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บทคดัย่อ 

วตัถุประสงค์การวจิยัในครัง้นี้เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร เปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจ และเพื่อศกึษาเหตุผลทีท่ าให้
ผูใ้ชบ้รกิารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่  กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่
ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ โดยกลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามผ่าน 
Google Docs Form  

ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ที่ระดบั .05 ไดแ้ก่ การศกึษา 
และอาชพี  สว่นประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร รา้นสะดวกซกั Otteri ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีท่ีร่ะดบั .05 โดยเรยีงล าดบัจากมากไปน้อยไดด้งันี้ 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา 

ค ำส ำคญั : ส่วนประสมทำงกำรตลำด,กระบวนกำรตดัสินใจ,ร้ำนสะดวกซกั 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

The objective of this research was to study personal factors, the importance level of 
marketing mix, decision-making process, comparing decision-making process and study the reason 
makes a user decide to use Otteri laundromat in Mueang District Chiang Mai Province. The sample 
group consisted of users of Otteri laundromat in Mueang District Chiang Mai Province. The sample 
group completed the questionnaire by Google Docs Form. 

The results of the research found that personal factors were different, the level of decision 
to use the Otteri laundromat in Mueang District Chiang Mai Province different. At a significance 
level of 0.05 consisted of education and occupation. The marketing mix affects the decision-making 
process to use the Otteri laundromat in Mueang District Chiang Mai Province. At a significance 
level of 0.05. They can be arranged in descending order as follows: promotion, place, product and 
price. 
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ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 ววิฒันาการของการซกัผา้ถูกพฒันาไปตามยุคสมยัและผูค้น ตัง้แต่เครื่องมอืแรกทีต่ดิตวัมาตัง้แต่เกดิ
คอืมอื ต่อมามนุษยม์กีารคดิคน้กลไกเพื่อทุ่นแรง จนกระทัง่ถงึยุคทีไ่ฟฟ้าเขา้มาเปลีย่นแปลงชวีติมนุษยแ์ละ
ปัจจุบนัคอืยุคทีน่วตักรรมน าไปสูค่วามก้าวหน้าของการซกัผา้ ทัง้ระบบการท างานของเครื่องซกัผา้และความ
หลากหลายของผลติภณัฑซ์กัฟอกที่ถูกคดิคน้ขึน้เพื่อช่วยท าให้การซกัผา้เป็นเรื่องง่าย และในยุคที่ทุกเรื่อง
คอืความเร่งรบี กจิวตัรประจ าวนัที่ต้องใชเ้วลานานกถ็ูกย่นย่อเวลาลงเพื่อชวีติทีร่วดเรว็ สะดวกสะบายมาก
ขึ้น และประสทิธภิาพดขีึ้น (ณัทนิช ชยัดี,2561) ร้านซกัผ้าหยอดเหรยีญหรอืรา้นสะดวกซกัเป็นที่น่าสนใจ
ส าหรบัลูกค้าเป็นอย่างมากในปัจจุบนั ด้วยความต้องการที่เพิม่ขึ้นตามการขยายตวัของเขตเมอืงและที่อยู่
อาศยัทัง้แนวสูง เช่น คอนโดหรอื หอพกั และหมู่บา้นในแนวราบ รวมถงึวถิชีวีติทีต่้องการความรวดเรว็ ท า
ให้บรกิารที่ช่วยอ านวยความสะดวกอย่างการซักผ้า -อบผ้า กลายเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคทุกระดับ 
สอดคลอ้งกบัภาพความเคลื่อนไหวของตลาดเครื่องซกัผา้หยอดเหรยีญทีเ่พิม่ขึน้อย่างรวดเรว็ ผูป้ระกอบการ
ไทย-ต่างประเทศ ต่างสนใจที่จะเข้ามาลงทุนธุรกิจและขายแฟรนไชส์เป็นจ านวนมาก (ประชาชาติธุรกิจ
,2561) Otteri wash & dry ธุรกจิรา้นสะดวกซกัให้บรกิารตนเอง (Self-Service) ทีใ่หลู้กคา้น าผา้มาซกั และ



อบในรา้น โดยเครื่องจกัรและอุปกรณ์ต่างๆ เกี่ยวกบัการซกั-อบ-พบั ผา้จดัเตรยีมไวใ้ห ้น าเสนอรูปแบบการ
ใหบ้รกิารทีแ่ตกต่างไปจากเดมิ ช่วยลดเวลาในการซกัผา้และอบผา้ได ้เปิดบรกิาร 24 ชัว่โมง มพีืน้ทีแ่ละสิง่
อ านวยความสะดวกให้บรกิาร มพีนักงานความสะอาดรา้นและเครื่องจกัรทุกวนั ท าให้ลูกค้าที่มาใช้บรกิาร
ไดร้บัความประทบัใจ (Otteri wash & dry,2566) ปัจจุบนั รา้นสะดวกซกัในจงัหวดัเชยีงใหม่มกีารแขง่ขนักนั
มากขึ้น ลูกค้ามทีางเลอืกเนื่องจากมรี้านคู่แข่งหรอืสามารถทดแทนกนัได้มากขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการต้อง
เร่งศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งกลยุทธ์ พฒันากลยุทธ์ โดยศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ทีจ่ะ
ท าใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั และสามารถท าใหลู้กคา้ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri มาก
ขึน้  

ด้วยเหตุนี้ ผู้วจิยัจึงเห็นความส าคญัในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล ต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ซึ่งช่วยให้ผูป้ระกอบธุรกจิรา้น
สะดวกซกั หรอืผู้ที่สนใจอยากศึกษาหรอืลงทุนในธุรกิจร้านสะดวกซกัในจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อให้ทราบถึง
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด เพื่อน าไปพจิารณา ก าหนดแนวทางการแข่งขนั ที่ผู้ประกอบการสามารถจะ
น าไปใชป้ระโยชน์ได ้

