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บทคดัย่อ 

 

การศกึษาวจิยัในครัง้นี้วตัถุประสงค์ของการวจิยั คอื  เพื่อศกึษาความแตกต่างของปัจจยัส่วน
บุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ลอนดรี ้บาร์ 
จงัหวดับุรรีมัย์ ได้ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 399 รายและท าการสุ่มตวัอย่างแบบตามความ
สะดวก เพื่อน ามาวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติ ิค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ (Mean) และ ส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน T-Test F-Test และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู(Multiple Regression Analysis)  

 ผลการวจิยั พบว่า ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ใน ระดบัมากทีสุ่ด และการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร โดยรวมอยู่ใน ระดบัมาก การวเิคราะหท์ดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) อยู่ที่ร้อยละ 59.0 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์เท่ากบั 0.187 
โดย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มนี ้าหนักความสมัพนัธ์ซึ่ง
สง่ผลต่อ กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ลอนดรีบ้าร ์จงัหวดับุรรีมัย ์มากทีสุ่ด และปัจจยัสว่นบุคล ไดแ้ก่ 
ด้านเพศ และอาชพี พบว่า เพศ และอาชพีที่แตกต่างกนัจะมผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้บาร์ 
จงัหวดับุรรีมัยแ์ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

 

ค าส าคญั: ความแตกต่าง สว่นประสมทางการตลาด การตดัสนิใจ ลอนดรีบ้าร ์บรกิาร  

 

 

 



 

 

ABSTRACT 

 

The objectives of this research were: 1) to investigate the difference of individual factors 
affecting the decision-making process for using Laundry Bar services in Buriram Province and 2) 
to study the Affecting of the 7Ps Marketing Mix Factors on the decision-making process in 
Choosing Laundromat Services at Laundry Bar in Buriram. The researcher determined the sample 
size to be 399 respondents using Convenience Sampling. Data collection was conducted solely 
through paper-based questionnaires only (offline format). The data were analyzed using statistical 
methods including Frequency, Percentage, Mean, Standard Deviation, T-Test, F-Test, and 
Multiple Regression Analysis. 

The study found that the overall level of the 7Ps Marketing Mix factors was rated The 
Highest and the decision-making process in Choosing the service was rated High. Multiple 
Regression Analysis revealed that the 7Ps Marketing Mix factors accounted for 59.0 % of the 
variance on the decision-making process with a Standard Error of Estimate of 0.187. Specifically, 
the Place component demonstrated the highest and most significant influence on the service 
usage decision. Regarding Personal Factors, differences in Sex and Occupation were found to 
significantly affect the decision-making process of 0.05. However, Age, Education, Monthly 
Salary, and Branch Used had no statistically significant effect on the decision of 0.05.  
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ร้านสะดวกซักถือเป็นธุรกิจแฟรนไชส์ที่อิงกับการด าเนินชีวิตของคน วิถีชีวิตของคนในยุค
ปัจจุบนัทีเ่ร่งรบีท าใหก้ารซกัผา้และตากผา้ทีใ่ชเ้วลานานๆ จงึกลายเป็น Pain Pointส าคญัของคนทัว่ไป 
ทีอ่ยากมองหาวธิกีารซกัผา้และตากผา้ทีร่วดเรว็กว่าเดมิ จงึท าใหแ้ฟรนไชสร์า้นสะดวกซกักลายเป็นทีแ่ก้ 



 

 

Pain Point โดยผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่จะท าธุรกิจบรกิารที่ต้องใช้ผ้าจ านวนมากในแต่ล่ะวนั เช่น ธุรกิจ
นวดสปา เป็นต้น และกลุ่มลูกค้าทัว่ไป เช่น นักศกึษา คนท างานที่พกัอยู่ตามหอพกั คอนโด หรอืกลุ่ม
ลูกคา้ทีต่อ้งการใชเ้สือ้ผา้แบบเร่งด่วน เช่น นกัท่องเทีย่วตามโรงแรมเลก็ๆ นอกจากนี้รา้นสะดวกซกัยงัมี
การเกิดขึ้นใหม่ต่อเนื่องตามชุมชน ตลาดสด ผู้ใช้บริการจะมาใช้บริการในช่วงฤดูฝน ส่วนฤดูร้อน
ผู้ใช้บรกิารจะค่อนข้างน้อย ซึ่งผู้ใช้บรกิารมองว่าร้านสะดวกซกัมีเครื่องซกัผ้าและอบผ้ามขีนาดใหญ่ 
เลือกขนาดความจุได้ตามต้องการ และเปิดให้บริการ24ชัว่โมง (Thai Franchise Center, 2566: 
ออนไลน์)   

