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ดรีมคาร์เซ�นเตอร์ ศูนย์บริการที�เป�นมากกว่าศุนย์บริการ 

 

บริษัท ดรีมคาร์เซ�นเตอร์ จํากัด เป�น SMEs ในกลุ่ม

ธุรกิจซ่อมบํารุง ซึ�งได้รับรางวัล SMEs ดีเด่นจากการประกวด 

SMEs National Award ครั �งที� 7 โดยเป�นบริษัทที�เริ�มต้นจาก

ธุรกิจการจําหน่าย บํารุง และตรวจสภาพรถยนต์ทุกชนิด 

จนกระทั�ง พ.ศ. 2545 ได้เป�นตัวแทนจําหน่ายรถยนต์มาสด้า

และเป�นศูนย์บริการบํารุงแบบครบวงจร 

 

ความเป�นมาของธุรกิจ  

 คุณณัฏฐินี กิติไพจิตร รองกรรมการผู้จัดการ 

บริษัท ดรีมคาร์เซ�นเตอร์ จํากัด เล่าความเป�นมาของบริษัทฯ 

ซึ�งเป�นศูนย์มาสด้าที�แรกและที�เดียวของจังหวัดระยองให้ฟังว่า 

“เนื�องจากทางครอบครัวได้มีความชื�นชอบในเรื�องของรถ และมี

ความชอบสะสมรถเก่า จึงมองเห็นว่าในตลาดระยองนั�น มี

ความต้องการในเรื�องของรถอยู่ และมองเห็นว่าความต้องการ

นี�จะเป�นไปในระยะยาว ทางครอบครัวจึงมองว่าเหมาะกับการ

ลงทุนในอนาคต เลยเข้ามาทําธุรกิจ และสาเหตุที� เป�นมาสด้า 

เนื�องจากมีความมั�นใจ เนื�องจากมาสด้ามีการลงทุนในเรื�องของ

ผลิตภัณฑ์เยอะมาก ไม่ว่าจะเป�นเรื�องของสมรรถนะ เทคโนโลยี 

และในเรื�องการบริการหลังการขาย” 

 

ปัญหาและอุปสรรคในช่วงของการเริ�มต้นธุรกิจ  

 คุณณัฏฐิ นี  เล่า ใ ห้ฟัง ต่อว่า “ในช่วงแรกนั�น

ครอบครัวจะต้องทุ่มเท อดทน ใส่ใจและเรียนรู้ในทุกรายละเอียด 

โดยจะต้องเรียนรู้ขั �นตอนการทํางานของพนักงานในทุกขั �นตอน 

ไม่ว่าจะเป�นการประชุม หรือออกบูท ผู้บริหารก็ต้องลงไปร่วม

ด้วยกับพนักงาน ซึ� งเมื�อทุ่ม เท ใส่ ใจ และ รู้วิธีการในการ

ดําเนินงานในทุกขั �นตอน พนักงานก็จะเกิดความเชื�อมั�นในตัว

ของผู้บริหารและพร้อมที�จะสู้เพื�อช่วยให้ธุรกิจดําเนินไปได้และ

ประสบความสําเร็จ ส่วนปัญหาหลักนั�นจะเป�นเรื�องของคน ที�

ต้องหาคนที�ต้องมาร่วมกันช่วยสู้ เพื�อที�จะดําเนินธุรกิจให้

ประสบความสําเร็จไปด้วยกัน ซึ�งบริษัทฯ ให้ความสําคัญในเรื�อง

ของบุคลากรที�ร่วมก่อตั�งมาด้วยกับบริษัทฯ เป�นอย่างมาก ถึง

บางคนที�วัยเกษียณแล้วก็ยังมีการว่าจ้างให้ทํางานต่อกับบริษัท
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ฯ ในตําแหน่งที� เหมาะสม โดย ณ ปัจจุ บันนั�นบริ ษัทฯ มี

