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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความตัง้ใจใช้บริการซ า้ของ
ผู้ใช้บริการร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

ชลดา  หนูนคง 1 ภรีภทัร  ภกัครี ี2 

 

บทคดัย่อ 

 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อความ
ตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลางานวจิยันี้เป็น
เชงิปรมิาณ ใชว้ธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง โดยมีกลุ่มตวัอย่าง คอื ผู้ทีเ่คยใชบ้รกิารร้านสะดวก
ซกั Otteri wash & dry ในจงัหวดัสงขลา  จ านวน 400 คน  ใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมอืใน
การเก็บขอ้มูล และน าขอ้มูลมาวเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิพรรณณา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่
เลขคณิต สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหป์ระมวลผลทางสถติโิดยใชค้่าสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ 
การวเิคราะหถ์ดถอยอย่างงา่ย (Simple Linear Regression) 

 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคา  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั 
Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 ในทางตรงกนัขา้มยงั
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นสถานที่  ดา้นบุคลากร ไม่มอีทิธพิล
ต่อต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา   

 ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ,ความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้า, รา้นสะดวกซกั 
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The Service Marketing Mix Factors Affecting the Intention of Customers to 
Reuse the Services of Otteri Wash & Dry stores in Songkhla Province. 

Chonlada Noonkong1 Peerapat Pukkeeree2 

 

Abstract 

This study aimed to investigate the service marketing mix factors that affect the intention 
of customers to reuse the services of Otteri Wash & Dry stores in Songkhla Province. Employing 
a quantitative approach, the research utilized purposive sampling, surveying 400 individuals who 
had previously availed services at Otteri Wash & Dry in Songkhla. While the data was collected 
through an online questionnaire, data analysis employed statistical analysis measuring frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. Furthermore, Simple Linear Regression was 
employed in the inferential statistics analysis.  

The findings revealed that elements of the service marketing mix, namely Price, 
Promotion, Processes, and Physical Evidence, exerted a significant influence on customers' 
inclination to revisit Otteri Wash & Dry stores in Songkhla Province, reaching statistical 
significance at 0.05. Conversely, the study revealed no significant impact from three service 
marketing mix factors Product, Place, and People on customers' intention to reuse services in 
the Songkhla area. 

Keywords: Service Marketing Mix, Intention to reuse services, Wash & dry stores 
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บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัวถิกีารด าเนินชวีติของคนในสงัคมมกีารเปลีย่นแปลงไปอย่างชดัเจน การท างานทีเ่ร่ง
รบีต้องแข่งขนักบัเวลา ส่งผลใหพ้ฤตกิรรมของคนรุ่นใหม่เปลีย่นแปลงไป ต้องการความสะดวกสบายใน
การด ารงชวีติมากขึ้น  จงึท าใหเ้กดิธุรกจิหลายธุรกจิทีต่อบสนองความต้องการของคนในสงัคม หนึ่งใน
นัน้ก็คอืธุรกิจร้านสะดวกซกั (Laundromat) ซึ่งเป็นธุรกิจ ที่เข้ามามบีทบาทกับการใช้ชีวติของคนใน
สงัคมเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในสงัคมเมอืง ที่นิยมพกัอาศยัอยู่ในหอพกั คอนโดมเินียม ซึ่งมภีาระ
ค่าใชจ่้ายทีสู่งและทีพ่กัมพีืน้ทีจ่ ากดั ท าใหไ้ม่สะดวกในการซื้อเครื่องซกัผา้ หรอืการตากผา้ขนาดใหญ่ที่
ต้องใชบ้รเิวณในการตากผา้เยอะและการซกัผา้ การตากผา้เอง จะต้องใชเ้วลาค่อนขา้งนาน รา้นสะดวก
ซกัจงึเป็นทางเลอืก ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของผูใ้ชบ้รกิารไดเ้ป็นอย่างดทีัง้ในดา้นของเวลา 
และความสะดวกสบายเนื่องจากร้านสะดวกซกัมีเครื่องซกัผ้าอบผ้าอุตสาหกรรมที่สามารถท าความ
สะอาดและฆา่เชือ้โรคไดม้ากกว่าในระยะเวลาอนัรวดเรว็ 

