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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคป์ระการ คอื 1) เพือ่ศกึษาอทิธพิลของปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตรต์่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิาร 2) เพือ่ศกึษาอทิธพิลของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาด (7Ps) ต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิาร และ 3) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคของลูกคา้

รา้น MR.D.I.Y.  ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ 

(Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่ม

ตวัอย่างผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้น MR.D.I.Y. ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 

คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์

ขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหก์ารถดถอย

พหุคณู  

ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 58.5) มอีายุระหว่าง 20-30 

ปี (รอ้ยละ 35.0) มสีถานภาพโสด (รอ้ยละ 61.8) จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 60.0) 

ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน (รอ้ยละ 52.8) และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001–30,000 

บาท (รอ้ยละ 23.5) ปัจจยัดา้นอายุเป็นปัจจยัดา้นประชากรศาสตรเ์พยีงปัจจยัเดยีวทีม่อีทิธพิลต่อ

ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิในขณะทีปั่จจยัดา้นเพศ สถานภาพสมรส 

ระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพี ไม่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ  

ในดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบั

มากถงึมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่ 4.19-4.35) โดยปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ไดร้บัคะแนนสงูสุด 



(ค่าเฉลีย่ 4.35) ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า มเีพยีงดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เท่านัน้ทีม่ี

อทิธพิลเชงิบวก ต่อความตัง้ใจทีจ่ะกลบัมาใชบ้รกิารซ ้าอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิในขณะทีปั่จจยั

ดา้นอื่น ๆ อกี 6 ดา้น (ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการขาย บุคลากร กระบวนการ

ใหบ้รกิาร และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ) ไม่มอีทิธพิลอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ ดา้นพฤตกิรรม

การบรโิภค พบว่าลูกคา้สว่นใหญ่มกัเขา้ใชบ้รกิารในช่วงวนัธรรมดา (รอ้ยละ 52.25) และมคีวาม

ตัง้ใจจะกลบัมาใชบ้รกิารซ ้าในระดบัมากทีสุ่ด เหตุผลหลกัในการเลอืกใชบ้รกิารคอืสนิคา้มคีวาม

หลากหลาย (รอ้ยละ 34.63) และราคาสนิคา้คุม้ค่า (รอ้ยละ 28.90)  ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่า 

MR.D.I.Y. ควรเน้นย ้าจุดแขง็ดา้นผลติภณัฑ ์และพจิารณาปรบัปรุงปัจจยัอื่น ๆ เพือ่รกัษาความ

ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัอย่างยัง่ยนื  

ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด, พฤตกิรรมการบรโิภค, รา้นคา้ปลกี, เอม็อาร.์ ด.ีไอ.วาย. 

 

Abstract 

This research aimed to investigate the factors influencing the revisit intention of 

MR.D.I.Y. customers in the Bangkok Metropolitan Region. The study had three main 

objectives: 1) to study the influence of demographic factors on revisit intention; 2) to study 

the influence of marketing mix (7Ps) factors on revisit intention; and 3) to study the 

consumer behavior of MR.D.I.Y. customers. The study was conducted using a quantitative 

research methodology, with a questionnaire as the primary tool for data collection. A sample 

of 400 consumers who had previously used MR.D.I.Y. services in the specified region was 

selected via convenience sampling. The statistical methods used for data analysis included 

frequency, percentage, mean, standard deviation, and multiple regression analysis. 

 

The research findings revealed that the majority of the respondents were female 

(58.5%), aged between 20-30 years (35.0%), single (61.8%), held a bachelor's degree 

(60.0%), worked as private company employees (52.8%), and had a monthly income of 



THB 20,001–30,000 (23.5%). Among demographic factors, only age was found to have a 

statistically significant influence on revisit intention, while gender, marital status, education 

level, income, and occupation had no significant influence. 

Regarding the marketing mix (7Ps) factors, consumers rated their overall importance 

at a high to very high level (mean 4.19–4.35). The Product factor received the highest score 

(mean 4.35). Hypothesis testing showed that only the Product factor had a statistically 

significant positive influence on the intention to revisit, whereas the other six factors (Price, 

Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence) had no significant influence. 

