
พฤติกรรมและปจจยัของนักทองเท่ียวในการเลือกใชสถานบันเทิง 
ประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   
ปรมินทร  ศิริรัตนธํารง 

   
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

การศึกษาคนควาดวยตนเอง  เสนอเปนสวนหน่ึงของการศึกษา 
หลักสูตรปริญญาศลิปศาสตรมหาบัณฑิต 

สาขาวชิาการจัดการโรงแรมและการทองเท่ียว 
ตุลาคม  2553 

ลิขสิทธิเ์ปนของมหาวิทยาลัยนเรศวร 



อาจารย ที่ ป รึ กษาและ ผู อํ านวยการศู นย วิ ทยบ ริการมหาวิ ทยา ลัยน เ รศวร 
กรุงเทพมหานคร ไดพิจารณาการศึกษาคนควาดวยตนเอง เร่ือง “พฤติกรรมและปจจัยของ
นักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร” 
เห็นสมควรรับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา
การจัดการโรงแรมและการทองเที่ยว ของมหาวิทยาลัยนเรศวร 
 
 
 

…….…….…….…………………………………….. 
(ดร. สันติธร  ภูริภักดี) 
อาจารยที่ปรึกษา 

 
 

 
……..……………………………………………... 

(ดร. ศรีสุดา  จงสิทธิผล) 
ผูอํานวยการศูนยวทิยบริการ มหาวทิยาลัยนเรศวร กรุงเทพมหานคร 

ตุลาคม 2553 
 
 



ประกาศคุณูปการ 
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การทองเทีย่ว, มหาวทิยาลัยนเรศวร, 2553 
คําสําคัญ พฤติกรรม  ปจจัย  นักทองเที่ยว  สถานบันเทงิยานพระรามเกา (RCA) 
 

บทคัดยอ 
 

จุดมุงหมายในการศึกษาคร้ังนี้ เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจัย
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระราม
เกา RCA กรุงเทพฯ 

จากการศึกษา  พบวา  ประการแรกดานขอมูลทั่วไป กลุมผูใหขอมูลสวนใหญเปนเพศ
ชาย อายุต้ังแต 20 ป ข้ึนไป  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี  อาชีพนักศึกษา  สถานภาพโสด  รายได 
8,001–15,00 บาท ประการที่สองดานพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใช ในการที่นักทองเที่ยวใช
สถานบันเทิงจากรานประจําใน RCA  นักทองเที่ยวใชบริการสถานบันเทิงใน RCA สวนใหญ วัน
ศุกร หรือวันเสาร  นักทองเที่ยวใชบริการสถานบันเทิงใน RCA ชวงเวลาหลังเวลา 21.00 น. 
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใชบริการสถานบันเทิงในแตละคร้ัง 3 – 4 ชั่วโมง เคร่ืองด่ืมที่นิยมมาก
ที่สุด คือ เหลา  ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกราน คือ เพื่อน  นักทองเที่ยวมาใชบริการผับคร้ัง
ละ 5–6 คน  คาใชจายในการใชบริการสถานบันเทิงแตละครั้ง (ตอทาน) 801–1,200 บาท 
นักทองเที่ยวใชสถานบันเทิงเพราะเพื่อนชวน พื้นที่ในผับที่นักทองเที่ยวชอบนั่งบริเวณกลางราน  

ประการที่สามปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน  พบวา  ปจจัยดานชองทางการใหบริการ  สวนใหญเห็นวา
สําคัญมากที่สุด  ปจจัย พบวา มีอิทธิพลตอผูใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร ในระดับมาก  ระดับความสําคัญของปจจัยแตละดานเรียงลําดับ  ไดแก  ดานการ
บริการ   ดานทําเลที่ต้ัง ดานราคา ระดับปานกลาง คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ดังนั้นจะเห็นวาธุรกิจใหบริการจะมีกลยุทธที่สําคัญตางจากการขายสินคาอยางเห็นได
ชัดเจน  โดยเฉพาะ 3 ปจจัย  คือ  ดานการบริการ  ดานทําเลที่ต้ัง  ดานราคา และมีอิทธิพลของ



นักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร มากกวา
ปจจัยอ่ืน   
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บทที่  1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในปจจุบันธุรกิจสถานบันเทิงประเภทผับมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วสืบเนื่องมาจาก

สภาวะการแขงขันของโลกในปจจุบันมีผลทําใหผูคนมีความตึงเครียดมากข้ึนจากผลของการทํางาน
และสภาวะการเปล่ียนแปลงทางวิถีชีวิตที่เปล่ียนไปจากเดิมจึงทําใหสถานบันเทิงประเภทผับเปน
หนึ่งทางเลือกในการผอนคลายของคนในปจจุบันจึงทําใหธุรกิจสถานบันเทิงประเภทผับเปนธุรกิจ
หนึ่งที่ทํารายไดมหาศาลใหกับอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของโลกในปจจุบัน 

ในประเทศไทยธุรกิจสถานบันเทิงประเภทผับมีความเจริญเติบโตและไดรับความนิยม
อยางมากและในกรุงเทพมหานครเปนเมืองหลวงที่มีสถานบันเทิงประเภทผับที่มีเชื่อเสียงรวมกันอยู
มากมายหลายยานอาทิเชน ยาน RCA พระรามเกา  สีลม  รัชดา  เอกมัย-ทองหลอ  สุขุมวิท และ 
ถนนขาวสาร เปนตน และแหลงสถานบันเทิงยาน RCA พระรามเกาเปนแหลงที่นักทองเที่ยวให
ความนิยมสูงในการเลือกใชบริการเปนอันดับตนๆ ของกรุงเทพมหานคร เนื่องจากมีการคมนาคมที่
สะดวกและมีรานที่มีชื่อเสียงที่เปนที่นิยมในกลุมของนักทองเที่ยวหลายรานซ่ึงตอบสนองความ
ตองการของกลุมนักทองเที่ยวไดทุกกลุม เชน  1. ราน Route 66 รูปแบบของรานจะแบงเปนสาม
โซน คือ 1.1 โซนแนวดนตรีสดที่มีรูปแบบเปนวงดนตรีและมีนักรองบนเวที  1.2 โซน Dance จะมี
รูปแบบเปดแผนโดยมี DJ เปนคนเปด  1.3 โซนแนว Hip Hop จะมี DJ เปดแผนและสลับกับรอง
แร็พตามเพลง  2. รานตักสุรา รูปแบบการตกแตงรานแนวยอนยุคโดยการนําของเกาๆ โบราณๆ มา
ตกแตงภายในรานและแนวดนตรีก็จะเปนแนวเพลงฟงสบายๆ เหมาะกับกลุมนักทองเที่ยวที่ไมชอบ
เสียงอึกทึกครึกโครม  3. ราน Cosmic รูปแบบของรานเปนรานที่เลนดนตรีสดแนวเพลง Rock 
สากลยุค 70-80 เหมาะสําหรับกลุมนักทองเที่ยวที่ชอบแนวเพลง Rock สากลเกาๆ  

คร้ังหนึ่ง ถนนสาย RCA (Royal City Avenue) ไดชื่อวา เปนถนนสายบันเทิงที่ยิ่งใหญ
ที่สุดเสนหนึ่งของประเทศไทย ยามคํ่าคืน RCA จะเต็มไปดวยหนุมสาววัยรุนในตอนแรก RCA ถูก
มุงหวังใหเปนแหลงช็อปปงสินคาแบรนดเนมชั้นนําตางๆ แตเม่ือไมประสบผลสําเร็จ ถนน RCA จึง
ถูกเปล่ียนเปนศูนยรวมของรานขายรถมอเตอรไซคและรถยนตแทน จนกระทั่งตนป พ.ศ. 2538 
กิจการรานคาบันเทิงและไนตคลับสําหรับคนเที่ยวกลางคืนจึงถูกเร่ิมข้ึนที่ถนน RCA จากการ
วิเคราะหมองดูสถานที่ต้ังและทําเลที่เหมาะ อยูใจกลางเมือง ความยาวของถนนก็กําลังดีซึ่งมีความ
ยาวประมาณกิโลเมตรเศษๆ ถนนโลงไมมีเสาไฟฟา ประกอบกับชวงนั้นเศรษฐกิจไทยดีมาก ฟอง
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สบูยังไมแตก จึงทําใหถนน RCA เปนแหลงทองเที่ยวยามคํ่าคืนที่ไดรับความนิยมมากที่สุดในชวง
นั้น แตแลว RCA ตองเจอกับมรสุมคร้ังใหญ เมื่อรัฐบาลประกาศจัดระเบียบสังคม มีการเขมงวด
กวดขันเร่ืองเวลาปดของผับที่ถกูกําหนดใหปดตอนตี 1-ตี 2 ตลอดจนการบุกเขาตรวจปสสาวะตรวจ
แอลกอฮอลของบรรดานักเที่ยวกลางคืน เม่ือยอนเวลามองกลับไปในอดีต จะเห็นวา หนุมสาวกับ
ความสนุกสนานจะเปนเร่ืองที่คูกันมานาน สถานที่บันเทิงยามคํ่าคืนอยางไนตคลับ ผับ บาร จะมี
เกิดข้ึนมาทุกยุคทุกสมัย ลําดับของสถานที่ยอดนิยมถูกหมุนเวียนเปล่ียนไปตามเวลา  

เร่ิมตนจากเมื่อป พ.ศ. 2528 สถานทองเที่ยวที่ไดรับความนิยมมาก คือ ยาน สารสิน และ
ราน Old west, Bluebar ซึ่งจัดไดวา เปนรานที่โดงดังมากที่สุดแหงหนึ่ง สารสินเติบโตและแข็งแรง
จนถึงจุดสูงสุด แมกระทั่งรานขาวตมช่ือดังอยาง งวนหลี ยังโยกยายตัวเองมาต้ังอยูที่นี่ จนกระทั่ง
สารสินก็หมดยุค Old west, Bluebar และรานอ่ืนๆ ขางเคียงปดตัวลงอยางเงียบเหงา เหลือแต
เพียงรานขาวตมงวนหลีที่ยังเปดมาจนถึงทุกวันนี้ และสถานที่แหงใหมที่กาวเขามาแทนสารสิน คือ 
สีลมพลาซา ดวยความหลากหลายและรูปลักษณที่ทันสมัยของหางสรรพสินคาแบบคอมเพล็กซ
ดึงดูดใหนักทองเที่ยวเขามาใชบริการอยางมากมาย เมื่อถึงเวลาคํ่าคืนรานรวงบนตึกนั้นก็เปดเปน
ผับบารและเปดเพลงตามสไตลของตัวเอง 

จนถึงชวงตนป พ.ศ. 2538 ถนน RCA ไดเขามาแทนที่สีลมพลาซา ถนน RCA เติบโตมา
ยาวนานจนถึงปจจุบัน แมจะผานยุคเงียบเหงามาบางแตที่นาแปลกท่ีถนนเสนนี้ไมเคยตายสนิท 
หากยังคงฟนชีวิตกลับมาดังเดิมทุกคร้ัง แตนองใหมมาแรงก็กําลังกาวเขามาชวงชิงลูกคาอยางหนัก
หนวงทําใหRCAกําลังเผชิญหนากับมรสุมที่ทาทายไมใชนอย 

ยาน RCA ในปจจุบันถือไดวา เปนศูนยรวมของกลุมวัยรุนที่นิยมเที่ยวสถานบันเทิง 
เนื่องจากทําเลที่ต้ังของสถานบันเทิงในยานนี้มีการคมนาคมที่สะดวกอ้ืออํานวยตอการมาถึงได
อยางงาย ทั้งจากรถขนสงมวลชน รถไฟฟามหานคร รถแท็กซ่ี หรือแมกระท่ังรถยนตสวนบุคคล 
รวมถึงรูปแบบของสถานบันเทิงที่มีใหเลือกมากมายตามความชอบของแตละบุคคล ทั้งแบบฟง
เพลง ดูโชว หรือรับประทานอาหารเพียงอยางเดียว รวมถึงการเตนรํา ราคาใชบริการของแตละราน
ก็แตกตางกัน ต้ังแตรานที่มีราคาแพงและลดหล่ันกันลงมาทําใหนักทองเที่ยวสามารถเลือกใช
บริการได สถานบันเทิงในยานนี้ยังมีจํานวนมากมายหลายราน ซึ่งจะอยูชวงตางๆ ของถนนเสนนี้ 
และที่สําคัญ  บริเวณโดยรอบของสถานบันเทิงยานนี้เต็มไปดวยสถานศึกษา ทั้งระดับมัธยมศึกษา 
และระดับอุดมศึกษา รวมถึงระดับคนทํางาน และทําใหเกิดเปนศูนยรวมของที่พักอาศัยของ
นักเรียน นักศึกษา และคนทํางาน และเนื่องจากมีที่พักอาศัยอยูใกลสถานบันเทิงจึงทําใหงายตอ
การเขาไปใชบริการ ดังที่กลาวแลวขางตนดวยเหตุนี้สถานบันเทิง RCA ยานพระรามเกาจึงเปน
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สถานที่ที่ควรแกการศึกษาวิจัยพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิง
ประเภทผับยานพระรามเกา RCA ไดเปนอยางดี 

ตามที่กลาวมาทัง้หมดนีช้ี้ใหเหน็วา พฤติกรรมการเที่ยวสถานบันเทิงของนักทองเที่ยวเปน
พฤติกรรมที่นาสนใจ ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของ
นักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร เปน
กลุมใหญในระบบสังคมซ่ึงมีความสําคัญตอการพัฒนาแหลงทองเที่ยว เพื่อเพิ่มศักยภาพความ
เจริญเติบโตใหกับอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของประเทศในอนาคต เพื่อใหไดขอมูลและ
ขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาสถานที่เที่ยวตอไป 

  
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.กกเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

2.กกเพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการ
เลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.กกเพื่อทราบปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการ
เลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 

2.กกเพื่อทราบปจจัยการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถาน
บันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 

 
คําถามการวิจัย 

1.กกปจจัยทางการตลาดดานใดสงผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถาน
บันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 

2.กกลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินในของนักทองเที่ยว
ในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 
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ความสําคัญของงานวิจัย 
1.กกทราบถึงปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการ

เลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร เพื่อนําไปเปนแนวทางการ
พัฒนาศึกษาตอไป 

2.กกทราบถึงปจจัยการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถาน
บันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร เพื่อนําไปใชศึกษาคนควาตอไป 

 
ขอบเขตการวิจัย 

ดานเนื้อหา 
ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวที่มีผลตอการเลือกสถานบันเทิงประเภทผับ

ยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 
ดานเวลา 
เร่ิมทําการศึกษาต้ังแตเดือนตุลาคม พ.ศ. 2552 ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2553 
ดานพื้นที่ 
สถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพท 
พฤติกรรม หมายถึง ปฏิกิริยาหรือกิจกรรมทุกชนิดของสิ่งมีชีวิตที่จะสังเกตไดหรือสังเกต

ไมไดก็ตาม  ซึ่งเปนพฤติกรรมภายในและพฤติกรรมภายนอก  สําหรับพฤติกรรมภายใน หมายถึง  
กิจกรรมหรือปฏิกิริยาที่เกิดข้ึน  ภายในตัวบุคคล  รวมทั้งความคิด  ความรูสึก  ทัศนคติ  ความเชื่อ  
สวนพฤติกรรมภายนอก ในยานพระรามเกา RCA 

พฤติกรรมการมาใชบริการสถานบันเทิง หมายถึง ความถี่ในการมาใชบริการ วันที่มาใช
บริการ ระยะเวลาที่มาใชบริการ เคร่ืองด่ืมที่ทานนิยมส่ัง คาใชจายเฉล่ียในการใชบริการ และ
กิจกรรมที่กระทําเมื่ออยูภายในสถานบันเทิง 

ปจจัย หมายถึง หนทางในการตัดสินใจเลือกใชสถานบันเทิงในยานพระรามเกา RCA 
ปจจัยในการเลือกใชบริการผับ หมายถึง ปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก  ผลิตภัณฑ 

ราคา  ทําเลที่ต้ัง  สวนประสมทางการตลาด  การบริการ 
ผับ หมายถึง บานสาธารณะสถานท่ีบริการเคร่ืองด่ืมและแอลกอฮอล ในยานพระรามเกา 

RCA 
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สถานบันเทิง หมายถึง สถานที่เที่ยวยามราตรีประเภทผับและดิสโกเธค ยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร 

การทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางเพื่อพักผอนหยอนใจ หรือเพื่อความสนุกสนาน
ต่ืนเตน หรือเพื่อศึกษาหาความรู ในยานพระรามเกา RCA 

 
กรอบแนวคิด 
 

 ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพ 1กกแสดงกรอบแนวคิดการวิจยั 

 
สมมติฐานการวิจัย 

1.กกปจจัยประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการ
เลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 

ปจจัยประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อาย ุ 
3. การศึกษา 
4. อาชพี 
5. สถานภาพ 
6. รายไดตอเดือน 

พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการ
เลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพฯ 

-  มีรานประจาํใน RCA หรือไม 
-  ชวงเวลาที่ใชบริการ 

-  ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใชบริการ 

-  เคร่ืองด่ืมทีน่ิยม 
-  ผูทีม่ีอิทธพิลในการตัดสินใจเลือกราน 

-  จํานวนคนทีใ่ชบริการ 

-  พืน้ที่ในผับที่ชอบนัง่มากที่สุด 



บทที่  2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยของนักทองเท่ียวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภท

ผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร ในคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและ
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอเอกสารและงานวิจัย ดังนี้ 

1.กกประวัติความเปนมาของสถานบันเทิง 
2.กกแนวคิดที่เกี่ยวกับการตลาด 
3.กกแนวคิดที่เกี่ยวกับการใหบริการ 
4.กกแนวคิดที่เกี่ยวกับการตัดสินใจ 
5.กกทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
6.กกงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
   

ประวัติความเปนมาของสถานบันเทิง 
ความหมายของสถานบันเทิง 
นักวิชาการไดใหความหมายของคําวา สถานบันเทิง ไวหลายลักษณะ ซึ่งพอจะประมวล 

ไดดังนี้ 
ความหมายของสถานบันเทิง สถานบันเทิง ตามพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 

มาตรา 3 (เกสร  สิทธิหนิ้ว, 2545) ใหนิยามวา สถานบริการ หมายถึง สถานที่ต้ังข้ึนเพื่อใหบริการ
โดยหวังผลประโยชนในการคา ดังตอไปนี้ 

สถานเตนรํา รําวง หรือรองเง็ง ประเภทที่มีและประเภทท่ีไมมีหญิงพารตเนอรบริการ  เชน 
ดิสโกเธค 

สถานที่มีอาหาร สุรา น้ําชา หรือเคร่ืองด่ืมอยางอ่ืนจําหนายและบริการโดยมีหญิงบําเรอ
สําหรับปรนนิบัติลูกคา หรือโดยที่มีที่สําหรับ พักผอน หลับนอน หรือมีบริการนวดใหแกลูกคา 

สถานอาบน้ํา นวด หรืออบตัว ซึ่งมีผูบริการใหแกลูกคา 
สถานที่มีอาหาร สุรา น้ําชา หรือเคร่ืองด่ืมอยางอ่ืนจําหนาย โดยจัดใหมีการแสดงดนตรี

หรือการการแสดงอ่ืนเพื่อความบันเทิง เชน ผับ คาราโอเกะ 
สถานบันเทิง หมายถึง สถานบริการตอนกลางคืนปจจุบันไดตอบสนองคนในสังคม โดย

จะจัดเปนสถานที่พบปะสังสรรคสําหรับคนทํางานกลางวัน โดยพบปะสังสรรคในเวลากลางคืน ซึ่ง
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ไดตอบสนองใหกับผูที่มาเที่ยวยังสถานบริการเหลานี้ไดเปนอยางดี โดยใหความบันเทิงในรูปแบบ
ตางๆ เชน มีนักรอง มีดนตรี เพื่อใหไดรับความสําราญไปพรอมๆ กับการจําหนายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล อาหาร ของมึนเมาอ่ืนๆ ดวย (นันทยา  คงประพันธ, 2543, หนา 25 อางอิงใน คันธรส  
พลเยี่ยม, 2545) 

คันธรส  พลเยี่ยม (2545, หนา 7) ใหความหมายวา “สถานบันเทิง หมายถึง สถาน
เริงรมย หรือสถานประกอบการที่เปนแหลงบันเทิงสําหรับบุคคลทั่วไป โดยตั้งข้ึนเพื่อผลประโยชน
ทางดานการคาเปนสถานที่เปดบริการในเวลากลางคืน เปดเวลา 20.00 น. ถึง 02.00 น. ของ
วันรุงข้ึน ซึ่งเปนที่สําหรับรับประทานอาหารและเครื่องด่ืม ฟงเพลง เตนรํา มีบรรยากาศที่ดึงดูดใจ
ดวยระบบแสง สี เสียงที่ทันสมัย ไดแก ดิสโกเธค ผับ และคาราโอเกะ” 

จากความหมายของสถานบันเทิงขางตน ผูวิจัยศึกษาเฉพาะสถานบันเทิง ไดแก ผับดิสโก
เธค และคาราโอเกะ 

ประเภทของสถานบันเทิง 
(คันธรส  พลเยี่ยม, 2545, หนา 19-21 อางอิงใน นันทยา  คงประพันธ, 2543, หนา 25-

26) 
ดิสโกเธค เปนสถานบันเทิงที่ใหผูใชบริการไปด่ืมสุราหรือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลภายนอก

จะติดแสง สี ที่เราใจและดึงดูดใจ สวนภายในจะมีฟลอรเตนรําขนาดใหญ ผูใชบริการสามารถเตน
ไดอยางอิสระ บางคร้ังจะมีการจัดคอนเสิรตหรือการแสดงของนักรองที่มีชื่อเสียง และสวนใหญจะมี
การแสดงของนักรองประจําเธคเพื่อดึงดูดนักเที่ยว 

ผับ เปนสถานบันเทิงสําหรับด่ืมสุรา ประกอบกับการฟงเพลง เตนรํา สามารถลุกข้ึนยืน
เตนไดบริเวณโตะที่ตนเองนั่ง มีบรรยากาศที่เราใจ สวนมากจะจัดแสงไฟสลัวและมือมีระบบแสงสี
เสียงที่ทันสมัยเคล่ือนที่ไปตามจังหวะและทํานองบนจอทีวี แตจะไมมีเสียงนักรอง ผูใชบริการจะ
เปนผูรองเพลงเองและเลือกเพลงไดเองตามเมนูที่ตามสถานบันเทิงจัดไวให 

คาเฟ สถานบริการประเภทนี้ตอนรับผูมาเที่ยวไดต้ังแตครอบครัว ประกอบดวย พอ แม
ลูก ตามความเปนจริงแลวเปนการผิดกฎหมายที่ใหเด็กอายุตํ่ากวา 20 ป ไปใชบริการ โดยสถาน
บริการปจจุบัน ไดเนนทางดานการโชวตลก ผูปกครอง พอแมตองการเที่ยวก็เลยตองพาลูกเขาไป
ดวย เปนวิธีการหนึ่งที่ทางสถานบริการจะดึงดูดลูกคาใหเขาไปใชบริการ อีกสวนหน่ึงเปนการโชว
นักรองซ่ึงแตงตัวชุดอวดทรวดทรงใหเห็นสัดสวนและการคลองพวงมาลัยใหกับนักรอง โดยแขกที่
เปนลูกคาชายจะนิยมลักษณะของสถานบริการประเภทคาเฟจะเปนในรูปแบบของสถานที่มิดชิดมี
มุมมืด โดยหนารานจะเนนความหรูหราของสถานที่ มีแสงไฟเขาชวยและอาจมีรูปของนักรองคาเฟ
นั้นๆ ติดเอาไวใหแขกไดดูอีกดวย ประตูทางเขาจะเปนกระจกสีชาทึบ มองไมเห็นขางใน 
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อาบอบนวด ลักษณะของอาบอบนวดมีทั้งแผนปจจุบัน คือ อาบอบนวดธรรมดาทั่วๆ ไป
และอาบอบนวดแผนโบราณ หรือการนวดแผนโบราณ ผูใชบริการมีต้ังแต วัยรุน วัยทํางานจนถึงผูมี
อายุมาก 

บารรําวง เปนสถานที่ใหความบันเทิงแกบุคคลท่ัวไป โดยจัดเปนลานกวาง มีเวทีอยูสวน
หนึ่งของลานกวางนั้น มีการเปดเพลงหรือวงดนตรีเลนสด ผูใชบริการจะมีการซ้ือต๋ัวรําวงกับ
พนักงานจึงข้ึนไปรําวงบนเวทีกับพนักงานได มีการประดับไฟ แสง สี เราใจ 

โรงน้ําชา เปนสถานบริการใหกับเพศชายโดยเฉพาะ เนื่องจากเปนที่รูจักกันวาจะมีหญิง
สาวไดคอยบริการกับผูมาเที่ยวเปนกิจการเกาแกมีมานาน มีมากที่เปนยานคนจีนอาศัยอยู ซึ่งคน
จีนจะนิยมด่ืมน้ําชาเปนพิเศษเปนสถานบริการราคาถูก ผูใชบริการสวนใหญ รายไดนอยปจจุบันก็
ยังไดรับความนิยมอยู 

ค็อกเทลเลาจนหรือคอฟฟช็อพ เปนสถานที่เที่ยวสําหรับคนกลางคืนในปจจุบันจะเปน 2 
ลักษณะ คือ 

1.กกเปนสถานที่ที่มีนักรองมีชื่อเสียง เปนนักเที่ยวสําหรับคนมีระดับมีรสนิยมสูงเปนที่ฟง
เพลงของคนชอบเที่ยวตามโรงแรมตางๆ ใหบริการดานเสียงเพลง โดยแตงตัวสุภาพเรียบรอยหาม
สวมรองเทาแตะ ผูใชบริการมีทุกระดับอายุ ทั้งระดับหนุมสาว วัยรุน และผูมีอายุ 

2.กกเปนสถานที่ที่ตางจากประเภทแรกเกือบจะทั้งหมด มักไมคอยมีจะอยูตามโรงแรม
ใหญๆ ภายในจะตกแตงหรูหรามากนอยแลวแตชื่อเสียงของสถานที่นั้นๆ 

บาร โดยมากเรียกกันวา บารอะโกโก มีการโชวประเภทนุงนอยหมนอย หรือเปลือยกาย
ไปเตนบนเวที  สวนใหญผูใชบริการเปนชาวตางประเทศ คนไทยมีบางเล็กนอย 

คาราโอเกะ เปนสถานบันเทิงสําหรับผูใชบริการดานการรองเพลง ซึ่งมีทั้งหองรวมและ
หองพิเศษ สําหรับการใชบริการเปนหมูคณะ ภายในหองจะมีจอทีวี และมีเคร่ืองเสียงคาราโอเกะ มี
ระบบสเตอรริโอเสียงดังกังวาน และมีไมโครโฟนสําหรับรองเพลงโดยมีเนื้อเพลงเปนตัวหนังสือ 
 
แนวคิดที่เกี่ยวกับการตลาด 

แบงสวนตลาด (Marketing Segmentation) 
เปนกระบวนการแยกลูกคาออกเปนกลุมยอยๆ โดยลูกคาแตละกลุมจะมีความตองการที่

คลายคลึงกัน การแบงสวนตลาดจะทําใหองคกรทราบถึง ความตองการของผูบริโภคไดชัดเจนข้ึน
ทําใหองคกรสามารถประเมินขนาดและกําลังซื้อของลูกคาแตละกลุมเพื่อจัดสรรทรัพยากร ให
ตอบสนองความตองการของลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อชวยลดความสูญเปลาทางการตลาด
ไดเปนอยางดี 
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การแบงสวนตลาดโดยสวนใหญจะใชเกณฑการแบง 4 ประการ คือ 
1.กกเกณฑดานประชากรศาสตร เชน แบงตามเพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา อาชีพ 

เปนตน 
2.กกเกณฑดานภูมิศาสตร เชน เขตพื้นที่ ขนาดของเมือง เขตภูมิประเทศ สภาพความ

เจริญ เปนตน 
3.กกเกณฑดานจิตนิสัย เชน บุคลิกภาพของมนุษย แบบการใชชีวิต สถานะทางสังคม 

เปนตน 
4.กกเกณฑดานพฤติกรรม เชน โอกาสในการใชบริการ คุณประโยชนที่ตองการ ความ

ซื่อสัตยตอองคกร ทัศนคติตอการใหบริการ เปนตน 
จากการศึกษา เกณฑการแบงสวนการตลาดดังกลาว สถานบันเทิง RCA จะนําเกณฑ

ดานประชากรศาสตรและเกณฑดานพฤติกรรมมาเปนหลักในการแบงสวนการตลาดเพื่อกําหนด
กลุมเปาหมายขององคกร โดยใชเกณฑดานอายุ รายได และความสนใจดานสุขภาพเพื่อให
สอดคลองกับสถานบันเทิง RCA 

การกําหนดกลุมเปาหมาย (Target Group) 
เม่ือองคกรไดแบงสวนการตลาดแลว องคกรตองเลือกกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับ

วัตถุประสงคของธุรกิจ เพื่อจะไดกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของ
กลุมเปาหมายและตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายใหมากที่สุด 

เมื่อไดกําหนดกลุมเปาหมายหลักแลว องคกรควรวางตําแหนงการตลาด (Market 
Positioning) ใหชัดเจนและมีแนวทางที่เหมาะสม เพราะการวางตําแหนงเปนการสรางความเปน
เอกลักษณของธุรกิจใหโดดเดนกวาคูแขงขัน โดยอาศัยเทคนิคการวางตําแหนงบริการ เพื่อสราง
ความประทับใจใหลูกคาดังนี้ 

1.กกวัฒนธรรมที่โดดเดนหรือสัญลักษณประจําชาติ เชน สถานบันเทิง RCA สามารถนํา
วัฒนธรรมการทองเที่ยว แบบด้ังเดิมที่มีความโดดเดน และเปนศิลปวัฒนธรรมประจําชาติที่คนทั่ว
โลกรูจักเปนอยางดี 

