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การค านวณของ ทาโร ยามาเน่ ได ้420 คน ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบมีจุดประสงค์ เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการทดสอบค่าไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการการใชบ้ริการตูเ้กมคีบตุ๊กตา  
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการคือ ตนเอง เหตุผลท่ีเล่นเพื่อความสนุก โอกาสท่ีใช้
บริการเพราะเล่นระหว่างรอเพื่อน โดยเล่นเพียง 1 ตู้ต่อคร้ัง จ  านวนท่ีเล่น 1-3 คร้ังต่อเดือน  โดยมี
จ านวนเงินท่ีใช้ 30-40 บาทต่อคร้ัง (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคือ เพศ  
ของผูบ้ริโภคท่ีเพศหญิง ช่วงอายุ 15-18 ปี จะใช้บริการมากกว่าเพศชาย (3) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในส่วนของตั้งในพื้นท่ีเห็นง่าย และสามารถเขา้ถึงไดง่้าย มี
ผลต่อการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ และ (4) ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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Abstract 
 
 The objectives of this study were (1) to study the behavior of Use of game cabinet 
services at Mueang District in Nakhon Sawan Province (2) to study personal factors affecting the 
use of game cabinet services at Mueang District in Nakhon Sawan Province (3) to study the 
marketing mix factors affecting the use of game cabinet services at Mueang District in Nakhon 
Sawan Province, and (4) to study the relationship between personal factors and marketing mix 
factors affecting the use of game cabinet services at Mueang District in Nakhon Sawan Province.   
 This study was a survey research. Population was persons who used to play game 
cabinet services at Mueang District in Nakhon Sawan Province. Sample size was calculated by 
Taro Yamane and obtained 420 persons with simple sampling method. Frequency, percentage, 
mean, standard deviation and Chi – square test were used for data analysis. 
 The results showed that (1) most of the samples played game cabinet services at 
persons who influenced the decision to play was themselves with the reason for fun and played 
during waiting for friends, played 1 video arcade per time and played 1-3 time(s) a month and 
spent 30-40 baht a time (2) personal factor affecting the use of game cabinet services was gender. 
Female aged between 15-18 years used more than male (3) marketing mix factors in term of 
distribution channel regarding the easy-to-see area and accessible area affecting the use of game 
cabinet services at Mueang District in Nakhon Sawan Province, and (4) personal factors in the 
aspect of age, education level, career 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 มนุษยจ์  ำเป็นตอ้งกำรผอ่นคลำยควำมเครียดจำกปัญหำต่ำงๆท่ีเผชิญอยู่ในทุกวนัรวมถึง
กำรท ำกิจกรรมต่ำงๆ เพื่อหำควำมสุข ซ่ึงมีไดห้ลำยแบบ ไม่วำ่จะเป็นกำรอ่ำนหนงัสือ นอนหลบัพกัผอ่น 
กำรเดินทำงท่องเท่ียว กำรท ำงำนอดิเรกท่ีชอบ ซ่ึงในช่วงเวลำก่อนท่ีจะมีเทคโนโลยีอนัทันสมัย  
กำรพกัผ่อนของมนุษยอ์ำจจะอยู่ในรูปแบบของกำรท ำส่ิงต่ำงๆ ซ่ึงโดยไม่อำศยัเทคโนโลยีมำกนัก 
เช่น กำรอ่ำนหนงัสือ เดินทำงท่องเท่ียว เล่นกีฬำกลำงแจง้อย่ำงไรก็ตำมมนุษยไ์ม่ไดห้ยุดคิดคน้และ
ประดิษฐ์ส่ิงต่ำงๆ ท ำให้เทคโนโลยีไดมี้กำรพฒันำมำกข้ึน กำรพกัผ่อนก็เช่นกนั วิธีกำรพกัผอ่นก็ได้
เพิ่มมำกข้ึน จนกระทัง่ใน พ.ศ. 2508 ตูเ้กมตูแ้รกคือ Periscope ไดเ้กิดข้ึนในประเทศญ่ีปุ่น โดยอำศยั
กลไกลไฟฟ้ำ แสง เงำ ซ่ึงนบัวำ่เป็นกำรเร่ิมตน้ของวงกำรเกม และเพิ่มกิจกรรมท่ีท ำเพื่อกำรพกัผอ่น
ไดอี้กหน่ึงชนิด 
 อธิป อศัวำนนัท ์(2561) ไดก้ล่ำววำ่ในปี 2016 อุตสำหกรรมเกมในโลกสำมำรถท ำรำยได้
มำกถึง 92,00 ลำ้นดอลลำร์สหรัฐ ซ่ึงมำกกว่ำอุตสำหกรรมภำพยนตร์ (62,000 ล้ำนดอลลำร์สหรัฐ) 
และเพลง (18,000 ลำ้นดอลลำร์สหรัฐ) รวมกนั ซ่ึงท ำให้เกมคืออุตสำหกรรมคอนเทนท์ใหญ่ท่ีสุดใน
โลกในปัจจุบันเกมได้ถูกพฒันำไปอย่ำงมำก จำกเคร่ืองเกมในรุ่นแรกๆท่ีต้องมีกำรเช่ือมต่อกับ
โทรทศัน์เพื่ออำศยัเป็นตวัแสดงผล ไดม้ำสู่ยุคของเกมท่ีเล่นไดใ้นโทรศพัทมื์อถือ สำมำรถเล่นร่วมกนั
กบับุคลอ่ืนๆได้จำกทัว่โลกผ่ำนระบบเครือข่ำยอินเทอร์เน็ตซ่ึงท ำให้กำรเล่นเกมเป็นมำกกว่ำกำร
พกัผ่อนหรือกำรหำควำมบนัเทิง หรือกำรพกัผ่อนทัว่ไป ในปัจจุบนันกัเล่นเกมไดรั้บกำรยอมรับว่ำ
เป็นนกักีฬำประเภทหน่ึง (eSport) มีกำรจดักำรแข่งขนัในระดบัโลกมีเงินรำงวลัท่ีสูงมำกซ่ึงอำจมำก
ถึง 64 ลำ้นบำทในประเทศไทยไดมี้นกักีฬำ eSport เพิ่มมำกข้ึน สังเกตไดจ้ำก Youtube และ Twitch 
ซ่ึงถูกใชเ้ป็นช่องทำงในกำรเผยแพร่วีดีโอกำรเล่นเกมของผูเ้ล่นดงัท่ีไดก้ล่ำวไปแลว้ในขำ้งตน้วำ่เกม
เป็นกระแสหลกักระแสหน่ึงของโลก และจะขยำยตลำดข้ึนไปอยำ่งมำกโดยมีกำรคำดกำรณ์วำ่ธุรกิจเกม
ของประเทศไทยจะขยำยตวัอย่ำงมำกในช่วง 5 ปีขำ้งหน้ำ (2561-2565) โดยบริษทั ไพรซ์วอเทอร์เฮำส์ 
คูเปอส์ (PWC) ประจ ำประเทศไทยได้ให้อตัรำกำรขยำยตวัของธุรกิจเกมและอีสปอร์ตไวม้ำกถึง  
ปีละ 16.9 % 
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 ส ำหรับตู้เกม(Arcade game)ได้เข้ำมำในประเทศไทยเม่ือใดยงัไม่ทรำบแน่ชัด แต่ 
ตู ้เกมได้กลำยเป็นท่ีนิยมและต่อมำสัญลักษณ์หน่ึงของวยัรุ่นในยุค 90s ของไทยในช่วงเวลำนั้ น 
สำมำรใช้บริกำรไดใ้นห้ำงสรรพสินคำ้ขนำดใหญ่และในระยะเวลำท่ีผ่ำนมำตั้งแต่เคร่ืองเกมได้ถูก
สร้ำงข้ึนมำ ได้มีกำรพฒันำรูปแบบและเคร่ืองเล่นเกมไปตำมเทคโนโลยีแต่ละยุคท ำให้วงกำรเกม 
มีกำรพฒันำไปอย่ำงมำก และกำรพฒันำน้ีส่งผลกระทบทั้งระดบัโลกและประเทศไทย อย่ำงไรก็ตำม 
ตู้เกมก็ยงัคงสำมำรถดึงดูดควำมสนใจของผูเ้ล่นมำได้ตลอดและเป็นเหมือนจุดนัดพบและพื้นท่ี 
ท ำให้ครอบครัวหรือเพื่อนไดใ้ช้เวลำร่วมกนันอกจำกน้ีในเดือนพฤศจิกำยน ปี 2561 มีกำรประกำศ
ของสมำคมอีสปอร์ตแห่งประเทศไทยไดป้ระกำศให้เกมจ ำนวน 3 เกม ไดแ้ก่ Street Fighter Tekken  
Grand Turismo อนัเป็นเกมช่ือดงัท่ีสำมำรถบริกำรไดใ้นตูเ้กม เป็นเกมท่ีใช้ในกำรแข่งขนัและก ำลงั
ประกำศรับสมคัรนกักีฬำในเกมดงักล่ำวเพื่อเป็นตวัแทนทีมชำติไทยไปแข่งขนัในระดบัโลกดว้ย ซ่ึง
ท ำใหธุ้รกิจเกมและธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัเกมนบัเป็นธุรกิจท่ีน่ำใจมำกข้ึน  
 กระแสนิยมในกำรเล่นเกมอนัเป็นกระแสในระดบัโลกน้ี(Global Trend) ได้ส่งผลข้ึน
พื้นท่ีอ ำเภอเมืองจงัหวดันครสวรรค์อนัเป็นพื้นท่ีท่ีท ำกำรศึกษำเช่นกนัซ่ึงในพื้นท่ีท่ีท ำกำรศึกษำไดมี้
ธุรกิจบริกำรตูเ้กมในห้ำงสรรพสินคำ้ท่ีเพิ่มมำกข้ึนเร่ือยๆโดยในช่วงแรกจะพบเพียงสวนสนุกใน
ห้ำงสรรพสินคำ้เท่ำนั้นแต่ในช่วง พ.ศ. 2559 – 2561ไดมี้กำรเพิ่มข้ึนของตูเ้กมในห้ำงสรรพสินคำ้แทบ
ทุกแห่งของพื้นท่ีอ ำเภอเมืองจงัหวดันครสวรรค์ โดยในพื้นท่ีแต่ละห้ำงสรรพสินคำ้ไดมี้กำรเพิ่มข้ึน
หลำยจุด และมีผูใ้ช้บริกำรจ ำนวนมำกในแต่ละวนัท ำให้ผูศึ้กษำสนใจท่ีจะท ำกำรศึกษำปัจจยัส่วน
บุคคล พฤติกรรมกำรบริโภค ปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจใชบ้ริกำร และศึกษำ
ถึงควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงปัจจยัส่วนบุคคลกับปัจจยัส่วนประสมกำรตลำด เพื่อท ำควำมเข้ำใจต่อ
สถำนกำรณ์ท่ีเกิดข้ึนในพื้นท่ี ซ่ึงอำจจะน ำไปใช้ประโยชน์ได้ในกำรเร่ิมต้นหรือปรับปรุงธุรกิจ
ส ำหรับผูท่ี้สนใจลงทุนหรือผูป้ระกอบกำรท่ีด ำเนินธุรกิจอยูแ่ลว้ 
 

2.  วตัถุประสงค์ 
 

2.1  เพื่อศึกษำพฤติกรรมกำรใช้บริกำรตูเ้กมของผูบ้ริโภคในอ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์ 
 2. 2 เพื่อศึกษำปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกำรใช้บริกำรตูเ้กมในอ ำเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค ์

2.3 เพื่อศึกษำปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกำรใช้บริกำรตู้เกมใน
อ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
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2.4 เพื่อศึกษำควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมกำรตลำด 
ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรใชบ้ริกำรตูเ้กมในอ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

3.  กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 

จำกแนวคิดและทฤษฎีท่ีได้ศึกษำสำมำรถน ำมำสร้ำงกรอบแนวคิดในกำรศึกษำโดยมี 
ตวัแปรตำมกรอบแนวคิดดงัน้ี 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

ภำพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดกำรศึกษำ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อำย ุ

3. ระดบักำรศึกษำ 

4. อำชีพ  
5. รำยได ้

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 

1. ดำ้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดำ้นรำคำ 
3. ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 
4. ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด 
5. ดำ้นพนกังำนขำย 
6. ลกัษณะกำยภำพ 
7. กระบวนกำรบริกำร 

 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำรตู้เกม 

1. ผูท่ี้เล่นตูเ้กม 
2. ชนิดตูเ้กมท่ีชอบ 
3. ควำมถ่ีในกำรใชบ้ริกำร 
4. สถำนท่ีใชบ้ริกำร 
5. บุคคลท่ีมีส่วนตดัสินใจ 
6. เหตุผลท่ีเล่น 
7. จ  ำนวนเงินในกำรเล่น 
8. โอกำสท่ีเล่น 
 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 
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4.  สมมติฐำนศึกษำ 
 

4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรใชบ้ริกำรตูเ้กมของผูบ้ริโภคในอ ำเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค์ 

4.2  ปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรใชบ้ริกำรตูเ้กมของผูบ้ริโภคใน
อ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

4.3  ปัจจยัส่วนบุคคลมีควำมสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมกำรตลำด 
 

5.  ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 

5.1  ขอบเขตด้ำนประชำกร 
กำรศึกษำคร้ังน้ี ผูศึ้กษำได้ท ำกำรศึกษำจำกผูท่ี้เคยใช้บริกำรตู้เกมซ่ึงเคยอำศยัอยู ่

ในเขตพื้นท่ีอ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ ซ่ึงมีประชำกรประมำณ 157,080 คนโดยขนำดกลุ่ม
ตวัอยำ่งค ำนวณโดยอำศยัสูตรของยำมำเน่ (Yamane) ในระดบัควำมเช่ือมัน่ 95% ควำมคลำดเคล่ือน 
5% พบวำ่ไดก้ลุ่มตวัอยำ่ง 400 ตวัอย่ำง และเก็บตวัอย่ำงกนัผิดพลำดอีก 5% เท่ำกบัประมำณ 20 คน 
ในคร้ังน้ีผูศึ้กษำเก็บตวัอย่ำงทั้ งส้ิน จ ำนวน 420 คน และใช้วิธีกำรเลือกตวัอย่ำงแบบไม่ใช้ควำมน่ำ 
จะเป็นโดยคดัเลือกแบบมีจุดประสงค ์(Purposive Selection) 

 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

 
เม่ือ n  =  ขนำดกลุ่มตวัอยำ่ง 

 N  = จ ำนวนประชำกรทั้งหมด 
 E  = ควำมคลำดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
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5.2  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำผูศึ้กษำไดท้  ำกำรศึกษำเน้ือหำ 2 ส่วน ประกอบดว้ย 
5.2.1  พฤติกรรมผู้ บ ริโภค  โดยใช้ค  ำถำม 6Ws และ 1H เพื่ อศึกษำพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคตำมแนวคิดของ Engel-Kollat-Backwell (1990) 
5.2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps (Service Marketing Mix) ใชต้ำม

แนวคิดของ Kotler & Keller (2012) ประกอบด้วย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด ดำ้นพนักงำนขำย ดำ้นลกัษณะกำยภำพ และดำ้นกระบวนกำร
บริกำร) 

5.3  ขอบเขตด้ำนตัวแปรประกอบดว้ย 2 ตวัแปร คือ ตวัแปรอิสระ และตวัแปรตำม 
  5.3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 

 1)  ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อำย ุระดบักำรศึกษำ อำชีพ และรำยได ้
 2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดำ้นผลิตภณัฑ์ ดำ้นรำคำ ดำ้นกำรจดั

จ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด ด้ำนพนักงำนขำย ด้ำนลกัษณะกำยภำพ และด้ำนกระบวนกำร
บริกำร 

 5.3.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ พฤติกรรมกำรกำรใช้บริกำรตู้เกม 
ประกอบด้วย ผูท่ี้เล่นตู้เกม ชนิดตู้เกมท่ีชอบ ควำมถ่ีในกำรเล่น สถำนท่ีใช้บริกำรบุคคลท่ีมีส่วน
ตดัสินใจ เหตุผลท่ีเล่น จ ำนวนเงินในกำรเล่น และโอกำสท่ีเล่น 

5.4 ขอบเขตด้ำนสถำนที ่
 ผูศึ้กษำไดท้  ำกำรศึกษำเฉพำะพื้นท่ีในเขตอ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
5.5 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 ผูศึ้กษำไดท้  ำกำรศึกษำในเดือนตุลำคม พ.ศ. 2561 ถึงเดือนมกรำคม พ.ศ. 2562 

 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1  กำรใช้บริกำร หมำยถึง กำรเล่นตูเ้กมในรอบ 1 ปีท่ีผำ่นมำ ซ่ึงเป็นผูใ้ชบ้ริกำรท่ีอำศยั
อยูใ่นพื้นท่ีอ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

6.2 ปัจจัยส่วนบุคคล หมำยถึง สถำนะหรือคุณสมบติัต่ำงๆ ของผูใ้ช้บริกำร ไดแ้ก่ เพศ 
อำย ุระดบักำรศึกษำ อำชีพ และรำยได ้
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6.3 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมำยถึง เคร่ืองมือทำงกำรตลำดท่ีสำมำรถควบคุมได ้
ซ่ึงกิจกำรผสมผสำนเคร่ืองมือเหล่ำน้ีให้สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรและสร้ำงควำมพึงพอใจ
ให้แก่กลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย ส่วนประสมกำรตลำด ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่ำงท่ีกิจกำรใช้เพื่อให้มี
อิทธิพลโน้มน้ำวควำมตอ้งกำรผลิตภณัฑ์ของกิจกำร ซ่ึงในกำรศึกษำคร้ังน้ีมีทั้งหมด 7 ด้ำน ได้แก่ 
ดำ้นผลิตภณัฑ์ ดำ้นรำคำ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด ดำ้นพนักงำนขำย 
ดำ้นลกัษณะกำยภำพ และดำ้นกระบวนกำรบริกำร 

6.4 พฤติกรรมกำรใช้บริกำร หมำยถึง กิจกรรมกำรซ้ือ 6W 1H อันประกอบด้วย 
ใครเป็นผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ท ำไมจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน
จ ำนวนท่ีซ้ือ 

6.5 ตู้เกม หมำยถึง เคร่ืองเล่นเกมอย่ำงเกมคอมพิวเตอร์ มีลักษณะเป็นตู้ส่ี เหล่ียม 
ดำ้นหน้ำมีจออย่ำงจอคอมพิวเตอร์ มีปุ่มและแกนควบคุมให้ผูเ้ล่นควบคุมค ำสั่งกำรเล่น ผูเ้ล่นตอ้ง
หยอดเหรียญจึงจะเร่ิมเล่นเกมได ้(รำชบณัฑิตยสถำน, 2554)  

 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ   
 

7.1 ใช้เป็นขอ้มูลพื้นฐำนส ำหรับนกัลงทุนในพื้นท่ีท่ีสำมำรถประยุกต์ใช้ในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ หรือก่อตั้งธุรกิจในเขตอ ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์หรือพื้นท่ีอ่ืนๆ 

7.2 เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐำนใหผู้ท่ี้สนใจศึกษำประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 
 
 
 



 
 

บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการใช้บริการตู้เกมใน 
อ าเภอเมือง จังหวดันครสวรรค์ คร้ังน้ี ผู ้ศึกษาได้ค้นควา้และรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎีและ
ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีประโยชน์ต่อการศึกษาดงัน้ี 

 1.  ประวติัความเป็นมาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตูเ้กม 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3.  ส่วนประสมการตลาด 
 4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. ประวตัิความเป็นมาข้อมูลทีเ่กีย่วข้องกบัตู้เกม 
 
