
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชสถาน
บันเทิง ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม ไดนําทฤษฎีและแนวคิดทางการตลาดบริการ รวมถึง
วรรณกรรมตางๆท่ีสอดคลองกับเร่ืองท่ีทําการศึกษาเพื่อเปนแนวทางดงันี้ 
 
แนวคิดในดานกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ1 

ธุรกิจท่ีใหบริการจะใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ซ่ึง
ประกอบดวย 

1. ดานผลิตภณัฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย 
ได คือส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนัน้ๆ 

2. ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภณัฑในรูปของตัวเงินลูกคาจะมีการเปรียบ 
เทียบระหวางราคา (Price) กับคุณคา (Value) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจ
ซ้ือ ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และ
งายตอการจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึงกระบวนการจัดจําหนายของธุรกิจบริการ 
มีหลักเกณฑท่ีควรคํานึง 2 ประการ คือ การเขาถึงไดและความพรอมท่ีจะใหบริการได ซ่ึงจะตอง
พิจารณาในดานการเลือกทําเลท่ีต้ังสําหรับการใหบริการ (Location) และชองทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ 
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชัก
จูงใหเกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการและเปนกญุแจสําคัญของการตลาด
สายสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หมายถึง ปจจัยท่ีเกี่ยวกับบุคคลท้ังหมดที่มีสวนรวมในการนําเสนอ
บริการ(ใหกับลูกคา) ซ่ึงมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ซ่ึงบุคคลในท่ีนี้จะรวมถึงพนักงานของ
กิจการ ลูกคา (ท่ีมาใชบริการ) และลูกคาอ่ืนๆท่ีรวมอยูในส่ิงแวดลอมของการบริการนั้นดวย 

                                                        
1ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ : สํานักพิมพพัฒนศึกษา, 2541), 

หนา 337-339. 
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6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
หมายถึงส่ิงแวดลอมท่ีเกี่ยวกบัการใหบริการ สถานท่ีท่ีลูกคาและกิจการมีปฏิสัมพันธกัน และ
องคประกอบท่ีจับตองไดตางๆ ซ่ึงทําหนาท่ีชวยอํานวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น 

7. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการในการ
ใหบริการ ระเบียบรวมท้ังวธีิการทํางานซ่ึงเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา 
เพื่อทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ 
 

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค2 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจยัเกีย่วกับพฤตกิรรมการซ้ือและการ
ใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยทุธการตลาด (Marketting 
strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO, 
WHAT, WHY,  WHERE, WHEN, WHO PARTICIPATES, HOW 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the tarket market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงลักษณะ
กลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด (Base of market 
segmentation) 4 ดาน คือ 
 - ดานประชากรศาสตร 
 - ดานภูมิศาสตร 
 - ดานจติวิทยา 
 - ดานพฤติกรรมศาสตร 
จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นกัการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด 
 2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทราบถึงส่ิงท่ีตลาด
ตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ เชน รูปแบบ บริการ คุณภาพ เปนตน 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขา 

                                                        
2ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ : สํานักพิมพพัฒนศึกษา, 2541), 

หนา 125-126. 
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 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in buying?) เปนคําถามเพ่ือทราบ
ถึงบทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผู
ตัดสินใจซ้ือ 
 5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ 
 6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงชองทาง
หรือแหลงท่ีผูบริโภคไปซ้ือ จากคําถามท่ีไดนักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกลยทุธชองทางการ
จัดจําหนาย 
 7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอนการ
ตัดสินใจซ้ือหรือกระบวนการซ้ือ 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

สุปรียา ควรเดชะคุปตและคณะ (2528) ไดทําการวจิัยเกีย่วกับแนวทางการพัฒนาการ
ใหบริการในรานอาหารและภัตตาคาร สําหรับผูประกอบการหรือผูบริหาร จากการวจิัยพบวา
ผูบริหารหรือผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคาร คือผูท่ีสําคัญท่ีสุดในรานท่ีจะทําใหการ
ใหบริการในรานอาหารมีมาตรฐานในระดับใด และเปนท่ีประทับใจ ติดใจสําหรับนักทองเท่ียว
หรือไม นโยบายของผูบริหารจึงมีความสําคัญมาก จากการสํารวจความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาว
ตางประเทศ พบวา ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับนักทองเท่ียว ไดแก สถานท่ี (ความสะอาดของสถานท่ี 
ความปลอดภยัในสถานท่ี ความสะอาดของภาชนะที่ใช ความสะอาดของหองน้ํา และการมี
บรรยากาศท่ีด ี การไป-มาสะดวก) การบริการ (พนกังานมีมารยาทออนนอมและสุภาพ การบริการ
รวดเร็ว มีความซ่ือสัตยในการคิดราคาอาหาร ราคาเหมาะสมกับอาหาร พนักงานยิ้มแยมแจมใส) 
ดานอาหาร (ความสะอาดของอาหาร รสชาติของอาหาร ความสวยงามในการตกแตง เมนูมีอาหาร
หลากหลาย) โดยความสําคัญในเร่ืองอาหาร มีน้ําหนักความสําคัญมากท่ีสุด 

