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บทคัดย่อ  
การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีต่อความตั้งใจจะซ้ือ

สิทธ์ิแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักของกลุ่มประชากรท่ีมีศกัยภาพเป็นนักลงทุน 2) ศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีต่อความตั้งใจจะซ้ือแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก และ 3) เพื่อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์
ส าหรับผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ในการพฒันาส่วนผสมทางการตลาด 7P กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผูท่ี้มี
ความสนใจในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั จ านวน 
400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ การแจกแจง
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช้สถิติการทดสอบแบบ t-test แบบ
สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใช้
วิถีของ LSD และใชส้ถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (52.25%) มีอายุระหว่าง 31-40 ปี (41.00%) จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี (64.25%) มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน (45.00%) และมีรายไดต้่อเดือนในช่วง 
30,001–50,000 บาท (40.00%) ไม่เคยลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ (85.25%) และอยู่อาศยัในปริมณฑล (31.00%)  
ผลการวิจยัพบว่า นักลงทุนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดคือดา้นบุคลากร (𝑥̅ = 4.69) และจากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบ Stepwise (โดยท่ี 
R² = 0.280 และ Sig = 0.000)  พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจจะซ้ือแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = 0.261, Sig. = 0.046) และ ดา้นกระบวนการ 
(β = 0.282, Sig. = 0.031) ในส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และประสบการณ์การ
ลงทุนแฟรนไชส์ มีความแตกต่างกนัในดา้นความตั้งใจจะซ้ือ 
ค ำส ำคัญ: แฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั; ส่วนประสมทางการตลาด 7P; ความตั้งใจจะซ้ือ; ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 



 
 

 
Abstract 

The objectives of this research were 1) to study the 7P marketing mix factors affecting the purchase intention 
for self-service laundry franchise rights among potential investors, 2) to investigate the influence of the 7P marketing 
mix factors on the purchase intention for self-service laundry franchises, and 3) to propose strategic recommendations 
for franchisors to develop the 7P marketing mix.The sample consisted of 400 individuals interested in franchise 
investment residing in Bangkok, the perimeter area, and other provinces. A questionnaire was used as the data 
collection instrument. The statistics used for analysis included frequency distribution, percentage, mean, and standard 
deviation. Hypothesis testing employed the t-test, One-Way Analysis of Variance (ANOVA) (followed by the LSD 
method for pairwise comparisons if differences were found), and Multiple Regression Analysis. 

The research findings revealed that the majority of the sample were male (52.25%), aged between 31-40 years 
(41.00%), held a Bachelor's degree (64.25%), worked as private company employees (45.00%), and had a monthly 
income in the range of 30,001–50,000 Baht (40.00%). A significant percentage had no prior experience in franchise 
investment (85.25%) and resided in the perimeter area (31.00%). 

The study found that investors rated the 7P marketing mix factors as being at the highest level of importance 
overall, with the most important factor being People (𝒙̅ = 4.69) Furthermore, the Stepwise Multiple Regression 
Analysis (R²= 0.280 and Sig = 0.000) indicated that the factors significantly influencing the purchase intention of the 
self-service laundry franchise at the 0.05 level were Place (β = 0.261, Sig. = 0.046) and Process (β = 0.282, Sig. = 
0.031).Regarding personal factors, Age, Education Level, Occupation, Income, and Franchise Investment Experience 
showed significant differences in terms of purchase intention. 

 
Keywords: Self-Service Laundry Franchise; 7P Marketing Mix; Purchase Intention; Theory of Planned 
Behavior. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทน ำ 
ในช่วงทศวรรษท่ีผ่านมา ธุรกิจแฟรนไชส์ไดก้ลายเป็นหน่ึงในกลยุทธ์ส าคญัส าหรับการขยายธุรกิจอยา่ง

รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในประเทศไทย ธุรกิจร้านสะดวกซัก (Self-Service Laundry) ไดรั้บ
ความนิยมอย่างสูงในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา เน่ืองจากตอบโจทยพ์ฤติกรรมของผูบ้ริโภคยุคใหม่ท่ีตอ้งการความ
สะดวกสบาย ประหยดัเวลา และบริการตลอด 24 ชัว่โมง 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญ 

วิถีชีวิตของคนไทยในปัจจุบัน โดยเฉพาะในเขตเมืองและพื้นท่ีชุมชนท่ีมีความหนาแน่น มีการ
เปล่ียนแปลงไปสู่ความเร่งรีบ การขยายตัวของเมือง และการเพิ่มขึ้ นของครอบครัวเด่ียว (Wongpanya & 
Chatchawan, 2021) ปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความสะดวกสบายและการประหยดัเวลาใน
การท ากิจวตัรประจ าวนั ท าให้การซักผา้กลายเป็น "Pain Point" หรือปัญหาท่ีตอ้งการทางออก (Thanarak, 2022) 
ธุรกิจร้านสะดวกซักท่ีเปิดให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง พร้อมจุดเด่นดา้นความรวดเร็วในการซักและอบแห้งดว้ย
เคร่ืองจกัรเกรดอุตสาหกรรม จึงเขา้มาตอบโจทยแ์ละไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลายและเติบโตอย่างต่อเน่ืองใน
ประเทศไทย (Positioningmag, 2024; กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2562 อา้งใน ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านสะดวกซกั, ม.ร. ปี 2565) 