2.กกความสวยงามของสถานท่ีและความเชี่ยวชาญของพนักงาน เชน การตกแตงสถานที่
บริการที่มีเอกลักษณ ที่โดดเดน สวยงาม และการใหบริการดวยพนักงานที่มีความเช่ียวชาญใน
ระดับสูง 

3.กกจุดเดนของพันธมิตร เชน การนําธุรกิจตางๆ เขารวมตัวกันในการใหบริการแกลูกคา 
เพื่อใหลูกคา ไดรับความสะดวกสบาย และเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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4.กกสิทธิประโยชนที่จะไดรับอยางชัดเจน เชน ลูกคาจะไดรับส่ิงที่ลูกคาตองการในการ
เขามาใชบริการ โดยไดรับบริการตอบสนองอยางมีคุณภาพและชัดเจน ไดแก การตอนรับลูกคา
อยางมีไมตรี เปนตน 

หรือผูประกอบการสามารถศึกษา แนวคิดทางตลาดเพื่อเขามาเปนสวนหนึ่งในการติ
สนใจวาองคกรจะเนนการวางตําแหนงการบริการแบบใด ซึ่งแนวคิดทางการตลาดในแตละยุคสมัย
จะมีแนวคิดหลักๆ ที่ไดรับการยอมรับและสามารถนําไปใชในการดําเนินธุรกิจ 5 แนวคิด ดังนี้ 

1.กกแนวคิดที่เนนการผลิต (Production Concept) 
แนวคิดนี้เปนแนวคิดที่เกาแกที่สุด ที่มุงเนนการผลิตสินคาราคาตกตํ่า ไมสนใจคุณภาพ 

มากนัก ผูบริหารจะมุงสนใจในการผลิต โดยปรับปรุงคุณภาพในดานการผลิตเพื่อผลิตสินคาให
ไดมากที่สุด ซึ่งจะไมเนนความหลากหลายในตัวสินคา ใหเลือกมากนัก และจะมีการจัดวาง
จําหนายสินคานั้นอยางกวางขวาง 

2.กกแนวคิดเนนที่ผลิตภัณฑ (Product Concept) 
แนวคิดนี้ผูบริหารจะมุงคิดคนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี และมีความเหนือกวาคูแขงขันโดย

การปรับปรุงผลิตภัณฑของตนใหดีข้ึนเร่ือยๆ โดยแนวคิดนี้ไดเกิดข้ึนหลังจากแนวคิดเห็นการผลิต 
เพราะผูบริโภค เร่ิมตระหนักถึงคุณภาพของสินคามากข้ึน แตแนวคิดนี้องคกรจะเปนผูออกแบบ
ผลิตภัณฑเอง โดยไมไดสํารวจตามความคิดเห็นของลูกคาและไมไดสํารวจผลิตภัณฑของคูแขง 

3.กกแนวความคิดเนนการขาย (Selling Concept) 
เปนแนวความคิดที่ถูกพัฒนาข้ึนเพื่อแกไขปญหายอดขายที่ตกตํ่า ทั้งๆ ที่ผลิตภัณฑดีและ

มีคุณภาพ โดยนักการตลาดมีความเชื่อวาการออกไปพบลูกคา ถาพนักงาขายมีความสามารถและ
มีเทคนิค ในการขายที่ดี ก็จะสามารถโนมนาวใหผูบริโภคซ้ือสินคามากยิ่งข้ึน  ดังนั้น ถาองคกร
ตางๆ จึงพยายามทุมเทอยางสูงในการสงเสริมการตลาดซ่ึงในระยะแรกแนวคิดนี้ไดชวยเพิ่ม
ยอดขายใหกับบริษัทเปนยองมากแตเมื่อมีการแขงขันและเสนอขายสินคามากข้ึน บางคร้ังพนักงาน
ขายเหลานั้นไดใหขอมูลแกลูกคาเกินความเปนจริง จึงสงผลทําใหลุกคาเกิดความผิดหวังและไม
ไวใจสินคา ทําใหภาพพจนของพนักงานขายเส่ือมลงและเกิดยอดขายตกตํ่า จนนักการตลาดไดหัน
มาเร่ิมพัฒนา แนวคิดทางการตลาดยุคใหมเพื่อใหสามารถเขาถึงลูกคามากข้ึน 

4.กกแนวคิดเนนการตลาด (Marketing Concept)  
แนวคิดนี้เปนที่นิยมกันมากในหมูนักการตลาด โดยเร่ิมตนจากการสํารวจความตองการ

ของผูบริโภคจากนั้นจึงคอย ทําการผลิตสินคาข้ึนเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค อยางไร
ก็ตามคนสวนใหญจะเกิดความสับสนระหวางแนวคิดทางการตลาดและแนวคิดเนนการขาย ซึ่ง 
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แนวคิดทั้งสองจะมีความแตกตางกันโดยส้ินเชิง คือ แนวคิดการขายมุงที่ความตองการของผูขาย
เปนหลักและถูกครอบงําดวยความตองการของผูขายที่ตองการจะเปล่ียนสินคา ใหเปนเงิน แต
แนวคิดทางการตลาดจะมุงเนนที่ความตองการของลูกคา เปนหลักและถูกครอบงํา ดวยความคิดที่
จะตอบสนองความตองการของลูกคาดวยสินคาและบริการตางๆ ที่มีการสรางสรรคที่จะทําให
ลูกคาตัดสินใจบริโภคสินคาและบริการนั้นๆ 

5.กกแนวคิดการตลาดอิงสังคม (Societal Marketing Concept) 
แนวคิดนี้เกิดข้ึนในยุคที่ส่ิงแวดลอมแยลง ทําใหนักการตลาดเห็นถึงความสําคัญของ

สังคมควบคูไปกับการตอบสนองความตองการของผูบริโภค และในขณะเดียวกันก็ตองสามารถ
บรรลุเปาหมายขององคกรดวย โดยแนวคิดนี้เปนการที่องคกรตองกําหนดความตองการและรักษา
ความสนใจของตลาดเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพใหมากกวาคูแขง โดยจะตองสามารถทําใหทั้ง
ผูบริโภคและสังคมดีข้ึน 

เมื่อวางตําแหนงการตลาดแลว ผูประกอบการตองศึกษาสวนประสมทางการตลาดเพื่อ 
นํามากําหนดกลยุทธองคกรดังนี้ 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีองคกรใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ซึ่งโดยทั่วไปจะมี 4 ชนิด แตสวนประสมของการตลาดบริการจะมี 7 ชนิด  คือ 

1.กกผลิตภัณฑ (Product) 
หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยองคกรธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพอใจ

ผลิตภัณฑที่เสนอขาย ซึ่งผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีคุณคา (value) ในสายตา
ของลูกคา เพราะจําทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึง 

7.กก1.1กกความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ใหมีความแตกตาง
จากคูแขง 

7.กก1.2กกคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) โดยเนนประโยชนพื้นฐาน
คุณภาพ 

7.กก1.3กกการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ 
ผลิตภัณฑขององคกรเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

7.กก1.4กกการพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product  Development)  การทําใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน ทําใหสนองความตองการของลูกคาไดมากข้ึน 

สวนการบริการเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่งแตเปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน คุณภาพของการ
บริการประกอบดวยปจจัยหลายอยาง เชน ความรูความสามารถและประสบการณของพนักงาน 
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ความทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของข้ันตอนการสงมอบการบริการ ความ
สวยงามของสถานบริการ รวมถึงความมีไมตรีของพนักงานทุกคน 

2.กกราคา (Price) 
หมายถึง ส่ิงที่กําหนดรายไดของกิจการเปนรูปของตัวเงิน ซึ่งผูบริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคา ถาคุณคาผลิตภัณฑสูงกวาราคาลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผู
กําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง 

7.กก2.1กกนโยบายการตลาดของธุรกิจ รวมถึงการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 
7.กก2.2กกคุณคาที่รับรู (Perceived  Value) ในสายตาลูกคา หรือมาตรฐานการให 

บริการที่ดี 
7.กก2.3กกตนทุน สินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
7.กก2.4กกการแขงขันกับคูแขง 
3.กกชองทางการจัดจําหนาย (Place, Distribution) 
หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบดวยสถาบันการตลาด และกิจกรรม เพื่อ

เคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด การบริการสามารถใหบริการผานชอง
ทางการจัดจําหนาย ดังนี้  

7.กก3.1กกการใหบริการผานราน  
7.กกการใหผูบริการและผูรับบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่ง โดยการเปดรานข้ึนมา

เพื่อใหบริการเมื่อการดําเนินงานประสบผลสําเร็จ แลวจึงขยายสาขาออกไปเพื่อใหบริการลูกคาให
แพรหลายมากยิ่งข้ึน 

7.กก3.2กกการใหบริการนอกสถานที่ 
7.กกเปนการใหบริการที่อํานวยความสะดวกใหลูกคา โดยใหบริการถึงบาน ลูกคา หรือ

สถานที่ที่ลูกคาตองการ และมีความเหมาะสม การใหบริการในลักษณะนี้ทําใหผูประกอบการไม
ตองจัดสถานบริการที่หรูหรา ซึ่งอาจจุใชบานเปนสักงานหรือติดตอธุรกิจโดยการใชโทรศัพท หรือ
โทรสาร ซึ่งเปนการชวยประหยัดคาใชจายวิธีนี้จะเหมาะสําหรับผูประกอบการที่มีทุนนอยหรือเพิ่ง
เร่ิมกิจการ 

4.กกการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
หมายถึง การติดตอส่ือสารขององคกรเพื่อกระตุนใหผูบริโภค มีความสนใจและตองการ

ใชบริการหรือเพื่อใหผูบริโภคไดรับทราบถึงคุณประโยชนและคุณสมบัติของการบริการดวยกิจกรรม
กานสงเสริมการตลาดเชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ การใหขาวรวมถึงการสงเสริมกรขายดวย
กิจกรรมตางๆ เชน การลดราคา การแจก การแถม เปนตน 
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สําหรับธุรกิจบริการ การสงเสริมการตลาดที่นิยมนํามาใช คือ 
7.กก4.1กกการสะสมคะแนน 
7.กกวิธีนี้เปนการเนนความจงรักภักดีจากลูกคา ดวยการเสนอสิทธิประโยชนในการ

สะสมการใชบริการใหแกลูกคา เพื่อทําใหลูกคาเกิดความผูกพันกับธุรกิจ เพราะลูกคาจะรูสึกถึง
ความคุมคาจากการใชบริการในแตละคร้ัง ทําใหธุรกิจสามารถครองใจลูกคาไดในระยะยาว เชน ถา
ลูกคาใชบริการครบตามจํานวนที่กําหนด 10 คร้ัง จะไดใชบริการในคร้ังตอไปโดยไมตองเสีย
คาใชจาย เปนตน 

7.กก4.2กกการขายบัตรการใชบริการลวงหนา 
7.กกวิธีนี้เปนการใหลูกคาซ้ือบริการลวงหนา โดยลูกคาสามารถซื้อบริการได ในราคา

พิเศษ เพื่อใหลูกคาเขามาใชบริการตามระยะเวลาที่องคกรกําหนดไว เชน ถาลูกคาซื้อการบริการ
ลวงหนา 10 คร้ัง แลวมาใชบริการในระยะเวลา 3 เดือน ลูกคาจะไดสิทธิพิเศษ โดยไดสวนลด
จํานวน 10 เปอรเซ็นต เพราะในการเขามาใชบริการ ในแตละคร้ัง ลูกคายอมตองการไดรับราคา
พิเศษ หรือการลดราคา เปนตน  

7.กก4.3กกการสมัครเปนสมาชิก 
7.กกวิธีนี้เปนการชักชวนใหลูกคาสมัครเปนสมาชิกขององคกรเพื่อเปนการผูกมัด และ

สรางความสัมพันธกับลูกคาใหมากข้ึน ซึ่งผูประกอบการจะตองสรางความแตกตางของสิทธิ
ประโยชน ของลูกคาที่เปนสมาชิกและลูกคาทั่วไปใหเห็นอยางชัดเจน โดยจะตองส่ือสารถึงสิทธิ
ประโยชนใหลูกคารับทราบ เชน คาสมัครเปนสมาชิก 100 บาทตอป สมาชิกจะไดรับสิทธิประโยชน
ในการไดรับการบริการที่แตกตางจากลูกจางทั่วไป ไดแก การไดรับสวนลดพิเศษ เนื่องวันสําคัญ
ตางๆ การไดรับขอมูลขาวสาร ดานสุขภาพ การใหบริการในหองพักรับรอบพิเศษ ในระหวางรอรับ
การบริการ เปนตน 

5.กกพนักงาน (People) 
การใหบริการที่จะตองเปนการใหบริการดวยบุคคลกรทั้งหมดในองคกร โดยจะตองอาศัย

ความรวมมือและการประสานการดําเนินงานที่ดีระหวางกัน โดยเร่ิมต้ังแตผูบริหารรวมถึงพนักงาน
ทุกระดับในองคกร เพราะผูบริหารคือผูกําหนดนโยบายและกระบวนการในการใหบริการ สวน
พนักงานบริการหรือพนักงานที่ชวยสนับสนุนการใหบริการก็ตองรวมมือกันใหบริการที่ดีที่สุด เพราะ
พนักงานทุกคนมีผลตอภาพลักษณโดยรวมของกิจการ ดังนั้นผูบริหารตองบริหารพนักงานใน
องคกรใหเกิดประสิทธิภาพในการบริการดังนี้ 

7.กก5.1กกการกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบอยางชัดเจน 
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7.กกโดยผูบริหารจะตองแบงและกําหนดหนาที่ระหวางพนกังานใหบริการและพนักงานที่
ชวยสนับสนุนการทํางานในองคกรอยางชัดเจน เชน พนักงานฝายใดตองติดตอลูกคา ในกรณีที่
ลูกคาขาดการตอเนื่อง ในการเขามารับบริการ หรือพนักงานฝายใดตองมีหนาที่ในการับฟงความ
คิดเห็นและปญหาในการเขามารับบริการจากลูกคา เปนตน  

7.กก5.2กกการสรางกระบวนการทํางานที่ส้ัน กระชับ และมีประสิทธิภาพ  
7.กกผูบริหารตองกําหนดกระบวนการทํางานที่เหมาะสม ชัดเจน เพราะจะทําให

พนักงานไมเกิดความสับสนในการปฏิบัติงาน ซึ่งจะสงผลใหการรับบริการมีคุณภาพ และผูบริหาร
ตองศึกษาความตองการและสถานการณที่เปล่ียนไปเพื่อนํามาปรับปรุงกระบวนการบริการใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด 

7.กก5.3กกการติดตอส่ือสารที่ชัดเจน 
7.กกผูบริหารตองใหความสําคัญสําหรับการติดตอส่ือสารในองคกรใหชัดเจน เพื่อให

พนักงานทุกระดับไดรับทราบขอมูลและขาวสารขององคกรโดยเทาเทียมกัน เพื่อใหเกิดความเขาใจ
ในทิศทางเดียวกัน เชน การใหความสําคัญกับการจัดประชุมในองคกรอยางสม่ําเสมอ เพื่อการ
แลกเปล่ียนขาวสารขอมูลซึ่งกันและกัน และเพื่อรวมกันแกไขปญหาตางๆ เกิดข้ึนไดทันทวงที เปน
ตน 

6.กกกระบวนการใหบริการ (Process) 
การสงมอบใหบริการที่มีคุณภาพตองอาศัย พนักงานที่มีประสิทธิภาพหรืออุปกรณที่

ทันสมัย เพราะการบริการประกอบดวยหลายข้ันตอน เร่ิมต้ังแตการตอนรับ การทักทาย การ
สอบถามขอมูลเบ้ืองตน การใหบริการตามความตองการที่มีคุณภาพ การชําระเงิน การกลาว
ขอบคุณ ซึ่งในแตละข้ันตอนตองประสานและเช่ือมโยงกันเปนอยางดี เพราะหากมีข้ันตอนใด
บกพรอง อาจจะทําใหลูกคาเกิดความไมประทับใจในการเขามารับบริการได 

7.กกสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยสําคัญในการเลือกเขามารับบริการของลูกคา 

ผูประกอบการ ตองสรางส่ิงแวดลอมกายภาพ ใหเหมาะสมกับลักษณะของการบริการ และคงไวซึ่ง
เอกลักษณที่โดดเดน เพราะลูกคาจะปรับทับใจ ในส่ิงที่เห็นเมื่อเขามารับบริการในคร้ังแรก และ
มักจะตัดสินวาถาส่ิงแวดลอมทางกายภาพสวยงามและประณีตเพียงใดการบริการก็นาจะมี
คุณภาพตามส่ิงที่เห็นตามไปดวย ซึ่งส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ไดแก สถานบริการ เคร่ืองมือ และ
อุปกรณ เชน การตกแตงสถานที่ พื้นที่ตอนรับ หองสําหรับใหบริการ ปายสถานที่บริการ หองน้ํา 
สวนหยอม ลานจอดรถ เปนตน 
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และจากการศึกษาแนวคิดทางการตลาดของ (ชลิต  ลิมปนะเวช, ม.ป.ป.) พบวา ดอน ฮี 
สคอทซ (Don E. Schultz) ซึ่งเปนผูเช่ียวชาญดานการตลาดและการสื่อสารไดศึกษาคนควา พบวา 
ในยุคปจจุบัน การตลาดจะมุงความสําคัญไปที่ผูบริโภคเปนหลัก โดยจะใช Model 4 C’s ในทาง
การตลาด เพราะในปจจุบันการคํานึงถึงผูบริโภคทําใหนักการตลาดตองคิดคนวิธีการสื่อสารกับ
ผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ โดยจะตองศึกษาวา ทําอยางไรจึงจะทําใหสินคา และบริการนั้นเขา
ไปเปนสวนหน่ึงของชีวิตผูบริโภค ซึ่งนักการตลาดจะตองรูจักผูบริโภค และรูถึงวิธีใชชีวิตของ
ผูบริโภคเปนอยางดี สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  จะประกอบไปดวยรายละเอียด
ดังตอไปนี้ 

1.กกคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ (Customer Value) คือ สินคาและบริการที่ขายไดในปจจุบัน
คือ  สินคาและบริการที่ ผูบริโภคจะมีความตองการ โดยลูกคาจะพิจารณาถึงคุณคาและ
คุณประโยชนตางๆ ที่จะไดรับเม่ือเทียบกับเงินที่จายเพื่อบริการ 

2.กกตนทุน (Cost to Customer) คือ ตนทุน หรือเงินที่ลูกคาจะจายตองคุมคากับการ
บริการที่จะไดรับ ดังนั้น การตั้งราคาคาบริการ จะตองสัมพันธกับคุณภาพของการบริการอีกทั้ง
ผูประกอบการตองหาวิธีการลดตนทุนในกระบวนการผลิตใหถูกลง เพื่อพัฒนาคุณภาพของสินคา
และบริการใหคงอยูหรือดีข้ึน 

3.กกความสะดวก (Convenience) คือ การอํานวยความสะดวกใหผูบริโภคในการซื้อ
สินคาและบริการ โดยจะตองเนนเพิ่มและพัฒนาสถานที่จัดจําหนายใหมีมาตรฐานและสราง
สะดวกใหแกลูกคาเพื่อเพิ่มความประทับใจ ใหแกลูกคาอยางทั่วถึง เชน การเพิ่มสาขา หรือการ
ใหบริการถึงบานของลูกคา เปนตน 

4.กกการติดตอส่ือสาร (Communications) คือ การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพระหวาง
องคกรกับผูบริโภค เพราะลูกคามีทั้งความตองการไดรับขาวสารที่เปนประโยชนจากองคกร และใน
ขณะเดียวกันลูกคาตองการติดตอกับองคกรเพื่อใหขอมูลความคิดเห็นรวมถึงปญหาตางๆ ในการ
เขามารับบริการ ดังนั้น องคกรควรหาวิธีการหรือส่ือที่มีประสิทธิภาพที่สามารถส่ือสารระหวางกัน
และกันไดเปนอยางดี เพื่อการพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของการบริการใหดียิ่งข้ึน ตัวอยางของ
การสื่อสารที่องคกรสามารถนํามาประยุกตใชในการบริการมีดังนี้ 

1.กก4.1กกการใหพนักงานเปนสวนหนึ่งของการสื่อสาร (Personal Selling) ถาองคกรไม
มีการฝกอบรมพนักงานใหดี ก็จะสงผลใหภาพลักษณขององคกรเสียหายได ในขณะเดียวกันถา
พนักงานมีประสิทธิภาพ ก็จะชวยใหลูกคาสนใจเขามารับบริการมากข้ึน 
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1.กก4.2กกการโฆษณา (Advertising) โดยผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ 
นิตยสาร เปนตน 

1.กก4.3กกการประชาสัมพันธ (Public Relation) ถือเปนส่ิงสําคัญในการส่ือสารทาง
การตลาด เชน ถาองคกรมีการประชาสัมพันธที่ไมดี ก็จะทําใหองคกรถูกมองเปนภาพลบได แตใน
ขณะเดียวกัน ถาองคกรสามารถใชกระบวนการสื่อสารที่ดีก็จะสงผลดีตอการทําการตลาดของ
องคกรเชนกัน  

1.กก4.4กกการสื่อสารการตลาดที่ใชการตลาดแบบตรง (Direct Marketing and Direct 
Response) เชน การสงจดหมายเชิญชวนใหเขามาเปนสมาชิก หรือใหเขามาใชบริการในองคกร 

1.กก4.5กกการส่ือสารโดยการสรางสถานการณ (Event Marketing) คือ การสราง
เหตุการณตางๆ ข้ึน และนําเอาเหตุการณนั้นมาทํากิจกรรมทางการตลาด 

1.กก4.6กกการจัดแสดงสิคาและบริการ (Exhibitions) คือ การจัดแสดงสินคาในงานที่
เกี่ยวของกับการดําเนินงานขององคกร ซึ่งจะทําใหมีอาจสงเสริมการขาย 

1.กก4.7กกการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต (Internet Advertising)  เปนส่ือใหมที่สังคม
ปจจุบันใหความสนใจมาก ซึ่งธุรกิจตางๆ ไดใชการโฆษณาประชาสัมพันธและการส่ือสารบน
อินเตอรเน็ตอยางแพรหลาย  

ในปจจุบันเทคโนโลยีการติดตอส่ือสารมีความกาวหนามากข้ึน เชน ระบบอินเตอรเน็ต 
มัลติมีเดีย (Internet Multimedia) และบนโทรคมนาคม ทําใหองคกรสามารถส่ือสารโดยตรงกับ
ลูกคาไดงายข้ึนดวยตนทุนที่ตํ่าลง อีกทั้งยังทําใหงายในการหาขอมูลและสอบถามความตองการ 
ของลูกคาจึงทําใหเกิดระบบการตลาดแบบตัวตอตัว (One–to–One Marketing) โดยองคกรจะใช
การสรางความสัมพันธกับลูกคา  จะทําใหองคกรสามารถประหยัดคาใชจายในเร่ืองการโฆษณา
ประชาสัมพันธ และทําใหลูกคาเกิดความซื่อสัตยกับองคกรดวย 

5.กกการดูแลเอาใจใส (Caring) 
ลูกคาที่เขามารับบริการทุกคนตองการความเอาใจใสดูแลจากผูใหบริการเขามาในสถาน

บริการ จนกระทั่งกลับออกไปจากสถานบริการ โดยคาดหวังการไดรับการเอาใจใสและการดูแลที่
อบอุนจากพนักงานทุกๆ คน ในองคกร 

6.กกความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) 
ลูกคาทุกคนมีความตองการที่จะไดรับการตอบสนองความตองการที่ตรงตอความ

ตองการของตน ผูประกอบการตองหาวิธีการที่จะสรางกระบวนการใหบริการที่สามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางครบถวน 
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7.กกความสบาย (Comfort) 
ลูกคาตองการความสะดวกสบายจากส่ิงแวดลอมของการบริการเพื่อเสริมสรางความ

สบายใจและสบายตาเชนการไดเห็นความสวยงามจากการตกแตงสถานบริการ ไดแก เคานเตอร
บริการ หองน้ํา ปายประชาสัมพันธ หรือการไดรับความผอนคลายจากการไดฟงเพลง และการได
กล่ินดอกไมที่หอมสดชื่น เปนตน 

 
ตาราง 1 แสดงการเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของ
 ลูกคา 

 
สวนประสมการตลาดในมุมมองของธรุกิจ สวนประสมการตลาดในมุมสองของลกูคา 
1.กกผลิตภัณฑ (Product) 
2.กกราคา (Price) 
3.กกชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
4.กกการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
5.กกพนักงาน (People) 
6.กกกระบนการใหบริการ (Process) 
7.กกส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

1.กกคุณคาที่ไดรับ (Customer Value) 
2.กกตนทุน (Cost to Customer) 
3.กกความสะดวก (Convenience) 
4.กกการติดตอส่ือสาร (Communication) 
5.กกการดูแลเอาใจใส (Caring) 
6.กกความสําเร็จในการตอบสนองความ
ตองการ (Completion) 
7.กกความสบาย (Comfort) 

 
จากที่ลีโอนาร แอล แบร่ี (Leonard L. Berry) ไดศึกษาในเร่ืองการสรางกลยุทธตลาด 

สัมพันธ (Relationship Marketing) พบวา มี 5 กลยุทธสําคัญที่องคกรสามารถนําไปประยุกตใชใน
การกําหนดกลยุทธการตลาด คือ 

1.กกกลยุทธบริหารหลัก (Core Service Strategy) 
คือ การคิดคนการอกแบบแผนการตลาดที่สามารถดึงดูดลูกคาใหมใหสนใจ จากนั้น

องคกรก็จะจูงใจลูกคาเหลานั้นดวยการใหบริการที่เปนเลิศมีคุณภาพ และสรางความประทับใจ 
เพื่อเปนการชักจูงใหลูกคาเหลานั้นกลับมาใชบริการดานอ่ืนๆ ขององคกรตอไป 

2.กกกลยุทธความสัมพันธแตละคน (Relationship Customization) 
คือ การสัมพันธที่สรางข้ันจากการเรียนรูความตองการที่แตกตางและรายละเอียดของลุก

คาแตละคน แลวแยกความแตกตางเหลานั้นออกเปนหมวดหมู โดยจัดเก็บไวเปนฐานของขอมูล
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ของลูกคา และสามารถนําขอมูลเหลานั้นมาใชในการบริการลูกคาอยางเต็มที่ รวดเร็ว และสราง
ความประทับใจ 

3.กกกลยุทธการใหบริการท่ีมากกวา (Service Augmentation)  
คือ เปนกลยุทธที่ใชในการใหบริการทีเ่หนอืความคาดหมาย จะเปนไปในลักษณะที่ใหการ

บริการพิเศษเหนือกวาที่ลูกคาเคยไดรับโดยทั่วไป เพื่อสรางความประทับใจ และทําใหลูกคาเกิด
ความภักดีตอองคกร 

4.กกกลยุทธราคาสัมพันธ (Relationship Pricing) 
คือ การเสนอราคาพิเศษสําหรับลูกคาพิเศษขององคกร เชน การใหสวนลดพิเศษกับ

ลูกคาที่ซื้อสินคาขององคกร แลวสามารถนําไปเปนสวนลดในการซื้อสินคาหรือรับบริการในสวนอ่ืน 
ซึ่งกลยุทธนี้จะเปนการจูงใจและดึงดูดใหลุกคาตองการไปใชการบริการในสวนอ่ืนๆ เพราะ
ประทับใจในราคาพิเศษที่องคกรไดเสนอให 

5.กกกลยุทธราคาสัมพันธ (Internal Marketing) 
คือ การสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาภายใน (พนักงานในองคกร) เพราะการสราง

ความพึงพอใจใหกับพนักงานเปนส่ิงที่บงบอกถึงความสําเร็จขององคกรนั้นๆ ซึ่งจะสงผลตอการ
พัฒนาการคลาดสัมพันธกับลูกคาภายนอกองคกรไดเปนอยางดี ในการสรางความสัมพันธกับ
พนักงานองคกรจะตองศึกษาความตองการของพนักงานวา พวกเขาตองการอะไรจากองคกร และมี
วิธีใดที่จะทําใหพนักงานเหลานั้นประสบความสําเร็จในการปฏิบัติงาน เพราะจะทําใหพวกเขาเกิด
ความจงรักภักดีและผูกพันกับองคกร ซึ่งจะทําใหผูบริหารไดรับทราบขอคิดดีๆ จากพนักงาน และ
จะไดนําขอคิดเหลานั้นมาปรับปรุงการดําเนินงานใหองคกรบรรลุความสําเร็จไดเร็วข้ึน 

จากการศึกษา แนวคิดทางการตลาดและการบริการ ดังกลาวจะเห็นไดวา การจะทําให
สถานบริการ RCA ประสบผลสําเร็จไดนั้น  ผูบริหารควรจะศึกษาและนําเอาแนวคิดทางการตลาด
ไปปรับประยุกตใชในองคกรของตนใหเหมาะสมกับลักษณะของการทําการตลาดของธุรกิจ การ
นวดแผนไทย ตองเร่ิมตนจากการสรางมิตรภาพและการปลูกฝงความคิดในการใหบริการที่ดีกับ
พนักงาน เพราะการที่พนักงานในองคกรมีความสัมพันธที่ดี และมีความเปนหนึ่งเดียวกัน จะทําให
พนักงานมีความสุข เกิดความผูกพันและรักองคกร ซึ่งส่ิงเหลานี้จะสงผลใหพนักงานมีความเต็มใจ
ที่จะใหบริการแกลูกคา และตองการเห็นองคกรประสบความสําเร็จ จากนั้นองคกรตองเนนการ
บริการที่เปนเลิศและสรางความประทับใจแกลูกคาดวยการสรางความสัมพันธที่ดี โดยใหบริการ
แบบตัวตอตัว และเนนการเพิ่มมูลคาการบริการแกลูกคา ใหนอกเหนือจากที่ลูกคาคาดหวัง อีกทั้ง
องคกรจะตองเนนการติดตอส่ือสารที่ดีระหวางองคกรและลูกคา โดยใหขอมูลขาวสาร ความรู
ความสําคัญ ความเปนมาที่ถูกตองของการนวดแผนไทยแกลูกคาอยางตอเนื่อง โดยนําเทคโนโลยีที่
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มีประสิทธิภาพมาใชในการสงผานขอมูลและความรูตางๆ ไปสูสังคม ภายใตการคํานึงถึงประโยชน 
ของสวนรวม 

การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด 
การดําเนินธุรกิจในปจจุบันตองใหความสําคัญกับการวิเคราะหสถานการณทาง

การตลาด เนื่องจากส่ิงแวดลอมมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา อีกทั้งการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม
และความตองการของลูกคาที่เปนปจจัยสําคัญตอการกําหนดกลยุทธทางการตลาด  ดังนั้น
ผูประกอบการตองใหความสําคัญและศึกษาขอมูลเหลานั้น เพื่อนํามาปรับเปล่ียนหรือพัฒนา 
กลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมที่เปล่ียนไป ซึ่งการวิเคราะหสถานการณทาง
การตลาดจะตองวิเคราะหทั้งส่ิงแวดลอมภายนอกและภายใน ดังนี้ 

สิ่งแวดลอมภายนอก (External Environment) เปนแรงกดดันที่อยูภายนอกที่สงผล
กระทบตอศักยภาพของการบริหารและความสามารถในการบรรลุเปาหมายขององคกร เปนปจจัยที่
องคกรไมสามารถควบคุมได และเกิดการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา สภาพแวดลอมภายนอก
แบงเปนสองประเภท คือ 

1.กกสภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment) ประกอบดวย การเมือง กฎหมาย 
เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  ตางประเทศ  สังคม  และวัฒนธรรม  เปนตน 

2.กกสภาพแวดลอมที่เกี่ยวกับงาน (Task Environment) ซึ่งมีผลโดยตรงตอองคกร
ประกอบดวย ลูกคา  คูแขงขัน  ผูสงวัตถุดิบ  ตลาดแรงงาน  เจาหนาที่ของรัฐ  ผูรวมลงทุน  เปนตน 

สภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment) เปนแรงกดดันที่อยูภายในองคกรและ
มีผลตอการปฏิบัติงานขององคกร เปนปจจัยที่องคกรสามารถควบคุมได โดยสวนใหญองคกรจะใช
ปจจัยภายในเปนปจจัยในการกําหนดยุทธตางๆ  ซึ่งจะประกอบไปดวย  เจาของกิจการ 
คณะกรรมการบริหาร พนักงานวัฒนธรรมองคกร หนาที่ของฝายตางๆ ในองคกร  ระบบการบริหาร
จัดการ โครงสรางองคกร เปนตน 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในท่ีไดรับความนยิมและถอืเปนการวิเคราะหข้ันแรกของ
การวิเคราะหองคกร คือ การวิเคราะหตนเอง (Self Analysis) หรือที่เรียกวาการวิเคราะห SWOT 
Analysis ซึ่งจะอธิบายดังนี้  

จุดแข็ง (Strength) เปนการวิเคราะหจากสภาพแวดลอมภายในองคกรเนนที่ศึกษาถึง
ความสามารถพิเศษขององคกรโดยมีวัตถุประสงคเพื่อรักษาและพัฒนาความสามารถนั้นให
เขมแข็งและมีเอกลักษณโดดเดนมากยิ่งข้ึน 
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จุดออน (Weakness) เปนการศึกษาจากสภาพแวดลอมภายในองคกร เพื่อเขาใจ
จุดบกพรองขององคกรและทําใหจุดออนนั้นกลายเปนผลบวกหรือผลกระทบตอการดําเนินงานนอย
ที่สุด 

โอกาสทางธุรกิจ (Opportunity) เปนการศึกษาสภาพแวดลอมภายนอกองคกร เพื่อนํา
โอกาสเหลานั้นมาสรางประโยชนตอการดําเนินธุรกิจขององคกร โอกาสทางธุรกิจจําเปนตอง
ทาํการศึกษาอยางตอเนื่อง เพราะสภาพแวดลอมภายนอกมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 

อุปสรรค (Threat) เปนการศึกษาจากสภาพแวดลอมภายนอกขององคกร ซึ่งเปนส่ิง
สําคัญที่องคกรจะตองมุงศึกษาอุปสรรคที่ขัดขวางการทําธุรกิจที่มีอยูในปจจุบัน และคาดวา จะ
เกิดข้ึนในอนาคต เพื่อใหองคกรสามารถเตรียมพรอมและรับมือกับเหตุการณตางๆ ที่อาจจะเกิดข้ึน
ไดทันทวงที 

เมื่อองคกรไดวิเคราะหสถานการณทางการตลาดแลว จากนั้นองคกรตองกําหนดแผนการ
ตลาดไวเปนแนวทางในการดดําเนินงานใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไว โดยแผนการตลาดการ
ประกอบสวนตางๆ ดังนี้ 
 
แนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการ 

การตลาดบริการ (Marketing of Service)  

หมายถึง การนําการบริการออกจําหนาย โดยสินคาที่เปนรูปของการบริการจะตอง
ปรับตัวใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา มีราคาที่เปนธรรม และสามารถกระจายผาน 
ชองทางที่สะดวก รวมไปถึงการประชาสัมพันธไปยังกลุมลูกคาเปาหมายดวยวิธีการตางๆ 

ในปจจุบันธุรกิจที่เนนการใหบริการมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน เนื่องจากลูกคามีรายไดมากข้ึน
และตองการความสะดวกสบายเพ่ิมข้ึน ดังนั้นการบริการจึงเปนการตอบสนองความตองการของ
ลูกคาดวยการใหประโยชนเพิ่มมากข้ึน และการใหบริการที่ดีข้ึน การใหบริการเปนเร่ืองละเอียดออน 
ที่เกี่ยวของกับความตองการและการตอบสนองทางดานจิตใจ จึงทําใหการบริการดวยคนเปน
วิธีการที่มีความสําคัญมากวาการใหบริการดวยวิธีการอื่นๆ เชน การใหบริการดวยอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกส เนื่องจากการใหบริการดวยคนสามารถปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมตามความตองการ 
ของลูกคาแตละราย รวมทั้งสามารถใหบริการไดอยางใกลชิด และถาหากธุรกิจใดมีการบริการที่
เปนเลิศแลว ธุรกิจนั้นก็จะไดเปรียบธุรกิจอ่ืนดานการแขงขัน เพราะการใหบริการที่เปนเลิศมีความ
เปนเอกลักษณไมสามารถลอกเลียนแบบไดในระยะส้ัน อีกทั้งยังสามารถดึงดูดและสรางความ
ประทับใจแกลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความภักดีตอองคกรคนหาความตองการเฉพาะของลูกคาใหได 
เพราะความตองการเฉพาะเปนส่ิงที่จะสรางความประทับใจและสรางความพึ่งพอใจใหกับลูกคา ซึ่ง
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จะทําใหลูกคาจะสามารถเห็นถึงความแตกตางดานการบริการที่ตนไดรับมากกวาการเขาไปรับ
บริการจากองคการอื่นๆ ไดอยางชัดเจน ผูประกอบการจะตองทําใหพนักงานสามารถสงมอบ
บริการอันประทับใจใหแกลูกคาในทุกข้ันตอนโดยเฉพาะในข้ันตอนแรกๆ ของการบริการ เพราะหาก
ลูกคามีความพึงพอใจในการตอนรับและการบริการที่เปนเลิศจากพนักงานก็จะสงผลทําใหการ
บริการในข้ันตอไปงายและประสบผลสําเร็จมากยิ่งข้ึน  

อยางไรก็ตาม การบริการที่ดีตองไดรับความรวมมือรวมใจจากทุกๆ ฝายในองคกร ต้ังแต 
การเร่ิมกําหนดนโยบายที่เนนการใหความสําคัญกับลูกคาโดยผูบริหาร  การสรางวัฒนธรรมองคกร
ที่เนนการบริการ รวมถึงพนักงานทุกคนในองคกรจะตองประสานการสงมอบการบริการที่ดีตอ
ลูกคา จึงจะทําใหองคกรสามารถสงผานการบริการที่ดีและมีคุณภาพเพื่อใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจสูงสุด 

จากการศึกษาแนวคิดดานการบริการ ไดมีผูใหคําจํากัดความของการบริการ ดังนี้ 
การบริการ หมายถึง กิจกรรมของกระบนการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible 

Good) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ สินคาไมมีตัวตนน้ันตองสามารถตอบสนองความตองการของ 
ผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได 

การบริการ หมายถึง กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สรางคุณคา และจัดหาคุณประโยชน 
(Benefits) ใหแกลูกคาในเวลาและสถานที่เฉพาะแหง 

จากความหมายดังกลาวผูวิจัยจึงสรุปวา การบริการ คือ กระบวนการสงมอบคุณคาและ
คุณประโยชน โดยเนนการสรางความพึงพอใจใหแกผูรับบริการสูงสุด 

ลักษณะเฉพาะของการบริการ 
การบริการโดยทั่วไปมีลักษณะเฉพาะ 5 ประการ ดังนี้ 
1.กกความไมมีตัวตน (Intangibility) 
คือ การบริการไมสามารถมองเห็น จับตอง และสัมผัสได  ดังนั้น ผูประกอบการตองเขาใจ 

เร่ืองความไมมีตัวตนของการบริการ โดยนํามาปรับปรุงกลยุทธการตลาด เชน การตกแตงสถานท่ี
บริการใหมีความสวยงาม โดดเดน มีเอกลักษณ และสะอาด เพื่อใหลูกคาคิดวา การบริการของ
องคกรก็จะตองดีและมีเอกลักษณเหมือนกับการตกแตงสถานบริการที่เห็นไดภายนอก 

2.กกความแยกจากกันไมไดระหวางผูใหบริการและลูกคา (Inseparability)  
คือ ในชวงเวลาการใหบริการผูนวดและลูกคาจะตองอยูพรอมกัน ในสถานที่ที่ใหบริการ

โดยทั้งสองฝาย ไมสามารถแยกจากกันไดในชวงเวลาที่ใหบริการ  ดังนั้น ผูประกอบการจะตองทํา
ใหผูบริการและลูกคามาพบกันใหได เชน การเพิ่มสาขาการใหบริการการใหบริการนอกสถานที่  
เปนตน 
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3.กกการเก็บรักษาไมได (Perishability) 
คือ การใหบริการตองอาศัยในการใหการบริการ ถาหากไมมีลูกคาเขามาใชบริการใน

ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง พนักงานที่ใหบริการก็จะวางและเกิดการสูญเสียคาใชจาย ในดานแรงงาน 
โดยไมกอใหเกิดรายไดใดๆ แกองคกร  ดังนั้น ผูประกอบการตองจางพนักงานใหเหมาะสมกับ
จํานวนลูกคา และมีการจัดการที่ดีกับการจายคาตอบแทน เชน การจายคาตอบแทนเปนรายวัน 
และจายโบนัสตามจํานวนลูกคาที่ใหบริการคิดเปนเปอรเซ็นต แทนการจายตอบแทน เปนเงินเดือน 
เปนตน 

4.กกความตองการที่ไมแนนอน (Fluctuationg Demand) 
คือ ความตองการใชบริการของลูกคาไมมีความสม่ําเสมอ จํานวนลูกคาที่ใชบริการ จะ

มากหรือนอย ข้ึนอยูกับชวงเวลาในแตละวัน เชน วันตนสัปดาห วันทายสัปดาห หรือวันหยุด  
รวมทั้งเทศกาล ฤดูกาลตางๆ  ดังนั้น ผูประกอบการจะตองเขาใจลักษณะเฉพาะของธุรกิจวาในแต
ละชวงเวลาจะตองบริหารบริการอยางไรจึงเหมาะกับความตองการของลูกคาที่เขามารับบริการ 
ในชวงนั้น 

5.กกความแตกตางของการบริการแตละคร้ัง (Variability or Heterogeneity) 
คือ ความแตกตางในดานคุณภาพของการใหบริการ เนื่องจากการบริการตองอาศัย

พนักงานใหบริการ เพราะการบริการแตละครั้งข้ึนอยูกับหลายองคกรประกอบทั้งทางดานรางกาย
และจิตใจ ซึ่งจะทําใหคุณภาพการใหบริการในแตละคร้ังไมสม่ําเสมอ  ดังนั้น ผูประกอบการจะตอง
ใหความสําคัญกับการฝกอบรมพนักงานอยางสม่ําเสมอ  โดยสรางความเปนมาตรฐานหรือทดสอบ
การใหบริการ โดยการสุมตัวอยางพนักงาน การบริการเพื่อประเมินทักษะการปฏิบัติงานอยาง
สม่ําเสมอ 

จากการศึกษา ความหมายและลักษณะการบริการ สามารถสรุปความสําคัญของการ
บริการ ไดดังนี้ 

ดานธุรกิจ 
1.กกทําใหธุรกิจมีรายไดเพิ่มข้ึน เพราะลูกคายินดีที่จะจายมากข้ึน เพื่อรับการบริการที่ดี

ข้ึน 
2.กกทําใหธุรกิจมีรายไดตอเนื่อง และลดตนทุนการสูญเสียลูกคา เพราะลูกคาจะเกิด

ความภักดีตอองคกร 
3.กกทําใหธุรกิจสามารถอยูรอด และสรางกําไรในระยะยาว เพราะการสรางและขยาย

จํานวนลูกคาจากบริการที่เปนเลิศ 
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4.กกทําใหธุรกิจมีภาพลักษณและมีชื่อเสียงที่ดี เพราะการใหบริการที่ดีสามารถสราง
ความแตกตางและสรางเอกลักษณใหกับธุรกิจ 

5.กกทําใหธุรกิจมีความไดเปรียบในเชิงการแขงขันกับคูแขงที่ไมไดมุงเนนการใหบริการ 
มาก เพราะการบริการที่มีคุณภาพและไดมาตรฐานเปนส่ิงที่ลอกเลียนแบบยาก 

ดานลูกคา 
1.กกลูกคามีความพึงพอใจและไดรับความสุขจากการใหบริการเพิ่มข้ึน 
2.กกลูกคาสามารถลดตนทุนในการเสียเวลาและเสียคาใชจาย ในการแสวงหาธุรกิจราย

ใหม เพื่อรับการบริการที่ดีและมีคุณภาพ 
3.กกลูกคาสามารถลดความเส่ียงในการแสวงหาธุรกิจรายใหม เพราะลูกคาไมรูจักและ

ไมสามารถรับรูมาตรฐานของธุรกิจรายใหม 
งานดานการบริการ เปนงานสําคัญที่เปนภาพลักษณขององคกร หรือบางทีคนสวนใหญ

จะกลาววา พนักงานทุกคนลวนเปนผูประชาสัมพันธองคกรทั้งส้ิน ไมวาจะเปนพนักงานขาย
พนักงานสินเชื่อพนักงานประจําสํานักงาน ที่มีหนาที่สนับสนุนงานหลักขององคกรก็ตาม ลวนเปน
กลไก หรือฟนเฟองไมวาผูที่ทํางานจะอยูในภาครัฐ รัฐวิสาหกิจ หรือธุรกิจเอกชน ลวนเปนหนาตาที่
เชิดชู หรือทําใหองคกรเส่ือมเสียช่ือเสียงไดดวยกันทั้งนั้น และพนักงานที่มีความสําคัญที่สุดในจุดนี้
ก็คือ พนักงานที่ใหบริการนั่นเอง เพราะเปนสวนที่อยูใกลชิดกับผูมาติดตอกับองคกรมากที่สุดและ
เปนดานแรกที่จะใหผูติดตอมีความรูสึกที่ดีตอองคกร มีผูกลาวถึงแนวคิดในดานนี้ไวจํานวนมาก 
ดังนี้ 

(รัชญา  เวสารัชช, 2540, หนา 6) ไดกลาวถึง การใหบริการโดยสรุปไววา พฤติกรรมและ
วิธีการบริการของเจาหนาที่บริการมีความสําคัญมากที่สุดในการสรางความประทับใจในการบริการ
ประชาชน ทั้งนี้เพราะประชาชนไดรับประสบการณโดยตรง จากสัมผัสกับเจาหนาที่ที่บริการ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในประเทศไทย ซึ่งยังมิไดพัฒนาเทคโนโลยีบริการ ซึ่งลดโอกาสสัมผัสติดตอ
โดยตรงระหวางเจาหนาที่บริการประชาชน เร่ืองที่จะทําใหประชาชนเกิดการประทับใจที่ดี หรืออาจ
เกลียดชังประทับจิตถาไดรับบริการที่ไมดีข้ึนอยูกับปจจัยดังตอไปนี้ 

1.กกบุคลิกภาพและการปรากฏตัวของเจาหนาที่ผูใหบริการ โดยแสดงออกในลักษณะ
ตางๆ คือ 

1.กก1.1กกรูปรางหนาตา สีหนา และการแสดงออกนั้น เปนลักษณะที่เจาหนาที่บริการ
แสดงใหปรากฏตอหนาผูพบเห็นนอกจากรูปรางหนาตา 
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1.กก1.2กกเส้ือผา เคร่ืองประดับเจาหนาที่ควรแตงตัวดวยเส้ือผาปกติ เรียบรอย ไมดู
หรูหราตามแฟช่ัน หากเปนหญิงก็ไมควรใหดูโป โดยท่ัวไปควรแตงตัวใหดูเหมาะสมกับการเปน
ขาราชการคือ ควรมีความเรียบรอย ดูแลวสะอาดตา 

1.กก1.3กกการแตงเนื้อแตงตัว การแตงหนา แตงเล็บ ทําผม และการประเทืองรางกาย 
ควรแตงหนาเพียงบางๆ ใชสีสันที่ไมฉูดฉาด ผมเผาไมรุงรัง ไมเปนทรงที่ดูสะดุดตาทรมานใจคนดู
นอกจากนี้ก็ไมควรชโลมน้ําหอมเสียจนฟุง 

2.กกการพูดจาตอบคําถาม ในกรณีการบริการเปนลักษณะกึ่งอัตโนมัติ ซึ่งผูรับบริการรู
หนาที่และไมตองการการซักถาม รวมทั้งผูใหบริการก็ไมจําเปนตองซักถาม ความจําเปนตอง
พัฒนาการพูดจาและการตอบคําถามก็ไมมี กรณีดังกลาวนี้หาไดยากมากและหากเปนเชนนั้น
หนวยงานบริการก็ควรหาเครื่องจักรมาแทนคนได แตบริการเปนเร่ืองเล่ียงไมไดในการพบปะ และ
การสื่อสาร ผูรับบริการจะประทับใจในประเด็นตอไปนี้ มีการยิ้มแยมแจมใสและทักทาย มีการ
ซักถามความตองการ การอธิบาย วิธีการพูดที่สุภาพ 

ธุรกิจใหบริการจัดหาบริการใหแกผูบริโภค ธุรกิจอ่ืนๆ หรือหนวยงานของรัฐ สินคาคงทน
ถาวรและสินคาไมคงทนถาวรเปนสินคาที่จับตองได แตบริการเปนส่ิงที่จับตองไมได เปนส่ิงที่
สามารถมองเห็นความรูสึก ไดยิน ไดกล่ินหรือรูรสได อยางไรก็ตาม ในขณะที่ธุรกิจใหบริการ
เช่ียวชาญในการจัดหาบริการตางๆ ธุรกิจใหบริการอาจจะจําหนายสินคาที่จับตองได ซึ่งเปนสินคา
ที่เปนสวนประกอบของบริการที่ใช เชน ทางผมอาจจะจําหนายแชมพูสระผม รานซอมรถจักรยาน
อาจจะจําหนายอะไหลรถจักรยานดวย (ผุสดี  รุมาคม, 2540, หนา 95-97) 

บริการ คือ การปฏิบัติกิจกรรมตางๆ ใหแกลูกคาหรือการทําสัญญาในที่นี้ จะกลาวเฉพาะ
ธุรกิจขนาดยอม โดยจะไมเขาไปเกี่ยวของกับธุรกิจขนาดใหญ บริการของรัฐหรือองคการที่ใหบริการ
โดยไมแสวงหาผลกําไรอ่ืนๆ ในบรรดาธุรกิจขนาดยอมที่ไดรับบริการนั้น เราสามารถแยกประเภท
เปนธุรกิจที่ใหบริการแกอุตสาหกรรมหรือผูวาจางทางธุรกิจและลูกคาเอกชนบริการที่ใหแก
อุตสาหกรรมหรือธุรกิจ ไดแก กิจกรรมตางๆ เชน บํารุงรักษาอาคาร การขนสง สินคาการโฆษณา 
การออกแบบงานดานศิลปะ บริการเหลานี้มักจะถูกพบวา อยูในสายตาของธุรกิจบริการอื่นๆ คือ 
การบัญชีหรือการตรวจสอบ  สถาปตยกรรม  การธนาคาร  วิศวกรรม  การประกันภัย  การวิจัย
ตลาด  การประเมินราคาทรัพยสิน และกิจการดานการคาอีกหลายประเภท อยางไรก็ตาม การ
ดําเนินงานเหลานี้บางดานไมไดมีการปฏิบัติเพื่อผูใชธุรกิจเทานั้น บริษัทเอกชนเหลานี้บางดาน
ไมไดมีการปฏิบัติเพื่อผูใชธุรกิจเทานั้น บริษัทเอกชนเหลานี้ดวยเชนกัน 
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บริการใหแก ลูกคาเอกชนบางคร้ังจะผันแปรมากกวาบริการที่ ใหแกธุรกิจ  หรือ
อุตสาหกรรม และบอยคร้ังที่บุคคลซ่ึงวาจางบุคคลอ่ืนเพื่อใหบริการแกตนสามารถใหบริการเหลานี้
ไดในปจจุบันการใชจายเงินเปนจํานวนมากในเร่ืองของบริการที่เปนความจําเปนของชีวิต เชน การ
ทําความสะอาด การซอมแซม และการใหบริการที่ใชวิชาชีพแขนงตางๆ คาใชจายเกี่ยวกับบริการ
ตางๆ มีเหตุผลหลายประการ อาหาร ที่อยู และเส้ือผา เปนส่ิงจําเปนที่ตองใชเปนจํานวนมากซื้อหา
มา และเนื่องจากเราตองวุนวายอยูกับการหาเงินเพื่อนํามาใชจายเพื่อความจําเปนตางๆ เราจึง
ตองการ ความชวยเหลือเพื่อตอบสนองความตองการที่ไมมีเวลาจะขวนขวายหามาไดและเต็มที่จะ
จายเงินเพื่อการซักเส้ือผา การทําความสะอาด การซอมแซมอ่ืนๆ 

บุคคลเปนจํานวนมากไมมีทักษะหรือไมมีความปรารถนาท่ีจะเรียนรูเกี่ยวกับการ
ซอมแซมสินคาประเภทเคร่ืองจักรที่มีความซับซอน  ซึ่งพวกเขาใชอยู เชน ชางซอมโทรทัศนเทานัน้ที่
จะซอมเคร่ืองโทรทัศนสีได บุคคลบางคนทําการซอมแซมเครื่องโทรทัศนสีได บุคคลบางคนทําการ
ซอมแซมดวยตนเอง โดยการซื้อและปฏิบัติตามคูมือ แตเวลาที่เสียไปและเคร่ืองมือที่ตองการใช
มักจะทําความพยายามดังกลาวตองเสียคาใชจายสูงมาก 

ลักษณะเฉพาะของการบริการการทองเท่ียวมีลักษณะ ดังนี้ (ฉลองศรี  พิมลสมพงศ, 
2542, หนา 17) 

1.กกเปนการใหบริการแบบใกลชิด หรือตัวตอตัว เชน พนักงานตอนรับบนเคร่ืองบิน
พนักงานตอนรับในรานอาหาร การบริการแบบใกลชิดจะทําใหลูกคาพอใจหรือไมพอใจทันทใีนขณะ
รับการบริการ การบริการที่ดีและถูกใจสรางไดยาก เพราะข้ึนอยูกับสภาพอารมณและทัศนคติของ
ทั้งผูใหและผูรับบริการ 

2.กกการบริการการทองเที่ยวจําเปนตองเตรียมไวลวงหนาเปนเวลานานๆ และพรอม
เสมอที่จะใหบริการทันทีเมื่อนักทองเที่ยวมาถึง เชน หองพักโรงแรม ถาไมมีผูมาใชบริการการ
บริการที่เตรียมไวก็สูญไปเลย และการเพิ่มการบริการเปนไปไมไดมากนักในกรณีที่เกิดความ
ตองการอยางเรงดวน 

3.กกการพัฒนาบริการจําเปนตองกระทําอยางตอเนื่องโดยเฉพาะรูปแบบ ความรวดเร็ว
และประสิทธิภาพของการใหบริการ ตลอดจนบุคลากรผูมาใหบริการ เนื่องจากนักทองเที่ยวจะใช
เวลาในการบริการสั้นมาก เชน การรับประทานอาหาร 1-2 ชั่วโมง ทั้งนี้อาจใชบริการพรอมกัน หรือ
หมุนเวียนกัน ผูใหบริการจึงมีเวลาส้ันมากในการใหบริการอยางเสมอภาค ถูกตองและนาประทับใจ  

4.กกใชแรงคนในการใหบริการ ไมสามารถหรือไมนิยมเอาเครื่องจักรใดๆ มาใหบริการ
แทน จึงเกิดมีปญหาแรงงานอยูเสมอ เชน คุณวุฒิ คุณสมบัติ ความรูความสามารถ และคาจาง 
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เคร่ืองมือเคร่ืองใชในสํานักงานเปนเพียงเคร่ืองมือที่ชวยใหพนักงานบริการทํางานสะดวก และ
รวดเร็วข้ึนเทานั้น 

เกณฑในการพิจารณาคุณภาพการบริการโดยคํานึงถึงคุณลักษณะ 10 ประการ ดังนี้
(Lovelock,1996, pp. 464-465)  

1.กกลักษณะการบริการ (Tangibles) หมายถึง สภาพที่ปรากฏใหเห็นหรือจับตองไดใน
การใหบริการ 

2.กกความไววางใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑ
บริการตามคํามั่นสัญญาที่ใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง 

3.กกความกระตือรือรน (Responsiveness) การแสดงความเต็มใจที่จะชวยเหลือและ
พรอมที่จะใหบริการลูกคาอยางทันทวงที 

4.กกความเชี่ยวชาญ (Competence) หมายถึง ความรู ความสามารถ ในการปฏิบัติงาน
บริการที่รับผิดชอบอยางมีประสิทธิภาพ 

5.กกความอัธยาศัยนอบนอม (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตที่สุภาพนอบนอม
เปนกันเอง 

6.กกรูจักใหเกียรติผูอ่ืน จริงใจ มีน้ําใจ และเปนมิตรของผูปฏิบัติงานบริการ โดยเฉพาะผู
ใหบริการที่ตองปฏิสัมพันธกับผูรับบริการ 

7.กกความนาเช่ือถือ (Creditability) หมายถึง ความสามารถในดานการสรางความ
เชื่อมั่นดวยความซ่ือตรงและซ่ือสัตยสุจริตของผูปฏิบัติงานบริการ 

8.กกความปลอดภัย (Security) หมายถึง สภาพที่ปราศจากอันตราย ความเส่ียงภัย และ
ปญหาตางๆ 

9.กกการเขาถึงบริการ (Access) หมายถึง การติดตอเขารับบริการดวยความสะดวกไม
ยุงยาก 

10.กการติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสรางความ 
สัมพันธและส่ือความหมายไดชัดเจน ใชภาษาที่งายและรับฟงผูใชบริการ 

11.กความเขาใจลูกคา (Understanding of customer) หมายถึง ความพยายามในการ
คนหาและทําความเขาใจกับความตองการของลูกคา ใหความสนใจตอบสนองความตองการ
ดังกลาว  
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คุณภาพของการใหบริการ (Service quality) ซึ่งสอดคลองกับเกณฑการพิจารณา
คุณภาพการบริการ เลิฟล็อค (Lovelock) วา มีลักษณะ ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2539, หนา 218-
219) 

1.กกการเขาถึงลูกคา บริการใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลาและ
สถานที่แกลูกคา โดยไมตองใหลูกคาคอยนานทําเลที่ต้ังเหมาะสมอันแสดงถึงความสามารถของ
การเขาถึงลูกคา 

2.กกการติดตอส่ือสาร มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาที่ลูกคาเขาใจงาย 
3.กกความสามารถ บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ และมีความรูความสามารถ

ในงาน 
4.กกความมีน้ําใจ บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเช่ือถือ มีความเปนกันเองมี

วิจารณญาณ 
5.กกความนาเช่ือถือ บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อมั่นและความ

ไววางใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
6.กกความไววางใจ บริการที่ใหกับลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง 
7.กกการตอบสนองลูกคา พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแกลูกคาอยางรวดเร็ว

ตามที่ลูกคาตองการ 
8.กกความปลอดภัย บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยงปญหาตางๆ 
9.กกการสรางบริการใหเปนที่รูจัก บริการที่ลูกคาไดรับ จะทําใหลูกคาสามารถคาดคะเน

ถึงคุณภาพบริการดังกลาวได 
10.กการเขาใจและรูจักลูกคา พนักงานตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา

และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว โดยสรุปคุณภาพการใหบริการ (Service 
quality) เปนส่ิงสําคัญส่ิงหนึ่งในการสรางความแตตางของธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับ
การใหบริการที่เหนือกวาคูแขงขันโดยเสนอคุณภาพการใหบริการตามลูกคาคาดหวัง 

