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บทคัดย่อ 

การศึกษาความต้องการและการดำเนินงานของธุรกิจ บริษัท สตาร์ไนท์ ออโต้ เฮ้าส์ จำกัด (Star Knight Auto Haus Co., 

Ltd. )  ผูจ้ำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ อย่างเป็นทางการ โดยมวีัตถปุระสงค์ที่ต้องการ 1)เพ่ือศึกษาความต้องการ

และพฤติกรรมของตลาด 2)เพ่ือศึกษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย5 ปี 3)เพื่อศึกษาการดำเนินงานของธุรกจิ 4)เพ่ือ

ศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจเปน็ระยะเวลา 5 ปี ผู้วิจยัได้สำรวจจากกลุ่มตัวอย่างที่เปน็ผู้ใช้ถยนต์เมอร์เซเดส-

เบนซ์จำนวน 200 คน โดยใช้แบบสอบถาม พร้อมกับสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเพ่ือรวบรวมข้อมูลมาใช้ในการสึกษาความ

ต้องการและการดำเนินงานของธุรกิจ 

ผลการวิจัยในด้านความต้องการและพฤติกรรมของตลาด ผู้บริโภคต้องการรถยนต์ที่ระบบความปลอดภัย และ

สนใจส่วนลดและรายการส่งเสริมการขายดอกเบีย้ผ่อนชำระ 0% โดยผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซื้อรถยนต์ด้วยตัวเองภายใน 

1-3 เดือน และค้นหาข้อมูลผ่านทาง Google ติดต่อสอบถามผ่านโทรศัพท์มือถือกับพนักขายที่มีความสุภาพ และ

ต้องการให้ผู้แทนจำหน่ายมีกาแฟสดไว้รับรองลูกค้า โดยในด้านยอดขายปแีรกคาดไว้ท่ี 330 คัน และเพ่ิมขึ้นร้อยละ 

12.12 ในปีถัดไป ส่วนยอดขายดา้นบริการหลังการขายคาดว่าจะมีรายได้ปีแรก 18,000,000 บาท และเติบโตขึ้นร้อยละ 

20 ในปีถัดไป โดยคาดว่าธุรกิจจะสามารถคืนทุนไดใ้ยระยะเวลา 3 ปี 1 เดือน โดยใช้เงนิลงทุนดำเนินกิจการ ที ่

51,422,500 บาท ส่วนการดำเนินเงินของธุรกจิจะเน้นไปที่การสรรหา และพัฒนาความรู้ความสามารถให้กับบุคลากร

การลดข้ันตอนการทำงานให้กระชับใช้เวลาน้อยลง มีการตรวจสอบและประเมินผลการทำงานทุก ๆ 3 เดือนสำหรับใน

ส่วนของการวางแผนการตลาดของธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี จะเน้นไปที่การพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด โดยทำการเจาะตลาดในเขตพ้ืนที่ทีม่ีกลุ่มผู้มกีำลังซ้ือสูง เพ่ือให้มาเป็นลูกค้าของเรา ด้วยการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือออนไลน์และออฟไลน์คู่ขนานกันไป และพัฒนาผลิตภัณฑ์ส่วนเพิ่มขึน้มาเพ่ือจูงใจให้เกิดการ

ตัดสินใจซ้ือเร็วขึ้น และมากขึ้น เช่น บริการช่วยเหลือฉุกเฉิน้านรถยนต์ และการแพทย์ รวมถงึการออกไปหาตลาดใหม่

ในกลุ่มบนของรถยนต์ญี่ปุ่น เช่น โตโยต้าแคมรี่ ฮอนด้าแอคคอร์ด เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจได้ต่อไป รวมถงึการใช้

กลยุทธ์ความแตกต่าง เพื่อสร้างความโดดเด่นในด้านการให้บริการด้วยการนำเอาเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้ในการ

บริหารจัดการเพ่ือให้เกิดความรวดเร็ว ถูกต้อง แม่นยำมากขึ้น และนำมาใช้ในการขายเพ่ือสามารถใหข้้อมูลกับลูกค้าได้

รวดเร็วขึ้นพร้อมทั้งสามารถสร้างประสบการณ์ที่ดีในการซื้อรถยนต์กับเรา ทั้งก่อนการตัดสินใจซ้ือ ระหว่างการตัดสินใจ

ซื้อ และตัดสินใจซ้ือแล้ว เพ่ือส่งมอบคุณค่ากตราสินค้าและกจิการให้อยูใ่นใจของลูกค้าตลอดไป 

คำสำคัญ  ความต้องการ  พฤติกรรม แผนการตลาด  ตลาดใหม่ 

 

 

 
 
 



ABSTRACT 

Study of the needs and operations of the business, Star Knight Auto Haus Co., Ltd., Authorized Mercedes-

Benz Dealer. Officially With the objective 1) To study the needs and behavior of the market 2) To study sales 

and sales trends for 5 years 3) To study business operations 4) To study the marketing planning of the 

business for a period of 5 years, the researcher surveyed from a sample group of 200 Mercedes-Benz 

Owners using questionnaires. Along with interviewing entrepreneurs to gather information for use in the 

needs and operations of the business. 

Research results in market demand and behavior Consumers want cars that are safe. And interested in 

discounts and promotions, 0% installment interest. Consumers will decide to buy cars by themselves within 1-

3 months and search information via Google. Contact via mobile phone with a polite seller. And want the 

Dealer to have fresh coffee to serve customers in terms of sales, the first year is expected to be 330 units 

and increase 12.12 percent in the next year. After-sales service are expected to have the first year revenue 

of 18,000,000 baht and grow by 20 percent in the next year. It is expected that the business will be able to 

pay back for a period of 3 years and 1 month with the investment of 51,422,500 baht. The business 

proceeds will focus on recruitment. And develop knowledge and skills for personnel, reducing work 

procedures to be concise, less time consuming. There is a review and evaluation of work every 3 months. 

For the marketing planning of the business over a 5-year period will focus on the development of distribution 

channels. And marketing promotion By penetrating the market in areas with high purchasing power To 

become our customers. With advertising through online and offline media in parallel and look for augmented 

products to motivate faster and more purchasing decisions such as car and medical assistance services, 

including finding new markets in the top groups of Japanese cars such as Toyota Camry, Honda Accord. To 

increase sales for the business Including using differentiation strategies In order to create outstanding service 

by using modern technology to manage in order to be more accurate, fast and accurate And used in sales to 

be able to provide information to customers faster and can create a good experience in buying cars with us 

Both before making a purchase. During the purchase decision and decided to buy to deliver the value of the 

brand and business to the customer's heart forever 

Keywords, demand, behavior, marketing plan, new market 

 

 

 

 

 

 



บทนำ 

รถยนต์ถือเปน็ปจัจยัทีห่้าที่คนให้ความสําคัญอย่างมากในการดำเนินชีวิต เพราะคนต้องเดินทางเพื่อทำ

กิจกรรมต่าง ๆ ในแต่ละวัน ไมว่่าจะเป็นการเดินทางไปทำงาน การเดินทางเพื่อติดต่อธุรกจิ หรือการเดนิทางท่องเที่ยว 

และรถยนต์ก็เป็นพาหนะที่คนเลือกนำมาใช้โดยเฉพาะรถยนต์ส่วนบุคคล เพราะอำนวยความสะดวกในการเดินทางได้

ดีกว่าการเดินทางด้วยระบบขนส่ง ปัจจุบันรถยนต์ในประเทศไทยมหีลายระดับเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ

ของผู้บรโิภคทีม่กีำลังซื้อแตกต่างกันไป สำหรับในกลุ่มคนทีม่ีกำลังซื้อสูงนอกจากมีความต้องการใช้รถยนต์เพื่ออำนวย

ความสะดวกในการเดินทางแล้ว ยังต้องการให้รถยนตป์กป้องคุ้มครองให้ตนเองปลอดภยัในการเดินทาง ต้องการแสดง

ถึงฐานะทางสังคม เพ่ือสร้างการยอมรับ และความเช่ือมั่นในการติดต่อธุรกิจอีกด้วย โดยรถยนต์หรูสามารถตอบโจทย์

ให้กับกลุ่มผู้บริโภคทีม่กีำลังซื้อสูงได้ จากข้อมูลสถานการณ์ตลาดรถยนต์หรใูนปัจจุบัน พบว่ากลุ่มรถยนต์หรูมีการ

เติบโตขึ้นด้วยยอดขายรวมปีพ.ศ. 2561 จำนวน 32,000 คันเพิ่มขึ้นร้อยละ 13-15 จากปีพ.ศ. 2560 ที่ทำได้ 27,000 

คัน (ข้อมูลจากเมอร์เซเดส-เบนซ์ (ประเทศไทย))  โดยยอดขายในตลาดรถยนต์รวมของปีพ.ศ.2561 เติบโตเพ่ิมขึ้น

ร้อยละ 19.2 มียอดขายอยู่ที่ 1,039,158 คัน เนื่องจากมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจของภาครัฐท่ีผลักดันให้ GDP ของ

ประเทศไทยเติบโต 4.2% สำหรับรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ มียอดขายรวมในปี พ.ศ.2561 จำนวน 15,723 คัน เปน็

อันดับหน่ึงตลาดรถยนต์หรตูลอด 18 ปี มีอัตราการเติบโตร้อยละ 9 ของตลาดรถยนต์รวม 

จากการคาดการณ์ของศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่ายอดขายรถยนต์ไทยในปีพ.ศ.2562 อาจมีการปรับลดลงไปสู่

