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ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ 
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บทคัดย่อ  

การค้นคว้าแบบอิสระนี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการ    

คาร์แคร์ ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ เพื่อสามารถน าข้อมูลท่ีได้รับจากการศึกษาไปใช้ในการพัฒนากลยุทธ์แผน  

การตลาดของธุรกิจ  คาร์แคร์ได้อย่างเหมาะสม เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม จากผู้ท่ีใช้รถยนต์ส่วนบุคคลใน

จังหวัดเชยีงใหม่ ท่ีเคยเข้ารับบริการคาร์แคร์ ซึ่งต้องเป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการคาร์แคร์ ภายใน

ระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา จ านวน 400 ราย ใชก้ารเลอืกกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก โดยแบ่งเป็นพื้นท่ี กลุ่มประชากร

ท่ีอาศัยอยูใ่นเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม ่จ านวน 200 ราย และกลุ่มประชากรท่ีอาศัยอยูน่อกเขตอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ อีก 200 ราย การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

และการวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิตเิชงิอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี่ยสองกลุ่ม จ าแนกตามเพศ และ

อ าเภอท่ีอยู่อาศัยในจังหวัดเชยีงใหม ่รวมถึง  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว จ าแนกตาม อายุ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน และประเภทของรถที่ใช ้

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศชาย มีอายุระหว่าง 20 – 29 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

10,001 – 20,000 บาท ระดับการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี ใช้รถเก๋งเป็นส่วนใหญ่มีการใช้บริการ ล้างสี ดูดฝุ่น 

บ่อยคร้ังท่ีสุด โดยใชบ้ริการคาร์แคร์เฉลี่ย 1 ครัง้ตอ่เดอืน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยตอ่คร้ัง 101 – 200 บาท 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 

ส่วนประสมการตลาดบริการทุกปัจจัยมีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมาก ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้ต อบ

แบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ประเด็นย่อยพนักงานมีความซื่อสัตย์ไม่ขโมยของ รองลงมาคือ  

ด้านผลิตภัณฑ์ ประเด็นย่อยความรวดเร็วในการให้บริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ประเด็นย่อยความสะดวกใน   

การเดินทาง ด้านราคา ประเด็นย่อยราคาเหมาะสมกับการบริการท่ีได้รับ ด้านกระบวนการให้บริการ ประเด็นย่อย

กระบวนการให้บริการมีการด าเนินงานเป็นไปตามขั้นตอน ด้านลักษณะทางกายภาพ ประเด็นย่อยมีห้องรับรองลูกค้าท่ี

สะดวกสบาย และด้านการส่งเสริมตลาด ประเด็นย่อยมีการจัด Package หรือ Promotion ท่ีราคาถูกกว่า การซื้อแยกเป็น

ครัง้ ตามล าดับ 

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความมีอทิธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมผีลต่อการใชบ้ริการคาร์แคร์ของ

ลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า มีความแตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอ าเภอท่ีอยู่อาศัยในจังหวัด

เชยีงใหม่ ในบางปัจจัยย่อย 

ABSTRACT  

           This independent study aimed to study Services Marketing Mix Affecting Using Car Care Services of 

Customers in Chiang Mai Province and Information can be obtained from the study will be used to develop a 

strategic marketing plan for car care business appropriately. The data was collected by questionnaire from people 

who use private cars in Chiang Mai. This must be an influence on the decision to use car care service within 3 

months. The data was collected by using convenience sampling and 400 samples. The data was analyzed by using 

descriptive statistics namely frequency, percentage, mean and standard deviation. In addition, the data were 

analyzed using inferential statistics include independent T-test for testing differences between the two groups by 

gender and residential district in Chiang Mai and the one-way analysis of variance by age, average income per 

month. And type of used car 

The results of research revealed that Most of the respondents were males aged 20-29 years the average 

monthly income of 10001-20000 baht. There were graduated in Bachelor’s degree. Using mostly sedans. Use a 

clean, vacuum often as possible. Using car care service average one time per month. The average cost per 101-200 

baht. 

The questionnaire respondents to the research regarding “Services Marketing Mix Affecting Using Car Care 

Services of Customers in Chiang Mai Province” that provides all the marketing mix factors affecting respondents at 

the high level. Factors that the respondents to be most important is People; in sub-factor of staff are honest and do 

not steal, the second factor is Product; in sub-factor of quick service. The third factor is Place; in sub-factor of come 

easy. The fourth factor is Price; in sub-factor of worth the service received. The fifth factor is Process; in sub-factor 

of the service is operating according to the procedure. The sixth factor is Physical Evidence and Presentation; in sub-

factor of Certification offers customers comfort and the seventh factor is Promotion; in sub-factor of having 

packaging’s price were cheaper than buying separately.  
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The result of comparison differences between mean sample groups of Services Marketing Mix Affecting 

Customers in Chiang Mai Towords Selecting Car Care revealed that there are differences some sub-factors of 

Service Marketing Mix in average income per month and residential district in Chiang Mai. 

บทน า  

ในปัจจุบันรถยนต์นัน้ นับได้ว่าเป็นปัจจัยท่ีส าคัญปัจจัยหนึ่งตอ่การด ารงชีวติประจ าวัน ดังจะเห็นได้จากการท่ีเมื่อ

บุคคลนั้นเข้าสู่วัยท างาน เมื่อมีเงินเก็บหอมรอมริบไว้จ านวนหนึ่งแล้วนั้นสิ่งท่ีมักจะเลือกซื้อในอันดับต้นๆ นอกจากบ้าน

หรือท่ีอยู่อาศัยก็คือ รถยนต์ ซึ่งนอกจากท่ีจะมีความจ าเป็นเมื่อดูจากค่านิยมในปัจจุบันยังใช้รถยนต์เป็นเคร่ืองแสดงถึง

ฐานะทางเศรษฐกิจของตนเองในสังคมอีกดว้ย  

สถานการณ์ตลาดรถยนตภ์ายในประเทศไทยน้ัน เป็นตลาดท่ีมกีารแข่งขันกันอยา่งรุนแรง โดยจะมีการแข่งขันกัน

ท้ังทางด้าน เทคโนโลยี ประสิทธิภาพ ราคา และการบริการ ซึ่งก่อให้เกิดทางเลือกแก่ลูกค้าในการเลือกซื้อรถยนต์ท่ีตรง

ตามความต้องการของตนเองในระดับราคาท่ีเหมาะสม จึงท าให้ปริมาณของรถยนต์ภายในประเทศนั้นมีจ านวนท่ีสูงขึ้น  

ท้ังยังท าให้ธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับรถยนต์นั้น มีการขยายตัวเพิ่มขึ้นตามตลาดรถยนต์อีกด้วย โดยเฉพาะธุรกิจเกี่ยวกับการ

ให้บริการดูแลรถยนต์ หรือ คาร์แคร์ สืบเนื่องจาก ความเร่งรีบในการด าเนินชีวิตประจ าวันของแต่ละบุคคล  

และความสามารถในการดูแลรักษารถยนต์ภายในเวลาท่ีมีจ ากัด ท าให้พฤติกรรมการดูแลรักษารถยนต์ของตัวเจ้าของ

รถยนต์นั้น จากเดิมท่ีเคยล้างรถด้วยตัวเอง เปลี่ยนเป็นการใช้บริการคาร์แคร์มากขึ้น จากการดูแลท่ีดีของศูนย์บริการท่ี

ได้รับการยอมรับ และทางเลือกของการบริการท่ีหลากหลาย เช่น ล้างรถยนต์ ขัดสี เคลือบเงา เป็นต้น ซึ่งท าให้เจ้าของ

รถยนต์น้ัน สามารถประหยัดเวลาในการท ากิจกรรมอื่นๆ ในชวีติประจ าวันได้ 

จากการแข่งขันกันอย่างรุนแรงของตลาดรถยนต์ภายในประเทศท่ีกล่าวมาในข้างต้นแล้วนั้นย่อมส่งผลต่อการ

แข่งขันของตลาดรถยนต์ในจังหวัดเชยีงใหม่ด้วยเนื่องจากเป็นจังหวัดท่ีมีจ านวนรถยนต์ท่ีเพิ่มขึ้นในแต่ละปีอยา่งต่อเนื่อง 

ตารางแสดงสถิตจิ านวนรถจดทะเบียนสะสมข้อมูลเปรียบเทียบจ านวนรถจดทะเบียนสะสม 

ส านักงานขนส่งจังหวัดเชียงใหม่  พ.ศ.2553  ถึง  พ.ศ. 2556 

รายการ ปี 2554 ปี 2555 ปี 2556 

รถโดยสารสว่นบุคคลไมเ่กิน 7 ท่ีน่ัง 15,042 27,248 28,685 

รถโดยสารสว่นบุคคลเกนิ 7 ท่ีน่ัง 365 348 447 

รถบรรทุกส่วนบุคคล  7,071 9,349 10,384 

รวม 22,478 36,945 39,516 

  ท่ีมา: ส านักงานขนส่ง จังหวัดเชียงใหม่ 

จากปริมาณรถยนต์ในจังหวัดเชียงใหม่ท่ีเพิ่มขึ้นนี้เอง จึงเป็นจุดท่ีน่าสนใจแก่ผู้ประกอบการในการลงทุนในธุรกิจ

คาร์แคร์ ซึ่งในจังหวัดเชียงใหม่นั้น มีท้ังผู้ประกอบการท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ ซึ่งจะมีรูปแบบท่ีแตกต่างกัน

