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บทคดัย่อ   การวิจยัครั้ งน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1.) เพื่อศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 2.) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั คือ 

นิสิตหอพกัในมหาวิทยาลยั ทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา จ านวน 291 คน เก็บขอ้มูลแบบสอบถาม 

สถิติที่ใชใ้นการวิจยัประกอบดว้ยสถิติเชิง พรรณนาและการวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงอนุมาน ผลการวิจยัพบว่า 

1.) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในแต่ ละดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.29 ดา้นราคา โดยรวมอยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด 

มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.30 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มี ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.30 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมอยใูนระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.29 ตามล าดบั 2.) 

ปัจจยัดา้นทศันคติในการใชบ้ริการในแต่ละดา้น ดงัน้ี  ดา้นความรู้และความเขา้ใจ โดยรวมอยู่ใน 

ระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.28 ดา้นความรู้สึก โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด 



มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.31 ดา้นพฤติกรรม โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.38 3.) 

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ในแต่ละดา้น ดงัน้ี ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ 

โดยรวมอยูในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.34 ดา้นการตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ 

โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.34 ดา้นความเห็น อกเห็นใจผูใ้ชบ้ริการ 

โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.36 ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยรวมอยูในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.36 4.) 

ปัจจยัดา้นความพึงพอใจในการใชบ้ริการในแต่ละ ดา้น ดงัน้ี ดา้นความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 

โดยรวมอยูในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.30 ดา้นความ ตั้งใจใชบ้ริการซ ้้า 

โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.34 ค าส าคญั : ร้านสะดวกซัก,หอพกันิสิตใน, 

มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา  

Abstract  

  The purpose of this research is   to study basic information of users of the convenience store Speedy 

wash&dry, Thaksin University. Songkhla Campus to study the behavior of using the convenience store service 

Speedy wash&dry, Thaksin University. Songkhla Campus The sample group used in the research were 

dormitory students at Thaksin University. Songkhla Campus. 291 people, questionnaire data collected. 

Statistics used in the research include descriptive statistics and inferential statistical data analysis. The 

research results found that : Factors in the marketing mix in each area at follows: Product side Overall, it is at 

the level of highest agreement. The average value was 4.29. Overall, the price was at the level of highest 

agreement. With an average of 4.30 in terms of distribution channels. Overall, it is at the highest level of 

agreement. has an average of 4.30 in marketing promotion. Overall, it is at the highest level of agreement. The 

average value was 4.29, respectively. 2.) Attitude factors in using services in each area are follows: knowledge 

and understanding Overall, it is at the level of highest agreement. The average value was 4.28 in terms of 

feelings. Overall, it is at the level of highest agreement. The average value was 4.31 in terms of behavior, 

overall at the highest level of agreement. The average value was 4.38. 3.) Factors affecting  service quality in 

each area are follows: Concreteness of service. Overall, it is at the highest level of agreement. has an average 

of 4.34  

response to service users. Overall, it is at the level of highest agreement. had an average of 4.34 in terms of 

empathy for service users. Overall, it is at the level of highest agreement. The average value was 4.36 in terms 



of brand image. Overall, it is at the highest level of agreement. The average value was 4.36. 4.) Factors regarding 

satisfaction in using services in each aspect are as follows: Satisfaction with using services Overall, it is at the 

highest level of agreement. The average value was 4.30 in terms of intention to use the service again. Overall, 

it is at the level of highest agreement. has an average of 4.34  

keyword : laundry shop, Laundromat student dormitory in Thaksin University Songkhla Campus  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 



บทน ำ มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา มีนิสิตจ านวน 11,238 คน ภายในมหาวิทยาลยัทกัษิณ 

วิทยาเขตสงขลามีหอพกันิสิตคือหอพกัปาริชาตจ านวน 3 หอไดแ้ก่ หอปาริชาต1-3 ไวใ้ห้ส าหรับ

นิสิตที่จะพกัเป็นหอพกัในของ มหาวิทยาลยัโดยจะเป็นนิสิตชั้นปีที่1-นิสิตชั้นปีที่4จ านวนนิสิตชาย 336 คน 

จ านวนนิสิตหญิง 728 คน รวมทั้งส้ิน 1,064 คน โดยบริเวณหอพกัปาริชาตมีร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

ซ่ึงเป็นร้านซักผา้หยอดเหรียญในรูปแบบอตัโนมตัิ เพื่อเป็นทางเลือกในการเลือกใชบ้ริการในการซักผา้และ

อ านวยความสะดวกให้กบันิสิตหอพกัในมหาวิทยาลยั โดยในอดีตก่อนที่จะมีร้านสะดวกซักSpeedy wash&dry 

ข้ึนมานิสิตที่อาศยัอยู่หอพกัในจะใช ้ วิธีการซักผา้จากการซักมือดว้ยตนเอง การส่งร้านซักรีด 

หรืออาจจะตอ้งออกไปใชบ้ริการร้านซักผา้อตัโนมตัิภายนอกมหาวิทยาลยั ซ่ึงอยู่ในบริเวณที่ไกล จึงท า

ให้เกิดความไม่สะดวกและเสียเวลา ซ่ึงในปัจจุบนัหลงัจากไดม้ีร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

เขา้มาเปิดให้บริการบริเวณหอปาริชาต จึงท าไห้เกิดความสะดวกต่อการซักเส้ือผา้ เคร่ืองนุ่งห่ม 

ของนิสิตหอพกัในมากข้ึน เหมาะส าหรับนิสิตที่ไม่มีเวลาหรือ ตอ้งการความเร่งรีบในการใช ้ จากการส ารวจ

