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 รายได้หลกัของประเทศไทยในปัจจุบนัมาจากภาษีเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งกระทรวงการคลงัมอี านาจ
หน้าที่ในการจดัเก็บภาษีตามกฎกระทรวงแบ่งส่วนราชการได้ก าหนดให้ กรมสรรพากร กรมศุลกากร 
และกรมสรรพสามติ มอี านาจหน้าทีใ่นการจดัเกบ็ภาษต่ีางๆ กล่าวคอื  
 กรมสรรพากร มอี านาจหน้าทีใ่นการจดัเกบ็ภาษรีายไดบุ้คคล นิตบิุคคล รวมไปถงึภาษมีลูค่าเพิม่ 
และการเรง่รดัภาษอีากรคา้ง ตามกฎหมายว่าดว้ยอตัราภาษสีรรพากร 
 กรมศุลกากร มอี านาจหน้าทีใ่นการจดัเกบ็ภาษกีารน าเขา้และส่งออก ควบคุมสนิคา้เขา้และออก  
ป้องกนัการกระท าผดิตามพระราชบญัญตักิรมศุลกากร ด าเนินการเกี่ยวกบัสทิธปิระโยชน์ดา้นคลงัสนิคา้
ทณัฑบ์นและเขตปลอดอากรตามกฎหมายว่าดว้ยกรมศุลกากร รวมไปถงึการปฏบิตัติามกฎหมายว่าดว้ย
อตัราภาษศุีลกากร 
 กรมสรรพสามติ มอี านาจหน้าทีใ่นการจดัเกบ็ภาษสีนิคา้และบรกิาร ว่าดว้ยอตัราภาษสีรรพสามติ  
เช่น สุรา ยาสบู และไพ่ รวมไปถงึภาษไีนตค์ลบัและดสิโกเ้ธคดว้ยสถานบรกิารทีอ่ยูใ่นเขตพืน้ที่รบัผดิชอบของ
ส านักงานสรรพสามติพื้นที่กรุงเทพมหานคร 4 โดยในปีงบประมาณ 2560 ที่ผ่านมา ส านักงานสรรพสามติ
พื้นที่กรุงเทพมหานคร 4 ได้จดัเก็บภาษีเป็นรายได้รวมตามตารางงบสรุปยอดเงนิค่าภาษีสรรพสามติ 
หนึ่งในนัน้เป็นภาษไีนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค ดงัต่อไปนี้ 
 
 



 

ตารางงบสรุปยอดเงนิค่าภาษสีรรพสามติ ประจ าปีงบประมาณ 2560 
ส านกังานสรรพสามติพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 4 ตัง้แต่วนัที ่1 ตุลาคม 2559 ถงึ 30 กนัยายน 2560 

หมวดภาษี ราย 
รหสัภาษี รายการ ภาษีสรรพสามิต 
202030 ภาษสีถานบรกิารอาบอบนวด 6,463,653.43 
203010 ภาษสีุรา 27,037,911,551.64 
204010 ภาษเีบยีร ์(ช าระภาษโีดยนอกจากวธิปิีดแสตมป์) 29,014,899,769.00 
204020 ภาษเีบยีร ์(ช าระภาษโีดยวธิปิีดแสตมป์) 25,473,495.92 
217030 ภาษไีนตค์ลบั ดสิโกเ้ธค 12,643,158.29 

 รวม 56,097,391,628.28 
ทีม่า : ส านกังานสรรพสามติพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 4 สบืคน้จาก รายงานประจ าปี กรมสรรพสามติ 

การจดัเกบ็ภาษสีรรพสามติในประเทศไทยถอืไดว้่าเป็นรายไดห้ลกัในการน ามาใชบ้รหิารประเทศและ
ทะนุบ ารงุทอ้งถิน่ต่างๆ โดยอาศยัอ านาจตามกฎหมายว่าดว้ยอตัราภาษสีรรพสามติ  

ส านักงานสรรพสามติพื้นที่กรุงเทพมหานคร 4 ตัง้อยู่เลขที่ 333 ชัน้ AA อาคารเล้าเป้งงว้น 1 
ซอยเฉยพ่วง ถนนวภิาวดรีงัสติ แขวงจอมพล เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร มอี านาจการควบคุมดูแล
ทัง้หมด 7 เขต ไดแ้ก่  

1. เขตลาดพรา้ว  
2. เขตจตุจกัร  
3. เขตบางกะปิ  
4. เขตวงัทองหลาง  
5. เขตสวนหลวง  
6.เขตประเวศ  
7.เขตบางนา  

ซึง่เหน็ได้ว่าตัง้อยู่ในเขตเศรษฐกจิและหากพจิารณาในด้านสถานประกอบการจ าพวก ผบั บาร ์
ประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค พบว่าในปีงบประมาณ 2560 มผีลการจดัเกบ็ภาษีไนต์คลบัและดสิโก้เธค 
ประจ าปีงบประมาณ 2560 คอื 7.028 ลา้นบาท จากประมาณการ 7.222 ลา้นบาท 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารสถานบนัเทิงประเภทไนต์คลบั
และดสิโกเ้ธคในเขตรบัผดิชอบของส านกังานสรรพสามติพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 4  

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ
ประเภทไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธคในเขตรบัผดิชอบของส านกังานสรรพสามติพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 4 
 
 



 

สมมติุฐานการวิจยั 
 1. ลกัษณะส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลอืกใช้บรกิารสถานบนัเทงิประเภท
ไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ
ประเภทไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค 

ขอบเขตการวิจยั 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
  - เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภท 

    ไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค 
  - เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภทไนตค์ลบัและดสิโก้เธค 
  - เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
   1. ดา้นผลติภณัฑ ์
   2. ดา้นราคา 
   3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
   5. ดา้นบุคลากร 
   6. ดา้นกระบวนการบรกิาร 
   7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ขอบเขตด้านประชากร 

  การวจิยัครัง้นี้จะศกึษาเฉพาะประชากรในเขตรบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 4  