ออกไป เชน่ ศูนย์รับเฉพาะล้างรถเพียงอย่างเดียว ศูนย์ท่ีมีบริการอ่ืนเพิ่มเติมเกี่ยวกับการดูแลรถยนต์ เป็นต้น การท่ีธุรกิจ
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คารแ์คร์จะประสบผลส าเร็จนั้นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีจะก่อให้เกิดคือ การควบคุมคุณภาพของการบริการ ซึ่งเมื่อน ามาพจิารณา

อย่างเจาะลึกเพื่อให้สามารถด าเนินกิจการคาร์แคร์ได้อย่างประสบผลส าเร็จแล้วนั้น การศึกษาส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีจะน าไปสู่จุดหมายจึงควรมีการศึกษาเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินกิจการท้ังแก่ผู้ท่ีมีความสนใจจะเป็นกิจการ

เป็นของตนเอง และเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนากิจการของตนเองในอนาคต 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550) ได้อ้างถึง

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ(Service Mix)   ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับ

ธุรกิจท่ีให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง

ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งท่ีผู้ขายต้องมอบ

ให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ันๆ โดยท่ัวไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ 

ผลิตภัณฑท่ี์อาจจับต้องได้และผลิตภัณฑท่ี์จับตอ้งไม่ได้ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value)  

ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการก าหนดราคาการ

ให้บริการควรมคีวามเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายตอ่การจ าแนกระดับบริการท่ีต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับบรรยากาศส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการ

ให้แก่ลูกค้า ซึ่งมผีลตอ่การรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการท่ีน าเสนอ ซึ่งจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเล

ท่ีต้ัง (Location) และชอ่งทางในการน าเสนอบริการ (Channels)  

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการตดิต่อสื่อสารให้ผู้ใชบ้ริการ โดยมี

วัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสาย

สัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือกการฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและ

ผู้ใชบ้ริการตา่ง ๆ ขององคก์ร เจ้าหนา้ที่ตอ้งมคีวามสามารถ มีทัศนคตท่ีิสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม 

มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ท้ังทางด้ายกายภาพและรูปแบบการ

ให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ

การให้บริการท่ีรวดเร็ว หรอืผลประโยชนอ์ื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ  

ท่ีน าเสนอให้กับผู้ใชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
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วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา  

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้  เป็นการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์

ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่   โดยประกอบไปด้วยการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด    7P’s   ได้แก่       

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion)   

ด้ าน บุคคล (People) ด้ านการส ร้างและน า เสนอลักษณ ะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation)               

ด้านกระบวนการ (Process) 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

2.1 ข้อมูลและแหลง่ข้อมูล 

แหล่งข้อมูลของการศึกษาคร้ังนี้ คือ ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ิธีเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 

จ านวน 400 ชุด  

2.2 เครื่องมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี้ คือ แบบสอบถามโดยขอ้มูลในแบบสอบถามนั้นประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน                 

ระดับการศึกษาสูงสุด อ าเภอท่ีอยูอ่าศัยในจังหวัดเชียงใหม่ ประเภทของรถท่ีใช้งาน ประเภทของการบริการท่ีท่านเลือกใช้

บ่อยคร้ังท่ีสุด ทา่นใชบ้ริการคาร์แคร์บ่อยเพยีงใด และค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยตอ่คร้ังในการใช้บริการคาร์แคร์ 

ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ คือ 7P’s          

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ด้าน

กระบวนการ (Process) 

ส่วนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ โดยใช้แบบสอบถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถเขียนข้อเสนอแนะได้      

อย่างมอีสิระ 

2.3 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) 

ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Average) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และสถิติอนุมาน (Inference Statistics) โดยใช้สถิติทดสอบที (Independent Sample t – test) ในส่วนของปัจจัย

ทางด้านเพศ และอ าเภอท่ีอยู่อาศัยในจังหวัดเชียงใหม่ และวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way 

ANOVA) โดยใช้ค่าเอฟ (F-test) เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กับปัจจัยส่วนบุคคลด้าน

อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และประเภทของรถท่ีใช้ ก าหนดระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 (หรือท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ

0.05) และเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ส าหรับลักษณะของแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด  

จะใชม้าตรวัดแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
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3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ในการศกึษาคร้ังน้ี เนื่องจากเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลระดับท้องถิ่นไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน และจาก

ความเหมาะสมต่อก าลังคน รวมถึงระยะเวลาในการด าเนินการวจิัย จึงได้ก าหนดขนาดตัวอยา่งจ านวน 400 ราย โดยเปิด

ตาราง Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551) ใช้เทคนิคการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบสุ่มตามสะดวก (Convenient 

Sampling) โดยแบ่งเป็น กลุ่มประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม ่จ านวน 200 คน และกลุ่มประชากรท่ี

อาศัยอยูน่อกเขตอ าเภอเมอืง แตอ่ยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่ อกีจ านวน 200 คน 

4.วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ใช้วธีิรวบรวมข้อมูลจากผู้ท่ีใช้รถยนตส์่วนบุคคลในจังหวัดเชียงใหม ่ท่ีเคยเข้ารับบริการคาร์แคร์ ซึ่งตอ้งเป็นผู้ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการคาร์แคร์ ภายในระยะเวลา 3 เดือน ท่ีผ่านมา จ านวน 400 คนโดยใช้

แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ผลการศึกษา  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่ 

จากการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาข้อมูลท่ัวไป ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 75.8 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 64.0 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ย

ตอ่เดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.0 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศกึษาสูงสุด คือ ปริญญา

ตรี        คิดเป็นร้อยละ 69.0 ผู้ตอบแบบสอบถามมีท่ีอยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่และนอกเขตอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ คิดเป็น  ร้อยละ 50.0 เท่ากัน ผู้ตอบแบบสอบถามมรีถท่ีใช้งานส่วนใหญ่คือ รถเก๋ง คิดเป็นร้อยละ 57.0 ผู้ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่เลือกประเภทของการบริการท่ีใชบ้ริการบ่อยคร้ังท่ีสุด คือ ล้างสี ดูดฝุ่น คิดเป็นร้อยละ 91.5 ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีการใช้บริการคาร์แคร์เฉลี่ย 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 53.8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

มคี่าใชจ้่ายเฉลี่ยตอ่คร้ังในการใช้บริการคาร์แคร์ คือ 101 – 200 บาท คิดเป็นร้อยละ 52.8 

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการใช้บรกิารคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ 

จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม ่         

มีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยรวม 3.93) โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญส่วนประสมทางการตลาด

บริการ เรียงจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ (4.39) ด้านผลิตภัณฑ์ (3.94) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(3.94) ด้านราคา (3.89) ด้านกระบวนการ(3.84) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (3.76) และด้านการ

ส่งเสริมตลาด (3.72) ตามล าดับ 

ซึ่งมีรายละเอยีดผลการศึกษาของประเด็นย่อยแต่ละดา้น ดังตอ่ไปน้ี 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์พบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑ์   ท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่อยู่ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก เมื่อจ าแนกเป็น

ประเด็นท่ีมีอทิธิพลมากที่สุด 3 อันดับแรก พบวา่ ประเด็นท่ีมีอทิธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ ความรวดเร็วใน

การให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.63 (มากท่ีสุด) รองลงมา คือ คุณภาพและมาตรฐานการให้บริการ 
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โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.44 (มาก) และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ มีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.91 

(มาก) ตามล าดับ  

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีผล

ตอ่การใชบ้ริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหม ่อยู่ในระดับท่ีมีอทิธิพลมาก เมื่อจ าแนกเป็นประเด็นท่ีมอีิทธิพลมาก

ท่ีสุด 3 อันดับแรก พบว่า ประเด็นท่ีมีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกับการบริการท่ี ได้รับ 

โดยมีคา่เฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.45 (มาก) รองลงมาคือ ราคาถูกกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ เมื่อเทียบกับการบริการ

ในลักษณะเดียวกัน โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.90 (มาก) และมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อย่างชัดเจนโดยมี

ค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.34 (ปานกลาง) ตามล าดับ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วนประสมทาง

การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหมอ่ยู่ในระดับท่ีมีอทิธิพล

มาก เมื่อจ าแนกเป็นประเด็นท่ีมอีทิธิพลมากท่ีสุด  3 อันดับแรกพบวา่ ประเด็นท่ีมีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด

คือ ความสะดวกในการเดินทาง โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.52 (มากท่ีสุด) รองลงมา คือ มีท่ีจอดรถเพียงพอ 

โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.33 (มาก) และตั้งอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม เช่น ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานศึกษามี

ค่าเฉลี่ยระดับความ มอีทิธิพล 3.74 (มาก) ตามล าดับ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดพบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด           

ด้านส่งเสริมการตลาดท่ีมผีลตอ่การใชบ้ริการคารแ์คร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหมอ่ยู่ในระดับท่ีมีอทิธิพลมาก เมื่อจ าแนก

เป็นประเด็นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกพบว่า ประเด็นท่ีมีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ มีการจัด 

Package หรือ Promotion ท่ีราคาถูกกว่า การซื้อแยกเป็นคร้ัง โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.31 (มาก) รองลงมา 

