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บทคัดยอ 

แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการทําธุรกิจคารแคร  ในการจัดทํา

แผนธุรกิจดังกลาว มีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ การจัดทําโมเดลธุรกิจ การวิเคราะหคูแขง

และการวิจัยตลาดโดยวิธีการสํารวจ  ใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีพักอาศัยอยูในหมูบานเมือง

เอก จํานวน 150 ชุด สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน  

ผลการวิเคราะห พบวา จุดแข็งของธุรกิจ O.K.Carcare คือธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เปน

ผูใหบริการท่ีมีบริการ Dry Ice Blasting ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก-รังสิต จังหวัดปทุมธานี มีบริการ

เก่ียวกับการดูแล รักษา และทําความสะอาดรถอยางครบวงจร จุดออน คือ เปนธุรกิจท่ีเปดใหม ยังไม

มีผูรูจักมากนัก ในขณะท่ีโอกาส คือ บริการ Dry Ice Blasting เปนการใหบริการท่ีสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคในปจจุบัน เปนธุรกิจท่ีตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก-รังสิต จังหวัดปทุมธานี ซ่ึงเปน

ชุมชนขนาดใหญ ท่ีมีบริการเก่ียวกับการดูแล รักษา และทําความสะอาดรถยนตอยางครบวงจร ทําให

สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีเขามาใชบริการ และอุปสรรค คือ มีคูแขงขันจํานวนมาก

ในปจจุบัน คูแขงขันรายสําคัญ ไดแก Cosmo Car Care เมืองเอก มีจุดแข็ง คือ เปนธุรกิจท่ีเปดมา

นาน และมีบริการเคลือบเงาแกว จุดออน คือ คาบริการคอนขางสูง และใชระยะเวลาในการใหบริการ

นาน สําหรับโมเดลทางธุรกิจ ของ O.K.Carcare คือ การใหบริการลางรถ โดยเนนการบริการท่ี

รวดเร็วและใชผลิตภัณฑทําความสะอาดท่ีเปนท่ีนิยม เม่ือพิจารณาผลการวิจัยตลาดพบวา  กลุม

ตัวอยางสวนใหญใชบริการคารแครกับรานท่ีตั้งอยูนอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน ใช

บริการประเภทลางสี-ดูดฝุน มากท่ีสุด โดยใชบริการคารแคร 2 ครั้งตอเดือน มีคาใชจายในการใช

บริการคารแครตอครั้ง 100-300 บาท สวนใหญเขาใชบริการคารแครในชวงวันหยุดวันเสารและวัน

อาทิตย และกลุมตัวอยางสวนใหญตองการใหมีลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice) 

สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับดานราคามากท่ีสุด ตามดวย



ดานกระบวนการใหบริการ ดานพนักงานผูใหบริการ ดานการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ/บริการ ดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ และดานการสงเสริมการตลาด  

จากผลการวิเคราะห กลยุทธของ O.K.Carcare ไดแก กลยุทธดานการบริหารจัดการองคกร

และทรัพยากรบุคคล กลยุทธทางการตลาด กลยุทธการผลิตและการจัดซ้ือ และกลยุทธทางการเงิน

และการลงทุน   โครงการนี้ใชเงินลงทุนเทากับ 750,000 บาท โดยมีผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) 

เทากับ 18 เปอรเซ็นต  คาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เทากับ 73,510.29 และระยะเวลาคืนทุน 

เทากับ 3.499 ป 
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ABSTRACT 

The objective of this business plan was to investigate probability in care care 

business of O.K. Car Care including an analysis of business environment, business 

model planning, an analysis of competitors, and market research. The instrument 

was a set of questionnaires distributed to 150 samples living in Mueang Ake Village, 

Pathum Thani Province. The data were analyzed and presented in percentages, 

means, and standard deviations (S.D.). 

The results revealed that the strengths of “O.K. Car Care” included its dry ice 

blasting service, business location (Mueang Ake Village), provision of complex services 

ranging from car cleaning to maintenance. Those strengths were found to meet 

customers’ needs. In terms of weaknesses, there were a lot of business competitors. 

Its major one was “Cosmo Car Care” located in Mueang Ake Village of which strength 

was the business had been run for years and offered glass coating service; however, 

its service fees were higher, and each of its services took longer time. The business 

model of “O.K. Car Care” included fast cleaning services and use of popular branded 

cleaning products.  

The result of market research showed that most of the samples averagely 

received washing-vacuuming services twice a month at car care stores located out of 

shopping malls and gas stations and spent 100-300 baht per time. Most of them 

chose to have their car cleaned on weekends. Most of them wanted to have the 

engine compartments cleaned using dry ice. In terms of marketing mix, most of the 

samples focused on price, followed by process, service staff (people), distribution 

(place), product/service, physical environment, and promotion, respectively. In terms 

of its strategies including organizational and human resources management strategies, 



marketing strategies, financial and investment strategies, THB 750,000 was invested in 

this business project with an 18% investment real return (IRR). The net present value 

(NPV) was 73,510.29 with a payback period of 3.499 years.  

Keywords : Car care, Business plan 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

ธุรกิจคารแคร “O.K. Carcare” ประกอบธุรกิจใหบริการลางรถยนตเปนการดูแลรักษาความ

สะอาดท้ังภายในและภายนอกของตัวรถยนตท่ีมีคุณภาพและไดมาตรฐาน มีสิ่งอํานวยความสะดวกใหแก

ลูกคาท่ีเขามาใชบริการ  ธุรกิจคารแครเปนธรุกิจขนาดยอมท่ีสามารถเริ่มตนไดงายดวยเงินทุนท่ีไมมาก 

เนื่องดวยเจาของกิจการมีความชอบและสนใจเรื่องรถยนตเปนสวนตัวอยูแลวจึงไดเริ่มตนศึกษาขอมูล

ตาง ๆ เก่ียวกับธุรกิจคารแคร ไดมีการเขาคอรสอบรมข้ันตอนการทํางานของรานคารแคร หลังจากมี

ความรูพอสมควรจึงไดมองหาท่ีทางและทําเลของรานคารแคร ซ่ึงไดพ้ืนท่ีท่ีอยูในหมูบานเมืองเอก รังสิต 

มีทําเลท่ีคอนขางดี เปนพ้ืนท่ีเปดกวาง มีพ้ืนท่ีจอดรถเยอะและมีสถานท่ีสําคัญ คือ มหาวิทยาลัยรังสิต 

โดยรานคารแครไดเปดใหบริการลางรถเฉพาะภายนอก ดูดฝุนและทําความสะอาดภายใน เคลือบเงาสี 

เคลือบยางลอ และบริการลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง 

1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 

ธุรกิจคารแครเริ่มมาแรงและมีจํานวนเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ ผูบริโภคท่ีมียานพาหนะรถยนตหรือ

รถจักรยานยนตเปนของตนเองไมวาจะอยูในฐานะระดับใดตางก็มีความจําเปนในการดูแลรักษา

ยานพาหนะของตนเอง ซ่ึงการดูแลรักษาเบื้องตนคือการทําความสะอาดท่ัวไปจึงเปนเหตุผลท่ีตองมีธุรกิจ

คารแครเกิดข้ึน และสวนหนึ่งเปนเพราะการดําเนินชีวิตประจําวันของคนไทยในปจจุบันท่ีชอบความ

สะดวกสบายและมีเวลาสวนตัวคอนขางนอย คนสวนใหญตางใชเวลาหมดไปกับการทํางานหาเงิน ไมมี

เวลาท่ีจะดูแลรักษาทําความสะอาดรถยนตของตัวเอง ประกอบกับแนวโนมของตัวเลขปริมาณรถยนตใน

ประเทศไทยท่ีนับวันก็มีแตจะเพ่ิมสูงข้ึนๆ โดยจํานวนรถยนตท่ีจดทะเบยีนสะสมในป 2560 มีจํานวน 

37,059,245 คัน นั่นยิ่งเปนสัญญาณท่ีชี้ชัดวาธุรกิจคารแครยังเปนธุรกิจท่ีมีอนาคตไกลและสามารถอยูได

อีกนาน 

1.3 วิสัยทัศน/พันธกิจ/เปาหมาย/วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน 

“เปนผูนําธุรกิจคารแครท่ีใหบริการดวยใจ และคุณภาพดีท่ีสุดในยานรังสิต” 

1.3.2 พันธกิจ 

จะสรางแบรนด O.K. Carcare ใหเปนท่ีรูจักในยานรังสิต ดวยการบริการท่ีมีคุณภาพ

ในดานความสะอาด ราคายุติธรรม และความคุมคากับเงินท่ีเสียไป 
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1.3.3 เปาหมาย 

1) เปาหมายระยะสั้น คือ จะทําใหแบรนด O.K. Carcare เปนท่ีรูจักในยานรังสิต

2) เปาหมายระยะยาว คือ จะทําการขยายสาขาในจังหวัดปทุมธานี

1.3.4 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1) เพ่ือใหธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เปนท่ีรูจักโดยการบอกเลาจากปากตอปาก

ดวยการบริการท่ีมีคุณภาพในดานความสะอาดและความคุมคากับเงินท่ีเสียไป ในจังหวัดปทุมธานี 

2) เพ่ือเพ่ิมยอดการบริการของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ใหมากข้ึนกวาปท่ีผานมา

อยางนอย 10% 

1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก-รังสิต จังหวัดปทุมธานี สภาพแวดลอม

บริเวณใกลเคียงมี มหาวิทยาลัยรังสิต โรงเรียนเซนตโยเซฟเมืองเอก วัดรังสิต วัดนาวง และยังมี

รานอาหาร รานกาแฟอีกมากมาย ซ่ึงสงผลใหมีประชากรเปนจํานวนมากท่ีเขาออกหมูบานเมืองเอก ไม

วาจะเปนนักศึกษาท่ีมีจํานวนมากและมีรถยนตใชกันแพรหลาย ผูปกครองของเด็กนักเรียนโรงเรียน  

ตาง ๆ ราน O.K. Carcare จะเปดบริการใกลกับรานอาหาร รานกาแฟและรานนวดสปา ทําใหลูกคามี

ทางเลือกในการรอรับบริการการลางรถเปนอยางดี 

ภาพท่ี 1.1 : แผนผังท่ีตั้ง 
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1.5 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1) เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการทําธุรกิจคารแคร

2) เพ่ือตอยอดธุรกิจในการสรางผลิตภัณฑและจัดจําหนายสินคาดูแลรักษาความสะอาดรถยนต
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บทท่ี 2 

วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

2.1 ประเภทของขอมูล 

2.1.1 ขอมูลทุติยภูมิ 

ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับธุรกิจคารแคร ผูจัดทําสามารถนําเสนอแนวคิด และทฤษฎี

ท่ีเก่ียวของได ดังนี้ 

1) แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคไววา

พฤติกรรมผูบริโภคนั้นสามารถใชวิธีการวิเคราะหโดยการคนหาหรือการวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ

หรือการใชสินคาของผูบริโภค เพ่ือจะไดทราบถึงแรงจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ โดยคําถามท่ีชวย

ในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ1H ซ่ึงไดแก Who, What, Why, Who, When, 

Where และ How 

คําถามท่ีใชในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค สามารถสรุปไดดังนี้ 

1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงลักษณะตาง ๆ ทาง

ประชากรศาสตรของผูบริโภคในกลุมตลาดเปาหมาย เชน เพศ อายุ การศึกษา รายได และอาชีพ เปน

ตน 

2) ผูบริโภคตองการสินคาและบริการอะไร เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงคุณสมบัติของ

สินคาและบริการตาง ๆ ท่ีผูบริโภคตองการ เชน บริการลางทําความสะอาดรถ บริการขัดสีและเคลือบสี

รถ ขัดทําความสะอาดเบาะและพรม เปนตน 

3) ทําไมผูบริโภคจึงตองการสินคาและบริการนั้น ๆ เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึง

เปาหมาย หรือวัตถุประสงคในการใชสินคาและบริการ ตลอดจนปจจัยตาง ๆ ท้ังปจจัยภายใน และ

ปจจัยภายนอก รวมถึงปจจัยสวนบุคคล ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคารแคร ไดแก ปจจัย

สวนประสมการตลาดบริการ 

4) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงบทบาทหนาท่ี

ของกลุมคนตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชซ้ือสินคาและบริการ เชน กลุมอางอิง ซ่ึงไดแก ผูตัดสินใจใน

การใชบริการธุรกิจคารแคร เปนตน 

5) ผูบริโภคใชบริการเม่ือใด เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงโอกาสในการซ้ือสินคาและ

เลือกรับบริการ เชน ชวงเวลาใด และมักใชบริการในวันใด เปนตน 

6) ผูบริโภคใชบริการท่ีไหน เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงสถานท่ีท่ีสะดวกในการเลือกใช

บริการ เชน ชื่อรานธุรกิจคารแคร หรือสถานท่ีตั้ง เปนตน 
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7) ผูบริโภคใชบริการอยางไร เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงกระบวนการในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการธุรกิจคารแคร ประกอบดวย 

7.1) การรับรูปญหา (Problem Recognition) เพ่ือทําใหทราบปจจัยท่ีทําให

ผูบริโภคเกิดแรงจูงใจในการใชบริการ เชน ดูแลรักษารถยนต การทําความสะอาดรถ เปนตน 

7.2) การคนหาขอมูล (Information Search) เพ่ือทําใหทราบแหลงขอมูลท่ี

ผูใชบริการใชในการแสวงหาขอมูลตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ โทรทัศน  เปนตน 

7.3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เพ่ือทําใหทราบ

ปจจัยท่ีผูใชบริการใหความสําคัญ เชน ชื่อเสียงหรือภาพลักษณของธรกิจ ราคาการใชบริการ สถานท่ีตั้ง 

เปนตน 

7.4) การตัดสินใจใชบริการ (Purchase Decision) เพ่ือทําใหทราบปจจัยตาง 

ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ ท่ีเกิดข้ึนภายหลังการประเมินผลทางเลือก เชน ใชบริการเม่ือไร มี

การใชบริการบอยครั้งแคไหน เปนตน 

7.5) ความรูสึกหลังการใชบริการ (Post Purchase Decision) เพ่ือทําให

ทราบถึงความรูสึก หรือปญหาภายหลังการใชบริการของธุรกิจ เชน ความประทับใจท่ีมีตอการใชบริการ 

เปนตน 

2) แนวความคิดดานสวนประสมทางการตลาดบริการ

สวนประสมทางการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) ประกอบไปดวย

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีธุรกิจนําเสนอขายใหกับผูบริโภค เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพ่ือใหผูบริโภคเห็นคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ และเพ่ือให

ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑนั้นๆ สูงสุด ซ่ึงประกอบไปดวย ตราสินคาและบริการ ชื่อเสียง

ของสินคาและบริการ  รูปแบบของผลิตภัณฑ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ คุณภาพผลิตภัณฑ ความคงทน 

รูปลักษณพิเศษ ความนาเชื่อถือ การออกแบบผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 

(Value) ในสายตาของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

2) ดานราคา(Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงการใชบริการตาง ๆ

ลูกคามักจะมีการเปรียบเทียบราคา (Price) กับคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑหรือบริการท่ีไดรับ ถา

คุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือหรือเลือกใชบริการ ราคาจึงเปนตัวสรางท่ีทําใหเกิดรายไดของ

ธุรกิจจากการขายและนําไปสูกําไรของธุรกิจในท่ีสุด ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความ

เหมาะสมกับระดับการใหบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของท่ีจะนําเสนอ