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 สถานบริการ หมายถึง สถานที่ตัง้ขึ้นเพื่อให้บรกิาร โดยหวงัประโยชน์ทางการค้า ซึ่งสถาน
บรกิารตามกฎหมาย ม.3(4) มอีาหาร สุรา หรอืเครือ่งดื่มอยา่งอื่นจ าหน่ายหรอืใหบ้รกิาร 
 กิจการบนัเทิงหรือหย่อนใจ หมายความว่า ประกอบกจิการในดา้นบนัเทงิหรอืหย่อนใจต่างๆเพื่อ
หารายไดเ้ป็นธุรกจิ เช่น สถานมหรสพ สถานที่ฉายภาพยนตร ์ไนต์คลบั คาบาเร่ต์  ดสิโก้เธค คาราโอ
เกะ คอ็กเทลเลาจน์ สถานอาบน ้าหรอือบตวั และนวด เป็นตน้  
 ไนต์คลับและดิสโก้เธค หมายถึง ผับ บาร์ ค็อกเทลเลาจน์ สถานที่จ าหน่ายอาหารและ
เครื่องดื่มที่มแีอลกอฮอล์ โดยจดัให้มกีารแสดงดนตรหีรอืการแสดงอื่นใดเพื่อการบนัเทงิ ซึ่งปิดท าการ
หลงัเวลา 24.00 นาฬกิา 

  



 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
 

                                                
 

  
  

                    
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
 

 

ตวัแปรต้น 
1. ปัจจยัส่วนบคุคล 

1.เพศ 
2.อายุ 
3.สถานภาพส่วนบุคคล 
4.อาชพี 
5.การศกึษา 
6.รายได ้

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2549 ) 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้

บริการสถานบนัเทิงประเภท

ไนตค์ลบัและดิสโก้เธคในเขต
รบัผิดชอบของส านักงาน

สรรพสามิตพื้นท่ี

กรงุเทพมหานคร 4  
6W1H 

- Who 

- What 

- Why 

- Whom 

- When 

- Where 

- How 

Schiffman (1994 : 7) 

 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถานบนัเทิงประเภท 

ไนตค์ลบัและดิสโก้เธคในเขต

รบัผิดชอบของส านักงาน
สรรพสามิตพื้นท่ีกรงุเทพมหานคร 4  
     7P’s 

- Product  
- Price  
- Place   
- Promotion  
- People  
- Physical Evidence  
- Process  

Kotler (1997) 
 



 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. ได้ทราบถงึพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธคในเขต

รบัผดิชอบของส านกังานสรรพสามติพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 4 
2. ได้ทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการเลอืกใช้บรกิาร

สถานบันเทิงประเภทไนต์คลับและดิสโก้เธคในเขตรับผิดชอบของส านักงานสรรพสามิตพื้นที่
กรงุเทพมหานคร 4  

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทฤษฎพีฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  

  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคจะประกอบด้วย ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค คอื 6W และ 1H ดงันี้ 

1. ใครคอืกลุ่มเป้าหมาย (Who?) เป็นการถามถงึลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย ตวัอยา่งเช่น ใครคอื
ลกูคา้ของเราในการขายสนิคา้ในแต่ละกลุ่มธุรกจิ จะตอ้งตอบค าถามใหไ้ดว้่าลกูคา้ของธุรกจิคอืใคร เพศหญงิ
หรอืเพศชาย วยัรุน่ เดก็ หรอืผูใ้หญ่ หรอือาจจะเป็นคนจนผูม้รีายไดน้้อย ซึง่จะท าใหร้ปูแบบการผลติสนิคา้
แตกต่างกนัไปตามกลุ่มลกูคา้ เช่น ถ้าสนิคา้ส าหรบัเดก็รปูแบบผลติภณัฑอ์าจจะเป็นรปูการต์ูน แต่ถ้าเป็น
กลุ่มผูใ้หญ่รปูแบบผลติภณัฑอ์าจจะท าใหด้ดู ีมรีปูแบบอยา่งเป็นทางการเพื่อสรา้งความเชื่อมัน่และน่าเชื่อถอื 
การจดักลุ่มผูซ้ือ้สนิคา้ เพื่อวางแผนหาโอกาสในการขายสนิคา้จงึตอ้งค านึงถงึลกูคา้ 4 แบบ คอื 

-  ผูท้ีใ่ชส้นิคา้เป็นประจ า     (Heavy user) 
-  ผูท้ีใ่ชส้นิคา้พอประมาณ   (Medium user) 
-  ผูท้ีใ่ชส้นิคา้ แต่ใชน้้อย     (Light user) 

 -  ผูท้ีไ่มใ่ชส้นิคา้เลย          (Non - user) 
2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What?) เป็นการถามปัญหาความตอ้งการทีแ่น่ชดัว่าผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้อะไร 

ตวัอยา่งเช่น อะไรทีล่กูคา้เราตอ้งการ เช่น เมือ่ลกูคา้เขา้ไปในรา้นกาแฟ ตอ้งวเิคราะหว์่าลกูคา้ตอ้งการ
ทานกาแฟหรอืตอ้งการมาพบปะสงัสรรคก์บัเพื่อนฝงูใชเ้วลาในการนัง่นานๆ นัน้แหละธุรกจิตอ้งวเิคราะห์
ว่ากลุ่มลกูคา้ของเราตอ้งการอะไรกนัแน่ เราตอ้งตอบสนองลกูคา้กลุ่มใด ถ้าวเิคราะหไ์ดว้่ากลุ่มลกูคา้ของเรา
เป็นกลุ่มทีต่อ้งการมาพบปะสงัสรรคก์บัเพื่อนฝงู ธุรกจิควรจะเน้นการจดับรรยากาศของรา้นใหม้คีวาม
สุนทรยีท์างดา้นอารมณ์ ตอบสนองตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค ลกัษณะสนิคา้ แบ่งเป็น 3 รปูแบบ ดงันี้ 

 -  สนิคา้ทีม่คีวามคงทนถาวร หรอื มอีายใุชง้านนาน (Durable good) 
 -  สนิคา้ทีไ่ม่มคีวามคงทนถาวร หรอื มอีายใุชง้านเพยีงสัน้ (Non - Durable good) 

       เช่น ของใช ้ของอุปโภค หรอืบรโิภคต่างๆ 
 -  สนิคา้ทีต่อ้งใหม้กีารบรกิาร (Service) 
3. ท าไมจงึซือ้ (Why?) เป็นการถามถงึเหตุผลว่าท าไมผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจซือ้ ตวัอยา่งเช่น 