จากพฤตกิรรมดงักล่าวของผูใ้ชบ้รกิาร รา้นสะดวกซกัจงึมแีนวโน้มการเตบิโตทีสู่งขึน้ เนื่องจาก
รูปแบบของธุรกิจร้านสะดวกซกั  มขีนาดธุรกิจให้เลือกได้ตามเงินลงทุน สามารถปรบัขนาดได้ตาม
สถานที่และพื้นที่ที่มแีละมตี้นทุนทางด้านแรงงานที่ต ่า ไม่ยุ่งยาก เพราะไม่ต้องใช้แรงงานจ านวนมาก
เหมือนธุรกิจบริการประเภทอื่นๆ รวมทัง้การบริหารจัดการที่ง่ายกว่าจึงเป็นทางเลือกหนึ่งที่มี
ผลตอบแทนที่น่าสนใจและจากแนวโน้มการเตบิโตของร้านสะดวกซกัที่สูงขึ้น ท าให้เกดิการแข่งขนัใน
ธุรกจิสงูผูป้ระกอบการธุรกจิ  รา้นสะดวกซกัจงึตอ้งปรบัตวัใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารโดย
มกีารปรบัรูปแบบการด าเนินงานของธุรกจิให้มคีวามทนัสมยั และมกีารน าเทคโนโลยใีหม่ๆ มาใช้ใน             
การด าเนินงาน รวมถงึต้องมพีืน้ทีแ่ละอุปกรณ์อ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิารมกีารน ากลยุทธต์่าง 
ๆ มาใช ้เพือ่เป็นการดงึดดูลูกคา้ ซึง่กลยุทธท์ีส่ามารถพฒันาและครอบคลุมในทุกๆ ดา้น คอื สว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารซึ่งประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นบุคคล  ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 จากปัญหาดงักล่าวขา้งต้น ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจท าการศกึษาวจิยั เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มผีลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry ใน
พืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา  ทัง้นี้เพื่อต้องการทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความตัง้ใจ
ใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา  เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ด้
จากการท าการศกึษาครัง้นี้ไปประยุกต์ใชใ้หเ้กดิประโยชน์สูงสุดแก่ประกอบการและผูท้ีท่ าสนใจลงทุนใน
ธุรกจิรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry  
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อความตัง้ใจใช้บริการซ ้าของ
ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 

สมมติฐาน 

 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารมผีลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวก
ซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 

ขอบเขตของการวิจยั 
 ในการศกึษาครัง้นี้ มุ่งศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมผีลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิาร
ซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลาผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการ
วจิยั ดงันี้ 
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหาเนื้อหาที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ มีตัวแปรต้น 1 ตัวแปร คือ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) และตวัแปรตาม 1 ตวั คอื  ความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิาร
รา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry  ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
 2. ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา ไดแ้ก่ จงัหวดัสงขลา 
 3. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผู้ใชบ้รกิารทีเ่คย
ใช้บริการร้านสะดวกซัก Otteri wash & dry  ในเขตพื้นที่จงัหวดัสงขลา เนื่องจากไม่สามารถทราบ
จ านวนผู้ใช้บรกิารที่แน่ชดั จงึใช้สูตรค านวนของ W.G. Cochran (1977)  ในการก าหนดตวัอย่าง จาก
การค านวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่างอยู่ที ่385 คน แต่เพื่อลดคาดเคลื่อนของขอ้มูลผูว้จิยัจงึเลอืกกลุ่มตวัอย่าง
เพิม่กลุ่มตวัอย่าง เป็นจ านวนทัง้หมด 400 คน 
 4. ขอบเขตดา้นเวลา ในการศกึษาครัง้นี้ มรีะยะเวลาการด าเนินการตัง้แต่เดอืน กนัยายน พ.ศ.
2566 ถงึเดอืนธนัวาคม พ.ศ.2566 รวมระยะเวลา 4 เดอืน 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. เพื่อให้ทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของ
ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา  
 2. เพื่อให้ผู้ประกอบการร้านสะดวกซัก Otteri wash & dry  สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการ
ศกึษาวจิยัไปประกอบการตดัสนิใจในการวางแผนกลยุทธ์ นโยบายทางการตลาด และปรบัปรุงคุณภาพ
การใหบ้รกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร 
  3. เพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจส าหรบัผูท้ีส่นใจลงทุนในธุรกจิแฟรนไชส์ รา้นสะดวกซกั 
Otteri wash & dry 
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แนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

 Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ  ตวัแปรหรอื
เครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ หรอืองค์ประกอบหรอืปัจจยัที่ส าคญัในการด าเนินงาน
ทางดา้นการตลาด  ซึ่งบรษิทัมกัจะน าเครื่องมอืนี้มาใชร้่วมกนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการ
และสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เดมิส่วนประสมทางการตลาดมเีพยีง 4 ตวัแปร หรอื 
“4Ps” ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price)  ด้านสถานที่หรอืช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลติภณัฑ ์(Place) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) แต่ส าหรบัธุรกจิบรกิาร จะมสี่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) เพิม่เขา้มาอกี  3 ตวัแปร คอื ด้านบุคคล (People)  ด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) 
รวมเรยีกไดว้่าเป็น 7Ps ทัง้นี้เพือ่ใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัแนวคดิการตลาดสมยัใหม ่  
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตัง้ใจใช้บริการซ า้ 

 Ehrenberg (1972) ได้กล่าวไว้ว่า การซื้อซ ้า คอืการที่ผู้บรโิภคซื้อสนิค้าใดๆ มากกว่าหนึ่งครัง้ 
โดยรปูแบบของการซือ้สนิคา้ซ ้านัน้กจ็ะมคีวามหลากหลาย พฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภคมลีกัษณะ
ของพฤติกรรมไปในทางที่ซบัซ้อนเป็นอย่างมาก โดยก่อนที่ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื้อ  ผู้บรโิภคต้องมี
ทศันคติที่ดีและเกิดประสบการณ์จากการทดลองใช้ครัง้ก่อน และอิทธิพลภายนอก เช่น การส่งเสริม
การตลาดด้วยกิจกรรมการโฆษณา การลดแลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานขาย การพบเห็น
สนิค้า การตัง้ราคา บรรจุภณัฑ์ รวมไปถึงการบอกต่อ ซึ่งปัจจยัเหล่านี้จะส่งผลไปถึงการตดัสนิใจซื้อ    
การใช้สินค้า หรือบริการ และความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใช้สินค้าหรือการรบับริการต่าง ๆ จนแปร
เปลี่ยนไป เป็นทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยหลายอย่างที่สามารถส่งผลต่อ              
การตดัสนิใจ ซือ้ซ ้า เช่น  การโฆษณา การจดัโปรโมชัน่ (Promotion) เป็นตน้ 
ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry 

  ร้านสะดวกซกั otteri wash & dry อยู่ภายใต้การบรหิารของบรษิัทเค - เน็กซ์ คอร์ปอเรชัน่ 
จ ากดั โดยบรษิทัฯ เริม่ก่อตัง้ขึ้นในปี พ.ศ.2555 ประกอบกจิการน าเขา้เครื่องจกัรอุตสาหกรรม ซกั อบ 
รดี มาจ าหน่ายใหแ้ก่ โรงแรม, โรงพยาบาล และโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆ ทัว่ประเทศ 

 ในปี พ.ศ.2558 บรษิัทเค-เน็กซ์ คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั ได้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจร้านซักผ้า
หยอดเหรยีญจากการเปลีย่นแปลงของการใชช้วีติประจ าวนัของสงัคมไทยทีเ่น้นความสะดวกสบาย และ
การอยู่อาศยัทีม่คีวามเป็นชุมชนมากขึน้ มคีวามตอ้งการทีแ่ตกต่างและหลากหลาย จงึมกีารเปลีย่นแปลง 
ร้านซกัผ้าหยอดเหรยีญแบบเดมิ พฒันาให้กลายเป็นร้านสะดวกซกัทนัสมยั (Laundromat) ที่ยกระดบั
การซกัผา้ธรรมดาให้มมีาตรฐานระดบัสากลกบัคนรุ่นใหม่ ภายใต้แบรนด์ Otteri wash & dry  โดยมตีวั
นากญี่ปุ่ นเป็นโลโก้ของแบรนด์ จุดเด่นของแบรนด์ Otteri มาจากการเข้าใจไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่            
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ที่ต้องการความสะดวกสบาย รวมทัง้การให้ความส าคญักบัการสร้างบรรยากาศในระหว่างการรอใช้
บรกิาร มอีุปกรณ์อ านวยความสะดวก อนิเตอร์เน็ต รวมทัง้ในด้านราคาที่เริม่ต้นเพยีง 40 บาท ท าให้
ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึไดแ้ละคุ้มค่ามากกว่าการซกัผ้าดว้ยเครื่องหยอดเหรยีญแบบเดมิ และบรษิทัได้
น าเทคโนโลยเีครื่องซักผ้าและเครื่องอบผ้าอุตสาหกรรมมาตรฐานสากลเข้ามาให้บรกิารผู้ใช้บริการ        
ซึง่เป็นการสรา้งความแตกต่างใหก้บัธุรกจิแฟรนไซสร์า้นสะดวกซกัทัว่ไป 
การทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 บุญไทย  แสงสุพรรณ (2562) ไดศ้กึษาคุณค่าของตราสนิคา้และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อซ ้าของผู้บริโภคกาแฟร้านคาเฟ่อเมซอน ศึกษาเฉพาะ สาขาใน
หา้งสรรพสนิคา้ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิาร มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคกาแฟรา้นอเมซอนสาขาในหา้งสรรพสนิคา้ ในเขตจงัหวดั
ปทุมธานี เมื่อพิจารณาเป็นรายได้ พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นสง่เสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ ้าของผู้บรโิภค
กาแฟรา้นอเมซอนสาขาในหา้งสรรพสนิคา้ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ตามล าดบั  

