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บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อต๊เทริ วอช แอนด ์

ดราย สาขา ลาดพร้าว112 2) เพื่อศึกษาการใชบ้ริการร้านซักผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา 

ลาดพร้าว112 จาํแนกตามปัจจยัดา้นประชากร 3) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้น

คุณภาพการท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112  

กลุ่มประชากรในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้อาศยัอยู่ หอพกั อพาร์ทเมน้ คอนโดมิเนียม ในซอย

ลาดพร้าว112 และพื้นท่ี ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เขา้มาใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย 

สาขา ลาดพร้าว112 จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติใชใ้นการ

วิแคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมุติฐานดว้ยสถิติการ

ทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนาํไปสู่การ

เปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

 



ผลการทดสอบสมุติฐานพบวา่ กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เขา้มาใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ  

อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนต่างกนั มีการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 โดยภาพรวม

ไม่ต่างกนั และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช 

แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ และปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด ท่ีไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ส่วนปัจจยั

ด้านคุณภาพการบริการ ท่ีมีผลต่อการใช้บริการร้านซักผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา 

ลาดพร้าว112  ไดแ้ก่ ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้ดา้นการเอาใจใส่ ส่วน

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการท่ีไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา 

ลาดพร้าว112  ไดแ้ก่ ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ ดา้นการประกนัคุณภาพ 

คาํสําคญั : ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด; ส่วนปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ; การบริการ 

ABSTRACT 

The objectives of this research study are 1) to study the use of the coin-operated laundry service, 

Otteri Wash & Cry, Lat Phrao112 branch. 2) to study the use of the coin-operated laundry service, Otteri Wash 

& Cry, Lat Phrao112 branch. Cry, Lat Phrao112 branch, classified according to demographic factors  

3) to study marketing mix factors and marketing factors Quality affecting the use of coin-operated laundry 

service, Odteri Wash and Dry, Lat Phrao 112 branch. 

The population in this research study is people who live in dormitories, apartments, condominiums in 

Soi Lat Phrao 112 and people who have experience using the coin-operated laundry shop Ottery Wash and 

Dry. Lat Phrao 112 branch, 400 people, using questionnaires as a tool to collect data. Statistics used in the 

analysis include frequency, percentage, mean, and standard deviation. Test the hypothesis with t-test statistics, 

One-way ANOVA statistics. If differences are found, it will lead to Compare each pair using LSD and multiple 

regression analysis. 

The results of  the hypothesis test found that a group of experienced people came to the coin laundry 

service. Otter Wash & Dry, Ladprao 112 as follows, with gender, age, educational status, average monthly 

income are different,making the use of services.Otter Wash & Dry, Ladprao 112 Overall,they are no different, 

and marketing mix factors affecting the use of Otter Wash & Dry, Ladprao 112, are as follows: People,physical 

evidence that marketing mix factors no impact on the service of Otter Wash & Dry, Ladprao 112 as follows, 



product, price, place, promotion, process, and Quality factors that affect the service of Otter Wash & Dry, 

Ladprao 112 as follows:  tangibility, reliability, empathy no impact on the service of the service of Otter Wash 

& Dry, Ladprao 112 as follows, responsiveness, assurance. 

Keyword : marketing mix factors; Quality factors; Service 

บทนํา 

สภาพสังคมในปัจจุบนัของประเทศไทยไดพ้ฒันาเจริญรุ่งเรืองไปสู่ความทนัสมยัอย่างรวดเร็ว ทั้งใน

ดา้นวิชาการ เทคโนโลยีสารสนเทศ เศรษฐกิจ การเงิน สังคมแวดลอ้ม ตลอดจนการเผชิญหนา้กบัการแข่งขนั 

และส่ิงต่างๆ ในการดาํเนินชีวิต ตลอดจนการเปล่ียนแปลงรูปแบบการทาํงานท่ีตอ้งทาํงานหลากหลายและมี

ปริมาณงานท่ีเพิ่มมากข้ึนกบัความกา้วหนา้หรือปรับตวัให้เขา้กบัโลกในยคุปัจจุบนั ทาํให้การดาํเนินชีวิตอาศยั

อยูใ่นโลกท่ีแข่งขนักบัเวลา ทุกส่ิงทุกอยา่งมีแต่ตอ้งทาํใหเ้ร็วข้ึนๆ คงไม่อาจจะปฎิเสธไดว้่าความเจริญกา้วหนา้

ทางเทคโนโลยทีาํใหก้ารดาํเนินชีวิตสะดวกสบายมากข้ึน รวมถึงบรรดาธุรกิจต่างๆ ท่ีตอ้งพฒันาตวัเองอยูเ่สมอ

เพื่อใหส้ามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด และธุรกิจดา้นการบริการ อยา่งร้านซกัผา้หยอด

เหรียญเป็นท่ีไดรั้บความนิยม และเป็นท่ีสนใจของผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก เพราะตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคดา้นความสะดวกสบายตลอดจนการให้บริการ 24 ชม. มีการนาํเทคโนโลยีมาช่วยในการบริการเพื่อ

