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ศรราม สมบญุรอด 

บทคดัย่อ 

การศกึษาคน้ควา้ความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกจิ รา้นสะดวกซกั wash pro       
วตัถุประสงคข์องการวจิยัเป็นการศกึษา 1. ความตอ้งการของตลาด 2. ยอดขาย 3. การด าเนินการของ
ธุรกจิ และ 4. การวางแผนการตลาดการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ จ านวน 200 คน และ
ผูป้ระกอบการหรอืศกึษาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกจิ เพื่อใหท้ราบถงึ โอกาส ปญัหา 
และอุปสรรค ก่อนทีจ่ะเริม่ประกอบธุรกจิ เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาวเิคราะหโ์ครงสรา้งของธุรกจิให้
สามารถด าเนินไปไดอ้ย่างต่อเนื่องและมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด  

ผลการวจิยั 1.  ในปจัจบุนัธุรกจิรา้นซกั-อบ-รดี และธุรกจิรา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ ซึง่เป็นธุรกจิที่
คนไทยมคีวามคุน้เคยเป็นอยา่งด ีมอีตัราเตบิโตอยา่งต่อเนื่องและสรา้งใหเ้กดิโอกาสทางธุรกจิจ านวน
มากกบัผูป้ระกอบการทัว่ประเทศ เนื่องจากอตัราการขยายตวัของความเป็นเมอืง(UrbanizationRate) ที่
ผูค้นจ านวนมากเขา้มาท างานในเมอืงใหญ่ท าใหต้อ้งแขง่ขนักบัเวลาอยูต่ลอด, 2. โดยยอดขายต่อเดอืน
โดยประมาณ 59,800 บาท, 3. การด าเนินงานของธุรกจิในดา้นพฤตกิรรมองคก์าร โดยเจา้ของธุรกจิเป็น
เจา้ของแต่เพยีงผูเ้ดยีว และไมม่กีารจา้งพนกังาน ด าเนินงานเพยีงคนเดยีว โดยมกีารเชค็ความเรยีบรอ้ย
และความสะอาด เชา้-เยน็ และมกีารเกบ็เงนิจากเครือ่งซกัผา้และเครือ่งอบผา้ 2 อาทติย/์ครัง้ ตรวจสอบ
ระบบเดอืนละครัง้ โดยเจา้ของไดเ้งนิเดอืนละ 20,000 บาท ดา้นการเงนิธุรกจิไดแ้ก่เงนิลงทุน 800,000 
บาท งบประมาณด าเนินงาน เครือ่งซกัฝาหน้า10Kg 4 เครือ่ง 360,000 บาท เครือ่งอบผา้แหง้7kg 4 
เครือ่ง 140,000 บาท ค่าจดทะเบยีนและตกแต่งรา้น 155,000 บาท และเงนิทุนหมนุเวยีน 145,000 บาท 
โดยมจีดุคุม้ทุนของธุรกจิรา้นสะดวกซกั wash pro อยูท่ีร่ะยะเวลา 1 ปี ดา้นการปฎบิตักิารไดแ้ก่ เลอืกใช้
ท าเลทีต่ ัง้ของรา้นสะดวกซกัที ่สุดใจ วฒันา อพารท์เมนท ์ทีเ่ป็นของเจา้ของธุรกจิอยูแ่ลว้ ท าการตกแต่ง
และเดนิระบบน ้าไฟเพื่อใชส้ าหรบัเครือ่งซกัผา้และเครือ่งอบผา้ ท าการทดสอบระบบพรอ้มและเปิดใหใ้ช้
บรกิาร 4. การวางแผนการตลาด ไดแ้ก่ ท าการเปิดใหท้ดลองซกัฟร ี5 วนั เพื่อสรา้งการรบัรูใ้หก้บัลกูคา้ 
และ เลอืกท าเลทีต่ ัง้ใกลก้บั ตลาด หอพกั โรงงาน และนิคมอุตสาหกรรม อมตะนคร 

 

ค ำส ำคญั: ความตอ้งการ การด าเนินงาน รา้นสะดวกซกั  

Abftract 



Business Demand and Operation of the laundromat (wash pro) 

 The research purpose are to study 1. Demand of the market 2. Sale 3. Business 
operation 4. Marketing planning by collecting date from target customers of 200 people using 
and entrepreneurs or executive as well as the information related to business operations has to 
chance, problem, and obstacles before being a business in order to guideline for study and 
analysis structure of the business to be able to continue and very efficiently. 