การบริการ ไดเขามามีบทบาทสําคัญในวงธุรกิจ ถือวาเปนกลยุทธการตลาดสรางความ
เปนเลิศ และถือเปนอาวุธที่สามารถเอาชนะคูแขงในธุรกิจตางๆ เพราะปจจุบันลูกคาหรือ
ผูรับบริการหลายคน ยินดีที่จะซื้อความพอใจ ความภูมิใจจากการไดรับการบริการทุกคร้ัง ไดมี
นักวิชาการดานการตลาดหลายทานไดใหคําจํากัดความเกี่ยวกับการบริการที่มุงผลกําไรทางธุรกิจ
บริการ ดังนี้ 
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การบริการมีความสําคัญและมีบทบาทเปนอยางมาก เนื่องจากประเทศไทย มีการ
ปรับเปล่ียนโครงสรางทางเศรษฐกิจ ขยายสูการเปนประเทศอุตสาหกรรมประกอบกับความ
เจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีสมัยใหม และระบบขอมูลขาวสารตางๆ ไดสงผลใหระบบการผลิต
สินคาและบริการขยายตัวมากข้ึนยิ่งกวาแตกอน จะพบวา อุตสาหกรรมการบริการมีแนวโนมที่จะมี
การเจริญเติบโตอยางรวดเร็วและตอเนื่อง ความเปนอยูตลอดจนมาตรฐานการครองชีพของ
ประชาชนที่ดีข้ึน ประชาชนไดรับการศึกษาและรายไดสูงข้ึนกวาแตกอนสงผลใหความตองการ
บริการในรูปแบบตางๆ เพื่อนํามาใชอํานวยความสะดวกสบายมีเพิ่มมากข้ึน การบริการมีความ
หลากหลายและมีบทบาทในสังคมมากยิ่งข้ึนกวาในอดีต 

จากกระแสความเปล่ียนแปลงของโลกดังกลาว สงผลใหการบริการเชิงพาณิชยเขามามี
บทบาทสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภคในฐานะของผูรับบริการอีกทั้งยังกอใหเกิด
ผลดีทางเศรษฐกิจและสังคมตอการประกอบธุรกิจปจจุบัน 

ลักษณะการดําเนินงานธุรกิจใหบริการ 
1.กกความชํานาญเฉพาะดานของการใหบริการ 
2.กกหนาที่คาบเกี่ยวกันระหวางธุรกิจใหบริการและกิจการคาปลีก 
3.กกความพอใจของลูกคาและความสัมพันธกับลูกคา 
3.กก3.1กกการใหบริการที่ตรงตอเวลาและมีประสิทธิภาพ 
3.กก3.2กกความตองการลูกคาที่มาอุดหนุนเปนประจํา 
 

แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจไวหลายความหมาย แตผู

ศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้ 
แฮริสัน (Harison, 1970 อางอิงใน ชูชัย  เทพสาร, 2546, หนา 9) ไดสรุปนิยามของการ

ตัดสินใจวา “เปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุ
เปาหมายการคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมาก
ที่สุด” 

เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 192) ไดกลาวถึง “กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควา ใน
การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาใดสินคาหนึ่งนั้น จะตองมีกระบวนการต้ังแตจุดเร่ิมตนไปจนถึงทัศนคติ
หลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซึ่งสามารถพิจารณาเปนข้ันตอนไดดังนี้ การมองเห็นปญหาการแสวงหา
ภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ทัศนคติหลังการซ้ือ” 
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จอรจ (George, 1949 อางอิงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2542, หนา 195) กลาววา 
การตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งที่ ต้ังอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจาก
ทางเลือกสองทาง หรือมากกวาสองทางเลือกที่เปนไปได และใหความเห็นวามีระดับข้ันตอน
ความสําคัญอยูหลายประการ คือ 

ประการแรก เปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence activity) ซึ่งความหมายนี้
เปนการยืมความหมายทางดานการทหาร หมายถึง บรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหา
ขาวสารสภาพการทางส่ิงแวดลอมสําหรับที่จะใชในการตัดสินใจ 

ประการที่สอง เปนกิจกรรมออกแบบ (Design activity) หมายถึง เปนการสรางพัฒนา
วิเคราะหแนวทางตางๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 

ประการที่สาม คือ กิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือ การเลือกทางเลือกอัน
เหมาะสมที่จะนําไปปฏิบัติไดจริง 

ดัลตัน (Dalton, 1987, p. 211) กลาววา “การตัดสินใจ หมายถึง การกระทําเกี่ยวกับการ
เลือกที่ผูบริหารหรือองคการเลือกแนวทางปฏิบัติหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง” 

การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ต้ังไว จากความหมายของการตัดสินใจ มีแนวคิด 3 ประการ 
คือ (ชูชัย  เทพสาร, 2546, หนา 8) 

1.กกการตัดสินใจ ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงส่ิงเดียวการตัดสินใจยอมเปนไปไมได 
2.กกการตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม 

รอบคอบเพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
3.กกการตัดสินใจเปนเร่ืองของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ และ

ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว 
จากแนวคิดดังกลาว สรุปไดวาการตัดสินใจ คือ การเลือกหนทางปฏิบัติอยางใดอยาง

หนึ่งหรือการตกลงใจในการกระทําส่ิงใดสิ่งหนึ่งนั่นเอง 
กระบวนการตัดสินใจ มีนักวิชาการกลาวไว ดังนี้ 
เชสเตอร (Chester, 1983, p. 881) กลาววา “กระบวนการตัดสินใจเปนเทคนิควิธีที่จะลด

จํานวนทางเลือกการเลือกลงมา เพราะฉะน้ันการเลือกทางเลือกนั้นจะใชเทคนิควิธีใดก็ตามที่จะ
เลือกทางเลือกเหลานั้นมาเหลือทางเดียว นั่นก็หมายถึงวา เลือกทางใดทางหนึ่งข้ึนมานั่นเอง” 

เอสเซล (Assael, 1998, p. 43) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปน
กระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวา จะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อที่ไหน ซึ่งแนวทางท่ี
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ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด เปนตนวา
หากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตราย่ีหอใดๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ
โดยเนนที่คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา  ดังนั้น เกณฑที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจเลือกตราย่ีหอ จึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษา เพื่อนําไปบริหารจัดการ 
กลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 

(อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543, หนา 43) อธิบายวา มีปจจัย 4 ประการดวยกัน ที่มีอิทธิพล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งปจจัยดังกลาว ไดแก 

1.กกขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ผูบริโภคจําเปน
จะตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตางๆ ของตัวสินคา เปนตน ซึ่ง
แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน 2 แหลง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา และแหลงที่มา
จากสังคม เชน เพื่อน คนรูจัก ครอบครัว ซึ่งไดมีการพูดคุยแลกเปล่ียนขอมูล หรือบอกตอ เปนตน 

2.กกสังคมและกลุมทางสังคม (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรม
ยอยกลุมอางอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรง
ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

3.กกแรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces) ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การ
เรียนรูบุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค ซึ่งเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการ
ซื้อ หรือการตัดสินใจซื้อ อุปนิสัยในการซื้อ และความภักดีในตราสินคา เปนตน 

4.กกปจจัยดานสถานการณ (Situational factors) ไดแก เวลาและโอกาส จุดมุงหมาย
สถานที่  รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อ ซึ่งปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 

การตัดสินใจเปนกระบวนการคิดในการเลือกปฏิบัติทางใดทางหนึ่งอยางสุขุมรอบคอบ มี
เหตุผล เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดและตอบสนองตอความตองการ ซึ่งแนวคิดในการตัดสินใจสรุป
ไดดังนี้ การตัดสินใจตองมีทางเลือก การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยาง
หนึ่ง การตัดสินใจเปนกระบวนการใชความคิดอยางมีเหตุผล 

 
ทฤษฎีที่เกี่ยวของพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค  
จุดเร่ิมตนเพื่อเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค  รูปแบบของการตอบรับตอส่ิงเรา คือ ส่ิงเรา

ภายนอก  สภาวะแวดลอมทางการตลาดไปสูภาวะจิตใจของผูซื้อ  คุณลักษณะของผูซื้อ  และ
กระบวนการในการตัดสินใจ  จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ  ภาระหนาที่ของนักการตลาดตองทําความ
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เขาใจสิ่งที่เกิดข้ึนในสภาวะจิตของผูบริโภค  คืออะไร  ระหวางการไดรับส่ิงเราภายนอก  และการ
ตัดสินใจซื้อ  ดังภาพ 2  

 

 
 

ภาพ  2กกแสดงพฤติกรรมผูบริโภค 
 
1.กกสิ่งกระตุน  ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) และส่ิง 

กระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 
(Buying Motive)  ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อ  ดานเหตุผล  และใชเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือดานจิตวิทยา  
(อารมณ) ก็ไดส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.กก1.1กกสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีสวนเกี่ยวของกบัสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซึ่งประกอบไปดวย 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
-  ดานผลิตภัณฑ 
-  ดานราคา 
-  ดานชองทางการจัดจาํหนาย 
-  ดานการสงเสริมทาง

สิ่งกระตุนอ่ืนๆ 
-  เศรษฐกิจ 
-  เทคโนโลย ี
-  กฎหมายและการเมือง 
-  วัฒนธรรม 

ลักษณะของผูซ้ือ 
มีอิทธิพลจาก 

 
-  ปจจัยดานวฒันธรรม 
-  ปจจัยสวนบุคคล 
-  ปจจัยดานจิตวิทยา 

กระบวนการตัดสินใจ 
ของผูซื้อ 

 
-  การรับรู 
-  ความตองการ 
-  การคนหาขอมูล 
-  การประเมินผลทางเลือก 
-  การตัดสินใจซื้อ 
-  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

การตอบสนอง 
ของผูซ้ือ 

 
-  เลือกผลิตภัณฑ 
-  เลือกตราสินคา 
-  เลือกผูขาย 
-  เลือกเวลาในการซื้อ 
-  เลือกปริมาณการซื้อ 
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1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางดานผลิตภัณฑ (Product Stimulus) เชน  ออกแบบ
ผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน  การกําหนดราคาสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel 
Stimulus or Place Stimulus) เชน  จัดจําหนายผลิตภัณธใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแก
ผูบริโภค  

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Stimulus) 
เชน  การโฆษณาสม่ําเสมอ  การใชความพยายามของพนกังานขาย  การลด  แลก  แจก  แถม  การ
สรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป  

1.กก1.2กกสิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของ
ผูบริโภคที่อยู  ภายนอกองคกร  ควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้  ไดแก  

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ  
รายไดของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เชน  เทคโนโลยี
ใหมๆ ที่จะชวยอํานวยความสะดวกแกผูบริโภคมากข้ึน 

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) 
มีผลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ เชน มีกฎหมายใหผูขับข่ีจักรยานยนตสวมหมวก
กันนอก  ทําใหมีการเพิ่มปริมาณความตองการหมวกกันน็อกมากข้ึน  

1.กก1.2กก-กกสิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture Stimulus) เชน  วัฒนธรรมการอยู
เปนครอบครัวใหญในสังคมไทยที่มักมีผูสูงอายุอยูรวมกันในครอบครัวดวย  ดังนั้น การดูแลสุขภาพ
ของผูอยูในครอบครัวจึงเปนบทบาทรวมกันของสมาชิกในครอบครัวนั้น  

2.กกลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ  ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดาน
จิตวิทยา  

3.กกกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวยข้ัน 
ตอน  คือ  การรับรู  ความตองการ  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  
และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

4.กกการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
(Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ  ดังนี้  
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1.กก-กกการเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
1.กก-กกการเลือกตราสินคา (Brand Choice)   
1.กก-กกการเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing Choice)  
1.กก-กกการเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount Choice)   
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ,  2541, หนา 125-150) ไดศึกษาถึงการวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึง
ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถวางกลยุทธการตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

ทฤษฎีการตัดสินใจ 
ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision making theory) ชิฟฟแมน และกนก 

(Schiffman and Kanuk, 1994, pp. 560-580) ไดกลาวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค 
(Model of consumer decision making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 

1.กกการนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่งมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามส่ือสารไปยัง
ผูบริโภคที่มีศักยภาพ ซึ่งแยกเปน 

1.กก1.1กกการนําเขาทางการตลาด (Marketing inputs) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่
พยายามเขาถึงการกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซื้อหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตางๆ เชน ใช
หีบหอขนาด การรับประกันและนโยบายดานราคาเปนตน 

1.กก1.2กกการนําเขาของวัฒนธรรมทางสังคม (Socioculture inputs) เปนการนําเขาที่
ไมเกี่ยวของกับการคา เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ชั้นทาง
สังคม ซึ่งเปนอิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธ
ผลิตภัณฑ 

2.กกกระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึง อิทธิพล
ของปจจัยทางจิตวิทยาซ่ึงจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 

1.กก2.1กกการรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ
เขาไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซ้ือสินคาหรือบริการใน
ที่เดิมๆ เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึน ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเช่ือถือใน
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ชื่อเสียงของรานคานั้นๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซ้ือของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยงเพราะ
เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 

1.กก2.2กกกลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อ ซึ่ง
ประกอบดวยสินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคยจําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค
ประกอบดวย 3 สวน คือ 

1.กก3.2กก2.2.1กกข้ันความรูความตองการ (Need recognition) ข้ันรับรูความตองการ
จะเกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเคร่ืองขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน 
คือปญหาที่มีการพัฒนาใหซับซอนข้ึน เชน เมื่อใชรถไปนานๆ ก็มีความคิดที่จะเปล่ียนรถใหมเพื่อ
หลีกเล่ียงคาซอมรถเกา เปนตน 

1.กก3.2กก2.2.2กกการคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ (Pre-purchase search) 
ข้ันตอนนี้จะเร่ิมตนเมื่อผูบริโภครูวา จะไดรับความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภค
จะตองการขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็
ตองคนหา) 

1.กก3.2กก2.2.3กกการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนข้ันตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซ้ือซึ่งผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว (Evoke set) และเลือก
เอาจากทั้งหมดที่มีในตลาด  

กฎการตัดสินใจ (Affect referral decision rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจที่งายที่สุดซ่ึง
ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดาน
อ่ืนๆ การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซ้ือมี 4 แบบ คือ  1) การปฏิบัติดวยความ
ซื่อสัตย (Practical loyalists) ซื้อตราที่ซื้อเปนตราประจํา  2) ผูซื้อที่นิยมราคาตํ่าสุด (Bottom line 
price shoppers) ซื้อราคาตํ่าสุดโดยไมสนใจสินคา  3) ผูซื้อที่เปล่ียนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวย 
โอกาส (Opportunistic switchers) ใชคูปองแลกซื้อหรือซื้อที่ลดราคา  และ 4) นักลาอยางแทจริง
(Deal hunters) ซื้อที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 

3.กกการแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการ
ประเมินหลังการซ้ือ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของพวกเขา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.กก3.1กกพฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2 
ประเภทคือ ทดลองซ้ือ (Trial purchase) และซ้ือซ้ํา (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิด
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หนึ่งหรือตราหนึ่งเปนคร้ังแรก และซ้ือในปริมาณนอยกวาปกติ การซ้ือนี้จะถูกพิจารณาวา เปนการ
ทดลองซ้ือนั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคา
โดยผานการใชโดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการ
ทดลองใชวาทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอ่ืน หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการ
ซื้อซ้ําพฤติกรรมการซื้อซ้ํานี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) 
ซึ่งทุกบริษัทพยายามจะใหมีข้ึนกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซ้ํานั้นเปนการบงช้ีวาผูบริโภคพอใจ
ในสินคา 

1.กก3.2กกการประเมินหลังการซ้ือ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใช
ผลิตภัณฑโดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของส่ิงที่
พวกเขาคาดหวัง ซึ่งผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังนี้ 

1.กก3.2กก3.2.1กกสินคานั้นตรงกับความคาดหวัง ซึ่งจะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรม- 
ชาติ 

1.กก3.2กก3.2.2กกสินคานั้นดีเกินความคาดหมาย ซึ่งทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
1.กก3.2กก3.2.3กกสินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย ซึ่งทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
สําหรับผลที่ออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ

ผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซ้ือ 

สรุป ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภค อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ที่มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค โดยไตรตรองอยางรอบคอบ เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด และตอบสนองความ
ตองการของตนเองไดมากที่สุด 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

(จุฑารัตน  เชิญอักษร, 2545) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการเที่ยวสถานบันเทิงของวัยรุน
ในเขตกรุงเทพมหานคร: ศึกษากรณีมหาวิทยาลัยกรุงเทพ  ผลการศึกษา พบวา  1) ปจจัยลักษณะ
สวนบุคคล พบวา เปนเพศชายมากกวาเพศหญิงเล็กนอย  สวนใหญมีอายุ 20 ปข้ึนไป  มีระดับ
การศึกษาในชั้นปที่ 3-4  มีผลการศึกษาตํ่ากวา 2.50  มีรายไดสวนตัวตอเดือนอยูในชวง 5,001-
10,000 บาท  รายไดรวมบิดามารดามากกวา 45,000 บาทข้ึนไป  มีสถานภาพสมรสของบิดา
มารดา คือ อยูดวยกัน  2) ระดับพฤติกรรมการเที่ยวสถานบันเทิง พบวา วัยรุนสวนใหญมีพฤติกรรม
ในการเที่ยวสถานบันเทิงอยูในระดับสูง  3) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยที่มีผลตอ
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พฤติกรรมการเที่ยวสถานบันเทิง ไดแก เพศและคานิยมในการเที่ยวสถานบันเทิง  สวนปจจัยที่มีผล
ตอพฤติกรรมเที่ยวสถานบันเทิง ไดแก อายุ ระดับการศึกษา ผลการศึกษา รายไดสวนตัว/เดือน 
รายไดรวมบิดามารดา  สถานภาพสมรสของบิดามารดา  การรับรูของผูปกครอง  การยินยอมของ
ผูปกครอง  ความสัมพันธภายในครอบครัว  ความสัมพันธกับเพื่อนและการรับรูขอมูลจาก
ส่ือมวลชนขอเสนอแนะ  ภาครัฐบาลและหนวยงานที่เกี่ยวของตองมีมาตรการในการปองกันและ
ควบคุมการเที่ยวสถานบันเทิงของวัยรุนเพื่อไมไหเกิดปญหาทางดานตางๆ ทางดานเจาของสถาน
บันเทิงตางๆ ตองรวมมือกันไมปลอยใหวัยรุนที่มีอายุตํ่ากวา 20 ป เขาไปเที่ยวในสถานบันเทิง 
ทางดานครอบครัวและสถานศึกษาตองปลูกฝงคานิยมใหแกวัยรุนใหมีพฤติกรรมการเที่ยวสถาน
บันเทิงที่ถูกตองเหมาะสมโดยใหมีความรูความเขาใจ  ตลอดจนสงเสริมใหมีการใชชวงเวลาวางทํา
กิจกรรมที่มีประโยชน 

(ยุนิตย  ทิศสกุล, 2545) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการผับและภัตตาคาร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  ผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง 20-25 ป  สถานภาพโสด 
การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา  มีอาชีพคาขาย/เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว และมี
รายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท  ส่ือที่ทําใหผูตอบแบบสอบถามรูจักผับและภัตตาคาร เหตุผล
เปนสวนใหญ คือ เพื่อนแนะนํา  ในสวนของพฤติกรรมการใชบริการผับและภัตตาคาร  เหตุผล
สําคัญของการเลือกใชบริการผับและภัตตาคาร คือ การมีบรรยากาศดี และไปเที่ยวเนื่องในโอกาส
เพื่อการพักผอนหยอนใจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะส่ังอาหารประเภทยํามารับประทาน 

(เดช  วัฒนาวิทยากุล, 2546) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเที่ยวสถานเริงรมยของ
วัยรุน: กรณีศึกษานักศึกษาสถาบันราชภัฎเลย พบวา วัยรุนในจังหวัดเลยนิยมเที่ยวดิสโกเธค ผับ
คอฟฟช็อป และคาราโอเกะ รอยละ 39.4  บุคคลที่ไปเที่ยวดวย คือ เพื่อน รอยละ 84.5  ใชเวลาอยู
ในสถานเริงรมยมากกวา 4 ชั่วโมง รอยละ 51.5  โดยมีกิจกรรมที่ปฏิบัติระหวางอยูในสถานเริงรมย 
คือ เตารํา รองเพลง ฟงเพลง นั่งคุยกับเพื่อน และด่ืมเคร่ืองด่ืมที่ไมมีแอลกอฮอล 

(ธนูศิลป  ดวงแกวงาม, 2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเที่ยว
สถานบริการของวัยรุนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย  ผลการศึกษา พบวา ปจจัยดานทัศนคติ
กับพฤติกรรมการเที่ยวสถานบริการของวัยรุน  สรุปไดวา ปจจัยทางดานทัศนคติของวัยรุนมีทัศนคติ
วา เปนสถานที่ผอนคลายความเครียดของคนในสังคม และคิดวาคนที่ไปใชสถานบริการเปนคน
ทันสมัย จึงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเที่ยวสถานบริการของวัยรุนที่เขาใจวา สถานบริการ
เปนสถานที่ผอนคลายความเครียด การเขาไปในสถานบริการจึงเปนเร่ืองที่ปกติ 
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(มาริสา  โนนศรีชัย, 2548) ไดทําการศึกษาขอมูลทางการตลาดในการใชบริการสถาน
บันเทิงคาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิต ขอนแกน  ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยาง
แบงเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง  โดยสวนใหญมีอายุระหวาง 20-29 ป  การศึกษาระดับปริญญา
ตรี  สถานภาพโสด  เปนนักเรียน/นักศึกษา  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-10,000 บาท  ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิต 
ขอนแกน แบบหองแยกสวนตัว โดยมีผูรวมใชบริการโดยเฉล่ีย 5-10 คน และใชบริการโดยเฉล่ีย 3-4 
ชั่วโมงตอคร้ัง  ชวงเวลาที่ผูตอบแบบสอบถามมักเร่ิมมาใชบริการ คือ 21.01-22.00 น. และความถี่
ในการเขามาใชบริการสวนใหญ คือ 2-3 เดือน/คร้ัง  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา  1) ขอมูล
ดานผลิตภัณฑมีความสําคัญมากตอการใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล 
ราชา ออคิต ขอนแกน  2) ขอมูลดานราคามีความสําคัญมากตอการตอการใชบริการสถานบันเทิง
คาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิต ขอนแกน  3) ขอมูลดานชองทางทางการจัดจําหนายมี
ความสําคัญมากตอการตอการใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิต 
ขอนแกน  4) ขอมูลดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญนอยตอการใชบริการสถานบันเทิง 
คาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิต ขอนแกน  5) ขอมูลดานคุณภาพการบริการมี
ความสําคัญมากตอการใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิต 
ขอนแกน 

(อศัลยา  คุมรักษ, 2548) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเที่ยว
กลางคืนของนิสิตปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร วิทยาเขตบางเขน  ผลการศึกษา พบวา 
เหตุผลที่ไปเที่ยวกลางคืนของนิสิตปริญญาตรี ไดแก ไปเที่ยวกลางคืนเพื่อความสนุกสนาน คิดเปน
รอยละ 73.8  รองลงมา คือ ไปเที่ยวเพื่อคลายเครียดจากการเรียน คิดเปนรอยละ 55.8  สําหรับการ
ไปเที่ยวกลางคืนเพื่อไดรับประสบการณใหม และเพื่อเขาสังคมกับเพื่อนมีคาใกลเคียงกัน คิดเปน
รอยละ 36.3 และ 35.0 ตามลําดับ  และการไปเที่ยวกลางคืนเพื่อความทันสมัยและเพื่อแตงตัวตาม
แฟชั่นมีเพียงรอยละ 5.3 และ 3.3 ตามลําดับ 



บทที่  3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถาน
บันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาตาม
ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

1.กกประชากรและกลุมตัวอยาง 
2.กกเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
3.กกการทดลองเคร่ืองมือ 
4.กกการเก็บรวบรวมขอมูล 
5.กกการวิเคราะหขอมูล 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
1.กกประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ นักทองเที่ยวในสถานบันเทิงประเภทผับยานพระราม

เกา (RCA) ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน 
2.กกขนาดของกลุมตัวอยาง 
เนื่องจากไมมีขอมูลเกี่ยวกับจํานวนนักทองเที่ยวในสถานบันเทิงประเภทผับยานพระราม

เกา (RCA) ที่มาใชบริการสถานบันเทิง ผูวิจัยจึงใชวิธีคํานวณเพื่อหาขนาดของกลุมตัวอยาง กรณี
ไมทราบจํานวนประชากรโดยใชสูตรของ (Taro  Yamane, 1967, p. 886) โดยใชความเช่ือมั่น 
95% ความคลาดเคล่ือนไมเกิน 5 % 

จากสูตร n =        N 
               1+ N (e) 
เมื่อ  n =   ไมทราบจํานวนประชากร 
    e =  คาความคาดเคลื่อนที่ผูวิจัยตองกําหนดข้ึนมา 
ดังนั้น คือ กรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง จึงตองอางอิงจากทฤษฎี Taro 

Yamane จะทําใหเกิดความเชื่อมั่น โดยจะตองมีกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด ถึงจะไดคาที่
ใกลเคียงที่สุด 
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3.กกการสุมตัวอยาง 
การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชวิธีสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) โดยเก็บ

ตัวอยางจากลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) จํานวน 400 ชุด 
 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
1.กกประเภทของเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม วิธีการสราง

แบบสอบถาม ผูวิจัยไดดําเนินการสรางแบบสอบถามดังตอไปนี้ 
1.กก1.1กกศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเร่ืองที่จะศึกษาเพื่อเปนแนวทางใน

การสรางแบบสอบถาม 
1.กก1.2กกศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามชนิดตางๆ จากเอกสารและตําราที่ศึกษาใน

วิชาวิจัยทางธุรกิจ 
1.กก1.3กกสรางแบบสอบถามโดยกําหนดขอบเขตและเนื้อหาใหครอบคลุมวัตถุประสงค

และสามารถวัดตัวแปรที่นิยามไวได 
2.กกการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือวิจัย ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปตรวจสอบ

คุณภาพของเคร่ืองมือดังตอไปนี้ 
1.กก2.1กกการตรวจสอบคุณภาพความเที่ยงตรง (Validity) โดยนําแบบสอบถามที่

ผูวิจัยสรางข้ึนจากการศึกษา แนวคิด ทฤษฏี ตลอดจนขอมูลที่เกี่ยวของไปเสนอคณะกรรมการ
ผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน เพื่อตรวจสอบความถูกตองเชิงเนื้อหาของขอคําถามในแตละขอวาตรง
ตามจุดมุงหมายและสอดคลองกับการวิจัยคร้ังนี้หรือไม ซึ่งไดคาความเที่ยงตรง = 1 หลังจากนั้น
นํามาแกไขปรับปรุงเพื่อดําเนินการในข้ันตอไป 

1.กก2.2กกการหาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทํา
การทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียงที่จะศึกษาจํานวน 30 ราย แลวนํามา
ทดสอบหาคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใชวิธีการของ Cronbach และวิเคราะหโดย SPSS 
ซึ่งผลการวิเคราะหทําใหไดคาความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ = 0.9213 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามขอมูลสําหรับลูกคาที่มาใช
บริการสถานบันเทิง เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย ผูศึกษาไดสรางเคร่ืองวัดเปนแบบสอบถามภายใต
กรอบแนวความคิด (Conceptual framework) ซึ่งแบงออกไดเปน 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1กกปจจัยพื้นฐานเปนแบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check list) ประกอบ 
ดวย 

1.กกเพศ 
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2.กกอายุ 
3.กกระดับการศึกษา 
4.กกอาชีพ 
5.กกสถานภาพสมรส 
6.กกรายไดตอเดือน 
ตอนที่ 2กกพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิงประเภทผับใน

ยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมาใชบริการสถานบันเทิง  
ตอนที่ 3กกปจจัยที่มีผลของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบริการประเภทผับยาน

พระรามเกา (RCA) รุงเทพมหานคร เปนแบบสอบถามมาตรสวนประมาณคา (Rating scale) 
ประกอบดวย 

1.กกดานผลิตภัณฑ 
2.กกดานราคาคาบริการ 
3.กกดานสถานที่บริการ 
4.กกดานการสงเสริมการตลาด 
5.กกดานกระบวนการบริการ 
เกณฑที่กําหนดไว ดังนี้ 
มีระดับการตัดสินใจมากที่สุด  5  คะแนน 
มีระดับการตัดสินใจมาก  4  คะแนน 
มีระดับการตัดสินใจปานกลาง  3  คะแนน 
มีระดับการตัดสินใจนอย  2  คะแนน 
มีระดับการตัดสินใจนอยที่สุด  1  คะแนน 
เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลวจะใชคะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยางมา

พิจารณาระดับการตัดสินใจซ่ึงมีเกณฑในการพิจารณาดังนี้ (ลวน  สายยศ และอังคณา  สายยศ, 
2536, หนา 156-157) 

ระดับ =        คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
          จํานวนช้ัน 

=                  5 - 1 
                  5 
 =                   0.8 
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ซึ่งทําใหไดเกณฑในการแปลความหมาย ดังนี้ 
คาเฉลี่ย 4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมากที่สุด 
คาเฉลี่ย 3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมาก 
คาเฉลี่ย 2.50 – 3.49  หมายถึง ระดับการตัดสินใจปานกลาง 
คาเฉลี่ย 1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจนอย 
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจนอยที่สุด 
ตอนที่ 3กกความคิดเห็นและขอเสนอแนะของลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงประเภท

ผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร เปนแบบปลายเปด (Open questionnaire) 
 
การทดลองเครื่องมือ 

จากการไดสรางแบบสอบถาม ไดนําแบบสอบถามไปทําการตรวจสอบความถูกตอง
สมบูรณโดยการเก็บขอมูลจากลูกคาที่ใชบริการสถานบันเทิง 30 คน (Try out) โดยสุมตัวอยางจาก
ลูกคาปารต้ีแดนซ ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งไมใชกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้ กอนเก็บขอมูล
จริง แลวนํามาวิเคราะหหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามดวยการหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) โดยใชสูตรของครอนบาค (Cronbach) ซึ่งผลจากการคํานวณ
ทางสถิติสรุปไดวา แบบสอบถามในสวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคา
ที่มาใชบริการสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการหาคาความเช่ือมั่นพบวาแบบสอบถามมีความสมบูรณในเนื้อหา แตตองไดรับ
การปรับการใชถอยคําเพื่อส่ือความหมายชัดเจนข้ึนแลวนําผลการทดลองใชที่ไดนําเรียนเสนอ
อาจารยที่ปรึกษาในการตรวจสอบอีกคร้ังกอนนําไปใชจริง 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 

ทําการแจกสอบถามดวยตนเองและนําขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดย
วิธีการทางสถิติตอไป 
 
การวิเคราะหขอมูล 

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชวิธีวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติรอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยดวยสถิติ t-test, f-test และ LSD.
ดังนี้ 
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1.กกคาความถี่และคารอยละ (Percentage) เพื่อใชอธิบายความถี่และรอยละของขอมูล
ที่ไดจากแบบสอบถามตอนที่ 1 ขอมูลปจจัยพื้นฐานของลุกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงประเภท
ผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร  

2.กกคาเฉลี่ย (X) ใชอธิบายคาเฉลี่ยของขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามตอนที่ 2 ปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร 

3.กกคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) เพื่อใชอธิบายคาเบ่ียงเบนของ
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามตอนที่ 2 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่มาใชบริการสถาน
บันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

4.กกการทดสอบสมมติฐานดวย t-test เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวาง
ปจจัยพื้นฐานของลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา  (RCA) 
กรุงเทพมหานคร ที่มี 2 กลุม กับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิง
ประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร โดยไดกําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 ซึ่งถา
คานอยกวา .05 แสดงวา มีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิง
แตกตางกัน 

5.กกการทดสอบสมมติฐานดวย One–Way ANOVA เพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง
ระหวางปจจัยพื้นฐานของลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี 3 กลุมข้ึน
ไป กับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคา ที่มาใชบริการสถานบันเทิง และเมื่อพบวา มีความ
แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบเปนรายคูดวยวิธี LSD. (Least–significant 
different) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยพื้นฐานกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
ลูกคาที่มาใชบริการสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

 



บทที่  4 
 

ผลการวิจัย 
 

การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามการวิจัย เร่ืองพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยว
ในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง
ประชากรนักทองเที่ยวสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร โดยไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน จากกลุมตัวอยางจํานวนประชากรนักทองเที่ยวสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย โดยแบงเปน 3 สวน 

สวนที่  1กกขอมูลทั่วไปของนักทองเท่ียวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

สวนที่  2กกขอมูลพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับ 
ยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

สวนที่  3กกปจจัยที่มีผลของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน 
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะหขอมูลปรากฏดังนี ้
 

สวนที่  1กกขอมูลท่ัวไปของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA)  กรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 2 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 
หญิง 
ชาย 

111 
289 

27.8 
72.3 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 2  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 289 คน รอยละ  

72.3  รองลงมา เปนเพศหญิง จํานวน 111 คน รอยละ 27.8 
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ตาราง 3 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน รอยละ 
อายุ 20 ป 
21 – 25 ป 
26 – 30 ป 
30 ปข้ึนไป 

165 
226 
8 
1 

41.3 
56.5 
2.0 
0.3 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 3  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญอายุ 21 - 25 ป มากที่สุด จํานวน 

226 คน รอยละ 56.5  รองลงมาอายุ 20 ป จํานวน 165 คน รอยละ 41.3  อายุ 26 – 30 ป จํานวน 
8 คน รอยละ2.0  และนอยที่สุด 30 ปข้ึนไป จํานวน 1 รอยละ 0.3 
 
ตาราง 4 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามการศึกษา 
 

อายุ จํานวน รอยละ 
ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา 
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา (ปวส. ปวช.) 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
ปริญญาโทหรือสูงกวา 

0 
0 

319 
81 

0 
0 

79.8 
20.3 

รวม 400 100 

   
จากตาราง 4  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือ

เทียบเทามากที่สุด จํานวน 319 คน รอยละ 79.8  รองลงมา ระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา 
จํานวน 81 คน รอยละ 20.3 
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ตาราง 5 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักศึกษา 
ขาราชการ 
รัฐวิสาหกิจ 
ลูกจาง  พนักงานบริษทั 
คาขาย  เจาของกิจการ  ธุรกิจสวนตัว 
อ่ืนๆ ระบุ............................. 

