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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ 1) เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ 
Otteri ในจงัหวดัสงขลา ตามตวัแปรปัจจยัสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิาร รา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ใน
จงัหวดัสงขลา 2) ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใช้
บรกิาร รา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอด
เหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา โดยในทีน่ี้จะใหก้ลุ่มตวัอย่างทําแบบสอบถามผ่านทาง Google Docs 
Form ผ่านทาง Social Network สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูคอื ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบสถติ ิ independent Sample t test , one way anova  และ ค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั โดยใชโ้ปรแกรม  spss 

ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัสว่นบุคคลต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ 
Otteri ในจงัหวดัสงขลา ต่างกนั ทีร่ะดบันัยยะสําคญั 0.05  ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกั
ผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ทีร่ะดบันัยยะสําคญั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัสงู  
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร , การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
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ABSTRACT 

The purposes of this study were 1) Compare the decision to use the Otteri coin 
launderette in Songkhla Province. According to the personal factors of the service users Coin 
laundry Otteri in Songkhla. 2) Study the relationship between service marketing mix and service 
decision making. Coin laundry Otteri in Songkhla. The sample groups were User of Otteri coin 
laundromat in Songkhla. In this case, the sample group will do the questionnaire via Google 
Docs Form via Social Network. The statistics used for data analysis were frequency, 
percentage, mean and standard deviation. Statistical test, independent Sample t test, one way 
anova, and Pearson simple correlation coefficient. Using the spss program. 

The results of the research showed that personal factors were different. The decision to 
use the Otteri coin laundromat in Songkhla Province differed at 0.05 level of significance 
including gender, age, occupation, education level. And average monthly income. The service 
marketing mix was related to the decision to use the Otteri coin laundromat in Songkhla 
Province. At a significance level of 0.01 with a high degree of correlation in the same direction. 

Keywords: Service Marketing Mix, Service Decision 
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในสภาวะปัจจุบนั ผูค้นเริม่ใชช้วีติแบบคนเมอืงมากขึน้ การพกัอาศยัอยู่บนคอนโดมเินียม 
หอพกัอพารต์เมนท ์กม็จีํานวนมากขึน้ทาํใหพ้ืน้ทีใ่ชช้วีติแคบลงบวกกบัการแขง่ขนัทุกอย่างมเีวลาจาํกดั
และเร่งรบี ความสะดวกสบายจงึเป็นสิง่ทีทุ่กคนเรยีกหา เช่น การซกัผา้จากซกัมอื กเ็ปลีย่นมาใชเ้ครื่อง
ซกัผา้หยอดเหรยีญเป็นตวัช่วยทุ่นแรงเพราะสะดวกและรวดเรว็ ซึง่ผูบ้รโิภคไม่มเีวลาบางคนต้องทาํโอที
ตอ้งเลีย้งลูก การซกัผา้เลยกลายเป็นภาระ บางคนทีพ่อมกีําลงักเ็ลอืกใชบ้รกิารรา้นซกัอบ รดี บางบา้นที่
ไม่มกีําลงักต็อ้งซกัเองทีบ่า้นหรอืใชเ้ครื่องหยอดเหรยีญ ( นางสาวชุลพีร แกว้กิม้ , 2561) 

ดงันั้นจงึมธีุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซกัผา้เกดิขึน้มาใหม่ หน่ึงในนัน้คอื รา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ 
Otteri  

 ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึ ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteriในจงัหวดัสงขลา เพราะ
ผูว้จิยัมภีูมลิําเนาในจงัหวดัสงขลา และใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteriอยู่เป็นประจาํ เพือ่ทราบ
แนวโน้มความตอ้งการในอนาคต โดยหวงัว่าขอ้มลูจากงานวจิยัจะเป็นประโยชน์เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน
การปรบัปรุงและพฒันาใหบ้รกิารของรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteriเพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพรวมถงึการนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteriไปเป็นแนวทางในการปรบัปรุง
แกไ้ขวางแผนและกําหนดกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ คดิว่าน่าจะเป็นประโยชน์ถา้ได้
ทาํงานวจิยัน้ี 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteriในจงัหวดัสงขลา ตามตวัแปร
ปัจจยัสว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิาร รา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteriในจงัหวดัสงขลา 

2. ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร รา้นซกั
ผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  
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สมมติฐานการวิจยั 

1. ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ใน
จงัหวดัสงขลา  ต่างกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอด
เหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  

ขอบเขตของการวิจยั 

ในการศกึษาครัง้นี้ ผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ซึง่ผูว้จิยัไดแ้บ่ง
ขอบเขตการวจิยัออกเป็น 3 ดา้น ดงันี้ 

1. ขอบเขตดา้นประชากร 
ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา   

2. ขอบเขตดา้นตวัแปร 
2.1. ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
2.2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคคลหรอืพนกังาน ปัจจยัดา้นกระบวนการ และ 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

2.3. การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  
3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

การทําแบบสํารวจเกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ในช่วงระยะเวลาวนัที ่29 ธนัวาคม 2563 
ถงึวนัที ่7 มกราคม 2564 รวม 10 วนั 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

ประชากรศาสตรเ์ป็นศาสตรท์ีศ่กึษาทาํความเขา้ใจเรื่องทีเ่กีย่วกบัมนุษย ์ซึง่ลกัษณะของ
ประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจยัสําคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค โดยลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีต่่างกนัอาจมกีารตดัสนิใจซือ้ทีต่่างกนั (สุขมุาภรณ์ ปานมาก,2560) ดงันี้ 
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1) เพศ  เพศเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยที่ 

เพศต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีต่่างกนั (Arif,2017; 
Harwani&Kanade,2017) อา้งถงึใน สุขมุาภรณ์ ปานมาก,2560) แต่ใน
บางกรณีพบว่า เพศไม่ไดส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
เนื่องจากเพศหญงิและเพศชายมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีไ่ม่ต่างกนั 
(Khare,2014) 

2) อายุ  ลกัษณะทีบ่่งบอกถงึวุฒภิาวะในการดาํเนินชวีติของมนุษย์  

ความรูส้กึนึกคดิ รวมถงึพฤตกิรรมต่าง ๆ โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง
กนัใหค้วามสมัพนัธก์บัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) แตกต่าง
กนั (กนกวรรณ ทองรื่น,2555) 

3) อาชพี  การใชท้กัษะ ความรู ้ความสามารถ ในการดําเนินชวีติเพือ่หารายได ้ 
อาชพีจงึเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิาร จงึพบว่าอาชพีทีต่่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่าง
กนั (สุขมุาภรณ์ ปานมาก,2560)  

4) ระดบัการศกึษา ระดบัการศกึษาทีไ่ดร้บัจากสถาบนัการศกึษา รวมถงึประสบการณ์  
ต่างๆ ในชวีติทีเ่ป็นผลมากจากการเรยีนรูต้่าง ๆ ในการดาํเนินชวีติ 
(สุขมุาภรณ์ ปานมาก,2560) พบว่าระดบัการศกึษาทีต่่างกนัสง่ผลให ้
ค่านิยม ความคดิ ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั (วรพรรณ กมล
วทัน์,2557) 

5) รายได ้  รายไดท้ีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่างกนั  
จงึพบว่าบุคคลทีม่รีายไดน้้อยจะมขีอ้จาํกดัในการใชจ่้ายมากกว่าบุคคล
ทีม่รีายไดม้าก รายไดจ้งึเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีน่กัการ
ตลาดใหค้วามสาํคญั (วศนิ สนัหกรณ์,2557) 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Payne (1993,อา้งถงึใน ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ,2546,น.63-81) ไดก้ล่าวว่า ทฤษฎปัีจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จดัจําหน่าย (Place) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) พนกังาน (People) กระบวนการใหบ้รกิาร 
(Process) และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ดงันี้ 
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1) ผลติภณัฑ ์(Product) 
คอื สนิคา้หรอืบรกิารทีถู่กนําเสนอใหแ้ก่ผูบ้รโิภค สาํหรบับรกิารนัน้เป็นผลติภณัฑท์ีไ่ม่มี

