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บทคดัย่อ 

 

การวิจัยครั ÊงนีÊมีวตัถุประสงค์เพืÉอการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาน

บันเทิง ส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิงในเขต

กรุงเทพมหานคร รวมทั Êงเปรยีบเทยีบพฤติกรรมการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ ปัจจยัส่วน

บคุคล กลุม่ตวัอย่างทีÉใชค้อืผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน ซึÉงใชบ้รกิาร

สถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานครไม่เกิน 6 เดอืนทีÉผ่านมา โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวม

ข้อมูล และวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ Independent Sample t-test , 

One-way ANOVA และการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวจิยัพบว่า ผูใ้ช้บรกิารสถานบนัเทงิในเขต

กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 – 39 ปี มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้

เฉลีÉยต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตพืÊนทีÉลาดพรา้ว บางกะปิ หว้ยขวาง 

และจตุจกัร ตามลําดบั ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิใหค้วามสาํคญัมากทีÉสดุ

คอื ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการ และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่วนกระบวนการตดัสนิใจ

เลือกใช้บรกิารสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานครทีÉได้รบัความสําคญัมากพอๆกนัทุกด้าน  การ

ตรวจสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารสถาน

บนัเทิงในเขตกรุงเทพมหานครทีÉแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ขณะทีÉปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉแตกตางกนัส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานครทีÉ

แตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในขณะทีÉปัจจยัด้านราคา ดา้นสถานทีÉ ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการไม่

สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจอยา่งมนียัสําคญัทางสถติ ิ

 

คาํสาํคญั : สว่นประสมการตลาด, กระบวนการตดัสนิใจ, สถานบนัเทงิ 
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Abstract 

 

This research aims to study personal factors, service usage behavior, marketing mix, and 

decision-making processes influencing the selection of entertainment venues in Bangkok. It also 

seeks to compare decision-making behavior based on personal factors. The sample group 

consists of 407 individuals who used entertainment venue services in Bangkok within the past 

six months. Data were collected through questionnaires and analyzed using both descriptive and 

inferential statistics, including Independent Sample t-test, One-way ANOVA, and Multiple 

Regression Analysis. The results show that most respondents were female, aged 30 – 39 years, 

employed in private companies, with an average monthly income of 15,001 – 30,000 Baht. The 

most frequently used entertainment areas were Lat Phrao, Bang Kapi, Huai Khwang, and 

Chatuchak. The most important marketing mix factors identified by respondents were Price, 

People, Process, and Physical Evidence. All stages of the decision-making process were 

considered equally important by participants. The hypothesis testing revealed that differences in 

personal factors did not have a statistically significant effect on decision-making behavior 

regarding the use of entertainment venues in Bangkok. However, differences in certain marketing 

mix elements namely Product, Promotion, and Physical Evidence had a statistically significant 

effect at the .05 level. On the other hand, Price, Place, People, and Process did not significantly 

affect the decision-making process. 

 

Keywords : Marketing Mix, Decision-Making Process, Entertainment venue services  

 

บทนํา 

ธุรกจิสถานบนัเทงิในประเทศไทยไดผ้่านจุดตํÉาสดุจากวกิฤตโควดิ-19 และกาํลงัเตบิโตขึÊนอย่างมี

นยัสาํคญัในปี 2567 จากการผอ่นคลายมาตรการควบคุมและการเปิดประเทศ รวมถงึการขยายเวลาเปิด

ทาํการถงึต ี4 ไดช้ว่ยกระตุน้ใหผู้ค้นกลบัมาใชบ้รกิารสถานบนัเทงิมากขึÊน สอดคลอ้งกบัการจดัอนัดบั 10 

ธุรกจิดาวรุ่งของสถาบนัยุทธศาสตรก์ารคา้ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย ทีÉยนืยนัถงึความคกึคกัของธุรกจิ

ในกลุ่มนีÊ ในเขตกรุงเทพมหานครซึÉงเป็นศนูยก์ลางความบนัเทงิ สถานบนัเทงิมคีวามหลากหลายตั Êงแต่

ผับ บาร์ คาราโอเกะ ไปจนถึงร้านอาหารกึÉงผับบาร์ แต่ละแห่งต่างสร้างเอกลักษณ์เฉพาะตัวเพืÉอ

ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคทีÉแตกต่างกนั ไม่ว่าจะเป็นนักศกึษา นักท่องเทีÉยว หรอืกลุ่มคนวยั

ทาํงาน ความหลากหลายนีÊทําใหเ้กดิการแขง่ขนัทางการตลาดทีÉรุนแรง 
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ปัจจัยทีÉมอีิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บรโิภคในปัจจุบนัไม่ได้จํากดัอยู่เพียงด้านเศรษฐกิจ 

