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ณุรวี  วงษชัยสุวรรณ : ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน              

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล. (MARKETING MIX NEEDS OF BOWLING ALLEY USERS      

IN BANGKOK METROPOLIS AND VICINITY) อ.ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธหลัก : อ.ดร.จุฑา  ติงศภัทิย,        

232 หนา.  

 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาด จําแนกตาม

เพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณในการเก็บขอมูลจาก

กลุมตัวอยางจํานวน 408 คน นําผลท่ีไดมาวิเคราะหคาทางสถิติ โดยหาคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                    

การทดสอบคา “ที” และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว กรณีพบความแตกตางจะเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี  LSD  

ผลการวิจัยพบวา  

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 18 - 25 ป มีระดับการศึกษาสูงสุดคือระดับปริญญาตรี 

เปนนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท เขาใชบริการชวงวันเสาร – อาทิตย  เวลา       

14.01 - 18.00 น. เขาใชบริการเพื่อเปนแหลงนัดพบ สังสรรคปารตี้ เดือนละ 1 – 3 ครั้ง ใชบริการครั้งละ 3 – 4 เกม    

เสียคาใชจายเมื่อมาใชบริการ 100 – 350  บาทตอครั้ง ใชระยะเวลาในการเดินทาง ครั้งละ 21 – 40 นาที เดินทางมา

สถานโบวลิ่งโดยรถยนตสวนบุคคล และคิดวาชวงราคาในการใชบริการสถานโบวลิ่ง ไมเกิน 60 บาทตอเกม 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

โดยรวมอยูในระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากทุกดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

ดานราคา ดานสถานท่ีใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และดานการสรางลักษณะ

ทางกายภาพ 

3. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ โดยการทดสอบคา “ที” พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในกรุงเทพและปริมณฑล มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกดาน  ไมแตกตางกัน 

ยกเวน ดานบุคลากร  มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามขนาดของลาน โดยการทดสอบคา 

“ที” พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวนประสมทางการตลาด    

ทุกดานไมแตกตางกัน 

5. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ โดยการทดสอบความ

แปรปรวนทางเดียว พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดทุกดาน ไมแตกตางกัน ยกเวน ดานการสงเสริมการตลาด  มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยการ

ทดสอบความแปรปรวนทางเดียว พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดทุกดาน ไมแตกตางกัน ยกเวนดาน การสงเสริมการตลาด มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .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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 การศึกษาวิจัยครั้งนี้สําเร็จลุลวงลงได ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารย ดร.จุฑา         

ติงศภัทิย ท่ีใหคําแนะนําในการทําการวิจัยครั้งนี้และขอคิดดีๆนอกเหนือจากความรูในวิทยานิพนธ 

ที่สามารถนําไปใชในการทํางานในอนาคตไดเปนอยางดี 

 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย ผูชวยศาสตราจารย          

ดร.ชัยพัฒน  หลอศิริรัตน  ผูชวยศาสตราจารย ดร.พราม อินพรม ที่ใหคําแนะนําและสละเวลา    

มาสอบวิทยานิพนธใหสําเร็จลุลวงไปดวยดี ขอขอบคุณ อาจารยฉัตรชัย  มะสุนสืบ ท่ีสละเวลาเปน

ผูทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือการวิจัย 

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ดร.วิพรรณ ประจวบเหมาะ และ ผูชวย

ศาสตราจารย ดร.สุธนะ  ติงศภัทิย ที่ใหคําปรึกษาต้ังแตเริ่มตนการทําวิทยานิพนธครั้งนี้และ

เสียสละเปนผูทรงคุณวุฒิ อีกท้ังสถานโบวลิ่งทุกแหงที่อํานวยความสะดวกใหแกผูวิจัย และ ผูให

สัมภาษณและผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีใหความรวมมืออยางดี 

 นอกจากนี้ขอขอบพระคุณโรงเรียนสาธิตจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ที่อบรมสั่งสอนให

เติบโตมาจนถึงทุกวันน้ี และที่สําคัญผูวิจัยขอขอบคุณ เพื่อนสาธิตจุฬารุนท่ี 42 เพื่อน รุนพี่ รุนนอง

และเจาหนาที่คณะวิทยาศาสตรการกีฬาทุกคน รวมถึงครู อาจารยทุกทานที่เคยอบรมสั่งสอนให

ผูวิจัยเติบโตและสําเร็จจนถึงจุดน้ี รวมถึงทุกทานท่ีมีสวนทําใหวิทยานิพนธเลมนี้สําเร็จลุลวงไป

ดวยดี 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ไมอาจสําเร็จได หากขาดกําลังใจและกําลังทรัพย จาก บิดา – มารดา 

ผูชวยศาสตราจารย  อําพน – รองศาสตราจารย แนงนอย   นะมาตร ม.ร.ว.สิริมา   ชมสุรินทร และ

สมาชิกทุกคนในครอบครัวของผูวิจัย  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ปจจุบันประเทศตางๆไดสงเสริมใหประชาชนมีความเปนเลิศดานกีฬาและประกอบ

อาชีพทางการกีฬามากขึ้นทั้งนี้ หากประเทศใดที่มีการพัฒนากีฬาไปสูการอาชีพไดจะกอใหเกิด

ประโยชนตอประเทศชาติเปนอยางมาก เน่ืองจากการประกอบธุรกิจทางการกีฬาเปนการพัฒนา

เศรษฐกิจของประเทศและประชาชนสามารถสรางรายได สรางชื่อเสียงเกียรติภูมิใหแกตัวเองและ

ประเทศชาติได และนําไปสูการสรางรายไดเขาสูประเทศไดอยางมหาศาล นอกจากน้ีการพัฒนาการ

กีฬาของประเทศไปสูอาชีพยังเปนตัวชี้วัดท่ีบงบอกถึงความเจริญกาวหนาของประเทศไดอีกทางหนึ่ง

ดวย (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2555: ออนไลน) 

 โบวลิ่งเปนกีฬาที่มีความนิยมกันอยางกวางขวางเปนเวลาหลายปแลว และไดรับความ

นิยมจากประชาชนคนไทยมากเปนพิเศษ โดยเฉพาะในปจจุบันเยาวชนไทยไดต่ืนตัวในกีฬาโบวลิ่ง

มากขึ้น ดังจะเห็นไดจากไดมีสถานโบวลิ่งสรางขึ้นมาใหมหลายตอหลายแหง (สุวลัย ศัตรูลี้, 2555 : 

ออนไลน) กระจายตัวอยูตามเขตกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด เนื่องจากกีฬาโบวลิ่งเปนกีฬา

ครอบครัว สมาชิกทุกคนในครอบครัวต้ังแตเด็กจนถึงผูสูงอายุ ทุกชนชั้นในสังคมสามารถเขาถึงได 

โบวลิ่งเปนกีฬาที่ไมตองใชทักษะกีฬามากนัก เลนไดงาย สถานโบวลิ่งสวนใหญต้ังอยูภายใน

หางสรรพสินคาจึงไมจําเปนตองเสียเวลาเดินทางนานๆเพื่อไปออกกําลังกาย และเปนกีฬาท่ีคาใชจาย

ไมสูงมากนัก ผูใชบริการไมจําเปนตองจัดเตรียมอุปกรณเน่ืองจากสถานบริการโบวลิ่งไดมีบริการ

อุปกรณตางๆเตรียมให ทําใหผูใชบริการประหยัดคาใชและประหยัดเวลาในการเลนแตละครั้ง 

เนื่องจากการเลนโบวลิ่งเปนการเลนในลักษณะเปนเกม และแตละเกมใชเวลาเพียงสั้นๆเทานั้น  

ธุรกิจโบวลิ่งถือวาเปนธุรกิจบริการในลักษณะธุรกิจนันทนาการ โดยมูลคาการตลาดใน

สถานบริการประเภทน้ีมีจํานวนสูง เนื่องจากเมื่อผูบริการเขามาใชบริการจึงตองมีการใชจายเพื่อใช

บริการ เชน การเดินทาง คาบริการท่ีเกิดขึ้นภายในสถานใหบริการ คาอาหาร คาเชาอุปกรณ คาเรียน 

จึงมีเงินหมุนเวียนในธุรกิจน้ีจํานวนไมนอย  ซึ่งปจจุบันแนวโนมธุรกิจนี้กําลังเติบโตเปนอยางมากเปน

ผลใหสถานบริการตองสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกผูใชบริการ เพื่อเปนการครองใจและทําใหเกิด

ความพึงพอใจและอยากที่จะกลับมาใชบริการ การเปรียบเทียบสิ่งที่ผูใชบริการไดรับ ซึ่งความรูสึก

สามารถเปลี่ยนแปลงไดตามปจจัยและเงื่อนไขของบริการที่สถานบริการไดเสนอใหกับผูใชบริการซึ่ง

ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจนี้ประกอบดวยสวนประสมทางการตลาดด้ังเดิมหรือ 4P’s ไดแก 



2 
 

ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่การจัดจําหนาย และ การสงเสริมการตลาด Philip Kotler (2554)  รวบกับ

องคกรอีก 3 สวน คือ บุคคล กระบวนการ และ หลักฐานทางกายภาพ (ไซทามิและบิทเนอร อางถึงใน 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา , 2547) ถาในดานของการตลาดจะเรียกไดวา สวนประสมทางการตลาด

สําหรับการบริการ (7P’s) จากสาเหตุท่ีกลาวไปขางตนนั้น การที่จะสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแก

ผูใชบริการไดนั้น จําเปนตองทราบถึงความตองการของผูมาใชบริการวามีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานใดมากที่สุดและดานใดรองลงมาเพื่อที่จะนําไปปรับปรุงธุรกิจดังกลาวใหเปนดังที่

ผูใชบริการตองการ นอกจากน้ีการศึกษาเก่ียวกับกีฬาโบวลิ่งนั้นยังเปนเรื่องที่ใหมยังไมมีคนสนใจที่จะ

ศึกษามากนัก 

 วราภรณ สงฆประชา (2543) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอศูนยโบวลิ่ง โดยใชทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด พบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ ดาน

กายภาพและอุปกรณการเลนรวมถึงการจัดบริเวณและบริการรานอาหาร ดานราคาผูบริโภคให

ความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ อัตราคาบริการ อัตราเชา

รองเทาและอัตราคาอาหารและเครื่องด่ืม ดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญระดับ

มากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ การจราจรไมติดขัด อยูในแหลงชุมชนเดินทาง

สะดวก และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการศูนยโบวลิ่งคือ เพื่อนชักชวน การใหสวนลดคาบริการแกสมาชิก จึงทําใหผูวิจัยสนใจวา

หากใชทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการซึ่งธุรกิจโบวลิ่งถือวาเปนธุรกิจการใหบริการ

จะเขาถึงความตองการทางสวนประสมทางการตลาดมากกวา และจากงานวิจัยเรื่องนี้มีการเก็บขอมูล

กับสถานโบวลิ่งจํานวน 12 ลาน เทานั้น แตในปจจุบันนั้นสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลน้ันมีมากถึง 24 ลาน ซึ่งเห็นไดชัดวามีจํานวนของสถานโบวลิ่งมากขึ้นอยางเทาตัว และ

บริษัทผูบริหารงานตางเปนบริษัทที่แตกตางกัน การบริหารงานเพื่อสรางความพึงพอใจใหแกลูกคานั้น

จึงมีความแตกตางกัน 

 ดังน้ันผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่องสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในดานตางๆของสวนประสมทางการตลาดและ

บริการซึ่งเปนองคประกอบสําคัญในการประกอบธุรกิจเพื่อขอมูลที่ไดมาจะเปนประโยชนตอธุรกิจ

โบวลิ่ง และตอการจัดการสถานบริการทําใหเกิดความพึงพอใจแกผูใชบริการสูงสุด เพื่อนํามาเปน

แนวทางในการสงเสริมและศึกษาเพิ่มเติมดานการตลาดกีฬาเก่ียวกับความตองการของผูมาใชบริการ
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ที่เก่ียวกับกีฬาและสุขภาพ ซึ่งในปจจุบันบุคคลหันมารักษาสุขภาพและนิยมการออกกําลังกายมากขึ้น 

ทําใหธุรกิจการใหบริการประเภทนี้ไดรับความนิยมมากขึ้นเรื่อยๆ 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

1.เพื่อศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาด  (7P’s) ท่ีมีผลตอการเลือกใชสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.เพื่อเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดย จําแนกตามเพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ย      

ตอเดือน 

สมมติฐานของการวิจัย 

 ผูเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศ อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกันมีความตองการทางสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน 

ขอบเขตการวิจัย 

 ผูวิจัยทําการศึกษากลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลทั้งเพศชายและหญิง โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากสถานโบวลิ่งที่อยูในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 24 แหง และผูประกอบการในธุรกิจโบวลิ่งจํานวน 6 คน โดย

การเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณดําเนินการโดยใชแบบสอบถามและขอมูลเชิงคุณภาพดําเนินการ

โดยใชแบบสัมภาษณผูประกอบการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยชวงเวลา

ที่คาดวาจะไปทําการเก็บรวบรวมขอมูลระหวางวันที่ 1 ตุลาคม 2555 ถึง วันที่ 30 ตุลาคม 2555 โดย

การวิจัยนี้มุงศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

คําจํากัดความของคําท่ีใชในการวิจัย 

 สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่นํามาเพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบดวย 

ผลิตภัณฑหรือการบริการ ราคา สถานที่ใหบริการ    การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ

ใหบริการ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
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 ผลิตภัณฑ หรือ การบริการ  หมายถึง ภาพลักษณหรือการใหบริการของสถานโบวลิ่ง 

รวมถึง การใหบริการอุปกรณ อาหารและเครื่องด่ืม สําหรับการดําเนินการโบวลิ่งและบริการเสริมตางๆ

ของการใหบริการของสถานโบวลิ่ง 

 ราคา หมายถึง การกําหนดราคาของการใหบริการภายในสถานโบวลิ่ง 

 สถานท่ีใหบริการ หมายถึง ทําเลที่ต้ังรวมถึงสถานที่อํานวยความสะดวกในการเขาถึง

ของผูใชบริการ เชน ที่จอดรถ หองนํ้า เคานเตอรหรือจุดใหบริการ 

 การสงเสริมการตลาด  หมายถึง การสื่อสาร ประชาสัมพันธระหวางสถานโบวลิ่งและ       

ผูมาใชบริการ การแจงขาวสารขอมูลท่ีจูงใจใหเกิดความตองการเขามาใชบริการ เชน การโฆษณา 

การสงเสริมการขาย หรือ การจัดกิจกรรมตางๆภายในสถานโบวลิ่ง 

 บุคลากร หมายถึง ผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับการดําเนินการใหบริการของสถานโบวลิ่ง

 กระบวนการใหบริการ หมายถึง วิธีการและขั้นตอนการใหบริการของสถานโบวลิ่งที่ตอง

ดําเนินการแกผูใชบริการ 

 กระบวนการ หมายถึง ลักษณะของการใหบริการที่มีคุณภาพของสถานโบวลิ่งแกผูมา

ใชบริการ 

 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  หมายถึง องคประกอบท่ีมองเห็นหรือ

รับรูไดซึ่งชวยอํานวยความสะดวกแกผูใชบริการ เชน การรักษาความสะอาดภายในสถานโบวลิ่ง การ

ตกแตงและการสรางบรรยากาศ ความทันสมัยของเครื่องมือ อุปกรณตางๆท่ีใชในการใหบริการ 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่ง  หมายถึง ประชาชนที่เขามาใชบริการสถานโบวลิ่งที่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งเพศชายและเพศหญิง 

 ขนาดสถานโบวลิ่ง  หมายถึง สถานโบวลิ่งที่ต้ังอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถ

แบงออกไดเปน ลานโบวลิ่งขนาดเล็ก คือ สถานโบวลิ่งที่มี สถานโบวลิ่งที่มีเลน นอยกวาหรือเทากับ 

20 เลน  และ สถานโบวลิ่งขนาดใหญ คือ สถานโบวลิ่งโบวลิ่งที่มีเลนโบวลิ่ง 21 เลนขึ้นไป 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

. 1. ไดทราบถึงความตองการในดานสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2.  ผลการวิจัยสามารถนําไปใชเพื่อเปนประโยชนตอธุรกิจโบวลิ่งในการปรับปรุงและ

พัฒนาการบริหารจัดการสถานโบวลิ่งทุก ๆแหงใหมีประสิทธิภาพและตรงตอความตองการของประชาชน 

 3.  นําขอมูลที่ไดศึกษาเปนแนวทางในการศึกษา คนควา และวิจัยเรื่องอ่ืนๆ  ที่เก่ียวกับ

กีฬาโบวลิ่งตอไป 



บทท่ี 2 

วรรณคดีและรายงานการวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลผูวิจัยไดทําการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี  หลักการ  และงานวิจัยที่

เก่ียวของ โดยนําเสนอเปนหัวขอดังตอไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการบริการ 

4. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

5. ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับกีฬาโบวลิ่ง 

6. งานวิจัยที่เก่ียวของ   

1. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

 ประชากรศาสตร (Demography)  

 ปราโมท ประสาทกุล (2543) กลาววา ประชากรศาสตรเปนการศึกษาเก่ียวกับประชากร

มนุษย คําวา “ประชากร ” ในทางสถิติหมายถึง กลุมรวมของหนวยยอย ซึ่งอาจเปนคน สัตวสิ่งของ ก็

ได แตในวิชาประชากรศาสตรจะจํากัดความสนใจอยูเฉพาะกลุมรวมของคนหรือมนุษยเทานั้น คําวา 

“ประชากร” ในวิชานี้จะหมายถึง “กลุมรวมของบุคคล” ซึ่งแสดงใหเห็นภาพโดยใชสถิติตัวเลข  

 ประชากรศาสตรเชิงธุรกิจ  (Business Demography) 

 เปนการนําเนื้อหาและระเบียบวิธีทางประชากรศาสตรมาใชในการแกปญหา ตลอดจน

การเสริมสรางโอกาสในการดําเนินธุรกิจ โดยเนนเนื้อหาที่วาดวยผลกระทบจากตัวแปร อายุ รายได 

อาชีพ ที่อาจจะมีอิทธิพล หรือสงผลกระทบตอพฤติกรรมท่ีเก่ียวของกับตัวบุคคล องคกร รวมท้ัง

พิจารณาถึงผลกระทบของกลุมปจจัยหรือกลุมตัวแปรไมวาจะเปนตัวแปรอายุ รายได อาชีพ ท่ีจะมี

ผลกระทบตอสภาพแวดลอมของกิจกรรมที่กําลังดําเนินหรือท่ีกําลังวางแผนวาจะดําเนินการ (เก้ือ วงศ

บุญสิน, 2545) 

 ทฤษฏีทางประชากรศาสตรเพื่อศึกษาปญหาและแสวงหาโอกาสเพื่อการบริหารจัดการ 

อาจนําความคิดของ โพลและโทมัส (1997) มาปรับใชพิจารณาเชื่อมโยงขอมูลประชากรกับเรื่อง

ตอไปนี้ 
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1. การวิเคราะหที่ต้ัง (Site analysis) จะตองพิจารณาควบคูไปกับขอมูลประชากร รวม

ไปถึงการศึกษาถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงวิธีตลอดจนกิจกรรมท่ีดําเนินอยูหรือการเปลี่ยน

สถานท่ีต้ังของคูแขงทางการคา 

2. การวางแผนทรัพยากรมนุษย (Human resource planning) พิจารณาผลกระทบทั้ง 

ภายในและภายในองคกร 

3. ประชากรศาสตรเชิงองคกร (Organizational demography) เนนวิเคราะห 

องคประกอบการบริหารจัดการขององคกร 

4. ประเมินอาณาเขตของตลาด (Market area assessment) เปนการวิเคราะหเงื่อนไข 

ทางประชากรภายในอาณาเขตหรืออาณาเขตที่คาดวาจะเปนตลาดใหม 

5. โอกาสท่ีจะเปนไปไดดานการเงินตอพื้นที่ (Market are financial potential) การ 

ทราบและคาดประมาณขอบเขตของตลาด 

6. การวางแผนทางการเงิน (Financial planning) สําหรับตลาดในปจจุบันศึกษางบดุล  

ผลตอบแทนการลงทุน และ ยุทธศาสตรการใชเงินทุน (Capital expenditure stratery) 

7. การพยากรณการขาย (Sales forecasts) สําหรับตลาดเฉพาะอาจปรับปรุงใหดีขึ้นได 

หากการขายนั้นโยงกับเงื่อนไขทางประชากร 

8. การตลาดแบบต้ังเปาหมาย (Target marketing) หากมีขอมูลลักษณะทางประชากร  

(Demographic characteristics) ของลูกคาชั้นดีของบริษัททําจะใหสามารถวางแผนการกระจาย

สินคาตัวใหม ใหตรงกับลักษณะทางประชากรของลูกคานั้นหรือกลุมน้ันๆได 

9. แผนการจัดสิ่งอํานวยความสะดวก (Logistics planning) การทราบขอมูลทาง 

ประชากรสามารถทําใหการจัดสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อประโยชนตอกลุมประชากรบางกลุมอายุทํา

ไดตรงเปาหมายมากขึ้น  

10.  การพัฒนาสินคาตัวใหม (New product development) การเพิ่งยอดขายสินคาเปน 

ประเด็นท่ีเก่ียวโยงกับการปรับปรุงสินคาใหมีคุณภาพมากขึ้น 

 ขอมูลผูบริโภค และ ขอมูลลูกคา  

 ขอมูลผูบริโภค (Consumer date) เปรียบเหมือนขอมูลการตลาด (Market data) ใน

หลายประเด็น โดยขอมูลทั้งสองสวนดังกลาวจําเปนตองมีตัวแปรทางประชากรเปนฐานขอมูล โดย

มักจะต้ังเปาจําแนกประชากรเปนตลาดเฉพาะเปนสวนๆ เนื่องจากใชวาผูบริโภคทุกคนจะเปน

ผูบริโภคสินคาชนิดท่ีบริษัทผลิต ดังนั้นการเตรียมประชากรท่ีเขาขายที่จะเปนผูบริโภคหรือลูกคา

สําหรับสินคาแตละชนิด จึงเปนงานท่ีสําคัญขั้นเริ่มตนกอนท่ีจะโยงไปถึงพฤติกรรมดานการบริโภค 

เพื่อเตรียมตลาดท่ีนาจะมีโอกาสในอนาคต 
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 สําหรับขอมูลลูกคา (Customer data) โดยทั่วไป ขอมูลลูกคานาจะประกอบดวย 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพ 

4. การศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายได 

 การแบงสวนตลาด (Market segmentation) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2537) การแบงสวนตลาดเปนการแบงลูกคาออกเปน

สวนยอยๆ ที่แตกตางกัน ซึ่งหนวยยอยในตลาดหน่ึงจะเลือกเปนตลาดเปาหมายแลวใชสวนผสมทาง

การตลาดเฉพาะอยางเพื่อใหเขาถึงลูกคาตามเปาหมายท่ีเลือกมา 

 การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)  

 การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตรประกอบไปดวย การแบงสวนตลาดตามเกณฑ

ตัวแปรทางประชากรศาสตรเปนตนวา อายุ เพศ ขนาดครอบครัว วัฏจักรชีวิตครอบครัว รายได อาชีพ 

การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ และสัญชาติ ตัวแปรทางประชากรศาสตรเปนเกณฑในการแบงกลุม

ผูบริโภคที่นิยมใชมากท่ีสุด เหตุผลหนึ่งคือ เปนความตองการและความพอใจของผูบริโภค รวมทั้ง 

อัตราการใชผลิตภัณฑมักจะมีความสัมพันธกับตัวแปรทางประชากรศาสตรสูง อีกเหตุผลหน่ึงคือ ตัว

แปรทางประชากรศาสตรเปนเกณฑการแบงสวนตลาดงายกวาตัวแปรอ่ืน (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และ

คณะ, 2546) ตัวแปรดานประชากรศาสตรมีดังนี้  

1. อายุและวัฏจักรชีวิต (Age and life-cycle stage) ความตองการและความสามารถ

ของผูบริโภคสามาเปลี่ยนแปลงตามอายุ 

2. เพศ (Gender) เพศชายและเพศหญิงมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ีตางกัน ตาม

พันธุกรรมและเหตุผลตามทางสังคม 

3. รายได (Income) การแบงสวนตลาดตามรายได เปนอีกวิธีสําหรับการแบงสวนตลาด

ที่ใชมาเปนเวลานานสําหรับผลิตภัณฑและบริการ เชน รถยนต เรือ เสื้อผา เครื่องสําอางและการ

ทองเที่ยว  

4. รุน (Generation) นักวิจัยหลายกลุมหันมาใหความสนใจกับการแบงสวนตลาดโดย

ใช generation ตามวัฏจักรอายุคนโดยแตละ Generation จะไดรับอิทธิพลตามชวงเวลาที่เติบโตซึ่งมี

เพลง ภาพยนตร การเมืองที่สามารถระบุเหตุการณที่เกิดขึ้น 
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5. ชั้นทางสังคม (Social class) ชั้นทางสังคมมีผลกระทบรุนแรงตอความชอบในสินคา   

โดยสรุป ลักษณะทางประชากรศาสตรซึ่งไดกลาวไปขางตน ไดแก เพศ อายุ ลักษณะ

ครอบครัว รายได การศึกษาและอาชีพ เปนลักษณะพื้นฐานที่ชวยใหผูประกอบการบริหารจัดการ

ธุรกิจหรือกิจการสามารถแบงสัดสวนการตลาดและสวนประสมทางการตลาดไดงายขึ้น และเลือก

เครื่องมือสื่อสารและเครื่องมือในการทําตลาดใหถูกตองและประสบความสําเร็จ 

2.  แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Buyer behavior หรือ Consumer behavior)  

พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคล (ผูบริโภค

เก่ียวกับการซื้อและ  การใชสินคา (เอ็ดเซล วอกเกอรและสแตนตัน, 1997: )  

พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง  พฤติกรรมการซื้อของผูซื้อคนสุดทาย  ไมวาจะเปนบุคคล

หรือครัวเรือนท่ีทําการซื้อสินคาและบริการสําหรับการบริโภคสวนตัว คอทเลอรและอารมสตรอง  (อาง

ถึงใน วารุณี ตันติวงศวาณิช และ คณะ, 2554) 

พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง กิจกรรมตางๆที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับ บริโภคสินคาหรือ

บริการรวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหนังการบริโภคดวย (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545) 

 ลักษณะของผูบริโภค  

ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูท่ีมีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 

power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช ดังนี้  

1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการซื้อ (Need) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้น

บุคคลนั้นจะตองมีความตองการผลิตภัณฑ แตถาบุคคลน้ันไมมีความตองการ ก็จะไมใชผูบริโภค 

2. ผูบริโภคเปนผูมีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ผูบริโภคจะมีเพียงความตองการซื้อ

อยางเดียวไมได เขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย ถามีเพียงแคความตองการและไมมีอํานาจซื้อ ก็ยังไมใช

ผูบริโภคสินคานั้น 

3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) เมื่อผูบริโภคมีความตองการและ

มีอํานาจซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เปนตนวา ผูบริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใด ใครเปนคนซื้อ       

ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ  

4. พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร (เสรี 

วงษมณฑา, 2542) 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

เสรี วงษมณฑา (2542) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคดังนี้

พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพและลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดดวย

สภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัวและครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม 

รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน ดวยสาเหตุนี้นักการตลาดจําเปนตอง

ศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ และ พฤติกรรมการใช น่ันก็คือพฤติกรรมของผูบริโภคนั่นเอง 

       ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคมีดังนี้  

   1. ลักษณะทางสรีระ (Physiological Condition) สรีระเปนปจจัยเบ้ืองตนในการกําหนด

พฤติกรรมการ ซื้อและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค เชน การท่ีผูบริโภคสวมแวนตา ก็เกิดจากสรีระคือ

สายตาสั้น หรือ สายตายาว เปนตน เพราะฉะน้ันสิ่งแรกที่ตองวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคคือ        

การวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงทางดานสรีระเปนสิ่งแรก เนื่องจากมีบทบาทมากที่สุดในการตัดสินใจ

ของมนุษย 

    2. สภาพทางจิตวิทยา (Psychological condition) เปนลักษณะของความตองการท่ีเกิด

จากสภาพจิตใจซึ่งเก่ียวของกับพฤติกรรมของมนุษย เชน คนบางคนรับประทานอาหารตามรานริม

บาทวิถีได แตบางคนตองรับประทานอาหารในรานติดแอรหรือรานในโรงแรม ซึ่งจากสภาพทาง

จิตวิทยาของผูบริโภค ทําใหนักการตลาดดําเนินกิจการทางการตลาดอยูได สภาพทางจิตวิทยาเปนสิ่ง

ที่มีบทบาทสําคัญกวาสรีระ เพราะสรีระเปนพึ้นฐาน เชน ความหิวเปนพื้นฐานแตจะรับประทานอะไรที่

ไหนเริ่มไมเปนพึ้นฐานแลว ถือวาเปนสภาพทางจิตใจ 

   3. ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบ้ืองตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปนแหง

อบรมสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการบริโภคและพฤติกรรมอ่ืนๆ สิ่งที่สําคัญที่สุดที่ไดจากครอบครัว คือ นิสัยและคานิยม 

    4.สังคม (Social Group) เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเราซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวใหสอดคลอง

กับบรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม การที่ผูบริโภคเปนคนชั้นสูง ชนชั้นกลางหรือชนชั้นตํ่า ซึ่งแตละชน

ชั้นก็จะมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกันเชน บางคนเที่ยวในประเทศไทย บางคนชอบเที่ยวตางจังหวัด แต

บางคนตองไปพักผอนยังตางประเทศ สิ่งเหลานี้จะสอนผูบริโภคทั้งหมด เพราะมนุษยหลีกหนีการเปน

สวนหนึ่งของชนชั้นไมได สิ่งเหลานี้จะเปนผูกําหนดใหมนุษยเสมอ  

   5.วัฒนธรรม (Culture) ไมวาเราจะอยูชนชั้นใดในสังคมก็ตามก็จะตองมีวัฒนธรรมเปน

ตัวครอบงําวัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงามของ
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สังคม วัฒนธรรมก็แปลวา สิ่งดีสิ่งงามท่ีคนในสังคมยอมรับท่ีจะประพฤติปฏิบัติรวมกันเพื่อใหสังคม

นั้นดําเนินไปไดดวยดี นักการตลาดจะตองพยายามเขาใจในเรื่องของวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งเปนที่มา

ของรูปแบบการดํารงชีวิตและคานิยม (Value and lifestyle) 

  ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  สภาพจิตวิทยา (Psychological) เปนลักษณะความตองการซึ่งเกิดจากสภาพจิตใจซึ่ง

เก่ียวของกับพฤติกรรมมนุษย ตัวอยาง นักศึกษาในหองเรียนใสแวนสายตา เพราะสายตาสั้นเปน

เหตุผลดานลักษณะทางกายภาพแตปรากฏวาในบรรดาคนท่ีสวมแวนตา ราคาของกรอบแวนตาจะไม

เทากัน เพราะบางคนสวมแวนเพื่อใหอานหนังสือได จะใชกรอบแวนอยางไรก็ได แตบางคนเพื่อให

รางวัลแกชีวิตก็สวมกรอบแวนท่ีมีราคาแพงๆย่ีหอหรูๆ ทั้งน้ีเปนเพราะสภาพจิตใจที่เกิดขึ้นของแตละ

บุคคลนั่นเอง สภาพจิตใจน้ีเองเปนตัวที่ทําใหนักการตลาดสามารถทําการตลาดได 

   ปจจัยภายในจะเรียกวาตัวกําหนดพ้ืนฐาน (Basic determinants) โดยมีปจจัยดังน้ี  

1. ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ซึ่งสาม

ประการน้ีสามารถใชแทนกันได ความจําเปน (Needs) ใชสําหรับสิ่งที่จําเปนตอการครองชีพ ความ

ตองการ (Wants) ใชสําหรับความตองการทางจิตวิทยาที่สูงขึ้นกวาความจําเปน (Needs) สวนความ

ปรารถนา (Desire) ถือวาเปนความตองการทางดานจิตวิทยาที่สูงที่สุด 

ความจําเปน (Needs) สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

1. ความตองการขั้นปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary needs or 

physiological needs) เชนความหิว ความกระหาย ความงวง การพักผอน เปนตน 

2. ความตองการขั้นทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (Secondary need or 

social needs) หมายถึงความตองการที่เกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกันในสังคม เชน ความ

ตองการความรัก ความตองการความภูมิใจ ความตองการเพื่อน เปนตน ความตองการทุติยภูมิเปน

ความตองการท่ีไมไดเกิดขึ้นโดยสภาพรางกายแตเกิด แตเปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรูจากคนอ่ืนที่อยูใน

สังคมและความตองการทุติยภูมิจะเปนความตองการครอบคลุมความตองการขั้นปฐมภูมิ 

จากความตองการทั้ง 2 ประเภท อับราฮัม มาสโลว ไดนํามาจัดความตองการของมนุษย

ที่เรียกวา ลําดับขั้นตอนความตองการของมนุษย 

   ทฤษฏีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of human 

needs) 

  ขั้นท่ี 1  ความตองการของรางกาย (Physiological needs) ลําดับความความตองการ

ระดับแรกเปนความตองการพื้นฐาน เปนความตองการเพื่อใหชีวิตอยูรอด ความตองการขั้นปฐมภูมิน้ี
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เปนสิ่งสําคัญมากในแงการตลาดเพราะมนุษยตองมีความตองการนี้เกิดขึ้นมากอนนักการตลาดจึง

สามารถนําเสนอสินคาชนิดอ่ืนได 

   ชั้นท่ี 2  ความตองการดานความปลอดภัยและความมั่นคง (Safety and 

recurityneeds) ความตองการดานความปลอดภัยและความมั่นคงของชีวิตคือ ความตองการการ

ปกปองคุมครองตองการความมั่นคงของชีวิต ตองการระเบียบวินัยในชีวิต ตองการพนจากอันตราย 

   ขั้นท่ี 3  ความตองการดานสังคม ความรูสึกที่เปนมิตร การยอมรับ (Social needs) คือ

ความรูสึกที่ดีตอกัน การยอมรับ ซึ่งบางครั้งความตองการการยอมรับในสังคมทําใหเกิดพฤติกรรม

ตางๆ 

   ขั้นท่ี 4  ความตองการดานอีโก : ความภาคภูมิใจ ชื่อเสียง สถานภาพและความเคารพ

ตัวเอง (Ego needs) คือ ความตองการความภูมิใจความเปนตัวของตัวเอง  

   ขั้นท่ี 5  ความสมใจ (Self-Actualization) เปนความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนอง

ศักยภาพสวนบุคคลซึ่งประกอบดวยทุกสิ่งท่ีบุคคลมีความสามารถตองการจะเปน 

2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาที่ถึงจุดวิกฤติท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบาย

ใจ แรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดขึ้นรุนแรงบังคับใหบุคคลคนหาวิธีหาวิธีมาตอบสนองความ     

พึงพอใจ โดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจําเปน (Based on needs)กลาวคือหากไมมีความ

จําเปน ก็จะไมเกิดแรงจูงใจและความจําเปนเมื่อเกิดความรุนแรงเปนความรุนแรงที่เกิดขึ้นในใจก็จะ

กลายเปนตัณหาแหงความตองการแตถาความตองการ (Wants) น้ันไมรุนแรงพอก็จะไมเกิดแรงจูงใจ 

3. บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาในระยะ

ยาวซึ่งมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการตอบโตหรือตอบสนอง (Reaction)ที่ไมเหมือนกัน 

4. ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินความพอใจหรือไมพอใจความรูสึกและทาที

ความรูสึกที่คนเรามีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติของผูบริโภค 

สิ่งที่จะเขามากําหนดทัศนคติ (Attitude) มี 3ประการ คือ 1.ความรู 2.ความรูสึก 3.แนวโนมหรือนิสัย 

ความพรอมที่จะกระทํา (Readiness to act)ทั้งสามประการเปนสิ่งที่นักการตลาดพยายามจะ

เปลี่ยนแปลง โดยผูบริโภคคนใดที่มีทัศนคติที่ดีตอสินคาเราก็พยายามรักษาเอาไว แตถาผูบริโภคคน

ใดมีทัศนคติท่ีไมดีตอสินคาเราก็จะพยายามเปลี่ยนทัศนคติที่ดีของเขาใหชอบสินคาของเราในที่สุด 
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5. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองคกรและตีความขอมูล

เพื่อกําหนดภาพที่มีความหมาย การรับรูเปนสิ่งสําคัญมากในแงการตลาดจนมีคํากลาววา “สงคราม

การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู ”ซึ่งหมายถึง การแขงขัน

ทางดานการตลาดไมไดแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทาน้ัน แตจะแขงขันกันในดานการสราง

ภาพพจนใหดีกวาในสินคา 

6. การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ่งเกิดจาก

ประสบการณดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลสะสมไว 

  ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing power) ของ

ผูบริโภค 

2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการ ผลิตภัณฑ

กาตอบสนองความตองการของรางกายจะไดรับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว 

3. สังคม (Social) ลักษณะดานสังคมประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต คานิยมและ

ความเชื่อถือ 

4. วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน การรับรู ความตองการ และ

พฤติกรรม ซึ่งเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทาง

ในการดําเนินชีวิตที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ 

5. การติดตอธุรกิจ (Business contracts) หมายถึงโอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบสินคา

นั้นๆสินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจัก พบเห็นบอยๆมีความคุนเคยซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึก

ไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคาน้ัน แตสินคาที่ผูบริโภคไมรูจัก ไมคอยไดพบเห็น ทําใหไมมี

ความคุนเคยก็ไมมีความไววางใจผูบริโภคก็ไมอยากใชสินคานั้น   

  การวิเคราะหผูบริโภค   

   การซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ

และการใชของผูบริโภค  คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด  (Marketing 

Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

   โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด

ความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเทียบ
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เสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพล

จากลักษณะตางๆของผูซื้อ แลวก็จะมีการตอบสนองของผูซื้อ แลวก็จะมีการตอบสนองของผูซื้อ 

(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  จุดเริ่มตนของ

โมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง 

(Response) ดังน้ันโมเดลน้ีจึงเรียกวา S-R Theory  

 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 

Stimulus) และสิ่งกระตุนจาก ภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง

กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการ

ซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา 

(อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด ( Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ซึ่งประกอบดวย 

1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุน

ความตองการ 

2) สิ่งกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

3) สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑ

ใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

4) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การใช

ความพยายามของพนักงานขาย  

1.2 สิ่งกระตุนอื่นๆ ( Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก 

1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก

ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฏหมาย

เพิ่มลดภาษีสินคาใดสิ่งคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มลดความตองการของผูซื้อ 
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4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อเปรียบเสมืองกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดาน วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา     

ซึ่งรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย

ขั้นตอนคือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ ซึ่งมีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงในหัวขอกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Respond) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ

ผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 

มีทางเลือกคือ  นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง ฯลฯ 

3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะ

เลือกย่ีหอโฟรโมสท มะลิ ฯลฯ 

3.3 การเลือกผูขาย ( Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใดหรือ

รานคาใกลบานรานใด 

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ ( Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา 

เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ ( Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะ

ซื้อหนึ่งกลอง ครึ่งโหล หรือหนึ่งโหล 

   ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  

  ขั้นตอนที่สําคัญในขบวนการซื้อ ในขั้นนี้ตองพยายามเขาใจวาผูบริโภคมีขั้นตอนการ

ปฏิบัติในการตัดสินใจซื้ออยางไร แตละขั้นตอนจะใหขอคิดแกนักการตลาดจะสามารถใหความ

สะดวกหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร 
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  1. การรับรูถึงความตองการ (Need Arousal) หมายถึงการรับรูปญหา (Problem 

Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการของตนซึ่งอาจเกิดเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชนรับรู

วาผมหงอก ผมรวง อวน ฯลฯ งานของนักการตลาดท่ีเก่ียวของขั้นตอนนี้ก็คือ จัดสิ่งกระตุนทางการ

ตลาดใหผูบริโภคเกิดความตองกาผลิตภัณฑ 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภครับรูปญหาคือเกิดความ

ตองการผลิตภัณฑในขั้นที่หนึ่งแลว ในขั้นที่สองนี้จะเปนการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ 

ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากแหลงตอไปน้ี 

2.1 แหลงบุคคล (Personal Search) ไดแกครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก ฯลฯ 

2.2 แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแกสื่อการโฆษณา พนักงานขาย 

ตัวแทนการคา การบรรจุหีบหอ การแสดงสินคา ฯลฯ 

2.3 แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแกสื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 

2.4 แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแกหนวยงานท่ีสํารวจคุณภาพ 

ผลิตภัณฑหรือหนวยงานวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ 

   งานของนักการตลาดที่เก่ียวของกระบวนการในขั้นนี้ พยายามจัดขอมูลใหผูบริโภคผาน

แหลงการคา แหลงบุคคล แหลงชุมขน และแหลงทดลอง 

3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือก

ผลิตภัณฑตางๆจากขอมูลที่รวบรวมไดในขั้นที่สอง หลักเกณฑท่ีใชพิจารณา คือ 

3.1  คุณสมบัติของผลิตภัณฑตางๆ  เชน ลิปสติกดูจากสี การบรรจุ กลิ่น รส การบํารุงริม

ฝปาก 

3.2  การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ และจัดลําดับความสําคัญ

สําหรับคุณสมบัติตางๆ เชน การเรียงลําดับคุณสมบัติของเสื้อชั้นใน ประกอบดวยความสบายเมื่อสวม

ใส ความกระชับตัว ราคาเหมาะสม รูปแบบสวยงาม เปนตน 

3.3  ความเชื่อถือเก่ียวกับตรา เชน ผูซื้อเชื่อถือตราวาโกมากกวาแฟนน่ีเพราะเคยเห็นการ

โฆษณาความเชื่อถือเก่ียวกับตราจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ ความเชื่อถือนี้จะมีอิทธิพลตอการประเมิน

ทางเลือกในการตัดสินใจ 

3.4  พิจารณาอรรถประโยชนที่จะไดรับสําหรับคุณสมบัติแตละอยางของผลิตภัณฑ 

3.5  เปรียบเทียบระหวางย่ีหอตาง 



17 
 

 งานของนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับกระบวนการขั้นนี้ก็คือ การจัดสวนประสมทาง

การตลาดดานตางๆ โดยเฉพาะดานผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มน้ําหนัก

ความสําคัญใหกับคุณสมบัติผลิตภัณฑของบริษัท 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑย่ีหอใดย่ีหอหนึ่ง

หลังจากมีการประเมินผลจากขอสาม โดยตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ขึ้นกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความ

คาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามที่เขาคาดหวัง เขาจะพอใจและมีการซื้อซ้ํา 

ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตํ่ากวาที่คาดหวัง เขาจะไมพอใจและไมซื้ออีก 

3. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการบริการ 

ความหมายของการบริการ 

Kotler (อางถึงใน ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย , 2548) กลาววา บริการเปนกิจกรรมที่      

ฝายหน่ึงเสนอตออีกฝายหนึ่งกิจกรรมดังกลาวไมมีตัวตน และไมมีใครเปนเจาของ ซึ่งในการผลิต

บริการน้ันอาจมีตัวสินคาเขามาเก่ียวของหรือไมก็ได  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2545) กลาววา การบริการ  หมายถึง กิจกรรม ประโยชน หรือความ

พึงพอใจที่จัดทาเพื่อเสนอขาย หรือกิจกรรมท่ีจัดทาขึ้นรวมกับการขายสินคา 

การบริการแบงออกไดเปน 2 รูปแบบคือ 

1.ผลิตภัณฑบริการ เปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูขายจัดทําขึ้นเปน

ผลิตภัณฑรูปแบบหนึ่ง เพื่อตอบสนองความตองการแกผูบริโภค  

2. การบริการสวนควบ เปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจท่ีผูขายจัดทําขึ้น 

เพื่อเสริมกับสินคาเพื่อใหการขายและใชสินคามีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น 

สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2552) กลาว

วา บริการ คือ กิจกรรม ผลประโยชน หรือสรางความพึงพอใจท่ีถูกเสนอขายหรือจัดไวใหซึ่งจะ

เก่ียวของกับการขายสินคา 

Kotler and Bloom (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2552) กลาววา การบริการ คือ 

กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆก็ตามที่บุคคลหน่ึงสามารถเสนอใหอีกบุคคลหน่ึงซึ่งเปนสิ่งท่ีอาจจับตอง



18 
 

ไมไดและไมทําใหเกิดความเปนเจาของใดๆทั้งสิ้น การผลิตบริการนี้อาจจะเก่ียวของหรือไมเก่ียวของ

กับการผลิตสินคาก็ได 

Gronroons (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน  ณ อยุธยา , 2552) กลาววา การบริการ คือ 

กิจกรรมหรือชุดกิจกรรมที่โดยท่ัวไปมิอาจจับตองได ซึ่งตามปกติมักจะเกิดขึ้นเมื่อมีการติดตอกัน

ระหวางลูกคากับพนักงานผูใหบริการ และ/หรือกับทรัพยากรที่มีตัวตนหรือสินคา และ/หรือระบบของ

ผูใชบริการนั้น ซึ่งเปนการแกปญหาใหกับลูกคาน่ันเอง 

Zeithami and Bitner (อางถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2552) กลาววา การบริการ 

คือ การกระทํา กระบวนการ และผลการปฏิบัติงาน 

 ลักษณะของการบริการ  

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548) กลาวถึงลักษณะเฉพาะของการบริการไวดังนี้ 

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถจับตองได ไมสามารถสัมผัส

ไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไมสามารถมองเห็น รูรส ไดยิน ไดกลิ่น หรือสัมผัสทางกายไดกอนการ

ตัดสินใจซื้อ แตสามารถมองเห็นในรูปผลที่ไดรับเทานั้น 

2. ไมสามารถแยกออกจากกันได (Inseparability) การผลิตและการบริโภคบริการจะ

เกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน ไมเหมือนกับสินคาที่สามารถผลิตเก็บไวเปนสินคาคงคลังได การขายบริการจึง

เปนการขายตรงจากผูใหบริการไปยังผูซื้อ ลักษณะเชนน้ีมีผลใหธุรกิจบริการทําไดในขอบเขตที่จํากัด 

เนื่องจากขอจํากัดในเรื่องของเวลา 

3. ไมแนนอน (Variability) บริการแตละครั้งจะมีความแตกตางกันไมแนนอนขึ้นกับวา

ใครคือผูใหบริการและใหบริการเมื่อไหร ท่ีไหน อยางไร ธุรกิจบริการตองวางแผนเพื่อควบคุมคุณภาพ

ของบริการโดยคัดเลือกและฝกอบรมพนักงานบริการ รวมท้ังสรางระบบตรวจสอบความพอใจของ

ลูกคา เพื่อใชเปนขอมูลในการปรับปรุงใหดีย่ิงขึ้น 

4. ไมสามารถเก็บไวได ( Perishability) ทําอยางไรใหมีผูมาใชบริการในระดับความ

ตองการที่เปนไปโดนสม่ําเสมอ เพื่อมิใหเกิดการสูญไปโดยเปลาประโยขนของบริการนั้นๆ นักการ

ตลาดจึงตองพยายามปรับระดับความตองการซื้อและปรับระดับการใหบริการใหเกิดความสมดุลกัน 

5. ไมสามารถเปนเจาของได ( Ownership) ลูกคาไมสามารถเปนเจาของได ราคา

คาบริการท่ีจายไปเพื่อใหไดมาซึ่งบริการในขณะนั้น เมื่อไดรับบริการแลวเปนอันเสร็จสิ้น ไมอาจ

ครอบครองบริการนั้นไดตลอดไป  
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ฉัตยาพร  เสมอใจ  (2547) กลาวถึง  ความแตกตางระหวางสินคาและบริการไววา  

สามารถจําแนความแตกตางออกตามเกณฑ 5 ประการ ไดดังนี้     

บริการไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็นได จับตองได 

หรือรูสึกไดกอนการซื้อ ในขณะที่ผูบริโภคสามารถมองเห็น จับตอง หรือพิจารณาสินคากอนการซื้อ ซึ่ง

จะชวยใหผูบริโภคมีขอมูลในการตัดสินใจงายขึ้น 

1. บริการไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) การใหบริการและการรับบริการ

ตองเกิดขึ้นพรอมๆกัน ไมสามารถแยกกระบวนการผลิตและกระบวนการบริโภคบริการออกจากกันได  

ดังนั้นจึงเปนขอจากัดในดานผูใหบริการท่ีเปนบุคคลและขอจากัดดานเวลา  ในขณะที่สินคาสามารถ

แยกกระบวนการผลิต  การจัดจาหนาย  การซื้อและการบริโภคออกจากกันไดอยางชัดเจน  สามารถ

ผลิตไดครั้งละจานวนมาก  และสามารถแบงแยกออกเปนหนวยยอยและขายใหผูบริโภคไดพรอมกัน

หลายๆราย 

2. บริการมีความไมแนนอน  (Variability) ในขณะที่การผลิตสินคาอาศัยปจจัยหลัก

สําคัญ คือ วัตถุดิบและเครื่องจักรที่ทําใหการควบคุมคุณภาพของสินคาทําไดงายกวา คุณภาพของ

การบริการขึ้นอยูกับหลายปจจัย ซึ่งสวนใหญตองอาศัยความพรอมของพนักงาน หากพนักงานเกิด

ความไมพรอมไมวาจะดานจิตใจหรือรางกาย ก็อาจสงผลถึงคุณภาพของการบริการดวย 

3. บริการจัดทํามาตรฐานไดยาก  (Heterogeneous) เนื่องจากปจจัยหลักในการ

ใหบริการคือ คน การสรางมาตรฐานโดยอาศัยการจัดการคนใหมีมาตรฐานโดยอาศัยการจัดการคนให

มีมาตรฐานเดียวกันเปนเรื่องที่ยาก ในขณะที่การผลิตสินคาสามารถจัดทํามาตรฐานไดชัดเจนทั้ง

รูปแบบ คุณภาพ และปริมาณ 

4. บริการไมสามารถเก็บไวได ( Perishability) เนื่องจากการบริการผลิตไดครั้งละ

หน่ึงหนวย และจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อเกิดการซื้อและรับบริการในขณะเดียวกัน แตปญหาของธุรกิจ

บริการคงไมจะเกิดขึ้น หากความตองการซื้อกับความตองการขายมีปริมาณที่ตรงกัน ในขณะที่ธุรกิจ

สินคา ผูผลิตสามารถทําการคาดคะเนลวงหนาและทําการผลิตเก็บไว เพื่อรองรับปริมาณความ

ตองการซื้อท่ีเพิ่มขึ้นหรือลดลงได แตการบริการไมสามารถทําได 

 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2550) กลาววา โดยทั่วไป “บริการ” จะมีลักษณะท่ีแตกตาง

จาก “สินคา” หลายหลายประการ นักการตลาดไดสรุปคุณลักษณะพิเศษของบริการท่ีมักจะแตกตาง

จากสินคาโดยทั่วไปและผลกระทบจากลักษณะพิเศษดังกลาวที่เกิดขึ้นกับนักการตลาดบริการดังนี้ 
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1. ไมอาจจับตองได (Intangibility) บริการโดยทั่วไปมีลักษณะที่คอนขางเปน

นามธรรม ไมมีตัวตน ไมมีรูปราง ดังนั้นจึงเปนการยากที่เราจะสามารถรับรูถึงการบริการผานประสาท

สัมผัสตางๆของเราได เชน เราไมสามารถมองเห็น “รูปราง ” ของ “การทองเท่ียว ” ดังน้ันความไมมี

ตัวตนของการบริการที่ทําใหเราไมอาจจับตองการบริการไดดังกลาว สงผลกระทบตอผูบริโภคคือ ทํา

ใหผูบริโภครูสึกวาเกิด “ความเสี่ยง ” ในการเลือกซื้อบริการเนื่องจากวาโดยทั่วไปเขาไมสามารถ 

“ทดลอง” ใชบริการทองเที่ยวกับบริษัทนําเที่ยวกอนการตัดสินใจซื้อได หรือไมสามารถทราบผลลัพธ

ของการใชบริการทองเที่ยวลวงหนากอนการซื้อบริการน้ันได 

2. คุณภาพไมคงท่ี (Variability/Heterogoneity) โดยทั่วไปมีความไมแนนอนคอนขาง

สูง เน่ืองจากมักจะขึ้นกับปจจับตางๆดังตอไปนี้ 

- พนักงานท่ีใหบริการ 

- เวลาท่ีใหบริการ 

- สถานท่ีใหบริการ 

- วิธีการในการใหบริการ 

 ดังน้ันลูกคาอาจพบวา การบริการแตละครั้งมีคุณภาพไมคงท่ี ในการแกไขปญหา

ดังกลาว นักการตลาดอาจทําไดดังนี้ 

- เพิ่มประสิทธิภาพในการสรรหา คัดเลือก และฝกอบรมพนักงาน 

- ปรับปรุงประสิทธิภาพในการบวนการใหบริการ 

- สรางระบบที่มีประสิทธิภาพในการติดตามและประเมินความพึง

พอใจของลูกคา 

3. ไมสามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได (Inseperability) โดยทั่วไป

บริการมักจะถูกเสนอขายกอน และหลังจากนั้นการผลิตและบริโภคบริการจะเกิดขึ้นในระยะเวลา

เดียวกัน (Simultaneous Production and Consumption) โดยลูกคาที่เปนผูซื้อบริการมักจะตองมี

สวนรวมในกระบวนการผลิตบริการน้ันดวย 

4. ไมสามารถเก็บรักษาไวได (Perishability) โดยทั่วไปเราไมสามารถที่จะเก็บรักษา

บริการไวในรูปแบบของสินคาคงคลังได ทําใหบริษัทเสียโอกาสในการขายบริการ แนวทางในการ

แกปญหาของนักการตลาดคือ การปรับความสมดุลระหวางอุปสงคและอุปทานของบริการดังนี้ 

  ดานอุปสงค  

- ต้ังราคาบริการตางกันตามฤดูกาล 

- ใหบริการเสริม 
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- สรางระบบการจองลวงหนา 

ดานอุปทาน 

- จางพนักงานชั่วคราว 

- ใหลูกคาบริการตนเอง 

- แสวงหาพันธมิตรในการใหบริการ 

- เตรียมสถานที่สําหรับการขยายบริการในอนาคต 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2550) กลาววา มีคนจํานวนไมนอยที่มักจะเกิดความสับสน

ระหวาง สินคา และ บริการ เน่ืองจากในความเปนจริงมีสินคาหลายชนิดที่มีลักษณะของการบริการอยู

ดวย จึงมีนักวิชาการทางดานการตลาดไดพยายามจําแนกประเภทของผลิตภัณฑตามองคประกอบ

ของ สิ่งท่ีเสนอใหกับลูกคา (Offer) ดังนี้ 

1. สินคาท่ีจับตองไดอยางแทจริง (A Pure Tangible Good) สิ่งที่นําเสนอใหกับ

ลูกคาประเภทน้ี ประกอบดวยสิ่งที่เปนสินคาจับตองได (A tangible Good) ลวนๆ ไมมีสิ่งที่เรียกวา 

“บริการ” เปนองคประกอบอยูดวยเลย เชน สบู ยาสีฟน ยาสระผม น้ําเปลา ไมขีดไฟ เปนตน 

2. สินคาท่ีมีบริการรวมอยูดวย (A tangible Good with Accompanying Service) 

สิ่งที่นําเสนอกับลูกคาประเภทน้ี นอกจากจะประกอบดวยตัวสินคาที่จับตองไดแลว ยังประกอบดวย 

“บริการ ” เพื่อเพิ่มความนาสนใจในตัวสินคามากขึ้นในสายตาของผูบริโภค ซึ่งโดยทั่วไปมักจะ

เก่ียวของกับสิ่งที่ใชเทคโนโลยีที่กาวหนา ไดแก รถยนต คอมพิวเตอร โทรศัพทเคลื่อนที่ เปนตน 

3. สินคาท่ีมีบริการในสัดสวนเทาๆกัน (A Hybrid) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอใหกับลูกคาที่

มีองคประกอบของตัวสินคาและบริการในสัดสวนที่มากเทากันโดยประมาณ เชน การรับประทาน

อาหารในรานอาหาร เปนตน 

4. บริการหลักท่ีประกอบดวยตัวสินคาและบริการเสริม (A Major Service with 

Accompanying Minor Goods and Service) สิ่งที่นําเสนอใหกับลูกคาประเภทนี้ โดยท่ัวไปมักจะมี

บริการเปนองคประกอบหลัก และมีสินคาและบริการอยางอ่ืนๆ เปนองคประกอบเสริมรวมอยูใน

บริการหลักน้ันดวย เชน การบริการของสายการบิน รถโดยสาร การเดินทางทองเที่ยวกับบริษัทนํา

เที่ยวตางๆ เปนตน 

5. บริการอยางแทจริง (A Pure Services) หมายถึงสิ่งที่นําเสนอใหกับลูกคาท่ีมี

บริการเปนองคประกอบเพียงอยางเดียว ไมมีองคประกอบของสินคารวมอยูดวยเลย ไดแก การขอ

คําปรึกษากับทนายความ การถอนฟน การตรวจรางกาย เปนตน 
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 ลักษณะธุรกิจบริการ  

ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย  (2548) กลาววา ธุรกิจบริการแตละประเภทเปนธุรกิจที่มี

ลักษณะเฉพาะ และยังมีลักษณะแตกตางไปจากธุรกิจที่ผลิตสินคา ทั้งน้ีเนื่องจากธุรกิจบริการเปน

ธุรกิจที่เก่ียวของกับความพึงพอใจของบุคคลโดยเฉพาะ ความพึงพอใจของผูใชบริการ อันไดแก ความ

สะดวกสบาย อัธยาศัยไมตรี ความสม่ําเสมอของการใหบริการ บรรยากาศภายในธุรกิจบริการ 

ตลอดจนบุคลากรผูใชบริการ ลักษณะธุรกิจบริการควรจะมีดังนี้ 

1. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีใชบุคลากรเปนหลักในการประกอบธุรกิจ ธุรกิจสวน

ใหญนั้น จะใชพนักงานเปนหลักในการเสนอขายบริการ (Labor Intensive) อาจจะมีเครื่องมือเปนสิ่ง

สนับสนุนเพื่อใหการบริการสะดวกรวดเร็วย่ิงขึ้น  

2. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีตองการคุณภาพมากกวาปริมาณ  ธุรกิจบริการ เปน

ธุรกิจที่เนนคุณภาพของการบริการมากกวาปริมาณ เชน การบริการดานสุขภาพ ถานอยเกินไปจะมี

ผลตอคุณภาพในการรักษา บริการบางอยางการเนนเรื่องคุณภาพอาจนอยลง เชน บริการขนสง 

3. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีสนองความตองการของลูกคาเฉพาะราย ธุรกิจบริการ

มีลักษณะเหมือนธุรกิจที่ตองทําตามคําสั่งซื้อของลูกคาแตละรายเหมือนสินคาสั่งทํา เราไมสามารถใส

สูตรหรือสวนผสมท่ีแนนอน เพราะความตองการของลูกคาแตละคนยอมแตกตางกัน 

4.ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีมีขีดความสามารถจํากัด เนื่องจากจะตองใหบริการลูกคา

แบบตัวตอตัว คือ ไมสามารถผลิตบริการแบบผลิตขนาดใหญได 

5. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีตองการผูใหบริการและผูบริหารท่ีมีความชํานาญ

เฉพาะดาน ผูใหบริการ ผูบริหารธุรกิจบริการจะตองมีความรูในตัวบริการนั้นเปนอยางดี มิฉะนั้นการ

ดําเนินงานจะประสบความสําเร็จไดยาก 

การแบงสวนตลาดบริการ 

 ความหมายของการแบงสวนตลาด  

การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง กระบวนการในการแบงตลาด

โดยรวมออกเปนสวนยอยๆ ที่เรียกวา “ตลาดยอย ’ (Submarket) หรือ “สวนของตลาด ” (Market 

Segment) โดยใชหลักเกณฑบางประการ ซึ่งชวยใหกิจการสามารถทราบถึงกลุมผูซื้อที่ตองการ

ผลิตภัณฑหรือสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน ทําใหกิจการสามารถที่จะเลือกสวนใดสวนหน่ึง

หรือหลายสวนตลาดเปนลูกคาเปาหมายของกิจการตอไป (ธีรนิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) 
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กระบวนการการแบงกลุมผูซื้อซึ่งมีลักษณะแตกตางกันออกเปนกลุมยอยๆ ซึ่งมีลักษณะ

บางอยางเหมือนๆกัน และมีความตองการในผลิตภัณฑคลายคลึงกัน (พิบูล ทีปะปาล, 2545) 

 ความสําคัญของการแบงสวนตลาด  

การแบงสวนตลาด เปนกระบวนการในการแบงแยก “ตลาดรวม” ซึ่งแตเดิมประกอบดวย

ผูบริโภคมีลักษณะที่แตกตางกัน (Heterogeneous Market) ใหเปน “สวนของตลาด ” (Market 

Segment) หรือ “ตลาดยอย” (Submarket) ซึ่งในแตละสวนของตลาดนั้นๆ ประกอบดวยผูบริโภคที่มี

ลักษณะบางประการคลายคลึงกัน (Specific homogeneous markets) จึงทําใหบริษัทสามารถ

กําหนดเปาหมายไดชัดเจนวา บริษัทดังกลาวจะมุงเนนไปยังสวนของตลาดหรือผูบริโภคกลุมใด ซึ่ง

การแบงสวนตลาดน้ีจะทําใหบริษัทสามารถเขาใจความตองการที่เฉพาะเจาะจงของลูกคาเปาหมาย

แตละกลุมไดดีย่ิงขึ้น 

 การแบงสวนตลาดมีผลดีดังน้ี  

- ชวยใหบริษัททราบถึงความตองการที่เฉพาะเจาะจงของลูกคาแตละกลุมไดชัดเจน  

มากขึ้น 

- ชวยใหบริษัทสามารถมองเห็นโอกาสและอุปสรรคในการนําเสนอบริการสําหรับ

ผูบริโภคแตละกลุม 

- ชวยใหบริษัทสามารถนําเสนอสิ่งที่ลูกคาเปาหมายตองการไดอยางมีประสิทธิภาพและ  

ประสิทธิผลมากขึ้น 

- ชวยใหลูกคาไดรับการบริการที่มีคุณภาพดีขึ้น 

- ชวยในการวางแผนการตลาดของกิจการในระยะยาว 

- ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการใชทรัพยากรของบริษัท ทําใหสามารถนําทรัพยากรที่มีอยู

อยางจํากัดไปใชในสิ่งท่ีเกิดประโยชนสูงสุด ชวยลดการสูญเสียและความสิ้นเปลืองไดอยางตรงจุด 

- ชวยใหกิจการเห็นโอกาสในการสรางสรรคและพัฒนาบริการใหม 

กระบวนการในการแบงสวนตลาดบริการ 

 กระบวนการหรือขั้นตอนในการแบงสวนตลาด ประกอบดวย 4 ขั้นตอน ดังตอไปนี้  

1. ระบุหรือใหคําจํากัดความของตลาด ขั้นแรกของกระบวนการในการแบงสวนตลาด

เปนการระบุตลาดหรือกลุมของลูกคากวางๆ โดยพิจารณาจากภารกิจหลักของกิจการที่ไดกําหนดไว

กอนหนาน้ีแลวเปนหลัก ซึ่งในขั้นนี้เปนการพิจารณาใหชัดเจนอีกครั้งหนึ่ง โดยคํานึงถึงวัตถุประสงค 

ทรัพยากร จุดแข็ง จุดออน จุดออนของกิจการจะทําใหสามารถกําหนดลักษณะกวางๆ ของลูกคา

เปาหมายได 
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2. ระบุฐาน (ตัวแปร) ที่ใชในการแบงสวนตลาด ขั้นที่สองนี้เปนการพิจารณาถึงทางเลือก

ของ “ฐาน” หรือ “ตัวแปร” ที่ใชในการแบงสวนของตลาด เพื่อใหไดสวนของตลาดที่สอดคลองกับ

ภารกิจหลัก และเหมาะสมกับความสามารถในการใหบริการของกิจการ 

ตัวแปรหรือเกณฑที่ใชในการแบงสวนตลาดโดยท่ัวไปแบงออกไดเปน 2 ประเภทดังน้ี  

1.1 ตัวแปรที่เก่ียวของกับลักษณะของผูบริโภค (Geographic Segmentation) ไดแก 

 - ถ่ินที่อยูทางภูมิศาสตรของประชากร  

 - การกระจายของประชากร  

 - สภาพดินฟาอากาศ  

1.2 การแบงสวนตลาดตามเกณฑทางประชากรและเศรษฐกิจสังคม (Demographic 

and Socioeconomic Segmentation) ไดแก 

 - เพศ  

 - อายุ  

 - อาชีพ  

 - ขนาดครอบครัว  

 - รายได  

 - การศึกษา  

 - ชั้นทางสังคม  

 - เชื้อชาติ  

 - วัฎจักรชีวิตครอบครัว  

1.3 การแบงสวนการตลาดตามเกณฑทางจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 

สามารถแบงไดดังนี้ 

Activities (กิจกรรมที่ทํา) เชน 

- งานประจําที่ทํา 

- งานอดิเรก 

- กิจกรรมทางสังคม 

- กิจกรรมในวันหยุด 

- การพักผอนหยอนใจ 
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Interests (ความสนใจ) เชน 

- งาน 

- ครอบครัว 

- บาน 

- ชุมชน 

- การพักผอนหยอนใจ 

- อาหาร 

Opinions (ความคิดเห็น) เชน 

- ตนเอง 

- เศรษฐกิจ 

- สังคม 

- การเมือง 

- ธุรกิจ 

- การศึกษา 

- วัฒนธรรม 

2. ตัวแปรที่เก่ียวของกับการตอบสนองของผูบริโภค (Consumer Responses) แบง

ออกเปน 

2.1 การแบงสวนตลาดตามเกณฑคุณประโยชนท่ีลูกคาตองการ (Benefit 

Segmentation) วิธีการแบงสวนตลาดแบบน้ีต้ังอยูบนสมมติฐานวา ลูกคาจะซื้อสินคาหรือบริการโดย

มีสาเหตุจากการที่เขาตองการคุณประโยชนจากสินคาและบริการนั้นๆ ดังน้ันวิธีการน้ีจะตองระบุ

ความตองการของลูกคาใหไดเสียกอน แลวจึงตอบสนองความตองการน้ันใหลูกคาพอใจ 

 2.2 ประเภทและขนาดของการใช (Usage Segmentation)  

  แบงกลุมลูกคาออกเปนกลุมๆ ตามขนาดของการใชบริการ ไดแก  

- ลูกคาที่ใชบริการมาก (Heavy Users) 

- ลูกคาที่ใชบริการปานกลาง (Medium Users) 

- ลูกคาที่ใชบริการนอย (Light Users) 

- ลูกคาที่ไมใชบริการ (Non User) 

 2.3 ความภักดีของลูกคา (Loyalty Segmentation)  

แบงลูกคาออกเปน 4 ประเภท ตามความภักดีของลูกคา ไดแก 
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- ลูกคาทีมีความภักดีมากที่สุด (Hard-core Loyals) 

- ลูกคาที่มีความภักดีคอยขางมาก (Soft-core Loyals) 

- ลูกคาที่มีความภักดีนอย (Shifting Loyals) 

- ลูกคาไมมีความภักดีเลย (Switchers) 

 บริการกีฬา  

สุมนา อยูโพธิ์ (2525) กลาววา บริการการกีฬาเก่ียวกับการตลาดบริการ มีดังนี้ โบวลิ่ง 

บิลเลียด ฟุตบอล มวย วายน้ํา แบตมินตันและเทนนิส มาแขง กอลฟ เรือใบและสกีนํ้า ฯลฯ กลยุทธ

ของการบริการกีฬาจึงอยูที่การใหบริการตางๆใหสมบูรณที่สุดเทาที่จะเปนไปได สําหรับลูกคาท่ีมารับ

บริการ 

 หลักการใหบริการดานการกีฬาแกผูเลนกีฬา 

- ตองมีอุปกรณกีฬาใหสมาชิก ผูเลนไดยืมใช เชา 

- สถานที่เลนกีฬาตองต้ังอยูในทําเลท่ีมีบรรยากาศเหมาะสม อากาศบริสุทธิ์ มีอาณา 

บริเวณกวางขวางเหมาะกับกีฬานั้นๆ 

- มีการบริการอํานวยความสะดวกอ่ืนแกผูเลน ผูชม เชน ตูเก็บอุปกรณกีฬา หอง 

เปลี่ยนเครื่องแตงกาย ที่จอดรถ หองพักเพื่อพักผอนคลายอิริยาบถกอนและหลังเลน หรือชมกีฬา 

หองน้ํา ฯลฯฃ 

- มีการรับสมัครสมาชิกสําหรับผูมาใชบริการเสมอ 

- จัดมีแพทย พยาบาล นักกายภาพบําบัด ตลอดจนยาและอุปกรณในการปฐม 

พยาบาล 

- จัดใหมีครูฝกเพื่อแนะนาระเบียบ วิธีการเลนกีฬาชนิดน้ันๆใหถูกตอง 

- มีการประชาสัมพันธ โฆษณาสําหรับการแขงขันกีฬานัดสําคัญใหผูที่สนใจทราบ ได 

เขาแขงขันหรือเขาชม 

- ดานการสงเสริมกิจกรรมกีฬานั้นควรจัดใหมีการแขงขันระหวางสมาชิกผูเลนอ่ืนๆ 

อยางนอยปละหน่ึงครั้ง เพื่อประสานความสามัคคีและกระตุนใหสมาชิกไดต่ืนตัว จัดทั้งเปนการ

ประชาสัมพันธถึงกิจการ สโมสร สมาคมของผูจัดการแขงขันดวย 

- มีเอกสาร ขาวสารปรากฏในหนังสือพิมพเพื่อเผยแพรกิจกรรมการกีฬานั้นๆ 

 หลักการใหบริการแกผูชมกีฬา 

- ตองมีการเผยแพร ประชาสัมพันธ โฆษณาเก่ียวกับการแขงขันกีฬาที่จัดขึ้นแกผูสนใจ 

ไดทราบ เชน การเขียนขาวในหนังสือพิมพ นิตยสารการกีฬา 
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- จัดใหมีบริการอํานวยความสะดวกในการเขาชมกีฬา เชน อัฒจันทร ปายบอก 

คะแนน ตลอดจนสถานที่จอดรถ 

- จัดประชาสัมพันธใหบริการแนะนําการเลนกีฬา ระเบียบ กติกา แกผูสนใจตลอดจน 

การจัดรับสมัครเปนสมาชิก 

 รายไดจากการใหบริการกีฬา  

- คาบํารุงประจําป เดือน ของสมาชิก 

- คาบริการจากการใชสถานที่ เชาอุปกรณกีฬา เชาตู 

- รายไดจากการขายบัตรเขาชมกีฬา 

- รายไดจากการจําหนายอาหารและเครื่องด่ืมแกผูเลนและผูชม 

- การจําหนายอุปกรณกีฬา เสื้อและกางเกงของหนวยกีฬานั้นๆ 

- รายไดจากสิทธิ์การใหบันทึกภาพยนตร การถายทอดโทรทัศน 

- รายไดจากการใชบริการทางการแพทย กายภาพบําบัด ครูฝก เปนตน 

 คาใชจายจากการใหบริการการกีฬา  

- เงินลงทุนในการใหมีสถานที่และอุปกรณกีฬา เชน สระวายน้ํา สนาม ตลอดจน 

คาใชจายในการบํารุงรักษาตางๆ 

- ในบางกรณีผูจัดการแขงขันจําเปนตองเชาสนามสําหรับการจัดการแขงขัน เชน คา 

เชาสนามศุภชลาศัย สนามกีฬาหัวหมาก เปนตน 

- คาโฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อมวลชน 

- เงินเดือนสําหรับเจาหนาที่ ครูฝก 

4. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด  

  ความหมายของ “สวนประสมการตลาด” (the marketing mix) 

คอทเลอร ( kotlet, 2000:15) อางถึงใน พิบูล ทีปะปาส ,2545 ไดใหนิยามไววา         

“สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของเครื่องมือตางๆ ทางการตลาด ซึ่งบริษัทนํามาใชเพื่อ

ปฏิบัติการใหไดตามวัตถุประสงคทางการตลาด ในตลาดเปาหมาย” 

แลมบ แฮร และแมคดาเนียล (Lamb Hair, and McDaniel, 2000:44) อางถึงใน พิบูล   

ทีปะปาส, 2545 ไดใหคํานิยามสวนประสมการตลาดไววา “สวนประสมการตลาด หมายถึง การนํากล

ยุทธเก่ียวกับ ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการกําหนดราคา มาประสมกัน

เปนหน่ึงเดียว จัดทําขึ้นโดยมีจุดมุงหมายเพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมายและทําให

เกิดความพึงพอใจซึ่งกันและกันท้ังสองฝาย” 
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เชอรชิลล และ ปเตอร (Churchill and Peter, 1998:22) อางถึงใน พิบูล ทีปะปาส , 2545 

ไดใหคํานิยามไววา สวนประสมการตลาด คือการนําเครื่องมือกลยุทธทางการตลาด มาใชรวมกันเพื่อ

สรางสรรคคุณคาใหกับลูกคา และเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ เครื่องมือ หรือองคประกอบ

หลักของสวนประสมการตลาด มี 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม

การตลาด 

คอทเลอร  (2554) กลาววา  สวนประสมการตลาด หมายถึงเครื่องมือทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสราง

ความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่กิจการ

ใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกได      

4 กลุม ไดแก 

1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการที่กิจการเสนอ 

ตอเปาหมาย  

2 ราคา (Price)  หมายถึง จํานวนเงินที่ลูกคาตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 

3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมของกิจการท่ีทําใหผลิตภัณฑไปสูกลุม 

ผูบริโภคเปาหมาย 

4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพื่อสื่อสารถึงขอดีของ

ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมเปาหมายซื้อผลิตภัณฑ 

สวนประสมทางการตลาดเปนสวนหนึ่งขององคประกอบภายในองคกรที่องคกรสามารถ

ควบคุมได  

องคกรจะนําสวนประสมทางการตลาดน้ีมาใชเพื่อกระตุนการตอบสนองของลูกคา งาน

หลักของการจัดการตลาดในองคกรคือ การผสมผสานองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดให

สามารถเขาถึงตลาดเปาหมายที่เลือกไวไดอยางเหมาะสม การผสมผสานนั้นจะตองคํานึงถึงตัวแปรท่ี

ควบคุมไมไดท่ีมีอยูมากมาย โดยทั่วไปแลวตัวแปรที่ควบคุมไมไดเหลานี้จะรวมถึงทรัพยากรและ

วัตถุประสงคของบริษัท การเมือง กฎหมาย สังคม วัฒนธรรม สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีและทาทีของ

คูแขง (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548)  

 ธีรนิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547) กลาววา ในปจจุบันนักวิชาการทางดานการตลาด

หลายทานไดวิจารณ “สวนประสมทางการตลาด” ท่ีรูจักกันในชื่อ 4Ps ซึ่งไดรับการพัฒนาขึ้นมาในชวง

ทศวรรษ 1960 วาเปนมุมมองท่ีคอนขางแคบเกินไป และไมเหมาะสมที่จะใชกับการบริการซึ่งมี

ลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางจากสินคาโดยทั่วไป Zeithami and Bitner (2000) ไดเสนอแนวคิดใหมใน
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เรื่องสวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการโดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาดสําหรับการ

บริการดังกลาวประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการท่ีบริษัทนําเสนอใหแกลูกคา 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินคาและบริการรวมทั้งเงื่อนไขตางๆที่เก่ียวของกับ

การชําระเงิน 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง หนาท่ีที่เก่ียวของกับการจําหนายและการ

สนับสนุนการกระจายสินคาเพื่อทําใหสินคาและบริการมีพรอมสําหรับการจําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารทางตลาดสําหรับสินคาและ

บริการ 

5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทุกๆคนท่ีมีสวนรวมในกระบวนการใหบริการ 

รวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคาท่ีมาใชบริการ และลูกคาคนอ่ืนที่มาใชบริการดวย 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ชั้นตอนหรือกระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ 

รวมทั้งวิธีการทํางานซึ่งเก่ียวของกับการสรางและนําเสนอบริการใหกับลูกคา 

7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งแวดลอมที่เก่ียวกับการ

ใหบริการ สถานที่ที่ลูกคาและกิจการที่มีปฏิสัมพันธกัน และ องคประกอบที่จับตองไดตางๆ ซึ่งทํา

หนาที่ชวยอํานวยความสะดวกหรือสื่อสารบริการนั้น 

     แนวคิดเร่ืองผลิตภัณฑและการบริการ 

    ผลิตภัณฑ ไดชื่อวาเปนตัวแทนของบริษัทท่ีสําคัญท่ีสุดและเห็นไดงายที่สุดในบรรดาสวน

ประสม  การตลาด เพราะผลิตภัณฑเปนสิ่งที่มีโอกาสสัมผัสกับผูบริโภคอยางใกลชิดและเปนเวสถา

นานกวาตัวแปรอ่ืนๆตราบเทาที่ยังถูกบริโภคอยู (สุปญญา ไชยชาญ, 2534)  

   ความหมายของผลิตภัณฑ  

   Kotler อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ, 2534 กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง อะไรบางอยาง

ที่สามารถนําเสนอตอตลาด เพื่อเรียกความสนใจเรียกใหมีการซื้อ การใช หรือการบริโภค ซึ่งอาจสราง

ความพอใจใหแกความอยากได หรือความตองการของตลาด 

   สมพงศ วงศนิคม อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ , 2534 กลาววา ผลิตภัณฑ คือ

องคประกอบหลายๆอยางท่ีรวมกันแลวสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อ หรือผลตอบแทน

ใดๆท่ีผูซื้อคาดวาจะไดรับการซื้อผลิตภัณฑน้ันๆ 
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   ฉัตราพร เสมอใจ และ คณะ (2551) กลาววา ผลิตภัณฑหมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดย

ธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแกลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะ

มีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน (Unility) และมีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย

ไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังนี้ 

1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  เปนการพิจารณาถึงการ

สรางจุดเดนของผลิตภัณฑใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน และทําใหกลุมเปาหมายมองเห็นและ