 Research Results First, in present the laundry, dry, and iron business and the coin 
laundry business, which is a business of Thai people familiar. The rate continues to grow and 
creates many business opportunities with operator across the country. Since, to the 
UrbanizationRate where a lot of people come to work in large cities, they are constantly 
competing with time. Second, approximate monthly sales of 59,800 baht. Third, business 
operations in organizational behavior. There is only one business owner and no hiring of 
employees and also, checks and cleanliness in the morning and evening. In addition, collect 
money of washing machines and dryers 2 weeks / time  And check the system once a month. 
Therefore, the owner receives a salary of 20,000 baht. Business finance, including investment 
of 800,000 baht, operating budget  4 10Kg front-loading washing machines 360,000 baht, 4 7kg 
dryers, 140,000 baht, registration fee and shop decoration 155,000 baht and working capital 
145,000 baht. All of this has a breakeven point for the laundromat store business (wash pro) 
which is 1 year. The operational aspects include select for the location of laundromat store at 
Soutjai Wattana Apartment that is already owned by the business owner. After that, decorate 
and run the water system for washing machines and dryers. Finally, the system is tested and 
ready for service. Last of all, marketing plans include opening a free 5 day laundry trial. For the 
purpose of customers get to know and choose a location close to the market, factory dormitory 
and Amata Nakorn Industrial Estate. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  

เริม่ต้นยุคใหม่ของการซกัผ้าหยอดเหรยีญ ด้วยเครื่องซกัผ้า-อบผ้าอุตสาหกรรมหยอดเหรยีญ 
“เครื่องซกัผ้าหยอดเหรยีญเป็นบรกิารรปูแบบหนึ่งที่อยู่คู่กบัสงัคมไทยมายาวนาน” โดยทีผ่่านมาเราจะ
เหน็ไดว้่า มกีารน า เครือ่งซกัผา้ตามบา้นมาตดัต่อวงจร ตดิกล่องรบัเหรยีญเพื่อใหบ้รกิาร ซึง่ส่วนมากมกั
ขาดการบ า รุงรกัษา สกปรก ช า รุดง่าย กนิเหรยีญ ใชเ้วลาในการซกันาน และซกัไม่สะอาด เครื่องซกั
ผ้าบางที่ตัง้อยู่ในสถานที่ ที่ไม่ปลอดภยั เช่น ซอกตึก หรอื มุมอับต่างๆซึ่งมโีอกาสเกิดอนัตรายต่อ
ผู้ใช้บรกิารได้  wash pro ได้น าเสนอรูปแบบการให้บรกิารที่แตกต่างไปจากเดมิ โดยการออกแบบ
บรกิารจะค านึงถงึ ประสบการณ์เดมิของลูกคา้ (Pain Point) และ การเพิม่ความประทบัใจใหแ้ก่ลูกค้า 
(Gain Point) เป็นหลกั ท า ให้เราน าเสนอ เครื่องจกัรที่ทนัสมยั สามารถซกัผ้าให้สะอาดและเสรจ็
เรยีบรอ้ยไดภ้ายในเวลา30 นาทแีละสามารถอบผา้ใหแ้ห้งสนิทไดภ้ายใน เวลา 30 นาทมีกีารตกแต่งรา้น
ทนัสมยั ให้ความรูส้กึผ่อนคลายในการเข้ามาใช้บรกิาร ดูแลรกัษาความปลอดภยัด้วย กล้องวงจรปิด
ตลอด 24 ชัว่โมง พรอ้ม FREE WIFI ให้บรกิารระหว่างรอผา้ มพีนักงานเขา้ไปคอยดูแลรกัษาความ
สะอาดทุก วนั ท า ให้ลูกค้าเกดิความมัน่ใจในความสะอาดของเครื่องจกัร และ มชี่างเขา้ไปซ่อมบ ารุง
อยา่งสม ่า เสมอ เพื่อใหม้เีครือ่งจกัรทีม่ ีประสทิธภิาพพรอ้มใชง้านอยูต่ลอดเวลา 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 วตัถุประสงคข์องการท าวจิยัในการด าเนินงานทางธุรกจิรา้นสะดวกซกั wash pro 

