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มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจท าความสะอาด

เส้ือผา้หยอดเหรียญ 2) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญของลูกคา้ท่ี
ใชบ้ริการธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ และ 3) เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจ
ท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั และ 4) ศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้กบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอด
เหรียญเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีเป็นลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจการท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญใน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จ านวน 
400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ิธีการทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใช ้ประกอบดว้ย ความถี่ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, One-way-ANOVA, LSD และไคสแควร์ (Chi-Square) 

ผลการวิจยัพบวา่ ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญ พบวา่ 
ผูบ้ริโภคความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก การเปรียบเทียบลกัษณะ
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญท่ีส่งผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั ใหค้วามส าคญั ดา้น
ผลิตภณัฑ/์บริการ และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุอาชีพ และรายไดต้่างกนั ให้
ความส าคญัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนั และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ใหค้วามส าคญั
ดา้นกระบวนการแตกต่างกนั ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการ
ธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญและส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้
หยอดเหรียญ พบวา่ พฤติกรรมการ ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด  
 
ค ำส ำคัญ: พฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาด และธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ 

 



ABSTRACT 

 
The purpose of the research 1) Study the service usage behavior of customers who use the coin-

cleaning clothes business. 2) Study marketing mix, coin-cleaning clothes business of customers who use 
coin-cleaning clothes business 3) Compare marketing mixs, coin-cleaning clothes cleaning business 
Classified by different personal characteristics 4) Study the relationship between customer service 
behavior and marketing mix, coin cleaning clothes business. This analysis is quantitative research. by 
using the questionnaire. For data collection from a sample of customers who use the coin-operated clothes 
cleaning business in Mueang District, Chiang Mai Province. There are 400 samples. Data were analyzed 
using statistical methods by SPSS program. The statistics used in the analysis consisted of frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, One-way-ANOVA, LSD and Chi-Square. 

The results of the research: The importance of marketing mix in the coin laundry business 
shows that :In which consumers have placed an emphasis on marketing mix at a high. The comparison of 
personal characteristics of consumers who use the coin-cleaning clothes business that affects the 
marketing mix of the coin-cleaning clothes business shows that: Consumers of different genders gave 
importance In terms of products / services and marketing promotion aspects are different. Consumers with 
different age, occupation, and income give importance to the different physical environment and 
consumers with different educational levels give importance to different processes. The result of the 
analysis of the relationship between the behavior of the consumers who use the coin-cleaning clothes 
business and the marketing mix of the coin-cleaning clothes business shows that the consumers' behavior 
(6W1H) is related to Marketing Mix (7 P's) 

 
Key word: Consumer behavior, Marketing mix and coin-cleaning clothes business  
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ธุรกิจร้านสะดวกซกัหรือร้านซกัผา้หยอดเหรียญท่ีใชเ้คร่ืองซกัผา้ระดบัอุตสาหกรรม มีการเติบโต
อยา่งรวดเร็ว มีแนวโนม้ท่ีเติบโตแบบกา้วกระโดด ธุรกิจการท าความสะอาดเส้ือผา้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีไม่ตอ้งการเสียเวลา แรงงาน และตอ้งการความสะดวกรวดเร็ว  

ธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีอตัราการเติบโตท่ีสูงมาก ท าให้
ธุรกิจร้านซกั อบ รีด ในจงัหวดัเชียงใหม่ตอ้งมีการปรับตวัเพื่อใหแ้ข่งขนักบัธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้
หยอดเหรียญใหไ้ด ้ธุรกิจร้านซกั อบ รีดซ่ึงมีการบริการท่ีมากกวา่ธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ 



แต่กลบัมีการเติบโตท่ีนอ้ยกว่า จึงท าใหผู้ว้ิจยัมีความสนใจในการศึกษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการลูกคา้
ท่ีใชบ้ริการธุรกิจบริการท าความสะอาดเส้ือผา้แบบหยอดเหรียญ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลน ามาประยกุตใ์ชเ้ป็น
แนวทางในวางแผนการลงทุนธุรกิจ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 
ซ่ึงจะท าใหก้ารด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จ รวมถึงเป็นขอ้มูลใหก้บัผูท่ี้สนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองน้ี 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ 
2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญของลูกคา้ท่ีใช้

บริการธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้กบัส่วนประสมทางการตลาด

ธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ 
 
สมมติฐานของการวิจัย 

1. ลกัษณะส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญท่ีแตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความ
สะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

 การศึกษาในคร้ังน้ีมีขอบเขตพื้นท่ีเฉพาะในตวัเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่เท่านั้น โดยกลุ่ม
ประชากรไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชบ้ริการธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญเท่านั้น  