In terms of consumer behavior, customers expressed the highest level of intention 

to revisit. The main reasons for choosing the service were product variety (34.63%) and 

value for money (28.90%). The findings suggest that MR.D.I.Y. should emphasize its 

product strengths to maintain a sustainable competitive advantage. 
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บทน า 

ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 

 ตลาดคา้ปลกีในประเทศไทยมกีารเตบิโตอย่างก้าวกระโดดในช่วงทศวรรษทีผ่่านมา ซึง่

ไดร้บัแรงขบัเคลื่อนจากเศรษฐกจิทีข่ยายตวัอย่างต่อเนื่อง การเขา้ถงึช่องทางซือ้สนิคา้ออนไลน์ที่

สะดวกสบาย รวมถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีต่อ้งการความสะดวกและรวดเรว็มากขึน้ สถานการณ์

ดงักล่าวสง่ผลใหธุ้รกจิคา้ปลกีเผชญิกบัการแขง่ขนัทีรุ่นแรงขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในกลุ่มสนิคา้

ตกแต่งบา้นและไลฟ์สไตลร์าคาประหยดั  

 



MR. D.I.Y. Thailand เป็นหนึ่งในผูเ้ล่นส าคญัในตลาดนี้ โดยเริม่ด าเนินธุรกจิในปี พ.ศ. 2559 และ

เตบิโตอย่างรวดเรว็จนมสีาขามากกว่า 1,000 แห่งครอบคลุมทัง้ 77 จงัหวดัภายในสิน้ปี 2567 การ

เตบิโตอย่างรวดเรว็นี้มาพรอ้มกบัความทา้ทายในการรกัษาและยกระดบัความพงึพอใจของลูกคา้  

เพือ่ใหบ้รษิทัสามารถน าขอ้มลูเชงิลกึจากมุมมองของผูบ้รโิภคไปใชใ้นการปรบัปรุงกลยุทธท์าง

การตลาดและการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ขึน้ การศกึษาปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของลูกคา้รา้น MR. D.I.Y. ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลจงึเป็นสิง่จ าเป็น ผลลพัธจ์ากการวจิยัน้ีจะช่วยเสรมิสรา้งความ

ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัใหก้บับรษิทัไดอ้ย่างยัง่ยนืในระยะยาว 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องลูกคา้ทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใช้

บรกิารรา้น MR. D.I.Y. ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล  

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ซึง่ไดแ้ก่ สนิคา้ (Product), ราคา 

(Price), ช่องทางจดัจ าหน่าย/ท าเลทีต่ ัง้ (Place), การส่งเสรมิการขาย (Promotion), 

บุคลากร (People), กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

(Physical Evidence) ทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. ใน

เขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล  

สมมติฐานการวิจยั 

1.ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิาร

รา้น MR. D.I.Y. ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ สนิคา้ (Product), ราคา (Price), 

ช่องทางจดัจ าหน่าย/ท าเลทีต่ ัง้ (Place), การสง่เสรมิการขาย (Promotion), บุคลากร 

(People), กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

(Physical Evidence) มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 



ขอบเขตงานวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง: ประชากรคอืผูท้ีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลทีเ่คยใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. กลุ่มตวัอย่างคอืลูกคา้ทีเ่คยใชบ้รกิารจ านวน 400 

คน ซึง่ไดม้าดว้ยวธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling)  

2. ขอบเขตดา้นเนื้อหา (ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา): 

ตวัแปรอสิระ: ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์(เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี) และปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาด 7Ps  

ตวัแปรตาม: ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล  

3. ขอบเขตดา้นสถานทีศ่กึษา: ด าเนินการเกบ็ขอ้มลูในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา: ตัง้แต่เดอืนเมษายน 2568 ถงึเดอืนพฤษภาคม 2568 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

กลุ่มธุรกิจการค้าปลีก 

ธุรกจิคา้ปลกีในประเทศไทยมบีทบาทส าคญัต่อเศรษฐกจิและชวีติประจ าวนัของผูค้น โดยมี

รปูแบบและขนาดทีห่ลากหลาย ตัง้แต่รา้นคา้เลก็ๆ ในชุมชนไปจนถงึรา้นคา้ขนาดใหญ่ เช่น รา้น