 1. เพื่อศกึษาความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 

 2. เพื่อศกึษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย 1 ปี 

 3. เพื่อศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิ 

 4. เพื่อศกึษาการวางแผนการตลาดของธุรกจิเป็นระยะเวลา 1 ปี 

 

 

 

 

ขอบเขตของการวิจยั 



 การศึกษาค้นคว้าในครัง้นี้ มขีอบเขตการค้นคว้าในกลุ่มประชากรตัง้แต่อายุ ต ่ากว่า18 ปีถึง

มากกว่า 40 ปี ขึน้ไป แบบไม่จ ากดัเพศ อาศยัอยู่ในบรเิวณท าเลที่ตัง้ ต าบลบ้านเก่า อ าเภอพานทอง 

จงัหวดัชลบุร ีและผู้ที่ความสนใจเกี่ยวกบัรา้นสะดวกซกั จ านวน 200 คน ระยะเวลาการศกึษาตัง้แต่ 

เดอืนมกราคม – สงิหาคม 2563 ตวัแปรทีศ่กึษา 

 1. ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 

  ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร ์ 

1. ดา้นเพศ (Sex) 
2. ดา้นอาย ุ(Age) 
3. ดา้นอาชพี (Occupation) 
4. ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (Income) 
5. จ านวนสมาชกิในครอบครวั(Family members) 

ปัจจยัด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ   

ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 

ความถีใ่นการใชบ้รกิาร 

มเีหตุผลอะไรในการใชบ้รกิาร 

ผูม้สี่วนรว่มในการตดัสนิใจ 

 2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการขาย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
5. ดา้นบุคลากรทีใ่ชบ้รกิาร (People) 
6. ดา้นกระบวกการใหบ้รกิาร (Process) 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพทีเ่หน็ (Physical Evident) 

 
 



เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

การวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) เป็นวธิคีน้หาความรูแ้ละความจรงิ โดยเน้นที่
ขอ้มลูเชงิตวัเลข การวจิยัเชงิปรมิาณจะพยายามออกแบบวธิกีารวจิยัใหม้กีารควบคุมตวัแปรทีศ่กึษาตอ้ง
จดัเตรยีมเครือ่งมอืรวบรวมขอ้มลูใหม้คีุณภาพ จดักระท าสถานการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งใหเ้ป็นมาตรฐาน และใช้
วธิกีารทางสถติชิ่วยวเิคราะหแ์ละประมวลขอ้สรปุเพื่อใหเ้กดิความคลาดเคลื่อน (Error) น้อยทีสุ่ด 
(ศาสตราจารยเ์กยีรตคิุณบุญธรรม กจิปรดีาบรสิุทธิ ์: ๒๕๔๙) โดยมเีนื้อหารายละเอยีดแบ่ง 3 ส่วน 
ดงัต่อไปนี้ 

     ส่วนที ่1 ค าถามลกัษณะประชากรศาสตร ์และขอ้มลูเกีย่วขอ้ง โดยใชล้กัษณะการตอบแบบ
เลอืกตอบ (Check-list) 

     ส่วนที ่2 ขอ้มลูเกีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกโดยขอ้มลูเกีย่วขอ้งกบัช่วงเวลา
ทีใ่ชบ้รกิาร ความถีใ่นการใชบ้รกิาร มเีหตุผลอะไรในการใชบ้รกิาร ผูท้ีม่สี่วนรว่มในการตดัสนิใจ โดยใช้
ลกัษณะการตอบแบบเลอืกตอบ (Check-list) 

     ส่วนที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั 
โดยวดัระดบัความคดิเหน็ ใชล้กัษณะการตอบแบบสอบถาม ก าหนดคะแนนเกณฑแ์บ่ง 5 ระดบั ตาม
ระดบัวธิขีองลเิคริท์ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

  ในปจัจุบันธุรกิจร้านซัก-อบ และธุรกิจร้านซักผ้าหยอดเหรียญ ซึ่งเป็นธุรกิจที่คนไทยมี

ความคุ้นเคยเป็นอย่างด ีมอีตัราเติบโตอย่างต่อเนื่องและสร้างให้เกดิโอกาสทางธุรกิจจ านวนมากกบั

ผูป้ระกอบการทัว่ประเทศ เนื่องจากอตัราการขยายตวัของความเป็นเมอืง(UrbanizationRate) ที่ผู้คน

