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บทคัดย่อ 
 
 งานวิจัยน้ีจัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยด้านการรับรู้ด้าน
คุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ และปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ ที่มีผลต่อความต้ังใจ
ในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วจิัย
ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลกบักลุ่มตัวอย่าง จ านวน 232 ราย ในช่วงเดือนตุลาคม 
2562 และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุเฉลี่ย 26–30 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีรายได้มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป ส าหรบัพฤติกรรมใน
การเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมนั้น ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม  
1-2 ครั้ง/เดือน ซึ่งมีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง ประมาณ 101-200 บาท 
โดยระยะเวลาในการใช้บริการในร้านบอร์ดเกมเฉลี่ย 1-3 ชั่วโมง/ครั้ง บุคคลที่มีอิทธิพลมากที่สุดใน
การเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม คือ เพื่อน และประเภทของบอร์ดเกมที่ชื่นชอบมากที่สุด คือ 
Strategy Games (เกมแนววางแผน) นอกจากนี้ยัง พบว่า มีเพียงปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ 
(Outcome Quality) และปจัจัยทัศนคติดา้นการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Attitude) ที่มีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจร้านบอร์ดเกมจึงควรให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ 
และปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ เพื่อใช้ในการวางแผนและพัฒนากลยุทธ์เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมได้อย่างมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น 
 
ค ำส ำคัญ: อิทธิพลเชิงบวก, ควำมต้ังใจในอนำคต, ร้ำนบอร์ดเกม 
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ABSTRACT 
 

 The objective of the research was to study the positive influence of the 
factors of perceived quality, interaction quality, price, place, promotion, outcome 
quality, and interaction attitude towards future Intentions in using Board Game Café 
services of consumers in Pathumwan District Area in Bangkok. The research was 
conducted with 232 participants at Board Game Café in Pathumwan District. The 
researcher found that most of the respondents of the questionnaire were males and 
between 26-30 years old. Moreover, they were singles with Bachelor’s Degrees. Most 
of them were private company’s employees with the average monthly income more 
than 30,000 baht per person. The research findings were revealed that an average 
frequency that the consumers used the Board Game Café service was 1-2 times per 
month. The average expenditure of each purchase was 101-200 baht and the average 
play time of each consumer was 1-3 hours per time. The findings also showed that 
friends were the major influencers for the consumers to use Board Game Café 
services. The most popular board game type was strategy games. In addition, it was 
found that only outcome quality and interaction attitude had positive influence on 
consumers’ future intentions in using Board Game Café services at the significance 
level of .01. Therefore, Board Game Café owners should emphasize on outcome 
quality and interaction attitude in order to plan and develop strategies for Board 
Game Café services according to the consumer expectation. 
 
Keywords: Positive Influence, Future Intentions, Board Game Cafe 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การค้นคว้าอิสระเรื่อง ปจัจัยที่มีอทิธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการ

ร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรงุเทพมหานครฉบับนี้ สามารถส าเรจ็ได้ด้วยความ

อนุเคราะห์ และความกรุณาจากอาจารยท์ี่ปรึกษา ดร. เพญ็จิรา คันธวงศ์ ที่ให้ความช่วยเหลือ และ 

ให้ค าปรึกษา ตลอดจนแนะน าปรบัปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ เพื่อใหผู้้วิจัยมีความเข้าใจในเนื้อหา

งานวิจัย จนท าใหก้ารค้นคว้าอิสระฉบบันี้เสรจ็สมบรูณ์ด้วยดี ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง

ไว้ ณ โอกาสนี ้

 ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารยป์ระจ าวิชา จ าและอาจารย์พิเศษทุกท่าน ที่ได้ประสิทธ์ิ

ประสาทความรูท้างวิชาการ แบ่งปันประสบการณ์ต่าง ๆ ทั้งให้ค าปรึกษา ค าแนะน า และให้ความ

ช่วยเหลือต่าง ๆ เป็นอย่างดี ตลอดการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ผู้มีพระคุณ และครอบครัว ที่ให้ก าลังใจและสนับสนุนมา

โดยตลอด จนท าให้ผู้วิจัยได้มโีอกาสส าเรจ็การศึกษาระดบัปริญญาบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิตในครั้งนี้ 

 ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ทีเ่สียสละอันมีค่าและให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถามเป็นอย่างดี ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญในงานวิจัยครัง้นี ้

 หากงานวิจัยเลม่นี้มสีิ่งผิดพลาดประการใด ผู้วิจัยขออภัยเปน็อย่างยิ่ง ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิง่

ว่างานวิจัยเลม่นี้จะสามารถสร้างคุณค่า และคุณประโยชน์ไม่มากก็น้อยส าหรับผู้ทีส่นใจ หรือต้องการ

ศึกษาหาความรู้ ประโยชน์และคุณค่าที่ได้จากการท าวิจัยเลม่นี้ ผู้วิจัยขอมอบแด่บุพการี คณาจารย์ 

และผูม้ีพระคุณทุกท่าน ไว้ ณ ที่นี้ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัจจุบันเกมก าลังอยู่ในกระแสทั่วโลก โดยภาพรวมอุตสาหกรรมเกมทั่วโลกมีมูลค่าการตลาด
สูงถึง 4.6 ล้านล้านบาท เติบโตจากปี 2561 ซึ่งอยู่ที่ 4.2 ล้านล้านบาท ขณะที่ภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก 
มีมูลค่าตลาดรวมในปี 2561 อยู่ที่ 2 ล้านล้านบาท ปี 2562 เติบโตอยู่ที่ 2.2 ล้านล้านบาท ส่วน
ภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ มีมูลค่า 1.4 แสนล้าน เตบิโตจากปี 2561 ที่ผ่านมา 22% 
เช่นเดียวกัน ในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมนี้อย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง ในปี 2562 
อุตสาหกรรมเกมของไทยมีมลูค่า 2.2 หมื่นล้านบาท เติบโตจากปี 2561 จ านวน 13% และในภูมิภาค
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ประเทศไทยมีอัตราการเติบโตอยู่ในอันดับ 2 เป็นรองแค่อินโดนีเซียเท่านั้น 
ซึ่งแพลตฟอร์ม (Platform) ที่ได้รับความนิยมมากที่สุด คือ เกมมือถือ รองลงมา เกมบนคอมพิวเตอร์ 
และบน Console ตามล าดับ โดยสัดส่วนของประเภทของเกมในประเทศไทย แบ่งตามแพลตฟอร์ม 
(Platform) พบว่า เกมมือถือสัดส่วนมากสุด 67% รองลงมา คือ คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (Personal 
Computer) 24% และเครื่องเล่นวีดีโอเกม (Console Game) 9% ซึ่งการเติบโตของอุตสาหกรรม
เกมในประเทศไทยดังกล่าว มีปัจจัยหลักมาจากอินเทอร์เน็ตเข้าถึงง่ายขึ้น อุปกรณ์เทคโนโลยีมีราคา
ถูกลง คนหันมานิยมใช้สื่อโซเชียลมีเดียเป็นช่องทางการสื่อสารหลัก อีกทั้งสมาร์ตโฟน 
(Smartphone) มีราคาที่สามารถจับต้องได้ ประกอบกับรูปแบบเกมท าให้เข้าถึงผู้เล่นได้ง่าย มี
หลากหลายแนว ส่งผลให้อุตสาหกรรมเกมมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง (ประอรพิต กัษฐ์วัฒนา, 
2562)  
 ในปัจจุบันธุรกิจเกี่ยวกับเกมต่าง ๆ นั้นเข้ามามีบทบาทกบัคนในประเทศไทยมากขึ้น เด็กรุ่น
ใหม่ในประเทศไทยต่างก็เล่นเกมกันเป็นกิจวัตรประจ าวัน ไม่ว่าจะเป็นเกมออนไลน์ทางคอมพิวเตอร์
หรือเกมในโทรศัพท์มือถือ แตน่อกเหนือจากเกมในหน้าจอสี่เหลี่ยมที่คนสว่นใหญ่ชื่นชอบกันแล้วนั้น 
ยังมีเกมอีกรูปแบบหนึ่งที่เกดิก่อนยุคออนไลน์และได้รับความนิยมมาร่วมศตวรรษในต่างประเทศและ
เริ่มเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในประเทศไทยทีม่ีชื่อว่า “บอร์ดเกม (Board Game)” หรือเกมกระดาน 
โดยลักษณะของเกมกระดานเหล่านีเ้ป็นเกมประเภทที่นิยมเล่นกันบนโต๊ะหรือบนพ้ืนที่ที่มีความกว้าง
และโล่ง ซึ่งบอร์ดเกมนั้นมีด้วยกันหลากหลายประเภทและหลายรูปแบบ ในการด าเนินเกมนั้นจะใช้
ชิ้นส่วนหรือตัวหมากเคลื่อนทีไ่ปตามพื้นที่กระดาน ซึ่งมีทั้งแบบที่มีกติกาง่ายไปจนถึงเกมที่มีกติกา
ซับซ้อนและต้องใช้แผนการหรือยุทธวิธีเข้าช่วยเพื่อที่จะชนะ จึงจะถือว่าบรรลุวัตถุประสงค์ของการ
เล่นเกมนั้น ๆ (รัตนชัย ม่วงงาม, 2560)  
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 “บอร์ดเกม” หรือเกมกระดานเกิดขึ้นเมื่อประมาณ 5,000 ปีก่อนคริสต์ศักราช มีการน า
อุปกรณ ์และชิ้นส่วนต่าง ๆ มาเป็นส่วนประกอบการเล่น มีจุดเริ่มต้นมาจากที่พวกกองทัพนักรบต่าง 
ๆ ใช้เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ต าแหน่งในการรบ โดยลูกเต๋าเป็นเกมแรกทีส่ร้างขึ้นมีลักษณะเป็นแท่งแบน
หลายแท่ง แต่ละแท่งจะทาสไีว้แค่ด้านเดียว วิธีเล่น คือ ตอ้งโยนทุกแท่งพร้อมกันและก็นับเฉพาะด้าน
ที่มีสีปรากฏ จนกระทั่งในยุคโรมันมีการเปลี่ยนรูปร่างของลูกเต๋าให้มีลักษณะทรงลูกบาศก์ที่ใกล้เคียง
กับปัจจุบันและมีอุปกรณ์ เช่น กระดานและหมาก ซึ่งนิยมเล่นเป็นกิจกรรมยามว่างในกลุ่มของฟาโรห์ 
ต่อมายุค 500 ปีก่อนคริสต์ศักราชในอาณาจักรโรมันบอร์ดเกมยังคงได้รับความนิยมในทุกวัย จน
ดัดแปลงให้เป็นการละเล่นส าหรับเด็ก ๆ ทีม่ีชื่อว่า Hop-Scotch หรือคนไทยเรียกกันว่า เกมตั้งเต 
กระทัง่ปี ค.ศ. 400 บอร์ดเกมมีการพัฒนามาเรื่อย ๆ กลายเป็นเกมหมากรุก และในปี ค.ศ. 1903  
ได้มีการสร้างเกมที่ช่ือว่า เกมเศรษฐี จนประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก จนเวลาผ่านไปบอร์ดเกมจึง
กลายมาเป็นเกมประเภทหนึ่งที่นิยมกันมากและมีอยู่หลากหลายรูปแบบการเล่น โดยบอร์ดเกม
สามารถแยกออกเป็น 3 ประเภท คือ 1) เกมครอบครัว (Family Game) 2) เกมวางแผน (Strategy 
Game) 3) ปาร์ต้ีเกม (Party Game) (มงคล ศุภอ าพันวงษ์, 2562) นอกจากนี้ในปัจจุบันบอร์ดเกมได้
กลายเป็นหนึ่งในเครื่องมือทีม่ีประโยชน์ในการฝึกอบรม โดยอาจารย์และนักศึกษาหลายคนเลือกที่จะ
ใช้เกมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการน าเสนอเนื้อหาของหลักสูตร ซึ่งเกมที่มีประสิทธิภาพจะช่วยให้
นักเรียนเข้าใจแนวคิดได้อย่างรวดเร็วและมีส่วนร่วมในการเรียนรู้จากประสบการณ์ ท าให้ผู้เรยีน
สามารถจัดการและแก้ไขปัญหาได้ตามสถานการณ์จริง (Yusof, Adzi, Syed Din & Khalid, 2015) 
 อุตสาหกรรมบอร์ดเกมหรือเกมกระดานภายในประเทศไทยมีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
โดยเฉพาะในช่วง 4-5 ปีที่ผ่านมา เนื่องจากบอร์ดเกมเป็นเกมที่สร้างปฏิสมัพันธ์กับผู้เล่นที่อยู่ตรงหน้า
ท าให้ผู้เล่นส่งผ่านความรู้สึก สีหน้า การสมัผัสกัน เข้าได้กบัทุกเพศ ทุกวยั และเหมาะสมต่อการ
เลือกใช้เป็นกิจกรรมยามว่าง ทั้งแบบคู่ แบบกลุ่มเพื่อน หรอืแบบครอบครัว รวมถึงประโยชน์และ
ข้อคิดที่ได้จากเกม จึงท าให้เป็นเสน่ห์และขอ้ดีของบอร์ดเกมที่ยังได้รับความนิยมจนถึงปัจจุบัน ส่งผล
ให้ธุรกิจเกี่ยวกับบอร์ดเกมได้รับความนิยมมากในปัจจุบันเช่นกัน และเนือ่งจากบอร์ดเกมส่วนใหญ่เป็น
เกมที่มาจากต่างประเทศ จึงท าให้บอร์ดเกมมีราคาค่อนขา้งสูง เมื่อเทียบกับค่าครองชีพของคนไทย 
รวมถึงระดับภาษาของคนไทยทั้งเด็กและผู้ใหญ่ที่อยู่ในเกณฑ์ไม่สูงนัก อกีทั้ง บอร์ดเกมยังมีรูปแบบ
การเลน่ที่ค่อนข้างยากและซับซ้อนกว่าเกมทั่วไป ดังนั้นการจะเล่นบอร์ดเกมได้จะต้องมีทักษะ
เฉพาะตัว จึงท าให้ร้านบอร์ดเกมเกิดขึ้นเพื่อเป็นสถานที่ส าหรับเกมเมอร์ (Gamer) หรือบุคคลที่มี
ความสนใจในบอร์ดเกมได้ทดลองเล่นและท าความเข้าใจรูปแบบเกมต่าง ๆ โดยมีผู้เชีย่วชาญหรือ 
Game Master เป็นผู้อธิบายกฎกติกาของเกมและสอนวิธกีารเล่น จึงท าให้ลูกค้าสามารถเลือกเล่น
เกมได้ตามความสนใจและเหมาะสมกับความสามารถของตนอง โดยร้านบอร์ดเกมเริ่มได้รับความนิยม
มากขึ้นในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา สังเกตได้จากจ านวนร้านบอร์ดเกมที่เพิ่มจ านวนมากขึ้นอย่างรวดเร็ว จาก
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เดิมที่ร้านบอร์ดเกมส่วนใหญ่กระจุกตัวอยู่ตามแนวรถไฟฟูาในกรุงเทพ และมีจ านวนเพียง 5-6 แห่ง
เท่านั้น ปัจจุบันมีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้นมีร้านบอร์ดเกมรวมมากกว่า 150 แห่ง ทั้งในกรุงเทพและ
ปริมณฑล นอกจากนี้บอร์ดเกมได้ถูกกล่าวถึงและเป็นที่นยิมบนโลกออนไลน์ จึงท าให้บอร์ดเกมมีการ
พัฒนาและคิดค้นเป็นเกมที่สามารถเล่นได้แบบออนไลน์ หรือเป็นเกมแอปพลิเคชนับนโทรศัพท์มือถือ 
เพื่อตอบสนองกลุ่มเปูาหมายที่มีเกณฑ์จะขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นในอนาคต (วัฒนชัย ตรีเดชา, 2562) แต่
อย่างไรก็ตามบอร์ดเกมยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง มีคนจ านวนไม่น้อยที่ไม่รู้จักหรือไม่เคยเล่นบอร์ด
เกมมาก่อน การเพิ่มขึ้นของบอร์ดเกมจึงเป็นข้อดีในการท าให้คนที่ยังไม่เคยเล่นบอร์ดเกมหันมาลอง
เล่นบอร์ดเกมกันมากขึ้น แตใ่นขณะเดียวกันการเพิ่มขึ้นของร้านบอร์ดเกมท าให้มีการแข่งขันที่สูงขึ้น
เช่นกัน ดังน้ันผู้ประกอบการร้านบอร์ดเกมจึงต้องมีกลยุทธ์ของตนเอง เพื่อดึงดูดลูกค้า ผ่านกลยุทธ์
ต่าง ๆ เช่น การตั้งราคา ท าเลที่ตั้ง มีเกมใหค้รบทุกแนว เป็นต้น ทั้งนี้เพ่ือให้สามารถสร้างความ
สนุกสนานให้กบัผู้บริโภคให้ได้ทุกเพศ ทุกวยั ซึ่งเป็นจุดเด่นหลักของร้านบอร์ดเกมที่แตกต่างจากการ
ซื้อบอร์ดเกมกลับไปเล่นที่บ้าน ซึ่งการได้ใช้เวลาร่วมกันและการมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างเกมมาสเตอร์
กับผู้บริโภค หรือการพูดคุยและเล่นเกมร่วมกันของผู้บริโภคกับผู้บริโภคด้วยกันเองนั้น จะท าให้เกิด
เป็นสังคมใหมท่ี่สามารถแลกเปลี่ยนข้อมูลขา่วสารระหว่างกันได้ (“ดัน ‘บอร์ดเกม’ เลน่ตลาดแมส 
ด้วยสนาม B-Sports”, 2562) 
 นอกจากประโยชน์ในเรื่องของการสร้างสัมพันธ์และสังคมใหม่ของผู้เล่น (Gamer) ที่ได้รับ
จากการเล่นบอร์ดเกมแล้วนัน้ บอร์ดเกมยังให้คุณค่าและประโยชน์ในด้านอ่ืน ๆ ยกตัวอย่าง เช่น 
ทักษะการวางแผนและการแก้ไขปัญหา ทักษะการท างานเป็นทีม อีกทั้งยังช่วยในการเสริมสร้าง
กระบวนการคิด พัฒนาความคิดสร้างสรรค์ พัฒนาความจ าและฝึกสมอง และช่วยในการฝึกภาษา ซึ่ง
จากประโยชน์ของบอร์ดเกมที่กล่าวมาข้างต้นนี้ จะเห็นได้ว่าบอร์ดเกมให้ประโยชน์ในหลาย ๆ ด้าน 
ดังที่ นพวุฒิ ยัง (2563) กล่าวว่า บอร์ดเกมไม่ใช่เพียงเพื่อแค่ความสนุกหรือสังสรรค์กับเพื่อนฝูง
เท่านั้น แต่ยังเป็นการเพิ่มทักษะการพูด การตอบโต้ การคิด และไหวพรบิของผู้เล่น ท าให้ทางบริษัท 
บ้านปู จ ากัด (มหาชน) ได้เล็งเห็นถึงความส าคัญที่จะพัฒนาบอร์ดเกมในประเทศไทยให้ก้าวหน้ายิ่งขึ้น 
จึงได้ริเริ่มโครงการพัฒนาบอร์ดเกมในประเทศไทย เพื่อพฒันาคนอย่างสร้างสรรค์สู่โลกยุคใหม่ 
ภายใต้การเรียนรู้ที่ไม่ได้จ ากัดอยู่เพียงแค่ในห้องเรียน หรือในต าราเรียนเท่านั้น ดังนั้น Banpu จึงได้
เปิดตัวโครงการโดยร่วมมือกับ “บอร์ดเกมไนท์ (Board Game Night)” เพื่อเปิดตัวบอร์ดเกมใหม่
ล่าสุด “Super Power 8” และเปิดตัวโครงการ “Banpu B-Sports Thailand” ซึ่งถือเป็นโครงการ
ที่จัดการแข่งขนับอร์ดเกมเป็นครั้งแรกในประเทศไทย โดยการจัดงานกิจกรรมเหล่านีจ้ะช่วยขยายกลุ่ม
ตลาด และช่วยสร้างช่ือเสียงให้กับบอร์ดเกมเพื่อให้เป็นทีรู่้จักในวงกว้างมากยิ่งขึ้น ซึ่งนอกจากการ
จัดการแข่งขันบอร์ดเกมในประเทศไทยแล้ว ในปัจจุบันประเทศไทยเริ่มมีการน าบอร์ดเกมมาแปลเปน็
ภาษาไทยเพ่ือให้ผู้เล่นสามารถเข้าถึงบอร์ดเกมได้ง่ายยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังมีบอร์ดเกมที่คิดค้นโดยคน
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ไทย เพื่อให้บอร์ดเกมสามารถเข้าถึงได้ทุกเพศทุกวัย และช่วยลดอุปสรรคในการเล่นบอรด์เกมลง ท า
ให้สามารถขยายฐานตลาดได้มากยิ่งขึ้นอีกด้วย (“การเรียนรู้ผ่านบอร์ดเกม Banpu B-Sports 
Thailand”, 2561) และในปี 2563 บ้านปูร่วมกับวิทยาการเรียนรู้และศกึษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรไ์ด้เปิดตัวโครงการ “ออกแบบเกม ออกแบบสังคม” เป็นโครงการที่บ้านปูฯ 
มุ่งเน้นการส่งเสริมนวัตกรรมและขับเคลื่อนการเรียนรู้ผ่านกระบวนการฝึกฝน พัฒนา และผลิตเกม
การเรียนรู้เพื่อร่วมกันหาวิธีเปลี่ยนแปลงและพัฒนาสังคมให้ดียิ่งขึ้น โดยการตัดเลือกเยาวชนระดับชั้น
มัธยมศึกษาตอนปลายจ านวน 14 ทีม เข้าร่วมพัฒนาทักษะ เพือ่เป็นนวัตกรรุ่นใหม่กับโครงการ  
(“จากความคิด สู่ 14 บอร์ดเกมแก้ไขปัญหาสังคม”, 2563) 
 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่าปัจจุบันบอร์ดเกมนั้น เริ่มมีกระแสนิยมมากยิง่ขึ้น 
อีกทั้งยังได้รับการผลักดันจากหลายฝุายทั้งในภาคเอกชน รวมถึงในด้านการศึกษาที่ปัจจุบันได้นิยมใช้
บอร์ดเกมมาเป็นหนึ่งในเครื่องมือการเรียนการสอน ดังเช่นงานวิจัยของ Yusof, Adzi, Syed Din & 
Khalid. (2015) ได้น าเกมกระดาน TASKMANAGER เป็นเครื่องมือฝึกอบรมในการจัดการโครงการ 
ซึ่งได้ส่งผลดีต่อการเรียนรู้ของนักเรียน Wulanyani, Pratama, Swastika, Sudarmaja, Wanda, 
Yoshida, Christine, et al. (2019) ได้ใชป้ระเภทเกมบันไดงู" ในการพัฒนาความรู้ของเด็กประถม
เกี่ยวกับโรคไต และ Aljaafreh & Al-Oudat (2019) ไดศ้ึกษาการพัฒนาเครื่องเล่นคอมพิวเตอร์
ส าหรับบอร์ดเกมด้วยการเรียนรู้แบบเสริมแรงเชิงลึก (Deep Reinforcement Learning) และใน
ประเทศไทยได้มีการใช้บอร์ดเกมมาเป็นหนึ่งในเครื่องมือการเรียนการสอนเช่นเดียวกัน อาทิ  
นัท กุลวานิช และอัครินทร ์ไพบูลย์พานิช (2561) ที่ศึกษาเกี่ยวกับการใช้เกมกระดาน Sue-hirokari 
Sukoroko ในการสอนการแจกแจงแบบทวนิาม และธีรภาพ แซ่เชี่ย (2560) ศึกษาเกี่ยวกับการใช้
บอร์ดเกมประเภทวางแผน เพื่อพัฒนาทักษะการคิดอย่างมีวิจารณญาณในนักเรียนระดับมัธยมศึกษา
ชั้นปีที่ 3 จังหวัดปทุมธานี จากประโยชน์และความนิยมของบอร์ดเกมตามที่กล่าวมาขา้งต้น ส่งผลให้
ร้านบอร์ดเกมได้รับความนิยมเช่นเดียวกัน ส าหรับร้านบอร์ดเกมที่อยู่ในพื้นที่เขตปทุมวันส่วนใหญ่เป็น
ร้านบอร์ดเกมที่ตั้งอยู่ในพื้นที่ที่มีการคมนาคมสะดวกต่อการเดินทางในการเข้าใช้บริการ เช่น แหล่ง
ศูนย์การค้า สถานศึกษา และเขตปทุมวันยังเป็นที่ตั้งของร้านบอร์ดเกมที่ใหญ่ที่สุดในกรุงเทพมหานคร
คือ ร้าน More Than a Game Cafe อีกทั้งร้านบอร์ดเกมในเขตปทุมวัน จ านวน 4 ร้านยังได้รับการ
จัดอันดับร้านบอร์ดเกมที่ได้รับความนิยมใน 10 อันดับ ได้แก่ ร้าน Dice Cup Board Game Cafe 
ร้าน More Than a Game Cafe ร้าน The Stronghold SIAM และร้าน Quest Boardgames 
Cafe (“สนุกเพลิน 8 ร้านบอร์ดเกม ใกล้ BTS”, 2561) แสดงให้เห็นว่า ร้านบอร์ดเกมในเขตปทุมวัน
ได้รับความนิยมมากกว่าร้านบอร์ดเกมในเขตอื่น จึงท าให้รา้นบอร์ดเกมในเขตปทุมวันมีการแข่งขันสูง 
ดังนั้นจึงเป็นเหตุผลที่ผู้วิจัยให้ความสนใจที่จะศึกษาวิจัย เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจ
ในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในเขตปทุมวัน กรงุเทพมหานคร 
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 ในการนี้ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
ของร้านบอร์ดเกม ซึ่งผู้วิจัยได้เลือกร้านบอร์ดเกมในเขตปทุมวัน จ านวน 3 ร้านด้วยกัน ได้แก่ ร้าน 
More Than a Game Cafe ร้าน Quest Boardgames Cafe และร้าน  The Stronghold SIAM 
และ เนื่องจากบอร์ดเกมทั้ง 3 ร้านดังกล่าวมีลักษณะเด่นทีส่ าคัญต่อพื้นทีเ่ขตปทุมวันแตกต่างกัน โดย
ร้าน More Than a Game Cafe เป็นร้านบอร์ดเกมที่ใหญ่ที่สุดในกรุงเทพ มีบอร์ดเกมหลากหลาย
รูปแบบที่เหมาะสมกับทุกช่วงวัยตั้งแต่เด็กเล็กอายุ 3 ขวบ จนถึงผู้ใหญ่วัยท างาน จึงท าให้ได้รับความ
นิยมแพร่หลายในกลุ่มลูกค้า ในขณะที่ ร้าน Quest Boardgames Cafe มีลักษณะเด่นในด้านความ
สะดวกในการเข้าถึงเนื่องจากร้านตั้งอยู่ในศูนย์การค้าและมีทางเช่ือมต่อกับรถไฟฟูา BTS มีค่าบริการ
ไม่แพงและมีราคาเหมาเป็นทางเลือกส าหรับลูกค้า เช่นเดียวกับร้าน The Stronghold SIAM ซึ่ง
ตั้งอยู่ย่านใจกลางเมือง คือ ย่านสยามสแควร์ ใกล ้BTS ซึ่งเป็นร้านที่เหมาะกับวัยรุ่น  มีราคาเหมา
เป็นทางเลือกส าหรับลูกค้า (“สนุกเพลิน 8 ร้านบอร์ดเกม ใกล้ BTS”, 2561) ซึ่งร้าน More Than a 
Game Café  ร้าน Quest Boardgames Cafe และร้าน The Stronghold SIAM มีจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอปุสรรค ดังนี ้
 
