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บทคัดยอ  

การศึกษาในครั้งน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อทบทวนวรรณกรรม และสรางกรอบแนวคิดของ กลยุทธสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาราน SSRU Closet ซึ่งกรอบแนวคิดน้ีจะนําไปใช
ศึกษาเชิงปริมาณกับกลุมตัวอยางคือ นักศึกษา บุคลากร ภายในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ผลการศึกษา 
พบวา ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย 1. ปจจัยสวนบุคคลซึ่งมีองคประกอบคือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได 
อาชีพ และสถานภาพ 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps)  มีองคประกอบคือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ปจจัยดานบุคคล ปจจัย
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ปจจัยดานกระบวนการ และ 3. ปจจัยดานความพึงพอใจของ
ลูกคาที่มาใชบริการ ซึ่งกรอบแนวคิดน้ีสามารถนําไปวิเคราะหทางสถิติในการวิจัยเชิงปริมาณ 

 
คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด / ความพึงพอใจ / ราน SSRU Closet 
 
Abstract  

This study aimed to review the literature. And create a conceptual framework. 
Marketing mix strategies that influence customer satisfaction. This framework is used for the 
quantitative study with a sample of students and staff in the university. The findings found 
that independent variables consisted of: 1. Personal factors, which consisted of gender, age, 
educational level, occupation, and status. 2.The marketing mix (7Ps) there is an element - 
product, price, place, promotion, people, and physical evidence and 3. Customer’ s 
satisfaction. This framework can be used for statistical analysis in quantitative research.  

 
Key word: Marketing mix / Satisfaction / SSRU Closet shop  
 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ประเทศไทยกาวเขาสูกระแสการเปลี่ยนแปลงของโลกที่สงผลใหระบบเศรษฐกิจและสภาพสังคม
แปรเปลี่ยนตามไปดวยการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจอยางตอเน่ืองกอใหเกิดโอกาสสําหรับการประกอบธุรกิจ
มากมายหลายประเภท รวมทั้งทําใหชีวิตความเปนอยูของประชาชนดีข้ึน จะเห็น ไดวาผูบริโภคสมัยใหมมี
ความตองการใชสินคาและบริการเพื่อตอบสนองความตองการมากข้ึน  ซึ่งกอใหเกิดการแขงขันในวงการธุรกิจ
ปจจุบันอยางมาก ไมวาจะเปนธุรกิจที่เกี่ยวของกับตัวสินคาหรือไมก็ตามตางหันมาใหความสนใจแขงขันกันใน
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ดานการบริการลูกคา เพิ่มข้ึน โดยมุงเนนการสรางความพึงพอใจสูงสุด โดยใชเทคนิคทางการขาย การตลาด 
และการบริการหลังการขายที่แตกตางกันเพื่อสรางสิ่งดึงดูดใจใหลูกคาเลือกใช (ธงชัย สันติวงษ. 2532: 20) 
เปาหมายสูงสุดของการใหบริการก็คือ การสรางความพึงพอใจของลูกคาเพื่อใหลูกคาชอบใจและกลับมาใช
บริการอีกอยางตอเน่ืองกิจการดานการบริการจึงจะประสบความสําเร็จและมีความมั่นคงในการดําเนินงาน
อยางราบรื่น ไมวาจะเปนธุรกิจที่เล็กที่สุดจนกระทั่งอุตสาหกรรมใหญ ยอมมีองคประกอบของเปาหมายของ
การขายและการบริการ เพื่อแพรฐานลูกคาใหเพิ่มย่ิงข้ึน ทั้งลูกคาเกาและใหม ดวยเหตุน้ีผูรับบริการจึงเปน
ปจจัยอยางย่ิงที่มีอิทธิพลตอการดําเนินธุรกิจบริการ (พรพิมล คงฉิม.2550: 1-5) 

