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บทที ่ 1 

ข้อมูลองค์กร, ความเป็นมา และ ความส าคญัของปัญหา  
 
 

1.1  ข้อมูลองค์กร 
Asian Honda Motor Co., Ltd. ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 12 ตุลาคม พ.ศ.2507 (ค.ศ.1964) ใน

ประเทศไทย โดยเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายรถจกัรยานยนต ์และในปีพ. ศ.2539 (ค.ศ.1996) บริษทั ไดเ้ขา้รับ
หนา้ท่ีเป็นส านกังานใหญ่ประจ าภูมิภาคอาเซียนของฮอนดา้ เน่ืองจากภูมิภาคเอเชียและโอเชียเนียมี
การขยายตวัอยา่งรวดเร็วและตลาดมีความหลากหลายและฮอนดา้มุ่งเนน้ใน การด าเนินงานในทอ้ง 
ถ่ินเพือ่ใหใ้กลชิ้ดกบัลูกคา้ หลงัจากนั้น บริษทั ฮอนดา้มอเตอร์ จ  ากดั ส านกังานใหญ่ ณ ประเทศญ่ีปุ่น 
ไดแ้ต่งตั้งให้ บริษทัเอเช่ียนฮอนดา้ ส านกังานใหญ่นั้น เป็นบริษทัดูแลประจ าภูมิภาคเอเชียและโอ
เชียเนียในปีพ. ศ. 2547 (ค.ศ.2004) โดยมีหนา้ท่ีรับผดิชอบในการประสานงานกบัฮอนดา้ในเครือ    
12 ประเทศ และสนบัสนุนการด าเนินงานของฮอนดา้ในประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาคน้ี ปัจจุบนัทุนจด
ทะเบียน 10,888,908,000.00 บาท มีส านกังานแห่งใหญ่ ตั้งอยูท่ี่ เลขท่ี 14 อาคารสารสิน ถนนสุรศกัด์ิ 
แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 10500 และส านกังานสาขาอีก 6 สาขา ตั้งอยูท่ี่ 

1. Asian Parts Center เลขท่ี 99 หมู่ 9 ถนนบางนา-ตราด กม.36 ต าบล บางววั อ าเภอ บาง
ปะกง จงัหวดั ฉะเชิงเทรา 

2. เลขท่ี 49 หมู่ 9 ถนนโรจนะ ต าบลธนู อ าเถออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
3. Honda R&D Southeast Asia Co.,Ltd เลขท่ี 209 หมู่ 1 ถนนร่มเกลา้ แขวงคลองสอง

ตน้นุ่น เขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร 
4. Honda R&D Asia Pacific Co.,Ltd.:  
5. เลขท่ี 2/1 ซอย 01 กาญจนาภิเษก 5/5 เขวงท่าแร้ง เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 
6. เลขท่ี 55/5 หมู่ 5 ต าบลบางสมคัร อ าเภอบางปะกง จงัหวดัเชิงเทรา 
7. Asian Honda Motor Co., Ltd. [Power Products Office] เลขท่ี 137 นิคมอุตสาหกรรม 

ลาดกระบงั ซอยฉลองกรุง 31 ถนนฉลองกรุง แขวงล าปลาทิว เขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร 
บริษทั เอเช่ียนฮอนดา้มอเตอร์ จ  ากดันั้น มีจ  านวนพนกังานทั้งหมด 570 คน โดยแบ่งเป็น  

ชาวญ่ีปุ่น จ านวน 100 คน และ คนไทย จ านวน 470 คน 
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ปัจจุบนัเป็นส านกังานใหญ่ประจ าภูมิภาคเอเชียและโอเชียเนีย (ยกเวน้จีนและญ่ีปุ่น) 
โดยดูแลการบริหารงานขายทั้งหมด 25 ประเทศ ไดแ้ก่ 

 อาเซียน ไดแ้ก่ ประเทศไทย, อินโดนิเชีย, มาเลเชีย, บรูไน, สิงคโปร์, เวยีดนาม, 
ฟิลิปปินส์, พม่า, ลาว, กมัพชูา 

 เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ ไดแ้ก่ ประเทศอินเดีย, ปากีสถาน, บงัคลาเทศ, เนปาล, ศรี
ลงักา และ ภูฎาน 

 เอเชียตะวนัออก ไดแ้ก่ ประเทศเกาหลีใต ้และไตห้วนั 
 เอเชียโอเชียเนีย ไดแ้ก่ ออสเตรเลีย, นิวซีแลนด,์ Cook Island, New Caledonia, 

Solomon Island, Polynesia และ ฟิจิ 
ซ่ึงทางบริษทัมีกิจกรรมหลกัทางธุรกิจ คือ ผลิต และจดัจ าหน่าย รถยนต,์ 

รถจกัรยานยนต,์ และเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค์ 
 
ความรับผดิชอบขององค์กร 

 ด าเนินการวางแผนกลยทุธ์ เพื่อการผลิตและการควบคุมการซ้ือผลิตภณัฑ์ฮอนดา้ ใน
ภูมิภาคเอเชียและ โอเชียเนีย 

 สนบัสนุนการวางแผนเชิงกลยทุธ์ส าหรับการผลิต, การส่งออก, การจดัจ าหน่ายและ
การจ าหน่ายผลิตภณัฑฮ์อนดา้ ในภูมิภาคเอเชียและโอเชียเนีย 

 ส่งออกรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้, รถยนต,์ เคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์ และช้ินส่วน
ประกอบท่ีใชผ้ลิตในประเทศไทยไปยงั 80 ประเทศทัว่โลก 

 จ าหน่ายเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคภ์ายใตส้ัญลกัษณ์ออนดา้ในประเทศไทย 
 บริหารจดัการการจดัจ าหน่ายและการขายช้ินส่วนรวมถึงเพิ่มการจดัหาช้ินส่วนใน

ประเทศ และปรับปรุงการบริหารจดัการดา้นลอจิสติกส์ท่ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการทุกประเทศใน
ภูมิภาค 

 
พนัธกจิขององค์กร 
เรามุ่งมัน่ทุ่มเทในการจดัหาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูงสุด แต่ในราคาท่ีสมเหตุสมผลเพื่อ

ความพึงพอใจของลูกคา้ทัว่โลก 
 
พนัธกิจของส่วนงานเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์

มุ่งเนน้ช่วยผูค้นใหส้ามารถท าส่ิงต่างๆ ใหบ้รรลุผลส าเร็จ (Helping people get things done)  
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ประวตัิความเป็นมาขององค์กร 
ปี ค.ศ.1948 สถาปนาก่อตั้ง Honda Motor Co., Ltd. ท่ีประเทศญ่ีปุ่น 
ปี ค.ศ.1964  ก่อตั้ง Asian Honda Motor Co., Ltd. เพื่อจดัจ าหน่ายรถจกัรยานยนตใ์นประเทศไทย 
ปี ค.ศ.1965  ก่อตั้ง Thai Honda Manufacturing Co., Ltd เพื่อเป็นโรงงานผูผ้ลิตรถจกัรยานยนตใ์น

ประเทศไทย 
ปี ค.ศ.1966  Asian Honda Motor Co., Ltd. เร่ิมจดัจ าหน่ายเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคใ์นประเทศไทย 
ปี ค.ศ.1967  Thai Honda Manufacturing Co., Ltd เร่ิมผลิตรถจกัรยานยนต ์
ปี ค.ศ.1987  Thai Honda Manufacturing Co., Ltd. เร่ิมผลิตเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์  

ปี ค.ศ.2002 Thai Honda Manufacturing Co., Ltd. เปิดตวัผลิตภณัฑ์เคร่ืองยนต์
อเนกประสงค ์ส าหรับส่งออกไปประเทศสหรัฐอเมริกาและยโุรป 

ปี ค.ศ.2004 Asian Honda Motor Co., Ltd. กลายเป็นส านกังานใหญ่ภูมิภาคเอเชียและโอเชียเนีย และ
มีการผลิตสะสมรวม 5 ลา้นเคร่ือง ส าหรับเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค์ 

ปี ค.ศ.2007  บริษทัสามารถผลิตสะสมรวม 10 ลา้นเคร่ือง ส าหรับเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค์ 
ปี ค.ศ.2009  เร่ิมส่งออกเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคไ์ปยงัประเทศญ่ีปุ่น 
ปี ค.ศ.2012  บริษทัสามารถผลิตสะสมรวม 20 ลา้นเคร่ือง ส าหรับเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค์ 
ปี ค.ศ.2014  ครบรอบ 50 ปี ฮอนดา้ บริษทัสามารถผลิตสะสมรวม 25 ลา้นเคร่ือง ส าหรับเคร่ืองยนต์

อเนกประสงค ์
 
 

1.2 ความเป็นมา 
ในปัจจุบนัเคร่ืองยนตอ์เนกประยนตห์รือท่ีเรียกกนัอยา่งคุน้หูวา่ GX Engine สามารถ

น าไปใชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปต่อเขา้กบั application เพื่อท าผลิตภณัฑส์ าเร็จรูป พร้อม
ใชง้าน เช่น ป้ัมน ้า เคร่ืองป่ันไฟ เคร่ืองตดัหญา้ และเคร่ืองฉีดพน่สะพายหลงั ทั้งในดา้นการเกษตร 
งานก่อสร้าง และรวมไปถึงการใชใ้นครัวเรือน ดงันั้นจึงมีความนิยมใชเ้พิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ มีความ
ตอ้งการสินคา้มากข้ึน ทางบริษทัเป็น ส านกังานใหญ่ ในการบริหารงานขายของประเทศในภูมิภาค
เอเชียและโอเชียเนีย มีนโยบายจะเป็นเจา้ตลาดและขยายตลาดในภูมิภาคน้ี อีกทั้งยงัมองเห็นศกัยภาพ
ความตอ้งการ และ การเติบโตของเศรษฐกิจ ของกลุ่มประเทศ CLMV ไดแ้ก่ ประเทศกมัพชูา, ลาว, 
พม่า และเวยีดนาม แต่ปีปัจจุบนัยอดขายมีการเติบโตท่ีดี แต่ยงัไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีทางบริษทัได้
วางไว ้และยงัมีคู่แข่งทางการตลาดหลายรายท่ีมีการแข่งขนัดา้นราคา 
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ดงันั้นเพื่อจะท าใหบ้ริษทับรรลุนโยบายและยอดขายตามเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้ อีกทั้ง
สามารถขยายตลาดของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคภ์ายในประเทศเพื่อนบา้นของไทย และในภูมิภาค
เอเชียและโอเชียเนียไดต้ามเป้าหมาย เพื่อเพิ่มศกัยภาพการเติบโตในระยะยาว และวางแผนการผลิต
ไดอ้ยา่งเหมาะสม ไดต้น้ทุนท่ีต ้าท่ีสุดตามหลกั Economic of Scale คือการประหยดัต่อขนาด มีความ
ไดเ้ปรียบท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีหน่วยธุรกิจสามารถผลิตผลผลิตไดใ้นจ านวนมากข้ึนจนท าใหต้น้ทุนใน
การผลิตเฉล่ียต่อหน่วยต ่าลงได ้  อีกทั้งมีการส่งเสริมนโยบายทางการคา้ระหวา่งประเทศไทยกบักลุ่ม
ประเทศ CLMV เพื่ออ านวยความสะดวก เพิ่มความคล่องตวั รวมถึงการลดภาระค่าใชจ่้ายในการคา้
ระหวา่งประเทศน้ีดว้ย 
ตารางท่ี 1.1 การลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศในกลุ่มประเทศ CLMV 
              (Foreign Direct Investment of CLMV) 

 
จากข้อมูลของ ASEAN FDI จะเห็นได้ว่า มีการเติบโตการลงทุนต่างชาติใน 4 ประเทศน้ีอย่าง
ต่อเน่ือง เราจึงมองเห็นโอกาสความเป็นไปไดข้องตลาดท่ีขยายตวัข้ึน 
 

1.2.1 ความเป็นมาของอุตสาหกรรม 

 คู่แข่งหลกัในตลาด CLMV 
Hinota, Kawa, Yokohama, Shibota, Kenbo, Brigg & Stratton, Fraudulent products 

made in China 
 ปัจจยัการแข่งขนัของคู่แข่ง ประกอบไปดว้ย 

ราคา, การใชง้าน, คุณสมบติัของเคร่ืองยนต์ 
 ลกัษณะของสินคา้ในอุตสาหกรรมน้ี  

เป็น Multi purpose Engine for power equipment เพื่อใชส้ าหรับการเกษตร ใชเ้ป็น
เคร่ืองยนตส์ าหรับเรือหางยาว และการใชง้านในครัวเรือน ไดแ้ก่ 

 ส าหรับการเกษตร : ป้ัมน ้า เคร่ืองตดัหญา้ เคร่ืองพน่ยาสะพายหลงั เคร่ืองยนต์
ส าหรับเรือหางยาว 
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 การใชง้านในครัวเรือน : ตอ้งการใชเ้ป็นเคร่ืองทุนแรง เช่น ป้ัมน ้า และเคร่ืองตดั
หญา้ 
 

1.2.2 สถานการณ์ของอุตสาหกรรม 
กลุ่มประเทศ CLMV มีความนิยมในการใชเ้คร่ืองยนตเ์ป็นเคร่ืองมือส าหรับท าการ

เกษตรกรรมมากข้ึน ทดแทนการใชแ้รงงานมนุษยจ์ากตนเอง และแรงงานจากสัตว ์ อีกทั้งยงัเพื่อเป็น
เคร่ืองทุ่นแรงอ านวยความสะดวกสบายในการประกอบอาชีพและการในการด ารงชีวติ 

เทคโนโลยีและการพฒันา 

 มีการพฒันา รุ่นใหม่ โดยการใชแ้ก๊ส LPG ทดแทนการใชน้ ้ามนัเป็นพลงังาน
เช้ือเพลิง แต่จะผลิตขายรุ่นน้ีเฉพาะในเอเชียเท่านั้น 

 รุ่น Pianta (แก๊สกระป๋องเป็นพลงังานทดแทนการใชพ้ลงังานจากน ้ามนั) ส าหรับ
เคร่ืองยนตท่ี์น ามาต่อเป็นเคร่ืองพรวนดิน 

 มีการพฒันาเพื่อเพิ่มศกัยภาพและเพิ่มคุณสมบติัของเคร่ืองยนตใ์นการเพิ่มศกัยภาพ
การแข่งขนัในตลาด และลดตน้ทุนของช้ินส่วนบางรายการ 

 การพฒันาเพื่อใหสิ้นคา้สามารถรองรับเกณฑม์าตรฐานในการน าเขา้เคร่ืองยนตข์อง
แต่ละประเทศได ้

 
1.2.3 การเติบโตของอุตสาหกรรม 
ส าหรับอุตสาหกรรมการเกษตร พบวา่ จะมีความตอ้งการเพิ่มข้ึนจากประชากรทัว่โลก 

ทั้งหมดประมาณ 4.2% ในปี 2017 ท่ีผา่นมา 

 
ภาพท่ี 1.1 การเติบโตของเศรษฐกิจและการพฒันาในประเทศภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้  ใน
ปี 2017 
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จากรูปภาพแสดงให้เห็นถึงจ านวนประชากร, ผลิตภณัฑม์วลรวมของประเทศหรือท่ีเรียกสั้นๆวา่ 
GDP และ GDP ต่อประชากร รวมถึงความตอ้งการของพลงังาน 
ท่ีมา : https://www.woodmac.com/news/opinion/southeast-asia-lng-power/ 
 

 
ภาพท่ี 1.2 การเติบโตพื้นท่ีท าเกษตรกรรมตั้งแต่ปี 1989 ถึงปี 2015 ในประเทศ CLMV 
แสดงใหเ้ห็นถึงการเพิ่มข้ึนของการท าเกษตรกรรมในพื้นท่ี 4 ประเทศในกลุ่ม CLMV ตั้งแต่อดีต
จนถึงปัจจุบนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่พื้นท่ีท าการเกษตรเพิ่มข้ึนมากในประเทศเวยีดนาม 
ท่ีมา : https://www.ceicdata.com/en/blog/agriculture-asean 

เศรษฐกิจกลุ่มประเทศ CLMV (กมัพชูา ลาว เมียนมา และเวยีดนาม) ยงัคงขยายตวัใน
ระดบัสูง ตามการคาดการณ์ของ IMF เศรษฐกิจ CLMV จะยงัคงเติบโตมากกวา่ 6%YOY ในปี 2016 
โดยไดรั้บแรงผลกัดนัจากอุปสงคภ์ายในประเทศ ทั้งจากการบริโภค และการเติบโตของสินเช่ือใน
ระดบัสูง ในช่วง 5 เดือนแรกของปีน้ี โดยมูลค่าการคา้ปลีกของเวยีดนามเพิ่มข้ึน 9.1%YOY ดา้นการ
ลงทุนในกลุ่มประเทศ CLMV มีทิศทางเติบโตอยา่งต่อเน่ืองโดยคิดเป็นสัดส่วนกวา่ 20% ของ GDP 
และอุปสงคโ์ดยรวมของกลุ่มประเทศ CLMV ยงัสามารถขยายตวัไดดี้ นอกจากน้ี ในเดือนกรกฎาคม
ท่ีผา่นมา World Bank ประกาศเล่ือนสถานะกมัพชูาข้ึนมาอยูใ่นกลุ่มประเทศรายไดป้านกลางระดบั
ต ่า (lower-middle income) เพราะมีการเติบโตทางเศรษฐกิจต่อเน่ืองและรายไดต่้อหวัของประชากร
ถึงเกณฑ ์โดยกมัพชูายงัไดรั้บสิทธิพิเศษทางภาษีและการคา้จากสหรัฐฯ ยุโรป และญ่ีปุ่นเช่นเดิม 

https://www.woodmac.com/news/opinion/southeast-asia-lng-power/


7 
 

 
ภาพท่ี 1.3  มูลค่าการส่งออกของไทย 
ท่ีมา : กระทรวงพาณิชย ์

 
ภาพท่ี 1.4  GDP and Growth per Capita in CLMV (US dollar) 

