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บทคั ดย่อ ภาษาไทย 

ชญาพิมพ์ อรินหมะพันธ์ : ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร  (MARKETING MIX NEEDS OF BALLROOM DANCING 
ALLEY USERS IN BANGKOK METROPOLIS) อ .ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก : รศ . เทพ
ประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย {, 179 หน้า. 

การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและเปรียบเทียบ
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม
เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูล กลุ่มตัวอย่าง 396 คน น าผลมาวิเคราะห์โดยหา
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า“ที”และวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เมื่อพบความ
แตกต่างจะน ามาทดสอบรายคู่โดยวิธีของเชฟเฟ่ 

ผลการวิจัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามชายและหญิงจ านวนเท่ากัน มีอายุ 50 ปีขึ้นไปเป็น
อันดับแรกและอายุต่ ากว่า 20 ปีเป็นอันดับรองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวเป็นอันดับแรกและมีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิตเป็นอันดับรองลงมา ส่วนใหญ่มีรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท ใช้
บริการวันจันทร์-ศุกร์ เวลา 17.01-21.00น.เพ่ือออกก าลังกายมากกว่า 7 ครั้งต่อเดือน เสียค่าใช้จ่าย
501-1,000 บาทต่อครั้ง เดินทางโดยรถยนต์ส่วนบุคคล 31-60 นาที ได้รับข้อมูลโดยการบอกต่อจาก
เพ่ือนหรือคนรู้จัก ผู้ใช้บริการมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายด้านอยู่ใน
ระดับมาก ด้านบุคลข้อการสอนเป็นแบบสากลตามหลักการของลีลาศผู้ใช้บริการมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด ผลการเปรียบเทียบจ าแนกตามอาชีพพบว่าผู้ที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ที่ให้บริการ และด้านการส่งเสริม
การตลาดต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการเปรียบเทียบจ าแนกตามเพศพบว่าทั้ง
ชายและหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในข้อมีพ้ืนฟลอร์ลีลาศที่มี
คุณภาพได้มาตรฐานต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการเปรียบเทียบจ าแนกตามอายุ
พบว่าผู้ที่มีอายุต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการในข้อต าแหน่ง
ที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณใกล้กับแหล่งท ากิจกรรมอ่ืนๆและด้านบุคคลในข้ อผู้ให้บริการมี
จ านวนเพียงพอต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการเปรียบเทียบจ าแนกตามรายได้
พบว่าผู้ที่มีรายได้ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในข้อมีห้องน้ า  ห้อง
เปลี่ยนเสื้อผ้า  ด้านบุคคลในข้อผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ และ ด้านกระบวนการให้บริการในข้อ
การให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบายต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 

# # 5878326739 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORDS: MARKETING MIX NEEDS / BALLROOM DANCING ALLEY / BANGKOK 
METROPOLIS 

CHAYAPHIM ARINHAMAPAN: MARKETING MIX NEEDS OF BALLROOM DANCING 
ALLEY USERS IN BANGKOK METROPOLIS. ADVISOR: ASSOC. PROF. TEPPRASIT 
GULTHAWATVICHAI {, 179 pp. 

This research aims to study and compare the marketing mix of customers who got the service of ballroom dancing 

alley in Bangkok by categorizing as gender, age, occupation and Average monthly income. In this research, data is collected by using 

questionnaires with 396 samples and those data is analyzed by statistics in terms of mean, standard deviation, t-test and One-way 

ANOVA. When One-way ANOVA were found significant difference at .05, It would be tested by Scheffe's method. 

Results: A number of male and female respondents were equal, most of them were over 50 years old and second 

rank were under 20 years, their occupations were a business owner and second rank were student. Income was less than or equal 

to 15,000 Baht, they used the service between Monday to Friday during 5.01 pm – 9.00 pm in order to exercise over 7 times per 

month that they paid the total expenses to get service between 501 – 1,000 Baht per time and took 31 – 60 minutes for go to their 

ballroom dancing alley by the private car. However, they got the information related by acquaintances. By the way, users need the 

overall marketing mix and each component at a high level and when considered to each component, were found that the people 

in terms of international teaching according to dancing principles: users need the marketing mix at the highest level. Result of 

comparing the marketing mix categorized as occupation by One-way ANOVA, found the user who have different occupations need 

the different overall marketing mix with statistical significance level at .05 and when considered each component, found the 

marketing mix in terms of product, place and promotion are different with the statistical significance level at .05. Result of comparing 

the marketing mix categorized as gender by t-test, found the both gender who need different product of the marketing mix about 

a quality of ballroom dancing floor with the statistical significance level at .05. Result of comparing the marketing mix categorized 

as age by One-way ANOVA, found the users who have different age need place of the marketing mix about a ballroom dancing 

alley located nearby places to do other activities and people of the marketing mix about enough service providers with statistically 

significant difference at .05. In addition, result of comparing the marketing mix categorized as income by One-way ANOVA, found 

the users who have different income need product of the marketing mix about toilet and dressing room, people about enough 

service providers and a service process about fast and convenient service with statistically significant difference at .05. 
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

จากรายงานภาวะสังคมไทยพุทธศักราช 2558 กล่าวถึงปัญหาสุขภาพของประชากรใน
ประเทศไทยที่มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้น ในแต่ละปีประเทศไทยจะต้องสูญเสียเงินค่ารักษาพยาบาลที่มี
สาเหตุจากการเจ็บป่วยสูงถึงปีละ 198 , 152 ล้านบาทคิดเป็นร้อยละ 2.2 ของรายได้ประชาชาติ 
(ส านักงานสารนิเทศและประชาสัมพันธ์กระทรวงสาธารณสุข, 2558) แต่อย่างไรก็ดีปัญหาสุขภาพ
สามารถป้องกันได้โดยการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการรับประทานอาหารควบคู่กับการออกก าลังกาย
อย่างสม่ าเสมอซึ่งสามารถช่วยลดอัตราการเกิดโรคได้ถึงร้อยละ 80 ดังนั้นภาครัฐจึงให้ความส าคัญกับ
การให้ความรู้ด้านสุขภาพและรณรงค์ให้ประชาชนหันมาออกก าลังกาย(ระบบฐานข้อมูลด้านสังคม
และคุณภาพชีวิต, 2559) 

กีฬาลีลาศเป็นทางเลือกหนึ่งของการออกก าลังกายเนื่องจากเป็นกีฬาที่สามารถเล่นได้ทุกเพศ
ทุกวัยเป็นกิจกรรมเข้าจังหวะโดยใช้ดนตรีเป็นเครื่องประกอบ ผสมผสานระหว่างศาสตร์และศิลป์มี
ความละเอียดอ่อน ท่วงท่าที่พลิ้วไหว สนุกสนาน ผ่อนคลายความตึงเครียด เสริมสร้างบุคลิกภาพที่
สง่างามให้แก่ผู้เล่น สร้างความแข็งแรงต่อระบบกล้ามเนื้อและระบบไหลเวียนเลือดที่ส่งผลต่อระบบ
หายใจ เพ่ิมความอ่อนตัว ลดเปอร์เซ็นไขมันในร่างกาย ส่งผลให้ร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์เพ่ิม
ประสิทธิภาพในการด ารงชีวิต(ทัตตพันธ์ เจ้ยทองศรี, 2554)และยังเป็นกีฬาที่บุคคลทั่วไปนิยมใช้เป็น
กิจกรรมเพื่อเข้าสังคม (รังสฤษฏิ์ บุญชลอ, 2542, 2551; สมาคมกีฬาลีลาศแห่งประเทศไทย, 2557b) 

ปัจจุบันการสื่อสาร และ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ภาพยนตร์ การ์ตูน 
หรือ หนังสือ สิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นแรงขับเคลื่อนส าคัญที่ท าให้กีฬาลีลาศพัฒนาขึ้นมาเป็นธุรกิจและอยู่
ในระดับสากล(Mccleary, Weaver, & Meng, 2005 ; Yoo, 2009 ; Zaggelidou, Tsamourtzis, 
Malkogeorgos, & Zaggelidis, 2012, 2013; พงศ์ศรันย์  พลศรีเลิศ, 2557)จ านวนนักกีฬาลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่ได้ขึ้นทะเบียนเป็นนักกีฬาไว้กับการกีฬาแห่งประเทศไทยตั้งแต่ปีพุทธศักราช 
2546-2558 พบว่ามีจ านวน 515 คน เพ่ิมขึ้นเฉลี่ยประมาณ 43 คนต่อปี(การกีฬาแห่งประเทศไทย, 
2559) 
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จากที่กล่าวมาข้างต้นแสดงให้เห็นว่าขนาดตลาดของลีลาศมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้น สถานลีลาศที่
เปิดให้บริการในเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวน 27 แห่ง โดยแบ่งเป็นสถานลีลาศที่จดทะเบียนเป็น
บริษัทจ ากัดจ านวน 26 แห่งและสถานลีลาศที่จดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัดจ านวน 1 แห่ง (กรม
พัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์, 2559) 

สถานลีลาศส่วนใหญ่ไม่มีการวางแผนธุรกิจหรือไม่ได้น าหลักการตลาดมาใช้ในการด าเนินงาน
ในธุรกิจ(Zaggelidou et al., 2012)และการด าเนินธุรกิจยังคงเป็นไปในรูปแบบเดิม ๆ กล่าวคือ
รูปแบบการน าเสนอสินค้าและบริการในสถานบริการลีลาศแต่ละแห่งไม่แตกต่างกัน(วุฒิพงษ์ จารุ
สมานกิจ, สุนัดดา โตไพบูลย์วงศ์, ศันสยา ประวีณพร, & วราวิทย์ สุทธิสิงห์, 2545) อีกประการหนึ่ง
คือผู้ประกอบการสถานลีลาศส่วนมากมักจะเป็นนักกีฬาหรือผู้ฝึกสอนที่ผันตัวเองมาเป็น
ผู้ประกอบการ ดังนั้นจึงอาจมีความรู้เรื่องเกี่ยวกับธุรกิจหรือหลักการทางการตลาดไม่มากเท่าที่ควร 
ส่งผลให้ผู้บริโภคไม่ได้รับประโยชน์จากการเข้าใช้บริการสถานลีลาศอย่างเต็มที่และหากสถานลีลาศใด
ที่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากพอก็จะไม่สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้ การ
ฝึกหรือการแข่งขันลีลาศจะต้องอาศัยอุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆเช่น สถานที่ควรมี

ขนาดใหญ่พอสมควร พ้ืนฟลอร์ลีลาศท าจากไม้เนื้อแข็ง ผิวเรียบ ขัดมัน มีดนตรีหรือเพลงเพ่ือใช้
ประกอบจังหวะการเต้น ระบบเสียงที่มีคุณภาพออกแบบโดยผู้เชี่ยวชาญ เครื่องปรับอากาศ ระบบแสง 
ห้องน้ า หรือ ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า บริการน้ าดื่ม เก้าอ้ีนั่ง และสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆตามความ
จ าเป็น(พิชิต ภูติจันทร์ , 2549)ดังนั้นผู้ประกอบการหรือผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องจะต้องตระหนักถึง
ความส าคัญของหลักการตลาดและน ามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจลีลาศเพ่ือพัฒนาธุรกิจของตนให้ด าเนิน
ต่อไปและประสบความส าเร็จ(Stegemiller, 1995) 

หลักการตลาดเป็นกิจกรรมที่เพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจและเป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ มุ่งเน้นการตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นการตลาดรูปแบบหนึ่งที่ค านึงถึงการสร้างแรงจูงใจในการซื้อของผู้บริโภค
และเป็นองค์ประกอบส าคัญของตลาดที่สามารถควบคุมได้โดยอาศัยกระบวนการปรับส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจให้สอดคล้องหรือเหมาะสมกับพลังของตลาดเพ่ือใช้เป็นกลยุทธ์ หรือ เครื่องมือ
เบื้องต้นในการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ ส่วนประสมทางการตลาดที่รู้จักกันอยู่ทั่วไปจะมี
องค์ประกอบ 4 ส่วน(Marketing mix 4P’s) ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ(Product and 
Service), ด้านราคา(Price), ด้านสถานที่(Place), ด้านส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) แต่ส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการจะมีเพ่ิมอีก 3 ส่วนซึ่งเป็นส่วนของการส่งมอบบริการ ได้แก่ 
ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People), ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical 
Evidence) และ ด้านกระบวนการ(Process) เมื่อน ามารวมกันจะได้องค์ประกอบ 7 ส่วน(Marketing 
mix 7P’s)(Kotler, 1997 ; Kotler & Armstrong, 2001 ; Kotler, Hayes, & Bloom, 2002 ; 
Stegemiller, 1995; เทพประสิทธิ กุลธวัชวิชัย, 2559) 
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นักการตลาดน าหลักการตลาดมาแก้ไขและปรับปรุงเพ่ือน ามาปรับใช้กับธุรกิจสถานบริการ
ลีลาศซึ่งถือว่าเป็นธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการต้องค านึงถึงความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็นส าคัญ หาก
ผู้ประกอบการสามารถปรับส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ส่วนให้เหมาะสมกับความต้องการของ
ผู้บริโภคได้จะส่งผลให้ธุรกิจนั้นสามารถรักษาและส่งเสริมความสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับ
ผู้ประกอบการในระยะยาว ผู้บริโภคมีความภักดีต่อสินค้ามากขึ้น ลดต้นทุนการผลิต  ท าให้สินค้าหรือ
บริการมีความแตกต่างอย่างชัดเจนในการแข่งขันทางธุรกิจและเพ่ือให้ผลการด าเนินงานประสบ
ความส าเร็จตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2558)นอกจากนี้หลักการแบ่งส่วน
ตลาดเชิงประชากรเช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้  ที่แตกต่างกันของผู้บริโภคส่งผลให้ความต้องการของ
ผู้บริโภคมีความต่างกันด้วยเช่นกัน 

จากการศึกษาค้นคว้างานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกีฬาลีลาศในประเทศไทยพบว่ายังมีอยู่จ านวน
น้อย ส่วนมากเป็นงานวิจัยในสาขาวิทยาศาสตร์การกีฬา เช่น การศึกษาเปรียบเทียบการใช้กล้ามเนื้อ
หลักบริเวณแกนกลางล าตัวในการเต้นลีลาศประเภทละตินอเมริกันของนักกีฬาลีลาศสมัครเล่น(เฉลิม
พล น้อยอ่ิม, 2557)และสาขาพลศึกษา เช่น ผลของการจัดกิจกรรมการเรียนรู้พลศึกษาโดยใช้การฝึก
เต้นร าลีลาศประเภทบอลรูมกับประเภทลาตินอเมริกันที่มีต่อสมรรถภาพทางกายที่สัมพันธ์กับสุขภาพ
ของนักศึกษาปริญญาตรี(ทัตตพันธ์ เจ้ยทองศรี, 2554), คุณลักษณะที่เป็นจริงและที่พึงประสงค์ของผู้
ตัดสินกีฬาลีลาศในการแข่งขันกีฬาแห่งชาติครั้งที่ 39 ในทัศนะของผู้ควบคุมทีมและนักกีฬา(ธัชพล สุข
ดี, 2554)เป็นต้น ดังนั้นวิทยานิพนธ์ฉบับนี้จะศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ือศึกษาและท าความเข้าใจเกี่ยวกับการตลาดที่มี
ความสัมพันธ์กับธุรกิจบริการสถานลีลาศและความแตกต่างที่มีอยู่ ผู้วิจัยเปรียบสถานลีลาศเป็นการ
บริการและผู้ที่เข้ามาใช้บริการในสถานลีลาศเป็นผู้บริโภคโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดเข้ามาศึกษา
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในกรุงเทพมหานคร 
และต้องการศึกษาว่าการแบ่งส่วนตลาดเชิงประชากรจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายได้ (ศุภชาต 
เอ่ียมรัตนกูล, 2557)ตัวแปรเหล่านี้จะส่งผลต่อความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค
มากน้อยเพียงใด เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงมาตรฐานของสถานลีลาศให้มีประสิทธิภาพ
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด และพัฒนาสถานลีลาศไปสู่ความเป็นธุรกิจเท่าทัน
กับสถานการณ์ในปัจจุบัน 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และ รายได้  
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สมมติฐานการวิจัย 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศที่มีเพศ อายุ อาชีพ และ รายได้ ที่แตกต่างกันมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน 

ขอบเขตการวิจัย 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา 
งานวิจัยฉบับนี้มุ่งเน้นศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเพมหานคร ตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด(Marketing mix 7Ps) ประกอบด้วย 
7 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ(Product and Service), ด้านราคา(Price), ด้านสถานที่
(Place), ด้านส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion), ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People), ด้านการสร้าง
และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence), ด้านกระบวนการ(Process) และมุ่งเน้น
ศึกษาการแบ่งส่วนตลาดเชิงประชากรจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และ รายได้  

2. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
สถานลีลาศที่เปิดให้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและจดทะเบียนกับกรมธุรกิจการค้า

กระทรวงพาณิชย์ 
3. ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรในกรุง เทพมหานครทั้ง เพศชายและหญิงที่ ใช้บริกา รสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร(ไม่ทราบจ านวนผู้ใช้บริการที่แน่นอน) 
ค าจ ากัดความของค าที่ใช้ในการวิจัย 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศ หมายถึง ประชากรทั้งเพศชาย และ เพศหญิงที่ใช้บริการสถานลีลาศ
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถานลีลาศ หมายถึง สถานลีลาศที่มีสถานที่ตั้งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและจดทะเบียนกับ
กรมธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ มีสถานะคงอยู่ กล่าวคือ ปัจจุบันยังเปิดให้บริการอยู่ ซึ่งภายใน
สถานลีลาศจะต้องมีสิ่งอ านวยความสะดวกและอุปกรณ์ส าหรับการเต้นลีลาศ ได้แก่ พ้ืนที่ที่ใช้เต้นร า
หรือเรียกว่าฟลอร์ลีลาศ กระจกเงาบานใหญ่ ระบบเสียง ระบบแสง เครื่องปรับอากาศ ห้องน้ า ห้อง
เปลี่ยนเครื่องแต่งกาย เก้าอ้ีนั่ง หรือ สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆตามความจ าเป็น 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix 7Ps) หรือ แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่น ามาเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เข้า
มาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครประกอบด้วย 7 ด้านได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ
(Product and Service), ด้านราคา(Price), ด้านสถานที่ (Place), ด้านส่ ง เสริมการจ าหน่ าย 
(Promotion), ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People), ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ
(Physical Evidence) และ ด้านกระบวนการ(Process) 
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1. ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ(Product and Service)หมายถึงการให้บริการด้านสถานที่หรือ
อุปกรณ์ส าหรับการเต้นลีลาศ ประกอบด้วยพ้ืนที่ที่ใช้เต้นร า(ฟลอร์ลีลาศ) ระบบเสียง ระบบ
แสง เครื่องปรับอากาศ เป็นต้นรวมไปถึงผลิตภัณฑ์หรือบริการเสริม เช่น ที่จอดรถ ห้อง
เปลี่ยนเสื้อผ้า และ ห้องน้ า  

2. ด้านราคา(Price)หมายถึง ค่าใช้จ่ายที่ผู้บริโภคต้องเสียไปเพ่ือแลกกับการใช้บริการในสถาน
ลีลาศ 

3. ด้านสถานที่(Place)หมายถึงสถานที่ตั้งของสถานบริการลีลาศตั้งอยู่บริเวณที่สะดวกต่อการ
เดินทาง 

4. ด้านส่งเสริมการจ าหน่าย(Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่สร้างสรรค์ขึ้นมาเพ่ือใช้เป็น
ตัวกระตุ้นหรือจูงใจให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการในสถานลีลาศเช่น การโฆษณา ส่วนลด
ปริมาณ เป็นต้น 

5. ด้านบุคคลหรือพนักงาน(People) หมายถึงบุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการให้บริการผู้บริโภค
ในสถานลีลาศ รวมถึงครูหรือผู้ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาแก่ผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการใน
สถานลีลาศ  

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) หมายถึงลักษณะทาง
กายภาพที่มองเห็นได้ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่สร้างความพึงพอใจและสร้างความแตกต่างให้
เกิดขึ้นในสายตาของผู้บริโภค เช่น ลักษณะอาคาร การตกแต่งสถานที่ให้สวยงามหรูหรา 
ความทันสมัยและความปลอดภัยของอุปกรณ์ต่าง ๆที่ใช้ส าหรับการให้บริการของสถานลีลาศ 

7. ด้านกระบวนการ(Process)หมายถึงขั้นตอนต่าง ๆในการด าเนินการให้บริการแก่ผู้บริโภคที่
เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศนับตั่งแต่เริ่มแรกไปจนถึงสิ้นสุดการให้บริการ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

1. ท าให้ทราบความต้องการส่วนประสมทางการตลาด(7P’s)ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. ท าให้ทราบผลของการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และ รายได้  

3. ผลการวิจัยครั้งนี้สามารถใช้เป็นแนวทางเพ่ือพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของการบริการและ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของสถานลีลาศในกรุงเทพมหานครซึ่งเป็นประโยชน์ต่อผู้ด าเนิน
ธุรกิจเดิม และ ผู้ด าเนินธุรกิจรายใหม่ 

4. เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้สนใจศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานลีลาศในกรุงเทพมหานครต่อไปในอนาคต 
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บทที่ 2   
วรรณคดีและงาวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การวิจัยเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
กรุ ง เ ทพมห าน คร ( MARKETING MIX NEEDS OF BALLROOM DANCING ALLEY USERS IN 
BANGKOK METROPOLIS) ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี หลักการและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
โดยน าเสนอเป็นหัวข้อดังนี้ 

1. ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับกีฬาลีลาศ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์  
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

1. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลีลาศ 

“ลีลาศ”เป็นศัพท์ ที่ถูกบัญญัติขึ้นเมื่อปีพ.ศ.2476 โดย พระองค์เจ้าวรรณไวทยากร วรวรรณ 
(กรมหมื่นนราธิปพงศ์ประพันธ์) แต่คนไทยนิยมเรียกการลีลาศว่า ”เต้นร า” มานานแล้ว ” ลีลาศ” 
และ “เต้นร า” สองค านี้มีความหมายเหมือนกัน ความหมายตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน 
พ.ศ. 2525 ได้ให้ความหมายค าว่า” ลีลาศ” และ “เต้นร า” ไว้ดังนี้ “ลีลาศ” หากเป็นนาม หมายถึง 
ท่าทางอันงดงาม การเยื้องกราย หากเป็นกริยา หมายถึง เยื้องกราย เดินนวยนาด “เต้นร า”หมายถึง 
เคลื่อนไปโดยมีระยะก้าวตามก าหนดให้เข้าจังหวะกับดนตรี ซึ่งเรียกว่าลีลาศ โดยปกติเต้นเป็นคู่ชาย
หญิง ในภาษาอังกฤษลีลาศตรงกับค าว่า”Social Dance” ซึ่งในสหรัฐอเมริกาก็ใช้ค านี้เช่นกัน บาง
ประเทศในทวีปยุโรปมักเรียกว่า”Ballroom Dance” ต่อมาการลีลาศได้รับการพลักดันจากสมาคม
ลีลาศของประเทศต่างๆทั่วโลกให้เป็นกีฬาและบรรจุเข้าเป็นกีฬาชนิดหนึ่งในการแข่งขันกีฬาโอลิมปิก 
โดยใช้ชื่อเรียกว่า”กีฬาลีลาศ” ในภาษาอังกฤษเรียกว่า “Dance Sport”(รังสฤษฏิ์ บุญชลอ, 2551) 

สมบัติ กาญจนกิจ และ ด ารัส ดาราศักดิ์ (2520)ได้ให้ความหมายของการเต้นร าไว้ว่า “การ
เต้นร าคือ การรวมเอาการเคลื่อนไหวเบื้องต้นเข้าด้วยกันเป็นแบบการเคลื่อนไหวให้เข้ากับจังหวะ
ดนตรี” 

สุรางค์ศรี เมรานนท์ (2528) กล่าวว่า “ลีลาศหมายถึงการเต้นร าเพ่ือความสนุกสนานและได้
พบปะกับบุคคลอ่ืนๆในสังคม ในงานสังสรรค์หรืองานราตรีสโมสร”  
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ดวงพร ศิริสมบัติ (2522)กล่าวว่า “การลีลาศเป็นกิจกรรมสังคม โดยอาศัยการเคลื่อนไหว
ร่างกายให้เข้ากับจังหวะท านองของเสียงดนตรีที่น ามาประกอบ การออกก าลังกายชนิดนี้เป็นที่ยอมรับ
กันทั่วโลก เรียกตามสากลว่า โซเชี่ยล ดานซ์ (Social Dance)” 