เน่ืองจากการดําเนินธุรกิจในปจจุบันกิจการตองกาวทันกับการเปลี่ยนแปลงตางๆของโลก ไมวา
ทางดานเศรษฐกิจ เทคโนโลยี หรือการเคลื่อนตัวทางธุรกิจ การตัดสินใจในสภาวะของธุรกิจที่สิ่งแวดลอมมีการ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาน้ัน จะทําใหธุรกิจสามารถอยูไดบนโลกปจจุบันที่ตองมีการดูแลลูกคาอยางเปนดี 
ธุรกิจในปจจุบันจึงมีการแขงขันกันอยางสูงการตลาดจึงเขามามีบทบาทสําคัญในการชวยให สินคาหรือธุรกิจ
ของคุณไดเปรียบกวาคูแขง และประสบความสําเร็จไดและธุรกิจที่จะประสบความสําเร็จในปจจุบัน ไมวาจะ
เปนธุรกิจอะไรก็ตามจําเปนตองใชหลักการคิดและจะตองพิจารณาวา ปจจุบันในการตอบสนองธุรกิจที่มีอยู มี
ปญหาอะไร อะไรที่ลูกคาตองการ หรืออะไรที่ลูกคาไมพอใจ และสิ่งใดควรจะเปนวิธีการใหมในการนําเสนอ
ลูกคาใหดีมากข้ึน การพิจารณาและหาทางแกไข เก็บขอมูลที่อาจจะไดจากการพูดคุยซักถามสิ่งที่ลูกคาตองการ 
การทํางานของพนักงาน จะชวยใหแนวทางการพัฒนาปรับปรุงสินคาและการบริการ หรือชองทางที่จะพัฒนา
ธุรกิจข้ึนมา ที่จะชวยสงเสริมใหลูกคาพรอมที่จะกลับมาใชบริการอีก (อรวรรณ คงปรีชา 2551,1) ดังน้ันเรา
จําตองหาทางปรับปรุงแกไข หรือเลือกเอาวิธีตางๆ ไปทดลองใชเพื่อหาขอสรุป ใหกับธุรกิจ ดังเชนราน SSRU 
Closet รานจําหนายเครื่องหมาย เครื่องแบบ อุปกรณทางการศึกษา รวมถึงสินคาของที่ระลึกตราสัญลักษณ
มหาวิทยาลัย  

มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาไดตระหนักถึงความสําคัญของการบริการดานรานคาเพื่ออํานวย
ความสะดวกในดานสินคาตางๆ อาทิเชน เสื้อผา เครื่องแบบนักศึกษา อุปกรณการเรียนสินคาทั่วไป รวมถึง
สินคาที่เปนของที่ระลึกที่เปนตราสัญลักษณมหาวิทยาลัย ใหกับนิสิตนักศึกษา บุคลากร และบุคลทั่วไปทั้ง
ภายในและภายนอกมหาวิทยาลัย สํานักทรัพยสินและรายไดโดยการดําเนินการของฝายธุรกิจมัลติมีเดียเพื่อ
การศึกษาซึ่งเปนหนวยงานหน่ึงที่มีหนาที่กํากับดูแลในสวนของ สื่อฯสิ่งพิมพ และอุปกรณทางการศึกษาของ
มหาวิทยาลัย โดยไดทําการจัดต้ังราน SSRU Closet น้ีข้ึนมาโดยมีวัตถุประสงคจะปรับปรุงรานจําหนายเสื้อผา 
SSRU Closet ซึ่งจากเดิมต้ังอยูที่บริเวณทางเขาลานจอดรถใตอาคารสํานักงานอธิการบดี ซึ่งสถานที่ต้ังราน
ดังกลาวน้ันคับแคบเกินไป และไมเพียงพอตอความตองการทางการซื้อของจํานวนนักศึกษาที่เพิ่มข้ึนแตละป 
และในขณะที่ รานคา SSRU Closet ของเราเปนเพียงตัวแทนจําหนายจึงไมสามารถควบคุมราคาตนทุนของ
สินคาไดมากนัก กอปรกับตัวสินคาบางสวนตองสั่งผานซัพพลายเออร จึงทําใหสวนตางของกําไรคอนขางตํ่า 
เมื่อเทียบกับคูแขงภายนอกมหาวิทยาลัยที่ผลิตสินคาเองหรือมีการรับสินคาโดยตรงจากผูผลิตจึงทําใหมีตนทุน
ที่ตํ่ากวา และสามารถจําหนายสินคาในราคาที่ตํ่ากวาได ซึ่งจากขอจํากัดน้ีทําใหผูวิจัยในฐานะที่ทํางานใน
หนวยงานที่รับผิดชอบในสวนของการจําหนายสินคาและบริการตาง ๆดังกลาว พบวา รานSSRU Closet  น้ัน
ไมสามารถแขงขันทางดานราคากับรานคาภายนอกได สงผลใหกลยุทธของรานคาในการรักษาระดับฐานลูกคา
จําเปนตองมุงเนนไปที่การบริการและปรับปรุงคุณภาพการบริการของราน เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจตาม
แนวคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, 80-81)  และจากปญหาที่เกิดข้ึนดังกลาวขางตน ทําใหผูวิจัย
สนใจที่จะศึกษาถึงกลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอการมาใช
บริการของรานSSRU Closet  
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ซึ่งผลการศึกษาสวนหน่ึง ที่เปนประโยชนจะนําไปปรับปรุงการบริการ และเปนขอมูลเบื้องตนในการ
วางแผนการบริหารเพื่อนําไปสูการพัฒนาการใหบริการของราน SSRU Closet  ใหเปนสถานที่ จําหนายสินคา
ของที่ระลึกภายใตตราสัญลักษณ รวมถึงเครื่องแบบนักศึกษาและอุปกรณการเรียน ที่ไดรับความสะดวกสบาย
ในการมาใชบริการ และความทันสมัยของเครื่องมือ รวมถึงบรรยากาศภายในรานที่เปนกันเอง เพื่อให
ผูรับบริการพึงพอใจในเรื่องของคุณภาพสินคา ประทับใจในการบริการ ของพนักงานและสามารถตอบสนอง
ความตองการของผูใชบริการ ใหไดรับความพึงพอใจสูงสุดได 