บริการใหแกลูกคาซ่ึงตองพิจารณาในสวนของท่ีตั้ง สถานท่ีในการบริการใหแกลูกคา ชองทางในการ

นําเสนอการใหบริการแกลูกคาท่ีสามารถเขาถึงลูกคาไดงาย ไมตองใชความยากลําบากในการมาขอรับ
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บริการ รวมท้ังมีคาใชจายนอยท่ีสุด ซ่ึงในปจจุบันรูปแบบในการนําเสนอบริการมีการใชเครื่องมือ

ไปรษณียการสื่อสารโดยจดหมายอิเล็กทรอนิกสหรือโทรศัพททําใหสามารถใหบริการแกลูกคาไดมากข้ึน 

โดยชองทางในการใหบริการมี 4 วิธี คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2552) 

3.1) การใหบริการผานราน  

3.2) การใหบริการถึงท่ีบานลูกคา  

3.3) การใหบริการผานตัวแทน  

3.4) การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส 

4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสงเสริมการจัดจําหนาย

บริการไปยังลูกคากลุมเปาหมาย โดยมุงหมายใหตลาดเขาใจและใหคุณคาแกสิ่งท่ีเสนอขายเพราะความ

ไมมีตัวตนของบริการมักทําใหเปนไปไมไดท่ีผูบริโภคจะมีประสบการณกอนการซ้ือ ดังนั้นการสงเสริม

การตลาดจึงจําเปนตองทําใหผูบริโภคเห็นและเขาใจในคุณประโยชนของบริการเสียกอน (อดุลย จาตุ

รงคกุล, 2551) 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารแบบไมใชบุคคล (Non 

Personal) ผานสื่อตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน และปายโฆษณา เปนตน 

4.2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) คือ การขายโดยใช

พนักงานขาย 

4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ เครื่องมือหรือกิจกรรม

การตลาดนอกท่ีนอกจากการขายโดยการโฆษณา การใชพนักงานขาย เชน การทําบัตรสมาชิกเพ่ือใชใน

การรับสวนลด รวมถึงการจัดรายการสงเสริมการขายพิเศษในชวงเทศกาลสําคัญตางๆ อาทิ วันข้ึนปใหม 

วันวาเลนไทน เปนตน 

4.4) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Public Relation) คือ การ

นําเสนอภาพลักษณและความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจและลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง 

5) ดานบุคคล (People) หมายถึง พนักงานท่ีใหบริการ ตองทําใหผูใชบริการนั้นเกิด

ความพึงพอใจตอการใชบริการ โดยพนักงานควรมีความรูความสามารถ มีทัศนคติและมนุษยสัมพันธท่ีดี 

สามารถตอบสนองตอตองการและความพึงพอใจใหกับลูกคาได และควรมีการแตงกายดี มีพฤติกรรมดี 

มีความนาเชื่อถือ มีความรับผิดชอบ สามารถสื่อสารกับลูกคาไดดี มีความคิดริเริ่มสรางสรรค มี

ความสามารถในการแกปญหาตางๆ ได เปนตน (นฤมล สุนสวัสดิ์, 2549) 

6) ดานกระบวนการ (Process) คือ ข้ันตอนในการใหบริการท่ีผูใชบริการนั้นไดรับ

ความสะดวกรวดเร็วในการใชบริการ มีข้ันตอนในการรับบริการท่ีไมยุงยากซับซอน ทันเวลาและ

สอดคลองกับความตองการของผูมารับบริการและผูใหบริการ ซ่ึงเปนสวนประสมการตลาดท่ีมี

ความสําคัญเปนอยางยิ่ง เนื่องจากจะตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือท่ีมีความ
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ทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพได เพราะการใหบริการ

โดยท่ัวไปมักจะประกอบไปดวยหลายข้ันตอนซ่ึงไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูล การใหบริการ

ตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงในแตละข้ันตอนจะตองทําการประสานเชื่อมโยงกันเปน

อยางดี หากมีข้ันตอนใดท่ีไมดียอมจะทําใหการบริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคาหรือผูใชบริการ ซ่ึงผู

บริการท่ีเกงนั้นจะตองเริ่มใหพนักงานสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพ และการสรางความสัมพันธกับลูกคา

ตั้งแตในครั้งแรกท่ีไดพบ ไมวาจะเปนพนักงานรับโทรศัพท หรือพนักงานตอนรับจะตองมีการอบรมอยาง

ดี โดยพนักงานท่ีไดรับมอบหมายใหทําหนาท่ีตรงนี้จะตองมีอัชฌาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส และใหบริการท่ี

ลูกคาไดอยางนาประทับใจ เพ่ือชวยสรางบรรยากาศของการบรกิารใหมีความประทับใจ เนื่องจากหาก

เกิดความผิดพลาดตั้งแตครั้งแรก หรือข้ันตอนแรก การใหบริการในข้ันตอไปจะดีเพียงใด ลูกคาก็ยอม

เกิดความไมพึงพอใจหรือพึงพอใจนอยลง ภาพความไมประทับใจเหลานั้นก็จะยังติดอยูในอารมณและ

ความรูสึกของลูกคาตอไป แตถาหากลูกคาประทับใจการบริการตั้งแตข้ันตอนแรกแมวาจะมีบางข้ันตอน

ตอไปจะเกิดการสะดุดไปบาง แตลูกคาก็จะมองขามไปได (อดุลย จาตุรงคกุล, 2550) 

7) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and

Presentation) คือ การปรับปรุงและพัฒนารูปแบบของการใหบริการ ซ่ึงสามารถทําไดโดยวิธีการสราง

คุณภาพโดยรวม หรือการแสดงใหเห็นคุณภาพของการบริการโดยผานการใชขอมูลและหลักฐานท่ี

สามารถมองเห็นได เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ เครื่องแบบ

ของผูใหการบริการ การตกแตงหองรับรองผูมาใชบริการ หรือแมกระท่ังสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ (นฤมล 

สุนสวัสดิ์, 2549) 

3) งานวิจัยท่ีเก่ียวของ

ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับธุรกิจคารแคร ผูจัดทําไดศึกษาคนควางานวิจัยท่ี

เก่ียวของ ดังนี้ 

เพทาย เมืองมา (2554) ศึกษาวิจัยเรื่อง  พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมือง

เชียงใหมในการใชบริการธุรกิจคารแคร ใชประชากรในการวิจัย จํานวน 201 คน ใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการรวบรวมขอมูล ผลการวิจัยพบวา สวนใหญใชบริการในคารแครในเรื่องของการลางรถ

ภายในและภายนอก มีการเลือกใชบริการคารแครท่ีศูนยบริการท่ัวไป สวนใหญใชบริการคารแคร 1 

ครั้ง/เดือน วันท่ีใชบริการคารแครมากท่ีสุด คือ ในวันเสารและอาทิตย ชวงเวลาท่ีใชบริการมากท่ีสุด คือ 

ชวงเวลา 16.01- 20.00 น. มีคาใชจายในการใชบริการคารแคร นอยกวา 200 บาทตอครั้ง และ 201 - 

400 บาท กลุมตัวอยางสวนใหญชําระดวยเงินสด รูจักรานคารแครท่ีใชบริการมากท่ีสุด คือ มีคนรูจัก

แนะนํา เหตุผลท่ีเลือกใชบริการคารแครท่ีใชบริการสะดวกตอการเดินทาง และรายการสงเสริมการขาย

ท่ีชอบมากท่ีสุดคือ ใชบริการ 5 ครั้ง ฟรี 1 ครั้ง ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับ คือ ดานกระบวนการ ดานพนักงานผู
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ใหบริการ ดานสถานท่ีและการจัดจําหนาย ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานราคา 

ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด 

มัณฑวิชญ ชนัมพร (2554) ศึกษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสม

การตลาดบริการของรานคารแครเอฟาสธ 22 ใชประชากรในการวิจัย จํานวน 369 คน ใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก

ทุกปจจัย โดยเรียงตามลําดับคาเฉลี่ยรวม ไดแก ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานสิ่งนําเสนอ

ทางกายภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานสงเสริม

การตลาด และปจจัยดานราคา โดยผูตอบแบบสอบถามมีความพอใจสูงสุดในปจจัยยอยแตละดานของ

สวนประสมทางการตลาด ดังนี้ ในดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพดานความสะอาด สามารถทําความสะอาด

ทุกซอกทุกมุม ดานราคา คือ มีปายแสดงราคาชัดเจน ถูกตอง ดานการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีทําความ

สะอาดลางรถกวางขวาง ดานการสงเสริมการตลาด คือ ความเหมาะสมของสื่อโฆษณาทางโทรทัศนท่ี

ทางรานจัดทําข้ึนนาสนใจ ดานกระบวนการใหบริการ คือ การคิดเงินและการออกใบเสร็จถูกตอง 

รวดเร็ว และมีระบบตรวจสอบการปฏิบัติกับรถของลูกคาดวยจอคอมพิวเตอร ดานบุคลากร คือ 

พนักงานในรานมีความนาเชื่อถือ มีความซ่ือสัตย และดานสิ่งนําเสนอทางกายภาพ คือ หองพักรอรับรถ

มีชา กาแฟ เครื่องดื่มใหบริการฟรี 

วัชพล พลภัทราพร (2554) ไดจัดทํา แผนกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจคารแคร A-

Space You Car โดย A-Space You Car กําเนิดจากแนวคิดท่ีวา พฤติกรรมของผูบริโภคมีการ

ปรับเปลี่ยนรูปแบบ วิถีการดําเนินชีวิตโดยเฉพาะพฤติกรรมของกลุมบุคคลท่ีทําการพักอาศัยอยูในเมือง

หลวง ในปจจุบันท่ีตองมีความจําเปนปรับเปลี่ยนตัวเองใหเหมาะสมกับกิจวัตรประจําวันตาง ๆ ท่ีตอง

รีบเรงอยูตลอดเวลาบวกกับเวลาท่ีมีอยูนอยนิดซ่ึงเปนขอจํากัดท่ีสําคัญในสังคมเมือง อีกท้ังรูปแบบใน

การพักอาศัยก็มีการเปลี่ยนแปลง คือจากท่ีทําการพักอาศัยในรูปแบบท่ีเปนบานเดี่ยว แตเนื่องจาก

ขอจํากัดในพ้ืนท่ีเลยเปลี่ยนพฤติกรรมในรูปแบบการพักอาศัยในลักษณะท่ีเปนคอนโดมิเนี่ยม หรือทาว

โฮม ซ่ึงมีขนาดของพ้ืนท่ีนอยไมมีพ้ืนท่ีเพียงพอในการทําความสะอาดรถยนตของตนเอง แตถึงอยางไรก็

ตามก็ยังคงมีความตองการท่ีจะดูแลรักษารถยนตท่ีซ้ือหามาจากน้ําพักน้ําแรงของตนเองใหมีสภาพท่ีดี 

สวยใส เหมือนใหมและพรอมสําหรับการใชงานอยูตลอดเวลา ถึงแมวาจะมีธุรกิจคารแครเปดดําเนินการ

อยูอยางมากมาย ในปจจุบัน ในบางสถานท่ี บางถนน อาจจะมีถึง 7-8 แหงแตก็ไมสามารถใหบริการได

ท่ัวถึง และดูแลควบคุมคุณภาพไดตามท่ีผูบริโภคตองการไดมากนัก จึงไดทําการเขียนแผนกลยุทธทาง

การตลาดเก่ียวกับธุรกิจคารแครข้ึนมา ซ่ึงไดทําการจัดตั้งแบรนดใหมข้ึนมา ภายใตท่ีชื่อวา A-Space 

You Car เพ่ือท่ีจะมาทําการตอบโจทยความตองการของผูบริโภคในรูปแบบท่ีมีความทันสมัยในรูปแบบ

ท่ีไมเหมือนใคร แลวตองการความสะอาดเงางามของรถใหเปรียบเสมือนขับรถใหมปายแดงทุกครั้งเม่ือ

ทําการขับข่ี ซ่ึงทาง A-Space You Car ไดมีพนักงานท่ีมีความรูและความชํานาญ เชี่ยวชาญในเรื่องของ
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การทําความสะอาดรถยนตเปนอยางดี และมีใจรักการใหบริการสถานท่ีหรือโชวรูมของ A-Space You 

Car จะตั้งเปนธุรกิจใหบริการดูแลรักษารถยนตใหแกผูบริโภคและกลุมลูกคาท่ีทําการพักอาศัยอยูใน

รูปแบบคอนโดมีเนียม ทาวเฮาวส ทาวโฮมและบานเดี่ยวท่ีมีขนาดของพ้ืนท่ีจํากัด อีกท้ังรวมถึงอาคาร

สํานักงานและหางสรรพสินคาใกลเคียง และผูท่ีทําการผานมาทํากิจธุระในบริเวณใกลเคียงท่ีตองการ

ความรวดเร็ว ควบคูกับคุณภาพ ความสะดวกในการใชบริการพรอมท้ังดื่มกาแฟและทํางานไปกับ

อินเตอรเน็ตความเร็วสูง และยังสามารถทําเปนสถานท่ีนัดพบนั่งคุยงานไดอีกดวยเพราะเราไดทําการ

ตกแตงโชวรูมไวทําการรองรับลูกคาท่ีตองการความแตกตางในการทําความสะอาดรถของคุณซ่ึงจะไมทํา

ใหคุณรูสึกวากําลังรอรถท่ีทําการทําความสะอาดเหมือนท่ีเคยเปนมา โดยมีการใหบริการในราคาท่ีเปน

กันเอง พรอมกับการสรางความประทับใจในการใหบริการ สะดวกสบายการมาใชบริการเพราะอยูติดริม

ถนนพระราม 9 ดานนาของโครงการ A-Space Condo อโศก-พระราม 9 โดยเรามีสโลแกน “ทุก

รายละเอียดการใหบริการ คือหัวใจของเรา" แลวคําสโลแกนของ A-Space you car เราจะใหพนักงาน

มาทําการเชียรบูมทุกครั้งกอนเขารับทํางานเพ่ือเปนการสรางจิตสํานึกและเปนการกระตุนใหพนักงาน

พรอมท่ีจะทํางานและยินดีท่ีใหบริการทุกคน 

  ชิน ธํารงวิทวัส (2554) ศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ

รานคารแครในเขตอําเภอเมืองจังหวัดขอนแกน ใชประชากรในการวิจัย จํานวน 400 คน ใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล ผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจในดาน

ตางๆ มากท่ีสุดดังนี้  ดานผลิตภัณฑมีความพึงพอใจในผลิตภัณฑทําความสะอาดมีคุณภาพ ดานราคามี

ความพึงพอใจในราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ ดานชองทางการจัดจําหนายมีความพึงพอใจในการมี

ท่ีจอดรถอยางเพียงพอ ดานการสงเสริมการขายมีความพึงพอใจในการมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก 

ดานบุคลากรมีความพึงพอใจพนักงานมีอัธยาศัยดี ดานกายภาพมีความพึงพอใจบริเวณรานมีความเย็น

สบายท้ังภายนอกและภายใน ดานกระบวนการมีความพึงพอใจความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ 

ดานความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการมีความพึงพอใจมาตรฐานการใหบริการมีความสมํ่าเสมอ ใน

ดานพฤติกรรมของผูใชบริการพบวา ใชบริการคารแครโดยเฉลี่ย 1-2 ครั้งตอเดือน  ใชบริการในวันหยุด

เสาร-อาทิตย ใชบริการในชวงเวลา 12.01 – 15.00 น. ใชเวลาเฉลี่ยในการใชบริการคารแคร 31-60 

นาที และคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการ 101-300 บาท มากท่ีสุด สวนในดานความสัมพันธของ