สรุปได้ว่า ลีลาศ คือการเคลื่อนไหวร่างกายอย่างมีแบบแผนให้เข้ากับจังหวะโดยใช้ดนตรีเป็น
เครื่องประกอบ สามารถใช้เป็นสื่อกลางเพ่ือสร้างปฏิสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืนและเพ่ือเข้าสังคมเป็น
กิจกรรมที่ยอมรับในระดับสากล ลีลาศมีชื่อเรียกแตกต่างกันไป เช่น ในประเทศไทยนิยมเรียกว่าเต้นร า 
บางประเทศในทวีปยุโรปนิยมเรียกว่าบอลรูม ดานซ์(Ballroom Dance) ในสหรัฐอเมริกาเรียกว่า
โซเชี่ยล ดานซ์ (Social Dance) และ ลีลาศเป็นกีฬาชนิดหนึ่งที่บรรจุไว้ในการแข่งขันกีฬาโอลิมปิก 
เรียกว่ากีฬาลีลาศ (Dance Sport) 

ประเภทของลีลาศ 
สภาการลี ลาศระหว่างชาติ  ( International Council of Ballroom Dancing 

I.C.B.D) ได้แบ่งกีฬาลีลาศออกเป็น2ประเภท ได้แก่ ประเภทโมเดิร์นหรือบอลรูม (Modern 
or Ballroom) และ ประเภทลาตินอเมริกัน (Latin American)ธงชัย เจริญทรัพย์มณี (2542) 
ได้สรุปจังหวะและลักษณะการเต้นลีลาศของทั้ง 2 ประเภทไว้ดังนี้  

1. ประเภทบอลรูม (Ballroom) การลีลาศประเภทนี้มีลักษณะการเต้นและท่วงท านอง
ดนตรีที่สุภาพ นุ่มนวล อ่อนหวานเฉียบขาด สง่างาม ล าตัวฝ่ายชายค่อนข้างตั่งตรง 
ส่วนฝ่ายหญิงค่อนข้างจะเอนหงายล าตัวท่อนบนไปด้านหลัง การก้าวเท้าจะลาก

ปลายเท้าสัมผัสไปกับพ้ืน  จังหวะลีลาศที่จัดอยู่ในประเภทโมเดิร์นหรือบอลรูม 
(Modern or Ballroom)และนิยมใช้ในการแข่งขันมี 5 จังหวะ ได้แก่ 
1.1 ควิกสเตป (Quickstep) 
1.2 วอลทซ์(Waltz) หรือ สโลว์วอลซ์(Slow Waltz) 
1.3 ควิกวอลทซ์ (Quick Waltz) หรือ เวียนนิสวอลทซ์ (Viennese Waltz) 
1.4 สโลว์ฟอกซ์ทรอต (Slow Foxtrot) 
1.5 แทงโก้ (Tango) หรือ โมเดิร์น แทงโก้ (Modern Tango) 

2. ประเภทลาตินอเมริกัน (Latin American)การลีลาศประเภทนี้มีท่วงท านองดนตรี
สนุกสนานเร้าใจและมีลักษณะการเต้นและที่คล้องแคล่ว ปราดเปรียว เน้นการใช้
สะโพก เอว เข่า และข้อเท้าเป็นส าคัญจังหวะลีลาศท่ีจัดอยู่ในประเภทลาตินอเมริกัน 
(Latin American)และนิยมใช้ในการแข่งขันมี 5 จังหวะ ได้แก่ 
2.1 คิวบันรัมบ้า(Cuban Rumba) ในประเทศไทยนิยมอ่านว่า คิวบันรุมบ้า 
2.2 ช่า ช่า ช่า (Cha Cha Cha)ในบางประเทศเรียกว่า ช่า ช่า 
2.3 แซมบ้า(Samba) 
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2.4 พาโซ โดเบ้ล(Paso Doble’)ในบางประเทศนิยมอ่านว่า พาโซ โดเบิล 
2.5 ไจฟว์(Jive)หรือ อเมริกันสวิง(American Swing)  

 
ความรู้เบื้องต้น  

ประเภท Standard (Ballroom Dance) 
1. การเข้าคู่ (Holding) 
ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงยืนหันหน้าเข้าหากัน โดยที่ฝ่ายหญิงยืนเยื้องไปทางด้านซ้าย

ของฝ่ายชายเล็กน้อย ยกแขนทั้งสองข้างขึ้นทางด้านข้างของล าตัวในระดับหัวไหล่ ฝ่ายชาย
งอศอกด้านขวาพร้อมกับวางทาบฝ่ามือบริเวณปีกด้านซ้ายใต้ไหล่ของฝ่ายหญิง งอศอก
ด้านซ้ายเพื่อเตรียมพร้อมประกบมือขวาของฝ่ายหญิงยกระดับมือให้อยู่ในระดับสายตาพร้อม
กับยื่นแขนไปด้านหน้าเล็กน้อยโดยที่ข้อศอกและมือต้องไม่บิดเบี้ยว ฝ่ายหญิงงอศอกด้านซ้าย
พร้อมกับวางฝ่ามือบนแขนข้างขวาของฝ่ายชายในระดับต่ ากว่าไหล่ ยกแขนขวาขึ้นแล้ววางฝ่า
มือขวาประกบฝ่ามือซ้ายของฝ่ายชาย 

2. ท่าทางการยืน (Poise) 
ฝ่ายชาย ยืนในลักษณะล าตัวตั้งตรงเป็นสง่าล าตัวรั้งไว้ที่ช่วงเอววางน้ าหนักไปที่ฝ่า

เท้าโน้มตัวไปด้านหน้าเล็กน้อย ศีรษะตั้งตรงช่วงไหล่ไม่เกร็งจนเกินไปปล่อยให้ผ่อนคลาย งอ
หัวเข่าทั้งสองข้างเพียงเล็กน้อย ฝ่ายหญิงยืนในลักษณะล าตัวตั้งตรงเป็นสง่าล าตัวรั้งไว้ที่ช่วง
เอว เช่นเดียวกับฝ่ายชาย แต่ช่วงศีรษะและล าตัวท่อนบนเอนไปทางด้านหลังฝั่งซ้ายเล็กน้อย 
วางน้ าหนักไปที่ฝ่าเท้างอหัวเข่าท้ังสองข้างเพียงเล็กน้อย 

3. ลักษณะท่าทางและการเข้าคู่ของจังหวะ Tango 
การเข้าคู่(Holding)ของจังหวะ Tangoที่แตกต่างไปจากจังหวะอ่ืนๆในประเภทบอล

รูมเล็กน้อยการเข้าคู่ในจังหวะTango ต้องท าความเข้าใจตั้งแต่การวางเท้าทั้งสอง มี
รายละเอียดดังนี้ ยืนในลักษณะล าตัวตั้งตรงและหันหน้าตรงไปที่ผนังห้องเก็บเท้าให้ราบ
พร้อมกับหันไปทางด้านซ้าย45องศา หรือ 1/8 จากนั้นเลื่อนเท้าขวาไปด้านหลัง2-3นิ้ว หาก
ท าตามขั้นตอนดังกล่าวแล้วปลายเท้าขวาจะอยู่ในบริเวณอุ้งเท้าซ้ายหรือที่เรียกว่า”Instep” 
การเข้าคู่จะคล้ายกับจังหวะอ่ืนๆแต่จะกระฉับกว่า ฝ่ายหญิงยืนเยื้องไปทางด้านซ้ายเพ่ิมมาก
ขึ้นกว่าจังหวะอ่ืนๆแต่ต้องระวังไม่ให้มากเกินความจ าเป็น ฝ่ายชายจะมือขวาวางอ้อมแผ่น
หลังของฝ่ายหญิงแขนจะมีลักษณะเฉียงลงด้านล่างโดยให้ปลายนิ้วมือให้วางตรงกระดูกสัน
หลังพอดี มือซ้ายของฝ่ายหญิงวางไว้บริเวณใต้รักแร้ด้านขวาของฝ่ายชาย มือขวาของฝ่าย
หญิงวางประกบกับมือซ้ายของฝ่ายชาย 
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4. การก้าวเท้าในจังหวะ Tango (Tango Walk)มีความแตกต่างไปจากจังหวะอ่ืน ๆ 
4.1 ไม่มีการข้ึนลง (Rise & Fall) 
4.2 งอหัวเข่าได้เพียงเล็กน้อยควบคุมการงอด้วยการใช้กล้ามเนื้อขา ดังนั้นจึงท าให้

ไม่มีการข้ึนและลง (Rise & Fall) ดังที่กล่าวไปในข้อ 4.1 
4.3 ลักษณะการก้าวเท้าในจังหวะ Tango เท้าซ้ายจะก้าวในลักษณะอยู่ในท่าเบี่ยง 

(CBMP) และการก้าวเท้าขวาจะต้องน าด้วยด้านขวาของเท้าขวา Right Side 
Lead และเช่นเดียวกันการก้าวถอยหลังด้วยเท้าขวาจะอยู่ในลักษณะของท่า
เบี่ยง (CBMP) และการก้าวเท้าซ้ายถอยหลังจะต้องน าด้วยด้านซ้ายของเท้าซ้าย 
Left Side Lead ดังนั้นการก้าวเท้าในจังหวะ Tango ที่ถูกต้องจึงโค้งไป
ทางด้านซ้าย 

4.4 เท้าท้ังสองข้างที่ใช้ก้าวจะยกขึ้นเล็กน้อยแล้ววางลง 
4.5 การก้าวจะต้องเฉียบขาด ลักษณะที่เฉียบขาดนี้จะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อขณะที่ก้าว

เท้าไปด้านหน้าต้องทิ้งน้ าหนักและเท้าที่อยู่ด้านหลังไว้ ต้องหน่วงให้ได้นานที่สุด
เท่ากับจังหวะของดนตรีการก้าวถอยหลังก็จะเป็นลักษณะนี้เช่นเดียวกัน 

4.6 ขณะที่ก้าวเท้าไปด้านหน้าในลักษณะเบี่ยง CBMP ของเท้าซ้ายซึ่งอยู่ในลักษณะ
การโค้งไปทางซ้าย ผู้เต้นจะต้องให้ความส าคัญเป็นอย่างยิ่งที่ส้นเท้าซ้ายจะต้อง
วางลงตรงไม่วางขวางแนวของเท้าขวา ขณะที่ก้าวถอยหลังในลักษณะเบี่ยง 
CBMP ของเท้าขวา ปลายเท้าขวาต้องวางลงตรงไม่วางขวางแนวของเท้าซ้าย
เช่นเดียวกัน 

4.7 เมื่อใดก็ตามที่ฝ่ายชายถอยหลังด้วยการก้าวเท้าซ้ายน าจะต้องน าด้วยด้านซ้าย
ของเท้าซ้าย Left Side Lead ส้นเท้าข้างขวาจะต้องปล่อยให้ยกข้ึนเช่นเดียวกับ
เท้าขวาและการก้าวถอยหลังในก้าวถัดไปจะต้องเตรียมก้าวขณะที่เริ่มก้าวถอย
หลัง ของทุกก้าวจะต้องเปิดปลายเท้าที่อยู่ด้านหน้าและเมื่อฝ่ายหญิงก้าวถอย
หลังในแต่ละก้าวจะต้องเปิดปลายเท้าท่ีอยู่ ด้านหน้าให้เปิดออก 

ประเภท Latin American 
1. ท่ายืน Poise 

ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าเข้าหากันมีระยะห่างประมาณ 15 เซนติเมตร 
หรือ 6 นิ้ว ยืนในลักษณะเท้าซ้ายและเท้าขวาแยกออกจากกัน ล าตัวยืดตรงพร้อม
กับกดหรือถ่วงช่วงไหล่ลงในลักษณะที่เป็นธรรมชาติ และ ศีรษะตั้งตรง  
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2. การเข้าคู่ท่าธรรมดา "Normal Hold" 
มือขวาของฝ่ายชายวางบริเวณด้านบนปีกด้านซ้ายของฝ่ายหญิง แขนซ้าย

ของหญิงวางบริเวณด้านบนแขนขวาของฝ่ายชายอย่างแผ่วเบา โดยพยายามรักษา
ระยะห่างของกันและกันแขนกับไหล่เป็นรูปโค้ง (Curve) แขนซ้ายของฝ่ายชายจะ
ยกขึ้นในระดับสายตา มือขวาของฝ่ายหญิงวางไว้บนมือของฝ่ายชาย โดยนิ้วมือของ
ฝ่ายหญิงอยู่ระหว่างนิ้วหัวแม่มือกับนิ้วชี้ของฝ่ายชายจากนั้นประกบมือเข้าหากัน
อย่างแผ่วเบา 

3. ลักษณะท่าทางของล าตัวและท่าทางการเข้าคู่ต่าง 
3.1. Closed Facing Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าเข้าหากัน ห่างกัน

เล็กน้อย การเข้าคู่มีดังนี้ 
3.1.1.การเข้าในประเภทลาติน อเมริกันแบบธรรมดา 
3.1.2.ฝ่ายชายใช้มือขวาจับมือซ้ายของฝ่ายหญิง  
3.1.3.ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงจับมือกันทั้งมือซ้ายและมือขวา  
3.1.4.ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงปล่อยมือจากกันและกัน 

3.2. Closed Facing Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าเข้าหากันในท่าเข้าคู่
ธรรมดาโดยล าตัวทั้งคู่แตะชิดกันอย่างแผ่วเบา 

3.3. Open Position การเข้าคู่มีดังนี้ 
3.3.1.ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าเข้าหากันและเว้นระยะห่างที่จะสามารถใช้

แขนทั้งสองข้างได ้
3.3.2.มือซ้ายของฝ่ายชายจับมือขวาของฝ่ายหญิงไว้ 
3.3.3.มือขวาของฝ่ายชายจับมือขวาของฝ่ายหญิงไว้ 
3.3.4.ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงจับมือกันทั้งมือซ้ายและมือขวา  
3.3.5.ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงปล่อยมือจากกันและกัน 

3.4. Fan Position มือซ้ายของฝ่ายชายจับมือขวาของฝ่ายหญิง ฝ่ายหญิงท ามุม 90 
องศาทางด้านซ้ายของฝ่ายชาย ฝ่ายชายเท้าทั้งสองข้างแยกออกจากกันวาง
น้ าหนักให้อยู่ที่เท้าขวา ฝ่ายหญิงถอยเท้าซ้ายไปด้านหลังวางน้ าหนักไว้ที่เท้า
ซ้าย 

3.5. Promenade Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าเข้าหากันล าตัวห่างกัน
เล็กน้อยโดยที่ฝ่ายหญิงอยู่ด้านขวาของฝ่ายชาย ดังนั้นด้านขวาของชายและ
ด้านซ้ายของหญิงจะหันเข้าหากันพอดี และล าตัวด้านที่อยู่ตรงกันข้ามกันหัน
ออกจากกันในลักษณะเป็นรูปตัว "V" ในท่าเข้าคู่ธรรมดา 
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3.6. Open Promenade Position มีลักษณะเหมือนกับ Promenade Position 
ระยะห่างของล าตัวระหว่างฝ่ายชายและฝ่ายหญิงจะขึ้นอยู่กับท่าที่ใช้เต้น การ
เข้าคู่มีดังนี้  

3.6.1.ฝ่ายชายใช้มือขวาจับมือซ้ายของฝ่ายหญิง  
3.6.2.ฝ่ายชายใช้มือซ้ายจับมือขวาของฝ่ายหญิง  
3.6.3.ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงปล่อยมือจากกันและกัน 

3.7. Open Counter Promenade Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าเข้าหา
กันโดยที่ฝ่ายหญิงจะอยู่ด้านซ้ายของฝ่ายชาย โดยที่ด้านซ้ายของฝ่ายชายและ
ด้านขวาของฝ่ายหญิงหันเข้าหากันเล็กน้อยและล าตัวด้านที่อยู่ตรงกันข้าม หัน
ออกจากกันในลักษณะเป็นรูปตัว "V" ระยะห่างของล าตัวระหว่างฝ่ายชายและ
ฝ่ายหญิงจะข้ึนอยู่กับท่าที่ใช้เต้น 

3.8. Right Side Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าไปในทิศทางเดียวกัน โดย
ที่ฝ่ายหญิงอยู่ด้านขวาของฝ่ายชาย การเข้าคู่ ขึ้นอยู่กับท่าเต้นท่ีใช้เต้น 

3.9. Left Side Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าไปในทิศทางเดียวกัน โดยที่
ฝ่ายหญิงอยู่ด้านซ้ายของฝ่ายชาย การเข้าคู่ ขึ้นอยู่กับท่าเต้นท่ีใช้เต้น 

3.10 Tandem Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าไปในทิศทางเดียวกัน โดยที่ฝ่าย
หญิงอาจอยู่ด้านหน้าหรือด้านหลังของฝ่ายชาย 

3.11 Right Shadow Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าไปในทิศทางเดียวกันโดย
ที่ฝ่ายหญิงอาจอยู่ด้านขวาของฝ่ายชายและยืนค่อนไปด้านหน้าหรือด้านหลังของ
ฝ่ายชายเล็กน้อย การเข้าคู่ ขึ้นอยู่กับท่าเต้นท่ีใช้เต้น 

3.12 Left Shadow Position ฝ่ายชายและฝ่ายหญิงหันหน้าไปในทิศทางเดียวกันโดยที่
ฝ่ายหญิงอยู่ทางด้านซ้ายของฝ่ายชาย ยืนค่อนไปข้างหน้าหรือด้านหลังของฝ่ายชาย
เล็กน้อย การเข้าคู่ ขึ้นอยู่กับท่าเต้นท่ีใช้เต้น 

มารยาทในการลีลาศ  
การลีลาศหรือการเต้นร าจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องปฏิบัติตามมารยาทที่สังคมยอมรับ

เนื่องจากถือเป็นกิจกรรมทางสังคมและเป็นโอกาสที่จะสมาคมและสร้างสัมพันธ์อันดีกับผู้อ่ืน
โดยจะแบ่งมารยาทในการลีลาศออกเป็น 4 ช่วงคือ การเตรียมตัว ก่อนออกลีลาศ มารยาท
ขณะลีลาศ และมารยาทเมื่อสิ้นสุดการลีลาศ  
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การเตรียมตัว 
1. ฝึกซ้อมท่าเต้นในจังหวะต่างๆเพ่ือความมั่นใจ 
2. แต่งกายด้วยชุดสุภาพเรียบร้อยเหมาะสมกับงานลีลาศ 
3. ตรงต่อเวลา 
4. ฝ่ายชายควรให้เกียรติฝ่ายหญิงในทุกสถานการณ์ 
ก่อนออกลีลาศ 
1. ไม่ดื่มสุราจนครองสติไม่ได้ 
2. ฝ่ายหญิงไม่ควรปฏิเสธเมื่อฝ่ายชายมาขอลีลาศด้วย หากปฏิเสธต้องใช้ถ้อยค าท่ี

สุภาพ และถ้าปฏิเสธในจังหวะใดก็ไม่ควรออกไปลีลาศกับชายท่านอ่ืนในจังหวะ
นั้นๆ 

3. ฝ่ายชายควรแตะแขนหรือมือของฝ่ายหญิงด้วยกิริยาที่สุภาพและให้ฝ่ายหญิง
เดินน าหน้าเล็กน้อย เพ่ือจะพาออกไปลีลาศบนฟลอร์ หากมีผู้คนอยู่ริมฟลอร์
มากควรเดินน าหน้าฝ่ายหญิงหรือพาเลี่ยงไปทางอ่ืน 

มารยาทขณะลีลาศ 
1. การจับคู่ต้องจับให้ถูกวิธี ละมุนละม่อม ฝ่ายชายไม่ควรกอดรัดฝ่ายหญิงจนแน่น 
2. ควรใช้ค าพูดที่สุภาพ ไม่แสดงกริยาที่ไม่เหมาะสม และให้ความสนใจกับคู่เต้น

ของตนเองเป็นพิเศษ 
3. ขณะลีลาศหากมีอุบัติเหตุ เช่น เต้นชนกับคู่อ่ืน ควรกล่าวค าขอโทษ 
4. ขณะร่วมงานลีลาศทุกคนในงานควรยอมรับความกรุณาและมิตรภาพจากผู้อ่ืน 
5. ไม่ควรสูบบุหรี่หรือเคี้ยวหมากฝรั่ง ขณะลีลาศ 
6. ไม่ควรจับคู่เต้นกับเพศเดียวกัน 
7. ไม่ควรร้องเพลงหรือผิวปากขณะลีลาศ 
8. ไม่ควรสอนฟิกเกอร์(ท่าเต้น)ใหม่ ให้กับคู่เต้น หรือมาหัดเต้นบนฟลอร์ 
9. ขณะเต้นร าไม่ควรทิ้งคู่ตนเองไปเฉยๆ หรือถ้าพบคนรู้จักและจะพูดคุยกับบุคคล

นั้นควรแนะน าให้คู่เต้นของตนรู้จักบุคคลนั้นด้วย 
10. ฝ่ายชายที่ไม่มีคู่เต้น ไม่ควรไปขอหรือแย่งคู่เต้นร าของผู้อ่ืน และเป็นสิ่งที่ไม่

สมควรอย่างยิ่งที่ฝ่ายชายจะไปขอลีลาศกับฝ่ายหญิงของคู่อ่ืนขณะที่คู่นั้นก าลัง
เต้นอยู่บนฟลอร ์

11. หากไม่มีความจ าเป็นจริง ๆไม่ควรเปลี่ยนคู่เต้นขณะที่อยู่บนฟลอร์ 
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12. กรณีฝ่ายชายท่านใดที่เต้นร ากับฝ่ายหญิงของคู่อ่ืนโดยที่ก่อนลีลาศฝ่ายชาย
จะต้องขออนุญาตกับชายที่มากับหญิงผู้นั้นเสียก่อนและไม่ควรเต้นติดต่อกัน
หลายเพลง 

13. พยายามลีลาศให้ถูกต้องตามแบบแผนของการลีลาศ ไม่กระชาก ดึง หรือบิด
แรงๆโดยเริ่มจากฟิกเกอร์(ท่าเต้น)ง่ายๆก่อนและต้องมั่นใจว่าคู่เต้นสามารถเต้น
ได ้

14. ฝ่ายชายต้องน าคู่เต้นไปในทิศทางการเต้นและจังหวะที่ถูกต้อง  
15. ไม่ควรใช้พ้ืนที่ฟลอร์มากเกินไป ขณะที่มีคู่เต้นร าหลายคู่อยู่บนฟลอร์ 
มารยาทเม่ือสิ้นสุดการลีลาศ 
1. เมื่อเต้นร าเสร็จหรือก่อนเพลงจบ สุภาพบุรุษต้องพาสุภาพสตรีออกจากฟลอร์

และไปส่งให้ถึงที่นั่งเดิมของสุภาพสตรี พร้อมกล่าวขอบคุณซึ่งกันและกัน 
2. สุภาพบุรุษควรแสดงน้ าใจอาสาไปส่งยังที่พักของสุภาพสตรีที่เชิญมาเป็นคู่

เต้นร า  
ความส าคัญและประโยชน์ของกีฬาลีลาศ  

การลีลาศเป็นกิจกรรมที่แสดงออกอย่างมีศิลปะ เคลื่อนไหวให้เข้ากับจังหวะดนตรี 
เป็นกิจกรรมทางสังคมที่ถือเป็นสากล การลีลาศใช้เป็นสื่อกลางที่ดึงดูดคนในสังคมให้มาท า
กิจกรรมร่วมกัน และยังช่วยพัฒนาบุคคลในด้านร่างกาย จิตใจ และสังคมได้เป็นอย่างดี ซึ่ง
อาจสรุปประโยชน์ของกีฬาลีลาศได้ 3 ด้านดังนี้(พิชิต ภูติจันทร์, 2549) 
1. ประโยชน์ด้านร่างกาย 

โจเซฟ คูล  อ้างถึงใน อนันต์ อ่อนจันทร์ (2534) ผู้เชี่ยวชาญทางการแพทย์เกี่ยวกับ
กีฬา ได้สรุปผลการทดลองอย่างสมบูรณ์ของการลีลาศกับร่างกายว่าการลีลาศส่งผลต่อระบบ
ร่างกายโดยแบ่งเป็นผลระยะสั้นและผลระยะยาวผลระยะสั้น คือ มีการเคลื่อนไหวของ
ร่างกายที่คล่องตัว ลดความตึงเครียดทางร่างกาย มีระดับความอดทนความเร็ว และมีผลต่อ
ความรู้สึกนึกคิด ผลเหล่านี้จะเกิดขึ้นและคงอยู่กับร่างกายได้ต่อเมื่อมีการฝึกฝนลีลาศอยู่เป็น
ประจ า ผลระยะยาว คือ ระบบหัวใจ ปอด หลอดเลือด และ กล้ามเนื้อแข็งแรงขึ้นท างานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ระบบขับถ่าย ระบบเผาผลาญในร่างการดีขึ้น มีการทรงตัวดีขึ้น และ 
ชะลอความเสื่อมของอวัยวะ นอกจากนั้นยังช่วยให้นอนหลับง่ายขึ้น  

2. ประโยชน์ด้านจิตใจ 
การเต้นลีลาศเหมาะกับทุกเพศทุกวัย เป็นกิจกรรมที่สร้างความบันเทิงใจ ผ่อนคลาย

