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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของเน้ือหา   

 คาราโอเกะมีตนกําเนิดมาจากประเทศญี่ปุน โดยเกิดข้ึนหลังจากที่ญีปุ่นแพสงครามโลก 

ครั้งที่ 2 ซึ่งในขณะน้ันคนญี่ปุนตองตกอยูในสภาพทางสังคมที่เต็มไปดวยความเครงเครียด ภาวะกดดัน

ทางเศรษฐกิจและการเมอืง จงึมผีูพยายามคิดคนหาวิธีการบรรเทาความเครียดอยูหลายรปูแบบ และ

หน่ึงในน้ันก็คือ การรองเพลงคาราโอเกะ ซึ่งชาวญี่ปุนมีความเช่ือวา การรองเพลงเปนการแสดงออก 

ที่สามารถลดความเครียดจากหนาที่การงาน หรือเรื่องอื่น ๆ ไดดี คาราโอเกะเปนภาษาญี่ปุน ซึ่งมา 

จากคําสองคํารวมกัน คือ คําวา คารา (Kara) ในภาษาญี่ปุนแปลวา วางเปลา และคําวา โอเกะ (Oke) 

แปลวา ดนตรีหรือ ออเครสตรา ฉะน้ันเมื่อนําสองคํามารวมกัน จึงมีความหมายวา ดนตรีที่วางเปลา 

หรือดนตรีที่มีแตทํานองไมมเีน้ือรอง 

ธุรกิจคาราโอเกะเขามาในประเทศไทยราวป พ.ศ. 2520 โดยเริ่มตนที่ยานธนิยะ ซึ่งในอดีต

ยานธนิยะถือวาเปนศูนยกลางสําหรบันักธุรกจิ และนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในยุคแรก ๆ ลูกคาสวนใหญ

จะเปนลกูคาที่ชอบเที่ยวกลางคืนทําใหธุรกิจน้ีถูกมองไปในทางลบ เน่ืองจากมเีหลา สาเก เครื่องด่ืม

แอลกอฮอล รวมถึงมีหญิงสาวชวยบริการในราน รูปแบบคาราโอเกะชวงแรก ๆ ที่นํามาใชเรียกวา 

“ดนตรี แปดแทรค” คือ มีเครื่องเลนและมวนเทป ลักษณะเหมือนเทปทั่วไป แตมีขนาดใหญกวาเทป

ธรรมดาลักษณะการใชงานก็เหมือนกบัการเปดเทปทั่ว ๆ ไป แตเทปชนิดน้ีจะไมมเีสียงรอง มีแตดนตรี

อยางเดียว ซึ่งลูกคาที่มาเทีย่วสามารถดูเน้ือรองไดจากกระดาษที่มีเน้ือเพลงเขียนไว และรองตามทํานอง

ที่เพลง ๆ น้ันเปดอยู 

จากถนนธนิยะคาราโอเกะกเ็ริม่แพรหลายไปทั่วทั้งกรุงเทพมหานคร และตามเมืองใหญ ๆ ของ

เมืองไทย รวมถึงคลบัช้ันสูง โรงแรม ภัตตาคาร รานอาหารและคาเฟ เมื่อคาราโอเกะไดรับความนิยม

อยางแพรหลาย บวกกับพฤติกกรมของคนไทยที่เรมกลาแสดงออกมากข้ึน ไมวาจะเปนงานสงัสรรค 

ใหญ ๆ หรืองานสังสรรคเล็ก ๆ กันในครอบครัวกล็วนนิยมใชกิจกรรมคาราโอเกะน้ีเขามาเพื่อความสนุก 

สนาน ดวยเหตุน้ีทําใหมุมมองของคาราโอเกะทีเ่คยถูกมองในแงลบก็ลดนองลง (“ทกุเรื่องเกี่ยวกับคารา

โอเกะ”, 2551) โดยศูนยวิจัยกสิกรไทย (2544) ไดแบงประเภทของคาราโอเกะเปน 3 ประเภท ดังน้ี 

1) รานคาราโอเกะ (Control Room) เปนรานที่เปดใหบรกิารรองเพลง โดยมสีวนประกอบ

คือ เครื่องรับโทรทัศน เครื่องเลนซีดีและแผนซีดี และมีหองควบคุมเพื่อใหบรกิาร ซึง่ในสวนมากจะมี

บริการทั้งแบบหองรวม และหองแยกรองเปนสวนตัว ทั้งน้ีผูใชบริการจะตองเสียคาบรกิารเพิ่มเปน

ช่ัวโมงหรอืแบบเหมาจาย ลกูคาที่มาใชบริการสวนใหญมักมรีายไดระดับปานกลางและสงู เน่ืองจาก

คาบริการในรานคาราโอเกะคอนขางสงูเมือ่เปรียบเทียบกบัคาราโอเกะประเภทอื่น 
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2) รานคอมพิวเตอรคาราโอเกะ (Midi File) ใหบริการรานคาราโอเกะที่มอีุปกรณ 

ประกอบดวยเครื่องโทรทัศน ซึ่งจะมีเครื่องควบคุมการทํางานแทนเครื่องซีดีเพลง โดยจะมเีน้ือรอง 

และทํานองเพลงอยางเดียว จะไมมีภาพประกอย แตจะสามารถบรรจเุพลงลงแผนไดจํานวนมาก 

3) ตูหยอดเหรียญคาราโอเกะ (Jukebox) มีบริการทัง้ที่เปนระบบคอมพิวเตอร และซีดีเพลง 

โดยผูรองตองหยอดเหรียญเปนคาบริการในการรอง และเลอืกเพลงที่ตองการรองกอนถึงจะสามารถ

รองเพลงได ตูคาราโอเกะแบบหยอดเหรียญนิยมนําไปต้ังตามรานอาหาร โดยจะติดต้ังใหฟรี แตจะมี

เงื่อนไขในเรื่องผลตอบแทนซึ่งกันและกัน 

จํานวนของสถานประกอบการคาราโอเกะในกรุงเทพมหานคร ที่จดทะเบียนกับกระทรวง

วัฒนธรรม มรจํานวนทัง้สิ้น 979 แหง โดยเขตทีม่ีจํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะมากทีสุ่ด 

ไดแก เขตบางกะป เขตวัฒนา เขตดินแดง ตามลําดับ ซึง่จะแสดงใหเห็นดังน้ี 

 

ตารางที่ 1.1: จํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะในกรงุเทพมหานคร ป พ.ศ. 2553-2557 
 

ป พ.ศ. จํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะ (แหง) 

2553 466 

2554 703 

2555 197 

2556 920 

2557 979 
 

ที่มา: กระทรวงวัฒนธรรม. (2557). จํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะในกรุงเทพมหานคร ป พ.ศ. 

2553-2557. สืบคนจาก https://www.m-culture.go.th. 

 

ตารางที่ 1.2: จํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะในกรงุเทพมหานคร แยกเขตปกครอง 50 เขต 

ตามการออกใบอนุญาตประกอบกิจการรานวีดีทัศน ประเภทคาราโอเกะ ขอมูล

ประจําป 2557 (เดือน ก.ย.-ธ.ค.) 
 

ช่ือเขต จํานวน ช่ือเขต จํานวน ช่ือเขต จํานวน 

เขตคลองเตย 26 เขตบางขุนเทียน 23 เขตยานนาวา 11 

เขตคลองสาน 35 เขตบางเขน 18 เขตราชเทวี 24 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.2 (ตอ): จํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะในกรุงเทพมหานคร แยกเขตปกครอง 50 

เขต ตามการออกใบอนุญาตประกอบกิจการรานวีดีทัศน ประเภทคาราโอเกะ 

ขอมูลประจําป 2557 (เดือน ก.ย.-ธ.ค.) 
 

ช่ือเขต จํานวน ช่ือเขต จํานวน ช่ือเขต จํานวน 

เขตคลองสามวา 5 เขตบางคอแหลม 7 เขตราชบูรณะ 19 

เขตคันนายาว 9 เขตบางแค 36 เขตลาดกระบงั 17 

เขตจตุจักร 30 เขตบางซือ่ 19 เขตลาดพราว 18 

เขตจอมทอง 21 เขตบางนา 15 เขตสวนหลวง 23 

เขตดอนเมือง 18 เขตบางบอน 23 เขตสะพานสูง 3 

เขตดินแดง 45 เขตบางพลัด 17 เขตสัมพันธวงศ 6 

เขตดุสิต 18 เขตบางรัก 12 เขตสาธร 6 

เขตตลิ่งชัน 6 เขตบึงกุม 19 เขตสายไหม 30 

เขตวัฒนา 58 เขตปทุมวัน 15 เขตหนองแขม 12 

เขตวังทองหลาง 24 เขตประเวศ 21 เขตหนองจอก 8 

เขตทุงคร ุ 6 เขตปอมปราบศัตรูพาย 12 เขตหลกัสี ่ 20 

เขตทวีวัฒนา 7 เขตพญาไท 18 เขตหวยขวาง 32 

เขตธนบุร ี 21 เขตพระโขนง 5 เขตบางกอกนอย 17 

เขตบางกอกใหญ 20 เขตพระนคร 8   

เขตบางกะป 65 เขตภาษีเจรญิ 19   

เขตพระโขนง 5 เขตมีนบรุ ี 22   

รวมทั้งสิ้น 979 
 

ที่มา: กระทรวงวัฒนธรรม. (2557). จํานวนสถานประกอบการคาราโอเกะในกรุงเทพมหานคร ป พ.ศ. 

2553-2557. สืบคนจาก https://www.m-culture.go.th. 

 

ภาพรวมของธุรกจิคาราโอเกะ มมีูลคามากกวา 1,000 ลานบาท และมกีารเติบโตตอเน่ือง 

ทุกป (สํานักงาน กสทช., 2554) นอกจากน้ีธุรกิจคาราโอเกะยังติดอันดับ 1 ใน 50 ธุรกิจขนาดยอมที่

นาลงทุนอกีดวย ในดานของกลุมลูกคาของสถานบริการคาราโอเกะจะมหีลายระดับ ต้ังแตเฉพาะ

นักทองเที่ยวทีเ่ปนผูชาย รูปแบบการใหบริการก็จะเปนคาราโอเกะแบบกึง่ค็อกเทลเลาจน ซึ่งจะมี

พนักงานผูหญงิน่ังเปนเพื่อนและคอยบริการ ใหความสะดวก สวนอีกประเภทหน่ึงกจ็ะเปดใหบรกิาร
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สําหรับทีม่ากันเปนครอบครัว ทั้งน้ีสถานบริการคาราโอเกะ ไดจัดกลุมลูกคาช้ันดี เน่ืองจากเปนกลุม

ลูกคาที่มกีําลงัซื้ออยางแนนอน โดยลูกคาระดับน้ีจะเริ่มใหความนิยมกับการพักผอนในรปูแบบของคา

ราโอเกะย่ิงข้ึน 

ปจจุบันรานคาราโอเกะแบบครบวงจรในกรุงเทพมหานครมต้ัีงอยูหลายยาน โดยสวนใหญ 

รานคาราโอเกะ จะต้ังอยูใกลกับยานธุรกิจบันเทงยามคํ่าคืน การบริการภายในสถานบันเทิงคาราโอเกะ

แบบครบวงจร มีการบรกิารอปุกรณเครือ่งเสียงพื้นฐาน ไดแก ไมโครโฟน อุปกรณขยายเสียง ทีวี 

คอมพิวเตอรสําหรับเลือกเพลง โดยภายในรานจะแบงเปนหองคาราโอเกะแบบหองรวม และหอง 

คาราโอเกะแบบสวนตัว มีต้ังแตหองเล็กสําหรบัลูกคาไมเกิน 7 คน หองขนาดกลางสําหรบัลกูคา 

ไมเกิน 15 คน และหองขนาดใหญที่สามารถบริการลกูคาไดถึง 30 คน เลยทีเดียว หองคาราโอเกะ

แบบสวนตัวจะเปนที่นิยมสําหรับกลุมลูกคาทีม่าแบบครอบครัว หรืองานเลี้ยงสังสรรคของพนักงาน 

เน่ืองจากใหความสะดวกสบายกวา ลูกคาสามารถเลือกเพลงที่ตองการรองไดเองโดยวิธีการเลือกเพลง

จากสมุดเพลงที่ทางสถานบันเทิงคาราโอเกะจัดเตรียมไวให สวนหองรวมมกัจะเปนลูกคาทีม่าคนเดียว 

หรือสองคน ซึง่ไมคุมทีจ่ะเปดหองสวนตัว แตในการรองเพลงแตละครัง้ก็ตองรองตามคิว ไมอิสระ

เหมอืนหองสวนตัว แตสําหรับหองคาราโอเกะแบบหองรวมน้ีทางสถานบันเทงิคาราโอเกะก็จะจัดใหมี

นักรองคอยผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนข้ึนรองเพลงบนเวที เพื่อความบันเทงิแกลกูคา มีอาหารหลากหลาย

ใหลูกคาไดเลือก ตัวอยางรานคาราโอเกะแบบครบวงจรทีเ่หน็ไดอยางชัดเจน อยางเชน รานวันเวย 

ต้ังอยูที่ซอยธนิยะ รานคลอเดียคลับแอนดคาราโอเกะ ต้ังอยูหวยขวาง เปนตน 

วิจัยฉบับน้ีจะศึกษาเฉพาะที่เปนรานคาราโอเกะแบบครบวงจรเทาน้ัน ซึ่งจาขอมลูตารางที่ 

1.1 จะเห็นไดวาปริมาณสถานบันเทงิคาราโอเกะในกรุงเทพมหานคร มปีริมาณเพิ่มข้ึนทกุป แตจะมี

ปจจัยอะไรบางทีส่ามารถดึงดูดใหนักทองเที่ยวสนใจ และยินดีที่จะจายเงินเพิ่มมากข้ึน ดังน้ันงานวิจัย

ครั้งน้ีจงึมุงเนนความสําคัญในดานการพอใจทีจ่ะจายของผูบริโภค ประกอบกบัการศึกษาความตองการ

เละพฤติกรรมการเลือกใชบริการคาราโอเกะ ซึ่งจะเปนขอมลูสําหรบัผูประกอบการนําไปประยุกตใช

กับธุรกจิ เพื่อสรางมลูคาเพิ่ม และสรางความแตกตางแกธุรกิจไดตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษาลักษณะและพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบริการ

คาราโอเกะแบบครบวงจร 

 1.2.2 เพื่อกําหนดแนวทางการเพิ่มมูลคาแกธุรกจิรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 

 1.2.3 เพื่อศึกษาความไดเปรียบทางการแขงขันแกธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 
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1.3 ความสําคัญของงานวิจัย 

 งานวิจัยช้ินน้ีจะเปนแนวทางในกบัธุรกจิคาราโอเกะครบวงจร และธุรกจิทีเ่กี่ยวของอื่น ๆ  

ซึ่งสามารถนําขอมลูที่ไดไปปรบัใช เพื่อพัฒนาธุรกิจใหเติบโต เปนที่นิยมของลกูคาตอ ๆ ไป 

ขอบเขตของงานวิจัยมีดังน้ี 

 ขอบเขตพื้นที ่

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาพื้นที่ในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร 

 ขอบเขตเน้ือหา 

 ผูวิจัยแบงการวิจัยออกเปน 2 แบบ คือ การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

และการวิจัยเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) โดยมีขอบเขตเน้ือหาดังตอไปน้ี 

 1) การวิจัยเชิงคุณภาพ ดําเนินการรวบรวมขอมลูเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

ดวยวิธีการสัมภาษณเฉพาะบุคคล คือ เจาของรานหรอืผูจัดการรานคาราโอเกะ โดยการต้ังคําถาม  

จะใชคําถามเกี่ยวกับการดําเนินกิจการรานรานคาราโอเกะ กิจกรรมดานการตลาด การเลือกลูกคา

กลุมเปาหมาย แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมูลคาเพิ่มแกราน และโอกาสทางการตลาดอื่น ๆ โดยกําหนด

เปาหมายการสัมภาษณจํานวน 3 สถานประกอบการ 

 2) การวิจัยเชิงปรมิาณ ดําเนินการโดยใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมลูจากกลุมตัวอยาง 

ซึ่งไดแก กลุมลูกคาทีเ่คยใชบริการรานคาราโอเกะแบบครบวงจรในกรุงเทพมหานคร 

 ขอบเขตดานระยะเวลา 

 ระยะเวลาที่ใชในการศึกษาวิจัยในครัง้น้ี ต้ังแต 1 มิถุนายน 2557 – 15 ตุลาคม 2560 

ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากร และกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ ลูกคาที่เคยใชบริการคาราโอเกะแบบ

ครบวงจรในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 

  สถานบรกิารคาราโอเกะแบบครบวงจรในกรงุเทพมหานคร มีดังน้ี 

  (1) เจาของรานหรือผูจัดการรานยานทาพระ 

  (2) เจาของรานหรือผูจัดการรานยานลาดหญา 

  (3) เจาของรานหรือผูจัดการรานยานสัมพันธวงศ 
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1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

               ตัวแปรอิสระ                                                       ตัวแปรตาม 

    

   

 

  

  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

1) ผูประกอบการไดทราบแนวทางในการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบ

วงจร เพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยามีประสทิธิภาพ 

 2) ผูประกอบการรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไดทราบแนวทาง การจัดการดานการตลาด 

ดานสิ่งอํานวยความสะดวก และความบันเทงิภายในราน เพือ่สรางมลูคาเพิ่มแกธุรกจิ 

มาตรฐานการเลือกสถานบันเทิงคาราโอเกะ 

1. ปจจัยดานกายภาพ 

 ทําเลที่ตั้ง 

 ขนาดราน 

 บรรยากาศภายในราน 

 จํานวน และลักษณะหองที่ใหบริการ 

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑและการบริการ 

 มาตรฐานการบริการให 

 ประเภทของการบริการในราน 

 พนักงานที่ใหบริการ 

 ส่ิงอํานวยความสะดวกในการรองเพลง 

 การบริการตามความตองการเฉพาะคน 

 อาหารและเครื่องดื่ม 

3. ปจจัยดานการตลาดและการส่ือสาร 

 กิจกรรมสงเสริมการขาย 

ลักษณะทั่วไปดานประชากรศาสตร 

 เพศ 

 อายุ 

 สถานภาพสมรส 

 การศึกษา 

 อาชีพ 

 รายได 

ตัวแปรดานทัศนคติ 

 ความตองการในการใชบริการ 

 ความชอบ และรสนิยม 

 มุมมองตอการบริการตาง ๆ ในราน 

 

การเพิ่มมูลคาในแตละปจจัย 
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 3) ผูประกอบการสถานบันเทิงอื่นๆ สามารถนําขอมลูน้ีไปประยุกตใชในการบรหิารธุรกิจ

อยางย่ังยืนไดตอไป 

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

 1) สถานบริการคาราโอเกะ หมายถึง สถานที่ใหบริการรองคาราโอเกะเพือ่ความบันเทิง หรือ

สังสรรคตาง ๆ 

 2) คาราโอเกะแบบหองสวนตัว หมายถึง กิจกรรมการรางคาราโอเกะที่มีความเปนสวนตัว

ระหวางบุคคลทีส่นิทกัน ลักษณะของหองสวนตัวสวนใหญจะถูกจัดเปนสัดสวนภายในหองประกอบ 

ดวยจอคาราโอเกะ และจํานวนไมโครโฟนตามขนาดหอง ซึง่โดยสวนใหญแลวหองสวนตัวจะม ี

หลายขนาด 

 3) ผูบรโิภค หมายถึง กลุมตัวอยางทีเ่คยใชบริการคาราโอเกะ ณ สถานบริการคาราโอเกะใน

กรุงเทพมหานคร 

4) การเพิม่มลูคา หมายถึง สวนเพิม่เติมที่เกินความคาดหวังของลูกคาทีเ่ขามาใชบรกิารราน

คาราโอเกะ โดยทางรานไมเสียตนทุนในการเพิม่ หรือหากเสยีก็เพียงเลก็นอย สรุปไดวา การเพิม่มลูคา 

คือ การใสความพิเศษบางอยางลงไปเพื่อใหสินคาเราสูกับคูแขงได โดยไมเสียคาใชจายมาก 

 

 

 

 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาครั้งน้ีมุงเนนศึกษาคุณลักษณะของรานคาราโอเกะแบบครบวงจรที่มอีงคประกอบ

สําคัญของการเลือกใชบริการ เพื่อที่จะนํามาศึกษาใหทราบถึงความตองการของตลาด และทราบถึง

ปจจัยดานราคาทีลู่กคาหรือนักทองเที่ยวพอใจ ทัง้น้ีเพือ่ทําใหธุรกจิคาราโอเกะสามารถบรหิารจัดการ

ไดอยางเหมาะสม และตอบสนองความตองการของกลุมลูกคา และนักทองเที่ยวไดอยางดีทีสุ่ด และให

ไดแนวทางในการสรางมลูคาเพิม่แกธุรกจิรานคาราโอเกะแบบครบวงจร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ดําเนินธุรกิจตอไป ทั้งน้ีผูวิจัยไดทบทวนวรรณกรรมโดยนําแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของมา

เปนแนวทางการศึกษา ดังน้ี 

2.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 การตลาดบริการ 

2.3 แนวคิดการสรางมลูคา 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer’s Behavior) 

การศึกษาคุณลักษณะของรานคาราโอเกะแบบครบวงจร มุงเนนการตอบสนองตอกลุม 

เปาหมายเฉพาะและเจาะจงกลุม จึงมีความจําเปนที่จะตองทําความเขาใจกอนวาใครเปนผูบริโภค  

และผูบริโภคตองการอะไร ดังน้ันจงึมีการศึกษาแนวคิด พฤติกรรมของผูบริโภค ดังน้ี 

 2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

แองเจลิ, คอลแลต และแบลคเวลล (Engel, Kollat & Blackwell, 1968) ไดใหความหมาย

ของพฤติกรรมผูบริโภคไดวา การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซึ่งมีความหมายเกี่ยวของโดยตรง

โดยตรงกบัการจัดหาใหไดมามสีวนในการกระทําดังกลาว 

ซิฟแมน และคะนุค (Schiffman & Kanuk, 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค

ไววา พฤติกรรมของผูบริโภคแสดงออก ไมวาจะเปน การแสวงหา การซือ้ การใช การประเมินผลการ

บริโภคผลิตภัณฑ การใชบรกิาร รวมถึงแนวคิดตาง ๆ ที่ผูบรโิภคคาดวา จะเปนการตอบแสนงความ

ตองการของตนได 

ซิฟแมน และคะนุค (Schiffman & Kanuk, 1994) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค

ไววา พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา ซื้อใช ประเมินผล รวมถึงการบริการ ซึ่งคาดวาจะสามารถ

สนองความตองการของตน 
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คอตเลอร และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2006, p. 173) ไดกลาวไววา การตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภค ใหผูบรโิภคไดรับความพึงพอใจสงูสุด คือ จุดมุงหมายของการตลาด  

ดังน้ัน นักการตลาดจะตองศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้ และการบรโิภคของผูบริโภคทัง้ที่เปน

บุคคล กลุมบุคคลหรือแมตอองคกร ทั้งน้ีเพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรม 

การซื้อ การเลือกใชผลิตภัณฑ และบริการของผูบริโภค จะนําไปสูความตองการตามความคิด  

และประสบการณของผูบริโภค โดยการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการหาคําตอบที่ชวยให 

จัดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ดังน้ี 

1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who constitutes the market?) เปนคําตอบเพื่อให

ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

2) ผูบรโิภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เปนคําตอบเพื่อใหทราบถึง

สิ่งที่ตลาดซื้อ (Objects) 

3) ทําไมผูบริโภคถึงซื้อ (Why does the market buy?) เปนคําถามเพื่อใหทราบ

ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

4) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม

เพื่อใหทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ทีม่ีอิทธิพลหรือมสีวนในการตัดสินใจซื้อ (Organization) 

5) ผูบรโิภคซื้ออยางไร (How does the market buy?) เปนคําถามเพื่อใหทราบถึง

ข้ันตอนการตัดสินใจ (Operations) 

6) ผูบรโิภคซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) เปนคําถามเพื่อใหทราบ

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 

7) ผูบรโิภคซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เปนคําถามเพื่อใหทราบ

ถึงโครงการในการสรางชองทางทีผู่บริโภคจัดไปซื้อในชองทางจําหนายน้ัน ๆ (Outlets) 

2.2.2 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  

 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค โดย คอตเลอร และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2012)  

ทําใหสามารถทราบถึงปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อ เริ่มจากสิง่กระตุนภายนอก 

ประกอบดวย สงกระตุนที่ไมสามารถควบคุมไดซึ่งไดแก สิ่งกระตุนทางเศรษฐกจิ เทคโนโลยี การเมอืง 

และวัฒนธรรม สวนสิง่กระตุนทีส่ามารถควบคุมได ซึ่งไดแก “สิ่งกระตุนทางการตลาด” ผานสิง่

กระตุนภายใน ประกอบดวย ปจจัยทางจิตวิทยา คือ กาจูงใจ การรบัรู การเรียนรู ความทรงจํา  

และลกัษณะของผูซื้อ ไดแก ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม และปจจัยสวนบุคคล ทั้งน้ีจะ

นําไปสูข้ันตอนในการตัดสินใจ ดังภาพประกอบ 
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ภาพที่ 2.1: ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) 
 

 

ที่มา: Kotler, P., & Keller, K. L. (2012). Marketing management (14th ed.). New Jersey: 

Pearson Prentice Hall. 

