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แผนธุรกิจศูนย์บริการซ่อมสีและตัวถัง บริษัท พีพีเอส. บอดี้แอนเพ้นท์ จ ากัด 
Business plan of Body and Paint PPS.BODY and PAINT CO.,LTD  
 
อชิรญา เฉลิมสวัสดิ์วงศ ์
นักศึกษา ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
บทคัดย่อ 

แผนธุรกิจฉบับนี้จัดท าขึ้นเพื่อหาแนวทางในการก าหนดเป๋าหมายที่ซัดเจน ในการบริหารกิจการให้เป็นไปอย่างมี
ระบบระเบียบ และแบบแผน สามารถด าเนินการได้อย่างเป็นระบบ รวดเร็ว โดยวิเคราะห์สถานการณ์และรายละเอียด
ภาพรวมของ ธุรกิจ วิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง วิเคราะห์ปัจจัยของสภาพแวดล้อมท้ังภายในและภายนอก วิเคราะห์ถึงการ
แข่งขันในตลาด ที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งทางธุรกิจ ตลอดจนการจัดท ากลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อตอบโจทย์ในการก าจัดจุดอ่อน 
สร้างจุดแข็งให้กับธุรกิจเพื่อการด าเนินธุรกิจที่ราบรื่น อีกท้ังยังสามารถ  

แผนธุรกิจท าขึ้นส าหรับธุรกิจ ศูนย์บริการซ่อมสิและตัวถัง ซื่อบริษัท PPS.BODY AND PAINT CO., LTD เป็นธุรกิจ
ทีข่ยายออกมาจากธุรกิจที่ท าอยู่ในปจัจุบัน คือ โซว์รูมมาตรฐานขายรถยนต์ใหม่ยี่ห้อ มิตซูบิซิ ท่ีครบวงจร คือมีทั้งส่วนของโซว์
รูมขายรถใหม่ ศูนย์บริการมาตรฐาน เทคนิคและวิธีการในการจัดท าแผนคือ การวิเคราะหปั์จจัยแวดล้อมทางธุรกิจการ
วิเคราะห์การแข่งขัน ข้อได้เปรียบจากคู่แข่งขันคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ อุปกรณ์ เครื่องมือ สถานท่ีที่ ใหญ่โตและ
ได้รับมาตรฐานโขว์รูมขายท่ีมีท าเลที่ดี ท าให้เราสามารถท าการตลาดร่วมไปกับการขายรถใหมไ่ด้โดยการท าการตลาดที่เขื่อม
โยงกันกับทางงานขายและศูนย์บริการที่มีอยู่ เป็นอีกหนึง่ช่องทางที่ ได้เปรียบคู่แข่งเพราะการมีหน้าร้านโชว์รูมขายรถยนต์ใหม่
ท าให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่น ว่ามีความช านาญด้านผลิตภัณฑ์มากกว่าท่ีอื่นๆ อะไหล่เป็นของแท้จากศูนย์บริการ ช่างมีความ
ช านาญในการ ซ่อมรถยนต์ยี่ห้อมิตซูบิชิเป็นพิเศษ ท าให้เกิดความมั่นใจในการเข้ารับบริการของลูกค้า 

 
ค าส าคัญ: รถยนต,์ ศูนย์บริการรถยนต์, ศูนยซ์่อมสีและตัวถังรถยนต์ 
 
Abstract 

This business plan is designed to set clear goals, helping to define the conceptual framework and 
to be operational guidelines. Researcher analyzed details over view of the business, analyzed internal 
environment analysis and external environmental factors. Moreover, the researcher analyzed about 
competition, by analyzing about the condition and source of competition, business competitors. The 
researcher analyzed about business condition and analyzed competitive advantage. It is really important 
for researcher to research about how to work smooth way and how to stay in customer's mind 

This business plan is prepared for the business of Body and Paint for Mitsubishi car, under the 
name “PPS.BODY AND PAINT CO., LTD "This business expanded from the family business, Showroom and 
service part under brand Mitsubishi Motors. The business is about to sell all new Mitsubishi cars and we 
have service part to fix cars for our customers. The analysis result of the internal environmental factors 
found that factors about personal, they have high knowledge and expertise, they had work experience, 
they had skills in the use of tools, equipment, and they had positive attitude to service; they understand 
about customer needs. This plan is about to analyzed the economic environment and to know about the 
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competitors by research with customers who use Mitsubishi cars and living around showroom's area. The 
technician is the most important to the business because our business thinks that quality is the most 
important to sale service to the customer so including the equipments that have a high quality, 
technician is the most important factor to maintain the quality of the products. 
 