สงัคม และวฒันธรรมเทา่นั Êน แต่ยงัรวมถงึการประชาสมัพนัธ์ผา่นสืÉอโซเชยีลมเีดยีทีÉสามารถดงึดูดความ

สนใจไดอ้ย่างรวดเรว็ การจดักจิกรรมทีÉน่าสนใจซึÉงเปลีÉยนมุมมองของสถานบนัเทงิจากเพยีงแค่สถานทีÉ

สงัสรรคไ์ปสูพ่ ืÊนทีÉแลกเปลีÉยนมมุมองและทศันคต ิรวมถงึภาพลกัษณ์และการบรกิารทีÉสะทอ้นเอกลกัษณ์

ของแต่ละสถานทีÉ 

 การวจิยัครั ÊงนีÊจงึมุ่งศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถาน

บนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยยดึหลกัการของ Kotler ทีÉกล่าวว่าการตลาดทีÉแทจ้รงิคอืศาสตร์แห่ง

การศกึษาและเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ เพืÉอสรา้งวธิกีารทีÉทําใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจและนําไปสู่

ผลกาํไรทีÉยั Éงยนื โดยเป้าหมายสําคญัของการศึกษานีÊคอืการช่วยให้ผู้ประกอบการมคีวามเขา้ใจอย่าง

แทจ้รงิถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภค และสามารถนําขอ้มูลไปประยกุต์ใชเ้พืÉอพฒันาธุรกจิใหอ้ยู่รอดและ

ยั Éงยืน การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทีÉมีความแตกต่างและน่าสนใจ ตอบสนองพฤติกรรมของ

ผูบ้รโิภคในยคุเทคโนโลยทีีÉเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลา และสรา้งเอกลกัษณ์เฉพาะทีÉเพิÉมมลูค่าใหก้บัธุรกจิ 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.  เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 

2.  เพืÉอศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้ริการสถานบนัเทิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานของการวิจยั 

1.  กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานคร ทีÉมปัีจจยัสว่นบคุคลแตกต่างกนัจะ

สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิแตกต่างกนั 

2.  ส่วนประสมทางการตลาดทีÉแตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของกลุ่มลูกคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยัครั ÊงนีÊมุ่งศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการ

สถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานคร โดยมกีารกาํหนดขอบเขตการวจิยัในดา้นต่าง ๆ ดงันีÊ 

 ขอบเขตด้านเนืÊอหา 

ตวัแปรต้น ได้แก่ ประชากรศาสตร ์และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 7 ส่วน 

คอื คอื (1) ผลติภณัฑ์ (2) ราคา (3) สถานทีÉ (4) การส่งเสรมิการตลาด (5) บุคคล (6) กระบวนการ (7) 

ลกัษณะทางกายภาพ แนวคดิ สว่นประสมทางการตลาด ของ (Kotler, 2019) 
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 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยัการตดัสนิใจ ประกอบดว้ย ŝ ตวัแปร คอื (1) การรบัรูปั้ญหา  (2) การ

ค้นหาขอ้มูล (3) การประเมนิทางเลือก (4) การตดัสนิใจ (5) การตอบสนองหลงัการซืÊอ  แนวคดิ การ

ตดัสนิใจซืÊอ ของ (Kotler, 2019) 

 ขอบเขตด้านพืÊนทีÉ 

 การวจิยันีÊดาํเนินการมุ่งเน้นทีÉสถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างคอื ผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไม่สามารถ

ระบุจํานวนประชากรได้อย่างแน่นอน ใช้สูตรของ Cochran (1977) ในการคํานวณจํานวนตัวอย่าง 

จํานวน 400 คน โดยใช้วธิกีารสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) จากผู้ตอบแบบสอบถามทีÉใช้

บรกิารสถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ขอบเขตด้านเวลา 

 ดาํเนินการวจิยัและเกบ็รวบรวมขอ้มลูตั Êงแต่เดอืนมกราคมถงึพฤษภาคม พ.ศ. 2568 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

แนวคิดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เริÉมต้นจาก Jerome McCarthy ในปี 1960 ซึÉงเสนอ

กรอบแนวคดิ 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานทีÉ/การจดัจําหน่าย (Place) และการ

ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) โดยเป็นการจดัระเบยีบกจิกรรมทางการตลาดใหง้า่ยต่อความเขา้ใจและ

การประยุกต์ใช ้โดยเน้นว่าทั Êง 4 องค์ประกอบต้องทํางานร่วมกนัเพืÉอสร้างความพงึพอใจสูงสุดให้กบั

ลูกคา้ โดยในแต่ละองคป์ระกอบเน้นว่า ผลติภณัฑ์ ควรตอบโจทย์ความตอ้งการของลูกคา้ ไม่ใช่เพยีงสิÉง

