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บทคัดย่อ 

 แผนธุรกิจฉบับนี้จัดท าขึ้นเพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดเป้าหมายท่ีชัดเจน และช่วยจัด

กรอบความคิดในการบริหารกิจการให้เป็นไปอย่างมีระบบระเบียบ และแบบแผน สามารถด าเนินการ

ได้อย่างเป็นระบบ รวดเร็ว และไม่ผิดพลาด โดยวิเคราะห์สถานการณ์และรายละเอียดภาพรวมของ

ธุรกิจ วิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง วิเคราะห์ปัจจัยของสภาพแวดล้อมท้ังภายในและภายนอก วิเคราะห์

ถึงการแข่งขันในตลาด ท่ีมาของการแข่งขัน คู่แข่งทางธุรกิจ ตลอดจนการจัดท ากลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อ

ตอบโจทย์ในการก าจัดจุดอ่อน สร้างจุดแข็งให้กับธุรกิจเพื่อการด าเนินธุรกิจท่ีราบรื่น อีกท้ังยังสามารถ

น าไปยื่นเพื่อขอสินเช่ือกับธนาคาร ส าหรับการขยายกิจการในอนาคตได้อีกด้วย 

 แผนธุรกิจท าขึ้นส าหรับธุรกิจ ศูนย์บริการซ่อมสีและตัวถัง ช่ือบริษัท PPS.BODY AND 

PAINT CO., LTD เป็นธุรกิจท่ีขยายออกมาจากธุรกิจท่ีท าอยู่ในปัจจุบัน คือ โชว์รูมมาตรฐาน ขาย

รถยนต์ใหม่ยี่ห้อ มิตซูบิชิ ท่ีครบวงจร คือมีท้ังส่วนของโชว์รูมขายรถใหม่ ศูนย์บริการมาตรฐาน 

เทคนิคและวิธีการในการจัดท าแผนคือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การ

แข่งขัน และการส ารวจท่ีใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็นบุคคลจ านวน 100 คน โดยใช้วิธีสุ่ม

ตัวอย่างจากกลุ่มเป้าหมาย สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือสถิติเชิงพรรณนา ดังนี้ ผู้ใช้บริการ

เป็นบุคคลท่ีใช้รถยนต์ยี่ห้อมิตซูบิชิ จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 100  ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อายุ 

25-50 ปี จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 85 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี

จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 78 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีครอบครัวแล้ว จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 

75 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นวัยท างาน ค้าขาย จ านวน77 คน คิดเป็นร้อยละ 77 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มี

รายได้ต่อเดือน 15,000-25,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 57 สาเหตุส าคัญท่ีสุดท่ีผู้บริโภค

มาใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ส่วนใหญ่คือ มาซ่อมแซมรถยนต์ให้อยู่ในสภาพที่พร้อมใช้งาน

อยู่เนื่องจากได้รับอุบัติเหตุมา จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 98 ผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้

บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ส่วนใหญ่คือ บริษัทประกันภัย จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 78 



ผู้บริโภคสะดวกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังสถานท่ีใด ส่วนใหญ่คือ ใกล้บ้าน/ท่ีพัก จ านวน 65 คน 

คิดเป็นร้อยละ 65 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ส่วน

ใหญ่คือ ความช านาญเฉพาะทางและฝีมือของผู้ให้บริการ จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 82 การ

ได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ส่วนใหญ่คือ จากบริษัทประกันภัยแนะน า 74 คน  

คิดเป็นร้อยละ 74 

 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในองค์กรพบว่าปัจจัยด้าน บุคลากร ท่ีมีความรู้ความ

ช านาญในการท างานสูง มีประสบการณ์ในการท างานมากและ มีทักษะในการใช้เครื่องมือ อุปกรณ์ 

และมีทัศนคติท่ีดีต่อการให้บริการ เข้าใจความต้องการของลูกค้าท่ีเข้ามารับบริการ มีความจ าเป็นมาก

ในการด าเนินธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับการให้บริการ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการบริการมีจุดเด่นในเรื่องของความพร้อมของเครื่องมือ เครื่องมือ

ท่ีทันสมัยและได้รับมาตรฐานระดับโลก สถานท่ีท่ีได้มาตรฐาน มีความน่าเช่ือถือ ใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คุณภาพในการให้บริการกับลูกค้า 

 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี โดยใช้เทคโนโลยี คือเราใช้ระบบคอมพิวเตอร์ โปรแกรมท่ีทันสมัยใน

การท างาน ประสานงานในองค์กรท าให้เกิดความรวดเร็วในการปิดจ๊อบท างาน และรวบรวมข้อมูล

ของลูกค้าเพื่อส่งประสานงานกับบริษัทประกันภัยอย่างรวดเร็ว อีกท้ังอุปกรณ์ภายในส่วนซ่อมก็เป็น

อุปกรณ์ท่ีทันสมัยและได้รับมาตรฐานระดับโลกอีกด้วย 

 ผลจากการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกคือการคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ เนื่องจากอุตสาหกรรม

รถยนต์ท่ีเติบโตขึ้นเป็นอย่างมากในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมา ธุรกิจเกี่ยวกับการซ่อมแซมรถยนต์ท้ังด้านตัว

เครื่องยนต์ สีและตัวถังก็เกิดขึ้นจ านวนมาก และมีต้นทุนท่ีถูกกว่าเพราะเป็นหน้าร้านเล็กๆไม่ต้อง

ลงทุนมาก ราคาถูกกว่าเพราะใช้ของนอกศูนย์ แต่ลูกค้าอาจจะต้องเส่ียงกับอะไหล่หรือวัตถุดิบท่ีไม่ได้

มาตรฐาน อีกท้ังโชว์รูมรถยนต์ตอนนี้ก็มีการเปิดศูนย์ซ่อมสีและตัวถังขึ้นมาควบคู่กับการขายรถยนต์

ใหม่แทบจะทุกศูนย์ เพราะการขายรถในปัจจุบันมีแนวโน้มลดลงมากกว่าปี 2011 ท่ีมีโครงการรถยนต์

คันแรก ดังนั้นลูกค้าหันมาดูแลรักษารถยนต์มากขึ้น ระยะเวลาในการใช้รถยนต์หนึ่งคันยาวนานมาก

ขึ้นจึงต้องมีการดูแล บ ารุงรักษารถยนต์มากขึ้นอีกด้วย คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดิม การเปล่ียนแปลง



ค่านิยมในสังคมและการเปล่ียนแปลงของปัจจัยเศรษฐกิจท่ีมีแนวโน้มแย่ลง ท าให้ธุรกิจแนวนี้เกิดขึ้น

อย่างต่อเนื่อง 

 ข้อได้เปรียบของคู่แข่งขันคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ อุปกรณ์ เครื่องมือ สถานท่ีท่ี

ใหญ่โตและได้รับมาตรฐาน โชว์รูมขายท่ีมีท าเลท่ีดี ท าให้เราสามารถท าการตลาดร่วมไปกับการขายรถ

ใหม่ได้โดยการท าการตลาดท่ีเช่ือมโยงกันกับทางงานขายและศูนย์บริการท่ีมีอยู่ เป็นอีกหนึ่งช่องทางท่ี

ได้เปรียบคู่แข่งเพราะการท่ีมีหน้าร้านโชว์รูมขายรถยนต์ใหม่ท าให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่น ว่าเรามีความ

ช านาญด้านผลิตภัณฑ์มากกว่าท่ีอื่นๆ อะไหล่เป็นของแท้จากศูนย์บริการ ช่างมีความช านาญในการ

ซ่อมรถยนต์ยี่ห้อมิตซูบิชิเป็นพิเศษ ท าให้เกิดความมั่นใจในการเข้ารับบริการของลูกค้า 

 ข้อเสียเปรียบของคู่แข่งขันคือ เป็นบริษัทท่ีเปิดใหม่ ยังไม่เป็นท่ีรู้จักของลูกค้ามากนัก ฐาน

ลูกค้าจากการขายรถยนต์ยังมีไม่มากเพราะยอดขายยังไม่มาก มีลูกค้าในระบบน้อยและหากเทียบกับ

ร้านซ่อมข้างนอกท่ีมีราคาถูกกว่า ลูกค้าอาจเข้าไปเลือกใช้บริการท่ีราคาย่อมเยามากกว่า เพราะ

สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันที่ไม่สู้ดีนัก กิจการใหม่ยังไม่มีช่ือเสียงมากนัก กลยุทธ์ที่ส าคัญในการท า

ธุรกิจของเรานั้น คือ กลยุทธ์ Customer Engagement และ กลยุทธ์ 7Ps 

 

ค าส าคัญ : รถยนต์, ศูนย์บริการรถยนต์, ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ 
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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 competitors by research with customers who use Mitsubishi cars and 

living around showroom’s area. 

 Car Industry expanded because of the first car buyer from the government’s 

policy. Many people bought car because of this reason. Market growth rate is really 

high. Service is another part to expand to support cars that already sold to the 

market 2-3 years ago. Service cannot be expanded on time compare with sale figure. 

This is a chance for us open the new service. It called one stop service, sale part, 

service part and also body and paint part. 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, Cars service, Body and Paint. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 การจัดท าแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ ได้เนื่องจาก

ความอนุเคราะห์จากท่าน ผศ.ประจวบ เพิ่มสุวรรณ เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการท าแผนธุรกิจ และ   

ผศ.ดร. เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักด์ิ ท่ีได้ให้ค าปรึกษา แนะน า และตรวจสอบแผนธุรกิจฉบับนี้ให้ลุล่วง

ไปด้วยดี ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ อีกท้ังข้าพเจ้าขอขอบพระคุณ

อาจารย์ทุกท่านส าหรับความรู้ตลอดระยะเวลาท่ีศึกษา อีกท้ังทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถามและ อนุญาตให้สัมภาษณ์เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการท างานวิจัย อีกท้ังขอบพระคุณผุ้ท่ีเคย

ท างานวิจัยต่างๆท่ีเกี่ยวข้อง ท่ีท าให้งานของข้าพเจ้าด าเนินไปอย่างราบรื่น 

 สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีคอยเป็นก าลังท่ีดีในการท าแผนธุรกิจนี้

จนเสร็จสมบูรณ์ และขอบคุณเพื่อนๆทุกท่านท่ีเป็นก าลังให้ค าปรึกษามาโดยตลอด 
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บทที่ 1 

บทน า 

 

             ธุรกิจศูนย์ซ่อมสีและตัวถังนี้ เกิดจากการที่ทางบ้านประกอบธุรกิจเป็นตัวแทนจ าหน่าย

รถยนต์ใหม่ยี่ห้อมิตซูบิชิอยู่แล้ว ซึ่งในแต่ละโชว์รูมประกอบด้วยส่วนของการขายรถยนต์ใหม่ ส่วนของ

ศูนย์บริการ ภายใต้แบรนด์มิตซูบิชิ ประเทศไทย และเนื่องจากตลาดของอุตสาหกรรมรถยนต์ท่ี

ขยายตัวอย่างรวดเร็วในช่วงสองปีท่ีผ่านมาซึ่งเป็นผลมาจากโครงการรถคันแรก ท่ีมีรถยนต์ออกสู่

ตลาดเป็นจ านวนมาก อุตสาหกรรมเติบโตอย่างรวดเร็วในแนวก้าวกระโดด ท้ังในส่วนของศูนย์บริการ

และศูนย์ซ่อมสีและตัวถังของรถยนต์ยี่ห้อมิตซูบิชินั้นมีไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าในตลาด 

การขยายศูนย์บริการเติบโตไม่ทันกับจ านวนรถยนต์ท่ีออกไปสู่ตลาด ท าให้เกิดความหนาแน่นในการ

ใช้บริการในลักษณะซ่อม เคลมประกัน ทางศูนย์แต่ละแห่งไม่สามารถรองรับความต้องการซ่อมของ

ลูกค้าได้ ดังนั้นจึงเล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจท่ีจะขยายในส่วนของศูนย์ซ่อมสีและตัวถังท่ีเป็นแบรนด์

ภายใต้ยี่ห้อ มิตซูบิชิ เพื่อรองรับกับจ านวนของรถท่ีเข้ามาซ่อมในศูนย์บริการและมีความต้องการซ่อม

ในกรณีของงานหนัก งานเฉ่ียวชน อุบัติเหตุต่างๆ โดยเราจะรับซ่อมแค่รถยนต์ยี่ห้อเดียวคือ มิตซูบิชิ 

เพราะเราเป็นตัวแทนจ าหน่ายรถยนต์ให้เราได้มิตซูบิชิอยู่แล้วท าให้เราได้เปรียบทางด้านการส่ังอะไหล่

ของแท้จากศูนย์บริการมาตรฐานของเราเอง โดยท่ีศูนย์ซ่อมสีและตัวถังของเราจะรับเคลมงานในเบี้ย

ห้างเท่านั้น เพราะเราใช้อะไหล่แท้ของศูนย์ รวมถึงสีและอุปกรณ์ท่ีได้รับมาตรฐานระดับโลก และอีก

หนึ่งโอกาส คือท าเลท่ีต้ังของเราท่ีอยู่ในบริเวณชุมชน และในบริเวณรอบข้างไม่มีศูนย์บริการท่ีครบ

วงจรแบบนี้ ศูนย์ของเราถือเป็นศูนย์ท่ีครบวงจรมากท่ีสุด ใหม่ท่ีสุด และใหญ่ท่ีสุดในย่านนี้ อีกท้ัง

รถยนต์มิตซูบิชิมีศูนย์ซ่อมสีและตัวถังท่ีได้รับการรับรองอยู่น้อยมากและไม่เพียงพอต่อความต้องการ

ของลูกค้าเลย จึงท าให้เป็นโอกาสท่ีดีท่ีเราจะพยายามหาลูกค้าท่ีต้องการเข้าซ่อมในส่วนของศูนย์ซ่อม

สีและตัวถัง เพราะความพร้อมท้ังด้านเครื่องมือท่ีทันสมัยและสถานท่ีรวมท้ังทีมงานท่ีมีคุณภาพโดย

ทางบริษัทเราได้ใช้ Subcontract ท่ีมีแบรนด์มาตรฐาน และประสบการณ์ท่ีในวงการรถยนต์ จึงท าให้

เราสามารถเป็นผู้น าทางด้านการซ่อมสีและตัวถังได้ไม่ยาก 

วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจนี้เพื่อเป็นการจัดกรอบความคิดในการท าธุรกิจ เกี่ยวกับ

การท าศูนย์ซ่อมสีและตัวถังนี้ เพื่อก าหนดเปูาหมาย และวิเคราะห์ธุรกิจในทุกแง่มุม จุดอ่อน จุดแข็ง 

โอกาสทางธุรกิจ คู่แข่งทางธุรกิจ ท้ังภายในและภายนอก ท าให้สามารถใช้แผนธุรกิจนี้เป็นแนวความ 
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คิดในการท าธุรกิจได้อย่างเป็นระบบระเบียบ รู้ถึงปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นและแนวทางการแก้ไข ใช้ค านวน

ความเส่ียงในการลงทุนท าธุรกิจว่าคุ้มค่าหรือไม่ ควรลงทุนกับธุรกิจนี้หรือไม่ อีกท้ังสามารถน าแผน

ธุรกิจนี้ไปยื่นเพื่อขอสินเช่ือกับธนาคารเพื่อใช้ในการขยายธุรกิจในอนาคตได้อีกด้วย 

          กราฟแสดงยอดจดทะเบียนของรถยนต์ในประเทศไทย ต้ังแต่ปี 2005-2013  แสดงถึงการ

ขยายตัวอย่างมากของอุตสาหกรรมรถยนต์ ในช่วงสองปีท่ีผ่านมา และในเมื่อมีรถออกสู่ตลาดเป็น

จ านวนมากส่ิงท่ีต้องการตามมาคือศูนย์บริการเพื่อดูแลรักษารถยนต์เพื่อให้อยู่ในสภาพที่ดีอีกท้ัง สถิติ

องการขับขี่ท่ีเกิดอุบัติเหตุท่ีสูงมากขึ้นทุกปี ถือเป็นอีกหนึ่งข้อท่ีท าให้เราเล็งเห็นถึงจ านวนของรถยนต์

ท่ีจะกลับเข้ามาเพื่อเข้าซ่อมตัวถังและสีท่ีเพิ่มมากขึ้นนั่นเอง 

ภาพที่ 1.1 : แสดงยอดจดทะเบียนของรถยนต์ในประเทศไทย ต้ังแต่ปี 2005-2013 
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ภาพรวมของอุตสาหกรรมและแนวโน้มการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม 

            ในการด าเนินธุรกิจขายรถยนต์นั้น ในเขตพื้นท่ีท่ีได้ก่อสร้างโชว์รูมถือเป็นแหล่งค้าขาย อีก

ท้ังบริเวรใกล้เคียงยังเป็นแหล่งท่ีพักอาศัย มีหมู่บ้านและคอนโดเป็นจ านวนมาก มีความหนาแน่นของ

ประชากรสูง และเป็นถนนเส้นหลักท่ีมีผู้คนผ่านไปมาเป็นจ านวนมากต่อวันอีกท้ังยังมีโครงการ

รถไฟฟูาท่ีจะมาลงในอนาคตอันใกล้ท าให้เป็นท าเลท่ีดี ราคาท่ีดินเพิ่มสูงขึ้นอย่างมาก ผู้คนมีความนิยม

มาอาศัยบริเวรนี้ท าให้เกิดแหล่งชุมชนท่ีหนาแน่นเพิ่งขึ้น ดังนัน้ถือเป็นท าเลท่ีต้ังท่ีเหมาะสมในการเปิด

กิจการใหม่เป็นอย่างมาก 

นโยบายสนับสนุนจากรัฐบาล 

            เมื่อสองปีท่ีแล้วรัฐบาลมีนโยบาย คืนภาษีรถยนต์คันแรกให้กับคนท่ีไม่เคยครอบครอง

รถยนต์มาก่อนท าให้ผู้คนหล่ังไหลมาจองรถยนต์เป็นจ านวนมาก ท าให้อุตสาหกรรมยานยนต์เติบโต

อย่างรวดเร็วในช่วงปีท่ีผ่านมา แม้ว่าในปีนี้นโยบายรถยนต์คันแรกของรัฐบาลจะหมดลงแต่

อุตสาหกรรมยานยนต์ก็ยังขยายตัวอยู่อย่างต่อเนื่อง อาจเนื่องมาจากราคารถยนต์ทุกค่ายท่ีท า

โปรโมช่ันต่ าลง เพื่อเป็นการเชิญชวนลูกค้ามากขึ้นและในสภาวะท่ีมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงของ

สถาบันทางการเงินท่ีต้องการปล่อยสินเช่ือรถยนต์ใหม่ จึงมีแคมเปญพิเศษต่างๆมากมาย ยกตัวอย่าง

เช่น ดาวน์ต่ าหรือไม่ต้องดาวน์เลย ดอกเบ้ียถูกหรือไม่มีดอกเบ้ียเลย ท าให้คนเลือกซื้อรถยนต์ใหม่

มากกว่าการเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ท าให้อุตสาหกรรมยานยนต์เจริญเติบโตขึ้นเป็นอย่างมากและเมื่อ

รถยนต์ออกสู่ตลาดในปริมาณท่ีมาก แสดงให้เห็นถึงยอดลูกค้าท่ีจะกลับมาใช้บริการในส่วนของศูนย์

ซ่อมสีและตัวถังท่ีเพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย 

ตารางแสดงถึงการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนต์ จะเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมยานยนต์

มีการเจริญเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องในช่วงต่ังแต่ปี 2010เป็นต้นมา และในปี 2012 ท่ีมีนโยบายภาษี

รถยนต์คันแรกก็ท าให้ตลาดโตขึ้นแบบก้าวกระโดด และยังมีแนวโน้มจะเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง แม้ใน

ปีนี้นโยบายภาษีรถคันแรกจะหมดไปแล้วก็ตาม จะเห็นได้ว่ามีรถมิตซูบิชิออกสูงตลาดเป็นจ านวนกว่า

สามแสนคันท่ัวประเทศดังนั้นท าให้เราสามารถวิเคราะห์ได้ว่า รถท่ีออกไปสู่ตลาดมากขึ้นในด้านของ

ฝุายขายท่ีขายรถออกไปนั่นหมายถึงรถท่ีจะย้อยกลับเข้ามาใช้บริการในส่วนของศูนย์บริการและศูนย์

ซ่อมสีและตัวถังท่ีมากขึ้นตามกัน 
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ตารางท่ี 1.1 : ตารางแสดงถึงการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนต์ 

 

ภาพที่ 1.2 : แสดงถึงการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนต์ 
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1 TOYOTA 259,343 260,089 271,249 263,665 211,211 275,469 316,752 451,064 45,279 

2 HONDA 58,917 68,208 63,334 77,153 90,848 102,292 99,149 141,412 21,766 

3 ISUZU 150,483 157,846 151,978 141,042 101,434 132,500 132,774 174,971 18,953 

4 NISSAN 43,408 31,712 34,529 34,393 26,552 46,879 68,760 105,411 14638 

5 MITSUBISHI 41,199 34,105 25,267 25,002 18,364 31,883 62,738 113,660 14,246 

6 CHEVROLET 30,764 30,176 23,091 24,930 15,979 17,644 40,633 63,932 7,674 

7 MAZDA 16,930 15,407 15,926 12,421 10,265 29,103 28,110 70,655 6,847 

8 FORD 21,996 19,536 16,186 11,446 7,248 9,029 28,010 47,646 5,591 

9 SUZUKI N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A 21,503 3,181 

9 Other 15,445 12,249 11,401 20,845 18,891 29,252 44,736 45,407 3,789 

10 Grand Total 638,485 629,328 612,961 610,897 500,792 674,051 821,662 1,235,661 141,964 
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แนะน าธุรกิจ 

ธุรกิจ : ศูนย์บริการซ่อมสีและตัวถัง 

1) โลโก้บริษัท 

ภาพที่ 1.3 : โลโก้บริษัท 

 

 

 

 

PPS.BODY AND PAINT 

 

2) ท าเลท่ีต้ัง : เนื่องจากเป็นธุรกิจต่อเนื่องจากธุรกิจท่ีท าอยู่ในปัจจุบันคือโชว์รูมขายรถยนต์ยี่ห้อ

มิซูบิชิ บริษัท มิตซู พีพีเอส.อินเตอร์กรุ๊ป จ ากัด ท าเลท่ีต้ังจึงต้ังอยู่ในบริเวณเดียวกันกับตัว

โชว์รูมและศูนย์บริการในปัจจุบันเพื่อสะดวกต่อการส่งงานเพื่อเข้ารับบริการ 

สถานท่ีต้ัง :  214ถนนรามอินทรา แขวงท่าแร้ง เขตบางเขน กทม 10220 

                    โทร 02-521-3333, FAX 02-521-6333 

ภาพที่ 1.4 :  ท าเลท่ีต้ัง  
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o ประเภทของสินค้า/ บริการ: ศูนย์บริการซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ 

o รายละเอียดของธุรกิจ สินค้าและบริการ 

รายละเอียดของธุรกิจ 

  ช่ือธุรกิจ: PPS.BODY AND PAINT CO., LTD 

  ประเภทของธุรกิจ: ศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

  สถานท่ีต้ัง: รามอินทรา กม.4 

  ประเภทของสินค้า / บริการ: บริการซ่อมรถท่ีเกิดอุบัติเหตุ ท้ังตัวถังและสี 

ประเภทบริการ 

                    ทางศูนย์ซ่อมสีและตัวถังของเราให้บริการเกี่ยวกับการท าสีรถยนต์ ลูกค้าท่ีเกิด

อุบัติเหตุโดยเริ่มแรกจากการการแจ้งประกันภัยรถยนต์โดยแบ่งเป็น 2 กรณีคือ 

 กรณีเคลมสด คือ เคลมท่ีลูกค้าแจ้งอุบัติเหตุ ณ ขณะนั้นและบริษัทประกันภัยได้ส่งพนักงาน