 ในช่วง 3-4 ปีมานี้จะเห็นได้ว่าธุรกิจร้านสะดวกซกัได้รบัความนิยมอย่างมากและต่อเนื่องใน
ประเทศไทย มรีายงานจากกรมพฒันาธุรกจิการค้ากระทรวงพานิชยพ์บว่าในปี 2563 มบีรษิทัผูด้ าเนิน
ธุรกิจเครื่องซกัผ้าหยอดเหรยีญประมาณ 252 บรษิัท ยอดทุนจดทะเบียนมูลค่ากว่า 1,214 ล้านบาท 
แฟรนไชสร์า้นสะดวกซกั (Self-Service Laundry) มกัจะมลีกัษณะเหมอืนรา้นคา้ตัง้อยู่บรเิวณชุมชนมทีัง้
เครื่องซกัและอบแหง้รวมถงึมบีรเิวณใหพ้บัผา้และมทีีน่ัง่รอภายในรา้น โดยจุดเด่นของรา้นสะดวกซกัคอื
การให้บรกิารด้วยเครื่องซกัผ้าอุตสาหกรรม มรีูปลกัษณ์ที่ทนัสมยัและตัง้อยู่ในบรเิวณที่เขา้ถงึง่าย ซึ่ง
สามารถซกัและอบผ้าเสรจ็ภายในเวลา 1 ชัว่โมงเท่านัน้ (ชนะภยั เจนอกัษร, 2565: กรมเจรจาการค้า
ระหว่างประเทศ) 

ลอนดรี้บาร์ (Laundry Bar) ถูกจดัอนัดบัในล าดบัที่10 แบรนด์ร้านสะดวกซกัมาแรงแห่งปี ซึ่ง
ลอนดรีบ้ารม์กีารตกแต่งรา้นดว้ยสเีหลอืง มกัจะมโีปรโมชัน่ฟรนี ้ายาซกัผา้ น ้ายาฆา่เชือ้และน ้ายาปรบัผ้า
นุ่ม มพีนักงานประจ าสาขาดูแลความสะอาดช่วยเหลอืลูกค้าในการใชง้านเครื่องซกัผา้ดว้ยเครื่องซกัผ้า
มาตรฐานโลกจากสหรฐัอเมรกิา พรอ้มระบบสมคัรสมาชกิผ่าน LB Pay TH ใหส้ะสมสทิธพิเิศษมากมาย 
(Thai Home Town, 2567: ออนไลน์) ส าหรบัในจงัหวดับุรรีมัย์ มรี้านสะดวกซกั ลอนดรี้บาร์ (Laundry 
Bar) เปิดใหบ้รกิารทัง้หมด 3 แห่ง 3 อ าเภอไดแ้ก่ สาขาตลาดไนท์เมอืงบุรรีมัย ์สาขาอ าเภอประโคนชยั 
และสาขาอ าเภอบ้านกรวด  ส่งผลให้ แต่ล่ะสาขาก็ได้น ากลยุทธ์ต่างๆเพื่อสร้างจุดเด่นดึงดูดลูกค้าให้
ตดัสนิใจเขา้มาใช้บรกิาร เพื่อสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั โดยเฉพาะกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ
เพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดในธุรกจิที่มสีนิค้าประเภทเดยีวกนั พรอ้มรบัมอืกบัคู่แข่งรายใหม่ที่จะเข้ามา
ในตลาดไดใ้นอนาคต  

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1. เพือ่ศกึษาความแตกต่างของปัจจยัสว่นบุคคลส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ลอนดรี ้
บาร ์จงัหวดับุรรีมัย ์ 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร  
ลอนดรี ้บาร ์จงัหวดับุรรีมัย ์



 

 

นิยามศพัท์  
เพศ หมายถงึ เพศของผูใ้ชบ้รกิารลอนดรีบ้าร ์จงัหวดับุรรีมัย ์ทีแ่บ่งเป็น เพศชายและเพศหญงิ     
อายุ หมายถงึ อายุของผูใ้ชบ้รกิารลอนดรีบ้าร ์จงัหวดับุรรีมัย ์ตัง้แต่ 18 ปี ถงึ มากกว่า 60 ปี   
ระดบัการศกึษา หมายถงึ วุฒกิารศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ ถงึ สงูกว่าปรญิญาตร ี      
อาชพี หมายถงึ อาชพีของผูใ้ชบ้รกิารลอนดรีบ้าร ์จงัหวดับุรรีมัย ์                                          
รายไดต้่อเดอืน หมายถงึ ค่าตอบแทนรายเดอืนของผู้ใชบ้รกิารลอนดรีบ้าร ์                            
สาขา หมายถงึ สาขาทีผู่ใ้ชบ้รกิารลอนดรีบ้าร ์จงัหวดับุรรีมัย ์                                         
ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ของทีก่จิการมไีวเ้พือ่น าเสนอแก่ตลาดจ าหน่ายใหก้บัผูซ้ือ้หรอืลูกคา้     
ราคา คอื สิง่ทีก่ าหนดมลูค่าผลติภณัฑแ์ละผลตอบแทนจากการด าเนินธุรกจิ                            
ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ กระบวนการในการจดัการเกีย่วกบัการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ ์
การสง่เสรมิการตลาด คอื การกระตุน้ใหส้ามารถขายสนิคา้ไดม้ากขึน้                                
บุคลากร หมายถงึ บุคลากรภายในองคก์าร                                                                     
หลกัฐานทางกายภาค คอื การสรา้งประสบการณ์ทีจ่บัต้องไดท้ีลู่กคา้ไดร้บัจากธุรกจิ     
กระบวนการ หมายถงึ แนวทางการด าเนินงานเรื่องใดเรื่องหนึ่งอย่างมขี ัน้ตอน  