มุ่งเนน้ศึกษาในดา้นการศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีใชบ้ริการธุรกิจ
ท าความสะอาดเส้ือผา้ โดยยึดหลกัแนวคิดดงัน้ี ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) ทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7P’s) และ ทฤษฎีความตอ้งการ ท าการศึกษาตั้งแต่ พฤศจิกายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2562 
รวมระยะเวลา 4 เดือน 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

การบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีไม่มีตวัตนแต่เป็นกระบวนการท ากิจกรรมหรือด าเนินการอยา่งใดอยา่ง
หน่ึงใหก้บัผูท่ี้ไดรั้บบริการหรือองคก์รท่ีไดรั้บบริการ เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองตรงกบัความตอ้งการของผูท่ี้
ไดรั้บบริการหรือองคก์รนั้น ใหไ้ดรั้บความพึงพอใจตามความคาดหวงัท่ีผูท่ี้ไดรั้บบริการหรือองคก์รนั้น
ตอ้งการ เพื่อให้เกิดประโยชน์ทั้งสอง (อุไร ดวงระหวา้, 2554 และชชัวาล อรวงศศ์ุภทตั, 2554)  

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่
ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2557 และ Engel and Blackwell, 1968) 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้ควา้ หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค 
เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการบริโภค โดยสามารถใช ้7 ค าถาม (6W’s 1H) 
(ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) ดงัต่อไปน้ี 1) ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) 2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) 3) 
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) 4) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who) 5) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) 6) 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) 7) ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Philip Kotler ซ่ึงมีส่วนประสมการตลาด 7P’s ประกอบดว้ย 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2) ดา้นราคา (Price) 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) ดา้น
บุคคล (People) 6) ดา้นกระบวนการ (Process) 7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical)  

มาสโลว ์(Maslow) เป็นผูท่ี้ไดศึ้กษาคน้ควา้ถึงความตอ้งการของมนุษย ์ไดน้ าความตอ้งการเหล่านั้น
มาจดัเรียงเป็นล าดบัจากขั้นต ่าไปขั้นสูงสุดเป็น 5 ขั้น (วนิดา มวยดี, 2556) ดงัน้ี 1) ความตอ้งการดา้นร่างกาย 

ลักษณะส่วนบุคคล 
1. เพศ              2. อาย ุ        3. อาชีพ    
4. การศึกษา      5. รายได ้    6. สมาชิกในครอบครัว 

พฤติกรรมลูกค้า (6W1H) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย   2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ          4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด             6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด  
5. ดา้นบุคคล  
6. ดา้นกระบวนการ  
7. ดา้นการสร้างและน าเสนอ 

ลกัษณะทางกายภาพ 



2) ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั 3) ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ 4) ความตอ้งการ
เกียรติยศช่ือเสียง และความภาคภูมิใจ 5) ความตอ้งการตระหนกัในตนเอง  

อญัชลี ปุณณกะศิริกุล (2552) ท าการศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซกั อบ รีด 
ของผูบ้ริโภคเขตหลกัส่ี กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซกั อบ รีด ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 

สกาวเดือน สุรินทร์ (2555) ท าการศึกษาการลงทุนธุรกิจซกัอบรีด เพื่อรองรับการขยายตวัทาง
เศรษฐกิจ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่ ธุรกิจซกัอบรีดยงัเป็นธุรกิจท่ีมีความคุม้ค่าจากการ
ลงทุน มีระยะเวลาคืนทุนรวดเร็วและอตัราผลตอบแทนภายในโครงการมีความคุม้ค่าแก่การลงทุน  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ประชากรกลุ่มเป้าหมาย คือประชากรท่ีอยูใ่น อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีไดใ้ชบ้ริการร้านซกัผา้
หยอดเหรียญ โดยใชสู้ตรกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนของ W.G. Cochran ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ผูว้ิจยัจึงไดข้นาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 3 ขั้นตอน 1) วิธีการสุ่มตวัอยา่ง
แบบแบ่งกลุ่ม 2) การแบ่งกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ 3) วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 1) ขอ้มูล
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบ Check List 2) พฤติกรรม(6W1H) เป็นแบบ Check List 3) 
ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) เป็นมาตรวดัตามแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) 4) 
แบบสอบถามปลายเปิด ขอ้เสนอแนะของกลุ่มตวัอยา่ง  

