีคุณลักษณะเดนคือ ความประหยัด การดูแลรักษางาย
และการไมมผีลกระทบตอส่ิงแวดลอม และดวยเทคโนโลยีที่กาวหนาทํ าใหการพัฒนาสมรรถนะของรถจักรยาน
ยนตไฟฟาจะเปนไปไดอยางรวดเร็ว และมีความเปนไปไดในการเพิ่มสมรรถนะในการขับข่ีใหตรงความตองการ
ของลกูคามากขึ้นในอนาคตอันใกลนี้ เชน ขนาดของแบตเตอรี่ ระยะเวลาในการชารจแบตเตอรี่ เปนตน

ความเปนไปไดทางการตลาด
แมวาในปจจบัุน จะมีการเริ่มฟนตัวของเศรษฐกิจ แตการนํ าสินคาที่ใชเทคโนโลยีใหม เชน รถจักรยาน

ยนตไฟฟาเขาสูตลาดในชวงเวลานี้ โดยการเปนผูนํ าในตลาดยังถือวาคอนขางเร็วมากเนื่องจากประชาชนยังไม
รูจกัรถจกัรยานยนตไฟฟาดีพอ บริษัทจึงเลือกกลุมเปาหมาย คือ องคกรธุรกิจ โรงงานที่ไดรับมาตรฐาน ISO
14000 และธรุกจิการใหเชารถ ทั้งหมดถือวาเปนตลาดจํ าเพาะ (Niche Market) บริษทัฯ มีความมั่นใจวา
ลักษณะของสนิคา กอปรกับแผนการตลาดสํ าหรับตลาดจํ าเพาะจะประสบความสํ าเร็จทางการตลาดได

สํ าหรบัแผนระยะกลางถึงระยะยาวนั้น บริษัทฯ จะเนนทํ าการตลาดแบบกวาง (Mass Market) เมื่อมี
การพฒันาสนิคาและประชาชนทั่วไปเริ่มมีความเขาใจในสินคาในระดับหนึ่งแลว

ความเปนไปไดในทางการเงิน
ในการด ําเนนิธรุกจินี้ใชเงินลงทุนเริ่มแรก คือ 2,662,500.-บาท แหลงเงินทุนสวนใหญมาจากบริษัท

รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด และ กลุมผูบริหารบริษัท EVT Marketing จ ํากดัโดยลงทุนในอาคารสํ านักงาน
อุปกรณ และยานพาหนะ สวนเงินทุนหมุนเวียนของบริษัทไดจากการไดรับสินเชื่อทางการคาจากบริษัท รถไฟ
ฟา (ประเทศไทย) เปนเวลา 30 วัน และบริษัทไดใหสินเชื่อทางการคาแกบริษัทตัวแทนจํ าหนายเปนเวลา 30 วัน
เชนกนั ท ําใหบริษทัมสีภาพคลองทางการเงินที่ดีดังนี้นจึงมีความเปนไปไดทางการเงินที่จะเปนไปตามแผนที่
วางไว
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ปจจัยวิกฤตที่เปนเงื่อนไขแหงความสํ าเร็จ / ลมเหลวของธุรกิจ

1. การท ําใหสินคาเปนที่รูจักและยอมรับ
เนือ่งจากรถจกัรยานยนตไฟฟาเปนสินคาใหมในตลาด กลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญยังไมรูจัก

ผลิตภณัฑของบรษิทั รวมทั่งอาจจะยังไมมีความเชื่อถือและมั่นใจในตัวสินคา ดังนั้นการทํ าใหสินคาเปนที่รู
จกัและชีใ้หเหน็ขอดีที่แตกตางและเหนือกวารถจักรยานยนตทั่วไปในดานความประหยัด ปลอดภัย รวมทั้ง
ไมสรางมลภาวะใหกับส่ิงแวดลอม เพื่อใหผูบริโภคเกิดการยอมรับในตัวสินคา

2. พนกังานขาย
ในการด ําเนนิการตามแผนธุรกิจนี้ พนักงานขายจะเปนกลไกหลักที่จะทํ าใหธุรกิจประสบความสํ าเร็จ

      เนือ่งจากบรษิทัจะใชกลยุทธการขายตรงเปนหลัก        ดังนั้นบริษัทจะคัดเลือกพนักงานที่มีความรู ความ
      สามารถ มปีระสบการณจบการศึกษาระดับปริญญาตรีวิศวกรรมศาสตร   เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับ
      ผลิตภัณฑ โดยใหผลตอบแทนที่คุมคาและใชคา Commission เปนแรงจูงใจที่สํ าคัญในการปฏิบัติภารกิจ
      ใหบรรลุเปาหมายของบริษัท
3. บรกิารหลังการขาย

การใหบริการตรวจเช็คแลดูรักษารถจักรยานยนตไฟฟาตามกํ าหนดเวลา นอกจากเปนการสราง
ความสมัพนัธอันดกีบัลูกคาและสรางภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัทแลว ยังถือเปนการเก็บขอมูลเกี่ยวกับการ
ใชงานของตวัผลิตภัณฑ เพื่อนํ ามาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีประสิทธิภาพดีข้ึนตอไปในอนาคต

4. การรณรงคดานสิ่งแวดลอม
กระแสการรณรงคเพื่อตอตานการสรางมลภาวะที่เปนพิษ ทั้งจากภาครัฐบาลและองคกรเอกชน

จะเปนปจจัยสํ าคัญที่ชวยสนับสนุนและเอื้ออํ านวยตอการขายรถจักรยานยนตไฟฟาซึ่งเปนผลิตภัณฑที่
เปนมติรตอส่ิงแวดลอม ไมกอเกิดมลภาวะทั้งทางเสียง กลิ่นและควัน ดังนั้นหากภาครัฐและเอกชน รวมทั้ง
องคกรอสิระตาง ๆ มีการสรางกระแสอยางตอเนื่อง ก็จะเปนปจจัยสํ าคัญที่ทํ าใหธุรกิจประสบความสํ าเร็จ
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การวิเคราะหความเสี่ยงและแนวทางปองกัน

1. ความเสี่ยงจากการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีที่จะทํ าใหเกิดเชื้อเพลิงชนิดใหมเขามาทดแทน 
เชน พลังงานแสงอาทิตย หรือกาซไฮโดรเจน

แนวทางปองกันและแกไข  ท ําการวจิยัและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง เพื่อใหไดผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพและประสทิธิภาพมากขึ้น และตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาไดมากขึ้น จนสามารถแขงขัน
กับคูแขงได

2. ความเสีย่งจากยอดขายไมเปนไปตามแผนที่ไดกํ าหนด
แนวทางปองกันและแกไข   เพิม่พนกังานขายใหเขาหาลูกคากลุมเปามากขึ้นและบริษัทเนนการขาย

ระบบผอนชํ าระโดยปลอดภัยดอกเบี้ย เพื่อทํ าใหลูกคาเกิดความตองการซื้อและตัดสินใจไดเร็วขึ้น

3. ความเสีย่งจากการตกตํ่ าของภาวะเศรษฐกิจรอบสอง ทํ าใหกํ าลังซ้ือของลูกคาลดลง
แนวทางปองกันและแกไข  พฒันากระบวนการผลิตภัณฑ โดยพยายามใหใชวัสดุและสวนประกอบ

ทีส่ามารถผลติไดในประเทศ เพื่อลดตนทุนใหต่ํ าลงและสามารถลดราคาขายเพื่อใหลูกคาที่มีกํ าลังซื้อต่ํ า
สามารถซื้อได

4. ความเสี่ยงจากสภาพคลอง
แนวทางปองกันและแกไข   หาสาเหตทุีท่ ําใหเกิดปญหา โดยพิจารณาจากอัตราสวนการเงินที่มีสวน

เกีย่วของ  นอกจากนีห้ากเกิดปญหาจนกระทั่งมีผลตอการดํ าเนินงานใหทํ าการเพิ่มทุนจากผูถือหุนเพื่อเสริม
สภาพคลอง หรืออาจหาผูรวมทุนรายใหม

5. ความเสีย่งจากยอดขายไมสมํ่ าเสมอ มียอดขายตํ่ าในบางชวง ซ่ึงไมสอดคลองกับกํ าลังการผลิต
เชนในไตรมาสที่ 3 ของป ในชวงฤดูฝนซึ่งจะทํ าใหการจํ าหนายรถจักรยานยนตลดลง

แนวทางปองกันและแกไข  บริษทัตองเพิม่การโฆษณาประชาสัมพันธและใชกลยุทธการตลาดสง
เสริมการขายและกระตุนใหยอดขายเพิ่มสูงขึ้น
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การควบคุมและการประเมินผล

จากการทีบ่ริษทัฯ วางแผนทางการตลาดโดยใชกลยุทธทั้ง 4 ดาน – ผลิตภัณฑ  ราคาชองทางการจัด
จ ําหนาย และ การสงเสริมทางการตลาด เพื่อใหการดํ าเนินการที่กํ าหนดประสบความสํ าเร็จตามเปาหมายที่ได
ต้ังไว จงึจ ําเปนที่จะตองทํ าการตรวจสอบควบคุมรวมทั้งประเมินผลการปฏิบัติงานเปนระยะ เพื่อตรวจสอบวา
ส่ิงทีดํ่ าเนนิไปตรงตามแผนงานที่วางไวหรือไมและเมื่อพบขอผิดพลาดจะสามารถแกไขไดทันการณ รวมทั้ง
สามารถปรบัแผนงานที่วางไวใหเหมาะสมได ซึ่งแผนการควบคุมและประเมินผลมีดังนี้

