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บทคัดย่อ

การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาแนวทางการบริหารจดัการเชิงกลยทุธ์ท่ีมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงาน

ของตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์ (2) เพื่อเปรียบเทียบแนวทางการบริหารเชิงกลยทุธ์ของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์

BMW และ Audi (3) จดัอนัดบักลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และAudiในประเทศไทย 

(4) เพื่อหาเหตุผลการเลือกซ้ือรถยนตข์องลูกคา้ ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ (1) ผูบ้ริหารท่ีปฏิบติังานในบริษทั

ตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMWและ Audi (2) กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเจา้ของรถยนต ์BMWและAudi รวมผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ง

ส้ิน 68 คน ท�ำการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง ประกอบดว้ยขอ้มูลส่วนบุคลและแบบสัมภาษณ์ บนัทึกเทปและถอด

เทปค�ำต่อค�ำเพื่อน�ำมาวิเคราะห์เชิงเน้ือหา ผลการวิจยัพบว่า แนวทางการหารจดัการกลยุทธ์ท่ีมีผลกระทบต่อผลการ

ด�ำเนินงานของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์ ไดแ้ก่ กลยทุธ์ในระดบัองคก์รท่ีมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงานของ

องคก์รบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW คือกลยทุธ์เนน้ความมัน่คง (ร้อยละ 60) ส่วนกลยทุธ์ในระดบัองคก์รท่ีมี

ผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงานมากท่ีสุดของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์Audi คือกลยทุธ์เนน้การการเติบโต (ร้อย

ละ 100) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจท่ีมีผลกระทบกบัผลการด�ำเนินงานมากท่ีสุดของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์ BMW 

และAudi คือกลยทุธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุน (ร้อยละ 76.67, 80) กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงานมากท่ีสุด

ของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audiคือกลยทุธ์การตลาด (ร้อยละ 70,66.67) การเปรียบเทียบแนวทาง

การบริหารเชิงกลยทุธ์ของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMWและAudi พบวา่ กลยทุธ์ในระดบัองคก์รบริษทัตวัแทน

จ�ำหน่ายยานยนต ์BMWใชก้ลยทุธ์เนน้ความมัน่คงมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง (ร้อยละ 60) บริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยายนต ์

Audi ใชก้ลยทุธ์เนน้การเติบโตมากท่ีสุดเป็นอบัหน่ึง (ร้อยละ 100) กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจพบวา่ทั้งบริษทัตวัแทนจ�ำหน่าย

ยานยนต ์BMW และ Audi ใชก้ลยทุธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุนมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง (ร้อยละ76.67, 80) ส่วนกลยทุธ์ในระดบั

หนา้ท่ีพบวา่ทั้งบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audi ใชก้ลยทุธ์การตลาดมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง ( ร้อยละ 

70, 66.67)และอนัดบักลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audiในประเทศไทย ไดแ้ก่ 

กลยทุธ์เนน้ความมัน่คง (ร้อยละ 60) กลยทุธ์มุ่งการเติบโต (ร้อยละ 100) กลยทุธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุน (ร้อยละ 76.67, 80) และ

กลยทุธ์การตลาด (ร้อยละ 70, 66.67) และเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์องลูกคา้ท่ีบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์

BMW และ Audi เพราะความเช่ือมัน่ในการบริการหลงัการขายเป็นอนัดบัหน่ึง (ร้อยละ 53.33, 60 )
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บทน�ำ

ธุรกิจตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนต ์(automotive dealer) 

ในประเทศไทยเกิดข้ึนเป็นจ�ำนวนมากอนัเน่ืองมาจาก

แนวทางในการด�ำเนินนโยบายทางธุรกิจของบริษทัแม่

ของค่ายรถยนตฮ่ี์หอ้นั้นๆ ส่งผลใหต้วัแทนจ�ำหน่ายรถยนต์

ของแต่ละค่ายเกิดข้ึนมากมายในทุกพ้ืนท่ีจังหวดัของ

ประเทศไทยและบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนตข์องแต่ละ

ค่ายนั้นก็ตอ้งด�ำเนินธุรกิจแข่งขนักนัภายในสถานการณ์

ของธุรกิจประเภทเด่ียวกนัอนัเน่ืองมาจากสภาพแวดลอ้มทา

ธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงผนัผวนอยูต่ลอดเวลาซ่ึงผลจาก

สภาวะแวดลอ้มการแข่งขนัทางธุรกิจน้ีเอง ส่งผลใหธุ้รกิจ

ตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนตมี์ทั้งผูท่ี้ประสบผลส�ำเร็จในการ