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวา ดานเพศท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับสวนใหญ

จะเขาใชบริการในวันใด และคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการเขารับบริการคารแคร ดานอายุท่ีแตกตางกันมี

ความสัมพันธกับการใชบริการคารแครโดยเฉลี่ย และสวนใหญจะเขาใชบริการในวันใด ดานระดับ

การศึกษาท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการเขารับบริการคารแคร ดานรายได

เฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับระยะเวลาโดยเฉลี่ยท่ีเขารับบริการคารแคร และคาใชจาย

เฉลี่ยตอครั้งในการเขารับบริการคารแคร 
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เขมทัต บุญวัฒน (2555) ศึกษาวิจัยเรื่อง ความคาดหวังของผูใชรถยนตตอการใช

บริการรานคารแครในเขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร ใชประชากรในการวิจัย จํานวน 400 คน 

วิธีการเลือกตัวอยางตามความสะดวก ทําการแบงขนาดตัวอยางตามวิธีแบบโควตา ตามสัดสวนขนาด

ของรถยนต 4 ขนาด ไดแก รถยนตขนาดเล็ก รถยนตขนาดกลาง รถยนตขนาดใหญ และรถยนตขนาด

ใหญพิเศษ ขนาดละ 100 ตัวอยาง เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัย

พบวา เพศชายใชบริการลางรถ และ/หรือ ดูดฝุนภายในรถยนตเลือกใชบริการรานท่ีทําธุรกิจดูแลรักษา

รถยนตอยางเดียว และมีคาใชจายในการใชบริการตอครั้ง ระหวาง 100-200 บาท เพศหญิงใชบริการ

ลางรถ และ/หรือ ดูดฝุนภายในรถยนต เลือกใชบริการรานท่ีทําธุรกิจดูแลรักษารถยนตอยางเดียว และมี

คาใชจายในการใชบริการตอครั้งระหวาง 100-200 บาท ความคาดหวังของลูกคาตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดตอรานคารแคร ในเขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร พบวา ทุกปจจัยมีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมาก โดยมีปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานพนักงานผู

ใหบริการ คือ ความซ่ือสัตยของพนักงาน รองลงมา คือ ปจจัยดานกระบวนการ คือ มีการใหบริการตาม

คิว กอน-หลัง ปจจัยดานราคา คือ การตั้งราคาในการบริการท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานกายภาพ 

คือ ความสะอาดของสถานท่ีและหองน้ํา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ทําเลท่ีตั้งของสถาน

ใหบริการอยูใกลเขตชุมชนและสะดวกตอการเดินทาง ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ทําความสะอาดไดท่ัวถึง 

และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ การมีคูปองสวนลดกรณีลูกคามาใชบริการเปนประจํา 

ตามลําดับ 

2.1.2 ขอมูลปฐมภูมิ 

ในการจัดทําแผนธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ไดมีการจัดทําวิจัยทางการตลาด โดยใชการวิจัย

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) และมีแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

พรอมท้ังทําการประเมินผลดวยโปรแกรมวิเคราะหสถิติ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1) วัตถุประสงคของการวิจัย

1.1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานคารแครของผูบริโภคในหมูบาน

เมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

1.2) เพ่ือศึกษาความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดและการตัดสินใจ

เลือกคารแคร ของผูบริโภคจําแนกตามอาชีพ ในหมูบานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

2) ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากรท่ีใหขอมูลเพ่ือทําวิจัยทางการตลาด คือ ประชาชนท่ีอาศัยอยูภายในหมู

บานเมืองเอก ซ่ึงตั้งอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี และเปนประชากรท่ีมีความสัมพันธกับธุรกิจ
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คารแคร O.K. Carcare เนื่องจากธุรกิจดังกลาวดําเนินกิจการภายในหมูบานเมืองเอก ท้ังนี้ใชจํานวน

ตัวอยาง 150 ราย โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง 

3) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย

การวิจัยนี้ใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบบสอบถามมีข้ันตอนในการ

จัดทําและพัฒนาแบบสอบถามดังตอไปนี้ 

3.1) ผูวิจัยสรางแบบสอบถามเพ่ือนํามาใชในการเก็บรวบรวมขอมูล จาก

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีตาง ๆ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ จากนั้นนําแบบสอบถามท่ีมีผูสรางแลวมาเปน

แนวทางในการกําหนดกรอบแนวความคิดและขอบเขตของเนื้อหาในการสรางแบบสอบถาม ให

ครอบคลุมกับวัตถุประสงคท่ีศึกษา  

3.2) ผูวิจัยรางแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Question) เพ่ือใชใน

การสอบถามความเห็น 4 สวน ไดแก ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการใชบริการราน

คารแคร ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร และการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคารแคร 

3.3) ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือ

ตรวจสอบความถูกตองของเนื้อหาและนําคําแนะนํามาพัฒนาและปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตอไป 

3.4) ผูวิจัยพัฒนาและปรับปรุงแกไขแบบสอบถามเสร็จเปนท่ีเรยีบรอยแลว 

นํามาเสนอกับผูทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบเนื้อหาอีกครั้ง 

3.5) ผูวิจัยทําการปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามขอเสนอแนะใหถูกตอง 

3.6) ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ราย เพ่ือ

หาคาความเชื่อม่ัน และนําผลท่ีไดปรึกษากับอาจารยท่ีปรึกษา 

3.7) ผูวิจัยปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณและเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือ

อนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

3.8) ผูวิจัยแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางจํานวน 150 ชุด 

4) สวนประกอบแบบสอบถาม

แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดวย 4 สวน (ภาคผนวก ก) ดังนี้

สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบไปดวย

คําถามจํานวน 4 ขอ ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือน 

สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการรานคารแคร ประกอบไปดวย

คําถามจํานวน  6 ขอ ไดแก สถานท่ีใชบริการเปนประจํา ประเภทของบริการท่ีใช จํานวนการใชบริการ

ตอเดือน คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง วันและเวลาในการใชบริการ และนวัตกรรมท่ีตองการ 
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สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคารแคร ประกอบไปดวยคําถามจํานวน 21 ขอ ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ จํานวน 3 

ขอ ดานราคา จํานวน 3 ขอ ดานการจัดจําหนาย จํานวน 3 ขอ ดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 3 ขอ 

ดานพนักงานผูใหบริการ จํานวน 3 ขอ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ จํานวน 3 ขอ และดาน

กระบวนการใหบรกิาร จํานวน 3 ขอ 

สวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ประกอบไปดวย

คําถามจํานวน 3 ขอ ไดแก การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครท่ีมีการใหบริการท่ีรวดเร็ว สถานท่ีตั้ง

ของคารแคร เปนเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกใช และตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร เพราะมีการ

สงเสริมการขายท่ีนาสนใจ 

5) การตรวจสอบเครื่องมือ

5.1) การตรวจสอบความถูกตอง (Validity) ผูวิจัยไดเสนอแบบสอบถามตอ

อาจารย ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกตอง ความครบถวน และความสอดคลองกับเนื้อหาในแตละตัว

แปรในเรื่องท่ีศึกษา 

5.2) การตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดทดลองแจก

แบบสอบถาม จํานวน 30 ชุด แลวนําผลท่ีไดไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ดวยวิธีการหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (alpha coefficient;α ) ของ Cronbach โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ใน

การวัดความเชื่อม่ันของแบบสอบถามนั้น สูตรในการคํานวณตามท่ี Nunnally (1978) ไดเสนอแนะเปน

เกณฑการยอมรับไวคือ คา α มากกวาและเทากับ 0.7  จึงจะสรุปไดวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ

สูง 

6) การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลการศึกษาวิจัยครั้งนี้อยางเปนข้ันตอน ดังนี้

6.1) ผูวิจัยทําการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางดวยตนเอง จํานวน 

150 ชุด โดยแจกแบบสอบถามใหกับประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในหมูบานเมืองเอก บริเวณ

สวนสาธารณะของชุมชน และตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยรังสิต ตลาดนัดพลาซาเมืองเอก เปนตน  

6.2) ทําการตรวจสอบถึงความถูกตอง และความสมบูรณของขอมูลใน

แบบสอบถาม จากนั้นนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณมาทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมวิเคราะหสถิติ

ผานเครื่องคอมพิวเตอร 

7) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

ผูวิจัยไดกําหนดคาสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้
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    7.1) ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สถิติท่ีใช คือ คาความถ่ี (จํานวน) 

และคารอยละ 

    7.2) พฤติกรรมการใชบริการรานคารแคร สถิติท่ีใช คือ คาความถ่ี (จํานวน) 

และคารอยละ 

 

    7.3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแคร สถิติท่ีใช คือ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงมาตรฐาน 

 

    7.4) การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร สถิติท่ีใช คือ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงมาตรฐาน 

    ท้ังนี้ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแคร และการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร เปนขอมูลท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค

ชั้น (Interval Scale) โดยผูวจิัยไดกําหนดระดับการใหคะแนน 5 ระดับดังตอไปนี้ 

มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด ใหคาคะแนนเทากับ 5 คะแนน  

มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมาก ใหคาคะแนนเทากับ 4 คะแนน  

มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับปานกลาง ใหคาคะแนนเทากับ 3 คะแนน  

มีความสําคัญนอย/ความคิดเห็นระดับ ใหคาคะแนนเทากับ 2 คะแนน  

มีความสําคัญนอย/ความคิดเห็นระดับท่ีสุด ใหคาคะแนนเทากับ 1 คะแนน

  

  การอภิปรายผลการวิจัยของแบบสอบถามใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 

(Interval Scale) ผูวิจัยไดใชหลักเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล ดังนี้  

 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

      จํานวนชั้น 

    = 5 – 1 

        5 

    = 0.8 

  ดังนั้น คาเฉลี่ยท่ีวัดไดจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคารแคร และการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ไดถูกนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ยโดย

กําหนดระดับของคะแนนใหม ดังนี้ 
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คาเฉลี่ย 4.21-5.00 ใหความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด 

คาเฉลี่ย 3.41-4.20 ใหความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมาก 

คาเฉลี่ย 2.61-3.40 ใหความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับปานกลาง 

คาเฉลี่ย 1.81-2.60 ใหความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับนอย 

คาเฉลี่ย 1.00-1.80 ใหความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับนอย 

2.2 สรุปผลการวิจัย 

2.2.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชายจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 56.0 มี

อายุระหวาง 21-25 ป มากท่ีสุด จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 35.3 สวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน/

นักศึกษา จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 48.0 มีรายไดตอเดือน 10,000 - 25,000 บาท จํานวน 71 คน 

คิดเปนรอยละ 47.3 

2.2.2 พฤติกรรมการใชบริการรานคารแคร 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการคารแครแบบท่ัวไป (รานท่ีตั้งอยู

นอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน) จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 60.0 โดยใชบริการคาร

แครประเภทลางสี-ดูดฝุน จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 44.2 สวนใหญใชบริการคารแคร 2 ครั้งตอ

เดือน จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 38.7 สวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการคารแครตอครั้ง 100-

300 บาท จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 77.3 กลุมตัวอยางเขาใชบริการคารแครในชวงวันหยุดวัน

เสารและวันอาทิตย จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 56.7 และสวนใหญตองการใหมีลางภายในหอง

เครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice) จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 28.7 

2.2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

จากการสํารวจ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการคารแครกลุมตัวอยางดานราคา 

โดยมีคาเฉลี่ย 4.23 มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานกระบวนการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 4.14 ดาน

พนักงานผูใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 4.03 ดานการจัดจําหนาย โดยมีคาเฉลี่ย 4.01 ดานผลิตภัณฑ/

บริการ โดยมีคาเฉลี่ย 3.99 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ โดยมีคาเฉลี่ย 3.61 และดานการสงเสริม

การตลาด โดยมีคาเฉลี่ย 3.54 ตามลําดับ 

2.2.4 การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวยางมีการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครในภาพรวมอยูในระดับ

มาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.05 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา จะตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ท่ีมีการ

ใหบริการท่ีรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.26 รองลงมาคือ สถานท่ีตั้งของคารแคร เปน

เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร โดยมีคาเฉลี่ย 4.21 และตัดสินใจเลือกใชบริการ
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คารแคร เพราะมีการสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ เชน สวนลด บัตรสะสมแตม เปนตน โดยมีคาเฉลี่ย 

3.69 ตามลําดับ 

2.2.5 พฤติกรรมการใชบริการคารแคร จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับไมใชนักศึกษา 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา จํานวน 72 คน สวนใหญใชบริการคารแคร

แบบท่ัวไป (รานท่ีตั้งอยูนอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน) จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 

66.67 สวนใหญใชบริการคารแครประเภทลางสี-ดูดฝุน จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 45.58 สวนใหญ

ใชบริการคารแคร 2 ครั้งตอเดือน จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 43.06 สวนใหญมีคาใชจายในการใช

บริการคารแคร 100-300 บาท จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 90.28 ใชบริการคารแครในชวงวันหยุด

วันเสารและวันอาทิตย จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 51.39 และสวนใหญตองการใหมีนวัตกรรมเครื่อง

ลางรถอัตโนมัติ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 34.72 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษา จํานวน 78 คน สวนใหญใชบริการคารแครแบบท่ัวไป (รานท่ีตั้ง

อยูนอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน) จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 53.85 สวนใหญใช

บริการคารแครประเภทลางสี-ดูดฝุน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 43.10 สวนใหญใชบริการคารแคร 

1 ครั้งตอเดือน จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 38.46 สวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการคารแคร 100-

300 บาท จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 65.38 ใชบริการคารแครในชวงวันหยุดวันเสารและวันอาทิตย 

จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 61.54 และสวนใหญตองการใหมีนวัตกรรมลางภายในหองเครื่องโดยการ

ใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice) จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 33.33 

2.2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครจาํแนก

ตามอาชีพนักศึกษา กับไมใชนักศึกษา 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ เชน น้ํายาลางรถ 

น้ํายาเช็ดกระจก น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.77 ดานราคา ใหความสําคัญในเรื่องของ

การแจงราคาการบริการไวอยางชัดเจน ดวยคาเฉลี่ย 3.89 ดานการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับราน

คารแครท่ีอยูใกลบานหรือท่ีพักอาศัย ดวยคาเฉลี่ย 3.72 ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับ

รานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลกบริการลางสี-ดูดฝุน ฟรี ดวยคาเฉลี่ย 3.34 ดานพนักงานผู

ใหบริการ ใหความสําคัญกับพนักงานของรานมีความรูความชํานาญ ดวยคาเฉลี่ย 3.82 ดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ ใหความสําคัญกับบริเวณรานมีทางเขา-ออกท่ีสะดวก ดวยคาเฉลี่ย 3.44  

ดานกระบวนการใหบริการ ใหความสําคัญกับความรวดเร็วของรานคารแครในการใหบริการ ดวย

คาเฉลี่ย 3.84 และการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ใหความสําคัญกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแคร ท่ีมีการใหบริการท่ีรวดเร็ว ดวยคาเฉลี่ย 3.89 
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กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน

ผลิตภัณฑ ในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ เชน น้ํายาลางรถ น้ํายาเช็ดกระจก 

น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.70 ดานราคา ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับบริการ 

ดวยคาเฉลี่ย 4.75 ดานการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับรานคารแครท่ีอยูใกลบานหรือท่ีพักอาศัย ดวย