Keywords: Cars, Car Service, Body and paint 
 
บทน า 
             ธุรกิจศูนย์ซ่อมสีและตัวถังนี้ เกิดจากการที่ทางบ้านประกอบธุรกิจเป็นตัวแทนจ าหน่ายรถยนต์ใหม่ยี่ห้อมิตซูบิชิอยู่
แล้ว ซึ่งในแต่ละโชว์รูมประกอบด้วยส่วนของการขายรถยนต์ใหม่ ส่วนของศูนย์บริการ ภายใต้แบรนด์มิตซูบิชิ ประเทศไทย 
และเนื่องจากตลาดของอุตสาหกรรมรถยนต์ที่ขยายตัวอย่างรวดเร็วในช่วงสองปีท่ีผ่านมาซึ่งเป็นผลมาจากโครงการรถคันแรก 
ที่มีรถยนต์ออกสู่ตลาดเป็นจ านวนมาก อุตสาหกรรมเติบโตอย่างรวดเร็วในแนวก้าวกระโดด ท้ังในส่วนของศูนย์บริการและศูนย์
ซ่อมสีและตัวถังของรถยนต์ยี่ห้อมิตซูบิชิน้ันมีไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าในตลาด การขยายศูนย์บริการเติบโตไม่ทัน
กับจ านวนรถยนต์ที่ออกไปสู่ตลาด ท าให้เกิดความหนาแน่นในการใช้บริการในลักษณะซ่อม เคลมประกัน ทางศูนย์แต่ละแห่ง
ไม่สามารถรองรับความต้องการซ่อมของลูกค้าได้ ดังนั้นจึงเล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจที่จะขยายในส่วนของศูนย์ซ่อมสีและ
ตัวถังที่เป็นแบรนด์ภายใต้ยี่ห้อ มิตซูบิชิ เพื่อรองรับกับจ านวนของรถที่เข้ามาซ่อมในศูนย์บริการและมีความต้องการซ่อมใน
กรณีของงานหนัก งานเฉี่ยวชน อุบัติเหตุต่างๆ โดยเราจะรับซ่อมแค่รถยนต์ยี่ห้อเดียวคือ มิตซูบิชิ เพราะเราเป็นตัวแทน
จ าหน่ายรถยนต์ให้เราได้มิตซูบิชิอยู่แล้วท าให้เราได้เปรียบทางด้านการสั่งอะไหล่ของแท้จากศูนย์บริการมาตรฐานของเราเอง 
โดยที่ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังของเราจะรับเคลมงานในเบี้ยห้างเท่านั้น เพราะเราใช้อะไหล่แท้ของศูนย์ รวมถึงสีและอุปกรณ์ที่
ได้รับมาตรฐานระดับโลก และอีกหนึ่งโอกาส คือท าเลที่ตั้งของเราที่อยู่ในบริเวณชุมชน และในบริเวณรอบข้างไม่มีศูนย์บริการ
ที่ครบวงจรแบบน้ี ศูนย์ของเราถือเป็นศูนย์ที่ครบวงจรมากที่สุด ใหม่ที่สุด และใหญ่ที่สดุในย่านนี้ อีกทั้งรถยนต์มิตซูบิชิมีศูนย์
ซ่อมสีและตัวถังที่ได้รับการรับรองอยู่น้อยมากและไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าเลย จึงท าให้เป็นโอกาสที่ดีท่ีเราจะ
พยายามหาลูกค้าท่ีต้องการเข้าซ่อมในส่วนของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง เพราะความพร้อมทั้งด้านเครื่องมือที่ทันสมัยและสถานท่ี
รวมทั้งทีมงานท่ีมีคุณภาพโดยทางบริษัทเราได้ใช้ Subcontract ที่มีแบรนด์มาตรฐาน และประสบการณ์ที่ในวงการรถยนต์ จึง
ท าให้เราสามารถเป็นผู้น าทางด้านการซ่อมสีและตัวถังได้ไม่ยาก 
 