โดยตวัผูว้ิจยัเองพบว่าร้านที่มีอยู่ในปัจจุบนัไม่มีการตรวจสอบคุณภาพ การให้บริการ 

ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของความสะอาด ปัญหาเคร่ืองซักผา้กินเหรียญ หรือเคร่ืองเสีย และมกัจะไม่ 

สามารถติดต่อร้องเรียนกบัเจา้หนา้ที่ที่ดูแลได ้ ปัญหาที่นัง่ในการรอซักผา้ไม่เพียงพอขาดการอ านวยความ 

สะดวกและท าให้ผูใ้ชเ้กิดความเบื่อหน่าย ผูว้ิจยัจึงเกิดความตอ้งการศึกษาถึงขอ้มูลพื้นฐานและพฤติกรรมการใช ้

บริการของผูใ้ชบ้ริการร้านสะดวกซักSpeedy wash&dry และน าปัญหาที่เกิดข้ึนมาช่วยแกไ้ขและพฒันาปรับปรุง 

ธุรกิจร้านสะดวกซักSpeedy wash&dry ในมหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลาให้ดียิ่งข้ึนและตอบสนองความ 

ตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการมากข้ึน  

วตัถุประสงคข์องการวิจยั  

1.เพื่อศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขต 

สงขลา   

2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 

แนวคิด ทฤษฎี กรอบแนวคิด งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

ของนิสิตหอพกัในมหาวิทยาลยั ทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา  

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ จากการศึกษาความหมายของการบริการ 

พบว่ามีผูใ้ห้ความหมายของการบริการ ดงัน้ี เจนจิรา ภาคบุบผา (2561) 



ไดใ้ห้ความหมายคุณภาพการให้บริการว่า ความตอ้งการของลูกคา้แลส่ิงที่ช้ีวดัระดบั 

การบริการที่ผูบ้ริโภคนั้นคาดหวงัขณะที่ส่งมอบบริการ เบญชภา แจง้เวชฉาย (2561) ไดใ้ห้ความหมาย 

การส่งมอบบริการที่มีคุณภาพเป็นหนทางหน่ึงที่ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จท่ามกลางการแข่งขนั 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อธุรกิจที่ให้บริการมีรูปแบบการให้บริการที่คลา้ยคลึงกันและตั้งอยู่ในบริเวณเดียวกนั 

ดงันั้นการเน้นคุณภาพการบริการจึงเป็นวิธีที่จะสร้างความแตกต่างให้องคก์รไดแ้ละความแตกต่างน้ีจะน ามา

ซ่ึงการเพิ่มพูนของผูบ้ริโภค กรุณา ละลี และคณะ (2560) สรุปไดว้่า ลกัษณะของการให้บริการที่ดี คือ 

กระบวนการของการปฏิบตัิเพื่อให้ผูอ่ื้น ไดร้ับความสุขความ สะดวกหรือความสบายอนัเป็นการกระท า

ใหเ้กิดจากจิตใจที่เปล่ียนไปดว้ยความปรารถนาดี การยิ้มแยม้เอาใจใส่ เขา้อกเขา้ใจให้บริการแบบสมคัรใจเตม็ใจ

ท า ซ่ึงการถ่อมตนความกระฉับกระเฉงและกระตือรือร้น 

ขณะบริการให้ความเป็นธรรมและเสมอภาคการให้บริการจะมีทั้งผูใ้ห้และผูร้ับ ศกัดิ์ สิทธ์ิ สีอินทร์มน และคณะ 

(2560) สรุปไดว้่า ลกัษณะของการบริการที่ดี หมายถึง ปัจจยัที่ส่งผลให้เกิดการ บริการที่ดี 

ไม่ว่าบริการนั้นจะเป็น การบริการที่เป็นวตัถุ หรือไม่เป็นวตัถุก็ตามผูใ้ห้บริการแต่ละคนจะมีแบบวิธีการ 

ในการบริการที่แตกต่างกนัที่ท าให้เกิดความประทบัใจ  

1.1 หลกัการปฏิบตัิตนการให้การบริการ การบริการที่ประสบความส าเร็จจะตอ้งประกอบดว้ยหลกัการ

ส าคญัของการบริการ ดงัน้ี  

1.1.1 การปฏิบตัิตนในการให้บริการทางกาย 

ดูแลสุขภาพร่างกายให้แข็งแรงให้สดช่ืนมีลกัษณะ ทะมดัทะแมง กระฉับกระเฉง ทางวาจา ใช้

ค าพูดให้สุภาพอ่อนหวาน น ้าเสียงไพเราะดูน่าฟัง พดูจามีหางเสียงทาง ใจ ทางจิตใจใหเ้บิกบาน 

ยินดีที่จะตอ้นรับอยู่ตลอดเวลา  

1.1.2 ขอ้ควรค านึงเก่ียวกบัการใชบ้ริการ การให้บริการจะท าใผูร้ับบริการพอใจ 

หากการปฏิบตัิดว้ย กาย วาจา ใจ 

ต่อคนต่างๆให้สนองความตอ้งการของผูร้ับบริการแต่ละประเภทและมุ่งมัน่ที่จะปรับปรุงและ

พฒันาการ ให้บริการอยู่เสมอ  

 

  



1.2 ความส าคญัในการบริการ หลกัการส าคญั

ของการบริการลูกคา้ควรปฏิบตัิทั้งในองคก์ารของรัฐบาลและเอกชนควรยึดหลกัการปฏิบตัิ  

ดงัน้ี  

1.2.1 การติดต่อเฉพาะงาน (Specificity) หมายถึง 

การติดต่อส่ือสารระหว่างลูกคา้กบัหน่วยงานจะจ ากดั เฉพาะเร่ืองงานเท่านั้น 

พนกังานไม่ควรเร่ืองส่วนตวันอกเหนือจากหนา้ที่มาเก่ียวขอ้ง  

1.2.2 การปฏิบตัิโดยเสมอภาคเท่าเทียมกนั (Universality) หมายความว่า 

พนกังานจะตอ้งปฏิบตัิต่อ ลูกคา้โดยความเป็นธรรม ไม่ถือเขาถือเรา เช่น การให้บริการตามล 