ลกูคา้ซือ้สนิคา้ของเราไปท าอะไร หรอืสิง่ใดคอืเหตุผลทีส่รา้งแรงจงูใจใหล้กูคา้มาอุดหนุนสนิคา้ของเรา 



 

เช่น จะซือ้สนิคา้ประเภทแบรนดซ์ุปไก่ มกัจะซือ้ไปฝากบุคคลทีเ่คารพรกัเสมอๆ เพราะโดยส่วนตวัอาจจะยงัไม่
ตระหนกัดวี่าจะตอ้งกนิ แต่ถา้ซือ้ไปเป็นของฝากออกจะดแูลว้มรีะดบักเ็ป็นไปได ้ดงันัน้จะเหน็ได้ว่ามสีนิคา้
บางรายการออกมาโฆษณาว่าส าหรบัคนทีคุ่ณรกั 

- เป็นการศกึษาเพือ่ทราบความตอ้งการขัน้พืน้ฐานของผูบ้รโิภค ว่าเพราะเหตุใดจงึตดัใจซือ้  
  สนิคา้ หรอื บรกิาร โดยจะแบ่งเป็นการซือ้ตามความต้องการใชง้าน และ การซือ้ตาม 
  ความตอ้งการดา้นอารมณ์ เช่น ซือ้อาหารเพือ่สุขภาพ เพราะอยากมสีุภาพทีด่หีรอืซือ้ 
  กระเป๋าแบรนดเ์นมเพื่อใหเ้ป็นทีย่อมรบัของกลุ่มสงัคมทีต่นอยู่ 

4. ใครมสี่วนรว่มในการซือ้ (Whom?) เป็นการถามถงึบทบาทของกลุ่มทีม่สี่วนในการตดัสนิใจซือ้ 
ตวัอยา่งเช่น มใีครบา้งทีเ่กีย่วขอ้งในการซือ้สนิคา้แต่ละครัง้ของลกูคา้ บางครัง้การตดัสนิใจซือ้ไมไ่ดม้แีต่
ลกูคา้คนเดยีว ดงันัน้ การมุง่ตอบสนองเฉพาะคนจ่ายเงนิอาจจะยงัไม่ใช่ค าตอบของธุรกจิ ตวัอย่างทีพ่บเหน็
งา่ยๆโดยทัว่ไปโดยส่วนใหญ่สนิคา้ทีร่าคาแพงๆ ภรรยาอาจจะไมใ่ช่คนตดัสนิใจซือ้ เพราะคนทีค่อยจา่ยเงนิ
อาจจะเป็นตวัคุณสามซีะมากกว่า แต่การไปจบัจ่ายเลอืกซือ้อาจจะเป็นคุณภรรยา เช่น การเลอืกซือ้รถยนตส์กัคนั 
ภรรยาเลอืก สามจีา่ยเงนิ คนทีไ่ดใ้ชร้ถ กจ็ะเป็นไปไดค้อืใชไ้ดท้ัง้ครอบครวั ดงันัน้กลุ่มธุรกจิกค็วรจะหยบิยก
การโฆษณาว่าเป็นรถส าหรบัครอบครวั ยงัมบีุคคลอื่นๆทีม่สี่วนรว่มในการตดัสนิใจ ดงันี้ 

 -  ผูร้เิริม่  หมายถงึ ผูท้ีม่คีวามตระหนกัในการซือ้สนิคา้ อยากได ้อยากใช ้หรอืเสนอใช้ผลติภณัฑ ์
 -  ผูม้อีทิธพิล หมายถงึ ผูท้ีม่สี่วนรว่มในการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
 -  ผูต้ดัสนิใจซือ้ หมายถงึ ผูท้ีม่อี านาจในการตดัสนิใจทีจ่ะซื้อ หรอื ไม่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 -  ผูซ้ือ้ หมายถงึ ผูท้ีม่คีวามสามารถในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร หรอืสามารถสะดวกทีจ่ะไปซือ้สนิคา้ 
   - ผูใ้ช ้หมายถงึ ผูท้ีไ่ดส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้จรงิๆ ซึง่ในบางครัง้ผูใ้ชส้นิคา้อาจจะไมใ่ช่ผูท้ีซ่ ือ้  
     สนิคา้เองกไ็ด ้หรอืผูท้ีต่ดัสนิใจซือ้อาจจะไมใ่ช่ทัง้ผูใ้ชแ้ละผูซ้ือ้เลยกไ็ดเ้ช่นกนั 
5. ซือ้เมือ่ไหร ่(When?) เป็นการถามถงึโอกาสในการซือ้ของผูบ้รโิภค ตวัอยา่งเช่น เมือ่ไหรท่ี่

ลกูคา้ซือ้สนิคา้อาจจะเป็นต้นเดอืน ปลายเดอืน หรอืศุกร ์เสาร ์อาทติย ์ช่วงเชา้ ช่วงเยน็ หรอืเทศกาลอะไร 
เช่น ในช่วงเยน็ๆหรอืวนัเสาร ์วนัอาทติย ์รา้นกาแฟ อาจจะเป็นทีพ่บปะสงัสรรคส์ าหรบัเพื่อนฝงู เพือ่ตอ้งการ
บรรยากาศสบายๆไมเ่ร่งรบี ดงันัน้ธุรกจิตอ้งเตรยีมความพรอ้มในการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้  ในดา้นการใหบ้รกิาร 
การเตรยีมวตัถุดบิในการผลติ หรอืดา้นผูใ้หบ้รกิารเพื่อป้องกนัไมใ่หล้กูคา้ของกจิการพบกบัความผดิหวงั 

 -  ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ (Repurchase cycle) 
  -  ช่วงระยะเวลาในการซือ้สนิคา้ (Seasonality of Product purchasing)  
6. ซือ้ทีไ่หน (Where?) เป็นการถามถงึช่องทางทีผู่บ้รโิภคใชห้รอืท าการซือ้ ตวัอยา่งเช่น ลกูคา้

ของเราชอบเดนิเขา้ไปซือ้สนิคา้ในสถานทีแ่บบใด ซึง่เราจะไดน้ าสนิคา้ของเราไปวางจ าหน่ายไดถู้กที ่จะเหน็ไดว้่า
ปัจจบุนันี้สนิคา้เช่น ผกัสดนิยมใส่ถุงหรอืห่อทีส่วยงาม ตดิตรายีห่อ้ หรอืจะเรยีกใหด้หีน่อยกค็อืตดิแบรนด์
นัน่เอง ท าใหล้กูคา้มคีวามมัน่ใจมากขึน้ ซึง่กจ็ะเหมาะส าหรบัลกูคา้ทีค่่อนขา้งมรีายได ้ซึง่กค็ุม้ค่าเพราะ
รบัประกนัไดเ้ลยว่าแพงหน่อยแต่กส็บายใจกว่ากนัเยอะ 