ตารางที่ 1.1: การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ของร้าน More Than a 

Game Café 
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 
1. เป็นร้านบอร์ดเกมขนาดใหญ่ สามารถรองรับ
ลูกค้าได้จ านวนมาก  
2. มีท าเลที่ตั้งอยู่ในแหล่งย่านการค้าและ
สามารถเดินทางได้สะดวก 
3. มีบอร์ดเกมหลากหลายรูปแบบที่เหมาะสมกับ
ทุกช่วงวัยต้ังแต่เด็กเล็กอายุ 3 ขวบ จนถึงผู้ใหญ่
วัยท างาน จึงท าให้ได้รับความนิยมแพร่หลายใน
กลุ่มลูกค้า 
4. มีบอร์ดเกมมือสองจ าหน่าย เป็นทางเลือก
ส าหรับลูกที่มีข้อจ ากัดด้านการเงิน 

1. เนื่องจากลูกค้าทางร้านเป็นเด็กเล็กจนถึง
ผู้ใหญ่วัยท างาน จึงท าให้ลูกค้ามีความ
หลากหลาย การดูแลลูกค้าจงึไม่ทั่วถึง 
2. เนื่องจากทางร้าน More Than a Game 
Cafe มีบอร์ดเกมมือสองจ าหน่าย ซึ่งอาจมี
ปัญหาในเรื่องของคุณภาพสินค้า  

(ตารางมีต่อ) 

https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ของร้าน More 
Than a Game Café 

 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 

5. บอร์ดเกมเป็นสินค้าที่จัดอยู่ในหมวดของเล่น
และของสะสม ลูกค้าส่วนใหญ่ยอมรับราคาที่สูง
ของบอร์ดเกมได้ และมักจะซื้อโดยไม่มีการ
ต่อรอง 
6. มีท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้โรงเรียนและมหาวิทยาลัย 
ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายหลักได้ง่าย 
มีบริการสั่งซื้อบอร์ดเกมทั้งทางหน้าร้าน ทาง
เว็บไซต์ หรือทางร้านค้าออนไลน์ ซึ่งทางร้านมี
การสั่งซื้อสินคา้มาเก็บส ารองในคลังสินค้าเพื่อให้
พร้อมจ าหน่ายเมื่อมีลูกค้าท าการสั่งซื้อ 
7. มีการจัดการส่งเสริมการตลาดตามเทศกาล
ต่างๆ อยู่เสมอ เพื่อกระตุ้นและดึงดูดให้ผู้บริโภค
เข้ามาใช้บริการ โดยเฉาะสมาชิกของร้าน 

3. เนื่องจากทางร้าน More Than a Game 
Cafe มีบอร์ดเกมเป็นจ านวนมากและมีการ
ขายที่หน้าร้านและทางออนไลน์จึงต้องท าการ
สั่งบอร์ดเกมมาเก็บส ารองในคลังสินค้าท าให้
ต้องใช้เงินลงทุนสูงและมีความเสี่ยงที่สินค้า
บางรายการอาจไม่สามารถขายได้ทุกช้ิน 

 
ที่มา: More than a game cafe. (2020). Retrieved from 

https://www.morethanagamecafe.com/th/. 
 
ตารางที่ 1.2: การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ของร้าน Quest 

boardgames Café  
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 
1. การเดินทางสะดวกเนื่องจากตั้งอยู่ใน
ศูนย์การค้าและมีทางเชื่อมต่อกับรถไฟฟูา BTS  

1. เนื่องจากร้านเพ่ิงเปิดใหม่ได้ไม่นาน ท าให้ยัง
ไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.2 (ต่อ): การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ของร้าน Quest 
Boardgames Café 

 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 

2. บอร์ดเกมเป็นสินค้าที่จัดอยู่ในหมวดของเล่น
และของสะสม ลูกค้าส่วนใหญ่สามารถยอมรับ
ราคาที่สูงของบอร์ดเกมได้ และมักจะซื้อโดยไม่มี
การต่อรองราคา 
3. มีท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้โรงเรียนและมหาวิทยาลัย 
ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายหลักได้ง่าย 
4. มีการจัดการส่งเสริมการตลาดตามเทศกาล
ต่าง ๆ เพื่อกระตุ้นและดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้
บริการ 

2. ร้านมีขนาดค่อนข้างเล็ก มีพ้ืนที่ไม่
กว้างขวางมากนัก และมีจ านวนโต๊ะที่น้อย
อาจจะท าให้ไม่สามารถรองรบัลูกค้าได้มาก
เพียงพอ 
3. ทางร้านมีสินค้าเกี่ยวกับบอร์ดเกมที่
จ าหน่ายขายที่หน้าร้านไม่มาก หากต้องการ
บอร์ดเกม อาจจะต้องท าการรีออเดอร์ ซึ่งต้อง
ใช้เวลาในการสั่งสินค้านานอาจสูญเสียโอกาส
ในการขายได้  

 
ที่มา: Quest boardgames cafe. (2020). Retrieved from https://www.facebook.com/ 

QuestBoardgame/.  
 
ตารางที่ 1.3: การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ของร้าน The 

Stronghold SIAM 
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 
1. มีเกมให้เลือกหลากหลายประเภทและมีเกมให้
เล่นมากกว่า 700 เกมภายในร้าน  
2. มีท าเลที่ตั้งอยู่ในแหล่งย่านการค้าและสามารถ
เดินทางได้สะดวก 

1. ในกรณีที่ไมไ่ด้เป็นสมาชิกของทางร้าน 
ราคาค่าบริการทั้งแบบรายช่ัวโมงและรายวัน
นั้นมีราคาสูงกว่าร้านอ่ืน 
2. เนื่องจากมีลูกค้าค่อนข้างเยอะและร้านไม่ได้
มีพื้นที่มากนัก อาจจะท าให้ไม่สามารถรองรบั
ลูกค้าได้เพียงพอ 

(ตารางมีต่อ) 
 

https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
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ตารางที่ 1.3 (ต่อ): การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ของร้าน The 
Stronghold SIAM 

 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 

3. มีบริการสั่งซื้อบอร์ดเกมทัง้ทางหน้าร้าน ทาง
เว็บไซต์ หรือทางร้านค้าออนไลน์ ซึ่งทางร้านมีการ
สั่งซื้อสินค้ามาเก็บส ารองในคลังสินค้าเพ่ือให้พร้อม
จ าหน่ายเมื่อมีลูกค้าท าการสั่งซื้อ ท าให้ไม่สญูเสีย
โอกาสในการขาย 
4. เนื่องจากบอร์ดเกมเป็นสินค้าเฉพาะกลุ่ม จึงมี
ลูกค้าประจ าและลูกค้ารายใหม่เพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ซึ่ง
ลูกค้าดังกล่าวมักจะซื้อสินค้าจากร้านเดิมหรือใช้
บริการที่ร้านประจ า 
5. บอร์ดเกมเป็นสินค้าที่จัดอยู่ในหมวดของเล่น
และของสะสม ลูกค้าส่วนใหญ่ที่สามารถยอมรับ
ราคาที่สูงของบอร์ดเกมได้ มักจะซื้อโดยไม่มีการ
ต่อรองราคา 
6. มีการจัดกิจกรรมตามเทศกาลอยู่เป็นประจ า 
เพื่อสร้างช่ือเสียงให้เป็นที่รู้จกัและดึงดูดลูกค้าให้
เข้ามาใช้บริการ 
7. ทางร้านจับมือร่วมกับภาคเอกชนอย่างบริษัท 
Banpu เพื่อจัดการแข่งขัน B-Sport และร่วม
พัฒนาให้วงการบอร์ดเกมเป็นที่รู้จักมากย่ิงขึ้น 
8. มีการจัดท าระบบสมาชิกของร้าน เพื่อเก็บข้อมูล 
ของผู้บริโภค และมอบสิทธิพิเศษต่าง ๆ และ
ส่วนลดให้กับผูบ้ริโภคที่เป็นสมาชิก 

3. เนื่องจากทางร้าน The Stronghold 
SIAM มีบอร์ดเกมเป็นจ านวนมากและมีการ
ขายที่หน้าร้านและทางออนไลน์จึงต้องท า
การสั่งบอร์ดเกมมาเก็บส ารองในคลังสินค้า
ท าให้ต้องใช้เงินลงทุนสูงและมีความเสี่ยงที่
สินค้าบางรายการอาจไม่สามารถขายได ้
ทุกชิ้น 

 
ที่มา: The Stronghold SIAM: Gateway to board game. (2020). Retrieved from 

https://www.facebook.com/Strongholdbg/. 
 

https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
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 เนื่องจากปัจจุบันอุตสาหกรรมบอร์ดเกมในประเทศไทยมอีัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง การ
เติบโตดังกล่าวมีปัจจัยหลักมาจากคนหันมานิยมใช้สื่อโซเชยีลมีเดียเป็นช่องทางการสื่อสารหลัก จึง
เป็นโอกาสที่จะท าผู้ใช้บริการมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น และสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายขึ้นโดยผ่านสื่อ
โซเชียลมีเดีย อีกทั้งภาคเอกชนและแวดวงการศึกษาเริ่มให้ความส าคัญและน าบอร์ดเกมไปใช้ในการ
เรียนการสอน และมีการคิดคน้พัฒนาบอร์ดเกมขึ้นมามากขึ้น ท าให้เป็นโอกาสในการขยายฐานตลาด
ให้กว้างขึ้น แต่อย่างไรก็ตามตลาดบอร์ดเกมนั้นเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ผู้บริโภคบาง
รายยังมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อบอร์ดเกมมองเป็นเพียงของเล่นที่ไม่มีประโยชน ์อีกทั้งปัจจุบันมีภาวะ
เศรษฐกิจฝืดเคือง ท าให้คนลดค่าใช้จ่ายในชีวิตลง ซึ่งบอร์ดเกมจัดอยู่ในสินค้าฟุุมเฟือย อาจท าให้มีคน
เข้าใช้บริการน้อยลง จึงเป็นอุปสรรคในการเติบโตของร้านบอร์ดเกมและเนื่องจากบอร์ดเกมต้อง
น าเข้าสินค้ามาจากต่างประเทศ ซึ่งมีต้นทุนที่สูงและอาจขาดทุนได้ง่ายในกรณีที่สินค้าไม่สามารถขาย
ได ้จึงเป็นอุปสรรคในการท าก าไรของร้านบอร์ดเกมดังนั้นในส่วนของการวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของร้านบอร์ดเกมที่มีลักษณะคล้ายคลึงกัน จึงสามารถ
สรุปได้ ดังต่อไปนี ้
 
ตารางที่ 1.4: การวิเคราะห์โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของร้านบอร์ดเกม 
 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Treats) 

1. อัตราการขยายตัวทางการตลาดของร้านบอร์ด
เกมในไทยมีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้
ผู้ใช้บริการมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น 
2. ทางภาคเอกชนและแวดวงการศึกษาเริ่มให้
ความส าคัญและน าบอร์ดเกมไปใช้ในการเรียน
การสอน เป็นการขยายฐานตลาดให้กว้างขึ้น 
3. สื่อโซเชียลมีเดียเข้ามามีบทบาทในประเทศ
ไทยมากขึ้น ท าให้มีช่องทางในการเข้าถึงผู้บริโภค
ได้ง่ายยิ่งขึ้น 

1. ตลาดบอร์ดเกมนั้นเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) ซึ่งเป็นอุปสรรในการเติบโต
ของร้านบอร์ดเกม 
2. เนื่องจากบอร์ดเกมส่วนใหญ่นั้น ถูกคิดค้น
และพัฒนาโดยชาวต่างชาติเป็นส่วนใหญ่ ท า
ให้ร้านบอร์ดเกมต้องน าเข้าสินค้ามาจาก
ต่างประเทศ ซึ่งมีต้นทุนที่สูงและอาจขาดทุน
ได้ง่ายในกรณีที่สินค้าไม่สามารถขายได ้
3. เนื่องจากเศรษฐกิจฝืดเคือง ท าให้คนลด
ค่าใช้จ่ายในชีวิตลง ซึ่งบอร์ดเกมจัดอยู่ใน
สินค้าฟุุมเฟือย อาจท าให้มีคนเข้าใช้บริการ
น้อยลง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.4 (ต่อ): การวิเคราะห์โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของร้านบอร์ดเกม 
 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Treats) 

4. ในปัจจุบันคนไทยเริ่มมีการคิดค้นและพัฒนา
บอร์ดเกมขึ้นมามากขึ้น รวมถึงการน าเกมจาก
ต่างประเทศเข้ามาแปลเป็นภาษาไทย เพื่อลด
อุปสรรคทางด้านภาษา ท าให้ผู้บริโภคเริ่มให้
ความสนใจในบอร์ดเกมมากขึ้น เมื่อการเลน่
บอร์ดเกมเป็นเรื่องที่ง่ายขึ้น 

4. ผู้บริโภคบางรายยังมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อบอร์ด
เกม ซึ่งมองเป็นเพียงของเล่นที่ไม่มีประโยชน ์
ซึ่งเป็นอุปสรรคในการเติบโตของร้านบอร์ด
เกม 

 
ที่มา: Thai board game movement 2019. (2019). Retrieved from 

http://wizardsoflearning.com/thai-boardgame-movement/. 
 