าดบัก่อนหลงั ใครก่อนไดร้ับบริการก่อน เป็นตน้  

1.2.3 การวางตนเป็นกลาง (Affective Neutrality) หมายถึง 

พนกังานจะตอ้งให้บริการลูกคา้โดยไม่เอา 

อารมณ์ส่วนตวัเขา้มายุ่งเก่ียวกบังานปฏิบตัิงานดว้ยเหตุผล และใชห้ลกัการความถูกตอ้ง 

ไม่ขู่ตะคอกหรือหาเหตุ ชวนวิวาทลูกคา้การบริการเป็นส่ิงส 

าคญัยิ่งในงานดา้นต่างๆเพราะการบริการคือ การให้ความช่วยเหลือหรือ 

ด าเนินการที่เป็นประโยชน์ต่อผูอ่ื้น จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ สามารถน ามา

สรุปไดว้่าการบริการเป็นกิจกรรมการกระท าและการ 

ปฏิบตัิที่ผูใ้ห้บริการจดัท าขึ้น

เพื่อเสนอขายและส่งมอบสู่ผูร้ับบริการเพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง 

พอใจให้แก่ผูร้ับบริการซ่ึงความส าคญัของการบริการอยู่ที่การตอบสนองความตอ้งการของผูร้ับบริการและผู ้

ให้บริการมีทกัษะในการปฏิบตัิงาน การบริการที่ดีจะช่วยรักษาลูกคา้เดิมไวไ้ดท้ าให้เกิดการใชบ้ริการซ ้าแลว้ซ ้า

อีก และชกัน า

ลูกคา้ใหม่ๆมาและสามารถสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีให้กบัหน่วยงานที่ให้บริการหรือสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดี  

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) สุดาดวง เร่ืองรุจิระ (2538) ไดก้ล่าวไวว้่า 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบที่ส าคญัในการ ด าเนินงานทางดา้นการตลาด 

เป็นปัจจยัที่สามารถท าการควบคุม ไดโ้ดยพื้นฐานจะประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) 



ราคา (Price) ช่องทางการ จดัจ าหน่าย(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงทั้งหมดจะเรียกรวมกนักว่า 

4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมการตลาด  

Kotlor, Philip (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ 

สามารถควบคุมได ้

ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ 

ให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงที่กิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความ 

ตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัที่รู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนั 

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion)รวมทั้ง  

Kotler, Armstrong, Saunders & Wong (2002) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 

4Ps เป็นส่วนที่ควรให้ความส าคญัในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงมีส่วนประกอบ ดงัน้ี  

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  ส่ิงของสินคา้ ผลิตภณัฑท์ี่จะสนองความจ าเป็นและความตอ้งการขอมนุษยไ์ด ้

เป็นส่ิง ที่ผูข้ายส่งมอบให้ลูกคา้ และลูกคา้ควรจะไดร้ับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้นๆ  

2. ดา้นราคา (Price)  คุณค่าผลิตภณัฑ/์บริการในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง คุณค่า (Value) 

ของ ผลิตภณัฑ/์บริการกบัราคา (Price) 

ว่าเหมาะสมหรือไม่และลูกคา้ยินดีจ่ายหรือแลกเปล่ียนมาหรือไม่ดงันั้นการ ก าหนด

ราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการหรือเหมาะสมกบัคุณค่าของผลิตภณัฑร์วมถึงง่ายต่อการ 

จ าแนกระดบัของบริการและผลิตภณัฑท์ี่ต่างกนั 

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชจ้ะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคา ผลิตภณัฑน์ั้น 

ถา้คุณค่าที่รับรู้ของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชสู้งกว่าราคาผลิตภณัฑ ์เขาจึงจะตดัสินใจซ้ือดงันั้นในการตั้งราคา จึงตอ้ง

ค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชใ้นกลุ่มต่างๆให้คุณค่าที่รับรู้ของผลิตภณัฑสู์งกว่าราคา 

ผลิตภณัฑน์ั้น  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ 

น าเสนอผลิตภณัฑ ์และบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ 

ของบริการที่น าเสนอ ซ่ึงจะตอ้ง พิจารณาในดา้นท าเลที่ตั้ง (Location) โดยท าเลทีต่ ั้งถือเป็นส่วนหน่ึง 

ที่มีความส าคญัมาก ถือเป็นตวัก าหนดกลุ่ม ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายการเลือกท 

าเลที่ตั้งที่ดีจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดม้ากที่สุด ถดัมา คือช่องทางในการ

น าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Chanel) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ดีสะดวกต่อ 



การเดินทางเขา้ใชบ้ริการ สถานที่ตั้งของร้านคา้ เช่น ตลาดนดั ร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ในตวัเมือง ชานเมือง 

ร้านคา้ในย่านชุมชน  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคญัในการ 

ติดต่อส่ือสารระหว่างผูผ้ลิต ผูข้าย ผูบ้ริโภคผูซ้ื้อผูใ้ชบ้ริการโดยมีวตัถุประสงคท์ี่แจง้ข่าวสาร 

ประชาสัมพนัธ์โดยการ ติดต่อส่ือสารอาจจะใชไ้ดอ้ย่างช่องทาง เช่นผ่านพนกังานขายผูใ้ห้บริการ 