ภาพท่ี 1.5 GDP Growth of CLMV (US dollar) 
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1.2.4 โครงสร้างองค์กร 

 
ภาพท่ี 1.6 แสดงถึงโครงสร้างภายในองคก์ร 
 

1.2.5 ภาพรวมธุรกจิ (เคร่ืองยนต์อเนกประสงค์) 
 

 
ภาพท่ี 1.7 แสดงถึงสัดส่วนการขายของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคร์ะหวา่งการขายภายในประเทศ       
และขายไปต่างประเทศ 
 

- Risk Management - Business Ethics Committee

- Compliance - Final Evaluation Committee

- Reward & Punishment Committee

16 Divisions 34 Bloc
Motorcycle Business Business & Production Planning

Export

Automobile Supply Chain Management Seihan & Parts Logistics

Automobile Business Auto Product Strategic Planning
Auto Oversea Sales
CBU Logistics

Power Products Business PP Business Control
PP A&O Business
PP Domestic Sales

Customer Service MC Service
Auto Service
PP Service

Parts Business Parts Planning
Parts Operation

MC & PP Purchasing MC & PP Gyoshu
MC & PP New Model

Automobile Purchasing Regional Purchasing Planning

MC & PP Production Planning A&O Business Planning
A&O New Model
A&O Quality

Automobile Purchasing Planning Business Strategy
New Model Strategy

Information Technology System Development
Technology & Security

Human Resources & Industrial Relations Planning
Administration

Business Planning Business Planning

Accounting & Finance Accounting & Finance

Compliance & Internal Control Financial Reporting Control
Legal & Intellectual Property
Certificate & Product Regulation

Corporate Affairs Environment & Safety Planning
Public Relations
Social Contribution

President & CEO

Regional Audit Office

Board of Directors
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ส าหรับกลุ่มธุรกิจเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคน์ั้น  การขายหลกั 98% เป็นการขายส่งออก
ไปยงัต่างประเทศทัว่โลก รวมทุกภูมิภาค แต่ก็ยงัมีส่วนงานท่ีสนบัสนุนงานขายภายในประเทศไทย
ซ่ึงมีสัดส่วนอยูป่ระมาณ 2% 

 
ภาพท่ี 1.8  กราฟแสดงยอดขายการส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ ทัว่โลก โดยเปรียบเทียบกนัในปี   
2016 - 2017 

จากกราฟแสดงยอดขายของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์ เปรียบเทียบกนัระหวา่งปี 2016 
และ 2017 ซ่ึงแบ่งยอดขายตามภูมิภาคและประเทศ จะเห็นไดว้า่ตลาดหลกัอนัดบั 1 อยูท่ี่การขายไปยงั
ทวปี North America ประกอบไปดว้ยประเทศสหรัฐอเมริกา แคนาดา และแมก็ซิโก ซ่ึงมียอดขาย
ลดลงจากปี 2016  

อบัดบั 2 จะเป็นการขายไปยงั 25 ประเทศในเขตทวปีเอเชียโอเชียเนีย ซ่ึงมีการเติบโต
ของยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนในปี 2017 จาก ปี 2016 และภูมิภาคน้ียงัถูกเนน้การบริหารการขายอีกดว้ย 
เน่ืองจากนโยบายของบริษทั ท่ีเป็นส านกังานใหญ่ในภูมิภาคเอเชีย ยกเวน้ จีน และญ่ีปุ่น 

ต่อมา คืออนัดบั 3 มีสัดส่วนการขายไปยงัทวปียโุรป สัดส่วนใหญ่เป็นการขายไปยงั
โรงงานท่ีประเทศเบลเยีย่ม ส่วนประเทศอ่ืนในยุโรป ไดแ้ก่ องักฤษ  ฝร่ังเศส และรัสเชีย 

ประเทศญ่ีปุ่น มียอดขายเป็นอนัดบั 4 เน่ืองจากยงัมีการผลิตเคร่ืองยนตบ์างรุ่นท่ี
ประเทศ ท าใหต้อ้งใชเ้คร่ืองยนต ์และช้ินส่วนจากประเทศไทยในการประกอบสายการผลิต 

ส าหรับการขายท่ีมีการเติบโตอยา่งคงท่ี ไดแ้ก่ การขายไปยงัประเทศจีน และพวกแถบ
ประเทศอเมริกากลางและใต ้รวมไปถึงประเทศในแถบตะวนัออกกลางและแอฟริกา 
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ภาพท่ี 1.9 กราฟแสดงยอดขายส่งออกรวมทุกประเทศ ยอ้นหลงั 10 ปี 
 

จากกราฟแสดงยอดขายรวมทุกประเทศ 10 ปียอ้นหลงั เราจะเห็นไดว้า่ มีการเติบโตข้ึน
มากในปี 2010 และการเติบโตข้ึนๆ ลงๆ แบบไม่คงท่ีตลอดหลายปีท่ีผา่นมา เน่ืองจากสถานกาณ์และ
เศรษฐกิจของแต่ละประเทศ ส่งผลกระทบต่อภาพรวมของเศรษฐกิจโลก ดงันั้นทางบริษทัจึงพยายาม
หาวธีิเพื่อจดัการกบัความผนัผวนเหล่าน้ี ใหส่้งผลกระทบกบับริษทันอ้ยท่ีสุด 

อตัราส่วนทางการเงินทีส่ าคัญ 
อตัราส่วนทุนหมุนเวยีน (Current Ratio) = 3.12  
บริษทัมีความสามารถใรการช าระหน้ีระยะสั้น  บริษทัมีสินทรัพยห์มุนเวยีนท่ีประกอบ

ไปดว้ย เงินสด ลูกหน้ี และสินคา้คงเหลือมากกวา่หน้ีระยะสั้น ท าใหค้ล่องตวัในการช าระหน้ีระยะ
สั้นค่อนขา้งมากกวา่โดยปกติ 

อตัราผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (ROA)(%) = 23%  
บริษทัมีความสามารถในการท าก าไรจากสินทรัพยท์ั้งหมด โดยใหผ้ลตอบแทนในการ

ด าเนินงานมาก แสดงวา่บริษทัมีการใชสิ้นทรัพยอ์ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ความสามารถในการหาก าไร (Profitability Ratio) 
อตัราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin)(%) = 13% 
บริษทัมีประสิทธิภาพในการด าเนินงานของบริษทัในการท าก าไร หลงัจากหกัตน้ทุน

ค่าใชจ่้ายรวมทั้งภาษีเงินไดห้มดแลว้ 
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1.3 ความส าคญัของปัญหา 
 

1.3.1 ปัญหาปัจจุบัน 

 ยอดขายการส่งออกต่างประเทศ ไม่บรรลุไปตามเป้าหมาย อีกทั้ง การเติบโตของ
ยอดขายไม่คงท่ีในช่วงระยะ 10 ปีท่ีผา่นมา 

 ผลกระทบ จากอตัราแลกเปล่ียนของสกุลเงิน US dollar ส่งผลกระทบต่อก าไรโดย
ภายรวมของบริษทั 

 รัฐบาลและกฎหมายการน าเขา้ของบางประเทศท่ีไม่เอ้ืออ านวยกบัผูน้ าเขา้ หรือไม่มี
การสนบัสนุนการคา้ระหวา่งประเทศจากภาครัฐ 

รายละเอยีดของปัญหา 
 การเติบโตของยอดขาย ไม่คงท่ี ในช่วงระยะเวลา 10 ปีท่ีผ่านมา และไม่ต่อเน่ือง 

ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ในแต่ละปี 

 ผลกระทบ จากอตัราแลกเปล่ียน เน่ืองจากขายสินคา้เป็นสกุลเงิน US Dollar เม่ือ

ค่าเงินบาทแข็งค่า ส่งผลท าให้บริษทัไดเ้งินจากการขายสินคา้  1  units ลดลง เช่น สินคา้ราคา $100 

เม่ือ อตัราแลกเปล่ียน 35 บาทต่อ 1 us dollar หลงัจากกลางปี 2017 อตัราแลกเปล่ียนลดลงเป็น 33 

บาทต่อ 1 us dollar ท าใหบ้ริษทัไดเ้งินนอ้ยลงไป 2,000 บาท 

 รัฐบาลและกฎหมายการน าเขา้ของบางประเทศท่ีไม่เอ้ืออ านวยกบัผูน้ าเขา้ หรือไม่มี
การสนบัสนุนการคา้ระหวา่งประเทศจากภาครัฐ ส่งผลใหเ้กิดอุปสรรคและตน้ทุนทางการคา้ท่ีสูงข้ึน 