 

จุดเริม่ตนในการเขาใจถึงพฤติกรรมในการซื้อหรือใชบริการผูซื้อ คือ รูปแบบในการตอบรับ

ตอสิ่งเรา (สิ่งกระตุนภายนอก) สภาพสิ่งแวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูสภาวะจิตใจของผูซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการทางการตัดสินใจ ซึ่งนําสูการซื้อ สวนหนาที่ของนักการตลาด  

คือ ทําความเขาใจในสิ่งทีจ่ะเกิดข้ึนในสภาวะจิตใจของผูซื้อ รายละเอียด ดังน้ี 

1) สิ่งกระตุน (Stimuli) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย หรือจากภายนอกที่นักการ

ตลาดจัดเพื่อกระตุนความสนใจจากผูบริโภค สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจงูใจใหเกิดการซือ้สินคา ซึ่งอาจ

หาเหตุจูงใจในการซื้อดวยเหตุผล หรอืใชเหตุจูงใจในการซื้อดานอารมณก็เปนได สิ่งกระตุนภายนอก

ประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1) สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) สิ่งกระตุนทางการตลาดน้ีเอง

เปนสิ่งที่นักการตลาดสามารถควบคุมได และจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนทีเ่กี่ยวของกบัสวนประสม

การตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 
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           1.1.1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงาม สะดุดตา เพือ่กระตุนความตองการของลูกคา 

           1.1.2) สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดเงื่อนไขในการชําระเงิน 

หรือการเสนอสวนลดที่ดีกวาคูแขง 

           1.2.3) สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน การจัด

จําหนายผลิตภัณฑใหทั่งถึง เพือ่ใหลูกคารูสึกสะดวกสบาย เพื่อกระตุนใหเกิดการใชจาย 

           1.2.4) สิ่งกระตุนดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา

อยางสม่ําเสมอ เพือ่ใหผูซื้อเกิดความสนใจ มีการจัดลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุนการซือ้ 

     1.2) สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิง่กระตุนภายนอกที่บริษัทหรือสถาน

ประกอบการไมสามารถควบคุมได ไดแก 

           1.2.1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได

ของผูบริโภคจะมีผลตอความตองการซื้อของผูบริโภค 

           1.2.2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน ยุคสมัยน้ีเปนยุค

แหงเทคโนโลยี การสือ่สารมีความทันสมัยรวดเร็ว ทําใหผูบรโิภคตองการโทรศัพทมือถือใชกันมากข้ึน 

           1.2.3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน 

กฎหมายการเพิม่หรือลดภาษีสินคาชนิดใดชนิดหน่ึง จะทําใหมีผลตอความตองการใชสินคาชนิดน้ัน ๆ 

           1.2.4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน วัฒนธรรมและ

ขนบธรรมเนียมประเพณีตาง ๆ ในเทศกาลสําคัญจะเปนตัวกระตุนใหผูซือ้เกิดความตองการสินคา

บางอยางในเทศกาลน้ัน 

 2) ลักษณะผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะผูซือ้มอีิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ 3 ดาน 

คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม และปจจัยสวนบคุคล มีรายละเอียด ดังน้ี 

     2.1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) แบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 

           2.1.1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Cultural) ลักษณะพื้นฐานของบคุคลในสังคม 

           2.1.2) วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) ลักษณะของวัฒนธรรมในแตละ

กลุมที่มีความเฉพาะแตกตางกัน โดนเฉพาะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย 

(1) กลุมเช้ือชาติ (Nationality Groups) ไดแก เช้ือชาติตาง ๆ ซึ่งแตละ

เช้ือชาติจะมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน 

(2) กลุมศาสนา (Religious Groups) 

(3) กลุมสีผิว (Racial Groups) 

(4) พื้นที่ทางภูมิศาสตร (Geographical Areas) 

(5) กลุมอาชีพ (Occupational Groups) กลุมยอยดานอายุ (Age) 



12 

(6) กลุมยอยดานเพศ (Sex) 

           2.1.3) ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงช้ันทางสังคม  

โดยถือเกณฑรายได ทรัพยสิน อาชีพ และอีกปจจัยหน่ึงที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจของผูซื้อหรือ

ผูบริโภค คือ ช้ันทางสังคม ซึ่งแตละช้ันของสังคมจะมพีฤติกรรม และคานิยมเฉพาะกลุม 

      2.2) ปจจัยดานสังคม (Social Factor) สังคมเปนหนวยยอยของวัฒนธรรม ดังน้ันจงึ

เปนปจจัยที่เขามาเกี่ยวของกบัชีวิตประจําวันของผูบริโภค ตลอดจนเขามามีอทิธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภค ปจจัยดานสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซื้อ  

ซึ่งจะแสดงลายละเอียด ดังน้ี 

           2.2.1) กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลตองเขาไป

เกี่ยวของดวย กลุมอางอิงจะมอีิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของผูเปนสมาชิกในกลุม 

กลุมอางอิงแบงไดเปน 2 ประเภท ไดแก  

   (1) กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อน

บาน 

   (2) กลุมทุติยภูมิ (Secondary Group) ไดแก เพื่อนรวมอาชีพ เพื่อนรวม

สถาบัน บุคคลช้ันนําในสงัคม นักรองหรือดาราภาพยนตรทีม่รช่ือเสียง เปนตน 

           2.2.3) บทบาทและสถานะ (Roles and Status) การที่ผูบรโิภคจะตอง

เกี่ยวของกบับุคคลตาง ๆ ในสังคม ไมวาจะเปนครอบครัวหรอืในที่ทํางาน จงึกอใหเกิดบทบาทข้ึน  

ซึ่งแตละคนจะมบีทบาทแตกตางกันมากมาย ผูบริโภคมักจะเลือกผลิตภัณฑ หรือการบริการที่แสดง 

ถึงสถานะของตนในสังคม เชน ผูบรหิารระดับสูงพอใจใชบรกิารสายการบินระดับช้ันนักธุรกจิ ถึงแมวา

จะตองจายเงินมากกวาก็ตาม 

     2.3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซื้อไดรบัอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลดานตาง ๆ ไดแก อายุ ข้ันตอน วัฏจักรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานะทาง

เศรษฐกจิ การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต และบุคลิกภาพ ซึ่งมีรายละเอียด ดังตอไปน้ี 

           2.3.1) อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการสินคา และบริการที่

แตกตางกันออกไป เชน วัยเด็กจะมีความตองการสินคาประเภทของเลน และเสือ้ผา 

           2.3.2) ข้ันตอน วัฏจักรชีวิต (Family Life Cycle) ข้ันตอนการดํารงชีวิต

ของบุคคลในลักษณะของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว ซึ่งในแตละข้ันตอนของครอบครัวจะมี

สิ่งทีม่ีอิทธิพล และความตองการแตกตางกันไป โดยทั่วไปมกัมีการแบงข้ัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวเปน 

8 ลําดับ ในแตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกนั ดังน้ี 

   (1) เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว (The Bachelor Stage) ใชจายเต็มที่ 

มักหมดไปกับสินคาอุปโภค บริโภคสวนตัว และการพกัผอนหยอนใจ เปนตน 
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   (2) คูสมรสใหม และยังไมมีบุตร (Newly Married Couples) มักซื้อสินคา

ถาวร เชน บาน รถยนต เครื่องใชไฟฟา เปนตน 

   (3) ครอบครัวที่มีบุตรอายุตํ่ากวา 6 ขวบ (Full Nest I) มักซือ้สินคาถาวร

ภายในบาน เครื่องแตงบาน สินคาสําหรบัเด็ก และสนใจสิง่ใหม ๆ ที่คิดวาดีกับลกู 

   (4) ครอบครัวที่มีบุตรคนเล็กอายุมากกวา 6 ขวบ (Full Nest II) มักจะซื้อ

สินคาประเภทอาหาร เครื่องเขียน แบบเรียน รายการพักผอนสําหรับบุตร 

   (5) ครอบครัวที่มีพอแมอายุมาก บุตรโตแลวแตยังไมแตงงาน (Full Nest 

III) ฐานะทางการเงินดี มีการซื้อเครื่องตกแตงบานเพือ่ทดแทนของเกา บานมีขนาดใหญกวาเดิม  

มีรถยนตคันใหม เริ่มมกีารใชบริการพักผอนตากอากาศทีห่รหูรา หรือใชบรกิารสถานบันเทิงนอกบาน 

   (6) ครอบครัวที่มีพอแมอายุมาก บุตรแยกครอบครัวแลว แตยังทํางานอยู 

(Empty Nest I) ฐานะทางครอบครัวดานการเงินดี ชอบเดินทางพักผอน หรือบริจาคเพื่อสังคม 

   (7) ครอบครัวที่มีพอแมอายุมาก บุตรแยกครอบครัวแลว ออกจากงานแลว 

(Empty Nest II) รายไดลดลง และจะหมดคาใชจายไปกบัคารักษาพยาบาล  

   (8) อยูคนเดียวเน่ืองจากฝายใดฝายหน่ึงตาย หรอืหยาราง และบุตรแยก

ครอบครัวแลว (Solitary Survivors) คาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล 

           2.3.3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความ

ตองการในสินคา และบริการแตกตางกันไป เชน พนักงานบริษัทตองการรถยนตที่ประหยัดนํ้ามัน  

และราคาไมแพง ในขณะทีป่ระธานบริษัทตองการรถยุโรปทีม่ีความหรหูราราคาแพง เปนตน 

           2.3.4) สถานะทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) สถานะทาง

เศรษฐกจิมผีลตอผูบริโภค ซึ่งรายไดที่แตกตางกันจะมผีลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบรกิารที่

แตกตางกันออกไป 

           2.3.5) การศึกษา (Education) ผูบริโภคที่มรีะดับการศึกษาแตกตางกันมี

แนวโนมที่จะตองการขอมูลเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ และคุณภาพของผลิตภัณฑที่ตางกัน 

           2.3.6) รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) หรอื คุณคา (Value) หมายถึง 

ความนิยมในสิ่งของหรอืบุคคล เปนความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง หรืออัตราสวนในการรับรูผลประโยชน

ตอราคาสินคา สวนรปูแบการดํารงชีวิต หมายถึง การดํารงชีวิตในโลกมนุษย ซึ่งแสดงออกในรปูแบบ

ของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ถึงแมวาแตละคนจะมาจากตางทีก่ัน คนละวัฒนธรรม  

ช้ันทางสังคม หรือมาจากอาชีพเดียวกันก็ตาม แตละคนก็อาจมีรปูแบบการใชชีวิตที่แตกตางกันได  

ซึ่งลวนแตมผีลตอการเลอืกซื้อสินคา และบริการตามแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) หรือที่รูจักกัน 

ในรูปแบบ AIO Demographics หรือลักษณะทางจิตวิทยา (Kotler & Keller, 2012)  
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ดังเชนเดียวกับ เรโนลด และดาเดน (Reynolds & Darden, 1974) ไดใหคําจํากัดความของ

กิจกรรม (Activities) หมายถึง การแสดงออกอยางเดนชัด อยางเชน การเลือกซื้อสินคาและบรกิาร 

โดยอาจมีการพูดคุยกบัเพื่อนบานถึงสินคาและบริการน้ัน ๆ แตการแสดงออกเชนน้ี ยังไมสามารถวัด

ถึงเหตุผลของการกระทําไดอยางโดยตรง 

ความสนใจ (Interests) ความสนใจในบางวัตถุประสงค บางสถานการณ หรือบางเรื่อง  

ซึ่งหมายถึงความต่ืนเตน หรือการเอาใจใสกบัอะไรบางอยางแบบตอเน่ือง 

 ความคิดเห็น (Opinions) คําตอบของแตละคนในการตอบสนองตอสิง่เราตาง ๆ เปนคําตอบ

ในลักษณะการตีความ การคาดการณในอนาคต และการประเมินผลดีหรือผลเสียของการเลือกที่จะ

กระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

 ศาสตรที่ใชในการวัด และแบงกลุมรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค ซึ่งเปนที่รูจักกันดี  

คือ VALS และ AIOs ซึ่งในที่น้ีจะวัดแบบ AIOs มาเปนแนวทางในการวิจัยน้ี รปูแบบการดําเนินชีวิต

จะแสดงออกในรูปแบบ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ดังตาราง 

 

ตารางที่ 2.1: พฤติกรรมดานรปูแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle หรือ AIOs) 

 

กิจกรรม 

(Activities) 

ความสนใจ 

(Interests) 

ความคิดเห็น 

(Opinions) 

การทํางาน ส ี ตอตนเอง 

การพักผอน อาหาร ผลิตภัณฑ 

การใชเวลาวาง เครื่องด่ืม ธุรกิจ 

งานอดิเรก ดนตร ี ปญหาสังคม 

กีฬา นิตยสาร การเมือง 

การทองเที่ยว พาหนะที่ใช เศรษฐกจิ 

กิจกรรมนันทนาการ ที่อยูอาศัย อนาคต 

กิจกรรมสงัคม การเลือกซื้อ ความนิยม 

 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, สมชาย หิรัญกิตติ, สุดา สวุรรณาภิรมย, ชวลิต ประภวานนท และสมศักด์ิ  

วานิชยาภรณ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม. กรงุเทพฯ: ธีระฟลม และไซเท็กซ. 
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 จากตารางดังกลาวจะเห็นไดวา AIOs มีตัวแปรตาง ๆ ที่เปนแนวทางใหไดขอมูลที่เปน

ประโยชนในการวิเคราะหหาความสัมพันธ เพื่อนํามาจัดรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบรโิภคใน 

กลุมตาง ๆ ใหออกมาชัดเจนข้ึนวามีลกัษณะอยางไรทางดานของจิตวิทยา 

ซึ่งนอกจาก รมิเมอร (Reimer, 1995, pp. 124-148) ไดกลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต คือ 

รูปแบบกจิกรรมเฉพาะของคน ๆ น้ันในแตละวัน ซึ่งจะมีเอกลักษณเฉพาะของแตละบุคคลที่ไมซ้ําใคร 

แตละคนอาจทําในสิ่งที่แตกตางจากคนอื่น ซึ่งอาจมีใครทําในสิ่งทีเ่หมือน ๆ กันกเ็ปนได รูปแบบที่แบง

ไวน้ัน มีพื้นฐานความคิดในกรอบที่วา แตละคนมีความหนาแนนของการดําเนินชีวิต และมกีารกระทํา

ที่สนองตอความสนใจน้ันอยางตอเน่ือง และเปนประจํา แตรปูแบบการดําเนินชีวิตไมไดหมายถึง 

กิจกรรมที่ทําเพื่อวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหน่ึง เพราะในบางครัง้ของกจิกรรมที่ทําน้ันอาจมี

วัตถุประสงคแตกตางกันออกไป ซึ่งรูปแบบการดําเนินชีวิตน้ันเขาไดแบงไว 5 กลุม มีดังน้ี 

  (1) Culture Orientation คือ รูปแบบทีเ่นนการแสดงออกถึงวัฒนธรรม ประเพณี 

ไมวาจะเปนระดับชาวบาน หรือชนช้ันสูง 

  (2) Societal Orientation คือ รูปแบบจากสิง่ทีเ่หนือจากสิง่ทั่วไป เปนสิ่งที่มี

ความสําคัญควรคาแกการเขาไปรวมทํา เชน เรื่องสังคม และการเมือง 

  (3) Entertainment Orientation คือ รูปแบบที่คลายกับ Culture Orientation 

แตจะเปนเรื่องใกลตัว มีจุดมุงหมายเพื่อเนนความพึงพอใจ และความบันเทิงของตัวเองมากกวา  

  (4) Home and Family Orientation คือ รูปแบบที่มลีักษณะใกลชิด และมีความ

เปนสวนตัว 

  (5) Sports and Outdoor Orientation คือ รูปแบบทีเ่นนไปในเรื่องสุขภาพ

รางกาย ประกอบดวย กีฬาหรือกิจกรรมในรปูแบบกลางแจง 

3) ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) ปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ

ในแตละบุคคล ซึง่ถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบรโิภคที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชสินคา ประกอบดวย 

     3.1) การจงูใจ (Motivation) คือ แรงกระตุนหรืองแรงผลักดันภายในตัวบุคคลซึ่งคอย

กระตุนใหบุคคลกระทําหรอืดําเนินการไดถึงเปาหมายทีไ่ดวางไวซึ่งอาจเกิดในตัวบุคคลหรืออาจถูกกระทํา

จากปจจัยภายนอก อยางเชน สวนประสมทางการตลาด (7P’s) วัฒนธรรม หรอืแมแตชนช้ันทางสงัคม 

     3.2) การรบัรู (Perception) คือ กระบวนการคัดเลือก จัดระเบียบและตีความหมาย

ของขอมูลโดยบุคคล เพือ่กําหนดภาพที่มีความหมายข้ึนมา มี 4 ข้ันตอน ประกอบดวย 

   (1) Selective Exposure: การเลือกเปดรบัขอมลู 

   (2) Selective Attention: การเลอืกสนใจขอมลู 

   (3) Selective Distortion: การเลือกตีความขอมลู 

   (4) Selective Retention: การเลือกจดจําขอมลู 
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  3.3) การเรียนรู (Learning) คือ พฤติกรรมที่คนมีการเปลี่ยนแปลงเกิดข้ึนจาก

ประสบการณทีเ่กิดข้ึนมาของแตละคน ซึ่งมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ของตัวผูบริโภค เชน หากลูกคาใช

โทรศัพทมือถือย่ีหอไอโฟน แลวเกิดความพอใจในคุณภาพของสินคา ดังน้ัน หากลูกคาตองการซื้อ

โทรศัพทเครื่องใหม โอกาสที่จะซื้อโทรศัพทมือถือย่ีหอไอโฟน ก็มีสูง 

  3.4) ความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) แยกออกได ดังน้ี 

   (1) ความเช่ือ (Beliefs) เปนความรู ความนึกคิดที่บุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

ซึ่งอยูบนพื้นฐานความรู และความคิดเห็น    

   (2) ทัศนคติ (Attitudes) เปนการประเมินความพงึพอใจ หรอืไมพอใจของ

บุคคลในดานความรูสกึ อารมณ และแนวโนมการกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

  ซึ่งทัง้ 2 อยางมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา และบริการของผูบริโภคทั้งสิ้น แมวา

อาจจะมีความเช่ือ และทัศนคติที่ไมถูกตอง แตหนาที่ของนักการตลาด คือ การสื่อสาร เพื่อแกไขความ

เช่ือและทัศนคติเหลาน้ี 

4) การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภคกอน

การซื้อ ระหวางการซือ้ และหลังการซื้อ โดยกระบวนการซื้อจะเปนไปตามข้ันตอน ซึ่งผูบริโภคจะ

กระทําทุกครัง้เมือ่มีการซื้อ แตการซื้อครัง้ตอนไป หรือการซือ้ที่เกิดข้ึนเปนประจํา บางข้ันตอนอาจถูก

ตัดออกไปเน่ืองจาก ผูบริโภคเกิดความภักดีตอสินคามากข้ึน โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ประกอบดวย ดังน้ี 

     4.1) การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เปนข้ันตอนแรกของ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ความตองการผลิตภัณฑของผูบริโภค โดยความตองการผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคเกิดจากความจําเปน หรือความตองการที่ไมไดรบัการตอบสนองใหเกิดความพอใจ สอดคลอง

กับทฤษฏีลําดับความตองการของ มาสโลว (Maslow, 1943) ดังน้ี 

   (1) ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) ไดแก ความ

ตองการดานปจจัยพื้นฐาน 4 ประการ คือ อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค 

   (2) ความตองการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) คือ ความ

ตองการความมั่นคงในชีวิต หนาที่การงาน หรือความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน เปนตน 

   (3) ความตองการทางสงัคม (Social Needs) ความตองการในความรัก 

และการยอมรับนับถือจากคนในสงัคม เชน ครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลตาง ๆ ในสังคม 

   (4) ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization 

Needs)  

4.2) การคนหาขอมลู (Information Search) เปนการคนหาขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑน้ัน ซึ่งผูบริโภคจะหาขอมลูจากแหลงตาง ๆ เชน จากบุคคลทั่วไป ไดแก ครอบครัว เพื่อน 
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จากแหลงเชิงพาณิชย/ สื่อสารธารณะ เชน การโฆษณา พนักงานขาย หรือสิ่งพมิพ จากประสบการณ 

เชน การไดทดลองใชดวยตนเอง ซึ่งขอมูลตาง ๆ เหลาน้ีจะมอีิทธิพลตอการซือ้แตกตางกัน ข้ึนอยู 

กับตัวผลิตภัณฑ และตัวผูบริโภคเอง เชน ขอมูลจากการโฆษณาจะมีผลในแงของการใชขอมลู  

และรายละเอียดของผลิตภัณฑ แตถาเปนขอมลูจากครอบครัว หรือเพื่อสนิทจะมผีลตอการประเมิน 

วาโฆษณาน้ีจริงหรือไม ดังน้ันธุรกจิจึงตองใหความสําคัญในดานสวนประสมทางการตลาดเพื่อความ

สนใจของผูบริโภค ตลอดจนนําเสนอขอมลูผลิตภัณฑใหผูบรโิภคไดรับขอมูลเปนอยางดี โดยหาก

สามารถแสดงถึงขอมูลอางอิงเปนการยืนยันคุณสมบัติของผลิตภัณฑ จะเพิม่ความมั่นใจใหแกผูบรโิภค

เปนอยางดี 

     4.3) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) แมผูบรโิภคไดรับขอมลู

ผลิตภัณฑแลว ข้ันตอนตอไปคือการเลือกผลิตภัณฑทีม่ีหลายย่ีหอในทองตลาด ซึ่งธุรกิจตองศึกษาวา

ผูบริโภคมีการเลอืกอยางไร และประเมินทางเลือกอยางไร สาํหรับแนวคิดพื้นฐานในการอธิบาย

กระบวนการประเมินของผูบริโภคในการสรางทัศนคติในตราสินคาตาง ๆ น้ัน อาจใชกระบวนการ

ประเมินวิธีใดวิธีหน่ึง หรืออาจหลายวิธี แตกตางกันไปข้ึนอยูกับตัวผูบริโภคแตละคน และประเภท 

ของผลิตภัณฑที่จะซื้อ เชน บางครั้งผูบริโภคอาจจะทําการประเมินดวยตนเองหรืออาจปรึกษาคนอื่น 

หรืออาจใชเหตุผลอยางมากตอการประเมิน แตบางครัง้อาจใชอารมณและความรูสึกมากกวา ดังน้ัน

ธุรกิจจึงตองศึกษาใหทราบกอนวาผูซื้อมีวิธีอยางไรในการประเมินที่แทจริง เพือ่การวางแผนในการ

สรางอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบรโิภค เชน การประเมินความตองการในการเที่ยว และความเต็ม

ใจจายของนักทองเที่ยวทีม่ีความสนใจเที่ยวรานคาราโอเกะ 

     4.4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ข้ันตอนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่

ผานการประเมินแลวในแตละดาน โดยผูบริโภคจะจัดอันดับผลิตภัณฑแตละย่ีหอที่ผูบริโภคตองการ 

จะซื้อ และตัดสินใจซื้อในย่ีหอที่มอีันดับดีทีสุ่ด 

    4.5) การประเมินหลังการซือ้ (Post Purchase Evaluation) งานของธุรกจิไมได

สิ้นสุดเพียงแคการขายผลิตภัณฑไปแลวเทาน้ัน เพราะหลังจากการทีผู่ซือ้ ซื้อผลิตภัณฑไปแลวผูซื้อ

อาจจะไมพอใจ ดังน้ันธุรกิจจึงตองมีการศึกษาพฤติกรรมหลงัการขายของผูบริโภค ซึ่งวัดจากความ 

พึงพอใจของผูบรโิภค เปรียบเทยีบกบัความหวังของผูบริโภค และคุณสมบัติทีผู่บริโภคไดรับ 

จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค พบวา การศึกษาถึงตลาดผูบริโภค

โดยเฉพาะอยางย่ิงตลาดธุรกิจคาราโอเกะ ซึ่งมีการแขงขันสงูในตลาดปจจบุัน จึงจําเปนตองเขาใจกลุม

ตลาดเปาหมายอยางแทจริง ตองทราบถึงการแสดงออกของนักทองเที่ยวทีเ่กี่ยวของกบัการแสดงออก

โดยตรงดานการเลือกสรร เลือกใชบริการสินคาและบรกิารรานคาราโอเกะ รวมถึงกระบวนการในการ

ตัดสินใจทีเ่ปนตัวนํา หรอืตัวกระทํา ในการตอบสนองของนักทองเที่ยวใหไดรบัความพึงพอใจสูงสุด 

และบรรลุวัตถุประสงคในการสงัสรรคที่รานคาราโอเกะ ซึ่งงานวิจัยน้ีศึกษา 2 ประเด็นหลัก คือ 
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ลักษณะรปูแบบการดํารงชีวิตของผูบรโิภค ประกอบดวย ปจจัยดานวัฒนธรรม ไดแก เพศ สัญชาติ 

ปจจัยดานสังคม ไดแก สถานภาพ ชนช้ันทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายได และรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยเนนศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตของนักทองเที่ยว (AIOs)  

ซึ่งจะบงบอกพฤติกรรมของผูบริโภค และสะทอนความเปนตัวตนผานกิจกรรม (Activity) ความสนใจ 

(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) สิ่งเหลาน้ีเปนประโยชนในการกําหนดลักษณะธุรกิจคารา

โอเกะแบบครบวงจร ใหสอดคลองกบัความตองการของลูกคาเฉพาะกลุม เพื่อสรางความแตกตางจาก

คูแขงขัน และสรางความพงึพอใจสงูสุดแกลูกคาหรือนักทองเที่ยวตอไปน่ันเอง 

 

2.2 การตลาดบริการ 

การศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับตลาดบรกิาร ทําใหธุรกิจสามารถทราบถึงการดําเนินงานและ

ปฏิกิริยาของลูกคา ซึ่งทําใหสามารถตอบสนองความตองการแกผูรับบรกิาร เพือ่ใหผูรบับริการ

ประทับใจ เกิดความพึงพอใจสงูสุด และหวังวาผูรบับริการเหลาน้ีจะมีการบอกตอ ๆ กัน หรือกลับมา

ใชบริการใหมอกีครั้งในอนาคต โดยเฉพาะธุรกิจคาราโอเกะที่มีความเกี่ยวของกับการบริการโดยตรง 

ดังน้ันจึงตองศึกษาหาขอมลูการตลาดบรกิาร และการสรางมูลคาเพิม่เพือ่การบรรลเุปาหมายสูงสุด

ของกิจการ 

2.2.1 การบรกิาร (Service Marketing)  

 การบริการ คือ กิจกรรม ประโยชน หรือความพึงพอใจใดใดก็ตาม ที่มีการจัดทําข้ึนเพื่อมี

จุดมุงหมายในการเสนอขาย หรอืกิจกรรมทีจ่ัดทําข้ึนรวมกับการขายสินคา (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2547, 

หนา 14) โดยการบริการน้ีเปนสิ่งที่ไมสามารถจบัตอได และไมเกิดผลในการเปนเจาของ ซึ่งใน

กระบวนการน้ันอาจไดเกี่ยวของกบัสินคาทางกายภาพ หรืออาจจะเกี่ยวของก็เปนได (Kotler, 2003, 

p. 444)  

คอตเลอร และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2006) กลาวถึงการบริการไววา การบริการถือวา

เปนกจิกรรม ผลประโยชน ความพึงพอใจทีส่นองตอความตองการของลกูคา ทั้งน้ีมลีักษณะของตลาด

บริการ 4 ประเภท สําคัญดังน้ี 

 1) ไมสามารถจับตองได (Intangibility) การบริการน้ันเปนสิง่ที่ไมสามารถจับตองได กิจการ