ออกตรวจสอบอุบัติเหตุในทันที  

 กรณีเคลมแห้ง คือ เคลมท่ีลูกค้าแจ้งอุบัติเหตุภายหลังเกิดเหตุระยะหนึ่ง โดยลูกค้า

สามารถน าารถเข้าศูนย์ซ่อมสีและตัวถังเพื่อจัดซ่อมภายหลังได้รับเลขท่ีรับแจ้งจากบริษัทฯ

แล้ว 

ขั้นตอนการเข้ารับบริการ 

1. รถเข้าศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง  - รถประกันเข้าซ่อมท่ีศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

2. ลูกค้ากรอกข้อมูลทะเบียนรถและมอบเอกสาร- เจ้าหน้าท่ีศูนย์ซ่อมสีและตัวถังให้ผู้

ขับขี่รถประกันกรอกใบแจ้งอุบัติเหตุ พร้อมส าเนาใบขับข่ีส าเนากรมธรรม์และส าเนา

ทะเบียนรถ 

3. เจ้าหน้าทีขอเลขท่ีรับแจ้งกับบริษัทประกันภัย - เจ้าหน้าท่ีศูนย์ซ่อมสีและตัวถังขอ

เลขท่ีรับแจ้งกับบริษัทประกันภัย 

4. เจ้าหน้าทีตรวจสอบความเสียหายและท าาใบเสนอราคา- เจ้าหน้าท่ีศูนย์ซ่อมสีและ

ตัวถังตรวจสอบความเสียหายของรถประกันพร้อมท าาใบเสนอราคา 
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5. เจ้าหน้าทีสงเอกสารทั้งหมดให้บริษัทประกันภัย – เจ้าหน้าท่ีศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่ง 

 

เอกสารให้กับบริษัทประกันภัยได้แก่ 

I. ใบเสนอราคา 

II. ใบแจ้งอุบัติเหตุ        

III. ส าเนาใบขับขี่ 

IV. ส าเนากรมธรรม์ 

V. ลอกลายเลขตัวถังรถ 

VI. รูปถ่ายความเสียหายเบื้องต้น 

 

 

6. บริษัทประกันภัยตรวจสอบเอกสารและอนุมัติการซ่อม - บริษัทประกันภัย ท าการ

ตรวจสอบเคลมและออกใบอนุมัติส่ังซ่อมแล้วส่งกลับไปยังศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

7. ศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังด าเนินการซ่อมและถ่ายรูปการซ่อมทุก

ขั้นตอนพร้อมกับคืนซากอะไหล่ให้กับบริษัทประกันภัย 

 

 

เอกสารการตั้งเบิกค่าซ่อมรถ และค่าอะไหล่ 

 ใบอนุมัติส่ังซ่อม 

 ใบแจ้งอุบัติเหตุรถยนต์ตัวจริง 

 ใบรับรถ 

 ใบเสนอราคา 

 หลักฐานรับรองความเสียหายจากบริษัทประกันภัยใบเคลมหรือจากบริษัทรับตรวจสอบ

อุบัติเหตุ 

 ส าเนากรมธรรม์,รูปถ่ายรถประกันภัย,ก่อนซ่อม,ขณะซ่อม,ทุกขั้นตอนและรูปถ่ายซ่อมเสร็จใบ

ส่งมอบรถท่ีซ่อมเสร็จ 
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ขัน้ตอนการด าเนินงานของบริษัทประกนัภัย 

1. บริษัทประกันภัยยอมรับการบริการของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง- บริษัทประกันยอมรับการ

บริการของศูนย์ซอมสีและตัวในกรณีท่ีผู้เอาประกันระบุเลือกใช้บริการท่ีศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง

ของผู้จ าหน่ายรถยนต์มิตซูบิชิ 

2. ประสานงานกับศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง – เจ้าหน้าท่ีประกันภัยประสานงานกับศูนย์ซ่อมสีและ

ตัวถัง 

3. รับเอกสารใบเสนอราคา – ซ่อมสีและตัวถังส่งให้พร้อมติดต่อประสานงานตรวจสอบใบเสนอ

ราคาความเสียหายจากเอกสารที่ศูนย์ 

4. ตรวจสอบความเสียหายสรุปราคาค่าซ่อม – สรุปราคาค่าซ่อมรายละเอียดของอะไหล่ 

5. อนุมัติการซ่อม - อนุมัติการซ่อมและแจ้งศูนย์ซ่อมสีและตัวถังให้ด าเนินการตามข้ันตอนต่อไป 

6. หลังการซ่อมตรวจสอบเอกสาร - ตรวจสอบเอกสารที่ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังต้ังเบิก 

7. บริษทัจ่ายค่าซ่อมกับศูนย์ซอมสีและตัวถังประมาณ 30 วัน  

 

ขั้นตอนการด าเนินงานของศูนยซ์่อมสีและตัวถัง 

1. ตรวจเอกสารเคลมของบริษัทประกันภัย – ขอใบเคลมประกันจากลูกค้า 

2. ตรวจสภาพรถและรายละเอียดการซ่อม – ช้ีแจงรายละเอียดการซ่อมและออกใบรับรถ 

3. ตรวจสอบความเสียหาย – เสนอความเสียหายและถ่ายรูปความเสียหายสรุปความเสียหาย

และสรุปรายการอะไหล่ท่ีต้องเปล่ียน 

4. ส่งใบเสนอราคาความเสียหาย - รอบริษัทประกันภัยอนุมัติเมื่อบริษัทประกันภัยอนุมัติ ส่ง

เอกสารให้ผู้รับผิดชอบด าเนินงานต่อไป 

5. ด าเนินการซ่อม – ในระหว่างการซ่อมหากพบความเสียหายเพิ่มเติมติดต่อบริษัทประกันภัย

เพื่อขออนุมัติการซ่อมระหว่างการซ่อมถ่ายรูปในทุกขั้นตอนของการซ่อมและการเปล่ียน

อะไหล่ต่างๆเพื่อเป็นหลักฐานใช้ประกอบการช้ีแจงหรือยืนยันกับบริษัทประกันภัย 

6. ส่งมอบรถให้ลูกค้า – ตรวจสอบความเรียบร้อยรวบรวมเอกสารต่างๆส าาหรับให้ลูกค้าเซ็น

รับทราบ 

7. วางบิลกับบริษัทประกันภัย - รวบรวมเอกสารต่างๆ เพื่อส่งประกันภัยวางบิลเบิกค่าใช้จ่าย 
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ขัน้ตอนการท างานแต่ละแผนก 

 ผู้จัดการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง - ผู้จัดการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง คือ ผู้อยู่บนสุดตามผัง

โครงสร้างองค์กร ซึ่งมีหน้าท่ีคอยก ากับทุกส่วน รวมท้ังการบริหารงานของท้ังศูนย์ซ่อมสีและ

ตัวถัง 

a. หน้าท่ีและความรับผิดชอบ 

1.1.1 วางแผนนโยบาย เปูาหมาย และปรับปรุง การด าเนินงานของศูนย์ซ่อมสี

และตัวถัง 

1.1.2 บริหารจัดการให้ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังเป็นไปด้วยความเรียบร้อย สามารถ

ให้บริการ ท่ีมีคุณภาพดีเย่ียมส าหรับลูกค้าและตรงกับความต้องการของลูกค้า 

เพื่อก่อให้เกิดความพอใจสูงสุด 

1.1.3 ตรวจสอบให้พนักงานปฏิบัติตามขั้นตอนท่ีก าหนด เพื่อให้ลูกค้าเช่ือมั่นใน

การบริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

1.1.4 ควบคุม คุณภาพ และความเป็นมาตรฐาน  

1.1.5 ควบคุมต้นทุนทุกประเภท โดยใช้อย่างเป็นระบบและคุ้มค่า ภายใต้การ

บริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ 

1.1.6 สรุปผลการด าเนินงานของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง และส่งรายงานการ

ด าเนินงาน ทุกเดือน  

1.1.7 วัดผลประกอบการ และประเมินผลการท างานของพนักงาน 

 หัวหน้าช่าง 

o หน้าท่ีและความรับผิดชอบ 

2.1.1 รับนโยบาย และเปูาหมายการท าางาน จากผู้จัดการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

2.1.2 จ่ายงานให้กับพนักงานตามความเสียหายของรถยนต์ ให้เหมาะกับหน้าท่ี

ของช่างผู้ปฏิบัติงาน 

2.1.3 ตรวจสอบและติดตามการปฎิบัติงาน ขั้นตอน ความก้าวหน้าของงานซ่อม 

2.1.4 ควบคุมคุณภาพงานซ่อมทุกขั้นตอน เพื่อให้มีประสิทธิภาพและได้

มาตรฐาน 

2.1.5 รายงานสถานะของรถท่ีเข้าซ่อม บนตารางควบคุมการท างานทุกวัน 
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ดูแลพนักงานให้ได้รับการเข้าอบรมในหลักสูตรมาตรฐาน  
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3) จุดเด่นของธุรกิจ 

1. เป็นธุรกิจท่ีต่อยอดจากธุรกิจเดิมคือ โชว์รูมขายรถยนต์ใหม่ยี่ห้อมิตซูบิชิรวมท้ังมี

ศูนย์บริการมาตรฐานท่ีครบวงจรเพื่อบริการลูกค้านับต่ังแต่ซื้อรถ จนมาเข้า

ศูนย์บริการเช็คสภาพรถต่างๆและศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ท าให้เราเป็นโชว์รูมท่ีมีความ

ครบวงจร ท าให้ลูกค้ามั่นใจในการบริการของเรามากขึ้น 

2. อะไหล่แท้จากศูนย์ คือจุดเด่น เราสามารถส่ังอะไหล่แท้จากศูนย์ได้ เพิ่มความมั่นใจ

ในคุณภาพของช้ินงานท่ีออกมาว่าจะมีคุณภาพที่ได้มาตรฐาน 

3. มีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของรถยนต์มิตซูบิชิ ท้ังด้านเทคนิคต่างๆ ทีมช่าง

ล้วนเป็นมืออาชีพที่ผ่านการอบรมมาตรฐานมาท้ังส้ิน 

4. ท าเลท่ีต้ังท่ีอยู่ในแหล่งชุมชน ท าให้สะดวกสบายส าหรับลูกค้าในการเข้ารับบริการ 

5. สถานท่ีท่ีเพียบพร้อม ใหม่ ทันสมัยละสะดวกสบายในการเข้าใช้บริการ ซึ่งได้เปรียบ

โชว์รูมอื่นๆท่ีเปิดมานานแล้ว 

6. ใช้วัตถุดิบในการท างานท่ีมีคุณภาพระดับสากลท้ังเครื่องมือต่างๆรวมทั้งสี อุปกรณื

เครื่องมือท่ีใช้ในการซ่อม 
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วิสัยทัศน์ – คืนชีวิตใหม่ให้กับรถยนต์ของคุณ – เป็นกิจการท่ีจะมีการเจริญเติบโตได้เป็นอย่างดีใน   

3-5 ปีข้างหน้า เพราะแนวโน้มอุตสาหกรรมยานยนต์ในไทยมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง คนนิยมใช้

รถยนต์มากกว่าการคมนาคมทางอื่นเพราะสะดวกสบายมากกว่า เมื่อมีผลิตภัณฑ์ท่ีมากขึ้นในตลาด 

ศูนย์บริการเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นมากส าหรับการบ ารุงรักษาผลิตภัณฑ์ และด้วยปัจจัยหลายๆสาเหตุท่ีท าให้

เกิดอุบัติเหตุมากในปัจจุบัน ศูนย์ซ่อมสีเป็นอีกหนึ่งความจ าเป็นท่ีลูกค้าต้องใช้บริการอย่างมาก เราจะ

เห็นได้ว่ากิจการนี้ไม่ใช่เพียงแค่ขายผลิตภัณฑ์ออกไปแต่รวมถึงดูแล บ ารุงรักษาผลิตภัณฑ์เพื่อความพึง

พอใจสูงสุดของลูกค้า 

 

พันธกิจ 

1) เป็นอีกหนึ่งทางเลือกเพื่อให้ลูกค้าได้เข้ารับบริการกับศูนย์บริการท่ีมีประสิทธิภาพของเรา 

2) คุณภาพคือส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด 

3) สร้างความประทับใจ บริการด้วยความใส่ใจอย่างใกล้ชิด 

4) ไม่เอาเปรียบลูกค้า ให้บริการอย่างคุ้มค่าคุ้มราคา 

5) ให้บริการอย่างมืออาชีพด้วยความเป็นตัวเองเพือสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 

เปูาหมาย 

เปูาหมายระยะส้ัน 

1. พยายามปล่อยรถออกสู่ตลาดในนามของบริษัทเราเพื่อสร้างฐานลูกค้าท่ีจะกลับ

เข้ามาใช้บริการท้ังในส่วนของศูนย์บริการและศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

2.   ท าให้ลูกค้ารู้จักและสนใจท่ีจะมาทดลองใช้ศูนย์ของเราเพราะใหม่และอุปกรณ์

เครื่องมือได้รับมาตรฐาน ใช้วัสดุท่ีมีคุณภาพ คุ้มค่าราคาและงานเรียบร้อย 

เปูาหมายระยะยาว ก าหนดแล้วเสร็จ 5ปีข้ึนไป 

1) บริษัทมีฐานลูกค้าท่ีเพิ่มมากขึ้น มีลูกค้าหมุนเวียนมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 

2) บุคลากรในบริษัทมีความช านาญในการท างาน บริการลูกค้าให้เกิดความพึง

พอใจสูงสุด และลูกค้าบอกต่อและกลับมาใช้บริการอีกเป็นธุรกิจท่ียั่งยืน 
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3) บรรลุเปูาหมายท้ังฝุายขายและบริการ ท าให้ได้รับเงินโบนัสจากบริษัทแม่ น ามา

พัฒนาองค์กรให้ดีขึ้น มีต้นทุนสินค้าท่ีต่ าลง สามารถขายสินค้าในราคาท่ีต่ าลง 

เป็นผู้น าในธุรกิจรถยนต์ในย่านนี้ 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้าโดยการเสนอบริการท่ีมีคุณภาพ ด้วย

ทีมงานท่ีช านาญการ วัสดุอุปกรณ์ วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพในการให้บริการลูกค้า

สนองความต้องการของลูกค้าให้ได้ตรงท่ีสุด มากท่ีสุด รวดเร็วและมีคุณภาพสูง

สุด 

2. เพื่อเป็นการช่วยส่งเสริมกันกับธุรกิจท่ีท าอยู่ คือขายรถยนต์ใหม่ สนับสนุนการ

ให้บริการหลังการขายโดยเป็นศูนย์บริการท่ีครบวงจรและพร้อมให้บริการมาก

ท่ีสุด 

3. สร้างรายได้เพื่อมาช่วยเหลืองธุรกิจขายรถยนต์ใหม่ท่ีมีการเปล่ียนแปลงของ

ตลาดค่อนข้างแปรผัน อาจขายได้ดีบ้างหรือไม่ดีบ้างตามสถาการณ์และสภาวะ

ของเศรษฐกิจ แต่การเปิดศูนย์ซ่องสีและตัวถังมีความจ าเป็นท่ีจะเข้าใช้บริการ

ตลอดไม่ว่าสภาวะเศรษฐกิจจะเป็นอย่างไรก็ตาม ดีงนั้นรายได้ในส่วนนี้จะคงท่ี

มากกว่าการขายสินค้าหน้าร้านเพียงอย่างเดียว 
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การบริหารงาน ฝุายตัวถังและสี 

การบริหารงานด้านตัวถังและสีมาตรฐาน แบ่งออกได้เป็น 4 ส่วนดังนี้ 

1. ด้านการบริการลูกค้าและประสานงานประกันภัย (Service) – ท าหน้าท่ีในการรับรถ 

ตรวจสอบความเสียหายของรถ ประสานงานกับทางประกันภัยเพื่อท าการขอเคลม แจ้งซ่อม 

มีข้ันตอนการปฎิบัติงานตามมาตรฐาน 10 ขั้นตอน ดังต่อไปนี ้

1. การประสานงานเคลมและนัดหมายน ารถเข้าซ่อม 

2. การต้อนรับและตรวจสอบสภาพความเสียหาย 

3. การประเมินราคาและเปิดใบส่ังซ่อม 

4. การตรวจสอบความพร้อมและการจัดหาอะไหล่ 

5. การจ่ายงานและการจัดตารางการซ่อม 

6. การผลิตงานซ่อมหรือการปฎิบัติงานซ่อม 

7. การตรวจสอบและควบคุมคุณภาพงานซ่อม 

8. การติดต่อและส่งมอบรถคืนลูกค้า 

9. การติดตามความพึงพอใจหลังเข้ารับบริการ 

10. การด าเนินกิจกรรมด้านการตลาด 
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2. ด้านการซ่อมและตรวจสอบคุณภาพ (Repair&Quality) – ช่างในส่วนต่างๆ ท่ีท าหน้าท่ีซ่อม

ช้ินงาน และเจ้าหน้าท่ีตรวจสอบคุณภาพงาน 

ภาพที่ 1.5 : ขั้นตอนการซ่อมและตรวจคุณภาพ 

 

 
 

 

3. ด้านการเงิน (ต้ังเบิกวางบิลเก็บเงินประกันภัย) (Financial) – ท างานในส่วนประสานงาน

เรื่องการเงินกับบริษัทประกนัภัยหัวข้อการด าเนินงาน  การตั้งเบิกวางบิล   มีดังต่อไปนี้ 

1) ใบรับรองความเสียหายหรือใบเคลมตัวจริง 

2) ส าเนาใบขับขี่และส าเนาบัตรประชาชนลูกค้า 

3) ส าเนากรมธรรม์ของรถประกันภัย 

4) ส าเนาทะเบียนรถหรือสมุดรับประกัน 

5) ใบอนุมัติการจัดซ่อมจากประกันภัย 

6) รูปภาพความเสียหายเบื้องต้นและรูปภาพการจัดซ่อมทุกขั้นตอน 

7) ใบส่ังซ่อมรถลูกค้าและใบรับรถซ่อมเสร็จท่ีส่งมอบลูกค้า  

 

1. แผนก
เคาะดึง
ตวัถัง 

2. แผนก
เตรียม
พืน้ผวิ 

3. แผนกสี
รถยนต์ 

4. แผนก
ประกอบ
ช้ินส่วน 

5. แผนก 
ขัดสีเกบ็

งาน 

6. แผนก 
ตรวจสอบ
คุณภาพ 
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การจัดเตรียมออกใบแจ้งหนี้และใบก ากับภาษีอย่างถูกต้อง มีรายการดังนี ้

1) ใบสรุปราคาค่าซ่อมหรือใบแจ้งราคาค่าซ่อม 

2) ใบแจ้งหนี้และใบก ากับภาษี 

3) ใบรับรองความเสียหายหรือใบเคลมตัวจริง 

4) ส าเนาใบขับขี่และส าเนาบัตรประชาชนลูกค้า 

5) ส าเนากรมธรรม์ของรถประกันภัย 

6) ส าเนาทะเบียนรถหรือสมุดรับประกัน 

7) รูปภาพความเสียหายเบื้องต้นและรูปภาพการจัดซ่อมทุกขั้นตอน 

8) ใบส่ังซ่อมรถลูกค้าและใบรับรถซ่อมเสร็จท่ีส่งมอบลูกค้า  

การจัดเตรียมเอกสารการตั้งเบิกวางบิลอย่างครบถ้วนสมบูรณ์ มีรายการดังนี้ 

1)  ใบสรุปราคาค่าซ่อมหรือใบแจ้งราคาค่าซ่อม 

2)  ใบแจ้งหนี้และใบก ากับภาษี 

3)  ใบรับรองความเสียหายหรือใบเคลมตัวจริง 

4)  ส าเนาใบขับข่ีและส าเนาบัตรประชาชนลูกค้า 

5)  ส าเนากรมธรรม์ของรถประกนัภัย 

6)  ส าเนาทะเบียนรถหรือสมุดรับประกัน 

7)  รูปภาพความเสียหายเบ้ืองต้นและรูปภาพการจัดซ่อมทุกขั้นตอน 

8)  ใบส่ังซ่อมรถลูกค้าและใบรับรถซ่อมเสร็จท่ีส่งมอบลูกค้า  

การติดตามการเก็บเงินประกันตามรอบการจ่ายเงินของประกนัภัย 

1) ส าเนาใบวางบิลประกันภัย 

2) รอบการจ่ายเงินของแต่ละประกันภัย 

3) ใบรับเช็คหรือใบโอนเงินของแต่ละประกันภัย 

4) การยืนยันการรับเงนิจากฝุายบัญชีของบริษัทฯ 
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ภาพที่ 1.6 : ขั้นตอนการติดตามการเก็บเงินประกันตามรอบการจ่ายเงินของประกันภัย 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Money 

1. การปิด 
ใบส่ังซ่อม 

2. การเปิด  
ใบแจ้งหนี ้

3. การวาง   
บิลตัง้เบิก 

4. การรับ
เงินประกัน 
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4. ด้านการติดตามลูกค้า (Follow up) – สอบถามความพึงพอใจในการเข้ารับบริการเพื่อน าไป

ปรับปรุงพัฒนาให้ลูกค้ามีความพึงพอใจท่ีสูงขึ้น การติดตามลูกค้าหลังเข้ารับบริการมีวัตุ

ประสงค์ดังต่อไปนี ้

a. เพื่อรับทราบข้อเสนอแนะจากลูกค้าในการปรับปรุงการให้บริการที่ดียิ่งขึ้นต่อไป 

b. เพื่อสร้างโอกาสในการแก้ไขข้อบกพร่องหรือส่ิงท่ีลูกค้าไม่พึงพอใจ 

c. เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้าในการเข้ารับบริการ 

 

ภาพที่ 1.7 : การติดตามลูกค้า (Follow up) 

 

 

 
 

 

 

 

 

1.CRCคดัช่ือลูกคา้หลงั
เขา้รับบริการ 3-5 วนั 

2.CR โทรติดตามความพึง
พอใจลูกคา้ 

3.CRบนัทึกผลการ
ติดตามความพึงพอใจ 

4.CR สรุปผลการติดตาม
ลูกคา้ส่งให้ผจก.ศูนยฯ์ 

5.ผจก.ศูนยฯ์จดัท า
แผนการปรับปรุงส่ง

ผูบ้งัคบับญัชา 
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สรุปการบริหารจัดการงานฝุายตัวถังและสี 

 

1.1 ควบคุมจ านวนรถเข้าซ่อม   ให้บรรลุตามเปูาหมายท่ีก าหนด 

1.2 ควบคุมและติดตามการผลิตรถส่งมอบ  ให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

1.3 การประสานงานระหว่างทีมงานของบริษัทฯกับ ทีมงาน Subcontract  ให้เป็นไปดี

และราบรื่น  

1.4 ควบคุมและติดตาม รายได้หรือผลการด าเนินงาน บรรลุตามเปูาหมาย 

1.5 ควบคุมการตั้งเบิกวางบิลประกันภัย  ให้บรรลุตามเปูาหมายท่ีก าหนด 

1.6 ติดตามการรับเงินจากประกันภัย  ให้บรรลุตามเปูาหมายท่ีก าหนด 

1.7 สร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้าในการเข้ารับบริการ 
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SUB CONTRACT PART 

Sub Contract Information. 