สะดวกซือ้ ซูเปอรม์ารเ์กต็ และหา้งสรรพสนิคา้ นอกจากนี้ยงัมรีา้นคา้ปลกีแนวใหม่อย่างรา้น DIY 

(Do It Yourself) ทีก่ าลงัไดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้ ตลาดคา้ปลกีของไทยมแีนวโน้มเตบิโตต่อเนื่องที่

รอ้ยละ 3.0-4.0 ในปี 2567 หรอืมมีลูค่าประมาณ 3.93-3.97 ลา้นลา้นบาท ซึง่แสดงถงึขนาดและ

โอกาสทางธุรกจิทีใ่หญ่ในภาคสว่นน้ี ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นตอ้งปรบัตวัเพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค เช่น การปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มรา้นคา้ การพฒันาคุณภาพบุคลากร และการ

น าเทคโนโลยมีาใช ้ 

 

 



ธรุกิจของบริษทั MR. D.I.Y. 

บรษิทั MR. D.I.Y. Thailand เป็นผูน้ าในตลาดรา้น DIY ในประเทศไทย โดยมสีาขา

มากกว่า 1,000 สาขา ครอบคลุมทุกภูมภิาคทัว่ประเทศ และมแีผนขยายสาขาเพิม่อกีกว่า 500 

สาขาใน 3-5 ปีขา้งหน้า จุดแขง็ของ MR. D.I.Y. คอืราคาทีเ่ขา้ถงึไดง้า่ย และความหลากหลายของ

สนิคา้ การเตบิโตของบรษิทัแสดงใหเ้หน็ถงึการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบั

ความสะดวกสบายและราคาทีเ่หมาะสม 

 

แนวคิดด้านประชากรศาสตรใ์นการแบ่งส่วนตลาด (Demographic Segmentation) 

การแบ่งสว่นตลาดดว้ยปัจจยัดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นกลยุทธท์ีส่ าคญัในการท าความเขา้ใจ

และเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรส์ามารถรวบรวมและวเิคราะหไ์ดง้า่ย และ

สะทอ้นถงึความแตกต่างดา้นพฤตกิรรมและความตอ้งการของผูบ้รโิภค ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์

ทีส่ าคญัประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพสมรส ปัจจยัเหล่านี้

ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถสรา้งโปรไฟลล์ูกคา้ทีช่ดัเจนและวางแผนกลยุทธท์างการตลาดที่

เหมาะสม 

 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 7Ps) 

แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 7Ps เป็นกรอบคดิทีส่ าคญัในการวางแผนกลยุทธ์การตลาด 

โดยเฉพาะอย่างยิง่ส าหรบัธุรกจิบรกิาร แนวคดินี้เริม่ตน้จาก 4Ps ของ Jerome McCarthy และถูก

ขยายโดย Philip Kotler เป็น 7Ps ส าหรบัธุรกจิบรกิาร โดยเพิม่ บุคลากร (People), กระบวนการ 

(Process) และหลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) เขา้มา  

• Product (สินค้า/บริการ): คุณภาพ ความหลากหลาย และความเหมาะสมกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้  

• Price (ราคา): ราคาทีผู่บ้รโิภคตอ้งแลกเปลีย่นเพือ่ใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิาร  

• Place (ช่องทางจดัจ าหน่าย/ท าเลท่ีตัง้): ความสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้และบรกิาร  



• Promotion (การส่งเสริมการตลาด): กจิกรรมการตลาดทีใ่ชเ้พือ่แจง้ขา่วสารและจงูใจให้

เกดิการซือ้  

• People (บุคลากร): พนกังานทีม่คีวามรู ้ความสามารถ และมทีศันคตทิีด่ใีนการใหบ้รกิาร  

• Process (กระบวนการให้บริการ): ขัน้ตอนทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิารทีม่ปีระสทิธภิาพ