รูปแบบการลงทุนท่ีไดรั้บความสนใจสูงคือ "ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก" เน่ืองจากเป็นโมเดลท่ีมี
ความเส่ียงต ่ากว่าการเร่ิมตน้ธุรกิจดว้ยตนเอง ผูรั้บสิทธ์ิ (Franchisee) จะไดรั้บการสนบัสนุนท่ีส าคญัจากบริษทัแม่ 
(Franchisor) ในหลายดา้น เช่น การสร้างแบรนด์ การจดัการท่ีเป็นมาตรฐาน และการสนบัสนุนดา้นการตลาด ซ่ึง
เป็นปัจจยัส าคญัส าหรับผูท่ี้ขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ (Tikoo, 2002; Kotler & Keller, 2022) ธุรกิจน้ีจึงดึงดูดความ
สนใจจากนกัลงทุนท่ีมีศกัยภาพจ านวนมากท่ีมองหาโอกาสในการลงทุน 

 
ปัญหำและควำมส ำคัญของกำรวิจัย 

การตดัสินใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เป็นการ ลงทุนท่ีมีมูลค่าสูงและผูกพนัระยะยาว (Tikoo, 2002) 
ในขณะท่ีตลาดแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักมีการเติบโตสูงและมีการแข่งขนัท่ีทวีความรุนแรง (Positioningmag, 
2024) ท าใหน้กัลงทุนท่ีมีศกัยภาพตอ้งเผชิญกบัตวัเลือกท่ีหลากหลายและตอ้งประเมินปัจจยัเชิงลึกหลายดา้น อาทิ 
ตน้ทุนการลงทุน ผลตอบแทนท่ีคาดหวงั และการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ (Yukl, O'Donnell & Taber, 2009) 

ปัญหาของการวิจยั คือ แมว้่าจะมีงานวิจยัจ านวนมากท่ีศึกษาความส าเร็จของธุรกิจหลงัการลงทุน แต่
ยงัคงขาดการศึกษาท่ีเจาะลึกถึง "ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจท่ีจะซ้ือธุรกิจร้านสะดวกซัก" ตั้งแต่
แรกเร่ิม ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีส าคญัท่ีสุดของกระบวนการตดัสินใจ การไม่เขา้ใจว่าปัจจยัใดในส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 7P (Marketing Mix) ส่งผลต่อความคาดหวงัและความตอ้งการของนกัลงทุนอย่างแทจ้ริง อาจท า
ให้ผูใ้ห้สิทธ์ิ (Franchisor) วางกลยุทธ์ทางการตลาดไดไ้ม่ตรงจุด และส่งผลใหก้ารขยายเครือข่ายแฟรนไชส์เป็นไป
อยา่งล่าชา้และขาดประสิทธิภาพ 



 
 

ดังนั้น การวิจัยน้ีจึงมุ่งศึกษาอิทธิพลของส่วนผสมทางการตลาด 7P ท่ีมีผลต่อความตั้งใจของกลุ่ม
ประชากรท่ีมีศกัยภาพเป็นนกัลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
ทั้งนกัลงทุนและผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ในการวางแผนเชิงกลยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและยัง่ยนื 
 
วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

 การวิจยัคร้ังน้ีจึงมุ่งเนน้การศึกษาเพื่อตอบวตัถุประสงคห์ลกั 3 ประการ ไดแ้ก่ 
1.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีต่อความตั้งใจจะซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก

ของกลุ่มประชากรท่ีมีศกัยภาพเป็นนกัลงทุนในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑลและต่างจงัหวดั  
2.เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะซ้ือ แฟรนไชส์

ร้านสะดวกซกั  
3.เพื่อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ในการพฒันาส่วนผสมทางการตลาด 7P ให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและความคาดหวงัของนกัลงทุน  
 

ขอบเขตของกำรวิจัย  
งานวิจยัน้ีมีขอบเขตท่ีชดัเจนเพื่อมุ่งเนน้การศึกษาในประเด็นหลกัและใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีน่าเช่ือถือ 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา (Content Scope) การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งเนน้การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัส่วนผสม

ทางการตลาด 7P (ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, การส่งเสริมการตลาด, บุคลากร, กระบวนการ, และ
ลกัษณะทางกายภาพ) ท่ีมีต่อ ความตั้งใจจะซ้ือ สิทธ์ิแฟรนไชส์ร้านซักผา้ดว้ยตนเอง โดยจะใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือหลกัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ  

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่งการวิจยั 
ประชากร กลุ่มบุคคลท่ีมีศกัยภาพเป็นนกัลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกัในประเทศไทย 
กลุ่มตัวอย่าง ผูท่ี้มีความสนใจในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์และอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปริมณฑลและต่างจงัหวดั โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ี 400 คน ผา่นการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ 
 