พนักงานทั �งสิ�นประมาณ 60 คน ใน 2 สาขา” 

 

กลยุทธ์การตลาด  

  เริ�มจากในเรื�องของราคา (Price) บริษัทฯ จะไม่เน้น

ในเรื�องของการตัดราคา หรือลด แลก แจก แถม โดยจะขาย

ตามราคามาตรฐานที�ทางมาสด้าสํานักงานใหญ่ตั�งมาให้แต่จะ

เพิ�มมูลค่าให้ลูกค้าด้วยการบริการทั �งระหว่างการขายและหลัง

การขายเพื�อให้ลูกค้ารู้สึกว่าคุ้มค่าได้รับความเชื�อมั�นจนเกิดการ

บอกต่อและต้องการที�จะซื�อซ� � า อีกทั �งยังเป�นการสร้างชื�อเสียงที�

ดีให้กับบริษัทฯ อีกด้วย ตามมาในเรื�องช่องทางการจัดจําหน่าย 

(Place) ที�จะเน้นความต้องการของลูกค้าเป�นหลักและต้องทราบ

ว่าความต้องการของลูกค้าไม่เหมือนกัน ก็ต้องบริการลูกค้าไม่

เหมือนกันแตกต่างกันไปในแต่ละอําเภอและตําบลที�ต้องดูกําลัง

ซื�อของลูกค้า เช่น อ.แกลง จะมีชาวสวนเยอะก็ต้องนํารถ

กระบะไปออกตลาดและต้องออกแคมเปญให้เหมาะกับลูกค้ากลุ่ม

นี� ส่วนถ้าเป�นลูกค้าในตัวเมืองก็ต้องไปออกบูทตามห้าง เป�นต้น 

 

 ในส่วนของผลิตภัณฑ์ (Product) นั�น บริษัทฯ มี

ความมั�นใจในยี�ห้อของมาสด้าอยู่แล้ว รวมถึงการที�มีโปรดักส์ 

ไลน์ ของรถรุ่นใหม่ออกมาเรื�อยๆ เป�นการช่วยเพิ�มช่องทางการ

จัดจําหน่ายให้กับทางบริษัทฯ ในส่วนของดรีมคาร์เองจึงเน้นใน

เรื�องของการบริการเป�นหลัก ไม่ว่าจะเป�นเรื�องของพนักงาน 

และการบริการหลังการขาย เมื�อลูกค้านํารถมาซ่อมทางบริษัทฯ 

ก็ดูแลอย่างดีทําให้ลูกค้าเกิดความมั�นใจและอยากจะกลับมาซื�อ

ซ� � า และสุดท้ายเรื�องของโปรโมชั�น (Promotion) บริษัทฯ จะมี

การทํากลยุทธ์การตลาดที�แตกต่างกันไปขึ�นอยู่กับความ

ต้องการของลูกค้า ตัวอย่างเช่น โปรโมชั�นแคมเปญร่วมกับการ

จับฉลากชิงรางวัลไอโฟน 6 ซึ�งลูกค้าชื�นชอบและให้การตอบรับ

ดีมาก, การจัดกิจกรรมทดลองขับที�เชิญลูกค้าเข้ามาทดลองขับ

และขายไข่ไก่ให้ฟองละ 1 บาท ซึ�งโดนใจคนท้องถิ�นเป�นอย่างมาก 

นอกจากนี�ก็ยังมีส่วนของช่องทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป�นเฟสบุ๊ค 