125 
55 
76 

101 
43 

31.3 
18.3 
19.0 
25.3 
10.8 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 5  ผูตอบแบบสอบถาม  พบวา  สวนใหญอาชีพนักศึกษามากที่สุด จํานวน

125 คน  รอยละ  31.3  รองลงมา   ลูกจาง   พนักงานบริษัท  จํานวน  101 คน  รอยละ  25.3  
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 76 คน รอยละ19.0  ขาราชการ จํานวน 55 คน รอยละ 18.3  และอาชีพคาขาย
เจาของกิจการ ธุรกิจสวนตัว นอยที่สุด จํานวน 43 คน รอยละ 10.8 
 
ตาราง 6 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 
สมรส / อยูดวยกัน 
มาย / หยาราง / แยกกันอยู 

378 
21 
1 

94.5 
5.3 
0.3 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 6  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญสถานภาพโสดมากที่สุด จํานวน 378 

คน รอยละ 94.5  รองลงมา สมรส / อยูดวยกัน จํานวน 21 คน รอยละ 5.3  และมาย / หยาราง / 
แยกกันอยู นอยที่สุด จํานวน 1 คน รอยละ 0.3 
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ตาราง 7 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามรายไดตอเดือน 
  

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 8,000 บาท 
8,001 – 15,00 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,000 บาท ข้ึนไป 

35 
221 
84 
46 
14 

8.8 
55.3 
21.0 
11.5 
3.5 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 7  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญรายได 8,001 – 15,00 บาท มาก

ที่สุด จํานวน 221 คน รอยละ55.3  รองลงมา 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 84 รอยละ 21.0 
20,001 – 25,000 บาท จํานวน 46 รอยละ 11.5  ไมเกิน 8,000 บาท จํานวน 35 รอยละ 8.8  และ
25,000 บาท ข้ึนไป นอยที่สุด จํานวน 14 คน รอยละ 3.5 
 
สวนที่ 2กกขอมูลพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการเลือกใชสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA)  กรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 8 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  นักทองเท่ียวใชสถานบันเทิง
 จากรานประจําใน RCA หรือไม 
 
นักทองเท่ียวใชสถานบันเทิงจากรานประจํา

ใน RCA หรือไม 
จํานวน รอยละ 

ใช 
ไมใช 

218 
182 

54.5 
45.5 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 8  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญ ใช มากที่สุด จํานวน 218 คน รอย

ละ 54.5  รองลงมา ไมใช จํานวน 182 รอยละ 45.5 
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ตาราง 9 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  นักทองเท่ียวใชบริการสถาน
 บันเทิงใน RCA วันใดบอยสุด 
 
นักทองเท่ียวใชบริการสถานบันเทงิใน RCA วันใดบอยสุด จํานวน รอยละ 
วันธรรมดา (วนัจันทร-วนัพฤหัส หรือวันอาทิตย) 
วันหยุดเทศกาล 
วันศุกร หรือวนัเสาร 

43 
7 

350 

10.8 
1.8 
87.5 

รวม 100 100 

 
 จากตาราง 9  ผูตอบแบบสอบถาม พบวา นักทองเที่ยวใชบริการสถานบันเทิงใน RCA 
สวนใหญ วันศุกร หรือวันเสาร มากที่สุด จํานวน 350 คน รอยละ 87.5  รองลงมา วันธรรมดา (วัน
จันทร-วันพฤหัส หรือวันอาทิตย) จํานวน 43 คน รอยละ 10.8  และวันหยุดเทศกาล นอยที่สุด 
จํานวน 7 คน รอยละ 1.8 
 
ตาราง 10 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  นักทองเท่ียวใชบริการสถาน
 บันเทิงใน RCA ชวงเวลาใดมากที่สุด 
 

นักทองเท่ียวใชบริการสถานบันเทงิใน RCA ชวงเวลาใด
มากท่ีสุด 

จํานวน รอยละ 

กอน 19.00 น. 
19.00 น. - 21.00 น. 
หลังเวลา 21.00 น. 
อ่ืนๆ ระบุ............ 

0 
132 
268 
0 

0 
33.0 
67.0 

0 
รวม 400 100 

 
จากตาราง 10  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา นักทองเที่ยวใชบริการสถานบันเทิง

ใน RCA ชวงเวลาหลังเวลา 21.00 น. มากที่สุด จํานวน268 คน รอยละ 67.0  รองลงมา ชวงเวลา 
19.00 น. - 21.00 น. จํานวน 132 คน รอยละ 33.0  
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ตาราง 11 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใช
 บริการสถานบันเทิงในแตละครั้ง 
 
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใชบริการสถานบันเทิงในแตละครั้ง จํานวน รอยละ 
ตํ่ากวา 2 ชั่วโมง 
2 – 3 ชั่วโมง 
3 – 4 ชั่วโมง 
4 ชั่วโมงข้ึนไป 

0 
132 
268 
0 

0 
33.0 
67.0 

0 
รวม 400 100 

 
จากตาราง 11  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใชบริการ

สถานบันเทิงในแตละคร้ัง 3 – 4 ชั่วโมง มากที่สุด จํานวน 268 คน รอยละ 67.0  และรองลงมา 2 – 
3 ชั่วโมง จํานวน 132 รอยละ 33.0 
 
ตาราง 12 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม เครื่องด่ืมที่ทานนยิมมากท่ีสุด 
 

เครื่องด่ืมที่ทานนิยมมากที่สุด จํานวน รอยละ 
เหลา 
เบียร 
ไวน 
สปาย 
วอดกา 
ไมมีแอลกอฮอล 

381 
19 
0 
0 
0 
0 

95.3 
4.8 
0 
0 
0 
0 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 12  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา เคร่ืองด่ืมที่นิยมมากที่สุด คือ เหลา

จํานวน  381 คน รอยละ 95.3  และรองลงมา เบียร จํานวน 19 คน รอยละ 4.8 
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ตาราง 13 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
 เลือกราน 
 

ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกราน จํานวน รอยละ 
ตัวทานเอง 
เพื่อน 
แฟน 
ครอบครัว 

64 
288 
48 
0 

16.0 
72.0 
12.0 

0 
รวม 400 100 

 
จากตาราง 13  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือก

ราน คือ เพื่อน จํานวน 288 คน รอยละ 72.0 มากที่สุด  รองลงมา ตัวทานเอง จํานวน 64 คน รอย
ละ 16.0  และแฟน นอยที่สุด จํานวน 48 รอยละ 12.0 
 
ตาราง 14 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  นักทองเที่ยวมาใชบริการผับ
  ครั้งละกี่คน 
 

นักทองเท่ียวมาใชบรกิารผับครั้งละกี่คน จํานวน รอยละ 
1 – 2 คน 
3 – 4 คน 
5 – 6 คน 
มากกวา 6 คนข้ึนไป 

10 
80 

293 
17 

2.5 
20.0 
73.3 
4.3 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 14  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา นักทองเที่ยวมาใชบริการผับคร้ังละ 

5 – 6 คน จํานวน  293 คน รอยละ 73.3 มากที่สุด  รองลงมา 3 – 4 คน จํานวน 80 คน รอยละ 
20.0  มากกวา 6 คนข้ึนไป จํานวน 17 คน รอยละ 4.3  และ 1 – 2 คน นอยที่สุด จํานวน 10 รอยละ 
2.5 
 
 



 50 

ตาราง 15 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  คาใชจายในการใชบริการสถาน
  บันเทิงแตละครั้ง (ตอทาน) 
 

คาใชจายในการใชบริการสถานบันเทงิแตละครั้ง 
(ตอทาน) 

จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 500 
501 – 800 บาท 
801 – 1,200 บาท 
1,200 บาท ข้ึนไป 

0 
153 
232 
15 

0 
20.0 
73.3 
4.3 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 15  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา คาใชจายในการใชบริการสถาน

บันเทิงแตละคร้ัง (ตอทาน) 801 – 1,200 บาท มากท่ีสุด จํานวน 232 คนรอยละ 73.3  รองลงมา 
501 – 800 บาท จํานวน  153 คน รอยละ 20.0  และ 1,200 บาท ข้ึนไป นอยที่สุด จํานวน 15 รอย
ละ 4.3 
 
ตาราง 16 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม นักทองเท่ียวใชสถานบันเทิง
  เพราะเหตุใด 
 
นักทองเท่ียวใชสถานบันเทิงเพราะเหตุใด จํานวน รอยละ 
เพื่อนชวน 
ผอนคลาย 
สังสรรค 
โอกาสพิเศษ 
เทศกาล 

239 
47 
96 
14 
4 

59.8 
11.8 
24.0 
3.5 
1.0 

รวม 400 100 

 
จากตาราง 16  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา นักทองเที่ยวใชสถานบันเทิงเพราะ

เพื่อนชวน มากที่สุด จํานวน 239 คน รอยละ 59.8  รองลงมา สังสรรค จํานวน 96 คน รอยละ 24.0
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ผอนคลาย จํานวน 47 คน รอยละ 11.8  โอกาสพิเศษ จํานวน 14 คน รอยละ 3.5  และเทศกาล 
นอยที่สุด จํานวน 4 คน รอยละ 1.0 
 
ตาราง 17 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม พื้นที่ใดในผับท่ีนักทองเท่ียวชอบ 
  นั่งมากที่สุด 
 

พื้นที่ใดในผับท่ีนักทองเที่ยวชอบนัง่มากท่ีสุด จํานวน รอยละ 
บริเวณหนาเวท ี
บริเวณที่ลับตาคน / มุมเงยีบ ไมพลุกพลาน 
บริเวณกลางราน 
บริเวณดานหลัง 
อ่ืนๆ ระบุ................ 

169 
4 

203 
24 

42.3 
1.0 
50.8 
6.0 

รวม 400 100 

   
จากตาราง 17  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบวา พื้นที่ในผับที่นักทองเที่ยวชอบนั่ง

บริเวณกลางราน มากที่สุด จํานวน 203 คน รอยละ 50.8  รองลงมา บริเวณหนาเวทีจํานวน 169
คน รอยละ 42.3  บริเวณดานหลัง จํานวน 24 คน รอยละ 6.0  และบริเวณที่ลับตาคน/มุมเงียบ ไม
พลุกพลาน นอยที่สุด จํานวน 4 คน รอยละ 1.0 
 
สวนที่ 3กกปจจัยที่มีผลของนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการประเภทยานพระรามเกา 
(RCA)  กรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 18 แสดงจํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ
ความสําคัญของปจจัยดานการผลิตภัณฑที่มีผลของนักทองเท่ียวในการ
เลือกใชบริการประเภทยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ระดับความสําคัญ  (รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(SD) 

การ
แปรผล 

อันดับ 
ที่ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1.  รสชาติของอาหาร 
 

- 251 
(62.8) 

111 
(27.8) 

30 
(7.5) 

8 
(2.0) 

3.51 
(0.722) 

มาก 9 

2.  ความสะอาด 
 

10 
 (2.5) 

356 
(89.0) 

26  
(6.5) 

3 
 (0.8) 

5 
 (1.3) 

3.91 
(0.474) 

มาก 6 

3.  ความหลากหลายของ
อาหาร 

- 240 
 (60.0) 

134 
 (33.5) 

12 
(3.0) 

14 
(3.5) 

3.50 
(0.722) 

มาก 10 

4.  รสชาติของเครื่องด่ืม 234 
(58.5) 

126 
(31.5) 

34 
(8.5) 

3 
 (0.8) 

3 
 (0.8) 

4.46 
(0.745) 

มาก 4 

 5. ความหลากหลายของ
เคร่ืองด่ืม 

20 
 (5.0) 

312 
(78.0) 

68 (17.0) 0 
 (0.0) 

0 
 (0.0) 

3.88 
(0.454) 

มาก 7 

6.  มีเมนูพิเศษท่ีไมคอย
จะมีในรานอื่น 

- 217 
(54.3) 

176 
(44.0) 

4 
(1.0) 

3 
 (0.8) 

 3.52 
(0.562) 

มาก 8 

7.  ความสะอาดของ
ภาชนะอุปกรณ 

118 
(29.5) 

275 
(68.8) 

7 
(1.8) 

0 
 (0.0) 

0 
 (0.0) 

4.28 
(0.486) 

มาก 5 

8.  ความชื่อเสยีงของราน 303 
(75.8) 

68 
(17.0) 

22 
(5.5) 

7 
 (1.8) 

- 4.67 
(0.662) 

มาก
ที่สุด 

3 

9.  แนวเพลง/ดนตรี 308 
(77.0) 

70 (17.5) 22 
(5.5) 

- - 4.72 
(0.561) 

มาก
ที่สุด 

2 

10.  ความไพเราะของ
ดนตรี 

312 
(78.0) 

   78 
(19.5) 

22 
(5.5) 

- - 4.76 
(0.485) 

มาก
ที่สุด 

1 

11. อื่นๆ ระบ…ุ…. - - - - - - - - 
คาเฉล่ีย      4.02 

(0.498) 
มาก  

 
หมายเหตุ  1.กกตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 
  2.กกคาเฉลี่ย 4.5 – 5.0 มากที่สุด  3.50 – 4.49 มาก  2.50 – 3.49 ปานกลาง  1.50 – 
2.49 นอย  1.00 – 1.40 นอยที่สุด 
  3.กกมีผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 ราย 
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จากตาราง 18  พบวา  นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมใน
ระดับมาก  เมื่อพิจารณาปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระราม
เกา (RCA) กรุงเทพมหานคร คาเฉลี่ยระดับมากที่สุดเรียงตามลําดับ คือ ความไพเราะของดนตรี
คาเฉลี่ย (4.76)  แนวเพลง/ดนตรี คาเฉลี่ย (4.72)  ความช่ือเสียงของราน คาเฉลี่ย (4.67) คาเฉลี่ย
ระดับมากเรียงตามลําดับ 2 อันดับแรก คือ รสชาติของเคร่ืองด่ืม คาเฉลี่ย (4.46)  ความสะอาดของ
ภาชนะอุปกรณ คาเฉลี่ย (4.28)  และลําดับสุดทาย คือ ความหลากหลายของอาหาร คาเฉลี่ย 
(3.50) 

จากขอมูลแสดงวา  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเลือกใชบริการสถาน
บันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร คาเฉล่ียระดับมากที่สุด 2 อันดับแรก คือ ความ
ไพเราะของดนตรี  แนวเพลง/ดนตรี  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจลําดับสุดทาย คือ ความช่ือเสียง
ของราน คาเฉลี่ยระดับมาก 2 อันดับแรก คือ รสชาติของเคร่ืองด่ืม  ความสะอาดของภาชนะ
อุปกรณ และลําดับสุดทาย คือ ความหลากหลายของอาหาร  
 
ตาราง 19 แสดงจํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ 
  ความสําคัญของปจจัยดานราคาที่มีผลของนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการ
  ประเภทยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัยดานราคา 
ระดับความสําคัญ  (รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(SD) 

การแปร
ผล 

อัน 
ดับ 
ที่ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1.  ราคาอาหารอยูในระดับ
ที่เหมาะสม 

73  
(18.3) 

305 
(76.3) 

19 
(4.8) 

3 
(0.8) 

- 4.13 
(0.496) 

มาก 1 

2.  ราคาเคร่ืองด่ืมอยูใน
ระดับที่เหมาะสม 

68 
(17.0) 

312 
(78.0) 

20 
(5.0) 

- - 4.12 
(0.454) 

มาก 2 

3.  อื่นๆ ระบุ....... - - - - - - - - 

คาเฉล่ีย      4.14 
(0.450) 

มาก  

 

หมายเหตุ  1.กกตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 
 2.กกคาเฉลี่ย 4.5 – 5.0 มากที่สุด  3.50 – 4.49 มาก  2.50 – 3.49 ปานกลาง  1.50 –             
2.49 นอย  1.00 – 1.40 นอยที่สุด 
 3.กกมีผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 ราย 
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จากตาราง 19 พบวา นักทองเท่ียวใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาโดยรวมในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร คาเฉล่ียระดับมากที่สุดเรียงตามลําดับ คือ ราคาอาหารอยูในระดับที่
เหมาะสมคาเฉลี่ย (4.13)  ราคาเคร่ืองด่ืมอยูในระดับที่เหมาะสม คาเฉลี่ย (4.12)   

จากขอมูลแสดงวา  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเลือกใชบริการสถาน
บันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร  คาเฉล่ียระดับมากที่สุดอันดับแรก คือ ราคา
อาหารอยูในระดับที่เหมาะสม  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจอันดับสุดทาย คือ ราคาอาหารอยูใน
ระดับที่เหมาะสม 
 
ตาราง 20 แสดงจํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ
 ความสําคัญปจจัยดานทําเลที่ต้ังท่ีมีผลของนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการ
 ประเภทยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง 
ระดับความสําคัญ  (รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(SD) 

การ 
แปรผล 

อัน 
ดับ 
ที่ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1.  ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการ
เดินทาง 

210 
(52.5) 

175 
(43.8) 

15 
(3.8) 

- - 4.49 
(0.571) 

มากที่สุด 1 

2. สถานที่จอดรถเพียงพอ
และปลอดภัย 

88 
(22.0) 

308 
(77.0) 

4 
(1.0) 

-  - 4.21 
(0.432) 

มาก 2 

3.  บรรยากาศบริเวณราน
สวยงามและกวางขวาง 

13 
(3.3) 

377 
(94.3) 

10 
(2.5) 

- - 4.01 
(0.240) 

มาก 3 

4.  อื่นๆ ระบุ.... - - - - - - - - 
คาเฉล่ีย      4.18 

(0.426) 
มาก  

 
หมายเหตุ  1.กกตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 
 2.กกคาเฉลี่ย 4.5 – 5.0 มากที่สุด  3.50 – 4.49 มาก  2.50 – 3.49 ปานกลาง  1.50 –             
2.49 นอย  1.00 – 1.40 นอยที่สุด 
 3.กกมีผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 ราย 
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จากตาราง 20 พบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัยดานทําเลที่ต้ังโดยรวมใน
ระดับมาก  เมื่อพิจารณาปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระราม
เกา (RCA) กรุงเทพมหานคร  คาเฉลี่ยระดับมากที่สุด คือ ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง คาเฉล่ีย  
(4.49)  และคาเฉลี่ยระดับมากเรียงตามลําดับ คือ สถานที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย คาเฉล่ีย  
(4.21)  บรรยากาศบริเวณรานสวยงามและกวางขวาง คาเฉลี่ย (4.01) 

จากขอมูลแสดงวา  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเลือกใชบริการสถาน
บันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานครคาเฉล่ียระดับ มากที่สุดอันดับแรก คือ ทําเลที่ต้ัง
สะดวกตอการเดินทาง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากอันดับ 2 อันดับ คือ สถานที่จอดรถ
เพียงพอและปลอดภัย  บรรยากาศบริเวณรานสวยงามและกวางขวาง 

 
ตาราง 21 แสดงจํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ
 ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลของนักทองเที่ยวใน
 การเลือกใชบริการประเภทยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

ระดับความสําคัญ  (รอยละ) 
คาเฉล่ีย 

(SD) 
การ 

แปรผล 

อัน 
ดับ 
ที่ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1.  การใหสวนลด 
 

13 
(3.3) 

364 
(91.0) 

20 
(5.0) 

- 3 
 (0.8) 

3.96 
(0.386) 

มาก 3 

2.  การจัดแพคเกจเคร่ืองด่ืม
ราคาพิเศษ 

99 
(24.8) 

292 
(73.0) 

9 
 (2.3) 

- - 4.23 
(0.469) 

มาก 1 

3.  การจัดกิจกรรมในชวงเทศ
การตางๆ 

43 
(10.8) 

337 
(84.3) 

20 
(5.0) 

- - 4.06 
(0.393) 

มาก 2 

4.  การโฆษณาทางส่ือตางๆ 
 

- 148 
(37.0) 

242 
(60.5) 

10 
(2.5) 

- 3.53 
(0.526) 

มาก 4 

อื่นๆ ระบ.ุ............... - - - - - - - - 

คาเฉล่ีย      4.07 
(0.379) 

มาก  

 
หมายเหตุ  1.กกตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 
 2.กกคาเฉลี่ย 4.5 – 5.0 มากที่สุด  3.50 – 4.49 มาก  2.50 – 3.49 ปานกลาง  1.50 –             
2.49 นอย  1.00 – 1.40 นอยที่สุด 
 3.กกมีผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 ราย 
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จากตาราง 21 พบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
โดยรวมในระดับมาก เมื่อพิจารณาปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิง
ยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร คาเฉล่ียระดับมากเรียงตามลําดับ คือ การจัดแพคเกจ
เคร่ืองด่ืมราคาพิเศษ คาเฉลี่ย (4.23)  การจัดกิจกรรมในชวงเทศการตางๆ คาเฉลี่ย (4.06)  การให
สวนลด คาเฉลี่ย (3.96)  และการโฆษณาทางส่ือตางๆ คาเฉลี่ย (3.53) 

จากขอมูลแสดงวา  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเลือกใชบริการสถาน
บันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานครคาเฉล่ียระดับ มากที่สุด 2 อันดับแรก คือ การ
จัดแพคเกจเคร่ืองด่ืมราคาพิเศษ  การจัดกิจกรรมในชวงเทศการตางๆ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
อันดับสุดทาย คือ การโฆษณาทางส่ือตางๆ 
 
ตาราง 22 แสดงจํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ
 ความสําคัญของปจจัยดานการบริการท่ีมีผลของนักทองเท่ียวในการเลือกใช
 บริการประเภทยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัยดานการบริการ 
ระดับความสําคัญ  (รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(SD) 

การ
แปรผล 

อัน
ดับ
ที่ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1.  พนักงานมีความสุภาพ ย้ิม
แยมแจมใส 

279 
(69.8) 

106 
(26.5) 

15 
(3.8) 

- - 4.66 
(0.54) 

มากที่สุด 2 

2.  พนักงานดูแลเอาใจใสเปน
อยางดี 

301 
(75.3) 

91 
(22.8) 

8 
(2.0) 

- - 4.73 
(0.48) 

มากที่สุด 1 

3.  มีพนักงานใหบริการอยาง
พอเพียง 

184 
(46.0) 

209 
(52.3) 

7 
(1.8) 

- - 4.44 
(0.53) 

มาก 3 

4.  พนักงานมีความสามารถ
ในการแกไขปญหาของลูกคา 

72 
(18.0) 

306 
(76.5) 

19 
(4.8) 

- 3 
(0.8) 

4.11 
(0.53) 

มาก 4 

คาเฉล่ีย      4.69 
(0.486) 

มาก
ที่สุด 

 

 
หมายเหตุ  1.กกตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 
 2.กกคาเฉลี่ย 4.5 – 5.0 มากที่สุด  3.50 – 4.49 มาก  2.50 – 3.49 ปานกลาง  1.50 –             
2.49 นอย  1.00 – 1.40 นอยที่สุด 
 3.กกมีผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 ราย 
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จากตาราง 22 พบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัยดานการบริการโดยรวมใน
ระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณาปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร คาเฉลี่ยระดับมากที่สุดเรียงตามลําดับ คือ พนักงานดูแลเอา
ใจใสเปนอยางดี คาเฉลี่ย (4.73)  พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส คาเฉลี่ย (4.66)  คาเฉลี่ย
ระดับมากเรียงตามลําดับ คือ มีพนักงานใหบริการอยางพอเพียง คาเฉลี่ย (4.44)  และพนักงานมี
ความสามารถในการแกไขปญหาของลูกคา คาเฉลี่ย (4.11) 

จากขอมูลแสดงวา  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเลือกใชบริการสถาน
บันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานครคาเฉลี่ยระดับ มากที่สุด 2 อันดับแรก คือ พนักงาน
ดูแลเอาใจใสเปนอยางดี  พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจนอย
ที่สุด คือ พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหาของลูกคา 

ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1กกปจจัยประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยว

ในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร  
1.1กกเพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน

พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร  
H0: เพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน

พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
H1: เพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน

พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
  

ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบระดับการตัดสินใจใชสถานบันเทิงยานพระรามเกา RCA
 กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศตางกัน 
 

พฤติกรรม 
X S.D. 

t t-prob 
ชาย หญิง ชาย หญิง 

มีรานประจําใน RCA หรือไม 1.44 .49 1.45 .49 .172 .679 
วันที่ใชบริการบอยที่สุด 2.63 .73 2.82 .56 26.975 .000* 
ชวงเวลาที่ใชบริการ 2.46 .50 2.75 .43 40.731 .000* 
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใช
บริการ 3.14 .74 3.35 .48 12.401 .000* 
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ตาราง 23 (ตอ) 
 

พฤติกรรม 
X S.D. 

t t-prob 
ชาย หญิง ชาย หญิง 

เคร่ืองด่ืมที่นยิม 1.16 .37 1.00 .00 419.679 .000* 
ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกราน 1.79 .55 2.02 .50 16.550 .000* 
จํานวนคนที่ใชบริการ 2.49 .71 2.90 .42 113.415 .000* 
คาใชจายในการใชบริการ 2.62 .62 2.67 .51 18.028 .000* 
เหตุผลที่ใชสถานบนัเทิง 1.67 1.10 1.77 .95 .003 .954 
พื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด 2.53 1.07 2.09 1.02 5.870 .016* 

 
หมายเหตุ สมมุติฐานสถติิ H0 : μชาย = μหญิง  และ H1 : μชาย   μหญิง : i   j 
  

จากตาราง 23  ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test แบบ 2 กลุมที่เปนอิสระตอกันในระดับ
นัยสําคัญที่ 0.05 พบวา ดานวันที่ใชบริการบอยที่สุด ชวงเวลาที่ใชบริการ ระยะเวลาโดยเฉล่ียใน
การใชบริการ เคร่ืองด่ืมที่นิยม ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกราน จํานวนคนที่ใชบริการ 
คาใชจายในการใชบริการและพื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด มีคา Sig. นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความวา เพศที่ตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิง
ประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05 

1.2กกอายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 

H0: อายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: อายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยระดับพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิง
 ประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ระหวางนักทองเท่ียวที่มี  
 อายุตางกัน 
 

พฤติกรรม อายุ จํานวน X S.D. F P 
มีรานประจําใน RCA หรือไม อายุ 20 ป 264 1.2538 .43600 54.268 .000* 

21 – 25 ป 195 1.7538 .43188     
26 – 30 ป 9 1.0000 .00000   
30 ปข้ึนไป 1 1.0000 .     