คาเฉลี่ย 4.59 ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับรานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลกบริการ

ลางสี-ดูดฝุน ฟรี ดวยคาเฉลี่ย 4.10 และรานคารแครมีบริการตรวจสอบลมยางฟรี สําหรับผูมาใชบริการ 

ดวยคาเฉลี่ย 4.10 ดานพนักงานผูใหบริการ ใหความสําคัญกับพนักงานของรานมีความรูความชํานาญ 

ดวยคาเฉลี่ย 4.75 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ใหความสําคัญกับบริเวณรานมีทางเขา-ออกท่ี

สะดวก ดวยคาเฉลี่ย 4.30 ดานกระบวนการใหบริการ ใหความสําคัญกับลูกคาสามารถตรวจสอบรถและ

แจงพนักงานใหแกไขหรือเพ่ิมเติมตาง ๆ ได กอนนํารถออกจากราน ดวยคาเฉลี่ย 4.61 และการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคารแคร ใหความสําคัญกับการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ท่ีมีการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

ดวยคาเฉลี่ย 4.68 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

3.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจบริการท่ีเก่ียวกับรถยนต  ประกอบไปดวย ดาน

สังคม ดานเทคโนโลยี ดานเศรษฐกิจ และดานการเมืองและกฎหมาย ซ่ึงมีผลการวิเคราะห ดังตอไปนี้ 

3.1.1 ดานสังคม  

สถานการณ 

ในปจจุบันการดําเนินชีวิตของคนไทยนั้นเปลี่ยนแปลงไปจากสมัยกอน เนนความสะดวกสบาย

กันมากข้ึน เนื่องจากปจจุบันสังคมไทยเปนสังคมท่ีเรงรีบ ทําใหชวงเวลาในการพักผอนนั้นสําคัญ 

ผูบริโภคในปจจุบันจึงยอมจายเงินเพ่ือแลกมาซ่ึงความสะดวกสบาย เชน เลือกซ้ือเครื่องดูดฝุนแทนการ

กวาดบานแบบเดิม ซ้ือเครื่องซักผาแทนการซักผาดวยมือ รวมถึงการใชบริการทําความสะอาดรถยนต

แทนการทําความสะอาดรถยนตดวยตนเอง 

ผลกระทบ 

ความรีบเรงของคนในสังคมปจจุบัน และความตองการความสะดวกสบายในการดําเนิน

ชีวิตประจําวันท่ีเพ่ิมมาข้ึน ทําใหมีโอกาสท่ีคนจะหันมาใชบริการธุรกิจคารแครกันเพ่ิมมากข้ึน 

3.1.2 ดานเทคโนโลยี 

สถานการณ 

เทคโนโลยีในปจจุบันนั้นมีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของคนในสังคมเปนอยางยิ่ง 

ทําใหธุรกิจตาง ๆ ตองนําเทคโนโลยีมาในดวยวิธีการตาง ๆ เชน ใช Facebook Fanpage ในการ

โฆษณาและประชาสัมพันธธุรกิจใหเปนท่ีรูจัก เพ่ือใหเขามาใชบริการ เปนตน โดยปจจุบันมีคนไทยใช

งาน Social Media กวา 51 ลานคน และเปนประเทศท่ีใชเวลากับอินเตอรเน็ตตอวันมากท่ีสุดในโลกคือ 

เฉลี่ย 4 ชั่วโมง 56 นาที  

ผลกระทบ 

การนําเทคโนโลยีมาในดวยวิธีการตาง ๆ เชน ใช Facebook Fanpage ในการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธธุรกิจจะชวยใหธุรกิจเปนท่ีรูจักไดงายและรวมเร็วมากยิ่งข้ึน อีกท้ังยังใชงบประมาณใบ

การโฆษณาและประชาสัมพันธท่ีนอยกวาสื่ออ่ืน ๆ อีกดวย 

3.1.3 ดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ 

สภาวะทางเศรษฐกิจในปจจุบันมีผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจเปนอยางมาก ไมวาจะเปนอัตรา

ดอกเบี้ยการใหสินเชื่อของธนาคารท่ีมีความเขมงวดมากยิ่งข้ึน ซ่ึงคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจ
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และสังคมแหงชาติ (สศช.) ไดคาดการณเศรษฐกิจไทยป 2561 วาจะขยายตัวเพียงรอยละ 3.6-4.6 

เนื่องจากภาคการสงออกและทองเท่ียวจะเริ่มชะลอตัวลง เพราะความตองการการบริโภคของตลาดโลก

เติบโตไมสูง อยูท่ี 3.7% เทียบป 2560 ท่ีเติบโต 3.6% เนื่องจากท้ังตลาดจีน ญี่ปุน และยุโรปมีความ

ตองการบริโภคลดลง  

ผลกระทบ  

สงผลกระทบตอกิจการดานการจัดหาเงินเพ่ือนํามาลงทุนทําธุรกิจ อีกท้ังในปจจุบันเศรษฐกิจ

ภายในประเทศไทยซบเซา อาจทําใหผูบริโภคจับจายใชสอยกันนอยลง ซ่ึงอาจสงผลตอธุรกิจคารแคร 

O.K. Carcare 

3.1.4 ดานการเมืองและกฎหมาย 

สถานการณ 

ปจจุบันยังไมพบกฎหมายท่ีเก่ียวของกับธุรกิจคารแครโดยตรงอยางไรก็ตามยังมีขอกฎหมาย  

อ่ืน ๆ ท่ีอาจสงผลกระทบกับธุรกิจไดเชนกัน เชน หากพบปญหาเก่ียวกับสิ่งแวดลอม อาจเก่ียวของกับ

กฎหมายท่ีเก่ียวของกับสิ่งแวดลอม เชน กฎหมายท่ีวาดวยเรื่องของการท้ิงน้ําเครื่องท่ีใชแลวตองคํานึงถึง

สารเคมีท่ีอาจสงผลเสียตอสิ่งแวดลอมและประชาชนท่ีอาศัยอยูใกลเคียง รวมถึงกฎหมายแรงงาน ซ่ึงเปน

กฎหมายท่ีวาดวยเรื่องของการดูแลพนักงาน รวมถึงสวัสดิการตาง ๆ ท่ีพนักงานพึงจะไดรับ เปนตน และ

กฎหมายท่ีเก่ียวกับคาจางข้ันต่ํา 

ผลกระทบ 

หากประสบกับกฎหมายท่ีเก่ียวกับสิ่งแวดลอม อาจสงผลกระทบในเรื่องการบริหารจัดการ

องคกร และอาจตองมีการดําเนินการจัดสงพนักงานเพ่ือเขาฝกอบรมในเรื่องของการทํางาน และความรู

เก่ียวกับกฎหมายท่ีเก่ียวของกับการดําเนินงานของธุรกิจ อีกท้ังกฎหมายคาจางข้ันต่ํา ยังสงผลใหทาง

ธุรกิจตองมีคาจางแรงงานตามท่ีกฎหมายกําหนดอีกดวย 

3.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร 

3.2.1 ดานการตลาด 

สถานการณ 

ปจจุบันธุรกิจคารแครมีการใหบริการท่ีหลากหลายรูปแบบ และมียังผูใหบริการเปนจํานวนมาก

อีกดวย สงผลใหมีการตลาดเกิดข้ึนมากมาย โดยเฉพาะในพ้ืนท่ียานชุมชน หรือพ้ืนท่ีท่ีมีผูอยูอาศัยเปน

จํานวนมาก อาทิ โปรโมชั่นสะสมจํานวนครั้งในการใชบริการ เปนตน 

ผลกระทบ 

หากประสบกับเหตุการณดานการตลาดท่ีรุนแรง มีโปรโมชั่นตาง ๆ เกิดข้ึนมากมาย อาจทําให

ธุรกิจไดกําไรลดนอยลง 
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3.2.2 ดานการบริการ 

สถานการณ 

ดานการใหบริการเปนปจจัยสําคัญของธุรกิจคารแคร เนื่องจากกลุมลูกคาท่ีเขามาใชบริการนั้น 

ลวนตองการไดรับการใหบริการท่ีดี ไมวาจะเปนการทําความสะอาดรถท่ีมีคุณภาพ และการบริการท่ี

รวดเร็ว เปนตน ทําใหธุรกิจคารแครเปนธุรกิจท่ีตองใหความสําคัญกับงานในดานบริการใหมากท่ีสุด 

ผลกระทบ 

หากธุรกิจคารแครใหบริการท่ีไมมีคุณภาพ อาทิ ทําความสะอาดรถของลูกคาไมสะอาด 

ใหบริการชา อาจสงผลใหลูกคาไมกลับมาใชบริการซํ้าอีก  

3.2.3 ดานการแขงขัน  

สถานการณ 

ธุรกิจคารแครมีการแขงขันกันสูง ทําใหธุรกิจตองดําเนินกิจการภายใตกลยุทธทางการตลาดท่ี

สําคัญ อาทิ กลยุทธดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

การตลาด 

ผลกระทบ 

หากมีธุรกิจคารแครตองดําเนินกลยุทธทางการตลาด อาจทําใหตองใชงบประมาณในการ

ดําเนินการ เชน ดานการสงเสริมการตลาดท่ีจะตองทําการโฆษณาและประชาสัมพันธธุรกิจ และบริการ

ของธุรกิจใหเปนท่ีรูจัก 

3.2.4 ดานการบริหารทรัพยากรมนุษย 

สถานการณ 

ธุรกิจคารแครมีความจําเปนท่ีจะตองใชพนักงานในการทําความสะอาดรถยนตเปนจํานวนมาก 

ซ่ึงจะข้ึนอยูกับขนาดของธุรกิจ อีกท้ังในปจจุบันประชากรไทยเลือกงานท่ีทํามากยิ่งข้ึนอีกดวย 

ผลกระทบ 

หากมีธุรกิจคารแครมีลูกคาเขามาใบริการเปนจํานวนมาก แตมีพนักงานใหบริการทําความ

สะอาดไมเพียงพอ ลูกคาท่ีเขามาใชบริการอาจเกิดความไมพอใจ และไมกลับมาใชบริการซํ้า จนสงผล

กระทบใหกับยอดขาย และธุรกิจตอมา 

3.2.5 ดานการเงิน 

สถานการณ 

ธุรกิจคารแครเปนธุรกิจท่ีตองใชเงินทุนสูงท้ังในดานของการดําเนินกิจการ การโฆษณาและ

ประชาสัมพันธเพ่ือสรางการรับรูของธุรกิจในดานของการใหบริการและภาพลักษณท่ีดีใหเปนท่ีรูจักของ

กลุมเปาหมาย 
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ผลกระทบ 

หากทีนักลงทุนท่ีมีเงินลงทุนสูงสนใจลงทุนธุรกิจคารแครภายในหมูบานเมืองเอก อาจสงผล

กระทบ เนื่องจากในปจจุบันกลุมลูกคาใหความสําคัญกับการใหบริการ และสิ่งอํานวยความสะดวก

ระหวางการรอใชบริการเปนอยางมาก ทําใหธุรกิจคารแครท่ีมีเงินลงทุนสูง สามารถตอบโจทยความ

ตองการในเรื่องสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ไดมากกวา และยังสามารถโฆษณาและประชาสัมพันธ

ธุรกิจใหเปนท่ีรูจักไดอยางรวดเร็ว 

3.3 การวิเคราะหสภาพการแขงขัน (Five Forces Model) 

3.3.1 การแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

ธุรกิจคารแครในปจจุบันมีเกิดข้ึนมากมาย โดยเฉพาะธุรกิจท่ีเปดมานานมีฐานลูกคาเดิมประจํา

อยูแลว ทําใหมีการแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกันท่ีคอนขางสูง และในหมูบานเมืองเอก ปจจุบันมี

ธุรกิจคารแครท่ีเปดใหบริการแลว ทําใหธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ตองสรางความแตกตางใหกับ

ธุรกิจ และตองมีการใช  กลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถจูงใจลูกคาใหเขามาใชบริการ เพ่ือเพ่ิมสวนแบง

การตลาดใหกับธุรกิจ  

3.3.2 ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม 

ธุรกิจคารแครในปจจุบันถือวามีความสําคัญกับการดําเนินชีวิตประจําวันของคนในสังคมเมือง 

แตดวยงบประมาณท่ีใชในการเปดธุรกิจมีคอนขางสูง ท้ังอุปกรณท่ีใชในการทําความสะอาดรถตาง ๆ 

เชน ผาเช็ดรถ ฟองน้ํา เครื่องมือตาง ๆ เชน เครื่องดูดฝุนขนาดใหญ รวมถึงเครื่องลาง เครื่องขัดสี

รถยนต น้ํายาเคลือบสีรถยนต ประกอบกับตองมีทําเลท่ีตั้งท่ีใหญ เพราะตองใชพ้ืนท่ีขนาดใหญในการ

จอดรถรองรับความตองการของลูกคา และตองเปนทําเลท่ีตั้งท่ีสามารถเดินทางไดสะดวก อีกท้ังมูลคา

ท่ีดินภายในหมูบานเมืองเอกท่ีคอนขางสูง เนื่องจากตั้งอยูใกลกับมหาวิทยาลัยรังสิต  ทําใหภัยคุกคาม

จากผูแขงขันหนาใหมมีคอนขางต่ํา หรือต่ําเลยก็ได 

3.3.3 สินคาทดแทน 

สินคาทดแทนของธุรกิจคารแคร ปจจุบันยังมีเห็นไมมากนัก อาทิ เครื่องลางรถอัตโนมัติท่ีมี

คาบริการ 50-60 บาทตอคัน และตูหยอดเหรียญลางอัดฉีด ท่ีใหบริการฉีดน้ําและโฟม แตเจาของรถตอง

ทําการลางดวยตนเอง ซ่ึงราคาข้ึนอยูกับระยะเวลาการใชงาน โดยมีราคาเริ่มตนท่ี 5 บาท 

3.3.4 อํานาจตอรองของผูซ้ือ 

ธุรกิจคารแครนั้นผูใชบริการมีอํานาจในการตอรองท่ีต่ํา เนื่องจากการกําหนดราคาของธุรกิจ

คารแครมีระดับราคาท่ีใหบริการใกลเคียงกัน อีกท้ังผูใชบริการสวนใหญมักจะใชบริการธุรกิจคารแครท่ี

ใกลบาน หรือใกลท่ีทํางาน ทําใหไมสามารถเลือกไดมานัก  
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3.3.5 อํานาจการตอรองของผูจัดจําหนายวัตถุดิบ 

ในปจจุบันมีปริมาณการซ้ือขายรถยนตเปนจํานวนมาก ทําใหมีผูผลิตสินคาเพ่ือการดูแลรักษา

รถยนตเกิดข้ึนมากมาย อาทิ อุปกรณทําความสะอาดตาง ๆ รวมถึงเครื่องมือ เครื่องลาง และเครื่องขัดสี

รถยนต เปนตน จึงไมมีปญหาในเรื่องของการหาซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือนํามาใชในธุรกิจบริการ ทําใหผูจัด

จําหนายสินคาเหลานี้มีอํานาจในการตอรองท่ีต่ํา 

3.4 สรุปจุดแข็งท่ีนําไปใชภายใตโอกาสจากสภาพแวดลอม 

3.4.1 ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เปนผูใหบริการท่ีมีบริการ Dry Ice Blasting 

จุดแข็ง 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เปนผูใหบริการท่ีมีบริการ Dry Ice Blasting โดยบริการ Dry Ice 

Blasting เปนบริการท่ีสําหรับนํามาใชในการลางทําความสะอาดภายในหองเครื่องยนต และลางทํา

