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 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

เพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณในการเก็บขอมูลจาก

กลุมตัวอยางจํานวน 408 คน นําผลท่ีไดมาวิเคราะหคาทางสถิติ โดยหาคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                    

การทดสอบคา “ที” และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว กรณีพบความแตกตางจะเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี  LSD  

ผลการวิจัยพบวา  

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 18 - 25 ป มีระดับการศึกษาสูงสุดคือระดับปริญญาตรี 

เปนนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท เขาใชบริการชวงวันเสาร – อาทิตย  เวลา       

14.01 - 18.00 น. เขาใชบริการเพื่อเปนแหลงนัดพบ สังสรรคปารตี้ เดือนละ 1 – 3 ครั้ง ใชบริการครั้งละ 3 – 4 เกม    

เสียคาใชจายเมื่อมาใชบริการ 100 – 350  บาทตอครั้ง ใชระยะเวลาในการเดินทาง ครั้งละ 21 – 40 นาที เดินทางมา

สถานโบวลิ่งโดยรถยนตสวนบุคคล และคิดวาชวงราคาในการใชบริการสถานโบวลิ่ง ไมเกิน 60 บาทตอเกม 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

โดยรวมอยูในระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากทุกดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

ดานราคา ดานสถานท่ีใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และดานการสรางลักษณะ

ทางกายภาพ 

3. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ โดยการทดสอบคา “ที” พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในกรุงเทพและปริมณฑล มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกดาน  ไมแตกตางกัน 

ยกเวน ดานบุคลากร  มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามขนาดของลาน โดยการทดสอบคา 

“ที” พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวนประสมทางการตลาด    

ทุกดานไมแตกตางกัน 

5. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ โดยการทดสอบความ

แปรปรวนทางเดียว พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดทุกดาน ไมแตกตางกัน ยกเวน ดานการสงเสริมการตลาด  มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยการ

ทดสอบความแปรปรวนทางเดียว พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดทุกดาน ไมแตกตางกัน ยกเวนดาน การสงเสริมการตลาด มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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The purposes of this research were to study about marketing mix need of bowling 

alley users in Bangkok metropolis and vicinity and comparing a marketing mix need classified by 

gender, size of bowling lanes, career and income. A total of 408 subjects answered the 

questionnaire which was used as a survey tool. Data were analyzed statistically by using mean, 

standard deviation, t-test and One-way ANOVA (F-test). Then the differences were analyzed in 

pairs by using LSD Method.  

Results 

1. The samples were female aged 18- 25 years old. The highest education level was 

Bachelor Degree. They were student. Their incomes were under 5,000 baht. They came on 

Saturday – Sunday during 14.01 – 18.00 hr. Because they needed to meet friends and had a 

party about 1 – 3 times per month. They played 3-4 bowling games each time and paid 100 – 

350 baht. They took 21-40 minutes to get the bowling alley by their vehicle. They thought the 

bowling game cost under 60 baht game was the most appropriate price. 

2. Bowling alley users in Bangkok metropolis and vicinity need the marketing mix 

overall in high level. 

3. Result of comparing the marketing mix need of bowling alley users in Bangkok 

Metropolis and vicinity classified by gender using t-test found to be significantly difference 

except the People, found significant difference at .05 level 

4. Result of comparing the marketing mix need of bowling alley users in Bangkok 

Metropolis and vicinity classified by size of bowling lanes using t-test found to be significantly 

difference. 

5. Result of comparing the marketing mix need of bowling alley users in Bangkok 

Metropolis and vicinity classified by career using One way ANOVA (F-TEST) were found to be not 

significantly difference except the Promotion, found significant difference at .05 level. 

6. Result of comparing the marketing mix need of bowling alley users in Bangkok 

Metropolis and vicinity classified by income using One way ANOVA (F-TEST) were found to be 

not significantly difference except the Promotion, found significant difference at .05 level. 
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ผูวิจัยเติบโตและสําเร็จจนถึงจุดน้ี รวมถึงทุกทานท่ีมีสวนทําใหวิทยานิพนธเลมนี้สําเร็จลุลวงไป

ดวยดี 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ปจจุบันประเทศตางๆไดสงเสริมใหประชาชนมีความเปนเลิศดานกีฬาและประกอบ

อาชีพทางการกีฬามากขึ้นทั้งนี้ หากประเทศใดที่มีการพัฒนากีฬาไปสูการอาชีพไดจะกอใหเกิด

ประโยชนตอประเทศชาติเปนอยางมาก เน่ืองจากการประกอบธุรกิจทางการกีฬาเปนการพัฒนา

เศรษฐกิจของประเทศและประชาชนสามารถสรางรายได สรางชื่อเสียงเกียรติภูมิใหแกตัวเองและ

ประเทศชาติได และนําไปสูการสรางรายไดเขาสูประเทศไดอยางมหาศาล นอกจากน้ีการพัฒนาการ

กีฬาของประเทศไปสูอาชีพยังเปนตัวชี้วัดท่ีบงบอกถึงความเจริญกาวหนาของประเทศไดอีกทางหนึ่ง

ดวย (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2555: ออนไลน) 

 โบวลิ่งเปนกีฬาที่มีความนิยมกันอยางกวางขวางเปนเวลาหลายปแลว และไดรับความ

นิยมจากประชาชนคนไทยมากเปนพิเศษ โดยเฉพาะในปจจุบันเยาวชนไทยไดต่ืนตัวในกีฬาโบวลิ่ง

มากขึ้น ดังจะเห็นไดจากไดมีสถานโบวลิ่งสรางขึ้นมาใหมหลายตอหลายแหง (สุวลัย ศัตรูลี้, 2555 : 

ออนไลน) กระจายตัวอยูตามเขตกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด เนื่องจากกีฬาโบวลิ่งเปนกีฬา

ครอบครัว สมาชิกทุกคนในครอบครัวต้ังแตเด็กจนถึงผูสูงอายุ ทุกชนชั้นในสังคมสามารถเขาถึงได 

โบวลิ่งเปนกีฬาที่ไมตองใชทักษะกีฬามากนัก เลนไดงาย สถานโบวลิ่งสวนใหญต้ังอยูภายใน

หางสรรพสินคาจึงไมจําเปนตองเสียเวลาเดินทางนานๆเพื่อไปออกกําลังกาย และเปนกีฬาท่ีคาใชจาย

ไมสูงมากนัก ผูใชบริการไมจําเปนตองจัดเตรียมอุปกรณเน่ืองจากสถานบริการโบวลิ่งไดมีบริการ

อุปกรณตางๆเตรียมให ทําใหผูใชบริการประหยัดคาใชและประหยัดเวลาในการเลนแตละครั้ง 

เนื่องจากการเลนโบวลิ่งเปนการเลนในลักษณะเปนเกม และแตละเกมใชเวลาเพียงสั้นๆเทานั้น  

ธุรกิจโบวลิ่งถือวาเปนธุรกิจบริการในลักษณะธุรกิจนันทนาการ โดยมูลคาการตลาดใน

สถานบริการประเภทน้ีมีจํานวนสูง เนื่องจากเมื่อผูบริการเขามาใชบริการจึงตองมีการใชจายเพื่อใช

บริการ เชน การเดินทาง คาบริการท่ีเกิดขึ้นภายในสถานใหบริการ คาอาหาร คาเชาอุปกรณ คาเรียน 

จึงมีเงินหมุนเวียนในธุรกิจน้ีจํานวนไมนอย  ซึ่งปจจุบันแนวโนมธุรกิจนี้กําลังเติบโตเปนอยางมากเปน

ผลใหสถานบริการตองสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกผูใชบริการ เพื่อเปนการครองใจและทําใหเกิด

ความพึงพอใจและอยากที่จะกลับมาใชบริการ การเปรียบเทียบสิ่งที่ผูใชบริการไดรับ ซึ่งความรูสึก

สามารถเปลี่ยนแปลงไดตามปจจัยและเงื่อนไขของบริการที่สถานบริการไดเสนอใหกับผูใชบริการซึ่ง

ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจนี้ประกอบดวยสวนประสมทางการตลาดด้ังเดิมหรือ 4P’s ไดแก 
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ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่การจัดจําหนาย และ การสงเสริมการตลาด Philip Kotler (2554)  รวบกับ

องคกรอีก 3 สวน คือ บุคคล กระบวนการ และ หลักฐานทางกายภาพ (ไซทามิและบิทเนอร อางถึงใน 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา , 2547) ถาในดานของการตลาดจะเรียกไดวา สวนประสมทางการตลาด

สําหรับการบริการ (7P’s) จากสาเหตุท่ีกลาวไปขางตนนั้น การที่จะสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแก

ผูใชบริการไดนั้น จําเปนตองทราบถึงความตองการของผูมาใชบริการวามีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานใดมากที่สุดและดานใดรองลงมาเพื่อที่จะนําไปปรับปรุงธุรกิจดังกลาวใหเปนดังที่

ผูใชบริการตองการ นอกจากน้ีการศึกษาเก่ียวกับกีฬาโบวลิ่งนั้นยังเปนเรื่องที่ใหมยังไมมีคนสนใจที่จะ

ศึกษามากนัก 

 วราภรณ สงฆประชา (2543) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอศูนยโบวลิ่ง โดยใชทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด พบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ ดาน

กายภาพและอุปกรณการเลนรวมถึงการจัดบริเวณและบริการรานอาหาร ดานราคาผูบริโภคให

ความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ อัตราคาบริการ อัตราเชา

รองเทาและอัตราคาอาหารและเครื่องด่ืม ดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญระดับ

มากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ การจราจรไมติดขัด อยูในแหลงชุมชนเดินทาง

สะดวก และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ เพื่อนชักชวน การใหสวนลดคาบริการแกสมาชิก จึงทําใหผูวิจัยสนใจวา

หากใชทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการซึ่งธุรกิจโบวลิ่งถือวาเปนธุรกิจการใหบริการ

จะเขาถึงความตองการทางสวนประสมทางการตลาดมากกวา และจากงานวิจัยเรื่องนี้มีการเก็บขอมูล

กับสถานโบวลิ่งจํานวน 12 ลาน เทานั้น แตในปจจุบันนั้นสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลน้ันมีมากถึง 24 ลาน ซึ่งเห็นไดชัดวามีจํานวนของสถานโบวลิ่งมากขึ้นอยางเทาตัว และ

บริษัทผูบริหารงานตางเปนบริษัทที่แตกตางกัน การบริหารงานเพื่อสรางความพึงพอใจใหแกลูกคานั้น

จึงมีความแตกตางกัน 

 ดังน้ันผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่องสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในดานตางๆของสวนประสมทางการตลาดและ

บริการซึ่งเปนองคประกอบสําคัญในการประกอบธุรกิจเพื่อขอมูลที่ไดมาจะเปนประโยชนตอธุรกิจ

โบวลิ่ง และตอการจัดการสถานบริการทําใหเกิดความพึงพอใจแกผูใชบริการสูงสุด เพื่อนํามาเปน

แนวทางในการสงเสริมและศึกษาเพิ่มเติมดานการตลาดกีฬาเก่ียวกับความตองการของผูมาใชบริการ
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ที่เก่ียวกับกีฬาและสุขภาพ ซึ่งในปจจุบันบุคคลหันมารักษาสุขภาพและนิยมการออกกําลังกายมากขึ้น 

ทําใหธุรกิจการใหบริการประเภทนี้ไดรับความนิยมมากขึ้นเรื่อยๆ 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

1.เพื่อศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาด  (7P’s) ท่ีมีผลตอการเลือกใชสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.เพื่อเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดย จําแนกตามเพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ย      

ตอเดือน 

สมมติฐานของการวิจัย 

 ผูเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศ อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกันมีความตองการทางสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน 

ขอบเขตการวิจัย 

 ผูวิจัยทําการศึกษากลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลทั้งเพศชายและหญิง โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากสถานโบวลิ่งที่อยูในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 24 แหง และผูประกอบการในธุรกิจโบวลิ่งจํานวน 6 คน โดย

การเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณดําเนินการโดยใชแบบสอบถามและขอมูลเชิงคุณภาพดําเนินการ

โดยใชแบบสัมภาษณผูประกอบการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยชวงเวลา

ที่คาดวาจะไปทําการเก็บรวบรวมขอมูลระหวางวันที่ 1 ตุลาคม 2555 ถึง วันที่ 30 ตุลาคม 2555 โดย

การวิจัยนี้มุงศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

คําจํากัดความของคําท่ีใชในการวิจัย 

 สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่นํามาเพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบดวย 

ผลิตภัณฑหรือการบริการ ราคา สถานที่ใหบริการ    การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ

ใหบริการ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
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 ผลิตภัณฑ หรือ การบริการ  หมายถึง ภาพลักษณหรือการใหบริการของสถานโบวลิ่ง 

รวมถึง การใหบริการอุปกรณ อาหารและเครื่องด่ืม สําหรับการดําเนินการโบวลิ่งและบริการเสริมตางๆ

ของการใหบริการของสถานโบวลิ่ง 

 ราคา หมายถึง การกําหนดราคาของการใหบริการภายในสถานโบวลิ่ง 

 สถานท่ีใหบริการ หมายถึง ทําเลที่ต้ังรวมถึงสถานที่อํานวยความสะดวกในการเขาถึง

ของผูใชบริการ เชน ที่จอดรถ หองนํ้า เคานเตอรหรือจุดใหบริการ 

 การสงเสริมการตลาด  หมายถึง การสื่อสาร ประชาสัมพันธระหวางสถานโบวลิ่งและ       

ผูมาใชบริการ การแจงขาวสารขอมูลท่ีจูงใจใหเกิดความตองการเขามาใชบริการ เชน การโฆษณา 

การสงเสริมการขาย หรือ การจัดกิจกรรมตางๆภายในสถานโบวลิ่ง 

 บุคลากร หมายถึง ผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับการดําเนินการใหบริการของสถานโบวลิ่ง

 กระบวนการใหบริการ หมายถึง วิธีการและขั้นตอนการใหบริการของสถานโบวลิ่งที่ตอง

ดําเนินการแกผูใชบริการ 

 กระบวนการ หมายถึง ลักษณะของการใหบริการที่มีคุณภาพของสถานโบวลิ่งแกผูมา

ใชบริการ 

 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  หมายถึง องคประกอบท่ีมองเห็นหรือ

รับรูไดซึ่งชวยอํานวยความสะดวกแกผูใชบริการ เชน การรักษาความสะอาดภายในสถานโบวลิ่ง การ

ตกแตงและการสรางบรรยากาศ ความทันสมัยของเครื่องมือ อุปกรณตางๆท่ีใชในการใหบริการ 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่ง  หมายถึง ประชาชนที่เขามาใชบริการสถานโบวลิ่งที่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งเพศชายและเพศหญิง 

 ขนาดสถานโบวลิ่ง  หมายถึง สถานโบวลิ่งที่ต้ังอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถ

แบงออกไดเปน ลานโบวลิ่งขนาดเล็ก คือ สถานโบวลิ่งที่มี สถานโบวลิ่งที่มีเลน นอยกวาหรือเทากับ 

20 เลน  และ สถานโบวลิ่งขนาดใหญ คือ สถานโบวลิ่งโบวลิ่งที่มีเลนโบวลิ่ง 21 เลนขึ้นไป 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

. 1. ไดทราบถึงความตองการในดานสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2.  ผลการวิจัยสามารถนําไปใชเพื่อเปนประโยชนตอธุรกิจโบวลิ่งในการปรับปรุงและ

พัฒนาการบริหารจัดการสถานโบวลิ่งทุก ๆแหงใหมีประสิทธิภาพและตรงตอความตองการของประชาชน 

 3.  นําขอมูลที่ไดศึกษาเปนแนวทางในการศึกษา คนควา และวิจัยเรื่องอ่ืนๆ  ที่เก่ียวกับ

กีฬาโบวลิ่งตอไป 



บทท่ี 2 

วรรณคดีและรายงานการวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลผูวิจัยไดทําการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี  หลักการ  และงานวิจัยที่

เก่ียวของ โดยนําเสนอเปนหัวขอดังตอไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการบริการ 

4. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

5. ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับกีฬาโบวลิ่ง 

6. งานวิจัยที่เก่ียวของ   

1. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

 ประชากรศาสตร (Demography)  

 ปราโมท ประสาทกุล (2543) กลาววา ประชากรศาสตรเปนการศึกษาเก่ียวกับประชากร

มนุษย คําวา “ประชากร ” ในทางสถิติหมายถึง กลุมรวมของหนวยยอย ซึ่งอาจเปนคน สัตวสิ่งของ ก็

ได แตในวิชาประชากรศาสตรจะจํากัดความสนใจอยูเฉพาะกลุมรวมของคนหรือมนุษยเทานั้น คําวา 

“ประชากร” ในวิชานี้จะหมายถึง “กลุมรวมของบุคคล” ซึ่งแสดงใหเห็นภาพโดยใชสถิติตัวเลข  

 ประชากรศาสตรเชิงธุรกิจ  (Business Demography) 

 เปนการนําเนื้อหาและระเบียบวิธีทางประชากรศาสตรมาใชในการแกปญหา ตลอดจน

การเสริมสรางโอกาสในการดําเนินธุรกิจ โดยเนนเนื้อหาที่วาดวยผลกระทบจากตัวแปร อายุ รายได 

อาชีพ ที่อาจจะมีอิทธิพล หรือสงผลกระทบตอพฤติกรรมท่ีเก่ียวของกับตัวบุคคล องคกร รวมท้ัง

พิจารณาถึงผลกระทบของกลุมปจจัยหรือกลุมตัวแปรไมวาจะเปนตัวแปรอายุ รายได อาชีพ ท่ีจะมี

ผลกระทบตอสภาพแวดลอมของกิจกรรมที่กําลังดําเนินหรือท่ีกําลังวางแผนวาจะดําเนินการ (เก้ือ วงศ

บุญสิน, 2545) 

 ทฤษฏีทางประชากรศาสตรเพื่อศึกษาปญหาและแสวงหาโอกาสเพื่อการบริหารจัดการ 

อาจนําความคิดของ โพลและโทมัส (1997) มาปรับใชพิจารณาเชื่อมโยงขอมูลประชากรกับเรื่อง

ตอไปนี้ 
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1. การวิเคราะหที่ต้ัง (Site analysis) จะตองพิจารณาควบคูไปกับขอมูลประชากร รวม

ไปถึงการศึกษาถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงวิธีตลอดจนกิจกรรมท่ีดําเนินอยูหรือการเปลี่ยน

สถานท่ีต้ังของคูแขงทางการคา 

2. การวางแผนทรัพยากรมนุษย (Human resource planning) พิจารณาผลกระทบทั้ง 

ภายในและภายในองคกร 

3. ประชากรศาสตรเชิงองคกร (Organizational demography) เนนวิเคราะห 

องคประกอบการบริหารจัดการขององคกร 

4. ประเมินอาณาเขตของตลาด (Market area assessment) เปนการวิเคราะหเงื่อนไข 

ทางประชากรภายในอาณาเขตหรืออาณาเขตที่คาดวาจะเปนตลาดใหม 

5. โอกาสท่ีจะเปนไปไดดานการเงินตอพื้นที่ (Market are financial potential) การ 

ทราบและคาดประมาณขอบเขตของตลาด 

6. การวางแผนทางการเงิน (Financial planning) สําหรับตลาดในปจจุบันศึกษางบดุล  

ผลตอบแทนการลงทุน และ ยุทธศาสตรการใชเงินทุน (Capital expenditure stratery) 

7. การพยากรณการขาย (Sales forecasts) สําหรับตลาดเฉพาะอาจปรับปรุงใหดีขึ้นได 

หากการขายนั้นโยงกับเงื่อนไขทางประชากร 

8. การตลาดแบบต้ังเปาหมาย (Target marketing) หากมีขอมูลลักษณะทางประชากร  

(Demographic characteristics) ของลูกคาชั้นดีของบริษัททําจะใหสามารถวางแผนการกระจาย

สินคาตัวใหม ใหตรงกับลักษณะทางประชากรของลูกคานั้นหรือกลุมน้ันๆได 

9. แผนการจัดสิ่งอํานวยความสะดวก (Logistics planning) การทราบขอมูลทาง 

ประชากรสามารถทําใหการจัดสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อประโยชนตอกลุมประชากรบางกลุมอายุทํา

ไดตรงเปาหมายมากขึ้น  

10.  การพัฒนาสินคาตัวใหม (New product development) การเพิ่งยอดขายสินคาเปน 

ประเด็นท่ีเก่ียวโยงกับการปรับปรุงสินคาใหมีคุณภาพมากขึ้น 

 ขอมูลผูบริโภค และ ขอมูลลูกคา  

 ขอมูลผูบริโภค (Consumer date) เปรียบเหมือนขอมูลการตลาด (Market data) ใน

หลายประเด็น โดยขอมูลทั้งสองสวนดังกลาวจําเปนตองมีตัวแปรทางประชากรเปนฐานขอมูล โดย

มักจะต้ังเปาจําแนกประชากรเปนตลาดเฉพาะเปนสวนๆ เนื่องจากใชวาผูบริโภคทุกคนจะเปน

ผูบริโภคสินคาชนิดท่ีบริษัทผลิต ดังนั้นการเตรียมประชากรท่ีเขาขายที่จะเปนผูบริโภคหรือลูกคา

สําหรับสินคาแตละชนิด จึงเปนงานท่ีสําคัญขั้นเริ่มตนกอนท่ีจะโยงไปถึงพฤติกรรมดานการบริโภค 

เพื่อเตรียมตลาดท่ีนาจะมีโอกาสในอนาคต 
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 สําหรับขอมูลลูกคา (Customer data) โดยทั่วไป ขอมูลลูกคานาจะประกอบดวย 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพ 

4. การศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายได 

 การแบงสวนตลาด (Market segmentation) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2537) การแบงสวนตลาดเปนการแบงลูกคาออกเปน

สวนยอยๆ ที่แตกตางกัน ซึ่งหนวยยอยในตลาดหน่ึงจะเลือกเปนตลาดเปาหมายแลวใชสวนผสมทาง

การตลาดเฉพาะอยางเพื่อใหเขาถึงลูกคาตามเปาหมายท่ีเลือกมา 

 การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)  

 การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตรประกอบไปดวย การแบงสวนตลาดตามเกณฑ

ตัวแปรทางประชากรศาสตรเปนตนวา อายุ เพศ ขนาดครอบครัว วัฏจักรชีวิตครอบครัว รายได อาชีพ 

การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ และสัญชาติ ตัวแปรทางประชากรศาสตรเปนเกณฑในการแบงกลุม

ผูบริโภคที่นิยมใชมากท่ีสุด เหตุผลหนึ่งคือ เปนความตองการและความพอใจของผูบริโภค รวมทั้ง 

อัตราการใชผลิตภัณฑมักจะมีความสัมพันธกับตัวแปรทางประชากรศาสตรสูง อีกเหตุผลหน่ึงคือ ตัว

แปรทางประชากรศาสตรเปนเกณฑการแบงสวนตลาดงายกวาตัวแปรอ่ืน (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และ

คณะ, 2546) ตัวแปรดานประชากรศาสตรมีดังนี้  

1. อายุและวัฏจักรชีวิต (Age and life-cycle stage) ความตองการและความสามารถ

ของผูบริโภคสามาเปลี่ยนแปลงตามอายุ 

2. เพศ (Gender) เพศชายและเพศหญิงมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ีตางกัน ตาม

พันธุกรรมและเหตุผลตามทางสังคม 

3. รายได (Income) การแบงสวนตลาดตามรายได เปนอีกวิธีสําหรับการแบงสวนตลาด

ที่ใชมาเปนเวลานานสําหรับผลิตภัณฑและบริการ เชน รถยนต เรือ เสื้อผา เครื่องสําอางและการ

ทองเที่ยว  

4. รุน (Generation) นักวิจัยหลายกลุมหันมาใหความสนใจกับการแบงสวนตลาดโดย

ใช generation ตามวัฏจักรอายุคนโดยแตละ Generation จะไดรับอิทธิพลตามชวงเวลาที่เติบโตซึ่งมี

เพลง ภาพยนตร การเมืองที่สามารถระบุเหตุการณที่เกิดขึ้น 
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5. ชั้นทางสังคม (Social class) ชั้นทางสังคมมีผลกระทบรุนแรงตอความชอบในสินคา   

โดยสรุป ลักษณะทางประชากรศาสตรซึ่งไดกลาวไปขางตน ไดแก เพศ อายุ ลักษณะ

ครอบครัว รายได การศึกษาและอาชีพ เปนลักษณะพื้นฐานที่ชวยใหผูประกอบการบริหารจัดการ

ธุรกิจหรือกิจการสามารถแบงสัดสวนการตลาดและสวนประสมทางการตลาดไดงายขึ้น และเลือก

เครื่องมือสื่อสารและเครื่องมือในการทําตลาดใหถูกตองและประสบความสําเร็จ 

2.  แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Buyer behavior หรือ Consumer behavior)  

พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคล (ผูบริโภค

เก่ียวกับการซื้อและ  การใชสินคา (เอ็ดเซล วอกเกอรและสแตนตัน, 1997: )  

พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง  พฤติกรรมการซื้อของผูซื้อคนสุดทาย  ไมวาจะเปนบุคคล

หรือครัวเรือนท่ีทําการซื้อสินคาและบริการสําหรับการบริโภคสวนตัว คอทเลอรและอารมสตรอง  (อาง

ถึงใน วารุณี ตันติวงศวาณิช และ คณะ, 2554) 

พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง กิจกรรมตางๆที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับ บริโภคสินคาหรือ

บริการรวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหนังการบริโภคดวย (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545) 

 ลักษณะของผูบริโภค  

ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูท่ีมีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 

power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช ดังนี้  

1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการซื้อ (Need) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้น

บุคคลนั้นจะตองมีความตองการผลิตภัณฑ แตถาบุคคลน้ันไมมีความตองการ ก็จะไมใชผูบริโภค 

2. ผูบริโภคเปนผูมีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ผูบริโภคจะมีเพียงความตองการซื้อ

อยางเดียวไมได เขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย ถามีเพียงแคความตองการและไมมีอํานาจซื้อ ก็ยังไมใช

ผูบริโภคสินคานั้น 

3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) เมื่อผูบริโภคมีความตองการและ

มีอํานาจซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เปนตนวา ผูบริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใด ใครเปนคนซื้อ       

ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ  

4. พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร (เสรี 

วงษมณฑา, 2542) 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

เสรี วงษมณฑา (2542) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคดังนี้

พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพและลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดดวย

สภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัวและครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม 

รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน ดวยสาเหตุนี้นักการตลาดจําเปนตอง

ศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ และ พฤติกรรมการใช น่ันก็คือพฤติกรรมของผูบริโภคนั่นเอง 

       ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคมีดังนี้  

   1. ลักษณะทางสรีระ (Physiological Condition) สรีระเปนปจจัยเบ้ืองตนในการกําหนด

พฤติกรรมการ ซื้อและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค เชน การท่ีผูบริโภคสวมแวนตา ก็เกิดจากสรีระคือ

สายตาสั้น หรือ สายตายาว เปนตน เพราะฉะน้ันสิ่งแรกที่ตองวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคคือ        

การวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงทางดานสรีระเปนสิ่งแรก เนื่องจากมีบทบาทมากที่สุดในการตัดสินใจ

ของมนุษย 

    2. สภาพทางจิตวิทยา (Psychological condition) เปนลักษณะของความตองการท่ีเกิด

จากสภาพจิตใจซึ่งเก่ียวของกับพฤติกรรมของมนุษย เชน คนบางคนรับประทานอาหารตามรานริม

บาทวิถีได แตบางคนตองรับประทานอาหารในรานติดแอรหรือรานในโรงแรม ซึ่งจากสภาพทาง

จิตวิทยาของผูบริโภค ทําใหนักการตลาดดําเนินกิจการทางการตลาดอยูได สภาพทางจิตวิทยาเปนสิ่ง

ที่มีบทบาทสําคัญกวาสรีระ เพราะสรีระเปนพึ้นฐาน เชน ความหิวเปนพื้นฐานแตจะรับประทานอะไรที่

ไหนเริ่มไมเปนพึ้นฐานแลว ถือวาเปนสภาพทางจิตใจ 

   3. ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบ้ืองตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปนแหง

อบรมสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการบริโภคและพฤติกรรมอ่ืนๆ สิ่งที่สําคัญที่สุดที่ไดจากครอบครัว คือ นิสัยและคานิยม 

    4.สังคม (Social Group) เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเราซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวใหสอดคลอง

กับบรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม การที่ผูบริโภคเปนคนชั้นสูง ชนชั้นกลางหรือชนชั้นตํ่า ซึ่งแตละชน

ชั้นก็จะมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกันเชน บางคนเที่ยวในประเทศไทย บางคนชอบเที่ยวตางจังหวัด แต

บางคนตองไปพักผอนยังตางประเทศ สิ่งเหลานี้จะสอนผูบริโภคทั้งหมด เพราะมนุษยหลีกหนีการเปน

สวนหนึ่งของชนชั้นไมได สิ่งเหลานี้จะเปนผูกําหนดใหมนุษยเสมอ  

   5.วัฒนธรรม (Culture) ไมวาเราจะอยูชนชั้นใดในสังคมก็ตามก็จะตองมีวัฒนธรรมเปน

ตัวครอบงําวัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงามของ
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สังคม วัฒนธรรมก็แปลวา สิ่งดีสิ่งงามท่ีคนในสังคมยอมรับท่ีจะประพฤติปฏิบัติรวมกันเพื่อใหสังคม

นั้นดําเนินไปไดดวยดี นักการตลาดจะตองพยายามเขาใจในเรื่องของวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งเปนที่มา

ของรูปแบบการดํารงชีวิตและคานิยม (Value and lifestyle) 

  ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  สภาพจิตวิทยา (Psychological) เปนลักษณะความตองการซึ่งเกิดจากสภาพจิตใจซึ่ง

เก่ียวของกับพฤติกรรมมนุษย ตัวอยาง นักศึกษาในหองเรียนใสแวนสายตา เพราะสายตาสั้นเปน

เหตุผลดานลักษณะทางกายภาพแตปรากฏวาในบรรดาคนท่ีสวมแวนตา ราคาของกรอบแวนตาจะไม

เทากัน เพราะบางคนสวมแวนเพื่อใหอานหนังสือได จะใชกรอบแวนอยางไรก็ได แตบางคนเพื่อให

รางวัลแกชีวิตก็สวมกรอบแวนท่ีมีราคาแพงๆย่ีหอหรูๆ ทั้งน้ีเปนเพราะสภาพจิตใจที่เกิดขึ้นของแตละ

บุคคลนั่นเอง สภาพจิตใจน้ีเองเปนตัวที่ทําใหนักการตลาดสามารถทําการตลาดได 

   ปจจัยภายในจะเรียกวาตัวกําหนดพ้ืนฐาน (Basic determinants) โดยมีปจจัยดังน้ี  

1. ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ซึ่งสาม

ประการน้ีสามารถใชแทนกันได ความจําเปน (Needs) ใชสําหรับสิ่งที่จําเปนตอการครองชีพ ความ

ตองการ (Wants) ใชสําหรับความตองการทางจิตวิทยาที่สูงขึ้นกวาความจําเปน (Needs) สวนความ

ปรารถนา (Desire) ถือวาเปนความตองการทางดานจิตวิทยาที่สูงที่สุด 

ความจําเปน (Needs) สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

1. ความตองการขั้นปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary needs or 

physiological needs) เชนความหิว ความกระหาย ความงวง การพักผอน เปนตน 

2. ความตองการขั้นทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (Secondary need or 

social needs) หมายถึงความตองการที่เกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกันในสังคม เชน ความ

ตองการความรัก ความตองการความภูมิใจ ความตองการเพื่อน เปนตน ความตองการทุติยภูมิเปน

ความตองการท่ีไมไดเกิดขึ้นโดยสภาพรางกายแตเกิด แตเปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรูจากคนอ่ืนที่อยูใน

สังคมและความตองการทุติยภูมิจะเปนความตองการครอบคลุมความตองการขั้นปฐมภูมิ 

จากความตองการทั้ง 2 ประเภท อับราฮัม มาสโลว ไดนํามาจัดความตองการของมนุษย

ที่เรียกวา ลําดับขั้นตอนความตองการของมนุษย 

   ทฤษฏีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of human 

needs) 

  ขั้นท่ี 1  ความตองการของรางกาย (Physiological needs) ลําดับความความตองการ

ระดับแรกเปนความตองการพื้นฐาน เปนความตองการเพื่อใหชีวิตอยูรอด ความตองการขั้นปฐมภูมิน้ี
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เปนสิ่งสําคัญมากในแงการตลาดเพราะมนุษยตองมีความตองการนี้เกิดขึ้นมากอนนักการตลาดจึง

สามารถนําเสนอสินคาชนิดอ่ืนได 

   ชั้นท่ี 2  ความตองการดานความปลอดภัยและความมั่นคง (Safety and 

recurityneeds) ความตองการดานความปลอดภัยและความมั่นคงของชีวิตคือ ความตองการการ

ปกปองคุมครองตองการความมั่นคงของชีวิต ตองการระเบียบวินัยในชีวิต ตองการพนจากอันตราย 

   ขั้นท่ี 3  ความตองการดานสังคม ความรูสึกที่เปนมิตร การยอมรับ (Social needs) คือ

ความรูสึกที่ดีตอกัน การยอมรับ ซึ่งบางครั้งความตองการการยอมรับในสังคมทําใหเกิดพฤติกรรม

ตางๆ 

   ขั้นท่ี 4  ความตองการดานอีโก : ความภาคภูมิใจ ชื่อเสียง สถานภาพและความเคารพ

ตัวเอง (Ego needs) คือ ความตองการความภูมิใจความเปนตัวของตัวเอง  

   ขั้นท่ี 5  ความสมใจ (Self-Actualization) เปนความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนอง

ศักยภาพสวนบุคคลซึ่งประกอบดวยทุกสิ่งท่ีบุคคลมีความสามารถตองการจะเปน 

2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาที่ถึงจุดวิกฤติท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบาย

ใจ แรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดขึ้นรุนแรงบังคับใหบุคคลคนหาวิธีหาวิธีมาตอบสนองความ     

พึงพอใจ โดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจําเปน (Based on needs)กลาวคือหากไมมีความ

จําเปน ก็จะไมเกิดแรงจูงใจและความจําเปนเมื่อเกิดความรุนแรงเปนความรุนแรงที่เกิดขึ้นในใจก็จะ

กลายเปนตัณหาแหงความตองการแตถาความตองการ (Wants) น้ันไมรุนแรงพอก็จะไมเกิดแรงจูงใจ 

3. บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาในระยะ

ยาวซึ่งมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการตอบโตหรือตอบสนอง (Reaction)ที่ไมเหมือนกัน 

4. ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินความพอใจหรือไมพอใจความรูสึกและทาที

ความรูสึกที่คนเรามีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติของผูบริโภค 

สิ่งที่จะเขามากําหนดทัศนคติ (Attitude) มี 3ประการ คือ 1.ความรู 2.ความรูสึก 3.แนวโนมหรือนิสัย 

ความพรอมที่จะกระทํา (Readiness to act)ทั้งสามประการเปนสิ่งที่นักการตลาดพยายามจะ

เปลี่ยนแปลง โดยผูบริโภคคนใดที่มีทัศนคติที่ดีตอสินคาเราก็พยายามรักษาเอาไว แตถาผูบริโภคคน

ใดมีทัศนคติท่ีไมดีตอสินคาเราก็จะพยายามเปลี่ยนทัศนคติที่ดีของเขาใหชอบสินคาของเราในที่สุด 
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5. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองคกรและตีความขอมูล

เพื่อกําหนดภาพที่มีความหมาย การรับรูเปนสิ่งสําคัญมากในแงการตลาดจนมีคํากลาววา “สงคราม

การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู ”ซึ่งหมายถึง การแขงขัน

ทางดานการตลาดไมไดแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทาน้ัน แตจะแขงขันกันในดานการสราง

ภาพพจนใหดีกวาในสินคา 

6. การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ่งเกิดจาก

ประสบการณดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลสะสมไว 

  ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing power) ของ

ผูบริโภค 

2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการ ผลิตภัณฑ

กาตอบสนองความตองการของรางกายจะไดรับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว 

3. สังคม (Social) ลักษณะดานสังคมประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต คานิยมและ

ความเชื่อถือ 

4. วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน การรับรู ความตองการ และ

พฤติกรรม ซึ่งเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทาง

ในการดําเนินชีวิตที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ 

5. การติดตอธุรกิจ (Business contracts) หมายถึงโอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบสินคา

นั้นๆสินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจัก พบเห็นบอยๆมีความคุนเคยซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึก

ไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคาน้ัน แตสินคาที่ผูบริโภคไมรูจัก ไมคอยไดพบเห็น ทําใหไมมี

ความคุนเคยก็ไมมีความไววางใจผูบริโภคก็ไมอยากใชสินคานั้น   

  การวิเคราะหผูบริโภค   

   การซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ

และการใชของผูบริโภค  คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด  (Marketing 

Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

   โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด

ความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเทียบ
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เสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพล

จากลักษณะตางๆของผูซื้อ แลวก็จะมีการตอบสนองของผูซื้อ แลวก็จะมีการตอบสนองของผูซื้อ 

(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  จุดเริ่มตนของ

โมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง 

(Response) ดังน้ันโมเดลน้ีจึงเรียกวา S-R Theory  

 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 

Stimulus) และสิ่งกระตุนจาก ภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง

กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการ

ซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา 

(อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด ( Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ซึ่งประกอบดวย 

1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุน

ความตองการ 

2) สิ่งกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

3) สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑ

ใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

4) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การใช

ความพยายามของพนักงานขาย  

1.2 สิ่งกระตุนอื่นๆ ( Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก 

1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก

ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฏหมาย

เพิ่มลดภาษีสินคาใดสิ่งคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มลดความตองการของผูซื้อ 
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4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อเปรียบเสมืองกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดาน วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา     

ซึ่งรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย

ขั้นตอนคือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ ซึ่งมีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงในหัวขอกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Respond) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ

ผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 

มีทางเลือกคือ  นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง ฯลฯ 

3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะ

เลือกย่ีหอโฟรโมสท มะลิ ฯลฯ 

3.3 การเลือกผูขาย ( Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใดหรือ

รานคาใกลบานรานใด 

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ ( Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา 

เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ ( Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะ

ซื้อหนึ่งกลอง ครึ่งโหล หรือหนึ่งโหล 

   ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  

  ขั้นตอนที่สําคัญในขบวนการซื้อ ในขั้นนี้ตองพยายามเขาใจวาผูบริโภคมีขั้นตอนการ

ปฏิบัติในการตัดสินใจซื้ออยางไร แตละขั้นตอนจะใหขอคิดแกนักการตลาดจะสามารถใหความ

สะดวกหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร 
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  1. การรับรูถึงความตองการ (Need Arousal) หมายถึงการรับรูปญหา (Problem 

Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการของตนซึ่งอาจเกิดเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชนรับรู

วาผมหงอก ผมรวง อวน ฯลฯ งานของนักการตลาดท่ีเก่ียวของขั้นตอนนี้ก็คือ จัดสิ่งกระตุนทางการ

ตลาดใหผูบริโภคเกิดความตองกาผลิตภัณฑ 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภครับรูปญหาคือเกิดความ

ตองการผลิตภัณฑในขั้นที่หนึ่งแลว ในขั้นที่สองนี้จะเปนการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ 

ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากแหลงตอไปน้ี 

2.1 แหลงบุคคล (Personal Search) ไดแกครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก ฯลฯ 

2.2 แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแกสื่อการโฆษณา พนักงานขาย 

ตัวแทนการคา การบรรจุหีบหอ การแสดงสินคา ฯลฯ 

2.3 แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแกสื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 

2.4 แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแกหนวยงานท่ีสํารวจคุณภาพ 

ผลิตภัณฑหรือหนวยงานวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ 

   งานของนักการตลาดที่เก่ียวของกระบวนการในขั้นนี้ พยายามจัดขอมูลใหผูบริโภคผาน

แหลงการคา แหลงบุคคล แหลงชุมขน และแหลงทดลอง 

3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือก

ผลิตภัณฑตางๆจากขอมูลที่รวบรวมไดในขั้นที่สอง หลักเกณฑท่ีใชพิจารณา คือ 

3.1  คุณสมบัติของผลิตภัณฑตางๆ  เชน ลิปสติกดูจากสี การบรรจุ กลิ่น รส การบํารุงริม

ฝปาก 

3.2  การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ และจัดลําดับความสําคัญ

สําหรับคุณสมบัติตางๆ เชน การเรียงลําดับคุณสมบัติของเสื้อชั้นใน ประกอบดวยความสบายเมื่อสวม

ใส ความกระชับตัว ราคาเหมาะสม รูปแบบสวยงาม เปนตน 

3.3  ความเชื่อถือเก่ียวกับตรา เชน ผูซื้อเชื่อถือตราวาโกมากกวาแฟนน่ีเพราะเคยเห็นการ

โฆษณาความเชื่อถือเก่ียวกับตราจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ ความเชื่อถือนี้จะมีอิทธิพลตอการประเมิน