 จากการศึกษางานวิจัยของต่างประเทศในอดีตที่ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธพิลต่อ
ความต้ังใจในอนาคตของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้ายผลลัพธ์ด้าน
คุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค และส่งผลกระทบ
จนก่อให้เกิดความตั้งใจในการกลับมาใช้บรกิารซ้ าของผู้บริโภค (García-Fernández, Gálvez-Ruíz, 
Fernández-Gavira, Vélez-Colón, Pitts & Bernal-García, 2018) นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยของ 
Hassan, Sade & Rahman (2019) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้บริการในอนาคตของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่
ส าคัญที่สุดที่สง่ผลต่อความตั้งใจในอนาคตในการใช้บริการของผู้บริโภค และงานวิจัยของ Ahn, Lee, 
Back & Schmitt (2019) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ที่มีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจในอนาคตในการใช้บริการของผู้บริโภค พบว่า หากผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อการมี
ปฏิสัมพันธ์ที่ดีจะก่อให้เกิดความพึงพอใจและส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการในอนาคตของ
ผู้บริโภค 
 
1.2 วัตถปุระสงค์ของการศึกษา 
 เพื่อท าการศึกษาปัจจัยที่มีอทิธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้าน
บอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร และเพื่อท าความเข้าใจพฤติกรรมของ
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ผู้บริโภคที่อาจจะส่งผลต่อการความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมในพื้นที่เขตปทุมวัน 
กรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ประโยชนท์ี่ได้รับจากการศึกษา 
 1.3.1 ผลการวจิัยครั้งนี้ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 
 1.3.2 ประโยชน์ทางธุรกิจ ผู้ประกอบการสามารถน าผลการศึกษาครั้งน้ีไปใช้ประโยชน์
ส าหรับเป็นแนวทางในการวางแผน เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดในการประกอบธุรกิจร้านบอร์ด
เกม รวมถึงการพัฒนาคุณภาพบริการของร้านบอร์ดเกม เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในทุกเพศทุกวัยได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะส่งผลใหลู้กค้าเกิดความพึงพอใจและ
ความภักดีโดยมีความตั้งใจที่จะใช้บริการในอนาคต ซึ่งการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดและคุณภาพ
บริการของร้านบอร์ดเกมเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความภักดีและมีการบอกต่อจะสามารถช่วยให้ธุรกิจ
บอร์ดเกมสามารถเติบโตได้อย่างมั่นคง และประโยชน์ในทางอ้อมยังช่วยในการพัฒนาทักษะ
กระบวนการคิด วิเคราะหข์องผู้เล่นเกมได้อีกด้วย 
 1.3.3 ประโยชน์ทางวิชาการ สามารถเพิ่มเติมองค์ความรู้ทางวิชาการ คือ ขยายองค์ความรู้
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นพ้ืนฐานของงานวิจัยในอนาคต โดยผู้ที่สนใจศึกษาเกี่ยวกับร้านร้านบอร์ด
เกมสามารถน าผลการศึกษาทีไ่ด้ไปใช้เป็นแนวทางและขยายผลการศึกษา เพื่อสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้กับผูใ้ช้บริการร้านบอร์ดเกมจนเกิดความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการ 



บทท่ี 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 2.1.1 การรับรู้ด้านคุณภาพ (Perceived Quality) หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคที่รบัรู้
เกี่ยวกับ คุณภาพของสินค้าหรือบรกิารในภาพรวม หรือการรับรู้ในด้านความเหนือกว่าของคุณภาพ
ของสินค้าและบรกิารที่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ผูบ้ริโภคตั้งไว้เมื่อเทียบกับทางเลือกที่มอียู่ 
(Zeithaml, 1988) โดย Larrabee (1995) ได้น าเสนอทฤษฎีเกี่ยวกับการรบัรู้ด้านคุณภาพไว้ว่า  
การรบัรู้ด้านคุณภาพ คือ ความรู้สึกของผู้บริโภคที่เกิดจากประสบการณ์จรงิจากการไดร้ับบริการจาก
ผู้ให้บริการ โดยผูร้ับบริการจะพิจารณาคุณภาพจากการมีส่วนร่วมในการรับบริการ การตอบสนอง
ความต้องการทางความรูส้ึก ร่างกาย อารมณ์ สงัคม และจิตใจของผูร้ับบรกิาร ตลอดจนการทีผู่้ให้
บริการให้โอกาสแก่ผูร้ับบริการในการซักถามปัญหาหรือข้อข้องใจ รวมถึงการให้ก าลงัใจในระหว่าง
การใหบ้ริการ ซึ่งผลการวิจัยของ Fikri & Lisdayanti (2020) พบว่า การรบัรู้ด้านคุณภาพจาก
ประสบการณ์การซื้อสินค้าก่อหน้านี้ และความไว้วางใจมีความสัมพันธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจซื้อทาง
ออนไลน์ของลูกค้า โดย Parasuraman, Zeithamal & Berry (1990 อ้างใน โสภิต มนต์ฉันทะ, 
2560) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ พบว่า ปจัจัยพื้นฐานของผูบ้รโิภคใช้ในการก าหนด
เรื่องคุณภาพการบริการมี 10 ด้าน โดยคุณภาพของการให้บริการเกิดจากการเปรียบเทียบจาก
บริการที่คาดหวังกบับริการที่รบัรู้ ซึง่มรีายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
  1) ความไว้วางใจ (Reliability) ความสามารถทีจ่ะใหบ้รกิารตามที่ตนได้สัญญากับลูกค้า
ไว้อย่างสม่ าเสมอและถูกต้อง 
  2) สิ่งทีส่ามารถจับต้องได ้(Tangible) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ เครื่องมือสิ่ง
อ านวยความสะดวกของพนักงาน และวัสดุที่ใช้ในการสื่อสารต่าง ๆ ท าใหลู้กค้าสามารถคาดคะเนถึง
คุณภาพของการให้บริการได้ 
  3) ความน่าเช่ือถือ (Credibility) องค์กร บริษัท และบุคลากรขององค์กร ต้องมีความ
ซื่อสัตย์ สามารถทีจ่ะสร้างความเช่ือมั่น และความไว้วางใจในการใหบ้ริการ โดยเสนอบริการที่ดีทีสุ่ด
ให้แก่ลูกค้า 
  4) การตอบสนองตอ่ลูกค้า (Responsiveness) บุคลากรมีความเต็มใจในการใหบ้ริการ
อย่างรวดเร็ว มีความยินดีในการให้ความช่วยเหลือ และพร้อมที่จะแก้ไขปัญหาตามทีลู่กค้าต้องการ 
  5) ความมั่นคงปลอดภัย (Security) บริการที่ให้จะต้องปราศจากอันตราย ความเสี่ยง
ภัยและปัญหาต่าง ๆ 