ความสะอาดภายในหองโดยสารท่ีเปนผาไดเปนอยางดี 

โอกาส 

บริการ Dry Ice Blasting เปนการใหบริการท่ีสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคใน

ปจจุบันท่ีตองการความสะดวกสบายในการทําความสะอาดภายในหองเครื่องยนตของตนเอง 

3.4.2 ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก-รังสิต จังหวัดปทุมธานี  

จุดแข็ง 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก-รังสิต จังหวัดปทุมธานี ซ่ึงเปนชุมชน

ขนาดใหญ ในบริเวณใกลเคียงมีท้ังมหาวิทยาลัยรังสิต โรงเรียนเซนตโยเซฟเมืองเอก วัดรังสิต วัดนาวง 

หอพักตาง ๆ และยังมีรานอาหาร และรานกาแฟอีกมากมาย  

โอกาส 

การท่ีธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอกซ่ึงเปนชุมชนขนาดใหญ จึงทําให

สามารถหาฐานลูกคาของธุรกิจไดเปนจํานวนมาก 

3.4.3 มีบริการเกี่ยวกับการดูแล รักษา และทําความสะอาดรถอยางครบวงจร 

จุดแข็ง 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare บริการเก่ียวกับการดูแล รักษา และทําความสะอาดรถอยางครบ

วงจร ทําใหผูใชบริการสามารถเลือกรับบริการไดตามความตองการ 

โอกาส 

การท่ีธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ท่ีมีบริการเก่ียวกับการดูแล รักษา และทําความสะอาด

รถยนตอยางครบวงจร ทําใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีเขามาใชบริการธุรกิจคารแคร

ไดอยางครบถวน และสงผลใหลูกคาเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการซํ้า 
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3.5 สรุปจุดแข็งท่ีนําไปใชแกปญหาจุดออนและอุปสรรคเพ่ือสรางโอกาสใหธุรกิจ 

3.5.1 ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีบริการเกี่ยวกับการดูแล รักษา และความสะอาด

รถยนตอยางครบวงจร 

จุดแข็ง 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีบริการเก่ียวกับการดูแล รักษา และความสะอาดรถยนตอยาง

ครบวงจร เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการ  

วิธีแกปญหาจุดออนและอุปสรรค 

การท่ีธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีการบริการเก่ียวกับการดูแล รักษา และความสะอาด

รถยนตท่ีครบวงจรนั้น ชวยแกไขอุปสรรคในเรื่องของคูแขงขันทางธุรกิจท่ีมีอยูภายในเมืองเอก เชน หาก

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีบริการท่ีครบวงจร สอดคลองกับความตอง ผูบริโภคก็จะหันมาใชบริการ

นั่นเอง 

3.5.2 ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ใชผลิตภัณฑของ Meguiar’s  

สถานการณ 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ใชผลิตภัณฑของ Meguiar’s เปนผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมใน

การทําความสะอาดรถยนต และยังเปนผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมในประเทศไทย และประเทศ

สหรัฐอเมริกาอีกดวย 

วิธีแกปญหาจุดออนและอุปสรรค 

การท่ีธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ใชผลิตภัณฑของ Meguiar’s ซ่ึงเปนผลิตภัณฑท่ีไดรับความ

นิยมในประเทศไทย และประเทศสหรัฐอเมริกา ทําใหมีความนาเชื่อถือในดานของการใหบริการแมวาจะ

เปนธุรกิจท่ีเปดใหมท่ียังไมเปนท่ีรูจักก็ตาม  
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บทท่ี 4 

โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

4.1 โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ไดดําเนินการจําลองธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) ซ่ึง

มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

4.1.1 Customer Segments กลุมของลูกคา 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยาง ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการใชบริการคารแคร โดย

ไดกําหนดกลุมของลูกคา ดังตอไปนี้ 

1) กลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมนักศึกษาท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป และมีรายได 10,000-

25,000 บาทตอเดือน เนื่องจากในแบบสอบถามพบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาสวนใหญใชบริการ

คารแคร 2 ครั้ง ตอเดือน ซ่ึงในปจจุบัน นักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต ระดับปริญญาตรี มีจํานวนมากกวา 

28,134 คน 

2) กลุมเปาหมายรอง คือ กลุมผูบริโภคท่ีไมใชนักศึกษา มีอายุตั้งแต 26 ป ข้ึนไป และมีรายได

10,000-25,000 บาทตอเดือน เชน อาจารย และเจาหนาของมหาวิทยาลัยรังสิต จํานวนมากกวา 1,500 

คน รวมถึงเจาของธุรกิจตาง ๆ ภายในหมูบานเมืองเอก เชน รานอาหาร รานกาแฟ และรานขนมหวาน 

เปนตน เนื่องจากในแบบสอบถามพบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาสวนใหญใชบริการคารแคร 1 ครั้ง 

ตอเดือน  

4.1.2 Value Proposition การนําเสนอคุณคา 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะนําเสนอคุณคาในเรื่องของการใชผลิตภัณฑทําความสะอาดท่ีมี

คุณภาพซ่ึงนําเขาจากอเมริกา เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมในประเทศไทย และ

สหรัฐอเมริกา อีกท้ังยังใหบริการทําความสะอาดรถยนตท่ีมีมาตรฐาน สะอาด และปลอดภัยกับรถยนต

ของลูกคาอีกดวย 

4.1.3 Channels ชองทางการเขาถึงลูกคา 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีทําเลท่ีตั้งอยูติดถนนเสนทางเดินรถหลักของหมูบานเมืองเอก 

เพ่ือใหสะดวกตอการพบเห็น และการใชบริการ 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีชองทางการสื่อสารกับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยการติดปาย

ประชาสัมพันธโฆษณาบริเวณหนาราน เพ่ือสรางการรับรูใหกับผูท่ีขับรถผาน อีกท้ังยังใชชองทางโฆษณา

และประชาสัมพันธผาน Social Media เชน Facebook Fanpage เพ่ือใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยาง

รวดเร็ว และยังสามารถบริการลูกคาผานทาง Facebook Fanpage ไดอีกดวย อาทิ รับจองคิวผานทาง 

Inbox เปนตน 
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4.1.4 Customer Relationships ความสัมพันธกับลูกคา 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เลือกการสรางความสัมพันธกับลูกคาดวยการบริการท่ีรวดเร็ว

ตามระยะเวลาท่ีไดแจงไวกับลูกคา เพ่ือใหลูกคาสามารถคํานวณเวลาในการรอใชบริการ และเพ่ือให

ลูกคาสามารถบริหารจัดการชวงเวลาในการรอใชบริการได 

4.1.5 Revenue Streams รายรับท่ีเขามา 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เปนธุรกิจท่ีมีรายรับมาจากการใชบริการตาง ๆ ไดแก 

1) บริการลางรถเฉพาะภายนอก

2) บริการลางรถเฉพาะภายนอกและดูดฝุนทําความสะอาดภายใน

3) บริการลางรถเฉพาะภายนอก ดูดฝุนทําความสะอาดภายใน และเคลือบเงาสี  

4) บริการลางรถเฉพาะภายนอก ดูดฝุนทําความสะอาดภายใน เคลือบเงาสี และเคลือบยางลอ

5) ลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice)

4.1.6 Key Partners คูคาดําเนินธุรกิจท่ีสําคัญ

1) ผูจําหนายนวัตกรรมลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice) เนื่องจากเปน

อุปกรณท่ีใชในการใหบริการท่ีมีราคาสูง นอกจากนี้ยังมีรานกาแฟ เนื่องจากบริการคารแครนั้นตองใช

ระยะเวลาในการรอการดําเนินการ ไมวาจะเปนการรอคิวลาง หรือชวงเวลาในการรอลางรถยนต เปนตน 

ทําใหธุรกิจกาแฟ เปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีความนาสนใจเพ่ือเปนธุรกิจคูคาท่ีสําคัญ เพราะผูใชบริการคารแคร

จะไดดื่มด่ํากับรสชาติของเครื่องดื่มและขนมหวานภายในรานกาแฟระหวางรอลางรถ อีกท้ังยังชวยให

รูสึกวาการลางรถนั้นไมนานอยางท่ีคิดอีกดวย เนื่องจากมีกิจกรรมใหทําระหวางรอ  

2) เครือขายโทรศัพท Dtac เปนคูคาดําเนินธุรกิจท่ีมีความสําคัญอีกราย โดยการติดตอจัด

โปรโมชั่นสวนลดพิเศษ 10% สําหรับลูกคาเครือขายโทรศัพท Dtac เพียงกดรหัสตามท่ีไดรับ เพียงเทานี้

ผูท่ีเขามาใชบริการธุรกิจคารแคร O.K. Carcare และเปนลกูคาเครือขายโทรศัพท Dtac ก็จะไดรับสิทธิ

พิเศษในการเขามาใชบริการ 

4.1.7 Key Activities กิจกรรมหลัก 

กิจกรรมหลักท่ีใชในการดําเนินธุรกิจของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare คือ คือ การใหบริการท่ี

รวดเร็ว และสุภาพของพนักงานภายในรานทุกคน เนื่องจากธุรกิจคารแคร O.K. Carcare นั้นให

ความสําคัญในเรื่องของการบริการเปนหลัก เพราะในปจจุบันคาใชจายในการใชบริการนั้นไมแตกตางกัน

มากนัก แตสิ่งท่ีแตกตางกันนั้นก็คือ การใหบริการของพนักงานภายในราน หากพนักงานใหบริการดวย

ใจ มีความสุภาพ และใหบริการท่ีรวดเร็ว ลูกคาก็จะกลับมาใชบริการอีกอยางแนนอน 

4.1.8 Key Resources ทรัพยากรหลัก 

ทรัพยากรหลักท่ีใชธุรกิจคารแคร O.K. Carcare คือ วัสดุอุปกรณข้ันพ้ืนฐานท่ีใชในธุรกิจคาร

แคร ไดแก เครื่องอัดจาระบี ปมลม เครื่องถายน้ํามันเครื่อง เครื่องมือลางรถ น้ํามันเครื่อง จาระบี แชมพู
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ลางรถ น้ํามันขัดเงา และทําเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมนั่นเอง นอกจากนี้ พนกังานภายในรานยังเปนทรัพยากร

หลักท่ีสําคัญ เนื่องจากเปนตัวขับเคลื่อนการดําเนินงานของธุรกิจ หากไมมีพนักงานก็ไมผูใหบริการทํา

ความสะอาดแกลูกคานั่นเอง 

4.1.9 Cost Structure โครงสรางคาใชจาย 

โครงสรางคาใชจายของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะเนนไปในเรื่องของวัสดุอุปกรณ และ

สถานท่ี เนื่องจากสิ่งเหลานี้มีความสําคัญและจําเปนอยางยิ่งตอการดําเนินงานของกิจการ 

ภาพท่ี 4.1 : โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas 

4.2 คูแขงขัน 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีคูแขงขันทางตรงและทางออมมากมาย อาทิ รานคารแครตาง ๆ 

ท่ีตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก ซ่ึงแตละรานจะมีอัตราคาใชบริการท่ีใกลเคียงกัน แตจะแตกตางกันในเรื่อง

ของทําเลท่ีตั้ง และขนาดของสถานใหบริการ นอกจานี้ภายในหมูบานเมืองเอกยังมีตูลางอัดฉีดหยอด

เหรียญอัตโนมัติ ซ่ึงมีราคาถูกไวใหใชบริการสําหรับผูท่ีสนใจอีกดวย โดยมีอัตราคาใชบริการน้ําและโฟม 

5 นาที ราคา 10 บาท เปนตน  
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจ 

5.1 แผนกลยุทธดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 ผูบริหารองคกร และหนาท่ีความรับผิดชอบ 

ผูบริหารของ ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มี 1 คน คือ นายพรสวรรค สิทธิชัยวัฒนา และมี

สัดสวนในความเปนเจาของท้ังสิ้น 100% โดยมีหนาท่ีความรับผิดชอบ คือ ผูจัดการ O.K. Carcare 

5.1.2 โครงสรางองคกร 

เพ่ือใหการดําเนินงานของ ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare มีการดําเนินงานท่ีคลองตัว และ

สามารถบริหารจัดการองคกรไดงาย จึงไดกําหนดโครงสรางขององคกร ดังนี้ 

ภาพท่ี 5.1 : โครงสรางองคกร 

5.1.3 เกณฑในการรับบุคลากร 

ผูชวยผูจัดการ  

- เพศชายหรือเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป เพศชายตองผานการเกณฑทหารหรือไดรับ

การยกเวน

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา ปวช.

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

- พูดจาสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธท่ีดี  

เจาหนาท่ีบริการลูกคา 

- เพศชายหรือเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป เพศชายตองผานการเกณฑทหารหรือไดรับ

ผูจัดการคารแคร 

เจาหนาท่ีบริการลูกคา 

5 คน 
ผูชวยผูจัดการ 
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  การยกเวน 

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

- มีความขยัน พูดจาสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธท่ีดี

5.1.4 ภาระงานของบุคลากร 

ผูชวยผูจัดการ  

- ดูแลความเรียบรอยภายในราน

- ตอนรับลูกคาท่ีเขามาใชบริการ

- บริหารจัดการเงินเดือนของพนักงาน

- คิดราคาคาบริการ

- ทําบัญชีรายรับ รายจายของธุรกิจ

- อ่ืน ๆ ตามท่ีไดรับมอบหมาย

เจาหนาท่ีบริการลูกคา 

- ตอนรับลูกคาท่ีเขามาใชบริการ

- อํานวยความสะดวกตาง ๆ ใหกับลูกคา เชน บริการนํารถไปจอดยังจุดลาง

- ลางทําความสะอาด ดูแลรถลูกคา ตามท่ีลูกคาตองการ

- อ่ืน ๆ ตามท่ีไดรับมอบหมาย

5.1.5 เกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

เกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงานของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare ข้ึนอยูกับผล

ประกอบการของการเขามาใชบริการ และความรวดเร็วในการใหบริการ 

5.1.6 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 

นโยบายการจายเงินเดือน 

- ผูจัดการราน เงินเดือน 18,000 บาท ทํางาน  5 วันตอสัปดาห  

- ผูชวยผูจัดการ เงินเดือนตั้งตน 10,500 บาท ทํางาน 6 วันตอสัปดาห (หยุดวันจันทร)

- เจาหนาท่ีบริการลูกคา เงินเดือนตั้งตน 9,500 บาท ทํางาน 6 วันตอสัปดาห

สวัสดิการ 

- ลาปวย 30 วันตอป ลากิจ 3 วันตอป โดยไดรับเงินเดือน

- ลาพักรอนได 6 วันตอป



28 

5.2 แผนกลยุทธทางการตลาด 

5.2.1 ดานผลิตภัณฑ 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะใหบริการลูกคาดวยความรวดเร็ว โดยเริ่มจากรับรถเม่ือลูกคา

ขับรถเขามาในศูนยบริการ จากนั้นจะมีพนักงานสอบถามความตองการของลูกคาวาตองการใชบริการ

แบบใดดวยความยิ้มแยมแจมใส จากนั้นใหบริการแกลูกคาดวยความรวดเร็วเพ่ือใหสอดคลองกับความ

ตองการของลูกคา 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะใชผลิตภัณฑทําความสะอาดและดูแลรถดวยน้ํายาของ 

Meguiar’s เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมในประเทศไทย และประเทศสหรัฐอเมริกา รวมถึง

มีบริการเติมยางรถยนตฟรี โดยการใหบริการนั้นจะประกอบไปดวย 

1) บริการลางรถเฉพาะภายนอก

2) บริการลางรถเฉพาะภายนอกและดูดฝุนทําความสะอาดภายใน

3) บริการลางรถเฉพาะภายนอก ดูดฝุนทําความสะอาดภายใน เคลือบเงาสี และเคลือบยางลอ

4) ลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice)

5.2.2 ดานราคา

ราคาในการใหบริการของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะพิจารณาจากราคาตลาด และการ

อํานวยความสะดวก เพ่ือใหการเสนอขายบริการนั้นเปนไปอยางยุติธรรมตอผูบริโภค โดยการกําหนด

ราคาจะมีรายละเอียด ดังนี้ 

ตารางท่ี 5.1 : แสดงรายละเอียดคาบริการ 

บริการ 
ขนาดรถยนต 

ขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ 

1) บริการลางรถเฉพาะภายนอก 150 180 200 

2) บริการลางรถเฉพาะภายนอกและดูดฝุนทํา

ความสะอาดภายใน

250 280 320 

3) บริการลางรถเฉพาะภายนอก ดูดฝุนทํา

ความสะอาดภายใน และเคลือบเงาสี และ

เคลือบยางลอ

350 450 550 

4) ลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง

(Dry Ice)

500 550 600 
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5.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare เปนบริการทําความสะอาดรถยนต ตั้งอยูภายในหมูบานเมืองเอก 

บนถนนเสนทางหลักเพ่ือเดินทางไปยังมหาวิทยาลัยรังสิต ซ่ึงเปนพ้ืนท่ีแหลงชุมชนท่ีมีนักศึกษาและ

ประชาชนอาศัยอยูเปนจํานวนมาก และมีการสัญจรรถยนตผานบริท่ีตั้งของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare 

มากดวยเชนกัน 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะเปดใหบริการทุกวัน โดยวันจันทร-ศุกร เปดตั้งแตเวลา 10.00-

18.00 น. และวันเสาร-อาทิตย เปดตั้งแตเวลา 9.00-18.00 น. 