ทางเลือกในการตัดสินใจ 

3.4  พิจารณาอรรถประโยชนที่จะไดรับสําหรับคุณสมบัติแตละอยางของผลิตภัณฑ 

3.5  เปรียบเทียบระหวางย่ีหอตาง 
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 งานของนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับกระบวนการขั้นนี้ก็คือ การจัดสวนประสมทาง

การตลาดดานตางๆ โดยเฉพาะดานผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มน้ําหนัก

ความสําคัญใหกับคุณสมบัติผลิตภัณฑของบริษัท 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑย่ีหอใดย่ีหอหนึ่ง

หลังจากมีการประเมินผลจากขอสาม โดยตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ขึ้นกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความ

คาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามที่เขาคาดหวัง เขาจะพอใจและมีการซื้อซ้ํา 

ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตํ่ากวาที่คาดหวัง เขาจะไมพอใจและไมซื้ออีก 

3. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการบริการ 

ความหมายของการบริการ 

Kotler (อางถึงใน ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย , 2548) กลาววา บริการเปนกิจกรรมที่      

ฝายหน่ึงเสนอตออีกฝายหนึ่งกิจกรรมดังกลาวไมมีตัวตน และไมมีใครเปนเจาของ ซึ่งในการผลิต

บริการน้ันอาจมีตัวสินคาเขามาเก่ียวของหรือไมก็ได  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2545) กลาววา การบริการ  หมายถึง กิจกรรม ประโยชน หรือความ

พึงพอใจที่จัดทาเพื่อเสนอขาย หรือกิจกรรมท่ีจัดทาขึ้นรวมกับการขายสินคา 

การบริการแบงออกไดเปน 2 รูปแบบคือ 

1.ผลิตภัณฑบริการ เปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูขายจัดทําขึ้นเปน

ผลิตภัณฑรูปแบบหนึ่ง เพื่อตอบสนองความตองการแกผูบริโภค  

2. การบริการสวนควบ เปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจท่ีผูขายจัดทําขึ้น 

เพื่อเสริมกับสินคาเพื่อใหการขายและใชสินคามีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น 

สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2552) กลาว

วา บริการ คือ กิจกรรม ผลประโยชน หรือสรางความพึงพอใจท่ีถูกเสนอขายหรือจัดไวใหซึ่งจะ

เก่ียวของกับการขายสินคา 

Kotler and Bloom (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2552) กลาววา การบริการ คือ 

กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆก็ตามที่บุคคลหน่ึงสามารถเสนอใหอีกบุคคลหน่ึงซึ่งเปนสิ่งท่ีอาจจับตอง
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ไมไดและไมทําใหเกิดความเปนเจาของใดๆทั้งสิ้น การผลิตบริการนี้อาจจะเก่ียวของหรือไมเก่ียวของ

กับการผลิตสินคาก็ได 

Gronroons (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน  ณ อยุธยา , 2552) กลาววา การบริการ คือ 

กิจกรรมหรือชุดกิจกรรมที่โดยท่ัวไปมิอาจจับตองได ซึ่งตามปกติมักจะเกิดขึ้นเมื่อมีการติดตอกัน

ระหวางลูกคากับพนักงานผูใหบริการ และ/หรือกับทรัพยากรที่มีตัวตนหรือสินคา และ/หรือระบบของ

ผูใชบริการนั้น ซึ่งเปนการแกปญหาใหกับลูกคาน่ันเอง 

Zeithami and Bitner (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2552) กลาววา การบริการ 

คือ การกระทํา กระบวนการ และผลการปฏิบัติงาน 

 ลักษณะของการบริการ  

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548) กลาวถึงลักษณะเฉพาะของการบริการไวดังนี้ 

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถจับตองได ไมสามารถสัมผัส

ไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไมสามารถมองเห็น รูรส ไดยิน ไดกลิ่น หรือสัมผัสทางกายไดกอนการ

ตัดสินใจซื้อ แตสามารถมองเห็นในรูปผลที่ไดรับเทานั้น 

2. ไมสามารถแยกออกจากกันได (Inseparability) การผลิตและการบริโภคบริการจะ

เกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน ไมเหมือนกับสินคาที่สามารถผลิตเก็บไวเปนสินคาคงคลังได การขายบริการจึง

เปนการขายตรงจากผูใหบริการไปยังผูซื้อ ลักษณะเชนน้ีมีผลใหธุรกิจบริการทําไดในขอบเขตที่จํากัด 

เนื่องจากขอจํากัดในเรื่องของเวลา 

3. ไมแนนอน (Variability) บริการแตละครั้งจะมีความแตกตางกันไมแนนอนขึ้นกับวา

ใครคือผูใหบริการและใหบริการเมื่อไหร ท่ีไหน อยางไร ธุรกิจบริการตองวางแผนเพื่อควบคุมคุณภาพ

ของบริการโดยคัดเลือกและฝกอบรมพนักงานบริการ รวมท้ังสรางระบบตรวจสอบความพอใจของ

ลูกคา เพื่อใชเปนขอมูลในการปรับปรุงใหดีย่ิงขึ้น 

4. ไมสามารถเก็บไวได ( Perishability) ทําอยางไรใหมีผูมาใชบริการในระดับความ

ตองการที่เปนไปโดนสม่ําเสมอ เพื่อมิใหเกิดการสูญไปโดยเปลาประโยขนของบริการนั้นๆ นักการ

ตลาดจึงตองพยายามปรับระดับความตองการซื้อและปรับระดับการใหบริการใหเกิดความสมดุลกัน 

5. ไมสามารถเปนเจาของได ( Ownership) ลูกคาไมสามารถเปนเจาของได ราคา

คาบริการท่ีจายไปเพื่อใหไดมาซึ่งบริการในขณะนั้น เมื่อไดรับบริการแลวเปนอันเสร็จสิ้น ไมอาจ

ครอบครองบริการนั้นไดตลอดไป  
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ฉัตยาพร  เสมอใจ  (2547) กลาวถึง  ความแตกตางระหวางสินคาและบริการไววา  

สามารถจําแนความแตกตางออกตามเกณฑ 5 ประการ ไดดังนี้     

บริการไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็นได จับตองได 

หรือรูสึกไดกอนการซื้อ ในขณะที่ผูบริโภคสามารถมองเห็น จับตอง หรือพิจารณาสินคากอนการซื้อ ซึ่ง

จะชวยใหผูบริโภคมีขอมูลในการตัดสินใจงายขึ้น 

1. บริการไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) การใหบริการและการรับบริการ

ตองเกิดขึ้นพรอมๆกัน ไมสามารถแยกกระบวนการผลิตและกระบวนการบริโภคบริการออกจากกันได  

ดังนั้นจึงเปนขอจากัดในดานผูใหบริการท่ีเปนบุคคลและขอจากัดดานเวลา  ในขณะที่สินคาสามารถ

แยกกระบวนการผลิต  การจัดจาหนาย  การซื้อและการบริโภคออกจากกันไดอยางชัดเจน  สามารถ

ผลิตไดครั้งละจานวนมาก  และสามารถแบงแยกออกเปนหนวยยอยและขายใหผูบริโภคไดพรอมกัน

หลายๆราย 

2. บริการมีความไมแนนอน  (Variability) ในขณะที่การผลิตสินคาอาศัยปจจัยหลัก

สําคัญ คือ วัตถุดิบและเครื่องจักรที่ทําใหการควบคุมคุณภาพของสินคาทําไดงายกวา คุณภาพของ

การบริการขึ้นอยูกับหลายปจจัย ซึ่งสวนใหญตองอาศัยความพรอมของพนักงาน หากพนักงานเกิด

ความไมพรอมไมวาจะดานจิตใจหรือรางกาย ก็อาจสงผลถึงคุณภาพของการบริการดวย 

3. บริการจัดทํามาตรฐานไดยาก  (Heterogeneous) เนื่องจากปจจัยหลักในการ

ใหบริการคือ คน การสรางมาตรฐานโดยอาศัยการจัดการคนใหมีมาตรฐานโดยอาศัยการจัดการคนให

มีมาตรฐานเดียวกันเปนเรื่องที่ยาก ในขณะที่การผลิตสินคาสามารถจัดทํามาตรฐานไดชัดเจนทั้ง

รูปแบบ คุณภาพ และปริมาณ 

4. บริการไมสามารถเก็บไวได ( Perishability) เนื่องจากการบริการผลิตไดครั้งละ

หน่ึงหนวย และจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อเกิดการซื้อและรับบริการในขณะเดียวกัน แตปญหาของธุรกิจ

บริการคงไมจะเกิดขึ้น หากความตองการซื้อกับความตองการขายมีปริมาณที่ตรงกัน ในขณะที่ธุรกิจ

สินคา ผูผลิตสามารถทําการคาดคะเนลวงหนาและทําการผลิตเก็บไว เพื่อรองรับปริมาณความ

ตองการซื้อท่ีเพิ่มขึ้นหรือลดลงได แตการบริการไมสามารถทําได 

 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2550) กลาววา โดยทั่วไป “บริการ” จะมีลักษณะท่ีแตกตาง

จาก “สินคา” หลายหลายประการ นักการตลาดไดสรุปคุณลักษณะพิเศษของบริการท่ีมักจะแตกตาง

จากสินคาโดยทั่วไปและผลกระทบจากลักษณะพิเศษดังกลาวที่เกิดขึ้นกับนักการตลาดบริการดังนี้ 
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1. ไมอาจจับตองได (Intangibility) บริการโดยทั่วไปมีลักษณะที่คอนขางเปน

นามธรรม ไมมีตัวตน ไมมีรูปราง ดังนั้นจึงเปนการยากที่เราจะสามารถรับรูถึงการบริการผานประสาท

สัมผัสตางๆของเราได เชน เราไมสามารถมองเห็น “รูปราง ” ของ “การทองเท่ียว ” ดังน้ันความไมมี

ตัวตนของการบริการที่ทําใหเราไมอาจจับตองการบริการไดดังกลาว สงผลกระทบตอผูบริโภคคือ ทํา

ใหผูบริโภครูสึกวาเกิด “ความเสี่ยง ” ในการเลือกซื้อบริการเนื่องจากวาโดยทั่วไปเขาไมสามารถ 

“ทดลอง” ใชบริการทองเที่ยวกับบริษัทนําเที่ยวกอนการตัดสินใจซื้อได หรือไมสามารถทราบผลลัพธ

ของการใชบริการทองเที่ยวลวงหนากอนการซื้อบริการน้ันได 

2. คุณภาพไมคงท่ี (Variability/Heterogoneity) โดยทั่วไปมีความไมแนนอนคอนขาง

สูง เน่ืองจากมักจะขึ้นกับปจจับตางๆดังตอไปนี้ 

- พนักงานท่ีใหบริการ 

- เวลาท่ีใหบริการ 

- สถานท่ีใหบริการ 

- วิธีการในการใหบริการ 

 ดังน้ันลูกคาอาจพบวา การบริการแตละครั้งมีคุณภาพไมคงท่ี ในการแกไขปญหา

ดังกลาว นักการตลาดอาจทําไดดังนี้ 

- เพิ่มประสิทธิภาพในการสรรหา คัดเลือก และฝกอบรมพนักงาน 

- ปรับปรุงประสิทธิภาพในการบวนการใหบริการ 

- สรางระบบที่มีประสิทธิภาพในการติดตามและประเมินความพึง

พอใจของลูกคา 

3. ไมสามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได (Inseperability) โดยทั่วไป

บริการมักจะถูกเสนอขายกอน และหลังจากนั้นการผลิตและบริโภคบริการจะเกิดขึ้นในระยะเวลา

เดียวกัน (Simultaneous Production and Consumption) โดยลูกคาที่เปนผูซื้อบริการมักจะตองมี

สวนรวมในกระบวนการผลิตบริการน้ันดวย 

4. ไมสามารถเก็บรักษาไวได (Perishability) โดยทั่วไปเราไมสามารถที่จะเก็บรักษา

บริการไวในรูปแบบของสินคาคงคลังได ทําใหบริษัทเสียโอกาสในการขายบริการ แนวทางในการ

แกปญหาของนักการตลาดคือ การปรับความสมดุลระหวางอุปสงคและอุปทานของบริการดังนี้ 

  ดานอุปสงค  

- ต้ังราคาบริการตางกันตามฤดูกาล 

- ใหบริการเสริม 
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- สรางระบบการจองลวงหนา 

ดานอุปทาน 

- จางพนักงานชั่วคราว 

- ใหลูกคาบริการตนเอง 

- แสวงหาพันธมิตรในการใหบริการ 

- เตรียมสถานที่สําหรับการขยายบริการในอนาคต 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2550) กลาววา มีคนจํานวนไมนอยที่มักจะเกิดความสับสน

ระหวาง สินคา และ บริการ เน่ืองจากในความเปนจริงมีสินคาหลายชนิดที่มีลักษณะของการบริการอยู

ดวย จึงมีนักวิชาการทางดานการตลาดไดพยายามจําแนกประเภทของผลิตภัณฑตามองคประกอบ

ของ สิ่งท่ีเสนอใหกับลูกคา (Offer) ดังนี้ 

1. สินคาท่ีจับตองไดอยางแทจริง (A Pure Tangible Good) สิ่งที่นําเสนอใหกับ

ลูกคาประเภทน้ี ประกอบดวยสิ่งที่เปนสินคาจับตองได (A tangible Good) ลวนๆ ไมมีสิ่งที่เรียกวา 

“บริการ” เปนองคประกอบอยูดวยเลย เชน สบู ยาสีฟน ยาสระผม น้ําเปลา ไมขีดไฟ เปนตน 

2. สินคาท่ีมีบริการรวมอยูดวย (A tangible Good with Accompanying Service) 

สิ่งที่นําเสนอกับลูกคาประเภทน้ี นอกจากจะประกอบดวยตัวสินคาที่จับตองไดแลว ยังประกอบดวย 

“บริการ ” เพื่อเพิ่มความนาสนใจในตัวสินคามากขึ้นในสายตาของผูบริโภค ซึ่งโดยทั่วไปมักจะ

เก่ียวของกับสิ่งที่ใชเทคโนโลยีที่กาวหนา ไดแก รถยนต คอมพิวเตอร โทรศัพทเคลื่อนที่ เปนตน 

3. สินคาท่ีมีบริการในสัดสวนเทาๆกัน (A Hybrid) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอใหกับลูกคาที่

มีองคประกอบของตัวสินคาและบริการในสัดสวนที่มากเทากันโดยประมาณ เชน การรับประทาน

อาหารในรานอาหาร เปนตน 

4. บริการหลักท่ีประกอบดวยตัวสินคาและบริการเสริม (A Major Service with 

Accompanying Minor Goods and Service) สิ่งที่นําเสนอใหกับลูกคาประเภทนี้ โดยท่ัวไปมักจะมี

บริการเปนองคประกอบหลัก และมีสินคาและบริการอยางอ่ืนๆ เปนองคประกอบเสริมรวมอยูใน

บริการหลักน้ันดวย เชน การบริการของสายการบิน รถโดยสาร การเดินทางทองเที่ยวกับบริษัทนํา

เที่ยวตางๆ เปนตน 

5. บริการอยางแทจริง (A Pure Services) หมายถึงสิ่งที่นําเสนอใหกับลูกคาท่ีมี

บริการเปนองคประกอบเพียงอยางเดียว ไมมีองคประกอบของสินคารวมอยูดวยเลย ไดแก การขอ

คําปรึกษากับทนายความ การถอนฟน การตรวจรางกาย เปนตน 
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 ลักษณะธุรกิจบริการ  

ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย  (2548) กลาววา ธุรกิจบริการแตละประเภทเปนธุรกิจที่มี

ลักษณะเฉพาะ และยังมีลักษณะแตกตางไปจากธุรกิจที่ผลิตสินคา ทั้งน้ีเนื่องจากธุรกิจบริการเปน

ธุรกิจที่เก่ียวของกับความพึงพอใจของบุคคลโดยเฉพาะ ความพึงพอใจของผูใชบริการ อันไดแก ความ

สะดวกสบาย อัธยาศัยไมตรี ความสม่ําเสมอของการใหบริการ บรรยากาศภายในธุรกิจบริการ 

ตลอดจนบุคลากรผูใชบริการ ลักษณะธุรกิจบริการควรจะมีดังนี้ 

1. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีใชบุคลากรเปนหลักในการประกอบธุรกิจ ธุรกิจสวน

ใหญนั้น จะใชพนักงานเปนหลักในการเสนอขายบริการ (Labor Intensive) อาจจะมีเครื่องมือเปนสิ่ง

สนับสนุนเพื่อใหการบริการสะดวกรวดเร็วย่ิงขึ้น  

2. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีตองการคุณภาพมากกวาปริมาณ  ธุรกิจบริการ เปน

ธุรกิจที่เนนคุณภาพของการบริการมากกวาปริมาณ เชน การบริการดานสุขภาพ ถานอยเกินไปจะมี

ผลตอคุณภาพในการรักษา บริการบางอยางการเนนเรื่องคุณภาพอาจนอยลง เชน บริการขนสง 

3. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีสนองความตองการของลูกคาเฉพาะราย ธุรกิจบริการ

มีลักษณะเหมือนธุรกิจที่ตองทําตามคําสั่งซื้อของลูกคาแตละรายเหมือนสินคาสั่งทํา เราไมสามารถใส

สูตรหรือสวนผสมท่ีแนนอน เพราะความตองการของลูกคาแตละคนยอมแตกตางกัน 

4.ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีมีขีดความสามารถจํากัด เนื่องจากจะตองใหบริการลูกคา

แบบตัวตอตัว คือ ไมสามารถผลิตบริการแบบผลิตขนาดใหญได 

5. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีตองการผูใหบริการและผูบริหารท่ีมีความชํานาญ

เฉพาะดาน ผูใหบริการ ผูบริหารธุรกิจบริการจะตองมีความรูในตัวบริการนั้นเปนอยางดี มิฉะนั้นการ

ดําเนินงานจะประสบความสําเร็จไดยาก 

การแบงสวนตลาดบริการ 

 ความหมายของการแบงสวนตลาด  

การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง กระบวนการในการแบงตลาด

โดยรวมออกเปนสวนยอยๆ ที่เรียกวา “ตลาดยอย ’ (Submarket) หรือ “สวนของตลาด ” (Market 

Segment) โดยใชหลักเกณฑบางประการ ซึ่งชวยใหกิจการสามารถทราบถึงกลุมผูซื้อที่ตองการ

ผลิตภัณฑหรือสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน ทําใหกิจการสามารถที่จะเลือกสวนใดสวนหน่ึง

หรือหลายสวนตลาดเปนลูกคาเปาหมายของกิจการตอไป (ธีรนิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) 
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กระบวนการการแบงกลุมผูซื้อซึ่งมีลักษณะแตกตางกันออกเปนกลุมยอยๆ ซึ่งมีลักษณะ

บางอยางเหมือนๆกัน และมีความตองการในผลิตภัณฑคลายคลึงกัน (พิบูล ทีปะปาล, 2545) 

 ความสําคัญของการแบงสวนตลาด  

การแบงสวนตลาด เปนกระบวนการในการแบงแยก “ตลาดรวม” ซึ่งแตเดิมประกอบดวย

ผูบริโภคมีลักษณะที่แตกตางกัน (Heterogeneous Market) ใหเปน “สวนของตลาด ” (Market 

Segment) หรือ “ตลาดยอย” (Submarket) ซึ่งในแตละสวนของตลาดนั้นๆ ประกอบดวยผูบริโภคที่มี

ลักษณะบางประการคลายคลึงกัน (Specific homogeneous markets) จึงทําใหบริษัทสามารถ

กําหนดเปาหมายไดชัดเจนวา บริษัทดังกลาวจะมุงเนนไปยังสวนของตลาดหรือผูบริโภคกลุมใด ซึ่ง

การแบงสวนตลาดน้ีจะทําใหบริษัทสามารถเขาใจความตองการที่เฉพาะเจาะจงของลูกคาเปาหมาย

แตละกลุมไดดีย่ิงขึ้น 

 การแบงสวนตลาดมีผลดีดังน้ี  

- ชวยใหบริษัททราบถึงความตองการที่เฉพาะเจาะจงของลูกคาแตละกลุมไดชัดเจน  

มากขึ้น 

- ชวยใหบริษัทสามารถมองเห็นโอกาสและอุปสรรคในการนําเสนอบริการสําหรับ

ผูบริโภคแตละกลุม 

- ชวยใหบริษัทสามารถนําเสนอสิ่งที่ลูกคาเปาหมายตองการไดอยางมีประสิทธิภาพและ  

ประสิทธิผลมากขึ้น 

- ชวยใหลูกคาไดรับการบริการที่มีคุณภาพดีขึ้น 

- ชวยในการวางแผนการตลาดของกิจการในระยะยาว 

- ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการใชทรัพยากรของบริษัท ทําใหสามารถนําทรัพยากรที่มีอยู

อยางจํากัดไปใชในสิ่งท่ีเกิดประโยชนสูงสุด ชวยลดการสูญเสียและความสิ้นเปลืองไดอยางตรงจุด 

- ชวยใหกิจการเห็นโอกาสในการสรางสรรคและพัฒนาบริการใหม 

กระบวนการในการแบงสวนตลาดบริการ 

 กระบวนการหรือขั้นตอนในการแบงสวนตลาด ประกอบดวย 4 ขั้นตอน ดังตอไปนี้  

1. ระบุหรือใหคําจํากัดความของตลาด ขั้นแรกของกระบวนการในการแบงสวนตลาด

เปนการระบุตลาดหรือกลุมของลูกคากวางๆ โดยพิจารณาจากภารกิจหลักของกิจการที่ไดกําหนดไว

กอนหนาน้ีแลวเปนหลัก ซึ่งในขั้นนี้เปนการพิจารณาใหชัดเจนอีกครั้งหนึ่ง โดยคํานึงถึงวัตถุประสงค 

ทรัพยากร จุดแข็ง จุดออน จุดออนของกิจการจะทําใหสามารถกําหนดลักษณะกวางๆ ของลูกคา

เปาหมายได 
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2. ระบุฐาน (ตัวแปร) ที่ใชในการแบงสวนตลาด ขั้นที่สองนี้เปนการพิจารณาถึงทางเลือก

ของ “ฐาน” หรือ “ตัวแปร” ที่ใชในการแบงสวนของตลาด เพื่อใหไดสวนของตลาดที่สอดคลองกับ

ภารกิจหลัก และเหมาะสมกับความสามารถในการใหบริการของกิจการ 

ตัวแปรหรือเกณฑที่ใชในการแบงสวนตลาดโดยท่ัวไปแบงออกไดเปน 2 ประเภทดังน้ี  

1.1 ตัวแปรที่เก่ียวของกับลักษณะของผูบริโภค (Geographic Segmentation) ไดแก 

 - ถ่ินที่อยูทางภูมิศาสตรของประชากร  

 - การกระจายของประชากร  

 - สภาพดินฟาอากาศ  

1.2 การแบงสวนตลาดตามเกณฑทางประชากรและเศรษฐกิจสังคม (Demographic 

and Socioeconomic Segmentation) ไดแก 

 - เพศ  

 - อายุ  

 - อาชีพ  

 - ขนาดครอบครัว  

 - รายได  

 - การศึกษา  

 - ชั้นทางสังคม  

 - เชื้อชาติ  

 - วัฎจักรชีวิตครอบครัว  

1.3 การแบงสวนการตลาดตามเกณฑทางจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 

สามารถแบงไดดังนี้ 

Activities (กิจกรรมที่ทํา) เชน 

- งานประจําที่ทํา 

- งานอดิเรก 

- กิจกรรมทางสังคม 

- กิจกรรมในวันหยุด 

- การพักผอนหยอนใจ 
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Interests (ความสนใจ) เชน 

- งาน 

- ครอบครัว 

- บาน 

- ชุมชน 

- การพักผอนหยอนใจ 

- อาหาร 

Opinions (ความคิดเห็น) เชน 

- ตนเอง 

- เศรษฐกิจ 

- สังคม 

- การเมือง 

- ธุรกิจ 

- การศึกษา 

- วัฒนธรรม 

2. ตัวแปรที่เก่ียวของกับการตอบสนองของผูบริโภค (Consumer Responses) แบง

ออกเปน 

2.1 การแบงสวนตลาดตามเกณฑคุณประโยชนท่ีลูกคาตองการ (Benefit 

Segmentation) วิธีการแบงสวนตลาดแบบน้ีต้ังอยูบนสมมติฐานวา ลูกคาจะซื้อสินคาหรือบริการโดย

มีสาเหตุจากการที่เขาตองการคุณประโยชนจากสินคาและบริการนั้นๆ ดังน้ันวิธีการน้ีจะตองระบุ

ความตองการของลูกคาใหไดเสียกอน แลวจึงตอบสนองความตองการน้ันใหลูกคาพอใจ 

 2.2 ประเภทและขนาดของการใช (Usage Segmentation)  

  แบงกลุมลูกคาออกเปนกลุมๆ ตามขนาดของการใชบริการ ไดแก  

- ลูกคาที่ใชบริการมาก (Heavy Users) 

- ลูกคาที่ใชบริการปานกลาง (Medium Users) 

- ลูกคาที่ใชบริการนอย (Light Users) 

- ลูกคาที่ไมใชบริการ (Non User) 

 2.3 ความภักดีของลูกคา (Loyalty Segmentation)  

แบงลูกคาออกเปน 4 ประเภท ตามความภักดีของลูกคา ไดแก 
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- ลูกคาทีมีความภักดีมากที่สุด (Hard-core Loyals) 

- ลูกคาที่มีความภักดีคอยขางมาก (Soft-core Loyals) 

- ลูกคาที่มีความภักดีนอย (Shifting Loyals) 

- ลูกคาไมมีความภักดีเลย (Switchers) 

 บริการกีฬา  

สุมนา อยูโพธิ์ (2525) กลาววา บริการการกีฬาเก่ียวกับการตลาดบริการ มีดังนี้ โบวลิ่ง 

บิลเลียด ฟุตบอล มวย วายน้ํา แบตมินตันและเทนนิส มาแขง กอลฟ เรือใบและสกีนํ้า ฯลฯ กลยุทธ

ของการบริการกีฬาจึงอยูที่การใหบริการตางๆใหสมบูรณที่สุดเทาที่จะเปนไปได สําหรับลูกคาท่ีมารับ

บริการ 

 หลักการใหบริการดานการกีฬาแกผูเลนกีฬา 

- ตองมีอุปกรณกีฬาใหสมาชิก ผูเลนไดยืมใช เชา 

- สถานที่เลนกีฬาตองต้ังอยูในทําเลท่ีมีบรรยากาศเหมาะสม อากาศบริสุทธิ์ มีอาณา 

บริเวณกวางขวางเหมาะกับกีฬานั้นๆ 

- มีการบริการอํานวยความสะดวกอ่ืนแกผูเลน ผูชม เชน ตูเก็บอุปกรณกีฬา หอง 

เปลี่ยนเครื่องแตงกาย ที่จอดรถ หองพักเพื่อพักผอนคลายอิริยาบถกอนและหลังเลน หรือชมกีฬา 

หองน้ํา ฯลฯฃ 

- มีการรับสมัครสมาชิกสําหรับผูมาใชบริการเสมอ 

- จัดมีแพทย พยาบาล นักกายภาพบําบัด ตลอดจนยาและอุปกรณในการปฐม 

พยาบาล 

- จัดใหมีครูฝกเพื่อแนะนาระเบียบ วิธีการเลนกีฬาชนิดน้ันๆใหถูกตอง 

- มีการประชาสัมพันธ โฆษณาสําหรับการแขงขันกีฬานัดสําคัญใหผูที่สนใจทราบ ได 

เขาแขงขันหรือเขาชม 

- ดานการสงเสริมกิจกรรมกีฬานั้นควรจัดใหมีการแขงขันระหวางสมาชิกผูเลนอ่ืนๆ 

อยางนอยปละหน่ึงครั้ง เพื่อประสานความสามัคคีและกระตุนใหสมาชิกไดต่ืนตัว จัดทั้งเปนการ

ประชาสัมพันธถึงกิจการ สโมสร สมาคมของผูจัดการแขงขันดวย 

- มีเอกสาร ขาวสารปรากฏในหนังสือพิมพเพื่อเผยแพรกิจกรรมการกีฬานั้นๆ 

 หลักการใหบริการแกผูชมกีฬา 

- ตองมีการเผยแพร ประชาสัมพันธ โฆษณาเก่ียวกับการแขงขันกีฬาที่จัดขึ้นแกผูสนใจ 

ไดทราบ เชน การเขียนขาวในหนังสือพิมพ นิตยสารการกีฬา 
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- จัดใหมีบริการอํานวยความสะดวกในการเขาชมกีฬา เชน อัฒจันทร ปายบอก 

คะแนน ตลอดจนสถานที่จอดรถ 

- จัดประชาสัมพันธใหบริการแนะนําการเลนกีฬา ระเบียบ กติกา แกผูสนใจตลอดจน 

การจัดรับสมัครเปนสมาชิก 

 รายไดจากการใหบริการกีฬา  

- คาบํารุงประจําป เดือน ของสมาชิก 

- คาบริการจากการใชสถานที่ เชาอุปกรณกีฬา เชาตู 

- รายไดจากการขายบัตรเขาชมกีฬา 

- รายไดจากการจําหนายอาหารและเครื่องด่ืมแกผูเลนและผูชม 

- การจําหนายอุปกรณกีฬา เสื้อและกางเกงของหนวยกีฬานั้นๆ 

- รายไดจากสิทธิ์การใหบันทึกภาพยนตร การถายทอดโทรทัศน 

- รายไดจากการใชบริการทางการแพทย กายภาพบําบัด ครูฝก เปนตน 

 คาใชจายจากการใหบริการการกีฬา  

- เงินลงทุนในการใหมีสถานที่และอุปกรณกีฬา เชน สระวายน้ํา สนาม ตลอดจน 

คาใชจายในการบํารุงรักษาตางๆ 

- ในบางกรณีผูจัดการแขงขันจําเปนตองเชาสนามสําหรับการจัดการแขงขัน เชน คา 

เชาสนามศุภชลาศัย สนามกีฬาหัวหมาก เปนตน 

- คาโฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อมวลชน 

- เงินเดือนสําหรับเจาหนาที่ ครูฝก 

4. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด  

  ความหมายของ “สวนประสมการตลาด” (the marketing mix) 

คอทเลอร ( kotlet, 2000:15) อางถึงใน พิบูล ทีปะปาส ,2545 ไดใหนิยามไววา         

“สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของเครื่องมือตางๆ ทางการตลาด ซึ่งบริษัทนํามาใชเพื่อ

ปฏิบัติการใหไดตามวัตถุประสงคทางการตลาด ในตลาดเปาหมาย” 

แลมบ แฮร และแมคดาเนียล (Lamb Hair, and McDaniel, 2000:44) อางถึงใน พิบูล   

ทีปะปาส, 2545 ไดใหคํานิยามสวนประสมการตลาดไววา “สวนประสมการตลาด หมายถึง การนํากล

ยุทธเก่ียวกับ ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการกําหนดราคา มาประสมกัน

เปนหน่ึงเดียว จัดทําขึ้นโดยมีจุดมุงหมายเพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมายและทําให

เกิดความพึงพอใจซึ่งกันและกันท้ังสองฝาย” 
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เชอรชิลล และ ปเตอร (Churchill and Peter, 1998:22) อางถึงใน พิบูล ทีปะปาส , 2545 

ไดใหคํานิยามไววา สวนประสมการตลาด คือการนําเครื่องมือกลยุทธทางการตลาด มาใชรวมกันเพื่อ

สรางสรรคคุณคาใหกับลูกคา และเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ เครื่องมือ หรือองคประกอบ

หลักของสวนประสมการตลาด มี 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม

การตลาด 

คอทเลอร  (2554) กลาววา  สวนประสมการตลาด หมายถึงเครื่องมือทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสราง

ความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่กิจการ

ใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกได      

4 กลุม ไดแก 

1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการที่กิจการเสนอ 

ตอเปาหมาย  

2 ราคา (Price)  หมายถึง จํานวนเงินที่ลูกคาตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 

3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมของกิจการท่ีทําใหผลิตภัณฑไปสูกลุม 

ผูบริโภคเปาหมาย 

4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพื่อสื่อสารถึงขอดีของ

ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมเปาหมายซื้อผลิตภัณฑ 

สวนประสมทางการตลาดเปนสวนหนึ่งขององคประกอบภายในองคกรที่องคกรสามารถ

ควบคุมได  

องคกรจะนําสวนประสมทางการตลาดน้ีมาใชเพื่อกระตุนการตอบสนองของลูกคา งาน

หลักของการจัดการตลาดในองคกรคือ การผสมผสานองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดให

สามารถเขาถึงตลาดเปาหมายที่เลือกไวไดอยางเหมาะสม การผสมผสานนั้นจะตองคํานึงถึงตัวแปรท่ี

ควบคุมไมไดท่ีมีอยูมากมาย โดยทั่วไปแลวตัวแปรที่ควบคุมไมไดเหลานี้จะรวมถึงทรัพยากรและ

วัตถุประสงคของบริษัท การเมือง กฎหมาย สังคม วัฒนธรรม สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีและทาทีของ

คูแขง (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548)  

 ธีรนิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547) กลาววา ในปจจุบันนักวิชาการทางดานการตลาด

หลายทานไดวิจารณ “สวนประสมทางการตลาด” ท่ีรูจักกันในชื่อ 4Ps ซึ่งไดรับการพัฒนาขึ้นมาในชวง

ทศวรรษ 1960 วาเปนมุมมองท่ีคอนขางแคบเกินไป และไมเหมาะสมที่จะใชกับการบริการซึ่งมี

ลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางจากสินคาโดยทั่วไป Zeithami and Bitner (2000) ไดเสนอแนวคิดใหมใน
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เรื่องสวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการโดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาดสําหรับการ

บริการดังกลาวประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการท่ีบริษัทนําเสนอใหแกลูกคา 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินคาและบริการรวมทั้งเงื่อนไขตางๆที่เก่ียวของกับ

การชําระเงิน 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง หนาท่ีที่เก่ียวของกับการจําหนายและการ

สนับสนุนการกระจายสินคาเพื่อทําใหสินคาและบริการมีพรอมสําหรับการจําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารทางตลาดสําหรับสินคาและ

บริการ 

5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทุกๆคนท่ีมีสวนรวมในกระบวนการใหบริการ 

รวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคาท่ีมาใชบริการ และลูกคาคนอ่ืนที่มาใชบริการดวย 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ชั้นตอนหรือกระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ 

รวมทั้งวิธีการทํางานซึ่งเก่ียวของกับการสรางและนําเสนอบริการใหกับลูกคา 

7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งแวดลอมที่เก่ียวกับการ

ใหบริการ สถานที่ที่ลูกคาและกิจการที่มีปฏิสัมพันธกัน และ องคประกอบที่จับตองไดตางๆ ซึ่งทํา

หนาที่ชวยอํานวยความสะดวกหรือสื่อสารบริการนั้น 

     แนวคิดเร่ืองผลิตภัณฑและการบริการ 

    ผลิตภัณฑ ไดชื่อวาเปนตัวแทนของบริษัทท่ีสําคัญท่ีสุดและเห็นไดงายที่สุดในบรรดาสวน

ประสม  การตลาด เพราะผลิตภัณฑเปนสิ่งที่มีโอกาสสัมผัสกับผูบริโภคอยางใกลชิดและเปนเวสถา

นานกวาตัวแปรอ่ืนๆตราบเทาที่ยังถูกบริโภคอยู (สุปญญา ไชยชาญ, 2534)  

   ความหมายของผลิตภัณฑ  

   Kotler อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ, 2534 กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง อะไรบางอยาง

ที่สามารถนําเสนอตอตลาด เพื่อเรียกความสนใจเรียกใหมีการซื้อ การใช หรือการบริโภค ซึ่งอาจสราง

ความพอใจใหแกความอยากได หรือความตองการของตลาด 

   สมพงศ วงศนิคม อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ , 2534 กลาววา ผลิตภัณฑ คือ

องคประกอบหลายๆอยางท่ีรวมกันแลวสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อ หรือผลตอบแทน

ใดๆท่ีผูซื้อคาดวาจะไดรับการซื้อผลิตภัณฑน้ันๆ 



30 
 

   ฉัตราพร เสมอใจ และ คณะ (2551) กลาววา ผลิตภัณฑหมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดย

ธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแกลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะ

มีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน (Unility) และมีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย

ไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังนี้ 

1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  เปนการพิจารณาถึงการ

สรางจุดเดนของผลิตภัณฑใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน และทําใหกลุมเปาหมายมองเห็นและ

ยอมรับในความแตกตางนั้น 

2. ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentation) การสรางความ

แตกตางสามารถทําไดหลายรูปแบบ นอกเหนือจากการสรางความแตกตางดานคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑแลว ยังสามารถใชเครื่องมือทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆสรางความแตกตางได ที่สําคัญคือ 

ลูกคาตองมองเห็นและยอมรับในความแตกตางน้ัน 

3. สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ผลิตภัณฑหนึ่งๆจะมีหนาที่

ตางๆของผลิตภัณฑที่ประกอบขึ้นจากคุณสมบัติหลักที่ลูกคาคาดหวัง และคุณสมบัติเสริมตางๆท่ี

สงเสริมใหผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑที่มีคุณคาสมบูรณ ท่ีสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 

4. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ/ตราผลิตภัณฑ (Product/Brand Positioning) เปน

การกําหนดความสามารถของผลิตภัณฑที่จะนําไปเปนจุดเดนในการแขงขันกับผลิตภัณฑอ่ืนๆท่ีตลาด

กลุมเปาหมายรับรู ซึ่งการกําหนดตําแหนงที่ดีตองพิจารณา 2 ปจจัยที่สําคัญ 2 ประการคือ 

  - สิ่งที่สามารถสรางความแตกตางจากคูแขงในสายตาของกลุมเปาหมายได  

  - สิ่งนั้นตองสามารถสรางคุณประโยชนที่ตลาดเปาหมายตองการได  

5. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) พฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลง

เสมอ สงผลใหผลิตภัณฑที่เคยอยูในความสนใจอาจเปลี่ยนแปลงตามไปดวย ในขณะที่พฤติกรรมและ

ความสนใจเปลี่ยน อาจมีผูท่ีพัฒนาขึ้นมารองรับการเปลี่ยนแปลงน้ัน จึงดึงความสนใจของผูบริโภค

มาก ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จจึงตองทําการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง 

6. สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) เปนการ

แบงประเภทของผลิตภัณฑ เพื่อการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถแบงออกเปนสาย

ผลิตภัณฑหรือตระกูลผลิตภัณฑไดอยางหลากหลาย 
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องคประกอบของผลิตภัณฑ  

   ตราผลิตภัณฑมีสวนประกอบที่สําคัญ 5 ประการดังนี้  

1. ชื่อผลิตภัณฑ (Brand Name) ชื่อเฉพาะของผลิตภัณฑ เชน IBM , TOYOTA , NIKE 

2. ตราสัญลักษณหรือโลโก (Logo) เปนรูปสัญลักษณเฉพาะของผลิตภัณฑ  

3. เครื่องหมายการคา (Trademark) หมายถึงองคประกอบของตรา ท้ังชื่อและ

สัญลักษณของตราใชในการจดทะเบียนเพื่อใหมีสิทธิตามกฎหมายแตผูเดียว ปองกันมิใหผูอ่ืนลวง

สิทธิของตราผลิตภัณฑ 

4. ลิขสิทธิ์ (Copyright) หมายถึงสิทธิคุมครองตามกฎหมายที่รัฐมอบให ชวยใหบุคคล

อ่ืนไมสามารถทําการลอกเลียนชื่อตราหรือโลโกได 

5. คําขวัญ (Slogan) เปนคําโฆษณาที่บงบอกถึงลักษณะหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

อยางสั้นๆเพื่อใหลูกคาจําไดงาย และเปนการเตือนความจํา (Remind) เก่ียวกับผลิตภัณฑ เชน Nike 

Just Do It 

การตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ 

   ในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑ การตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑเปนกลยุทธที่

สําคัญอยางหนึ่ง การจะเลือกใชผลิตภัณฑหรือไม และจะใชตราในรูปแบบใดขึ้นอยูกันความเหมาะสม

และนโยบายของบริษัท ซึ่งการตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑสามารถทําไดดังนี้ 

   ขั้นท่ี 1 การตัดสินใจวาจะใชหรือไมใชผลิตภัณฑ  การใชตราผลิตภัณฑมีปจจัยเขา

มาเก่ียวของหลายประการ ทั้งคาใชจายและปจจัยดานกฎหมาย ซึ่งผลิตภัณฑบางอยางหรือผูขายบาง

รายอาจจะไมจําเปนตองมีตราผลิตภัณฑก็ได เชน ผลิตภัณฑทางการเกษตร หรือสินคาพื้นเมือง เปนตน 

   ขั้นท่ี 2 การตัดสินใจวาจะใชตราผลิตภัณฑของใคร จะทําตอเมื่อตัดสินใจวาจะใช

ตราผลิตภัณฑ ซึ่งแบงออกเปน 

- ตราผลิตภัณฑของผูผลิต (Manufacturer’s Brand หรือ National Brand) 

วัตถุประสงคเพื่อใหตระหนักวาเปนผลิตภัณฑของผูผลิตเองเชน เครื่องใชไฟฟา Toshiba , รถยนต 