 

 - สถานทีท่ีก่ลุ่มเป้าหมายมกัใชเ้ป็นช่องทางในการหาขอ้มลูเพื่อทีจ่ะตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
บรกิาร เช่น ซือ้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ ซือ้ผ่านเวบ็ไซต์ รวมไปถงึการซือ้ผ่านระบบออนไลน์ต่างๆทีม่กันิยมใช้
ในปัจจบุนั เช่น Facebook ,Instagram เป็นตน้ ซึง่เมือ่ทราบถงึช่องทาง หรอื สถานทีท่ีผู่ซ้ ือ้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย
ใหค้วามนิยม จะท าใหส้ามารถวางแผนก าหนดกลยทุธ ์ดา้นการจ าหน่าย และสามารถน า ผลติภณัฑ ์ สนิคา้ 
และบรกิารไปสู่ตลาดเป้าหมายอย่างมปีระสทิธภิาพ 

7. ซือ้อยา่งไร (How?) เป็นการถามถงึขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ว่าเป็นอย่างไร ตวัอย่างเช่น 
ลกูคา้ของเรามกีารตดัสนิใจซือ้อยา่งไร สนิคา้ทีข่ายกนัตามทอ้งตลาด ท าใหล้กูคา้มกีารตดัสนิใจซือ้ต่างกนั 
เช่น ถา้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูหน่อย ลกูคา้กอ็าจจะถามหาการใหเ้ครดติของรา้นคา้ ถา้ขายเป็นเงนิสด กอ็าจจะ
ปฏเิสธการซือ้กเ็ป็นไปได ้หรอืถา้ลกูคา้ทีค่่อนขา้งชอบการลดราคา ไมล่ดราคากไ็ม่ซือ้ ทางรา้นกจ็ะจดั
เทศกาลการลดราคาใหล้กูคา้บ่อยๆ 

 - ขัน้ตอนนี้เป็นขัน้ตอนทีต่อ้งอาศยักลยทุธใ์นการส่งเสรมิการตลาด เช่น การประชาสมัพนัธ ์
การส่งเสรมิการขายต่างๆ ซึง่สิง่เหล่านี้จะช่วยผลกัดนัและสนบัสนุนใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มเป้าหมาย 
ซึง่การตดัสนิใจซือ้นัน้จะประกอบไปดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก    
การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึภายหลงัการซื้อ 

สรปุไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การทีผู่บ้รโิภคนัน้ตดัสนิใจและกระท าการซือ้สิน้คา้หรอืบรกิาร 
เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการและใหเ้กดิความพงึพอใจของตนเอง 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ส่วนประสมทางการตลาด นักการตลาดมกัใชเ้ครื่องมอืมากมายเพื่อใหไ้ดร้บัปฏกิริยิาตอบกลบั

กลุ่มเป้าหมาย เครือ่งมอืเหล่านี้เรยีกว่า ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix)  
 ส่วนประสมทาการตลาดเป็นชุดเครื่องมอืทางการตลาดที่บรษิทัใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทาง
การตลาดในตลาดเป้าหมาย นอกจากนี้ ส่วนประสมทางการตลาดยงัเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัในการ
ด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัทีบ่รษิทัหรอืนักการตลาดสามารถควบคุมได ้นักการตลาดจะต้องสรา้ง
ส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (หลกัการตลาดส าหรบันักนิเทศ
ศาสตร,์ 2552) 
 McCarthy (อา้งถงึใน, เสรมิยศ ธรรมรกัษ์และคณะ, 2552, น.25-26) อธบิายว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดได้แบ่งเครื่องมอืเหล่านี้เป็น 4 กลุ่มกว้างๆ โดยเรยีกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลติภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) 
ซึง่ในแต่ละองคป์ระกอบนัน้จะประกอบดว้ยปัจจยัทางการตลาดแยกยอ่ยลงไป  
วกิรานต์ มงคลจนัทร ์(อ้างถงึใน Marketing for Work, 2555, น. 106-107) ไดเ้สนอว่า นอกจากเรื่อง 
4Cs แลว้ นกัการตลาดตอ้งศกึษา Marketing Mix Strategy, 7Ps เพื่อใหเ้ขา้ใจส่วนประสมทางการตลาด
ทีเ่หมาะสมกบัยคุปัจจบุนั  

1. Product Strategy กลยทุธผ์ลติภณัฑ ์
2. Price Strategy กลยทุธร์าคา 



 

3. Place Strategy กลยทุธส์ถานที ่
4. Promotion Strategy กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 

ปัจจบุนัมอีกี 3P ทีน่่าสนใจเพิม่ขึน้มาไดแ้ก่  
5. People Strategy กลยทุธด์า้นคน 
6. Process Strategy กลยทุธดา้นขัน้ตอนการท างาน 
7. Physical Evidence Strategy กลยทุธด์า้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

เป็นกลยทุธส์่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
P ทัง้ 3 ตวั ทีเ่พิม่ขึน้มา มาจากความส าคญัทีเ่พิม่มากขึน้ของ ธุรกจิบรกิาร (Service Business) ซึง่ทัง้
ดา้นคน ดา้นขัน้ตอน และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ลว้นมคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อธุรกจิบรกิารทีม่ ี
การแขง่ขนัสงู เช่นสายการบนิ โรงแรม สปา และฟิตเนส เป็นตน้ ดัง้นกัการตลาดต้องน ามาประยกุตใ์ช ้
และใหค้วามส าคญัคอื บรษิทัตอ้งใหค้วามส าคญัแก่ P ทัง้ 3 ตวั ทัง้ภายในและภายนอกบรษิทั  