  1.1  ประวตัิของตู้เกม 
   ค  าวา่ “เกม” พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน ฉบบั พ.ศ. 2554 ไดใ้ห้ความหมายไว้
ว่า “การแข่งขนัท่ีมีกติกาก าหนด เช่น เกมกีฬา การเล่นเพื่อความสนุก เช่น เกมคอมพิวเตอร์ การ
แสดงเพื่อสาธิตกิจกรรม เช่น เกมการบริหาร โดยปริยายหมายถึงการแสดงท่ีใช้กลวิธีหรือเล่ห์เหล่ียม
เพื่อหกัลา้งกนั เช่น เกมการเมือง ลกัษณนามเรียกการแข่งขนัหรือการเล่นท่ีจบลงดว้ยการแพช้นะกนั
คร้ังหน่ึงๆ เช่น เล่นแบดมินตนั ๓ เกม” 
   ในส่วนของ “ตู ้เกม” พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถานฉบบั พ.ศ. 2554ได้ให้
ความหมายไวว้่า หมายถึง เคร่ืองเล่นเกมอย่างเกมคอมพิวเตอร์ มีลกัษณะเป็นตูส่ี้เหล่ียม ดา้นหนา้มี
จออยา่งจอคอมพิวเตอร์ มีปุ่มและแกนควบคุมให้ผูเ้ล่นควบคุมค าสั่งการเล่น ผูเ้ล่นตอ้งหยอดเหรียญ
จึงจะเร่ิมเล่นเกมได.้ 
   ส าหรับประวติัของตูเ้กมนั้นในช่วงแรกๆ ตูเ้กมเป็นตูเ้กมท่ียงัไม่ไดใ้ช้กลไกไฟฟ้า 
แต่เป็นเพียงการใช้แรงของผูเ้ล่นเพื่อขบัฟังเฟืองต่างๆ ให้เกมท างาน เช่น ตูเ้กมคีบรางวลัในยุคแรก 
ท่ีมกัจะพบเห็นในสวนสนุกหรืองานร่ืนเริง (Carnival) ตวัอย่างเช่น เคร่ืองเล่น Maimi digger ท่ีเป็น
เกมท่ีผูเ้ล่นจะตอ้งหยอดเหรียญเพื่อเล่นโดยเกมเป็นการบงัคบัป้ันจัน่ (Crane) เพื่อหยิบของท่ีอยูใ่นตู้
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เป็นรางวลัของผูเ้ล่น ซ่ึงผูเ้ล่นจะตอ้งออกแรงหมุนคนัโยกเพื่อให้เคร่ืองเกมท างาน ซ่ึงเป็นท่ีนิยมมาก
ในปี 1951 (พ.ศ. 2594) และเป็นตน้แบบใหตู้เ้กมคีบตุก๊ตาในปัจจุบนั (Rossen, 2016) 
 ในปี1965 (พ.ศ. 2508) ตู ้เกมตู้แรกท่ีท างานด้วยกลไกไฟฟ้า (Electro-mechanical 
game) โดยใช้แสง เงา และการฉายภาพ (Projection) ได้ออกสู่ตลาดคร้ังแรกท่ีประเทศญ่ีปุ่น สร้างข้ึน
โดยบริษทั Sega บริษทัผลิตเกมยกัษใ์หญ่ของญ่ีปุ่นโดยเกมท่ีออกมานั้นช่ือเกมวา่ Periscope เป็นเกม
แนวจ าลองการขบัเรือด าน ้าเพื่อท าลายเรือรบ โดยใชก้ลอ้งเรือด าน ้ าในการเล็งและยิงเรือรบศตัรู โดย
ท าลายเรือรบใหไ้ดม้ากท่ีสุดเพื่อใหไ้ดค้ะแนนเยอะท่ีสุดและต่อมาไดเ้ขาสู่ประเทศสหรัฐอเมริกาและ
ฝร่ังเศส กลายเป็นเกมท่ีได้รับความนิยมอย่างสูงในขณะนั้น ต่อจากนั้นในปี 1967 (พ.ศ. 2510) 
บริษัท Taito (ไตโตะ) ได้ผลิตเคร่ืองเกมท่ีมีช่ือว่า Taito Crown Soccer Special เป็นเกมแนวผสม
ระหวา่งพินบอลและฟุตบอล โดยเกมน้ีสามารถเล่นไดส้องคน ท าให้เป็นท่ีนิยมอย่างมาก นบัไดว้่า
ช่วงปี 1965-1967 ทั้ง Sega และ Taito ไดส้ร้างช่ือเสียงอย่างมากให้กบับริษทั และสามารถดึงความ
สนใจของผูค้นทัว่โลกในเร่ืองเกมไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ต่อมาในปี 1969 (พ.ศ. 2512) บริษทั Sega ไดผ้ลิตตูเ้กมใหม่ช่ือ Duck hunt เป็นเกม
ท่ีผูเ้ล่นตอ้งใชปื้นแสง (Lightgun) เพื่อยิงเป็ดท่ีจะบินจากทางดา้นซ้ายของจอไปทางดา้นขวา โดยจะ
มีโอกาสยิงได ้10 นดั และเม่ือเล่นเสร็จแลว้จะมีใบคะแนนพิมพอ์อกมาจากเคร่ืองให้ผูเ้ล่นไดท้ราบ
คะแนน โดยเกม Duck hunt นับได้ว่าเป็นเกมแนว First person shooting เกมแรกๆ ของโลก ในปี 
1969 น้ี นอกจากบริษทั Sega แล้วยงัมีบริษัท Kasco (Kansai Seiki Seisakusho Co.) ได้ผลิตตู้เกม
แนวรถแข่งช่ือ เกม Indy 500 ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งมากในญ่ีปุ่นและอเมริกาซ่ึงในปีเดียวกนั Sega 
ไดอ้อกเกมรถแข่งในลกัษณะเดียวกนัช่ือ Grand prix ซ่ึงมีลกัษณะท่ีคลา้ยกนัอยา่งมาก และในปี1969 
น้ีเอง มีเกมออกมาจ านวนมากมายและโด่งดงัเป็นท่ีรู้จกั เช่น Missile และ Jetrocket 
 ในยุคปี 1971 (พ.ศ. 2513) น้ีมีความพิเศษกว่าในยุคแรกคือในยุคน้ีจากการใช ้
กลไกลไฟฟ้า (Electro-mechanical game) กลายไปเป็นตูเ้กมแบบอิเล็คทรอนิค (Electronic game ) 
ซ่ึงใชค้อมพิวเตอร์ในการประมวลผล โดยมีเกม 2 เกมท่ีไดผ้ลิตออกมาในระยะเวลาใกลเ้คียงกนัคือ
Computer Space และGalaxy Game ซ่ึ งในส่วนของ Computer Space นั้ นได้รับการออกแบบโดย 
Nolan Bushnell และ Ted Dabney ซ่ึงภายหลังเป็นผูก่้อตั้ งบริษัท Atari (Modine, 2008) โดยมีรูปแบบ
การเล่นท่ีง่ายคือ ใช้ปุ่มกดบงัคบัทิศทางเพื่อท าลายยานรบของศตัรูโดยมีพื้นหลงัเป็นสีด าและมีจุด 
สีขาวแทนดวงดาว โดยมีการผลิตทั้ งหมดประมาณ 1,500 เคร่ือง ซ่ึงได้ใช้ PDP-11 minicomputer  
ในการประมวลผล โดย Computer Space นับได้ว่าเป็นตู้เกมแบบอิเล็คทรอนิคหยอดเหรียญเคร่ืองแรก
ของโลก และในส่วนของ GalaxyGame สร้างข้ึนโดย Bill Pitts และ Hugh Tuck นกัศึกษามหาลยัได้
ถูกสร้างเพียงเคร่ืองเดียวและตั้งไวใ้นห้องฟังเพลงของอาคาร Tresidder student union มหาวิทยาลยั 

https://en.wikipedia.org/wiki/Electronic_game
https://en.wikipedia.org/wiki/Electronic_game
https://en.wikipedia.org/wiki/Electronic_game
https://en.wikipedia.org/wiki/Electronic_game
https://en.wikipedia.org/wiki/Nolan_Bushnell
https://en.wikipedia.org/wiki/Ted_Dabney
https://en.wikipedia.org/wiki/PDP-11
https://en.wikipedia.org/wiki/Minicomputer
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Stanford และได้รับความนิยมอย่างมาก ท าให้นักศึกษาตอ้งต่อแถวกนัเป็นชั่วโมงเพื่อท่ีจะไดเ้ล่น
(Standford, 1997) โดยใช้หน่วยประมวลเดียวกนัคือ PDP-11 minicomputer และภายหลงัได้มีการ
ปรับปรุงตูใ้หม่และสร้างเพิ่มข้ึนอีกหน่ึงตู ้โดยรวมแลว้สองตูน้ี้ Bill และ Hugh ไดใ้ช้เงินไปทั้งส้ิน 
65,000 ดอลล่า เพื่อสร้างทั้งสองตูข้ึ้นมาและไม่ค่อยประสบความส าเร็จเท่าท่ีควรจึงถูกตั้งเอาไวท่ี้
มหาวิทยาลยั Stanford และถูกเก็บเขา้พิพิธภณัฑ์ในเวลาต่อมา ในปี 1972 บริษทั Atari ได้ผลิตเกม 
ท่ีสร้างช่ือเสียงไปทัว่โลก คือ เกม Pong โดยมีพื้นฐานมาจากกีฬาเทเบิลเทนนิส ซ่ึงเกม Pong มีความ
คลา้ยกบัเกมในเคร่ือง Magnavox Odyssey ท าให้ถูกฟ้องเร่ืองลิขสิทธ์ิ แต่อยา่งไรก็ตาม Pong นบัว่า
เป็นเกมแรกท่ีประสบความส าเร็จอย่างมากเชิงพาณิชย์ และ Pong เองก็นับเป็นจุดเร่ิมต้นของ
อุตสาหกรรมเกมของโลกดว้ย ราคาขายตูเ้กม Pong ในขณะนั้นอยูท่ี่ 1,200 ดอลล่า ในขณะท่ีตน้ทุน
อยูท่ี่ 300-400 ดอลล่า และเม่ือส้ินปี 1974 ตูเ้กม Pong สามารถขายไดม้ากถึง 8,000 เคร่ือง (Kent, 2001) 
ดว้ยเหตุน้ีเองบริษทัเกมหลายๆ แห่งจึงพยายามคดัลอกเกม และน าเสนอในรูปแบบท่ีต่างออกไป 
นอกจากน้ี Pong ยงัมีผลกระทบทางวฒันธรรม (Cultural Impact) ซ่ึงท าให้เกมเป็นท่ีจดจ าของผูค้น
ในสมยันั้น 
 ในช่วงปี 1979-1983 (พ.ศ. 2519-2526) นักข่าวสายเกม (video game journalism)
อยา่ง Steve L kent ไดย้กให้ช่วงเวลาน้ีเป็นช่วงยุคทองของตูเ้กมในสหรัฐอเมริกาซ่ึงสามารถพบเห็น
ตูเ้กมไดใ้นทุกแห่ง ไม่ว่าจะเป็นศูนยก์ารคา้ ร้านอาหาร ร้านขายของช า บาร์ โรงหนงั  ท าให้ช่วงเวลาท่ี
เรียกว่ายุคทองนั้น ไดเ้ร่ิมข้ึนจากเกมท่ีมีช่ือเสียงอย่าง Space Invader ของบริษทั Taito ซ่ึงสามารถ
ขายได้ 360,000 เคร่ืองทัว่โลก และตามมาด้วยเกม Pacman (1980) ท่ีสามารถขายได้ถึง 400,000
เคร่ืองและยงัมีเกมท่ีเป็นท่ีรู้จกัอย่าง Battlezone (1980) Defender (1980) และ Bosconian (1981) ในช่วง
น้ีเองได้เกิดตู้เกมท่ีแสดงภาพได้ในแบบสามมิติ (3D) ซ่ึงเกมท่ีเป็นเกมท่ีแสดงผลได้ในรูปแบบ 
สามมิติเกมแรกคือ Tail Gunner (1979) ต่อมาตู้เกมก็ได้มีวิวฒันาการมาเร่ือยๆ ตามเทคโนโลยีท่ี
พฒันามากข้ึน มีภาพและเสียงท่ีดีมากข้ึน ตามขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ อาจจะเรียกไดว้า่ตูเ้กม
(Arcade game) อาจจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของเกมทั้งหมดในปัจจุบนัเลยก็วา่ได ้

1.2  ภาพรวมของธุรกจิตู้เกมในปัจจุบัน 
 ในปี พ.ศ. 2559 ธุรกิจเกมในประเทศไทยมีมูลค่า 90,000 ลา้นบาท และมีมูลค่าใน
ตลาดโลกมีมูลค่าถึง 90,000 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ แต่ในปีพ.ศ. 2560 ท่ีผ่านมาธุรกิจเกมยงัคงเติบโต
อย่างต่อเน่ือง จนขยบัมูลค่าตลาดรวมในไทยไปถึงกว่าหม่ืนล้านบาทต่อปี โดยแบ่งเป็นเกมพีซี
ประมาณ 50% เกมมือถือ 30% และเกมคอนโซลหรือเกมท่ีตอ้งเล่นผ่านเคร่ืองเล่นอีก 20% ซ่ึงตูเ้กม
จดัอยูใ่นประเภทหลงัสุดน้ีเอง (ศูนยร์วมขอ้มูลธุรกิจเอสเอ็มอี, 2560) และมีมูลค่าในตลาดโลกเกินกว่า

https://en.wikipedia.org/wiki/Magnavox_Odyssey
https://en.wikipedia.org/wiki/Video_game_journalism
https://en.wikipedia.org/wiki/Battlezone_(1980_video_game)
https://en.wikipedia.org/wiki/Defender_(arcade_game)
https://en.wikipedia.org/wiki/Bosconian
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100,000 ลา้นสหรัฐดอลลาร์ และคาดว่าภายในอีก 7 ปีขา้งหน้ามูลค่าตลาดเกมในโลกจะมีค่ามากกว่า 
200,000 ลา้นสหรัฐดอลลาร์  
 ส านักข่าวบางกอกทู เดย์ (2559) ได้กล่าวถึงธุรกิจตู้เกมและเคร่ืองเล่นไว้ว่า
เคร่ืองเล่นเกมส์ ตูเ้กมส์ ตูเ้กมส์หยอดเหรียญ เคร่ืองเล่นเด็ก เป็นอีกธุรกิจท าเงินท่ีน่าสนใจมากๆ ท่ีท า
เงินให้แบบไม่ตอ้งออกแรงท างานตลอดเวลา ท ารายได้แบบ Passive Income ซ่ึงเป็นรายได้ท่ีผูค้น
ส่วนใหญ่ใฝ่ฝัน ซ่ึงในปัจจุบนัก าลงัไดรั้บความนิยมข้ึนเร่ือยๆ เคร่ืองเล่นเกมส์เหล่าน้ีมีแบบท่ีเล่นได้
ทั้งเด็กเล็กไปจนผูใ้หญ่ เป็นธุรกิจท่ีช่วยสร้างความบนัเทิง ลดความเครียด หรือใชเ้ป็นเคร่ืองมือสร้าง
บรรยากาศดีๆ ในครอบครัว เพราะสามารถเล่นด้วยกันได้ ซ่ึงในปัจจุบนัเคร่ืองเล่นเกมส์หรือตู้เกมส์
เหล่าน้ีส่วนใหญ่ยงัจ ากดัอยูใ่นบริเวณหา้งสรรพสินคา้  
 การท่ีเคร่ืองเล่นเกมส์ ตูเ้กมส์ เคร่ืองเล่นเด็ก ไดรั้บความนิยมข้ึนเร่ือยๆ อาจจะเป็น
เพราะการพฒันาเคร่ืองเล่นให้ทนัสมยั ตอบสนองความตอ้งการในดา้นต่างๆไม่ใช่แค่เพื่อความสนุก
เพียงอย่างเดียว บางอยา่งยงัช่วยในเร่ืองการออกก าลงักายเป็นอย่างดีดว้ย ไม่แต่เพียงเท่าน้ีชีวิตของ
คนในสังคมปัจจุบันท่ีคนนิยมออกมาท ากิจกรรมนอกบ้านมากข้ึนเช่น รับประทานอาหารใน
ห้างสรรพสินคา้ หรือมาเท่ียวพกัผ่อน ดูหนัง ออกก าลงักาย มกัจะมีครบในห้างฯ ส่วนหน่ึงมากบั
ครอบครัว พ่อ แม่ ลูกๆ อาจจะแยกกนัท ากิจกรรม หน่ึงในน้ีมกัจะมีสวนสนุกหรือเกมส์โซนรวมอยู่
ดว้ย และบางคร้ังมนัก็เป็นเคร่ืองมือฆ่าเวลาหรือคลายเครียดไดอ้ยา่งดีในตอนน้ียงัมีจ  ากดัแค่ในห้างฯ
หรือหนา้ร้านสะดวกซ้ือ หรือพื้นท่ีขายต่างๆ มกัจะจ ากดัแค่ในเมืองใหญ่ แต่ถา้หากเรามองถึงความ
ตอ้งการของคนในหวัเมืองหรือชุมชนอ่ืนๆคงตอ้งการไม่แตกต่างกนัมากเท่าไหร่ น่าสนใจตรงท่ีว่า 
ถา้เราน าเขา้ไวใ้นหมู่บา้นจดัสรร  หรือโครงการคอนโดใหญ่ๆ ชุมชนต่างๆ ล่ะ อาจจะไม่ตอ้งเยอะ
มากในจ านวนเคร่ืองเล่น อาจจะท าเงินไดง้ามๆ เหมาะมากส าหรับคนท างานประจ าท่ีอยากจะหาการ
ลงทุนท่ีไดรั้บผลตอบแทนดีๆ หรือท าธุรกิจแต่ไม่มีเวลา อีกทั้งตอนน้ีและในอนาคตไลฟ์สไตล์ของ
คนในแต่ละพื้ น ท่ี คงไม่ ต่ างกันมาก เพ ราะการส่ื อส ารท่ี รวด เร็วแช ร์ทุ ก เร่ืองราว ถึงกัน 
ไดห้มดในธุรกิจเคร่ืองเล่นเกมส์หยอดเหรียญ เป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจเป็นอยา่งมาก เพราะไม่ไดมุ้่งเนน้
แค่ความบนัเทิงเพียงอย่างเดียว บางอย่างยงัช่วยเสริมทกัษะต่างๆ หรือออกก าลงักายดว้ย แต่ก่อน
ลงทุนผูล้งทุนควรศึกษาตน้ทุนต่างๆอยา่งรอบคอบ รวมทั้งท าเลคือหัวใจส าคญัของธุรกิจน้ี ท าเลท่ี
น่าสนใจท่ีบางกอกทูเดยเ์รามองวา่ยงัมีคนท านอ้ย เช่น ในหมู่บา้น ตลาดต่างๆ หรือแมแ้ต่ท าเป็นร้าน
หรือเอาเขา้ไปในสนามกีฬาเอกชนหรือท่ีคุณมีอยูแ่ลว้ เสริมเขา้ไปในธุรกิจร้านต่างๆ ท่ีมียงัได ้หาก
คิดวา่ช่วยส่งเสริมธุรกิจท่ีมีอยู ่
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 นอกจากการมองวา่เป็นเร่ืองของPassive Incomeแลว้ ในมุมมองอีกมุมหน่ึง การใช้
ธุรกิจหรือใช้เป็นสถานท่ีพบปะกนัของผูค้น (Meeting Place) ซ่ึง ชาญศกัด์ิ ศิริวฒันชาติ กรรมการ
ผูจ้ดัการ บริษทั มูฟวี่วอล์คดิสคฟัเวอร่ี จ  ากดัซ่ึงเคยด าเนินธุรกิจ Movie Walk ท่ีชั้น 6 สยามดิสคฟัเวอร่ี
เซ็นเตอร์ไดใ้ห้สัมภาษณ์กบัเนชัน่ (เนชัน่, 2544) ในเร่ืองของโอกาสทางธุรกิจตูเ้กมซ่ึงตอ้งการสร้าง
ตูเ้กมเพื่อให้เป็นมากกว่าเป็นมากกว่าเพื่อความบนัเทิง แต่ให้เป็นท่ีพบปะของผูค้น ซ่ึงการจะเป็นท่ี
พบปะไดดี้นั้นจะตอ้งมีอะไรท่ีสามารถท าให้พวกเขาใชเ้วลาไดน้านๆ นอกเหนือไปจากการกินและ
ด่ืมอย่างเดียว จึงท าให้ตอ้งมีกิจกรรมบนัเทิงหลายๆ รูปแบบ ท่ีท าให้ผูท่ี้มาท่ีน่ีรู้สึกว่า ท่ีน่ีมีอะไร 
ท่ีเป็นแหล่งชุมนุม มีอะไรท่ีฆ่าเวลาได้โดยใช้ “ตู ้เกม” มาเป็นจุดขาย และท่ีส าคัญต้องไม่เป็น 
แหล่งมั่วสุมแต่เป็นแหล่งชุมชน ในการน้ีต้องมีเกณฑ์ในการคดัเลือกเกมค่อนข้างพิถีพิถันกับ 
การคดัเลือกเกมแต่ละเกม อยูพ่อสมควร เรียกวา่เร่ิมตน้ศึกษากนั ตั้งแต่วา่เกมเหล่านั้นเป็นอยา่งไร ให้
คุณค่ากบัผูบ้ริโภค (ลูกคา้ท่ีมาเล่นเกม) มากน้อยแค่ไหน และท่ีส าคญัตอ้งไม่ท าให้วิสัยทศัน์ของ
พื้นท่ีเสียไป คดัเลือกเฉพาะท่ีเป็น edutainment หรือเกมตอ้งออกก าลงักายไปด้วย นอกจากนั้นยงั
พิจารณาไปถึงตวัฮาร์ดแวร์(ตวัตู)้บางตวั อาจจะเหมือนกบัท่ีอ่ืนๆ แต่ซอฟตแ์วร์จะต่างกนั ตวัซอฟตแ์วร์
จะถูกการคดัเลือก หรือดดัแปลง (modified) ทุกๆ 3 เดือน ในกรณีท่ีมีผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ เขา้มา
เสนอ เราก็จะพิจารณาจากรูปแบบ วา่เหมาะสมหรือเปล่า เป็นกระแส (Trend) หรือเปล่า โดยเราจะ
คน้ควา้จากตลาดต่างประเทศเป็นหลกั ส าหรับในส่วนของกระแส (Trend) ซ่ึงเป็นหัวใจส าคญัของ
การปรับตวัทางธุรกิจนั้น ชาญศกัด์ิแนะให้ดูจาก 2 จุดใหญ่ๆ ท่ีเป็น Trend Setter อย่างอเมริกา และ
ญ่ีปุ่น เป็นหลัก ส่วนอ่ืนๆ ท่ีน ามาช่วยประกอบการคัดเลือกนั้ น ก็จะมาจากนิทรรศการทั่วไป  
ก็จะมาจากการท่ีผูป้ระกอบการในต่างประเทศท่ีรวมตวักนัเป็นสมาคม ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัตูเ้กมโดยเฉพาะ 
ซ่ึงจะจดัให้มีข้ึนเป็นประจ าทุกปี ท่ีสิงคโปร์และฮ่องกง บางคร้ังข่าวสารพวกน้ี จะส่งถึงสมาชิกว่า
ตอนน้ีเป็นอย่างไร ผ่านทางอินเทอร์เน็ตเองก็มี ซอฟต์แวร์ของตูเ้กม ท่ีเป็นท่ีนิยมของเหล่าวยัรุ่น
ขณะน้ี ส่วนใหญ่จะมาจากอเมริกาและยุโรป โดยท่ีซอฟต์แวร์ของอเมริกา จะเรียกว่า MagaTouch
ส่วนซอฟต์แวร์ของยุโรปจะเรียกว่า Photo Play ซอฟต์แวร์ทั้ งสองตวั จะมีลักษณะแตกต่างกนัท่ี 
ซอฟต์แวร์ของเมกกะทัช จะเป็นอินเตอร์แอ็คทีฟ เน้นความต่ืนเตน้ สนุกสนาน เหมาะกับวยัรุ่น 
ท่ีชอบอะไรท่ีทา้ทาย ส่วนซอฟตแ์วร์จากทางดา้นยุโรปนั้น จะเนน้ทางดา้น edutainment คือ จะเป็น
ลักษณะแบบ quiz game เกมประเภทน้ีพวกคนท างาน จะชอบเล่นเป็นส่วนใหญ่ ดังนั้น ในการ
คดัเลือกซอฟต์แวร์ จึงต้องดูกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นส าคญัซอฟต์แวร์ของท่ีน่ีส่วนใหญ่จะเป็นภาษาองักฤษ 
เพราะลูกค้าย่านน้ี (สยามสแควร์) ส่วนใหญ่จะมีการศึกษา แต่ถ้าเป็นตลาดชานเมืองอาจต้องใช้
โปรแกรมเป็นภาษาไทย เพื่อให้รับกบักลุ่มลูกคา้ชาญศกัด์ิกล่าวถึงตรงน้ีเช่ือวา่นกัลงทุนหลายๆ ราย
ท่ีก าลงัมองหาลู่ทางการลงทุน น่าจะพอมองเห็นช่องทาง ในการลงทุนในธุรกิจประเภทน้ีมากข้ึน แต่
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ก่อนท่ีจะลงลึกไปถึง “เงินก้อน” ท่ีจะน ามาลงทุน คงตอ้งท าความเขา้ใจ กับธรรมชาติของธุรกิจ
ประเภทน้ีในมุมกลบัดว้ย เพราะผลจากการท่ีน าธุรกิจ ไปผกูติดกบัความนิยม ซ่ึงเป็นเร่ืองนามธรรม 
ท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไดทุ้กวินาที ซ่ึงนัน่หมายถึงว่า ถา้จบัทางถูกโอกาสรวยมีเห็นๆ แต่ถา้ไม่ใช่
โอกาสหมดตวัมีมากเท่าๆ กนั ดงันั้น คงตอ้งหาทางออกส าหรับจุดน้ีไวด้ว้ยโดยเฉพาะความเปล่ียนแปลง 
ของกระแสนิยมของวยัรุ่น กลุ่มเป้าหมาย กล่าวคือ หากลูกคา้หมดความนิยมในเคร่ืองเล่น/ตูเ้กม 
ผูป้ระกอบการจะตอ้งท าอยา่งไร กบัเคร่ืองเล่น/ตูเ้กม ท่ีหมดความนิยมเหล่านั้น หากจะตั้งทิ้งไวเ้ฉยๆ 
หรือถา้ขายเป็นเศษเหล็ก ให้กบัคนรับซ้ือของเก่า โอกาสท่ีจะขาดทุนมีสูง เพราะตูเ้หล็กท่ีหมดความ
นิยมเหล่านั้น มนัคือตน้ทุนก้อนโตส าหรับเคร่ืองเล่นท่ีหมดความนิยมไปแลว้ จะมีตลาดท่ีสองมา
รองรับ นัน่ไดแ้ก่ ตลาดต่างจงัหวดั เพราะในกรุงเทพฯ การปรับตวัไปตามแฟชัน่จะไวมากกวา่ ส่วน
ในต่างจงัหวดันั้น คุณจะพบว่าบางเกมท่ีกรุงเทพฯ เลิกฮิตไปนานแลว้ แต่ในจงัหวดัโดยเฉพาะหัว
เมืองใหญ่อยา่ง เชียงใหม่ ขอนแก่น หาดใหญ่ จะยงัมีอยู ่อาทิ dancing stage ซ่ึงในกรุงเทพฯ ตอนน้ี
มันดาวน์ลงไปมากแล้ว  จน เกือบจะเลิก ฮิต แต่ใน ต่างจังหวัดย ัง เป็น ท่ี นิยมอยู่และ น่ี คือ 
ช่องทางหน่ึง ของการระบายเคร่ืองเล่น/ตูเ้กม ท่ีหมดความนิยมของบริษทั มูฟวี่วอลค์ดิสคฟัเวอร่ี 
 ในขา้งตน้เราไดก้ล่าวถึงการประกอบธุรกิจตูเ้กมในประเทศไทยแลว้ ส าหรับธุรกิจ
ตูเ้กมน้ี ในประเทศญ่ีปุ่นนับว่าเป็นธุรกิจท่ีสามารถท าเงินได้อย่างมหาศาล โดยในปีพ.ศ. 2558 มี
รายไดจ้ากธุรกิจตูเ้กมมากกวา่ 400,000 ลา้นเยน จากการศึกษานิตยสาร SM Magazine (2561) ซ่ึงเป็น
นิตยสารเก่ียวกบักลลุทธ์และการตลาดได้กล่าวถึงสาเหตุท่ีวงการเกมในญ่ีปุ่นประสบความส าเร็จ
อย่างมากเอาไวว้่า เกมไม่ได้เป็นเพียงแค่เกม แต่เป็นส่วนหน่ึงของรากฐานการเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจของญ่ีปุ่นแนวคิดการเล่นเกมญ่ีปุ่นมีประวติัและวิวฒันาการยาวนานมาตั้ งแต่สมัย
สงครามโลกคร้ังท่ี 2 จนถึงปัจจุบนั ตั้งแต่เด็ก คนหนุ่มสาว แม่บา้น พนักงานออฟฟิศ คนท างาน  
ต่างก็ยงัมีเกมอยูใ่นสายเลือดกระทัง่กลายเป็นส่วนหน่ึงของวฒันธรรมญ่ีปุ่นและไดรั้บความนิยมไป
ทัว่โลก ทั้งได้รับการสนับสนุนจากรัฐบาลอย่างจริงจงั เห็นได้จากการท่ีนายกรัฐมนตรี ชินโซ อาเบะ 
เลือกปรากฏตวัในชุดซูเปอรม์าริโอ เพื่อรับช่วงการจดัโอลิมปิก ปี 2020 โดยภายในงานยงัมีวีทีอาร์ 
ฉายภาพซูเปอร์มาริโอวาร์ปมาจากกรุงโตเกียว ดว้ยความช่วยเหลือของโดราเอมอน ให้มาริโอมาโผล่
กลางสนามในพิธีรับมอบการเป็นเจ้าภาพโอลิมปิก ซ่ึงถือเป็นไฮไลต์สุ ดเซอร์ไพรส์ของพิ ธี 
ปิดโอลิมปิก ท่ีคนทั่วโลกยอมรับว่าไม่ว่าจะเป็นคาแร็กเตอร์จากการ์ตูนอย่างโดราเอมอน และ 
คาแร็กเตอร์จากเกมอย่างมาริโอ คือภาพสะท้อนความเป็นญ่ีปุ่นได้อย่างแท้จริงหากสรุปจาก
ปรากฏการณ์ท่ีเห็นจากธุรกิจและการตอบรับจากผูบ้ริโภค ก็จะพบว่าปัจจยัท่ีท าให้เกมของญ่ีปุ่น
ยงัคงแขง็แกร่ง มีสาเหตุมาจาก 

