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บทคัดย่อ 
 

ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนย์บริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว Must Buy One stop 
service 
  วตัถุประสงค์ของการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความตอ้งการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการ
ของธุรกิจ และ 4) การจดัการเชิงกลยุทธ์ การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และผูป้ระกอบการหรือ
ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกิจ   
ผลการวจัิย  

ความตอ้งการของตลาดธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service  ท่ีนิยม
ท ากนัส่วนมากคือ การจดัท าเวบ็ไซต์ประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ขอ้มูลการให้บริการ One stop service ให้
ผูใ้ชบ้ริการเขา้ไปคน้หาทางอินเตอร์เน็ตไดต้ลอดเวลาการเขา้ไปพบกลุ่มลูกคา้โดยตรง เนน้การแนะน าหรือ
การบอกต่อของลูกคา้ในการให้บริการ One stop service การท าตลาดโดยการบอกต่อ/แนะน าต่อของลูกคา้ 
หรือคนรู้จกัแนะน ากนัเป็นการอาศยัสายสัมพนัธ์กนัในการหาตลาด ยอดขายเติบโตร้อยละ 10 ต่อปีตลอด
ระยะเวลา 10 ปี ในการด าเนินธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service  ใช้เงิน
ลงทุน เร่ิมตน้ 1,140,000 บาท ต่อ หน่ึงศูนย ์โดยผูบ้ริหารมีเป้าหมายในการลงทุนประมาณ 100 ศูนย ์ทัว่
ประเทศ  โดยใชเ้งินลงทุนท่ีมาจากส่วนของเจา้ของทั้งหมด โดยงบประมาณในการลงทุนอยูท่ี่ 100ลา้นบาท 
การด าเนินการของธุรกิจ การให้บริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ One-Stop Service  คือการบริการทั้งหมดท่ี
เก่ียวขอ้ง มารวมให้บริการอยู่ในสถานท่ีเดียวกัน  ในลกัษณะท่ีส่งต่องานระหว่างกนัทนัทีหรือเสร็จใน
ขั้นตอนในจุดให้บริการเดียว  การจดัการเชิงกลยุทธ์ กลยุทธ์ดา้นคุณภาพ การจดัการระบบสารสนเทศและ
ฐานขอ้มูล ตอ้งเนน้เร่ืองความเสถียรของระบบ (Reliability) ความปลอดภยัของระบบ (Security) การสร้าง
ระบบในการพัฒนาฐานข้อมูลลูกค้า  (CustomerRelation Database Management)   การเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภค จ านวน 200 ตวัอยา่ง สินคา้ท่ีลูกคา้จะเลือกซ้ือจาก
ร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มากท่ีสุด คือ ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในครัวเรือนรองลงมาคือ ซ้ือเคร่ืองแต่งกาย
ปริมาณในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบเบด็เสร็จ คือ 1 - 2 ช้ินต่อวนัช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้ มากท่ีสุด 
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คือ หน้าร้าน ท่ีร้อยละ 61.5  รองลงมาคือ แอพพลิเคชัน Delivery ท่ีร้อยละ 17.0  และน้อยท่ีสุด คือ ทาง
โทรศพัท ์ท่ีร้อยละ 3.5 ตามล าดบัส่ิงท่ี ศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service  ตอ้งเร่ง
ด าเนินการเพื่อการด าเนินงานของธุรกิจเป็นไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูลสุดต่อองคก์รคือ
การสร้างตราสินคา้ Must Buy One stop service  ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย ช่องทางการจดัจ าหน่ายให้
ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  การเพิ่มสวสัดิการพนักงานเพื่อการจูงใจพนักงาน  การพฒันากลยุทธ์
การตลาดบนมือถือส าหรับกลุ่มเป้าหมาย  

 
ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน, One stop service,ศูนย์บริการเบ็ดเสร็จ  ณ จุดเดียว,ส่วนประสมทาง
การตลาด(7P) 

 
ABSTRACT 

 
Demand and operation of One Stop Service Business 

At one point Must Buy One stop service 
Province The research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business 

operation and 4) strategic management by collecting data from target customers and entrepreneurs or 
executive as well as the information related to business operations  
Results show that  

Market demand of one-stop service center business Must Buy One stop service that is most popular 
is Creating a public relations website and disseminating information about one stop service for service users 
to search on the Internet at any time to meet customers directly Focus on recommending or wording of 
customers to provide One stop service. Marketing by wording / referring to customers. Or acquaintances 
recommend each other as a relationship to find a market. Sales growth of 10 percent per year over the past 
10 years in the business of a one-stop service center Must Buy One stop service with an initial investment 
of 1,140,000 baht per center, with the management's goal of investing in about 100 centers across country, 
using all equity investments. The investment budget is 100 million baht for the operation of the business. 
One-Stop Service One-Stop Service is all related services. come together to serve in the same place In the 
manner that the work is immediately forwarded to each other or completed in one step at a single point of 
service. strategic management Quality Strategy Management of information systems and databases must 
focus on the stability of the system (Reliability), security of the system (Security), creating a system for 
developing customer databases (CustomerRelation Database Management) collecting data from business 
target groups From a sample group of 200 consumers, the products that customers would choose to buy 
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from the one-stop shop the most were household consumer goods, followed by buy clothes, the amount of 
purchasing goods from one-stop shops is 1-2 pieces per day, the channel for distributing products the most 
is the storefront at 61.5 percent, followed by the delivery application at 17.0 percent and the least is by 
telephone at 3.5 percent respectively what The one-stop service center Must Buy One stop service must 
accelerate the operation of the business to be effective and maximize the benefit to the organization is to 
create the Must Buy One stop service brand to be known as widespread distribution channels to cover target 
customers Increasing employee welfare to motivate employees Developing a Mobile Marketing Strategy 
for Target Audience 

 
Keywords: Operational needs, One stop service, One stop service center, Marketing mix (7P) 
 