และรวดเรว็  

• Physical Evidence (สภาพแวดล้อมทางกายภาพ): การออกแบบรา้น บรรยากาศ และ

ความสะอาดทีช่่วยสรา้งความน่าเชื่อถอื  

พฤติกรรมผู้บริโภคและความตัง้ใจกลบัมาใช้บริการ 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอืกระบวนการทัง้หมดทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และ

บรกิาร ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารจดัอยู่ในขัน้ตอนพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ซึง่ไดร้บัอทิธพิลจาก

ความพงึพอใจ ทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้งไดแ้ก่ ทฤษฎคีวามภกัดขีองลูกคา้ (Customer Loyalty Theory) 

และทฤษฎพีฤตกิรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior - TPB) ซึง่อธบิายว่าความตัง้ใจของ

บุคคลทีจ่ะกระท าพฤตกิรรมหนึ่งๆ ไดร้บัอทิธพิลจากทศันคตแิละปัจจยัอื่นๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กรอบแนวคิด 

     

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

– 7Ps) 

• Product (สนิคา้)  

• Price (ราคา)  

• Place (ช่องทางจดัจ าหน่าย / ท าเลทีต่ัง้)  

• Promotion (การส่งเสรมิการขาย) 

• People (บุคลากร/พนักงานบรกิาร) 

• Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) 

• Physical Evidence (สภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพของรา้น) 

 

 

 

 

การตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic 

Factors) 

• เพศ (Sex)  

• อายุ (Age)  

• สถานภาพสมรส (Marital Status)  

• ระดบัการศกึษา (Education Level)  

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (Average Monthly 

Income)  

• อาชพี (Occupation)  

 



วิธีการด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ประชากรทัว่ไปทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ซึง่เป็นกลุ่มเป้าหมายทีเ่คยใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาคอืลูกคา้ทีเ่คยใช้

บรกิารจ านวน 400 คน ซึ่งไดม้าดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability 

Sampling) โดยใชว้ธิสีุม่แบบสะดวก (Convenience Sampling) ผ่านการแจกจ่ายแบบสอบถาม

ออนไลน์ การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างที ่ 400 คนนี้ถอืว่ามคีวามเหมาะสมและเพยีงพอส าหรบัการ

วเิคราะหข์อ้มลูเชงิปรมิาณ โดยอา้งองิแนวคดิของ W.G.Cochran (1977) ส าหรบัประชากรขนาด

ใหญ่ทีท่ราบจ านวนไม่แน่นอน ซึง่ค านวณไดข้นาดตวัอย่างทีป่ระมาณ 385 คน 

เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูคอืแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ 

ซึง่แบ่งออกเป็น 4 สว่น สว่นที ่1 เป็นขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน) สว่นที ่2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบั

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) จ านวน 28 ขอ้  สว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัการ

ตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. จ านวน 1 ขอ้ และสว่นที ่4 คอืขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ โดย

แบบสอบถามในสว่นที ่2 และ 3 ใชม้าตรวดัแบบลเิคอรต์สเกล (Likert Scale) 5 ระดบั 

การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

 มกีารตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนื้อหาโดยผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่าน โดยใชด้ชันีความ

สอดคลอ้ง (Index of Consistency: IOC) พบว่าในแต่ละขอ้ค าถามมคี่า IOC เท่ากบั 1 ซึง่

หมายความว่าขอ้ค าถามมคีวามเทีย่งตรงของเนื้อหา นอกจากนี้ ยงัมกีารทดสอบความเชื่อมัน่ 

(Reliability) ดว้ยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิค์รอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) โดยทดลองใช้

กบักลุ่มตวัอย่างทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกบักลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งการศกึษาจ านวน 40 คน จากการ

ประมวลผลขอ้มลูพบว่า ค่าสมัประสทิธิค์รอนบาคมคี่าเท่ากบั 0.891 ซึง่สงูกว่า 0.70 และถอืว่า

แบบสอบถามมคีวามเชื่อมัน่ของเครื่องมอืทีใ่ชแ้ละสามารถน าไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิได ้

 



การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้จิยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Google Forms) และ