https://web.facebook.com/SMmagonline/
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1) ผูผ้ลิตเกมอาเขตยงัคงประสบความส าเร็จในธุรกิจเกมถึงขนาดสามารถสร้าง 
อาณาเขตของตวัเอง 
  บางส่วนของอาณาเขตท่ีใหญ่ท่ีสุดของญ่ีปุ่น มาจาก Sega, Namco, Taito และ 
Capcom บริษทัเหล่าน้ียงัเป็นนกัพฒันาเกมดว้ย ดงันั้น จึงสามารถสร้างช่ืออาณาเขตได ้ไม่วา่จะเป็น 
Namcoland สถานีรถไฟ TaitoPlaza Capcom หรือ Club Sega เพราะพวกเขาลงทุนในอาณาเขต ซ่ึง
เป็นธุรกิจอยูแ่ลว้จึงจ าเป็นท่ีตอ้งใส่ใจ และคิดคน้คอนเทนตเ์พื่อดึงดูดลูกคา้ระบบบูรณาการท่ีพึ่งพา
และเช่ือมโยงกนัน้ีมีประโยชน์ส าหรับการอยูร่อดของอาณาเขตญ่ีปุ่น ผูผ้ลิตเกมญ่ีปุ่นจ านวนมากเร่ิม
เล่นเกมเหล่าน้ีในอาณาเขตซ่ึงมีคอนเน็กชัน่ท่ีแข็งแกร่ง และกลายเป็นส่วนหน่ึงของวฒันธรรมอนัมี
เอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง โดยเฉพาะต่างจากฝ่ังสหรัฐอเมริกา ซ่ึงผูผ้ลิตเกมหลายรายเร่ิมตน้จากคอนโซล
หรือคอมพิวเตอร์ 
 2) อาณาเขตในญ่ีปุ่นเป็นส่วนหน่ึงของ landscape 
  พูดง่ายๆ คือท าเลท่ีตั้งตอ้งดี ในโอซากา้และโตเกียวอาณาเขต มกัตั้งอยูใ่กลก้บั
สถานีรถไฟหลกั ซ่ึงมีกิจกรรมให้ท ามากมาย และยงักลายเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีสามารถท าเงินได้
เป็นจ านวนมหาศาลอีกดว้ยทั้งน้ี ไม่เพียงแค่เมืองใหญ่เท่านั้น แต่อาณาเขตเล็กๆ ก็ตอ้งอยู่ใกลแ้ละ
สะดวกเพียงพอท่ีจะข่ีจกัรยานไปกลบัไดโ้ดยมีกลุ่มเป้าหมายคือครอบครัวและเด็กเล็ก ท่ีไม่ไดจ้  ากดั
แค่วยัรุ่น 
 3) ตอบสนองและพร้อมจะเปล่ียนแปลงตามเทรนด์ 
  เกมท่ีมีให้เล่นในญ่ีปุ่น ไม่ไดมี้จ ากดัแค่เกมยอดนิยมเท่านั้น แต่เป็นเทรนด์ใน
หมู่ลูกคา้ท่ีใช้บริการยกตวัอยา่งเช่น มีรายงานวา่มีลูกคา้สูงอายุ ซ่ึงเป็นประชากรท่ีมีสัดส่วนสูงมาก
ในญ่ีปุ่น เร่ิมเขา้มาใชบ้ริการมากข้ึนตั้งแต่ปี 2010 ท าใหบ้างอาณาเขตมอบผา้ห่มใหแ้ก่ลูกคา้ของพวก
เขาเพื่อกนัหนาว และมีการลดเสียงบางเกมเพื่อลูกคา้เหล่าน้ีโดยเฉพาะ 
 4) ปรับเปล่ียนนวตักรรมอยา่งต่อเน่ือง 
  ในญ่ีปุ่นอาณาเขตมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาจากห้างสรรพสินคา้ในยุค 60 
ไปจนถึงศูนยเ์กมในปัจจุบนั ตวัของเกมก็เช่นกนัมีการพฒันาโดยนกัพฒันาซอฟต์แวร์ท่ีตอบสนอง
ต่อเทรนดแ์ละความนิยมในแต่ละยคุ เช่น เกมแบบคาร์นิวลัในยคุ 1960-1970 จนไปถึงการน า Virtual 
Reality มาใช ้ซ่ึงกลายเป็นเทรนดท่ี์ไดรั้บความสนใจในขณะน้ีเม่ือไม่นานมาน้ี ญ่ีปุ่นไดเ้ปิดตวัอาณา
เขต Tokyo VR Zone ท่ีชินจูกุ บริหารโดย Bandai Namco เจ้าของลิขสิทธ์ิเกมดัง อย่าง Pac Man, 
Tekken, Ridge Racer โดยจะเปิดให้บริการในเมืองโตเกียว ใช้ HTC Vive เป็นหลัก แม้ธุรกิจการ
แข่งขันจะรุนแรงข้ึนแต่ผู ้ผลิตก็พร้อมจะรับมือการเปล่ียนแปลงเสมอ ท าให้ไม่น่าแปลกใจ  
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แต่อย่างใดว่า ท าไมเกมของญ่ีปุ่นถึงมีการพฒันาและออกลูกเล่นใหม่ๆ สู่ตลาดไดอ้ยู่เสมอ อีกทั้ง 
มดัใจคอเกมได้อยู่หมดัและมีบทบาททางเศรษฐกิจ ทั้งยงัฝังรากลึกไปพร้อมกบัวฒันธรรมท่ีมีอยู่
อยา่งยาวนาน 
 1.3 แนวของเกม 
 อรอุมา พร้าโมต (2553: 66-67) แนวเกมในปัจจุบนันั้นมีมากมายและก็มีแนวเกม
ใหม่ๆ เกิดข้ึนตลอด เพื่อท าให้ผูเ้ล่นเกิดความทา้ทายและสนุกในการเล่นเกม แนวเกมหลกัแบ่งได้
ดงัน้ี 

1) เกมแอคชั่น (Action Game) เป็นประเภทเกมท่ีใช้การบงัคบัทิศทางและการ
กระท าของตวัละครในเกมเพื่อผ่านด่านต่างๆ ไปให้ได้มีตั้งแต่เกมท่ีมีรูปแบบง่ายๆ เหมาะกบัคน 
ทุกเพศทุกวยั เช่น มาริโอ ร็อคแมนไปจนถึงเกมแอ็กชัน่ท่ีมีเน้ือหารุนแรงไม่เหมาะกบัเด็กๆ บางเกม
มีการใส่ลูกเล่นต่างๆ เข้ามาเพิ่มความสนุกของเกมจนกลายเป็นเกมแนวใหม่ไปเลย เช่น เกมยิง
มุมมองบุคคลท่ีหน่ึง (Half-live) เกมยิงมุมมองบุคคลท่ีสาม (Hitman) เกมแพลตฟอร์ม (Contra)  
เป็นตน้ 

2) เกมเล่นตามบทบาท (Role-Playing Game) หรืออาร์พีจี (RPG) หรือท่ีนิยมเรียก
กนัวา่ เกมภาษา เกมประเภทน้ีจะก าหนดตวัผูเ้ล่นอยูใ่นโลกท่ีสมมติข้ึนและให้ผูเ้ล่นสวมบทบาทเป็น
ตวัละครหน่ึงในโลกนั้นๆ ผจญภยัไปตามเน้ือเร่ืองท่ีก าหนด โดยมีจุดเด่นทางดา้นการพฒันาระดบั
ของตวัละครตวัเกมไม่เน้นการบงัคบัหวือหวาแต่จะให้ผูเ้ล่นสัมผสักบัเร่ืองราวแทน (Diablo, Final 
Fantasy) 

3) เกมผจญภยั (Adventure Game) เป็นเกมท่ีผูเ้ล่นจะสวมบทบาทเป็นตวัละคร 
ตวัหน่ึงและตอ้งกระท าเป้าหมายในเกมให้ส าเร็จลุล่วงไปได้ เกมผจญภยัจะเน้นหนักให้ผูเ้ล่นหา
ทางออกหรือไขปริศนาในเกม โดยส่วนมากปริศนาในเกมจะเนน้ใชต้รรกะแกปั้ญหาและใชส่ิ้งของท่ี
ผูเ้ล่นเก็บมาระหวา่งผจญภยั 

4) เกมการจ าลอง (Simulation Game) เป็นเกมประเภทท่ีจ าลองสถานการณ์ต่างๆ
มาให้ผูเ้ล่นไดส้วมบทบาทเป็นผูอ้ยู่ในสถานการณ์นั้นๆ และตดัสินใจในการกระท าเพื่อลองดูว่า 
จะเป็นอย่างไ รเหตุการณ์ต่างๆ อาจจะน ามาจากสถานการณ์จริงหรือสถานการณ์สมมติเน้นความ
สมจริงทางดา้นรูปแบบการเล่น 
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5) เกมวางแผนการรบ (Strategy Game) เป็นเกมท่ี เน้นการควบคุมกองทัพ 
ซ่ึงประกอบไปด้วยหน่วยทหารย่อยๆ เก็บเก่ียวทรัพยากรและสร้างกองทัพเข้าท าการสู้รบกัน 
เน้ือเร่ืองในเกมมีไดห้ลายหลายรูปแบบแลว้แต่เกมนั้นๆ จะก าหนดพบมากในเคร่ืองคอมพิวเตอร์
เน่ืองจากคียบ์อร์ดและเมาส์นั้นมีความเหมาะสมต่อการควบคุมเกมและมกัจะสามารถเล่นร่วมกนัได้
หลายคนผา่นทางอินเทอร์เน็ตหรือผา่นระบบแลน 

6) เกมกีฬา (Sport Game) เป็นก่ึงๆ เกมจ าลองการเล่นกีฬาแต่ละชนิด โดย
ส่วนมากเกมกีฬามกัจะมีความถูกตอ้งและเท่ียงตรงในกฎกติกาค่อนขา้งมาก จึงเหมาะส าหรับผูเ้ล่นท่ี
เขา้ใจกฎกติกาและการเล่นของกีฬานั้นๆ โดยส่วนมาจุดขายของเกมกีฬามกัจะเป็นช่ือและหน้าตา
ของผูเ้ล่นท่ีถูกต้อง ลกัษณะสนามและยานพาหนะ ตวัอย่างเกมกีฬา ได้แก่ FIFA (ฟุตบอล) NBA 
LIVE (บาสเกตบอล) 

7) เกมแข่งความเร็ว (Racing Game) เกมท่ีจ าลองการแข่งขันด้วยยานพาหนะ
ต่างๆ ไม่วา่จะมีอยูจ่ริงหรือถูกสร้างข้ึน จุดมุ่งหมายของเกมคือ ให้ผูเ้ล่นควบคุมยานพาหนะท่ีเลือก
หรือไดรั้บแลว้ท าการแข่งขนัความเร็วกบัอีกฝ่ายเพื่อเขา้เส้นชยัเป็นท่ี 1 ผูเ้ล่นสามารถเลือกลกัษณะ
รถสนามแข่งสภาแวดลอ้มในการแข่งได ้และในปัจจุบนัเกมแนวน้ีไดเ้พิ่มความน่าสนใจโดยการเพิ่ม
การเก็บส่ิงของเงินส่ิงกีดขวางหรือเปล่ียนจุดหมายในการแข่งเช่นแข่งเพื่อเอาตวัรอดเป็นตน้ 

8) เกมอ่ืนๆ (Miscellaneous Game) เป็นเกมแนวท่ีนอกเหนือจากท่ีกล่าวมา เช่น
เกมปริศนาซ่ึงเป็นเกมเล่นไดทุ้กวยัตวัเกมมกัจะเน้นการแกป้ริศนาปัญหาต่างๆ มีตั้งแต่ระดบัง่ายไป
จนถึงซับซ้อนเกมปริศนาเป็นเกมท่ีไม่เน้นเร่ืองราวแต่จะเน้นไปท่ีความทา้ทายให้ผูเ้ล่นกลบัมาเล่น
ซ ้ าๆ ในระดบัท่ียากข้ึน 
  

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558: 55) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า 
พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช้ การประเมินผล 
หรือจดัการกบัสินคา้และบริการ เป็นการกระท าท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน
ตนเองของผูบ้ริโภค อนัไดแ้ก่ สภาวะแวดลอ้มภายนอกและพฤติกรรมการรู้สึกนึกคิด ความรู้ความ
เขา้ใจของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
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นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557: 85) อา้งอิงจาก Schiffman และ Kanuk (2000) ไดก้ล่าววา่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และ
การก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการและแนวคิดต่างๆของผูบ้ริโภค 

นราธิป ภกัดีจนัทร์ (2559: 61) ไดก้ล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการบริโภคและการจ ากดั
อนัเก่ียวกับสินค้าและบริการ เวลาและความคิดโดยหน่วยการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาใด 
เวลาหน่ึง 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552: 89) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ กระบวนการ
ท่ีบุคคลหรือกลุ่มคนเลือกใช้หรือก าจดัสินคา้ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตน 
 2.2 ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
  ในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เกิดจากการตดัสินใจจากปัจจยั 2 ปัจจยั อนัได้แก่ 
ปัจจยัภายใน (Internal Factor) ซ่ึงเก่ียวข้องกับลักษณะและจิตวิทยา เช่น อายุ แรงจูงใจ การรับรู้ 
ทศันคติ การเรียนรู้บุคลิกภาพ ซ่ึงบางคร้ังอาจจะเรียกวา่ดา้นบุคคล (นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร, 2558: 56) 
และอีกปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือปัจจยัภายนอก (External Factor) หรือปัจจยัด้าน
สังคม เช่น วฒันธรรม ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง ชนชั้นทางสังคมโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
  2.2.1 ปัจจัยภายใน 
    อาจเรียกอีกอย่างได้ว่าปัจจยัส่วนบุคคล เช่น ผูช้ายอายุ 30-35 ปี เป็นวยัท่ี 
เร่ิมแก่ สุขภาพอาจจะไม่แข็งแรง จึงมีความสนใจออกก าลงักายมากกวา่ ผูช้ายวยั 15-19 ปี ซ่ึงมกัจะ
สนใจในเร่ืองของการเท่ียวเล่นมากกว่า (นราธิป ภักดีจันทร์, 2559: 68) ซ่ึงมีรายละเอียดท่ีควร
พิจารณา ดงัน้ี 
  1)  อายุ (Age) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นหากอยู่ในช่วงวยัเดียวกนัก็จะมี
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีเหมือนหรือคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงช่วงอายุท่ีต่างกนัก็จะมีความชอบหรือความ
ต้องการท่ีแตกต่างกัน ปัจจยัทางด้านอายุน้ีมีลักษณะท่ีสอดคล้องกับวงชรชีวิตบุคคล (นพรัตน์ 
ภูมิวฒิุสาร, 2558: 59) 
  2)  แรงจูงใจ (Motivation) เป็นแรงขบัดนัภายในท่ีกระตุน้ หรือผลกัดนัให้
บุคคลแสดงพฤติกรรมท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมายใด เป้าหมายหน่ึง (นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร, 2558: 61) 
แรงจูงใจท่ีไม่ได้รับการตอบสนองจะท าให้เกิดความเครียด (Tension) ซ่ึงจะเกิดเป็นพฤติกรรม 
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(Behavior) ต่อไป โดยจะผ่านกระบวนการเรียนรู้ (Learning) และรับรู้ (Cognitive) ซ่ึงเม่ือเกิด
พฤติกรรมแล้วความเครียดก็จะลดลง กระบวนการน้ีจะเกิดข้ึนซ ้ าไปซ ้ ามา  เพราะมนุษยมี์ความ
ตอ้งการท่ีไม่ส้ินสุดจึงท าใหเ้ป็นวฏัจกัร 
 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองการเกิดแรงจูงใจ 
 
ท่ีมา:  นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557: 88) อา้งอิงจาก Schiffman และ Kanuk (2000) 
 
  3)  การรับรู้ (Perception) การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับ จัด
ระเบียบและแปลความหมายขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับ โดยอาศยัปัจจยัภายในของแต่ละบุคคล ไดแ้ก่ 
ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์ และจากอิทธิพลของลกัษณะส่ิงกระตุน้ท่ีมีต่อการ
รับรู้ เช่น สีสัน ขนาด (นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2558: 60)  
  4)  การเรียนรู้ (Learning) เป็นกระบวนการท าให้พฤติกรรมเปล่ียนแปลง
โดยผา่นประสบการณ์และการปฏิบติั เราไม่อาจสังเกตการณ์เรียนรู้ไดโ้ดยตรงแต่เราอนุมานไดจ้าก
การกระท าของคนนั้นๆ (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552: 104) การเรียนรู้เกิดข้ึนมาจากการรับรู้ เพราะหากไม่มี
การรับรับรู้และตีความก็จะไม่มีการเรียนรู้ การเรียนรู้เกิดข้ึนตั้งแต่เกิดไปจนตลอดชีวติคน  
  5)  ความเช่ือและทัศนคติ คือ ความโน้มเอียงท่ีเกิดจากส่ิงท่ีไดเ้รียนรู้มาก่อน 
ต่อส่ิงหน่ึงท่ีมีความสอดคล้องกับความชอบหรือไม่ชอบของบุคคลนั้ น ซ่ึงมีลักษณะส าคัญ 4 
ประการ (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557: 95) ดงัน้ี 

ความตอ้งการ ความเครียด พลงัผกัดนั พฤติกรรม 
ไดรั้บการ
ตอบสนอง 

การเรียนรู้ 

การรับรู้ 

ความเครียด
ท่ีลดลง 
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(1) เป็นความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึง ซ่ึงอาจรวมถึงสินค้าและ
บริการ ตราสินค้า บุคคล ราคา ส่ือโฆษณา 

(2) เป็นความโน้มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ ซ่ึงอาจจะเกิดจากประสบการณ์ตรง
หรือทางอ้อม 