 

1.3.2 ความส าคัญของปัญหา 
เน่ืองจากบริษทั เป็นส านกังานใหญ่ของภูมิภาคเอเชียโอเชียเนีย จึงมีนโยบายในการ

ส่งเสริมและสนนังานขายจึงตอ้งการผลกัดนัการบริหารงานเพื่อเพิ่มยอดขาย การขยายฐานลูกคา้ ก็
เป็นอีกวิธีการท่ีท าให้ยอดขายเติบโตอย่างต่อเน่ืองในระยะยาว  โดยตอ้งการเจาะกลุ่มในประเทศ
เอเชีย มุ่งเนน้ไปทางประเทศ CLMV ก่อน เพราะเป็นกลุ่มประเทศท่ีมีศกัยภาพในการเติบโต มีการ
พฒันาทางดา้นเกษตรกรรมและจ านวนประชากรท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนัของ
ประชากร 

สถานการณ์เป้าหมาย 
เพิ่มยอดขาย 5% ในปี 2018 และ การจดัการบริหารความเส่ียงของความผนัผวนอตัรา

แลกเปล่ียน 
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บทที ่ 2 

การจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 
 

2.1  การวเิคราะห์ส่ิงแวดล้อม 

 
ภาพท่ี 2.1  แสดงถึงการวเิคราะห์ส่ิงแวดลอ้มน าไปสู่การวเิคราะห์อุตสาหกรรม 
 

2.1.1 การวเิคราะห์ PESTEL 
การวเิคราะห์ PESTEL โดยมี 5 ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจก็คือ 
 

Political : 

  นโยบายส่งเสริมการส่งออกของภาครัฐ ส่งให้เกิดความสะดวก เพื่อสนบัสนุนการ

ท างานของผูส่้งออก และ ความสัมพนัธ์ทางการคา้ระหวา่งประเทศ 

  สถานการณ์บ้านเมืองท่ีสงบ ปราศจากสงครามและความขัดแยง้ทางการเมือง 

สามารถเพิ่มความมัน่ใจใหล้งทุนเขา้มาประกอบธุรกิจ 
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Economy : 

  National Economy เศรษฐกิจไทยมีผลต่อรายได้ประชากร เม่ือประชากรมีรายได้
เพิ่มข้ึน ส่งผลต่ออ านาจการซ้ือท่ีเพิ่มข้ึน 

  International Economy เศรษฐกิจโลกมีผลต่ออตัราแลกเปล่ียน ค่าเงินบาทท่ียงัแข็ง

ค่า ส่งผลธุรกิจไดก้ าไรลดลง เน่ืองจากการส่งออกเป็นสกุลเงิน US dollar 

 

Social : 

 จ านวนประชากรท่ีเพิ่มข้ึน และการขยายตวัของอาชีพทางการเกษตร ส่งผลต่อความ
ตอ้งการการใชเ้คร่ืองยนตอ์เนกประสงคม์ากข้ึนดว้ย 

 เกิดการรวมกลุ่มของ End user เพื่อมาแลกเปล่ียนประสบการณ์และพฒันาคุณภาพ
ชีวติของผูใ้ชง้านเกิดความสะดวกสบายและเพิ่มประสิทธิภาพในการใชง้าน 

 
Technology :  

ช่วยส่งเสริมในการพฒันาเคร่ืองยนต์ให้มีมาตรฐานและศกัยภาพสูงสุด อีกทั้งยงัช่วย
ใหก้ารด าเนินการส่งออกถูกตอ้งและรวดเร็ว 

 
Environment : 

 มีการควบคุมมลพิษจากเคร่ืองยนตโ์ดย Emission   

 ภยัธรรมชาติ  จะส่งผลต่อ ความตอ้งการของการใช้เคร่ืองยนต์อเนกประสงค์ เช่น 

เม่ือน ้ าท่วม จะมีความตอ้งการใช้ป้ัมน ้ า เพื่อสูบน ้ าออกจากท่ีดินการเกษตร หรือ เคร่ืองฉีดลา้ง เพื่อ

ท าความสะอาดคราบและส่ิงสกปรก 

 

Legal : 

กฎหมายและสิทธิประโยชน์จากกระทรวงพาณิชยเ์พื่อเพิ่มผลประโยชน์ใหก้บัผูส่้งออก 
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2.1.2 การวเิคราะห์ 5 Forces  
ปัจจัยภายนอกทีส่่งผลกระทบต่อบริษัท 
 

 

ภาพท่ี 2.2  แสดงถึงการปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบกบับริษทั 

 

New Entry : ผูเ้ล่นหน้าใหม่ มีอุปสรรคสูงในการเข้าสู่ตลาดของอุตสาหกรรมน้ี 
เน่ืองจาก high of capital requirement, Economic of scale และ cost disadvantage รวมถึงช่องทางการ
จดัจ าหน่ายท่ีทางฮอนดา้มีความสัมพนัธ์ดว้ยอยู ่จึงถือวา่ทางฮอนดา้ไดเ้ปรียบทางดา้นน้ีอยู ่

Competitors : มีการแข่งขนัจากคู่แข่งหลายรายและสินค้าเลียนแบบจากผูผ้ลิตใน
ประเทศจีน เสนอราคาขายท่ีต ่ากวา่ ท าใหปั้จจยัน้ีส่งผลกระทบท่ีไม่ดีต่อบริษทั 

Suppliers: High power to Supplier เพราะว่า ทางบริษทั มี big volume & yearly plan 
ท่ีค่อนขา้งแน่นอน ส าหรับการเจรจาต่อรองเร่ืองราคากบัคู่คา้ รวมไปถึงการพิจารณาเลือกคู่คา้ ซ่ึงถือ
วา่เป็นประโยชน์กบับริษทั 

Customers: High power of Customer เ น่ืองจากลูกค้า มี  low switching cost ในการ
เปล่ียนแบรนด ์และ มีสินคา้จากแบรนด์อ่ืนๆ เป็นตวัเลือกเปรียบเทียบเพิ่มข้ึน ส่งผลกระทบทางดา้น
ลบกบับริษทั 

Substitute: เป็นการใช้แรงงานของคน ท่ีไม่ใช่เคร่ืองยนต์ทดแทนแรงงานคนเพื่อ
อ านวยความสะดวก ซ่ึงปัจจยัไม่น่าเป็นกงัวล เพราะคนส่วนใหญ่ย่อมชอบใช้เคร่ืองทุนแรง เพื่อ
ความสะดวกสบาย 
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2.2 ขั้นตอนการด าเนินงานของบริษทั 
ตารางท่ี 2.2 ขั้นตอนการด าเนินงานของบริษทั 

 
 

ส่วนงานขาย เร่ิมจากการรับ order จากลูกคา้ก่อนล่วงหนา้ 2 เดือน ก่อนเดือนการผลิต 

จากนั้นทางทีม production plan ก็รวบรวม order ทั้งหมดของลูกค้าทุกราย มาวางแผนการผลิต

คราวๆ ก่อนส่งใหท้างโรงงานจดัท าแผนการผลิตฉบบัจริง โดยนบัยอดขายเป็นหน่วยช้ิน เคร่ืองยนต ์ 

 ส่วนงานของฝ่ายโรงงาน เร่ิมตน้มีฝ่ายงานของการท าค้นควา้และวิจยัผลิตภัณฑ์

เคร่ืองยนตอ์เนกประสงคโ์ดยเฉพาะ มีการทดสอบเคร่ืองยนตห์ลงัการคน้ควา้และพฒันาโรงงานเป็น

ฝ่ายรับผิดชอบงานส่วนการผลิตทั้งหมด รวมถึงการสั่งซ้ือช้ินส่วนเพื่อใชใ้นการผลิต ประกอบ และ

บรรจุภณัฑ์ เม่ือผลิตเสร็จแล้ว ตอ้งแพ็คบนบรรจุภณัฑ์ตามาตรฐานท่ีก าหนดไว ้แล้วขนส่งไปยงั

คลงัสินคา้ เพื่อรอตารางงานส่งออก 

 ส่วนงานส่งออก ทางบริษทั จดัอยู่ในนามของผูส่้งออก ท าหน้าท่ีจา้งบริษทัชิปป้ิง 

เพื่อช่วยเหลือการด าเนินการ เอกสาร ตลอดจนพิธีการทางศุกลากรในการส่งออกทั้งหมด ดงันั้นจึง

ตอ้งเป็นผูส้ั่งการในการโหลดสินคา้จากคลงัสินคา้บรรจุเขา้ตูค้อนเทนเนอร์ตามแผนงาน โดยส่วน

ใหญ่จะส่งออกทางเรือไปยงัประเทศปลายทางต่างๆ ทัว่โลก หรือใช้รถบรรทุกขา้มแดนในกรณี

ส่งออกไปยงั ประเทศกมัพชูา และ ลาว 
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2.3 ทศิทางขององค์กร 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงใหเ้ห็นถึงภาพรวมของ Honda Group และทิศทางขององคก์ร 
 