ตวัตน (Intangible Product) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้เช่น ความสะดวก ความรวดเรว็ ความ
สบายตวั ความสบายตวั ความสบายใจ การใหค้ําปรกึษา เป็นตน้ 

บรกิารมคีุณภาพประกอบดว้ยหลายปัจจยั ความรู ้ความสามารถ ประสบการณ์ของ
พนกังาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเรว็ของการสง่มอบบรกิาร ความสวยงามของ
สถานที ่และอธัยาศยัไมตรขีองพนกังานทุกคน 

2) ราคา (Price) 
ราคาเป็นสิง่ทีก่ําหนดรายไดข้องกจิการ การตัง้ราคาทีส่งูทาํใหธุ้รกจิมกีําไรสงูขึน้ 
ขณะเดยีวกนัการตัง้ราคาตํ่าทาํใหธุ้รกจิมกีําไรลดลง อย่างไรกต็ามการตัง้ราคาสงูหรอื
ตํ่าตอ้งคาํนึงถงึปัจจยัภายนอก และปัจจยัภายใน ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ การแข่งขนั 
ความคาดหวงัของลูกคา้ เป็นตน้ ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ นโยบายดา้นการของธุรกจิ 
ตน้ทุน มาตรฐานการใหบ้รกิาร ความซบัซอ้นของงานบรกิาร เป็นต้น 

3) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 
Zeithaml&Bitner (1996,อา้งถงึใน ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ,2546,น.70)การใหบ้รกิาร
สามารถใหบ้รกิารผ่านช่องทางจดัจําหน่ายได ้4 ช่องทาง ไดแ้ก่ 
1. การใหบ้รกิารผ่านรา้น ใหบ้รกิารดว้ยการเปิดรา้นคา้ตามตกึแถวในชุมชนหรอื

หา้งสรรพสนิคา้ รา้นประเภทน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ทาํใหผู้ร้บับรกิาร และผูใ้หบ้รกิาร
มาพบกนั ณ สถานทีแ่ห่งหนึ่งโดยการเปิดรา้นคา้ขึน้มา เช่น คลนิิกต่าง ๆ รา้นตดั
ผม รา้นอนิเตอรเ์น็ต เป็นต้น 

2. การใหบ้รกิารถงึทีบ่า้นลูกคา้หรอืสถานทีท่ีลู่กคา้ตอ้งการ ใหบ้รกิารดว้ยการสง่
พนกังานไปใหบ้รกิารถงึทีบ่า้นของลูกคา้หรอืสถานทีอ่ื่นตามความสะดวกของลูกคา้ 
เช่น การบรกิารจดัสง่อาหารตามสัง่ การบรกิารสง่พยาบาลไปดแูลผูป่้วย เป็นตน้  

3. การใหบ้รกิารผ่านตวัแทน ใหบ้รกิารดว้ยการขายแฟรนไซสห์รอืตัง้ตวัแทนในการ
ใหบ้รกิาร เช่น แมคโดนลัด ์เคเอฟซ ีทีข่ยายธุรกจิไปทัว่โลก เป็นตน้ 

4. การใหบ้รกิารผ่านทางอเิลก็ทรอนิกส ์ใหบ้รกิารโดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลด
ตน้ทุนจากการจา้งพนกังานเพือ่ทาํใหบ้รกิารเป็นไปไดอ้ย่างสะดวก เช่น ชาํระเงนิ
ผ่านแอพ Mobile Banking , จองควิรา้นต่าง ๆ ผ่าน Page Facebook เป็นต้น 

4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
การสง่เสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารทาํไดห้ลายรปูแบบไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์ การแจกสว่นลด หรอืการตลาดทางตรงผ่านสือ่ต่าง ๆ โดยการสง่เสรมิ
การตลาดจะไปในทศิทางไหนขึน้อยู่กบันโยบายของธุรกจินัน้ เป็นตน้ 