13 

  6) ความสามารถเข้าถึงลูกค้า (Access) การใหบ้รกิารที่เสนอให้ต่อลกูค้า ต้องอ านวย
ความสะดวกในด้านเวลา และสถานที่แกลู่กค้า กล่าวคือ การไม่ท าใหลู้กค้าต้องมาเสียเวลารอคอย
นานสามารถติดต่อสือ่สารกนัได้งา่ย มีท าเลที่ตัง้ทีเ่หมาะสม เพื่อแสดงถึงความสามารถในการเข้าถึง
ลูกค้า 
  7) ความเข้าใจในตัวของลูกค้า (Understanding Customer) บุคลากรต้องพยายามท า
ความรู้จัก เรียนรู ้ใส่ใจ สนใจ และมีความเข้าใจในความต้องการของลูกค้า เพื่อที่จะตอบสนองความ
ต้องการอนัแท้จริงของลูกค้าที่มารบับริการได้ 
  8) มีความรู้ความสามารถ (Competence) บุคลากรที่ให้บรกิารต้องมีความรู้
ความสามารถความช านาญ และมทีักษะในการให้บริการแกลู่กค้า 
  9) การติดต่อสื่อสารตอ่กัน (Communication) ต้องมีการรบัฟังลูกค้า ให้ข้อมลูที่
จ าเป็นเหมาะสมต่อลูกค้า โดยการอธิบายได้อย่างถูกต้อง การใช้ภาษาที่ให้ลูกค้าเข้าใจได้ง่าย 
  10) ความสุภาพ นอบน้อม และการแสดงออกถึงความเป็นมติร (Courtesy) 
คุณลักษณะของบุคลากรที่ใหบ้ริการแกลู่กค้า ต้องแสดงออกถึงความสุภาพ นอบน้อม มีความเป็นมิตร
มีความเกรงใจ มีการใช้วิจารณญาณในการใหบ้ริการต่อลูกคา้ ตลอดจนการให้เกียรติต่อลูกค้า 
 2.1.2 คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Quality) หมายถึง การมีปฏิสัมพันธ์ระหว่าง
ผู้บริโภคกับผู้ใหบ้ริการ ซึ่งในที่นีห้มายรวมไปถึง การมีปฏิสมัพันธ์ร่วมกันกบัพนักงาน และอปุกรณ์
ต่าง ๆ ขององค์กร เนื่องจากพนักงานและการให้บริการของพนักงานเป็นปจัจัยส าคัญในการประเมิน 
คุณภาพการบริการของผู้บริโภค และในขณะเดียวกันพนักงาน และการใหบ้รกิารของพนักงานก็เป็น 
ปัจจัยที่สามารถถ่ายทอดบุคลิกภาพไปยงัตราสินค้าได้เช่นกนั (Lien, Cao & Zhou, 2017) ทั้งนี้ 
Brady & Cronin (2001) ได้ให้ค านิยามไว้ว่า คุณภาพการปฏิสัมพันธ์นั้นเกิดจากประสบการณ์ของ
ผู้บริโภคที่เป็นผลมาจากการมีปฏิสัมพันธ์ร่วมกันกับผู้ใหบ้รกิาร โดย ฉัตรยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ 
วารีวนิช (2551) กล่าวว่า การตลาดของธุรกิจบริการมีความซับซ้อนมาก จงึต้องอาศัยกลยุทธ์
การตลาดทั้งการตลาดภายนอก การตลาดภายใน และการตลาดปฏิสมัพันธ์ร่วมกันทั้ง 3 กลยุทธ์ โดย
การตลาดปฏิสัมพันธ์ หมายถึง การสร้างคุณภาพบริการใหเ้ป็นที่น่าเช่ือถือ พนักงานมีทักษะความ
ช านาญในการให้บริการลกูค้า โดยลูกค้าจะประเมินคุณภาพบริการจากคุณภาพด้านเทคนิค คุณภาพ
ด้านหน้าที่ ลักษณะบริการทีลู่กค้าสามารถประเมินได้ก่อนท าการซื้อ คุณภาพด้านประสบการณ์ และ
คุณภาพความเช่ือถือที่เกิดข้ึนจรงิ และจากการค้นคว้างานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพการปฏิสมัพันธ์
ของ Bitner, Booms & Tetreault (1990) ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจในการปฏิสัมพันธ์กบั
ธุรกิจทีม่ีผลต่อการรบัรู้ในคุณภาพการบรกิาร และ การศึกษางานของ Chandon, Leo & Philippe 
(1997) ซึ่งท าการพัฒนาตัวช้ีวัดการปฏิสัมพันธ์กบัธุรกจิ ล้วนแต่ให้ความสนใจไปที่การศึกษาในส่วน
ของคุณภาพของการปฏิสัมพันธ์นอกจากนี้ Plummer (2000) กล่าวว่า ผู้บริโภคที่ได้รบัคุณภาพ 
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การบริการในระดบัเดียวกันแต่มรีะดับการปฏิสัมพันธ์กบัธุรกิจในระดบัสงู ซึ่งส่วนใหญจ่ะมี
ประสบการณ์เกี่ยวกับพนักงานมากกว่าโดยเปรียบเทียบกับผู้บริโภคที่มรีะดับการปฏิสัมพันธ์ต่ า และ
เนื่องจากผูบ้รโิภค ตีความบุคลิกภาพตราสินค้าแตกต่างกันตามประสบการณ์ที่ได้รับ โดยเฉพาะ
ประสบการณ์ที่ได้รบัจากพนักงาน 
 2.1.3 ราคา (Price) หมายถึง ต้นทุนที่ผูบ้รโิภคต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑห์รือบรกิาร 
ซึ่งต้นทุนนี้อาจจะอยู่ในรปูแบบของเงินตราหรือสิ่งจ าเป็นในรูปแบบอื่นที่ตอ้งใช้ในการแลกเปลี่ยน เช่น 
ต้นทุนในการผลิต ต้นทุนค่าเดินทาง ต้นทุนค่าเสียเวลา โดยผู้บริโภคจะท าการเปรียบเทียบมูลค่าที่
ต้องเสียไปนี้ กับคุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการที่ได้รับว่าคุ้มค่าเพียงพอที่จะเลือกซื้อหรือไม่ ซึง่ใน
การตั้งราคาของผลิตภัณฑ์นั้น จะต้องคุ้มกับต้นทุนในการผลติ และต้องพจิารณาถึงต้นทุนของลกูค้า
เป็นหลัก ซึง่จะต้องตั้งราคาทีส่ามารถยอมรบัได้ทั้ง 2 ฝ่าย ทัง้ผูร้ับและผู้ขาย กล่าวคือ ผู้ขายจะต้อง
ได้รับก าไรมากเพียงพอจากการขายสินค้าและบรกิาร และผูซ้ื้อสามารถจ่ายได้และได้รับผลประโยชน์
ที่คุ้มค่าจากการซื้อสินค้าและบรกิารนั้น ๆ นอกจากนี้ราคายังเป็นตัวก าหนดความคาดหวังของผู้ซื้อว่า
จะได้รับผลตอบแทนที่คุ้มค่ากับมูลค่าทีเ่สียไปหรือไม่ ซึง่ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557) กล่าวไว้ว่า 
ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรปูตัวเงิน ซึ่งราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะ
ท าการเปรยีบเทียบระหว่างสิง่ที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์กบัราคาที่ต้องจ่ายไปในการซือ้สินค้าน้ัน ๆ 
หากสินค้าหรือบรกิารนั้นมีคุณค่าสงูกว่าราคา ผูบ้ริโภคจงึจะเลือกซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ดังนั้นการ
ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจงึต้องค านึงถงึ 3 ปัจจัย คือ คุณค่าที่ผู้บริโภครบัรู้ (Perceived Value) 
ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเ่กี่ยวข้อง และการแข่งขันในตลาด (รวิศ หาญอุตสาหะ, 2557) ให้แนวคิด
เกี่ยวกับการตั้งราคาว่า ส าหรบัผูป้ระกอบการวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคามหีลากหลาย เช่น เพื่อ
ความอยู่รอดของกจิการ โดยธุรกิจอาจจะอยู่ในช่วงภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ า หรือเพื่อก าไรสูงสุด ซึ่ง
อาจจะเป็นช่วงทีพ่ึ่งออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ หรือเพื่อยอดขายที่สูงสุด โดยผูป้ระกอบการจะตั้งราคาขาย
สินค้าต่ า เพื่อเพิม่ยอดขายในช่วงใดช่วงหนึ่ง และวัตถุประสงค์ในการตั้งราคาเพื่อสร้างภาพลักษณ์ 
เช่น การตั้งราคาทีสู่ง และ Zeithamal & Bitner (2003) ได้กล่าวว่า โดยทั่วไปลูกค้าอาจจะมกีาร
รับรู้เรื่อง “คุณค่า” (Value) ที่แตกต่างกันได้ถึง 4 ประเภท คือ 
  1) ลูกค้าที่คิดว่าคุณค่า หมายถึง ราคาถูก โดยลูกค้ากลุม่นี้จะค านึงถึงราคาของสินค้า
และบริการเป็นหลัก 
  2) ลูกค้าที่คิดว่าคุณค่า หมายถึง คุณภาพของบริการที่ตรงกบัความต้องการ โดยลูกค้า
กลุ่มนีจ้ะให้ความส าคัญกบัผลประโยชน์ทีจ่ะได้รบัจากสินค้าหรือบรกิารนั้นเป็นหลัก 
  3) ลูกค้าที่คิดว่าคุณค่า หมายถึง การแลกเปลี่ยนกันระหว่างคุณภาพของบริการที่ได้รบั
กับมลูค่าของเงินที่ต้องจ่ายไป โดยลูกค้ากลุ่มนี้จะเปรียบเทียบระหว่างจ านวนเงินกบัคุณภาพของ
สินค้าหรอืบริการที่ได้รับว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ 
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  4) ลูกค้าที่คิดว่าคุณค่า หมายถึง สิ่งที่ได้รบัมาทัง้หมดเปรียบเทียบกับสิ่งที่ตอ้งเสียไป
ทั้งหมด โดยลูกค้าแบบนี้จะคิดถึงสิ่งที่สญูเสียไปทีเ่ป็นตัวเงินและไม่ใช่ตัวเงินเช่น ค่าเสีย โอกาส เวลา 
เป็นต้น มาเทียบกบัสินค้าหรือบรกิารที่ได้มาทั้งหมดนี้การเลอืกวิธีในการตั้งราคากจ็ะต้องข้ึนอยู่กับ
วัตถุประสงค์ของบริษัทว่ามีการวางต าแหน่งของสินค้าตลอดจนนโยบายในการด าเนินธุรกิจว่าเป็น
อย่างไรเพือ่ใหส้อดคล้องกันในการด าเนินงาน 
 2.1.4 สถานที่ หรือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางซึง่ประกอบด้วย
กิจกรรมที่ใช้ในการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากผู้ให้บริการไปยังผู้รบับริการ ดังนั้นในการ
เลือกสถานที่ในการใหบ้รกิารนั้นจ าเป็นต้องค านึงถึงบรรยากาศ ความสะดวกสบายในการรับบรกิาร 
และสิง่แวดล้อมโดยรอบเพือ่อ านวยความสะดวกให้กบัลูกค้าให้มากทีสุ่ด เนื่องจากปัจจัยเหล่าน้ีมีผล
ต่อการรบัรู้ในด้านคุณภาพและบรกิารของลูกค้า ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจในการเลอืกซื้อหรือ
เลือกใช้บริการ นอกจากนี้ท าเลที่ตัง้ของสถานที่กเ็ป็นอกี 1 ปัจจัยหลักที่ต้องพจิารณา โดยเฉพาะ
ธุรกิจบริการที่มกีารจัดสถานทีท่ี่ลกูค้าต้องไปรับบริการ เพราะท าเลที่ตั้งเป็นตัวก าหนดกลุม่ของ
ผู้บริโภคที่เข้ามารับบริการ โดยสรุปประเด็นส าคัญด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในธุรกจิบริการแบ่งได้
เป็น 2 ประเด็น คือ การเลือกท าเลที่ตั้งส าหรับการใหบ้รกิาร (Location) ว่าสอดคล้องกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของผู้ประกอบการหรือไม ่ซึ่งอาจจะค านึงถึงปัจจัยทางด้านประเภทของบริการที่
ผู้ประกอบการเสนอให้กบัลูกค้าและระดับของการมีปฏิสัมพนัธ์กับลูกค้า มาเป็นตัวพิจารณาในการ
เลือกท าเลที่ตัง้ได้ และเมือ่ได้ท าเลที่ตั้งแล้ว ควรเลือกช่องทางในการน าเสนอบริการโดยอาจจะใช้
พฤติกรรมของลูกค้าเป็นเกณฑ์ในน าเสนอเช่น การบริการทางด้านวิชาชีพอาจจะต้องการบริการแบบ
ขายตรง (Direct Sales) หรือ ถ้าสินค้าเป็นสินค้าทั่วไปให้กบักลุม่ลกูค้าวัยรุ่นและวัยท างานที่มเีวลา
น้อยอาจจะต้องใช้ระบบอินเทอรเ์น็ตที่เรียกกันว่า ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์(Electronic 
Commerce) เป็นต้น ซึ่งผู้ประกอบการจ าเป็นทีจ่ะต้องพิจารณาปัจจัยด้านลกูค้ากลุม่เป้าหมายเป็น
หลักในการพจิารณาเลือก สถานที่และช่องทางการน าเสนอบริการใหเ้หมาะสมและมีประสทิธิภาพ 
(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2557) 
 2.1.5 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารระหว่างผูผ้ลิตกบั
ผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์ในการแจ้งข่าวสาร จูงใจ หรอืกระตุ้นเพือ่ก่อใหเ้กิดทัศนคติที่ดีจนน าไปสู่
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบรกิาร (Kotler & Armstrong, 2012) โดยการส่งเสริม
การตลาดนั้นมีเครือ่งมือที่ใช้ในการสื่อสาร 6 วิธี (เบลซ์ และเบลซ,์ 2558) ได้แก่  
  1) การโฆษณา (Advertising) คือ การสื่อสารโดยไม่ใช้บุคคล โดยจะสื่อสารผ่านทางสื่อ
ต่าง ๆ เช่น ป้ายโฆษณา หนังสือพมิพ์ โทรทัศน์ และโซเชียลมีเดียเป็นต้น เป็นเป็นวิธีการหรือรปูแบบ
น าเสนอที่มีค่าใช้จ่ายเพือ่น าเสนอแนวคิด สินค้า หรือบริการ ที่เกี่ยวกับองค์การ ผลิตภัณฑ ์บรกิาร
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หรือความคิด การโฆษณาเป็นเครือ่งมอืที่มีค่าส าหรับการสรา้งคุณค่าของตราสินค้า เนื่องจากเป็น
วิธีการที่มีพลังในการสง่ข้อมลูไปยังกลุ่มผู้บริโภค รวมทัง้สร้างการรับรู้เกี่ยวกบัสินค้าและบริการได้ดี 
  2) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) คือ การขายโดยใช้บุคคลในการ
ติดต่อสื่อสารกบัผูบ้ริโภคโดยตรง เป็นการสื่อสารแบบเผชิญหน้ากับผู้ทีป่ระสงค์จะซือ้สินค้าโดยมี
จุดประสงค์เพื่อน าเสนอสินค้า และตอบข้อซกัถาม ซึ่งการขายโดยใช้พนักงานเป็นการติดต่อสื่อสาร
แบบ 2 ทาง ผู้ซื้อและผู้ขายสามารถต่อรอง ถามข้อสงสัย อันเป็นผลดีต่อผลิตภัณฑห์รือการบริการ
ข้อมูลข่าวสารที่ลกูค้าได้รับสามารถย้อนกลบัถึงหน่วยบริโภคผ่านการขายโดยบุคคล 
  3). การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่ออกแบบมา
เพื่อใช้ในการดึงดูดและจงูใจผู้บริโภคอันจะน าไปสู่พฤตกิรรมในการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ เช่น 
การลด แลก แจก แถม เป็นต้น การส่งเสริมการขายเป็นวิธีการใหส้ิ่งจูงใจในระยะสั้นเพื่อกระตุ้นให้
เกิดการทดลองใช้ หรือซื้อสินค้าหรอืบริการ 
  4) การให้ข่าวสารและการประชาสมัพันธ์ (Public Relation) คือ การให้ข่าวหรือข้อมูล
ความเคลื่อนไหวทีเ่กี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการแบบวงกว้าง โดยการออกสื่อประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ 
เพื่อเป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีใหก้ับตราสินค้าหรือบริการ เป็นเครื่องมือระยะสั้นทีอ่อกแบบมาเพื่อ
สนับสนุนกจิการส่งเสริมการตลาด และกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมในการซือ้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว 
  5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการใช้จดหมาย โทรศัพท ์โทรสาร อีเมล
หรืออินเทอรเ์น็ต เพื่อสื่อสารโดยตรง หรือจงูใจใหเ้กิดการตอบสนองจากลกูค้าเฉพาะกลุ่ม เป็นการ
ติดต่อโดยตรงไปยงักลุ่มลกูค้าเป้าหมาย ในลักษณะที่เป็นการติดต่อส่วนบุคคลโดยผ่านสื่อต่าง ๆ เพื่อ
การสร้างให้เกิดการตอบสนองโดยตรง และเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้า 
  6) การตลาดอินเทอร์เน็ต (Internet Marketing) เป็นสื่อแบบตอบโตท้ี่สง่ผลต่อ
การตลาดอย่างมากและเข้ามามีบทบาทส าคัญต่อการส่งเสรมิการตลาดในทางกลับกันยังกลายเป็นสือ่
ส าหรับการโฆษณาที่บริษัทจ านวนมากโฆษณาสินค้าและบรกิารของตนผ่านเว็บไซด์ต่างๆ โดยเสีย
ค่าใช้จ่าย เช่น Google Bing เป็นต้น ปัจจุบันนักการตลาดเริ่มน าอินเทอร์เน็ตมาเป็นเครื่องมือสื่อสาร
กับผูบ้รโิภคเพิ่มมากขึ้น เพราะสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนสามารถให้ข้อมูลยอ้นกลับไปยงั
ผู้บริโภคได้ง่ายและตรงมากขึ้น 
 2.1.6 ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Outcome Quality) หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคหรือสิ่งที่
ผู้บริโภคได้รับหลงัจากการได้รบับริการจากผู้ใหบ้ริการ ซึ่งผลลัพธ์ด้านคุณภาพน้ีมีบทบาทและมี
อิทธิพลอย่างมากในการประเมินคุณภาพโดยรวมของการใหบ้ริการ ซึ่งผลลัพธ์ด้านคุณภาพน้ีเป็นหนึ่ง 
ในมิติของแนวคิดเรื่อง Service Quality หรือ คุณภาพการให้บริการ (Parasuraman, Zeithaml & 
Malhotra, 2005) ซึ่งคุณภาพบริการเป็นแนวความคิดที่ผ่านการศึกษามาแล้วหลายครัง้และไดร้ับ
ความน่าเช่ือถือแต่แนวคิดดังกล่าวมีขอบเขตในการศึกษาที่จ ากัด เนื่องจากคุณภาพการบริการมี
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มุมมองเพียงด้านเดียว ซึ่งอาจจะยังไม่เพียงพอจึงมีการพัฒนามาเป็นแนวคิดประสบการณ์การบริโภค 
(Consumer Experience) เนื่องจากเป็นเครือ่งมอืที่แตกต่างและเน้นที่ประสบการณ์ลกูค้าเป็นส าคัญ 
และแนวคิดดังกล่าวถูก Maklan & Klaus (2013) น าไปใช้และพัฒนามาเป็นคุณภาพประสบการณ์
ลูกค้า (Customer Experience Quality) ซึ่งแนวคิดคุณภาพประสบการณ์ลูกค้าน่าจะเป็นแนวคิดที่
เหมาะสมที่จะน ามาเข้าใจลูกค้าในปจัจบุันได้ดีมากขึ้น โดยพบว่า มุมมองด้านประสบการณ์ของลูกค้า 
มีมุมมองทีห่ลากหลายและท า ให้เข้าใจลูกค้าได้มากกว่าคุณภาพการบริการ เนือ่งจากมีทัง้มมุมองทั้ง
ทางลกัษณะทางกายภาพ (Physical) หรือประโยชน์ใช้สอย (Function) และมุมมองทางด้านอารมณ ์
(Emotion) โดยประสบการณ์ทางด้านอารมณ์น้ันมีคุณค่ามากกว่าคุณสมบัติทางกายภาพ หรอื
ประโยชน์ใช้สอย และในส่วนของตัวลูกค้าเองนั้นก็ถูกกระตุน้ให้เกิดแรงจงูใจในการซื้อสินค้ามาจาก
อารมณ์มากกว่าเหตผุล Maklan & Klaus (2013) ได้กล่าวว่า ปัจจบุันวิวัฒนาการของการท า
การตลาดมีการเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว มีการเปลี่ยนแปลงการท าการตลาดจากการให้ความส าคัญกับ 
ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าพัฒนาไปสู่การสร้างความสมัพันธ์ทีด่ีกับลกูค้าจนในท้ายทีสุ่ดมีการให้
ความส าคัญกับผลลัพธ์ด้านคุณภาพบรกิารจากประสบการณ์ของลูกค้าจนส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ซึ่งความพึงพอใจจะสง่ผลใหเ้กิดความจงรกัภักดีของตราสินค้า (Loyalty) ท าให้เกิด
การบอกต่อ (Word-of-Mouth) ซึ่งการแนะน าจากคนใกล้ชิดจะสามารถสร้างความน่าเช่ือถือได้
มากกว่าการสื่อสารจากตราสินค้า เช่นเดียวกับผลการวิจัยของ Choi & Kim (2013) ท าการศึกษา
เกี่ยวกับ ผลกระทบของผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการของ
โรงพยาบาล ซึง่จากการศึกษาน้ันพบว่า ผลกระทบของผลลพัธ์ด้านคุณภาพ คุณภาพของการมี
ปฏิสัมพันธ์และความเท่าเทียมด้านคุณภาพต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บรกิารของโรงพยาบาล 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทั้ง 3 ปัจจัยต่างก็มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลกูค้าที่ใช้บรกิารของ
โรงพยาบาล ซึง่ผลลัพธ์ด้านคุณภาพน้ันจะเกิดข้ึนได้เมือ่ผูร้ับบริการมีความคุ้นเคยกบับริการที่ได้รับ
จากผู้ให้บริการ กล่าวคือ เมื่อผู้รบับริการมีการรบัรู้ได้ถึงคุณภาพและมีประสบการณ์ที่ดีเกี่ยวกับ
บริการที่ได้รบั ซึ่งเหนือกว่าความคาดหวังที่ผูร้ับบรกิารตั้งไว้ จะส่งผลใหผู้้รบับริการเกิดความพึงพอใจ
และน าไปสู่ความตัง้ใจในอนาคตในการกลบัมาใช้บรกิารซ้ า และ Maklan & Klaus (2013) ได้พัฒนา
เครื่องมือเพื่อใช้วัดคุณภาพประสบการณ์ลูกค้า สามารถสรุปได้ 4 มุมมอง ได้แก ่
  1) ประสบการณ์ของผลิตภัณฑ์ หมายถึง มุมมองการรบัรู้ของลูกค้าถึงการที่ได้
เปรียบเทียบสิ่งที่องค์กรน าเสนอใหม้ากกว่าหนึง่ผลิตภัณฑ์ ความรู้สึกถงึการมีตัวเลอืกให้พจิารณา
มากกว่าหนึ่งตัวเลือก หรือความรู้สกึถึงการได้เปรียบเทียบสิง่ของสองสิ่ง 
  2) ผลลัพธ์ที่เกิดจากประสบการณ์หลงัใช้บริการ หมายถึง การลดค่าใช้จ่ายจากการมอง
หาผลิตภัณฑ์ใหมห่รือลดค่าใช้จ่ายจากการเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์อื่น 
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  3). ประสบการณ์ในขณะที่รบับริการ หมายถึง การทีลู่กค้านัน้มีปฏิสัมพันธ์ กับสินค้า
หรือบรกิารขององค์กร ถ้าเป็นในแง่การบริการ อาจหมายถึงการที่พนกังานพูดคุยหรือให้บริการ ณ 
เวลาน้ัน เพื่อสร้างความมั่นใจที่ว่าลูกค้าตัดสินใจไม่ผิดที่รบับริการกับเรา 
  4) ความสบายใจในการได้รับบรกิาร หมายถึง การทีลู่กค้ารูส้ึกสบายใจ รู้สึกคุ้นเคย ซึ่ง
มุมมองด้านน้ีจะเน้นในเรื่องอารมณ์ ความรูส้ึกเข้ามาเกี่ยวข้อง เป็นความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า และผู้
ให้บรกิาร ทีส่ร้างความรู้สกึประทบัใจและสบายใจตลอดการใช้บริการ 
 2.1.7 ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Attitude) หมายถึง ความเต็มใจของ
ผู้บริโภคในการตอบสนองต่อสินค้า และบริการที่ได้รับ โดยสามารถพจิารณาได้จากความสัมพันธ์
ระหว่างการรับรู้คุณค่าของสินค้าและบรกิารกบัพฤติกรรมหลังการซื้อของผูบ้รโิภค ซึ่งการสร้าง
ทัศนคติเชิงบวกด้านการปฏิสมัพันธ์นั้น จ าเป็นจะต้องอาศัยการสร้างคุณค่าและประสบการณ์ร่วมกัน
ระหว่างผู้ให้และผู้รบับริการ (Gronroos, 2011) โดย Yi & Gong (2013) ได้ท าการศึกษาและ
ช้ีให้เห็นว่า 2 ปัจจัยหลกัทีจ่ะช่วยสร้างคุณค่าและประสบการณ์ที่ดีให้กบัผูบ้รโิภคได้น้ัน คือ การมีส่วน
ร่วมของผู้บริโภคและพฤติกรรมการเป็นลูกค้าที่ดีขององค์กร ซึ่งการมสี่วนร่วมของผูบ้รโิภค คือ การ
ค้นหาและแบง่ปันข้อมูลกันระหว่างผู้ให้บริการและผู้รบับริการ รวมไปถึงการมปีฏิสัมพันธ์ร่วมกัน
ระหว่างผู้บริโภคเองด้วยเช่นกัน ส่วนพฤติกรรมการเป็นลูกคา้ที่ดีน้ันสามารถท าได้โดยการให้ค าติชม 
การบอกต่อและการให้ความช่วยเหลอืหรือค าแนะน ากับองค์กรหรือผูบ้ริโภครายอื่น ๆ ขององค์กร    
ซึ่งจะช่วยสร้างประโยชน์และโอกาสที่ดีให้กบัองค์กรในการพัฒนาและเพิ่มมูลค่าใหก้ับธุรกิจ และ 
Choi & Kim (2013) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ ผลกระทบของผลลัพธ์ด้านคุณภาพ คุณภาพของการมี
ปฏิสัมพันธ์และความเท่าเทียมด้านคุณภาพต่อความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่งผลการศึกษา พบว่า 
คุณภาพของการมีปฏิสัมพันธ์มมีีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า ในขณะที่ Balakrishnan, 
Dahnil & Wong (2014) ได้ให้ความหมายของ การมปีฏิสัมพันธ์ ว่าหมายถึง ความสัมพันธ์ในระดับที่
ตราสินค้ามีความจ าเป็นที่จะต้องมปีฏิสัมพันธ์กับผู้บริโภคโดยมีการตอบสนองในเรื่องต่าง ๆ เพื่อ
ติดต่อสื่อสารไม่ว่าจะเป็นการตอบกลับผู้บริโภคโดยใช้อีเมลก์ารแสดงความคิดเห็น การพูดคุยโต้ตอบ
สนทนาผ่านทางกระทู้ในเว็บไซต์ หรือการสร้างความสมัพันธ์ในการแบ่งปันความรู้ บทสนทนาระหว่าง
บุคคลผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ เป็นต้น และ Muntinga, Moorman & Smit (2011) อธิบายถึง
ทัศนคติด้านการปฏิสมัพันธ์ ว่าสามารถจัดผู้ใช้ที่มีความสอดคล้องกบัตราสินค้า และสามารถสร้าง
รูปแบบของสื่อสังคมเพื่อทีจ่ะเข้าถึงลูกค้า สร้างความคิด ปฏิกิริยาโต้ตอบกลบัและการพูดคุยถึงสินค้า
และตราสินค้าได้ นักการตลาดต้องเปิดโอกาสใหผู้้บริโภคเข้ามามีส่วนร่วมกับบริษัทได้หลากหลาย
ช่องทางด้วยการส่งสารแบบหนึ่งต่อหนึ่ง และท าใหเ้ป็นการสื่อสารเฉพาะบุคคลมากทีสุ่ดเท่าที่จะท าได้ 
รวมทั้งตราสินค้าจะเป็นสิง่ที่อยู่ในใจของกลุ่มลูกค้าและอยู่ในการมปีฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและตรา
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สินค้าเท่านั้น ผูบ้รหิารตราสินค้าจึงควรต้องเน้นทีก่ารสร้างความผูกพันกบัผูบ้รโิภค (Consumer 
Engagement) และการมสี่วนร่วมกบัตราสินค้า (Brand Collaboration) 
 2.1.8 ความตั้งใจในอนาคต (Future Intentions) หมายถึง ความตั้งใจที่จะเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือรับบริการในอนาคต อันเกิดมาจากความคิดของตัวบุคคลทีจ่ะกระท าบางอย่างเพือ่ให้
ได้มาด้วยความตั้งใจ ซึ่งจะแสดงออกมาผ่านทางพฤติกรรมและกระบวนการคิด (Mowen & Minor, 
1998) ความตั้งใจซือ้เป็นสิ่งที่นักการตลาดสามารถจะศึกษาความภักดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภคหรอืดู
พฤติกรรมการซื้อซ้ าของผูบ้รโิภคได้ซึ่งความภักดีต่อตราสินค้าสามารถจะพจิารณาได้จากล าดับของ
การเลือกตราสินค้า ความชอบ และสัดส่วนของการซือ้ ปัจจยัสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ (ค านาย 
อภิปรัชญาสกุล, 2558) นอกจากนี้ความตั้งใจซื้อเป็นข้ันตอนที่อยู่ระหว่างขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกและการตัดสินใจซื้อในกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ม ี5 ข้ันตอน ซึ่งโดยทั่วไปการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคมักจะมกีารท าการซื้อตราสินค้าที่ตนเองชอบมากที่สุด ดังนั้นกอ่นทีผู่้บริโภคจะมกีาร
ตัดสินใจซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความตั้งใจซื้อก่อนและความตั้งใจซื้อนั้นจะมาจากปัจจัยต่างๆ เช่น 
ความชอบ เป็นต้น (อดุลย์ จาตุรงคกลุ, 2550) ทั้งนี้ความตั้งใจซื้อมกัน าไปสูก่ารตัดสินใจซือ้แต่ก็ไม่
เสมอไป เนื่องจากจะมปีัจจัยแทรกระหว่างความตั้งใจซื้อกับการซื้อจรงิ ปัจจัยแทรกนั้น คือ ทัศนคติ
ของบุคคลอื่นและปจัจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเน (Kotler & Keller, 2012) และ Howard 
(1994) ได้ให้ความหมายเพิ่มเติมไว้ว่า ความตั้งใจซื้อหรือความตั้งใจในการใช้บริการในอนาคต อันเกิด
จากการวางแผนในใจของบุคคล สะท้อนให้เห็นว่าบุคคลนั้นมีความต้องการที่จะซื้อสินค้าหรอืใช้
บริการ ซึ่งพฤติกรรมทีเ่กิดข้ึนน้ีมีความสมัพันธ์กับความพงึพอใจของผู้บริโภค หากความสัมพันธ์เป็นไป
ในเชิงบวก จะกอ่ใหเ้กิดการกลบัมาใช้บริการซ้ าของผู้บริโภคอีกครั้ง เช่นเดียวกบั Parasuraman, 
Berry & Zeithaml (1990) ที่ให้ความหมายของความตั้งใจซื้อ ว่าหมายถึง การแสดงถึงการเลือกใช้
บริการใดบริการ หนึ่งเป็นตัวเลอืกแรก ซึ่งสามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภคได้ ความ
ตั้งใจซื้อเป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับจิตใจทีบ่่งบอกถึงแผนการของผู้บริโภคที่จะซื้อตราสินค้าใด
สินค้าหนึ่ง ในช่วงเวลาใดเวลาหนึง่ ทั้งนี้ความตั้งใจซื้อเกิดข้ึนมาจากทัศนคติทีม่ีต่อตราสินค้าของ
ผู้บริโภคและความมั่นใจของผูบ้รโิภคในการประเมินตราสินค้าที่ผ่านมา ความตั้งใจมีพื้นฐานมาจาก
ข้อมูล ความรู้ เจตคต ิและความเช่ือ อย่างไรก็ตามถงึแม้จะเป็นที่ยอมรับว่าความตั้งใจของบุคคล
สามารถทีจ่ะท านายพฤติกรรมได้แต่ในบางกรณีอาจจะมีองค์ประกอบอื่น ๆ ที่จะมผีลให้บุคคลมีความ
ตั้งใจเปลี่ยนไปได้ อาทิ 1) ช่วงระยะเวลาระหว่างการจัดความตั้งใจทีจ่ะกระท าพฤติกรรมและการ
สังเกตพฤติกรรมถ้าเว้นช่วงระยะเวลาหนึง่นานข้ึนอาจจะมผีลให้ความตั้งใจที่จะปฏิบัตเิปลี่ยนแปลงไป
พฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไปหรืออาจถูกคาดหวังว่าต่ าลงได้ 2) การได้รับข้อมลูข่าวสารใหม่ตัวบุคคลได้
รับทราบรายละเอียดหรือข้อมูลใหมท่ี่ผิดไปจากความรูเ้ดิมทีม่ีอยู่ท าให้ความเช่ือเปลี่ยนแปลงไป ความ
ตั้งใจทีจ่ะปฏิบัตกิ็เปลี่ยนไปเช่นกัน 3) จ านวน หรือล าดับข้ันของพฤติกรรม หากการแสดงพฤติกรรม
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หรือการปฏิบัติน้ันต้องผ่านข้ันตอนมากมายหรือต้องอาศัยบคุคลอื่นหรอืสิง่อื่นช่วยจะท าให้
ความสัมพันธ์ระหว่างความตั้งใจที่จะกระท าพฤติกรรมและพฤติกรรมจะถูกคาดหวังลดลงอกี ท าให้
บุคคลนั้นเปลี่ยนความตั้งใจและล้มเลกิไม่ปฏิบัติได ้4) ความสามารถของบุคคล เป็นองค์ประกอบที่
ส าคัญทีจ่ะเป็นอุปสรรคความตั้งใจของบุคคลเป็นเพียงการตดัสินที่จะกระท าพฤติกรรมแต่ถ้าบุคคลไม่
มีความสามารถที่จะปฏิบัติได้ก็ไม่มทีางที่พฤติกรรมนั้น ๆ จะออกมาได ้5).ความจ า แม้ว่าบุคคลจะมี
ความตั้งใจที่จะกระท าพฤติกรรมแต่เมื่อถึงเวลาจรงิ ๆ กลบัจ าไม่ได้ว่าจะต้องท าหรอืลมืพฤติกรรมก็จะ
ไม่เกิดข้ึน 6) อุปนิสัย ความตั้งใจของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมหนึ่งพฤติกรรมใด บางครั้งข้ึนอยู่กบั
นิสัยบางคนชอบละเลยในสิ่งที่ควรจะกระท าหรือผัดวันประกันพรุ่งถึงแม้ตั้งใจจะท าแต่ก็ไม่ได้ท าเสียที
ท าให้ไม่ตรงกับพฤติกรรมทีเ่กิดข้ึน 
 ทั้งนี้ Kotler & Armstrong (2012) ได้กล่าวไว้ว่า ปัจจัยที่สง่ผลต่อความตั้งใจในอนาคต
และกระตุ้นใหผู้้บริโภคเกิดการซื้อหรอืใช้บริการนั้น มีด้วยกนั 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยรายบุคคล ซึ่งเป็น
ลักษณะเฉพาะตัว เช่น ความต้องการ แรงจงูใจ ทัศนคติของบุคคล อีกปจัจัยหนึ่ง คือ ปัจจัยตัวกระตุ้น 
จะใช้ในการกระตุ้นใหลู้กค้าเกิดความต้องการในการซื้อสินค้า เช่น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
รูปลักษณ์ สี ขนาด การเปรียบเทียบราคา รวมไปถึงความสะดวกสบายในการหาซื้อ และการสง่เสรมิ
การตลาดในรูปแบบต่าง ๆ 
 นอกจากนีผู้้วิจัยได้ท าการศึกษางานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกับบอร์ดเกมและความตั้งใจในอนาคต
เพิ่มเตมิ ดังนี ้
 จริยา จริวัฒนานนท์ (2559) ที่ท าการศึกษาเกี่ยวกบัข้อมลูสว่นบุคคลและพฤติกรรม 
คุณภาพด้านรสชาติ ความสะอาดความปลอดภัย และการสง่เสริมการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้ออาหารคลีนของพนกังานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษาความ
แตกต่างของปจัจัยข้อมูลส่วนบุคคลและพฤติกรรม ด้านเพศ อายุ การศึกษา แผนก รายได้ ความถ่ีใน
การเลือกซื้ออาหารคลีน ราคาเฉลี่ยของอาหารคลีน ทีม่ีผลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้ออาหารคลีนของ
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร เพือ่ศึกษาอิทธิพลของปจัจัยด้านคุณภาพ ด้านรสชาติ 
มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้ออาหารคลีนของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพือ่ศึกษา
อิทธิพลของปัจจัยด้านความสะอาด ด้านความปลอดภัย มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซือ้อาหาร คลีนของ
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร และเพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยด้านการสง่เสรมิ
การตลาด มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารคลีนของพนกังานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเกบ็ข้อมลูจากพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน พบว่า การใช้สื่อโฆษณา การใช้พนักงานขายและการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออาหารคลีนของพนกังานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร ยกเว้นการให้ข่าวและ
ประชาสมัพันธ์ที่ไม่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
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 ชุมพร โนทา และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2559) ได้ศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลเชิงบวกที่มผีลต่อ
ความความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารทีม่ีคุณภาพสูงตราสินค้า A ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปจัจัยภาพลักษณ์ฉลากสินค้าของบริษัท ภาพลักษณ์ทาง
สังคม การรบัรู้คุณภาพ การรบัรู้ในตราสินค้า ความรับผิดชอบต่อสงัคม ราคาสินค้าระดับบน 
ความรู้สึกภาคภูมิใจ การควบคุมการสื่อสาร และการสื่อสารแบบการบอกต่อ ที่มผีลต่อความความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารที่มีคุณภาพสงูตราสินค้า A ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร กลุม่
ตัวอย่างคือ ประชาชนที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารที่มีคุณภาพสูงตราสินค้า A และอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 340 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการศึกษา
พบว่า มีเพียงปัจจัยราคาสินค้าระดบับน ปจัจัยการสื่อสารแบบการบอกต่อ และปัจจัยด้านการรับรู้ใน
ตราสินค้าที่มอีิทธิพลเชิงบวกตอ่ความตั้งใจทีจ่ะซื้อ ส่วนปจัจยัด้านปัจจัยภาพลักษณ์ฉลากสินค้าของ
บริษัท ภาพลักษณ์ทางสงัคม การรับรู้คุณภาพ ความรับผิดชอบต่อสงัคม ความรู้สกึภาคภูมิใจ และ
การควบคุมการสื่อสารไม่มีผลต่อความความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารที่มีคุณภาพสูงตราสินค้า A 
 ศศทรรศน์ ศิริมหาธรรม และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจที่จะบริโภคเครื่องดื่มรังนกส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในพื้นทีซ่อยทองหล่อ
และสยามสแควร์ในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของ ปจัจัยความรู้ความ
เข้าใจเกี่ยวกบัอาหารและสุขภาพ ประสทิธิภาพของสินค้า ความรู้สึกส่วนตัวที่มีต่อผลิตภัณฑ์อาหาร
บ ารุงสุขภาพ การรบัรู้และความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์อาหารบ ารุงสุขภาพ การขาดความเช่ือมั่นในตัว
ผลิตภัณฑ์อาหารบ ารุงสุขภาพ ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์อาหารบ ารงุสุขภาพ ผู้มสี่วนได้ส่วน
เสียในแงผู่้บริโภค ผู้มสี่วนได้ส่วนเสียในแง่ของสังคมและสาธารณะ ผู้มสี่วนได้ส่วนเสียในแง่
ภาพลักษณ์องค์กรที่มีต่อพฤติกรรมความตั้งใจที่จะบริโภค เก็บรวบรวมข้อมลูด้วยแบบสอบถามจาก
ผู้บริโภคในพื้นที่ซอยทองหลอ่และสยามสแควร์ในกรงุเทพมหานคร จ านวน 250 ชุด จากการศึกษา
พบว่า มีเพียงปจัจัยความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับอาหารและสขุภาพที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรม
ความตั้งใจที่จะบริโภคเครื่องดื่มรังนกส าเร็จรูป ส่วนปจัจัยด้านประสิทธิภาพของสินค้า ความรู้สึก
ส่วนตัวที่มีต่อผลิตภัณฑ์อาหารบ ารุงสุขภาพ การรบัรู้และความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์อาหารบ ารุง
สุขภาพ การขาดความเช่ือมั่นในตัวผลิตภัณฑ์อาหารบ ารงุสขุภาพ ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์
อาหารบ ารงุสุขภาพ ผู้มสี่วนได้ส่วนเสียในแง่ผูบ้รโิภค ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในแง่ของสงัคมและสาธารณะ 
ผู้มสี่วนได้ส่วนเสียในแง่ภาพลักษณ์องค์กรไม่มผีลต่อพฤติกรรมความตั้งใจที่จะบรโิภค 
 ภัควัฒน์ ทรงจิตสมบรูณ์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2560) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ความต้องการ
ความเป็นเอกลกัษณ์ การรับรู้คุณค่าตราสินค้า การตระหนักถึงราคา คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ และ
การตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลนท์ี่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมตามแนวรถไฟฟ้าของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยเกบ็ตัวอย่างจากกลุม่ผูบ้ริโภคที่อาศัยอยู่ในคอนโดมิเนียมตามแนว

https://kukr.lib.ku.ac.th/proceedings/PKPS/researcher/researchDetail/6c51c623f2fd00efd637213d1935e8c1
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รถไฟฟ้าในกรงุเทพมหานคร จ านวน 220 ราย ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมตามแนวรถไฟฟ้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ การรับรู้คุณค่าตราสินค้า 
ปัจจัยด้านคุณค่าทางประโยชน์การใช้งาน ปจัจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ และการตลาดผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยน้ีในแง่ของปจัจยัด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ทีม่ีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