บทน า 
 

การบริการ (Service) หมายถึง กระบวนการให้ความช่วยเหลือหรือการด าเนินการเพื่อประโยชน์
ตอบสนองความตอ้งการของผูอ่ื้น เพื่อให้ผูรั้บบริการไดรั้บความประทบัใจ และช่ืนชมผูรั้บบริการ รวมทั้ง
ช่ืนชมองคก์ร ส่งผลกระทบท่ีดีต่อองคก์ร การประสบความสาเร็จในการด่าเนินงานเกือบทุกอยา่ง พบวา่การ
บริการเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญั กิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีจดัอยู่ในภาคบริการท่ีมีอยู่เป็นจ านวนมาก ทั้งไฟฟ้า 
การประปา การคา้ปลีก การคา้ส่ง ร้านอาหาร โรงแรม การคมนาคมขนส่ง การเงิน การประกนัภยั การซ้ือ
ขายอสังหาริมทรัพย  ์การซ้ือชายในตลาดหลกัทรัพย ์การบนัเทิง การติดต่อส่ือสาร การศึกษา สาธารณสุข 
การบริการบุคคล และการใหบ้ริการในลกัษณะท่ีหลากหลาย ทั้งการบรรจุหีบห่อ คลงัสินคา้ การท างานบา้น 
การท าความสะอาดอาคารบา้นเรือน การเก็บกวาดและการซ่อมแซม ล้วนถือกนัว่าเป็นกิจกรรมในภาค
บริการ ในยุคปัจจุบนั เทคโนโลยีเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารขอ้มูล การติดต่อส่ือสารคมนาคมมีความกา้วหนา้มาก 
ภาคบริการจึงมีความส าคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจมากในทุกประเทศ แมแ้ต่ประเทศท่ีมีพึ่งกิจกรรมในภาค
เกษตรกรรมและอุตสาหกรรมในระดบัสูงในการพฒันาเศรษฐกิจ กิจกรรมบริการก็มีความส าคญั เพราะ
เพราะ สินคา้อุตสาหกรรมและเกษตรลว้นตอ้งอาศยัภาคบริการในการขนส่ง การบรรจุหีบห่อและการเก็บ
รักษา ประเทศดอ้ยพฒันาจะมีสัดส่วนของผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศ (GDP) จากภาคการบริการ
ต ่าสุด  ตามมาดว้ยประเทศก าลงัพฒันา  และสูงสุดในประเทศที่พฒันาแลว้ตามล าดบัประเทศไทยเองก็
เช่นเดียวกนัมีการเติบโตของสัดส่วนผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศจากภาคการบริการเพิ่มข้ึนอย่าง
ต่อเน่ืองภาคการบริการในประเทศไทยที่มีการขยายตวัในช่วงก่อนเกิดการระบาดของโรคโควิด-19 คือ ท่ี
พกัและบริการดา้นอาหาร กิจกรรมทางการเงินและการประกนัภยั การขนส่งและสถานที่เก็บสินคา้ จาก
ตวัเลขสถิติปัจจุบนัในไตรมาสที่สามของปี 2564 แสดงให้เห็นวา่หลงัจากเกิดการระบาด  ภาคการบริการ
ท่ีพกัและบริการดา้นอาหารไดรั้บผลกระทบรุนแรงท่ีสุดโดยมีการหดตวัอย่างมากในปีแรกของการระบาด
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และยงัคงหดตวัต่อเนื่องในปีที่สองการขนส่งและสถานที่เก็บสินคา้มีการหดตวัในปีแรกแต่ขยายตวั
เล็กนอ้ยในปีที่สอง  กิจกรรมทางการเงินและการประกนัภยัมีการขยายตวัเล็กน้อยในทั้งสองปีของการ
ระบาด การระบาดของโรคโควิดส่งผลกระทบต่อภาคการบริการอยา่งมากทัว่โลก  บา้งก่อให้เกิด
ผลกระทบทางลบอยา่งที่เกิดข้ึนในภาคการบริการที่พกัและบริการดา้นอาหารของไทย  บา้งก่อให้เกิด
ผลกระทบทางบวกอยา่งที่เกิดกบั Amazon.com ที่ขณะน้ีมีราคาต่อหุ้นเป็นสองเท่าของช่วงก่อนเกิดโควิด 
ผลกระทบทางดา้นบวกน้ีไม่ไดเ้กิดข้ึนกบั Amazon เท่านั้นแต่ยงัเกิดข้ึนกบัภาคการบริการในประเทศ
ต่างๆเป็นวงกวา้ง อะไรเป็นปัจจยัที่ท  าให้ผูป้ระกอบการบางรายไดรั้บผลกระทบทางบวกและบางรายได้
รับผลกระทบทางลบค าตอบก็คือ  ธุรกิจบริการสมยัใหม่ (Modern Services)  กล่าวคือถา้คุณท าธุรกิจใน
ภาคการบริการ แต่เป็นการให้บริการในธุรกิจบริการสมยัใหม่ ผลกระทบจะเกิดกบัธุรกิจของคุณคือ ดา้น
บวก และจะเป็นดา้นบวกอยา่งมากในช่วงโควิดเน่ืองจากมีการระบาดของโรคมาช่วยเป็นตวักระตุน้ให้
เกิดการขยายตวัอย่างกา้วกระโดดหลงัจากผา่นพน้ช่วงของการระบาดของโควิดไปแลว้ธุรกิจบริการ
สมยัใหม่ยงัจะคงการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองต่อไปเน่ืองจากที่มาของความตอ้งการเกิดจากการปรับเปลี่ยน
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่มีความนิยมเปล่ียนแปลงไป  ในประเทศไทยภาคการบริการส่วนใหญ่ยงัคงเป็น
การให้บริการในลกัษณะเดิม  การขยายตวัในอดีตเกิดข้ึนจากการขยายตวัในเชิงปริมาณในภาคการบริการ
แบบดั้งเดิม ซ่ึงยงัคงลกัษณะทางธุรกิจแบบเดิมไวไ้ม่ไดม้ีการปรับเปลี่ยนให้มีความเป็นธุรกิจบริการ
สมยัใหม่มากนกั  สัดส่วนของธุรกิจบริการสมยัใหม่จึงยงัมีอยู่น้อย  กล่าวคือเป็น 14% ของผลิตภณัฑ์มวล
รวมของประเทศ (GDP)  และในสัดส่วนท่ีจ ากดัน้ียงันบัรวมธุรกิจโทรคมนาคมขนาดใหญ่รวมอยูด่ว้ย  ใน
ภาพจึงท าให้สัดส่วนธุรกิจบริการสมยัใหม่ที่ไม่ไดน้บัรวมธุรกิจโทรคมนาคมยิ่งมีสัดส่วนน้อยลงไป
อีก  การปรับตวัของธุรกิจในภาคบริการ จึงถือเป็นทางออกส าคญัให้กบัการเจริญเติบโตและการกระจาย
ความเส่ียงของทั้งผูป้ระกอบการเองและของประเทศ ในช่วงระยะเวลาที่ผา่นมารายไดจ้ากการท่องเที่ยว
ไดก้ลายเป็นรายไดที้่มีความส าคญัต่อเศรษฐกิจของประเทศไทย  สัดส่วนของผลิตภณัฑ์มวลรวมของ
ประเทศไทยดา้นการท่องเที่ยวต่อผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศ (GDP) ในช่วงปี 2560, 2561 และ 2562 
มีสัดส่วนอยู่ที่ร้อยละ 18.79 18.70 และ 18.31 ตามล าดบั   ดว้ยเปอร์เซ็นตข์องรายไดจ้ากการท่องเที่ยวที่
สูง ประเทศไทยจึงพึ่งพารายไดจ้ากการท่องเที่ยวสูงอยา่งหลีกเลี่ยงไม่ได ้  อยา่งไรก็ดี การพึ่งพาการ
ท่องเที่ยวมีความเส่ียงสูง เน่ืองจากการท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่เปราะบางโดยลกัษณะทางธรรมชาติ
ของอุตสาหกรรมหลายๆ ปัจจยั ไม่วา่จะมาจากภายในหรือภายนอกประเทศก็สามารถส่งผลกระทบต่อ
การท่องเที่ยวไดเ้สมอ  ปัจจยัต่างๆ ไม่วา่จะเป็น  โรคระบาด ภยัธรรมชาติ ความมัน่คงทางการเมืองการ
ปกครอง ปัญหาเศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงของอตัราแลกเปล่ียน และอ่ืนๆอีกหลายปัจจยัความเป็นไปได ้
โรคระบาดที่ส่งผลกระทบต่อการท่องเที่ยวของประเทศไทยและโลกในอดีตก็เกิดข้ึนหลายต่อหลาย
คร้ัง  แต่ละคร้ังก็ส่งผลกระทบต่อการท่องเที่ยวของประเทศไทยทุกคร้ังมากบา้งน้อยบา้งแตกต่างกนั
ไป  ในปี 2545 มีการระบาดของโรคซาร์ (SARS)  ในปี 2552 มีการระบาดของโรคไขห้วดัใหญ่สายพนัธุ์
ใหม่ 2009 (H1N1) ในปี 2555 มีการระบาดของโรคเมอร์ส (MERS) และในปี 2557 มีการระบาดของโรค