คือ มีของแถมจากการใช้บริการ โดยมีคา่เฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.96 (มาก) และมคีูปองสะสมแต้ม เพื่อใชเ้ป็นสว่นลด 

และมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ทางสื่อตา่งๆ มีคา่เฉลี่ยระดับความมีอิทธิพลเท่ากันคือ 3.88 (มาก) ตามล าดับ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลพบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงาน 

ผู้ให้บริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหม่อยูใ่นระดับท่ีมีอิทธิพลมาก เมื่อจ าแนกเป็นประเด็น 

ท่ีมีอิทธิพลมากที่สุด 3 อันดับแรก พบวา่ ประเด็นท่ีมีอทิธิพลตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ พนักงานมคีวามซื่อสัตย์

ไม่ขโมยของ โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.80 (มากท่ีสุด) รองลงมา คือ พนักงานมีความระมัดระวังในการ

ให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.49 (มาก) และพนักงานมีความสุภาพและเต็มใจให้บริการ  

มคี่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.35 (มาก) ตามล าดับ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัด

เชยีงใหมอ่ยูใ่นระดับท่ีมอีทิธิพลมาก เมื่อจ าแนกเป็นประเด็น ที่มีอทิธิพลมากที่สุด 3 อันดับแรก พบว่า ประเด็นท่ีมีอิทธิพล

ต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ มีห้องรับรองลูกค้าท่ีสะดวกสบาย โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 4.53  

(มากที่สุด) รองลงมา คือ การจัดสถานท่ีให้บริการ มีการแบ่งส่วนของแต่ละหน้าที่อย่างชัดเจน โดยมีคา่เฉลี่ยระดับความมี

อทิธิพล 4.09 (มาก) และบรรยากาศโดยรอบของสถานท่ีให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.28 (ปานกลาง) 

ตามล าดับ 
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการพบว่า เมื่อพิจารณาถึงภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด                     

ด้านกระบวนการให้บริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่อยู่ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก  

เมื่อจ าแนกเป็นประเด็นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรก พบว่า ประเด็นท่ีมอีิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ 

กระบวนการให้บริการมกีารด าเนนิงานเป็นไปตามขั้นตอน โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอทิธิพล 3.99 (มาก) รองลงมา คือ 

มกีารอธิบายถึงขั้นตอนการให้บริการอย่างชัดเจน โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.95 (มาก) และสามารถตรวจสอบ

การให้บริการได้ โดยมีคา่เฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 3.75 (มาก) ตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยระดับการมอีทิธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการ

ที่มีต่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ 

1.จ าแนกตามเพศ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีต่อ

ลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ี

ค่าเฉลี่ย ไม่แตกต่างกันได้แก่ ความหลากหลายของการให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการ คุณภาพและมาตรฐาน

การให้บริการ  ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ท่ีใช ้เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใชม้ีความทันสมัย และเคร่ืองมอื/อุปกรณ์ท่ีใช้มมีาตรฐาน

และเป็นท่ียอมรับ ส่วนประเด็นย่อยท่ีคา่เฉลี่ยแตกตา่งกันได้แก่ คุณภาพของผลิตภัณฑท่ี์ใช ้ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย

มคี่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง 

ด้านราคา ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีมีต่อลูกค้าใน

จังหวัดเชียงใหม่ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่

แตกต่างกันได้แก่ ราคาเหมาะสมกับการบริการท่ีได้รับ และมกีารแสดงอัตราค่าบริการไวอ้ย่างชัดเจน ส่วนประเด็นยอ่ยท่ี

ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันได้แก่ ราคาถูกกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ เมื่อเทียบกับการบริการในลักษณะเดียวกัน ซึ่งผู้ตอบ

แบบสอบถามเพศชาย มคี่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่อง

ทางการจัดจ าหนา่ยท่ีมตีอ่ลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหมร่ะหว่างเพศชายและเพศหญิงไมแ่ตกต่างกัน เมื่อพจิารณาประเด็นย่อย

พบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ย ไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ  

เปิด-ปิด ในเวลาท่ีเหมาะสม มีป้าย หรือ สัญลักษณ์ ท่ีบ่งบอกถึงท าเลท่ีตั้งไว้อย่างชัดเจน และตั้งอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม 

เชน่ ใกล้แหลง่ชุมชน ใกล้สถานศึกษา 

ด้านส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านส่งเสริม

การตลาดท่ีมีต่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า 

ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกตา่งกันซึ่ง ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อตา่งๆ มคีูปองสะสมแตม้เพื่อ

ใช้เป็นส่วนลด  มีของแถมจากการใช้บริการ มีการจัด Package หรือ Promotion ท่ีราคาถูกกว่าการซื้อแยกเป็นคร้ัง  

และสามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้ 

ด้านบุคคล ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคคลท่ีมีต่อลูกค้าใน

จังหวัดเชียงใหม่ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมี
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ค่าเฉลี่ย ไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ พนักงานมีความรู้ สามารถให้ข้อแนะน าในการใช้บริการได้ พนักงานมีทักษะ

ความสามารถในการให้บริการท่ีดี พนักงานมีความซื่อสัตย์ไม่ขโมยของ พนักงานมีความสุภาพและเต็มใจให้บริการ  

และพนักงานมคีวามระมัดระวังในการให้บริการ 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมตี่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่างเพศชายและเพศ

หญิง ไมแ่ตกตา่งกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบวา่ ประเด็นย่อยท่ีคา่เฉลี่ยไม่แตกต่างกัน ได้แก่ การจัดสถานท่ีให้บริการ

มีการแบ่งส่วนของแต่ละหน้าท่ีอย่างชัดเจน มีเคร่ืองแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้บริการ มี ห้องรับรองลูกค้าท่ี

สะดวกสบาย ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ บรรยากาศโดยรอบของสถานท่ีให้บริการ ซึ่งผู้ตอบ

แบบสอบถามเพศหญิง มคี่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย 

ด้านกระบวนการ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการท่ีมี

ตอ่ลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหม่ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน เมื่อพจิารณาประเด็นย่อยพบวา่ ประเด็นย่อยทุก

ประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ มีการอธิบายถึงขั้นตอนการให้บริการอย่างชัดเจน มีขั้นตอนการให้บริการท่ีไม่

ยุง่ยาก สามารถตรวจสอบการให้บริการได้ และกระบวนการให้บริการ มกีารด าเนนิงานเป็นไปตามขั้นตอน  

2.จ าแนกตามอ าเภอที่อยู่อาศัยในจังหวัดเชียงใหม่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีต่อ

ลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหมร่ะหว่างผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชียงใหม่และผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่

แตกต่างกันได้แก่ ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ี ใช้ เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้มีความทันสมัย และ

เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้มีมาตรฐานและเป็นท่ียอมรับ ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันได้แก่ ความหลากหลายของ

การให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการ และคุณภาพและมาตรฐานการให้บริการ ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่

ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่มีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอ

เมอืงจังหวัดเชยีงใหม ่

ด้านราคา ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีมีต่อลูกค้าใน

จังหวัดเชียงใหม่ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยูใ่นเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม่และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัย

อยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกตา่งกัน เมื่อพิจารณาประเด็นยอ่ยพบวา่ ประเด็นยอ่ยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ย

ไมแ่ตกตา่งกันได้แก่ ราคาเหมาะสมกับการบริการท่ีได้รับ ราคาถูกกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ เมื่อเทียบกับการบริการใน

ลักษณะเดียวกัน และมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อยา่งชัดเจน  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีต่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด

เชยีงใหมแ่ละผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยูน่อกเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหมไ่มแ่ตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นยอ่ย

พบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน ได้แก่ เปิด-ปิด ในเวลาท่ีเหมาะสม ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน 

ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีป้ายหรือสัญลักษณ์ท่ีบ่งบอกถึงท าเลท่ีตั้งไว้อย่างชัดเจน และ

ตั้งอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม เช่น ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานศึกษา ซึ่งประเด็นย่อยความสะดวกในการเดินทาง และมีท่ีจอด
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รถเพียงพอ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่นั้นให้ระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ส่วนประเด็นย่อย มีป้ายหรือสัญลักษณ์ท่ีบ่งบอกถึงท าเล

ท่ีตั้งไว้อย่างชัดเจน และตั้งอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม เช่น ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่

นอกเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชียงใหม่นั้นให้ระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง

จังหวัดเชยีงใหม ่

ด้านส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านส่งเสริม

การตลาดท่ีมีต่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่และ

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า 

ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ มีของแถมจากการใชบ้ริการ มีการจัดPackageหรือPromotionท่ี

ราคาถูกกว่าการซื้อแยกเป็นคร้ัง และสามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้ ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน 

ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ และมีคูปองสะสมแต้มเพื่อใช้เป็นส่วนลด ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัย

อยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่มีค่าเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขต

อ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม ่

ด้านบุคคล ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคคลท่ีมีต่อลูกค้าใน

จังหวัดเชียงใหม่ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยูใ่นเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม่และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัย

อยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่าง ประเด็นท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน ได้แก่ พนักงานมีความรู้สามารถให้

ข้อแนะน าในการ ใช้บริการได้ พนักงานมีความซื่อสัตย์ไม่ขโมยของ และพนักงานมีความระมัดระวังในการให้บริการ  

ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ พนักงานมีทักษะความสามารถในการให้บริการท่ีดี และพนักงานมีความ

