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บทคดัย่อ 
การวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อ 

การเลอืกใช้บรกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาคุณภาพการบรกิารและ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการให้บริการร้านสะดวกซักในจังหวดัพังงา และเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซักในจังหวดัพังงา โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยนี้ เป็น
ผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในจงัหวดัพงังาที่มอีายุระหว่าง 25 – 45 ปี จ านวน 400 คน ใช้วธิกีารสุ่ม
แบบชัน้ภูม ิและการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง โดยเป็นการศกึษาวจิยัเชงิปรมิาณ และเครื่องมอืที่ใชใ้น
การเก็บรวบรวมข้อมูล คอื แบบสอบถาม เครื่องมอืที่ใช้ในการทดสอบได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบ X2 – test (chi - square) 

ผลการวจิยัพบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังาส่วนใหญ่ใชบ้รกิาร
ทัง้ซกัและอบ เขา้ใช้บรกิารในรา้นที่มพีนักงานบรกิารประจ าร้าน ใช้บรกิารในพื้นที่อ าเภอตะกัว่ทุ่ง 
ความถี่ในการใช้บรกิาร 1 – 2 ครัง้ ต่อสปัดาห์ เหตุผลเพื่อลดค่าใช้จ่ายในการซื้อเครื่องซกัผ้าหรอื
เครื่องอบผ้า ตัดสินใจเลือกใช้บรกิารด้วยตนเอง และช าระเงนิโดยการโอนเงนิผ่านแอพพลิเคชัน่
ธนาคาร ให้ความส าคญัคุณภาพบรกิารด้านความเป็นรูปธรรมในการบรกิารมากที่สุด (x ̅  = 4.18, 
S.D. = 0.91) และใหค้วามส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนักงานหรอืบุคลากรมากทีสุ่ด 
(x ̅  = 4.03, S.D. = 0.96)   

ผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบว่า 
เพศสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใชบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ และบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ส่วนอายุสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร 
อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ ความถีใ่นการใชบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และ
รปูแบบการช าระเงนิ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ระดบัการศกึษาสมัพนัธ์กบัรูปแบบการ
ใช้บรกิาร อ าเภอหรือท าเลที่ตัง้ บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ และรูปแบบการช าระเงิน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ส่วนอาชพีสมัพนัธ์กบัลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ 
ความถี่ในการใชบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบการช าระเงนิ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และรายไดส้มัพนัธ์กบัลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเล
ทีต่ ัง้ ความถีใ่นการใชบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระ
เงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ผลการทดสอบสมมตฐิานพฤตกิรรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธต์่อคุณภาพ
การให้บรกิาร พบว่า ความเชื่อมัน่ไว้วางใจสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร 
เหตุผลที่ส าคัญที่สุด และรูปแบบการช าระเงิน อย่ างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05  
ส่วนความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บรกิารสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใช้บรกิาร 
ลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคญัทีสุ่ด บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจ และ
รปูแบบการช าระเงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สว่นสมรรถภาพในการใหบ้รกิารสมัพนัธ์
กบัรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุด บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจ 
และรปูแบบการช าระเงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 การเขา้ถงึบรกิารสมัพนัธก์บัรปูแบบ
การใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร เหตุผลที่ส าคญัทีสุ่ด บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบ
การช าระเงนิ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ด้านความสุภาพ อ่อนโยน มอีธัยาศยัไมตรี
สมัพนัธ์กบัรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคญัที่สุด 
บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ และรูปแบบการช าระเงิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
ส่วนการสื่อสารสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุด บุคคล 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบการช าระเงนิ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  ดา้นความ
น่าเชื่อถอืในการบรกิารสมัพนัธก์บัรปูแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ 
ความถี่ในการใชบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบการช าระเงนิ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ความปลอดภยัมัน่คงในการบรกิารสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใช้
บริการ ลักษณะการให้บริการ เหตุผลที่ส าคัญที่สุด บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ และรูปแบบ 
การช าระเงนิ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดา้นความเขา้ใจและรูจ้กัผูใ้ชบ้รกิารสมัพนัธ์กบั
รปูแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด บุคคลทีม่ผีล
ต่อการตัดสินใจ และรูปแบบการช าระเงนิ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และความเป็น
รูปธรรมของการบรกิารสมัพนัธ์กบัรูปแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร บุคคลที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธ์ต่อปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด พบว่า ผลิตภัณฑ์สมัพันธ์กับรูปแบบการใช้บรกิาร ลักษณะการให้บรกิาร 
อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคัญที่สุด และรูปแบบการช าระเงนิ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ทีร่ะดบั 0.05  สว่นราคาสมัพนัธก์บัรปูแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ 
เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ที่ระดับ 0.05 ช่องทางการจัดจ าหน่ายสัมพันธ์กับรูปแบบการใช้บริการ ลักษณะการให้บริการ  
อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด และรปูแบบการช าระเงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ส่วนการส่งเสริมทางการตลาดสัมพันธ์กับรูปแบบการใช้บริการ ลักษณะการให้บริการ  
อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคญัที่สุด บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบการช าระเงนิ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 พนักงานหรอืบุคลากรสมัพันธ์กับรูปแบบการใช้บรกิาร 
ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ ความถี่ในการใชบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ดและรปูแบบ
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การช าระเงนิ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนกระบวนการให้บรกิารสมัพนัธ์กบั รูปแบบ
การใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด และรูปแบบการช าระ
เงนิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยัลกัษณะทางกายภาพสมัพนัธก์บัรปูแบบการใช้
บรกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ด และรปูแบบการช าระเงนิ  
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ค าส าคญั: พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร, รา้นสะดวกซกั , คุณภาพการบรกิาร 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบันธุรกิจร้านสะดวกซักรูปแบบใหม่ ด าเนินการให้บริการแบบครบวงจรเป็น 
ที่นิยมอย่างมาก ทัง้ในรูปแบบของธุรกิจเฟรนไชส์และลงทุนโดยตนเอง โดยธุรกิจร้านสะดวกซัก
รูปแบบน้ีได้เข้ามาครองส่วนแบ่งทางการตลาดและแทนที่ร้านสะดวกซักรูปแบบหยอดเหรยีญใน
ลกัษณะรูปแบบฝาบนได้โดยสิ้นเชิง ซึ่งประกอบด้วยหลากหลายเหตุผล เช่นรูปแบบการใช้ชีวิต 
(Life Style) รูปแบบการพักอาศัยในพื้นที่ที่มจี ากัด ซึ่งไม่มีพื้นที่เพียงพอส าหรบัวางเครื่องซักผ้า  
หรือการพักในที่อยู่อาศัยที่แสงแดดส่องไม่ทัว่ถึงท าให้ผ้าอับชื้นหรือในช่วงหน้าฝน จ าเป็น 
ใช้เวลามากกว่า 1 วันในการตากผ้า เป็นต้น อีกทัง้กลุ่มคนวัยท างานในช่วงอายุ 25 – 45 ปี  
ให้ความสนใจกบัการใช้บรกิารร้านสะดวกซักมากกว่าการซื้อเครื่องซกัผ้าหรอืเครื่องอบผ้าในการ
ด าเนินชวีติ เนื่องจากขอ้จ ากดัในการซื้อเครื่องซกัผา้เป็นการลงทุนที่สิน้เปลอืง เมื่อเทยีบกบัการไป
หยอดเหรยีญซกัตามรา้นสะดวกซกัทีส่ามารถซกัผ้าไดเ้ช่นกนั (มตชินออนไลน์,2566) รวมถงึปัจจยั
เรื่องเวลาที่มีความสะดวกและรวดเร็วมากกว่าการซื้อเครื่องซักผ้าหรอืใช้เครื่องซักผ้าแบบหยอด
เหรยีญ ทัง้นี้ ตัง้แต่ช่วงโควดิที่ผ่านมาธุรกิจร้านสะดวกซักรูปแบบใหม่ ได้น านวตักรรมเดียวกับ
เครื่องซกัผา้และเครื่องอบผ้าในอุตสาหกรรมโรงแรมทีป่ระหยดัเวลา และมปีระสทิธภิาพดกีว่าเครื่อง
ซกัผา้หยอดเหรยีญในรปูแบบเดมิสง่ผลใหพ้ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมคีวามเปลีย่นแปลง 