ระดับ 980,000 - 1,010,000 คัน ซ่ึงหดตวั้อยละ 2-5 เมื่อเทียบกับปีพ.ศ. 2561 แม้ตลาดจะมีการเปิดตัวรถยนต์รุ่นใหม่

ของตราสินค้าต่างๆ รวมทั้งการลงทุนภาครัฐกับภาคเอกชนทีย่ังคงขยายตัว แต่ภาวะหนี้ครัวเรือนยังอยู่ในระดบัสูง 

รวมถึงการเพ่ิมความระมัดระวังการให้สินเชื่อของบริษัทลีสซิ่งตา่งๆ จากปัญหาหนี้เสียที่เพ่ิมสูงขึ้นมาก จะส่งผลให้

ยอดขายรถยนต์ในปีพ.ศ. 2562 ลดลงร้อยละ 2-5 แต่รัฐบาลจะพยายามกระตุ้นให้ผู้ผลิตรถยนต์อีโคคาร์เปิดตัวรถยนต์อี

โคอีวมีากขึ้น โดยเฉพาะประเภทไฮบริด รถยนต์อีโคอีวีเหล่านี้จะได้รับการลดภาษีสรรพสามติเช่นเดียวกับรถไฟฟ้ารุ่น

อ่ืนๆ ทำให้ราคาขายจับต้องไดม้ากข้ึน  โดยรวมจะทำให้อุตสาหกรรมรถยนตม์ีโอกาสเติบโตมากกว่าปีพ.ศ.2561 ถึง

ร้อยละ 76-83 หรือคิดเปน็จำนวน  37,000-38,500 คัน โดยแบ่งเป็นรถยนต์ไฮบริดประมาณ 25,100-26,050 คัน หรือ

ขยายตัวร้อยละ 106-114 ขณะที่รถยนต์ปล๊ักอินไฮบริดคาดว่าจะมียอดขายประมาณ 11,500-12,000 คัน หรือ

ขยายตัวร้อยละ 32-37 และรถยนต์ไฟฟ้าแบบแบตเตอรี่ 400-450 คัน ขยายตัวร้อยละ 627–718 
ในอนาคตอันใกล้ตลาดรถยนต์ไทยจะค่อยๆเปล่ียนไปสู่ยุครถยนต์ไฟฟ้าตามแนวโนม้อุตสาหกรรมรถยนต์โลก 

ปัจจบัุนรัฐบาลทั้งในยุโรป สหรัฐอเมริกา และจีนไดม้ีการออกกฎหมายควบคมุก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ให้เข้มงวด

ขึ้น  รัฐบาลไทยเองประกาศลดภาษีสรรพสามิตในรถยนตพ์ลังงานไฟฟ้า (Electric Vehicle) เมื่อป ี 2017 ทำให้ตลาด

รถยนต์พลังงานไฟฟ้าของประเทศไทยเติบโตขึ้นอย่างก้าวกระโดด เห็นได้จากยอดขายของรถยนต์ไฟฟ้าไฮบริด 

(Hybrid Electric Vehicle) และรถยนต์ไฟฟ้าแบบแบตเตอรี่ (Battery Electric Vehicles) ที่เติบโตขึ้นในปีพ.ศ. 2561 และ 

คาดว่ารถยนต์ไฟฟ้าทัง้ 3 ประเภทจะเตบิโตมากขึ้นไปอีกในปพี.ศ. 2562 สำหรับตราสินค้าเมอร์เซเดส-เบนซ์ได้ยื่นเร่ือง

ต่อสำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน หรือ BOI เพ่ือขอการสนับสนุนการผลิตรถยนต์ไฟฟ้า ที่เรียกว่า EQC ซึ่ง

เป็นรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเตม็รูปแบบซึ่งจะมีสัดส่วนร้อยละ 40 ของรถยนตท์ี่ออกจำหน่าย นอกเหนือจากรถยนต์ปล๊ัก

อิน-ไฮบริด ในปีพ.ศ. 2562 จะนำเสนอรถยนต์รุ่นใหมม่ากกว่า 20 รุ่น ครอบคลุมในทกุเซกเมนต์ เพ่ือเปน็ทางเลือกให้กับ

ผู้บริโภคไดพ้ิจารณาตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ให้ตรงกบัความต้องการได้มากขึ้น  
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  ส่วนที่ 1 คำถามคัดกรองเบื้องตน้ของกลุ่มตวีอย่าง ได้แก่ลักษณะทางประชากรศาสตร์ คือ เพศ อายุ 

ชีพ รายได้ และสถานภาพ 

  ส่วนที่ 2 คำถามเก่ียวกับข้อมูลเกี่ยวกับรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ เช่น รุ่นรถ สีรถ ลักษณะ

ความสำคญัของรถ 

  ส่วนที่ 3 คำถามเก่ียวกับปจัจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ได้แก ่บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ ระยะเวลาในการอรับรถ และรายการส่งเสริมการขาย 

  ส่วนที่ 4 คำถามเก่ียวกับการใหบ้ริการ ได้แก่ ช่องทางการหาข้อมูล ช่องทางการสื่อสารกบัลูกค้า 

การให้บริการของพนักงานขาย และการใหบ้ริการภายในโชว์รูมละศูนย์บริการ 

 3.วิธีการที่ใช้ในการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั แบบสอบถามได้ผ่านการตรวจสอบคุณภาพ

ของเคร่ืองมือ โดยผูว้ิจยันำแสนอแบบสอบถามที่สร้างขึ้นต่ออาจารย์สมจติร ล้วนจำเริญ เพ่ือตรวจสอบความครอบคลุม

ของตามวัตถุประสงค์ที่กำหนด และพิจารณาประเมินความสอดคล้องระหว่างข้อคำถาม 

4.วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  การวิจัยครัง้น้ีใช้วิธเีกบ็รวบรวมโดยแบบสอบถามซ่ึงไดแ้จกในเดือนกุมภาพันธ ์- 

เมษายน 2562 จำนวน 200 ชุด ใช้เวลา 3 เดือน ซ่ึงค่อนข้างนานเพราะต้องการให้ได้ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นลูกค้า

จริงซึ่งเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ซ่ึงผู้วิจัยควบคมุการหาผู้ตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง เพื่อให้ได้ขอ้มูลที่น่าเช่ือถือที่สุด 

ผลการิจัย 
พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่ที่ใช้รถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ ทั้งผู้ชายและผู้หญิงมีจำนวนใกล้เคียงกัน อายุระหว่าง 

51-60 ปี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวหรือเป็นเจ้าของกจิการ ซ่ึงมีรายได้ต่อเดือนตัง้แต่ 100,001-200,000 บาท ต้องการ

เป็นเจ้าของรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ รุ่น C-Class สีขาว โดยให้ความสำคัญในการเลือกซื้อรถยนต์ที่ระบบความ

ปลอดภัยอันดับแรก ซึ่งปจัจยัทีใ่ช้ประกอบกบัการพิจารณาตัดสินใจซ้ือมาจากเร่ืองของส่วนลด โดยรายการส่งเสริมการ

ขายทีต่อบสนองความต้องการของผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือมาจากการให้ดอกเบี้ยในการผ่อนชำระ 0% ซึ่งผู้บริโภค



จะตัดสินใจซ้ือรถยนต์ดว้ยตวัเอง โดยใช้เวลาในการพิจารณาเปรียบเทียยบข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ 1-3 เดือน ด้วยการ

ค้นหาข้อมูลผ่านทาง Google ซึ่งใชว้ิธีการติดต่อสอบถามข้อมูลด้วยการใช้โทรศัพทม์ือถือในการส่ือสารกับพนักงานขาย 

โดยผู้บรโิภคยินดทีี่จะติดต่อกับพนักงานขายเพศชายมากกว่าเพศหญงิ และคาดหวังจะได้รับการบริการจากพนักขายท่ี

มคีวามสุภาพ ยิม้แย้มแจม่ใส พูดจาด้วยถ้อยคำและน้ำเสียงสุภาพ และเมื่อตัดสินใจซ้ือแล้วต้องการรับรถภายใน 2 

สัปดาห์ สำหรับการให้บริการระหว่างที่มาเย่ียมชมโชว์รูม หรือมาเข้ารับบริการหลังการขายผูบ้ริโภคต้องการให้ผู้แทน

จำหน่ายมีกาแฟสดไว้รับรอง รองลงมาเปน็อาหารคอกเทลและเบเกอร์รี่ จากข้อมูลผลสำรวจท่ีได้สามารถนำมาปรับใช้

ในการดำเนินธุรกิจผู้แทนจำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ อย่างเป็นทางการ รายใหม ่เพ่ือใหส้ามารถแข่งขันในตลาด

รถยนต์ปจัจุบันได้ดงัน้ี 
บริษัท สตาร์ไนท์ ออโต้ เฮ้าส์ จำกดั (Star Knight Auto Haus Co., Ltd. )  ผู้จำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-

เบนซ์ อย่างเปน็ทางการดำเนินธุรกิจป็นผูแ้ทนจำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ อย่างเป็นทางการ รถยนต์เมอร์เซ

เดส-เบนซ์ ใช้สัญลักษณ์ดาวสามแฉกบนตัวรถ ซ่ึงดาวสามแฉกแสดงถึงความรุ่งโรจน์ในธุรกิจยานยนต์ภายใตช้ื่อ เมอร์