วันที่ใชบริการบอยที่สุด อายุ 20 ป 264 2.6515 .76008 9.496 .000* 
21 – 25 ป 195 2.9487 .28254     
26 – 30 ป 9 2.5556 .52705   
30 ปข้ึนไป 1 3.0000 .     

ชวงเวลาที่ใชบริการ อายุ 20 ป 264 2.5530 .49812 17.063 .000* 
21 – 25 ป 195 2.8462 .36173     
26 – 30 ป 9 2.5556 .52705   
30 ปข้ึนไป 1 2.0000 .     

ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใช
บริการ 

อายุ 20 ป 264 3.4394 .60740 13.473 .000* 
21 – 25 ป 195 3.1128 .46261     
26 – 30 ป 9 3.4444 .52705   
30 ปข้ึนไป 1 3.0000 .     

เคร่ืองด่ืมที่นยิม อายุ 20 ป 264 1.0492 .21678 .217 .885 
21 – 25 ป 195 1.0410 .19886     
26 – 30 ป 9 1.0000 .00000   
30 ปข้ึนไป 1 1.0000 .     

ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกราน 

อายุ 20 ป 264 1.9583 .58022 1.216 .303 
21 – 25 ป 195 1.9744 .39891     
26 – 30 ป 9 1.8889 1.05409   
30 ปข้ึนไป 1 1.0000 .     
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ตาราง 24 (ตอ) 
 

พฤติกรรม อายุ จํานวน X S.D. F P 
จํานวนคนที่ใชบริการ อายุ 20 ป 264 2.8788 .48601 10.851 .000* 

21 – 25 ป 195 2.7231 .59658     
26 – 30 ป 9 2.0000 .00000   
30 ปข้ึนไป 1 2.0000 .     

คาใชจายในการใชบริการ อายุ 20 ป 264 2.4773 .50043 35.129 .000* 
21 – 25 ป 195 2.8769 .48187     
26 – 30 ป 9 3.5556 .52705   
30 ปข้ึนไป 1 2.0000 .     

เหตุผลที่ใชสถานบนัเทิง อายุ 20 ป 264 1.3561 .71521 41.697 .000* 
21 – 25 ป 195 2.2256 1.06991     
26 – 30 ป 9 2.8889 1.05409   
30 ปข้ึนไป 1 3.0000 .     

พื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด อายุ 20 ป 264 1.8030 .99764 44.923 .000* 
21 – 25 ป 195 2.6872 .86130     
26 – 30 ป 9 4.0000 .00000   
30 ปข้ึนไป 1 3.0000 .   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 24 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย f-test ที่ระดับความเช่ือมั่น 
95% ของดานมีรานประจําใน RCA หรือไม วันที่ใชบริการบอยที่สุด ชวงเวลาที่ใชบริการ ระยะเวลา
โดยเฉล่ียในการใชบริการ จํานวนคนที่ใชบริการ คาใชจายในการใชบริการ เหตุผลที่ใชสถานบันเทิง
และพื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด มีคา Sig. นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
หมายความวา อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา 
RCA กรุงเทพฯ แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05  
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1.3กกการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับ
ยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร  

H0: การศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทงิประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: การศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทงิประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยระดับพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิง
 ประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ระหวางนักทองเที่ยวที่มี
 การศึกษาตางกัน 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
มีรานประจาํใน  
RCA หรือไม 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 1.4037 .49130 21.400 .000* 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 1.6632 .47514   
วันท่ีใชบริการบอย
ท่ีสุด 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 2.7380 .67574 6.297 .012* 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 2.9158 .27918   
ชวงเวลาท่ีใชบริการ ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 374 2.6390 .48092 10.316 .001* 
 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 2.8105 .39396   
ระยะเวลาโดยเฉล่ีย
ในการใชบริการ 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 3.3235 .59905 2.441 .119 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 3.2211 .44192   
เคร่ืองด่ืมท่ีนิยม ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 374 1.0294 .16918 10.372 .001* 
 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 1.1053 .30852   
ผูท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจเลือกราน 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 1.9759 .49334 1.371 .242 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 1.9053 .63704   
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ตาราง 25 (ตอ) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
จํานวนคน 
ท่ีใชบริการ 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 2.8262 .53735 5.938 .015* 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 2.6737 .57320   
คาใชจายในการใช
บริการ 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 2.5856 .51975 40.620 .000* 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 2.9684 .53500   
เหตุผลท่ีใชสถาน
บันเทิง 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 1.6096 .90723 40.079 .000* 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 2.3053 1.13056   
พื้นท่ีในผับท่ีชอบน่ัง
มากท่ีสุด 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 374 2.1390 1.05451 9.799 .002* 

 ปริญญาโทหรือสูงกวา 95 2.5158 1.01963   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 25  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย f-test ที่ระดับความเช่ือมั่น 
95% ของดานมีรานประจําใน RCA หรือไม วันที่ใชบริการบอยที่สุด ชวงเวลาที่ใชบริการ เคร่ืองด่ืม
ที่นิยม จํานวนคนที่ใชบริการ คาใชจายในการใชบริการ เหตุผลที่ใชสถานบันเทิงและพื้นที่ในผับที่
ชอบนั่งมากที่สุด มีคา Sig. นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความวา 
การศึกษาที่ตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA 
กรุงเทพมหานคร แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05  

1.4กกอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพฯ  

H0: อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน
พระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยระดับพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิง
 ประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ระหวางนักทองเท่ียวที่มี
 อาชีพตางกัน 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
มีรานประจาํใน RCA หรือไม นักศึกษา 144 1.0417 .20052 67.095 .000* 

ขาราชการ 64 1.6094 .49175   
รัฐวิสาหกิจ 91 1.8242 .38278   
ลูกจาง  120 1.4750 .50147   
ธุรกิจสวนตัว 50 1.7400 .44309   

วันท่ีใชบริการบอยท่ีสุด นักศึกษา 144 2.3611 .93578 28.827 .000* 
ขาราชการ 64 2.9063 .42608   
รัฐวิสาหกิจ 91 3.0000 .00000   
ลูกจาง  120 2.9667 .18026   
ธุรกิจสวนตัว 50 2.9200 .27405   

ชวงเวลาท่ีใชบริการ นักศึกษา 144 2.2014 .40244 108.647 .000* 
ขาราชการ 64 2.7031 .46049   
รัฐวิสาหกิจ 91 3.0000 .00000   
ลูกจาง  120 2.9083 .28976   
ธุรกิจสวนตัว 50 2.8400 .37033   

ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใช
บริการ 

นักศึกษา 144 3.5833 .68449 15.684 .000* 
ขาราชการ 64 3.0625 .53080   
รัฐวิสาหกิจ 91 3.1538 .36280   
ลูกจาง  120 3.2667 .51422   
ธุรกิจสวนตัว 50 3.1600 .37033   

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยม นักศึกษา 144 1.0694 .25510 2.435 .047* 
ขาราชการ 64 1.0625 .24398   
รัฐวิสาหกิจ 91 1.0000 .00000   
ลูกจาง  120 1.0583 .23536   
ธุรกิจสวนตัว 50 1.0000 .00000   
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ตาราง 26 (ตอ) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกราน 

นักศึกษา 144 1.8750 .56562 10.694 .000* 
ขาราชการ 64 2.0313 .25000   
รัฐวิสาหกิจ 91 2.1758 .41078   
ลูกจาง  120 2.0000 .51856   
ธุรกิจสวนตัว 50 1.6400 .66271   

จํานวนคนท่ีใชบริการ นักศึกษา 144 3.0486 .43178 34.708 .000* 
ขาราชการ 64 2.7188 .54827   
รัฐวิสาหกิจ 91 2.9451 .22914   
ลูกจาง  120 2.6750 .59638   
ธุรกิจสวนตัว 50 2.1800 .56025   

คาใชจายในการใชบริการ นักศึกษา 144 2.2708 .44594 76.017 .000* 
ขาราชการ 64 2.4844 .50371   
รัฐวิสาหกิจ 91 2.9451 .22914   
ลูกจาง  120 2.7333 .44407   
ธุรกิจสวนตัว 50 3.3400 .47852   

เหตุผลท่ีใชสถานบันเทิง นักศึกษา 144 1.0208 .25000 54.495 .000* 
ขาราชการ 64 2.6094 .80902   
รัฐวิสาหกิจ 91 2.2418 .87357   
ลูกจาง  120 1.7083 .99912   
ธุรกิจสวนตัว 50 1.9600 1.26103   

พื้นท่ีในผับท่ีชอบน่ังมากท่ีสุด นักศึกษา 144 1.3264 .73694 70.434 .000* 
ขาราชการ 64 3.0625 .24398   
รัฐวิสาหกิจ 91 2.8462 .53589   
ลูกจาง  120 2.2917 1.03222   
ธุรกิจสวนตัว 50 2.3600 1.36666   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 26 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย f-test ที่ระดับความเช่ือมั่น 
95% ของทุกดาน คือ มีรานประจําใน RCA หรือไม วันที่ใชบริการบอยที่สุด ชวงเวลาที่ใชบริการ 
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใชบริการ เคร่ืองด่ืมที่นิยม ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกราน จํานวน
คนที่ใชบริการ คาใชจายในการใชบริการ เหตุผลที่ใชสถานบันเทิงและพื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด 
มีคา Sig. นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความวา อาชีพที่ตางกันมี
พฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตาง
กันที่ระดับนัยสําคัญ .05  

1.5กกสถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับ
ยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร 

H0: สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับ
ยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับ
ยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยระดับพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิง
 ประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ระหวางนักทองเที่ยวที่มี
 สถานภาพตางกัน 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
มีรานประจําใน RCA หรือไม โสด 443 1.4650 .49934 1.423 .242 

สมรส 25 1.3200 .47610   
หมาย 1 1.0000 .   

วันที่ใชบริการบอยที่สุด โสด 443 2.7788 .62801 .366 .694 
สมรส 25 2.6800 .47610   
หมาย 1 3.0000 .   

ชวงเวลาที่ใชบริการ โสด 443 2.6749 .46893 1.034 .356 
สมรส 25 2.6800 .47610   
หมาย 1 2.0000 .   
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ตาราง 27 (ตอ) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใช
บริการ 

โสด 443 3.3025 .57761 .151 .860 
สมรส 25 3.3200 .47610   
หมาย 1 3.0000 .   

เคร่ืองด่ืมที่นยิม โสด 443 1.0384 .19232 4.162 .016* 
สมรส 25 1.1600 .37417   
หมาย 1 1.0000 .   

ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกราน 

โสด 443 1.9616 .49966 1.746 .176 
สมรส 25 2.0000 .86603   
หมาย 1 1.0000 .   

จํานวนคนที่ใชบริการ โสด 443 2.8578 .48048 66.792 .000* 
สมรส 25 1.7200 .54160   
หมาย 1 2.0000 .   

คาใชจายในการใชบริการ โสด 443 2.6275 .50684 21.629 .000* 
สมรส 25 3.3200 .74833   
หมาย 1 2.0000 .   

เหตุผลที่ใชสถานบนัเทิง โสด 443 1.6727 .92665 27.168 .000* 
สมรส 25 3.0800 1.22202   
หมาย 1 3.0000 .   

พื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด โสด 443 2.1422 1.02684 20.846 .000* 
สมรส 25 3.4800 .77028   
หมาย 1 3.0000 .   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 27  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย f-test ที่ระดับความเช่ือมั่น 
95% ของดานเคร่ืองด่ืมที่นิยม จํานวนคนที่ใชบริการ จํานวนคนที่ใชบริการ คาใชจายในการใช
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บริการ เหตุผลที่ใชสถานบันเทิงและพื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด มีคา Sig. นอยกวา 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความวา สถานภาพที่ตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใชสถาน
บันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05  

1.6กกรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภท
ผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร  

H0: รายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภท
ผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: รายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภท
ผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยระดับพฤติกรรมในการเลือกใชสถานบันเทิง
 ประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร ระหวางนักทองเท่ียวที่มี
 รายไดตอเดือนตางกัน 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
มีรานประจาํใน   
RCA หรือไม 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 1.0000 .00000 36.803 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 1.3424 .47544   
15,001–20,000 บาท 100 1.7300 .44620   
20,001–25,000 บาท 54 1.8519 .35858   
25,000 บาทขึน้ไป 16 1.4375 .51235   

วันท่ีใชบริการบอย
ท่ีสุด 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 3.0000 .00000 10.320 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 2.6187 .78718   
15,001–20,000 บาท 100 3.0000 .00000   
20,001–25,000 บาท 54 2.9259 .26435   
25,000 บาทขึน้ไป 16 2.7500 .44721   

ชวงเวลาท่ีใชบริการ ไมเกิน 8,000 บาท 42 2.2143 .41530 23.145 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 2.6148 .48760   
15,001–20,000 บาท 100 2.9100 .28762   
20,001–25,000 บาท 54 2.8519 .35858   
25,000 บาทขึน้ไป 16 2.7500 .44721   
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ตาราง 28 (ตอ) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
ระยะเวลาโดยเฉล่ีย
ในการใชบริการ 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 3.5000 .91731 9.896 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 3.4047 .53733   
15,001–20,000 บาท 100 3.0500 .47937   
20,001–25,000 บาท 54 3.1481 .35858   
25,000 บาทขึน้ไป 16 3.2500 .44721   

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยม ไมเกิน 8,000 บาท 42 1.0000 .00000 2.104 .079 
8,001–15,00 บาท 257 1.0506 .21957   
15,001–20,000 บาท 100 1.0800 .27266   
20,001–25,000 บาท 54 1.0000 .00000   
25,000 บาทขึน้ไป 16 1.0000 .00000   

ผูท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจเลือกราน 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 2.0000 .00000 8.160 .000* 
8,001–15,000 บาท 257 2.0039 .54125   
15,001–20,000 บาท 100 2.0400 .37390   
20,001–25,000 บาท 54 1.5926 .65929   
25,000 บาทขึน้ไป 16 1.9375 .77190   

จํานวนคนท่ีใช 
บริการ 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 3.2857 .63575 32.169 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 2.8638 .37621   
15,001–20,000 บาท 100 2.7600 .53409   
20,001–25,000 บาท 54 2.3889 .73758   
25,000 บาทขึน้ไป 16 2.0000 .00000   

คาใชจายในการใช
บริการ 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 2.0000 .00000 71.534 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 2.5525 .49820   
15,001–20,000 บาท 100 2.8200 .38612   
20,001–25,000 บาท 54 3.0926 .29258   
25,000 บาทขึน้ไป 16 3.7500 .44721   
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ตาราง 28 (ตอ) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F P 
เหตุผลท่ีใชสถาน
บันเทิง 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 1.2143 .41530 28.383 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 1.5759 .84495   
15,001–20,000 บาท 100 2.2700 1.07172   
20,001–25,000 บาท 54 1.5556 1.02178   
25,000 บาทขึน้ไป 16 3.3750 .95743   

พื้นท่ีในผับท่ีชอบน่ัง
มากท่ีสุด 

ไมเกิน 8,000 บาท 42 1.6190 .93580 36.921 .000* 
8,001–15,00 บาท 257 2.0623 1.01743   
15,001–20,000 บาท 100 2.8500 .71598   
20,001–25,000 บาท 54 1.7037 .92409   
25,000 บาทขึน้ไป 16 4.0000 .00000   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  

จากตาราง 28 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย f-test ที่ระดับความเช่ือมั่น 
95% ของดานมีรานประจําใน RCA หรือไม วันที่ใชบริการบอยที่สุด ชวงเวลาที่ใชบริการ ระยะเวลา
โดยเฉล่ียในการใชบริการ ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกราน จํานวนคนที่ใชบริการ คาใชจายใน
การใชบริการ เหตุผลที่ใชสถานบันเทิง พื้นที่ในผับที่ชอบนั่งมากที่สุด มีคา Sig. นอยกวา 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความวา รายไดตอเดือนที่ตางกันมีพฤติกรรมในการเลือกใช
สถานบันเทิงประเภทผับยานพระรามเกา RCA กรุงเทพมหานคร แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05  



บทที่  5 
 

บทสรุป 
 

สรุปผลการวจิัย 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิง

ยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร สรุปไดดังนี้ 
1.กกขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายคาเฉลี่ย (72.3) อายุ 21-25 ป คาเฉลี่ย (56.5) 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเทา คาเฉล่ีย (79.8) อาชีพนักศึกษา คาเฉล่ีย (31.3) 
สถานภาพโสด คาเฉลี่ย (94.5)  รายได 8,001–15,000 บาท คาเฉลี่ย (55.3) 

2.กกพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการสถานบันเทิงจากรานประจําใน RCA คาเฉล่ีย 
(54.5)  นักทองเที่ยวใชบริการสถานบันเทิงใน RCA  สวนใหญ วันศุกร หรือวันเสาร คาเฉลี่ย (87.5)  
นักทองเที่ยวใชบริการสถานบันเทิงใน RCA ชวงเวลาหลังเวลา 21.00 น. คาเฉลี่ย (67.0) 
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใชบริการสถานบันเทิงในแตละครั้ง 3 – 4 ชั่วโมง คาเฉลี่ย (67.0) 
เคร่ืองด่ืมที่นิยมมากที่สุด คือ เหลาคาเฉล่ีย (95.3)  ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกราน คือ 
เพื่อน คาเฉลี่ย (72.0)  นักทองเที่ยวมาใชบริการผับคร้ังละ 5 – 6 คน คาเฉลี่ย (73.3)  คาใชจายใน
การใชบริการสถานบันเทิงแตละคร้ัง (ตอทาน) 801 – 1,200 บาท คาเฉลี่ย (73.3)  นักทองเที่ยวใช
สถานบันเทิงเพราะเพื่อนชวน คาเฉลี่ย (59.8)  พื้นที่ในผับที่นักทองเที่ยวชอบนั่งบริเวณกลางราน 
คาเฉลี่ย (50.8) 

3.กกปจจัยที่มีผลของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการประเภทยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร  

จากผลการวิเคราะหพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถาน
บันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร โดยแบงปจจัยเปน 5 ดาน  ไดแก  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานทําเลที่ต้ัง  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานการบริการ ตามลําดับ  คือ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวมในระดับปานกลาง  มี
คาเฉลี่ย 4.02 ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 



 71 

กรุงเทพมหานคร ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก  ความไพเราะของดนตรีคาเฉล่ีย 4.76  แนวเพลง/
ดนตรี คาเฉล่ีย 4.72  ความมีชื่อเสียงของรานคาเฉล่ีย 4.67  และปจจัยยอยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการดวยคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ความหลากหลายของอาหาร คาเฉลี่ย 3.50 

ปจจัยดานราคา  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ย  
4.14 ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร ที่มีคาเฉล่ียสูงสุด  ลําดับแรก ราคาอาหารอยูในระดับที่เหมาะสม คาเฉล่ีย 4.13 
คาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ราคาเคร่ืองด่ืมอยูในระดับที่เหมาะสม คาเฉลี่ย 4.12  

ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวมในระดับมาก  มีคาเฉลี่ย 
4.18  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 2 อันดับดับแรก คือ ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง คาเฉล่ีย  
4.49  สถานที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย คาเฉล่ีย 4.21  และปจจัยยอยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการดวยคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ บรรยากาศบริเวณรานสวยงามและกวางขวาง คาเฉลี่ย  4.01 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวมในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ย 4.07  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการขนสงสินคาทางเรือ ที่มี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก  การจัดแพคเกจเคร่ืองด่ืมราคาพิเศษ คาเฉลี่ย 4.23  การจัดกิจกรรม
ในชวงเทศการตางๆ คาเฉลี่ย 4.06  การใหสวนลด คาเฉลี่ย 3.96  และปจจัยยอยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการดวยคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ การโฆษณาทางส่ือตางๆ คาเฉลี่ย 3.53 

ปจจัยดานการบริการ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวมในระดับมากที่สุด มี
คาเฉล่ีย 4.69  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานครที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 2 ลําดับแรก  พนักงานดูแลเอาใจใสเปนอยางดี คาเฉลี่ย 
4.73  พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส คาเฉลี่ย 4.66  และปจจัยยอยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการดวยคาเฉล่ียตํ่าสุด คือ พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหาของลูกคา 
คาเฉล่ีย 4.11 

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิง
ยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน 400 ราย เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับ
คะแนนความสําคัญของปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร โดยแบงปจจัยเปน 5 ดาน  ไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดาน
ทําเลที่ต้ัง ดานการสงเสริมการตลาด  ดานการบริการ พบวามีคาเฉลี่ยระดับคะแนนความสําคัญใน
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ทุกดานแตกตางกัน  ผลการศึกษาสามารถนําแนวคิดกลยุทธสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการของคอตเลอร (Kotler, 1997, p. 445) และวรรณกรรมที่เกี่ยวของมาอธิบายประกอบเหตุ
ผลไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวม อยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.02  เมื่อพิจารณาปจจัยยอย 3 อันดับแรก คือ ความไพเราะของดนตรีคาเฉลี่ย 4.76  
แนวเพลง/ดนตรี คาเฉลี่ย 4.72  ความชื่อเสียงของรานคาเฉลี่ย 4.67 สอดคลองกับรายงาน
การศึกษาของเลิฟล็อค  (Lovelock, 1996, pp. 464-465) คุณภาพการบริการโดยคํานึงถึง
คุณลักษณะ 10 ประการ ที่พบวา ชื่อเสียงดานการใหบริการ  มีสวนชวยเสริมสรางภาพพจน  เพิ่ม
ประสิทธิภาพ  และการปรับปรุงส่ิงอํานวยความสะดวก 

ปจจัยดานราคา  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวม อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.14  เมื่อพิจารณาปจจัยยอย  อันดับแรก  ราคาอาหารอยูในระดับที่เหมาะสม คาเฉล่ีย  4.13 

ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวม อยูในระดับมาก  มี
คาเฉลี่ย 4 เทากับ 4.18 เม่ือพิจารณาปจจัยยอย 2 อันดับแรก คือ ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง 
คาเฉลี่ย 4.49  สถานที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย คาเฉลี่ย 4.21 สอดคลองกับผลงานการศึกษา
ของ (กัณฑิมา  พิมพบรรเลง, 2539) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของผูที่นิยมเที่ยวสถาน
บริการคาราโอเกะในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัย พบวา  ลูกคามีความพึงพอใจสถานที่จอด
รถของสถานบริการ 

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยรวม ปาน
กลาง  มีคาเฉลี่ย 4.07 ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช บริการสถานบันเทิงยานพระราม 
(RCA) กรุงเทพมหานครที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก  การจัดแพคเกจเคร่ืองด่ืมราคาพิเศษ 
คาเฉลี่ย 4.23  การจัดกิจกรรมในชวงเทศการตางๆ คาเฉลี่ย 4.06  การใหสวนลด คาเฉลี่ย 3.96  

ปจจัยดานการบริการ  มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ในระดับมากที่สุด  มีคาเฉลี่ย  
4.69  ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานครที่มีคาเฉล่ียสูงสุด 2 อันดับแรก  พนักงานดูแลเอาใจใสเปนอยางดี คาเฉล่ีย 4.73  
พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส คาเฉลี่ย 4.66  ซึ่งสอดคลองกับ (คิรี  ชัยชนะวงศ, 2546) ที่
ไดกลาวถึงความรูความสามารถและไดรับการฝกอบรมเก่ียวกับธุรกิจการสถานบันเทิงเพื่อใหเขาใจ
ถึงกระบวนการทํางาน  การพัฒนาบุคลากรยังเปนไปตามทฤษฎี  ซึ่ง (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 
2546) ไดอธิบายไววา กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการในดานบุคคล หรือพนักงาน จะตอง
อาศัยการคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
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แตกตางเหนือคูแขง  พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองลูกคา  มี
ความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกปญหา  และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 

ขอคนพบ 
จากการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิง

ยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน 400 ราย  พบวา  ปจจัยดานชองทางการ
ใหบริการ  สวนใหญเห็นวา สําคัญมากที่สุด  คาเฉล่ียคะแนนของทั้ง 5 ปจจัย พบวา มีอิทธิพลตอ
ผูใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานครในระดับมาก  ระดับความสําคัญ
ของปจจัยแตละดานเรียงลําดับ  ไดแก  ดานการบริการ  ดานทําเลที่ต้ัง  ดานราคา ระดับปานกลาง 
คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  ดังนั้น จะเห็นวา ธุรการใหบริการจะมีกลยุทธที่
สําคัญตางจากการขายสินคาอยางเห็นไดชัดเจน  โดยเฉพาะ 3 ปจจัย คือ ดานการบริการ  ดาน
ทําเลที่ต้ัง  ดานราคา และมีอิทธิพลตอผูใชบริการของนักทองเที่ยวที่มาชบริการสถานบันเทิงยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพฯ มากกวาปจจัยอ่ืน  เมื่อพิจารณาปจจัยยอยของแตละปจจัยมีขอคนพบ
ที่นาสนใจดังนี้  คือ 

ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  มีผลมากที่สุดตอผูใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร ความไพเราะของดนตรี คาเฉลี่ย  และแนวเพลง/ดนตรี ซึ่งมีภาพลักษณที่ดี
และชวยสรางความมั่นใจใหกับผูมาใชบริการ  รองลงมา ความชื่อเสียงของราน รสชาติของ
เคร่ืองด่ืม ความสะอาดของภาชนะอุปกรณ ความสะอาด ความหลากหลายของเคร่ืองด่ืม สามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาก็มีความสําคัญอยางยิ่ง  มีเมนูพิเศษท่ีไมคอยจะมีในรานอ่ืน 
รสชาติของอาหารสะทอนใหเห็นถึงประโยชนจากการมาใชบริการ  แตความหลากหลายของอาหาร 
กลับมีผลตอผูใชบริการนอยที่สุดเมื่อเทียบกับปจจัยยอยดานอ่ืน   

ปจจัยดานราคา  มีผลมากที่สุดตอผูใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร คือ  ราคาอาหารอยูในระดับที่เหมาะสม ซึ่งเปนการจูงใจลูกคาที่จะเขามาใช
บริการเมื่อเทียบกับสถานที่ทองเที่ยวยานอ่ืนๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตราคาเคร่ืองด่ืมอยูใน
ระดับที่เหมาะสม กลับมีผลตอผูใชบริการนอยที่สุดเมื่อเทียบกับปจจัยยอยดานอ่ืน 

ปจจัยยอยดานทําเลที่ต้ัง  มีผลมากที่สุดตอผูใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร คือ  ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง เพื่อลดการเกิดอุบัติเหตุในการจราจร 
รองลงมา สถานที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย เพื่อใหลูกคาเกิดความสะดวกในการเดินทาง
เนื่องจากสามารถนํารถมาใชในสถานบันเทิงได  แตปจจัยยอยดานบรรยากาศบริเวณรานสวยงาม
และกวางขวาง กลับมีอิทธิพลตอผูใชบริการนอยที่สุดเมื่อเทียบกับปจจัยยอยดานอ่ืน 
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ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลมากที่สุดตอผูใชบริการสถานบันเทิงยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร คือ การจัดแพ็คเกจเคร่ืองด่ืมราคาพิเศษ เพื่อกระตุนยอดขาย
ในสถานบันเทิง รองลงมา คือ การจัดกิจกรรมในชวงเทศการตางๆ เพื่อใหผูใชบริการรับทราบขอมูล
ขาวสารไดอยางรวดเร็ว  การใหสวนลด ปจจัยยอยดานการโฆษณาทางส่ือตางๆ  กลับมีอิทธิพลตอ
ผูใชบริการนอยที่สุดเมื่อเทียบกับปจจัยยอยดานอ่ืน 

ปจจัยยอยดานการบริการ  มีผลมากที่สุดตอผูใชบริการสถานบันเทิงยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพมหานคร คือ  พนักงานดูแลเอาใจใสเปนอยางดี พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยม
แจมใส ซึ่งจําทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ ปจจัยยอยดานพนักงานมีความสามารถในการแกไข
ปญหาของลูกคา กลับมีอิทธิพลตอผูใชบริการนอยที่สุดเมื่อเทียบกับปจจัยยอยดานอ่ืน 

 
ขอเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิง
ประเภทผับยานพระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร  มีขอคนพบในแตละปจจัย  โดยมีการปรับใช 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดในแตละปจจัยที่คนพบและสามารถสรุปเปนขอเสนอแนะที่เปน
ประโยชนตอการนําไปพัฒนากลยุทธการตลาดของสถานบันเทิงยานพระรามเกา (RCA) 
กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
1.กกจากการสํารวจแบบสอบถามพบวาควรรักษาช่ือเสียงของสถานที่ทองเที่ยวยาน

พระรามเกา (RCA) สรางความหลากหลายของกิจกรรม แนวเพลงที่แปลกใหม รสชาติอาหารและ
เคร่ืองด่ืมที่แตกตางจากคูแขงใหตรงตามความตองการของลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ 

2.กกจากการสํารวจแบบสอบถามพบวาควรจัดใหมีการบริการที่หลากหลายในสถาน
บันเทิง เพื่อรองรับความตองการที่หลากหลายของกลุมลูกคา เชน การจัดที่นั่งสําหรับ Indoor และ 
Outdoor เพื่อสําหรับบรรยากาศที่แตกตางกัน อาจรวมไปถึงแนวเพลง อาจจะแบงโซนแดนซ หรือ 
อะคูสติก 

3.กกจากการสํารวจแบบสอบถามพบวาควรมีการควบคุมคุณภาพของการบริการใหแก
ลูกคา รักษามาตรฐานของสถานที่ทองเที่ยวยานพระรามเกา (RCA) เพื่อการสรางความสัมพันธที่ดี
ในระยะยาว 

ปจจัยดานราคา (Price) 
1.กกจากการสํารวจแบบสอบถามพบวาควรแสดงใหลูกคาไดเห็นถึงความคุมคากับราคา

ในการใชบริการสถานบันเทิง เพื่อใหลูกคามาบอยคร้ัง  
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2.กกจากการสํารวจแบบสอบถามพบวาควรมีการลดราคาในชวงเทศกาล เชน ปใหม   
วาเลนไทน และอ่ืนๆ 