1) Standard structure : แบ่งรายได้ 70:30 

2) Raw Material : ทางDealer เป็นผู้รับผิดชอบท้ังหมด (ค่าใช้จ่ายวัสดุส้ินเปลือง

ประมาณ18-25%ของรายได้) 

3) HR :  

 ผู้จัดการสี : Sub-Contract  

 ช่างสี: Sub-Contract 

 คอนโทรเลอร์ : Sub-Contract 

 พนักงานธุรการ: Sub-Contract 

 พนักงานประเมิณแผนกสี : Dealer 

 พนักงานท าความสะอาด : Dealer 

a. Equipments and tools : Dealer จัดสรรเครื่องมือและอุปกรณ์

ส าหรับการซ่อมสีรถยนต์ท้ังหมดอาทิเช่น ปืนพ่น เครื่องมือถอด

ประกอบ เครื่องกระตุกตัวถัง ห้องพน่สี เป็นต้น 

b. สัญญาเป็นเวลา 1-5ป ี
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รายการเครื่องมือฝุายศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ 

 

1. ห้องพ่นและอบสี  

VII. ใช้พ่นและอบสีเพื่อให้สีท่ีพ่นแห้งและเซ็ตตัวได้ดี ไม่ท าให้สีท่ีพ่นมีเม็ดฝุุนเกาะช้ินงานท่ีพ่นออกมา 

ภาพที่ 1.8 : ห้องพ่นและอบสี 

 

 
 

2. รางดึงตัวถังขนาด 3x6 นิ้ว  

VIII. ใช้ส าหรับดึงตัวถังรถท่ีเกิดจากการเสียโครงสร้างรถหรือรถบิดตัวใช้คู่กับชุดดึงตัวถังรถ 

ภาพที่ 1.9 : รางดึงตัวถังขาด 3x6 นิ้ว 
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3. ลิฟท์Xในรางดึง K/S  

IX. ใช้ส าหรับยกรถเมื่อมีการถอดประกอบช่าวงล่างหรือบ ารุ่งรักษารถช่วงล่างใช้เฉพาะในรางดึงตัวถัง 

ภาพที่ 1.10 : ลิฟท์Xในรางดึง K/S 

 

 
 

4. ชุดดึงตัวถัง 

X. ใช้ยึดรถเมื่อมีการเคาะดึงตัวถังท่ีท าให้เสียโครงสร้างรถ – ใช้คู่กับรางดึงตัวถังรถ 

ภาพที่ 1.11 : ชุดดึงตัวถัง 
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5. ชุดจับชัชซีปิกอัพ 

XI. ใช้ยึดจับชัชซีเมื่อมีการเคาะดึงตัวรถเพื่อไม่ให้ชัชซีขยับ – ใช้ส าหรับรถยกลากจูงหรือชนบริเวณ 

ช่วงล่างหนัก 

ภาพที่ 1.12 : ชุดจับชัชซีปิกอัพ 

 
 

6. เครื่องเช่ือมสปอตร์ตัวถัง 

XII. ใช้ส าหรับเช่ือมต่อช้ินส่วนอะไหล่ช้ินใหญ่เมื่อเช่ือมต่อแล้วจะท าให้เนียนมากขึ้น – ส่วนมากใช้

บริเวณท่ีเป็นสันหรือขอบช้ินส่วน 

ภาพที่ 1.13 : เครื่องเช่ือมสปอตร์ตัวถัง 
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7. เครื่องเช่ือม 

XIII. ใช้ส าหรับเช่ือต่อช้ินส่วนอะไหล่รถท่ัวไปเมื่อเช่ือมต่อแล้วจะท าให้เนียนมากขึ้น – ใช้ในบริเวณท่ี

เครื่องเช่ือมสปอตร์เข้าไม่ถึง 

ภาพที่ 1.14 : เครื่องเช่ือม 

 

 
 

8. เครื่องกระตุกรอยบุบ 

XIV. ใช้กระตุกรอยบุบหรือยุบตัวของรถก่อนถึงขั้นตอนการท าสี – ส าหรับแผลท่ีเป็นรอยลักยิ้มหรือ

เป็นหลุมลงไป 

ภาพที่ 1.15 : เครื่องกระตุกรอยบุบ 
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9. เครื่องอบอินฟาเรด K/S 

XV. ใช้อบสีท่ีมีการซ่อมเร่งด่วนหรือแก้ไขงานหรืออบช้ินงานประกอบท่ีเป็นช้ินส่วนเล็กๆ – 

เคล่ือนย้ายได้ทุกท่ีโดยไม่ต้องเข้าห้องอบ สะดวกในการใช้งาน 

ภาพที่ 1.16 : เครื่องอบอินฟาเรด K/S 

 
 

10. ชุดเครื่องมือขัดแห้ง,เครื่องดูดฝุุนแบบCenter Turbo Fertool 

XVI. ใช้เปิดแผลงานซ่อมสี เช่น ขัดสีโปฺว,สีพื้น ท าให้พื้นผิวเรียบพร้อมพ่นสีจริงใช้กับรถทุกคันเพื่อการ

ท างานท่ีรวดเร็วและคุณภาพดี 

ภาพที่ 1.17 : ชุดเครื่องมือขัดแห้ง, เครื่องดูดฝุุนแบบCenter Turbo Fertool 
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11. ลิฟท์ 2 เสา 

XVII. ใช้ส าหรับยกรถตรวจสอบช่วงล่างหรือบ ารุงรักษารถ 

ภาพที่ 1.18 : ลิฟท์ 2 เสา 
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XVIII. ตัวอย่างรถท่ีมาเข้าใช้บริการ 

 รูปความเสียหายก่อนรื้อซ่อม 

ภาพที่ 1.19 : รูปความเสียหายก่อนรื้อซ่อม 
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 รูปเคาะดึงตัวถังรถเพื่อให้เข้ารูปก่อนท าการโปฺวสี 

ภาพที่ 1.20 : รูปเคาะดึงตัวถังรถเพื่อให้เข้ารูปก่อนท าการโปฺวสี 

 

 
 

 

 
 

 

 
 



29 
 

 รูปเตรียมพื้น(โปฺวสีเก็บรายละเอียดเตรียมพ่นสีจริง) 

ภาพที่ 1.21 : รูปเตรียมพื้น (โปฺวสีเก็บรายละเอียดเตรียมพ่นสีจริง) 
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 ขั้นตอนการพ่นสีจริง 

ภาพที่ 1.22 : ขั้นตอนการพ่นสีจริง 
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 รูปถ่ายเทียบช้ินส่วนอะไหล่ท่ีเปล่ียน 

ภาพที่ 1.23 : รูปถ่ายเทียบช้ินส่วนอะไหล่ท่ีเปล่ียน 
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 รูปถ่ายรถซ่อมเสร็จเตรียมส่งมอบคืนลูกค้า 

ภาพที่ 1.24 : รูปถ่ายรถซ่อมเสร็จเตรียมส่งมอบคืนลูกค้า 

 

 

 

 

 

                                                                                               ( ภาพมีต่อ ) 
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ภาพที่ 1.24 (ต่อ) : รูปถ่ายรถซ่อมเสร็จเตรียมส่งมอบคืนลูกค้า 
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วิธีการศึกษา 

 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  (Service  Marketing  Mix) 

- แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการ

ซึ่งจะได้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกล

ยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. Products - ผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือ บริการ ส าหรับตอบสนองความ

ต้องการให้กับลูกค้า ซึ่งโดยท่ัวไปแล้ว อาจแบ่งผลิตภัณฑ์ ออกได้เป็น 

2 ลักษณะ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้อง

ไม่ได้ ซึ่งในแง่ของบริษัทนั้นคือการบริการซ่อมสีและตัวถังให้กับรถยนต์

ของลูกค้า ให้กลับไปสู่สภาพเดิมให้มากท่ีสุดสร้างความประทับใจและ

รอยยิ้ม โดยอะไหล่ท่ีเราใช้ในการบริการลูกค้าเป็นอะไหล่แท้จาก

ศูนย์บริการท่ีได้รับมาตรฐานทุกช้ิน สีท่ีใช้ท าเป็นสีท่ีได้รับมาตรฐาน

จากบริษัทแม่ดังนั้นจึงเป็นการขายสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพเพื่อ

ลูกค้าของเราทุกคน 

2. Price - ความเหมาะสมของราคาในตัวสินค้าและบริการ กับ คุณค่าท่ี

ผู้ใช้บริการ หรือ ลูกค้าจะได้รับ นั้นมีความสัมพันธ์กัน ราคาของการ

ให้บริการของเราเป็นไปตามมาตรฐานท่ีบริษัทแม่ก าหนด เป็นราคา

ตลาดท่ีบริษัทประกันภัยท่ัวไปยอมรับได้ในการเคลม ซึ่งเป็นราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า(อะไหล่แท้,สีท่ีได้รับมาตรฐาน)และ

บริการท่ีบริษัทให้กับลูกค้า 

3. Place – สถานท่ีต้ังของศูนย์เราต้ังอยู่ในท าเลท่ีสะดวกต่อการเดินทาง

มาใช้บริการ อยู่ในแหล่งชุมชนท่ีใกล้ท่ีพักอาศัยและติดถนนใหญ่ง่ายต่อ

การสังเกตุและสะดวกเวลาท่ีลูกค้าน ารถมาจอดท้ิงไว้เพื่อมาใช้บริการ 

บริษัทของเราต้ังอยู่ติดถนนใหญ่ง่ายต่อการใช้บริการ 
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4. Promotion - มีการส่งเสริมการตลาดในตัวผลิตภัณฑ์ ด้วยการจัด

โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย ซึ่งถือได้ว่าเป็นหัวใจหลักของการขายใน

ขั้นต้นเลยก็ว่าได้ เราจัดท าโปรโมช่ันโดยการมีส่วนลดและสิทธิพิเศษ

ต่างๆให้กับลูกค้าท่ีซื้อรถท่ีเรา เพื่อเป็นของก านัลพิเศษให้ลูกค้ารู้สึกว่า

เป็นคนพิเศษของเราจริงๆเช่น สามารถได้คิวเข้าซ่อมเร็วกว่าลุกค้าคน

อื่นท่ีไม่ได้ซื้อรถท่ีเรา เพราะปกติแล้วการเข้าซ่องตัวถังและสีต้องรอ

คิวป็นเวลานานเพราะความต้องการเข้าซ่อมมีมากขึ้นในปัจจุบันนี้ หรือ

ได้รับของแถมพิเศษ เป็นต้น 

5. People , Employee - ด้านบุคคล หรือ พนักงานขององค์กร จะต้อง

มีความสามารถในการตอบสนองผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม

สร้างสรรค์  และ มีความสามารถในการแก้ปัญหาต่างๆ หรือ เพื่อการ

สร้างค่านิยมให้แก่องค์กร พนักงานของเราทุกคนล้วนแต่ผ่านการอบรม

มาและได้มาตรฐานตามท่ีบริษัทแม่ก าหนด ในส่วนของพนักงานออฟ

ฟิสและส่วนของพนักงานท่ีประสานกับลูกค้าทุกคน ได้รับมาตรฐาน

การอบรมและฝึกฝนมาแล้วท้ังส้ิน ในส่วนของงานช่างเราได้ใช้ Sub 

Contract ท่ีได้รับมาตรฐาน ท้ังในด้านฝีมือท่ีดี และความรู้ความ

ช านาญในเรื่องของผลิตภัณท์  

6. Physical  Evidence / Presentation - เป็นการสร้างคุณภาพ

โดยรวมให้กับภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการ รวมถึงท้ังด้านปรับปรุง

คุณภาพทางกายภาพอื่นๆ อีกด้วย สถานท่ี อุปกรณ์ และส่ิงอ านวย

ความสะดวกในโชว์รูมของเรานั้นถูกสร้างขึ้นมาใหม่ท้ังหมด มี

มาตรฐานและความสวยงาม สะดวกสบายเพรียบพร้อมในการ

ให้บริการ ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการจะรู้สึกสะดวกสบายในการนั่งรอการ

ให้บริการและมาติดต่อกับทางบริษัทอีกด้วย 

7. Process - กระบวนการต่างๆ ในการจัดการด้านสินค้าและบริการ มี

ระเบียนข้อปฏิบัติท่ีชัดเจนและรวดเร็ว เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดความ

ประทับใจ บริษัทของเรามีการวางระบบต่างๆโดยเป็นระบบท่ีทาง
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บริษัทแม่ก าหนดมาตรฐานมาดังนั้นระบบการด าเนินงานต่างๆจึง

เอื้ออ านวยให้กับพนักงานในการบริการลูกค้า มีแบบแผนการ

ด าเนินงานท่ีชัดเจนเพื่อความรวดเร็วและถูกต้องในการบริการลูกค้า

เพื่อให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจสูงสุดในการเข้ารับบริการ 

 

1. Customer Engagement – คือการพัฒนาให้ลูกค้าเกิดความผูกพันธ์กันกับ

กิจการ สินค้า แบรนด์ของเรา ซึ่งถือเป็นเรื่องยากท่ีจะท าให้ลูกค้าเกิดความ

ผูกพันธ์ขึ้น เพราะจะต้องเริ่มจากการพัฒนาสัมพันธภาพกับลูกค้าผ่านหลายๆ

ระดับด้วยกัน  ซึ่งเป็นทฤษฎีของ ดร.วิเลิศ ภูริวัชร ภาควิชาการตลาด คณะ

พาณิชยศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย “ในทางการตลาด การ

สร้างให้ลูกค้ามีความผูกพันลึกซึ้งกับแบรนด์ คือ การพยายามสร้างให้เกิด 

Customer Engagement (CE) ซึ่งเป็นระดับสูงสุดท่ีลูกค้าจะเกิดความผูกพัน

ทางด้านอารมณ์ (Emotional Attachment) มีความรักใน แบรนด์นั้น มี

ความรู้สึกเป็นเจ้าข้าวเจ้าของกับ 

แบรนด์ และมีแนวโน้มท่ีจะใช้ต่อไปในอนาคตจนช่ัวชีวิตและหาลูกค้าเพิ่มให้โดย

ความเต็มใจ มีผลงานวิจัยทางการตลาดท่ีผ่านมาโดยการสอบถามถึงสาเหตุท่ี

ลูกค้าตัดสินใจเลือกแบรนด์ของสินค้าในการซื้อ ผลปรากฏว่า การท าให้สินค้า

เกิดความแตกต่าง (Differentiation) ท่ีเป็นสาเหตุท่ีนักการตลาดชอบย้ านักย้ า

หนาว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นเป็นปัจจัยรอง มิใช่

สาเหตุหลักในการซื้อสินค้า ส่วนเหตุผลแรกที่ผู้บริโภคเลือกแบรนด์ของสินค้า

กลับกลายเป็นความเกี่ยวข้องและความผูกพันกับแบรนด์นั้นต่างหาก” 

 ในขั้นตอนแรกคือการสร้างให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในการใช้บริการ มึความไว้วางใจ

และเช่ือถือในการใช้บริการใช้บริการกับบริษัท กล่าวคือ เนื่องจากเราท ากิจการท่ีมี

ความต่อเนื่องกันในระบบ คือเริ่มแรกเกิดจากการขายสินค้า คือ รถยนต์ ซึ่งเป็นจุด

แรกที่เราสามารติดต่อส่ือสารกับลูกค้า ท าให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจและเกิดการอยาก

ใช้บริการท่ีต่อเนื่องในธุรกิจของเราคือการเข้าศูนย์บริการและศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง
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ต่อไปในอนาคต เราจึงต้องท าให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจต่ังแต่ขึ้นตอนการขายรถยนต์

ออกไป การบริการลูกค้าท่ีดีต่ังแต่จุดแรกของการใช้งานท าให้ลูกค้าเกิดความ

ประทับใจและนึกถึงเรา เมื่อต้องการได้รับบริการเกี่ยวกับรถยนต์ของลูกค้า อยาก

กลับมาใช้บริการอีกในอนาคต 

 ระดับต่อมาคือ การสร้างให้เกิดความซื่อสัตย์และความจริงใจ ลูกค้ารู้สึกได้ว่าบริษัท

มีความจริงใจ มีความเป็นธรรมและสามารถติดตามแก้ไขปัญหาต่างๆให้กับลูกค้าได้

อย่างน่าประทับใจ ไม่ว่าจะเป็นปัญหาเล็กน้อยเราก็ต้องมีความใส่ใจในการแก้ปัญหา

ให้กับลูกค้า ท้ังลูกค้าท่ีออกรถกับเราหรือลูกค้าท่ีเพียงเข้ามาใช้บริการศูนย์ของเราก็

ตาม เพราะจะเป็นฐานในการเข้าศูนย์บริการ เข้าศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรวมถึงใน

อนาคตท่ีอาจเกิดการเทิร์นรถยนต์และซื้อใหม่ ซื้อซ้ า ซื้อเพิ่ม ท าให้เกิดการค้าขาย

กันขึ้นได้ในอนาคตดังนั้นลูกค้าท่ีก้าวเข้ามาใช้บริการในบริษัทเราจึงต้องได้รับความ

ซื่อสัตย์จากพนักงานทุกคนรวมถึงตัวบริษัทเองท่ีจะอบรบพนักงานให้ท างานด้วย

ความซื้อสัตย์และจริงใจ มีใจบริการให้กับลูกค้าได้เห็นถึงความต้ังใจจริงในการขาย

สินค้าและขายบริการเพื่อความพึงพอใจท่ีสุดของลูกค้าทุกคน 

 การท าโปรโมช่ันต่อเนื่องเพื่อเป็นการผูกพันธ์ลูกค้าเพื่อนใช้บริการของเราอย่าง

ต่อเนื่อง เพราะบริษัทของเราเป็นการขายสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่องดังนัน้การ

ท าโปรโมช่ันหรือการออกแคมเปญพิเศษมาเป็นอีกหนึ่งวิธีการท่ีจะท าให้ลูกค้า

กลับมาใช้บริการเราอีก เช่น การท าบัตร Member ให้กับลูกค้าท่ีมาซื้อรถยนต์กับ

เรา สิทธิพิเศษท่ีจะได้รับคือ ส่วนลดค่าอะไหล่ในการเข้าใช้บริการศูนย์บริการต่างๆ 

การเข้ารับบริการที่พิเศษกว่าลูกค้าปกติคือ ท าคิวพิเศษส าหรับลูกค้าท่ีถือบัตร VIP 

เพื่อให้เข้ารับบริการได้เร็วกว่าลูกค้าท่ีเดิมเข้ามาปกติ เพื่อท าให้ลูกค้าเหฌนถึง

ศักยภาพในการให้บริการของเรา ท้ังศูนย์บริการและศูนย์ซ่อมสีและตัวถังเป็นอีก

หนึ่งปัจจัยหลักท่ีลูกค้ามองก่อนตัดสินใจซื้อสินค้าจากบริษัทไหน เพราะบริการหลัง

การขายถือเป็นส่ิงท่ีมีความจ าเป็นและต้องสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าได้ในการ

เลือกซื้อสินค้า 

 



38 
 

การด าเนินงานวิจัย 

 วิธีการด าเนินการ 

ด าเนินงานวิจัยโดยการออกส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามท้ังหมด 100 ชุด โดยเก็บบุคคลในระแวกราม

อินทรา ใกล้เคียงศูนย์ขายรถยนต์ของเรา  

 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับประมวลผลข้อมูลทางสถิติ ผ่านเวป

ไซต์  

 

วิธีการศึกษา 

 ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคือ ประชากรท่ีใช้รถยนต์มิตซูบิชิ ท่ีน ารถเข้ามาใช้ศูนย์บริการท่ีเรา ลูกค้า

รถยนต์ใหม่และ ประชากรท่ีอาศัยอยู่บริแวนใกล้เคียงศูนย์ของเรา 

 วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง 

     วิธีการท่ีใช้คือ วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) โดยเป็นการสุ่ม

ตัวอย่างจากหน่วยย่อยของคนประชากรท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกัน โดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อย

ของประชากรทุกหน่วยมีสิทธิ์ได้รับการเลือกเท่า ๆ กัน เลือกจากประชากร คนท่ีใช้รถยนต์

มิตซูบิชิอยู่แลัว ลูกค้าท่ีมาออกรถ เข้าศูนย์บริการ และประชากรท่ีอาศัยอยู่ใกล้เคียงกับ

ศูนย์บริการของเรา 

การน าเสนอข้อมูลปฐมภูมิท่ีรวบรวมได้จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างจ านวน  100 ชุด 

โดยแบ่งเป็นหัวข้อการสอบถามเพื่อน าเสนอดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล  

ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริกาาร 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดมีท่ีผลต้อการเลือกใช้บริการศูนย์

ซ่อมสีและตัวถัง 
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เพศ 

ตารางท่ี 1.2 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

ชาย 76 76% 

หญิง 24 24% 

1. จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

2. จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

3. จากการส ารวจพบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นพศชาย จ านวน 76 คนคิดเป็นร้อยละ 76 เพศ

หญิงจ านวน 24คน คิดเป็นร้อยละ 24 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย รองลงมาคือเพศหญิง 

อายุ 

ตารางท่ี 1.3 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ  

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

15-20 ปี 6 6% 

20-30 ปี 22 22% 

31-40 ปี 37 37% 

41-50 ปี 26 26% 

50 ปีข้ึนไป 9 9% 

 จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

 จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0(0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37 

อายุ 41-50ปี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26 อายุ 20-30 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อย

ละ 22 อาย5ุ0ปีข้ึนไป จ านวน 9คน คิดเป็นร้อยละ 9 อาย1ุ5-20ปี จ านวน6คน คิดเป็นร้อย

ละ 6 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อายุ 31-40ปี รองลงมาคือ อายุ41-50 ปี , 

อายุ 20-30ปี, อายุ 50ปีข้ึนไป และอายุ 15-20ปี ตามล าดับ 
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การศึกษา 

ตารางท่ี 1.4 : ตารางแสดงแบบสอบถามด้านการศึกษาการศึกษา  

ตัวเลือก จ านวน ปอร์เซ็นต์ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 25 25% 

ปริญญาตร ี 62 62% 

ปริญญาโท 13 13% 

สูงกว่าปริญญาโท 0 0% 

1. จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

2. จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

3. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรีจ านวน 62 คน 

คิดเป็นร้อยละ 62 ต่ ากว่าปริญญาตรีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 วุฒิการศึกษาใน

ระดับปริญญาโทจ านวน13 คน คิดเป็นร้อยละ 13 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่

มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี รองลงมาคือ ระดับต่ ากว่าปริญญาตรีและระดับปริญญา

โท ตามล าดับ 

 

สถานะภาพสมรส  

ตารางท่ี 1.5 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานะภาพสมรส 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

โสด 36 36% 

แต่งงาน 48 48% 

หย่าร้าง/แยกกันอยู ่ 16 16% 

1. จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

2. จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

3. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีสภานะภาพแต่งงาน จ านวน48 คน คิด

เป็นร้อยละ 48 โสด จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 และหย่าร้าง 16 คน คิด
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เป็นร้อยละ16 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีสภานะภาพแต่งงาน 

รองลงมาคือ โสดและหย่าร้าง ตามล าดับ 

อาชีพ 

ตารางท่ี 1.6 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอาชีพอาชีพ  

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

นักเรียน/นักศึกษา 12 12% 

ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 46 46% 

รับราชการ 12 12% 

พนักงานบริษัท 28 28% 

แม่บ้าน 2 2% 

อื่นๆ 0 0% 

1. จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

2. จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

3. จากการส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเจ้าของธุรกิจ ค้าขาย จ านวน 46คน คิดเป็นร้อยละ 

46 พนักงานบริษัท จ านวน28คน คิดเป็นร้อยละ28 นักเรียนนักศึกษาและรับราชการ จ านวน

อย่างละ 12คิดเป็นร้อยละ12 แม่บ้านจ านวน2คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่าง

ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเจ้าของธุรกิจ พนักงานบรษิัท นักเรียน/นักศึกษา  รับราชการ และ

แม่บ้าน ตามล าดับ 

 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  

ตารางท่ี 1.7 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

ต่ ากว่า 15,000 8 8% 

15,000-25,000 26 26% 

25,000-35,000 22 22% 

สูงกว่า 35,000 44 44% 
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1. จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

2. จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

3. 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 คิดเป็น

ร้อยละ 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 

 

ผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังคือใคร  

ตารางท่ี 1.8 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อม

สีและตัวถัง 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

ด้วยตนเอง 18 18% 

เพื่อน 2 2% 

ครอบครัว 4 4% 

ประกันภัย 76 76% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วน

ใหญ่คือ ประกันภัน 76คน คิดเป็นร้อยละ76 ตนเอง จ านวน 18คน คิดเป็นร้อยละ 18 ครอบครัว

จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 เพื่อน จ านวน25คน คิดเป็นร้อยละ25 สรุปได้ว่าผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บส่วนใหญ่คือ ประกันภัย ตนเอง รองลงมาคือ ครอบครัวและเพื่อน

ตามล าดับ 
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ท่านสะดวกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง สถานท่ีใดมากท่ีสุด  

ตารางท่ี 1.9 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านความสะดวกในการเข้าใช้บริการ 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