จ านวนมากเขา้มาท างานในเมอืงใหญ่ท าใหต้้องแข่งขนักบัเวลาอยู่ตลอด และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่

เปลีย่นแปลงไปโดยมลีกัษณะพเิศษทีน่ักการตลาดเรยีกว่า IWWIWWIWI(I Want What I Want When I 

Want It) หมายถงึ ผูบ้รโิภคตอ้งการไดร้บับรกิารในรปูแบบทีต่อ้งการในช่วงเวลาทีพ่วกเขาพงึพอใจ เช่น 

การใหบ้รกิาร 24 ชัว่โมง บรกิารจดัส่ง (Delivery)และการเพิม่จุดใหบ้รกิาร ท าใหธุ้รกจิรา้นซกัผา้ทีม่กีาร

ปรบัรปูแบบบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายมแีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเน่ือง  

 



แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior)  
  ชฟิแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรม

ของผู้บรโิภคไว้ว่าเป็นพฤตกิรรมที่ผูบ้รโิภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมนิผล หรอื

การบรโิภคผลติภณัฑ ์บรกิาร และแนวคดิต่าง ๆ ซึง่ผูบ้รโิภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการ

ของตนไดเ้ป็นการศกึษาการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการใชท้รพัยากรทีม่อียู่ ทัง้เงนิ เวลา และก าลงัเพื่อ

บรโิภคสนิคา้และบรกิารต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซือ้อะไร ท าไมจงึซือ้ ซือ้เมือ่ไร อยา่งไร ทีไ่หน และบ่อย

แค่ไหน 

Engel และผู้ร่วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤตกิรรมผู้บรโิภคว่า เป็นการกระท าของ

บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและการใชส้นิคา้และบรกิาร รวมไปถงึกระบวนการตดัสนิใจทีม่อียู่

ก่อนและมสี่วนในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าว 

แองเจลิ คอลแลต และแบลคเวลล ์(Engel Kollat and Blackwell, 1968) ไดใ้หค้วามหมายของ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึง่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้

ไดม้าและการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ทัง้นี้หมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาอยู่ก่อนแลว้ และซึง่

มสี่วนในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าว 

ชูชยั สมทิธไิกร (2554 : 6) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบั

การตดัสนิใจเลอืก (Select) การซือ้ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนทีเ่หลอื(Dispose) ของ

สนิคา้หรอืบรกิารต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน  

จากค านิยามของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) สรุปไดว้่าหมายถงึ การแสดงออก

ของบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ในการตดัใชส้นิคา้หรอืบรกิาร รวมไปถงึกระบวนการในการตดัสนิใจทีส่่งผลต่อ

การแสดงออกของบุคคล แตกต่างกนัไป 

 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถงึ เครือ่งมอืต่าง ๆ ทาง การตลาดทีก่จิการใชเ้พื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงคท์าง
การตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ยกลยทุธท์างการตลาดทีส่ าคญั เป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้
กจิการธุรกจิจะตอ้งสรา้งส่วนประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางแผนกลยทุธท์างการตลาด 
ประกอบดว้ย 4P คอื ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion)   



อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุ้นหรอืสิง่เรา้ทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดย

แบ่งออกไดด้งันี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Products) ที่ต้องมคีุณภาพและรูปแบบดไีซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า 

หรอืสนิคา้หรอืบรกิารทีบุ่คคลและองคก์รซือ้ไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลติสนิคา้อื่นๆ หรอืในแนวทางการ

ประกอบธุรกจิ หรอืหมายถงึสนิค้าหรอืบรกิารที่ผู้ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารที่ผู้ซื้อไปเพื่อใช้ในการผลติ การ

ใหบ้รกิาร หรอืด าเนินงานของกจิการ(ณฐั อรินพไพบูลย ์2554)หรอื แมผ้ลติภณัฑจ์ะเป็นองประกอบตวั

เดยีวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญัที่มรีายละเอยีดที่จะต้องพจิารณาอกีมากมาย 

ดงันี้ เช่นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์(Produce Variety) ชื่อตราสนิค้าของผลติภณัฑ ์(Brand 

Name) คุณภาพ ของผลติภณัฑ์ (Quality) การรบัระกนัผลติภณัฑ์ (Warranties) และการรบัคนื