วตัถปุระสงคก์ำรวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซัก Otteri ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชยีงใหม่   

2. เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ 

3. เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่ 

4. เพื่อเพื่อเปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่ จ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 

5. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจใช้บรกิารร้านสะดวกซัก 
Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่  

สมมติฐำนกำรวิจยั 

1. ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลต่างกนั 
จะมกีระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ต่างกนั 



2. ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารของผู้ใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั 
Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ 

ขอบเขตกำรศึกษำ 

1. ขอบเขตของเนื้อหาที่ศกึษา ท าการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ข้อมูลการใช้บรกิารของร้าน
สะดวกซกัและ กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ 

ตวัแปรต้น ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมท างการตลาด (4P) ประกอบด้วย 4 ตวัแปร ผลติภณัฑ์, ราคา, 
สถานที ่และ การสง่เสรมิการตลาด   

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจ ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร การตระหนกัถงึความตอ้งการ , การคน้หา
ขอ้มลูขา่วสาร, การประเมนิทางเลอืก, การตดัสนิใจซือ้ และ พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  

2. ขอบเขตของประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรคอื ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่  

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่พืน้ที ่ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เกบ็ขอ้มลูในช่วง เดอืนกรกฎาคม ถงึ ธนัวาคม 2566 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หลักการตลาดแบบดัง้เดิมที่ Edmund Jerome 
McCarthy ศาสตราจารย์ด้านการตลาดชื่อดังแห่งสหรฐัอเมริกา ได้อธิบายไว้ มาตัง้แต่ปี 1960 มีการ
ออกแบบและน ามาใช้ในการด าเนินงานเพื่อตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย โดยมนีักวชิาการให้ความหมายของ 
สว่นประสมทางการตลาด ดงันี้ 

Edmund Jerome McCarthy (1960) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) คอืกลยุทธ์หรอื
ส่วนประสมทีใ่ช้ในการวางแผนและจดัการกจิกรรมการตลาดของธุรกจิหรอืผลติภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและสร้างความส าเร็จในตลาด ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ใช้ส าหรบั
วางแผนและจดัการกจิกรรมการตลาดของธุรกจิหรอืผลติภณัฑ์ 



Edmund Jerome McCarthy (1960) ไดอ้ธบิายแนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
มวีตัถุประสงคห์ลกัคอื การตรวจสอบผูบ้รโิภค ส่วนประสมทางการตลาดช่วยให้ธุรกจิเขา้ใจลูกคา้และตลาด
เป้าหมายของพวกเขา โดยน าขอ้มลูมาช่วยในการปรบักลยุทธ์การตลาด, จดัการผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ใชใ้น
การพฒันาผลติภณัฑ์หรอืบรกิารใหต้อบสนองต่อความต้องการของลูกค้าและเป็นไปตามกลยุทธ์การตลาด , 
ก าหนดราคาเพือ่สรา้งก าไร การเลอืกราคาทีเ่หมาะสมส าหรบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เพือ่สรา้งก าไรและดงึดูด
ลูกคา้, การส่งเสรมิเพื่อสรา้งการรบัรู ้การสง่เสรมิใชเ้พื่อสรา้งความตระหนักในผลติภณัฑห์รอืบรกิารของคุณ 
และเพิม่ยอดขาย และ จดัการช่องทางการจ าหน่าย การเลอืกและจดัการช่องทางการจ าหน่ายที่เหมาะสม
เพื่อให้ผลติภณัฑ์หรอืบรกิารมกีารเขา้ถงึลูกค้าได้ง่ายและมปีระสทิธภิาพ การใช้ส่วนประสมทางการตลาด
ช่วยให้ธุรกิจสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสมเพื่อประสบความส าเร็จในตลาดและปรับปรุงตามภาวะตลาด
เปลีย่นแปลงไดแ้บ่งสว่นประสมตลาดเป็น 4 Ps โดยจ าแนกเป็น 

1. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รอืการ
บรโิภค ที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิง่ที่สมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้เช่น ชื่อยี่ห้อ 
คุณภาพ การออกแบบ ขนาด หบีห่อ การบรกิาร ชื่อเสยีงของผู้ขาย ฯลฯ ที่ตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคได ้ผลติภณัฑอ์าจจะ เป็นสนิคา้ บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะ
มตีวัตน หรอืไม่มตีวัตนกไ็ดผ้ลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์(Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้  

2. การก าหนดราคา (Price) หมายถงึ ราคาที่เหมาะสมกบัผลติภณัฑ์ที่จะน าไปเสนอขาย สร้างกล
ยุทธ์ ใหเ้กดิการยอมรบัในตลาดกลุ่มเป้าหมาย และสูก้บัคู่แข่งขนัได ้หรอืเป็นคุณค่าผลติภณัฑใ์นรูปของตวั
เงนิ โดยการก าหนดราคาต้องค านึงถงึคุณค่าที่รบัรู้ในสายตาลูกค้า ต้นทุนสนิคา้ ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวขอ้ง การ
แข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด และปัจจยัอื่นๆ ราคาเป็นต้นทุนของ ผู้บรโิภค ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ผลติภณัฑถ์า้มลูค่าสงูกว่าราคา ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซือ้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึ่งประกอบด้วย สถาบนัและ
กิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายสนิค้าและบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบัน ที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมายคอื สถาบนัการตลาด กลยุทธ์ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายเป็นการค านึงถงึช่องทางจ าหน่าย พื้นที่ที่
ครอบคลุม ท าเลที่จ าหน่าย การขนส่ง คลังสินค้า และการเก็บรกัษาคลงัสินค้า การจดัจ าหน่ายแบ่งเป็น
กิจกรรม 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินค้า (Channel of Distribution) และการแจกจ่ายตัวสินค้ า 
(Physical Distribution)  