Mitsubishi 

-   ตราผลิตภัณฑของผูจัดจําหนาย (House Brand หรือ Private Brand) ทําหนาท่ีผลิต

สงใหกับผูจัดจําหนาย และใหผูจัดจําหนายใชชื่อของตนเองกับผลิตภัณฑเหลานั้น เชน Tops ของ

ทอปสซุเปอรมารเก็ต , Home Fresh Mart ของหางสรรพสินคาเดอะมอลล เปนตน 
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-   ตราผลิตภัณฑลิขสิทธิ์ เปนการพิจารณาใชชื่อตราผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียงอยูแลว โดย

ขอใชชื่อจากเจาของลิขสิทธิ์จากเจาของ 

   ขั้นท่ี 3 การตัดสินใจในชื่อตราผลิตภัณฑ  แบงออกเปน 

-  ชื่อตราผลิตภัณฑเฉพาะ เปนการต้ังชื่อตราผลิตภัณฑสําหรับแตละผลิตภัณฑใหมี

ความแตกตางกัน เฉพาะสําหรับผลิตภัณฑหนึ่ง  

- ชื่อตราผลิตภัณฑรวม เปนการต้ังชื่อตราผลิตภัณฑเหมือนกันหมดทั้งในทุกสาย

ผลิตภัณฑ และทุกผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑสิงห ใชชื่อสิงหกับนํ้าด่ืม โซดา และเบียรเปนตน 

- ชื่อตราผลิตภัณฑเฉพาะสายผลิตภัณฑ เปนการต้ังชื่อผลิตภัณฑใหมีความแตกตางกัน

ในแตละสายผลิตภัณฑ เชน ยูนิลีเวอร ท่ีใชชื่อผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันกับสินคาแตละประเภทที่

แตกตางกัน 

- ชื่อตราบริษัทรวมกับผลิตภัณฑ เปนการใชชื่อบริษัทผูผลิตรวมกับชื่อตราผลิตภัณฑ 

    ขั้นท่ี 4 การตัดสินใจในกลยุทธตราผลิตภัณฑ เปนการตัดสินใจวาจะใชกลยุทธตรา

ผลิตภัณฑแบบใด ตองใหเหมาะสมกับลักษณะของผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑ สภาพของตลาดและ

นโยบายของธุรกิจ ซึ่งกลยุทธตราผลิตภัณฑสามารถแบงออกเปน 

    - กลยุทธขยายตราผลิตภัณฑ (Brand Extension Decision) เปนการใชชื่อตราเดิมท่ีใช

อยูหรือประสบความสําเร็จแลวกับผลิตภัณฑที่มีการดัดแปลง (Modified Product) หรือผลิตภัณฑ

รูปแบบใหมท่ีเพิ่งเขามา 

    - กลยุทธหลายตราผลิตภัณฑ (Multi Brand Decision) เปนการใชตราผลิตภัณฑที่

มากกวา 1 ตรากับสินคาประเภทเดิมที่จําหนายอยู เพื่อจับกลุมเปาหมายท่ีตางกัน 

    - กลยุทธสรางตราผลิตภัณฑใหม เปนการพัฒนาตราผลิตภัณฑขึ้นมาใหมเพื่อใชกับ

ผลิตภัณฑใหม โดยไมเก่ียวของกับตราผลิตภัณฑเกา 

    - กลยุทธตราผลิตภัณฑรวม เปนการใชตราผลิตภัณฑเดียวกับสินคาหรือบริการทุก

ประเภท 

    ขั้นท่ี 5 การตัดสินใจเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑ อาจเกิดจากการมีคูแขงขันท่ีมีความ

เขมแข็งเขามาตีตลาด ผลิตภัณฑเดิมขาดจุดเดนของผลิตภัณฑที่ชัดเจน จึงไมสามารถสื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ทําใหผลิตภัณฑนั้นไมประสบความสําเร็จ จึงตองพิจารณาวา

จะทําการเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑหรือไม 
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 แนวคิดเร่ืองราคา  

   ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) กลาววา การตัดสินใจดานราคานับเปนสวนสําคัญใน

การกําหนดกลยุทธของตลาดบริการ เชนเดียวกับสวนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ ราคาของการบริการ

จะมีความสัมพันธกับความสําเร็จดานการตลาดและเปาหมายขององคกรบริการ 

   ความหมายของราคา  

   ราคา โดยทั่วไป หมายถึงสิ่งของตางๆ คิดเปนเงินตามท่ีซื้อขายกัน (พจนานุกรมฉบับ

บัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ , 2534) แตในทางการตลาดนั้น ราคา มี

ความหมายกวางขวางกวา เพราะหมายถึง สิ่งแสดงมูลคาของผลิตภัณฑแกผูขายและผูซื้อ (Evans 

and Berman 1985 อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ , 2534) ซึ่งแสดงมูลคานี้ อาจเปนเงินอยางเดียว 

หรือผลิตภัณฑอยางเดียว หรือเงินกับผลิตภัณฑรวมกันก็ได 

   ฉัตราพร เสมอใจ (2551) กลาววา ราคาหมายถึงมูลคาที่กําหนดขึ้นมาใหกับผลิตภัณฑ 

ราคาเปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งในการตัดสินใจของลูกคา ซึ่งอาจดึงดูดลูกคาใหตัดสินใจซื้อได

ทันที หรือชะลอการซื้อของลูกคาไดเชนกัน 

   ฉัตราพร เสมอใจ และ คณะ (2551) กลาววา ราคา หมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑในรูป

ตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของสินคาในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา 

(Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาของผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามี

มูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ ผูที่มีหนาที่ในการกําหนดราคาจะตอง

คํานึงถึงปจจัยดังตอไปน้ี 

1. ลูกคา ตองคํานึงถึงอุปสงคของตลาดและการยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑ วามี

ความเหมาะสมกับมูลคาที่กําหนด ซึ่งลูกคาจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมากเพียงพอ 

2. ตนทุน ตองคํานึงถึงตนทุนทุกสวนท่ีเก่ียวของ ท้ังตนทุนในการผลิต การบริหาร และ

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ รวมถึงคาใชจายที่เก่ียวของท้ังทางตรงและทางออม 

3. การแขงขันในตลาด  ตองพิจารณาความเขมแข็งของคูแขง การต้ังราคาของ           

คูแขงขัน และความรุนแรงของการแขงขัน 

4. ปจจัยอื่นๆ  เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกําหนดกฎหมาย 

เนื่องจากผลิตภัณฑบางอยางผูผลิตไมสามารถต้ังราคาไดตามที่ตองการ แตตองต้ังราคาตามท่ี

กฎหมายควบคุมไวเปนตน 
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   ลักษณะเฉพาะของบริการท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา  

   ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) กลาววา ลักษณะเฉพาะของบริการมีอิทธิพลตอการ

กําหนดราคาคาบริการจะมากหรือนอยขึ้นกับชนิดของบริการและสภาพทางการตลาด ไมเพียงแต

ลักษณะเฉพาะของการบริการเทานั้นที่มีอิทธิพลตอการต้ังราคา ยังรวมไปถึงตนทุน การแขงขัน และ

ความตองการของตลาดดวย 

   ผลกระทบที่เกิดจากลักษณะเฉพาะของบริการ แบงออกไดเปน 4 ขอ ดังนี้  

1. บริการสูญเสียงาย ไมสามารถเก็บรักษาไวไดเหมือนสินคา ในชวงที่มีความตองการ

มาก เราไมสามารถสนองความตองการโดยใชสินคาคงคลังได ดังน้ันจึงผลกระทบตอราคา คือ การ

เสนอราคาพิเศษและการลดราคา เพื่อปรับความตองการซื้อใหสม่ําเสมอ 

2. บริการไมสามารถจับตองได บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึกไดกอนที่จะ

มีการซื้อ ลูกคาจะไมทราบวาตนจะไดรับบริการรูปแบบใดลวงหนา ดังนั้นเพื่อลดความเสี่ยงของผูซื้อ 

ผูขายตองพยายามวางกฎเกณฑเก่ียวกับคุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะไดรับ 

3. บริการมีความเหมือนกัน (Homogeneous) เชน บริการลางรถ บริการซักแหง ราคา

จะถูกนํามาใชเพื่อการแขงขัน มีการตัดราคากันเองจากผูขายแตละราย การต้ังราคาท่ีเหมาะสมจะ

เปนตัววัดคุณภาพ และชื่อเสียงขององคกรที่เสนอบริการได 

4. ไมสามารถแบงแยกบริการได การบริการเปนการผลิตและบริโภคในขณะเดียวกัน คือ 

ผูขายรายหนึ่งสามารถใหบริการลูกคาในขณะหนึ่งราย เนื่องจากผูขายแตละรายมีลักษณะตัว          

ไมสามารถใหคนอ่ืนบริการแทนได เพราะตองผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหเกิดขอจํากัด

ทางดานเวลา และสถานที่ 

ขั้นตอนในการต้ังราคา 

 ถึงแมรูปแบบของการต้ังราคาจะมีหลากหลายแตกตางกันไปตามลักษณะของผลิตภัณฑ

และตลาด ซึ่งตองพิจารณาตามความเหมาะสมตามสถานการณเฉพาะกรณีไป แตสามารถแบง

ขั้นตอนในการต้ังราคาออกเปน 7 ขั้นตอน ดังน้ี 

1. พิจารณาการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ ตองรูจักกลุมเปาหมาย และกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑโดยใชเกณฑคุณภาพของผลิตภัณฑและราคา ใหราคาสะทอนถึงคุณคาของ

ผลิตภัณฑ ที่สําคัญตองสอดคลองกับความตองการที่มีตอผลิตภัณฑ การรับรูถึงคุณภาพ และ

ศักยภาพของกลุมเปาหมาย 
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2. กําหนดวัตถุประสงคของการต้ังราคา การมีวัตถุประสงคเปนการกําหนดจุดมุงหมาย

ของการดําเนินงานทุกประเภท การกําหนดวัตถุประสงคของการต้ังราคาจะใชเพื่อเปนแนวทางในการ

วางนโยบายและกําหนดกลยุทธราคาที่เหมาะสม ซึ่งวัตถุประสงคของการต้ังราคาสามารถกําหนดได

หลายรูปแบบ เพื่อใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมและสถานการณของแตละองคการที่แตกตางกัน 

3. คํานวณตนทุนรวมทั้งสิ้น โดยคํานวณตนทุนท้ังกระบวนการ ต้ังแตการผลิต การ

ดําเนินการ และคาใชจายทางการตลาด เพื่อใหเปนฐานในการกําหนกดราคา ซึ่งตองมั่นใจวาราคาท่ี

กําหนดจะสามารถครอบคลุมคาใชจายไดท้ังสิ้น 

4. ประมาณการอุปสงค ราคาและอุปสงคมีความสัมพันธกัน สินคาหรือบริการ

บางอยางมีอุปสงคมากและมีความออนไหวตอราคานอย จึงสามารถต้ังราคาสูงได ในทางตรงกันขาม 

หากอุปสงคนอยมีความออนไหวตอราคามาก การปรับราคาสูงอาจสงผลตอปริมาณการซื้อได 

5. ศึกษาปจจัยแวดลอม ทั้งดานการแขงขัน โดยตองคํานึงถึงการต้ังราคาของคูแขง

ศักยภาพของคูแขง หากต้ังราคาสูงก็อาจกลายเปนการดึงดูดคูแขงใหเขามาแขงขันมากขึ้น สวนดาน

กฎหมายเก่ียวกับการต้ังราคาธุรกิจจะไมสามารถต้ังราคาตามใจไดอยางแทจริง ไมวาจะเปนการต้ัง

ราคาที่สูงเกินไป ถือเปนการเอาเปรียบผูบริโภค หรือการลดราคาตํ่าเกินไปเพื่อแขงขันดานราคากับ

ธุรกิจรายอ่ืน หรือการจําหนายสินคาใหแกลูกคาแตละรายไมเทากัน 

6. เลือกวิธีต้ังราคา กําไรตอหนวยคือ ราคาขาย-ตนทุน = กําไร ย่ิงกําหนดราคาสูงก็จะ

ย่ิงไดกําไรมาก แตธุรกิจไมสามารถกําหนดราคาไดตามที่ตองการโดยใชเพียงเกณฑของตนทุนและ

กําไรท่ีตองการเทานั้น แตตองคํานึงถือระดับอุปสงคและคูแขงดวย 

7. กําหนดรูปแบบการต้ังราคา เปนกลยุทธทางตลาดในดานราคาธุรกิจประสบ

ความสําเร็จหรือไม กลุมเปาหมายจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือไม สวนหนึ่งอยูท่ีราคา แตราคาที่

สามารถจูงใจไดกลับไมใชราคาที่ถูกเสมอไป ในขณะที่การต้ังราคาที่สูงก็อาจไมไดสรางผลกําไรสูงสุด

ไดเสมอไปเชนกัน การต้ังราคาท่ีเหมาะสมจึงตองพิจารณาตามปจจัยประกอบหลายประการ 
   

 วิธีต้ังราคาบริการ  

 1. การต้ังราคาโดยใชตนทุนเปนเกณฑ  

1.1 มุงกําไร ราคาจะถูกกําหนดโดยผูเชี่ยวชาญและสมาคมทางการคาที่เปนเจาของ

กิจการเหลานี้ 

1.2 ราคาที่รัฐบาลควบคุม โดยมีวัตถุประสงคที่จะปกปองผลประโยชนของผูบริโภค 
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2. การต้ังราคาโดยใชตลาดเปนเกณฑ 

2.1 ตามคูแขงขัน เพื่อรักษาหรือเพิ่มสวนถือครองตลาด โดยใชนโยบายราคาเชิงรุก 

(Aggressive Pricing Policy)  

2.2 มุงเนนที่ตัวลูกคา การต้ังราคาจะพิจารณาจากทัศนคติและพฤติกรรมของ

ผูบริโภค คุณภาพและตนทุนของการบริการจะสอดคลองกับราคา 

 เทคนิคในการต้ังราคา  

 เทคนิคในการต้ังราคาที่นิยมใชในตลาดบริการ ไดแก  

1. การต้ังราคาใหแตกตางหรือราคาที่ยืดหยุน (Differential or Flexible Pricing) เปน

การกําหนดราคาท่ีแตกตางกันในแตละสถานการณ เชน 

1.1 การต้ังราคาใหแตกตางกันตามเวลา เชน คาบริการโทรศัพททางไกล  

ชวงเวลากลางคืนคาบริการจะถูกกวากลางวัน 

1.2 ตามความสามารถของลูกคาในการจายคาบริการ 

1.3 ตามชนิดของผลิตภัณฑบริการที่แตกตางกัน เชน การคิดคาบริการโทรศัพท 

พื้นฐานและโทรศัพทเคลื่อนที่ 

1.4 สถานท่ีที่แตกตาง เชน ราคาต๋ัวชมภาพยนตรในโรงภาพยนตร ในแตละท่ีนั่ง 

ราคาจะไมเทากัน ราคาคาหองพักในโรงแรมแถบชายทะเล หองพักที่มองเห็นวิวทะเล จะมีราคาแพง

กวาหองพักดานอ่ืนๆ 

2. การต้ังราคาแบบมีสวนลด (Discount Pricing) การต้ังราคาแบบมีสวนลดในตลาด

บริการ มีวัตถุประสงคเพื่อเปนกลไกในการสงเสริมการขาย ดังนี้ 

2.1  การใหสวนลดแกลูกคาที่ชําระเงินสด เพื่อใหเกิดการชําระเงินที่เร็วขึ้น 

2.2  ใหสวนลดแกผูใชบริการในชวงเวลาที่มีผูมาใชบริการนอย เชน การลดราคา 

ของโรงแรมตามชายทะเลนอกฤดูกาลทองเที่ยว 

2.3  การใหสวนลดเนื่องจากใชบริการในปริมาณมาก เชน การลดราคาคา 

โรงแรมสําหรับกรุปทัวร 

2.4 การใหสวนลดเพื่อสงเสริมการขาย เชน การใหสวนลดระยะสั้นๆของรานซัก- 

อบ-รีด 

3. การต้ังราคาระดับสูง (High Price Maintenance Pricing) การต้ังราคาวิธีนี้จะใชเมื่อ

ลูกคาเปนตัวชี้คุณภาพของบริการ ในสถานการณเชนน้ี ธุรกิจบริการควรแบงสวนตลาดเปนยอยๆ 
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และเลือกเฉพาะสวนตลาดที่ตองการบริการท่ีมีคุณภาพสูง แลวจึงกําหนดระดับราคาที่สูงให

สอดคลองกับบริการที่ใหในระดับราคาดังกลาวธุรกิจตองแจงใหลูกคาทราบกอนการซื้อบริการ 

4. ราคารับประกัน (Guarantee Pricing) ราคารับประกันจะถูกจายเมื่อสิ่งที่รับประกัน

ไดเกิดขึ้นอยางแนนอน เชน บริษัทจัดหางานจะไดรับคาตอบแทนเมื่อสามารถหางานที่เหมาะสม

ใหกับลูกคาได วิธีนี้จะใชในกรณี 

4.1 มีกรณีระบุของผลการรับประกันท่ีแนนอน 

4.2 ลูกคาตองการทราบผลท่ีชัดเจนของการใหบริการ 

4.3 คูแขงไมสามารถตัดราคาได 

5. การต้ังราคาลอใจ (Loss Leader Pricing) การต้ังราคาลอใจเปนการลดราคาใหกับ

คําสั่งซื้อครั้งแรกของลูกคา เพื่อมุงหวังวาจะไดรับสนับสนุนจากลูกคาในบริการครั้งตอไปอีกแลวจึง

คอยปรับราคาขึ้น วิธีนี้จะใชในกรณี 

5.1  ลูกคาไมพอใจผูขายที่มีอยู 

5.2  ลูกคาไมชอบความยุงยาก 

5.3 เ ปนตลาดที่มีการแขงขันดานราคาสูง 

6. การต้ังราคาแบบหลากหลาย (Diversionary Pricing) การต้ังราคาแบบนี้จะเกิดขึ้น

ในธุรกิจบริการที่ตองการเสนอบริการบางอยางในราคาตํ่า เพื่อสรางภาพพจนของตัวธุรกิจ เชน 

รานอาหาร จะเสนอรายการอาหารจานดวนในราคาถูกเพื่อดึงลูกคาเขารวม 

7. การต้ังราคาเพื่อชดเชย (Offset Pricing) วิธีนี้จะคลายกับวิธีการต้ังราคาแบบ

หลากหลาย โดยจะเสนอราคาคาบริการในระดับตํ่าแตจะคิดราคาคาบริการอ่ืนๆ ท่ีเกิดควบคูกันไปใน

ราคาที่สูง เพื่อชดเชยกับราคาตํ่าในบริการหลักที่มีความตองการ 

8. แนวระดับราคา (Price Lining) แนวระดับราคา เปนวิธีการกําหนดราคาคาบริการ

ประเภทเดียวกันใหเหมาะสมตามคุณภาพ ปริมาณและระดับการใหบริการ เชน คาโฆษณาใน

หนังสือพิมพ คุณภาพของแตละหนาในการเขาถึงกลุมเปาหมายไมเทากัน 

 แนวคิดเร่ืองชองทางการจัดจําหนาย  

 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การเคลื่อนยายบริการจากธุรกิจไปสูผูบริโภค วิธีที่

เหมาะสมและใชกันทั่วไป คือวิธีการขายตรง เพราะเปนชองทางการจัดจําหนายที่สั้นและเปนวิธีที่งาย

ที่สุดสําหรับบริการบางประเภท แตสําหรับบริการอีกหลายประเภทยังตองผานคนกลาง  
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 การจัดจําหนายในตลาดบริการ  

 1. การขายตรง (Direct Sale) เน่ืองจากลักษณะของการบริการที่ไมสามารถแยกผู

ใหบริการออกจากผูรับบริการได ทําใหการขายตรงถูกจัดเปนทางเลือกของการจัดจําหนายสําหรับการ

บริการได ทําใหการขายตรงถูกจัดใหเปนทางเลือกของการจัดจําหนายสําหรับการบริการ 

   2. การขายผานคนกลาง (Sale via Intermediary)  

   รูปแบบตางๆของคนกลางในตลาดบริการ 

   2.1 ตัวแทน (Agent) มีทั่วไปในตลาดบริการ 

   2.2 ผูแทนจําหนาย (Dealer) เปนคนกลางที่ไดรับการฝกฝนอบรมใหเปนผูเสนอขาย

บริการ รวมทั้งการใหลิขสิทธิ์ในการขาย (Franchise) 

   2.3 สถาบันพอคาคนกลาง (Institutional Middlemen) คนกลางประเภทนี้จะมีในบริการ

ซื้อ – ขายหุน หรือตัวแทนโฆษณา 

   2.4 พอคาขายสง (Wholesaler) เชน บริการซักแหง สําหรับอุตสาหกรรม 

   2.5 พอคาปลีก (Retailers) เชน บริการซักรีด 

ทําเลท่ีต้ัง (Location) หมายถึง สถานที่หรือแหลงอํานวยความสะดวกที่ไวใชสําหรับการ

ใหบริการทําเลที่ต้ังมีความสําคัญแตกตางกันไปตามลักษณะของการใหบริการ บริการบางอยางทําเล

ที่ต้ังไมมีสวนเก่ียวของกับการตัดสินใจในการรับบริการของลูกคา เชน บริการซอมแซม ภายในบาน 

การบริการจะเกิดขึ้นตามที่ลูกคาอยู แตธุรกิจบริการประเภทธนาคาร สํานักงาน ทนายความ 

ภัตตาคาร ธุรกิจบริการซัก-อบ-รีด การตัดสินใจเลือกทําเลท่ีต้ังจะคลายกับการกระจายสินคาที่จับตองได 

การบริการสามารถจําแนกลักษณะของทําเลท่ีต้ังได 3 ประการ 

1. ทําเลท่ีต้ังไมมีความสัมพันธกับการใหบริการ (Location maybe Irrelevant) ทําเล

ที่ต้ังของธุรกิจอาจไมมีความสําคัญงานบริการบางอยาง เชน บริการซอมแซมบาน บริการซอมรถเสีย

นอกสถานที่ ซึ่งการใหบริการเหลาน้ีจะทํากระทําในที่ๆ ลูกคาอยู ดังนั้นธุรกิจควรพัฒนาการเปนสาขา 

เพื่อสามารถเขาถึงลูกคาไดมากขึ้น และสามารถตอบสนองลูกคาไดเมื่อเขาตองการ รวมทั้งจัดการกับ

ระบบการติดตอสื่อสารใหตอบรับลูกคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 

 2. การใหบริการแบบรวมสูองคกรธุรกิจ (Service may be Concentrated) มีเหตุผล

สนับสนุนท่ีใหเกิดการใหบริการแบบองคกรธุรกิจ เชน ความตองการของลูกคามีนอย ลูกคามีความ

เต็มใจที่จะเดินทางมารับบริการ เนนคุณภาพของการใหบริการที่เปนมาตรฐานมากกวาปริมาณ ทําให
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การใหบริการรวมอยูกับแหลงที่ต้ังของสถานที่ใหบริการ เชน บริการธนาคารจะเนนใหบริการชุมชนใด

ชุมชนหน่ึงเทาน้ัน 

 3. การใหบริการแบบแพรกระจาย (Service may be Dispersed) จะมีหนวยงานหรือ

สถานบันรวมอํานาจอยูสวนกลาง แลวกระจายใหบริการออกไป เชน บริการท่ีปรึกษาทางธุรกิจ      

การขยายออกไปกวางแคไหนนั้นขึ้นอยูกับอุปสงคและอุปทาน 

 แนวคิดเร่ืองการสงเสริมการตลาด  

การสงเสริมการตลาด สําหรับทุกธุรกิจจะมีเครื่องมือหลัก 4 ชนิดคือ 

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบการจายเงินเพื่อการสงเสริมการตลาดท่ี

เปนรูปแบบที่มิไดอาศัยบุคคลในการนําเสนอ โดยการระบุถึงผูสนับสนุนรายการโฆษณา หรือ           

สิ่งโฆษณานั้นๆ 

 แนวทางสําหรับโฆษณาธุรกิจบริการ ไดแก  

 - ใชขอความท่ีชัดเจนไมคลุมเครือ คือ การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอบเขตคุณภาพ ระดับ

ของการบริการที่จะเขียนหรือบอกใหทราบ ในการโฆษณาของธุรกิจบริการบางประเภทจะใชรูปภาพ 

สัญลักษณ เพื่อสื่อใหทราบ ตองมีการบอกรายละเอียดการบริการ  

    - เนนการบอกถึงผลประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากธุรกิจบริการ คือ เนนถึงประโยชนของ

การบริการมากกวาการบอกถึงรายละเอียดของวิธีการ จะใชแนวคิดทางการตลาดเปนตัวยํ้าเนนถึง

เนื้อหา และตองตระหนักถึงความตองการของผูบริโภค การคิดถึงผลประโยชนเปนสิ่งสําคัญท่ีถูก

นําไปใช การกลาวถึงผลประโยชนควรใชขอความกระจางชัด เขาใจงาย ตรงกับความตองการของ

ผูบริโภคเพื่อบอกถึงความพอใจสูงสุดที่ผูบริโภคจะไดรับ 

    - เสนอผลประโยชนที่สามารถใหไดเทานั้น ธุรกิจบริการควรใชการโฆษณาเพื่อบงบอกถึง

ประโยชนที่ธุรกิจสามารถใหบริการไดเทานั้น เนื่องจากขอความในโฆษณาเปรียบเทียบเสมือน         

คําสัญญาที่ธุรกิจใหกับลูกคาเปนการสรางความคาดหวังใหเกิดขึ้นในใจของลูกคาถึงผลประโยชนท่ีจะ

ไดรับจากการเขารับบริการนั้นๆ  

    - ความตอเน่ืองในการโฆษณา การที่บริการจับตองไมไดและลักษณะท่ีแตกตางกัน     

ทําใหตองใชสัญลักษณ ขอความ รูปแบบ หรือภาพพจน ที่มีความตอเน่ืองและคงที่สม่ําเสมอในการ

โฆษณา จุดเนนที่ธุรกิจบริการสวนใหญใชในการโฆษณา ไดแก ประสิทธิภาพ ความกาวหนา 

สถานภาพ เกียรติยศ ความสําคัญและความเปนมิตร ซึ่งธุรกิจบริการจะทําคุณลักษณะเดนเหลานี้

อยางนอย 1 อยางมาใชในการโฆษณาบริการของตน 
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    2. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึงวิธีการเสนอสินคาและ

บริการโดยวิธีพบปะลูกคา ตัวตอตัวและมีการเจรจาพูดระหวางกัน ทั้งนี้การเจรจาเพื่อการขายนั้นจะ

กระทํากับคนบางคน หรือจะกระทําพรอมกันกับกลุมผูที่อาจจะเปนลูกคาหรือผูซื้อครั้งละหลายๆคนก็

ไดโดยมีวัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายเพื่อความตองการจะขายสินคาน้ันเอง 

 แนวทางการเพ่ิมประสิทธิภาพในการขายบริการโดยบุคคล  

 เนนการพัฒนาผูเชี่ยวชาญ ลูกคาที่มารับบริการสวนมกจะมีความมั่นใจในความสามารถ

ของตัวผูใหบริการวาสามารถตอบตอสิ่งที่เขาตองการ ดังนั้นการขายบริการจะตองใชบุคคลที่มีความ

ชํานาญในดานนั้นโดยตรง เชน มีหลักฐานท่ีแสดงถึงความรูความสามารถในการบริการ มีลักษณะ

ทาทาง พฤติกรรม รวมทั้งเจตคติที่ดีในสายตาลูกคา 

    3. การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion) หมายถึงกิจกรรมทางดานการตลาดทั้งปวง

ที่นอกเหนือไปจากการใชพนักงานขายหรือใชวิธีโฆษณาและการทําประชาสัมพันธ กิจกรรมทาง

การตลาดท่ีใชการสงเสริมการขายเพื่อพยายามกระตุน การซื้อของผูบริโภค และเสริมประสิทธิภาพ

การขายของตัวแทนการจําหนายตางๆ วิธีการจะประกอบดวยการแสดงสินคา การวางสินคาเพื่อการ

เสนอขายและการจัดนิทรรศการตางๆ รวมทั้งการแนะนําสินคา และรวมถึงกิจกรรมอ่ืนๆ ที่จัดขึ้นเปน

ครั้งคราวโดยไมซ้ํากัน ที่เปนความพยายามเพื่อการขาย แตมิใชเปนการดําเนินการในรูปงานประจํา

ตามปกติ 

    การสงเสริมการขายนั้นไมมีรูปแบบที่แนนอน ในบางครั้งการสงเสริมการขายไม

สามารถใชไดกับบริการบางอยางได แตธุรกิจเปนจํานวนมากก็ยังใหความสําคัญกับการสงเสริมการ

ขาย จะเห็นไดจากหลายปที่ผานมาไดมีกิจกรรมในการสงเสริมการขายมากขึ้น ซึ่งถือวาเปนการ

เปลี่ยนแปลงทางการตลาดอยางมาก เหมือนกับที่มีการใชการสงเสริมการขายที่มากขึ้นในตลาด

สินคาอุปโภคบริโภค 

    ปจจัยท่ีควรพิจารณาในการสงเสริมการขาย 

    1. ลักษณะของการบริการ จากลักษณะของการบริการ ทําใหการใชการสงเสริมการ

ขายอยูในวงจํากัด เชน ลักษณะอยางหนึ่งของการบริการ คือ ไมสามารถเก็บรักษาได ดังน้ันในชวงที่

ระดับความตองการตํ่า จะใชการสงเสริมการขายทางดานราคาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ 

    2. ขอบังคับกฏเกณฑหรือจรรยาบรรณของบริการ บริการแตละประเภทเปน

ตัวกําหนดขอบเขตวิธีของการสงเสริมการขายหรือวิธีการสงเสริมการขายน้ันไมไดรับ ความเห็นชอบ

จากกลุมบุคคล หรือสมาคมผูประกอบอาชีพน้ันๆ 
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    4. การประชาสัมพันธ ( Publicity) หมายถึงการกระตุนความตองการโดยไมใชบุคคล

เขาชวยเพื่อที่จะใหมีความตองการในสินคาและบริการ หรือสนใจตอหนวยงานธุรกิจ วิธีการจะ

ดําเนินการโดยการสอดแทรกขาวสารขอมูลที่สําคัญในทางการคาทั้งหลายที่เก่ียวของกับธุรกิจหรือ

ผลิตภัณฑของธุรกิจใหปรากฏอยูในเอกสารสิ่งพิมพตางๆ 

    คุณลักษณะของการประชาสัมพันธ 3 ประการ คือ  

  1. ความนาเชื่อถือ ขาวประชาสัมพันธจะไดรับความเชื่อถือจากผูบริโภคมากกวาการ  

โฆษณา 

    2.ความถูกตอง การประชาสัมพันธเปนการนําเสนอขาวสาร ขอเท็จจริงแกผูบริโภค

มากกวาการแสดงออกในรูปแบบของความพยายามที่จะขายหรือโฆษณา 

    3. มีลักษณะเปนการแสดงการประชาสัมพันธเปนการอธิบายคุณลักษณะของการบริการ

หรือความเคลื่อนไหวของธุรกิจบริการไดอยางชัดเจน 

    หนาที่การประชาสัมพันธยังรวมถึงการสรางภาพพจนท่ีดีตอสินคาและบริการ สราง

ความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับธุรกิจบริการ ประชาสัมพันธตัวขาวสารระหวางภายในและภายนอก

ธุรกิจ 

 ขั้นตอนการวางแผนประชาสัมพันธ 

 1. กําหนดวัตถุประสงค 

 2. เลือกเครื่องมือและขาวสารที่จะเผยแพร  

 3. การประเมินผลแผนประชาสัมพันธ  

  วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด  

  จุดมุงหมายโดยทั่วไปของการสงเสริมการตลาดในธุรกิจบริการ  

 1. สรางการรับรูและความสนใจผลิตภัณฑบริการหรือธุรกิจบริการ  

  2. เสนอการบริการและลักษณะของธุรกิจบริการที่แตกตางจากคูแขง  

  3. สื่อสารและแสดงใหเห็นถึงประโยชนที่ไดรับจากการใชบริการ  

  4.สรางและรักษาภาพพจน ชื่อเสียงของธุรกิจบริการโดยรวม  

  5. ชักชวนใหลูกคาซื้อสินคาและบริการ  

  การสงเสริมการตลาดในธุรกิจบริการ  

 การสงเสริมการตลาดระหวางสินคาและบริการมีลักษณะคลายคลึงกันอยูหลายประการ

ดังนี้ 
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 1. บทบาทของการสงเสริมการตลาด  

 2. ปญหาในการกําหนดโปรแกรมสงเสริมการตลาดใหมีประสิทธิภาพ  

 3. ความพยายามทําใหการสงเสริมการตลาดประสบความสําเร็จ  

 4.การเลือกสื่อและเครื่องมือการสงเสริมการตลาด  

 5. การจัดการอยางมีประสิทธิภาพ  

 บทบาทของการสงเสริมการตลาด  

 บทบาทในการสงเสริมการตลาดน้ันทั้งสินคาและบริการจะมีลักษณะสําคัญๆ 3 ประการ คือ  

  - การแจงขาวสารขอมูล เก่ียวกับสินคาและบริการ เชน ขาวสารเก่ียวกับการออก

สินคาใหม เปนตน  

  - การโนมนาวชักจูง ในการใชและซื้อสินคาและบริการ เชน การโฆษณา ชักจูงให

ผูบริโภคใชสินคาบอยขึ้น เปนตน 

  - การยํ้าเตือนความจําเก่ียวกับสินคาและบริการ  

 แนวคิดเร่ืองบุคลากร  

 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการขายบริการ สามารถแบงไดเปน 2 กลุม ดังน้ี  

 1. พนักงานบริการ ( Service Prosonnel) 

 เปนกลุมบุคคลที่จัดหาบริการใหกับลูกคา ซึ่งมีความสําคัญตอธุรกิจในการสราง

ภาพพจนและชื่อเสียงใหกับธุรกิจ ลูกคาจะยินดีที่ไดรับการบริการจากองคกรที่พนักงานบริการมีความ

นอบนอม และสุภาพในการติดตอกับลูกคา พนักงานบริการควรจะสรางความมั่นใจใหกับลูกคาวา

สามารถใหบริการลูกคาได หากลูกคาเกิดความฝงใจในบริการที่ไมดีของพนักงานบริการ จะทําให

ภาพพจนขององคกรเสียไป และลูกคาก็จะมองขามผลประโยชนตางๆ ที่องคกรเสรอใหแมวา

ผลประโยชนนั้นจะดีเพียงใดก็ตาม 

 พนักงานบริการนั้นจะรวมถึงบุคคลท้ังหมดในองคการ ซึ่งอาจจะเปนผูติดตอกับลูกคา

โดยตรง จะเปนผูประสานงานภายในระหวางบุคลากรและรวมท้ังผูที่ไมไดติดตอโดยตรงกับลูกคา 

พนักงานบริการบางคนอาจมองเห็นลูกคาในระหวางการใหบริการ แตบางคนก็ไมสามารถเห็นหนา

ลูกคา 

 วิธีการรักษาและปรับปรุงคุณภาพของพนักงานบริการรวมทั้งการนําเสนอการบริการมี   

6 วิธีดังนี้ 



43 
 

 1. คัดเลือกและฝกอบรมพนักงานบริการ  

 พนักงานบริการที่ตองติดตอกับลูกคา จะตองไดรับการสรรหา คัดเลือก และฝกอบรม

อยางดี เพื่อใหเขาใจถึงลักษณะของงานบริการที่กําลังทําอยู เขาใจรายละเอียดของงานรวมถึง

คุณภาพที่ตองการในงานบริการนั้นๆ ซึ่งการคัดเลือกนี้อาจพิจารณาจากระดับการศึกษา 

ประสบการณงานท่ีผานมา ความรู ทักษะ และความตองทางสังคม 

 พนักงานบริการจะเปนตัวเชื่อมระหวางองคกรกับลูกคา จึงจะตองเปนบุคคลที่มีความ

ยืดหยุน รูจักปรับตัว มีไหวพริบมากกวาพนักงานฝายอ่ืนๆ การมีมุมมองที่แคบ ไมรูจักปรับตัว และ

เครงครัดกับขั้นตอนการทํางานมากเกิดไป จะทําใหงานท่ีทําไมประสบความสําเร็จเทาที่ควรและทําให

เสียระบบงานได พนักงานบริการจะมีลักษณะพิเศษตรงที่บางครั้งจะตองรับมือกับสถานการณที่ไม

แนนอน 

 2. การตลาดภายใน  

 วัตถุประสงคโดยรวมในการนํากลยุทธการตลาดภายในมาใชน้ัน เพื่อกระตุนใหพนักงาน

บริการเกิดจิตสํานึกในหนาที่การใหบริการ โดยการสรางสิ่งแวดลอมและบรรยากาศภายในองคกรให

เอ้ือตอการใหบริการ การฝกอบรมพนักงานบริการใหมีความรู มีทักษะในการใหบริการรวมทั้งมีการ

พัฒนาบริการใหเปนท่ียอมรับจากบุคลากรภายในองคกรกอนท่ีจะนําไปบริการลูกคา และมีการ

ดําเนินงานเก่ียวกับชองทางในการใหขอมูลภายในองคกรกับพนักงาน 

 3. ใหพนักงานบริการปฏิบัติงานอยางสม่ําเสมอ ( Ensuring Consistent Appearance) 

 ปญหาท่ีองคกรบริการไดประสบ คือ พฤติกรรมของพนักงานบริการท่ีปฏิบัติตอลูกคาแต

ละรายไมสม่ําเสมอเปนมาตรฐานเดียวกัน แมวาบริการนั้นจะเกิดจากพนักงานบริการคนเดียวกัน แต

พฤติกรรมของลูกคาก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีผลตอคุณภาพของการใหบริการ การที่จะทําใหพนักงาน

บริการใหการบริการที่สม่ําเสมอไดน้ัน องคกรจะตองต้ังระเบียบขอปฏิบัติขึ้นมาเพื่อควบคุมให

พนักงานบริการปฏิบัติงานไปในทิศทางเดียวกัน แตการกําหนดกฎระเบียบจะทําใหขาดความยืดหยุน 

ดังนั้นระเบียบขอบังคับที่ดีควรกําหนดใหมีความยืดหยุนเพื่อใหเหมาะกับการใหบริการลูกคาแตละ

ราย และปญหาของลูกคาแตละรายก็แตกตางกัน 

 4. สงเสริมภายลักษณท่ีเหมาะสมของพนักงานบริการ (Ensuring Consisitent 

Appearance) 

 ลักษณะของบริการที่จับตองไมไดนั้น ทําใหธุรกิจบริการตองพยายามสรางสิ่งท่ีจับตองได 

สิ่งเดียวที่สามารถมองเห็นไดชัดคือ ภาพลักษณของพนักงานบริการ วิธีการหนึ่งท่ีนิยมใชคือ 
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“เครื่องแบบ” ในการแตงกาย เครื่องแตงกายที่เปนรูปแบบเฉพาะของตนเอง ทําใหลูกคาสะดวกในการ

เลือกใชบริการ 

 5. ลดความสําคัญของพนักงานบริการในการติดตอลูกคา (Reducing the Importance 

of Personal Contacts)  

 ทางเลือกใหมในการใหบริการคือ การใชเครื่องมือและอุปกรณตางๆ มาทดแทนการ

ใหบริการโดยพนักงานบริการ ทําใหสามารถแกปญหาการบริการไมมีมาตรฐานได หรืองานบริการที่

ขาดแคลนพนักงานผูใหบริการ เน่ืองจากการขยายตัวและความตองการของลูกคาท่ีเพิ่มขึ้น ทําใหเกิด

ความคิดเก่ียวกับ “อุตสาหกรรมบริการ ” ในตลาดบริการคือการนําเอาเทคโนโลยีที่มีการใชเครื่องจักร

ตางๆ หรือสิ่งที่ลูกคาจับตองไดมาแทนการใหบริการของพนักงาน 

 6. การควบคุมพนักงานบริการ (Careful Control Through the Service Personnel 

Audit) 

 ภาพพจนของธุรกิจสามารถแสดงออกโดยผานพนักงานบริการ ดังน้ันธุรกิจจึงจะเปนตอง

มีการกําหนดมาตรฐานในการใหบริการ และพยายามใหพนักงานรักษาใหอยูในระดับมาตรฐานเพื่อ

ใหผลการปฏิบัติงานของพนักงานอยูในระดับคงที่ โดยธุรกิจอาจมี “ศูนยกลาง” เพื่อรับคําติชมหรือคํา

วิจารณจากลูกคาในเรื่องการใหบริการ ซึ่งสิ่งที่เปรียบเหมือน “กระจกเงา ” ที่คอยติดตามผลการ

ปฏิบัติงานของพนักงาน ในทางปฏิบัติขั้นแรกองคกรตองกําหนดแบบอยางและมาตรฐานในการ

ปฏิบัติงานใหแกพนักงาน แลวจึงกําหนดรูปแบบการประเมินผลงานการใหบริการ เพื่อใหองคกรมั่นใจ

วาการใหบริการยังคงมีมาตรฐาน การตรวจสอบการปฏิบัติงานของพนักงานตองทําอยางมีระบบ ใช

ความระมัดระวัง และปราศจากอคติ 

 2. ลูกคา (Customers)  