ภัคพล พีรบลู และภานพ ทัศนวัฒน์ (2561) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับโครงสร้างตลาดและกล
ยุทธ์การแข่งขันธุรกจิ “ร้านบอร์ดเกม” (Board Game Cafe) มีวัตถุประสงค์เพือ่วิเคราะห์โครงสร้าง
ธุรกิจร้านบอร์ดเกมและกลยทุธ์ในการแข่งขันธุรกิจร้านบอรด์เกม และศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการใช้
บริการหรือซือ้สินค้า โดยการเกบ็ข้อมลูจากกลุม่ตัวอย่างทีเ่ป็นผูบ้ริโภคหรือผู้ประกอบการร้านบอร์ด
เกมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลทีม่ีร้านตัง้อยู่ในบริเวณมหาวิทยาลัยและสถานที่ท างานใจกลาง
เมือง โดยใช้แบบสัมภาษณ์ในการเกบ็รวบรวมข้อมลูกับผูป้ระกอบการ และใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเกบ็รวบรวมข้อมลูกบัผูบ้รโิภค ผลจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการ พบว่า 
ประกอบการให้ความส าคัญกบัท าเลที่ตัง้ของร้านบอร์ดเกม โดยผู้ประกอบการจะน าเข้าบอร์ดเกมมา
จากต่างประเทศ หรือซื้อจากผู้จัดจ าหน่ายในประเทศ ซึ่งปญัหาทีผู่้ประกอบการพบคือ ปญัหาเรือ่ง
การจ้างพนักงาน เนื่องจากพนักงานในร้านบอร์ดเกมต้องมทีกัษะด้านภาษา การสื่อสาร ประกอบกับ
ความไม่มั่นคงในรายได้ของธุรกจิร้านบอร์ดเกม จึงท าให้ส่วนใหญ่เป็นพนักงานที่ท างานนอกเวลา และ
ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บรกิารร้าน
บอร์ดเกมของผู้ใช้บริการมากทีสุ่ด คือ ปัจจัยด้านราคา รองลงมา คือ กลุม่เพือ่น ปัจจัยด้านสถานที่ 
ปัจจัยด้านการบริการ ปจัจัยด้านตัวเกม และน้อยทีสุ่ด คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
 Terdkiatkhachorn & Kanthawongs (2018) ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยทีส่่งผลเชิงบวกตอ่
ความภักดีของลูกค้าในเกมโทรศัพท์มอืถือ ROV ของพนักงานในเขตคลองเตยในกรงุเทพมหานคร มี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาอทิธิพลของปจัจัยด้านความพึงพอใจด้านความบันเทิง ด้านการปฏิสมัพันธ์ 
ด้านความเช่ือมโยง ด้านความพึงพอใจ ด้านทัศนคติ ด้านบรรทัดฐานทางสงัคม ด้านการระบุตัวตน
ทางสงัคม  และด้านการยึดติดกบัตราสินค้าทีส่่งผลเชิงบวกต่อความภักดีของลูกค้าในเกม
โทรศัพทม์ือถือ ROV ของพนักงานในเขตคลองเตยในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าในเกม
โทรศัพทม์ือถือ ROV ที่เป็นพนักงานในเขตคลองเตยในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการศึกษา พบว่า การยึดติดกับตราสินค้า ทัศนคติและการ
ปฏิสัมพันธ์ส่งผลกระทบเชิงบวกต่อความภักดีของลูกค้าต่อเกมโทรศัพท์มอืถือ ROV ของพนักงานใน
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ส่วนปจัจัยด้านความพึงพอใจด้านความบันเทงิ ด้านความเช่ือมโยง  
ด้านความพึงพอใจ ด้านบรรทัดฐานทางสังคม และด้านการระบุตัวตนทางสังคม ด้านการยึดติดกับ
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ตราสินค้าไม่ผลต่อความภักดีของลูกค้าในเกมโทรศัพทม์ือถือ ROV ของพนักงานในเขตคลองเตยใน
กรุงเทพมหานคร 
 Wang, Zhang, Zhu & Wang (2020) ศึกษาเกี่ยวกับ ผลกระทบของคุณภาพการบริการ
และความพึงพอใจของลูกค้าต่อความตั้งใจในการน ากลับมาใช้ใหม่ ในการขนส่งทางรถไฟในเมือง
เทียนจิน ประเทศจีน มีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษา ผลกระทบของคุณภาพการบริการและความพงึพอใจ
ของลูกค้าต่อความตั้งใจในการน ากลบัมาใช้ใหม่ในการขนสง่ทางรถไฟในเมืองเทียนจิน ประเทศจีน  
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ใช้บริการขนส่งทางรถไฟในเมืองเทียนจิน ประเทศจีน จ านวน 220 คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมข้อมลู วิเคราะห์ข้อมลู โดยการวิเคราะหโ์มเดลสมการ
โครงสร้าง ผลการศึกษาพบว่า การรับรู้คุณภาพการบริการและความพึงพอใจของลูกค้าอยู่ในระดับ
มาก และผลการวิเคราะห์ข้อมลูโดยการวิเคราะห์โมเดลสมการ พบว่า การรบัรู้คุณภาพการบรกิารใน
ด้านคุณภาพการบริการตามหน้าที่ คุณภาพการบริการทางเทคนิค ความสะดวกสบายและความ
สะอาด การวางแผนบริการและความน่าเช่ือถือ สง่ผลเชิงบวกต่อความตั้งใจในกลับมาใช้บริการใหม่
โดยการเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า เนื่องจากความพึงพอใจของลูกค้ามผีลต่อความตั้งใจใช้บรกิารใน
อนาคต 
 
2.2 สมมติฐานการวิจัย 
 2.2.1 ปัจจัยด้านการรบัรู้ด้านคุณภาพมีความสมัพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตทีจ่ะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
 2.2.2 ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตทีจ่ะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
 2.2.3 ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้าน
บอร์ดเกม 
 2.2.4 ปัจจัยด้านสถานที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการ
ร้านบอร์ดเกม 
 2.2.5 ปัจจัยด้านการสง่เสรมิการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตทีจ่ะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
 2.2.6 ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
 2.2.7 ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสมัพันธ์มีความสมัพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
 2.2.8 ปัจจัยด้านการรบัรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสมัพันธ์ ปัจจัยด้านราคา  
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ปัจจัยด้านสถานที่ ปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปจัจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้าน
การปฏิสมัพันธ์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตทีจ่ะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค
ในพื้นที่เขตปทมุวัน กรุงเทพมหานคร 

 
2.3 กรอบแนวความคิด 
 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิด 

  
 

 

คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ 

ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ 

การสง่เสรมิการตลาด 

ราคา 

สถานที ่

ทัศนคติด้านการปฏิสมัพันธ์  

ความตั้งใจในอนาคต 

การรบัรู้ด้านคุณภาพ 



บทที่ 3 
ระเบยีบวิธีการวิจัย 

 
3.1 การออกแบบงานวิจัย 
 การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ด
เกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ซึ่งเป็นวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่าง 
 
3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอยา่ง 
 3.2.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บรกิารร้านบอร์ดเกมในเขตปทุมวัน 
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากในพื้นที่เขตปทุมวันนั้นมีร้านบอร์ดเกมที่เปิดให้บริการจ านวนมาก 
ยกตัวอย่าง เช่น ร้าน Dice Cup Board Game Cafe ร้าน More Than a Game Cafe ร้าน The 
Stronghold SIAM และร้าน Quest Boardgames Cafe (“รวมร้านบอร์ดเกมสุดฮิปติดกระแส”, 
2559) ซึ่งในพืน้ที่นั้นเป็นพื้นที่ศูนย์กลางของธุรกิจต่างๆ ทั้งศูนย์การค้าแบบครบวงจร แหล่งช้อปปิ้ง 
สถาบันกวดวิชาต่าง ๆ รวมไปถึงธุรกิจบอร์ดเกมนั้นมีคู่แขง่ขันมากรายในพื้นที่แห่งนี้ นอกจากนี้เขต
ปทุมวัน กรุงเทพมหานคร น้ันยังเป็นศูนย์กลางการคมนาคมของกรุงเทพมหานครที่สามารถเดินทางได้
สะดวก ทั้งรถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน รถสาธารณะต่าง ๆ ท าให้มีนักท่องเที่ยวและผู้คนจ านวนมากเดินทาง
สัญจรไปมาเปน็ประจ าทุกวัน โดยบอร์ดเกมดังกล่าวมีลักษณะเด่นที่ส าคัญต่อพื้นที่เขตปทุมวัน
แตกต่างกัน โดยร้าน More Than a Game Cafe เป็นร้านบอร์ดเกมที่ใหญ่ที่สุดในกรุงเทพ มีบอร์ด
เกมหลากหลายรูปแบบที่เหมาะสมกับทุกช่วงวัย ตั้งแต่เด็กเล็กอายุ 3 ขวบ จนถึงผู้ใหญว่ัยท างาน จึง
ท าให้ได้รับความนิยมแพร่หลายในกลุ่มลูกค้า ในขณะที่ รา้น Quest Boardgames Cafe มีลักษณะ
เด่นในด้านความสะดวกในการเข้าถึงเนื่องจากร้านตั้งอยู่ในศูนย์การค้าและมีทางเชื่อมต่อกับรถไฟฟ้า 
BTS มีค่าบริการไม่แพงและมีราคาเหมาเป็นทางเลือกส าหรับลูกค้า เชน่เดียวกับร้าน The 
Stronghold SIAM ซึ่งตั้งอยู่ย่านใจกลางเมือง คือ ย่านสยามสแควร์ ใกล ้BTS ซึ่งเป็นร้านที่เหมาะกับ
วัยรุ่น  มีราคาเหมาเป็นทางเลือกส าหรับลูกคา้ (“The Stronghold SIAM”, 2020) 
 3.2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 การก าหนดกลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยน้ีอ้างอิงจากสูตรการก าหนดขนาดตัวอย่างจากกลุ่ม
ประชากรที่เคยใช้บริการร้านบอร์ดเกม ซึ่งมีการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยใช้หลักการค านวณของ Cohen (1977) จากแบบสอบถามที่เป็น Pilot Test จ านวน 40 

https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Dice_Cup_Board_Game_Cafe
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Quest_Boardgames_Cafe
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
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ชุด โดยใช้โปรแกรม G*Power เวอร์ชั่น 3.1.7 เพราะเป็นโปรแกรมที่สรา้งจากสูตรของ (Cohen, 
1977) ซึ่งผ่านการรับรองและตรวจสอบจากนักวิจัยหลายท่าน (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2555) ในการ
ก าหนดค่าพาวเวอร์ (1-β) เท่ากับ 0.85 ค่าอัลฟา (α) เท่ากับ 0.15 จ านวนตัวแปรท านาย เท่ากับ 7 
ค่าขนาดของอิทธิพล (Effect Size) เท่ากับ 0.05507491 (ซึ่งค านวณได้จากค่า Partial R2 เท่ากับ 
0.0522) จึงได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย จ านวน 217 คน ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บขนาดตัวอย่างเพ่ิมเติม
รวมเป็น 232 คน และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยหลักความน่าจะเป็น โดยใช้การสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง (ฉัตรศิริ ปิยะพมิลสิทธิ,์ 2544) กล่าวคือ ผู้ทีต่อบแบบสอบถามจะต้องเคยใช้บริการร้าน
บอร์ดเกม จึงจะสามารถตอบแบบสอบถามได้ โดยผู้วิจัยท าการเลือกผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยใช้
บริการร้านบอร์ดเกมในเขตพื้นที่ปทุมวัน จ านวน 4 ร้าน ได้แก่ ร้าน Dice Cup Board Game Cafe 
ร้าน  More Than a Game Cafe ร้าน The Stronghold SIAM และรา้น Quest Boardgames 
Cafe เนื่องจากร้านบอร์ดเกมทั้ง 4 ร้าน ดังกล่าวเป็นร้านที่อยู่ในพื้นที่ศนูย์กลางของเขตปทุมวัน ต้ังอยู่
ในแหล่งทั้งศูนย์การค้า สถานศึกษา และมีการคมนาคมที่สะดวกต่อการเดินทางเข้าใช้บริการ ซึ่งผู้วิจัย
ได้จัดสัดส่วนของจ านวนตัวอย่างในแต่ละร้าน ดังนี้ 
  1) ร้าน Dice Cup Board Game Cafe จ านวน 60 คน  
  2) ร้าน More Than a Game Cafe  จ านวน 60 คน 
  3) ร้าน The Stronghold SIAM จ านวน 60 คน 
  4) ร้าน Quest Boardgames Cafe จ านวน 52 คน 
 ผู้วิจัยด าเนินการเก็บเก็บรวบรวมข้อมูลโดยขออนุญาตเจ้าของร้านบอร์ดเกมทั้ง 4 ร้าน
ดังกล่าว และใช้แบบสอบถามฉบับออนไลน์ให้กลุ่มตัวอยา่งกรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง โดยท าการ
เก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2562  ในช่วงวันเสาร-์อาทิตย์ เวลา13.00–18.00 น. 
เนื่องจากในช่วงวันและเวลาดังกล่าวมีจ านวนผู้ใช้บริการจ านวนมาก และผู้ตอบแบบสอบถามสะดวก
ให้ความร่วมมอืเนื่องจากไม่ต้องเร่งรีบเพราะเป็นช่วงวันหยุด โดยแต่ละพื้นที่มีช่วงวันในการเก็บข้อมูล
ดังนี้ 
  1) ร้าน Dice Cup Board Game Cafe เก็บข้อมูลวันที่ 5-6 ตุลาคม 2562  
  2) ร้าน More Than a Game Cafe เก็บข้อมูลวันที่ 12-13 ตุลาคม 2562  
  3) ร้าน The Stronghold SIAM Gateway to Board Games เก็บข้อมูลวันที่ 19-20
ตุลาคม 2562 
  4) ร้าน Quest Board Games Cafe เก็บข้อมูลวันที่ 26-27 ตุลาคม 2562 
 
 
 

https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Knights_Tale_Board_Game_Cafe
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_The_Stronghold_SIAM_Gateway_to_Board_Games
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Quest_Boardgames_Cafe
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Quest_Boardgames_Cafe
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Dice_Cup_Board_Game_Cafe
https://rollyourdice.co/2018/09/boardgame-places-in-bangkok/#_Quest_Boardgames_Cafe
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3.3 เครื่องมือส าหรบัการวิจยั 
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยแบบสอบถามเหล่านี้ถูกสร้างขึ้นโดยใช้กรอบแนวความคิดในการวิจัยจากการทบทวน
วรรณกรรมและศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องในอดีต เพื่อเป็นแนวทางในการออกแบบแบบสอบถาม
รวมทั้งได้รับค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา และแบ่งข้อค าถามออกเป็น 4 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Close–ended Response Question) จ านวน 6 ข้อ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
 ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเชา้ใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
มีลักษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check-list Question) จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ ความถี่ในการเข้า
ใช้บริการร้านบอร์ดเกมต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง ระยะเวลาใน
การใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง บุคคลที่มีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในการเข้าใช้บริการ
ร้านบอร์ดเกม ประเภทของบอร์ดเกมที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบมากที่สุด 
 ส่วนที่ 3 ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคต
ที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทมุวัน กรุงเทพมหานคร จ านวน 32 ข้อ ซึ่ง
ประกอบด้วย  
  1) ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ  จ านวน 4 ข้อ 
  2) ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์  จ านวน 4 ข้อ 
  3) ปัจจัยด้านราคา    จ านวน 4 ข้อ  
  4) ปัจจัยด้านสถานที่   จ านวน 4 ข้อ  
  5) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  จ านวน 4 ข้อ  
  6) ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ  จ านวน 4 ข้อ  
  7) ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์  จ านวน 4 ข้อ 
  8) ความต้ังใจในอนาคต   จ านวน 4 ข้อ 
 โดยในส่วนที่ 3 เป็นค าถามที่ใชร้ะดับวัดข้อมูลแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการ
วัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้  
  ระดับความคิดเห็น 1 หมายถงึ เห็นด้วยน้อยที่สุด  
  ระดับความคิดเห็น 2 หมายถงึ เห็นด้วยน้อย 
  ระดับความคิดเห็น 3 หมายถงึ เห็นด้วยปานกลาง 
  ระดับความคิดเห็น 4 หมายถงึ เห็นด้วยมาก 
  ระดับความคิดเห็น 5 หมายถงึ เห็นด้วยมากที่สุด  
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  ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะส าหรับปัจจัยอื่น ๆ ทีม่ีผลต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด (Open Question) 
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถเสนอความคิดเห็นได้ จ านวน 1 ข้อ 
 
3.4 ความเชื่อม่ัน ความตรงของเนื้อหา และความเที่ยงตรงตามโครงสร้าง 
 ผู้วิจัยได้ท าการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence: 
IOC) เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของข้อค าถามที่จะใช้เป็นเครื่องมือส าหรับการวิจัย โดยได้น า
แบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ 1 ท่าน คือ ดร. เพ็ญจิรา  
คันธวงศ์ และผู้เชี่ยวชาญที่มีประสบการณ์เกี่ยวกับธุรกิจร้านบอร์ดเกม จ านวน 2 ท่าน ได้แก่  
คุณอานนท์ พึง่พันวุฒิ ผู้จัดการร้าน Quest Board Game และคุณวันเฉลิม เตรียมล้ าเลิศ หุ้นส่วน
ร้าน The stronghold Siam: Gateway to Board Games (จดหมายตอบรับการเป็นผู้เชี่ยวชาญ
และแบบฟอรม์ให้ผู้เชี่ยวชาญพิจารณาอ้างอิงในภาคผนวก) ทั้งนี้เพื่อพิจารณาความถูกต้องสมบูรณ์
ของข้อค าถามต่าง ๆ และหาค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ของเนื้อหา โดยใช้
เกณฑ์ คือ ค่า IOC ≥ 0.5 โดยข้อค าถามที่ไม่ผ่านเกณฑ์ต้องท าการปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของ
ผู้เชี่ยวชาญและเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญพิจารณาอีกครั้งก่อนน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผลการ
วัดค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถาม (IOC) ของแบบสอบถามที่ผู้วิจยัใช้ในการวิจัยครั้งนี้ มีค่าอยู่
ระหว่าง 0.75–1 ซึ่งยอมรับได้ว่าข้อค าถามมีความสอดคลอ้งกับวัตถุประสงค์หรือเนื้อหา ดังนั้น
สามารถน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ได้จริง 
 จากการเก็บรวบรวบข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 40 ชุด จึงน าข้อมูลมาวิเคราะห์หา 
ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแต่ละตัวแปรในแบบสอบถามด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งแสดงค่าความคงที่ของแบบสอบถาม โดยมีค่า
ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าทีใ่กล้เคียง 1 มาก แสดงว่ามีความเช่ือมั่นผ่านเกณฑ์ ซึ่งพบว่า ค่าสัมประสิทธิ์
อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) มีค่าระหว่าง 0.655–0.925 ซึ่งถือว่ามีความ
เชื่อมั่นผ่านเกณฑ์ เนื่องจากมีค่าที่ใกล้เคียง 1 และไม่ต่ ากว่า 65 (Nunnally, 1978) แสดงผลได้ ดังนี ้
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ตารางที่ 3.1: ค่าสัมประสิทธิอ์ัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
 