ใกล้สถานท่ีศึกษา 4 4% 

ใกล้ท่ีท างาน 30 30% 

ใกล้บ้าน/ท่ีพัก 64 64% 

ใกล้ห้างสรรพสินค้า 2 2% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ผู้บริโภคสะดวกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังสถานท่ีใด ส่วนใหญ่คือ 

ใกล้บ้าน/ท่ีพัก จ านวน 64คน คิดเป็นร้อยละ 64 ใกล้ท่ีท างานจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ใกล้

สถานท่ีศึกษา จ านวน4 คน คิดเป็นร้อยละ4 ใกล้ห้างสรรพสินค้าจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุป

ได้ว่าผู้บริโภคสะดวกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังสถานท่ีใด ส่วนใหญ่ คือ ใกล้บ้าน/ท่ีพัก รองลงมา

คือ ใกล้ท่ีท างานใกล้สถานท่ีศึกษา, ในห้างสรรพสินค้า ตามล าดับ 

 

วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

ตารางท่ี 1.10 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและ  

ตัวถัง 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซนต์ 

เพื่อดูแลรถยนต์ให้อยู่ในสภาพที่ดี 13 13% 

ซ่อมแซมเมื่อเกิดอุบัติเหตุ 87 87% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า วัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วน

ใหญ่คือ เพื่อซ่อมแซมรถยนต์เมื่อเกิดอุบัติเหตุ จ านวน 87คน คิดเป็นร้อยละ 87 เพื่อบ ารุงรักษาดูแล
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รถยนต์ให้อยู่ในสภาพที่ดี จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13 สรุปได้ว่าวัตถุประสงค์ของผู้บริโภคใน

การใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วนใหญ่คือ เพื่อซ่อมแซมรถยนต์เมื่อเกิดอุบัติเหตุ และ เพื่อ

บ ารุงรักษาดูแลรถยนต์ให้อย่ในสภาพที่ดี ตามล าดับ 

 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการร้านศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง  

ตารางท่ี 1.11 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้าใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและ

ตัวถัง 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

ช่ือเสียงของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 54 54% 

ความช านาญเฉพาะทางและฝีมือของ

ผู้ให้บริการ 
83 83% 

ราคาค่าบริการ 35 35% 

ความรวดเร็วในการใช้บริการ 12 12% 

โปรโมช่ัน ส่วนลด และการส่งเสริม

การขาย 
38 38% 

การให้บริการและความเป็นมิตรของ

พนักงาน 
41 41% 

ส่ิงอ านวยความสะดวก 8 8% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 

 จากการส ารวจพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

ส่วนใหญ่คือ ความช านาญเฉพาะทางและฝีมือของผู้ให้บริการ จ านวน 83คน คิดเป็นร้อยละ 83 

ช่ือเสียงของร้าน จ านวน54 คน คิดเป็นร้อยละ54 การให้บริการและความเป็นมิตรของพนักงาน 

จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 41โปรโมช่ัน ส่วนลด และการส่งเสริมการขาย จ านวน 38คน คิดเป็น

ร้อยละ 38 ราคาค่าบริการ จ านวน 35คน คิดเป็นร้อยละ 35 ความสวยงามของร้านและของตบแต่ง
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ร้านจ านวน 8คน คิดเป็นร้อยละ 8 สรุปได้ว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการศูนย์

ซ่อมสีและตัวถัง ส่วนใหญ่คือ ความช านาญเฉพาะทางและฝีมือของผู้ให้บริการ รองลงมาคือ ช่ือเสียง

ของร้าน, การให้บริการและความเป็นมิตรของพนักงาน,โปรโมช่ัน ส่วนลด และการส่งเสริมการขาย, 

ราคาค่าบริการ และความสวยงามของร้านและของตบแต่งศูนย์ ตามล าดับ 

 

เหตุผลการตัดสินใจในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการครั้งแรกเพราะ  

ตารางท่ี 1.12 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านเหตุผลการตัดสินใจในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและ

ตัวถัง  

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

มีผู้แนะน า 29 29% 

อยากทดลองใช้บริการ 38 38% 

ด้านความพึงพอใจและความ

ต้องการส่วนบุคคล 
13 13% 

การพบเห็นจากส่ือโฆษณา 4 4% 

สะดวกในการเข้ารับบริการ 16 16% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า เหตุผลการตัดสินใจในใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ครั้งแรก ส่วน

ใหญ่คือ อยากทดลองใช้บริการ 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38 มีผู้แนะน า 29 คน คิดเป็นร้อยละ29 ท า

ตามบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 ด้านความพึงพอใจและความต้องการส่วนบุคคล

จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 การพบเห็นจากส่ือโฆษณา จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4   สรุป

ได้ว่าเหตุผลการตัดสินใจในใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ครั้งแรกส่วนใหญ่คือ อยากทดลองใช้

บริการรองลงมาคือ มีผู้แนะน า, สะดวกในการเข้าใช้บริการ, ด้านความพึงพอใจและความต้องการ

ส่วนบุคคล และการพบเห็นจากส่ือโฆษณา ตามล าดับ 
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บริการเสริมในศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ชนิดใดท่ีท่านสนใจและอยากให้มี 

ตารางท่ี 1.13 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านบริการเสริมในศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ท่ีสนใจ 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

ล้างรถ 52 52% 

สปารถยนต์ 29 29% 

อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ 19 19% 

อื่นๆ  0 0% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า บริการเสริมในศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ชนิดใดท่ีสนใจและอยากให้มีส่วน

ใหญ่คือ ล้างรถ52 คน คิดเป็นร้อยละ 52 สปารถยนต์ 29 คน คิดเป็นร้อยละ29 ขายอุปกรณ์ตกแต่ง

รถยนต์ 19คน คิดเป็นร้อยละ 19 สรุปได้ว่าบริการเสริมในศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ชนิดใดท่ีสนใจและ

อยากให้มีส่วนใหญ่คือ ล้างรถยนต์ รองลงมาคือ สปารถยนต์ และขายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ 

ตามล าดับ 

 

การได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ส่ือต่าง ๆจากส่ือใด  

ตารางท่ี 1.14 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านการรับข้อมูลข่าวสาร 

ตัวเลือก จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

จากบุคคลแนะน า 17 17% 

ได้รับข้อมูลจากอินเตอร์เนต 12 12% 

ได้รับข้อมูลจากใบปลิว แผ่นพับ 1 1% 

ได้รับข้อมูลจากนิตยสาร 5 5% 

ได้รับข้อมูลจากบริษัทประกันภัย 64 64% 

ได้รับข้อมูลจากแผ่นปูายโฆษณา 1 1% 

จ านวนการตอบกลับ: 100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 
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 จากการส ารวจพบว่า การได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง จากส่ือต่าง ๆจากส่ือ

ส่วนใหญ่คือ ได้รับข้อมูลจากบริษัทประกันภัย 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64 จากบุคคลแนะน าจ านวน17

คน คิดเป็นร้อยละ17 ได้รับข้อมูลจากอินเตอร์เนต 12 คน คิดเป็นร้อยละ12 ได้รับข้อมูลจากนิตยสาร

5คน คิดเป็นร้อยละ 5 ได้รับข้อมูลจากใบปลิว แผ่นพับ 1 ได้รับข้อมูลจากแผ่นปูายโฆษณา 1คน คิด

เป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าการได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง จากส่ือต่าง ๆจากส่ือส่วน

ใหญ่คือ ได้รับข้อมูลจากบริษัทประกันภัย จากบุคคลแนะน า รองลงมาคือ ได้รับข้อมูลจาก

อินเตอร์เนต, ได้รับข้อมูลจากใบปลิว แผ่นพับ และได้รับข้อมูลจากแผ่นปูายโฆษณา ตามล าดับ 

ผลิตภัณฑ์  

 

ตารางท่ี 1.15 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านผลิตภัณฑ์ 

 มากท่ีสุด  มาก ปานกลาง น้อย  น้อยท่ีสุด จ านวน 

ความหลากหลายของ

การให้บริการ 
38(38%) 46(46%) 16(16%) 0(0%) 0(0%) 100 

ใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ

และมีช่ือเสียง 
49(49%) 34(34%) 15(15%) 2(2%) 0(0%) 100 

สะดวกสบายในการรับ

บริการ 
41(41%) 53(53%) 8(8%) 0(0%) 0(0%) 100 

 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียงส่วนใหญ่คือ ระดับ

มาก 46 คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมากท่ีสุด 38 คน คิดเป็นร้อยละ38 ระดับปานกลาง 16 คน คิด

เป็นร้อยละ 16 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของความหลากหลายของการให้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับ

มาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด และระดับปานกลาง ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียงส่วนใหญ่

คือ ระดับมากท่ีสุด 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49 ระดับมาก 34 คน คิดเป็นร้อยละ34 ระดับปานกลาง 
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15คน คิดเป็นร้อยละ 15 ระดับน้อย 2 คน คิดเป็นร้อยละ2 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของใช้

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียงส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับปาน

กลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของความผ่อนคลาย, สบายหลังการใช้บริการส่วน

ใหญ่คือ ระดับมาก 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53 ระดับมากท่ีสุด 41 คน คิดเป็นร้อยละ41 ระดับปาน

กลาง 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของความผ่อนคลาย, สบายหลังการใช้

บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด และระดับปานกลาง ตามล าดับ  

 

ราคาและค่า ใช้จ่ายอื่นของผู้ใช้บริการ  

ตารางท่ี 1.16 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านราคาและค่าใช้จ่าย 

 มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

ราคาเหมาะสมกับบริการ 

ท่ีได้รับ 
52(52%) 31(31%) 17(17%) 0(0%) 0(0%) 100 

มีการแจงราคาการใช้

บริการไว้อย่างชัดเจน 
33(33%) 45(45%) 21(21%) 1(1%) 0(0%) 100 

รับช าระด้วยบัตรเครดิต 9(9%) 44(44%) 37(37%) 8(8%) 2(2%) 100 

 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของราคาเหมาะสมกับบริการที่ได้รับส่วนใหญ่คือ 

ระดับมากท่ีสุด 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52 ระดับมาก 31 คน คิดเป็นร้อยละ31 ระดับปานกลาง 17 

คน คิดเป็นร้อยละ 17 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของราคาเหมาะสมกับบริการที่ได้รับส่วนใหญ่คือ 

ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ระดับมาก และระดับปานกลาง ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการแจงราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจนส่วน

ใหญ่คือ ระดับมาก 45 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ระดับมากท่ีสุด 33 คน คิดเป็นร้อยละ33 ระดับปาน

กลาง 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของ
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การแจงราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจนส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด, ระดับ

ปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของรับช าระด้วยบัตรเครดิตส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 

44 คน คิดเป็นร้อยละ 44 ระดับปานกลาง 37 คน คิดเป็นร้อยละ37 ระดับมากท่ีสุด 9 คน คิดเป็น

ร้อยละ 9 ระดับน้อย 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 ระดับน้อยที่สุด 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2  สรุปได้ว่าระดับ

ความส าคัญของรับช าระด้วยบัตรเครดิตส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง,ระดับ

มากท่ีสุด, ระดับน้อย และระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 

 

สถานท่ี และเวลา  

ตารางท่ี 1.17 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานท่ีและเวลา 

 มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

ความสะดวกของท่ีจอดรถ 23(23%) 44(44%) 31(31%) 2(2%) 0(0%) 100 

ท าเลท่ีต้ังของศูนย์มีความ

สะดวกในการใช้บริการ 
48(48%) 40(40%) 12(12%) 0(0%) 0(0%) 100 

บรรยากาศภายในศูนย์ 24(24%) 63(63%) 12(12%) 1(1%) 0(0%) 100 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของความสะดวกของท่ีจอดรถส่วนใหญ่คือ ระดับ

มาก 44 คน คิดเป็นร้อยละ 44 ระดับปานกลาง 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 ระดับมากท่ีสุด 23 คน คิด

เป็นร้อยละ23 ระดับน้อย 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของความสะดวกของท่ี

จอดรถส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด, ระดับปานกลาง และระดับน้อย 

ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของท าเลท่ีต้ังของร้านมีความสะดวกในการใช้บริการ

ส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 48 คน คิดเป็นร้อยละ48 ระดับมาก 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับ

ปานกลาง 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของท าเลท่ีต้ังของร้านมีความสะดวก

ในการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือระดับมาก และระดับปานกลาง ตามล าดับ 
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 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของบรรยากาศภายในร้านส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 

64 คน คิดเป็นร้อยละ 63 ระดับมากท่ีสุด 63 คน คิดเป็นร้อยละ24 ระดับปานกลาง 12 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12 ระดับน้อย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของบรรยากาศภายในร้าน

ส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

 

การส่งเสริมการตลาด 

ตารางท่ี 1.18 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

 มากท่ีสุด มาก  ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

เชิญคนรู้จักมาใช้บริการ

แล้วได้รับส่วนลด 
18(18%) 57(57%) 20(20%) 2(2%) 3(3%) 100 

ให้ส่วนลดส าหรับการ

ช าระด้วยเงินสด 
14(14%) 17(17%) 37(37%) 18(18%) 14(14%) 100 

หากเป็นรถท่ีออกจาก

บริษัทจะได้รับสิทธิ

พิเศษ 

46(46%) 31(31%) 19(19%) 3(3%) 1(1%) 100 

มอบสทธิพิเศษส าหรับ

ลูกค้าท่ีนัดหมาย

ล่วงหน้า 

15(15%) 56(56%) 25(25%) 3(3%) 1(1%) 100 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการเชิญคนรู้จักมาใช้บริการแล้วได้รับส่วนลด

ส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 57 คน คิดเป็นร้อยละ 57 ระดับปานกลาง 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ระดับ

มากท่ีสุด 18 คน คิดเป็นร้อยละ18 ระดับน้อยที่สุด 3คน คิดเป็นร้อยละ 3ระดับน้อย 2คน คิดเป็น

ร้อยละ 2  สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการเชิญคนรู้จักมาใช้บริการแล้วได้รับส่วนลดส่วนใหญ่คือ 

ระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อยที่สุด และระดับน้อย ตามล าดับ 
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 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของให้ส่วนลดเมื่อช าระด้วยเงินสดส่วนใหญ่คือ 

ระดับปานกลาง 37 คน คิดเป็นร้อยละ 36 ระดับมาก 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18 ระดับน้อย 18คน 

คิดเป็นร้อยละ18 ระดับมากท่ีสุด 14 คน คิดเป็นร้อยละ14 ระดับน้อยที่สุด 14 คน คิดเป็นร้อยละ14 

สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการขายคูปองเงินสดในราคาท่ีถูกกว่าส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง 

รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับน้อย, ระดับมากท่ีสุดและระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 

 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการหากเป็นรถท่ีออกจากบริษัทจะได้รับสิทธิ

พิเศษสดส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 46คน คิดเป็นร้อยละ46 ระดับมาก 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 

ระดับปานกลาง 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ระดับน้อย 3คน คิดเป็นร้อยละ 3 ระดับน้อยที่สุด 1คน 

คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการให้ส่วนลดส าหรับการช าระด้วยเงินสดส่วนใหญ่

คือ ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือระดับมาก,ระดับปานกลาง, ระดับน้อย และระดับน้อยที่สุด 

ตามล าดับ 

 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของมอบสทธิพิเศษส าหรับลูกค้าท่ีนัดหมายล่วงหน้า

ส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56 ระดับปานกลาง 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ระดับ

มากท่ีสุด 15 คน คิดเป็นร้อยละ15 ระดับน้อย 3คน คิดเป็นร้อยละ 3 ระดับน้อยที่สุด 1คน คิดเป็น

ร้อยละ 1  สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการสมัครเป็นสมาชิกพร้อมมอบสิทธิพิเศษส่วนใหญ่คือ 

ระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อย และระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 

 

 

บุคคล 

ตารางท่ี 1.19 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านบุคคล 

  มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

พนักงานมีความช านาญ 72(72%) 25(25%) 2(2%) 1(1%) 0(0%) 100 

(ตารางมีต่อ ) 
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ตารางท่ี 1.19 (ต่อ): ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านบุคคล 

  มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

พนักงานบริการด้วย

ความเอาใจใส่ 

กระตือรือร้นและเต็มใจ 

50(50%) 38(38%) 11(11%) 1(1%) 0(0%) 
100 

 

พนักงานสามารถเสนอ

ทางเลือกและให้

ค าแนะน าการใช้บริการ

ท่ีดี 

27(27%) 39(39%) 33(33%) 0(0%) 1(1%) 100 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานมีความช านาญ คือ ระดับมากท่ีสุด 72

คน คิดเป็นร้อยละ72 ระดับมาก 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ระดับปานกลาง 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

ระดับน้อย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของพนักงานมี่ความสุภาพ และ

อัธยาศัยดีส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย 

ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานบริการด้วยความเอาใจใส่ กระตือรือร้น

และเต็มใจส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 50คน คิดเป็นร้อยละ50 ระดับมาก 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38

ระดับปานกลาง 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11ระดับนอ้ย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับ

ความส าคัญของพนักงานบรกิารด้วยความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและเต็มใจส่วนใหญ่คือ ระดับมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

  

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของพนักงานสามารถเสนอทางเลือกและให้

ค าแนะน าการใช้บริการท่ีดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39 ระดับปานกลาง 33คน 

คิดเป็นร้อยละ 33 ระดับมากท่ีสุด 27 คน คิดเป็นร้อยละ27 ระดับน้อยที่สุด 1คน คิดเป็นร้อยละ 1
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สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของพนักงานสามารถเสนอทางเลือกและให้ค าแนะน าการใช้บริการท่ีดี

ส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 

 

กระบวนการ 

ตารางท่ี 1.20 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านกระบวนการ 

 มากท่ีสุด  มาก ปานกลาง น้อย  น้อยท่ีสุด จ านวน 

ระยะเวลาในการ

ให้บริการเป็นไป

ตามเวลาท่ีก าหนด 

33(33%) 46(46%) 21(21%) 0(0%) 0(0%) 100 

คุณภาพและ

มาตรฐานในการ

ให้บริการแต่ละครั้ง 

55(55%) 40(40%) 3(3%) 2(2%) 0(0%) 100 

กระบวนการในแต่

ละขั้นตอน ใช้เวลา

ไม่นาน ไม่เสียเวลา

รอ 

17(17%) 70(70%) 13(13%) 0(0%) 0(0%) 100 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลาท่ี

ก าหนดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 46 คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมากท่ีสุด 33 คน คิดเป็นร้อยละ33

ระดับปานกลาง 21คน คิดเป็นร้อยละ 21 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของระยะเวลาในการให้บริการ

เป็นไปตามเวลาท่ีก าหนดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด และระดับปานกลาง 

ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของคุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้ง

ส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 55 คน คิดเป็นร้อยละ55 ระดับมาก 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับ

ปานกลาง 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ระดับน้อย 2คน คิดเป็นร้อยละ 2 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของ
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คุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้งส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือระดับมาก, 

ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของกระบวนการในแต่ละขั้นตอน ใช้เวลาไม่นาน ไม่

เสียเวลารอส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 70 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ระดับมากท่ีสุด 17 คน คิดเป็นร้อยละ

17 ระดับปานกลาง 13คน คิดเป็นร้อยละ 13 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของกระบวนการในแต่ละ

ขั้นตอน ใช้เวลาไม่นาน ไม่เสียเวลารอส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับมากท่ีสุด และระดับ

ปานกลาง ตามล าดับ 

 

ปัจจัยทางด้านสถานท่ี 

ตารางท่ี 1.21 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานท่ีและส่ิงแวดล้อม 

  มากท่ีสุด  มาก ปานกลาง  น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

การตกแต่งด้วย

เฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์

เฉพาะตัว  

มีรสนิยมดี สวยงาม 

8(8%) 50(50%) 40(40%) 1(1%) 1(1%) 100 

รู้สึกสบายไม่อึดอัด 7(7%) 22(22%) 46(46%) 21(21%) 4(4%) 100 

ห้องพักรับรองอยู่ใน

สภาพพร้อมใช้งานมีส่ิง

อ านวยความสะดวก 

70(70%) 16(16%) 13(13%) 1(1%) 0(0%) 100 

จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์เฉพาะตัว 

มีรสนิยมดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 50 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ระดับปานกลาง 40 คน คิดเป็นร้อยละ 

40 ระดับมากท่ีสุด 8 คน คิดเป็นร้อยละ8 ระดับนอ้ย 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 ระดับน้อยที่สุด 1คน คิด

เป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์เฉพาะตัว มี
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รสนิยมดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด,ระดับน้อย และระดับ

น้อยท่ีสุด ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของความรู้สึกสบายไม่อึดอัดส่วนใหญ่คือ ระดับปาน

กลาง 46คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมาก 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22 ระดับน้อย 21คน คิดเป็นร้อย

ละ 21 ระดับมากท่ีสุด 7คน คิดเป็นร้อยละ7 ระดับน้อยที่สุด 4คน คิดเป็นร้อยละ 4 สรุปได้ว่าระดับ

ความส าคัญของการการจัดสวนหย่อม หรือการจัดวางต้นไม้ให้เข้ากับรูปแบบร้านส่วนใหญ่คือ ระดับ

ปานกลาง รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับน้อย, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของห้องพักรับรองอยู่ในสภาพพร้อมใช้งานมีส่ิง

อ านวยความสะดวก ส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด 70 คน คิดเป็นร้อยละ70ระดับมาก 16 คน คิดเป็น

ร้อยละ 16 ระดับปานกลาง 13คน คิดเป็นร้อยละ 13 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่า

ระดับความส าคัญของเครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆมีความสะอาดจัดเก็บไว้อย่างเป็นระเบียบส่วนใหญ่

คือ ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือระดับมาก, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ  

 

ผลลัพธ์หลังรับบริการและคุณภาพ 

ตารางท่ี 1.22 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านบริการและคุณภาพ 

  มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 

การพัฒนาบริการ

ประเภทอื่นน าเสนออยู่

เสมอ 

38(38%) 40(40%) 21(21%) 1(1%) 0(0%) 100 

การเปิดโอกาสให้ลูกค้า

แสดงความคิดเห็น 
18(18%) 32(32%) 46(46%) 3(3%) 1(1%) 100 

การให้บริการอื่นๆท่ีดี

นอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้

ก่อนการรับบริการ 

22(22%) 49(49%) 28(28%) 1(1%) 0(0%) 100 

งานแล้วเสร็จตามเวลาท่ี

ก าหนด 
21(21%) 52(52%) 26(26%) 1(1%) 0(0%) 100 
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จ านวนการตอบกลับ:100 (100%)  

จ านวนท่ีไม่ได้ตอบ: 0 (0%) 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการพัฒนาบริการประเภทอื่นน าเสนออยู่เสมอ

ส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ระดับมากท่ีสุด 38 คน คิดเป็นร้อยละ38 ระดับ

ปานกลาง 21คน คิดเป็นร้อยละ 21 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการพัฒนาบริการประเภทอื่นน าเสนออยู่เสมอส่วนใหญ่คือ 

ระดับมากท่ี รองลงมาคือระดับมากสุด, ระดับปานกลาง และระดับน้อย ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นส่วน

ใหญ่คือ ระดับปานกลาง 46 คน คิดเป็นร้อยละ 46 ระดับมาก 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32 ระดับมาก

ท่ีสุด 18 คน คิดเป็นร้อยละ18 ระดับน้อย 3คน คิดเป็นร้อยละ 1 ระดับน้อยที่สุด 3คน คิดเป็นร้อยละ 

1 สรุปได้ว่าระดับความส าคัญของการเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นส่วนใหญ่คือ ระดับปาน

กลาง รองลงมาคือระดับมาก, ระดับมากท่ีสุด, ระดับน้อย และระดับน้อยที่สุด ตามล าดับ 

 จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการให้บริการอื่นๆท่ีดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อน

การรับบริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49 ระดับปานกลาง 28 คน คิดเป็นร้อย

ละ 28 ระดับมากท่ีสุด 22 คน คิดเป็นร้อยละ22 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับ

ความส าคัญของการให้บริการอื่นๆท่ีดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการรับบริการส่วนใหญ่คือ ระดับ

มาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อย ตามล าดับ 

          จากการส ารวจพบว่า ระดับความส าคัญของการให้บริการอื่นๆท่ีดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อน

การรับบริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52 ระดับปานกลาง 26 คน คิดเป็นร้อย

ละ 26 ระดับมากท่ีสุด 21 คน คิดเป็นร้อยละ21 ระดับน้อย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 สรุปได้ว่าระดับ

ความส าคัญของการให้บริการอื่นๆท่ีดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการรับบริการส่วนใหญ่คือ ระดับ

มาก รองลงมาคือ ระดับปานกลาง, ระดับมากท่ีสุด และระดับน้อย ตามล าดับ 
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บทที่ 2 

วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 

วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจโดยการใช้ SWOT Analysis คือการวิเคราะห์จุดแข็ง

และจุดอ่อนขององค์กรหรือแผนธุรกิจท่ีก าลังจะท าขึ้นมาในการวิเคราะห์ โดยเราจะวิเคราะห์จาก

ปัจจัยท้ังภายในและภายนอกขององค์กรของเราเพื่อท่ีเราจะได้ทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุป

สรร ท้ังในปัจจุบันและในอนาคตท่ีอาจเกิดขึ้นเมื่อเราด าเนินการธุรกิจไปแล้ว อีกท้ังเพื่อเป็นข้อมูลให้

เราสามารถน ามาวิเคราะห์หาแนวทางในการแก้ไข โอกาสในการท าธุรกิจให้ราบรื่นและประสบ

ความส าเร็จได้ดีขึ้น เป็นข้อมูลในการวางกลยุทย์ให้เหมาะสม 

ค าว่า "สวอต" หรือ "SWOT" นั้นมาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 4 ตัว ได้แก่ 

1) S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 

เป็นข้อดีท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้าน

การเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุด

แข็งในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 

2) W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัย

ภายใน เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัท

จะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหานั้น 

3) O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกดิจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจาก

การท่ีสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอื้อประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร 

โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็ง

นั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดท่ีดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ 

และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น 

4) T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดท่ีเกิด

จากสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและ

พยายามขจัดอุปสรรคต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นให้ได้จริง 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
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วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ตารางท่ี 2.1 : ตารางแสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย สถานะการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้าน บุคลากร  1.บุคลากรมีความรู้ความช านาญในงานสูง มี

ความสามารถเฉพาะทางท่ีเกี่ยวข้องกับงานเฉพาะทาง มี

ประสบการณ์ในการท างานสูง 

2. มีทักษะในการใช้เครื่องมือ อุปกรณ์ ช านาญการในการ

ท างานด้านซ่อมตัวถังและท าสีรถยนต์ 

3. บุคลากรมีทัศนคติท่ีดี มีใจรักการบริการ  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 1. มีจุดเด่นในเรื่องอุปกรณ์ท่ีใช้มีความใหม่ ทันสมัยและได้

มาตรฐานระดับโลก  

2. ใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ ผู้บริโภคส่วน ใหญ่ให้ความ

ไว้วางใจ  

3. เน้นการท างานและบริการท่ีมีคุณภาพและได้มาตรฐาน 

ท าให้ลกค้ายอมรับ เน้นการท างานด้วยคุณภาพ 

4. พนักงานท่ีให้บริการมีความช านาญเฉพาะด้าน และให้

ค าปรึกษา ค าแนะน าด้วยความยินดี ยิ้มแย้ม 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 1. อุปกรณ์ในการท างานทันสมัย มีนวัตกรรมใหม่ๆ  

2. ใช้โปรแกรมในการติดตามงาน เพื่อให้มีประสิทธิภาพ

มากขึ้นในการบริการลูกค้า 

ปัจจัยด้านต้นทุน 1.ไม่มีต้นทุนการก่อสร้างเพราะเป็นการท าธุรกิจท่ีใช้การ

เช่าพื้นท่ีท าให้ไม่ต้องลงทุนสูงมาก สามารถมีจุดคุ้มทุนท่ี

เร็ว เพราะลงทุกค่าเครื่องมือและอุปกรณ์เท่านั้น 

( ตารางมีต่อ ) 
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ตารางท่ี 2.1(ต่อ) : ตารางแสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย สถานะการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง 1.อยู่ติดถนนใหญ่ท่ีมีรถสัญจรผ่านต่อวันเป็นจ านวนมาก 

ท าเลท่ีต้ังอยู่ย่านชมชนท่ีมีท่ีพักอาศัย หมู่บ้านและคนอยู่

อาศัยเป็นจ านวนมากท าให้เป็นโอกาสท่ีดีท่ีคนจะน ารถมา

เข้ารับบริการที่ศูนย์ของเรามากขึ้น 

 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ตารางท่ี 2.2 : ตารางแสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

การคุกคามของผู้เข้ ามาใหม่  1. มีศูนย์บริการท่ีเปิดศูนย์ซ่อมสีและตัวถังเปิด

ขึ้นมาใหม่เป็นจ านวนมากเนื่องจากทางบริษัทแม่มี

นโยบายในการให้Dealer เปิดศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง

ภายใต้แบรนนั้นๆ ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกมากข้ึน 

2. มีอู่ซ่อมเปิดขึ้นมากมาย ซึ่งมีราคาท่ีถูกกว่า รอ

คิวน้อยกว่าการเข้าศูนย์บริการ 

คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม  1.ศูนย์บริการซ่อมสีและตัวถังมาตรฐานท่ีเกิดขึ้น

อย่างมากมายและท่ัวถึงเพราะนโยบายของบริษัท

แม่ท่ีเมื่อเปิดโชว์รูมมาตรฐานแล้วจ าเป็นต้องท า

ครบวงจร 

2.มีดีลเลอร์เปิดในพื้นท่ีท่ีใก้ลเคียงกันมากขึ้น ท าให้

มีตัวเลือกในการเข้าบริการเพิ่มมากข้ึนอีกด้วย 

3. อู่นอกท่ีมีราคาถูกกว่าไม่ต้องรอคิวเปิดตัวขึ้นมาก 

( ตารางมีต่อ ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) : ตารางแสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

การเปล่ียนแปลงค่านิยมในสังคม 1.เมื่อซื้อรถใหม่ คนนิยมเอามาเข้าศูนย์บริการมาก

ขึ้นเพราะถึงแม้จะมีราคาสูงกว่าแต่ได้รับมาตรฐาน

และมั่นใจว่าได้อะไหล่แท้ อีกท้ังเมื่อมีประกันภัยจึง

เลือกใช้บริการศูนย์ท่ีได้มาตรฐานมากกว่าไปใช้อู่

ข้างนอก 

2. เมือ่มีกระแสรถยนต์คันแรกท าให้มีรถออกสู่

ตลาดเป็นจ านวนมากขึ้นหลายเท่าตัว คนท่ีไม่เคย

ขับก็อยากขับ เปล่ียนค่านิยมของคนให้มีรถยนต์ใช้

กันมากขึ้น 

การเปล่ียนแปลงทางด้านเศรษฐกิจ 1.คนหันมาซ่อมรถใช้มากขึ้นเนื่องจาสภาพเศรษฐกิจท่ี

แย่ลงในช่วงท่ีผ่านมา ไฟแนนซ์ไม่ปล่อยสินเช่ือท าให้

ระยะเวลา อายุการใช้งานของรถเพิ่มขึ้นตามไปด้วย 

จึงเป็นผลให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการอยู่เสมอ  

2.การเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจอาจท าให้คน

ประหยัดมากขึ้น อาจไม่ซื้อประกันภัยท่ีเป็นเบ้ียห้าง 

เพราะราคาสูงกว่า เราจะเสียลูกค้าในส่วนนี้ไป 
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ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ตารางท่ี 2.3 : ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ปูองกัน

ความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ า  

ปัจจัยด้าน บุคลากร  X           ปัญหาด้านบุคลากรเป็นส่ิงท่ีมีความ

เส่ียงสูงเพราะเนื่องจากเป็นงานท่ีต้องบริการ

ลูกค้าดังนั้นบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถ

ในด้านการท าสีและตัวถังจึงมีความส าคัญ

และจ าเป็นมาก เพราะต้องมึความรู้เฉพาะ

ทาง และมีทักษะความช านาญและใจรัก อีก

ท้ังพนักงานประสานงานก็มีส่วนในการที่จะ

ท างานได้ราบรื่นขึ้น ดังนั้นบึคลากรถือเป็น

ส่ิงท่ีส าคัญมากในการด าเนินธุรกิจ และเมื่อมี

การเปิดตัวของศูนย์ซ่อมสีขึ้นหลายๆท่ี ท าให้

มีการขยับของพนักงานมาก มีการดึงตัว

ต่างๆดังนั้นเราจึงต้องพยายามรักษา

ทรัพยากรบุคคลให้อยู่ได้และคงท่ีมากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ 

การบริการ 

 X  การให้บริการถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีมี

ความส าคัญท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนิน

ไปได้ คุณภาพของช้ินงานและการบริการ 

เป็นส่ิงท่ีส าคัญเพราะท าให้ลูกค้าเช่ือมั่นใน

ธุรกิจของเรา  

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.3(ต่อ) : ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ปูองกัน

ความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ า  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ 

การบริการ 

 X  อีกท้ังประกันภัยท่ีมาประสานเป็นตัวกลางก็

จะได้แนะน าให้ลูกค้ามาเข้าท่ีเรา เพราะ

ท างานดี มีมาตรฐาน และมีคุณภาพที่ดี มี

อายุการใช้งานท่ียาวนาน ไม่เปราะพังได้ง่าย 

ดังนั้นการควบคุณท้ังคุณภาพของช้ินงาน

และคุณภาพของการบริการประสานงานกับ

ลูกค้าและประกันภัยจึงเป็นอีกหนึง่ปัจจัยท่ีมี

ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจเป็นอย่าง

มาก 

ปัจจัยด้านนวัตกรรม  X          มีการใช้ระบบโปรแกรมonline ใน

การเช็นสถานะรถ จองคิว หรือสอบถาม

ปัญหาผ่านทางหน้าwebsite เพื่อนเป็นการ

อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ส่วนระบบ

ในการท างานเป็นระบบ online กันท้ังหมด

ภายในศูนย์เพื่อความสะดวกสบายในการ

ท างานของพนักงานอีกด้วย การท างานโดย

ระบบออนไลน์เป็นการประหยัดทรัพยากร 

ไม่ต้องใช้กระดาษในการท างานเหมือน

เมื่อก่อน สามารถเปิดดูข้อมูลต่างๆได้จาก

หน้าจอได้เลย รวดเร็วและสะดวกสบาย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.3(ต่อ) : ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ปูองกัน

ความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ า  

ปัจจัยด้านต้นทุน   X          การลงทุนค่อนข้างสูงใชช่วงแรก

เนื่องจากต้องท าการซื้ออุปกรณ์ต่างๆ และ

เครื่องมือหนักแต่ละช้ิน ตู้อบ ก็มีราคาสูงแต่

สามารถใช้งานได้ยาวนานดังนั้นการลงทุนจึง

จะหนักเพียงแค่ช่วงแรก ส่วนต่อไปจะเป็น

หน้าท่ีของ subcontract ในการน าวัสดุ

ส้ินเปลืองมาท างาน โดยท่ีเป็นการเหมาของ 

subcontract เลยเราเพียงลงเครื่องมือใน

ช่วงแรกเท่านั้น 

ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง  X        ข้อดีของการมีท าเลท่ีต้ังและหน้าร้านท่ี

ดีคือ สะดวกกับลูกค้าท่ีจะน ารถมาจอดท้ิงไว้ 

การคมนาคมสะดวก อยู่ใกล้แหล่งชุมชนและ

ท่ีพักอาศัย ท่ีท างานต่างๆท าให้คนสามารถ

แวะเอารถมาจอดเพื่อซ่อมแซมและไป

ท างานหรือกลับบ้านได้สะดวก อีกท้ังการมี

ท าเลท่ีต้ังท่ีเด่นท าให้คนท่ีอาจจะไม่รู้ว่าเรา

เปิดบริการ สังเกตุเห็นได้ดี ชัดเจนมากยิ่งขึ้น

ท าเลเป็นอีกปัจจัยท่ีส าคัญหากเราด้อยเรื่อง

ท าเลจะท าให้เราเสียเปรียบคู่แข่งได้  
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ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ตารางท่ี 2.4 : ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ปูองกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ า  

การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่   X     การเข้ามาใหม่ของศูนย์ซ่อมสีและตัวถังมีอยู่

เรื่อยๆในปัจจุบันแต่หากเราท าตามแผนและ

กลยุทธ์ที่วางเอาไว้ เช่ือว่าไม่มีผลกระทบมาก

นักเพราะด้วยคุณภาพที่เราเน้นเป็นหลักใน

การท าธุรกิจ ความรวดเร็วและบริการท่ีดีจะ

เป็นจุดแข็งให้กับเราอีกท้ังการท่ีขายรถยน์ใหม่

ออกไปก็เป็นฐานลูกค้าท่ีดีให้กับเราเพื่อท าการ

ติดตามเพื่อกลับมาใช้บริการท้ังศูนย์บริการ

และการซ่อมสีและตัวถังอีกด้วย และยังท าให้

ลูกค้าเช่ือมั่นว่าหากซื้อรถยนต์ท่ีเรา เรามี

ศูนย์บริการรองรับการกลับเข้ามาใช้บริการ 

คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม  X   ปัจจุบันตลาดการแข่งขันในธุรกิจรถยนต์ท่ีสูง

มากท้ังหน้าร้านขายรถ ศูนย์บริการ รวมท้ัง

ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ แม้ว่าตลาด

อุตสาหกรรมเติมโตขึ้นในช่วง2-3ปีท่ีผ่านมามี

จ านวนรถยนต์ออกสู่ตลาดเป็นจ านวนมาก ท า

ให้ในปัจุบันการขายรถใหม่ไม่ค่อยดีนักแต่

ศูนย์บริการรวมถึงศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.4(ต่อ) : ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ปูองกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ า  

คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม  X     ยังสามารถด าเนินไปได้อย่างดีถึงแม้มีคู่แข่ง

ในอุตสาหกรรมเยอะขึ้นก็ตามแต่ศูนย์ท่ีได้

มาตรฐานก็ยังมีไม่มากและเพียงพอต่อความ

ต้องการซ่อมของลูกค้าในตลาดรถยนต์ใน

ปัจจุบันที่มีเพิ่มสูงขึ้นอยู่ตลอด 

การเปล่ียนแปลงค่านิยมใน

สังคม 

  X      คนเรื่มชะลอการออกรถเนื่องจากการมี

ภาษีรถคันแรกท าให้คนออกรถไปเยอะมาก

ในช่วงปี 2011-2012 ท าให้การซ่อมรถมี

โอกาสขึ้นมากในช่วงปีนี้ เป็นการเปล่ียนแปลง

ค่านิยมของคนหันมาใช้ศูนย์บริการมากข้ึน

เพราะศูนย์ท่ีเปิดใหม่มากขึ้นท าให้

สะดวกสบาย อีกท้ังการแข่งขันของ

ศูนย์บริการท าให้ได้ราคาท่ีดี บริการท่ีดีอีก

ด้วย 

การเปล่ียนแปลงทางด้าน

เศรษฐกิจ 

 X  เป็นท่ีทราบกันดีอยู่ว่าปัจจุบันมีการ

เปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจในทิศทางท่ีไม่ค่อย

ดี อีกท้ังเหตุการณ์ทางการเมืองอีกด้วย ท าให้

ในปัจจุบันการออกรถ ซื้อรถยนต์ใหม่ของคน

น้อยลงชะลอลงเป็นสาเหตุมาจากธนาคารไม่

ปล่อยสินเช่ือรายย่อยให้เหมือนกับช่วงรถยนต์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.4(ต่อ) : ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ปูองกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ า  

การเปล่ียนแปลงทางด้าน

เศรษฐกิจ 

 X    คันแรกท าให้การขายรถเป็นไปอย่าง

ยากล าบากในช่วงนี้คนจึงหันกลับมา

บ ารุงรักษาเพื่อต่ออายุการใช้งานของรถยนต์

คันเดิมให้ยาวนานมากขึ้น ดังนั้นศูนย์บริการ

รถยนต์ ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์จึงเป็นอีก

หนึ่งธุรกิจท่ีไปได้ดีในช่วงนี้ รายได้หลักของ

ธุรกิจรถยนต์ในปัจจุบันก็มาจากศูนย์บริการ

และศูนย์ซ่อมสีตัวถังนั่นเอง 
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บทที่ 3 

วิเคราะห์การแข่งขัน 

 

 กลยุทธ์ โดยความหมายด้ังเดิมเป็นภาษาทางทหารที่ใช้อธิบายถึงยุทธวิธีของการจัดทัพเพื่อ

ต่อสู้กับศัตรู 

แต่ว่าในปัจจุบันนั้นนักธุรกิจชอบอ้างอิงค าดังกล่าว พวกเข้าได้รับเอาแนวคิดเรื่องกลยุทธ์มาใช้เป็น

แผนเพื่อเป็นแนวทางใรการท างาน และจัดสรรทรัพยากรต่างๆโดยมีเปูาหมายในการสร้างและส่งเสริม

ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ธุรกิจ (Creating and implementing strategy, 2553) การท าธุกิจย่อมมี

ท้ังจุดอ่อนและจุดแข็งโดยมีท้ังจุดอ่อนและจุดแข็งท้ังท่ีเกิดจากภายในและภายนอก โอกาสและ

อุปสรรคมาจากภายนอก ส่ิงคุกคามจากภายนอกท่ีมีต่อธุรกิจ การแข่งขันของธุรกิจในปัจจุบันมีการ

แข่งขันที่สูงมากท้ังทางตรง และทางอ้อม โดยเราต้องคิดหากลยุทธ์ที่จะท าให้เรามีศักยภาพในการ

ด าเนินงานท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง  ซึ่งกลยุทธ์นั้นก่อให้เกิดผลในการขับเคล่ือนท้ังระดับองค์การและระดับ

หน่วยปฏิบัติงาน โดยกลยุทธ์ที่ใช้ของแต่ละบริษัทจะต้องมีความแตกต่างกัน  มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว

ขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อม และการด าเนินงานอีกด้วยจึงจะตอบสนองต่อองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ

สูงสุด โดยเริ่มจากเปูาหมาย พันธกิจ มีการส ารวจความเห็นของกลุ่มลูกค้าท่ีจะเข้าใช้บริการ วิจัย

ข้อมูลสภาพแวดล้อมภายนอกเพื่อน ามาวิเคราะห์ร่วมกันกับปัจจัยอื่นๆประกอบกันเพื่อเป็นข้อสรุป

ของกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพสูงสุด 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็น
แนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
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ตารางท่ี 3.1 : ตารางแสดงการตลาด (Marketing Mix) หรือ  7Ps   

 

 

 ส่วนประสมทางการตลาดท้ังมุมมองของผู้ประกอบการและมุมมองของลูกค้า ถูกสร้างขึ้นโดย

ค านึงถึงความจ าเป็น และความต้องการ ของตลาดส่วนต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ทาง

การตลาดของกิจการ อีกท้ังยังเพื่อตอบสนอง หรือสร้างความพึงพอใจ ให้กับผู้บริโภคด้วย 

 

1. ผลิตภัณฑ์ (PRODUCT : P1) คือมุมมองด้านสินค้าและบริการ ส าหรับธุรกิจของเราเป็น

การน าเสนอบริการให้ลูกค้าโดยท่ีมีตัวกลางเป็นสินค้า คือรถยนต์ ลูกค้าจะรู้สึกถึงไม่ว่าจะเป็นความ

สะดวกสบาย ความรวดเร็วในการให้บริการ ความสบายใจท่ีจะเข้ามาใช้บริการ หรือแม้แต่การให้

ค าปรึกษาจากพนักงาน และท่ีส าคัญท่ีสุดคือคุณภาพของช้ินงานท่ีท าออกมาโดยท่ีปัจจัยท่ีส าคัญคือ

ความรู้ความช านาญของผู้ให้บริการ และปัจจัยท่ีมีส่วนท าให้ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุดเช่น ห้องพัก

รับรอง อาคารสถานที เป็นต้น การสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้าเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีท าให้

ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกครั้ง ถือเป็นแรงจูงใจท่ีส าคัญท่ีสุด  

ส่วนประสมทางการตลาดมุมมองธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดมุมมองลูกค้า 

1.ผลิตภัณฑ์ (PRODUCT : P1) 1.คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value)  

2.ราคา (PRICE : P2) 2.ต้นทุน (Cost to customer) 

3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (PLACE : P3)  3.ความสะดวก (Convenience) 

4.การส่งเสริมทางการตลาด 

(PROMOTION : P4)  

4.การติดต่อส่ือสาร (Communication) 

5.พนักงาน (PEOPLE : P5) 5.การดูแลเอาใจใส่ (Care) 

6.กระบวนการให้บริการ (PROCESS : P6) 6.ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ

(Completion)  

7.ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (PHYSICAL 

EVIDENCE:P7)  

7.ความสบาย (Comfort) 
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2. ราคา (PRICE : P2) ราคาเป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีส าคัญในการท าธุรกิจ การท าธุรกิจศูนย์ซ่อม

สีและตัวถังมาตรฐานจะมีการตั้งราคาท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกันภายใต้บริษัทแม่ท่ีเป็นคนก าหนดราคา

มาให้โดยราคาในการเข้ารับบริการจะเป็นอัตราเดียวกันท้ังหมดทุกศูนย์ท่ัวประเทศ โดยราคาอาจสูง

กว่าการเข้ารับบริการอู่นอกแต่เรามั่นใจได้เลยว่า ช้ินงานท่ีออกมามีคุณภาพและอะไหล่ท่ีใช้ในการ

ซ่อมทุกช้ินนั้น ได้มาตรฐานจากโรงงานท่ีผลิตรถยนต์ออกมา ดังนั้นลูกค้าจึงมั่นใจได้ว่า ราคาท่ีจ่ายไป

ได้กลับมาพร้อมกับสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพสูงสุดแน่นอนในส่วนของราคาหากลูกค้ามาซ่อมท่ี

หน้าร้านจะได้ราคาท่ีสูงกว่าการเคลมผ่านบริษัทประกันภัย เนื่องจากเราจะมีส่วนลดให้กับบริษัท

ประกันภัยมากกว่าด้วยจ านวนในการส่งเข้าซ่อมมปีริมาณท่ีมากท าให้เป็นการตกลงเรื่องของส่วนลด

แล้วแต่บริษัทไป 

 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (PLACE : P3) ช่องทางการจัดจ าหน่ายสามารถให้บริการผ่านทาง

หน้าร้าน เพราะลูกค้าต้องน ารถยนต์เข้ามาท าการแจ้งซ่อมท่ีศูนย์ก่อนเพื่อ ประเมิณความเสียหาย นัด

หมายเข้ารับการซ่อมและส่ังอะไหล่ ดังนั้นในธุรกิจศูนย์ซ่อมสีและตัวถังจึงมีช่องทางในการขายคือหน้า

ร้านและอีกหนึ่งช่องทางหลักคือ บริษัทประกันภัยท่ีส่งลูกค้ามาให้เข้าศูนย์กับเรา ซึ่งเป็นช่องทางหลัก

เพราะรถท่ีเข้ามาซ่อมร้อยละ 80 จะมาจากประกันภัย แต่อาจแบ่งออกเป็นท่ีงแนะน าและลูกค้าเลือก

ศูนย์เอง ส่วนช่องทางอื่นอาจเป็นช่องทางย่อยอาจเป็นฐานลูกค้าจากการขายรถใหม่ท่ีจะย้อนกลับมา

ใช้บริการ 

 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (PROMOTION: P4) คือการประชาสัมพันธ์ การท าการตลาด

ต่างๆ ควบคู่ไปกับหน้าร้านและศูนย์บริการ การขายรถใหม่ควบคู่ไปกับการท าการตลาดเรื่อง

ศูนย์บริการและศูนย์ซ่อมสีและตัวถัง ต้องท าให้ลูกค้าในระแวกนี้รู้จักเราให้สิทธิพิเศษกับลูกค้าท่ีออก