จอหน์ เจ เบอรเ์ท (2007, อา้งใน มานิต รตันสุวรรณ และ สมฤด ีศรจีรรยา, 2553, น. 156) 
กล่าวว่า การท าการตลาดแบบเดมิทีป่ระกอบดว้ย 4P ไดแ้ก่ Product and Service, Price, Distribution 
และ Communication และไดม้กีารใชก้ลยทุธก์ารตลาดเพิม่มาอกี 3 P คอื People, Process และ 
Physical Evidence 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ปรญิ ลกัษติานนท ์และศุภร เสรรีตัน์ (2541) ไดส้รปุ เกีย่วกบัแนวความคดิ
กลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธุรกจิการบรกิาร (Market Mix) ไวใ้นหนงัสอื การบรหิารการตลาดยคุใหมว่่า 
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision Process) เป็นลาดบั ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคพบว่า ผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 7 ขัน้ตอน คอืธุรกจิที ่ใหบ้รกิารจะใชส้วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หรอื 7Ps ดงัมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้อื สิง่ที่
ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ๆ โดยทัว่ไปแลว้ 
ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัตอ้งได(้Tangible Products) และผลติภณัฑท์ีจ่บั
ตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Products) 

ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลกูคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาลกูคา้จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ 
การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และงา่ยต่อการจ าแนก
ระดบับรกิารทีต่่างกนั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดลอ้มในการ
น าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลกูคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ 
ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบรกิาร (Channels) 

ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครือ่งมอืหนึ่งทีม่คีวามส าคญัในการตดิต่อสื่อสารให้
ผูใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ข่าวสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการใชบ้รกิารและ
เป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์



 

ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจงู
ใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่าง จากคู่แขง่ขนัเป็นความ สมัพนัธร์ะหว่าง
เจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ เจา้หน้าทีต่้องมคีวามสามารถดา้นบุคลคล มทีศันคตทิีด่ต่ีอ
ผูใ้ชบ้รกิาร มเีพื่อทีใ่นการแกปั้ญหาจะไดม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ สามารถสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บั
องคก์ร 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น
แสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพแลการน าเสนอใหก้บัลกูคา้ใหเ้หน็เป็นรปูธรรม โดยพยายามสรา้ง
คุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้ ไมว่่าจะเป็น
ดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็   หรอื
ผลประโยชน์อื่นๆทีล่กูคา้ควรไดร้บั 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้น
การบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็ และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
เกดิความประทบัใจ 

ส่วนประสมการตลาดทัง้ 7 อยา่งขา้งตน้เป็นสิง่ส าคญัต่อการก าหนดกลยทุธต่์างๆ ทางดา้น
การตลาดของธุรกจิ ทีจ่ะตอ้งมกีารจดัส่วนประสมแต่ละอยา่งใหม้คีวามเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มของ
ธุรกจิและของอุตสาหกรรมทีแ่ตกต่างกนัไปไมม่สีตูรทีต่ายตวั 

การทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จากการทบทวนงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งส าหรบัการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การเลอืกใชส้ถานบนัเทงิประเภทไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธคในเขตรบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 4 มดีงันี้ 

จติธาดา ธนโสภณ (2545) ภาษสีรรพสามติ : วเิคราะหแ์นวคดิและหลกัการการจดัเกบ็ภาษใีน
ประเทศไทย การก าหนดประเภทสนิคา้และบรกิารเพื่อจดัเกบ็ภาษสีรรพสามติจะอยู่ภายใต้หลกัเกณฑ ์4 
ประการ กล่าวคอื ลกัษณะสนิค้าหรอืบรกิารนัน้จะต้อง 1.ควรควบคุมหรอืจ ากดัการบรโิภคเพราะเป็น
อนัตรายต่อสุขภาพ 2.มลีกัษณะฟุ่มเฟือย 3.เป็นสนิคา้ทีไ่ดร้บัประโยชน์พเิศษจากกจิการของรฐั 4.หลกั
เบ็ดเตล็ด เช่น ความต้องการรายได้หรอืเพื่อควบคุมสิง่แวดล้อม ซึ่งการจดัเก็บภาษีสรรพสามติจาก
สนิคา้และบรกิารทัง้ 17 ชนิดของไทย 
 ดเิรก ควรสมาคม (2551) มาตรการควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ตามพระราชบญัญตัคิวบคุม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล ์พ.ศ. 2551 ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ พบปัญหาและอุปสรรค ดงัต่อไปนี้ 1) การ
บงัคบัใชก้ฎหมายขาดความต่อเนื่องจรงิจงั 2) การท าส านวนคดขีองต ารวจยงัมไีม่แนวทางปฏบิตัหิรือ
คู่มอืการท าส านวนคด ี3) การขาดการประสานงานและการตดิตามงานของเจา้หน้าที่ 4) ความเขา้ใจและ 
การตคีวามขอ้กฎหมาย ในมาตรา 32 พบว่าผูบ้งัคบัใชก้ฎหมายมคีวามเหน็ไม่ตรงกบัเจตนารมณ์ของ
กฎหมาย 5) การเปรยีบเทยีบคดแีละการใชม้าตรการดา้นเงนิสนิบน ไม่มกีารจงูใจด้านการน าจบั 6) 
ทศันคตคิ่านิยมของประชาชนยงัไม่ตระหนักถงึพษิภยัของเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ยงัมคี่านิยมการดื่มที่



 

สมัพนัธ์เป็นส่วนหนึ่งของประเพณีวฒันธรรมไทย ท าให้เกิดค่านิยมการดื่มและเกิดนักดื่มหน้าใหม่
โดยเฉพาะเดก็เยาวชน 

ศุภาภรณ์ อหนัตะ (2551) ปัจจยัทีส่่งผลต่อทศันคตต่ิอสถานบนัเทงิของนกัเรยีนช่วงชัน้ที่ 4 
โรงเรยีนเตรยีมอุดมศกึษาพฒันาการ รชัดา เขตหว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกปัจจยัทีศ่กึษา
เป็น 3 ดา้น คอื ปัจจยัดา้นส่วนตวั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัชัน้ทีก่ าลงัศกึษา ผลสมัฤทธิท์างการเรยีน นิสยั
ทางการเรยีน และบุคลกิภาพ ปัจจยัดา้นครอบครวั ไดแ้ก่ ฐานะทางเศรษฐกจิของครอบครวั อาชพีของ
ผูป้กครอง สถานภาพสมรสของบดิามารดา และสมัพนัธภาพระหว่างนักเรยีนกบัผูป้กครอง และปัจจยั
ดา้นสิง่แวดลอ้มในโรงเรยีน ไดแ้ก่ ลกัษณะทางกายภาพของโรงเรยีน สมัพนัธภาพระหว่างนักเรยีนกบั
คร ูและการเลยีนแบบกลุ่มเพื่อน  