 

5 

 

อีโบลา (EBOLA)  และในปี 2562 มีการระบาดของโรคโควิด19 (COVID19) ในคร้ังน้ีเป็นการระบาดใน
วงกวา้งกวา้งกว่าทุกๆคร้ังที่ผา่นมา  ในสถานการณ์ปัจจุบนัมีผูติ้ดเช้ือมากกวา่ 260 ลา้นคนและมีผูเ้สียชีวิต
มากกวา่ 5 ลา้นคน  ส่งผลกระทบอยา่งมหาศาลต่อเศรษฐกิจของโลกและต่อการท่องเที่ยวของประเทศ
ไทย  จากอดีตที่ผา่นมาและจากการศึกษาของผูเ้ชี่ยวชาญมีความเป็นไปไดสู้งที่จะเกิดการระบาดคร้ัง
ต่อๆไปในอนาคต  ในขณะเศรษฐกิจของโลกยงัคงรอการฟ้ืนตวั  เวลาในช่วงน้ีน่าจะเป็นช่วงเวลาที่เหมาะ
กบัการริเร่ิม เปลี่ยนแปลง และปรับตวัอยา่งเอาจริงเอาจงั  เพื่อน าธุรกิจบริการแบบดั้งเดิมเขา้สู่ธุรกิจ
บริการสมยัใหม่  และสร้างธุรกิจบริการสมยัใหม่เพิ่มให้มากข้ึนธุรกิจบริการสมยัใหม่    

โดยปัจจุบนัธุรกิจภาคการบริการ ไดเ้นน้ไปยงัการบริการเบ็ดเสร็จ ซ่ึงเป็นแนวคิดท่ีตอ้งการอ านวย

ความสะดวกให้แก่ผูม้าใช้บริการให้สามารถรับบริการได้ ณ ท่ีแห่งเดียว โดยไม่จ  าเป็นตอ้งไปติดต่อหลาย

แห่งซ่ึงจะท าใหผู้รั้บบริการไดรั้บความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ ซ่ึงเป็นการประหยดัเวลา และค่าใชจ่้าย

ของผูม้าใช้บริการ และยงัเป็นการลดภาระค่าใช้จ่ายของธุรกิจภาคการบริการ โดยสามารถท่ีจะใช้บริการ

ร่วมกนัทั้งในดา้นสถานท่ี บุคลากร ตลอดจนเคร่ืองมือเคร่ืองใช้อีกด้วย ซ่ึงพื้นท่ีการบริการเบ็ดเสร็จน้ีเอง 

นบัเป็นตวักลางในการเช่ือมผูป้ระกอบการท่ีเช่าพื้นท่ีเพื่อจ าหน่ายสินคา้ และผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้เขา้

ด้วยกัน ดังนั้นผูศึ้กษาจึงมีความสนใจในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความต้องการสินค้าในร้านค้าแบบ

เบ็ดเสร็จ  และปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้องการจ าหน่ายสินค้าในร้านค้าแบบเบ็ดเสร็จเพื่อประเมิน

สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจพร้อมกบัการวางแผนการตลาดในอนาคตต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
วตัถุประสงค์ด้านผู้บริโภค 
1. เพื่อศึกษาความต้องการสินค้าในร้านค้าแบบเบ็ดเสร็จของผูบ้ริโภค  ท่ีมีการจดัการด้านส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7P)  
2. เพื่อเปรียบเทียบความตอ้งการสินคา้ในร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จของผูบ้ริโภค ท่ีมีการจดัการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7P) ท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั  
3. เพื่อเปรียบเทียบความตอ้งการสินคา้ในร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จของผูบ้ริโภค ท่ีมีการจดัการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7P) ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  
วตัถุประสงค์ด้านผู้ประกอบการ 
เพื่อศึกษาวธีิการด าเนินธุรกิจของศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service 

ขอบเขตของการวจัิย 
การศึกษาเร่ืองความตอ้งการ และการดาเนินงานของธุรกิจร้านคา้แบบเบด็เสร็จ สามารถก าหนด