(3) เป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงได้ยากแต่ไม่ใช่ว่าไม่สามารถเปล่ียนแปลงได้เลย 
(4) ทัศนคติได้รับอิทธิพลจากสถานการณ์ด้วย  

  6)  รูปแบบการด าเนินชีวิต (Life Style) รูปแบบการด าเนินกิจกรรมต่างๆ ท่ี
แสดงออกมาท าให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างกนัออกไป สามารถอธิบายไดว้่าบุคคลนั้นใช้เวลาและ
ทรัพยากรของเขาอยา่งไร และเขาคิดวา่อะไรเป็นส่ิงส าคญั จะแสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรมท่ี
ท า (Activities) ความสนใจของบุคคล (Interest) และความคิดเห็นของบุคคล (Opinion) หรือ AIOs 
ซ่ึงเป็นการวดัรูปแบบน้ีจะท าใหส้ามารถแบ่งกลุ่มบุคคลใหส้อดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์
 
ตารางท่ี 2.1  การแบ่งรูปแบบการด าเนินชีวติตามแนวคิดของ Plummer 
 

กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinion) 
งาน ครอบครัว ตวัเอง 
งานอดิเรก บา้น ประเด็นทางสังคม 
กิจกรรมทางสังคม งาน การเมือง 
การพกัร้อน ชุมชน ธุรกิจ 
การบนัเทิง นนัทนาการ เศรษฐกิจ 
การเป็นสมาชิกชมรม แฟชัน่ การศึกษา 
ชุมชน อาหาร สินคา้ 
การซ้ือของ ส่ือ อนาคต 
กีฬา ความส าเร็จ วฒันธรรม 

ท่ีมา:  นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557: 88) อา้งอิงจาก Plummer (1974) 
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 2.2.2  ปัจจัยภายนอก 
    ปัจจยัภายนอกหรือปัจจยัทางด้านสังคม เป็นปัจจยัท่ีอยู่รอบตวับุคคลซ่ึง
ส่งผลต่อบุคคลในดา้นพฤติกรรมการบริโภค โดยมีปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
    1)   วฒันธรรม หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดจากค่านิยม ความคิด และทศันคติท่ี
สมาชิกในสังคม สามารถเรียนรู้และแบ่งปันกนัได ้(นิเวศน์ ธรรมะ, 2552: 61) วฒันธรรมมีผลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนตามเช้ือชาติหรือสังคม ท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม
แตกต่างกันออกไป นอกจากน้ีในวฒันธรรมของสังคมกลุ่มใหญ่ ยงัสามารถแบ่งออกได้เป็น
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) มีองคป์ระกอบบางอยา่งร่วมกนักบัวฒันธรรมของคนกลุ่มใหญ่อนั
เป็นส่วนรวม แต่มีลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์แตกต่างจากวฒันธรรมของคนกลุ่มใหญ่ จากการแตกต่าง
กนัทางประชากรศาสตร์ ภูมิภาค ชนชาติและเช้ือชาติต่างๆ (นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2558: 57) 
    2)  กลุ่ ม อ้างอิง (Reference group) ส าห รับก ลุ่มอ้างอิง Schiffman และ 
Kanuk อา้งอิงจาก นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557: 111) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่คือ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี
ใชเ้ป็นแหล่งอา้งอิงหรือเปรียบเทียบส าหรับบุคคลใดบุคคลหน่ึงในการก าหนดค่านิยม ทศันคติ และ
พฤติกรรม กลุ่มอ้างอิงตามแนวคิดของ Schiffman และ Kanuk สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ  
1) กลุ่มอา้งอิงเชิงบรรทดัฐาน (Normative Reference Group) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลในการ
สร้างและหล่อหลอมบรรทดัฐานซ่ึงเป็นแนวทางการปฏิบติัท่ีสังคมยอมรับให้กบับุคล เช่น กลุ่ม
อ้างอิงของเด็กคือพ่อแม่ เป็นต้น 2) กลุ่มอ้างอิงเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Reference Group) 
หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลใชเ้ปรียบเทียบทศันคติหรือพฤติกรรม กล่าวคือเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีความ
ช่ืนชอบและตอ้งการจะเลียนแบบ เช่น ดารา นกัร้อง นกักีฬา 
    กลุ่มอา้งอิงสามารถมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได ้เน่ืองจากกลุ่มอา้งอิงจะเป็น
ตวัก าหนดบรรทดัฐาน ค่านิยม สถานภาพตลอดจนสร้างกระบวนการขดัเกลาทางสังคม ซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีท่ีสมาชิกเรียนรู้บรรทดัฐานและความคาดหวงัจากกลุ่มสังคม รวมถึงการสร้างอ านาจ
ต่อผูรั้บสาร  
   3)  ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นส่วนหน่ึงของสังคม ประกอบด้วย
บุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไปมีความเก่ียวข้องผูกพนักันทางสายโลหิต การสมรส หรือการรับเอาไว ้
ครอบครัวเป็นสถาบนัทางสังคมท่ีสมาชิกทุกคนมีอิทธิพลต่อกนัในดา้นค่านิยม ทศันคติ แนวคิด จาก
การปฏิสัมพนัธ์กนั(นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร, 2558: 58) นอกจากน้ีคนในครอบครัวไดถ่้ายทอดค่านิยม
และบรรทดัฐานไปยงัเด็กรุ่นต่อไปดว้ย ซ่ึงเรียกกระบวนการน้ีวา่ การขดัเกลาทางสังคม ดงันั้น เด็ก
จะสังเกตและเลียนแบบการบริโภคและการจบัจ่ายซ้ือของของพอ่แม่ 
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    การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประเภทครัวเรือนต่างจากการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคล การตดัสินใจของครัวเรือนเป็นการตดัสินใจของสมาชิกหลายๆ  คนรวมกนั
และใช้ผลิตภัณฑ์ ร่วมกัน ในกระบวนการตัดสินใจระดับบุคคลหน่ึงจะเป็นผู ้ซ้ือผู ้ใช้และ 
ผูจ่้ายเงินในคนๆ นั้น แต่บทบาททั้งสามจะอยู่ในคนมากกว่าหน่ึงคนส าหรับครัวเรือน ซ่ึงท าให้
พฤติกรรมการซ้ือของครัวเรือนติดตามยาก 
   4) ชนช้ันทางสังคม (Social class) นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร (2558: 59) ได้
กล่าวถึงชนชั้ นทางสังคมว่า ในบางประเทศยงัมีการแบ่งชนชั้ นทางสังคมอย่างเปิดเผย หรือ
โดยทัว่ไปก็ยงัมีการแบ่งชนชั้นทางสังคมอย่างไม่เปิดเผย การจดัแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น
ล าดับชั้น จะแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของบุคคลและกลุ่มของบุคคล ชั้นชั้นทางสังคมเป็น 
การแบ่งสมาชิกทางสังคมซ่ึงมีสภาพสังคมค่อนข้างจะเหมือนๆกันและย ัง่ยืนออกเป็นล าดบัขั้น  
โดยสมาชิกในแต่ละกลุ่มมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมคล้ายคลึงกันร่วมกันอยู่ ทั้ ง 
การแบ่งเป็นชนชั้นระดบัสูง ระดบักลาง และระดบัล่าง ปัจจยัท่ีน ามาก าหนดชั้นของสังคมข้ึนอยูก่บั
สังคม วฒันธรรมและประเพณีมาเป็นส่วนประกอบ บางสังคมไม่ได้แบ่งสถานะจากรายได้เป็น
เกณฑ์แต่เพียงอย่างเดียว แต่พิจารณาจากปัจจยัอ่ืนๆประกอบด้วย เช่น ชาติก าเนิด อาชีพ ระดับ
การศึกษา ทอ้งท่ีอาศยั เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละชนชั้นมีวฒันธรรมและประเพณีท่ีแตกต่างกนัออกไป บุคคล
ท่ีอยูใ่นชนชั้นเดียวกนัก็จะมีแนวโนม้แสดงพฤติกรรมท่ีเหมือนกนั 
 2.3 รูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
  นราธิป ภกัดีจนัทร์ (2559: 62-63) ได้กล่าวถึงรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไวว้่า การซ้ือของผูบ้ริโภคตอ้งมีตวักระตุน้เขา้มาเก่ียวขอ้ง ตวักระตุน้นั้นไดแ้ก่ ส่วนประสม
การตลาด (Marketing mix) ผลิตภณัฑ์ ส่ิงท่ีเป็นตวักระตุน้ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ สีสัน ประโยชน์ใช้สอย
ผลิตภณัฑ์ ส าหรับช่องทางการจ าหน่าย ตวักระตุน้ไดแ้ก่ สถาบนัคนกลางช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เป็นแหล่งขาย พนกังานขาย การก าหนดราคาและเง่ือนไขท่ีเหมาะสม และมีการส่งเสริมการตลาด  
ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย นอกจากนั้นยงัมีตวักระตุน้อ่ืนๆ ดว้ย เช่น ดารา เพื่อน กลุ่มอา้งอิง เขา้มามีส่วน
ในการกระตุน้ ในการศึกษารูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคจะตอ้งอาศยัรูปแบบพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีเรียกวา่ การกระตุน้และการตอบสนอง  
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ภาพท่ี 2.2 โมเดลกล่องด า (Black box model) 

 
ท่ีมา:  นราธิป  ภกัดีจนัทร์ (2559: 63)  
  
  ดังนั้ นในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค นักการตลาดจะต้องทราบว่า
ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมี Black Box อยู่ภายในใจของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการศึกษา นักการตลาดมีความ
จ าเป็นตอ้งรู้ให้ไดว้า่ ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกอยา่งไร มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้อยา่งไร และปฏิกิริยา
ท่ีเกิดข้ึนนั้ น คือผู ้บริโภคอาจซ้ือสินค้านั้ นหรืออาจไม่ ซ้ือสินค้านั้ น เม่ือนักการตลาดศึกษา
กระบวนการน้ีจะตอ้งศึกษาว่าภายใน Black Box เป็นอย่างไรมีกลไกและแรงจู.ใจในการซ้ือสินคา้
อยา่งไร เช่นลกัษณะนิสัย ความเช่ือ เพื่อจะใชต้วักระตุน้เหล่านั้นไดถู้กตอ้ง 
 2.4 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior Analysis) 
  ลภัสวฒัน์ศุภผลกุลนันทร์ (2558: 55-57) การวิเคราะห์ตลาดเป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดทั้งในระดบัมหภาคและจุลภาค ซ่ึงสภาพแวดลอ้มทางการตลาด จะเป็น
ปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมไดห้รือควบคุมไดเ้พียงบางส่วน อีกทั้งยงัมี
การเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลาและปัจจยัต่างๆ นั้นสามารถสร้างโอกาสหรือก่อให้เกิดอุปสรรคทาง
การตลาดได ้
  หลกัท่ีจะช่วยให้นกัการตลาดสามารถวางแผนกลยุทธ์และใช้วิเคราะห์พฤติกรรม
ของตลาดได้โดยใช้ 7 ค  าถามค้นหาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อท่ีจะหาค าตอบ  
7 ประการ ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามต่างๆ ดงัตารางท่ี 2.2  
  

ตัวกระตุ้น 
ทางการตลาด 

ตัวกระตุ้น
อืน่ๆ 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 

ช่องทาง
การตลาด 
การส่งเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

การตอบสนอง 

ผลิตภณัฑ ์
ท่ีเลือกตรา 
ท่ีเลือกผูค้า้ 
ท่ีเลือกจ านวนท่ีซ้ือ 

กล่องด าของผู้ซื้อ 

 
ลกัษณะนิสยั 
ของผูซ้ื้อ 

 
กระบวนการ
ตดัสินใจของ 

ผูซ้ื้อ 

กล่องด า ส่ิงกระตุน้ การตอบสนอง 
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ตารางท่ี 2.2 ค าถาม 7 ค าถาม (6W1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ (7Os) เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps)ประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 

การตอบสนองการพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the  
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก็์คือ คุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกวา่ผูแ้ขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบ ดว้ย 
1. ผลิตภณัฑห์ลกั 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  

บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลิตภณัฑค์วบ 
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์แตกต่าง

ทางการแข่งขนั 
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือ
สนองความตอ้งการของเขา้ดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัและอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1. ปัจจยัภายใน ปัจจยัทางจิตวทิยา 
2. ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) 
2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย 
2.1 กลยทุธ์การโฆษณา 

2.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

2.3 การส่งเสริมการขาย 
2.4 การใหข้่าวสารประชาสมัพนัธ์ 

3. กลยทุธ์ดา้นราคา (Product 
Strategies) 

4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
(Distribution) 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ)  
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates  
in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจ ซ่ึงประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม 
2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ การโฆษณา 
(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด
โดยใชอิ้ทธิพล 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the  
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลา
ใดของโอกาสพิเศษหรือเทศกาล 
วนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the  
consumer buy?) 
 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต
ร้านขายของช า บางล าพ ู 
สยามสแควร์ ฯลฯ  

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Chanel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the  
consumer buy?) 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์ 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และ
การประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง 
เช่น พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา:  ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์ (2558: 56-57) 
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  นอกจากท่ีเราจะตอ้งรู้ถึงสภาพแวดลอ้มทางการตลาดและเลือกใชเ้คร่ืองมือ 6Ws 1H  
เราควรท่ีจะทราบถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซ้ือ การใช้ผลิตภัณฑ์นั้ น เพื่อช่วยให้ทราบถึง
แนวทางในการปรับปรุงสินคาและบริการไดดี้ข้ึนและสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ตามท่ีตอ้งการ 
 2.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Purchase Decision Process) 
  กระบวนการน้ีกล่าวถึงการตดัสินวา่จะซ้ือหรือไม่ จะซ้ืออะไร จะซ้ือเม่ือไร จะซ้ือ
จากใคร และจ่ายเงินอยา่งไร (สิทธ์ิ ธรสรณ์, 2552: 90) ซ่ึงประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  2.5.1 การตระหนักถงึปัญหา (Problem Recognition) 
    สิทธ์ิ ธรสรณ์ (2552: 90) ได้กล่าวถึงการตระหนักถึงปัญหาไว้ว่า เป็น
ขั้นตอนแรกในการตดัสินใจซ้ือ คือการมองเห็นความแตกต่างระหว่างสถานการณ์ในอุดมคติกบั
สถานการณ์จริง มากระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจผู ้บริโภคมีปัญหา 2 ประเภทคือ ปัญหาประจ า
(Routine Problem) ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัไดเ้อง เช่น เม่ือรู้วา่น ้ าปลาก าลงัจะหมดก็ตอ้ง
ไปซ้ือมา และปัญหาแฝง (Latent Problem) เป็นปัญหาท่ีผูบ้ริโภคไม่รู้ว่ามีอยูแ่ละมองไม่เห็น จึงไม่
ทนัคิดถึงจนกระทัง่ไดรั้บค าเตือนในรูปแบบโฆษณาจากผูท้  าการตลาด 
  2.5.2 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
    ภายหลังจากการมองเห็นปัญหาแล้ว ผูบ้ริโภคจึงเร่ิมหาข้อมูลว่าอะไรคือ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่น้ีได ้(นิเวศน์ ธรรมะ, 2552: 
44) ผูบ้ริโภคสามารถเลือกแสวงหาแหล่งขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งใดแหล่งหน่ึงหรือหลายๆ แหล่ง
พร้อมกนั โดยทัว่ไปแหล่งขอ้มูลมาจาก 4 แหล่ง ไดแ้ก่ (อโณทยั งามวชิยักิจ, 2560: 2-43) 
    1)  แหล่งบุคคล เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีได้จากบุคคลอ่ืน เช่น ครอบครัว บุคคล
อา้งอิง เพื่อน ผูเ้ช่ียวชาญ หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยมคน้หาขอ้มูลดว้ยจาก
บุคคลผา่นอินเทอร์เน็ตท่ีเรียกวา่ E-word of Mouth หรือการบอกต่อออนไลน์ 
    2)  แหล่งธุรกิจ เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บการส่งเสริมการตลาดขององค์การ 
เช่น การโฆษณา ณ จุดขายสินคา้ พนกังานขาย ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    3)  แหล่งสาธารณะ  เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชน เช่น วิทย ุ
โทรทศัน์ รวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต 
    4)  แหล่งประสบการณ์ตนเอง เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการทดลองใช้
ตวัอยา่งผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง 
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  2.5.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 
    เป็นขั้ นตอนท่ีผู ้ซ้ือเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับราคา คุณภาพ ช่ือเสียง 
ภาพลักษณ์ หรือคุณสมบติัอ่ืนๆ ของสินค้าแต่ละแบรนด์สินค้า ท่ีผ็บริโภคประเมินจากลักษณะ 
ความรู้สึกส่วนตวั หรือาจน าปัจจยัอ่ืนๆ มาพิจารณาร่วม (นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2558: 59) ในบางกรณี
ทางเลือกมีมากมายหลายยี่ห้อ จึงเป็นขั้นตอนท่ีสร้างความความล าบากให้แก่ผูบ้ริโภค อย่างไรก็ดี
ผูบ้ริโภคมีกระบวนการกรองเป็นขั้นตอนเร่ิมจากรายการตราผลิตภณัฑ์ท่ีรู้จกัทั้งหมด เรียกว่ากลุ่ม
รู้จกั (Awareness Set) คดัเลือกเหลือตราท่ีผูบ้ริโภคสนใจพิจารราอย่างจริงจงั เรียกว่า กลุ่มพิจารณา 
(Consideration Set) เปรียบเทียบขอ้มูลจนเหลือรายการสุดทา้ยจ านวนไม่มาก เรียกวา่ (Choice Set)
และตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการแทจ้ริง เรียกวา่ กลุ่มตดัสินใจซ้ือ (Decision Set) (อโณทยั งาม
วชิยักิจ, 2560: 43) 
  2.5.4  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
    ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด ซ่ึงจะน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือและการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด
(นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2557: 122) อย่างไรก็ตามยงัเหลืออีก 2 ตวัเลือก คือ จะซ้ือกบัใครและจะซ้ือ
เม่ือไร ในส่วนของจะซ้ือกบัใคร ข้ึนอยูก่บัรูปแบบการขาย ประสบการณ์การซ้ือ และนโยบายรับคืน
ผลิตภัณฑ์ ส าหรับจะซ้ือเม่ือไรนั้ น ข้ึนอยู่กับหลายปัจจยั เช่น ก าลังอยู่ในช่วงลดราคา (นิเวศน์ 
ธรรมะ และคณะ, 2552: 46)      
  2.5.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
    หลังจากผูบ้ริโภคซ้ือ ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับความ
คาดหวงัวา่พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑน์ั้นๆ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 
 

3.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 นราธิป ภกัดีจนัทร์ (2559: 12) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนผสมการตลาดไวว้า่ หมายถึง 
กลุ่มของการตลาดท่ีบริษทัน ามาก าหนดวตัถุประสงคข์องกลุ่มตลาดเป้าหมายได ้ดงันั้น ส่วนประสม
การตลาด แบ่งออกได้เป็น 4P’s คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย(Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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 ประภาศรี พงศ์ธนาพาณิช (2561: 9) ไดก้ล่าวว่า ส่ิงส าคญัท่ีท าให้การจดัการการตลาด
ของธุรกิจประสบความส าเร็จได้นั้ น คือ การท่ีผูบ้ริหารต้องค านึงถึงองค์ประกอบท่ีส าคัญทาง
การตลาดท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงผูบ้ริหารตอ้งท าการตดัสินใจใน
ดา้นต่างๆ อยา่งเหมาะสม ส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมดของกิจการท่ีสามารถ
ควบคุมการวางแผนและน ากลยุทธ์ทางการตลาดไปใช้เพื่อให้สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ทาง
การตลาด ส่วนประสมทางการตลาดมี 4 ประการ(4P’s) คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การ
จดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และส่วนประสมทางการตลาดอีก  
3 ประการส าหรับธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ บุคลากรการบริการ กระบวนการบริการ สภาวะทางกายภาพ 
 จากการทบทวนวรรณกรรมจะเห็นไดว้า่ ส่วนประสมการตลาดประกอบไปดว้ยปัจจยั 
หลกั 4 ปัจจยั และส าหรับธุรกิจบริการจะมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดเพิ่มข้ึน 3 ปัจจยั ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
  ประภาศรี พงศ์ธนาพาณิช (2561: 9) ได้ให้ความหมายของสินค้าหรือบริการ 
รวมถึงส่ิงอ่ืนๆ ท่ีกิจการน าเสนอต่อตลาดหรือลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการอนัจะน าไปสู่ความ
พึงพอใจของลูกคา้ ดงันั้นการจะเห็นว่ากิจการตอ้งให้ความส าคญัคือ การคน้หาความตอ้งการของ
ลูกคา้ว่าคืออะไรและน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นของลูกคา้ได้
นัน่เอง การน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม (Right product) เป็นส่ิงท่ีกิจการตอ้งให้ความส าคญั และ
เป็นส่ิงท่ีมีผลต่อความอยูร่อดและเติบโตของกิจการ โดยผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้หรือบริการหรือส่ิง
อ่ืนๆ รวมกนั ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการให้ลูกคา้ไดก้ารก าหนดกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์ตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยั ดงัน้ี (ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558: 24) 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) 
1.2 ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
1.3 ส่วนประกอบผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
1.4 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) 
1.5 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) 
1.6 ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

 2. ราคา (Price) 
  นพรัตน์ ภูมิวฒุสาร (2558: 153) กล่าววา่ ราคา คือ จ านวนเงินส าหรับค่าสินคา้และ
บริการท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการนั้น โดยราคาจะมีความสัมพนัธ์กบัคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้าจะได้รับ ดังนั้ นหากก าหนดราคาสูงเกินกว่าความรับรู้ด้านคุณค่าของ 
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ลูกคา้จะท าให้ไม่สามารถขายได้ ในทางตรงกนัขา้มหากลูกคา้รับรู้ว่าคุณค่าของผลิตภณัฑ์สูงกว่า
ราคาท่ีตั้งไวจ้ะสามารถขายผลิตภณัฑน์ั้นแก่ลูกคา้จ านวนมาก โดยการก าหนดราคาจะมีเกณฑใ์นการ
ก าหนด 3 วธีิ คือ 