ส่วนของค าถาม n = 40 n = 232 
ตัวแปรอิสระ  

การรับรู้ด้านคุณภาพ (Perceived Quality: PQ) 0.775 0.669 
คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Quality: IQ) 0.824 0.723 
ราคา (Price: PC) 0.777 0.670 
สถานที่ (Place: PL) 0.664 0.655 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion: PR) 0.883 0.834 
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Outcome Quality: OQ) 0.816 0.812 
ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Attitude: IA) 0.872 0.821 

ตัวแปรตาม  
ความต้ังใจในอนาคต (Future Intentions: FI) 0.925 0.817 

 
 นอกจากนี้ ผู้วิจัยได้วิเคราะห์หาความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ด้วย 
Factor Analysis โดยได้พิจารณาค่าน้ าหนักองค์ประกอบของข้อค าถามต่าง ๆ ว่ามีค่ามากที่สุดที่องค ์
ประกอบใด ก็จัดให้อยู่ในองค์ประกอบนั้น โดยข้อค าถามแต่ละข้อนั้น ควรมีค่ามากกว่า 0.3 ขึ้นไป 
เพื่อแสดงให้เห็นว่าตัวแปรนั้นมีความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้าง (ฉัตรศิริ ปิยะพิมลสิทธิ,์ 2548 และ 
Hassim, Arifin, Kueh & Yaacob, 2020) โดยปัจจัยที่ใช ้ได้แก่ ปัจจัยดา้นการรับรู้ด้านคุณภาพ 
(Perceived Quality: PQ) ปจัจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Quality: IQ) ปัจจัย 
ด้านราคา (Price: PC) ปัจจัยด้านสถานที่ (Place: PL) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion: 
PR) ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Outcome Quality: OQ) ปัจจัยทศันคติด้านการปฏิสัมพันธ์ 
(Interaction Attitude: IA) และปัจจัยด้านความต้ังใจในอนาคต (Future Intentions: FI) ที่จ านวน
กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 232 คน  
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ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์หาความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้างด้วย Factor Analysis ที่ n = 232 
 

ตัวแปร PQ IQ PC PL PR OQ IA FI 
PQ2 0.792        
PQ3 0.649        
PQ4 0.692        
IQ1  0.746       
IQ2  0.673       
IQ3  0.790       
IQ4  0.151       
PC1   0.497      
PC2   0.566      
PC3   0.676      
PC4   0.708      
PL1    0.790     
PL2    0.802     
PL4    0.653     
PR1     0.791    
PR2     0.617    
PR3     0.793    
PR4     0.791    
OQ1      0.685   
OQ2      0.712   
OQ3      0.734   
OQ4      0.677   
IA1       0.311  
IA2       0.768  
IA3       0.832  
IA4       0.830  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์หาความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้างด้วย Factor Analysis ที่ n = 232 
 

ตัวแปร PQ IQ PC PL PR OQ IA FI 
Fi1        0.754 
FI2        0.786 
FI3        0.695 
FI4        0.629 

 
 จากตารางที่ 3.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบของแต่ละปัจจัย จะพบว่า จากการวิเคราะห์
องค์ประกอบในปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Quality) สามารถจัดโครงสร้างใน
กลุ่มของตัวแปรอิสระและใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ ประกอบด้วยค าถาม
จ านวน 4 ข้อค าถาม ได้แก่ พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า
อย่างรวดเร็ว (IQ1) พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะท างานด้วยความกระตือรือร้น (IQ2) พนักงาน
ของร้านบอร์ดเกมควรจะช่วยให้ลูกค้ารูส้ึกสะดวกสบาย (IQ3) พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะมี
ความเช่ียวชาญในเรื่องของบอร์ดเกม (IQ4) 
 ซึ่งในค าถามขอ้ที่ 4 คือ พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะมีความเชี่ยวชาญในเรื่องของ
บอร์ดเกม (IQ4) อาจจะเป็นข้อค าถามที่ไมน่่าจัดอยู่ในกลุ่มนี้ เนื่องจากค่าน้ าหนักขององค์ประกอบน้ัน 
มีค่าน้อยกว่า 0.3 อย่างไรก็ตามข้อจ ากัดในองค์ประกอบนี้จะนับเป็นข้อจ ากัดในงานวิจัยนี้ต่อไป 
 
3.5 สถิติและการวิเคราะหข์้อมูล 
 ผู้วิจัยท าการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ดังนี้  
 3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายข้อมูลประชากรศาสตร์  
 3.5.2 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพ
การปฏิสัมพันธ ์ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการ ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้าน
คุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์กับความตั้งใจในอนาคตในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม
ของผู้บริโภคในเขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์สัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ด้วย
วิธีการของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรอิสระ (Independent Variables) กับตัวแปรตาม (Dependent Variables) ว่ามี
ความสัมพันธ์กันหรือไม่ หรือสัมพันธ์กันอย่างไร ซึ่งอาจเป็นไปในทิศทางเดียวกันหรือทิศทางตรงกัน
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ข้าม ซึ่งความสมัพันธ์ของตัวแปรและทิศทางของความสัมพันธ์นั้น สามารถทราบได้จากค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ (Coefficient of Correlation) หรือ ค่า r ซึ่งจะมีค่าอยู่ระหว่าง -1 ถึง 1 ค่าสูงสุดมีค่า
เป็น 1 หมายความได้ว่า ตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ์กันอย่างมากที่สุด ถ้าค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่า
เป็น 0 หมายความว่า ตัวแปรนั้นไม่มีความสมัพันธ์กันเลย ซึ่งค่าสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอ์าจเป็นได้ทั้ง
ค่าบวกและลบ ในกรณทีี่ค่าเป็นบวก แสดงว่าตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ์กันไปในทิศทางเดียวกัน แต่
กรณีที่ค่าเป็นลบ แสดงว่าตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ์กันไปในทิศทางตรงกันข้าม  
 3.5.3 การทดสอบอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพ
การปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการ ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้าน
คุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธท์ี่มีต่อความตั้งใจในอนาคตในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ด
เกมของผู้บริโภคในเขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ด้วยวิธีการ Enter ก าหนดนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 



บทที่ 4 
บทวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 ในการศึกษาปจัจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ด
เกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมข้อมูลในเดือนตุลาคม 
2562 โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยตรง ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่เข้าใช้บริการ
ร้านบอร์ดเกม จ านวน 4 ร้าน ในเขตปทุมวนั จ านวน 232 ชุด และประมวลผลข้อมลูโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ คือ SPSS ทั้งนี้ผู้วจิัยได้วิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) และความ
สอดคล้องกันของแต่ละตัวแปรด้วยการหาค่าสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) ซึ่งมีค่าอยู่ระหว่าง 0.655-0.834 แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามนี้มีความเช่ือมั่นผ่าน
เกณฑ์ เนื่องจากมีค่าใกล้เคียงกบั 1 และไม่ต่ ากว่า 0.65 (Nunnally, 1978) จึงสามารถน าผลลัพธ์ไป
วิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป โดยผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลและน าเสนอผลการวิเคราะห์ ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 สรุปผลขอ้มูลด้านประชากรศาสตร ์
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน รวมถึงข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
บอร์ดเกม ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง ระยะเวลาในการใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง บุคคลที่มี
อิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ประเภทของบอร์ดเกมที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามช่ืนชอบมากที่สุด โดยใช้สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ 
(Percentage) ซึ่งสามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ได้ดังนี้ 
 
ตารางที ่4.1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 127 54.70 
หญิง 105 45.30 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
15-20 ปี 23 9.90 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ): ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
อายุ จ านวน ร้อยละ 
21–25 ปี 60 25.90 
26–30 ปี 78 33.60 
31–35 ปี 36 15.50 
36–40 ปี 19 8.20 
40 ปีขึ้นไป 16 6.90 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 199 85.80 
สมรส 28 12.10 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู ่ 5 2.20 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
มัธยมศึกษาตอนต้น 4 1.70 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 11 4.70 
อนุปริญญา/ปวส. 3 1.30 
ปริญญาตร ี 169 72.80 
ปริญญาโท 43 18.50 
ปริญญาเอก 2 0.90 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 51 22.00 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 24 10.30 
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 111 47.80 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 38 16.40 
อื่น ๆ โปรดระบ ุ 8 3.40 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
1,000-5,000 บาท 23 9.90 
5,001-10,000 บาท 22 9.50 
10,001-15,000 บาท 17 7.30 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ): ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
15,001-20,000 บาท 31 13.40 
20,001-25,000 บาท 34 14.70 
25,001-30,000 บาท 25 10.80 
มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 80 34.50 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีจ านวน 127 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 54.7 และเป็นเพศหญิง มีจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 
 ด้านอายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 26-30 ปี จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.60 รองลงมามีอายุ 21-25 ปี จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 25.90 
 ด้านสถานภาพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 199 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 85.8 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 12.10 
 ด้านระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 72.80 รองลงมามีระดับการศึกษาในระดับปริญญาโท จ านวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.50 
 ด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน จ านวน 
111 คน คิดเป็นร้อยละ 47.80 รองลงมาเป็นนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 51 คน คิดเป็น ร้อยละ 
22.00 
 ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ส่วนใหญ่มีรายได้มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 
จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมามีรายได้ 20,001-25,000 บาท จ านวน 34 คน  
คิดเป็นร้อยละ 14.70 
 
ตารางที่ 4.2: ข้อมูลพฤติกรรมในการเช้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
1-2 ครั้ง/เดือน 184 79.30 
3-4 ครั้ง/เดือน 27 11.60 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ข้อมูลพฤติกรรมในการเช้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
มากกว่า 5 ครั้ง/เดือน 21 9.10 

ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 100 บาท 55 23.70 
101-200 บาท 96 41.40 
201-300 บาท 46 19.80 
301-400 บาท 19 8.20 
มากกว่า 400 บาทขึ้นไป 16 6.90 

ระยะเวลาในการใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง จ านวน ร้อยละ 
1-3 ชั่วโมง/ครั้ง 131 56.50 
4-6 ชั่วโมง/ครั้ง 74 31.90 
มากกว่า 6 ชั่วโมงขึ้นไป/ครั้ง 27 11.60 

บุคคลที่มีอทิธิพลมากที่สุดในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม จ านวน ร้อยละ 
บิดา มารดา 7 3.00 
ญาติพี่น้อง 3 1.30 
เพื่อน 196 84.50 
คนรัก 16 6.90 
ดารา นักร้อง นักแสดง หรือบุคคลที่ชื่นชอบ 10 4.30 

ประเภทของบอร์ดเกมที่ชื่นชอบมากที่สุด จ านวน ร้อยละ 
Family Games (เกมแนวครอบครัว) 15 6.50 
Party Games (เกมแนวปาร์ตี้) 50 21.60 
Strategy Games (เกมแนววางแผน) 123 53.00 
Thematic Games (เกมแนวเนื้อเรื่อง) 9 3.90 
Abstract Games (เกมแนวไขปริศนา) 35 15.10 

 
 จากตารางที่ 4.2 แสดงให้เหน็ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นั้นมีความความถี่ในการเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกม 1-2 ครัง้ต่อเดือน จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 79.30 รองลงมามีความถี่ใน
การเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 3-4 ครั้ง/เดือน จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 11.60 
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 ด้านค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครัง้แสดง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่นั้นมีค่าใชจ้่ายในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้งประมาณ 101-200 บาท จ านวน  
96 คน คิดเป็นร้อยละ 41.40 รองลงมามีค่าใช้จ่ายต่ ากว่า 100 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.70 
 ด้านระยะเวลาในการใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นั้น
มีระยะเวลาในการใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้งอยู่ที่ 1-3 ชั่วโมง จ านวน 131 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 56.50 รองลงมา คือ 4-6 ชั่วโมง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 31.90 
 ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลมากทีสุ่ดในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญม่ีเพื่อนเป็นบุคคลที่มีอทิธิพลในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมมากที่สุด จ านวน 196 คน คิดเป็น
ร้อยละ 84.50 รองลงมา คือ คนรัก จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 
 ด้านประเภทของบอร์ดเกมที่ชื่นชอบมากที่สุด พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชื่นชอบบอร์ด
เกมประเภท Strategy Games (เกมแนววางแผน) มากที่สดุ จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 
รองลงมา คือ เกมประเภท Party Games (เกมแนวปาร์ตี้) จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 21.60 
 
4.2 ผลการศึกษาด้านตัวแปร 
 ผู้วิจัยได้วิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้นกับตัวแปรตาม โดยใช้สูตร
ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้าน
คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัย
ด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ ที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค 
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ตารางที่ 4.3: การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้นกับตัวแปรตาม โดยใช้สูตรของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของ 
                ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้าน  
                ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ ที่มอีิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค 
 

Variable Mean S.D. Cronbach’s 
Alpha 

PQ IQ PC PL PR OQ IA FI 

การรับรู้ด้านคุณภาพ (PQ) 4.73 0.43 0.669 1        
คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (IQ) 4.54 0.52 0.723 0.469** 1       
ราคา (PC) 4.36 0.57 0.670 0.415** 0.487** 1      
สถานที่ (PL) 4.61 0.48 0.655 0.156* 0.052 0.071 1     
การส่งเสริมการตลาด (PR) 4.08 0.81 0.834 0.269** 0.367** 0.433** 0.073 1    
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (OQ) 4.35 0.68 0.812 0.225** 0.331** 0.291** 0.150* 0.439** 1   
ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (IA) 3.91 0.89 0.821 0.129* 0.365** 0.197** 0.107 0.412** 0.501** 1  
ความต้ังใจในอนาคต (FI) 4.07 0.80 0.817 0.153* 0.353** 0.209** 0.126 0.365** 0.541** 0.524** 1 

** มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .01 *มีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
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 จากตารางที่ 4.3 สามารถอธิบายสมมติฐานที่ตั้งไว้ (Hypothesis Testing) ได้ดังนี ้
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม่  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
(Pearson’s Correlation เท่ากับ 0.153) 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธม์ีความสมัพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม่  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธม์ีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
(Pearson’s Correlation เท่ากับ 0.353) 
 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อความต้ังใจในอนาคต ที่จะเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม ่ 
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Pearson’s 
Correlation เท่ากับ 0.209) 
 สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านสถานที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคต ที่จะเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม่  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านสถานที่ไม่มีความสมัพันธ์ในเชิงบวกต่อความต้ังใจ 
ในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Pearson’s 
Correlation เท่ากับ 0.126) 
 สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม่  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
(Pearson’s Correlation เท่ากับ 0.365) 
 สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม่  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
(Pearson’s Correlation เท่ากับ 0.541) 
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 สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยทัศนคตดิ้านการปฏิสัมพันธม์ีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมหรือไม่  
 ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยทัศนคติดา้นการปฏิสัมพันธ์มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
(Pearson’s Correlation เท่ากับ 0.524) 
 
 
4.3 ผลการทดสอบสมมติฐานของแตล่ะสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.4: ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัย

ด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ที่มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค 

 

Model 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 

1 การถดถอย 
Regression 

58.648 7 8.378 21.104 0.000b 

ความคลาดเคลื่อน 
Residual 

88.928 224 0.397 
  

Total 147.577 231    
 
 จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของการวิเคราะห์การถดถอยเชิง
พหุคูณ ยืนยันว่าตัวแปรอิสระ ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพ
การปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้าน
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อตัวแปรตาม คือ ความ
ตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค เนื่องจาก ค่า Sig. ของสมการมีค่าเท่ากับ 
0.000 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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4.4 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางที่ 4.5: ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของของปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัย

ด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคตดิ้านการปฏิสัมพันธ์ที่มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค 

 
Dependent Variable: Future Intentions, R = 0.630, R2 = 0.397, Constant (a) = 0.282   

Independent Variables β Std. Error 
 
T 

 
Sig Tolerance VIF 

(Constant)  .602 .469 .640   
การรับรู้ด้านคุณภาพ (PQ) -.039 .114 -.640 .523 .710 1.408 
คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (IQ) .146 .103 2.188 .030 .603 1.658 
ราคา (PC) -.031 .090 -.480 .632 .649 1.541 
สถานที่ (PL) .042 .089 .786 .433 .956 1.047 
การส่งเสริมการตลาด (PR) .070 .063 1.089 .277 .658 1.519 
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (OQ) .332** .075 5.202 .000 .660 1.515 
ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (IA) .282** .058 4.429 .000 .661 1.513 
**มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
 
 จากตารางที่ 4.5 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ด้วยวิธี Enter พบว่า ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Sig = 0.000) และปัจจัยทัศนคตดิ้านการ
ปฏิสัมพันธ์ (Sig = 0.000) มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แสดงว่า ปัจจัยดังกล่าวสามารถ
น ามาพยากรณค์วามต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคได้อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิต ิในขณะที่ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ (Sig = 0.523) ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ ์
(Sig = 0.030) ปัจจัยด้านราคา (Sig = 0.632) ปัจจัยด้านสถานที่ (Sig = 0.433) และปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Sig = 0.277) สรุปได้ว่าปัจจัยทั้ง 5 ตัวแปรนี้ไม่สามารถน ามาพยากรณค์วามต้ังใจ
ในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิ
 โดยตัวแปรต้นที่มีอ านาจพยากรณ์ดีที่สุด คอื ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์ถดถอยของการพยากรณ์เท่ากับ 0.332 และปจัจัยทัศนคติดา้นการปฏิสัมพันธ์โดยมีค่า
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สัมประสิทธิ์ถดถอยของการพยากรณ์เท่ากับ 0.282 ท าใหต้ัวแปรทั้งสองตัวนี้สามารถอธิบายความ
ตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคได้ร้อยละ 39.7 และอีกร้อยละ 60.3 เกิด
จากอิทธิพลตัวแปรอื่น ๆ ที่ไม่ได้น ามาศึกษาและมีค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ที่ ± 0.602 
ซึ่งสามารถสร้างสมการถดถอย ได้ดังนี้ 
 Y (ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค) = 0.282 + 0.332 
(ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ) + 0.282 (ปัจจัยทัศนคตดิ้านการปฏิสัมพันธ์) 
 จากสมการข้างต้นจะเห็นได้ว่า หากเพ่ิมปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ 1 หน่วย ในขณะที่
ปัจจัยอื่น ๆ คงที่ ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคจะเพิ่มขึ้นเป็น 
0.332 หน่วย หากเพิ่มปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ 1 หน่วย ในขณะที่ปัจจัยอื่น ๆ คงที่ ความ
ตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค จะเพิ่มขึ้นเป็น 0.282 หน่วย 
 จากตารางที่ 4.5 สามารถน าไปอธิบายสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ได้ ดังนี ้
 สมมติฐานข้อ 8 จากการที่ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพและปัจจัย
ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจในอนาคตทีจ่ะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม
ของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ส่วนปัจจัยอื่นๆ ได้แก ่ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ 
ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ ์ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ และปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดไมม่ีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 
 
4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลอื่น 
 Collinearity หมายถึง สภาพที่เกิดสหสัมพันธ์ (Correlation) กันเองระหว่างตัวแปรอิสระ
ในระดับที่ค่อนข้างสูงเมื่อมีการวิเคราะห์ด้วย Multiple Linear Regressions 
 ส่วน Multicollinearity คือ การมีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปรอิสระที่มากกว่า 2 ตัว
ขึ้นไป หรือการที่สภาพของกลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ในกรณีที่
ขนาดของความสัมพันธ์มีค่าสูง (High Multicollinearity) จะท าให้ตัวค านวณที่ได้มีค่าความเบี่ยงเบน
ไปจากค่าแท้จริงโดยปัญหาเรื่อง Multicollinearity นั้นมีสาเหตุมาจากขนาด (Degree) ของ
ความสัมพันธ์ ถ้าขนาดความสัมพันธ์มีค่านอ้ยก็จะถือว่าตัวค านวณจะไม่เบี่ยงเบนไปจากค่าแท้จริงมาก
นัก ดังน้ัน ในการวิเคราะห์ด้วย Multiple Linear Regressions ตัวแปรอิสระจะต้องไม่มี
ความสัมพันธ์กันเอง คือ ไม่เกิด Multicollinearity (Cohen, 1962 และ Shrestha, 2020) 
 การตรวจสอบ Multicollinearity จะพิจารณาจากค่า Variance Inflation Factor (VIF) 
หรือค่า Tolerance หรือ ค่า Eigen Value ตัวใดตัวหนึ่งก็ได้ โดยมีเกณฑ์การตรวจสอบ ดังนี้  
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ค่า Variance Inflation Factor (VIF) ที่เหมาะสมไม่ควรเกนิ 4 หากเกินกว่านี้ แสดงว่าตัวแปรอิสระ 
มีความสัมพันธ์กันเอง (Miles & Shevlin, 2001) ส าหรับคา่ Tolerance หากค่า Tolerance < 0.2 
หรือ Tolerance < 0 แสดงว่าเกิด Multicollinearity (Pedhazur, 1997) 
 
ตารางที่ 4.6: การตรวจสอบค่า Collinearity ของตัวแปรอิสระ 
 

Independent Variables Tolerance VIF 
การรับรู้ด้านคุณภาพ (PQ) 0.710 1.408 
คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ (IQ) 0.603 1.658 
ราคา (PC) 0.649 1.541 
สถานที่ (PL) 0.956 1.047 
การส่งเสริมการตลาด (PR) 0.658 1.519 
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (OQ) 0.660 1.515 
ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (IA) 0.661 1.513 

** มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตารางที่ 4.6 จะพบว่า ค่า Tolerance ที่มีค่าน้อยที่สดุ คือ 0.603 ซึ่งไม่ต่ ากว่า 0.200 
หรือค่า Variance Inflation Factor (VIF) ที่มีค่ามากทีสุ่ด คือ 1.658 ซึ่งน้อยกว่า 4.000 ดังนั้น 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กัน หรือไม่เกิด Multicollinearity นั่นเอง 
 