ทีÉบรษิทัผลติได,้ ราคา ควรสะทอ้นคุณค่าของสนิคา้และเป็นปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ, สถานทีÉ 

ตอ้งเอืÊอใหลู้กคา้เขา้ถึงสนิคา้ไดอ้ย่างสะดวก, และ การส่งเสรมิการตลาด ควรเป็นเครืÉองมอืในการสืÉอสาร 

สรา้งความเขา้ใจ และจูงใจให้เกดิการซืÊอ ต่อมาในช่วงทศวรรษ 1980 Booms และ Bitner ได้ต่อยอด

แนวคดิ 4Ps ใหเ้หมาะกบัธุรกจิบรกิารซึÉงมคีวามซบัซอ้นมากกว่า โดยเพิÉมอกี 3 องคป์ระกอบกลายเป็น 

7Ps ได้แก่ บุคลากร (People), กระบวนการ (Process), และสิÉงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) โดยเน้นความสําคัญของพนักงานทีÉมีปฏิส ัมพันธ์กับลูกค้า กระบวนการทีÉส่งผลต่อ

ประสบการณ์ และหลกัฐานทีÉช่วยเสรมิสรา้งความเชืÉอมั Éนในคุณภาพบรกิาร 

ในปี 1997 Philip Kotler ได้เผยแพร่แนวคิด 7Ps ให้แพร่หลายในระดับสากล โดยอธิบาย

องค์ประกอบต่างๆ อย่างครอบคลุมและเชืÉอมโยงกบัความคาดหวงัของลูกค้า Kotler ยงัเสนอแนวคดิ 

4Cs เพืÉอเปลีÉยนมุมมองจากฝั Éงผูข้ายเป็นฝั Éงผูบ้รโิภค ไดแ้ก ่Customer Solution (สนิคา้ทีÉเป็นทางออก), 

Cost to the Customer (ต้นทุนทีÉลูกค้าต้องจ่าย), Convenience (ความสะดวกในการเข้าถึง), และ 
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Communication (การสืÉอสารสองทาง) ซึÉง Lauterborn (1990) เป็นผู้เสนอชุดแนวคดินีÊ และการเปลีÉยน

ผ่านเขา้สู่แนวคดิ 4Cs สอดคล้องกบับรบิทโลกหลงัโควดิ-19 ทีÉผูบ้รโิภคปรบัเปลีÉยนพฤตกิรรมไปอย่าง

ถาวร ไม่เพยีงแค่การหนัมาซืÊอของออนไลน์มากขึÊน แต่ยงัใหค้วามสําคญักบัความปลอดภยั สุขอนามยั 

และการบริการทีÉไร้การสัมผัส ธุรกิจต้องเข้าใจว่าลูกค้าไม่ได้เพียงแสวงหาผลิตภัณฑ์ แต่ต้องการ 

ประสบการณ์ทีÉดแีละปลอดภยัทีÉสามารถตอบโจทย์ชวีติยุคใหม่ได้ ธุรกจิสถานบนัเทงิเป็นตวัอย่างทีÉเห็น

ไดช้ดัว่าต้องปรบัเปลีÉยนกลยุทธ์อย่างเป็นรูปธรรมในทุกด้านของ 7Ps เช่น การปรบัผลติภณัฑ์ให้เน้น

สุขอนามยั การปรบัโครงสร้างราคาให้ยดืหยุ่น การเพิÉมช่องทางดิจิทลัในการบรกิาร การใช้เครืÉองมือ

ส่งเสรมิการตลาดเชงิสรา้งสรรคท์ีÉเน้น Content และ Engagement การอบรมบุคลากรให้พรอ้มรบัมอืกบั

สถานการณ์ใหม่ การใชก้ระบวนการบรกิารทีÉลดการสมัผสั และการออกแบบสิÉงแวดล้อมให้ลูกค้ารู้ส ึก

ปลอดภยั ดงันั Êนแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดไม่ใช่กรอบตายตวั แต่สามารถปรบัใหเ้ขา้กบับรบิททีÉ

เปลีÉยนแปลงได ้โดยเฉพาะในยุคหลงัโควดิ-19 ทีÉแนวโน้มดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เทคโนโลย ีและความ

คาดหวงัทีÉสูงขึÊนกลายเป็นเงืÉอนไขสําคญัของความสําเรจ็ กลยุทธ์การตลาดจึงต้องผสมผสานทั Êง 7Ps 

และ 4Cs เข้าด้วยกนั เพืÉอให้สามารถตอบสนองความต้องการทีÉหลากหลายและสรา้งประสบการณ์ทีÉ

ยั Éงยนืใหก้บัลกูคา้ในยุค New Normal ไดอ้ยา่งแทจ้รงิ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอ 

พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นหัวใจสําคัญของการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในยุคปัจจุบัน 