ปัจจุบนัจงัหวดัพงังามีการเติบโตของธุรกิจร้านสะดวกซกัรูปแบบใหม่ จ านวนรวมทัง้สิ้น  
12 ร้าน ในขณะที่อ าเภอเมอืงพงังามจี านวนมากถึง 4 ร้านด้วยกนั (ยิง่ยศ สนิประสม, สมัภาษณ์,  
12 กรกฎาคม 2567) แต่มเีพียงร้านเดียวที่ได้รบัความนิยมในการเข้ามาใช้บรกิารร้านสะดวกซัก  
ซึ่งอาจจะเพราะปัจจยัทางการตลาด คุณภาพการให้บรกิาร หรอืปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการ
เลือกใช้บรกิาร ทัง้นี้ จากข้อมูลของผู้ประกอบการแฟรนไชส์ร้านซักผ้าหยอดเหรยีญ 24 ชัว่โมง  
ในประเทศไทย พบว่า แฟรนไชส์บางแบรนด์สามารถสร้างรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 50,000 - 
100,000 บาทต่อเดอืน หากร้านตัง้อยู่ในท าเลที่ด ีมจี านวนเครื่องซกัผ้าและเครื่องอบผ้าที่เพยีงพอ  
สามารถมรีายได้สูงถงึ 100,000 บาทต่อเดือนได้ โดยก าไรสุทธิอยู่ที่ประมาณ 20-30% ของรายได ้
(มารเ์กต็เทยีรอ์อนไลน์,2566) ท าใหม้กีารลงทุนรา้นสะดวกซกัอย่างมากในจงัหวดัพงังา และสง่ผลให้
ธุรกจิเครื่องซกัผา้แบบหยอดเหรยีญรูปแบบเดมิจ าเป็นต้องปิดตวัลงหลายรา้น เพราะผูบ้รโิภคสนใจ
มาใช้บรกิารร้านสะดวกซกัรูปแบบใหม่ที่มจุีดเด่นเหนือเครื่องซักผ้าหยอดเหรยีญแบบเดิม ๆ คือ 
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ความรวดเรว็ในการซกัอบทีเ่พราะใชเ้ครื่องซกั และเครื่องอบผา้แบบเดยีวกบัทีใ่ช้ในอุตสาหกรรม หรอื
โรงแรม ท าให้สามารถซักผ้าเสร็จภายในเวลา 30 นาที หากอบผ้าต่อจะใช้เวลาเพียง 30 นาท ี
เช่นเดียวกัน ดังนัน้ภายในเวลา 1 ชัว่โมงก็ท าให้ผ้าแห้งพร้อมใส่ อีกทัง้มีบรกิารแบบ one stop 
service ซึ่งเป็นการแก้ไข pain point ของการซักผ้าและการตากผ้าที่ต้องใช้เวลานานหลายชัว่โมง  
ใหเ้สรจ็พรอ้มใสไ่ดใ้นเวลาเพยีง 1 ชัว่โมงเท่านัน้ 

จงัหวดัพงังามกีารแขง่ขนัเกีย่วกบัรา้นสะดวกซกัสงูมาก เนื่องจากมเีพยีงไม่กีร่า้นทีม่คีน
ใช้บรกิารมากกว่ารา้นอื่น ๆ อาจจะเป็นเพราะปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอาจส่งผลต่อการ
ท าธุรกิจนี้ เช่น ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ แต่ละร้านใช้คุณภาพของเครื่องชกั/อบผ้าที่มีคุณภาพ
แตกต่างกัน ส่วนปัจจยัการส่งเสรมิทางการตลาดและด้านราคามีความคล้ายคลึงกันในการ 
จดัโปรโมชัน่ ส่วนลดหรอืการตัง้ราคาที่ใกล้เคยีงหรอืเท่าๆ กนัจะแตกต่างกนัในห้วงระยะเวลา
การวางแผนทางการตลาดของแต่ละร้านหรือปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความ
แตกต่างกันด้านท าเล หากท าเลใกล้โรงแรมหรอืที่พกัก็จะมลีูกค้าเป็นนักท่องเที่ยวแบ็คแพค 
หรอืชาวต่างชาตทิี่อยู่ระยะยาว คนที่อยู่ในชุมชนแถวนัน้ รวมถงึลูกค้า B2B เช่น โรงแรม หรอื
โฮสเทล ที่ต้องการซกัผ้าปูที่นอน หรอืผ้านวมก็ได้ หรอืท าเลที่มทีี่จอดรถสะดวก รวมถงึอื่นๆ  
ทีม่ากกว่ารา้นสะดวกซกั เช่น ฟร ีwifi บรกิารใหลู้กคา้ส าหรบัการนัง่รอผา้ หรอื พนักงานที่คอย
บรกิารพบัผา้ให ้เพือ่ประหยดัเวลาของลูกคา้ทีต่อบโจทยก์ลุ่มวยัรุ่นหรอืวยัท างานเป็นอย่างมาก  

