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เรื่อง “กลยุทธ์การตลาดของผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นในเอเชีย”

วรรณิษา ไวยฉายี และณัฐธนนท์ ศุขถุงทอง
สถาบันเอเชียตะวันออกศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์

บทคัดย่อ

	 บทความนีร้ายงานผลการจดังานสมัมนาวชิาการญีปุ่น่ศกึษาเรือ่ง “กลยทุธก์ารตลาดของผูผ้ลติรถยนต์
ญี่ปุ่นในเอเชีย” โดยได้รับการสนับสนุนจากศูนย์ญี่ปุ่นศึกษา สถาบันเอเชียตะวันออกศึกษา มหาวิทยาลัย
ธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต จัดขึ้นเมื่อวันศุกร์ที่ 20 กันยายน 2556 เวลา 13.00 - 16.00 น. ณ ห้องสัมมนา 
ไพศษิฐ ์พพิฒันกลุ สถาบนัเอเชยีตะวนัออก มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์ศนูยร์งัสติ วตัถปุระสงคข์องการสมัมนา
นี้ เพื่อเป็นเวทีสำ�หรับเผยแพร่ข้อมูลความรู้เชิงลึกเกี่ยวกับการลงทุนของญี่ปุ่นในประเทศไทยและเอเชีย เพื่อเป็น
เวทีสำ�หรับแลกเปลี่ยนทัศนคติระหว่างหน่วยงานราชการ นักวิชาการ อาจารย์ นักศึกษาและประชาชนทั่วไป 	
ทีส่นใจในประเดน็ดา้นการคา้และการลงทนุจากญีปุ่น่ และเพือ่กระชบัความสมัพนัธไ์ทย-ญีปุ่น่ผา่นชอ่งทางหนว่ย
งานวิชาการ โดยวิทยากรรับเชิญสำ�หรับงานสัมมนาครั้งนี้ คือ ศาสตราจารย์ ดร.ฮิโรมิ ชิโอจิ คณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเกียวโต ประเทศญี่ปุ่น อาจารย์โสภณ ฐิตะสัจจา สาขาการบริหารองค์การ การประกอบการ และ
ทรัพยากรมนุษย์ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พีระ 
เจริญพร คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มีผู้ร่วมงานสัมมนาทั้งสิ้นจำ�นวน 40 คน 

คÓสÓคัญ:	 ผู้ผลิตรถยนต์ของญี่ปุ่น กลยุทธ์การตลาด ความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมงาน
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A Report on the Japanese Studies Seminar
Titled ‘Market Strategies of Japanese Automakers in Asia’
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Abstract