ยอมรับในความแตกตางนั้น 

2. ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentation) การสรางความ

แตกตางสามารถทําไดหลายรูปแบบ นอกเหนือจากการสรางความแตกตางดานคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑแลว ยังสามารถใชเครื่องมือทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆสรางความแตกตางได ที่สําคัญคือ 

ลูกคาตองมองเห็นและยอมรับในความแตกตางน้ัน 

3. สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ผลิตภัณฑหนึ่งๆจะมีหนาที่

ตางๆของผลิตภัณฑที่ประกอบขึ้นจากคุณสมบัติหลักที่ลูกคาคาดหวัง และคุณสมบัติเสริมตางๆท่ี

สงเสริมใหผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑที่มีคุณคาสมบูรณ ท่ีสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 

4. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ/ตราผลิตภัณฑ (Product/Brand Positioning) เปน

การกําหนดความสามารถของผลิตภัณฑที่จะนําไปเปนจุดเดนในการแขงขันกับผลิตภัณฑอ่ืนๆท่ีตลาด

กลุมเปาหมายรับรู ซึ่งการกําหนดตําแหนงที่ดีตองพิจารณา 2 ปจจัยที่สําคัญ 2 ประการคือ 

  - สิ่งที่สามารถสรางความแตกตางจากคูแขงในสายตาของกลุมเปาหมายได  

  - สิ่งนั้นตองสามารถสรางคุณประโยชนที่ตลาดเปาหมายตองการได  

5. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) พฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลง

เสมอ สงผลใหผลิตภัณฑที่เคยอยูในความสนใจอาจเปลี่ยนแปลงตามไปดวย ในขณะที่พฤติกรรมและ

ความสนใจเปลี่ยน อาจมีผูท่ีพัฒนาขึ้นมารองรับการเปลี่ยนแปลงน้ัน จึงดึงความสนใจของผูบริโภค

มาก ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จจึงตองทําการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง 

6. สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) เปนการ

แบงประเภทของผลิตภัณฑ เพื่อการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถแบงออกเปนสาย

ผลิตภัณฑหรือตระกูลผลิตภัณฑไดอยางหลากหลาย 
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องคประกอบของผลิตภัณฑ  

   ตราผลิตภัณฑมีสวนประกอบที่สําคัญ 5 ประการดังนี้  

1. ชื่อผลิตภัณฑ (Brand Name) ชื่อเฉพาะของผลิตภัณฑ เชน IBM , TOYOTA , NIKE 

2. ตราสัญลักษณหรือโลโก (Logo) เปนรูปสัญลักษณเฉพาะของผลิตภัณฑ  

3. เครื่องหมายการคา (Trademark) หมายถึงองคประกอบของตรา ท้ังชื่อและ

สัญลักษณของตราใชในการจดทะเบียนเพื่อใหมีสิทธิตามกฎหมายแตผูเดียว ปองกันมิใหผูอ่ืนลวง

สิทธิของตราผลิตภัณฑ 

4. ลิขสิทธิ์ (Copyright) หมายถึงสิทธิคุมครองตามกฎหมายที่รัฐมอบให ชวยใหบุคคล

อ่ืนไมสามารถทําการลอกเลียนชื่อตราหรือโลโกได 

5. คําขวัญ (Slogan) เปนคําโฆษณาที่บงบอกถึงลักษณะหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

อยางสั้นๆเพื่อใหลูกคาจําไดงาย และเปนการเตือนความจํา (Remind) เก่ียวกับผลิตภัณฑ เชน Nike 

Just Do It 

การตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ 

   ในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑ การตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑเปนกลยุทธที่

สําคัญอยางหนึ่ง การจะเลือกใชผลิตภัณฑหรือไม และจะใชตราในรูปแบบใดขึ้นอยูกันความเหมาะสม

และนโยบายของบริษัท ซึ่งการตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑสามารถทําไดดังนี้ 

   ขั้นท่ี 1 การตัดสินใจวาจะใชหรือไมใชผลิตภัณฑ  การใชตราผลิตภัณฑมีปจจัยเขา

มาเก่ียวของหลายประการ ทั้งคาใชจายและปจจัยดานกฎหมาย ซึ่งผลิตภัณฑบางอยางหรือผูขายบาง

รายอาจจะไมจําเปนตองมีตราผลิตภัณฑก็ได เชน ผลิตภัณฑทางการเกษตร หรือสินคาพื้นเมือง เปนตน 

   ขั้นท่ี 2 การตัดสินใจวาจะใชตราผลิตภัณฑของใคร จะทําตอเมื่อตัดสินใจวาจะใช

ตราผลิตภัณฑ ซึ่งแบงออกเปน 

- ตราผลิตภัณฑของผูผลิต (Manufacturer’s Brand หรือ National Brand) 

วัตถุประสงคเพื่อใหตระหนักวาเปนผลิตภัณฑของผูผลิตเองเชน เครื่องใชไฟฟา Toshiba , รถยนต 

Mitsubishi 

-   ตราผลิตภัณฑของผูจัดจําหนาย (House Brand หรือ Private Brand) ทําหนาท่ีผลิต

สงใหกับผูจัดจําหนาย และใหผูจัดจําหนายใชชื่อของตนเองกับผลิตภัณฑเหลานั้น เชน Tops ของ

ทอปสซุเปอรมารเก็ต , Home Fresh Mart ของหางสรรพสินคาเดอะมอลล เปนตน 
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-   ตราผลิตภัณฑลิขสิทธิ์ เปนการพิจารณาใชชื่อตราผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียงอยูแลว โดย

ขอใชชื่อจากเจาของลิขสิทธิ์จากเจาของ 

   ขั้นท่ี 3 การตัดสินใจในชื่อตราผลิตภัณฑ  แบงออกเปน 

-  ชื่อตราผลิตภัณฑเฉพาะ เปนการต้ังชื่อตราผลิตภัณฑสําหรับแตละผลิตภัณฑใหมี

ความแตกตางกัน เฉพาะสําหรับผลิตภัณฑหนึ่ง  

- ชื่อตราผลิตภัณฑรวม เปนการต้ังชื่อตราผลิตภัณฑเหมือนกันหมดทั้งในทุกสาย

ผลิตภัณฑ และทุกผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑสิงห ใชชื่อสิงหกับนํ้าด่ืม โซดา และเบียรเปนตน 

- ชื่อตราผลิตภัณฑเฉพาะสายผลิตภัณฑ เปนการต้ังชื่อผลิตภัณฑใหมีความแตกตางกัน

ในแตละสายผลิตภัณฑ เชน ยูนิลีเวอร ท่ีใชชื่อผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันกับสินคาแตละประเภทที่

แตกตางกัน 

- ชื่อตราบริษัทรวมกับผลิตภัณฑ เปนการใชชื่อบริษัทผูผลิตรวมกับชื่อตราผลิตภัณฑ 

    ขั้นท่ี 4 การตัดสินใจในกลยุทธตราผลิตภัณฑ เปนการตัดสินใจวาจะใชกลยุทธตรา

ผลิตภัณฑแบบใด ตองใหเหมาะสมกับลักษณะของผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑ สภาพของตลาดและ

นโยบายของธุรกิจ ซึ่งกลยุทธตราผลิตภัณฑสามารถแบงออกเปน 

    - กลยุทธขยายตราผลิตภัณฑ (Brand Extension Decision) เปนการใชชื่อตราเดิมท่ีใช

อยูหรือประสบความสําเร็จแลวกับผลิตภัณฑที่มีการดัดแปลง (Modified Product) หรือผลิตภัณฑ

รูปแบบใหมท่ีเพิ่งเขามา 

    - กลยุทธหลายตราผลิตภัณฑ (Multi Brand Decision) เปนการใชตราผลิตภัณฑที่

มากกวา 1 ตรากับสินคาประเภทเดิมที่จําหนายอยู เพื่อจับกลุมเปาหมายท่ีตางกัน 

    - กลยุทธสรางตราผลิตภัณฑใหม เปนการพัฒนาตราผลิตภัณฑขึ้นมาใหมเพื่อใชกับ

ผลิตภัณฑใหม โดยไมเก่ียวของกับตราผลิตภัณฑเกา 

    - กลยุทธตราผลิตภัณฑรวม เปนการใชตราผลิตภัณฑเดียวกับสินคาหรือบริการทุก

ประเภท 

    ขั้นท่ี 5 การตัดสินใจเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑ อาจเกิดจากการมีคูแขงขันท่ีมีความ

เขมแข็งเขามาตีตลาด ผลิตภัณฑเดิมขาดจุดเดนของผลิตภัณฑที่ชัดเจน จึงไมสามารถสื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ทําใหผลิตภัณฑนั้นไมประสบความสําเร็จ จึงตองพิจารณาวา

จะทําการเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑหรือไม 
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 แนวคิดเร่ืองราคา  

   ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) กลาววา การตัดสินใจดานราคานับเปนสวนสําคัญใน

การกําหนดกลยุทธของตลาดบริการ เชนเดียวกับสวนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ ราคาของการบริการ

จะมีความสัมพันธกับความสําเร็จดานการตลาดและเปาหมายขององคกรบริการ 

   ความหมายของราคา  

   ราคา โดยทั่วไป หมายถึงสิ่งของตางๆ คิดเปนเงินตามท่ีซื้อขายกัน (พจนานุกรมฉบับ

บัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ , 2534) แตในทางการตลาดนั้น ราคา มี

ความหมายกวางขวางกวา เพราะหมายถึง สิ่งแสดงมูลคาของผลิตภัณฑแกผูขายและผูซื้อ (Evans 

and Berman 1985 อางถึงใน สุปญญา ไชยชาญ , 2534) ซึ่งแสดงมูลคานี้ อาจเปนเงินอยางเดียว 

หรือผลิตภัณฑอยางเดียว หรือเงินกับผลิตภัณฑรวมกันก็ได 

   ฉัตราพร เสมอใจ (2551) กลาววา ราคาหมายถึงมูลคาที่กําหนดขึ้นมาใหกับผลิตภัณฑ 

ราคาเปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งในการตัดสินใจของลูกคา ซึ่งอาจดึงดูดลูกคาใหตัดสินใจซื้อได

ทันที หรือชะลอการซื้อของลูกคาไดเชนกัน 

   ฉัตราพร เสมอใจ และ คณะ (2551) กลาววา ราคา หมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑในรูป

ตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของสินคาในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา 

(Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาของผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามี

มูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ ผูที่มีหนาที่ในการกําหนดราคาจะตอง

คํานึงถึงปจจัยดังตอไปน้ี 

1. ลูกคา ตองคํานึงถึงอุปสงคของตลาดและการยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑ วามี

ความเหมาะสมกับมูลคาที่กําหนด ซึ่งลูกคาจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมากเพียงพอ 

2. ตนทุน ตองคํานึงถึงตนทุนทุกสวนท่ีเก่ียวของ ท้ังตนทุนในการผลิต การบริหาร และ

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ รวมถึงคาใชจายที่เก่ียวของท้ังทางตรงและทางออม 

3. การแขงขันในตลาด  ตองพิจารณาความเขมแข็งของคูแขง การต้ังราคาของ           

คูแขงขัน และความรุนแรงของการแขงขัน 

4. ปจจัยอื่นๆ  เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกําหนดกฎหมาย 

เนื่องจากผลิตภัณฑบางอยางผูผลิตไมสามารถต้ังราคาไดตามที่ตองการ แตตองต้ังราคาตามท่ี

กฎหมายควบคุมไวเปนตน 
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   ลักษณะเฉพาะของบริการท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา  

   ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) กลาววา ลักษณะเฉพาะของบริการมีอิทธิพลตอการ

กําหนดราคาคาบริการจะมากหรือนอยขึ้นกับชนิดของบริการและสภาพทางการตลาด ไมเพียงแต

ลักษณะเฉพาะของการบริการเทานั้นที่มีอิทธิพลตอการต้ังราคา ยังรวมไปถึงตนทุน การแขงขัน และ

ความตองการของตลาดดวย 

   ผลกระทบที่เกิดจากลักษณะเฉพาะของบริการ แบงออกไดเปน 4 ขอ ดังนี้  

1. บริการสูญเสียงาย ไมสามารถเก็บรักษาไวไดเหมือนสินคา ในชวงที่มีความตองการ

มาก เราไมสามารถสนองความตองการโดยใชสินคาคงคลังได ดังน้ันจึงผลกระทบตอราคา คือ การ

เสนอราคาพิเศษและการลดราคา เพื่อปรับความตองการซื้อใหสม่ําเสมอ 

2. บริการไมสามารถจับตองได บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึกไดกอนที่จะ

มีการซื้อ ลูกคาจะไมทราบวาตนจะไดรับบริการรูปแบบใดลวงหนา ดังนั้นเพื่อลดความเสี่ยงของผูซื้อ 

ผูขายตองพยายามวางกฎเกณฑเก่ียวกับคุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะไดรับ 

3. บริการมีความเหมือนกัน (Homogeneous) เชน บริการลางรถ บริการซักแหง ราคา

จะถูกนํามาใชเพื่อการแขงขัน มีการตัดราคากันเองจากผูขายแตละราย การต้ังราคาท่ีเหมาะสมจะ

เปนตัววัดคุณภาพ และชื่อเสียงขององคกรที่เสนอบริการได 

4. ไมสามารถแบงแยกบริการได การบริการเปนการผลิตและบริโภคในขณะเดียวกัน คือ 

ผูขายรายหนึ่งสามารถใหบริการลูกคาในขณะหนึ่งราย เนื่องจากผูขายแตละรายมีลักษณะตัว          

ไมสามารถใหคนอ่ืนบริการแทนได เพราะตองผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหเกิดขอจํากัด

ทางดานเวลา และสถานที่ 

ขั้นตอนในการต้ังราคา 

 ถึงแมรูปแบบของการต้ังราคาจะมีหลากหลายแตกตางกันไปตามลักษณะของผลิตภัณฑ

และตลาด ซึ่งตองพิจารณาตามความเหมาะสมตามสถานการณเฉพาะกรณีไป แตสามารถแบง

ขั้นตอนในการต้ังราคาออกเปน 7 ขั้นตอน ดังน้ี 

1. พิจารณาการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ ตองรูจักกลุมเปาหมาย และกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑโดยใชเกณฑคุณภาพของผลิตภัณฑและราคา ใหราคาสะทอนถึงคุณคาของ

ผลิตภัณฑ ที่สําคัญตองสอดคลองกับความตองการที่มีตอผลิตภัณฑ การรับรูถึงคุณภาพ และ

ศักยภาพของกลุมเปาหมาย 
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2. กําหนดวัตถุประสงคของการต้ังราคา การมีวัตถุประสงคเปนการกําหนดจุดมุงหมาย

ของการดําเนินงานทุกประเภท การกําหนดวัตถุประสงคของการต้ังราคาจะใชเพื่อเปนแนวทางในการ

วางนโยบายและกําหนดกลยุทธราคาที่เหมาะสม ซึ่งวัตถุประสงคของการต้ังราคาสามารถกําหนดได

หลายรูปแบบ เพื่อใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมและสถานการณของแตละองคการที่แตกตางกัน 

3. คํานวณตนทุนรวมทั้งสิ้น โดยคํานวณตนทุนท้ังกระบวนการ ต้ังแตการผลิต การ

ดําเนินการ และคาใชจายทางการตลาด เพื่อใหเปนฐานในการกําหนกดราคา ซึ่งตองมั่นใจวาราคาท่ี

กําหนดจะสามารถครอบคลุมคาใชจายไดท้ังสิ้น 

4. ประมาณการอุปสงค ราคาและอุปสงคมีความสัมพันธกัน สินคาหรือบริการ

บางอยางมีอุปสงคมากและมีความออนไหวตอราคานอย จึงสามารถต้ังราคาสูงได ในทางตรงกันขาม 

หากอุปสงคนอยมีความออนไหวตอราคามาก การปรับราคาสูงอาจสงผลตอปริมาณการซื้อได 

5. ศึกษาปจจัยแวดลอม ทั้งดานการแขงขัน โดยตองคํานึงถึงการต้ังราคาของคูแขง

ศักยภาพของคูแขง หากต้ังราคาสูงก็อาจกลายเปนการดึงดูดคูแขงใหเขามาแขงขันมากขึ้น สวนดาน

กฎหมายเก่ียวกับการต้ังราคาธุรกิจจะไมสามารถต้ังราคาตามใจไดอยางแทจริง ไมวาจะเปนการต้ัง

ราคาที่สูงเกินไป ถือเปนการเอาเปรียบผูบริโภค หรือการลดราคาตํ่าเกินไปเพื่อแขงขันดานราคากับ

ธุรกิจรายอ่ืน หรือการจําหนายสินคาใหแกลูกคาแตละรายไมเทากัน 

6. เลือกวิธีต้ังราคา กําไรตอหนวยคือ ราคาขาย-ตนทุน = กําไร ย่ิงกําหนดราคาสูงก็จะ

ย่ิงไดกําไรมาก แตธุรกิจไมสามารถกําหนดราคาไดตามที่ตองการโดยใชเพียงเกณฑของตนทุนและ

กําไรท่ีตองการเทานั้น แตตองคํานึงถือระดับอุปสงคและคูแขงดวย 

7. กําหนดรูปแบบการต้ังราคา เปนกลยุทธทางตลาดในดานราคาธุรกิจประสบ

ความสําเร็จหรือไม กลุมเปาหมายจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือไม สวนหนึ่งอยูท่ีราคา แตราคาที่

สามารถจูงใจไดกลับไมใชราคาที่ถูกเสมอไป ในขณะที่การต้ังราคาที่สูงก็อาจไมไดสรางผลกําไรสูงสุด

ไดเสมอไปเชนกัน การต้ังราคาท่ีเหมาะสมจึงตองพิจารณาตามปจจัยประกอบหลายประการ 
   

 วิธีต้ังราคาบริการ  

 1. การต้ังราคาโดยใชตนทุนเปนเกณฑ  

1.1 มุงกําไร ราคาจะถูกกําหนดโดยผูเชี่ยวชาญและสมาคมทางการคาที่เปนเจาของ

กิจการเหลานี้ 

1.2 ราคาที่รัฐบาลควบคุม โดยมีวัตถุประสงคที่จะปกปองผลประโยชนของผูบริโภค 
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2. การต้ังราคาโดยใชตลาดเปนเกณฑ 

2.1 ตามคูแขงขัน เพื่อรักษาหรือเพิ่มสวนถือครองตลาด โดยใชนโยบายราคาเชิงรุก 

(Aggressive Pricing Policy)  

2.2 มุงเนนที่ตัวลูกคา การต้ังราคาจะพิจารณาจากทัศนคติและพฤติกรรมของ

ผูบริโภค คุณภาพและตนทุนของการบริการจะสอดคลองกับราคา 

 เทคนิคในการต้ังราคา  

 เทคนิคในการต้ังราคาที่นิยมใชในตลาดบริการ ไดแก  

1. การต้ังราคาใหแตกตางหรือราคาที่ยืดหยุน (Differential or Flexible Pricing) เปน

การกําหนดราคาท่ีแตกตางกันในแตละสถานการณ เชน 

1.1 การต้ังราคาใหแตกตางกันตามเวลา เชน คาบริการโทรศัพททางไกล  

ชวงเวลากลางคืนคาบริการจะถูกกวากลางวัน 

1.2 ตามความสามารถของลูกคาในการจายคาบริการ 

1.3 ตามชนิดของผลิตภัณฑบริการที่แตกตางกัน เชน การคิดคาบริการโทรศัพท 

พื้นฐานและโทรศัพทเคลื่อนที่ 

1.4 สถานท่ีที่แตกตาง เชน ราคาต๋ัวชมภาพยนตรในโรงภาพยนตร ในแตละท่ีนั่ง 

ราคาจะไมเทากัน ราคาคาหองพักในโรงแรมแถบชายทะเล หองพักที่มองเห็นวิวทะเล จะมีราคาแพง

กวาหองพักดานอ่ืนๆ 

2. การต้ังราคาแบบมีสวนลด (Discount Pricing) การต้ังราคาแบบมีสวนลดในตลาด

บริการ มีวัตถุประสงคเพื่อเปนกลไกในการสงเสริมการขาย ดังนี้ 

2.1  การใหสวนลดแกลูกคาที่ชําระเงินสด เพื่อใหเกิดการชําระเงินที่เร็วขึ้น 

2.2  ใหสวนลดแกผูใชบริการในชวงเวลาที่มีผูมาใชบริการนอย เชน การลดราคา 

ของโรงแรมตามชายทะเลนอกฤดูกาลทองเที่ยว 

2.3  การใหสวนลดเนื่องจากใชบริการในปริมาณมาก เชน การลดราคาคา 

โรงแรมสําหรับกรุปทัวร 

2.4 การใหสวนลดเพื่อสงเสริมการขาย เชน การใหสวนลดระยะสั้นๆของรานซัก- 

อบ-รีด 

3. การต้ังราคาระดับสูง (High Price Maintenance Pricing) การต้ังราคาวิธีนี้จะใชเมื่อ

ลูกคาเปนตัวชี้คุณภาพของบริการ ในสถานการณเชนน้ี ธุรกิจบริการควรแบงสวนตลาดเปนยอยๆ 
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และเลือกเฉพาะสวนตลาดที่ตองการบริการท่ีมีคุณภาพสูง แลวจึงกําหนดระดับราคาที่สูงให

สอดคลองกับบริการที่ใหในระดับราคาดังกลาวธุรกิจตองแจงใหลูกคาทราบกอนการซื้อบริการ 

4. ราคารับประกัน (Guarantee Pricing) ราคารับประกันจะถูกจายเมื่อสิ่งที่รับประกัน

ไดเกิดขึ้นอยางแนนอน เชน บริษัทจัดหางานจะไดรับคาตอบแทนเมื่อสามารถหางานที่เหมาะสม

ใหกับลูกคาได วิธีนี้จะใชในกรณี 

4.1 มีกรณีระบุของผลการรับประกันท่ีแนนอน 

4.2 ลูกคาตองการทราบผลท่ีชัดเจนของการใหบริการ 

4.3 คูแขงไมสามารถตัดราคาได 

5. การต้ังราคาลอใจ (Loss Leader Pricing) การต้ังราคาลอใจเปนการลดราคาใหกับ

คําสั่งซื้อครั้งแรกของลูกคา เพื่อมุงหวังวาจะไดรับสนับสนุนจากลูกคาในบริการครั้งตอไปอีกแลวจึง

คอยปรับราคาขึ้น วิธีนี้จะใชในกรณี 

5.1  ลูกคาไมพอใจผูขายที่มีอยู 

5.2  ลูกคาไมชอบความยุงยาก 

5.3 เ ปนตลาดที่มีการแขงขันดานราคาสูง 

6. การต้ังราคาแบบหลากหลาย (Diversionary Pricing) การต้ังราคาแบบนี้จะเกิดขึ้น

ในธุรกิจบริการที่ตองการเสนอบริการบางอยางในราคาตํ่า เพื่อสรางภาพพจนของตัวธุรกิจ เชน 

รานอาหาร จะเสนอรายการอาหารจานดวนในราคาถูกเพื่อดึงลูกคาเขารวม 

7. การต้ังราคาเพื่อชดเชย (Offset Pricing) วิธีนี้จะคลายกับวิธีการต้ังราคาแบบ

หลากหลาย โดยจะเสนอราคาคาบริการในระดับตํ่าแตจะคิดราคาคาบริการอ่ืนๆ ท่ีเกิดควบคูกันไปใน

ราคาที่สูง เพื่อชดเชยกับราคาตํ่าในบริการหลักที่มีความตองการ 

8. แนวระดับราคา (Price Lining) แนวระดับราคา เปนวิธีการกําหนดราคาคาบริการ

ประเภทเดียวกันใหเหมาะสมตามคุณภาพ ปริมาณและระดับการใหบริการ เชน คาโฆษณาใน

หนังสือพิมพ คุณภาพของแตละหนาในการเขาถึงกลุมเปาหมายไมเทากัน 

 แนวคิดเร่ืองชองทางการจัดจําหนาย  

 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การเคลื่อนยายบริการจากธุรกิจไปสูผูบริโภค วิธีที่

เหมาะสมและใชกันทั่วไป คือวิธีการขายตรง เพราะเปนชองทางการจัดจําหนายที่สั้นและเปนวิธีที่งาย

ที่สุดสําหรับบริการบางประเภท แตสําหรับบริการอีกหลายประเภทยังตองผานคนกลาง  
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 การจัดจําหนายในตลาดบริการ  

 1. การขายตรง (Direct Sale) เน่ืองจากลักษณะของการบริการที่ไมสามารถแยกผู

ใหบริการออกจากผูรับบริการได ทําใหการขายตรงถูกจัดเปนทางเลือกของการจัดจําหนายสําหรับการ

บริการได ทําใหการขายตรงถูกจัดใหเปนทางเลือกของการจัดจําหนายสําหรับการบริการ 

   2. การขายผานคนกลาง (Sale via Intermediary)  

   รูปแบบตางๆของคนกลางในตลาดบริการ 

   2.1 ตัวแทน (Agent) มีทั่วไปในตลาดบริการ 

   2.2 ผูแทนจําหนาย (Dealer) เปนคนกลางที่ไดรับการฝกฝนอบรมใหเปนผูเสนอขาย

บริการ รวมทั้งการใหลิขสิทธิ์ในการขาย (Franchise) 

   2.3 สถาบันพอคาคนกลาง (Institutional Middlemen) คนกลางประเภทนี้จะมีในบริการ

ซื้อ – ขายหุน หรือตัวแทนโฆษณา 

   2.4 พอคาขายสง (Wholesaler) เชน บริการซักแหง สําหรับอุตสาหกรรม 

   2.5 พอคาปลีก (Retailers) เชน บริการซักรีด 

ทําเลท่ีต้ัง (Location) หมายถึง สถานที่หรือแหลงอํานวยความสะดวกที่ไวใชสําหรับการ

ใหบริการทําเลที่ต้ังมีความสําคัญแตกตางกันไปตามลักษณะของการใหบริการ บริการบางอยางทําเล

ที่ต้ังไมมีสวนเก่ียวของกับการตัดสินใจในการรับบริการของลูกคา เชน บริการซอมแซม ภายในบาน 

การบริการจะเกิดขึ้นตามที่ลูกคาอยู แตธุรกิจบริการประเภทธนาคาร สํานักงาน ทนายความ 

ภัตตาคาร ธุรกิจบริการซัก-อบ-รีด การตัดสินใจเลือกทําเลท่ีต้ังจะคลายกับการกระจายสินคาที่จับตองได 

การบริการสามารถจําแนกลักษณะของทําเลท่ีต้ังได 3 ประการ 

1. ทําเลท่ีต้ังไมมีความสัมพันธกับการใหบริการ (Location maybe Irrelevant) ทําเล

ที่ต้ังของธุรกิจอาจไมมีความสําคัญงานบริการบางอยาง เชน บริการซอมแซมบาน บริการซอมรถเสีย

นอกสถานที่ ซึ่งการใหบริการเหลาน้ีจะทํากระทําในที่ๆ ลูกคาอยู ดังนั้นธุรกิจควรพัฒนาการเปนสาขา 

เพื่อสามารถเขาถึงลูกคาไดมากขึ้น และสามารถตอบสนองลูกคาไดเมื่อเขาตองการ รวมทั้งจัดการกับ

ระบบการติดตอสื่อสารใหตอบรับลูกคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 

 2. การใหบริการแบบรวมสูองคกรธุรกิจ (Service may be Concentrated) มีเหตุผล

สนับสนุนท่ีใหเกิดการใหบริการแบบองคกรธุรกิจ เชน ความตองการของลูกคามีนอย ลูกคามีความ

เต็มใจที่จะเดินทางมารับบริการ เนนคุณภาพของการใหบริการที่เปนมาตรฐานมากกวาปริมาณ ทําให



39 
 

การใหบริการรวมอยูกับแหลงที่ต้ังของสถานที่ใหบริการ เชน บริการธนาคารจะเนนใหบริการชุมชนใด

ชุมชนหน่ึงเทาน้ัน 

 3. การใหบริการแบบแพรกระจาย (Service may be Dispersed) จะมีหนวยงานหรือ

สถานบันรวมอํานาจอยูสวนกลาง แลวกระจายใหบริการออกไป เชน บริการท่ีปรึกษาทางธุรกิจ      

การขยายออกไปกวางแคไหนนั้นขึ้นอยูกับอุปสงคและอุปทาน 

 แนวคิดเร่ืองการสงเสริมการตลาด  

การสงเสริมการตลาด สําหรับทุกธุรกิจจะมีเครื่องมือหลัก 4 ชนิดคือ 

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบการจายเงินเพื่อการสงเสริมการตลาดท่ี

เปนรูปแบบที่มิไดอาศัยบุคคลในการนําเสนอ โดยการระบุถึงผูสนับสนุนรายการโฆษณา หรือ           

สิ่งโฆษณานั้นๆ 

 แนวทางสําหรับโฆษณาธุรกิจบริการ ไดแก  

 - ใชขอความท่ีชัดเจนไมคลุมเครือ คือ การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอบเขตคุณภาพ ระดับ

ของการบริการที่จะเขียนหรือบอกใหทราบ ในการโฆษณาของธุรกิจบริการบางประเภทจะใชรูปภาพ 

สัญลักษณ เพื่อสื่อใหทราบ ตองมีการบอกรายละเอียดการบริการ  

    - เนนการบอกถึงผลประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากธุรกิจบริการ คือ เนนถึงประโยชนของ

การบริการมากกวาการบอกถึงรายละเอียดของวิธีการ จะใชแนวคิดทางการตลาดเปนตัวยํ้าเนนถึง

เนื้อหา และตองตระหนักถึงความตองการของผูบริโภค การคิดถึงผลประโยชนเปนสิ่งสําคัญท่ีถูก

นําไปใช การกลาวถึงผลประโยชนควรใชขอความกระจางชัด เขาใจงาย ตรงกับความตองการของ

ผูบริโภคเพื่อบอกถึงความพอใจสูงสุดที่ผูบริโภคจะไดรับ 

    - เสนอผลประโยชนที่สามารถใหไดเทานั้น ธุรกิจบริการควรใชการโฆษณาเพื่อบงบอกถึง

ประโยชนที่ธุรกิจสามารถใหบริการไดเทานั้น เนื่องจากขอความในโฆษณาเปรียบเทียบเสมือน         

คําสัญญาที่ธุรกิจใหกับลูกคาเปนการสรางความคาดหวังใหเกิดขึ้นในใจของลูกคาถึงผลประโยชนท่ีจะ

ไดรับจากการเขารับบริการนั้นๆ  

    - ความตอเน่ืองในการโฆษณา การที่บริการจับตองไมไดและลักษณะท่ีแตกตางกัน     

ทําใหตองใชสัญลักษณ ขอความ รูปแบบ หรือภาพพจน ที่มีความตอเน่ืองและคงที่สม่ําเสมอในการ

โฆษณา จุดเนนที่ธุรกิจบริการสวนใหญใชในการโฆษณา ไดแก ประสิทธิภาพ ความกาวหนา 

สถานภาพ เกียรติยศ ความสําคัญและความเปนมิตร ซึ่งธุรกิจบริการจะทําคุณลักษณะเดนเหลานี้

อยางนอย 1 อยางมาใชในการโฆษณาบริการของตน 
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    2. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึงวิธีการเสนอสินคาและ

บริการโดยวิธีพบปะลูกคา ตัวตอตัวและมีการเจรจาพูดระหวางกัน ทั้งนี้การเจรจาเพื่อการขายนั้นจะ

กระทํากับคนบางคน หรือจะกระทําพรอมกันกับกลุมผูที่อาจจะเปนลูกคาหรือผูซื้อครั้งละหลายๆคนก็

ไดโดยมีวัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายเพื่อความตองการจะขายสินคาน้ันเอง 

 แนวทางการเพ่ิมประสิทธิภาพในการขายบริการโดยบุคคล  

 เนนการพัฒนาผูเชี่ยวชาญ ลูกคาที่มารับบริการสวนมกจะมีความมั่นใจในความสามารถ

ของตัวผูใหบริการวาสามารถตอบตอสิ่งที่เขาตองการ ดังนั้นการขายบริการจะตองใชบุคคลที่มีความ

ชํานาญในดานนั้นโดยตรง เชน มีหลักฐานท่ีแสดงถึงความรูความสามารถในการบริการ มีลักษณะ

ทาทาง พฤติกรรม รวมทั้งเจตคติที่ดีในสายตาลูกคา 

    3. การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion) หมายถึงกิจกรรมทางดานการตลาดทั้งปวง

ที่นอกเหนือไปจากการใชพนักงานขายหรือใชวิธีโฆษณาและการทําประชาสัมพันธ กิจกรรมทาง

การตลาดท่ีใชการสงเสริมการขายเพื่อพยายามกระตุน การซื้อของผูบริโภค และเสริมประสิทธิภาพ

การขายของตัวแทนการจําหนายตางๆ วิธีการจะประกอบดวยการแสดงสินคา การวางสินคาเพื่อการ

เสนอขายและการจัดนิทรรศการตางๆ รวมทั้งการแนะนําสินคา และรวมถึงกิจกรรมอ่ืนๆ ที่จัดขึ้นเปน

ครั้งคราวโดยไมซ้ํากัน ที่เปนความพยายามเพื่อการขาย แตมิใชเปนการดําเนินการในรูปงานประจํา

ตามปกติ 

    การสงเสริมการขายนั้นไมมีรูปแบบที่แนนอน ในบางครั้งการสงเสริมการขายไม

สามารถใชไดกับบริการบางอยางได แตธุรกิจเปนจํานวนมากก็ยังใหความสําคัญกับการสงเสริมการ

ขาย จะเห็นไดจากหลายปที่ผานมาไดมีกิจกรรมในการสงเสริมการขายมากขึ้น ซึ่งถือวาเปนการ

เปลี่ยนแปลงทางการตลาดอยางมาก เหมือนกับที่มีการใชการสงเสริมการขายที่มากขึ้นในตลาด

สินคาอุปโภคบริโภค 

    ปจจัยท่ีควรพิจารณาในการสงเสริมการขาย 

    1. ลักษณะของการบริการ จากลักษณะของการบริการ ทําใหการใชการสงเสริมการ

ขายอยูในวงจํากัด เชน ลักษณะอยางหนึ่งของการบริการ คือ ไมสามารถเก็บรักษาได ดังน้ันในชวงที่

ระดับความตองการตํ่า จะใชการสงเสริมการขายทางดานราคาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ 

    2. ขอบังคับกฏเกณฑหรือจรรยาบรรณของบริการ บริการแตละประเภทเปน

ตัวกําหนดขอบเขตวิธีของการสงเสริมการขายหรือวิธีการสงเสริมการขายน้ันไมไดรับ ความเห็นชอบ

จากกลุมบุคคล หรือสมาคมผูประกอบอาชีพน้ันๆ 
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    4. การประชาสัมพันธ ( Publicity) หมายถึงการกระตุนความตองการโดยไมใชบุคคล

เขาชวยเพื่อที่จะใหมีความตองการในสินคาและบริการ หรือสนใจตอหนวยงานธุรกิจ วิธีการจะ

ดําเนินการโดยการสอดแทรกขาวสารขอมูลที่สําคัญในทางการคาทั้งหลายที่เก่ียวของกับธุรกิจหรือ

ผลิตภัณฑของธุรกิจใหปรากฏอยูในเอกสารสิ่งพิมพตางๆ 

    คุณลักษณะของการประชาสัมพันธ 3 ประการ คือ  

  1. ความนาเชื่อถือ ขาวประชาสัมพันธจะไดรับความเชื่อถือจากผูบริโภคมากกวาการ  

โฆษณา 

    2.ความถูกตอง การประชาสัมพันธเปนการนําเสนอขาวสาร ขอเท็จจริงแกผูบริโภค

มากกวาการแสดงออกในรูปแบบของความพยายามที่จะขายหรือโฆษณา 

    3. มีลักษณะเปนการแสดงการประชาสัมพันธเปนการอธิบายคุณลักษณะของการบริการ

หรือความเคลื่อนไหวของธุรกิจบริการไดอยางชัดเจน 

    หนาที่การประชาสัมพันธยังรวมถึงการสรางภาพพจนท่ีดีตอสินคาและบริการ สราง

ความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับธุรกิจบริการ ประชาสัมพันธตัวขาวสารระหวางภายในและภายนอก

ธุรกิจ 

 ขั้นตอนการวางแผนประชาสัมพันธ 

 1. กําหนดวัตถุประสงค 

 2. เลือกเครื่องมือและขาวสารที่จะเผยแพร  

 3. การประเมินผลแผนประชาสัมพันธ  

  วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด  

  จุดมุงหมายโดยทั่วไปของการสงเสริมการตลาดในธุรกิจบริการ  

 1. สรางการรับรูและความสนใจผลิตภัณฑบริการหรือธุรกิจบริการ  

  2. เสนอการบริการและลักษณะของธุรกิจบริการที่แตกตางจากคูแขง  

  3. สื่อสารและแสดงใหเห็นถึงประโยชนที่ไดรับจากการใชบริการ  

  4.สรางและรักษาภาพพจน ชื่อเสียงของธุรกิจบริการโดยรวม  

  5. ชักชวนใหลูกคาซื้อสินคาและบริการ  

  การสงเสริมการตลาดในธุรกิจบริการ  

 การสงเสริมการตลาดระหวางสินคาและบริการมีลักษณะคลายคลึงกันอยูหลายประการ

ดังนี้ 
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 1. บทบาทของการสงเสริมการตลาด  

 2. ปญหาในการกําหนดโปรแกรมสงเสริมการตลาดใหมีประสิทธิภาพ  

 3. ความพยายามทําใหการสงเสริมการตลาดประสบความสําเร็จ  

 4.การเลือกสื่อและเครื่องมือการสงเสริมการตลาด  

 5. การจัดการอยางมีประสิทธิภาพ  

 บทบาทของการสงเสริมการตลาด  

 บทบาทในการสงเสริมการตลาดน้ันทั้งสินคาและบริการจะมีลักษณะสําคัญๆ 3 ประการ คือ  

  - การแจงขาวสารขอมูล เก่ียวกับสินคาและบริการ เชน ขาวสารเก่ียวกับการออก

สินคาใหม เปนตน  

  - การโนมนาวชักจูง ในการใชและซื้อสินคาและบริการ เชน การโฆษณา ชักจูงให

ผูบริโภคใชสินคาบอยขึ้น เปนตน 

  - การยํ้าเตือนความจําเก่ียวกับสินคาและบริการ  

 แนวคิดเร่ืองบุคลากร  

 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการขายบริการ สามารถแบงไดเปน 2 กลุม ดังน้ี  

 1. พนักงานบริการ ( Service Prosonnel) 

 เปนกลุมบุคคลที่จัดหาบริการใหกับลูกคา ซึ่งมีความสําคัญตอธุรกิจในการสราง

ภาพพจนและชื่อเสียงใหกับธุรกิจ ลูกคาจะยินดีที่ไดรับการบริการจากองคกรที่พนักงานบริการมีความ

นอบนอม และสุภาพในการติดตอกับลูกคา พนักงานบริการควรจะสรางความมั่นใจใหกับลูกคาวา

สามารถใหบริการลูกคาได หากลูกคาเกิดความฝงใจในบริการที่ไมดีของพนักงานบริการ จะทําให

