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การวจิยัครัÊงนีÊ มวีตัถุประสงค์ เพืÉอศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเ นินธุรกิจ ปัญหาและ

อุปสรรคในการดาํเนินธุรกจิผลิตตวัถงัรถยนต์โดยสาร  และรถชนิดพิเศษของ  ห้างหุ้นส่วนจํากดั 
เอกวตัร (1994)  การศึกษาวิจัยครัÊ งนีÊ ใช ้วิธีการสัมภาษณ์ระดับลึก ( In-depth Interviews)  โดยกลุม่
ประชากรทีÉใชใ้นการวจิยัครัÊงนีÊ  ไดแ้ก ่การสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของ ห้างหุ้นส่วนจํากดั เอกวตัร ( 1994) 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต ผู ้จัดการฝ่ายจัดซืÊอ ผู ้จัดการฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล  พนักงานในโรงงาน 
รวมทัÊงกลุม่ผูซื้Êอสินคา้ นอกจากวธีิการสัมภาษณ์แลว้ ยงัใชว้ธีิการสังเกตแบบมีส่วนร่วมในกิจกรรม
ของการปฏิบติังานจริงในการผลิต งานวจิยันีÊ เป็นงานวจิยัเชิงคณุภาพ ซึÉงนอกจากการสัมภาษณ์แล้ว 
ยงัศึกษาทฤษฎีตา่งๆทีÉเกีÉยวขอ้ง โดยการคน้ควา้จากเอกสารตา่งๆ ได้แก  ่หนังสือ บทความ วารสาร 
เอกสาร วทิยานิพนธ์ และงานวจิยัตา่งๆ เพืÉอเป็นแนวทางในการศึกษาในครัÊงนีÊ  
กกกกกกกกผลการวจิยัพบวา่ ห้างหุ้นสว่นจาํกดั เอกวตัร (1994) เ ป็นผู้ผลิตรายแรกและรายเ ดียวใน
ประเทศไทยทีÉมกีารผลิตรถโมบายรูปทรงแอโรไดนามิกส์ จากการศึกษาไดพ้บวา่กิจการใช ้กลยุทธ์
การสร้างความแตกตา่งในสินคา้ มลีกัษณะลูล่ม ลดการสูญเสียพลงังาน  ชอ่งทางการจัดจําหน ่าย  คือ 
1.ขายตรงให้กบัลูกค้า  2.ขายผา่น  Broker 3.ขายผา่นสืÉ อโฆษณา การส่ง เสริมการตลาด  จัดส่ง
เจา้หน้าทีÉฝ่ายขายเขา้ไปแนะนําสินคา้กบัลูกคา้โดยตรง การรักษาฐานลูกค้า  โดยทําการเก็บประวติั
ลูกคา้ทุกรายเพืÉอเป็นขอ้มลู การสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า สินค้ามีคุณภาพ  มีบริการหลังการ
ขายทีÉดี ปัญหาและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกจิคือ การขยายพืÊนทีÉโรงงานเนืÉ องจากทีÉดินข้างเ คียงมี
ราคาแพง สภาวะเศรษฐกจิทีÉผนัผวนมผีลตอ่การตดัสินใจซืÊอสินค้า แรงงานฝีมอืหายาก การเปลีÉยน
งานของพนักงาน การขาดเงินทุนหมุนเวียน  ด้วยเหตุนีÊ กิจการจําเ ป็นต้องทบทวนแผนการขยาย
โรงงาน  ทําการส่ง เสริมการขาย ร่วมมือกบัสถาบันการศึกษา ในการฝึกแรงงาน  การพิจารณา
ผลตอบแทน และการจดัหาแหลง่เงินทุนหมนุเวยีน เพืÉอให้เกดิประโยชน์สูงสุดในการดาํเนินงาน  
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The objective of this research is to study the business formation and 
strategies, problems and obstacles of the public automobile and special 
vehicle manufacturing business with the focus on the case of Limited 
Partnership Act One (1994). This research was performed by applying the 
method of in-dept interview whereby the interviews have been conducted with 
the managements, manufacturing department manager, procurement 
department manager, human resources department manager and factory 
worker of Limited Partnership Act One (1994) as well as customer groups. In 
addition to the in-dept interview, the method of participant observation in the 
practical operation of the manufacturing was also applied. This research is a 
qualitative research which, besides to the interview, documentary research 
was also conducted; namely books, articles, journals, papers, thesis and other 
research works, in order to be used as a guideline for this study.      

 
From the research results, it was found that Limited Partnership Act 

One (1994)  is the first and sole manufacturer of aerodynamics shaped mobile 
cars in Thailand. The study shows that the business adopts the strategy of 
differentiating its products to be less wind-resistant and decreasing energy 
utilization. In respect of distribution, there are three channels used; that are (i) 
direct sales, (ii) broker and, (iii) advertising medias which include starting 
sales promotions, appointing sales staffs to introduce the products directly to 
customers, maintaining client base by keeping records of all customers, 
satisfying customers, maintaining the quality standard of the products, 
providing good after-sales services. The problems and obstacle for the 
business are expansion of factory area due to the high cost of nearby lands, 
unstable economy which affects buyers’ decisions, lack of skilled labors, 
employees’ turnovers, and shortage in revolving funding. As a result, the 
business is required to review its factory expansion plan, commence sales 
promotions, cooperate with educational institutes for skill training, reconsider 
employees’ remunerations and procure a source of revolving fund for the 
purpose to maximize its benefits from the business operation.                  
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