	 This article reports the results of the seminar on Japanese studies titled “Marketing 
Strategies of Japanese Automakers in Asia”, which was organized by the Center for Japanese 
Studies, Institute of East Asian Studies, Thammasat University, Rangsit Campus. It was held 
on Friday, September 20, 2013 from 13:00 pm to 16:00 pm at the Paisit Phipatanakul Room 
of the Institute of East Asian Studies. The purposes of this seminar were to disseminate 
in-depth knowledge about Japanese investment in Thailand and Asia; to provide a platform 
for exchange of attitudes among government agencies, academic faculties, students and the 
general public interested in the issues of trade and investment from Japan; and to strengthen 
Japan-Thailand relations through an academic sphere. The invited speakers for this seminar 
included Professor Dr. Hiromi Shioji of the Faculty of Economics, Kyoto University; Sophon 
Thithasatja of the Department of Organization, Entrepreneurship and Human Resource Man-
agement, Thammasat Business School; and Assistant Professor Dr. Peera Charoenporn of the 
Faculty of Economics, Thammasat University. Approximately 40 people attended the seminar.
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1. ความเป็นมาของการจัดสัมมนา
	 ผูผ้ลติรถยนตน์ัง่ญีปุ่น่หลายแบรนดท์ีเ่รารูจ้กั
กันดี ไม่ว่าจะเป็นบริษัทโตโยต้า ฮอนด้า นิสสัน มิตซู
บิชิ ซูซูกิ อีซูซุ และอื่นๆ ต่างมีโรงงานผลิตรถยนต์
ทั้งในญี่ปุ่นและประเทศต่างๆ ทั่วโลก ที่ผ่านมาการ
ทำ�ตลาดและจัดจำ�หน่ายรถยนต์ในต่างประเทศของ	
ผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่น มักจะอาศัยความร่วมมือของดีล
เลอร์ท้องถิ่นในประเทศนั้นๆ โดยผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่น
จะไปตัง้โรงงานผลติหรอืประกอบ และสง่ขายตอ่ใหแ้ก่
ดีลเลอร์เพื่อขายภายในประเทศต่ออีกต่อหนึ่ง อย่างไร
ก็ดีจากการที่ผู้ผลิตรถยนต์คู่แข่งจากเกาหลีใต้และจีน 
ได้พัฒนาเทคโนโลยีการผลิตและการจัดจำ�หน่ายไล่
ตามมา กลายเปน็คูแ่ขง่สำ�คญัของผูผ้ลติรถยนตญ์ีปุ่น่
ในตลาดต่างประเทศด้วย โดยเฉพาะอย่างยิ่งตลาดใน
ประเทศกำ�ลังพัฒนาใหม่ ที่มีการเติบโตทางเศรษฐกิจ
สูง การขยายตัวของชนชั้นกลาง ทำ�ให้มีกำ�ลังซื้อและ
มีความต้องการใช้รถยนต์เพิ่มสูงขึ้น ผู้ผลิตรถยนต์
ญี่ปุ่นจึงต้องปรับตัวทั้งในแง่ของเทคโนโลยีการผลิต 
และกลยุทธ์ตลาดและการขายในประเทศต่างๆ 
	 ศูนย์ญี่ปุ่นศึกษา สถาบันเอเชียตะวันออก
ศึกษา ร่วมกับสาขาการบริหารองค์การการประกอบ
การและทรัพยากรมนุษย์ คณะพาณิชยศาตร์และ
การบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จึงเห็นควรจัด
โครงการสัมมนาวิชาการญี่ปุ่นศึกษา ในหัวข้อเรื่อง 
“กลยุทธ์การตลาดของผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นในเอเชีย” 
โดยเรียนเชิญวิทยากร ศาสตราจารย์ ดร. ฮิโรมิ ชิโอจ	ิ
(Prof. Dr. Hiromi SHIOJI) คณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเกียวโต ผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดของ
อุตสาหกรรมรถยนต์ของญี่ปุ่น เกาหลีใต้และจีน 	
มีผลงานวิจัยมากมายในด้านนี้ มาบรรยายเผยแพร่
ความรู้ เพื่อให้เห็นภาพรวมของยุทธศาสตร์การตลาด
ของอุตสาหกรรมรถยนต์ญี่ปุ่นในเอเชีย ตลอดจนการ
แลกเปลีย่นเรยีนรูป้ระสบการณซ์ึง่กนัและกนัของผูเ้ขา้
ร่วมสัมมนา 

2. วัตถุประสงค์
	 1.	เพื่อเผยแพร่ข้อมูลความรู้เชิงลึกเกี่ยวกับ
กลยุทธ์การตลาดของผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นในเอเชีย
	 2.	เพื่อเป็นเวทีสำ�หรับแลกเปลี่ยนทัศนคติ
ระหว่างหน่วยงานราชการ นักวิชาการ อาจารย์ 
นักศึกษาและประชาชนทั่วไปที่สนใจในประเด็นด้าน
การค้าและการลงทุนจากญี่ปุ่น
	 3.	เพือ่กระชบัความสมัพนัธไ์ทย-ญีปุ่น่ผา่น
ช่องทางหน่วยงานวิชาการ
	 4.	เพื่ อพัฒนาความรู้ แ ล ะ เส ริ มส ร้ า ง
ประสบการณท์างวชิาชพีเพิม่เตมิใหศ้ษิยเ์กา่ของสาขา
วิชาฯ

3. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
	 1.	ความรู้ความเข้าใจเรื่องกลยุทธ์การตลาด
ของผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นในเอเชีย รวมทั้งไทย 
	 2.	ความรู้ความเข้าใจต่อการปรับตัวด้าน
การตลาดของผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่น และผู้ผลิตรถยนต์
เกาหลีใต้ และจีนซึ่งเป็นคู่แข่ง
	 3.	ข้อเสนอแนะต่อรัฐบาลและภาคเอกชน
ไทย เกี่ยวกับการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ
อุตสาหกรรมรถยนต์

4. เนื้อหาสาระในการสัมมนา
	 ลำ�ดับแรก อาจารย์ ดร.เนตรนภา ยาบุชิตะ 
ประธานศนูยญ์ีปุ่น่ศกึษา สถาบนัเอเชยีตะวนัออกศกึษา	
กลา่วรายงานตอ่ทีป่ระชมุ ถงึความเปน็มาและวตัถปุระสงค	์
ของโครงการสัมมนานี้ว่า “อุตสาหกรรมรถยนต์เป็น
อุตสาหกรรมที่มีความสำ�คัญต่อเศรษฐกิจของไทย
อย่างยิ่ง แต่ที่ผ่านมามักจะถูกพูดถึงในแง่ภาคการ
ผลิตเป็นส่วนใหญ่ ด้วยเหตุนี้ การทำ�ความเข้าใจใน
มติทิางการตลาดจงึมปีระโยชนเ์พิม่มากขึน้ โดยเฉพาะ
ปัจจุบันที่ประเทศพัฒนาอุตสาหกรรมใหม่ เช่น จีน
และเกาหลีใต้ มีผู้ผลิตรถยนต์เกิดขึ้นมากมาย” ทั้งนี้ 	
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ไดร้บัเกยีรต ิจาก อาจารย ์ดร.พฒันน์ร ีศรศีภุโอฬาร รอง	
ผูอ้ำ�นวยการฝา่ยบรกิารวชิาการ สถาบนัเอเชยีตะวนั-
ออกศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ กล่าวต้อนรับ
วิทยากร และผู้เข้าร่วมสัมมนา ณ โอกาสนี้ด้วย
	 การสัมมนาเริ่มต้นขึ้น โดย ดร.วรางคณา 
ก่อเกียรติพิทักษ์ และนายสุทิน สายสงวน นักวิจัย
สถาบนัเอเชยีตะวนัออกศกึษา สรปุภาพรวมของญีปุ่น่ 
(Japan Update) ณ ชว่งเวลาปจัจบุนัวา่ประเทศญีปุ่น่
ในมติกิารเมอืง ความมัน่คง และความสมัพนัธร์ะหวา่ง
ประเทศ ภายใต้การนำ�ของนายกรัฐมนตรี ชินโสะ 	
อาเบะ ภายหลังชนะการเลือกตั้งสมาชิกวุฒิสภา (21 
กรกฎาคมที่ผ่านมา) เป็นที่น่าจับตามองเป็นอย่างยิ่ง 
เพราะการได้รับที่นั่งในรัฐสภาเพิ่มขึ้นทำ�ให้การดำ�เนิน
นโยบาย และการตรากฎหมายจะเป็นไปอย่างราบรื่น	
มากขึ้น โดยเฉพาะประเด็นการแก้ไขรัฐธรรมนูญ 
มาตรา 9 ใหญ้ีปุ่น่มกีองทพัเปน็ของตวัเอง แตอ่ยา่งไร
ก็ดี นโยบายฟื้นฟูเศรษฐกิจเป็นนโยบายเร่งด่วนที่นาย
อาเบะมุ่งเน้นเป็นลำ�ดับแรก
	 นอกจากนี ้สถานการณร์ะหวา่งจนี เกาหลใีต ้
และญี่ปุ่น ดูเหมือนจะมีความตึงเครียดมากขึ้น ภาย
หลังการเปิดตัวเรือ “อิซึโมะ” (Izumo) ซึ่งเป็นเรือ
บรรทุกเครื่องบินขนาดใหญ่ที่สุด นับแต่ญี่ปุ่นสิ้นสุด
สงครามโลกครั้งที่ 2 และยิ่งกว่านั้น เมื่อวันที่ 15 
สิงหาคมที่ผ่านมา นายอาเบะยังแสดงทีท่าเพิกเฉย 	
ไม่สำ�นึกผิดที่ญี่ปุ่นรุกรานประเทศเพื่อนบ้าน ในงาน
ครบรอบ 68 ปี การสิ้นสุดสงครามโลกครั้งที่ 2 
เหมือนเช่นเคยปฏิบัติมา สร้างความขุ่นเคืองใจให้แก่
จีนและเกาหลีใต้ไม่น้อย
	 อย่างไรก็ดี ด้านความสัมพันธ์ระหว่าง
ประเทศ นายอาเบะเข้าร่วมหารือด้านความมั่นคง
ทางพลังงานและเศรษฐกิจกับหลายประเทศ ทั้ง
ในตะวันออกกลาง (กาตาร์ บาห์เรน และคูเวต) 
แอฟริกา (จิบูตี) และเอเชีย โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ประเทศมองโกเลียที่สนใจจะพัฒนาโรงไฟฟ้านิวเคลียร์