ขอบเขตในการศึกษาไวด้งัต่อไปน้ี  
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ขอบเขตด้านพืน้ที ่ 
ผูศึ้กษาไดท้  าการเก็บขอ้มูลจากประชากรในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จ านวน 200 

ตวัอยา่ง 
ขอบเขตด้านเน้ือหา  
การศึกษาดา้นเชิงปริมาณ โดยประกอบดว้ยการศึกษา 2 ส่วน ไดแ้ก่ การวิจยัส าหรับผูบ้ริโภค และ

การวิจยัส าหรับผูด้  าเนินธุรกิจ(ผูป้ระกอบการ) โดยมีการศึกษาตวัแปรท่ีคลา้ยคลึงกนั กล่าวคือมีการแบ่งตวั
แปรส าหรับการศึกษาออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม โดยตวัแปรอิสระในการศึกษา
คร้ังน้ี ไดแ้ก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค และผูป้ระกอบการ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ส่วนตวัแปรตามของการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ความตอ้งการทางส่วนผสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค และ
ผูป้ระกอบการ 

ขอบเขตด้านเวลา  
ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแต่เดือน สิงหาคม พ.ศ. 2565 ถึงเดือนกนัยายน 

พ.ศ. 2565 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีบทวเิคราะห์ดงัน้ี 
1.ปัจจยัความน่าเช่ือถือและประสบการณ์ การเลือกใชบ้ริการธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  

Must Buy One stop service มีปัจจยัส าคญัมาจากความน่าเช่ือถือของผูใ้ห้บริการว่ามีประสบการณ์ ความ
เช่ียวชาญความรู้ความสามารถจะศึกษา  วิเคราะห์  และแนะน าแนวทางให้กับผู ้รับบริการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  

2.สภาวะทางด้านเศรษฐกิจและประเภทการให้บริการ ประเภทของความต้องการและลกัษณะ
บริการจากธุรกิจศูนย์บริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service นั้นสอดคล้องกับสภาวะ
เศรษฐกิจ ผูป้ระกอบการต้องเข้าใจถึงประเภทธุรกิจท่ีตนเองให้บริการว่ามีความสอดคล้องกับสภาวะ
เศรษฐกิจอยา่งไรในสภาวะเศรษฐกิจขาข้ึนผูป้ระกอบการควรค านึงถึงการให้บริการในทิศทางท่ีสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการท่ีจะเพิ่มรายได ้การขยายธุรกิจให้กบัองคก์ร ส าหรับในทิศทางธุรกิจขาลงผูป้ระกอบการ
ควรพิจารณาการใหบ้ริการในทิศทางท่ีเนน้การลดตน้ทุนและเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

ปัจจยัส าคญัในการประกอบธุรกิจศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service  ให้
ประสบความส าเร็จสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1.กลยุทธ์ทางธุรกิจ ในธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service สามารถ
วเิคราะห์กลยทุธ์ท่ีสามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัได ้คือกลยทุธ์ดา้นคุณภาพ เป็นส าคญัเหนือส่ิง
อ่ืนใดเพราะความน่าเช่ือถือในการใหบ้ริการเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ 
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2.ระบบสารสนเทศและฐานขอ้มูล ระบบการสารสนเทศทั้งดา้นการสนับสนุนการติดต่อส่ือสาร
บุคลากรทั้งภายในองค์กร ภายนอกองค์กร และการติดต่อกบัลูกคา้ ตอ้งเน้นเร่ืองความเสถียรของระบบ 
(Reliability) ความปลอดภัยของระบบ  (Security) การสร้างระบบในการพัฒนาฐานข้อมูล ลูกค้า 
(CustomerRelation Database Management) การจดัเก็บฐานข้อมูล เน่ืองจากเป็นปัจจยัส าคัญส าหรับการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับลูกค้าและการส่งเสริมการตลาดแบบบอกต่อประเด็นสุดทา้ยคือการพฒันา
ฐานขอ้มูลดา้นความรู้ท่ีเป็นปัจจุบนัและสนบัสนุนการฝึกทกัษะของการเป็นท่ีปรึกษาท่ีดี 

3.จ านวนและทกัษะบุคลากร บุคลากรเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดส าหรับธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ 
จุดเดียว  Must Buy One stop service ระบบในการคดัเลือกและแนวทางพร้อมทั้งกลยทุธ์ในการพฒันาทกัษะ
ท่ีเหมาะสมในระยะยาวเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy 
One stop service เพื่อสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ ผูป้ระกอบการควรพิจารณาผูท่ี้มีประกาศนียบตัรท่ีแสดง
ถึงความเช่ียวชาญท่ีได้รับการยอมรับในระดบัสากลเป็นส าคญัซ่ึงในปัจจุบนัมีหลายสถาบนัได้เขา้มาเปิด
หลกัสูตรในประเทศไทยแลว้ 

4.เครือข่าย การสร้างเครือข่ายกับหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชนเป็นปัจจยัส าคัญท่ีจะช่วยให้
ผูป้ระกอบการสามารถจดัหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงาน ให้ค  าแนะน า ให้ค  าปรึกษากบัลูกคา้ดว้ย
ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั ในขณะเดียวกนัก็เป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัในการส่งเสริมใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง 

5.สถานท่ี ส าหรับการประกอบการธุรกิจศูนย์บริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop 
service นั้นการเลือกสถานท่ีมีส่วนในการสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัธุรกิจเช่นกนั 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

การศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy 
One stop service คร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์3 ประการ ไดแ้ก่ เพื่อศึกษาความตอ้งการสินคา้ปลีกของผูใ้ชบ้ริการ
ธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop serviceเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการ
เลือกร้านคา้ปลีกของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service และ เพื่อ
ศึกษากระบวนการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service โดย
สามารถแสดงรายละเอียดไดด้งัต่อไปน้ี 
ประชากร และกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