ด�ำเนินธุรกิจต่อไปไดท่ี้ครองส่วนแบ่งยอดขายไดสู้งสุด

และผูท่ี้ประสบความลม้เหลว ไม่สามารถท่ีจะด�ำเนินธุรกิจ

ต่อไปไดคื้อตอ้งปิดตวัลงแลว้หนัไปท�ำธุรกิจตวัอ่ืนแทนก็

มีไม่นอ้ยเลยทีเดียว ในยคุปัจจุบนัผูว้ิจยัมีความเห็นวา่การ

บริหารเชิงกลยทุธ์นั้นมีความส�ำคญัเป็นอนัมากเน่ืองจาก

สภาพแวดลอ้มมีการเปล่ียนแปลงต่างจากอดีตผูบ้ริหาร

จะตอ้งใหค้วามส�ำคญักบัเร่ืองน้ีเป็นพเิศษ องคก์รใดท่ีไม่มี

การบริหารเชิงกลยทุธ์ก็เปรียบเสมือนองคก์รด�ำเนินงาน

โดยปราศจากทิศทางใชท้รัพยากรอยา่งไม่มีประสิทธิภาพ 

Abstract

This research was aimed to (1) study the guideline of strategic management that affected business running 

of car dealers (2) compare the guideline of strategic management of BMW and Audi dealers (3) rank the strategic 

managements that were used most by the dealers of BMW and Audi in Thailand (4) look for the reason for buying 

cars. The population and samples of this research are BMW and Audi dealer and customer who own BMW and Audi 

cars. Using recording with semi-structure interview. The recorder was decoded word by word to analyze the content 

of the interviews. The result of the study revealed that the guideline of strategic management affecting business 

running of BMW dealers was a strategy at the organization level, namely the strategy focused on stability (60%). 

The strategy at the organization level most affected business running of Audi dealers was the strategic focusing 

on the growth of the company (100%). The strategy at business level that affected business running of BMW and 

Audi was the strategy focusing on the leader of the capital (76.67%, 80%). The strategy at function level that most  

affected business running of BMW and Audi was marketing strategy (70, 66.67%). The comparison of the  

guideline of strategic management of BMW and Audi dealers showed that the strategy at the organization level the  

organization level of BMW dealers utilized first was the strategic management focusing on stability (60%) while Audi  

dealers took the strategy focusing on growth first (100%). It was found out that the strategy at business level focusing 

on capital leader was firstly taken by both BMW and Audi dealers (76.67, 80) and at the strategy at function level, 

it was found out that both BMW and Audi firstly took marketing strategy (70, 66.67%). The ranking of strategic  

management that was mostly used by Thai BMW and Audi dealers were the strategy focusing on stability (60%), 

strategy focusing on growth (100%), strategy focusing on leading in capital (76.67, 80), and strategy focusing on 

marketing (70, 66.67) respectively. The main reason for making decision of customers to buy cars at BMW and Audi 

dealers was they were confident on after sale service (53.33, 60)

Keywords: strategic management, automotive dealer
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วัตถุประสงค์การวิจัย

1. เพือ่ศึกษาแนวทางการบริหารจดัการเชิงกลยทุธ์

ท่ีมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงานของตวัแทนจ�ำหน่าย

ยานยนต์

2. เพื่อเปรียบเทียบการบริหารเชิงกลยุทธ์ของ

บริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audi

3. เพื่อจดัอนัดบักลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดของบริษทั

ตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audiในประเทศไทย

4. เพื่อหาเหตุผลการเลือกซ้ือรถยนตข์องลูกคา้

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

การบริหารเชิงกลยทุธ์มี 3 ระดบั ประกอบดว้ย 

(Wheelen & Hunger, 1995; Lawrence & Glueck, 1988; 

สมชาย ภคภาศวิวติัณ์, 2552; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2542)

1. กลยทุธ์ระดบัองคก์ร แยกยอ่ยเป็น 3 ประเภท 

ไดแ้ก่

   1.1 กลยทุธ์การเติบโต 

   1.2 กลยทุธ์ความมัน่คง

   1.3 กลยทุธทก์ารถดถอย

2. กลยุทธ์การแข่งขนั แยกยอ่ยเป็น 3 ประเภท 

ไดแ้ก่

   2.1 กลยทุธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุน 

   2.2 กลยทุธ์ดา้นความแตกต่าง 

   2.3 กลยทุธ์การมุ่งเนน้ 

3. กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี แยกยอ่ยเป็น 3 ประเภท 

ไดแ้ก่

   3.1 กลยทุธ์การตลาด

   3.2 กลยทุธ์ดา้นบุคล

   3.3 กลยทุธ์ดา้นการเงิน 

วิธีด�ำเนินการวิจัย

ผู ้วิ จัยท�ำการวิจัยในเ ชิง คุณภาพ (qua l i ty  

research)