สมมติฐำนของกำรวิจัย 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยับุคคลมีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางทางการตลาด 7P มีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ 
 

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 
ผลการวิจยัในคร้ังน้ีคาดวา่จะใหป้ระโยชน์อยา่งยิง่ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมแฟรนไชส์ร้านสะดวก

ซกัโดยสามารถจ าแนกประโยชน์ท่ีไดรั้บออกเป็น  2  กลุ่มหลกั ดงัน้ี 
 



 
 

ส ำหรับผู้ประกอบกำรแฟรนไชส์ 
1. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ผูป้ระกอบการจะไดรั้บขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัส าคญัในส่วนผสม

ทางการตลาด 7P ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนักลงทุน ซ่ึงช่วยให้สามารถปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ,์ ราคา, และการส่งเสริมการตลาด เพื่อดึงดูดนกัลงทุนกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจุด 

2. การเพิ่มโอกาสในการขยายธุรกิจ การท าความเขา้ใจความตอ้งการและความคาดหวงัของนกัลงทุนอย่าง
แทจ้ริง จะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถน าเสนอขอ้เสนอ แฟรนไชส์ท่ีน่าสนใจและแข่งขนัไดใ้นตลาด ส่งผลให้
สามารถเพิ่มโอกาสในการขยายสาขาและสร้างการเติบโตของเครือข่ายอยา่งย ัง่ยนื 

3. การสร้างความน่าเช่ือถือ การปรับปรุงการสนบัสนุนดา้นบุคลากรและกระบวนการให้มีประสิทธิภาพ
ตามผลการวิจยั จะช่วยสร้างความเช่ือมัน่ให้กบันักลงทุน และตอกย  ้าภาพลกัษณ์ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ใน
ระยะยาว 

 
ส ำหรับนักลงทุนท่ีมีศักยภำพ 
1. ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ ผลการวิจยัจะท าหน้าท่ีเป็นแนวทางท่ีมีคุณค่า ช่วยให้นักลงทุนมีความ

เขา้ใจท่ีลึกซ้ึงยิง่ขึ้นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีควรพิจารณาในการเลือกแฟรนไชส์ นอกจากปัจจยัดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียว 
2. การลดความเส่ียงในการลงทุน การทราบถึงปัจจยัท่ีส าคญัต่อความส าเร็จตั้งแต่ตน้ จะช่วยให้นกัลงทุน

สามารถประเมินและคดัเลือกแฟรนไชส์ท่ีเหมาะสมกบัตนเองไดดี้ยิ่งขึ้น ซ่ึงเป็นการลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นใน
อนาคตและเพิ่มโอกาสในการลงทุนท่ีประสบความส าเร็จ 

 
กำรทบทวนแนวคิดและทฤษฎี 

การวิจยัน้ีไดบู้รณาการแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั โดยมีแนวคิดหลกัดงัต่อไปน้ี  

 
1.แนวคิดธุรกจิแฟรนไชส์ (Franchise Business Concept) 

แนวคิดธุรกิจแฟรนไชส์  คือกลยุทธ์การขยายธุรกิจท่ีผูใ้ห้สิทธ์ิ (Franchisor) อนุญาตให้ผูรั้บสิทธ์ิ 
(Franchisee) น าระบบท่ีประสบความส าเร็จ เคร่ืองหมายการคา้ หรือช่ือเสียงไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจตามขอ้ตกลง 
โดยแลกกับค่ าธรรมเนียมและค่ าสิทธิรายงวด (Royalty Fee) (International Franchise Association, 2023) 
องคป์ระกอบส าคญัของแฟรนไชส์ ไดแ้ก่ การถ่ายทอดระบบธุรกิจท่ีพิสูจน์แลว้ (Proven Business System), การใช้
สิทธ์ิในเคร่ืองหมายการคา้ (Brand and Trademark Licensing), การสนบัสนุนอยา่งต่อเน่ือง (Ongoing Support), และ
โครงสร้างค่าธรรมเนียม (Fee Structure)  
 
 
 



 
 

2. ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 7P (The 7P's Marketing Mix Theory)  
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7P (The 7P's Marketing Mix Theory)ส่วนประสมทางการตลาดเป็น

แนวคิดพื้นฐานท่ีเร่ิมตน้จาก 4P (Product, Price, Place, Promotion) โดย McCarthy (1964) และไดรั้บการขยายโดย 
Booms และ Bitner (1981) เป็น 7P เพื่อครอบคลุมธุรกิจบริการ โดยเพิ่มองค์ประกอบอีกสามประการคือ People, 
Process, และ Physical Evidence  

Product (ผลิตภณัฑ)์ ในบริบทของร้านสะดวกซัก หมายถึง คุณสมบติัของเคร่ืองจกัร ความน่าเช่ือถือของ
แบรนด ์และนวตักรรมทางเทคโนโลย ี 

Price (ราคา) ครอบคลุมถึงตน้ทุนการลงทุนเร่ิมตน้และผลตอบแทนท่ีคาดหวงั ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการ
ตดัสินใจลงทุน  

Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) ความเหมาะสมของพื้นท่ีและท าเลท่ีตั้ง  
Promotion (การส่งเสริมการตลาด) กลยทุธ์ในการสร้างการรับรู้และดึงดูดผูรั้บสิทธ์ิ  
People (บุคลากร) การฝึกอบรมและการใหค้  าปรึกษาแก่ผูรั้บสิทธ์ิอยา่งต่อเน่ือง  
Process (กระบวนการ) ระบบการด าเนินงานท่ีชดัเจนและมีประสิทธิภาพ รวมถึงคู่มือปฏิบติังาน  
Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพ) ส่ิงอ านวยความสะดวกและภาพลกัษณ์ของร้าน  
 

3. ทฤษฎีพฤติกรรมตำมแผน (Theory of Planned Behavior - TPB) TPB  
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior - TPB) TPB เป็นทฤษฎีท่ีใช้อธิบายและท านาย

พฤติกรรมของมนุษย ์โดยช้ีให้เห็นว่า ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavioral Intention) เป็นตวับ่งช้ีท่ีดีท่ีสุดของ
พฤติกรรมจริง ความตั้งใจน้ีไดรั้บอิทธิพลจากองค์ประกอบหลกั 3 ประการ คือ ทศันคติ (Attitude), บรรทดัฐาน
ทางอตัวิสัย (Subjective Norm), และ การรับรู้การควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control)  การวิจยัน้ีใช้ 
TPB เพื่อเช่ือมโยงปัจจยั 7P เขา้กบัความตั้งใจจะซ้ือแฟรนไชส์ 

 
4. แนวคิดเกีย่วกบักำรตั้งใจจะซ้ือ (Purchase Intention)  

แนวคิดเก่ียวกบัการตั้งใจจะซ้ือ (Purchase Intention) ความตั้งใจจะซ้ือคือความน่าจะเป็นท่ีผูบ้ริโภคจะเตม็
ใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ  ในการวิจยัน้ีคือความตั้งใจของนกัลงทุนท่ีมีศกัยภาพในการซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ร้าน
สะดวกซัก โดยไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ความตั้งใจจะซ้ือ (Purchase Intention) เป็น
แนวคิดส าคญัในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตลาด โดยถือเป็นตวัช้ีวดัหรือแนวโนม้ท่ีบ่งบอกถึงความ
น่าจะเป็นท่ีผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้หรือบริการในอนาคต  ซ่ึงเป็นผลมาจากการประเมินและพิจารณาทางเลือก
ต่างๆ ของผูบ้ริโภค (Zeithaml, Parasuraman, & Berry, 1990; Keller, 2001, pp. 14-20; Raza, 2014) 

ความตั้งใจจะซ้ือไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัตวัผลิตภณัฑเ์พียงอย่างเดียว แต่เป็นความเต็มใจและความโนม้เอียงของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดให้กบัตนเอง และเป็นการซ้ือเพื่อตอบสนองผลประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บ
จากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  (Kim & Pysarchik, 2000; สุนิฎฐา ภู่พงศ์พนัธ์, 2555) นอกจากน้ี ความตั้งใจจะซ้ือยงั



 
 

สะทอ้นถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในอนาคตและถือเป็นปัจจยัส าคญัในการท านายพฤติกรรมการซ้ือจริงของ
ผูบ้ริโภค (Kim, Ferrin & Rao, 2008; Lavuri, 2022; Rambabu, 2023) 

 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
1.กำรออกแบบกำรวิจัย  

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมี
ต่อความตั้งใจจะซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั  

 
2. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรเป้าหมาย คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีศักยภาพเป็นนักลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักใน
ประเทศไทย  

กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้มีความสนใจในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปริมณฑล และต่างจงัหวดั ซ่ึงไม่สามารถรู้จ านวนประชากรท่ีแน่นอนได ้ผูว้ิจยัจึงไดใ้ช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
สะดวก (Convenient Sampling) เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงไดจ้ากสูตร
การค านวณกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยการเปิดตารางหาขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Yamane 
(1973) เพื่อก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเพื่อการศึกษา ซ่ึงการเปิดตารางหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง จะเปิดตารางท่ีค่า
ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดท่ี้ 0.05 หรือคิดเป็นค่าความคลาดเคล่ือนท่ี 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยผลจาก
การเปิดตารางขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (1973) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

 
3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 

 การวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั แบบสอบถามนั้นเป็นเคร่ืองมือ
หลกัท่ีน ามาเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยทางผูว้ิจยัก็ไดมี้การศึกษาหาความรู้ คน้ควา้ทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและ
ทฤษฎีต่าง ๆ  เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อท่ีจะน าความรู้ท่ีได้มานั้นไปก าหนดกรอบ
แนวความคิดของงานวิจยัท่ีผูวิ้จยัศึกษา ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้ง โดยตวัแปรท่ีไดม้านั้นจะช่วยพฒันาการ
สร้างแบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีก าหนด เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม
อิเลก็ทรอนิกส์ แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, รายได้, ประสบการณ์การลงทุน, 
จงัหวดัท่ีอยูอ่าศยั)  