 เปนบุคคลอีกฝายหน่ึงที่มีอิทธิพลตอตลาดบริการ ความสัมพันธระหวางลูกคา การรับรู

องลูกคาในเรื่องคุณภาพของบริการอาจมาจากพนักงานบริการในองคกรน้ัน หรือ จากลูกคารายอ่ืนๆก็

ได ลูกคาอาจมีการบอกตอกันเก่ียวกับการใหบริการขององคกร ดังน้ันความพอใจจากการรับบริการ

อาจจะเกิดจากพฤติกรรมของลูกคาคนอ่ืนๆดวย ซึ่งธุรกิจจะตองเขาใจถึงความตองการของลูกคาและ

ตองพิจารณาวาลูกคาเปนผูมีสวนรวม ท้ังในขั้นตอนการผลิตและการบริการ 

แนวคิดเร่ืองกระบวนการ 

สมวงศ พงศสถาพร (2546) กลาววา เปนกระบวนการการออกแบบ การสงมอบบริการ

ใหกับลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตองตรงเวลา              
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มีคุณภาพสม่ําเสมอ แตถาการออกแบบขั้นตอนการผลิตบริการไมดีพอ จะทําใหลูกคารูสึกรําคาญ 

หรือจะทําใหลูกคาไมพอใจ จนอาจจะเลิกใชบริการไปก็เปนได เพราะการออกแบบการใหบริการท่ีไมมี

ประสิทธิภาพจะทําใหลูกคารูสึกไดวา มีขั้นตอนมากมายเหมือนขาราชการ ชักชา พนักงานที่รับเรื่อง

ไมกลาตัดสินใจ โดยเฉพาะอยางย่ิงความกดดันจะมีมากท่ีแนวรับลูกคา ตรงพนักงานรับบริการที่อยู

สวนหนาสุด ทําใหพนักงานมีความตึงเครียด ซึ่งจะสงผลใหการบริการมีประสิทธิภาพลดลง และ

กลายเปนความลมเหลวในที่สุด  

ความหมายของกระบวนการ 

กระบวนการ เก่ียวของกับ ขั้นตอน วิธีการ งานประจําและงานตางๆ ที่ตองปฏิบัติตาม

กําหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอผลิตภัณฑและบริการใหกับลูกคา กลาวอีกนัยหนึ่ง 

กระบวนการก็คือ วิธีการและขั้นตอนตางๆ ท่ีใชเพื่อใหกิจการบรรลุผลสําเร็จที่ตองการ (ธีรกิติ นวรัตน 

ณ อยุธยา, 2547) 

ความสําคัญของกระบวนการ 

กระบวนการในการใหบริการที่มีประสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางย่ิงตอกิจการ

บริการและลูกคาดังตอไปนี้ 

สําหรับกิจการ 

- ชวยใหตนทุนในการดําเนินงานของกิจการลดลง 

- ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินกลยุทธในการวางตําแหนงบริการ 

- ชวยใหพนักงานของกิจการเกิดความพึงพอใจในการทํางานมากย่ิงขึ้น 

- ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบในการแขงขัน 

- ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจตามเปาหมาย 

สําหรับลูกคา 

- โดยทั่วไปลูกคามักจะมองวากระบวนการเปนสวนหนึ่งของการบริการดวย 

- กระบวนการในการใหบริการที่ดีมีสวนชวยทําใหลูกคาไดรับบริการที่มีคุณภาพ 

- การปรับเปลี่ยนกระบวนการใหมีความยืดหยุนมากขึ้นชวยใหลูกคามีความพึงพอใจ

มากขึ้น 
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แนวคิดเร่ืองการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

หลักฐานทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่เปนรูปธรรมตางๆ ที่สามารถมองเห็นหรือรับรูได 

และใชเปนเครื่องมือบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ 

จากคํานิยามดังกลาว หลักฐานทางกายภาพจึงอาจรวมถึงสิ่งตางๆ ดังตอไปน้ี 

- สิ่งแวดลอมทั้งหมดที่เก่ียวของกับการใหบริการ 

- สถานบริการหรือสถานท่ีในการใหบริการซึ่งกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน 

- สิ่งตางๆที่จับตองไดซึ่งชวยอํานวยความสะดวกหรือชวยสื่อสารเก่ียวกับบริการ 

(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547)  

ลักษณะทางกายภาพของการบริการ (Service Evidence) สามารถแบงออกเปน 2 

ลักษณะ คือ 

 1. ลักษณะภายนอก ( Peripheral Evidence) ลักษณะภายนอก ลูกคาสามารถเปน

เจาของไดเมื่อซื้อบริการ แตไมใชสวนที่ลูกคาต้ังใจจายเงินเพื่อรับสิ่งนี้ แตสิ่งนี้สามารถสรางความ

ประทับใจใหกับลูกคาไดแมวาจะมีคานอยมากหรือไมมีคา เชน ต๋ัวชมภาพยนตร ลูกคาไมไดจายเงิน

เพื่อใหไดต๋ัวนั้นมา แตจายเงินเพื่อชมภาพยนตร ต๋ัวเปนเพียงบัตรผานที่จะเขาไปรับบริการเทานั้น 

ลักษณะภายนอกจะเปนตัวเพิ่มคาใหกับลักษณะที่จําเปนไดโดยมีตนทุนเพิ่มไมมากนัก 

  2. ลักษณะที่จําเปน (Essential Evidence) ลักษณะท่ีจําเปนนั้นจะแตกตางจาก

ลักษณะภายนอกตรงที่ลูกคาไมสามารถเปนเจาของได แตลักษณะท่ีจําเปนจะมีความสําคัญและมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการ เชน ลักษณะที่ปรากฏโดยรวมของโรงแรม รูปราง สถานที่ต้ัง การ

ออกแบบ วาดูดีหรือไม หรือย่ีหอและคุณภาพของรถบริษัทใหเชา เปน ตน 

  สรุปไดวา ลักษณะภายนอกและลักษณะท่ีจําเปน เมื่อนํามารวมกับปจจัยอ่ืนๆ จะ

เปนภาพพจนขององคกรบริการในสายตาของลูกคา เมื่อลูกคาตัดสินใจใชบริการลักษณะทั้งสองจะมี

อิทธิพล เนื่องจากบริการเปนสิ่งที่จําตองไมได ดังนั้นลูกคาจึงใชสิ่งท่ีจับตองไมไดเปนตัวชวยในการ

ตัดสินใจซื้อ นั่นก็คือ ลักษณะทางกายภาพ นั่นเอง 

5. ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับโบวลิ่ง 

 ลักษณะท่ัวไปของกีฬาโบวลิ่ง  

โบวลิ่ง คือ กีฬาประเภทหนึ่งที่นิยมเลนกันในท่ีรม โดยใชวัตถุกลมๆ ซึ่งมีเสนรอบวง

ประมาณ 27 นิ้ว มีขนาดน้ําหนักต้ังแต 6 ปอนด ถึง 16 ปอนด มีรูกลมๆ รวม 3 รู มีสีสันสวยงาม        

มีพื้นผิวนอกเรียบและเปนมันใชสําหรับโยนไปตามพื้นไมเมเปล ซึ่งมีลักษณะเปนแผนเล็กๆอัดกันแนน 
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รวม 39 แผน ท่ีปลายสุดริมสุดของพิ้นไมน้ี มีพินต้ังอยูเปนแถวเปนแนวรูปสามเหลี่ยม รวม 10 พิน 

(เฉลียว บุญยงค, 2519) 

ประวัติกีฬาโบวลิ่ง 

โบวลิ่งเปนกีฬาที่ชาวโลกไดเลนกันมาประมาณ 5 ,000 ปกอนคริสตศักราช กลาวกันวา

ในยุคนั้นชาวอียิปตไดมีการเลนกีฬาชนิดหนึ่ง โดยใชไมเปนแกนและใชลูกหินกลมๆ กลิ้งไปทอยแกน

ใหลมและตนสมัยคริสตศักราชในประเทศเยอรมัน ก็มีการเลนกีฬาชนิดหนึ่งท่ีเรียกวา เคเกล ซึ่ง

หมายถึง นักโบวลิ่ง โดยธรรมดานักบวชในเยอรมันถือวา กีฬาเคเกลน้ีเปนสวนหน่ึงของพิธีกรรมใน

ศาสนา  ตอมาในสมัยคริสตศักราชที่ 15 Martin Luther ผูต้ังนิกายโปรแตสแตนดเปนนักเลนเค

เกลคนสําคัญคนหนึ่งไดวางกฎเกณฑการเลนเคเกล โดยมีกําหนดใหมี 1 พิน ทําใหเคเกลไดแพรหลาย

ไปยังประเทศตางๆ ในยุโรปและชาวอังกฤษไดนําไปดัดแปลงเลนบทสนามหญิงเรียกวาโบวลิ่งสนาม

และเมื่อชาวดัทซอพยพไปอยูในอเมริกาก็ไดนําเอากีฬาเคเกลนี้เขาไปเลนดวย  ในป พ.ศ. 2166 ไดมี

การสรางสถานโบวลิ่งขึ้นเปนครั้งแรกนับวาเปนการเปลี่ยนแปลงจากกีฬากลางแจงมาเปนกีฬาในรม 

และเพิ่มพินขึ้นอีกรวมเปน 10 พิน เรียกวา โบวลิ่ง (สุวลัย ศัตรูลี้, 2555)  

สถานโบวลิ่ง 

สถานโบวลิ่งที่สรางขึ้นมาในเขตกรุงเทพมหานครมีมากมายตามแตวัตถุประสงคและ

ปจจัยของผูเปนเจาของ กาวแรกที่ยางเทาผานประตูอัตโนมัติ ทานจะมีความรูสึกขึ้นมาอยางฉับพลัน 

ความรูสึกนั้นคือความเย็นสบาย ทั้งนี้เพราะอุณหภูมิภายในสถานโบวลิ่งกับอุณหภูมิภายนอก 

แตกตางกันมากภายนอกเปนอุณหภูมิธรรมชาติ ซึ่งปกติจะอบอาว สวนอุณหุภูมิภายในเปนอุณหภูมิที่

คอนโทรลดวยความสามารถของมนุษย ถากาวเขามาเรื่อยๆทานจะพบกับสิ่งแปลกๆใหมๆ ซึ่งทาง

สถานโบวลิ่งไดจัดตกแตงไวอยางประณีตสวยงาม อาทิเชน ตูโชวลูกโบวลิ่ง รองเทา ถวยรางวัล และ

อุปกรณท่ีจําเปนอ่ืนๆอีกมากมาย นอกจากสิ่งเหลาน้ีแลวทานก็อาจพบรานขายอาหาร ขายเครื่องด่ืม 

คอฟฟชอป ฯลฯ ไวคอยบริการตอแขกที่ไปเลนโบวลิ่ง การบริการแตละแหงจะดีหรือไมดี ขึ้นอยูกับการ

บริหารของเจาของและผูจัดการ (เฉลียว บุญยงค,2519) 

กติกาโบวลิ่งเบื้องตน 

การเลนโบวลิ่ง 10 พินจะแขงขันกันดวยการโยนลูกโบวลิ่งใหว่ิงไปชนพินท่ีต้ังเรียงกันอยู

ที่จุดปลายของเลน ผูแขงคนใดหรือทีมใดทําพินใหลมไดมากที่สุดก็จะทําคะแนนไดมากท่ีสุดก็คือ       

ผูชนะน่ันเอง 

กฎและกติกาในการเลนโบวลิ่งมีไมมากเหมือนกับกีฬาประเภทอ่ืนๆ การเลนโบวลิ่งไมมี

การจํากัดเกมส ถาเลนเปนการสวนตัวแลวจะเลนสักก่ีเกมสก็ไดซึ่งขึ้นอยูกับความพอใจ ความแข็งแกรง 
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และกําลังทรัพย แตการแขงกันแตละครั้งโดยทั่วไปมักจะกําหนดไวเพียง 3 เกมส การเลนโบวลิ่งในหนึ่ง

เกมสผูเลนจะตองเลนใหครบทั้ง 10 เฟรม และไมไดกําหนดวาตองโยนก่ีครั้ง ถาผูโยนสามารถทํา 

สไตรดไดบอยครั้ง จํานวนครั้งที่โยนก็ลดนอยลง ถาผูโยนไมไดสไตรคเลย จํานวนครั้งที่โยนก็ตอง

เพิ่มขึ้น เกมสที่สมบูรณที่สุดคือเกมสที่ผูโยนสามารถทําคะแนนได 300 คะแนน โดยใชการโยนทั้งหมด

เพียง 12 ครั้ง แตถาเกมสหนึ่งไมไดสไตรคหรือสแปรเลย ผูเลนจะตองใชการโยนถึง 20 ครั้ง 

สไตรค (strike) 

การทําสไตรคือการโยนลูกแรกในแตละเฟรม และสามารถ ทําใหพินที่ต้ังอยูในตําแหนงที่

ถูกตองทั้งสิบพินลมลงทั้งหมด ใหทําเครื่องหมาย x ลงในชองสี่เหลี่ยมเล็กมุมซายดานบนของเฟรมน้ัน  

การทําสไตร็คจะได สิบคะแนน รวมกับจํานวนพินลมที่ทําไดในการโยนลูกอีกสองครั้งของผูเลนคนนั้น 

 

สแปร (Spare) 

ผูเลนใดสามารถทําใหพินท่ีเหลือจากการโยนครั้งแรก ลมลงในการโยนครั้งที่สองในเฟรม

นั้น ใหถือวาผูเลนน้ันทําสแปรได  ใหทําเครื่องหมาย/ ลงในชองสี่เหลี่ยมเล็กมุมขวาดานบนของเฟรมที่

ทํา สแปรได คะแนนของเฟรมที่ทําสแปรไดจะเปนลิบคะแนนรวมกันจํานวนพินที่ลมลงในลูกถัดไปของ

ผูเลนนั้น (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2555) 

จํานวนครั้งที่โยนนอยและมากที่สุดในหน่ึงเกมส 

1.จํานวนครั้งที่โยนนอยที่สุดในหนึ่งเกมสคือ 11 ครั้ง ในกรณีหมายความวาผูโยนตอง

โยนใหไดสไตรครวม 9 ครั้ง พอถึงเฟรมท่ี 10 จะตองโยนพลาด คือไมไดทั้งสไตรคและสแปรจึงรวมเปน 

11 ครั้ง 

2.จํานวนครั้งที่โยนมากที่สุดในหน่ึงเกมสคือ 21 ครั้ง นั่นก็คือต้ังแตเฟรมที่ 1 ถึง เฟรมที่ 

9 ไมมีสไตรเลย ( 9 เฟรม = 18 ครั้ง ) สวนเฟรมท่ี 10 จะตองโยนใหไดสไตรคหรือสแปร จึงรวมเปน 21 

ครั้ง หรืออาจกลาวงายๆไดวา ต้ังแตเฟรมที่ 1 ถึง เฟรมท่ี 10 มีเครื่องหมายสแปรครบทุกเฟรมและผู

เลนตองใชการโยนถึง 21 ครั้ง 

พินที่ลมถูกตองตามกติกา 

พินที่ลมลงโดยถูกตองตามกฎเกณฑมีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. พินที่ลมลงแลว กระเด็นไปถูกขอบฝาผนังขางๆเลน แลวกระเด็นกลับมากลางเลนไป

กระทบพินอ่ืนๆ ลมลงอีกใหถือวาพินเหลาน้ันลมลงโดยชอบ 

2. พินที่ลมลงแลว แตยังคางอยูบนพื้นเลน หรืออยูบนรางหรือพิงอยูขางฝาผนังใหถือ

วาพินเหลานั้นลมลงโดยชอบแลว ถายังจะโยนไปใหเก็บพินเหลานั้นออกเสียกอน 
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พินที่ลมไมถูกตองตามกติกา 

พินที่ลมลงโดยมิชอบ ไมถือวาไดคะแนนคือพินที่มีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. ในกรณีที่ผูเลน โยนลูกโบวลิ่งตกราง แตดวยความเร็วและแรง จึงทําใหลูกโบวลิ่ง

กระดอนขึ้นมาบนเลนอีกแลวไปกระทบพินบางพินที่ต้ังอยูลมลง ใหถือวาพินลมลงโดยมิชอบไมได

คะแนน ถาตอไปเปนการโยนครั้งท่ี 2 จะตองนําพินที่ลมลงมาต้ังใหมในสภาพเดิม 

2. ในขณะที่ทําการแขงขัน เมื่อโยนครั้งแรกพินลมลงไมหมด ซึ่งอาจจะเหลืออยู 2 พิน 

หรือ 3 พิน ผูเลนเตรียมตัวครั้งที่ 1 หรือ 2 แตบังเอิญเครื่องจักรทํางานผิดปกติ หรือจะดวยอุบัติเหตุอ่ืน

ใดก็ตาม ทําใหพินที่เหลืออยูนั้นลมลงกรณีใหถือวา พินลมลงโดยมิชอบผูแขงขันจะตองใหผูบริการ

จัดต้ังพินท่ีเหลืออยูเหมือนเดิม แลวจึงเริ่มโยนตอไป 

3. พินที่ถูกโยนใหลมแลว แตกลับกระดอนขึ้นมาเดงอยูบนพื้นเลนไดใหม ใหถือวาพินนั้น

ยังไมไดลมลง (Counted as pins standing) 

4. ถาผูโยนอยูในทาฟาวน ถึงแมจะทําพินลมลงหมด (Strike หรือ Spare) ก็ใหถือวา

ฟาวน ไมไดคะแนนในการโยนครั้งนั้น 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

งานวิจัยในประเทศ 

วราภรณ สงฒประชา (2543) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอศูนยโบวลิ่ง วิทยานิพนธฉบับนี้มีวัตถุประสงคที่จะศึกษาความคิดเห็นของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพที่มีตอศูนยโบวลิ่ง เก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งขอมูลที่ไดจากผูบริโภคโดยการใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการในสถาน

บริการโบวลิ่ง จํานวน 400 ตัวอยาง โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)     

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง คือ การถายเทอากาศในตัวอาคาร ปจจัยดานสุขลักษณะของหองน้ําหอง

สวม การติดต้ังเครื่องปรับอากาศ อุปกรณการนับคะแนนที่ทันสมัย เชนแสดงการนับแตมผาน

จอมอนิเตอร การแสดงภาพกราฟฟก รองเทา ลูกโบวลิ่ง การจัดบริเวณภายในสวยงามและทันสมัย 

การแยกพื้นที่ผูใชบริการที่สูบบุหรี่กับไมสูบบุหรี่ เลน บริการรานอาหารและเครื่องด่ืม นอกจากน้ียัง
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พบวาบริการเครื่องเลนเกมสเปนปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญนอยท่ีสุดตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง 

ปจจัยดานราคาที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ศูนยโบวลิ่ง คือ อัตราคาบริการเปรียบเทียบกับแหงอ่ืน อัตราคาเชารองเทา และอัตราคาอาหารและ

เครื่องด่ืม 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (สถานที่) ที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง คือ การจราจรไมติดขัด อยูในแหลงชุมชนเดินทางสะดวก    

อยูในหางสรรพสินคา และอยูในแหลงบันเทิง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (การโฆษณาและการประชาสัมพันธ) ที่ผูบริโภค

ความสําคัญระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง คือ เพื่อนชักชวน การใหสวนลด

คาบริการแกสมาชิก และการใชสวนลดคาบริการในการใชบริการในบางชวงเวลา นอกจากนี้พบวา  

สื่อวิทยุเปนปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญนอยที่สุดในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง 

ศุภเรศ แดงขํา (2550) ไดทําการวิจัยเรื่อง ความตองการสวนผสมการตลาดของ

ผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความตองการ

สวนผสมการตลาดของผูเขาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อ

เปรียบเทียบความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูเขาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานครจําแนกตามอายุ กลุมตัวอยาง คือ ผูที่เขาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานครท้ังสิ้น 50 แหง จํานวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถาม

ที่เก่ียวกับความตองการสวนผสมการตลาดเพื่อใชเปนเครื่องมือสําหรับการวิจัย ขอมูลท่ีรวบรวมได

นํามาวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร เพื่อหาคา รอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐานวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และเปรียบเทียบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยเปนรายคูใชวิธีของเชฟเฟ 

ผลการวิจัยพบวา 

1. ความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูใชสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมาก 

2. ความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูใชสนามฝกซอมกอลฟใน                     

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูใชบริการที่มีอายุตํ่ากวา 20ป มีความตองการในดานสถานที่ ดาน

กระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพสูงกวาเมื่อเทียบกับชวง
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อายุอ่ืนๆ สวนในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดนั้นผูใชบริการที่มีอายุ

ระหวาง 31-40ปมีความตองการสูงกวาเมื่อเทียบกับชวงอายุอ่ืนๆ 

3. เมื่อเปรียบเทียบความตองการสวนผสมการตลาดของผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามอายุของผูใชบริการ พบวา ผูเขาใชบริการกลุมอายุตางกันมี

ความตองการตอสวนผสมการตลาดโดยรวมและรายดานในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี 

ดานการสงเสริมการตลาด และดานสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ยกเวนในดานบุคคลากรและดานกระบวนการใหบริการ 

สมชัย วัชรวสุนธรา (2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง แผนการตลาดทองถ่ิน เพื่อเมเจอรโบวล 

ฮิต สาขาปนเกลา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจใชบริการโบวลลิ่ง ที่เมเจอรโบวล ฮิต สาขาปนเกลา เพื่อนํามาวางแผนการตลาดทองถ่ิน

เชิงกลยุทธ สําหรับ เมเจอรโบวล ฮิต สาขาปนเกลา จากผลการวิจัยพบวาสาเหตุสําคัญที่จะมาใช

บริการ คือ เพื่อนชวนมาพบปะสังสรรค ตามมาดวย มาพักผอน คลายเครียด และมาออกกําลังกาย 

ผลการวิจัย ดังกลาวสามารถนํามากําหนด แผนการตลาดทองถ่ิน ของเมเจอรโบวล ฮิต สาขาปนเกลา 

โดยเจาะกลุมเปาหมาย คือ ผูชาย และหญิง มีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป จนถึง 32 ป ที่ชอบความ

สนุกสนาน บันเทิง พบปะสังสรรค และสรวลเฮฮา กับกลุมเพื่อนฝูง ครอบครัว โดยหากิจกรรมทํา

รวมกันหาสถานท่ีพบปะกันและรวมสังสรรค ในชวงเวลาวาง อยางหลังเลิกงานหรือวันหยุด มารวมตัว

กันเพื่อความบันเทิง สําหรับกลยุทธทางตลาดคือ กลยุทธติดตาม (Catch Up) และ เจาะจง (Focus) 

เพราะตามติด จะเปนการตามกระแสหลัก ที่ถูกสรางขึ้นจากกิจกรรมที่ประสบความสําเร็จเอามา

ประยุกตใช และสรางกระแส ใหกับกลุมลูกคาบริเวณปนเกลา ในขณะที่การเลือกกลยุทธ เจาะจง จะ

เปนการเลือกเจาะไปที่กลุมเปาหมายท่ีสนใจหาสถานท่ีสังสรรค และความบันเทิงดวยโบวลลิ่ง โดย

ทุกๆกลยุทธจะสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุมเปาหมายรวมถึงการสื่อสารแบบบูรณาการ ที่จะเนน

สื่อภายในอาคาร และการทําการตลาดทางตรงเขาหาลูกคา และชองทางการจัดจําหนายท่ีเพิ่มขึ้น 

และสรางความสะดวกใหกับลูกคาจะเปนการมุงเขาหาและเขาถึงลูกคาภายใตงบประมาณการตลาด

เพียง0.36ลานบาทสามารถสรางรายไดถึง24.17ลานบาท 

อาภาวรรณ สังขศิริ (2553) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

ผูปกครองในการเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิสและเปรียบเทียบความ

คิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดโดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร  และ

จําแนกตามพฤติกรรมเก่ียวกับกีฬาเทนนิส  กลุมตัวอยางแบงออกเปน  2 กลุมคือ ผูปกครองจานวน  



52 
 

400 คน และนักวิชาการและผูเชี่ยวชาญดานกีฬาเทนนิส  และดานการจัดการกีฬา  จานวน 6 คน โดย

ใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  และวิเคราะหขอมูลทาง

สถิติ โดยการแจกแจงความถ่ี  หาคารอยละ  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  สถิติทดสอบ  t-test และ

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One-way analysis of variance: ANOVA) กรณีพบความ

แตกตาง  จะวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูดวยวิธีของเชฟเฟ  (Scheffe’s method) โดยกําหนด

ความมีนัยทางสถิติที่ระดับ.05 ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูปกครองสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 40-49 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี         

มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  มีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน  50,000 บาทขึ้นไป มีสถานภาพสมรส  เปน

บิดาหรือมารดาของผูเรียน  เคยเลนเทนนิส  มีนักเรียนในปกครองสวนใหญเปนเพศชาย  มีนักเรียนใน

ปกครองอายุ 8-12 ป มีแนวทางสงเสริมการเลนกีฬาเทนนิสเพื่อสุขภาพ  ใหนักเรียนไดเรียนเทนนิสมา

เปนระยะเวลา  1-2 ป พานักเรียนมาเรียนเทนนิส  4-8 ครั้ง/เดือน วันที่พานักเรียนมาเรียนเทนนิสเปน

ประจาคือวันเสาร- อาทิตย พานักเรียนมาเรียนเทนนิสเปนประจา  เวลา 15.00-18.00 น. ใชเวลาอยูใน

ที่เรียนเทนนิสครั้งละ  1-2 ชม. เสียคาใชจายในการเรียนเทนนิสของนักเรียน  ไมเกิน 5,000 บาท/เดือน 

มีจุดประสงคใหนักเรียนไดเรียนกีฬาเทนนิสเพื่อใหมีสุขภาพสถานามัยที่แข็งแรง  ผูที่มีอิทธิพลมาก

ที่สุดที่ทาใหตัดสินใจเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส  คือ ตนเอง  แหลงขอมูลขาวสารเก่ียวกับที่เรียนกีฬา

เทนนิส คือ ญาติพี่นอง/เพื่อน/คนรูจัก  

2. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกท่ีเรียน

กีฬาเทนนิสเกือบทุกดานมีความสําคัญระดับมาก  ไดแก ดานกระบวนการ  (Χ = 3.20) ดานบุคลากร  

(Χ = 3.11) ดานผลิตภัณฑ  (Χ = 2.94) ดานราคา  (Χ = 2.92) ดานลักษณะทางกายภาพ          

(Χ = 2.88) และดานการสงเสริมการตลาด  (Χ = 2.51) ตามลาดับ  ยกเวน ดานสถานที่ /การจัด

จําหนาย มีความสําคัญระดับมากที่สุด (Χ = 3.27)  

3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองจาแนกตาม  เพศ อายุ และ ประสบการณในการเลนกีฬาเทนนิส  พบวา         

ไมแตกตางกัน  

4. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองจาแนกตาม  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  สถานภาพสมรส  

แนวทางสงเสริมการเลนกีฬาเทนนิส  และรูปแบบท่ีเรียนกีฬาเทนนิสที่ใชบริการ  พบวา แตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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วรวีร นาคพนม (2554) ไดทําการวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี และเพื่อเปรียบเทียบสวนประสม

ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูเขาใชบริการสนามกอลฟโดยจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ 

และรายได กลุมตัวอยางคือ ผูเขาใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี 10 สนาม จํานวน 390 คน 

ผูวิจัยสรางแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดเพื่อใชเปนเครื่องมือในการวิจัย ขอมูลที่ได

นํามาวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร เพื่อหาคารอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และเปรียบเทียบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธีของเชฟเฟ 

ผลการวิจัยพบวา 

1. สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟโดยรวมอยูใน

ระดับมาก โดยดานที่มีผลมากที่สุด ไดแก ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

2. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามเพศ พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

3. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามอายุ พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ีใหบริการ 

ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

4. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามอาชีพ  พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด และดาน

กระบวนการใหบริการ 

5. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามรายได พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดานบุคลากร ดานกระบวนการ

ใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ชนุดร ธีรวัฒนอมร  (2554) ไดทําการวิจัยเรื่อง ความตองการสวนประสมทางการตลาด

ของผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนามกีฬาแหงชาติ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนาม

กีฬาแหงชาติ  และเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาด  จําแนกตามเพศ  อายุ และ
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล  กลุมตัวอยางจํานวน  400 คน นําผลท่ี

ไดมาวิเคราะหคาทางสถิติโดยหาคาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  การทดสอบคา  “ที” และวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว กรณีพบความแตกตางรายคู จะวิเคราะหดวยวีธีของเชฟเฟ 

ผลการวิจัย 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย  อายุ 18-25 ปมีระดับการศึกษาสูงสุดใน

ระดับ 

ปริญญาตรี เปนนักเรียน /นิสิต/นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  5,000-25,000 บาท เขา

ใชบริการชวงวันจันทร -ศุกร เวลา 15.01-18.00 น.เขาใชบริการเพราะมาออกกําลังกาย  สัปดาหละ 1-

2 วัน มากับเพื่อนเสียคาใชจายเมื่อมาใชบริการ  0-100 บาทตอครั้ง  สถานท่ีใชบริการมากที่สุดคือ  

บริเวณโดยรอบสนามศุภชลาศัย  เหตุผลสําคัญที่เลือกใชบริการ  คือ ที่ต้ังของสนามกีฬาอยูใกลที่พัก

ทํางาน สะดวกตอการเดินทาง  ชนิดกีฬาและกิจกรรมที่ใชบริการมากที่สุด  คือ เดินหรือว่ิงออกกําลัง

กายเพื่อสุขภาพ ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูใชบริการมีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อ

วิเคราะหเปนรายดานพบวาทุกดานอยูในระดับมาก ไดแก ดานการบริการ  ดานราคา ดานสถานที่ดาน

การสงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานกระบวนการ  และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

2. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ โดยการ 

ทดสอบคา “ที” พบวา เพศชายและเพศหญิงมีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุ  และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนโดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวพบวาผูใชบริการที่มีอายุและรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที=ระดับ .05 

งานวิจัยตางประเทศ 

โอกานาระ  และยามากูชิ  (Oganara & Yamaguchi, 1998 อางถึงใน ธานี ตะกรุดทอง , 

2546)  ไดศึกษาถึงสาเหตุของการออกจากการเปนสมาชิกออกกําลังกาย  กรณีจากการศึกษาการ

จัดการพบวาจํานวนศูนยออกกําลังกายภายในประเทศญี่ปุนมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็วในเวลา  5 ป 

ที่ผานมเนื่องจากความต่ืนตัวทางสุขภาพ  แตอยางไรก็ตามจํานวนการออกจากการเปนสมาชิก
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กลายเปนปญหาสําคัญสําหรับศูนยออกกําลังกาย  วัตถุประสงคของการวิจัยครั้งนี้เพื่อหา

ความสัมพันธระหวางความถ่ีของการเขามาเปนสมาชิกศูนยออกกําลังกายกับการออกจากการเปน

สมาชิก  ขอมูลที่ไดจากศูนยออกกําลังกายในเดือนพฤษภาป  พ.ศ. 2530 โดยแบงกลุมตัวอยาง

ออกเปน 3 กลุม ตามความถ่ีของการใชบริการในชวง  2 เดือนแรก กลุมที่1 กลุมผูใชบริการระดับนอย  

(0-1ครั้ง) กลุมที่ 2 กลุมผูใชบริการระดับปานกลาง  (2-5 ครั้ง) และกลุมผูใชบริการระดับมาก  (6-31 

ครั้ง ) คาเฉลี่ยของระดับการออกจากการเปนสมาชิกของแตละกลุมในชวง  6 เดือนแรกตอมามีสถิติ

เพิ่ม สาเหตุของการออกจากการเปนสมาชิกพบวา  ระดับการออกจากการเปนสมาชิกของผูใชบริการ

ระดับนอยจะสูงสุดในกลุมสวนความถ่ีของผูใชบริการระดับมากแสดงใหเห็นความถ่ีอยางตอเนื่อง  ทํา

ใหเห็นไดวาความถ่ีในการใชบริการระหวาง 2 เดือนแรกเปนสวนหนึ่งนําไปสูการตัดสินใจออกจากการ

เปนสมาชิก  โดยไดศึกษาเก่ียวกับการเขารวมเปนสมาชิกศูนยออกกําลังกายตามการรับรูของผูเขาใช

บริการพบวา การมีสวนรวมในกิจกรรมกีฬาและการออกกําลังกายจะเพิ่มมากขึ้นแตความต้ังใจจะเขา

รวมกับโปรแกรมกีฬายังนอยวัตถุประสงคของการศึกษาครั้งน้ีเพื่อตรวจสอบปจจัยในการเขารวมกับ

เปนสมาชิกของศูนยออกกําลังกายตามความรับรูของผูใชบริการปจจัยตางๆดังน้ี 

1. ความพึงพอใจในอุปกรณ อาคาร สถานท่ีและสิ่งอํานวยความสะดวก 

2. ความพึงพอใจที่มีตอเจาหนาที่ 

3. ความพึงพอใจในกิจกรรมออกกําลังกาย 

ขอมูลเหลานี้ไดมาจากสมาชิก  186 คน ของศูนยออกกําลังกายเอกชน  5 สาขาใน

กรุงโตเกียว ประเทศญี่ปุน  โดยการหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม  ทดสอบ

สมมุติฐานเพื่ออธิบายปจจัยที่มีผลตอการเขารวมเปนสมาชิกของศูนยออกกําลังกาย  คือ ความพึง

พอใจในกิจกรรมออกกําลังกาย พบวาประมาณรอยละ  23 การเขารวมเปนสมาชิกศูนยออกกําลังกาย

สวนใหญพิจารณาจากการจัดการที่ดีของศูนยออกกําลังกาย 

อาฟนินอส และคณะ (Afthninos et al., 2005 อางถึงใน นคพรรณ สุวรรณหงส , 2551) 

ทาการศึกษาวิจัยเรื่อง ความคาดหวังของลูกคาในสถานบริหารรางกายประเทศกรีซ เพื่อศึกษาปจจัยท่ี

ผลตอความคาดหวังของลูกคาในสถานบริหารรางกาย  โดยศึกษาตัวแปรของปจจัยสวนบุคคล  คือ 

เพศ อายุ และประเภทของกีฬา  และตัวแปรของลักษณะทางจิตวิทยา  คือแรงจูงใจ  พบวา การ

ใหบริการในสถานบริหารรางกาย  ซึ่งมีลักษณะเฉพาะของการบริการแบบไมอาจจับตองได  

(Intangible) ดานสิ่งอานวยความสะดวก  (Facility) ดานทัศนคติสวนบุคคล  (Personal Attitude) 

ความเปนไปได  (Ability) ซึ่งมีความสัมพันธกับดานราคา  (Cost of Participants) และโปรแกรมการ
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ออกกาลังกายของแตละสถานบริหารรางกายที่ไดออกแบบไวใหและพบความแตกตางระหวางเพศกับ

ความคาดหวังของผูใชบริการในสถานบริหารรางกาย 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความตองการสวนประสมการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยตัวแปรตน คือ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานคร และตัวแปรตาม คือ สวนประสมการตลาด (7P’s) (ไซทามิและบิทเนอร , 2000     

อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547)   

        

 
ผูเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบง

ตาม 

- เพศ 
- ขนาดของลาน 
- อาชีพ 
- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

สวนประสมทางการตลาด (7P’s) (ไซทามิ

และบิทเนอร, 2000 อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ 

อยุธยา, 2547) 

- ดานผลิตภัณฑ (Product and Service) 

- ดานราคา (Price) 

- ดานสถานที่ใหบริการ (Place) 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

- ดานบุคลากร (People)  

- ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

- ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (Physical : Evidence & 

Presentation) 
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บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง  “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) คือ 

แบบสอบถามปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสถานโบวลิ่งใจเขตกรุงเทพมหานคร  และการวิจัยเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) คือ การสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi Structured Interview)  

 โดยมีการกําหนดแนวทางและขั้นตอนการดําเนินการวิจัยดังตอไปน้ี   

  1. ประชากรและกลุมตัวอยาง  

  2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

  3. ขั้นตอนการดําเนินการวิจัย 

  4. การเก็บรวบรวมขอมูล  

  5. การวิเคราะหทางสถิติ  

  6. เกณฑเทียบระดับความตองการ  

 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร ที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือผูใชบริการในสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ไดแก 

 1.  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน 

1. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลรามคําแหง  

2. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลงามวงศวาน  

3. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ  

4. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา มาบุญครอง  

5. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลล บางกะป  

6. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมเจอร ซินิเพล็กซ สุขุมวิท  

7. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็ก งามวงศงาน – แคราย 

8. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา สยามพารากอน 

9. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็กซ รัชดา 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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10. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ รัชโยธิน  

11. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมกกา บางนา  

12. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ 

13. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ 

14. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เทสโก โลตัส บางกะป 

15. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา บางนา  

16. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ ปนเกลา 

17. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา พระราม 2  

18. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา พาวเวอรเซ็นเตอร เพชรเกษม  

19. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ รังสิต 

20. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา แฟชั่น ไอสแลนด  

21. เดอ โบวลคลับ สาขา อิมพีเรียล เวิลด สําโรง  

22. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา รามคําแหง  

23. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา สุขสวัสด์ิ 

24. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา แจงวัฒนะ 

 2.  ผูประกอบการและผูท่ีเก่ียวของกับธุรกิจโบวลิ่ง  

กลุมตัวอยาง 

1. กําหนดกลุมตัวอยางโดยใชสูตร สําหรับกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน โดย

สัดสวนของประชากรที่ทําการสุมคือ 50% หรือ 0.5 และกําหนดคาระดับความเชื่อมั่น 95% 

ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 5% (กัลยา วานิชยบัญชา, 2548) 

สูตร n = [ P (1-P)] /  

โดย  n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง      

p  แทน   คาสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นที่กําหนด    

   (การวิจัยครั้งน้ีกําหนด Z ที่ระดับความเชื่อมั่น 95%  

   มีคาเทากับ ±1.96)    

 E  แทน   คาคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดสวนประชากร  

   (กําหนด E = .05)              

P  แทน   สัดสวนของผูเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต  

กรุงเทพมหานคร  (กําหนด P = 0.5)  

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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แทนคาในสูตร  n =  [ (1.96)² (0.5)(1-0.5)] / .05²   

                          n   =  384.16 หรือ 385 ตัวอยาง 

กําหนดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งคํานวณจากสูตรขางตนจํานวน 385 คน ซึ่งเลือกซึ่งเลือกมาดวย

วิธีการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยจะเก็บขอมูลจากแตละสถานโบวลิ่ง จํานวน 24 

สถาน สถานละ 17 คน รวมเปนจํานวน 408 คน 

2. ผูประกอบการและผูท่ีเก่ียวของกับธุรกิจโบวลิ่ง กําหนดกลุมตัวอยางโดยวิธีการสุม

แบบ  เฉพาะเจาะจง(Purposive Sampling) จํานวน 6 คน จําแนกไดดังนี้ 

2.1 ผูประกอบการสถานโบวลิ่งขนาดเล็ก 3 คน ไดแก  

2.1.1 ผูประกอบการจาก เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ   

2.1.2 ผูประกอบการจาก เมเจอรโบวล ฮิต สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ  

2.1.3 ผูประกอบการจาก เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ  

 2.2 ผูประกอบการสถานโบวลิ่งขนาดใหญ 3 คน ไดแก  

2.2.1 ผูประกอบการจาก เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลงามวงศวาน  

2.2.2  ผูประกอบการจาก  บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล0 สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็กซ รัชดา 

2.2.3 ผูประกอบการจาก เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา พระราม 2 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

 เครื่องมือในการวิจัยครั้งน้ี ประกอบดวยแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ  

1. แบบสอบถาม ซึ่งประกอบดวย 4 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ 

(Check list) 

สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการมีลักษณะเปนแบบสํารวจ

รายการ  (Check list) 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดและการใหบริการที่มีผลตอการ

เลือกใชสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีลักษณะแบบมาตราสวนประมาณคา  

(Rating scale) 4 ระดับไดแก มากที่สุด มาก นอย นอยที่สุด ซึ่งมีเนื้อหาครอบคลุมดังน้ี  

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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1. ความตองการดานผลิตภัณฑและการบริการ 

2. ความตองการดานราคา 

3. ความตองการดานสถานที่ใหบริการ 

4. ความตองการดานการสงเสริมการตลาด 

5. ความตองการดานบุคลากร 

6. ความตองการดานกระบวนการใหบริการ 

7. ความตองการดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ                                  

สวนท่ี 4 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับสถานโบวลิ่ง  

แบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบปลายเปด (Open Ended Questionnaire) 

2. แบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง ซึ่งประกอบดวย 2 สวนดังน้ี 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูสัมภาษณ 

สวนท่ี 2 สภาพการใหบริการแบงตามลักษณะสวนประสมทางการตลาดและบริการ

ตามความเห็นของผูใหสัมภาษณ โดยแบงออกเปน 7 ดาน ตามทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดและ

บริการดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

2. ดานราคา 

3. ดานสถานที่หรือการใหบริการ 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานบุคลากร 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 

7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับสถานโบวลิ่ง  

แบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบปลายเปด (Open Ended Questionnaire) 

3. ขั้นตอนดําเนินการวิจัย 

 1. ศึกษาคนควาเอกสาร ตํารา งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับความตองการสวนประสมทาง