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรท่ีศึกษาได้แก่ ผูบ้ริหารของบริษัท

ตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนต ์BMW และ Audi และลูกคา้ผูเ้ป็น

เจา้ของรถยนต ์BMWและAudi รวมทั้งส้ิน 68 คน

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย

ประกอบดว้ยแบบสอบถามจ�ำนวน 2 ชุด ชุดท่ี 1 

ส�ำหรับผูบ้ริหาร และชุดท่ี 2 ส�ำหรับลูกคา้เจา้ของรถยนต์

การเก็บรวบรวมข้อมูล

ผูว้จิยัเกบ็รวบรวมขอ้มลูระหวา่งวนัท่ี1กมุภาพนัธ์ 

ถึง เดือนมิถุนายนพ.ศ. 2558 รวมระยะเวลา 5 เดือน

โดยประสานงานไปยงับริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายต่างๆทาง

โทรศพัท ์ สร้างความสัมพนัธ์ ขออนุญาตสัมภาษณ์แลว้

นัดหมายวนัเวลา สถานท่ี เพื่อท�ำการบนัทึกเสียงขณะ

สัมภาษณ์ ใชเ้วลาสัมภาษณ์ 10-30 นาทีต่อคร้ัง 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้

ผูว้ิจยัท�ำการถอดเทปบนัทึกเสียง จดัระบบการ

บนัทึกเป็นรหัส A01ไปจนถึง A33 เพื่อน�ำมาวิเคราะห์

เชิงเน้ือหา

ผลการวิจัย

วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 เพือ่ศึกษาแนวทางการบริหาร

จดัการเชิงกลยทุธ์ท่ีมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงานของ

ตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของ

บริษทัตวัแทนจ�ำหน่าย BMW และ Audi พบว่า
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ตาราง 1 แสดงกลยทุธ์ระดับองค์กร ของบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย BMW 

Corporate Strategy BMW ความถ่ี ร้อยละ

Stability Strategy 18 60

Growth Strategy 11 36.67

Retrenchment Strategy 1 3.33

Total 30 100

ตาราง 2 แสดงกลยทุธ์ระดับองค์กรของบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย Audi

Corporate Strategy Audi ความถ่ี ร้อยละ

Growth Strategy 3 100

Stability Strategy 3 100

Total 3 100

ตาราง 3 แสดงกลยทุธ์ระดับธุรกิจบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย BMW

Business Strategy BMW ความถ่ี ร้อยละ

Cost leadership Strategy 20 66.67

Differentiation Strategy 6 20

Focus Strategy 4 13.33

Total 30 100

ตาราง 4 แสดงกลยทุธ์ระดับธุรกิจบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย Audi

Business Strategy level (Audi) ความถ่ี ร้อยละ

Cost leadership 2 80

Differentiation Strategy 1 20

Total 3 100

ตาราง 5 แสดงกลยทุธ์ระดับหน้าท่ีบริษัทตัวแทนจ�ำหน่ายBMW

Functional Strategy (BMW) ความถ่ี ร้อยละ

Marketing Strategy 21 70

HR Strategy 9 30

Total 30 100
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ตาราง 6 แสดงกลยทุธ์ระดับหน้าท่ีบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย Audi

Functional Strategy (Audi) ความถ่ี ร้อยละ

Marketing Strategy 2 66.67

HR Strategy 1 33.33

Total 3 100

วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 เปรียบเทียบแนวทางการบริหารเชิงกลยทุธ์ของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audi 

ผลการวจิยัพบวา่

ตาราง 7 เปรียบเทียบกลยทุธ์ระดับองค์กรระหว่างบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย BMW and Audi

Corporate strategy BMW (ร้อยละ) Audi (ร้อยละ)

Stability Strategy 60 -

Growth Strategy 36.76 100

Retrenchment Strategy 3.33 -

Total 100 100

ตาราง 8 แสดงการเปรียบเทียบกลยทุธ์ระดับธุรกิจบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย BMW กับ Audi

Business Strategy level BMW (ร้อยละ) Audi (ร้อยละ)