พิจารณาประชากรจากกลุ่มผูมี้ประสบการณ์การใช้บริการธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  
Must Buy One stop service โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นจึงพิจารณาจ านวนกลุ่มตวัอย่าง
จากสูตรของคอแครน (Cochran) ซ่ึงเป็นสูตรท่ีใช้ส าหรับการหากลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ทราบจ านวนของ
ประชากร ซ่ึงจากการค านวณก าหนดให้มีค่าความปรวนแปรสูงสุด คือ p เท่ากบั ร้อยละ 50 และ q เท่ากบั 
ร้อยละ 50 รวมถึงค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้คือ ร้อยละ 7.0 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
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ร้อยละ 95 ขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมได้เท่ากับ 200 ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ผูว้ิจ ัยได้
ก าหนดการเลือกตวัอย่าง คือ กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค จ านวน 200 คน ช่วงระยะเวลาท่ีท า
การเก็บขอ้มูล เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี วนัท่ี 1 กรกฎาคม พ.ศ.2565 ถึง  30 กรกฎาคม พ.ศ. 2565  รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 
30 วนั 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 การศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy 
One stop service ผูศึ้กษาไดพ้ิจารณาแนวคิดส่วนผสมทางการตลาด 7 ประการไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสนบัสนุนการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ผา่นเคร่ืองมือแบบสอบถาม  โดยมีรายละเอียดของแบบสอบถามดงัต่อไปน้ี 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามด้านผู้บริโภค จะประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี ้
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามดา้นประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบเบด็เสร็จ 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามด้านผู้ประกอบการ จะประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี ้
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลลกัษณะของผูป้ระกอบการ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการจ าหน่ายสินคา้ของผูป้ระกอบการ 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 แบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้

แบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service มีลกัษณะของแบบสอบถามเป็นปลายปิด โดยใช้
ระดบัวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale)  และเป็นการวดัระดบัตามวิธีของลิเคิร์ท (Five Point 
Likert Scales) เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  
วธีิการทีใ่ช้ในการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

1.การหาค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
การหาค่า IOC ของผูเ้ช่ียวชาญจากการให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามการวิจยั  IOC คือ ค่า

ความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือค่าสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์หรือเน้ือหา (IOC : 
Index of item objective congruence) ในท่ีน้ีค่า IOC เท่ากบั 0.8 แปลว่าค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม
อยูใ่นระดบัใช่ได ้

2.การตรวจสอบความเทีย่งของเคร่ืองมือ (Reliability) 
การตรวจสอบความเท่ียงของเคร่ืองมือเป็นการหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ตรวจสอบ

ขอ้บกพร่องของแบบสอบถาม แลว้ท าการแกไ้ขให้สมบูรณ์ก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยใชค้่าดว้ย
การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  จากการ
ทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ใน แบบสอบถาม
ดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ ณ จุด
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เดียว  Must Buy One stop service ไดค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา มากกวา่ 0.80 ข้ึนไป แปลวา่ค่าค่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถาม อยูร่ะดบัดีมาก 

 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1.ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามการศึกษาความ

ตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service จ  านวน 
200 ราย  
 2.ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการสินคา้
ปลีก และการด าเนินงานของธุรกิจศูนย์บริการเบ็ดเสร็จ รวมไปถึงกระบวนการให้บริการของธุรกิจ
ศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service ผ่านการศึกษาจาก หนังสือเอกสาร วารสาร 
เวบ็ไซต ์วทิยานิพนธ์และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3.ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล ผูศึ้กษาเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยการสุ่มตัวอย่างแบบ เจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยการคัดเลือกจากประชากร เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 200 คน ผ่านการแจก
แบบสอบถามออนไลน์ จากนั้นน าผลท่ีได้จากจากแบบสอบถามไปลงรหัส และวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปSPSS 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

ใช้หลกัการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis)  จะเน้นการบรรยายคุณสมบติั
ของกลุ่มตวัอย่างหรือประชากรท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลมาได้ และการวิเคราะห์ขอ้มูลจะต้องสามารถตอบ
ค าถาม หรือประเด็นปัญหาท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัซ่ึงไดแ้ก่ 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามด้านผู้บริโภค จะประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี ้
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามดา้นประชากรศาสตร์  ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าแบบเบ็ดเสร็จ ใช้สถิติร้อยละ 

(Percentage) 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามด้านผู้ประกอบการ จะประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี ้
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลลกัษณะของผูป้ระกอบการ ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการจ าหน่ายสินคา้ของผูป้ระกอบการ ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
แบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้

แบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service ใช้สถิติร้อยละ (Percentage)  ค่าเฉล่ีย,ค่าเบ่ียงเบน
มาตราฐาน (SD) 
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ผลการวจัิย 
 
การศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy 

One stop service  มีวตัถุประสงค ์3 ประการ ไดแ้ก่ เพื่อศึกษาความตอ้งการสินคา้ปลีกของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจ
ศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการเลือก
ร้านคา้ปลีกของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service และ เพื่อศึกษา
กระบวนการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop serviceโดยสามารถ
แสดงการสรุปผลการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
1.สรุปผลการวเิคราะห์ด้านผู้บริโภค 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์  จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภค จ านวน 200 ตวัอยา่ง 
ท่ีมีความคิดเห็นพบวา่จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 

1.ดา้นเพศ พบวา่ เพศชาย ร้อยละ 12.5 และเพศหญิงร้อยละ 87.5 
2.ดา้นอาย ุอยูร่ะหวา่งอาย ุต ่ากวา่ 20 ปี ร้อยละ 49.0  รองลงมาคือ อาย ุ20 - 30 ปี ท่ีร้อยละ 34.5 และ

ต ่าสุดอยูท่ี่ อาย5ุ1 – 60 ปี อยูท่ี่ร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
3.ดา้นสภานภาพ ส่วนใหญ่จะโสด ร้อยละ 37.0 รองลงมาคือ หมา้ยอยา่ร้างแยกกนัอยู ่ท่ีร้อยละ 33.0  

ตามล าดบั 
4.ดา้นอาชีพ นกัเรียน หรือนกัศึกษา ร้อยละ 31.5 รองลงมาคือ ขา้ราชการ  ท่ีร้อยละ 17.5 ตามล าดบั 
5.ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุด คือ น้อยกว่า 15,000 บาท ร้อยละ 52.0  รองลงมา คือ รายได้ 

30,001 - 50,000 บาท ท่ีร้อยละ 13.0 และนอ้ยท่ีสุดคือ รายได ้มากกวา่ 60,000 บาท ท่ีร้อยละ 6.0 ตามล าดบั 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าแบบเบ็ดเสร็จ จากกลุ่มตัวอย่างทีเ่ป็นผู้บริโภค 
จ านวน 200 ตัวอย่าง ทีม่ีความคิดเห็นพบว่า 