โดยเฉพาะหลงัวกิฤตโควดิ-19 ซึÉงส่งผลกระทบอย่างลกึซึÊงต่อรปูแบบการใชช้วีติ ความคาดหวงั และ

วธิีการตดัสนิใจซืÊอของผู้บรโิภค การเข้าใจกลไกการตดัสนิใจจึงเป็นสิÉงจําเป็นสําหรบัธุรกจิทีÉต้องการ

ปรบัตัวและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั Éงยืน หนึÉงในแนวคิดสําคัญคอื กระบวนการ

ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ซึÉง Michael R. Solomon ไดอ้ธบิายไวอ้ย่างเป็นระบบใน 5 ข ั Êนตอน ได้แก่ การ

รบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซืÊอ และพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ แนวคดินีÊ

มุ่งเน้นว่าการตดัสินใจซืÊอของผู้บรโิภคไม่ได้เกดิขึÊนอย่างฉับพลนั แต่เป็นผลจากการพจิารณาอย่างมี

ขั Êนตอน และได้รบัอทิธิพลจากหลายปัจจยัทั Êงภายในและภายนอก เช่น ความต้องการส่วนบุคคล สืÉอ

โฆษณา หรอืความคดิเหน็ของคนรอบขา้ง ในขณะเดยีวกนั Herbert A. Simon ไดเ้สนอแนวคดิ ทฤษฎี

การตดัสนิใจแบบมขีดีจํากดั ซึÉงใหมุ้มมองทีÉแตกต่างโดยเน้นถึงขอ้จํากดัของมนุษย์ในการตดัสนิใจจริง 

อนัได้แก่ ข้อจํากดัด้านเวลา ข้อมูล และความสามารถในการประมวลผลข้อมูล Simon ชีÊให้เห็นว่า 

ผูบ้รโิภคมกัจะไมส่ามารถเลอืกสิÉงทีÉดทีีÉสุดในเชงิทฤษฎไีดเ้สมอไป แต่จะเลอืกสิÉงทีÉดพีอภายใตข้อ้จํากดัทีÉ

ตนเผชญิ ซึÉงสะทอ้นให้เหน็ถึงความเป็นจรงิในการตดัสนิใจในโลกยุคใหม่ทีÉเตม็ไปด้วยขอ้มูลมากมาย

และขอ้จํากดัเชงิปฏบิตั ิขณะทีÉ John Dewey ได้เน้นกระบวนการคดิเชงิสะทอ้นและการพจิารณาอย่าง

ลกึซึÊงในแต่ละขั Êนตอนของการตดัสนิใจ โดยมองว่าการตดัสนิใจคอืกระบวนการแกปั้ญหาทีÉต้องอาศยัการ

วเิคราะห์ การทํานายผลลพัธ์ และการสะทอ้นผลลพัธ์อย่างต่อเนืÉอง แนวคดิของ Dewey สอดคล้องกบั

บริบทของการตัดสินใจในสถานการณ์ทีÉซบัซ้อน เช่น การเลือกใช้บริการในช่วงวิกฤต หรอืภายใต้

ขอ้จํากดัด้านสุขภาพและความปลอดภยั ในด้านการตลาด Kotler และ Keller ได้ต่อยอดแนวคิดของ

กระบวนการตัดสนิใจให้เขา้กับบรบิทการวางแผนกลยุทธ์ โดยเฉพาะในภาคธุรกจิบริการ โดยเสนอ 
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กระบวนการตดัสนิใจ 5 ขั Êนตอน เชน่เดยีวกบั Solomon แต่เพิÉมเตมิความเชืÉอมโยงกบัแนวทางการตลาด 

โดยนักการตลาดสามารถนําไปใช้ในการออกแบบกจิกรรมทางการตลาดทีÉเหมาะสมกบัแต่ละขั Êนตอน 

เช่น การใชส้ ืÉอสารการตลาดกระตุน้ความต้องการในขั Êนตอนการรบัรูปั้ญหา การใชเ้นืÊอหาสนับสนุนการ

ตดัสนิใจในขั Êนตอนคน้หาขอ้มลู และการใหบ้รกิารหลงัการขายในขั ÊนตอนหลงัการซืÊอ เพืÉอสรา้งความพงึ

พอใจและความภกัดใีนระยะยาวควบคู่ไปกบัแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค  

 งานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

วรวรรธน์ วมิลอุดมสทิธิ Í (2564) ปัจจยัดา้นจติวทิยาทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถาน

บนัเทงิย่านเอกมยัของผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงคเ์พืÉอวเิคราะห์

อทิธพิลของปัจจยัดา้นจติวทิยาทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในบรบิทของธุรกจิสถานบนัเทงิ ซึÉง