Cost leadership 76.67 80

Differentiation Strategy 16.67 20

Focus Strategy 6.67 -

Total 100 100

ตาราง 9 แสดงตารางเปรียบเทียบกลยทุธ์ระดับหน้าท่ีของบริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย BMWและAudi

Functional Strategy BMW (ร้อยละ) Audi (ร้อยละ)

Marketing Strategy 70 66.67

HR Strategy 30 33.33

Total 100 100

วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3 เพื่อจดัอนัดบักลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนตใ์นประเทศไทย ผลการวจิยั

พบวา่
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ตาราง 10 แสดงการจัดอันดับกลยทุธ์ของแต่ละระดับท่ีนิยมใช้ในตัวแทนจ�ำหน่ายยานยนต์ BMW และAudi

BMW Audi

กลยุทธ์ในระดับองค์กร กลยุทธ์ในระดับองค์กร

1. กลยทุธ์เนน้ความมัน่คง (ร้อยละ60) 1. กลยทุธ์การเติบโต (ร้อยละ100)

2. กลยทุธ์การเติบโต (ร้อยละ36.67) 2. -

3. กลยทุธ์การถอยฉาก (ร้อยละ3.33) 3. -

กลยุทธ์ในระดับธุรกิจ กลยุทธ์ในระดับธุรกิจ

1. กลยทุธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุน (ร้อยละ76.67) 1. กลยทุธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุน (ร้อยละ80)

2. กลยทุธ์ดา้นความแตกต่าง (ร้อยละ16.67) 2. กลยทุธ์ดา้นความแตกต่าง (ร้อยละ 20) 

3. กลยทุธ์การมุ่งเนน้ (ร้อยละ6.67) 3. -

กลยุทธ์ในระดับหน้าที่ กลยุทธ์ในระดับหน้าที่

1. กลยทุธ์การตลาด (ร้อยละ 70) 1. กลยทุธ์การตลาด (ร้อยละ 66.67)

2. HR Strategy (ร้อยละ 30) 2. HR Strategy (ร้อยละ 33.33)

วตัถุประสงคท่ี์ 4 เพื่อหาเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือรถของลกูคา้ ผลการวจิยัพบวา่

ตาราง 11 เหตผุลท่ีลกูค้าซ้ือรถยนต์ BMW กับบริษทัตัวแทนจ�ำหน่าย

ค�ำถาม จ�ำนวน ร้อยละ

ความเช่ือมัน่ในบริการหลงัการขายของตวัแทนจ�ำหน่าย 16 53.33

ราคาขายสินคา้ท่ีถูกกว่าผูข้ายรายอ่ืน 3 10.00

คุณภาพและเทคโนโลยีของสินคา้ 5 16.67

การน�ำเสนอ Promotion ทางการตลาดของตวัแทนจ�ำหน่าย 4 13.33

ความมีมษุยสัมพนัธ์ท่ีดีของพนกังานขาย 2 6.67

เครือข่ายตวัแทนจ�ำหน่ายของบริษทัครอบคลุมทัว่ประเทศ - -

รวม 30 100
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ตาราง 12 เหตผุลท่ีลกูค้าซ้ือรถยนต์ Audi กับบริษตััวแทนจ�ำหน่าย

หวัขอ้ รวม ร้อยละ

ความเช่ือมัน่ในบริการหลงัการขายของตวัแทนจ�ำหน่าย 3 60

คุณภาพและเทคโนโลยีของสินคา้ 1 20

ราคาขายสินคา้ท่ีถูกกว่าผูข้ายรายอ่ืน - -

คุณภาพและเทคโนโลยีของสินคา้ - -

การน�ำเสนอ Promotion ทางการตลาดของตวัแทนจ�ำหน่าย 1 20

เครือข่ายตวัแทนจ�ำหน่ายของบริษทัครอบคลุมทัว่ประเทศ - -

รวม 5 100

ตาราง 13 เปรียบเทียบเหตผุลในการตัดสินใจซ้ือของลกูค้า BMWและ Audi

หวัขอ้ BMW (ร้อยละ) Audi ( ร้อยละ)