1.ความถ่ีในซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จของท่านโดยเฉล่ียต่อเดือน มากท่ีสุด นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง
ต่อเดือน  ร้อยละ 32.0 รองลงมา คือ  2 - 3 คร้ังต่อเดือน ท่ีร้อยละ 16.5 และ 6 - 7 คร้ังต่อเดือน ท่ีร้อยละ 15.0 
ตามล าดบั 

2.ช่องทางหลกัท่ีท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มากท่ีสุด คือ แอพพลิเคชนั Delivery ท่ีร้อย
ละ 50.0 รองลงมาคือหนา้ร้าน ท่ีร้อยละ 19.5 ตามล าดบั 

3.สินคา้ท่ีท่านซ้ือจากร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จเป็นประจ า มากท่ีสุด คือ ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคใน
ครัวเรือน ท่ีร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ ซ้ือเคร่ืองแต่งกายท่ีร้อยละ 18.5 ตามล าดบั 

4.ปริมาณในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จเป็นประจ า มากท่ีสุด คือ 1 - 2 ช้ิน ท่ีร้อยละ 33.0
รองลงมาคือ มากกวา่ 10 ช้ิน ท่ีร้อยละ 30.5 ตามล าดบั 

5.ช่วงเวลาท่ีท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จเป็นประจ า มากท่ีสุด คือ 6.00 น. - 9.00 น. ท่ีร้อย
ละ 28.0 รองลงมาคือ 9.01 น. - 12.00 น.ท่ีร้อยละ 13.0 ตามล าดบั 
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2.สรุปผลการวเิคราะห์ด้านผู้ประกอบการ 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลลักษณะของผู้ประกอบการ จากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภค จ านวน 

200 ตัวอย่าง ทีม่ีความคิดเห็นพบว่า 
1.ประเภทสินค้าท่ีจ  าหน่าย มากท่ีสุด คือ สินค้าสะดวกซ้ือ ท่ีร้อยละ 39.0 รองลงมาคือ สินค้า

เปรียบเทียบซ้ือ (สินคา้คงทน เช่น เคร่ืองนุ่มห่ม) ท่ีร้อยละ 35.5 ตามล าดบั 
2.ลกัษณะของธุรกิจ มากท่ีสุด คือ เจา้ของกิจการคนเดียว  ท่ีร้อยละ 62.0 รองลงมาคือ รัฐวสิาหกิจ ท่ี

ร้อยละ 7.5 ตามล าดบั 
3.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากท่ีสุด คือ น้อยกว่า 150,000 บาท ท่ีร้อยละ 51.0 รองลงมาคือ 500,001- 

600,000 บาท ท่ีร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 
4.แผนการลงทุนขยายร้านท่ีมีการวางแผนจะลงทุนขยายร้าน มากท่ีสุด ท่ีร้อยละ 82.5 รองลงมาคือ 

ยงัไม่มีแผนการขยายร้าน อยูท่ี่ร้อยละ 17.5 ตามล าดบั 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการจ าหน่ายสินค้าของผู้ประกอบการจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็น

ผู้บริโภค จ านวน 200 ตัวอย่าง ทีม่ีความคิดเห็นพบว่า 
1.ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่าย มากท่ีสุด คือ สินคา้สะดวกซ้ือ ท่ีร้อยละ 39.0 รองลงมาสินคา้เปรียบเทียบ

ซ้ือ (สินคา้คงทน เช่น เคร่ืองนุ่มห่ม) ท่ีร้อยละ 35.5 ตามล าดบั 
2.รูปแบบในการให้เครดิต มากท่ีสุด คือ ไม่มีการขายเช่ือ ท่ีร้อยละ 62.5 รองลงมา คือ มีการขายเช่ือ 

ท่ีร้อยละ 37.5 ตามล าดบั 
3.ช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้ของธุรกิจ มากท่ีสุด คือ หนา้ร้าน ท่ีร้อยละ 61.5  รองลงมาคือ สินคา้

แอพพลิเคชนั Delivery ท่ีร้อยละ 17.0  และนอ้ยท่ีสุด คือ ทางโทรศพัท ์ท่ีร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 
4.ปริมาณในการจ าหน่ายต่อ 1 หีบห่อโดยเฉล่ีย มากท่ีสุด คือ 1 - 2 ช้ิน ท่ีร้อยละ 45.5  รองลงมาคือ 

มากกวา่ 10 ช้ิน ท่ีร้อยละ 26.5  และนอ้ยท่ีสุด คือ 6 - 10 ช้ิน ท่ีร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 
5.ช่วงเวลาท่ีจ าหน่ายสินคา้ มากท่ีสุด คือ 6.00 น. - 9.00 น. ท่ีร้อยละ 48.5  รองลงมาคือ 12.01 น - 

15.00 น. ท่ีร้อยละ 13.5  และนอ้ยท่ีสุด คือ 03.01 น. - 06.00 น. ท่ีร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
 
สรุปและวจิารณ์ผล 
สรุปปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P) ท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้แบบเบด็เสร็จ 
 1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายบนร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ 
สามารถตอบสนองความตอ้งการจ าหน่ายของท่านได้ และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายบนร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ 
สามารถจ าหน่ายไดห้ลายรูปแบบมากกวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายบนร้านคา้แบบอ่ืน  ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากนั 4.22 
และระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายบนร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ ให้ผลประโยชน์มากกวา่
ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายบนร้านคา้แบบอ่ืน ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.21 ตามล าดบั 
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 2.ปัจจยัด้านราคา ท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายบนร้านค้าแบบ
เบ็ดเสร็จ มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายบนร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มีความ
เหมาะสมกบัปริมาณ  ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากนัท่ี  4.22 และความคิดเห็นน้อยท่ีสุด คือ ราคาของผลิตภณัฑ์ท่ี
จ  าหน่ายบนร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มีความเหมาะสมกบัช่ือเสียงของแบรนด์สินคา้  ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.21 
ตามล าดบั 

3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ช่องทางการจ าหน่ายของ
ร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มีการออกแบบท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่าย  มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.21 และ
ความคิดเห็นน้อยท่ีสุด คือ ช่องทางการจ าหน่ายของร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ จ านวนเพียงพอกบัผูบ้ริโภคทุก
ช่วงเวลา และ ช่องทางการจ าหน่ายของร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มีความหลากหลาย ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากนั 4.20 
ตามล าดบั 