ทั ้งนี้  คุณภาพการบริการก็มีความส าคัญ เพราะลูกค้าจะเลือกร้านสะดวกซัก  
ทีเ่ขา้ใจความต้องการของลูกคา้ และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างด ีนอกจาก
เป็นพืน้ทีส่ าหรบัใหบ้รกิารซกัและอบผา้ในราคาไม่แพงแลว้ การออกแบบรา้นทีม่อีุปกรณ์ บรกิาร
อ านวยความสะดวก มทีี่ส าหรบันัง่รอพร้อมพดัลม มสีญัญาณอินเตอร์เน็ต หรอืบางร้านมมุีม
กาแฟบรกิารด้วย ท าให้เป็น Third place ของคนในจงัหวดัพงังา ซึ่งเป็นการเปิดประสบการณ์
ใหม่ในการซกัผา้  

ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการ
ใหบ้รกิารทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา เพื่อศกึษาว่าปัจจยัใด
ทีท่ าใหผู้ใ้ชบ้รกิารหนัมาใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัแทนการใชบ้รกิารเครื่องซกัผา้หยอดเหรยีญใน
รปูแบบเดมิ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลในการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
2.   เพือ่ศกึษาคุณภาพการบรกิารในการใหบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
3. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการใหบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
4.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
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สมมติฐานการวิจยั 
1. ปัจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
2.   พฤตกิรรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธต์่อคุณภาพการใหบ้รกิาร 
3. พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธต์่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลา 

ขอบเขตการศึกษา 
     1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ประกอบดว้ย 
  ตวัแปรตน้ คอื 

- ปัจจยัสว่นบุคคล  
- คุณภาพการใหบ้รกิาร 
- ปัจจยัสว่นประสมการตลาด  
ตวัแปรตาม คอื 
- พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 

 2. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่ การศกึษาครัง้นี้ ศกึษาในพืน้ทีจ่งัหวดัพงังา 
 3. ขอบเขตด้านประชากร ประชากรในพื้นที่จงัหวดัพังงา ที่มีอายุระหว่าง 25 ถึง 45 ปี  

ทีใ่ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั 
 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระหว่างเดอืน กรกฎาคม 2567 – พฤศจกิายน 2567 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
  Kotler (2000, อา้งถงึอญัชล ีเยาวราช, 2562) ไดใ้ห้ความหมายเกี่ยวกบัคุณสมบตัสิ่วน
บุคคลจะพบว่า ในการด าเนินการทางดา้นการตลาดนัน้ จะมปัีจจยัต่างๆ ทีส่ าคญั คอื 

เพศ เป็นตวัแปรที่มคีวามส าคญัในเรื่องของพฤตกิรรมในการบรโิภคมากเพราะเพศที่
แตกต่างกนั มทีศันคตกิารรบัรูแ้ละการตดัสนิใจในเรื่องการเลอืกบรโิภคแตกต่างกนัโดยมากเกดิ
จากสาเหตุในเรื่องของการไดร้บัการเลีย้งดแูตกต่างกนั 

อายุ บุคคลที่มอีายแตกต่างกัน จะมคีวามต้องการในสนิค้า และบรกิารที่แตกต่างกัน 
เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบลองสิง่แปลกใหม่ สว่นกลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจในเรื่องของสุขภาพกลุ่มช่วงอายุ
จงึมคีวามต่างกนัทางดา้นพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร 

ระดบัการศึกษา เป็นปัจจยัที่ส าคญัประการหนึ่งของคุณสมบัติส่วนบุคคล เนื่องจาก
ระดบัการศกึษาจะเป็นตวักลางหรอืเป็นตวัวดัระดบัความคดิเห็น ระดบัทศันคตหิรอืระดบัของ
ความคดิของผู้บรโิภคเป็นอย่างมาก อกีทัง้ระดบัการศกึษาจะสามารถบ่งบอกถงึความเป็นอยู่
และความสนใจในสิง่ต่างๆ ไดโ้ดยผูท้ี่มกีารสูงกว่า ส่วนใหญ่จะมกีารด ารงชวีติที่ดกีว่ากลุ่มผูท้ี่มี
ระดบัการศกึษาต ่ากว่า 
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อาชพี เป็นปัจจยัที่ส าคญัอกีประการหนึ่งเพราะอาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความ
จ าเป็น และความตอ้งการสนิคา้ และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น พนักงานทีท่ างานในบรษิทัต่างๆ 
สว่นใหญ่จะซือ้สนิคา้หรอืเลอืกใชบ้รกิารเพือ่เสรมิสรา้งบุคลกิภาพ ขา้ราชการ 
ก็จะซื้อสนิค้าหรอืเลือกใช้บรกิารที่จ าเป็นนักธุรกจิก็จะซื้อสนิค้าหรอืบรกิารเพื่อสร้างภาพพจน์
ให้กบัตวัเองเป็นต้น นักการตลาดจะต้องศกึษาว่าสนิคา้ และบรกิารของเป็นที่ต้องการของกลุ่ม
อาชพีประเภทใด 

รายได้ เป็นปัจจยัที่ศกึษาเกี่ยวกบัคุณสมบตัสิ่วนบุคคล เนื่องจากรายได้แสดงออกถึง
ระดับทางด้านสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อการเลือกใช้บริการและการ
ตัดสินใจนักการตลาด ต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล เนื่องจากผลต่ออ านาจของ
ตัดสินใจเลือกซื้อหรอืใช้บริการที่แตกต่างกัน ดังนัน้ ปัจจยัอาชีพ และรายได้นัน้มีแนวโน้ม
สมัพนัธก์นัเชงิเหตุและผล 

ทัง้นี้ การศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา จงึต้องน าปัจจยั
สว่นบุคคลมาใชว้เิคราะห ์เกีย่วกบั เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
มคีวามแตกต่างกนั มาเป็นตวัชีว้ดักบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
 