ภาพพจนขององคกรเสียไป และลูกคาก็จะมองขามผลประโยชนตางๆ ที่องคกรเสรอใหแมวา

ผลประโยชนนั้นจะดีเพียงใดก็ตาม 

 พนักงานบริการนั้นจะรวมถึงบุคคลท้ังหมดในองคการ ซึ่งอาจจะเปนผูติดตอกับลูกคา

โดยตรง จะเปนผูประสานงานภายในระหวางบุคลากรและรวมท้ังผูที่ไมไดติดตอโดยตรงกับลูกคา 

พนักงานบริการบางคนอาจมองเห็นลูกคาในระหวางการใหบริการ แตบางคนก็ไมสามารถเห็นหนา

ลูกคา 

 วิธีการรักษาและปรับปรุงคุณภาพของพนักงานบริการรวมทั้งการนําเสนอการบริการมี   

6 วิธีดังนี้ 
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 1. คัดเลือกและฝกอบรมพนักงานบริการ  

 พนักงานบริการที่ตองติดตอกับลูกคา จะตองไดรับการสรรหา คัดเลือก และฝกอบรม

อยางดี เพื่อใหเขาใจถึงลักษณะของงานบริการที่กําลังทําอยู เขาใจรายละเอียดของงานรวมถึง

คุณภาพที่ตองการในงานบริการนั้นๆ ซึ่งการคัดเลือกนี้อาจพิจารณาจากระดับการศึกษา 

ประสบการณงานท่ีผานมา ความรู ทักษะ และความตองทางสังคม 

 พนักงานบริการจะเปนตัวเชื่อมระหวางองคกรกับลูกคา จึงจะตองเปนบุคคลที่มีความ

ยืดหยุน รูจักปรับตัว มีไหวพริบมากกวาพนักงานฝายอ่ืนๆ การมีมุมมองที่แคบ ไมรูจักปรับตัว และ

เครงครัดกับขั้นตอนการทํางานมากเกิดไป จะทําใหงานท่ีทําไมประสบความสําเร็จเทาที่ควรและทําให

เสียระบบงานได พนักงานบริการจะมีลักษณะพิเศษตรงที่บางครั้งจะตองรับมือกับสถานการณที่ไม

แนนอน 

 2. การตลาดภายใน  

 วัตถุประสงคโดยรวมในการนํากลยุทธการตลาดภายในมาใชน้ัน เพื่อกระตุนใหพนักงาน

บริการเกิดจิตสํานึกในหนาที่การใหบริการ โดยการสรางสิ่งแวดลอมและบรรยากาศภายในองคกรให

เอ้ือตอการใหบริการ การฝกอบรมพนักงานบริการใหมีความรู มีทักษะในการใหบริการรวมทั้งมีการ

พัฒนาบริการใหเปนท่ียอมรับจากบุคลากรภายในองคกรกอนท่ีจะนําไปบริการลูกคา และมีการ

ดําเนินงานเก่ียวกับชองทางในการใหขอมูลภายในองคกรกับพนักงาน 

 3. ใหพนักงานบริการปฏิบัติงานอยางสม่ําเสมอ ( Ensuring Consistent Appearance) 

 ปญหาท่ีองคกรบริการไดประสบ คือ พฤติกรรมของพนักงานบริการท่ีปฏิบัติตอลูกคาแต

ละรายไมสม่ําเสมอเปนมาตรฐานเดียวกัน แมวาบริการนั้นจะเกิดจากพนักงานบริการคนเดียวกัน แต

พฤติกรรมของลูกคาก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีผลตอคุณภาพของการใหบริการ การที่จะทําใหพนักงาน

บริการใหการบริการที่สม่ําเสมอไดน้ัน องคกรจะตองต้ังระเบียบขอปฏิบัติขึ้นมาเพื่อควบคุมให

พนักงานบริการปฏิบัติงานไปในทิศทางเดียวกัน แตการกําหนดกฎระเบียบจะทําใหขาดความยืดหยุน 

ดังนั้นระเบียบขอบังคับที่ดีควรกําหนดใหมีความยืดหยุนเพื่อใหเหมาะกับการใหบริการลูกคาแตละ

ราย และปญหาของลูกคาแตละรายก็แตกตางกัน 

 4. สงเสริมภายลักษณท่ีเหมาะสมของพนักงานบริการ (Ensuring Consisitent 

Appearance) 

 ลักษณะของบริการที่จับตองไมไดนั้น ทําใหธุรกิจบริการตองพยายามสรางสิ่งท่ีจับตองได 

สิ่งเดียวที่สามารถมองเห็นไดชัดคือ ภาพลักษณของพนักงานบริการ วิธีการหนึ่งท่ีนิยมใชคือ 
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“เครื่องแบบ” ในการแตงกาย เครื่องแตงกายที่เปนรูปแบบเฉพาะของตนเอง ทําใหลูกคาสะดวกในการ

เลือกใชบริการ 

 5. ลดความสําคัญของพนักงานบริการในการติดตอลูกคา (Reducing the Importance 

of Personal Contacts)  

 ทางเลือกใหมในการใหบริการคือ การใชเครื่องมือและอุปกรณตางๆ มาทดแทนการ

ใหบริการโดยพนักงานบริการ ทําใหสามารถแกปญหาการบริการไมมีมาตรฐานได หรืองานบริการที่

ขาดแคลนพนักงานผูใหบริการ เน่ืองจากการขยายตัวและความตองการของลูกคาท่ีเพิ่มขึ้น ทําใหเกิด

ความคิดเก่ียวกับ “อุตสาหกรรมบริการ ” ในตลาดบริการคือการนําเอาเทคโนโลยีที่มีการใชเครื่องจักร

ตางๆ หรือสิ่งที่ลูกคาจับตองไดมาแทนการใหบริการของพนักงาน 

 6. การควบคุมพนักงานบริการ (Careful Control Through the Service Personnel 

Audit) 

 ภาพพจนของธุรกิจสามารถแสดงออกโดยผานพนักงานบริการ ดังน้ันธุรกิจจึงจะเปนตอง

มีการกําหนดมาตรฐานในการใหบริการ และพยายามใหพนักงานรักษาใหอยูในระดับมาตรฐานเพื่อ

ใหผลการปฏิบัติงานของพนักงานอยูในระดับคงที่ โดยธุรกิจอาจมี “ศูนยกลาง” เพื่อรับคําติชมหรือคํา

วิจารณจากลูกคาในเรื่องการใหบริการ ซึ่งสิ่งที่เปรียบเหมือน “กระจกเงา ” ที่คอยติดตามผลการ

ปฏิบัติงานของพนักงาน ในทางปฏิบัติขั้นแรกองคกรตองกําหนดแบบอยางและมาตรฐานในการ

ปฏิบัติงานใหแกพนักงาน แลวจึงกําหนดรูปแบบการประเมินผลงานการใหบริการ เพื่อใหองคกรมั่นใจ

วาการใหบริการยังคงมีมาตรฐาน การตรวจสอบการปฏิบัติงานของพนักงานตองทําอยางมีระบบ ใช

ความระมัดระวัง และปราศจากอคติ 

 2. ลูกคา (Customers)  

 เปนบุคคลอีกฝายหน่ึงที่มีอิทธิพลตอตลาดบริการ ความสัมพันธระหวางลูกคา การรับรู

องลูกคาในเรื่องคุณภาพของบริการอาจมาจากพนักงานบริการในองคกรน้ัน หรือ จากลูกคารายอ่ืนๆก็

ได ลูกคาอาจมีการบอกตอกันเก่ียวกับการใหบริการขององคกร ดังน้ันความพอใจจากการรับบริการ

อาจจะเกิดจากพฤติกรรมของลูกคาคนอ่ืนๆดวย ซึ่งธุรกิจจะตองเขาใจถึงความตองการของลูกคาและ

ตองพิจารณาวาลูกคาเปนผูมีสวนรวม ท้ังในขั้นตอนการผลิตและการบริการ 

แนวคิดเร่ืองกระบวนการ 

สมวงศ พงศสถาพร (2546) กลาววา เปนกระบวนการการออกแบบ การสงมอบบริการ

ใหกับลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตองตรงเวลา              
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มีคุณภาพสม่ําเสมอ แตถาการออกแบบขั้นตอนการผลิตบริการไมดีพอ จะทําใหลูกคารูสึกรําคาญ 

หรือจะทําใหลูกคาไมพอใจ จนอาจจะเลิกใชบริการไปก็เปนได เพราะการออกแบบการใหบริการท่ีไมมี

ประสิทธิภาพจะทําใหลูกคารูสึกไดวา มีขั้นตอนมากมายเหมือนขาราชการ ชักชา พนักงานที่รับเรื่อง

ไมกลาตัดสินใจ โดยเฉพาะอยางย่ิงความกดดันจะมีมากท่ีแนวรับลูกคา ตรงพนักงานรับบริการที่อยู

สวนหนาสุด ทําใหพนักงานมีความตึงเครียด ซึ่งจะสงผลใหการบริการมีประสิทธิภาพลดลง และ

กลายเปนความลมเหลวในที่สุด  

ความหมายของกระบวนการ 

กระบวนการ เก่ียวของกับ ขั้นตอน วิธีการ งานประจําและงานตางๆ ที่ตองปฏิบัติตาม

กําหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอผลิตภัณฑและบริการใหกับลูกคา กลาวอีกนัยหนึ่ง 

กระบวนการก็คือ วิธีการและขั้นตอนตางๆ ท่ีใชเพื่อใหกิจการบรรลุผลสําเร็จที่ตองการ (ธีรกิติ นวรัตน 

ณ อยุธยา, 2547) 

ความสําคัญของกระบวนการ 

กระบวนการในการใหบริการที่มีประสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางย่ิงตอกิจการ

บริการและลูกคาดังตอไปนี้ 

สําหรับกิจการ 

- ชวยใหตนทุนในการดําเนินงานของกิจการลดลง 

- ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินกลยุทธในการวางตําแหนงบริการ 

- ชวยใหพนักงานของกิจการเกิดความพึงพอใจในการทํางานมากย่ิงขึ้น 

- ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบในการแขงขัน 

- ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจตามเปาหมาย 

สําหรับลูกคา 

- โดยทั่วไปลูกคามักจะมองวากระบวนการเปนสวนหนึ่งของการบริการดวย 

- กระบวนการในการใหบริการที่ดีมีสวนชวยทําใหลูกคาไดรับบริการที่มีคุณภาพ 

- การปรับเปลี่ยนกระบวนการใหมีความยืดหยุนมากขึ้นชวยใหลูกคามีความพึงพอใจ

มากขึ้น 
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แนวคิดเร่ืองการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

หลักฐานทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่เปนรูปธรรมตางๆ ที่สามารถมองเห็นหรือรับรูได 

และใชเปนเครื่องมือบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ 

จากคํานิยามดังกลาว หลักฐานทางกายภาพจึงอาจรวมถึงสิ่งตางๆ ดังตอไปน้ี 

- สิ่งแวดลอมทั้งหมดที่เก่ียวของกับการใหบริการ 

- สถานบริการหรือสถานท่ีในการใหบริการซึ่งกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน 

- สิ่งตางๆที่จับตองไดซึ่งชวยอํานวยความสะดวกหรือชวยสื่อสารเก่ียวกับบริการ 

(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547)  

ลักษณะทางกายภาพของการบริการ (Service Evidence) สามารถแบงออกเปน 2 

ลักษณะ คือ 

 1. ลักษณะภายนอก ( Peripheral Evidence) ลักษณะภายนอก ลูกคาสามารถเปน

เจาของไดเมื่อซื้อบริการ แตไมใชสวนที่ลูกคาต้ังใจจายเงินเพื่อรับสิ่งนี้ แตสิ่งนี้สามารถสรางความ

ประทับใจใหกับลูกคาไดแมวาจะมีคานอยมากหรือไมมีคา เชน ต๋ัวชมภาพยนตร ลูกคาไมไดจายเงิน

เพื่อใหไดต๋ัวนั้นมา แตจายเงินเพื่อชมภาพยนตร ต๋ัวเปนเพียงบัตรผานที่จะเขาไปรับบริการเทานั้น 

ลักษณะภายนอกจะเปนตัวเพิ่มคาใหกับลักษณะที่จําเปนไดโดยมีตนทุนเพิ่มไมมากนัก 

  2. ลักษณะที่จําเปน (Essential Evidence) ลักษณะท่ีจําเปนนั้นจะแตกตางจาก

ลักษณะภายนอกตรงที่ลูกคาไมสามารถเปนเจาของได แตลักษณะท่ีจําเปนจะมีความสําคัญและมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการ เชน ลักษณะที่ปรากฏโดยรวมของโรงแรม รูปราง สถานที่ต้ัง การ

ออกแบบ วาดูดีหรือไม หรือย่ีหอและคุณภาพของรถบริษัทใหเชา เปน ตน 

  สรุปไดวา ลักษณะภายนอกและลักษณะท่ีจําเปน เมื่อนํามารวมกับปจจัยอ่ืนๆ จะ

เปนภาพพจนขององคกรบริการในสายตาของลูกคา เมื่อลูกคาตัดสินใจใชบริการลักษณะทั้งสองจะมี

อิทธิพล เนื่องจากบริการเปนสิ่งที่จําตองไมได ดังนั้นลูกคาจึงใชสิ่งท่ีจับตองไมไดเปนตัวชวยในการ

ตัดสินใจซื้อ นั่นก็คือ ลักษณะทางกายภาพ นั่นเอง 

5. ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับโบวลิ่ง 

 ลักษณะท่ัวไปของกีฬาโบวลิ่ง  

โบวลิ่ง คือ กีฬาประเภทหนึ่งที่นิยมเลนกันในท่ีรม โดยใชวัตถุกลมๆ ซึ่งมีเสนรอบวง

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

มีพื้นผิวนอกเรียบและเปนมันใชสําหรับโยนไปตามพื้นไมเมเปล ซึ่งมีลักษณะเปนแผนเล็กๆอัดกันแนน 
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รวม 39 แผน ท่ีปลายสุดริมสุดของพิ้นไมน้ี มีพินต้ังอยูเปนแถวเปนแนวรูปสามเหลี่ยม รวม 10 พิน 

(เฉลียว บุญยงค, 2519) 

ประวัติกีฬาโบวลิ่ง 

โบวลิ่งเปนกีฬาที่ชาวโลกไดเลนกันมาประมาณ 5 ,000 ปกอนคริสตศักราช กลาวกันวา

ในยุคนั้นชาวอียิปตไดมีการเลนกีฬาชนิดหนึ่ง โดยใชไมเปนแกนและใชลูกหินกลมๆ กลิ้งไปทอยแกน

ใหลมและตนสมัยคริสตศักราชในประเทศเยอรมัน ก็มีการเลนกีฬาชนิดหนึ่งท่ีเรียกวา เคเกล ซึ่ง

หมายถึง นักโบวลิ่ง โดยธรรมดานักบวชในเยอรมันถือวา กีฬาเคเกลน้ีเปนสวนหน่ึงของพิธีกรรมใน

ศาสนา  ตอมาในสมัยคริสตศักราชที่ 15 Martin Luther ผูต้ังนิกายโปรแตสแตนดเปนนักเลนเค

เกลคนสําคัญคนหนึ่งไดวางกฎเกณฑการเลนเคเกล โดยมีกําหนดใหมี 1 พิน ทําใหเคเกลไดแพรหลาย

ไปยังประเทศตางๆ ในยุโรปและชาวอังกฤษไดนําไปดัดแปลงเลนบทสนามหญิงเรียกวาโบวลิ่งสนาม

และเมื่อชาวดัทซอพยพไปอยูในอเมริกาก็ไดนําเอากีฬาเคเกลนี้เขาไปเลนดวย  ในป พ.ศ. 2166 ไดมี

การสรางสถานโบวลิ่งขึ้นเปนครั้งแรกนับวาเปนการเปลี่ยนแปลงจากกีฬากลางแจงมาเปนกีฬาในรม 

และเพิ่มพินขึ้นอีกรวมเปน 10 พิน เรียกวา โบวลิ่ง (สุวลัย ศัตรูลี้, 2555)  

สถานโบวลิ่ง 

สถานโบวลิ่งที่สรางขึ้นมาในเขตกรุงเทพมหานครมีมากมายตามแตวัตถุประสงคและ

ปจจัยของผูเปนเจาของ กาวแรกที่ยางเทาผานประตูอัตโนมัติ ทานจะมีความรูสึกขึ้นมาอยางฉับพลัน 

ความรูสึกนั้นคือความเย็นสบาย ทั้งนี้เพราะอุณหภูมิภายในสถานโบวลิ่งกับอุณหภูมิภายนอก 

แตกตางกันมากภายนอกเปนอุณหภูมิธรรมชาติ ซึ่งปกติจะอบอาว สวนอุณหุภูมิภายในเปนอุณหภูมิที่

คอนโทรลดวยความสามารถของมนุษย ถากาวเขามาเรื่อยๆทานจะพบกับสิ่งแปลกๆใหมๆ ซึ่งทาง

สถานโบวลิ่งไดจัดตกแตงไวอยางประณีตสวยงาม อาทิเชน ตูโชวลูกโบวลิ่ง รองเทา ถวยรางวัล และ

อุปกรณท่ีจําเปนอ่ืนๆอีกมากมาย นอกจากสิ่งเหลาน้ีแลวทานก็อาจพบรานขายอาหาร ขายเครื่องด่ืม 

คอฟฟชอป ฯลฯ ไวคอยบริการตอแขกที่ไปเลนโบวลิ่ง การบริการแตละแหงจะดีหรือไมดี ขึ้นอยูกับการ

บริหารของเจาของและผูจัดการ (เฉลียว บุญยงค,2519) 

กติกาโบวลิ่งเบื้องตน 

การเลนโบวลิ่ง 10 พินจะแขงขันกันดวยการโยนลูกโบวลิ่งใหว่ิงไปชนพินท่ีต้ังเรียงกันอยู

ที่จุดปลายของเลน ผูแขงคนใดหรือทีมใดทําพินใหลมไดมากที่สุดก็จะทําคะแนนไดมากท่ีสุดก็คือ       

ผูชนะน่ันเอง 

กฎและกติกาในการเลนโบวลิ่งมีไมมากเหมือนกับกีฬาประเภทอ่ืนๆ การเลนโบวลิ่งไมมี

การจํากัดเกมส ถาเลนเปนการสวนตัวแลวจะเลนสักก่ีเกมสก็ไดซึ่งขึ้นอยูกับความพอใจ ความแข็งแกรง 
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และกําลังทรัพย แตการแขงกันแตละครั้งโดยทั่วไปมักจะกําหนดไวเพียง 3 เกมส การเลนโบวลิ่งในหนึ่ง

เกมสผูเลนจะตองเลนใหครบทั้ง 10 เฟรม และไมไดกําหนดวาตองโยนก่ีครั้ง ถาผูโยนสามารถทํา 

สไตรดไดบอยครั้ง จํานวนครั้งที่โยนก็ลดนอยลง ถาผูโยนไมไดสไตรคเลย จํานวนครั้งที่โยนก็ตอง

เพิ่มขึ้น เกมสที่สมบูรณที่สุดคือเกมสที่ผูโยนสามารถทําคะแนนได 300 คะแนน โดยใชการโยนทั้งหมด

เพียง 12 ครั้ง แตถาเกมสหนึ่งไมไดสไตรคหรือสแปรเลย ผูเลนจะตองใชการโยนถึง 20 ครั้ง 

สไตรค (strike) 

การทําสไตรคือการโยนลูกแรกในแตละเฟรม และสามารถ ทําใหพินที่ต้ังอยูในตําแหนงที่

ถูกตองทั้งสิบพินลมลงทั้งหมด ใหทําเครื่องหมาย x ลงในชองสี่เหลี่ยมเล็กมุมซายดานบนของเฟรมน้ัน  

การทําสไตร็คจะได สิบคะแนน รวมกับจํานวนพินลมที่ทําไดในการโยนลูกอีกสองครั้งของผูเลนคนนั้น 

 

สแปร (Spare) 

ผูเลนใดสามารถทําใหพินท่ีเหลือจากการโยนครั้งแรก ลมลงในการโยนครั้งที่สองในเฟรม

นั้น ใหถือวาผูเลนน้ันทําสแปรได  ใหทําเครื่องหมาย/ ลงในชองสี่เหลี่ยมเล็กมุมขวาดานบนของเฟรมที่

ทํา สแปรได คะแนนของเฟรมที่ทําสแปรไดจะเปนลิบคะแนนรวมกันจํานวนพินที่ลมลงในลูกถัดไปของ

ผูเลนนั้น (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2555) 

จํานวนครั้งที่โยนนอยและมากที่สุดในหน่ึงเกมส 

1.จํานวนครั้งที่โยนนอยที่สุดในหนึ่งเกมสคือ 11 ครั้ง ในกรณีหมายความวาผูโยนตอง

โยนใหไดสไตรครวม 9 ครั้ง พอถึงเฟรมท่ี 10 จะตองโยนพลาด คือไมไดทั้งสไตรคและสแปรจึงรวมเปน 

11 ครั้ง 

2.จํานวนครั้งที่โยนมากที่สุดในหน่ึงเกมสคือ 21 ครั้ง นั่นก็คือต้ังแตเฟรมที่ 1 ถึง เฟรมที่ 

9 ไมมีสไตรเลย ( 9 เฟรม = 18 ครั้ง ) สวนเฟรมท่ี 10 จะตองโยนใหไดสไตรคหรือสแปร จึงรวมเปน 21 

ครั้ง หรืออาจกลาวงายๆไดวา ต้ังแตเฟรมที่ 1 ถึง เฟรมท่ี 10 มีเครื่องหมายสแปรครบทุกเฟรมและผู

เลนตองใชการโยนถึง 21 ครั้ง 

พินที่ลมถูกตองตามกติกา 

พินที่ลมลงโดยถูกตองตามกฎเกณฑมีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. พินที่ลมลงแลว กระเด็นไปถูกขอบฝาผนังขางๆเลน แลวกระเด็นกลับมากลางเลนไป

กระทบพินอ่ืนๆ ลมลงอีกใหถือวาพินเหลาน้ันลมลงโดยชอบ 

2. พินที่ลมลงแลว แตยังคางอยูบนพื้นเลน หรืออยูบนรางหรือพิงอยูขางฝาผนังใหถือ

วาพินเหลานั้นลมลงโดยชอบแลว ถายังจะโยนไปใหเก็บพินเหลานั้นออกเสียกอน 



49 
 

พินที่ลมไมถูกตองตามกติกา 

พินที่ลมลงโดยมิชอบ ไมถือวาไดคะแนนคือพินที่มีลักษณะดังตอไปนี้ 

1. ในกรณีที่ผูเลน โยนลูกโบวลิ่งตกราง แตดวยความเร็วและแรง จึงทําใหลูกโบวลิ่ง

กระดอนขึ้นมาบนเลนอีกแลวไปกระทบพินบางพินที่ต้ังอยูลมลง ใหถือวาพินลมลงโดยมิชอบไมได

คะแนน ถาตอไปเปนการโยนครั้งท่ี 2 จะตองนําพินที่ลมลงมาต้ังใหมในสภาพเดิม 

2. ในขณะที่ทําการแขงขัน เมื่อโยนครั้งแรกพินลมลงไมหมด ซึ่งอาจจะเหลืออยู 2 พิน 

หรือ 3 พิน ผูเลนเตรียมตัวครั้งที่ 1 หรือ 2 แตบังเอิญเครื่องจักรทํางานผิดปกติ หรือจะดวยอุบัติเหตุอ่ืน

ใดก็ตาม ทําใหพินที่เหลืออยูนั้นลมลงกรณีใหถือวา พินลมลงโดยมิชอบผูแขงขันจะตองใหผูบริการ

จัดต้ังพินท่ีเหลืออยูเหมือนเดิม แลวจึงเริ่มโยนตอไป 

3. พินที่ถูกโยนใหลมแลว แตกลับกระดอนขึ้นมาเดงอยูบนพื้นเลนไดใหม ใหถือวาพินนั้น

ยังไมไดลมลง (Counted as pins standing) 

4. ถาผูโยนอยูในทาฟาวน ถึงแมจะทําพินลมลงหมด (Strike หรือ Spare) ก็ใหถือวา

ฟาวน ไมไดคะแนนในการโยนครั้งนั้น 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

งานวิจัยในประเทศ 

วราภรณ สงฒประชา (2543) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอศูนยโบวลิ่ง วิทยานิพนธฉบับนี้มีวัตถุประสงคที่จะศึกษาความคิดเห็นของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพที่มีตอศูนยโบวลิ่ง เก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งขอมูลที่ไดจากผูบริโภคโดยการใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการในสถาน

บริการโบวลิ่ง จํานวน 400 ตัวอยาง โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)     

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจ

เลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง คือ การถายเทอากาศในตัวอาคาร ปจจัยดานสุขลักษณะของหองน้ําหอง

สวม การติดต้ังเครื่องปรับอากาศ อุปกรณการนับคะแนนที่ทันสมัย เชนแสดงการนับแตมผาน

จอมอนิเตอร การแสดงภาพกราฟฟก รองเทา ลูกโบวลิ่ง การจัดบริเวณภายในสวยงามและทันสมัย 

การแยกพื้นที่ผูใชบริการที่สูบบุหรี่กับไมสูบบุหรี่ เลน บริการรานอาหารและเครื่องด่ืม นอกจากน้ียัง
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พบวาบริการเครื่องเลนเกมสเปนปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญนอยท่ีสุดตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง 

ปจจัยดานราคาที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ศูนยโบวลิ่ง คือ อัตราคาบริการเปรียบเทียบกับแหงอ่ืน อัตราคาเชารองเทา และอัตราคาอาหารและ

เครื่องด่ืม 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (สถานที่) ที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง คือ การจราจรไมติดขัด อยูในแหลงชุมชนเดินทางสะดวก    

อยูในหางสรรพสินคา และอยูในแหลงบันเทิง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (การโฆษณาและการประชาสัมพันธ) ที่ผูบริโภค

ความสําคัญระดับมากในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง คือ เพื่อนชักชวน การใหสวนลด

คาบริการแกสมาชิก และการใชสวนลดคาบริการในการใชบริการในบางชวงเวลา นอกจากนี้พบวา  

สื่อวิทยุเปนปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญนอยที่สุดในการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยโบวลิ่ง 

ศุภเรศ แดงขํา (2550) ไดทําการวิจัยเรื่อง ความตองการสวนผสมการตลาดของ

ผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความตองการ

สวนผสมการตลาดของผูเขาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อ

เปรียบเทียบความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูเขาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานครจําแนกตามอายุ กลุมตัวอยาง คือ ผูที่เขาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานครท้ังสิ้น 50 แหง จํานวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถาม

ที่เก่ียวกับความตองการสวนผสมการตลาดเพื่อใชเปนเครื่องมือสําหรับการวิจัย ขอมูลท่ีรวบรวมได

นํามาวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร เพื่อหาคา รอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐานวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และเปรียบเทียบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยเปนรายคูใชวิธีของเชฟเฟ 

ผลการวิจัยพบวา 

1. ความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูใชสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมาก 

2. ความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูใชสนามฝกซอมกอลฟใน                     

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูใชบริการที่มีอายุตํ่ากวา 20ป มีความตองการในดานสถานที่ ดาน

กระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพสูงกวาเมื่อเทียบกับชวง
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อายุอ่ืนๆ สวนในดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดนั้นผูใชบริการที่มีอายุ

ระหวาง 31-40ปมีความตองการสูงกวาเมื่อเทียบกับชวงอายุอ่ืนๆ 

3. เมื่อเปรียบเทียบความตองการสวนผสมการตลาดของผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามอายุของผูใชบริการ พบวา ผูเขาใชบริการกลุมอายุตางกันมี

ความตองการตอสวนผสมการตลาดโดยรวมและรายดานในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี 

ดานการสงเสริมการตลาด และดานสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ยกเวนในดานบุคคลากรและดานกระบวนการใหบริการ 

สมชัย วัชรวสุนธรา (2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง แผนการตลาดทองถ่ิน เพื่อเมเจอรโบวล 

ฮิต สาขาปนเกลา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจใชบริการโบวลลิ่ง ที่เมเจอรโบวล ฮิต สาขาปนเกลา เพื่อนํามาวางแผนการตลาดทองถ่ิน

เชิงกลยุทธ สําหรับ เมเจอรโบวล ฮิต สาขาปนเกลา จากผลการวิจัยพบวาสาเหตุสําคัญที่จะมาใช

บริการ คือ เพื่อนชวนมาพบปะสังสรรค ตามมาดวย มาพักผอน คลายเครียด และมาออกกําลังกาย 

ผลการวิจัย ดังกลาวสามารถนํามากําหนด แผนการตลาดทองถ่ิน ของเมเจอรโบวล ฮิต สาขาปนเกลา 

โดยเจาะกลุมเปาหมาย คือ ผูชาย และหญิง มีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป จนถึง 32 ป ที่ชอบความ

สนุกสนาน บันเทิง พบปะสังสรรค และสรวลเฮฮา กับกลุมเพื่อนฝูง ครอบครัว โดยหากิจกรรมทํา

รวมกันหาสถานท่ีพบปะกันและรวมสังสรรค ในชวงเวลาวาง อยางหลังเลิกงานหรือวันหยุด มารวมตัว

กันเพื่อความบันเทิง สําหรับกลยุทธทางตลาดคือ กลยุทธติดตาม (Catch Up) และ เจาะจง (Focus) 

เพราะตามติด จะเปนการตามกระแสหลัก ที่ถูกสรางขึ้นจากกิจกรรมที่ประสบความสําเร็จเอามา

ประยุกตใช และสรางกระแส ใหกับกลุมลูกคาบริเวณปนเกลา ในขณะที่การเลือกกลยุทธ เจาะจง จะ

เปนการเลือกเจาะไปที่กลุมเปาหมายท่ีสนใจหาสถานท่ีสังสรรค และความบันเทิงดวยโบวลลิ่ง โดย

ทุกๆกลยุทธจะสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุมเปาหมายรวมถึงการสื่อสารแบบบูรณาการ ที่จะเนน

สื่อภายในอาคาร และการทําการตลาดทางตรงเขาหาลูกคา และชองทางการจัดจําหนายท่ีเพิ่มขึ้น 

และสรางความสะดวกใหกับลูกคาจะเปนการมุงเขาหาและเขาถึงลูกคาภายใตงบประมาณการตลาด

เพียง0.36ลานบาทสามารถสรางรายไดถึง24.17ลานบาท 

อาภาวรรณ สังขศิริ (2553) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

ผูปกครองในการเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิสและเปรียบเทียบความ

คิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดโดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร  และ

จําแนกตามพฤติกรรมเก่ียวกับกีฬาเทนนิส  กลุมตัวอยางแบงออกเปน  2 กลุมคือ ผูปกครองจานวน  
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400 คน และนักวิชาการและผูเชี่ยวชาญดานกีฬาเทนนิส  และดานการจัดการกีฬา  จานวน 6 คน โดย

ใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  และวิเคราะหขอมูลทาง

สถิติ โดยการแจกแจงความถ่ี  หาคารอยละ  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  สถิติทดสอบ  t-test และ

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One-way analysis of variance: ANOVA) กรณีพบความ

แตกตาง  จะวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูดวยวิธีของเชฟเฟ  (Scheffe’s method) โดยกําหนด

ความมีนัยทางสถิติที่ระดับ.05 ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูปกครองสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 40-49 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี         

มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  มีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน  50,000 บาทขึ้นไป มีสถานภาพสมรส  เปน

บิดาหรือมารดาของผูเรียน  เคยเลนเทนนิส  มีนักเรียนในปกครองสวนใหญเปนเพศชาย  มีนักเรียนใน

ปกครองอายุ 8-12 ป มีแนวทางสงเสริมการเลนกีฬาเทนนิสเพื่อสุขภาพ  ใหนักเรียนไดเรียนเทนนิสมา

เปนระยะเวลา  1-2 ป พานักเรียนมาเรียนเทนนิส  4-8 ครั้ง/เดือน วันที่พานักเรียนมาเรียนเทนนิสเปน

ประจาคือวันเสาร- อาทิตย พานักเรียนมาเรียนเทนนิสเปนประจา  เวลา 15.00-18.00 น. ใชเวลาอยูใน

ที่เรียนเทนนิสครั้งละ  1-2 ชม. เสียคาใชจายในการเรียนเทนนิสของนักเรียน  ไมเกิน 5,000 บาท/เดือน 

มีจุดประสงคใหนักเรียนไดเรียนกีฬาเทนนิสเพื่อใหมีสุขภาพสถานามัยที่แข็งแรง  ผูที่มีอิทธิพลมาก

ที่สุดที่ทาใหตัดสินใจเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส  คือ ตนเอง  แหลงขอมูลขาวสารเก่ียวกับที่เรียนกีฬา

เทนนิส คือ ญาติพี่นอง/เพื่อน/คนรูจัก  

2. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกท่ีเรียน

กีฬาเทนนิสเกือบทุกดานมีความสําคัญระดับมาก  ไดแก ดานกระบวนการ  (Χ = 3.20) ดานบุคลากร  

(Χ = 3.11) ดานผลิตภัณฑ  (Χ = 2.94) ดานราคา  (Χ = 2.92) ดานลักษณะทางกายภาพ          

(Χ = 2.88) และดานการสงเสริมการตลาด  (Χ = 2.51) ตามลาดับ  ยกเวน ดานสถานที่ /การจัด

จําหนาย มีความสําคัญระดับมากที่สุด (Χ = 3.27)  

3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองจาแนกตาม  เพศ อายุ และ ประสบการณในการเลนกีฬาเทนนิส  พบวา         

ไมแตกตางกัน  

4. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองจาแนกตาม  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  สถานภาพสมรส  

แนวทางสงเสริมการเลนกีฬาเทนนิส  และรูปแบบท่ีเรียนกีฬาเทนนิสที่ใชบริการ  พบวา แตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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วรวีร นาคพนม (2554) ไดทําการวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี และเพื่อเปรียบเทียบสวนประสม

ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูเขาใชบริการสนามกอลฟโดยจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ 

และรายได กลุมตัวอยางคือ ผูเขาใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี 10 สนาม จํานวน 390 คน 

ผูวิจัยสรางแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดเพื่อใชเปนเครื่องมือในการวิจัย ขอมูลที่ได

นํามาวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร เพื่อหาคารอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และเปรียบเทียบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธีของเชฟเฟ 

ผลการวิจัยพบวา 

1. สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟโดยรวมอยูใน

ระดับมาก โดยดานที่มีผลมากที่สุด ไดแก ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

2. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามเพศ พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

3. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามอายุ พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ีใหบริการ 

ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

4. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามอาชีพ  พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด และดาน

กระบวนการใหบริการ 

5. เมื่อเปรียบเทียบโดยจําแนกตามรายได พบวา ใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดานบุคลากร ดานกระบวนการ

ใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ชนุดร ธีรวัฒนอมร  (2554) ไดทําการวิจัยเรื่อง ความตองการสวนประสมทางการตลาด

ของผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนามกีฬาแหงชาติ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนาม

กีฬาแหงชาติ  และเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาด  จําแนกตามเพศ  อายุ และ
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล  กลุมตัวอยางจํานวน  400 คน นําผลท่ี

ไดมาวิเคราะหคาทางสถิติโดยหาคาเฉลี่ย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  การทดสอบคา  “ที” และวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว กรณีพบความแตกตางรายคู จะวิเคราะหดวยวีธีของเชฟเฟ 

ผลการวิจัย 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย  อายุ 18-25 ปมีระดับการศึกษาสูงสุดใน

ระดับ 

ปริญญาตรี เปนนักเรียน /นิสิต/นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  5,000-25,000 บาท เขา

ใชบริการชวงวันจันทร -ศุกร เวลา 15.01-18.00 น.เขาใชบริการเพราะมาออกกําลังกาย  สัปดาหละ 1-

2 วัน มากับเพื่อนเสียคาใชจายเมื่อมาใชบริการ  0-100 บาทตอครั้ง  สถานท่ีใชบริการมากที่สุดคือ  

บริเวณโดยรอบสนามศุภชลาศัย  เหตุผลสําคัญที่เลือกใชบริการ  คือ ที่ต้ังของสนามกีฬาอยูใกลที่พัก

ทํางาน สะดวกตอการเดินทาง  ชนิดกีฬาและกิจกรรมที่ใชบริการมากที่สุด  คือ เดินหรือว่ิงออกกําลัง

กายเพื่อสุขภาพ ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูใชบริการมีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อ

วิเคราะหเปนรายดานพบวาทุกดานอยูในระดับมาก ไดแก ดานการบริการ  ดานราคา ดานสถานที่ดาน

การสงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานกระบวนการ  และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

2. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ โดยการ 

ทดสอบคา “ที” พบวา เพศชายและเพศหญิงมีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุ  และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนโดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวพบวาผูใชบริการที่มีอายุและรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที=ระดับ .05 

งานวิจัยตางประเทศ 

โอกานาระ  และยามากูชิ  (Oganara & Yamaguchi, 1998 อางถึงใน ธานี ตะกรุดทอง , 

2546)  ไดศึกษาถึงสาเหตุของการออกจากการเปนสมาชิกออกกําลังกาย  กรณีจากการศึกษาการ

จัดการพบวาจํานวนศูนยออกกําลังกายภายในประเทศญี่ปุนมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็วในเวลา  5 ป 

ที่ผานมเนื่องจากความต่ืนตัวทางสุขภาพ  แตอยางไรก็ตามจํานวนการออกจากการเปนสมาชิก
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กลายเปนปญหาสําคัญสําหรับศูนยออกกําลังกาย  วัตถุประสงคของการวิจัยครั้งนี้เพื่อหา

ความสัมพันธระหวางความถ่ีของการเขามาเปนสมาชิกศูนยออกกําลังกายกับการออกจากการเปน

สมาชิก  ขอมูลที่ไดจากศูนยออกกําลังกายในเดือนพฤษภาป  พ.ศ. 2530 โดยแบงกลุมตัวอยาง

ออกเปน 3 กลุม ตามความถ่ีของการใชบริการในชวง  2 เดือนแรก กลุมที่1 กลุมผูใชบริการระดับนอย  

(0-1ครั้ง) กลุมที่ 2 กลุมผูใชบริการระดับปานกลาง  (2-5 ครั้ง) และกลุมผูใชบริการระดับมาก  (6-31 

ครั้ง ) คาเฉลี่ยของระดับการออกจากการเปนสมาชิกของแตละกลุมในชวง  6 เดือนแรกตอมามีสถิติ

เพิ่ม สาเหตุของการออกจากการเปนสมาชิกพบวา  ระดับการออกจากการเปนสมาชิกของผูใชบริการ

ระดับนอยจะสูงสุดในกลุมสวนความถ่ีของผูใชบริการระดับมากแสดงใหเห็นความถ่ีอยางตอเนื่อง  ทํา

ใหเห็นไดวาความถ่ีในการใชบริการระหวาง 2 เดือนแรกเปนสวนหนึ่งนําไปสูการตัดสินใจออกจากการ

เปนสมาชิก  โดยไดศึกษาเก่ียวกับการเขารวมเปนสมาชิกศูนยออกกําลังกายตามการรับรูของผูเขาใช

บริการพบวา การมีสวนรวมในกิจกรรมกีฬาและการออกกําลังกายจะเพิ่มมากขึ้นแตความต้ังใจจะเขา

รวมกับโปรแกรมกีฬายังนอยวัตถุประสงคของการศึกษาครั้งน้ีเพื่อตรวจสอบปจจัยในการเขารวมกับ