วัตถุประสงค ์

1.เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้าโดยการเสนอบริการที่มีคุณภาพ ด้วยทีมงานท่ีช านาญการ วัสดุอุปกรณ์ 
วัตถุดิบที่มีคุณภาพในการให้บริการลูกค้าสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้ตรงท่ีสุด มากที่สุด รวดเร็วและมีคุณภาพสูงสุด 

2.เพื่อเป็นการช่วยส่งเสริมกันกับธุรกิจท่ีท าอยู่ คือขายรถยนต์ใหม่ สนับสนุนการให้บริการหลังการขายโดยเป็น
ศูนย์บริการที่ครบวงจรและพร้อมให้บริการมากที่สุด 

3.สร้างรายได้เพื่อมาช่วยเหลืองธุรกิจขายรถยนต์ใหม่ที่มีการเปลี่ยนแปลงของตลาดค่อนข้างแปรผัน อาจขายได้ดี
บ้างหรือไม่ดีบ้างตามสถาการณ์และสภาวะของเศรษฐกจิ แต่การเปิดศูนย์ซ่องสีและตัวถังมีความจ าเป็นท่ีจะเข้าใช้บริการตลอด
ไม่ว่าสภาวะเศรษฐกิจจะเป็นอย่างไรก็ตาม ดีงนั้นรายได้ในส่วนนี้จะคงท่ีมากกว่าการขายสินค้าหน้าร้านเพียงอย่างเดียว 
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ระเบียบวิธวีิจัย 

- วิธีการด าเนินการ 
ด าเนินงานวิจัยโดยการออกส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามทั้งหมด 100 ชุด โดยเก็บบุคคลในระแวกรามอินทรา 

ใกล้เคียงศูนย์ขายรถยนต์ของเรา  

- เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับประมวลผลข้อมูลทางสถิติ ผ่านเวปไซต์  

- วิธีการศึกษา 

- ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคือ ประชากรที่ใช้รถยนต์มิตซูบิชิ ที่น ารถเข้ามาใช้ศูนย์บริการที่เรา ลูกค้ารถยนต์ใหม่และ 

ประชากรที่อาศัยอยู่บริแวนใกล้เคียงศูนย์ของเรา 
 
ผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
1. จากการส ารวจพบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นพศชาย จ านวน 76 คนคิดเป็นร้อยละ 76 เพศหญิงจ านวน 24คน 

คิดเป็นร้อยละ 24 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย รองลงมาคือเพศหญิง 
2. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37 อาย ุ41-50ปี 

จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26 อาย ุ20-30 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22 อาย5ุ0ปีขึ้นไป จ านวน 9คน คิดเป็นร้อย
ละ 9 อาย1ุ5-20ปี จ านวน6คน คิกเป็นร้อยละ 6 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อายุ 31-40ปี รองลงมาคือ อายุ
41-50 ปี , อายุ 20-30ปี, อายุ 50ปีขึ้นไป และอายุ 15-20ปี ตามล าดับ 

3. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรีจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62 
ต่ ากว่าปริญญาตรีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 วุฒิการศึกษาในระดับปริญญาโทจ านวน13 คน คิดเป็นร้อยละ 13 สรุปได้
ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี รองลงมาคือ ระดับต่ ากว่าปริญญาตรีและระดับปริญญา
โท ตามล าดับ 

4. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีสภานะภาพแต่งงาน จ านวน48 คน คิดเป็นร้อยละ 48 โสด จ านวน 
36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 และหย่าร้าง 16 คน คิดเป็นร้อยละ16 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีสภานะภาพ
แต่งงาน รองลงมาคือ โสดและหย่าร้าง ตามล าดับ 

5. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเจ้าของธุรกิจ ค้าขาย จ านวน 46คน คิดเป็นร้อยละ 46 พนักงาน
บริษัท จ านวน28คน คิดเป็นร้อยละ28 นักเรียนนักศึกษาและรับราชการ จ านวนอย่างละ 12คิดเป็นร้อยละ12 แม่บ้านจ านวน
2คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเจ้าของธุรกิจ พนักงานบริษัท นักเรียน/นักศึกษา  รับ
ราชการ และแม่บ้าน ตามล าดับ 

6. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนสูงกว่า 35,000 บาท จ านวน44 คน คิดเป็นร้อยละ 
44 15,000-25,000 บาท จ านวน 26คน คิดเป็นร้อยละ 26 25,000-35,000 บาท จ านวน22 คน คิดเป็นร้อยละ22ต่ ากว่า 
15,000 บาท จ านวน8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนสูงกว่า 35,000 บาท
รองลงมาคือ 15,000-25,000 บาท  ต่ ากว่า 15,000 บาท, 25,000-35,000 บาท และต่ ากว่า 15,000 บาท ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริกาาร 
 1. จากการส ารวจพบว่า ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วนใหญ่คือ ประกันภัน 
76คน คิดเป็นร้อยละ76 ตนเอง จ านวน 18คน คิดเป็นร้อยละ 18 ครอบครัวจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 เพื่อน จ านวน25
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คน คิดเป็นร้อยละ25 สรุปได้ว่าผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บส่วนใหญ่คือ ประกันภัย ตนเอง 
รองลงมาคือ ครอบครัวและเพื่อนตามล าดับ 

2. จากการส ารวจพบว่า ผู้บริโภคสะดวกใช้บริการท าเล็บสถานที่ใด ส่วนใหญ่คือ ใกล้บ้าน/ที่พัก จ านวน 64คน คิด
เป็นร้อยละ 64 ใกล้ที่ท างานจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ใกล้สถานท่ีศึกษา จ านวน4 คน คิดเป็นร้อยละ4 ใกล้
ห้างสรรพสินค้าจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุปได้ว่าผู้บริโภคสะดวกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังสถานท่ีใด ส่วนใหญ่ 
คือ ใกล้บ้าน/ที่พัก รองลงมาคือ ใกล้ที่ท างานใกล้สถานท่ีศึกษา, ในห้างสรรพสินค้า ตามล าดับ 

3. จากการส ารวจพบว่า วัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วนใหญ่คือ เพื่อซ่อมแซม
รถยนต์เมื่อเกิดอุบัติเหตุ จ านวน 87คน คิดเป็นร้อยละ 87 เพื่อบ ารุงรักษาดูแลรถยนต์ให้อยู่ในสภาพท่ีดี จ านวน 13 คน คิด
เป็นร้อยละ 13 สรุปได้ว่าวัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วนใหญ่คือ เพื่อซ่อมแซมรถยนต์เมื่อ
เกิดอุบัติเหตุ และ เพื่อบ ารุงรักษาดูแลรถยนต์ให้อย่ในสภาพท่ีดี ตามล าดับ 

4. จากการส ารวจพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ส่วนใหญ่คือ ความ
ช านาญเฉพาะทางและฝีมือของผู้ให้บริการ จ านวน 83คน คิดเป็นร้อยละ 83 ช่ือเสียงของร้าน จ านวน54 คน คิดเป็นร้อยละ
54 การให้บริการและความเป็นมิตรของพนักงาน จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 41โปรโมช่ัน ส่วนลด และการส่งเสริมการ
ขาย จ านวน 38คน คิดเป็นร้อยละ 38 ราคาค่าบริการ จ านวน 35คน คิดเป็นร้อยละ 35 ความสวยงามของร้านและของตบ
แต่งร้านจ านวน 8คน คิดเป็นร้อยละ 8 สรุปได้ว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ส่วน
ใหญ่คือ ความช านาญเฉพาะทางและฝีมือของผู้ให้บริการ รองลงมาคือ ช่ือเสียงของร้าน, การให้บริการและความเป็นมิตรของ
พนักงาน,โปรโมช่ัน ส่วนลด และการส่งเสริมการขาย, ราคาค่าบริการ และความสวยงามของร้านและของตบแต่งศูนย์ 
ตามล าดับ 