ความตึงเครียดก่อให้เกิดความมีสุขภาพจิตดี จิตใจผ่องใส ร่าเริง กระปรี้กระเปร่า สดชื่น มี
ความเชื่อมั่นในตนเองมากขึ้นกล้าแสดงออกในทางท่ีถูกที่ควร 
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3. ประโยชน์ด้านสังคม 
การเต้นลีลาศส่งเสริมความมีมนุษยสัมพันธ์  แลกเปลี่ยนความคิดเห็นสร้างความรัก

สามัคคีกลมเกลียวกันในหมู่คณะ รู้จักการเข้าสังคมและปรับตัวเมื่ออยู่ร่วมกันในสังคม 
เสริมสร้างความเป็นพลเมืองดี ลดปัญหาในสังคม ใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ ผู้ที่มีทักษะการ
ลีลาศสามารถใช้เป็นอาชีพหลักหรืออาชีพเสริมเพ่ือเพ่ิมพูนรายได้ให้กับตนเอง  

 
ประวัติ การลีลาศ  

ลีลาศมีรากฐานมาจากเต้นร าแบบอ่ืนๆเช่น การเต้นระบ าบัลเลย์ การเต้นร าพื้นเมือง 
เป็นต้น หากกล่าวถึงศิลปะการเต้นร ามีหลักฐานปรากฏเป็นภาพวาดที่มีอายุไม่น้อยกว่า
20,000 ปี บนผนังถ้ าในแอฟริกาในยุคก่อนประวัติศาสตร์การเต้นร าถูกจัดรวมอยู่ในพิธีกรรม
ทางศาสนาอาจเป็นการบวงสรวงเทพเจ้าเทพธิดาหรือสิ่งศักดิ์สิทธิ์ที่มนุษย์เคารพนับถือ 
นอกจากนี้ใช้การเต้นร าเพ่ือเป็นการเฉลิมฉลองในโอกาสต่างๆเช่น การออกรบ  การล่าสัตว์
มาได้ งานวันเกิด หรือเพ่ือต้อนรับแขกที่มาเยือน การพัฒนาศิลปะการเต้นร ายังคงด าเนินอยู่
คู่กับวิถีชีวิตมนุษย์ต่อมาเรื่อย ๆนับตั้งแต่ยุคโบราณ มาจนถึงยุคฟ้ืนฟูมนุษย์ยังคงมี
จุดประสงค์ในการเต้นร าเหมือนในอดีต แต่เมื่อถึงยุคโรแมนติก มนุษย์เริ่มเปลี่ยนแปลง
จุดประสงค์ในการเต้นร าจากอดีตมาเป็นเพ่ือการแสดงออกของบุคคลอย่างเสรีและมีความ
เกี่ยวข้องกับวิถีชีวิตของมนุษย์มากยิ่งขึ้นและในยุคโรแมนติกนี้ในช่วงปีพ.ศ. 2343-2443 การ
เต้นลีลาศได้ถือก าเนิดขึ้น จังหวะวอลทซ์ถือเป็นจังหวะแรกที่เกิดขึ้นเชื่อกันว่ามาจากกรุง
เวียนนาประเทศออสเตรีย มีการเผยแพร่ในปี พ.ศ.2359 และในยุคปัจจุบันตั้งแต่ พ.ศ.2443 
การเต้นลีลาศในจังหวะอ่ืนๆได้ถือก าเนิดขึ้นและแพร่ไปยังประเทศต่างๆในช่วงเวลาต่อมา
ดังนี้พ.ศ.2453 จังหวะแทงโก้จากประเทศอาร์เจนติน่า ระหว่างปี พ.ศ. 2455-2457จังหวะ
ฟอกซ์ทรอทจากประเทศอังกฤษ พ.ศ.2461ช่วงสงครามโลกครั้งที่1ประเทศอังกฤษได้เลือก
เฟ้นจังหวะในการเต้นลีลาศทั้งประเภทบอลรูมและประเภทลาตินอเมริกันรวมได้ทั้งหมด4
จังหวะ ได้แก่ วอลทซ์ ควิกวอลทซ์หรือเวียนนิสวอลทซ์ สโลว์ฟอกซ์ทรอท และ แทงโก้ เพ่ือ
น ามาเรียบเรียงเขียนเป็นต าราหลักสูตรให้ชัดเจนและรัดกุม  พ.ศ.2463จังหวะพาโซโดเบิล
จากประเทศอเมริกา พ.ศ.2470จังหวะควิกสเตปเกิดจากอิทธิพลเพลงแจ๊สในประเทศอเมริกา 
ซึ่งเป็นจังหวะที่5ในประเภทบอลรูม พ.ศ. 2473จังหวะคิวบันรุมบ้าของชาวคิวบา(Cuban 
Dance) พ.ศ.2483จังหวะแซมบ้าจากประเทศบราซิล พ.ศ.2493จังหวะช่า ช่า ช่าจากโดนิ
นิก้า พ.ศ.2502ช่วงสมัยสงครามโลกครั้งที่2จังหวะร็อคแอนด์โรลหรือในปัจจุบันมักที่เรียกว่า
จังหวะไจฟว์(Jive)ได้ถูกเผยแพร่จากประเทศอังกฤษและประเทศอเมริกา จึงสามารถรวม
จังหวะการเต้นลีลาศได้ทั้งหมด10จังหวะแบ่งเป็นประเภทบอลรูม5จังหวะและประเภทลาติน 
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อเมริกัน5จังหวะ แต่จากการศึกษาข้อมูลตามที่กล่าวไปแล้วข้างต้นนี้จะเห็น ได้ว่าไม่มี
หลักฐานปรากฏเกี่ยวกับปีพุทธศักราชของการถือก าเนิดและเผยแพร่ในจังหวะควิกวอลทซ์
หรือเวียนนิสวอลทซ์ อย่างไรก็ตามจังหวะนี้ก็เป็นจังหวะหนึ่งที่ได้รับการเลือกเฟ้นจาก
ประเทศอังกฤษให้เป็นจังหวะการเต้นลีลาศตั้งแต่ปีพ.ศ.2461 
ลีลาศในประเทศไทย 

สันนิษฐานกันว่าการเต้นร าเข้ามาเผยแพร่ในประเทศไทยตั่งแต่สมันพระบาทสมเด็จ
พระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวแต่ก็ไม่มีหลักฐานยืนยันแน่ชัด 

ในสมัยรัชกาลที่5 นิยมเต้นร ากันในจังหวะวอลทซ์เท่านั้น บางครั้งได้น าจังหวะ
วอลทซ์สอดแทรกกับการแสดงละคร 

ในสมันรัชกาลที่6 การเต้นร าเจริญรุ่งเรืองมากขึ้น ได้มีการจัดเต้นร าในงานเฉลิมพระ
ชนมพรรษา โดยมีองค์พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวทรงเป็นประธานจัดขึ้น ณ พระราชวัง
จักรี ผู้เข้าร่วมงานส่วนมากจะเป็นบรรดาทูตานุทูต แขกที่มาร่วมงานจะต้องได้รับบัตรเชิญ
เท่านั้นจึงจะสามารถเข้าร่วมงานได้ 

ในสมัยรัชกาลที่7 ได้เปิดให้มีการเต้นร าในสถานที่ต่างๆมากขึ้น เช่น ที่ห้อยเทียน
เหลา ที่เก้าชั้น และ คาร์เธ่ย์ 

พ.ศ.2475หม่อมเจ้าวรรณไวทยากรวรวรรณกับนายหยิบ ณ นครได้จัดตั้งสมาคม
สมัครเล่นเต้นร าขึ้นการจัดตั้งสมาคมในครั้งนี้ไม่มีการจดทะเบียนให้เป็นที่ถูกต้องโดยมีหม่อม
เจ้าวรรณไวทยากรวรวรรณเป็นประธานและนายหยิบ ณ นครเป็นเลขาธิการสมาคมไม่มี
สถานที่ตั้งสมาคมที่แน่นอนมักวนเวียนไปตามบ้านสมาชิกแล้วแต่ความสะดวกสมาชิกส่วน
ใหญ่เป็นข้าราชการชั้นผู้ใหญ่การแข่งขันเต้นร าจัดขึ้นครั้งแรกที่วังสราญรมย์ผู้ชนะเลิศการ
แข่งขันคู่แรกคือ พลเรือตรีเฉียบ แสงชูโตและคุณประนอม สุขุม และอีก1ปีต่อมาพ.ศ. 2476 
หม่อมเจ้าวรรณไวทยากรวรวรรณได้บัญญัติศัพท์ค าว่า “ลีลาศ” ขึ้นเพ่ือใช้แทนค าว่า 
“เต้นร า” นับตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา 

ต่อมาสมาคมสมัครเล่นเต้นร าได้ยุบตัวลงและได้กลายมาเป็นสมาคมครูลีลาศแห่ง
ประเทศไทย โดยมีนายหยิบ ณ นครเป็นผู้ประสานงานส่งนักกีฬาลีลาศของประเทศไทยไป
แข่งขันยังต่างประเทศและให้การต้อนรับนักกีฬาลีลาศต่างชาติที่เข้ามาแข่งขันหรือท าการ
แสดงในประเทศไทย  

ช่วงสงครามโลกครั้งที่2วงการลีลาศไทยซบเซาลงไปจนกระทั้งพ.ศ.2488 สิ้นสุด
สงครามโลกครั้งที่2 วงการลีลาศของประเทศไทยกลับมาคึกคักดังเดิม จึงท าให้มีโรงเรียนสอน
ลีลาศที่เป็นเชิงธุรกิจเปิดให้บริการแก่ประชาชนโดยเฉพาะประเภทบอลรูม อาจารย์ยอด บุรี
ได้ไปศึกษาการลีลาศที่ประเทศอังกฤษและน ากลับมาเผยแพร่ในประเทศไทยส่งผลให้การ
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ลีลาศในประเทศไทยยุคนั้นเจริญเติบโตขึ้นเป็นล าดับและได้จดทะเบียนเป็นสมาคมตาม
กฎหมายตั้งแต่วันที่7สิงหาคม พ.ศ.2491 

ปัจจุบันการลีลาศในประเทศไทยได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย มีสถาบันการศึกษา
เช่นโรงเรียนที่มีการเรียนการสอนตั้งแต่ระดับประถมศึกษาเป็นต้นไป หรือในระดับ
มหาวิทยาลัยก็ได้บรรจุวิชาลีลาศเข้าอยู่ในหลักสูตรการเรียนการสอนด้วย และยังมีสถาบัน
หรือโรงเรียนที่เปิดสอนลีลาศในประเภทบอลรูมและประเภทลาตินอเมริกัน เกิดข้ึนหลายแห่ง
มีทั้งแบบแสวงหาผลก าไร(เชิงธุรกิจ)และไม่แสวงหาผลก าไร 

 
สิ่งอ านวยความสะดวกและอุปกรณ์ที่ใช้ส าหรับเต้นลีลาศ  

การฝึกหรือการแข่งขันลีลาศ จะต้องอาศัยอุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ
หลายอย่าง จะกล่าวโดยสังเขปดังนี้ (พิชิต ภูติจันทร์, 2549) 

สถานที่ที่ใช้ในการฝึกหรือแข่งขันลีลาศควรมีขนาดใหญ่พอสมควร เช่น ศาลา
ประชาคม สโมสร โรงเรียนหรือสถาบันการศึกษา ห้องนันทนาการเป็นต้น ซึ่งภายในจะต้อง
ประกอบด้วย  

1. ฟลอร์ลีลาศท่ีท าจากไม้เนื้อแข็ง ผิวเรียบ ขัดมัน ต้องมีขนาดใหญ่พอสมควร 
ส่วนมากรูปแบบฟลอร์ลีลาศมักเป็นรูปสี่เหลี่ยมผืนผ้า  

2. ระบบเสียงที่มีคุณภาพ ระบบเสียงในห้องลีลาศจะต้องได้รับการออกแบบโดย
ผู้เชี่ยวชาญ เช่น จุดที่ใช้ติดตั้งล าโพงควรอยู่บริเวณใดของฟลอร์และควรมีกี่จุด
จึงจะท าให้ผู้ลีลาศฟังจังหวะเพลงได้ชัดเจนไม่กังวานจนเกินไป ดังนั้นห้องลีลาศ
จึงจ าเป็นต้องเป็นห้องที่เก็บเสียงได้ดี บุผนังห้องด้วยวัสดุที่ไม่ดูดเสียง การปิด
กั้นช่องลม การปิดก้ันแสง การติดตั่งผ้าม่านก็มีส่วนช่วยในระบบเสียง 

3. ดนตรีหรือเพลงที่ใช้ลีลาศ ในอดีตนิยมใช้วงดนตรีบรรเลงสดๆ แต่ในปัจจุบันใช้
คอมแพ็คดิสก์หรือที่ เรียกว่าแผ่นซีดี เพลงที่น ามาใช้ต้องค านึงถึงเทมโป
(Tempo) หมายถึง ความช้าเร็วของจังหวะดนตรีหรือจ านวนห้องเพลง(Bar)ต่อ
นาทีที่ได้มาตรฐาน 

4. กระจกเงาบานใหญ่ติดไว้ที่ผนังรอบ ๆ ฟลอร์ 
5. เครื่องปรับอากาศ 
6. ระบบแสง 
7. ห้องน้ า หรือ ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า 
8. บริการน้ าดื่ม 
9. เก้าอ้ีนั่ง และ โต๊ะท างาน 
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10. สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆตามความจ าเป็น 
 

ความเร็วของดนตรี (สมาคมกีฬาลีลาศแห่งประเทศไทย, 2557a) 
ประเภทสแตนดาร์ด 

   Waltz                            28 - 30   บาร์ต่อนาที                     
Tango                            31 - 33   บาร์ต่อนาที                     
Viennese Waltz               58 - 60   บาร์ต่นาที                                       
Slow Foxtrot                  28 - 30   บาร์ต่อนาที                    
Quickstep                       50 - 52   บาร์ต่อนาท ี       
 
ประเภทลาติน อเมริกัน 
Samba                           50 - 52    บาร์ต่อนาที 
Cha Cha Cha                  30 - 32    บาร์ต่อนาที 
Rumba                           25 - 27    บาร์ต่อนาที 
Paso Doble                     60 - 62    บาร์ต่อนาที 
Jive                                42 - 44    บาร์ต่อนาท ี 

 
เครื่องแต่งกายในนักกีฬาลีลาศ  

การแต่งกายของผู้เต้นจะแต่งตามลักษณะการเคลื่อนไหวและท่วงท่าซึ่งประเภท
สแตนดาร์ด และ ประเภทลาติน อเมริกัน มีความแตกต่างกันดังนี้  

ประเภทสแตนดาร์ด(Standard)  
เครื่องแต่งกายของประเภทประเภทสแตนดาร์ดฝ่ายหญิงเน้นความหรูหรา 

นุ่มนวลพลิ้วไหวไปตามจังหวะการเต้น เครื่องแต่งกายฝ่ายหญิงจึงนิยมใช้ผ้าที่ให้
ความรู้สึกนุ่มนวล อ่อนพลิ้ว กระโปรงยาวประมาณข้อเท้า ส่วนฝ่ายชายเน้นความ
สุภาพ สง่างามจึงแต่งเป็นชุดทักซิโด(Tuxedo) หรือชุดราตรีสโมสร 
ประเภทลาติน อเมริกัน(Latin American) 

เครื่องแต่งกายของประเภทลาติน อเมริกันต้องการความคล่องตัว 
กระฉับกระเฉงตามท่วงท านองเพลงที่เร้าใจ สนุกสนาน เน้นให้เห็นการเคลื่อนไหว
การใช้กล้ามเนื้อของล าตัวโดยเฉพาะสะโพก แนวเส้นแขนและขา เครื่องแต่งกาย
ของฝ่ายหญิงส่วนมากจึงแนบชิดล าตัวไม่รุ่มร่ามส่วนฝ่ายชายเน้นความคล่องตัวนิยม
ใช้สีด าหรือสีกรมท่าเข้ม 
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ข้อมูลสถานลีลาศ 
ข้อมูลสถานลีลาศที่ตั้งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและได้จดทะเบียนกับกรมธุรกิจการค้า

กระทรวงพาณิชย์ มีสถานะคงอยู่ กล่าวคือ ปัจจุบันยังเปิดให้บริการอยู่มีทั้งหมด 27 แห่ง มี
รายละเอียดดังนี้(กรมพัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์, 2559) 
1. บริษัทบางกอกแดนซ์ กรุ๊ป  จ ากัด 
2. บริษัทไวตามิน อะคาเดม่ี จ ากัด 
3. บริษัทลูกสาวคุณสุขและคุณสุนีย์ จ ากัด 
4. บริษัทบางกอกแดนซ์ พารากอน จ ากัด 
5. บริษัทแดนซ์ มี อัพ จ ากัด 
6. บริษัทบางกอก แดนซ์ จ ากัด 
7. ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเบสท์อิมเมจ ลีลาศ 
8. บริษัทแด๊นซ์ เซ็นเตอร์ จ ากัด 
9. บริษัทไซเลนท์ พาร์ทเนอร์ จ ากัด 
10. บริษัทแดนซ์ เลเจนด์ โปรดักชั่นซ์ จ ากัด 
11. บริษัทสตาร์แด๊นซ์สเต็ปส์ จ ากัด 
12. บริษัททูทู จ ากัด 
13. บริษัทสตูดิโอ ซูม จ ากัด 
14. บริษัทบางกอกซิตี้บัลเลต์  จ ากัด 
15. บริษัทพีลาตีส สเตชั่น จ ากัด 
16. บริษัทอินโทรแดนซ์ จ ากัด 
17. บริษัทเชาว์นปัญญา  จ ากัด 
18. บริษัทโอจี โปรดักชั่น  จ ากัด 
19. บริษัทวาไรตี้ แดนซ์ จ ากัด 
20. บริษัทพลัส มิวสิค จ ากัด 
21. บริษัทบางกอก แดนซ์ สตูดิโอ จ ากัด 
22. บริษัทแดนซ์ เคาน์ซิล (ไทยแลนด์) จ ากัด 
23. บริษัทแดนซ์ สเตพ จ ากัด 
24. บริษัทเดอะ เรเชล สตูดิโอ จ ากัด 
25. บริษัทเพนนี เลิร์นนิ่ง เซ็นเตอร์ จ ากัด 
26. บางกอกแดนซ์ แอนด์ อาร์ท จ ากัด 
27. บริษัทลาสย่า สตูดิโอ จ ากัด 
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สรุปความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับลีลาศ 
ลีลาศถือว่าเป็นกิจกรรมที่สามารถเล่นได้ทุกเพศทุกวัย อาจใช้เป็นกิจกรรมเพ่ือเข้า

สังคม หรือเป็นกีฬาเพ่ือใช้ในการแข่งขัน อีกทั้งใช้เป็นกีฬาเพ่ือการออกก าลังกาย จากข้อมูล
ข้างต้นที่กล่าวถึงความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับลีลาศแสดงให้เห็นว่าการเต้นลีลาศจ าเป็นต้องอาศัย
ปัจจัยหลายอย่างประกอบกัน และลีลาศยังเป็นกีฬาที่ผู้เล่นจะต้องใช้อารมณ์ในการเต้นเพ่ือ
ถ่ายทอดความรู้สึกและลักษณะเด่นของการเต้นในจังหวะนั้นๆ ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจสถาน
ลีลาศจะต้องค านึงถึงความพร้อมในการให้บริการ เช่น สถานที่จะต้องมีขนาดใหญ่พอสมควร 
ลักษณะพ้ืนเรียบขัดมัน จะต้องมีดนตรีเป็นเครื่องก าหนดจังหวะในการเต้น สิ่งอ านวยความ
สะดวกต่างๆตามความจ าเป็นเพ่ือความสะดวกสบาย สร้างความสุนทรีในการเต้น สิ่งต่างๆ
เหล่านี้ล้วนเป็นปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานลีลาศของผู้บริโภคท้ังสิ้น 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์(Demography) 
ประชากรศาสตร์(Demography)  หมายถึง ศาสตร์ที่ศึกษาเก่ียวกับขนาด โครงสร้าง 

การกระจายตัว ตลอดจนสาเหตุและผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงทางประชากร 
ส่วนประกอบที่ส าคัญที่ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวคือ การตาย การเกิด การย้ายถิ่น
ฐานของประชากร นอกจากนี้การตัดสินใจของปัจเจกบุคคลก็มีผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลง
ทางประชากรเช่นกันโดยเฉพาะอย่างยิ่ง การตัดสินใจว่าจะแต่งงานเพ่ือสร้างครอบครัวหรือ
เป็นโสด การก าหนดจ านวนบุตร และการดูแลตนเองในเรื่องของสุขภาพ และการรักษาโรค
ต่างๆ (เกื้อ วงศ์บุญสิน, 2545) 

Demography มีรากศัพท์มาจากภาษากรีกน ามาใช้โดยAchille Guillard ชาวเบล
เยี่ยมตั้ งแต่  พ.ศ.2398 เมื่อพิจารณาแยกเป็นค าพบว่า Demo หมายถึง People มี
ความหมายว่าประชากร หรือประชาชน และค าว่าGraphy หมายถึง Writing up หรือ 
Description มีความหมายว่า ลักษณะ ดังนั้น Demographyจึงมีความหมายว่า วิชาที่ศึกษา
เกี่ยวกับประชากร(ชัยวัฒน์ ปัญจพงษ์ และ ณรงค์ เทียนส่ง, 2521) 

ปราโมทย์ ประสาทกุล (2543)ได้กล่าวว่า “ประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาเกี่ยวกับ
ประชากรมนุษย์ ค าว่าประชากร ในทางสถิติหมายถึง รวมกลุ่มของหน่วยย่อยซึ่งอาจเป็นคน 
สัตว์ หรือ สิ่งของ แต่ในวิชาประชากรศาสตร์นี้จะให้ความสนใจเฉพาะกลุ่มของคนหรือมนุษย์
เท่านั้น ค าว่าประชากรในวิชานี้จึงหมายถึง กลุ่มรวมของบุคคล ซึ่งอธิบายโดยใช้ตัวเลข” 
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ประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจ(Business Demography) 
ประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจ(Business Demography) เป็นการน าเอาวิธีการทาง

ประชากรศาสตร์มาใช้เพ่ือการแก้ปัญหา หรือ เพ่ิมโอกาสในการด าเนินธุรกิจ โดยน าเอา
เนื้อหาส่วนของผลกระทบจากตัวแปร รายได้ อายุ อาชีพ ที่อาจมีอิทธิพลหรือส่งผลกระทบ
ต่อพฤติกรรมของบุคคล องค์กร ตลอดจนการพิจารณาถึงผลกระทบของกลุ่มตัวแปรไม่ว่าจะ
เป็นตัวแปรรายได้ อายุ อาชีพ ที่อาจมีอิทธิพลหรือส่งผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมของ
กิจกรรมที่ก าลังด าเนินการหรืออยู่ในช่วงก าลังวางแผนว่าจะด าเนินการ อย่างไรก็ตาม
การศึกษาทางประชากรศาสตร์เป็นการเน้นเงื่อนไขปัจจัยทางประชากรที่อยู่ในปัจจุบันและท่ี
คาดการณ์ ประมาณการ หรือ พยากรณ์ในอนาคตว่าจะมีผลกระทบอย่างไรต่อสภาพแวดล้อม
ของกิจกรรมที่ด าเนินการ รวมทั้งส่งผลกระทบอย่างไรต่อการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่วางไว้เพ่ือ
เป็นหลักประกันความส าเร็จของธุรกิจ จึงสามารถกล่าวได้ว่าประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจเป็น
ศาสตร์ที่ช่วยในปรับปรุงการตัดสินใจให้ดีขึ้น(เกื้อ วงศ์บุญสิน, 2545) 
 การน าระเบียบวิธีรวมไปถึงทฤษฎีทางประชากรศาสตร์มาใช้เพ่ือแก้ไขปัญหาทาง
ธุรกิจหรือใช้เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการด าเนินธุรกิจอาจน าเอาแนวความคิดขอ งPol and 
Thomas (1997) มาปรับใช้โดยพิจารณาเชื่อมโยงระหว่างข้อมูลประชากรและเรื่องดังต่อไปนี้ 

1. การวิเคราะห์สถานที่ตั้ง(Site analysis)เป็นกระบวนการในการเลือกสถานที่ตั้ง
ใหม่ทางธุรกิจต้องพิจารณาควบคู่กับข้อมูลทางประชากร 

2. การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ (Human resources planning) พิจารณา
ผลกระทบทั้งภายนอกและภายในองค์กรหรือประชาคม 

3. ประชากรศาสตร์เชิงองค์กร (Organizational demography)เน้นวิเคราะห์
องค์ประกอบการบริหารจัดการขององค์กร 

4. การประเมินอาณาเขตของตลาด(Market area assessment)เป็นการวิเคราะห์
เงื่อนไขทางประชากรภายในอาณาเขตตลาดของบริษัท 

5. โอกาสที่ จะเป็น ไปได้ด้ านการเงินต่อ พ้ืนตลาด (Market area financial 
potential)การประมาณและการทราบขอบเขตของตลาด 