เป็นธุรกจิบรกิารทีÉต้องพึÉงพาการรับรู้และประสบการณ์ของลูกค้าอย่างมาก โดยผลการวิจัยพบว่า 

ผู้บรโิภคทีÉมกีารรบัรูใ้นแง่บวกเกีÉยวกบัสถานบนัเทงิ มกัจะมแีนวโน้มตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารมากกว่า 

โดยเฉพาะการรบัรู้จากประสบการณ์ตรงและการสืÉอสารแบบปากต่อปาก มแีรงจูงใจด้านสังคม เช่น 

ความตอ้งการเขา้สงัคม ความสนุกสนาน และความบนัเทงิ เป็นแรงผลกัดนัสาํคญัทีÉส่งผลโดยตรงต่อการ

ตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ แรงจูงใจทีÉเกีÉยวขอ้งกบัอารมณ์และการผ่อนคลายมบีทบาทมากเป็น

พเิศษในกลุ่มคนวยัทาํงานและนักศกึษา รวมถงึประสบการณ์ในการใชบ้รกิารในอดตี ส่งผลต่อทศันคติ

และพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารในอนาคต หากลกูคา้เคยไดร้บัประสบการณ์ทีÉด ีจะมแีนวโน้มกลบัมาใช้

บรกิารซํÊา อกีทั ÊงความเชืÉอเกีÉยวกบัความคุ้มค่า ความปลอดภัย และภาพลกัษณ์ของสถานบนัเทิง มี

อทิธพิลต่อการประเมนิความเหมาะสมในการใชบ้รกิาร โดยลกูคา้ทีÉมทีศันคตบิวกต่อแบรนดห์รอืสถานทีÉ

นั Êน ๆ มกัจะมแีนวโน้มตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิารมากขึÊน นอกจากนีÊ งานวจิยัยงัชีÊใหเ้หน็ว่า ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (7Ps) โดยเฉพาะด้าน ผลิตภัณฑ์ และ บุคลากร มีบทบาทร่วมในการเสริมสร้าง

ภาพลกัษณ์และความน่าเชืÉอถอืของสถานบนัเทงิ ซึÉงสนับสนุนการรบัรูแ้ละแรงจูงใจของผูบ้รโิภค ปัจจยั

ดา้นบรรยากาศ ความสะอาด การบรกิารของพนกังาน และกจิกรรมส่งเสรมิการตลาด เป็นองคป์ระกอบ

ทีÉเสรมิสรา้งประสบการณ์และส่งผลต่อการตดัสนิใจอย่างมนัียสําคญั 

รชัรษิา เกตุสาล ี(2565) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิาร

รา้นอาหารกึÉงผบัในเขตมนีบุร ีโดยมวีตัถุประสงคเ์พืÉอวเิคราะหร์ะดบัความสําคญัของปัจจยั şPs ทีÉส่งผล

ต่อความพงึพอใจและการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผู้บรโิภคในบรบิทของธุรกจิร้านอาหารกึÉงผบั ซึÉงเป็น

ธุรกจิบรกิารทีÉผสมผสานบรรยากาศการรบัประทานอาหารและความบนัเทงิยามคํÉาคนื โดยผูบ้รโิภคให้

ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากทีÉสุดทุกดา้น โดยเฉพาะด้าน การส่งเสรมิ

การตลาด และ บุคลากร ทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงเป็นลําดบัตน้ อย่างไรกต็าม เมืÉอวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์เชงิสถิติ

ระหว่างแต่ละองคป์ระกอบกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร พบว่า ลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัเดยีวทีÉส่งผล

ต่อการตดัสินใจใช้บริการอย่างมนีัยสําคญั นอกจากนีÊ ยงัพบว่าผู้บริโภคมรีะดบัความคิดเห็นในด้าน

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารอยู่ในระดบัมากทีÉสุดเช่นกนั โดยเฉพาะในขั Êนตอนของการรบัรูถ้ึงความ
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ต้องการ และการค้นหาขอ้มูล ซึÉงสะทอ้นถงึพฤติกรรมการบริโภคทีÉมแีบบแผนและผ่านการพจิารณา

อย่างรอบคอบก่อนการเลือกใช้บริการ แม้ปัจจยัด้านการตลาดทั Êงหมดมีความสําคญัต่อภาพรวมของ

ประสบการณ์ลูกคา้ แต่การออกแบบลกัษณะทางกายภาพทีÉดขีองรา้นอาหารกึÉงผบัเป็นองคป์ระกอบทีÉมี

อทิธิพลต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภคมากทีÉสุดในบรบิทของย่านมนีบุร ีซึÉงสามารถนํามาประยุกต์ใช้ใน

การพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกจิประเภทเดยีวกนัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรในการวจิยัครั ÊงนีÊคอื ผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไม่สามารถ