สุภาพและเต็มใจให้บริการ ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชียงใหมน่ัน้ให้ระดับความมีอิทธิพล

มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยูน่อกเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่ 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีต่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่าง 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมือง

จังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นทีค่า เฉลี่ยแตกต่างกัน ซึ่งได้แก่  

การจัดสถานท่ีให้บริการมีการแบ่งส่วนของแต่ละหน้าท่ีอย่างชัดเจน บรรยากาศโดยรอบของสถานท่ีให้บริการ มี

เคร่ืองแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้บริการ  และมีห้องรับรองลูกค้าท่ีสะดวกสบาย ซึ่งประเด็นย่อยการจัดสถานท่ี

ให้บริการมีการแบ่งส่วนของแต่ละหนา้ท่ีอยา่งชัดเจน มีเครื่องแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้บริการ และมีห้องรับรอง

ลูกค้าที่สะดวกสบาย ผู้ตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม่น้ันให้ระดับความมอีทิธิพลมากกว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ส่วนประเด็นย่อย บรรยากาศโดยรอบของสถานท่ี

ให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่นั้นให้ระดับความมีอิทธิพลมากกว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยูใ่นเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่ 

ด้านกระบวนการ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการท่ีมี

ต่อลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่ ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่และ  
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ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยู่นอกเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า 

ประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ย  ไมแ่ตกต่างกัน ได้แก่ มีขั้นตอนการให้บริการท่ีไมยุ่่งยาก สามารถตรวจสอบการให้บริการได้ และ

กระบวนการให้บริการ มีการด าเนนิงานเป็นไปตามขั้นตอน ส่วนประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ยแตกตา่งกัน ได้แก่ มีการอธิบายถึง

ขั้นตอนการให้บริการอย่างชัดเจน ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอาศัยอยูใ่นเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม่นั้นให้ระดับความมี

อทิธิพลมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยูน่อกเขตอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่ 

3.จ าแนกตามอายุ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอทิธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมตี่อแต่

ละช่วงอายุนั้นไม่ แตกต่างกัน เมื่ อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันได้แก่  

ความหลากหลายของการให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการ เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้มีความทันสมัย และเคร่ืองมือ/

อุปกรณ์ท่ีใช้มีมาตรฐานและเป็นท่ียอมรับ ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันได้แก่ คุณภาพและมาตรฐานการ

ให้บริการ ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ ท่ีใช้ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ท่ีใช้ ซึ่งท้ัง 3 ประเด็นท่ีแตกต่างนั้น กลุ่ม 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตัง้แต ่30 ปีขึ้นไปให้ระดับความมีอทิธิพลมากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอายุต่ ากวา่ 20 ปี

และกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่อายุระหว่าง 20-29 ปี 

ด้านราคา ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีมีต่อแต่ละช่วง

อายุนั้น ไม่แตกตา่งกัน เมื่อพิจารณาประเด็นยอ่ยพบว่า ประเด็นยอ่ยท่ีคา่เฉลี่ยไม่แตกต่างกันได้แก่ ราคาเหมาะสมกับการ

บริการท่ีได้รับ ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันได้แก่ ราคาถูกกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ เมื่อเทยีบกับการบริการ

ในลักษณะเดียวกัน และมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อย่างชัดเจน ซึ่งประเด็นย่อยราคาถูกกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ  

เมื่อเทยีบกับการบริการในลักษณะเดียวกันมอีทิธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่ ากวา่ 20 ป ีมากกว่ากลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มอีายุระหว่าง 20 – 29 ปี และประเด็นย่อยเดียวกันยังมอีทิธิพลตอ่กลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามที่อายุ 30 ปขีึ้น

ไป มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง 20 – 29 ปี ส่วนประเด็นย่อยมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อย่าง

ชัดเจนมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่ ากว่า 20 ปี มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง  

20 – 29 ป ี

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีต่อแต่ละช่วงอายุนั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมี

ค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ เปิด-ปิด ในเวลาท่ีเหมาะสม มีป้ายหรือ

สัญลักษณ์ท่ีบ่งบอกถึงท าเลท่ีต้ังไว้อยา่งชัดเจน และตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเหมาะสม เช่น ใกล้แหลง่ชุมชน ใกล้สถานศึกษา 

ด้านส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีต่อแต่ละช่วงอายุนั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน 

ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ มีคูปองสะสมแต้มเพื่อใช้เป็นส่วนลด มีของแถมจากการใช้บริการ  

มีการจัด Package หรือ Promotion ท่ีราคาถูกกว่าการซื้อแยกเป็นคร้ัง ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ 

สามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้ ซึ่งกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง 20-29 ปีให้ระดับความมีอิทธิพล

มากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอายุต่ ากว่า 20 ปี และกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมอีายุตัง้แต่ 30 ปีขึ้นไปให้ระดับความ

มอีทิธิพลมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่อายุต่ ากว่า 20 ปี 
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ด้านบุคคล ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคคลท่ีมีต่อแต่ละช่วง

อายุนัน้ไม่แตกตา่งกัน เมื่อพิจารณาประเด็นยอ่ยพบวา่ ประเด็นย่อยทุกประเด็นมคี่าเฉลี่ยไมแ่ตกตา่งกันซึ่ง ได้แก่ พนักงาน

มีความรู้ สามารถให้ข้อแนะน าในการใช้บริการได้ พนักงานมีทักษะความสามารถในการให้บริการท่ีดี พนักงานมีความ

ซื่อสัตย์ไม่ขโมยของ พนักงานมคีวามสุภาพและเต็มใจให้บริการ และพนักงานมีความระมัดระวังในการให้บริการ 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีต่อแต่ละช่วงอายุนั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณา

ประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ การจัดสถานท่ีให้บริการมีการแบ่งส่วนของ

แต่ละหน้าท่ีอย่างชัดเจน มีเคร่ืองแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้บริการ มีห้องรับรองลูกค้าท่ีสะดวกสบาย และ

บรรยากาศโดยรอบของสถานท่ีให้บริการ  

ด้านกระบวนการ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการท่ีมี

ตอ่แต่ละช่วงอายุน้ันไมแ่ตกตา่งกัน เมื่อพจิารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน ได้แก่ มีขั้นตอน

การให้บริการท่ีไม่ยุ่งยาก สามารถตรวจสอบการให้บริการได้ และกระบวนการให้บริการ มีการด าเนินงานเป็นไปตาม

ขั้นตอน ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ มีการอธิบายถึงขั้ นตอนการให้บริการอย่างชัดเจน ซึ่งกลุ่ม 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุระหว่าง 20-29 ปีให้ระดับความมีอิทธิพลมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่อายุต่ ากว่า 20 ปี 

และกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตั้งแต ่30 ปีขึ้นไปให้ระดับความมีอทิธิพลมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอายุต่ า

กว่า 20 ปี 

4.จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอทิธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมตี่อแต่

ละช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้ันไมแ่ตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันได้แก่      

ความหลากหลายของการให้บริการ คุณภาพและมาตรฐานการให้บริการ เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้มีความทันสมัย  

และเครื่องมือ/อุปกรณ์ท่ีใชม้ีมาตรฐานและเป็นท่ียอมรับ ส่วนประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันได้แก่ ความรวดเร็วในการ

ให้บริการ ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ ซึ่งประเด็นย่อยความรวดเร็วในการให้บริการ 

มอีิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกวา่ 10,001 บาทมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท และประเด็นยอ่ยเดียวกันยังมีอทิธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาทมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 

20,001-30,000 บาท ประเด็นย่อยตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้มีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนมากกว่า 30,000บาท มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 10,001 - 20,000บาท 

และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทมากกว่า

กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหว่าง 20,001-30,000 บาท ส่วนประเด็นย่อยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ี

ใชม้อีิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาทมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ี

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,001 บาท และประเด็นยอ่ยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้

เฉลี่ยตอ่เดือนมากกวา่ 30,000บาท มากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยตอ่เดือน ระหวา่ง 10,001 - 20,000
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บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท

มากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหว่าง 20,001-30,000 บาท 

ด้านราคา ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีมีต่อแต่ละช่วง

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนนั้นแตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นย่อยมีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน

ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับการบริการท่ีได้รับ ราคาถูกกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ เมื่อเทียบกับการบริการในลักษณะ

เดียวกัน และมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อย่างชัดเจน ซึ่งประเด็นย่อยราคาเหมาะสมกับการบริการท่ีได้รับมอีิทธิพลต่อ

กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมอีิทธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท 

และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทมากกว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท ประเด็นย่อยราคาถูกกว่าผู้ประกอบการราย

อื่นๆเมื่อเทียบกับการบริการในลักษณะเดียวกันมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 

10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท และประเด็นย่อย

เดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทมากกว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท ส่วนประเด็นยอ่ยมกีารแสดงอัตราค่าบริการไว้อยา่ง

ชัดเจนมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10 ,001 บาทมากกว่ากลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่า 10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนระหว่าง 

20,001-30,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 

30,000 บาทมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหว่าง 20,001-30,000 บาท 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่อง

ทางการจัดจ าหนา่ยท่ีมตีอ่แตล่ะชว่งรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนนั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพจิารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นยอ่ยท่ี

ค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ และเปิด -ปิดในเวลาท่ีเหมาะสม  

ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกตา่งกัน ได้แก่ มีป้ายหรือสัญลักษณ์ท่ีบ่งบอกถึงท าเลท่ีต้ังไวอ้ย่างชัดเจน และตั้งอยู่ในท าเล

ท่ีเหมาะสม เช่น ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานศึกษา ซึ่งประเด็นย่อยมีป้ายหรือสัญลักษณ์ท่ีบ่งบอกถึงท าเลท่ีตั้งไว้อย่าง

ชัดเจนมอีทิธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนนอ้ยกว่า 10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มี

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมอีทิธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,001 บาทมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนระหว่าง 20,001-30,000 

บาท ส่วนประเด็นย่อยตั้ งอยู่ ในท าเล ท่ี เหมาะสม เช่น ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานศึกษา มีอิท ธิพลต่อกลุ่ ม  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท ประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนนอ้ย

กว่า 10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท บาท ประเด็นย่อย

เดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท มากกว่า 
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ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอทิธิพลต่อกลุ่ม

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ระหว่าง 20,001-30,000 บาท 

ด้านส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านส่งเสริม

การตลาด ที่มตี่อแต่ละช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนนั้นไมแ่ตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ย

ไมแ่ตกต่างกัน ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ มีคูปองสะสมแตม้เพื่อใช้เป็นส่วนลด มีของแถมจากการใช้

บริการ สามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้ ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ มีการจัด Package หรือ 

Promotion ท่ีราคาถูกกว่าการซื้อแยกเป็นคร้ัง ซึ่งมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 

10,001 บาทมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท ประเด็นยอ่ยเดียวกันยังมี

อทิธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท ประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนมากกวา่ 30,000 บาท มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหว่าง 20,001-30,000 

บาท 

ด้านบุคคล ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคคลท่ีมีต่อแต่ละช่วง

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนนั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ 

พนักงานมีความรู้สามารถให้ข้อแนะน าในการใช้บริการได้ พนักงานมีทักษะความสามารถในการให้บริการท่ีดี พนักงานมี

ความสุภาพและเต็มใจให้บริการ และพนักงานมีความระมัดระวังในการให้บริการ ส่วนประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน 

ได้แก่ พนักงานมีความซื่อสัตย์ไม่ขโมยของ ซึ่งมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 

10,001 บาทมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมากกว่า 30,000 บาท ประเด็นยอ่ยเดียวกันยังมอีทิธิพล

ต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้

เฉลี่ยตอ่เดอืนระหว่าง 20,001-30,000 บาทมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนมากกวา่ 30,000 บาท 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีต่อแต่ละช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนนั้นไม่แตกต่างกัน 

เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน ได้แก่ การจัดสถานท่ีให้บริการมีการแบ่งส่ วนของ

แต่ละหน้าที่อย่างชัดเจน และมหี้องรับรองลูกค้าที่สะดวกสบาย ส่วนประเด็นยอ่ยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ บรรยากาศ

โดยรอบของสถานท่ีให้บริการ และมีเคร่ืองแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้บริการ ซึ่งบรรยากาศโดยรอบของสถานท่ี

ให้บริการมีอิทธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกวา่ 10,001 บาทมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท ประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 

20,000 บาท และประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอทิธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกวา่ 30,000 

บาท ประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอทิธิพลตอ่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท 

ส่วนประเด็นย่อยมีเคร่ืองแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้บริการมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ย
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ตอ่เดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาทมากกว่า 20,001-30,000 บาท ประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทมากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

20,001-30,000 บาท 

ด้านกระบวนการ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการท่ีมี

ตอ่แต่ละช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนนัน้ไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่

แตกต่างกัน ได้แก่ มีการอธิบายถึงขั้นตอนการให้บริการอย่างชัดเจน มีขั้นตอนการให้บริการท่ีไม่ยุ่งยาก สามารถ

ตรวจสอบการให้บริการได้ และกระบวนการให้บริการมีการด าเนินงานเป็นไปตามขั้นตอน  

5.จ าแนกตามประเภทของรถที่ใช้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีต่อ

ประเภทของรถท่ีใช้นั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน 

ได้แก่ ความหลากหลายของการให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บรกิาร คุณภาพและมาตรฐานการให้บริการ ตราสินค้า

ของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้มีความทันสมัย และเคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้มี

มาตรฐานและเป็นท่ียอมรับ  

ด้านราคา ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมอีิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีมีต่อประเภทของ

รถท่ีใช้นั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันได้แก่ ราคาถูกกว่า

ผู้ประกอบการรายอื่นๆ เมื่อเทียบกับการบริการในลักษณะเดียวกัน ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันได้แก่ ราคา

เหมาะสมกับการบริการท่ีได้รับ และมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อย่างชัดเจน ซึ่งประเด็นย่อยราคาเหมาะสมกับการ

บริการท่ีได้รับมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถตู้  และSUV มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถกระบะ  

ส่วนประเด็นย่อยมีการแสดงอัตราค่าบริการไว้อย่างชัดเจนมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถตู้และ  SUV 

มากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใชร้ถเกง๋  และในประเด็นยอ่ยเดียวกันยังมีอทิธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใชร้ถตู้

และ SUV มากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ใชร้ถกระบะ  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้าน 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีต่อประเภทของรถท่ีใช้นั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุก

ประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ เปิด-ปิด ในเวลาท่ีเหมาะสม  

มีป้ายหรือสัญลักษณ์ ท่ีบ่งบอกถึงท าเลท่ีตั้งไว้อย่างชัดเจน และตั้งอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม เช่น ใกล้แหล่งชุมชน  

ใกล้สถานศึกษา 

ด้านส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีต่อประเภทของรถที่ใช้นัน้ไม่แตกตา่งกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่าง

กัน ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ มีคูปองสะสมแต้มเพื่อใช้เป็นส่วนลด และมีการจัดPackageหรือ

Promotionท่ีราคาถูกกว่าการซื้อแยกเป็นคร้ัง ส่วนประเด็นย่อยท่ีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน ได้แก่ มีของแถมจากการใช้บริการ 

และสามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้  ซึ่งประเด็นย่อยของแถมจากการใช้บริการมีอิทธิพลต่อกลุ่ม  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถตู้และSUV มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถเก๋ง และในประเด็นย่อยเดียวกันยังมี

อิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถตู้และSUV มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถกระบะ ส่วนประเด็นย่อย
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สามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้มีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถตู้และSUV มากกว่ากลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีใช้รถเก๋ง และในประเด็นย่อยเดียวกันยังมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้รถตู้และSUV มากกว่า

กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ใชร้ถกระบะ 

ด้านบุคคล ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคคลท่ีมีต่อประเภท

ของรถท่ีใช้นั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ 

พนักงานมีความรู้ สามารถให้ข้อแนะน าในการใชบ้ริการได้ พนักงานมทัีกษะความสามารถในการให้บริการท่ีดี พนักงานมี

ความซื่อสัตย์ไม่ขโมยของ พนักงานมคีวามสุภาพและเต็มใจให้บริการ และพนักงานมีความระมัดระวังในการให้บริการ 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมตีอ่ประเภทของรถที่ใชน้ัน้ไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณา

ประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุกประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกันซึ่ง ได้แก่ การจัดสถานท่ีให้บริการมีการแบ่งส่วนของ

แตล่ะหน้าที่อย่างชัดเจน บรรยากาศโดยรอบของสถานท่ีให้บริการ มเีครื่องแบบพนักงานท่ีเหมาะสมตอ่การให้บริการ และ

มหี้องรับรองลูกค้าที่สะดวกสบาย  

ด้านกระบวนการ ในภาพรวมค่าเฉลี่ยระดับการมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการท่ีมี

ต่อประเภทของรถท่ีใช้นั้นไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นย่อยทุประเด็นมีค่าเฉลี่ยไม่แตกต่างกัน 

ได้แก่     มีการอธิบายถึงขั้นตอนการให้บริการอย่างชัดเจน มีขั้นตอนการให้บริการท่ีไม่ยุ่งยาก สามารถตรวจสอบการ

ให้บริการได้ และกระบวนการให้บริการมีการด าเนินงานเป็นไปตามขั้นตอน  

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การอภปิรายผลการศึกษา 

การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม ่                  

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด สอดคล้องกับภูษณ ตันสุเมธ (2552)  

ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บ ริการคาร์แค ร์ของผู้ บ ริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคล้องกับเพทาย เมืองมา 

(2554) ที่ศกึษาเร่ืองพฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถาม

ให้ความส าคัญกับปัจจัย ด้านกระบวนการมากที่สุด และไม่สอดคล้องกับสราวุธ ชนิราช (2554) ที่ท าการศึกษาถึงปัจจัยท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดระยอง ซึ่งผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด โดยสาเหตุของความไม่สอดคล้องอาจ

เนื่องจากความแตกต่างของสถานท่ีเก็บข้อมูลและกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการศึกษาซึ่ งท าให้ผลการศึกษาเปลี่ยนไปส าหรับ

รายละเอยีดของส่วนประสมการตลาดบริการสามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลการศกึษา พบวา่ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการใช้

บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่อยู่ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.94) สอดคล้องกับการศึกษาของ

เพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ ซึ่งใน
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ภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก(ค่าเฉลี่ย 3.86) ท้ังยังสอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทาง

การตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก

(ค่าเฉลี่ย 3.78) รวมถึงยังสอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.17) เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือความรวดเร็วในการ

ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.63) ซึ่งไมส่อดคล้องกับการศึกษาของ เพทาย เมืองมา (2554) ที่ศกึษาเร่ือง พฤตกิรรมของผู้บริโภค

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใชบ้ริการธุรกิจคาร์แคร์ พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับ

แรก คือ การรับประกันความเสียหายท่ีอาจเกิดขึน้กับรถของท่าน (ค่าเฉลี่ย 4.60) ไมส่อดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) 

ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤตกิรรมการใชบ้ริการคารแ์คร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจัยยอ่ยท่ี

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ (ค่าเฉลี่ย 4.05) ไม่สอดคล้องกับ 

สราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขต

อ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ การรับประกัน

คุณภาพของสินค้า อุปกรณ์และอะไหล่ (ค่าเฉลี่ย4.26) ทั้งนี้ความไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ เพทาย เมืองมา (2554) 

และสราวุธ ชินราช (2554) อาจเนื่องจากตัวแปรปัจจัยย่อยของส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีท าการศึกษาแตกต่าง

กัน และความไมส่อดคล้องกับการศกึษาของ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) อาจเกิดจากความแตกตา่งของพื้นท่ีในการออกแบบ

ส ารวจและผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ประกอบการใช้อาจมีคุณภาพท่ีเท่าเทียมกันมากขึ้น จึงท าให้ความรวดเร็วในการให้บริการมี

อทิธิพลตอ่การตัดสนิใจของลูกค้าในปัจจุบัน  

ด้านราคา (Price) ผลการศึกษา พบว่าภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์

แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ อยู่ ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.89 ) สอดคล้องกับการศึกษาของ 

เพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์  

ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 3.91) ท้ังยังสอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือ ง ปัจจัย

ทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญ

มาก (ค่าเฉลี่ย 4.19) รวมถึงยังสอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 

3.70) เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับการ

บริการท่ีได้รับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.45) ซึ่งสอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและ

พฤติกรรมการใช้บริการคารแ์ครข์องผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุด

เป็นล าดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับบริการท่ีได้รับ (ค่าเฉลี่ย 4.19) แต่ไมส่อดคล้องกับ เพทาย เมืองมา (2554) ที่ศึกษา

เร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ มีป้ายบอกราคาค่าบริการท่ีชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.40) ไม่สอดคล้องกับ  

สราวุธ ชินราช (2554)  ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขต

อ าเภอเมืองจังหวัดระยอง พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ มีการแสดง

รายละเอียดของราคาการให้บริการชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.11) ท้ังนี้ความไม่สอดคล้องกับการศึกษาของผู้วิจั ยท้ัง 2 ท่าน 
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ข้างต้นอาจจะเนื่องจากในปัจจุบันประเด็นทางด้านราคามักจะน ามาใช้ในการจูงใจลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการดังนั้นความ

ชัดเจนในรายละเอียดของราคาการให้บริการนั้นจึงเป็นสิ่งท่ีผู้ประกอบการคาร์แคร์ในปัจจุบันพึงมี เพื่อสร้างความเข้าใจท่ี

ตรงกันของระดับราคาในการให้บริการระหวา่งลูกค้าและผู้ประกอบการ นอกจากนี้ปัจจุบันต้นทุนของกิจการเชน่ ค่าเชา่ท่ี 

ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าวัสดุอุปกรณ์ในการด าเนินงาน เป็นต้น มีอัตราท่ีสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้มีการพยายามลดต้นทุนในการ

บริการ โดยเปลี่ยนไปใช้วัสดุอุปกรณ์ท่ีใช้ทรัพยากรน้อยลง แต่ท าให้คุณภาพลดลงเช่นกัน โดยท่ีราคาบริการเท่าเดิมหรือ

สูงขึน้ จึงท าให้ลูกค้ารูส้ึกวา่ราคาไมเ่หมาะสมกับอัตราค่าบริการ 

ด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่าย (Place) ผลการศึกษา พบวา่ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านชอ่งทางการจัด

จ าหน่ายท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่  อยู่ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.94) 

สอดคล้องกับการศึกษาของเพทาย เมอืงมา (2554) ที่ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้

บริการธุรกิจคารแ์คร ์ซึ่งในภาพรวมพบว่า มีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 4.09) ทัง้ยังสอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) 

ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งในภาพรวม

พบว่า มีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 3.77) รวมถึงยังสอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามี

ความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 3.70) เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมาก

ท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ ความสะดวกในการเดินทาง (ค่าเฉลี่ย 4.52) สอดคล้องกับ เพทาย เมืองมา (2554) ที่ศึกษาเร่ือง 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคัญมากที่สุดเป็นล าดับแรก คือ ท าเลท่ีตัง้ของสถานที่ให้บรกิารสะดวกตอ่การเดินทาง (ค่าเฉลี่ย 4.60) สอดคลอ้ง

กับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง  ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ ความสะดวกในการเดินทาง

มากท่ีสุด(ค่าเฉลี่ย 3.93) ไม่สอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใชบ้ริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมาก

ท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ ศูนยบ์ริการอยู่ใกล้แหล่งชุมชน/ ยา่นธุรกิจ (ค่าเฉลี่ย  3.94) ทั้งนี้ความไม่สอดคล้องกับการศึกษา

ของ สราวุธ ชินราช (2554)  อาจจะเนื่องจากความแตกต่างของสภาพแวดล้อมของพื้นท่ีวิจัย และการเลือกท าเลของ

กิจการในปัจจุบัน ซึ่งกิจการคารแ์คร์น้ันมกีารกระจายตัวออกมาอยูบ่ริเวณรอบนอกย่านธุรกิจเป็นจ านวนมาก เพื่อเป็นการ

ลดภาระต้นทุนค่าเช่าท่ีของกิจการ และเพื่อให้ลูกค้าสามารถเดินทางได้สะดวก ทั้งยังมพีื้นท่ีในการรับรองรถท่ีจอดรอเข้า

รับบริการของกิจการ 

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผลการศึกษา พบว่าภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ อยู่ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.72) 

สอดคล้องกับสราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของ

ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 3.68) แต่ไม่สอดคล้ องกับ 

การศกึษาของเพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศกึษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจ

คาร์แคร์ ที่ภาพรวมมคีวามส าคัญระดับปานกลาง(ค่าเฉลี่ย 3.45) และยังไม่สอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ที่ศึกษา

เร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่ภาพรวมมีความส าคัญ
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ระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.24) เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยด้านส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดเป็น

ล าดับแรก คือ มีการจัด Package หรือ Promotion ท่ีราคาถูกกว่าการซื้อแยกเป็นคร้ัง (ค่าเฉลี่ย 4.31) ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 

เพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภค ในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ในการใชบ้ริการธุรกิจคาร์แคร์ พบว่า

ปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอยา่งให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ การสะสมจ านวนคร้ังท่ีใช้บริการเพื่อใชรั้บสิทธิพเิศษ

ต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 3.76) ไม่สอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้  

บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก 

คือ สามารถช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิตได้ (ค่าเฉลี่ย 3.36) ไม่สอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554)  ท่ีศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่าปัจจัย

ย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ สามารถใช้บัตรเครดิตในการช าระค่าสินค้าและบริการได้ 

(ค่าเฉลี่ย 3.93) ท้ังนี้ความไม่สอดคล้องกับการศึกษาของทุกท่าน อาจจะเนื่องจากในปัจจุบันจ านวนกิจการคาร์แคร์ท่ี

เพิ่มขึ้น ท าให้ลูกค้าอาจไมใ่ชบ้ริการท่ีเดิมซ้ าๆ หากกิจการไม่มสีิ่งท่ีดงึดูดใจ การสะสมจ านวนคร้ังในการใช้บริการจึงไม่อาจ

ดึงดูดใจลูกค้าเท่าใดนัก และการช าระเงนิผ่านบัตรเครดิตนัน้ถือวา่เป็นท่ีแพร่หลายในทุกธุรกิจ ทางเลอืกในการช าระเงนิจึง

เป็นสิ่งท่ีกิจการต้องมีเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าในการช าระค่าบริการ ส าหรับปัจจุบันเกิดการใช้จ่ายลดน้อยลง 

ผู้บริโภคจึงให้ความส าคัญในเร่ืองคุณค่าของสนิค้าและบริการท่ีเหมาะสมกับราคา ดังนัน้ การจัด Package หรือ Promotion 

ท่ีราคาถูกกว่า การซื้อแยกเป็นคร้ัง จึงเป็นช่องทางในการจูงใจให้ลูกค้าในการใช้บริการและสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการได้อยา่งเหมาะสม 

ด้านบุคคล (People) ผลการศึกษา พบว่าภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการใช้บริการ

คาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ อยู่ในระดับท่ีมีอิทธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 4.39) สอดคล้องกับการศึกษาของเพทาย 

เมอืงมา (2554) ที่ศกึษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหมใ่นการใชบ้ริการธุรกิจคาร์แคร์ ซึ่งในภาพรวม

พบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 4.19) ท้ังยังสอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาด

และพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.19) รวมถึงยังสอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554) ที่ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ

คาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 4.19)  

เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดเป็น ล าดับแรก คือ พนักงานมีความซื่อสัตย์ไม่

ขโมยของมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.80) ไม่สอดคล้องกับ เพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมอืงเชยีงใหมใ่นการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ พบวา่ปัจจัยยอ่ยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดเป็นล าดับแรก 

คือ พนักงานล้างรถมีความรู้ ความช านาญในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.48) ไม่สอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552)  

ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤตกิรรมการใชบ้ริการคารแ์คร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจัยยอ่ยท่ี

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ พนักงานมีความระมัดระวังในขณะให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.33)  

ไม่สอดคล้องกับ สราวุธ ชนิราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของ

ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ 

ประสบการณ์ ความรู้ ความช านาญ และความสามารถของพนักงานและช่าง (ค่าเฉลี่ย 4.37) ทั้งนี้ความไม่สอดคล้องกับ

การศึกษาของท้ัง 3 ท่าน อาจจะเนื่องจากการเพิ่มขึ้นของคุณภาพและมาตรฐานของการด าเนินกิจการท่ีเพิ่มขึ้นจากการ
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แข่งขันสูงของกิจการคาร์แคร์  ท าให้พนักงานของกิจการคาร์แคร์ต้องผ่านการฝึกอบรมวิธีการด าเนินงานมาเป็นอย่างดี 

ก่อนท่ีจะสามารถให้บริการลูกค้า เพื่อสร้างมาตรฐานเดียวกันในตัวพนักงานทุกคน ซึ่งเมื่อมีการเรียนรู้ก่อให้เกิดองค์

ความรู้ในการด าเนินงานอย่างเป็นระบบจนพนักงานเกิดความช านาญมากขึ้น ข้อผิดพลาดในการด าเนินงานลดน้อยลง

จนถึงขึ้นไม่เกิดข้อผิดพลาดเลย ท าให้ในปัจจุบันจึงตอ้งค านึงถึงนิสัยส่วนบุคคลท่ีไม่สามารถควบคุมได้ของกิจการ ซึ่งเป็น

หน้าท่ีของกิจการท่ีในการปลูกฝังความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์ เพื่อป้องกันปัญหาท่ีอาจเกิดจากความไม่ซื้อสัตย์ของ

พนักงานและสร้างความนา่เช่ือถือของกิจการให้แก่ลูกค้า 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ผลการศึกษา พบว่า

ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของ

ลูกค้าในจังหวัดเชยีงใหม ่อยู่ในระดับท่ีมอีทิธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.76 ) สอดคล้องกับการศึกษาของเพทาย เมอืงมา (2554) 

ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ ซึ่งในภาพรวมพบว่ามี

ความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 4.02) ทั้งยังสอดคล้องกับสราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.14) แตไ่มส่อดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ที่ศกึษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใชบ้ริการ

คาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีภาพรวมมีความส าคัญระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.29) เมื่อพิจารณาปัจจัย

ยอ่ยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมอีิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ มีห้องรับรอง

ลูกค้าท่ีสะดวกสบาย (ค่าเฉลี่ย 4.53) ไม่สอดคล้องกับ เพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมอืงเชยีงใหมใ่นการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ พบวา่ปัจจัยยอ่ยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดเป็นล าดับแรก 

คือ มีความปลอดภัยในทรัพย์สินในการรับบริการ (ค่าเฉลี่ย 4.56)  ไม่สอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ที่ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใชบ้ริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอยา่ง

ให้ความส าคัญมากที่สุดเป็นล าดับแรก คือ บรรยากาศของสถานบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.39) ไมส่อดคล้องกับ สราวุธ ชินราช 

(2554) ที่ศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัด

ระยอง พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ มีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทันสมัย 

(ค่าเฉลี่ย 4.27) ท้ังนี้ความไม่สอดคล้องกับการศึกษาของท้ัง 3 ท่าน อาจเกิดจากตัวแปรปัจจัยย่อยของส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีท าการศึกษาแตกต่างกัน และในปัจจุบันการค านึงถึงความปลอดภัยของสินทรัพย์ของลูกค้าให้หลาย

กิจการคารแ์ครม์ีการตดิตั้งอุปกรณ์เพื่อช่วยคุม้ครองความปลอดภัยของทรัพย์สิน กล้องวงจรปิด ซึ่งสามารถตรวจสอบได้

หากเกิดปัญหาเร่ืองทรัพย์สินของลูกค้าสูญหาย    การสร้างบรรยากาศของสถานบริการท่ีมีความน่าเชื่อถือ ซึ่งเป็นสิ่ง

พื้นฐานท่ีกิจการคารแ์คร์ค านงึถึงในการด าเนนิกิจการ การเลอืกใช้เครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีทันสมัยเป็นสิ่งท่ีกิจการคารแ์คร์

ต้องค านึงถึงเพราะการแข่งกับเวลาเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจจากการใช้ระยะเวลาท่ีน้อยในการด าเนินงาน   และ 

ผลของการด าเนนิงานมีคุณภาพ  ในปัจจุบันการสร้างความประทับใจจากการบริการนอกเหนือจากบริการโดยตรงเป็นสิ่ง

ท่ีส าคัญซึ่งก็คือ การมีห้องรับรองให้แก่ลูกค้า ประกอบด้วยสื่อโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ กาแฟ  เคร่ืองดื่มต่างๆ Wi-Fi ฟรี

ให้บริการ เพื่อการผ่อนคลายระหว่างรอ 

ด้านกระบวนการ (Process) ผลการศึกษา พบว่าภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการท่ีมีผลต่อ

การใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม ่อยูใ่นระดับท่ีมอีิทธิพลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.84 ) สอดคล้องกับการศึกษา
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ของเพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์  

ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 4.38) ท้ังยังสอดคล้องกับ ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัย

ทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญ

มาก(ค่าเฉลี่ย 3.64) รวมถึงยังสอดคล้องกับ สราวุธ ชนิราช (2554) ที่ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ซึ่งในภาพรวมพบว่ามีความส าคัญมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.26) เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยด้านกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ กระบวนการ

ให้บริการมีการด าเนินงานเป็นไปตามขั้นตอน (ค่าเฉลี่ย 3.99) ไม่สอดคล้องกับ เพทาย เมืองมา (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการธุรกิจคาร์แคร์ พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ มีการตรวจสอบรถคร้ังสุดท้ายก่อนการส่งมอบ (ค่าเฉลี่ย 4.64) ไม่สอดคล้องกับ 

ภูษณ ตันสุเมธ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ คุณภาพและมาตรฐานการ

ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.14) ไม่สอดคล้องกับ สราวุธ ชินราช (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดระยอง พบว่าปัจจัยย่อยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมาก

ท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ สภาพความสมบูรณ์ของรถยนต์ก่อนส่งมอบให้ลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.31)  มากท่ีสุด ท้ังนี้ความไม่

สอดคล้องกับการศึกษาของท้ัง 3 ท่าน อาจเกิดจากตัวแปรปัจจัยย่อยของส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีท าการศกึษา

แตกต่างกัน และในปัจจุบัน ลูกค้าย่อมได้รับ การบริการท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานท่ีมีประสิทธิภาพสูง ดังนั้นจึงค านึงถึง

การด าเนนิงานเป็นไปตามขั้นตอน เพื่อไม่ให้เกิดการเสียเวลาจากการด าเนินงานท่ีล่าช้าของพนักงานท่ีอาจจะมีการหยอก

ล้อกันระหว่างการท างานจนละเลยในจุดนี้ 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์ของลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม ่            

มขี้อเสนอแนะและแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ส าหรับผู้ประกอบการ ดังนี้ 

1.แนวทางการก าหนดและพัฒนากลยุทธ์ส าหรับผู้ประกอบกจิการคาร์แคร์ในภาพรวม   มดีังนี้ 

ด้านบุคคล 

ผู้ประกอบการควรตระหนักถึงการสร้างวัฒนธรรมองค์กร และปลูกฝังแนวคิดเร่ืองความซื่อสัตย์ให้แก่พนักงาน 

ท้ังยังมกีารก าหนดมาตรการเพื่อป้องกันและบทลงโทษ หากพนักงานไม่ซื่อสัตยใ์นการท างาน แจ้งพนักงานถึงผลกระทบที่

จะตามมาหากเกิดปัญหาในเร่ืองเกี่ยวกับการลักขโมยสินทรัพย์ของลูกค้า ซึ่งกลยุทธ์ดังกลา่ว จะท าให้พนักงานเกิดแนวคิด

ด้านพฤติกรรมท่ีเหมาะสม และสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าดังกล่าว นอกจากนี้ ผู้ประกอบการควร

ตระหนักถึงทักษะความสามารถในการให้บริการท่ีดีของพนักงาน ควรมีการฝึกอบรมเพื่อเพิ่มระดับความช านาญ และ

ปลูกฝังให้พนักงานมีความรับผิดชอบในหน้าท่ี มีความระมัดระวังอยู่เสมอ บอกกล่าวตักเตือนเมื่อเกิดปัญหา เน้นย้ าให้

พนักงานนั้นตระหนักถึงความระมัดระวังในการท าหน้าท่ีของตนเอง  

ด้านผลติภัณฑ ์

ผู้ประกอบการควรตระหนักถึงความรวดเร็วในการให้บริการ  ควรมีระบบท่ีควบคุมการท างานในแต่ละ