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

(Kotler and Keller 2016; Armstrong and Kotler 2014) ได้กล่าวถงึส่วนประสมทางการตลาด 
7Psว่า ม ี7 ดา้นประกอบดว้ย 

(1) ผลติภณัฑ์ (Product) คอื สนิค้าหรอืบรกิารที่องค์กรน าเสนอเพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า ซึ่งถอืเป็นองค์ประกอบส าคญัในส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพราะเป็นสิง่ที่
ลูกค้าเขา้มามสี่วนร่วมโดยตรง ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ จริพนัธ์ พรมจนัทร์ และคณะ (2567) ได้
ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านสะดวกซักของ
ผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ระดบัความคิดเห็นที่มีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใช้บริการร้านสะดวกซักของผู้บริโภคมากที่สุด  คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (2) ราคา 
(Price) คอื ผลรวมของคุณค่าทัง้หมดที่ลูกค้ายอมแลกเพื่อให้ได้ประโยชน์จากการใช้สนิค้าหรอืบรกิาร 
ตวัอย่างเช่น งานวจิยัของ โชตญิาณ์ หติะพงศ์ และคณะ (2568) ได้ศกึษาเรื่อง ส่วนประทางการตลาด
บรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในเขตเทศบาลเมอืงเขารูปช้าง จงัหวดั
สงขลา มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ผูป้ระกอบการควรศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและ
ปรบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ (3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ พืน้ทีห่รอืจุดทีลู่กคา้สามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดอ้ย่าง
สะดวก ดงันัน้จงึต้องถูกจดัเตรยีมใหอ้ยู่ในสถานทีท่ีเ่หมาะสม ซึ่งลูกคา้สามารถเขา้ถงึและท าการซื้อขาย



 

 

ได้ง่าย (4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) คอื รูปแบบของการสื่อสารธุรกิจที่องค์กรใช้ในการให้
ขอ้มูล  จูงใจ หรอืเตอืนความจ าผูใ้ชบ้รกิารเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารของธุรกจิ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ อรพนิท์ คาวลิง่ และคณะ (2567) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ความต้องการของลูกค้า
และการใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในประเทศไทย พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย คอื ใชบ้รกิารครบ 10 ครัง้ ไดฟ้ร ี1 ครัง้ ในปรมิาณทีก่ าหนด (5) 
บุคลากร (People) หมายถงึ พนักงานของผู้ให้บรกิารสนิค้าหรอืบรกิาร หรอืฝ่ายขาย รวมถงึบุคคลที่
เกีย่วขอ้งทางตรงหรอืทางออ้มในกระบวนการ ตวัอย่างเช่น งานวจิยัของ Idelia Osmar (2015) ไดศ้กึษา
เรื่อง ความเป็นมติรของพนักงาน ราคา คุณภาพบรกิาร คุณภาพ ภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า สถานที่ที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกค้าในการใชบ้รกิารร้านซกัรดี แสดงใหเ้หน็ว่า ความเป็นมติรของพนักงาน 
ราคา คุณภาพการบรกิาร ภาพลกัษณ์ของตราสนิค้าและสถานที่ลว้นมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจของ
ลูกค้าในการเลอืกใช้บรกิารร้านซกัรดี Melia Laundry เมอืงยอกกยาการ์ตา (6) หลกัฐานทางกายภาค 
(Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดล้อมที่ลูกค้าได้รับประสบการณ์จากการใช้บริการ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Dini Turipanam Alamanda (2012) ไดศ้กึษาเรื่อง เหตุผลของคนส่วนใหญ่ที่
เลอืกใชบ้รกิารซกัผา้ตามน ้าหนัก และสาเหตุทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร CYARA Laundry ซึ่งพบว่ามปัีจจยัหลาย
ประการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการซักผ้าตามน ้ าหนัก ได้แก่ ความรู้สึกขี้เกียจ เวลาที่จ ากัด 
ค าแนะน าจากผู้อื่น ราคา ความสะดวกสบาย สภาพอากาศ พื้นที่ใช้สอย และสภาพแวดล้อม (7) 
กระบวนการ (Process)  หมายถงึ สิง่ทีส่ะทอ้นความคดิสรา้งสรรคแ์ละโครงสรา้งอย่างมรีะบบถูกน ามาใช้
ในการบรหิารการตลาด ตวัอย่างเช่น งานวจิยัของ โชตญิาณ์ หติะพงศ์ และคณะ (2568)  ไดศ้กึษาเรื่อง 
ส่วนประทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกัในเขตเทศบาล
เมอืงเขารูปชา้ง จงัหวดัสงขลา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นสภาพแวดลอ้ม ดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิารมอีทิธพิลเชิงบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ผูป้ระกอบการควรศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
และปรบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจต่อผูใ้ชบ้รกิารต่อไป 