รว่มกบัญีปุ่น่ แมว้า่ญีปุ่น่จะเผชญิกบัปญัหาการรัว่ไหล
ของสารกัมมันตภาพรังสีหลังมหันตภัยสึนามิ เมื่อ 
พ.ศ.2554 ก็ตาม นอกจากนี้ การที่นครโตเกียวได้รับ
เลือกเป็นเจ้าภาพจัดการแข่งขันกีฬาโอลิมปิกใน พ.ศ.
2563 กย็ิง่สะทอ้นวา่ประชาคมโลกไวว้างใจวา่ญีปุ่น่จะ
สามารถจัดการกับปัญหาดังกล่าวได้
	 ลำ�ดับถัดไปเข้าสู่การบรรยาย ในหัวข้อ 
“กลยุทธ์การตลาดของผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นในเอเชีย” 
ของ ศ. ดร.ฮโิรม ิชโิอจ ิโดยมอีาจารยโ์สภณ ฐติะสจัจา	
คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัย
ธรรมศาสตร์ แปลและสรุปคำ�บรรยายเป็นภาษาไทย 
	 ศ. ดร.ชิโอจิ กล่าวว่าหากวิเคราะห์ตาม
ทฤษฎีของ C.K. Prahalad ในหนังสือชื่อ “The 
Fortune at the Bottom of the Pyramid” ฐาน
ของพีระมิด (base of pyramid: BOP) ซึ่งอธิบาย
ว่า จำ�นวนประชากรโลกกว่า 4 พันล้านคน มีราย
ได้เฉลี่ยน้อยกว่า 3,000 ดอลลาร์สหรัฐต่อผลผลิต
มวลรวมประชาชาติ (GDP) เป็นกลุ่มที่มีความน่า
สนใจ หากบริษัทผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นเปิดตลาดดัง
กล่าว เพราะรถยนต์ราคาถูก ที่มีราคาตั้งแต่ 4,000-
8,000 ดอลลาร์สหรัฐ (Low Cost Vehicle: 
LCV) และราคาต่ำ�กว่า 4,000 ดอลลาร์สหรัฐขึ้นไป
นั้น (Ultra Low Cost Vehicle: ULCV) โอกาส
ทางการตลาดน่าจะมีมาก แต่เมื่อดูตัวเลขยอดขาย
จริงแล้วกลับไม่เป็นเช่นนั้น โดยเฉพาะในประเทศ
กำ�ลังพัฒนา ศ. ดร.ชิโอจิ จึงตั้งข้อสังเกตว่าเหตุใด	
จึงเป็นเช่นนี้
	 หากพิจารณาระดับการขายรถยนต์ในแต่ละ
รุ่น (segmentation) แยกตามภูมิภาค จะพบว่ามี
ความแตกตา่งหลากหลายอยา่งยิง่ ในเรือ่งการแบง่แยก
รุน่โดยในระดบัโลก (global average) สหรฐัอเมรกิา 
และรัสเซีย จะแบ่งโดยพิจารณาจากความยาวตัวรถ
มีหน่วยเป็นเมตร แต่ในญี่ปุ่นและจีนจะพิจารณาจาก
ความจุเครื่องยนต์ (engine displacement) ซึ่ง
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มีหน่วยเป็นซีซี (cc) ความแตกต่างนี้ ทำ�ให้ความ
นิยมในการเป็นเจ้าของรถยนต์ในแต่ละภูมิภาคแตก