จึงตองหาหลักประกันทีจ่ะสามารถแสดงถึงคุณภาพ และประโยชนจากการบริการ ซึง่ไดแก สถานที่ 

(Place) ตองสรางความเช่ือมั่นและความสะดวกสบายแกผูมาติดตอ บุคคล (People) พนักงานที่ทํา

หนาที่บริการตองแตงกายใหเหมาะสม บุคลิกดี พูดจาดี เพื่อสรางความประทับใจแกลกูคาที่มารับ

บริการ เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณที่มีความเกี่ยวของกบัการบรกิารตองมีคุณภาพ มีความ

รวดเร็ว สามารถทําใหลูกคาพอใจ วัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อตาง ๆ ตองมีความ
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สอดคลองกบัลักษณะบริการทีเ่สนอขาย สัญลักษณ (Symbols) ช่ือหรือเครื่องหมายที่ใชในการ

บริการ เพื่อใหผูที่มาใชบรกิารเรียกไดอยางถูกตอง สามารถสื่อความหมายได ราคา (Price)  

การกําหนดราคาควรเหมาะสมกบัการใหบริการ มีความชัดเจน 

 2) ไมสามารถแบงแยกจากการใหบริการ (Inseparability) การบริการเปนทั้งการผลิต และ

บริโภคในขณะเดียวกัน ผูขายแตละรายมลีักษณะการใหบรกิารเฉพาะตัว ไมสามารถใหผูอื่นบริการ

แทนได ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในดานของเวลา 

 3) มีความหลากหลาย (Variability) ลักษณะของการใหบริการจะไมมีรปูแบบตายตัว ข้ึนอยู

กับวาผูขายบริการในขณะน้ันเปนใคร บริการที่ไหน เมื่อใด และบริการอยางไร 

 2.2.2 สวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) 

สวนประสมทางการตลาดเปนองคประกอบสําคัญในกระบวนการวางแผนการตลาด ถือเปน

เครื่องมือการตลาดทีส่ามารถควบคุมได เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดทีส่รางข้ึนเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

เพื่อทําใหธุรกจิวัตถุประสงคทางการตลาด (Kotler & Keller, 2006) สวนประสมทางการตลาดที่นิยม

มาก คือ 4P’s คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แตสําหรับแนวคิด

การตลาดสมัยใหมน้ันแค 4P’s ยังไมเพียงพอ ดังน้ันเพื่อใหสอดคลองกบัความตองการของกลุมตลาด

เปาหมาย และเขากบัยุคสมัย จึงมีปจจัยอื่นอีกสําหรบัการบริการ (Morrison, 2010) ดังน้ี  

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิง่ทีส่นองความตองการของลูกคา ซึง่การบรกิารของธุรกจิ

การบริการน้ันอาจจะมีตัวตน หรอืไมมีตัวตนก็ได สําหรับผลติภัณฑของธุรกิจคาราโอเกะน้ันหมายถึง 

สิ่งแวดลอมภายในรานที่เกี่ยวกับการใหบรกิาร สถานทีท่ี่ลกูคาและกิจการมรปฏิสัมพันธกัน และยัง

รวมถึงองคประกอบตาง ๆ ที่ชวยในการอํานวยความสะดวกหรือสื่อสารบริการ ซึ่งธุรกิจคาราโอเกะ

จํานวนมากที่นําลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด เพื่อเปนตัวชวยใน

การตัดสินใจของผูทีจ่ะมาใชบริการน่ันเอง ดังที่จะเห็นชัด เชน การที่รานคาราโอเกะที่ทําธุรกิจน้ีมา

เปนเวลานานมีการปรับปรงุรานใหเขากับยุคสมัยมากข้ึน และยังมีการใชแสงสีและเสียง เพื่อสราง

บรรยากาศที่ดี และดึงดูดความสนใจ สิง่เหลาน้ีถือเปนเครื่องมือกระตุนความตองการและการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานคาราโอเกะไดอยางดี 

2) ดานราคา (Price) การกําหนดระดับราคาของการใหบริการจะมีความแตกตางกัน และมี

ผลตอการรับรู ซึ่งลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของการบริการกบัราคา (Price) ของ

บริการน้ัน ถาหากคุณคาสูงกวาราคาแลวน้ัน ลูกคาก็จะตัดสนิใจซื้อ ราคายังเปนปจจัยสําคัญในการ 

บงบอกคุณภาพที่ลูกคาจะไดรบั นอกจากน้ีเรือ่งของวัน และเวลายังเปนอกีตัวแปรสําคัญทีจ่ะสงผลใน

ดานราคาของธุรกจิคาราโอเกะ 
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 3) การจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคา ซึ่งเปนกจิกรรมที่

เกี่ยวของกบับรรยากาศ และสิ่งแวดลอมในการนําเสนอการบรกิาร การบริการมผีลตอการรับรูของ

ลูกคา แตเน่ืองจากสินคาบริการน้ีไมสามารถจับตองไดจนกวาผูบริโภคจะเขาไปใชบริการดวยตนเอง 

สําหรับชองทางการจัดจําหนายของธุรกจิคาราโอเกะ ข้ึนอยูกับทําเลที่ต้ัง ความสะดวกในการเขาถึง

สถานบรกิารคาราโอเกะ และทีส่ําคัญปจจุบันมกีารสรางชองทางจําหนายในการเขาถึงขอมลูเพื่อให

เกิดประสทิธิภาพสูงสุดในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็ว น่ันคือชองทางผานทางอินเทอรเน็ต 

(Internet/ Website) และสือ่ออนไลนทางสังคม (Social Network) เปนตน ซึง่ทําใหสามารถรับ

ขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็ว และยังสามารถชวยกระตุนลกูคาใหเกิดการตัดสินใจซื้อ หรือเลือกใช

บริการมากข้ึน 

 4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงทีม่ีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารกบัผูใชบริการ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้โดยพยายามชักจงู กระตุน หรือสราง 

สิ่งเราใจใหลกูคาเกิดความสนใจ และเลือกทีจ่ะใชบรกิารหรอืซื้อผลิตภัณฑน้ัน ๆ ในการสงเสริม

การตลาดมีดวยกันหลากหลายวิธี เชน การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ การขายโดยบุคคล กจิกรรมสงเสริม

การขายตาง ๆ ไมวาจะทางตรงหรอืทางออม เปนการมุงเนนการประชาสมัพันธรานคาราโอเกะ ไมวา

จะเปนการประชาสัมพันธผานทางอินเทอรเน็ต หรือลงโฆษณาตามนิตยสารธุรกจิยามคํ่าคืนทัง้ในไทย 

และตางประเทศเพือ่ใหชาวไทยและชาวตางชาติไดเปนทีรู่จกั สําหรบัสวนประสมทางการตลาดบรกิาร 

สวนของปจจัยดานสงเสริมการตลาดประกอบดวย 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนสื่อโฆษณาในลักษณะบอกกลาวผานตัวกลางที่

ไมใชบุคคล เชน วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร วารสาร หนังสือพมิพ หรืออินเทอรเน็ต เปนตน โดยจะ

สื่อสารเกี่ยวกับองคกร และผลิตภัณฑที่ใหบริการในลกัษณะบอกกลาวหรือเชิญชวน 

4.2) การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) สวนมากจะใชรวมกับการโฆษและ

การขาย โดยใชพนักงานขายควบคูกันไป การสงเสริมการขายแกลูกคาดวยกิจกรรมตาง ๆ ไดแก  

การใหสวนลดราคาคาหองคาราโอเกะในโอกาสพิเศษตาง ๆ การเสนอสวนลดหรือของแถวสําหรบั

บริการเสรมิอื่น ๆ มีการใหลูกคาสะสมแตมเพื่อรับสิทธิประโยชนในครั้งตอไป สิ่งเหลาน้ีถือเปนการ

กระตุนความสนใจและจูงใจลกูคาเปนอยางดี 

4.3) การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร (Public Relations and Publicity) 

เปนการสรางภาพลักษณของธุรกจิใหมีความนาเช่ือถือ และการดําเนินงานของธุรกจิโดยเขาถึงคัว

ผูบริโภค ทําใหเกิดความรูสึกที่ดีตอลกูคามากกวาการสงเสรมิการตลาด 

4.4) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกบักลุมเปาหมาย 

ทั้งน้ีเพือ่ใหเกิดการตอบสนองโดยตรง ระหวางผูเสนอขายกบัลูกคา โดยตรงอาศัยฐานขอมลูของลูกคา 
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และใชสื่อตาง ๆ เพื่อสือ่สารโดยตรงกับลูกคาดวย เชน การใชโบชัวร แคตตาล็อกตาง ๆ และใชสื่อ

จากสิง่พิมพเปนการโฆษณา 

5) ดานบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) ตองอาศัยการคัดเลือก ฝกอบรม  

การจงูใจ เพือ่ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกบัลูกคาไดอยางแตกตาง และเหนือคูแขง พนักงาน

ตองมีทัศนคติที่ดีตองานบริการ เพราะบุคลากรเปนปจจัยแหงความสําเรจ็ของงานบริการ นอกจากน้ี

การสรางมูลคาใหแกธุรกิจ ซึง่มผีลตอการรับรูดานการบริการของลูกคาดวย ทําใหธุรกิจสามารถสราง

ความพึงพอใจใหแกลกูคา และสรางความแตกตางจากคูแขงไดอีกดวย 

6) โปรแกรมและแพ็คเกจ (Programming and Packaging) เปนการสรางเครื่องมือจาก

แนวคิดที่เนนประโยชนแกผูบริโภคเปนสําคัญ โดยการกระตุน สรางแรงดึงดูดใจใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการใชบริการ เปนการจัดการธุรกิจเพื่อใหสามารถขายสนิคาและบรกิารที่มีอยูไดอยางลงตัว ไม

เสียโอกาสการขาย เพราะสินคาบริการไมสามารถสํารองสินคาไวไดเหมือนสินคาอื่น ๆ โปรแกรมและ

แพ็คเกจจึงมีความสําคัญสําหรับธุรกิจคาราโอเกะที่จะสามารถกระตุนความตองการของลกูคากลุม 

เปาหมายในการตัดสินใจเลือกรบับริการ เชน การรบัสวนลดตาง ๆ หากมีการจองลวงหนา หรือมกีาร

เขาใชบริการกอนเวลาทีร่านกําหนด การจัดแพ็คเกจราคาคาหองคาราโอเกะรวมกบัคาอาหารและ

เครื่องด่ืม หารใหสวนลดคาอาหารหากมียอดการใชบริการมากกวาตามที่รานกําหนด เปนตน 

7) เครือขายความรวมมือ (Partnership) การสรางพันธมิตรกับคูคาทางธุรกจิเปนการสงเสรมิ

ความเข็มแข็งแกธุรกจิ และสรางประโยชนในดานตาง ๆ เชน การลงรวมทุนทางดานการสงเสรมิ

การตลาด การลดตนทุนและคาใชจายในการโฆษณาประชาสัมพันธ การขายทางตรงหรือการขาย

เฉพาะบุคคลน้ันสัมพันธตอความตองการของผูบรโิภค ซึ่งสามารถทําใหผูบริโภคไดรับความพงึพอใจ

สูงสุด ทั้งยังชวยขยายฐานลูกคา และยังเพิม่โอกาสทางการตลาดมากกวาธุรกจิที่ไมไดใหความสําคัญ

ในดานน้ี 

 จากการศึกษาตลาดบริการ ทําใหทราบแนวคิดในดานสวนประสมทางการตลาดบริการ  

ซึ่งเปนแนวคิดการตลาดสมัยใหมที่นําสิ่งกระตุนทางการตลาดในดานตางๆ มาเปนแนวทางเพื่อจัด 

สวนประสมใหสอดคลองตามความตองการของตลาดกลุมเปาหมาย และตรงกบัลกัษณะธุรกิจ  

สวนประสมทางการตลาดที่นํามาใชสําหรับธุรกิจคาราโอเกะแบบครบวงจร ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) โปรแกรม 

แพ็คเกจ (Programming and Packaging) และเครือขาย (Partnership) โดยจะศึกษาถึงแนวคิด

สวนประสมทางการตลาดบรกิารทีเ่กี่ยวของมาเปนขอเสนอแนะ ทั้งน้ีเพื่อนําไปสูการกําหนดแนว

ทางการเพิ่มมูลคาแกธุรกิจคาราโอเกะแบบครบวงจรในเขตกรุงเทพมหานครตอไป  
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 2.2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

สมิต สัชฌุกร (2543) กลาววา การบริการน้ันคือความชวยเหลือ การดําเนินการเพือ่

ประโยชนของผูอื่น แตตองมีหลักยึดปฏิบัติ ไมใชการชวยเหลือ หรอืการทําประโยชนเพือ่ผูอืน่เปน 

ไปตามใจเราทีเ่ปนผูบริการ มีขอควรคํานึงดังน้ี 

  1) สอดคลองตรงความตองการของผูรบับริการ การใหบริการตองคํานึงถึงความ

ตองการของลกูคาเปนหลกั ตองนําความตองการของผูรบับริการมาเปนขอกําหนดของการใหบริการ 

แมวาจะเปนความชวยเหลื้อที่เราเห็นวาดี เหมาะสมแกผูรับบริการ แตถาผูรบับริการไมสนใจ ไมให

ความสําคัญ การบริการน้ันก็อาจไรคา 

  2) ทําใหผูรับบริการเกิดความพอใจ คุณภาพก็คือความพึงพอใจของลูกคา การ

บริการจงึตองมุงใหผูบริการเกิดความพอใจ และถือเปนหลกัสําคัญของการประเมินผลการใหบรกิาร 

ถึงเราจะตองใจใหบรกิารมากเพียงใด แตก็เปนเพียงดานปรมิาณ แตคุณภาพของการบริการน้ันวัดได

จากความพึงพอใจของลูกคา 

  3) ปฏิบัติอยางถูกตองสมบูรณครบถวน การใหบรกิารจะสนองความตองการ  

และความพอใจของลกูคาที่เห็นไดชัด คือ การปฏิบัติที่ตองมกีารตรวจความถูกตองสมบรูณครบถวน 

เพราะหากมีขอผิดพลาดแลว ก็ยากทีจ่ะทําใหลกูคาพอใจ แมจะมกีารขอโทษ การใหบรกิารใน

ลักษณะใดก็ตาม จะตองพจิารณาใหรอบคอบ จะมุงแตประโยชนที่จะกอใหเกิดประโยชนแกลูกคา 

และองคกรเทาน้ันไมเพียงพอ ตองคํานึงถึงผูเกี่ยวของหลายฝาย รวมทั้งสังคมและสิ่งแวดลอม ควรยึด

หลักการใหบริการอยางระมัดระวัง ไมทําใหเกิดผลกระทบจนสรางความเสียหายใหแกบุคคลอื่น 

 

2.3 แนวคิดการสรางมลูคา     

ในโลกแหงการแขงขันที่นับวันย่ิงมีการแขงขันรอนแรงสงูข้ึน การทําธุรกจิยอมตองคิดให

เหนือกวาทีเ่คยเปน ตองสรางผลิตภัณฑหรือบรกิารที่สรางสรรค การสรางมลูคาเพิ่มไมใชแคการ

ออกแบบผลิตภัณฑเทาน้ัน แตตองอยูในกระบวนการ บางกรณีอาจเนนจุดเดียว แตบางกรณีน้ันอาจ

ตองทําหลาย ๆ จุดพรอม ๆ กันไป เพื่อใหเกิดผลสําเร็จ พจิารณาดังน้ี คือ 

 1) การเพิม่คุณคาใด ๆ จะตองพิจารณาความตองการ และรสนิยมของผูบริโภคกลุมเปาหมาย

เปนอันดับแรก ซึง่ตองเขาใจวาผูบริโภคมีทัศนคติอยางไรในการบริโภคผลิตภัณฑ หรือบริการน้ัน ๆ  

ทั้งทางดานกายภาพและอารมณความรูสึก เมือ่เขาใจผูบริโภคแลวจึงจะพิจารณาโอกาสตาง ๆ ทีจ่ะ

สามารถสรางมลูคาเพิ่ม เพื่อใหตรงความตองการและรสนิยมผูบริโภค ซึ่งจุดน้ีเปนสิ่งสําคัญ แตจะไมได

ถามโดยตรงวาผูบรโิภคตองการผลิตภัณฑหรือบรกิารอยางไร ดังน้ัน ธุรกิจจึงตองนําเอาความตองการ 

ทัศนคติของผูบริโภคทีส่ํารวจมาได นํามาแปลงและออกแบบ (Design) ในสวนตาง ๆ อยางละเอียด 
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2) จุดสําคัญอกีอยาง คือ การพจิารณาผลิตภัณฑหรือบริการในแนวคิด (Concept) สิ่งสําคัญ

ที่สุดในการบริหารธุรกจิเชิงกลยุทธ ทั้งน้ีตองมีความรู (Knowledge) ความเขาใจพื้นฐานเรื่องของ

ผูบริโภคผลิตภัณฑ และบรบิทของผลิตภัณฑเปนอยางดี มีความคิดสรางสรรค (Creative Thinking) 

และความคิดเชิงกลยุทธ (Strategic Thinking) ในการคิดทีแ่ตกตาง และโดดเดน 

 3) การพิจารณาวัตถุดิบ โดยการทีเ่ลือกวัตถุดิบที่สามารถเพิม่มูลคาได 

 4) การพิจารณากระบวนการผลิต ที่อาจดับแปลงใหเกิดคุณคามากข้ึน 

 5) บรรจุภัณฑหรือการนําเสนอการบริการตาง ๆ ตอผูบริโภค ตองใหผูบริโภครบัรูถึงคุณคา

ของผลิตภัณฑต้ังแตสัมผสัแรก หรือต้ังแตมองเห็น 

 6) การพิจารณามนกีเ่พิ่มมลูคาในเชิงบรกิารกบัผลิตภัณฑ หรือการเพิม่ผลิตภัณฑใหกบั

บริการ คือ ผูบริโภคจะไดรบัสินคาทีจ่ับตองได และจบัตองไมได เชน การใหบริการขอมูลเพิ่มเติมหาก

ลูกคามีขอสงสัย 

 7) ในการเสริมสราง “คุณคา” ใหผลิตภัณฑ คือการสรางตราสินคา ซึ่งตองดําเนินควบคูกับ

การสือ่สาร การสรางตราสินคาเปนการสรางอัตลักษณของผลิตภัณฑ และบริการน้ัน ๆ หากมองใน

ภาพรวม เปนการนํา “มูลคาเพิ่ม” มาแปลงเปน “คุณคา” เพื่อผูบริโภคไดรับรู การสรางตราสินคา

เปนมากกวาการซื้อหรือการโฆษณา แตหมายถึง “การสื่อสาร” อยางตอเน่ืองทุกจุดที่ผูบริโภค

กลุมเปาหมายเขาถึง เพื่อเสรมิสรางรับรูถึงคุณคาของผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ เหลาน้ี 

 8) การพิจารณาสรางมลูคาเพิม่ เรือ่งการนําผลิตภัณฑ และบริการใหเขาถึงกลุมผูบรโิภค

เปาหมาย ที่เปนการเพิ่มคุณคาแกผูบรโิภคในดานความสะดวก (วารุณี สุนทรเจรญินนท, 2551) 

2.3.1 ความหมายการเพิ่มมลูคา  

พินพัสนีย พรหมศิริ (2547, หนา 5) ไดใหความหมายการเพิม่มูลคาไววา “การเสนอ

ผลประโยชนตาง ๆ ที่ลูกคาตองการ โดยใหความสะดวกสบาย สรางความรูสึกที่ดี บริการรวดเร็ว

ทันใจมากกวาและดีกวา” 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2547, หนา 79) ไดใหความหมายการเพิม่มูลคาไววา “การเอาชนะใจ

ลูกคาใหไดดวยการนําเสนอมูลคาทีสู่งกวา” 

สุจินดา เจียมศรพีงษ และปยวัน เพชรหม ี(2560, หนา 64) ไดใหความหมายการเพิ่มมูลคา

ไววา “การพัฒนาผลิตภัณฑหรอืบริการในดานตาง ๆ ใหมคุีณคาในสายตาของผูบริโภคมากข้ึน หรือ

การพัฒนาผลิตภัณฑใหเกิดความพงึพอใจตอผูบรโิภคสูงสุด และเกินความคาดหมายของผูบริโภค” 

จากความหมายดังกลาวขางตนจึงสรปุไดวา การเพิ่มมูลคาหมายถึง การนําเสนอมลูคาที ่

สูงกวา หรือมปีระโยชนรวมดวย และการพัฒนาผลิตภัณฑหรือบริการในดานตาง ๆ ใหมีคุณคาใน

สายตาลูกคา หรือผูมาใชบรกิาร ทั้งน้ีเพื่อสนองความตองการสงูสุด 
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2.3.2 ความสําคัญของการเพิ่มมูลคา 

การดําเนินธุรกิจในปจจุบันมกีารแขงขันสูงข้ึน พฤติกรรมผูบริโภคก็มีความเปลี่ยนแปลงไป 

ดังน้ัน ธุรกิจหรือองคกรตาง ๆ ตองปรับเปลี่ยนแนวคิดกลยุทธใหทันตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึน  

กลยุทธการเพิม่มลูคาน้ันสามารถทําใหธุรกิจมีความไดเปรียบมากข้ึนในการแขงขัน การเพิม่มลูคามี

ความสําคัญตอธุรกจิ (พินพสันีย พรหมศิร,ิ 2547, หนา 5) ดังน้ี 

  1) การเพิม่มลูคาที่มากกวาคูแขง ทําใหตอบสนองความตองการของลูกคา และสามารถ

ทําใหลกูคาพอใจมากข้ึน ซึ่งการเพิม่มลูคาน้ันสามารถทําไดโดยการเพิม่ผลประโยชนทีลู่กคาตองการเขาไป 

  2) การเพิม่มลูคาสามารถสรางความเช่ือมั่น และความไวใจจากลูกคาไดอยางดี 

เน่ืองจากลกูคาจะเช่ือมั่นในผลิตภัณฑและบรกิารที่ธุรกิจมอบให 

  3) การเพิม่มลูคาทําใหธุรกจิสามารถสรางความแตกตางไดจากคูแขง ในภาวะที่มี

การแขงขันสงู และทําใหธุรกจิมีความไดเปรียบดานการแขงขัน 

2.3.3 การเพิ่มมูลคาโดยการสรางคุณคา  

เครื่องมือที่ชวยใหธุรกิจอยูรอดและเจรญิเติบโต สรางความพึงพอใจใหกบัลูกคา มีความ

เหนือกวาคูแขง น่ันคือ การดึงดูดดวยการสรางคุณคาที่มอบใหแกลูกคา 

  1) การวิเคราะหคุณคาที่ลูกคาพงึประสงค สุปญญา ไชยชาญ (2540, หนา 106-

107) ไดกลาววา การวิเคราะหคุณคาใหลูกคาพงึประสงค ดังน้ี 

   1.1) พิสูจนทราบลักษณะสําคัญของสวนประสมทางการตลาดที่ลูกคาอยาก

ได หมายถึง หาวิธีช้ีชัดออกมาวาลักษณะสําคัญของสวนประสมทางการตลาดทีลู่กคาอยากไดมี

อะไรบาง อาจทําโดยการระดมความคิดของผูที่มสีวนเกี่ยวของภายในธุรกิจกอน เมื่อสมาชิกทกุคน

แสดงความคิดเห็นกันแลว จึงทําการคัด จัดเปนหมวดหมู แลวใชเครื่องมือไปจัดเกบ็ขอมลู 

   1.2) ประเมินลําดับความสําคัญของแตละลักษณะตามความเห็นของลูกคา 

หมายถึง การใหคะแนนหรือความถ่ีที่มีความสําคัญ แตละรายการไดมาจากการสอบถามลูกคา เมื่อ

รวบรวมเสร็จแลวจึงลําดับความสําคัญ และถือวาลําดับที่ไดคะแนนมากมีความสําคัญมาก รายการที่

ไดคะแนนนอยมีความสําคัญนอย 

   1.3) ประเมินความเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัสวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทคูแขงขัน เมื่อเปรียบเทียบกับความสําคัญของลักษณะตาง ๆ ซึ่งข้ันตอนน้ีจะเปนการขอใหลูกคา

ชวยแสดงความคิดเห็นวา ขอเสนอของบริษัทเปนอยางไร ขอเสนอคูแขงเปนอยางไร เมื่อเทียบกบั

ลักษณะรายการทีลู่กคาอยากไดจากสวนประสมทางการตลาด หากตรวจสอบแลววาขอเสนอของ

บริษัทดีเย่ียมในรายการทีม่ีความสําคัญนอย หรือยังไมไดใหความสําคัญมาก บริษัทควรตรวจสอบ 

และเรงทําหารปรบัปรุงแกไขทันท ี
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   1.4) เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดของธุรกจิกบัคูแขง หมายถึง 

การเปรียบ เทียบลักษณะสําคัญระหวางขอเสนอของธุรกิจคูแขง หากพบวาธุรกจิเรามีความเหนือกวา

คูแขงทุกรายการ แสดงวาธุรกจิไดเปรียบคูแขงแมวาจะสรางความพอใจใหลูกคาในระดับตํ่าก็ตาม 

   1.5) ติดตามตรวจสอบลักษณะสําคัญของสวนประสมทางการตลาดทีลู่กคา

ตองการหรอือยากได เน่ืองจากปจจัยที่มีความสําคัญตอการติดสินใจของผูซือ้อาจมีการเปลี่ยนแปลง

ไดตลอด เวลา ธุรกิจจึงตองสนใจติดตามและตรวจสอบเรื่องน้ีตลอดเวลา หากประสงคจะมีความ

ไดเปรียบในการแขงขัน 

  2) การสรางคุณคาใหกบัลูกคา ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539, หนา 204) กลาววา การ

สรางคุณคาใหกับลูกคา มีดังน้ี 

   2.1) การกําหนดโมเดลลกูคา (Defining the Customer Value Model) 

เปนการเริ่มตนดวยการที่ธุรกจิจะระบุปจจัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการที่มีอทิธิพลตอการรับรูใน

คุณคาของตัวลูกคา 

   2.2) การกําหนดข้ันตอนคุณคาในสายตาลูกคา (Building the Customer 

Value Hierarchy) แยกเปน 4 กลุม ดังน้ี 

    2.2.1) ผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 

    2.2.2) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) 

    2.2.3) ผลิตภัณฑทีป่รารถนา (Desired Product) 

    2.2.4) ผลิตภัณฑที่ไมไดคาดหวังไว (Unanticipated Product) 