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ของธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวก
ซัก ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามทั้งหมด 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงประกอบไปดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 21 ขอ้ เป็นค าถามแบบประเมินค่า



 
 

ความคิดเห็นแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด = 5 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นมาก = 4 
คะแนน, ระดบัความคิดเห็นปานกลาง = 3 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นนอ้ย = 2 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นน้อย
ท่ีสุด = 1 คะแนน 

ส่วนท่ี 3 ความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามทั้งหมด 2 ดา้น คือ 
ท่านมีความตั้งใจท่ีจะลงทุนในแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกัภายใน 3 ปี  ท่านมีความเป็นไปไดสู้งท่ีจะเลือกลงทุนเม่ือ
มีโอกาสซ่ึงประกอบไปดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 6 ขอ้ เป็นค าถามแบบประเมินค่าความคิดเห็นแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 
ดงัต่อไปน้ีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด = 5 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นมาก = 4 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นปาน
กลาง = 3 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นนอ้ย = 2 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 

ช่วงเกณฑค์ะแนนเฉล่ียความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ี 1.00 - 1.80 =ระดบัความคิดเห็นในระดบั
นอ้ยท่ีสุด, 1.81 - 2.60 = ระดบัความคิดเห็นในระดบันอ้ย, 2.61 - 3.40 = ระดบัความคิดเห็นในระดบัปานกลาง, 3.41 
- 4.20 = ระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก, 4.21 - 5.00 = ระดบัความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 

 
4. กำรตรวจสอบคุณภำพของแบบสอบถำม   

1. ผูวิ้จยัด าเนินการการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา และความน่าเช่ือถือ ก่อนน าแบบสอบถามไป
ด าเนินการวิจยัใชง้านจริง โดยน าร่างแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัไดพ้ฒันาขึ้นไปน าเสนอให้ผูเ้ช่ียวชาญและนกัวิชาการ
ท าการตรวจสอบคุณภาพของความเท่ียงตรงด้านเน้ือหา เพื่อหาค่าความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับ
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั (Item Objective Congruence -IOC) ในการพิจารณาความเห็นของผูเ้ช่ียวชาญจากการหา
ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ในทุกขอ้ค าถามมีการน าเกณฑ์การแปลความหมายของ Rovinelli and Hambleton 
(1977) ) โดยค่าดชันีความสอดคลอ้งท่ีไดค้ร้ังน้ีอยูท่ี่ 0.97 โดยถือวา่ผา่นเกณฑม์าตรฐานท่ียอมรับได ้0.50 

2. ผูว้ิจยัไดมี้การจดัท าแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีทางผูว้ิจยัใช้
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยั จ านวน 40 คน เพื่อท าการตรวจสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ิธีการหา
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) (Cronbach, 1974) ส่วนประสมทางการตลาด 7P โดยภาพรวม 
ดา้นผลิตภณัฑ ์เท่ากบั 0.875 ดา้นราคา เท่ากบั 0.907 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เท่ากบั 0.884 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด เท่ากบั 0.891 ดา้นบุคลากร เท่ากบั 0.862 ดา้นกระบวนการ เท่ากบั 0.867 และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
เท่ากบั 0.904 และความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั เท่ากบั 0.834 

3. เม่ือผูว้ิจยัน าขอ้บกพร่องมาปรับปรุง แกไ้ข โดยขอค าปรึกษาและผ่านความคิดเห็นและความเห็นชอบ
ของอาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง จนไดเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ จึงน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ ไปสอบถามกลุ่ม
ตวัอยา่งตามท่ีไดก้ าหนดไว ้

 
5. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  

ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ท่ีผ่านการแกไ้ขและผ่านความเห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษามา
ด าเนินการจดัท าแบบสอบถามออนไลน์ เพื่อท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีก าหนด จ านวน 400 คน ซ่ึงกลุ่ม



 
 

ตวัอย่าง คือ ผูท่ี้มีความสนใจในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และ
ต่างจังหวดั ผูว้ิจัยส่งแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ผ่าน Email Marketing ไปยงัฐานขอ้มูลของผูจ้ัดงานแสดง 
Thailand Franchise & Business Opportunities ท่ีมีทั้งผูร่้วมจดัแสดงงาน ผูเ้ขา้ชมงาน ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย โดย
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลในช่วงเดือนกนัยายน – ตุลาคม 2568 ซ่ึงหลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลครบ 400 ชุด จะ
ด าเนินการในขั้นตอนต่อไป คือ การน าขอ้มูลท่ีได้มาไปวิเคราะห์ค านวณผลโดยผ่านโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูปทางสถิติทางคอมพิวเตอร์ 

 
ผลกำรวิจัย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้าน
สะดวกซกั สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างผูท่ี้มีความสนใจในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์และ
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั  พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 31 - 40 ปี มีระดบั
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดต้่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท ไม่เคยลงทุนใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ และอาศยัอยูป่ริมณฑล 

2. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7P ของกลุ่มตวัอย่างผูท่ี้มีความสนใจในการลงทุนธุรกิจแฟ
รนไชส์และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจงัหวดั   โดยภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 7P ท่ีมีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก อยู่ในระดับความส าคญัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้นพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือ
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักทุกดา้นอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยเรียงตามล าดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 
1.ดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.71 ดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.71 ดา้นกระบวนการค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.70  ดา้นบุคลากร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 และดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62  

3. ผลการวิเคราะห์ระดับความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักโดยภาพรวมอยู่ในระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้าน
สะดวกซกัอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยเรียงตามล าดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 1.ท่านมีความเป็นไปไดสู้งท่ี
จะเลือกลงทุนเม่ือมีโอกาส มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 2.ท่านมีความตั้งใจท่ีจะลงทุนในแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกัภายใน 
3 ปี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 

4. ผลการวิเคราะห์สมมติฐานการวิจยั 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยับุคคลมีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุ, ระดบั

การศึกษา, อาชีพ, รายได,้ และประสบการณ์การลงทุนแฟรนไชส์ ส่งผลให้ความตั้งใจจะซ้ือแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญั 



 
 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางทางการตลาด 7P มีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ด้วยการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบ Stepwise ตวัแปรย่อยของส่วนประสมการตลาด 7P  2 ตวัแปร ท่ีมีผลต่อความ
ตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ โดยภาพรวม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะซ้ือแฟ
รนไชส์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = 0.261) และ ดา้นกระบวนการ (β = 0.282)  
โดยมีค่า R = 0.536a, R² = 0.287 และ Adjusted R² = 0.283 ซ่ึงสามารถอธิบายความแปรปรวนของส่วนประสมทาง
การตลาด 7P ไดถึ้งร้อยละ 28 โดยมีค่า F = 79.827  ท่ีระดบันยัส าคญั Sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05  

 
อภิปรำยผล 

ผลการวิจยัน้ีไดใ้ห้ขอ้มูลเชิงลึกท่ีส าคญัเก่ียวกบัความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก โดย
สามารถแบ่งการอภิปรายออกเป็น 2 ส่วนหลกั คือ อิทธิพลของปัจจยับุคคลต่อความตั้งใจจะซ้ือแฟรนไชส์ร้าน
สะดวกซกัและอิทธิพลของส่วนประสมทางทางการตลาด 7P มีผลต่อความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวก
ซกัดงัน้ี 

 
 1.อทิธิพลของปัจจัยบุคคลต่อควำมตั้งใจจะซ้ือแฟรนไชส์ร้ำนสะดวกซัก 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ความแตกต่างทางดา้นปัจจยับุคคลบางประการ ส่งผลต่อความตั้งใจจะซ้ือ 
แฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1ประสบการณ์ลงทุน มีอิทธิพล ผลการวิจัย กลุ่มประชากรท่ีมีศักยภาพเป็นนักลงทุนในเขต
กรุงเทพมหานคร ปริมณฑลและต่างจงัหวดัท่ีมี ประสบการณ์ลงทุนต่างกนั ส่งผลให้ความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านสะดวกซักโดยภาพรวม แตกต่างกัน สอดคลอ้ง กับงานวิจยัของ สุรเดช จองวรรณศิริ และ วิชิต อู่อนั 
(2559) ท่ีศึกษาความตั้งใจลงทุนในหลกัทรัพย ์ซ่ึงพบว่าลกัษณะของนกัลงทุน (เช่น ระดบัความสามารถในการรับ
ความเส่ียง) และความคาดหวงัต่อผลการด าเนินงานมีอิทธิพลต่อความตั้งใจลงทุน ส่ิงน้ีสะทอ้นว่า นักลงทุนท่ีมี
ประสบการณ์ มกัมีเกณฑก์ารประเมินความเส่ียง ผลตอบแทน และความน่าเช่ือถือของธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีแตกต่าง
และซบัซอ้นกวา่นกัลงทุนรายใหม่ 

1.2 เพศ ไม่มีอิทธิพล ผลการวิจยั กลุ่มประชากรท่ีมีศกัยภาพเป็นนกัลงทุนท่ีมี เพศต่างกนั ส่งผลใหค้วาม
ตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกัโดยรวม ไม่แตกต่างกนัสอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ รวฒัน์ มนัทรา และ
คณะ (2566) ท่ีพบว่าความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านสะดวกซักท่ีจ าแนก
ตามเพศ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติในระดบัผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจตีความไดว้่าในมิติของการลงทุนใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซัก ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีมีโมเดลค่อนขา้งชดัเจนและบริหารจดัการง่าย เพศจึงไม่ใช่ปัจจยั
หลกั ในการตดัสินใจลงทุน 