สุชาติ  มากออน (2544) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจไปใชบริการสถาน 
บันเทิงกลางคืนของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวาสถานบันเทิงท่ีนักศึกษามหาวิทยาลัย 
เชียงใหม ชอบไปใชบริการมากท่ีสุด คือ สถานบันเทิงประเภทคาราโอเกะ รองลงมาคือ Pub & 
Restaurants สวนใหญแลวจะใชบริการสถานบันเทิงเฉล่ียเทอมละ 1 คร้ัง  รองลงมาคือ 2-3 เดือนตอ
คร้ัง เม่ือพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางรายไดกับความถ่ีในการใชบริการสถานบันเทิงของ
นักศึกษา พบวา ไมมีความแตกตางกัน ท้ังท่ีมีรายไดสูงและตํ่า หรือกลาวไดวา เม่ือนกัศึกษามีรายได
เพิ่มมากข้ึน ไมมีผลทําใหความถ่ีในการไปสถานบันเทิงเพิ่มสูงข้ึนแตอยางใด ในการไปสถาน
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บันเทิงแตละครั้งของนักศึกษานั้น จะตองเสียคาใชจายประมาณ 100-300 บาท และนยิมไปเปนกลุม 
4-5 คน สวนโอกาสและเวลาท่ีนักศึกษา มหาวิทยาลัยเชียงใหม ใชบริการสถานบันเทิงสวนใหญจะ
ใชบริการชวงหลังการสอบเสร็จ รองลงมาคือชวงวันหยุดสุดสัปดาหเหตุผลท่ีไปใชบริการสถาน
บันเทิงมากท่ีสุดคือเพื่อนชักชวนรองลงมาคือเพื่อความสนุกสนาน  

ยุวนิตย  ทิศสกุล (2545) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภคใน
การเลือกใชบริการผับและภตัตาคาร ในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงราย พบวา ทุกปจจัยมีคาเฉล่ีย
รวมอยูในระดบัสําคัญมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (ดานอาหารและเคร่ืองดื่ม) มีระดับความสําคัญมาก
ท่ีสุด ไดแก ความสะอาดของอาหาร ความสดของอาหาร ปจจัยดานผลิตภัณฑ (ดานดนตรี)มีระดับ
ความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ความไพเราะของวงดนตรี ปจจัยดานราคา ท่ีมีระดับความสําคัญมาก 
ไดแก ราคาอาหาร ราคามิกเซอร ราคาเหลาตอขวด ราคาเบียรตอขวด ปจจัยดานสถานท่ีท่ีมีระดบั
ความสําคัญมากไดแก มีท่ีจอดรถเพียงพอ ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง อยูใกลแหลงชุมชน 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญมากไดแก การมีพนักงานแนะนําอาหารและ
เคร่ืองดื่ม ซ้ือ 1 แถม 1 การลดราคาอาหาร แพ็คเกจเหลาราคาถูก การลดราคาเหลาตอขวด การลด
ราคามิกเซอร การทําบัตรลดแจกใหกับลูกคาประจํา การลดราคาเบียรตอขวด Happy Hour การ
เสนอเมนูอาหารใหม การสมัครเปนสมาชิกเพื่อใหไดรับสิทธิพิเศษตางๆ การลงโฆษณาในส่ือตางๆ 
การแจงขาวสารขอมูลประชาสัมพันธของราน ปจจัยดานพนักงาน ท่ีมีระดับมากท่ีสุด ไดแก 
พนักงานดูแลเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี มีความกระตือรือรน พนักงานตอนรับมีความสุภาพ ยิ้มแยม
แจมใส มีความเปนกันเองกบัลูกคา ปจจยัดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีระดบั
ความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การมีหองน้ําสะอาด มีระบบถายเทอากาศภายในท่ีดี ปจจัยดาน
กระบวนการทีมี่ระดับความสําคัญมาก ไดแก การมีภาชนะอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชสะอาด อาหาร
และเคร่ืองดื่มไดรับอยางรวดเร็วและถูกตอง การทักทายและตอนรับเม่ือลูกคาเดินเขามาในราน 
แคชเชียรคิดเงินไดถูกตอง รวดเร็ว มีการใหบริการแกลูกคาอยางเสมอภาพ มีการประสานงานกนั
เปนอยางดี มีการจองโตะ 