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนการติดต่อสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมาย 
บอกใหลู้กคา้ทราบเกีย่วกบัผลติภณัฑส์รา้งทศันคต ิความเชื่อ และพฤตกิรรมการซือ้ ชกัชวนใหลู้กคา้ซือ้ ชกั



จงูใหเ้กดิความต้องการเพื่อเตอืนความทรงจ าเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์ซึ่งการตดิต่อสื่อสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย
นี้ อาจใชพ้นักงานขาย หรอืสื่อ เป็นเครื่องมอื โดยมเีครื่องมอืส าคญั 4 อย่าง ไดแ้ก่ การขายโดยใชพ้นักงาน 
(Personal Selling), การโฆษณา (Advertising), การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) และ การเผยแพร่
และประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation)  

กระบวนกำรตดัสินใจ 

John Dewey (1910) กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค" เป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคไดด้ าเนินการ
ตัง้แต่การระบุปัญหาไปจนถงึการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ 

John Dewey (1910) การระบุปัญหาไปจนถงึการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ โดยมทีัง้หมด 5 ขัน้ตอน 
ดงันี้ 

1. การรบัรู้ปัญหา (Recognizing a problem) ในขัน้ตอนแรกที่จะเข้าสู่กระบวนการตัดสินใจจะ
เกิดขึ้นเมื่อผู้บรโิภครบัรู้ถึงปัญหาหรอืความต้องการในการบรโิภคในผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารต่างๆ โดยใน
กระบวนการตดัสนิใจ จะเริม่ตน้เมื่อผูบ้รโิภคหรอืผูท้ีม่โีอกาสเป็นลูกคา้ตระหนักถงึปัญหาทีต่้องการการแกไ้ข
โดยไม่ค านึงถึงสิง่ที่กระตุ้นความต้องการ จึงท าให้เกิดการเริม่ค้นหาในผลิตภัณฑ์หรอืบรกิาร โดยความ
ต้องการสามารถถูกกระตุ้นผานสิ่งเร้าได้จาก 2 ช่องทาง 1. สิ่งเร้าภายใน ( Internal stimuli) 2. สิ่งเร้า
ภายนอก (External stimuli) 

2. การค้นหาขอ้มูล (Information Search) ผู้บรโิภคเริม่ค้นหาข้อมูลและวธิแีก้ปัญหาที่ดทีี่สุดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการหรอืปัญหาทีเ่กดิขึน้ แหล่งทีม่าของขอ้มลูสามารถจ าแนกไดเ้ป็น  

1. การคน้หาภายใน: หมายถงึสถานการณ์ทีผู่บ้รโิภคค้นหาขอ้มูลจากประสบการณ์ส่วนตวั
ทีผ่่านมาการใชห้น่วยความจ าเพือ่ร าลกึถงึขอ้มลูหรอืวธิกีารใชผ้ลติภณัฑต์่างๆ  

2.การค้นหาภายนอก: จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บรโิภคไม่มีขอ้มูลเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารที่
ตอ้งการอย่างเพยีงพอท าใหต้อ้งคน้หาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูภายนอก ดงันี้ 

2.1 แหล่งข้อมูลส่วนบุคคล: การค้นคว้าข้อมูลจากเพื่อนหรอืครอบครวัเพื่อหารอื
เกีย่วกบัประสทิธภิาพของผลติภณัฑ ์และบรกิารในการแกปั้ญหา ตวัอย่างเช่น เมื่อผูบ้รโิภคเหน็ "ผลติภณัฑ์
เสรมิอาหาร" จงึถามเพือ่นว่าซือ้ทีไ่หน และควรซือ้แบบเดยีวกนัหรอืไม่ 

2.2 แหล่งข้อมูลสาธารณะ: ในปัจจุบัน ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์เพื่อมองหาตัวเลือกในตลาดที่สามารถแก้ปัญหาได้ เช่น การค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับ 



คุณลกัษณะของผลติภณัฑ ์การใชง้านง่าย ราคา และอื่นๆ ผ่านบทวจิารณ์ (Amazon, Google, Facebook) 
รวมถงึแหล่งขอ้มลูการวจิยัอื่นๆ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์สิง่พมิพ ์เป็นตน้  

3. การประเมินแบรนด์ทางเลือก ( Evaluation of alternative brand) เมื่อผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ์จะเริม่ประเมนิผลติภณัฑ์ทางเลอืกส าหรบัการเลอืกซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิารเพื่อใหแ้น่ใจว่าจะได้
ใช้ผลติภณัฑ์ที่ดีที่สุด โดยอาจจะเปรยีบเทยีบแบรนด์ต่างๆ โดยพจิารณาจากราคา คุณภาพ คุณลกัษณะ
ประสทิธภิาพ ความสะดวก อกีทัง้รวมถงึ ประวตัแิบรนด์ ความนิยม ภาพลกัษณ์ หรอืชื่อเสยีงของแบรนด ์
บรกิารที่เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์ที่น าเสนอเช่น บรกิารหลงัการขาย การรบัประกนั และการติดตัง้ฟร ีหรอื
ปัจจยัอื่นๆทีส่ าคญั  

4. การตดัสนิใจซื้อ(Purchase Decision)เมื่อผู้บรโิภคได้วเิคราะห์ผลิตภัณฑ์ต่างๆ และเลือกซื้อ
ผลติภณัฑ์หรอืบรกิารที่มใีนแบรนด์ประโยชน์มากกว่าเมื่อเทยีบกบัราคาที่จ่ายโดยการเปรยีบเทียบกบัแบ
รนด์อื่น ก็จะท าให้เกดิการตดัสนิใจซื้อจรงิของผู้บรโิภค แต่ในขัน้การตดัสนิใจซื้อจรงินี้ สามารถถูกขดัขวาง
หรือแทรกแซงการตัดสินใจซื้อได้จาก 2 ประการด้วยกัน ทัศนคติของบุคคลใกล้ตัว (The Attitude of 
Others) และ ปัจจยัจากสถานการณ์ทีไ่ม่คาดคดิ (Unanticipated Situational Factors)  