Herbert Simon (1960) ไดก้ล่าวถงึความหมายของการตดัสนิใจ คอื กระบวนการทีป่ระกอบดว้ย
หลกั 3 ประการ คอื (1) การหาโอกาสที่จะตดัสนิใจ (2) การหาหนทางเลอืกที่พอจะเป็นไปได้ (3) และ
เลอืกทางเลอืกจากทางเลอืกต่างๆที่มอียู่ (Michael J. Etzel, Bruce J. Wallker, & William J. Stanton. 
1997)  ได้กล่าวถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคว่าในทางการตลาดผูบ้รโิภคคอืสิง่ส าคญัทีสุ่ด 
นักการตลาดจงึจ าเป็นต้องศกึษาขอ้มูลต่างๆ ที ่โดยเฉพาะในดา้นทีเ่กี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บรโิภคเพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บรโิภคให้มปีระสทิธิภาพยิง่ขึ้น ซึ่ง 5 
ขัน้ตอน ของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) ของ Philip Kotler, Marketing 
Management,15ed .P.195. ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้  ข ัน้ตอนที่ 1การตระหนักถึงปัญหา (Problem 



 

 

Recognition) ก่อนการตดัสนิใจซื้อผูบ้รโิภคต้องตระหนักถงึปัญหาหรอืแค่ต้องการ นักการตลาดจงึต้อง
สามารถระบุสถานการณ์ทีก่ระตุ้นความต้องการของผูบ้รโิภค ดงันัน้นักการตลาดต้องสามารถระบุได้ว่า
สิง่เรา้ใดเป็นสิง่เรา้ทีม่อีทิธพิลสูงสุดทีก่ระตุ้นใหเ้กดิความสนใจในสนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย (รอง
ศาสตราจารย์ สุวรรณี เดชวรชัย, บรรณาธิการ, 2567ก) ขัน้ตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 
(Information Search) เมื่อผู้บรโิภคได้รบัแรงกระตุ้น ก็อาจแสดงพฤตกิรรมในการค้นหาขอ้มูลเพิม่เตมิ
เกีย่วกบัสนิคา้ทีจ่ะน ามาตอบสนองความตอ้งการ (รองศาสตราจารย ์ดร.วเิชยีร วทิยอุดม, บรรณาธกิาร, 
2556ข) ไดก้ล่าวถงึ การคน้หาขอ้มลูข่าวสาร (Information Search) เป็นหน่ึงในกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ของผู้บริโภค ซึ่งเป็นเสมือนกับการสแกนหน่วยความจ า (Scanning Memory) ของเราให้เกิดการ
ตระหนักถึงตรายี่ห้อ หรอืผลิตภณัฑ์ ซึ่งจะเป็นสิ่งที่สร้างการตดัสินใจในการซื้อหาสินค้าแล ะบริการ 
ขัน้ตอนที่ 3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternative) การประเมนิผลขอ้มูลเพื่อประกอบการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มพีืน้ฐานจากทฤษฎกีารเรยีนรู้ (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, บรรณาธกิาร, 2563ค) 
กล่าวถึง การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) ว่าภายหลังการแสวงหาทางเลือกหรือ
แสวงหาขอ้มูลไดใ้นระดบัทีต่้องการแลว้ ผูบ้รโิภคจะท าการประเมนิทางเลอืกโดยการเปรยีบเทยีบขอ้ด ี
ขอ้ดอ้ย และความเหมาะสมอื่นๆ ขัน้ตอนที ่4 การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) (รองศาสตราจารย ์
สุวรรณี เดชวรชัย , บรรณาธิการ , 2567ง) ได้กล่าวถึง การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  ว่า
ภายหลงัจากการประเมนิทางเลอืกแลว้ ผูบ้รโิภคอาจสรา้งรปูแบบความตัง้ใจซือ้ไวก้บัตราสนิคา้ทีช่ื่นชอบ
มากทีสุ่ด อย่างไรกต็ามอาจมปัีจจยัทีแ่ทรกขึ้นมาระหว่างความตัง้ใจ และการตดัสนิใจซื้อทีส่ าคญัได้แก่  
1.)ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวข้อง(Attitude of others) 2.) (2) สถานการณ์ที่ไม่ได้คาดหวังล่วงหน้า 
(Unanticipatedsitnational Foctors) ขัน้ตอนที่ 5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 
Kerin and Hartley (2019e) ไดก้ล่าวถงึ การประเมนิผลหลงัการซือ้ (Post purchase evaluation) ว่าเมื่อ
มกีารซื้อและใช้สินค้าแล้วการประเมินผลที่ได้รบัจากการซื้อและใช้สินค้าก็จะเกิดขึ้น ความรู้สึกของ
ผูบ้รโิภคทีม่ตี่อสนิคา้ทีเ่คา้ซื้อไปนัน้เป็นสิง่ส าคญัทีน่ักการตลาดควรจะต้องทราบ ทัง้นี้เพราะมนัมผีลต่อ
การซือ้ซ ้าในครัง้ต่อไป  

 