1.3 อายุ มีอิทธิพล, ระดบัการศึกษา มีอิทธิพล, อาชีพ มีอิทธิพล, และระดบัรายได ้มีอิทธิพล ผลการวิจยั 
ความแตกต่างของ อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ, และระดบัรายได ้ส่งผลต่อการใหค้วามส าคญัต่อส่วนความตั้งใจจะ
ซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั อาย ุผลการวิจยั สอดคลอ้ง กบังานวิจยั ศศิธร สุ่มหลิม และคณะ (2566) ท่ีพบวา่



 
 

อาชีพท่ีต่างกนัส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงปัจจยัอาย/ุอาชีพมีความสัมพนัธก์นัและแสดง
ให้เห็นว่า ประสบการณ์ชีวิตและบริบททางเศรษฐกิจ มีผลต่อทศันคติและความตั้งใจซ้ือ ระดับการศึกษาและ
รายได้ ผลลพัธ์เหล่าน้ี สอดคลอ้ง กับงานวิจยัของ รวฒัน์ มนัทรา และคณะ (2566) ท่ีพบว่าความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซกัท่ีจ าแนกตาม รายไดแ้ละระดบัการศึกษา มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงอาจบ่งช้ีว่านกัลงทุนท่ีมีการศึกษาสูงและมีรายไดสู้งกว่า อาจมีความสามารถในการประเมินความ
เส่ียงและผลตอบแทนท่ีซบัซอ้นกวา่ และมีเกณฑก์ารตดัสินใจลงทุนท่ีแตกต่างออกไป 

1.4 จงัหวดัท่ีอาศยั มีอิทธิพล ผลการวิจยั จงัหวดัท่ีอาศยัมีผลต่อส่วนความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านสะดวกซักการอภิปรายและเช่ือมโยง: ผลการวิจยั สอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ รภสัสรณ์ คงธนจารุอนนัต ์และ
คณะ (2019) ท่ีพบวา่เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เกษตรอินทรียบ์างกลุ่มแตกต่างกนัระหวา่งผูบ้ริโภคเขตเมือง
และนอกเมือง ส่ิงน้ีแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นภูมิศาสตร์ (พื้นท่ี/จงัหวดั) มีผลต่อทศันคติและความตั้งใจ ซ่ึงใน
บริบทของแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั อาจหมายถึงความแตกต่างของ ความเขา้ใจในตลาดทอ้งถ่ิน, โอกาสทางธุรกิจ, 
และระดบัการแข่งขนัในพื้นท่ี 

 
 2. อทิธิพลของส่วนประสมทำงทำงกำรตลำด 7P มีผลต่อควำมตั้งใจจะซ้ือธุรกจิแฟรนไชส์ร้ำนสะดวกซัก 
 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา่ส่วนประสมทางการตลาด 7P 
สามารถอธิบายความแปรปรวนของความตั้งใจจะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกัไดถึ้ง ร้อยละ 28.3  R² = 0.287, 
Adjusted R²= 0.283 โดยมีค่า F = 79.827 ท่ีระดบันยัส าคญั Sig. = 0.000 
 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีมีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญัตวัแปรย่อยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
จะซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซักอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ คือ ด้านกระบวนการ (Process) β = 0.360  มี
อิทธิพลสูงสุดรองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place): β = 0.325$  

2.2 การอภิปรายและเช่ือมโยง 
 ผลการวิจยัท่ีพบว่า ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจยัหลกัท่ี
มีอิทธิพลต่อความตั้งใจจะซ้ือ สอดคลอ้ง กบัแนวคิดเก่ียวกบัการตั้งใจจะซ้ือ (Purchase Intention) ซ่ึงเป็นผลมาจาก
การประเมินและพิจารณาทางเลือกต่าง ๆ (Zeithaml, Parasuraman, & Berry, 1990; Keller, 2001; Raza, 2014) ดา้น
กระบวนการ (Process) การมีอิทธิพลสูงสุด สอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ คณิตา รักษว์งศ ์และคณะ (2567) ท่ีพบว่า 
กระบวนการให้บริการ มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอย่างมีนยัส าคญั ซ่ึงในมุมมองของนกัลงทุน กระบวนการ 
คือ ระบบการบริหารจดัการ, ขั้นตอนการสมคัร, การฝึกอบรม, และการสนับสนุนหลงัการขายท่ีได้มาตรฐาน 
(อญัชลี อมัรานนท,์ 2558) หากแฟรนไชส์ซอร์มีกระบวนการท่ีชดัเจนและมีประสิทธิภาพ จะช่วยสร้างความมัน่ใจ
ในความสามารถในการด าเนินธุรกิจและลดความเส่ียงให้กบันกัลงทุนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การมี
อิทธิพลสูง สอดคลอ้ง กบัแนวคิดการวางแผนเชิงกลยทุธ์ เพราะในธุรกิจแฟรนไชส์ร้านสะดวกซกั ท าเลท่ีตั้ง และ 
การเลือกพื้นท่ีท่ีเหมาะสม เป็นหัวใจส าคญัของความส าเร็จ เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายและการ
เขา้ถึงบริการ การท่ีนกัลงทุนให้ความส าคญักบัปัจจยัน้ี แสดงว่านกัลงทุนมองหาแฟรนไชส์ท่ีมี กลยุทธ์การเลือก