5. การตดัสนิใจหลงัการซื้อ (Post-purchase Decisions)เมื่อผูบ้รโิภคไดม้กีารใชง้านผลติภณัฑ์หรอื
บรกิารหลงัจากการตดัสนิใจซื้อแลว้ ก็จะมกีารประเมณิความพงึพอใจ/ความไม่พอใจ ส่งผลใหผู้้บรโิภคอาจ
ภกัดตี่อแบรนดแ์ละพจิารณาผลติภณัฑอ์ื่นๆอกีดว้ย 

บรษิทัเค-เน็กซ์ คอรป์อเรชัน่ จ ากดั เริม่ก่อตัง้ขึ้นในปี พ.ศ.2555 ประกอบกจิการน าเขา้เครื่องจกัร
อุตสาหกรรม ซกั อบ รดี มาจ าหน่ายใหแ้ก่ โรงแรม, โรงพยาบาล และโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆ ทัว่ประเทศ 
ในปี พ.ศ.2558 คุณกวนิ นิทศันจารุกุล ผูบ้รหิารมวีสิยัทศัน์มองเหน็โอกาสทางธุรกจิรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ
จากการเปลี่ยนแปลงของการใชช้วีติประจ าวนัของสงัคมไทยที่เน้นความสะดวกสบาย และการอยู่อาศยัที่มี
ความเป็นชุมชนมากขึ้น มคีวามต้องการทีแ่ตกต่างและหลากหลาย จงึมกีารเปลีย่นแปลง รา้นซกัผ้าหยอด
เหรยีญแบบเดมิ พฒันาใหก้ลายเป็นรา้นสะดวกซกัทนัสมยั (Laundromat) ทีย่กระดบัการซกัผา้ธรรมดาใหม้ี
มาตรฐานระดบัสากลกบัคนรุ่นใหม่ เริม่ก่อตัง้บรษิทั เค-เน็กซ ์คอรป์อเรชัน่ จ ากดั (Otteriwashdry,2566)  

งำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

องัควภิา แนวจ าปา และ รชันี งาสระน้อย (2566) ท าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นสะดวกซกัของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ผลการวจิยัพบว่า มเีพยีง 2 ปัจจยั



ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีาไดแ้ก่ ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด 

กนก ศริพิร (2564) ได้ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกบัการ
ตดัสนิใจใช้บรกิารร้านซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดั ผลการวจิยั มรีะดบัความคดิเหน็ดา้นส่วนผสม
ทางการตลาดบริการโดยรวม มีระดับความคิดเห็นในระดบัเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.39 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑร์วม ดา้นราคารวม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรวม ดา้นการสง่เสรมิการตลาดรวม ดา้นพนักงาน
รวม ดา้นกระบวนการให้บรกิารรวม และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพรวม ผูใ้ช้บรกิารมรีะดบัความคดิเหน็
ในระดบัเหน็ดว้ยมากที่สุด ได้แก่ ผลรวมการตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการผลรวมการเสาะแสวงหา
ขอ้มูลผลรวมการประเมนิทางเลอืก ผลรวมการตดัสนิใจซื้อหรอืใชบ้รกิาร และ ผลรวมพฤตกิรรมหลงัการซื้อ
หรอืใชบ้รกิาร  

อญัชสิา จนัทสุวรรณ และเกวลนิ เศรษฐกร (2564) ท าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ อาชพี ทีต่่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลาทีแ่ตกต่างกนั อย่าง
มีนัยส าคัญที่ 0.05 นอกจากนี้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั
ในจงัหวดัสงขลา  

ลออรตัน์ สุขแพทย ์(2561) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร เครื่องซกัผา้หยอด
เหรยีญของบรษิทัเค-เน็กซ์คอรป์อเรชัน่จ ากดั ภายใต้แบรนด์ “อ๊อตเทรวิอช แอนด์ดราย” (Otteri wash and 
dry) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมุตฐิานพบว่า ด้านระดบัการศกึษาส่งผลต่อ
ดา้นความถี่ในการใช้บรกิารสูงสุด ด้านจ านวนสมาชกิในครอบครวัส่งผลต่อด้านระยะเวลาที่ใช้บรกิาร และ
ด้านช่วงเวลาที่ เลือกใช้บรกิารสูงสุด ด้านรายได้ต่อเดอืนส่งผลต่อด้านเหตุผลที่เลือกใช้สูงสุด ด้านอาชีพ
ส่งผลต่อ ดา้นราคาทีเ่ลอืกใชบ้รกิารสูงสุด และดา้นปรมิาณผา้ที่ใช่บรกิารสูงสุด ด้านยานพาหนะที่ใช้ส่งผล
ต่อ ดา้นระดบัความสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิารสงูสุด และความพงึพอใจในการใชบ้รกิารเครื่อง ซกัผา้
หยอดเหรยีญ ภายใต้แบรนด์ “อ๊อตเทรวิอช แอนด์ดราย” (Otteri wash and dry) ไดแ้ก่ ดา้น ความความถี่
ในการใชบ้รกิาร ดา้นช่วงเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ดา้นเหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ดา้นราคาที ่เลอืกใชบ้รกิาร และ
ด้านระดบัความสะดวกในการทางมาใช้บรกิาร ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดต้่อเดอืน ยานพาหนะทีใ่ช ้และจ านวนสมาชกิในครอบครอบ ส่งผลต่อ พฤตกิรรมการใช้บรกิารเครื่อง