5. จากการส ารวจพบว่า เหตุผลการตัดสินใจในใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ครั้งแรก ส่วนใหญ่คือ อยากทดลองใช้
บริการ 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38 มีผู้แนะน า 29 คน คิดเป็นร้อยละ29 ท าตามบุคคลที่มีช่ือเสียง 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 
ด้านความพึงพอใจและความต้องการส่วนบุคคลจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 การพบเห็นจากสื่อโฆษณา จ านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4   สรุปได้ว่าเหตุผลการตัดสินใจในใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ครั้งแรกส่วนใหญ่คือ อยากทดลองใช้บริการ
รองลงมาคือ มีผู้แนะน า, สะดวกในการเข้าใช้บริการ, ด้านความพึงพอใจและความต้องการส่วนบุคคล และการพบเห็นจากสื่อ
โฆษณา ตามล าดับ 

6. จากการส ารวจพบว่า บริการเสริมในศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ชนิดใดที่สนใจและอยากให้มีส่วนใหญ่คือ ล้างรถ52 
คน คิดเป็นร้อยละ 52 สปารถยนต์ 29 คน คิดเป็นร้อยละ29 ขายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ 19คน คิดเป็นร้อยละ 19 สรุปได้ว่า
บริการเสริมในศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ชนิดใดที่สนใจและอยากให้มีส่วนใหญ่คือ ล้างรถยนต์ รองลงมาคือ สปารถยนต์ และขาย
อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ ตามล าดับ 

7. จากการส ารวจพบว่า การได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง จากสื่อต่าง ๆจากสื่อส่วนใหญ่คือ ได้รับ
ข้อมูลจากบริษัทประกันภัย 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64 จากบุคคลแนะน าจ านวน17คน คิดเป็นร้อยละ17 ได้รับข้อมูลจาก
อินเตอร์เนต 12 คน คิดเป็นร้อยละ12 ได้รับข้อมูลจากนิตยสาร5คน คิดเป็นร้อยละ 5 ได้รับข้อมูลจากใบปลิว แผ่นพับ 1 ได้รับ
ข้อมูลจากแผ่นป้ายโฆษณา 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าการได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง จากสื่อต่าง ๆ
จากสื่อส่วนใหญ่คือ ได้รับข้อมูลจากบริษัทประกันภัย จากบุคคลแนะน า รองลงมาคือ ได้รับขอ้มูลจากอินเตอร์เนต, ได้รับ
ข้อมูลจากใบปลิว แผ่นพับ และได้รับข้อมูลจากแผ่นป้ายโฆษณา ตามล าดับ 
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 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดมีที่ผลต้อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและ
ตัวถัง 

1. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและมีชื่อเสียงส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 46 
คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมากท่ีสุด 38 คน คิดเป็นร้อยละ38 ระดับปานกลาง 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 สรุปได้ว่าระดับ
ความส าคัญของความหลากหลายของการให้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด และระดับปานกลาง 
ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและมีชื่อเสียงส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด 
49 คน คิดเป็นร้อยละ 49 ระดับมาก 34 คน คิดเป็นร้อยละ34 ระดับปานกลาง 15คน คิดเป็นร้อยละ 15 ระดับน้อย 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ2 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและมีชื่อเสียงส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมา
คือ ระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของความผ่อนคลาย, สบายหลังการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 53 
คน คิดเป็นร้อยละ 53 ระดับมากท่ีสุด 41 คน คิดเป็นร้อยละ41 ระดับปานกลาง 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 สรุปได้ว่าระดับ
ความส าคัญของความผ่อนคลาย, สบายหลังการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด และระดับปาน
กลาง ตามล าดับ 

2. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของราคาเหมาะสมกับบริการทีไ่ด้รับส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52 ระดับมาก 31 คน คิดเป็นร้อยละ31 ระดับปานกลาง 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญ
ของราคาเหมาะสมกับบริการที่ได้รับส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ระดับมาก และระดับปานกลาง ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการแจงราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจนส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 45 
คน คิดเป็นร้อยละ 45 ระดับมากท่ีสุด 33 คน คิดเป็นร้อยละ33 ระดับปานกลาง 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ระดับน้อย 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการแจงราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจนส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมา
คือ ระดับมากท่ีสุด, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของรับช าระด้วยบัตรเครดิตส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 44 คน คิดเป็นร้อย
ละ 44 ระดับปานกลาง 37 คน คิดเป็นร้อยละ37 ระดับมากท่ีสุด 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 ระดับน้อย 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 
ระดับน้อยท่ีสุด 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2  สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของรับช าระด้วยบัตรเครดิตส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 
รองลงมาคือ ระดับปานกลาง,ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อย และระดับน้อยท่ีสุด ตามล าดับ 

3. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของความสะดวกของที่จอดรถส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 44 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44 ระดับปานกลาง 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 ระดับมากท่ีสุด 23 คน คิดเป็นร้อยละ23 ระดับน้อย 2 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของความสะดวกของที่จอดรถส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด, ระดับ
ปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของท าเลที่ตั้งของร้านมีความสะดวกในการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับ
มากที่สุด 48 คน คิดเป็นร้อยละ48 ระดับมาก 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับปานกลาง 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12 สรุปได้ว่า
ระดับความส าคัญของท าเลที่ตั้งของร้านมีความสะดวกในการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมาคือระดับมาก 
และระดับปานกลาง ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของบรรยากาศภายในร้านส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
63 ระดับมากที่สุด 63 คน คิดเป็นร้อยละ24 ระดับปานกลาง 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ระดับน้อย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 
สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของบรรยากาศภายในร้านส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากที่สุด, ระดับปานกลาง 
และระดับน้อย ตามล าดับ 



6 
 

4. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการเชิญคนรู้จักมาใช้บริการแล้วได้รับส่วนลดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 
57 คน คิดเป็นร้อยละ 57 ระดับปานกลาง 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ระดับมากท่ีสุด 18 คน คิดเป็นร้อยละ18 ระดับน้อย
ที่สุด 3คน คิดเป็นร้อยละ 3ระดับน้อย 2คน คิดเป็นร้อยละ 2  สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการเชิญคนรู้จักมาใช้บริการ
แล้วได้รับส่วนลดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อยท่ีสุด และระดับน้อย 
ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของให้ส่วนลดเมื่อช าระด้วยเงินสดส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36 ระดับมาก 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18 ระดับน้อย 18คน คิดเป็นร้อยละ18 ระดับมากท่ีสุด 14 คน คิดเป็น
ร้อยละ14 ระดับน้อยท่ีสุด 14 คน คิดเป็นร้อยละ14 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการขายคูปองเงินสดในราคาที่ถูกกว่าส่วน
ใหญ่คือ ระดับปานกลาง รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับน้อย, ระดับมากท่ีสุดและระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการหากเป็นรถท่ีออกจากบริษัทจะได้รับสิทธิพิเศษสดส่วนใหญ่คือ 
ระดับมากท่ีสุด 46คน คิดเป็นร้อยละ46 ระดับมาก 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 ระดับปานกลาง 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19 
ระดับน้อย 3คน คิดเป็นร้อยละ 3 ระดับน้อยท่ีสุด 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการให้ส่วนลดส าหรับ
การช าระด้วยเงินสดส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมาคือระดับมาก,ระดับปานกลาง, ระดับน้อย และระดับน้อยท่ีสุด 
ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของมอบสทธพิิเศษส าหรับลูกค้าที่นัดหมายล่วงหน้าส่วนใหญ่คือ ระดับ
มาก 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56 ระดับปานกลาง 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ระดับมากท่ีสุด 15 คน คิดเป็นร้อยละ15 ระดับ
น้อย 3คน คิดเป็นร้อยละ 3 ระดับน้อยท่ีสุด 1คน คิดเป็นร้อยละ 1  สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการสมัครเป็นสมาชิก
พร้อมมอบสิทธิพิเศษส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อย และระดับน้อยท่ีสุด 
ตามล าดับ 

5. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานมีความช านาญ คือ ระดับมากท่ีสุด 72คน คิดเป็นร้อยละ72 
ระดับมาก 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ระดับปานกลาง 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ระดับน้อย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่า
ระดับความส าคัญของพนักงานมี่ความสุภาพ และอัธยาศัยดีส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปาน
กลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานบริการด้วยความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและเต็มใจส่วนใหญ่
คือ ระดับมากท่ีสุด 50คน คิดเป็นร้อยละ50 ระดับมาก 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38ระดับปานกลาง 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11
ระดับน้อย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของพนักงานบริการด้วยความเอาใจใส่ กระตือรือรน้และเต็มใจ
ส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานสามารถเสนอทางเลือกและให้ค าแนะน าการใช้บริการที่ดี
ส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39 ระดับปานกลาง 33คน คิดเป็นร้อยละ 33 ระดับมากท่ีสุด 27 คน คิดเป็น
ร้อยละ27 ระดับน้อยท่ีสุด 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของพนักงานสามารถเสนอทางเลือกและให้
ค าแนะน าการใช้บริการที่ดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อยท่ีสุด 
ตามล าดับ 

6. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลาที่ก าหนดส่วนใหญ่คือ 
ระดับมาก 46 คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมากท่ีสุด 33 คน คิดเป็นร้อยละ33ระดับปานกลาง 21คน คิดเป็นร้อยละ 21 สรุป
ได้ว่าระดับความส าคัญของระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลาที่ก าหนดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมาก
ที่สุด และระดับปานกลาง ตามล าดับ 
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 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของคุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้งส่วนใหญ่คือ ระดับ
มากที่สุด 55 คน คิดเป็นร้อยละ55 ระดับมาก 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับปานกลาง 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ระดับน้อย 
2คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของคุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้งส่วนใหญ่คือ ระดับมาก
ที่สุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของกระบวนการในแต่ละขั้นตอน ใช้เวลาไม่นาน ไม่เสียเวลารอส่วนใหญ่
คือ ระดับมาก 70 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ระดับมากท่ีสุด 17 คน คิดเป็นร้อยละ17 ระดับปานกลาง 13คน คิดเป็นร้อยละ 13 
สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของกระบวนการในแต่ละขั้นตอน ใช้เวลาไม่นาน ไม่เสียเวลารอส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมา
คือ ระดับมากท่ีสุด และระดับปานกลาง ตามล าดับ 

7. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์เฉพาะตัว มีรสนิยมดีส่วน
ใหญ่คือ ระดับมาก 50 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ระดับปานกลาง 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับมากท่ีสุด 8 คน คิดเป็นร้อยละ
8 ระดับน้อย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 ระดับน้อยท่ีสุด 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการตกแต่งด้วย
เฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์เฉพาะตัว มีรสนิยมดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด,ระดับน้อย 
และระดับน้อยท่ีสุด ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดบัความส าคัญของความรู้สึกสบายไม่อึดอัดส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง 46คน คิดเป็น
ร้อยละ 46 ระดับมาก 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22 ระดับน้อย 21คน คิดเป็นร้อยละ 21 ระดับมากท่ีสุด 7คน คิดเป็นร้อยละ7 
ระดับน้อยท่ีสุด 4คน คิดเป็นร้อยละ 4 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการการจัดสวนหย่อม หรือการจัดวางต้นไม้ให้เข้ากับ
รูปแบบร้านส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับน้อย, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อยท่ีสุด ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของห้องพักรับรองอยู่ในสภาพพร้อมใช้งานมีสิ่งอ านวยความสะดวก ส่วน
ใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 70 คน คิดเป็นร้อยละ70ระดับมาก 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 ระดับปานกลาง 13คน คิดเป็นร้อยละ 
13 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของเครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆมคีวามสะอาดจัดเก็บไว้
อย่างเป็นระเบียบส่วนใหญ่คือ ระดับมากที่สุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ  

8. จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการพัฒนาบริการประเภทอื่นน าเสนออยู่เสมอส่วนใหญ่คือ ระดับ
มาก 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับมากท่ีสุด 38 คน คิดเป็นร้อยละ38 ระดับปานกลาง 21คน คิดเป็นร้อยละ 21 ระดับน้อย 
1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการพัฒนาบริการประเภทอื่นน าเสนออยู่เสมอส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ี 
รองลงมาคือระดับมากสุด, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นส่วนใหญ่คือ ระดับปาน
กลาง 46คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมาก 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32 ระดับมากท่ีสุด 18 คน คิดเป็นร้อยละ18 ระดับน้อย 3
คน คิดเป็นร้อยละ 1 ระดับน้อยท่ีสุด 3คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความ
คิดเห็นส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก, ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อย และระดับน้อยท่ีสุด ตามล าดับ 
 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการให้บริการอื่นๆที่ดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการรับบริการส่วน
ใหญ่คือ ระดับมาก 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49 ระดับปานกลาง 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28 ระดับมากท่ีสุด 22 คน คิดเป็นร้อย
ละ22 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการให้บริการอื่นๆที่ดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการ
รับบริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากที่สุด และระดับน้อย ตามล าดับ 
           จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการให้บริการอื่นๆที่ดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการรับบริการส่วน
ใหญ่คือ ระดับมาก 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52 ระดับปานกลาง 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26 ระดับมากท่ีสุด 21 คน คิดเป็นร้อย
ละ21 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการให้บริการอื่นๆที่ดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการ
รับบริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อย ตามล าดับ 
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อภิปรายผล  

ธุรกิจมีจุดเด่นด้าน เป็นศูนย์ที่เปิดใหม่มีความสวยงาม บรรยากาศดี มีห้องรับรองสะดวกสบาย ใช้Subcontract ที่มี
ช่ือเสียง เครื่องมือใหม่มีคุณภาพ ใช้วัตถุดิบในการท างานท่ีมีคุณภาพ ช้ินงานท่ีออกมามีคุณภาพได้มาตรฐาน อะไหล่แท้จาก
โรงงาน ช่างที่ช านาญการและมีประสบการณ์ พนักงานบริการด้วยความเต็มใจ       นอกจากน้ีธุรกิจมีปัญหาด้าน เป็นศูนย์ที่
เปิดใหม่ ยังไม่มีฐานลูกค้าจากการขายรถยนต์ใหม่มากนัก ท าให้ลูกค้าท่ีมาเข้าในช่วงแรกไม่มากเท่าไหร่ และลูกค้ายังไม่รู้จักซู
นย์ของเรามากนัก   

 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

แนวทางในการแก้ไขปัญหาคือ การท าการตลาดควบคู่ไปกับทางหน้าร้าน งานขาย ประชาสัมพันธ์ให้คนรู้จักศูนย์ของ
เรา ในช่วงแรกอาจจัดแคมเปญเพื่อเป็นการเรียกลูกค้าให้เข้ามาทดลองใช้บริการ มีการจัดงานท่ีโชว์รูปเพื่อเป็นการ
ประชาสัมพันธ์โชว์รูมให้เป็นท่ีรู้จักของคนในระแวกนี ้นอกจากน้ีเป้าหมายทางการตลาดที่ต้องการคือ เป็นท่ีรู้จักของลูกค้า 
หากนึกถึงรถยนต์มิตซูบิชิต้องนึกถึงเราก่อนไม่ว่าจะซื้อรถยนต์หรือศูนย์บริการต่างๆ ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและพึง
พอใจสูงสุดในการเข้าใช้บริการ บอกต่อ และกลับมาใช้บริการซ้ าในโอกาสถัดไป ท าให้เราอยู่ในใจลูกค้า และเมื่อพูดถึงเราต้อง
มาพร้อมกับการบริการที่ดี งานท่ีมีคุณภาพ เหมาะสมกับราคา เป็นต้น 
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