   2.3) การตัดสินใจทั้งหมดเกี่ยวกับสวนประกอบทีจ่ัดไวสําหรบัลูกคา 

(Deciding on the Customer Value Package) เปนการตัดสินใจเลือกสวนประกอบตาง ๆ เพือ่การ

เอาชนะคูแขง และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ รวมทัง้สรางความภักดีจากลกูคา 

  3) คุณคาในใจผูบริโภค วิลัดดา เตชะเวช (2547, หนา 28) กลาวไววา การสราง

คุณคาเปนการสรางทัศนคติของผูบรโิภค โดยการคนหาความตองการที่อยูลึกภายในใจของผูบริโภค 

นักการตลาดจึงตองพจิารณาสวนแบงการตลาดของกลุมลกูคาที่มีความตองการคลายคลงึกัน กําหนด 

Customer Segmentation ในการจัดกจิกรรมของการตลาดของความเขาใจเรื่องคุณคาความตองการ

ในใจผูบริโภค มีปจจัยทีเ่กี่ยวของ ดังน้ี 

   3.1) ปจจัยเพิ่มคุณคา (Value-enhancers) ไดแก การผลิตสินคาที่ไมมีใคร

นําเสนอมากอนในตลาด เชน สินคาดานนวัตกรรมใหม ที่สามารถเปนจุดขายทีลู่กคาสนใจ และ

โฆษณาใหปากตอปาก ซึง่ธุรกจิที่นําเสนอผลิตภัณฑที่เพิม่คุณคาสามารถสรางสวนครองตลาดไดอยาง

รวดเร็ว เน่ืองจากมีจุดขายที่มีความไดเปรียบดานการแขงขันเหนือคูแขง 
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   3.2) ปจจัยรักษาคุณคา (Value-maintainers) ทําหนาที่รกัษาคุณคาในใจ

ลูกคาใหคงอยูตอไป ปจจัยรกัษาคุณคาจะทําวานควบคูไปกบัการเพิ่มคุณคา จนสามารถพฒันา

กลายเปนปจจัยการเพิ่มคุณคาไดในที่สุด 

   3.3) ปจจัยที่ทําลายคุณคา (Value-destroyers) ในดานความรูสกึของ

ลูกคาจุดออนดานผลิตภัณฑหรอืดานบรกิาร หากเปนดานภาพพจนธุรกจิตองรีบแกไขโดยเร็วหากพบ

จุดบกพรอง 

  4) การสรางคุณคาในใจผูบริโภค กลยุทธการตลาดในการการสรางคุณคาในใจ

ผูบริโภค ปจจบุันเปนการบริหารทรัพยากรที่สามารถสรางคุณคาของธุรกิจ ไดแก พนักงาน เทคโนโลยี 

และเงินทุน เพื่อสนองความตองการและความคาดหวัง ซึง่เกดิคุณคาในใจผูบริโภค โดยที่ธุรกจิยังมี

กําไรตามเปาหมาย แนวคิดในการสรางคุณคา (วิลัดดา เตชะเวช, 2547, หนา 30) ไดแก  

   4.1) กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม เปนการเสนอผลิตภัณฑใหม ๆ แบบ

เปนการรเิริม่ หรือปรบัปรุงผลิตภัณฑเดิมของธุรกิจใหมีคุณสมบัติที่ดีข้ึน 

   4.2) กลยุทธตราสินคา มีความสําคัญในกระบวนการสรางคุณคาในใจ

ผูบริโภคปจจุบัน ผูบริโภคจะเช่ือมความคิดตัวผลิตภัณฑ คุณภาพกับตราสินคา และความรูสกึในใจของ

ผูบริโภคเอง กลยุทธการวางตําแหนงตราสินคาของบริษัทเพือ่สรางภาพพจนที่ดี และมีคุณคาใน

ความรูสึกของผูบริโภค การวางตําแหนงตราสินคาจงึเปนกลยุทธการตลาดผูบริโภคที่สําคัญในปจจุบัน 

   4.3) กลยุทธการต้ังราคาสินคา มีความสําคัญในขบวนการสรางคุณคาในใจ

ผูบริโภคเชนกัน ผูบริโภคมีความเช่ือวาราคาสินคาที่สงูควรไดรับคุณคาและคุณภาพของผลิตภัณฑหรือ

บริการทีสู่งดวยเชนกัน ยุคไอทีในปจจบุันผูบรโิภคมีอํานาจการตอรองสงูในการเขาถึงขอมลูสินคามี

การเปรียบเทียบขอมลูตาง ๆ กอนการซือ้ ราคาจึงมีความสําคัญในการสรางคุณคาของลูกคา 

  5) ยุทธวิธีการสรางคุณคาการตลาด ปจจบุันนักการตลาดไมวาจะเปนบริษัทใหญ

หรือเลก็ จําเปนตองสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value) และคุณคาการตลาด (Marketing 

Value) เพื่อใหเกิดกําไรตามเปาหมายที่ธุรกิจต้ังไว ซึ่งแนวคิดการสรางคุณคาใหกบัลกูคาน้ี เริ่มตนที่

การสํารวจความตองการ และความคาดหวังของลกูคาแตละราย โดยใชแนวคิดแบบ Customer 

Concept คือ นักการตลาดใชเครื่องมือเพื่อเขาถึงลูกคาแตละราย สงผลใหธุรกจิไดรบัสวนแบง

การตลาดมากข้ึน สรางผลกําไรมากข้ึน และสรางความจงรักภักดีของลูกคาทีม่ีตอธุรกจิระยะยาว 

แนวคิดการสรางคุณคาสมัยใหมซึ่งเปนขบวนการสรางคุณคา และนําคุณคาสงตอแกผูบรโิภคมีข้ันตอน 

ดังน้ี (วิลัดดา เตชะเวช, 2547, หนา 30)  

5.1) การเนนการตลาดแบบใชกลยุทธ (Strategic Marketing) ในการเลือก

คุณคา (Choose the Value) ที่ลูกคาตองการเพื่อวางกลยุทธการเลือกสวนแบงการตลาดผูบริโภค 

(Customer Segmentation) โดยเลือกตลาดที่เจาะจง (Marketing Selection/ Focus)  
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และวางตําแหนงคุณคา (Value Position)  

   5.2) การกําหนดวิธีการสรางคุณคาการตลาด (Provide the Value)  

โดยการพฒันาผลิตภัณฑใหม (Product Development/ Product Innovation) การพัฒนาบรกิาร 

(Service Development) การใหคุณคาดานราคา (Pricing) การผลิตหรือการจัดหา (Souring/ 

Making) การจัดจําหนาย (Distribution) และการใหบริการ (Service)  

   5.3) การกําหนดยุทธวิธีในการสื่อสารคุณคาใหกบัลกูคา 

(Communication the Value) โดยการใหพนักงานสงเสรมิการขาย และการโฆษณา  

 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ผูวิจัยไดรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวของกับประเด็นตาง ๆ ไดแก รูปแบบรานคาราโอเกะครบ

วงจร และพฤติกรรมรูปแบบการใชบริการรานคาราโอเกะ โดยไลเรียงตามลําดับจากอดีตถึงปจจบุัน 

ดังน้ี 

 บิคฟอรด (Bickford, 2006) ไดทําการศึกษา “ความนิยมในการรองคาราโอเกะของ

ประชาชนในเมืองนิวยอรก” พบวา ผูใชบรกิารสวนมากเปนลูกคาขาจรที่เดินทางมาไชนาทาวรปละ  

1 - 2 ครั้ง และมีบางคนทีม่าใชบรกิารเปนครัง้แรก วัตถุประสงคที่มาใชบริการรองเพลงคาราโอเกะ 

เชน โอกาสพเิศษตาง ๆ งานเลี้ยงวันเกิด ฉลองปริญญาบัตร หรือนัดพบสงัสรรคกบัเพือ่นรวมรุนสมัย

มหาวิทยาลัย จากการศึกษายังพบอีกวามีกลุมผูใชบริการอีกจํานวนหน่ึง ที่ไมไดมารองเพลง แตมาฟง

ผูอื่นรองเพลง มารบัประทานอาหาร พักผอนหยอนใจหลงัการทํางาน และพูดคุยสนทนากบัเพื่อน  

ซึ่งกลุมตัวอยางเหลาน้ีจะสามารถรบัรูเพลงใหม ๆ จากรานคาราโอเกะ  

ดารากาญจน ทองลิ่ม (2546) ไดทําการศึกษาเรื่อง “การใชและคุณลักษณะหองคาราโอเกะ

ในหองรวม หองสวนตัวและคาราโอเกะบ็อกส ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคในการวิจัย  

คือ ศึกษาคุณลักษณะ พฤติกรรมการใชและปจจัยที่มผีลตอการใชบรกิารหองคาราโอเกะหองรวม 

หองสวนตัว และคาราโอเกะบอ็กส ของผูใชในเขตกรงุเทพมหานคร มีพื้นฐานมาจากทฤษฏีผูรับสาร 

แนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ ทฤษฏีแรงขับ แนวคิดความเปนสวนตัว และแนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการ

ดําเนินชีวิต ผลการวิจัยพบวา คุณลักษณะของผูใชคาราโอเกะในหองรวมสวนใหญ เปนเพศชาย อายุ 

36 ปข้ึนไป การศึกษาระดับปรญิญาตรี อาชีพรับราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกจิ มีรายได 5,000-

10,000 บาทตอเดือน คุณลักษณะของผูใชคาราเกะหองสวนตัว เปนเพศชาย และเพศหญิงในจํานวน

ใกลเคียวกัน อายุระหวาง 26-35 ป การศึกษาในระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน นิสิต นักศึกษา 

ขาราชการและรัฐวิสาหกจิในจํานวนใกลเคียงกัน มรีายไดต้ังแต 10,000 บาทข้ึนไป คุณลักษะของผูใช

คาราเกะบ็อกสเปนเพศหญิง อายุตํ่ากวา 25 ป ศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนตน รายไดตํ่ากวา 

5,000 บาทตอเดือน  โดยผูใชบรกิารคาราโอเกะทั้ง 3 รูปแบบ มีสถานภาพโสด ดานพฤติกรรมการใช 
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และปจจัยในการใชคาราโอเกะที่แตกตางกัน เน่ืองจากคุณลกัษณะดานประชากร ศาสตร และความ

แตกตางของคาราโอเกะแตละรปูแบบ   

วีระชาติ จิววงษ (2543) ไดทําการศึกษา “กลยุทธในการดําเนินธุรกิจคาราโอเกะในพื้นที่

อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ รอยเอ็ด และมหาสารคาม” พบวา 

1) ดานกระบวนการจัดการธุรกจิคาราโอเกะ ผูประกอบการมีการวางแผนทั้งระยะสั้น  

และระยะยาว โดยเนนดานกําหนดกลยุทธทีเ่นนการทํายอดใหบรรลุยอดขาย มีการแบงงานเปน 2-3 

แผนก ผูประกอบการจะคัดเลอืก ฝกอบรม ควบคุม และสัง่งานพนักงาน ดวยตนอง และมผีูจัดการ

เปนผูชวย บรรยากาศในองคกรจะมลีักษณะเปนกันเอง การดําเนินการจะเนนความประหยัด ซึ่ง

ผูประกอบการจะควบคุมการจัดซื้อ และต้ังงบประมาณรายจายดวยตนเอง 

2) ดานกลยุทธการตลาด ธุรกิจคาราโอเกะจะเนนระบบเสียงที่ทีคุณภาพใหความคมชัด 

โดยการใชจอภาพขยายแบบสโตป มีเพลงหลากหลาย จัดเพลงรวดเร็วตามความตองการของลูกคา  

ใชกลยุทธดานราคา และชองทางการจัดจําหนาย จัดเตรียมที่จอดรถตอนรบั รวมทั้งดูแลรกัษาสถานที่

ใหปลอดภัย และมีหองวีไวพีสําหรับลูกคาทีป่ระสงคจะรองเพลงเปนการสวนตัว ดานการสงเสริม

การตลาดจะใชการโฆษณา สรางภาพพจนอยางตอเน่ือง และมีการใหผลตอบแทนแกลกูคา 

3) ดานพฤติกรรมผูใชบรกิาร ผูใชบริการมสีัดสวนใกลเคียงกนัทุกเพศ รวมทั้งดานอาชีพ  

มีอายุ 18-45 ป โดยสัดสวนที่มากทีสุ่ด คือ 26-35 ป มีรายได 5,000-20,000 บาท ใชบริการครั้งละ 

2-3 ช่ัวโมง นิยมรองเพลงเพื่อชีวิต เพลงลูกทุง และเพลงสากล ด่ืมเครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล ซึง่การ

เลือกรบับริการของลกูคาจะใหความสําคัญ เรียงจากลําดับมากสุดไปหานอยสุด ดังน้ี ระบบเครื่อง

เสียง การลดราคาและความเหมาะสมของราคา มีเพลงใหเลอืกหลากหลาย สวนดานบริการและ

สถานที่ ผูใชบรกิารใหความสําคัญเปนลําดับสุดทาย   

ปรารถนา อนรรฆเมธี (2549) ไดทําการศึกษา “ความพึงพอใจของลกูคาชาวญี่ปุนตอการ

ใหบรกิารรานคาราโอเกะในซอยธนิยะ ถนนสีลม กรุงเทพมหานคร” พบวา ในดานปจจัยสวนบุคคล 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 30-39 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สมรสแลว  

มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดอยูระหวาง 60,001-80,000 บาท สวนภาพรวมของลูกคา 

ในดานความพึงพอใจ อยูในระดับปานกลาง โดยเรียงลําดับความพึงพอใจในการบริการจากมาก 

ไปหานอย คือ ดานระบบและกระบวนการบรกิาร การเขาถึงการบริการความมีอัธยาศัยไมตรี  

ความสามรถและความพรอมในการใหบริการ และเมื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดตอเดือนที่

แตกตางกัน มีความพึงพอใจตอการใหบริการที่ตางกัน ซึ่งยกเวนเพศแตกตางกัน มีความพงึพอใจ 

ของการใหบริการไมตางกัน 
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มาริสา โนนศรีชัย (2548) ไดทําการศึกษา “ขอมูลการตลาดในการใชบริการสถานบันเทิงคา

ราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิด ขอนแกน” ซึ่งเปนการศึกษาขอมลูความสําคัญทางดาน

ปจจัยทางประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานคุณภาพการบริการ โดย

กลุมตัวอยางที่ศึกษา คือ ลูกคาที่ใชบรกิารสถานบันเทิงคาราโอเกะของโรงแรมโซฟเทล ราชา ออคิด 

ขอนแกน จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางแบงเปนเพศชาย และเพศหญงิ สวนใหญ

อายุระหวาง 20-29 ป การศึกษาปรญิญาตรี สถานภาพโสด เปนนักเรียน/ นักศึกษา รายไดเฉลี่ย 

5001-10,000 บาท/ เดือน ลูกคาสวนใหญจะใชบริการหองคาราโอเกะแบบหองสวนตัว มีผูรวมใช

บริการ 5-10 คน โดยใชเวลาเฉลี่ย 3-4 ช่ัวโมงตอครัง้ เวลาที่เริม่ใชบรกิาร คือ 21.01-22.00 น. ซึ่งใน

แตละเดือนจะเขามาใชบริการ 2-3 ครั้ง  

กนกพิชญ มาลัยกุล (2550) ไดทําการศึกษา “ปจจัยดานการตลาดบริการที่มผีลตอผูบรโิภค

ในการเลือกใชบริการรานอาหาร และผับในเขต อําเภอเมอืง จังหวัดพะเยา” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษาปจจัยกําหนดตลาดการบรกิารทีม่ีผลตอผูบริโภค และศึกษาพฤติกรรมของผูบรโิภคในการ

เลือกใชบริการรานอาหารและผับ โดยผลการศึกษาพบวา เหตุผลสวนใหญที่ทําใหลกูคาใชบริการ

รานอาหารและผับมากทีสุ่ด คือ อาหารอรอย โดยโอกาสที่ใชบริการ เพื่อรบัรองแขก ลูกคา สวนใหญ

จะใชบรกิารวันศุกร และวันเสาร เวลา 21.00 น. ใชเวลาในการมาตอครั้ง 3-4 ช่ัวโมง และมาครั้งละ 

3-4 คน สวนดานสวนประสมทางการตลาดบริการ พบวา ลกูคาจะใหความสําคัญตามลําดับในเรื่อง

ของพนักงาน สถานที่ ราคา ผลิตภัณฑ และการสงเสรมิทางการตลาด 

จุฑามาศ สิทธิรัตนสุนทร (2547) ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานอาหารทะเล ในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร” โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มผีลตอผูบริโภคในการเลอืกใชบริการ

รานอาหารทะเล ซึง่จากการสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง โดยใหขอมูล 

วา รานอาหารทะเลสวนใหญที่รูจักมาจากเพื่อนแนะนํา และการไปใชบริการในแตละครัง้กจ็ะม ี

เพื่อนหรือผูรวมงานมีอทิธิพลในการตัดสินใจ มีความถ่ีในการใชบริการเดือนละครั้ง สวนปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดพบวา ดานผลิตภัณฑตองใหความสําคัญสูงสุดในเรื่องของอาหารและเครื่องด่ืม  

ดานราคา ลูกคาจะใหความสําคัญมากในเรือ่งราคาอาหาร ดานสถานที่ สวนใหญจะใหความสําคัญใน

เรื่องที่จอดรถ ตองเพียงพอ ปจจัยสงเสรมิทางการตลาด สวนที่ลูกคาจะใหความสําคัญเรื่องสวนลด 

และราคาอาหาร และสุดทายดานพนักงานบริการ ลูกคาจะใหความสําคัญในเรือ่งของความถูกตอง

และความรวดเร็วมากทีสุ่ด 

ทศธรรม สงิคาลวณิช (2553) ไดทําการศึกษา “รูปแบบการสรางมูลคาเพิ่มในอาคารชุดพกั

อาศัยระดับกลางถึงระดับบนในเขตวัฒนา-คลองเตย กรุงเทพมหานคร” ภายใตสมมุติฐานที่วา 

รูปแบบการสรางมลูคาเพิม่มผีลตอการตัดสินใจซือ้อาคารชุดทีพ่ักอาศัย และรูปแบบการสราง
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มูลคาเพิม่มผีลตอความสัมพันธกบักลุมผูซื้อ ทั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพือ่ ศึกษารูปแบบการสรางมูลคาเพ่ิม 

และจัดลําดับรูปแบบการสรางมลูคาเพิ่มในมุมมองของผูประกอบการและผูสนใจซือ้ ผลวิจัยแบงเปน 

3 สวน พบวา 

1) รูปแบบการสรางมลูคาเพิม่ตองสามารถตอบสนองความตองการของลกูคาเปาหมายได 

2) ในมุมมองของผูประกอบการ จัดลําดับรูปแบบการสรางมลูคาเพิ่ม โดยการสรางมูลคาเพิ่ม

ในพื้นที่สวนกลาง 

3) สําหรบัผูที่สนใจซื้อ การจัดรูปแบบการสรางมูลคาเพิ่ม ประกอบดวย รูปแบบการสราง

มูลคาเพิม่ในหองพัก และสวนกลาง 

จากการศึกษาสรปุไดวา การจัดพื้นที่การใชงาน การออกแบบ และรปูแบบการตกแตงเปน  

3 สิ่งแรกในการเพิม่มลูคาภายในหองพกัที่ทัง้ผูประกอบการ และผูอาศัยเห็นตรงกัน แตมีความคิดเห็น

ตางกันดานการสรางมลูคาเพิ่มตรงบรเิวณสวนกลาง ซึ่งผูประกอบการจะใหความสําคัญตอการเพิ่มที่

ออกกําลงักาย ขณะที่ผูซื้อจะใหความสําคัญกับที่จอดรถในการตัดสินใจซื้อ ดังน้ันการนํารปูแบบการ

สรางมูลคาเพิ่มควรคํานึงถึงความตองการของลูกคาเปาหมายของโครงการเปนหลัก  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบวงจรใน

กรุงเทพมหานคร” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยวิธีการสัมภาษณเฉพาะ

บุคคล และการวิจัยเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) โดยเก็บขอมูลแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดแนวทางในการดําเนินวิจัย มีลายละเอียด ดังน้ี 

3.1 รูปแบบการวิจัย 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.3 เครื่องมือการวิจัย 

3.4 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือการวิจัย 

3.5 วิธีการเก็บขอมูล 

3.6 การวิเคราะหขอมลูและสถิติที่ใช 

 

3.1 รูปแบบการวิจัย 

รูปแบบของการวิจัยน้ีเปนการวิจัยแบบผสม คือ การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จําแนกรายละเอียดดังตอไปน้ี 

3.1.1 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เปนการวิจัยทีจ่ําแนกตาม

กระบวนการของการเก็บขอมูล ในลกัษณะการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) โดยผูวิจัยทําการ

สํารวจโดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการรวบรวมขอมลู ทั้งน้ีเพื่อศึกษาพฤติกรรมของ

นักทองเที่ยวที่ใชบริการรานคาราโอเกะในยานธนิยะ ถนนสลีม จังหวัดกรงุเทพมหานคร เพือ่นําขอมูล

ดังกลาวมาปรบัใชสําหรับการสรางมูลคาแกธุรกิจคาราโอเกะแบบครบวงจร 

3.1.2 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เปนการวิจัยที่ไดมาซึง่ขอมลูโดยการ

สัมภาษณ (Interview) โดยผูวิจัยเลือกใชการสมัภาษณกับผูประกอบการรานคาราโอเกะแบบครบ

วงจร และผูจัดการรานใน จังหวัดกรงุเทพมหานคร  

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2.1 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครัง้น้ีมี 2 กลุม คือ 

 1) กลุมนักทองเที่ยวที่ใชบริการรานคาราโอเกะแบบครบวงจรในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร 

โดยใชการวิจัยเชิงปรมิาณในการเก็บขอมลูแบบสอบถาม 
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 2) กลุมผูประกอบการธุรกจิคาราโอเกะครบวงจร และผูจัดการรานคาราโอเกะ จังหวัด

กรุงเทพมหานคร โดยใชการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บขอมลูการสัมภาษณ 

3.2.2 กลุมตัวอยาง  

 ข้ันตอนของการวิจัยเปนการใชการเลอืกกลุมตัวอยาแบบไมทราบจํานวนประชากร (Infinite 

Population) ซึ่งกําหนดกลุมตัวอยางโดนใชสูตร โคชราน (Cochran, 1953) ดังน้ี  

 

n   =  P (1-P) Z2  

        E2 

  

กําหนดให n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 E  แทน  สัดสวนของความคาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดข้ึนได 

 Z  แทน  ระดับความมั่นใจทีผู่วิจัยกําหนด Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับ 

  ความเช่ือมั่น 95 % (0.05) 

 P  แทน  คาระดับความนาจะเปนของประชากร 

 โดยแทนที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากบั 0.5 คา Z ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 

และมีคาความคาดเคลื่อนที่ 0.05 จะไดผลดังน้ี 

 

n = (0.5) (1-0.5) (1.96)2 

0.052 

n =  384.16  หรือ  385  

 

 จากคาที่กําหนดไว พบวา กลุมตัวอยางที่ตองการใชไมควรตํ่ากวา 385 แตเพื่อใหไดขอมูล 

ที่นาเช่ือถือ และลดความคาดเคลื่อนตาง ๆ ผูวิจัยจงึไดสํารอง ความผิดพลาดจํานวน 15 ชุด  

โดยการศึกษาครั้งน้ี กําหนดตัวอยางไว จํานวน 400 ชุด 

 

3.3 เครื่องมอืการวิจัย 

เครื่องมือทีจ่ะใชในการรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีมี 2 ประเภท ไดแก 

3.3.1 แบบสอบถาม (Questionnaire) มีลักษณะคําถามสองรูปแบบ คือ แบบสอบถาม

ปลายปด (Closed-Response Questions) และแบบสอบถามปลายเปด (Opened-Response 

Questions) โดยมีองคประกอบ 4 สวน ดังน้ี 
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 สวนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สญัชาติ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ 

รายได ลักษณะที่พักอาศัย โดยใชคําถามแบบปลายปด (Closed-Response Questions) 

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภคทีเ่กี่ยวกับการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ทั้ง 3 ดาน 

ตามหลกัของ Psychographics ซึ่งนักวิจัยตลาดผูบริโภคใชเปนเทคนิคเพื่อวัดรปูแบบการใชชีวิตแบบ 

AIOs ไดแก ดานกิจกรรม (Activities) ดานความสนใจ (Interests) และดานความคิดเห็น 

(Opinions) ตอการเลือกใชบริการรานคาราโอเกะแบบครบวงจรโดยใชคําถามปลายปด (Closed-

Response Questions)  

 สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกบัความตองการของผูบริโภคโดยการเรียงหัวขอไปตามองคประกอบ

ความสําคัญในการเลือกเขารบับริการจากรานคาราโอเกะ ประกอบดวย ทําเลที่ต้ัง ขนาดราน 

บรรยากาศภายในราน จํานวนและลักษณะหองที่ใหบรกิาร มาตรฐานการใหบริการ ประเภทของ 

การบริการในราน พนักงานที่ใหบริการ สิ่งอํานวยความสะดวกในการรองเพลง การบริการตามความ

ตองการเฉพาะบุคคล อาหารและเครื่องด่ืม กิจกรรมสงเสริมการขาย โดยคําถามจะเปนแบบมาตรฐาน

สวนประเมินคา (Summated Rating Scale) ของ ลิเคอรท (Likert, 1932) ซึ่งการใหคะแนนมีเกณฑ

การพิจารณาระดับความตองการของนักทองเที่ยวทัง้ 5 ระดับ ดังตอไปน้ี 

     คาเฉลี่ย   ระดับความตองการ 

   4.20 – 5.00   มากที่สุด 

   3.40 – 4.19   มาก 

   2.60 – 3.39   ปานกลาง 

   1.80 – 2.59   นอย 

   1.00 – 1.79   นอยที่สุด 

 สวนที ่4 คําถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม ซึ่งเปนคําถามแบบปลายเปด 

(Opened-Response Question) สําหรบัใหกลุมตัวอยางไดแสดงความคิดเห็น และขอเสนอแนะที่

ตองการเพิ่มเติม 

3.3.2 แบบบันทกึขอมูลการสัมภาษณ (Interview) เพื่อเก็บขอมูลการสมัภาษณ

ผูประกอบการรานคาราโอเกะแบบครบวงจรในยานธนิยะ ถนนสีลม กรุงเทพมหานคร โดยมีหัวขอ

หลักในการสมัภาษณ คือ การสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะแบบครบวงจร โดยใชทฤษฎีสวน