การตลาดและกีฬาโบวลิ่ง 

     2. ปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษาเพื่อสรางแบบสอบถามและแบบสัมภาษณเพื่อใหมีความ
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ตรงตามเน้ือหา (Content Validity) โดยใหเนื้อหาครอบคลุมถึงความตองการสวนประสมทาง

การตลาดผูใชบริการสถานโบวลิ่ง ในดานตางๆดังตอไปนี้  

- ดานผลิตภัณฑและการบริการ (Product and Service) 

- ดานราคา (Price) 

- ดานสถานที่ใหบริการ (Place) 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

- ดานบุคลากร (People) 

- ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

- ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & 

Presentation) 

3. สรางแบบสอบถามและนํามาใชอาจารยท่ีปรึกษาทําการตรวจสอบแบบสอบถามเพื่อ

แกไขและปรับปรุงจนสามารถครอบคลุมงานวิจัยที่ศึกษา                   

4. นําเสนอแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 5 ทาน ตรวจแกไขและ

ประเมินคําถามแตละขอโดยหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางคําถามกับวัตถุประสงค  (Index 

Objective-Item Congruence: IOC) ซึ่งแบบสอบถามที่ใชในการวิจัยครั้งนี้มีคาเทากับ 0.97 และนํา

แบบสัมภาษณไปตรวจความตรงเชิงเนื้อหา (Content validity)  

5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามคําแนะนําของผูทรงคุณวุฒิ แลวนําไปแบบสอบถาม

ทดลองใช(Try out) กับผูใชบริการสถานโบวลิ่งที่ไมใชตัวอยางประชากรจํานวน 30 คน เพื่อตรวจสอบ

ความเที่ยง (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค ซึ่งแบบสอบถาม

ที่ใชในการวิจัยครั้งนี้มีคาเทากับ 0.91 และนําแบบสัมภาษณทดลองใช (Try out) 

6.นําแบบสอบถามที่ทดลองใชแลวนํามาปรับปรุงดานสํานวนภาษาใหชัดเจน และ

รูปแบบการจัดพิมพแบบสอบถามใหเหมาะสม 

7. ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล                                                                                            

8. นําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหคาทางสถิติ และ รายงานผลการวิจัย              

4. การเก็บรวบรวมขอมูล                                                                                         

การเก็บรวบรวมในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทําตามขั้นตอนและรายละเอียด

ดังตอไปนี้         
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สวนท่ี 1 แบบสอบถาม 

1.1 ผูวิจัยทําหนังสือแนะนําตัวเพื่อขอความรวมมือในการทําวิจัยจากคณะวิทยาศาสตร

การกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ถึงสถานโบวลิ่ง 24 แหงที่จะเขาไปทําการเก็บขอมูล  

1.2 จัดเตรียมแบบสอบถามใหพรอมที่จะทําการเก็บขอมูลโดยมีเลขแบบสอบถามทุกชุด

เพื่อทราบวาเก็บขอมูลที่ใด    

1.3 นําเครื่องมือไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม โดยผูวิจัยเดินทางไป

เก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองสวนหน่ึงและมีผูชวยเก็บขอมูลอีกสวนหนึ่ง และรับคืนดวยตนเอง  
 

สวนท่ี 2 แบบสัมภาษณ                                                                                                             

การรวบรวมขอมูลจากแบบสัมภาษณเพื่อใชในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ผูวิจัยทําการสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi Structured Interview) ทั้งน้ีไดทําการ

สัมภาษณผูประกอบการธุรกิจโบวลิ่ง โดย จําแนกเปน ผูประกอบการธุรกิจโบวลิ่งขนาดเล็ก 3 คน และ 

ผูประกอบการธุรกิจโบวลิ่งขนาดใหญ 3 คน จํานวนรวมทั้งสิ้น 6 คน เก็บขอมูลโดยการบันทึกเทปการ

สัมภาษณและจดบันทึกตามประเด็นหลักในการสัมภาษณ 
 

5. การวิเคราะหทางสถิติ    

 ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม                                                                                  

ในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร 

(Statistical Package for Social Sciences) ดังตอไปนี้ 

1. ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม สวนที่ 1 และ สวนท่ี 2 นํามาวิเคราะหหาคา จํานวนรอย

ละ (Percentage) และ นําเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง  

2. ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามสวนท่ี 3 เปนขอมูลเก่ียวกับความตองการสวนประ

สมการทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเปนแบบ

มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) นํามาวิเคราะหหาคาเปนรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

( x ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  

3. ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม คือ 

เพศและ ขนาดของสถานโบวลิ่ง โดยการทดสอบคา “ที” ( t-test)  

4. วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ย 

ความคิดเห็นในการรับการบริการเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจําแนกตาม อาชีพ และ รายได หากผลการ
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วิเคราะห ความแปรปรวนพบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จะทําการ

เปรียบเทียบเปน รายคูดวยวิธี LSD (LSD Method) 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ                                                                                

ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณมีลักษณะเปนความคิดเห็น และขอเสนอแนะ ผูวิจัยสรุป

วิเคราะหคําสัมภาษณ นําเสนอในลักษณะความเรียง                                       

6. เกณฑเทียบระดับความตองการ                                                                                              

ใชทฤษฎีของ (Best, 1989)                     

           4 หมายถึง ความตองการมากที่สุด                         

           3 หมายถึง ความตองการมาก                   

           2 หมายถึง ความตองการนอย               

            1 หมายถึง ความตองการนอยที่สุด  

คะแนนเฉลี่ยจะนํามาแปลความหมายโดยใชเกณฑ ดังตอไปน้ี (ประคอง กรรณสูต, 2542) 

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 3.50 – 4.00 หมายถึง มีความตองการมากที่สุด  

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 2.50 – 3.49 หมายถึง มีความตองการมาก 

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 1.50 – 2.49 หมายถึง มีความตองการนอย 

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.49 หมายถึง มีความตองการนอยท่ีสุด 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การวิจัยเรื่อง “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาความตองการสวนประสมทาง

การตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบ

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลจําแนกตามเพศ ขนาดของของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูวิจัยไดนําเสนอผล

การวิเคราะหขอมูลโดยแบงเปน 5 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับสถานภาพผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวลิ่ง  

สวนที่ 3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สวนที่ 4  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สวนที่ 5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ  

สัญลักษณและคํายอที่ใชแสดงผลการวิเคราะหขอมูลมีดังน้ี 

Χ  หมายถึง คาเฉลี่ย ( mean) 

S.D.หมายถึง สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( standard deviation) 

 t หมายถึง คา “ที”  (จากการทดสอบ independent sample t-test) 

 F หมายถึง คา “เอฟ”  (จากการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว) 

 p หมายถึง นัยสําคัญทางสถิติ ( significance) 

 

สวนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับสถานภาพผูตอบแบบสอบถาม 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงดังตารางท่ี 1 ถึงตารางที่ 5 
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ตารางท่ี 1  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน  รอยละ 

1. ชาย 202   49.50 

2. หญิง 206   50.50 

รวม 408 100.00 

 

 จากตารางที่ 1 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 206 คน 

คิดเปนรอยละ 50.50 และเพศชาย จํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 49.50  

ตารางท่ี 2  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน  รอยละ 

1. ตํ่ากวา 18 ป  108   26.40 

2. 18-25 ป 162   39.70 

3. 26-35 ป   61   15.00 

4. 36-55 ป   64   15.70 

5. 56 ปขึ้นไป   13     3.20 

รวม 408 100.00 

 

 จากตารางที่ 2 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุอยูในชวง 18-25 ป 

จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 39.70 รองลงมาคือ ตํ่ากวา 18 ป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 

26.40 และอายุอยูในชวง 36-55 ป จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 15.70 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 3  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน  รอยละ 

1. ตํ่ากวาปริญญาตรี 158   38.70 

2. อนุปริญญาหรือเทียบเทา  19     4.70 

3. ปริญญาตรี 192   47.10 

4. สูงกวาปริญญาตรี   39     9.50 

รวม 408 100.00 
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 จากตารางที่ 3 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาตรีเปน

จํานวนมากที่สุดคือ 192 คน คิดเปนรอยละ 47.10 รองลงมาคือ ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 158 

คน คิดเปนรอยละ 38.70 และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน  รอยละ 

1. นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา 228   55.90 

2. ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ   32     7.80 

3. ลูกจางบริษัทเอกชน   85   20.80 

4. ประกอบธุรกิจสวนตัว   43   10.50 

5. นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ   7     1.70 

6. อ่ืน ๆ*   13     3.30 

รวม 408 100.00 

หมายเหตุ: * วางงาน ชางภาพ แมบาน ทนายความ และ ผูประกาศขาว 

 จากตารางที่ 4 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/ นิสิต / นักศึกษา 

จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 55.90 รองลงมาเปนลูกจางบริษัทเอกชน จํานวน 85 คน คิดเปน

รอยละ 20.80 และประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 5  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน  รอยละ 

1. ตํ่ากวา 5,000 บาท 127   31.00 

2. 5,000-15,000 บาท 124   30.50 

3. 15,001-25,000 บาท   48   11.80 

4. 25,001 บาทขึ้นไป 109   26.70 

รวม 408 100.00 
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 จากตารางที่ 5 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 

บาท เปนจํานวนมากท่ีสุดคือ 127 คน คิดเปนรอยละ 31.00 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5,000-15,000 บาท จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 30.50 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 

บาทขึ้นไป จํานวน 109 คน  คิดเปนรอยละ 26.70 ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 2  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวลิ่ง 

ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แสดงดังตารางที่ 6 ถึงตารางที่ 14 

 

ตารางท่ี 6  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวันที่ใชบริการ 

 

วันท่ีใชบริการ 
เขามาใชบริการ 

จํานวน  รอยละ 

1.  จันทร-ศุกร 136 27.65 

2.  เสาร-อาทิตย 235 47.77 

3.  วันหยุดนักขัตฤกษ 69 14.02 

4.  อ่ืน ๆ* 52 10.56 

รวม 492 100.00 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

     * ขึ้นอยูกับความสะดวก และเฉพาะชวงปดเทอม 

 

 จากตารางที่ 6 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการในวันเสาร -

อาทิตย เปนจํานวนมากท่ีสุดคือ 235 คน คิดเปนรอยละ 47.77 รองลงมาคือ วันจันทร -ศุกร 

จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 27.65 และวันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 

14.02 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 7  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเวลาที่ใชบริการ 

 

เวลาท่ีใชบริการ 
เขามาใชบริการ 

จํานวน  รอยละ 

1.  10.00-14.00 น. 78 15.82 

2.  14.01-18.00 น. 242 49.08 

3.  18.01-22.00 น. 143 29.01 

4.  ต้ังแต 22.01 น. เปนตนไป 30 6.09 

รวม 493 100.00 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

จากตารางที่ 7 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการในเวลา 

14.01-18.00 น. จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 49.08 รองลงมาคือ 18.01 – 22.00 น . จํานวน 

143 คน คิดเปนรอยละ 29.01 และเวลา 10.00-14.00 น. จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 15.82 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 8  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลท่ีใชบริการ 

 

เหตุผลท่ีใชบริการ 
เขามาใชบริการ 

จํานวน  รอยละ 

1.  ออกกําลังกาย 168 33.00 

2.  เปนแหลงนัดพบ/สังสรรคปารต้ี 264 51.87 

3.  ฝกซอมกีฬา 51 10.02 

4.  อ่ืน ๆ* 26 5.11 

รวม 509 100.00 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

    * พักผอนเพื่อค่ันเวลา ตองการความสนุกสนาน มาแขงขันกีฬา และ ทํากิจกรรมกับ

ครอบครัว 
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จากตารางที่ 8 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการเพื่อเปนแหลงนัด

พบ/ สังสรรคปารต้ี จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 51.87 รองลงมาคือ ออกกําลังกาย จํานวน 

168 คน คิดเปนรอยละ 33.00 และเพื่อฝกซอมกีฬา จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 10.02 

ตามลําดับ  

ตารางท่ี 9  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนครั้งท่ีใชบริการตอเดือน 

 

จํานวนคร้ังท่ีใชบริการตอเดือน จํานวน  รอยละ 

1.  ครั้งแรก   71   17.40 

2.  1-3 ครั้ง 227  55.60 

3.  4-6 ครั้ง   65  16.00 

4.  มากกวา 7 ครั้ง   45  11.00 

รวม 408 100.00 

จากตารางที่ 9 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการ 1-3 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 227 คน คิดเปนรอยละ 55.60 รองลงมาคือ ครั้งแรก จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 17.40  

คน และ 4-6 ครั้งตอเดือน จํานวน 65 คน คิดเปน รอยละ 16.00 คน 

 

ตารางท่ี 10  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนเกมท่ีมาเลนตอครั้ง 

 

จํานวนเกมท่ีมาเลนตอคร้ัง จํานวน  รอยละ 

1.  1-2 เกม  160    39.20 

2.  3-4 เกม 167   41.00 

3.  5-6 เกม   45   11.00 

4.  7 เกมขึ้นไป   36    8.80 

รวม 408 100.00 

 

จากตารางที่ 10 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการ 3-4 เกมตอครั้ง 

จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.00  รองลงมาคือ 1-2 เกมตอครั้ง จํานวน 160 คน คิดเปน      

รอยละ 39.20 และ 5-6 เกมตอครั้ง จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 11  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามคาใชจายในการใชบริการตอครั้ง 

 

คาใชจายในการใชบริการตอคร้ัง จํานวน  รอยละ 

1.  100-350 บาท   169   41.20 

2.  351-700 บาท   164   40.20 

3.  701-1,000 บาท     43   10.80 

4.  1,001 บาท ขึ้นไป     32    7.80 

รวม   408 100.00 

จากตารางที่ 11 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการ 

(รวมคาเดินทางและคาบริการ)  100-350 บาทตอครั้ง จํานวน 169 คน คิดเปนรอยละ 41.20 

รองลงมาคือ 351-700 บาทตอครั้ง จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 40.20 และ 701-1,000 บาท 

จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.80 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 12  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาในการเดินทางมา  

         สถานโบวลิ่ง 

 

ระยะเวลาในการเดินทางมาสถานโบวลิ่ง จํานวน  รอยละ 

1.  นอยกวา 20 นาที     83   20.60 

2.  21-40 นาที   184   43.90 

3.  41-60 นาที     94   23.00 

4.  61 นาทีขึ้นไป     47   12.50 

รวม   408  100.00 

 

 จากตารางที่ 12 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชระยะเวลาในการเดินทาง

มาสถานโบวลิ่ง 21-40 นาที จํานวน 184 คิดเปนรอยละ 43.90  รองลงมาคือ 41-60 นาที จํานวน 

94 คน คิดเปนรอยละ 23.00 และนอยกวา 20 นาที  จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.30 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวิธีการเดินทางมาสถานโบวลิ่ง  

 

วิธีการเดินทางมาสถานโบวลิ่ง จํานวน  รอยละ 

1.  เดินเทา      31     7.60 

2.  รถรับจาง      42    10.30 

3.  รถประจําทาง      71     17.40 

4.  รถไฟฟา/รถไฟใตดิน      56     13.70 

5.  รถยนตสวนบุคคล    205    50.20 

6.  อ่ืนๆ*       3     0.80 

รวม   408  100.00 

หมายเหตุ:  * แลวแตสะดวก และ รถจักรยานยนต 

จากตารางที่ 13 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเดินทางมาใชบริการดวย

รถยนตสวนบุคคล  จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 50.20 รองลงมา คือ รถประจําทาง จํานวน 71 

คน คิดเปนรอยละ 17.40 และรถไฟฟา/รถไฟใตดิน จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 13.70 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 14  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชวงราคาที่คิดวาเหมาะสม 
 

ชวงราคาท่ีคิดวาเหมาะสม จํานวน  รอยละ 

1.  ไมเกิน 60 บาทตอเกม   239   58.60 

2.  61-100 บาทตอเกม   139   34.10 

3.  101 บาทขึ้นไปตอเกม     17    3.90 

4.  อ่ืนๆ*     13    3.40    

รวม   408  100.00 

หมายเหตุ: *30 บาท 40 บาท 60 บาท 100 บาทตอเกม  

 จากตารางที่ 14 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาชวงราคาที่เหมาะสม 

คือ ไมเกิน 60 บาทตอเกม จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 58.60 รองลงมาคือ 61-100 บาทตอเกม 

จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.10 และ101 บาทขึ้นไปตอเกม จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 

3.90 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผลการวิเคราะหขอมูลความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แสดงดังตารางท่ี 15 ถึงตารางที่ 22  

 

ตารางท่ี 15  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ของผูใชบริการทางสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 
 

S.D. 
ระดับความ

ตองการ 

 

1.  ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

3.23 

 

0.47 

 

มาก 

2.  ดานราคา 2.98 0.66 มาก 

3.  ดานสถานที่ 3.30 0.50 มาก 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.13 0.59 มาก 

5.  ดานบุคคล 3.19 0.55 มาก 

6.  ดานกระบวนการ 3.21 0.55 มาก 

7.  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 

     ทางกายภาพ 3.27 0.48 มาก 

โดยรวม 3.19 0.43 มาก 

  

 จากตารางที่ 15 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล   มีความตองการสวนประสมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.19)  

เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวามีความตองการสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับมากทุกดาน 
 

Χ
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ตารางท่ี 16  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑและการบริการของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  มีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน 3.32 0.60 มาก 

2.  มีจอแสดงคะแนนที่มีคุณภาพไดมาตรฐาน 3.23 0.63 มาก 

3.  มีรานจําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง 3.01 0.74 มาก 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวลิ่ง 3.25 0.67 มาก 

5.  มีบริการอาหารและเครื่องด่ืม 3.22 0.68 มาก 

6.  มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอสําหรับลูกคา 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณใหสามารถพรอมใชงาน 

3.32 

3.26 

0.65 

0.71 

มาก 

มาก 

โดยรวม 3.23 0.47 มาก 

 

 จากตารางที่ 16 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล มีความตองการสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวมอยูใน

ระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.23) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีความตองการสวนประสม

การตลาดดานบริการอยูในระดับมากทุกขอ 

ตารางท่ี 17  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานราคาของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคา Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  ราคาคาบริการตอเกมมีความเหมาะสม 3.04 0.76 มาก 

2. ราคาคาเชารองเทามีความเหมาะสม 3.00 0.79 มาก 

3.  ราคาอาหารและเครื่องด่ืมมีความเหมาะสม 2.92 0.80 มาก 

4. ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา 2.95 0.74 มาก 

โดยรวม 2.98 0.66 มาก 
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 จากตารางที่ 17 แสดงวา ผูใชบริการผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลมีความตองการสวนประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย

เทากับ 2.98) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีความตองการสวนประสมการตลาดดานราคาอยูใน

ระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 18  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานสถานที่ ของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานสถานท่ี Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  ทําเลท่ีต้ังมีความสะดวกในการเดินทาง 3.39 0.63 มาก 

2.  มีการรักษาความปลอดภัยอยางเพียงพอ 3.26 0.65 มาก 

3.  มีหองน้ําบริการเพียงพอ 3.30 0.64 มาก 

4.  มีการดูแลรักษาความสะอาดอยูเสมอ 3.28 0.66 มาก 

5.  มีพื้นที่และท่ีนั่งสําหรับลูกคา 3.26 0.65 มาก 

โดยรวม 3.30 0.50 มาก 
 

 จากตารางที่ 19 แสดงวา ผูใชบริการผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลความตองการสวนประสมการตลาดดานสถานท่ีโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.30) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานสถานที่อยู

ในระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 19  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  มีการโฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยาง

หลากหลาย 

3.05 0.77 

 

มาก 

2.  มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน 3.20 0.75 มาก 
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ตารางท่ี 19  (ตอ) 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 
 

3.  มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ 3.21 0.72 มาก 

4.  มีการลดราคาคาบริการสําหรับผูท่ีมาใชบริการ

สม่ําเสมอ เชนการจําหนายต๋ัวเดือน 

5.  มีการจัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูมาใชบริการ เพื่อ

นํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม ฟรี 1 เ 

3.11 

 

3.08 

0.77 

 

0.81 

มาก 

 

มาก 

โดยรวม 3.13 0.59 มาก 
 

 จากตารางที่ 19 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีความตองการสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับ

มาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.13) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 20  จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวน  

ประสมทางการตลาดดานบุคลากร ของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานบุคลากร Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  พนักงานตอนรับมีกริยามารยาทสุภาพเรียบรอย  

ย้ิมแยมแจมใส 3.27 0.69 มาก 

2.  พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนําและบริการท่ีดี 3.25 0.69 มาก 

3.  พนักงานมีจํานวนเพียงพอ 3.15 0.69 มาก 

4.  พนักงานมีความรูความสามารถ สามารถนํา   

     คําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ 3.21 0.67 มาก 

5.  มีการใหบริการปฐมพยาบาลขั้นตน 3.06 0.72 มาก 

โดยรวม 3.19 0.55 มาก 
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 จากตารางที่ 20 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล                     

มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.19)                  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบุคคลอยูในระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 21  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

           ดานกระบวนการ ของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานกระบวนการ Χ  S.D. 
ระดับ 

ความตองการ 

1.  การใหบริการภายในสถานโบวลิ่งมีความรวดเร็ว  3.25 0.60 มาก 

2.  มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยางชัดเจน 

และ เขาใจงาย 3.20 0.68 มาก 

3.  มีกระบวนการจัดการที่ดี กรณีที่มีผูใชบริการจํานวน

มาก 

 

3.19 

 

0.68 

 

มาก 

โดยรวม 3.21 0.55 มาก 

 

 จากตารางที่ 21 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล  มีความตองการสวนประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.21) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบุคคลอยูใน

ระดับมากทุกขอ 

ตารางท่ี 22  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมีการสราง

บรรยากาศใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง 3.38 0.72 มาก 

2.  มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม สามารถสังเกต     

ไดงาย 3.31 0.78 มาก 
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ตารางท่ี 22  (ตอ) 
 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 
 

3.  มีปายแสดงแผนผังของสถานโบวลิ่งอยางชัดเจน 3.22 0.77 มาก 

4.  มีการจัดการระบบรักษาความสะอาดในสถานโบวลิ่ง 3.30 0.73 มาก 

5.  มีลานจอดรถท่ีเพียงพอ และ ปลอดภัย 3.20 0.68 มาก 

6.  มีการตกแตงสถานที่ใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง 

เชน ที่วางลูกโบวลิ่งไมอยูไกลจากลาน 3.29 0.62 มาก 

7.  มีทางเขา – ออก หลายทาง เพื่อความปลอดภัยใน

กรณีท่ีเกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 3.15 0.74 มาก 

โดยรวม 3.27 0.48 มาก 

 

 จากตารางที่ 22 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีความตองการสวนประสมการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.27) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการ

สวนประสมการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมากทุกขอ 

 

สวนท่ี 4  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  จําแนกตามเพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

แสดง   ดังตารางท่ี 23 ถึงตารางที่ 54 

 1.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามเพศ ดวยการทดสอบคาที 

(independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 23  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

เพศ 

t P ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  ดานผลิตภัณฑและการบริการ 3.27 0.48 3.19 0.46 1.742 0.082 

2.  ดานราคา 2.97 0.65 2.98 0.67 -0.137 0.891 

3.  ดานสถานที่ 3.30 0.50  3.29 0.51 0.174 0.862 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.17 0.51 3.08 0.57 1.444 0.150 

5.  ดานบุคลากร 3.25 0.61 3.13 0.55  2.137* 0.033 

6.  ดานกระบวนการ 3.22 0.57 3.21 0.57 0.076 0.940 

7.  ดานการสรางและนําเสนอ 

     ลักษณะทางกายภาพ 3.30 0.46 3.23 0.50 1.333 0.183 

โดยรวม 3.21 0.42 3.16 0.45 1.164 0.245 

*p < .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 23 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“ที”   ( t-test)ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามเพศ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครเพศชายและ เพศหญิง มีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไม

แตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล เพศชายและเพศหญิง  มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร แตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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ตารางท่ี 24  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  มีลานโบวลิ่งที่มีคุณภาพได

มาตรฐาน 3.34 0.62 3.30 0.57 0.600 0.549 

2.  มีจอแสดงคะแนนที่มีคุณภาพได

มาตรฐาน 3.20 0.69 3.26 0.55 -1.023 0.307 

3.  มีรานจําหนายอุปกรณเก่ียวกับ

โบวลิ่ง 3.08 0.77 2.94 0.71 1.931 0.540 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวลิ่ง 3.31 0.67 3.20 0.67 1.620 0.106 

5.  มีบริการอาหารและเครื่องด่ืม 3.30 0.67 315 0.68 2.248* 0.025 

6.  มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา 3.40 0.65 3.25 0.65 2.221* 0.270 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณให

สามารถพรอมใชงาน  3.29 0.73 3.23 0.70 0.829 0.408 

โดยรวม 3.27 0.48 3.19 0.46 1.742 0.820 

*p < .05 (t406 = ±1.96) 

 จากตารางที่ 24 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการ

บริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑและการบริการ ในขอ มีบริการอาหารและเครื่องด่ืม  และ มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 25  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ    

สวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก

ตามเพศ ดานราคา 

 

ดานราคา 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 3.00 0.78 3.07 0.74 -0.961 0.337 

2. ราคาคาเชารองเทามีความ

เหมาะสม 3.00 0.79 2.99 0.79 0.187 0.852 

3. ราคาอาหารและเครื่องด่ืมมีความ

เหมาะสม 2.95 0.80 2.89 0.79 0.721 0.471 

4.ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มี

ความคุมคา 2.93 0.75 2.97 0.73 -0.481 0.631 

โดยรวม 2.97 0.65 2.98 0.67 -0.137 0.891 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 25 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคาโดยรวม ไม

แตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 26  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานสถานท่ี 
 

ดานสถานท่ี 

เพศ 

t P ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ทําเลท่ีต้ังมีความสะดวกในการ

เดินทาง 3.40 0.64 3.38 0.62 0.277 0.782 

2. มีการรักษาความปลอดภัยอยาง

เพียงพอ 3.24 0.67 3.27 0.63 -0.452 0.652 

3. มีหองน้ําใหบริการเพียงพอ 3.31 0.65 3.29 0.64 0.396 0.692 

4.มีการดูแลรักษาความสะอาดอยู

เสมอ 3.30 0.69 3.27 0.63 0.458 0.648 

5. มีพื้นที่และท่ีนั่งสําหรับลูกคา 3.26 0.67 3.26 0.64 0.004 0.997 

โดยรวม 3.30 0.50 3.29 0.51 0.174 0.862 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 จากตารางที่ 26 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่โดยรวม ไม

แตกตางกันเมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ ไมแตกตางกัน 
 

ตารางท่ี 27  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ดานการสงเสริมการตลาด 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ

ทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย 3.04 0.77 3.02 0.76 0.200 0.841 
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ตารางท่ี 27  (ตอ) 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภท

ตางๆ เชน นักเรียน 3.28 0.76 3.13 0.74 1.953 0.052 

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลด

ราคาคาบริการ 3.27 0.72 3.15 0.72 1.633 0.103 

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผู

มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การ

จําหนายต๋ัวเดือน 3.15 0.79 3.06 0.75 1.109 0.268 

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตม

สําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามา

แลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 

10 เกมฟรี 1 เกม 3.11 0.85 3.05 0.77 0.749 0.454 

โดยรวม 3.17 0.61 3.08 0.57 1.449 0.149 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 27 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 28  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาท

สุภาพเรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส 3.27 0.72 3.28 0.66 -0.207 0.836 

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนํา

และบริการที่ดี 3.29 0.70 3.21 0.69 1.134 0.257 

3. พนักงานมีจํานวนเพียงพอ 3.22 0.71 3.08 0.67 1.965* 0.050 

4. พนักงานมีความรูความสามารถ 

สามารถนําคําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.32 0.65 3.10 0.67 3.336* 0.001 

5. มีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน 3.14 0.72 2.98 0.70 2.370* 0.018 

โดยรวม 3.25 0.55 3.13 0.55 2.137* 0.033 

p* < .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 28 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรโดยรวม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานบุคลากร ในขอ พนักงานมีจํานวนเพียงพอ และ พนักงานมีความรู

ความสามารถ สามารถนําคําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ และมีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 29  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานกระบวนการ 
 

ดานกระบวนการ 

เพศ 

t P ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. การใหบริการภายในสถานโบวลิ่ง

มีความรวดเร็ว 3.27 0.61 3.24 0.59 0.573 0.567 

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย 3.18 0.69 3.22 0.68 -0.590 0.556 

3.มีกระบวนการจัดการที่ดี กรณีที่มี

ผูใชบริการจํานวนมาก 3.20 0.67 3.18 0.70 0.270 0.787 

โดยรวม 3.22 0.54 3.21 0.57 0.076 0.939 

p > .05 (t406 = ±1.96) 
 

 จากตารางที่ 29 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวม ไม

แตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ ไม

แตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 30  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมี

การสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวลิ่ง 3.39 0.63 3.38 0.61 0.201 0.841 
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ตารางท่ี 30  (ตอ) 

 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

2.มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย 3.35 0.61 3.28 0.65 1.191 0.234 

3.มีปายแสดงแผนผังของสถาน

โบวลิ่งอยางชัดเจน 3.21 0.67 3.24 0.66 -0.453 0.651 

4.มีการจัดระบบรักษาความสะอาด

ภายในสถานโบวลิ่ง 3.32 0.61 3.29 0.62 0.496 0.620 

5.มีลานจอดรถเพียงพอ และ 

ปลอดภัย 3.30 0.67 3.10 0.68 2.966* 0.003 

6. มีการตกแตงสถานที่ใหเหมาะสม

แกการเลนโบวลิ่ง เชน ท่ีวางลูก

โบวลิ่งอยูไมไกลจากลาน 3.31 0.64 3.27 0.60 0.568 0.570 

7. มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อ

ความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุ

ฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 3.22 0.72 3.09 0.75 1.709 0.088 

โดยรวม 3.30 0.46 3.23 0.50 1.333 0.183 

*p < .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 30 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ มีลานจอดรถเพียงพอและ

ปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 2.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามขนาดของลาน  ดวยการ

ทดสอบคาที (independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 31  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  ดานผลิตภัณฑและการบริการ 3.21 0.48 3.26 0.47 -1.125 0.261 

2.  ดานราคา 3.02 0.67 2.93 0.65 1.313 0.190 

3.  ดานสถานที่ 3.28 0.52  3.32 0.49 -0.968 0.334 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.12 0.59 3.13 0.59 -0.089 0.929 

5.  ดานบุคลากร 3.17 0.55 3.21 0.56 -0.641 0.522 

6.  ดานกระบวนการ 3.23 0.55 3.20 0.56 0.480 0.631 

7.  ดานการสรางและนําเสนอ 

     ลักษณะทางกายภาพ 3.23 0.50 3.31 0.46 -1.719 0.086 

โดยรวม 3.18 0.43 3.19 0.44 -0.370 0.711 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 31 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“ที” ( t-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามขนาดของลาน พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีขนาดตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 32  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  มีลานโบวลิ่งที่มีคุณภาพได

มาตรฐาน 3.27 0.61 3.38 0.57 -1.896 0.059 

2.  มีจอแสดงคะแนนที่มีคุณภาพได

มาตรฐาน 3.18 0.60 3.29 0.65 -1.710 0.088 

3.  มีรานจําหนายอุปกรณเก่ียวกับ

โบวลิ่ง 2.99 0.75 3.03 0.74 -0.615 0.539 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวลิ่ง 3.25 0.65 3.25 0.70 0.031 0.976 

5.  มีบริการอาหารและเครื่องด่ืม 3.22 0.68 3.22 0.68 0.036 0.971 

6.  มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา 3.32 0.64 3.33 0.66 -0.076 0.940 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณให

สามารถพรอมใชงาน 3.21 0.72 3.32 0.70 -1.507 0.133 

โดยรวม 3.21 0.48 3.26 0.47 -1.125 0.261 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 32 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

และการบริการ โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการ ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 33  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานราคา 

 

ดานราคา 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 3.06 0.75 3.01 0.77 0.632 0.528 

2. ราคาคาเชารองเทามีความ

เหมาะสม 3.04 0.76 2.95 0.81 1.072 0.284 

3. ราคาอาหารและเครื่องด่ืมมีความ

เหมาะสม 2.98 0.83 2.86 0.75 1.531 0.126 

4.ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มี

ความคุมคา 2.99 0.72 2.90 0.76 1.257 0.210 

โดยรวม 3.02 0.67 2.93 0.65 1.313 0.190 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 33 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 34  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานสถานท่ี 

 

ดานสถานท่ี 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ทําเลท่ีต้ังมีความสะดวกในการ

เดินทาง 3.39 0.63 3.38 0.63 0.222 0.824 

2. มีการรักษาความปลอดภัยอยาง

เพียงพอ 3.26 0.64 3.26 0.66 0.019 0.985 

3. มีหองน้ําใหบริการเพียงพอ 3.24 0.66 3.37 0.63 -2.165* 0.031 

4.มีการดูแลรักษาความสะอาดอยู

เสมอ 3.24 0.68 3.33 0.63 -1.245 0.214 

5. มีพื้นที่และท่ีนั่งสําหรับลูกคา 3.24 0.67 3.28 0.64 -0.596 0.551 

โดยรวม 3.28 0.52 3.32 0.49 -0.968 0.334 

*p < .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 34 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานสถานท่ี 

โดยรวม   ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานสถานท่ี ในขอ มีหองนํ้าใหบริการเพียงพอ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 
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ตารางท่ี 35  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ

ทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย 3.03 0.74 3.04 0.80 -0.005 0.996 

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภท

ตางๆ เชน นักเรียน 3.18 0.74 3.23 0.77 -0.649 0.517 

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลด

ราคาคาบริการ 3.18 0.73 3.25 0.71 -0.966 0.334 

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผู

มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การ

จําหนายต๋ัวเดือน 3.12 0.75 3.09 0.81 0.473 0.636 

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตม

สําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามา

แลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 

10 เกมฟรี 1 เกม 3.10 0.77 3.05 0.86 0.685 0.494 

โดยรวม 3.12 0.59 3.13 0.59 -0.089 0.929 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 35 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริม

การตลาด โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 36  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาท

สุภาพเรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส 3.26 0.67 3.29 0.72 -0.382 0.703 

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนํา

และบริการที่ดี 3.22 0.68 3.29 0.72 -0.965 0.335 

3. พนักงานมีจํานวนเพียงพอ 3.13 0.70 3.18 0.69 -0.718 0.473 

4. พนักงานมีความรูความสามารถ 

สามารถนําคําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.16 0.67 3.26 0.67 -1.551 0.122 

5. มีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน 3.09 0.71 3.02 0.72 0.967 0.334 

โดยรวม 3.17 0.55 3.21 0.56 -0.641 0.522 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 36 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร 

โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานบุคลากรไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 37  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานกระบวนการ 
 

ดานกระบวนการ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. การใหบริการภายในสถานโบวลิ่ง

มีความรวดเร็ว 3.29 0.62 3.22 0.58 1.093 0.275 

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย 3.24 0.66 3.15 0.71 1.318 0.188 

3.มีกระบวนการจัดการที่ดี กรณีที่มี

ผูใชบริการจํานวนมาก 3.15 0.67 3.23 0.70 -1.114 0.266 

โดยรวม 3.23 0.55 3.20 0.56 0.480 0.631 

p > .05 (t406 = ±1.96) 

 จากตารางที่ 37 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 

โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานกระบวนการ ไมแตกตางกัน 
 

ตารางท่ี 38  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

ดานลักษณะการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมี

การสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวลิ่ง 3.38 0.63 3.40 0.61 -0.325 0.746 
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ตารางท่ี 38  (ตอ) 
 

ดานลักษณะการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

2.มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย 3.29 0.65 3.34 0.61 -0.835 0.404 

3.มีปายแสดงแผนผังของสถาน

โบวลิ่งอยางชัดเจน 3.23 0.65 3.21 0.67 -0.254 0.799 

4.มีการจัดระบบรักษาความสะอาด

ภายในสถานโบวลิ่ง 3.24 0.63 3.38 0.58 -2.361* 0.019 

5.มีลานจอดรถเพียงพอ และ 

ปลอดภัย 3.14 0.70 3.26 0.66 -1.642 0.101 

6. มีการตกแตงสถานที่ใหเหมาะสม

แกการเลนโบวลิ่ง เชน ท่ีวางลูก

โบวลิ่งอยูไมไกลจากลาน 3.24 0.62 3.34 0.62 -1.585 0.114 

7. มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อ

ความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุ

ฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 3.08 0.74 3.25 0.73 -2.299* 0.022 

โดยรวม 3.23 0.50 3.31 0.46 -1.719 0.086 

*p < .05 (t406 = ±1.96) 

 

 จากตารางที่ 38 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยรวม ไมแตกตางกัน  เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอมีการ

จัดระบบรักษาความสะอาดภายในสถานโบวลิ่ง  และ มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความ

ปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

 



 

94 

 

 3.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก

ตามอาชีพดวยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ตารางท่ี 39   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” (F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ 3.26 0.47 3.29 0.48 3.14 0.45 3.23 0.54 3.43 0.53 3.09 0.35 1.319 0.255 - 

2. ดานราคา 2.98 0.68 3.02 0.66 2.92 0.63 3.10 0.68 3.04 0.44 2.69 0.45 0.909 0.475 - 

3. ดานสถานท่ี 3.29 0.49 3.24 0.54 3.32 0.55 3.39 0.49 3.29 0.38 3.23 0.61 0.464 0.803 - 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

3.22 0.56 3.01 0.51 2.90 0.62 3.15 0.61 3.51 0.43 2.88 0.59 5.205* 0.000 

(1-3,6), 

(4-3), 

(5-2,3,6) 

5. ดานบุคคล 3.20 0.54 3.18 0.52 3.12 0.60 3.30 0.58 3.23 0.24 3.08 0.52 0.701 0.623 - 
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ตารางท่ี 39 (ตอ)    

 

6. ดานกระบวนการ 3.25 0.53 3.13 0.57 3.12 0.56 3.32 0.63 3.38 0.44 2.97 0.50 2.084 0.123 - 

*p < .05 (F5,402  = 2.21) 

 

 

 

 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

7. ดานการสรางและนําเสนอ 

    ลักษณะทางกายภาพ 3.29 0.45 3.19 0.47 3.17 0.54 3.41 0.51 3.45 0.50 3.16 0.45 2.084 0.067 - 

โดยรวม 3.21 0.42 3.15 0.42 3.10 0.44 3.27 0.49 3.33 0.32 3.01 0.41 1.768 0.118 - 
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 จากตารางที่ 39 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ใน

ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพ

นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ใน

ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 40   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” (F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน 

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  มีลานโบวล่ิงท่ีมีคุณภาพ

ไดมาตรฐาน 

 

3.32 

 

0.57 

 

3.34 

 

0.65 

 

3.34 

 

0.60 

 

3.19 

 

0.69 

 

3..86 

 

0.37 

 

3.23 

 

0.43 

 

1.651 

 

0.145 

 

- 

2.  มีจอแสดงคะแนนท่ีมี

คุณภาพไดมาตรฐาน 

 

3.22 

 

0.64 

 

3.38 

 

0.49 

 

3.19 

 

0.62 

 

3.28 

 

0.66 

 

3.14 

 

0.69 

 

3.15 

 

0.55 

 

0.530 

 

0.754 

 

- 

3.  มีรานจําหนายอุปกรณ

เกี่ยวกับโบวล่ิง 

 

3.07 

 

0.75 

 

3.03 

 

0.78 

 

2.79 

 

0.74 

 

3.02 

 

0.70 

 

3.71 

 

0.48 

 

2.92 

 

0.49 

 

3.120* 

 

0.009 

(1-3) 

(5-1,2,3,4,6) 

4.  มีบริการเชารองเทา

โบวล่ิง 

 

3.31 

 

0.66 

 

3.34 

 

0.60 

 

3.16 

 

0.68 

 

3.14 

 

0.69 

 

2.92 

 

0.64 

 

2.92 

 

0.64 

 

1.575 

 

0.166 

 

- 

5.  มีบริการอาหารและ

เคร่ืองดื่ม 

 

3.25 

 

0.68 

 

3.28 

 

0.72 

 

3.08 

 

0.69 

 

3.30 

 

0.67 

 

3.29 

 

0.75 

 

3.15 

 

0.37 

 

0.991 

 

0.423 

 

- 
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ตารางท่ี 40 (ตอ)    

 

ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

6.  มีลูกโบวล่ิงบริการ

เพียงพอสําหรับลูกคา 3.36 0.65 3.38 0.66 3.18 0.65 3.40 0.69 3.43 0.53 3.23 0.43 1.225 0.296 - 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณ

ใหสามารถพรอมใชงาน 3.26 0.70 3.31 0.69 3.25 0.73 3.26 0.75 3.43 0.78 3.00 0.81 0.454 0.810 

 

- 

*p < .05 (F5,402  = 2.21) 

 

 

 

 

 

โดยรวม 3.26 0.47 3.29 0.48 3.14 0.45 3.23 0.54 3.43 0.53 3.09 0.35 1.319 0.255 - 
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 จากตารางที่ 40 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานผลิตภัณฑและการบริการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนาย

อุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคู

ดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน        

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน        

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 41    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานราคา 

 

p > .05 (F5,402  = 2.21) 

 

ดานราคา 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ราคาคาบริการตอเกมมี

ความเหมาะสม 3.04 

 

0.76 2.97 0.78 2.99 0.77 3.21 0.80 3.00 5.77 2.85 0.68 0.722 0.607 - 

2. ราคาคาเชารองเทามี

ความเหมาะสม 

 

3.01 0.81 3.09 0.77 2.93 0.76 3.12 0.76 2.86 0.69 2.69 0.63 0.852 0.513 - 

3. ราคาอาหารและ

เคร่ืองดื่มมีความเหมาะสม 

 

2.90 0.84 3.06 0.71 2.91 0.76 3.09 0.78 2.86 0.69 2.54 0.51 1.240 0.289 - 

4.ราคาอุปกรณตางๆ เชน 

ถุงเทา มีความคุมคา 

 

2.97 0.76 2.94 0.71 2.87 0.72 2.98 0.70 3.43 0.78 2.69 0.63 1.153 0.332 - 

โดยรวม 2.98 0.68 3.02 0.66 2.92 0.63 3.10 0.68 3.04 0.44 2.69 0.45 0.909 0.475 - 
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 จากตารางที่ 41 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” 

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานราคา พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวม                     

ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ             

ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 42    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

  โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามอาชีพ ดานสถานที่ 

p > .05 (F5,402  = 2.21) 

ดานสถานที ่

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ทําเลท่ีตั้งมีความสะดวก

ในการเดินทาง 3.37 0.64 3.34 0.54 3.40 0.69 3.51 0.55 3.29 0.48 3.38 0.50 0.443 0.818 - 

2. มีการรักษาความ

ปลอดภัยอยางเพียงพอ 3.25 0.64 3.19 0.73 3.27 0.64 3.35 0.65 3.29 0.75 3.23 0.72 0.268 0.931 - 

3. มีหองนํ้าใหบริการ

เพียงพอ 3.33 0.65 3.19 0.64 3.25 0.63 3.28 0.63 3.71 0.48 3.23 0.72 1.004 0.415 - 

4.มีการดูแลรักษาความ

สะอาดอยูเสมอ 3.26 0.69 3.19 0.64 3.34 0.62 3.40 0.62 3.29 0.48 3.08 0.64 0.802 0.549 

 

- 

5. มีพ้ืนท่ีและท่ีน่ังสําหรับ

ลูกคา 3.22 0.66 3.28 0.58 3.32 0.64 3.42 0.58 2.86 0.90 3.23 0.83 1.304 0.261 - 

โดยรวม  3.29 0.49 3.24 0.54 3.32 0.55 3.39 0.49 3.29 0.38 3.23 0.61 0.464 0.803 - 
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 จากตารางที่ 42 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” 

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานสถานที่ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ท่ีมีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่โดยรวม                     

ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ             

ไมแตกตางกัน 
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ตาราางท่ี 43    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” (F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริม

การตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.มีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ

อยางหลากหลาย 3.15 0.75 2.84 0.67 2.78 0.87 3.28 0.59 2.43 0.78 2.54 0.77 6.596* 0.000 

(1-

2,3,5,6), 

(4-2,3,5,6) 

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคล

ประเภทตางๆ เชน นักเรียน 3.35 0.69 3.03 0.74 2.93 0.76 3.12 0.82 3.71 0.75 2.92 0.95 5.572* 0.000 

(1-2,3,6), 

(5-2,3,4,6) 

3. มีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพ่ือลดราคาคาบริการ  3.27 0.69 3.19 0.69 3.05 0.75 3.16 0.78 3.86 0.37 3.00 0.81 2.626* 0.024 

(1-3), 

(5-1,2,3,4,6) 

4. มีการลดราคาคาบริการ

สําหรับผูมาใชบริการ

สม่ําเสมอ เชน การจําหนาย

ตั๋วเดือน 3.18 0.73 3.06 0.71 2.92 0.84 3.07 0.85 3.71 0.75 2.92 0.64 2.489* 0.031 

 

(1-3), 

(5-2,3,4,6) 106 
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ตาราางท่ี 43 (ตอ)     

 

*p < .05 (F5,402  = 2.21) 

 

 

ดานการสงเสริม

การตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

5. มีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูท่ีมาใชบริการ 

เพ่ือนํามาแลกของรางวัล 

เชน เลนโบวล่ิงครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม 3.16 0.76 2.94 0.91 2.84 0.85 3.12 0.87 3.86 0.37 3.00 0.70 3.633* 0.003 

(1-3), 

(5-1,2,3,4,6) 

 

 

โดยรวม 3.22 0.56 3.01 0.51 2.90 0.62 3.15 0.61 3.51 0.43 2.88 0.59 5.205* 0.000 

(1-3,6), 

(3-4), 

(5-2,3,6) 
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 จากตารางที่ 43 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



 

109 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี
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ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

7. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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8. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

9. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับบุคคล

ประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

10. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน              

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

11. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                      

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

12. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ
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เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

13. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

14. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

15. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

16. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 
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17. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

18. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน            

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

19. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

20. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

21. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ
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รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

22. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

23. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

24. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

25. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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26. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

27. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตาง

กับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

28. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม  

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตาง

กับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

29. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม  

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

30. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 
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แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

31. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

32. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 44    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. พนักงานตอนรับมีกริยา

มารยาทสุภาพเรียบรอย ยิ้ม

แยมแจมใส 3.20 0.74 3.31 0.59 3.35 0.61 3.44 0.66 3.57 0.53 3.23 0.43 1.520 0.182 - 

2. พนักงานเอาใจใส ให

คําแนะนําและบริการท่ีดี 3.24 0.71 3.19 0.73 3.25 0.70 3.40 0.66 3.29 0.48 3.15 0.55 0.479 0.792 - 

3. พนักงานมีจํานวน

เพียงพอ 3.19 0.68 3.22 0.65 3.01 0.74 3.23 0.71 3.14 0.69 2.92 0.64 1.270 0.276 - 

4. พนักงานมีความรู

ความสามารถ สามารถนํา

คําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.23 0.69 3.09 0.68 3.12 0.64 3.30 0.67 3.34 0.53 3.23 0.59 0.850 0.515 - 
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ตารางท่ี 44 (ตอ)    

 

 p > .05 (F5,402  = 2.21) 

 

 

 

 

ดานบุคลากร 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

5. มีการใหบริการปฐม

พยาบาลขั้นตน 3.12 0.67 3.09 0.77 2.89 0.77 3.14 0.77 2.71 0.48 2.85 0.80 1.946 0.086 - 

โดยรวม 3.20 0.54 3.18 0.52 3.12 0.60 3.30 0.58 3.23 0.24 3.08 0.52 0.701 0.623 - 

 

 

118 



 

119 

 

 จากตารางที่ 44 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานบุคลากร พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

บุคลากรโดยรวม  ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 45    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานกระบวนการ 

 

*p < .05 (F5,402  = 2.21) 

ดานกระบวนการ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. การใหบริการภายใน

สถานโบวล่ิงมีความรวดเร็ว 3.26 0.60 3.22 0.60 3.21 0.57 3.42 0.66 3.14 0.69 3.00 0.57 1.257 0.282 - 

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการ

เขารับบริการอยางชัดเจน

และเขาใจงาย 3.26 0.68 3.13 0.75 3.05 0.68 3.30 0.67 3.43 0.53 2.85 0.55 2.315* 0.043 

(1-3,6), 

(4-3,6) 

3.มีกระบวนการจัดการท่ีดี 

กรณีท่ีมีผูใชบริการจํานวน

มาก 3.23 0.68 3.03 0.59 3.11 0.67 3.23 0.81 3.57 0.53 3.08 0.64 1.273 0.275 - 

โดยรวม 3.25 0.53 3.13 0.57 3.12 0.56 3.32 0.63 3.38 0.44 2.97 0.50 2.084 0.123 - 
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 จากตารางที่ 45 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานกระบวนการ พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

กระบวนการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยาง

ชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี

ของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ตารางท่ี 46    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

ดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. บรรยากาศภายในสถาน

โบวล่ิงมีการสราง

บรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวล่ิง 3.40 0.61 3.25 0.67 3.36 0.63 3.47 0.66 3.43 0.78 3.31 0.48 1.588 0.162 - 

2.มีเคร่ืองแบบพนักงาน

เหมาะสม สามารถสังเกตได

งาย 3.36 0.63 3.19 0.53 3.18 0.65 3.42 0.69 3.57 0.53 3.31 0.48 1.404 0.222 - 

3.มีปายแสดงแผนผังของ

สถานโบวล่ิงอยางชัดเจน 3.26 0.64 3.16 0.76 3.08 0.65 3.40 0.62 3.14 0.90 3.15 0.68 1.534 0.178 - 

4.มีการจัดระบบรักษาความ

สะอาดภายในสถานโบวล่ิง 3.32 0.59 3.25 0.50 3.20 0.70 3.40 0.66 3.71 0.48 3.23 0.59 0.734 0.599 - 122 
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ตารางท่ี 46 (ตอ)    

*p < .05 (F5,402  = 2.21) 

ดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ 

(n = 7) 

6 

อื่นๆ 

(n = 13) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

5.มีลานจอดรถเพียงพอ 

และ ปลอดภัย 3.19 0.68 3.09 0.68 3.14 0.71 3.42 0.66 3.43 0.53 3.00 0.70 2.282* 0.046 (4-1,2,3) 

6. มีการตกแตงสถานท่ีให

เหมาะสมแกการเลนโบวล่ิง 

เชน ท่ีวางลูกโบวล่ิงอยูไม

ไกลจากลาน 3.29 0.64 3.31 0.53 3.21 0.61 3.42 0.58 3.43 0.78 3.23 0.43 0.734 0.599 - 

7. มีทางเขา – ออกหลาย

ทาง เพ่ือความปลอดภัยใน

กรณีท่ีเกิดเหตุฉุกเฉิน เชน 

อัคคีภัย เปนตน 3.19 0.69 3.06 0.80 2.99 0.83 3.37 0.72 3.43 0.53 2.92 0.76 2.282* 0.046 (3-1,4) 

โดยรวม 3.29 0.45 3.19 0.47 3.17 0.54 3.41 0.51 3.45 0.50 3.16 0.45 2.084 0.067 - 
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 จากตารางที่ 46 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน แตกตาง



 
125 

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน แตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 4.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนดวยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 47   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ดานผลิตภัณฑและการบริการ 3.29 0.48 3.21 0.42 3.22 0.52 3.18 0.50 1.124 0.339 - 

2. ดานราคา 3.06 0.61 2.86 0.67 3.02 0.66 2.99 0.69 2.099 0.100 - 

3. ดานสถานท่ี 3.28 0.49 3.30 0.44 3.24 0.55 3.34 0.56 0.508 0.677 - 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.26 0.56 3.10 0.59 3.04 0.63 3.03 0.59 3.583* 0.014 (1-2,3,4) 

5. ดานบุคคลากร 3.25 0.51 3.09 0.57 3.20 0.57 3.22 0.56 2.041 0.108 - 

6. ดานกระบวนการ 3.30 0.52 3.16 0.54 3.23 0.62 3.17 0.57 1.624 0.183 - 

7. ดานการสรางและนําเสนอ 

    ลักษณะทางกายภาพ 3.30 0.46 3.25 0.44 3.25 0.59 3.25 0.51 0.371 0.774 - 

โดยรวม 3.25 0.40 3.14 0.41 3.17 0.49 3.17 0.47 1.477 0.220 - 

*p < .05 (F3, 404 = 2.60) 
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 จากตารางที่ 47 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการ

ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 48   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  มีลานโบวล่ิงท่ีมีคุณภาพได

มาตรฐาน 3.39 0.63 3.24 0.54 3.25 0.63 3.36 0.60 1.577 0.194 - 

2.  มีจอแสดงคะแนนท่ีมีคุณภาพได

มาตรฐาน 3.21 0.70 3.22 0.54 3.29 0.61 3.24 0.63 0.206 0.892 - 

3.  มีรานจําหนายอุปกรณเกี่ยวกับ

โบวล่ิง 3.13 0.78 2.99 0.66 3.00 0.74 2.88 0.77 2.300 0.077 - 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวล่ิง 3.31 0.61 3.31 0.64 3.15 0.77 3.17 0.73 1.436 0.232 - 

5.  มีบริการอาหารและเคร่ืองดื่ม 3.30 0.69 3.22 0.63 3.29 0.68 3.10 0.71 1.859 0.136 - 

6.  มีลูกโบวล่ิงบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา 3.14 0.62 3.30 0.63 3.31 0.62 3.26 0.72 1.167 0.322 - 

7. มีการบํารุงรักษาอุปกรณให

สามารถพรอมใชงาน 3.29 0.71 3.21 0.70 3.27 0.64 3.27 0.77 0.286 0.835 - 

โดยรวม 3.29 0.48 3.21 0.42 3.22 0.52 3.18 0.50 1.124 0.339 - 
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 จากตารางที่ 4 8 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานผลิตภัณฑและการบริการ พบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน  
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ตารางท่ี 49  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานราคา 

 

*p < .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

ดานราคา 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 3.06 0.75 2.95 0.74 3.02 0.72 3.11 0.82 0.901 0.441 - 

2. ราคาคาเชารองเทามีความ

เหมาะสม 3.09 0.75 2.86 0.81 3.06 0.69 3.02 0.83 1.877 0.133 - 

3. ราคาอาหารและเคร่ืองดื่มมีความ

เหมาะสม 3.01 0.83 2.77 0.79 3.02 0.75 2.94 0.78 2.183 0.089 - 

4.ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มี

ความคุมคา 3.09 0.67 2.85 0.74 2.96 0.82 2.89 0.76 

         

2.680* 0.047 (1-2,4) 

โดยรวม 3.06 0.61 2.86 0.67 3.02 0.66 2.99 0.69 2.099 0.100 - 
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 จากตารางที่ 4 9 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานราคา พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณตางๆ เชน 

ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณตางๆ เชน 

ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 50   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานสถานที่ 

 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

ดานสถานที ่

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ทําเลท่ีตั้งมีความสะดวกในการ

เดินทาง 3.36 0.66 3.39 0.59 3.21 0.74 3.50 0.57 2.435 0.064 - 

2. มีการรักษาความปลอดภัยอยาง

เพียงพอ 3.29 0.61 3.20 0.63 3.25 0.60 3.28 0.73 0.477 0.698 - 

3. มีหองนํ้าใหบริการเพียงพอ 3.30 0.69 3.35 0.58 3.27 0.61 3.26 0.68 0.405 0.749 - 

4.มีการดูแลรักษาความสะอาดอยู

เสมอ 3.26 0.73 3.29 0.55 3.27 0.67 3.30 0.68 0.093 0.964 - 

5. มีพ้ืนท่ีและท่ีน่ังสําหรับลูกคา 3.20 0.69 3.27 0.65 3.19 0.60 3.36 0.64 1.403 0.241 - 

โดยรวม 3.28 0.49 3.30 0.44 3.24 0.55 3.34 0.56 0.508 0.677 - 
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 จากตารางที่ 50 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานสถานที่ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานสถานท่ีโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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*p < .05 (F3, 404 = 2.60) 

ตารางท่ี 51   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ

ทางส่ือตางๆอยางหลากหลาย 3.24 0.73 2.97 0.79 2.90 0.75 2.92 0.75 4.917* 0.002 (1-2,3,4) 

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภท

ตางๆ เชน นักเรียน 3.38 0.71 3.25 0.72 3.00 0.79 3.04 0.78 5.480* 0.001 (1-3,4),(2-3,4) 

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพ่ือลด

ราคาคาบริการ 3.30 0.69 3.21 0.71 3.15 0.77 3.13 0.74 1.231 0.298 - 

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผู

มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การ

จําหนายตั๋วเดือน 3.17 0.77 3.07 0.76 3.08 0.82 3.07 0.77 0.468 0.705 - 

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตม

สําหรับผูท่ีมาใชบริการ เพ่ือนํามา

แลกของรางวัล เชน เลนโบวล่ิงครบ 

10 เกมฟรี 1 เกม 3.21 0.72 3.01 0.87 3.06 0.81 3.01 0.84 1.739 0.158 - 

โดยรวม 3.26 0.56 3.10 0.59 3.04 0.63 3.03 0.59 3.583* 0.014 (1-2,3,4) 
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 จากตารางที่ 51 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการ

ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า



 

136 

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 

บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-

25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาท

ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-

25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

7. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาท

ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 52   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคลากร 

 

*p < .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

ดานบุคลากร 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาท

สุภาพเรียบรอย ยิ้มแยมแจมใส 3.20 0.75 3.22 0.72 3.35 0.60 3.39 0.59 1.861 0.136 - 

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนํา

และบริการท่ีดี 3.28 0.69 3.14 0.71 3.33 0.59 3.32 0.71 1.745 0.157 - 

3. พนักงานมีจํานวนเพียงพอ 3.25 0.66 3.03 0.69 3.10 0.72 3.18 0.70 2.257 0.081 - 

4. พนักงานมีความรูความสามารถ 

สามารถนําคําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.33 0.63 3.11 0.70 3.21 0.71 3.17 0.66 2.398 0.068 - 

5. มีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน 3.20 0.67 2.94 0.67 3.00 0.74 3.05 0.78 2.964* 0.032 (1-2) 

โดยรวม 3.25 0.51 3.09 0.57 3.20 0.57 3.22 0.56 2.041 0.108 - 
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 จากตารางที่ 52 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคลากร พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานบุคลากรโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร ในขอมีการใหบริการปฐม

พยาบาลขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี

ของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 53  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานกระบวนการ 

 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

 

 

ดานกระบวนการ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. การใหบริการภายในสถานโบวล่ิง

มีความรวดเร็ว 3.31 0.58 3.18 0.59 3.27 0.64 3.27 0.61 1.116 0.342 - 

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย 3.32 0.65 3.13 0.71 3.25 0.70 3.11 0.68 2.518 0.058 - 

3.มีกระบวนการจัดการท่ีดี กรณีท่ีมี

ผูใชบริการจํานวนมาก 3.26 0.64 3.19 0.70 3.17 0.72 3.12 0.70 0.840 0.473 - 

โดยรวม 3.30 0.52 3.16 0.54 3.23 0.62 3.17 0.57 1.624 0.183 - 
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 จากตารางที่ 53 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานกระบวนการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 54  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

 

 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. บรรยากาศภายในสถานโบวล่ิงมี

การสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวล่ิง 3.41 0.60 3.39 0.64 3.33 0.69 3.38 0.59 0.181 0.909 - 

2.มีเคร่ืองแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย 3.37 0.64 3.35 0.60 3.27 0.67 3.22 0.64 1.374 0.250 - 

3.มีปายแสดงแผนผังของสถาน

โบวล่ิงอยางชัดเจน 3.31 0.63 3.17 0.68 3.21 0.74 3.18 0.64 1.212 0.305 - 

4.มีการจัดระบบรักษาความสะอาด

ภายในสถานโบวล่ิง 3.32 0.64 3.30 0.57 3.25 0.66 3.30 0.63 0.161 0.922 - 

5.มีลานจอดรถเพียงพอ และ 

ปลอดภัย 3.21 0.67 3.15 0.67 3.21 0.74 3.22 0.69 0.234 0.873 - 
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ตารางท่ี 54 (ตอ)  

 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

 

 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 5,000 บาท 

(n = 127) 

2 

5,000-15,000 บาท 

(n = 124) 

3 

 15,001-25,000 บาท  

(n = 48) 

4 

25,001 บาทขึ้นไป 

(n = 109) 

Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

6. มีการตกแตงสถานท่ีใหเหมาะสม

แกการเลนโบวล่ิง เชน ท่ีวางลูก

โบวล่ิงอยูไมไกลจากลาน 3.25 0.66 3.31 0.60 3.29 0.61 3.30 0.60 0.236 0.871 - 

7. มีทางเขา – ออกหลายทาง เพ่ือ

ความปลอดภัยในกรณีท่ีเกิดเหตุ

ฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 3.24 0.69 3.09 0.71 3.19 0.76 3.11 0.82 1.099 0.349 - 

โดยรวม 3.30 0.46 3.25 0.44 3.25 0.59 3.25 0.51 0.371 0.774 - 
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 จากตารางที่ 54 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

ทุกขอไมแตกตางกัน 

สวนท่ี 5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ  

ตารางท่ี 55  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ  
 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 

1. ควรจัดราคาใหเหมาะกับวัยของผูใชบริการ หรือมี

โปรโมชั่นที่มีราคาถูกสําหรับผูที่มาฝกซอมเพื่อเปน

นักกีฬา จะทําใหมีคาบริการท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคา 17 35.42 

2. ควรมีสถานที่สบายตา ปลอดโปรง มีเคานเตอร

บริการท่ีมองเห็นชัดเจน ไมควรเปดไฟสวางมาก

เกินไปเพราะจะเปนอุปสรรคตอการเลนโบวลิ่ง 6 12.52 

3. ควรมีชางซอมบํารุง ดูแลอยางละเอียดเก่ียวกับ

ความพรอมในการใชงานของสถานท่ีและอุปกรณ เชน 

กรณีเลนส หรือลูกโบวลิ่งชํารุด เปนตน 5 10.42 

4. เปดเพลงดังเกินไป 5 10.42 

5. มีบริการขนม-น้ําด่ืมฟรี 4 8.32 

6. ควรมีการจัดกิจกรรมสงเสริมใหเยาวชนเขามาใช

บริการเพื่อสนับสนุนใหใชเวลาวางใหเกิดประโยชน 

และมีการจัดพื้นที่สําหรับเด็กและเยาวชนโดยเฉพาะ 

เพื่อความปลอดภัย 3 6.25 

7. ควรเปดเพลงดังๆ 3 6.25 

8. อุณหภูมิภายในสถานโบวลิ่งคอนขางรอน 2 4.16 
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ตารางท่ี 55  (ตอ) 

 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 
 

9. ลานจอดรถ และหองนํ้า ไมเพียงพอ ในวันที่มีการจัดการแขงขัน 2 4.16 

10.ควรมีการทําความสะอาดรองเทา และ มีถุงเทาแจกทุกครั้ง เพื่อสุขภาพเทา

ของผูใชบริการ 

 

1 2.08 

รวม 48 100.00 

  

 จากตารางที่ 55 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีความคิดเห็นและขอเสนอแนะวา ควรจัดราคาใหเหมาะกับวัยของผูใชบริการ หรือมี

โปรโมชั่นที่มีราคาถูกสําหรับผูที่มาฝกซอมเพื่อเปนนักกีฬา จะทําใหมีคาบริการที่เหมาะสมกับกลุม

ลูกคา คิดเปนรอยละ 35.42 รองลงมาคือ ควรมีสถานที่สบายตา ปลอดโปรง มีเคานเตอรบริการท่ี

มองเห็นชัดเจน ไมควรเปดไฟสวางมากเกินไปเพราะจะเปนอุปสรรคตอการเลนโบวลิ่ง คิดเปนรอย

ละ 12.52 และ ควรมีชางซอมบํารุง ดูแลอยางละเอียดเก่ียวกับความพรอมในการใชงานของ

สถานท่ีและอุปกรณ เชน กรณีเลนส หรือลูกโบวลิ่งชํารุด เปนตน  และเปดเพลงดังเกินไป  คิดเปน

รอยละ 10.42 ตามลําดับ 

สวนท่ี 6  ผลการสัมภาษณ 

 1. สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกร และ มีการบริหารองคกรอยางไร  

 สถานโบวลิ่ง เปนการใหบริการแบบ Sport & Entertainment คือ มีการใหบริการ

โบวลิ่ง คาราโอเกะ โตะพูล นอกจากนี้ยังมีการใหบริการอาหารและเครื่องด่ืมบริการภายใน โดย

สวนใหญผูใชบริการจะเขามาพบปะสังสรรคปารต้ีกับเพื่อนมากกวาเขามาฝกซอมกีฬาหรือออก

กําลังกาย 

 สถานโบวลิ่ง มีการบริการโดยองคกรใหญ โดยมีหัวหนาสาขาเปนผูดูแลแตละสาขา 

และ มีการประชุมผูจัดการสาขาเปนประจําทุกเดือน เพื่อรับฟงสภาพและปญหาของแตละสาขา 

และนํามาแกไข  
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2.ความคิดเห็นประเด็นของสวนประสมทางการตลาด 

2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

แนวคิดและความคิดเห็น 

เปนธุรกิจที่คอนขางแข็งแกรง เพราะปจจุบันผูบริโภคมีความตองการดานความ

บันเทิงมากขึ้น โดยจุดขายก็คือการใหบริการโบวลิ่ง นอกจากนี้ยังมี คาราโอเกะ และ โตะพูล

ใหบริการอีกดวย และทุกสาขายังมีอาหารและเครื่องด่ืมใหบริการแกผูมาใชบริการ 

การใหบริการหลัก คือ ใหบริการโบวลิ่งน้ัน ทางสถานโบวลิ่งมีการใหบริการรองเทา 

โดยมีการใหบริการต้ังแตเบอร 1-13 และ ลูกโบวลิ่งที่มีมาตรฐาน 

ปญหาและอุปสรรค 

บางครั้งจอแสดงคะแนน หรือ เลนมีปญหาบาง เนื่องจากผูใชบริการบางคนโดยลูก

โบวลิ่งโดยใชนํ้าหนักแรงมากเกินไป 

โบวลิ่งยังเปนกีฬาที่ไมนิยมมากนัก และ ไมใชกีฬาในชีวิตประจําวัน ทาง

ผูประกอบการจึงจําเปนตองหาวิธีใหผูมาใชบริการนั้นกลับมาใชบริการอีก 

แนวโนมในอนาคต 

 อาจมีการนําเทคโนโลยีตางๆเขามาใชกับสถานโบวลิ่งมากขึ้น เชน IPAD ในการสั่ง

อาหาร หรือ การใหบริการทางดานอ่ืนๆ 

2.2 ดานราคา 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 ราคาของโบวลิ่งถือวาต้ังราคาไวอยางเหมาะสมแลว ทางบริษัทไดคํานึงถึงสถานที่ต้ัง

สถานโบวลิ่งเปนหลักในการต้ังราคา และคํานึงถึง อาชีพ วัน และ เวลาในการใชบริการรองลงมา 

 ปญหาและอุปสรรค  

 มีลูกคาจํานวนมากที่คิดวาเกมโบวลิ่งแตละเกมน้ันมีราคาแพง แตในฐานะ

ผูประกอบการสามารถพูดไดวาเกมโบวลิ่งนั้นราคาไมแพงอยางท่ีคิด โดยทั่วไปโบวลิ่งมีคาใชจาย

หรือตนทุนสูงอยูแลว ตนทุนของเกมโบวลิ่งนั้นอยูที่ประมาณ 30 บาทตอเกม 

 แนวโนมในอนาคต  

 ราคาไมนาปรับขึ้นมากนัก แตถามีการปรับก็ตองเขาใจผูใหบริการ เน่ืองจากสภาพ

เศรษฐกิจในปจจุบัน แตสถานโบวลิ่งจะมีการจัดโปรโมชั่นเปนประจําอยางตอเน่ืองแนนอน 
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 2.3 ดานสถานท่ีใหบริการ 

 แนวคิดและความคิดเห็น 

 สถานโบวลิ่งท่ีมีเลนมาตรฐานใหบริการและมีหองน้ําบริการภายในทุกแหง 

นอกจากน้ียังมีการใหบริการท่ีจอดรถ ซึ่งสามารถนํารถมาจอดภายในหองสรรพสินคา โดยถา

หางสรรพสินคาใดมีการคิดคาบริการท่ีจอดรถทางสถานโบวลิ่งจะมีการลดหนอยอัตราคาจอดรถ

ให สําหรับผูที่มาใชสถานโบวลิ่ง 

 ปญหาและอุปสรรค  

 บางครั้งมีผูใชบริการเต็มหมดทุกเลน ทําใหผูใชบริการคนที่มาทีหลังตองรอบาง  

 เน่ืองจากบางครั้งสถานโบวลิ่งเปดเกินเวลาของหามสรรพสินคา การเขาออกอาจจะ

ไมสะดวกเทาที่ควร 

แนวโนมในอนาคต 

 ในสาขาที่มีจํานวนเลนนอย ถาสถานโบวลิ่งน้ันๆ มีรายไดเฉลี่ยเกิน 1 ลานบาทตอ

เดือน อาจจะมีการอัพเกรดเปน Blu-o Rhythm & Bowl (สําหรับในเครือ Major Bowl hit) 

2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 ทางสถานโบวลิ่งไดมีการสงเสริมการตลาดอยางสม่ําเสมอสําหรับทุกกลุมและใหตรง

กับความตองการของบุคคลแตละกลุม นอกจากน้ีทางสถานโบวลิ่งยังมีการประชาสัมพันธในสื่อ

โฆษณาตางๆ เชน Internet รถไฟฟา รวมถึงการรวมโปรโมชั่นกับบัตรเครดิตหรือเครือขายมือถือ 

รวมไปถึงการแจกบัตรสวนลดตางๆใหกับลูกคาภายในศูนยการคา  

 ปญหาและอุปสรรค  

 การเขาถึงสื่อโปรโมชั่นตางๆ ยังไมเขาถึงกลุมลูกคาทุกกลุมหรือบางครั้งมีโปรโมชั่น

มากเกินไปทําใหลูกคาเกิดความสับสนเมื่อมาใชบริการ 

แนวโนมในอนาคต 

 อาจจะมีการจัดโปรโมชั่นเปน Day Promotion เชน วันจันทรเปน Office day วัน

อังคาร Student day เพื่อกระจายใหผูใชบริการหลากหลายกลุมมากขึ้น 

 อาจจะมีการจัด Concert on Lane บอยมากขึ้น ในปจจุบันน้ันก็มีการจัดขึ้นนานๆ

ครั้ง รวมถึงการเชิญศิลปนชื่อดังมาเปดตัว เพื่อเปนการสงเสริมการตลาดไปในตัว 
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 2.5 ดานบุคลากร 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 บุคลากรของสถานโบวลิ่งมีการวางโครงสรางไวอยางขัดเจน โดยจะแบงเปนฝาย  

Office และ ฝายบริการ และ บุคลากรสามารถทําหนาที่ของคนอ่ืนๆไดในกรณีที่บุคลากรขาด 

 กอนที่บุคลากรจะเขามาทํางานภายในสถานโบวลิ่งนั้น ตองมีการอบรมหรือ Training 

กอนทํางานจริง และเมื่อเขาทํางานแลวตองมาการเขาอบรมอยางสม่ําเสมอ  

 

 ปญหาและอุปสรรค  

 เน่ืองจากธุรกิจโบวลิ่งเปนธุรกิจใหบริการเฉพาะดานจึงจําเปนตองใชความรูเฉพาะ

ดานและมีความสามารถในหลากหลายดาน และในบางชวงเวลาอาจมีการขาดแคลนของบุคลากร

บางแตทางบริษัทไดมีการจางพนักงาน Part-Time มาบางเปนบางเวลา 

 แนวโนมในอนาคต  

 อาจมีการนําเทคโนโลยี เชน IPAD มาใชเพื่อลดปริมาณบุคลากร 

 อาจมีการสงบุคลากรไปดูงาน ตางประเทศเพื่อเปนแรงผลักดันในการทํางานและเห็น

สภาพการทํางานของประเทศตางๆอยางแทจริง 

 2.6 ดานกระบวนการ 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 การบริการของสถานโบวลิ่งตองมีกระบวนการท่ีรวดเร็วและถูกตองใหมีความ

ผิดพลาดนอยท่ีสุด 

 ปญหาและอุปสรรค  

 ลูกคาท่ีมาใชบริการมีหลากหลายกลุมความตองการและความคาดหวังของลูกคาจึง

มีมากตามไปดวยบางครั้งก็เปนอุปสรรคบางแตถือวาไมมา 

 แนวโนมในอนาคต  

 มีการนําเทคโนโลยีมาใชเพื่อความรวดเร็วในการบริการ  

 2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 ทางสถานโบวลิ่งมีการนําเทคโนโลยีตางๆมาทําใหสถานโบวลิ่งใหมีลักษณะที่

ทันสมัยมากขึ้น เชนมีการเปดไฟลักษณะ Black Light และมีการตกแตงสถานที่ใหทันสมัยและเขา

กับเทศกาลอยูเสมอๆ 
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 ปญหาและอุปสรรค  

 ในสมัยกอนการเขามาใชสถานโบวลิ่งนั้นคนภายนอกอาจจะคิดวาสถานโบวลิ่งเปน

แหลงอบายมุกหรือสถานที่ไมเหมาะสมสําหรับเด็กอายุตํ่ากวา 18 ป เพราะฉะน้ันทาง

ผูประกอบการจึงตองพยายามสรางภาพลักษณท่ีดีแกบุคคลภายนอก และ ใหคิดวาสถานโบวลิ่ง

เปนแหลงบันเทิงที่ใหทุกคนเขามาพบปะสังสรรคกันมากกวาการมามั่วสุม 

แนวโนมในอนาคต 

อาจจะมีการซอมแซมปรับปรุงสถานโบวลิ่งตางๆใหทันสมัยมากขึ้น 

 



 

บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาด ของ

ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบความตองการสวน

ประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตาม

เพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน กลุมตัวอยางคือ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน                     

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จํานวน 40 8 คน ใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ                   

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คาเฉลี่ย                       

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคา “ที” ( t-test) การทดสอบความแปรปรวนทางเดียวดวย               

การทดสอบคา “เอฟ” (F-test) และการเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

สรุปผลการวิจัย 

 1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนใหญมีอายุอยูในชวง 18-25 

ป รองลงมาคือ อายุตํ่ากวา 18 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด รองลงมาคือ ตํ่ากวา

ระดับปริญญาตรี สวนใหญยังเปนนักเรียน/ นักศึกษา/ นิสิต รองลงมาเปนลูกจางบริษัทเอกชน 

และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวา 5,000 บาท เปนจํานวนมากท่ีสุด  รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน5,000-15,000 บาท 

 2.  พฤติกรรมการเขาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 2.1  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในวันเสาร -อาทิตย รองลงมาคือ วันจันทร -ศุกร และวันหยุดนักขัต

ฤกษ ตามลําดับ  

 2.2  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในเวลา 14.01-18.00 น. รองลงมาคือ ต้ังแต 18.01-22.00 น. และ

เวลา 10.00-14.00 น. ตามลําดับ 
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 2.3 เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือเพื่อเปนแหลงนัดพบ /สังสรรคปารต้ี รองลงมาคือ เพื่อออกกําลัง

กาย และเพื่อฝกซอมกีฬา ตามลําดับ 

 2.4  ผูตอบแบบสอบถามมาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล1-3 ครั้งตอเดือน เปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือ มาใชบริการครั้งแรก และ 4-6 ครั้ง

ตอเดือน ตามลําดับ 

 2.5 ผูตอบแบบสอบถามมาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จํานวน 3-4 เกมตอครั้ง เปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือ 1-2 เกมตอครั้ง  และ 5-6 

เกมตอครั้ง ตามลําดับ 

 2.6 ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (รวมคาเดินทางและคาบริการ) ครั้งละ 100-350 บาท เปนจํานวน

มากท่ีสุด รองลงมาคือครั้งละ 351-700 บาท และครั้งละ 701-1,000 ตามลําดับ 

 2.7 ผูตอบแบบสอบถามใชระยะเวลาในการเดินทางมา สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนเวลา 21-40 นาที เปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือ 41-60 

นาที และนอยกวา 20 นาที ตามลําดับ 

 2.8  ผูตอบแบบสอบถามมีวิธีการเดินทางมา สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยรถยนตสวนบุคคล  เปนจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ รถประจําทาง  และรถไฟฟา /

รถไฟใตดิน ตามลําดับ 

 2.9  ผูตอบแบบสอบถามคิดวาชวงราคาในการใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่เหมาะสม คือ  ไมเกิน 60 บาทตอเกม เปนจํานวนมากท่ีสุด

รองลงมาคือ 61-100 บาทตอเกม และ 101 บาทขึ้นไปตอเกม ตามลําดับ 

 3.  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ สถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดโดยรวม และรายดานทุกดานอยูในระดับมาก โดยดานที่มีคาเฉลี่ยความตองการ

ลําดับแรกไดแก ดานสถานที่ รองลงมาคือ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ

ดานผลิตภัณฑและการบริการ ตามลําดับ 
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  3.1  ความตองการสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบริการอยูในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ย

ความตองการลําดับแรกไดแก มีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน และมีลูกโบวลิ่งบริการ

เพียงพอสําหรับลูกคา มีคาเฉลี่ยจํานวนเทากัน  

 

 3.2  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคา  

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับ

มากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 

 3.3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ี  

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานสถานที่โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับ

มากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก ทําเลที่ต้ังมีความสะดวกในการ

เดินทาง 

 3.4  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา อยูในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรก ไดแก มีการกําหนด

โอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ 

 3.5  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูใน

ระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก พนักงานตอนรับมีกริยา

มารยาทสุภาพเรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส 
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 3.6  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความ

ตองการอยูในระดับมากทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก การใหบริการ

ภายในสถานโบวลิ่งมีความรวดเร็ว 

 3.7  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับมากทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรก

ไดแก บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมีการสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง 

 4.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 4.1  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ ดวยการ

ทดสอบคาที (independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 ผลการทดสอบคา “ที”( t-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามเพศพบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครเพศ ชายและเพศหญิง มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพศชายและเพศหญิง  มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

ดานบุคลากร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร ในขอ พนักงานมีจํานวนเพียงพอ และ พนักงานมีความรู

ความสามารถ สามารถนําคําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ และมีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 4.2  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน 

ดวยการทดสอบคาที (independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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 ผลการทดสอบคา “ที”  (t-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามขนาดของลาน พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีขนาดตางกัน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ไมแตกตางกัน 

  4.3  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดวยการทดสอบความ

แปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

  ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  

1. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวม ไมแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

1.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.2  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ
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ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

1.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 
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2. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานราคา พบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานราคาโดยรวม  ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

3. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานสถานที่ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานสถานที่โดยรวม  ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

4. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานการสงเสริมการตลาด 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

4.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีอาชีพอ่ืนๆอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
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.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมี

อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมี

อาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

4.1.1  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา
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และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี
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ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.7 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.8 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.9 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.10 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.1.11 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.12 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.13 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.14 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.15 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



161 
 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

4.1.16 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.17 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.18 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.19 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.1.20 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.21 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 

4.1.22 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.23 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.24 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพ

นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.25 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพ

นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.26 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

อ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.27  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.28  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.1.29  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสม              

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ       

ที่ระดับ .05 

4.1.30 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 

เกมฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.31 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 

เกมฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.32 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 

เกมฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานบุคลากร พบวา 
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ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

6. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานกระบวนการ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

6.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน

การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน

การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

6.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน

การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน
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การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

7. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมี

อาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

7.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอ มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

7.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอ มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

7.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอ มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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7.4  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอมีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

7.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอมีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.4  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน               

ดวยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

   ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

1. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ดาน

ผลิตภัณฑและการบริการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการ

บริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

2. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานราคา 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
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ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณา

เปนรายขอพบวา 

2.1 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณ

ตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-

15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2.2 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณ

ตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 

บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานสถานที่ 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

4. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ดานการ

สงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

 4.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการ
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ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.2 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

4.3 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

4.1.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.1.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 -15,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.7 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 -15,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคลากร 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา 

5.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร ในขอมีการใหบริการ

ปฐมพยาบาลขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ดาน

กระบวนการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวม ไมแตกตาง

กัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

7. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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5.  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความคิดเห็นและ

ขอเสนอแนะวา ควรจัดราคาใหเหมาะกับวัยของผูใชบริการ หรือมีโปรโมชั่นท่ีมีราคาถูกสําหรับผู

ที่มาฝกซอมเพื่อเปนนักกีฬา จะทําใหมีคาบริการท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคา เปนจํานวนมากที่สุด

รองลงมาคือ ควรมีสถานที่สบายตา ปลอดโปรง มีเคานเตอรบริการท่ีมองเห็นชัดเจน ไมควรเปด

ไฟสวางมากเกินไปเพราะจะเปนอุปสรรคตอการเลนโบวลิ่ง และควรมีชางซอมบํารุง ดูแลอยาง

ละเอียดเก่ียวกับความพรอมในการใชงานของสถานที่และอุปกรณ เชน กรณีเลนส หรือลูกโบวลิ่ง

ชํารุด เปนตน และเปดเพลงดังเกินไป ตามลําดับ 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัยขางตน ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคไดดังน้ี 

 1.  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

มีความตองการสวนประสมการตลาดโดยรวม และรายดานทุกดานอยูในระดับมาก ประกอบดวย 

ดานสถานที่ ( Χ  = 3.30) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ( Χ  = 3.27)               

ดานผลิตภัณฑและการบริการ ( Χ = 3.23) ดานกระบวนการ ( Χ  = 3.21) ดานบุคลากร                

(Χ  = 3.19) ดานการสงเสริมการตลาด ( Χ  = 3.13) และดานราคา ( Χ  = 2.98) ซึ่งพิจารณา

แยกเปนรายดานดังนี้  

 1.1  ความตองการสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการ  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานบริการโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.23) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบริการอยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการให

ทางสถานโบวลิ่งมีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ สําหรับลูกคา 