แนวคิดเก่ียวกบัคณุภาพการให้บริการ 

 Parasuraman, Zeithaml and Berry (1988 อ้างถึงใน ภาวินี ทองแย้ม, 2560) กล่าวว่า 
คุณภาพการบรกิาร หมายถึง ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของธุรกจิเกี่ยวกบัด้าน
บรกิาร ซึ่งคุณภาพของบรกิารเป็นสิง่ส าคญัทีสุ่ดทีจ่ะสรา้งความแตกต่างของธุรกจิใหเ้หนือกว่าคู่แข่ง
ขนัได้ การเสนอคุณภาพการบริการที่ตรงกับความคาดหวงัของผู้รบับรกิารเป็นสิ่งที่ต้องกระท า
ผูร้บับรกิารจะพงึพอใจถา้ไดร้บัสิง่ทีต่อ้งการตามรปูแบบทีต่อ้งการ ซึง่ประกอบดว้ย 10 ดา้น ดงันี้ 
 1. ความเชื่อมัน่ไว้วางใจ (reliability) หมายถึง ความสามารถในการเสนอผลิตภัณฑ์หรือ
บรกิารอย่างมมีาตรฐานเป็นทีย่อมรบัทีไ่ดว้างหรอืก าหนดไวห้รอืสญัญาต่อผูร้บับรกิารอย่างถูกตอ้ง 

2. ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผูใ้ชบ้รกิาร (responsiveness) หมายถงึ
ความสามารถในการใหบ้รกิารทีแ่สดงถงึความเตม็ใจทีจ่ะช่วยเหลอืหรอืพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารต่อผูไ้ดร้บั
บรกิารอย่างเตม็ที ่ทนัททีนัใด หรอืตรงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร 

3. สมรรถภาพในการให้บรกิาร (competence) หมายถึง ความสามารถในการให้บรกิารที่มี
ความรบัผดิชอบอย่างมปีระสทิธภิาพ 

4. การเขา้ถงึบรกิาร (access) หมายถงึ ความสามารถในการให้บรกิารทีส่ะดวก ไม่ซบัซ้อน
หรอืยุ่งยาก ผูร้บับรกิารสามารถเขา้รบับรกิารไดง้า่ยไม่มขี ัน้ตอนซบัซอ้น 

5. ความสุภาพอ่อนโยน มอีธัยาศยัไมตร ี(courty) หมายถงึ มอีธัยาศยันอบน้อม มไีมตรจีติที่
เป็นกนัเอง รูจ้กัใหเ้กยีรตผิูอ้ื่น จรงิใจ มนี ้าใจ และมคีวามเป็นมติรของผูป้ฏบิตัิการใหบ้รกิาร 
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6. การสื่อสาร (communication) หมายถึงความสามารถในการสื่อสาร สร้างความสมัพนัธ ์
อ านวยความสะดวกดว้ยการสือ่สารทีช่ดัเจน เขา้ใจงา่ย และสามารถสรา้ความสมัพนัธ์ดว้ยการสือ่สาร
หรอืสือ่ความหมายอย่างถูกตอ้งชดัเจน 

7. ความน่าเชื่อถือ (credibility) หมายถึง การบรกิารที่มคีวามน่าเชื่อถือ ความซื่อตรงและ
สุจรติของผูใ้หบ้รกิารรวมทัง้สามารถสรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ผูร้บับรกิารได้ 

8. ความปลอดภยัมัน่คง (security) หมายถงึ การบรกิารที่มมีาตรฐานรองรบั สภาพทีบ่รกิาร
ปราศจากอนัตราย ความเสีย่งภยัหรอืปัญหาต่างๆ 

9. ความเข้าใจและรู้จักผู้ใช้บริการ (understanding/knowing the customer) หมายถึงท า
ความเขา้ใจความต้องการของลูกคา้หรอืผูร้บับรกิาร รวมทัง้การใหค้วามสนใจต่อการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้หรอืผูร้บับรกิาร  

10. ความเป็นรูปธรรมของการบรกิาร (tangible) หมายถึง บรกิารที่ให้แก่ผู้รบับรกิารต้อง
แสดงใหเ้หน็ว่าผูร้บับรกิาร สามารถคาดคะเนคุณภาพการบรกิารไดช้ดัเจน เช่น สถานทีท่ีใ่หบ้รกิารมี
ความสะดวก สบายและเครื่องมอือุปกรณ์ทีใ่ชใ้นการใหบ้รกิาร สวยงาม ทนัสมยั  

ดงันัน้ หากต้องการศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา สามารถ
วเิคราะหไ์ดจ้ากคุณภาพการบรกิารโดยแบ่งออกเป็น 10 ดา้นตามทฤษฎขีา้งต้น โดยแต่ละดา้นต่างมี
ความแตกต่างกนัตามความต้องการของแต่ละบุคคล ทัง้นี้ ผูว้จิยัจงึไดน้ าแนวคดิ ทฤษฎคีุณภาพการ
บรกิารมาเป็นตวัชีว้ดักบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  Armstrong (2018, อ้างถึงรนิท์ลภัส พาณิชย์วจิิตร, 2566) ได้กล่าวถึง ทฤษฎีส่วนประสม
ทางการตลาด (marketing mix หรอื 7Ps หมายถงึ ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด ที่ช่วยส่งเสรมิ
การตลาดเป็นตวัสื่อสารขอ้มูลระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อที่มศีกัยภาพเพื่อชกัจูงทศันคตแิละพฤตกิรรม
การซือ้ โดยสว่นประสมทางการตลาดจะประกอบดว้ย  

1. ผลติภณัฑ ์(product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพือ่สนองความตอ้งการของลูกคา้
ให้พึง พอใจ ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนก็ได้ ผลติภณัฑ์จึงประกอบด้วย 
สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องค์กรหรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ มมีาตรฐานการ
ผลิต มาตรฐานความปลอดภัยรบัรอง การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มคีุณค่าในสายตาของ
ลูกค้า จงึจะมผีลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ต้องพยายาม
ค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ ได้แก่ ความแตกต่างของผลติภณัฑ์และ/หรอื ความ แตกต่างทางการแข่งขนั 
องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์ 

2. ราคา (price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้รโิภค
จะ เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าผลติภณัฑ์กบัราคา ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขากจ็ะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้  
ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้าน ราคาต้องค านึงถงึคุณค่าที่รบัรู้ในสายตาของลูกค้า โดยต้องพจิารณาว่าการ
ยอมรบัของลูกคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑ ์สงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ ๆ  
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3. การส่งเสรมิการตลาด (promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผู ้ซื้อ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรอืจูงใจใหเ้กดิทศันคตทิีด่แีละพฤตกิรรมการซื้อ 
การตดิต่อสื่อสารอาจใช้ พนักงานขายท าการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน เครื่องมอืการ
ตดิต่อสือ่สารมหีลายประการ ซึ่งอาจ เลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครื่องมอืกไ็ด ้แต่ตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใช้
เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานโดยพิจารณาถึง ความเหมาะสมกันลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่ง  
โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เครื่องมอืสง่เสรมิการตลาดทีส่ าคญัม ีดงันี้  