1. การควบคุมผลการดํ าเนินงาน  โดยตัง้เปาหมายเปนรายไตรมาส วาตองการใหยอดขายเพิ่มข้ึนเทาใด
ตรวจสอบการปฏบัิติงานในตลาดวามีอะไรเกิดขึ้นบาง หาสาเหตุถาผลการปฏิบัติงานไมเปนไปตามเปา
หมายทีต้ั่งไว และด ําเนินการแกไขที่เพื่อปดชองวางระหวางเปาหมายและการปฏิบัติงาน  หรืออาจตองถึง
กบัเปลีย่นเปาหมายก็ได โดยบริษัทตองตรวจสอบหัวขอดังตอไปนี้

• วเิคราะหยอดขาย รายไตรมาส และประจํ าป (เปาหมายป 2544 : 800 คัน)
• วเิคราะหคาใชจายตอยอดขาย
• วเิคราะหทางการเงิน

2. การควบคุมความสามารถในการทํ ากํ าไร  โดยตรวจสอบวา จุดใดที่ทํ าใหบริษัทฯ มีรายไดเพิ่มข้ึน และ
จดุใดทีท่ ําใหบริษัทฯ มีคาใชจายเพิ่มมากขึ้น โดยตรวจสอบหัวขอดังตอไปนี้

• วเิคราะหคาใชจายที่เกิดขึ้นจากการดํ าเนินงาน
• วเิคราะหความสามารถในการทํ ากํ าไรของแตละชองทางจัดจํ าหนาย

3. การตรวจสอบทางการตลาด (MARKETING AUDIT) เพือ่ประเมินและปรับปรุงประสิทธิภาพทางการ
ตลาด โดยจะดํ าเนินการตรวจสอบดังนี้

• PRODUCT – CONCEPT  จะตรวจสอบวา SMART เปนที่ยอมรับหรือไม ผูบริโภคมีความ
ตองการสนิคาหรือไม รวมทั้งเปรียบเทียบกับความชอบหรือความตองการของผูบริโภคตอสินคา
ของคูแขง
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• PRODUCT – CHARACTERISTIC  ตรวจสอบคณุภาพและประสิทธิภาพในการทํ างานของสิน
คา รูปลักษณภายนอก ประโยชนการใชงาน   และสินคาเหมาะกับประโยชนการใชงานของผู
บริโภคหรือไม ผูบริโภคนํ าไปใชตรงตามจุดประสงคการใชงานหรือไม

• PRICING ตรวจสอบราคาที่ผูบริโภคคาดหวังไวและที่สนใจจะซื้อ ความออนไหวของผูบริโภคที่มี
ตอการเปลี่ยนแปลงของราคา

• PLACE ตรวจสอบวาสนิคามวีางจํ าหนายมากนอยขนาดไหน และมีจํ านวนดังกลาวจริงหรือไม
การสงเสรมิการขาย ณ จุดจํ าหนาย มีความนาสนใจมากนอยแคไหน

• PROMOTION ตรวจสอบการรับรูของผูบริโภคที่มีตอการสงเสริมทางการตลาดความเขาใจ ความ
นาเชือ่ถอืของการสงเสริมทางการตลาด การสงเสริมการตลาดมีความเหมาะสมกับตัวสินคาหรือ
ไม ดึงดูดความสนใจของผูบริโภคหรือไม รวมทั้งตรวจสอบปญหาที่เกิดขึ้น

ทัง้หมดนีเ้ปนการตรวจสอบใหทราบปญหาที่เกิดขึ้น AWARENESS TRIALและ  REPURCHASE
เพือ่จะไดมกีารแกไขการดํ าเนินการหรือถาตองมีการเปลี่ยนเปาหมายก็จะไดทํ าไดทันการณ การตรวจสอบทํ า
เปนระยะ ๆ ทกุ 3 เดือน       และมีทีมงานที่เปนผูประสานงานโดยตรงเพื่อจะไดดํ าเนินงานอยางเต็มที่และมี
ประสิทธิภาพ
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แผนระยะกลาง 3-5 ป

สืบเนือ่งมาจากแผนระยะสั้นที่กํ าหนดในชวงป 2544-2545 ที่กํ าหนดวัตถุประสงคเพื่อเพิ่ม Brand
Awareness และเพิม่ยอดขายในกลุมเปาหมายหลักที่เปนองคกรทางธุรกิจ  สํ าหรบัแผนระยะยาวของบริษัทฯ
นัน้ มวีตัถปุระสงคเพื่อที่จะขยายตลาดไปสูกลุมเปาหมายรองที่เปนบุคคลทั่วไป และแมบาน มากยิ่งขึ้น เนื่อง
จากเปนตลาดที่มีขนาดใหญ และมศัีกยภาพในการซือ้สูง นอกจากนี้ เพื่อที่เปนพัฒนาบริษัทฯ ข้ึนเปนผูนํ าใน
ตลาดรถจักรยานยนตไฟฟา  ซึง่เปนทางเลอืกใหมใหกับผูขับข่ีจักรยานยนตที่เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม   โดย
บริษทัฯ จะยงัคงเนนคุณภาพของรถจักรยานยนตไฟฟา ที่ประหยัด งายตอการบํ ารุงรักษา และไมกอใหเกิดมล
พษิ ซึง่บริษัทฯ มีแผนในการดํ าเนินการดังตอไปนี้

• วจิยัตลาดเพือ่น ําผลที่ไดมาปรับปรุงคุณภาพรถจักรยานยนตไฟฟา ทั้งรูปลักษณภายนอก และระบบการ
ขับเคลือ่น โดยเฉพาะแบตเตอรี่ บริษัทฯ มีแผนงานที่จะรวมมือกับ  NECTEC และบริษัทแบตเตอรี่ในการ
พฒันาการใชงานใหสามารถบรรจุไฟฟาไดนานขึ้น และใชเวลาในการชารจนอยกวาที่เปนอยูในปจจุบัน
แผนระยะยาวในการพัฒนาประสิทธิภาพรถจักรยานยนตไฟฟา

จากผลการวจิัยตลาดของผูใชกลุมองคกร และบุคคลทั่วไปตองการใหทางบริษัทพิจารณาปรับปรุง
ประสิทธภิาพการใชงานของรถจักรยานยนตไฟฟาที่สํ าคัญที่สุด 3 ประการ คือ

1. ระยะเวลาการชารจแบตเตอรี่
2. ระยะทางสูงสุดตอการชารจแบตเตอรี่ 1 คร้ัง
3. ความเร็วสูงสุด
แนวทางการพฒันาประสิทธิภาพจากลักษณะการใชงานของแบตเตอรี่ ทํ าไดโดย

แนวทางที่ 1  ปรับปรุงประสทิธิภาพการใชงานของแบตเตอรี่ โดยใหทางบริษัท รถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด
รวมมือกับ เนคเทค , องคการแบตเตอรี่ และนักวิชาการจากคณะวิศวกรรมฯของสถาบันรัฐฯ รวมกับพัฒนา
แบตเตอรีท่ีม่ปีระสิทธิภาพสูงกวาในปจจุบัน โดยตั้งเปาหมายการพัฒนา ดังนี้

ปที่ ระยะเวลาในการชารจ (ชม.) ระยะทางสูงสุด (กม.)
1 (ปจจุบัน) 6-8 50
3 5 80
5 3 120
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แนวทางที่ 2 มกีารนํ าเขาแบตเตอรี่ที่สามารถชารจไฟเรว็จากตางประเทศเขามา เพื่อเปนอีกทางเลือกใหกับ
กลุมผูบริโภคทีต่องการและมีความสามารถที่จะซื้อได ซึ่งคาดวาจะนํ าเขามาจํ าหนายในปที่ 3 หลังจากมีการ
ขยายกลุมเปาหมายไปยังบุคคลทั่วไป และขยายชองทางจัดจํ าหนายผานตัวแทนจํ าหนาย
หมายเหตุ : แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพแบตเตอรี่ ไดรับขอมูลจากการสอบถามจากผูบริหารระดับสูงขอ งบ.รถไฟฟา
(ประเทศไทย) จํ ากัด

สํ าหรบัแนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพมอเตอรไฟฟา  เพือ่เพิม่ความเร็วของรถจักรยานยนตไฟฟา
จะเลอืกแนวทางเดยีวกบัแนวทางที่ 1 ของการพัฒนาแบตเตอรี่ โดยกํ าหนดเปาหมายของความเร็วสูงสุดที่
สามารถทํ าไดดังนี้

ปที่ ความเร็วสูงสุด (กม./ซม.)
1 (ปจจุบัน) 45
3* 72
5 100

หมายเหตุ : * อางองิแนวทางการพฒันาความเร็วสูงสุดที่รถจักรยานยนตไฟฟาของประเทศอื่นที่มีการพัฒนา
ความเร็วสูงสุด จากเว็บไซดของคูแขงรถจักรยานยนตไฟฟา

• น ํารถจกัรยานยนตไฟฟารุนใหมเขาสูตลาด เพื่อเปนทางเลือกใหกับผูบริโภคเพิ่มข้ึน
• เนนการใช  Relationship Marketing และ E-business มาใชกับลูกคากลุมองคกรธุรกิจเพื่อสราง

ความสมัพนัธในระยะยาวและลดตนทุนการดํ าเนินงานของบริษัท
• เพิ่ม Brand Awareness  ใหเกดิขึ้นกับกลุมลูกคาทั่วไป และกลุมแมบาน โดยการจัด Event

Marketing  รวมมอืกบัหนวยงานภาครัฐสํ าหรับกิจกรรมการรณรงคลดการใชนํ้ ามันและปญหามล
พษิ และจดันิทรรศการพรอมนํ ารถตัวอยางใหลูกคาไดทดลองขับ โดยจะจัดแสดงในหางสรรพสิน
คาชานเมอืง และในงานแสดงสินคาและเทคโนโลยีที่สํ าคัญ เชน งานมอเตอรโชว BOI Fair
เปนตน