5.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare จะทําการสงเสริมการตลาดดวยวิธีดังตอไปนี้ 

1) ปายชื่อราน ติดตั้งบริเวณหนาศูนยใหบริการ

2) ปายไวนิลโฆษณาขางถนน

3) โฆษณาและประชาสัมพันธผาน Facebook Fanpage ของธุรกิจคารแคร O.K. Carcare

ภาพท่ี 5.2 : ตัวอยางปายไวนิลโฆษณาขางถนน 

ภาพท่ี 5.3 : ตัวอยางโฆษณาและประชาสัมพันธผาน Facebook Fanpage 



30 

5.3 แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 

การจัดซ้ืออุปกรณ และเครื่องมือตาง ๆ จะถูกดําเนินจัดซ้ือดวยผูชวยผูจัดการราน ซ่ึงตองทํา

การเปรียบเทียบราคาสินคาท่ีจะซ้ือจากผูจัดจําหนายอยางนอย 2 ราย เพ่ือทําการเปรียบเทียบราคากอน

ดําเนินการอนุมัติโดยผูจัดการราน จากนั้นผูชวยผูจัดการรานจะดําเนินการประสานจัดซ้ือกับผูจัด

จําหนายตอไป 

5.3.2 ข้ันตอนการบริการ 

ภาพท่ี 5.4 : ข้ันตอนการบริการ 

 
รับรถจากลูกคา ตอนรับลูกคา เสนอบริการ 

ตรวจสอบรถกอน

ดําเนินการ 

แจงราคาบริการ และ

ออกใบแจงราคา 

ดําเนินงานตามข้ันตอน 

ตรวจเช็คสภาพรถ 

เก็บเงินคาบริการ สงมอบรถ 
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5.4 แผนกลยุทธทางการเงินและการลงทุน 

ตารางท่ี 5.2 : แสดงงบประมาณการลงทุนในกิจการ 

รายการ รวม 

แหลงท่ีมา 

สวนของ

เจาของ 

เจาหนี้(เงิน

กูยืม) 

สินทรัพยถาวร 

เฟอรนิเจอร-เครื่องใชสํานักงาน  100,000.00  100,000.00  -   

เครื่องมืออุปกรณและเครื่องมือ

การใหบริการ 

 100,000.00  100,000.00  -   

เครื่องลางดวยระบบ dry ice 

blessing  

 300,000.00 -  300,000.00 

สินทรัพยถาวรรวม 500,000.00 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

คาจดทะเบียนและคาตกแตง 200,000.00 200,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 50,000.00 50,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 750,000.00 450,000.00 300,000.00 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน(%) 100.00 60.00 40.00 

จากตารางท่ี 5.2 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  ใชเงินลงทุนเริ่มตน 750,000 

บาท โดยมีสมมติฐานในการจัดซ้ือสินทรัพยถาวร 500,000 บาท คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 200,000 

บาท และใชเปนเงินทุนหมุนเวียน 50,000 บาท  
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ตารางท่ี 5.3 : แสดงการคํานวณคาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยถาวรรวม 500,000 

คาเสื่อมราคาตอป 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาเสื่อมราคาสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพยถาวรรวม 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

หัก คาเสื่อมราคาสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

คาใชจายตัดจาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาจดทะเบียนและตกแตง 200,000 

คาจดทะเบียนและตกแตง

ตัดจาย 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ตัดจายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

โอนไปงบดุล 

คาจดทะเบียนและตกแตง 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

หักตัดจายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

คาจดทะเบียนและตกแตง

สุทธิ 

160,000 120,000 80,000 40,000 - 

จากตารางท่ี 5.3 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีสินทรัพยถาวรรวมสุทธิในปท่ี 

1 จํานวนเงิน 400,000 บาท มีคาใชจายตัดในปท่ี 1 จํานวนเงิน 200,000 บาท และมีคาจดทะเบียน

และตกแตงสุทธใินปท่ี 1 จํานวนเงิน 160,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการยอดขายสินคาหลักรายไตรมาส 

การประมาณการ

ยอดขาย  ไตรมาสท่ี 1  ไตรมาสท่ี 2  ไตรมาสท่ี 3  ไตรมาสท่ี 4 

รวมยอดขายตอวัน 9,000 6,000 6,000 9,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 810,000 540,000 540,000 810,000 

รวมยอดขายตอป 2,700,000 

เฉลี่ยยอดขายตอวัน 7,397.26 

จากตารางท่ี 5.4 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มียอดขายในไตรมาสท่ี 1 คือ 

9,000 บาทตอวัน ในไตรมาสท่ี 2 คือ 6,000 บาทตอวัน ในไตรมาสท่ี 3 คือ 6,000 บาทตอวัน และใน

ไตรมาสท่ี 4 คือ 9,000 บาทตอวัน 

ตารางท่ี 5.5 : แสดงการประมาณการยอดขายรายป 

การประมาณการยอดขาย  ปท่ี 1  ปท่ี2  ปท่ี3  ปท่ี 4  ปท่ี 5 

รวมยอดขายตอวัน 7,397 7,915 8,469 9,062 9,696 

ยอดขายตอเดือน 221,910 237,444 254,065 271,849 290,879 

ยอดขายตอป 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

การประมาณการยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 7% 

การประมาณการยอดขาย ปท่ี 1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สรุปยอดขายรายป 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

จากตารางท่ี 5.5 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มียอดขายสินคาในปท่ี 1 คือ 

2,662,920 บาทตอป โดยมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 7% ตอป  
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงจํานวนสินคาคงเหลือและการสงเสริมการขาย 

สรุปยอดขายรวม  ปท่ี 1  ปท่ี 2  ปท่ี 3  ปท่ี 4  ปท่ี 5 

 ยอดขายตอป 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

นโยบายสินคาคงเหลือ 

ตนทุนสินคา  40% ของยอดขาย 

ระยะเวลาในการซ้ือสินคา 7 วัน 

จํานวนวันตอป 365 วัน 

การคํานวณสินคาคงเหลือ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

 ยอดขายตอป 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

 ยอดขายตอวัน 7,296 7,806 8,353 8,938 9,563 

ตนทุนสินคา 2,918 3,123 3,341 3,575 3,825 

การหมุนเวียน 20,428 21,858 23,388 25,025 26,777 

สินคาคงเหลือ 20,428 21,858 23,388 25,025 26,777 

นโยบายสงเสริมการขายโดยการใชคูปองสะสม 

ประมาณการผูไดคูปอง 0% ของยอดขาย 

ประมาณการผูสะสมคูปองครบ 0% ของผูไดคูปอง 

สวนลดจาย  0% 

คาสงเสริมการขาย ในการใช

คูปอง 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

คาดวาจะมีผูใดคูปอง - - - - - 

คาดวาจะมีผูใชคูปอง - - - - - 

สวนลดจาย - - - - - 

จากตารางท่ี 5.6 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีตนทุนของสินคา 40% ของ

ยอดขาย โดยมีสินคาคงเหลือในปท่ี 1 เปนจํานวนเงิน 20,428 บาท  
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ตารางท่ี 5.7 : แสดงการประมาณการคาใชจาย 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเชา 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

เงินเดือน (เพ่ิมข้ึน 

5%) 

912,000 957,600 1,005,480 1,055,754 1,108,542 

คาไฟฟา  แกส  คา

น้ํา (เพ่ิมข้ึน 5%) 

96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

คาเส่ือมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาใชจายตัดจาย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

คาโฆษณาและ

ประชาสัมพันธ  

36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

คาของใชส้ินเปลือง

ตาง ๆ 

18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวมตนทุนคงท่ี 1,502,000 1,552,400 1,605,320 1,660,886 1,719,230 

ยอดขาย 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 1,065,168 1,139,730 1,219,511 1,304,877 1,396,218 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

สงเสริมการขาย - - - - - 

รวมตนทุนผันแปร 1,077,168 1,152,330 1,232,741 1,318,768 1,410,804 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 5.7 (ตอ) : แสดงการประมาณการคาใชจาย 

การคํานวณ

จุดคุมทุน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสวนเกิน 1,585,752 1,696,995 1,816,036 1,943,423 2,079,741 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.60 0.60 0.60 0.60 0.60 

จุดคุมทุนตอป 2,522,277 2,606,544 2,695,025 2,787,930 2,885,480 

จุดคุมทุนตอเดือน 210,189.75 217,212.00 224,585.40 232,327.49 240,456.66 

จุดคุมทุนตอวัน 7,006.33 7,240.40 7,486.18 7,744.25 8,015.22 

 อัตราดอกเบ้ีย 7.00%  ตอป 

ระยะเวลาชําระหนี้ 5  ป 

ดอกเบ้ียจาย  ปท่ี 1  ปท่ี 2  ปท่ี 3  ปท่ี 4  ปท่ี 5 

เจาหนี้(เงินกูยืม) 300,000.00 

ชําระเงินตนเทากัน

ทุกป 
60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

เงินกูสถาบันคงเหลือ 240,000.00 180,000.00 120,000.00 60,000.00 - 

ดอกเบ้ียจาย 21,000.00 16,800.00 12,600.00 8,400.00 4,200.00 

จากตารางท่ี 5.7 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีตนทุนคงท่ีในปท่ี 1 คือ 

1,502,000  บาท มีตนทุนผันแปรในแปรในปท่ี 1 จํานวนเงิน 1,077,168 บาท มีจุดคุมทุนตอปในปท่ี 1 

เปนจํานวนเงิน 2,522,277 บาท จากยอดขายท้ังหมดในปท่ี 1 จํานวนเงิน  2,662,920  บาท 
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

งบกําไรขาดทุน  ปท่ี 1  ปท่ี 2  ปท่ี 3  ปท่ี 4  ปท่ี 5 

ยอดขาย 2,662,920 2,849,324 3,048,777 3,262,192 3,490,545 

หัก ตนทุนผันแปร 1,077,168 1,152,330 1,232,741 1,318,768 1,410,804 

กําไรสวนเกิน 1,585,752 1,696,995 1,816,036 1,943,423 2,079,741 

หัก ตนทุนคงท่ี 1,502,000 1,552,400 1,605,320 1,660,886 1,719,230 

กําไรกอนการดําเนินงาน 83,752 144,595 210,716 282,537 360,511 

หัก ดอกเบ้ียจาย 21,000 16,800 12,600 8,400 4,200 

กําไรกอนหักภาษี 62,752 127,795 198,116 274,137 356,311 

หัก ภาษีเงินได 12,550 25,559 39,623 54,827 71,262 

กําไรสุทธ ิ 50,202 102,236 158,493 219,310 285,048 

นโยบายจายเงินปนผล 

กิจการมีนโยบายจายเงินปนผลในอัตรารอยละ  10.00%   ของกําไรสุทธิ 

อัตราภาษีเงินได 20.00% 

จากตารางท่ี 5.8 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีกําไรสุทธิในปท่ี 1 เปน

จํานวนเงิน 50,202 บาท จากยอดขายจํานวนเงิน 2,662,920 บาท  
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสุทธ ิ  50,202  102,236  158,493  219,310  285,048 

บวก คาเส่ือมราคา  100,000  100,000  100,000  100,000  100,000 

บวก คาใชจายตัดจาย  40,000  40,000  40,000  40,000  40,000 

บวก ดอกเบ้ียจาย  21,000  16,800  12,600  8,400  4,200 

บวก ภาษีเงินไดคางจายท่ี

เพ่ิมข้ึน 

 12,550  13,009  14,064  15,204  16,435 

บวก เงินปนผลคางจายท่ี

เพ่ิมข้ึน 

 5,020  5,203  5,626  6,082  6,574 

หัก สินคาคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน -20,428 -1,430 -1,530 -1,637 -1,752

เงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนนิงาน 

 208,344  275,818  329,253  387,359  450,505 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน 

- - - - - 

สินทรัพยถาวรรวม -500,000 - - - - 

คาจดทะเบียนและคา

ตกแตง 

-200,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

ลงทุน 

-700,000  -   -    -   -   

กระแสเงินสดจากการ

จัดหา 

กูจากสถาบันการเงิน 300,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู -60,000 -60,000 -60,000 -60,000 -60,000

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู -21,000 -16,800 -12,600 -8,400 -4,200

หัก เงินปนผลจาย -5,020 -10,224 -15,849 -21,931 -28,505

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 5.9 (ตอ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

ทุนหุนสามัญ 450,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การจัดหา 
663,980 -87,024 -88,449 -90,331 -92,705

เงินสดสุทธิ 172,324 188,794 240,804 297,028 357,800 

บวก เงินสดตนงวด - 172,324 361,118 601,922 898,950 

เงินสดปลายงวด 172,324 361,118 601,922 898,950 1,256,750 

จากตารางท่ี 5.9 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  ในปท่ี 1 มีเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงานสุทธิ 208,344  บาท มีกระแสเงินสดจากการลงทุน -700,000 บาท และมีกระแสเงินสด

จากกิจกรรมการจัดหา 663,980 บาท ดังนั้นจึงมีเงินสดสุทธิในปท่ี 1 จํานวนเงิน 172,324 บาท 
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 

เงินสดและเงินฝาก

ธนาคาร 

172,324 361,118 601,922 898,950 1,256,750 

สินคาคงเหลือ 20,428 21,858 23,388 25,025 26,777 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 192,752 382,976 625,310 923,975 1,283,527 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