กติติภพ สงเคราะห์ (2555) ปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการเขา้ใช้บรกิารรา้นอาหารญี่ปุ่ นของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 24-29 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีนักเรยีน/นักศึกษา รายได้ต่อเดอืน 10,001-15,000 บาท จ านวน
สมาชกิในครอบครวั 4-6 คน ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก พบว่าอนัดบัหนึ่งได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพตามล าดบั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา (Population)  
 ประชากรในเขตรบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพื้นที่กรุงเทพมหานคร 4 จ านวน 7 เขต รวม 
926,036 คน ทีเ่คยใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภทไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้คอื ประชากรเพศชายและเพศหญงิ ซึ่งเป็นผู้เคยใช้บรกิาร

สถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธคในเขตรบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 4 
จ านวน 400 คน ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่ชดั โดยจะอาศยัขอ้มูลของกรมปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
ประจ าปี พ.ศ.2560 ซึ่งผู้วิจยัจะใช้วธิีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ตารางของ Yamane 
(1967) ทีม่รีะดบัความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนทีร่ะดบัรอ้ยละ +-5 ซึง่กลุ่มตวัอย่าง
ทีไ่ด ้ผูว้จิยัน ามาท าการเลอืกใชใ้นการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Sample Random Sampling)  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 การวเิคราะหค์วามน่าเชื่อถอืของเครือ่งมอื (Reliability)  
น าแบบทดสอบและแบบสอบถามทีผ่่านการพจิารณาจากผู้เชีย่วชาญหลงัปรบัปรุงแก้ไขใหม่ไป

ทดลองใช ้(Try Out) จ านวน 30 ชุด กบัผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธคใน
เขตรบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพื้นที่กรุงเทพมหานคร 4 ที่มคีวามใกล้เคยีงกบักลุ่มตวัอย่าง   
แต่ไมไ่ดเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง 



 

 จากนัน้น าค าตอบจากแบบสอบถามดงักล่าวมาประมาณค่าความน่าเชื่อถอืดว้ยโปรแกรม
วเิคราะหส์ถติสิ าเรจ็รปู (SPSS) เพื่อวดัคามสอดคลอ้งภายใน (Measure of Internal Consistency) ขอ้
ค าถามวดัเรื่องเดยีวกันหรอืไม่ โดยน าเฉพาะค าถามที่เป็นตวัแปรที่เป็นข้อมูลเชิงปรมิาณ (Interval 
Scale) มาค านวณค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (Cronbach’s alpha-coefficient) ไดค้่าเท่ากบั 0.98 ถอืไดว้่า
แบบสอบถามนี้เป็นเครือ่งมอืทีม่คีวามน่าเชื่อถอืระดบัสงู   

สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
การทดสอบสมมตฐิาน แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คอื 

     4.1  ลกัษณะส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ
ประเภทไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค สถติทิีใ่ชไ้ดแ้ก่ ค่า Cross-tab และ Chi-square 
           4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร
สถานบนัเทงิประเภทไนตค์ลบัและดสิโกเ้ธค สถติทิีใ่ชไ้ดแ้ก่ ค่า One Way ANOVA 

สรปุผลการวิจยั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 201 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.25 มอีายุต ่ากว่า 
20 ปี จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 สถานภาพโสด จ านวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.00 จบ
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 297 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.25 เป็นนักศกึษา จ านวน 134 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 33.50 และมรีายได้ส่วนตวัต่อเดอืนระหว่าง 15,000-30,000 บาท จ านวน 164 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 41.00  
การอภิปรายผลการวิจยั 
การวิเคราะหล์กัษณะส่วนบคุคล 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มอีายุต ่ากว่า 20 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปรญิญาตร ีเป็นนักศึกษา และมรีายได้
ส่วนตัวต่อเดอืนระหว่าง 15,000-30,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิยัของ ณิชาภทัร จนัทร์ดารา, 
ธ ารงค ์เมฆโหรา และปัญญา หมัน่เกบ็ (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นอาหารที่มเีครื่องหมาย “อาหารสะอาด รสชาตอิร่อย” ในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารอย่างมนีัยส าคญัทางสถิต ิ
ไดแ้ก่ เพศหญงิ อาย ุ21-30 ปี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท 
  5.2.2  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถานบนัเทิงประเภทไนต์คลบัและดิสโก้เธคในเขต
รบัผิดชอบของส านักงานสรรพสามิตพื้นท่ีกรงุเทพมหานคร 4 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภทรา้นนัง่ฟังเพลง มสีาเหตุในการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภท
ไนตค์ลบัและดสิโก้เธคเพราะชื่อเสยีงของสถานบนัเทงิ มเีวลาการเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิเวลา 20.00 
น. ออกจากสถานบรกิารเวลาเทีย่งคนื มกีารเดนิทางมาใชบ้รกิารสถานบนัเทงิโดยแทก็ซี ่มวีธิกีารช าระ
เงนิด้วยเงนิสด มคี่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการเขา้ใช้บรกิารเฉลี่ยต่อคนระหว่าง 1,001-2,000 บาท และสัง่



 

เครือ่งดื่มประเภทสุรา/เบยีรบ์่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กติตมิา ลุมภกัด ี(2555) ศกึษาปัจจยั
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัยทางานในเขต
กรงุเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ในส่วนของ
อาหารมใีหเ้ลอืกหลากหลาย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารบุฟเฟ่ต์ของผูบ้รโิภควยั
ท างานในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

5.2.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสถานบนัเทิงประเภท
ไนตค์ลบัและดิสโก้เธคในเขตรบัผิดชอบของส านักงานสรรพสามิตพื้นท่ีกรงุเทพมหานคร 4 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ระดบัอทิธพิลของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลือกใช้บรกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธคในเขต
รบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 4 โดยภาพรวม ด้านบุคลากร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศศธิร สุขเกษม (2557) ท าการค้นควา้วจิยั
และมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทศันคต ิและความไวว้างใจทีม่ผีลต่อการ
เลอืกซื้ออาหารต่างท้องถิน่จากอนิเตอรเ์น็ตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและความส าเรจ็ของระบบ สารสนเทศ มอีทิธพิลต่อการตัดสนิใจซือ้สนิคา้
ผ่าน Line แอพพลเิคชัน่ ของคนกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ 
 