ดึงดูดลูกคา้ เช่น มีหลากหลายช่องทางในการชาํระเงินเพื่อความสะดวก การจดัโปรโมชัน่สะสมแตม้ผา่นระบบ

ออนไลน์ การมีแอปพลิชนัเพื่อแสดงสถานะของเคร่ืองซกัผา้ว่ามีเคร่ืองซกัผา้ว่ามีเคร่ืองพร้อมใชบ้ริการหรือไม่ 

และยงัมีพนกังานคอยเก็บผา้ใหเ้ม่ือซกัผา้เสร็จ และร้านมีเคร่ืองซกัผา้และอบผา้แบบอุตสาหกรรมท่ีผูใ้ชบ้ริการ

สามารถเขา้มาซกัผา้และอบผา้ในคราวเดียวกนั 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาในเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการร้านซักผา้หยอด

เหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการ

ร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 โดยมีแนวคิดในการวิจยั คือ ศึกษาการใช้

บริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์สาขา ลาดพร้าว112 จาํแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษาอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และไดศึ้กษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นคุณภาพ

การบริการวา่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์สาขา ลาดพร้าว112 หรือไม่ โดย

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะเป็นโอกาสเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันา การดาํเนินงานและปรับปรุง พฒันาร้านซกั

ผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการได้

อยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 



2. เพื่อศึกษาการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 จาํแนก

ตามปัจจยัดา้นประชากร 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการใช้

บริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

ขอบเขตงานวจิยั 

1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เขา้มาใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อ

ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

2.ขอบเขตด้านเน้ือหาและประเด็นการศึกษา เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการร้านซักผา้

หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 โดยประกอบดว้ยตวัแปรดงัต่อไปน้ี 

ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 

1.ตัวแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้น

คุณภาพการบริการ ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ด้านความเช่ือถือไวว้างใจได้ ด้านการ

ตอบสนองต่อลูกคา้ ดา้นการประกนัคุณภาพ ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ 

2.ตัวแปรตาม คือ การใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. เป็นขอ้มูลสาํหรับผูบ้ริหารนาํไปตดัสินใจในการกาํหนดนโยบายการจดักิจกรรมการส่งเสริม

การตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์บริการ ตราสินคา้และสร้างความพอใจ เกิดทศันคติท่ีดีต่อ

ตราสินคา้และจูงใจใหเ้กิดการกระตุน้การกลบัมาใชบ้ริการ 

2. ประโยนชท์างการวิชาการเป็นการเพิ่มองคค์วามรู้ดา้นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและดา้น

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ริการเพื่อการปรับปรุงพรือพฒันาใหเ้จริญกา้วหนา้ดียิง่ข้ึน 

บททวนวรรณกรรม 

แนวความคดิและทฤษฏีจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

เอกณรงค ์วรสีหะ (2560) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix หรือ Product Assortment) 

หมายถึง กลุ่มผลิตภณัฑซ่ึ์งประกอบดว้ยสายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑท่ี์ผูข้ายหรือผูผ้ลิตตดัสินใจนาํเสนอ

ขายต่อผูซ้ื้อ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด 



จากการศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของผลิตภณัฑ์

ไดว้า่ ส่ิงใด ๆ ท่ีผูข้ายนาํเสนอใหก้บัผูซ้ื้อและส่ิงเหล่านั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดใหม้ากท่ีสุด

อาจจะจับต้องได้หรืออาจจะจับต้องไม่ได้ จะอยู่ในรูปแบบของสินค้าและบริการ ต้องมีคุณค่าและ

อรรถประโยชน์สูงสุดต่อผูซ้ื้อดว้ย 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

รุ่งนภา ทิพยรั์ตนมงคล (2564) ไดก้ล่าววา่ ราคาเป็นองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด เน่ืองจาก

แนวคิดทางการตลาดนั้นสนใจในส่วนของรายได้และพฤติกรรมการใช้จ่ายของผูบ้ริโภค โดยการตั้งราคา

จาํเป็นตอ้งคาํนึงและใหค้วามสาํคญักบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภคเป็นหลกั เพื่อใชร้าคาเป็นส่ิงท่ีใชใ้นการส่ือสารคุณค่า

ของสินคา้และบริการ ซ่ึงราคาถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสร้างรายไดใ้ห้แก่ธุรกิจ ซ่ึงในการดาํเนินธุรกิจลว้นมีตน้ทุน

เกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นตน้ทุนในเร่ืองของการพฒันาผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ 

ดงันั้นราคาถือเป็นปัจจยัท่ีมีความจาํเป็นในการศึกษาเน่ืองจากราคามีหนา้ท่ีในการปริมาณและมูลค่าใหก้บัสินคา้

หรือผลิตภณัฑข์องธุรกิจในการแลกเปล่ียนในตลาด 

จากการศึกษาดา้นราคา ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของดา้นราคาไดว้่า 

จาํนวนเงินท่ีผูซ้ื้อใช้สําหรับซ้ือสินคา้และบริการ โดยผูข้ายกาํหนดมูลค่าของสินคา้และบริการไวใ้นราคาท่ี