รถกับเรา เรื่องคิวการเข้าซ่อมท่ีรวดเร็ว มีบัตร VIP ส าหรับลูกค้าท่ีออกรถกับเรา เป็นต้นการส่งเสริม

ทางการตลาดท่ีนิยมใช้ส่วนใหญ่คือ สะสมคะแนน, การลดราคา, การเป็นสมาชิก, การนัดหมาย

ล่วงหน้า เป็นต้น 
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5. พนักงาน (PEOPLE : P5) พนักงานนัน้ประกอบไปด้วยบุคคลากรท้ังหมดในองค์กร 

นับต้ังแต่เจ้าของ พนักงานทุกระดับ ซึ่งบุคคลทุกส่วนนั้นมีผลต่อการด าเนินธุรกิจท้ังส้ิน พนักงานทุก

คนต้องรุ้หน้าท่ีของตัวเอง ท าหน้าท่ีท่ีได้รับมอบหมายได้อย่างเต็มความสามารถ จะท าให้งานต่างๆ

ขับเคล่ือนได้เป็นอย่างดีและราบรื่น ผู้บริหารมีหน้าท่ีในการก าหนดนโยบายการให้บริการ ก าหนด

หน้าท่ีรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ ซึ่งพนักงานทุกส่วนเป็นเหมือนฟันเฟืองเล็กๆที่ต่างก็มี

ความส าคัญทุกส่วน ดังนั้นการรักษาบุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพนั้นจึงเป็นส่ิงท่ีส าคัญของการท าธุรกิจ 

เพราะบุคลากรท่ีมีทักษะ มีคุณภาพ นั้นเป็นส่ิงท่ีส าคัญกับการท างานเป็นอย่างมาก 

 

6. กระบวนการให้บริการ (PROCESS : P6) กระบวนการท างานเป็นอีกส่วนท่ีส าคัญในการ

ด าเนินธุรกิจ กระบวกการท างานท่ีดีท าให้การบริหารงานเป็นไปได้ราบรื่นมากขึ้น กระบวนการท างาน

จะราบรื่นมีผลมาจากความช านาญการของพนักงานด้วยส่วนหนึ่ง รวมถึงระบบงานท่ีดี ไม่ซับซ้อนและ

มีประสิทธิภาพจะท าให้พนักงานมีการท างานท่ีดีมีประสิทธิภาพและการท างานง่ายข้ึน ได้ผลตอบรับท่ี

ดีลุกค้ามีความถึงพอใจและประทับใจในการรับบริการ 

 

7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (PHYSICAL EVIDENCE :P7) คือการตกแต่งสถานท่ีภายในโชว์

รูม ห้องรับรองลูกค้า ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆภายในโชว์รูมและศูนย์บริการ ปูายประชาสัมพันธ์ 

เครื่องมือ ส่ิงเหล่านี้ลูกค้าจะคิดว่าเป็นเครื่องหมายของการให้บริการ ลูกค้าจะอาศัยส่ิงแวดล้อมทาง

กายภาพเป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใช้บริการ ดังนั้น ส่ิงแวดล้อมยิ่งสวยงาม สะอาด มีความ

สะดวกสบายในการใช้บริการ อีกท้ังบริการควรท่ีจะมีคุณภาพ ช้ินงานมีคุณภาพที่ดีตามไปด้วย 
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  ดังนั้นการท่ีธุรกิจจะด าเนินไปได้และตอบสนองความต้องการของลูกค้านั้น เป็นผลมาจาก 7Ps ท่ี

กล่าวมาแล้วข้างต้น แต่เพื่อการบรรลุผลของการด าเนินธุรกิจไปได้เป็นผลส าเร็จจ าเป็นต้องดูในส่วน

ของมุมมองของลูกค้าด้วย จึงจะท าให้กระบวนการนั้นสมบูรณ์ 

 

1. คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ส่ิงท่ีลูกค้าจะคิดในการใช้จ่ายคือคุณค่าท่ีจะได้รับเมื่อ

เปรียบเทียบกับเงินท่ีจะจ่ายออกไป มีความคุ้มค่าคุ้มราคา ดังนั้นธุรกิจต้องตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้าได้โดยมอบความคุ้มค่า งานท่ีมีคุณภาพคุ้มเงิน  

2. ต้นทุน (Cost to customer) ราคาของสินค้าและบริการต้องสอดคล้องกับงานและคุณภาพของ

สินค้าและบริการด้วย ลูกค้าต้องการความคุ้มค่าและคุ้มราคาของการใช้บริการหรือซื้อของออกไป 

ดังนั้นการตั้งราคาควรค านึงถึงความเป็นจริงและสอดคล้องกับคุณภาพด้วย 

 

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายในการเข้ารับบริการ การเดินทาง

สะดวก รับบริการด้วยความสะดวกสบาย สถานท่ีรับรองดี จะต้องให้ความสะดวกลูกค้าไม่ว่าจะการ

ติดต่อสอบถามข้อมูลการไปใช้บริการ เป็นต้น 

 

4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) การส่ือสารข้อมูลจากเราไปสู่ลูกค้าควรเป็นข้อมูลท่ีถูกต้อง

ครบถ้วนละเป็นจริงท้ังข้อมูลก่อนเข้ารับบริการเพื่อประกอบการตัดสินใจของลูกค้าในการน ารถเข้า

บริการ ระหว่างเข้ารับบริการ ความเคล่ือนไหวคืบหน้าของการด าเนินการ หรือแม้แต่หลังเข้ารับ

บริการ ก็อาจมีค าถามหรือข้อมูลท่ีต้องการรู้ การส่ือสารที่เข้าใจง่าย กระชับ ถูกต้องจึงเป็นส่ิงท่ีจ้เป็น 

ลูกค้าย่อมอยากได้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกค้าก็ต้องการติดต่อ

ธุรกิจโดยการให้ข้อมูล ค าแนะน า เช่นเดียวกันจึงต้องจัดหาส่ือท่ีเหมาะสมกับลูกค้าและกลุ่มเปูาหมาย  

 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Care) ลูกค้าทุกคนท่ีเข้ามารับบริการย่อมคาดหวังท่ีจะได้รับการให้บริการด้วย

ความเอาใขใส่จากพนักงานและบุคคลท่ีเกี่ยวข้อง นับต่ังแต่เข้ามารับบริการจนถึงการบริการหลังการ

ขายหรือรับบริการออกไปแล้ว การเอาใจใส่ลูกค้าถือเป็นส่ิงท่ีส าคัญเป็นอีกหนึ่งทางสร้างความ

ประทับใจให้กับลูกค้าเป็นอย่างดี 
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6. ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลูกค้าทุกคนท่ีเข้ามาใช้บริการคาดหวัง

ว่าส่ิงท่ีได้รับออกไปจ้แนส่ิงท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดเรามีหน้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้ตรงกับ

ความต้องการ และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

7. ความสบาย (Comfort) สภาพแวดล้อมภายในสถานท่ีให้บริการควรอยู่ในสภาพที่พร้อมให้บริการ 

มีความสะดวกสบาย ครบครัน ท าให้ลูกค้ารู้สึกสบายในการเข้าใช้บริการ ไม่อึดอัด ไม่รู้สึกว่าต้องรอ

นาน มีกิจกรรม อาหารคอยบริการหรือแม้แต่ internet ท่ีเป็นอีกหนึ่งส่ิงจ าเป็นของคนในปัจจุบัน 
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การแข่งขัน และคู่แข่ง  

การแข่งขันในตลาดรถยนต์ในช่วงปีผ่านมาถือว่าเป็นการแข่งขันที่มีความรุนแรงอยู่มาก 

เนื่องจากเป็นช่วงท่ีอุตาหกรรมยานยนต์เจริญเติบโตขึ้นอย่างมาก มีการเปิดตัวแทนจ าหน่ายรถยนต์

หลายแห่งในพื้นท่ีใกล้เคียงกันท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกในการซื้อสินค้า และเข้าใช้บริการได้อยาง

แพร่หลาย แต่ศูนย์บริการท่ีมีศูนย์ซ่อมสีและตัวถังครบวงจรยังมีไม่ครบทุกแห่ง บนถนนรามอินทรามี2 

แห่ง ท่ีสามารถซ่อมตัวถังและสีได้อย่างครบวงจร คือท่ีเราและ กฤษฏากลการ ซื้อเป็นบริษัทท่ีเปิดมา

นานแล้ว มีลูกค้าท่ีใช้บริการอยู่เป็นประจ าจ านวมมาก มีฐานลูกค้าท่ีแข็งแรงกว่าโชว์รูมท่ีเปิดใหม่แบบ

เรา ดังนั้นจึงนับเป็นคู่แข่งท่ีน่ากลัว แต่เราได้เปรียบตรงท่ีเป็นศูนย์ท่ีเปิดใหม่ ความใหม่ สวยงานและ

ใหญ่โตน่าเข้าใช้บริการมากกว่า 

สรุปจุดเด่น ปัญหา และแนวทางแก้ไข พร้อมท้ังเปูาหมายทางการตลาด 

1. ธุรกิจมีจุดเด่นด้าน เป็นศูนย์ท่ีเปิดใหม่มีความสวยงาม บรรยากาศดี มีห้องรับรองสะดวกสบาย ใช้

Subcontract ท่ีมีช่ือเสียง เครื่องมือใหม่มีคุณภาพ ใช้วัตถุดิบในการท างานท่ีมีคุณภาพ ช้ินงานท่ี

ออกมามีคุณภาพได้มาตรฐาน อะไหล่แท้จากโรงงาน ช่างท่ีช านาญการและมีประสบการณ์ พนักงาน

บริการด้วยความเต็มใจ        

2. ธุรกิจมีปัญหาด้าน เป็นศูนย์ท่ีเปิดใหม่ ยังไม่มีฐานลูกค้าจากการขายรถยนต์ใหม่มากนักท าให้ลูกค้า

ท่ีมาเข้าในช่วงแรกไม่มากเท่าไหร่ และลูกค้ายังไม่รู้จักซูนย์ของเรามากนัก   

3. แนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าวคือ การท าการตลาดควบคู่ไปกับทางหน้าร้าน งานขาย 

ประชาสัมพันธ์ให้คนรู้จักศูนย์ของเรา ในช่วงแรกอาจจัดแคมเปญเพื่อเป็นการเรียกลูกค้าให้เข้ามา

ทดลองใช้บริการ มีการจัดงานท่ีโชว์รูปเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์โชว์รูมให้เป็นที่รู้จักของคนในระแวก

นี้ 

 4. เปูาหมายทางการตลาดท่ีต้องการคือ เป็นที่รู้จักของลูกค้า หากนึกถึงรถยนต์มิตซูบิชิต้องนึกถึงเรา

ก่อนไม่ว่าจะซื้อรถยนต์หรือศูนย์บริการต่างๆ ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและพึงพอใจสูงสุดในการ

เข้าใช้บริการ บอกต่อ และกลับมาใช้บริการซ้ าในโอกาสถัดไป ท าให้เราอยู่ในใจลูกค้า และเมื่อพูดถึง

เราต้องมาพร้อมกับการบริการท่ีดี งานท่ีมีคุณภาพ เหมาะสมกับราคา เป็นต้น 

สภาพของการแข่งขัน และท่ีมา 
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ตารางท่ี 3.2 : ตารางแสดงสภาพของการแข่งขัน และท่ีมา 

ท่ีมาของการแข่งขัน เนื้อหา 

กระแสความนิยม    ในปัจจุบันคนหันมาซ่อมแซมบ ารุงรักษารถยนต์เพิ่ม
มากขึ้นเพื่อเป็นการยืดอายุการใช้งานของรถยนต์ให้
สามรถใช้งานได้นานขึ้นเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่
แน่นอนในปัจจุบัน แต่อย่างไรก็ตาม ในทุกๆวันท่ีมี
อุบัติเหตุไม่ว่าหนักหรือเบา ศูนย์บริการก็ยังเป็นอีก
หนึ่งธุรกิจท่ียังไปได้ในจังหวะนี้เพราะลูกค้าต้องซ่อม
รถยนต์และลูกค้าท่ีซื้อรถยนต์ใหม่จากศูนย์ส่วนมากจะ
กลับเข้ามาใช้บริการท่ีศูนย์เพราะความเช่ือมั่นว่ามี
มาตรฐานมากกว่า 

ทางเลือกอื่นๆ   การใช้บริการอู่นอกท่ีไม่ใช้ศูนย์ซ่อมสีท่ีอยู่ในโชว์รูม 
ท่ีปัจจุบันมีการเปิดขึ้นอย่างมากมายหลายท่ี เปิด
ใหญ่โตก็มีหรือเล็กๆก็มี เป็นอีกหนึ่งทางเลือกให้กับ
ลูกค้าท่ีอาจไม่ได้ซื้อประกันภัยเป็นเบ้ียห้าง อาจต้องไป
เลือกท าอู่นอกท่ีมีราคาถูกกว่าการเข้าท่ีศูนย์ท่ีต้องซื้อ
ประกันภับเบ้ียห้าง ซึ้งมีราคาสูงกว่าประกันภัยเบีย้อู่ 
และตด้วยสภาพเศรษฐกิจท่ีแปรผันในปัจจุบัน อู่สีจึง
เป็นอีกหนึ่งทางเลือกท่ีลูกค้าสามารถเลือกไปใช้ 
บริการได้ 
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คู่แข่งขันทางธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.3 : ตารางแสดงคู่แข่งขันทางธุรกิจ 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 

1. บจก. กฤษฎากลการ สาขารามอินทรา กม. 8 
2. บจก. กฤษฎากลการ ส านักงานใหญ่ (บางเขน) 
   คู่แข่งหลักของเราคือศูนย์บริการมิตซูบิชิในพื่น
ท่ีเดียวกันคือบนถนนรามอินทรา ท่ีต้ังใกล้เคียง
กับศูนย์ของเรามาก ศูนย์ของเราอยู่ตรงกลาง
ระหว่าง 2 สาขา และท้ัง 2 ศูนย์ ก็เปิดมาเป็น
เวลานาน มีฐานลูกค้ามากกว่า มีช่ือเสียงใน
วงการรถยนต์มากกว่า จึงเป็นคู่แข่งท่ีหลักท่ีเรา
ต้องหากลยุทธ์ที่เหนือกว่าในการต่อสู้ โดยเรามี
ข้อได้เปรียบท่ีเป็นศูนย์ใหม่ ท าให้ลูกค้าอยากลอง
มาใช้บริการ เราต้องท าให้ลูกค้าประทับใจในการ
เข้าใช้บริการ บอกต่อ พูดถึง และกลับมาใช้
บริการเราอีก 

1.โชว์รูมมิตซูบิชิในพื่นท่ีอื่นๆ 
2.อู่ซ่อมสีต่างๆ 
  โชรูมมิตซูบิชิท่ีมีศูนย์ซ่อมสีในเขตพื้นท่ีอื่นๆ ท่ี
ห่างออกไปถือเป็นคู่แข่งรอง เพราะลูกค้าจะน า
รถเข้าศูนย์ท่ีใกล้กับท่ีพักอาศัยอยู่แล้ว เพราะ
สะดวกในการเข้ารับบริการ และด้วยราคาท่ี
เป็นมาตฐานเดียวท าให้ลูกค้าสามารถไปเข้าท่ี
ใกล้บ้านและสะดวกมากกว่า หากลูกค้าไม่ได้เป็น
คนท่ีพักอาศัยแถวถนนรามอินทรา อีกหนึ่งคู่แข่ง
คือ อู่ซ่อมสีท่ีมีเปิดมากมายในปัจจุบัน เพราะ
ราคาท่ีต่ ากว่าและสภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่ดีท าให้อู่
ซ่อมสีนอกเป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการใช้บริการ
ของกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน 
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วิเคราะห์ต าแหน่งของธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.4 : ตารางแสดง วิเคราะห์ต าแหน่งของธุรกิจ 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ความหลากหลายใน
การให้บริการ 

     มีการให้บริการครบวงจรตั่งแต่หน้า
ร้านขายรถใหม่ ศูนย์บริการซ่อมรถ รวมถึง
ศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ ท่ีมีมาตรฐาน
ด้วยเครื่องมือท่ีมีคุณภาพได้มาตรฐาน 

     มีการให้บริการท่ีครบวงจร
เช่นกัน ท้ังหน้าร้านขายรถยนต์ 
ศูนย์บริการและศูนย์ซ่อมสีและ
ตัวถัง 

ต าแหน่งท่ีต้ัง       อยู่บนถนนรามอินทรา ติดถนนใหญ่ 
เป็นท าเลท่ีดี ลูกค้าเข้ามาใช้บริการได้
อย่างสะดวกสบาย แต่เป็นท่ีแนวลึกหน้าไม่
กว้างมาก 

 อยู่ติดถนนรามอินทราเช่นกัน
แต่ท าเลติดทางขึ้นสะพานท าให้
ลูกค้าเห็นศูนย์ได้ไม่ชัดเจนเท่า 
แต่หน้าโชว์รูมกว้างขวางดี 

ราคา   เป็นราคาท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกัน ท่ัว

ประเทศ เพราะถูกก าหนดโดยบริษัทมิตซู

บิชิ มอเตอร์ ประเทศไทย ท าให้ราคาอยู่

บนพื้นฐานเดียวกัน 

 เป็นราคาท่ีเป็นมาตรฐาน

เดียวกัน ท่ัวประเทศ เพราะถูก

ก าหนดโดยบริษัทมิตซูบิชิ 

มอเตอร์ ประเทศไทย ท าให้

ราคาอยู่บนพื้นฐานเดียวกัน 

ความช านาญของช่าง     เราใช้ Subcontract ท่ีมีมาตรฐาน 

ระดับโลก ซึ่งเช่ือถือได้ในด้านมาตรฐาน 

ความช านาญการของช่างท่ีจะมาท างานให้ 

ท าให้บุคลากรท่ีมาท างานให้ มีความรู้

ความช านาญในการท างาน 

   เป็นช่างท่ีมีความช านาญ
เพราะเป็นบริษัทท่ีเปิดมานาน 
มีประสบการณ์ในการท างานมา
เป็นเวลานาน 
 

การบริการ        พนักงานท่ีให้บริการมีความช านาญ

เฉพาะด้าน สามารถให้ค าปรึกษา 

ค าแนะน าด้วยความยินดี อีกท้ังยังมีใจรัก

ในงานบริการ 

   พนักงานมีประสบการณ์ใน
การท างานนานกว่า 
 



77 
 

วิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 

ตารางท่ี 3.5 : ตารางแสดงการวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
 

1. มีการให้บริการที่ครบวงจร  
2. ใช้ Subcontract ท่ีมีมาตรฐานระดับโลก มีความช านาญใน
การซ่อมสีและตัวถัง มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักของคนท าให้เป็นที่
น่าเช่ือถือของลูกค้าในการท่ีจะมาเข้ารับบริการ 

ปัจจัยด้านราคา/การส่งเสริมทาง
การตลาด 

1.เป็นราคามาตรฐาน แต่เราพยายามประสานงานกับบริษัท
ประกันภัยเพื่อให้ส่วนลดท่ีมากกว่าเพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้ามา
เข้าใช้บริการท่ีเรา 
2. ท าบัตร VIP ส าหรับลูกค้าท่ีซื้อรถยนต์กับเราเป็นสิทธิพิเศษ
ในการมาเข้าศูนย์ และส ากรับลูกค้าท่ีมาเข้าซ่อมมียอด10000 
บาทขึ้นไปจะได้รับบัตร เช่นกัน 
3. มีของสมนาคุณให้ลูกค้าทุกรายท่ีมาใช้บริการ 

ปัจจัยด้านการบริการ 1. การบริการต้องมาเป็นอันดับแรก โดยพนักงานทุกคนต้องมี
ใจรักบริการลูกค้าท่ีเข้ามาเพื่อซ่อมรถก็คงไม่ได้มีอารมณ์ท่ีดีนัก 
มีความคาดหวังสูงในการท่ีจะได้รถออกไปนสภาพดีท่ีสุด ดังนั้น 
การบริหารความพอใจของลูกค้าคือการบริการที่ดีจึงเป็นส่ิงท่ี
ส าคัญท่ีสุด ต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มาก
ท่ีสุด ดีท่ีสุดเน้นเรื่องการให้บริการ การตอบค าถามข้อสงสัยของ
ลูกค้าให้กระจ่าง ยิ้มแย้มแจ่มใส ให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง มีประโยชน์
ต่อลูกค้าและธุรกิจ  

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม 1. อาคารเป็นอาคารใหม่ สะอาดและสวยงามตกแต่งแบบโม
เดิล รู้สึกสะบายตา ไม่อึดอัดเมือเข้ามาใช้บริการ 
2. ห้องรับรองลูกค้ามีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆไม่ว่าจะเป็น
นิตยสาร ทีวี wifi คอมพิวเตอร์พร้อมอินเตอร์เน็ท ให้ลูกค้าได้ใช้
บริการเวลารอรถหรือรอรับบริการ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.5(ต่อ) : ตารางแสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม อีกท้ังยังมีอาหารและเครื่องด่ืมคอยให้บริการตลอดเวลาด้วย 
เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า 
3. มีท่ีจอดรถ สะดวกต่อการเข้ามาใช้บริการ 

ปัจจัยด้านบุคลากร 1. บุคลากรผ่านการฝึกอบรมจากบริษัทแม่ คือมิตซูบิชิประเทศ
ไทย มามีความรู้ความช านาญด้านผลิตภัณฑ์ของเราเป็นอย่างดี 
ท าให้มีทักษะในการซ่อมท่ีเฉพาะทาง เทคนิคต่างๆเกี่ยวกับการ
ซ่อมแซมก็ถือเป็นอีกหนึ่งปัจจับท่ีส าคัญมากในการท าให้ช้ินงาน
ออกมามีคุณภาพมากท่ีสุด 
2. เข้าใจความต้องการของลูกค้าว่าต้องการอะไร ตอบทุก
ค าถามด้วยใจท่ีรักการบริการ เต็มท่ีในการท างาน 
3. มีความรักอาชีพของตนเอง ท าให้สร้างผลงานนั้นออกมาได้ดี
มีประสิทธิภาพ 

การด าเนินกิจการของเจ้าของ 1. มีประสบการณ์ในการท างานด้านศูนย์บริการ ศูนย์ขายรถ
ใหม่มาแล้ว มีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ในการ
จัดการปัญหาต่างๆได้เป็นอย่างดี รู้แนวทางในการแก้ไขปัญหา
ต่างๆ ท าให้การด าเนินธุรกิจไปได้เร็วขึ้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



79 
 

ข้อเสียเปรียบของการแข่งขัน 
ตารางท่ี 3.6 : ตารางแสดงข้อเสียเปรียบของการแข่งขัน 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความเสียเปรียบ 

ช่ือเสียงของร้าน 
 
 
 
 
 
 
 
 

    เป็นศูนย์ท่ีเปิดใหม่ยังไม่เป็นท่ีรู้จัก แม้ว่าท าเลใน
การตั้งของศูนย์นั้นอยู่ท าเลท่ีดี แต่ก็ต้องใช้เวลาให้
ลูกค้าได้รู้จัก ดังนั้นต้องท าการตลาดอย่างมากเพื่อท า
ให้ลูกค้ารู้จัก การท่ีลูกค้ายังไม่ค่อยรู้จักช่ือของเราท า
ให้เราเสียเปรียบคู่แข่งท่ีเปิดกิจการมานาน และเป็นท่ี
รู้จักของคนในระแวกนี้เป็นอย่างดี บางครั้งส่ิงท่ีเปิดมา
นานท าให้คนมีความมั่นใจและเช่ือถือมากกว่า จึงท าให้
นี่เป็นอีกหนึงข้อท่ีเป็นจุดด้อย ข้อเสียเปรียบของเรา
ดังนั้นเราต้องเร่งหากลยุทธ์ในการท าอย่างไรให้ศูนย์
ของเราเป็นศูนย์ท่ีเป็นท่ีรู้จักของคนในระอวกนี้และ
สร้างความมั่นใจให้ลูกค้า 

ฐานลูกค้า 
 
 
 