4.ปัจจยัด้านการตลาดและส่งเสริมการขาย ท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ร้านค้าแบบเบ็ดเสร็จ 
สามารถแสดงสินคา้ในเวบ็ไซตอ์ยา่งชดัเจน และ ร้านคา้แบบเบด็เสร็จ สามารถมอบของสมนาคุณในโอกาส
ส าคญัได ้ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากนัท่ี 4.21 และความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด คือ ร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ สามารถโฆษณา
อยา่งสม ่าเสมอได ้ ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.20 

5.ปัจจยัดา้นบุคคล (People)  ท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ บุคลากรสามารถฝึกฝนการให้ค  าปรึกษา
ในการแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วได ้และ บุคลากรสามารถสร้างความกระตือรือร้น และมีจิตบริการ
ได ้รวมทั้ง บุคลากรสามารถฝึกฝนทกัษะท่ีเหมาะสม และทราบรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ได ้ท่ีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากนัท่ีทั้ง 3 ขอ้คือ  4.21 ตามล าดบั  
 6.ปัจจยัด้านกระบวนการ ท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มีภาพลกัษณ์ท่ีมี
ความน่าเช่ือถือ และ  การโฆษณาร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ สามารถออกแบบไดห้ลากหลาย รวมทั้ง พื้นท่ีของ
ร้านคา้แบบเบด็เสร็จมีความทนัสมยั และสะดวกสบาย  ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากนัท่ีทั้ง 3 ขอ้คือ  4.21 ตามล าดบั 
 7.ปัจจยัดา้นกายภาพ ท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ร้านคา้แบบเบด็เสร็จ มีการบริการหลงัการขาย
ท่ีดี ท่ีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.22 และความคิดเห็นน้อยท่ีสุด คือ ร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ มีการบริการท่ีรวดเร็ว 
และร้านค้าแบบเบ็ดเสร็จ มีกระบวนการจ าหน่ายสินค้าท่ีไม่ซับซ้อน  ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากันท่ี 4.21  
ตามล าดบั 

ผลสรุปแบบสอบถามปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P) ท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้ใน

ร้านคา้แบบเบ็ดเสร็จ จากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค จ านวน 200 ตวัอย่าง  มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้

แบบเบด็เสร็จ ทางปัจจยัทางการตลาดบริการ7P ในระดบัสูงในทุกๆดา้น  
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การอภิปรายผล 
จากการศึกษาวิจยัความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must 

Buy One stop service  ส่ิงท่ี ศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy One stop service  ตอ้งเร่งด าเนินการ
เพื่อการด าเนินงานของธุรกิจเป็นไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูลสุดต่อองคก์รคือ 

1.การสร้างตราสินค้า Must Buy One stop service  ให้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย การท าตราสินคา้ 
Must Buy One stop service  ให้เป็นท่ีรู้จกั มีความส าคญัอย่างมากต่อการเติบโตและความย ัง่ยืนของบริษทั
ธุรกิจจะต้องสร้างช่ือเสียงให้กับตราสินค้า ก าหนดภาพลักษณ์และบุคลิกของตราสินค้า ซ่ึงจะท าให้
ผลิตภณัฑ์ Must Buy One stop service  มีจุดยืนอยา่งชดัเจนแตกต่างจากคู่แข่งขนั ตราสินคา้ Must Buy One 
stop service  และผลิตภณัฑจึ์งอยูใ่นการจดจ าของผูบ้ริโภค 

2.การขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ช่องทางการจดัจ าหน่าย Must 
Buy One stop service  จึงตอ้งกวา้งขวา้งและมากเพียงพอ สามารถพบเห็นไดง่้ายหาซ้ือไดส้ะดวกอยูใ่นแหล่ง
ท่ีกลุ่มเป้าหมายอยูจึ่งจะท าใหผ้ลิตภณัฑป์ระสบความส าเร็จดา้นยอดขาย 

3.กลยุทธ์การตลาดแอพ การพฒันากลยุทธ์การตลาดบนมือถือส าหรับกลุ่มเป้าหมายของคุณ แต่ละ
บุคคลเป็นตวัแทนของกลุ่มผูใ้ช้ท่ีคาดวา่จะมีเส้นทางของผูใ้ช้เฉพาะ เป็นงานของคุณในฐานะนกัการตลาด
แอปท่ีจะตอบสนองความต้องการของพวกเขาและปรับปรุงกระบวนการน้ี ตวัตนของผูใ้ชไ้ดรั้บการพฒันา
โดยการแบ่งกลุ่มประชากร การตั้งค่าอุปกรณ์เคล่ือนท่ี และตวัระบุท่ีไม่ซ ้ ากนัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเภท
ธุรกิจของแอปของคุณ การมีความเขา้ใจอยา่งถ่องแทว้่าจะเป็นเคร่ืองมือในความส าเร็จของแอป จะช่วยให้
คุณกา้วต่อไปได ้และมัน่ใจไดว้า่คุณจะตดัสินใจโดยใชก้ารวจิยัเป็นหลกั  
  