สมมติฐานการวิจยั  
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้บาร์ จงัหวดั
บุรรีมัย ์แตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
ลอนดรีบ้าร ์จงัหวดับุรรีมัย ์แตกต่างกนั  
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิของการวจิยั 

 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ (Sex)                                                   

2. อายุ (Age)                                                   
3. ระดบัการศึกษา (Education)                            

4. อาชีพ (Career)                                             

5. รายได้ต่อเดือน (Salary)                            
6. สาขา (Branch) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์(Product)                                     
2. ด้านราคา (Price)                                                

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place)                       

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)               

5. ด้านบุคลากร (People)                                        

6. ด้านหลกัฐานทางกายภาพ 
(Physical Evidence)        

7. ด้านกระบวนการ (Process)                                   
Kotler and Keller, 2016; Armstrong 

and Kotler, 2014 

กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ ลอนดร้ี

บาร ์จงัหวดับุรีรมัย์ 

1. การตระหนักถึงปัญหา                                                                              

2. การค้นหาข้อมูลข่าวสาร                                                                            

3. การประเมินทางเลือก                                                                                
4. การตดัสินใจซ้ือ                                                                                        

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ                                                                         

Philip Kotler, Marketing 
Management,15ed .P.195. 



 

 

ระเบียบวิธีวิจยั 
 ในการศกึษาเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
ลอนดรี้ บาร์ จงัหวดับุรีรมัย์ เป็นการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัส่วนบุคคล และ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ลอนดรี้ บาร ์จงัหวดับุรรีมัย ์วธิกีาร
วจิยัทีน่ ามาใช ้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ใชแ้บบสอบถามรูปแบบกระดาษเป็น
เครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ประชากร 3 อ าเภอ ประกอบดว้ย (1) 
สาขาตลาดไนท์เมอืงบุรรีมัย ์อ าเภอเมอืงบุรรีมัย ์(2) สาขาอ าเภอประโคนชยั (3) สาขาอ าเภอบา้นกรวด 
ผู้วิจยัจึงได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 399 ราย ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) ใชสู้ตรการค านวณ Taro Yamane (1973) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยล่ะ 0.05 
หาความเที่ยงตรง (Validity)พจิารณาค่า IOC ของผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ได้เท่ากบั 0.909 ซึ่ง มากกว่า 
0.05 การหาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบจากผู้เชี่ยวชาญไป
ทดลอง (Try Out) กับกลุ่มประชากรที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 ชุด โดยใช้
สมัประสทิธิค์รอนบาคแอลฟ่า (Cronbrach’s Alpha Corfficient) ซึง่ก าหนดค่ามากกว่า 0.7 ไดค้่าเท่ากบั 
0.929 ซึ่งมคี่าความเชื่อมัน่อยู่ในระดบัสงู (มากกว่า 0.7) จงึน าไปใชเ้กบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างได ้ผูว้จิยั
ได้ใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic)ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสาขาที่ใช้บริการ น ามาวิเคราะห์ค่าความถี่ (Frequency)     ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation S.D.) ข้อค าถาม
วเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps และกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารน ามาวเิคราะหค์่าเฉลี่ย 
(Mean) และ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation S.D.) ส าหรบัสถติใินการวเิคราะหข์อ้มูลเชงิ
อนุมาน (Inferential Statistic) ค่า T-Test ใช้ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่ม 
ไดแ้ก่ เพศ ค่า F-Test ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานเพือ่ตรวจสอบความแปรปรวนสองกลุ่มตวัอย่างขึ้นไป 
ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสาขาที่ใช้บรกิาร และสมการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ใช้ในการทดสอบระดับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ผลการวิจยั  
ตอนที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคล 
 ตารางท่ี1 จ านวนและรอ้ยละดา้นเพศของผูใ้ชบ้รกิาร ลอนดรีบ้าร์ 

รายละเอียดข้อมูลทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ 

• ชาย 

• หญงิ 
 

อายุ 
• 18 – 20 ปี 

• 21 – 30 ปี 

• 31 – 40 ปี 

• 41 – 50 ปี 

• 51 – 60 ปี 

• มากกว่า 60 ปี  
  

ระดบัการศึกษา 

• มธัยมตอนตน้ 

• มั ธ ย ม ต อ นป ล า ย / ป ว ช .  ห รื อ
เทยีบเท่า 

• ปวส./อนุปรญิญา หรอืเทยีบเท่า 

• ปรญิญาตร ี
• สงูกว่าปรญิญาตร ี

 

อาชีพหลกั 

• นกัเรยีน 

• นกัศกึษา/นิสติ 

• พนกังานบรษิทัเอกชน 

• พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

• ขา้ราชการ   

• ประกอบอาชพีสว่นตวั 

• รบัจา้งทัว่ไป 

• อื่นๆ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

• ไม่เกนิ 5,000 บาท 

 
187 
212 

 
46.9 
53.1 

 
66 
154 
88 
64 
18 
93 

 
 

63 
88 
28 
195 
25 

 
 

35 
76 
71 
12 
49 
93 
31 
32 
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59 

 
16.5 
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22.1 
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4.5 
2.3 

 
 