ระบจุาํนวนประชากรไดอ้ย่างแน่ชดั (Infinite Population) ผูว้จิยัจงึใชส้ตูรการคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง

ของ Cochran (1977) ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éน 95% และความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมรบัได้ 0.05 ผู้วิจ ัยได้

สํารองกลุ่มตวัอย่างเพิÉมขึÊนรอ้ยละ 5 ทําใหไ้ด้จํานวนกลุ่มตวัอย่างรวมทั ÊงสิÊน 400 คน โดยใชว้ธิกีารสุ่ม

แบบสะดวก (Convenience Sampling) จากผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานคร  

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจยั 

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคอื แบบสอบถาม ซึÉงพฒันาโดยผู้วิจ ัยให้ครอบคลุม

วตัถุประสงคข์องการศกึษา และแบ่งออกเป็น 4 สว่น ไดแ้ก่ 

 สว่นทีÉ 1 คาํถามคดักรองเบืÊองตน้ 

 สว่นทีÉ 2 คาํถามเกีÉยวกบัขอ้มลูส่วนบุคคล (เพศ อาย ุอาชพี รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน และ เขตพืÊนทีÉ

ทีÉใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ) จาํนวน 5 ขอ้ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

สว่นทีÉ 3 คาํถามเกีÉยวกบัคุปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร

สถานบนัเทงิ จํานวน 35 ขอ้ ครอบคลุม 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีÉ ด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ โดยใช้มาตราส่วน

ประมาณคา่แบบลเิคริ์ท 5 ระดบั 
 สว่นทีÉ 4 คาํถามเกีÉยวกบักระบวนการตดัสนิใจ จาํนวน 25 ขอ้ ครอบคลุม 5 ดา้น ไกแ้ก ่ดา้นการ

รบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซืÊอ และดา้นพฤตกิรรมหลงั

การซืÊอ โดยใชม้าตราส่วนลเิคริ์ท 5 ระดบัเชน่เดยีวกนั 

 การแปลผลคะแนนแบบสอบถาม ใชเ้กณฑก์ารตคีวามจากค่าเฉลีÉย ดงันีÊ 

 คะแนนเฉลีÉย 1.00 – 1.80 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบั น้อยทีÉสดุ 

 คะแนนเฉลีÉย 1.81 – 2.60 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั น้อย 

 คะแนนเฉลีÉย 2.61 – 3.40 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 

 คะแนนเฉลีÉย 3.41 – 4.20 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั มาก 

 คะแนนเฉลีÉย 4.21 – 5.00 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั มากทีÉสดุ 
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 การตรวจสอบคณุภาพของเครืÉองมอื 

 1. ตรวจสอบความตรงเชงิเนืÊอหา (Content Validity) โดยผูเ้ชีÉยวชาญ 3 ท่าน ผลการประเมนิมี

ค่า IOC เทา่กบั 0.99 

 2. ทดสอบความเชืÉอมั Éน (Reliability) กับกลุ่มตัวอย่างนําร่อง 30 คน โดยใช้ค่าสมัประสิทธิ Í

แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ไดค้า่เทา่กบั 0.96 แสดงถงึความเชืÉอมั Éนในระดบัสงู 

 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การเกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน 400 ชดุ ซึÉงเกบ็จากกลุ่มตวัอย่างทั Êง ชอ่งทางออนไลน์ 

(ผ่าน Google Form ทีÉส่งในกลุ่มคนรู้จกัทีÉชอบใช้บรกิารสถานบนัเทิง) และแบบสอบถามภาคสนาม 

(Onsite) ตามสถานบนัเทงิต่างๆในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้ทั Êงสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิง

อนุมาน ดงันีÊ 

 1. สถติเิชงิพรรณนา คา่ความถีÉ รอ้ยละ คา่เฉลีÉย และสว่นเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

 2. การทดสอบความแตกต่าง ANOVA เพืÉอเปรยีบเทยีบกระบวนการตัดสนิใจตามปัจจยัส่วน

บคุคล 

 3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ Multiple Regression Analysis เพืÉอศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่าง

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสนิใจ 

  

ผลการวิจยั 

 1. ปัจจัยส่วนบุคคลส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-39 ปี มีอาชพีเป็นพนักงานบรษิัทเอกชน 

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 15,000 - 30,000 บาท สว่นใหญใ่ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตพืÊนทีÉลาดพรา้ว 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทีÉสดุ เมืÉอพจิารณารายด้าน ดา้น

ความน่าเชืÉอถือมีค่าเฉลีÉยสูงสุด ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ  และด้านลักษณะทางกาย

 3. การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานครอยูใ่นระดบัมากทกุดา้น  