ซกัผา้หยอดเหรยีญไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร ดา้นระยะเวลา ทีใ่ชบ้รกิาร ช่วงเวลาทีเ่ลอืกใชใ้นการ
ใชบ้รกิาร ดา้นเหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ดา้นการเดนิทางมาใช ้บรกิารทีแ่ตกต่างกนั ในดา้นความพงึพอใจใน
การใช้บรกิารส่งผลต่อพฤติกรรมใช้บรกิารพบว่าด้าน ความถี่ในการใช้บรกิาร และด้านเหตุผลที่เลือกใช้
บรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัดา้นเทคนิคการ ใหบ้รกิารสงูสุด 

Hermann Gruenwald (2023) ท าการวจิยัเรื่อง รา้นซกัรดีในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นกรุงเทพฯ เป็น
ศูนย์กลางอุตสาหกรรมที่เกดิขึน้ใหม่เพื่อรบัมอืกบั Covid-19 ผลการศกึษาถูกจดักลุ่มตามตวัแปรในค าถาม
ของสมมตฐิานการวจิยัที่เน้นไปที่ 3P ของส่วนประสมการตลาดบรกิาร คอื กระบวนการ กายภาพและการ
น าเสนอ และ บุคคล ผลการวจิยัพบว่า การแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ -19 เป็นจุดเริม่ต้นที่จ าเป็นในการ
เริม่ต้นธุรกจิรา้นซกัรดีทีเ่ตบิโตอย่างรวดเรว็ในกรุงเทพฯ อุตสาหกรรมนี้เตบิโตอย่างรวดเรว็ในกรุงเทพฯ จน
เป้าหมายต่อไปคอืส่วนที่เหลอืของประเทศไทย ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเรจ็ในอุตสาหกรรมนี้จะมี
ความตระหนักรู้ถึงสถานที่ กระบวนการ หลกัฐานทางกายภาพ และองค์ประกอบทางสงัคมของ SME ที่
ท างานอตัโนมตัสิงูซึง่มุ่งเน้นการบรกิารลูกคา้ 

 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

ประชำกรกลุ่มตวัอย่ำง  

ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ ได้แก่ ผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
เชยีงใหม่ซึง่ไม่ทราบขนาดของกลุ่มประชากรทีช่ดัเจน ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยสตูรของคอแค
รน (Cochran, 1977) ได้กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 384 ราย ณ ระดบัความเชื่อมัน่ที่ร้อยละ 95 และไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แท้จรงิ เพื่อป้องกนัขอ้ผดิพลาดของแบบสอบถาม ในการประเมนิผล และการวเิคราะห์
ขอ้มลู ผูว้จิยัจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง โดยกลุ่มตวัอย่างตอ้งเคยใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั
แบรนด ์Otteri  

สถิตท่ีใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

การวเิคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน ท าการประมวลผลจากการท าข้อมูลที่ จะได้จาก
แบบสอบถามมาประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหใ์นงานวจิยัน้ีมดีงันี้  



1. การวเิคราะห์เชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) แสดงผลการวเิคราะหใ์น รูปแบบตารางโดย
ใช้ค่าสถติอินัได้แก่ แจกแจงความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่า คะแนนเฉลี่ย (Mean) และ
สว่นเบีย่งเบนมาตราฐาน (Standard Deviation)  

1.1 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ เพศ อายุ และ อาชพีโดย
ค่าสถติทิีใ่ช ้คอื ค่าความถี ่(Frequency) และค่า คะแนนเฉลีย่ (Mean)  

1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการใช้บรกิารร้านสะดวกซัก 
Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ โดยค่าสถติทิีใ่ช ้คอื ค่าคะแนน เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบน
มาตราฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการวเิคราะหข์อ้มูล ทางสถติคิ่าสถติิ
เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรอิสระ และทดสอบ สมมติฐาน โดยท าการ
วเิคราะหค์่า Independent Sample t-Test เพือ่ใชเ้ปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ระหว่างตวั แปร 2 ตวัแปรทีเ่ป็นอสิระ
ต่อกนัดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) 

 

สรปุผลกำรวิจยั 

จากผลการวเิคราะห์ในบทที่ 4 สามารถสรุปผลการวเิคราะห์ตามสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ทัง้ 2 ขอ้ ได้ผล 
ดงันี้ 

สมมตฐิานที ่1: ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ทีม่ปัีจจยัส่วน
บุคคลต่างกนั จะมกีระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ต่างกนั  

สรุปไดว้่า เพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั  
การศึกษาแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่างกนัในภาพรวม เมื่อวเิคราะห์รายด้าน พบว่า 

ดา้นการตระหนักถงึความต้องการ ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงั
การซื้อมรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั  ส่วนด้านการค้นหาขอ้มูลข่าวสาร มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่าง
กนั  

อาชพีแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจในภาพรวมแตกต่างกนั เมื่อวเิคราะหร์ายดา้น พบว่า    ดา้น
การตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ มรีะดบัการ
ตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั สว่นดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่างกนั 



สมมตฐิานที ่2: สว่นประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารรา้น
สะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ 

สรุปไดว้่าสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสรมิทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่  

 

จากการศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้าน
สะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ สามารถสรุปผลการวจิยัเป็นขอ้ๆ ไดด้งันี้ 

 
1. ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่   
ผลการศกึษา ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นหญิง คดิเป็นร้อยละ 62.7 มี

อายุ 26-35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 35.3 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า คดิเป็นรอ้ยละ 49.5 มอีาชพี
เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
21.3  

2. ศกึษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซกั Otteri ใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่  

ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น พบว่า 

ดา้นผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด
คอื ขอ้ 2 ความสะอาดของเครื่องซกัผ้าและเครื่องอบผา้ มคีุณภาพ ซกัแล้วสะอาดเป็นทีน่่าพอใจ รองลงมา
คือ ข้อ 3 จ านวนเครื่องที่ใช้บริการเพียงพอต่อการใช้งาน และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต ่ าสุดคือ ข้อ 4 ความ
หลากหลายของขนาดเครื่องซกัและเครื่องอบผา้ เช่น เครื่องซกัผา้ขนาด 9kg., 10kg., 13kg., 14kg., 17kg., 
18kg. และ 28kg เครื่องอบผา้ขนาด 14kg. และ 27kg.  