 
 

ท าเลและการจดัจ าหน่าย ท่ีแข็งแกร่งและเป็นระบบสอดคลอ้งโดยรวม การให้ความส าคญักบั กระบวนการและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ยงัสอดคลอ้ง กับงานวิจยัของ อาทิตย ์กร่างใกล ้และ ยุทธนาท บุณยะชัย (2566) ท่ีใช้
แนวคิด 7P ในการท าความเขา้ใจการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นการบริหารจดัการและการเขา้ถึง 
เป็นองค์ประกอบส าคญัในการสร้างความตั้งใจจะซ้ือในธุรกิจท่ีมีความตอ้งการด้านระบบปฏิบติัการสูง เช่น
ธุรกิจแฟรนไชส์ 
 
ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส ำหรับผู้ประกอบกำรแฟรนไชส์ 

1.กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
 การด าเนินการ ผูใ้ห้สิทธ์ิควรพฒันาและใช้ เคร่ืองมือวิเคราะห์ท าเล (Site Selection Tool) ท่ีมีความ

น่าเช่ือถือและน าเสนอขอ้มูลเชิงลึก (Demographics, Traffic Flow, Competitor Mapping) อยา่งชดัเจนในการน าเสนอ
ขายแฟรนไชส์ 

วตัถุประสงค์ เพื่อสร้างความมัน่ใจสูงสุดแก่นักลงทุนว่าการเลือกลงทุนในแฟรนไชส์น้ีจะได้รับการ
สนบัสนุนดา้นท าเลท่ีเป็นหวัใจส าคญัของความส าเร็จ 

2.กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
การด าเนินการ เนน้การน าเสนอ การวิเคราะห์จุดคุม้ทุน (Break-Even Analysis) และ อตัราผลตอบแทนจาก

การลงทุน (ROI) ท่ีเป็นจริงและโปร่งใส เพื่อแสดงความคุม้ค่าของค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์และค่าสิทธิรายงวด 
วตัถุประสงค ์ตอบสนองต่อความตอ้งการของนกัลงทุนในการลดความไม่แน่นอนดา้นการเงินและยืนยนั

ศกัยภาพในการท าก าไร 
3.กลยทุธ์การตลาดเป้าหมาย (Targeting Strategy) 
การด าเนินการ มุ่งเน้นการส่ือสารและการจดังานสัมมนาการลงทุนไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีมีนัยส าคญัสูง 

ไดแ้ก่ เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั และ กลุ่มผูมี้รายไดสู้ง ผา่นส่ือธุรกิจและงานแสดงแฟรนไชส์ระดบัพรีเมียม 
วตัถุประสงค์ ใช้ทรัพยากรการตลาดเพื่อเขา้ถึงกลุ่มท่ีมีความพร้อมทั้งด้านทรัพยากรทางการเงินและ

ประสบการณ์ในการบริหารจดัการ 
4.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการ (Product & Process Strategy) 
การด าเนินการ ในการน าเสนอขาย ควรเนน้การส่ือสารวา่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(เคร่ืองจกัร) และ ความมี

ประสิทธิภาพของระบบจดัการ (Process) เป็น มาตรฐานอุตสาหกรรมท่ีเหนือกว่า คู่แข่ง เพื่อตอกย  ้าคุณสมบติั
พื้นฐานท่ีนกัลงทุนคาดหวงั 

 
 
 
 



 
 

ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรวิจัยคร้ังต่อไป 
1.การวิจยัเชิงคุณภาพควบคู่ (Mixed Methods) ควรมีการวิจยัเชิงคุณภาพเพิ่มเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-depth Interview) นักลงทุนจริงและผูส้นใจท่ีปฏิเสธการลงทุน เพื่อคน้หาปัจจยัแฝง (Latent Factors) ท่ีท าให้
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ บุคลากร, กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ไม่แสดงอิทธิพลในทางสถิติ 

2.การวิเคราะห์โมเดลเชิงโครงสร้าง (SEM) ควรน า ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (TPB) มาบูรณาการใน
โมเดลแบบสมการโครงสร้าง เพื่อศึกษาอิทธิพลทางออ้มของ 7P ต่อความตั้งใจจะซ้ือ โดยมี ทศันคติ และ การรับรู้
การควบคุมพฤติกรรม เป็นตวัแปรส่งผา่น (Mediator) เพื่อใหไ้ดค้วามเขา้ใจในกระบวนการตดัสินใจท่ีลึกซ้ึงยิง่ขึ้น 

3.การพิจารณาปัจจยัดา้นความเส่ียง ควรเพิ่มตวัแปรเก่ียวกบั ความเส่ียงท่ีรับรู้ (Perceived Risk) ของนัก
ลงทุนโดยตรงเขา้ในโมเดล เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาและช่องทางการจดัจ าหน่ายอย่างชดัเจน 
เน่ืองจากผลการวิจยัคร้ังน้ีช้ีใหเ้ห็นวา่ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเส่ียงมีความส าคญัสูงต่อการตดัสินใจ  
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