เหมาะสม มีความหลากหลายในการชาํระเงิน ทาํใหผู้ซ้ื้อไดรั้บอรรถประโยชน์ของสินคา้และบริการ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

อรวิภา พงศสุ์วรรณ (2564) ไดก้ล่าวว่า ช่องทางการกระจายตวัของบริการ ประกอบดว้ย ความสะดวก 

เหมาะสมไดม้าตราฐาน เพียงพอในการเขา้ถึงสินคา้และบริการ 

จากการศึกษาช่องทางจดัจาํหน่าย ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของ

ช่องทางจดัจาํหน่ายไดว้่า การดาํเนินกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้เกิดการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการไปยงัผูซ้ื้อได ้

ภายใตเ้ง่ือนไขดา้นเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสมในการใชสิ้นคา้และบริการ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปราณปริยา นพคุณ (2561) ไดก้ล่าวว่า การกระตุน้ใหน้กัท่องเท่ียวเกิดการรับรู้เชิงบวกต่อแหล่งท่องเท่ียว

และตดัสินใจในการเดินทางท่องเท่ียว ทั้งน้ีการส่งเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพไม่เพียงแต่จะกระตุน้ความ

สนใจของนกัท่องเท่ียวเท่านั้น หากแต่ยงัเป็นการกาํหนดกิจกรรมทางการท่องเท่ียวใหเ้หมาะสมกบัประเภทของ

นกัท่องเท่ียวทาํใหน้กัท่องเท่ียวไดรั้บประสบการณ์ตามคาดหวงัไว ้เคร่ืองมือสาํคญัในการส่งเสริมการตลาดได ้

จากการศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดไดว้่า กิจกรรมท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคใ์น

การแจง้ขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูซ้ื้อ เพื่อให้ซ้ือเกิดการรับรู้ขอ้มูลและกิจกรรมทางการตลาด เช่น การทดลองใช้



บริการ การลดราคาในช่วงเวลา การทาํแพก็เกจ โดยคาดหวงัว่าการส่ือสารทางการตลาดทาํใหเ้กิดความตอ้งการ

หรือกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการได ้

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล 

ทตัเทพ พบครุฑ (2565) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลจะบ่งบอกถึงลกัษณะท่ีแตกต่างของผูบ้ริโภค โดย

สามารถนาํขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลเพื่อไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธทางการตลาดเพื่อให้สินคา้หรือบริการต่างๆ 

นั้นตอบโจทยค์วามตอ้งการผูบ้ริโภค 

จากการศึกษาดา้นบุคคล ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของดา้นบุคคล 

ไดว้่า พนกังานท่ีตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจและความน่าเช่ือถือ

ใหก้บัผูซ้ื้อ พนกังานจะตอ้งมีมารยาทท่ีดี เป็นส่ิงสาํคญัท่ีทาํใหผู้ซ้ื้อเกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 

 วิชญะ ลาชมภู (2562) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ทาํเลท่ีตั้งของพื้นท่ี และภาพลกัษณ์ของ

องคก์รเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะทางกายภาพของสถานประกอบการประเภทธุรกิจกีฬาและอยูใ่นการควบคุมภายใน

ของกิจการ เป็นหน่ึงในองคป์ระกอบท่ีสร้างความสนใจให้แก่ผูใ้ชบ้ริการและมีความสําคญัท่ีทาํเกิดความพึง

พอใจในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

จากการศึกษาดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวม

ของดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพไดว้่า ส่ิงท่ีผูซ้ื้อสามารถสัมผสัไดแ้ละมีบทบาทสาํคญัในการตอบสนองความ

พึงพอใจจากการเลือกใชสิ้นคา้และบริการโดยพิจารณาจากแบรนดเ์ป็นหลกัเพราะทาํให้รู้สึกเป็นท่ียอมรับ เม่ือ

เปรียบเทียบกบัแบรนดอ่ื์นเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ และรับรู้วา่ประสิทธิภาพคุม้ค่ากบัเงินท่ีตอ้งจ่ายไป 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ   

ภทัรวดี บุญตาม (2565) ไดก้ล่าวว่า รูปแบบกิจกรรมและเทคนิคในการบริหารและดาํเนินการภายใน

โรงพยาบาล เช่น การปฏิบติังานท่ีมีความพร้อม มีมาตรฐาน และความรวดเร็วในการทาํงาน เพื่อสร้างความ

ประทบัใจในการบริการแก่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 

จากการศึกษาดา้นกระบวนการ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของดา้น

กระบวนการไดว้่า กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบังานปฎิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อส่งมอบ

การให้บริการท่ีถูกตอ้งและรวดเร็ว โดยแต่ละกระบวนการมีขั้นตอนไม่ซับซ้อน มีผงัการให้คาํแนะนําแก่

ผูใ้ชบ้ริการท่ีชดัเจน และมีการใหค้าํแนะนาํผา่นแอปพลิเคชัน่เพื่อใหเ้กิดความสะดวกต่อผูใ้ชบ้ริการ 

 