2.1 ก าหนดราคาโดยยดึตน้ทุนเป็นหลกั 
2.2 ก าหนดราคาโดยยดึอุปสงคเ์ป็นหลกั 
2.3 ก าหนดราคาโดยยดึคู่แข่งเป็นหลกั 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) 
  ประภาศรี พงศ์ธนาพาณิช (2561: 12) กล่าวว่า หากสินทรัพยต่์างๆ เป็นเหมือน
หัวใจขององค์การ จะเห็นได้ว่าระบบการจดัจ าหน่ายก็เปรียบได้กับระบบหมุนเวียนโลหิตของ
องค์การนั่นเอง เพราะระบบการจดัจ าหน่ายสามารถท าให้ลูกค้าเข้าถึงกิจการอย่างต่อเน่ืองและ
ตลอดเวลา จะเห็นไดว้่าการตดัสินใจท่ียากยิ่งอีกประการของผูบ้ริหารทางการตลาดท่ีตอ้งค านึงถึง 
คือ จะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายรูปแบบใด เพราะการตดัสินใจเก่ียวกับช่องทางการจดัจ าหน่าย
ส่งผลกับองค์ประกอบอ่ืนของส่วนประสมการตลาด ไม่ว่าจะเป็น ผลิตภณัฑ์ ราคา และส่งเสริม
การตลาด และการท่ีจะไดส่้วนประสมทางการตลาดท่ีดีท่ีสุดนั้น จ  าเป็นตอ้งมีส่วนประสมของแต่ละ
องค์ประกอบท่ีสามารถเข้ากันได้ ในท่ีน้ีอาจสรุปความส าคญัของระบบการจดัจ าหน่ายได้เป็น  
3 ประการ คือ (1) เป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ (2) ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางใน
การจดัจ าหน่ายและกระจายผลิตภณัฑ์ และ (3) ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นตวัเช่ือมโยงระหว่างการ
ผลิตและการบริโภค โดยท าใหผู้ผ้ลิตและผูบ้ริโภคเขา้ถึงกนัได ้
  เราสามารถแบ่งองค์ประกอบหลักของการจัดจ าหน่ายออกเป็น 2 ส่วน ดังน้ี
(ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558: 25) 

1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางผลิตภณัฑ์
หรือกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด โดยเร่ิมตน้จากแหล่งผลิตผา่นผูข้ายไปสู่ผูซ้ื้อ 
ดงันั้น ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางและผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม 

2) การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค้า  
จึงประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลงัสินคา้ (Storage and warehousing) 
และการบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory Management) 
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนันทร์ (2558: 25-26) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หมายถึง การติดต่อส่ือการเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์ระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขายท าการขายโดยตรง (Personal Selling) การ
ส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประการใหญ่ๆ ดงัน้ี 

4.1 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เทคนิคการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
(Personal Selling) คือ การติดต่อส่ือสารแบบเผชิญหน้ากนัระหว่างผูข้ายสินคา้และลูกคา้ผูค้าดหวงั
การขายโดยใช้พนกังานขายน้ีเป็นการส่ือสารแบบ 2 ทาง โดยเนน้ในการใช้ความสามารถเฉพาะตวั
ของพนกังานขายท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของกิจการซ่ึงมีงานท่ีเก่ียวขอ้ง คือ กล
ยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานและการบริหารทีมขาย (Sales Force Management) 

4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินค้าหรือ
บริการ โดยไม่ใชพ้นกังานขาย และตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Sponsor) การโฆษณาจึง
มีลกัษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการหรือความคิดโดยการใชส่ื้อ และตอ้งการจ่ายเงิน
ค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ ส่ือโฆษณาท่ีส าคญั ประกอบดว้ย โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยาสาร 
ป้ายโฆษณา ฯลฯ 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมระยะสั้นท่ีใชส่้งเสริมการขาย
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน และการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แต่ละระดบั หรืออาจหมายถึง “กิจกรรมระยะสั้ นซ่ึงใช้ช่วยและเสริมการขายโดยใช้พนักงานและ
การโฆษณา” การส่งเสริมการขายอาจจะใช้ร่วมกับการโฆษณาหรือการขายโดยพนักงานขาย  
โดยการส่งเสริมการขายแบ่งแกเป็น 3 ลกัษณะ คือ 

 4.3.1 การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) 
 4.3.2 การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีคนกลาง (Trade Promotion) 
 4.3.3 การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีพนกังาน (Sale force Promotion) 
4.4 การให้ข่ าวและประชาสัมพัน ธ์  (Publicity and Public Relation)เป็นการ

ส่งเสริมการขาย โดยไม่ใชบุ้คคลโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองคก์รท่ีไดรั้บผลประโยชน์จากการให้ข่าว
นั้ นการประชาสัมพันธ์ หมายถึง การติดต่อส่ือการกับกลุ่มท่ีเป็นลูกค้าและไม่ใช่ลูกค้า ซ่ึง
ประกอบด้วย ประชาชนทัว่ไป พนักงานในองค์กร ผูถื้อหุ้น และหน่วยราชการ หรืออาจหมายถึง  
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“ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์กรให้เกิดกบักลุ่มใด 
กลุ่มหน่ึง” การให้ข่าวจึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงการให้ข่าวจะมีลกัษณะท่ีแตกต่าง
จากการประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี  

 4.4.1 การให้ข่าว เป็นการให้ขอ้มูลความเป็นจริงหรือแกข้่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
หรือองคก์รโดยท่ีไม่เสียค่าใช่จ่ายเก่ียวกบัส่ือแต่อยา่งใด 

 4.4.2 การประชาสัมพนัธ์ เป็นการวางแผนในการให้ขอ้มูลเพื่อสร้างทศันคติ 
ท่ีดีต่อผลิตภณัฑห์รือองคก์ร การประชาสัมพนัธ์อาจตอ้งมีค่าใชจ่้ายส าหรับส่ือ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
โดยตรง เพื่อการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจไดท้นัที ซ่ึงเราสามารถท าการตลาดผา่นส่ือทางตรงผา่น
ส่ือต่างๆ ไดด้งัน้ี 

 4.5.1 การขายทางโทรศพัท ์(Telemarketing) 
 4.5.2 การขายโดยใชแ้คตาล็อค (Catalog) 
 4.5.3 การขายทางวทิยแุละส่ือส่ิงพิมพ ์(Radio) 
 4.5.4 การขายโดยใชจ้ดหมายทางตรง (Direct Mail) 
 4.5.5 การขายทางอินเตอร์เน็ต (Internet) 

 สรุปทั้ง 4 ปัจจยัท่ีได้กล่าวมาขา้งตน้ เป็นปัจจยัหลกัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจ 
ส าหรับธุรกิจบริการ จะมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดเพิ่มข้ึน 3 ปัจจยั (ประภาศรี พงศ์ธนาพาณิช, 
2561: 12) ดงัน้ี 

3.1 บุคลากรบริการ 

  ตามท่ีไดท้ราบดีแล้วว่า องค์การบริการแตกต่างกบัองค์การการผลิตในประเด็นท่ี
ส าคญัคือ ผลผลิตขององคก์ารการผลิตคือสินคา้ ส่วนผลผลิตขององคก์ารบริการคือ ความพึงพอใจ
ของลูกคา้และประสบการณ์ท่ีลูกคา้ไดรั้บจากการให้บริการ ซ่ึงส าหรับองคก์ารการผลิตนั้นปัจจยัท่ีมี
ผลต่อคุณภาพของสินคา้ประกอบด้วย เคร่ืองจกัรอุปกรณ์ แรงงาน วตัถุดิบ และวิธีการผลิต แต่
ส าหรับองคก์ารบริการซ่ึงการให้บริการจะเกิดข้ึนพร้อมกบัการรับบริการของลูกคา้ นัน่คือการผลิต
บริการเกิดข้ึนพร้อมกบัการรับบริการ โดยผูท่ี้ท  าการผลิตบริการก็คือบุคลากรบริการนัน่เอง ดงันั้นจึง
เห็นไดว้า่ปัจจยัท่ีมีผลต่อคุณภาพของบริการ คือคุณภาพของบุคลากรผูใ้หบ้ริการ 

 บุคลากรบริการหรือทรัพยากรมนุษย ์มีบทบาทส าคญัยิ่งในการให้บริการขององคก์าร
ท่ีด าเนินการธุรกิจบริการ จึงอาจกล่าวได้ว่า บุคลากรบริการ คือ บุคคลภายในองค์การหรือธุรกิจ
บริการ ท่ีมีส่วนร่วมในการด าเนินกิจกรรมใดๆ ขององคก์าร โดยใชท้กัษะ ความรู้ ความสามารถใน
การปฏิบติักิจกรรมบริการใดๆเพื่อให้ส าเร็จตามเป้าหมายขององค์การได ้ดงัจะเห็นไดจ้ากตวัอยา่ง
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ขา้งตน้แล้วว่า พนักงานหรือบุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัท่ีสุดประการหน่ึงท่ีผูบ้ริหารตอ้งให้
ความสนใจเป็นอยา่งยิง่ บุคลากรนบัวา่เป็นทรัพยากรท่ีองคก์ารสามารถพฒันาไดต้ามความตอ้งการ
ขององค์การเอง และเป็นทรัพยากรท่ีมีความสามารถในการคิดสร้างสรรค์ส่ิงใหม่ๆ สามารถใช้
ประโยชน์ไดอ้ยา่งไม่ส้ินสุด เม่ือเทียบกบัทรัพยากรอ่ืน โดยเฉพาะในองคก์ารบริการท่ีเป็นท่ียอมรับ
จากผูบ้ริหารองค์การบริการขนาดใหญ่หลาองค์การว่า กิจกรรมท่ีผูบ้ริหารใช้เวลามากท่ีสุดและ
ประสบปัญหามากท่ีสุด คือการจดัการบุคลากร เน่ืองจากองค์การบริการมีการจา้งบุคลากรเป็น 
จ านวนมาก ทั้งบุคลากรท่ีมีหน้าท่ีบริการส่วนหน้า (Front Line) ซ่ึงตอ้งเผชิญหน้ากบัลูกคา้โดยตรง 
และบุคลากรสนับสนุนบริการ (Back Office) ท่ีท าหน้าท่ีสนับหนุนหรือให้บริการแก่พนักงาน 
ส่วนหนา้ 

 3.2 กระบวนการบริการ 

  การบริการมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากแนวคิดของการผลิตในด้านของตัว
ผลิตภณัฑ์ ท่ีผลผลิตของการผลิตมกัอยู่ในรูปของสินคา้ซ่ึงจบัต้องได้ แต่ผลผลิตของการบริการ 
นัน่จบัตอ้งไม่ไดแ้ละมกัมีรูปแบบของผลผลิตท่ีมีความเฉพาะเจาะจงส าหรับลูกคา้แต่ระราย ดงันั้น
การออกแบบกระบวนการบริการจึงมีความส าคญัต่อคุณภาพของผลผลิตจากกระบวนการบริการ ซ่ึง
ก็คือ ประสบการณ์ท่ีลูกค้าได้รับจากการบริการ จึงเห็นได้ว่ากระบวนการบริการเป็นเสมือน
องค์ประกอบการบริการท่ีท าหน้าท่ีส่งมอบบริการและผลิตบริการไปพร้อมๆ กนั ดงันั้นองค์กร 
จึงตอ้งให้ความส าคญักบัการออกแบบกระบวนการบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ และเน้นความพึงพอใจของลูกคา้ อย่างไรก็ตาม การออกแบบและการจดัการกระบวนการ 
บริการนั้นๆ มิใช่ง่าย เพราะกระบวนการบริการมีความหลากหลายแตกต่างกันในแต่ละองค์กร
บริการ บางองคก์รอาจมีกระบวนการท่ีสามารถถูกออกแบบให้รองรับการบริการลูกคา้กลุ่มต่างๆ ไว้
แล้วอย่างเป็นระบบ ซ่ึงสามารถใช้รูปแบบท่ีเป็นมาตรฐานกับลูกค้าแต่ละประเภท ตวัอย่างเช่น 
ศูนย์บริการลูกค้าหรือคอลล์เซ็นเตอร์ ซ่ึงจะมีการออกแบบขั้นตอนการให้บริการลูกค้าให้กับ
พนกังานไวเ้ป็นมาตรฐาน ส าหรับการแกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ท่ีมีปัญหาแต่ละประเภท ซ่ึงจะมีขั้นตอน
เฉพาะส าหรับแต่ละประเภทปัญหา เป็นตน้ แต่ส าหรับบางประเภทบริการท่ีตอ้งอาศยัทกัษะ ความรู้
และประสบการณ์เฉพาะของผูใ้ห้บริการ เช่น แพทย ์ท่ีปรึกษาด้านกฎหมาย เป็นต้น ก็จะมีความ
หลากหลายมากกวา่ในการใหบ้ริการลูกคา้แต่ละราย 

 จะเห็นได้ว่า การสร้างบริการท่ีเหนือกว่า หรือการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าอย่างพึงพอใจสูงสุดและบรรลุเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ขององค์กรได้นั้ น เป็นผลมาจากการ
ออกแบบกระบวนการบริการอยา่งถูกตอ้งในทุกๆ ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งของกรบวนการบริการโดยรวม 
โดยค าว่า “กระบวนการ” ในท่ีน้ี มิใช่ความหมายถึงเฉพาะกระบวนการการให้บริการท่ีเป็นขั้นตอน
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ในการสร้างประสบการณ์ให้กบัลูกคา้เท่านั้น แต่หมายความรวมถึง กระบวนการของ (1) วตัถุดิบ 
ท่ีใช้ในกระบวนการบริการ (2) อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือท่ีใช้ในกระบวนการบริการ (3) สารสนเทศ
หรือขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในการให้บริการลูกคา้ และ (4) บุคลากรบริการดว้ย จึงเห็นไดว้า่กระบวนการ
บริการจะเก่ียวข้องกับกระบวนการย่อย หน่วยงาน บุคคล การตัดสินใจ และกิจกรรมต่างๆ ท่ี
สัมพนัธ์กนัเป็นระบบทั้งกระบวนการบริการ ในท่ีน้ีจึงอาจสรุปความหมายของกระบวนการบริการ
ได ้ดงัน้ี 

 กระบวนการบริการ (Service Process) คือ ขั้นตอนและวิธีในการปฏิบติังานบริการ 
โดยประสานองค์ประกอบท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ลูกคา้ บุคลากร อุปกรณ์ สารสนเทศ และวตัถุดิบเพื่อ
สร้างประสบการณ์ของลูกคา้และบรรลุผลลพัธ์การบริการท่ีน่าพึงพอใจ 

 ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งตระหนกัวา่ กระบวนการบริการ มิใช่หมายถึงเฉพาะจุด
ท่ีลูกคา้ติดต่อกบับุคลากรบริการ (องค์กรบริการ) หรือจุดท่ีลูกคา้ได้รับบริการ หรือจุดส่งมอบบริการ
เท่านั้น แต่กระบวนการบริการจะเป็นห่วงโซ่ของกระบวนการ (Chain of Process) ตั้งแต่จุดเร่ิมตน้
จนกระทัง่จุดสุดทา้ย 

 3.3 สภาวะทางกายภาพ 

 สภาวะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นสภาวะท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก
การมองเห็น การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การล้ิมรส และการสัมผสั ณ จุดสัมผสักบัองคก์าร นัน่คือสภาวะ
ทางกายภาพคือลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีหรือท าเลท่ีตั้งขององค์การ ซ่ึงมีผลต่อคุณภาพใน
การใหบ้ริการ 

 นอกจากน้ี การสร้างสภาวะทางกายภาพในการบริการท่ีมีคุณภาพนั้นจะรวมถึงการ
ออกแบบผงัหน่วยงานหรือผงัร้านคา้ ซ่ึงมีผลต่ออุปทานบริการ กระบวนการบริการ ความยืดหยุ่น
และตน้ทุนของร้านคา้รวมถึงคุณภาพชีวิตของพนักงาน การติดต่อกบัลูกคา้ และภาพลกัษณ์ของ
องคก์ารดว้ย โดยเฉพาะการท่ีกิจกรรมมีผงัหน่วยงานท่ีมีประสิทธิผลจะช่วยให้องคก์ารสามารถสร้าง
ความแตกต่าง ลดตน้ทุน รวมถึงตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วดว้ย โดยการวาง
ผงัหน่วยงานจะเป็นไปเพื่อให้เกิดการประสานงาน ลดตน้ทุนการขนถ่าย เกิดความต่อเน่ืองของการ
ไหลของงาน ใช้พื้นท่ีอย่างคุ้มค่า เกิดความปลอดภัยแก่คนงาน และมีความยืดหยุ่นต่อการ
เปล่ียนแปลงนัน่เอง 

 ตวัอย่างของการออกแบบผงัหน่วยงานบริการ เช่น การวางผงัส าหรับซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ซ่ึงมีการแบ่งเป็นแผนกต่างๆ ได้แก่ แผนกอาหารสด แผนกเบเกอร่ี แผนกของแห้ง แผนกอาหาร
ส าเร็จรูป แผนกผลิตภณัฑ์นม และแผนกสินคา้อุปโภค แต่ก็ยงัมีบางส่วนงานของซุปเปอร์มาร์เก็ตท่ี
ใชอุ้ปกรณ์ขนถ่ายท่ีใชข้นถ่ายวสัดุในเส้นทางคงท่ี อนัไดแ้ก่ สายพานล าเลียง เช่น ในห้องเก็บสินคา้ 
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หรือท่ีจุดช าระเงิน ฯลฯ หรือในตวัอยา่งการด าเนินงานของโรงพยาบาล ซ่ึงโดยพื้นฐานแลว้โรงพยาบาล
จะใช้การวางผงัหน่วยงานตามกระบวนการ คือ แบ่งเป็นแผนกรับคนไข้นอก ห้องตรวจรักษา  
ห้องผ่าตดั แผนกเอกซเรย ์ห้องพกัฟ้ืน และแผนกคนไขฉุ้กเฉิน แต่ส าหรับการรักษาคนไขใ้นห้อง
ผา่ตดัจะใชก้ารวางแผนผงัแบบผลิตภณัฑ์อยูก่บัท่ี ซ่ึงทั้งแพทย ์พยาบาล และอุปกรณ์เคร่ืองมือต่างๆ
จะถูกน ามาใชผ้า่ตดัคนไขซ่ึ้งนอนบนเตียงผา่ตดั 
 