6. การวางแผนทางการเงิน(Financial Planning)ตลาดในปัจจุบันครอบคลุมถึง
การศึกษางบดุล ผลตอบแทนของการลงทุน และยุทธศาสตร์การใช้เงินทุน 

7. การพยากรณ์การขาย(Sales forecasts)ส าหรับตลาดเฉพาะอาจปรับปรุงให้ดี
ขึ้นหากการขายเชื่อมโยงกับเงื่อนไขทางประชากร 

8. การตลาดแบบตั้งเป้าหมาย(Target marketing)หากมีข้อมูลคุณลักษณะทาง
ประชากร(Demographic characteristics)ของลูกค้าชั้นดีของบริษัทจะท าให้



 

 

21 

สามารถวางแผนการกระจายตัวสินค้าใหม่ให้ตรงกับลักษณะทางประชากรของ
ลูกค้ากลุ่มนั้นๆ 

9. แผนการจัดสิ่งอ านวยความสะดวก(Logistics planning)การทราบข้อมูลทาง
ประชากรสามารถท าให้การจัดสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือประโยชน์ต่อกลุ่ม
ประชากรบางกลุ่มอายุท าได้ตรงเป้าหมายมากขึ้น 

10. การพัฒนาสินค้าตัวใหม่(New product development)การเพ่ิมยอดการขาย
สินค้าเป็นประเด็นที่เก่ียวโยงกับการปรับปรุงให้สินค้ามีคุณภาพดีข้ึน 

ข้อมูลผู้บริโภคและข้อมูลลูกค้า(Consumer data) 
ข้อมูลผู้บริโภค เปรียบเหมือนข้อมูลการตลาด (Market data) ในหลายๆประเด็น 

โดยข้อมูลทั้ง2ส่วนนี้จ าเป็นต้องมีตัวแปรทางประชากรเพ่ือใช้เป็นฐานข้อมูล โดยจะตั้งเป้า
จ าแนกประชากรออกเป็นส่วนๆเพ่ือได้มาซึ่งตลาดเฉพาะ เช่นตลาดสินค้าผู้สูงอายุ ตลาด
สินค้าของเด็กทารก เป็นต้น ดังนั้นไม่จ าเป็นต้องมีข้อมูลผู้บริโภคทุกคนเนื่องจากผู้บริโภคทุก
คนไม่ได้เป็นผู้บริโภคสินค้าที่บริษัทผลิต ดังนั้นการเตรียมประชากรที่เข้าข่ายมีโอกาสจะเป็น
ผู้บริโภคหรือลูกค้าส าหรับสินค้าแต่ละชนิด ดังนั้นข้อมูลผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งส าคัญขั้นแรกก่อน
โยงไปถึงพฤติกรรมด้านการผู้บริโภค เพ่ือเตรียมตลาดที่จะเป็นโอกาสในอนาคต ส าหรับ
ข้อมูลลูกค้าผู้ผลิตจ าเป็นต้องมีข้อมูลลูกค้าแต่ละรายให้มากที่สุดเท่าที่จะมีได้เพราะถ้าผู้ผลิต
สินค้ามีข้อมูลมากเท่าไหร่ย่อมหมายถึงผู้บริโภคหรือลูกค้ามีแนวโน้มที่จะซื้อสินค้าอย่าง
ต่อเนื่อง โดยทั่วไปข้อมูลลูกค้าประกอบด้วย 

1. อายุ 
2. เพศ 
3. อาชีพ 
4. การศึกษา 
5. สถานภาพสมรส 
6. การใช้จ่าย 
7. รายได ้
8. การเคลื่อนย้าย 
9. ประเภทของที่พักอาศัย 
10. สถานที่ตั้งของที่พักอาศัย 
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การแบ่งส่วนตลาด(Market Segmentation) 
การแบ่งส่วนตลาด หมายถึง การแบ่งตลาดรวมออกเป็นตลาดส่วนย่อยๆ โดยตลาด

แต่ละส่วนที่แบ่งได้จะประกอบไปด้วยผู้บริโภคที่มีตัวแปรร่วมที่คล้ายกันหรือมีตัวแปรอย่าง
เดียวกัน นักการตลาดจะเลือกตลาดแต่ละส่วนที่แบ่งได้นี้เพ่ือเป็นเป้าหมายในการด าเนินงาน
การตลาดของตน โดยใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ได้จัดเตรียมไว้โดยเฉพาะส าหรับ
ตลาดเป้าหมายนั้นๆ (ศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล, 2557) 

หลักการแบ่งส่วนตลาดนักการตลาดจะใช้วิธี Aggregate หรือที่เรียกกันว่าวิธี การ
รวมเข้าด้วยกัน ซึ่งจะต้องพิจารณาเลือกตัวแปร (Variable) จ านวนหนึ่งที่มีความเหมาะสม
กับสินค้าชนิดนั้นๆเพ่ือน ามาใช้เป็นเกณฑ์การรวมกลุ่มผู้บริโภคจ านวนหนึ่งไว้ด้วยกัน ตัวแปร 
(Variable) ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดโดยอาจแบ่งออกเป็น4กลุ่มได้แก่ (1)ตัวแปรเชิง
ภูมิศาสตร์(Geographic Variable) (2)ตัวแปรเชิงประชากร(Demographic Variable) (3)ตัว
แปรเชิงจิตนิสัย(Psychographic Variable) และ (4)ตัวแปรเชิงพฤติกรรม(Buyer Behavior 
Variable) แต่ในงานวิจัยฉบับนี้ใช้ตัวแปรเพียง1กลุ่มเท่านั้น คือ ตัวแปรเชิงประชากร 
(Demographic Variable) 

การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์ (Demographic Variable) 
การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยอาศัยตัว

แปร อายุ เพศ ระดับรายได้ รุ่น ชนชั้นทางสังคม อาชีพ การศึกษา เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วน
ตลาด ตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่นิยมใช้มากที่สุดเนื่องจากความจ าเป็น ความ
ต้องการของผู้บริโภคมีความแปรปรวนและเกี่ยวข้องกับตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์เป็นอย่างมาก 
และตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์ง่ายต่อการวัดผลมากกว่าตัวแปรประเภทอ่ืนๆ นอกจากนี้การแบ่ง
ส่วนตลาดตามตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์ยังสามารถประเมินขนาดตลาดกลุ่มเป้าหมายและ
เข้าถึงส่วนตลาดนั้นๆอย่างมีประสิทธิภาพ ตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์มีดังนี้(ศุภชาต เอ่ียมรัตน
กูล, 2557) 

1. อายุและวัฏจักรชีวิต (Age and life-cycle stage) ผู้บริโภคจะเปลี่ยนแปลงลักษณะ
ความต้องการ(Need)หรือความชอบพอ(Preference)ของตนไปตามช่วงอายุ  
ยกตัวอย่าง ช่วงอายุ 0-5 ปี จะต้องการสินค้าประเภทอาหารส าหรับเด็ก ของเล่น 
เสื้อผ้าส าหรับเด็ก เป็นต้น ช่วงอายุ 6-19 ปีจะต้องการสินค้าประเภท เสื้อผ้า 
อุปกรณ์กีฬา วิทยุเทป อุปกรณ์การเรียน เครื่องส าอาง เป็นต้น  ช่วงอายุ 20-34 ปี 
จะต้องการสินค้าประเภทรถยนต์ เครื่องตกแต่งบ้าน เป็นต้น ช่วงอายุ 35-49 ปี จะ
ต้องการสินค้าประเภทบ้านหลังใหญ่ๆ รถคันที่ 2 หรือ รถยนต์ที่มียี่ห้อดีกว่าคันแรก 
เป็นต้น ช่วงอายุ 60 ปี จะต้องการสินค้าประเภทบ ารุงร่างกาย บริการด้าน
การแพทย์ การท่องเที่ยวอย่างสะดวกสบาย เป็นต้น 
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2. เพศ(Gender) ความแตกต่างระหว่างผู้บริโภคเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่าง
กันในเรื่องของพฤติกรรม ทัศนคติ พันธุกรรม หรือเหตุผลทางสังคม เป็นต้น ตัวแปร
ชนิดนี้นิยมใช้กันมากในผลิตภัณฑ์ประเภทเสื้อผ้า เครื่องประดับ เครื่องส าอาง และ
นิตยสาร ยกตัวอย่าง สินค้าของเพศหญิงเน้นรูปทรงบอบบาง กะทัดรัด ให้ความรู้สึก
นุ่มนวลน่าทะนุถนอม สีที่ใช้มักเป็นสีอ่อนหวาน สดใส เช่น สีชมพู สีฟ้า หรือ สีส้ม 
เป็นต้น ลักษณะเหล่านี้สามารถบ่งบอกความเป็นผู้หญิงได้อย่างชัดเจน สินค้าของ
เพศชายเน้นรูปทรงที่แข็งแรง บึกบึน หนักแน่น ขนาดใหญ่กว่าของเพศหญิง สีที่ใช้
มักเป็นสีเรียบ ๆไม่ฉูดฉาด เช่น สีด า สีน้ าตาล หรือ สีน้ าเงิน เป็นต้น ลักษณะเหล่านี้
สามารถบ่งบอกความเป็นผู้ชายได้อย่างชัดเจน 

3. ระดับรายได้ ( Income)  เป็นตัวแปรเชิงประชากรที่สามารถบ่งชี้ ให้ เห็นถึ ง
ความสามารถในการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าหรือ
บริการต่างๆตามความพึงพอใจของตนเองโดยอาศัยระดับราคาเป็นเกณฑ์ตัดสินใจที่
ส าคัญอย่างหนึ่ง ระดับรายได้และการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการของ
ผู้บริโภคมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน คือ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้มากจะบริโภคมาก 
ถ้ามีรายได้น้อยจะบริโภคน้อย ยกตัวอย่าง นายแดงมีรายได้เดือนละ50,000บาท 
นายแดงจะใช้รายได้ในการบริโภคร้อยละ 70 และเก็บเป็นเงินออมร้อยละ 30 ดังนั้น
นายแดงจะใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคเป็นเงิน 35,000 บาท ต่อมาอีก 10 ปีนายแดงมี
รายได้เพ่ิมขึ้นเป็นเดือนละ 80,000 บาท และนายแดงยังคงรักษาระดับการบริโภค
ในอัตราเดิมคือใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคร้อยละ 70 และเก็บเป็นเงินออมร้อยละ 30  
ดังนั้นนายแดงนายแดงจะใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคเป็นเงิน 40,000 บาท ในทางกลับ
กับหากนายแดงมีรายได้ต่อเดือนลดลงเหลือเพียง 40,000 บาท นายแดงจะใช้จ่าย
เพ่ือการบริโภคเป็นเงิน 28,000 บาท(ร้อยละ 70 ของรายได้) จากการยกตัวอย่างจะ
เห็นได้ว่าระดับรายได้เป็นสิ่งส าคัญที่มีผลโดยตรงต่อระดับของการบริโภค 

4. รุ่น(Generation) ผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากสภาพแวดล้อมต่างๆตามช่วงเวลา ซึ่ง
สามารถระบุเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นได้โดย เหตุการณ์ทางการเมือง ภาพยนตร์ เพลง 
เป็นต้น 

5. ชั้นทางสังคม(Social class) ชั้นทางสังคมมีผลกระทบอย่างมากต่อความนิยมหรือ
ความชอบของผู้บริโภคต่อสินค้าหรือบริการ 

6. อาชีพ (Occupation) ผู้ที่มีอาชีพต่างกันย่อมมีแนวความคิด และค่านิยมที่มีต่อสิ่ง
ต่าง ๆ แตกต่างกันไป คนที่รับราชการมักค านึงถึงยศถาบรรดาศักดิ์ ศักดิ์ศรี 
สวัสดิการ และเกียรติภูมิของความเป็นราชการ ในขณะที่ผู้ท าธุรกิจ เช่น นักธุรกิจ 
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เจ้าของกิจการ หรือ ผู้ที่ท างานในหน่วยงานภาคเอกชนอาจค านึงถึงรายได้ และ
สถานภาพในสังคมของตนแม้แต่คนที่รับราชการด้วยกันก็มีความเห็น และค่านิยม 
ตลอดจนพฤติกรรมที่แตกต่างกัน เช่น ผู้ที่ประกอบอาชีพทหาร ต ารวจ แพทย์ 
พยาบาล ผู้พิพากษา ครู เป็นต้น 

7.  การศึกษา (Education) นักวิชาการทางด้านการสื่อสารพบว่า การศึกษาเป็นตัว
แปรที่มีความสัมพันธ์กับการรับสารและใช้สื่อค่อนข้างสูง การศึกษาของผู้รับสารท า
ให้ผู้รับสารมีพฤติกรรมการสื่อสารที่แตกต่างกันไป โดยคนที่มีการศึกษาในระดับสูง
จะเป็นผู้รับสารที่ดี เนื่องจากมีความรู้กว้างขวางในหลายๆเรื่อง และสามารถเข้าใจ
สารได้ดี จึงส่งผลให้คนที่มีระดับการศึกษาสูงจะเลือกใช้สื่อหลายประเภทกว่าคนที่มี
ระดบัการศึกษาต่ า 

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะพ้ืนฐานของ

ประชากรหรือผู้บริโภค ความแตกต่างของผู้บริโภคที่แบ่งตามตัวแปรเชิงประชากร
(Demographic Variable) จะส่งผลให้ความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มมีความ
แตกต่างกันด้วยเช่นกัน ดังนั้นลักษณะทางประชากรศาสตร์สามารถช่วยให้ผู้ประกอบการ
หรือเจ้าของธุรกิจใช้เป็นเครื่องมือในการแบ่งส่วนตลาดเพ่ือให้ได้มาซึ่งกลุ่มเป้าหมายและ
สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายนั้นได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด ส าหรับ
งานวิจัยฉบับนี้จะใช้ตัวแปรเชิงประชากรศาสตร์  ตามแนวคิดของศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล
(2557)ซึ่งเลือกใช้องค์ประกอบการแบ่งส่วนตลาดทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ 
อายุ อาชีพ และ รายได้ สอดคล้องกับงานวิจัยที่ผ่านมาของเพียงขวัญ พัวรักษา (2554), 
วรวีร์ นาคพนม (2554), ชนุดร ธีรวัฒนอร (2554), ณุรวี วงษ์ชัยสุวรรณ (2555), ชินพัชร 
ประพัฒนสารกุล (2557), ประภานันท์ โพธินาค (2557)และสิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (2550)          
ที่ใช้ในการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix)  
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ซึ่ง

ธุรกิจจะผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้เพ่ือให้ธุรกิจมีความสามารถต่อการตอบสนองความ
ต้องการและสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบไปด้วยทุกสิ่งที่ธุรกิจใช้เพ่ือสร้างอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มดังนี(้Kotler, 2000) 

 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การผสมผสานระหว่างสินค้าและบริการที่ธุรกิจ

เสนอต่อผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ผู้บริโภคต้องช าระไปเพ่ือให้ได้มาซึ่ง

ผลิตภัณฑ์ 
3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมของธุรกิจที่ท าให้ผลิตภัณฑ์ไปสู่

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพ่ือการสื่อสารถึงข้อดี

ของผลิตภัณฑ์และโน้มน้าวหรือชักชวนให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายซื้อผลิตภัณฑ์ 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558)ได้กล่าวว่า ในปัจจุบันนักวิชาการทางด้านการตลาด

บริการหลายท่านได้วิจารณ์เรื่องส่วนประสมการตลาดที่รู้จักกันในชื่อ 4Ps ซึ่งได้รับการพัฒนา
ในช่วงทศวรรษ 1960 ว่าเป็นมุมมองที่ค่อนข้างแคบ และไม่เหมาะสมที่จะน ามาใช้กับการ
บริการเนื่องจากการบริการนั้นมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างจากสินค้าโดยทั่วไป 

Kotler and Armstrong (2001) และ Zeithaml and Bitner (2003) อ้างถึงใน ธีร
กิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558)ได้เสนอแนวคิดใหม่เรื่องส่วนประสมการตลาดบริการ (Service 
Marketing Mix)โดยเฉพาะ ส่วนประสมการตลาดบริการประกอบไปด้วยส่วนประสม
การตลาดเดิม (4Ps) ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), การจัดจ าหน่าย (Place) 
, การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และรวมกับองค์ประกอบอีก 3 ส่วนซึ่งได้แก่   

1. บุคคล(People) หมายถึง ทุก ๆบุคคลที่มีส่วนร่วมกับกระบวนการให้บริการซึ่ง
รวมถึงพนักงาน ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ และลูกค้ารายอ่ืนที่เข้ามาใช้บริการ 
จากลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการที่เรียกว่า  Inseparability พนักงานของ
ธุรกิจเป็นองค์ประกอบที่มีความส าคัญทั้งในการผลิตบริการและการให้บริการ 
ดังนั้นจึงสามารถกล่าวได้ว่าพนักงานเป็นองค์ประกอบที่สร้างความแตกต่าง
เหนือกว่าคู่แข่งท าให้เกิดความได้เปรียบทางธุรกิจ   
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2. กระบวนการ(Process) หมายถึง กระบวนการ ขั้นตอน ระเบียบในการ
ให้บริการรวมถึงวิธีการท างาน   

3. หลักฐานทางกายภาพ(Physical Evidence) หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่เกี่ยวข้อง
กับการให้บริการ สถานที่ที่ผู้บริโภคหรือลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์กับธุรกิจ และเป็น
องค์ประกอบที่จับต้องได้ช่วยอ านวยความสะดวกหรือสื่อสารบริการนั้น 

ดังนั้นส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) ประกอบไปด้วย 7 
องค์ประกอบหรือเรียกว่า 7Ps อันได้แก ่

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. บุคคล(People) 
6. กระบวนการ(Process) 
7. หลักฐานทางกายภาพ(Physical Evidence) 

 
แนวคิดเรื่องผลิตภัณฑ์และบริการ 

ความหมายและองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ถือได้ว่าเป็นตัวแทนของธุรกิจ
ที่ส าคัญและจับต้องหรือมองเห็นได้ง่ายที่สุดเมื่อเทียบกับส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืนๆ 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นองค์ประกอบที่มีโอกาสสัมผัสอย่างใกล้ชิดกับผู้บริโภคและมีระยะ
เวลานานตราบที่ผู้บริโภคยังบริโภคผลิตภัณฑ์นั้นๆอยู่ (สุปัญญา ไชยชาญ, 2534) 

นักการตลาดบริการจะต้องมีความเข้าใจให้ถูกต้องว่าแท้จริงแล้วผู้บริโภคไม่ได้
ต้องการจะซื้อสินค้าหรือบริการ แต่ผู้บริโภคต้องการจ่ายเงินเพ่ือได้มาซึ่ง ผลประโยชน์และ
คุณค่าที่เฉพาะเจาะจง(Specific Befit and Value) จากข้อเสนอทั้งหมดของผู้ขายบริการ 
(Total Offering) เสียมากกว่า ดังนั้นนักการตลาดที่ดีควรให้ความส าคัญกับข้อเสนอทั้งหมด
ที่ต้องการมอบให้แก่ผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งผู้บริโภคหรือลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และ
คุณค่าที่เฉพาะเจาะจงจากการซื้อสินค้าและบริการ ข้อเสนอทั้งหมดของผู้ขายบริการอาจ
เรียกได้ว่า ผลิตภัณฑ์ทั้งหมด (The Total Product) ซึ่งประกอบด้วย 5 ระดับคือ 

1. ผลประโยชน์หลัก(Core Benefit) หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการที่ผู้บริโภคหรือลูกค้า
ต้องการอย่างแท้จริง 

2. ผลิตภัณฑ์พ้ืนฐาน(Basic Product) หมายถึง สิ่งที่นักการตลาดบริการสร้างขึ้นโดยการ
เปลี่ยนผลประโยชน์หลัก(Core Benefit)ให้ เป็นรูปธรรมที่สามารถน าเสนอและ
ตอบสนองความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคหรือลูกค้าได้ 
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3. ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง(Expected Product) หมายถึง สิ่งที่ผู้บริโภคหรือลูกค้าส่วนใหญ่
คาดหวังว่าจะได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์  

4. ผลิตภัณฑ์เสริม(Augmented Product) หมายถึง สิ่งที่สร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจท า
ให้เกิดความได้เปรียบทางธุรกิจ เป็นการเพ่ิมคุณค่าให้ผลิตภัณฑ์ในรูปของคุณภาพที่
เหนือกว่า ซึ่งผู้บริโภคหรือลูกค้าทั่วไปไม่คาดหวังว่าจะได้รับเมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ 

5. ผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้(The Potential Product) หมายถึง คุณประโยชน์หรือคุณค่าเพ่ิม
ทั้งหมดที่นักการตลาดบริการสามารถเพ่ิมเติมเข้าไปในผลิตภัณฑ์ได้ในอนาคต เพ่ือให้
ผลิตภัณฑ์นั้นสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือลูกค้าได้อย่างดีเลิศใน
ลักษณะที่ เกินความคาดหวังของผู้บริโภคหรือลูกค้า(Exceed Expectation)และ
เหนือกว่าคู่แข่ง โดยทั่วไปผู้บริโภคหรือลูกค้าไม่คาดหวังว่าจะได้รับ ดังนั้นผลิตภัณฑ์ที่
เป็นไปได้นี้จะสร้างความพึงพอใจและสร้างความประหลาดใจในแง่ดีให้กับผู้บริโภคหรือ
ลูกค้าด้วยนอกจากนี้ยังท าให้ลูกค้ามีความปิติยินดีอย่างยิ่งเมื่อได้รับผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้
นี้ 

แนวคิดเรื่องราคา 

 ราคามีความส าคัญต่อความส าเร็จของธุรกิจเนื่องจากราคาเป็นองค์ประกอบของส่วน
ประสมการตลาดเพียงตัวเดียวที่สามารถสร้างรายได้ให้กับธุรกิจได้ และ ราคายังมีอิทธิพล
อย่างยิ่งต่อการรับรู้ของผู้บริโภคในเรื่องของคุณภาพของการบริการที่ผู้ให้บริการน าเสนอต่อ
ผู้บริโภคหรือลูกค้า นอกจากนั้นราคายังมีผลกระทบต่อการสร้างภาพลักษณ์ของการบริการ 
ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์ของตลาดบริการต้องค านึงถึงการตัดสินใจด้านราคาเป็นส าคัญและ
เพ่ือให้สอดคล้องกับกลยุทธ์การตลาดอื่นๆ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2558) 

วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา ซึ่งอาจผู้
ให้บริการอาจมีวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาดังต่อไปนี้ 

1. เพ่ือความอยู่รอด(Survival) เป็นการก าหนดราคาที่ค่อนข้างต่ ามักเป็นการก าหนด
ราคาที่อยู่ในช่วงเศรษฐกิจตกต่ าเพ่ือให้ธุรกิจมีรายได้เพียงพอสามารถอยู่รอดได้ 

2. เพ่ือก าไรสูงสุด(Profit Maximization) เป็นการก าหนดราคาเพ่ือให้ธุรกิจสามารถท า
ก าไรได้สูงสุด ณ ช่วงเวลาหนึ่ง โดยคิดส่วนต่างให้มากที่สุดจากราคาทุน  

3. เพ่ือยอดขายสูงสุด(Sales Maximization) เป็นการก าหนดราคาขายที่ต่ ามากอาจต่ า
หรือจนถึงราคาที่ขายแล้วขาดทุนในช่วงแรกเพ่ือต้องการเพ่ิมยอดขายและสร้างส่วน
ครองตลาด 
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4. เพ่ือสร้างภาพลักษณ์(Prestige) เป็นการก าหนดราคาสูง เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ว่าเป็น
บริการพิเศษ มีระดับเนื่องจาผู้บริโภคหรือลูกค้ามีความเข้าใจว่าผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่มีราคาสูงจะมีคุณภาพสูงตามไปด้วย 

5. เพ่ือผลตอบแทนจากการลงทุน(ROI) ก าหนดราคาโดยค านึงถึงผลตอบแทนจากการ
ลงทุนในอัตราที่ต้องการ เช่น ร้อยละ10 ของเงินทุน 
 
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจด้านราคา 

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจด้านราคา การตัดสินใจด้านราคาขึ้นอยู่
กับปัจจัยหลายประการดังนี้ 

1. เป้าหมายของกิจการ(Corporate Objectives) โดยทั่วไปการก าหนดราคาจะต้อง
สอดคล้องกับเป้าหมายของธุรกิจ 

2. โครงสร้างของต้นทุน(Cost Structures) ตันทุนมีผลกระทบต่อก าไรของธุรกิจ ดังนั้น
นักการตลาดจะต้องมีความรู้และความเข้าใจในเรื่องต้นทุน โดยทั่วไปต้นทุนแบ่ง
ออกเป็น 3 ประเภท คือ ต้นทุนคงที่(Fixed Cost) ต้นทุนแปรผัน(Variable Cost) 
และ ต้นทุนผสมหรือต้นทุนก่ึงแปรผัน(Mixed or Semi variable Cost) 