 

 



แนวความคดิและทฤษฏีทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ 

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความเป็นธรรมของการบริการ 

สิทธ์ิ พิพฒัน์โภคากุล (2561) ไดก้ล่าวว่า การสร้างความประทบัใจใหลู้กคา้ในคร้ังแรกนั้นตอ้งมีเทคนิค 

ลูกเล่นท่ีแปลกใหม่ เพื่อให้บริการลูกคา้รู้สึกแตกต่าง ฉีกแนวออกไปได ้เช่น ห้างสรรสินคา้เทอนิมอลมีการ

ออกแบบห้าง หรือลักษณะทางกายภาพ โดยกําหนดให้ในแต่ละชั้นมีรูปแบบการตกแต่งสถานท่ีให้เป็น

เอกลกัษณ์ของแต่ละประเทศ หรือหา้งพาซิโอ ้ถนนกาญจนาภิเษก ไดแ้บบสถานท่ีใหเ้ป็นบรรยายกาศแบบญ่ปุ่น 

ทาํใหลู้กคา้รู้สึกวา่ตวัเองเขา้มาในประเทศญ่ปุ่น เป็นตน้ 

จากการศึกษาดา้นความเป็นธรรมของการบริการ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมาย

โดยรวมของด้านความเป็นธรรมของการบริการได้ว่า ส่ิงแวดล้อมท่ีอาํนวยความสะดวกในบริเวณพื่นท่ี

ให้บริการแก่ผูใ้ชบ้ริการโดยส่ิงเหล่านั้นประกอบไปดว้ย อุปกรณ์ เคร่ืองจกัร ท่ีมีความทนัสมยัและอยูใ่นสภาพ

พร้อมใชง้านอยูต่ลอดเวลา 

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้

ปุญญาพร บุญธรรมมา (2563) ไดก้ล่าวว่า ความสามารถในการให้บริการให้ตรงกบัสัญญาท่ีให้ไวก้บั

ผูรั้บบริการ การบริการท่ีให้ทุกคร้ังจะตอ้งมีความถูกตอ้ง เหมาะสม และไดผ้ลออกมาเช่นเดิมในทุกจุดบริการ 

ความสมํ่าเสมอน้ีจะทาํให้ผรั็บบริการรู้สึกว่าบริการท่ีไดรั้บนั้นมความน่าเช่ือถือ สามารถให้ความไวว้างใจได ้

หรือสามารถสรุปไดว้่า การท่ีผูใ้ห้บริการสามารถให้บริการไดอ้ย่างท่ีรับปาก หรือทาํไดต้ามโฆษณาเอาไว ้

ยกตวัอยา่งเช่น การรับปากลูกคา้ว่า บริการมีความรวดเร็ว จะไดรั้บบริการภายใน 15 นาที ก็ตามทาํใหไ้ดภ้ายใน 

15 นาที เป็นตน้ 

จากการศึกษาดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวม

ของดา้นความเช่ือถือไวว้างใจไดไ้ดว้่า การให้บริการท่ีถูกตอ้งเช่ือถือได ้และตรงตามสัญญามีความรวดเร็วใน

ดา้นการบริการ มีคุณภาพและมีความสะดวกในการใชบ้ริการ 

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ 

พิสิทธ์ิ พิพฒัน์โภคากุล (2561) ไดก้ล่าวว่า การแจ่งขอ้มูลให้ลูกคา้ทราบเป็นระยะ เช่น SMS เพื่อแจ่ง

ข่าวสาร แจง้กาํหนดเม่ือถึงเวลาชาํระเงินแลว้ แจง้เตือนเม่ือถึงเวลาเขา้รับบริการหรือมีการสอบถามโปรโมชัน่

อ่ืนๆ บริษทัจะตอ้งทาํการตอบกลบัลูกคา้โดยมีทนัที 

จากการศึกษาดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวม

ของดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ไดว้่า ความเติมใจในการให้บริการท่ีผูใ้ชบ้ริการรู้สึกว่าไดก้ารตอบสนองอย่าง

ทนัที และมีขั้นตอนในการใชบ้ริการมีความรวดเร็ว 

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการประกนัคุณภาพ 



Tenner & DeToro (1992) ไดก้ล่าวว่า ผูใ้ห้บริการมีทกัษะความรู้ความสามารถในการให้บริการ และ

ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการดว้ยความสุภาพ มีกิริยา ท่าทางและมารยาทท่ีดีในการบริการสามารถท่ี 

จะทาํใหผู้รั้บบริการเกิดความไวว้างใจและเกิดความมัน่ใจวา่จะไดร้บบริการท่ีดี 

จากการศึกษาดา้นการประกนัคุณภาพ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของ

ดา้นการประกนัคุณภาพไดว้่า ความสามารถในการให้บริการและตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการดว้ย

ความสุภาพ มีการใชม้าตราฐานการบริการท่ีมีประสิทธิภาพและใหค้วามมัน่ใจว่าผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บบริการท่ีดี