     ไม่มีฐานลูกค้าเดิมอยู่เลยท าให้ต้องหาใหม่ท้ังหมด
และในช่วงสภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่ดีการสร้างฐานลูกค้า
เป็นส่ิงท่ียากเพราะคนไม่ค่อยซื้อรถใหม่กันท าให้เรา
เสียเปรียบในจุดนี้เป็นอย่างมาก 
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บทที่ 4 

การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 

1.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

          ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ถือเป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญมา จากผลส ารวจพบว่า คุณภาพของ

ช้ินงานถือเปนปัจจับหลักในการเข้าใช้บริการ ระดับความส าคัญของการได้รับผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ

และมีช่ือเสียง คิดเป็นร้อยละ 80 เป็นระดับมาก ร้อยละ15 เป็นระดับปานกลางและร้อยละ 5เป็น

ระดับน้อย ตามล าดับ 

     ท าให้เรารู้ได้ว่าคนท่ีเข้ามาใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังส่วนมากให้ความส าคัญกับคุณภาพของ

สินค้าเป็นหลัก และการให้บริการท่ีดี โดยลูกค้าจะค านึงถึงคุณภาพที่ดีของช้ินงาน มีความคาดหวังว่า

ช้ินงานท่ีท าเสร็จออกมาจะมีความเหมือนเดิมมากท่ีสุด มีความใกล้เคียงกับตัวรถก่อนท่ีจะถูกชนหรือมี

อุบัติเหตุมา ดังนั้นหน้ท่ีของเราคือมีความจ าเป็นต้องท าให้ช้ินงานออกมามีคุณภาพมีความใกล้เคียง

ของเดิมของลูกค้าให้มากท่ีสุด เนียนท่ีสุด  เพื่อความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า และเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์

ท่ีส าคัญท่ีสุดคือเราเอาคุณภาพของช้ินงานมาเป็นข้อเด่นของเรา จุดเด่นนี้เป็นส่ิงท่ีลูกค้าทุกคน

คาดหวังท่ีสุดดังนั้น หากเราสามารถควบคุมคุณภาพของช้ินงานได้ออกมาดึมีมาตรฐาน ก็จะท าให้

ลูกค้าประทับใจและกลับมาใช้บริการ บอกต่ออย่างแน่นอน 

2.ปัจจัยด้านราคา 

 ปัจจัยด้านราคาถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีส าคัญในการท าธุรกิจ ราคาท่ีต้ังควรเป็นราคาท่ีมีความ

สมเหตุสมผล ไม่ถูกจนดูไม่มีคุณภาพ หรือแพงจนเกินความเป็นจริง การตั้งราคาควรให้เหมาะสมกับ

งาน สมเหตุสมผล เหมาะกับคุณภาพของงาน ในส่วนของงานซ่อมสีและตัวถังนี้ราคาท่ีเราได้ใช้หน้า

ร้านและราคาท่ีใช้กับบริษัทประกันภัยนั้นเป็นราคาท่ีแตกต่างกันเนื่องจากเราเน้นจ านวนรถท่ีถูกส่งมา

จากบริษัทประกันภัยเราสามารถให้ส่วนลดท่ีมากกว่าลูกค้าท่ีมาท าโดยไม่ผ่านประกันภัย แต่ลูกค้า

ส่วนมากถึงร้อยละ95 เข้ามาใช้บริการท่ีศูนย์ก็จะเบิกเคลมเงินผ่านประกันภัยอยู่แล้ว มีจ านวนน้อย
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มากท่ีจะมาใช้บริการเงินสดหน้าร้าน เพราะส่วนใหญ่ลูกค้าจะมีประกันภัยเบี้ยหาก หากไม่มี

ประกันภัยกไ็ม่นิยมมาใช้บริการท่ีศูนย์เพราะมีราคาท่ีสูงกว่าอู่นอกซ่อมสีอยู่มาก  

3. ปัจจัยทางด้านช่องทางการการจัดจ าหน่าย 

 ช่องทางการจัดจ าหน่ายคือช่องทางท่ีท าให้ลูกค้ารู้ว่า เราอยู่ตรงนี้ ขายสินค้าขายบริการแบบ

นี้ช่องทางการจัดจ าหน่ายของเราหนึ่งช่องทางคือหน้าร้าน ผูกต่อเนื่องกับการขายรถใหม่ ซึ่งเป็นฐาน

ลูกค้าหลักของเราเลยก็ว่าได้  รถท่ีออกไปแต่ละเดือนจากท่ีท าสถิติ ร้อยละ30 ต้องกลับมาใช้ศูนย์ซ่อม

สี เทียบกับจ านวนรถยนต์แต่ละเดือนท่ีปล่อยออกไป ดังนั้นการท ายอดขายท่ีมากจึงเป็นฐานลูกค้าท่ี

ส าคัญให้กับท้ังศูนย์บริการและศูนย์ซ่อมสีด้วยนั่นเอง เราต้องวางกลยุทธ์ในการมัดใจลูกค้า ให้มาซื้อ

สินค้าและใช้บริการท่ีเรา ท าให้รู้สึกเหมือนกันว่าคุ้มค่าคุ้มราคาและสบายใจท่ีได้ใช้บริการกับเรา อีก

หนึ่งช่องทางคือบริษัทประกันภัยท่ีเป็นช่องทางหลักอีกทาง เพราะเมื่อเวลาท่ีลูกค้าเกิดอุบัติเหตุบริษัท

ประกันภัยจะเป็นผู้แนะน าให้ลูกค้ามาเข้ารับบริการที่ศูนย์ ดังนั้นการประสานงานท่ีดีกับบริษัท

ประกันภัยจึงเป็นอีกหนึง่ส่ิงท่ีมีความส าคัญและมีความจ าเป็นมากในการสร้างฐานลูกค้าท่ีดี 
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รูปแบบการขยายธุรกิจ โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

 ในอนาคตคิดว่าจะขยายศูนย์ซ่อมสีและตัวถังออกไปอีก เพราะเป็นธุรกิจท่ีไปได้ในจังหวะนี้

เมื่อท่ีรามอินทรามีการรับลูกค้าหน้าร้านเต็มครบจ านวนแล้ว มีแผนจะขยายในส่วงของโรงงานท่ีท าสี 

ออกไปข้างนอกเมืองท่ีมีพื้นท่ีมากกว่านี้เพียงพอต่อความจ้องการซ่อมของลูกค้าท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคต  

 มีโอกาสในการขยายธุรกิจระดับสูงพราะเนื่องจาก เป็นแผนธุรกิจท่ีได้ถูกด าเนินการไปแล้ว 

ทิศทางในการด าเนินธุกิจนี้เป็นไปได้ดีใน เริ่มมีลูกค้าเข้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ถ้าหากกิจการ

เป็นไปด้วยดี ดีขึ้นไปถึงจุดท่ีคาดหวัง ท าก าไรได้มากกว่าเปูาหมายท่ีก าหนดไว้ ก็จะเริ่มขยายกิจการ

ออกไปได้เลย เพื่อเป็นการรองรับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง ไม่ขาดตอน รามอินทราจะเหลือเป็นหน้าร้านรับ

แจ้งซ่อม ส่วนการซ่อมงานเบา ให้ยังคงอยู่ท่ีเดิมแต่งานท่ีหนัก รถท่ีไม่สามารถวิ่งได้ เราจะใส่รถสไลด์ 

ไปท าการซ่อมท่ีโงงานท่ีคาดว่าจะขยายออกไปในอนาคตนั่นเอง 

อุปสรรคของการของการขยายกิจการ เพราะเป็นการซ่อม ท าสีท่ีมีสารเคมี ท าให้การหาท าเลในการ

ขยายธุรกิจต้องหาพื้นท่ีนอกเมืองอาจมีอุปสรรคบ้างในการขนย้ายรถไปซ่อม เป็นการเพิ่มค่าใช้จ่ายแต่

เมื่อมองในมุมท่ี เราจะสามารถรองรับรถได้มากขึ้นถึง400คันต่อเดือน นับเป็นโอกาสท่ีดีท่ีจะเพิ่ม

ปริมาณลูกค้า เพิ่มศักยภาพในการท างานให้เพิ่มสูงขึ้นอีกด้วย 
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งบประมาณการลงทุน 
 

ตารางท่ี 4.1 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี ้
(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร       
ค่าท่ีดิน+ค่าปรับปรุงท่ีดิน - 0 0 
สินทรัพย์ถาวรที่คิดค่าเสื่อม       

เครื่องคอมพิวเตอร์+เครื่องปรีนเตอร์ 4@ - 
                             
-    

                             
-    

เครื่องมือเครื่องศูนย์ซ่อมสี  9@ - 
                             
-    

                             
-    

 
- 

  รวมสินทรัพย์ท่ีคิดค่าเส่ือม -     
สินทรัพย์ถาวรรวมท้ังส้ิน -     
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน       

ค่าจดทะเบียน 
            
250,000.00  

            
250,000.00  

                             
-    

เครื่องคอมพิวเตอร์+เครื่องปรีนเตอร์ 4@ 
            
180,000.00  

            
180,000.00    

เครื่องมือเครื่องศูนย์ซ่อมสี  9@ 
         
2,500,000.00  

            
747,500.00  

         
1,752,500.00  

เงินทุนหมุนเวียน 
       
10,000,000.00  

       
10,000,000.00  

                             
-    

 
- 

  
 

- 
   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1(ต่อ) : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี ้
(เงินกู้ยืม) 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 
       
12,930,000.00      

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 
       
12,930,000.00  

       
11,177,500.00  

         
1,752,500.00  

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 
                    

100.00  
                       

86.45  
                       

13.55  
*****ข้อมูลเพิ่มเติม 
ตารางท่ี 4.2 : ตารางแสดงข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับงบประมาณการลงทุน 

รายละเอียดเกี่ยวกับสินทรัพย์ 
 ขนาดท่ีดิน 
(ตรว.)  ราคาต่อ ตรว. จ านวนเงิน 

ค่าท่ีดิน ….. ตรว. @ ……… 
                             
-    

                             
-    

                             
-    

บวกค่าปรับปรุงท่ี     
                             
-    

รวม     
                             
-    

* เครื่องมือเครื่องใช้/อุปกรณ์ส านักงาน     
 

อุปกรณ์และเฟอร์นิเจอร์ 
จ านวน 
ทรัพย์สิน ราคาต่อหน่วย จ านวนเงิน 

เครื่อวคอมพิวเตอร์/ปริ๊นเตอร์  4 @       

เครื่องมือศุนย์บริการ/ซ่อมสี/ห้องอบสี 9 
                  
277,778  

               
2,500,000  

รวม 
               
2,500,000  

ค่าก่อสร้างพร้อมตกแต่งอาคาร 
                             
-    0 

                             
-    
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ส่วนนี้เป็นเงินลงทุนเริ่มแรกของธุรกิจ ต้นทุนเริ่มต้นในการท าธุรกิจ ไม่มีในส่วนของสินทรัพย์

ถาวร เนื่องจากเป็นการเช่าอาคารของส่วนโชว์รูมและศูนย์บริการ ไม่ได้ซื้อท่ีดินหรือจัดท าส่ิงปลูกสร้าง

เอง มีเพียงแต่ค่าเตรียมพื้นท่ีในการท างานเท่านั้น  จึงท าให้ไม่มีในส่วนของสินทรัพย์ถาวร โดยในการ

ลงทุนเริ่มแรกของธุรกิจนี้ ประกอบไปด้วย ค่าเครื่องมือต่างๆ เท่านั้นเพราะนอกจากนั้นทาง 

subcontract จะเป็นคนเตรียมการโดยรายละเอียดท่ีมาของราคาต้นทุนในแต่ละส่วนของต้นทุน

นั้นต่ายได้แจกแจงไว้ดังตารางโดยสินทรัพย์ข้างต้น เป็นสินทรัพย์ของธุรกิจ และจะน ามาใช้เมื่อมีการ

ด าเนินธุรกิจ ซึ่งเมื่อสินทรัพย์หรืออุปกรณ์เหล่านี้ถูกใช้ไป ย่อมท าให้มูลค่าสินทรัพย์เหล่านี้จะลดลง

เรื่อยๆแต่ละปี เนื่องจากสมรรถภาพของสินทรัพย์เหล่านี้จะลดลง  

          ดังนั้นจึงต้องน าสินทรัพย์เหล่านี้ไปคิดค่าเส่ือมราคา เพื่อหามูลค่าท่ีแท้จริงในแต่ละปี ซึ่งอยู่ใน

ส่วนของค่าเส่ือมและตัดจ าหน่าย อีกส่วนนึงคือ ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินการ โดยประกอบด้วย 

1. ค่าระบบคอมพิวเตอร์ : เป็นระบบท่ีใช้ในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งเมื่อใช้ด าเนินธุรกิจไปเรื่อยๆ
ประสิทธิภาพของ 
ระบบจะลดลงเรื่อยๆ ดังนั้นจึงต้องน าไปคิดค่าตัดจ าหน่ายด้วย ซึ่งค่าตัดจ าหน่ายมีลักษณะ
เหมือนกับค่า 
เส่ือมราคาของสินทรัพย์เพียงแต่ระบบคอมพิวเตอร์เป็นสินทรัพย์ไม่มีตัวตนจึงเรียกว่าค่าตัด
จ าหน่าย 

2. เงินทุนหมุนเวียน : เป็นเงินทุนเริ่มแรกส าหรับซื้อของส าหรับด าเนินธุรกิจ อาทิ อุปกรณ์ท า
เล็บท่ีใช้แล้วหมดไป, ค่าสี แล็กเกอร์,  ฯลฯ ซึ่งเป็นวัตถุดิบเพื่อใช้ในการด าเนินธุรกิจ ซึ่ง
เงินทุนหมุนเวียนก้อนนี้เป็นก้อนแรกที่น าไปใช้จ่ายส าหรับเริ่มธุรกิจ 

 ฉะนั้นรวมต้นทุนเริ่มแรกในการท าธุรกิจครั้งนี้ เท่ากับ 2,500,000บาท โดยสัดส่วนของแหล่ง
เงินทุนท่ีใช้ในการลงทุนนั้นเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 100%  
 
ตารางท่ี 4.3 : ตารางแสดงการค านวณเส่ือมราคาของสินทรัพย์ 

การค านวณค่าเส่ือมราคา  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  
รวมสินทรัพย์ท่ีคิดค่า
เส่ือม 

                       
-     คิดค่าเส่ือม  

                      
20   ปี    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ ) : การค านวนค่าเส่ือมราคาของสินทรัพย์ 

การค านวณค่าเส่ือมราคา  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ค่าเส่ือมราคาต่อปี 
                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

ค่าเส่ือมราคาสะสม 
                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

โอนไปงบดุล 
     รวมสินทรัพย์ท่ีคิดค่า

เส่ือม 
                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม 
                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 
                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

      ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
         
2,930,000   ตัดจ่ายภาย  

                         
5   ปี    

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
            
586,000  

            
586,000  

            
586,000  

            
586,000  

            
586,000  

ตัดจ่ายสะสม 
            
586,000  

         
1,172,000  

         
1,758,000  

         
2,344,000  

         
2,930,000  

โอนไปงบดุล 
     

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
         
2,930,000  

         
2,930,000  

         
2,930,000  

         
2,930,000  

         
2,930,000  

หักตัดจ่ายสะสม 
            
586,000  

         
1,172,000  

         
1,758,000  

         
2,344,000  

         
2,930,000  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินการ 

         
2,344,000  

         
1,758,000  

         
1,172,000  

            
586,000  

                       
-    
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      จากตารางข้างต้นแสดงถึง สินทรัพย์เมื่อใช้ไปเรื่อยๆประสิทธิภาพการท างานย่อมลดลงท าให้
มูลค่าของสินทรัพย์นั้นๆ ลดลงด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายท่ีเรียกว่า ค่าเส่ือมราคา ซึ่งได้ประเมินว่า 
ช่วงเวลาในการท าธุรกิจคือ 20 ปี ฉะนั้นตลอด 20 ปีนี้มูลค่าของสินทรัพย์จะลดลงในแต่ละปี ซึ่งเมื่อ
หักค่าเส่ือมราคาในแต่ละปีแล้ว จะได้มูลค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี ท้ังนี้ค่าเส่ือมราคาถือ
เป็น ค่าใช้จ่ายท่ีไม่ใช่ตัวเงินโดยค่าเส่ือมราคาเท่ากับมูลค่าสินทรัพย์ถาวร (2,500,000 บาท)/จ านวนปี
ท่ีใช้งาน (20) จากข้างต้นระบบคอมพิวเตอร์ เมื่อใช้ไประยะเวลานึง ก็ย่อมเส่ือมสภาพ 

     ฉะนั้น จึงต้องหักค่าใช้จ่ายใน ส่วนของค่าใช้จ่ายตัดจ่ายในแต่ละปีเพื่อหามูลค่าท่ีแท้จริงของระบบ 
เนื่องจากระบบส่วนใหญ่มีอายุการใช้งาน5 ปี ซึ่งเมื่อหักค่าตัดจ าหน่ายในแต่ละปีแล้ว จะได้มูลค่าของ
ระบบคอมพิวเตอร์ในแต่ละปีโดยค่าตัดจ าหน่ายเท่ากับมูลค่าของระบบคอมพิวเตอร์ (200,000 บาท)/
จ านวนปีท่ีใช้งาน  

ตารางท่ี 4.4 : ตารางแสดงการประมาณรายได้ 

การประมาณ
การรายได้   

รายได้ 
100% ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากศูนย์
ซ่อมสี 

จ านว
นRO ต่อเดือน 

ไตรมาสที่ 
1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 รวม         

รายได้จาก
ค่าแรง 70 

              
614,60
0  70% 80% 90% 100%    เพิ่มข้ึนจากเดิมปีละ 30% โดยเฉล่ียตลอดไป  

รายได้ค่าแรง
ขายแฉล่ียต่อ 
RO 

                  
8,78
0    

      
1,290,660

.00  

      
1,475,040.0

0  

      
1,659,420.0

0  

      
1,843,800.0

0  

        
6,268,920.0

0  

        
8,149,596.0
0  

      
10,594,474.
80  

      
13,772,817.
24  

      
17,904,662.
41  

รายได้จากการ
ขายอะไหล่ 70 

              
525,00
0  70% 90% 100% 100%           

รายได้ค่าอะไหล่
เฉล่ียต่อ RO 

                  
7,500    

      
1,102,500

.00  

      
1,417,500.0

0  

      
1,575,000.0

0  

      
1,575,000.0

0  

        
5,670,000.0

0  

        
7,371,000.0
0  

        
9,582,300.0
0  

      
12,456,990.
00  

      
16,194,087.
00  

รายได้จากการ
ขายเศษซาก
อะไหล่ 1 

                  
3,500  70% 90% 100% 100%           

รายได้จากการ
ขายเศษซาก
อะไหล่ 

                  
3,500    

            
7,350.00  

            
9,450.00  

          
10,500.00  

          
10,500.00  

            
37,800.00  

            
49,140.00  

            
63,882.00  

            
83,046.60  

           
107,960.58  

  0 
                      
-    70% 90% 100% 100%           

  
                      
-      

                     
-    

                     
-    

                     
-    

                     
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

                       
-    

รายได้การ
บริการศูนย์ซ่อม
สี     

      
2,393,160

.00  

      
2,892,540.0

0  

      
3,234,420.0

0  

      
3,418,800.0

0  

      
11,938,920.

00  

      
15,520,596.

00  

      
20,176,774.
80  

      
26,229,807.
24  

      
34,098,749.
41  

รายได้ค่าส่วน
ต่างน้ า+ค่าไฟฟูา
15%ของรายได้     

         
358,974.0

0  
         

433,881.00  
         

485,163.00  
         

512,820.00  

        
1,790,838.0

0  

        
2,328,089.4

0  

        
3,026,516.2

2  

        
3,934,471.0

9  

        
5,114,812.4

1  

รวมรายได้             

      
13,729,758.

00  

      
17,848,685.

40  

      
23,203,291.

02  

      
30,164,278.

33  

      
39,213,561.

82  

                        

ภาษีโรงเรือน
ประมาณ 1 
เดือนของรายได้ 

          
284,9
00.00                      
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ตารางท่ี 4.5 : ตารางแสดงค่าใช้จ่ายเครื่องมือในการด าเนินธุรกิจ 

*เคร่ืองมือเคร่ืองใช้/เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ 9   

เคร่ืองมือช่าง(1 ตู้) 
            
55,000.00    

เคร่ืองมือช่าง(1 ตู้) 
            
62,000.00    

ท่อลม/ปั้มลม 
          
135,000.00    

ห้องพ่นอบสี SAN-750 
          

450,000.00    

ห้องพ่นอบสี SAN-250 
          

397,000.00    

53-TARO SET TARO SET 
          
555,500.00    

เคร่ืองเช่ือม-CM193 
            
65,000.00    

ชุดดึง DOWN PULL PART 
            
43,000.00    

เคร่ืองท าลมแห้ง 
            
58,500.00    

เคร่ืองเช่ือมสปอต 
          
350,000.00    

เคร่ืองอบสีอินฟาเรด 
            
69,000.00    

ลิฟท์ 2 เสาคานบน 
          
135,000.00    

เคร่ืองถอดยาง 
          
125,000.00    

  
       
2,500,000.00    

    
       
1,752,500.00  
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ตารางท่ี 4.6 : ตารางแสดงรายได้และค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเสื่อมราคา 
                            
-    

                            
-    

                            
-    

                            
-    

                            
-    

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
                 
586,000  

                 
586,000  

                 
586,000  

                 
586,000  

                 
586,000  

เงินเดือน เพิ่มขึ้น10% 
             
3,000,000  

             
3,300,000  

             
3,630,000  

             
3,993,000  

             
4,392,300  

ค่าจ้าง SUB-BP-50%
ค่าแรง 

             
3,134,460  

             
4,074,798  

             
5,297,237  

             
6,886,409  

             
8,952,331  

ต้นทุนค่าอะไหล่-ก าไร 
14% 

             
4,973,684  

             
6,465,789  

             
8,405,526  

           
10,927,184  

           
14,205,339  

ค่าเช่าอาคารศูนย์ซ่อมสี 
                 
540,000  

                 
594,000  

                 
653,400  

                 
718,740  

                 
790,614  

ภาษีโรงเรือน 
                 
284,900  

                 
284,900  

                 
284,900  

                 
284,900  

                 
284,900  

รวมต้นทุนคงที่ 
           
12,519,044  

           
15,305,487  

           
18,857,064  

           
23,396,233  

           
29,211,485  

      
รายได้รวม 

           
13,729,758  

           
17,848,685  

           
23,203,291  

           
30,164,278  

           
39,213,562  

      
ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 
                 
137,298  

                 
178,487  

                 
232,033  

                 
301,643  

                 
392,136  

รวมต้นทุนผันแปร 
                 
137,298  

                 
178,487  

                 
232,033  

                 
301,643  

                 
392,136  

      การค านวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตราก าไรส่วนเกิน  
ก าไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร  

 อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / ยอดขาย  
 ส่วนของค่าใช้จ่ายแบ่งออกเป็น  ต้นทุนคงท่ีและต้นทุนผันแปร 

ต้นทุนคงท่ี : เป็นค่าใช้จ่ายท่ีไม่ได้ขึ้นกับปริมาณในการขายในแต่ละเดือน คือขายได้ใน          
ปริมาณ     เท่าไหร่ก็ตาม แต่ต้นทุนเหล่านี้จ าเป็นต้องจ่ายในราคาเท่านี้เสมอ 
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ประกอบด้วย 

1. ค่าเส่ือมราคา 
2. ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
3. ค่าเช่าท่ีในการด าเนินงาน 
4. เงินเดือน เพิ่มข้ึน 10% เพิ่มข้ึนปีละ 10% ตามเงินเฟูอ 
5. ยกเว้นแต่ค่ามัดจ าท่ีต้องมีจ่ายเฉพาะในครั้งแรกอย่างเดียว 

ต้นทุนผันแปร : เป็นค่าใช้จ่ายท่ีขึ้นกับปริมาณท่ีขายได้ในแต่เดือน เช่นพวกปริมาณหนังท่ี
ต้องซื้อ เป็นต้น ซึ่งประกอบด้วย 