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ขั้นแรกท าการหาค่าความสอดคลอ้งระหวา่งค าถามกบั
วตัถุประสงค ์(IOC) โดยใหผู้เ้ช่ียวชาญ 3 คน ตรวจสอบความถูกตอ้ง จากนั้นท าการทดสอบวดัค่าความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) เกณฑก์ารทดสอบโดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s alpha coefficient) เท่ากบั 0.890 มากกวา่ 0.70 สรุปไดว้า่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือได ้ 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลมีแหล่งท่ีมาของขอ้มูล 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ขอ้มูลปฐมภูมิ และขอ้มูลทุติยภูมิ  
 การตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล และลงรหสัขอ้มูล น าขอ้มูลไปท าการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม 
SPSS  ในการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Method) ค านวณหาค่าร้อยละ การแจกแจงความถ่ี การหา
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบ
สมมติฐาน โดยใชส้ถิติ t-test  และ One-way-ANOVA ในการวิเคราะห์ความแตกต่าง ทดสอบความแตกต่าง
โดยใชว้ิธี LSD (Least significant difference)และไคสแควร์ (Chi-Square) วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ 
 
ผลการวิจัย 

1. ลกัษณะส่วนบุคคล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 253 คน (ร้อยละ 63.25) มี
อายรุะหวา่ง 21-30 ปี จ านวน 145 คน (ร้อยละ 36.25) มีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 162 คน (ร้อย



ละ 40.50) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 314 คน (ร้อยละ78.50) มีรายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 
245 คน (ร้อยละ 61.25) และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คนจ านวน 215 คน (ร้อยละ 53.75)  

2. พฤติกรรมการเขา้มาใชบ้ริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการการซกัผา้จ านวน 179 คน 
(ร้อยละ 44.75) เขา้ใชบ้ริการเน่ืองจากไม่มีเวลาซกัผา้เอง จ านวน 275 คน (ร้อยละ 68.75) เลือกใชบ้ริการดว้ย
ตวัเอง จ านวน 326 คน (ร้อยละ 81.50) เส้ือผา้ส่วนใหญ่ท่ีใชบ้ริการเป็นของตวัเองคนเดียว จ านวน 309 คน 
(ร้อยละ 77.25) ส่วนมากใชบ้ริการวนัท่ีสะดวก จ านวน 250 คน (ร้อยละ 62.50) และช่วงเวลาท่ีสะดวก 
จ านวน 185 คน (ร้อยละ 46.25) ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการใกลท่ี้พกั จ านวน 328 คน (ร้อยละ 82.00) รู้จกัท่ี
ใหบ้ริการโดยพบเจอเอง จ านวน 356 คน (ร้อยละ 89.00) โดยเฉล่ียเขา้ใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 
278 คน (ร้อยละ 69.50) จ านวนเส้ือผา้ท่ีน าไปใชบ้ริการคร้ังละมากกวา่ 15 ช้ินขึ้นไป จ านวน 170 คน (ร้อย
ละ 42.50) และมีค่าใชจ่้ายโดยประมาณต่อคร้ังไม่เกิน 40 บาท จ านวน 223 คน (ร้อยละ 55.75) 

3. ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค มีระดบั
ความส าคญัโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅�=3.71) และเม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅�=3.66) ดา้นราคาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅�=3.85) ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅�=3.86) ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปาน
กลาง (�̅�=3.26) ดา้นพนกังานโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅�=3.42) ดา้นกระบวนการโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (�̅�=3.98) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅�=3.92)  

4. ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบ ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอด
เหรียญ  ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายได ้จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือจ าแนก
ตามลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 1) เพศต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 2) อายตุ่างกนัใหค้วามส าคญัต่อดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนั 3)
อาชีพต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนั 4) ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัให้
ความส าคญัต่อดา้นกระบวนการท างานแตกต่างกนั 5)ดา้นรายไดท่ี้ต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพแตกต่างกนั 6) จ านวนสมาชิกในครอบครัวต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อทุกดา้นไม่แตกต่าง 

5. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมกบัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญ ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ไดด้งัน้ี 

5.1 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
ลกัษณะส่วนบุคคล (Who : ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย)  พบวา่ รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวม ส่วนลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอ่ืนไม่มีความสัมพนัธ์โดยรวม แต่พบว่า เพศ มีความสัมพนัธ์
กบั ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อายุ มีความสัมพนัธ์
กบั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ รายได ้มีความสัมพนัธ์กบั ดา้น



ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง อาชีพ และ
ระดบัการศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น 

5.2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท าความสะอาดเส้ือผา้ (What : ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวม และส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น 

5.3 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
เหตุผลในการตดัสินใจใชบ้ริการท าความสะอาดเส้ือผา้ (Why : ท าไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ) มีความสัมพนัธ์กบั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และพบวา่  มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน  

5.4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ (Who : ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แต่พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นพนกังาน และดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