4.6 ผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 จากการทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ปัจจัยด้าน
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพและปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่
จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ส่วนปัจจัยอื่น ๆ ได้แก่ 
ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ ์ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ 
และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้าน
บอร์ดเกมของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ดังภาพที่ 4.1 
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ภาพที่ 4.1: ผลของการทดสอบด้วยการวิเคราะห์เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) จาก
กรอบแนวคิดของการวิจัย สามารถสรุปผลการทดสอบด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิง
พหุคูณ 

 

 

**มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01      หมายถึง มีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
      หมายถึง ไมม่ีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

* มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 

การรับรู้ด้านคุณภาพ  

(Perceived Quality) 

คุณภาพการปฏิสัมพันธ ์
(Interaction Quality) 

ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ  
(Outcome Quality) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ราคา (Price) 

สถานที่ (Place) 

ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์  
(Interaction Attitude) 

ความต้ังใจในอนาคต  

(Future Intentions) 
(Future Intention) 

H1: β = -0.039, r = 0.153* 

H2: β = 0.146, r = 0.353** 

H3: β = -0.031, r = 0.209** 

H4: β = 0.042, r = 0.126 

H6: β = 0.332**, r = 0.541** 

H7: β = 0.282**, r = 0.524** 

H5: β = 0.070, r = 0.365** 



บทที่ 5 
การอภิปรายผล 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้าน
บอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์การวิจัย เพื่อศึกษา
ความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการรับรู้ด้านคุณภาพ คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ราคา 
สถานที่ การสง่เสริมการตลาด ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ ที่มีผลต่อความต้ังใจ
ในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร ซึ่ง
งานวิจัยฉบับนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) โดยการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Method) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่ปทุมวัน กรุงเทพมหานครที่เคย
ใช้บริการร้านบอร์ดเกม จ านวน 232 ราย ซึ่งผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่าง ในช่วง
เดือนตุลาคม 2562 และใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
 
5.1 สรุปผลการศึกษาภาพรวม 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านคุณภาพ
การปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้าน
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ ที่มีผลต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้
บริการร้านบอรด์เกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุเฉลี่ย 26–30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทขึน้ไป ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ด
เกม 1-2 ครั้ง/เดือน ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครั้ง ประมาณ 101-200 บาท 
ระยะเวลาในการใช้บริการในร้านบอร์ดเกมเฉลี่ย 1-3 ชั่วโมง/ครั้ง บุคคลที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม คือ เพื่อน และประเภทของบอร์ดเกมที่ชื่นชอบมากที่สุด คอื Strategy 
Games (เกมแนววางแผน)  
 ผลการศึกษาและวิเคราะห์ตามสมมติฐาน พบว่า ยอมรับสมมติฐาน แต่มเีพียงปัจจัยด้าน
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Outcome Quality) (β= 0.332) และปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ ์
(Interaction Attitude) (β= 0.282) ที่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ด
เกมของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซึ่งสามารถอธิบายความต้ังใจในอนาคตที่จะ
เข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคได ้ร้อยละ 39.7 และอีกร้อยละ 60.3 เกิดจากอิทธิพลตัวแปร
อื่น ๆ ที่ไม่ได้น ามาศึกษาและมีค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ที่ ± 0.602 ส่วนปัจจัยด้าน 
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การรับรู้ด้านคุณภาพ (Perceived Quality) ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ ์(Interaction 
Quality) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านสถานที่ (Place) และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของ
ผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01  
 จากผลการศึกษาและการวิเคราะห์สมมติฐาน พบว่า ค่า Variance Inflation Factor (VIF) 
ไม่เกิน 4 แสดงว่า ตัวแปรอิสระไม่มีความสมัพันธ์กันเอง หรือไม่เกิด Multicollinearity (Miles & 
Shevlin, 2001) ซึ่งผู้วิจัยสามารถสร้างสมการถดถอย ได้ดังนี้  
 Y (ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภค) = 0.282 + 0.332 
(ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ) + 0.282 (ปัจจัยทัศนคตดิ้านการปฏิสัมพันธ์) 
 
5.2 การอภิปรายผล 
 ในการศึกษาเกีย่วกับอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพ ปัจจัยด้าน
คุณภาพการปฏิสัมพันธ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัย
ด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ ที่มีต่อความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมของผู้บริโภคในพื้นที่เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร พบประเด็นที่น่าสนใจ ดังนี ้
 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยด้านการรับรู้ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์ค่า สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้ด้าน
คุณภาพมีความสัมพันธ์ในเชงิบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ทั้งนี้เมื่อผู้บริโภคได้รับการบริการที่มี
คุณภาพ จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในคุณภาพของการบริการและก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อ
การบริการที่ได้รับ อันจะน าไปสู่ความตั้งใจในอนาคตที่จะกลับมาใช้บริการซ้ า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ของ Larrabee (1995) ที่ไดน้ าเสนอทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้ด้านคุณภาพไว้ว่า การรับรู้ด้านคุณภาพ 
คือ ความรู้สึกของผู้บริโภคที่เกิดจากประสบการณ์จริงจากการได้รับบริการจากผู้ให้บริการ โดย
ผู้รับบริการจะพิจารณาคุณภาพจากการมีส่วนร่วมในการรับบริการ การตอบสนองความต้องการทาง
ความรู้สึก ร่างกาย อารมณ์ สังคม และจิตใจ ของผู้รับบรกิาร ตลอดจนการที่ผู้ให้บริการให้โอกาสแก่
ผู้รับบริการในการซักถามปัญหาหรือข้อข้องใจ รวมถึงการให้ก าลังใจในระหว่างการให้บริการ ซึ่งสิ่ง
เหล่านี้จะสะทอ้นให้เห็นถึงคุณภาพการบริการโดยรวม ที่ผู้บริโภคได้รับจากการบริการ และสอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของ Wang, Zhang, Zhu & Wang (2020) ศึกษาเกี่ยวกับ ผลกระทบของคุณภาพการ
บริการและความพึงพอใจของลูกค้าต่อความตั้งใจในการน ากลับมาใช้ใหม่ในการขนส่งทางรถไฟใน
เมืองเทียนจิน ประเทศจีน ผลการศึกษา พบว่า การรับรู้คุณภาพการบริการในด้านคุณภาพการบริการ



48 

ตามหน้าที่ คุณภาพการบริการทางเทคนิค ความสะดวกสบายและความสะอาด การวางแผนบริการ
และความน่าเชื่อถือ ส่งผลเชิงบวกต่อความตั้งใจในกลับมาใช้บริการใหม่โดยการเพ่ิมความพึงพอใจ
ของลูกค้า เนื่องจากความพึงพอใจของลูกคา้มีผลต่อความตั้งใจใช้บริการในอนาคต  
 สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธม์ีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์ค่า สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพการ
ปฏิสัมพันธ์มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจากบอร์ดเกมนั้นเป็นเกมที่ต้อง
เล่นตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป ท าใหใ้นการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผู้บริโภคจ าเป็นต้องมีปฏิสัมพันธ์
ร่วมกับผู้ให้บรกิาร อุปกรณ์ต่าง ๆ หรือผู้บรโิภครายอื่น ๆ ภายในร้าน โดยผู้ให้บริการจะท าหน้าที่ใน
การแนะน า จูงใจ และให้ข้อมูลแก่ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความต้องการในการซื้อสินค้าหรือใช้บริการ ทั้งนี้
หากผู้รับบริการได้รับการปฏิสัมพันธ์ที่ดีจากผู้ให้บริการ จะก่อให้เกิดความประทับใจและท าให้
ผู้รับบริการมีความตั้งใจในการกลับมาใช้บรกิารที่ร้านอีกครั้ง (Lien, Cao & Zhou., 2017) ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัควัฒน์ ทรงจิตสมบูรณ์ และนตินา ฐานิตธนกร (2560) ที่ได้ท าการศึกษา
เรื่อง ความต้องการความเป็นเอกลักษณ์ การรับรู้คุณค่าตราสินค้า การตระหนักถึงราคา คุณภาพการ
ปฏิสัมพันธ์ และการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมตามแนว
รถไฟฟ้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพการปฏิสัมพันธ์นั้นมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยในการศึกษานัน้มีประเด็นที่น่าสนใจ คือ หากพนักงาน
ขายสามารถให้ค าแนะน าและข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้าและบริการได้อย่างถูกต้องและครบถ้วนจะส่งผล
ให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายยิ่งขึ้น 
 สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมตฐิาน โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบ 
เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในอนาคตที่จะเข้าใชบ้ริการร้านบอร์ดเกม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้เนื่องจากราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ปัจจัยหนึ่งของส่วนประสมการตลาด
ที่จะก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผู้บริโภค หากประเมินว่าผลิตภัณฑ์นั้นมมีูลค่าและก่อให้เกิด
อรรถประโยชน์ เหมาะสมกับราคาหรือจ านวนเงินที่จ่ายไป จึงท าให้ปัจจัยด้านราคามีบทบาทส าคัญ
ส าหรับธุรกิจและลูกค้า ดังนั้นผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องก าหนดกลยุทธ์ราคาอย่างรอบคอบเพื่อให้
ลูกค้าพึงพอใจ ซึ่งผู้บริโภคจะท าการเปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการที่ได้รับกับราคาที่
ต้องจ่ายไป หากคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ได้รับนั้นสูงกว่าราคา ผู้บริโภคจึงจะตัดสินใจซื้อ  
(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2557) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัคพล พีรบูล และภานพ ทัศนวัฒน์ 
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(2561) ที่ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับโครงสร้างตลาดและกลยทุธ์การแข่งขันธุรกิจ “ร้านบอร์ดเกม” 
(Board Game Cafe) ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านบอร์ดเกมของ
ผู้ใช้บริการมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านราคา และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุมพร โนทา และเพ็ญจิรา 
คันธวงศ์ (2559) ได้ศกึษาเกีย่วกับอิทธิพลเชิงบวกที่มีผลต่อความความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารที่มี
คุณภาพสูงตราสินค้า A ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยราคาสินค้า
ระดับบนมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารที่มีคุณภาพสูงตราสินค้า A ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจัยด้านสถานที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตทีจ่ะเข้า
ใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบ
เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยด้านสถานที่ไม่มีความสมัพันธ์ในเชิง
บวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม และไม่มีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ .01 ซึ่งไม่
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้จึงปฏิเสธสมมติฐาน ทั้งนี้เนื่องจากร้านบอร์ดเกมในเขตปทุมวัน ทุก
ร้านต้ังอยู่ในศูนย์การค้าหรือบริเวณใกล้เคียงกับศูนย์การค้า ใกล้สถานศึกษา และใกล้กบั BTS จึงท า
ให้ผู้บริโภคสะดวกต่อการเดินทางเข้ามาใช้บริการ อีกทั้งพื้นที่เขตปทุมวันนั้นเป็นพื้นที่ศูนย์กลางของ
ธุรกิจต่าง ๆ ทัง้ศูนย์การค้าแบบครบวงจร แหล่งช้อปปิ้ง สถาบันกวดวิชาต่าง ๆ และยงัเป็นศูนย์กลาง
การคมนาคมของกรุงเทพมหานครที่สามารถเดินทางได้สะดวก ทั้งรถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน รถสาธารณะ
ต่าง ๆ จึงท าให้ความส าคัญกับเรื่องของสถานที่หรือท าเลที่ตั้งของร้านบอร์ดเกมไม่มีผลต่อความต้ังใจ
ใช้บริการ โดยผู้บริโภคบางกลุ่มอาจจะยินยอมที่จะเดินทางไปยังร้านบอร์ดเกมอื่น ๆ ที่ไม่ได้ตั้งอยู่ใกล้
กับที่พักอาศัยหรือที่ท างาน เนื่องจากการคมนาคมในเขตปทุมวันที่มีความสะดวกสบาย ซึ่งไม่
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัคพล พีรบูล และภานพ ทัศนวัฒน์ (2561) ที่ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ
โครงสร้างตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันธุรกิจ “ร้านบอร์ดเกม” (Board Game Cafe) ที่ผลการวิจัย
พบว่า ปัจจัยด้านสถานที่นั้นมีความส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมมากกว่าเรื่องของ
แบรนด์ แม้ว่าจะมีร้านบอร์ดเกมดัง ๆ มากมาย แต่ผู้บริโภคก็เลือกที่จะเข้าร้านที่ใกล้และสะดวกต่อ
ผู้บริโภคมากทีสุ่ด ทั้งนี้อาจจะมีปัจจัยอ่ืน ๆ ที่ท าใหผู้้บริโภคเลือกที่จะใช้บริการร้านบอร์ดเกมอื่น ๆ 
เช่น ปัจจัยด้านกลุ่มเพื่อน ปจัจัยด้านคุณภาพการให้บริการ เป็นต้น 
 สมมติฐานข้อที่ 5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Armstrong (2012) ที่ให้
ความหมายของ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไว้ว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การ
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ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์ในการแจ้งข่าวสาร จูงใจ หรอืกระตุ้นเพื่อ
ก่อให้เกิดทัศนคติที่ดีจนน าไปสู่พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ ซึ่งตรงกับงานวิจัย
ของ จริยา จิรวัฒนานนท์ (2559) ที่ท าการศึกษาเกี่ยวกับอทิธิพลของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
พบว่า การใช้สื่อโฆษณา การใช้พนักงานขายและการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
อาหารคลีนของพนักงานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร ยกเว้นการใหข้่าวและประชาสัมพันธ์ที่ไม่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 สมมติฐานข้อที่ 6 ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้าน
คุณภาพมีความสัมพันธ์ในเชงิบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้ทั้งนี้จากแนวคิดของ Maklan & 
Klaus (2013) ไดก้ล่าวว่า ปัจจุบันวิวัฒนาการของการท าการตลาดมีการเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว มีการ
เปลี่ยนแปลงการท าการตลาด จากการให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์และตราสินค้า พัฒนาไปสู่การ
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า จนในท้ายที่สุดมีการให้ความส าคัญกับผลลัพธ์ด้านคุณภาพบริการจาก
ประสบการณ์ของลูกค้า จนส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ ซึ่งความพึงพอใจจะส่งผลให้เกิดความ
จงรักภักดีของตราสินค้า นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยต่างประเทศของ Choi & Kim (2013) 
ท าการศึกษาเกี่ยวกับ ผลกระทบของผลลพัธ์ด้านคุณภาพ คุณภาพของการมีปฏิสัมพันธ์และความเท่า
เทียมด้านคุณภาพต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการของโรงพยาบาล ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทั้ง 
3 ปัจจัยต่างก็มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการของโรงพยาบาล 
 สมมติฐานข้อที่ 7 ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธม์ีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใน
อนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยทัศนคติด้านการ
ปฏิสัมพันธ์มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตที่จะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ทั้งนี้จากทฤษฏีของ Gronroos 
(2011) กล่าวไว้ว่า ทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์นั้น หมายถึง การที่ผู้ให้บริการและผู้รับบริการมี
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างกัน เพ่ือแบ่งปันความรู้ ความคิด และแนวทางในการแก้ไขปัญหา ซึ่งการมี
ปฏิสัมพันธ์เช่นนี้ ผู้ให้บรกิารและผู้รับบริการต่างก็มีอิทธิพลต่อกันและกันในด้านการผลิตและการ
บริโภคของบริการนั้น ๆ นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยของ Yi & Gong (2013) ได้ท าการศกึษาและชี้ให้เห็น
ว่า 2 ปัจจัยหลักที่จะช่วยสร้างคุณค่าและประสบการณ์ที่ดีให้กับผู้บริโภคได้นั้น คือ การมีส่วนร่วมของ
ผู้บริโภคและพฤติกรรมการเป็นลูกค้าที่ดีขององค์กร ซึ่งการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค คือ การค้นหาและ
แบ่งปันข้อมูลกันระหว่างผู้ให้บริการและผูร้ับบริการ รวมไปถึงการมีปฏิสัมพันธ์ร่วมกันระหว่าง
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ผู้บริโภคเองด้วยเช่นกัน ส่วนพฤติกรรมการเป็นลูกค้าที่ดีนั้นสามารถท าได้โดยการให้ค าติชม การบอก
ต่อ และการใหค้วามช่วยเหลือหรือค าแนะน ากับองค์กรหรือผู้บริโภครายอื่น ๆ ขององค์กร ซึ่งจะช่วย
สร้างประโยชน์และโอกาสที่ดใีห้กับองค์กรในการพัฒนาและเพ่ิมมูลค่าให้กับธุรกิจ 
 สมมติฐานข้อ 8 จากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) พบว่า ปัจจัยที่มีอ านาจพยากรณ์ความตั้งใจในอนาคตในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ได้แก่ ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Outcome Quality) 
และปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Attitude) โดยผลการวิจัยมีความสอดคล้องกับ
งานวิจัยต่างประเทศที่ท าการศึกษาไว้ในอดีตของ Choi & Kim (2013) ที่ท าการศึกษาเกี่ยวกับ 
ผลกระทบของผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการของโรงพยาบาล 
ซึ่งจากการศึกษานั้นพบว่า ผลลัพธ์ด้านคุณภาพน้ันจะเกิดขึ้นได้เมื่อผู้รับบริการมีความคุ้นเคยกับ
บริการที่ได้รับจากผู้ให้บริการ กล่าวคือ เมือ่ผู้รับบริการมีการรับรู้ได้ถึงคุณภาพและมีประสบการณ์ทีด่ี
เกี่ยวกับบริการที่ได้รับ ซึ่งเหนือกว่าความคาดหวังที่ผู้รับบริการตั้งไว้ จะส่งผลใหผู้้รับบริการเกิดความ
พึงพอใจและน าไปสู่ความตั้งใจในอนาคตในการกลับมาใชบ้ริการซ้ า ทั้งนีย้ังสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่อง
ความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการด้านคุณภาพ ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ ความพึงพอใจ และความตั้งใจ
ในการใช้บริการ ซึ่งจากการศกึษาพบว่า ผลลัพธ์ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อความ 
พึงพอใจของผู้บริโภค และส่งผลกระทบต่อความต้ังใจในการใช้บริการของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน (Chen 
& Kao, 2009) นอกจากนั้นยังมีงานวิจัยที่สอดคล้องกับปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ เรื่องการ
สร้างคุณค่าด้านประสบการณ์ของแบรนด์ที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธ์ร่วมของลูกค้า
ที่เข้ามาใช้บริการรีสอร์ท ซึ่งผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์มีอิทธิพลในเชิงบวก
ต่อพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธ์ร่วมของลูกค้าและส่งผลให้เกิดพฤติกรรมในการเข้าใช้บริการของ
ผู้บริโภค กล่าวคือ ผู้ให้บริการควรมอบประสบการณ์ที่สนุกสนานในการบริการให้กับผู้รบับริการ เพื่อ
สร้างประสบการณ์ที่ดีและมีคุณค่า ทั้งน้ีเพื่อเป็นการปรับปรุงคุณค่าด้านประสบการณ์ของลูกค้าที่มีต่อ
แบรนด์ และเมื่อลูกค้ามีทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อการมีส่วนร่วมในการบริการจะส่งผล
ต่อความตั้งใจในการใช้บริการของผู้บริโภค 
 
5.3 ข้อเสนอแนะเพื่อการปฏิบัติ 
 ผู้ประกอบการธุรกิจร้านบอร์ดเกมควรน าผลการวิจัยนี้ไปวางแผนพัฒนาการด าเนินงาน 
และกลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง โดยมุ่งปัจจัยตามล าดับ ดังนี้ 
 5.3.1 ปัจจัยด้านผลลัพธ์ด้านคุณภาพ (Outcome Quality) เนื่องจากผู้บริโภคมักจะมีความ
คาดหวังต่อบริการที่จะได้รับอยู่เสมอ ดังนั้นผู้ประกอบการจะต้องให้ความส าคัญโดยการมุ่งเน้นการ
พัฒนาคุณภาพของสินค้าและบริการ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่ดีและมีประสบการณ์ที่ดีหลังจาก
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ได้รับบริการ เช่น เกมที่บริการลูกค้าในร้านควรเป็นเกมที่ช่วยเพิ่มความคิดสร้างสรรค์ให้ลูกค้า ควรมี
ผู้เชี่ยวชาญแนะน าเกมและวิธีการเล่นที่เหมาะสมกับความสารถของลูกค้า ไม่ท าให้ลูกคา้รู้สึกเครียด
กับเกมที่เล่น เนื่องจากลูกค้าที่มาใช้บริการร้านบอร์ดเกมต้องการคลายเครียด เพื่อให้มีสภาพจิตใจที่ดี 
และควรเป็นเกมที่มีลักษณะรปูแบบการเล่นเป็นกลุ่มเพื่อช่วยช่วยพัฒนาทักษะทางสังคมของลูกค้า ซึ่ง
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพน้ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อการประเมินคุณภาพโดยรวมในการบริการของลูกค้า เมื่อ
ลูกค้ารับรู้ได้ถึงผลลัพธ์ด้านคุณภาพที่เป็นไปในเชิงบวกและมีคุ้นชินกับการมาใช้บริการที่ร้านบอร์ดเกม
แล้วนั้น ก็จะกอ่ให้เกิดความตั้งใจในอนาคตในการกลับมาใช้บริการร้านบอร์ดเกมอีกครั้ง 
 5.3.2 ปัจจัยทศันคติด้านการปฏิสัมพันธ์ (Interaction Attitude) เนื่องจากในการเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมนั้น สิ่งส าคัญที่ผู้บริโภคต้องการ คือ การมีปฏิสัมพันธ์ร่วมกับผู้อื่น หรือการมีส่วน
ร่วมในการใช้บริการ ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะก่อให้เกิดประสบการณ์ในการใช้บรกิารของผู้บริโภค ดังนั้นหาก
ผู้บริโภคได้รับการบริการที่ดีจากการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นภายในร้าน ก็จะได้รับประสบการณ์ดี ๆ จาก
การใช้บริการและส่งผลให้เกิดทัศนคติในเชิงบวกต่อการเล่นบอร์ดเกมที่ร้านบอร์ดเกม ทั้งนี้ในการ
สร้างทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์นั้นสามารถท าได้โดยการสร้างบรรยากาศภายในร้านให้มีความ
สนุกสนาน การจัดกิจกรรมโดยให้ลูกค้าทุกคนมีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมนั้น ๆ ร่วมกนั เพื่อให้มี
ปฏิสัมพันธ์กันระหว่างระหว่างผู้รับบริการด้วยกันเอง รวมไปถึงการมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างผู้
ให้บริการและผู้รับบริการ ซึ่งสามารถท าได้โดยการพูดคุย ช่วยกันค้นหาข้อมูลต่าง ๆ และแบ่งปัน
ข้อมูลข่าวสารระหว่างกัน ซึ่งหากผู้รับบริการมีทัศนคติด้านการปฏิสัมพันธ์ในเชิงบวก จะก่อให้เกิด
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผู้ให้บริการและผู้รับบริการ ซึ่งสง่ผลโดยตรงต่อความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
และท าให้เกิดความต้ังใจในการกลับมาใช้บริการซ้ าอีกในอนาคต  
 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยครั้งต่อไป 
 5.4.1 งานวิจัยในอนาคต นักวิจัยควรท าการขยายกลุ่มตัวอย่าง โดยการเก็บข้อมูลจาก
ผู้บริโภคให้ครอบคลุมทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล รวมไปถึงผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในต่างจังหวัดที่เป็นหัว
เมืองใหญ่ ๆ ของประเทศไทย เนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคในแต่ท้องถิ่นน้ันอาจจะมีพฤติกรรมในการเข้าใช้
บริการร้านบอร์ดเกมที่เหมือนหรือแตกต่างกันออกไป นอกจากนี้นักวิจัยควรศึกษาปัจจัยอื่นๆเพิ่มเติม 
ซึ่งอาจจะส่งผลกระทบต่อความต้ังใจในอนาคตในการเข้าบริการร้านบอร์ดเกม เช่น ความเพลิดเพลิน 
(Enjoyment) คาดหวังในการใช้งาน (Effort Expectancy) ประสิทธิผลของข้อความที่รับรู้ 
(Perceived Message Effectiveness) ดังที่ Satrio, Sanjaya & Harnadi (2020) ได้ศึกษาการ
ออกแบบโฆษณาเกมกระดานและการตรวจสอบปัจจัยทีส่ัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลน่เกมกระดาน  
โดยปัจจยัที่ใช้ในการศึกษา คอื ความเพลิดเพลิน (Enjoyment) คาดหวังในการใช้งาน (Effort 
Expectancy) ประสิทธิผลของข้อความที่รับรู้ (Perceived Message Effectiveness) เพื่อเป็น