เปนสมาชิกของศูนยออกกําลังกายตามความรับรูของผูใชบริการปจจัยตางๆดังน้ี 

1. ความพึงพอใจในอุปกรณ อาคาร สถานท่ีและสิ่งอํานวยความสะดวก 

2. ความพึงพอใจที่มีตอเจาหนาที่ 

3. ความพึงพอใจในกิจกรรมออกกําลังกาย 

ขอมูลเหลานี้ไดมาจากสมาชิก  186 คน ของศูนยออกกําลังกายเอกชน  5 สาขาใน

กรุงโตเกียว ประเทศญี่ปุน  โดยการหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม  ทดสอบ

สมมุติฐานเพื่ออธิบายปจจัยที่มีผลตอการเขารวมเปนสมาชิกของศูนยออกกําลังกาย  คือ ความพึง

พอใจในกิจกรรมออกกําลังกาย พบวาประมาณรอยละ  23 การเขารวมเปนสมาชิกศูนยออกกําลังกาย

สวนใหญพิจารณาจากการจัดการที่ดีของศูนยออกกําลังกาย 

อาฟนินอส และคณะ (Afthninos et al., 2005 อางถึงใน นคพรรณ สุวรรณหงส , 2551) 

ทาการศึกษาวิจัยเรื่อง ความคาดหวังของลูกคาในสถานบริหารรางกายประเทศกรีซ เพื่อศึกษาปจจัยท่ี

ผลตอความคาดหวังของลูกคาในสถานบริหารรางกาย  โดยศึกษาตัวแปรของปจจัยสวนบุคคล  คือ 

เพศ อายุ และประเภทของกีฬา  และตัวแปรของลักษณะทางจิตวิทยา  คือแรงจูงใจ  พบวา การ

ใหบริการในสถานบริหารรางกาย  ซึ่งมีลักษณะเฉพาะของการบริการแบบไมอาจจับตองได  

(Intangible) ดานสิ่งอานวยความสะดวก  (Facility) ดานทัศนคติสวนบุคคล  (Personal Attitude) 

ความเปนไปได  (Ability) ซึ่งมีความสัมพันธกับดานราคา  (Cost of Participants) และโปรแกรมการ
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ออกกาลังกายของแตละสถานบริหารรางกายที่ไดออกแบบไวใหและพบความแตกตางระหวางเพศกับ

ความคาดหวังของผูใชบริการในสถานบริหารรางกาย 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความตองการสวนประสมการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยตัวแปรตน คือ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานคร และตัวแปรตาม คือ สวนประสมการตลาด (7P’s) (ไซทามิและบิทเนอร , 2000     

อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547)   

        

 
ผูเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบง

ตาม 

- เพศ 
- ขนาดของลาน 
- อาชีพ 
- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

สวนประสมทางการตลาด (7P’s) (ไซทามิ

และบิทเนอร, 2000 อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ 

อยุธยา, 2547) 

- ดานผลิตภัณฑ (Product and Service) 

- ดานราคา (Price) 

- ดานสถานที่ใหบริการ (Place) 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

- ดานบุคลากร (People)  

- ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

- ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (Physical : Evidence & 

Presentation) 
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บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง  “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) คือ 

แบบสอบถามปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสถานโบวลิ่งใจเขตกรุงเทพมหานคร  และการวิจัยเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) คือ การสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi Structured Interview)  

 โดยมีการกําหนดแนวทางและขั้นตอนการดําเนินการวิจัยดังตอไปน้ี   

  1. ประชากรและกลุมตัวอยาง  

  2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

  3. ขั้นตอนการดําเนินการวิจัย 

  4. การเก็บรวบรวมขอมูล  

  5. การวิเคราะหทางสถิติ  

  6. เกณฑเทียบระดับความตองการ  

 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร ที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือผูใชบริการในสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ไดแก 

 1.  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน 

1. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลรามคําแหง  

2. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลงามวงศวาน  

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 โบวล 0 สาขา เมเจอร ซินิเพล็กซ สุขุมวิท  

7. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็ก งามวงศงาน – แคราย 

8. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา สยามพารากอน 

9. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 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 โบวล 0 สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ รัชโยธิน  

11. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมกกา บางนา  

12. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ 

13. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ 

14. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เทสโก โลตัส บางกะป 

15. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา บางนา  

16. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ ปนเกลา 

17. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา พระราม 2  

18. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา พาวเวอรเซ็นเตอร เพชรเกษม  

19. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ รังสิต 

20. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา แฟชั่น ไอสแลนด  

21. เดอ โบวลคลับ สาขา อิมพีเรียล เวิลด สําโรง  

22. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา รามคําแหง  

23. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา สุขสวัสด์ิ 

24. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา แจงวัฒนะ 

 2.  ผูประกอบการและผูท่ีเก่ียวของกับธุรกิจโบวลิ่ง  

กลุมตัวอยาง 

1. กําหนดกลุมตัวอยางโดยใชสูตร สําหรับกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน โดย

สัดสวนของประชากรที่ทําการสุมคือ 50% หรือ 0.5 และกําหนดคาระดับความเชื่อมั่น 95% 

ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 5% (กัลยา วานิชยบัญชา, 2548) 

สูตร n = [ P (1-P)] /  

โดย  n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง      

p  แทน   คาสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นที่กําหนด    

   (การวิจัยครั้งน้ีกําหนด Z ที่ระดับความเชื่อมั่น 95%  

   มีคาเทากับ ±1.96)    

 E  แทน   คาคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดสวนประชากร  

   (กําหนด E = .05)              

P  แทน   สัดสวนของผูเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต  

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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แทนคาในสูตร  n =  [ (1.96)² (0.5)(1-0.5)] / .05²   

                          n   =  384.16 หรือ 385 ตัวอยาง 

กําหนดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งคํานวณจากสูตรขางตนจํานวน 385 คน ซึ่งเลือกซึ่งเลือกมาดวย

วิธีการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยจะเก็บขอมูลจากแตละสถานโบวลิ่ง จํานวน 24 

สถาน สถานละ 17 คน รวมเปนจํานวน 408 คน 

2. ผูประกอบการและผูท่ีเก่ียวของกับธุรกิจโบวลิ่ง กําหนดกลุมตัวอยางโดยวิธีการสุม

แบบ  เฉพาะเจาะจง(Purposive Sampling) จํานวน 6 คน จําแนกไดดังนี้ 

2.1 ผูประกอบการสถานโบวลิ่งขนาดเล็ก 3 คน ไดแก  

2.1.1 ผูประกอบการจาก เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ   

2.1.2 ผูประกอบการจาก เมเจอรโบวล ฮิต สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ  

2.1.3 ผูประกอบการจาก เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ  

 2.2 ผูประกอบการสถานโบวลิ่งขนาดใหญ 3 คน ไดแก  

2.2.1 ผูประกอบการจาก เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลงามวงศวาน  

2.2.2  ผูประกอบการจาก  บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล0 สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็กซ รัชดา 

2.2.3 ผูประกอบการจาก เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา พระราม 2 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

 เครื่องมือในการวิจัยครั้งน้ี ประกอบดวยแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ  

1. แบบสอบถาม ซึ่งประกอบดวย 4 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ 

(Check list) 

สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการมีลักษณะเปนแบบสํารวจ

รายการ  (Check list) 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดและการใหบริการที่มีผลตอการ

เลือกใชสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีลักษณะแบบมาตราสวนประมาณคา  

(Rating scale) 4 ระดับไดแก มากที่สุด มาก นอย นอยที่สุด 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. ความตองการดานผลิตภัณฑและการบริการ 

2. ความตองการดานราคา 

3. ความตองการดานสถานที่ใหบริการ 

4. ความตองการดานการสงเสริมการตลาด 

5. ความตองการดานบุคลากร 

6. ความตองการดานกระบวนการใหบริการ 

7. ความตองการดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ                                  

สวนท่ี 4 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับสถานโบวลิ่ง  

แบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบปลายเปด (Open Ended Questionnaire) 

2. แบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง ซึ่งประกอบดวย 2 สวนดังน้ี 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูสัมภาษณ 

สวนท่ี 2 สภาพการใหบริการแบงตามลักษณะสวนประสมทางการตลาดและบริการ

ตามความเห็นของผูใหสัมภาษณ โดยแบงออกเปน 7 ดาน ตามทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดและ

บริการดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

2. ดานราคา 

3. ดานสถานที่หรือการใหบริการ 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานบุคลากร 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 

7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับสถานโบวลิ่ง  

แบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบปลายเปด (Open Ended Questionnaire) 

3. ขั้นตอนดําเนินการวิจัย 

 1. ศึกษาคนควาเอกสาร ตํารา งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับความตองการสวนประสมทาง

การตลาดและกีฬาโบวลิ่ง 

     2. ปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษาเพื่อสรางแบบสอบถามและแบบสัมภาษณเพื่อใหมีความ
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ตรงตามเน้ือหา (Content Validity) โดยใหเนื้อหาครอบคลุมถึงความตองการสวนประสมทาง

การตลาดผูใชบริการสถานโบวลิ่ง ในดานตางๆดังตอไปนี้  

- ดานผลิตภัณฑและการบริการ (Product and Service) 

- ดานราคา (Price) 

- ดานสถานที่ใหบริการ (Place) 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

- ดานบุคลากร (People) 

- ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

- ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & 

Presentation) 

3. สรางแบบสอบถามและนํามาใชอาจารยท่ีปรึกษาทําการตรวจสอบแบบสอบถามเพื่อ

แกไขและปรับปรุงจนสามารถครอบคลุมงานวิจัยที่ศึกษา                   

4. นําเสนอแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 5 ทาน ตรวจแกไขและ

ประเมินคําถามแตละขอโดยหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางคําถามกับวัตถุประสงค  (Index 

Objective-Item Congruence: IOC) ซึ่งแบบสอบถามที่ใชในการวิจัยครั้งนี้มีคาเทากับ 0.97 และนํา

แบบสัมภาษณไปตรวจความตรงเชิงเนื้อหา (Content validity)  

5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามคําแนะนําของผูทรงคุณวุฒิ แลวนําไปแบบสอบถาม

ทดลองใช(Try out) กับผูใชบริการสถานโบวลิ่งที่ไมใชตัวอยางประชากรจํานวน 30 คน เพื่อตรวจสอบ

ความเที่ยง (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค ซึ่งแบบสอบถาม

ที่ใชในการวิจัยครั้งนี้มีคาเทากับ 0.91 และนําแบบสัมภาษณทดลองใช (Try out) 

6.นําแบบสอบถามที่ทดลองใชแลวนํามาปรับปรุงดานสํานวนภาษาใหชัดเจน และ

รูปแบบการจัดพิมพแบบสอบถามใหเหมาะสม 

7. ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล                                                                                            

8. นําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหคาทางสถิติ และ รายงานผลการวิจัย              

4. การเก็บรวบรวมขอมูล                                                                                         

การเก็บรวบรวมในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทําตามขั้นตอนและรายละเอียด

ดังตอไปนี้         
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สวนท่ี 1 แบบสอบถาม 

1.1 ผูวิจัยทําหนังสือแนะนําตัวเพื่อขอความรวมมือในการทําวิจัยจากคณะวิทยาศาสตร

การกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ถึงสถานโบวลิ่ง 24 แหงที่จะเขาไปทําการเก็บขอมูล  

1.2 จัดเตรียมแบบสอบถามใหพรอมที่จะทําการเก็บขอมูลโดยมีเลขแบบสอบถามทุกชุด

เพื่อทราบวาเก็บขอมูลที่ใด    

1.3 นําเครื่องมือไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม โดยผูวิจัยเดินทางไป

เก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองสวนหน่ึงและมีผูชวยเก็บขอมูลอีกสวนหนึ่ง และรับคืนดวยตนเอง  
 

สวนท่ี 2 แบบสัมภาษณ                                                                                                             

การรวบรวมขอมูลจากแบบสัมภาษณเพื่อใชในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ผูวิจัยทําการสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi Structured Interview) ทั้งน้ีไดทําการ

สัมภาษณผูประกอบการธุรกิจโบวลิ่ง โดย จําแนกเปน ผูประกอบการธุรกิจโบวลิ่งขนาดเล็ก 3 คน และ 

ผูประกอบการธุรกิจโบวลิ่งขนาดใหญ 3 คน จํานวนรวมทั้งสิ้น 6 คน เก็บขอมูลโดยการบันทึกเทปการ

สัมภาษณและจดบันทึกตามประเด็นหลักในการสัมภาษณ 
 

5. การวิเคราะหทางสถิติ    

 ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม                                                                                  

ในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร 

(Statistical Package for Social Sciences) ดังตอไปนี้ 

1. ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม สวนที่ 1 และ สวนท่ี 2 นํามาวิเคราะหหาคา จํานวนรอย

ละ (Percentage) และ นําเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง  

2. ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามสวนท่ี 3 เปนขอมูลเก่ียวกับความตองการสวนประ

สมการทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเปนแบบ

มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) นํามาวิเคราะหหาคาเปนรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

( x ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  

3. ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม คือ 

เพศและ ขนาดของสถานโบวลิ่ง โดยการทดสอบคา “ที” ( t-test)  

4. วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ย 

ความคิดเห็นในการรับการบริการเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจําแนกตาม อาชีพ และ รายได หากผลการ



63 

 

วิเคราะห ความแปรปรวนพบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จะทําการ

เปรียบเทียบเปน รายคูดวยวิธี LSD (LSD Method) 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ                                                                                

ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณมีลักษณะเปนความคิดเห็น และขอเสนอแนะ ผูวิจัยสรุป

วิเคราะหคําสัมภาษณ นําเสนอในลักษณะความเรียง                                       

6. เกณฑเทียบระดับความตองการ                                                                                              

ใชทฤษฎีของ (Best, 1989)                     

           4 หมายถึง ความตองการมากที่สุด                         

           3 หมายถึง ความตองการมาก                   

           2 หมายถึง ความตองการนอย               

            1 หมายถึง ความตองการนอยที่สุด  

คะแนนเฉลี่ยจะนํามาแปลความหมายโดยใชเกณฑ ดังตอไปน้ี (ประคอง กรรณสูต, 2542) 

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 3.50 – 4.00 หมายถึง มีความตองการมากที่สุด  

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 2.50 – 3.49 หมายถึง มีความตองการมาก 

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 1.50 – 2.49 หมายถึง มีความตองการนอย 

  คะแนนคาเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.49 หมายถึง มีความตองการนอยท่ีสุด 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การวิจัยเรื่อง “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาความตองการสวนประสมทาง

การตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบ

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลจําแนกตามเพศ ขนาดของของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูวิจัยไดนําเสนอผล

การวิเคราะหขอมูลโดยแบงเปน 5 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับสถานภาพผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวลิ่ง  

สวนที่ 3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สวนที่ 4  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สวนที่ 5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ  

สัญลักษณและคํายอที่ใชแสดงผลการวิเคราะหขอมูลมีดังน้ี 

Χ  หมายถึง คาเฉลี่ย ( mean) 

S.D.หมายถึง สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( standard deviation) 

 t หมายถึง คา “ที”  (จากการทดสอบ independent sample t-test) 

 F หมายถึง คา “เอฟ”  (จากการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว) 

 p หมายถึง นัยสําคัญทางสถิติ ( significance) 

 

สวนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับสถานภาพผูตอบแบบสอบถาม 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงดังตารางท่ี 1 ถึงตารางที่ 5 
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ตารางท่ี 1  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน  รอยละ 

1. ชาย 202   49.50 

2. หญิง 206   50.50 

รวม 408 100.00 

 

 จากตารางที่ 1 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 206 คน 

คิดเปนรอยละ 50.50 และเพศชาย จํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 49.50  

ตารางท่ี 2  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน  รอยละ 

1. ตํ่ากวา 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 ปขึ้นไป   13     3.20 

รวม 408 100.00 

 

 จากตารางที่ 2 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุอยูในชวง 18-25 ป 

จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 39.70 รองลงมาคือ ตํ่ากวา 18 ป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 

26.40 และอายุอยูในชวง 36-55 ป จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 15.70 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 3  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน  รอยละ 

1. ตํ่ากวาปริญญาตรี 158   38.70 

2. อนุปริญญาหรือเทียบเทา  19     4.70 

3. ปริญญาตรี 192   47.10 

4. สูงกวาปริญญาตรี   39     9.50 

รวม 408 100.00 
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 จากตารางที่ 3 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาตรีเปน

จํานวนมากที่สุดคือ 192 คน คิดเปนรอยละ 47.10 รองลงมาคือ ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 158 

คน คิดเปนรอยละ 38.70 และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน  รอยละ 

1. นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา 228   55.90 

2. ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ   32     7.80 

3. ลูกจางบริษัทเอกชน   85   20.80 

4. ประกอบธุรกิจสวนตัว   43   10.50 

5. นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ   7     1.70 

6. อ่ืน ๆ*   13     3.30 

รวม 408 100.00 

หมายเหตุ: * วางงาน ชางภาพ แมบาน ทนายความ และ ผูประกาศขาว 

 จากตารางที่ 4 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/ นิสิต / นักศึกษา 

จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 55.90 รองลงมาเปนลูกจางบริษัทเอกชน จํานวน 85 คน คิดเปน

รอยละ 20.80 และประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 5  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน  รอยละ 

1. ตํ่ากวา 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 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 

บาท เปนจํานวนมากท่ีสุดคือ 127 คน คิดเปนรอยละ 31.00 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5,000-15,000 บาท จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 30.50 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 

บาทขึ้นไป จํานวน 109 คน  คิดเปนรอยละ 26.70 ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 2  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวลิ่ง 

ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเขาใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แสดงดังตารางที่ 6 ถึงตารางที่ 14 

 

ตารางท่ี 6  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวันที่ใชบริการ 

 

วันท่ีใชบริการ 
เขามาใชบริการ 

จํานวน  รอยละ 

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: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

     * ขึ้นอยูกับความสะดวก และเฉพาะชวงปดเทอม 

 

 จากตารางที่ 6 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการในวันเสาร -

อาทิตย เปนจํานวนมากท่ีสุดคือ 235 คน คิดเปนรอยละ 47.77 รองลงมาคือ วันจันทร -ศุกร 

จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 27.65 และวันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 

14.02 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 7  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเวลาที่ใชบริการ 

 

เวลาท่ีใชบริการ 
เขามาใชบริการ 

จํานวน  รอยละ 

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. เปนตนไป 30 6.09 

รวม 493 100.00 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

จากตารางที่ 7 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการในเวลา 

14.01-18.00 น. จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 49.08 รองลงมาคือ 18.01 – 22.00 น . จํานวน 

143 คน คิดเปนรอยละ 29.01 และเวลา 10.00-14.00 น. จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 15.82 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 8  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลท่ีใชบริการ 

 

เหตุผลท่ีใชบริการ 
เขามาใชบริการ 

จํานวน  รอยละ 

1.  ออกกําลังกาย 168 33.00 

2.  เปนแหลงนัดพบ/สังสรรคปารต้ี 264 51.87 

3.  ฝกซอมกีฬา 51 10.02 

4.  อ่ืน ๆ* 26 5.11 

รวม 509 100.00 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

    * พักผอนเพื่อค่ันเวลา ตองการความสนุกสนาน มาแขงขันกีฬา และ ทํากิจกรรมกับ

ครอบครัว 
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จากตารางที่ 8 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการเพื่อเปนแหลงนัด

พบ/ สังสรรคปารต้ี จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 51.87 รองลงมาคือ ออกกําลังกาย จํานวน 

168 คน คิดเปนรอยละ 33.00 และเพื่อฝกซอมกีฬา จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 10.02 

ตามลําดับ  

ตารางท่ี 9  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนครั้งท่ีใชบริการตอเดือน 

 

จํานวนคร้ังท่ีใชบริการตอเดือน จํานวน  รอยละ 

1.  ครั้งแรก   71   17.40 

2.  1-3 ครั้ง 227  55.60 

3.  4-6 ครั้ง   65  16.00 

4.  มากกวา 7 ครั้ง   45  11.00 

รวม 408 100.00 

จากตารางที่ 9 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการ 1-3 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 227 คน คิดเปนรอยละ 55.60 รองลงมาคือ ครั้งแรก จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 17.40  

คน และ 4-6 ครั้งตอเดือน จํานวน 65 คน คิดเปน รอยละ 16.00 คน 

 

ตารางท่ี 10  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนเกมท่ีมาเลนตอครั้ง 

 

จํานวนเกมท่ีมาเลนตอคร้ัง จํานวน  รอยละ 

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 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการ 3-4 เกมตอครั้ง 

จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.00  รองลงมาคือ 1-2 เกมตอครั้ง จํานวน 160 คน คิดเปน      

รอยละ 39.20 และ 5-6 เกมตอครั้ง จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 11  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามคาใชจายในการใชบริการตอครั้ง 

 

คาใชจายในการใชบริการตอคร้ัง จํานวน  รอยละ 

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 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการ 

(รวมคาเดินทางและคาบริการ)  100-350 บาทตอครั้ง จํานวน 169 คน คิดเปนรอยละ 41.20 

รองลงมาคือ 351-700 บาทตอครั้ง จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 40.20 และ 701-1,000 บาท 

จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.80 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 12  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาในการเดินทางมา  

         สถานโบวลิ่ง 

 

ระยะเวลาในการเดินทางมาสถานโบวลิ่ง จํานวน  รอยละ 

1.  นอยกวา 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 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชระยะเวลาในการเดินทาง

มาสถานโบวลิ่ง 21-40 นาที จํานวน 184 คิดเปนรอยละ 43.90  รองลงมาคือ 41-60 นาที จํานวน 

94 คน คิดเปนรอยละ 23.00 และนอยกวา 20 นาที  จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.30 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวิธีการเดินทางมาสถานโบวลิ่ง  

 

วิธีการเดินทางมาสถานโบวลิ่ง จํานวน  รอยละ 

1.  เดินเทา      31     7.60 

2.  รถรับจาง      42    10.30 

3.  รถประจําทาง      71     17.40 

4.  รถไฟฟา/รถไฟใตดิน      56     13.70 

5.  รถยนตสวนบุคคล    205    50.20 

6.  อ่ืนๆ*       3     0.80 

รวม   408  100.00 

หมายเหตุ:  * แลวแตสะดวก และ รถจักรยานยนต 

จากตารางที่ 13 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเดินทางมาใชบริการดวย

รถยนตสวนบุคคล  จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 50.20 รองลงมา คือ รถประจําทาง จํานวน 71 

คน คิดเปนรอยละ 17.40 และรถไฟฟา/รถไฟใตดิน จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 13.70 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 14  จํานวน และรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชวงราคาที่คิดวาเหมาะสม 
 

ชวงราคาท่ีคิดวาเหมาะสม จํานวน  รอยละ 

1.  ไมเกิน 60 บาทตอเกม   239   58.60 

2.  61-100 บาทตอเกม   139   34.10 

3.  101 บาทขึ้นไปตอเกม     17    3.90 

4.  อ่ืนๆ*     13    3.40    

รวม   408  100.00 

หมายเหตุ: *30 บาท 40 บาท 60 บาท 100 บาทตอเกม  

 จากตารางที่ 14 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาชวงราคาที่เหมาะสม 

คือ ไมเกิน 60 บาทตอเกม จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 58.60 รองลงมาคือ 61-100 บาทตอเกม 

จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.10 และ101 บาทขึ้นไปตอเกม จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 

3.90 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผลการวิเคราะหขอมูลความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แสดงดังตารางท่ี 15 ถึงตารางที่ 22  

 

ตารางท่ี 15  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ของผูใชบริการทางสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 
 

S.D. 
ระดับความ

ตองการ 

 

1.  ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

3.23 

 

0.47 

 

มาก 

2.  ดานราคา 2.98 0.66 มาก 

3.  ดานสถานที่ 3.30 0.50 มาก 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.13 0.59 มาก 

5.  ดานบุคคล 3.19 0.55 มาก 

6.  ดานกระบวนการ 3.21 0.55 มาก 

7.  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 

     ทางกายภาพ 3.27 0.48 มาก 

โดยรวม 3.19 0.43 มาก 

  

 จากตารางที่ 15 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล   มีความตองการสวนประสมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.19)  

เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวามีความตองการสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับมากทุกดาน 
 

Χ
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ตารางท่ี 16  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑและการบริการของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  มีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน 3.32 0.60 มาก 

2.  มีจอแสดงคะแนนที่มีคุณภาพไดมาตรฐาน 3.23 0.63 มาก 

3.  มีรานจําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง 3.01 0.74 มาก 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวลิ่ง 3.25 0.67 มาก 

5.  มีบริการอาหารและเครื่องด่ืม 3.22 0.68 มาก 

6.  มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอสําหรับลูกคา 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณใหสามารถพรอมใชงาน 

3.32 

3.26 

0.65 

0.71 

มาก 

มาก 

โดยรวม 3.23 0.47 มาก 

 

 จากตารางที่ 16 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล มีความตองการสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวมอยูใน

ระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.23) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีความตองการสวนประสม

การตลาดดานบริการอยูในระดับมากทุกขอ 

ตารางท่ี 17  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานราคาของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคา Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  ราคาคาบริการตอเกมมีความเหมาะสม 3.04 0.76 มาก 

2. ราคาคาเชารองเทามีความเหมาะสม 3.00 0.79 มาก 

3.  ราคาอาหารและเครื่องด่ืมมีความเหมาะสม 2.92 0.80 มาก 

4. ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา 2.95 0.74 มาก 

โดยรวม 2.98 0.66 มาก 
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 จากตารางที่ 17 แสดงวา ผูใชบริการผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลมีความตองการสวนประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย

เทากับ 2.98) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีความตองการสวนประสมการตลาดดานราคาอยูใน

ระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 18  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานสถานที่ ของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานสถานท่ี Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  ทําเลท่ีต้ังมีความสะดวกในการเดินทาง 3.39 0.63 มาก 

2.  มีการรักษาความปลอดภัยอยางเพียงพอ 3.26 0.65 มาก 

3.  มีหองน้ําบริการเพียงพอ 3.30 0.64 มาก 

4.  มีการดูแลรักษาความสะอาดอยูเสมอ 3.28 0.66 มาก 

5.  มีพื้นที่และท่ีนั่งสําหรับลูกคา 3.26 0.65 มาก 

โดยรวม 3.30 0.50 มาก 
 

 จากตารางที่ 19 แสดงวา ผูใชบริการผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลความตองการสวนประสมการตลาดดานสถานท่ีโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.30) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานสถานที่อยู

ในระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 19  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  มีการโฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยาง

หลากหลาย 

3.05 0.77 

 

มาก 

2.  มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน 3.20 0.75 มาก 
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ตารางท่ี 19  (ตอ) 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 
 

3.  มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ 3.21 0.72 มาก 

4.  มีการลดราคาคาบริการสําหรับผูท่ีมาใชบริการ

สม่ําเสมอ เชนการจําหนายต๋ัวเดือน 

5.  มีการจัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูมาใชบริการ เพื่อ

นํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม ฟรี 1 เ 

3.11 

 

3.08 

0.77 

 

0.81 

มาก 

 

มาก 

โดยรวม 3.13 0.59 มาก 
 

 จากตารางที่ 19 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีความตองการสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับ

มาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.13) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 20  จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวน  

ประสมทางการตลาดดานบุคลากร ของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานบุคลากร Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  พนักงานตอนรับมีกริยามารยาทสุภาพเรียบรอย  

ย้ิมแยมแจมใส 3.27 0.69 มาก 

2.  พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนําและบริการท่ีดี 3.25 0.69 มาก 

3.  พนักงานมีจํานวนเพียงพอ 3.15 0.69 มาก 

4.  พนักงานมีความรูความสามารถ สามารถนํา   

     คําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ 3.21 0.67 มาก 

5.  มีการใหบริการปฐมพยาบาลขั้นตน 3.06 0.72 มาก 

โดยรวม 3.19 0.55 มาก 
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 จากตารางที่ 20 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล                     

มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.19)                  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบุคคลอยูในระดับมากทุกขอ  

 

ตารางท่ี 21  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

           ดานกระบวนการ ของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานกระบวนการ Χ  S.D. 
ระดับ 

ความตองการ 

1.  การใหบริการภายในสถานโบวลิ่งมีความรวดเร็ว  3.25 0.60 มาก 

2.  มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยางชัดเจน 

และ เขาใจงาย 3.20 0.68 มาก 

3.  มีกระบวนการจัดการที่ดี กรณีที่มีผูใชบริการจํานวน

มาก 

 

3.19 

 

0.68 

 

มาก 

โดยรวม 3.21 0.55 มาก 

 

 จากตารางที่ 21 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล  มีความตองการสวนประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.21) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบุคคลอยูใน

ระดับมากทุกขอ 

ตารางท่ี 22  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตองการสวนประสมทางการตลาด  

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 

1.  บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมีการสราง

บรรยากาศใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง 3.38 0.72 มาก 

2.  มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม สามารถสังเกต     

ไดงาย 3.31 0.78 มาก 
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ตารางท่ี 22  (ตอ) 
 
 

ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Χ  S.D. 

ระดับ 

ความ

ตองการ 
 

3.  มีปายแสดงแผนผังของสถานโบวลิ่งอยางชัดเจน 3.22 0.77 มาก 

4.  มีการจัดการระบบรักษาความสะอาดในสถานโบวลิ่ง 3.30 0.73 มาก 

5.  มีลานจอดรถท่ีเพียงพอ และ ปลอดภัย 3.20 0.68 มาก 

6.  มีการตกแตงสถานที่ใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง 

เชน ที่วางลูกโบวลิ่งไมอยูไกลจากลาน 3.29 0.62 มาก 

7.  มีทางเขา – ออก หลายทาง เพื่อความปลอดภัยใน

กรณีท่ีเกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 3.15 0.74 มาก 

โดยรวม 3.27 0.48 มาก 

 

 จากตารางที่ 22 แสดงวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีความตองการสวนประสมการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.27) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการ

สวนประสมการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมากทุกขอ 

 

สวนท่ี 4  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  จําแนกตามเพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

แสดง   ดังตารางท่ี 23 ถึงตารางที่ 54 

 1.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามเพศ ดวยการทดสอบคาที 

(independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 23  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

เพศ 

t P ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  ดานผลิตภัณฑและการบริการ 3.27 0.48 3.19 0.46 1.742 0.082 

2.  ดานราคา 2.97 0.65 2.98 0.67 -0.137 0.891 

3.  ดานสถานที่ 3.30 0.50  3.29 0.51 0.174 0.862 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.17 0.51 3.08 0.57 1.444 0.150 

5.  ดานบุคลากร 3.25 0.61 3.13 0.55  2.137* 0.033 

6.  ดานกระบวนการ 3.22 0.57 3.21 0.57 0.076 0.940 

7.  ดานการสรางและนําเสนอ 

     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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“ที”   ( t-test)ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามเพศ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครเพศชายและ เพศหญิง มีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไม

แตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล เพศชายและเพศหญิง  มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร แตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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ตารางท่ี 24  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  มีลานโบวลิ่งที่มีคุณภาพได

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.  มีรานจําหนายอุปกรณเก่ียวกับ

โบวลิ่ง 3.08 0.77 2.94 0.71 1.931 0.540 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวลิ่ง 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.  มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา 3.40 0.65 3.25 0.65 2.221* 0.270 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณให

สามารถพรอมใชงาน  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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการ

บริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑและการบริการ ในขอ มีบริการอาหารและเครื่องด่ืม  และ มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 25  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ    

สวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก

ตามเพศ ดานราคา 

 

ดานราคา 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 3.00 0.78 3.07 0.74 -0.961 0.337 

2. ราคาคาเชารองเทามีความ

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.ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มี

ความคุมคา 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคาโดยรวม ไม

แตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 26  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานสถานท่ี 
 

ดานสถานท่ี 

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. มีการรักษาความปลอดภัยอยาง

เพียงพอ 3.24 0.67 3.27 0.63 -0.452 0.652 

3. มีหองน้ําใหบริการเพียงพอ 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. มีพื้นที่และท่ีนั่งสําหรับลูกคา 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่โดยรวม ไม

แตกตางกันเมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ ไมแตกตางกัน 
 

ตารางท่ี 27  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ดานการสงเสริมการตลาด 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ

ทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย 3.04 0.77 3.02 0.76 0.200 0.841 
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ตารางท่ี 27  (ตอ) 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภท

ตางๆ เชน นักเรียน 3.28 0.76 3.13 0.74 1.953 0.052 

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลด

ราคาคาบริการ 3.27 0.72 3.15 0.72 1.633 0.103 

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผู

มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การ

จําหนายต๋ัวเดือน 3.15 0.79 3.06 0.75 1.109 0.268 

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตม

สําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามา

แลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 

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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 28  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาท

สุภาพเรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส 3.27 0.72 3.28 0.66 -0.207 0.836 

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนํา

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. พนักงานมีความรูความสามารถ 

สามารถนําคําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.32 0.65 3.10 0.67 3.336* 0.001 

5. มีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรโดยรวม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานบุคลากร ในขอ พนักงานมีจํานวนเพียงพอ และ พนักงานมีความรู

ความสามารถ สามารถนําคําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ และมีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 29  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานกระบวนการ 
 

ดานกระบวนการ 

เพศ 

t P ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. การใหบริการภายในสถานโบวลิ่ง

มีความรวดเร็ว 3.27 0.61 3.24 0.59 0.573 0.567 

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย 3.18 0.69 3.22 0.68 -0.590 0.556 

3.มีกระบวนการจัดการที่ดี กรณีที่มี

ผูใชบริการจํานวนมาก 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวม ไม

แตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ ไม

แตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 30  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามเพศ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมี

การสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวลิ่ง 3.39 0.63 3.38 0.61 0.201 0.841 
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ตารางท่ี 30  (ตอ) 

 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

เพศ 

t p ชาย (n = 202) หญิง (n = 206) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

2.มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย 3.35 0.61 3.28 0.65 1.191 0.234 

3.มีปายแสดงแผนผังของสถาน

โบวลิ่งอยางชัดเจน 3.21 0.67 3.24 0.66 -0.453 0.651 

4.มีการจัดระบบรักษาความสะอาด

ภายในสถานโบวลิ่ง 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. มีการตกแตงสถานที่ใหเหมาะสม

แกการเลนโบวลิ่ง เชน ท่ีวางลูก

โบวลิ่งอยูไมไกลจากลาน 3.31 0.64 3.27 0.60 0.568 0.570 

7. มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อ

ความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุ

ฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ มีลานจอดรถเพียงพอและ

ปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 2.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามขนาดของลาน  ดวยการ

ทดสอบคาที (independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 31  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  ดานผลิตภัณฑและการบริการ 3.21 0.48 3.26 0.47 -1.125 0.261 

2.  ดานราคา 3.02 0.67 2.93 0.65 1.313 0.190 

3.  ดานสถานที่ 3.28 0.52  3.32 0.49 -0.968 0.334 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.12 0.59 3.13 0.59 -0.089 0.929 

5.  ดานบุคลากร 3.17 0.55 3.21 0.56 -0.641 0.522 

6.  ดานกระบวนการ 3.23 0.55 3.20 0.56 0.480 0.631 

7.  ดานการสรางและนําเสนอ 

     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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“ที” ( t-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามขนาดของลาน พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีขนาดตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 32  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.  มีลานโบวลิ่งที่มีคุณภาพได

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.  มีรานจําหนายอุปกรณเก่ียวกับ

โบวลิ่ง 2.99 0.75 3.03 0.74 -0.615 0.539 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวลิ่ง 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.  มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา 3.32 0.64 3.33 0.66 -0.076 0.940 

7.  มีการบํารุงรักษาอุปกรณให

สามารถพรอมใชงาน 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

และการบริการ โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการ ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 33  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานราคา 

 

ดานราคา 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 3.06 0.75 3.01 0.77 0.632 0.528 

2. ราคาคาเชารองเทามีความ

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.ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มี

ความคุมคา 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 34  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานสถานท่ี 

 

ดานสถานท่ี 

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. มีการรักษาความปลอดภัยอยาง

เพียงพอ 3.26 0.64 3.26 0.66 0.019 0.985 

3. มีหองน้ําใหบริการเพียงพอ 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. มีพื้นที่และท่ีนั่งสําหรับลูกคา 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานสถานท่ี 

โดยรวม   ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานสถานท่ี ในขอ มีหองนํ้าใหบริการเพียงพอ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

 

 

 

 

 

 

 



 
90 

ตารางท่ี 35  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1.มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ

ทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย 3.03 0.74 3.04 0.80 -0.005 0.996 

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภท

ตางๆ เชน นักเรียน 3.18 0.74 3.23 0.77 -0.649 0.517 

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลด

ราคาคาบริการ 3.18 0.73 3.25 0.71 -0.966 0.334 

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผู

มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การ

จําหนายต๋ัวเดือน 3.12 0.75 3.09 0.81 0.473 0.636 

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตม

สําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามา

แลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 

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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริม

การตลาด โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกัน 

 

 

 



 
91 

ตารางท่ี 36  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาท

สุภาพเรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส 3.26 0.67 3.29 0.72 -0.382 0.703 

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนํา

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. พนักงานมีความรูความสามารถ 

สามารถนําคําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.16 0.67 3.26 0.67 -1.551 0.122 

5. มีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร 

โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานบุคลากรไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 37  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานกระบวนการ 
 

ดานกระบวนการ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. การใหบริการภายในสถานโบวลิ่ง

มีความรวดเร็ว 3.29 0.62 3.22 0.58 1.093 0.275 

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย 3.24 0.66 3.15 0.71 1.318 0.188 

3.มีกระบวนการจัดการที่ดี กรณีที่มี

ผูใชบริการจํานวนมาก 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 

โดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานกระบวนการ ไมแตกตางกัน 
 

ตารางท่ี 38  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “ที” ( t-test) ความตองการ 

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก 

ตามขนาดของลาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

ดานลักษณะการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

1. บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมี

การสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวลิ่ง 3.38 0.63 3.40 0.61 -0.325 0.746 
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ตารางท่ี 38  (ตอ) 
 

ดานลักษณะการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ขนาดของลาน 

t p เล็ก (n = 221) ใหญ (n = 187) 

Χ  S.D. Χ  S.D. 