ดา้นราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอื ขอ้ 
2 ค่าบรกิารมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพการใช้บรกิาร รองลงมาคอื ขอ้ 1 ค่าบรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri 
ถูกกว่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัรา้นสะดวกซกัแห่งอื่น และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าสุดคอื ขอ้ 3 ค่าบรกิารมใีหเ้ลอืกตาม 
ปรมิาณน ้าหนกัผา้  



ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี
ค่าเฉลีย่สูงสุดคอื ขอ้ 2 สะดวกในการเดนิทางไปใชบ้รกิาร รองลงมาคอื ขอ้ 1 รา้นสะดวกซกั Otteri อยู่ใกล้
ที่พกัอาศยั และขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยต ่าสุดคอื ขอ้ 5 มสีิง่อ านวยความสะดวกในการใช้บรกิาร เช่นตู้บรกิารน ้ายา 
ซกัผา้และน ้ายาปรบัผา้นุ่ม พืน้ทีส่ว่นกลางใหน้ัง่ท างานหรอืนัง่รอ อนิเตอรเ์น็ต  

ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอื ขอ้ 3 การลดค่าบรกิารในช่วงเวลาทีม่ผีูใ้ชบ้รกิารน้อย เช่นเวลาหลงัเทีย่งคนื หรอืวนั
พุธ รองลงมาคอื ขอ้ 1 มกีารแจง้โปรโมชัน่ใหลู้กคา้ทราบอย่างสม ่าเสมอ และขอ้ทีม่คี่าเฉลี่ยต ่าสุดคอื ขอ้ 2 
การใหบ้รกิารฟรใีนช่วงทดลองใชบ้รกิารครัง้แรก 

3. ศึกษากระบวนการตัดสินใจของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซัก Otteri ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชยีงใหม ่

ผลการศกึษา ระดบัความส าคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า 

ดา้นการตระหนักถงึความต้องการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้
ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอื ขอ้ 1 ท่านตอ้งการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั เพื่อความสะอาดในการซกัผา้ รองลงมาคอื 
ขอ้ 2 ท่านต้องการใช้บรกิารร้านสะดวกซกั เพราะที่พกัอาศยัของท่านไม่มเีครื่องซกัผ้าส่วนตวั และขอ้ที่มี
ค่าเฉลีย่ต ่าสุดคอื ขอ้ 5 ท่านตอ้งการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั เพราะมแีอปพลเิคชนัอ านวยความสะดวก  

ดา้นการค้นหาขอ้มูลข่าวสาร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี
ค่าเฉลีย่สูงสุดคอื ขอ้ 1 ท่านมขีอ้มูลประสบการณ์การใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัมาก่อน  รองลงมาคอื   ขอ้ 3 
ท่านคน้หาขอ้มูลการส่งเสรมิการขาย หรอืโปรโมชัน่ก่อนเขา้ใช้บรกิาร และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าสุดคอื ขอ้ 5 มี
บุคคลแนะน าใหท้่านลองใชบ้รกิาร  

ด้านการประเมินทางเลือก โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลีย่สงูสุดคอื ขอ้ 2 ท่านประเมณิทางเลอืกการใชบ้รกิารจากความสะอาดในการซกั  รองลงมาคอื   ขอ้ 4 
ท่านพจิารณาจากความสะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าสุดคอื ขอ้ 1 ท่านประเมณิทางเลอืก
การใชบ้รกิารจากชื่อเสยีงของรา้นสะดวกซกั  

ด้านการตดัสนิใจซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มคี่าเฉลี่ย
สงูสุดคอื ขอ้ 2 ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารจากความสะอาดในการซกั รองลงมาคอื ขอ้ 4 ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิาร
จากความสะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าสุดคอื ขอ้ 1 ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารจากชื่อเสยีง
ของรา้นสะดวกซกั  



ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีม่ี
ค่าเฉลีย่สูงสุดคอื ขอ้ 1 ท่านจะใชบ้รกิารซ ้าอกีในครัง้ต่อไป รองลงมาคอื ขอ้ 2 ท่านจะบอกเล่าความรูส้กึหลงั
การใช้บริการให้บุคคลใกล้ชิด และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ ข้อ 4 ท่านจะเข้ามาใช้บริการในช่วงเวลา
โปรโมชัน่ของรา้นในครัง้ต่อไป  

4. เพื่อเปรยีบเทียบกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารร้านร้านสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่ จ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 

จากสมมตฐิานที ่1 ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ทีม่ปัีจจยั
สว่นบุคคลต่างกนั จะมกีระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ต่างกนั               ผลการศกึษา 
พบว่าไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ในภาพรวมผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

ในภาพรวมผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

ในภาพรวมผู้ใช้บริการที่มีการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 จงึปฏิเสธสมมตฐิาน เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการตระหนักถึง
ความต้องการ ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ผูใ้ชบ้รกิารที่
มกีารศกึษาแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึยอมรบั
สมมตฐิาน 

ในภาพรวมผู้ใชบ้รกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีเ่ท่ากบั 0.003 ซึ่งน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบว่า ดา้นการตระหนักถงึความต้องการ ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการ
ซื้อ ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 จงึยอมรบัสมมตฐิาน 

ในภาพรวมผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

5. เพื่อศกึษาเหตุผลที่ท าให้ผู้ใช้บรกิารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่ 