ความเช่ือมัน่ในบริการหลงัการขายของตวัแทนจ�ำหน่าย 33.33 60

คุณภาพและเทคโนโลยีของสินคา้ 26.67 20

การน�ำเสนอPromotion ทางการตลาดของตวัแทนจ�ำหน่าย 23.33 20

ราคาขายสินคา้ท่ีถูกกว่าผูข้ายรายอ่ืน 10.00

ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของพนกังานขาย 6.67 -

เครือข่ายตวัแทนจ�ำหน่ายของบริษทัครอบคลุมทัว่ประเทศ - -

รวม 100 100

การอภิปรายผล

การศึกษาคร้ังน้ีจากกลุ่มตวัอย่างบริษทัตวัแทน

จ�ำหน่ายยานยนต ์BMW และ Audi พบว่าทั้งสององคก์ร

ใช้กลยุทธ์ในระดับองค์กรท่ีแตกต่างกัน โดยบริษัท

ตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนต ์ BMW ให้ความเห็นว่ากลยทุธ์

เน้นความมัน่คงมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนินงานของ

องค์กรมากท่ีสุด โดยให้เหตุผลอนัเน่ืองจากว่าสภาวะ

สภาพแวดลอ้มโดยเฉพาะเร่ืองการเมืองไทยท่ีไม่มีเสถีร

ยละภาพในปัจจุบนัติดต่อกนัเป็นเวลาหลายปีมีผลกระทบ

กบัเศษกิจและ สงัคมภายในประเทศ ท�ำใหต้อ้งระมดัระวงั

ในเร่ืองการลงทุน การขยายกิจการและการด�ำเนินธุรกิจท่ี

ไม่ตอ้งการความเส่ียง เป็นประเด็นส�ำคญัในการก�ำหนด

ทิศทางของกลยุทธ์และแนวทางนโยบายในการด�ำเนิน

งานขององคก์ร ซ่ึงก็สอดคลอ้งกบัลิขิต ธีรเวคิน (2557) 

กล่าวว่า โลกปัจจุบนัเป็นโลกท่ีถูกขนานนามว่า “โลก

แบน” ท�ำให้ปฏิสัมพนัธ์กนัระหว่างการประกอบกิจการ 

ธุรกิจ เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย นโยบายต่างประเทศ 

นโยบายความมัน่คง และทหาร รวมทั้งการเกิดสงครามผู ้

ก่อการ้าย เก่ียวพนักนัอยา่งแน่นแฟ้น การมุ่งเขา้ใจเพยีงมิติ

ใดมิติหน่ึงโดยไม่เห็นภาพรวม ยอ่มจะท�ำใหก้ารวเิคราะห์

และการมองนโยบายท่ีผิดพลาดได้ ดังนั้นผูน้�ำจึงต้อง

เป็นผูท่ี้รอบรู้พอสมควร ท่ีเขา้ใจถึงความซับซ้อนของ

สถานการณ์ส่วนผูบ้ริหารตวัแทนจ�ำหน่ายAudi นั้นกล่าว

ว่ากลยุทธ์เน้นการเติบโตมีผลกระทบต่อผลการด�ำเนิน

งานขององคก์รมากท่ีสุด โดยผูบ้ริหารAudiให้ความเห็น

ว่าการก�ำหนดกลยทุธ์และแนวทางการด�ำเนินงานนั้นมา

จากความต้องการของผูท่ี้มีส่วนได้ส่วนเสียเจ้ากิจการ

หรือการก�ำหนดกลยุทธ์ขององคก์รนั้นก็เพื่อตอบสนอง

ความพึงพอใจของเจา้ของกิจการท่ีตอ้งการใหกิ้จการของ
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ตวัเองเติบโตอย่างต่อเน่ืองอยู่ตลอดเวลา สอดคลอ้งกบั 

วรเดช จนัทรศร (2554) ท่ีกล่าววา่การก�ำหนดแนวนโยบาย

นั้นมากจากผูท่ี้มีอิทธิพลหรือผูท่ี้มีส่วนไดส่้วนเสียส่วน

กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจนั้นผูบ้ริหารตวัแทนจ�ำหน่ายยาน

ยนต์ทั้งสองค่ายใช้กลยุทธ์ผูน้�ำดา้นตน้ทุนและกล่าวว่า

มีผลกระทบกบัผลการด�ำเนินงานขององค์กรมากท่ีสุด 

โดยให้เหตุผลว่า เม่ือเปรียบเทียบคุณภาพในตวัสินคา้

และบริการแลว้มีความไม่ต่างกนัมากและเราไม่ไดเ้ป็น

ผูด้ �ำเนินธุรกิจเพียงเจา้เดียวในประเทศไทยเรามีคู่แข่งซ่ึง

ลูกคา้สามารถท่ีจะเลือกซ้ือไดจ้ากหลายๆ ท่ี ดงันั้นลูกคา้

จะตดัสินใจซ้ือโดยมองท่ีราคาเป็นตวัตั้ง ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบั Porter (1980) กล่าวว่า ผูช้ื้อจะมีอ�ำนาจแสวงหาผล