หรือการส่ือสารโดยไม่ผ่านพนักงานขาย ซ่ึงมีเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบประสม ดงัน้ี  

     1.ประสาน (Integrated Marketing Communication) วิธีการเลือกว่าใชว้ิธีใดพิจารณาจากความ 

เหมาะสมกบัลูกคา้เป็นหลกั  

     2.การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ที่ตอ้งมีการ 

จ่ายเงินหรือมีค่าใชจ้่ายให้กบัผูช้่วยด าเนินการ ประเภทของการโฆษณา เช่น ส่ือพิมพ ์(หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 

แผ่น พบั ใบปลิว ป้ายโฆษณาที่ต่างๆ) ส่ือที่เผยแพร่ทางโทรทศัน์และวิทยุ ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

(ขอ้ความโฆษณาที่ส่งเขา้ โทรศพัทม์ือถือ ขอ้ความโฆษณาที่ปรากฎบนเวบ็ไซต)์   

     3.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายหรือผูใ้ชเ้พื่อให้เกิด                              

การตอบสนองโดยตรงหรือตอบสนองในทนัทึ่งวิธีต่างๆที่สามารถใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูบ้ริโภค 

ประกอบดว้ยการขายทางโทรศพัท ์การขายทางโทรทศัน์ วิทยุหรือหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้             

จากแนวคิดทฤษฎีที่กล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด(4Ps)ประกอบดว้ยกลยุทธ์ทาง 

การตลาด 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดเพื่อใช ้

เป็นเคร่ืองมือในการก าหนดกลยุทธ์เสนอขายสินคา้และบริการแก่ผูบ้ริโภค 

เพื่อให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายที่ 

เหมาะสมของธุรกิจและตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้พึงพอใจสูงสุด  

3. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ 

หรือ พฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล 

ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนั และอนาคต สุปัญญา ไชยชาญ (2550) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการที่แสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด 

และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552) ไดก้ล่าวไวว้่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระท าการประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ 



และการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ ของบุคคลนั้น ๆ กลัยกร วรกุลลฎัฐานีย ์

และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2553) ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง กิจกรรมที ่

เก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกที่ผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ  

3.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแปรเปล่ียนได ้(Dynamic) 

เน่ืองจากความเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท 

าให้มีผลกระทบต่อปัจจยัดา้นความคิด ความรู้สึกของผูบ้ริโภคดว้ยและ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ไดร้ับผลกระทบมาจากปัจจยัภายในและภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยุดน่ิงอยู่ เหมือนเดิม 

แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา  

3.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) 

ระหว่างความคิดความรู้สึกและการกระท า กบั ส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงันั้น 

ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกว่า 

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อย่างไร และท าไม  

3.3 พฤติกรรมบริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า 

ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมเพื่อ แลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกบับางคน 

ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อ(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย(เจา้ของสินคา้) 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง     จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถ

น ามาสรุปไดว้่าพฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวขอ้งกบั การซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ 

โดยผ่านกระบวนการแลกเปล่ียนที่บุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงั กรอบแนวคิด  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



    ตวัแปรตน้                                                                                                                ตวัแปรตาม  

 

  ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล  

 1.เพศ  

 2.ชั้นปี  

 3.คณะ  

 4.หอพกั  
 

 

 

พฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการ  

ร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry  

ของนิสิตหอพกัใน มหาวิทยาลยัทกัษิณ 

วิทยาเขตสงขลา  

1.ทศันคติในการใชบ้ริการ   

2.คุณภาพในการใชบ้ริการ   

3.ภาพลกัษณ์ในการใชบ้ริการ   

4.ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ   

 

 

  ปัจจยัส่วนประสม  

 ทางการตลาด(4Ps)  

 1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.ดา้นราคา  

3.ดา้นจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



วิธีด าเนินการวิจยั  

1. ประชากรประชาการกลุ่มตวัอย่าง 1.1 ประชากรที่ใชว้ิจยั              

นิสิตชายและหญิงที่อาศยัอยู่ในหอพกัปาริชาต มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา ภายใน 

มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา จ านวนนิสิต 1,064 คน   

1.2 กลุ่มตวัอย่าง  กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษาครั้ งน้ี คือ นิสิตหอพกัในมหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 

ชั้นปี1-ชั้นปี4 จ านวน 291 คน โดยก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างเท่ากบั .05 

ตอ้งการความมัน่ใจร้อยละ 95 และ ระดบัความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 

แทนค่าจากการแทนสูตร ดงันั้นจึงไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 291 คน  

2. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัใชเ้คร่ืองมือที่ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

เป็นแบบสอบถามที่ผูว้ิจยัจดัท าข้ึนจากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวม ขอ้มูลซ่ึงประกอบดว้ย 

แบบสอบถาม จ านวน 4 ส่วน เพื่อใชว้ดัส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ที่มีผลต่อพฤติกรรม การใชบ้ริการ 

ไดแ้ก่ ทศันคติในการใชบ้ริการ  คุณภาพในการใชบ้ริการ  ภาพลกัษณ์ในการใชบ้ริการ ความพึงพอใจ 

ในการใชบ้ริการ 

 3. การรวบรวมขอ้มูล วิจยัครั้ งน้ีเป็นวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมุ่งศกึษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา ซ่ึงผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลเพื่อน 

ามาวิเคราะห์จากขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เป็นขอ้มูลที่ผูว้ิจยัไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 291 คน 

ที่ตั้งอยู่บริเวณหอพกัปาริชาต มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 

ผ่านการแจกแบบสอบถามโดยผูว้ิจยัและ ตวัแทน  

4. การวิเคราะห์ขอ้มูล ขอ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามจะน ามาวิเคราะห์และประมวลผลทางสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และการค 