7 
 

5) พนกังาน (People) 
คอื บุคลากรทัง้หมดในองคก์รทีใ่หบ้รกิาร รวมตัง้แต่เจา้ของ ผูบ้รหิาร พนกังานในทุกระดบั 
ซึง่บุคคลดงักล่าวมผีลต่อคุณภาพของการใหบ้รกิารนัน้ โดยทีเ่จา้ของหรอืผูบ้รหิารมสีว่น
สาํคญัอย่างมากในการกําหนดนโยบายการใหบ้รกิาร อํานาจหน้าทีค่วามรบัผดิชอบของ
พนกังาน กระบวนการในการใหบ้รกิาร รวมถงึแกไ้ขปรบัปรุงการใหบ้รกิาร และพนักงานมี
สว่นในการสนบัสนุนทาํหน้าทีใ่หบ้รกิารกบัลูกคา้โดยตรงและสนบัสนุนงานดา้นต่าง ๆ ที่จะ
ทาํใหบ้รกิารนัน้สมบูรณ์ 

6) กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
คอื การบวนการใหบ้รกิารทีส่ามารถสง่มอบบรกิารทีม่คีุณภาพได ้โดยการใหบ้รกิาร
โดยทัว่ไปมกัประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรบั การสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ 
การใหบ้รกิารตามความตอ้งการ การชําระเงนิ เป็นต้น ซึ่งแต่ละขัน้ตอนตอ้งเชื่อมโยงกนั
อย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีมแ้ต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมทําใหก้ารบรกิารไม่เป็นทีป่ระทบัใจแก่
ลูกคา้ 

7) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
คอื สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกจิบรกิาร เครื่องมอื อุปกรณ์ต่าง ๆ 
คอมพวิเตอร ์เคารเ์ตอรใ์หบ้รกิาร การตกแต่งสถานที ่หอ้งน้ํา ป้ายประชาสมัพนัธ ์
แบบฟอรม์ต่าง ๆ สิง่เหล่านี้ลูกคา้ใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร 
กล่าวคอื ลูกคา้จะอาศยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ่งในการเลอืกใชบ้รกิาร ดงันัน้ 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพทีด่สี่งผลใหบ้รกิารมคีุณภาพตามดว้ย 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการของผู้บริโภค  

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร (Decision) หมายถงึ การเลอืกและเปรยีบเทยีบสิง่ทีต่อ้งการจาก
ทางเลอืกอื่น ๆ โดยการนําเหตุผลมาประกอบการพจิารณา และตดัสนิใจเพือ่ใหไ้ดส้ิง่ทีท่าํใหบ้รรลุ
วตัถุประสงค ์(เปรมกมล หงสย์นต์,2562) 

กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process) คอื กระบวนการทีผู่บ้รโิภคมคีวาม
ตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั แต่ผูบ้รโิภคมรีูปแบบของการตดัสนิใจทีค่ลา้ยกนั แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน (รจนา 
วสิุทธวิฒัน์,2561) ดงันี้ 
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1) การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
จุดเริม่ตน้ของปัญหาเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภครูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ
คอื สภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ จรงิเกดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็สว่นต่าง
ระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไป 

2) การเสาะแสวงหาขอ้มลู (Search for Information) 
เมื่อเกดิปัญหา ผูบ้รโิภคตอ้งแสวงหาหนทางแกปั้ญหาโดยการหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ช่วยใน
การตดัสนิใจจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น แหล่งขอ้มลูบุคคล , แหล่งขอ้มลูธุรกจิ , แหล่งขา่ว
ทัว่ไป , ประสบการณ์โดยตรงของผูบ้รโิภค เป็นต้น 

3) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 
เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูจากขัน้ตอนที ่2 กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ด 
ผูบ้รโิภคจะใชว้ธิใีนการประเมนิทางเลอืกโดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีย่วกบัคุณสมบตัขิอง
แต่ละสนิคา้หรอืบรกิารและตดัสนิใจเลอืกจากหลาย ๆ ตราสนิคา้ใหเ้หลอืเพยีงตราสนิคา้
เดยีว 