 4. ผลการวเิคราะห์สมมตฐิานของการวจิยั 

 กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานครทีÉมปัีจจยัส่วนบุคคล คอื เพศ อายุ อาชพี และ

รายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิงในเขต

กรงุเทพมหานครอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

กระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บรกิารสถานบนัเทิงในเขต

กรงุเทพมหานครอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 
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อภิปรายผล 

 จากผลการศกึษาวจิยัเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร

สถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมปีระเดน็การอภปิรายผลตามสมมตฐิานการวจิยั ดงันีÊ 

 ปัจจยัสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถามทีÉใชบ้รกิารสถานบนัเทงิในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า 

ขอ้มลูส่วนบุคคล เพศ อายุ อาชพี รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน และเขตพืÊนทีÉทีÉใชบ้รกิารทีÉแตกต่างกนัจะส่งผล

ต่อการตดัสนิใจลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิไมแ่ตกต่างกนั ทั ÊงนีÊอาจเป็นเพราะว่าในปัจจุบนัมสีถานบนัเทงิ

เปิดขึÊนใหม่มากมายทั Éวกรุงเทพมหานคร มคีวามทนัสมยัและมีเอกลักษณ์เฉพาะ ทีÉสามารถหาได้ใน

หลายๆเขตพืÊนทีÉ รวมถึงระดบัราคาและความสะดวกในการเดินทางไม่แตกต่างกัน ขึÊนอยู่กบักลุ่ม

ผู้บรโิภคในเขตพืÊนทีÉนั Êนเป็นกลุ่มใด ผู้ประกอบการสร้างสิÉงทีÉตอบโจทย์ความคาดหวงัในการเขา้มาใช้

บรกิาร โดยการเลือกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิจะเกดิขึÊนเมืÉอมโีอกาสหรอืวนัสําคญัในการเฉลมิฉลองหรือ

พบปะ จงึทาํใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มมกีระบวนการตดัสนิใจทีÉไมแ่ตกต่างกนั ซึÉงสอดคล้องกบังานวจิยั

ของ วรวรรธน์ วมิลอดุมสทิธิ Í (2564) พบว่า ปัจจยัส่วนบคุคล เช่น เพศ อาย ุรายได ้หรอืระดบัการศกึษา 

ไมม่ผีลอยา่งมนีัยสาํคญัต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ โดยบรบิทของธุรกจิบรกิารประเภทนีÊ การ

ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคไม่ไดย้ดึโยงกบัลกัษณะทางกายภาพหรอืสถานะทางสงัคมของตนเองเท่านั Êน แต่

ขึÊนอยู่กบัแรงจูงใจภายใน ประสบการณ์ทีÉไดร้บั และความรูส้กึทีÉเกดิขึÊนในขณะใชบ้รกิาร ในขณะทีÉปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดทีÉแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีÉแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั .05 ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการและด้านลักษณะทางกายภาพ ทั ÊงนีÊอาจเป็นเพราะว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามคาํนึงถงึคุณภาพของการบรกิารทีÉจะไดร้บั ไมว่่าจะเป็นในส่วนของอาหารและเครืÉองดืÉมทีÉมี

คุณภาพ วงดนตร ีการแสดงในรปูแบบสถานบนัเทงิทีÉใหป้ระสบการณ์ทีÉด ีคณุภาพเครืÉองเสยีง คุณภาพ

ของนักดนตร ีซึÉงเมืÉอประเมินจากราคาทีÉต้องจ่ายในแต่ละครั Êงต้องได้รับความคุ้มค่ามากทีÉสุด โดย

คํานึงถึงสทิธิประโยชน์ต่างๆทีÉได้รบั การสะสมคะแนนเพืÉอเป็นส่วนลด การได้รบัส่วนลดในวนัพเิศษ 

รวมถึงกระบวนการในการไดร้บับรกิาร ความรวดเรว็ในเรืÉองเวลา ความสะดวกในการจองโต๊ะ ความ

ปลอดภยัเมืÉอเกดิเหตุการณ์ฉุกเฉิน ตลอดจนลกัษณะทางกายภาพของสถานบนัเทงินั Êนๆ มเีอกลกัษณ์

เฉพาะตวั น่าดงึดดู ความสะอาดของสถานทีÉและจํานวนหอ้งนํÊามเีพยีงพอทีÉสามารถรองรบักบัลกูค้าทีÉมา

ใชบ้รกิาร ซึÉงปัจจยัเหล่านีÊสร้างประสบการณ์ทีÉดจีนเกดิเป็นความภกัดใีนแบรนด์ นําไปสู่พฤตกิรรมหลงั

การใชบ้รกิาร เกดิการแนะนําบอกต่อ เกดิการกลบัมาใชบ้รกิารซํÊา ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรชัรษิา 