4. การจดัจ าหน่าย (place หรอื distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย 
สถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์และบรกิารจากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัที่น า
ผลติภณัฑอ์อกสู ่ตลาดเป้าหมาย จากความหมายขา้งตน้ ผูว้จิยัสรุปไดว้่าสว่นประสมทางการตลาดใน
ธุรกจิจ าหน่ายสนิค้าโดยทัว่ไป ประกอบด้วย ปัจจยัส าคญั 4 ปัจจยั หรอืเรยีกว่า 4P ประกอบด้วย 
สนิคา้ (product) ราคา (pricing) การจดั จ าหน่าย (place) การส่งเสรมิการตลาด (promotion) ซึ่งไม่ว่า
จะเป็นธุรกจิประเภทใด กจ็ะต้องสามารถก าหนดส่วน ประสมทางการตลาดทีเ่หมาะสมเพือ่ตอบสนอง
ความตอ้งการพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคหรอืกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้อย่างมปีระสทิธภิาพ 

5. บุคคล (people) หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่องคก์ร 
ต่าง ๆ ซึ่งนับรวมตัง้แต่เจ้าของกิจการ ผู้บรหิารระดบัสูง ผู้บรหิารระดบักลาง ผู้บรหิารระดบัล่าง 
พนักงาน ทัว่ไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มคีวามส าคญั 
เนื่องจากเป็นผูค้ดิ วางแผน และปฏบิตังิาน เพื่อขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นตามทศิทางทีว่างกลยุทธ์ไว ้
นอกจากนี้บทบาทอีกอย่าง หนึ่งของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธ์และสร้าง 
มติรไมตรตี่อลูกคา้ เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะท าให ้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ  

6. ดา้นกระบวนการ (process) หมายถงึ เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน 
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้อง รวดเรว็ โดย
ในแต่ละ กระบวนการสามารถมไีด้หลายกจิกรรม ตามแต่รูปแบบและวธิกีารด าเนินงานขององค์กร 
หากว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกันจะท าให้กระบวนการ
โดยรวมมปีระสทิธภิาพ สง่ผลให ้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ  

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัไดจ้าก
การเลอืกใชส้นิคา้หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมคีุณภาพ เช่น 
การตกแต่งร้าน การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อลูกค้า การบรกิารที่รวดเรว็ เป็นต้น  
สิง่เหล่านี้ จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกจิ โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิทางดา้นการบรกิาร 

จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฎปัีจจยัสว่นผสมทางการตลาด 7Ps พบว่า มคีวามสอดคลอ้ง
ต่อการท าธุรกจิรา้นสะดวกซกัในการวางแผนการตลาด การวางกลยุทธท์างการตลาด และการดงึดูให้
ลูกค้ามาใช้บริการร้านสะดวกซัก ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความส าคญัต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านสะดวกซกัตามทฤษฎีที่กล่าวถึงมากน้อยเพยีงใดและ
ปัจจยัดา้นใดทีม่คีวามเกีย่วขอ้งและส าคญัต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
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แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) อธบิายว่า ทฤษฎ ี6w1h ของ Philip Kotler, 1977 เป็นกรอบทีใ่ชใ้น
การวเิคราะหแ์ละท าความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ประกอบดว้ยการถามค าถามส าคญัหกขอ้ แต่ละ
ข้อเริ่มต้นด้วย “W” (who, what, where, when, why, whom) และอีกหนึ่งค าถามที่ขึ้นต้นด้วย “H” 
(how) ค าถามเหล่านี้ช่วยใหน้กัวจิยัและนกัการตลาดเจาะลกึปัจจยัต่าง ๆ  ทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกและ
การกระท าของผูบ้รโิภค รายละเอยีด ดงันี้ 

1. Who (ใคร) คอื ลูกค้าหรอืผู้รบับรกิารคอืใคร เป็นการระบุกลุ่มเป้าหมายหรอืผู้บรโิภคที่
เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีเ่ราจะขาย การท าความเขา้ใจเกีย่วกบัขอ้มูลประชากร เพศ อายุ 
พฤตกิรรม จติวทิยา และความชอบส่วนตวั ซึ่งเป็นสิง่ส าคญัในการปรบัแต่งกลยุทธ์การตลาดอย่างมี
ประสทิธภิาพ  

2. What (อะไร) คือ ลูกค้าหรอืผู้รบับรกิารต้องการอะไรจากผลิตภัณฑ์หรอืบรกิารเฉพาะ 
ที่สนใจที่จะซื้อ หรอือีกความหมายหนึ่งเป็นวเิคราะห์คุณสมบัติ คุณประโยชน์ และจุดขายที่เป็น
เอกลกัษณ์ทีด่งึดดูผูบ้รโิภคใหส้นใจขอ้เสนอเฉพาะของสนิคา้หรอืบรกิาร  

3.Why (ท าไม) คอื ท าไมลูกค้าหรอืผู้รบับรกิารจงึสนใจที่จะซื้อหรอืต้องการใช้บรกิาร โดย
มุ่งเน้นไปทีแ่รงจงูใจและตวักระตุ้นเบื้องหลงัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ดว้ยการท าความเขา้ใจเหตุผล
ในการซื้อของลูกคา้ และสามารถน าเสนอคุณค่าสนิคา้หรอืบรกิารเพือ่ให้ตรงใจกลุ่มเป้าหมายไดด้ขีึน้ 
รวมถงึการพจิารณาเหตุผลในการตดัสนิใจซือ้  

4. Where (ที่ไหน) คอื ลูกค้าหรอืผู้รบับรกิารจะซื้อสนิค้าหรอืรบับรกิารได้ที่ไหน กล่าวคอื
สถานที่และช่องทางที่ผูบ้รโิภคท าการซื้อ ผูบ้รกิารรบัการบรกิารครอบคลุมทัง้ที่ตัง้ทางกายภาพและ
ดา้นอื่นๆ 

5. When (เมื่อใด) คอื ลูกค้าซื้อสนิค้าหรอืใช้บรกิารเมื่อใด อาจเป็นช่วงเวลาในการซื้อของ
ผูบ้รโิภค โดยพจิารณาปัจจยัต่าง ๆ เช่น ฤดกูาล แนวโน้ม และรปูแบบการซื้อ เพือ่ช่วยใหธุ้รกจิต่างๆ 
เพิม่ประสทิธภิาพการท าการตลาด  