5.5 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามวนั
และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการท าความสะอาดเส้ือผา้ (When : ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) วนัท่ีใชบ้ริการไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แต่มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นกระบวนการ  และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และ
ส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น 

5.6 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
บริเวณของร้านท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด (Where : ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน) ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวม แต่พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ  

5.7 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
เส้ือผา้ของบุคคลท่ีน าไปใชบ้ริการ (How : ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร) ไม่มีความสัมพนัธ์กบัของส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวม แต่พบวา่ เส้ือผา้ของบุคคลท่ีน าไปใชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นพนักงาน  

5.8 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
วิธีการรู้จกัร้านท่ีใหบ้ริการ (How : ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร)  มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม และพบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

5.9 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีและส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม
ความถ่ีโดยเฉล่ียในหน่ึงสัปดาห์ในการใชบ้ริการ/ตามจ านวนเส้ือผา้ท่ีน าไปใชบ้ริการต่อคร้ัง/ค่าใชจ่้าย
โดยประมาณต่อคร้ัง (How : ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร) 1) ความถี่โดยเฉล่ียในหน่ึงสัปดาห์ในการใชบ้ริการ ไม่มี



ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ความถี่โดยเฉล่ียในหน่ึงสัปดาห์ในการใชบ้ริการ มี
ความสัมพนัธ์กบั ดา้นกระบวนการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 2) จ านวนเส้ือผา้ท่ีน าไปใชบ้ริการต่อ
คร้ัง ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และทุกดา้น 3) ค่าใชจ่้ายโดยประมาณต่อคร้ัง
ในการใชบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นผลิตภณัฑ/์
บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  
 
สรุปผลและอภิปรายผล 

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการโดยใช ้7 ค าถาม (6W’s 1H) ดงัต่อไปน้ี  
   1.1 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) กลุ่มเป้าหมาย (occupants) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมาใชบ้ริการ ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้
ต ่ากวา่ 10,000 บาท และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-5  

   1.2 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (objects) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี
พฤติกรรมการใชบ้ริการโดยการซกัผา้มากท่ีสุด รองลงมาคือการอบผา้และรีดผา้ตามล าดบั  

   1.3 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (objectives) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี
เหตุผลท่ีตดัสินใจใชบ้ริการเน่ืองจากไม่มีเวลาซกัผา้เอง อาจมีสาเหตุจากการไม่ค่อยมีเวลาวา่ง หรืออาจ
ตอ้งการเวลาในการพกัผ่อนมากกวา่การเอาเวลามาท าความสะอาดผา้จึงตดัสินใจใชบ้ริการ 

   1.4 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who) บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการดว้ยตวัเอง อาจมีสาเหตุจากท่ีเป็นการ
ตดัสินใจท่ีไม่ค่อยส าคญัจึงไม่จ าเป็นตอ้งการความคิดเห็นของผูอ่ื้นในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  

   1.5 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากใชบ้ริการวนัท่ีสะดวก และช่วงเวลาท่ี
สะดวก อาจมีสาเหตุจากความตอ้งการความสะดวก ในวนัเวลาท่ีวา่งจึงเขา้ใชบ้ริการ 

   1.6 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) กลุ่มตวัอยา่งท่ี ส่วนใหญ่ตดัสินเลือกใชร้้านในบริเวณใกลท่ี้พกั 
อาจมีสาเหตุจากความตอ้งการความสะดวก ในการเดินทางรวมถึงการมีร้านใหบ้ริการท่ีมากมายในพื้นท่ี 

   1.7 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ (operation) 
กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เส้ือผา้ท่ีน าไปใชบ้ริการเป็นของตวัเองคนเดียว ส่วนใหญ่รู้จกัสถานท่ีใหบ้ริการโดย
พบเจอเอง โดยเฉล่ียส่วนมากเขา้ใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ ส่วนมากจ านวนเส้ือผา้ท่ีน าไปใชบ้ริการใน
แต่ละคร้ังมากกวา่ 15 ช้ินขึ้นไป และส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยประมาณต่อคร้ังไม่เกิน 40 บาท อาจมีสาเหตุ
จากการท่ีลูกคา้ตอ้งการซกัผา้จ านวนมากแต่ตอ้งการจ่ายนอ้ย และกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาท าให้
ส่วนมากเส้ือผา้ท่ีน าไปใชบ้ริการจะเป็นของตวัเองเท่านั้น 

2. ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด พบวา่โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 