53 

ประโยชน์ในการวางแผนและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคให้ได้มากขึ้นในอนาคต 
 5.4.2 เนื่องจากการศึกษาครัง้นี้ศึกษาเฉพาะผู้ใช้บริการคนไทยในเขตประทุมวัน ใน
การศึกษาครั้งต่อไปอาจจะขยายเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวต่างประเทศ เพื่อเป็น
การขยายกลุ่มเป้าหมายของร้านบอร์ดเกม 
 5.4.3 จากการท า Factor Analysis ท้ายบทที่ 3 ในการศกึษาปัจจัยด้านคุณภาพการ
ปฏิสัมพันธ์ ในข้อค าถามพนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะมีความเชี่ยวชาญในเรื่องของบอร์ดเกม 
(IQ4) มคี่าน้ าหนักขององค์ประกอบนั้น มีค่าน้อยกว่า 0.3 ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการปรับ
ค าถามดังกล่าวหรือหาปัจจัยอ่ืน ๆ เข้ามาในกรอบแนวคิดการวิจัยต่อไป 
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ภาคผนวก ก  
แบบสอบถามงานวิจัย 

 

 
 

ชุดท่ี………. 
แบบสอบถาม 

 
เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในอนาคตท่ีจะเข้าใช้บริการรา้นบอร์ดเกมของ

ผู้บริโภคในพ้ืนท่ีเขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 
 

ค าชี้แจ้ง : แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อน าไปประกอบการศึกษาระดบั
ปริญญาโท บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และสามารถน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์
ได้อย่างมีประสทิธิภาพต่อธุรกิจร้านบอร์ดเกม จงึใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามให้ตรงตามความเห็นของท่านมากทีสุ่ด โอกาสนี้ผู้ศึกษา ศิริพร  วุฒินาม นักศึกษา
ปริญญาโท คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอขอบคุณในความร่วมมือของฉันเป็นอย่างสูง 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจง โปรดท าเครือ่งหมาย ลงในช่อง  หน้าข้อที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากทีสุ่ด 
1. เพศ 
  ชาย      หญิง 
2. อายุ 
  15-20 ป ี      21-25 ป ี
  26-30 ป ี      31-35 ป ี
  36-40 ป ี      40 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพ  
  โสด            สมรส 
  หย่าร้าง/ หม้าย/ แยกกันอยู่ 
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4. ระดับการศึกษา 
  มัธยมศึกษาตอนต้น        มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.    
  อนุปรญิญา/ ปวส.     ปริญญาตร ี   
  ปริญญาโท      ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 

   นักเรียน/ นักศึกษา     ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
  พนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน   ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 
  อื่น ๆ โปรดระบ…ุ………………… 
6. รายได้ต่อเดือน 
  1,000-5,000 บาท     5,001-10,000 บาท  
  10,001-15,000 บาท    15,001-20,000 บาท 
  20,001-25,000 บาท    25,001-30,000 บาท 
  มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป   
7. ความถ่ีในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกมต่อเดือน 
  1-2 ครั้ง/เดือน     3-4 ครั้ง/เดือน 
  มากกว่า 5 ครั้ง/เดือน      
8. ฉันจ่ายเงินในการเข้าใช้บรกิารร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครัง้ 
  ต่ ากว่า 100 บาท    101-200 บาท 
  201-300 บาท    301-400 บาท 
  มากกว่า 400 บาทข้ึนไป 
9. ระยะเวลาในการใช้บรกิารร้านบอร์ดเกมเฉลี่ยต่อครัง้ 
  1-3 ช่ัวโมง/ครั้ง    4-6 ช่ัวโมง/ครั้ง 
  มากกว่า 6 ช่ัวโมงข้ึนไป/ครั้ง 
10. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อฉันมากที่สุดในการเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม 
  บิดา มารดา  
  ญาติพี่น้อง 
  เพื่อน 
  คนรัก 
  ดารา นักร้อง นักแสดง หรือบุคคลที่ฉันช่ืนชอบ (เช่น Youtuber ที่ฉันติดตาม) 
  อื่น ๆ โปรดระบุ ______________________________________ 
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11. ประเภทของบอร์ดเกมที่ฉันช่ืนชอบมากทีสุ่ด  
  Family Games (เกมแนวครอบครัว) 
  Party Games (เกมแนวปาร์ตี)้ 
  Strategy Games (เกมแนววางแผน) 
  Thematic Games (เกมแนวเนื้อเรื่อง) 
  Abstract Games (เกมแนวไขปริศนา) 
 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลความคิดเห็นเกีย่วกับความตั้งใจในอนาคตท่ีจะเข้าใช้บริการร้านบอร์ดเกม ซึ่ง
เกณฑ์การให้คะแนน มีดังนี ้
 ระดับ 5 หมายถึง เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
 ระดับ 4 หมายถึง เห็นด้วยมาก 
 ระดับ 3 หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
 ระดับ 2 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
 ระดับ 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยทีสุ่ด 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุดในแตล่ะข้อ 
เพียงข้อละหนึง่ค าตอบ และโปรดท าให้ครบทกุข้อ 
 

การรบัรู้ด้านคุณภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.1 ร้านบอร์ดเกมควรดงึดูดใจใหเ้ข้าใช้บริการ      

1.2 ร้านบอร์ดเกมควรจะสะอาด      

1.3 อุปกรณ์ส าหรบัการเล่นบอร์ดเกมควรจะอยู่ในสภาพดี
พร้อมใช้งาน  

     

1.4 สิ่งแวดล้อมภายในร้านบอร์ดเกมควรจะอยู่ในสภาพที่
เหมาะสม เช่น อุณหภูมิหรอือากาศ 

     

คุณภาพการปฏิสัมพันธ์      

2.1 พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะตอบสนองต่อความ
ต้องการของลกูค้าอย่างรวดเร็ว 

     

2.2 พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะท างานด้วยความ
กระตือรือร้น 
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การรบัรู้ด้านคุณภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

2.3 พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะช่วยใหลู้กค้ารูส้ึก
สะดวกสบาย 

     

2.4 พนักงานของร้านบอร์ดเกมควรจะมีความเช่ียวชาญใน
เรื่องของบอร์ดเกม 

     

ราคา      
3.1 ราคาในการให้บริการของร้านบอร์ดเกมควรจะมีความ
สมเหตุสมผล 

     

3.2 การให้บริการของร้านบอร์ดเกมควรจะคุ้มค่าสมกบัราคา      
3.3 ร้านบอร์ดเกมควรจะมกีารปรบัราคาใหเ้หมาะสมอยู่
ตลอดเวลา 

     

3.4 ฉันจะเลือกไปทีร่้านบอร์ดเกมตามความคุ้มค่าของ
ค่าบริการ 

     

สถานที ่      
4.1 ฉันจะเลือกใช้บรกิารร้านบอร์ดเกมหากสถานที่นั้นสะดวก
ส าหรับฉัน 

     

4.2 ฉันจะเลือกใช้บรกิารร้านบอร์ดเกมหากสถานที่นั้นอยู่ใกล้
กับที่อยู่อาศัยของฉัน 

     

4.3 ร้านบอร์ดเกมควรจะมีความพร้อมของสถานทีจ่อดรถ      
4.4 ฉันจะใช้บริการร้านบอร์ดเกม หากสถานที่นั้นสามารถ
เดินทางได้อย่างสะดวกด้วยรถโดยสารสาธารณะ 

     

การสง่เสรมิการตลาด      
5.1 โปรโมช่ันของร้าน บอร์ดเกมควรจะดงึดูดให้ฉันทดลองใช้
บริการ 

     

5.2 ภาพที่ทางร้านบอร์ดเกมใช้ในการโปรโมต ควรจะดงึดูดให้
ฉันทดลองใช้บริการ 

     

5.3 ฉันตัดสินใจจะใช้บริการร้านบอร์ดเกมอย่างต่อเนื่อง
หลงัจากไดร้ับส่วนลดหรือโปรโมช่ันในการใช้บริการ 

     

5.4 ร้านบอร์ดเกมควรจะมีแพคเกจโปรโมช่ันที่ดงึดูดใจ      
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ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ      
6.1 การเล่นบอร์ดเกมน่าจะช่วยให้ฉันคลายเครียดและพรอ้ม
ในการใช้ชีวิตประจ าวัน 

     

6.2 การเล่นบอร์ดเกมน่าจะช่วยพัฒนาทักษะทางสงัคมของฉัน       

6.3 การเล่นบอร์ดเกมน่าจะช่วยท าให้ฉันมีสภาพจิตใจที่ดีข้ึน
ได ้

     

6.4 การเล่นบอร์ดเกมช่วยเพิ่มความคิดสร้างสรรค์ให้กบัฉัน      
ทัศนคติด้านการปฏิสมัพันธ์      
7.1 ฉันชอบบรรยากาศที่ดูสนุกสนานของร้านบอร์ดเกม      
7.2 ฉันชอบที่จะพูดคุยกบัผู้ให้บริการของร้านบอร์ดเกมเพื่อ
ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับบอร์ดเกม 

     

7.3 ฉันชอบที่จะพูดคุยกบัลูกค้ารายอื่นๆ ของร้านบอร์ดเกม 
เพื่อรบัข้อมลูเกี่ยวกับบอร์ดเกม 

     

7.4 ฉันชอบที่จะพูดคุยกบัพนักงานของร้านบอร์ดเกมเพื่อ
แบ่งปันข้อมูลเกี่ยวกับบอร์ดเกม 

     

ความตั้งใจในอนาคต      
8.1 ฉันจะบอกต่อสิ่งดีๆ เกี่ยวกบัการให้บริการของร้านบอร์ด
เกมกบัเพือ่น ๆ ของฉัน 

     

8.2 ถ้ามีใครถามฉัน ฉันจะแนะน าร้านบอร์ดเกมให้กบัพวกเขา
เหล่าน้ัน 

     

8.3 ฉันจะใช้บริการของร้านบอร์ดเกมอย่างต่อเนื่อง      
8.4 ในอนาคตฉันจะสมัครเป็นสมาชิกของร้านบอร์ดเกม ถ้า
ทางร้านมบีริการนี ้
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ท่านคิดว่ามีปัจจัยอื่นที่มอีิทธิพลเชิงบวกตอ่ความตั้งใจในอนาคตในการเข้าใช้บริการร้าน Board 
Game cafe 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
โอกาสนีผู้้วิจัยขอขอบคุณในความร่วมมือของฉันเป็นอย่างสงู 

ศิริพร วุฒินาม 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

1. Perceived Quality (PQ) การรบัรู้ด้านคุณภาพ       

Perceived 
Quality (PQ) 
(García-
Fernández, 
et al., 2018) 

FC facilities 
are attractive. 

PQ1: ร้านบอร์ดเกม
ควรดึงดูดใจใหเ้ข้าใช้
บริการ  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

FC facilities 
are clean. 

PQ2 : ร้านบอร์ดเกม
ควรจะสะอาด  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

The 
equipment of 
the FC is in 
good 
condition. 

PQ3: อุปกรณ์ส าหรับ
การเล่นบอร์ดเกมควร
จะอยู่ในสภาพดีพร้อม
ใช้งาน  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

The FC 
environment 
(temperature, 
air) is good. 

PQ4: สิ่งแวดล้อม
ภายในร้านบอร์ดเกม
ควรจะอยู่ในสภาพที่
เหมาะสม เช่น 
อุณหภูมิหรืออากาศ  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

2. Interaction Quality (IQ) คุณภาพการปฏิสัมพันธ์       

Interaction 
Quality (IQ) 
(García-
Fernández, 
et al., 2018) 

Employee 
respond 
quickly to 
customer 
needs. 

IQ1: พนักงานของร้าน
บอร์ดเกมควรจะ
ตอบสนองต่อความ
ต้องการของลกูค้าอย่าง
รวดเร็ว  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

 

Employee 
work with 
enthusiasm. 

IQ2 : พนักงานของร้าน 
บอร์ดเกมควรจะท างาน
ด้วยความกระตือรือร้น  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

Employee 
help 
customers 
feel 
comfortable. 

IQ3 : พนักงานของร้าน 
บอร์ดเกมควรจะช่วยให้
ลูกค้ารูส้ึกสะดวกสบาย  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

Employees 
are expert. 

IQ4 : พนักงานของร้าน 
บอร์ดเกมควรจะมี
ความเช่ียวชาญในเรื่อง
ของบอร์ดเกม  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

2. Price (PC) ราคา       

Price (PC) 
(Hassan, 
Sade, & 
Rahman, 
2019) 
 

The services 
at the 
slimming 
center are 
reasonably 
priced. 

PC1 : ราคาในการ
ให้บรกิารของร้าน
บอร์ดเกมควรจะมี
ความสมเหตุสมผล  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

The services 
at the 
slimming 
centre are 
good value 
for money 

PC2 : การใหบ้ริการ
ของร้านบอร์ดเกมควร
จะคุ้มค่าสมกับราคา  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

At the current 
price, the 
slimming 
centre 
provides good 
value 

PC3 : .ร้านบอร์ดเกม
ควรจะมีการปรับราคา
ให้เหมาะสมอยู่
ตลอดเวลา 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

I choose 
whether to go 
to the 
slimming 
centre based 
on price 
value. 

PC4 : ฉันจะเลือกไปที่
ร้าน บอร์ดเกมตาม
ความคุ้มค่าของ
ค่าบริการ  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

3. Place (PL) สถานที ่       

Place (PL) 
(Hassan, et 
al., 2019) 
 

I choose the 
slimming centre 
if the place is 
convenient for 
me. 

PL1: ฉันจะเลือกใช้
บริการร้านบอร์ดเกม
หากสถานที่นั้นสะดวก
ส าหรับฉัน  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

I choose the 
slimming centre 
that is near to my 
residential area. 

PL2: ฉันจะเลือกใช้
บริการร้านบอร์ดเกม
หากสถานที่นั้นอยู่ใกล้
กับที่อยู่อาศัยของฉัน 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

Parking availability 
does play a 
crucial role for 
me in choosing 
the slimming 
centre. 

PL3: ร้านบอร์ดเกม
ควรจะมีความพร้อม
ของสถานทีจ่อดรถ 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

 

I choose the 
slimming centre 
if it is easily 
accessible 
through public 
transportation. 

PL4: ฉันจะใช้บริการ
ร้านบอร์ดเกม หาก
สถานที่นั้นสามารถ
เดินทางได้อย่างสะดวก
ด้วยรถโดยสาร
สาธารณะ 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

4. Promotion (PR) การสง่เสรมิการตลาด       

Promotion 
(PR) 
(Hassan et 
al., 2019) 
 

The promotion 
by a slimming 
centre through 
the media has 
attracted me to 
try the services 
offered. 

PR1: โปรโมช่ันของร้าน 
บอร์ดเกมควรจะดึงดูด
ให้ฉันทดลองใช้บรกิาร  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

The photos that 
were shown by 
the slimming 
centre has 
encouraged me 
to try the 
services. 

PR2: ภาพที่ทางร้าน
บอร์ดเกมใช้ในการโปร
โมต ควรจะดึงดูดให้ฉัน
ทดลองใช้บริการ 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

    
 

 

I decided to 
continuously go 
to the slimming 
centre after 
receiving a free 
trial treatment. 

PR3: ฉันตัดสินใจจะใช้
บริการร้านบอร์ดเกม
อย่างต่อเนื่องหลังจาก
ได้รับส่วนลดหรือ
โปรโมช่ันในการใช้
บริการ  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

5. Promotion (PR) การสง่เสรมิการตลาด       

 

I am attracted by 
the promotion 
package offered 
by the slimming 
centre 

PR4: ร้านบอร์ดเกม
ควรจะมีแพคเกจ
โปรโมช่ันที่ดึงดูดใจ 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

6. Outcome Quality (OQ) ผลลัพธ์ด้านคุณภาพ       

Outcome 
Quality (OQ) 
(García-
Fernández,  
et al., 2018) 
 

Physical activity 
programs help 
me increase my 
energy. 

OQ1: การเล่นบอร์ด
เกมน่าจะช่วยให้ฉัน
คลายเครียดและพร้อม
ในการใช้ชีวิตประจ าวัน 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

Physical activity 
programs help 
me improve my 
health 

OQ2: การเล่นบอร์ด
เกมน่าจะช่วยพัฒนา
ทักษะทางสังคมของฉัน  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

  

Physical activity 
programs help 
me improve my 
psychological 
well -being. 

OQ3: การเล่นบอร์ด
เกมน่าจะช่วยท าให้ฉัน
มีสภาพจิตใจที่ดีข้ึนได้ 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

  

Physical activity 
programs help 
me improve my 
fitness. 

OQ4: การเล่นบอร์ด
เกมช่วยเพิ่มความคิด
สร้างสรรค์ใหก้ับฉัน  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

7. Interaction attitude (IA)  ทัศนคติด้านการ
ปฏิสัมพันธ์ 

      

Interaction 
attitude (IA) 
(Ahn, Lee, 
Back, & 
Schmitt, 
2019) 

I like to interact 
with the IR’s 
environment.  

IA1: ฉันชอบ
บรรยากาศที่ดู
สนุกสนานของร้าน
บอร์ดเกม 
(มีการปรบัเนือ้หาใหเ้ข้
กับงานวิจัย) 

   

  

I like to interact 
with the service 
providers for 
information 
seeking. 

IA2: ฉันชอบที่จะพูดคุย
กับผู้ให้บริการของร้าน
บอร์ดเกมเพื่อค้นหา
ข้อมูลเกี่ยวกับบอร์ด
เกม 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย)       

 

I like to interact 
with other 
customers to get 
information 
regarding 
services. 

IA3: ฉันชอบที่จะพูดคุย
กับลกูค้ารายอื่นๆ ของ
ร้านบอร์ดเกม เพื่อรับ
ข้อมูลเกี่ยวกับบอร์ด
เกม 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย)       
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

  

I like to interact 
with the service 
provider to share 
information. 

IA4: ฉันชอบที่จะพูดคุย
กับพนักงานของร้าน
บอร์ดเกมเพื่อแบง่ปัน
ข้อมูลเกี่ยวกับบอร์ด
เกม 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย) 

      

8. Future Intentions (FI) ความตั้งใจในอนาคต      

Future 
Intentions 
(FI)  
(García-
Fernández, 
et al., 2018) 

I will make 
positive 
comments to a 
friend about the 
programs and 
services of this 
FC. 

FI1: ฉันจะบอกต่อสิ่ง 
ดี ๆ เกี่ยวกับการ
ให้บรกิารของร้าน
บอร์ดเกมกับเพื่อน ๆ
ของฉัน 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย)      

  

If you ask me. I 
will recommend 
this FC 

FI2: ถ้ามีใครถามฉัน 
ฉันจะแนะน าร้านบอร์ด
เกมใหก้ับพวกเขา
เหล่าน้ัน 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย)      

  

I will continue to 
participate in the 
programs and 
services of this 
FC 

FI3: ฉันจะใช้บริการ
ของร้าน บอร์ดเกม
อย่างต่อเนื่อง 
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย)      
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Factors English V. Thai V. IOC 
ค าแนะน า

จาก
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม
คะแนน 

  

I would sign up 
for this FC if I 
unsubscribed 

FI4: ในอนาคตฉันจะ
สมัครเป็นสมาชิกของ
ร้านบอร์ดเกม ถ้าทาง
ร้านมีบริการนี้  
(มีการปรบัเนือ้หาให้
เข้ากับงานวิจัย)      
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