15.8 
22.1 
7.0 
48.9 
6.3  

 
 

8.8 
19.0 
17.8 
3.0 
12.3 
23.3 
7.8 
8.0  

 
21.3 
14.8 



 

 

• 5,001-10,000 บาท 
• 10,001-15,000 บาท 

• 15,001-20,000 บาท 

• มากกว่า 20,000 บาท  
 

สาขาท่ีใช้บริการ 

• ตลาดไนทเ์มอืงบุรรีมัย์ 
• อ าเภอประโคนชยั 

• อ าเภอบา้นกรวด 

82 
60 
113 

 
116 
178 
105 

20.6 
15.0 
28.3 

 
29.1 
44.6 
26.3 

 
จากตารางที่1 พบว่า จากจ านวนประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 399 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง จ านวน 212 คน คดิเป็นร้อยละ 53.1 และเป็นเพศชายจ านวน 187 คน คดิเป็นร้อยละ 46.9 ส่วน
ใหญ่มอีายุ 21 – 30 ปี จ านวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.6 รองลงมามอีายุ 31 – 40 ปี จ านวน 88 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.1 ระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9 
รองลงมามกีารศกึษาระดบัมธัยมตอนปลาย/ปวช. หรอืเทยีบเท่า จ านวน 88 คน คดิเป็นร้อยละ 22.1 
อาชพีหลกัของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ประกอบอาชพีส่วนตวัเป็นอาชพีหลกั จ านวน 93 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 23.3 รองลงมามอีาชพีนกัศกึษา/นิสติ จ านวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.0 สว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือนอยู่ที่มากกว่า 20,000 บาท จ านวน 113 คน คดิเป็นร้อยละ 28.3 รองลงมามรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนอยู่ที่ไม่เกิน 5,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 สาขาที่ใช้บริการของผู้ตอบ
แบบสอบถามมากทีสุ่ด สาขาอ าเภอประโคนชยั จ านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.6 รองลงมามกีารใช้
บรกิารสาขาตลาดไนทเ์มอืงบุรรีมัย ์จ านวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.1 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี2 ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
(7Ps) ของผูใ้ชบ้รกิาร ลอนดรี ้บาร ์  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)   X S.D. ระดบั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.55 0.562 มากทีสุ่ด 
ดา้นราคา 4.59 0.570 มากทีสุ่ด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.18 0.780 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.52 0.573 มากทีสุ่ด 
ดา้นบุคลากร 4.53 0.717 มากทีสุ่ด 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 4.63 0.507 มากทีสุ่ด 
ดา้นกระบวนการ 4.68 0.471 มากทีสุ่ด 

รวม 4.53 0.461 มากทีสุ่ด 
 



 

 

จากตารางที่2 ผลการส ารวจระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
ผูใ้ชบ้รกิาร ลอนดรี ้บาร ์จงัหวดับุรรีมัยอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (X = 4.53) และ S.D.=0.461เมื่อพจิารณา
รายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด (X = 4.68) และ 
S.D.=0.471 รองลงมา คอื ปัจจยัด้านหลกัฐานทางกายภาพ (X = 4.63) และ S.D.= 0.507 ปัจจยัด้าน
ราคา (X = 4.59) และ S.D.=0.570 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (X = 4.55) และ S.D.= 0.562 ปัจจัยด้าน
บุคลากร (X = 4.53) และ S.D.=0.717ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X = 4.52) และ S.D.=0.573 และปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารมาก (X = 4.18)และ S.D. 0.780  
ตามล าดบั    

 
ตารางท่ี3 ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็ต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
ลอนดรี ้บาร ์จงัหวดับุรรีมัย์ 

 
จากตารางที่3 ผลการส ารวจระดบัความคดิเหน็ต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้  บาร์ 

จงัหวดับุรรีมัย ์อยู่ในระดบัมาก (X = 4.14) และ S.D.=0.521 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซือ้สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด (X = 4.67) และ S.D.= 0.565 รองลงมา คอื 
ด้านการตระหนักถึงปัญหา (X = 4.63) และ S.D.=0.481 ด้านการประเมินทางเลือก (X = 4.48) และ 
S.D.=0.583 ด้านการตดัสนิใจซื้อ (X = 4.23) และ S.D.=0.786  ด้านการค้นหาขอ้มูลข่าวสารส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารมาก (X = 4.04) และ S.D.=0.894 ตามล าดบั     

 
 
 
 
 
 
 

กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ  X S.D. ระดบั 
 

ดา้นการตระหนกัถงึปัญหา 4.63 0.481 มากทีสุ่ด 

ดา้นการคน้หาขอ้มลูขา่วสาร 4.04 0.894 มาก 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 4.48 0.583 มากทีสุ่ด 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 4.23 0.786 มากทีสุ่ด 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 4.67 0.565 มากทีสุ่ด 

รวม 4.14 0.521 มาก 



 

 

ตารางท่ี4 ผลการวเิคราะห์Multiple Regression Analysisของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ลอนดรี ้บาร ์จงัหวดับุรรีมัย ์
 
 