และมีการบํารุงรักษาอุปกรณใหสามารถพรอมใชงาน ผูวิจัยมีความเห็นวา ผลิตภัณฑและการบริการ

ที่ดี มีมาตรฐานจะเปนการดึงดูดความสนใจใหลูกคาเลือกซื้อผลิตภัณฑและการบริการนั้นๆ 

สอดคลองกับ วิจิตร บุณยะโหตระ (2527) กลาววา ผูบริหารกีฬาจะตองจัดสนาม และอุปกรณให

ไดมาตรฐานเหมาะสมกับระดับการเลน มีความปลอดภัย มีขนาดและจํานวนที่เหมาะสมกับผูเลน 

และมีการทํานุบํารุงรักษาใหอยูในสภาพดีอยูเสมอเพื่อปองกันอุบัติภัยจากการเลนกีฬา สอดคลอง

กับ ฟลิป คอทเลอร (Philip kotler, 1988) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่สามารถนําเสนอออก
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สูตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจใหมีการซื้อ การใช หรือการบริโภค ซึ่งจะสรางความพึงพอใจให

ผูบริโภคหรือความตองการของตลาด สอดคลองกับผลการวิจัยของ วรวีร นาคพนม ( 2554) ที่ได

ศึกษาเรื่อง “สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี” 

พบวา ผูใชบริการสนามกอลฟมีความตองการสวนประสมทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑอยูใน

ระดับมาก 

 1.2  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคา  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 2.98) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

อยูในระดับมากทุกขอ ผูใชบริการมีความตองการมากในเรื่องเก่ียวกับ  ราคาคาบริการตอเกมมี

ความเหมาะสม ราคาคาเชารองเทามีความเหมาะสม และราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มีความ

คุมคา ผูวิจัยมีความเห็นวา ราคาที่เหมาะสม มีความคุมคา จะเปนปจจัยที่ลูกคาจะพิจารณาเปน

อันดับตนๆ เมื่อจะเลือกซื้อผลิตภัณฑและการบริการตางๆ สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) 

กลาววา ราคา ( Price) เปนองคประกอบหนึ่งของสวนผสมทางการตลาดและเปนองคประกอบที่

กอใหเกิดรายไดแกบริษัท ดังนั้น ราคาจึงหมายถึงจํานวนที่ผูบริโภคจายสําหรับผลิตภัณฑหรือ

บริการ โดยราคาจะถูกกําหนดจากมูลคาของผลิตภัณฑนั้น ถาผูบริโภคและผูขายกําหนดมูลคา

ของผลิตภัณฑใกลเคียงกันก็จะทําใหเกิดการซื้อขายขึ้น จึงถือวาราคาเปนตัวกลางที่ทําใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ ทําใหบริษัทหรือกิจการเกิดรายไดและทําใหผูบริโภคไดรับ

อรรถประโยชนจากความเปนเจาของผลิตภัณฑและบริการนั้น สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ 

(2543) กลาววา ราคาเปนเครื่องกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนซื้อขายสินคาและบริการตางๆ 

การซื้อขายจะสําเร็จเมื่อผูซื้อเต็มใจจะจายในราคาหนึ่ง และผูขายพอใจที่จะขายในราคาเดียวกัน

นั้น ปญหาการต้ังราคาสินคาไดเหมาะสมจึงตองพิจารณาจากปจจัยประกอบหลายดาน มูลเหตุ

จูงใจในการซื้อ พฤติกรรมตางๆ ของผูซื้อ สภาพการแขงขัน ตัวบทกฎหมาย บทบาทของรัฐบาล 

ตนทุนคาใชจายตางๆ ของสินคาและบริการ สภาพเศรษฐกิจ จริยธรรมของผูขาย ฯลฯ สอดคลอง

กับผลการวิจัยของ วราภรณ สงฆประชา ( 2543) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง “การศึกษาความคิดเห็น

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอศูนยโบวลิ่ง” พบวา ปจจัยดานราคาท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญในระดับมาก ไดแก อัตราคาบริการเปรียบเทียบกับแหงอ่ืน อัตราคาเชารองเทา และ

อัตราคาอาหารและเครื่องด่ืม 
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 1.3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ี  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานสถานที่โดยรวมอยูในระดับมาก (Χ  = 3.30) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

อยูในระดับมากทุกขอ โดยเฉพาะอยางย่ิง ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ทําเลที่ต้ังมีความสะดวกใน

การเดินทาง ผูวิจัยมีความเห็นวา สถานท่ีเปนปจจัยสําคัญในการติดตอ สื่อสาร และสามารถทําให

ลูกคาเขาถึงผลิตภัณฑและการบริการได สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) กลาววา การจัด

จําหนาย (Place) หมายถึง การเลือกชองทางการจัดจําหนาย ( channel of distribution) เพื่อให

ผลิตภัณฑผานจากผูผลิตไปสูผูบริโภค และการกระจายผลิตภัณฑ ( physical distribution) ซึ่ง

เปนงานที่เก่ียวของกับการวางแผนและดําเนินการเพื่อใหผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากแหลงผลิตไป

ยังสถานที่ที่ตองการใช สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ ( 2543) กลาววาผลิตภัณฑที่ผูผลิต

ขึ้นมาไดน้ัน ถึงแมวาจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถาผูบริโภคไมทราบแหลงซื้อและไมสามารถจะ

จัดหามาไดเมื่อเกิดความตองการ ผลิตภัณฑท่ีผลิตขึ้นมาก็ไมสามารถตอบสนองความตองการ

ผูบริโภคได สอดคลองกับผลการวิจัยของ นคพรรณ สุวรรณหงส (25 

 1.4  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.13) เมื่อพิจารณา

เปนรายขอพบวา อยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหสถานโบวลิ่งมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ มีสิทธิพิเศษใหกับบุคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน และมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูที่มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน ผูวิจัยมีความเห็นวา 

การสงเสริมการตลาดที่ดี จะตองมีกลวิธีสามารถใหลูกคาเขามาซื้อผลิตภัณฑและการบริการ 

สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) กลาววา การสงเสริมการตลาด ( Promotion) หมายถึง การ

สื่อสารหรือการสื่อขอความที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ ราคา ภาพลักษณของผลิตภัณฑ และบริษัท

เจาของผลิตภัณฑ จากผูผลิตหรือผูจัดจําหนายไปยังผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ เกิด

ความตองการและตัดสินใจซื้อ สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ ( 2543)วัตถุประสงคของการ

สงเสริมการตลาด เพื่อบอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑออกจําหนายในตลาดพยายามชักชวนให

ลูกคาซื้อและเพื่อเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค การสงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึง

กระบวนการติดตอสื่อสาร ( Communication Process) เพื่อเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับ

กับผูสง การสงเสริมการตลาด เปนการทําใหกลุมผูบริโภคของเราเกิดความสนใจในตัวสินคา 

นักการตลาดจึงตองพยายามหาวิธีการติดตอสื่อสารท่ีจะทําใหผูเปนลูกคาเกิดความสนใจใหได 
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แตความสนใจท่ีผูบริโภคมีตอขาวสารน้ันไมไดขึ้นอยูกับสื่อหรือขอความที่ใชเพียงอยางเดียว แหลง

ของขาวสารถือเปนปจจัยสําคัญ จะทําใหผูบริโภคหรือผูรับขาวสารเกิดความสนใจดวย 

นอกจากน้ัน ในสวนของผูรับขาวสาร บุคคลแตละคนมีการรับรูที่แตกตางกันและ มีการแปล

ความหมายแตกตางกันดวย ในการศึกษาเก่ียวกับการสงเสริมการตลาดจึงจําเปนตองใหความ

สนใจตอกระบวนการติดตอสื่อสาร สอดคลองกับผลการวิจัยของ ศุภเรศ แดงขํา ( 2550) ไดทําการ

วิจัย เรื่อง “ความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานคร” พบวา ผูใชบริการมีความตองการสวนผสมทางการตลาดอยูในระดับมาก 

 1.5  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.19) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา อยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหพนักงานตอนรับมีกริยามารยาท สุภาพ

เรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนําและบริการท่ีดี พนักงานมีความรู 

ความสามารถ สามารถนําคําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ ผูวิจัยมีความเห็นวา บุคลากรที่

ใหบริการนั้น จําเปนจะตองมีทักษะของการบริการอยางมาก สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) 

กลาววา บุคลากร คือ ผูที่ทําหนาที่เปนตัวแทนผูผลิตหรือบริษัทท่ีจะเสนอขายผลิตภัณฑแก

ผูบริโภค โดยพนักงานตองมีศิลปะการขาย และความสามารถในการโนมนาวใจผูบริโภคไดเปน

อยางดี ทําหนาท่ีเปนตัวแทนของบริษัทที่เสนอขายผลิตภัณฑแกผูบริโภคเปาหมาย โดยพนักงาน

จะเปนผูสงสารหรือสื่อสารขอความเพื่อชักจูงใจและโนมนาวใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑท่ี

เสนอขายใหเร็วท่ีสุด หรือหมายถึง บุคคลที่ทําหนาที่ใหกับบริษัทท่ีเสนอขายผลิตภัณฑโดยการ

ปฎิบัติงานในดานการติดตอสื่อสาร การแสวงหาลูกคา การเสนอขาย การบริการกอนและหลังการ

ขาย และการใหคําแนะนําแกผูบริโภค เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความต้ังใจและตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑของบริษัท สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552) กลาววา บุคลากร  หมายถึง บุคคลท่ี

ทําหนาที่ใหกับบริษัทโดยปฏิบัติงานในกิจกรรมหนึ่ง หรือหลายกิจกรรม ไดแก การแสวงหาลูกคา 

การติดตอสื่อสาร การใหบริการ และการรวบรวมขอมูลขาวสาร หรือหมายถึง บุคคลทําหนาที่

รับผิดชอบในการติดตอ แสดงหาลูกคา การเสนอขาย เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความต้ังใจและ

ตัดสินใจซื้อ การใหบริการกอนและหลังการขาย รวมทั้งการใหคําแนะนําลูกคา สอดคลองกับ สุดาดวง 

เรืองรุจิธะ (2543) กลาววา พนักงานขายตองเปนบุคคลท่ีมาสติปญญา ไหวพริบ รักองคกร รักการ

เดินทาง มีมนุษยสัมพันธดี สามารถเก็บขอมูลได สรางความพอใจใหลูกคา มีความอดทน อดกลั้น 

ตออารมณของลูกคาได 
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 1.6  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.21) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา มีความตองการอยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหการใหบริการในสถาน

โบวลิ่งมีความรวดเร็ว มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย มี

กระบวนการจัดการที่ดีในกรณีท่ีมีผูใชบริการจํานวนมาก สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน ( 2552) 

กลาววา กระบวนการเปนวิธีการดําเนินการหรือการปฏิบัติ  ซึ่งจะเก่ียวของกับขั้นตอนที่จําเปนใน

การใหบริการ กลาวคือการสรางและการสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคาจะตองอาศัยการออกแบบ

และปฏิบัติตามกระบวนการที่มีประสิทธิผล ในกระบวนการจะอธิบายถึงกระบวนการและขั้นตอน

ในระบบการปฏิบัติกับทางดานบริการ การออกแบบระบบที่ไมดีจะทําใหมีปญหากับลูกคาได 

สอดคลองกับ สมวงศ พงศสถาพร ( 2546) กลาววา เปนกระบวนการการออกแบบ การสงมอบ

บริการใหกับลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตองตรง

เวลา มีคุณภาพสม่ําเสมอ แตถาการออกแบบขั้นตอนการผลิตบริการไมดีพอ จะทําใหลูกคารูสึก

รําคาญ หรือจะทําใหลูกคาไมพอใจ จนอาจจะเลิกใชบริการไปก็เปนได เพราะการออกแบบการ

ใหบริการที่ไมมีประสิทธิภาพ จะทําใหลูกคารูสึกไดวา มีขั้นตอนมากมายเหมือนขาราชการ 

พนักงานท่ีรับเรื่องไมกลาตัดสินใจ สอดคลองกับผลการวิจัยของ วรวีร นาคพนม ( 2554) พบวา 

ผูใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

กระบวนการในระดับมาก 

 1.7  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร มีความตองการสวนประสม

การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.27) 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหบรรยากาศภายใน

สถานโบวลิ่งมีการสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย มีการจัดการระบบรักษาความสะอาดในสถานโบวลิ่ง สอดคลองกับ

ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่เปนรูปธรรมตางๆที่สามารถมองเห็นหรือรับรูไดและใชเปน

เครื่องมือบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ สอดคลองกับ ศุภเรศ แดงขํา ( 2550) พบวา ผูใชสนาม

ฝกซอมกอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร มีความตองการสวนผสมทางการตลาด อยูในระดับมาก 
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 2.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ ขนาด

ของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 2.1  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ 

  จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

เพศชายและเพศหญิง มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยผูใชบริการเพศชายมีคาเฉลี่ยความตองการสวนประสม

การตลาดมากกวาผูใชบริการเพศหญิง ผูวิจัยมีความเห็นวาความแตกตางระหวางเพศนั้น มีสวน

สําคัญที่ทําใหความตองการ มีความแตกตางกัน สอดคลองกับ สุรียพร กฤษเจริญ ( 2547) กลาว

วา ความเปนหญิงชาย หมายถึงเอกลักษณหรือองคประกอบของรูปพรรณสัณฐานที่กําหนด

สิ่งมีชีวิตตางๆ เปนความคิด ความรูสึก บทบาท พฤติกรรม ความตองการ โอกาส อุปสรรค ฐานะ

ตําแหนง บุคลิกลักษณะ เอกลักษณและความรับผิดชอบที่สังคมคาดหวังและเปนผูกําหนด

มาตรฐานใหผูหญิงและผูชาย ความสัมพันธเชิงอํานาจระหวางผูหญิงและผูชายหมายถึง อํานาจ 

(Power) ที่อธิบายถึงความสามารถหรือเสรีภาพของบุคคล ที่จะตัดสินใจและกระทําในสิ่งท่ีตนเอง

ตองการ สอดคลองกับผลการวิจัยของ ชนุดร ธีรวัฒนอมร ( 2554) ที่ไดศึกษาเรื่อง “ความตองการ

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนามกีฬา

แหงชาติ” พบวา ผูใชบริการเพศชายและเพศหญิง มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดาน

บุคคล แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05  

 2.2  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน 

 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน  ทั้งน้ีผูวิจัยมี

ความเห็นวา ขนาดของลานโบวลิ่ง ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานโบวลิ่งของ

ผูใชบริการ เนื่องจากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการมีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน แสดงใหเห็นถึงผูใชบริการ 

เนนในสวนของคุณภาพผลิตภัณฑและการบริการมากกวาในสวนของปริมาณ  นอกจากน้ี

ผลการวิจัยไมสอดคลองกับผลการวิจัยของ เพียงขวัญ พัวรักษา (2554) เรื่อง “สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ” พบวา การ
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เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกสนามแบดมินตันกับผูใชบริการที่เลือก

ขนาดสนามท่ีแตกตางกัน พบวา ผูมาใชบริการสนามแบดมินตันขนาดแตกตางกันมีการตัดสินใจ

ในการเลือกใชสนามแบดมินตัน โดยใชสวนประสมทางการตลาดท่ีตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน (7 P) พบวา มี 3 ดานท่ีแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ไดแกดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา และดานการสงเสริม

การตลาด 

 2.3  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ 

  จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่

มีอาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งผลการวิจัยสวนใหญพบวา ผูที่มีอาชีพระหวางเอกชนกับ

รัฐบาล มักจะมีความตองการสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน สอดคลองกับ สํานักงาน

สถิติแหงชาติ (2549) กลาววา ลูกจางรัฐบาล (ไดแก ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และลูกจาง

ในภาครัฐ และรัฐวิสาหกิจ) ซึ่งมีสวัสดิการที่คอนขางเปนระบบ โดยท่ีสวนมากลูกจางเอกชน

ทํางานเปนผูปฏิบัติงานดานความสามารถทางฝมือ ผูปฎิบัติการโรงงานและเครื่องจักร และผู

ปฏิบัติการโรงงานและเครื่องจักร และผูปฏิบัติงานดานการประกอบการและอาชีพขั้นพื้นฐาน

ตางๆ ในขณะที่ภาครัฐบาล สวนมากมีอาชีพดานวิชาชีพ เสมียน และชางเทคนิคซึ่งตองอาศัย

ความรูในการทํางาน จึงสงผลใหรายไดเฉลี่ยของลูกจางเอกชนแตกตางกับลูกจางรัฐบาล สอดคลอง

กับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ( 2552) กลาววาอาชีพ ( Occupation) ที่แตกตางกันของแตละ

บุคคลจะตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน ลูกจางท่ัวไปจะซื้อสินคาที่จําเปนตอการครองชีพ 

พนักงานบริษัทจะซื้อสินคาในระดับราคาที่สูงขึ้นมาอีก สวนนักธุรกิจหรือผูบริหารจะซื้อสินคาเพื่อ

เสริมสรางบุคลิกภาพหรือภาพพจนของตนเอง เปนตน ดังนั้น นักการตลาดจะตองการศึกษาวา

สินคาและบริการของบริษัทเปนที่ตองการของกลุมอาชีพประเภทใด เพื่อท่ีจะไดจัดเตรียมสินคาให

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  สอดคลองกับผลการวิจัยของ 

อาภาวรรณ สังขศิริ (2553) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการ

เลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส” พบวา ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองจําแนกตามอาชีพพบวามีความแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 2.4  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน              

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 สอดคลองกับ สุวัฒนา วงษกะพันธ อางถึงใน วราภรณ จารุหิรัญสกุล 

(2545) กลาววา รายไดเปนเครื่องกําหนดความรูนึกคิด และความตองการของคนเก่ียวกับสิ่งตางๆ

และพฤติกรรมตางๆของคน นอกจากนี้รายไดเปนสิ่งท่ีนักการตลาดและนักโฆษณาตระหนักถึง

เสมอในการวางแผนโฆษณา และการกําหนดนโยบายดานราคาจะสัมพันธกับรายไดของผูบริโภค

ดวย สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ (2543) กลาววา บุคคลที่มีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ 

รายได สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ จะมีความตองการความคิดเห็นตางๆ แตกตางกันไป

ตามปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อของผูบริโภค สอดคลองกับผลการวิจัยของ ชนุดร ธีรวัฒนอมร 

(2554) พบวา ผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนามกีฬาแหงชาติ จําแนกตาม

รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 

 1.  เน่ืองจากสถานโบวลิ่งนั้นต้ังอยูในหางสรรพสินคา จึงควรมีปายบอกทางและที่ต้ัง

ของสถานโบวลิ่งใหชัดเจนและสังเกตไดงาย 

 2. สถานโบวลิ่งควรมีการสํารองท่ีจอดรถภายในหางสรรพสินคาไว เพื่ออํานวยความ

สะดวกแกผูมาใชบริการสถานโบวลิ่งโดยเฉพาะ 

ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1. สถานโบวลิ่งควรมีการจัดราคาใหเหมาะสมกับวัยของผูใชบริการ หรือมีโปรโมชั่น

ราคาถูกสําหรับผูที่มาฝกซอมเปนนักกีฬา หรือมีคาบริการที่เหมาะสมกับกลุมลูกคาเพื่อใหลูกคา

สามารถเขาถึงการใหบริการไดอยางทั่วถึง 

2. สถานโบวลิ่งควรมีสถานที่ปลอดโปรง สบายตา มีความเปนระเบียบ  

3. ควรมีผูดูแล บํารุงรักษา ซอมแซมในสวนของอุปกรณ และสถานที่ภายในสถาน

โบวลิ่ง 

4. ภายในสถานโบวลิ่งไมควรมีการเปดเพลงเสียงดังจนเกินไป เนื่องจากกีฬาโบวลิ่ง

จําเปนตองใชสมาธิในการเลนสูง 
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5. บุคลากรภายในสถานโบวลิ่งจึงควรพูดภาษาอังกฤษไดเปนอยางนอย ในระดับท่ี

สามารถสื่อสารและตอบโตได 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

 1 . ควรมีการศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานกีฬาประเภทอ่ืนๆ 

 2. ควรมีการศึกษาการพัฒนารูปแบบของสถานโบวลิ่งใหมีความนาสนใจ ท่ีสามารถ

ดึงดูดใหมีผูเขามาใชบริการมากขึ้น 

 

 



รายการอางอิง 

 

ภาษาไทย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล” 

การศึกษาคร้ังน้ีทําขึ้นเพ่ือประกอบการศึกษาคนควา ของนิสิตระดับปริญญามหาบัณฑิต แขนงวิชาการ

จัดการกีฬา คณะวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความตองการ

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามประกอบดวย

คําถาม 4 สวนดังน้ี 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  

 สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวล่ิง  

 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 สวนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอเสนออ่ืนๆ 

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามทุกขอมา ณ โอกาสน้ี  
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สวนท่ี 1     ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสถานภาพผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง     โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน (   ) หนาขอความท่ีเปนจริง หรือกรอกขอความลงในชองวาง 

1. เพศ 

  1. (   ) ชาย                                                   2. (   ) หญิง 

2. อายุ 

  1. (   ) ต่ํากวา 18 ป   2. (   ) 18-25 ป  

  3. (   ) 26-35 ป                  4. (   ) 36-55 ป 

  5. (   ) 56 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

  1. (   ) ต่ํากวาปริญญาตรี   2. (   ) อนุปริญญาหรือเทียบเทา  

  3. (   ) ปริญญาตรี   4. (   ) สูงกวาปริญญาตรี  

4. อาชีพ 

  1. (   ) นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต  2. (   ) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

  3. (   ) พนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชน  4. (   ) ประกอบธุรกิจสวนตัว  

  5. (   ) นักกีฬาโบวล่ิงอาชีพ   6. (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....................  

5. รายไดของทานโดยเฉล่ียตอเดือน 

  1. (   ) ต่ํากวา 5,000 บาท   2. (   ) 5 ,000 – 15,000 บาท 

  3. (   ) 15,001 – 25,000 บาท  4. (   ) 25,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2     ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวล่ิง 

คําชี้แจง     โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ลงใน (   ) หนาขอความท่ีเปนจริง หรือกรอกขอความลงในชองวาง 

1. ทานเขามาใชบริการสถานโบวล่ิงในวันใดบาง (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. (   ) จันทร – ศุกร    2. (   ) เสาร – อาทิตย  

  3. (   ) วันหยุดนักขัตฤกษ   4. (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....................  

2. เวลาสวนใหญท่ีทานเขามาใชบริการสถานโบวล่ิง (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. (   ) 10.00 – 14.00 น.   2. (   ) 14.01 – 18.00 น.  

  3. (   ) 18.01 – 22.00 น.   4. (   ) 22.01 เปนตนไป  

3. ทานเขาใชบริการสถานโบวล่ิงเพราะเหตุใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. (   ) ออกกําลังกาย   2. (   ) เปนแหลงนัดพบ /สังสรรคปารตี้ 

  3. (   ) ฝกซอมกีฬา   4. (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................... 

4. ทานมาใชบริการสถานโบวล่ิงโดยเฉล่ียกี่คร้ังตอเดือน 

  1. (   ) คร้ังแรก    2. (   ) 1 – 3 คร้ัง ตอเดือน 

  3. (   )  4 – 6 คร้ัง ตอเดือน   4. (   ) มากกวา 7 คร้ัง ตอเดือน 

5.  ทานเลนเกมโบวล่ิงกี่เกมในการใชบริการตอคร้ัง 

  1. (   ) 1 – 2 เกม    2. (   ) 3 – 4 เกม  

  3. (   ) 5 – 6 เกม    4. (   ) 7 เกมขึ้นไป 

6. ทานเสียคาใชจายเทาไรในการใชบริการตอคร้ัง (รวมคาเดินทางและคาบริการในการมาใชบริการแตละคร้ัง) 

  1. (   ) 100 – 350 บาท   2. (   ) 351 – 700 บาท 

  3. (   ) 701 – 1,000 บาท   4. (   ) 1 ,001 บาทข้ึนไป 
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7. ทานระยะเวลาในการเดินทางมาสถานโบวล่ิงประมาณกี่นาที 

1. (  ) นอยกวา 20 นาที   2. (  ) 21 - 40 นาที  

3. (  ) 41 – 60 นาที   4. (  ) 61 นาทีขึ้นไป  

8. ทานเดินทางโดยวิธีใดมาสถานโบวล่ิง 

1. (  ) เดินเทา    2. (  ) รถรับจาง  

3. (  ) รถประจําทาง   4. (  )  รถไฟฟา/รถไฟใตดิน 

5. (  ) รถยนตสวนบุคคล   6. (  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................... 

9. ชวงราคาท่ีทานคิดวาเหมาะสมกับคาบริการตอเกม 

1. (  ) ไมเกิน 60 บาท ตอเกม  2. (  ) 61 – 100 บาท ตอเกม  

3. (  ) 100 บาทขึ้นไปตอเกม   4. (  ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....................  
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สวนท่ี 3      ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง     โปรดเขียนเคร่ืองหมาย   ลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีทานตองการในการรับบริการจากสถานโบวล่ิง 

 

 

                ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความตองการ 

มากท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

ดานผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service) 

1. มีลานโบวล่ิงท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน     

2. มีจอแสดงคะแนนท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน     

3. มีรานจําหนายอุปกรณ     

4. มีบริการเชารองเทา     

5. มีบริการอาหารและเคร่ืองดื่ม     

6. มีลูกโบวล่ิงบริการเพียงพอสําหรับลูกคา     

7. มีการบํารุงรักษาอุปกรณใหสามารถพรอมใชงาน     

ดานราคา (Price) 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความเหมาะสม     

2. ราคาคาเชารองเทามีความเหมาะสม     

3. ราคาอาหารและเคร่ืองดื่มมีความเหมาะสม     

4. ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา     

ดานสถานที ่(Place) 

1. ทําเลท่ีตั้งมีความสะดวกในการเดินทาง     

2. มีการรักษาความปลอดภัยอยางเพียงพอ     

3. มีหองนํ้าใหบริการเพียงพอ     

4. มีการดูแลรักษาความสะอาดอยูเสมอ     

5. มีพ้ืนท่ีและท่ีน่ังสําหรับลูกคา     
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           ความตองการทสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความตองการ 

มากท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)     

1. มีการโฆษณาและประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ อยาง

หลากหลาย 

        

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน         

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพ่ือลดราคาคาบริการ      

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผูท่ีมาใชบริการสม่ําเสมอ 

เชน การจําหนายตั๋วเดือน 

    

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูท่ีมาใชบริการ เพ่ือ

นํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวล่ิงครบ 10 เกม ฟรี 1 เกม 

    

ดานบุคลากร (People) 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาทสุภาพเรียบรอย 

ยิ้มแยมแจมใส 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนําและบริการท่ีด ี     

3. พนักงานมีจํานวนเพียงพอ     

4. พนักงานมีความรูความสามารถ สามารถนําคําแนะนํา 

ท่ีถูกตองแกผูใชบริการ 

    

4. มีการใหบริการปฐมพยาบาลขั้นตน     

ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

1. การใหบริการภายในสถานโบวล่ิงมีความรวดเร็ว     

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยางชัดเจน  

และ เขาใจงาย 

    

3. มีกระบวนการจัดการท่ีดี กรณีท่ีมีผูใชบริการจํานวนมาก     

การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical :Evidence & Presentation) 

 1. บรรยากาศภายในสถานโบวล่ิงมีการสรางบรรยากาศ 

ใหเหมาะสมแกการเลนโบวล่ิง 

    

2. มีเคร่ืองแบบพนักงานเหมาะสม สามารถสังเกตไดงาย     

3. มีปายแสดงแผนผังของสถานโบวล่ิงอยางชัดเจน     

4. มีการจัดการระบบรักษาความสะอาดภายในสถานโบวล่ิง     
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5. มีลานจอดรถท่ีเพียงพอ และ ปลอดภัย     

6. มีการตกแตงสถานท่ีใหเหมาะสมแกการเลนโบวล่ิง เชน ท่ี

วางลูกโบวล่ิงอยูไมไกลจากลาน 

    

7. มีทางเขา – ออก หลายทาง เพ่ือความปลอดภัยในกรณีท่ี

เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 

    

 

สวนท่ี 4  ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (โปรดระบุ)  

.................................................................................................................................................................  

.................................................................................................................................................................  

.................................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ 

เร่ือง “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล” 

การศึกษาคร้ังน้ีทําขึ้นเพ่ือประกอบการศึกษาคนควา ของนิสิตระดับปริญญามหาบัณฑิต แขนงวิชาการ

จัดการกีฬา คณะวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความตองการ

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสัมภาษณประกอบดวย

คําถาม 3 สวนดังน้ี 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปและสถานภาพ  

 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงใน             

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 สวนท่ี 3 ความคิดเห็นและขอ เสนออ่ืนๆ 

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามทุกขอมา ณ โอกาสน้ี  
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปและสถานภาพ  

1. ชื่อ – สกุลผูใหสัมภาษณ 

.............................................................................................................................  

2. เพศ  (   ) ชาย             (   ) หญิง  

3. อายุ ....... ป 

4. ระดับการศึกษา  

5. ปจจุบันทานมีหนาท่ี/ดํารงตําแหนงเปน 

6. ชื่อองคกร/สาขาท่ีทํางานในปจจุบัน 

7. ประสบการณทํางาน ....... ป 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

1. สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทานทํางานอยูเปนอยางไร มีการบริหารองคกรอยางไร 

2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

- แนวคิด/ความคิดเห็น 

- ปญหา/อุปสรรค 

- แนวโนมในอนาคต 

2.1 ดานผลิตภัณฑและบริการ 

 2.2 ดานราคา  

 2.3 ดานสถานท่ีหรือการใหบริการ 

 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

 2.5 ดานบุคลากร  

 2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

 2.7  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (โปรดระบุ)  
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ภาคผนวก ง 

บทสัมภาษณ 
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บทสัมภาษณ 

 ผลการสัมภาษณผูประกอบการสถานโบวลิ่งจํานวนรวมท้ังสิ้น 6 คน โดยเลือกจากวิธีการ

เจาะจง โดยผูวิจัยนําขอมูลจากการจดบันทึกและบันทึกเสียงการสัมภาษณดวย  เครื่องเสียงมาเปด

ฟงเพื่อวิเคราะห และสรุปตามประเด็นดังตอไปนี้ 

 1. ผูจัดการสาขา เอส เอฟ สไตรโบลว สาขา เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ วันพฤหัสบดี ที่ 4 ตุลาคม 

2555 เวลา 15.00 – 15.30 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ บริษัทของเรามีนโยบายมุงเนนการใหบริการเปนสวนสําคัญและพนักงานมีความตระหนักถึง

การใหบริการเปนสวนสําคัญเชนกัน ดังนั้นการบริการขององคกรคอนขางจะเปนมาตรฐาน สําหรับ

การบริการนั้นจะถูกปลูกฝงระดับสูง คือ ผูบริหารทุกทานมีภารกิจหนาที่และตองหมั่นฝกและอบรม

ทีมงานของตนใหมีบริการที่ดีย่ิงๆขึ้น 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
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คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ธุรกิจที่ดําเนินอยูองคกรเปน

ธุรกิจที่สรางความบันเทิงใหกับผูบริโภคซึ่งถือวาเปนธุรกิจที่คอนขางแข็งแกรง เพราะปจจุบันผูบริโภค

มีความตองการดานความบันเทิงมากขึ้น เอสเอฟ สไตรโบว ใหบริการท้ัง โบวลิ่ง คาราโอแกะ และ 

โตะพูล พรอมทั้งมีบริการอาหารและเครื่องด่ืมสําหรับลูกคาทุกทาน  

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ ดานผลิตภัณฑนั้น เนื่องจาก

ธุรกิจโบวลิ่งเปนธุรกิจที่ใหความบันเทิงจึงจําเปนตองพัฒนารูปแบบใหทันสมัยอยูตลอดและตอง

สรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภคอยูเสมอ และ การท่ีจะครองใจผูบริโภคทุกทานนั้น อาจจะเปนเรื่อง 

ยาก เนื่องจากความตองการของแตละคนนั้น แนนอนวาตองมีความตองการแตกตางกันอยูแลว 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการเติบโตท่ีนอยกวา

ธุรกิจประเภทอ่ืนๆ หรือ อาจไมเติบโตก็เปนได แตถามี อาจจะมีการนําเทคโนโลยีเขามาใช ในการ

ใหบริการตางๆ แตตองดูถึงสถานการณของเศรษฐกิจ และ เทคโนโลยี ที่ปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ

มากขึ้น และ ตองดูถึงความเหมาะสมที่จะนํามาใชกับธุรกิจนี้ 

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา ราคาของผลิตภัณฑถือวาอยูในระดับเหมาะสม

สําหรับบุคคลแตละประเภทอยูแลว ซึ่งบุคคลแตละประเภทน้ันมีกําลังซื้อที่แตกตางกัน ทางบริษัทจึง

ไดมีการกําหนดไวอยางเหมาะสมอยูแลว 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา ในอนาคตหากคาครองชีพเพิ่มขึ้น อาจจะตองมีการปรับราคา

ซึ่งอาจสงผลใหเกิดการบริโภคนอยลง เมื่อถึงเวลานั้น อาจจะตองมีการจัดทําการสงเสริมการตลาด

ใหมากขึ้น เพื่อเปนแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาใชบริการ 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา อาจจะตองมีการปรับเปลี่ยนราคาตามความเหมาะสม

กับสถานการณโลก จะตองมีการประชุมของผูบริหาร เมื่อเวลาน้ันมาถึง 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ เอสเอฟ สไตรโบว ถูกออกแบบ

มาเพื่อรองรับผูบริโภคที่ตองการความบันเทิงและตองการความเปนสวนตัว สวนสาขานี้ มีลานโบวลิ่ง
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เพียง 8 ลานเทานั้น จึงเนนถึงความเปนสวนตัวใหกับลูกคา ภายในสถานโบวลิ่งมีหองนํ้าใหบริการ

สําหรับลูกคา เพื่อความสะดวกสบาย ไมตองออกไปใชบริการของหางสรรพสินคา สวนลูกคาที่นํารถ

สวนตัวน้ัน จําเปนตองใชลานจอดรถของหางสรรพสินคา เนื่องจากสถานโบวลิ่งก็เปนสวนหนึ่งของ

หางสรรพสินคา  

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ ในระยะยาวอาจตองมีการ

ปรับปรุง (Renovate) สถานท่ีใหดูทันสมัยเชากับยุคสมัยย่ิงขึ้น เพื่อตอบสนองและดึงดูดผูบริโภคใน

ปจจุบัน 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ อาจจะตองมีการเพิ่มลูกเลนแปลก

ใหม โดยตัวผูบริหารอาจจะตองมีการไปดูงานตางประเทศเพื่อนํามาปรับปรุงสถานโบวลิ่งในประเทศ

ไทย เพื่อใหทันสมัยมากขึ้น และใหนานาชาติ ยอมรับในสถานโบวลิ่งในประเทศไทยมากขึ้น  

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด ทางบริษัทของเรามีการสงเสริม

การตลาดสม่ําเสมอกับทุกกลุมบุคคลและตรงความตองการของบุคคลแตละกลุม โดยการสงเสริม

การตลาด อาจจะเปนการลดราคา หรือ การแจกเกมโบวลิ่ง ซึ่งขึ้นอยูกับระยะเวลา และ วัน ของผูท่ี

เขามาใชบริการ 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด ลูกคาบางกลุมอาจเกิดการสับสนใน

การสงเสริมการตลาด จึงตองมีการแนะนํากันอยางละเอียด  

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด มีการจัดการสงเสริมการตลาดสําหรับ

ลูกคาที่เขามาใชบริการเปนประจํามากขึ้น และ มีการประชาสัมพันธการสื่อตางๆมากขึ้น เพื่อเปน

การจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ โดยเฉพาะสื่อทาง social media , social network เนื่องจาก

ปจจุบัน ผูบริโภคไดเสพสื่อทางดานนี้มากขึ้นเปนจํานวนมาก 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร บุคลากรของสถานโบวลิ่งสาขาน้ี มีการวาง

โครงสรางที่ชัดเจนและเหมาะสม โดยมีการแบงหนาทีอยางชัดเจน และ บุคลากรทุกคนสามารถทํา

หนาที่อ่ืนๆได ในเวลาที่มีลูกคาเขามาใชบริการเปนจํานวนมาก หรือ ขาดบุคลากรในวันน้ันๆ  
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               ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร เนื่องจากธุรกิจโบวลิ่งนั้นเปนธุรกิจเฉพาะ จึง

จําเปนตองใชบุคลากรที่มีความรูเฉพาะดานและมีความสามารถในหลายๆดาน และในบางชวงเวลา

ของการดําเนินธุรกิจก็ทําใหเกิดการขาดแคลนของบุคลากร ทางบริษัทจึงจําเปนตองมีการอบรม

บุคลากรในองคกรอยูเสมอ 

           แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร อาจจะมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามารองรับ

การใหบริการ เพื่อลดขั้นตอนการทํางานของบุคลากรในองคกร เชน ipad หรือ palm ตางๆในการ               

สั่งอาหาร หรือ เรียกบริการในดานอ่ืนๆ ซึ่งจําเปนตนคํานึงถึงงบประมาณ และ รายไดตอป ของ        

องคกรดวย 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ ขั้นตอนการใหบริการของสถาน

โบวลิ่งมีการใหบริการกระชับและชัดเจนอยูแลว โดยคํานึงถึง การใหบริการที่รวดเร็วและถูกตองที่สุด

แกลูกคา                

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจเกิดการผิดพลาดการ

กระบวนการใหบริการในบางสถานการณเชน ในกรณีท่ีมีลูกคาเขามาใชบริการพรอมกันเปนจํานวน

มาก หรือ ในกรณีที่พนักงานขาดในชวงนั้นพอดี ทําใหลูกคาอาจไมพอใจในบางครั้ง แตเหตุการณ

เชนนี้ ในสาขาของเราเกิดขึ้นนอยมาก เนืองจากมีพนักงานเพียงพออยูตลอดเวลา แมวาในเวลาท่ี

ลูกคาเชามานอย ก็ตองมีพนักงาน standby ไวเสมอ 

                 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจมีการนําเทคโนโลโยเขามาใช 

เพื่อใหชั้นตอนกระบวนการใหบริการ สะดวกและงายขึ้น และเปนผลดีกับทั้งพนักงาน และ ลูกคา

ที่มาใชบริการดวย 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจุบันสถาน

โบวลิ่งไดเปลี่ยนจากการเลนกีฬาที่จริงจัง ตองใชสมาธิ มาเปนการพักผอนใหความบันเทิงมากขึ้น 

สังเกตไดจากในปจจุบัน มีการนําดีเจ มาเปดเพลงใหลูกคาที่มาใชบริการ และ มีการเพิ่มลูกเลนตางๆ 
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ภายในสถานโบวลิ่งมากขึ้น เพื่อใหดูทันสมัยและเปนที่ดึงดูดใจใหผูมาใชบริการ เขามาใชบริการ 

และ เขามาใชบริการซ้ําๆ อีก                     

ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เนื่องจากสถานโบวลิ่ง

ในปจจุบันไดมีการปรับปรุงเปนเหมือนแหลงบันเทิงมากขึ้นกวาการมาเลนกีฬาเหมือนในอดีต ทําให

ผูคนภายนอกมีมุมมองท่ีวา สถานโบวลิ่งเปนเหมือนแหลงอบายมุขหรือสถานท่ีที่ไมเหมาะสมกับ

เยาวชนที่มีอายุตํ่ากวา 18 ป 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจมการเลือกชวงเวลาใหกับเยาวชนโดยยึด

หลักตามกฏหมาย ใน1วัน ภายในสถานโบวลิ่งสามารถทําเปน 2 บรรยากาศ 

2. จากการสัมภาษณ ผูจัดการ เมเจอร โบวลฮิต  สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ  วันศุกร ท่ี 12 ตุลาคม 

2555 เวลา 13.00 – 13.45 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ เปนองคกรใหญการบริหารเปนแบบมาตรฐาน เนื่องจากองคกรมีการประชุมผูจัดการสาขา

ทุกเดือน โดยการประชุมน้ีตองมีการรายงานสภาพและปญหาของแตละสาขา และนํามาปรับปรุง

โดยตองนํามาสรางมาตรฐาน และใหทุกสาขานํามาปฏิบัติตามกัน เพื่อใหเปนมาตรฐาน  

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  
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  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ทางเมเจอรไดสรางมาตรฐานใน

การใหบริการอยูแลว แตผูจัดการของแตละสาขา ตองนํามาปรับเปลี่ยนตามกลุมลูกคาของสาขาน้ันๆ 

โดยสาขานี้ กลุมลูกคาสวนใหญจะเปนครอบครัว และ นักเรียน นอกจากนี้ ยังมีนักโบวลิ่งอาชีพมาใช

บริการ โดยมาฝกซอมโบวลิ่งบาง แตมีจํานวนไมเยอะมากนัก โดยลานโบวลิ่งของเรานั้น ได

มาตรฐานสากล นอกจากนี้ยังมีการใหบริการ หองคาราโอแกะ อาหารและเครื่องด่ืมสําหรับลูกคา

ที่มาใชบริการดวย 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ โบวลิ่งยังเปนกีฬาที่ไมคอยนิยม