แฟนเพจ, ไลน์ เพื�อสื�อสารโปรโมชั�นและข่าวประชาสัมพันธ์ อีก

ทั �งนิตยสารประจําจังหวัด นิตยสารแจกฟรี หนังสือพิมพ์

ประจําจังหวัด และรถแห่เพื�อช่วยในเรื�องของการประชาสัมพันธ์

การตลาด 

 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

 กลุ่มลูกค้าเ ป้าหมายของดรีมคาร์ คือลูกค้าใน

จังหวัดระยองเนื�องจากบริษัทฯ เป�นตัวแทนจําหน่ายมาตรฐาน

ของมาสด้าประจําจังหวัดระยอง ส่วนเป้าหมายของมาสด้านั�น 

ก็คือ คนที�ชอบขับรถที�ขับสนุก เน้นในเรื�องของสมรรถนะไม่ได้

มองว่ารถเป�นแค่ยานพาหนะเท่านั�นและได้แบ่งเป้าหมายใน

จังหวัดออกเป�นกลุ่มๆ ได้แก่ กลุ่มเกษตรกรในจังหวัดก็มีรถ

กระบะซึ�งสามารถตอบโจทย์ความต้องการได้, กลุ่มพนักงาน

โรงงาน ก็มีรถขนาดเล็ก คือ รถมาสด้า 2 กลุ่มที�ชื�นชอบความ

หรูหรา และพรีเมี�ยม ก็มีรถ มาสด้า CX 5 ซึ�งเป�นรถ SUV 

ส่วนสําหรับกลุ่มวัยรุ่นและคนเมืองก็มีรถ CX 3 และมาสด้า 3 

เพื�อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า เหล่านี�เป�นต้น  

 

แนวทางในการบริหารธุรกิจและทรัพยากรบุคคล  

 สิ�งแรกที�บริ ษัทฯ ใ ห้ความสําคัญก็คือเรื�องของ

เป้าหมายที�บริษัทฯ ต้องมีเป้าให้กับพนักงานทุกคน โดยจะมี KPI 

ตั�งแต่เป้ารายปี รายไตรมาส รายเดือน รายสัปดาห์ อีกทั �งยังมี

เป้ารายบุคคลที�แยกย่อยออกไป รวมถึงมีการประชุม และการ

วัดผล KPI และมีการแจ้งผลให้พนักงานทราบว่าพนักงานแต่

ละคนได้ KPI เท่าไหร่ และสามารถทําได้ถึงเป้าหมายที�วางไว้

หรือไม่ รวมถึงการให้ความสําคัญกับขั �นตอนการดําเนินงานใน

แต่ละตําแหน่งหน้าที� ไม่ว่าจะเป�นการเทรนนิ�ง อบรมขั �นตอนการ

ดําเนินงานทั �งจากเพื�อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชาในสายงาน

นั�นๆ เพื�อให้พนักงานทราบขั �นตอนและวิธีการดําเนินงานก่อน

การปฏิบัติงานจริงและสิ�งสําคัญที�บริษัทดรีมคาร์ให้ความสําคัญ

และเน้นเป�นอย่างมาก คือ เรื�องของพนักงานที� ต้องการให้

พนักงานมีความสุขกับการทํางาน เพราะบริษัทฯ เชื�อว่า

เมื�อไหร่ที�พนักงานมีความสุขในการทํางานก็ส่งผลไปถึงการ

บริการลูกค้าใ ห้ลูกค้าสามารถมีความสุขได้ เมื�อลูกค้ามี

ความสุขก็จะเกิดการบอกต่อและมีการมาซื�อซ� � า เกิดเป�นชื�อเสียง

ที�ดีแก่บริษัทฯ นอกจากในเรื�องการทํางานแล้วบริษัทฯ ก็ยังมี

การจัดกิจกรรมอื�นๆ ได้แก่ การทํา Team Building, การ

ท่องเที�ยวประจําปี, สวัสดิการ, ประกันอุบัติเหตุ,  เบี�ยขยัน และ

โบนัส ให้กบัพนักงาน รวมถึงเปิดโอกาสให้พนักงานมีส่วนร่วม

“ใหค้วามสาํคญักบั

ขั �นตอนการดาํเนนิงานใน

แตล่ะตาํแหนง่หนา้ที�” 
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ในการแสดงความคิดเห็นในการประชุมให้มีการนําเสนอความ