ต่างกันไปด้วย เช่น ในประเทศกำ�ลังพัฒนาผู้ใช้งาน
ใหม่ (entry users) อยู่ในช่วงวัยตั้งแต่ 30-40 ปี 
ส่วนใหญ่มีครอบครัวแล้ว รถยนต์ระดับกลาง (seg-
ment C: 1500-2000cc) จึงเหมาะกับการใช้งาน	
มากกว่ารถยนต์ระดับต่ำ� (segment A: ≥ 3.75m) 
ยอดขายจึงสูงกว่ารุ่นอื่นๆ ซึ่งแสดงให้เห็นว่ารถยนต์
ระดับต่ำ�แม้ว่าราคาถูก แต่ก็มิได้เป็นที่นิยมในตลาด
ล่าง (BOP) เสมอไป เว้นเสียแต่ในญี่ปุ่นกับอิตาลี 
	 ดังนั้นในแง่ของกลยุทธ์การตลาด บริษัท	
ผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นจึงให้ความสำ�คัญกับรถยนต์ระดับ
กลางบน (segment D: 2000-3000cc) และระดับ
สูง (segment E: >3,000cc) ตลอดจนความหลาก
หลายของรุ่น ซึ่งยังคงสมประโยชน์อยู่ เนื่องจากเป็น
ตลาดดั้งเดิมของตน ยิ่งไปกว่านั้น เมื่อบริษัทผู้ผลิต
รถยนต์ระดับต่ำ�  รวมถึงรถจักรยานยนต์ของญี่ปุ่น
เข้าไปตีตลาดล่างในประเทศจีนและเกาหลีใต้ กลับ
ปราชัยอย่างราบคาบต่อบริษัทผู้ผลิตรถยนต์ท้องถิ่น 
ด้วยเหตุนี้พวกเขาจึงหันไปทุ่มกับการพัฒนาตัวแทน
จำ�หน่าย (dealership) ภายใต้หลักการ 3S คือ การ
ขายเครื่องยนต์ใหม่ (sales of new vehicles) ขาย
ชิ้นส่วนอะไหล่ (sales of parts) และศูนย์บริการ 
(service shop) ตลอดจนกำ�หนดยุทธศาสตร์ 4P 
เพื่อรุกตลาดรถยนต์ระดับกลาง กับระดับสูงในจีน 
และรัสเซีย อันได้แก่ กลยุทธ์การผลิต (product) 
นั่นคือต้องทำ�ให้ตลาดรถยนต์ระดับกลาง (segment 
C) มั่นคงมากขึ้น และยังมุ่งเน้นตลาดรถยนต์ระดับ
กลางบนและสูง (segment D&E) กลยุทธ์ด้าน
ราคา (price) จะต้องอยู่ระหว่าง 12,000 - 40,000	
ดอลลารส์หรฐั กลยทุธด์า้นสถานที ่(place) ตอ้งมเีครอื	
ขา่ยตวัแทนจำ�หนา่ยทีอ่ยูภ่ายใตก้ารดแูลจากหนว่ยงาน
ประจำ�ภูมิภาค และมีจำ�นวนไม่มาก แต่ยังคงมีขนาด
ใหญ่สำ�หรับให้บริการ และส่วนสุดท้าย คือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการขาย (promotion) จะต้องมีศูนย์
บริการหลังการขายเพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