กระบวนการ เช่น มีการจัดเก็บขอ้มูลเชงิสถิติ การก าหนดมาตรฐานของแตล่ะส่วนงาน เพื่อลดขั้นตอนท่ีไมจ่ าเป็นและสร้าง
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แรงกระตุ้นจากมาตรฐานของผลงานท่ีคาดหวังไว้ และค านวณเวลาในการให้บริการในแต่ละคร้ังเพื่อให้สามารถก าหนด

ระยะเวลาที่แน่นอนในการบริการ เพื่อแจ้งให้ลูกค้าทราบระยะเวลาในการด าเนินการท่ีแน่นอน นอกจากนี้ ผู้ประกอบการ

ควรตระหนักถึงคุณภาพและมาตรฐานการให้บริการ ควรน าเทคโนโลยเีข้ามาใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อเสริมสร้างมาตรฐาน

และคุณภาพของการให้บริการท่ีลูกค้าจะได้รับได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ผู้ประกอบการควรค านึงถึงการมีห้องรับรองลูกค้าท่ีสะดวกสบาย  มีการตกแต่งภายในร้านและภายนอกร้านให้          

มีความร่มร่ืน มีห้องพักระหว่างรอรับบริการท่ีกว้างขวาง มีท่ีนั่งเพียงพอ บริเวณท่ีรอรับบริการควรมีเคร่ืองอ านวยความ

สะดวก เชน่ มุมหนังสือ เคร่ืองดื่มและโทรทัศน ์ส าหรับให้ลูกค้าพักผ่อนขณะรอรับรถมี WiFi ให้บริการ เพื่อให้สร้างความ

ประทับใจแก่ลูกค้ากลุ่มดังกล่าว ในชว่งระหวา่งท่ีรอรถของตนเอง นอกจากนี้ ผู้ประกอบการควรตระหนักถึงการแบ่งส่วน

งานของบริเวณ  ที่ให้บริการให้มีความชัดเจน เพื่อให้ลูกค้าสามารถมองเห็นขั้นตอนการด าเนินงาน ท้ังยังสร้างความเป็น

ระเบียบในการปฏบัิตงิานของพนักงาน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  

ผู้ประกอบการควรค านึงถึงท าเลท่ีต้ังของร้านตัง้แตก่่อนเปิดกิจการเพื่ออ านวยความสะดวกในการเดินทางแก่ของ

ลูกค้า ควรเป็นท าเลท่ีอยูใ่กล้สถานท่ีท่ีมลีักษณะโดดเด่น มองเห็นได้ง่าย เป็นเส้นทางสัญจรของรถยนต์  มป้ีายบอกน าทาง

แก่ลูกค้า และผู้ประกอบการควรค านึงถึงการมีท่ีจอดรดเพียงพอต่อลูกค้าโดยอาจค านวณจากความสามารถในการ

ให้บริการสูงสุดในแตล่ะวัน เพื่อให้มท่ีีจอดรถเพียงพอตอ่จ านวนลูกค้าในแต่ละวัน 

ด้านราคา 

ผู้ประกอบการจึงควรค านึงถึงความเหมาะสมของราคากับการบริการท่ีได้รับ ควรออกส ารวจราคากลางของงาน

ในแต่ละระดับ เพื่อให้ทราบถึงอัตราค่าบริการท่ีพึงก าหนด และต้องค านึงถึงต้นทุนของแต่ละระดับการให้บริการ มีอัตรา

ก าไรท่ีเหมาะสม ไมเ่อาเปรียบลูกค้ามากเกินไป จะส่งผลให้กิจการสามารถก าหนดระดับราคาที่สามารถแข่งขันกับคู่แขง่ใน

ตลาด และตรงตามความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่ม นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้ประกอบการควรจัดท าป้ายท่ีบ่งบอกถึงระดับ

ราคาของงานบริการแต่ละระดับไว้อย่างชัดเจน เพื่อให้ลูกค้าใชเ้ป็นตัวช่วยในการตัดสินใจ และผู้ประกอบการควรจะมีการ

ก าหนดลักษณะการให้บริการท่ีมีความหลากหลาย เพื่อเป็นทางเลือกแก่ลูกค้าท่ีมีความต้องการแตกต่างกัน ตามปัจจัย

แปรผันสว่นบุคล 

ด้านการส่งเสริมตลาด 

ผู้ประกอบการควรมีการจัด Package หรือ Promotion ท่ีเป็นการกระตุ้นความสนใจแก่ลูกค้า แล้วก าหนด 

Promotion และระยะเวลาของ Promotion  เพื่อกระตุ้นยอดขายอยู่สม่ าเสมอ ท้ังยังเป็นการเพิ่มฐานลูกค้า อาจมีการ

ก าหนดช่วงราคาโปรโมช่ันท่ีมีอัตราต่ ากว่าอัตราปกต ิหรือใชว้ธีิการลด แลก แจก แถม ในการดึงดูดกลุ่มลูกค้าใหม ่และตัว

กิจการเองก็ต้องใช้โอกาสนี้ในการสร้างความประทับใจ เพื่อให้ลูกค้าเกิดการกลับมาใช้บริการซ้ าในภายภาคหน้าอย่าง

ตอ่เนื่อง นอกจากนี้ ผู้ประกอบการควรมีชอ่งทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าท่ีอาจจะไม่

สะดวกในการช าระค่าบริการเพยีงแคช่อ่งทางใดช่องทางหนึ่ง 

ด้านกระบวนการ 
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ผู้ประกอบการควรแจ้งลูกค้าถึงกระบวนการของการให้บริการตามขั้นตอน และควรควบคุมการด าเนินงานของ

พนักงานให้เป็นไปตามขั้นตอนท่ีก าหนดไว ้เพื่อไมใ่ห้เกิดการเสียเวลาระหว่างการด าเนนิงาน ให้ระยะเวลาในการให้บริการ

มคีวามกระชับและตรงตามเวลานัดหมายท่ีแจ้งแก่ลูกค้า 

2.แนวทางการก าหนดและพัฒนากลยุทธ์ส าหรับผู้ประกอบกิจการคาร์แคร์ จากประเด็นท่ีน่าสนใจ ซึ่งจ าแนก

ตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน และอ าเภอท่ีอยูอ่าศัยในจังหวัดเชยีงใหม่ 

จากความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความมอีิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา จ าแนกตาม

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน สามารถก าหนดกลยุทธ์ได้ดังน้ี 

- ส าหรับผู้มีรายได้ไม่เกิน 20,000 บาทผู้ประกอบการควรก าหนดราคาท่ีใกล้เคียงกับราคาตลาด มีความ

เหมาะสมตามระดับและคุณภาพของการให้บริการ และเพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้ากลุ่มนี้ อาจใช้การก าหนดราคาด้วยกล

ยุทธ์ราคาพเิศษ ซึ่งก าหนดราคาในระดับปานกลางแต่คุณภาพในการบริการอยูใ่นระดับสูง  

- ส าหรับผู้มีรายได้เกิน 20,000 บาท ทางผู้ประกอบการอาจใชก้ลยุทธ์แนวระดับราคาโดยมีการเพิ่มรายละเอยีด

ของการด าเนินงานเพื่อสร้างความหลากหลายของงานบริการ ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุดและเป็นการ

เพิ่มมูลคา่ในการบริการ สง่ผลให้สามารถก าหนดระดับราคาท่ีแตกต่างใช้ดึงดูดกลุ่มผู้มรีายได้เกิน 20,000 บาท 

- ส าหรับผู้มีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาท ผู้ประกอบการอาจใช้กลยุทธ์การก าหนดราคาเดียว โดยแสดง

รายละเอยีดอัตราค่าบริการในระดับราคาที่ใกล้เคียงกับระดับราคาตลาดเพียงแค่ระดับราคาเดียว เพื่อใช้ดึงดูดลูกค้ากลุ่ม

นี้โดยเฉพาะ 

- ส าหรับผู้มีรายได้เกิน 10,000 บาท ผู้ประกอบการอาจใช้กลยุทธ์การก าหนดหลายราคา โดยไม่ได้ก าหนดไว้

อย่างแน่นอน เป็นการก าหนดราคาตามระดับการให้บริการท่ีลูกค้าสั่ง ราคาการให้บริการของลูกค้าแต่ละท่านอาจไม่

เท่ากัน ขึ้นอยู่กับรายละเอยีดความตอ้งการของลูกค้า 

จากความต่างของค่าเฉลี่ยระดับความมอีิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ จ าแนกตามตามอ าเภอท่ีอยูอ่าศัยในจังหวัดเชยีงใหม่ สามารถก าหนดกลยุทธ์ ได้ดังนี้ 

- ส าหรับผู้ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผู้ประกอบการควรมีการแบ่ง  ส่วนงานของแต่ละหน้าท่ีไวอย่าง

ชัดเจน เป็นการแสดงออกถึงการท างานที่เป็นระบบ และบ่งบอกถึง ความเป็นมอือาชพีในการให้บริการ 

- ส าหรับผู้ท่ีอาศัยอยู่นอกอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผู้ประกอบการควรตกแต่งให้บรรยากาศโดยรอบของสถานท่ี

ให้บริการ และห้องรับรองลูกค้าท่ีมีความสะดวกสบาย รวมไปถึงมีเคร่ืองแบบพนักงานท่ีเหมาะสมต่อการให้ บริการ  

เพื่อสร้างมาตรฐานภาพลักษณท่ี์เป็นมอือาชพีของกิจการอกีด้วย 
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