• เพิม่ตัวแทนการจดัจ ําหนายขึ้นในเขตกรุงเทพ และตางจังหวัดใหญ ๆ  เนื่องจากการขยายตลาดไป
สูกลุมเปาหมายรองมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้ เพื่อชวยเพิ่มยอดขายใหมากยิ่งขึ้น และเปนศูนยกลางในการ
บริการหลงัการขายใหกับลูกคาอยางใกลชิด  รวมถึงเพิ่ม  Brand Awareness  ใหเกิดขึ้นกับตัว
แทนจํ าหนายเพื่อใหเขาในในตัวสินคาและสามารถอธิบายเสนอขายใหกับลูกคาไดเปนอยางดี 
โดยก ําหนดระยะเวลาและพื้นที่ในการแตงตั้งตัวแทนจํ าหนาย ดังนี้
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ตารางที ่18 เปาหมายการแตงต้ังตัวแทนจํ าหนายในปที่ 1-5
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กรุงเทพฯ และปริมณฑล - 1 3 3 3
ภาคเหนือ - - 1 2 3
ภาคกลาง - - 1 2 2
ภาคตะวันออก - - 2 2 3
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ - - 2 2 4
ภาคตะวันตก - - 1 2
ภาคใต - - 1 2 3
รวมจํ านวน Dealer - 1 10 14 20

ตารางที ่19 เปาหมายการแตงต้ังตัวแทนจํ าหนายในแตละจังหวัดตามลํ าดับ
จังหวัด ลํ าดับที่

1 2 3 4
ภาคเหนือ เชียงใหม นครสวรรค พิษณุโลก
ภาคกลาง อยุธยา สระบุรี
ภาคตะวันออก ชลบุรี ระยอง จันทบุรี
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ นครราชสีมา อบุลราชธานี ขอนแกน อุดรธานี
ภาคตะวันตก นครปฐม ประจวบคีรีขันธ
ภาคใต สงขลา สุราษฎรธานี ภูเก็ต

• แนะนํ ารถจักรยานยนตไฟฟาในรายการโทรทัศนที่เปดโอกาสใหสินคาจากฝมือคนไทยไปแสดง 
เชน รายการเกมแกจน รายการที่นี่ประเทศไทย รายการบานเลขที่ 5 เปนตน

• โฆษณาในสือ่อ่ืน ๆ เชน วิทยุและสื่อส่ิงพิมพ ทั้งหนังสือพิมพ วารสาร นิตยสาร โดยจะเนนการ
ประชาสมัพนัธสินคาผานสื่อเหลานี้ เนนจุดเดนของสินคาทั้งในดานความประหยัด ดูแลรักษางาย
และลดปญหามลพิษ
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• ประเมนิผลการด ําเนนิงานทุก 3 เดือน เพื่อพิจารณาวาการดํ าเนินงานเปนไปตามเปาหมายหรือไม
พรอมกบัพจิารณาสภาพตลาด กิจกรรมทางการตลาดของคูแขงขัน และนํ ามาปรับกลยุทธทางการ
ตลาดใหเหมาะสมมากยิ่งขึ้น

• พฒันาคณุภาพการด ําเนินงานใหเปนไปตามหลักมาตรฐานสากล เพื่อใหไดรับมาตรฐาน ISO
9002 ISO 14000 และ OHSAS 1800 และเพือ่ใหสินคาของบริษัทเปนที่ยอมรับในตลาดโลก
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PART VII บรรณานุกรม
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บรรณานุกรม
• George E.Belch, Michael A.Belch. Advertising and Promotion. An Integrated Marketing

Communications Perspective. 4 Edition. Massachusetts
• http://www.denalicycles.com
• http://www.evthai.com
• http://www.millennium-hk.com/scooters/electric.htm
• http://www.ngmcorp.com/product/vehicle/ECO/index.html
• http://www.azpworld.com
• http://www.zevtech.com/scooters solgato.html
• คณะพาณชิยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. “ผลของกลยุทธการตลาดเพื่อส่ิงแวดลอม ที่

มตีอพฤตกิรรมการเลือกซื้อสินคาอุปโภค บริโภคและผูประกอบการ” วารสารบริหารธุรกิจ ฉบับที่ 73 ปที่
20 มกราคม – มีนาคม 2540

• ธรุกจิเขียว จับกระแสสิ่งแวดลอม. นิตยสาร Corporate Thailand  ปที ่4 ฉบับที่ 38 ตุลาคม 2542
• นติยสารมอเตอรไซค ฉบับที่ 369 ประจํ าเดือนมกราคม 2544
• นิตยสารเดอะไซเคิล ฉบับที่ 272/14 ปที่ 8 มกราคม 2544
• นติยสารนกัเลงมอเตอรไซค ฉบับที่ 153 ปที่ 13  เมษายน 2544
• นติยสารรถเครื่อง ฉบับที่ 51 ปที่ 4 มกราคม 2544
• บริษัท เอส.พี. ซซูกู ิ จ ํากดั (มหาชน). “แบบรายงาน 56 – 1 ของบริษัท เอส.พี.ซซูกูจิ จํ ากัด (มหาชน)”

(2542)
• บริษทัรถไฟฟา (ประเทศไทย) จํ ากัด. คูมือการใชรถมอเตอรไซคไฟฟา “ลิงค”
• รองศาสตรจารย ดร.เสรี วงษมณฑา, ครบเครื่องเรื่องการสื่อสารการตลาด โรงพิมพ บ.วิสิทธิ์พัฒนา , 2540
• สุดาดวง เรืองรุจิระ. หลักการตลาด. คร้ังที่ 9 : สํ านกัพมิพประกายพฤกษ , 2543
• หนงัสอืพมิพกรุงเทพธุรกิจ (กรุงเทพ ไอที) “รถมอเตอรไซค – จักรยานไฟฟา ตรงใจคนรักสิ่งแวดลอม” ฉบับ

วนัที ่17 กุมภาพันธ 2543 หนาพิเศษ 11 หนา 52-58
• อดุลย กลิ่นกาเซม็. “โครงสราง พฤติกรรม และผลการดํ าเนินงานของอตุสาหกรรมรถจักรยานยนตใน

ประเทศไทย”. วิทยานิพนธเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยรามคํ าแหง (2541)

http://www.denalicycles.com/
http://www.evthai.com/
http://www.millennium-hk.com/scooters/electric.htm
http://www.ngmcorp.com/product/vehicle/ECO/index.html
http://www.azpworld.com/
http://www.zevtech.com/scooters
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• อดุลย จาตุรงคกลุ . การบริหารการตลาด กลยุทธและยุทธวธิ.ีคร้ังที ่1. โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ,
2542
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PART IX  ภาคผนวก
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ภาคผนวก ก. รายละเอียดผลิตภัณฑ
ช้ินสวนและอุปกรณตาง ๆ ของรถจักรยานยนตไฟฟา
1. มือเบรกหลัง
2. สวิทซไฟสูง – ต่ํ า
3. เรือนไมล
4. มอืเบรกหนา
5. คันเรง
6. สวิทซเปด – ปดไฟ
7. กุญแจล็อกคอ
8. กุญแจลอ็กกลองเก็บของ
9. สวิทซแตร
10. สวิทซไฟเลี้ยว
11. กระจกมองหลัง
12. ฝาปดกลองเก็บของ

1. ตะแกรงหลัง
2. เบาะ
3. สวิทซกุญแจ
4. ทีแ่ขวนหมวกกันนอ็ก
5. ไฟหนา
6. บังลมหนา
7. ขาตั้งกลาง
8. ไฟทาย
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1. บังโคลนหนา
2. ฝาครอบแบตเตอรี่
3. กุญแจล็อกเบาะ
4. โชกอัพหลัง
5. ขาตั้งขาง
6. โชกอัพหนา

รายละเอียดสินคา
สมรรถนะ
ก ําลังมาสูงสุด 2.07 แรงมา
มอเตอร DC Motor 24V
ตัวถัง ชนดิทอเหล็กกลม ยาว 1,620 มม. กวาง 640 มม., สูง 1,140 มม.
นํ ้าหนักรถ 95 กก.
ระบบกันสะเทือน หนา – หลัง ใชโชกอัพคู
ระบบเบรก หนา – หลัง ดรัมเบรก
ระบบไฟฟา แบตเตอรี่ 12 V 60 Ah



116

ภาคผนวก ข. การประมาณการยอดขาย
องคกร ปริมาณการใช

รถจักรยานยนตทั้งหมด
(Total Market Size)

ปริมาณการซื้อ
รถจักรยานยนตใหมตอป*

(Potential Market)
1. การสื่อสารแหงประเทศไทยมีที่ทํ าการไปรษณีย 

1,200 แหง โดยเฉลี่ยมีพนักงานสงจดหมาย
ประมาณ 2 คัน

2,400 คัน 600 คัน

2. บริษัทที่ขายสินคาที่มีการหมุนเวียนสูง กลยุทธ
การตลาดตองเนนชองทางจัดจํ าหนาย เชน นม
พาสเจอรไรซ,นมเปรี้ยว

- เมจิ
- โฟรโมสต
- ดัชมิลล
- ยาคูลท

750 คัน
750 คัน

5,000 คัน
2,500 คัน

188 คัน
188 คัน

1,250 คัน
625 คัน

3. องคกรธุรกิจที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว   กับ
สันทนาการ เชนรานใหเชารถจักรยานยนตเพื่อ
ตามพื้นที่ดังนี้

- พัทยา
- ชะอํ า
- หัวหิน
- ระยอง
- เชียงใหม
- พื้นที่อื่น ๆ
 (ประมาณจากการสํ ารวจตลาด)

150 คัน
80 คัน
70 คัน
100 คัน
400 คัน

1,200 คัน

500 คัน

4. โรงงานหรือเขตนิคมอุตสาหกรรมที่มีบริเวณภาย
ในขนาดใหญที่ไดรับมาตรฐาน ISO 14000 ใน
ปจจุบันมี 357 แหง ประมาณแตละแหงมีความ
ตองการรถจักรยานยนตเทากับ 5 คัน