	 ศ. ดร.ชิโอจิ กล่าวอภิปรายสรุปในตอนท้าย	
ไว้ว่า ถ้าหากบริษัทผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นรอคอยเพียง
แต่ลูกค้าระดับบน ผู้ผลิตจากจีนและเกาหลีใต้ก็อาจ
จะตีตลาดได้สำ�เร็จ เพราะพวกเขาค่อยๆ โตจาก
ตลาดล่างอย่างค่อยเป็นค่อยไป จนในที่สุดก็ขยับฐาน
ลูกค้าขึ้นไปเรื่อยๆ ได้ ทั้งนี้ หากตลาดในประเทศ
กำ�ลังพัฒนาเกิดอิ่มตัวขึ้นมา พวกเขาก็ต้องดำ�เนิน
นโยบายทีต่า่งไปจากเดมิขึน้อยูก่บัวงจรของผลติภณัฑ์ 
(product-life cycle of automobile) แตก่เ็ปน็การ
ยาก เพราะอตุสาหกรรมรถยนตย์งัคงพฒันานวตักรรม
ต่อไปได้ เพื่อแก้ปัญหาสิ่งแวดล้อม พลังงาน และ
อุบัติภัย ตลอดจนการมีข้อบังคับอย่างเช่น มาตรฐาน
ความปลอดภัย หรือหลักเกณฑ์เรื่องพลังงาน และ
สิ่งแวดล้อมในประเทศพัฒนาแล้ว ผู้ผลิตรถยนต์ใน
ประเทศกำ�ลงัพฒันากย็งัไมส่ามารถสง่ออกรถยนตเ์พือ่
ไปจำ�หน่ายได้ และคาดว่าตลาดยานยนต์อาจยังคงโต
ได้อีก 100 ปีถัดจากนี้ไป
	 ผศ. ดร.พีระ เจริญพร นักวิชาการด้าน
เศรษฐศาสตร์ จากมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ใน
ฐานะผู้ให้ความเห็นได้อภิปรายว่า การเพิ่มขึ้นของ
ตลาดรถยนต์ระดับกลางล่าง (segment B: 1,000-
1,500cc) ชี้ให้เห็นถึงการเสื่อมถอยของตลาด	
รถยนต์ระดับต่ำ�  (segment A) ในประเทศกำ�ลัง
พัฒนา โดยข้อที่ควรคำ�นึงถึงก็คือ คุณสมบัติที่ลูกค้า
มุง่เนน้ (customer focused attributes) สิง่ทีผู่ผ้ลติ
ใส่ใจ (manufacture’s consideration) และพลังใน
ตลาด (market focus) ทั้งสามสิ่งนี้สัมพันธ์กับการ
เปลี่ยนแปลงต่อกลยุทธ์ทางการตลาดทั้งสิ้น ในการ
นี้บริษัทผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นควรคงส่วนแบ่งทางการ
ตลาดในรถยนต์ระดับกลางและสูงไว้ ตลอดจนเพิ่ม
จำ�นวนการผลติสนองตอ่ตลาดรถยนตร์ะดบักลางและ
ล่าง และระดับกลาง (segment B & C) 
	 ยิง่ไปกวา่นัน้ ความทา้ทายในอนาคตสำ�หรบั
ผู้ผลิตรถยนต์ญี่ปุ่นที่จะเข้าไปตีตลาดรถยนต์ราคาถูก	