ประสมทางการตลาดบริการ แนวคิดวิเคราะหดานการวางแผนการตลาด แนวความคิดวิเคราะหดาน

จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค รวมถึงความแตกตางทางการตลาด 

1) ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของ

นักทองเที่ยวในปจจบุัน 

2) ทานคิดวาปจจัยใดบางที่มีความสัมพันธกบัการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะ 
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3) ทานคิดวาแนวโนมในอนาคต การพัฒนารานคาราโอเกะจะเปนไปในทิศทางใด 

 

3.4 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือวิจัย 

การวิจัยครัง้น้ีมีการตรวจสอบคุณภาพของเครือ่งมอืโดยการใหผูเช่ียวชาญทําการตรวจสอบ 

(ที่ปรึกษาการศึกษาวิจัย) ความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Validity) ของแบบสอบถามและสมัภาษณ ซึ่ง

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามทีส่รางมาจากแนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ใหผูเช่ียวชาญตรวจสอบความ

เหมาะสมของเน้ือหา ภาษา และความเที่ยงตรง และนําขอเสนอแนะจากผูเชียวชาญมาปรบัปรุงแกไข

ในแตละขอของแบบสอบถาม เพือ่ความเหมาะสมของคําถามการวิจัย จากน้ันนําแบบสอบถามไปทํา

การทดลอง (Try Out) โดยการแจกแบบสอบถามแกนักทองเที่ยวจํานวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบวา

คําถามแตละขอสามารถสือ่ความหมายตรงกบัความตองการ และมีความเหมาะสมหรือไม เขาใจมาก

นอยเพียงใด 

 

3.5 วิธีการเก็บขอมลู 

1) ทําการวิเคราะหขอมูลเบื้องตนหลังจากเก็บแบบสอบถาม ทีไ่ดกลับคืนมาแลว จึงนํามา

ตรวจสอบ (Editing) ความถูกตอง (Legibility) ความสมบรูณ (Completeness) ความสอดคลอง 

(Consistency) ความเที่ยงตรง (Accuracy) และคําตอบที่ชัดเจน (Response Clarification) สําหรับ

คําถามปลายเปด (Opened-Response Question) ของแบบสอบถามที่ไดกลบัคืนมาทั้งหมด 

2) ทําการลงรหสั (Coding) จากการตรวจสอบขอมูลขางตนโดยการกําหนดเปนตัวเลขใหแก

ตัวแปรตาง ๆ ที่ใชในการทําวิจัยในคําถามปลายปด (Closed-Response Question) สวนคําถาม

ปลายเปด (Opened-Response Question) ในหมวดพฤติกรรมผูบริโภคน้ันไดจากการวิเคราะห

ขอมูลที่ไดกอนแลวจงึกําหนดเปนหมายเลขสําหรบัแตละประเภทของคําตอบตามลําดับ 

3) เก็บขอมูลจากการสมัภาษณ (Interview) โดยผูวิจัยทําการสมัภาษณตามคําถามที่กําหนด

ไว และคําถามอื่น ๆ ที่เกี่ยวของอันจะเปนประโยชนตอวิจัยน้ี ซึ่งผูวิจัยจะสัมภาษณผูประกอบการ

ธุรกิจคาราโอเกะแบบครบวงจร หรือผูจัดการรานคาราโอเกะ จังหวัดกรุงเทพมหานคร   

 

3.6 การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

3.6.1 การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

1) ตรวจสอบความสมบรูณของแบบสอบถามที่ไดทําการเก็บรวบรวมขอมลูมาทั้งหมด 

400 ชุด 

2) นําขอมูลแบบสอบถามมาลงรหสั (Coding) เพื่อสําหรับประมวลขอมลู 
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3) วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชตารางแจก

แจงความถ่ีแสดงผลเปนคารอยละ (Percentage) คาความถ่ี (Frequency) คาเฉลี่ย (Mean) และ

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการอธิบายขอมูลพื้นฐานของกลุมตัวอยาง 

4) วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อวิเคราะห

ความสัมพันธระหวางตัวแปรตาง ๆ ซึ่งประกอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวน One-Way 

ANOVA เพื่อหาคาความแตกตางของลักษณะการเลือกใชบรกิารรานคาราโอเกะครบวงจร โดยใชสถิติ  

T-test และ F-test ที่ระดับสถิติ 0.01-0.05 

3.6.2 การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 

นําผลการวิเคราะหขอมลูทัง้หมดจากการสัมภาษณผูประกอบการรานคาราโอเกะครบวงจร 

และผูจัดการราน มาวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) เพื่อทําการเช่ือมโยงสูแนวทางการสราง

มูลคาเพิม่แกธุรกจิคาราโอเกะแบบครบวงจร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมลู 

 

บทน้ีเปนการวิเคราะหขอมลูเพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานที่เกี่ยวของกับตัวแปร

แตละตัว ซึ่งขอมลูดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบรูณ จํานวน

ทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ผลการวิเคราะหแบง

ออกเปน 7 สวนประกอบดวย 

สวนที่ 1 เปนขอมลูทั่วไปเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 เปนขอมลูเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัการดําเนินชีวิต 

สวนที่ 3 เปนขอมลูเกี่ยวกบัความตองการของผูบริโภค 

สวนที่ 4 เปนขอมลูเกี่ยวกบัขอเสนอแนะ 

สวนที่ 5 ทดสอบสมมติฐาน 

สวนที่ 6 สรุปการทดสอบสมมติฐาน  

สวนที่ 7 ผลการสมัภาษณสถานประกอบการคาราโอเกะครบวงจร 

 

4.1 สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม 

        การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถามหรือ

ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

โดยสรปุไดตามตารางที่ 4.1 - 4.6 

 

ตารางที่ 4.1: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

หญิง 189 47.3 

ชาย 211 52.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที ่4.1 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 211คน 

คิดเปนรอยละ 52.8 และเพศหญงิ จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 
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ตารางที ่4.2: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

15 – 22 ป 67 16.8 

23 – 30 ป 182 45.5 

31 – 40 ป 100 25.0 

41 – 50 ป 45 11.3 

51 – 60 ป 6 1.5 

 

จากตารางที่ 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีชวงอายุ 23-30 ป จํานวน 182 คน คิดเปน

รอยละ 45.5 รองลงมา อายุ 31-40 ป จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ25.0 อายุ 15-22 ป จํานวน 

67 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และอายุ 41-50 ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และอายุ  

51-60 ป จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

 

ตารางที ่4.3: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 284 71.0 

สมรส 99 24.8 

หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู 17 4.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.3 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน  

284 คน คิดเปนรอยละ 71.0 รองลงมา สมรส จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 27.8 

 

ตารางที ่4.4: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 114 28.5 

ปริญญาตร ี 218 54.5 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.4 (ตอ): ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ปริญญาโท 42 10.5 

ปริญญาเอก 8 2.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.4 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมรีะดับการศึกษาปรญิญาตร ี

จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมาตํ่ากวาปริญญาตร ีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 28.5  

 

ตารางที ่4.5: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

มากกวาหรือเทากับ 15,000 บาท 134 33.5 

15,000 – 30,000 บาท 146 36.5 

30,000 – 45,000 บาท 54 13.5 

45,001 – 60,000 บาท 66 16.5 

รวม 400 100.0 

         

จากตารางที่ 4.5 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมี รายได 15,000 – 30,000 

บาท จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 รองลงมา มากกวาหรือเทากับ 15,000 บาท จํานวน  

134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 รายได 45,001 – 60,000 บาท จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 

และรายได 30,000 – 45,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5  

  

ตารางที ่4.6: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

น.ศ. 65 16.3 

รับราชการ 36 9.0 

พนักงานรฐัวิสาหกิจ 34 8.5 

        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.6 (ตอ): ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

พนักงานเอกชน/ ลูกจาง 177 44.3 

ธุรกิจสวนตัว 72 18.0 

อื่น ๆ 16 4.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.6 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานเอกชน/ 

ลูกจาง จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 รองลงมา อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 72 คน คิดเปน 

รอยละ 18.0 สวนอาชีพอื่น ๆ มีนอยที่สุด จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 

 

4.2 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับการดําเนินชีวิต 

การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับการดําเนินชีวิต

ไดแก ประเภทของหองคาราโอเกะที่ใชบริการ ชวงเวลาที่ใชบริการ ระยะเวลาในการใชบริการทีส่ถาน

บันเทงิคาราโอเกะ การใชบริการในแตละครั้งไปกับเพื่อนหรอืผูรวมใชบริการ การเขาใชบริการสถาน

บันเทงิคาราโอเกะ รับประทานอาหารขณะมาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะ ประเภทเครือ่งด่ืมที่

ไมมีแอลกอฮอลที่นิยม ประเภทเครือ่งด่ืมที่มีแอลกอฮอลที่นิยมและแรงจงูใจเหตุผลใน 

การเลือกเขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะโดยสรุปไดตามตารางที่ 4.7 - 4.19 

 

ตารางที ่4.7: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทของหอง 

คาราโอเกะที่ใชบรกิาร 

 

ประเภทของหองคาราโอเกะ 

ที่ใชบริการ 
จํานวน รอยละ 

หองรวม 94 23.5 

หองสวนตัว (VIP) 306 76.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.7 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเลอืกใชบริการหองสวนตัว 

(VIP) จํานวน 306 คน คิดเปนรอยละ 76.5 สวนหองรวมจํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 
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ตารางที ่4.8: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชวงเวลาที่ใชบริการ 

 

ชวงเวลาที่ใชบรกิาร จํานวน รอยละ 

18.00 - 19.00 55 13.8 

19.00 - 20.00 109 27.3 

20.00 - 21.00 74 18.5 

21.00 - 22.00 45 11.3 

22.00 - 23.00 72 18.0 

23.00 - 24.00 45 11.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.8 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญใชชวงเวลาที่ใชบรกิารคือ 

19.00 - 20.00 จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.3 รองลงมา ชวงเวลา 20.00 - 21.00 จํานวน  

74 คน คิดเปนรอยละ 18.5 สวน 21.00 - 22.00 และ 23.00 - 24.00 เปนชวงเวลานอยที่สุด จํานวน 

45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 

 

ตารางที ่4.9: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาในการใช

บริการทีส่ถานบันเทิงคาราโอเกะ 

 

ระยะเวลาในการใชบริการ 

ที่สถานบันเทิงคาราโอเกะ 
จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ช่ัวโมง 18 4.5 

1 - 2 ช่ัวโมง 111 27.8 

2 - 3 ช่ัวโมง 121 30.3 

3 - 4 ช่ัวโมง 70 17.5 

มากกวา 4 ช่ัวโมง 80 20.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.9 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชเวลา 2 - 3 ช่ัวโมง ในการใชบริการที่สถาน

บันเทงิคาราโอเกะ จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.3 รองลงมา ใชเวลา 1 - 2 ช่ัวโมง จํานวน 111 

คน คิดเปนรอยละ 27.8 สวนนอยกวา 1 ช่ัวโมง มีนอยทีสุ่ด จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
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ตารางที ่4.10: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการใชบริการใน 

แตละครั้งไปกับเพื่อนหรือผูรวมใชบริการ 

 

การใชบรกิารในแตละครั้ง 

ไปกับเพื่อนหรือผูรวมใชบริการ 
จํานวน รอยละ 

มากกวา 3 คน 32 8.0 

3 - 5 คน 200 50.0 

6 - 10 คน 140 35.0 

11 - 15 คน 12 3.0 

15 - 20 คน 14 3.5 

มากกวา 20 คน 2 0.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.10 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไปกับเพื่อนหรือผูรวมใชบริการ 3 - 5 คน 

จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมา 6 - 10 คน จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.0

สวนมากกวา 20 คน มีนอยที่สุด จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 

 

ตารางที ่4.11: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเขาใชบริการ

สถานบันเทิงคาราโอเกะ 

 

การเขาใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะ จํานวน รอยละ 

มากกวา 1 ช่ัวโมง 163 40.8 

1 ช่ัวโมง 107 26.8 

2 - 3 ช่ัวโมง 89 22.3 

3 - 4 ช่ัวโมง 18 4.5 

มากกวา 4 ช่ัวโมง 23 5.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.11 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไปกับระยะเวลามากกวา 1 ช่ัวโมง ในการเขา

ใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะ จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.8 รองลงมา 1 ช่ัวโมง จํานวน 

107 คน คิดเปนรอยละ 40.8 สวน 3 - 4 ช่ัวโมง เปนระยะเวลาการเขาใชบริการสถานบันเทงิ 
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คาราโอเกะ จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 

 

ตารางที ่4.12: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทอาหารที่

นิยมรับประทาน 

 

ประเภทอาหารที่นิยมรบัประทาน จํานวน (N=400)* รอยละ 

อาหารทานเลน (Snack) 246 61.5 

อาหารเรงดวน (Fast Food) 62 15.5 

อาหารผสมผสาน (Fusion) 162 40.5 

อาหารไทย (Thai Food) 129 32.3 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 

 

จากตารางที่ 4.12 พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะนิยม

รับประทานอาหารประเภทสามารถตอบไดมากกวา 1 คําตอบ ดังน้ันจึงจําแนกคารอยละโดยเทียบกับ

กลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยางนิยมรบัประทานประเภทอาหารทานเลน (Snack) 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 61.5 รองลงมาอาหารผสมผสาน (Fusion) คิดเปนรอยละ 40.5 สวนอาหาร

เรงดวน (Fast Food) เปนประเภทอาหารที่นิยมรบัประทานนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 15.5  

 

ตารางที ่4.13: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทเครื่องด่ืมที่

ไมมีแอลกอฮอลที่นิยมด่ืม 

 

ประเภทเครื่องด่ืมที่ไมมีแอลกอฮอลที่นิยมด่ืม จํานวน (N=400)* รอยละ 

นํ้าอัดลม 232 58.0 

นํ้าผลไม 129 32.3 

นม 40 10.0 

ช็อกโกแลต/ โกโก 40 10.0 

ชา/ กาแฟ 74 18.5 

นํ้าแร 55 13.8 

นํ้าสมุนไพร 28 7.0 

อื่น ๆ 19 4.8 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 
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จากตารางที่ 4.13 พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะนิยม

รับประทานเครือ่งด่ืมที่ไมมีแอลกอฮอล ซึง่สามารถตอบไดมากกวา 1 คําตอบ ดังน้ันจึงจําแนก 

คารอยละโดยเทียบกับกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยางนิยมด่ืมเครื่องด่ืมที่ไมมี

แอลกอฮอลประเภทนํ้าอัดลม มากทีสุ่ดคิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมา นํ้าผลไม คิดเปนรอยละ  

32.3 สวนเครื่องด่ืมอื่น ๆ เปนเครื่องด่ืมที่กลุมตัวอยางนิยมนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 4.8 

 

ตารางที ่4.14: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทเครื่องด่ืมที่

ไมมีแอลกอฮอลที่นิยมด่ืม 

 

เครื่องด่ืมอื่น ๆ จํานวน* รอยละ 

นํ้าเปลา 1 100.0 

รวม 1 100.0 

 

จากตารางที่ 4.14 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางที่ตอบเครื่องด่ืมอื่น ๆ จํานวน 1 คน  

ไดระบุเครื่องด่ืมอื่น ๆ คือ นํ้าเปลา จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 100.0 

 

ตารางที ่4.15: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทเครื่องด่ืมมี

แอลกอฮอลที่นิยมด่ืม 

 

ประเภทเครื่องด่ืมมีแอลกอฮอลที่นิยมด่ืม จํานวน (N=400)* รอยละ 

เบียร 179 44.8 

ไวน 31 7.8 

เหลา 136 34.0 

ค็อกเทล 50 12.5 

ไมด่ืมเครื่องด่ืมมแีอลกอฮอล 103 25.8 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 

 

จากตารางที่ 4.15 พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะนิยมด่ืม

เครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล ซึ่งสามารถตอบไดมากกวา 1 คําตอบ ดังน้ันจงึจําแนกคารอยละโดยเทียบ

กับกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยางนิยมด่ืมเครื่องด่ืมทีม่แีอลกอฮอลประเภทเบียร



44 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 44.8 รองลงมา เหลาคิดเปนรอยละ 34.0 สวนไวน เปนเครื่องด่ืมทีนิ่ยมด่ืม

ในสถานบันเทิงคาราโอเกะนอยทีสุ่ด คิดเปนรอยละ 12.5 

 

ตารางที ่4.16: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระบุย่ีหอเครือ่งด่ืม

ประเภทเบียรที่นิยมด่ืม 

 

ย่ีหอเครื่องด่ืมประเภทเบียรที่นิยมด่ืม จํานวน* รอยละ 

ลีโอ 19 41.3 

ชาง 9 19.6 

Heineken 4 8.7 

Hoegaarden 4 8.7 

AII 1 2.2 

สิงค 10 21.7 

รวม 47 100.0 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 

 

จากตารางที่ 4.16 พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะนิยมด่ืม

เครื่องด่ืมประเภทเบียรโดยระบุย่ีหอ ซึ่งสามารถกลุมตอบไดมากกวา 1 คําตอบ โดยพบวา ย่ีหอลีโอ 

จํานวน 19 คําตอบ คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมา ย่ีหอสิงค จํานวน 10 คําตอบ คิดเปนรอยละ 21.7 

สวนย่ีหอ AII เปนย่ีหอเบียรที่ด่ืมนอยทีสุ่ด จํานวน 1 คําตอบ คิดเปนรอยละ 2.2 

 

ตารางที ่4.17: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระบุย่ีหอเครือ่งด่ืม

ประเภทไวนที่นิยมด่ืม 

 

ย่ีหอเครื่องด่ืมประเภทไวนที่นิยมด่ืม จํานวน* รอยละ 

AII 1 33.3 

Montblanc 1 33.3 

BIN2 1 33.3 

รวม 3 100.0 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 
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จากตารางที่ 4.17 พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะนิยมด่ืม

เครื่องด่ืมประเภทเบียรโดยระบุย่ีหอ ซึ่งสามารถกลุมตอบไดมากกวา 1 คําตอบ โดยพบวาสวนใหญ

เปนย่ีหอ AII, Montblanc และ BIN2 จํานวน 1 คําตอบ คิดเปนรอยละ 33.3 

 

ตารางที ่4.18: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระบุย่ีหอเครือ่งด่ืม

ประเภทเหลาที่นิยมด่ืม 

 

ย่ีหอเครื่องด่ืมประเภทเหลาที่นิยมด่ืม จํานวน* รอยละ 

285 10 34.5 

BEN 2 6.9 

Red Label 8 27.6 

AII 2 6.9 

รีเจนซ ี 2 6.9 

Black Label 6 20.7 

Vadka 1 3.4 

100 Piper 1 3.4 

รวม 32 100.0 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 

 

จากตารางที่ 4.18 พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะนิยมด่ืม

เครื่องด่ืมประเภทเหลาโดยระบุย่ีหอ ซึ่งสามารถกลุมตอบไดมากกวา 1 คําตอบ โดยพบวา ย่ีหอ 285 

จํานวน 10 คําตอบ คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมา Red Label จํานวน 8 คําตอบ คิดเปนรอยละ

27.6 สวนย่ีหอ Vadka และ 100 Piper เปนย่ีหอนิยมนอยที่สุดในการใชบริการสถานบันเทงิ 

คาราโอเกะ จํานวนละ 1 คําตอบ คิดเปนรอยละ 3.4 
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ตารางที ่4.19: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามแรงจูงใจในการ

เลือกเขาใชบรกิารสถานบันเทิงคาราโอเกะ 

 

แรงจงูใจในการเลือกเขาใชบริการ 

สถานบันเทิงคาราโอเกะ 
จํานวน (N=400)* รอยละ 

เปนรานใหมที่ยังไมเคยไป 54 13.5 

เดินทางงายสะดวก ปลอดภัย 191 47.8 

ประเมินคาใชจายแลวคุมคา 173 43.3 

มีรายการสงเสรมิการขายที่นาสนใจ 69 17.3 

หองคาราโอเกะสวยงามโดดเดน 93 23.3 

เครื่องเสียงใหความคมชัด 158 39.5 

มีความเปนสวนตัว 231 57.8 

หองคาราโอเกะมีความสะอาด 153 38.3 

มีเพลงใหเลือกหลากหลาย 167 41.8 

สถานที่บริการมีความปลอดภัย 149 37.3 

อาหารอรอย 204 51.0 

มีที่จอดรถไวใหบริการ 182 45.5 

ใกลสถานทีท่ํางาน 83 20.8 

พนักงานบริการสวย สรางความดึงดูด 98 24.5 

*กลุมตัวอยางสามารถตอบมากกวา 1 คําตอบ 

 

จากตารางที่ 4.19 พบวา กลุมตัวอยางมแีรงจูงใจในการเลอืกเขาใชบริการสถานบันเทงิ 

คาราโอเกะ ซึ่งสามารถตอบไดมากกวา 1 คําตอบ ดังน้ันจึงจําแนกคารอยละโดยเทียบกับกลุมตัวอยาง

ทั้งหมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยางมแีรงจูงใจในการเลือกเขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะ 

ในเรื่องอาหารอรอยคิดเปนรอยละ 51.0 รองลงมา มทีี่จอดรถไวใหบริการคิดเปนรอยละ 45.5  

สวนประเด็นใกลสถานทีท่ํางานเปนแรงแรงจูงใจในการเลือกเขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะ

นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 20.8    
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4.3 สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับความตองการของผูบรโิภค 

การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับความตองการของผูบริโภค ไดแก  

ดานกายภาพ ดานผลิตภัณฑและบริการ และดานการตลาดและการสื่อสาร โดยสรปุไดตาม 

ตารางที่ 4.20 – 4.22 

 

ตารางที่ 4.20: จํานวนรอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของ

ผูบริโภคดานกายภาพ 

 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ความตองการของผูบริโภคดานกายภาพ 

X  SD 
การ 

แปลผล 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง  

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

ปจจัยดานกายภาพ      4.13 .825 มาก 

ทําเลที่ต้ังของรานมีความ

สะดวกแกเดินทาง 

174 

(43.5) 

162 

(40.5) 

60 

(15.0) 

3 

(0.8) 

1 

(0.3) 

4.26 .755 มากที่สุด 

มีปายช่ือรานแสดง โดดเดน 

หางาย 

143 

(35.8) 

161 

(40.3) 

87 

(21.8) 

9 

(2.3) 

0 

(0.0) 

4.09 .810 มาก 

สถานที่จอดรถมเีพียงพอ และ

มีความปลอดภัย 

198 

(49.5) 

141 

(35.3) 

55 

(13.8) 

5 

(1.3) 

1 

(0.3) 
4.32 .775 มากที่สุด 

สถานที่ใชบรกิารมีความ

ปลอดภัย 

216 

(54.0) 

128 

(32.0) 

50 

(12.5) 

5 

(1.3) 

1 

(0.3) 

4.38 .769 มากที่สุด 

บรรยากาศรอบสวยงาม 147 

(36.8) 

156 

(39.0) 

87 

(21.8) 

9 

(2.3) 

1 

(0.3) 

4.09 .830 มาก 

มีจุดบริการตอนรบัลกูคาที ่

เห็นเดนชัดงายตอการติดตอ 

149 

(37.3) 

159 

(39.8) 

85 

(21.3) 

5 

(1.3) 

2 

(0.5) 

4.12 .816 มาก 

จํานวนหองมีเพียงพอ 157 

(39.3) 

169 

(42.3) 

63 

(15.8) 

10 

(2.5) 

1 

(0.3) 

4.17 .802 มาก 

หองมกีารตกแตงสวยงาม  

มีระบบแสง ส ี

157 

(39.3) 

155 

(38.8) 

75 

(18.8) 

11 

(2.8) 

2 

(0.5) 

4.13 .847 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): จํานวนรอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของ

ผูบริโภคดานกายภาพ 

 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ความตองการของผูบริโภคดานกายภาพ 

X  SD 
การ 

แปลผล 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง  

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

หองมีความสะอาด 220 

(55.0) 

122 

(30.5) 

51 

(12.8) 

5 

(1.3) 

2 

(0.5) 

4.38 .792 มากที่สุด 

แตละหองฝาไมติดกัน 117 

(29.3) 

144 

(36.0) 

121 

(30.3) 

12 

(3.0) 

6 

(1.5) 

3.88 .915 มาก 

หองเปนกระจก ไมทึบ 94 

(23.5) 

141 

(35.3) 

134 

(33.5) 

20 

(5.0) 

11 

(2.8) 

3.71 .969 มาก 

 

ผลการศึกษาตารางที่ 4.20 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดาน

กายภาพโดยภาพรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 4.13) เมื่อพจิารณาเปนความตองการของผูบริโภค

ดานกายภาพแตละประเด็นพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดานกายภาพใน

ระดับมากทีสุ่ด ไดแกหองมีความสะอาด (คาเฉลี่ย = 4.38) สถานที่ใชบรกิารมีความปลอดภัย 

(คาเฉลี่ย = 4.38) สถานที่จอดรถมีเพียงพอ และมีความปลอดภัย (คาเฉลี่ย = 4.32) ทําเลที่ต้ังของ

รานมีความสะดวกแกเดินทาง (คาเฉลี่ย = 4.26) ตามลําดับ สวนผูตอบแบบสอบถามมีความตองการ

ของผูบริโภคดานกายภาพในระดับมาก ไดแก จํานวนหองมีเพียงพอ (คาเฉลี่ย = 4.17) หองมีการ

ตกแตงสวยงาม มรีะบบแสง ส ี(คาเฉลี่ย = 4.13) มีจุดบริการตอนรบัลกูคาที่เห็นเดนชัด งายตอการ

ติดตอ (คาเฉลี่ย = 4.12) มีปายช่ือรานแสดง โดดเดน หางาย (คาเฉลี่ย = 4.09) และบรรยากาศรอบ

สวยงาม (คาเฉลี่ย = 4.09) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.21: จํานวนรอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของ

ผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการ 

 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ความตองการของผูบริโภค 

ดานผลิตภัณฑและบรกิาร 

X  SD 
การ 

แปลผล 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง  

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

ดานผลิตภัณฑและบรกิาร      4.06 .893 มาก 

รานมีช่ือเสียงเปนทีรู่จัก 114 

(28.5) 

158 

(39.5) 

120 

(30.0) 

6 

(1.5) 

2 

(0.5) 

3.94 .829 มาก 

มีหองบรกิารหลายแบบ  

หลายขนาดใหเลือก 

133 

(33.3) 

191 

(47.8) 

69 

(17.3) 

6 

(1.5) 

1 

(0.3) 

4.12 .757 มาก 

มีเพลงใหเลือกหลากหลาย 

และทันยุคสมัย 

204 

(51.0) 