เผยแพร่ผ่านช่องทางโซเชยีลมเีดยีไปยงักลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลูคอืตัง้แต่วนัที ่1 เมษายน 2568 ถงึวนัที ่30 เมษายน 2568 

และท าการรวบรวมขอ้มลูเมื่อไดก้ลุ่มตวัอย่างครบ 400 ชุด 

 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ 

 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics): ใชเ้พือ่อธบิายขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง

และลกัษณะของตวัแปรต่างๆ โดยขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจะถูกน ามาแจกแจง

ความถี ่(Frequency) และหาค่ารอ้ยละ (Percentage) สว่นขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการ

ตดัสนิใจ จะน ามาหาค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 

 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics): ใชเ้พือ่ทดสอบสมมตฐิานการวจิยั ไดแ้ก่ การ

ทดสอบค่าท ี(Independent Samples t-test) เพือ่ทดสอบความแตกต่างของกลุ่มตวัแปรทีม่ ี2 กลุ่ม 

(เพศ) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) เพือ่ทดสอบความแตกต่างของ

กลุ่มตวัแปรทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม (อายุ, รายได)้ และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple 

Regression Analysis) เพือ่ทดสอบอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ตี่อการ

ตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR. D.I.Y. 

 

ผลการวิจยั 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า สว่นใหญ่เป็น

เพศหญงิจ านวน 234 คน (รอ้ยละ 58.5) และเป็นเพศชายจ านวน 166 คน (รอ้ยละ 41.5) กลุ่ม

ตวัอย่างสว่นใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 20-30 ปี ซึง่มจี านวนมากทีสุ่ด 140 คน (รอ้ยละ 35.0) รองลงมาคอื

ช่วงอายุ 41-50 ปี จ านวน 103 คน (รอ้ยละ 25.8) และช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 88 คน (รอ้ยละ 



22.0) เมื่อพจิารณาดา้นสถานภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มสีถานภาพโสดจ านวน 247 คน 

(รอ้ยละ 61.8) ส าหรบัระดบัการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ส าเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญา

ตรจี านวน 240 คน (รอ้ยละ 60.0) ในดา้นอาชพี พบว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นพนักงาน

บรษิทัเอกชนจ านวน 211 คน (รอ้ยละ 52.8) และในดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สว่นใหญ่มรีายไดอ้ยู่

ในช่วง 20,001 - 30,000 บาท ซึง่มจี านวนมากทีสุ่ด 94 คน (รอ้ยละ 23.5) 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมาใช้บริการ 

 จากการวเิคราะหค์วามคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่างเกี่ยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

(7Ps) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ตัง้แต่ระดบัมากถงึระดบัมากทีสุ่ดในทุกปัจจยั 

โดยปัจจยัทีไ่ดร้บัค่าเฉลีย่สงูสุดคอื ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ซึง่มคี่าเฉลีย่ 4.35 (S.D. = 0.65) และ

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาในรายขอ้ของดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าความหลากหลายของสนิคา้ที่

มใีหเ้ลอืกในรา้นไดร้บัคะแนนสงูสุด (ค่าเฉลีย่ 4.38) รองลงมาคอื ดา้นบุคลากร (People) ซึง่มี

ค่าเฉลีย่ 4.32 (S.D. = 0.66) และ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ทีม่คี่าเฉลีย่ 4.21 (S.D. = 0.73) 

ซึง่ทัง้สองปัจจยัน้ีกอ็ยู่ในระดบัมากทีสุ่ดเช่นกนั ปัจจยัทีไ่ดร้บัค่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ดคอื ดา้น

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ซึง่มคี่าเฉลีย่ 3.98 (S.D. = 0.82) และอยู่ใน

ระดบัมาก ส าหรบัปัจจยัอื่นๆ ทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา (Price) (ค่าเฉลีย่ 4.19), ดา้นการ

สง่เสรมิการขาย (Promotion) (ค่าเฉลีย่ 4.14) และดา้นกระบวนการ (Process) (ค่าเฉลีย่ 4.03) เมื่อ