 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

เพื่อสรางกรอบแนวคิด กรอบแนวคิดสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคา
ในการใชบริการราน SSRU Closet ซึ่งเปนการศึกษาขอมูลทางทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อ
นําไปสูงานวิจัยที่สมบูรณในอนาคตโดยศึกษาจากกลุมตัวอยาง นักศึกษาและบุคลากรภายในมหาวิทยาลัยฯ 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับดานประชากรศาสตร 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550, 41) กลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตรประกอบดวย อายุ เพศ ขนาด

ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ีเปนเกณฑที่นิยมใชในกาแบงสวนตลาด 
ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและ สถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย
ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคม วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมาย
เทาน้ันขอมูลดาน ประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมายรวมทั้ง
งายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น 

อดุลย จาตุรงคกุล (2541, 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึง อายุ เพศ วงจรชีวิต
ครอบครัว การศึกษา รายไดเปนตน ลกัษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาดเพราะมีความเกี่ยวพันอุป
สงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรช้ีใหเห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาด
ใหม และตลาดอื่นจะหใดไป หรือลดความสําคัญลงไป 

ดังน้ัน ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาลักษณะ ประชากรศาสตรดาน เพศ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
เน่ืองจาก เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญ ซึ่งจะทําใหราน SSRU Closet  สามารถนํามาวางแผน
กําหนดกลยุทธสรางความตองการหรือจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ หรือบริการเพื่อใหเขาถึง
และตรงกับกลุมเปาหมายโดยตรงมากที่สุด 

 
แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 7P’s 
แนวคิดปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s เปนกลยุทธทางการตลาดที่ Philip Kotler ไดวางไว

เปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจบริการ ซึ่งใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ที่ตอยอดมา
จาก 4P’s มาใชกําหนดกลยุทธการตลาด ซึ่งประกอบดวย Product, Price, Place, Promotion, People, 
Physical Evidence และ Process (PreechaAsawakosinchai: 2560,สืบคนออนไลน) 

Kotler (1997, p. 92) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปร
หรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจและ
ความตองการของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดสําคัญทางการตลาดสมัยใหม 
โดยเฉพาะอยางย่ิงกับธุรกิจ ทางดานการบริการ ดังน้ันจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 
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7Ps สมวงศ พงศสถาพร (2551: 103) 7 องคประกอบ (7P’s) ของสินคาที่ตองสอดคลองประสานกันอยางดีจึง
จะไดประสิทธิภาพ คือ 1) องคประกอบดานสินคา (Product Element) 2) ราคาและคาใชจายสวนที่ลูกคา
ตองการ (Price) 3) สถานที ่– ชองทางอิเล็กทรอนิกส (Place & e-Channel) 4) การสงเสริมการขายและการ
สื่อสารการตลาด (Promotion & IMC) 5) พนักงานผูใหบริการและลูกคาที่มีสวนรวมในการผลิต - สงมอบ
บริการ (People: Employee, Customer) 6) ภูมิทัศนบริการ (Physical Evidence & Service) 7) 
กระบวนการออกแบบบริการ (Process Design) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, น. 29) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ
องคประกอบหรือปจจัยที่สําคัญในการดําเนินงานทางดานการตลาด เน่ืองจากเปนสิ่งที่กิจการสามารถทําการ
ควบคุมได โดยพื้นฐานของสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบดวย 4 ปจจัย คือ ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) รวมเรียกวา 
4Ps แตสําหรับธุรกิจบริการ จะมีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพิ่มเขามาอีก 3 ปจจัย คือ ดาน
บุคคล (People) ดานการสรางและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
และดานกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดวาเปน 7Ps 