ฐติกิร  บุญเรอืง (2564) ได้ท าการศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านสะดวกซกั
ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร การวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็ปัจจยัด้านส่วนประสม
ทางการตลาด (7P’s) พบว่าระดบัความคดิเหน็ดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) โดยภาพรวม
อยู่ที่ระดบัมาก เมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ด้านที่อยู่ในระดบัมากที่สุดคอื ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
รองลงมาคือ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา  ด้านผลิตภัณฑ์ส่วนด้านที่อยู่ในระดบัมากคือ       
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากรและดา้นสง่เสรมิการตลาด 
 อัญชิสา จนัทสุวรรณ (2564) ได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวมมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่มดีา้น
ที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด 5 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ส่วนดา้นทีม่คีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นบุคคล และจากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมี
ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั ทัง้ 7 ดา้น มเีพยีง 4 ดา้นเท่านัน้ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริการร้านสะดวกซักในจังหวัดสงขลา ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ,ด้านบุคลากร,         
ดา้นผลติภณัฑ,์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 สุปรยีา ช่วยเมอืง ( 2564) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพบริการที่มี
อิทธิพลต่อการกลบัมาใช้บรกิารซ ้าของผู้บรโิภคร้าน After Yum โดยส่งผ่านความพงึพอใจ จากการ
ทดสอบสมมตฐิานพบว่าจากผลการศกึษาพบว่าปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) และคุณภาพ
บรกิารมคีวามสมัพนัธต์่อการกลบัมาใชบ้รกิารซ ้าของผูบ้รโิภครา้น After Yum โดยสง่ผ่านความพงึพอใจ 
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ดงัสมมติฐานที่ตัง้ไว้  โดยปัจจยัที่มอีิทธิพลมากที่สุด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ , ปัจจยัด้านราคา, 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ, ปัจจยัดา้นคุณภาพบรกิาร, ปัจจยัดา้นกระบวนการ, ปัจจยัดา้นสถานที่, 
ปัจจยัดา้นบุคคล และ ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั  
 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 
 

งานวจิยัครัง้นี้ เป็นการศกึษาวจิยัเชงิปรมิาณ(Quantitative Method)โดยใชว้ธิกีารวจิยัแบบการ
ส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเกบ็ขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวเิคราะห์
ขอ้มลูทางสถติโิดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูเพือ่สรุปผลการวจิยัและน าเสนอผลการวจิยัในรูปแบบของตาราง
และการบรรยายประกอบ กลุ่มตัวอย่างส าหรบัการวิจยัครัง้นี้ จ านวน 400 คน ด้วยวิธีเลือกการสุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะผู้ที่เคยใช้บริการร้านสะดวกซัก  Otteri wash            
& dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา โดยจะใหก้ลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง Google Form  

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ดงันี้  
 1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชใ้นการวเิคราะหด์งันี้ 
  1) ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามของส่วนที่ 1 
เกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
  2) ค่าเฉลีย่เลขคณิต (Mean) เพือ่ใชอ้ธบิายขอ้มลูที่เกีย่วกบัระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและขอ้มูลความคดิเหน็เกี่ยวกบัความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิาร
รา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
  3) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  เพือ่ใชอ้ธบิายขอ้มลูทีเ่กี่ยวกบัระดบั
ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัความ
ตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dryในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
 2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน 
  ใชส้ถติกิารวเิคราะหถ์ดถอยอย่างง่าย (Simple Linear Regression) เพือ่วเิคราะหปั์จจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri 
wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
 