3. ต าแหน่งของบริการในตลาด(Position of Service) การวางต าแหน่งเป็นสิ่งที่ท าให้
ผู้บริโภคหรือลูกค้าสามารถรับรู้เกี่ยวกับสินค้าและบริการซึ่งจะช่วยให้ผู้บริโภค
สามารถประเมินคุณสมบัติและลักษณะส าคัญต่างๆของสินค้าและบริการ 

4. ขีดความสามารถในการให้บริการ(Service Capacity) โดยปกติแล้วธุรกิจจะ
พยายามรักษาสมดุลระหว่างอุปสงค์และอุปทานของการบริการให้เกิดขึ้นอยู่
ตลอดเวลา เนื่องจากภาวะสมดุลนี้สามารถช่วยให้ขีดความสามารถในการให้บริการ
ถูกใช้ให้เกิดประโยชน์อย่างเต็มที่ 

5. ความเป็นไปได้ในการใช้ทรัพยากรร่วมกัน(Shared Resources) ธุรกิจแต่ละแห่งมัก
มีข้อจ ากัดด้านทรัพยากร บางครั้งธุรกิจต่างๆอาจใช้ทรัพยากรร่วมกันเพ่ือเพ่ิมขีด
ความสามารถในการให้บริการและลดต้นทุนให้ต่ า ลง ดังนั้นการก าหนดราคาควร
ค านึงถึงความเป็นไปได้ในการใช้ทรัพยากรร่วมกันระหว่างธุรกิจ 

6. วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์บริการ(Lifecycle of the Service) โดยทั่วไปแล้วอุปสงค์ที่
มีต่อผลิตภัณฑ์จะเปลี่ยนแปลงไปตามช่วงเวลาต่างๆดังนั้นการก าหนดราคาจึงต้อง
ปรับเปลี่ยนให้มีความสอดคล้องกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป 

7. ภาวะทาง เศรษฐกิจ (Economic Conditions)  สภาวะทาง เศรษฐกิจมีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอดังนั้นนักการตลาดบริการจะต้องค านึงถึงสภาวะทางเศรษฐกิจ
เพ่ือใช้ในการพิจารณาก าหนดราคา 
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8. ความยืดหยุ่นของอุปสงค์(Elasticity of Demand) ความยืดหยุ่นของอุปสงค์นี้เป็น
ตัวชี้วัดว่าผู้บริโภคมีความอ่อนไหวต่อราคาท่ีเปลี่ยนแปลงไปมากน้อยเพียงใด 

9. สภาพการแข่งขัน(The Nature of Competition) การก าหนดราคาของคู่แข่งมี
ผลกระทบกับการก าหนดราคาของธุรกิจเนื่องจากราคาของคู่แข่งมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือลูกค้า ดังนั้นควรหาข้อมูลที่ส าคัญต่างๆของคู่แข่ง
โดยเฉพาะจุดอ่อนและจุดแข็งของคู่แข่ง 

 
วิธีการก าหนดราคามี 3 วิธีหลัก ได้แก่ 

1. วิธีการก าหนดราคาจากต้นทุน(Cost-Based Pricing) 
2. วิธีการก าหนดราคาจากการแข่งขัน(Competition-Base Pricing) 
3. วิธีการก าหนดราคาจากการรับรู้ในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ของลูกค้า(Value-Based 

Pricing) 
แนวคิดเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การตัดสินใจเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายผู้บริหารธุรกิจบริการควรค านึงถึง
หลักเกณฑ์ที่ส าคัญ 2 ประการ คือ การเข้าถึงได้(Accessibility) และ ความพร้อมที่
จะให้บริการได้(Availability) (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2558) 
1. การเข้าถึงได้(Accessibility) หมายถึง ความสะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์ 

หรือ การรับบริการ ส าหรับธุรกิจบริการนั้นไม่สามารถแยกกระบวนการผลิต
ออกจากกระบวนการการบริโภคได้ทั้งสองอย่างนี้จะต้องเกิดขึ้นในขณะเดียวกัน 
และ ผู้บริโภคหรือลูกค้าจะต้องมีส่วนร่วมในกระบวนการผลิตด้วย ดังนั้นผู้
ให้บริการจึงจ าเป็นต้องท าให้บริการสามารถเข้าถึงได้ ถ้าหากผู้บริโภคหรือลูกค้า
ไม่สามารถเข้าถึงบริการนั้นๆได้ กระบวนการแลกเปลี่ยนบริการนั้นก็ไม่สามารถ
เกิดข้ึนได้เช่นกันและบริการนั้นจะไม่มีคุณค่าส าหรับผู้บริโภคหรือลูกค้า 

2. ความพร้อมที่จะให้บริการได้(Availability) หมายถึง ระดับความพร้อมในการ
ให้บริการแก่ผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งความพร้อมในการบริการนี้จะท าให้ผู้บริโภค
หรือลูกค้าสามารถซื้อหรือรับบริการได้ การบริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้
(Perish ability)ดังนั้นผู้ให้บริการจะต้องมีความพร้อมที่จะให้บริการแก่ลูกค้าใน
เวลาและสถานที่ที่ลูกต้องการใช้บริการเสมอ บริการจะมีคุณค่าก็ต่อเมื่อการ
บริการถูกผลิตขึ้นมาแล้วและจะต้องพร้อมให้บริการในขณะนั้นด้วย 
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ท าเลที่ตั้งส าหรับการให้บริการ(Location)  
ท าเลที่ตั้งส าหรับการให้บริการจะเกี่ยวข้องกับเรื่องการเสนอบริการให้แก่

ผู้บริโภคหรือลูกค้า นักการตลาดจึงควรให้ความส าคัญกับปัจจัยที่ส าคัญ 3 ปัจจัย คือ 
สถานที่ในการน าเสนอบริการ (Where) เวลาในการน าเสนอบริการ (When) และ 
วิธีการในการน าเสนอ (How) ความส าคัญของแหล่งที่ตั้งขึ้นอยู่กับประเภทของการ
น าเสนอบริการและระดับปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและผู้รับบริการลักษณะ
ดังกล่าวนี้อาจแบ่งออกเป็น3กรณี ดังนี้ 

1. เมื่อลูกค้าต้องเดินทางไปรับบริการ ณ สถานที่ของผู้ให้บริการ เช่น 
โรงแรม สวนสนุก เป็นต้น ดังนั้นท าเลที่ตั้งของสถานที่ที่ให้บริการ
จะต้องมีความเหมาะสมโดยค านึงถึงความสะดวก และค านึงถึงท าเล
ที่ตั้งของคู่แข่งเพ่ือใช้ประกอบในการพิจารณาด้วย 

2. เมื่อผู้ให้บริการสามารถเดินทางไปให้บริการแก่ลูกค้า ณ สถานที่ของลูก 
เช่น บริการท าความสะอาด บริการส่งมอบสินค้าถึงบ้าน บริการรักษา
ความปลอดภัย เป็นต้น ฉะนั้นจึงท าให้ความส าคัญของท าเลที่ตั้งลด
น้อยลงไป ในกรณีนี้ผู้ให้บริการอาจเลือกท าเลที่ตั้งที่อยู่ในบริเวณที่มี
ค่าใช้จ่ายต่ ากว่าเพื่อลดต้นทุนในการด าเนินงาน 

3. การให้บริการทางไกล ในกรณีนี้ท าเลที่ตั้งแทบไม่มีความส าคัญ กลยุทธ์
ในการจัดจ าหน่ายคือผู้ให้บริการจะต้องใช้เครื่องมือหรืออุปกรณ์ต่างๆ
เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้า เช่น เครื่องฝาก-ถอนเงินสดอัตโนมัติ 
การให้บริการธนาคารผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต( Internet Banking) 
ซึ่งวิธีข้างต้นนี้สามารถช่วยแก้ปัญหาเรื่องท าเลที่ตั้งของผู้ให้บริการได้
บ้าง 

ช่องทางในการน าเสนอบริการ(Channels) 
ส่วนประกอบในกระบวนการจัดจ าหน่ายได้แก่ ผู้ให้บริการ(The Service 

Providers) คนกลาง(Intermediaries) และ ลูกค้า (Costumer) การเลือกช่องทาง
การจัดจ าหน่ายขึ้นอยู่กับความต้องกาที่เฉพาะเจาะจงของตลาดและลักษณะของ
บริการเอง ทางเลือกในการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายมีดังนี้ 

1. การขายตรง(Direct Sales) 
2. ตัวแทนหรือนายหน้า(Agent or Broker) 
3. ตัวแทนของผู้ขายและผู้ซื้อ(Seller’s and Buyers ‘Agent) 
4. ผู้ให้บริการที่ได้รับสัญญาหรือสิทธิในการบริการ(Franchises and 

Contracted Service Deliverers) 
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5. การให้บริการทางช่องทางอิเล็กทรอนิกส์(Electronic Channels) 
 

แนวคิดเรื่องการส่งเสริมการตลาดหรือการสื่อสารการตลาดบริการ(Promotion 
Communication of the Service) 

ธุรกิจบริการไม่สามารถจับต้องได้ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดหรือการสื่อสาร
การตลาดยิ่งมีความส าคัญเนื่องจากการสื่อสารจะช่วยท าให้ลูกค้าเข้าใจถึงบริการได้อย่างเป็น
รูปธรรมมากขึ้น การสื่อสารทางการตลาด(Marketing Communication) มีบทบาทส าคัญ
หลายประการดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2558) 

1. ให้ข้อมูลที่จ าเป็นต่อลูกค้า(To Inform) 
2. ให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์(To Educate) 
3. ชักจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์(To Persuade) 
4. ช่วยเตือนความจ าลูกค้า(To Remind) 

 
ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2558)ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย(Promotion) ที่จะ

ท าให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้า สื่อส่งเสริมการขาย(Promotional Media เกี่ยวข้องกับ
สิ่งพิมพ์ การพิมพ์และการกระจาย สื่อผ่านออนไลน์เคเบิลทีวี การประชาสัมพันธ์นอกบ้าน 
อินเตอร์เน็ต จุดขายหน้าร้าน การจัดการสินค้า การตลาดยุคดิจิตอล การประชาสัมพันธ์ใน
เกม การสาธิตสินค้า การส่งเสริมการขายแบบปากต่อปาก(การบอกต่อ) การมีตัวแทน
ผลิตภัณฑ์ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549)ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็น
กิจกรรมทางการตลาดที่เป็นเครื่องมือให้กับธุรกิจและนักการตลาด ในการกระตุ้นและจูงใจ
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมตามที่เราปรารถนา เช่น เกิดความเข้าใจในตัว
ผลิตภัณฑ์ เล็งเห็นความจ าเป็นของผลิตภัณฑ์และเกิดความต้องการใช้และซื้อในที่สุด เป็นต้น 
โดยอาศัยเครื่องมือส่งเสริมการตลาด(Promotion tool) ส าคัญที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมาย 5 ประการ คือ การโฆษณา การเผยแพร่ ข่าวสารและประชาสัมพันธ์ การ
ส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนักงานขาย และการตลาดทางตรง ซึงรวมเรียกว่า ส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาด(Promotion mix) 
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กระบวนการการสื่อสาร 
กระบวนการการสื่อสารโดยทั่วไปประกอบด้วยองค์ประกอบ 4 ประการ 

ดังนี้ 
1. ผู้ส่งข่าวสารหรือแหล่งข่าวสาร(The Sender หรือ The Source) ผู้ส่งข่าวสาร

หรือแหล่งข่าวสารนี้ถือเป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการสื่อสาร ผู้ส่งข่าวสารนี้อาจ
เป็นบุคคลหรืออาจเป็นองค์กรก็ได้ สิ่งที่ส าคัญที่สุดคือผู้ส่งข่าวสารจะต้องมี
วัตถุประสงค์ที่ชัดเจนที่สุดในการส่งข่าวสารและจะต้องก าหนดวิธีกรในการ
สื่อสารเพ่ือให้ผู้รับสารเข้าใจสิ่งที่ผู้ส่งข่าวสารได้สื่อออกไป มิฉะนั้นการสื่อสาร
อาจไม่ประสบผลส าเร็จ 

2. ข่าวสาร(The Message) ตัวข่าวสารนี้จะถูกส่งผ่านผู้ส่งข่าวสารอาจอยู่ใน
รูปแบบค าพูด ตัวอักษร หรือการโฆษณาในโทรทัศน์ และผู้ส่งข่าวสารจะต้อง
มั่นใจว่าข่าวสารที่ส่งออกไปมีความหมายตรงกับสิ่งที่ตนต้องการ 

3. สื่ อที่ ใช้ ในการส่ งข่ าวสาร(Media Selected to Transmit the Message) 
โดยทั่วไปแล้วหากผู้ส่งสารไม่ได้ส่งข่าวสารโดยตรงด้วยตนเองไปยังผู้รับสารก็จะ
ใช้สื่อ(Media)ในลักษณะต่างๆ เช่น บุคคล วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ ความ
เหมาะสมของการใช้สื่อเหล่านี้ขึ้นอยู่กับ ชนิดและคุณสมบัติของสื่อ พฤติกรรม
การรับสื่อของกลุ่มผู้รับข่าวสาร 

4. ผู้รับข่าวสาร(Recipient) ผู้รับข่าวสารคือจุดสิ้นสุดของกระบวนการสื่อสาร
ก่อนที่ผู้รับข่าวสารจะรับข่าวสารจากผู้ส่งข่าวสาร อาจมีการตีหรือแปล
ความหมายจากความเข้าใจของตนเองซึ่งอาจท าให้เกิด สิ่งรบกวน(Noise) หรือ 
อุปสรรค์ในการสื่อสารขึ้น เช่น ความเชื่อ ทัศนคติ  ประสบการณ์ หรือตัวผู้รับ
สารไม่ได้ตั้งใจที่จะรับข่าวสารอย่างเต็มที่ สิ่งเหล่านี้อาจส่งผลให้ผู้รับข่าสาร
ตีความหมายผิดพลาดไป 

 
ส่วนประสมของการสื่อสารการตลาดบริการ 

ส่วนประสมของการสื่อสารการตลาดบริการมีเครื่องมือส าคัญอยู่ 6 ประการ 
ได้แก่ 
1. การโฆษณา(Advertising) คือ การสื่อสารกับลูกค้าโดยตรงโดยไม่ผ่านตัวบุคคล 

การโฆษณาท าให้ผู้บริโภครู้จักสินค้าและบริการและยังช่วยให้ผู้บริโภคมองเห็น
ถึงความแตกต่างระหว่างการบริการของธุรกิจกับการบริการของคู่แข่ง การ
โฆษณาจะต้องจัดท าอยู่สม่ าเสมอเพ่ือความส าเร็จของตลาดบริการ 
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2. การขายโดยใช้พนักงาน(Personal Selling) คือ การขายสินค้าหรือบริการผ่าน
พนักงานขาย มีปฏิสัมพันธ์เกิดขึ้นระหว่างพนักงานขายและลูกค้าและสามารถ
สร้างความสัมพันธ์อันดีต่อกัน ดังนั้นจึงกล่าวได้ว่าการขายโดยใช้พนักงานนั้น
เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของการบริการ 

3. การส่งเสริมการขาย(Sales Promotion) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่กระท า
เพ่ือส่งเสริมการขายและพยายามกระตุ้นการซื้อของผู้บริโภคโดยมีวิธีการต่างๆ 
เช่น การจัดงานแสดงสินค้า การจัดนิทรรศการต่างๆ เป็นต้น กิจกรรมต่างๆที่
กล่าวมานี้จะต้องเป็นกิจกรรมท่ีจัดขึ้นเป็นครั้งคราวเท่านั้น 

4. การประชาสัมพันธ์(Public Relations) คือ แผนงานและความพยายามที่จะ
กระท าอย่างต่อเนื่องเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีระหว่างองค์กรและสาธารณะชน 

5. การสื่อสารแบบปากต่อปาก(Word of Mouth Communication) คือ การ
สื่อสารแบบปากต่อปากนี้เป็นแหล่งอ้างอิงที่มีความส าคัญ โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
ธุรกิจบริการซึ่งข้อมูลที่เผยแพร่ออกไปอาจเป็นข้อมูลทางบวกหรือทางลบก็ได้ 

6. การตลาดทางตรง(Direct Marketing) คือ การตลาดที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ที่มีเวลาว่างน้อยลงโดยผ่านเทคโนโลยีต่างๆ 
เครื่องมือของการตลาดทางตรง ได้แก่ การสั่งซื้อสินค้าทางไปรษณีย์ การโฆษณา
ทางไปรษณีย์ การขายตรง การตลาดทางโทรศัพท์ การตลาดโดยใช้สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น 

แนวคิดเรื่องบุคลากร 
Zeithaml and Bitner (2003)ได้กล่าวว่า บุคคลหมายถึง ปัจจัยที่เกี่ยวกับบุคคล

ทั้งหมดที่มีส่วนร่วมในการน าเสนอบริการซึ่งมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกค้า ซึ่งบุคคลในที่นี้
จะรวมถึงพนักงานของธุรกิจ ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ และลูกค้าคนอ่ืนๆ 

บุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการขายบริการสามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ พนักงาน
บริการ และ ลูกค้า 

1. พนักงานบริการ(Service Personal) พนักงานบริการนั้นรวมถึงบุคคลทั้งหมด
ในองค์การ อาจเป็นผู้ติดต่อกับลูกค้าโดยตรง หรือ ผู้ที่ไม่ได้ติดต่อกับลูกค้า
โดยตรงและรวมถึงเป็นผู้ที่มีหน้าที่ประสานงานภายในระหว่างบุคคลก็ได้ 
พนักงานที่มีหน้าที่ให้บริการลูกค้าถือว่ามีความส าคัญในการสร้างภาพพจน์และ
ชื่อเสียงให้กับธุรกิจ ลูกค้ามักมีความพึงพอใจกับการได้รับบริการจากพนักงานที่
มีความสุภาพ นอบน้อมขณะที่ติดต่อกับลูกค้า ในทางกลับกันหากลูกค้าได้รับ
การบริการที่ไม่ดีจากพนักงานจะท าให้ลูกค้าฝังใจและท าให้ภาพพจน์ที่ดีของ
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ธุรกิจเสียไปนอกจากนั้นลูกค้าก็จะมองข้ามผลประโยชน์ต่างๆที่ธุรกิจพยายาม
เสนอให้แม้ผลประโยชน์นั้นจะดีเพียงใดก็ตาม สิ่งส าคัญอีกสิ่งหนึ่งคือพนักงาน
ให้บริการจะต้องสร้างความม่ันใจให้กับลูกค้าว่าสามารถให้บริการลูกค้าได้ 
 

วิธีการรักษาและปรับปรุงคุณภาพของพนักงานบริการรวมทั้งการน าเสนอบริการมี
ทั้งหมด 6 วิธีดังนี้ 

1.การคัดเลือกและฝึกอบรมพนักงาน คือ พนักงานบริการจะต้องได้มาจาก
การคัดเลือก สรรหา และฝึกอบรมอย่างดีเพ่ือให้เข้าใจถึงลักษณะงานที่ก าลังท าอยู่ 
การคัดเลือกอาจค านึงถึงระดับการศึกษา ประสบการณ์การท างานที่ผ่านมา ความรู้ 
ทักษะ ความต้องการทางสังคม เป็นต้น 

2. การตลาดภายใน คือ กลยุทธ์การตลาดภายในที่น ามาใช้เพ่ือกระตุ้นให้
พนักงานบริการมีจิตส านึกในหน้าที่ของตน โดยการสร้างบรรยากาศในองค์กรให้เอ้ือ
ต่อการให้บริการ การฝึกอบรมพนักงานบริการให้มีทักษะและความรู้ เ พ่ือ
เตรียมพร้อมกับการให้บริการลูกค้า 

3. ให้พนักงานบริการปฏิบัติงานอย่างสม่ าเสมอ คือ ปัญหาที่เกิดขึ้นคือ
พนักงานบริการไม่มีมาตรฐานในการให้บริการแก่ลูกค้าแม้ว่าจะเป็นพนักงานคน
เดียวกัน ทั้งนี้อาจเป็นเพราะพฤติกรรมของลูกค้าที่ไม่เหมือนกัน ดังนี้จึงต้องก าหนด
กฎเกณฑ์เพ่ือให้พนักงานบริการปฏิบัติไปในทิศทางเดียวกันอย่างไรก็ตามข้อก าหนด
กฎเกณฑ์ต่างๆควรมีการยืดหยุ่นตามความเหมาะสม 

4. ส่งเสริมภาพลักษณ์ที่เหมาะสมของพนักงานบริการ คือ ภาพลักษณ์ของ
พนักงานเป็นสิ่งที่ธุรกิจบริการต้องสร้างขึ้นมาเพ่ือแสดงให้ลูกค้าเห็นเป็นรูปธรรม 
เช่น เครื่องแบบในการแต่งกาย เป็นต้น 

5. ลดความส าคัญของพนักงานบริการในการติดต่อลูกค้า คือ การน าเอา
เครื่องมือหรืออุปกรณ์มาใช้ทดแทนการให้บริการของพนักงานบริการ เพ่ือแก้ไข
ปัญหาการบริการที่ไม่มีมาตรฐานหรือธุรกิจบริการที่ขาดแคลนพนักงานบริการ 

6.การควบคุมพนักงานบริการ คือ การตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริการ โดยขั้นแรกองค์กรจะต้องก าหนดมาตรฐานในการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริการแล้วจึงก าหนดรูปแบบการประเมิน ทั้งนี้เพ่ือให้องค์กรธุรกิจมีความ
มั่นใจว่าการบริการยังคงมีมาตรฐาน การตรวจสอบจะต้องท าอย่างมีระบบและ
ปราศจากอคติ  
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2. ลูกค้า(Customer) 
ลูกค้าเป็นอีกส่วนหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อตลาดบริการ การรับรู้ของลูกค้าที่

เกี่ยวกับคุณภาพในการบริการอาจเกิดจากพนักงานบริการหรือจากลูกค้ารายอ่ืนๆก็
ได้ ดังนั้นธุรกิจต้องเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าและพิจารณาว่าลูกค้าเป็นผู้มี
ส่วนร่วมในกระบวนการผลิตและกระบวนการบริการ 

แนวคิดเรื่องกระบวนการ 
กระบวนการ(Process) หมายถึง วิธีการและขั้นตอนต่างๆ รวมถึงกิจกรรมต่างๆในการ

น าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้กับลูกค้า เพ่ือให้ธุรกิจบรรลุผลส าเร็จตามที่ต้องการ 
ความส าคัญของกระบวนการ กระบวนการในการให้บริการที่มีประสิทธิภาพมีความส าคัญ

อย่างยิ่งต่อธุรกิจบริการและลูกค้า สามารถกล่าวได้ดังนี้(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2558) 

1. ส าหรับธุรกิจ 
1.1 ช่วยให้ต้นทุนในการด าเนินงานลดลง 
1.2 ช่วยให้ธุรกิจประสบความส าเร็จในการด าเนินกลยุทธ์ในการวางต าแหน่งบริการ 
1.3 ช่วยให้พนักงานบริการเกิดความพึงพอใจในการท างานมากยิ่งขึ้น 
1.4 ช่วยให้ธุรกิจมีความได้เปรียบในการแข่งขัน 
1.5 ช่วยให้ธุรกิจประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตามเป้าหมาย 

2. ส าหรับลูกค้า 
2.1 โดยทั่วไปลูกค้าเข้าใจว่ากระบวนการเป็นส่วนหนึ่งของการให้บริการ 
2.2 กระบวนการในการบริการช่วยท าให้ลูกค้าได้รับการบริการที่มีคุณภาพ 
2.3 การปรับเปลี่ยนกระบวนการให้มีความยืดหยุ่นช่วยสร้างความพึงพอใจของลูกค้า

มากยิ่งขึ้น 
แนวคิดเรื่องหลักฐานทางกายภาพ 

หลักฐานทางกายภาพ(Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปธรรม สามารถมองเห็น
หรือรับรู้ได้ และใช้เป็นเครื่องบ่งชี้ถึงคุณภาพของบริการและอาจรวมถึงสิ่งแวดล้อมทั้งหมดที่
เกี่ยวข้องกับการบริการ สถานที่ที่ลูกค้าและผู้ให้บริการมีปฏิสัมพันธ์กัน หรือ สิ่งต่างๆที่จับต้องได้
สามารถอ านวยความสะดวกเกี่ยวกับการบริการ หลักฐานทางกายภาพแบ่งออกเป็น 2 ประเภท
หลักดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2558) 

1. ภูมิทัศน์บริการ(Services cape) หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้งหมดที่
เกี่ยวข้องกับสถานที่ที่ให้บริการลูกค้า มี 2 ประเภทคือ สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น 
รูปลักษณ์ของตัวอาคารสถานที่  ที่จอดรถ ป้ายบอกทางต่างๆ เป็นต้น และ 
สภาพแวดล้อมภายใน เช่น การตกแต่งภายในตัวอาคาร อุปกรณ์ในการให้บริการ 
เป็นต้น 
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2. สิ่งที่จับต้องได้ประเภทอ่ืน(Other Tangibles) หมายถึง สิ่งต่างๆที่สามารถมองเห็น
หรือรับรูได้ เป็นรูปธรรม ที่ช่วยในการสื่อสารกับลูกค้า เช่น เครื่องแต่งการของ
พนักงานบริการ นามบัตร เป็นต้น 
ลักษณะที่กล่าวมาข้างต้นจะช่วยสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจบริการและสิ่งเหล่านี้มี