1,785 คัน 446

รวม 15,185 3,796
*อายกุารใชงานรถจกัรยานยนตประมาณ 4 ป ดังนั้นประมาณปริมาณการซื้อใหมและซื้อเพื่อทดแทนเทากับ
25% ของตลาดรถจักรยานยนตในปจจุบัน
ที่มา : จากการสํ ารวจตลาด
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รายช่ือผูไดรับการับรอง ISO  14000 (http://www.tisi.go.th/14000/14000.html)ISO14000
Certification:Tally and details

จ ํานวนผูไดรับการรับรอง
(Number of companies certified)
จากสมอ. จากที่อ่ืน ๆ รวมISIC

สาขาอุตสาหกรรม
(Industrial sector)

(By TISI) (BY others) (Total)
11 การขดุเจาะนํ้ ามันและกาซธรรมชาติ

(Extraction of crude petroleum and natural gas)
- 2 2

151 การผลิต แปรรูปและการถนอมอาหาร
(Processing and preservation of food)

- 6 6

153 ผลิตภัณฑที่ไดจากการโม สี สตารช และ อาหารสัตว
สํ าเร็จรูป
(Mill products, starches and animal feed)

- 2 2

154 ผลิตภัณฑอาหารอื่น
(Other food products)

- 6 6

155 เครื่องดื่ม
(Beverages)

- 3 3

17 ส่ิงทอ
(Textiles)

- 4 4

18 เครื่องแตงกาย
(Wearing apparel)

- 1 1

19 ผลิตภัณฑหนัง / รองเทา
(Leather/footwear)

- 17 17

21 กระดาษและผลิตภัณฑกระดาษ
(Paper/paper products)

1 12 13

22 ส่ิงพมิพและการพิมพ
(Publishing/printing)

- 3 3

232 ผลิตภัณฑปโตรเลียม
(Petroleum products)

- 14 14

http://www.tisi.go.th/14000/14000.html)ISO
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จ ํานวนผูไดรับการรับรอง
(Number of companies certified)
จากสมอ. จากที่อื่น ๆ รวม

ISIC สาขาอุตสาหกรรม
(Industrial sector)

(By TISI) (BY others) (Total)
241 สารเคมีขั้นมูลฐาน

(Basic chemicals)
3 13 16

242 ผลิตภัณฑเคมีภัณฑอื่น ๆ
(Other chemical products)

- 13 13

251 ผลิตภัณฑยาง
(Rubber products)

- 6 6

252 ผลิตภัณฑพลาสติก
(Plastic products)

- 13 13

2691-3 ผลิตภัณฑเซรามิกส
(Ceramic/clay products)

1 2 3

2694-5 ปูนซีเมนต/คอนกรีต/ใยหิน
(Cement/concrete)

8 7 15

271 เหล็ก/เหล็กกลา
(Basic iron/steel)

- 3 3

272 โลหะมีคา
(Precious/mom ferrous metals)

- 1 1

28 ผลิตภัณฑโลหะ
(Metal products)

- 8 8

29 เครื่องจักรกลและอุปกรณ
(Machinery)

- 15 15

30 เครื่องใชสํ านักงาน/บัญชี
(Office machinery)

- 2 2

31 เครื่องมือทางไฟฟาและอุปกรณ
(Electrical machinery)

1 23 24
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จ ํานวนผูไดรับการรับรอง
(Number of companies certitied)

จากสมอ. จากที่อื่นๆ. รวมISIC
สาขาอุสาหกรรม
(Industrial sector)

(By TISI) (By others) (Total)
32 วิทยุ/โทรทัศน/อุปกรณโทรคมนาคม

(Electronics)
3 67 70

332 เครื่องมือและอุปกรณทางสายตา/ถายภาพ
(Optical/photo instruments)

- 2 2

34/35 ยานยนต อุปกรณขนสง และการบํ ารุงรักษา
(Motor vehicles)

1 17 18

3699 การผลิตอื่น ๆ
(Other manufacture)

- 2 2

401 การผลิต/จายไฟฟา
(Electricity production)

- 4 4

402 การผลิต/จายกาซ
(Gas)

2 7 9

502 การบํ ารุงรักษา และการซอมแซมยานยนต
(Maintenance and repair of motor vehicles)

- 1 1

51/52 การขายสง/ปลีก
(Wholesale/retail trade)

- 6 6

60-63 การขนสงและกิจกรรมสนับสนุน
(Transport/travel)

- 5 5

642 การโทรคมนาคม
(Telecommunications)

- 1 1

70 อสังหาริมทรัพย
(Real estate)

1 6 7

72 คอมพิวเตอรและกิจกรรมที่เกี่ยวของ
(Computer activities)

- 4 4

7421 บริการที่ปรึกษาทางสถาปตยฯ/วิศวฯ/เทคนิค - 1 1
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จ ํานวนผูไดรับการรับรอง
(Number of companies certified)
จากสมอ. จากที่อ่ืน ๆ รวมISIC

สาขาอุตสาหกรรม
(Industrial sector)

(By YISI) (By others) (Total)
(Technical consultancy)

75 การบริหารราชการ
(Public administration)

- 1 1

80 การศึกษา
(Education)

- 23 23

8511 การรักษาพยาบาล
(Hospital)

- 11 11

90 การสุขาภิบาล
(Sanitation).

- 2 2

รวม (Total) 21 336 357
ขอมูลลาสุดถึงวันที่ 7 เมษายน 2544
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ภาคผนวก ค. ฉลากเขียว (green label หรือ eco-label)

“ฉลากเขียว” คือ ฉลากทีใ่หกับผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ และมีผลกระทบตอส่ิงแวดลอมนอยกวาเมื่อนํ า
มาเปรยีบเทยีบกบัผลิตภัณฑที่ทํ าหนาที่อยางเดียวกัน ขอดีของการฉลากเขียวติดอยูบนผลิตภัณฑก็คือ ใชเปน
เครือ่งหมายใหกับผูบริโภคทราบวาผลิตภัณฑนั้นเนนคุณคาทางสิ่งแวดลอม ผูบริโภคจะไดเลือกซื้อถูกตองตาม
วตัถปุระสงค  ในสวนผูผลิตหรือผูจัดจํ าหนายจะไดรับผล  ประโยชนในแงกํ าไรเนื่องจากมีการบริโภคผลิตภัณฑ
เหลานัน้มากขึน้ ผลักดันใหผูผลิตรายอื่น ๆ ตองแขงขันกันปรับปรุงคุณภาพของสินคาหรือบริการของตนในดาน
เทคโนโลย ี โดยคํ านึงถึงผลกระทบตอส่ิงแวดลอมเปนสํ าคัญ ทั้งนี้เพื่อใหเกิดการยอมรับของประชาชน และสง
ผลตอบแทนทางเศรษฐกิจแกผูผลิตเองในระยะยาว ฉลากเขียวจึงเปนเครื่องมืออยาง หนึ่งที่ชวยปองกันรักษา
ธรรมชาติผานทางการผลิตและการบริโภคของประชาชน

โครงการฉลากเขียวของประเทศไทย

ฉลากเขยีวเริ่มใชเปนครั้งแรกในประเทศเยอรมันตั้งแตป พ.ศ. 2520 และไดรับการตอบแทนสนองจาก
ผูบริโภค ชาวเยอรมันเปนอยางดี ปจจุบันประเทศตาง ๆ มากกวา 20 ประเทศไดมีการจัดทํ าโครงการฉลาก
เขียว

สํ าหรบัประเทศไทยคณะกรรมการนักธุรกิจเพื่อส่ิงแวดลอมไทย (Thailand business Council for
Sustainable Development, TBCSD) ไดริเร่ิมโครงการฉลากเขียว เมื่อเดือนตุลาคม พ.ศ. 2536 และไดรับ
ความเห็นชอบและความรวมมือจากกระทรวงอุตสาหกรรมกระทรวงวิทยาศาสตรเทคโนโลยีและสิ่งแวดลอม 
และองคกรเอกชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของใหปฏิบัติออกมาเปนรูปธรรม จึงนับวาเปนโครงการที่เกิดจากการรวมมือ
ระหวางภาครฐับาล เอกชน และองคกรกลางตาง ๆ โดยมีสํ านักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมและ
สถาบนัสิง่แวดลอมไทยทํ าหนาที่เปนเลขานุการ
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หลกัการในการคัดเลือกผลิตภัณฑ

• เปนผลิตภัณฑที่ใชเพื่อการอุปโภคบริโภคทั่วไปในชีวิตประจํ าวัน
• คํ านงึถงึผลกระทบของผลิตภัณฑที่มีตอส่ิงแวดลอม และคุณประโยชนทางสิ่งแวดลอมที่ไดรับเมื่อ

ผลิตภณัฑนั้นถูกจํ าหนายออกสูตลาด
• มวีธิกีารตรวจสอบที่ไมยุงยากและเสียคาใชจายสูง ในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑทางสิ่ง

แวดลอม ตามที่กํ าหนดไวในขอกํ าหนด
• เปนผลติภณัฑที่ผูผลิตมีทางเลือกอื่นในการผลิตที่จะทํ าใหเกิดผลกระทบตอส่ิงแวดลอมนอยกวา

ปจจยัที่ใชพิจารณาเพื่อออกขอกํ าหนด

ขอก ําหนดของผลิตภัณฑที่กํ าหนดขึ้น จะแตกตางไปตามประเภทของผลิตภัณฑและความเสียหายของสิ่งแวด
ลอมในแงมุมตาง ๆ ที่เกิดจากผลิตภัณฑนั้น ๆ โดยทั่วไปจะคํ านึงถึง

• การจดัการทรัพยากร ทั้งที่สามารถนํ ากลับมาใชไดใหม (renewable resources)และที่ไมสามารถ
น ํากลับมาใชไดใหม (nonrenewable resources) อยางมีประสิทธิภาพสูงสุด