ปจจัยดานทาํเลท่ีต้ังและสถานที ่
1.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรตกแตงและปรับปรุงรานใหดึงดูดใจลูกคา

และใหดูใหมอยูเสมอ 
2.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา มีสถานที่จอดรถไวบริการอยางกวางขวาง 

สะดวกสบาย 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
1.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรมีการแจกของท่ีระลึก และจัดทําโปรโมชั่น 

เชน การมี Member เพื่อเปนสวนลดในการมาใชบริการ  สามารถจูงใจใหลูกคามาใชบริการสถานที่
ทองเที่ยวยานพระรามเกา (RCA) 

2.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรมีการจัดทํา Customer Database ของ
กลุมลูกคา  เพื่อนําไปใชประโยชนดานการนําเสนอขาวสารการประชาสัมพันธที่เกี่ยวของกับดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานทําเลที่ต้ัง  ดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการตางๆ แกกลุม
ลูกคาโดยตรงซ่ึงขาวสารที่นําเสนอทั้งในรูปแบบของเอกสารส่ิงตีพิมพ หรือขอมูลอิเลคทรอนิคส 

3.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรมีการโฆษณาตามสื่อตางๆ มีโปรโมช่ัน ลด 
แลก แจก แถม 

4.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรนํานักรอง นักแสดงที่เปนที่นิยมมาแสดง 
เพื่อเรียกลูกคาใชมาใชบริการสถานที่ทองเที่ยวยานพระรามเกา (RCA) 

ปจจัยดานการบริการ 
1.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรเพิ่มการบริการของพนักงานตอนรับทั้ง

ภายในและภายนอกเพื่อใหลูกคาประทับใจในการบริการ 
2.กกจากการสํารวจแบบสอบถาม พบวา ควรมีการการดูแล เอาใจใสลูกคาที่มาใชบริการ

ซึ่งจะทําใหลูกคามีความประทับใจ และกับมาใชบริการอีกคร้ัง เกิด Brand Loyalty 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคต 
ขอเสนอแนะเพิ่มเติมสําหรับผูที่ตองการนําผลการศึกษาในคร้ังนี้ไปทําการศึกษาเพิ่มเติม  

โดยสามารถใหขอเสนอแนะ ดังนี้ 
1.กกการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาเฉพาะสถานบันเทิงยานพระรามเกา RCA 

กรุงเทพมหานครเทานั้น ผูวิจัยขอเสนอแนะวา นาที่จะมีการศึกษาสถานบันเทิงในยานอ่ืนดวย เพื่อ
ทําการเปรียบเทียบพฤติกรรมและปจจัยของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิง ซึ่งจะไดทราบ
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วาปจจัยใดที่สําคัญมากที่สุดและปจจัยใดที่สําคัญนอยที่สุดในแตละยานนั้นๆ เพื่อจะไดมีการ
ปรับปรุงและพัฒนาสถานบันเทิงอยางตอเนื่อง   

2.กกควรมีการศึกษาในเร่ืองของอิทธิพลของส่ือมวลชนที่มีผลตอการเกิดพฤติกรรมการ
เลือกใชสถานบันเทิง เนื่องจากปจจุบันส่ือมวลชนในรูปแบบตางๆ ไดเขามามีอิทธิพล หรือเขามี
บทบาทในการดําเนินชีวิตประจําวันของคนในยุคปจุบันมากยิ่ง ข้ึน โดยเฉพาะกับส่ือดาน
อินเตอรเน็ทที่ปจจุบันกําลังไดรับความนิยมเปนอยางมาก นอกจากนี้สามารถทําใหลูกคาเกิด 
Brand Loyalty ตอการเขามาใชสถานบันเทิงยานพระรามเกา RCA ไดดวย 

3.กกควรมีการศึกษาเปรียบเทียบขามวัฒนธรรม (Cross Cultural study) โดยศึกษา 
กลุมนักทองเที่ยวในเมืองของสังคมตางๆ ทั้งในประเทศไทย และตางประเทศ เพื่อใหไดภาพรวม
ของพฤติกรรมที่เปนวิถีชีวิตในสังคมยุคใหมภายใตบริบท และเงื่อนไขของสังคมท่ีแตกตางกัน และ
เปนการกาวหนาการวิจัยในคร้ังตอไป 
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ภาคผนวกกกกแบบสอบถาม 
 

 
แบบสอบถาม 

 
พฤติกรรมและปจจยัของนักทองเท่ียวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับยาน 

พระรามเกา (RCA) กรุงเทพมหานคร 
 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวในการเลือกใชสถานบันเทิงประเภทผับในยานพระรามเกา 
(RCA) กรุงเทพฯ 
คําชี้แจง  กรุณาเติมเคร่ืองหมาย / ในหนาขอความที่ทานเลือกตรงกบัความเปนจริงมากที่สุด 
1. เพศ   
  ชาย    หญิง 
 
2. อาย.ุ.........................ป 
 
3. การศึกษา  

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 
  มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา (ปวช., ปวส.) 
  ปริญญาตรี หรือเทียบเทา  

  ปริญญาโท หรือสูงกวา 
 
4. อาชพี             
  นักศึกษา    ขาราชการ 
  รัฐวิสาหกิจ    ลูกจา, พนักงานบริษทั 
  คาขาย, เจาของกิจการ, ธุรกิจสวนตัว  

  อ่ืนๆ ระบุ................................. 
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5. สถานภาพ      
 โสด   

 สมรส / อยูดวยกัน      

 มาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 
6. รายไดตอเดือน 
 ไมเกิน 8,000 บาท  8,001 – 15,000 บาท 
 15,001 – 20,000 บาท  20,001 – 25,000 บาท 
 25,000 บาท ข้ึนไป 
 
สวนที่ 2  พฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบันเทิงประเภทผับ ในยาน
พระรามเกา (RCA) กรุงเทพฯ 
คําชี้แจง  กรุณาเติมเคร่ืองหมาย / ในหนาขอความที่ทานเลือกตรงกบัความเปนจริงมากที่สุด 
1. ทานใชบริการสถานบันเทงิจากรานประจําใน RCA หรือไม 
    ใช   ไมใช 
2. ทานใชบริการสถานบันเทงิใน RCA ในวนัใดบอยที่สุด 
     วันธรรมดา (วนัจันทร – พฤหัสบดี หรือวันอาทิตย)   
  วันหยุดเทศกาล   วันศุกร หรือ วนัเสาร                                                          
3. ทานใชบริการสถานบันเทงิใน RCA ในชวงเวลาใดมากที่สุด 

  กอน 19.00 น.   19.00 น.-21.00 น. 
  หลังเวลา 21.00 น.   อ่ืนๆ ระบุ.................................. 
4. ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใชบริการสถานบันเทิงในแตละคร้ัง 
      ตํ่ากวา 2 ชั่วโมง   2-3 ชั่วโมง 
       3-4 ชั่วโมง   4 ชั่วโมงข้ึนไป 

5. เคร่ืองด่ืมทีท่านนยิมด่ืมมากที่สุด 
       เหลา  เบียร   ไวน 
       สปาย  วอดกา  ไมมีแอลกอฮอล 
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6. ผูทีม่ีอิทธพิลในการตัดสินใจเลือกราน 
        ตัวทานเอง   เพื่อน 

        แฟน   ครอบครัว 
         อ่ืนๆ...................................... 
7. ทานมาใชบริการผับคร้ังละกี่คน 
        1-2 คน   3-4 คน 

        5-6 คน   มากกวา 6 คน ข้ึนไป 

8. คาใชจายในการใชบริการสถานบันเทิงแตละคร้ัง (ตอทาน) 
         ตํ่ากวา 500 บาท   501-800 บาท 

          801-1,200 บาท                1,200 บาท ข้ึนไป 
9. ทานใชบริการสถานบันเทงิเพราะเหตุใด 
        เพื่อนชวน   ผอนคลาย 

        สังสรรค   โอกาสพิเศษ 

         เทศกาล 

10. พืน้ที่บริเวณใดในผับที่ทานชอบนั่งมากที่สุด 
  บริเวณหนาเวท ี   บริเวณที่ลับตาคน / มมุเงยีบ ไมพลุกพลาน                          
             บริเวณกลางราน   บริเวณดานหลัง 
  อ่ืนๆ ระบุ.................................. 
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สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลของนกัทองเทีย่วในการเลือกใชสถานบริการประเภทผับยานพระรามเกา
(RCA) 
คําชี้แจง  กรุณาใสเคร่ืองหมาย / ในชองที่ทานเหน็ดวยมากที่สุด (กรุณาตอบทุกขอ) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1.ดานผลิตภณัฑ            

   1.1 รสชาติของอาหาร           

   1.2 ความสะอาดของอาหาร           

   1.3 ความหลายหลายของอาหาร           

   1.4 รสชาติของเคร่ืองด่ืม           

   1.5 ความหลากหลายของเคร่ืองด่ืม           

   1.6 มีเมนพูิเศษที่ไมคอยจะมีในรานอ่ืน           

   1.7 ความสะอาดของภาชนะ/อุปกรณ           

   1.8 ความมชีื่อเสียงของราน           

   1.9 แนวเพลง/ดนตรี           

   1.10 ความไพเราะของดนตรี           
   1.11 อ่ืนๆ ระบุ..........................................           

2. ดานราคา            

   2.1 ราคาอาหารอยูในระดับที่เหมาะสม           

   2.2 ราคาเคร่ืองด่ืมอยูในระดับที่เหมาะสม           

   2.3 อ่ืนๆ ระบุ.............................................           

3. ดานทาํเลที่ต้ัง           

   3.1 ทําเลทีต้ั่งสะดวกตอการเดินทาง           

   3.2 สถานทีจ่อดรถเพียงพอและปลอดภัย           

   3.3 บรรยากาศบริเวณรานสวยงามและกวางขวาง           

   3.4 อ่ืนๆ ระบุ............................................           
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ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

4. ดานการสงเสริมการขาย          
4.1 การใหสวนลด          
4.2 การจัดแพค็เกจเคร่ืองด่ืมราคาพิเศษ          
4.3 การจัดกิจกรรมในชวงเทศการตางๆ          
4.4 การโฆษณาทางส่ือตางๆ          
4.5 อ่ืนๆ ระบุ.............................................          
 5. ดานการบริการ          
5.1 พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส            
5.2 พนักงานดูแลเอใจใสเปนอยางดี          
5.3 มีพนักงานใหบริการอยางพอเพยีง          
5.4 พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหาของ
ลูกคา 

 
        

5.5 อ่ืนๆ ระบุ...........................................          
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ภาคผนวกกขกความเปนมาของการประกาศใชพระราชบัญญัติสถานบรกิาร พ.ศ. 2509 
 

ในสมัยที่ความเจริญทางวัตถุยังไมเปนเงื่อนไขทางสังคม  การร่ืนเริง  บันเทิงไปไปใน
รูปแบบของการใหบริการโดยไมคิดมูลคา  หรือหากมีก็เปนไปในรูปของคายกครู  หรือคาวิญญาณ
หรือเซนผี  เชน  ในเทศกาลสงกรานตมีเลนหนังตะลุงหรือมโนราหใหชาวบานชม  ต้ังเวทีหมอลํากัน
กลางหมูบาน  หรือจัดเวทีชกมวยกันกลางทุงใหชาวบานดูชมกันโดยไมคิดมูลคาดู  แตอาจมีนักเลง
พนันแอบถือหางนักชกมวยฝายใดฝายหนึ่ง  แลวตอรองกันเปนเงินทอง  ตอมาเมื่อความเจริญทาง
วัตถุมีใหเห็นเปนรูปรางก็มีภาพยนตรเรมาฉาย  ขายยาหรือหาเสียงเลือกผูแทนราษฎร  คาบริการ
เร่ิมเห็นเปนเงาๆ  เชน  รายไดจากการขายยาแกผูมาชมภาพยนตร  เมื่อวัตถุนิยมกลายเปนกิเลส
ของคน  ก็มีนักลงทุนสรางวิกมวย  โรงภาพยนตร  หรือโรงลิเก  โรงรําวง  โรงหมอรํา  เพื่อเก็บเงิน
จากผูเขาชมเปนรายไดในรูปคาบริการ  เมื่อวัตถุนิยมมีการพัฒนาตัวเองสูงข้ึน นักลงทุนก็จัดต้ัง
สโมสรหรือไนทคลับข้ึน  เพื่อใหบริการแกนักทองเที่ยวกลางคืน  ผูมีรสนิยมฟุมเฟอย  มีการัดงานต้ัง
สโมสรขึ้นที่นั่นที่นี่  เพียบพรอมดวยนักรองนักดนตรีขับกลอม  โดยเก็บคาบริการในรูปแบบบัตร
เชิญ  พอถึงยุคไฮเทค  สถานการคาประเวณี  หรือซองไดพัฒนาตัวเองกลายเปนสถานอาบอบ นวด  
เพื่อฉวยโอกาสคาประเวณีกับผูมาใชบริการตามภัตตาคารใหญๆ ก็จัดใหมีหญิงบริการดทําหนาที่
ยกอาหาร  และเครื่องด่ืมมาบําเรอผูมาเที่ยว  บางภัตตาคารมีบริการพิเศษใหผูมาเที่ยวสามารถ  
กอด  จูบ  ลูบ  คลํา  หญิงบริการนั้นไดดวย 

กอนป พ.ศ. 2509  สถานบริการเหลานี้เปนธุรกิจคาบริการที่รัฐควบคุมดานการจัดเก็บ
ภาษีเทานั้น  รวมทั้งโรงยาฝนในกรุงเทพมหานคร  และตามเมืองใหญๆ กอนถูกยกเลิกสมัยจอม
พลสฤษด์ิ  ธนะรัชต เปนผูนํา 

ผลพลอยไดจากสถานบริการเหลานี้  นอกเหนือจากความบันเทิงเริงรมยของนักทองเที่ยว
แลว  เหตุวิวาทบาดหมาง  เพราะน้ําเมาเปนเหตุเกิดข้ึนเปนเนืองๆ  หญิงบริการกลายเปนพาหนะ
แหงสัญจรโรค  นักรองนักแสดงบางราย  เปลืองอารมณ  เปลืองกาย  จนเปนที่บาดใจแก
นักทองเที่ยวในยามราตรี  ทําใหวัยรุนใจแตกถึงกับกอคดี  ขมขืนกระทําชําเราหญิงสาวผูบริสุทธิ์
อยางไมเกรงกลัวตอกฎหมายและศีลธรรม 

เหตุรายไมนาจะเกิดมาจากสถานบริการ  หรือเกิดจากความจงใจหรือประสงครายของ
เจาของ  หรือผูจัดการสถานบริการเหลานั้น  แตเกิดจากผูทองเที่ยวหรือผูใชบริการในสถานท่ี
เหลานั้นเอง  ซึ่งสาเหตุมาจากความมึนเมา  และการเยายวนแหงตัณหาราคะที่สถานบริการนั้นได
ใหการบริการอยางเกินขอบเขต  เม่ือมีความมึนเมาเกิดข้ึนตัณหาราคะก็เกิดข้ึนตามมาทําใหมีการ
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ใชจายเงินอยางสุรุยสุราย  เพื่อทุมเทสนองตัณหาราคะเหลานั้นจนหมดตัว  คนเราเมื่อจนตรอกก็
หมด 

จากกรณีดังกลาว  จึงเปนเหตุผลหนึง่ซึ่งรัฐตองมีบทบาท  และเขาไปควบคุมสถานบริการ
เหลานั้น  จึงไดมีการประกาศใชพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509  โดยหมายเหตุวา เหตุผล
ในการประกาศใชพระราชบัญญัตินี้ข้ึนโดยเหตุที่ปจจุบันไดมีบุคคลประกอบกิจการสถานบริการ
บางประเภท  ซึ่งอาจดําเนินการไปในทางกระทบกระเทือนตอความไมสงบเรียบรอย  หรือศีลธรรม
ของประชาชน  และจัดใหมีการแสดงเพื่อความบันเทิงในสถานบริการนั้นๆ ไมเหมาะสมเปนเหตุให
เยาวชนเอาเยี่ยงอยางจนประพฤติตัวเส่ือมทรามลง  จึงสมควรออกกฎหมายมาควบคุมสถาน
บริการนั้นๆ  รวมทั้งการแสดงดวย  ทั้งนี้เพื่อรักษาไวซึ่งความสงบเรียบรอยวัฒนธรรมและประเพณี
อันดีของประเทศชาติตอไป (พลาชัย  นวลโสภา)  

ในปจจุบันสถานบริการประเภทผับ  กําลังเปนที่นิยมของกลุมวัยรุน  ซึ่งเปนกําลังสําคัญ
ของชาติ  สถานบริการประเภทผับนั้นภายในรานจะมีการแสดงดนตรีสด  โดยจะมีวงดนตรีนั้นผัน
เปล่ียนกันข้ึนมาแสดง  และการเปดดนตรีในแนวตางๆ  เพื่อความเราใจ  สนุกสนาน  เพลิดเพลิน  
มีการเตนรํา  ทางรานจะจําหนายบุหร่ี  แอลกอฮอล  อาหาร  จึงเขาขายเปนสถานบริการประเภท 3 
(4) ซึ่งตองขออนุญาตตามกฎหมาย  ซึ่งขณะนี้สํานักงานตํารวจแหงชาติไดเรงทําการตรวจสอบและ
เขาควบคุมใหเปนไปตามกฎหมายอยางเปนรูปธรรม  และนี่ก็เปนอีกสถานที่หนึ่งที่เปนแหลงอัน
สงผลใหเกิดอาชญากรรม  ในรูปแบบของอาชญากรรมที่มีผลตอชีวิต  รางกาย  ทรัพยสิน  และเพศ  
เปนตน  

พระราชบัญญัติสถานบันเทิง พ.ศ. 2509 (ฉบับปรับปรุง)  
พระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 ในพระปรมาภิไธยพระบาทสมเด็จพระปรมินทร

มหาภูมิพลอดุลยเดช  
สังวาลย  ผูสําเร็จราชการแทนพระองค  
ใหไว ณ วันที่ 30 สิงหาคม พ.ศ. 2509 เปนปที่ 21 ในรัชกาลปจจุบัน โดยที่เปนการ

สมควรมีกฎหมายเพื่อควบคุมสถานบริกาดรบางประเภท  พระมหากษัตริยโดยคําแนะนําและ
ยินยอมของสภารางรัฐธรรมนูญในฐานะรัฐสภา  จึงมีพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 

มาตรา  2  พระราชบัญญัตินี้ใหใชบังคับในจังหวัดพระนคร  และจังหวัดธนบุรี  ต้ังแตวัน
ถัดจากประกาศในราชกิจจานุเบกษาเปนตนไป  และเมื่อจะใชบังคับในทองที่อ่ืนใดอีก  ใหตราเปน
พระราชกฤษฎีกา [รก.2509/88/626/4 ตุลาคม 2509] 

มาตรา  3  ในพระราชบัญญัตินี้  
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สถานบริการ  หมายความวา  สถานที่ที่ต้ังข้ึนเพื่อใหบริการโดยหวังประโยชนในทาง
การคา ดังตอไปนี้  

(1)  สถานเตนรํา  รําวง  หรือรองเง็ง  เปนปกติธุระประเภทที่มีประเภทที่ไมมีคูบริการ 
(2)  สถานที่ที่มีอาหาร  สุรา  น้ําชา  หรือเคร่ืองด่ืมอยางอ่ืนจําหนายและบริการ  โดยมีผู

บําเรอสําหรับปรนนิบัติลูกคา  
(3)  สถานอาบน้ํา  นวด  หรืออบตัว  ซึ่งมีผูบริการใหแกลูกคา  เวนแต  
(ก)  สถานที่ซึ่งผูบริการไดข้ึนทะเบียนและรับใบอนุญาตเปนผูประกอบโรคศิลปะสาขา

การแพทยแผนไทยประเภทการนวดแผนไทยตามกฎหมายวาดวยการประกอบโรคศิลปะหรือ ไดรับ
การยกเวนไมตองข้ึนทะเบียนและรับใบอนุญาตเปนผูประกอบโรคศิลปะ  สาขาการแพทยแผนไทย
ประเภทการนวดไทยตามกฎหมายดังกลาว  หรือสถานพยาบาลตามกฎหมายวาดวย
สถานพยาบาล  

(ข)  สถานที่เพื่อสุขภาพหรือเพื่อเสริมสวยที่กระทรวงสาธารณสุขประกาศกําหนดโดย
ความเห็นชอบของรัฐมนตรีวาการกระทรวงมหาดไทยดวย  ประกาศดังกลาวจะกําหนดหลักเกณฑ
และวิธีการตรวจสอบเพื่อการรับรองใหเปนไปตามมาตรฐานนั้นดวยก็ได  หรือ 

(ค)  สถานที่อ่ืนตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
(4)  สถานที่ที่มีอาหาร  สุรา  หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนจําหนายหรือใหบริการ  โดยมีรูปแบบอยาง

หนึ่งอยางใดดังตอไปนี้ 
(ก)  มีดนตรี  การแสดงดนตรี  หรือการแสดงอื่นใดเพื่อการบันเทิงหรือยินยอมหรือปลอย

ปละละเลยใหนักรอง  นักแสดง  หรือพนักงานอ่ืนใดนั่งกับลูกคา 
(ข)  มีการจัดอุปกรณการรองเพลงประกอบดนตรีใหแกลูกคา  โดยจัดใหมีผูบริการขับรอง

เพลงกับลูกคา  หรือยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหพนักงานอื่นใดนั่งกับลูกคา  
(ค)  มีการเตนหรือยินยอมใหมีการเตน  หรือจัดใหมีการแสดงเตน  เชน  การเตนบนเวที

หรือการเตนบริเวณโตะอาหารหรือเคร่ืองด่ืม  
(ง)  มีลักษณะของสถานที่  การจัดแสงหรือเสียง  หรืออุปกรณอ่ืนใดตามที่กําหนดใน

กฎกระทรวง 
(5)  สถานที่ที่มีอาหาร  สุรา  หรือเคร่ืองด่ืมอยางอ่ืนจําหนาย  โดยจัดใหมีการแสดงดนตรี

หรือการแสดงอ่ืนใดเพื่อการบันเทิง  ซึ่งปดทําการหลังเวลา 24.00 นาฬิกา  
(6)  สถานที่อ่ืนตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
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ความผิดเกี่ยวกับยาเสพติด  หมายความวา  ความผิดตามกฎหมายวาดวยยาเสพติดให
โทษ  กฎหมายวาดวยวัตถุที่ออกฤทธิ์ตอจิตและประสาท  กฎหมายวาดวยการปองกันการใชสาร
ระเหย  และกฎหมายวาดวยมาตรการในการปราบปรามผูกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติด  
[นิยามความผิดเกี่ยวกับยาเสพติด แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 
2546 มาตรา 4] 

พนักงานเจาหนาที่สําหรับกรุงเทพมหานคร  หมายความถึง  ผูบัญชาการตํารวจนครบาล  
ในจังหวัดอ่ืน  หมายความถึง  ผูวาราชการจังหวัด [มาตรา 3 แกไขเพ่ิมเติมโดยพระราชบัญญัติฯ 
(ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521 และความใน (4) แกไขโดยพระราชบัญญัติฯ (ฉบับที่ 3) พ.ศ. 2525] 

มาตรา  4  หามมิใหผูใดต้ังสถานบริการ  เวนแตจะไดรับอนุญาตจากพนักงานเจาหนาที่
ในการพิจารณาอนุญาต  ใหพนักงานเจจาหนาที่คํานึงถึงประวัติการกระทําความผิดตอกฎหมาย
ของผูขออนุญาตต้ังสถานบริการ  ประกอบดวย  

หลักเกณฑและวิธีการขออนุญาตและการอนุญาตตามวรรคหน่ึงและหลักเกณฑเกี่ยวกับ
ประวัติการกระทําความผิดตอกฎหมายของผูขออนุญาตต้ังสถานบริการตามวรรคสอง  รวมทั้งการ
ขอตออายุใบอนุญาตและการอนุญาตใหตออายุใบอนุญาต  ใหเปนไปตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
[แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 5] 

มาตรา  5  เพื่อรักษาความสงบเรียบรอยของประชาชน  เมื่อรัฐมนตรีวาการกระทรวง 
มหาดไทยเห็นสมควรจะกําหนดเขตอันมีปริมณฑลจํากัดในทองที่ใด เพื่อการอนุญาตหรืองด
อนุญาตใหต้ังสถานบริการตามมาตรา 4 ก็ใหกระทําไดโดยตราเปนพระราชกฤษฎีกา 

มาตรา  6  ผูขออนุญาติต้ังสถานบริการตามมาตรา 4 ตองมีคุณสมบัติดังนี้  
(1)  อายุไมตํ่ากวายี่สิบปบริบูรณ 
(2)  ไมเปนผูมีความประพฤติเส่ือมเสียหรือบกพรองในศีลธรรม  
(3)  ไมเปนผูวิกลจริต  หรือจิตฟนเฟอนไมสมประกอบ  
(4)  ไมเปนผูเจ็บปวยดวยโรคติดตออันเปนที่รังเกียจแกสังคมโรคพิษสุราเร้ือรัง  หรือโรค

ยาเสพติดใหโทษอยางรายแรง  
(5)  ไมเปนผูเคยตองรับโทษในความผิดเกี่ยวกับเพศ  ตามประมวลกฎหมายอาญาใน

ความผิดตามกฎหมายวาดวยการคาหญิงและเด็กหญิง  ตามกฎหมายวาดวยการปรามการทําให
แพรหลาย  และการคาวัตถุอันลามก  หรือตามกฎหมายวาดวยการปรามการคาประเวณี 

ในกรณีที่นิติบุคคลเปนผูขออนุญาตต้ังสถานบริการ  ผูแทนของนิติบุคคลนั้นตองมี
คุณสมบัติตามความในวรรคกอน  
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มาตรา  7  อาคาร หรือสถานที่ที่ขออนุญาตต้ังเปนสถานบริการตามมาตรา  4  ตอง 
(1)  ไมอยูใกลชิดวัด  สถานที่ สําหรับปฏิบัติพิธีกรรมทางศาสนา  โรงเรียน หรือ

สถานศึกษา  โรงพยาบาล  สถานพยาบาล  ที่รับผูปวยไวคางคืน  สโมสรเยาวชน หรือหอพักตาม
กฎหมายวาดวยหอพัก  ในขนาดที่เห็นไดวาจะกอความเดือดรอนรําคาญแกสถานที่ดังกลาวแลว 

(2)  ไมอยูในยานที่ประชาชนอยูอาศัย  อันจะกอความเดือดรอนรําคาญแกประชาชนผูอยู
อาศัยใกลเคียง 

(3)  มีทางถายเทอากาศสะดวก 
มาตรา  8  ถาอาคารหรือสถานที่ที่ขออนุญาตต้ังสถานบริการตามมาตรา 4 เปนของ

ผูอ่ืนในช้ันขออนุญาตต้ังสถานบริการ  ผูขออนุญาตตองมีหนังสือแสดงวาไดรับความยินยอมจาก
เจาของอาคารหรือสถานที่นั้น  

มาตรา  9  เมื่อไดรับคําขออนุญาตต้ังสถานบริการ  ใหพนักงานเจาหนาที่พิจารณาส่ัง
ภายในเกาสิบวัน  

มาตรา  10  ใบอนุญาตใหต้ังสถานบริการใหใชไดจนถึงวันที่ 31 ธันวาคม ของปที่ออก
ใบอนุญาต  ผูรับอนุญาตผูใดประสงคจะขอตออายุใบอนุญาตจะตองยื่นคําขอเสียกอนใบอนุญาต
ส้ินอายุ  เมื่อไดยื่นคําขอดังกลาวแลว  จะประกอบกิจการตอไปก็ไดจนกวาพนักงานเจาหนาที่จะส่ัง
ไมอนุญาตใหตออายุใบอนุญาตนั้น 

มาตรา  11  ในกรณีพนักงานเจาหนาที่ไมออกใบอนุญาตหรือไมตออายุใบอนุญาตใหต้ัง
สถานบริการในกรุงเทพมหานคร  ผูขออนุญาตหรือผูขอตออายุใบอนุญาตมีสิทธิอุทธรณตออธิบดี
กรมตํารวจ  ในจังหวัดอ่ืน  ผูขออนุญาตหรือผูขอตอใบอนุญาตมีสิทธิอุทธรณตอปลัดกระทรวง
มหาดไทย  การอุทธรณใหกระทําภายในกําหนดสามสิบวัน  นับแตวันไดรับหนังสือพนักงาน
เจาหนาที่แจงการไมอนุญาต  หรือไมตออายุใบอนุญาต  คําวินิจฉัยของอธิบดีกรมตํารวจ  หรือ
ปลัดกระทรวงมหาดไทย  แลวแตกรณีใหเปนที่สุด  

หนังสือของพนักงานเจาหนาที่ตามความในวรรค  ตองแสดงเหตุผลในการไมออก
ใบอนุญาต  หรือไมตออายุใบอนุญาตใหผูขอทราบดวย [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติฯ (ฉบับ
ที่ 2) พ.ศ. 2521]  

มาตรา  12  ในกรณีใบอนุญาตใหตั้งสถานบริการสูญหายหรือชํารุดในสาระสําคัญให
ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการยื่นคําขอรับใบแทนใบอนุญาตภายในกําหนดสิบหาวัน  นับแตวันที่ได
ทราบวาใบอนุญาตสูญหายหรือชํารุด 
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มาตรา  13  หามมิใหผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการ  ยาย  แกไขเปล่ียนแปลงหรือตอเติม
สถานบริการ  เวนแตไดรับอนุญาตเปนหนังสือจากพนักงานเจาหนาที่ 

มาตรา  14  ใหผูรับอนุญาตตั้งสถานบริการจัดทําบัตรประวัติของพนักงานกอนเร่ิมเขา
ทํางานในสถานบริการ  

ในกรณีที่รายการในบัตรประวัติเปล่ียนแปลงไป  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการแจงการ
เปล่ียนแปลงภายในเจ็ดวันนับแตวันที่มีการเปลี่ยนแปลง  

การจัดทํา  การเก็บรักษา  และการแจงการเปล่ียนแปลงประวัติใหเปนไปตามหลักเกณฑ
และวิธีการที่กําหนดในกฏกระทรวง 