คิดเห็นในการแก้ปัญหาต่างๆ โดยไม่ได้เป�นความเห็นหรือคําสั�ง

ที�มาจากผู้บริหารแต่เพียงอย่างเดียว 

แนวคิดเรื�องการประหยัดพลังงานขององค์กร 

 ดรีมคาร์ เซ�น เตอร์ ใ ห้ความสํา คัญในเรื� องของ

สิ�งแวดล้อมและการประหยัดพลังงานเป�นอย่างมาก โดย

ผู้บริหารได้นําบริษัทฯ ดรีมคาร์เซ�นเตอร์ ไปเป�นต้นแบบของการ

อนุรักษ์พลังงานที�จัดโดยกระทรงพลังงาน ซึ�งเมื�อมีการพัฒนา

อย่างต่อเนื�องทําให้บริษัทฯ สามารถลดค่าใช้จ่ายได้จํานวน

หลายแสนบาท และยังช่วยในเรื�องของสิ�งแวดล้อมให้กับจังหวัด

ระยองอีกด้วย รวมถึงการให้ความสําคัญในเรื�องของ CRM 

(Customer Relationship Management) คือการดูแลลูกค้า

หลังการขาย ที�จะมีการจัดกิจกรรมให้ลูกค้าอย่างต่อเนื�อง ไม่

ว่าจะเป�นกิจกรรมการสอนแต่งหน้ามืออาชีพ โดยเชิญลูกค้าที�

เป�น VIP เข้ามารว่มกิจกรรม, การ SMS และการโทรศพัท์อวย

พรวันเกิดลูกค้าโดยมีแผนกลูกค้าสัมพันธ์ที�คอยดูแลลูกค้าหลัง

การขายโดยตรง โดยบริษัทฯ จะมีการเก็บข้อมูลของลูกค้า

เพื�อให้สามารถดูแลลูกค้าได้อย่างใกล้ชิด  

กิจกรรม CSR  

  ในส่วนของ CSR นั�น ดรีมคาร์เซ�นเตอร์มีการจัด

กิจกรรมบริจาคสิ�งของ เลี�ยงอาหารเด็กกําพร้า มีการจัดพื�นที�

เต้นแอโรบิคที�สนามกีฬาประจําจังหวัดระยอง, กิจกรรมทําดี

เพื�อแม่ที�ร่วมกับ อสมท., กิจกรรมวันพ่อ, กิจกรรมวันเด็ก ที�

แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและธรรมาภิบาลของ

บริษัทฯ 

ปัญหาและอุปสรรคในระหว่างการดําเนินธุรกิจ  

  เนื�องจากจังหวัดระยองนั�นเป�นจังหวัดอุตสาหกรรม 

เพราะฉะนั�นในเรื�องของค่าครองชีพหรือรายได้ รวมถึง

สวัสดิการในจังหวัดจะมีอัตราที�ค่อนข้างสูง เพราะฉะนั�นบริษัทฯ 

จึงต้องมีการปรับตามเพื�อให้สามารถสู้กับการว่างจ้างแรงงาน

ของบริษัทอื�นๆ ในจังหวัดระยองได้ นอกจากเรื�องแรงงานนั�น

แน่นอนว่าในการขายสินค้าหรือบริการนั�นย่อมที�จะมีปัญหาใน

เรื�องของลูกค้าที�ย่อมจะต้องมีการดูแลโดยแผนกลูกค้าสัมพันธ์ 

แผนกศูนย์บริการ และแผนกขาย ที� ดูแลในแต่ละด้าน โดย

พนักงานจะมีการสอบถามความต้องการและความสนใจของ

ลูกค้าเริ�มตั�งแต่ที�ลูกค้าเดินเข้ามายังโชว์รูม สอบถามความพึง

พอใจหลังจากที�ลูกค้าได้ทําการจองรถ สอบถามความพึง