เซเดส-เบนซ์ ที่ทายาทของผู้ก่อตั้ง (คาร์ล เบนซ์ และกอดลิบ เดมเลอร์) ได้ส่ือความหมายให้ทุกคนได้รับรู้  เจ้าของ

กิจการจึงนำเอาคำว่า Star มาใช้เพื่อบ่งบอกถึงความเปน็เมอร์เซเดส-เบนซ์ และนำคำว่า Knight แปลว่า อัศวิน มาใช้ 

เพื่อส่ือออกมาในมมุที่เจา้ของกจิการต้องการส่ือว่า  Star Knight Auto Haus Co., Ltd. จะเป็นเสมือนอัศวินดาวสาม

แฉกที่คอยดูแล และคุ้มครองผูใ้ช้รถยนตภ์ายใต้ดาวสามแฉกใหก้ับลูกค้าของกิจการ เพ่ือให้มีความปลอดภัย อบอุ่น 

และเชื่อมั่น ในการขับข่ีและให้บริการของบริษัท 

 
การจัดการและพฤติกรรมองค์กร 

1.โครงสร้างองค์กร ผู้วจัิยวางโครงสร้างองค์กรแบบแบง่ตามหน้าที่ไว้อย่างชัดเจน เพ่ือให้งานเกิด

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากที่สุด โดยเน้ืองาน ขอบเขต และความรับผิดชอบ ซึ่งประกอบด้วย  
1.1.ฝ่ายขาย  มหีน้าที่กำหนดเปา้การขาย ด้วยการประมาณการจากการตั้งเปา้ขายและยอดขายปีท่ี

ผ่านมา แล้วส่งเป้าขายที่คาดว่าจะขายในปีน้ัน ๆ ให้กับเจ้าของตราสินค้า ตามจำนวนและรุ่นรถยนต์ที่ต้องการขาย โดย

แบ่งออกเป็นรายเดอืน รายไตรมาส และรายปี  
1.2.ฝ่ายบริการหลังการขาย มหีน้าที่ให้บริการปรึกษาปัญหา และบริการซ่อมรถยนต์กับลูกค้า การ

ให้บริการขายอะไหล่ให้กับลูกค้า รวมถึงการจำหน่าย Accessories ให้กับลูกค้า โดยฝ่ายบริการหลังการขายมีการ

กำหนดเป้าหมายด้วยการประมาณการจำนวนรถที่เข้ารับบริการ และรายรับในแต่ละป ี 
1.3.ฝ่ายการตลาด มหีน้าที่วางแผนการตลาด การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรม

ส่งเสริมการขาย และการจัดกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ เพื่อกระตุ้นให้เกิดยอดขาย และสร้างความสัมพันธท์ี่ดีให้กับลูกค้า  
1.4.ฝ่ายสนับสนุนงานขาย  ทำหน้าที่ประสานงานรับใบส่ังซื้อจากฝ่ายขายเพื่อแจ้งส่ังซ้ือรถยนต์กับ

เจ้าของตราสินค้าเพื่อนำรถยนต์ขึ้น Floor Plan โดยร่วมกบัฝ่ายการเงินเพื่อนำเงนิเข้าระบบ Floor Plan โดยอีกหน้าที่

หนึ่งคือการบริการสต็อกรถยนต์ให้มีความเคล่ือนไหวให้เร็วที่สุด 
1.5.ฝ่ายการเงิน มหีน้าทีใ่นการบริหารจัดการเร่ืองการกู้ยืมเงิน การบริหารการใช้เงินในด้านต่างๆ 

ขององค์กร  

1.6.ฝ่ายบัญชี มีหน้าที่เบิก-จ่ายเงิน และตรวจสอบเอกสารการเบิก-จ่ายเงินของฝ่ายต่าง ๆ ภายใน

องค์กร ควบคมุการใช้จ่ายเงินของฝ่ายต่าง ๆ ในองค์กรให้เป็นไปตามงบประมาณที่แต่ละฝ่ายไดข้ออนุมัติไว้  
1.7.ฝ่ายทรัพยากรบุคคล มีหน้าที่สรรหาบุคลากรให้เหมาะสมกบังาน  จัดหาตารางฝึกอบรมเพ่ือ

พัฒนาทักษะ ความรู้ ความสามารถให้กบับุคลากรในองค์กรทุกระดับ การประเมินผลพนักงาน กำหนดสวัสดิการให้กับ

พนักงาน และกำหนดแรงจูงใจให้กบัพนักงานรว่มกับฝ่ายบริหาร เพื่อเพ่ิมขวัญกำลังใจให้กับพนักงานในองค์กร 



1.8.ฝ่ายจัดซ้ือ มหีน้าทีจ่ดัซื้อจัดหาอุปกรณ์สำนักงาน เครื่องใช้ไฟฟ้า ของชำร่วย  และงานซ่อมแซม

ต่าง ๆ  ดูแลสต๊อคอุปกรณ์สำนกังาน และของชำร่วยให้มีเพียงพอต่อการใช้งานภายในองค์กร 
2.การจูงใจการทำงานเป็นทีม  เน้นการให้ผลตอบแทนประจำปีเมื่อองค์กรมีผลกำไรเกดิขึ้น ในรูปของโบนัส

ประจำปี โดยการประเมินผลการปฏิบัติงานของผู้บังคับบญัชา ส่วนการจูงใจการทำงานของพนักงานขายจะเป็นในรูป

ของคอมมิชชั่น  
3.วัฒนธรรมองค์กร เป็นการบริหารงานแบบครอบครัว ให้เกียรติกับต่อผู้บงัคับบญัชา เอาใจใส่ดูแลพนักงาน

ทุกคนอย่างเท่าเทยีมกัน เน้นการทำงานเป็นทมี สร้างความร่วมมือร่วมใจกันเป็นหน่ึงเดียว เน้นการสอนงาน Coaching 
รุ่นน้องเหมือนพี่เล้ียงที่คอยดูแลอย่างใกล้ชิด เพ่ือให้เกิดความอบอุ่นเปน็กันเอง ซึ่งช่วยนำพากจิการให้ไปสู่เป้าหมายที่

ได้วางไว้รว่มกัน 
 

การจัดการการตลาด 
สภาพแวดล้อมทัว่ไปของธุรกจิรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ 
 เน่ืองจากรัฐบาลได้ตระหนักถึงความสำคัญของแนวโน้มการเปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรม

รถยนต์ จึงไดใ้หห้น่วยงานที่เก่ียวข้องพิจารณาความเป็นไปได้ในการส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการผลิต

รถยนต์ไฟฟ้า พร้อมทัง้มอบหมายให้กระทรวงวทิยาศาสตร์และ เทคโนโลยี โดยสำนักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยแีห่งชาติ (สวทช.) ร่วมกบัหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ดำเนินการวิจัย พัฒนา และสนับสนุนองค์ความรู้ด้านยาน

ยนต์ไฟฟ้า รวมถึงการพัฒนาแบตเตอรี่สำหรับรถยนต์ ไฟฟ้า และพลังงานอ่ืนๆ เพื่อต่อยอดอุตสาหกรรมเดมิท่ีมี

ศักยภาพไปสู่อุตสาหกรรมสมยัใหม่ โดยในอุตสาหกรรมรถยนต์จะมุ่งไปสู่รถยนต์สมัยใหม่ที่เน้นประสิทธิภาพการใช้

พลังงานและเป็นมติรกับส่ิงแวดล้อม อาทิ รถยนต์ที่ขับเคล่ือนดว้ยมอเตอร์ไฟฟ้า หรือ Electric Vehicle ซึ่งรวมถึงการนำ

เทคโนโลยีอัตโนมัติและการเชื่อมต่อ (Automated & Connected) มาใชใ้นรถยนต์มากขึ้น รัฐบาลไทยมีนโยบายส่งเสริม

การผลติรถยนต์น่ังดว้ยการปรับโครงสร้างภาษีสรรพสามิตรถยนต์ ด้วยการทำการจัดเก็บภาษีตามอัตราการปล่อยก๊าซ

คาร์บอนไดออกไซด์ (CO2 ) ควบคู่กับขนาดเครื่องยนต์ (มีผลบังคับใช้ปี 2559) ทำให้เจา้ของตราสินค้าต่างต้องปรับ

ผลิตภัณฑ์ให้สอดรับกับสถานการณ์ปัจจุบัน และความต้องการของผู้บริโภค ซ่ึงแนวโน้มตุสาหกรรมรถยนต์ค่อย ๆ 

เปลี่ยนไปสู่ยุคของรถยนต์ไฟฟ้า เน่ืองจากปัญหามลภาวะที่ทำลายสุขภาพ และความเป็นอยู่ รวมถึงไดท้ำลายธรรมชาติ

เป็นจำนวนมากประกอบกับราคาน้ำมันที่สูงขึ้น โดยในปี พ.ศ.2560 รัฐบาลไทยประกาศลดภาษีสรรพสามิตในรถยนต ์

EV (Electric Vehicle) ทำให้ตลาดรถยนต์ไฟฟ้าของประเทศไทยเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว เห็นไดจ้ากยอดขายของรถยนต์

ไฟฟ้าไฮบริด HEV (Hybrid Electric Vhicle) และรถยนต์ไฟฟ้าแบบแบตเตอรี่ BEVs (Battery Electric Vehicle) ที่เติบโต