พจิารณารายขอ้ของแต่ละปัจจยั พบว่าในดา้นราคา ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุดคอืราคาสนิคา้ต ่ากว่ารา้นคา้

ทัว่ไป (ค่าเฉลีย่ 4.25) ในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุดคอืท าเลทีต่ ัง้ของรา้น

เดนิทางสะดวก เขา้ถงึง่าย (ค่าเฉลีย่ 4.24) ในดา้นการส่งเสรมิการขาย ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุดคอื

โปรโมชัน่ทีจ่ดัขึน้มคีวามน่าสนใจและดงึดูดลูกคา้ (ค่าเฉลีย่ 4.21) ในดา้นบุคลากร ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่

สงูสุดคอืพนกังานมคีวามอธัยาศยัดแีละพรอ้มใหบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.33) ในดา้นกระบวนการ ขอ้ทีม่ี

ค่าเฉลีย่สงูสุดคอืมกีารบรกิารอย่างเสมอภาคก่อน-หลงัและไม่เลอืกปฏบิตั ิ(ค่าเฉลีย่ 4.08) และใน

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุดคอืการจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจน มอง

หาสนิคา้ไดง้า่ย (ค่าเฉลีย่ 4.10) 

  

 



 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัของของลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใช้

บรกิารรา้น MR.D.I.Y. ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

ปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์

ค่า Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

เพศ 0.405 ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ
อายุ 0.046** แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ
สถานภาพสมรส 0.287 ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ
ระดบัการศกึษา 0.395 ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 0.111 ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ
อาชพี 0.706 ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ

 

จากตารางสรุปขา้งต้น พบว่ามเีพยีงปัจจยัดา้น อายุ เท่านัน้ทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจ

กลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR.D.I.Y. แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(Sig. = 0.046) ในขณะที่

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรอ์ื่น ๆ ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

และอาชพี ไม่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ

 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 7Ps) ไดแ้ก่ สนิคา้ 

(Product) ราคา (Price) ช่องทางจดัจ าหน่าย/ท าเลทีต่ ัง้ (Place) การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 

บุคลากร (People) กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 

Evidence) มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR.D.I.Y. ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล จากการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูพบว่าแบบจ าลองมคีวามเหมาะสมทางสถติ ิ(Sig. = 

.000) และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้นสามารถร่วมกนัอธบิายความแปรปรวนของ

ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารไดร้อ้ยละ 7.4  

 



ตารางที ่4.18 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix – 7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR.D.I.Y. ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น MR.D.I.Y. 
Product (สนิคา้) มอีทิธพิล 
Price (ราคา) ไม่มอีทิธพิล 
Place (ช่องทางจดัจ าหน่าย) ไม่มอีทิธพิล 
Promotion (การสง่เสรมิการขาย) ไม่มอีทิธพิล 
People (บุคลากร) ไม่มอีทิธพิล 
Process (กระบวนการ) ไม่มอีทิธพิล 
Physical Evidence (สภาพแวดลอ้ม) ไม่มอีทิธพิล 

 

จากตารางสรุป พบว่ามเีพยีง ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เพยีงปัจจยัเดยีวทีม่อีทิธพิลเชงิ

บวกต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

อกี 6 ดา้นทีเ่หลอื ไดแ้ก่ ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, การสง่เสรมิการขาย, บุคลากร, 

กระบวนการใหบ้รกิาร และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นอายุมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารรา้น 

MR.D.I.Y. อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิในขณะทีปั่จจยัดา้นประชากรศาสตรอ์ื่น ๆ ไดแ้ก่ เพศ 

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี ลว้นไม่มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจ

กลบัมาใชบ้รกิารซ ้า  ขอ้คน้พบนี้สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler & Armstrong (2018) และ

งานวจิยัของ ณฐัธดิา ตาบ ี(2563) ทีร่ะบุว่าปัจจยัดา้นอายุมคีวามส าคญัในการแบ่งสว่นตลาด 

อย่างไรกต็าม ผลการวจิยันี้ขดัแยง้กบังานวจิยัของ ณฐัธดิา ตาบ ี(2563) ในดา้นเพศ รายได ้และ