อิทธิพลกับลูกค้าเมื่อลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ เนื่องจากการบริการไม่สามารถจับต้องได้ลูกค้า
จึงต้องใช้ลักษณะทางกายภาพซึ่งเป็นรูปธรรม สามารถมองเห็นและรับรู้ได้เป็นตัวช่วยในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจลีลาศ 
ผู้วิจัยได้น าแนวคิดทฤษฎีของ Kotler , Zeithaml และ Bitner เกี่ยวกับส่วนประสม

ทางการตลาด ,งานวิจัยของณุรวี วงษ์ชัยสุวรรณเรื่องส่วนความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อีกทั้งใช้ความรู้
ทั่วไปเก่ียวกับลีลาศและการให้บริการของธุรกิจลีลาศ มาปรับ วิเคราะห์ และสังเคราะห์ เป็น
องค์ประกอบที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ(Product or Service) การให้บริการด้านสถานที่หรือ
อุปกรณ์ส าหรับการเต้นลีลาศ ประกอบด้วย ฟลอร์ลีลาศที่ท าจากไม้เนื้อแข็ง ผิวเรียบ ขัดมัน 
ต้องมีขนาดใหญ่พอสมควร ส่วนมากรูปแบบฟลอร์ลีลาศมักเป็นรูปสี่เหลี่ยมผืนผ้า ระบบเสียง
ที่มีคุณภาพ ระบบเสียงในห้องลีลาศจะต้องได้รับการออกแบบโดยผู้เชี่ยวชาญ เช่น จุดที่ใช้
ติดตั้งล าโพงควรอยู่บริเวณใดของฟลอร์และควรมีกี่จุดจึงจะท าให้ผู้ลีลาศฟังจังหวะเพลงได้
ชัดเจนไม่กังวานจนเกินไป ดังนั้นห้องลีลาศจึงจ าเป็นต้องเป็นห้องที่เก็บเสียงได้ดี บุผนังห้อง
ด้วยวัสดุที่ไม่ดูดเสียง การปิดก้ันช่องลม การปิดก้ันแสง การติดตั้งผ้าม่านก็มีส่วนช่วยในระบบ
เสียง ดนตรีหรือเพลงที่ใช้ลีลาศ ในอดีตนิยมใช้วงดนตรีบรรเลงสดๆ แต่ในปัจจุบันใช้คอม
แพ็คดิสก์หรือที่เรียกว่าแผ่นซีดี เพลงที่น ามาใช้ต้องค านึงถึงเทมโป(Tempo) หมายถึง ความ
ช้าเร็วของจังหวะดนตรีหรือจ านวนห้องเพลง(Bar)ต่อนาทีที่ได้มาตรฐาน กระจกเงาบานใหญ่
ติดไว้ที่ผนังรอบ ๆ ฟลอร์ เครื่องปรับอากาศ ระบบแสง ห้องน้ า หรือ ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า 
บริการน้ าดื่ม เก้าอ้ีนั่ง และ โต๊ะท างาน สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆตามความจ าเป็น ด้าน
ราคา(Price) ค่าใช้จ่ายที่ผู้บริโภคต้องเสียไปเพ่ือแลกกับการใช้บริการในสถานลีลาศส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคาถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญส าหรับธุรกิจเนื่องจากสามารถสร้าง
รายได้ให้กับธุรกิจ และ ด้านราคามีอิทธิพลต่อการรับรู้ของผู้บริโภคในเรื่องของคุณภาพการ
ให้บริการของสถานลีลาศ ดังนั้น การก าหนดราคาจึงจ าเป็นต้องมีความเหมาะสมกับคุณภาพ
ของบริการ ด้านสถานที่(Place)สถานที่ตั้งของสถานบริการลีลาศตั้งอยู่บริเวณที่สะดวกต่อ
การเดินทาง ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย มีความพร้อมในการให้บริการ สถานที่มีระบบรักษาความ
ปลอดภัยให้กับผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการและมีการรักษาความสะอาดของสถานที่ให้บริการ
อยู่เสมอ ด้านส่งเสริมการจ าหน่าย(Promotion) กิจกรรมที่สร้างสรรค์ขึ้นมาเพ่ือใช้เป็น
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ตัวกระตุ้นหรือจูงใจให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการในสถานลีลาศเช่น การโฆษณา ส่วนลด
ปริมาณ ระบบสมาชิก เงื่อนไขการลดราคาให้กับผู้บริโภค มีการจัดกิจกรรมที่ เป็นประโยชน์
แก่ผู้ใช้บริการ เช่น การจัดแข่งขันลีลาศ เป็นต้น ด้านบุคคลหรือพนักงาน(People) บุคคลที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องกับการให้บริการผู้บริโภคในสถานลีลาศ ผู้ให้บริการจะต้องมีบุคลิกภาพและ
กริยามารยาทที่ดี สุภาพ เรียบร้อย ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง เอาใจใส่ลูกค้า และมีความรู้
ความสามารถเก่ียวกับลีลาศพอสมควรเพื่อให้ค าแนะน าที่ถูกต้องแก่ลูกค้า รวมถึงครูผู้สอนที่มี
ความเชี่ยวชาญ มีความรู้และทักษะตามหลักการของลีลาศ ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) ลักษณะทางกายภาพที่มองเห็นได้ถือเป็นปัจจัย
ส าคัญที่สร้างความพึงพอใจและสร้างความแตกต่างให้เกิดขึ้นในสายตาของผู้บริโภค เช่น 
ลักษณะอาคาร การตกแต่งสถานที่ให้สวยงาม หรูหรา ทันสมัย เหมาะกับการเต้นลีลาศ และ
ความปลอดภัยของอุปกรณ์ต่าง ๆที่ใช้ส าหรับการให้บริการของสถานลีลาศ ด้านกระบวนการ
(Process)ขั้นตอนต่าง ๆในการด าเนินการให้บริการแก่ผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศ
นับตั่งแต่เริ่มแรกไปจนถึงสิ้นสุดการให้บริการ กระบวนการในการให้บริการควรมีความ
สะดวกสบาย รวดเร็ว  

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
บุคคล(People) กระบวนการ(Process) หลักฐานทางกายภาพ(Physical Evidence) เป็น
องค์ประกอบส าคัญของการตลาดและใช้เป็นกลยุทย์ทางการตลาดอย่างหนึ่งที่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจสามารถน าไปใช้เพ่ือกระตุ้นการขาย อีกทั้งองค์ประกอบทั้ง 7 ด้านเป็นองค์ประกอบ
ภายในของธุรกิจที่สามารถควบคุม พัฒนา และสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีความแตกต่าง
จากคู่แข่งทางธุรกิจเพ่ือดึงดูดและเพ่ิมความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค เป็นองค์ประกอบส าคัญที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็น
เครื่องมือเบื้องต้นที่ท าให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ สามารถน าไปใช้ได้กับ
ธุรกิจบริการทุกประเภทรวมถึงธุรกิจการให้บริการสถานลีลาศด้วยเช่นกัน  
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4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 

ความหมายของการบริการ 
การบริการตรงกับค าในภาษาอังกฤษว่า “Service”  ในพจนานุกรมฉบับเฉลิมพระ

เกียรติ (2530)ได้ให้ความหมายของค าว่า “บริการ” ไว้ว่า “การปฏิบัติรับใช้ การให้ความ
สะดวกต่างๆ” 

Kotler and Bloom อ้างถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558)ได้กล่าวว่า การ
บริการคือกิจกรรมหรือผลประโยชน์ใดๆก็ตามที่บุคคลหนึ่งสามารถเสนอให้อีกบุคคลหนึ่งซึ่ง
เป็นสิ่งที่ไม่อาจจับต้องได้และไม่ท าให้เกิดความเป็นเจ้าของใดๆทั้งสิ้นการผลิตบริการนี้อาจ
เกี่ยวข้องหรือไม่เก่ียวข้องกับการผลิตสินค้าก็ได้ 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา อ้างถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558)ได้
กล่าวว่า การบริการคือ กิจกรรม ผลประโยชน์หรือความพอใจที่ถูกเสนอขายหรือจัดไว้ให้
ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับการขายสินค้า 

 
 สรุปได้ว่าการบริการ หมายถึง กิจกรรมที่ไม่สามารถจับต้องได้ เกิดขึ้นระหว่าง

พนักงานผู้ให้บริการกับลูกค้า ท าให้เกิดผลประโยชน์ ความพึงพอใจ และสามารถตอบสนอง
ความต้องการแก่ลูกค้าได้ ยกตัวอย่างเช่น โรงแรม โรงเรียน โรงภาพยนตร์ เป็นต้น 

 
ลักษณะของการบริการ 

โดยส่วนมากการบริการมีลักษณะที่แตกต่างจากสินค้าโดยสรุปได้ 5 ประการดังนี้(ธีรกิติ 
นวรัตน ณ อยุธยา, 2558) 

1. การบริการจับต้องไม่ได้(Intangibility) 
โดยทั่วไปการบริการมีลักษณะเป็นนามธรรม ไม่มีรูปร่าง ไม่มีตัวตน ไม่สามารถ

สัมผัสได้ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง5 ดังนั้นจึงท าให้ผู้บริโภคหรือลูกค้าไม่สามารถรับรู้ถึงผล
ของการใช้บริการก่อนตัดสินใจซื้อบริการนั้นๆ จากลักษณะที่กล่าวมาข้างต้นส่งผลให้ผู้
ให้บริการจ าเป็นต้องให้ความส าคัญกับพนักงานขาย ความสะอาดของสถานที่ให้บริการ 
และ เทคโนโลยีที่ทันสมัย เป็นต้นเพื่อช่วยให้ผู้บริโภคหรือลูกค้ารับรู้ถึงความเป็นรูปธรรม
ของการบริการมากท่ีสุด 

2. การบริการไม่สามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได้(Inseparability) 
การบริการไม่สามารถแยกระหว่างกระบวนการการผลิตและกระบวนการ

บริโภคออกจากกันได้ กล่าวคือ การให้บริการกับการรับบริการจะต้องเกิดขึ้นในเวลา
เดียวกันโดยผู้รับบริการมักจะต้องมีส่วนร่วมในกระบวนการผลิตบริการด้วย การขายของ
การบริการเป็นการขายตรง(Direct Sale) จากผู้ให้บริการซึ่งมีเพียงคนเดียวไปยัง
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ผู้รับบริการ ดังนั้นจึงท าให้มีข้อจ ากัดในเรื่องของเวลาและผู้ให้บริการที่เป็นบุคคล 
ในขณะที่สินค้าสามารถผลิตได้จ านวนมาก ขายให้ผู้บริโภคหลายๆรายในเวลาเดียวกัน 
และสามารถแยกกระบวนการผลิต การจ าหน่าย และการบริโภคออกจากกันอย่างชัดเจน 

3. การบริการมีคุณภาพไม่คงที่หรือมีความไม่แน่นอน และ จัดท ามาตรฐานได้ยาก
(Heterogeneity/Variability) 

คุณภาพของการบริการมีความไม่แน่นอนเนื่องจากปัจจัยหลักของการให้บริการ
คือ บุคคล ซึ่งแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกันและเป็นเรื่องยากที่จะใช้การจัดการเพ่ือท า
ให้บุคคลมีมาตรฐานเดียวกัน นอกจากนี้ยังมีปัจจัยอ่ืนๆที่ท าให้คุณภาพของการบริการมี
ความไม่แน่นอนได้แก่ ช่วงเวลาที่ให้บริการ สถานที่ที่ให้บริการ และ วิธีการ ในการ
ให้บริการ ในขณะที่สินค้าสามารถมีวัตถุดิบและเครื่องจักรเป็นปัจจัยส าคัญในการผลิตซึ่ง
สิ่งเหล่านี้สามารถควบคุมคุณภาพได้ง่ายกว่า  

4. การบริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้(Perish ability) 
การบริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ในคงคลังเหมือนสินค้าได้ท าให้ผู้ให้บริการเสีย

โอกาสในการขายบริการและการตลาดของการบริการไม่แน่นอนมีการขึ้นลงตามฤดูกาล
ดังนั้นนักการตลาดบริการจึงต้องปรับระดับอุปทานและอุปสงค์ของการบริการให้สมดุล
กันขณะที่สินค้า ผู้ผลิตสินค้าสามารถคาดคะเนปริมาณการซื้อของผู้บริโภคไว้ล่วงหน้า
และเตรียมผลิตสินค้าเพ่ือรองรับการซื้อของผู้บริโภคท่ีเพ่ิมขึ้นหรือลดลงได้ 

5. ไม่สามารถเป็นเจ้าของได้(Ownership) 
ผู้บริโภคหรือลูกค้าไม่สามารถเป็นเจ้าของหรือครอบครอบการบริการนั้นๆได้ 

ค่าใช้จ่ายที่ผู้บริโภคหรือลูกค้าจ่ายไปในการซื้อบริการเพ่ือรับการบริการในขณะนั้นเมื่อ
สิ้นสุดการรับบริการก็ถือว่าการบริการนั้นเสร็จสิ้น  

ลักษณะของธุรกิจบริการ 
ธุรกิจบริการมีหลายประเภทซึ่งแต่ละประเภทเป็นธุรกิจที่มีลักษณะเฉพาะ และมี

ลักษณะแตกต่างไปจากธุรกิจผลิตสินค้า ธุรกิจบริการเป็นธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับความพอใจของ
ผู้ใช้บริการอันเกิดจาก ความสะดวกสบายในการรับบริการ อัธยาศัยไมตรีของผู้ให้บริการ 
ความสม่ าเสมอของการให้บริการ บรรยากาศภายในธุรกิจบริการตลอดจนบุคลากรผู้ร่วมใช้
บริการ ธุรกิจบริการควรมีลักษณะดังนี้ 

1. ธุรกิจบริการเป็นธุรกิจทีใช้บุคลากรเป็นหลักในการประกอบธุรกิจ ธุรกิจบริการส่วน
ใหญ่จะใช้พนักงานเป็นหลักเพ่ือเสนอขายบริการแก่ผู้บริโภคหรือลูกค้า 
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2. ธุรกิจบริการค านึงถึงคุณภาพมากกว่าปริมาณ ธุรกิจบริการเป็นธุรกิจที่เน้นคุณภาพ
มากกว่าปริมาณ ยกตัวอย่างเช่น การบริการด้านสุขภาพถ้าผู้รับบริการได้รับบริการ
ที่ไม่ได้คุณภาพอาจส่งผลต่อประสิทธิภาพในการรักษา เป็นต้น 

3. ธุรกิจบริการตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะราย ธุรกิจบริการขึ้นอยู่กับ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคหรือลูกค้าซึ่งมีความต้องการที่แตกต่างกันออกไปในแต่
ละบุคคลดังนั้นจึงไม่สามารถก าหนดสูตรหรือส่วนผสมที่แน่นอนของการบริการได้ 

4. ธุรกิจบริการมีขีดความสามารถจ ากัด เนื่องจากธุรกิจบริการมีลักษณะการให้บริการ
ผู้บริโภคแบบตัวต่อตัวจึงไม่สามารถเพ่ิมปริมาณหรือขนาดให้ใหญ่ขึ้นได้ 

5. ธุรกิจบริการจ าเป็นต้องมีผู้ให้บริการและผู้บริหารที่มีความช านาญในด้านนั้นๆ
โดยเฉพาะ หากผู้ให้บริการและผู้บริหารไม่มีความช านาญจะส่งผลให้การด าเนินงาน
ในธุรกิจบริการประสบความส าเร็จได้ยาก 

การแบ่งส่วนตลาดบริการ 
กระบวนการในการแบ่งส่วนตลาดบริการประกอบด้วย 4 ขั้นตอนดังนี้ 

ขั้นที่ 1 ให้ค าจ ากัดความของตลาด ขั้นแรกจะเป็นการระบุตลาดหรือระบุ
ลักษณะของกลุ่มเป้าหมายอย่างกว้างๆโดยพิจารณาจากวัตถุประสงค์ จุดแข็ง 
จุดอ่อน และทรัพยากรของกิจการเป็นหลัก 

ขั้นที่ 2 ระบุตัวแปรที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาดบริการ ตัวแปรที่สามารถใช้
แบ่งส่วนตลาดมีมากมายแต่นักการตลาดบริการจะเลือกตัวแปรที่มีความเหมาะสม
มาใช้ในการแบ่งส่วนตลาดเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายสอดคล้องกับวัตถุประสงค์หรือการ
ให้บริการของกิจการนั้นๆ และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งอย่างชัดเจน นอกจากนี้
ยังช่วยให้กิจการรับรู้ถึงลักษณะความต้องการของตลาดได้ ตัวแปรที่ใช้ในการแบ่ง
ส่วนตลาดโดยทั่วไปสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลักๆดังนี้ 

1. ตั ว แปรที่ เ กี่ ย ว ข้ อ งกั บลั กษณะของผู้ บ ริ โ ภค ( Consumer 
Characteristics)สามารถแบ่งออกเป็น 3 เกณฑ์ดังนี้ 
1.1. แบ่งตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)

ได้แก่ ถิ่นที่อยู่ทางภูมิศาสตร์ของประชากร การกระจายตัว
ของประชากร และ สภาพภูมิอากาศ 

1.2. แบ่ ง ต าม เกณฑ์ทา งประชากรและ เ ศรษฐกิ จ สั ง คม
( Demographic and Socioeconomic Segmentation) 
ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ขนาดครอบครัว รายได้ การศึกษา ชั้น
ทางสังคม เชื้อชาติ และ วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
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1.3. แ บ่ ง ต า ม เ ก ญ ฑ์ ท า ง จิ ต วิ ท ย า ( Psychographic 
Segmentation) นักการตลาดส่วนใหญ่มักใช้ตัวแปรด้าน
จิตวิทยาร่วมกับตัวแปรด้านประชากรเพ่ือใช้ในการแบ่งส่วน
ตลาด เกณฑ์ทางจิตวิทยานี้เป็นการวิเคราะห์รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ได้แก่ 

1.3.1.กิจกรรมที่ท า(Activities) เช่น งานประจ า งานอดิเรก 
กิจกรรมทางสังคม การพักผ่อนหย่อนใจ เป็นต้น 

1.3.2.ความสนใจ(Interests) เช่น การงาน ครอบครัว ชุมชน 
บ้าน อาหาร เป็นต้น 

1.3.3.ความคิดเห็น(Opinions) เช่น ตนเอง เศรษฐกิจ สังคม 
การเมือง ธุรกิจ การศึกษา วัฒนธรรม เป็นต้น 

2. ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการตอบสนองของผู้บริโภค(Consumer 
Responses) สามารถแบ่งออกเป็น 4ประเภทดังนี้ 
2.1. แบ่งตามเกณฑ์คุณประโยชน์ที่ลูกค้าต้องการ(Benefit 

Segmentation) 
2.2. ประเภทและขนาดของการใช้ (Usage Segmentation) 

สามารถแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มๆตามขนาดของการใช้บริการ 
ได้แก่ 

2.2.1.ลูกค้าท่ีใช้บริการมาก(Heavy Users) 
2.2.2.ลูกค้าท่ีใช้บริการปานกลาง(Medium Users) 
2.2.3.ลูกค้าท่ีใช้บริการน้อย(Light Users) 
2.2.4.ลูกค้าท่ีไม่ใช้บริการ(Non Users) 

2.3. ความภักดีของลูกค้า(Loyalty Segmentation) สามารถแบ่ง
ลูกค้าออกเป็น 4 ประเภทดังนี้ 

2.3.1.ลูกค้าท่ีมีความภักดีมากที่สุด(Hard-Core Loyals) 
2.3.2.ลูกค้าท่ีมีความภักดีค่อนข้างมาก(Soft-Core Loyals) 
2.3.3.ลูกค้าท่ีมีความภักดีน้อย(Shifting Loyals) 
2.3.4.ลูกค้าท่ีไม่มีความภักดีเลย(Switchers) 

2.4. โอกาสในการใช้บริการ(Occasional Segmentation) เป็น
โอกาสในการใช้บริการของลูกค้า ปริมาณลูกค้าที่เข้ามาใช้
บริการจะขึ้นอยู่กับฤดูกาล เช่น ในแต่ละช่วงเวลาของวัน 
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สัปดาห์ เดือน ปี ซึ่งจะมีผลต่อการเข้าใช้บริการของกลุ่ม
ลูกค้าต่างกันไป 

ขั้นที่ 3 เลือกตัวแปรที่เหมาะสมในการแบ่งส่วนตลาดบริการ การเลือกตัว
แปรที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาดให้เหมาะสมไม่สามารถก าหนดตายตัวได้ ทั้งนี้ขึ้นอยู่
กับความคิดสร้างสรรค์เพ่ือสร้างความแตกต่างที่ชัดเจนเหนือคู่แข่ง  

ขั้นที่ 4 เลือกตลาดเป้าหมาย โดยทั่วไปแล้วธุรกิจบริการมีทางเลือก 3 ทาง
ดังนี้ 

1. การตลาดที่ ไม่แตกต่างกัน(An Undifferentiated Marketing 
Approach) 

2. ก า ร ต ล า ด ที่ แ ต ก ต่ า ง กั น ( A Differentiated Marketing 
Approach) 

3. การตลาดที่มุ่งตลาดเฉพาะส่วน(A Concentrated Marketing 
Approach) 

การบริการกีฬา 
การบริการกีฬานั้นจัดอยู่ในบริการพักผ่อนหย่อนอารมณ์ การบริการกีฬาที่เกี่ยวข้อง

กับการตลาดบริการได้แก่ ฟุตบอล มวย ว่ายน้ า ฯลฯ กลยุทธ์ของการบริการด้านกีฬาขึ้นอยู่
กับการให้บริการอย่างสมบูรณ์ที่สุด ผู้บริโภคหรือลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการด้านกีฬาสามารถ
แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆได้แก่ กลุ่มผู้ที่เล่นกีฬา และ กลุ่มผู้ชมกีฬา ทั้ง  2 กลุ่มที่กล่าว
ข้างต้นนี้มีหลักการในการให้บริการดังนี้ 

1. หลักการให้บริการแก่ผู้เล่นกีฬา 
1.1. ผู้ให้บริการต้องมีอุปกรณ์กีฬาที่ใช้ในการเล่นกีฬาให้ผู้ใช้บริการยืมหรือเช่า 
1.2. สถานที่ในการเล่นกีฬาต้องตั้งอยู่ในท าเลที่เหมาะสม เช่น มีบริเวณกว้าง

พอที่จะเล่นกีฬา อากาศบริสุทธิ์ เป็นต้น 
1.3. อ านวยความสะดวกให้กับผู้ใช้บริการ เช่น มีห้องเปลี่ยนเสื้อผ้าให้บนริการ 

ที่จอดรถ ห้องผ่อนคลายอิริยาทบก่อนและหลังเล่นกีฬา ห้องน้ า เป็นต้น 
1.4. มีการรับสมัครสมาชิกส าหรับผู้มาใช้บริการเสมอ 
1.5. ผู้ให้บริการจะต้องจัดเตรียมยาและอุปกรณ์ที่ใช้ในการปฐมพยาบาล 

ตลอดจนจัดให้มีแพทย์ พยาบาล นักกายภาพบ าบัด 
1.6. ผู้ให้บริการต้องจัดเตรียมครูฝึกหรือผู้ที่สามารถให้ค าแนะน าระเบียบวิธีการ

เล่นกีฬาแต่ละชนิด 
1.7. ผู้ให้บริการจัดท าการประชาสัมพันธ์หรือการโฆษณาเมื่อมีการแข่งขันกีฬา

เพ่ือประกาศให้ผู้ที่สนใจเข้าร่วมการแข่งขันกีฬาได้ทราบ 
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1.8. ผู้ให้บริการควรจัดการแข่งขันกีฬาส าหรับสมาชิกอย่างน้อยปีละ 1 ครั้งเพ่ือ
สร้ างความสามัคคีและกระตุ้น ให้สมาชิกตื่นตัว  และยั ง เป็นการ
ประชาสัมพันธ์ธุรกิจ กิจการ สโมสร หรือ สมาคมผู้จัดการแข่งขันได้อีก
ด้วย 

1.9. มีข่าวสารหรือเอกสารปรากฏในหนังสือพิมพ์ หรือทางสื่อต่างๆเพ่ือ
เผยแพร่กิจกรรมกีฬานั้นๆให้ประชาชนทั่วไปได้รับทราบ 

2. หลักการให้บริการแก่ผู้ชมกีฬา 
2.1. ผู้ให้บริการต้องจัดท าประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาที่เกี่ยวกับการแข่งขันกีฬา