HONDA Group ในสายงานเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคป์ระกอบไปดว้ยบริษทัท่ีท างานร่วมกนั ไดแ้ก่  
1. HONDA R&D  

ดว้ยการรักษามุมมองท่ีเป็นสากล เราไดอุ้ทิศตนเพื่อเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงสุด 
แต่ยงัมีราคาท่ีเหมาะสม เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ทัว่โลก ถือก าเนิดข้ึนจากเจตนารมณ์
ท่ีฮอนดา้ ตอ้งการส่งมอบความยินดีให้กบัลูกคา้และสังคม ผา่นทางผลิตภณัฑ์อยา่งเป็นรูปธรรมให้
ชัดเจนมากยิ่งข้ึน โดยได้ขยายเครือข่ายการด าเนินธุรกิจออกไปทัว่โลก พร้อมทั้งก่อตั้ง “หน่วย
งานวิจยัและพฒันา” ข้ึนในแต่ละภูมิภาค เพื่อสร้างความใกลชิ้ดกบัลูกคา้และเขา้ใจถึงวฒันธรรม
ประเพณีของแต่ละท้องถ่ิน เพื่อช่วยลดข้อจ ากัดต่าง ๆ และสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ี มี
ลกัษณะเฉพาะ ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละภูมิภาคไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน 

2. Thai Honda Manufacturing Co., Ltd. 

เป็นโรงงานในสายการผลิตเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์และ รถจกัรยานยนต์ 

3. Asian Honda Motor Co., Ltd.  

บริษทับริหารงานขายผลิตภณัฑฮ์อนดา้ส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ ทัว่โลก 
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2.4 การวเิคราะห์องค์กรสภาพปัจจุบัน 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงถึงการวเิคราะห์องคก์รโดยใชห้ลกั SWOT Analysis 
 

 โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

จุดแข็งขององค์กร (Strength) 

 Company’s Core product : ฮอนด้าเป็นผูผ้ลิตสินค้าเอง จึงถือว่าเป็นจุดแข็งของ

บริษทั 

 Strong position: มี จุดยืนและ ส่วนแบ่ งทางการตลาด ท่ี ดีของ เค ร่ืองยนต์

อเนกประสงค ์

 Brand Awareness: สินคา้ฮอนดา้ เป็นสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรู้จกัระดบัโลก 

 Business Development : ในแต่ละสายการผลิต แต่ละผลิตภัณฑ์ของฮอนด้า มี

บริษทั R&D โดยเฉพาะ เพื่อท าการคน้ควา้วจิยัอยา่งละเอียดในตวัสินคา้ ท าใหสิ้นคา้ไดรั้บการพฒันา

ใหเ้ขา้กบัความตอ้งการและกระแสโลกอยูเ่สมอ 

จุดอ่อนขององค์กร (Weakness) 
Big corporate organization เน่ืองจากเป็นองค์กรขนาดใหญ่ระดบัโลก จึงประกอบไป

ดว้ยส่วนงานต่างๆ มากมาย มีขั้นตอนการท างานท่ีชดัเจนเป็นขั้นเป็นตอน ท าให้เกิดความล่าช้าใน
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การด าเนินงาน เช่น ฝ่ายงาน R&D ในประเทศไทยต้องได้รับการอนุมัติจาก ฮอนด้า R&D ท่ี

ส านกังานใหญ่เสมอ ส าหรับโครงการ เคร่ืองยนตรุ่์นใหม่ และ โครงการพฒันาเคร่ืองยนตเ์ร่ืองต่างๆ 

โอกาสจากภายนอกทีส่่งผลต่อองค์กร (Opportunity) 

 Government regulation: ในเสริมสร้างนโยบายเพื่อสนับสนุนการผูส่้งออกในไทย

และความร่วมมือกบัทางกรมศุลกากรเก่ียวกบัอตัราภาษี และสิทธิประโยชน์ต่างๆ ทั้งการน าเขา้

ช้ินส่วน ส่งออกผลิตภณัฑส์ าเร็จรูป 

 US Economy : สภาวะ เศรษฐกิจ  และความต้องการ ซ้ือจากประชากรใน

สหรัฐอเมริกา สามารถสร้างโอกาสในการขายในจ านวนมาก 

 Natural Disaster: ผลิตภณัฑ์ขององคก์รสามารถช่วยให้บรรเทาความเดือดร้อนจาก

ภยัธรรมชาติได ้ดงันั้นความตอ้งการของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์เพื่อใชใ้นการท าความสะอาดพื้น

และบา้นเรือน หลงัพายจึุงเพิ่มข้ึน 

การคุมคามจากภายนอกทีส่่งผลต่อองค์กร (Threat) 

 อตัราแลกเปล่ียน ส่งผลกระทบต่อราคาของช้ินส่วนท่ีน ามาผลิต และก าไรจากการ

ขายสินคา้ส าเร็จรูปส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ 

 คู่แข่งและสินคา้เลียนแบบจากผูผ้ลิตในประเทศจีน ท่ีมีจ  านวนเพิ่มมากข้ึนมากแย่ง

ส่วนแบ่งทางการตลาด 

 

2.4.1 ความสามารถขององค์กร 
ความสามารถในการท างานขององคก์ร (Organizational Competence) 

 บริษทัมีความสามารถในการบริหารองคก์รโดยรวมอยา่งมีประสิทธิภาพและคุม้ค่า 

 น า cash flow ไปลงทุนเพื่อใหเ้กิดผลประโยชน์กบับริษทั 

ความสามารถท่ีโดดเด่นขององคก์ร (Distinctive Competence) 

 เป็นบริษทัท่ีมี R&D โดยเฉพาะในแต่ละสินคา้ ในขณะท่ีบริษทัคู่แข่งไม่มี 

 

ปัจจัยความส าเร็จทีส่ าคัญของอุตสาหกรรม 
คือ สินคา้ตอบสนองความต้องการใช้งานของลูกคา้ เพื่อท าให้งานของลูกคา้ส าเร็จ  

ดงันั้น ลูกคา้จึงตอ้งการ  
 สินคา้ใชง้านไดต้ามความตอ้งการและใชง้านง่าย 
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 ราคาคุม้ค่า 

 หาซ้ือได้ง่ายและ ปัจจัยดังต่อไปน้ีท่ีบริษทัมี เพื่อการแข่งขันท่ีเหนือกว่า และ 

ประสบความส าเร็จ 

 ช่ือเสียงของแบรนด ์

 ราคาคุม้ค่า 

 คุณภาพของสินคา้ 

 ประสิทธิภาพการใชง้าน 

 หาช้ือไดง่้าย 

 มีการรับประกนัสินคา้ 

เคร่ืองยนตอ์เนกประสงคข์องฮอนดา้นั้นจดัอยูใ่นต าแหน่งท่ีสินคา้คาสูง มาพร้อมกบั

คุณภาพและอายกุารใชง้านท่ียาวนาน รวมถึงการรับประกนัสินคา้และมีการใหบ้ริการหลงัการขายท่ี

แบรนดอ่ื์นๆ ในตลาดไม่มี แต่ในมุมมองของผูซ้ื้อ ผูใ้ชง้าน หรือลูกคา้นั้นมองหาสินคา้จากร้านคา้ท่ี

สะดวกและหาซ้ือไดง่้ายตามทอ้งตลาดทัว่ไป ท่ีราคาไม่แพง สามารถจบัตอ้งได ้ ไม่ไดล้งรายละเอียด

ในการพิจารณาถึงคุณภาพของสินคา้กบัราคาของสินคา้วา่เหมาะสมกนัอยา่งไร อีกทั้งยงัไม่เขา้ใจอายุ

การใชง้านของสินคา้ ความทนทาน และการบ ารุงรักษา 
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บทที ่ 3 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 
จากสถานการณ์ปัจจุบนั ยอดขายของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคท่ี์ขายและส่งออกไป

นานาประเทศทัว่โลกในปีท่ีผา่นนั้น ไม่สามารถท าใหบ้รรลุไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้ อีกทั้ง
ยอดขายยงัมีแนวโนม้ลดลงไปอีก แต่ยงัลดลงไม่มากไปจนถึงสถานการณ์ท่ีขบัขนั จึงตอ้งรีบคิด
หาทางแกไ้ขปัญหาก่อนท่ียอดขายจะลดลงไปเร่ือยๆ ในแต่ละปี จึงไดใ้ช ้ เคร่ืองมือท่ีเรียกวา่ MIND 
MAP ในการวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา 

 
 

3.1 ปัญหาปัจจุบันขององค์กร และการวเิคราะห์ปัญหา 

 