• การลดมลภาวะทางสิ่งแวดลอมที่เปนปญหาที่สํ าคัญของประเทศ โดยสงเสริมใหมีการผลิต การ
ขนสง การบริโภค และการกํ าจัดทิ้งหลังใชแลวอยางมีประสิทธิภาพ

• การน ําขยะมูลฝอยทั่วไปและขยะอันตรายกลับมาใชประโยชนอยางอื่น (reuse) หรือแปรสภาพ
กลับมาใชใหม (recycle)

การสมัครขอใชฉลากเขียว
สํ านกังานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) รวมกับสถาบันสิ่งแวดลอมไทยไดเปดใหบริการรับ

รองฉลากเขยีวแลวตามแนวทางสากลที่ตองการรับรองผลิตภัณฑที่ชวยลดมลภาวะทางสิ่งแวดลอม โดยรวม
ภายในประเทศ ใหขอมูลที่เปนกลางตอผูบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีผลกระทบตอส่ิงแวดลอมนอย นอกจากนี้
ยงัเปนการผลกัดนัให ผูผลิตใชเทคโนโลยีหรือวิธีการผลิตที่มีผลกระทบตอส่ิงแวดลอมนอย เพื่อสงตอบแทนทาง
เศรษฐกจิแกผูผลิตเองใน ระยะยาวการขอใชฉลากเขียวเปนความสมัครใจของผูผลิต ผูจัดจํ าหนาย หรือผูให
บริการทีต่องการแสดงความรับผิดชอบตอส่ิงแวดลอม ไมมีกฎหมายบังคับ ผูประสงคจะสมัครขอใชฉลากเขียว
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สามารถขอรบัเอกสารเพื่อกรอกขอความไดที่สถาบันสิ่งแวดลอมไทยและเสียคาสมัคร 1,000 บาท สถาบันฯ
และส ํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมจะตรวจสอบเอกสารและหลักฐาน  และจัดทํ าสัญญาอนุญาต
ใหใชเครื่องหมายรับรองฉลากเขียนในการโฆษณาและติดที่ผลิตภัณฑเมื่อผลิตภัณฑผานการตรวจสอบตามขอ
ก ําหนดแลว ผูสมัครจะตองเสียคาธรรมเนียมการใชฉากเขียวเปนจํ านวนเงิน 5,000 บาท ตอสัญญาใชตามอายุ
ของขอกํ าหนด
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ภาคผนวก ง. การสํ ารวจและวิจัยตลาด

กรณีกลุมเปาหมายรองซึ่งเปนลูกคาทั่วไป

วัตถุประสงคการวิจัย
1) เพือ่ศึกษาพฤติกรรมของกลุมผูใชรถจักรยานยนตในปจจุบัน
2) เพือ่ศึกษาถงึปจจุบันที่มีผลในการตัดสินเลือกซื้อรถจักรยานยนต
3) เพือ่ใหทราบถึงการรับรูและทัศนคติที่ที่มีตอรถจักรยานยนตไฟฟา

ขอบเขตการวิจัย

การท ําวจิยัทางการตลาดฉบับนี้จะศึกษาพฤติกรรมการใชงานของผูใชรถจักรยานยนตในปจจุบันและปจจัยที่มี
ผลในการตดัสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต และการรับรูและทัศนคติที่มีตอรถจักรยานยนตไฟฟาจากผูใชกลุม
ตัวอยางในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

วิธีทํ าการวิจัย
ใชวิธีเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionaire) กบัผูใชรถจักรยานยนตในปจจุบัน

แหลงขอมูล
ท ําการเลือกผูตอบแบบสอบถาม โดยวิธีสะดวก (Convenient Sampling) ผูทีใ่ชรถจักรยานยนตอยูในปจจุบัน
จากหางสรรพสินคา และรานคายอย จํ านวน 60 ตัวอยาง
ผูสัมภาษณและทีมงานผูทํ าการวิจัย
ทมีงานวจิยัเตรียมแบบสอบถามใหชัดเจน และการทํ า pre-test  กบับุคคลทั่วไปเพื่อนํ าขอมูลดังกลาวมาปรับ
ปรุงแบบสอบถามใหกระชับ ชัดเจนและถูกตองสอดคลองกับกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น
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ผลการสํ ารวจผูใชรถจักรยานยนต

ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม

1. ผูทีต่อบแบบสอบถามมีจํ านวนทั้งสิ้น 60 คน
เพศ จ ํานวน รอยละ
ชาย 35 58.3%
หญิง 25 41.7%

2. ชวงอายุของผูตอบแบบสอบถาม
ชาย หญิง รวม

ต่ํ ากวา 18 ป 5.7% 4.0% 5.0%
18 – 25           20.0%           44.0%           30.0%
26 – 30           42.9%           40.0%           41.7%
31 – 40           20.0%           12.0%           16.7%
41 – 50           11.4%             0.0%             6.7%
มากกวา 50 ปข้ึนไป 0.0% 0.0% 0.0%

           100%            100%            100%
3. อาชีพ

อาชีพ ชาย หญิง รวม
พนกังานบริษัทเอกชน 40.0% 12.0% 28.3%
พนกังานรัฐวิสาหกิจ   5.7%   4.0%   5.0%
ธรุกิจสวนตัว 22.9%   8.0% 16.7%
คาขาย   5.7% 20.0% 11.7%
อื่น ๆ  17.1%  52.0%  31.7%

             100.0%              100.0%               100.0%

4. ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม
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ระดับการศึกษา ชาย หญิง รวม
ต่ํ ากวาปริญญาตรี  57.1%  72.0%  63.3%
ปริญญาตรี  37.1%  24.0%  31.7%
สูงกวาปริญญาตรี   5.7%    4.0%    5.0%

รวม            100.0%            1 00.0%            100.0%

5.  ระดับรายไดของผูตอบแบบสอบถาม
ระดับรายได ชาย หญิง รวม
ต่ํ ากวา 5,000 บาท 5.7% 24.0% 13.3%
5,001 – 10,000 บาท 17.1% 52.0% 31.7%
10,001 – 20,000 บาท 60.0% 16.0% 41.7%
20,001 – 30,000 บาท 17.1%   8.0% 13.3%
30,000 -  50,000 บาท   0.0%   0.0%   0.0%
มากกวา 50,001 ข้ึนไป   0.0%   0.0%   0.0%

พฤตกิรรมการเลือกใชยานพาหนะในการเดินทาง

1. ปจจบัุนทานใชรถจักรยานยนตรุนใด
YAMAHA  13.3%
HONDA  58.35%
SUZUKI  20.0%
KAWAZAKI   5.0%
CAGIVA   0.0%
อ่ืน ๆ   3.3%

 100%
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2. ในแตละวันทานเดินทางโดยเฉลี่ยประมาณกี่กิโลเมตร
0 – 5    กโิลเมตร  38.3%
5 – 10  กโิลเมตร  35.0%

            11 – 20  กิโลเมตร  16.7%
     มากกวา 20  กิโลเมตร  10.0%

           100.0%

3. ใครเปนผูตัดสินใจซื้อยานพาหนะดังกลาว
ตัดสินใจเอง  78.3%
บิดา มารดา  10.0%
พีน่องหรือญาติ    3.3%
คูสมรส    6.7%
อ่ืน ๆ            100.0%

4. ทานรูจกัและเลือกซื้อยานพาหนะที่ใชปจจุบันไดอยางไร
การแนะนํ าจากพนักงานขาย     1.7%
Internet     0.0%
โฆษณา   38.3%
โชวรูม   41.7%
บูทแสดงสินคา เชน งานมอเตอรโชว     3.3%
อ่ืน ๆ   15.0%

100.0%

5. รถจกัรยานยนตประเภทใดที่ทานใหความสนใจซื้อมากที่สุด
จกัรยานยนตขนาดเล็ก (รถปอป)   3.3%
จกัรยานยนตผูหญิง มีกระบังลม (แบบครอบครัว)  63.3%
จกัรยานยนตกระเทย ไมมีกระบังลม (แบบครอบครัวกึ่งสปอรต)  25.0%
จกัรยานยนตผูชาย (แบบสปอรต)      8.3%

           100.0%
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6. งบประมาณที่ทานคิดจะใชในการซื้อรถจักรยานยนต
      ต่ํ ากวา 10,000 บาท     0.0%

10,001 – 20,000 บาท     8.3%
20,001 – 30,000 บาท   16.7%
30,001 – 40,000 บาท   43.3.%
40,001 – 50,000 บาท   25.0%
มากกวา 50,000 บาท     6.7%
รวม 100.0%

7.   หากทานซือ้รถจกัรยานยนตดวยงบประมาณขางตน  ทานจะเลือกใชการชํ าระเงินรูปแบบใด
เงินสด   10.0%
กูจากสวัสดิการ     3.3%
ขอกูจากสถาบันการเงิน     5.0%
ผอนชํ าระกับผูจํ าหนาย (Leasing)   81.7%
รวม 100.0%

8.    ปจจบัุนทานใชจักรยานยนต เพื่อวัตถุประสงคใดเปนสวนใหญ
ใชงานเองสวนตัว    68.3%
ใชเพื่อประกอบอาชีพ   31.7%

100.0%
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ปจจยัที่มีผลตอการเลือกซื้อจักรยานยนต
กลุมผูใชงานสวนตัว