เพ่ือประกาศให้ผู้ที่สนใจเข้าชมการแข่งขันกีฬาได้รับทราบ เช่น การเขียน
ข่าวในหนังสือพิมพ์ นิตยสารกีฬา เป็นต้น 

2.2. อ านวยความสะดวกแก่ผู้เข้าชมการแข่งขันกีฬา เช่น จัดเตรียมที่จอดรถ 
อัฒจันทร์ ป้ายบอกคะแนน เป็นต้น 

2.3. จัดประชาสัมพันธ์ให้บริการแนะน าการเล่นกีฬา ระเบียบวิธีการเล่น กติกา 
ตลอดจนการจัดรับสมัครเป็นสมาชิกให้แก่ผู้ที่สนใจได้รับทราบข้อมูล
ดังกล่าว  

รายจ่ายจากการให้บริการทางกีฬา ได้แก่ 

1. เงินลงทุนในการสร้างสถานที่และอุปกรณ์กีฬา เช่น สระว่ายน้ า สนาม รวมไปถึง
ค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรักษา 

2. บางกรณีผู้จัดการแข่งขันมีความจ าเป็นต้องเช่าสถานที่เพ่ือจัดการแข่งขันกีฬา 
3. ค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์หรือโฆษณา 
4. เงินเดือนส าหรับพนักงาน เช่น เจ้าหน้าที่สนาม ครูฝึก เป็นต้น  

รายรับจาการให้บริการทางกีฬา ได้แก่ 
1. รายได้จากค่าสมาชิกอาจคิดเป็นรายเดือนหรือรายปีก็ได้ 
2. รายได้จากค่าบริการจากการเช่าสถานที่ อุปกรณ์ เป็นต้น 
3. รายได้จากการขายบัตรเข้าชมกีฬา 
4. รายได้จากการขายเครื่องดื่มหรืออาหารให้แก่ผู้เข้ามาใช้บริการหรือผู้ชมกีฬา 
5. รายได้จากการจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา เช่น เสื้อกีฬา กางเกงกีฬา รองเท้ากีฬา 

เป็นต้น 
6. รายได้จากลิขสิทธิ์การถ่ายทอดสด 
7. รายจากการให้บริการทางการแพทย์หรือกายภาพบ าบัด เป็นต้น 
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สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
การบริการมีความเกี่ยวข้องกับมนุษย์ทุกคนตั้งแต่ก าเนิดจนกระทั่งเสียชีวิต การ

บริการมีลักษณะเฉพาะต่างจากผลิตภัณฑ์ สามารถแยกลักษณะของการบริการได้ดังนี้ การ
บริการจับต้องไม่ได้(Intangibility) การบริการไม่สามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได้
(Inseparability) การบริการมีคุณภาพไม่คงที่หรือมีความไม่แน่นอน และ จัดท ามาตรฐานได้
ยาก(Heterogeneity/Variability) การบริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้(Perish ability) 
และไม่สามารถเป็นเจ้าของได้(Ownership) แต่อย่างไรก็ตามนักวิชาการหลายท่านได้ให้
ความเห็นที่โต้แย่งในลักษณะของการบริการที่ไม่สามารถจับต้องได้ เนื่องจากการบริการ
บางอย่างมีผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้รวมอยู่ด้วย เช่น การจัดฟันจากคลีนิคทันตกรรมมีเส้นลวดที่
ในช่องปากของผู้บริโภคที่เข้าไปใช้บริการในคลีนิคทันตกรรม ดังนั้นผลิตภัณฑ์และบริการไม่
สามารถแยกออกจากกันได้อย่างชัดเจน จากลักษณะเฉพาะของการบริการดังกล่าวนักการ
ตลาดบริการจึงคิดค้นวิธีสร้างความเชื่อมั่นในการซื้อบริการให้กับผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้
ถึงความมีตัวตนชัดเจนเป็นรูปธรรมมากที่สุด สถานบริการลีลาศถือว่าเป็นธุรกิจบริการอย่าง
หนึ่ง ดังนั้นงานวิจัยฉบับนี้จึงจ าเป็นต้องใช้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการเพ่ือน ามา
ปรับใช้และแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นจากการบริการในสถานลีลาศ 

5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

งานวิจัยในประเทศไทย 

เพียงขวัญ พัวรักษา (2554)ได้ศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร มีจุดประสงค์ในการวิจัยเพ่ือศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันโดยเปรียบเทียบ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันจ าแนกตามเพศและขนาดของสนามแบดมินตัน ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน ทั้ง 7 ด้านมีความส าคัญ
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันอยู่ในระดับมากทุกด้าน การเปรียบเทียบส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกใช้สนามแบดมินตันของผู้ที่เข้ามาใช้บริการ
จ าแนกตามเพศพบว่าด้านบุคลากรมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 
และเมื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกใช้สนามแบดมินตัน
ของผู้ที่เข้ามาใช้บริการที่เลือกขนาดสนามที่ต่างกันพบว่าผู้ที่เข้ามาใช้บริการกลุ่มนี้มีการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ทั้ง3ด้านนี้มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ.05 
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วรวีร์ นาคพนม (2554)ศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีและเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรี โดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้
สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีของผู้เข้าใช้บริการอยู่ในระดับมากทุกด้าน เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดได้แก่ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผล
การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟใน
จังหวัดชลบุรีจ าแนกตามเพศ พบว่าผู้เข้าใช้บริการสนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีให้ความส าคัญ
กับส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านไม่แตกต่างกัน ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตามอายุพบว่าผู้
เข้าใช้บริการสนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 รวม 5 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านสถานที่ 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผลการ
เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัด
ชลบุรีจ าแนกตามอาชีพ พบว่าผู้เข้าใช้บริการสนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีให้ความส าคัญกับ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 รวม 2 ด้านได้แก่ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดและด้านกระบวนการส่วน ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
พบว่าผู้เข้าใช้บริการสนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรีให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 รวม 3 ด้านได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 
ชนุดร ธีรวัฒนอร (2554)ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในสนามกีฬาแห่งชาติเพ่ือศึกษาความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในสนามกีฬา
แห่งชาติและเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตาม เพศ อายุ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในสนามกีฬาแห่งชาติอยู่ในระดับมากทุกด้าน
ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ให้บริการ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างลักษณะทางกายภาพ ผลการ
เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลั งกายใน
สนามกีฬาแห่งชาติจ าแนกตามเพศโดยวิธีทดสอบหาค่าที (t-test)พบว่าผู้ใช้บริการมีความ
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ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ. 05 ผลการ
เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายใน
สนามกีฬาแห่งชาติจ าแนกตามอายุและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนโดยวิธีทดสอบความแปรปรวน
ทางเดียวพบว่าผู้ใช้บริการที่มีอายุและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันจะมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างนัยส าคัญที่ระดับ.05 

 
ณุรวี วงษ์ชัยสุวรรณ (2555)ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพ่ือศึกษาความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและ
เปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยจ าแนกตาม เพศ ขนาดของลาน 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยู่ในระดับมาก
และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน ผลการเปรียบเทียบความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามเพศ พบว่าผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลกร 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดจ าแนกตามขนาดของลาน พบว่าผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านไม่แตกต่างกัน  ผลการ
เปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอาชีพพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
โบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 ผลการเปรียบเทียบความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
โบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ.05  

 
ชินพัชร ประพัฒนสารกุล (2557) ศึกษาเรื่องความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ

สินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกเพ่ือศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก และเปรียบเทียบความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึก โดยจ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้ส่วนตัว
เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่าความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกของผู้ชม
ฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกอยู่ในระดับมากทุกด้านซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการเปรียบเทียบความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกจ าแนก



 

 

47 

ตามเพศโดยวิธีทดสอบหาค่าที (t-test)พบว่าผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกมีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 ผลการ
เปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทย
พรีเมียร์ลีกจ าแนกตามอายุและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนโดยวิธีทดสอบความแปรปรวนทางเดียว
พบว่าผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกที่มีอายุและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันจะมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึกแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 

ประภานันท์ โพธินาค (2557)ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในการกีฬาแห่งประเทศไทยเพ่ือศึกษาความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในการ
กีฬาแห่งประเทศไทย และเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในการกีฬาแห่งประเทศไทยโดยจ าแนกตาม 
เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ใช้บริการมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามเพศ 
โดยการทดสอบค่า ที (t-test)พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยสาคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการเปรียบเทียบความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอายุ โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวพบว่า 
ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาแตกต่าง
กันอย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวพบว่า 
ผู้ใช้บริการที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านราคา ด้านการสร้าง และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 

คัคนางค์ ประไพทรัพย์ (2558)ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดต่อ
ธุรกิจว่ายน้ าส าหรับเด็กเล็กในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดต่อธุรกิจว่ายน้ าส าหรับเด็กเล็กในกรุงเทพมหานคร และเปรียบเทียบความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ใช้บริการมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้านพบว่าทุกด้านอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ด้านการ
บริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และ
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดจ าแนกตามเพศ โดยการทดสอบค่า “ที” พบว่า ในรายข้อ ด้านราคา
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และด้านการส่งเสริมตลาด พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ ผล
การเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมจ าแนกตามอายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว พบว่าโดยรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

สุวรรณี รูปหล่อ (2556)ศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชมการ
แข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตันเยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 เพ่ือศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชมการแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตัน 
เยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 และเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชม 
จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชมการแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตันเยาวชนชิง
แชมป์โลก 2013 โดยรวมและรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านการบริการ ด้าน
ราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อผู้เข้าชม จ าแนกตามเพศโดยการทดสอบค่า ที (t-test) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมี
ผลต่อผู้เข้าชมเมื่อจ าแนกตามเพศไม่แตกต่างกัน ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชม จ าแนกตามอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ โดยการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผู้เข้าชมแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (2550)ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีกเพ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก และ เปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก ระหว่างเพศชายและเพศหญิง ผลการวิจัยพบว่าผู้ชม
ฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับ
มากยกเว้นด้านสถานที่ให้บริการในเรื่องมีร้านจ าหน่ายของที่ระลึกที่มีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดอยู่ในระดับน้อย ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดจ าแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านกระบวนการให้บริการ 
ในเรื่องมีโทรทัศน์วงจรปิดส าหรับย้อนภาพการยิงประตูและการเล่นฟุตบอลช่วงส าคัญ  ด้าน
การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพในเรื่องจัดบริเวณที่พักผ่อนส าหรับผู้เข้าชม และ
เรื่องปรับปรุงอาคาร สถานที่สภาพแวดล้อมให้สะอาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 
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ผลการวิ จั ยของงานวิจั ย ในประเทศไทยทั้ ง  9 เ รื่ องนี้ พบว่ า  ลั กษณะเชิ ง
ประชากรศาสตร์ที่งานวิจัยแต่ละเรื่องได้น ามาเป็นตัวแปรนั้นส่วนมากแล้วตัวแปรจะส่งผลต่อ
ความต้องการทางด้านส่วนประสมทางการตลาด กล่าวคือ ผู้ที่ เข้ามาใช้บริการที่มี เพศ อายุ 
อาชีพ และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกันจะมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดที่
แตกต่างกันด้วยเช่นกัน 

งานวิจัยต่างประเทศ 
Zaggelidou et al. (2012) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่องการหาความต้องการของตลาด

ที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนสอนเต้นร า(Dimensions of Market Demand Associated with 
Dance School) เนื่องจากต้องการศึกษาความต้องการของตลาดที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนสอน
เต้นร า การเต้นร าเป็นกิจกรรมที่ต้องใช้ความสัมพันธ์ระหว่างครูผู้สอน นักการตลาดและ
ลูกค้าที่มาใช้บริการ การตลาดสร้างแรงดึงดูดใจทางการค้าซึ่งสามารถน ามาปรับใช้กับ
โรงเรียนสอนเต้นร าได้เพ่ือท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ การเติบโตของอุตสาหกรรมการ
เต้นเป็นเหตุให้มีการแข่งขันทางธุรกิจสูง ผลของการจัดการและท ากลยุทธ์การตลาด เช่น การ
แบ่งส่วนการตลาด โปรโมชั่น การท าโปรแกรมการขายให้แตกต่างจากคู่แข่ง และ กลยุทธ์
ด้านราคา รูปแบบต่างๆเหล่านี้ของโรงเรียนสอนเต้นอาจตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้ในที่สุด และ ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ การเรียนรู้วัฒนธรรม  ประโยชน์ทางด้าน
ร่างกาย การน าเสนอโปรแกมการขาย การจัดการภายในของโรงเรียนสอนเต้น คุณภาพ และ 
เศรษฐกิจ ปัจจัยต่างๆที่กล่าวมานี้เป็นการคาดเดาปริมาณการใช้บริการโรงเรียนสอนเต้นของ
ลูกค้าในเชิงบวก เทคโนโลยีใหม่ๆอาจท าให้มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการและ
การใช้เทคโนโลยีควรจะต้องได้รับการพิจารณาจากนักการตลาดก่อนน ามาใช้ 

 
Zaggelidou et al. (2013) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ผลกระทบด้านการตลาดที่เก่ียวกับ

กิจกรรมการเต้นร า (The effect of marketing on dance activity)  งานวิจัยนี้ศึกษา
เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดของกิจกรรมการเต้นร าและมุ่งเน้นไปที่วิธีการสื่อสารกับผู้บริโภค 
กลยุทธ์ทางการตลาดการเต้นร าได้มีการพิสูจน์แล้วว่าสถานที่ตั้งที่มีความเป็นส่วนตัวและ
ความสัมพันธ์ระหว่างครูผู้สอนกับลูกค้านั้นมีประสิทธิภาพสูงสุด การตลาดทางอินเทอร์เน็ต
เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่ายและกว้างขวาง การทบทวน
วรรณกรรมของงานวิจัยฉบับนี้ได้มาจากการรวบข้อมูลเกี่ยวกับการเต้นที่ได้มาจากแหล่งที่มา
ที่หลายหลาย เช่น บทความวิชา วารสาร หนังสือ และ เว็บไซต์อินเทอร์เน็ต ทฤษฎีทาง
การตลาดได้สร้างประโยชน์ทางการค้าของการเต้นร าให้เป็นธุรกิจการเต้นร าที่ประสบ
ความส าเร็จ 
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Demura and Sato (2003) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างภาวะซึมเศร้า, ไลฟ์
สไตล์และคุณภาพชีวิตในชุมชนที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ : เปรียบเทียบระหว่างเพศและกลุ่ม
อ า ยุ  (Relationships between Depression, Lifestyle and Quality of Life in the 
Community Dwelling Elderly: A Comparison between Gender and Age Groups)
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง ภาวะซึมเศร้า ลักษณะของ
การด าเนินชีวิตคุณภาพชีวิต(สุขภาพที่ดี )  ชุมชนที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ และน ามา
เปรียบเทียบตามเพศและกลุ่มอายุ ผลการวิจัยพบว่า เพศที่ต่างกันและกลุ่มอายุที่ต่างกันท า
ให้ภาวะซึมเศร้าในผู้สูงอายุมีความแตกต่างกัน การเพ่ิมขึ้นของภาวะซึมเศร้าในผู้สูงอายุ 
เกิดขึ้นในผู้ที่มีอายุมากกว่า(อายุยิ่งมากยิ่งส่งผลให้ภาวะซึมเศร้าเพ่ิมขึ้น) และเกิดการเพ่ิมขึ้น
สูงที่สุดในผู้สูงอายุเพศหญิงที่มีอายุมาก ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับภาวะซึมเศร้า ได้แก่ ชุมชนที่อยู่
อาศัยของผู้สูงอายุ ก าลังใจในการท างาน และท่ีส าคัญอย่างยิ่งคือจ านวนเพื่อน(หากผู้สูงอายุมี
เพ่ือนมากจะส่งผลให้ภาวะซึมเศร้าในผู้สูงอายุลดลง) ภาวะซึมเศร้าเกิดขึ้นในช่วงวัยผู้สูงอายุ
มากกว่าวัยหนุ่มสาว อาจเป็นเพราะผู้สูงอายุมีกิจกรรมทางสังคม(การเข้าสัง)น้อยลง 
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สรุป 

จากการค้นคว้าเอกสาร ต ารา ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยต่างๆพบว่า ธุรกิจสถานบริการ
ลีลาศ ที่มีประสิทธิภาพและมีความสามารถในการหาก าไรให้กับธุรกิจ จะต้องสามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมที่สุดและตัวสินค้าหรือบริการนั้นจะต้องมีความโดดเด่นและ
แตกต่างจากคู่แข่ง ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับองค์ประกอบทางการตลาดที่เหมาะสม เช่น คุณภาพและมาตรฐาน
ของการบริการ อัตราค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการในแต่ละครั้ง สถานที่ตั้งของสถานบริการลีลาศ
ตั้งอยู่ ในท าเลที่ เดินทางสะดวกหรือมีขนส่งสาธารณะ มีการส่งเสริมทางการตลาดและการ
ประชาสัมพันธ์ที่กว้างขวางและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค พนักงานหรือบุคลากรที่ให้บริการมีคุณภาพเชื่อถือ
ได้ มีกระบวนการในการให้บริการที่เป็นมาตรฐาน และการสร้างลักษณะทางกายภาพได้ แก่ อาคาร 
การตกแต่งภายในที่สวยงามหรูหราเพ่ือสร้างให้ผู้บริโภครับรู้ถึงการบริการที่จับต้องได้(เป็นรูปธรรม) 
มากที่สุด และยิ่งไปกว่านั้นควรค านึงถึงการแบ่งส่วนตลาดที่สามารถแบ่งได้ตามตัวแปรต่างๆ เพ่ือให้
ได้มาซึ่งกลุ่มผู้บริโภค กลุ่มผู้บริโภคแต่ละกลุ่มมีความต้องการที่แตกต่างกันในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึง
ใช้ตัวแปรทางประชากรศาสตร์ เพ่ือเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และ รายได้ เพ่ือเป็น
แนวทางในการปรับปรุงมาตรฐานและพัฒนารูปแบบการให้บริการของสถานลีลาศในกรุงเทพมหานคร
ทุกแห่งให้มีประสิทธิภาพสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด และพัฒนาสถานลีลาศ
ไปสู่ความเป็นธุรกิจเท่าทันกับสถานการณ์ในปัจจุบัน 
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กรอบแนวคิด 

 วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตัวแปรต้นคือส่วนประสมทางการตลาดและการ
แบ่งส่วนตลาดเชิงประชากร ตัวแปรตามคือความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคคล(People) 
6. กระบวนการ(Process) 
7. หลักฐานทางกายภาพ(Physical 

Evidence) 
(Kotler, Hayes and Bloom, 2002) 

 

การแบ่งส่วนตลาดเชิงประชากร 
 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. อาชีพ  
4. รายได้ 

(ศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล, 2557) 
  

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

งานวิจัยเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศใน
กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ(Survey Research )ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีแนวทางในการด าเนินงานวิจัยดังนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3. ขั้นตอนการด าเนินงานวิจัย 
4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
5. การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 
6. เกณฑ์เทียบระดับความต้องการ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 
ประชากรที่ใช้ในงานวิจัยฉบับนี้คือผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้งานวิจัยฉบับนี้ คือ ผู้ที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
ทั้งเพศชายและหญิง มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป 

      การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร 
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร กลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยฉับบนี้คือผู้ ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ก าหนดค่าระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 
และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ5 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2549)โดยใช้สูตรของคอแครน 
(Cochran, 1977) 

สูตร        n     =       2

2)1(

E

ZPP 
 

เมื่อ  n  แทน  จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 

P  แทน  สัดส่วนของผู้เข้าใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
  (p = 0.5) 
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Z  แทน  ระดับความเชื่อม่ันที่ก าหนด หรือ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  

Z ที่ระดับนัยส าคัญ .05 เท่ากับ 1.96 ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 
95 (Z = 1.96) 

E  แทน สัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ ระดับความเชื่อมั่น
 ร้อยละ 

  95 สัดส่วนความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05  

 แทนค่าในสูตร   n =     
)05.0(

)96.1)(5.01)(5.0(
2

2
 

     =       384.16 หรือ 385 ตัวอย่าง  

 การก าหนดกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยฉบับนี้เป็นการหากลุ่มตัวอย่างที่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอนโดยค านวณจากสูตรของ(Cochran, 1977)ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ค านวณได้เท่ากับ 
385 ตัวอย่าง 

การก าหนดกลุ่มตัวอย่างสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวน 27 แห่งใช้การสุ่มแบบโควตา(Quota 
Sampling) ซึ่งเป็นการสุ่มแบบอัตราส่วนของประชากรที่มีอยู่ เพ่ือได้สัดส่วนกลุ่มตัวอย่างที่เป็นจริง มี
ขั้นตอนการด าเนินการ ดังนี้ 
ขั้นที1่ แบ่งกลุ่มสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือการกระจายตัวของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมี

ทั้งหมด 50 เขต แบ่งตามค าสั่งกรุงเทพมหานคร ที่ 2460/2552 เรื่อง การแบ่งกลุ่มการ
ปฏิบัติงานของส านักงานเขตโดยแบ่งออกเป็น 6 กลุ่มดังนี้(ศูนย์ข้อมูลกรุงเทพมหานคร, 
2552) 

1. กลุ่มกรุงเทพกลาง ประกอบด้วย เขตพระนคร เขตดุสิต เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย 
เขตสัมพันธวงศ์ เขตดินแดง เขตห้วยขวาง เขตพญาไท เขตราชเทวี เขตวังทองหลาง  

2. กลุ่มกรุงเทพใต้ประกอบด้วย เขตปทุมวัน เขตบางรัก เขตสาทร เขตบางคอแหลม 
เขตยานนาวา เขตคลองเตย เขตวัฒนา เขตพระโขนง เขตสวนหลวง เขตบางนา  

3. กลุ่มกรุงเทพเหนือ ประกอบด้วย เขตจตุจักร เขตบางซื่อ เขตลาดพร้าว เขตหลักสี่ 
เขตดอนเมือง เขตสายไหม เขตบางเขน  

4. กลุ่มกรุงเทพตะวันออก ประกอบด้วย เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม เขตคัน
นายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขตหนองจอก เขตคลองสามวา เขตประเวศ  
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5. กลุ่มกรุงธนเหนือ ประกอบด้วย เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตจอมทอง เขตบางกอก
ใหญ่ เขตบางกอกน้อย เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขตทวีวัฒนา  

6. กลุ่มกรุงธนใต้ ประกอบด้วย เขตภาษีเจริญ เขตบางแค เขตหนองแขม เขตบางขุน
เทียน เขตบางบอน เขตราษฎร์บูรณะ เขตทุ่งครุ  

ขั้นที่ 2 สุ่มแบบแบ่งชั้นตามสัดส่วน(Proportional Stratified Random Sampling) โดยใช้การ
ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้เกณฑ์ ดังนี้(ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2544; วิษณุ ธรรมลิขิตกุล, 2540) 

จ านวนประชากรหลักร้อยใช้กลุ่มตัวอย่าง 15 – 30% 

   จ านวนประชากรหลักพันใช้กลุ่มตัวอย่าง 10 – 15% 

   จ านวนประชากรหลักหมื่นใช้กลุ่มตัวอย่าง 5 – 10 % 

สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 27 แห่ง ซึ่งเป็นจ านวนประชากรหลัก
สิบ ดังนั้นจึงต้องใช้เกณฑ์มากกว่า 30 เปอร์เซน ในงานวิจัยฉบับนี้ผู้วิจัยจึงก าหนดเป็น 40 
เปอร์เซนจากแต่ละกลุ่มมาใช้ในการศึกษารวม 11 แห่ง  

ขั้นที ่3 ใช้การสุ่มอย่างง่าย(Simple Random Sampling) โดยการจับฉลากรายชื่อสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครในแต่ละกลุ่ม ได้ผลดังนี้ 

1. กลุ่มกรุงเทพกลางสถานลีลาศจ านวน 1 แห่ง ได้แก่  
1.1 บจ.บางกอกแดนซ์ กรุ๊ป  จ ากัด 

2. กลุ่มกรุงเทพใต้จ านวน 5 แห่ง ได้แก่ 
2.1 บริษัทบางกอกแดนซ์ พารากอน จ ากัด 
2.2 บริษัทแดนซ์ มี อัพ จ ากัด 
2.3 บริษัทบางกอก แดนซ์ จ ากัด 
2.4 หจ.เบสท์อิมเมจ ลีลาศ 
2.5 บริษัทแด๊นซ์ เซ็นเตอร์ จ ากัด 

3. กลุ่มกรุงเทพเหนือจ านวน 1 แห่ง ได้แก่ 
3.1 บจ.อินโทรแดนซ์ จ ากัด 

4. กลุ่มกรุงเทพตะวันออกจ านวน 3 แห่ง ได้แก่ 
4.1 บริษัทบางกอก แดนซ์ สตูดิโอ จ ากัด 
4.2 บริษัทแดนซ์ เคาน์ซิล (ไทยแลนด์) จ ากัด 
4.3 บริษัทแดนซ์ สเตพ จ ากัด 