ท่ีสุด 

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ 

ปุญญาพร บุญธรรมมา (2563) ไดก้ล่าวว่า ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ผูรั้บบริการตามความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างของผูรั้บบริการแต่ละคน รวมถึงการสนใจช่วยเหลือลูกคา้ในกรณีท่ีใชบ้ริการแลว้เกิดมีปัญหา 

(บริการหลงัการขาย) ยกตวัอย่างเช่น บริษทัรับซ่อมบา้น ทาํการซ่อมบา้นให้กบัลูกคา้เรียบร้อย แต่บา้นท่ีซ่อม

กลบัปัญหาอยู ่โดยเกิดจากความผดิพลาดของบริษทัเอง บริษทัจึงควรกลบัมาดูแลงานใหเ้รียบร้อย เป็นตน้ 

จากการศึกษาดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของ

ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ไดว้่า การดูแลเอาใจใส่ผูใ้ชบ้ริการโดยคาํนึงผลประโยชน์ของผูใ้ชบ้ริการเป็นหลกั โดย

การลดเวลาเม่ือเขา้มาใชบ้ริการเพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการไดมี้เวลาในการทาํกิจกรรมอ่ืนมากข้ึน 

แนวความคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับการใช้บริการร้านซักผ้าหยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา

ลาดพร้าว112 

ภทัทิยา ลือมอญ (2564) ไดก้ล่าวว่า การตดัสินใจใชบ้ริการเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะ

ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยัคือขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจ ความสนใจ ความปรารถนา หรือความ

ตอ้งการ และการกระทาํหรือการตดัสินใจใชบ้ริการ ในการใชบ้ริการเพื่อตอบสนองต่อความมตอ้งการอย่าง

ชดัเจนและเหมาะสม 

จากการศึกษาการใช้บริการ ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายโดยรวมของการใช้

บริการไดว้า่ ความสามารถในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเป็นส่ิงสาํคญั ส่ิงหน่ึงในการสร้างความแตกต่างในการ

แข่งขนัในธุรกิจดา้นการใหบ้ริการ โดยความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคือ การเอาใส่ลูกคา้ 

การสร้างความเช่ือมัน่ในคุณภาพการบริการ การใหบ้ริการท่ีคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัเวลา ลว้นทาํใหธุ้รกิจเป็นท่ี

พึงพอใจและจดจาํ ทาํให้เกิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการและทาํให้เกิดการเขา้มาของผูใ้ชบ้ริการรายใหม่หรือ

เกิดการกลบัมาใชบ้ริการซํ้าของผูใ้ชบ้ริการรายเดิมไดใ้นอนาคต 

 

 



วธีิดําเนินการวจัิย 

กลุ่มประชากรในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้อาศยัอยู่ หอพกั อพาร์ทเมน้ คอนโดมิเนียม ในซอย

ลาดพร้าว112 และพื้นท่ีใกลเ้คียง ซ่ึงถือไดว้่าเป็นประชากรท่ีไม่สามารถทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้

ผูว้ิจยัจึงทาํการกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งตามกรณีท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน โดยใชสู้ตรการคาํนวณของ 

ทาโร่ ยามาเน่ (Yamane Taro, 1973) เพื่อกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั โดยกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งตาม

กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinity) จากค่าความคลาดเคล่ือน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดย

ผลจากการเปิดตารางของ ทาโร่ ยามาเน่ (Yamane Taro, 1973) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นวิจยัเชิงสาํรวจท่ีใชแ้บบสอบถามทั้งแบบปลายปิดและปลายเปิด 

โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นคาํถามเก่ียวกับลกัษณะประชากรซ่ึงจะ

ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ยคาํถามทั้ง 7 ดา้น คือ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นองคป์ระกอบทาง

การตลาด ดา้นกระบวนการ  

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ซ่ึงประกอบไปดว้ยคาํถามทั้ง 5 ดา้น คือ ดา้นความ

เป็นรูปธรรมของการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ ดา้นการประกนัคุณภาพ 

ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้  

 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์สาขา ลาดพร้าว112  

ส่วนท่ี 5 เป็นคาํถามแบบปลายเปิดเพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัการใช้

บริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์สาขา ลาดพร้าว112  

ผลการวจิยั 

1.ผลการวิเคราะห์การใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

โดยภาพรวมในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ท่านพึงพอใจกบัการใชบ้ริการร้านสะดวกซกัเม่ือเทียบ

กบัความคาดหวงั ท่านมีความมัน่ใจและตดัสินใจถูกตอ้งในการใชบ้ริการ ท่านมีความรู้สึกดีท่ีไดต้ดัสินใจใช้

บริการ มีระดบัมากท่ีสุดตามลาํดบั ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการอีกเม่ือมีโอกาส ท่านรู้สึกคุม้ค่าเม่ือปรียบเทียบกบั

เวลาหรือเงินเม่ือมาใชบ้ริการ มีระดบัมากตามลาํดบั  

2. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช 

แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีการ

ใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 โดยภาพรวมไม่ต่างกนั 



3. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้

หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 

และท่ีไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ส่วนปัจจยัดา้น

คุณภาพการ ท่ีมีผลต่อการใช้บริการร้านซักผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา ลาดพร้าว112  