ดังน้ันในการกําหนดปจจัยดานน้ี จึงศึกษาตัวแปรปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s มาใชกําหนด
กลยุทธทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence 
และ Process ซึ่งนํามาวิเคราะหธุรกิจตอได 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
วิทย เที่ยงบูรณธรรม (2541, น.m754) ไดใหความหมายของคําวา ความพึงพอใจ ในพจนานุกรมแปล

ไทย-อังกฤษ ไววา หมายถึง ความพอใจ การทําใหพอใจ ความสาแกใจ ความหนําใจความจุใจ ความแนใจ การ
ชดเชย การไถบาปการแกแคนสิ่งที่ชดเชย ในสวนของ (Gillmer (1965, 254-255, อางถึงใน เพ็ญแข ชอมณี, 
2544) ก็ไดใหความหมายไววา ความพึงพอใจ คือ ผลของเจตคติความคิด และความรูสึกตาง ๆ ของบุคคลที่มี
ตอองคกร องคประกอบของแรงงาน การมีความสัมพันธกับสภาพแวดลอมในการทํางาน ซึ่งความพึงพอใจน้ัน 
ไดแก ความรูสึกวาประสบความสําเร็จในผลงานความรูสึกวาไดรับการยกยองนับถือ และความรู สึกวามี
ความกาวหนาในการปฏิบัติงาน ซึ่งก็คือความรูสึกที่เปนไปในทางบวก สอดคลองกับ เทพพนม เมืองแมน และ 
สวิง สุวรรณ (2540, 48) ที่ไดกลาวไววา ความพึงพอใจเปนภาวะทางจิตใจ หรือภาวะที่มีอารมณในทางบวก 
ซึ่งเกิดข้ึนเน่ืองมาจาก การประเมินตามประสบการณของบุคคลหน่ึงๆ ซึ่งขอมูลเปนไปในทิศทางเดียวกันกับ 
นภารัตน เสือจงพรู (2544,15) ที่กลาววา ความพึงพอใจ เปนไดทั้งความรูสึกทางบวก และความรูสึกทางลบ 
หรืออาจหมายความถึง ความสุขที่มีความสัมพันธกันอยางซับซอน โดยความพึงพอใจ จะเกิดข้ึนเมื่อความรูสึก
ทางบวกมากกวาทางลบ และความพึงพอใจ ยังเปนความรูสึกภายในที่แตละบุคคลจะเปรียบเทียบระหวาง 
เหตุการณจริงกับความคิดเห็นตอสภาพการณที่อยากใหเปน ที่คาดหวังไว หรือที่รูสึกวาตนเองสมควรจะไดรับ 
โดยผลที่ได น้ัน จะเปนความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจก็ถือวาเปนการตัดสินของแต ละบุคคล ดังที่
Carnpbell(1976, 117-124, วาณี ทองเสวต, 2548) ไดกลาวไวเชนกัน Shelly (ประกายดาว (2536, น. 
204) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจไววา ความพึงพอใจเปนความรูสึกสองแบบของมนุษย น่ันคือ 
ความรูสึกทางบวกและความรูสึกทางลบโดยความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกที่เกิดข้ึนแลวจะทาใหเกดิความสขุ 
ซึ่งความสุขเปนความรูสึกที่ซับซอน ขณะที่ วิชัย เหลืองธรรมชาติ (2531) กลาววา แนวคิดความพึงพอใจ มี
สวนเกี่ยวของกับความตองการของมนุษย กลาวคือ ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนไดก็ตอเมื่อความตองการของ
มนุษยไดรับการตอบสนอง ซึ่งมนุษยไมวาอยูในที่ใดยอมมีความตองการข้ันพื้นฐานไมตางกัน และความ
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ตองการน้ันจะเพิ่มมากข้ึนเปนลาดับไปตามธรรมชาติของมนุษย ดังทฤษฎีความตองการของมาสโลว 
(Maslow’s hierarchy of human needs) มีลําดับความตองการอยู 5 ข้ัน ไดแก(1) ความตองการของ
รางกาย (Physiological needs)(2) ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)(3) ความตองการดาน
สังคม (Social needs)(4) ความตองการการยกยอง (Esteem needs)(5) ความตองการประสบความสําเร็จ
สูงสุดในชีวิต (Self-actualization needs) 