4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ณรนฤทธ์ิ รัตนพิมล (2560) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบาย ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่าง 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 20- 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานะภาพโสด มีเงินเดือน
ระหว่าง 20,001-30,000 บาท ส าหรับพฤติกรรมการเล่นนั้ น ผู ้เล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบาย 
มีพฤติกรรมการเล่นเกมส่วนจะเล่นประมาณ 1-2 ชัว่โมงต่อวนั โดยมกัเล่นตอนช่วง 20:01 – 24:00 น. 
ส าหรับบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบายของกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุดคือ 
การตดัสินใจดว้ยตวัเองหรือมีพฤติกรรมการเล่นเกมตามเพื่อนในส่วนของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกเล่นนั้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและ
กระบวนการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นความนิยมของเกม และมี Feature ท่ีกระตุน้ให้เกิดการ
แข่งขนัเป็นกลุ่มสุดทา้ยคือปัจจยัดา้นราคาในขณะท่ีปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัดา้นบุคลากรและการแกปั้ญหาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกเล่นเกมผ่าน
อุปกรณ์โมบาย 
 ทศพล นาคศรี (2555) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรมการเปิดรับเกม
บน Facebook ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ลักษณะทางประชากรเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิงอาย ุ
ต ่ากว่า 15 ปี มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ระดบัมธัยมศึกษา/เทียบเท่า เป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
มีรายไดต่้อเดือนน้อยกว่า 5,000 บาท พฤติกรรมการเล่นเกมกลุ่มตวัอยา่งเกือบคร่ึงหน่ึง มีประสบการณ์
ในการเล่นเกมมาแลว้มากกวา่ 4 ปี โดยส่วนใหญ่บา้นเป็นสถานท่ีในการเล่นเกมมากท่ีสุดในช่วงเวลา 
20.01 – 24.00 น. เฉล่ีย 7 วนั/สัปดาห์และเฉล่ีย 3 ชั่วโมง/วนัมากท่ีสุดซ่ึงประเภทของเกมบน Facebook  
ท่ีชอบมากท่ีสุดคือ Puzzle Game เกมปริศนาและมีพฤติกรรมไม่ยึดติดในลักษณะเกมแบบเดิม
พฤติกรรมการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเกมบน Facebook รับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั Facebook 
จากส่ืออินเทอร์เน็ตมากท่ีสุ ดและประเภทของเวบ็ไซต์ท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกเขา้ไปใช้บริการอนัดบั
มากท่ีสุดคือ เวบ็สังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Hi 5 ดา้นปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่
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ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุดคือ “ความสวยงามสมจริงของกราฟิก
ภายในเกม” ดา้นราคาพบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุดคือ “ไม่เสีย
ค่าใช้จ่ายในการเล่น” ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่ม
ตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ “สามารถเล่นผา่น Facebookไดเ้ลย” ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ ประเด็น 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ “มีส่ิงของแจกหรือแถมเม่ือซ้ือบตัรเติมเงิน” 
 ไขชนก วฏัฏราช (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการเกมออนไลน์
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี จากผลการศึกษาพบว่า ผูเ้ขา้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
อายุระหวา่ง 12-18 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือก าลงัศึกษาอยูใ่นปัจจุบนั ผูเ้ขา้ใชบ้ริการ
ส่วนใหญ่นิยมท่ีจะเล่นเกมแนวต่อสู้และเล่นท่ีบา้นช่วงเวลา 18.00-21.00 น. และเป็นการเล่นเพื่อ
ผ่อนคลายความเครียดและจะมีกลุ่มเพื่อนชักนาเขา้มาเล่น และนิยมเล่นกบัเพื่อนและเล่นมากกว่า  
7 ชั่วโมง เพศมีความสัมพนัธ์กับการเลือกเข้าใช้บริการเกมออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
นนทบุรี ในส่วนท่ีเก่ียวกับประเภทของเกมท่ีเล่นช่วงเวลาในการเล่นสาเหตุท่ีเข้าใช้บริการและ
ระยะเวลาในเขา้ใชบ้ริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองความคิดและการเลือก
เล่นเกมออนไลน์อีกทั้งยงัเป็นส่ิงท่ีก าหนดความแตกต่างในดา้นของประเภทเกมท่ีนิยมเล่นดว้ยอายุมี
ความสัมพนัธ์กบัการเลือกเขา้ใช้บริการเกมออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดันนทบุรีในส่วนท่ี
เก่ียวกบัช่วงเวลาในการเขา้ใชบ้ริการเกมออนไลน์ อาจจะเป็นเพราะวา่การเขา้ใชบ้ริการเกมออนไลน์
ของผูเ้ล่นในอายุท่ีแตกต่างกันนั้ นท าให้มีความสัมพันธ์กับรูปแบบในการด ารงชีวิตได้ระดับ
การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการเลือกเขา้ใช้บริการเกมออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี
ในส่วนท่ีเก่ียวกบัสาเหตุในการเขา้มาใชบ้ริการเกมออนไลน์โดยกล่าวไดว้า่ การท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนัก็อาจมีผลต่อสาเหตุในการเขา้ใชบ้ริการ เพราะการเขา้มาใช้บริการนั้นเพื่อความผ่อนคลาย
ต่อการใช้ชีวิตประจ าวนัไดเ้ม่ือมีระดบัการศึกษาสูงก็ยอ่มท่ีจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไปได ้
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกเขา้ใชบ้ริการเกมออนไลน์ในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการเขา้ใช้
บริการเกมออนไลน์ อาจกล่าวไดว้า่การท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัก็ส่งผลในเร่ืองของช่วงเวลาในการเขา้
ใชบ้ริการเกมออนไลน์ให้มีความแตกต่างกนัได ้รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัการเลือกเขา้ใชบ้ริการเกม
ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี ในส่วนท่ีเก่ียวกับประเภทของเกมท่ีเข้าใช้บริการ
สถานท่ีเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการเขา้ใชบ้ริการ สาเหตุของการเขา้ใชบ้ริการเกมออนไลน์ รายได้
มีความแตกต่างก็ส่งผลใหก้ารเขา้รับบริการในดา้นของประเภทเกมท่ีใชบ้ริการก็แตกต่างกนัไปดว้ย 
 อุดมศกัด์ิ ปึงเลิศ (2548) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญั 
ต่อการตัดสินใจซ้ือซอฟต์แวร์เกมส าเร็จรูป ของนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวดั
อุบลราชธานี ซ่ึงการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21-23 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต ่ากว่า 
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5,000 บาท โดยส่วนใหญ่ซ้ือซอฟต์แวร์มาจากร้านจ าหน่ายซอฟต์แวร์ส าเร็จรูปทัว่ไป แต่ละคร้ังซ้ือ
ไม่เกิน 1 เกม เวลาในการตดัสินใจน้อยกว่า คร่ึงชัว่โมง เกณฑ์ท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือคือ ประเภท
ของเกม โดยเกมท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ เกมแอคชัน่หรือผจญภยั แหล่งท่ีมาของข่าวสารคือ คนรู้จกั เช่น
เพื่อนหรือญาติ บุคคลท่ีเดินทางไปซ้ือดว้ยคือ เพื่อน แต่บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจคือ ตวัเอง 
ส าหรับปัจจยัส่วนประการตลาดทั้ง 6 ด้านได้ให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ์โดยให้
ความส าคญักบักราฟฟิกท่ีสวยงาม มีความละเอียดสูง ดา้นราคา ให้ความส าคญักบัราคาท่ีเหมาะสม
กบัคุณภาพของแผน่เกม (แผน่แท ้ไดม้าตรฐาน) ดา้นสถานท่ีและการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญักบั
ร้านท่ีมีเกมให้เลือกหลากหลาย ดา้นส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญักบัร้านท่ีเอาใจใส่ดูแลลูกคา้ 
เป็นกนัเอง ดา้นจิตวทิยาใหค้วามส าคญัในเร่ืองการท่ีเห็นผูอ่ื้นเล่นแลว้สนุก ตวัเองเลยอยากเล่น  
 ธนพทัธ์ เอมะบุตร (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเล่นเกม
ออนไลน์ของประชาชนในกรุงเทพมหานครปี 2558 จากผลการศึกษาพบวา่ มีผูต้อบแบบสอบถาม 
400 คน ซ่ึงแบ่งตวัอย่างเป็น 3 กลุ่ม จ าแนกตามบริเวณกรุงเทพมหานคร เขตเจตุจกัร เขตลาดพร้าว
และเขตหลักส่ี เม่ือวิเคราะห์แล้วพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุในช่วง  
21–25 ปี มีสถานภาพโสดอาชีพพนกังานบริษทั ระดบัการศึกษาอยูท่ี่ระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนในช่วง 10,000 – 20,000 บาท ความถ่ีในการเล่นเกมออนไลน์อยูท่ี่ 2-5 คร้ัง/ เดือน ระยะเวลา
โดยเฉล่ียต่อวนัท่ีเล่นเกมออนไลน์ 1-3 ชั่วโมง/ วนั ช่วงเวลาปกติท่ีเล่นเกมออนไลน์ 6.00 - 12.00 น. 
(เยน็ – กลางคืน) ค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ีใชบ้ริการเกมออนไลน์ไม่เคยเติมหรือเสียค่าบริการเหตุผลท่ีท าให้
ตัดสินใจเล่นเกมออนไลน์คือ พักผ่อนหาอะไรท ายามว่าง จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการทศันคติการยอมรับการใช้เทคโนโลยีและรูปแบบ 
การด าเนินชีวติมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเล่นเกมออนไลน์ของประชาชนในกรุงเทพมหานครอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ถนอม ทยานุวฒัน์ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเติมเงินออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัหอการคา้ โดยผลการศึกษาจากผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน 
พบวา่  
 1.  การศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมดเป็นเพศชาย 298 คน
และเป็นเพศหญิง 102 คน พบวา่ ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 18-25 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษา อาชีพนกัเรียนนกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 1, 501-4, 500 บาท 
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  2.  จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือก 
เติมเงินเกมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทยอยู่ในระดบั
มาก โดยเรียงล าดับความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเติมเงินเกมออนไลน์ได้ดังน้ี ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด
ตามล าดบั 
 3.  จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อการเลือกเติมเงินเกมออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทยอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงล าดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อการเลือกเติมเงินเกมออนไลน์ไดด้งัน้ี ดา้นความเขา้ใจ
ดา้นความรู้สึ กดา้นพฤติกรรม ตามล าดบั 
 4.  จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการเลือกเติมเงินเกมออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทยอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสุด โดยเรียงล าดบั
ความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเติมเงินเกมออนไลน์ไดด้งัน้ี ดา้นความตอ้งการทางสังคม
ดา้นความตอ้งการการยกยอ่ง ตามล าดบั 



 
 

บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการใช้บริการตูเ้กม 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิจยัเชิง
ส ารวจและวิธีการเก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire)โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการใช้บริการตูเ้กมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ 2) เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์3) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
และ 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์ผูศึ้กษาไดด้ าเนินตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการตูเ้กมในเขตพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ ซ่ึงอาศยัอยู่ในเขตอ าเภอเมืองนครสวรรค์ ซ่ึงมีประชากรประมาณ 
157,080 คน 

1.2  ขนาดตัวอย่าง (Sample Size) เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างมีขนาดเล็ก ผูศึ้กษาจึงใช้การ
ก าหนดขนาดตัวอย่างท่ีเป็นตัวแทนในการศึกษาจากการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยคัดเลือกแบบมี
จุดประสงค์ (Purposive Selection) โดยใช้สูตรการค านวณของยามาเน่ (Yamane) ในระดับความ
เช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน 5% พบวา่ไดก้ลุ่มตวัอยา่งประมาณ 400 ตวัอยา่ง และเก็บตวัอยา่งกนั
ผิดพลาดอีก 5% เท่ากับประมาณ 20 คน ในคร้ังน้ีผูศึ้กษาเก็บตัวอย่างทั้ งส้ินจ านวน 420 คน มี
รายละเอียดการค านวณ ดงัน้ี 
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𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

 
เม่ือ n  =  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

 N  =  จ านวนประชากรทั้งหมด 
 e  =  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
 

เม่ือแทนค่าในสมการจะได ้ดงัน้ี   
 

𝑛 =
157,080

1 + 157,080(0.05)2
 

 

𝑛 =
157,080

392.702
 

 
𝑛 = 399.99  

 
ดังนั้น จึงได้กลุ่มตวัอย่างประมาณ 400 คน และกลุ่มตวัอย่างส ารองเพื่อกันความ

ผดิพลาดอีก 5% อีก จ านวน 20 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 420 คน 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 
2.1 การสร้างเคร่ืองมือ โดยการน าข้อมูลทางวิชาการท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการ

บริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในการท างานซ่ึง 
ผูศึ้กษาไดท้  าการคน้ควา้มาท าการก าหนดรูปแบบของเคร่ืองมือ เพื่อให้เป็นไปตามวตัถุประสงคข์อง
การศึกษาคร้ังน้ี 

2.2 ข้อมูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัส าหรับการเก็บขอ้มูล
โดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
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  ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามด้านข้อมู ลส่ วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างท่ี ตอบ
แบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

  ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมผู ้บริโภคต่อการการใช้บริการตู้เกมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

  ส่วนท่ี 4  ค  าถามปลายเปิดให้กลุ่มตวัอย่างแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ
เก่ียวกบัเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 ข้อมูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรม
การบริโภค 

 

3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ขา้งตน้ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีได้
ก าหนดไวส้ าหรับขอ้มูลปฐมภูมิด าเนินการ ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 ในขั้นตอนน้ีมีการด าเนินการ คือ ผูศึ้กษาได้ออกภาคสนามในการเก็บ
ขอ้มูล ซ่ึงไดเ้ลือกสวนสาธารณะหนองสมบูรณ์ ซ่ึงเป็นสวนสาธารณะขนาดใหญ่เพียงแห่งเดียวของ
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์จนครบตามขนาดตวัอยา่ง 420 คน ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บการอธิบาย
รายละเอียดในการตอบแบบสอบถามอยา่งดี 

ขั้นตอนท่ี 2 น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์
และความถูกตอ้งในการตอบแบบสอบถามและน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบกระบวนการประมวลผล
ของโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS  

ขั้นตอนท่ี 3 ผูศึ้กษาน าผลการวิเคราะห์โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ไปด าเนินการตาม
ขั้นตอนการวจิยั 
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4.  สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) คือ 
4.1 หำค่ำร้อยละกบัขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 
4.2  หำค่ำเฉลี่ย (𝐱̅) และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (SD) กับข้อมูลปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมายดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึงมีผลต่อการตดัสินใจมาก 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
4.3 หำค่ำไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 

กับปัจจยัส่วนประสมการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการ
บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

 



 
 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการใชบ้ริการตูเ้กมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ โดยระเบียบวิธีวิจยัรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และเน่ืองจากมีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน
มาก จึงสามารถรวบรวมไดท้ั้งหมด 527 ตวัอยา่ง โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้
บริการตูเ้กมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ และ 4) เพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้บริการตู้เกม 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการตูเ้กมใน

อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
ตอนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 
 

เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้ศึกษาได้น าอกัษรย่อและ
สัญลกัษณ์ทางสถิติมาใชด้งัน้ี 

n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
(x̅) หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปรผล 
S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2 หมายถึง ค่าไคสแควร์(Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด และ
พฤติกรรมการใชบ้ริการตูเ้กมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค ์
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α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน  
หรือระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Level of Significance)  
ก าหนดไวท่ี้ระดบั .05 

 หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
 
 การหาความน่าเช่ือมัน่ของขอ้มูล โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach's Alpha 
Coefficient) ของครอนบาคพบวา่ ค่าเฉล่ียค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาความน่าเช่ือถือโดยเฉล่ียของขอ้มูล
การส ารวจพบวา่ค่า alpha เท่ากบั .899 
 

ตอนที ่1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค และพฤติกรรมการใช้บริการ
ตู้เกมในอ าเภอเมอืง จังหวดันครสวรรค์ 

 
1.1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวดันครสวรรค์ 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการตู้
เกมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามในคร้ังน้ีใช้วิธีการวิเคราะห์โดย
การแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ตามตารางท่ี 4.1 – 4.5 
 
ตารางท่ี 4.1 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ ความถ่ี ร้อยละ 
ชาย 209 39.7 
หญิง 318 60.3 
รวม 527 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

60.3และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 39.7ในส่วนของเร่ืองเพศนับว่าแตกต่างกนักบัการศึกษาอ่ืนๆ ท่ี
มกัจะเป็นเพศชาย 
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ตารางท่ี 4.2  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 
1. ต ่ากวา่ 15ปี 60 11.4 
2. 15 – 18ปี 224 42.5 
3. 19 – 22ปี 98 18.6 
4. 23 – 30ปี 
5. 31 –  40 ปี 

65 
47 

12.3 
8.9 

6. 40 ปีข้ึนไป 33 6.3 
รวม 527 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหวา่ง 15 – 18ปี  

คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาอยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 19 - 22 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.6 และนอ้ยท่ีสุดอยู่
ในช่วงอายุ 40 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 6.3 จะเห็นไดว้า่ผูเ้ล่นส่วนใหญ่มกัเป็นเด็กท่ีอยูใ่นช่วงวยัรุ่น 
ซ่ึงมกัชอบการเล่นสนุกสนาน 

 
ตารางท่ี 4.3  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี ร้อยละ 
1. มธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่ปริญญาตรี 342 64.9 
2. ปริญญาตรี 168 31.9 
3. สูงกวา่ปริญญาตรี 17 3.2 

รวม 134 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาต ่ ากว่า
ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 64.9 รองลงมามีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 31.9 และสูงกว่า
ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 3.2 ระดบัการศึกษาสอดคลอ้งกนักบัอายุของผูเ้ล่นท่ีมีอายุ 15-18 ปี ซ่ึงอยู่
ในช่วงวยัรุ่นและชอบความสนุกสนาน 
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ตารางท่ี 4.4  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ ความถ่ี ร้อยละ 
1.นกัเรียน/นกัศึกษา 385 73.1 
2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
3. ธุรกิจส่วนตวั 
4.พนกังานบริษทัเอกชน 

38 
48 
42 

7.2 
9.1 
8.0 

5.เกษตรกร 7 1.3 
6. อ่ืนๆ 7 1.3 

รวม 527 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 73.1 รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตวัคิดเป็นร้อยละ 9.1 และน้อยท่ีสุดคือ อาชีพเกษตรกร
และอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 1.3 เท่ากนั จากขอ้มูลขา้งตน้พบวา่เป็นท่ีน่าสนใจวา่ผูท่ี้มีอาชีพเกษตรกร
จ านวนนอ้ยมากท่ีใชบ้ริการตูเ้กม 

 
ตารางท่ี 4.5 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี ร้อยละ 
1.ต ่ากวา่5,000 บาท 340 64.5 
2. 5,001 –10,000 บาท   
3. 10,001 – 20,000 บาท 
4. 20,001 บาทข้ึนไป 

62 
78 
47 

11.8 
14.8 
8.9 

รวม 527 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่า
5,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 64.5 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 –20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.8
และน้อยท่ีสุดมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 20,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 8.9 ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มี
รายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่ 5,000 บาท 
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1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคในการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จังหวัด
นครสวรรค์ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคในการใช้บริการตู้เกมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์ซ่ึงใชว้ิธีการวเิคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ตาม
ตารางท่ี 4.6 – 4.13 
 
ตารางท่ี 4.6  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามชนิดของตูเ้กมท่ีชอบเล่น 
 

ชนิดของตูเ้กม ความถ่ี ร้อยละ 
1. เกมยงิ (ทั้งแนวแอคชัน่และแบบปืนฉีดน ้า) 88 16.7 
2. แข่งรถ 97 18.4 
3. ฟุตบอล(แบบใชจ้อยสต๊ิก) 57 10.8 
4.  มา้โยก  13 2.5 
5.ตูเ้กมคีบตุก๊ตา 181 34.3 
6. ประเภทกีฬา เช่น เกมตกปลา โบวล่ิงชูตบาส  
ปาลูกบอล 

54 10.2 

7. ตีตวัตุ่น     
8. อ่ืนๆ                                                                               

33 
4 

6.3 
0.8 

รวม 527 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ตูเ้กมท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดคือตูเ้กมคีบตุ๊กตาคิดเป็น 
ร้อยละ 34.3รองลงมาเป็นเกมแข่งรถ คิดเป็นร้อยละ 18.4 และน้อยท่ีสุดคือ ตัวเกมชนิดอ่ืนๆ  
คิดเป็นร้อยละ 0.8 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเพศของผูเ้ล่นท่ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีอาจจะชอบตุก๊ตา 
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ตารางท่ี 4.7 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการตูเ้กม 
 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตูเ้กม ความถ่ี ร้อยละ 
1. เล่นเพียง 1 ตู ้ 246 46.7 
2. เล่น 2 ตู ้ 125 23.7 
3. เล่น 2 ตู ้ข้ึนไป 156 29.6 

รวม 134 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชบ้ริการตูเ้กมเพียง 1 ตู ้คิดเป็นร้อยละ 
46.7 รองลงมาเป็นผูท่ี้ใช้บริการมากกว่า 2 ตู ้คิดเป็นร้อยละ 29.6และน้อยท่ีสุดคือเล่น 2 ตู ้คิดเป็น
ร้อยละ 23.7 จะเห็นได้ว่าผูเ้ล่นมกัเล่นเพียง 1 ตูไ้ ม่ได้ใช้บริการหลายตูอ้าจจะมาจากรายได้ของ 
ผูเ้ล่นท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท 
 
ตารางท่ี 4.8 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามโอกาสท่ีใชบ้ริการตูเ้กม 
 

โอกาสท่ีใชบ้ริการตูเ้กม ความถ่ี ร้อยละ 
1. เล่นทุกคร้ังท่ีพบเห็น 141 26.8 
2.เดินทางไปเพื่อเล่นโดยเฉพาะ 72 13.7 
3. เล่นระหวา่งรอ 314 59.5 

รวม 134 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีใช้บริการตูเ้กมมกัจะเล่นระหวา่งรอเพื่อน

คิดเป็นร้อยละ 59.5 รองลงมาเล่นทุกคร้ังท่ีพบเห็นคิดเป็นร้อยละ 26.8 และน้อยท่ีสุดคือ เดินทางไป 
เพื่อเล่นโดยเฉพาะคิดเป็นร้อยละ 13.7 แลว้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัใชบ้ริการระหว่างรอท ากิจกรรมอ่ืนๆ 
ซ่ึงอาจจะช่วยในการตดัสินใจในการเลือกสถานท่ีตั้งได ้

 
 
 
 
 



46 
 
ตารางท่ี 4.9 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานท่ีใชบ้ริการตูเ้กม 
 

สถานท่ีใชบ้ริการตูเ้กม ความถ่ี ร้อยละ 
1.  Big C 1 บริเวณ AIS Shop 105 19.9 
2.  Big C 1 บริเวณจุดช าระเงิน 75 14.2 
3.  Big C 1 บริเวณ หนา้ห้องน ้า    87 16.5 
4.  Big C 1 Skippy landใกลศู้นยอ์าหาร 81 15.4 
5.  Big C 2ร้านตูคี้บตุก๊ตา ชั้น 2    48 9.1 
6.  Big C 2 Skippy Wonderlandชั้น 2 
7. Lotus นครสวรรค ์ใกลศู้นยอ์าหาร 

22 
19 

4.2 
3.6 

8.Lotus นครสวรรค ์Sea fantasia 
9.Lotus นครสวรรค ์ใกลโ้รงหนงั    
10. หา้ง The Walk นครสวรรค ์ศูนยอ์าหาร 
11. หา้ง The Walk นครสวรรค ์ตรงขา้มร้าน Jeffer 
12. หา้งแฟร่ีแลนด ์ 

17 
36 
19 
5 
13 

3.2 
6.8 
3.6 
0.9 
2.5 

รวม 527 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่า สถานท่ีท่ีผูใ้ช้บริการไปใช้บริการมากท่ีสุดคือ Big C 1 

บริเวณ AIS Shop คิดเป็นร้อยละ 19.9 รองลงมาเป็น Big C 1 บริเวณหน้าห้องน ้ า คิดเป็นร้อยละ 
16.5 และนอ้ยท่ีสุดเป็น Big C 1 Skippy landใกลศู้นยอ์าหารคิดเป็นร้อยละ15.4 

สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้บริการคือ ห้างสรรพสินคา้ Big C 1 บริเวณ AIS 
Shop ซ่ึงเป็นบริเวณท่ีมีสินคา้ส าหรับวยัรุ่น เช่น โทรศพัท ์เส้ือผา้ 
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ตารางท่ี 4.10 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจ 
 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ ความถ่ี ร้อยละ 
1. ครอบครัว 80 15.2 
2.เพื่อน 160 30.3 
3. พนกังานประจ าร้าน 8 1.5 
4. ตนเอง 279 52.9 

รวม 527 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่คือ ตนเองคิดเป็นร้อยละ 52.9 รองลงมาเป็นเพื่อนคิดเป็นร้อยละ 30.3 และน้อยท่ีสุด คือ 
พนกังานประจ าร้าน คิดเป็นร้อยละ 6.7 จากขอ้มูลดงักล่าวพบวา่ผูบ้ริโภคปัจจยัภายนอกไม่ไดมี้อิทธิพล
ในการใชบ้ริการแต่มกัตดัสินใจดว้ยตวัเอง 

 
ตารางท่ี 4.11 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลในการเล่น 
 

เหตุผลในการเล่น ความถ่ี ร้อยละ 
1. รู้สึกทา้ทาย 65 12.3 
2.ความสนุก 362 68.7 
3. เล่นระหวา่งรอ  99 18.8 
4. อ่ืนๆ 1 0.2 

รวม 527 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้บริการตูเ้กมเพื่อความสนุกคิดเป็น 

ร้อยละ 68.7 รองลงมาเป็นการใช้บริการระหว่างรอคิดเป็นร้อยละ 18.8 และน้อยท่ีสุดเป็นเหตุผล
อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 0.2 จะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัใช้บริการเพื่อความสนุกเพลิดเพลินตรง
กบัช่วงวยัของผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี 4.12 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามช่วงจ านวนการเล่นในแต่ละเดือน 
 

จ  านวนการเล่นในแต่ละเดือน ความถ่ี ร้อยละ 
1. 1-3 คร้ัง 208 39.5 
2.1-5 คร้ัง  114 21.6 
3. มากกวา่ 5 คร้ัง 71 13.5 
4. บางเดือนไม่ไดเ้ล่น  134 25.4 

รวม 134 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้บริการตูเ้กมเดือนละ 1-3 คร้ัง คิดเป็น

ร้อยละ 39.5 รองลงมาคือ บางเดือนไม่ไดเ้ล่น คิดเป็นร้อยละ 25.4 และน้อยท่ีสุดคือ เล่นมากกว่า 5 คร้ัง
ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ13.5 จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มักใช้บริการ 1-3 คร้ัง ตรงกับช่วงวยั 
ของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดค้่อนขา้งนอ้ย คือ ต ่ากวา่ 5,000 บาท 

 
ตารางท่ี 4.13 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ านวนเงินท่ีใชโ้ดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
 

จ  านวนเงินท่ีใช ้ ความถ่ี ร้อยละ 
1. 10-20 บาท  192 36.4 
2.30 - 40บาท   204 38.7 
3. 50 บาทข้ึนไป  131 24.9 

รวม 527 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า จ  านวนเงินท่ีใช้บริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส่วนใหญ่อยู่ใน

ระหว่าง 30 – 40 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.7 รองลงมาคือ 10 – 20บาท คิดเป็นร้อยละ 36.4 และน้อย
ท่ีสุดเป็นจ านวนเงิน 50 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 24.9 
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ตอนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 
จังหวดันครสวรรค์ 