ไดแ้ก่ ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้ดา้นการเอาใจใส่  และท่ีไม่มีผลต่อ

การใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112  ไดแ้ก่ ดา้นการตอบสนอง

ต่อลูกคา้ ดา้นการประกนัคุณภาพ  

อธิปรายผล 

1. ผลการวิเคราะห์การใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

โดยภาพรวมระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด ฟิลิป คอตเลอร์ (Phillip Kotler, 2012) ไดก้ล่าวถึง การ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการตดัสินใจ โดยกล่าวว่าการตดัสินใจเป็นกระบวนการในการประเมินผล

ตวัเลือกหรือทางเลือกเพื่อนาํสู่การบรรลุเป้าหมาย  

2. ผลการวิเคราะห์การใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 

จาํแนกตามปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมี

การใชบ้ริการร้านซักผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา ลาดพร้าว112 โดยภาพรวมไม่ต่างกนั 

สามารถสรุปการวิจยั ไดด้ั้งน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด เปรมยุดา แม่นหมาย (2562) ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะ

ประชาศาสตร์เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ส่งผลถึงการแสดงออกของพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค ซ่ึงกล่าวได้ว่าเราสามารถแยกได้เป็นหน่วยของสังคม หน่วยย่อยท่ีแตกต่างกันก็ส่งผลให้มี

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั เช่น เพศหญิง มีการคิดวิเคราะห์ตอ้งการขอ้มูลข่าวสารมากกว่าเพศชาย 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาสูงสามารถรับรู้และเขา้ใจข่าวสารไดดี้กว่ากลุ่มท่ีมีการศึกษาท่ีตํ่ากว่า รวมถึงการบริโภคสินคา้

ท่ีดีกว่า ในดา้นกลุ่มอาชีพท่ีคลา้ยกนัจะมีความตอ้งการท่ีคลา้ยกนัเป็นตน้ ดงันั้นเม่ือลกัษณะปัจจยัของประชากร

ขั้นพื้นฐานท่ีแตกต่างกนัยอ่มส่งผลใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจและส่งผลไปยงัพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารประเภทวิตามินซ๊ยอ่มแตกต่างกนัไปดว้ยนัน่เอง 

3. ผลการวิเคราะห์ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อ

การใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้น

องคป์ระกอบทางกายภาพ ดา้นกระบวนการโดยภาพรวมระดบัมาก และปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ไดแ้ก่ 



ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ ดา้นการประกนั

คุณภาพ ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ โดยภาพรวมระดบัมาก สามารถสรุปการวิจยั ไดด้ั้งน้ี 

3.1 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ 

อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Armstrong and Kotler (2007) ได้

กล่าววา่ ส่ิงใดๆ ท่ีเสนอออกสู่ตลาดเพื่อการรู้จกัการเป็นเจา้ของ การใชห้รือบริโภค และสามารถตอบสนองความ

จาํเป็นและความตอ้งการของตลาดได ้ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคลโดย

ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยนช ์(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถ

ขายได ้

3.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อ

ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด เอกณรงค ์วรสีหะ (2560) ไดก้ล่าววา่ 

จาํนวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑสิ์นคา้และหรือบริการโดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงงาน

กนัราคาเป็นส่วนหน่ึงของส่วนผสมการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภคประเมินว่าผลิตภณัฑน์้นั

มีมูลค่า (Value) และก่อใหเ้กิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกบัราคาหรือจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป  

3.3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้

หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Pelton, Strutton, and 

Lumpkin (2002) ไดก้ล่าวว่า ความสัมพนัธ์ขององค์กรต่างๆ ท่ีทาํให้เกิดการเปล่ียน เพื่อท่ีจะสร้างคุณค่าให้

เกิดข้ึนแก่ลูกคา้ ก็เพื่อองคก์รสามารถท่ีสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนได ้ตั้งแต่การไดม้า การบริโภค และการกาํจดัสินคา้

และบริการนั้นๆ  

3.4 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้

หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Etzel, walker and 

Stanton (2007) ได้กล่าวว่า เคร่ืองมือในการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือ

ความคิด หรือต่อบุคคล โดยอาศยัหลกัการจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํในส่วนของผลิตภณัฑ ์

โดยคาดหวงัวา่จะมีอิทธิพลกบัความรู้สึก ความเช่ือ รวมพฤติกรรมการซ้ือ  

3.5 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ ออ๊ตเทริ 

วอช แอนด์ ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นว่ากลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เขา้มาใชบ้ริการ ให้

ความสําคญัด้านบุคคลในเร่ืองของความน่าเช่ือถือของพนักงาน พนักงานมีความรู้ความสามารถในการให้

คาํปรึกษา ความมีมารยาทของพนกังาน การเอาใจใส่ของพนกังาน ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด เอก

ณรงค ์วรสีหะ (2560) ไดก้ล่าวว่า ดา้นบุคคล หรือ พนกังาน ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ

เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผู ้



ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆขององค์การ เจ้าหน้าท่ีตอ้งมีความสามารมีทนัคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ

ผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิมความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์าร 

3.6 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้

หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นว่ากลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์

เขา้มาใชบ้ริการ ให้ความสําคญัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ แบรนด์มีบทบาทสําคญัท่ีตอบสนองความพึง

พอใจในบริการ ท่านเลือกใชบ้ริการท่ีมีแบรนด์เพราะทาํให้ท่านรู้สึกการยอมรับจากคนอ่ืน เม่ือใชบ้ริการจะ

พิจารณาร้านท่ีมีแบรนดเ์ป็นหลกัเพราะรับรู้ว่าประสิทธิภาพคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป เม่ือท่านตอ้งใชบ้ริการท่านมี

การเปรียบเทียบแบรนดเ์พื่อตดัสินใจเลือกร้าน ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Kotler (1997) ไดก้ล่าว

ว่า การแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนาํเสนอเป็นการแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและ

นาํเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้ป็นรูปธรรมโดยพยายาม สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้

การบริการเพื่อสร้างตุณค่าให้กับลูกคา้ไม่ว่า จะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพ

อ่อนโยนและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เกิดความพึงพอใจหรือผลประโยนชอ่ื์นๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

3.7 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ไม่มีผลต่อการใช้บริการร้านซักผา้หยอด

เหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด์ ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด ทนงศกัด์ิ จิรวฒันวิจิตร 

(2554) ไดก้ล่าววา่ การใหบ้ริการเพือ่ส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้รวดเร็วและประทบัใจในการผลิต

ตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจและปฏิบติังานในเร่ืองของกระบวนการใหบ้ริการตอ้งการประสานงานระหว่าง

งานของการตลาดกบังานผลิตและนาํเสนอบริการโดยทัว่ไกระบวนการให้บริการมกัจะเก่ียวขอ้งกบั 2 ดา้น คือ 

1)  ความซับซ้อนของกระบวนการท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะของลาํดับหรือขั้นตอนในการบริการ2)  ความ

หลากหลายในกระบวนการ หมายถึง ความแตกต่างหรือความหลากหลายท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิบติัตามลาํดบัหรือ

ขั้นตอนในการใหก้ระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการอนุมติั 

3.8 ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้

หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นว่ากลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์

เขา้มาใชบ้ริการให้ความสาํคญั บริเวณท่ีให้บริการสะดวกต่อการเขา้ใชง้าน อุปกรณ์ เคร่ืองซกัผา้/อบผา้มีความ

ทนัสมยัและอยู่ในสภาพพร้อมใชง้าน บรรยายกาศของร้านและส่ิงอาํนวยความสะดวกในร้าน เช่น พื้นท่ีนัง่รอ 

อินเตอร์เน็ต ฯลฯ ตามลาํดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Tenner & DeToro (1992) ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะทาง

กายภาพท่ี ปรากฏให้เห็นถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ซ่ึงได้แก่ เคร่ืองมืออุปกรณ์ บุคลากรและการใช้

สัญลกัษณ์หรือเอกสารท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารใหผู้รั้บบริการไดส้มัผสั และการบริการนั้นมีความเป็นรูปธรรม 

สามารถรับรู้ได ้



3.9 ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอด

เหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เขา้มา

ใชบ้ริการใหค้วามสาํคญั รวดเร็วในการบริการ ความสะดวกในการใชบ้ริการ เคร่ืองซกัผา้/อบผา้ไม่ทาํให้

คุณภาพผา้เสียหาย ตามลาํดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Zeithaml , Berry & Parasuraman (1988) ไดก้ล่าววา่ 

การใหบ้ริการตอ้งตรงตามการส่ือสารท่ีนาํเสนอแก่ลูกคา้ งานบริการท่ีมอบหมายใหแ้ก่ ลูกคา้ทุกคร้ังตอ้งมีความ

ถูกตอ้ง เหมาะสม และมีความสมํ่าเสมอ ท่ีสามารถสร้างความเช่ือถือไวว้างใจงานบริการจากลูกคา้  

3.10 ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ ไม่มีผลต่อการใช้บริการร้านซักผา้

หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Zeithaml , Berry & 

Parasuraman (1988) ได้กล่าวว่า พนักงานมีหน้าท่ีให้บริการลูกคา้ด้วยความเต็มใจและมีความพร้อมท่ีจะ

ช่วยเหลือหรือใหบ้ริการลูกคา้ทนัที ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว 

3.11 ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการประกนัคุณภาพ ไม่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซักผา้หยอด

เหรียญ อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Tenner & DeToro (1992) 

ได้กล่าวว่า ผูใ้ห้บริการมีทักษะความรู้ความสามารถในการให้บริการ และตอบสนองความต้องการของ

ผูรั้บบริการดว้ยความสุภาพ มีกิริยา ท่าทางและมารยาทท่ีดีในการบริการ สามารถท่ีจะทาํใหผู้รั้บบริการเกิดความ

ไวว้างใจและเกิดความมัน่ใจวา่จะไดร้บบริการท่ีดี 

3.12 ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ มีผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ 

ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นวา่กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เขา้มาใชบ้ริการ

ให้ความสําคญั ร้านสามารถตอบสนองความตอ้งการของท่านไดเ้ป็นอย่างดี  ร้านคาํนึงถึงผลประโยนช์ และ

ความสะดวกของผูใ้บริการ ร้านซักผา้สามารถประหยดัเวลา/ค่าใช้จ่ายในการซักผา้กว่าการซักแบบทัว่ไป 

ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Zeithaml , Berry & Parasuraman (1988) ไดก้ล่าวว่า พนักงานท่ี

ให้บริการแก่ลูกคา้แต่ละรายดว้ยความเอาใจใส่และใหค้วามสนใจแก่ผูม้าใชบ้ริการ เพื่อใชม้าตรฐานวดัคุณภาพ

บริการดงักล่าวน้ีเรียกวา่ “SERVQUAL Tenner & DeToro  

ข้อเสนอแนะ  

1.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล จากผลการวิจยัพบว่า พนกังานมีส่วนในการสร้างให้

เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการ โดยการบริการตอ้งคาํนึงถึงผูใ้ชริ้การเป็นสําคญั ดว้ยความสนใจเอาใจใส่

อย่างเต็มท่ีจะช่วยสร้างความประทบัใจและทาํให้ผูใ้ชบ้ริการมีโอกาสท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการของธุรกิจเราอย่าง

ต่อเน่ือง 

2. ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ จากผลการวิจยัพบวา่ ผูใ้หบ้ริการตอ้งสร้างใหเ้กิดความสวยงามภายใน

ร้านการจดัตกแต่งร้านใหม่ เช่น การเพิ่มตน้ไมเ้พื่อสร้างบรรยายกาศภายในร้าน การเพิ่มท่ีนัง่ระหว่างรอ แบ่ง



พื้นท่ีอยา่งเหมาะสมสร้างใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านและสามารถส่ือภาพลกัษณ์ออกไปสู่ผูม้าใชบ้ริการไดอี้ก

ดว้ย 

3.ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ จากผลการวิจยัพบว่า พนกังาน

บุคลิกภาพดี บริการดี พดูจาสุภาพ รวมไปถึงมีเคร่ืองซกัผา้อุตสาหกรรมท่ีทนัสมยั แต่ทางร้านซกัผา้หยอดเหรียญ 

อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 ตอ้งปรับปรุงบรรยายกาศภายในร้าน เช่นการจดัโต๊ะในรูปแบบ

ใหม่ การเพิ่มท่ีนัง่ระหวา่งรอผา้การใหค้วามสาํคญัเร่ืองความสะอาดภายในร้าน มีแสงสว่างท่ีเพียงพอ มีอากาศท่ี

ถ่ายเทสะดวกมากข้ึน เพื่อนาํไปสู่ความพึงพอใจในการใหบ้ริการ 

4.ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้จากผลการวิจยัพบว่า แมว้่าร้านซกัผา้แบ

รนด ์อ๊อตเทริ วอช แอนด ์ดราย เป็นท่ียอมรับในตลาดเน่ืองจากเป็นเจา้แรกในไทยท่ีเร่ิมตน้ทาํธุรกิจเก่ียวกบัร้าน

ซกํผา้หยอดเหรีญโดยใชเ้คร่ืองอุตสาหกรรมและรวมไปถึงพนกังาท่ีค่อยมารอตอ้นรับผูใ้ชบ้ริการ เช่น การรับผา้

จากผูใ้ช้บริการเพื่อมาซัก แต่อาจจะตอ้งมีการปรับปรุงเร่ืองความซ่ือสัตย ์เช่น การไม่หาผลประโยชน์จาก

ผูใ้ชบ้ริการ เพื่อนาํไปสู่ความพึงพอใจในการใหบ้ริการ 

5.ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ จากผลการวิจยัพบวา่ พนกังานตอ้งใหค้าํแนะนาํ

ให้ผูใ้ชบ้ริการอยา่งละเอียดชดัเจนการให้การบริการเสมอภาคเท่าเทียมกนั นอกจากน้ีพนกังานตอ้งมีความกระ

ต้ือรือร้นในการใหบ้ริการมากข้ึน เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการรับรู้ถึงการบริการท่ีมีคุณภาพและนาํไปสู่ความพึงพอใจใน

การใหบ้ริการ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิยัคร้ังต่อไป 

 1. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เพิ่มเติม ท่ีอาจจะส่งผลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอดเหรียญ อ๊อตเทริ วอช 

แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 เพื่อนาํมาปรับปรุงและพฒันาใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดห้ลากหลาย 

 2. ควรศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อให้ไดข้อ้มูลสาํหรับการทาํวิจยัเชิงลึกและทาํ

ใหเ้ขา้ใจความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการมากยิง่ข้ึนเพื่อนาํไปสร้างกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมกบัผูใ้ชบ้บริการมากท่ีสุด 

 3. ควรทาํการวิจยัปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการร้านซกัผา้หยอด

เหรียญ ออ๊ตเทริ วอช แอนด ์ดราย สาขา ลาดพร้าว112 
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