ผลการวิจยั 
 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง       
มจี านวน 324 คน มอีายุระหว่าง 26 -33  ปี จ านวน 175 คน รายได้ต่อเดอืนอยู่ที่ 20,001 – 30,000  
บาท มจี านวน 179  คน มอีาชพีเป็นขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ  มจี านวน 169 คน มปีระเภทของ
การใช้บรกิาร โดยจะเลือกใช้บรกิารซกัผ้าและอบผ้า จ านวน 230 คน และมคีวามถี่ในการใช้บริการ        
2 ครัง้ต่อสปัดาห ์จ านวน 139 คน   
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           ผลการวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความคดิเหน็ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s)  พบว่ามคีวาม
คดิเหน็ในภาพรวมระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.91 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดับความคิดเห็นใน ด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับแรก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากันอยู่ที่ 4.04 
รองลงมาคอืดา้นกายภาพ มคี่าเฉลีย่ 3.99 ดา้นกระบวนการ มคี่าเฉลีย่ 3.98 ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่ 3.94 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63  ด้านผลิตภณัฑ์มคี่าเฉลี่ย 3.94 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.66    
ดา้นสถานที ่ มคี่าเฉลีย่ 3.92 และดา้นบุคคล มคี่าเฉลีย่ 3.58 ตามล าดบั 
    ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็ความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้า พบว่า มคีวามคดิเหน็ในภาพรวม
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.94 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็       
ในเรื่องท่านจะแนะน าให้ครอบครวั เพื่อน และญาติให้มาใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry 
เป็นอนัดบัแรก โดยมคี่าเฉลี่ย 4.10  รองลงมาคอืท่านจะเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri wash & 
dry ถงึรา้นสะดวกซกัอื่นมกีารสง่เสรมิการขายทีด่กีว่า  มคี่าเฉลีย่ 4.01 ล าดบัถดัมาคอื ท่านมคีวามตัง้ใจ
จะกลบัมาใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry อกีครัง้ในอนาคต มคี่าเฉลี่ย 3.85  และ ท่านจะ
ยังคงใช้บริการร้านสะดวกซัก  Otteri wash & dry ถึงแม้ว่าจะมีการปรับราคาขึ้นมีค่าเฉลี่ย 3.85 
ตามล าดบั 

ตารางท่ี1  ผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารมผีลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิาร
ซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา   

 
ตวัแปรอสิระ 

ความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิาร
รา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry    

t 

 

Sig.   
B 

Std. 
Error 

 
Beta 

ค่าคงที ่ 0.079 0.158  0.499 0.618 
- ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) 0.095 0.051 0.099 1.859 0.064 
- ดา้นราคา (X2) 0.168 0.062 0.168 2.708 0.007* 
- ดา้นสถานที ่(X3) 0.110 0.059 0.118 1.869 0.062 
- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) 0.105 0.041 0.096 2.539 0.012* 
- ดา้นบุคคล (X5) 0.050 0.038 0.058 1.316 0.189 
- ดา้นกระบวนการ (X6) 0.137 0.061 0.127 2.270 0.024* 
- ดา้นกายภาพ (X7) 0.309 0.067 0.289 4.583 0.000* 

R = 0.822, R2 = 0.676, Adjusted R Square = 0.670, F = 116.590, Sig. = 0.000  
* = P < 0.05 
 

 จากตารางที ่1 พบว่า ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ R ระหว่างตวัแปรอสิระ "ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร" และตวัแปรตาม  “ความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash 
& dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา”  ซึง่เท่ากบั  0.822 ดงันัน้ อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
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บรกิารกบัความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพื้นที่จงัหวดั
สงขลามคีวามสมัพนัธก์นั โดยมคี่า  R  Square (R2)  เท่ากบั 0.676 หรอื รอ้ยละ 67.60 
  จากผลการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปได้ว่ามตีวัแปรอิสระที่มอีิทธิพลต่อตวัแปรตาม
ความตัง้ใจใช้บริการซ ้าของผู้ใช้บริการร้านสะดวกซัก Otteri wash & dry ในพื้นที่จังหวัดสงขลา             
มจี านวน  4 ตวัแปร คอื ดา้นราคา  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ดา้นกระบวนการ  และดา้นกายภาพ 
 