ขึ้น คาดว่ารถยนต์ไฟฟ้าทัง้ 3 ประเภทจะเติบโตมากขึ้น (ที่มา:www.mreport.co.th/experts/business-and-

management/067-Automotive-Thailand-2019) ความต้องการของผู้บริโภคที่เปล่ียนไปจากเดิม การดำเนินชีวิตของ

คนในสังคมเร่ิมมีการนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงในการดำเนินชีวิตในแต่ละวันมากขึ้น ซึ่ง

รถยนต์ก็เปน็อีกหนึ่งปัจจัยที่มีบทบาทสำคัญต่อการดำเนินชวิีตของคนในปจัจบัุน โดยใชร้ถยนต์เพื่ออำนวยความ

สะดวกในการเดินทาง ติดต่อค้าขายทำธุรกจิ ตลอดจนการท่องเที่ยว รถยนต์จึงกลายเป็นปัจจัยที่ห้าทีม่คีวามจำเป็นทีจ่ะ

นำพาคนไปยังสถานที่ต่างๆ ไดอ้ย่างสะดวกและปลอดภัย  
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี และพฤติกรรมผู้บรโิภคท่ีเปล่ียนไปเป็นปัจจัยที่นำไปสู่ความสำเร็จทาง

เทคโนโลยแีละการเปล่ียนแปลงในอุตสาหกรรมรถยนต์ ในอนาคตเทคโนโลยีใหม่ๆ จะมาเปล่ียนแปลงโลก นั่นคือ การใช้

หุ่นยนต์ (robotics) ปญัญาประดิษฐ์ (AI) ระบบอัตโนมัต ิ (automation) รถยนต์ขับเคล่ือนอัตโนมตัิ (autonomous 
vehicle) การนำโนเทคโนโลย ี(Nanotechnology) Internet of Things (IoT) และ การใช้เทคโนโลยีดิจิทัล (digitalization) 
ซึ่งอุตสาหกรรมรถยนต์ไทยกำลงัจะเปล่ียนโฉมหน้าไปจากเดิมคือ มีการนำเอาระบบการกักเก็บพลังงาน (energy 



storage) ระบบการผลิตอัตโนมตัิ (production automation system) ปญัญาประดิษฐ ์(AI) และ การใช้เทคโนโลยีดจิิทัล 

(digitalization) ใช้กบัรถยนต์มากขึ้น (ข้อมูลจาก : Krungsri Research) 
สำหรับธุรกจิรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ ในประเทศไทยในปี พ.ศ. 2561 ที่ผ่านมา มีการเติบโตถงึร้อยละ 9 ทำ

ยอดขายได้ 15,785 คัน (ผู้แทนจำหน่าย 32 แห่ง) ชิงส่วนแบง่ตลาดรถหรูได้ถึง 50% ประกอบกบัในปีพ.ศ. 2562 บริษัท 

เมอร์เซเดส-เบนซ์ (ประเทศไทย) จำกัด มีนโยบายเปดิตัวรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์รุ่นใหม่ทัง้สิ้น 20 รุ่น  โดยหนึ่งใน

รถยนต์ใหม่จะเป็นรถยนต์รุ่น EQC ซึ่งเป็นรถยนต์พลังงานไฟฟา้ 100 % ซ่ึงเป็นรถยนต์รุ่นแรก 1 ใน 20 โมเดลที่เมอร์

เซเดส-เบนซ์ จะนำออกมาจำหน่าย ซึ่งทางเมอร์เซเดส-เบนซ์ (ประเทศไทย) ได้ยื่นขอสนับสนุนการลงทุนจากบีโอไอ 

ภายใต้โครงการรถไฟฟ้า ทำให้เจ้าของตราสินค้าเมอร์เซเดส-เบนซ์ จะทำการประกอบในประเทศไทย โดยทำการ

ประกอบรถยนต์รุ่นดังกล่าวในในเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2562 หลังจากเร่ิมต้นก้าวแรกในประเทศไทยดว้ยการประกอบ

รถยนต์ปล๊ัก-อิน ไฮบริด และในปี 2018 เมอร์เซเดส-เบนซ์ได้เพ่ิมการลงทุนสร้างโรงงานประกอบแบตเตอร่ี แสดงให้เห็น

ว่าในอนาคตเมอร์เซเดส-เบนซ์ จะนำเสนอรถยนต์พลังงานไฟฟ้าอีกหลายรุ่นสู่ประเทศไทยพร้อมทั้งมีนโยบายขยาย

สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า (ข้อมูลจาก https://www.grandprix.co.th/new-mercedes-eqc-thailand-sale/) และเดิน

สายการผลิตแบตเตอรี่รถยนตไ์ฟฟ้าเพื่อรองรับความต้องการของตลาดที่มแีนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง  

 
1.ตลาดเปา้หมาย (Targeting)   

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก เปน็กลุ่มเจา้ของกจิการ ที่มีรายได้ตั้งแต่ 100,000 บาทขึ้นไป อายุตัง้แต่ 51 

ปีขึ้นไป   กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง คือ กลุ่มลูกค้าเป็นผู้มีรายได้มากกว่า 200,000 บาท เป็นกลุ่มผูบ้ริหารระดับสูง ท่ีมี

อายุตั้งแต่ 41-50 ปี  

2.กลยุทธ์การตลาด และส่วนประสมการตลาด 

กลยุทธ์ระดับองค์กร 
  ใช้กลยทุธ์การเติบโตเพ่ือขยายธรุกิจ 1)กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration 

Strategy) ด้วยการจัดรายการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อการสร้างการรับรู้ในชื่อเสียงของกิจการ โดยเจาะกลุ่ม

ผู้บริโภคที่อาศัยอยูพ้ื่นที่กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล  2)กลยุทธ์การพัฒนาตลาด เพ่ือเสาะหากลุ่มตลาดผู้บริโภค

ใหม่ โดยทำการตลาดกับกลุ่มผูบ้ริโภคทีใ่ช้รถยนต์บีเอ็มดับเบลิยู  โตโยต้าแคมรี ่ฮอนด้าแอคคอร์ท โดยจะทำควบคู่กัน

ไปกับการเจาะตลาด รว่มกับการส่งเสริมการขาย  3)กลยทุธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้วยการเพ่ิมบริการให้ความคุม้ครอง

ในการเดินทาง 24 ช่ัวโมง หรือการบริการการแพทย์ฉุกเฉนิ 24 ช่ัวโมง การทำบตัรสมาชิกสะสมแต้ม เปน็ต้น 

กลยุทธ์ระดับธรุกิจ 

ใช้กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Focus) ในด้านของการให้บริการไม่ว่าจะเปน็

การบริการด้านข้อมูลอย่างมืออาชีพจากพนักงานขายทีม่ากด้วยประสบการณ์ ความแตกต่างในด้านของการนำเอา

เทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้ในการบริหารจัดการภายในองค์กรเพื่อให้เกิดความรวดเร็ว ถูกต้อง แม่นยำมากขึ้น 

  กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  มุ่งเน้นการนำเสนอเทคโนโลยี และนวัตกรรมใหม่ๆ ผ่าน

รถยนต์รุ่นต่างๆ ให้กับผู้บริโภค  โดยเน้นที่รุ่น C-Class E-Class และ CLA-Class  GLA-Class เพ่ือตอบสนองด้าน

ประโยชน์ใช้สอยและความคุม้คา่  

2.ด้านราคา (Price) ราคารถยนต์มมีาตรฐานราคาเดียวกันทัง้ประเทศ One Price 

Policy ผู้วจัิยจะไม่มีการใช้กลยุทธ์ราคา แต่จะเน้นไปท่ีการส่งมอบคุณค่าของสินค้า และชื่อเสียงของกิจการเพื่อให้เข้าไป

อยู่ในใจของผู้บริโภค 



3.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) มีสำนักงานทีต่ั้งอยู่บนถนนราชพฤกษ์ ซ่ึงเป็นถนน

ที่มีการเชื่อมต่อกับถนนหลายสาย เดินทางสะดวกและพื้นที่โดยรอบเปน็ทำเลที่ตั้งของหมู่บ้านระดับพรีเมี่ยม (ราคาขาย

เร่ิมต้นที่ 10 ล้านบาท) และเพิ่มช่องทางการจำหน่ายบนหน้าเวบ็ไซต์ให้เป็นเสมือนโชว์รมูรถยนต์ที่  

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การลงโฆษณาผา่นสื่อออนไลน์ และ

ออฟไลน์ รวมถึง Social Media  SMS การทำ SEO การทำ SEM (Search Enging Marketing) ตลอดจนการจัด

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดภายในและภายนอกสถานที่ 

5.ด้านบุคคล (People) สรรหาพนักงานขายทีมี่ประสบการณ์ และความเชี่ยวชาญด้านการ

ขายรถยนต์ และส่งเข้ารับการอบรมทักษะความรู้พร้อมกบัสรรหาเครื่องมือช่วยในการขายให้พนักงานขายใช้ เพื่อเพิม่

ประสิทธิภาพการทำงานให้กับพนักงานขาย สำหรับพนักงานออฟฟิศทุกระดับจะต้องรบัรู้ข้อมูลทางด้านการขายและ

การบริการ รวมถงึรายการส่งเสริมการขาย และกิจกรรมการตลาดท่ีองค์กรจะจัดขึ้น หรือได้วางนโยบาย เพื่อช่วยกัน