อาชพี ซึง่อาจอธบิายไดว้่าในกรณีของรา้น MR.D.I.Y. ลูกคา้ในแต่ละช่วงวยัอาจมคีวามตอ้งการ

สนิคา้ใชใ้นบา้นหรอือุปกรณ์ส าหรบังาน DIY ทีแ่ตกต่างกนั  



 

ในสว่นของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัโดยรวมมี

อทิธพิลต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ 7Ps ของ 

McCarthy (1960) และ Kotler & Keller (2012) และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปภสัสร ธรรมโชต ิ

(2566), รตันาภรณ์ แดงสุภา (2565), และ กมลวรรณ บุญยงค ์(2563) ทีต่่างกพ็บว่าปัจจยัสว่น

ประสมทางการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า อย่างไรกต็าม เมื่อ

พจิารณารายละเอยีด พบว่ามเีพยีง ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เพยีงปัจจยัเดยีวทีม่อีทิธพิลเชงิบวก

ต่อความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิในขณะทีอ่กี 6 ปัจจยัทีเ่หลอืไม่มอีทิธพิล

อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ ขอ้คน้พบน้ีสะทอ้นใหเ้หน็ว่าส าหรบัลูกคา้ MR.D.I.Y. นัน้ คุณภาพและ

ความหลากหลายของสนิคา้เป็นปัจจยัส าคญัทีสุ่ด ความแตกต่างของผลลพัธน์ี้ขดัแยง้กบังานวจิยั

หลายชิ้น เช่น งานวจิยัของ ชฎาพร ทรพัยท์วธีรรม (2565) และ กมลวรรณ บุญยงค ์(2563) ที่

พบว่าปัจจยัดา้นบุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ มบีทบาทส าคญัในการสรา้งความ

พงึพอใจในธุรกจิบรกิาร  ซึง่อาจอธบิายไดว้่าเนื่องจากลกัษณะธุรกจิของ MR.D.I.Y. ทีม่จุีดแขง็เรื่อง

ราคาถูกและสนิคา้หลากหลาย ลูกคา้จงึอาจไม่ไดค้าดหวงัการบรกิารทีซ่บัซอ้น หรอืสภาพแวดลอ้ม

ทีห่รหูรา เมื่อเทยีบกบัธุรกจิบรกิารอื่น ๆ  นอกจากนี้ยงัอาจบ่งชีว้่ากลยุทธด์า้นอื่น ๆ ของ 

MR.D.I.Y. อาจยงัไม่โดดเด่นเพยีงพอทีจ่ะสรา้งแรงจงูใจใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้รกิารซ ้าไดอ้ย่างมี

นยัส าคญัเมื่อเทยีบกบัอทิธพิลของตวัผลติภณัฑเ์อง 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยั 

1. ควรมกีารขยายขอบเขตการวจิยัไปยงัพืน้ทีจ่งัหวดัอื่น ๆ หรอืครอบคลุมกลุ่มลูกคา้ที่

หลากหลายมากขึน้ เพือ่ใหไ้ดผ้ลลพัธท์ีส่ามารถสรุปอา้งองิประชากรไดก้วา้งขวางและ

เป็นตวัแทนของประเทศมากขึน้  

2. ควรมกีารวจิยัเชงิคุณภาพร่วมดว้ย เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ หรอืการจดักลุ่มสนทนา 

(Focus Group) เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัแรงจงูใจ ทศันคต ิและเหตุผลเบือ้งหลงั

พฤตกิรรมทีซ่บัซอ้นของผูบ้รโิภค รวมถงึเหตุผลทีบ่างปัจจยัไม่แสดงอทิธพิล  



3. ควรศกึษาปัจจยัอื่น ๆ ทีอ่าจมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคซึง่ไม่ไดถู้กครอบคลุมใน

การวจิยัน้ี เช่น อทิธพิลของโซเชยีลมเีดยี, การตลาดแบบปากต่อปาก (Word-of-

Mouth), ชื่อเสยีงของแบรนด,์ หรอืแนวโน้มการบรโิภคทีย่ ัง่ยนื (Sustainable 

Consumption) 
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