ประโยชน์ดว้ยการกดราคาในการซ้ือสินคา้ โดยเฉพาะ

อยา่งยิ่งถา้ผูซ้ื้อมีความอ่อนไหวเร่ืองราคาผูซ้ื้อจะมีความ

ไดเ้ปรียบในการเจรจาต่อรองราคาในกรณีท่ีว่าสินคา้ท่ี

อยูใ่นอุตสาหกรรมมีคุณภาพในระดบัท่ีใกลเ้คียงกนัและ

มาตรฐานเดียวกนัท่ีไม่แตกต่างกนั ผูซ้ื้อเช่ือวา่จะสามารถ

ซ้ือสินคา้ท่ีเทียบเคียงกนัไดจ้ากท่ีไหนกไ็ดเ้สมอ ผูซ้ื้อกจ็ะ

ตดัสินใจโดยเอาราคาเป็นตวัตั้ง และสาเหตุอีกอยา่งท่ีว่า

ผูซ้ื้อสินคา้มีจ�ำนวนน้อยรายกว่าผูข้าย ก็จะท�ำให้ผูช้ื้อมี

อ�ำนาจในการต่อรองเร่ืองราคามากกว่าผูข้ายและกลยทุธ์

ในระดับหน้าท่ีนั้น พบว่ากลยุทธ์ท่ีมีผลกระทบต่อผล

การด�ำเนินงานมากท่ีสุดของบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยาน

ยนตท์ั้ง BMW และ Audiนั้นคือกลยทุธ์การตลาด โดยผู ้

บริหารทั้งสองค่ายต่างให้เหตุผลว่า การท�ำกิจกรรมการ

ตลาดนั้นสามารถกระตุน้ผูซ้ื้อและช่วยเพิ่มยอดขายใหก้บั

องคก์รไดซ่ึ้งก็สอดคลอ้งกบั Kotler (2003 ) กล่าวว่า การ

ขายของใหก้บัลูกคา้นั้น องคก์รหรือบริษทันั้นจ�ำเป็นท่ีจะ

ตอ้งท�ำการวางแผนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อท่ีจะท�ำให้

ลูกคา้แวะเขา้มาหรือการเขา้หาลูกคา้ โดยมีวิธีการท่ีเป็น

มาตรฐาน ท่ีเรียกว่า เอไอดีเอ (AIDA) กล่าวคือ เป็นการ

ดึงเพื่อให้เกิดความตั้งใจจากลูกคา้ (prospect’s attention) 

การสร้างความสนใจเพื่อติดตาม (create interest) กระตุน้

ให้เกิดความตอ้งการ (develop his desire) และกระตุน้ให้

เกิดการซ้ือ (move him to action) เป็นตน้

ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังนี้

1. ในการก�ำหนดกลยทุธ์ในระดบัองคก์รผูบ้ริหาร

ควรท่ีให้ความส�ำคัญกับการเปล่ียนแปลงของสภาพ

แวดลอ้มจากภายนอกซ่ึงมีอยู่ดว้ยกนั 2 ลกัษณะไดแ้ก่ 

สภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไปเช่นสภาวะแวดลอ้มทางเศษ

กิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และสภาวะแวดลอ้มทาง

ดา้นอุตสาหกรรมหรือสภาวะแวดลอ้มทางการแข่งขนัท่ีมี

ผลกระทบต่อการแข่งขนัขององคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรม

นั้นๆเพือ่ดูความน่าดึงดูดของอุตสาหกรรมและเพือ่ประเมิน

สภาวะทางโอกาสและขอ้จ�ำกดัขององคก์ร แต่อยา่งไรกดี็

ในการจดัท�ำกลยุทธ์ในระดบัองคก์รนั้นผูบ้ริหารจ�ำเป็น

อยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งพิจารณาร่วมกบัสภาวะแวดลอ้มภายใน

องคก์รเพื่อท่ีจะก�ำหนดต�ำแหน่งทางการแข่งขนัของของ

องคก์รหรือความแขง็แกร่งทางธุรกิจของตวัเอง เพื่อท่ีจะ

พจิารณาความสอดคลอ้งแห่งสภาวะความสมดุลทั้งภายใน

และภายนอก ผูบ้ริหารจะไม่สามารถจดัท�ำกลยทุธ์ไดอ้ยา่ง

ประสบผลส�ำเร็จได ้โดยไม่มีความเขา้ใจถึงความส�ำพนัธ์

ของปัจจยัสภาวะแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายใน

2. ในการก�ำหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจท่ีใชเ้ป็นกลยทุธ์