การจัดทําบัตรประวัตินั้นตองไมระบุหนาที่ของพนักงานในทางที่กอใหเกิดความเสียหาย
แกพนักงานนั้น [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 7] 

มาตรา  15  ในกรณีบัตรประวัติซึ่งเก็บรักษาไว ณ สถานบริการสูญหาย  ถูกทําลาย  
ชํารุดในสาระสําคัญ  ผูอนุญาตต้ังสถานบริการตองจัดทําบัตรประวัติใหม  ภายในกําหนดเจ็ดวัน
นับแตวันที่บัตรนั้นสูญหาย  ถูกทําลายหรือชํารุดในสาระสําคัญ  และใหนําความในมาตรา 14  
วรรคแรกมาใชบังคับโดยอนุโลม  

มาตรา  16  หามมิใหผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการ 
(1)  รับผูมีอายุตํ่ากวาสิบแปดปบริบูรณเขาทํางานในสถานบริการ 
(2)  ยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหผูมีอาการมึนเมาจนประพฤติวุนวาย  หรือครองสติ

ไมไดเขาไปหรืออยูในสถานบริการระหวางเวลาทําการ  
(3)  จําหนายสุราใหแกผูมีอาการมึนเมาจนประพฤติวุนวายหรือครองสติไมได 
(4)  ยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหผูซึ่งไมมีหนาที่เฝาดูแลสถานบริการนั้นพักอาศัย

หลับนอนในสถานบริการ 
(5)  ยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหมีการกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติดในสถาน

บริการ  
(6)  ยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหมีการนําอาวุธเขาไปในสถานบริการ  เวนแตเปน

กรณีที่เจาหนาที่ซึ่งอยูในเคร่ืองแบบนําเขาไปเพื่อปฏิบัติหนาที่ตามกฎหมาย [แกไขเพ่ิมเติมโดย 
พระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 21546 มาตรา 8] 

มาตรา  16/1  หามมิใหผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหผูมี
อายุตํ่ากวายี่สิบปบริบูรณซึ่งมิไดทํางานในสถานบริการนั้นเขาไปในสถานบริการระหวางเวลาทํา
การ 
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เพื่อปฏิบัติการใหเปนไปตามวรรคหนึ่ง  ใหผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการตรวจเอกสาร
ราชการที่มีภาพถายและระบุอายุของผูซึ่งจะเขาไปในสถานบริการ  

ในกรณีที่ผูซึ่งจะเขาไปในสถานบริการไมยินยอมใหตรวจเอกสารราชการหรือไมมีเอกสาร
ราชการและเขาไปในสถานบริการ  ใหผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการแจงใหเจาหนาที่ทราบโดยพลัน  
ทั้งนี้  เจาหนาที่ผูรับแจงและหลักเกณฑและวิธีการในการแจงและการรับแจงใหเปนไปตามที่
กระทรวงมหาดไทยประกาศกําหนด  

ในการดําเนินการตามวรรคสองหรือวรรคสาม  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการจะมอบหมาย
ใหพนักงานของสถานบริการเปนผูดําเนินการแทนก็ได [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถาน
บริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 9] 

มาตรา  16/2  หามมิใหผูนําอาวุธเขาไปในสถานบริการ  เวนแตผูนั้นเปนเจาหนาที่ซึ่งอยู
ในเคร่ืองแบบและนําเขาไปเพื่อปฏิบัติหนาที่ตามกฎหมาย 

มาตรา  16/3  ในกรณีที่ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการพบหรือมีเหตุอันสมควรสงสัยวาผูมี
อาการมึนเมาจนประพฤติวุนวายหรือครองสติไมไดเขาไปอยูหรืออยูในสถานบริการระหวางเวลาทํา
การมีการกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติดในสถานบริการ  หรือมีการฝาฝนมาตาม 16/2 ใหผูรับ
การแจงตามวรรคหนึ่ง  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการจะมอบหมายใหพนักงานของสถานบริการเปน
ผูแจงแทนก็ได [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 9] 

มาตรา  17  การกําหนดวันเวลาเปดปดของสถานบริการ  การจัดสถานที่ภายนอกและ
ภายในเพื่อความเปนระเบียบเรียบรอย  เพื่อความสะอาดหรือเพื่อความสะดวกในการตรวจตราของ
เจาหนาที่  การใชโคมไฟหรือการใหพนักงานติดหมายเลขประจําตัวในสถานบริการใหเปนไปตามที่
กําหนดในกฎกระทรวง [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 
มาตรา 10] 

มาตรา  18  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการตามมาตรา 3 (1) จะจัดใหมีสุรา  น้ําชา  หรือ
เคร่ืองด่ืมอยางอ่ืนจําหนาย  หรือจัดใหมีการแสดงดนตรีหรือการแสดงอ่ืนใดเพื่อการบันเทิงดวยก็ได 
[แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติฯ (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521] 

มาตรา  19  ในการจัดใหมีการแสดงเพื่อความบันเทิง  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการมี
หนาที่ตองควบคุมการแสดงมิใหเปนไปในทางลามกหรืออนาจาร  และมิใหมีสัตวรายเขารวมการ
แสดงในสภาพที่อาจกอใหเกิดอันตรายแกผูชม 
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มาตรา  20  เมื่อปรากฏวา  ผูไดรับอนุญาตต้ังสถานบริการฝาฝนมาตรา 19 ใน
กรุงเทพมหานคร  นายตํารวจทองที่ต้ังแตชั้นสารวัตรข้ึนไป  ในจังหวัดอ่ืน ต้ังแตนายอําเภอทองที่
ข้ึนไปมีอํานาจส่ังใหงดการแสดงนั้นได [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติฯ (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521] 

มาตรา  21  ในกรณีที่ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการขาดคุณสมบัติ  หรือเมื่อสถานบริการ
ใดดําเนินกิจการขัดตอความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชน  ยินยอมหรือปลอยปละ
ละเลยใหมีการมั่วสุมเพื่อกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติดหรือมีการกระทําความผิดเกี่ยวกับยา
เสพติดในสถานบริการหรือดําเนินกิจการโดยไมปฏิบั ติตามหรือฝาฝนบทบัญญัติแหง
พระราชบัญญัตินี้  หรือกฎกระทรวงที่ออกตามพระราชบัญญัตินี้ใหพนักงานเจาหนาที่มีอํานาจไม
ตออายุใบอนุญาตหรือส่ังพักใชใบอนุญาต หรือส่ังเพิกถอนใบอนุญาตได  โดยใหคํานึงถึงความ
รายแรงของการกระทําความผิด   

การสั่งพักใชใบอนุญาต  ใหส่ังพักไดดังตอไปนี้ 
(1)  กรณีดําเนินกิจการสถานบริการโดยไมปฏิบัติตามหรือฝาฝนมาตรา 14  มาตรา 15  

มาตรา 16 (2) หรือ (3) หรือกฎกระทรวงตามมาตรา 17 เฉพาะในสวนที่ไมใชกําหนดวันเวลาเปด
ปดสถานบริการ  ใหส่ังพักไดคร้ังละไมเกินสามสิบวัน  

(2)  กรณีดําเนินกิจการสถานบริการขัดตอความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดีของ
ประชาชนยินยอมหรือปลอยปละละเลยใหมีการมั่วสุมเพื่อกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติดหรือมี
การกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติดในสถานบริการ หรือดําเนินกิจการสถานบริการโดยไมปฏิบัติ
ตามหรือฝาฝนมาตรา 13  มาตรา 16 (1) (4) (5) หรือ (6)  มาตรา 16/1 วรรคหนึ่ง  มาตรา 16/2  
มาตรา 19 หรือกฎกระทรวงตามมาตรา 17 เฉพาะในสวนที่เกี่ยวกับกําหนดวันเวลาเปดสถาน
บริการใหส่ังพักไดคร้ังละไมเกินเกาสิบวัน  

หลักเกณฑในการพิจารณาวากรณีใดพนักงานเจาหนาที่จะมีคําส่ังหรือไมมีคําส่ังตออายุ
ใบอนุญาตหรือพักใชใบอนุญาตหรือเพิกถอนพรอมดวยเหตุผล  รวมทั้งหลักเกณฑการกําหนด
ระยะเวลาในการสั่งพักใชใบอนุญาตใหเปนไปตามที่กฎกระทรวงมหาดไทยประกาศกําหนด  

ในกรณีที่ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการอุทธรณคําส่ังพักใชหรือเพิกถอนใบอนุญาตตาม
มาตรา 22  หากอุทธรณโดยเหตุตามวรรคสอง  (1) ใหการอุทธรณเปนการทุเลาการบังคับตาม
คําส่ังพักใชหรือเพิกถอนใบอนุญาตนั้น  หากอุทธรณโดยเหตุตามวรรคสอง  (2) หรือเหตุอ่ืนให
พนักงานเจาหนาที่ผูทําคําส่ังนั้นเปนผูมีอํานาจส่ังใหทุเลาการบังคับตามคําส่ังพักใชหรือเพิกถอน
ใบอนุญาตนั้น  แตตองมีคําส่ังภายในเจ็ดวันนับแตวันที่ไดรับคําขอใหทุเลาการบังคับ  หากพน
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กําหนดดังกลาวแลวพนักงานเจาหนาที่ยังไมมีคําส่ังใดใหถือวาเปนการทุเลาการบังคับตามคําส่ัง
พักใชหรือเพิกถอนใบอนุญาตนั้น  

ระยะเวลาในการพิจารณาอุทธรณคําส่ัพักใชใบอนุญาต  ใหผูมีอํานาจพิจารณาอุทธรณ
พิจารณาใหแลวเสร็จภายในสิบหาวันนับแตวันที่หนวยงานที่ผูมีอํานาจพิจารณาอุทธรณืประจําอยู
ไดรับอุทธรณระยะเวลาในการพิจารณาอุทธรณคําส่ังอ่ืนที่ไมใชคําส่ังพักใชใบอนุญาตใหเปนไป
ตามกฎหมายวาดวยวิธีปฏิบัติราชการทางปกครอง [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ 
(ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 11] 

มาตรา  22  ในกรณีพนักงานเจาหนาที่สังพักใชหรือส่ังเพิกถอนใบอนุญาต  ผูรับ
อนุญาตต้ังสถานบริการในกรุงเทพมหานครมีสิทธิอุทธรณตออธิบดีกรมตํารวจ  ในจังหวัดอ่ืนผูรับ
อนุญาตต้ังสถานบริการมีสิทธิอุทธรณตอปลัดกระทรวงมหาดไทย  การอุทธรณใหกระทําภายใน
กําหนดสิบหาวัน  นับแตวันที่ไดรับหนังสือพนักงานเจาหนาที่แจงการสังพักใชหรือส่ังเพิกถอนการ
อนุญาต 

คําวินิจฉัยของอธิบดีกรมตํารวจหรือปลัดกระทรวงมหาดไทย  แลวแตกรณีใหเปนที่สุด 
[แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติฯ (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521] 

มาตรา  23  กอนครกําหนดเกาสิบวัน  นับแตวันที่ถูกเพิกถอนใบอนุญาต ผูหนึ่งผูใดจะ
ยื่นคําขอรับใบอนุญาตเพื่อต้ังสถานบริการ ณ สถานที่เดียวกันนั้นไมได  

มาตรา  24  เมื่อพนักงานฝายปกครอง หรือตํารวจชั้นผูใหญตามประมวลกฎหมายวิธี
พิจารณาความอาญามีเหตุอันควรเชื่อหรือสงสัยวามีการฝาฝน  หรือไมปฏิบัติตามบทแหง
พระราชบัญญัตินี้  หรือกฎกระทรวงซ่ึงออกตามพระราชบัญญัตินี้ในสถานบริการแหงใด  ใหเจา
พนักงานนั้นมีอํานาจเขาไปตรวจภายในสถานบริการนั้นไดไมวาเวลาใดๆ  

ในการปฏิบัติหนาที่ตามวรรคหน่ึงใหเจาพนักงานผูมีอํานาจตรวจแสดงบัตรประจําตัวตอ
บุคคลที่เกี่ยวของ [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติ (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521] 

มาตรา  25  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการ  ผูดําเนินกิจการ  ลูกจางหรือคนรับใชของ
สถานบริการ  ผูใดสามารถใหความสะดวกแกเจาพนักงานซ่ึงปฏิบัติการตามมาตรา 24 ได  แตไม
ยอมใหความสะดวกนั้นเมื่อเจาพนักงานรองขอตองระวางโทษจําคุกไมเกินหนึ่งเดือน  หรือปรับไม
เกินหนึ่งพันบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติฯ (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521] 

มาตรา  26  ผูใดต้ังสถานบริการโดยไมไดรับอนุญาต  หรือดําเนินกิจการสถานบริการ
เชนวานั้นในระหวางถูกพักใชใบอนุญาตหรือดําเนินกิจการสถานบริการผิดประเภทที่ระบุไวใน
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ใบอนุญาตตองระวางโทษจําคุกไมเกินหนึ่งป หรือปรับไมเกินหกหม่ืนบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ [แกไข
เพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 13] 

มาตรา  27  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการผูใดฝาฝนหรือไมปฏิบัติตามมาตรา 12  มาตรา 
14  มาตรา 15  มาตรา 16 (1) (2) (3) หรือ (4)  มาตรา 16/1 วรรคหนึ่ง หรือกฎกระทรวงตาม
มาตรา 17 ตองระวางโทษปรับไมเกินหาหมื่นบาท [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ 
(ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 15] 

มาตรา  28  ผูรับอนุญาติต้ังสถานบริการผูใดฝาฝนมาตรา 13  หรือมาตรา 16 (5) หรือ 
(6) ตองระวางโทษปรับไมเกินหกหมื่นบาท [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 
4) พ.ศ. 2546 มาตรา 16] 

มาตรา  28/1  ผูรับอนุญาติต้ังสถานบริการผูใดไมปฏิบัติตามมาตรา 16/1 วรรคสองหรือ
วรรคสาม  หรือมาตรา  16/3 ตองระวางโทษปรับไม เกินหาหมื่นบาท  [แกไขเพิ่มเติมโดย
พระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 17] 

มาตรา  28/2  ผูใดนําอาวุธเขาไปในสถานบริการโดยฝาฝนมาตรา 16/2 ตองระวางโทษ
จําคุกไมเกินหกเดือน  หรือปรับไมเกินหนึ่งหมื่นบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ   

ในกรณีที่อาวุธตามวรรคหนึ่งเปนอาวุธปน  ผูฝาฝนตองระวางโทษจําคุกต้ังแตหนึ่งปถึง
หาป  หรือปรับต้ังแตสองหมื่นบาทถึงหนึ่งแสนบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ  

ในกรณีที่อาวุธตามวรรคหน่ึงเปนวัตถุระเบิดหรืออาวุธสงคราม  ผูฝาฝนตองระวางโทษ
จําคุกต้ังแตสองปถึงยี่สิบป หรือปรับต้ังแตส่ีหมื่นบาทถึงส่ีแสนบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ  

ในกรณีที่อาวุธตามวรรคหน่ึงเปนวัตถุระเบิดหรืออาวุธสงคราม  ผูฝาฝนตองระวางโทษ
จําคุกต้ังแตสองปถึงยี่สิบป  หรือปรับต้ังแตส่ีหมื่นบาทถึงส่ีแสนบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ  

ในกรณีที่ศาลมีคําพิพากษาลงโทษตามวรรคหนึ่ง  วรรคสอง  หรือวรรคสาม ใหศาลมี
อํานาจส่ังใหริบอาวุธนั้นดวย [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 
มาตรา 17] 

มาตรา  28/3  ผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการผูใดไมปฏิบัติตามมาตรา 19 หรือผูใดจัดใหมี
การแสดงเพื่อความบันเทิงในสถานบริการที่เปนไปในทางลามกหรืออนาจาร  ตองระวางโทษจําคุก
ไมเกินสามป  หรือปรับไมเกินหกหมื่นบาท  หรือทั้งจําทั้งปรับ [แกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติ
สถานบริการ (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 มาตรา 17] 

มาตรา  29  เมื่อพระราชบัญญัตินี้ไดใชบังคับในทองที่ใด  ใหผูต้ังสถานบริการตาม
มาตรา 3 (1) (2) หรือ (3) อยูแลวกอนวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับดําเนินกิจการตอไปได  ในเมื่อ
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ไดจัดทําบัตรประวัติตามที่บังคับไวในมาตรา 14  และมาขอรับใบอนุญาตต้ังสถานบริการนั้น  โดย
เสียคาธรรมเนียมภายในกําหนดสามสิบวัน  นับแตวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับในทองที่นั้น ใหผู
ต้ังสถานบริการตามมาตรา 3 (4) อยูแลวกอนวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับปฏิบัติตามมาตรา 16  
และมาตรา 17 ภายในกําหนดสามสิบวัน  นับแตวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับในทองที่นั้น 

มาตรา  30  ใหรัฐมนตรีวาการกระทรวงมหาดไทยรักษาการตามพระราชบัญญัตินี้  และ
ใหมีอํานาจออกกฎกระทรวงกําหนดคาธรรมเนียมไมเกินอัตราในบัญชีทายพระราชบัญญัตินี้  
ยกเวนคาธรรมเนียม  และกําหนดกิจการอ่ืนเพื่อปฏิบัติการตามพระราชบัญญัตินี้ 

กฎกระทรวงนั้น  เมื่อไดประกาศในราชกิจจานุเบกษาแลวใหใชบังคับได  
ผูรับสนองพระบรมราชโองการ  จอมพล ถนอม  กิตติขจร  นายกรัฐมนตรี 
อัตราคาธรรมเนียม 
(1)  ใบอนุญาตต้ังสถานบริการ   ฉบับละ  50,000  บาท 
(2)  ใบแทนใบอนุญาตต้ังสถานบริการ ฉบับละ    1,000  บาท 
(3)  การตออายุใบอนุญาตต้ังสถานบริการ คร้ังละ    10,000 บาท 
ในการออกกฎกระทรวงกําหนดคาธรรมเนียม  จะกําหนดอัตราคาธรรมเนียมใหแตกตาง

กันโดยคํานึงถึงลักษณะ  ขนาด  หรือประเภทของสถานบริการก็ได  
หมายเหตุ: เหตุผลในการประกาศใชพระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ โดยเหตุที่ปจจุบันไดมี

บุคคลประกอบกิจการสถานบริการบางประเภท  ซึ่งอาจดําเนินการไปในทางกระทบกระเทือนตอ
ความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมของประชาชน  และจัดใหมีการแสดงเพื่อความบันเทิงในสถาน
บริการนั้นๆ ไมเหมาะสม  เปนเหตุใหเยาวชนเอาเยี่ยงอยางจนประพฤติตัวเส่ือมทรามลง  เปนการ
สมควรที่จะออกกฎหมายควบคุมสถานบริการนั้นๆ  รวมทั้งการแสดงดวย  ทั้งนี้ เพื่อรักษาไวซึ่ง
ความสงบเรียบรอย  ศีลธรรม  วัฒนธรรม  และประเพณีอันดีของชาติตอไป 

ประกาศของคณะปฏิบัติ ฉบับท่ี 47 
โดยที่คณะปฏิวัติไดพิจารณาเห็นวา สถานบริการตามกฎหมายวาดวยสถานบริการ  อาทิ

เชน  สถานเตนรํา  รําวง  ที่มีหญิงพาตเนอรบริการ  สถานจําหนายสุรา  น้ําชา  หรือเคร่ืองด่ืมอยาง
อ่ืน  โดยมีหญิงสําหรับปรนนิบัติลูกคา  หรือสถานอาบน้ํา  นวด  หรืออบตัว  ซึ่งมีหญิงบริการใหแก
ลูกคาชายเปนสถานที่ที่ไมควรใหเยาวชนเขาไปใชบริการหรือใชเปนที่มั่วสุมสมควรแกไขกฎหมายที่
ใชอยูในปจจุบันจํากัดมิใหผูซึ่งมีอายุตํ่ากวายี่สิบปบริบูรณเขาไปในสถานบริการ  หัวหนาคณะ
ปฏิวัติจึงมีคําส่ังดังตอไปนี้ [รก. 2515/9/27  ********* มกราคม  2515] 



 
 

98 

พระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2521 
มาตรา  14  ใหผูต้ังสถานบริการตามมาตรา 3 (4) อยูแลวกอนวันที่พระราชบัญญัตินี้ใช

บังคับ  มาขอรับใบอนุญาตต้ังสถานบริการนั้นโดยเสียคาธรรมเนียมภายในกําหนดสามสิบวัน  นับ
แตวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับและใหดําเนินกิจการตอไปไดจนกวาจะไดรับคําส่ังไมอนุญาต
จากพนักงานเจาหนาที่ 

หมายเหตุ:  เหตุผลในการใชประกาศพระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ เพื่อประโยชนแหง
ความสงบเรียบรอย  ศีลธรรมอันดีและสวัสดิภาพของประชาชนสมควรกําหนดใหสถานบริการตาม
มาตรา 3 (4) แหงพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509  เปนสถานบริการที่จะต้ังข้ึนไดก็ตอเมื่อ
ไดรับใบอนุญาตจากเจาพนักงานเชนเดียวกับสถานบริการอื่นในมาตราเดียวกัน  และเพื่อแกไข
เพิ่มเติมพระราชบัญญัติดังกลาวแลวอีกบางมาตราใหสอดคลองตองกัน  จึงจําเปนตองตรา
พระราชบัญญัตินี้ข้ึน  [รก. 2521/73/1พ/21 กรกฎาคม 2521] 

พระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับท่ี 3) พ.ศ. 2525 
มาตรา  9  ผูใดต้ังสถานบริการตามมาตรา 3 (4) อยูกอนวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับ

ใหแจงเปนหนังสือตอพนักงานเจาหนาที่ภายในสามสิบวันนับแตวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับ 
หมายเหตุ:  เหตุผลในการประกาศใชพระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ โดยที่พระราชบัญญัติ

สถานบริการ พ.ศ. 2509  ซึ่งแกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2521  
มาตรา 3 (4) ไดสรางความยุงยากใหแกผูประกอบอาชีพสุจริต  ทั้งผูต้ังสถานบริการและผูมีอาชีพ
เปนนักรองนักดนตรี  นักแสดงตลก  ศิลปนและมายากลฯ  เปนการจํากัดอาชีพและไมสงเสริม
ความสามารถพิเศษของบุคคลทางดานศิลปาการดนตรี  และการแสดงซ่ึงเปนการสวนทางกับ
ความตองการของรัฐบาลที่จะสงเสริมใหเยาวชนต่ืนตัวสนใจศิลปที่ละเอียดออน  และสามารถใช
ความรูนี้ประกอบอาชีพไดในอนาคต  สรางความออนโยนในจิตใจแกเยาวชน  ลดปญหา
อาชญากรรมใหนอยลงหรือหมดไปและเพื่อใหการแสดงดนตรีกระทําไดโดยสะดวก  แตทางราชการ
ยังสามารถควบคุมได  จึงจําเปนตองตราพระราชบัญญัตินี้ข้ึน  [รก.2525/113/1พ/16 สิงหาคม 
2525] 

พระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับท่ี 4) พ.ศ. 2547 
มาตรา  19  สถานที่เพื่อสุขภาพหรือเพื่อเสริมสวยตามที่กระทรวงสาธารณสุขประกาศ

กําหนดโดยความเห็นชอบของรัฐมนตรีวาการกระทรวงมหาดไทยตาม (ข) ใน (3) ของบทนิยามคํา
วา สถานบริการ ในมาตรา 3 แหงพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 ซึ่งแกไขเพิ่มเติมโดย
พระราชบัญญัตินี้  ที่ต้ังข้ึนกอนหรือในวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับ  ตองมีลักษณะของสถานท่ี
การบริการหรือผูใหบริการเปนไปตามมาตรฐานที่กระทรวงสาธารณสุขประกาศกําหนด  โดยความ
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เห็นชอบของรัฐมนตรีวาการกระทรวงมหาดไทย  ภายในหนึ่งรอยแปดสิบวันนับแตวันที่
พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับ 

มาตรา  20  ใหผูต้ังสถานบริการซึ่งเขาลักษณะสถานบริการตาม (ง) ใน (4) หรือ (6) 
ของบทนิยามคําวา สถานบริการ ในมาตรา 3 แหงพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 ซึ่งแกไข
เพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัตินี้ที่ประสงคจัดต้ังสถานบริการตอไป  ยื่นคําขอรับใบอนุญาตต้ังสถาน
บริการภายในหกสิบวันนับแตวันที่กฎกระทรวงซ่ึงออกตาม (ง) ใน (4) หรือ (6) ของบทนิยาม คําวา  
สถานบริการ ในมาตรา 3 แหงพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 ซึ่งแกไขเพิ่มเติมโดย
พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับ  และใหผูต้ังสถานบริการนั้นประกอบกิจการตอไปไดจนกวาพนักงาน
เจาหนาที่จะมีคําส่ังไมอนุญาต 

ความในวรรคหนึ่งใหใชบังคับแกผูต้ังสถานบริการ  ซึ่งเขาลักษณะสถานบริการตาม (ก) 
(ข) หรือ (ค) ใน (4) หรือ (5) ของบทนิยามคําวา สถานบริการ ในมาตรา 3 แหงพระราชบัญญัติ
สถานบริการ พ.ศ. 2509  ซึ่งแกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัตินี้ที่ประสงคจะต้ังสถานบริการตอไป
ดวย  โดยใหยื่นคําขอรับใบอนุญาตต้ังสถานบริการภายในหกสิบวันนับแตวันที่พระราชบัญญัตินี้ใช
บังคับ  

เมื่อพนักงานเจาหนาที่รับคําขอรับใบอนุญาตต้ังสถานบริการตามวรรคหน่ึงหรือวรรคสอง
แลว  ใหพิจารณาคําขอใหแลวเสร็จภายในหกสิบวันนับแตวันที่ไดรับคําขอ 

มาตรา  21  บรรดาใบอนุญาตใหต้ังสถานบริการที่ออกตามพระราชบัญญัติสถาน
บริการ พ.ศ. 2509  ใหถือวาเปนใบอนุญาตต้ังสถานบริการตามพระราชบัญญัตินี้  และใหคงใชได
ตอไปจนกวาจะส้ินอายุใบอนุญาตนั้น  

ในกรณีที่ใบอนุญาตตามวรรคหน่ึงเปนใบอนุญาตใหต้ังสถานบริการประเภทท่ีมีบริการ
นวดใหแกลูกคาตามมาตรา 3 (2) แหงพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 กอนการแกไข
เพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัตินี้  ใหถือวาผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการดังกลาวมิไดดําเนินกิจการ 

มาตรา  22  บรรดากฎกระทรวงหรือคําส่ังที่ออกตามพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 
2509 ที่ใชบังคับอยูกอนวันที่พระราชบัญญัตินี้ใชบังคับ  ใหยังคงใชบังคับไดตอไปเทาที่ไมขัดหรือ
แยงกับบทบัญญัติแหงพระราชบัญญัตินี้   จนกวาจะมีกฎกระทรวงหรือคําส่ังที่ออกตาม
พระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509  ซึ่งแกไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัตินี้ในเร่ืองนั้นๆ ใช
บังคับ 

หมายเหตุ:  เหตุผลในการประกาศใชพระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ โดยที่พระราชบัญญัติ
สถานบริการ พ.ศ. 2509 ใชบังคับมาเปนเวลานาน  และมีบทบัญญัติบางประการที่ไมเหมาะสมกับ
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สภาพการณในปจจุบัน  สมควรแกไขเพิ่มเติมบทบัญญัติดังกลาว  โดยเฉพาะในเร่ืองบทนิยามของ
สถานบริการเพื่อใหมีความหมายที่ชดัเจนเฉพาะการประกอบกิจการที่อาจดําเนินการไปตามในทาง
กระทบกระเทือนตอความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชนอันเปนสถานท่ีที่ไมควรให
เยาวชนเขาไปใชบริการหรือใชเปนที่มั่วสุม  โดยมิไดมีเจตนารมณจะใหมีความหมายครอบคลุมไป
ถึงสถานที่ที่ไมไดดําเนินกิจการไปในลักษณะดังกลาว  เชน สถานที่ที่มีวัตถุประสงคดานการศึกษา
หรือกีฬา  นอกจากนี้ไดแกไขวิธีการจัดต้ังสถานบริการบางประเภทเฉพาะที่ปรากฏชัดเจนในขณะนี้
วาอาจดําเนินการไปในทางกระทบกระเทือนตอความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชน  
ซึ่งในปจจุบันเพียงแตแจงแลวก็ประกอบการไดเลยทําใหการควบคุมตรวจสอบกระทําไดไมทั่วถึง  
และบางคร้ังกอใหเกิดปญหากับสังคม  โดยเปลี่ยนมาเปนตองได รับใบอนุญาตกอนจึงจะ
ประกอบการได  เพื่อใหการควบคุมตรวจสอบทําไดอยางเขมงวด  พรอมทั้งกําหนดมาตรการตางๆ  
เพื่อใชบังคับสถานบริการทุกประเภท  เพื่อใหสถานบริการไมเปนแหลงมั่วสุม  เปนสถานท่ีปลอด
จากการกระทําความผิดเกี่ยวกับยาเสพติด  และเปนสถานที่ที่ปลอดภัยของผูใชบริการ  โดย
กําหนดหนาที่ใหผูรับอนุญาตต้ังสถานบริการและผูใชสถานบริการปฏิบัติ  รวมทั้งปรับปรุงอัตรา
คาธรรมเนียมทายพระราชบัญญัติ  จึงจําเปนตองตราพระราชบัญญัตินี้ 
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ชื่อ – ชื่อสกลุ ปรมินทร  ศิริรัตนธํารง 
วัน  เดือน  ปเกิด 18  กรกฎาคม  2524 
ที่อยูปจจุบัน 19/320  ถนนนวมินทร  แขวงคลองกุม  

เขตบึงกุม  กรุงเทพมหานคร 10240 
ที่ทํางานปจจบุัน - 
ตําแหนงหนาที่ปจจุบนั - 
ประวัติการศกึษา  

 พ.ศ. 2548 นศ.บ. (การโฆษณา)  มหาวทิยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 
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