 
 การวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ โดยใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียทางเลขคณิตเพื่อให้
เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมี อิทธิพลต่อการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จังหวัด
นครสวรรค ์ตามตารางท่ี 4.14 - 4.20 
 
ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 ท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ x̅ S.D. 
ระดบั 

ความมีอิทธิพล 
อนัดบั 

1. ตูรู้ปแบบสวยงาม 3.92 .842 มาก 4 
2. คุณภาพเสียงและภาพท่ีดี 3.97 .855 มาก 3 
3. ความหลากหลายของตูเ้กม 4.14 .835 มาก 1 
4.เน้ือหาเกมมีความเหมาะสม 3.99 .847 มาก 2 
5. มีเกมท่ีแตกต่างไปจากร้านอ่ืนๆ 3.87 1.00 มาก 5 

รวม 3.98 .712 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการ

ใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรคอ์ยูใ่นระดบั มาก (x̅= 3.98) โดยองคป์ระกอบของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนความหลากหลายของตูเ้กม มีค่ามากท่ีสุด มีผล
ในระดบัมาก (x̅= 4.14) รองลงมา คือ เน้ือหาเกมมีความเหมาะสมมีผลในระดบัมาก (x̅  = 3.99) 
และมีเกมท่ีแตกต่างไปจากร้านอ่ืนๆ (x̅= 3.87) มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมากจากค่าเฉล่ียดงักล่าว
พบวา่ความหลากหลายของตูเ้กมนั้นส าคญัท่ีสุด เพราะกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นวยัรุ่นมกัเบ่ือง่าย 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาท่ีมี

อิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา x̅ S.D. 
ระดบั 

ความมีอิทธิพล 
อนัดบั 

1. ราคาเหมาะสมกบัเกมท่ีเล่น 4.04 .936 มาก 1 
2. ราคาเหมาะสมกบัระยะเวลาของเกม 3.91 1.019 มาก 2 

รวม 3.97 .928 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการใช้บริการ 

ตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์อยูใ่นระดบัมาก (x̅= 3.97) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดด้านราคา ในส่วนราคาเหมาะสมกับเกมท่ีเล่นมีผลในระดับมาก (x̅= 4.04) 
รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกบัระยะเวลาของเกมมีผลในระดบัมาก (x̅= 3.91) จากในส่วนของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดใ้นระดบัต ่า จึงค านึงถึงราคาเหมาะสมกบัเกมท่ีเล่น 

 
ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดั

จ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย x̅ S.D. 
ระดบั 

ความมีอิทธิพล 
อนัดบั 

1. ตั้งในพื้นท่ีเห็นง่าย 4.14 .815 มาก 1 
2. สถานท่ีจดัวางเหมาะ เช่น สภาพพื้นท่ีใกลเ้คียง  4.08 .828 มาก 3 
3. มีการตกแต่งร้านสวยงาม 3.89 .873 มาก 5 
4. ท่ีตั้งร้านเขา้ถึงไดง่้าย 4.11 .834 มาก 2 
5. มีท่ีนัง่รอสะดวกสบาย 3.92 .982 มาก 4 

รวม 4.03 .711 มาก  
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จากตารางท่ี 4.16 พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อ
การใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์อยูใ่นระดบั มาก (x̅= 4.03) โดยองคป์ระกอบ
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ในส่วนของตั้งในพื้นท่ีเห็นง่ายมีค่ามากท่ีสุด มี
ผลในระดบัมาก (x̅= 4.14) รองลงมา คือ ท่ีตั้งร้านเขา้ถึงไดง่้ายมีผลในระดบัมาก (x̅= 4.11) และมี
การตกแต่งร้านสวยงาม (x̅= 3.89) มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมาก จากค่าเฉล่ีย ตั้งในพื้นท่ีเห็นง่าย
นบัวา่มีความส าคญัมากท่ีสุด 

 
ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

x̅ S.D. 
ระดบั 

ความมีอิทธิพล 
อนัดบั 

1. มีการแลกของรางวลั 3.62 1.167 มาก 1 
2. มีของแถม 3.47 1.210 มาก 3 
3. มีการโฆษณาในส่ือต่างๆ 3.32 1.148 ปานกลาง 4 
4. มีการจดักิจกรรมตามเทศกาลต่างๆ 3.53 1.175 มาก 2 

รวม 3.49 1.069 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.17 พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิ

ต่อการใช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์อยู่ในระดบัมาก (x̅= 3.49) โดยองค์ประกอบ
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ในส่วนของมีการแลกของรางวลัมีค่า
มากท่ีสุด มีผลในระดับมาก (x̅= 3.62) รองลงมา คือ มีการจดักิจกรรมตามเทศกาลต่างๆมีผล 
ในระดับมาก (x̅  = 3.53) และมีการโฆษณาในส่ือต่างๆ (x̅= 3.32) มีค่าน้อยท่ีสุดมีผลในระดับ 
ปานกลาง ส่วนประสมการตลาดในส่วนมีการโฆษณาในส่ือต่างๆ อยู่ในระดับปานกลาง โดย
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนน้ีนอ้ยท่ีสุด ผูป้ระกอบการควรจะปรับปรุงในส่วนน้ีเพิ่ม 
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ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน

บริการท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ดา้นพนกังานบริการ x̅ S.D. 

ระดบั 
ความมีอิทธิพล 

อนัดบั 

1. พนกังานใหค้ าแนะน า 3.30 1.105 ปานกลาง 5 
2. พนกังานคอยดูแลร้าน 3.44 1.078 มาก 4 
3. พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส 3.60 1.129 มาก 2 
4. พนกังานมีกิริยาสุภาพ 3.71 1.076 มาก 1 
5. พนกังานดูแลอยา่งทัว่ถึง 3.51 1.135 มาก 3 

รวม 3.51 .993 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านพนักงานขายมีอิทธิพลต่อ

การใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์อยูใ่นระดบั มาก (x̅= 3.51) โดยองคป์ระกอบ
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังานขายในส่วนของพนกังานมีกิริยาสุภาพมีค่ามากท่ีสุด  
มีผลในระดบัมาก (x̅ = 3.71) รองลงมา คือ พนกังานยิ้มแยม้แจ่มใสมีผลในระดบัมาก (x̅ = 3.60) 
และพนักงานให้ค าแนะน า (x̅= 3.30) มีค่าน้อยท่ีสุดมีผลในระดับปานกลาง จากค่าเฉล่ียพบว่า
พนกังานมีกิริยาสุภาพเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด 

 
ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะ

กายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ดา้นลกัษณะกายภาพ x̅ S.D. 

ระดบั 
ความมีอิทธิพล 

อนัดบั 

1. ร้านมีความสะอาดถูกสุขลกัษณะ 4.03 .925 มาก 2 
2. มีความปลอดภยั 4.07 .897 มาก 1 
3. มีความเป็นส่วนตวัในขณะเล่นเกม 3.83 1.037 มาก 5 
4. มีแสงสวา่งเพียงพอ 4.02 .906 มาก 3 
5. ร้านไม่แออดั 3.96 .993 มาก 4 

รวม 3.98 .832 มาก  
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จากตารางท่ี 4.19 พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะกายภาพมีอิทธิพลต่อ
การใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์อยูใ่นระดบั มาก (x̅= 3.98) โดยองคป์ระกอบ
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะกายภาพในส่วนของมีความปลอดภยัมีค่ามากท่ีสุด  
มีผลในระดบัมาก (x̅ = 4.07) รองลงมา คือ ร้านมีความสะอาดถูกสุขลักษณะมีผลในระดบัมาก 
(x̅ = 4.03) และมีความเป็นส่วนตวัในขณะเล่นเกม (x̅= 3.83) มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมาก 

 
ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน

กระบวนการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ดา้นกระบวนการบริการ 

x̅ S.D. 
ระดบัความมี
อิทธิพล 

อนัดบั 

1. มีเคร่ืองแลกเหรียญ ทั้งแบบเหรียญธรรมดา
และ Token 

3.90 1.009 มาก 1 

2. เล่นไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งใชเ้หรียญเฉพาะ (Token) 3.84 1.019 มาก 2 
3. สามารถแกปั้ญหาไดร้วดเร็ว เช่น  
เคร่ืองขดัขอ้ง 

3.75 1.089 มาก 3 

4. เปล่ียนเกมใหม่เสมอ 3.64 1.077 มาก 4 
รวม 3.78 .863 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.20 พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบริการ มีอิทธิพล

ต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรคอ์ยูใ่นระดบั มาก (x̅= 3.78) โดยองคป์ระกอบ
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบริการในส่วนของมีเคร่ืองแลกเหรียญ ทั้งแบบ
เหรียญธรรมดาและTokenมีค่ามากท่ีสุด มีผลในระดบัมาก (x̅= 3.90) รองลงมา คือ เล่นไดเ้ลยโดย
ไม่ตอ้งใชเ้หรียญเฉพาะ (Token) มีผลในระดบัมาก (x̅ = 3.84) และเปล่ียนเกมใหม่เสมอ (x̅= 3.64) 
มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมาก จากค่าเฉล่ียขา้งตน้ มีเคร่ืองแลกเหรียญ ทั้งแบบเหรียญธรรมดาและ
Token คือการอ านวยความสะดวกในการใช้บริการโดยผูบ้ริโภคสามารถแลกเหรียญจากเคร่ือง 
แลกเหรียญอตัโนมติั โดยไม่ตอ้งอาศยัพนกังาน 
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ตอนที ่3 การทดสอบสมมติฐาน 
 

ผูศึ้กษาได้น าข้อมูลลงตารางเพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศอายุระดับการศึกษาอาชีพรายได้กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ ง 7 ด้าน 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาด้านการจดัจ าหน่ายด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้าน
พนกังานขายดา้นลกัษณะกายภาพและดา้นกระบวนการบริการโดยใช้วิธีทางสถิติหาค่าไคสแควร์
(X2) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดตาม 
ตารางท่ี 4.21 – 4.55 

3.1 ด้านเพศ 
 

ตารางท่ี 4.21 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

เพศ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

ชาย 63 92 52 2 0 209 
4.278 .370 

หญิง 78 161 72 6 1 318 
รวม 141 253 124 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.21 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.22 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
 

ดา้นราคา ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P เพศ มก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

ชาย 83 74 42 6 7 209 
3.106 .540 

หญิง 130 99 79 7 3 93 
รวม 213 173 121 13 7 527   

 
จากตารางท่ี 4.22 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4.23  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดั

จ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

เพศ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

ชาย 60 97    50 2 0 209 
3.262 .515 

หญิง 100 151 60 6 1 318 
รวม 160 248 110 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.23 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.24 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

เพศ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 43 73 53 29  11 209 
4.409 .354 

หญิง 81 97 80 51 9 318 
รวม 124 170 133 80 20 527   

 
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4.25 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังานขาย 
 

ดา้นพนกังานขาย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

เพศ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

ชาย 52 60 70 21      6 209 
7.127 .129 

หญิง 52 104 106 45 11 318 
รวม 104 164 176 66 17 527   

 
จากตารางท่ี 4.25 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังานขายไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.26 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะ

กายภาพ 
 

ดา้นลกัษณะกายภาพ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

เพศ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 72 82 45 9        1 209 
1.216 .876 

หญิง 107 119 78 11 3 318 
รวม 179 201 123 20 4 527   

 
จากตารางท่ี 4.26 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ 
 
ตารางท่ี 4.27ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

บริการ 
 

ดา้นกระบวนการบริการ ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P เพศ มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

ชาย 70 75 51 12        1 209 
6.705 .152 

หญิง 75 140 82 19 2 318 
รวม 145 215 133 31 3 527   

 
จากตารางท่ี 4.27 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 
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3.2 ด้านอายุ 
 

ตารางท่ี 4.28 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 17 27 14 2 0 60 

36.323 .014* 

15 – 18 ปี 58 115 49 2 0 224 
19 – 22 ปี 23 50 25 0 0 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

18 
20 

27 
21 

18 
5 

2 
1 

0 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 5 13 13 1 1 33 
รวม 141 253 124 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ อายุของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

ตารางท่ี 4.29 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
 

ดา้นราคา ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 25 17 16 0 2 60 

42.329 
 

.003* 
 

15 – 18 ปี 111 62 37 10 4 224 
19 – 22 ปี 30 37 30 1 0 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

21 
20 

26 
15 

18 
12 

0 
0 

0 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 6 16 8 2 1 33 
รวม 213 173 121 13 4 527   
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จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ อายุของผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ 
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.30 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดั

จ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 25 17 16 0 2 60 

35.554 .017* 

15 – 18 ปี 111 62 37 10 4 224 
19 – 22 ปี 30 37 30 1 0 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

21 
20 

26 
15 

18 
12 

0 
0 

0 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 6 16 8 2 1 33 
รวม 160 248 110 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ อายุของผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
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ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 13 26 11 7 3 60 

46.454 .001* 

15 – 18 ปี 61 78 55 24 6 224 
19 – 22 ปี 26 29 25 18 0 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

8 
11 

14 
13 

18 
16 

18 
7 

7 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 5 10 8 6 4 33 
รวม 124 170 133 80 20 527   

 
จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ อายุของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 
 
ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังานขาย 
 

ดา้นพนกังานขาย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 10 28 17 3 2 60 

43.839 .002* 

15 – 18 ปี 55 72 66 25 6 224 
19 – 22 ปี 11 29 33 22 3 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

16 
8 

14 
11 

21 
25 

11 
3 

3 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 104 164 176 66 17 33 
รวม 104 164 176 66 17 527   
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จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ อายุของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนักงานขาย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 

 
ตารางท่ี 4.33 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 24 22 12 1 1 60 

33.969 .026* 

15 – 18 ปี 90 80 47 5 2 224 
19 – 22 ปี 20 52 22 4 0 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

21 
16 

20 
17 

20 
12 

4 
2 

0 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 8 10 10 4 1 33 
รวม 179 201 123 20 4 527   

 
จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ อายุของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.34 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

บริการ 
 

ดา้นกระบวนการบริการ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 15ปี 20 26 13 1 0 60 

43.584 .002* 

15 – 18 ปี 76 87 46 15 0 224 
19 – 22 ปี 22 44 29 3 0 98 
23 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 

13 
10 

23 
24 

24 
9 

3 
4 

2 
0 

65 
47 

มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 4 11 12 5 1 33 
รวม 145 215 133 31 3 527   

 
จากตารางท่ี 4.34 พบวา่ อายุของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 

3.3 ด้านระดับการศึกษา 
 
ตารางท่ี 4.35 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ระดบัการศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 96 175 64 6 1 342 
21.699 .006* ปริญญาตรี 41 75 51 1 0 168 

สูงกวา่ ปริญญาตรี 4 3 9 1 0 17 
รวม 141 253 124 8 1 527   
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จากตารางท่ี 4.35   พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค์กับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กันท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
ตารางท่ี 4.36 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ระดบัการศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 164 96 66 9 7 342 
31.307 .000* ปริญญาตรี 44 71 50 3 0 168 

สูงกวา่ ปริญญาตรี 5 6 5 1 0 17 
รวม 213 173 121 13 7 527   

 
จากตารางท่ี 4.36  พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันครสวรรค์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 
 
ตารางท่ี 4.37 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ระดบัการศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 115 159 62 5 1 342 
12.043 .149 ปริญญาตรี 39 84 43 3 0 168 

สูงกวา่ ปริญญาตรี 6 5 5 1 0 17 
รวม 130 248 110 8 1 527   
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จากตารางท่ี 4.37  พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กันท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
ตารางท่ี 4.38 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ระดบัการศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 86 126 82 37 11 342 
23.207 .003* ปริญญาตรี 35 41 44 40 8 168 

สูงกวา่ ปริญญาตรี 3 3 7 3 1 17 
รวม 124 170 133 80 20 527   

 
จากตารางท่ี 4.38  พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันครสวรรคก์บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ตารางท่ี 4.39 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นพนกังานขาย 
 

ดา้นพนกังานขาย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ระดบัการศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 83 113 101 35 10 342 
21.291 .006* ปริญญาตรี 20 45 68 29 6 168 

สูงกวา่ ปริญญาตรี 1 6 7 2 1 17 
รวม 104 164 176 66 17 527   
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จากตารางท่ี 4.39  พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านพนักงานขาย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ตารางท่ี 4.40 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ระดบัการศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 136 122 74 6 4 342 
32.363 .000* ปริญญาตรี 38 75 44 11 0 168 

สูงกวา่ ปริญญาตรี 5 4 5 3 0 17 
รวม 179 201 123 20 4 527   

 
จากตารางท่ี 4.40  พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันครสวรรค์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ตารางท่ี 4.41 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นกระบวนการบริการ 
 

ดา้นกระบวนการบริการ ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P  
ระดบัการศึกษา 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 112 136 72 20 2 342 

32.363 .020* ปริญญาตรี 31 72 55 9 1 168 
สูงกวา่ ปริญญาตรี 2 7 6 2 0 17 

รวม 145 215 133 31 3 527   
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จากตารางท่ี 4.41 พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบริการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

3.4 อาชีพ 
 

ตารางท่ี 4.42 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 99 192 89 5 0 385 

36.220 .014* 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

11 15 11 1 0 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 11 19 17 1 0 48 
4. พนกังานบริษทั 14 21 6 0 1 42 
5. เกษตรกร 5 2 0 0 0 7 
6. อ่ืนๆ 1 4 1 1 0 7   

รวม 141 253 124 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.42 พบวา่ อาชีพของผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.43 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
 

ดา้นราคา ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 163 118 87 11 6 385 

31.469 .049* 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

10 17 10 1 0 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 14 14 20 0 0 48 
4. พนกังานบริษทั 20 18 3 0 1 42 
5. เกษตรกร 4 3 0 0 0 7 
6. อ่ืนๆ 2 3 1 1 0 7   

รวม 213 173 121 13 7 527   

 
จากตารางท่ี 4.43 พบวา่ อาชีพของผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.44 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดั

จ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 117 183 79 6 0 385 

23.155 .281 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

9 17 12 0 0 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 14 20 12 2 0 48 
4. พนกังานบริษทั 14 21 6 0 1 42 
5. เกษตรกร 4 3 0 0 0 7 
6. อ่ืนๆ 2 4 1 0 0 7   

รวม 160 248 110 8 1 527   
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จากตารางท่ี 4.44 พบวา่ อาชีพของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
 
ตารางท่ี 4.45 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 99 133 93 50 10 385 

33.420 .030* 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

8 7 10 11 2 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 7 10 18 9 4 48 
4. พนกังานบริษทั 8 16 8 7 3 42 
5. เกษตรกร 2 0 3 2 0 7 
6. อ่ืนๆ 0 4 1 1 1 7   

รวม 124 170 133 80 20 527   

 
จากตารางท่ี 4.45 พบวา่ อาชีพของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.46 ค่าไคสแควร์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน 

พนกังานขาย 
 

ดา้นพนกังานขาย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 76 129 117 52 11 385 

33.890 .027* 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

5 11 17 5 0 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 7 13 19 6 3 48 
4. พนกังานบริษทั 13 8 19 1 1 42 
5. เกษตรกร 2 2 2 1 0 7 
6. อ่ืนๆ 1 1 2 1 2 7   

รวม 104 164 176 66 17 527   

 
จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ อาชีพของผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังานขาย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.47 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 136 152 82 12 3 385 

29.380 .081* 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

10 13 11 4 0 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 9 16 20 3 0 48 
4. พนกังานบริษทั 20 14 7 0 1 42 
5. เกษตรกร 2 4 1 0 0 7 
6. อ่ืนๆ 2 2 2 1 0 7   

รวม 179 201 123 20 4 527   
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จากตารางท่ี 4.47 พบวา่ อาชีพของผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.48 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

บริการ 
 

ดา้นกระบวนการบริการ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาชีพ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา 121 155 89 19 1 385 

42.147 .003* 

2. ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

6 17 11 3 1 38 

3. ธุรกิจส่วนตวั 3 19 20 6 0 48 
4. พนกังานบริษทั 14 15 11 1 1 42 
5. เกษตรกร 1 5 1 0 0 7 
6. อ่ืนๆ 0 4 1 2 0 7   

รวม 145 215 133 31 3 527   

 
จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ อาชีพของผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
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3.5 ด้านรายได้ 
 
ตารางท่ี 4.49 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายได ้
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 87 169 79 5 0 340 

14.147 .275 
2. 5,000-10,000 บาท 14 30 16 2 0 62 
3. 10,001-20,000 บาท 27 36 14 0 1 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 13 18 15 1 0 47 

รวม 141 253 124 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.50 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
 

ดา้นราคา ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายได ้
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 145 100 79 10 6 340 

14.147 .275 
2. 5,000-10,000 บาท 24 23 14 1 0 62 
3. 10,001-20,000 บาท 28 35 14 0 1 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 16 15 14 2 0 47 

รวม 213 173 121 13 7 527   

 
จากตารางท่ี 4.50 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.51 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดั

จ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายได ้
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 105 157 72 6 0 340 

14.028 .299 
2. 5,000-10,000 บาท 15 37 10 0 0 62 
3. 10,001-20,000 บาท 25 37 14 1 1 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 15 17 14 1 0 47 

รวม 160 248 110 8 1 527   

 
จากตารางท่ี 4.51 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
 
ตารางท่ี 4.52 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายได ้
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 89 115 87 42 10 340 

22.434 .033* 
2. 5,000-10,000 บาท 12 19 20 8 3 62 
3. 10,001-20,000 บาท 12 25 20 19 2 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 11 11 9 11 5 47 

รวม 124 170 133 80 20 527   

 
จากตารางท่ี 4.52 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
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ตารางท่ี 4.53 ค่ าไคสแควร์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน 

พนกังานขาย 
 

ดา้นพนกังานขาย ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P  
รายได ้

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 67 117 108 37 11 340 

18.766 .094 
2. 5,000-10,000 บาท 10 14 22 15 1 62 
3. 10,001-20,000 บาท 21 21 27 7 2 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 6 12 19 7 3 47 

รวม 17 66 176 164 104 527   

 
 จากตารางท่ี 4.53 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์
กับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านพนักงานขาย ไม่มีความสัมพันธ์กันท่ีระดับนัยส าคญัทาง 
สถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.54 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายได ้
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 126 125 74 12 3 340 

36.957 .000* 
2. 5,000-10,000 บาท 9 33 20 0 0 62 
3. 10,001-20,000 บาท 31 25 20 1 1 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 13 18 9 7 0 47 

รวม 17 66 176 164 104 527   

 
จากตารางท่ี 4.54 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.55 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

บริการ 
 

ดา้นกระบวนการบริการ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายได ้
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. นอ้ยกวา่ 5,000 103 139 75 22 1 340 