ทางการแข่งขนัเพื่อท่ีจะท�ำใหอ้งคก์รธุรกิจมีผลตอบแทน

หรือผลประกอบการท่ีดีไดน้ั้น องคก์รตวัแทนจ�ำหน่ายยาน

ยนตจ์�ำเป็นท่ีจะตอ้งวางต�ำแหน่งกลยุทธ์ทางการแข่งขนั

ของตวัเองในอุตสาหกรรมท่ีจะสามารถมีอิทธิพลอยูเ่หนือ

ปัจจยั 5 ประการหรือ โมเดลพลงัห้าประการของพอร์ต

เตอร์ เพื่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและเพื่อเป็นการ

ป้องกนัตวัเองจากสภาวะความรุ่นแรงการแขง่ขนัทางราคา 

ซ่ึงผูว้ิจยัมีขอ้เสนอดงัต่อไปน้ี 

   2.1 บริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนตจ์ะตอ้งมี

ความพยายามท่ีจะป้องกนัไม่ใหอ้งคก์รใหม่ๆใหเ้ขา้มาท�ำ

ธุรกิจเพื่อแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกบัตนเพราะเม่ือ

ใดก็ตามท่ีบริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายใหม่ๆจากภายนอกเขา้

สู่อุตสาหกรรมไดเ้ยอะก็เท่ากบัว่าเป็นการท�ำให้สภาวะ

จ�ำนวนผูป้ระกอบมีมากข้ึนซ่ึงจะท�ำให้มีการแข่งขนักนั

มากข้ึนส่งผลต่อการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกนัมาก

ข้ึนและจะส่งผลต่อก�ำไรของกลุ่มธุรกิจตวัแทนจ�ำหน่าย

ยานยนตล์ดลง

   2.2 บริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายน่ายยานยนตจ์ะตอ้ง

วางต�ำแหน่งกลยทุธ์ทางการแข่งขนัโดยพยายามเนน้สร้าง

ความแตกต่างใหเ้ห็นความโดดเด่นอยา่งชดัเจนใหก้บัตวั

เองกวา่คู่แข่งอุตสาหกรรมเดียวกนัและองคก์รท่ีขายสินคา้
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และบริการประเภทเดียวกนั เพื่อสร้างทางเลือกท่ีชดัเจน

ให้กบัลูกคา้ท่ีเน้นด้านคุณประโยชน์ของตวัสินคา้และ

บริการเพราะลูกคา้ในปัจจุบนัเป็นลูกคา้มีอิสระและง่าย

ต่อการเปล่ียนไปซ้ือสินคา้หรือบริการกบับริษทัตวัแทน

จ�ำหน่ายรายอ่ืนอนัเน่ืองจากว่าลูกคา้เหล่านั้นมีตน้ทุนใน

การเปล่ียนองค์กรต�่ำดงันั้นองค์กรตวัแทนจ�ำหน่ายยาน

ยนต์จ�ำเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งสร้างคุณค่าให้ลูกคา้ไดเ้ห็น

ถึงความแตกต่างอยา่งชดัเจนในดา้นการบริการในกลุ่มลกู

คา้พรีเม่ียมท่ีซ้ือรถ เพราะลูกคา้กลุ่มน้ีตอ้งการการบริการ

ท่ีแตกต่างท่ีโดดเด่นเหนือความคาดหมาย

   2.3 และเน่ืองจากว่าอ�ำนาจต่อรองของผูซ้ื้อจะ

มีมากในกรณีดงัต่อไปน้ี (1) ถา้ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ในปริมาณ

มาก (2) ผูซ้ื้อมองไม่เห็นคุณค่าและความแตกต่างท่ีชดัเจน

ของตวัสินคา้และบริการท่ีจะซ้ือลูกคา้จะเอาราคามาเป็น

องคป์ระกอบในการพิจารณา และ (3) ประการสุดทา้ย 

ตน้ทุนในการเปล่ียนไปซ้ือสินคา้หรือไปใช้บริการกบั

บริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายอ่ืนของลูกคา้ต�่ำอนัเน่ืองมาจากว่า

ลูกคา้มีทางเลือกเยอะดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดเ้สนอแนะกลยทุธ์