านวนค่าเฉล่ียโดยจ าแนก ตามเพศ แบ่งเป็นเพศชาย เพศชายเพศหญิงจ าแนกตามชั้นปี แบ่งออกเป็น ชั้นปีที่1 

ชั้นปีที่2 ชั้นปีที่3 และชั้นปีที่4 โดยในการวดัระดบัการมีผลของส่วนผสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ 

จะใชม้าตรวดัส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ ระดบัมากที่สุด มาก 

ปานกลาง น้อย นอ้ยที่สุด  

5. สถิติที่ใชใ้นการวิจยั  



1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ คือ ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อยละ 

(Percentage) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ทดสอบหาความแตกต่างค่าที (T-test) ในกรณีการเปรียบเทียบ 

ของระหว่าง 2 กลุ่ม และใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างของค่าเอฟ (F-test) 

หรือการทดสอบความแปรปรวนทาง เดียว (One-way Analysis of Variance : One-way Anova) 

เมื่อพบความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการ เปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) สรุปผลการวิจยั 

จากผลการวิจยัพบว่าขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่มตวัอย่างประกอบดว้ยนิสิตหญิงและชายหอพกัในมหาวิทยาลยั 

ทกัษิณ วิทยาเขตสงขลาที่เป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 189คน คิดเป็นร้อยละ 64.9 เพศชาย 

จ านวน 93 คิดเป็นร้อยละ 32.0 lGBTQ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 จ าแนกตามชั้นปีพบว่าชั้นปีที่ 2 ม ี

ค่าเฉล่ียสูงสุด จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 ชั้นปีที่1 จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 ชั้นปีที่ 4 จ านวน 

58 คน คิดเป็นร้อยละ 19.9 ชั้นปีที่ 3 จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 ชั้นปีอ่ืนๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.4 จ าแนกตามคณะพบว่าคณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์มีค่าเฉล่ียสูงสุด จ านวน  103คน 

คิดเป็นร้อยละ35.4 คณะศึกษาศาสตร์จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 คณะนิติศาสตร์ จ านวน 51 

คนคิดเป็นร้อยละ 17.5 คณะ เศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 

คณะศิลปกรรมศาสตร์ จ านวน 24 คน คิด เป็นร้อยละ 8.2 วิทยาลยัการจดัการเพื่อการพฒันา (UMDC) จ านวน 

18 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2  วิทยาลยั นานาชาติ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ .7 

จ าแนกตามหอพกัพบว่าหอพกัปาริชาต3มีค่าเฉล่ียสูงสุด จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 หอพกัปาริชาต 1 

จ านวน 96 คนคิดเป็นร้อยละ 33.0 หอพกัปาริชาต 2 จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 

ตามล าดบัตารางดงัต่อไปน้ี  

  

ตารางที่ 18  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซักSpeedy wash&dry 

ของนิสิตหอพกัในทั้งชั้นปีที่ 1-4 มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา โดยใชก้ารทดสอบ (T-Test) 

จ าแนกตามเพศ   



 

จากตารางที่ 18 พบว่าพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัในทั้ง 

ชั้นปีที่ 1-4 มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา พบว่าไม่แตกต่างกนั  

ตารางที่ 19 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัในทั้งชั้นปีที่ 1-4 มหาวิทยาลยัทกัษิณกบัจ าแนกตามคณะโดยใช ้(F-test) 

หรือ One-Way ANOVA  

 
  

  

  

 

 

 

 

  

  

  

  

  

  



ตารางที่ 20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัในตามคณะ มหาวิทยาลยัทกัษิณจ าแนกตามคณะ โดยใช ้(F-test) หรือ  

One-Way ANOVA  

 

จากตารางที่ 20 ผลจากการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวแสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละสาขา 

ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Sededy wash&dry อย่างมีนยัส าคญัที่ระดบั0.05 (ค่า F-test =2.489 

sig = .023 นอ้ยซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05) ซ่ึงสรุปไดว้่ายอมรับสมมติฐานที่ H0 กล่าวคือ คณะที่แตกต่างกนัไม่ส่งผล 

ต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  



ตารางที่ 21 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัใน มหาวิทยาลยัทกัษิณวิทยาเขตสงขลากบัจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาด (4Ps) โดยใช ้(F-test)  

 
จากตารางที่ 21 ผลจากการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวแสดงให้เห็นว่าปัจจยัทางการตลาด(4Ps)ส่งผลต่อ 

การเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก speedy wash&dry อย่างมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 (ค่าF-test = 6.092 และค่า sig 

= .003. ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05) ซ่ึงสรุปไดว้่ายอมรับสมมติฐานที่ H0 กล่าวคือปัจจยัทางการตลาด(4Ps) มีผลต่อ 

การเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซักSpeedy wash&dry  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

  



ตารางที่ 21 แสดงการทดสอบสมมติฐาน 1-4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการ 

เลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัใน มหาวิทยาลยัทกัษิณวิทยาเขตสงขลา  

  

  

  



จากตารางที่ 21 

วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติในการใชบ้ริการกับคุณภาพในการใชบ้ริการกบัภาพลกัษณ์ 

ในการใชบ้ริการและความพึงพอใจในการใชบ้ริการจากตาราง Model Summary พบว่าค่า R Square เท่ากบั 

.878* ความเป็นไปไดข้องการพยากรณทศันคติ 

ในการใชบ้ริการกบัคุณภาพในการใชบ้ริการกับภาพลกัษณ์ในการใชบ้ริการและความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 