ปจจัย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด
1. รูปลักษณภายนอก 46.3% 31.7% 22.0% 0.0% 0.0%
2. ความเร็วและกํ าลังเครื่องยนต 7.3% 24.4% 46.3% 17.1% 4.9%
3. ความประหยัดพลังงาน 29.3% 26.8% 43.9% 0.0% 0.0%
4. ความนาเชื่อถือในตราสินคา 41.5% 19.5% 39.0% 0.0% 0.0%
5. ราคาของมอเตอรไซด 31.7% 26.8% 41.5% 0.0% 0.0%
6.ราคาขายตอ 19.5% 24.4% 48.8% 7.3% 0.0%
7. การสงเสริมการขาย เชนสวนลดหรือของแถม 22.0% 31.7% 26.8% 19.5% 0.0%
8. คาใชจายในการบํ ารุงรักษา 17.1% 19.5% 31.7% 19.5% 12.2%
9. ไมสรางมลพิษตอส่ิงแวดลอม 34.1% 26.8% 34.1% 4.9% 0.0%
10. ความคลองตัวในการขับข่ี 31.7% 41.5% 22.0% 4.9% 0.0%
11. บริการหลังการขาย 39.0% 36.6% 19.5% 4.9% 0.0%
12. ระยะเวลาในการรับประกัน 22.0% 34.1% 39.0% 0.0% 4.9%
13. ความพงึพอใจในตัวแทนจํ าหนาย 39.0% 34.1% 26.8% 0.0% 0.0%
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กลุมใชงานเพื่อประกอบอาชีพ
ปจจัย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

1. รูปลักษณภายนอก 15.8% 42.1% 36.8% 5.3% 0.0%
2. ความเร็วและกํ าลังเครื่องยนต 47.4% 26.3% 26.3% 0.0% 0.0%
3. ความประหยัดพลังงาน 84.2% 10.5% 5.3% 0.0% 0.0%
4. ความนาเชื่อถือในตราสินคา 5.3% 42.1% 52.6% 0.0% 0.0%
5. ราคารถจักรยานยนต 68.4% 26.3% 5.3% 0.0% 0.0%
6. ราคาขายตอ 52.6% 26.3% 21.1% 0.0% 0.0%
7. การสงเสริมการขาย เชนสวนลด
หรือ ของแถม

5.3% 31.6% 63.2% 0.0% 0.0%

8. คาใชจายในการบํ ารุงรักษา 47.4% 10.5% 42.1% 0.0% 0.0%
9. ไมสรางมลพิษตอส่ิงแวดลอม 84.2% 10.5% 5.3% 0.0% 0.0%
10. ความคลองตัวในการขับข่ี 52.6% 31.6% 15.8% 0.0% 0.0%
11. บริการหลังการขาย 42.1% 52.6% 5.3% 0.0% 0.0%
12. ระยะเวลาในการรับประกัน 36.8% 57.9% 5.3% 0.0% 0.0%
13.ความพงึพอใจในตัวแทนจํ าหนาย 28.6% 47.6% 23.8% 0.0% 0.0%
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การรูจกัและความตองการใชจักรยานยนตไฟฟา
1. ทานรูจกัหรือเคยไดยินเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟาหรือไม

รูจัก   16.7%
ไมรูจัก   83.3%

100.0%

2. หากทานตองซื้อจักรยานยนต ทานจะเลือกซื้อจักรยานยนตไฟฟาหรือไม
ซื้อ    1.67%
ไมซื้อ    6.67%
ไมแนใน   91.67%

100.00%

3. หากรถจกัรยานยนตไฟฟาราคาประมาณ 45,000 บาท ในขณะที่รถจักรยานแบบครอบครัวทั่วไป (จักรยาน
ยนตผูหญงิ) ทีม่ีสมรรถนะใกลเคียงกัน ราคาประมาณ 35,000 บาท แตรถจักรยานยนตไฟฟาจะมีคาใช
จายในการเตมิเชือ้เพลิงรวมทั้งคาบํ ารุงรักษาเพียง 1 ใน 5 ของ รถจักรยานยนตไฟฟาทั่วไป
สนใจ   75.00%
ไมสนใจ   25.00%

100.00%

4. ทานกงัวลกบัปญหาใดในการเลือกใชจักรยานยนตไฟฟา (เลือกไดมากกวา 1 ขอ)
ระยะเวลาในการชารจแบตเตอรี่     7.0%
ความเร็วจํ ากัด   32.2%
ความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑ     1.8%
ระยะทางในการใชงาน   28.7%
การบริการหลังการขาย   21.6%
การซอมบํ ารุง     7.0%
อ่ืน ๆ…………………….     1.8%

100.0%
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5. หากทานจะเลอืกใชจักรยานยนตไฟฟา เหตุผลใดมีความสํ าคัญมากที่สุด (เลือกได 3 ขอ)
       เปนเหตุผล

อันดบัที่ 1     อันดับที่ 2     อันดับที่ 3
อนรัุกษส่ิงแวดลอม ลดมลพิษ 31.7% 41.7%      23.3%
ความปลอดภัย (ความเร็วจํ ากัด ควบคุมงาย)   3.3% 6.7%        1.7%
ประหยัดคาใชจายและคาบํ ารุงรักษา 40.0% 25.0%      25.0%
สะดวกในการเติมเชื้อเพลิง (ชารจแบตเตอรี่ที่บานได)   5.0%   3.3%        0.0%
ลดการน ําเขานํ้ ามันจากตางประเทศ 15.0% 13.3%      21.7%
เปนสินคาที่ผลิตในประเทศโดยคนไทย   5.0% 10.0%      28.3%

แบบสมัภาษณ การใชรถจักรยานยนตในองคกร

แบบสัมภาษณนี้จัดทํ าขึ้นโดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหประกอบการศึกษาการจัดทํ าแผนธุรกิจเร่ือง 
“รถจกัรยานยนตไฟฟา” โครงการปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ (MBA) มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร จึงขอ
ความกรณุาแสดงความคิดเห็นของทานตอผลิตภัณฑนี้ตามความเปนจริง โดยขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ
จะเปนประโยชนทางการศึกษาเทานั้น คณะผูจัดทํ าฯ ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่ใหความรวมมือในการ
แสดงความคิดเห็น

สวนที ่1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับรถจักรยานยนตไฟฟา
1. จากขอมลูรถจกัรยานยนตไฟฟาที่ทานไดทราบขางตน ทานมีความคิดเห็นวารถจักรยานยนตไฟฟาจะ

เปนประโยชนตอกิจการของทานอยางไร
………………………………………………………………………………………………….……………..
2. จากคณุลกัษณะของรถจกัรยานยนตไฟฟา ทานมีความคิดเห็นวารถจักรยานยนตไฟฟาจะมีสวนชวน

ในการลดตนทุนของกิจการของทานไดมากนอยเพียงใด
………………………………………………………………………………………………………………..
3. จากคณุลกัษณะของรถจกัรยานยนตไฟฟา ทานมีความคิดเห็นวารถจักรยานยนตไฟฟาจะมีสวนชวย

ในการลดภาระการดูแลรักษายานพาหนะในกิจการของทานไดมากนอยเพียงใด
………………………………………………………………………………………………….…………….
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4. จากการทีร่ถจกัรยานยนตไฟฟาสามารถชวยลดมลภาวะทางอากาศ และเสียง หากทานนํ ารถจักรยาน
ยนตไฟฟามาใชในองคกรของทาน ทานคิดวาจะมีสวนชวยสงเสริมภาพลักษณะขององคกรทานใน
ดานการอนุรักษส่ิงแวดลอมหรือไม อยางไร
………………………………………………………………………………………………….………..

5. ทานคดิวา คุณลักษณะใดของรถจักรยานยนตไฟฟาที่มีความโดดเดน เหมาะสมและสอดคลองกับ
นโยบายขององคกรของทานมากที่สุด
…………………………………………………………………………………………………………..

6. ทานคดิวา รถจกัรยานยนตไฟฟาควรมีการดัดแปลงเพิ่มเติมเพื่อใหมีความเหมาะสมกับการใชงานใน
กจิการของทานอยางไร
………………………………………………………………………………………………….……….

7. ทานคดิวาปจจัยใดมีความสํ าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนตไฟฟา
(กรุณาเลือก 3 ลํ าดับโดยเรียงตามความสํ าคัญ)

  อนุรักษส่ิงแวดลอมลดมพิษ   ความปลอดภัย (ความเร็วตํ่ า ควบคุมงาย)
  ประหยัดคาใชจาย   สะดวกในการเติมพลังงาน (ชารจแบตเตอรี่)
  ลดการน ําเขานํ้ ามันจากตางประเทศ   เปนสนิคาที่ผลิตในประเทศโดยคนไทย
  สรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร   เปนสื่อโฆษณาเคลื่อนที่ใหกับองคกร
  ดูแลรักษางาย   อ่ืน ๆ……………………………………

8. ปจจยัใดมคีวามสํ าคัญในการสนับสนุนใหทานตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนตไฟฟาไดมากขึ้น
(เลอืกไดมากกวา 1 ขอ)

  การใหบริการตรวจเช็คบํ ารุง ณ องคกร
  การออกแบบสัญลักษณ หรืออุปกรณใหสอดคลองกับองคกร
  การสงเสริมการขายโดยใหหมวกกันน็อค
  ระยะเวลารับประกัน
  เงือ่นไขการผอนชํ าระดอกเบี้ยตํ่ า ระยะเวลาผอนชํ าระนาน
  สวนลดในการซื้ออะไหล และแบตเตอรี่
 อ่ืน ๆ……………………………………………………….



134

9. ทานคดิวารถจกัรยานยนตไฟฟา มีราคาเทากับ 45,000 แตสามารถประหยัดคาใชจายไดมากกวารถ
จกัรยานยนตทัว่ไปประมาณ 35,000 บาท ภายในชวงระยะเวลา 4 ป ทานคิดวาเปนราคาที่เหมาะสม
หรือไม

  เหมาะสม
  ไมเหมาะสม ควรมีราคาประมาณ……………….บาท

10. จากการคณุสมบติัของรถจักรยานยนตไฟฟา ทานมีความคิดเห็นฯวารถจักรยานยนตไฟฟาจะสามารถ
ตอบสนองการใชงานในองคกรของทานไดหรือไม และทานจะตัดสินใจเลือกใชทดแทนจักรยานยนตทั่ว
ไปที่ใชอยูในปจจุบันหรือไม
…………………………………………………………………………………………………………..