บนพื้นฐานท่ีเรียกวา่ Strategic Group Mapping แลว้ท�ำการ

ว่างต�ำแหน่งทางการแข่งขนัของตวัเองโดยเนน้ไปท่ีสอง

มิติเป็นส�ำคญั คือมิติในดา้นคุณภาพในตวัสินคา้ท่ีสูงและ

มิติในดา้นคุณภาพในดา้นการบริการท่ีสูงดว้ยเช่นกนัเพื่อ

เนน้ความพึงพอใจสูงสุดให้กบัลูกคา้เป็นส่ิงส�ำคญัมิติใน

ดา้นคุณภาพท่ีตวัสินคา้นั้น บริษทัตวัแทนจ�ำหน่ายมีอยู่

ในตวัอยู่แลว้เพราะเราขายสินคา้ระดบัแบร์นพรีเม่ียมท่ี

ไดรั้บการแต่งตั้งอยา่งเป็นทางการแต่ส่ิงท่ีบริษทัตวัแทน

จ�ำหน่ายควรท่ีจะเพิ่มแลว้ก็มุ่งเน้นแนวทางการบริหาร

คือเพิ่มปรับกลยุทธ์ทางการบริการให้มีคุณภาพท่ีสูงข้ึน

ตามความคาดหวงัของลูกคา้และสูงข้ึนตามคุณภาพของ

ตวัสินคา้ เช่น พนักขายและพนักงานบริการหลงัการมี

ความเป็นมิตรและมีความสุภาพกบัลูกคา้ในระดบัท่ีมาก 

พนกังานบริการหลงัการขายมีความเขา้ใจในความตอ้งการ

ของลูกคา้และมีใจบริการ(service mind) มุ่งการบริการ

ท่ีท�ำให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจทั้งก่อนและหลงัการขาย 

ปรับปรุงคุณภาพในดา้นการบริการหลงัการขายทั้งคุณภาพ

งานซ่อมและคุณภาพในงานบริการเพื่อให้ลูกคา้มีความ

ประทบัใจ ไม่ใช่แค่ความพึงพอใจการเพิ่มการบริการรับ

ประกนัท่ีตวัรถและการบริการดา้นการประกนัอุบติัเหตุ 

(quality warranty and quality insurance ) การบริการ

ฉุกเฉิน24ชัว่โมงในกรณีท่ีรถลูกคา้มีปัญหาเสียฉุกเฉิน มี

บริการรถลาก 24 ชัว่โมงไม่จ�ำกดัระยะทาง มีบริการรถ

ฟรีทดแทนระหวา่งการซ่อมในกรณีท่ีตอ้งรออะไหล่เกิน 

2 วนั มีบริการรับรถและส่งรถถึงบา้นลูกคา้ฟรีตลอดการ

ใชง้านเหล่าน้ี เป็นตน้

ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังคร้ังต่อไป

1. ควรท่ีจะศึกษาการบริการเชิงกลยทุธ์กบับริษทั

ตวัแทนจ�ำหน่ายยานยนตใ์นส่วนของค่ายรถยนตค่์ายอ่ืน 

ไดแ้ก่ ค่ายยโุรป เช่น Benz, Volkswagen, Agent , Volvo, 

Aston Martin, Land Rover , Jaguar และค่ายญ่ีปุ่น เช่น 

Toyota, Honda, Mazda, Nissan

2. ควรท่ีจะศึกษาการบริหารเชิงกลยทุธ์กบัธุรกิจ

อ่ืนทั้งรัฐและเอกชน เช่นโรงพยาบาลธุรกิจอสงัหาริมทรัพย ์

ธุรกิจการท่องเท่ียวการโรงแรม เป็นตน้

References

Jantarasorn, W. (2011). Public policy implementation (3rd ed.). Bangkok: Prik Wan Graphic. (in Thai)

Kotler, P. (2003). Marketing management . Englewood Cliffs: Prentice Hall.

Lawrence R. J., & Glueck, W. F. (1988). Business policy and strategic management. New York: McGraw-Hill.

Pakapabwiwat, S. (2009). Business strategy (7th ed.). Bangkok: Pattanawijai. (in Thai)

Porter, M. E., (1980). Competitive strategy. New York: MacMillan.



วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
ฉบับสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ปีที่ 7 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือน พฤษภาคม-สิงหาคม 2560 389

Sareerat, S. (1999). Strategy management and case study. Bangkok: Teera Film and Textile. (in Thai)

Teerawakin, L. (2014). Relationship between politics and economic. Journal of Management Science, Suratthani 	

	 Rajabhat University, 1(1), 1-16. (in Thai)

Wheelen, T. L., & Hunger, J. D. (1995). Strategic management and business policy. Reading, MA: Addison-Wesley.