นำพาองค์กรไปสู่เป้าหมายที่ตั้งไว้ได้  

   6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) ปฏิบตัิตามข้อกำหนดมาตรฐานที่เจ้าของตรา

สินค้าได้กำหนดไว้ซึ่งเรียกว่า Dealer Standard เพื่อความเป็นเอกลักษณ์หน่ึงเดยีวทัว่โลก  

7.กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process) ลดขั้นตอนการทำงานในทุกระดับ เพื่อให้เกิดความ

รวดเร็วมากขึ้น  

 

การจัดการการเงิน 

1.แหล่งเงนิทุน 0eo;o 200,000,000 บาทมาจาก 2 ส่วน คือ ส่วนหนี้สิน จากกู้ยมืจากธนาคาร ร้อยละ 20 เป็น

เงิน 20,000,000 บาท ส่วนของผู้ถือหุ้น ม ี2 กลุ่ม คือ สมาชิกครอบครัว ร้อยละ 85 จำนวน 170,000,000 บาทและ

ผู้บริหาร ร้อยละ 5 จำนวน 10,000,000 บาท  

2.งบลงทุน ในส่วนโครงสร้างและการตกแต่ง 50,00,000 บาท อุปกรณ์ 1,422,500 บาท 

3.ต้นทุน ราคารถยนต่อคันร้อยละ 90 จากราคาขายประมาณการ 3,500,000 บาท ส่วนอะไหล่ต้นทุนอยู่ที่ร้อย

ละ 60 จากรายได ้

4.ค่าใช้จ่ายประมาณการต่อปี 26,660,000 บาท 

 5.ระยะเวลาคืนทุนอยูท่ี่ 3 ปี 1 เดือน 

 

การจัดการการดำเนินงาน 
 1.แหล่งวัตถุดิบหรือแหล่งขาย ทำการส่ังซ้ือรถยนต์จาก บรษิทั เมอร์เซเดส-เบนซ์ (ประเทศไทย) 

จำกดั (MBTh) เทา่น้ัน  

 2.การขนส่งและการสต๊อกรถยนต์ เจ้าของตราสินค้าจะจัดส่งรถยนต์ให้กับผู้แทนจำหน่าย เมื่อ

รถยนต์ส่งมอบและทำการรับรถแล้ว รถยนต์จะถูกนำขึ้นไวบ้น Floor Plan เพื่อเร่ิมคิดอัตราดอกเบี้ยสินเชื่อตามวงเงินท่ี

ได้ตกลงไว้ ซ่ึงกจิการต้องยายามเร่งระบายรถยนต์ออกขายให้เร็วท่ีสุด เพ่ือลดภาระค่าใช้จ่ายลง 

 3.การวางผังและการออกแบบ สำหรับการวางผังภายในพ้ืนที่ขาย จะแบง่เป็นพื้นทีข่ายแบ่งพื้นที่

ออกเป็นพ้ืนที่ต้อนรับ พ้ืนที่แสดงอุปกรณ์และป้ายประชาสัมพันธ์ พ้ืนที่แสดงรถยนต์ พื้นที่รับรองลูกค้า และพ้ืนทีท่ำงาน



ของพนักงานขาย ซ่ึงไดจั้ดสรรไว้เป็นสัดส่วนในพื้นที่เดยีวกัน ซึ่งเป็นไปตามข้อกำหนดของเมอร์เซเดส-เบนซ์ ทั้ง

ภายในและภายนอกโชว์รมู 

 4.การใช้ทรัพยากรบุคลากร เงนิทุน หรือเวลา มีการสรรหาบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญ และมี

ประสบการณ์ในแต่ละส่วนงาน เพ่ือให้การปฏบิัติงานมีประสิทธภิาพ และได้คุณภาพมากที่สุด  ด้านเงินทุน มุ่งเน้นใน

ด้านของการจัดซ้ือจัดหาทรัพยากรและอุปกรณ์ต่างๆ ด้วยการเปรียบเทียบราคาเพ่ือช่วยให้ไดข้องราคาไม่แพง ด้าน

เวลาเน้นการนำเทคโนโลยีเข้ามาใชใ้นการดำเนินงานเพ่ือลดขั้นตอนการทำงานและการใหบ้ริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว

ยิ่งขึ้น 
5.การดูแลคุณภาพ มีนโยบายตรวจสอบการปฏิบตัิงานของบุคลากรภายในองค์กรทุก ๆ 3 เดือน โดย

จะให้แต่ละฝ่ายเข้าประชมุกับผูบ้ริหารสูงสุดของฝ่ายน้ัน ๆ  เพื่อแจ้งถึงปญัหาในการปฏิบตัิงาน รวมถึงเสนอแนวทาง

ใหม่ ๆ พร้อมกับอัพเดทข้อมลูให้ทราบ เพ่ือนำมาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมกับสถานการณ ์ และความต้องการของ

ตลาด  
 

การจัดการเชิงกลยุทธ์  
1.รูปแบบการขยายตัว เน่ืองจากอยู่ในระยะเร่ิมต้นของการดำเนินธุรกิจดงันั้นจึงใช้การขยายตัวแบบเข้มข้น 

มุ่งเน้นการเติบโต ขยายตลาด ขยายธุรกิจ เพ่ือสร้างรายได้และผลกำไรให้เกิดขึ้นมากที่สุด ด้วยการเจาะตลาด Market 

Penetration ให้ลูกค้าเกิดการรบัรู้ในชื่อเสียง และตราสินค้าทีจ่ำหน่ายผ่านการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือออนไลน์ 

และออฟไลน์ รวมถึงการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดควบคูก่ันไปในระยะแรก โดยจะทำควบคู่ไปกับการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ในที่นี้คือการหาส่วนเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ไม่ว่าจะเปน็การเพ่ิมการให้บริการหลังการขาย เช่น Warranty 1 ป ี

หรือการให้สิทธิพิเศษทีม่บีัตรสมาชิกกับกิจการ เพื่อใช้ในการสะสมแต้ม แลกเปน็ส่วนลดต่าง ๆ เพ่ือให้ได้ฐานลูกค้า

เพิ่มขึ้น หลังจากน้ันจะหาโอกาสในทำการพัฒนาตลาด เพื่อให้ไดก้ลุ่มลูกค้าใหม่ในตลาดใหม่ที่ศกัยภาพมาต่อยอดธุรกจิ

ให้เติบโตต่อไป 

2.รูปแบบการแข่งขัน ปจัจุบันรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์มีการแขง่ขันอย่างเข้มข้นไมว่่าจะเป็นระหว่างผู้แทน

จำหน่ายอย่างเปน็ทางการเอง ผู้จำหน่ายอิสระ และตราสินค้าในระดับเดยีวกันอย่าง บเีอ็มดับเบลิยู เพ่ือให้บรรลุ

เป้าหมายทางด้านยอดขาย และกำไร รวมถึงใหม้ส่ีวนแบง่ตลาดในอันดับต้น ๆ ในอุตสาหกรรมรถยนต์เมอร์เซเดส-

เบนซ์ เพ่ือใหธ้รุกิจสามารถอยู่รอดและดำเนินงานต่อไปได้ ผู้วิจยัมองว่าการแข่งขันด้านราคาจะไม่เกิดขึ้นกับรถยนต์หรู 

เน่ืองจากไมท่ำให้กจิการเติบโตได้ และสร้างผลเสียให้กับตัวเองในระยะยาว ดังน้ันผู้วิจยัจะเน้นทีก่ารใช้กลยุทธ์

การตลาด ด้านการสื่อสารการตลาดและการส่งเสริมการขายเข้ามาชว่ยให้เข้าถึงผู้บรโิภคในวงกว้างมากขึ้น มีการใช้

เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดที่หลากหลายและผสมผสานกัน เพื่อให้สามารถเช่ือมต่อกบัผู้บริโภคได้ความสะดวกรวดเร็ว

ในทุกจุดของการดำเนินชวีิต เชน่การใช้ Application เว็บไซต์ ในการเช่ือมต่อข้อมูลข่าวสาร และกิจกรรมต่าง ๆ ของ

กิจการให้ลูกค้ารับทราบ รวมถึงให้ความช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเปน็ด้านข้อมูลการใช้รถยนต์ บริการช่วยเหลือ

ฉุกเฉิน หรือบริการเสริมด้านการแพทย์ฉุกเฉนิ เพ่ือให้บริการทีค่รบวงจรมากขึ้น เพ่ือลดอำนาจต่อรองของผูบ้ริโภค 

ผู้วิจัยให้ความสำคัญกับการสร้างคุณค่าให้กบัตราสินค้าเพ่ือผู้บรโิภคเกิดการยอมรบัและภักดใีนองค์กร และที่สำคัญ

ที่สุดต่อการมอบบริการทีป่ระทบัใจให้กบัลูกค้าด้วยการดแูล เอาใจใส่ในทุกช่วงของการเข้ารับบริการ เพ่ือสร้างสายใย



ใหแ้น่นแฟ้นมาก ขึ้น ส่งผลให้เกดิการซ้ือซ้ำ และบอกต่อในอนาคต ซ่ึงจะช่วยประหยัดค่าใชจ้่าย และเวลาในการหา

ลูกค้ากลุ่มใหม่อีกด้วย 

3.การวางแผนกลยุทธ ์

  Mission    เป็นผู้จำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ อย่างเป็นทางการ ชั้นนำทีใ่หบ้ริการด้วย

นวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

  Vision     ตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยบริการที่มีคุณภาพและเทคโนโลยีที่ล้ำหน้าเพ่ือให้

ลูกค้าพึงพอใจสูงสุด พร้อมพัฒนาทักษะความรู้ของบุคลากรเพือ่ให้บริการมีความเปน็มืออาชีพ   

Goal      เป็นผู้นำของผู้แทนจำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ อย่างเป็นทางการ ภายใน 10 ป ี

โดยติด 1 ใน 5 ของผู้แทนจำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ อย่างเป็นทางการ ภายใน 5 ปี  

3.1.วัตถุประสงค ์

1.เพื่อพัฒนานวัตกรรมและเทคโนโลยีด้านการบริการให้ทันกับยุคของการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค 

2.เพ่ือพัฒนาบุคลากรภายในองค์กรให้มีความชำนาญและเป็นมอือาชีพ ท้ังในด้าปฏิบัติงาน 

และการใหบ้ริการกับลูกค้า (Human Resources Development)  
3.การบริหารจัดการกระบวนการภายในให้มีความกระชบั ย่นเวลาการทำงาน เพื่อเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการทำงานให้กับองค์กร 

3.2.กลยุทธ ์
1.พัฒนานวัตกรรมและเทคโนโลยีใหส้อดคล้องกับทิศทางของการพัฒนาเทคโนโลยีทีม่ีการ

เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
2.พัฒนาความสามารถของบุคลากรในกิจการทัง้ระบบ มีการวางหลักสูตรอบรมพัฒนา

ทักษะความรู้ไปให้สอดคล้องกับแนวโน้มการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี และพฤติกรรมของผู้บรโิภค รวมถึงการขยายตวั

ของกิจการในอนาคต เพื่อยกระดับความสามารถของบคุลากรในองค์กรทกุระดับชั้น ใหม้ีความรู้ความเข้าใจในน้าท่ี

รับผิดชอบ และรับรู้ทิศทางการดำเนินธุรกิจของกิจการ เพื่อให้สามารถทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีการพัฒนา

บุคลากรแบบครบวงจรในทุกระดับ ดังนี้ 
พัฒนาระบบการพัฒนาบุคลากรใหมี้ทักษะความรู้รอบด้าน ทัง้การปฏบัติงานในหน้าที่ 

และการใหบ้ริการลูกค้า 

ยกระดับความสามารถของบุคลากรในทุกระดับ  
3.สร้างความเข้มแข็งของกจิการ ดว้ยการบริหารจัดการกระบวนการดำเนินงานใหม้ี

ประสิทธิภาพสอดรับกับความต้องการของลูกค้า และสังคม  
 

สรุปผลการวิจัย 
1.เพ่ือศึกษาความต้องการและพฤติกรรมของตลาดพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ทีใ่ช้รถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ มี

ทั้งผู้ชายและผูห้ญิงซ่ึงมจีำนวนใกล้เคียงกัน อายุระหว่าง 51-60 ปี มีครอบครัวแล้ว และประกอบอาชีพธุรกจิส่วนตวั หรือ

เป็นเจ้าของกจิการ ซ่ึงมีรายได้ตอ่เดือนตั้งแต ่100,001-200,000 บาท ต้องการเปน็เจ้าของรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ รุ่น 

C-Class สีขาว โดยผู้บรโิภคให้ความสำคญัในการเลือกซื้อรถยนต์ที่ระบบความปลอดภัยอันดับแรก ซ่ึงปจัจยัทีใ่ช้

ประกอบกับการพิจารณาตัดสินใจซื้อมาจากเร่ืองของส่วนลดทีม่ใีห้ โดยรายการส่งเสริมการขายทีต่อบสนองความ

ต้องการของผูบ้ริโภคในการตัดสนิใจซื้อมาจากการให้ดอกเบี้ยในการผ่อนชำระ 0% โดยผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือรถยนต์



ด้วยตัวเอง โดยใช้เวลาในการพิจารณาเปรียบเทยียบข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ 1-3 เดือน ด้วยการค้นหาข้อมูลผ่านทาง 

Google ซึ่งใช้วิธกีารติดต่อสอบถามข้อมูลด้วยการใช้โทรศัพท์มอืถือในการสื่อสารกับพนักงานขาย โดยผู้บริโภคยินดีที่

จะติดต่อกับพนักงานขายเพศชายมากกว่าเพศหญิง ซ่ึงมองว่าในเรื่องเก่ียวกับระบบความปลอดภัย เคร่ืองยนต์ ผู้ชาย

น่าจะมีความเชี่ยวชาญมากกว่าผู้หญิงดงันั้นข้อมูลเกี่ยวกับเทคนิคผู้ชายจะสามารถอธบายได้ชดัเจนมากกว่า โดย

คาดหวังจะได้รับการบริการจากพนักขายทีม่ีความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาด้วยถ้อยคำและน้ำเสียงสุภาพ และ

เมื่อตัดสินใจซื้อแล้วต้องการรับรถภายใน 2 สัปดาห์ สำหรับการให้บริการระหว่างที่มาเยี่ยมชมโชว์รมู หรือมาเข้ารับ

บริการหลังการขายผู้บริโภคต้องการให้ผูแ้ทนจำหน่ายมีกาแฟสดไว้รับรอง รองลงมาเป็นอาหารคอกเทลและเบเกอร์ร่ี 

2.เพ่ือศึกษายอดขายและแนวโนม้ยอดขาย 5 ปี จากการสำรวจข้อมูลพบว่าปัจจุบันผู้บริโภคใหค้วามสำคญัใน

เร่ืองของระบบความปลอดภยัในการขับขี่ซึ่งเปน็ปจัจัยอันดับแรกในการตัดสินใจซื้อ ต่อมาจะพิจารณาส่วนลดที่ผู้แทน

จำหน่ายมใีห ้และหากมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายก็เลือกที่จะผ่อนชำระแบบดอกเบ้ีย 0% และจากการได้รบัข้อมูล

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในธุรกิจรถยนต์มอร์เซเดส-เบนซ์ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เปน็ผู้ท่ีมีกำลังซ้ือสูงจะซ้ือ

รถยนต์คันใหม่ทุก ๆ 5 ปี เน่ืองจากไม่ต้องการการบำรุงรักษาหลังจาก 5 ปีไปแล้ว และทางเจ้าของตราสินค้าก็มีการปรับ

โฉมรถยนตใ์หม่ทุก ๆ 5 ป ี จากการประเมินสถานการณ์และยอดขายในตลาดกิจการคาดว่าต้องใช้เงินลงทุนในการ

ดำเนินกิจการ ที่ 51,422,500 บาท โดยจะมีรายได้ในปีที่ 1 จากการขายรถยนต์ จำนวน 330 คัน เป็นเงิน1,155,000,000 

บาท มีอัตราเติบโตในปถีัดไปร้อยละ12.12 และรายได้การให้บริการหลังการขายในปีแรกที่ 18,000,000 บาท อัตรา

เติบโตในปีถัดไปร้อยละ 20 และเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง ซึ่งมกีำไรส่วนเกนิที่ร้อยละ 10 คาดว่าจะสามารถคืนทุนได้

ภายใน 3 ปี 1 เดือน 

3.เพ่ือศึกษาการดำเนินงานของธุรกิจ  

3.1.แหล่งวัตถุดิบ มีการสั่งซ้ือรถยนต์บริษทั เมอร์เซเดส-เบนซ์ (ประเทศไทย) จำกัด (MBTh) 

กำหนดให้ผู้แทนจำหน่ายส่ังซ้ือตามแผนเป้าขายที่ได้ตัง้ไว้ในไตรมาสสุดท้ายของปี โดยวิเคราะห์จากข้อมูลการขายในปี

ที่ผ่านมา และศึกษาจากยอดขายรวมของตลาดรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์เพ่ือประเมินทางเลือกในการส่ังซ้ือว่าจะส่ังรุ่น

ใดมากน้อยเพียงใด  

3.2.การขนส่งและการสต๊อกรถยนต์ ผู้แทนจำหน่ายะได้รับทราบล่วงหน้าก่อนที่จะได้รบัรถยนต์

ล่วงหน้า 2 สัปดาห์ เพ่ือเตรียมพื้นที่สำหรับการรับรถยนตใ์หมม่าจอดเพ่ือขายต่อไป จากข้อมลูที่ได้ผู้บริโภคสามารถรอ

รับรถได้ภายใน 2 สัปดาห์ ซึ่งทำให้กจิการสามารถบริหารการขายล่วงหน้าได้ เพื่อลดภาระการสต็อกรถยนต์ไวท้ี่โชว์รูม 

และลดค่าใชจ้า่ยในส่วนของดอกเบี้ยบน Floor Plan ท่ีต้องชำระให้กับเจ้าของตราสินค้า 

3.3.ผังการดำเนินการจำหน่ายรถยนต์ ประกอบดว้ย 

3.3.1.ฝ่ายขาย ประกอบดว้ย  

- พนักงานขาย ทำหน้าที่ให้ข้อมูลถยนต์ ขายรถยนต์ นำเสนอเงื่อนไขการชำระเงิน ออกใบ

เสนอราคาให้ลูกค้า และประสานงานส่งมอบรถยนต์ให้กับลูกค้า 

- ฝ่ายธุรการขาย ทำหน้าท่ีออกเอกสารแจ้งการสั่งซ้ือไปยงัฝ่ายสนับสนุนงานขาย และฝ่าย

การเงิน ตรวจสอบเอกสารของลูกค้า ประสานงานจดทะเบยีน และขอป้ายทะเบยีน 

3.3.2.ฝ่ายสนับสนุนงานขาย ประกอบด้วย 

- แผนกสต็อกรถ ทำหน้าที่ดูแลสต็อกรถยนต์ เพื่อแจ้งให้ฝ่ายขายรับทราบรุ่นรถที่มีอยู ่เพ่ือ