ผลติภณัฑ ์(Returns) (ชวีรรณ เจรญิสุข 2547) 

2. ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสนิคา้และสรา้งก าไรในอตัราที่

เหมาะสมสู่กจิการหรอืจ านวนเงนิทีถู่กเรยีกเกบ็เป็นค่าสนิค้าหรอืบรกิารหรือผลรวมของมลูค่าทีผู่้ซือ้ท า

การแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมหีรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือ

นโยบายการตัง้ราคา (Pricing Policies)(ณฐั อรินพไพบูลย ์2554)หรอืมลูค่าของสนิค้าและบรกิารทีว่ดั

ออกมาเป็นตวัเงนิ การก าหนดรามคีวามส าคญัต่อกจิการมาก กจิการไม่สามารถก าหนดราคาสนิค้าเอง

ได้ตามใจชอบ การพจิารณาราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการผลติ สภาพการแข่งขนั ก าไรที่คาดหมาย 

ราคาของคู่แข่งขนั ดงันัน้กจิการจะต้องเลอืกกลยุทธท์ี่เหมาะสมในการก าก าหนดราคาสนิคา้และบรกิาร  

ประเด็นส าคญัจะต้องพจิารณาเกี่ยวกบัราคาได้แก่ ราคาสนิค้าที่ระบุ ในรายการหรอืราคาที่ระบุ (List 

Price) ราคาทีใ่หส้่วนลด (Discounts) ราคาทีม่สี่วนยอมให ้(Allowances) ราคาทีม่ชี่วงระยะเวลาทีก่าร

ช าระเงนิ (Payment Period) และราคาเงือ่นไขใหส้นิเชื่อ (Credit Terms) (ชวีรรณ เจรญิสุข 2547) 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสนิค้าที่ครอบคลุมและทัว่ถงึ 

สามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดหีรอืเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นเส้นทาง

เคลื่อนยา้ยจากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภคหรอืลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรอืไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจดั

จ าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลติ ผู้บรโิภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรอืลูกค้าทาง

อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจสิตกิสท์างการตลาด เป็นการวาง

แผนการปฏิบตัิตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายสนิค้าจากจุดเริม่ต้นไปยงจุดที่ต้องการ เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณฐั อรินพไพบูลย ์2554) หรอืกลยุทธท์างการตลาด

ในการท าใหม้ผีลติภณัฑไ์วพ้รอ้มจ าหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์แน่นอนว่าสนิคา้ทีม่ ี



จ าหน่ายแพรห่ลายและงา่ยทีจ่ะซือ้กจ็ะท าใหผู้บ้รโิภคน าไปประเมนิประเภทของช่องทางทีน่ าเสนอกอ็าจ

ก่ออทิธพิลต่อการรบัรูภ้าพพจน์ของผลติภณัฑ ์(ชวีรรณ เจรญิสุข 2547)หรอื ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่

เกี่ยวขอ้งกบั หน่วยเศรษฐกจิต่าง ๆ ที่มสี่วนร่วมในกระบวนการน าพาสนิคา้จากผูผ้ลติไปสู่มอืผูบ้รโิภค 

ซึง่การตดัสนิใจเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม มคีวาม ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกจิ รวมทัง้

มผีลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เกี่ยวขอ้งอื่นๆเช่น การตัง้ราคา การโฆษณา เกรด

สนิคา้ (ภดูนินัท ์อดทิพิยางกูร 2555) หรอื การกระจายสนิคา้เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ย

ตวัสินค้า จากผู้ผลิตไปยงัผู้บรโิภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรกัษาตัวสินค้า 

ภายในธุรกจิใดธุรกจิหนึ่งและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกจินัน้ (ชานนท ์รุง่เรอืง 2555) 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทีเ่น้นทัง้การโฆษณา ประชาสมัพนัธส์่งเสรมิการขายและ

การตลาดโดยตรง ซึง่สามารถเรยีกว่า 4P ซึง่น าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดทีเ่พิม่ขึน้

ตามเป้าหมายของกจิการนัน่เอง ระดบัทีส่องคอืการตลาดทีมุ่ง่เน้นทางดา้นของการสรา้งประสบการณ์ทีด่ี