2.1 ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่อาจเป็นเพราะ วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคคือตอ้งการผา้ท่ีสะอาดและผา้ท่ี
แหง้สนิท จึงเป็นส่วนส าคญัท่ีลูกคา้ตอ้งการในการใชบ้ริการ ดงันั้นร้านท่ีใหบ้ริการควรมีเคร่ืองซกัผา้และ
เคร่ืองอบผา้ท่ีมีมาตราฐาน ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าววา่ ผลิตภณัฑ/์บริการเป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษยไ์ด ้คือส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น  

2.2 ดา้นราคา ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบั ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่
อาจเป็นเพราะ เส้ือผา้ท่ีสวมใส่เป็นส่ิงท่ีแสดงฐานะของผูท่ี้สวมใส่ รวมถึงเป็นส่ิงท่ีไวป้กป้องร่างกายจากส่ิง
สกปรกท าใหลู้กคา้ท่ีมาใชบ้ริการธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญ ยอมท่ีจะจ่ายค่าบริการท่ีเหมาะสม กบับริการท่ีมี
คุณภาพ เพื่อใหไ้ดเ้ส้ือผา้ท่ีสะอาดและดูดีเหมือนของใหม่ ดงันั้นร้านท่ีใหบ้ริการควรตั้งราคาใหเ้หมาะสม 
รวมถึงการรักษาบริการและคุณภาพใหไ้ดม้าตรฐาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2558) ได้
กล่าววา่ ราคามีความส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจ ราคามีอิทธิพลอยา่งยิง่ต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในเร่ือง
ของคุณภาพของการบริการท่ีผูใ้หบ้ริการน าเสนอต่อผูบ้ริโภค  

2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่อาจเป็นเพราะ ลูกคา้ตอ้งการความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ และส่วนมาก
เส้ือผา้ท่ีจะน ามาใชบ้ริการจะเก็บไวใ้นท่ีพกั ท าใหใ้ชบ้ริการร้านใกลท่ี้พกัอาศยั/ใกลท่ี้ท างาน ดงันั้นการเลือก
ท าเลในการตั้งร้านท่ีใหบ้ริการควรเลือกท่ีตั้งใกลท่ี้พกัอาศยั/ใกลท่ี้ท างาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธีรกิติ นวรัตน ณ 
อยธุยา (2558) ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาดควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัท่ีส าคญั 3 ปัจจยั คือ สถานท่ีในการ
น าเสนอบริการ (Where) เวลาในการน าเสนอบริการ (When) และวิธีการในการน าเสนอ (How) ความส าคญั
ของแหล่งท่ีตั้งขึ้นอยูก่บัประเภทของการน าเสนอบริการและปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้หบ้ริการและผูรั้บบริการ  

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่อาจเป็นเพราะ ลูกคา้มีร้านประจ าท่ีใชบ้ริการอยูแ่ลว้จึงใหค้วามส าคญัในการจดั
โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือมีการสมคัรสมาชิกแลว้จะไดรั้บส่วนลดค่าบริการ จะเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) 
ไดก้ล่าววา่ การสมคัรสมาชิกนั้นเป็นการผกูมดัและสร้างสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคไม่ให้หนีไปไหน แต่ส่ิงท่ีตอ้ง
ท า คือ การสร้างความแตกต่างของสิทธิประโยชน์ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นสมาชิกกบับุคคลทัว่ไปอยา่งชดัเจน 
และจะตอ้งมีการส่ือสารถึงสิทธิประโยชน์อยา่งชดัเจน  

2.5 ดา้นพนกังาน ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ี
ผูว้ิจยัคิดวา่อาจเป็นเพราะ ลูกคา้ตอ้งการพนกังานท่ีคอยบริการเป็นคนท่ีสุภาพ เรียบร้อย มีความรู้
ความสามารถ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าววา่ บุคลากร หมายถึง บุคคลท า
หนา้ท่ีรับผิดชอบในการติดต่อ แสวงหาลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจ
ซ้ือ การใหบ้ริการก่อนและหลงัการขาย รวมทั้งการใหค้  าแนะน าลูกคา้ 



2.6 ดา้นกระบวนการ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ดงันั้นผูวิ้จยัคิดวา่ร้านท่ีใหบ้ริการมีมาตรฐาน ขั้นตอนในการปฏิบติังานท่ีเป็นระบบและชดัเจนกบัลูกคา้เท่า
เทียมกนัทุกคน จะท าใหลู้กคา้รู้สึกดีกบับริการของทางร้าน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2546) ดา้นกระบวนการเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ี
น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความ
ประทบัใจ ธุรกิจดา้นบริการ กระบวนการในการใหบ้ริการ มีความส าคญัเป็นอยา่งยิง่ เน่ืองจากเป็น
กระบวนการท่ีลูกคา้มีส่วนร่วมในการผลิตบริการนั้นดว้ย กระบวนการดา้นการบริการจึงตอ้งไดรั้บการ
ออกแบบเป็นอยา่งดี เพื่อให้พนกังานท างานอยา่งสะดวก ลดความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นไดใ้นกระบวนการ 
และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้   