มี ความแม่นย  าในการพยากรณ์หรือมีอิทธิพล 88% ส่วนที่เหลืออีก 12% เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอื่น          

จากตาราง ANOVA เป็นการทดสอบนยัส าคญัของค่า Adjusted R Square พบว่าค่าF = 71.800 และค่า Sig. of F 

=.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 ดงันั้นทศันคติในการใชบ้ริการกบัคุณภาพในการใชบ้ริการกบัภาพลกัษณ์ในการ 

ใชบ้ริการและความพึงพอใจในการใชบ้ริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05จากตาราง Coefficients 

พบว่าค่า Sig of t มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ในทศันคติในการใชบ้ริการกบัคุณภาพในการใชบ้ริการกบัภาพลกัษณ์ในการ 

ใชบ้ริการและความพึงพอใจในการใชบ้ริการรอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

โดยทศันคติในการใชบ้ริการ  

(Beta = .878) (Sig. = .000) กบัคุณภาพในการใชบ้ริการ+ภาพลกัษณ์ในการใชบ้ริการ (Beta = .879) (Sig. = .000) 

กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการ (Beta = .863) (Sig. = .000)  

  

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตารางที่ 23 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

 
  

  

  

 



อภิปรายผลการวิจยั         จากการผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยั “ปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัในมหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา ”ประกอบดว้ย แปรตน้ 2 ตวั คือ 

ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วน บุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

ซ่ึงส่งผลต่อตวัแปรคือพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวก ซัก Speedy wash&dry ของนิสิตหอพกัใน 

มหาวิทยาลยัทกัษิณวิทยาเขตสงขลา โดยผูว้ิจยัไดน้ ามาอภิปรายผล ตามสมมติฐานการวิจยัดงัน้ี 

ผลการวิเคราะห์ตารางแสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy  

wash&dry ของนิสิตหอพกัในทั้งชั้นปีที่ 1-4 มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา โดยใชก้ารทดสอบ (T-Test) 

จ าแนกตามเพศ พบว่า พฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

ของนิสิตหอพกัในทั้ง ชั้นปีที่ 1-4 มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลาไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละสาขา ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Sededy wash&dry อย่างมี 

นยัส าคญัที่ระดบั .05 กล่าวคือ คณะที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy 

wash&dry ปัจจยัทางการตลาด (4Ps) ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก speedy wash&dry 

อย่างมีนยัส าคญัที่ ระดบั 0.05 กล่าวคือ ปัจจยัทางการตลาด (4Ps) มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 เมื่อพิจารณารายดา้นแลว้ พบว่า 

ดา้นราคาอยู่ใน 

ระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ มีป้าย 

แสดงราคาอย่างชดัเจน รองลงมาคือ ค่าบริการมีให้เลือกตามขนาดปริมาณผา้ที่ซักที่เหมาะสม มีช่องทางการ

ช าระ เงินมีความหลากหลาย ราคาบริการถูกกว่าร้านสะดวกซักบริเวณใกลเ้คียง 

และราคาค่าบริการมีความเหมาะสมกบั คุณภาพและการบริการ (▁X= 4.21, 4.18, 4.18, 4.14 และ 4.14) 

ตามล าดบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ใน ระดบัทีม่ากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 

เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือร้าน สะดวกซัก Speedy wash&dry 

ที่ท่านใชบ้ริการมีช่วงเวลาให้บริการที่เหมาะสม รองลงมาคือ สถานที่ตั้งของร้าน สะดวกซัก Speedy wash&dry 

มีความสะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการ ภายในร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

มีการจดัวางอุปกรณ์เคร่ืองใชต้่างๆ เป็นตน้ ถดัไป ร้านสะดวก Speedy wash&dry ที่ท่านใชม้ากที่สุด 

บริการมีความปลอดภยั และร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry ที่ท่านใชบ้ริการมีที่จอดรถเพียงพอ (▁X= 4.35, 

4.34, 4.30, 4.28 และ 4.27) ตามล าดบั และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดอยู่ในระดบัที่มากสุด โดยม ี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ การให้บริการฟรีในช่วง 

ทดลองใชบ้ริการครั้ งแรก และการลดราคาค่าบริการทุกวนัพุธช่วงเวลา 00:00-23:59 น. รองลงมาคือ การ 



ประชาสัมพนัธ์มีการแจง้โปรโมชัน่ให้ลูกคา้ทราบ การจดัท าโปรโมชัน่พิเศษส าหรับผูใ้ชบ้ริการเป็นประจ า เช่น 

บตัร สะสมแตม้ และมีตูข้ายสินคา้อตัโนมตัิ เช่น น ้ายาซักผา้,น ้ายาปรับผา้นุ่ม (▁X= 4.33, 4.33, 4.27, 4.25 และ  

4.22) ตามล าดบั   ปัจจยัดา้นทศันคติในการใชบ้ริการ เมื่อพิจารณารายดา้นแลว้ พบว่า 

ดา้นความรู้และความเขา้ใจอยู่ใน 

ระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ ท่าน 

ทราบถึงความแตกต่างระหว่างการซักผา้ทัว่ไปกบัการซัก/อบผา้จากร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry และท่าน 

รู้และเขา้ใจในการใชบ้ริการรวมกบัผูอ่ื้น รองลงมาคือ 

ท่านเขา้ใจถึงขั้นตอนและวิธีการใชง้านของเคร่ืองซัก/อบผา้ ภายในร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

ท่านทราบถึงกฎการใชบ้ริการภายในร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

และท่านทราบช่องทางการติดต่อกบัผูใ้ห้บริการ (▁X= 4.33, 4.33, 4.30, 4.25 และ 4.22) ตามล าดบั 