6. Whom (ใครเป็นผู้ส่วนในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือใชบรกิาร) คือ ผู้มีอิทธิพลในการ
ตดัสนิใจซื้อของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็น คนในครอบครวั คนใกล้ชิด เพื่อนสนิท ญาติพี่น้อง หรอืคนใน
สงัคมออนไลน์ เช่น คนที่มารวีวิสนิค้า บล็อกเกอร์ต่าง ๆ เน็ตไอดอล ดารา และบุคคลที่มชีื่อเสยีง  
ทีเ่คยใชส้นิคา้มาบอกต่อในช่องทางต่าง ๆ ซึง่ช่วยใหลู้กคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิารตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยขึน้  

7. How (อย่างไร) คือลูกค้าหรือผู้ ใช้บริการจะตัดสินใจอย่างไร เป็นการตรวจสอบ
กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อหรือใช้ บริการ รวมถึ งขั ้นตอนที่ ผู้ บ ริโภคด าเนิ นการ เช่ น  
การซื้อสนิคา้ในช่วงโปรโมชัน่ ช่องทางการซื้อสนิคา้และการช าระเงนิทีส่ะดวกรวดเรว็ สิง่เหล่านี้เป็น
การวิจยักระบวนการตัดสินใจ ซึ่งข้อมูลนี้สามารถแนะน านักการตลาดในการเพิ่มประสิทธิภาพ
เสน้ทางการจดัจ าหน่ายและช่องทางการช าระเงนิได ้เพือ่ยอดขายทีเ่พิม่ขึน้  
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จากแนวคดิและทฤษฎขีา้งต้นเป็นการวดัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึสรุปไดว้่า 
เพื่อเขา้ใจพฤตกิรรมของมนุษย์ที่แตกต่างกนั จงึน าทฤษฎี 6w1h มาเป็นตวัชี้วดัเพื่อวดัพฤติกรรม
การใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 - ชุลพีร แกว้กิม้ (2562) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวก
ซกัในซอยรามค าแหง 65 (ลาดพร้าว122) มวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านสะดวกซักในเขตซอยรามค าแหง 65 
(ลาดพร้าว122) และ (2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารของผู้บรโิภคต่อร้านสะดวกซกัใน
เขตซอยรามค าแหง 65 (ลาดพร้าว 122) จากการศึกษาวิจยัพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในซอยรามค าแหง 65 (ลาดพรา้ว 122) และโดยสว่นใหญ่ 
จะใชบ้รกิารซกัและอบผา้ในรา้นสะดวกซกัใหต้นเอง และจะมาใชบ้รกิารคนเดยีว ช่วงเวลาทีค่น
ส่วนใหญ่จะไปใช้บรกิารคอื 18.01 – 24.00 น. โดยเฉลี่ยการใช้บรกิารรา้นสะดวกซกัต่อครัง้ที่
นานทีสุ่ดจะอยู่ที ่1 – 2 ชัว่โมง  

- สุรสทิธิ ์อุดมธนวงศ์ และ ปรชีา สวน (2563) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดี
ในการใช้บรกิารร้านสะดวกซกัของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์เพื่อ  
(1) เพื่อศกึษาระดบัการตลาดเชงิประสบการณ์การรบัรูคุ้ณค่าการตระหนักรูต้ราสนิค้าต่อความ
ความภกัดใีนการใชบ้รกิาร และ (2) เพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลเชงิสาเหตุอทิธพิล 
ของการตลาดเชงิประสบการณ์การรบัรู้คุณค่าการตระหนักรู้ตราสนิค้าและความภกัดใีนการใช้
บรกิาร จากการศกึษาวจิยัพบว่า การตลาดเชงิประสบการณ์มอีทิธพิลทางตรงต่อการรบัรู ้คุณค่า
การตระหนักรู้ตราสนิค้า และความภกัดีในการใช้บรกิาร นอกจากนี้การรบัรู้คุณค่า ตระหนักรู้
ตราสนิคา้มอีทิธพิลต่อความภกัดกีารใชบ้รกิาร 
 - ฐติกิร บุญเรอืง (2564) ไดศ้กึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั
ของผู้บรโิภค ในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ การใช้บริการร้านสะดวกซัก ในเขต
ลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร และจากการศกึษาวจิยัพบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั
ของผูบ้รโิภค ในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร จ านวน 2 ดา้นคอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 งานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ (quantitative research) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
ที่ผู้วิจยัสร้างขึ้น เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยสนใจศึกษาที่มีช่วงอายุระหว่าง  
25 – 45 ปี ทีใ่ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา จ านวนทัง้สิน้ 70,751 คน ก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
ตามแนวคดิของ Taro Yamane จกัไดก้ลุ่มตวัอย่างส าหรบัการศกึษาในครัง้นี้เท่ากบั 400 คน 
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สรปุผลการวิจยั 
1. ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้มี

อายุระหว่าง 25 - 45 ปี ทีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา จ านวนทัง้สิน้ 400 คน ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน 277 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.3 มอีายุระหว่าง 25 – 29 ปี 
จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.8 มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
56.7 ประกอบอาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
15,000 – 25,000 บาท จ านวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.8 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับคุณภาพบริการในการให้บริการร้านสะดวกซัก 
ในจงัหวดัพงังา กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเกี่ยวกบัคุณภาพบรกิารในระดบัสูงที่ค่าเฉลี่ย 4.0781 
โดยค่าเฉลี่ยของทัง้ 10 ด้านเกี่ยวกบัคุณภาพบรกิารมคี่าเฉลีย่ไม่ต ่ากว่า 4 เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน
พบว่าใหค้วามส าคญัดา้นความเป็นรปูธรรมของการบรกิาร ค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.1775 และค่าเฉลีย่ทีต่ ่าสุด
คอืคุณภาพการบรกิารดา้นความน่าเชื่อถอื ค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.0100 

3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในระดบัสูงทีค่่าเฉลีย่ 3.9941 เมื่อพจิารณาแต่ละ
ดา้นพบว่าใหค้วามส าคญัดา้นพนักงานหรอืบุคลากรสูงสุด ค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.0250 ซึ่งอยู่ในระดบัทีสู่ง
กว่าค่าเฉลีย่รวมในปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

4. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา จาก
กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เลอืกใช้บรกิารรา้นสะดวกซกัโดยจะใช้บรกิารทัง้ซกัและอบ 
จ านวน 329 คน คดิเป็นรอ้ยละ 82.3 เลอืกใชล้กัษณะรา้นสะดวกซกัทีม่พีนกังานใหบ้รกิารประจ ารา้น 
จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46 โดยเลอืกใชบ้รกิารบรเิวณอ าเภอตะกัว่ทุ่ง จ านวน 64 คน หรอืรอ้ย
ละ 16 มคีวามถี่ในการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัที่ 1 – 2 ครัง้ต่อสปัดาห ์จ านวน 233 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 58.3 โดยเหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิารเนื่องจากลดค่าใชจ่้ายในการซือ้เครื่องซกัผา้หรอืเครื่องอบผา้ใหม่ 
จ านวน 148 คน คดิเป็นร้อยละ 37 ส่วนใหญ่เลือกใช้บรกิารโดยการตดัสนิใจเอง จ านวน 145 คน  
คดิเป็นร้อยละ 36.3 และเลอืกที่จ าช าระเงนิด้วยวธิโีอนผ่านแอพพลเิคชัน่ธนาคาร จ านวน 237 คน  
คดิเป็นรอ้ยละ 59.3 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ปัจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
1.1 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารในดา้นรูปแบบการใชบ้รกิาร อ าเภอหรอื

ท าเลทีต่ ัง้ และบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
1.2 อายุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารในดา้นรปูแบบการใชบ้รกิาร อ าเภอหรอื

ท าเลที่ตัง้ ความถี่ในการใช้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลือกใช้บรกิาร บุคคลที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจ ลกัษณะการใหบ้รกิารและรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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1.3 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารในดา้นรปูแบบการใชบ้รกิาร 
อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบการช าระเงนิ พบว่ามนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

1.4 อาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารในด้านลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอ
หรอืท าเลทีต่ ัง้ ความถีใ่นการใชบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ดในการเลอืกใชบ้รกิาร บุคคลทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

1.5 รายได้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารในด้านลกัษณะการให้บรกิารอ าเภอ
หรือท าเลที่ตัง้ ความถี่ ในการใช้บริการ เหตุผลที่ส าคัญที่สุดในการเลือกใช้บริการ บุคคล 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. พฤตกิรรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธต์่อคุณภาพการใหบ้รกิาร 
2.1 ความเชื่อมัน่ไว้วางใจในการบรกิารมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ 

ในด้านรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลอืกใช้บรกิาร 
และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.2 ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บรกิารมคีวามสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บรกิารในด้านรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเล
ที่ตัง้เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลือกใช้บรกิาร และบุคคลที่มผีลต่อการตัดสนิใจ และรูปแบบ 
การช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.3 สมรรถภาพในการให้บริการมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บรกิารในด้าน
รูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลอืกใช้บรกิาร บุคคล  
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.4 การเขา้ถงึบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารในด้านรูปแบบการใช้
บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลือกใช้บรกิาร บุคคลที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจและรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.5 ความสุภาพ อ่อนโยน มีอัธยาศัยไมตรีในการให้บริการมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บรกิารในด้านรูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเล
ที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลอืกใช้บรกิาร บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจ และรูปแบบการ
ช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.6 การสื่อสารในการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารในด้านรูปแบบ
การใช้บรกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร เหตุผลทีส่ าคญัที่สุดในการเลอืกใชบ้รกิาร บุคคลที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.7 ความน่าเชื่อถือในการบรกิารมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารในด้าน
รูปแบบการใช้บริการ ลักษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ ความถี่ในการใช้บรกิาร
เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ดในการเลอืกใชบ้รกิาร บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ 
พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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2.8 ความปลอดภยัมัน่คงในการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารใน
ด้านรูปแบบการใช้บรกิาร ลักษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลือกใช้บรกิาร 
บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.9 ความเข้าใจและรู้จกัผู้ใช้บริการมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการในด้าน
รปูแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ดในการเลอืกใช้
บรกิาร บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.10 ความเป็นรูปธรรมของการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารใน
ด้านรูปแบบการใช้บรกิาร ลักษณะการให้บรกิาร บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ และรูปแบบ  
การช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธต์่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
3.1 ผลิตภัณฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารในด้านรูปแบบการใช้บรกิาร 

ลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลอืกใชบ้รกิาร และรูปแบบ
การช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.2 ราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารในด้านรูปแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะ
การให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลอืกใช้บรกิาร บุคคลที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการในด้าน 
รูปแบบการใช้บริการ ลักษณะการให้บริการ อ าเภอหรือท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคัญที่สุดในการ
เลอืกใชบ้รกิาร และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.4 การส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการในด้าน 
รปูแบบการใชบ้รกิาร ลกัษณะการใหบ้รกิาร อ าเภอหรอืท าเลทีต่ ัง้ เหตุผลทีส่ าคญัทีสุ่ดในการเลอืกใช้
บรกิาร บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.5 พนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการในด้าน 
รูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร อ าเภอหรอืท าเลที่ตัง้ ความถี่ในการใช้บรกิารเหตุผลที่
ส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกใชบ้รกิาร และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.6 กระบวนการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการในด้าน 
รูปแบบการใช้บริการ ลักษณะการให้บริการ อ าเภอหรือท าเลที่ตัง้ เหตุผลที่ส าคัญที่สุดในการ
เลอืกใชบ้รกิาร และรปูแบบการช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.7 ลักษณะทางกายภาพ  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการในด้าน 
รูปแบบการใช้บรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร เหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการเลอืกใชบ้รกิาร และรูปแบบ
การช าระเงนิ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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อภิปรายผลการวิจยั 
 จากการศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดและคุณภาพการใหบ้รกิารทีส่่งผลต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา จากกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้มอีายุระหว่าง 25 - 45 
ปี ทีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา จ านวนทัง้สิน้ 400 คน สามารถน ามาอภปิรายตาม
ผลเชงิพรรณนา ไดด้งันี้ 

- ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมตฐิาน พบว่า เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายไดต้่างสง่ผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารในแต่ละ
ดา้นแตกต่างกนัซึ่งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler ที่กล่าวว่า คุณสมบตัสิ่วนบุคคลมผีลและส าคญั
ต่อพฤติกรรมการบริโภคอย่างมาก โดยเฉพาะปัจจัยด้านการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่างมี
ความสมัพนัธ์เชงิเหตุและผล และจากการศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้ในทุกด้านทุกมติ ิเพราะฉะนัน้การท าความเข้าใจเกี่ยวกบัปัจจยับุคคลหรอืข้อมูล
กลุ่มเป้าหมายสามารถน ามาปรบักลยุทธใ์นการใหบ้รกิารรา้นสะดวกซกัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ สง่ผล
ใหด้งึดงู จงูใจหรอืปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารได ้  

- คุณภาพการบรกิารส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านสะดวกซักในจังหวัดพังงา พบว่า
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานเพราะผูท้ีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัใหค้วามส าคญักบัคุณภาพการบรกิาร
ในระดบัสูงทัง้ 10 ดา้น โดยใหค้วามส าคญัคุณภาพบรกิารด้านการให้บรกิารทีเ่ป็นรูปธรรมมากทีสุ่ด 
เช่น ลกัษณะการใหบ้รกิาร หรอือุปกรณ์ทีใ่ชใ้นการใหบ้รกิาร รองลงมาคอื ดา้นการเขา้ถงึบรกิาร เช่น 
ความรวดเรว็ในการให้บรกิาร เป็นต้น และหากพจิารณาจากความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการใช้
บรกิารและคุณภาพการบรกิาร พบว่าความน่าเชื่อถอืมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้ในทุกมติ ิ
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของวรกานต์ เชื้อส าราญ (2564) ที่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความตัง้ใจใช้ 
บรกิารซ ้า และความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั (laundromat) ของผูใ้ชบ้รกิารทีอ่าศยัอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ปัจจยัด้านคุณภาพการให้บรกิาร ซึ่งประกอบได้ด้วย 
ความเป็นรูปธรรมของบรกิาร ความน่าเชื่อถอื มผีลต่อความพงึพอใจในการใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั 
ดงันัน้คุณภาพบรกิารดา้นการใหบ้รกิารทีเ่ป็นรูปธรรมมากทีสุ่ด ดา้นการเขา้ถงึบรกิาร และดา้นความ
น่าเชื่อถือในการให้บรกิารจึงเป็นประเด็นส าคญัส าหรบัผู้ประกอบการในการพิจารณาสร้างความ
น่าเชื่อถอืให้แก่ผู้รบับรกิาร ลกัษณะการให้บรกิาร และการเขา้ถงึหรอืความรวดเรว็ในการให้บรกิาร 
ทัง้นี้ มใิช่เพยีงเหตุผลขา้งต้นในการประกอบธุรกจิร้านสะดวกซกั แต่การพฒันาและรกัษาคุณภาพ
การบรกิารในทุกๆ ดา้นหรอืมติเิป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้น
สะดวกซกัในจงัหวดัพงังาแตกต่างกนั เพราะความต้องการและพฤตกิรรมการใช้ของผู้บรโิภคแต่ละ
บุคคลแตกต่างกนั 

- ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา 
พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด พนกังานหรอืบุคลากร กระบวนการการให้บรกิารและลกัษณะทาง
กายภาพต่างส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารร้านสะดวกซกั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
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ของชุลพีร แก้วกิ้ม (2562) ที่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในซอย
รามค าแหง 65 (ลาดพร้าว122) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในซอย
รามค าแหง 65 (ลาดพรา้ว 122) ทัง้นี้ พนักงานหรอืบุคลากรมคีวามส าคญัสุดต่อการเลอืกใช้บรกิาร
รา้นสะดวกซกั เช่น การใหบ้รกิารของพนักงาน และการมพีนักงานประจ ารา้นรองลงมา คอื ลกัษณะ
ทางกายภาพ เช่น ความสะอาดและการจดัวางอุปกรณ์ต่างๆ เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยและสะดวกต่อการ
ใช้งาน และมบีรกิาร wifi ภายในรา้นขณะลูกค้านัง่รอ เป็นต้น และพฤตกิรรมการใช้บรกิารของแต่ละ
บุคคลที่แตกต่างกนัก็มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั ดงันัน้ ในการสร้างกลยุทธ์ใน
การประกอบธุรกจิรา้นสะดวกซกัจงึจ าเป็นใหค้วามส าคญัในประเดน็สว่นประสมทางการตลาดในดา้น
ดา้นพนกังานหรอืบุคลากรและลกัษณะทางกายภาพเป็นส าคญั  

ดงันัน้ ปัจจยัส่วนบุคคล คุณภาพการบรกิาร และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างส่งผล
ต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา สอดคลอ้งตามสมมตฐิานทีก่ าหนดไว้ 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการให้บรกิารทีส่่งผลต่อการ
เลือกใช้บริการร้านสะดวกซักในจงัหวดัพังงาพบว่ามีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการที่
แตกต่างกัน พบว่า ลกัษณะการให้บรกิารโดยเฉพาะการที่มีพนักงานให้บรกิารส่งผลต่อการ
เลอืกใช้บรกิารเป็นอย่างมาก ดงันัน้ผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังาควรปรบั  
กลยุทธด์า้นการมพีนกังานในการใหบ้รกิารในการดงึดูดผูใ้ชบ้รกิาร 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการน าผลวิจยัไปใช้ 
1. ผู้ประกอบการธุรกิจร้านสะดวกซักในจังหวัดพังงาควรปรับกลยุทธ์ด้านการ 

มพีนกังานในการใหบ้รกิารในการดงึดดูผูใ้ชบ้รกิาร 
2. ผู้ประกอบการอาจพิจารณาถึงการเพิ่มสิ่งอ านวย ความสะดวกต่างๆ ภายในร้าน  

เพือ่สรา้งความแตกต่างในการใชบ้รกิารใหก้บัผูบ้รโิภค 
3. การมีพนักงานให้บริการ ณ ร้านสะดวกซัก สามารถสร้างจุดแข็งให้ธุรกิจได ้

ผูป้ระกอบการควรปรบักลยุทธใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ 
4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการให้บรกิารที่ส่งผลต่อการเลือกใช้

บรกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัพงังา น าไปประยุกตป์รบักลยุทธ์ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรศึกษาในกรณีปัจจัยอื่นๆ เช่น ศึกษาความพึงพอใจต่อการใช้ร้านสะดวกซักใน

จงัหวดัพงังา เทคโนโลยมีผีลต่อการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั เป็นตน้ 
2. ควรศึกษาในพื้นที่ใกล้เคียงเพื่อเป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างว่าปัจจัยใด 

 สง่ผลกระทบต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั 
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