  5.2.4  การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
            1) ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1  พบว่า 
              1.1  เพศมคีวามสมัพนัธก์บัสถานบนัเทงิที่เลอืกใชบ้รกิาร เวลาออกจากสถานบนัเทงิ 
และค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอาลสิา ยุมาดนี (2553) ศกึษาเรื่อง
ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารมุสลมิ ในจงัหวดัสุราษฎรธ์านี  ที่ศกึษาถงึเพศที่
แตกต่างกนั มปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ เลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารมสุลมิแตกต่างกนั 

1.2 สถานภาพมคีวามสมัพนัธก์บัสถานบนัเทงิทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร สาเหตุในการเลอืกใช้
บรกิารสถานบนัเทงิประเภทไนตค์ลบัและดสิโก้เธค เวลาในการเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ เวลาออกจาก
สถานบนัเทงิ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร และการเดนิทางมาใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ  ซึง่สอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของ อาลิสา ยุมาดีน (2553) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารมุสลิม ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ที่ศึกษาถึงสถานภาพที่แตกต่างกนั มปัีจจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเกีย่วกบัช่วงเวลาในการใชบ้รกิาร และค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร 

1.3 อายมุคีวามสมัพนัธก์บัสถานบนัเทงิทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร สาเหตุในการเลอืกใชบ้รกิาร
สถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค เวลาในการเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ เวลาออกจากสถาน
บนัเทงิ ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร และเมนูเครื่องดื่มทีเ่ลอืกสัง่บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของอาลสิา ยุมาดนี (2553) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารมุสลมิ ใน



 

จงัหวัดสุราษฎร์ธานี ที่ศึกษาถึงอายุที่แตกต่างกัน มีปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจ เลือกใช้บริการ
รา้นอาหารมุสลมิ วธิกีารสัง่อาหารตามเมนู/รายการอาหาร ระยะเวลาในการใช้บรกิาร และค่าใช้จ่าย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิารแตกต่างกนั 

1.4 ระดบัการศึกษามคีวามสมัพนัธ์กบัสถานบนัเทงิที่เลอืกใช้บรกิาร สาเหตุในการ
เลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค เวลาในการเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ เวลา
ออกจากสถานบนัเทงิ การเดนิทางมาใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ วธิกีารช าระเงนิ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใช้
บรกิาร และเมนูเครื่องดื่มที่เลอืกสัง่บ่อยที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของสุวพชิย ์ตัง้นิมติรชยักูล 
(2552) ศึกษาเรื่องรูปแบบการด าเนินชวีิตและพฤติกรรมการ บรโิภคอาหารพร้อมบรโิภคของคนวยั
ท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ทีศ่กึษาถงึพฤตกิรรมการบรโิภคดา้นโอกาสในการบรโิภคมคีวามสมัพนัธ์
กบัระดบัการศกึษา 

1.5 อาชีพมคีวามสมัพนัธ์กับสถานบนัเทิงที่เลือกใช้บรกิาร สาเหตุในการเลือกใช้
บรกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค เวลาในการเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ เวลาออกจาก
สถานบนัเทงิ การเดนิทางมาใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร และเมนูเครื่องดื่ม
ทีเ่ลอืกสัง่บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุวพชิย ์ตัง้นิมติรชยักูล (2552) ศกึษาเรื่องรปูแบบการ
ด าเนินชวีติและพฤตกิรรมการ บรโิภคอาหารพรอ้มบรโิภคของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ที่
ศกึษาถงึพฤตกิรรมการบรโิภคดา้นโอกาสในการบรโิภคมคีวามสมัพนัธก์บักจิกรรมดา้นการท างาน 

1.6 รายไดส้่วนตวัต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัสถานบนัเทงิทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร สาเหตุใน
การเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค เวลาในการเขา้ใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ 
เวลาออกจากสถานบนัเทงิ การเดนิทางมาใชบ้รกิารสถานบนัเทงิ ลกัษณะการใชบ้รกิาร วธิกีารช าระเงนิ 
และค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุวพชิย ์
ตัง้นิมติรชยักูล (2552) ศกึษาเรือ่งรปูแบบการด าเนินชวีติและพฤตกิรรมการ บรโิภคอาหารพรอ้มบรโิภค
ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ศกึษาถงึพฤตกิรรมการบรโิภคด้านโอกาสในการบรโิภคมี
ความสมัพนัธก์บัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 
           2) ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  พบว่า 
            ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสถาน
บนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค มคีวามสมัพนัธก์บัสถานบนัเทงิทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร สาเหตุเลอืกใช้
บรกิารสถานบนัเทงิประเภทไนต์คลบัและดสิโก้เธค เวลาการเขา้ใช้บรกิารสถานบนัเทงิ เวลาออกจาก
สถานบนัเทงิ การเดนิทางมาใช้บรกิารสถานบนัเทงิ ลกัษณะการใช้บรกิาร ลกัษณะการช าระเงนิ และ
เมนูเครื่องดื่มที่ส ัง่บ่อยที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นฤมล หอมแก่นจนัทร์ (2550) ที่ได้
ท าการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อลูกคา้ในการตดัสนิใจซือ้เครื่องใชไ้ฟฟ้าในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัล าพูน ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อลูกค้าในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องใช้ไฟฟ้าในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าพูน อาลสิา ยุมาดนี (2553) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมุสลิม ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการวิจยัพบว่าสื่อที่ท าให้รู้จกั



 

รา้นอาหารมสุลมิ โอกาสทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร บุคคลทีม่ผีล ต่อการตดัสนิใจ วนัทีใ่ชบ้รกิาร ความถี่ในการใช้
บรกิาร ช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร วิธกีารสัง่อาหารจ านวนคนในกลุ่มที่มาใช้บรกิาร ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารมุสลมิอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
5.3  ข้อเสนอแนะ 
 การวจิยัเรือ่ง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสถานบนัเทงิประเภท
ไนต์คลบัและดสิโก้เธคในเขตรบัผดิชอบของส านักงานสรรพสามติพื้นที่กรุงเทพมหานคร 4  ครัง้นี้ มี
ขอ้เสนอแนะทีไ่ดร้บัจากการศกึษาครัง้นี้ดงัต่อไปนี้ 
 