2.มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย 3.29 0.65 3.34 0.61 -0.835 0.404 

3.มีปายแสดงแผนผังของสถาน

โบวลิ่งอยางชัดเจน 3.23 0.65 3.21 0.67 -0.254 0.799 

4.มีการจัดระบบรักษาความสะอาด

ภายในสถานโบวลิ่ง 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. มีการตกแตงสถานที่ใหเหมาะสม

แกการเลนโบวลิ่ง เชน ท่ีวางลูก

โบวลิ่งอยูไมไกลจากลาน 3.24 0.62 3.34 0.62 -1.585 0.114 

7. มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อ

ความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุ

ฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 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 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยรวม ไมแตกตางกัน  เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอมีการ

จัดระบบรักษาความสะอาดภายในสถานโบวลิ่ง  และ มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความ

ปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 
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 3.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก

ตามอาชีพดวยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ตารางท่ี 39   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” (F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. ดานผลิตภัณฑและการ

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. ดานราคา 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. ดานสถานท่ี 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. ดานการสงเสริมการตลาด 

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. ดานบุคคล 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 (ตอ)    

 

6. ดานกระบวนการ 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) 

 

 

 

 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. ดานการสรางและนําเสนอ 

    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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ใน

ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพ

นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ใน

ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 40   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” (F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน 

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 

ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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.  มีลานโบวล่ิงท่ีมีคุณภาพ

ไดมาตรฐาน 

 

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

คุณภาพไดมาตรฐาน 

 

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.  มีรานจําหนายอุปกรณ

เกี่ยวกับโบวล่ิง 

 

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.  มีบริการเชารองเทา

โบวล่ิง 

 

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 (ตอ)    

 

ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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.  มีลูกโบวล่ิงบริการ

เพียงพอสําหรับลูกคา 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

ใหสามารถพรอมใชงาน 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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานผลิตภัณฑและการบริการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนาย

อุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคู

ดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน        

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน        

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีรานจําหนายอุปกรณ

เก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 41    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานราคา 

 

p > .05 (F5,402  = 2.21) 

 

ดานราคา 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. ราคาคาบริการตอเกมมี

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. ราคาคาเชารองเทามี

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.ราคาอุปกรณตางๆ เชน 

ถุงเทา มีความคุมคา 

 

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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” 

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานราคา พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวม                     

ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ             

ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 42    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

  โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามอาชีพ ดานสถานที่ 

p > .05 (F5,402  = 2.21) 

ดานสถานที ่

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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

ปลอดภัยอยางเพียงพอ 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. มีหองนํ้าใหบริการ

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

สะอาดอยูเสมอ 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

ลูกคา 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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” 

ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานสถานที่ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ท่ีมีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่โดยรวม                     

ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ             

ไมแตกตางกัน 
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ตาราางท่ี 43    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” (F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริม

การตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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

ประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ

อยางหลากหลาย 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.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคล

ประเภทตางๆ เชน 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

พิเศษเพ่ือลดราคาคาบริการ  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. มีการลดราคาคาบริการ

สําหรับผูมาใชบริการ

สม่ําเสมอ เชน การจําหนาย

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 (ตอ)     

 

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

 

 

ดานการสงเสริม

การตลาด 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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

แตมสําหรับผูท่ีมาใชบริการ 

เพ่ือนํามาแลกของรางวัล 

เชน เลนโบวล่ิงครบ 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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในดาน

การสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี
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ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

7. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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8. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

9. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับบุคคล

ประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

10. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน              

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

11. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                      

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

12. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ
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เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

13. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

14. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

15. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษใหกับ

บุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

16. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 
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17. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

18. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน            

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

19. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

20. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

21. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ
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รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

22. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/

นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

23. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

24. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจาง

บริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

25. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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26. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลดราคา

คาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

27. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตาง

กับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

28. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม  

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตาง

กับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

29. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม  

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

30. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 
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แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

31. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

32. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน                   

มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการจัดทําบัตรสะสม

แตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกมฟรี 1 เกม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 44    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. พนักงานตอนรับมีกริยา

มารยาทสุภาพเรียบรอย ยิ้ม

แยมแจมใส 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

คําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 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 (ตอ)    

 

 p > .05 (F5,402  = 2.21) 

 

 

 

 

ดานบุคลากร 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. มีการใหบริการปฐม

พยาบาลขั้นตน 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 - 
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 จากตารางที่ 44 แสดงถึง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานบุคลากร พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

บุคลากรโดยรวม  ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 45    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานกระบวนการ 

 

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

ดานกระบวนการ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. การใหบริการภายใน

สถานโบวล่ิงมีความรวดเร็ว 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. มีปายแนะนําขั้นตอนการ

เขารับบริการอยางชัดเจน

และเขาใจงาย 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 

กรณีท่ีมีผูใชบริการจํานวน

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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานกระบวนการ พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

กระบวนการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยาง

ชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี

ของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบ

รายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05



 

122 

 

ตารางท่ี 46    คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถาน 

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

ดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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

โบวล่ิงมีการสราง

บรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวล่ิง 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

งาย 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.มีปายแสดงแผนผังของ

สถานโบวล่ิงอยางชัดเจน 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

สะอาดภายในสถานโบวล่ิง 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 (ตอ)    

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

ดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

อาชีพ 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

นักเรียน/นิสิต/

นักศึกษา 

(n = 228) 

2 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

(n = 32) 

3 

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

(n = 85) 

4 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว 

(n = 43) 

5 

นักกีฬาโบวลิ่ง

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. มีการตกแตงสถานท่ีให

เหมาะสมแกการเลนโบวล่ิง 

เชน ท่ีวางลูกโบวล่ิงอยูไม

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. มีทางเขา – ออกหลาย

ทาง เพ่ือความปลอดภัยใน

กรณีท่ีเกิดเหตุฉุกเฉิน เชน 

อัคคีภัย เปนตน 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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน แตกตาง
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กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในขอ                      

มีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน แตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

126 

 

 4.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนดวยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 47   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ความตองการสวนประสม 

ทางการตลาด 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. ดานผลิตภัณฑและการบริการ 3.29 0.48 3.21 0.42 3.22 0.52 3.18 0.50 1.124 0.339 - 

2. ดานราคา 3.06 0.61 2.86 0.67 3.02 0.66 2.99 0.69 2.099 0.100 - 

3. ดานสถานท่ี 3.28 0.49 3.30 0.44 3.24 0.55 3.34 0.56 0.508 0.677 - 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 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. ดานบุคคลากร 3.25 0.51 3.09 0.57 3.20 0.57 3.22 0.56 2.041 0.108 - 

6. ดานกระบวนการ 3.30 0.52 3.16 0.54 3.23 0.62 3.17 0.57 1.624 0.183 - 

7. ดานการสรางและนําเสนอ 

    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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการ

ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 48   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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.  มีลานโบวล่ิงท่ีมีคุณภาพได

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.  มีรานจําหนายอุปกรณเกี่ยวกับ

โบวล่ิง 3.13 0.78 2.99 0.66 3.00 0.74 2.88 0.77 2.300 0.077 - 

4.  มีบริการเชารองเทาโบวล่ิง 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.  มีลูกโบวล่ิงบริการเพียงพอ

สําหรับลูกคา 3.14 0.62 3.30 0.63 3.31 0.62 3.26 0.72 1.167 0.322 - 

7. มีการบํารุงรักษาอุปกรณให

สามารถพรอมใชงาน 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  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานผลิตภัณฑและการบริการ พบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน  
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ตารางท่ี 49  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานราคา 

 

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

 

 

ดานราคา 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. ราคาคาบริการตอเกมมีความ

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

2. ราคาคาเชารองเทามีความ

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.ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มี

ความคุมคา 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  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานราคา พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณตางๆ เชน 

ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณตางๆ เชน 

ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 50   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานสถานที่ 

 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

ดานสถานที ่

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. มีการรักษาความปลอดภัยอยาง

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

3. มีหองนํ้าใหบริการเพียงพอ 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. มีพ้ืนท่ีและท่ีน่ังสําหรับลูกคา 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 - 

 
132 

142 



 

133 

 

 จากตารางที่ 50 แสดงถึง  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานสถานที่ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานสถานท่ีโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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*p < .05 (F3, 404 = 2.60) 

ตารางท่ี 51   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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

ทางส่ือตางๆอยางหลากหลาย 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.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภท

ตางๆ เชน 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

ราคาคาบริการ 3.30 0.69 3.21 0.71 3.15 0.77 3.13 0.74 1.231 0.298 - 

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผู

มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การ

จําหนายตั๋วเดือน 3.17 0.77 3.07 0.76 3.08 0.82 3.07 0.77 0.468 0.705 - 

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตม

สําหรับผูท่ีมาใชบริการ เพ่ือนํามา

แลกของรางวัล เชน เลนโบวล่ิงครบ 

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 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการ

ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า
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กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 

บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-

25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

5. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาท

ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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6. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-

25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

7. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาท

ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางท่ี 52   คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคลากร 

 

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

 

ดานบุคลากร 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาท

สุภาพเรียบรอย ยิ้มแยมแจมใส 3.20 0.75 3.22 0.72 3.35 0.60 3.39 0.59 1.861 0.136 - 

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนํา

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. พนักงานมีความรูความสามารถ 

สามารถนําคําแนะนําท่ีถูกตองแก

ผูใชบริการ 3.33 0.63 3.11 0.70 3.21 0.71 3.17 0.66 2.398 0.068 - 

5. มีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน 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  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคลากร พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดดานบุคลากรโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

1. ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร ในขอมีการใหบริการปฐม

พยาบาลขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี

ของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 53  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานกระบวนการ 

 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

 

 

ดานกระบวนการ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. การใหบริการภายในสถานโบวล่ิง

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

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับ

บริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย 3.32 0.65 3.13 0.71 3.25 0.70 3.11 0.68 2.518 0.058 - 

3.มีกระบวนการจัดการท่ีดี กรณีท่ีมี

ผูใชบริการจํานวนมาก 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  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานกระบวนการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 54  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา “เอฟ” ( F-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่ง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

 

 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. บรรยากาศภายในสถานโบวล่ิงมี

การสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแก

การเลนโบวล่ิง 3.41 0.60 3.39 0.64 3.33 0.69 3.38 0.59 0.181 0.909 - 

2.มีเคร่ืองแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย 3.37 0.64 3.35 0.60 3.27 0.67 3.22 0.64 1.374 0.250 - 

3.มีปายแสดงแผนผังของสถาน

โบวล่ิงอยางชัดเจน 3.31 0.63 3.17 0.68 3.21 0.74 3.18 0.64 1.212 0.305 - 

4.มีการจัดระบบรักษาความสะอาด

ภายในสถานโบวล่ิง 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 (ตอ)  

 

p > .05 (F3, 404 = 2.60) 

 

 

 

 

ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

F p 
เปรียบเทียบ 

รายคู 

1 

ต่ํากวา 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. มีการตกแตงสถานท่ีใหเหมาะสม

แกการเลนโบวล่ิง เชน ท่ีวางลูก

โบวล่ิงอยูไมไกลจากลาน 3.25 0.66 3.31 0.60 3.29 0.61 3.30 0.60 0.236 0.871 - 

7. มีทางเขา – ออกหลายทาง เพ่ือ

ความปลอดภัยในกรณีท่ีเกิดเหตุ

ฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 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  คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และผลการทดสอบคา 

“เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

พบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

ทุกขอไมแตกตางกัน 

สวนท่ี 5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ  

ตารางท่ี 55  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ  
 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 

1. ควรจัดราคาใหเหมาะกับวัยของผูใชบริการ หรือมี

โปรโมชั่นที่มีราคาถูกสําหรับผูที่มาฝกซอมเพื่อเปน

นักกีฬา จะทําใหมีคาบริการท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคา 17 35.42 

2. ควรมีสถานที่สบายตา ปลอดโปรง มีเคานเตอร

บริการท่ีมองเห็นชัดเจน ไมควรเปดไฟสวางมาก

เกินไปเพราะจะเปนอุปสรรคตอการเลนโบวลิ่ง 6 12.52 

3. ควรมีชางซอมบํารุง ดูแลอยางละเอียดเก่ียวกับ

ความพรอมในการใชงานของสถานท่ีและอุปกรณ เชน 

กรณีเลนส หรือลูกโบวลิ่งชํารุด เปนตน 5 10.42 

4. เปดเพลงดังเกินไป 5 10.42 

5. มีบริการขนม-น้ําด่ืมฟรี 4 8.32 

6. ควรมีการจัดกิจกรรมสงเสริมใหเยาวชนเขามาใช

บริการเพื่อสนับสนุนใหใชเวลาวางใหเกิดประโยชน 

และมีการจัดพื้นที่สําหรับเด็กและเยาวชนโดยเฉพาะ 

เพื่อความปลอดภัย 3 6.25 

7. ควรเปดเพลงดังๆ 3 6.25 

8. อุณหภูมิภายในสถานโบวลิ่งคอนขางรอน 2 4.16 
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ตารางท่ี 55  (ตอ) 

 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 
 

9. ลานจอดรถ และหองนํ้า ไมเพียงพอ ในวันที่มีการจัดการแขงขัน 2 4.16 

10.ควรมีการทําความสะอาดรองเทา และ มีถุงเทาแจกทุกครั้ง เพื่อสุขภาพเทา

ของผูใชบริการ 

 

1 2.08 

รวม 48 100.00 

  

 จากตารางที่ 55 แสดงถึง ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีความคิดเห็นและขอเสนอแนะวา ควรจัดราคาใหเหมาะกับวัยของผูใชบริการ หรือมี

โปรโมชั่นที่มีราคาถูกสําหรับผูที่มาฝกซอมเพื่อเปนนักกีฬา จะทําใหมีคาบริการที่เหมาะสมกับกลุม

ลูกคา คิดเปนรอยละ 35.42 รองลงมาคือ ควรมีสถานที่สบายตา ปลอดโปรง มีเคานเตอรบริการท่ี

มองเห็นชัดเจน ไมควรเปดไฟสวางมากเกินไปเพราะจะเปนอุปสรรคตอการเลนโบวลิ่ง คิดเปนรอย

ละ 12.52 และ ควรมีชางซอมบํารุง ดูแลอยางละเอียดเก่ียวกับความพรอมในการใชงานของ

สถานท่ีและอุปกรณ เชน กรณีเลนส หรือลูกโบวลิ่งชํารุด เปนตน  และเปดเพลงดังเกินไป  คิดเปน

รอยละ 10.42 ตามลําดับ 

สวนท่ี 6  ผลการสัมภาษณ 

 1. สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกร และ มีการบริหารองคกรอยางไร  

 สถานโบวลิ่ง เปนการใหบริการแบบ Sport & Entertainment คือ มีการใหบริการ

โบวลิ่ง คาราโอเกะ โตะพูล นอกจากนี้ยังมีการใหบริการอาหารและเครื่องด่ืมบริการภายใน โดย

สวนใหญผูใชบริการจะเขามาพบปะสังสรรคปารต้ีกับเพื่อนมากกวาเขามาฝกซอมกีฬาหรือออก

กําลังกาย 

 สถานโบวลิ่ง มีการบริการโดยองคกรใหญ โดยมีหัวหนาสาขาเปนผูดูแลแตละสาขา 

และ มีการประชุมผูจัดการสาขาเปนประจําทุกเดือน เพื่อรับฟงสภาพและปญหาของแตละสาขา 

และนํามาแกไข  
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2.ความคิดเห็นประเด็นของสวนประสมทางการตลาด 

2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ 

แนวคิดและความคิดเห็น 

เปนธุรกิจที่คอนขางแข็งแกรง เพราะปจจุบันผูบริโภคมีความตองการดานความ

บันเทิงมากขึ้น โดยจุดขายก็คือการใหบริการโบวลิ่ง นอกจากนี้ยังมี คาราโอเกะ และ โตะพูล

ใหบริการอีกดวย และทุกสาขายังมีอาหารและเครื่องด่ืมใหบริการแกผูมาใชบริการ 

การใหบริการหลัก คือ ใหบริการโบวลิ่งน้ัน ทางสถานโบวลิ่งมีการใหบริการรองเทา 

โดยมีการใหบริการต้ังแตเบอร 1-13 และ ลูกโบวลิ่งที่มีมาตรฐาน 

ปญหาและอุปสรรค 

บางครั้งจอแสดงคะแนน หรือ เลนมีปญหาบาง เนื่องจากผูใชบริการบางคนโดยลูก

โบวลิ่งโดยใชนํ้าหนักแรงมากเกินไป 

โบวลิ่งยังเปนกีฬาที่ไมนิยมมากนัก และ ไมใชกีฬาในชีวิตประจําวัน ทาง

ผูประกอบการจึงจําเปนตองหาวิธีใหผูมาใชบริการนั้นกลับมาใชบริการอีก 

แนวโนมในอนาคต 

 อาจมีการนําเทคโนโลยีตางๆเขามาใชกับสถานโบวลิ่งมากขึ้น เชน IPAD ในการสั่ง

อาหาร หรือ การใหบริการทางดานอ่ืนๆ 

2.2 ดานราคา 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 ราคาของโบวลิ่งถือวาต้ังราคาไวอยางเหมาะสมแลว ทางบริษัทไดคํานึงถึงสถานที่ต้ัง

สถานโบวลิ่งเปนหลักในการต้ังราคา และคํานึงถึง อาชีพ วัน และ เวลาในการใชบริการรองลงมา 

 ปญหาและอุปสรรค  

 มีลูกคาจํานวนมากที่คิดวาเกมโบวลิ่งแตละเกมน้ันมีราคาแพง แตในฐานะ

ผูประกอบการสามารถพูดไดวาเกมโบวลิ่งนั้นราคาไมแพงอยางท่ีคิด โดยทั่วไปโบวลิ่งมีคาใชจาย

หรือตนทุนสูงอยูแลว ตนทุนของเกมโบวลิ่งนั้นอยูที่ประมาณ 30 บาทตอเกม 

 แนวโนมในอนาคต  

 ราคาไมนาปรับขึ้นมากนัก แตถามีการปรับก็ตองเขาใจผูใหบริการ เน่ืองจากสภาพ

เศรษฐกิจในปจจุบัน แตสถานโบวลิ่งจะมีการจัดโปรโมชั่นเปนประจําอยางตอเน่ืองแนนอน 
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 2.3 ดานสถานท่ีใหบริการ 

 แนวคิดและความคิดเห็น 

 สถานโบวลิ่งท่ีมีเลนมาตรฐานใหบริการและมีหองน้ําบริการภายในทุกแหง 

นอกจากน้ียังมีการใหบริการท่ีจอดรถ ซึ่งสามารถนํารถมาจอดภายในหองสรรพสินคา โดยถา

หางสรรพสินคาใดมีการคิดคาบริการท่ีจอดรถทางสถานโบวลิ่งจะมีการลดหนอยอัตราคาจอดรถ

ให สําหรับผูที่มาใชสถานโบวลิ่ง 

 ปญหาและอุปสรรค  

 บางครั้งมีผูใชบริการเต็มหมดทุกเลน ทําใหผูใชบริการคนที่มาทีหลังตองรอบาง  

 เน่ืองจากบางครั้งสถานโบวลิ่งเปดเกินเวลาของหามสรรพสินคา การเขาออกอาจจะ

ไมสะดวกเทาที่ควร 

แนวโนมในอนาคต 

 ในสาขาที่มีจํานวนเลนนอย ถาสถานโบวลิ่งน้ันๆ มีรายไดเฉลี่ยเกิน 1 ลานบาทตอ

เดือน อาจจะมีการอัพเกรดเปน Blu-o Rhythm & Bowl (สําหรับในเครือ Major Bowl hit) 

2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 ทางสถานโบวลิ่งไดมีการสงเสริมการตลาดอยางสม่ําเสมอสําหรับทุกกลุมและใหตรง

กับความตองการของบุคคลแตละกลุม นอกจากน้ีทางสถานโบวลิ่งยังมีการประชาสัมพันธในสื่อ

โฆษณาตางๆ เชน Internet รถไฟฟา รวมถึงการรวมโปรโมชั่นกับบัตรเครดิตหรือเครือขายมือถือ 

รวมไปถึงการแจกบัตรสวนลดตางๆใหกับลูกคาภายในศูนยการคา  

 ปญหาและอุปสรรค  

 การเขาถึงสื่อโปรโมชั่นตางๆ ยังไมเขาถึงกลุมลูกคาทุกกลุมหรือบางครั้งมีโปรโมชั่น

มากเกินไปทําใหลูกคาเกิดความสับสนเมื่อมาใชบริการ 

แนวโนมในอนาคต 

 อาจจะมีการจัดโปรโมชั่นเปน Day Promotion เชน วันจันทรเปน Office day วัน

อังคาร Student day เพื่อกระจายใหผูใชบริการหลากหลายกลุมมากขึ้น 

 อาจจะมีการจัด Concert on Lane บอยมากขึ้น ในปจจุบันน้ันก็มีการจัดขึ้นนานๆ

ครั้ง รวมถึงการเชิญศิลปนชื่อดังมาเปดตัว เพื่อเปนการสงเสริมการตลาดไปในตัว 
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 2.5 ดานบุคลากร 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 บุคลากรของสถานโบวลิ่งมีการวางโครงสรางไวอยางขัดเจน โดยจะแบงเปนฝาย  

Office และ ฝายบริการ และ บุคลากรสามารถทําหนาที่ของคนอ่ืนๆไดในกรณีที่บุคลากรขาด 

 กอนที่บุคลากรจะเขามาทํางานภายในสถานโบวลิ่งนั้น ตองมีการอบรมหรือ Training 

กอนทํางานจริง และเมื่อเขาทํางานแลวตองมาการเขาอบรมอยางสม่ําเสมอ  

 

 ปญหาและอุปสรรค  

 เน่ืองจากธุรกิจโบวลิ่งเปนธุรกิจใหบริการเฉพาะดานจึงจําเปนตองใชความรูเฉพาะ

ดานและมีความสามารถในหลากหลายดาน และในบางชวงเวลาอาจมีการขาดแคลนของบุคลากร

บางแตทางบริษัทไดมีการจางพนักงาน Part-Time มาบางเปนบางเวลา 

 แนวโนมในอนาคต  

 อาจมีการนําเทคโนโลยี เชน IPAD มาใชเพื่อลดปริมาณบุคลากร 

 อาจมีการสงบุคลากรไปดูงาน ตางประเทศเพื่อเปนแรงผลักดันในการทํางานและเห็น

สภาพการทํางานของประเทศตางๆอยางแทจริง 

 2.6 ดานกระบวนการ 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 การบริการของสถานโบวลิ่งตองมีกระบวนการท่ีรวดเร็วและถูกตองใหมีความ

ผิดพลาดนอยท่ีสุด 

 ปญหาและอุปสรรค  

 ลูกคาท่ีมาใชบริการมีหลากหลายกลุมความตองการและความคาดหวังของลูกคาจึง

มีมากตามไปดวยบางครั้งก็เปนอุปสรรคบางแตถือวาไมมา 

 แนวโนมในอนาคต  

 มีการนําเทคโนโลยีมาใชเพื่อความรวดเร็วในการบริการ  

 2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 แนวคิดและความคิดเห็น  

 ทางสถานโบวลิ่งมีการนําเทคโนโลยีตางๆมาทําใหสถานโบวลิ่งใหมีลักษณะที่

ทันสมัยมากขึ้น เชนมีการเปดไฟลักษณะ Black Light และมีการตกแตงสถานที่ใหทันสมัยและเขา

กับเทศกาลอยูเสมอๆ 
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 ปญหาและอุปสรรค  

 ในสมัยกอนการเขามาใชสถานโบวลิ่งนั้นคนภายนอกอาจจะคิดวาสถานโบวลิ่งเปน

แหลงอบายมุกหรือสถานที่ไมเหมาะสมสําหรับเด็กอายุตํ่ากวา 18 ป เพราะฉะน้ันทาง

ผูประกอบการจึงตองพยายามสรางภาพลักษณท่ีดีแกบุคคลภายนอก และ ใหคิดวาสถานโบวลิ่ง

เปนแหลงบันเทิงที่ใหทุกคนเขามาพบปะสังสรรคกันมากกวาการมามั่วสุม 

แนวโนมในอนาคต 

อาจจะมีการซอมแซมปรับปรุงสถานโบวลิ่งตางๆใหทันสมัยมากขึ้น 

 



 

บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาความตองการสวนประสมทางการตลาด ของ

ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบความตองการสวน

ประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตาม

เพศ ขนาดของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน กลุมตัวอยางคือ ผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน                     

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จํานวน 40 8 คน ใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ                   

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คาเฉลี่ย                       

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคา “ที” ( t-test) การทดสอบความแปรปรวนทางเดียวดวย               

การทดสอบคา “เอฟ” (F-test) และการเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

สรุปผลการวิจัย 

 1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนใหญมีอายุอยูในชวง 18-25 

ป รองลงมาคือ อายุตํ่ากวา 18 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด รองลงมาคือ ตํ่ากวา

ระดับปริญญาตรี สวนใหญยังเปนนักเรียน/ นักศึกษา/ นิสิต รองลงมาเปนลูกจางบริษัทเอกชน 

และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวา 5,000 บาท เปนจํานวนมากท่ีสุด  รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน5,000-15,000 บาท 

 2.  พฤติกรรมการเขาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 2.1  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในวันเสาร -อาทิตย รองลงมาคือ วันจันทร -ศุกร และวันหยุดนักขัต

ฤกษ ตามลําดับ  

 2.2  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

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 เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือเพื่อเปนแหลงนัดพบ /สังสรรคปารต้ี รองลงมาคือ เพื่อออกกําลัง

กาย และเพื่อฝกซอมกีฬา ตามลําดับ 

 2.4  ผูตอบแบบสอบถามมาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล1-3 ครั้งตอเดือน เปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือ มาใชบริการครั้งแรก และ 4-6 ครั้ง

ตอเดือน ตามลําดับ 

 2.5 ผูตอบแบบสอบถามมาใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จํานวน 3-4 เกมตอครั้ง เปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือ 1-2 เกมตอครั้ง  และ 5-6 

เกมตอครั้ง ตามลําดับ 

 2.6 ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (รวมคาเดินทางและคาบริการ) ครั้งละ 100-350 บาท เปนจํานวน

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

 2.7 ผูตอบแบบสอบถามใชระยะเวลาในการเดินทางมา สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนเวลา 21-40 นาที เปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือ 41-60 

นาที และนอยกวา 20 นาที ตามลําดับ 

 2.8  ผูตอบแบบสอบถามมีวิธีการเดินทางมา สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยรถยนตสวนบุคคล  เปนจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ รถประจําทาง  และรถไฟฟา /

รถไฟใตดิน ตามลําดับ 

 2.9  ผูตอบแบบสอบถามคิดวาชวงราคาในการใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่เหมาะสม คือ  ไมเกิน 60 บาทตอเกม เปนจํานวนมากท่ีสุด

รองลงมาคือ 61-100 บาทตอเกม และ 101 บาทขึ้นไปตอเกม ตามลําดับ 

 3.  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ สถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดโดยรวม และรายดานทุกดานอยูในระดับมาก โดยดานที่มีคาเฉลี่ยความตองการ

ลําดับแรกไดแก ดานสถานที่ รองลงมาคือ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ

ดานผลิตภัณฑและการบริการ ตามลําดับ 
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  3.1  ความตองการสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบริการอยูในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ย

ความตองการลําดับแรกไดแก มีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน และมีลูกโบวลิ่งบริการ

เพียงพอสําหรับลูกคา มีคาเฉลี่ยจํานวนเทากัน  

 

 3.2  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคา  

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับ

มากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก ราคาคาบริการตอเกมมีความ

เหมาะสม 

 3.3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ี  

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานสถานที่โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับ

มากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก ทําเลที่ต้ังมีความสะดวกในการ

เดินทาง 

 3.4  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา อยูในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรก ไดแก มีการกําหนด

โอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ 

 3.5  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูใน

ระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก พนักงานตอนรับมีกริยา

มารยาทสุภาพเรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส 
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 3.6  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความ

ตองการอยูในระดับมากทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรกไดแก การใหบริการ

ภายในสถานโบวลิ่งมีความรวดเร็ว 

 3.7  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับมากทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยความตองการลําดับแรก

ไดแก บรรยากาศภายในสถานโบวลิ่งมีการสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง 

 4.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 4.1  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ ดวยการ

ทดสอบคาที (independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 ผลการทดสอบคา “ที”( t-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามเพศพบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครเพศ ชายและเพศหญิง มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพศชายและเพศหญิง  มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

ดานบุคลากร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบเปนรายขอ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ มีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร ในขอ พนักงานมีจํานวนเพียงพอ และ พนักงานมีความรู

ความสามารถ สามารถนําคําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ และมีการใหบริการปฐมพยาบาล

ขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 4.2  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน 

ดวยการทดสอบคาที (independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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 ผลการทดสอบคา “ที”  (t-test) ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จําแนกตามขนาดของลาน พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีขนาดตางกัน มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ไมแตกตางกัน 

  4.3  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดวยการทดสอบความ

แปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

  ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการสถาน

โบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  

1. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานผลิตภัณฑและการ

บริการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการโดยรวม ไมแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

1.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.2  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ
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ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

1.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

1.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีราน

จําหนายอุปกรณเก่ียวกับโบวลิ่ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 



156 
 

2. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ ดานราคา พบวา ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดดานราคาโดยรวม  ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

3. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานสถานที่ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานสถานที่โดยรวม  ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

4. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานการสงเสริมการตลาด 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

4.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่

มีอาชีพอ่ืนๆอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
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.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมี

อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมี

อาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มี

อาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬา

โบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

4.1.1  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา
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และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี
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ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.7 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.8 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.9 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิพิเศษ

ใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.10 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.1.11 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.12 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.13 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.14 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.15 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

4.1.16 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.17 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.18 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.19 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.1.20 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.21 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

กําหนดโอกาสพิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 

4.1.22 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มี

อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.23 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการ

ที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.24 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพ

นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.25 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน  แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพ

นักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.26 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูมาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

อ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่ง

อาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.27  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.28  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.1.29  ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 เกม

ฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความตองการสวนประสม              

ทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ       

ที่ระดับ .05 

4.1.30 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 

เกมฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.31 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 

เกมฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.32 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี

อาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

จัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูที่มาใชบริการ เพื่อนํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวลิ่งครบ 10 

เกมฟรี 1 เกม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ 

LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักกีฬาโบวลิ่งอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานบุคลากร พบวา 
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ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

6. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานกระบวนการ พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพตางกันมีความตองการ

สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

6.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน

การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน

การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

6.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน

การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

6.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ในขอมีปายแนะนําขั้นตอน
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การเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

7. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ  ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมี

อาชีพตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

7.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอ มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

7.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอ มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

7.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอ มีลานจอดรถเพียงพอและปลอดภัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05                      

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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7.4  ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอมีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

7.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพ

ตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ใน

ขอมีทางเขา – ออกหลายทาง เพื่อความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.4  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน               

ดวยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

   ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  พบวา 

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมี

ความตองการสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

1. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ดาน

ผลิตภัณฑและการบริการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการ

บริการโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทาง

การตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

2. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานราคา 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
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ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณา

เปนรายขอพบวา 

2.1 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณ

ตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-

15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2.2 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ในขอราคาอุปกรณ

ตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 

บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานสถานที่ 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่โดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

4. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ดานการ

สงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

 4.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการ
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ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.2 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

4.3 ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ในดานการสงเสริมการตลาด เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา 

ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาด

แตกตางกับ ผูใชบริการท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

4.1.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.2 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.1.3 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆอยางหลากหลาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่า

กวา 5,000 บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.4 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.5 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

4.1.6 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 -15,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

4.1.7 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในขอมีสิทธิ

พิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 -15,000 

บาท มีความตองการสวนประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

25,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคลากร 

พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา 

5.1 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร ในขอมีการใหบริการ

ปฐมพยาบาลขั้นตน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีของ LSD พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีความตองการสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกับ ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-15,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ดาน

กระบวนการ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวม ไมแตกตาง

กัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 

7. ผลการทดสอบคา “เอฟ” ความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความ

ตองการสวนประสมทางการตลาดทุกขอ ไมแตกตางกัน 
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5.  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความคิดเห็นและ

ขอเสนอแนะวา ควรจัดราคาใหเหมาะกับวัยของผูใชบริการ หรือมีโปรโมชั่นท่ีมีราคาถูกสําหรับผู

ที่มาฝกซอมเพื่อเปนนักกีฬา จะทําใหมีคาบริการท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคา เปนจํานวนมากที่สุด

รองลงมาคือ ควรมีสถานที่สบายตา ปลอดโปรง มีเคานเตอรบริการท่ีมองเห็นชัดเจน ไมควรเปด

ไฟสวางมากเกินไปเพราะจะเปนอุปสรรคตอการเลนโบวลิ่ง และควรมีชางซอมบํารุง ดูแลอยาง

ละเอียดเก่ียวกับความพรอมในการใชงานของสถานที่และอุปกรณ เชน กรณีเลนส หรือลูกโบวลิ่ง

ชํารุด เปนตน และเปดเพลงดังเกินไป ตามลําดับ 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัยขางตน ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคไดดังน้ี 

 1.  ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวลิ่งใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

มีความตองการสวนประสมการตลาดโดยรวม และรายดานทุกดานอยูในระดับมาก ประกอบดวย 

ดานสถานที่ ( Χ  = 3.30) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ( Χ  = 3.27)               

ดานผลิตภัณฑและการบริการ ( Χ = 3.23) ดานกระบวนการ ( Χ  = 3.21) ดานบุคลากร                

(Χ  = 3.19) ดานการสงเสริมการตลาด ( Χ  = 3.13) และดานราคา ( Χ  = 2.98) ซึ่งพิจารณา

แยกเปนรายดานดังนี้  

 1.1  ความตองการสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและการบริการ  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานบริการโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.23) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

มีความตองการสวนประสมการตลาดดานบริการอยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการให

ทางสถานโบวลิ่งมีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน มีลูกโบวลิ่งบริการเพียงพอ สําหรับลูกคา 

และมีการบํารุงรักษาอุปกรณใหสามารถพรอมใชงาน ผูวิจัยมีความเห็นวา ผลิตภัณฑและการบริการ

ที่ดี มีมาตรฐานจะเปนการดึงดูดความสนใจใหลูกคาเลือกซื้อผลิตภัณฑและการบริการนั้นๆ 

สอดคลองกับ วิจิตร บุณยะโหตระ (2527) กลาววา ผูบริหารกีฬาจะตองจัดสนาม และอุปกรณให

ไดมาตรฐานเหมาะสมกับระดับการเลน มีความปลอดภัย มีขนาดและจํานวนที่เหมาะสมกับผูเลน 

และมีการทํานุบํารุงรักษาใหอยูในสภาพดีอยูเสมอเพื่อปองกันอุบัติภัยจากการเลนกีฬา สอดคลอง

กับ ฟลิป คอทเลอร (Philip kotler, 1988) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่สามารถนําเสนอออก
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สูตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจใหมีการซื้อ การใช หรือการบริโภค ซึ่งจะสรางความพึงพอใจให

ผูบริโภคหรือความตองการของตลาด สอดคลองกับผลการวิจัยของ วรวีร นาคพนม ( 2554) ที่ได

ศึกษาเรื่อง “สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี” 

พบวา ผูใชบริการสนามกอลฟมีความตองการสวนประสมทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑอยูใน

ระดับมาก 

 1.2  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานราคา  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 2.98) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

อยูในระดับมากทุกขอ ผูใชบริการมีความตองการมากในเรื่องเก่ียวกับ  ราคาคาบริการตอเกมมี

ความเหมาะสม ราคาคาเชารองเทามีความเหมาะสม และราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มีความ

คุมคา ผูวิจัยมีความเห็นวา ราคาที่เหมาะสม มีความคุมคา จะเปนปจจัยที่ลูกคาจะพิจารณาเปน

อันดับตนๆ เมื่อจะเลือกซื้อผลิตภัณฑและการบริการตางๆ สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) 

กลาววา ราคา ( Price) เปนองคประกอบหนึ่งของสวนผสมทางการตลาดและเปนองคประกอบที่

กอใหเกิดรายไดแกบริษัท ดังนั้น ราคาจึงหมายถึงจํานวนที่ผูบริโภคจายสําหรับผลิตภัณฑหรือ

บริการ โดยราคาจะถูกกําหนดจากมูลคาของผลิตภัณฑนั้น ถาผูบริโภคและผูขายกําหนดมูลคา

ของผลิตภัณฑใกลเคียงกันก็จะทําใหเกิดการซื้อขายขึ้น จึงถือวาราคาเปนตัวกลางที่ทําใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ ทําใหบริษัทหรือกิจการเกิดรายไดและทําใหผูบริโภคไดรับ

อรรถประโยชนจากความเปนเจาของผลิตภัณฑและบริการนั้น สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ 

(2543) กลาววา ราคาเปนเครื่องกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนซื้อขายสินคาและบริการตางๆ 

การซื้อขายจะสําเร็จเมื่อผูซื้อเต็มใจจะจายในราคาหนึ่ง และผูขายพอใจที่จะขายในราคาเดียวกัน

นั้น ปญหาการต้ังราคาสินคาไดเหมาะสมจึงตองพิจารณาจากปจจัยประกอบหลายดาน มูลเหตุ

จูงใจในการซื้อ พฤติกรรมตางๆ ของผูซื้อ สภาพการแขงขัน ตัวบทกฎหมาย บทบาทของรัฐบาล 

ตนทุนคาใชจายตางๆ ของสินคาและบริการ สภาพเศรษฐกิจ จริยธรรมของผูขาย ฯลฯ สอดคลอง

กับผลการวิจัยของ วราภรณ สงฆประชา ( 2543) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง “การศึกษาความคิดเห็น

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอศูนยโบวลิ่ง” พบวา ปจจัยดานราคาท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญในระดับมาก ไดแก อัตราคาบริการเปรียบเทียบกับแหงอ่ืน อัตราคาเชารองเทา และ

อัตราคาอาหารและเครื่องด่ืม 
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 1.3  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ี  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานสถานที่โดยรวมอยูในระดับมาก (Χ  = 3.30) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

อยูในระดับมากทุกขอ โดยเฉพาะอยางย่ิง ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ทําเลที่ต้ังมีความสะดวกใน

การเดินทาง ผูวิจัยมีความเห็นวา สถานท่ีเปนปจจัยสําคัญในการติดตอ สื่อสาร และสามารถทําให

ลูกคาเขาถึงผลิตภัณฑและการบริการได สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) กลาววา การจัด

จําหนาย (Place) หมายถึง การเลือกชองทางการจัดจําหนาย ( channel of distribution) เพื่อให

ผลิตภัณฑผานจากผูผลิตไปสูผูบริโภค และการกระจายผลิตภัณฑ ( physical distribution) ซึ่ง

เปนงานที่เก่ียวของกับการวางแผนและดําเนินการเพื่อใหผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากแหลงผลิตไป

ยังสถานที่ที่ตองการใช สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ ( 2543) กลาววาผลิตภัณฑที่ผูผลิต

ขึ้นมาไดน้ัน ถึงแมวาจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถาผูบริโภคไมทราบแหลงซื้อและไมสามารถจะ

จัดหามาไดเมื่อเกิดความตองการ ผลิตภัณฑท่ีผลิตขึ้นมาก็ไมสามารถตอบสนองความตองการ

ผูบริโภคได สอดคลองกับผลการวิจัยของ นคพรรณ สุวรรณหงส (25 

 1.4  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.13) เมื่อพิจารณา

เปนรายขอพบวา อยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหสถานโบวลิ่งมีการกําหนดโอกาส

พิเศษเพื่อลดราคาคาบริการ มีสิทธิพิเศษใหกับบุคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน และมีการลด

ราคาคาบริการสําหรับผูที่มาใชบริการสม่ําเสมอ เชน การจําหนายต๋ัวเดือน ผูวิจัยมีความเห็นวา 

การสงเสริมการตลาดที่ดี จะตองมีกลวิธีสามารถใหลูกคาเขามาซื้อผลิตภัณฑและการบริการ 

สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) กลาววา การสงเสริมการตลาด ( Promotion) หมายถึง การ

สื่อสารหรือการสื่อขอความที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ ราคา ภาพลักษณของผลิตภัณฑ และบริษัท

เจาของผลิตภัณฑ จากผูผลิตหรือผูจัดจําหนายไปยังผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ เกิด

ความตองการและตัดสินใจซื้อ สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ ( 2543)วัตถุประสงคของการ