อภิปรายผล 
 

 จากการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของ
ผู้ใช้บริการร้านสะดวกซัก Otteri wash & dry ในพื้นที่จังหวัดสงขลา สามารถน ามาอภิปรายตาม
วตัถุประสงคก์ารวจิยั ไดด้งัต่อไปนี้  
 1. กลุ่มตวัอย่างผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลามคีวาม
คดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามคดิเหน็ในภาพรวมระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของฐิติกร  บุญเรอืง (2564) ได้ท าการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บรกิารร้าน
สะดวกซกัของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ปัจจยัด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) พบว่าระดบัความคดิเหน็ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
โดยภาพรวมอยู่ทีร่ะดบัมาก 
 2. กลุ่มตวัอย่างผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลามคีวาม
ตัง้ใจใช้บรกิารซ ้ามคีวามคดิเหน็ในภาพรวมระดบัมาก ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของสุปรยีา ช่วยเมอืง     
(2564) ได้ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการกลบัมาใชบ้รกิาร
ซ ้าของผู้บรโิภคร้าน After Yum โดยส่งผ่านความพงึพอใจผลการศึกษาพบว่ามีระดบัการกลับมาใช้
บรกิารซ ้าของผูบ้รโิภครา้น After Yum โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมผีลต่อความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิารร้าน
สะดวกซัก Otteri wash & dry ในพื้นที่จงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
จ านวน  4 ตัวแปร คือ ด้านราคา  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ           
มอีทิธพิลต่อตวัแปรตามความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry ใน
พืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ บุญไทย  แสงสุพรรณ (2562) ไดศ้กึษาคุณค่าของตรา
สนิคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภคกาแฟร้านคา
เฟ่อเมซอน ศึกษาเฉพาะ สาขาในห้างสรรพสนิค้าในเขตจงัหวดัปทุมธานี ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่าดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภคกาแฟรา้นอเมซอน
สาขาในห้างสรรพสนิค้า ในเขตจงัหวดัปทุมธานี เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นราคา และดา้นสง่เสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคกาแฟรา้นอเมซอน
สาขาในหา้งสรรพสนิคา้ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ตามล าดบั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อญัชสิา จนัท
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สุวรรณ (2564) ได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้าน
สะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา ในส่วนผลการทดสอบสมมตฐิานดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาดทัง้ 
7 ด้าน มเีพยีง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด,ด้านบุคลากร,ด้านผลิตภณัฑ์,และด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา  
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ 
 จากผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร จ านวน  4 ตวัแปร คอื ดา้นราคา  
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นกระบวนการ  และดา้นกายภาพ มอีทิธพิลต่อตวัแปรตามความตัง้ใจใช้
บริการซ ้าของผู้ใช้บริการร้านสะดวกซัก Otteri wash & dry ในพื้นที่จังหวัดสงขลา ผู้วิจัยจึงมี
ขอ้เสนอแนะ ดงันี้   
 1. ด้านราคา  
    -  ผูป้ระกอบการร้านสะดวกซกั Otteri wash & dry ควรจดัใหม้กีารแสดงรายละเอยีดพร้อม
ราคาการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน อ่านงา่ยหรอือาจจะมรีปูภาพประกอบ        
    -  มีระบบการเลือกจ่ายช าระเงินที่หลากหลายช่องทาง เช่น เงินสด, Internet Payment      
เป็นตน้  
    - ควรมกีารส ารวจราคาตลาดสม ่าเสมอ เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารมัน่ใจไดว้่าราคาของร้านเป็นราคา
คุม้ค่าสอดคลอ้งกบัคุณภาพการใหบ้รกิาร  
 2. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
    -  ผูป้ระกอบการรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry ควรมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดให้
มากยิง่ขึน้ ทัง้ในส่วนของการจดัใหม้สี่วนลด การจดัท าแพคเกจรายเดอืน  แพคเกจรายสปัดาห ์ส าหรบั   
ผูท้ีใ่ชบ้รกิารทีใ่ชบ้รกิารเป็นประจ า  
   - การเพิม่ช่องทางโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น Tiktok, facebook ป้ายโฆษณา 
เป็นตน้  
   - การน า Influencer  มาช่วยประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้ร้านอยู่ในระดับดีขึ้น
กว่าเดมิ  
 3. ด้านกระบวนการ  

  - ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญั โดยเฉพาะอย่างยิง่กระบวนการในการซกัผา้และการอบผา้
ต้องมรีะบบไม่ยุ่งยากซบัซ้อนผูใ้ชบ้รกิารสามารถใช้บรกิารเองได ้ และผูใ้ชบ้รกิารสามารถเชค็สถานะใช้
งานผ่านแอฟพลิเคชัน่ otteri หรอือาจจะเพิม่เมนูการแจ้งเตือนเมื่อเครื่องซกัผ้าหรอืเครื่องอบผ้าใกล้
ท างานเสรจ็ เพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถวางแผนเวลาได้ 
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 - ผูป้ระกอบการอาจจะเตรยีมเครื่องชัง่น ้าหนกัไวใ้หผู้ใ้ชบ้รกิารทีต่อ้งการชัง่น ้าหนกัผา้  
เพื่อท าให้ผู้ใช้บรกิารสามารถเลอืกขนาดเครื่องซกัผ้าหรอืเครื่องอบผ้าใหม้คีวามเหมาะสมตามน ้าหนัก
ของผา้   
 - ผูป้ระกอบการอาจจะมเีพิม่บรกิารเสรมิใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร เช่น บรกิารพบัผา้ หรอืรดีผา้ เพือ่เป็น
อกีหนึ่งตวัเลอืกใหก้บัผูม้าใชบ้รกิาร 

  4. ด้านกายภาพ ลูกค้าส่วนใหญ่เมื่อจะเขา้ใช้บรกิารก็มกัจะพจิารณาจากสถานที่ก่อนเพื่อให้

เกดิความมัน่ใจ  ดงันัน้ผูป้ระกอบการรา้นสะดวกซกั Otteri wash & dry จงึควรใส่ใจดูแลภาพลกัษณ์ใน
ดา้นน้ี ดงันี้ 

    - การมเีครื่องมอืและอุปกรณ์ทีท่นัสมยั และเพยีงพอต่อความตอ้งการใชง้านของผูใ้ชบ้รกิาร 
    - การรกัษาความปลอดภยัของทรพัยส์นิของลูกคา้ ตลอดจนดูแลสภาพแวดลอ้มของรา้น เช่น  
มหี้องน ้าสะอาดส าหรบัลูกค้า  และทางเขา้ – ออกสะดวก มทีี่จอดรถเพยีงต่อ มพีื้นที่กว้างขวางและมี
หอ้งรบัรองขณะทีใ่ชบ้รกิาร มป้ีายหน้ารา้นทีม่องเหน็อย่างชดัเจน เป็นตน้     
    - การสอบถามปัญหาในการรับบริการจากผู้ใช้บริการที่เข้ามาใช้บริการและน ามาพัฒนา
ปรบัปรุงเพือ่ใหเ้กดิประสทิธภิาพและประสทิธผิลจากการเขา้รบับรกิาร 
   

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป   
 1. การศึกษาในครัง้นี้ เป็นการสอบถามความคดิเห็นของผู้ใช้บริการร้านสะดวกซัก Otteri 
wash & dry ในพื้นที่จงัหวดัสงขลา เท่านัน้ ดงันัน้ในการศึกษาครัง้ต่อไป หากต้องการให้เกิดความ
ชดัเจนมากยิง่ขึน้ควรสอบถามประชาชนในเขตจงัหวดัอื่นๆ เพือ่เปรยีบเทยีบ ผลการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั 
เพือ่เป็นขอ้มลูในการวางแผนการตลาดเพิม่เตมิเพือ่รองรบัความตอ้งการของผู้ใชบ้รกิารในอนาคตต่อไป 
 2. การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ท าใหไ้ม่ไดข้อ้มลูเชงิลกึส าหรบัแต่ละดา้นทัง้ขอ้มูล
ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและความตัง้ใจใช้บรกิารซ ้าของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri 
wash & dry ในพื้นที่จงัหวดัสงขลา หากมกีารเก็บขอ้มูลจากการสมัภาษณ์ มาประกอบงานวจิยั จะได้
ขอ้มลูเชงิลกึและสามารถอธบิายถงึความสมัพนัธข์องดา้นต่างๆ ไดด้ยีิง่ขึน้ 
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