4) การตดัสนิใจซือ้หรอืใชบ้รกิาร (Decision Marketing) 
ผูบ้รโิภคแต่ละคนตอ้งการขอ้มลูและระยะเวลาในการตดัสนิใจสาํหรบัแต่ละผลติภณัฑ ์บาง
ผลติภณัฑต์อ้งใชเ้วลาในการตดัสนิใจนาน แต่บางผลติภณัฑอ์าจใชเ้วลาในการตดัสนิใจไม่
นาน 

5) พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) 
หลงัจากการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึง่อาจจะ
ไดร้บัความพงึพอใจหรอืไม่กไ็ด ้ถา้ผูบ้รโิภคพงึพอใจกจ็ะทาํใหเ้กดิการซือ้ซํ้าหรอืบอกต่อทาํ
ใหเ้กดิเป็นลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ผูบ้รโิภคไม่พงึพอใจผูบ้รโิภคกอ็าจจะเลกิซือ้สนิคา้นัน้และ
อาจสง่ผลเสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อทาํใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารน้อยลงตามไปดว้ย 
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วิธีการด าเนินการวิจยั 

 

การศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลาโดยประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูใ้ชบ้รกิารรา้น
ซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ซึง่คาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการกําหนดค่าความ
เชื่อมัน่เท่ากบั  95%  (ระดบัความเชื่อมัน่  0.05 มคี่าความคลาดเคลื่อนเท่ากบั ± 5%) ตามสตูรของคอ
แครน (W.G. Cochran) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั  385 ตวัอย่าง และสาํรองความคลาดเคลื่อนไหว 
15 ตวัอย่าง ไดเ้ท่ากบั 400 ตวัอย่าง และไดใ้ชก้ารตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง โดยในทีน่ี้จะให้
กลุ่มตวัอย่างทาํแบบสอบถามผ่านทาง Google Docs Form ผ่านทาง Social Network 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่สรา้งขึน้ตามวตัถุประสงคข์อง
การวจิยัโดยใชค้าํถามปลายปิด (close-ended questions) ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยจดัลําดบั
เนื้อหาของแบบสอบถามใหค้รอบคลุมขอ้มลูทีต่อ้งการ ซึง่แบ่งออกเป็น 4 สว่นดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี 
ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บั

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์, ราคา 
, ช่องทางการจดัจําหน่าย , การสง่เสรมิการตลาด , พนักงาน , กระบวนการ , สิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ใน
จงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความต้องการ , การเสาะแสวงหาขอ้มลู , การ
ประเมนิทางเลอืก , การตดัสนิใจซือ้หรอืใชบ้รกิาร , พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะ 

การวเิคราะหข์อ้มลูสาํหรบัการวจิยั คอื หลงัจากทําการรวบรวมแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการตอบรบั
แลว้ ผูว้จิยัจะทําการประมวลผลผ่านวธิกีารทางสถติดิว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปูทางสถติ ิโดยการวเิคราะห์
ขอ้มลูสามารถแบ่งการวเิคราะหอ์อกเป็น 2 สว่น ไดแ้ก่ 

1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ใชอ้ธบิายขอ้มลูและลกัษณะขอ้มลูทีร่วบรวมจากกลุ่มตวัอย่างหรอืประชากรโดยนําเสนอใน
รปูแบบของตารางแจกแจงความถี ่รอ้ยละ อตัราสว่น ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และ
แผนภูมติ่าง ๆ 
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2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

เป็นการศกึษาขอ้มลูของกลุ่มตวัอย่างโดยใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รปูทางสถติ ิในการทดสอบ
สมมตฐิาน (Hypothesis Testing) เพือ่อา้งองิไปถงึขอ้มูลทัง้หมดโดยใชเ้ครื่องมอืในการวเิคราะห์
ผล ดงันี้ 