สงเสริมการตลาด เพื่อบอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑออกจําหนายในตลาดพยายามชักชวนให

ลูกคาซื้อและเพื่อเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค การสงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึง

กระบวนการติดตอสื่อสาร ( Communication Process) เพื่อเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับ

กับผูสง การสงเสริมการตลาด เปนการทําใหกลุมผูบริโภคของเราเกิดความสนใจในตัวสินคา 

นักการตลาดจึงตองพยายามหาวิธีการติดตอสื่อสารท่ีจะทําใหผูเปนลูกคาเกิดความสนใจใหได 
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แตความสนใจท่ีผูบริโภคมีตอขาวสารน้ันไมไดขึ้นอยูกับสื่อหรือขอความที่ใชเพียงอยางเดียว แหลง

ของขาวสารถือเปนปจจัยสําคัญ จะทําใหผูบริโภคหรือผูรับขาวสารเกิดความสนใจดวย 

นอกจากน้ัน ในสวนของผูรับขาวสาร บุคคลแตละคนมีการรับรูที่แตกตางกันและ มีการแปล

ความหมายแตกตางกันดวย ในการศึกษาเก่ียวกับการสงเสริมการตลาดจึงจําเปนตองใหความ

สนใจตอกระบวนการติดตอสื่อสาร สอดคลองกับผลการวิจัยของ ศุภเรศ แดงขํา ( 2550) ไดทําการ

วิจัย เรื่อง “ความตองการสวนผสมทางการตลาดของผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในเขต

กรุงเทพมหานคร” พบวา ผูใชบริการมีความตองการสวนผสมทางการตลาดอยูในระดับมาก 

 1.5  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.19) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา อยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหพนักงานตอนรับมีกริยามารยาท สุภาพ

เรียบรอย ย้ิมแยมแจมใส พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนําและบริการท่ีดี พนักงานมีความรู 

ความสามารถ สามารถนําคําแนะนําที่ถูกตองแกผูใชบริการ ผูวิจัยมีความเห็นวา บุคลากรที่

ใหบริการนั้น จําเปนจะตองมีทักษะของการบริการอยางมาก สอดคลองกับ อริสา สํารอง ( 2551) 

กลาววา บุคลากร คือ ผูที่ทําหนาที่เปนตัวแทนผูผลิตหรือบริษัทท่ีจะเสนอขายผลิตภัณฑแก

ผูบริโภค โดยพนักงานตองมีศิลปะการขาย และความสามารถในการโนมนาวใจผูบริโภคไดเปน

อยางดี ทําหนาท่ีเปนตัวแทนของบริษัทที่เสนอขายผลิตภัณฑแกผูบริโภคเปาหมาย โดยพนักงาน

จะเปนผูสงสารหรือสื่อสารขอความเพื่อชักจูงใจและโนมนาวใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑท่ี

เสนอขายใหเร็วท่ีสุด หรือหมายถึง บุคคลที่ทําหนาที่ใหกับบริษัทท่ีเสนอขายผลิตภัณฑโดยการ

ปฎิบัติงานในดานการติดตอสื่อสาร การแสวงหาลูกคา การเสนอขาย การบริการกอนและหลังการ

ขาย และการใหคําแนะนําแกผูบริโภค เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความต้ังใจและตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑของบริษัท สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552) กลาววา บุคลากร  หมายถึง บุคคลท่ี

ทําหนาที่ใหกับบริษัทโดยปฏิบัติงานในกิจกรรมหนึ่ง หรือหลายกิจกรรม ไดแก การแสวงหาลูกคา 

การติดตอสื่อสาร การใหบริการ และการรวบรวมขอมูลขาวสาร หรือหมายถึง บุคคลทําหนาที่

รับผิดชอบในการติดตอ แสดงหาลูกคา การเสนอขาย เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความต้ังใจและ

ตัดสินใจซื้อ การใหบริการกอนและหลังการขาย รวมทั้งการใหคําแนะนําลูกคา สอดคลองกับ สุดาดวง 

เรืองรุจิธะ (2543) กลาววา พนักงานขายตองเปนบุคคลท่ีมาสติปญญา ไหวพริบ รักองคกร รักการ

เดินทาง มีมนุษยสัมพันธดี สามารถเก็บขอมูลได สรางความพอใจใหลูกคา มีความอดทน อดกลั้น 

ตออารมณของลูกคาได 
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 1.6  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความตองการสวน

ประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.21) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา มีความตองการอยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหการใหบริการในสถาน

โบวลิ่งมีความรวดเร็ว มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยางชัดเจนและเขาใจงาย มี

กระบวนการจัดการที่ดีในกรณีท่ีมีผูใชบริการจํานวนมาก สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน ( 2552) 

กลาววา กระบวนการเปนวิธีการดําเนินการหรือการปฏิบัติ  ซึ่งจะเก่ียวของกับขั้นตอนที่จําเปนใน

การใหบริการ กลาวคือการสรางและการสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคาจะตองอาศัยการออกแบบ

และปฏิบัติตามกระบวนการที่มีประสิทธิผล ในกระบวนการจะอธิบายถึงกระบวนการและขั้นตอน

ในระบบการปฏิบัติกับทางดานบริการ การออกแบบระบบที่ไมดีจะทําใหมีปญหากับลูกคาได 

สอดคลองกับ สมวงศ พงศสถาพร ( 2546) กลาววา เปนกระบวนการการออกแบบ การสงมอบ

บริการใหกับลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตองตรง

เวลา มีคุณภาพสม่ําเสมอ แตถาการออกแบบขั้นตอนการผลิตบริการไมดีพอ จะทําใหลูกคารูสึก

รําคาญ หรือจะทําใหลูกคาไมพอใจ จนอาจจะเลิกใชบริการไปก็เปนได เพราะการออกแบบการ

ใหบริการที่ไมมีประสิทธิภาพ จะทําใหลูกคารูสึกไดวา มีขั้นตอนมากมายเหมือนขาราชการ 

พนักงานท่ีรับเรื่องไมกลาตัดสินใจ สอดคลองกับผลการวิจัยของ วรวีร นาคพนม ( 2554) พบวา 

ผูใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดชลบุรี มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดาน

กระบวนการในระดับมาก 

 1.7  ความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

 ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร มีความตองการสวนประสม

การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ  = 3.27) 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อยูในระดับมากทุกขอ ซึ่งผูใชบริการตองการใหบรรยากาศภายใน

สถานโบวลิ่งมีการสรางบรรยากาศใหเหมาะสมแกการเลนโบวลิ่ง มีเครื่องแบบพนักงานเหมาะสม 

สามารถสังเกตไดงาย มีการจัดการระบบรักษาความสะอาดในสถานโบวลิ่ง สอดคลองกับ

ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่เปนรูปธรรมตางๆที่สามารถมองเห็นหรือรับรูไดและใชเปน

เครื่องมือบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ สอดคลองกับ ศุภเรศ แดงขํา ( 2550) พบวา ผูใชสนาม

ฝกซอมกอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร มีความตองการสวนผสมทางการตลาด อยูในระดับมาก 
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 2.  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ ขนาด

ของลาน อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 2.1  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามเพศ 

  จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

เพศชายและเพศหญิง มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยผูใชบริการเพศชายมีคาเฉลี่ยความตองการสวนประสม

การตลาดมากกวาผูใชบริการเพศหญิง ผูวิจัยมีความเห็นวาความแตกตางระหวางเพศนั้น มีสวน

สําคัญที่ทําใหความตองการ มีความแตกตางกัน สอดคลองกับ สุรียพร กฤษเจริญ ( 2547) กลาว

วา ความเปนหญิงชาย หมายถึงเอกลักษณหรือองคประกอบของรูปพรรณสัณฐานที่กําหนด

สิ่งมีชีวิตตางๆ เปนความคิด ความรูสึก บทบาท พฤติกรรม ความตองการ โอกาส อุปสรรค ฐานะ

ตําแหนง บุคลิกลักษณะ เอกลักษณและความรับผิดชอบที่สังคมคาดหวังและเปนผูกําหนด

มาตรฐานใหผูหญิงและผูชาย ความสัมพันธเชิงอํานาจระหวางผูหญิงและผูชายหมายถึง อํานาจ 

(Power) ที่อธิบายถึงความสามารถหรือเสรีภาพของบุคคล ที่จะตัดสินใจและกระทําในสิ่งท่ีตนเอง

ตองการ สอดคลองกับผลการวิจัยของ ชนุดร ธีรวัฒนอมร ( 2554) ที่ไดศึกษาเรื่อง “ความตองการ

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนามกีฬา

แหงชาติ” พบวา ผูใชบริการเพศชายและเพศหญิง มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดาน

บุคคล แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05  

 2.2  ผลการเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ

ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามขนาดของลาน 

 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามขนาดของลาน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน  ทั้งน้ีผูวิจัยมี

ความเห็นวา ขนาดของลานโบวลิ่ง ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานโบวลิ่งของ

ผูใชบริการ เนื่องจากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการมีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑและการบริการ ในขอมีลานโบวลิ่งท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน แสดงใหเห็นถึงผูใชบริการ 

เนนในสวนของคุณภาพผลิตภัณฑและการบริการมากกวาในสวนของปริมาณ  นอกจากน้ี

ผลการวิจัยไมสอดคลองกับผลการวิจัยของ เพียงขวัญ พัวรักษา (2554) เรื่อง “สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ” พบวา การ
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เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกสนามแบดมินตันกับผูใชบริการที่เลือก

ขนาดสนามท่ีแตกตางกัน พบวา ผูมาใชบริการสนามแบดมินตันขนาดแตกตางกันมีการตัดสินใจ

ในการเลือกใชสนามแบดมินตัน โดยใชสวนประสมทางการตลาดท่ีตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน (7 P) พบวา มี 3 ดานท่ีแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ไดแกดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา และดานการสงเสริม

การตลาด 

 2.3  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ 

  จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่

มีอาชีพตางกัน มีความตองการสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งผลการวิจัยสวนใหญพบวา ผูที่มีอาชีพระหวางเอกชนกับ

รัฐบาล มักจะมีความตองการสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน สอดคลองกับ สํานักงาน

สถิติแหงชาติ (2549) กลาววา ลูกจางรัฐบาล (ไดแก ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และลูกจาง

ในภาครัฐ และรัฐวิสาหกิจ) ซึ่งมีสวัสดิการที่คอนขางเปนระบบ โดยท่ีสวนมากลูกจางเอกชน

ทํางานเปนผูปฏิบัติงานดานความสามารถทางฝมือ ผูปฎิบัติการโรงงานและเครื่องจักร และผู

ปฏิบัติการโรงงานและเครื่องจักร และผูปฏิบัติงานดานการประกอบการและอาชีพขั้นพื้นฐาน

ตางๆ ในขณะที่ภาครัฐบาล สวนมากมีอาชีพดานวิชาชีพ เสมียน และชางเทคนิคซึ่งตองอาศัย

ความรูในการทํางาน จึงสงผลใหรายไดเฉลี่ยของลูกจางเอกชนแตกตางกับลูกจางรัฐบาล สอดคลอง

กับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ( 2552) กลาววาอาชีพ ( Occupation) ที่แตกตางกันของแตละ

บุคคลจะตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน ลูกจางท่ัวไปจะซื้อสินคาที่จําเปนตอการครองชีพ 

พนักงานบริษัทจะซื้อสินคาในระดับราคาที่สูงขึ้นมาอีก สวนนักธุรกิจหรือผูบริหารจะซื้อสินคาเพื่อ

เสริมสรางบุคลิกภาพหรือภาพพจนของตนเอง เปนตน ดังนั้น นักการตลาดจะตองการศึกษาวา

สินคาและบริการของบริษัทเปนที่ตองการของกลุมอาชีพประเภทใด เพื่อท่ีจะไดจัดเตรียมสินคาให

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  สอดคลองกับผลการวิจัยของ 

อาภาวรรณ สังขศิริ (2553) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการ

เลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส” พบวา ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองจําแนกตามอาชีพพบวามีความแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 2.4  ผลเปรียบเทียบความตองการสวนประสมทางการตลาดของ ผูใชบริการ

สถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการ สถานโบวลิ่งที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน              

มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 สอดคลองกับ สุวัฒนา วงษกะพันธ อางถึงใน วราภรณ จารุหิรัญสกุล 

(2545) กลาววา รายไดเปนเครื่องกําหนดความรูนึกคิด และความตองการของคนเก่ียวกับสิ่งตางๆ

และพฤติกรรมตางๆของคน นอกจากนี้รายไดเปนสิ่งท่ีนักการตลาดและนักโฆษณาตระหนักถึง

เสมอในการวางแผนโฆษณา และการกําหนดนโยบายดานราคาจะสัมพันธกับรายไดของผูบริโภค

ดวย สอดคลองกับ สุดาดวง เรืองรุจิธะ (2543) กลาววา บุคคลที่มีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ 

รายได สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ จะมีความตองการความคิดเห็นตางๆ แตกตางกันไป

ตามปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อของผูบริโภค สอดคลองกับผลการวิจัยของ ชนุดร ธีรวัฒนอมร 

(2554) พบวา ผูใชบริการทางการกีฬาและการออกกําลังกายในสนามกีฬาแหงชาติ จําแนกตาม

รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความตองการสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 

 1.  เน่ืองจากสถานโบวลิ่งนั้นต้ังอยูในหางสรรพสินคา จึงควรมีปายบอกทางและที่ต้ัง

ของสถานโบวลิ่งใหชัดเจนและสังเกตไดงาย 

 2. สถานโบวลิ่งควรมีการสํารองท่ีจอดรถภายในหางสรรพสินคาไว เพื่ออํานวยความ

สะดวกแกผูมาใชบริการสถานโบวลิ่งโดยเฉพาะ 

ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1. สถานโบวลิ่งควรมีการจัดราคาใหเหมาะสมกับวัยของผูใชบริการ หรือมีโปรโมชั่น

ราคาถูกสําหรับผูที่มาฝกซอมเปนนักกีฬา หรือมีคาบริการที่เหมาะสมกับกลุมลูกคาเพื่อใหลูกคา

สามารถเขาถึงการใหบริการไดอยางทั่วถึง 

2. สถานโบวลิ่งควรมีสถานที่ปลอดโปรง สบายตา มีความเปนระเบียบ  

3. ควรมีผูดูแล บํารุงรักษา ซอมแซมในสวนของอุปกรณ และสถานที่ภายในสถาน

โบวลิ่ง 

4. ภายในสถานโบวลิ่งไมควรมีการเปดเพลงเสียงดังจนเกินไป เนื่องจากกีฬาโบวลิ่ง

จําเปนตองใชสมาธิในการเลนสูง 
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5. บุคลากรภายในสถานโบวลิ่งจึงควรพูดภาษาอังกฤษไดเปนอยางนอย ในระดับท่ี

สามารถสื่อสารและตอบโตได 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

 1 . ควรมีการศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สถานกีฬาประเภทอ่ืนๆ 

 2. ควรมีการศึกษาการพัฒนารูปแบบของสถานโบวลิ่งใหมีความนาสนใจ ท่ีสามารถ

ดึงดูดใหมีผูเขามาใชบริการมากขึ้น 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล” 

การศึกษาคร้ังน้ีทําขึ้นเพ่ือประกอบการศึกษาคนควา ของนิสิตระดับปริญญามหาบัณฑิต แขนงวิชาการ

จัดการกีฬา คณะวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความตองการ

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามประกอบดวย

คําถาม 4 สวนดังน้ี 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  

 สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวล่ิง  

 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 สวนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอเสนออ่ืนๆ 

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามทุกขอมา ณ โอกาสน้ี  
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สวนท่ี 1     ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสถานภาพผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง     โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน (   ) หนาขอความท่ีเปนจริง หรือกรอกขอความลงในชองวาง 

1. เพศ 

  1. (   ) ชาย                                                   2. (   ) หญิง 

2. อายุ 

  1. (   ) ต่ํากวา 18 ป   2. (   ) 18-25 ป  

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

  5. (   ) 56 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

  1. (   ) ต่ํากวาปริญญาตรี   2. (   ) อนุปริญญาหรือเทียบเทา  

  3. (   ) ปริญญาตรี   4. (   ) สูงกวาปริญญาตรี  

4. อาชีพ 

  1. (   ) นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต  2. (   ) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

  3. (   ) พนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชน  4. (   ) ประกอบธุรกิจสวนตัว  

  5. (   ) นักกีฬาโบวล่ิงอาชีพ   6. (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....................  

5. รายไดของทานโดยเฉล่ียตอเดือน 

  1. (   ) ต่ํากวา 5,000 บาท   2. (   ) 5 ,000 – 15,000 บาท 

  3. (   ) 15,001 – 25,000 บาท  4. (   ) 25,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2     ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบริการสถานโบวล่ิง 

คําชี้แจง     โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ลงใน (   ) หนาขอความท่ีเปนจริง หรือกรอกขอความลงในชองวาง 

1. ทานเขามาใชบริการสถานโบวล่ิงในวันใดบาง (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

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

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

2. เวลาสวนใหญท่ีทานเขามาใชบริการสถานโบวล่ิง (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

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

  3. (   ) 18.01 – 22.00 น.   4. (   ) 22.01 เปนตนไป  

3. ทานเขาใชบริการสถานโบวล่ิงเพราะเหตุใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. (   ) ออกกําลังกาย   2. (   ) เปนแหลงนัดพบ /สังสรรคปารตี้ 

  3. (   ) ฝกซอมกีฬา   4. (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................... 

4. ทานมาใชบริการสถานโบวล่ิงโดยเฉล่ียกี่คร้ังตอเดือน 

  1. (   ) คร้ังแรก    2. (   ) 1 – 3 คร้ัง ตอเดือน 

  3. (   )  4 – 6 คร้ัง ตอเดือน   4. (   ) มากกวา 7 คร้ัง ตอเดือน 

5.  ทานเลนเกมโบวล่ิงกี่เกมในการใชบริการตอคร้ัง 

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

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

6. ทานเสียคาใชจายเทาไรในการใชบริการตอคร้ัง (รวมคาเดินทางและคาบริการในการมาใชบริการแตละคร้ัง) 

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

  3. (   ) 701 – 1,000 บาท   4. (   ) 1 ,001 บาทข้ึนไป 
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7. ทานระยะเวลาในการเดินทางมาสถานโบวล่ิงประมาณกี่นาที 

1. (  ) นอยกวา 20 นาที   2. (  ) 21 - 40 นาที  

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

8. ทานเดินทางโดยวิธีใดมาสถานโบวล่ิง 

1. (  ) เดินเทา    2. (  ) รถรับจาง  

3. (  ) รถประจําทาง   4. (  )  รถไฟฟา/รถไฟใตดิน 

5. (  ) รถยนตสวนบุคคล   6. (  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................... 

9. ชวงราคาท่ีทานคิดวาเหมาะสมกับคาบริการตอเกม 

1. (  ) ไมเกิน 60 บาท ตอเกม  2. (  ) 61 – 100 บาท ตอเกม  

3. (  ) 100 บาทขึ้นไปตอเกม   4. (  ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....................  
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สวนท่ี 3      ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง     โปรดเขียนเคร่ืองหมาย   ลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีทานตองการในการรับบริการจากสถานโบวล่ิง 

 

 

                ความตองการสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความตองการ 

มากท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

ดานผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service) 

1. มีลานโบวล่ิงท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน     

2. มีจอแสดงคะแนนท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน     

3. มีรานจําหนายอุปกรณ     

4. มีบริการเชารองเทา     

5. มีบริการอาหารและเคร่ืองดื่ม     

6. มีลูกโบวล่ิงบริการเพียงพอสําหรับลูกคา     

7. มีการบํารุงรักษาอุปกรณใหสามารถพรอมใชงาน     

ดานราคา (Price) 

1. ราคาคาบริการตอเกมมีความเหมาะสม     

2. ราคาคาเชารองเทามีความเหมาะสม     

3. ราคาอาหารและเคร่ืองดื่มมีความเหมาะสม     

4. ราคาอุปกรณตางๆ เชน ถุงเทา มีความคุมคา     

ดานสถานที ่(Place) 

1. ทําเลท่ีตั้งมีความสะดวกในการเดินทาง     

2. มีการรักษาความปลอดภัยอยางเพียงพอ     

3. มีหองนํ้าใหบริการเพียงพอ     

4. มีการดูแลรักษาความสะอาดอยูเสมอ     

5. มีพ้ืนท่ีและท่ีน่ังสําหรับลูกคา     
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           ความตองการทสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความตองการ 

มากท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)     

1. มีการโฆษณาและประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ อยาง

หลากหลาย 

        

2.มีสิทธิพิเศษใหกับบุคคลประเภทตางๆ เชน นักเรียน         

3. มีการกําหนดโอกาสพิเศษเพ่ือลดราคาคาบริการ      

4. มีการลดราคาคาบริการสําหรับผูท่ีมาใชบริการสม่ําเสมอ 

เชน การจําหนายตั๋วเดือน 

    

5. มีการจัดทําบัตรสะสมแตมสําหรับผูท่ีมาใชบริการ เพ่ือ

นํามาแลกของรางวัล เชน เลนโบวล่ิงครบ 10 เกม ฟรี 1 เกม 

    

ดานบุคลากร (People) 

1. พนักงานตอนรับมีกริยามารยาทสุภาพเรียบรอย 

ยิ้มแยมแจมใส 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

2. พนักงานเอาใจใส ใหคําแนะนําและบริการท่ีด ี     

3. พนักงานมีจํานวนเพียงพอ     

4. พนักงานมีความรูความสามารถ สามารถนําคําแนะนํา 

ท่ีถูกตองแกผูใชบริการ 

    

4. มีการใหบริการปฐมพยาบาลขั้นตน     

ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

1. การใหบริการภายในสถานโบวล่ิงมีความรวดเร็ว     

2. มีปายแนะนําขั้นตอนการเขารับบริการอยางชัดเจน  

และ เขาใจงาย 

    

3. มีกระบวนการจัดการท่ีดี กรณีท่ีมีผูใชบริการจํานวนมาก     

การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical :Evidence & Presentation) 

 1. บรรยากาศภายในสถานโบวล่ิงมีการสรางบรรยากาศ 

ใหเหมาะสมแกการเลนโบวล่ิง 

    

2. มีเคร่ืองแบบพนักงานเหมาะสม สามารถสังเกตไดงาย     

3. มีปายแสดงแผนผังของสถานโบวล่ิงอยางชัดเจน     

4. มีการจัดการระบบรักษาความสะอาดภายในสถานโบวล่ิง     
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5. มีลานจอดรถท่ีเพียงพอ และ ปลอดภัย     

6. มีการตกแตงสถานท่ีใหเหมาะสมแกการเลนโบวล่ิง เชน ท่ี

วางลูกโบวล่ิงอยูไมไกลจากลาน 

    

7. มีทางเขา – ออก หลายทาง เพ่ือความปลอดภัยในกรณีท่ี

เกิดเหตุฉุกเฉิน เชน อัคคีภัย เปนตน 

    

 

สวนท่ี 4  ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (โปรดระบุ)  

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

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

.................................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ 

เร่ือง “ความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล” 

การศึกษาคร้ังน้ีทําขึ้นเพ่ือประกอบการศึกษาคนควา ของนิสิตระดับปริญญามหาบัณฑิต แขนงวิชาการ

จัดการกีฬา คณะวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความตองการ

สวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสัมภาษณประกอบดวย

คําถาม 3 สวนดังน้ี 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปและสถานภาพ  

 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงใน             

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 สวนท่ี 3 ความคิดเห็นและขอ เสนออ่ืนๆ 

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามทุกขอมา ณ โอกาสน้ี  
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปและสถานภาพ  

1. ชื่อ – สกุลผูใหสัมภาษณ 

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

2. เพศ  (   ) ชาย             (   ) หญิง  

3. อายุ ....... ป 

4. ระดับการศึกษา  

5. ปจจุบันทานมีหนาท่ี/ดํารงตําแหนงเปน 

6. ชื่อองคกร/สาขาท่ีทํางานในปจจุบัน 

7. ประสบการณทํางาน ....... ป 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับความตองการสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสถานโบวล่ิงในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

1. สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทานทํางานอยูเปนอยางไร มีการบริหารองคกรอยางไร 

2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

- แนวคิด/ความคิดเห็น 

- ปญหา/อุปสรรค 

- แนวโนมในอนาคต 

2.1 ดานผลิตภัณฑและบริการ 

 2.2 ดานราคา  

 2.3 ดานสถานท่ีหรือการใหบริการ 

 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

 2.5 ดานบุคลากร  

 2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

 2.7  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (โปรดระบุ)  
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ภาคผนวก ง 

บทสัมภาษณ 
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บทสัมภาษณ 

 ผลการสัมภาษณผูประกอบการสถานโบวลิ่งจํานวนรวมท้ังสิ้น 6 คน โดยเลือกจากวิธีการ

เจาะจง โดยผูวิจัยนําขอมูลจากการจดบันทึกและบันทึกเสียงการสัมภาษณดวย  เครื่องเสียงมาเปด

ฟงเพื่อวิเคราะห และสรุปตามประเด็นดังตอไปนี้ 

 1. ผูจัดการสาขา เอส เอฟ สไตรโบลว สาขา เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ วันพฤหัสบดี ที่ 4 ตุลาคม 

2555 เวลา 15.00 – 15.30 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ บริษัทของเรามีนโยบายมุงเนนการใหบริการเปนสวนสําคัญและพนักงานมีความตระหนักถึง

การใหบริการเปนสวนสําคัญเชนกัน ดังนั้นการบริการขององคกรคอนขางจะเปนมาตรฐาน สําหรับ

การบริการนั้นจะถูกปลูกฝงระดับสูง คือ ผูบริหารทุกทานมีภารกิจหนาที่และตองหมั่นฝกและอบรม

ทีมงานของตนใหมีบริการที่ดีย่ิงๆขึ้น 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
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คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ธุรกิจที่ดําเนินอยูองคกรเปน

ธุรกิจที่สรางความบันเทิงใหกับผูบริโภคซึ่งถือวาเปนธุรกิจที่คอนขางแข็งแกรง เพราะปจจุบันผูบริโภค

มีความตองการดานความบันเทิงมากขึ้น เอสเอฟ สไตรโบว ใหบริการท้ัง โบวลิ่ง คาราโอแกะ และ 

โตะพูล พรอมทั้งมีบริการอาหารและเครื่องด่ืมสําหรับลูกคาทุกทาน  

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ ดานผลิตภัณฑนั้น เนื่องจาก

ธุรกิจโบวลิ่งเปนธุรกิจที่ใหความบันเทิงจึงจําเปนตองพัฒนารูปแบบใหทันสมัยอยูตลอดและตอง

สรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภคอยูเสมอ และ การท่ีจะครองใจผูบริโภคทุกทานนั้น อาจจะเปนเรื่อง 

ยาก เนื่องจากความตองการของแตละคนนั้น แนนอนวาตองมีความตองการแตกตางกันอยูแลว 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการเติบโตท่ีนอยกวา

ธุรกิจประเภทอ่ืนๆ หรือ อาจไมเติบโตก็เปนได แตถามี อาจจะมีการนําเทคโนโลยีเขามาใช ในการ

ใหบริการตางๆ แตตองดูถึงสถานการณของเศรษฐกิจ และ เทคโนโลยี ที่ปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ

มากขึ้น และ ตองดูถึงความเหมาะสมที่จะนํามาใชกับธุรกิจนี้ 

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา ราคาของผลิตภัณฑถือวาอยูในระดับเหมาะสม

สําหรับบุคคลแตละประเภทอยูแลว ซึ่งบุคคลแตละประเภทน้ันมีกําลังซื้อที่แตกตางกัน ทางบริษัทจึง

ไดมีการกําหนดไวอยางเหมาะสมอยูแลว 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา ในอนาคตหากคาครองชีพเพิ่มขึ้น อาจจะตองมีการปรับราคา

ซึ่งอาจสงผลใหเกิดการบริโภคนอยลง เมื่อถึงเวลานั้น อาจจะตองมีการจัดทําการสงเสริมการตลาด

ใหมากขึ้น เพื่อเปนแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาใชบริการ 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา อาจจะตองมีการปรับเปลี่ยนราคาตามความเหมาะสม

กับสถานการณโลก จะตองมีการประชุมของผูบริหาร เมื่อเวลาน้ันมาถึง 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ เอสเอฟ สไตรโบว ถูกออกแบบ

มาเพื่อรองรับผูบริโภคที่ตองการความบันเทิงและตองการความเปนสวนตัว สวนสาขานี้ มีลานโบวลิ่ง
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เพียง 8 ลานเทานั้น จึงเนนถึงความเปนสวนตัวใหกับลูกคา ภายในสถานโบวลิ่งมีหองนํ้าใหบริการ

สําหรับลูกคา เพื่อความสะดวกสบาย ไมตองออกไปใชบริการของหางสรรพสินคา สวนลูกคาที่นํารถ

สวนตัวน้ัน จําเปนตองใชลานจอดรถของหางสรรพสินคา เนื่องจากสถานโบวลิ่งก็เปนสวนหนึ่งของ

หางสรรพสินคา  

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ ในระยะยาวอาจตองมีการ

ปรับปรุง (Renovate) สถานท่ีใหดูทันสมัยเชากับยุคสมัยย่ิงขึ้น เพื่อตอบสนองและดึงดูดผูบริโภคใน

ปจจุบัน 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ อาจจะตองมีการเพิ่มลูกเลนแปลก

ใหม โดยตัวผูบริหารอาจจะตองมีการไปดูงานตางประเทศเพื่อนํามาปรับปรุงสถานโบวลิ่งในประเทศ

ไทย เพื่อใหทันสมัยมากขึ้น และใหนานาชาติ ยอมรับในสถานโบวลิ่งในประเทศไทยมากขึ้น  

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด ทางบริษัทของเรามีการสงเสริม

การตลาดสม่ําเสมอกับทุกกลุมบุคคลและตรงความตองการของบุคคลแตละกลุม โดยการสงเสริม

การตลาด อาจจะเปนการลดราคา หรือ การแจกเกมโบวลิ่ง ซึ่งขึ้นอยูกับระยะเวลา และ วัน ของผูท่ี

เขามาใชบริการ 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด ลูกคาบางกลุมอาจเกิดการสับสนใน

การสงเสริมการตลาด จึงตองมีการแนะนํากันอยางละเอียด  

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด มีการจัดการสงเสริมการตลาดสําหรับ

ลูกคาที่เขามาใชบริการเปนประจํามากขึ้น และ มีการประชาสัมพันธการสื่อตางๆมากขึ้น เพื่อเปน

การจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ โดยเฉพาะสื่อทาง social media , social network เนื่องจาก

ปจจุบัน ผูบริโภคไดเสพสื่อทางดานนี้มากขึ้นเปนจํานวนมาก 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร บุคลากรของสถานโบวลิ่งสาขาน้ี มีการวาง

โครงสรางที่ชัดเจนและเหมาะสม โดยมีการแบงหนาทีอยางชัดเจน และ บุคลากรทุกคนสามารถทํา

หนาที่อ่ืนๆได ในเวลาที่มีลูกคาเขามาใชบริการเปนจํานวนมาก หรือ ขาดบุคลากรในวันน้ันๆ  
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               ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร เนื่องจากธุรกิจโบวลิ่งนั้นเปนธุรกิจเฉพาะ จึง

จําเปนตองใชบุคลากรที่มีความรูเฉพาะดานและมีความสามารถในหลายๆดาน และในบางชวงเวลา

ของการดําเนินธุรกิจก็ทําใหเกิดการขาดแคลนของบุคลากร ทางบริษัทจึงจําเปนตองมีการอบรม

บุคลากรในองคกรอยูเสมอ 

           แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร อาจจะมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามารองรับ

การใหบริการ เพื่อลดขั้นตอนการทํางานของบุคลากรในองคกร เชน ipad หรือ palm ตางๆในการ               

สั่งอาหาร หรือ เรียกบริการในดานอ่ืนๆ ซึ่งจําเปนตนคํานึงถึงงบประมาณ และ รายไดตอป ของ        

องคกรดวย 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ ขั้นตอนการใหบริการของสถาน

โบวลิ่งมีการใหบริการกระชับและชัดเจนอยูแลว โดยคํานึงถึง การใหบริการที่รวดเร็วและถูกตองที่สุด

แกลูกคา                

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจเกิดการผิดพลาดการ

กระบวนการใหบริการในบางสถานการณเชน ในกรณีท่ีมีลูกคาเขามาใชบริการพรอมกันเปนจํานวน

มาก หรือ ในกรณีที่พนักงานขาดในชวงนั้นพอดี ทําใหลูกคาอาจไมพอใจในบางครั้ง แตเหตุการณ

เชนนี้ ในสาขาของเราเกิดขึ้นนอยมาก เนืองจากมีพนักงานเพียงพออยูตลอดเวลา แมวาในเวลาท่ี

ลูกคาเชามานอย ก็ตองมีพนักงาน standby ไวเสมอ 

                 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจมีการนําเทคโนโลโยเขามาใช 

เพื่อใหชั้นตอนกระบวนการใหบริการ สะดวกและงายขึ้น และเปนผลดีกับทั้งพนักงาน และ ลูกคา

ที่มาใชบริการดวย 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจุบันสถาน

โบวลิ่งไดเปลี่ยนจากการเลนกีฬาที่จริงจัง ตองใชสมาธิ มาเปนการพักผอนใหความบันเทิงมากขึ้น 

สังเกตไดจากในปจจุบัน มีการนําดีเจ มาเปดเพลงใหลูกคาที่มาใชบริการ และ มีการเพิ่มลูกเลนตางๆ 
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ภายในสถานโบวลิ่งมากขึ้น เพื่อใหดูทันสมัยและเปนที่ดึงดูดใจใหผูมาใชบริการ เขามาใชบริการ 

และ เขามาใชบริการซ้ําๆ อีก                     

ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เนื่องจากสถานโบวลิ่ง

ในปจจุบันไดมีการปรับปรุงเปนเหมือนแหลงบันเทิงมากขึ้นกวาการมาเลนกีฬาเหมือนในอดีต ทําให

ผูคนภายนอกมีมุมมองท่ีวา สถานโบวลิ่งเปนเหมือนแหลงอบายมุขหรือสถานท่ีที่ไมเหมาะสมกับ

เยาวชนที่มีอายุตํ่ากวา 18 ป 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจมการเลือกชวงเวลาใหกับเยาวชนโดยยึด

หลักตามกฏหมาย ใน1วัน ภายในสถานโบวลิ่งสามารถทําเปน 2 บรรยากาศ 

2. จากการสัมภาษณ ผูจัดการ เมเจอร โบวลฮิต  สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ  วันศุกร ท่ี 12 ตุลาคม 

2555 เวลา 13.00 – 13.45 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ เปนองคกรใหญการบริหารเปนแบบมาตรฐาน เนื่องจากองคกรมีการประชุมผูจัดการสาขา

ทุกเดือน โดยการประชุมน้ีตองมีการรายงานสภาพและปญหาของแตละสาขา และนํามาปรับปรุง

โดยตองนํามาสรางมาตรฐาน และใหทุกสาขานํามาปฏิบัติตามกัน เพื่อใหเปนมาตรฐาน  

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  
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  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ทางเมเจอรไดสรางมาตรฐานใน

การใหบริการอยูแลว แตผูจัดการของแตละสาขา ตองนํามาปรับเปลี่ยนตามกลุมลูกคาของสาขาน้ันๆ 

โดยสาขานี้ กลุมลูกคาสวนใหญจะเปนครอบครัว และ นักเรียน นอกจากนี้ ยังมีนักโบวลิ่งอาชีพมาใช

บริการ โดยมาฝกซอมโบวลิ่งบาง แตมีจํานวนไมเยอะมากนัก โดยลานโบวลิ่งของเรานั้น ได

มาตรฐานสากล นอกจากนี้ยังมีการใหบริการ หองคาราโอแกะ อาหารและเครื่องด่ืมสําหรับลูกคา

ที่มาใชบริการดวย 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ โบวลิ่งยังเปนกีฬาที่ไมคอยนิยม

มากนัก ลูกคาบางกลุมอยากเพียงแคมาลองใชบริการเพื่อความสนุก ทางสถานโบวลิ่งจึงตองหาวิธีที่

จะใหลูกคากลับมาใชบริการอีก โดยเสนอผลิตภัณฑตางๆ หรือเสนอโปรโมชั่นเพื่อดึงดูดผูใชบริการ 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการนําเทคโนโลยีตางๆ

มาใชในการบริการ และมีการเพิ่มลูกเลนของผลิตภัณฑมากขึ้น เชน มีการเพิ่มเมนู อาหารและ

เครื่องด่ืม และ มีการเพิ่มเลนโบวลิ่งสําหรับเด็กโดยเฉพาะขึ้น หรือ จัด zone เด็กอายุไมเกิน 12 ปขึ้น

เปนตน  

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา ราคาคาบริการโบวลิ่งน้ัน มีหลากหลายราคาขึ้นอยู

กับเวลาและวันท่ีลูกคาเขามาใชบริการ และ ขึ้นอยูกับสถานโบวลิ่งนั้นๆดวย โดยสาขานี้ถือวาอยู

คอนขางชานเมือง ทําใหราคาขายนั้นถูกกวา ราคาขายในเมือง เชน สาขา สยามพารากอนอยูแลว 

  

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา มีลูกคาบางกลุมคิดวา ราคาตอเกมสําหรับโบวลิ่ง

นั้นแพงเกินไป แตในความเปนจริง เกมโบวนั้นตอเกมน้ันมีตนทุนถึง 25  – 30 บาท ตอเกมอยูแลว 

ทางเราจึงตองหาโปรโมชั่น หรือ ขอเสนอตางๆใหลูกคาคิดวา โบวลิ่งนั้นไมแพงอยางที่คิด และ 

กลับมาใชบริการอีก 
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   แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ราคาขายน้ัน ไมสามารถลดลงได เนื่องจากปจจุบัน

คาครองชีพมีแตเพิ่มขึ้นๆ ตนทุนตางๆ นั้นก็ตองเพิ่มขึ้น แตทางเราอาจมีการปรับเปลี่ยนการบริการ

ตางๆ เพื่อใหเหมาะสมกับราคาที่ลูกคาตองจาย 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่การใหบริการ สถานโบวลิ่งมีการตกแตงสภาพให

เหมาะกับการเลนโบวลิ่งอยูแลว โดยเลนโบวลิ่งท่ีใหบริการ ก็มีมาตรฐานสากล   

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ  ในวันหยุดสุดสัปดาหหรือ

วันหยุดยาวๆ อาจจะมีผูมาใชบริการเปนจํานวนมาก ทําใหสถานท่ีไมพอ จึงตองมีการจัดการที่ดี 

อาจจะใหลูกคารองคาราโอแกะรอ กอนที่จะเลนโบวลิ่ง แตปญหานี้ เกิดขึ้นไมบอยนัก 

    แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ อาจมีการปรับปรุงสถานโบวลิ่ง 

และ อาจจะทําใหดูทันสมัยตามยุคสมัยมากขึ้นกวาน้ี เพื่อดึงดูดใหมีผูใชบริการมากขึ้น  

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   ทางเรามีหลากหลายโปรโมชั่นให

ลูกคา โดยขึ้นอยูกับเวลาที่มาใชบริการ 

      ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด บางครั้งการประชาสัมพันธยังไม

ทั่วถึงพอ ทําใหลูกคาไมทราบถึงขอเสนอตางๆขอสถานโบวลิ่ง ทําใหลูกคาอาจจะมาใชบริการเปน

