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การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการแขงขันของอุตสาหกรรมยางรถยนตนั่งและรถกระบะใน

ประเทศไทย มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหกลยุทธและพฤติกรรมการแขงขันของบริษัทผูผลิตยาง

รถยนตในประเทศทั้งการแขงขันดานราคาและดานที่ไมใชราคา เนื่องจากการศึกษาในอดีตพบวา

โครงสรางตลาดยางรถยนตในประเทศเปนแบบผูขายนอยราย ซึ่งโดยรูปแบบการแขงขันจะไมนิยม

ใชการแขงขันดานราคาแตจะใชการแขงขันดานที่ไมใชราคาเปนหลัก การศึกษานี้มีขอบเขตใน

การศึกษาเฉพาะหนวยผลิตที่ทําการผลิตยางรถยนตในประเทศเทานั้นไมรวมผูนําเขา ชวงเวลาที่

ทําการศึกษาคือชวงพ.ศ.2540-2549 เนื่องจากเปนการศึกษาตอเนื่องจากการศึกษาของผูศึกษา

คนอื่นๆกอนหนานี้จนถึงปจจุบัน ซึ่งยังไมมีผูใดทําการศึกษาตอจากนั้น 
การศึกษาครั้งนี้ใชขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากการสัมภาษณเจาหนาที่ของบริษัทผูผลิต

ยางรายใหญทั้งสามราย ประกอบกับขอมูลทุติยภูมิจากแหลงตางๆที่มีการศึกษาและเก็บรวบรวม

ไวแลว เชน หนังสือพิมพ, วารสาร, นิตยสาร, เอกสารเผยแพร, รายงานการวิจัย, บทความ และ

ขอมูลจากเครือขายอินเตอรเน็ต แลวนําขอมูลเหลานี้มาวิเคราะหเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณ 

ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมและกลยุทธการแขงขันจะไมเนนการแขงขันทางดาน

ราคา แตจะเนนการแขงขันทางดานที่ไมใชราคาเปนหลัก เชน การขยายกําลังการผลิต การขยาย

ชองทางการจัดจําหนาย โดยผูผลิตยางตัวหันมาดําเนินการเปดศูนยบริการครบวงจรของตัวเองกัน

มากขึ้น พรอมทั้งสงเสริมใหตัวแทนจําหนายรายใหญๆปรับรูปแบบกิจการใหเหมือนศูนยของผูผลิต

โดยใหการสนับสนุนในเรื่องของการสงเสริมการขายและการตกแตงราน การโฆษณาประชา-

สัมพันธ  และการออกผลิตภัณฑยางรถยนตรุนใหมๆสูตลาดซึ่งมีการตอบโตกันตลอดเวลา โดยบ

ริดจสโตนเปนผูนําตลาดครองสวนแบงตลาดมากที่สุด เนื่องจากมีความไดเปรียบดานการมีรุนของ

ยางมากที่สุด ราคาขายจริงไมสูงเกินไป มีกําลังการผลิตมากที่สุด และมีชองทางจําหนายมากที่สุด

อีกดวย กลยุทธที่เนนในการนําเสนอคือยางที่มีความทนทานและสมรรถนะบนพื้นผิวเปยก แตใน

ดานการตลาดแลวยังตามหลังมิชลินอยู โดยเฉพาะการนําเสนอยางรถยนตประหยัดน้ํามัน ที่มิ

ชลินนํามาใชในการโฆษณาเปนรายแรก สวนกูดเยียรยังไมมีความโดดเดนในดานผลิตภัณฑ กล

ยุทธที่ชวยเสริมจึงเปนนโยบายการรับประกันความพอใจ และรับประกันสินคาจากการเกิดความ

เสียหายไมวากรณีใดก็ตาม แตก็เปนการสงเสริมการขายระยะสั้นไมสามารถทําไดในระยะยาว

เพราะมีตนทุนสูง  
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