มากนัก ลูกคาบางกลุมอยากเพียงแคมาลองใชบริการเพื่อความสนุก ทางสถานโบวลิ่งจึงตองหาวิธีที่

จะใหลูกคากลับมาใชบริการอีก โดยเสนอผลิตภัณฑตางๆ หรือเสนอโปรโมชั่นเพื่อดึงดูดผูใชบริการ 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการนําเทคโนโลยีตางๆ

มาใชในการบริการ และมีการเพิ่มลูกเลนของผลิตภัณฑมากขึ้น เชน มีการเพิ่มเมนู อาหารและ

เครื่องด่ืม และ มีการเพิ่มเลนโบวลิ่งสําหรับเด็กโดยเฉพาะขึ้น หรือ จัด zone เด็กอายุไมเกิน 12 ปขึ้น

เปนตน  

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา ราคาคาบริการโบวลิ่งน้ัน มีหลากหลายราคาขึ้นอยู

กับเวลาและวันท่ีลูกคาเขามาใชบริการ และ ขึ้นอยูกับสถานโบวลิ่งนั้นๆดวย โดยสาขานี้ถือวาอยู

คอนขางชานเมือง ทําใหราคาขายนั้นถูกกวา ราคาขายในเมือง เชน สาขา สยามพารากอนอยูแลว 

  

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา มีลูกคาบางกลุมคิดวา ราคาตอเกมสําหรับโบวลิ่ง

นั้นแพงเกินไป แตในความเปนจริง เกมโบวนั้นตอเกมน้ันมีตนทุนถึง 25  – 30 บาท ตอเกมอยูแลว 

ทางเราจึงตองหาโปรโมชั่น หรือ ขอเสนอตางๆใหลูกคาคิดวา โบวลิ่งนั้นไมแพงอยางที่คิด และ 

กลับมาใชบริการอีก 
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   แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ราคาขายน้ัน ไมสามารถลดลงได เนื่องจากปจจุบัน

คาครองชีพมีแตเพิ่มขึ้นๆ ตนทุนตางๆ นั้นก็ตองเพิ่มขึ้น แตทางเราอาจมีการปรับเปลี่ยนการบริการ

ตางๆ เพื่อใหเหมาะสมกับราคาที่ลูกคาตองจาย 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่การใหบริการ สถานโบวลิ่งมีการตกแตงสภาพให

เหมาะกับการเลนโบวลิ่งอยูแลว โดยเลนโบวลิ่งท่ีใหบริการ ก็มีมาตรฐานสากล   

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ  ในวันหยุดสุดสัปดาหหรือ

วันหยุดยาวๆ อาจจะมีผูมาใชบริการเปนจํานวนมาก ทําใหสถานท่ีไมพอ จึงตองมีการจัดการที่ดี 

อาจจะใหลูกคารองคาราโอแกะรอ กอนที่จะเลนโบวลิ่ง แตปญหานี้ เกิดขึ้นไมบอยนัก 

    แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ อาจมีการปรับปรุงสถานโบวลิ่ง 

และ อาจจะทําใหดูทันสมัยตามยุคสมัยมากขึ้นกวาน้ี เพื่อดึงดูดใหมีผูใชบริการมากขึ้น  

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   ทางเรามีหลากหลายโปรโมชั่นให

ลูกคา โดยขึ้นอยูกับเวลาที่มาใชบริการ 

      ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด บางครั้งการประชาสัมพันธยังไม

ทั่วถึงพอ ทําใหลูกคาไมทราบถึงขอเสนอตางๆขอสถานโบวลิ่ง ทําใหลูกคาอาจจะมาใชบริการเปน

จํานวนนอย 

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  จะมีการประชาสัมพันธตามสื่อตางๆ

มากขึ้น เชนทาง บีทีเอส หรือ สื่อออนไลน เพื่อใหลูกคาเขาถึงสถานโบวลิ่งมากขึ้น 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  องคกรของเรามีบุคลากรเพียงพอสําหรับการ

ใหบริการ โดยมีการควบคุมโดยหัวหนาของแตละสาขา  

                ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร ในเวลาที่มีลูกคามาก บุคลากรอาจจะบริการไม

ทันตอความตองการ และอาจจะบริการไมดีเทาที่ควร แตในเวลาที่สามารถคาดเดาได ทางเรามีการ

จางนักเรียน โดยจางเปนในลักษณะ Part time เพื่อลดตนทุนของบริษัท 
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                แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร อาจจะมีการสงบุคลากรไปดูงานตางประเทศ 

เพื่อใหเห็นถึงการทํางานขององคกรในตางประเทศ และเปนแรงผลักดัน ใหเห็นการทํางานท่ีเปน

ระบบมากขึ้น และ นํามาใชในการทํางานจริง 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  กระบวนการใหบริการ ตองมีการ

ใหบริการที่รวดเร็วและไมมีขอผิดพลาดในการบริการ เพื่อใหลูกคาท่ีมาใชบริการประทับใจ 

            ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจะมีขอผิดพลาดบาง ในกรณีที่มี

ลูกคาเยอะ  

             แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ มีการนําเทคโนโลยีมาใช เพื่อความ

รวดเร็วในการใหบริการ 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ทางเรามีการ

สรางบรรยากาศสถานโบวลิ่ง ใหมีลักษณะที่ทันสมัย และ มีการนําเทคโนโลยีตางๆมาใช เชน การ

เปดไฟ black – light ในการเลนโบวลิ่ง เพื่อเพิ่มความสนุกสนานใหแกลูกคา นอกจากนี้ยังมีการจัด

สถานท่ีใหเขากับเทศกาลตางๆ และ มีท่ีนั่งพัก สําหรับลูกคาและผูที่มารอใชบริการอีกดวย  

           ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เนื่องจากสถานโบวลิ่ง

นั้นเปดมาสักพักแลว ลักษณะอาจจะทําใหดูลาสมัยไปบาง 

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริกา อาจจะมีการซอมและปรับปรุงสถาน

โบวลิ่งใหดูทันสมัยมากขึ้น   

 3. จากการสัมภาษณ ผูชวยผูจัดการ บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็ก 

รัชดา  วันพุธ ท่ี 17 ตุลาคม 2555 เวลา 18.10 – 18.45 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  
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คําตอบ การใหบริการ สถานที่ในการโยนโบวลิ่งและรองคาราโอเกะ  รวมถึงบริการอาหารและ

เครื่องด่ืม  โดยในภาพรวมจะที่ความบันเทิงสรางบรรยากาศ ความสนุกโดยมีกิจกรรมตางๆใหทาง

ลูกคาไดรวมสนุกชิงรางวัล 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ การนํากีฬาโบวลิ่งมาเปนจุด

ขายและพรอมดวยการใหบริการอาหารและเครื่องด่ืม ซึ่งในชวงเชา-บายจะเปนบรรยากาศ สบายๆ

เพลงเบาๆสําหรับครอบครัวและนักกีฬา ชวงเย็น-ปด บรรยากาศจะเปนก่ึงๆ PUB & Resterant โดย

มีกีฬาโบวลิ่งเปนหลักในการใหบริการ 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ ปจจุบันกีฬาโบวลิ่งยังไมเปนท่ี

นิยมมากนักในประเทศไทย คนสวนใหญคิดวาราคาแพงและไมกลาที่จะเดินเขามาใชบริการ   

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ ท่ีทําอยูตอนนี้เพื่อเปนการทันสมัยใน

ปจจุบันไดมีการประชาสัมพันธในสื่อตางๆอยางมากมาย และไดพัฒนาอยูตลอดไมวาจะเปน

บรรยากาศตางๆภายในราน รวมถึงโปรโมชั่นอีกมากมายเพื่อใหเขาถึงลูกคาในทุกๆกลุมเปาหมาย 
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 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา ราคาที่ใชอยูในปจจุบันถือวาไมแพงมากนักเมื่อ

เทียบกับสถานที่ต้ังแลว และทางเราไดราคาสําหรับนักเรียนนักศึกษาอยูแลว  รวมถึงโปรโมชั่นอีก

มากมายลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการอยูเปนประจึงไมคอย serious เรื่องราคาเพราะมีการแนะนํา

โปรโมชั่นเพื่อใหเหมาะสมกับลูกคากลุมน้ันๆ 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา สวนใหญจะเกิดกับลูกคาท่ีไมเคยมาใชบริการ

มากกวา ซึ่งจะเขาใจวาราคาแพง ในสวนนี้คิดวาลูกคายังไมเคยมาสัมผัสกับกีฬาโบวลิ่งมากกวาจึง

เขาใจวาตองใชจายเยอะ 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ไมนาจะมีการเปลี่ยนมากนักเนื่องไดมีการอัพเดท

โปรโมชั่นอยูแลวในแตละเดือน 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ เปนสถานที่ท่ีเหมาะสมอยูใจ

กลางเมือง  การเดินทางสะดวก 

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ ทางเราต้ังอยูในหางเอสพลานาด

ซึ่งเปนหางท่ีมีขนาดไมใหญมากนัก การที่จะขยายหรือเพิ่มจํานวนเลนเปนไปไดยาก และอยูบนชั้น 4 

ของหางซึ่งลูกคาสวนใหญจะขึ้นมาไมมากเทาที่ควร 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ มีการปรับปรุงสถานท่ีภายใน

บริเวณอยูตลอดอยูแลวเพื่อความสวยงามและดูใหมอยูเสมอ 

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   ทางเราไดการประชาสัมพันธ

หลายทางไมวาจะเปน สื่อโฆษณาตางๆ , Internet , รวมถึงการแจกบัตรสวนลดตางๆใหกับลูกคา  

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  อุปสรรคก็จะความนาสนใจ ความ

นิยม ที่ยังเขาไมถึงในลูกคาบางกลุม 
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            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  ไดมีการจัดกิจกรรมตางๆ ไมวาจะ

เปนคอนเสริตออนเลน  การจัดโปรโมชั่นกับคายเพลง กับเครือขายมือถือ รวมถึงการเชิญศิลปนดังมา

เปดตัวท่ีโบวลิ่ง เพื่อเปนการโปรโมทกีฬาโบวลิ่ง 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  มีความพรอมและมีความรูเก่ียวกับกีฬาโบวลิ่ง 

และบริการอาหารเครื่องด่ืม 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร ปญหาที่เกิดคือการ Turn Over  ของพนักงาน 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร เพิ่มการอบรมทักษะตางๆใหกับพนักงาน ใหความรูในการ

ทําธุรกิจ เพื่อท่ีจะเปนประโยชนแกองคกร 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  ตองมีความรวดเร็วในการ

ใหบริการ การเอาใจใส การบริการท่ีทั่วถึง 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  เกิดขึ้นนอยแตมีบางท่ีลูกคาไม

เขาใจในกติกาการโยนโบวลิ่ง ซึ่งทางเราไดมี Bowling Trainer  ไวคําแนะนําและสอนวิธีการโยนใน

เบ้ืองตน 

   แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ นาจะเปนการเพิ่มบริการในสวนของ

เมนูอาหารและการบริการจัดเลี้ยงใหมากขึ้นเพราะในสวนน้ีก็ถือวาเปนรายไดหลักของธุรกิจ 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ทางเราไดมีการ

พัฒนาสถานที่อยูเสมอและไดปรับเปลี่ยนใหทันสมัยอยูเสมอ รวมถึงความสะอาดตองอันดับแรก 

           ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  หากมีการปรับปรุง

สถานท่ีบางจุดอาจจะตองใชเวลาในการดําเนินการคอนขางนานและเวลาลูกคามาใชบริการก็แลดูไม

สวยงาม 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  จะมีการเปลี่ยนแปลงในสวนคาราโอเกะให

ทันสมัยย่ิงขึ้น 
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สวนที่ 3 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (โปรดระบุ)  

 ในภาพรวมแลวธุรกิจโบวลิ่งจะเปนที่นิยมในบางกลุมในบางสถานที่  ทางเราจึงไดมีคาราโอ

เกะและการขายอาหารเครื่องด่ืม รวมถึงบริการจัดเลี้ยงตางๆ งานปารต้ี  งานวันเกิด หรือไมวาจะเปน

การจัดแขงโบวลิ่งการกุศล  ถาเปนสาขารัชดาน้ี  ถือวาอยูในทําเลที่เหมาะสม  และไมมีคูแขง

และเปนแหลงธุรกิจซึ่งลูกคามีกําลังจาย  ตอนน้ีทางเราตองการเพิ่มเปาหมายก็จะเปนในกลุมของ

นักเรียน นักศึกษา และไดมีการทําโปรโมชั่นมากมายสําหรับในสวนนี้  

4. จากการสัมภาษณ ผูชวยผูจัดการ เมเจอร โบวลฮิต  สาขาเซ็นทรัลพระราม 2 วันจันทร  ที่ 

11 พฤศจิกายน 2555 เวลา 16.00 – 16.35 น.  

 

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ Major Bowl Hit ใหบริการแบบ Sport & Entertain และบริการดานอาหารและเครื่องด่ืมมี

การบริหารแบบองคกรใหญ มีสํานักงานใหญเปนศูนยกลางและมีสาขาตาง ๆ อีกหลายสาขา และ

สาขานี้คือสาขา เซ็นทรัลพระราม2 ซึ่งเปนสาขาที่คอนขางอยูชานเมือง ซึ่งก็มีผูใชบริการมาจาก

ตางจังหวัดใกลๆบาง 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปนี้ 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  
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  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ กีฬาโบวลิ่งเปน Sport & 

Entertain ซึ่งทาง Major Bowl Hit มีนโยบายใหความสําคัญดานการบริการกับลูกคาทุกคนอยางเทา

เทียมและลูกคาตองไดรับการบริการท่ีดีท่ีสุดเมื่อเขามาใชบริการท่ี Major Bowl Hit  

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ เน่ืองจากโบวลิ่งไมไดเปนสิ่งที่

จําเปนสําหรับชีวิตประจําวัน ดังน้ันเมื่อลูกคาเขามาใชบริการ เราตองมอบการบริการที่ดีที่สุดใหกับ

ลูกคาทุกๆคนที่เขามาใชบริการ เพื่อใหเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการอีก   

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ Major Bowl Hit มีนโยบายที่จะ

ทําใหกีฬาโบวลิ่งใหเปนท่ีชื่นชอบของทุกๆกลุม โดยไมจํากัดอยูแคกลุมนักกีฬาเพียงกลุมเดียว โดยใน

ปจจุบันก็เริ่มมีกลุมลูกคามากขึ้น เชน ลูกคากลุมพนักงานที่ตองการมาสังสรรคกับเพื่อน   

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา Major Bowl Hit มีการจัดโปรโมชั่นดานราคาคาเกม

อยูตลอดเวลา ซึ่งขึ้นอยูกับจํานวนลูกคาที่มาเขาใชบริการในชวงเวลานั้น ๆ โดยลูกคาสามารถ

สอบถามไดจากพนักงานโดยตรง โดยพนักงานจะแนะนําโปรโมชั่นท่ีดีท่ีสุดในเวลานั้นๆใหแกลูกคา

อยางแนนอน ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา ลูกคาหลายคนคิดวาโบลลิ่งแพง แตในความ

เปนจริง Major Bowl Hitมีโปรโมชั่นที่หลากหลาย และตองทําใหลูกคารูสึกวาโบลลิ่งไมไดแพงอยาง  

ที่คิด 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา Major Bowl Hit มีนโยบายที่จะจัดทําโปรโมชั่นเพื่อให

เกิดความสนใจและดึงดูดใหมาใชบริการใหมากที่สุด 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ สาขาพระราม 2 เปนโบลลลิ่งที่มี

เลนไดมาตรฐานสําหรับการแขงขันจํานวน 30 เลน และมีใหอาหารและเครื่องด่ืมใหบริการ โดยมี

พนักงานท่ีไดรับการอบรมกอนมาทํางานจริง ซึ่งลูกคาสามารถมั่นใจแนนอน นอกจากนี้ภายในสถาน
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โบวลิ่งยังมีหองน้ําใหบริการ ถาลูกคาทานใดเดินทางมาดวยรถยนตสวนตัว ลูกคาสามารถจอดรถได

โดยทางศูนยการคามีบริการที่จอดรถให โดยไมเสียคาบริการ  

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ เน่ืองจากอยูในตึกของเซ็นทรัล

การเขาใชบริการกอนหรือหลังจากหางปด อาจจะไมสะดวกเทาท่ีควร  

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ เนื่องจากอยูในตึกของเซ็นทรัลจึง

ไมสามารถที่จะกําหนดนโยบายดานสถานที่ได แตลูกคาสามารถเขา-ออก สถานโบวลิ่งไดอยางปกติ 

เพียงแตอาจจะไมสะดวกเทาที่ควร 

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   Major Bowl Hit มีการจัดทํา

โปรโมชั่นอยูทุกชวงเวลา เพื่อที่จะรองรับกับลูกคาทุกกลุม โดยโปรโมชั่นก็จะขึ้นอยูกับชวงเวลาท่ี

ลูกคาเขามาใชบริการ และ ในบางชวงทางเรา จะรวมกับบัตรเครดิต หรือ เครือขายโทรศัพทมือถือ 

เพื่อมีโปรโมชั่น เพื่อลดราคาสําหรับลูกคาที่ใชบริการ บัตรเครดิต หรือ เครือขายโทรศัพทน้ันๆ  

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  การเขาถึงสื่อโปรโมชั่นยังไมสามารถ

เขาถึงไดกับลูกคาทุกๆกลุมที่มาใชบริการในศูนยฯ   

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  Major Bowl Hit มีการจัดทํา

โปรโมชั่นและสื่อ ขอมูลขาวสารผานทางสื่อออนไลนเพิ่มมากขึ้น 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  กีฬาโบลลิ่งเปน Sport & Entertainซึ่งทาง 

Major Bowl Hit มีนโยบายใหความสําคัญดานการบริการกับลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมและลูกคา

ตองไดรับการบริการที่ดีที่สุดเมื่อเขามาใชบริการที่ Major Bowl Hit พนักงานทุกคนของ Major Bowl 

Hit จะใหความสําคัญกับ Service Mind เปนอันดับแรก 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร เนื่องจากเปนงานดานบริการ การใหบริการที่ดี

เปนสิ่งที่สําคัญ การสรรหาบุคลากรที่มีใจรักในการบริการจึงเปนสิ่งที่คอนขางที่จะยากในการ

คัดเลือกคนท่ีจะมาใหบริการ  
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           แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร  Major Bowl Hit มีการจัดฝกอบรมและใหความรูใน

ดานตางๆแกพนักงานอยูตลอดเวลา เพื่อใหพนักงานมีความรูและความสามารถและนําไปใชใหเกิด

ประโยชนสูงสุด 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  Major Bowl Hit มีนโยบายที่

ชัดเจนและใหความสําคัญในดานของการใหบริการที่เปนเลิศ อบอุน ใกลชิด และเปนกันเองและ

รวดเร็วท่ีสุด ลูกคาทุกคนที่เขามาใชบริการจะตองไดรับการบริการที่ดีที่สุดและเร็วที่สุด  

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  เนื่องจากลูกคาที่มาใชบริการมีหลาย

กลุม ความตองการและความคาดหวังของลูกคาจึงมีมากตามไปดวย  การที่จะใหบริการที่ดีที่สุดกับ

ลูกคาทุกคนท่ีมาใชบริการ พนักงานทุกคนจะตองปฏิบัติใหไดตามมาตรฐานการบริการที่บริษัท

กําหนดไว   แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ Major Bowl Hit มี

การจัดฝกอบรมและใหความรูในดานตางๆแกพนักงานอยูตลอดเวลา เพื่อใหพนักงานมีความรูและ

ความสามารถเพื่อที่ลูกคาจะไดรับการบริการท่ีดีท่ีสุดและรวดเร็วที่สุด นอกจากน้ีการบริการตองไมมี

ความผิดพลาดหรือผิดพลาดนอยท่ีสุด   

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  Major Bowl 

Hit มีการปรับเปลี่ยนบรรยากาศใหเขากับทุกๆเทศกาล เพื่อใหลูกคาที่มาเขาใชบริการรูสึกไดมีสวน

รวมกับเทศกาลนั้นๆ อยางเชนชวงนี้เปนชวงสิ้นป ใกลเทศกาลคริสมาสตและปใหม ทางเราก็จะมีการ

ตกแตงดวยตนคริสมาสตเปนตน   

           ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  สาขาไมสามารถสราง

หรือนําเสนอไดโดยสาขาเอง การตกแตงสถานที่หรือการปรับปรุงความทันสมัยตางๆตองนําเสนอ

ผานสํานักงานใหญกอน และมีการตัดสินใจเปนขั้นตอนลงมา  

          แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  Major Bowl Hit มีนโยบายที่จะ

ปรับปรุงพื้นท่ี บรรยากาศ ความทันสมัยของเครื่องมือ ตลอดจนอุปกรณที่ใชในการบริการอยู

ตลอดเวลา   



221 
 

5. จากการสัมภาษณ ตําแหนงผูจัดการสาขา เมเจอรโบวฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ วัน

พุธท่ี 21 พฤศจิกายน 2555 เวลา 18.20  – 18.55 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ ท่ีนี่ใหบริการโบวลิ่ง จํานวน 8 เลน ซึ่งถือวาเปนลานโบวลิ่งขนาดเล็ก เมื่อเทียบกับท่ีอ่ืนๆ 

เปนสถานโบวลิ่งที่มีจํานวนนอย  ท่ีสุดในเครือเมเจอรโบว นอกจากนี้ยังมีบริการ หองคาราโอเกะ 

และ มีบริการอาหารและเครื่องด่ืมสําหรับผูมาใชบริการดวย โดยผูมาใชบริการ สามารถจัดเลี้ยง หรือ 

จัดงานสัมมนา หรือ private party ไดดวย โดยบางครั้งสถานโบวลิ่งเปนเหมือนเพียงองคประกอบให

ทุกคนมาไดพบปะสังสรรคกัน  

           โดยปกติกลุมลูกคาที่ใชบริการ เปนกลุมใดบาง และ เขาใชบริการสวนใหญ วันและเวลาใด

คําตอบ สวนใหญที่นี่จะเปน นักทองเท่ียวชาวตางชาติ จะเขามาประมาณ19.00 น. วันธรรมดา และ 

นักเรียนโรงเรียนอินเตอร โดยสวนใหญเปนชาวญี่ปุน จะเชามาใชบริการ วันหยุดสุดสัปดาห 

เวลา 18.00 เปนตนไป แตก็มีลูกคา walk in บาง อาจจะเปนกลุมเพื่อนๆนัดกันมาสังสรรค ปารต้ีซะ

มากกวา มาเลนโบวลิ่งจริงจัง  

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปนี้ 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  
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  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ลูกโบวลิ่งของเราใชย่ีหอ 

brunwich โดยมีการรักษาความสะอาดทุกวัน โดยจะมีพนักงานตรวจสอบความสมบูรณของลูก

กอนที่ลูกคาจะมาใชบริการ สวนรองเทาโบวลิ่ง เราก็จะทําความสะอาดทุกครั้งหลังจากลูกคาใช

บริการเสร็จ โดยการฆาเชื้อ ทําความสะอาดทุกครั้ง โดยเบอรมาตรฐานของรองเทาโบวลิ่ง คือ เบอร 

 6 -9 แตรองเทาโบวลิ่งที่มีบริการท้ังหมดคือ เบอร 1  – 13  สวนเลนสโบวลิ่งมีการ บํารุงรักษา 

เดือนละ 1 ครั้ง โดยแบงทําบํารุงรักษาทีละ 1 คู เลน โดยการใสน้ํามัน และ ตรวจเช็คสภาพสายพาน 

สถานโบวลิ่งมีอาหารและเครื่องด่ืม โดยมีแมครัว และ bartender     

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ เลนสโบวลิ่ง เสียบางเปนครั้ง

คราว เน่ืองจากผูใชบริการโยนลูกโบวลิ่งดวยน้ําหนักที่แรงเกินไป และ จอ และ หลอดภาพ แสดงผล

คะแนนเสื่อม บางครั้งทําใหผูใชบริการไมสามารถมองเห็นตัวเลข    

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการ upgrade เปน blu o 

rhythm & bowl ถาสาขานี้มียอดขายท่ีเพิ่มขึ้น คือ ตองเฉลี่ย 1 ลานบาท ตอ เดือน  

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา  ราคาของเกมโบวลิ่งนั้น ขึ้นอยูกับที่ต้ังของสาขา

สถานโบวลิ่ง เชน สาขาท่ีต้ังอยูในเมือง และ สาขาที่ต้ังอยูในชานเมือง สวนราคาของเกมส จะแบง

ตาม วัน เวลา สถานท่ี และ สถานภาพของผูมาใชบริการ เชน นักเรียน ขาราชการ  สวนถามีการ

เหมาลาน หรือ จัดงานการกุศลน้ัน จะมีการตอรองราคาโดยทางบริษัทจะมีแผนกขาย จัดการเรื่อง

ราคาและรายละเอียด 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา สวนใหญไมมีปญหาและอุปสรรคในดานราคา

สําหรับผูใชบริการสาขานี้ เน่ืองจากผูใชบริการสวนใหญ มีกําลังซื้อสูง และ ไมสนใจเรื่องราคา       

มากนัก  

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ราคาตอเกม คิดวาไมนอยกวา 70 บาท เนื่องจาก

ตนทุนตอเกม ตองมีคาตนทุนทั้งคาน้ํามันบํารุงเลน คาความสึกหรอของพิน โดยปจจุบันนี้ ตนทุนตอ



223 
 

เกมนั้น ราคาประมาณ 30  – 40 บาท ขึ้นอยูกับที่ต้ังของแตละสาขาดวย สวนราคาตอเกมนั้น ไดมา

จาก ผูจัดการสถานโบวลิ่งทุกสาขา เขาไปประชุมเพื่อคิดราคา  โดยราคาแบงเปนโซน โดยคิดวา        

โซนนี้ควรจะราคาเทาไหร อยางสาชานี้ ลูกคามีกําลังจายสูง สามารถต้ังราคาเทากับสาขา              

พารากอนได   

2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ ภายในสถานโบวลิ่งมีที่นั่ง

เพียงพอสําหรับผูมาใชบริการและผูติดตาม มีท้ังโซฟา และ โตะเกาอ้ีสําหรับรับประทานอาหาร 

นอกจากน้ียังมีบารเล็กๆสําหรับผูใชบริการท่ีตองการจะด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอลล สําหรับผูใชบริการ

ที่ขับรถมา สามารถใชลานจอดรถของหางสรรพสินคาสําหรับจอดรถไดเลย ภายในสถานโบวลิ่งมี

บริการหองน้ํา โดยมีแมบานทําความสะอาดเปนเวลา เพื่อรักษาความสะอาดอยูเสมอ  

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ บางครั้งมีผูเขามาใชสถานโบวลิ่ง

เปนจํานวนมาก ทําใหเลนทั้ง 8 เลนเต็ม การจัดการเมื่อมีผูมาใชบริการมากคือ ตองมีการจัดบัตรคิว 

และ รันลูกคาตามบัตรคิว  

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ อาจจะการปรับปรุงภาพลักษณ

ของสาขาใหดูทันสมัยขึ้น แตทุกอยางตองขึ้นอยูกับยอดขายของสาขาดวย  

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด การสงเสริมการตลาดของสาขาน้ี 

สวนใหญจะเปนการลดราคาคาเกมสําหรับลูกคา โดยการลดราคานั้น ก็จะมีอยูหลายรูปแบบซึ่ง

พนักงานสามารถใหคําแนะนําได ขึ้นอยูกับกลุมของลูกคาที่มาใชบริการ และ จํานวนเกมที่

ผูใชบริการตองการจะเลนดวย เชน ถาตองการเลนนานๆ อาจจะแนะนําใหเลือกเปนการเลนแบบบุฟ

เฟ หรือ ถาตองการเลน แค 1 – 2 เกมส อาจจะแนะนําใหเลนเกมละ 60 บาท ทั้งๆนี้ขึ้นอยูกับวันและ

เวลาของลูกคาท่ีมาใชบริการดวย โปรโมชั่นนั้นมีหลายหลากมาก ทางบริษัทอาจจะทําโปรโมชั่นกับ

เครือขายโทรศัพท หรือ บัตรเครดิตของธนาคารตางๆ ขึ้นอยูกับระยะเวลาของโปรโมชั่นน้ันๆ โดยปกติ 

โปรโมชั่นสําหรับทุกคน ก็คือ การเขามาใชบริการวันพุธ ทั้งวัน จะเสียคาบริการ 60 บาท ตอ เกม และ 

โปรโมชั่นพิเศษสําหรับนักเรียน จะมีราคา 50 บาทตอเกมสําหรับวันธรรมดา และ 60 บาทสําหรับวัน
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เสาร อาทิตย สําหรับผูที่มาใชบริการเปนประจํา หรือ สําหรับซอมน้ัน จะมีราคาสําหรับสมาชิก มี 2 

ราคา ไดแก 1800 บาท เลนไดทั้งหมด 20 เกม และ 3000 บาท เลนไดทั้งหมด 40 เกม  

             ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด บางทีมีโปรโมชั่นมากเกินไป ทําให

ลูกคางงวาจะใชโปรโมชั่นอันไหนดี แตพนักงานของเราก็จะเปนผูแนะนํา เพื่อใหลูกคาสามารถเสีย

คาใชจาย นอยท่ีสุด  

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด อาจจะมีการจัดโปรโมชั่นเปน day 

promotion เชน วันจันทร office day วันอังคาร school day เพื่อกระจายใหมีผูมาใชบริการ

หลากหลายกลุมมากขึ้น  

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร ท่ีนี่มีบุคลากรท้ังหมด 11 คน ฝายชาง 2 คน แม

ครัว 2 คน บาเทนเดอร 3 คน supervisor 3 คน แตที่นี่เปนสาขาท่ีคอนขางเล็ก จึงทําใหพนักงานทุก

คน สามารถปรับเปลี่ยนไปทําหนาที่อ่ืนได นอกจากนี้ บุคลากร ยังสามารถใหคําแนะนําเก่ียวกับการ

เลนโบวลิ่งใหกับลูกคาไดอีกดวย โดยกอนที่พนักงานแตละคนจะมาทํางานที่สาชาไดนั้น จะตองผาน

การอบรม เรื่องกติกา และ ความรูท่ัวไปเก่ียวกับโบวลิ่งเบ้ืองตนดวย นอกจากนี้ยังมีการสงพนักงาน

ไปอบรมที่สาขาสํานักงานใหญอยางสม่ําเสมออีกดวย ในกรณีที่มีลูกคามาก เชนในชวง high 

season อาจจะมีการจางนักเรียน นักศึกษามาทํางานพิเศษ Part time โดยจายคาจางเปนรายชั่วโมง 

เพื่อประหยัดคาใชจายของบริษัท     

                   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร บางครั้งถามีลูกคาชาวตางชาติเขามา อาจจะ

มีปญหานิดหนอยเรื่องการสื่อสาร         

                  แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร อาจจะรับพนักงานเพิ่ม ถามีแนวโนมวาลูกคา

จะเขามาใชบริการมากขึ้น โดยอาจจะรับพนักงานท่ีสามารถพูดภาษาญี่ปุนไดดวย เนื่องจากในยาน

ทองหลอนี้ มีลูกคาชาวญี่ปุนมาใชบริการเยอะ  

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ กระบวนการต้ังแตลูกคาเดินเขามา 

จะมีพนักงานตอนรับเขามาตอนรับลูกคา และ สอบถามวา ตองการจะเลนโบวลิ่ง ก่ีเกม และ จํานวน
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ลูกคาที่มานั้น มีทั้งหมดก่ีคน ตอจากน้ันก็จะแนะนําโปรโมชั่นใหแกลูกคา แตถาลูกคาไมถามเรื่อง

โปรโมชั่น ก็จะขายไปในราคาปกติกอน จากนั้นก็จะพาลูกคาไปเลือกรองเทา และพาเขาไปท่ีเลนของ

ลูกคาตามที่กําหนดไว   

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการใหบริการ ที่น่ีไมคอยมีปญหาเรื่องกระบวนการ

ใหบริการ เนื่องจากพนักงานสามารถทําไดเกือบทุกหนาที่ โดย พนักงาน 1 คน สามารถดูแลลูกคาได 

4 – 5 เลนเลยทีเดียว 

           แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจจะใช ipad ในการรับ order 

อาหารเพื่อลดคาใชจายสําหรับพนักงาน หรืออาจจะสรางโปรแกรมโดยเฉพาะสําหรับสถานโบวลิ่งอีก

ดวย 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สถานโบวลิ่ง

ที่น่ีมีการตกแตงที่ทันสมัยเหมาะแกการเลนโบวลิ่ง และ มี DJ มาเปดเพลง เพื่อใหลูกคามีความ

สนุกสนานในการเลนโบวลิ่งมากขึ้น โดยสาขาน้ี จะมีดีเจใหบริการ วัน ศุกร – อาทิตย เวลา 18.00  – 

23.00 และ จะมีการปดไฟและเปดไฟ blacklight ทําใหการโยนโบวลิ่งมีความสนุกสนานมากขึ้น โดย

ลูกโบวลิ่งและพิน จะมีลักษณะเรืองแสง การจะทําใหสถานโบวลิ่งดูดีตลอดเวลานั้น เราจะตองเปด

ไฟไวตลอด (ในแตละเลน) เพื่อใหเลนไมดูมืดเกินไป ทุกๆวัน ผูจัดการจะตองตรวจความเรียบรอยของ

สถานโบวลิ่ง เพื่อใหการบริการ เปนไปอยางราบรื่นและไมมีปญหาใดๆ สําหรับลูกคาท่ีเขามาใช

บริการ  

             ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ การที่เปดไฟไวตลอด

นั้น ทําใหคาไฟตอเดือน สูงถึง 150000 บาท ตอเดือน      

                    แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจจะมีการปรับปรุงสถาน

โบวลิ่งเพื่อใหทันสมัยมากขึ้น และ ดึงดูดใหคนมาใชบริการมากขึ้นเรื่อยๆ    

6. จากการสัมภาษณ ผูจัดการ เอส เอฟ สไตรคโบวล สาขา เดอะมอลล งามวงศวาน วันศุกร 

ที่ 23 พฤศจิกายน 2555 เวลา 15.50 – 16.40 น.  
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คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                               

คําตอบ เอสเอฟมีการบริหารงานโดยแบบหนาที่ของงานเปนแผนก โดยมีหัวหนาแผนกเปน

ผูรับผิดชอบแตละแผนก โดยทางลานโบวลิ่งจะแบงออกเปน 2 สวนใหญๆ คืองาน  Office กับ งาน

ฝาย Service 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ทางเรามีการบริการโบวลิ่งโดย

ใชอุปกรณตามมาตรฐานสากล นอกจากนี้ ยังมีใหบริการ คาราโอแกะ และ โตะพูล และยังมีบริการ

อาหารและเครื่องด่ืม โดยสาขานี้เปดบริการต้ังแตเวลา 12.00  – 24.00น. กลุมลูกคาสวนใหญ อายุ

ระหวางอายุ 25 – 60 ป วันที่มีลูกคาเขามากๆ จะเปนวัน ศุกร เสาร อาทิตย โดยสวนใหญ 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ เมื่อมีลูกคาเขามากๆ พนักงาน

ในการใหบริการก็ไมเพียงพอ โดยเฉพาะเมื่อมีการแขงขันลูกคาเขามาใชบริการพรอมกันเปน         

จํานวนมาก  
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แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการลดตนทุนบางอยาง 

เนื่องจากปจจุบันโบวลิ่งไมเปนที่นิยมมากนัก 

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา  แบงราคาไดเปน 2 สวน คือ สวนราคาปกติ และ 

ราคา Promotion 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา หากต้ังราคาถูกเกินไปบริษัทอยูไมได หากต้ังราคา

แพงไปจะทําใหไมมีผูมาใชบริการ แตการต้ังราคาก็ตองขึ้นอยูกับ Location เปนหลักดวยเชนกัน 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ปรับราคาขึ้นเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ สถานที่บางจุดไมเหมาะสมเชน 

บริเวณครัว หรือ Bar เปนตน 

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ  สถานท่ีบางสวนภายในสถาน

โบวลิ่งไมเหมาะสมแกการปฎิบัติงานจะทําใหเกิดการทํางานท่ีลาชา หรือ ทํางานไมได 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ ยังไมมีการเปลี่ยนแปลงใดๆใน

อนาคตอันใกล เนื่องจากรายไดของสถานโบวลิ่งยังไมมากเทาที่ควร ที่จะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง 

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   การสงเสริมการตลาดสวนใหญจะ

เปนหนาที่ของสาขาสํานักงานใหญดูแล และ จัดการกระจายตอมายังสาขาตางๆ โดยผูจัดการสาขา

ไมมีหนาท่ีในการคิดการสงเสริมการตลาดตางๆ เนื่องจากจะมีแผนก Marketing ของสาชาสํานักงาน

ใหญ อยูแลว 

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  การตลาดบางครั้งไมตรงกับสถาน

ที่ต้ัง และ ยังมีแตโปรโมชั่นเดิมๆอยู  

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  ยังไมมีการเปลี่ยนแปลงใดๆ  ใน

อนาคตอันใกล 
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2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  การพัฒนาบุคลากรขององคนี้ยังไมมี 

ประสิทธิภาพเทาที่ควร ทําใหการบริการยังไมดีนัก               

      ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร บุคลากรขาดความกระตือรือรนในการทํางาน 

เนื่องจากปจจัยภายในขององคกรเอง 

                 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร ยังไมมีความชัดเจน อาจจะมีการจัดอบรม หรือ 

ใหบุคลากรไปดูงานตางประเทศเพื่อท่ีจะนํามาพัฒนาการทํางานของตน 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  มีการ Training กระบวนการ

ใหบริการพนักงานอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหผูท่ีมาใชบริการประทับใจ 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ บางครั้งยังขาดบุคลากร เมื่อมีผูมา

ใชบริการมากๆ 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ ยังไมมีการเปลี่ยนแปลง 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  สถานที่ต้ัง

ของสาขานี้ อาจจะไมโดดเดนเนื่องจากต้ังอยูในมุมอับและต้ังอยูในชั้นบนสุดของหาง ทําใหไมมี

ความโดดเดนมากนัก 

   ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ยังไมมีการปรับปรุง

หรือแผนที่จะพัฒนาในดานนี้อยางจริงจัง 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  อาจจะมีการซอมบํารุงในสวนที่เสีย

ไปบาง แตถาจะใหปดปรับปรุงสาขาเลย ตอนนี้ยังไมมีแผนเน่ืองจาก ตองใชงบประมาณสูง 
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ภาคผนวก จ 

รายชื่อสถานโบวลิ่งท่ีใชในการเก็บขอมูล 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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รายชื่อสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ใชในการเก็บขอมูลการวิจัย 

ขนาดของ

สถานโบวลิ่ง 

ลําดับ ชื่อสถานโบวลิ่ง จํานวนแบบสอบถามที่

เก็บได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เล็ก 

 
 

1. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา                  

เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ 

 17 ชุด 

2. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมเจอร           

ซินิเพล็กซ สุขุมวิท  

17 ชุด 

3. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ 17 ชุด 

4. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ 17 ชุด 

5. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เทสโก โลตัส บาง

กะป 

17 ชุด 

6. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ    

ปนเกลา 

17 ชุด 

7. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา พาวเวอรเซ็นเตอร 

เพชรเกษม 

17 ชุด 

8. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา รามคําแหง 17 ชุด 

9. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา สุขสวัสด์ิ 17 ชุด 

10. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา แจงวัฒนะ 17 ชุด 

11. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา แฟชั่น ไอสแลนด  17 ชุด 

12. เดอ โบวลคลับ สาขา อิมพีเรียล เวิลด 

สําโรง  

17 ชุด 

13. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา     

บางนา  

17 ชุด 

รวม 221 ชุด 

 

 

 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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รายชื่อสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ใชในการเก็บขอมูลการวิจัย(ตอ)  

ขนาดของ

สถานโบวลิ่ง 

ลําดับ ชื่อสถานโบวลิ่ง จํานวนแบบสอบถามที่

เก็บได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใหญ 

 
 

1. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลล

รามคําแหง 

 17 ชุด 

2. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลงาม

วงศวาน 

17 ชุด 

3. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา มาบุญครอง  17 ชุด 

4. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลล บาง

กะป 

17 ชุด 

5. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เอสพลานาด 

ซินิเพล็ก งามวงศงาน – แคราย 

17 ชุด 

6. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา สยามพารา

กอน 

17 ชุด 

7. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เอสพลานาด 

ซินิเพล็กซ รัชดา 

17 ชุด 

8. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมเจอรซินิ

เพล็กซ รัชโยธิน  

17 ชุด 

9. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมกกา บาง

นา  

17 ชุด 

10. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ 

รังสิต 

17 ชุด 

11. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา 

พระราม 2  

17 ชุด 

รวม 187 ชุด 

 

 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%AD_%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%A1_%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C_%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 

ชื่อ-นามสกุล  นางสาวณุรวี  วงษชัยสุวรรณ 

 

วัน เดือน ป เกิด  25 ตุลาคม 2532  

 

ประวัติการศึกษา - เขารับการศึกษาในหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชา   

                                       วิทยาศาสตรการกีฬา แขนงวิชาการจัดการกีฬา จุฬาลงกรณ  

             มหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 2554  

- วิทยาศาสตรบัณฑิต (วิทยาศาสตรการกีฬา)(เกียรตินิยมอันดับ1)  

คณะวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2553 

- มัธยมศึกษา โรงเรียนสาธิตจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2549 
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