ประสานงานด้านการขายกับพนกังานขาย กรณีไม่มีรถยนต์จะประสานงานแลกรถยนต์กบัผูแ้ทนจำหน่ายอ่ืน 

- แผนกส่ังซ้ือ ทำหน้าที่ประสานกับส่ังซื้อกับเจ้าของตราสินคา้ เพื่อนำรถยนต์ขึ้น Floor 

Plan และประสานงานกับฝ่ายการเงิน เพ่ือนำเงนิชำระกับเจ้าของตราสินค้า ประสานเรื่องการรับรถเข้าโชว์รมู 



3.3.3.ฝ่ายการเงิน ทำหน้าที่ หาเงินทุนมาซ้ือรถยนต์เพื่อขอวงเงินจากสถาบันการเงินมาซ้ือ

รถยนต์ให้กับกจิการ 

3.3.4.ฝ่ายบญัชี ทำหน้าที่ลงบันทึกค่าใช้จ่าย และติดตามรายงานการซ้ือขายรถยนต์ 

3.4.การใช้ทรัพยากรไม่ว่าจะเปน็บุคลากร เงินทุน หรือเวลา 

3.4.1.ด้านบุคลากร หน้าที่สรรหาบคุลากรที่มีความรู้ ความเชีย่วชาญ และมีประสบการณ์ใน

แต่สายงาน เพ่ือให้สามารถปฏิบตัิงานได้อย่างมีประสิทธิภาพสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า 

3.4.2.ด้านเวลา นำเทคโนโลยีเข้ามาใชใ้นการดำเนินงานเพ่ือลดเวลาปฏิบัติงาน ปรับ

ขั้นตอนการทำงานและการให้บริการกับลูกค้าให้กระชับและใช้เวลาน้อยลง 

3.4.3.ด้านการเงิน มุ่งเน้นในด้านของการจัดซ้ือจัดหาทรัพยากร และอุปกรณ์ต่างๆ ดว้ยการ

เปรียบเทียบราคาเพ่ือช่วยให้ไดข้องราคาไม่แพง และพิจารณาเง่ือนไขการชำระเงินจากซัพพลายเออร์ด้วยการเลือกซัพ

พลายเออร์ที่ให้ระยะเวลาการชำระเงินที่นานที่สุดเพื่อขยายเวลาการใช้จ่าย ช่วยลดภาระดอกเบีย้ขององค์กรได้ 
3.5.การดูแลคุณภาพ ตรวจสอบการใหบ้ริการด้านข้อมูลผลิตภัณฑ์ การให้บริการและรับรองลูกค้ 

รวมถึงข้ันตอนการจัดการดา้นเอกสารให้กับลูกค้าตลอดเวลา โดยจะให้แต่ละฝ่ายเข้าประชมุกับผู้บริหารสูงสุดของฝ่าย

นั้น ๆ  เพ่ือแจ้งถึงปัญหาในการปฏิบัติงาน รวมถงึเสนอแนวทางใหม่ ๆ พร้อมกบัอัพเดทข้อมูลให้ทราบ เพื่อนำมา

ปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมกับสถานการณ์ และความต้องการของตลาด  

3.6.ระยะเวลาในแต่ละช่วง ในส่วนของการรับรถยนตใ์ช้เวลาไมเ่กิน 2 สัปดาห์ การใหบ้ริการหลังการ

ขายใช้เวลาอย่างช้าสุดภายใน 1 วัน สำหรับกรณีทีต่้องส่ังซ้ืออะไหล่มาเปลี่ยนจะใช้เวลาไม่เกิน 2 สัปดาห์ รวมถึงการ

ออกเอกสารต่าง ๆ ให้กับลูกค้า ต้องไม่เกิน 2 วันทำการ โดยทำการปรับแนวทางการดำเนินงานทุก ๆ 3 เดือน เพ่ือให้

เกิดการปรับปรุง ปรับตัว และแก้ไขข้อบกพร่องให้ทันกับการแขง่ขันในอุตสาหกรรม  
 

4.เพื่อศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจเป็นระยะเวลา 5 ปี  
4.1.ตลาดเปา้หมาย (Targeting)   

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก เป็นกลุ่มเจ้าของกจิการ ทีม่ีรายไดต้ั้งแต่ 100,000 บาทขึ้นไป อายุ

ตั้งแต่ 51 ปีขึ้นไป อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล เน่ืองจากไลฟ์สไตล์ของคนกลุ่มน้ีในปัจจุบัน มีความต้องการการ

ยอมรับในสังคม ทำงานหนัก ต้องการสร้างหลักฐานให้กับชีวิต โดยใช้เงินเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง  

 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง คือ กลุ่มลูกค้าเปน็ผู้มีรายได้มากกว่า 200,000 บาท เปน็กลุ่ม

ผู้บริหารระดับสูง ทีม่อีายตุั้งแต่ 41-50 ปี ที่มคีวามมั่นคงทางการเงินแล้ว และต้องการความมั่นคง ปลอดภัยในชีวิต 

และความสะดวกสบายในการขบัข่ี  

4.2.กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  
4.2.1.1.ผลิตภัณฑ์ (Product) มุง่จำหน่ายรถยนต์รุ่น  C-Class  และ E-Class ส่วนใหญ่

เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า พร้อมกับนำรถยนต์ที่ Segment ใกล้เคียงมาจำหน่ายเพื่อเพ่ิม

ทางเลือกให้กับลูกค้า เช่น CLA-Class  GLA-Class  ซึ่งเปน็โมเดลใกล้เคียงกัน 

4.2.2.ราคา (Price) ไมมี่การแข่งขันด้านราคา เพราะเจ้าของตราสินค้ามีนโยบาย One 
Price Policy  



4.2.3.ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) กจิการรมทีี่ตั้งอยู่บนถนนราชพฤกษ์ จงึเปน็จุด

เชื่อมต่อที่สะดวกในการเดนิทาง และจากผลการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภคได้มีการค้นหาข้อมูลรถยนตจ์าก Google และ

เว็บไซต์ผู้แทนจำหน่าย กิจการจะเพิม่ช่องทางการจำหน่ายดว้ยการปรับมาใช้ช่องทางการจัดจำหน่ายบนบนหน้า

เว็บไซต์ให้เป็นเสมือนโชว์รมูรถยนต์ทีม่ผีลิตภัณฑ์ให้เลือกมากมาย  

4.2.4.การส่งเสริมการตลาด(Promotion) ผ่านสื่อออนไลน์ และออฟไลน์ รวมถึงการจัด

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดในห้างสรรพสินค้าพร้อมกับรายการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ภายในงาน เพ่ือกระตุ้นยอดขาย 

และตอกย้ำความเป็นตราสินค้าที่แข็งแกร่ง  การจัดกิจกรรมขอบคุณลูกค้า  CRM    

4.2.5.บุคคล (People) มองหาพนักงานขายทีม่ปีระสบการณ์ และความเชี่ยวชาญ โดยมี

นโยบายให้พนักงานทุกระดับต้องรับรู้ข้อมูลทางดา้นการขายและการบริการ รวมถงึรายการส่งเสริมการขาย และ

กิจกรรมการตลาดที่องค์กรจะจัดข้ึน เพื่อสามารถตอบข้อซักถามกับบุคคลภายนอกได้อย่างมั่นใจ  

  4.2.6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical) ปฏิบตัิตามข้อกำหนดมาตรฐานที่เจ้าของตรา

สินค้าได้กำหนดไว้ซึ่งเรียกว่า Dealer Standard ในเรื่องของโครงสร้างการตกแต่งทั้งภายในและภายนอก การแตง่กาย

ของพนักงานขาย  การตกแต่งทัง้ภายในและภายนอก   

4.2.7.กระบวนการ (Process) นำเอาเทคโนโลยีเข้ามาใช้เพื่อเพิ่มความรวดเร็ว ความ

สะดวกสบาย และสร้างความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภค ในด้านการขาย ลดข้ันตอนการทำงานให้กระชับและย่นระยะเวลา

ลง เพอให้สามารถตอบสนองความ้องการของลูกค้าได้เร็วยิ่งขึ้น 

4.3.กลยุทธ์การตลาด 
4.3.1.กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) ด้วยการจัดรายการส่งเสริม

การขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การจัดงานแสดงรถยนต์ไปยังพ้ืนทีต่่าง ๆ อย่างต่อเน่ือง โดยในระยะ 1 ปี แรก จะ

เจาะกลุ่มผู้บรโิภคที่อาศัยอยู่พื้นที่กรุงเทพมหานคร ในเขตตล่ิงชนั  วัฒนา  คลองเตย  ลาดพร้าว ส่วนในเขตปรมิณฑล