2.7 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่อาจเป็นเพราะวา่ ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท าความสะอาดเส้ือผา้ ดงันั้น
ร้านท่ีใหบ้ริการควรมีความสะอาด และเป็นระเบียบเรียบร้อย เพื่อใหภ้าพพจน์ของร้านดูดีเป็นท่ียอมรับจาก
ลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2558) ไดก้ล่าววา่ หลกัฐานทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีเป็น
รูปธรรมสามารถมองเห็นหรือรับรู้ได ้และใชเ้ป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงคุณภาพของบริการและอาจรวมถึง
ส่ิงแวดลอ้มทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ สถานท่ีท่ีลูกคา้และผูใ้หบ้ริการมีปฏิสัมพนัธ์กนั หรือส่ิงต่างๆท่ี
จบัตอ้งไดส้ามารถอ านวยความสะดวกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ  

3. ผลการเปรียบเทียบความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอด
เหรียญ จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ของธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ การท าความสะอาดเส้ือผา้เป็นความตอ้งการพื้นฐานในการด าเนินชีวิต ดงันั้นลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ
ธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น โดยรวมไม่
แตกต่างกนั 

3.1 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ
ต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ เพศต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่ เพศหญิงมีความรู้ความสามารถ
ในเร่ืองการท าความสะอาดเส้ือผา้ เขา้ใจถึงกระบวนการท าความสะอาดผา้มากกวา่เพศชาย ดงันั้นการให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการแตกต่าง
กนั และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุภชาต เอ่ียมรัตน์กูล (2557) ท่ีกล่าววา่ 
ความแตกต่างระหวา่งเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของพฤติกรรม ทศันคติ หรือเหตุผล
ทางสังคม   

3.2 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามอาย ุพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 



ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนั
โดยผูท่ี้มีอาย ุ41-50 ปี ใหค้วามส าคญัมากกวา่ผูมี้อาย ุไม่เกิน 20 ปี และ 21-30 ปี ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่ ผูท่ี้มีอาย4ุ1-50 ปีจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองของสถานท่ีท่ีเขา้รับบริการควรสะอาดและดูดี แต่
เด็กวยัรุ่นและวยัเร่ิมท างานจะใหค้วามสนใจในเร่ืองเทคโนโลยมีากกวา่จึงใหค้วามส าคญัในดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุภชาต เอ่ียมรัตน์กูล (2557) ท่ีกล่าววา่ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนแปลง
ลกัษณะความตอ้งการ(Need)หรือความชอบพอ(Preference)ของตนไปตามช่วงอาย ุ 

3.3 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ
แตกต่างกนัโดยผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหค้วามส าคญัมากกวา่อาชีพพนกังานบริษทั/หา้งร้าน 
และอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่เน่ืองจาก ลกัษณะอาชีพขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ ตอ้งมีระเบียบมากกวา่อาชีพอ่ืนไม่วา่เคร่ืองแต่งกายหรือการท างานจึงใหค้วามส าคญั ดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมากกวา่อาชีพอ่ืน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler (2003) กล่าววา่ อาชีพส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของบุคคล ผูท่ี้ประกอบอาชีพท่ีต่างกนัจะน าไปสู่ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั  

3.4 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นกระบวนการท างานแตกต่างกนัโดยท่ีผูท่ี้มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ให้
ความส าคญัดา้นกระบวนการนอ้ยกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิด
วา่ ผูท่ี้มีการศึกษาสูงสนใจและใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการการท างานท่ีส่งผลกระทบต่อผา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
เน่ืองจากมีการรับรู้และเขา้ใจถึงกระบวนการท างานต่างๆมากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษานอ้ยกวา่ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั Kotler (2003) ท่ีกล่าววา่ ระดบัการศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของบุคคล ผูท่ี้มีการศึกษา
สูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพท่ีดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่ากวา่  

3.5 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามระดบัรายได้ ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดต้่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ
แตกต่างกนั โดยผูท่ี้มี รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท ใหค้วามส าคญัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพนอ้ยกวา่รายได ้
10,000- 20,000 บาท รายได ้20,001-30,000 บาท และรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐาน ทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่ เน่ืองจากผูท่ี้มีความพร้อมทางดา้นรายไดม้ากจะสามารถท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการไดม้ากกวา่ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยกวา่ จึงใหมี้ความตอ้งการดา้นส่ิงแวดลอ้มของสถานท่ีท่ีใหบ้ริการ
มากกวา่ จึงใหค้วามส าคญัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมากกวา่ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุภ
ชาต เอ่ียมรัตน์กูล (2557) ไดก้ล่าววา่ ระดบัรายได(้Income) เป็นตวัแปรเชิงประชากรท่ีสามารถบ่งช้ีใหเ้ห็น