 
ตวัแปร 

กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

 Collinearity 
Statistics 

B Std. 
Error 

beta t Sig Tolerance VIF 

ค่าคงที ่(Constant)  0.622 0.187  3.329 0.001   
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) 0.143 0.045 0.154 3.207 0.001* 0.453 2.208 
ดา้นราคา (x2) 0.081 0.044 0.089 1.856 0.064 0.457 2.190 
ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย (x3) 

0.191 0.029 0.286 6.704 0.000* 0.574 1.741 

ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด (x4) 

0.103 0.043 0.113 2.409 0.016* 0.478 2.091 

ดา้นบุคลากร (x5) 0.104 0.033 0.143 3.184 0.002* 0.517 1.935 
ดา้นหลกัฐานทาง
กายภาพ (x6) 

0.091 0.050 0.088 1.824 0.069 0.448 2.230 

ดา้นกระบวนการ (x7) 0.130 0.053 0.117 2.447 0.015* 0.455 2.197 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
Durbin-Watson=1.977,  R =0.768, R Square =0.590, Adjusted R Square =0.583,  
Standard Error of est. =0.337, F.=80.356, Sig =0.000b  

 

จากตารางที่4 การวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  (7Ps)  
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้ บาร์ จงัหวดับุรรีมัย์ พบว่า ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้ บาร ์จงัหวดับุรรีมัย์  ไดร้อ้ยละ 59.0 โดย
ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย (x3) (Beta = 0.286, Sig =0.000)มอีทิธพิลสูงที่สุด รองลงมาคอืด้าน
ผลติภณัฑ ์(x1) (Beta = 0.154, Sig = 0.001) ต่อมาคอืดา้นบุคลากร (x5) (Beta = 0.143, Sig = 0.002) 
ดา้นกระบวนการ (x7) (Beta = 0.117, Sig = 0.015) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) (Beta = 0.113, 
Sig = 0.016) ตามล าดบั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีไ่ม่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัเชงิ
สถติ ิไดแ้ก่ ดา้นราคา (x2) (Beta = 0.089, Sig = 0.064) และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ (x6) (Beta = 
0.088, Sig = 0.069) โดยสามารถเขยีนอยู่ในรปูสมการถดถอยเชงิพยากรณ์ไดด้งันี้ 



 

 

Ŷ= 0.622 + 0.143(x1) + 0.081(x2) + 0.191(x3) + 0.103(x4) + 0.104(x5) + 0.091(x6) + 
0.130(x7) 

 

สรปุและอภิปรายผล  

จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างจากผู้ตอบแบบสอบถามการวจิยัที่ใช้บรกิารลอนดรี้  บาร์ จงัหวดั
บุรรีมัย์ จ านวน 399 ตวัอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มอีายุ 21 – 
30 ปี มรีะดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรี ประกอบอาชีพส่วนตวัเป็นอาชีพหลกั รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนอยู่ที่มากกว่า 20,000 บาท ส่วนใหญ่มกีารใช้บรกิารสาขาอ าเภอประโคนชยั ผลการส ารวจระดบั
ความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูใ้ชบ้รกิาร ลอนดรี ้บาร ์จงัหวดับุรรีมัยอ์ยู่ใน
ระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ปัจจยัด้านกระบวนการส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้
บรกิารมากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั ธนัชพร คา้ปลา และชณิโสณ์ วสิฐินิธกิจิา (2568) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารขนส่งของ หจก.ขนสง่การเกษตร ผลการวจิยัพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารขนส่งของ หจก.ขนส่งการเกษตร คอื ดา้น
กระบวนการ ผลการส ารวจระดบัความคดิเห็นต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้บาร์ จงัหวดั
บุรรีมัย์ อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด  

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (7Ps) ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจใช้บริการ ลอนดรี้  บาร์ จงัหวดับุรีรมัย์ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านหลกัฐานทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิาร ลอนดรี้ บาร ์จงัหวดับุรรีมัย ์ ไดร้อ้ยละ 59.0 โดย
ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย มอีทิธพิลสงูทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั อมรา ป่ินแกว้ สายพณิ ปัน้ทอง และธนั
วติา สริวิรภทัร พุทธพงษ์ศริพิร (2564) ศกึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลไมต้ดัแต่งในรา้นสะดวกซื้อของผูบ้รโิภค จงัหวดัสุพรรณบุร ีผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลไมต้ดัแต่งในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภค จงัหวดัสุพรรณบุร ีคอื ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  

 

ข้อเสนอแนะ  

 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้
บรกิาร ลอนดรี ้บาร ์จงัหวดับุรรีมัย ์ท าใหท้ราบถงึผลการวจิยัทีผู่ป้ระกอบการธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งจะ
สามารถน าไปประยุกตเ์พือ่ใชป้ระโยชน์ทางธุรกจิ ซึง่ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพือ่การวจิยั ดงันี้ 



 

 