น่าประทบัใจใหก้บัลูกคา้ กจ็ะน าไปสู่การสรา้งความผูกพนัทางดา้นอารมณ์ทีแ่นบแน่น ต่อผูบ้รโิภคแบบ

สนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ที่คาดหวงัจากกจิการในการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดระดบัที่สองนี้ คอื

กจิการจะสามารถมสี่วนแบ่งการตลาดในจติใจของลูกคา้สูงขึน้เมื่อเทยีบกบัคู่แข่งขนั(ณฐั อรินพไพบูลย ์

2554)หรอื เป็นกจิกรรมตต่ิอสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการใหค้ามรู ้ชกัจงู หรอืเป็นการเตอืน 

ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายที่มต่ีอตราสนิค้าและผลติภณัฑ์สนิคาหรอืบรกิาร การโฆษณา การ

ส่งเสรมิการขาย (ชานนท์ รุ่งเรอืง 2555) หรอืเป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อตรา

สนิค้าหรอืบรกิารความคดิ ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า ใน

ผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซือ้(ชวีรรณ เจรญิสุข 2547)  

 

 

 

 

 

 

 

 



วิธีด าเนินการวิจยั 

ในการศกึษาเรือ่งความตอ้งการและวธิกีารด าเนินงานของธุรกจิเนื้อย่างโคขุนในเขตกรงุเทพและ
ปรมิณฑล มวีธิกีารศกึษาดงันี้ 

ขอบเขตและวิธีการศึกษา 

ขอบเขตประชากร 

ด าเนินงานโดยการออกส ารวจประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื เพศชาย หรอืหญงิ ทีอ่าศยัอยูใ่น
ต าบลบา้นเก่า อ าเภอพานทอง จงัหวดัชลบุร ีและบรเิวณใกลเ้คยีงนิคมอมตะนคร   มอีายตุ ่ากว่า18 ปีถงึ
มากกว่า 40 ปี ขึน้ไป ทีม่คีวามเรง่รบี ท างานนอกบา้น มเีวลาจ ากดั เบื่อหน่ายต่อการซกัผา้ดว้ยมอืหรอื
เสยีเวลามากไปกบัการซกัผา้ และชอบความสะดวกสบาย        มคีวามสนใจในเรือ่งของรา้นสะดวกซกั 
ซึง่ประชากรมปีระสบการณ์ในการซกัผา้ จงึสามารถน าหลกัการความคดิ ทศันคตขิองผูบ้รโิภค มา
ประเมนิ หรอืใหข้อ้มลูได ้

ขนาดตวัอย่างและวิธีการคดัเลือกตวัอย่าง 

             ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวจิยั เลอืกกลุ่มตวัอย่างทีอ่าศยัอยู่ในทีอ่าศยัอยู่ในต าบลบา้น
เก่า อ าเภอพานทอง จงัหวดัชลบุร ีและบรเิวณใกลเ้คยีงนิคมอมตะนคร มอีายุต ่ากว่า18 ปีถงึมากกว่า 40 
ปี ขึน้ไป ทีม่คีวามสนใจหรอืเคยใช้บรกิารรา้นสะดวกซกั รา้นซกัผา้หยอดเหรยีญ จ านวน 200 ราย เพื่อ
เป็นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรทัง้หมดในพืน้ที ่เนื่องจากไมท่ราบขอ้มลูประชากรทีแ่ทจ้รงิ 

วิธีการศึกษา 

การเกบ็ขอ้มลูโดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Sample Random Sampling)  เป็นการสุ่ม
ตวัอย่างซึ่งหน่วยตวัอย่างประชากรที่เปิดโอกาสให้ประชากรทุกหน่วยมสีทิธิไ์ด้รบัการเลอืกเท่าๆ กนั  
การสุ่มแบบนี้มขีอ้ด ีคอื 1) มหีลกัประกนัทางสถติิที่เชื่อได้ว่าหน่วยของประชากรแต่ละหน่วยจะได้รบั
โอกาสในการเลอืกเท่าๆ กนั กลุ่มตวัอย่างมโีอกาสจะเป็นตวัแทนของประชากรได้ดถี้าขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งพอเพยีงและมลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั 2) ท าไดง้า่ยและรวดเรว็ เหมาะกบัประชากรทีม่จี านวนมาก 
เลอืกจากผูใ้ชบ้รกิารทัว่ไปทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ที่มคีวามสนใจหรอืเคยใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกั รา้น
ซกัผา้หยอดเหรยีญ อาศยัอยู่ในต าบลบา้นเก่า อ าเภอพานทอง จงัหวดัชลบุร ีและบรเิวณใกลเ้คยีงนิคม
อมตะนคร 