ถึงความสามารถในการจบัจ่ายของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ ตามความพึงพอใจของ
ตนเองโดยอาศยัระดบัราคาเป็นเกณฑต์ดัสินใจท่ีส าคญัอยา่ง 

3.6 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม
ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นของส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงไม่
ยอมรับสมมติฐานทั้งน้ีผูวิ้จยัคิดวา่ การมีขนาดครอบครัวใหญ่หรือเลก็ ไม่ใช่ปัจจยัท่ีจะท าใหเ้กิดความ
แตกต่างในการใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้ เพราะวา่ผูม้าใช้
บริการคือคนเดิมท่ีมาใชบ้ริการเพียงคนเดียวท าใหไ้ม่น่าจะมีความแตกต่างในการใหค้วามส าคญั 

4. ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้กบัส่วนประสมทาง
การตลาดธุรกิจท าความสะอาดเส้ือผา้หยอดเหรียญของธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ จากผลวิจยัพบวา่พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทาง
การตลาด สามารถจ าแนกตามลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการบริโภค (6W’s 1H)  
ดงัต่อไปน้ี  

4.1 ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Who : ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย) มีความสัมพนัธ์กบั ส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวมและส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ    

4.2 ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (What : ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) บริการซกัผา้ อบผา้ ท่ีมีไวใ้หบ้ริการ
ลูกคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบั ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น  

4.3 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Why : ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) เหตุผลท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการ มี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน  

4.4 บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Who : ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แต่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดใน 
ดา้นพนกังาน และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

4.5 วนัและเวลาในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค (When : ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด)ไม่มีความสัมพนัธ์กบั 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แต่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นกระบวนการ    

4.6 บริเวณสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคใชบ้ริการ (Where : ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน) ไม่มีความสัมพนัธ์กบั 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แต่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดใน ดา้นผลิตภณัฑ/์
บริการ 

4.7 กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ (How : ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร)  



ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม และมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น 

จากผลวิจยักล่าวไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการ พฤติกรรม
ท่ีแสดงออกมาเกิดขึ้นเพื่อตอบสนองต่อส่ิงเร้า ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นเคร่ืองมือในการสร้างส่ิงเร้า
อยา่งหน่ึง เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือหรือใชบ้ริการของผูบ้ริโภค รวมถึงการสร้างส่ิงเร้าตอ้งพิจารณาท า
ความเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะสามารถสร้างกลยทุธ์การตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค
ได ้ดงันั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดจึงมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัละกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546 ไดก้ล่าววา่ สินคา้ท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึง
พอใจ ผลิตภณัฑอ์าจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงอาจจะประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกคา้ จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้ซ่ึง
เม่ือลูกคา้เกิดความประทบัใจก็จะท าใหมี้การกลบัมาซ้ือสินคา้ในคร้ังถดัไป  
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจัย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัต่อการรับบริการซกัผา้ใหส้ะอาดน่าพอใจมาก
ท่ีสุด และการอบผา้ตอ้งท าใหผ้า้แหง้สนิท ดงันั้นร้านผูใ้หบ้ริการควรมีการดูแลรักษาอุปกรณ์ในการท างาน
ใหดี้ ใหมี้ประสิทธิภาพ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจอยา่งสูง รวมถึงผูใ้หบ้ริการควรมีการรับผิดชอบต่อ
ความเสียหายท่ีเกิดจากกระบวนการการท างานจนท าให้เส้ือผา้ลูกคา้มีปัญหา 

2. ดา้นราคา ร้านควรตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบับริการและคุณภาพท่ีใหแ้ก่ลูกคา้ ควรรักษาคุณภาพใน
การใหบ้ริการใหดี้ ท่ีส าคญัควรดูความสามารถในการจ่ายของลูกคา้ดว้ย เพื่อใหธุ้รกิจมีก าไรและลูกคา้พึง
พอใจในราคาท่ีไดรั้บบริการ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การเปิดร้านคา้ใหม่ ควรหาท าเลท่ีตั้งใกลท่ี้พกั เพราะลูกคา้ส่วนใหญ่
ใชบ้ริการร้านท่ีใกลท่ี้พกั สถานท่ีตั้งตอ้งสะดวกต่อการเขา้ใชบ้ริการของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้สามารถเขา้ใช้
บริการไดส้ะดวกสบายในการใชบ้ริการทุกช่วงเวลา  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด การจดัโปรโมชัน่ เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ หรือป้องกนั
ลูกคา้เก่า รวมถึงการติดตั้งป้ายรอบ ๆ ร้านเพื่อใหลู้กคา้ใหม่เห็นร้านไดช้ดัเจน 