(2565) ชีÊใหเ้หน็ว่า แมผู้บ้รโิภคจะใหค้วามสําคญักบัทุกมติิของส่วนประสมทางการตลาด แต่ในบรบิท

ของรา้นอาหารกึÉงผบัทีÉต้องแขง่ขนัสูงและพึÉงพาประสบการณ์ของลูกคา้เป็นหลกันั Êน ปัจจยัดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพกลบัเป็นตวัชีÊขาดสาํคญัทีÉสุดในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ซึÉงผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญั

เป็นลําดบัแรกในการพฒันากลยุทธ์การตลาดเพืÉอสร้างความแตกต่างและความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั

อย่างยั Éงยนื ในทํานองตรงกนัขา้มส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉไม่ส่งผลต่อกระบวนการ
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ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสถานบนัเทงิ ในด้านสถานทีÉและบุคลากร อาจเป็นเพราะปัจจยัทีÉกล่าวมาเป็น

ปัจจยัพืÊนฐานทีÉผูป้ระกอบการตอ้งสรา้งขึÊนเพืÉออาํนวยความสะดวกกบัลกูคา้ทีÉมาใชบ้รกิารอยูแ่ลว้  

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะในการนําไปใช้ 

 1. จากผลการวจิยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถาน

บนัเทงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด และด้านลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จงึควรมุ่งพฒันาในส่วน

ของสนิคา้และบรกิารใหม้เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั กล่าวคอื เมนูอาหารมคีวามหลากหลาย มเีมนูแปลกๆ ไม่

ซํÊากบัรา้นอืÉน เครืÉองดืÉมมใีหเ้ลอืกหลากหลาย การแสดงดนตรสีด ดเีจ ในแต่ละวนั ควรสลบัสบัเปลีÉยน

หลากหลายแนวเพลง เช่น วนัจนัทรเ์ป็นเพลงยคุ 90’s  วนัองัคารเป็นเพลงวยัรุ่น เป็นตน้ จะทาํใหด้งึดดู

ลูกคา้แต่ละกลุ่มไดใ้นทุกๆวนั ในดา้นส่งเสรมิการตลาดควรมมีานําเสนอไม่ซํÊา ไม่จําเจ เช่น สว่นลดวนั

เกิด ราคาพิเศษสําหรบัสาวๆทีÉเขา้ไปใช้บริการในวนั Lady night เป็นต้นตลอดจนด้านลักษณะทาง

กายภาพ สถานทีÉตกแต่งแปลกตาตามเทรนด์ปัจจุบนั หรือตามธีมของแต่ละร้าน มีความปลอดภัย 

หอ้งนํÊาสะอาดมจีาํนวนเพยีงพอต่อการรองรบัลูกคา้ 

 2. จากผลการวจิยั ผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิมกีระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารโดยคํานึงถึง

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพ เป็นสําคัญ  

ผู้ประกอบการควรนําปัจจัยขา้งต้นมากําหนดวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอให้สถานบนัเทงิของ

ตนเองมคีวามโดดเด่น สรา้งความประทบัใจและตอบโจทย์ลูกค้าได้ถูกกลุ่ม จึงจะสามารถแข่งขนักบั

ตลาดธุรกจิสถานบนัเทงิต่างๆทีÉกําลงัจะเปิดขึÊนในอนาคต  

 ข้อเสนอแนะเพืÉอการศึกษาครั Êงต่อไป 

 1. จากผลการวจิยัครั ÊงนีÊ มรีะยะเวลาการศกึษาค่อนขา้งจํากดั จงึทาํใหผู้ว้จิยักาํหนดกลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั Êน ดงันั ÊนจงึควรเพิÉมขยายพืÊนทีÉในการศกึษาวจิยั เช่น 

เมอืงท่องเทีÉยวพทัยา เชยีงใหม่ ภเูกต็ เพืÉอนําผลมาเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค จงึจะทําใหเ้หน็

ภาพในธุรกจิสถานบนัเทงิไดช้ดัเจนมากขึÊน 

 2. จากรูปแบบในการวิจัยครั ÊงนีÊเป็นแบบเก็บแบบสอบถาม จึงควรเพิÉมการวิจัยในแบบการ

สมัภาษณ์เชงิคุณภาพ เพืÉอให้งานวจิัยมมีติิมากขึÊนและทําให้ได้เข้าใจแรงจูงใจเบืÊองหลังการเลือกใช้

บรกิารสถานบนัเทงิ 

 3. เพิÉมเตมิในส่วนการศกึษาดา้นพฤตกิรรมออนไลน์ วเิคราะห์บทบาทของอนิฟลูเอนเซอร์ การ

รวีวิ การตลาดผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ ทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสถานบนัเทิงใน

ปัจจุบนัวา่มอีทิธพิลมากน้อยแคไ่หน 
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