จากสมมตฐิานที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร
รา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่าสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึยอมรบัสมมตฐิาน 

 

อภิปรำยผลกำรวิจยั 
ผลการศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้าน

สะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ สามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ได้
ดงันี้ 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บรกิารร้านสะดวกซัก Otteri ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชยีงใหม่ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นหญิง มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า ซึ่งสอดคล้องกบั องัควภิา แนวจ าปา และรชันี งาสระน้อย (2566) ท าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านสะดวกซักของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
ผลการวจิยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญงิ มรีะดบัการศกึษาในระกบัปรญิญาตร ีซึ่งสอดคลอ้ง
กบั Hermann Gruenwald (2023) ท าการวจิยัเรื่อง ร้านซกัรดีในธุรกิจอสงัหารมิทรพัย์ในกรุงเทพฯ เป็น
ศูนย์กลางอุตสาหกรรมที่เกิดขึ้นใหม่เพื่อรบัมอืกบั Covid-19 พบว่า ส่วนใหญ่เป็นหญิง มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ี

2. เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า มสี่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ์ และด้านราคา มรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากตามล าดบั โดย
ขอ้ที่ผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญัในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คอื สะดวกในการเดินทางไปใช้บรกิาร ซึ่ง
สอดคล้องกบั Sarunnoud Phuphisith and Kiyo Kurisu (2022) ท าการวจิยัเรื่อง การท าความเขา้ใจปัจจยั
ก าหนดและแรงจูงใจในการบรโิภคร่วมกนัในร้านซกัรดี ปัจจยัก าหนดความตัง้ใจที่มนีัยส าคญัแตกต่างกนั 
ความสะดวกและรวดเรว็เป็นเหตุผลที่เป็นประโยชน์มากที่สุดในการใช้ร้านซกัรดี    ในด้านผลิตภณัฑ์คอื 
ความสะอาดของเครื่องซักผ้าและเครื่องอบผ้า มคีุณภาพ ซักแล้วสะอาดเป็นที่น่าพอใจ ในด้านราคา คือ 
ค่าบรกิารมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพการใชบ้รกิาร และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มรีะดบัความส าคญั
อยู่ในระดบัปานกลาง โดยสิง่ทีผู่ใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัคอื การลดค่าบรกิารในช่วงเวลาทีม่ผีูใ้ชบ้รกิารน้อย 
เช่นเวลาหลงัเทีย่งคนื หรอืวนัพุธ แสดงว่ารา้นสะดวกซกั Otteri สามารถตอบความสนองของผูใ้ชบ้รกิารได้
ในเรื่องของความสะดวกสบายในการเดนิทางไปใชบ้รกิาร  



3. เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า การตระหนักถึงความต้องการ การตัดสนิใจซื้อ พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ การ
ประเมินทางเลือก การค้นหาข้อมูลข่าวสาร มีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากตามล าดบั จะเห็นได้ว่า
ผูใ้ชบ้รกิารค านึงถงึความต้องการของตนเองก่อนเป็นอนัดบัแรก โดยภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบั
มาก ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั กนก ศริพิร (2564) ไดศ้กึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา พบว่า มรีะดบัความคดิเหน็
ในดา้นผลรวมการตดัสนิใจ ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด   

4. เพื่อเปรยีบเทียบกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารร้านร้านสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ผูใ้ชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
เชยีงใหม่ ทีม่ปัีจจยัส่วนบุคคลดา้นการศกึษา และอาชพี ต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่างกนั และปัจจยั
สว่นบุคคลดา้นเพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัวสิยัทศัน์ของผูบ้รกิารทีม่องเหน็โอกาสทางธุรกจิรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญจากการเปลีย่นแปลงของการใช้
ชวีติประจ าวนัของสงัคมไทยที่เน้นความสะดวกสบาย เพื่อสอดรบัการใช้ชีวติประจ าวนัของแต่ละลกัษณะ
อาชพีในปัจจุบนัที่มคีวามแปลกใหม่มากขึ้น และมเีวลาเขา้ออกงานที่แตกต่างกนั ส่วนด้านการศกึษาและ
อาชพีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนก ศริพิร (2564) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา พบว่า 
เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่ต่างกนั มีการตดัสินใจใช้บรกิารร้านซักผ้า
หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลาต่างกนั อญัชสิา จนัทสุวรรณ และเกวลนิ เศรษฐกร (2564) ท าการ
วจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารร้านสะดวกซักในจงัหวดั
สงขลา ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชพี ทีต่่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
สะดวกซกัในจงัหวดัสงขลาทีแ่ตกต่างกนั 

5. เพื่อศกึษาเหตุผลที่ท าให้ผู้ใช้บรกิารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ทัง้ 4 ดา้นไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นสะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ซึง่ผลการทดสอบสมมตฐิานสอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไวแ้ละทฤษฎขีอง Philip Kotler (1997 : 172) ในการศกึษาถงึตลาดผูบ้รโิภคนัน้จ าเป็นอย่าง
ยิง่ทีน่ักการตลาดจะต้องท าความเขา้ใจถงึพฤตกิรรมต่างๆของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นส่วนประกอบทีส่ าคญัทีสุ่ดของ
ตลาดผูบ้รโิภค ในการทีจ่ะเขา้ใจถงึสาเหตุหรอืเหตุผลทีว่่าท าไมผูบ้รโิภคถงึตดัสนิใจซือ้หรอืไม่ซื้อผลติภณัฑ์
ตวัใดตวัหนึ่ง และสอดคลอ้งกบั อญัชสิา จนัทสุวรรณ และเกวลนิ เศรษฐกร (2564) ท าการวจิยัเรื่อง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา ปัจจยัส่วน



ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านผลติภณัฑ์ และด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในจงัหวดัสงขลา สอดคล้องกบั ฐติิกร บุญ
เรอืง (2564) ท าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านสะดวกซกัของผู้บรโิภค ในเขต
ลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผลกระทบต่อ
การตดัสนิใจการใช้บรกิารร้านสะดวกซกั ในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 คอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านลกัษณะทางกายภาพ สอดคล้องกับ ลออรตัน์ สุข
แพทย์ (2561) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญของ
บรษิทัเค-เน็กซค์อรป์อเรชัน่จ ากดั ภายใต้  แบรนด์ “อ๊อตเทรวิอช แอนด์ดราย” (Otteri wash and dry) ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ด้านราคาส่งผลต่อ พฤติกรรมการใช้
บรกิารเครื่องซกัผา้หยอดเหรยีญ  

 

ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้าน

สะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ สามารถสรุปประเดน็ส าคญัทีเ่ป็นขอ้เสนอแนะ ไดด้งันี้  
 
1. ขอ้เสนอแนะเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล  
ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นหญิง มีอายุ 20-25 ปี มรีะดบัการศึกษา

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000-15,000 บาท  
ในด้านการค้นหาขอ้มูลข่าวสาร ผู้ใช้บรกิารที่มกีารศกึษาแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่าง

กนั การตดัสนิใจของผู้ใช้บรกิารกระท าอยู่บนพื้นฐานของขอ้มูลข่าวสาร หรอืประสบการณ์ของผู้ตดัสนิใจ 
ดว้ยเทคโนโลยทีีเ่ปลี่ยนแปลงไปท าให้การค้นหาขอ้มูลผ่านอนิเทอรเ์น็ตเป็นไปอย่างรวดเรว็ ผู้ใชบ้รกิารที่มี
ระดบัการศกึษาที่ต่างกนัจงึมคีวามคล่องตวัในการค้นหาขอ้มูลข่าวสารไม่เท่ากนั ดงันัน้ผู้ประกอบการควร
ประกาศ เชญิชวนและแนะน าขอ้มลูทีส่ าคญั ผ่านการใชง้านแอพลเิคชนั Otteri เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ
ของผูใ้ชบ้รกิารทีม่คีวามหลากหลายทางปัจจยัสว่นบุคคล 

ในดา้นการประเมนิทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจซื้อ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มรีะดบัการ
ตดัสนิใจแตกต่างกนั ดว้ยลกัษณะอาชพีทีต่่างกนั ลกัษณะการใชช้วีติประจ าวนัไม่เหมอืนกนั จงึมรีะดบัการ
ตดัสนิใจแตกต่างกนั ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็น Gen z เป็นวยัของนักเรยีน นักศกึษา หรอืเริม่เขา้สู่วยัท างาน
เป็นพนักงานบรษิัทเอกชน ผู้ประกอบการควรวางแผนธุรกิจหรอืวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เข้ากบั
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ขอ้เสนอแนะเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  



ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา และ  ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามส าคญัในระดบัมาก และด้านการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามส าคญัใน
ระดบัปานกลาง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้าน
สะดวกซกั Otteri ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่  

ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด รา้นสะดวกซกัส่วนใหญ่จะแข่งขนัในดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 
กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดเช่น การสะสมแต้ม ราคาสมาชกิ และการลดราคา จงึส าคญัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ สรา้งความประทบัใจ ใชซ้ ้าและเกดิการบอกต่อ  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ใชบ้รกิารเน้นความสะดวกในการเดนิทางไปใชบ้รกิาร และอยู่ใกล้ที่
พกัอาศยั ดงันัน้ในเรื่องของต าแหน่งสถานทีท่ีใ่หบ้รกิาร ผูป้ระกอบการจงึต้องค านึงถงึท าเลสถานทีท่ีอ่ยู่ใกล้
แหล่งชุมชน ซึง่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้รโิภคเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัทีอ่ยู่ ใกลชุ้มชนหรอืทีพ่กั 
สามารถหาที่จอดรถได้ง่ายหรอืมบีรกิารรถสาธารณะผ่าน สถานที่ให้บรกิารกว้างขวาง สะดวกสบายและ
สามารถเหน็รา้นไดง้า่ย 

ดา้นผลติภณัฑ ์ความตอ้งการผูบ้รโิภคคอืคุณภาพความสะอาดในการซกั ดงันัน้ ผูป้ระกอบการ ควร
บ ารุงรกัษาความสะอาดของเครื่อง เช่น ควรมบีนัทึกรายงานการท าความสะอาดประจ าสปัดาห์ เพื่อสร้าง
มาตรฐานความสะอาดของรา้น   

ด้านราคา ส่วนใหญ่มีระดบัความส าคญัมากในข้อค่าบรกิารมีความเหมาะสมกับคุณภาพการใช้
บรกิาร ในปัจจุบนัการแข่งขนัของร้านสะดวกซกัที่มีมากขึ้นหลากหลายแบรนด์ ท าให้ราคาค่าบรกิารเท่า
เทยีมกนั ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรรกัษาระดบัราคาใหค้งที่และเหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกจิเพื่อรกัษาความ
จงรกัภกัดขีองฐานลูกคา้ผูใ้ชบ้รกิาร  
 
ข้อเสนอแนะในกำรวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ท าการวจิยัเชงิคุณภาพ ควรมกีารเกบ็ขอ้มูลเชงิลกึเช่น การสมัภาษณ์ (In-depth interview) หรอื
การสทนาแบบกลุ่มเพือ่ใหร้บัทราบขอ้มลูทีแ่ทจ้รงิมากขึน้และเพิม่ความสมบูรณ์ของงานวจิยั 

2. เกบ็ขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมหรอืความพงึพอใจเพิม่ เพื่อผูป้ระกอบการจะสามารถน าขอ้มลูไปปรบัใช้
ในการท าธุรกจิ 
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