พอใจหลังจากที�ลูกค้าออกรถ เพื�อจะได้ทราบว่าที�ปรึกษาการ

ขาย หรือพนักงานได้ดูแลลูกค้าอย่างดีหรือไม่ ลูกค้าที�เข้ามาใช้

บริการมีความต้องการในส่วนไหนเพิ�มเติมบ้าง และหากมีกรณี

ของการที�ลูกค้าร้องเรียนพนักงานจะต้องมีการทํารายงานมาให้

ทางผู้บริหารทราบ รวมถึงหาแนวทางในการแก้ปัญหาให้ลูกค้า

เกิดความพึงพอใจอย่างสูงสุด 

การวางแผนธุรกิจในอนาคต 

 เป้าหมายของ บริษัท ดรีมคาร์เซ�นเตอร์ จํากัด ใน

ระยะยาวนั�น คือต้องการเป�นผู้ให้บริการอย่างครบวงจรที�

เกี�ยวข้องกับรถยนต์ ที�ทุกวันนี�บริษัทฯ ได้มีการขยายศูนย์ซ่อม

สีและตัวถังที� เป� นแห่งแรกในภาคตะวันออก รวมถึงมีการ

วางแผนในการขยายธุรกิจที�เกี�ยวข้องกับการล้างรถ เคลือบสี 

ตกแต่ง รวมถึงขยายสาขาให้ไปถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ�งขึ�น 

ไปยัง อําเภอปลวกแดง รวมถึงขยายสาขาไปยังอําเภออื�น

เพื�อให้สามารถรองรับลูกค้าได้มากขึ�น  

เคล็ดลับในการบริหารธุรกิจอย่างยั�งยืน  

 เคล็ดลับ ในการบริหาร ธุรกิจของบริ ษัทฯ คือ 

“Everything is possible” คือ “ทุกสิ�งเป�นไปได้” แต่ทั �งนี�แล้วก็

ต้องมีการพัฒนาตัวเองอยู่ตลอดเวลา โดยเน้นการรับฟัง

ความคิดเห็นจากทุกคนและทุกฝ่าย ไม่ว่าจะเป�นพนักงาน 

ลูกค้า รวมถึงผู้ร่วมงานทุกคนเพื�อเก็บเอามาพัฒนาบริษัทฯ 

ให้ดียิ�งขึ�น รวมถึงความ Flexible คือ ความยืดหยุ่น ที�ต้อง

สามารถในการปรับเปลี�ยนกลยุทธ์ได้แม้จะมีการวางแผนมาแล้ว

ให้เป�นไปตามสถานการณ์ได้ และที� สําคัญที� สุดคือ เรื�องของ

ความซื�อสัตย์ไม่ว่าจะเป�นกับพนักงาน ลูกค้า คู่ค้า และทุกคนที�

มีส่วนเกี�ยวข้องในการทํางาน เพื�อนําไปสู่ความสําเร็จ  

รางวัล SMEs ดีเด่นจากการประกวด SMEs National Award  

 ตั�งแต่บริษัทฯ ได้ตัดสินใจในการเข้าร่วมการประกวด 

SMEs ดีเด่นครั �งนี� ทําให้พนักงานทุกคนมีการตื�นตัว และมี

ความพร้อมที�จะทําให้เงื�อนไขต่างๆ นั�นประสบความสําเร็จ และ

หลังจากที� ได้รับรางวัลมารางวัลนี�ก็เป�นเสมือนรางวัลของ

ทีมงานทุกคนทั �งบริษัทฯ ที�คอยช่วยเหลือกันจนทําให้บริษัทฯ 

ประสบความสําเร็จและได้รับรางวัลเพื�อเป�นผลงานความตั�งใจ

ของพนักงานในบริษัทฯ ทุกคน 

 

 
S M E s  K n o w l e d g e  C e n t e r  