 

 

 



ผลการวิจยั 

 

ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 ราย พบว่า เพศหญงิ

สูงสุดรอ้ยละ 60.5 เพศชายรอ้ยละ 39.5 ส่วนอายุเฉลีย่ทีอ่ยู่ในช่วง20 - 39 ปีมากทีสุ่ดรอ้ยละ 66.5  

ขอ้มลูทางอาชพีพบว่า รบัราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิสูงสุดรอ้ยละ 30 ขอ้มูลรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนอยู่

ในช่วง 20,000 - 29,999 บาทมากทีสุ่ดรอ้ยละ 38.5 จ านวนสมาชกิในครอบครวัสูงสุดคอืมากกว่า 3 คน

รอ้ยละ 35.5 รองลงมาคอื 2 คน รอ้ยละ 33.5 อบัดบั 3 คอือยูค่นเดยีวรอ้ยละ 18 ส่วนอบัดบัสุดทา้ยคอื 3 

คนร้อยละ 13 จะเห็นได้ว่าจ านวนสมาชกิในครอบครวั ที่ มากกว่า 3 คน จะมจี านวนสูงสุดเพราะ

กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่อาศัยอาคารพาณิชย์และอาศัยกันเป็นครอบครัว จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายที่

เหมาะสมกบับรกิารเพราะว่ามจี านวนผา้ทีต่อ้งซกัมากกว่าการอาศยัคนเดยีว 

ขอ้มลูพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซกัพบว่าช่วงเวลาในการซกัผา้มากทีสุ่ดคอื เวลา 

05.00 – 12.00 น. รอ้ยละ 51.5 จ านวนครัง้ในการซกัผา้โดยเฉลีย่ต่อสปัดาห์มากทีสุ่ดคอื 2 ครัง้/สปัดาห์

รอ้ยละ 51 จ านวนผ้าที่ซกัต่อครัง้มากที่สุดคอื 6 - 10 ชิ้น/ครัง้ ร้อยละ 40.5 ค่าใช้จ่ายในการซกัต่อ

สปัดาห์มากที่สุดคอื 100 - 200 บาท รอ้ยละ 46.5 การเลอืกใช้บรกิารร้านสะดวกซกัมากที่สุดคอื ซกั 

และ อบผา้ รอ้ยละ 46.5 

 

ข้อเสนอแนะงานวิจยั 

 

 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็ว่า เนื่องจากธุรกจิรา้นซกัสะดวกซกันัน้เป็นธุรกจิทีต่อ้งใชบ้รกิารตนเองจงึมี
แนวคดิทีจ่ะเสนอว่าจะ มพีนักงานคอยใหบ้รกิารในบา้งส่วนเพื่อเสรมิสรา้งการบรกิารโดย จะมกีารจดท า
เป็นตะกรา้พรอ้มเลขเพื่อว่าเมือ่ลกูคา้มาใชบ้รกิารแต่ไมอ่ยากอยู่รอนัน้จะมพีนกังานคอยน าเสือ้ผา้ออก
จากเครือ่งซกัผา้ใหแ้ละน าไปไวท้ีต่ะกรา้ตามเลขทีล่กูคา้ไดร้บัเพื่อสรา้งความสะดวกสบายใหก้บัลกูคา้
แถมยงัช่วยเพิม่เวลาในการใชง้านต่อเครือ่งซกัผา้อกีดว้ยเนื่องจากถา้ลกูคา้น าผา้มาซกัไวแ้ต่ลกูคา้ไมอ่ยู่
รอเมือ่เครือ่งซกัผา้ท าการซกัเสรจ็เครือ่งนัน้กจ็ะไมส่ามารถท างานต่อไดเ้นื่องจากมผีา้ของลกูคา้เดมิอยู่
เราจงึเสนอการน าพนกังานมาคอยน าผา้ออกเพื่อสรา้งความสะดวกสบายใหก้บัลกูคา้แถมยงัสามารถท า
ใหล้กูคา้ท่านอื่นมาใชบ้รกิารไดอ้ยา่งไมต่ดิขดั 
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