138 

(34.5) 

52 

(13.0) 

4 

(1.0) 

2 

(0.5) 

4.34 .779 มากที่สุด 

การนําเครือ่งคอมพิวเตอร 

มาใชในการเลือกเพลง ยกเลิก

เพลง และเรียกพนักงาน 

203 

(50.8) 

127 

(31.8) 

61 

(15.3) 

4 

(1.0) 

5 

(1.3) 

4.29 .851 มากที่สุด 

จอ LCD มีคุณภาพดี 181 

(45.3) 

164 

(41.0) 

50 

(12.5) 

4 

(1.0) 

1 

(0.3) 

4.30 .742 มากที่สุด 

ระบบเสียงมีคุณภาพ 195 

(48.8) 

148 

(37.0) 

54 

(13.5) 

2 

(0.5) 

1 

(0.3) 

4.33 .744 มากที่สุด 

มีระบบแจงคะแนนหลัง 

การรองเพลงจบ 

109 

(27.3) 

131 

(32.8) 

118 

(29.5) 

32 

(8.0) 

10 

(0.5) 

3.74 1.024 มาก 

สามารถบันทึกเสียงรอง  

เปนไฟล และนํากลับไปได 

105 

(26.3) 

112 

(28.0) 

133 

(33.3) 

34 

(8.5) 

16 

(4.0) 

3.64 1.080 มาก 

สามารถจองหองไดในเวลาที่

ลูกคาสะดวก 

163 

(40.8) 

149 

(37.3) 

75 

(18.8) 

7 

(1.8) 

6 

(1.5) 

4.14 .884 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.21 (ตอ): จํานวนรอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของ

ผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการ 

 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ความตองการของผูบริโภค 

ดานผลิตภัณฑและบรกิาร 

X  SD 
การ 

แปลผล 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง  

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

พนักงานมีความรูและ

ใหบรกิารอยางถูกตอง 

170 

(42.5) 

142 

(35.5) 

73 

(18.3) 

11 

(2.8) 

4 

(1.0) 

4.15 .885 มาก 

มีพนักงาน PR สาวสวย 128 

(32.0) 

98 

(24.5) 

117 

(29.3) 

34 

(8.5) 

23 

(5.8) 

3.68 1.172 มาก 

พนักงานแตงชุดยูนิฟอรม

อยางเรียบรอย 

129 

(32.3) 

141 

(35.3) 

97 

(24.3) 

21 

(5.3) 

12 

(3.0) 

3.88 1.017 มาก 

พนักงานมเีพียงพอตอการ

บริการ เรียกใชบริการไดงาย 

129 

(32.3) 

141 

(35.3) 

97 

(24.3) 

21 

(5.3) 

12 

(3.0) 

4.15 .876 มาก 

สามารถเรียกพนักงานมาคอย

อํานวยความสะดวกเปน

สวนตัวได 

143 

(35.8) 

144 

(36.0) 

90 

(22.5) 

13  

(3.3) 

10 

(2.5) 

3.99 .969 มาก 

มีการบริการที่ใสใจ

รายละเอียดเฉพาะบุคคล 

139 

(34.8) 

149 

(37.3) 

83 

(20.8) 

21  

(5.3) 

8 

(2.0) 

3.97 .973 มาก 

มีเมนูอาหารและเครื่องด่ืม

หลากหลาย 

166 

(41.5) 

163 

(40.8) 

60 

(15.0) 

9  

(2.3) 

2 

(0.5) 

4.20 .812 

 

มากที่สุด 

อาหารมรีสชาติอรอย 183 

(45.8) 

157 

(39.3) 

51 

(12.8) 

6  

(1.5) 

3 

(0.8) 

4.27 .798 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตารางที่ 4.21 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดาน

ผลิตภัณฑและบริการโดยภาพรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 4.06) เมื่อพจิารณาเปนความตองการ 

ของผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการแตละประเด็นพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของ

ผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการในระดับมากทีสุ่ดไดแก มเีพลงใหเลือกหลากหลาย และทันยุคสมัย

(คาเฉลี่ย = 4.34) ระบบเสียงมีคุณภาพ (คาเฉลี่ย = 4.33) จอ LCD มีคุณภาพดี (คาเฉลี่ย = 4.30)
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การนําเครือ่งคอมพิวเตอรมาใชในการเลือกเพลง ยกเลิกเพลง และเรียกพนักงาน (คาเฉลี่ย = 4.29)

อาหารมรีสชาติอรอย (คาเฉลี่ย = 4.27) และมเีมนูอาหารและเครื่องด่ืมหลากหลาย (คาเฉลี่ย = 4.20)

ตามลําดับสวนผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการในระดับมาก 

ไดแก พนักงานมีเพียงพอตอการบริการ เรียกใชบริการไดงาย (คาเฉลี่ย = 4.15) พนักงานมีความรู

และใหบริการอยางถูกตอง (คาเฉลี่ย = 4.15) สามารถจองหองไดในเวลาทีลู่กคาสะดวก (คาเฉลี่ย = 

4.14) มีหองบรกิารหลายแบบ หลายขนาดใหเลือก (คาเฉลีย่ = 4.12) สามารถเรียกพนักงานมาคอย

อํานวยความสะดวกเปนสวนตัวได (คาเฉลีย่ = 3.99) มีการบริการที่ใสใจรายละเอียดเฉพาะบุคคล

(คาเฉลี่ย = 3.97) รานมีช่ือเสียงเปนทีรู่จัก (คาเฉลี่ย = 3.94) พนักงานแตงชุดยูนิฟอรมอยาง

เรียบรอย (คาเฉลี่ย = 3.88) มีระบบแจงคะแนนหลงัการรองเพลงจบ (คาเฉลี่ย = 3.74) มีพนักงาน 

PR สาวสวย (คาเฉลี่ย = 3.68) สามารถบันทึกเสียงรอง เปนไฟล และนํากลับไปได (คาเฉลี่ย = 3.64) 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.22: จํานวนรอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของ

ผูบริโภคดานการตลาดและการสือ่สาร 

 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ความตองการของผูบริโภค 

ดานการตลาดและการสือ่สาร 

X  SD 
การ 

แปลผล 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง  

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

ดานการตลาดและการสื่อสาร      4.21 .830 มากที่สุด 

มีรายการสงเสรมิการขายที่

หลากหลาย 

145 

(36.3) 

166 

(41.5) 

78 

(19.5) 

10 

(2.5) 

1 

(0.3) 

4.11 .818 มาก 

จัดใหมีกจิกรรมพิเศษที่นาสนใจ 

เพื่อสงเสรมิประสบการณใหม

แกผูมาใชบริการ 

151 

(37.8) 

159 

(39.8) 

68 

(17.0) 

20 

(5.0) 

2 

(0.5) 

4.09 .886 มาก 

แจงราคาที่ชัดเจน 234 

(58.5) 

115 

(28.8) 

44 

(11.0) 

7 

(1.8) 

0 

(0.0) 

4.44 .756 มากที่สุด 

ชําระคาบริการดวยบัตรเครดิต

ได โดยไมมีคาบริการเพิ่ม 

197 

(49.7) 

138 

(34.5) 

54 

(13.5) 

11 

(2.8) 

0 

(0.0) 

4.30 .804 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.22 (ตอ): จํานวนรอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของ

ผูบริโภคดานการตลาดและการสือ่สาร 

 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ความตองการของผูบริโภค 

ดานการตลาดและการสื่อสาร 

X  SD 
การ 

แปลผล 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง  

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

มีพนักงานคอยแนะนํา

โปรโมช่ันตาง ๆ 

159 

(39.8) 

162 

(40.5) 

59 

(14.8) 

15 

(3.8) 

5 (1.3) 4.13 .889 มาก 

 

ผลการศึกษาตารางที่ 4.22 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดาน

การตลาดและการสื่อสารโดยภาพรวมในระดับมาก (คาเฉลีย่ = 4.21) เมื่อพิจารณาเปนความตองการ

ของผูบริโภคดานการตลาดและการสื่อสารแตละประเด็นพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการ 

ของผูบริโภคดานการตลาดและการสื่อสารในระดับมากทีสุ่ดไดแก แจงราคาที่ชัดเจน (คาเฉลี่ย = 4.44) 

รองลงมา ชําระคาบริการดวยบัตรเครดิตได โดยไมมีคาบริการเพิ่ม (คาเฉลี่ย = 4.30) สวนผูตอบ

แบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดานการตลาดและการสื่อสารในระดับมาก ไดแก มีพนักงาน

คอยแนะนําโปรโมช่ันตาง ๆ (คาเฉลี่ย = 4.13) มีรายการสงเสรมิการขายทีห่ลากหลาย (คาเฉลี่ย = 

4.11) และจัดใหมีกิจกรรมพเิศษที่นาสนใจ เพื่อสงเสริมประสบการณใหมแกผูมาใชบริการ (คาเฉลี่ย = 

4.09) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.23: ตารางรวมคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามความตองการของผูบริโภค 

 

ความตองการของผูบริโภค X  SD การแปลผล 

ดานกายภาพ 4.13 .825 มาก 

ดานผลิตภัณฑและบรกิาร 4.06 .893 มาก 

ดานการตลาดและการสื่อสาร 4.21 .830 มากที่สุด 

รวม 4.13 .849 มาก 

 

ผลการศึกษาตารางที่ 4.23 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคโดย

ภาพรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 4.13) เมื่อพจิารณาเปนความตองการของผูบริโภคแตละดานพบวา
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ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคในระดับมากที่สุดไดแก ดานการตลาดและการสื่อสาร 

(คาเฉลี่ย = 4.21) สวนผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคในระดับมาก ไดแก  

ดานกายภาพ (คาเฉลี่ย = 4.13) ดานผลิตภัณฑและบริการ (คาเฉลี่ย = 4.06) ตามลําดับ 

     

4.4 สวนที่ 4 เปนขอมูลเกี่ยวกับขอเสนอแนะ 

 

ตารางที ่4.24: ตารางแสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามขอเสนอแนะ 

 

ขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 

ทําธุรกิจดานบันเทงิตองใหความสําคัญ 2 25.0 

กับเครื่องเสียงและระบบการเลือกเพลง   

สถานที่ประกอบธุรกจิดานบันเทิงตองสะอาด 

และตองสะดวกตอการเดินทาง 

1 12.5 

คาบริการควรแจงใหลกูคาอยางละเอียด 2 25.0 

ระบบตองงายตอการใหบริการลกูคา 2 25.0 

มีรายการอาหารและสินคาใหมควรแนะนําลูกคา 2 25.0 

การบริการตองมีคุณภาพ 1 12.5 

มีกลองรบัความคิดเห็นของผูมาใชบริการเพื่อมาปรบัปรุง 1 12.5 

มีเมนูแนะนําอาหารพรอมรปูภาพตาง ๆ 1 12.5 

ควรออกแบบพื้นทีส่ําหรับเยาวชนที่อายุ 18 ป 1 12.5 

รวม 13 100.0 

 

จากตารางที่ 4.24 พบวา แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางมีขอเสนอแนะเกี่ยวกับธุรกิจคาราโอกะ

แบบครบวงจรในกรงุเทพมหานคร จํานวน 13 คน ซึ่งสวนใหญเสนอแนะประเด็น ทําธุรกจิดานบันเทิง

ตองใหความสําคัญกับเครื่องเสียงและระบบการเลือกเพลง คาบริการควรแจงใหลกูคาอยางละเอียด 

ระบบตองงายตอการใหบริการลกูคาและมรีายการอาหารและสินคาใหมควรแนะนําลูกคาอยางละ  

2 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
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4.5 สวนที่ 5 ทดสอบสมมติฐาน 

การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับการทดสอบสมมติฐานระหวางลักษณะทาง

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรโดยสรุปไดตาม

ตารางที่ 4.25 – 4.37 

สมมติฐาน 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรแตกตางกัน 

สมมติฐาน 1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.25: ผลทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบ

ครบวงจรจําแนกตามเพศ 

 

 

เพศ 

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 

จํานวน X  SD t-value 
2-tailed 

Sig. 

ชาย 189 2.50 .672 -1.833* .067* 

หญิง 211 2.64 .770   

รวม 400 2.57 .721   

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.25 พบวา เพศที่แตกตางกัน มพีฤติกรรมและลักษณะการใชจาย

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.067 มากกวา 

คาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ใชในการศึกษาครัง้น้ีที่ 0.05 จึงปฏิเสธ สมมติฐานที่ 1.1  

 

สมมติฐาน 1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.26: ผลทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรจําแนกตามอายุ 

 

ความแปรปรวน                            

Levene Statistic 
df1 df2 Sig. 

อายุ                                              

1.365 
4 395 .245 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.26 พบวา อายุที่แตกตางกัน มพีฤติกรรมและลักษณะการใชจาย

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.245 ซึ่งมากกวา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติทีก่ําหนดไวที่ระดับ 0.05 ทําใหตัวแปรดังกลาวสามารถพยากรณวามีบางชวง

อายุที่มีผลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ดังน้ันจงึใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ

ความแตกตางของคาเฉลี่ยและถาพบความแตกตางของคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู จะใชการเปรียบเทียบ

พหุคูณ (Multiple Comparison) โดยใชโปรแกรมทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.27: แสดงผลการวิเคราะหแบบ One-way ANOVA ระหวางอายุที่แตกตางมผีลตอ

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

 
Sum of 

Squares 
Df 

Mean 

Square 
F Sig. 

อายุ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

1.633 

209.807 

211.440 

4 

395 

399 

.408 

.531 

.769 .546 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที ่4.27 พบวา อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายใน 

รานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.546 ซึ่งมากกวาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 1.2 
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สมมติฐาน 1.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานสถานภาพที่แตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.28: ผลทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรจําแนกตามสถานภาพ 

 

ความแปรปรวน                            

Levene Statistic 
df1 df2 Sig. 

สถานภาพ                                            

.236 
2 397 .790 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.28 พบวา สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.790 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 ทําใหตัวแปรดังกลาวสามารถ

พยากรณวามีบางชวงสถานภาพที่พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร

ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันจึงใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง 

ANOVA ในการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยและถาพบความแตกตางของคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู 

จะใชการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) โดยใชโปรแกรมทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.29: แสดงผลการวิเคราะหแบบ One-way ANOVA ระหวางสถานภาพที่แตกตางมผีลตอ

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

 
Sum of 

Squares 
Df 

Mean 

Square 
F Sig. 

สถานภาพ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

5.133 

206.307 

211.440 

2 

397 

399 

2.567 

.520 

 

4.939 .008* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที ่4.29 พบวา สถานภาพที่แตกตางกันมผีลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจาย

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.008 ซึ่งนอยกวา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติทีก่ําหนดไวที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 1.3 กลาวคือ สถานภาพที่

แตกตางกันมผีลตอพฤติกรรมและลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกันจึง

ทําการทดสอบเปนรายคูโดยใชโปรแกรมทางสถิติ ดังตารางตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.30: การเปรียบเทียบพหุคุณเพือ่ทดสอบความแตกตางระหวางสถานภาพกบัพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรเปนรายคู  

 

สถานภาพ X  
Mean Difference 

1 2 3 

1. โสด 2.52 - -.152 -.498 

2. สมรส 2.67 .152 - -.346 

3. หยาราง/ หมาย/ แยกกัน 3.01 .498* .346 - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที ่4.30 ผลการเปรียบเทียบพหุคุณเพื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยสถานภาพ

กับพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรเปนรายคู โดยใชโปรแกรมทาง

สถิติ พบวา สภาพโสดมีคาเฉลี่ยพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร

นอยกวาสถานภาพหยาราง/ หมาย/ แยกกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐาน 1.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.31: ผลทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ความแปรปรวน                            

Levene Statistic 
df1 df2 Sig. 

ระดับการศึกษา                            

1.496 
4 395 .202 
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(ตารางมีตอ) 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.31 พบวา สถานภาพระดับการศึกษาที่แตกตางกันมผีลตอ

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.202 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 ทําใหตัวแปร

ดังกลาวสามารถพยากรณวามีบางชวงระดับการศึกษาทีม่ผีลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายใน

รานคาราโอเกะแบบครบวงจร ดังน้ันจงึใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ

ความแตกตางของคาเฉลี่ยและถาพบความแตกตางของคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู จะใชการเปรียบเทียบ

พหุคูณ (Multiple Comparison) โดยใชโปรแกรมทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.32: แสดงผลการวิเคราะหแบบ One-way ANOVA ระหวางระดับการศึกษาที่แตกตางมี

ผลตอพฤติกรรมและลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

ระดับการศึกษา ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

22.731 

188.709 

211.440 

4 

395 

399 

5.683 

.478 

 

11.895 .000 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที ่4.32 พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมและลักษณะการใช

จายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 ซึ่งนอยกวา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติทีก่ําหนดไวที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 1.4 กลาวคือ ระดับ

การศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร

แตกตางกันจงึทําการทดสอบเปนรายคูโดยใชโปรแกรมทางสถิติ ดังตารางตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.33: การเปรียบเทียบพหุคุณทดสอบความแตกตางระหวางระดับการศึกษากบัพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรเปนรายคู โดยใชโปรแกรมทางสถิติ 

 

ระดับการศึกษา X  
Mean Difference 

1 2 3 4 5 

1. ตํ่ากวา ปริญญาตร ี 2.78 - .343* .418* -.799* -.253 

2. ปริญญาตรีกบัเทียบเทา 2.44 -.343* - .0752 -1.142* -.596* 
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ตารางที่ 4.33 (ตอ): การเปรียบเทียบพหุคุณทดสอบความแตกตางระหวางระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรเปนรายคู  

โดยใชโปรแกรมทางสถิติ 

 

ระดับการศึกษา X  
Mean Difference 

1 2 3 4 5 

3. ปริญญาโท 2.36 -.418* -.075 - -1.218* -.671* 

4. ปริญญาเอก 3.58 .799* 1.142* 1.218* - .546 

5. อื่น ๆ 3.03 .253 .596* .671* -.546 - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที ่4.33 ผลการเปรียบเทียบพหุคุณเพื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระดับ

การศึกษากับพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรเปนรายคู โดยใช

โปรแกรมทางสถิติ พบวา ระดับการศึกษาตํ่ากวาปรญิญาตร ีมีคาเฉลี่ยพฤติกรรมและลักษณะการใช

จายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรนอยกวาระดับการศึกษาปริญญาตรีกบัเทียบเทาปริญญาโท  

และปริญญาเอกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

สมมติฐาน 1.5 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรม

และลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.34: ผลทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรจําแนกตามอาชีพ 

 

ความแปรปรวน                            

Levene Statistic 
df1 df2 Sig. 

อาชีพ                                        

1.306 
5 394 .261 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.34 พบวา อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมและลักษณะ

การใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.261  
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ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 ทําใหตัวแปรดังกลาวสามารถพยากรณ

วามีบางชวงอาชีพที่มผีลตอพฤติกรรมและลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร ดังน้ัน

จึงใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยและถาพบ

ความแตกตางของคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู จะใชการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) 

โดยใชโปรแกรมทางสถิติ  

 

ตารางที่ 4.35: แสดงผลการวิเคราะหแบบ One-way ANOVA ระหวางอาชีพที่แตกตางมผีลตอ

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

อาชีพ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

4.557 

206.883 

211.440 

5 

394 

399 

.911 

.525 

1.736 .125 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที ่4.35 พบวา อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายใน

รานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.125 ซึ่งมากกวาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 1.5 

 

สมมติฐาน 1.6 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานรายไดตอเดือนทีแ่ตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.36: ผลทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ความแปรปรวน                            

Levene Statistic 
df1 df2 Sig. 

รายไดตอเดือน                                 

.539 
3 396 .656 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ผลการศึกษาตามตารางที ่4.36 พบวา รายไดที่แตกตาง มีผลตอพฤติกรรมและลักษณะ 

การใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.656  

ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 ทําใหตัวแปรดังกลาวสามารถพยากรณ

วามีบางชวงรายไดตอเดือนที่มผีลตอพฤติกรรมและลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบ

วงจร ดังน้ันจึงใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย

และถาพบความแตกตางของคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู จะใชการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple 

Comparison) โดยใชโปรแกรมทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.37: แสดงผลการวิเคราะหแบบ One-way ANOVA ระหวางรายไดตอเดือนที่แตกตางมผีล

ตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

รายไดตอเดือน ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

.273 

211.167 

211.440 

3 

396 

399 

.091 

.533 

.171 .916 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที ่4.37 พบวา รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมและลักษณะการใชจายใน

รานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.916 ซึ่งมากกวาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 1.6 

 

4.6 สวนที่ 6 สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที่ 4.38: ตารางสรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่

แตกตางกันมีพฤติกรรมและลักษณะการใชจาย 

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.38 (ตอ): ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร

ดานเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรม และลักษณะ

การใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร

แตกตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที ่1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตร

ดานอายุที่แตกตางกันมพีฤติกรรมและลกัษณะ

การใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร

แตกตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที ่1.3 ลักษณะทางประชากรศาสตร

ดานสถานภาพที่แตกตางกันมลีักษณะการใชจาย

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

ยอมรบั 

สมมติฐานที ่1.4 ลักษณะทางประชากรศาสตร

ดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมลีักษณะการ

ใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 

แตกตางกัน 

ยอมรบั 

สมมติฐานที ่1.5 ลักษณะทางประชากรศาสตร

ดานอาชีพที่แตกตางกันมลีักษณะการใชจายใน

รานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที ่1.6 ลักษณะทางประชากรศาสตร

ดานรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมลีักษณะการใช

จายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน             

ปฏิเสธ 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางที่ 4.38 สรปุไดวา ผลการศึกษาที่สอดคลองกับสมมติฐาน 

คือ ลักษณะทางประชากรศาสตรดานสถานภาพที่แตกตางกนัมีพฤติกรรม และลักษณะการใชจายใน 

รานคาราโอเกะแบบครบวงจร ลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 
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4.7 สวนที่ 7 ผลการสัมภาษณสถานประกอบการคาราโอเกะครบวงจร 

จากผลการสมัภาษณน้ัน ผูวิจัยไดนําผลวิเคราะหมาเรียบเรียง ในรูปการวิเคราะหคําถาม  

โดยสถานประกอบการคาราโอเกะ 3 แหง ใชคําถามเดียวกัน ซึ่งไดแสดงความคิดเห็นในวันที่

สัมภาษณ ดังน้ี 

1) เจาของรานหรือผูจัดการรานยานทาพระ สัมภาษณวันที่ 15 มิถุนายน 2560 

 2) เจาของรานหรือผูจัดการรานยานลาดหญา สัมภาษณวันที่ 15 มิถุนายน 2560 

      3) เจาของรานหรือผูจัดการรานยานสัมพันธวงศ สัมภาษณวันที่ 16 มิถุนายน 2560 

สาระสําคัญของผลการวิจัยดังตอไปน้ี 

1) พฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจุบัน 

        “ลูกคาของเรามีหลายรปูแบบนะ แตสวนใหญจะเปนลูกคาระดับกลาง คือ มีรายไดระดับ C 

สวนกลุมลูกคาทีม่ีรายไดระดับ AB ยังมีคอนขางนอย ซึ่งลูกคาสวนใหญมักมาแบบเพื่อนฝูง หรือแบบ

ครอบครัว สงัสรรคปารต้ีกัน มมีาแบบสวนตัวบาง ปะปนกันไปครับโดยลูกคาของเราสวนใหญเปน

วัยรุน และวัยทํางาน ถาเปนครอบครัวจะมาวันศุกร แตไมเยอะเหมือนแตกอน อาจเปนผลจาก

เศรษฐกจิในชวงน้ีของประเทศไทยไมคอยดี ทําใหกําลังซือ้ของลูกคานอยลง ซึง่ลกูคาของเราสวนใหญ

มีรายไดปานกลาง พอเศรษฐกจิตก กลุมลกูคาพวกน้ีจะเอาเงินไปทําอยางอื่นมากกวาทีจ่ะมาใชบริการ

รานคาราโอเกะ หรือถามาใชบรกิารของเราก็จะใชนอยลง เชน จากเมื่อกอนลูกคาจะใชบรกิาร 2–3

ช่ัวโมง เหลือ 1 ช่ัวโมง” (ผูจัดการรานยานทาพระ, การสื่อสารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 2560)   

“ลูกคาทีร่านนิยมจะเขามาใชบริการประมาณ 1 ทุม ไปจนถึงดึก ๆ ครับลูกคาของเรา 

สวนใหญเปนกลุมเปนวัยรุน และมรีายไดอยูในระดับลางถึงปานกลาง และนิยมชอบที่จะใชหอง VIP 

เพราะเด๋ียวน้ีราคาคาหองไมแพงเหมอืนแตกอน ซึ่ง สมัยกอนลูกคาจะชอบน่ังหองรวมเพราะมันราคา

ถูกกวา แตอยางไรก็ตาม ปจจุบันขายของลูกคายากกวาเมื่อกอน ลูกคาคอนขางเรื่องเยอะนะ กวาจะ

เลือก กวาจะซื้อนานมาก ชอบตอรองราคาคาบริการตลอด เชน คาบริการคาราโอเกะช่ัวโมงละ 200

บาท แตลูกคาตอรองเหลือช่ัวโมงละ 150 บาท เปนตน ซึ่งในปจจุบันลูกคามีกําลังซื้อนองลงนาจะมา

จากภาวะเศรษฐกจิที่มันตกตํ่า” (ผูจัดการรานยานลาดหญา, การสื่อสารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 

2560) 

    “เดียวน้ีลูกคาไมไดเยอะมากเหมือนแตกอนนะ อาจเปนผลมาจากเศรษฐกิจตกตํ่าในปจจุบัน

ทําใหลกูคาใชจายนอยลงครับ ซึง่บริการคาราโอเกะจัดเปนคาใชจายที่ไมจําเปนสําหรบัลกูคาอยูแลว 

ดังน้ันถาเศรษฐกจิไมดีเมือ่ไร ลูกคาพรอมจะตัดรายจายที่ไมจําเปน แตกอนลูกคาบางคนผมจะเห็น

หนาทุกอาทิตย แตเด๋ียวน้ีนาน ๆ ทีเลยครบั แตลูกคาก็ยังใชจายเยอะอยูนะ แคไมไดมาบอยแบบ 

แตกอนครับ” (ผูจัดการรานยานสมัพันธวงศ, การสื่อสารสวนบุคคล, 16 มิถุนายน 2560) 
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จากการสัมภาษณ กลุมตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันวาพฤติกรรมการใชบริการราน 

คาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจบุันนอยลงจากเมือ่กอนมาก เน่ืองจากผลกระทบทางเศรษฐกิจ 

ที่ตกตํ่าของประเทศไทยทําใหมีกําลังซือ้นอยลง นอกจากน้ียังเห็นตรงกันวาปจจัยในเรื่องของภาวะ

เศรษฐกจิสงผลกระทบตอยอดขาย โดยผูจัดการรานยานลาดหญามีความเห็นวาพฤติกรรมการใช

บริการรานคาราโอเกะของลูกคาเปลี่ยนแปลงไป ลูกคาจายเงินซื้อบริการรานคาราโอเกะยากกวา

เมื่อกอน 

2) ปจจัยที่มีความสมัพันธกับการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะ 

“ผมคิดวานาเปนเรื่องของคุณภาพสินคานะมีผลตอการสรางมูลคาเพิม่แกธุรกจิคาราโอเกะ 

เพราะปจจุบันธุรกิจมีการแขงขันกันสงูมาก ดังน้ันเราตองทําสินคาใหมีคุณภาพและตองทันคูแขง 

อยางเชน เพลง เราตองอัพเดท (Update) ตลอด และอยาตกเทรนแตปญหามันอยูที่คาลิขสทิธ์ิของ

คายเพลง ที่คอนขางแพง ซึ่งการที่จะอพัเดท (Update) แตละเพลงทางเราตองคิดหนักมากเพราะเมื่อ

ซื้อคาลิขสทิธ์ิจะคุมคากบัเงินที่ไดมาหรือไม สวนบรรยากาศในหองคาราโอเกะตองนาน่ัง มีสสีัน ผมวา

ก็สําคัญนะมีผลตอมลูคาเพิม่แกธุรกจิคาราโอเกะ เพราะเวลาลูกคาเวลามาใชบริการก็อยากไดหองที่มี

บรรยากาศดี เฟอรนิเจอรนาน่ัง นอกจากน้ีอาหารที่ลกูคาสัง่ระหวางใชบริการตองอรอย และสะอาด

ดวย นอกจากน้ีคุณภาพการบริการ เราตองใหความสําคัญอยางมาก ตองเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี 

ตองไมบกพรองในหนาที่ของตัวเอง กลาวคือ ลูกคาสงสัยอะไรพนักงานบริการจะตองตอบคําถาม

ลูกคาได ซึ่งผมมองวาการบริการสําคัญตอลูกคามาก เพราะวาเราเปนธุรกจิบริการ และเราขายสินคา

บริการ ดังน้ันการบรกิารจึงเปนสิ่งสําคัญ เพราะลกูคาเปนผูมีพระคุณของเรา” (ผูจัดการรานยาน  

ทาพระ, การสือ่สารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 2560)   

“ผมคิดวาราคากบัความคุมคาที่ลูกคาจะไดรบันะมผีลตอการสรางมลูคาเพิม่แกธุรกจิ 

คาราโอเกะ เพราะเอาจรงิ ๆ การใชบริการคาราโอเกะ มันกเ็ปนอะไรทีส่ิ้นเปลื้องสําหรบัลกคา ดังน้ัน

การกําหนดราคาใหสอดคลองกบัความคุมคาที่ลูกคาจะไดรบัคอนขางสําคัญอยางมาก บางอยางที่ลกูคา

ใชจายราคาแพง แตเมื่อลูกคาใชบรกิารแลวเคารูสึกวามันดี เพิ่มความสุข สนุกสนานข้ึน มันก็คุมคากับ

เงินทีเ่สียไป แลวครั้งตอไปเขาก็จะกลบัมาใชบริการอีก ในทางตรงกันขามหากลูกคาใชบรกิารแลวเคา

รูสึกวามันไมดีไมคุมคากับเงินทีเ่สียไปตอไปเขากจ็ะไมกลบัมาใชบริการอกี ที่สําคัญอีกอยางคือ การเอา

ใจใสกบัลกูคาครับเพราะลูกคาทีม่าใชบริการ ยอมคาดหวังในการไดรับบรกิารสงูมาก” (ผูจัดการราน 

ยานลาดหญา, การสือ่สารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 2560) 

“เรือ่งประสบการณใหม ๆ ที่ลูกคาไดรบัครบั อยางทีร่านจะจัดงานปารต้ีในวันสําคัญเสมอ 

เพื่อใหลูกคาเกิดความรูสกึต่ืนเตน ไมซ้ําซากจําเจเหมือนทุกครั้งทีเ่ขามาเที่ยวครบั ซึ่งตรงน้ีผมคิดวา

นาจะสงผลการสรางมลูคาเพิม่แกธุรกจิคาราโอเกะนะ เพราะเปนการสรางจุดขายและความแตกตาง

ในการดึงดูดหรือโนมนาวใจลกูคา นอกจากน้ีการเอาใสใจลูกคาก็เปนเรื่องสําคัญนะเพราะลกูคาที่มาใช
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บริการ ยอมคาดหวังในการไดรบับริการสูง” (ผูจัดการรานยานสัมพันธวงศ, การสื่อสารสวนบุคคล, 

16 มิถุนายน 2560) 

จากการสัมภาษณ กลุมตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันวาการเอาใสใจลูกคากเ็ปนปจจัยมผีลตอ

การสรางมูลคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะเพราะลูกคาที่มาใชบริการ ยอมคาดหวังในการไดรับบริการสงู  

นอกจากน้ี กลุมตัวอยาง (ผูจัดการรานยานทาพระ) มีความเห็นวาคุณภาพสินคานะชวยในการสราง

มูลคาเพิม่แกธุรกจิคาราโอเกะ และกลุมตัวอยาง (ผูจัดการรานยานลาดหญา) มีความเห็นวาการต้ัง

ราคากับความคุมคาทีลู่กคาจะไดรับ สวนผูจัดการรานยานสมัพันธวงศเห็นวาเรื่องประสบการณใหม ๆ

ที่ลูกคาไดรบัโดยการสรางจุดขายและความแตกตางในการดึงดูดหรอืโนมนาวใจลูกคา 

3) แนวโนมในอนาคต การพัฒนารานคาราโอเกะจะเปนไปในทิศทางใด 

“ถึงแมวาเศรษฐกจิของประเทศจะไมคอยดี ธุรกจิคาราโอเกะก็ยังพอไปได เน่ืองจากราน 

คาราโอเกะเปนสถานทีป่ลดปลอยอารมณ เปนสถานที่ผอนคลาย และมีความสุขตอนักทองเที่ยว 

โดยเฉพาะคนไทย ซึ่งมีนิสัยรกัสนุก ชอบสงัสรรค พบปะในสงัคม ย่ิงกลุมคนวัยทํางาน จะคอนขางใช

บริการเยอะเพราะกลุมคนพวกน้ีมีกําลงัซื้อและมีภาวะความเครียดซึง่มาจากที่ทํางาน ดังน้ัน ผมเช่ือ

วาเรายังพอสูไหว เพียงแคชวงน้ีมนัซบเซากเ็ทาน้ัน ในอนาคตหากเศรษฐกิจดีข้ึนรานคาราโอเกะกจ็ะ

เปนที่นิยมมากข้ึนไปอกีแนนอนครบั” (ผูจัดการรานยานทาพระ, การสื่อสารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 

2560) 

“ผมคิดวาอนาคตการพฒันาตองควบคูไปกับเศรษฐกจิของประเทศครบั ถาเศรษฐกิจไมดี  

เราก็คงขายของลําบาก เพราะการที่ลกูคาการมาเที่ยวรานคาราโอเกะกเ็หมอืนกับซื้อสินคาฟุมเฟอยถา

เศรษฐกจิดีข้ึน ลูกคาก็จะมีกําลังซื้อมากข้ึน ซึ่งผมคาดวามันนาจะสงผลใหลูกคาก็นิยมมาคาราโอเกะ

แนๆครับ แตทั้งน้ีก็ตองข้ึนอยูกบัภาวะเศรษฐกจิของประเทศไทยและก็ของโลกดวยนะวาจะดีข้ึนหรอืไม 

ย่ิงถาภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยและก็ของโลกกลับมาฟนตัวชา ผมวาธุรกิจคาราโอเกะ กจ็ะคอย

ลมหายตายจากไปทีละราย ถาไมปรบัตัวใหเขากบัพฤติกรรมของลกูคาที่เปลี่ยนไป” (ผูจัดการรานยาน

ลาดหญา, การสื่อสารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 2560) 

“ผมมองวาถาเศรษฐกจิดีข้ึนการพัฒนารานคาราโอเกะก็จะดีข้ึนตามไปครับ เพราะธุรกจิคา

ราโอเกะมันเปนสินคาฟุมเฟอย เปนรายจายที่ไมจําเปน ดังน้ันลูกคาพรอมจะตัดคาใชจายสวนน้ีทันท ี

หากภาวะเศรษฐกจิไมดี ซึ่งมันมผีลตอเงินในกระเปาเขา ดังน้ัน เราตองปรบัตัวใหทันพฤติกรรมของ

ลูกคาที่เปลี่ยนไป ไมอยางน้ันเราจะไมรอด” (ผูจัดการรานยานสัมพันธวงศ, การสื่อสารสวนบุคคล,  

16 มิถุนายน 2560) 

จากการสัมภาษณ กลุมตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันวาการอนาคตการพฒันาตองควบคูไป

กับเศรษฐกิจคับ ถาเศรษฐกิจไมดีก็จะสงผลตอธุรกจิคาราโอเกะดวย นอกจากน้ีกลุมตัวอยางทัง้ 3 คน 

เห็นตรงกันในเรื่องธุรกจิคาราโอเกะมันเปนสินคาฟุมเฟอย เปนรายจายที่ไมจําเปนของลกูคาและธุรกจิ
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คาราโฮเกะตองปรบัตัวใหเขากบัพฤติกรรมของลูกคาที่เปลี่ยนไปและสภาวะเศรษฐกจิที่ตกตํ่า โดยยัง

เช่ือวาหากเศรษฐกิจโลกและของประเทศไทยดีข้ึน ธุรกจิคาราโอเกะจะกลบัมาดีข้ึน 

4) ปจจัยใดบางทีจ่ะนําไปสูการสรางมลูคาเพิม่ไดบาง 

“ผมวาเราตองติดตามเพลงตลอดวาชวงน้ีลูกคาชอบเพลงไหน เพลงของใครกําลังฮิต คือเรา

ตองทําวิจัยตลอดเวลา ศึกษาวิเคราะหวาลูกคาชอบแบบไหน ตองการอะไร นอกจากน้ีบรรยากาศ

ภายในหองตองชวนใหลูกคาอยากอยูตอ ไมวาจะการตกแตงหอง ความสะอาดของหอง และอาหาร

ตองอรอย หลากหลาย พนักงานตองเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี หากมีเมนูค็อกเทล เหลาปน กจ็ะ

สามารถดึงดูดลูกคาไดอีกทาง ซึ่งเปนปจจยัจะนําไปสูการสรางมูลคาเพิ่ม โดยผมมองวาเราควรตอง 

มีการทําวิจัยและสํารวจความพึงพอจากลูกคาที่เขามาใชบรกิารเพือ่นํามาปรับปรงุและพัฒนาราน 

ของเรา” (ผูจัดการรานยานทาพระ, การสื่อสารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 2560)       

“เราตองควบคุมคุณภาพกอนครบั เปนปจจัยทีส่ําคัญมากในการสรางมูลคาเพิ่ม ซึ่งเปนสิ่งที่

ตองทําใหไดดี ที่สําคัญไมตองลงทุนอะไรมากดวย และเราควรติดตามเพลงใหมๆอยูตลอด อีกอยาง 

คือ ผมมองในเรือ่งนวัตกรรมใหม ๆ อยางระบบเสียง ลําโพง หรือระบบการจองลวงหนา ซึ่งผมยังมอง

วาเราคงตองมีการทําวิจัยเพื่อคอยเช็ดความพึงพอใจของลูกคาที่เขามาใชบริการอยูตลอดเวลา พวกน้ี

เปนปจจัยที่สําคัญมากในการสรางมูลคาเพิ่ม เพราะธุรกจิน้ีคอนขางมีการแขงขันคอนขางรุนแรง” 

(ผูจัดการรานยานลาดหญา, การสื่อสารสวนบุคคล, 15 มิถุนายน 2560) 

“ผมมองวาคุณภาพเปนปจจัยทีส่ําคัญมากในการสรางมูลคาเพิ่ม อยางเชนการสราง

บรรยากาศในรานครบั ผมวาถาเราสรางบรรยากาศใหลูกคารูสึกอยากรองเพลงตอ ใชเวลานานข้ึน 

เปนอยางหน่ึงที่จะนําไปสูการสรางมูลคาเพิ่มไดครบั อาหารก็สําคัญ ถาอาหารอรอย ลูกคาก็อยากสั่ง

เพิ่ม บริการ หากพนักงานบริการดี ลกูคาก็อยากน่ังนานข้ึน ที่สําคัญราคาคาบริการและคาอาหารตอง

ไมสูงเกินไปทีลู่กคาจะรบัได” (ผูจัดการรานยานสัมพันธวงศ, การสื่อสารสวนบุคคล, 16 มิถุนายน 

2560) 

จากการสัมภาษณ กลุมตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกัน กลุมตัวอยางเห็นตรงกันวา คุณภาพ 

เปนปจจัยที่สําคัญมากทีสุ่ดในการสรางมลูคาเพิม่ และสวนใหญเห็นดวยวาควรทําวิจัยเพือ่คอยเช็ค

ความพึงพอใจของลูกคาที่เขามาใชบริการอยูตลอดเวลา  

 



บทที ่5 

สรปุ และอภิปรายผล 

 

การวิจัยเรื่องการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกจิคาราโอเกะแบบครบวงจรในกรงุเทพมหานคร  

มีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาลักษณะและพฤติกรรมการทองเที่ยวในการการเลือกใชบริการคาราโอเกะ  

เพื่อกําหนดแนวทางการเพิม่มูลคาใหแกธุรกจิคาราโอเกะแบบครบวงจร โดยศึกษาขอมลูธุรกจิจาก 

รานคาราโอเกะทีม่ีช่ือเสียงในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบกับการเกบ็รวบรวมขอมลูนักทองเที่ยว 

กลุมตัวอยางที่เคยใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะ จํานวน 400 คน โดยเครื่องมือที่ใชในการเก็บ

ขอมูลคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวน และวิเคราะหเชิงเน้ือหา ซึ่งผลการศึกษาทัง้หมดไดกลาว 

ไปแลวในบทที ่4 สําหรบับทน้ีจะนําเสนอเปน 3 ประเด็นหลกั ไดแก สรุปผล อภิปรายผล  

และขอเสนอแนะ ดังตอไปน้ี 

 

5.1 วิจัยเชิงปรมิาณ 

5.1.1 สรุปผลการศึกษา    

 จากการวิเคราะหขอมลูลักษณะสวนบุคคล เรื่องการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกจิคาราโอเกะ 

ครบวงจรในกรุงเทพมหานคร สรุปเปนประเด็นตามวัตถุประสงคมีดังน้ี 

1) สรุปขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามหรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร 

จากผลการศึกษาสรปุไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย และอายุ 24 ป และมี

สถานภาพโสด มีอาชีพบริษัทเอกชน/ ลูกจาง นอกจากน้ีกลุมตัวอยางเกือบครึง่มรีะดับการศึกษา

ปริญญาตร ี

          2) สรุปขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับการดําเนินชีวิต 

จากผลการศึกษาสรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกใชบริการหองสวนตัว (VIP)  

โดยเลือกชวงเวลาที่ใชบริการคือ 19.00-20.00 และใชเวลา 2-3 ช่ัวโมง ในการใชบริการทีส่ถาน

บันเทงิคาราโอเกะ โดยสวนมากจะไปกบัเพื่อนหรอืผูรวมใชบริการ 3 - 5 คน และใชระยะเวลา

มากกวา 1 ช่ัวโมง ในการเขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะ นอกจากน้ีกลุมตัวอยางนิยม

รับประทานประเภทอาหารทานเลน (Snack) มากทีสุ่ดนิยมด่ืมเครื่องด่ืมทีม่ีแอลกอฮอลประเภทเบียร

มากที่สุดโดยย่ีหอเบียรที่ไดรบันิยมมากทีสุ่ด คือ ลีโอ (Leo) นอกจากน้ี ปจจัยเรือ่งอาหารอรอย  

เปนแรงจงูใจในการเลือกเขาใชบริการสถานบันเทงิคาราโอเกะมากทีสุ่ด  
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3) สรุปขอมูลเกี่ยวกบัความตองการของผูบริโภค 

จากผลการศึกษาสรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความตองการของผูบริโภคโดย

ภาพรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 4.13) เมื่อพจิารณาเปนความตองการของผูบริโภคแตละดานพบวา

ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคในระดับมากที่สุดในดานการตลาดและการสื่อสาร 

นอกจากน้ีเมื่อจําแนกแตละดานของความตองการของกลุมตัวอยาง พบวามี

ดังตอไปน้ี 

(1) ความตองการของผูบริโภคดานกายภาพโดยภาพรวมในระดับมาก เมื่อพิจารณา

เปนความตองการของผูบริโภคดานกายภาพแตละประเด็นพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการ

ของผูบริโภคดานกายภาพในระดับมากที่สุด ไดแกหองมีความสะอาด และสถานที่ใชบริการมีความ

ปลอดภัย 

(2) ความตองการของผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการโดยภาพรวมในระดับมาก 

เมื่อพจิารณาเปนความตองการของผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการแตละประเด็นพบวาผูตอบ

แบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดานผลิตภัณฑและบริการในระดับมากที่สุดไดแก มีเพลงให

เลือกหลากหลาย และทันยุคสมัย 

(3) ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดานการตลาดและการสื่อสาร

โดยภาพรวมในระดับมากเมื่อพจิารณาเปนความตองการของผูบริโภคดานการตลาดและการสื่อสาร

แตละประเด็นพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการของผูบริโภคดานการตลาดและการสื่อสารใน

ระดับมากทีสุ่ดไดแก แจงราคาที่ชัดเจน 

4) สรุปขอมูลเกี่ยวกบัขอเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาสรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีขอเสนอแนะ ไดแก ทําธุรกิจดาน

บันเทงิตองใหความสําคัญกบัเครื่องเสียงและระบบการเลือกเพลง คาบริการควรแจงใหลูกคาอยาง

ละเอียด ระบบตองงายตอการใหบริการลกูคาและมรีายการอาหารและสินคาใหมควรแนะนําลูกคา 

 5) ขอมูลเกี่ยวกับสมมติฐาน 

จากผลการศึกษาสรุปไดวางานวิจัย เรื่องการสรางมูลคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะครบวงจรใน

กรุงเทพมหานคร มีดังน้ี 

     สมมติฐาน 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะ

แบบครบวงจรแตกตางกัน 

        สมมติฐาน 1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร ไมแตกตางกันอยางมมีีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 
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        สมมติฐาน 1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมและ

ลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจร ไมแตกตางกันอยางมมีีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

        สมมติฐาน 1.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานสถานภาพที่แตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกันอยางมีมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

        สมมติฐาน 1.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกันอยางมีมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

       สมมติฐาน 1.5 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรม

และลกัษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมีมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05 

      สมมติฐาน 1.6 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมี

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรไมแตกตางกันอยางมมีีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

5.1.2 อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาเรือ่ง การสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกจิคาราโอเกะครบวงจรในกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งนําตัวแปรทั้งหมดมาอภิปรายผลตามกรอบแนวคิดในการวิจัยจากน้ันผูวิจัยไดนําสมมติฐานของ

งานวิจัยนํามาอภิปรายตามกรอบแนวคิดของงานวิจัย ซึ่งสามารถอภิปรายผลตามกรอบแนวคิดใน 

การวิจัยไดดังตอน้ี 

         สมมติฐาน 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีพฤติกรรมและลักษณะการใชจาย

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกัน 

        ผลวิจัยพบวา ปจจัยเกี่ยวกับสถานภาพ ที่แตกตางกันสงผลพฤติกรรมและลักษณะการใชจาย

ในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกันซึ่งเปนไปตามสมมติฐาน โดยสภาพโสดมีคาเฉลี่ย

พฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรนอยกวาสถานภาพหยาราง/ หมาย/

แยกกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งผูวิจัยมองวานาจะมาจากการทีก่ลุมตัวอยางที่มี

สถานภาพหยาราง/ หมาย/ แยกกันสวนใหญมสีภาพชีวิตที่คอนขางเครียด เน่ืองจากกลุมน้ีมักเปนทีม่ี

ปญหาดานชีวิตครอบครัว ซึ่งจะมีความเครียดสงู ทําใหอาจตองการหาทีร่ะบายความเครียดและเปน

การพบปะสังคมเพื่อนฝูงดวยการใชบริการธุรกจิคาราโอเกะครบวงจรในกรุงเทพมหานคร มากกวากลุม

ที่มีสถานะโสด ซึ่งธุรกิจคาราโอเกะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมตัวอยางทีม่ีสถานภาพ

หยาราง/ หมาย/ แยกกันไดคอนขางสูง ซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของซิฟแมน และคะนุค (Schiffman 
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& Kanuk, 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของผูบรโิภคไววาเปนพฤติกรรมทีผู่บริโภคแสดง 

ออกไมวาจะเปนการเสาะหาซื้อใชประเมินผลหรือการบริโภคผลิตภัณฑบริการและแนวคิดตาง ๆ  

ซึ่งผูบรโิภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได และแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการจงูใจ

ของมาสโลว (Maslow, 1943) (Maslow’s General Theory of Human & Motivation) ไดอธิบาย

ถึงความตองการของมนุษย โดยเฉพาะในเรื่องความตองการดานสังคม (Social Needs) หรือความ

ตองการความรักและการยอมรบั (Love and Belongingness Needs) ความตองการทั้งในแงของ 

การใหและการไดรับซึ่งความรกั ความตองการเปนสวนหน่ึงของหมูคณะ ความตองการใหไดการ

ยอมรบั เปนตน นอกจากน้ียังสอดคลองกบังานวิจัยของบิคฟอรด (Bickford, 2006) ไดทําเรื่องความ

นิยมในการรองคาโอเกะของประชาชนในเมืองนิวยอรก พบวา กลุมตัวอยางบางคนมีวัตถุประสงคใน

การใชบรกิารของรองเพลงคาราโอเกะ เพื่อนัดพบสังสรรคกบัเพื่อนรวมรุนสมัยและจากการศึกษายัง

พบวากลุมตัวอยางไมไดแคมารองเพลงแตมาฟงเพื่อนรองเพลง มารับประทานอาหาร พักผอนหยอนใจ

หลงัการทํางานและพูดคุยสนทนากับเพื่อน 

ผลวิจัยพบวา ปจจัยเกี่ยวกับระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลทําใหพฤติกรรมและลักษณะ

การใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรแตกตางกันซึ่งเปนไปตามสมมติฐาน โดยระดับการศึกษา

ตํ่ากวาปริญญาตรีมีคาเฉลี่ยพฤติกรรมและลักษณะการใชจายในรานคาราโอเกะแบบครบวงจรนอย

กวาระดับการศึกษาปริญญาตรีกบัเทียบเทา ปรญิญาโทและปริญญาเอกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 โดยผูวิจัยมองวากลุมทีม่ีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตร ีสวนใหญเปนกลุมทีม่ีรายได

คอนขางตํ่าไมนาจะมีกําลังซื้อมากพอทีจ่ะใชบริการรานคาราโอเกะ หรือกลุมที่มรีะดับการศึกษาตํ่า

กวาปริญญาตรีอาจจะทําอาชีพคาขาย หรือธุรกิจสวนตัว ทําใหไมคอยมีเวลาในการพบปะสังสรรค 

กับเพือ่นฝงู ซึ่งกม็ีแนวโนมใชบรกิารรานคาราโอเกะนอยกวากลุมอื่น ๆ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ

ปจจัยสวนบุคคลพบวา ระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมที่จะตองการขอมลูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ

และคุณภาพของผลิตภัณฑที่ตางกัน และรปูแบบการดํารงชีวิต (Life Style) โดยนักการตลาดเช่ือวา

การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลข้ึนอยูกับแบบการดํารงชีวิตและยังเช่ือวาแบบของการดํารงชีวิตของ

ผูบริโภคเปนผลรวมของกิจกรรมทีบุ่คคลทํา (Activities) ความสนใจของบุคคล (Interest) ความ

คิดเห็นของบุคคลตอสิ่งตาง ๆ (Opinions) และลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographics)  

ของบุคคลน้ัน และบุคลกิลักษณะ (Personality) บุคลิกลักษณะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเพราะ

บุคลิกลักษณะเปนผลรวมของทัศนคติและนิสัยของบุคคลผูบริโภคแตละคนจะมบีุคลิกที่แตกตางกันไป 

ซึ่งมผีลตอพฤติกรรมการตัดสินใจผูบรโิภค  
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5.2 วิจัยเชิงคุณภาพ 

5.2.1 สรุปผลการวิจัย 

การดําเนินการวิจัยครัง้น้ี  ผูวิจัยใชการสัมภาษณแบบการสมัภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) ดวยการสัมภาษณผูทีท่ํางานในรานคาราโอเกะ จํานวน 3 คน ไดแก ผูจัดการราน 

คาราโอเกะยานทาพระ ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา และผูจัดการรานคาราโอเกะยาน   

สัมพันธวงศ ซึ่งสามารถสรปุผลวิจัยดังตอไปน้ี 

1) พฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจบุัน 

จากการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจุบัน โดย

การสมัภาษณผูที่ทํางานในรานคาราโอเกะ จํานวน 3 คน ไดแก ผูจัดการรานคาราโอเกะยานทาพระ 

ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา และผูจัดการรานคาราโอเกะยานสัมพันธวงศ พบวา ทั้ง 3 คน 

เห็นตรงกันวาพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจบุันนอยลงจากเมือ่กอน

มาก เน่ืองจากผลกระทบทางเศรษฐกิจที่ตกตํ่าของประเทศไทยทําใหมกีําลงัซื้อนอยลง นอกจากน้ียัง

เห็นตรงกันวาปจจัยในเรื่องของภาวะเศรษฐกิจสงผลกระทบตอยอดขาย โดยผูจัดการราน ผูจัดการ

รานคาราโอเกะยานลาดหญา มีความเห็นวาพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของลกูคา

เปลี่ยนแปลงไป ลูกคาจายเงินซื้อบรกิารรานคาราโอเกะยากกวาเมื่อกอน 

2) ปจจัยที่มีความสมัพันธกับการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะ 

จากการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจุบัน โดย

การสมัภาษณผูที่ทํางานในรานคาราโอเกะ จํานวน 3 คน ไดแก ผูจัดการรานคาราโอเกะยานทาพระ 

ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา และผูจัดการรานคาราโอเกะยานสัมพันธวงศ พบวา กลุม

ตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันวาการเอาใสใจลูกคากเ็ปนปจจัยมีผลตอการสรางมูลคาเพิ่มแกธุรกิจ   

คาราโอเกะเพราะลูกคาที่มาใชบริการ ยอมคาดหวังในการไดรับบริการสงู นอกจากน้ีกลุมตัวอยาง

(ผูจัดการรานคาราโอเกะยานทาพระ) มีความเห็นวาคุณภาพสินคานะชวยในการสรางมูลคาเพิ่มแก

ธุรกิจคาราโอเกะ และกลุมตัวอยาง (ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา) มีความเห็นวาการต้ังราคา

กับความคุมคาที่ลกูคาจะไดรบั และกลุมตัวอยาง(ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา) มีความเห็น

วาการต้ังราคากบัความคุมคาที่ลกูคาจะไดรบั สวนผูจัดการรานคาราโอเกะยานสัมพันธวงศ เห็นวา 

เรื่องประสบการณใหม ๆ ทีลู่กคาไดรับโดยการสรางจุดขายและความแตกตางในการดึงดูดหรือ   

โนมนาวใจลูกคา 

3) แนวโนมในอนาคต การพฒันารานคาราโอเกะจะเปนไปในทิศทาง 

จากการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจุบัน โดย

การสมัภาษณผูที่ทํางานในรานคาราโอเกะ จํานวน 3 คน ไดแก ผูจัดการรานคาราโอเกะยานทาพระ 

ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา และผูจัดการรานคาราโอเกะยานสัมพันธวงศ พบวา กลุม
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ตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันวาการอนาคตการพัฒนาตองควบคูไปกับเศรษฐกิจคับ ถาเศรษฐกจิ    

ไมดีก็จะสงผลตอธุรกิจคาราโอเกะดวย นอกจากน้ีกลุมตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันในเรื่องธุรกิจ 

คาราโอเกะมันเปนสินคาฟุมเฟอย เปนรายจายที่ไมจําเปนของลูกคาและธุรกจิคาราโอเกะตองปรบัตัว

ใหเขากับพฤติกรรมของลูกคาทีเ่ปลี่ยนไปและสภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่าโดยยังเช่ือวาหากเศรษฐกิจโลก

และของประเทศไทยดีข้ึน ธุรกิจคาราโอเกะจะกลับมาดีข้ึน 

4) ปจจัยที่จะนําไปสูการสรางมูลคาเพิ่มของธุรกจิคาราโอเกะ 

           จากการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใชบรกิารรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจบุัน โดย

การสมัภาษณผูที่ทํางานในรานคาราโอเกะ จํานวน 3 คน ไดแก ผูจัดการรานคาราโอเกะยานทาพระ 

ผูจัดการรานคาราโอเกะยานลาดหญา และผูจัดการรานคาราโอเกะยานสัมพันธวงศ พบวา กลุม

ตัวอยางทั้ง 3 คน เห็นตรงกันวาคุณภาพ เปนปจจัยทีส่ําคัญมากที่สุดในการสรางมูลคาเพิ่ม และสวน

ใหญเห็นดวยวาควรทําวิจัยเพื่อคอยเช็ดความพึงพอใจของลกูคาที่เขามาใชบรกิารอยูตลอดเวลา  

      

5.3 การอภิปรายผล 

          ผลการศึกษาเรื่องการสรางมลูคาเพิ่มแกธุรกจิรานคาราโอเกะแบบครบวงจรในกรงุเทพมหานคร

โดยมีการสัมภาษณคนที่ทํางานในสถานประกอบการคาราโอเกะครบวงจร ซึ่งผูวิจัยไดอภิปรายภายใต

วัตถุประสงคของงานวิจัยดังตอไปน้ี 

1) ลักษณะและพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการสถานบริการคาราโอเกะ

แบบครบวงจร 

2) กําหนดแนวทางการเพิ่มมูลคาแกธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 

         ตอนที่ 1 ลักษณะและพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลอืกใชบริการสถานบริการคาราโอเกะ

แบบครบวงจร 

จากการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจุบัน โดย

ผลวิจัยพบวา พฤติกรรมการใชบรกิารรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจบุันนอยลงจากเมือ่กอน

มาก เน่ืองจากผลกระทบทางเศรษฐกิจที่ตกตํ่าของประเทศไทยทําใหมกีําลงัซื้อนอยลง และปจจัยใน

เรื่องของภาวะเศรษฐกิจสงผลกระทบตอยอดขาย รวมไปถึงพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะ

ของลูกคาเปลี่ยนแปลงไป ลูกคาจายเงินซื้อบรกิารรานคาราโอเกะยากกวาเมื่อกอน ซึ่งสอดคลอง 

กับแนวคิดของตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) ของ คอตเลอร 

และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2012, p. 183) ที่ระบุถึงรปูแบบในการตอบรบัตอสิง่เรา (สิ่งกระตุน

ภายนอก) สภาพสิ่งแวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูสภาวะจิตใจของผูซือ้ ลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการทางการตัดสินใจ ซึ่งนําสูการซือ้ สวนหนาที่ของนักการตลาด คือ ทําความเขาใจในสิ่ง 

ที่จะเกิดข้ึนในสภาวะจิตใจของผูซื้อ 
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จากตัวแบบพฤติกรรมผูบรโิภค (Model of Consumer Behavior) ช้ีใหเห็นวาสิ่งที่

สอดคลองกบัผลวิจัยคือ สิ่งกระตุนทางการตลาด คือ สิ่งกระตุนดานราคา (Price) ซึ่งสงผลกระทบ 

ตอการตัดสินใจในการซื้อสินคา เน่ืองจากผลวิจัย พบวาพฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของ

ลูกคาเปลี่ยนแปลงไป เน่ืองจากลูกคาจายเงินซื้อบริการรานคาราโอเกะยากกวาเมือ่กอน นอกจากน้ี 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ คือ สิ่งกระตุนทางเศรษฐกจิ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคจะ

มีผลตอความตองการซื้อของผูบรโิภค เน่ืองจากผลวิจัย พบวา พฤติกรรมการใชบรกิารรานคาราโอเกะ

ของนักทองเที่ยวในปจจุบันนอยลงจากเมื่อกอนมาก เน่ืองจากผลกระทบทางเศรษฐกิจที่ตกตํ่าของ

ประเทศไทยทําใหมีกําลังซื้อนอยลง และปจจัยในเรื่องของภาวะเศรษฐกิจสงผลกระทบตอยอดขาย 

โดยจากผลวิจัยสามารถนําอภิปราย ไดวา ภาวะเศรษฐกิจทีต่กตํ่า ซึ่งอาจจะเกิดจากภาวะเศรษฐกิจ

โลก ซึ่งนาจะเกิดจากภาวะความไมแนนอนทางการเมืองของประเทศสหรัฐอเมริกาภายใตการบรหิาร

ของโดนัลด ทรัมป รวมไปถึงภาวะเศรษฐกจิที่ตกตํ่าและทางการเมืองในยุโรปซึ่งสงผลตอเศรษฐกจิ

ของประเทศไทย (“แนวโนมเศรษฐกิจโลก”, 2560) ดวยเศรษฐกิจที่ตกตํ่าในประเทศไทยซึง่เกิดจาก

ภาวะคนวางงานในประเทศไทยที่สงูข้ึนถึง 4.6 แสนคนตอป (“ไตรมาสแรกป 60 คนไทยวางงาน

สูงข้ึน”, 2560) ซึ่งปจจัยเหลาน้ีลวนมผีลกระทบตอรายไดของผูบริโภคอยางมาก เมื่อกลุมคนพวกน้ี

รายไดนอยลง สิ่งแรกทีจ่ะตองทํา คือลดคาใชจายที่ไมจําเปน เชนการออกไปพบประสรางสรรคกับ

เพื่อน หรือการใชบริการหรือซือ่สิง่ของที่ไมจําเปนใหนอยลง ซึ่งธุรกิจคาราโอเกะก็อยูในกลุมคาใชจาย

ที่ไมจําเปนของผูบริโภค ดังน้ัน ผูประกอบการธุรกจิคาราโอเกะ ตองปรับตัวใหเขากับพฤติกรรมการใช

บริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวทีม่ันเปลี่ยนแปลงไปเพื่อความอยูรอดของธุรกจิ 

ตอนที่ 2 กําหนดแนวทางการเพิ่มมูลคาแกธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 

การกําหนดแนวทางการเพิ่มมูลคาแกธุรกิจคาราโอเกะน้ัน ธุรกิจควนพจิารณาตามหลัก

แนวคิดการสรางมูลคา (Value Creation) ที่กลาววา การจะสรางมลูคาทางธุรกิจ ควรเริ่มทีก่ารสราง

คุณคาใหแกลูกคากอน โดยธุรกจิควรคํานึงถึงผลประโยชนทีลู่กคาจะไดรับเปนสําคัญทั้ง 2 ดาน 

(Kotler & Keller, 2012) คือ ผลประโยชนตามหนาที่ใชสอยของสินคาและบรกิาร (Functional 

Benefits) และผลประโยชนทางอารมณจิตใจ (Emotional Benefits) ควรมีแนวทาง ดังน้ี 

1) การสื่อสารกับลูกคาผานเทคโนโลยีทีท่ันสมัย เปนสิ่งที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญ 

เน่ืองจากสอดคลองกับการใชชีวิตที่นิยมอินเทอรเน็ต และช่ืนชอบความทันสมัย ซึง่จะชวยใหราน 

คาราโอเกะ สามารถเขาถึงเปาหมายอยางมปีระสิทธิภาพ และไดรับการยอมรบัในการเลอืกใชบริการ 

อีกทั้งยังเปนถือวาเปนการทําการตลาดที่ตนทุนตํ่า แตมีประสิทธิผลเปนอยางดี ซึง่การลดตนทุนทาง

การตลาดเปนการสรางมูลคาเพิ่มใหแกธุรกจิไดอีกทางหน่ึง 

2) การใหบริการตามความตองการเฉพาะบุคคล จากผลการศึกษากลุมตัวอยางมักใหความ 

สําคัญและมุงเนนคุณภาพการใหบรกิารอยางดี ทั้งในเรื่องความเอาใจใสดูแล ความกระตือรือรนใน   
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การใหบริการ ความสุภาพและอัธยาศัยดีของพนักงาน แตการบรกิารในรานคาราโอเกะไมใชเทาน้ี   

ควรใหบรกิารโดยเนนลกูคาเปนหลัก ใหความสําคัญกบัลูกคารายบุคคล ย่ิงไปกวาน้ันควรมีบริการ 

พิเศษเพื่อสรางจุดเดนดานการตอบสนองความตองการแกลกูคาเฉพาะบุคคล หรือควรจัดกจิกรรมพเิศษ 

เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ ไดแก พนักงานสามารถจําช่ือลูกคาที่มาใชบริการรานคาราโอเกะได 

เพื่อทําใหลูกคาเกิดความรูสึกเสมอืนเปนคนพิเศษ การบริการหองคาราโอเกะตามรูปแบบสไตลหรือ 

ธีมที่ผูใชบริการช่ืนชอบ มีไฟทีส่ามารถสรางสีสันไดตามตองการ 

การเพิม่คุณคาใหแกนักทองเที่ยวที่มาใชบริการในแงการไดรบัประโยชนจากทําเลที่ต้ังของ

รานคาราโอเกะ อาจไมใชการมีทําเลอยูใจกลางเมือง แตเปนสถานที่ที่ต้ังอยูในพื้นที่ทีเ่ขาถึงงาย 

สะดวกในการเดินทาง นอกจากน้ีสิ่งอํานวยความสะดวกในการใหบริการคาราโอเกะในแตละหอง 

ตองคํานึงถึงประโยชนใชสอย และสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา ซึง่สอดคลองกับแนวคิด 

ของคอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาววาปจจยัทีส่รางความพึงพอใจใหลกูคามีหลายประการ ไดแก 

คุณภาพของสินคาและบริการ ราคาที่เหมาะสม คุณคาของสินคาตามทีลู่กคาคาดหวัง ความสะดวก

หรือการเขาถึงสินคา  

ปจจุบันการบริหารทรัพยากรทีส่ามารถสรางคุณคาของธุรกจิ (วิลัดดา เตชะเวช, 2547,  

หนา 30) ไดแก กลยุทธการพฒันาผลิตภัณฑใหม กลยุทธตราสินคา สรางคุณคาในใจผูบริโภคปจจุบัน 

โดยเช่ือมความคิดตัวผลิตภัณฑ คุณภาพกับตราสินคา และกลยุทธการต้ังราคาสินคา ซึ่งแนวคิด

ดังกลาว สอดคลองกบัผลวิจัยที่พบวา ลูกคาตองการใหพนักงานบรกิารการเอาใสใจ และคาดหวังสูง

กับคุณภาพการบริการ รวมไปถึงการต้ังราคาตองสอดคลองกับคุณภาพที่ลูกคาจะไดรบั ซึ่งผูวิจัยมอง

วาการจะสรางมลูคาแกธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบวงจรน้ัน ผูประกอบการตองมีการวางกลยุทธ

ทางการตลาดที่ดีเพื่อสรางมูลคาใหแกธุรกจิ ซึ่งในแตละผูประกอบการจะมีความแตกตางกัน และมี

จุดออนจุดแข็งตางกัน ดังน้ัน ผูประกอบการจึงควรตองทําการวิเคราะห (SWOT Analysis) จุดออน 

จุดแข็ง ของผูประกอบการกอนที่จะวางกลยุทธทางการตลาด ซึ่งเมื่อรูทําการวิเคราะห (SWOT 

Analysis) แลว ถึงคอยมาเลือกเครื่องมือที่จะใชในการวางกลยุทธทางการตลาดเพื่อสรางมลูคาใหแก

ธุรกิจรานคาราโอเกะแบบครบวงจร 

 

5.4 ขอเสนอแนะ 

 ผลจากการวิจัยเพื่อการพัฒนาในครัง้น้ี คาดวาเปนประโยชนตอบุคคล และผูประกอบธุรกจิ 

โดยแบงเปน 2 ดาน คือ ขอเสนอแนะจากการวิจัย และขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป ดังน้ี 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1) การจัดการสวนผสมทางการตลาดสําหรบัรานคาราโอเกะตองคํานึงถึงพฤติกรรมการใช

ชีวิตเฉพาะของกลุมเปาหมายในการคิดคนผลิตภัณฑบรกิารเปนสําคัญ 
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 2) สรางความเช่ือมั่นในดานความปลอดภัยใหแกนักทองเที่ยว และความสะดวกสบายใน 

การเดินทาง 

3) พัฒนาบุคลากร พนักงานที่ใหบรกิารกลุมนักทองเที่ยว โดยอบรมเพื่อทําความเขาใจ 

เพื่อใหการบริการที่ตรงความตองการ บริการอยางทันใจและมีประสทิธิภาพ 

 4) กระตุนตลาดใหเกิดความรับรู โดยการใชสื่อชองทางอินเทอรเน็ตในการประชาสัมพันธ   

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

1) ควรมีการวิจัยอยางตอเน่ืองเพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจคาราโอเกะครบวงจร 

2) ควรมีการวิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวเกีย่วกับธุรกิจบริการประเภทอื่น ๆ 

เชน รานอาหารหรอืภัตตาคาร 

3) ควรมีการวิจัยเพื่อศึกษาการดําเนินชีวิตของกลุมเปาหมายอยางตอเน่ืองเพื่อความทันสมัย

อยูเสมอ เน่ืองจากพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

จากการสรุปผล การอภิปรายและขอเสนอแนะขางตน สามารถช้ีวัดไดวาผลของการวิจัยใน

ครั้งน้ีจะเปนประโยชนตอผูประกอบการและผูที่เกี่ยวของ ซึง่จะสงผลตอรายไดตอไป 
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แบบสอบถามที่ใชในการสมัภาษณผูจัดการรานคาราโอเกะ 

1. พฤติกรรมการใชบริการรานคาราโอเกะของนักทองเที่ยวในปจจุบัน 

2. ปจจัยที่มีความสมัพันธกับการสรางมูลคาเพิ่มแกธุรกิจคาราโอเกะ 

3. แนวโนมในอนาคต การพฒันารานคาราโอเกะจะเปนไปในทิศทาง 

4. ปจจัยที่จะนําไปสูการสรางมูลคาเพิ่มของธุรกิจคาราโอเกะ 
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แบบสอบถามงานวิจัย 
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แบบสอบถามงานวิจัย 

ช่ือเรื่อง  การสรางมลูคาเพิม่แกธุรกจิคาราโอเกะครบวงจรในกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง: แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงในการศึกษาวิทยานิพนธของนักศึกษาศิลปะศาสตรมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการอตุสาหกรรมการบริการและการทองเทีย่ว คณะมนุษยศาสตร และการจัดการ

ทองเที่ยว มหาวิทยาลัยกรงุเทพ จึงใครขอทานสละเวลาตอบแบบสอบถามน้ีตามความเปนจริง  

โดยขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามจะถูกเก็บไวเปนความลับ และผูวิจัยจะนําขอมูลดังกลาวไปใช 

เพื่อประโยชนทางการศึกษาเทาน้ัน โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 

ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

ตอนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัการดําเนินชีวิต 

ตอนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกบัความตองการของผูบริโภค 

ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 

 

ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูมาใชบริการ (กรุณาทําเครื่องหมาย/ หรือเติมคําในชองวางทีก่ําหนดให) 

1. เพศ  

(     ) ชาย  (     ) หญิง 

2. อายุ……………………………..ป 

3. สถานภาพ  

(     )  โสด  (     ) สมรส  (     ) หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา  

(     ) ตํ่ากวาปริญญาตร ี  (     ) ปริญญาตรีหรือเทียบเทา  

(     ) ปริญญาโท   (     ) ปริญญาเอก   

(     ) อื่น ๆ…………………. 

5. อาชีพ   

(     ) นักศึกษา   (     ) รับราชการ   

(     ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ (     ) ลูกจาง/ พนักงานบริษัทเอกชน  

(     ) ธุรกิจสวนตัว  (     ) อื่น ๆ…………... 

6. รายไดตอเดือน (บาท)  

(     ) 15,000 บาท หรือตํ่ากวา (     ) 15,001 – 30,000 บาท  

 (     ) 30,001 – 45,000 บาท   (     ) 45,001 – 60,000 บาท 

 (     ) 60,001 – 75,000 บาท (     ) 75,001 – 90,000 บาท 

 (     ) สูงกวา 90,000 บาท 
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ตอนที่ 2  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัการดําเนินชีวิต  

1. ประเภทของหองคาราโอเกะที่ทานใชบริการบอยทีสุ่ด 

(     ) หองรวม   (     ) หองสวนตัว VIP Room 

2. ชวงเวลาที่ทานเริ่มเขาใชบริการบอยที่สุด 

(     ) 18.00 น. - 19.00 น.     (     ) 19.00 น. - 20.00 น.            

(     ) 20.00 น. - 21.00 น.      (     ) 21.00 น. - 22.00 น.                           

(     ) 22.00 น. - 23.00 น.       (     ) 23.00 น. - 24.00 น. 

3. ระยะเวลาโดยเฉลี่ยของทานตอการใชบริการที่สถานบันเทิงคาราโอเกะ 

(     ) นอยกวา 1 ช่ัวโมง  (     ) 1 – 2 ช่ัวโมง (     ) 2 – 3 ช่ัวโมง 

(     ) 3 – 4 ช่ัวโมง  (     ) มากกวา 4 ช่ัวโมง 

4. การใชบริการในแตละครั้งทานมักไปกบัเพือ่นหรือผูรวมใชบริการจํานวน (รวมตัวทานดวย) 

(     ) นอยกวา 3 คน  (     ) 3 – 5 คน  (     ) 6 – 10 คน 

(     ) 11 – 15 คน  (     ) 15 – 20 คน (     ) 20 คนข้ึนไป 

5. โดยเฉลี่ยในการเขาใชบริการสถานบันเทิงคาราโอเกะ 

(     ) นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน     (     ) 1 ครั้งตอเดือน (     ) 2-3 ครั้งตอเดือน                

(     ) 3-4 ครั้งตอเดือน  (     ) มากกวา 4 ครั้งตอเดือน  

6. ทานนิยมรับประทานอาหารประเภทใดในขณะที่มาใชบรกิารสถานสถานบันเทิงคาราโอเกะ  

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     ) อาหารทานเลน (Snack)            (     ) อาหารเรงดวน (Fast Food) 

(     ) อาหารผสมผสาน (Fusion)       (     ) อาหารไทย (Thai Food) 

7. ทานนิยมด่ืมเครือ่งด่ืมที่ไมมีแอลกอฮอลประเภทใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     ) นํ้าอัดลม            (     ) นํ้าผลไม          

(     ) นม   (     ) ช็อคโกแลต/ โกโก    

(     ) ชา/ กาแฟ   (     ) นํ้าแร                   

(     ) นํ้าสมุนไพร      (     ) อื่น ๆ……….โปรดระบ ุ

8. ทานนิยมด่ืมเครือ่งด่ืมที่มีแอลกอฮอลประเภทใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     ) เบียร ระบุย่ีหอ………….   (     ) ไวน ระบุย่ีหอ…………..     

(     ) เหลา ระบุย่ีหอ………….   (     ) ค็อกเทล     

(     ) ไมด่ืมเครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล 
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9. แรงจูงใจใดเปนเหตุผลในการเลอืกเขาใชบริการรานคาราโอเกะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     ) เปนรานใหมที่ยังไมเคยไป     (     ) เดินทางงายสะดวก ปลอดภัย        

(     ) ประเมินคาใชจายแลวคุมคา    (     ) มีรายการสงเสรมิการขายที่นาสนใจ  

(     ) หองคาราโอเกะสวยงามโดดเดน (     ) เครื่องเสียงดี ใหความคมชัด        

(     ) มีความเปนสวนตัว    (     ) หองคาราโอเกะมีความสะอาด 

(     ) มีเพลงใหเลือกหลากหลาย        (     ) สถานที่บริการมีความปลอดภัย   

 (     ) อาหารอรอย         (     ) มีที่จอดรถไวใหบริการ                 

(     ) ใกลสถานที่ทํางาน   (     ) พนักงานบริการสวย สรางความดึงดูด 

 

ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกบัความตองการของผูบริโภค 

คําช้ีแจง: โปรดกรอกขอมูลระดับความตองการของทานตอการใชบริการสถานบนัเทงิคาราโอเกะ  

โดยทําเครื่องหมาย/ ลงชองวางที่ทานเลือกตอบ เพียงคําตอบเดียว 

มาตรฐานการเลือกสถานบันเทิง 

คาราโอเกะครบวงจร 

ระดับความตองการ (กรุณาทําเครื่องหมาย / ) 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ปจจัยดานกายภาพ 

1. ทําเลที่ต้ังของรานมีความสะดวกแกการเดินทาง      

2. มีปายช่ือรานแสดง โดดเดน หางาย      

3. สถานที่จอดรถมีเพียงพอ และมีความปลอดภัย      

4. สถานที่ใชบริการมีความปลอดภัย      

5.บรรยากาศรอบ ๆ สวยงาม      

6. มีจุดบรกิารตอนรับลูกคาทีเ่ห็นเดนชัด งายตอ

การติดตอ 

     

7. จํานวนหองมเีพียงพอ      

8. หองมีการตกแตงสวยงาม มรีะบบแสง ส ี      

9. หองมีความสะอาด      

10. แตละหองฝาไมติดกัน      

11. หองเปนกระจก ไมทบึ      
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มาตรฐานการเลือกสถานบันเทิง 

คาราโอเกะครบวงจร 

ระดับความตองการ (กรุณาทําเครื่องหมาย / ) 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ 

1. รานมีช่ือเสียงเปนทีรู่จัก      

2. มีหองบริการหลายแบบ หลายขนาดใหเลือก      

3. มีเพลงใหเลือกหลากหลาย และทันยุคสมัย      

4. มีการนําเครื่องคอมพิวเตอรมาใชในการเลือก

เพลง ยกเลิกเพลง และเรียกพนักงาน 

     

5. จอ LCD มีคุณภาพดี      

6. ระบบเสียงมีคุณภาพ      

7. มีระบบแจงคะแนนหลังการรองเพลงจบ      

8. สามารถบันทึกเสียงรอง เปนไฟล และนํากลับ 

ไปได 

     

9. สามารถจองหองไดในเวลาที่ลกูคาสะดวก      

10. พนักงานมีความรูและใหบริการอยางถูกตอง      

11. มีพนักงาน PR สาวสวย      

12. พนักงานแตงชุดยูนิฟอรมอยางเรียบรอย      

13. พนักงานมีเพียงพอตอการบริการ เรียกใช

บริการไดงาย 

     

14. สามารถเรียกพนักงานมาคอยอํานวยความ

สะดวกเปนสวนตัวได 

     

15. มีการบริการที่ใสใจรายละเอียดเฉพาะบุคคล      

16. มีเมนูอาหารและเครือ่งด่ืมหลากหลาย      

17. อาหารมรีสชาติอรอย      
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มาตรฐานการเลือกสถานบันเทิง 

คาราโอเกะครบวงจร 

ระดับความตองการ (กรุณาทําเครื่องหมาย / ) 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ปจจัยดานการตลาดและการสื่อสาร 

1. มีรายการสงเสริมการขายทีห่ลากหลาย      

2. จัดใหมีกจิกรรมพิเศษที่นาสนใจ เพื่อสงเสริม

ประสบการณใหมแกผูมาใชบริการ เชน  

แถมเคกวันเกิด 

     

3. แจงราคาที่ชัดเจน เชน ราคาหอง ราคาอาหาร

และเครือ่งด่ืม 

     

4. ชําระคาบริการดวยบัตรเครดิตได โดยไมมี

คาบริการเพิม่ 

     

5. มีพนักงานคอยแนะนําโปรโมช่ันตาง ๆ      

6. มีบริการสมัครสมาชิกเพื่อรบัสทิธิประโยชน 

ตาง ๆ 

     

 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติเจาของผลงาน 

 

ช่ือ – นามสกลุ  นางสาวธนาพร ถึงคุณ 

 

อีเมล   nunam_thana11@hotmail.com 

 

ประวัติการศึกษา  พ.ศ. 2555 ปรญิญาตรีศิลปศาสตรบัณฑิต 

   สาขาวิชาการจัดการทองเที่ยวและการโรงแรม 

   มหาวิทยาลัยกรงุเทพ จังหวัดกรงุเทพมหานคร 
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