ดังน้ัน ความพึงพอใจ (Satisfaction) ถือเปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหการดําเนินงานประสบผลสําเร็จ 
ธุรกิจตาง ๆ จําเปนตองสรางความพึงพอใจในสินคาและ/หรือบริการใหแกลูกคา(Gillmer (1965, 254-255, 
เพ็ญแข ชอมณี, 2544) 
 จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎี และการคนควางานวิจัยธุรกิจที่เกี่ยวของกับราน SSRU Closet 
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา จึงไดกรอบแนวคิดตามภาพ 1. ซึ่งเปนกรอบแนวคิด “กลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการราน SSRU Closet” ที่สามารถนําไปสู
งานวิจัยที่สมบูรณ โดยงานวิจัยในอนาคตจะศึกษาปจจัยดานอื่น ๆของกลุมตัวอยางที่ใชบริการราน SSRU 
Closet ใหกวางมากข้ึน 
 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย รวมถึงบทความตาง ๆ ที่ไดกลาวไปในขางตนผูวิจัยสามารถนํา
ขอมูลเหลาน้ีที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมมาใชในการกําหนดกรอบแนวคิดของงานวิจัยเพื่อใชเปนแนวทาง
ในการจัดทํางานวิจัยเรื่องปจจัยกลยุทธทางการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการของ
รานคา SSRU Closet โดยสามารถกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังน้ี 
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ภาพ 1 กรอบแนวคิดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาในการใชบรกิาร 

ราน SSRU Closet 
 

จากภาพที่ 1 แสดงถึงกรอบแนวคิดในการวัดผลระดับความพึงพอใจทางการบริการ การศึกษาตัวแปร
หลักที่ใชศึกษาคือ 1. ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา (4) รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน (5) อาชีพ (6) สถานภาพ โดยศึกษาตามแนวคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550, 41) 2. ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด (7Ps) (1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (2) ปจจัยดานราคา (3) ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย (4) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (5) ปจจัยดานบุคคล (6) ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ(7) ปจจัยดานกระบวนการ ใชแนวคิดของ (Kotler (1997, p. 92) 3. ความพึงพอใจของลูกคา
ที่มาใชบริการของลูกคา โดยใชแนวคิดของ (Gillmer (1965, 254-255, เพ็ญแข ชอมณี, 2544) 

 
สรุปผลการศึกษา 

การสรางกรอบแนวคิดการศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของ
ลูกคาราน SSRU Closetสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของมา
ใชเปนกรอบในการทําความเขาใจถึงแนวคิดหลัก ๆ เพื่อนําไปสูการศึกษาในครั้งน้ี พบวา ตัวแปรอิสระ
ประกอบดวย 1. ปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ และ
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สถานภาพ 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) มีองคประกอบคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานกระบวนการ และตัวแปรตาม คือ 3. ปจจัยดานความพึงพอใจของ
ลูกคาที่มาใชบริการ 

 
ขอเสนอแนะ  

การศึกษาในครั้งน้ีเปนเพียงการสรางกรอบแนวคิดเพื่อนําไปสูการกําหนดตัวแปรที่ใชในการศึกษา
ปจจัยสวนบุคคลและกลยุทธทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาในการใชบริการราน SSRU 
Closet การศึกษาครั้งถัดไปควรศึกษาถึงปจจัยที่เปนตัวกําหนดคุณภาพการบริการในองคกรอื่นๆเพิ่มมากข้ึน
เพื่อประโยชนแกการการดําเนินงานของธุรกิจ SMEs และการวิจัยเชิงปริมาณที่วิเคราะหดวยสถิติวิเคราะหเชิง
ปริมาณ เชน สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
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