  5.3.1 ด้านผลิตภณัฑ ์
        ผูป้ระกอบการสถานบนัเทงิ ควรมกีารจดัสรรความหลากหลายของอาหาร และเครื่องดื่มให้
ผูใ้ชบ้รกิารไดเ้ลอืกใชบ้รกิาร และสถานบนัเทงิควรมตีัง้อยูใ่นแหล่งทีม่ชีื่อเสยีง หรอืเป็นแหล่งรวมตวัของ
สถานบนัเทงิเพื่อใหเ้ป็นทีรู่จ้กัของผูใ้ชบ้รกิาร 
 
 5.3.2 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
         ผู้ประกอบการสถานบนัเทงิ ควรหาแหล่งในการจดัตัง้สถานบนัเทงิควรเป็นสถานที่ที่
เดนิทางสะดวกสบายทัง้ไปและกลบั  มสีถานที่จอดรถที่เพยีงพอต่อการให้บรกิาร มรีะบบการจองโต๊ะ
ล่วงหน้าผ่านการโทรหรอืออนไลน์ เพื่ออ านวยความสะดวกในการใหบ้รกิาร  
 
 5.3.3 ด้านราคา 
         โดยทัว่ไปแลว้สถานบนัเทงิในปัจจบุนัยงัไมม่คีวามชดัเจนในการระบุรายละเอยีดของราคา
ในการให้บรกิาร ดงันัน้ ผู้ประกอบการสถานบนัเทงิสถานบนัเทงิควรมกีารระบุ รายละเอียดของราคา
อาหารและเครื่องดื่มใหช้ดัเจน เพื่อไม่ใหเ้กดิปัญหาในการเชค็ค่าใชจ้่ายหลงัจากการใชบ้รกิาร ราคาควร
มคีวามเหมาะสมกบัการใช้บรกิารไม่ตัง้ราคาทีสู่งจนเกนิไป และต้องอยู่ภายใต้ราคาทีก่ฎหมายก าหนด 
หรอือาจมกีารเชค็ราคาอาหารและเครื่องดื่มจากรา้นในบรเิวณใกล้เคยีง แลว้จงึน ามาตัง้ใหเ้หมาะสมกบั
ราคาของรา้น 
 
 5.3.4 ด้านส่งเสริมการตลาด 
         ผูป้ระกอบการสถานบนัเทงิควรมกีารน าเสนอในรปูแบบการใหบ้รกิารจดัสถานที ่เช่น จดั
ปารต์ี้วนัคล้ายวนัเกดิ มกีารจบัรางวลั คนืก าไรให้ลูกค้า และการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามสื่อต่างๆ 
เพื่อใหข้ยายฐานลกูคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัเพิม่มากขึน้ 
 
 



 

 
  5.3.5 ด้านบคุลากร 
        ผูป้ระกอบการสถานบนัเทงิ ควรมกีารจดัอบรมส าหรบัพนักงานทีค่อยใหบ้รกิารกบัผูท้ีม่า
ใชบ้รกิารยงัมกีารบรกิารทีย่งัไม่เป็นที่พอใจของผูใ้ชบ้รกิารในบางส่วน จงึควรมกีารจดัอบรมพนักงานมี
ความรูเ้รือ่งอาหารเครือ่งดื่ม เพื่อทีจ่ะไดส้ามารถแนะน าลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งด ี 
 
 5.3.6 ด้านกระบวนการ 
         ผูป้ระกอบการสถานบนัเทงิควรมกีารปรบัเปลีย่นเรื่องระบบการทอนเงนิ ไม่ควรทีจ่ะให้มี
เหรยีญมากเกนิไป เพื่อหวงัทีจ่ะไดค้่าทปิจากผูใ้ชบ้รกิาร ควรมกีารจดัสรรรปูแบบของเงนิทอนใหม้คีวาม
เหมาะสม  
 5.3.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
         ผู้ประกอบการสถานบนัเทงิควรรกัษาความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ภายในร้านรกัษา
ความสะอาด และจดัระบบการรกัษาปลอดภยัภายในรา้น เพื่อใหเ้กดิความมัน่ใจในความปลอดภยัของ
ผูใ้ชบ้รกิาร และควรจดัสภาพแวดลอ้มภายในรา้นใหด้กูวา้งขวาง ไมค่บัแคบหรอือดึอดัเกนิไป  
 
5.4  ข้อเสนอแนะส าหรบัการศึกษาครัง้ต่อไป 
  5.4.1  ควรส ารวจทศันคตแิละความคดิเหน็ของผูใ้ชบ้รกิารสถานบนัเทงิในลกัษณะเชงิคุณภาพ 
เพื่อจะไดข้อ้มลูทีม่รีายละเอยีดและมคีุณภาพมากขึน้ เช่น สมัภาษณ์ความ คดิเหน็ของนักศกึษาเกี่ยวกบั
ผบัและสถานบนัเทงิรอบสถานศกึษา สมัภาษณ์กบัผูป้ระกอบการเพื่อใหเ้หน็ภาพและแนวคดิการด าเนิน
ธุรกจิ  
  5.4.2  ควรศึกษาในเรื่องอิทธพิลของสงัคมออนไลน์ที่มผีลต่อการเกิดพฤติกรรมการเลอืกใช้
สถานบันเทิง เพราะในปัจจุบันสังคมออนไลน์เข้ามีมีอิทธิพลหรือเข้ามามีบทบาทในการด า เนิน
ชวีติประจ าวนัของคนในยคุปัจจบุนัมากขึน้ 
  5.4.3  ควรศกึษากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการในการด าเนินธุรกจิผบัและสถานบนัเทงิ 
โดยมุ่งเน้นการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ กรณีศึกษาผบัและสถานบันเทิงรอบสถานศึกษาที่ประสบ
ความส าเรจ็ได้ครองส่วนแบ่งการตลาดอนัดบัต้นๆ เพื่อให้ได้ขอ้มูลทีส่ามารถน ามาเป็นแนวทางในการ
ด าเนินธุรกจิผบัและสถานบนัเทงิต่อไป 
 
 