11. จากคณุสมบติัของรถจักรยานยนตไฟฟา ทานมีความคิดเห็นวาคุณสมบัติขอใดที่ควรไดรับการปรับ
ปรุงใหดีข้ึน (กรุณาเลือก 3 ลํ าดับโดยเรียงตามความสํ าคัญ)

  ระยะทางสูงสุดตอการชารจแบตเตอรี่ 1 คร้ัง (ปจจุบันวิ่งไดระยะทางสูงสุด 50 กม.)
  ความเรว็สูงสุด (ปจจุบันมีความเร็วสูงสุด 45 กม./ชม.)
  ระยะเวลาการชารจแบตเตอรี่  (ปจจุบันใชเวลาในการชารจ 6 – 8 ชม.
  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ
 ราคาสินคา
 รูปลักษณะของผลิตภัณฑ
  ชองทางการจัดจํ าหนาย
  อ่ืน ๆ………………………………….

12. ขอเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการพัฒนาการรถจักรยานยนตไฟฟาในอนาคต
………………………………………………………………………………………………………………

สวนที่ 2 ขอมูลปจจัยขององคกร
1. ในปจจบัุนองคกรของทานมีรถจักรยานยนตเพื่อใชงานจํ านวน……………..คัน
2. องคกรของทานใชรถจักรยานยนตประเภทใด

  รถครอบครัว (รถจักรยานยนตแบบผูหญิง มีบังลม)
  รถครอบครัวกึ่งสปอรต (รถจักรยานยนตแบบกระเทย ไมมีบังลม)
  รถสปรต (รถจักรยานยนตแบบผูชาย มีถังนํ้ ามันอยูดานหนา)
  อ่ืน ๆ……………………………………………….
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3. รถจกัรยานยนตที่ใชงานในปจจุบันเปนของ
  พนกังาน   องคกร

4. หนวยงานของทานมโีครงการสนับสนุนใหพนักงานซื้อจักรยานยนตราคาถูกหรือผอนระยะยาวหรือไม ถามี
รถทีเ่ขาโครงการเปนรถยี่หอใด

  ม ียี่หอ………………….
  ไมมี

5. ลักษณะการใชงานรถจักรยานยนตในองคกรของทาน
  ขนสงสินคา / เอกสาร
  เพือ่เดนิทางติดตองานภายในองคกร
  อ่ืน ๆ………………………………………….

6. ใครเปนผูตัดสินใจเลือกซื้อจักรยานยนตภายในองคกรของทาน
  ผูบริหารระดับสูง   หนวยงานของทาน
  พนกังานผูใชงาน   อ่ืน ๆ……………

7. องคกรของทานมีการตรวจสอบสภาพรถจักรยานยนตบอยแคไหน
  ไมเคย   2 ป คร้ัง
  ปละครั้ง   ปละ 2 คร้ัง

8. จากอดตีทีผ่านมา ใชเวลานานเทาใดจึงจะมีการเปลี่ยนรถจักรยานยนตเพื่อทดแทนของเดิม
  1 – 2 ป   3 – 5 ป
  6 – 10 ป   10 ปข้ึนไป

9. หนวยงานของทานมแีผนในการจัดซื้อยานพาหนะเพิ่มเติมหรือเพื่อทดแทนในระยะเวลาอันใกลนี้หรือไม
  ม ีจ ํานวน……………………คัน ภายใน……………………ป
  ไมมี
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10. ทานเลอืกซื้อจักรยานยนตที่ใชงานในองคกรโดยวิธีใด
  การแนะนํ าโดยพนักงานขาย   จดัใหมีการประมูล
  ผานตัวแทนจํ าหนาย   อ่ืน ๆ…………………...

11. ในการซือ้รถจกัรยานยนตที่ใชในองคกรที่ผานมา ทานชํ าระเงินโดยวิธีใด
  ซือ้เงินสด   ผอนชํ าระนาน 12 เดือน
  ผอนชํ าระนาน 13 - 24 เดือน   อ่ืนๆ……………………..

ผูใหสัมภาษณ………………………………………………………………….
หนวยงาน………………………………………………………………………

ขอขอบคณุผูทีใ่หความรวมมือในการใหสัมภาษณเชิงลึก และตอบแบบสอบถาม ดังมีรายนาม
ตอไปนี้
1. คุณมนตชัย สทุราวัฒน ผูอํ านวยการฝายการตลาดบริษัท ดังมลิด จํ ากัด
2. คุณอภิชัย สาธิตเกษม ผูจัดการแผนกดูแลเอเยนตบริษัท ซีพีเมจิ จํ ากัด
3. คุณกนกพรรณ เหตระกูล รองกรรมการผูจัดการบริษัท ยาคลูท จํ ากัด
4. คุณวันชัย สพุัตรานนท ผูจดัการผลิตภัณฑนํ้ ามันหลอล่ืนบริษัทคาลเท็กซ จํ ากัด
5. คุณอรกนก ใจเย็น เจาหนาที่ขนสงประจํ าศูนยจายกรุงเทพฯ

บริษทั ปูนซีเมนตนครหลวง
6. คุณภิญโญ มโนวรางกุร หวัหนาแผนกจัดการสิ่งแวดลอม บริษัท อุตสาหกรรม

กระดาษคราฟทไทย
7.บริษัท เชลล ประ
เทศไทย จํ ากัด
8. คุณนพดล รัตนสูงเนิน ผูจดัการแผนกสํ านักงานขายบริษัท ทีพีไอ จํ ากัด

(มหาชน)
9. คุณประสิทธิ์ สุขแสงเปลง บริษัท Happy Tour พทัยาใต
10.คุณซาเราะห กจิการเชารถจักรยานยนตในพทัยาใต
11.คุณสงา เพ็ชรนอก กจิการเชารถจักรยานยนตในพทัยาใต
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12.คุณจตุพร โซะมิน กจิการเชารถจักรยานยนตในพทัยาใต
ภาคผนวก จ. การคํ านวณอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการ
อัตราดอกเบ้ียเงินกู ลูกคารายยอยชั้นดี (MRR) อัตราผลเงินปนผลตอบแทนเฉลี่ยจากการลงทุน

 ในตลาดหลักทรัพย
ธนาคารกสิกรไทย 7.75% ป 2540 6.04%
ธนาคารกรุงเทพ 7.75% ป 2541 1.34%
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 8.25% ป 2542 0.61%
ธนาคารไทยพาณิชย      8%    ที่มา : ตลาดหลักทรัพย
คาเฉลี่ย 7.94%

ที่มา : อัตราดอกเบี้ยที่ประกาศของธนาคาร ณ วันที่
30 เมษายน 2544

อัตราผลตอบแทนจากตลาดตราสารหนี้

TTM YIELD
1 – YR. 2.16
2 – TR. 2.57
3 – YR 2.85
5 – YR 3.67
7 – YR 4.32
10 – YR 5.12
12 – YR 5.58
14 – YR 6.03
18 - YR 6.69
ที่มา : www.thaibdc.or.th (ศูนยขายต
สรุปจากการเปรียบเทียบอัตราผลตอบ
อัตราเงินกู
อัตราผลตอบแทนจากเงินปนผล
อัตราผลตอบแทนจากตราสารหนี้ 5 ป 
TBDC Government Bond Yield Curve
30/04/2001
ราสารหนี้)
แทน ทั้ง 3 ทางเลือก มีดังนี้

7.94%
2.66%

 ที่ปราศจากความเสี่ยง (เทากับอายุโครงการ) 3.67%

http://www.thaibdc.or.th/
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จะเห็นไดวาอัตราเงินกูสูงสุด อยางไรก็ตามในการลงทุนในโครงการจะมีการปรับผลตอบแทนดวยคาความเส่ียง
(Risk Premium) คาเฉล่ียในอุตสาหกรรมรถจักรยานยนตเทากับ  15% ดงันั้นกํ าหนดอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุน
ตองการเทากับ 15%

ภาคผนวก ฉ.งบการเงิน
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ประมาณการงบดุล หนวย : บาท
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ประมาณการงบกระแสเงินสด ปที่ 1 (รายเดือน) หนวย : บาท
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การประมาณกระแสเงินสด (รายป)         หนวย : บาท
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อัตราสวนทางการเงิน
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การวเิคราะหความเปนไปไดของโครงการ       หนวย : บาท

WACC 14.40 %
NPV 2,742,802  Baht
IRR 54.20 %
Payback period 3.21          Year
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ภาคผนวก ช. ตารางการชํ าระหนี้
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	µÒÃÒ§·Õè 10 »ÃÐÁÒ³à»éÒËÁÒÂÂÍ´¢ÒÂ�

	á¼¹¡ÅÂØ·¸ì¡ÒÃµÅÒ´
	
	
	
	
	
	
	ÀÒ¾·Õè 4 Ã¶¨Ñ¡ÃÂÒ¹Â¹µìä¿¿éÒ¡Ñº¡�





	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ
	
	
	
	
	µÒÃÒ§·Õè 11 ÊèÇ¹Å´ã¹¡ÒÃ¨ÓË¹èÒÂ


	ªèÍ§·Ò§¡ÒÃ¨Ñ´¨ÓË¹èÒÂÊÔ¹¤éÒã¹µÅ�



	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ
	
	
	
	
	µÒÃÒ§·Õè 12 ¡ÒÃà»ÃÕÂºà·ÕÂº¤èÒãªé�
	ÃÐËÇèÒ§Ã¶¨Ñ¡ÃÂÒ¹Â¹µì·ÑèÇä» áÅÐÃ




	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ
	
	
	
	ÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì





	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ
	
	
	