2.1 การวเิคราะห ์Independent Sample t – Test  

เพือ่วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบ การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ใน
จงัหวดัสงขลา ตามตวัแปรปัจจยัสว่นบุคคลของผูม้าใชบ้รกิาร โดยใชว้ธิกีารทดสอบ
ค่าสถติ ิIndependent Sample t – Test  

2.2 การวเิคราะห ์Correlation  

เพือ่วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา โดยใชว้ธิกีาร
ทดสอบค่าสถติ ิCorrelation เป็นรายดา้นและภาพรวม โดยนําเสนอผลการวเิคราะหใ์น
รปูแบบตารางประกอบความเรยีงโดยทาํการแปลค่าและความหมายจากค่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธท์ีค่ํานวณได ้ดงันี้ (พริุณรตัน์ เลาหกุล,2560)  

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธต์ัง้แต่ 0.9 ขึน้ไป ถอืว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู
มาก 

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธต์ัง้แต่ 0.70-0.89 ถอืว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู 

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธต์ัง้แต่ 0.31-0.69 ถอืว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปาน
กลาง 

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธต์ัง้แต่ 0.10-0.30 ถอืว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า 

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธต์ัง้แต่ 0.00-0.09 ถอืว่า ไม่มคีวามสมัพนัธ์ 

ซึง่      ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ป็นบวก(+) หมายถงึ มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทาง 

 เดยีวกนั 

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ป็นลบ  (-) หมายถงึ มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทาง 

ตรงกนัขา้ม 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
กรอบแนวคิดในการวิจยัจากสมมติฐานข้อท่ี 1 
 
 ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ใน
จงัหวดัสงขลา ต่างกนั  

        ตวัแปรท่ี 1                                                          ตวัแปรท่ี 2 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยัจากสมมติฐานข้อท่ี 2 
 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอด
เหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา 

         ตวัแปรท่ี 1                                                          ตวัแปรท่ี 2 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

1 ดา้นผลติภณัฑ ์

2 ดา้นราคา 

3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

5 ดา้นพนักงาน 

6 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

7 ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

 

 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1  เพศ 
2 อาย ุ
3 อาชพี 
4 ระดบัการศกึษา 
5 รายได ้

การตดัสินใจใช้บริการร้านซกัผ้าหยอด 
เหรียญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  

การตดัสินใจใช้บริการร้านซกัผ้าหยอด 
เหรียญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  
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ผลการวิจยั 
 

ผลการวจิยั พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา สว่นใหญ่เป็นเพศ
หญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 64.5 มอีายุเฉลีย่ อยู่ที ่15 -25 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 42.0 อาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา คดิ
เป็นร้อยละ 41.8 ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า คดิเป็นร้อยละ 50.7 และ มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน ตํ่ากว่า15,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 37.8   

ตาราง 1 ระดบัความคดิเหน็ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรวมของผู้ใช้บรกิารร้านซกัผ้า
หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการรวม จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน ระดบัความ

คิดเหน็ มาตรฐาน 

ดา้นผลติภณัฑร์วม 400 4.51 0.635 มากทีสุ่ด 
ดา้นราคารวม 400 4.36 0.643 มากทีสุ่ด 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายรวม 400 4.40 0.668 มากทีสุ่ด 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดรวม 400 4.29 0.744 มากทีสุ่ด 

ดา้นพนกังานรวม 400 4.23 0.872 มากทีสุ่ด 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารรวม 400 4.46 0.650 มากทีสุ่ด 

ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพรวม 400 4.47 0.667 มากทีสุ่ด 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการรวม 400 4.39 0.638 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 1 เมื่อศกึษาจากกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผู้ใช้บรกิารร้านซกัผ้าหยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดั
สงขลา จํานวน 400  คน มรีะดบัความคดิเหน็ดา้นส่วนผสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม มรีะดบัความ
คดิเหน็ในระดบัเหน็ด้วยมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย 4.39  เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการมี
ระดบัความคดิเหน็ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑร์วม ดา้นราคารวม ดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่ายรวม ดา้นการส่งเสรมิการตลาดรวม ดา้นพนักงานรวม ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารรวม และ
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพรวม 
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ตาราง 2 ระดบัความคดิเหน็การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา 