 ขอ้เสนอแนะผลการศกึษาดา้นปัจจยัสว่นบุคคล ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิทีม่อีายุ 21 – 
30 ปี จะใชบ้รกิารมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูใ้ชบ้รกิารอายุ51 – 60 ปี จะเป็นสว่นน้อย และ อายุมากกว่า 60 ปี 
จะใชบ้รกิารน้อยทีสุ่ด ซึง่ผูใ้ชบ้รกิารทีเ่ป็นกลุ่มผูส้งูอายุเริม่มคีวามตอ้งการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั 
ดงันัน้เพือ่เพิม่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารใหม้คีวามหลายหลายและเจาะตลาดกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุเพือ่มากขึน้ 
ลอนดรี ้บารจ์ าเป็นตอ้งอ านวยความสะดวกในการใชบ้รกิาร ไม่ว่าจะเป็นการบรกิารรบั-สง่ซกัผา้ถงึที่
บา้น(Door to Door) ปรบัเปลีย่นระบบปฏบิตักิารใหใ้ชง้านงานขึน้(Friendly System) เช่น หน้าจอและ
ปุ่ มควบคุมมขีนาดใหญ่ขึน้ รวมถงึป้ายบอกวธิกีารซกัทีอ่่านแลว้ไม่ซบัซอ้น ดว้ยภาษาทีเ่ขา้ใจงา่ย 
นอกจากนี้ผูใ้ชบ้รกิารทีพ่บมากทีสุ่ดจะเป็น ผูท้ีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีสว่นตวั มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า20,000บาท อกีทัง้สาขาประโคนชยัยงัมสีดัสว่นผูใ้ชบ้รกิารมากทีสุ่ด ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึเสนอแนะว่า หากจะขยายฐานลูกคา้ใหเ้ขา้ถงึไดใ้นทุกระดบัฐานะทางสงัคม ลอนดรี ้บาร ์ควร
ขยายสาขาในจงัหวดัใหค้รอบคลุมให1้อ าเภอมมีากว่า1สาขาแฟรนไชส์  

ขอ้เสนอแนะผลการศกึษาดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด แมผู้ใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่จะให้
ความส าคญักบัประเดน็ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บุคลากร  ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการ แต่สิง่ส าคญัคอื ประเดน็ดา้นราคาทีจ่ะตอ้ง
ใหค้วามส าคญัเพิม่มากขึน้กบัราคาทีเ่หมาะสม และการสรา้งความแตกต่างดา้นราคา เพือ่สนบัสนุนใหผู้้
มรีายไดน้้อย ไดม้โีอกาสใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารไดท้ัว่ถงึ และสมัผสัประสบการณ์การซกั-อบดว้ยเครื่อง
อุตสาหกรรมทีม่ปีระสทิธภิาพสงูทีจ่ะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารรูส้กึไดว้่าคุณภาพเหมาะสมกบัราคา และคุม้ค่ากบั
เงนิทีจ่่ายใหไ้ด ้ซึง่หากลอนดรีบ้ารต์ัง้มาตรฐานดา้นราคาเริม่ตน้ที ่40 บาท ผูป้ระกอบการควร
ปรบัเปลีย่นบางอย่างใหโ้ดดเด่นและสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่ เช่น ราคา40บาทเท่ากนั แต่เวลาซกั-
อบผา้ไดเ้พิม่มากขึน้จาก25นาทเีป็น30นาท ีเป็นตน้ 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการท าวจิยัครัง้ต่อไป 

 การศกึษาวจิยัในครัง้นี้ เพือ่เป็นการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) สง่ผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ซึง่ยงัไม่มคีวามหลากหลายของตวัแปรทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันัน้
เพือ่ประโยชน์ต่อการวจิยัครัง้ต่อไปควรมตีวัแปรทีแ่ตกต่างขึน้เพือ่ผลการวจิยัทีห่ลากหลายยิง่ขึน้ ที่
ส าคญัไปกว่านัน้การศกึษาวจิยัไม่ไดม้แีค่เพศชายหรอืเพศหญงิเท่านัน้ ประเทศไทยเป็นสงัคมทีม่คีวาม
หลากหลายทางเทศ และเพื่อใหเ้กดิความเท่าเทยีม ผูว้จิยัครัง้ต่อไปควรมเีพศLGBTQ+ในแบบสอบถาม 
รวมทัง้เพือ่ใหเ้กดิการศกึษาในวงกวา้งควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในจงัหวดัอื่นๆ รวมทัง้Localแบรนดอ์ื่นๆ
ทีค่นไทยคดิคน้เพือ่สนบัสนุนสนิคา้ไทย ไม่ใช่เพยีงแค่แบรนดส์นิคา้จากต่างประเทศเท่านัน้ ซึง่ผูว้จิยั
หวงัเป็นอย่างยิง่ว่า หากขอ้มลูใดในงานวจิยัทีเ่ป็นประโยชน์ทีจ่ะสามารถน าไปพฒันาต่อยอดได ้กจ็ะเป็น
การช่วยในการสรา้งแนวคดิใหม่ๆในการวางแผนธุรกจิและรบัมอืกบัการเปลีย่นแปลงของเทรนดร์า้น
สะดวกซกัในอนาคตได ้
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