ภาพท่ี 3.1 ภาพ MIND MAP แสดงถึงปัญหายอดขายไม่บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
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ซ่ึงวเิคราะห์จาก Mind map ออกมา ไดส้าเหตุของปัญหามีทั้งหมด 6 สาเหตุ ดงัต่อไปน้ี  
1. ไม่มี Marketing Campaign ท่ีจดัโดยฮอนดา้  

ในปัจจุบนั Dealer ในประเทศต่างๆ ตอ้งท าการตลาดและจดั Marketing Campaign ดว้ย

ตวัเอง 

2. คู่แข่ง 

มีจ  านวนคู่แข่งหลายรายในตลาด โดยส่วนใหญ่เป็นคู่แข่งท่ีผลิตสินคา้เลียนแบบจาก

ผูผ้ลิตประเทศจีน 

3. ความนิยมในแบนรด ์

 ผูซ้ื้อเลือกซ้ือสินคา้จากการใชง้านมากกวา่เลือกซ้ือจากแบรนด ์

 ผูซ้ื้อมีอ านาจในการซ้ือต ่า เน่ืองจากอาชีพและรายไดข้องผูซ้ื้อ 

 Dealer ไดก้  าไรในการขายสินคา้จากแบรนดอ่ื์นๆมากกวา่แบรนดฮ์อนดา้ 

4.  ผูซ้ื้อขาดขอ้มูลของสินคา้ 

 ผูซ้ื้อพิจารณาจากราคาเพียงอยา่งเดียว 

 ผูซ้ื้อไม่สนใจบริการหลงัการขายและการรับประกนัสินคา้ 

5. Made to order  

 Dealer ตอ้งสั่งสินคา้ล่วงหนา้ 2 เดือน เพราะบริษทัไม่มีนโยบายการผลิตเพื่อเก็บ 

Stock เพื่อหลีกเล่ียงค่าใชจ่้ายในการบริหารคลงัสินคา้ 

   6. เง่ือนไขการช าระเงิน 

 ทางบริษทัมีการควบคุมเร่ืองการช าระเงินโดยไม่มี Credit term ให้กบั Dealer นั่น

หมายความวา่ Dealer ตอ้งช าระเงินก่อนการส่งมอบสินคา้เท่านั้น 

 แต่ส าหรับ Dealer ในประเทศพม่า จะตอ้งท าการส่งมอบสินคา้ก่อนการช าระเงิน

เน่ืองมาจากกฎการน าเขา้และกฎของธนาคารในประเทศพม่า  

จากทั้ง 6 สาเหตุท่ีกล่าวมาน้ี ทางผูจ้ดัท าจึงเลือก สาเหตุของ “ไม่มี Marketing Campaign ท่ีจดัโดย
ฮอนดา้” มาแกไ้ขปัญหาโดยการใชแ้ผนผงักา้งปลาในการท า Root Cause Analysis 
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ภาพท่ี 3.2 แผนผงักา้งปลาในการแสดงใหเ้ห็นถึงการวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา 

 
เม่ือเราเลือก ปัญหาท่ีวา่ “ไม่มี Marketing Campaign ท่ีจดัโดยฮอนดา้” มาวิเคราะห์หาสาเหตุท่ีแทจ้ริง
ของปัญหา เราจึงพบวา่ 

1. เพราะทาง Dealer ตอ้งเป็นผูรั้บผดิชอบท าการตลาดเอง 

 โดยด าเนินการเร่ืองการจดัท าส่ือและการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดดว้ยตนเอง 

เช่น แผน่พบัและโปสเตอร์ 

 Dealer ตอ้งจดัท าของแถมและของท่ีระลึกภายใตต้ราสัญลกัษณ์ฮอนดา้ดว้ยตนเอง 

 จึงท าใหส่ื้อทางการประชาสัมพนัธ์ไม่ไดเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนัในแต่ละ Dealer   

แต่ละประเทศ 

2. เกิดจากนโยบายของบริษทั 

 ไม่มีนโยบายสนบัสนุนเร่ืองการตลาดให ้dealer ตามประเทศต่างๆ 

 มีการจดัอบรมและประชุมเร่ืองสินคา้ภายในประเทศไทยเท่านั้น ท าให้เกิดความไม่

สะดวกจาก Dealer บางประเทศท่ีไม่สามารถมาร่วมงานไดใ้นแต่ละคร้ัง 

 

 



23 
 

3. การจดั Marketing Campaign  

 Dealer ไม่ไดเ้ป็นผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นสินคา้ เม่ือจดั Marketing Campaign ท  าให้เกิด

ประสิทธิภาพไม่เตม็ 100% ในการถ่ายทอดความรู้ ความเขา้ใจในการใชง้านใหลู้กคา้ 

 การจดั Marketing Campaign ตอ้งใชง้บประมาณท่ีเยอะ จึงท าให ้dealer จดักิจกรรม
ทางการตลาดน้ีไดไ้ม่บ่อยนกั 

 ทีม Sales & Customer Service ของฮอนดา้ประเทศไทย มีจ านวนไม่เพียงพอกบั

จ านวนของ dealer และลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ไดรั้บการดูแลไม่ทัว่ถึง 

4. การส่ือสาร 

 เน่ืองจากการใชภ้าษาท่ีต่างกนั ท าใหต้อ้งใชภ้าษาองักฤษเป็นภาษากลางในการ

ส่ือสาร ระหวา่งพนกังานฮอนดา้ dealer และลูกคา้ ส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีเป็นเกษตรกร จะไม่สามารถ

ส่ือสารภาษาองักฤษได ้ดงันั้น จึงเป็นหนา้ท่ีของ dealer ในการช่วยส่ือสาร 

 Dealer และ ลูกคา้ผูใ้ชง้าน ยงัขาดความรู้ ความเขา้ใจ และการใช้งานสินคา้อยา่งมี

ประสิทธิภาพ 

จากนั้น เราน าสาเหตุของปัญหาทั้ง 4 สาเหตุ มาใหค้วามส าคญัในดา้นของผลกระทบ
และความถ่ี ตามตารางดงัต่อไปน้ี 

 

ภาพท่ี 3.3 แสดงใหเ้ห็นวา่ทั้ง 4 สาเหตุน้ีมีความส าคญักบัปัญหา 

ดงันั้น เราจึงสรุปไดว้่า สาเหตุของปัญหาทั้งหมดท่ีกล่าวมา 4 ขอ้น้ี นั้นส่งผลกระทบ
อยา่งมากต่อองคก์ร จึงตอ้งการไดรั้บการปรับปรุงแกไ้ข  
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บทที ่ 4 

การก าหนดกลยุทธ์เพือ่แก้ไขปัญหา 
 
 

 จากท่ีเราไดห้าสาเหตุของปัญหาและไดใ้ชเ้คร่ืองมือน ามาวิเคราะห์ถึงสาเหตุต่างๆ ของ
ปัญหา เราจึงพบไดว้า่ บริษทัควรมีการก าหนดกลยทุธ์เพื่อใชใ้นการแกไ้ขปัญหา และเป็นแนวทางใน
การปฏิบติัของภาคส่วนในองคก์ร เพื่อใหมี้ทิศทางไปในแนวทางเดียวกนั 
 การจดัการเชิงกลยทุธ์ จะแบ่งกลยทุธ์ออกเป็น 4 ระดบั ประกอบดว้ย: 

1. กลยทุธ์ระดบับริษทั (Corporate Level) 
2. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Division Level) 
3. กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level) 
4. กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Operational Level) 

โดยกลยทุธ์ทั้ง 4 ระดบั จะมีความส าคญัและวธีิด าเนินกลยทุธ์ท่ีแตกต่างกนัออกไปตามระดบั 
 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงกลยทุธ์ออกเป็น 4 ระดบั 

 
จากกลยุทธ์ทั้ง 4 ระดบันั้น เราเลือกการแก้ปัญหาท่ี Functional Level เพราะตอ้งการ

แกไ้ขปัญหาเฉพาะเจาะจงเร่ืองหน้าท่ีฝ่ายขายและฝ่ายบริการลูกคา้ ซ่ึงหลงัจากการใช้กลยุทธ์แลว้
ธุรกิจขยายตวั ช่ือเสียงของแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน และท่ีส าคญัลูกคา้ได้เขา้ถึงและรู้จกัสินค้า
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ฮอนดา้อยา่งแทจ้ริง ส่งผลใหย้อดขายในกลุ่มประเทศ CLMV น้ีเพิ่มมากข้ึน ท าใหเ้กิดการขบัเคล่ือน
ต่อ แผนกเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคข์องบริษทั 
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Unit Strategy) 
เลือกใชก้ลยทุธ์ในการสร้างความแตกต่างของสินคา้ (Differentiation) โดยการ ใช้

จุดเด่นท่ีมีคือการรับประกนัสินคา้ และ After Sales Service ท่ีมีช่องทางการติดต่อไดจ้ริง และเช่ือถือ
ไดจ้ากช่ือเสียงของฮอนดา้ ซ่ึงมีความแตกต่างจากแบรนด์คู่แข่งในตลาด 