ผลรวมการตดัสินใจ จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน ระดบัความ

คิดเหน็ มาตรฐาน 

ผลรวมการตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ 400 4.43 0.684 มากทีสุ่ด 
ผลรวมการเสาะแสวงหาขอ้มลู 400 4.34 0.714 มากทีสุ่ด 

ผลรวมการประเมนิทางเลอืก 400 4.47 0.648 มากทีสุ่ด 
ผลรวมการตดัสนิใจซือ้หรอืใชบ้รกิาร 400 4.54 0.630 มากทีสุ่ด 

ผลรวมพฤตกิรรมหลงัการซื้อหรอืใชบ้รกิาร 400 4.22 0.655 มากทีสุ่ด 
ผลรวมการตดัสินใจ 400 4.40 0.608 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 2 เมื่อศกึษาจากกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผู้ใช้บรกิารร้านซกัผ้าหยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดั
สงขลา จํานวน 400 คน มรีะดบัความคดิเหน็ในด้านผลรวมการตดัสนิใจ มรีะดบัความคดิเหน็ในระดบั
เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 4.40  เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารมรีะดบัความคดิเหน็
ในระดบัเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ ผลรวมการตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ ผลรวมการเสาะ
แสวงหาข้อมูล ผลรวมการประเมินทางเลือก ผลรวมการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ และ ผลรวม
พฤตกิรรมหลงัการซือ้หรอืใชบ้รกิาร 
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อภิปรายผล 
 

ผลการศกึษาวจิยัเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 
1. วิเคราะหเ์ปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการร้านซกัผ้าหยอดเหรียญ Otteri ในจงัหวดั
สงขลา ตามตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ ร้านซกัผ้าหยอดเหรียญ Otteri ในจงัหวดั

สงขลา 

จากขอ้สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้
หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ต่างกนั ซึง่สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 15 – 25 ปี อาชพีสว่น
ใหญ่เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า 
15,000 บาท เมื่อเปรยีบเทยีบกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา
แลว้ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
ซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลารวม ต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานการวจิยัทีผู่ว้จิยั
ตัง้สมมตฐิานไว ้

 

2. วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกับการตัดสินใจใช้

บริการ ร้านซกัผ้าหยอดเหรียญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา   

จากขอ้สมมตฐิานขอ้ที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ใช้บริการร้านซักผ้าหยอดเหรียญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ทีร่ะดบั
นัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดียวกนัในระดบัสูง เมื่อพจิารณารายด้านพบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือ
พนักงาน ด้านกระบวนการ และ ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานการวจิยัที่
ผูว้จิยัตัง้สมมตฐิานไว ้
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ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศกึษา ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

1. ข้อเสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  

เพศ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 
ดงันัน้ ควรมหีอ้งน้ํารองรบัผูใ้ชบ้รกิารทีเ่ป็นเพศหญงิ เพราะ ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 

อายุ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่อายุเฉลีย่ 15 
– 25 ปี ดงันัน้ ควรมสีื่อต่าง ๆ เช่น wifi ให้ความเพลดิเพลนิขณะรอรบับรกิาร เพราะ ผู้ใช้บรกิารส่วน
ใหญ่เป็น gen-y , gen-z อายุเฉลีย่ 15 – 25 ปี  

อาชีพ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา สว่นใหญ่เป็นนกัเรยีน/
นักศกึษา ดงันัน้ การขยายสาขาควรเปิดบรเิวณไกล้โรงเรยีน มหาวทิยาลยั หรอื บรเิวณไกล้เคยีงกบั
สถานศกึษา เพราะ ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผ้าหยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่

กําลงัศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า ดงันัน้ ควรจดัโปรโมชัน่ทีเ่หมาะสําหรบัเดก็นกัเรยีน/นกัศกึษา 
หรอื ผูท้ีก่ําลงัศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า เพราะ ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่กําลงัศกึษาระดับปรญิญา
ตรหีรอืเทยีบเท่า 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ส่วน

ใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตํ่ากว่า15,000 บาท ดงันัน้ ควรมโีปรชนัลดราคา หรอื ตัง้ราคาให้บรกิาร
เหมาะสม แพงจนเกนิไป เพราะ ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ตํ่ากว่า15,000 บาท 

 

2. ข้อเสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่มี

ระดบัความคดิเหน็ดา้นบรกิารมคีวามหลากหลายและดา้นอุปกรณ์และเครื่องมอืทีใ่ชใ้ห้บรกิารปลอดภยั
และมีมาตราฐาน ดังนัน้ ควรมีบริการที่หลากหลายและอุปกรณ์เครื่องมือมีความปลอดภัยและมี
มาตราฐาน 
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ด้านราคา พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่มรีะดบั

ความคิดเห็นด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพการให้บริการและด้านราคาไกล้เคียงกับร้านประเภท
เดยีวกนั ดงันัน้ ควรมรีะดบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้รกิาร ราคาไม่สงูเกนิไป 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผู้ใช้บริการร้านซักผ้าหยอดเหรียญ Otteri ในจงัหวดั

สงขลา ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเห็นด้านทําเลที่ตัง้หาง่ายและด้านความสะดวกในการเดินทางไปใช้
บรกิาร ดงันัน้ การขยายสาขาของ Otteri ควรขยายไปเปิดในแหล่งชุมชนเพื่อเพิม่การเขา้ถงึลูกค้าและ
ความสะดวกในการเดนิทางไปใชบ้รกิาร 

ด้านการส่งเสริการตลาด พบว่า ผู้ใช้บรกิารร้านซกัผ้าหยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา 
ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ดา้นมแีอปพลเิคชัน่ otteri เพิม่ความสะดวกในการใชบ้รกิาร ดงันัน้ ควรมี
แอปพลเิคชัน่ทีเ่ขา้ถงึลูกคา้เพือ่เพิม่ความสะดวกในการใชบ้รกิาร 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน พบว่า ผู้ใช้บรกิารร้านซกัผ้าหยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา 
ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ด้านมพีนักงานเขา้ไปดูแลทําความสะอาดร้านทุกวนั ดงันัน้ ควรมกีารจดั
พนกังานเขา้ไปดแูลทาํความสะอาดจุดบรกิารอย่างสมํ่าเสมอ 

ด้านกระบวนการ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา สว่นใหญ่

มรีะดบัความคดิเห็นด้านมกีล้องวงจรปิดดูแลตลอด 24 ชัว่โมง ดงันัน้ ควรมกีล้องวรจรปิดในทุกจุด
บรกิารเพือ่เพิม่ความปลอดภยัต่อผูไ้ปใชบ้รกิารในช่วงเวลากลางคนื 

ด้านส่ิงแวดล้อทางกายภาพ พบว่า ผู้ใช้บริการร้านซักผ้าหยอดเหรียญ Otteri ในจงัหวัด

สงขลา ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ด้านสถานที่ให้บรกิารสะอาดเป็นระเบยีบเรยีบร้อย ดงันัน้ ควรมี
การจดัสถานทีใ่หบ้รกิารให้มคีวามสะอาดเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย เพื่อความสะดวกต่อผู้มาใชบ้รกิารมาก
ขึน้ 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรทําการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกบัการใช้บรกิารซํ้าร้านซกัผ้า
หยอดเหรยีญ Otteri ในจงัหวดัสงขลา  

2. ควรมกีารศกึษาปัจจยัเปรยีบเทียบกบัสิง่ที่มอียู่กบัสิง่ใหม่ หรอื กบัคู่แข่งที่อยู่ในพื้นที่เดยีวกนั 
เพื่อใหไ้ดร้บัขอ้มูลทีม่คีวามหลากหลายและเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มูลไป
พฒันาบรกิารได ้
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