ดา้นความรู้สึกอยู่ในระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบ 

แบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ 

ท่านเช่ือว่าบริการในร้านสามารถตอบสนองความตอ้งการของท่านไดค้รบถว้น รองลงมาคือ 

ท่านเช่ือว่าการซัก/อบผา้ที่ร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry มีความคุม้ค่า ท่านเช่ือว่าการซัก/อบ 

ผา้ที่ร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry ชว่ยให้ท่านประหยดัเวลาข้ึน ท่านมีความเช่ือมัน่ในระบบความปลอดภยั 

ของร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry และท่านเช่ือว่าการซัก/อบผา้ที่ร้านสะดวกซักเน้ือผา้เสียหาย (▁X= 

4.37, 4.36, 4.34, 4.26 และ 4.25) ตามล าดบั และดา้นพฤติกรรมอยู่ในระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 

เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ ท่านมีประสบการณ์เกี่ยวกบัการใชบ้ริการร้าน 

สะดวกซักมาก่อน และบุคคลใกลชิ้ดหรือครอบครัวมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy 

wash&dry รองลงมาคือ ท่านใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry บ่อยกว่าร้านสะดวกซักเเบรนด์อ่ืน 

ท่านชอบที่จะใชบ้ริการร้านสะดวกซักมากกว่าร้านซักอบรีดทัว่ไป และท่านใชบ้ริการร้านสะดวกซักเป็นประจ า  

(▁X= 4.42, 4.42, 4.36, 4.36 และ 4.36) ตามล าดบั  ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ เมื่อพิจารณารายดา้นแลว้ 

พบว่า ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการอยู่ 

ในระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ 

บรรยากาศของร้านและส่ิงอ านวย ความสะดวกภายในร้าน เช่น พื้นที่ นัง่รอ อินเตอร์เน็ต ฯลฯ รองลงมาคือ 

อุปกรณ์ เคร่ืองซักผา้/อบผา้ มีความทนัสมยัและอยู่ในสภาพพร้อมใชบ้ริการ 

ความสะดวกรวดเร็วในการใชบ้ริการ  เคร่ืองซักผา้/อบผา้ไม่ท าให้คุณภาพผา้เสียหาย 



และบริเวณที่ให้บริการสะดวกต่อการเขา้ใชง้าน (▁X= 4.37, 4.36, 4.35, 4.35 และ 4.29) ตามล าดบั 

ดา้นการตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการอยู่ในระดบัที่มากสุด โดยมค่ีาเฉล่ีย เท่ากบั 4.34 

เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ มีการแจง้รายละเอียดขั้นตอนในการ 

ใชบ้ริการให้แก่ท่านอย่างถูกตอ้ง รองลงมาคือ มาตรการความปลอดภยัของร้านเป็นที่ยอมรับของท่าน มาตรฐาน 

การบริการของร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry เป็นที่ยอมรับของท่าน ท่านรู้สึกมัน่ใจในการใชบ้ริการร้าน 

สะดวกซัก Speedy wash&dry และขั้นตอนในการบริการต่างๆมีความถูกตอ้งไม่ผิดพลาด มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.32  

(▁X= 4.39, 4.38, 4.35, 4.33 และ 4.32) ตามล าดบั ดา้นความเห็นอกเห็นใจผูใ้ชบ้ริการอยู่ในระดบัที่มากสุด 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ ร้านสะดวกซัก 

Speedy wash&dry สามารถตอบสนองความตอ้งการของท่านไดเ้ป็นอย่างดี รองลงมาคือ ร้านสะดวกซัก Speedy 

wash&dry สามารถประหยดัเวลา/ค่าใชจ้่ายในการซักผา้กว่าการซักแบบทัว่ไป ร้านสะดวกซัก Speedy 

wash&dry ค านึงถึงความปลอดภยัในการใชบ้ริการของท่าน ร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry มีการดูแล 

ผูใ้ชบ้ริการเมื่อเกิดปัญหาระหว่างมาใชบ้ริการ และร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry สามารถตอบสนองความ 

ตอ้งการของท่านไดเ้ป็นอย่างดี (▁X= 4.41, 4.38, 4.38, 4.32 และ 4.31) ตามล าดบั และดา้นภาพลกัษณ์ตรา 

สินคา้อยู่ในระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 

เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุด คือ .ท่านรู้สึกว่าตราสินคา้ร้านสะดวกซัก Speedy 

wash&dry ที่ท่านเลือกใชม้ีคุณภาพและความน่าเช่ือถือกว่าเมื่อ เปรียบเทยีบกบัตราสินคา้อ่ืน รองลงมาคือ 

ตราสินคา้ speed wash&dry สามารถจดจ าไดง้่าย ท่านรู้สึกว่าตรา สินคา้ร้านสะดวกชกั Speedy wash&dry 

ที่ท่านเลือกใชไ้ม่เคยมีข่าวเสียหาย ท่านรู้สึกไวใ้จและเช่ือถือในคุณภาพ ของแบรนด์ร้านสะดวกซัก Speedy 

wash&dry นั้น และตราสินคา้ร้านสะดวกซัก speed wash&dry มี ภาพลกัษณ์ที่ดีในสายตาผูใ้ชบ้ริการ (▁X= 

4.39, 4.38, 4.37, 4.37 และ 4.32) ตามล าดบั ปัจจยัดา้นความพึงพอใจในการใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 

เมื่อพิจารณารายดา้นแลว้ พบว่า ดา้น ความตั้งใจใชบ้ริการซ ้้าอยู่ในระดบัที่มากสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 