19.801 .071 
2. 5,000-10,000 บาท 12 25 23 1 1 62 
3. 10,001-20,000 บาท 18 36 21 2 1 78 
4. มากกวา่ 20,000บาท 12 15 14 6 0 47 

รวม 145 215 133 31 3 527   

 
จากตารางท่ี 4.55 พบวา่ รายไดข้องผูใ้ชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการบริการไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

 

สรุปผลจากการทดสอบความสัมพนัธ์สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
1) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของเพศ กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคาดา้นการจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริมทางการตลาด
ดา้นพนกังานขาย ดา้นลกัษณะกายภาพและดา้นกระบวนการบริการไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

2) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของอายุกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคาด้านการจดัจ าหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาดด้าน
พนกังานขาย ดา้นลกัษณะกายภาพและดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 

3) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของระดับการศึกษา
กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดด้าน 
พนกังานขาย ดา้นลกัษณะกายภาพและดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 



75 
 

4) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของอาชีพกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านพนักงานขาย ด้าน
ลกัษณะกายภาพและดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

5) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดด้านพนักงานขาย ด้านลักษณะ
กายภาพและดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการใชบ้ริการตูเ้กมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์โดยระเบียบวิธีรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
โดยใชว้ิจยัเชิงส ารวจและวิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการ
รวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีใชบ้ริการในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ซ่ึงมีขนาด
กลุ่มตวัอยา่งตามการค านวน ตามสูตรของ ยามาเน่ ท่ีจ  านวน 420 คน 

 

1.  สรุปการศึกษา 

 
1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษามีดงัน้ี 

1.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการตูเ้กมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครสวรรค ์

1.1.2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการตู้เกมใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

1.1.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการตูเ้กม
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

1.1.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์

1.2 วธีิด าเนินการศึกษาผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามล าดบั ดงัน้ี 
1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ี

เคยใช้บริการตู้เกมในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองนครสวรรค์ซ่ึงอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดั
นครสวรรคร์ะหวา่งเดือนตุลาคม 2561 
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1.2.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ในการศึกษามีการด าเนินการ ดงัน้ี 
 1)  ข้อมูลปฐมภูมิ  ได้จากการใช้แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือหลัก

ส าหรับการรวบรวมขอ้มูลโดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น3ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีตอบ

แบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการตูเ้กม

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 2)  ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการบริโภค  
1.2.3  การเก็บรวบรวมข้อมูลส ารวจขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างตาม 

การค านวณ จ านวน 420 คน ณ สวนสาธารณะหนองสมบูรณ์ ซ่ึงเป็นสวนสาธารณะขนาดใหญ่ 
เพียงแห่งเดียวของอ าเภอเมืองจงัหวดันครสวรรค์โดยคดัเลือกเฉพาะผูท่ี้เคยใช้บริการตู้เกมพื้นท่ี 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ และเน่ืองจากมีผูส้นใจตอบแบบสอบถามจ านวนมาก จึงได้
แบบสอบถามจากผูต้อบทั้งส้ิน 527 คน 

1.2.4  การวิเคราะห์ข้อมูลผูศึ้กษาไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1) การแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลและ

พฤติกรรมในการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 2)  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ผลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
 3)  หาค่าไคสแควร์ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม
การบริโภค  

1.3  ผลการศึกษาสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ีใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จังหวดั

นครสวรรค ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.3อายุระหวา่ง 15 – 18 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.5
ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.9 ประกอบอาชีพเป็นนกัเรียน/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 73.1 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.5 
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1.3.2 พฤติกรรมการผู้ บริโภคในการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จังหวัด
นครสวรรคพ์บวา่ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการตูเ้กมคีบตุ๊กตา คิดเป็นร้อยละ 34.3มีพฤติกรรมการใชบ้ริการตู้
เกมใช้บริการคือเล่นเพียง 1 ตู้คิดเป็นร้อยละ 46.7โอกาสท่ีใช้บริการตู้เกมคือเล่นระหว่างรอเพื่อน 
คิดเป็นร้อยละ 59.5สถานท่ีใช้บริการตู้เกมคือ Big C 1 บริเวณ AIS Shop คิดเป็นร้อยละ 19.9        
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการคือตนเอง คิดเป็นร้อยละ 52.9เหตุผลในการเล่นคือ 
ความสนุก คิดเป็นร้อยละ 68.7 จ  านวนการเล่นในแต่ละเดือน 1-3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 39.5  
โดยจ านวนเงินท่ีใชคื้อ 30 - 40 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.7 

1.3.3 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อ 
การใช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ อยู่ในระดบัมาก สามารถจ าแนกไดเ้ป็นราย
ปัจจยัโดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาดดา้นพนกังานบริการ ดา้นลกัษณะกายภาพ และดา้นกระบวนการบริการ มีผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.98, 3.97, 
4.03, 3.49, 3.51, 3.98 และ 3.78 ตามล าดบั) 

1.3.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
พบวา่  

 อายุกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดด้านพนักงานขายดา้นลกัษณะกายภาพและด้านกระบวนการ
บริการ มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ระดับการศึกษากับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นพนกังานขาย ดา้นลกัษณะกายภาพและด้านกระบวนการบริการ มี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 อาชีพกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดด้านพนักงานขายด้านลักษณะกายภาพและด้านกระบวนการบริการ มี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือนกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดดา้นพนักงานขาย ดา้นลกัษณะกายภาพและดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ส าหรับด้านเพศกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคา 
ด้านการจดัจ าหน่ายด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้านพนักงานขาย ด้านลักษณะกายภาพและ 
ดา้นกระบวนการบริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

2.  อภิปรายผล 
 

ผลจากการวิเคราะห์ การทดสอบสมมติฐานการศึกษา และการศึกษาเอกสารและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง
จงัหวดันครสวรรคใ์นคร้ังน้ีมีประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี 

2.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวดันครสวรรค์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.3 อายุระหวา่ง 

15 – 18 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.5 ระดับการศึกษามธัยมศึกษาหรือต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
64.9 ประกอบอาชีพเป็นนกัเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 73.1 รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,000 
บาทคิดเป็นร้อยละ 64.5 จะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่นท่ียงัไม่มีการใชเ้หตุผลอย่าง
เต็มท่ี มักท าตามใจตัวเอง รักความสนุกสนานและชอบการละเล่นต่างๆ และมีรายได้ต ่ าและ 
ไม่แน่นอนท าให้ไม่มีก าลงัซ้ือท่ีต่อเน่ืองและเป็นท่ีสังเกตไดว้่าในเร่ืองของเพศจะแตกต่างกบัการ
วจิยัอ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคมกัเป็นเพศชายเป็นส่วนใหญ่ แต่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ไขชนก วฏัฏราช 
(2555) ซ่ึงสอดคล้องกนัในประเด็นเร่ืองของเพศว่า เพศมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกเขา้ใช้บริการ
เกมออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดันนทบุรีในส่วนท่ีเก่ียวกบัประเภทของเกมท่ีเล่นช่วงเวลาใน
การเล่นสาเหตุท่ีเขา้ใชบ้ริการและระยะเวลาในเขา้ใชบ้ริการซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความแตกต่าง
กนัในเร่ืองความคิดและการเลือกเล่นเกมออนไลน์อีกทั้งยงัเป็นส่ิงท่ีก าหนดความแตกต่างในดา้น
ของประเภทเกมท่ีนิยมเล่นด้วยในเร่ืองเพศยงัสอดคล้องกบั ณรนฤทธ์ิ รัตนพิมล (2560) ท่ีได้ผล
การศึกษาในเร่ืองของเพศวา่ เพศหญิงมีแนวโน้มท่ีจะตดัสินใจเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบายมากกว่า
เพศชายเน่ืองจากเพศชายชอบการแข่งขนัและมีความตั้งใจเล่นเกมมากกวา่เพศหญิงดงันั้นพฤติกรรม
การเล่นเกมของเพศชายส่วนใหญ่นิยมเล่นเกมผ่านอุปกรณ์อ่ืนท่ีสะดวกมากกว่าเช่น Computer  
ตั้ งโต๊ะ เป็นต้น ส าหรับเพศหญิงมีความชอบเล่นเกมยามว่าง การเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบาย 
จึงสะดวกมากกว่า ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงมีการใช้บริการตู้เกมมากกว่าเพศชาย เพราะ 
เพศชายมกัชอบการแข่งขนัและเล่นเกมในผา่นอุปกรณ์ท่ีตนเองถนดัมากกวา่ เช่น Computer 
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2.2  พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคในจังหวดันครสวรรค์ 
 จากปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดันครสวรรค์ ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง จึงส่งผลมาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในส่วนของตูเ้กมท่ีชอบเล่น ท่ีตูเ้กมท่ีนิยมใช ้  
บริการมากท่ีสุดอนัดบัหน่ึงคือ ตูเ้กมคีบตุ๊กตา ซ่ึงอาจจะไดรั้บความนิยมมากกวา่ในเพศหญิงท่ีชอบ
ตุ๊กตาหรือส่ิงของสวยงามมากว่าชาย ซ่ึงเพศชายเป็นผูท่ี้ชอบการแข่งขนัและเล่นเกมแบบจริงจงั
มากกวา่เพศหญิง จึงอาจจะไม่นิยมใชบ้ริการตูเ้กมคีบตุก๊ตาและในส่วนของความถ่ีในการใชบ้ริการ
ท่ีมีความถ่ีในการเล่นเพียง 1-3 คร้ังต่อเดือน อาจจะมาจากการท่ีผูใ้ห้บริการตูเ้กมมกัเปล่ียนตุ๊กตา
ของรางวลัเพียงเดือนละ 1-2 คร้ัง และในเร่ืองของพฤติกรรมการบริโภคท่ีใช้เงินสูงสุดในการใช้
บริการคือ 90 -120 บาทต่อเดือน ซ่ึงถือวา่นอ้ยมากเม่ือเทียบจากรายไดท้ั้งหมด หากค านวณท่ีรายได้
ประมาณ 5,000 บาทต่อเดือน จะคิดเป็นเพียง 2.4 % ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชลดา บุญโท
(2554) ท่ีท าการศึกษาในเร่ืองพฤติกรรมการเล่นเกมออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยี
ราชมงคลธญับุรีและผลกระทบจากการเล่นเกมท่ีผูบ้ริโภคใชเ้งินเพียง 5% ต่อเดือน 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง 
จังหวดันครสวรรค์ 

 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
ส่วนของตั้งในพื้นท่ีเห็นง่าย และสามารถเขา้ถึงได้ง่าย มีผลต่อการใช้บริการตูเ้กมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค ์มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ถนอม ทยานุวฒัน์ (2553) ท่ีไดศึ้กษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเติมเงินเกมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมหาวทิยาลยั
หอการคา้ไทย ซ่ึงจากการศึกษาพบวา่ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ในเร่ืองของ
ความสะดวกในการซ้ือบตัรเติมเงิน และใหค้วามส าคญัในเร่ืองของวิธีเติมเงินท่ีหลากหลาย ส าหรับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลรองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ส าหรับด้านผลิตภัณฑ์
สอดคลอ้งกบั อุดมศกัด์ิ ปึงเลิศ (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญั
ต่อการตัดสินใจซ้ือซอฟต์แวร์เกมส าเร็จรูปของนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวดั
อุบลราชธานีดา้นผลิตภณัฑ์ โดยให้ความส าคญักบักราฟฟิกท่ีสวยงาม มีความละเอียดสูงและใน
ส่วนทางดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้านมีอิทธิพลเท่ากบัดา้นผลิตภณัฑใ์นความคิดของผูบ้ริโภค 

 อยา่งไรก็ตามปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ น้อยท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับ ณรนฤทธ์ิ  
รัตนพิมล (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบาย ผลการศึกษาพบว่าการส่งเสริมทางการตลาดปัจจยัดา้น
บุคลากรและการแก้ปัญหาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบาย อย่างไรก็ตาม 
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ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ประเภท ตอ้งมีการใช้ร่วมกนัอย่างเหมาะสมซ่ึงอาจจะบอกให้เห็นว่า 
ผูใ้ห้บริการตูเ้กมในพื้นท่ียงัมีจุดอ่อนในการส่งเสริมการตลาด อนัประกอบไปด้วย การโฆษณา  
การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดทางตรง ซ่ึงผูใ้ห้บริการตูเ้กมส่วนใหญ่มกั
วางตู้ไวใ้นสถานท่ีท่ีมีคนเยอะมากกว่าการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภครู้จกัและเกิด 
ความตอ้งการใชบ้ริการ  

2.4  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 จากผลการศึกษาพบวา่ เพศเป็นปัจจยัเดียวท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั

ทางสถิติท่ี .05 กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านใดเลย ท าให้ทราบว่าผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครสวรรค ์ทั้งผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงและเพศชายไดใ้ห้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดไม่แตกต่างกนัเพราะฉะนั้นหากกิจการตอ้งการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดแลว้
ในส่วนของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเร่ืองเพศของผูบ้ริโภคจะเป็นปัจจยัท่ีกิจการค านึงถึง
นอ้ยท่ีสุด 
 

3.   ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้
3.1.1 จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่น ซ่ึงมีอาย ุ

15-18 ปี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา เป็นผูบ้ริโภคหลกั ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นกลุ่มน้ีมกัไม่มีรายไดเ้ป็นท่ี
แน่นอน รายไดส่้วนใหญ่มาจากผูป้กครองซ่ึงเป็นบุคคลท่ีอยู่ในวยัท างานท าให้ก าลงัซ้ือของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่นมีอยู่อย่างจ ากดัท าให้อาจจะเกิดปัญหากบัธุรกิจในระยะยาวได้ เพราะฉะนั้น 
การด าเนินกิจการให้เติบโตได้ในระยะยาวควรจะเลือกกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มคนวยัท างานท่ีมี
รายไดท่ี้แน่นอน จะส่งผลดีต่อกิจการมากกวา่ 

3.1.2 ผูป้ระกอบการควรปรับปรุงภาพลกัษณ์ของกิจการให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึง
ธุรกิจเกมในมุมของธุรกิจเพื่อความบนัเทิงมากกว่าในมุมของการพนนัและส่ิงมอมเมา ส้ินเปลือง  
ในการน้ีอาจจะใช้การประชาสัมพนัธ์หรือการจดักิจกรรมเพื่อช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ท่ีดีของ 
กิจการได ้ 
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3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1  ควรท าการศึกษากบักลุ่มประชากร/ กลุ่มตวัอย่างแบบจ าเพาะ เช่น อาชีพ

หรือช่วงวยัเพื่อน ามาศึกษาถึงความต้องการท่ีแตกต่างกันผลท่ีได้สามารถนามาก าหนดกลยุทธ์ 
ในการท าธุรกิจได ้

3.2.2  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองความพึงพอใจในการใชบ้ริการดว้ย เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการปรับปรุง พฒันา ให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้และให้สามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนได ้
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ค าช้ีแจง 
 

แบบทดสอบน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระในหัวขอ้ “ปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ที่มีความสัมพันธ์กับการใช้บริการตู้เกมในอ าเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์” หลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต แขนงวชิาบริหารธุรกิจ สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน คือ 
ตอนท่ี 1 เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการตูเ้กม 
ตอนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

 
ตอนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคล (Who) 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ในช่องค าตอบทีต่รงกบัตัวท่าน 
 
1. เพศ 

[   ] 1. ชาย    [   ] 2. หญิง 

2. อายุ 

[    ] 1. นอ้ยกวา่ 15  [   ] 2. 15-18 ปี   [   ] 3. 18-22 ปี           
[    ] 4. 22-30ปี        [   ] 5. 31-40 ปี       [   ] 6. มากกวา่ 40 ปี  

3. ระดับการศึกษา 

[   ] 1. มธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่ปริญญาตรี    [   ] 2. ปริญญาตรี [   ] 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

[   ] 1. นกัเรียน/นกัศึกษา        [   ] 2. ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ [  ] 3. ธุรกิจส่วนตวั  
[   ] 4. พนกังานบริษทั              [   ] 5. เกษตรกร 

5. รายได้ 

[   ] 1. นอ้ยกวา่ 5,000 บาท            [   ] 2. 5,000-10,000 บาท              [   ] 3. 10,000-20,000 บาท             
[   ] 4. มากกวา่ 20,000 บาท 
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ตอนที่ 2  ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการตู้เกม  
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ในช่องค าตอบทีต่รงกบัตัวท่าน 
 
1. ท่านชอบเล่นตู้เกมชนิดใด (What)  
[   ] 1. เกมยงิ (ทั้งแนวแอคชัน่และแบบปืนฉีดน ้า) [   ] 2. แข่งรถ  
[   ] 3. ฟุตบอล (แบบใชจ้อยสต๊ิก)       [   ] 4. มา้โยก       
[   ] 5. ตูเ้กมคีบตุก๊ตา       [   ] 6. ประเภทกีฬา เช่น เกมตกปลา  
[   ] 7. ตีตวัตุ่น               โบวล่ิง ชูตบาส ปาลูกบอล      
[   ] 8. อ่ืนๆ………………………...........................................… 
 
2. ท่านมักเล่นตู้เกมแบบใด  (ค าถามเพิม่เติม) 
[   ] 1. เล่นเพียง 1 ตู ้  [   ] 2. เล่น 2 ตู ้         [   ] 3. เล่น 2 ตู ้ข้ึนไป 
 
3. ท่านมักเล่นตู้เกมในโอกาสใด (when) 
[   ] 1. เล่นทุกคร้ังท่ีพบเห็น        [   ] 2. เดินทางไปเพื่อเล่นโดยเฉพาะ        
[   ] 3. เล่นระหวา่งรอเพื่อน 
 
4. สถานทีเ่ล่นตู้เกมทีบ่่อยทีสุ่ด (Where)  
[   ] 1. Big C 1 บริเวณ AIS Shop          [   ] 2. Big C 1 บริเวณ จุดช าระเงิน         
[   ] 3. Big C 1 บริเวณ หนา้ห้องน ้า        [   ] 4. Big C 1 Skippy landใกลศู้นยอ์าหาร 
[   ] 5. Big C 2 ร้านตูคี้บตุก๊ตา ชั้น 2        [   ] 6. Big C 2 Skippy Wonderland ชั้น 2     
[   ] 7. Lotus นครสวรรค ์ใกลศู้นยอ์าหาร           [   ] 8. Lotus นครสวรรค ์Sea fantasia       
[   ] 9. Lotus นครสวรรค ์ใกลโ้รงหนงั        [   ] 10. The Walk นครสวรรค ์ศูนยอ์าหาร        
[   ] 11. The Walk นครสวรรค ์ตรงขา้มร้าน Jeffer      [   ] 12. หา้งแฟร่ีแลนด์ 
 
5. บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการตู้เกมคือใคร (Who) 
[   ] 1. บุคคลในครอบครัว           [   ] 2. เพื่อน                [   ] 3. พนกังานประจ าร้าน                      
[   ] 4. ตนเอง       [   ] 5. อ่ืนๆ.................................................................... 
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6. ท่านเล่นตู้เกมเพราะเหตุใด (Why)  
[   ] 1. รู้สึกทา้ทาย    [   ] 2. เพื่อความสนุก   
[   ] 3. ระหวา่งรอท าธุระ     [   ] 4. อ่ืนๆ………….............................. 
 
7.  จ านวนคร้ังการเล่นใน 1 เดือน (ค าถามเพิม่เติม) 
[   ] 1. 1-3 คร้ัง     [   ] 2. 3-5 คร้ัง    
[   ] 3. 5 คร้ังข้ึนไป     [   ] 4. บางเดือนไม่ไดเ้ล่น 
 
8. จ านวนเงนิทีใ่ช้ในการเล่นแต่ละคร้ัง (ค าถามเพิม่เติม) 
[   ] 1. 10-20 บาท   [   ] 2. 30-40 บาท  [   ] 3. 50 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที ่3  ส่วนประสมการตลาด 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย      ในช่องค าตอบทีต่รงกบัตัวท่านว่า “ปัจจัยทีม่ีผลต่อท่าน 
 ในการใช้บริการตู้เกม” 
 

 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อท่านในการใช้บริการตู้เกม 
ระดบัความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ด้านผลติภณัฑ์      

1.1 ตูรู้ปแบบสวยงาม      

1.2 คุณภาพเสียงและภาพท่ีดี      

1.3 ความหลากหลายของตูเ้กม      

1.4 เน้ือหาเกมมีความเหมาะสม      

1.5 มีเกมท่ีแตกต่างไปจากร้านอ่ืนๆ      

2. ด้านราคา      
2.1 ราคาเหมาะสมกบัเกมท่ีเล่น      

2.2 ราคาเหมาะสมกบัระยะเวลาของเกม      
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ปัจจยัทีม่ผีลต่อท่านในการใช้บริการตู้เกม 
ระดบัความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย      

3.1 ตั้งในพ้ืนท่ีเห็นง่าย      

3.2 สถานท่ีจดัวางเหมาะ เช่น  
สภาพพ้ืนท่ีใกลเ้คียง  

     

3.3 มีการตกแต่งร้านสวยงาม      

3.4 ท่ีตั้งร้านเขา้ถึงไดง่้าย      

3.5 มีท่ีนัง่รอสะดวกสบาย      

4. ส่งเสริมการขาย      

4.1 มีการแลกของรางวลั      

4.2 มีของแถม      

4.3 มีการโฆษณาในส่ือต่างๆ      

4.4 มีการจดักิจกรรมตามเทศกาลต่างๆ      

5. พนักงาน      

5.1 พนกังานใหค้ าแนะน า      

5.2 พนกังานคอยดูแลร้าน      

5.3 พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส      

5.4 พนกังานมีกิริยาสุภาพ      

5.5 พนกังานดูแลอยา่งทัว่ถึง      

6. ลกัษณะของร้าน      

6.1 ร้านมีความสะอาดถูกสุขลกัษณะ      

6.2 มีความปลอดภยั      

6.3 มีความเป็นส่วนตวัในขณะเล่นเกมส์      

6.4 มีแสงสวา่งเพียงพอ      

6.5 ร้านไม่แออดั      
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ส่วนที ่4  ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................... 
        

ขอขอบคุณท่านในความร่วมมือ 
 
 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อท่านในการใช้บริการตู้เกม 
ระดบัความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

7. กระบวนการให้บริการ      

7.1 มีเคร่ืองแลกเหรียญ ทั้งแบบเหรียญธรรมดา
และ Token 

     

7.2 เล่นไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งใชเ้หรียญเฉพาะ 
(Token) 

     

7.3 สามารถแกปั้ญหาไดร้วดเร็ว เช่น  
เคร่ืองขดัขอ้ง 

     

7.4 เปล่ียนเกมใหม่เสมอ      
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