ข้อเสนอแนะ  
 

จากการศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว  Must Buy 
One stop service ทางผู ้วิจ ัยมีความคิดเห็นว่าส่ิงท่ีเราต้องวิจัยเพิ่มเติมควจจะเป็นในเร่ืองของ  Digital 
Marketing เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจของบริษทัเรา การท า Digital Marketing ของไทยในปัจจุบนัยงัคง
มุ่งเน้นท่ี Product-based หรือก็คือการท าโฆษณาผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงักลุ่มลูกคา้ท่ีไม่ไดเ้จาะจงใคร
เป็นพิเศษ ไม่วา่จะเป็นการท า Digital Graphic, Search & Social Ads, Video Ads, Events & Webinars, SEO 
หรือ Content Marketing ท าให้ยงัขาดเร่ืองความเขา้ใจและการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละ
ประเภท เช่น การน าเสนอสินคา้ท่ีลูกคา้น่าจะชอบ การลดราคาเม่ือมีการซ้ือสินคา้ซ ้ า หรือการเสนอโปรโม
ชนัส าหรับลูกคา้แต่ละราย เป็นตน้ เหล่าน้ีท าใหก้ารท า Digital Marketing ไม่ใช่แค่เพียงการส่งโฆษณาไปยงั 
Google Ads หรือ Facebook เพื่อเข้าถึงเหล่าผู ้ใช้ออนไลน์เท่านั้ นส่ิงท่ีจะเข้ามาช่วยตอบโจทย์การท า 
Marketing แบบ Customer-based เหล่าน้ี คือ การท า Big Data Analytics อยา่งไรก็ตาม ไม่ใช่ทุกองคก์รท่ีจะ
พร้อมต่อการด าเนินการดงักล่าว เน่ืองจาก Big Data Analytics จ าเป็นตอ้งอาศยัขอ้มูลจ านวนมหาศาล ไม่วา่
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จะเป็นข้อมูลลูกค้า ข้อมูลการซ้ือขาย ข้อมูลการท า PR และอ่ืนๆ ดังนั้น องค์กรท่ีต้องการท า Big Data 
Analytics ควรเปล่ียนวฒันธรรมองค์กรให้เร่ิมมีการเก็บขอ้มูลทุกอย่าง อาจเร่ิมตน้จากการน าระบบ CRM 
และ ERP เขา้มาใช ้ซ่ึงนอกจากจะช่วยให้กระบวนการเชิงธุรกิจด าเนินไดอ้ยา่งราบร่ืนแลว้ ยงัช่วยเก็บขอ้มูล
ต่างๆ ท่ีจ  าเป็นต่อการท า Marketing ไดอี้กดว้ยนอกจากการเก็บขอ้มูลจากภายในองคก์รเองแลว้ การท า Big 
Data Analytics ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจ าเป็นตอ้งอาศยัการเก็บขอ้มูลจากภายนอกดว้ย เช่น การตอบรับ
ของผูบ้ริโภคต่อข่าวการออกสินคา้ใหม่ๆ การตอบรับต่อโฆษณาของคู่แข่ง อารมณ์ต่อสินคา้และบริการ เป็น
ตน้ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีสามารถหาไดจ้ากแหล่งข่าวต่างๆ โซเชียลมีเดีย และการวิเคราะห์คู่แข่ง จะท าให้บริษทั
ของเราอยูร่อดและมีความมัน่คงในทางธุรกิจต่อไปในอนาคต 

 
เอกสารอ้างองิ 

 
สัมมา รธนิธย.์ (2558). การวเิคราะห์องคป์ระกอบภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูบ้ริหารมหาวทิยาลยัราช 

ภฏัท่ีมีผลต่อประสิทธิผลการบริหารมหาวิทยาลยั. วารสารมนุษยศาสตร์ สังคมศาสตร์ และศิลปะ, 
8(1), 15-27. 

กญัญาภคั แสงสวา่ง และจรัญญา ปานเจริญ. (2564). ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการต่อศูนยบ์ริการแบบจุด 
เดียวเบ็ดเสร็จ (One Stop Service) ของส านักงานเขตหลักส่ีกรุงเทพมหานคร (วิทยานิพนธ์
มหาบณัฑิต สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์). นนทบุรี: มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย.์ 

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏับา้นสมเด็จเจา้พระยา. (2564). แผนยทุธศาสตร์บณัฑิตวทิยาลยั พ.ศ. 
2564-2568. กรุงเทพฯ: บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏับา้นสมเด็จเจา้พระยา. 

บุญชม ศรีสะอาด. (2541). การพฒันาการสอน. กรุงเทพฯ: สุรีวริิยาสาสน. 
ปกรณ์ยศ วทิยานนัตนารมย.์ (2564). การศึกษาสถิติและความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูมี้ส่วนไดส่้วน 

เสียท่ีมีต่องานบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ (One Stop Service) วิทยาลยัโลจิสติกส์และซัพพลาย
เชน มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา วทิยาเขตนครปฐม. นครปฐม: มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนั
ทา วทิยาเขตนครปฐม. 

พงษพ์นัธ์ นารีนอ้ย และคณะ. (2563). ความพึงพอใจของผูรั้บบริการของบณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราช 
ภฏับา้นสมเด็จเจา้พระยา. กรุงเพทฯ: บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏับา้นสมเด็จเจา้พระยา. 

วนัทนา ฉ่ิงวงัตะกอ และบรรดิษฐ พระประทานพร. (2561). คุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อภาพลกัษณ์ของ  
(one stop service) ส านกังานอธิการบดีมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลยั
ราชภฏัสวนสุนนัทา. 

วจิิตร วชิยัสาร,พรภทัร์ หวงัดี, อรทิณี ทวยนาค และธนพล สราญจิตร์ (2561). การส ารวจความพึงพอใจของ  
ผูรั้บบริการท่ีมีต่อการให้บริการของเทศบาลเมืองบึงยี่โถ (ประจ าปีงบประมาณ 2560). วารสาร 
อินทนิล ทกัษิณสาร ปีท่ี 14 ฉบบัท่ี 2 (กรกฎาคม - ธนัวาคม 2562)  



 

15 

 

วรุณี เชาวสุ์ขมุ. (2559. ความพึงพอใจของผูรั้บบริการของเทศบาลนครนนทบุรี อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี.  
วารสารวไลยอลงกรณ์ปริทศัน์ (มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์) ปีท่ี 16 ฉบบัท่ี 2 พฤษภาคม-
สิงหาคม 2559  

วรเดช จนัทรศร. (2551). ทฤษฎีการน านโยบายสาธารณะไปปฏิบติั. กรุงเทพมหานคร: พริกหวานกราฟฟิค. 
ศิริพร ตนัติพูลวินยั. (2538).การพยาบาลยุคโลกาภิวตัน์. กรุงเทพฯ : กองพยาบาล กระทรวงสาธารณสุข.  
ศุภณฏัฐ ์ทรัพยน์าวนิ. (2554). การน านโยบายการบริการสาธารณะแก่ผูสู้งอายไุปปฏิบติั : กรณีศึกษา 

องคก์าร บริหารส่วนต าบล 16 แห่ง. มหาวทิยาลยัรามค าแหง.  
สุพตัรา  วจิิตโสภา .(2546). ความพึ งพอใจและความต ้องการการรักษาพยาบาลของนกัศึกษา  

มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ วทิยาเขตหาดใหญ่. มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์.  
สาโรจ ไสยสมบติั.(2538).ความพึ งพอใจของลูกคา้ต่อการบริการของธน าคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน).  

ภาคนิพนธ์ศิลปะศาสตร์มหาบณัฑิต วชิาเอกไทยคดีศึกษ า (เนน้สังคมศาสตร์) มหาวทิยาลยัศรีนคริ
นทรวโิรฒ. 