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ (Functional Strategy)  
 

4.2.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า 
เนน้ดา้นคุณภาพและมาตรฐานของเคร่ืองยนตท่ี์ผา่นการรับรองการกระทรวง

อุตสาหกรรม อีกทั้งสินคา้มี Research and Development อยูเ่สมอ ตลอดจนผา่นเกณฑ์มาตรฐานเร่ือง
มลภาวะละความเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม อีกทั้งบรรจุภณัฑท่ี์ปลอดภยั และพร้อมกบัคู่มือการใชง้าน 

 
4.2.2 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย 
มุ่งเนน้การขายผา่นตวัแทนจ าหน่ายในประเทศต่างๆ ไดแ้ก่ กมัพชูา ลาว พม่า และ

เวยีดนาม จากนั้นก็สนบัสนุนใหต้วัแทนจ าหน่ายเปิดร้าน เพิ่มจ านวนสาขา เพื่อเพิ่มช่องการจดั
จ าหน่าย เอ้ือประดยชน์ใหก้บัการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

 
4.2.3 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย 
เป็นเจา้ภาพในการจดังานประชาสัมพนัธ์สินคา้ และ เป็นผูจ้ดัเตรียมอุปกรณ์ส่ือ

ประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด เช่น แผน่พบั และ โปสเตอร์ หรือส่ืงพิมพต่์างๆ 
โดยมีวธีิการแกไ้ขปัญหาดงัต่อไปน้ี ท่ีคิดวา่สามารถน าไปใชง้านไดจ้ริง 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงวธีิการแกไ้ขปัญหาในรูปแบบต่างๆ 
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บทที ่5 
การน าไปปฎบิัต ิ

 
 

5.1 รายละเอยีดของโครงการ 
หลงัจากท่ีวเิคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาดงักล่าวขา้งตน้มาแลว้ เราจึงตดัสินใจวา่ควรจะ

แกไ้ขปัญหาเร่ือง “ไม่มี Marketing Campaign ท่ีจดัโดยฮอนดา้” โดยการจดัท าโครงการท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการจดัท ากิจกรรมทางการตลาดใหก้บั Dealer ในประเทศต่างๆ  
ซ่ึงมีรายละเอียดของโครงการ ดงัต่อไปน้ี 

โครงการ : การเพิ่มยอดขายของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคโ์ดยการจดั  Marketing Campaign 

ตารางท่ี 5.1 การอบรมพนกังานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการขายและความรู้ทางดา้นการใชง้าน

สินคา้ 

 
 

 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

1. การเกบ็รวบรวมข้อมูลและสรุปสถานการณ์ 

เก็บรวบรวมขอ้มูลภายใน 1 เดือน โดยการส ารวจตลาด สัมภาษณ์ Dealer และลูกคา้
ผูใ้ช้งานสินคา้ ถึงปัญหาท่ีเผชิญอยู่ ณ ปัจจุบนั และสอบถามความคาดหวงัและความตอ้งการจาก
บริษทั และมี KPI วดัโดยวา่การส ารวจตลาดและเก็บขอ้มูลน้ี ตอ้งมาจากกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงนัน่ก็
คือ Dealer และลูกคา้ปัจจุบนั แลว้น ้ าขอ้มูลท่ีได้มา มาสรุปเป็นสถานการณ์ภาพรวม เพื่อสามารถ
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น าไปก าหนดหัวขอ้การจดักิจกรรมให้ตรงกบัสถานการณ์ปัจจุบนั และตางกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

2. ก าหนดหัวข้อการจัดกจิกรรมทางการตลาด 

หลงัจากท่ีได้สรุปสถานการณ์ปัจจุบนัมาแลว้ จึงน าขอ้มูลเหล่านั้นมาคิดเพื่อก าหนด
หวัขอ้ในการจดักิจกรรมทางการตลาด วา่ทางบริษทัควรจดักิจกรรมไปในทิศทางไหน หวัขอ้คิดว่าจึ
ดึงดูดให้คนมาเขา้ร่วมงานและเกิดประสิทธิผลมากท่ีสุด โดยวดั KPI จากหัวขอ้ตอ้งเป็นหัวขอ้ท่ี
ชดัเจน เขา้ใจง่าย และเขา้ถึงไดง่้าย 

3. ก าหนดงบประมาณของโครงการ 

ก าหนดงบประมาณของโครงการ โดยรวบรวมค่าใช่จ่ายท่ีคาดวา่น่าจะเกิดข้ึนตั้งแต่ช่วง
จดัเตรียมงานไปจนถึงส้ินสุดโครงการ โดย KPI ท่ีใชว้ดัคือ สามารถจดักิจกรรมทางการตลาดภายใน
งบประมาณท่ีก าหนดไวไ้ด ้

4. จัดตั้งทมีงานโครงการ 

จดัตั้งทีมงานจาก พนักงานของบริษทัท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบทางด้านงาน Sales และ 
After Service เพื่อเป็นผูข้บัเคล่ือนโครงการให้บรรลุเป้าหมาย โดยมีทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพทั้งหมด 
10 คนเป็น KPI ช้ีวดัผลในขอ้น้ี 

5. ก าหนดบทบาทหน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

หลงัจากไดร้ายช่ือทีมงานทั้งหมดแลว้ เราจะก าหนดบทบาทหนา้ท่ีและช่วงเวลาของแต่
ละคนให้ชดัเจน วา่ใครมีหนา้ท่ีท าอะไรบา้งตั้งแต่ช่วงจดัเตรียมงานไปจนถึงจบโครงการ โดยเลือก
ให้แต่ละคนท างานในส่ิงท่ีเก่งและถนัด เพื่อให้ได้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด จะได้ทราบว่าแต่ละ
ขั้นตอนของการด าเนินงานมีใครเป็นผูรั้บผิดชอบ และจดัไดว้า่เป็น KPI ท่ีตอ้งมี 

6. ก าหนดขั้นตอนการท างาน 

จดัท าแผนล าดบัขั้นตอนการท างานอย่างเป็นระเบียบ เป็นขั้นเป็นตอน ชดัเจน เพื่อให้
ทุกคนในทีมสามารภเขา้ใจได ้โดยทุกคนตอ้งท าตามขั้นตอนใหส้ าเร็จ 

7. ก าหนดตารางเวลา 

ใชช่้วงเวลาเขา้มาช่วยในการสร้างความชดัเจนของแต่ละขั้นตอนการท างาน ทีมงานจะ
ได้ทราบว่าแต่ละขั้นตอนมีเวลาการท างานนานเท่าไหร่ จะได้วางแผนงานของตนเองได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อให ้KPI ท่ีตอ้งท างานใหเ้สร็จตามตารางเวลาท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ไดส้ าเร็จ 
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8. การวเิคราะห์ความเส่ียง 
ทีมงานตอ้งช่วยกนัระดมความคิด วิเคราะห์ถึงความเส่ียงท่ีจะเกิดในการจดักรรมคร้ังน้ี 

จากนั้นจดัท าแผนป้องกนัและจดัการกบัความเส่ียงท่ีคาดไว ้

9. ช่วงเวลาด าเนินโครงการ 

จดัช่วงเวลาการจดักิจกรรมทางการตลาดเป็นระยะเวลา 6 เดือน ใน 4 ประเทศ โดย
จะตอ้งจดักิจกรรมใหค้รบทุกประเทศภายในเวลาท่ีก าหนดได ้

10. ติดตามผลโครงการ 
หลงัจากการกิจกรรมทางการตลาดแลว้ เราใชเ้วลา 3 เดือนในการติดตามผลการ

ด าเนินการของการจดักิจกรรมในคร้ังน้ี โดยขอขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นของผูเ้ขา้ร่วมโครงการ
ทุกคน 

การด าเนินธุรกิจอยูภ่ายใตส้ภาวะความไม่แน่นอนจึงจ าเป็นตอ้งมีการบริหารจดัการท่ีดี 

ดงันั้นการบริหารจดัการและด าเนินโครงการนั้น จึงจ าเป็นตอ้งมีการวเิคราะห์ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน

ระหวา่งด าเนินโครงการ จึงสามารถบริหารความเส่ียงและการบริหารจดัการภาวะวิกฤตของโครง 

การ ไดอ้ยา่งเหมาะสมจะส่งผลใหก้ารด าเนินงานโครงการหรือกิจกรรมทางการตลาดนั้นเป็นไปตาม

วตัถุประสงคแ์ละบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ โดยทางบริษทัจะตอ้งรับรู้ ตระหนกัและเขา้ใจถึงโอกาส

และความเส่ียง รวมถึงก าหนดวธีิจดัการท่ีเหมาะสมตลอดจนกรอบและแนวทางการด าเนินงาน

ใหก้บัพนกังานในบริษทั เพื่อใหส้ามารถบริหารจดัการความเส่ียงไปในทิศทางเดียวกนัทัว่ทั้งบริษทั