จิรายุ  สีสุข (2548) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการสถานบันเทิงในเวลา 
กลางคืนของแรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน พบวา ในดานพฤติกรรมการ
ใชบริการสถานบันเทิงในเวลากลางคืน สวนใหญใชบริการ 1 คร้ังตอเดือน ประเภทของสถาน
บันเทิงท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชบริการคือประเภทผับ/เทค  และเลือกท่ีจะไปใชบริการสถานบันเทิง
ในวนัเสาร อาทิตย และไมมีความแนนอนวาจะไปชวงไหนของเดือน จํานวนคนท่ีไปใชบริการสวน
ใหญจะไปกลุมละ 2-5 คน และมักจะไปกับเพื่อนท่ีทํางาน สวนใหญจะเสียคาบริการตอคร้ัง 100-
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200 บาท ซ่ึงจะหมดไปกับคาเคร่ืองดืม่ท่ีมีแอลกอฮอล และใชเวลาในสถานบันเทิงมากกวา 4 
ช่ัวโมง สาเหตุของการไปใชบริการสถานบันเทิงของกลุมตัวอยางคือเพื่อความสนุกสนาน 

ดานปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการสถานบันเทิงของกลุมตัวอยางเรียงลําดับตาม
ความสําคัญคือวันในการใชบริการสถานบันเทิง หากกลุมตัวอยางมีเวลาวางในวนัเสาร อาทิตย หรือ
วันหยุดนักขัตฤกษ โอกาสท่ีกลุมตัวอยางจะไปใชบริการสถานบันเทิงเพิ่มข้ึนรอยละ 49.07 
ความรูสึกผอนคลายจากการทํางาน มีผลใหมีการไปใชบริการมากข้ึนรอยละ 28.57 การจัดพืน้ท่ี
บริการภายในสถานบันเทิงเปนสัดสวนเปนส่ิงดึงดูดใหตัดสินใจในการใชบริการมากข้ึนรอยละ 
19.69 ความปลอดภัยภายในสถานบันเทิง มีผลใหมีการใชบริการเพิ่มข้ึนรอยละ 17.23 ราคาอาหาร
และเคร่ืองดื่ม ถาราคามีความเหมาะสมจะมีผลตอการใชบริการมากข้ึนรอยละ 11.61 การมีสวนลด
คาบริการเปนพิเศษ จะมีผลใหไปใชบริการมากข้ึนรอยละ 9.75 เวลาปด-เปดของสถานบันเทิงหาก
สะดวกตอการไปใชบริการของกลุมตัวอยางจะมีผลทําใหการไปใชบริการมากข้ึนรอยละ 9.20 
จํานวนพนกังานท่ีใหบริการ หากมีพนักงานท่ีใหบริการเพียงพอ จะมีโอกาสท่ีกลุมตัวอยางจะไปใช
บริการเพิ่มข้ึนรอยละ 8.23   

 คมสัน  สุริยะ (2548) ไดศึกษา มูลคาเพิ่มในประเทศของอุตสาหกรรมทองเท่ียวของ 
ประเทศไทย ในกรณี ศึกษาอุตสาหกรรมบันเทิงยามราตรีในจังหวัดเชียงใหม พบวา อุตสาหกรรม
บันเทิงยามราตรีของจังหวดัเชียงใหมมียอดขาย 629.56 ลานบาทในป พ.ศ.2545 มีสถาน
ประกอบการประมาณ 165 แหง โดยผูใชบริการสวนใหญเปนคนทองถ่ินถึงรอยละ 50 รองลงมา
เปนนักทองเท่ียวชาวไทย รอยละ 30 และนักทองเท่ียวตางชาติ รอยละ 20 จากการสํารวจคาใชจาย
ในการบันเทิงของประชากรในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวามีคาใชจายในการบันเทิงท้ังหมด
ตอป 573.30 ลานบาทและคิดเปนคาเฉล่ียตอคนตอป 2,314.75 บาท อุตสาหกรรมบันเทิงโดยท่ัวไป
ไมตองการใหรัฐเขามามีบทบาทในอุตสาหกรรม อยางไรก็ดีรัฐบาลทองถ่ินควรมีการจัดทําโซนนิง่
อุตสาหกรรมบันเทิง ท้ังนี้เพราะเชียงใหมเปนเมืองประวัติศาสตรและเปนเมืองศาสนา การโซนนิ่ง
จะทําใหการขยายตัวของอุตสาหกรรมไมขัดตอสภาพภมิูทัศนและวัฒนธรรมของจังหวัดเชียงใหม 
 