คาจดทะเบียนและตกแตง

สุทธ ิ

160,000 120,000 80,000 40,000 - 

คามัดจําสถานท่ี - - - - - 

รวมสินทรัพย 752,752 802,976 905,310 1,063,975 1,283,527 

หนี้สินและสวนของ

เจาของ 

ภาษีเงินไดคางจาย 12,550 25,559 39,623 54,827 71,262 

เงินปนผลคางจาย 5,020 10,224 15,849 21,931 28,505 

หนี้สินระยะส้ัน 17,571 35,782 55,473 76,758 99,767 

เงินกูสถาบันการคงเหลือ 240,000 180,000 120,000 60,000 - 

รวมหนี้สิน 257,571 215,782 175,473 136,758 99,767 

ทุนเรือนหุนสามัญ 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 

กําไรสะสมสุทธิ 45,181 137,194 279,837 477,216 733,760 

รวมสวนของผูถือหุน 495,181 587,194 729,837 927,216 1,183,760 

รวมหนี้สินและสวนของ

เจาของ 

752,752 802,976 905,310 1,063,975 1,283,527 

จากตารางท่ี 5.10 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  ในปท่ี 1 มีสินทรัพยรวม 

752,752 บาท ในปท่ี 2 มีสินทรัพยรวม 802,976 บาท ในปท่ี 3 มีสินทรัพยรวม 905,310 บาท  

ในปท่ี 4 มีสินทรัพยรวม 1,063,975 บาท และในปท่ี 5 มีสินทรัพยรวม 1,283,527 บาท 
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ตารางท่ี 5.11 : แสดงการวิเคราะหโครงการลงทุน 

จากตารางท่ี 5.11 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีกระแสเงินสดจาย ณ วัน

ลงทุน จํานวนเงิน -750,000 บาท มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 73,510 และมีอัตราผลตอบแทนของ

โครงการ 18.49% 

ปท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน -750,000

1 กระแสเงินสดรับ 172,324 

2 กระแสเงินสดรับ 188,794 

3 กระแสเงินสดรับ 240,804 

4 กระแสเงินสดรับ 297,028 

5 กระแสเงินสดรับ* 407,800 

การคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 823,510 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -750,000

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 73,510 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 18.49% 
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน 

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา)  10.97  10.70  11.27  12.04  12.87 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา)  9.81  10.09  10.85  11.71  12.60 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน 

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ)  53  53  53  53  53 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน)  6.83  6.83  6.83  6.83  6.83 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ)  7  9  15  33  -   

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ)  3.54  3.55  3.37  3.07  2.72 

การวัดความสามารถในการชําระหนี้ 

อัตราแหงหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เทา)  0.52  0.37  0.24  0.15  0.08 

อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย(เทา)  3.99  8.61  16.72  33.64  85.84 

การวัดความสามารถในการบริหาร 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA)  0.07  0.13  0.18  0.21  0.22 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE)  0.10  0.17  0.22  0.24  0.24 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%)  40.45  40.44  40.43  40.43  40.42 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%)  3.15  5.07  6.91  8.66  10.33 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%)  1.89  3.59  5.20  6.72  8.17 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿73,510.29 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 18% 

ระยะเวลาคืนทุน  (ป) 3.499 

จากตารางท่ี 5.12 แสดงใหเห็นวา ธุรกิจคารแคร O.K. Carcare  มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 

73,510.29 และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ 18% และมีระยะเวลาคืน 3.499 ป  
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ตัวอยางแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง “พฤติกรรมการใชบริการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการและการตัดสินใจใช

บริการคารแครของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี” นี้จัดทํา ข้ึนเพ่ือเปนขอมูลประกอบ

การศึกษาการคนควาอิสระ ระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอมูลท่ีไดรับจาก

แบบสอบถามท้ังหมดจะถือเปนความลับ และจะนําขอมูลครั้งนี้ไปใชเพ่ือการศึกษาเทานั้น และหวังเปน

อยางยิ่งวาจะไดรับขอมูลท่ีครบถวนถูกตองตามความเปนจริงจากทาน 

ขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ ท่ีทุกทานกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ 

สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง   ทําเครื่องหมาย  ในชอง � หนาขอความท่ีทานตองการเลือกตรงกับความเปนจริงมาก

ท่ีสุด 

1 เพศ 

� ชาย � หญิง 

2 ชวงอายุ 

� ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป � 21-25 ป

� 26-30 ป � 31-40 ป

� 41-50 ป � 51 ปข้ึนไป 

3 อาชีพ 

� นักเรียน/นักศึกษา  � พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 

� พนักงานบริษัทเอกชน � ธุรกิจสวนตัว 

� ลูกจางรายวัน  � อ่ืนๆ........................... 

4 รายไดตอเดือน 

� ต่ํากวา 10,000 บาท � 10,000 - 25,000 บาท 

� 25,001 - 45,000 บาท � 45,001 บาท ข้ึนไป 
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สวนท่ี  2   พฤติกรรมการใชบริการรานคารแคร 

คําช้ีแจง   ทําเครื่องหมาย  ในชอง � หนาขอความท่ีทานตองการเลือกตรงกับความเปนจริงมาก

ท่ีสุด 

5 สถานท่ีท่ีไปใชบริการเปนประจํา 

� คารแครในหางสรรพสินคา �   คารแครในปมน้ํามัน �   อ่ืนๆ

......................... 

� คารแครแบบท่ัวไป (รานท่ีตั้งอยูนอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน)  

6 ทานเคยใชบริการประเภทไหนบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

� ลางสี (ลางภายนอกอยางเดียว) �   ลางสี-ดูดฝุน 

� เคลือบสี-ขัดสี  �   ลางชวงลาง 

� ลางหองเครื่อง  �   ขัด-ฟอกทําความสะอาดภายในหองโดยสาร 

7 จํานวนการใชบริการคารแครโดยเฉลี่ยตอเดือน 

� นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน �   1 ครั้งตอเดือน 

� 2 ครั้งตอเดือน  �   3 ครั้งตอเดือน 

� มากกวา 3 ครั้งตอเดือน 

8 คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้งท่ีทานใชบริการคารแคร 

� นอยกวา 100 บาท �   100 – 300 บาท �   301 – 500 บาท 

� 501 – 700 บาท  �   701 – 900 บาท �   มากกวา 900 บาท 

9 สวนใหญทานใชบริการคารแครในชวงวันและเวลาไหน 

� วันจันทร-วันศุกร เวลา 07.00-11.00 น. �   วันจันทร-วันศุกร เวลา 12.00-15.00 

น. 

� วันจันทร-วันศุกร เวลา 16.00-18.00 น. �   ชวงวันหยุดวันเสารและวันอาทิตย 

� ชวงวันหยุดนักขัตฤกษ 

10 นวัตกรรมแบบใดท่ีทานอยากใหมีในรานคารแคร 

� เครื่องลางรถอัตโนมัติ �   ลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง (Dry Ice) 

� ลางรถดวยระบบไอน้ํา �   บริการลางรถนอกสถานท่ี (Mobile Car Wash 
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สวนท่ี 3   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

คําช้ีแจง : กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองท่ีตรงกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ เชน น้ํายาลางรถ 

น้ํายาเช็ดกระจก น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ  

     

2. มาตรฐานของอุปกรณใชในการบริการ เชน ผาเช็ดรถ 

ฟองน้ําลางรถ เครื่องดูดฝุน เครื่องขัดสี ฯลฯ 

     

3. ความหลากหลายของการใหบริการ      

ดานราคา 

4. ราคาเหมาะสมกับบริการ      

5. มีการแจงราคาการบริการไวอยางชัดเจน      

6. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑท่ีใชในการใหบริการ      

ดานการจัดจําหนาย 

7. รานคารแครท่ีอยูใกลท่ีทํางาน      

8. รานคารแครท่ีอยูใกลบานหรือท่ีพักอาศัย      

9. รานคารแครท่ีสะดวกตอการเดินทาง      

ดานการสงเสริมการตลาด 

10. รานคารแครมีการจัดทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับสวนลด      

11. รานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลกบริการลางสี-ดูดฝุน 

ฟรี 

     

12. รานคารแครมีบริการตรวจสอบลมยางฟรี สําหรับผูมาใช

บริการ 

     

ดานพนักงานผูใหบริการ 

13. พนักงานของรานมีความรูความชํานาญ      

14. พนักงานของรานมีอัธยาศัยดี      

15. พนักงานของรานมีการแตงกายสะอาดเรียบรอย      



48 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

16. บริเวณรานมีทางเขา-ออกท่ีสะดวก

17. บริเวณรานมีการตกแตงสวยงาม

18. มีมุมอานหนังสือ/นิตยสาร หรือโทรทัศนชวงรอรับรถ

ดานกระบวนการใหบริการ 

19. ความรวดเร็วของรานคารแครในการใหบริการ

20. ลูกคาสามารถตรวจสอบรถและแจงพนักงานใหแกไขหรือ

เพ่ิมเติมตางๆได กอนนํารถออกจากราน

21. ทางรานคารแครมีการแจงรายละเอียดการบริการอยาง

ครบถวนกอนเขารับบริการ

สวนท่ี 4   การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

คําช้ีแจง : ทําเครื่องหมาย  ท่ีแสดงท่ีระดับความคิดเห็นของทานตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคาร

แคร 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ท่ีมีการใหบริการท่ี

รวดเร็ว 

สถานท่ีตั้งของคารแคร เปนเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคารแคร  

ทานตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร เพราะมีการสงเสริมการ

ขายท่ีนาสนใจ เชน สวนลด บัตรสะสมแตม เปนตน  
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ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
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1.ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางท่ี 1 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม

ขอมูลท่ัวไป จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

1. เพศ

     ชาย 84 56.0 

     หญิง 66 44.0 

2. อายุ

     ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 19 12.7 

21-25 ป 53 35.3 

26-30 ป 22 14.7 

31-40 ป 31 20.7 

41-50 ป 17 11.3 

3. อาชีพ

     นักเรียน/นักศึกษา 72 48.0 

     พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 12 8.0 

     พนักงานบริษัทเอกชน 30 20.0 

     ธุรกิจสวนตัว 28 18.7 

     ลูกจางรายวัน 4 2.7 

     อ่ืน ๆ 4 2.7 

4. รายไดตอเดือน

     ต่ํากวา 10,000 บาท 30 20.0 

     10,000 - 25,000 บาท 71 47.3 

     25,001 - 45,000 บาท 28 18.7 

     45,001 บาท ข้ึนไป 21 14.0 

จากตารางท่ี 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 56.0 

และเพศหญิง จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 44.0 
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กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 21-25 ป มากท่ีสุด จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 35.3 รองลงมา 

คือ อายุ 31-40 ป จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 20.7 และอายุ 26-30 ป จํานวน 22 คน คิดเปนรอย

ละ 14.7 ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 48.0 

รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 20.0 และธุรกิจสวนตัว จํานวน 28 

คน คิดเปนรอยละ 18.7 ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน 10,000 - 25,000 บาท จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 

47.3รองลงมา คือ ต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 20.0 และ 25,001 - 45,000 

บาท จํานวน  28 คน คิดเปนรอยละ 18.7 ตามลําดับ 

 

2. พฤติกรรมการใชบริการคารแคร  

ตารางท่ี 2 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามสถานท่ีท่ีใชบริการเปนประจํา 

 

สถานท่ีใชบริการ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

คารแครในหางสรรพสินคา 31 20.7 

คารแครในปมน้ํามัน 26 17.3 

คารแครแบบท่ัวไป (รานท่ีตั้งอยูนอกเหนือจากใน

หางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน) 

90 60.0 

อ่ืนๆ 3 2.0 

รวม 150 100 

 

 จากตารางท่ี 2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการคารแครแบบท่ัวไป (รานท่ีตั้งอยู

นอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือปมน้ํามัน) จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมา คือ คาร

แครในหางสรรพสินคา จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 20.7 และคารแครในปมน้ํามัน จํานวน 26 คน 

คิดเปนรอยละ 17.3 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 3 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามประเภทท่ีใชบริการ 

ประเภทท่ีใชบริการ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ลางสี (ลางภายนอกอยางเดียว) 49 15.3 

ลางสี-ดูดฝุน 142 44.2 

เคลือบสี-ขัดสี 56 17.4 

ลางชวงลาง 24 7.5 

ลางหองเครื่อง 32 10.0 

ขัด-ฟอกทําความสะอาดภายในหองโดยสาร 18 5.6 

รวม 321 100 

(ตอบไดมากกวา 1ขอ) 

จากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการคารแครประเภทลางสี-ดูดฝุน จํานวน 

142 คน คิดเปนรอยละ 44.2 รองลงมา คือ เคลือบส-ีขัดสี จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 17.4 และลาง

สี (ลางภายนอกอยางเดียว) จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 15.3 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 4 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามจํานวนการใชบริการคารแคร 

จํานวนการใชบริการ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 14 9.3 

1 ครั้งตอเดือน 55 36.7 

2 ครั้งตอเดือน 58 38.7 

3 ครั้งตอเดือน 17 11.3 

มากกวา 3 ครั้งตอเดือน 6 4.0 

รวม 150 100 

จากตารางท่ี 4 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการคารแคร 2 ครั้งตอเดือน จํานวน 58 คน 

คิดเปนรอยละ 38.7 รองลงมา คือ 1 ครั้งตอเดือน จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 36.7 และ 3 ครั้งตอ

เดือน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 11.3 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามคาใชจายในการใชบริการคารแครตอครั้ง 

คาใชจายตอครั้ง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

นอยกวา 100 บาท 2 1.3 

100 – 300 บาท 116 77.3 

301 – 500 บาท 25 16.7 

501 – 700 บาท 5 3.3 

701 – 900 บาท 1 0.7 

มากกวา 900 บาท 1 0.7 

รวม 150 100 

จากตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการคารแครตอครั้ง 100-

300 บาท จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 77.3 รองลงมา คือ 301-500 บาท จํานวน 25 คน คิดเปน

รอยละ 16.7 และ 501-700 บาท จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 6 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามวันเวลาท่ีใชบริการคารแคร 

วันเวลาท่ีใชบริการ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

วันจันทร-วันศุกร เวลา 07.00-11.00 น. 12 8.0 

วันจันทร-วันศุกร เวลา 12.00-15.00 น. 28 18.7 

วันจันทร-วันศุกร เวลา 16.00-18.00 น. 20 13.3 

ชวงวันหยุดวันเสารและวันอาทิตย 85 56.7 

ชวงวันหยุดนักขัตฤกษ 5 3.3 

รวม 150 100 

จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเขาใชบริการคารแครในชวงวันหยุดวันเสารและวัน

อาทิตย จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 56.7 รองลงมา คือ วันจันทร-วันศุกร เวลา 12.00-15.00 น. 

จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 18.7 และวันจนัทร-วันศุกร เวลา 16.00-18.00 น. จํานวน 20 คน คิด

เปนรอยละ 13.3 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 7 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามนวัตกรรมท่ีตองการใหมีในรานคารแคร 

นวัตกรรมท่ีตองการใหมี จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

เครื่องลางรถอัตโนมัติ 41 27.3 

ลางภายในหองเครื่องโดยการใชน้ําแข็งแหง 

(Dry Ice) 

43 28.7 

ลางรถดวยระบบไอน้ํา 26 17.3 

บริการลางรถนอกสถานท่ี (Mobile Car 

Wash) 

40 26.7 

รวม 150 100 

จากตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตองการใหมีลางภายในหองเครื่องโดยการใช

น้ําแข็งแหง (Dry Ice) จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 28.7 รองลงมา คือ เครื่องลางรถอัตโนมัติ จํานวน 

41 คน คิดเปนรอยละ 27.3 และบริการลางรถนอกสถานท่ี (Mobile Car Wash) จํานวน 40 คน คิด

เปนรอยละ 26.7 
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3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

ตารางท่ี 8 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการใน 

               การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.99 .77 มาก 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ เชน น้ํายาลาง

รถ น้ํายาเช็ดกระจก น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ 

4.21 .71 มากท่ีสุด 

2. มาตรฐานของอุปกรณใชในการบริการ เชน ผาเช็ดรถ 

ฟองน้ําลางรถ เครื่องดูดฝุน เครื่องขัดสี ฯลฯ 

4.13 .75 มาก 

3. ความหลากหลายของการใหบริการ 3.63 .85 มาก 

ดานราคา 4.23 .74 มาก 

1. ราคาเหมาะสมกับบริการ 4.29 .75 มากท่ีสุด 

2. มีการแจงราคาการบริการไวอยางชัดเจน 4.22 .75 มากท่ีสุด 

3. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑท่ีใชในการใหบริการ 4.17 .71 มาก 

ดานการจัดจําหนาย 4.01 .81 มาก 

1. รานคารแครท่ีอยูใกลท่ีทํางาน 3.88 .94 มาก 

2. รานคารแครท่ีอยูใกลบานหรือท่ีพักอาศัย 4.13 .72 มาก 

3. รานคารแครท่ีสะดวกตอการเดินทาง 4.01 .76 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.54 .95 มาก 

1. รานคารแครมีการจัดทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับสวนลด 3.35 .95 มาก 

2. รานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลกบริการลางสี-ดูดฝุน 

ฟรี 

3.70 .95 มาก 

3. รานคารแครมีบริการตรวจสอบลมยางฟรี สําหรับผูมาใช

บริการ 

3.57 .94 มาก 

ดานพนักงานผูใหบริการ 4.03 .73 มาก 

1. พนักงานของรานมีความรูความชํานาญ 4.26 .69 มากท่ีสุด 

2. พนักงานของรานมีอัธยาศัยด ี 4.07 .72 มาก 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 8 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

   บริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร (ตอ) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

3. พนักงานของรานมีการแตงกายสะอาดเรียบรอย 3.75 .78 มาก 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 3.61 .86 มาก 

1. บริเวณรานมีทางเขา-ออกท่ีสะดวก 3.84 .84 มาก 

2. บริเวณรานมีการตกแตงสวยงาม 3.54 .82 มาก 

3. มีมุมอานหนังสือ/นิตยสาร หรือโทรทัศนชวงรอรับรถ 3.46 .91 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ 4.14 .72 มาก 

1. ความรวดเร็วของรานคารแครในการใหบริการ 4.21 .72 มาก 

2. ลูกคาสามารถตรวจสอบรถและแจงพนักงานใหแกไขหรือ

เพ่ิมเติมตางๆได กอนนํารถออกจากราน

4.19 .67 มาก 

3. ทางรานคารแครมีการแจงรายละเอียดการบริการอยาง

ครบถวนกอนเขารับบริการ

4.03 .77 มาก 

จากตารางท่ี 8 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการคารแครกลุมตัวอยางดานราคา 

โดยมีคาเฉลี่ย 4.23 มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานกระบวนการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 4.14 ดาน

พนักงานผูใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 4.03 ดานการจัดจําหนาย โดยมีคาเฉลี่ย 4.01 ดานผลิตภัณฑ/

บริการ โดยมีคาเฉลี่ย 3.99 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ โดยมีคาเฉลี่ย 3.61 และดานการสงเสริม

การตลาด โดยมีคาเฉลี่ย 3.54 ตามลําดับ 
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4. การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

ตารางท่ี 9 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 4.05 .72 มาก 

1. ทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ท่ีมีการใหบริการ

ท่ีรวดเร็ว 

4.26 .62 มาก 

2. สถานท่ีตั้งของคารแคร เปนเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคารแคร 

4.21 .64 มาก 

3. ทานตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร เพราะมีการสงเสริม

การขายท่ีนาสนใจ เชน สวนลด บัตรสะสมแตม เปนตน 

3.69 .89 มาก 

 

 จากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวยางมีการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครในภาพรวมอยูในระดับ

มาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.05 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา จะตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ท่ีมีการ

ใหบริการท่ีรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.26 รองลงมาคือ สถานท่ีตั้งของคารแคร เปน

เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร โดยมีคาเฉลี่ย 4.21 และตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแคร เพราะมีการสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ เชน สวนลด บัตรสะสมแตม เปนตน โดยมีคาเฉลี่ย 

3.69 ตามลําดับ  
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5. พฤติกรรมการใชบริการคารแคร จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับไมใชนักศึกษา

ตารางท่ี 10 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและสถานท่ีท่ีไปใชบริการคารแครเปน

     ประจํา 

สถานท่ีท่ีไปใชบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไมใชนักศึกษา (คน) 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คารแครในหางสรรพสินคา 12 16.67 19 24.36 

คารแครในปมน้ํามัน 11 15.28 15 19.23 

คาร แ ค ร แบ บ ท่ั ว ไป  (ร าน ท่ี ตั้ งอ ยู

นอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือ

ปมน้ํามัน) 

48 66.67 42 53.85 

อ่ืน ๆ 1 1.39 2 

รวม 72 100 78 100 

จากตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตาง

กัน คือ สวนใหญใชบริการคารแครแบบท่ัวไป (รานท่ีตั้งอยูนอกเหนือจากในหางสรรพสินคาหรือ

ปมน้ํามัน) เหมือนกัน 
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ตารางท่ี 11 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและประเภทท่ีใชบริการ 

ประเภทท่ีใชบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไมใชนักศึกษา (คน) 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ลางสี (ลางภายนอกอยางเดียว) 27 18.37 22 12.64 

ลางส-ีดูดฝุน 67 45.58 75 43.10 

เคลือบสี-ขัดสี 23 15.65 33 18.97 

ลางชวงลาง 11 7.48 13 7.47 

ลางหองเครื่อง 12 8.16 20 11.49 

ขัด-ฟอกทําความสะอาดภายในหอง

โดยสาร 

7 4.76 11 6.32 

รวม 147.00 100 174 100 

จากตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตาง

กัน คือ สวนใหญใชบริการคารแครประเภทลางสี-ดูดฝุน  

ตารางท่ี 12 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการใชบริการตอเดือน 

การใชบริการตอเดือน 

อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไมใชนักศกึษา (คน) 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 8 11.11 6 7.69 

1 ครั้งตอเดือน 25 34.72 30 38.46 

2 ครั้งตอเดือน 31 43.06 27 34.62 

3 ครั้งตอเดือน 6 8.33 11 14.10 

มากกวา 3 ครั้งตอเดือน 2 2.78 4 5.13 

รวม 72 100 78 100 
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จากตารางท่ี 12 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาสวนใหญใชบริการคารแคร 2 ครั้งตอเดือน 

และไมใชนักศึกษาสวนใหญใชบริการคารแคร 1 ครั้งตอเดือน 

ตารางท่ี 13 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและคาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้ง 

คาใชจายโดยเฉล่ียตอครั้ง 

อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไมใชนักศึกษา (คน) 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 100 บาท 1 1.39 1 1.28 

100 – 300 บาท 65 90.28 51 65.38 

301 – 500 บาท 6 8.33 19 24.36 

501 – 700 บาท 0 0.00 5 6.41 

701 – 900 บาท 0 0.00 1 1.28 

มากกวา 900 บาท 0 0.00 1 1.28 

รวม 72 100 78 100 

จากตารางท่ี 13 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตาง

กัน คือ สวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการคารแคร 100-300 บาท 
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ตารางท่ี 14 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและวันเวลาท่ีใชบริการ 

วันเวลาท่ีใชบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไมใชนักศึกษา (คน) 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

วันจันทร-วันศุกร เวลา 07.00-11.00 น. 4 5.56 8 10.2ถ 

วันจันทร-วันศุกร เวลา 12.00-15.00 น. 14 19.44 14 17.95 

วันจันทร-วันศุกร เวลา 16.00-18.00 น. 16 22.22 4 5.13 

ชวงวันหยุดวันเสารและวันอาทิตย 37 51.39 48 61.54 

ชวงวันหยุดนักขัตฤกษ 1 1.39 4 5.13 

รวม 72 100 78 100 

จากตารางท่ี 14 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตาง

กัน คือ สวนใหญใชบริการคารแครในชวงวันหยุดวันเสารและวันอาทิตย  

ตารางท่ี 15 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและนวัตกรรมในรานคารแครท่ีตองการ 

นวัตกรรมท่ีตองการ 

อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไมใชนักศึกษา (คน) 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

เครื่องลางรถอัตโนมัติ 25 34.72 16 20.51 

ลางภายในหองเครื่องโดยการใช

น้ําแข็งแหง (Dry Ice) 
17 23.61 26 33.33 

ลางรถดวยระบบไอน้ํา 13 18.06 13 16.67 

บริการลางรถนอกสถานท่ี (Mobile Car 

Wash) 
17 23.61 23 29.49 

รวม 72 100 78 100 
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จากตารางท่ี 15 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาสวนใหญตองการใหมีนวัตกรรมเครื่องลาง

รถอัตโนมัติ และไมใชนักศึกษาสวนใหญตองการใหมีนวัตกรรมลางภายในหองเครื่องโดยการใช

น้ําแข็งแหง (Dry Ice) 

6. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครจําแนกตาม อาชีพ

นักศึกษา กับไมใชนักศึกษา

ตารางท่ี 16 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

 ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ 

เชน น้ํายาลางรถ น้ํายาเช็ดกระจก 

น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ 

3.77 มาก 4.70 มาก 

มาตรฐานของอุปกรณใชในการบริการ 

เชน ผาเช็ดรถ ฟองน้ําลางรถ เครื่องดูด

ฝุน เครื่องขัดสี ฯลฯ 

3.66 มาก 4.65 มาก 

ความหลากหลายของการใหบริการ 3.28 มาก 4.01 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.57 มาก 4.45 มาก 

จากตารางท่ี 16 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางท่ี

เปนนักศึกษาใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ เชน น้ํายาลางรถ น้ํายาเช็ด

กระจก น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ มากท่ีสุด และไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชใน

การบริการ เชน น้ํายาลางรถ น้ํายาเช็ดกระจก น้ํายาเคลือบสี ฯลฯ มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 17 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

                   ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานราคา 

 

ดานราคา 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ราคาเหมาะสมกับบริการ 3.89 มาก 4.75 มากท่ีสุด 

มีการแจงราคาการบริการไวอยาง

ชัดเจน 

3.78 มาก 4.70 มากท่ีสุด 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑท่ี

ใชในการใหบริการ 

3.77 มาก 4.62 มากท่ีสุด 

คาเฉล่ียรวม 3.81 มาก 4.69 มาก 

 

 จากตารางท่ี 17 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา กลุมตัวอยางท่ีเปน

นักศึกษาใหความสําคัญกับการแจงราคาการบริการไวอยางชัดเจน และไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับ

ราคาเหมาะสมกับบริการ 

 

ตารางท่ี 18 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

                 ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานการจัดจําหนาย 

 

ดานการจัดจําหนาย 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

รานคารแครท่ีอยูใกลท่ีทํางาน 3.39 มาก 4.42 มากท่ีสุด 

รานคารแครท่ีอยูใกลบานหรือท่ีพัก

อาศัย 

3.72 มาก 4.59 มากท่ีสุด 

รานคารแครท่ีสะดวกตอการเดินทาง 3.58 มาก 4.48 มากท่ีสุด 

คาเฉล่ียรวม 3.56 มาก 4.50 มาก 
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จากตารางท่ี 18 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย กลุม

ตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตางกัน คือ ใหความสําคัญกับรานคารแคร

ท่ีอยูใกลบานหรือท่ีพักอาศัย  

ตารางท่ี 19 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

     ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

รานคารแครมีการจัดทําบัตรสมาชิกเพ่ือ

รับสวนลด 

2.97 ปานกลาง 3.77 มาก 

รานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลก

บริการลางส-ีดูดฝุน ฟรี 

3.34 ปานกลาง 4.10 มาก 

รานคารแครมีบริการตรวจสอบลมยาง

ฟรี สําหรับผูมาใชบริการ 

3.10 ปานกลาง 4.10 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.14 มาก 3.99 มาก 

จากตารางท่ี 19 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด กลุม

ตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาใหความสําคัญกับรานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลกบริการลางสี-ดูดฝุน ฟรี 

และไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับรานคารแครมีบัตรสะสมแตมเพ่ือแลกบริการลางสี-ดูดฝุน ฟรี และ

รานคารแครมีบริการตรวจสอบลมยางฟรี สําหรับผูมาใชบริการ 
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ตารางท่ี 20 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

  ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานพนักงานผูใหบริการ 

ดานพนักงานผูใหบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

พนักงานของรานมีความรูความชํานาญ 3.82 มาก 4.75 มากท่ีสุด 

พนักงานของรานมีอัธยาศัยดี 3.63 มาก 4.56 มากท่ีสุด 

พนักงานของรานมีการแตงกายสะอาด

เรียบรอย 

3.54 มาก 4.18 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.66 มาก 4.50 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 20 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานพนักงานผูใหบริการ กลุม

ตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตางกัน คือ ใหความสําคัญกับพนักงาน

ของรานมีความรูความชํานาญ 

ตารางท่ี 21 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

  ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

บริเวณรานมีทางเขา-ออกท่ีสะดวก 3.44 มาก 4.30 มากท่ีสุด 

บริเวณรานมีการตกแตงสวยงาม 3.21 ปานกลาง 3.91 มาก 

มีมุมอานหนังสือ/นิตยสาร หรือโทรทัศน

ชวงรอรับรถ 

3.14 ปานกลาง 3.81 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.26 ปานกลาง 4.01 มาก 
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จากตารางท่ี 21 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพ กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตางกัน คือ ใหความสําคัญ

กับบริเวณรานมีทางเขา-ออกท่ีสะดวก 

ตารางท่ี 22 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

     ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ดานกระบวนการใหบริการ 

ดานกระบวนการใหบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความรวดเร็วของรานคารแครในการ

ใหบริการ 

3.84 มาก 4.60 มากท่ีสุด 

ลูกคาสามารถตรวจสอบรถและแจง

พนักงานใหแกไขหรือเพ่ิมเติมตางๆได 

กอนนํารถออกจากราน 

3.82 มาก 4.61 มากท่ีสุด 

ทางรานคารแครมีการแจงรายละเอียด

การบริการอยางครบถวนกอนเขารับ

บริการ 

3.62 มาก 4.48 มากท่ีสุด 

คาเฉล่ียรวม 3.76 มาก 4.56 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 22 พบวา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ

ใหบริการ กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาใหความสําคัญกับความรวดเร็วของรานคารแครในการใหบริการ 

และไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับลูกคาสามารถตรวจสอบรถและแจงพนักงานใหแกไขหรือเพ่ิมเติม

ตางๆได กอนนํารถออกจากราน 
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ตารางท่ี 23 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

ท่ีมีการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

3.89 มาก 4.68 มากท่ีสุด 

สถานท่ีตั้งของคารแคร เปนเหตุผล

สําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการคาร

แคร 

3.80 มาก 4.66 มากท่ีสุด 

ทานตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร 

เพราะมีการสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ 

เชน สวนลด บัตรสะสมแตม เปนตน 

3.42 มาก 4.00 มากท่ีสุด 

คาเฉล่ียรวม 3.70 มาก 4.45 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 23 พบวา การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา และ

ไมใชนักศึกษา มีความเห็นไมแตกตางกัน คือ ใหความสําคัญกับการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร ท่ีมี

การใหบริการท่ีรวดเร็ว 
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