5. ดา้นพนกังาน การมีพนกังานเพื่อดูแลลูกคา้สามารถช่วยแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดดี้ แต่ตอ้งค านึงถึง
ตน้ทุนท่ีเกิดขึ้น รวมถึงการมีพนกังานดูแลลูกคา้ทางโทรศพัทห์รือทางออนไลน์ ควรมีความสุภาพและ
สามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ได ้ดงันั้นถา้ทางร้านผูใ้หบ้ริการมีพนกังาน ควรมีการอบรม เร่ืองมารยาทการ
บริการใหแ้ก่ลูกคา้ และเร่ืองการใชง้านและการแกปั้ญหาของอุปกรณ์ในการใหบ้ริการ รวมถึงความรู้เร่ืองผา้
ในแต่ละชนิด เพื่อใหพ้นกังานมีความรู้ความสามารถตอบขอ้ซกัถามใหก้บัผูรั้บบริการได ้ 

6. ดา้นกระบวนการ ร้านควรมีการติดป้ายในร้านท่ีเด่นชดัเพื่อแจง้ถึงกระบวนการการท างานของ
อุปกรณ์ และวิธีการในการใชอ้ยา่งชดัเจนเขา้ใจง่าย รวมถึงแจง้ระยะเวลาในการใหบ้ริการอยา่งชดัเจน ให้



ผูใ้ชบ้ริการเห็นไดช้ดัและเขา้ใจวิธีการปฏิบติัในการใชบ้ริการ และไม่ควรท่ีจะใหสิ้ทธ์ิพิเศษในการใชบ้ริการ
กบัใครเป็นพิเศษควรใหบ้ริการตามล าดบัก่อนหลงั 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ร้านท่ีใหบ้ริการควรใหค้วามส าคญัต่อความสะอาดและเป็นระเบียบ
ของร้านมากท่ีสุดเพื่อใหลู้กคา้รู้สึกดีต่อร้านท่ีใหบ้ริการ มีการแสดงแผน่ป้ายอธิบายถึงราคา และป้ายวิธีใช้
งานอยา่งชดัเจนและเขา้ใจง่าย มีส่ิงอ านวยความสะดวกเพิ่มเติม เช่น ท่ีนัง่รอ ตูก้ดน ้าด่ืม ตูก้ดน ้ายาเคมีในการ
ท าความสะอาดผา้ เพื่อใหผู้รั้บบริการมีความสะดวก สบายในการนัง่รอรับบริการ 

8. ดา้นการส่ือสาร ควรมีช่องทางใหลู้กคา้สามารถติดต่อส่ือสารกบัทางร้านไดง้่าย เพื่อติดต่อ
สอบถามขอ้มูลหรือแจง้ปัญหาท่ีเกิดขึ้น ควรมีทั้งเบอร์โทรศพัท ์Line Facebook เพื่อความสะดวกของลูกคา้ 

9. ควรศึกษาพฤติกรรมลูกคา้เป้าหมายบริเวณร้านใหล้ะเอียดเพื่อสามารถน าส่วนประสมทาง
การตลาดไปใชเ้ป็นกลยทุธในการแข่งขนัไดดี้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพราะลูกคา้ท่ีมี
ลกัษณะท่ีต่างกนั พฤติกรรมท่ีต่างกนั จะใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นมากนอ้ย
แตกต่างกนั  

 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการท าวิจัยคร้ังต่อไป  

1. ควรท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัอ่ืน ๆ กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจซกัผา้หยอด
เหรียญ เช่น ปัจจยัทางสังคม เศรษฐกิจ เป็นตน้ 

2. ควรท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจซกัผา้
หยอดเหรียญ เพื่อให้เขา้ใจถึงพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีตอ้งการ 

3. ควรท าการศึกษาถึงความพึงพอใจและปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการธุรกิจซกัผา้หยอด
เหรียญ เพื่อน าขอ้มูลมาปรับปรุง พฒันาธุรกิจ 

 4. ควรท าการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดของร้านซกัอบรีด เพื่อให้เขา้ใจถึง
พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการร้านซกัอบรีด เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ
ธุรกิจซกัผา้หยอดเหรียญและกลุ่มลูกคา้ของร้านซกัอบรีด เพื่อหาความตอ้งการท่ีเหมือนกนัหรือต่างกนั   
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