จะเจาตลาดในจังหวัด สมุทรปราการ  นนทบุรี  ปทุมธานี   

4.3.2.กลยุทธ์การพัฒนาตลาด กิจการจะใช้กลยทุธ์การพัฒนาตลาด ด้วยการเสาะหากลุ่ม

ตลาดผู้บริโภคใหม่ โดยทำการตลาดกับกลุ่มผู้บริโภคทีใ่ช้รถยนต์บีเอ็มดับเบิลยู  โตโยต้าแคมรี่ ฮอนด้าแอคคอร์ท โดย

จะทำควบคู่กนัไปกับการเจาะตลาด ร่วมกับการส่งเสริมการขาย 

4.3.3.กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภณัฑ์ ด้วยการเพิ่มบริการให้ความคุ้มครองในการเดินทาง 24 

ชั่วโมใง หรือการบริการการแพทย์ฉุกเฉิน 24 ชั่วโมง การทำบัตรสมาชิกสะสมแต้ม สำหรับใช้ในการแลกซื้อ 

Accessories หรือการสะสมแต้มเพ่ือนำมาเปน็ส่วนลดนการเข้ารับบริการ เพ่ือสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีกับลูกค้าและเปน็

การส่งมอบคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และกิจการ 

  4.3.4.เน้นการสร้างความแตกต่าง ในด้านของการนำเอาเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้ใน

การบริหารจัดการภายในองค์กรเพ่ือให้เกิดความรวดเร็ว ถูกต้อง แม่นยำมากขึ้น และนำมาใช้ในการขายเพื่อสามารถให้

ข้อมูลกับลูกค้าได้รวดเร็วขึ้นพรอ้มทั้งสามารถสร้างประสบการณท์ี่ดีในการซื้อรถยนต์กับเรา  

วิจารณ์ผล 

 1.จากการศึกษาความต้องการและพฤติกรรมของตลาด ผู้บริโภคเป็นกลุ่มที่มีกำลังซ้ือสูง จึงมีความคาดหวัง

และความต้องการทีม่ากกว่าผู้บริโภคกลุ่มรองลงมา โดยผู้บริโภคในกลุ่มน้ีมีความต้องการตามทฤษฎีของ Maslow 

(Maslow’s Hierarchy of need) ในขั้นที ่2 คือต้องการความมัน่คง ปลอดภัยให้กับชีวิต (เรียบเรียงโดย ดร.เมธา หริม



เทพาธิป ซ่ึงรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ก็เป็นรถยนต์ที่มีสมรรถนะความปลอดภัยที่ได้รับการยอมรับในวงกว้าง ซ่ึง

ผู้บริโภคกลุม่น้ีจะมีการพิจารณาข้อมูลเปรียบกัน พร้อมกับหาเหตุผลมาสนับสนุนการตัดสินใจซ้ือ โดยมีกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ ตามแนวคิดของฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler, 2003: 16) ตั้งแต ่ 1.การตระหนักถึงปญัหา หรือ

แรงผลักดันให้เกิดความต้องการ 2.การแสวงหาข้อมูล 3.การประเมินทางเลือก 4.การตัดสินใจซ้ือ 5.พฤติกรรมหลังการ

ซื้อ หรือการจะกลับมาซื้อซ้ำหรือไม่ซ่ึงทั้งความต้องการและพฤติกรรมที่ได้สำรวจจากกลุ่มตัวอย่าง และการสัมภาษณ์

ผู้ประกอบการทำให้กจิการได้ขอ้มูลนำมาปรับใช้ในการด้านการส่ือสาร ให้สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคทีม่ีกำลังซ้ือสูงใน

ทุกจุดสัมผัสของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นความต้องการและพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้จะใช้ข้อมูลและเหตุมา

ประกอบการตัดสินใจซ้ือค่อนข้างมาก การให้ข้อมูลผลิตภัณฑใ์นทุกช่องทางการติดต่อ รวมถึงการนำเสนอผลิตภัณฑ์ท่ี

โชว์รูมทีม่หีลายหลายรุ่น การแนะนำผลิตภัณฑ์ด้วยความเป็นมอือาชีพ และการให้บริการด้วยความสุภาพเรียบร้อย  

2.เพ่ือศึกษายอดขายและแนวโนม้ยอดขาย 5 ป ีผู้วิจยัประมาณการว่าจากยอดขายในปีที่ผ่านมา ประกอบกับ

เจ้าของตราสินค้าออกโดมเดลใหมใ่นปีพ.ศ.2562 อีก 20 โมเดล โดยผู้วิจัยคาดการณ์ใชง้บลงทุนในการดำเนินธุรกจิ

ผู้แทนจำหน่ายรถยนต์มอร์เซเดส-เบนซ์ 51,422,500 บาท มีเงนิทุนหมุนเวียนนการดำเนินงาน 3 เดือนอยู่ที ่

136,272,500 บาท มีต้นทุนรถยนต์ ที่ซื้อจากเจ้าของตราสินค้า ราคาต่อคันร้อยละ 90 เท่ากบัคันละ 3,150,000 บาท (คิด

จากจาราคาเฉล่ียที่คันละ 3,500,000 บาท) และต้นทุนอะไหล่ ที่ซื้อเจ้าของตราสินค้า คิดเป็น 60% จากรายได้ มี

ค่าใชจ้า่ยในการดำเนินงานตลอดทั้งปี จำนวน 26,660,000 บาท และคาดว่าในปแีรก  หากสามรถทำยอดขายในปแีรก 

1,155,000,000 บาท โดยมีอัตราการเติบโตในปีถัดไป อยละ 12.12 โดยมีอัตรากำไรส่วนเกนิอยู่ที่ร้อยละ 10 และได้รับ

การสนับสนุนด้วยดจีากเจ้าของตราสินค้าในการส่งมอบรถยนต์ให้ทันกับความต้องการกจ็ะสามารถไปถึงเป้าหมายที่ตั้ง

ไว้ได้ไมย่าก และสามารถคืนทุนไดใ้นระยเวลา 3 ปี 1 เดือน 

3.เพ่ือศึกษาการดำเนินงานของธุรกิจ ในส่วนของแหล่งวัตถุดิบและการขนส่งทางเจ้าของตราสินค้าจะเป็น

ผู้ดำเนินการให้ ในส่วนของกจิการจะทำการบริหารจัดการการดำเนินการภายในภายหลังจากได้รับรถยนตม์าแล้ว โดย

จะทำการบริหารสต็อกรถยนต์ให้มีความเคลื่อนไหวให้เร็วที่สุด โดยการประสานงานร่วมกบัฝา่ยขายในการเร่งการขาย

เพื่อระบายรถยนต์ออกจากสต็อกให้เร็วที่สุดภายใน 2 สัปดาหห์ลังจากลูกค้าตัดสินใจ 

4.การวางแผนการตลาดของธุรกิจป็นระยะเวลา 5 ปี  ผูว้ิจัยมองว่าส่ิงสำคัญที่สุดในการดำเนินธุรกิจก็คือข้อมูล 

การที่กิจการจะประสบความสำเร็จได้นั้นมาจากข้อมูลทั้งส้ิน เพราะหากกิจการไมม่ีข้อมูลแล้วดำเนินธุรกิจไปแบบไม่มี

ทิศทางกจ็ะทำให้กิจการไม่ประสบความสำเร็จได้ และต้องออกจากตลาดไปดังน้ันกิจการจะทำการเก็บข้อมูลของทุกฝ่าย

ในองค์กร โดยเฉพาะข้อมูลการขายรถยนต์ ข้อมูลลูกค้า และข้อมูลพฤติกรรมการซื้อ และการเข้ารับบริการของลูกค้าทุก

ครั้งท่ีได้ทำกจิกรรม เพ่ือนำขอ้มูลเหล่าน้ันมาวิเคราะห์ และปรับเปล่ียนแผนการตลาดให้เหมาะสมและสอดคล้องกับ

ความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค โดยจะทำการประเมินผลทกุ ๆ 3 เดือน เพ่ือนำข้อมูลที่ได้มาปรับปรุงดยีิ่งขึ้นโดย

แผนการตลาดท่ีกิจการจะทำจะมุ่งไปยอดขาย เพ่ือให้กิจการเติบโตอย่างต่อเนื่องไม่ว่าจะเป็นการใช้การสื่อสาร

การตลาดในทุกช่องทางเช่น การโฆษณาประชาสัมพันธผ์่านส่ือออนไลน์ เว็บไซต์ Social Media การทำ SEO SMM 

Google Adword Viral Marketing การจัดกิจกรรม Roadshow  CRM  รวมถึงการใหบ้ริการของพนักงาน เปน็ต้น 

 

 

 



กติติกรรมประกาศ 

  งานศึกษาค้นคว้า เรื่อง ความต้องการและการดำเนินงานของธุรกิจผู้แทนจำหน่ายรถยนต์เมอร์เซเดส-เบนซ์ 

อย่างเป็นทางการ ฉบับนี้สำเร็จได้ เนื่องจากรองศาสตราจารย์ศิริชัย พงษ์วิชัย อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ที่ได้

ให้คำปรึกษาและแนะนำในการแก้ไขปรับปรุง ให้ความอนุเคราะห์ด้านความรู้และให้คำปรึกษาแนะนำเพิ่มเติม ตลอดจน

ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ให้สัมภาษณ์ และผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลือส่งเสริม สนับสนุน ท่ี

ทำให้ผู้วิจัยได้ทำการวิจัยศึกษาครั้งน้ีสำเร็จด้วยดี   
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