เมื่อวิเคราะห์เป็นรายขอ้ผูต้อบ 

แบบสอบถามเห็นดว้ยมากสุดคือ 

หากท่านตอ้งการซัก/อบผา้ในครั้ งต่อไปท่านจะเลือกใชบ้ริการจากร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry 

รองลงมาคือ ท่านมีความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry มากกว่าแบรนด์อ่ืน 

ท่านมีความตั้งใจที่จะกลบัมาใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry อีกครั้ งในอนาคต 4.34 

ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านสะดวกซัก Speedy wash&dry ท่านยงัจะคงกลบัมาใชบ้ริการจากร้านสะดวก ซัก 

Speedy wash&dry อีกถึงแมว้่ามีราคาบริการที่สูงข้ึน (▁X= 4.38, 4.36, 4.34, 4.33 และ 4.32) ตามล าดบั 



เน่ืองจากมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P) ที่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซัก speedy 

wash&dry ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2538) ลกัษณะทางการตลาดที่บริษทัท าข้ึน 

ซ่ึงใชเ้พื่อตอบสนอง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) การสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค ตอ้งค 

านึงส่ิงที่จะตอบสนองความตอ้งการซ่ึง ประกอบดว้ยการพฒันาสินคา้ราคาที่เหมาะสมจดัจ 

าหน่ายในสถานที่ลูกคา้เกิดความสะดวกใชส่ิ้งกระตุน้ให้ลูกคา้ อยากรู้อยากใช ้ 

สุพรรณี อินทร์แกว้ (2558) ปัจจยัทางการตลาดที่กิจการสามารถควบคุมไดกิ้จการตอ้งใชส้ร้างกลยุทธ์ที่สามารถ 

ตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558) 

ปัจจยัที่สามารถตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภค 

กลุ่มเป้าหมายและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์สุดาดวง เร่ืองรุจิระ (2538)ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบที่ส าคญัในการ ด านินงานทางดา้นการตลาด เป็นปัจจยัที่สามารถท 

าการควบคุม ไดโ้ดยพื้นฐาน จะประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการ 

จดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงทั้งหมดจะเรียกรวมกนักว่า 4Ps แต่ส 

าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมการตลาด  

Kotlor, Philip (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ 

สามารถควบคุมได ้

ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ 

ให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงที่กิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความ 

ตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัที่รู้จกักนัว่าคือ “4Ps” 

อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

รวมทั้ง Kotler, Armstrong, Saunders & Wong (2002) ไดก้ล่าวไวว้่าสว่ นประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) หรือ 4Ps เป็นส่วนที่ควรให้ความส าคญัในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด  

  

  

  

  



กิตติกรรมประกาศ  

      งานวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยดเีน่ืองจากไดร้ับความกรุณาอย่างสูงจาก อาจารย ์ดร.นวิทย ์เอมเอก อาจารยท์ี ่

ปรึกษางานวิจยัที่กรุณาให้ค าแนะน าปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ 

ดว้ยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง  

      ขอขอบคุณคณะกรรมการผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 3 ท่าน ผูเ้ช่ียวชาญการตรวจสอบแบบสอบถามการวิจยัที่สละเวลา 

ในการตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยัและให้ขอ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ในการสร้างและแกไ้ขเคร่ืองมือ

เพื่อ การวิจยัให้สมบูรณ์ยิ่งข้ึน        ขอบคุณนกัศึกษามหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 

ที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเพื่อเป็น ขอ้มูลในการศึกษาของผูว้ิจยั 

ผูว้ิจยัตระหนกัถึงความตั้งใจจริงและความทุ่มเทของอาจารยแ์ละขอกราบ ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไวณ้ ที่น้ี        

ผูว้ิจยัหวงัว่างานวิจยัฉบบัน้ีจะมีประโยชน์อยู่ไม่นอ้ย จึงขอมอบส่วนดีทั้งหมดน้ีให้แก่เหล่าคณาจารยท์ี่ ไดป้ระ 

สิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผลงานวิจยัเป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่เก่ียวขอ้งและส าหรับขอ้บกพร่องต่าง ๆ ที่ 

อาจจะเกิดข้ึนนั้น ผูว้ิจยัขอน้อมรับผิดและยินดีที่จะรับฟังค าแนะน าจากทุกท่านที่ไดเ้ขา้มาศึกษาเพื่อเป็น 

ประโยชน์ในการพฒันา งานวิจยัต่อไป  
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รเลือกใชห้ลงัคาเหล็กเมทลัชีท 

ส าหรับบา้นพกัอาศยัในกรุงเทพมหานคร 

ธุรกิจร้านสะดวกซัก.จากhttps://www.springnews.co.

th/digital-business/digital-marketing/833274 [8 

มีนาคม 2566] ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ,และคณะ. (2561). 

การบริหารการตลาดยุคใหม่, กรุงเทพฯ: 

โรงพิมพบ์ริษทัธรรมสาร จ ารัส พุม่จนัทร์.(2560). 

กลุยทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริกา

รร้านอาหารเน้ือย่างเกาหลีใน 

เขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี, 

อุบลราชธานี : ปริญญานิพนธ์ บรหิ 

ารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการทัว่ไป 

บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏั อุบลราชธานี 

วรุตม ์ประไพพกัตร์. (2561). 

ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางก

ารตลาดบริการที่ส่งผลต่อ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองครัวในเ

ขตอ าเภอเมือง จงัหวดัระยองการคน้ควา้อิสระ 

อภิราม ค าสด,และคณะ. (2562) 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริ

โภคกาแฟสดของนักศีกษา ในมหาวิทยาลยัขอนแก่น. 

(การศึกษาอิสระบณัฑิตวิทยาลยั) 

มหาวิทยาลยัขอนแก่น, สาขาการจดัการ.  
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