วารสารญี่ปุ่นศึกษา

Japanese Studies Journal

150

ทั้งที่มีราคาตั้งแต่ 4,000-8,000 ดอลลาร์สหรัฐ	
(LCV) และน้อยกว่า 4,000 ดอลลาร์สหรัฐ ขึ้น
ไป (ULCV) ผศ. ดร.พีระ ให้ความเห็นว่า ผู้ผลิต
รถยนตญ์ีปุ่น่ในฐานการผลติแตล่ะประเทศตอ้งเริม่ปรบั
กลยุทธ์การผลิต ราคา และการตลาดให้เหมาะสมกับ
ท้องถิ่น โดยเฉพาะในประเทศกำ�ลังพัฒนาที่ตลาดยัง
ไมถ่งึจดุอิม่ตวั ตลอดจนคำ�นงึถงึความเปลีย่นแปลงใน
ภาพรวม ได้แก่ การขยายตัวของเมืองและโครงสร้าง
พืน้ฐาน (urbanization and infrastructure) โลกา-	
ภวิตัน ์(globalization) นวตักรรมสนิคา้ (product/

vehicle innovation) ตลอดจนการบรกิาร (service) 
ซึ่งปัจจัยดังกล่าวล้วนเกี่ยวพันกับกลยุทธ์การตลาด
แทบทั้งสิ้น
	 ลำ�ดับสุดท้าย วิทยากรทั้งสามร่วมตอบข้อ
สงสยัของผูเ้ขา้รว่มการสมัมนา และสือ่มวลชน ในการ
นี ้อาจารย ์ดร.เนตรนภา ยาบชุติะ ประธานศนูยญ์ีปุ่น่
ศึกษา สถาบันเอเชียตะวันออกศึกษา กล่าวขอบคุณ
ตอ่วทิยากร และผูเ้ขา้รว่มการสมัมนาทกุคนทีส่ละเวลา
มาร่วมกิจกรรมในครั้งนี้

3. การประเมินผลการจัดงานสัมมนา
	 การสัมมนาวิชาการในครั้งนี้ มีการประเมิน
ผลการดำ�เนินงานโดยใช้แบบสำ�รวจความคิดเห็นที่
เก็บจากผู้เข้าร่วมการสัมมนา จำ�นวน 13 ชุด จากผู้
เข้าร่วมจำ�นวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ข้อมูล
ทั่วไปของกลุ่มผู้ตอบแบบสำ�รวจสรุปได้ดังนี้

	 1)	ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
30.77 เป็นเพศชาย ร้อยละ 61.53 และไม่ระบุเพศ	
ร้อยละ 7.70
	 2)	ส่วนใหญ่ เป็นผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี 	
ร้อยละ 38.47 รองลงมาคือ อายุ 21 ปีหรือต่ำ�กว่า 
รอ้ยละ 23.08 และอาย ุ41-50 ป ีรอ้ยละ 15.38 และ
ไม่ระบุอายุ ร้อยละ 7.69
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	 3)	วุฒิการศึกษาเรียงลำ�ดับร้อยละจากมาก
ไปหาน้อย ได้แก่ ปริญญาตรี ร้อยละ 38.47 ปริญญา
โท ร้อยละ 46.15 ปริญญาเอก ร้อยละ 7.69 ไม่ระบุ
การศึกษา 7.69
	 4)	อาชีพส่วนใหญ่เป็นอื่นๆ ร้อยละ 61.54 
รองลงมาคือข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 23.08 นักศึกษา 
ร้อยละ 7.69 และไม่แจ้งอาชีพ 7.69

	 การประเมินระดับความพึงพอใจที่มีต่อการ
ดำ�เนินงานโดยใช้แบบสำ�รวจความคิดเห็นของผู้เข้า
ร่วมการสัมมนา ซึ่งประเมินภาพรวมในด้านต่างๆ 
เช่น ความพึงพอใจด้านกระบวนการ/ขั้นตอนการให้

บรกิาร ความพงึพอใจดา้นเจา้หนา้ทีผู่ใ้หบ้รกิาร ความ
พึงพอใจด้านสิ่งอำ�นวยความสะดวกต่างๆ และความ
พึงพอใจด้านคุณภาพการให้บริการ วัดระดับความพึง
พอใจ 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย 
และน้อยที่สุด ผลการประเมินพบว่าผู้เข้าร่วมมีความ
พงึพอใจทัง้สีป่ระเดน็อยูใ่นระดบั “มาก” และไดข้อ้คดิ
เห็นเกี่ยวกับการจัดสัมมนา คือ ควรให้ข้อมูลที่ลึกถึง
แกน่แทข้องการแขง่ขนัและปญัหาการแขง่ขนั ซึง่ยงัไม่
ชดัเจน ควรมกีารเนน้เรือ่งเกีย่วกบัประเทศไทย พรอ้ม
ทั้งได้เสนอแนะให้พูดเน้นถึงปัญหาและการแข่งขันให้
ลึกๆ และระยะเวลาในการจัดสัมมนาควรจัดเต็มวัน