	
	ÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì





	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ
	¤èÒµÍºá·¹¾¹Ñ¡§Ò¹¢ÒÂ
	
	
	à§Ô¹ÃÒ§ÇÑÅ¾ÔàÈÉ 1% ¢Í§ÂÍ´¢ÒÂàÁ×è�
	â¤Ã§ÊÃéÒ§¢Í§¡Í§¡ÓÅÑ§¡ÒÃ¢ÒÂáºè§�
	¢Ñé¹µÍ¹¡ÒÃàÊ¹Í¢ÒÂÍÂèÒ§ÁÕ»ÃÐÊÔ·�
	ÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì





	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ
	
	
	
	
	ÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì





	ÂØ·¸ÇÔ¸Õ


	§º»ÃÐÁÒ³
	¤èÒãªé¨èÒÂã¹¡ÒÃÊè§àÊÃÔÁ¡ÒÃ¢ÒÂ
	
	
	
	
	
	µÒÃÒ§·Õè 15 áÊ´§ÃÒÂÅÐàÍÕÂ´§º»ÃÐÁ�







	¡ÒÃÇÒ§á¼¹·Ò§¡ÒÃà§Ô¹
	
	
	
	
	
	
	Total working capital
	ÃÇÁ




	ÊÁÁµÔ°Ò¹ÂÍ´¢ÒÂ
	
	
	
	Ë¹èÇÂ : ºÒ·




	¡ÅØèÁà»éÒËÁÒÂ·Ñé§ËÁ´
	ÃÒÂÅÐàÍÕÂ´»ÃÐ¡Íº
	»Õ·Õè 1
	»Õ·Õè 2
	»Õ·Õè 3
	»Õ·Õè 4
	»Õ·Õè 5

	ÃÇÁ¤èÒãªé¨èÒÂ

	»Õ·Õè 4à¾ÔèÁ¢Öé¹¨Ò¡»Õ·Õè 3 ¨Ó¹Ç¹ 
	ÃÇÁ¤èÒãªé¨èÒÂ¤§·Õèã¹»Õ·Õè 16,343,3
	
	
	
	¡ÒÃ¤Ó¹Ç³ËÒ¨Ø´¤ØéÁ·Ø¹áÅÐÍÑµÃÒ¼Å�







	á¹Ç·Ò§¡ÒÃ»ÃÐàÁÔ¹¤ÇÒÁà»ç¹ä»ä´é¢�
	¤ÇÒÁà»ç¹ä»ä´éã¹ÊÔ¹¤éÒ
	¤ÇÒÁà»ç¹ä»ä´é·Ò§¡ÒÃµÅÒ´
	¤ÇÒÁà»ç¹ä»ä´éã¹·Ò§¡ÒÃà§Ô¹

	»Ñ¨¨ÑÂÇÔ¡Äµ·Õèà»ç¹à§×èÍ¹ä¢áËè§�
	
	
	¡ÒÃÇÔà¤ÃÒÐËì¤ÇÒÁàÊÕèÂ§áÅÐá¹Ç·Ò�


	¡ÒÃ¤Çº¤ØÁáÅÐ¡ÒÃ»ÃÐàÁÔ¹¼Å
	á¼¹ÃÐÂÐ¡ÅÒ§ 3-5 »Õ
	
	
	µÒÃÒ§·Õè 18 à»éÒËÁÒÂ¡ÒÃáµè§µÑé§µ�
	ÅÓ´Ñº·Õè
	ºÃÃ³Ò¹Ø¡ÃÁ



	ÀÒ¤¼¹Ç¡ ¡. ÃÒÂÅÐàÍÕÂ´¼ÅÔµÀÑ³±ì
	
	
	
	ÀÒ¤¼¹Ç¡ ¢. ¡ÒÃ»ÃÐÁÒ³¡ÒÃÂÍ´¢ÒÂ



	ISIC
	ÊÒ¢ÒÍØµÊÒË¡ÃÃÁ
	¨Ó¹Ç¹¼Ùéä´éÃÑº¡ÒÃÃÑºÃÍ§
	(Number of companies certified)
	¨Ò¡ÊÁÍ.
	¨Ò¡·ÕèÍ×è¹ æ
	ÃÇÁ
	(By TISI)
	(BY others)
	(Total)
	11
	¡ÒÃ¢Ø´à¨ÒÐ¹éÓÁÑ¹áÅÐ¡êÒ«¸ÃÃÁªÒµ�
	-
	2
	2
	151
	¡ÒÃ¼ÅÔµ á»ÃÃÙ»áÅÐ¡ÒÃ¶¹ÍÁÍÒËÒÃ
	-
	6
	6
	153
	¼ÅÔµÀÑ³±ì·Õèä´é¨Ò¡¡ÒÃâÁè ÊÕ ÊµÒ�
	-
	2
	2
	154
	¼ÅÔµÀÑ³±ìÍÒËÒÃÍ×è¹
	-
	6
	6
	155
	à¤Ã×èÍ§´×èÁ
	-
	3
	3
	17
	ÊÔè§·Í
	-
	4
	4
	18
	à¤Ã×èÍ§áµè§¡ÒÂ
	-
	1
	1
	19
	¼ÅÔµÀÑ³±ìË¹Ñ§ / ÃÍ§à·éÒ
	-
	17
	17
	21
	¡ÃÐ´ÒÉáÅÐ¼ÅÔµÀÑ³±ì¡ÃÐ´ÒÉ
	1
	12
	13
	22
	ÊÔè§¾ÔÁ¾ìáÅÐ¡ÒÃ¾ÔÁ¾ì
	-
	3
	3
	232
	¼ÅÔµÀÑ³±ì»ÔâµÃàÅÕÂÁ
	-
	14
	14
	
	
	
	ÇÔ·ÂØ/â·Ã·ÑÈ¹ì/ÍØ»¡Ã³ìâ·Ã¤Á¹Ò¤Á
	ºÃÔ¡ÒÃ·Õè»ÃÖ¡ÉÒ·Ò§Ê¶Ò»ÑµÂÏ/ÇÔÈÇ




	ISIC
	ÊÒ¢ÒÍØµÊÒË¡ÃÃÁ
	(Industrial sector)
	¨Ó¹Ç¹¼Ùéä´éÃÑº¡ÒÃÃÑºÃÍ§
	(Number of companies certified)
	¨Ò¡ÊÁÍ.
	¨Ò¡·ÕèÍ×è¹ æ
	ÃÇÁ
	(By YISI)
	(By others)
	(Total)
	(Technical consultancy)
	75
	¡ÒÃºÃÔËÒÃÃÒª¡ÒÃ
	-
	1
	1
	80
	¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ
	-
	23
	23
	8511
	¡ÒÃÃÑ¡ÉÒ¾ÂÒºÒÅ
	-
	11
	11
	90
	¡ÒÃÊØ¢ÒÀÔºÒÅ
	-
	2
	2
	21
	336
	357
	¢éÍÁÙÅÅèÒÊØ´¶Ö§ÇÑ¹·Õè 7 àÁÉÒÂ¹ 25
	
	
	
	
	â¤Ã§¡ÒÃ©ÅÒ¡à¢ÕÂÇ¢Í§»ÃÐà·Èä·Â


	ËÅÑ¡¡ÒÃã¹¡ÒÃ¤Ñ´àÅ×Í¡¼ÅÔµÀÑ³±ì
	»Ñ¨¨ÑÂ·Õèãªé¾Ô¨ÒÃ³Òà¾×èÍÍÍ¡¢éÍ�
	¡ÒÃÊÁÑ¤Ã¢Íãªé©ÅÒ¡à¢ÕÂÇ



	ÀÒ¤¼¹Ç¡ §. ¡ÒÃÊÓÃÇ¨áÅÐÇÔ¨ÑÂµÅÒ´
	
	
	¡Ã³Õ¡ÅØèÁà»éÒËÁÒÂÃÍ§«Öè§à»ç¹ÅÙ�
	¢Íºà¢µ¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ
	ÇÔ¸Õ·Ó¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ
	áËÅè§¢éÍÁÙÅ
	¼Å¡ÒÃÊÓÃÇ¨¼ÙéãªéÃ¶¨Ñ¡ÃÂÒ¹Â¹µì


	¾ÄµÔ¡ÃÃÁ¡ÒÃàÅ×Í¡ãªéÂÒ¹¾ÒË¹Ðã¹¡�
	
	
	
	
	ºÔ´Ò ÁÒÃ´Ò 10.0%
	µèÓ¡ÇèÒ 10,000 ºÒ·    0.0%





	»Ñ¨¨ÑÂ·ÕèÁÕ¼ÅµèÍ¡ÒÃàÅ×Í¡«×éÍ¨Ñ�
	
	
	
	
	¡ÅØèÁ¼Ùéãªé§Ò¹ÊèÇ¹µÑÇ





	¡ÅØèÁãªé§Ò¹à¾×èÍ»ÃÐ¡ÍºÍÒªÕ¾
	
	¡ÒÃÃÙé¨Ñ¡áÅÐ¤ÇÒÁµéÍ§¡ÒÃãªé¨Ñ¡Ã�
	áººÊÑÁÀÒÉ³ì ¡ÒÃãªéÃ¶¨Ñ¡ÃÂÒ¹Â¹µì
	ÊèÇ¹·Õè 2 ¢éÍÁÙÅ»Ñ¨¨ÑÂ¢Í§Í§¤ì¡Ã
	ÀÒ¤¼¹Ç¡ ¨. ¡ÒÃ¤Ó¹Ç³ÍÑµÃÒ¼ÅµÍºá·�





	ÍÑµÃÒ¼ÅµÍºá·¹¨Ò¡µÅÒ´µÃÒÊÒÃË¹Õé
	
	ÊÃØ»¨Ò¡¡ÒÃà»ÃÕÂºà·ÕÂºÍÑµÃÒ¼ÅµÍ�
	ÍÑµÃÒÊèÇ¹·Ò§¡ÒÃà§Ô¹
	ÀÒ¤¼¹Ç¡ ª. µÒÃÒ§¡ÒÃªÓÃÐË¹Õé