1. ค่าน้ าค่าไฟ เพิ่มขึ้น 10% ต่อปี  
2. ค่าอุปกรณ์ต้นทุนเพิ่มข้ึน 10%ต่อปี  
3. ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 1% คือ ค่าใช้จ่ายจิปาถะ อื่นๆ คิดเป็น 1 % ของรายได้ 
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ตารางท่ี 4.6 : ตารางแสดงการค านวณจุดคุ้มทุน 

การค านวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ก าไรส่วนเกิน 
           
13,592,460  

           
17,670,199  

           
22,971,258  

           
29,862,636  

           
38,821,426  

อัตราก าไรส่วนเกิน 
                        
0.99  

                        
0.99  

                        
0.99  

                        
0.99  

                        
0.99  

จุดคุ้มทุนต่อปี 
           
12,645,499  

           
15,460,088  

           
19,047,539  

           
23,632,558  

           
29,506,550  

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 
        
1,053,791.60  

        
1,288,340.70  

        
1,587,294.93  

        
1,969,379.87  

        
2,458,879.18  

 
ตารางท่ี 4.7 : ตารางแสดงการค านวณดอกเบ้ีย 

ค านวณดอกเบี้ยจ่าย  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

เงินต้น 
             
1,752,500          

หัก ช าระเงินต้น 
                 
175,250  

                 
175,250  

                 
175,250  

                 
175,250  

                 
175,250  

เงินกู้สุทธิ 
             
1,577,250  

             
1,402,000  

             
1,226,750  

             
1,051,500  

                 
876,250  

ดอกเบี้ยจ่าย 8% 
                 
140,200  

                 
126,180  

                 
112,160  

                   
98,140  

                   
84,120  

 

ก าไรส่วนเกิน  คือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นก าไรเบื้องต้นท่ีได้รับ 
อัตราก าไรส่วนเกิน  คือ ก าไรส่วนเกิน หาร รายได้ร่วม บอกสัดส่วนของก าไรเบื้องต้นท่ีได้รับ 
จุดต้นทุนต่อปีจะดูว่าความสามารถในการบริหารจัดการต้นทุนกับก าไรที่ได้คุ้มพอท่ีจะด าเนินธุรกิจต่อ
หรือไม่ เท่ากับ ต้นทุนคงท่ี หาร อัตราก าไรส่วนเกิน 

 

 

 

 



92 
 

ตารางท่ี 4.8 : ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

รายได้รวม 
         
13,729,758.00  

         
17,848,685.40  

         
23,203,291.02  

         
30,164,278.33  

         
39,213,561.82  

หัก ต้นทุนผันแปร 
               
137,297.58  

               
178,486.85  

               
232,032.91  

               
301,642.78  

               
392,135.62  

ก าไรส่วนเกิน 
         
13,592,460.42  

         
17,670,198.55  

         
22,971,258.11  

         
29,862,635.54  

         
38,821,426.21  

หัก ต้นทุนคงที่ 
         
12,519,044.21  

         
15,305,487.47  

         
18,857,063.72  

         
23,396,232.83  

         
29,211,484.68  

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

           
1,073,416.21  

           
2,364,711.07  

           
4,114,194.39  

           
6,466,402.71  

           
9,609,941.53  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 
               
140,200.00  

               
126,180.00  

               
112,160.00  

                 
98,140.00  

                 
84,120.00  

ก าไรก่อนหักภาษี
เงินได้ 

               
933,216.21  

           
2,238,531.07  

           
4,002,034.39  

           
6,368,262.71  

           
9,525,821.53  

หัก ภาษี 30% 
               
279,964.86  

               
671,559.32  

           
1,200,610.32  

           
1,910,478.81  

           
2,857,746.46  

ก าไรสุทธิ 
               
793,451.35  

           
1,693,151.75  

           
2,913,584.08  

           
4,555,923.90  

           
6,752,195.07  

 
ก าไรสะสม ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ  

ยกยอดไปงบดุล  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ก าไรสะสมต้นปี 
                                
-    

               
793,451.35  

           
2,486,603.10  

           
5,400,187.17  

           
9,956,111.07  

บวก ก าไรสุทธ ิ
               
793,451.35  

           
1,693,151.75  

           
2,913,584.08  

           
4,555,923.90  

           
6,752,195.07  

หัก เงินปันผล 
                                
-    

                                
-    

                                
-    

                                
-    

                                
-    

ก าไรสะสมปลาย
งวด 

               
793,451.35  

           
2,486,603.10  

           
5,400,187.17  

           
9,956,111.07  

         
16,708,306.14  

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ): ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน 

ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ภาษีเงินได้ 
               
279,964.86  

               
671,559.32  

           
1,200,610.32  

           
1,910,478.81  

           
2,857,746.46  

ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น 

               
279,964.86  

               
391,594.46  

               
529,051.00  

               
709,868.50  

               
947,267.64  

 

งบก าไรขาดทุน : เป็นงบท่ีแสดงถึงการบริหารจัดการของธุรกิจ โดยบอกถึง ก าไรสุทธิ ซึ่งได้จากการ
น า รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร หัก ต้นทุนคงท่ี หัก ดอกเบ้ียจ่าย หัก ภาษี  เท่ากับ ก าไรสุทธิ ซึ่ง
เป็นก าไรที่จะได้รับในแต่ละปีส าหรับการท าธุรกิจ 

ก าไรสะสม คือ การบวกก าไรสุทธิที่หักเงินปันผลแล้วในแต่ละปีรวมกัน เพื่อดูความสามารถในการ
ลงทุนต่อจากเงิน ท่ีได้จากก าไรสะสมดังกล่าว 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย จะต้องน าส่งให้ราชการตามท่ีกฎหมายก าหนด อย่างไรก็ตามการน าส่งภาษีเงินได้
ของปีนั้นมักจะน าส่งในปีถัดไป จึงเป็นการหักในส่วนของภาษีส่วนเพิ่มในแต่ละปี เพื่อดูว่าในแต่ละปี
ต้องจ่ายภาษีเพิ่มอีกเท่าไหร่ 

งบกระแสเงินสด : บ่งบอกถึงเงินสดของธุรกิจ ประกอบด้วย กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน, กระแส 
 เงินสดจากกิจกรรมการลงทุนและกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาหาเงิน  
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ตารางท่ี 4.9 : ตารางแสดงงบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนนิงาน  ปทีี่ 1   ปทีี่ 2   ปทีี่ 3   ปทีี่ 4   ปทีี่ 5  

ก าไรสุทธิ 
          
793,451.35         1,693,151.75  

       
2,913,584.08         4,555,923.90  

       
6,752,195.07  

บวก ค่าเส่ือมราคา 
                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
          
586,000.00  

          
586,000.00  

          
586,000.00            586,000.00  

          
586,000.00  

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 
          
279,964.86  

          
391,594.46  

          
529,051.00            709,868.50  

          
947,267.64  

บวก  ดอกเบ้ียจ่าย 
          
140,200.00  

          
126,180.00  

          
112,160.00  

             
98,140.00  

             
84,120.00  

เงินสดจากกจิกรรมการด าเนินงาน 
       
1,799,616.21  

       
2,796,926.21  

       
4,140,795.07  

       
5,949,932.39  

       
8,369,582.71  

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทนุ           

ค่าท่ีดิน+ค่าปรับปรุงท่ีดิน 
                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

เคร่ืองคอมพิวเตอร์+เคร่ืองปรีนเตอร์ 4@ 
                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

ค่าจดทะเบียน 
-         
250,000.00  

                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

เคร่ืองคอมพิวเตอร์+เคร่ืองปรีนเตอร์ 4@ 
-         
180,000.00  

                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

เคร่ืองมือเคร่ืองศูนย์ซ่อมสี  9@ -     2,500,000.00  
                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

เงินทุนหมุนเวียน -   10,000,000.00          

กระแสเงินสดจากการลงทนุ -     2,930,000.00  
                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

กระแสเงินสดจากการจดัหาเงนิ           

เงินกู้จากสถาบันการเงิน        1,752,500.00          

หัก ดอกเบ้ียจ่าย 
-         
140,200.00  

-         
126,180.00  

-         
112,160.00  

-           
98,140.00  

-           
84,120.00  

หัก ช าระหนี้ 
-         
175,250.00  

-         
175,250.00  

-         
175,250.00  -         175,250.00  

-         
175,250.00  

ทุนหุ้นสามัญ      11,177,500.00  
                           
-    

                           
-    

                           
-    

                           
-    

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจดัหาเงนิ 
     
12,614,550.00  

-         
301,430.00  

-         
287,410.00  

-         
273,390.00  

-         
259,370.00  

เงินสดสทุธ ิ
     
11,484,166.21  

       
2,495,496.21  

       
3,853,385.07  

       
5,676,542.39  

       
8,110,212.71  

บวก เงินสดต้นงวด 
                           
-    

     
11,484,166.21  

     
13,979,662.42  

     
17,833,047.49  

     
23,509,589.89  

เงินสดปลายงวด 
     
11,484,166.21  

     
13,979,662.42  

     
17,833,047.49  

     
23,509,589.89  

     
31,619,802.60  
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เงินสดจากกิจกรรมการลงทุนและกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาหาเงิน  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน : เงินท่ีได้จากการด าเนินธุรกิจ ซึ่งเท่ากับก าไรสุทธิที่ได้จาก
การด าเนินงาน บวก ค่าเส่ือมราคา (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายท่ีไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายท่ีไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก ภาษีจ่ายได้ค้างจ่ายท่ี
เพิ่มข้ึน(เนื่องจากในแต่ละปียังไม่ได้จ่ายภาษีเป็นเงินสดออกไปจึงต้องบวกเพิ่ม) 
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ตารางท่ี 4.10 : ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

        
11,484,166.21  

        
13,979,662.42  

        
17,833,047.49  

        
23,509,589.89  

        
31,619,802.60  

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

        
11,484,166.21  

        
13,979,662.42  

        
17,833,047.49  

        
23,509,589.89  

        
31,619,802.60  

 สินทรัพย์ถาวรรวม
สุทธิ  

                               
-    

                               
-    

                               
-    

                               
-    

                               
-    

 ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินการ  

          
2,344,000.00  

          
1,758,000.00  

          
1,172,000.00  

              
586,000.00  

                               
-    

  ที่ดิน 
                               
-    

                               
-    

                               
-    

                               
-    

                               
-    

รวมสินทรัพย์ 
        
13,828,166.21  

        
15,737,662.42  

        
19,005,047.49  

        
24,095,589.89  

        
31,619,802.60  

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ           

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
              
279,964.86  

              
671,559.32  

          
1,200,610.32  

          
1,910,478.81  

          
2,857,746.46  

เงินกู้จากสถาบัน
การเงิน 

                
1,577,250  

                
1,402,000  

                
1,226,750  

                
1,051,500  

                   
876,250  

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 
        
11,177,500.00  

        
11,177,500.00  

        
11,177,500.00  

        
11,177,500.00  

        
11,177,500.00  

ก าไรสะสม 
              
793,451.35  

          
2,486,603.10  

          
5,400,187.17  

          
9,956,111.07  

        
16,708,306.14  

รวมหนี้สินและส่วน
ของเจ้าของ 

        
13,828,166.21  

        
15,737,662.42  

        
19,005,047.49  

        
24,095,589.89  

        
31,619,802.60  
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ตารางท่ี 4.11 : ตารางแสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
Copyright © 2009 

SIRIWAN'S HOMEPAGE 

ปีท่ี / กระแสเงินสด   

   0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -                                  12,930,000.00  

   1  กระแสเงินสดรับ                                     11,484,166.21  

   2  กระแสเงินสดรับ                                       2,495,496.21  

   3  กระแสเงินสดรับ                                       3,853,385.07  

   4  กระแสเงินสดรับ                                       5,676,542.39  

   5  กระแสเงินสดรับ*                                       8,110,212.71  

   6  กระแสเงินสดรับ*                                       8,456,012.71  

   7  กระแสเงินสดรับ*                                       8,456,012.71  

   8  กระแสเงินสดรับ*                                       8,456,012.71  

   9  กระแสเงินสดรับ*                                       8,456,012.71  

   10  กระแสเงินสดรับ*                                       8,256,012.71   *** ทาสีตึกและคดิค่าเช่าเพ่ิม 10%  

11  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   12  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   13  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   14  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   15  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   16  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

  17  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   18  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   19  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98  

   20  กระแสเงินสดรับ*                                       9,301,613.98   **บวกค่าที่ดินคืนโดยมีมูลค่าเพ่ิมขึ้น 50%  

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿77,319,535.26 

   หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -                                  12,930,000.00  

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿64,389,535.26 

   อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 55.8% 

   หมายเหตุ : ทุกๆ 5 ปี รายได้เพิ่มข้ึน 10% 
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การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

ตารางท่ี 4.12 : ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินt © 2009 SIRIWAN'S HOMEPAGE 

อัตราส่วนทางการเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคลอ่งทางการเงิน           

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 
               
41.02  

            
20.82  

            
14.85  

            
12.31  

            
11.06  

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน           

   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
(รอบ)  

                  
0.99  

              
1.13  

              
1.22  

              
1.25  

              
1.24  

การวัดความสามารถในการช าระหน้ี           

   อัตราส่วนหน้ีต่อทุน (Debt to 
Equity Ratio) (เท่า) 

                  
0.13  

              
0.13  

              
0.13  

              
0.12  

              
0.12  

   อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย (เท่า) 

                  
7.66  

            
18.74  

            
36.68  

            
65.89  

          
114.24  

การวัดความสามารถในการท าก าไร           

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

                  
0.06  

              
0.11  

              
0.15  

              
0.19  

              
0.21  

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

                  
0.07  

              
0.12  

              
0.18  

              
0.22  

              
0.24  

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 0.99 0.99 0.99 0.99 0.99 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน 
(%) 

                  
0.08  

              
0.13  

              
0.18  

              
0.21  

              
0.25  

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 
                  
0.06  

              
0.09  

              
0.13  

              
0.15  

              
0.17  

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿64,389,535.26 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 55.80%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.579 
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งบดุล : เป็นงบท่ีบอกถึงแหล่งท่ีมาและแหล่งท่ีใช้ไปของเงิน ซึ่ง จะเท่ากับ สินทรัพย์ = หนี้สิน + ส่วน
ของเจ้าของ 

สินทรัพย์   : ส่วนท่ีใช้ไปของเงิน 

หนี้สิน+ส่วนของเจ้าของ  : ส่วนท่ีมาของเงิน  
หมายเหตุ : ตัวเลขคือการล้ิงค์มาจาก ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้NPV :  ค านวนมาจาก 
กระแสเงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในส่วนของงบกระแสเงินสดสุทธิ 
(เงินท่ีเหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆแล้วในแต่ละปี) น ามาค านวณ ซึ่งถ้าเป็นบวก แสดงว่าเหมาะสม
ในการลงทุน 

IRR : เป็นตัวชี้วัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะจะลงทุน หรือไม่ โดยเทียบกับ % ขั้นต่ าท่ีเรา
อยากได้รับคือ ต้นทุนท้ังหมดท่ีเราลงทุนไป ถ้าหาก IRR >% ขั้นต่ าท่ีเราอยากได้รับ เราจะลงทุน ซึ่ง
ในธุรกิจนี้ IRR สูงมาก เนื่องจาก Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง ก าไรดี ต้นทุนต่ า จึงท าให้ IRR 
สูงเหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า IRR ของโครงการนี้ท่ีได้ = 55.80%  นั่นหมายถึงอัตราผลตอบแทน
ท่ีจะได้รับของโครงการ ท่ีค่อนข้างสูงเนื่องจาก Margin ของธุรกิจสูง ต้นทุนต่ า ก าไรเยอะโดยธุรกิจนี้ 
ใช้ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1ปีครึ่ง  

 

กระแสเงินสดก าหนดท่ี 20 ปี เนื่องจากตั้งสมมติฐานไว้ว่าระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ คือ 20 ปี โดย
ในปีท่ี 10 จะมีการ renovate ร้าน เพื่อซ่อมแซมแต่งเติมร้านให้มีสภาพใช้งานท่ีสมบูรณ์จึงหัก
ค่าใช้จ่ายดังกล่าวออกจากกระแสเงินสดรับในปีท่ี 10 โดยค่า Renovate เท่ากับ 1,000,000   
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แบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง 
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1. แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของวิชาการศึกษาค้นคว้าอิสระ (Independent Study) ของ

นักศึกษาปริญญาโทสาขา บริหารธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งมี

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ และปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล ต้อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการศูนย์บริการซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ยี่ห้อมิตซูบิชิ โดยมีเนื้อหาแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล  

ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริกาาร 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดมีท่ีผลต้อการเลือกใช้บริการ 

 

2. ข้อมูลท่ีได้รับจากท่านจะถือเป็นความลับ และเป็นการน าเสนอข้อมูลในภาพรวมเท่านั้น จึงใคร่ขอ

ความกรุณาจาก ท่านในการตอบค าถามตามเงื่อนไขของแบบสอบถามให้ครบทุกข้อ โดยจะใช้เวลา

ประมาณ7 นาทีในการตอบแบบสอบถาม ค าตอบ ของท่านมีคุณค่าในการท าการศึกษาเป็นอย่างมาก 

1. เพศ    ( ) ชาย   ( ) หญิง  

2.อายุ    ( ) 15-20ปี ( ) 20-30 ปี ( ) 31-40 ปี 

    ( ) 41-50 ปี ( ) 50 ปีข้ึนไป  

3.การศึกษา   ( ) ต่ ากว่าปริญญาตรี 

    ( ) ปริญญาตรี 

    ( ) ปริญญาโท 

    ( ) สูงกว่าปริญญาโท 

4.สถานะภาพสมรส  ( ) โสด   ( )แต่งงาน  ( ) หย่าร้าง/หม้าย/แยกกัน

อยู่  

 

5.อาชีพ   ( )นักเรียน/นักศึกษา 

    ( )พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

    ( ) ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
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    ( ) รับราชการ  

    ( ) พนักงานบริษัทเอกชน  

    ( ) แม่บ้าน    

6.รายได้เฉล่ียต่อเดือน ( ) ต่ ากว่า15,000 บาท   

    ( ) 15,000–25,000บาท  

    ( ) 25,000-35,000บาท 

    ( ) สูงกว่า 35,000 บาท 

 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ 

7.ผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์คือ 

( ) ด้วยตนเอง 

( ) เพื่อน 

( ) ครอบครัว 

(         ) ประกันภัย 

( ) อื่นๆ......................................... 

8.ท่านสะดวกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ สถานท่ีใดมากท่ีสุด 

( ) ใกล้สถานท่ีศึกษา 

( ) ใกล้ท่ีท างาน 

( ) ใกล้บ้าน/ท่ีพัก 

( ) ใกล้ห้างสรรพสินค้า 

9. วัตถุประสงค์ในการใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์คือ 

( ) เพื่อดูแล บ ารุงรักษารถยนต์ให้อยู่ในนสภาพที่ดี  

( ) เพื่อซ่อมแซมเมื่อเกิดอุบัติเหตุ 

10. ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์คือ เลือกได้

มากกว่า 1  ข้อ 

( ) ช่ือเสียงศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ 
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( ) ความช านาญเฉพาะทางและฝีมือของผู้ให้บริการ 

( ) ราคาค่าบริการ  

( ) ความรวดเร็วในการใช้บริการ  

( ) โปรโมช่ัน ส่วนลด และการส่งเสริมการขาย  

( ) การให้บริการและความเป็นมิตรของพนักงาน 

( ) ส่ิงอ านวยความสะดวกในศูนย์ เช่น ห้องพักลูกค้า อาหาร เครื่องด่ืม 

11.เหตุผลการตัดสินใจในใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ครั้งแรก  

 ( ) มีผู้แนะน า 

( ) อยากทดลองใช้บริการ  

( ) ด้านความพึงพอใจและความต้องการส่วนบุคคล  

( ) การพบเห็นจากส่ือโฆษณา   

( ) สะดวกในการเข้ารับบริการ 

12. บริการเสริมในร้านท าเล็บชนิดใดท่ีท่านสนใจและอยากให้มี 

( ) ล้างรถ 

( ) สปารถยนต์ 

( ) ขายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ 

( ) อื่นๆ(โปรดระบุ).......................................................... 

13. การได้รับข้อมูลข่าวสารของศูนย์ซ่อมสีและตัวถังรถยนต์ได้ จากส่ือใด 

( ) จากบุคคลแนะน า 

( ) ได้รับข้อมูลจากอินเตอร์เนต  

( ) ได้รับข้อมูลจากใบปลิว แผ่นพับ  

( ) ได้รับข้อมูลจากนิตยสาร 

( )ได้รับข้อมูลจากบริษัทประกันภัย 

( )ได้รับข้อมูลจากแผ่นปูายโฆษณา 

ส่วนที่3ระดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ซ่อมสีและ

ตัวถังรถยนต์คือในกรณีของท่านปัจจัยต่อไปนี้มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการของท่านในระดับใด 

โปรดท าเครื่องหมายในช่องท่ีตรงกับความเป็นจริงของท่านเพียงข้อละ 1 ช่องเท่านั้น 
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ผลิตภัณฑ์ 

14. ความหลากหลายของการให้บริการ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

15. ใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียง 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

16. ความสะดวกสบายในการรับบริการ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

 

ราคาและค่า ใช้จ่ายอื่นของผู้ใช้บริการ 

17. ราคาเหมาะสมกับบริการที่ได้รับ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

18.มีการแจ้งราคาการใช้บริการไว้อย่างชัดเจน 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

 19.รับช าระด้วยบัตรเครดิต 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

                          

สถานที่ และเวลา 

20. ความสะดวกของท่ีจอดรถ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

21.ท าเลท่ีต้ังของร้านมีความสะดวกในการใช้บริการ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

22. บรรยากาศภายในศูนย์บริการ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

การส่งสริมการตลาด 

23. เชิญคนรู้จักมาใช้บริการแล้วได้รับส่วนลด 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 
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24. การให้ส่วนลดส าหรับการช าระด้วยเงินสด 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

  25.หากเป็นรถท่ีซื้อกับทางบริษัทจะได้รับสิทธิพิเศษ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

26.มีส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าท่ีท าการนัดหมายล่วงหน้า 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

 

บุคคล 

27.พนักงานมีความช านาญและมีฝีมือ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

28. พนักงานบริการด้วยความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและเต็มใจ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

29. พนักงานสามารถเสนอทางเลือกและให้ค าแนะน าการใช้บริการท่ีดี 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

  

กระบวนการ 

30. ระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลาท่ีก าหนด 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

31. คุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้ง 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

32. กระบวนการในแต่ละขั้นตอน ใช้เวลาไม่นาน ไม่เสียเวลารอ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

 

ปัจจัยทางด้านสถานที่ 

33.การตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์เฉพาะตัวมีรสนิยมดี 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 



107 
 

34. รู้สึกสบาย ไม่อึดอัดกับสถานท่ีรับรอง นั่งรอด าเนินการต่างๆ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

35. ห้องพักรับรองอยู่ในสภาพพร้อมใช้งาน สะดวกสบาย 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

36.ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆเช่น อาหาร เครื่องด่ืม ท่ีนั่งพัก เป็นต้น 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

 

ผลผลิตและคุณภาพ 

37.การพัฒนาบริการประเภทอื่นน าเสนออยู่เสมอ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

38.การเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็น 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

39.การให้บริการอื่นๆท่ีดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการรับบริการ 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

40.งานแล้วเสร็จในระยะเวลาท่ีก าหนด 

(       ) มากท่ีสุด     (       ) มาก       (       ) ปานกลาง       (       ) น้อย        (       ) น้อยท่ีสุด 

 

 

ผู้ท าการศึกษาขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือเป็นอย่างยิ่งในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 



108 
 

ประวัติผู้เขียน 

ชื่อนามสกุล                  อชิรญา เฉลิมสวัสด์ิวงศ์ 

E-mail                          achii.raya@gmail.com  

ประวัติการศึกษา          ปริญญาตรี Bangkok University International Major Business 

English. 

                     ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณ์การท างาน - ช่วยธุรกิจของครอบครัว 

 2555 – ดูแลด้านงานขาย Ford ล าลูกกา 

 2557 – ดูแลด้านงานขาย Mitsubishi รามอินทรา 
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