อยา่งเป็นระบบ มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ตลอดจนมีระบบในการติดตามและตรวจสอบผล

การด าเนินการบริหารความเส่ียง พร้อมเฝ้าระวงัความเส่ียงใหม่ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา เพื่อลด

โอกาสท่ีจะท าใหเ้กิดความเสียหาย ในกรณีท่ีความเส่ียงเกิดข้ึนให้อยูใ่นระดบัท่ีทางบริษทัสามารถ

ยอมรับได ้ 

การบริหารความเส่ียง เป็นกระบวนการด าเนินงานของบริษทัท่ีเป็นระบบและต่อเน่ือง 

เพื่อช่วยใหบ้ริษทัลดมูลเหตุของแต่ละโอกาสท่ีจะเกิดความเสียหาย ใหร้ะดบัของความเสียหายและ

ขนาดของความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต อยูใ่นระดบัท่ีบริษทัสามารถยอมรับได ้ ประเมินได ้

ควบคุมได ้ และตรวจสอบไดอ้ยา่งมีระบบ โดยค านึงถึงการบรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายของ

องคก์รเป็นส าคญั 
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5.2 ความเส่ียงและการจัดการความเส่ียงของโครงการ 
Risk Register 
ตารางท่ี 5.2 การวเิคราะห์ความเส่ียงและแนวทางป้องกนั 

 
 

5.2.1 ปัจจัยความเส่ียง (Risk Factor) 

ปัจจยัความเส่ียง กล่าวถึง ตน้เหตุ หรือสาเหตุท่ีมาของความเส่ียง ท่ีจะท าใหไ้ม่บรรลุ

วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้ ซ่ึงในโครงการหรือกิจกรรมทางการตลาดน้ี เราไดว้ิเคราห์ออกมาถึงปัจจยั

ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนทั้งหมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

1. ความไม่แน่นอนของภาวะเศรษฐกจิการเมือง และนโยบายของภาครัฐของแต่ละประ 

เทศในกลุ่ม CLMV เน่ืองจากทั้ง 4 ประเทศน้ีบา้งก็เคยเป็นเมืองข่ึนมาก่อน หรือเป็นการปกครองทาง

การเมืองท่ีวุน่วาย และผูน้ าท่ีสร้างนโยบายทางการคา้ ส่งผลต่อความสงบภายในประเทศ เป็นส่ิงท่ีไม่

แน่นอน ท่ีไม่อาจคาดการณ์อนาคตได ้จึงอาจส่งผลต่อโครงการและกิจกรรมทางการตลาดของเราได ้

2. กจิกรรมทางการตลาดนี้ไม่ตรงกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย กล่าวคือ เราอาจ

คาดการณ์ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายผดิไป หรือกิจกรรมท่ีเราจดัไม่สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการขงกลุ่มเป้าหมายได ้และกลุ่มเป้าหมายเองก็ไม่ไดป้ระโยชน์จากการเขา้ร่วมกิจกรรมน้ี เพราะ 

ฉะนั้นจึงตอ้งระมดัระวงัการด าเนินการจดักิจกรรมใหดี้ เพื่อก่อใหเ้กิดประสิทธิผลสูงสุด 
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3. ภัยธรรมชาติ เช่น น ้าท่วม เป็นภยัท่ีมนุษยเ์ราไม่อาจควบคุมไม่ใหเ้กิดได ้ อีกทั้งยงั

เป็นภยัธรรมชาติท่ีเกิดในต่างแดน เราไม่ไดมี้ความช านาญในพื้นท่ีเท่าท่ีควร เม่ือไม่สามารถก าหนด

และควบคุมปัจจยัเส่ียงน้ีไดท้างเราจึงตอ้งเฝ้าระวงัเป็นพิเศษและคอยติดตามสถานการณ์อยา่งใกลชิ้ด 

 

5.2.2 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 

การประเมินความเส่ียง เป็นกระบวนการระบุความเส่ียง การวเิคราะห์ความเส่ียงและ

จดัล าดบัความเส่ียง โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) ผลกระทบ (Impact) และระดบั

ความเส่ียงในภาพรวม (Overall) รวมถึงระบุช่วงเวลาท่ีอาจเกิดข้ึน 

1. โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความ

เส่ียง โดยมีคะแนนเตม็ 5 คะแนน แสดงถึงวา่ปัจจยัความเส่ียงนั้นมีโอกาสเกิดข้ึนสูงสุด 

2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดความรุนแรงของความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนหาก

เกิดเหตุการณ์ความเส่ียง โดยระบุให ้5 คะแนนหมายถึงการส่งผลกระทบมากท่ีสุด 

3. ระดบัของความเส่ียงในภาพรวม (Overall) หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้าก

ประเมินโอกาสและผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียง  

ดงันั้นสรุปไดว้า่ ปัจจยัเส่ียงในขอ้ 3 เร่ือง ภยัธรรมชาติ จดัวา่เป็นปัจจยัเส่ียงท่ีมีความ

เส่ียงของโอกาสท่ีเกิดข้ึนและผลกระทบสูงสุด 

หลงัจากท่ีเราไดท้ราบถึงปัจจยัเส่ียงและการประเมินความเส่ียงแลว้นั้น ทางทีมงาน
ผูส้ร้างโครงการหรือกิจกรรม จะไดต้ระหนกัและคอยระมดัระวงัมากยิง่ข้ึน รวมถึงไดจ้ดัเตรียม
วธีิการรับมือ และแนวทางการแกไ้ข เม่ือเกิดความเส่ียงนั้นๆ เกิดในสถานการณ์จริง ทางบริษทัจะได้
ยอมรับ ป้องกนั และเกิดความเสียหายนอ้ยท่ีสุด 

 
5.2.3 การก าหนด Balanced Scorecard ในการประเมินผล 
เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารจดัการสมยัใหม่เคร่ืองมือหน่ึง ท่ีใชส้ าหรับการบริหารผล

การปฏิบติังาน (Performance Management) ซ่ึงบริษทัท่ีมีการจดัการแบบมุ่งผลส าเร็จของงานนิยม
น ามาใชใ้นการควบคุมและประเมินผลการด าเนินงานของโครงการหรือกิจกรรมเพื่อให้บริษทับรรลุ
เป้าหมายท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จของบริษทั โดยมีการก าหนดวตัถุประสงค ์ การวดัผล และ
เป้าหมายท่ีชดัเจนของกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะจดัท าข้ึน 

จุดมุ่งหมายในการจดักิจกรรมเพื่อให ้ Dealer และ ผูใ้ชง้านสินคา้ รับทราบและเขา้ใจ
เร่ืองการใชง้านเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้งและเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด ดงันั้นทาง
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บริษทัจะตอ้งจดักิจกรรมทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย จึงจะไดรั้บความ
สนใจจากกลุ่มเป้าหมายและมีผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมตามแผนท่ีวางไว ้ สุดทา้ยบริษทัจะมียอดขายส่งออก
ของเคร่ืองยนตอ์เนกประสงคเ์พิ่มข้ึนจากการขายใหป้ระเทศ CLMV น้ีอยา่งนอ้ย 5% 
 
ตารางท่ี 5.3 รายละเอียดของ Balanced Scorecard 

 
 
 สุดทา้ยน้ี เพื่อจะท าใหเ้ป้าหมายท่ีวางไว ้ คือการเพิ่มยอดขายการส่งออกของเคร่ืองยนต์
อเนก ประสงคใ์นกลุ่มประเทศ CLMV ข้ึน 5% ทางบริษทัตอ้งจดัโครงการกิจกรรมทางการตลาด 
เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายท่ีซ้ือสินคา้ในประเทศเหล่านั้น สนใจในกิจกรรม และอยากเขา้ร่วมกิจกรรม 
เพื่อรับรู้ถึงประสิทธิภาพและการใชง้านของเคร่ืองยนตอ์ยา่งถูกวธีิจากผูผ้ลิตอยา่งแทจ้ริง  ทางบริษทั
ตอ้งจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจ เพื่อใหมี้คนเขา้ร่วมเพิ่มข้ึนมากกวา่การจดักิจกรรมคร้ังท่ีแลว้ 30% และ
กิจกรรมจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 100%  การจดักิจกรรมทางการตลาดถึง
ประสบความส าเร็จ บรรลุเป้าหมายตามท่ีบริษทัวางไว ้
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บรรณานุกรม 

 
 

www.woodmac.com/news/opinion/southeast-asia-lng-power 

www.ceicdata.com/en/blog/agriculture-asean 

กระทรวงพาณิชย ์www.moc.go.th 

www.imf.org/external/pubs/ft/weo/2017/02/weodata/index.aspx 

Intranet (Data Base) ของบริษทั เอเช่ียนฮอนดา้มอเตอร์ จ  ากดั 

รายงานสรุปยอดขายประจ าปี แผนกเคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์(บริษทั เอเช่ียนฮอนดา้มอเตอร์ จ  ากดั) 
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