จํานวนนอย 

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  จะมีการประชาสัมพันธตามสื่อตางๆ

มากขึ้น เชนทาง บีทีเอส หรือ สื่อออนไลน เพื่อใหลูกคาเขาถึงสถานโบวลิ่งมากขึ้น 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  องคกรของเรามีบุคลากรเพียงพอสําหรับการ

ใหบริการ โดยมีการควบคุมโดยหัวหนาของแตละสาขา  

                ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร ในเวลาที่มีลูกคามาก บุคลากรอาจจะบริการไม

ทันตอความตองการ และอาจจะบริการไมดีเทาที่ควร แตในเวลาที่สามารถคาดเดาได ทางเรามีการ

จางนักเรียน โดยจางเปนในลักษณะ Part time เพื่อลดตนทุนของบริษัท 
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                แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร อาจจะมีการสงบุคลากรไปดูงานตางประเทศ 

เพื่อใหเห็นถึงการทํางานขององคกรในตางประเทศ และเปนแรงผลักดัน ใหเห็นการทํางานท่ีเปน

ระบบมากขึ้น และ นํามาใชในการทํางานจริง 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  กระบวนการใหบริการ ตองมีการ

ใหบริการที่รวดเร็วและไมมีขอผิดพลาดในการบริการ เพื่อใหลูกคาท่ีมาใชบริการประทับใจ 

            ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจะมีขอผิดพลาดบาง ในกรณีที่มี

ลูกคาเยอะ  

             แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ มีการนําเทคโนโลยีมาใช เพื่อความ

รวดเร็วในการใหบริการ 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ทางเรามีการ

สรางบรรยากาศสถานโบวลิ่ง ใหมีลักษณะที่ทันสมัย และ มีการนําเทคโนโลยีตางๆมาใช เชน การ

เปดไฟ black – light ในการเลนโบวลิ่ง เพื่อเพิ่มความสนุกสนานใหแกลูกคา นอกจากนี้ยังมีการจัด

สถานท่ีใหเขากับเทศกาลตางๆ และ มีท่ีนั่งพัก สําหรับลูกคาและผูที่มารอใชบริการอีกดวย  

           ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เนื่องจากสถานโบวลิ่ง

นั้นเปดมาสักพักแลว ลักษณะอาจจะทําใหดูลาสมัยไปบาง 

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริกา อาจจะมีการซอมและปรับปรุงสถาน

โบวลิ่งใหดูทันสมัยมากขึ้น   

 3. จากการสัมภาษณ ผูชวยผูจัดการ บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล สาขา เอสพลานาด ซินิเพล็ก 

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

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  
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คําตอบ การใหบริการ สถานที่ในการโยนโบวลิ่งและรองคาราโอเกะ  รวมถึงบริการอาหารและ

เครื่องด่ืม  โดยในภาพรวมจะที่ความบันเทิงสรางบรรยากาศ ความสนุกโดยมีกิจกรรมตางๆใหทาง

ลูกคาไดรวมสนุกชิงรางวัล 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ การนํากีฬาโบวลิ่งมาเปนจุด

ขายและพรอมดวยการใหบริการอาหารและเครื่องด่ืม ซึ่งในชวงเชา-บายจะเปนบรรยากาศ สบายๆ

เพลงเบาๆสําหรับครอบครัวและนักกีฬา ชวงเย็น-ปด บรรยากาศจะเปนก่ึงๆ PUB & Resterant โดย

มีกีฬาโบวลิ่งเปนหลักในการใหบริการ 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ ปจจุบันกีฬาโบวลิ่งยังไมเปนท่ี

นิยมมากนักในประเทศไทย คนสวนใหญคิดวาราคาแพงและไมกลาที่จะเดินเขามาใชบริการ   

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ ท่ีทําอยูตอนนี้เพื่อเปนการทันสมัยใน

ปจจุบันไดมีการประชาสัมพันธในสื่อตางๆอยางมากมาย และไดพัฒนาอยูตลอดไมวาจะเปน

บรรยากาศตางๆภายในราน รวมถึงโปรโมชั่นอีกมากมายเพื่อใหเขาถึงลูกคาในทุกๆกลุมเปาหมาย 



215 
 

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา ราคาที่ใชอยูในปจจุบันถือวาไมแพงมากนักเมื่อ

เทียบกับสถานที่ต้ังแลว และทางเราไดราคาสําหรับนักเรียนนักศึกษาอยูแลว  รวมถึงโปรโมชั่นอีก

มากมายลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการอยูเปนประจึงไมคอย serious เรื่องราคาเพราะมีการแนะนํา

โปรโมชั่นเพื่อใหเหมาะสมกับลูกคากลุมน้ันๆ 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา สวนใหญจะเกิดกับลูกคาท่ีไมเคยมาใชบริการ

มากกวา ซึ่งจะเขาใจวาราคาแพง ในสวนนี้คิดวาลูกคายังไมเคยมาสัมผัสกับกีฬาโบวลิ่งมากกวาจึง

เขาใจวาตองใชจายเยอะ 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ไมนาจะมีการเปลี่ยนมากนักเนื่องไดมีการอัพเดท

โปรโมชั่นอยูแลวในแตละเดือน 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ เปนสถานที่ท่ีเหมาะสมอยูใจ

กลางเมือง  การเดินทางสะดวก 

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ ทางเราต้ังอยูในหางเอสพลานาด

ซึ่งเปนหางท่ีมีขนาดไมใหญมากนัก การที่จะขยายหรือเพิ่มจํานวนเลนเปนไปไดยาก และอยูบนชั้น 4 

ของหางซึ่งลูกคาสวนใหญจะขึ้นมาไมมากเทาที่ควร 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ มีการปรับปรุงสถานท่ีภายใน

บริเวณอยูตลอดอยูแลวเพื่อความสวยงามและดูใหมอยูเสมอ 

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   ทางเราไดการประชาสัมพันธ

หลายทางไมวาจะเปน สื่อโฆษณาตางๆ , Internet , รวมถึงการแจกบัตรสวนลดตางๆใหกับลูกคา  

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  อุปสรรคก็จะความนาสนใจ ความ

นิยม ที่ยังเขาไมถึงในลูกคาบางกลุม 
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            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  ไดมีการจัดกิจกรรมตางๆ ไมวาจะ

เปนคอนเสริตออนเลน  การจัดโปรโมชั่นกับคายเพลง กับเครือขายมือถือ รวมถึงการเชิญศิลปนดังมา

เปดตัวท่ีโบวลิ่ง เพื่อเปนการโปรโมทกีฬาโบวลิ่ง 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  มีความพรอมและมีความรูเก่ียวกับกีฬาโบวลิ่ง 

และบริการอาหารเครื่องด่ืม 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร ปญหาที่เกิดคือการ Turn Over  ของพนักงาน 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร เพิ่มการอบรมทักษะตางๆใหกับพนักงาน ใหความรูในการ

ทําธุรกิจ เพื่อท่ีจะเปนประโยชนแกองคกร 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  ตองมีความรวดเร็วในการ

ใหบริการ การเอาใจใส การบริการท่ีทั่วถึง 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  เกิดขึ้นนอยแตมีบางท่ีลูกคาไม

เขาใจในกติกาการโยนโบวลิ่ง ซึ่งทางเราไดมี Bowling Trainer  ไวคําแนะนําและสอนวิธีการโยนใน

เบ้ืองตน 

   แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ นาจะเปนการเพิ่มบริการในสวนของ

เมนูอาหารและการบริการจัดเลี้ยงใหมากขึ้นเพราะในสวนน้ีก็ถือวาเปนรายไดหลักของธุรกิจ 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ทางเราไดมีการ

พัฒนาสถานที่อยูเสมอและไดปรับเปลี่ยนใหทันสมัยอยูเสมอ รวมถึงความสะอาดตองอันดับแรก 

           ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  หากมีการปรับปรุง

สถานท่ีบางจุดอาจจะตองใชเวลาในการดําเนินการคอนขางนานและเวลาลูกคามาใชบริการก็แลดูไม

สวยงาม 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  จะมีการเปลี่ยนแปลงในสวนคาราโอเกะให

ทันสมัยย่ิงขึ้น 
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สวนที่ 3 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (โปรดระบุ)  

 ในภาพรวมแลวธุรกิจโบวลิ่งจะเปนที่นิยมในบางกลุมในบางสถานที่  ทางเราจึงไดมีคาราโอ

เกะและการขายอาหารเครื่องด่ืม รวมถึงบริการจัดเลี้ยงตางๆ งานปารต้ี  งานวันเกิด หรือไมวาจะเปน

การจัดแขงโบวลิ่งการกุศล  ถาเปนสาขารัชดาน้ี  ถือวาอยูในทําเลที่เหมาะสม  และไมมีคูแขง

และเปนแหลงธุรกิจซึ่งลูกคามีกําลังจาย  ตอนน้ีทางเราตองการเพิ่มเปาหมายก็จะเปนในกลุมของ

นักเรียน นักศึกษา และไดมีการทําโปรโมชั่นมากมายสําหรับในสวนนี้  

4. จากการสัมภาษณ ผูชวยผูจัดการ เมเจอร โบวลฮิต  สาขาเซ็นทรัลพระราม 2 วันจันทร  ที่ 

11 พฤศจิกายน 2555 เวลา 16.00 – 16.35 น.  

 

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ Major Bowl Hit ใหบริการแบบ Sport & Entertain และบริการดานอาหารและเครื่องด่ืมมี

การบริหารแบบองคกรใหญ มีสํานักงานใหญเปนศูนยกลางและมีสาขาตาง ๆ อีกหลายสาขา และ

สาขานี้คือสาขา เซ็นทรัลพระราม2 ซึ่งเปนสาขาที่คอนขางอยูชานเมือง ซึ่งก็มีผูใชบริการมาจาก

ตางจังหวัดใกลๆบาง 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปนี้ 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  
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  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ กีฬาโบวลิ่งเปน Sport & 

Entertain ซึ่งทาง Major Bowl Hit มีนโยบายใหความสําคัญดานการบริการกับลูกคาทุกคนอยางเทา

เทียมและลูกคาตองไดรับการบริการท่ีดีท่ีสุดเมื่อเขามาใชบริการท่ี Major Bowl Hit  

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ เน่ืองจากโบวลิ่งไมไดเปนสิ่งที่

จําเปนสําหรับชีวิตประจําวัน ดังน้ันเมื่อลูกคาเขามาใชบริการ เราตองมอบการบริการที่ดีที่สุดใหกับ

ลูกคาทุกๆคนที่เขามาใชบริการ เพื่อใหเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการอีก   

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ Major Bowl Hit มีนโยบายที่จะ

ทําใหกีฬาโบวลิ่งใหเปนท่ีชื่นชอบของทุกๆกลุม โดยไมจํากัดอยูแคกลุมนักกีฬาเพียงกลุมเดียว โดยใน

ปจจุบันก็เริ่มมีกลุมลูกคามากขึ้น เชน ลูกคากลุมพนักงานที่ตองการมาสังสรรคกับเพื่อน   

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา Major Bowl Hit มีการจัดโปรโมชั่นดานราคาคาเกม

อยูตลอดเวลา ซึ่งขึ้นอยูกับจํานวนลูกคาที่มาเขาใชบริการในชวงเวลานั้น ๆ โดยลูกคาสามารถ

สอบถามไดจากพนักงานโดยตรง โดยพนักงานจะแนะนําโปรโมชั่นท่ีดีท่ีสุดในเวลานั้นๆใหแกลูกคา

อยางแนนอน ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา ลูกคาหลายคนคิดวาโบลลิ่งแพง แตในความ

เปนจริง Major Bowl Hitมีโปรโมชั่นที่หลากหลาย และตองทําใหลูกคารูสึกวาโบลลิ่งไมไดแพงอยาง  

ที่คิด 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา Major Bowl Hit มีนโยบายที่จะจัดทําโปรโมชั่นเพื่อให

เกิดความสนใจและดึงดูดใหมาใชบริการใหมากที่สุด 

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ สาขาพระราม 2 เปนโบลลลิ่งที่มี

เลนไดมาตรฐานสําหรับการแขงขันจํานวน 30 เลน และมีใหอาหารและเครื่องด่ืมใหบริการ โดยมี

พนักงานท่ีไดรับการอบรมกอนมาทํางานจริง ซึ่งลูกคาสามารถมั่นใจแนนอน นอกจากนี้ภายในสถาน
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โบวลิ่งยังมีหองน้ําใหบริการ ถาลูกคาทานใดเดินทางมาดวยรถยนตสวนตัว ลูกคาสามารถจอดรถได

โดยทางศูนยการคามีบริการที่จอดรถให โดยไมเสียคาบริการ  

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ เน่ืองจากอยูในตึกของเซ็นทรัล

การเขาใชบริการกอนหรือหลังจากหางปด อาจจะไมสะดวกเทาท่ีควร  

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ เนื่องจากอยูในตึกของเซ็นทรัลจึง

ไมสามารถที่จะกําหนดนโยบายดานสถานที่ได แตลูกคาสามารถเขา-ออก สถานโบวลิ่งไดอยางปกติ 

เพียงแตอาจจะไมสะดวกเทาที่ควร 

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   Major Bowl Hit มีการจัดทํา

โปรโมชั่นอยูทุกชวงเวลา เพื่อที่จะรองรับกับลูกคาทุกกลุม โดยโปรโมชั่นก็จะขึ้นอยูกับชวงเวลาท่ี

ลูกคาเขามาใชบริการ และ ในบางชวงทางเรา จะรวมกับบัตรเครดิต หรือ เครือขายโทรศัพทมือถือ 

เพื่อมีโปรโมชั่น เพื่อลดราคาสําหรับลูกคาที่ใชบริการ บัตรเครดิต หรือ เครือขายโทรศัพทน้ันๆ  

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  การเขาถึงสื่อโปรโมชั่นยังไมสามารถ

เขาถึงไดกับลูกคาทุกๆกลุมที่มาใชบริการในศูนยฯ   

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  Major Bowl Hit มีการจัดทํา

โปรโมชั่นและสื่อ ขอมูลขาวสารผานทางสื่อออนไลนเพิ่มมากขึ้น 

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  กีฬาโบลลิ่งเปน Sport & Entertainซึ่งทาง 

Major Bowl Hit มีนโยบายใหความสําคัญดานการบริการกับลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมและลูกคา

ตองไดรับการบริการที่ดีที่สุดเมื่อเขามาใชบริการที่ Major Bowl Hit พนักงานทุกคนของ Major Bowl 

Hit จะใหความสําคัญกับ Service Mind เปนอันดับแรก 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร เนื่องจากเปนงานดานบริการ การใหบริการที่ดี

เปนสิ่งที่สําคัญ การสรรหาบุคลากรที่มีใจรักในการบริการจึงเปนสิ่งที่คอนขางที่จะยากในการ

คัดเลือกคนท่ีจะมาใหบริการ  
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           แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร  Major Bowl Hit มีการจัดฝกอบรมและใหความรูใน

ดานตางๆแกพนักงานอยูตลอดเวลา เพื่อใหพนักงานมีความรูและความสามารถและนําไปใชใหเกิด

ประโยชนสูงสุด 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  Major Bowl Hit มีนโยบายที่

ชัดเจนและใหความสําคัญในดานของการใหบริการที่เปนเลิศ อบอุน ใกลชิด และเปนกันเองและ

รวดเร็วท่ีสุด ลูกคาทุกคนที่เขามาใชบริการจะตองไดรับการบริการที่ดีที่สุดและเร็วที่สุด  

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  เนื่องจากลูกคาที่มาใชบริการมีหลาย

กลุม ความตองการและความคาดหวังของลูกคาจึงมีมากตามไปดวย  การที่จะใหบริการที่ดีที่สุดกับ

ลูกคาทุกคนท่ีมาใชบริการ พนักงานทุกคนจะตองปฏิบัติใหไดตามมาตรฐานการบริการที่บริษัท

กําหนดไว   แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ Major Bowl Hit มี

การจัดฝกอบรมและใหความรูในดานตางๆแกพนักงานอยูตลอดเวลา เพื่อใหพนักงานมีความรูและ

ความสามารถเพื่อที่ลูกคาจะไดรับการบริการท่ีดีท่ีสุดและรวดเร็วที่สุด นอกจากน้ีการบริการตองไมมี

ความผิดพลาดหรือผิดพลาดนอยท่ีสุด   

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  Major Bowl 

Hit มีการปรับเปลี่ยนบรรยากาศใหเขากับทุกๆเทศกาล เพื่อใหลูกคาที่มาเขาใชบริการรูสึกไดมีสวน

รวมกับเทศกาลนั้นๆ อยางเชนชวงนี้เปนชวงสิ้นป ใกลเทศกาลคริสมาสตและปใหม ทางเราก็จะมีการ

ตกแตงดวยตนคริสมาสตเปนตน   

           ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  สาขาไมสามารถสราง

หรือนําเสนอไดโดยสาขาเอง การตกแตงสถานที่หรือการปรับปรุงความทันสมัยตางๆตองนําเสนอ

ผานสํานักงานใหญกอน และมีการตัดสินใจเปนขั้นตอนลงมา  

          แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  Major Bowl Hit มีนโยบายที่จะ

ปรับปรุงพื้นท่ี บรรยากาศ ความทันสมัยของเครื่องมือ ตลอดจนอุปกรณที่ใชในการบริการอยู

ตลอดเวลา   
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5. จากการสัมภาษณ ตําแหนงผูจัดการสาขา เมเจอรโบวฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ วัน

พุธท่ี 21 พฤศจิกายน 2555 เวลา 18.20  – 18.55 น.  

คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                                  

คําตอบ ท่ีนี่ใหบริการโบวลิ่ง จํานวน 8 เลน ซึ่งถือวาเปนลานโบวลิ่งขนาดเล็ก เมื่อเทียบกับท่ีอ่ืนๆ 

เปนสถานโบวลิ่งที่มีจํานวนนอย  ท่ีสุดในเครือเมเจอรโบว นอกจากนี้ยังมีบริการ หองคาราโอเกะ 

และ มีบริการอาหารและเครื่องด่ืมสําหรับผูมาใชบริการดวย โดยผูมาใชบริการ สามารถจัดเลี้ยง หรือ 

จัดงานสัมมนา หรือ private party ไดดวย โดยบางครั้งสถานโบวลิ่งเปนเหมือนเพียงองคประกอบให

ทุกคนมาไดพบปะสังสรรคกัน  

           โดยปกติกลุมลูกคาที่ใชบริการ เปนกลุมใดบาง และ เขาใชบริการสวนใหญ วันและเวลาใด

คําตอบ สวนใหญที่นี่จะเปน นักทองเท่ียวชาวตางชาติ จะเขามาประมาณ19.00 น. วันธรรมดา และ 

นักเรียนโรงเรียนอินเตอร โดยสวนใหญเปนชาวญี่ปุน จะเชามาใชบริการ วันหยุดสุดสัปดาห 

เวลา 18.00 เปนตนไป แตก็มีลูกคา walk in บาง อาจจะเปนกลุมเพื่อนๆนัดกันมาสังสรรค ปารต้ีซะ

มากกวา มาเลนโบวลิ่งจริงจัง  

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปนี้ 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  
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  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ลูกโบวลิ่งของเราใชย่ีหอ 

brunwich โดยมีการรักษาความสะอาดทุกวัน โดยจะมีพนักงานตรวจสอบความสมบูรณของลูก

กอนที่ลูกคาจะมาใชบริการ สวนรองเทาโบวลิ่ง เราก็จะทําความสะอาดทุกครั้งหลังจากลูกคาใช

บริการเสร็จ โดยการฆาเชื้อ ทําความสะอาดทุกครั้ง โดยเบอรมาตรฐานของรองเทาโบวลิ่ง คือ เบอร 

 6 -9 แตรองเทาโบวลิ่งที่มีบริการท้ังหมดคือ เบอร 1  – 13  สวนเลนสโบวลิ่งมีการ บํารุงรักษา 

เดือนละ 1 ครั้ง โดยแบงทําบํารุงรักษาทีละ 1 คู เลน โดยการใสน้ํามัน และ ตรวจเช็คสภาพสายพาน 

สถานโบวลิ่งมีอาหารและเครื่องด่ืม โดยมีแมครัว และ bartender     

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ เลนสโบวลิ่ง เสียบางเปนครั้ง

คราว เน่ืองจากผูใชบริการโยนลูกโบวลิ่งดวยน้ําหนักที่แรงเกินไป และ จอ และ หลอดภาพ แสดงผล

คะแนนเสื่อม บางครั้งทําใหผูใชบริการไมสามารถมองเห็นตัวเลข    

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการ upgrade เปน blu o 

rhythm & bowl ถาสาขานี้มียอดขายท่ีเพิ่มขึ้น คือ ตองเฉลี่ย 1 ลานบาท ตอ เดือน  

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา  ราคาของเกมโบวลิ่งนั้น ขึ้นอยูกับที่ต้ังของสาขา

สถานโบวลิ่ง เชน สาขาท่ีต้ังอยูในเมือง และ สาขาที่ต้ังอยูในชานเมือง สวนราคาของเกมส จะแบง

ตาม วัน เวลา สถานท่ี และ สถานภาพของผูมาใชบริการ เชน นักเรียน ขาราชการ  สวนถามีการ

เหมาลาน หรือ จัดงานการกุศลน้ัน จะมีการตอรองราคาโดยทางบริษัทจะมีแผนกขาย จัดการเรื่อง

ราคาและรายละเอียด 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา สวนใหญไมมีปญหาและอุปสรรคในดานราคา

สําหรับผูใชบริการสาขานี้ เน่ืองจากผูใชบริการสวนใหญ มีกําลังซื้อสูง และ ไมสนใจเรื่องราคา       

มากนัก  

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ราคาตอเกม คิดวาไมนอยกวา 70 บาท เนื่องจาก

ตนทุนตอเกม ตองมีคาตนทุนทั้งคาน้ํามันบํารุงเลน คาความสึกหรอของพิน โดยปจจุบันนี้ ตนทุนตอ
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เกมนั้น ราคาประมาณ 30  – 40 บาท ขึ้นอยูกับที่ต้ังของแตละสาขาดวย สวนราคาตอเกมนั้น ไดมา

จาก ผูจัดการสถานโบวลิ่งทุกสาขา เขาไปประชุมเพื่อคิดราคา  โดยราคาแบงเปนโซน โดยคิดวา        

โซนนี้ควรจะราคาเทาไหร อยางสาชานี้ ลูกคามีกําลังจายสูง สามารถต้ังราคาเทากับสาขา              

พารากอนได   

2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ ภายในสถานโบวลิ่งมีที่นั่ง

เพียงพอสําหรับผูมาใชบริการและผูติดตาม มีท้ังโซฟา และ โตะเกาอ้ีสําหรับรับประทานอาหาร 

นอกจากน้ียังมีบารเล็กๆสําหรับผูใชบริการท่ีตองการจะด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอลล สําหรับผูใชบริการ

ที่ขับรถมา สามารถใชลานจอดรถของหางสรรพสินคาสําหรับจอดรถไดเลย ภายในสถานโบวลิ่งมี

บริการหองน้ํา โดยมีแมบานทําความสะอาดเปนเวลา เพื่อรักษาความสะอาดอยูเสมอ  

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ บางครั้งมีผูเขามาใชสถานโบวลิ่ง

เปนจํานวนมาก ทําใหเลนทั้ง 8 เลนเต็ม การจัดการเมื่อมีผูมาใชบริการมากคือ ตองมีการจัดบัตรคิว 

และ รันลูกคาตามบัตรคิว  

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานท่ีหรือการใหบริการ อาจจะการปรับปรุงภาพลักษณ

ของสาขาใหดูทันสมัยขึ้น แตทุกอยางตองขึ้นอยูกับยอดขายของสาขาดวย  

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด การสงเสริมการตลาดของสาขาน้ี 

สวนใหญจะเปนการลดราคาคาเกมสําหรับลูกคา โดยการลดราคานั้น ก็จะมีอยูหลายรูปแบบซึ่ง

พนักงานสามารถใหคําแนะนําได ขึ้นอยูกับกลุมของลูกคาที่มาใชบริการ และ จํานวนเกมที่

ผูใชบริการตองการจะเลนดวย เชน ถาตองการเลนนานๆ อาจจะแนะนําใหเลือกเปนการเลนแบบบุฟ

เฟ หรือ ถาตองการเลน แค 1 – 2 เกมส อาจจะแนะนําใหเลนเกมละ 60 บาท ทั้งๆนี้ขึ้นอยูกับวันและ

เวลาของลูกคาท่ีมาใชบริการดวย โปรโมชั่นนั้นมีหลายหลากมาก ทางบริษัทอาจจะทําโปรโมชั่นกับ

เครือขายโทรศัพท หรือ บัตรเครดิตของธนาคารตางๆ ขึ้นอยูกับระยะเวลาของโปรโมชั่นน้ันๆ โดยปกติ 

โปรโมชั่นสําหรับทุกคน ก็คือ การเขามาใชบริการวันพุธ ทั้งวัน จะเสียคาบริการ 60 บาท ตอ เกม และ 

โปรโมชั่นพิเศษสําหรับนักเรียน จะมีราคา 50 บาทตอเกมสําหรับวันธรรมดา และ 60 บาทสําหรับวัน
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เสาร อาทิตย สําหรับผูที่มาใชบริการเปนประจํา หรือ สําหรับซอมน้ัน จะมีราคาสําหรับสมาชิก มี 2 

ราคา ไดแก 1800 บาท เลนไดทั้งหมด 20 เกม และ 3000 บาท เลนไดทั้งหมด 40 เกม  

             ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด บางทีมีโปรโมชั่นมากเกินไป ทําให

ลูกคางงวาจะใชโปรโมชั่นอันไหนดี แตพนักงานของเราก็จะเปนผูแนะนํา เพื่อใหลูกคาสามารถเสีย

คาใชจาย นอยท่ีสุด  

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด อาจจะมีการจัดโปรโมชั่นเปน day 

promotion เชน วันจันทร office day วันอังคาร school day เพื่อกระจายใหมีผูมาใชบริการ

หลากหลายกลุมมากขึ้น  

2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร ท่ีนี่มีบุคลากรท้ังหมด 11 คน ฝายชาง 2 คน แม

ครัว 2 คน บาเทนเดอร 3 คน supervisor 3 คน แตที่นี่เปนสาขาท่ีคอนขางเล็ก จึงทําใหพนักงานทุก

คน สามารถปรับเปลี่ยนไปทําหนาที่อ่ืนได นอกจากนี้ บุคลากร ยังสามารถใหคําแนะนําเก่ียวกับการ

เลนโบวลิ่งใหกับลูกคาไดอีกดวย โดยกอนที่พนักงานแตละคนจะมาทํางานที่สาชาไดนั้น จะตองผาน

การอบรม เรื่องกติกา และ ความรูท่ัวไปเก่ียวกับโบวลิ่งเบ้ืองตนดวย นอกจากนี้ยังมีการสงพนักงาน

ไปอบรมที่สาขาสํานักงานใหญอยางสม่ําเสมออีกดวย ในกรณีที่มีลูกคามาก เชนในชวง high 

season อาจจะมีการจางนักเรียน นักศึกษามาทํางานพิเศษ Part time โดยจายคาจางเปนรายชั่วโมง 

เพื่อประหยัดคาใชจายของบริษัท     

                   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร บางครั้งถามีลูกคาชาวตางชาติเขามา อาจจะ

มีปญหานิดหนอยเรื่องการสื่อสาร         

                  แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร อาจจะรับพนักงานเพิ่ม ถามีแนวโนมวาลูกคา

จะเขามาใชบริการมากขึ้น โดยอาจจะรับพนักงานท่ีสามารถพูดภาษาญี่ปุนไดดวย เนื่องจากในยาน

ทองหลอนี้ มีลูกคาชาวญี่ปุนมาใชบริการเยอะ  

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ กระบวนการต้ังแตลูกคาเดินเขามา 

จะมีพนักงานตอนรับเขามาตอนรับลูกคา และ สอบถามวา ตองการจะเลนโบวลิ่ง ก่ีเกม และ จํานวน
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ลูกคาที่มานั้น มีทั้งหมดก่ีคน ตอจากน้ันก็จะแนะนําโปรโมชั่นใหแกลูกคา แตถาลูกคาไมถามเรื่อง

โปรโมชั่น ก็จะขายไปในราคาปกติกอน จากนั้นก็จะพาลูกคาไปเลือกรองเทา และพาเขาไปท่ีเลนของ

ลูกคาตามที่กําหนดไว   

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการใหบริการ ที่น่ีไมคอยมีปญหาเรื่องกระบวนการ

ใหบริการ เนื่องจากพนักงานสามารถทําไดเกือบทุกหนาที่ โดย พนักงาน 1 คน สามารถดูแลลูกคาได 

4 – 5 เลนเลยทีเดียว 

           แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจจะใช ipad ในการรับ order 

อาหารเพื่อลดคาใชจายสําหรับพนักงาน หรืออาจจะสรางโปรแกรมโดยเฉพาะสําหรับสถานโบวลิ่งอีก

ดวย 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สถานโบวลิ่ง

ที่น่ีมีการตกแตงที่ทันสมัยเหมาะแกการเลนโบวลิ่ง และ มี DJ มาเปดเพลง เพื่อใหลูกคามีความ

สนุกสนานในการเลนโบวลิ่งมากขึ้น โดยสาขาน้ี จะมีดีเจใหบริการ วัน ศุกร – อาทิตย เวลา 18.00  – 

23.00 และ จะมีการปดไฟและเปดไฟ blacklight ทําใหการโยนโบวลิ่งมีความสนุกสนานมากขึ้น โดย

ลูกโบวลิ่งและพิน จะมีลักษณะเรืองแสง การจะทําใหสถานโบวลิ่งดูดีตลอดเวลานั้น เราจะตองเปด

ไฟไวตลอด (ในแตละเลน) เพื่อใหเลนไมดูมืดเกินไป ทุกๆวัน ผูจัดการจะตองตรวจความเรียบรอยของ

สถานโบวลิ่ง เพื่อใหการบริการ เปนไปอยางราบรื่นและไมมีปญหาใดๆ สําหรับลูกคาท่ีเขามาใช

บริการ  

             ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ การที่เปดไฟไวตลอด

นั้น ทําใหคาไฟตอเดือน สูงถึง 150000 บาท ตอเดือน      

                    แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ อาจจะมีการปรับปรุงสถาน

โบวลิ่งเพื่อใหทันสมัยมากขึ้น และ ดึงดูดใหคนมาใชบริการมากขึ้นเรื่อยๆ    

6. จากการสัมภาษณ ผูจัดการ เอส เอฟ สไตรคโบวล สาขา เดอะมอลล งามวงศวาน วันศุกร 

ที่ 23 พฤศจิกายน 2555 เวลา 15.50 – 16.40 น.  
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คําถาม 1.สภาพการใหบริการโดยรวมในองคกรท่ีทํางานอยูเปนอยางไร และ มีการบริหารองคกร

อยางไร                                                                               

คําตอบ เอสเอฟมีการบริหารงานโดยแบบหนาที่ของงานเปนแผนก โดยมีหัวหนาแผนกเปน

ผูรับผิดชอบแตละแผนก โดยทางลานโบวลิ่งจะแบงออกเปน 2 สวนใหญๆ คืองาน  Office กับ งาน

ฝาย Service 

คําถาม 2. ทานมีความคิดเห็นแตละประเด็นอยางไรเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในดานตอไปน้ี 

             2.1 ดานผลิตภัณฑและการบริการ  

  2.2 ดานราคา  

  2.3 ดานสถานที่หรือการใหบริการ  

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  

  2.5 ดานบุคลากร  

  2.6 ดานกระบวนการใหบริการ  

  2.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

คําตอบ  2.1 แนวคิดและความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการบริการ ทางเรามีการบริการโบวลิ่งโดย

ใชอุปกรณตามมาตรฐานสากล นอกจากนี้ ยังมีใหบริการ คาราโอแกะ และ โตะพูล และยังมีบริการ

อาหารและเครื่องด่ืม โดยสาขานี้เปดบริการต้ังแตเวลา 12.00  – 24.00น. กลุมลูกคาสวนใหญ อายุ

ระหวางอายุ 25 – 60 ป วันที่มีลูกคาเขามากๆ จะเปนวัน ศุกร เสาร อาทิตย โดยสวนใหญ 

ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ เมื่อมีลูกคาเขามากๆ พนักงาน

ในการใหบริการก็ไมเพียงพอ โดยเฉพาะเมื่อมีการแขงขันลูกคาเขามาใชบริการพรอมกันเปน         

จํานวนมาก  
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แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานผลิตภัณฑและการบริการ อาจจะมีการลดตนทุนบางอยาง 

เนื่องจากปจจุบันโบวลิ่งไมเปนที่นิยมมากนัก 

 2.2 แนวคิดและความคิดเห็นดานราคา  แบงราคาไดเปน 2 สวน คือ สวนราคาปกติ และ 

ราคา Promotion 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานราคา หากต้ังราคาถูกเกินไปบริษัทอยูไมได หากต้ังราคา

แพงไปจะทําใหไมมีผูมาใชบริการ แตการต้ังราคาก็ตองขึ้นอยูกับ Location เปนหลักดวยเชนกัน 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานราคา ปรับราคาขึ้นเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  

 2.3 แนวคิดและความคิดเห็นดานสถานที่หรือการใหบริการ สถานที่บางจุดไมเหมาะสมเชน 

บริเวณครัว หรือ Bar เปนตน 

 ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ  สถานท่ีบางสวนภายในสถาน

โบวลิ่งไมเหมาะสมแกการปฎิบัติงานจะทําใหเกิดการทํางานท่ีลาชา หรือ ทํางานไมได 

 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานสถานที่หรือการใหบริการ ยังไมมีการเปลี่ยนแปลงใดๆใน

อนาคตอันใกล เนื่องจากรายไดของสถานโบวลิ่งยังไมมากเทาที่ควร ที่จะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง 

2.4 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด   การสงเสริมการตลาดสวนใหญจะ

เปนหนาที่ของสาขาสํานักงานใหญดูแล และ จัดการกระจายตอมายังสาขาตางๆ โดยผูจัดการสาขา

ไมมีหนาท่ีในการคิดการสงเสริมการตลาดตางๆ เนื่องจากจะมีแผนก Marketing ของสาชาสํานักงาน

ใหญ อยูแลว 

           ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  การตลาดบางครั้งไมตรงกับสถาน

ที่ต้ัง และ ยังมีแตโปรโมชั่นเดิมๆอยู  

            แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานการสงเสริมการตลาด  ยังไมมีการเปลี่ยนแปลงใดๆ  ใน

อนาคตอันใกล 
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2.5 แนวคิดและความคิดเห็นดานบุคลากร  การพัฒนาบุคลากรขององคนี้ยังไมมี 

ประสิทธิภาพเทาที่ควร ทําใหการบริการยังไมดีนัก               

      ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานบุคลากร บุคลากรขาดความกระตือรือรนในการทํางาน 

เนื่องจากปจจัยภายในขององคกรเอง 

                 แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานบุคลากร ยังไมมีความชัดเจน อาจจะมีการจัดอบรม หรือ 

ใหบุคลากรไปดูงานตางประเทศเพื่อท่ีจะนํามาพัฒนาการทํางานของตน 

2.6 แนวคิดและความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ  มีการ Training กระบวนการ

ใหบริการพนักงานอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหผูท่ีมาใชบริการประทับใจ 

   ปญหาและอุปสรรคเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ บางครั้งยังขาดบุคลากร เมื่อมีผูมา

ใชบริการมากๆ 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ ยังไมมีการเปลี่ยนแปลง 

2.7 แนวคิดและความคิดเห็นดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  สถานที่ต้ัง

ของสาขานี้ อาจจะไมโดดเดนเนื่องจากต้ังอยูในมุมอับและต้ังอยูในชั้นบนสุดของหาง ทําใหไมมี

ความโดดเดนมากนัก 

   ปญหาและอุปสรรคดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ยังไมมีการปรับปรุง

หรือแผนที่จะพัฒนาในดานนี้อยางจริงจัง 

แนวโนมในอนาคตเก่ียวกับดานกระบวนการใหบริการ  อาจจะมีการซอมบํารุงในสวนที่เสีย

ไปบาง แตถาจะใหปดปรับปรุงสาขาเลย ตอนนี้ยังไมมีแผนเน่ืองจาก ตองใชงบประมาณสูง 
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ภาคผนวก จ 

รายชื่อสถานโบวลิ่งท่ีใชในการเก็บขอมูล 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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รายชื่อสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ใชในการเก็บขอมูลการวิจัย 

ขนาดของ

สถานโบวลิ่ง 

ลําดับ ชื่อสถานโบวลิ่ง จํานวนแบบสอบถามที่

เก็บได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เล็ก 

 
 

1. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา                  

เซ็นทรัลรัตนาธิเบศ 

 17 ชุด 

2. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมเจอร           

ซินิเพล็กซ สุขุมวิท  

17 ชุด 

3. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา ดิ อเวนิว แจงวัฒนะ 17 ชุด 

4. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เจ อเวนิว ทองหลอ 17 ชุด 

5. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เทสโก โลตัส บาง

กะป 

17 ชุด 

6. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ    

ปนเกลา 

17 ชุด 

7. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา พาวเวอรเซ็นเตอร 

เพชรเกษม 

17 ชุด 

8. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา รามคําแหง 17 ชุด 

9. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา สุขสวัสด์ิ 17 ชุด 

10. ฮอลลี่วูดโบวล สาขา แจงวัฒนะ 17 ชุด 

11. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา แฟชั่น ไอสแลนด  17 ชุด 

12. เดอ โบวลคลับ สาขา อิมพีเรียล เวิลด 

สําโรง  

17 ชุด 

13. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา     

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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รายชื่อสถานโบวลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ใชในการเก็บขอมูลการวิจัย(ตอ)  

ขนาดของ

สถานโบวลิ่ง 

ลําดับ ชื่อสถานโบวลิ่ง จํานวนแบบสอบถามที่

เก็บได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใหญ 

 
 

1. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลล

รามคําแหง 

 17 ชุด 

2. เอส เอฟ สไตรค โบว สาขา เดอะมอลลงาม

วงศวาน 

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 โบวล 0 สาขา เอสพลานาด 

ซินิเพล็ก งามวงศงาน – แคราย 

17 ชุด 

6. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา สยามพารา

กอน 

17 ชุด 

7. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เอสพลานาด 

ซินิเพล็กซ รัชดา 

17 ชุด 

8. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมเจอรซินิ

เพล็กซ รัชโยธิน  

17 ชุด 

9. บลูโอ ริธึ่ม แอนด โบวล 0 สาขา เมกกา บาง

นา  

17 ชุด 

10. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เมเจอรซินิเพล็กซ 

รังสิต 

17 ชุด 

11. เมเจอรโบวล ฮิต สาขา เซ็นทรัลพลาซา 

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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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 

ชื่อ-นามสกุล  นางสาวณุรวี  วงษชัยสุวรรณ 

 

วัน เดือน ป เกิด  25 ตุลาคม 2532  

 

ประวัติการศึกษา - เขารับการศึกษาในหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชา   

                                       วิทยาศาสตรการกีฬา แขนงวิชาการจัดการกีฬา จุฬาลงกรณ  

             มหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 2554  

- วิทยาศาสตรบัณฑิต (วิทยาศาสตรการกีฬา)(เกียรตินิยมอันดับ1)  

คณะวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2553 

- มัธยมศึกษา โรงเรียนสาธิตจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2549 
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