5. กลุ่มกรุงธนเหนือจ านวน 1 แห่ง ได้แก่ 
5.1 บจ.บางกอกแดนซ์ แอนด์ อาร์ท จ ากัด 

6. กลุ่มกรุงธนใต้ไม่มีสถานลีลาศ 
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กลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยฉบับนี้ ได้มาจากการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา ( Quota 
Sampling) แบ่งสัดส่วนตามสถานลีลาศที่ได้มาจากการสุ่มกลุ่มตัวอย่างสถานลีลาศจ านวน 11 แห่ง 
จากการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยค านวณจากสูตรของ(Cochran, 1977) ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ที่ค านวณได้เท่ากับ 385 ตัวอย่างแต่เก็บเกินเป็น 396 คนเพ่ือให้ได้กลุ่มตัวอย่างที่สามารถเป็นตัวแทน
ของประชากรได้มากยิ่งขึ้น ดังนั้นจึงเก็บข้อมูลจากสถานลีลาศจ านวน 11 แห่ง แห่งละ 36 คน แล้ว
เลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง(Purposive sampling) 

เกณฑ์การคัดเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย  
 ผู้ที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและหญิง มีอายุตั้งแต่ 18 ปี
ขึ้นไป โดยแจ้งกับผู้ที่เข้ามาใช้บริการว่ายินดีที่จะให้ข้อมูลหรือไม่ หากยินดีจึงจะสามารถท าการเก็บ
ข้อมูลได ้
 เกณฑ์การคัดเลือกผู้เข้าร่วมวิจัยออกจากการวิจัย  
 ผู้ประกอบการสถานลีลาศ บุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการให้บริการในสถานลีลาศรวมถึงครู
หรือผู้ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาแก่ผู้ที่เข้ามาใช้บริการในสถานลีลาศ  
 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยฉบับนี้ ได้แก่ แบบสอบถามแบบปลายเปิดและปลายปิดโดย
แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 4 ข้อแบบสอบถามมีลักษณะแบบ
ส ารวจรายการ(Check List)  

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 11 
ข้อแบบสอบถามมีลักษณะแบบส ารวจรายการ(Check List) 

ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศ 
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 37 ข้อ แบบสอบถามมีลักษณะแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า(Rating Scale) 4 ระดับได้แก่ มากที่สุด มาก น้อย น้อยที่สุด โดยมี
เนื้อหาครอบคลุมความต้องการส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ดังนี้ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 
2. ด้านราคา(Price) 
3. ด้านสถานที่ท่ีให้บริการ(Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
5. ด้านบุคคล(People) 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) 
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เกี่ยวกับความต้องการส่วนประสมทางการตลาดต่อธุรกิจสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 1 ข้อแบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบปลายเปิด(Open 
Ended Questionnaire) 

3. ขั้นตอนการด าเนินงานวิจัย 

1. ศึกษาหาค้นคว้าหาข้อมูลจาก เอกสาร ต ารา งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด
และกีฬาลีลาศ 

2. ทดลองสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเนื้อหาทางการวิจัยเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศทั้ง 7 ด้านดังต่อไปนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 
2.  ด้าน ราคา(Price) 
3. ด้านสถานที่ท่ีให้บริการ(Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
5. ด้านบุคคล(People) 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) 

3. ปรึกษาและขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษาเกี่ยวกับแบบสอบถามเพ่ือแก้ไขปรับปรุงให้
แบบสอบถามมีเนื้อหาครอบคลุมและเหมาะสมมากขึ้น 

4. น าเสนอแบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้ผู้ทรงคุณวุฒิจ านวน 5 ท่านตรวจสอบแก้ไขและประเมิน
ค าถามแต่ละข้อเพ่ือหาข้อผิดพลาด และปรับปรุงแก้ไขค าถาม ให้มีความเหมาะสมยิ่งขึ้นโดย
พิจารณาค่าความตรงของแบบสอบถามด้วยวิธีตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) ด้วยการหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถามกับวัตถุประสงค์ ( Index 
Objective-Item Congruence : IOC) โดยก าหนดเกณฑ์ในการพิจารณาข้อค าถาม ดังนี้ 
 +1 หมายถึง มั่นใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 

          0 หมายถึง ไม่ม่ันใจว่าข้อค าถามจะสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 
        -1 หมายถึง มั่นใจว่าข้อค าถามไม่มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 
  น าผลที่ได้มาหาค่าดัชนีความสอดคล้อง(IOC) โดยใช้สูตร 
   IOC = (∑R)/N 

มีเกณฑ์พิจารณาดังนี้ 
ค่า IOC ต่ ากว่า 0.5 หมายถึง ข้อค าถามต้องมีการปรับปรุง 
ค่า IOC มีค่าเท่ากับหรือมากกว่า 0.5 หมายถึง ข้อค าถามมีค่าความตรง 
โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้มีค่าดัชนีความสอดคล้องเท่ากับ 0.91 
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5. ปรับปรับปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิแล้วน าแบบสอบถามไปทดลองใช้
(Try Out)กับผู้ใช้บริการสถานลีลาศที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่จะใช้ทดสอบจริง
จ านวน 30 คนเพ่ือตรวจสอบความเท่ียง(Reliability)ของแบบสอบถาม โดยหาค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟาตามวิธีของครอนบาค(Cronbach’s alpha coefficient) ก าหนดค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟา 0.7ขึ้นไป เนื่องจากเป็นค่าที่เพียงพอและยอมรับได้ทางสถิติ (ยุทธ ไกยวรรณ์ และ 
กุสุมา ผลาพรม, 2553)โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้มีค่าเท่ากับ 0.94 

6. น าแบบสอบถามที่ทดลองใช้แล้วมาปรับปรุงด้านส านวนภาษาให้ชัดเจน เหมาะสม  
7. น าโครงร่างวิทยานิพนธ์และแบบสอบถามเข้าสู่กระบวนการพิจารณาของคณะกรรมการ

พิจารณาจริยธรรมการวิจัย 
8. โครงร่างวิทยานิพนธ์และแบบสอบถามผ่านการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย 
9. ด าเนินการเก็บข้อมูล 
10. น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติ และ รายงานผลการวิจัย 

 
4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามมีข้ันตอนดังต่อไปนี้ 
1. ผู้วิจัยจัดท าหนังสือแนะน าตัวเพ่ือขอความร่วมมือในการท าวิจัยจากคณะวิทยาศาสตร์การ

กีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยถึงสถานลีลาศในกรุงเทพมหานครที่จะเข้าไปท าการเก็บข้อมูล
เมื่อถึงก าหนดเวลาที่จะเข้าไปเก็บข้อมูลผู้วิจัยจะต้องจัดเตรียมแบบสอบถามให้พร้อมที่จะท า
การเก็บข้อมูล แบบสอบถามทุกชุดจะต้องมีเลขแบบสอบถามทุกชุดเพ่ือแสดงให้ทราบว่าเก็บ
ข้อมูลที่ใด และเตรียมแบบสอบถามส ารองไว้จ านวนหนึ่ง 

2. ผู้วิจัยได้ท าการแจกแบบสอบถามจ านวน 396 ชุด กับผู้ที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครโดยค านึงถึงสัดส่วนองค์ประกอบของประชากรและแบ่งสัดส่วนตามสถาน
ลีลาศทั้ง 11 แห่ง แห่งละ 36 คน แล้วเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง
(Purposive sampling) โดยแจ้งกับผู้ตอบแบสอบถามว่ายินดีที่จะให้ข้อมูลหรือไม่ หากยินดี
จึงจะสามารถท าการเก็บข้อมูลได ้

3.  ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัยเดินทางไปแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างโดยตรง
และรับ แบบสอบถามคืนด้วยตนเองทั้งหมด และหากกลุ่มตัวอย่างไม่เข้าใจในข้อค าถามผู้วิจัย
จะมีการชี้แจงและ ตอบข้อสงสัยให้กับกลุ่มตัวอย่าง โดยจะใช้เวลาเก็บข้อมูลสถานบริการ
ลีลาศแห่งละ 2 วันจากการส ารวจผู้ที่เข้ามาใช้บริการในหยุด(วันเสาร์หรือวันอาทิตย์)มี
จ านวนมากกว่าผู้ที่เข้ามาใช้บริการในวันธรรมดา(วันจันทร์-วันศุกร์)และผู้ที่เข้ามาใช้บริการมี
ลักษณะต่างกัน โดยมากแล้วผู้ที่เข้ามาใช้บริการในวันหยุดมักจะเป็นบุคคลทั่วไปแต่ในวัน
ธรรมดาจะเป็นบุคคลที่ฝึกลีลาศเพ่ือความเป็นเลิศ ผู้วิจัยจึงแบ่งการเก็บรวบรวมข้อมูลให้มี
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ความกระจายตัวเป็น 2 เวลาตามลักษณะของกลุ่มที่เข้ามาใช้บริการในเวลานั้น คือวัน
ธรรมดา 1 วันและวันหยุด 1 วัน มีรายละเอียด การเก็บรวบรวมข้อมูลดังนี้  
3.1 วันธรรมดา(วันจันทร์-วันศุกร์) 1 วัน จ านวน 12 คน โดยจะท าการเก็บข้อมูลในช่วงเวลา 

17.00-21.00น. แบ่งเป็นเพศชาย 6 คน เพศหญิง 6 คน 
3.2 วันหยุด(วันเสาร์หรือวันอาทิตย์) 1 วัน จ านวน 24 คนโดยจะท าการเก็บข้อมูลใน 3 

ช่วงเวลา ได้แก่  
3.2.1 ช่วงเวลา 09.00-13.00น. จ านวน 8 คนแบ่งเป็นเพศชาย 4 คนเพศหญิง 4 คน 
3.2.2 ช่วงเวลา 13.01-17.00น. จ านวน 8 คนแบ่งเป็นเพศชาย 4 คนเพศหญิง 4 คน 
3.2.3 ช่วงเวลา 17.01-21.00น. จ านวน 8 คนแบง่เป็นเพศชาย 4 คนเพศหญิง 4 คน 

 

5. การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 

ผู้วิจัยได้ได้ท าการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลโดยน าแบบสอบถาม จ านวน 396 ชุดโดย 
ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม ตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม 
และ คัดเลือกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก และประมวลผลข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สังคมศาสตร์(Statistical Package for Social Sciences) ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics) 
1.1 ข้อมูลที่ ได้จากแบบสอบถามส่วนที่  1 และส่วนที่  2 คือข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถามและข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม มี
ลักษณะแบบส ารวจรายการ(Check List) น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์แจกแจงความถี่ คิด
หาจ านวนร้อยละ และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียงเพ่ืออธิบายข้อมูล
ทั่วไปและข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.2 ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามส่วนที่ 3 คือข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครแบบสอบถามมี
ลักษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า(Rating Scale) 4 ระดับได้แก่ มากที่สุด มาก น้อย 
น้อยที่สุด น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย  และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
(S.D.)เพ่ืออธิบายความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

1.3 ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามส่วนที่ 4 คือข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นส่วนตัวและ
ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความต้องการส่วนประสมทางการตลาดต่อ
ธุรกิจสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครแบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบปลายเปิด
(Open Ended Questionnaire)น าข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้มาวิเคราะห์ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์เนื้อหา(content analysis)โดยการจับเนื้อหาที่มีประเด็นคล้ายคลึงกันอยู่ใน
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กลุ่มเดียวกันแล้ววิเคราะห์แจกแจงความถี่ หาค่าร้อยละ และน าเสนอในรูปแบบตาราง
ประกอบความเรียง 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics Analysis) 
2.1 ใช้วิธีการทดสอบค่าที(t-test)เพ่ือเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้ใช้บริการที่มีต่อธุรกิจสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ  ก าหนด
ระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 

2.2 ใช้วิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว(One-way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการที่มีต่อธุรกิจสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ อาชีพ และ รายได้ ก าหนดระดับความมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ .05ในกรณีท่ีพบว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จะท า
การทดสอบรายคู่โดยวิธีด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe's method) 

6. เกณฑ์เทียบระดับความต้องการ 

เกณฑ์เทียบระดับความต้องการใช้ทฤษฎีของ Best and Kahn (1989)มีรายละเอียดดังนี้  
4 หมายถึงความต้องการในระดับมากที่สุด 
3 หมายถึงความต้องการในระดับมาก 
2 หมายถึงความต้องการในระดับน้อย 
1 หมายถึงความต้องการในระดับน้อย  

คะแนนเฉลี่ยที่ได้มาจากแบบสอบถามจะถูกน ามาแปลความหมายโดยใช้เกณฑ์คะแนนเฉลี่ย
ดังต่อไปนี้(ประคอง กรรณสูต, 2542) 

คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.50-4.00 หมายถึง มีความต้องการมากที่สุด 
คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.50-3.49 หมายถึง มีความต้องการมาก 
คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.50-2.49 หมายถึง มีความต้องการน้อย 
คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.49 หมายถึง มีความต้องการน้อยที่สุด 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

งานวิจัยเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครและเพ่ือเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และ รายได้ โดยแบ่ง
ข้อมูลออกเป็น 5 ส่วนเพื่อน าเสนอการวิเคราะห์ผล ดังนี้ 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 3  ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่ 4  ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการ 

สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนที่ 5  ความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนผล
การวิเคราะห์ข้อมูลปรากฎในตารางที่ 1 ถึงตารางท่ี 4 

ตารางที่ 1 จ านวนและร้อยละของผู้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

 
เพศ จ านวน ร้อยละ 

1.ชาย 198 50.00 
2.หญิง 198 50.00 

รวม 396 100.00 
 

จากตารางที่ 1 ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนเท่ากันคือจ านวน 198 คน 
คิดเป็นร้อยละ50.00 
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ตารางที่ 2 จ านวนและร้อยละของผู้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
1. ต่ ากว่า 20 ปี  100  25.25 
2. 20-34 ปี 69  17.42 
3. 35-49 ปี  53  13.38 
4. 50 ปีขึ้นไป 174  43.94 

รวม 396  100.00 
 

จากตารางที่ 2 แสดงถึงช่วงอายุของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ ช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป 
มีจ านวน 174 คิดเป็นร้อยละ 43.94 , ช่วงอายุต่ ากว่า 20 ปี มีจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25, 

ช่วงอายุ 20-34 ปี มีจ านวน 69 คนคิดเป็นร้อยละ 17.42 และช่วงอายุ35-49 ปี มีจ านวน 53 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.38  
 

ตารางที่ 3 จ านวนและร้อยละของผู้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

1.นักเรียน/นักศึกษา/นิสติ 118 29.80 
2.ข้าราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ 46 11.62 
3.พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 42 10.61 
4.ประกอบธุรกิจส่วนตัว 133 33.59 
5. อื่นๆ* 57 14.39 

รวม 396 100.00 
หมายเหตุ:*แม่บ้าน/พ่อบ้าน อาจารย์พิเศษ เกษียณอายุราชการ ทนายความ freelance 

 

จากตารางที่ 3 แสดงถึงอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ อาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว มีจ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ33.59 , นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีจ านวน 118 คิดเป็นร้อย
ละ 29.80, อาชีพอ่ืนๆ มีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.39, อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
มีจ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.62 และ อาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน มีจ านวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.61  
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ตารางที่ 4 จ านวนและร้อยละของผู้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

1.น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 141 35.61 
2. 15,001-25,000 บาท 65 16.41 
3. 25,001-40,000 บาท 85 21.46 
4. 40,000 บาทขึ้นไป 105 26.52 

รวม 396 100.00 
  

จากตารางที่ 4 แสดงถึงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ รายได้
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.61, รายได้40,000 บาทข้ึนไป 
มีจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.52 , รายได้ 25,001-40,000 บาท มีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อย
ละ 21.46 และ รายได้ 15,001-25,000 บาท มีจ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.41  

 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในการใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของ
ผู้ตอบแบบสอบถามปรากฎในตารางที่ 5 ถึงตารางที่ 14 
 
ตารางที่ 5 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับวันที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 วันที่เข้ามาใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 
1.จันทร-์ศุกร ์ 235 48.86 
2. เสาร์-อาทิตย ์ 203 42.21 
3. วันหยุดนักขัตฤกษ ์ 22 4.57 
4. อ่ืนๆ* 21 4.36 

รวม 481 100.00 
หมายเหตุ: เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
    * ใช้บริการทุกวัน,ไม่แน่นอนแล้วแต่วันว่าง 
 

 จากตารางที่ 5 แสดงถึงวันที่เข้ามาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ วัน
จันทร์-ศุกร์ จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 48.86 ,วันเสาร์-อาทิตย์ จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.21, วันหยุดนักขัตฤกษ์ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 4.57 และเข้ามาใช้บริการในวันอ่ืนๆ 
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 4.36  
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ตารางที่ 6 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

1. 09.00-13.00 น.  62 13.84 
2. 13.01-17.00น. 144 32.14 
3. 17.01-21.00น.  237 52.90 
4. 21.01น. เป็นต้นไป 5 1.12 

รวม 448 100.00 
หมายเหตุ: เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
 

จากตารางที่ 6 แสดงถึงช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ 
ช่วงเวลา 17.01-21.00น. จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 52.90, ช่วงเวลา 13.01-17.00น. จ านวน 
144 คน คิดเป็นร้อยละ 32.14, ช่วงเวลา 09.00-13.00 น. จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 13.84 และ 
ช่วงเวลา 21.01น. เป็นต้นไปจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.12  
 

ตารางที่ 7 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับเหตุผลที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
เหตุผลที่เข้ามาใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

1. ออกก าลังกาย  253 43.62 
2. ฝึกซ้อมกีฬา 184 31.72 
3. เพื่อเข้าสังคม 120 20.69 
4. อ่ืนๆ* 23 3.97 

รวม 580 100.00 
หมายเหตุ: เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

     *ผ่อนคลายความเครียด 
 

จากตารางที่ 7 แสดงถึงเหตุผลที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของ
ผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ ออกก าลังกาย จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 43.62 , ฝึกซ้อม
กีฬา จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 31.72 , เพ่ือเข้าสังคม จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 20.69 
และ เข้ามาใช้บริการด้วยเหตุผลอ่ืนๆจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 3.97  
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ตารางที่ 8 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับจ านวนครั้งที่ผู้ตอบแบบสอบถามเข้ามาใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครเฉลี่ยต่อเดือน 
 

จ านวนคร้ังท่ีเข้ามาใช้บริการต่อ
เดือน 

จ านวน ร้อยละ 

1.ครั้งแรก  15 3.79 
2. 1-3 ครั้งต่อเดือน 66 16.67 
3. 4-6 ครั้งต่อเดือน 146 36.87 
4. มากกว่า 7 ครั้งต่อเดือน 169 42.68 

รวม 396 100.00 
  

จากตารางที่ 8 แสดงถึงจ านวนครั้งที่ผู้ตอบแบบสอบถามเข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครเฉลี่ยต่อเดือนตามล าดับดังนี้ มากกว่า 7 ครั้งต่อเดือนมีจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อย
ละ 42.68, จ านวน4-6 ครั้งต่อเดือนมีจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.87, จ านวน1-3 ครั้งต่อเดือน
มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 และ ครั้งแรกมีจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.79 
 

ตารางที่ 9 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับระยะเวลาการเข้าใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
ของผู้ตอบแบบสอบถามต่อครั้ง 

 
ระยะเวลาการเข้าใช้บริการต่อคร้ัง  จ านวน ร้อยละ 

1. 1-2 ช่ัวโมง  185 46.72 
2. 3-4ช่ัวโมง  169 42.68 
3. 5-6 ช่ัวโมง  29 7.32 
4. 7 ช่ัวโมงขึ้นไป  13 3.28 

รวม  396 100.00 

  
จากตารางที่ 9 แสดงถึงระยะเวลาการเข้าใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของ

ผู้ตอบแบบสอบถามต่อครั้ง ตามล าดับดังนี้ ระยะเวลา1-2 ชั่วโมง จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.72, ระยะเวลา 3-4ชั่วโมง จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.68, ระยะเวลา5-6 ชั่วโมง จ านวน 
29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.32 และ ระยะเวลา 7 ชั่วโมงข้ึนไป จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.28 
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ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับรูปแบบสมาชิกในสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ระบบสมาชกิของสถานลีลาศ จ านวน ร้อยละ 

1. เป็นสมาชิก  244 61.62 
2. ไม่เป็นสมาชิก 152 38.38 

รวม 396 100.00 
  

จากตารางที่ 10 แสดงถึงรูปแบบสมาชิกในสถานลีลาศของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังนี้  
ผู้ใช้บริการเป็นสมาชิกของสถานลีลาศ จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.62 และ ผู้ใช้บริการไม่เป็น
สมาชิกของสถานลีลาศ จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.38 
 

ตารางที่ 11  จ านวนและร้อยละเก่ียวกับค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครต่อครั้ง (รวมค่าเดินทางและค่าบริการในการเข้ามาใช้บริการแต่ละครั้ง) 
 

ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการต่อ
คร้ัง 

จ านวน ร้อยละ 

1. น้อยกว่า 300 บาท 93 23.48 
2. 300-500 บาท 89 22.47 
3. 501-1,000 บาท 140 35.35 
4. มากกว่า 1,000 บาทขึ้นไป 74 18.69 

รวม 396 100.00 
  

จากตารางที่ 11 แสดงถึงค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการสถานลีลาศต่อครั้ง (รวมค่าเดินทาง
และค่าบริการในการเข้ามาใช้บริการแต่ละครั้ง) ตามล าดับดังนี้ ค่าใช้จ่าย501-1,000 บาท จ านวน 
140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.35, ค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 300 บาท จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.48 , 

ค่าใช้จ่าย 300-500 บาท จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.47 และ ค่าใช้จ่ายมากกว่า 1,000 บาท
ขึ้นไป จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.69 
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ตารางที่ 12 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับระยะเวลาเดินทางมาสถานลีลาศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ระยะเวลาเดินทางมาสถานลลีาศ จ านวน ร้อยละ 
1. น้อยกว่า 15 นาที 36 9.09 
2. 15-30 นาที 113 28.54 
3. 31-60 นาที 171 43.18 
4. มากกว่า 60 นาที 76 19.19 

รวม 396 100.00 

 
จากตารางที่ 12 แสดงถึงระยะเวลาเดินทางมาสถานลีลาศ ตามล าดับดังนี้ ระยะเวลา 31-60 

นาที จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 43.18,  ระยะเวลา15-30 นาที จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.54, ระยะเวลามากกว่า 60 นาที จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 9.19 และ ระยะเวลาน้อยกว่า 15 
นาที จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.09 

 

ตารางที่ 13 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับวิธีการเดินทางมาสถานลีลาศ 

 
วิธีการเดินทางมาสถานลลีาศ จ านวน ร้อยละ 

1. เดินเท้า 13 3.28 
2. รถรับจ้าง 24 6.06 
3. รถประจ าทาง  34 8.59 
4. รถไฟฟ้า/รถไฟฟ้าใต้ดิน 57 14.39 
5.รถยนต์ส่วนบุคคล 265 66.92 
6.อื่นๆ 3 0.76 

รวม 396 100.00 

หมายเหตุ: *รถจักรยานยนต์,ตามสะดวกแล้วแต่วัน 
 
จากตารางที่ 13 แสดงถึงวิธีการเดินทางมาสถานลีลาศของผู้ตอบแบบสอบถาม ตามล าดับ

ดังนี้ รถยนต์ส่วนบุคคล จ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.92, รถไฟฟ้า/รถไฟฟ้าใต้ดิน จ านวน 57 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.39, รถประจ าทาง จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.59, รถรับจ้าง จ านวน 24 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.06, เดินเท้า จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.28 และ เดินทางมาด้วยวิธีอ่ืนๆ 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.76  
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ตารางที่ 14 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานลีลาศของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

 
ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถาน

ลีลาศ 
จ านวน ร้อยละ 

1. โทรทัศน์  32 5.44 
2. วิทย ุ 3 0.51 
3. หนังสือพิมพ ์  20 3.40 
4. สื่อสิ่งพิมพ์แจกฟร ี 32 5.44 
5.แผ่นโฆษณา/ใบปลิว 36 6.12 
6.ซุ้มประชาสัมพันธ์ตามห้างสรรพสินค้า 20 3.40 
7.การบอกต่อจากเพื่อนหรือคนรู้จกั 312 53.07 
8. Social media 133 22.62 

รวม 588 100.00 

หมายเหตุ: เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
 

 จากตารางที่ 14 แสดงถึงช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานลีลาศของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ตามล าดับดังนี้ การบอกต่อจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก จ านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.07, Social media จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 22.62, แผ่นโฆษณา/ใบปลิว จ านวน 36 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.12, โทรทัศน์และสื่อสิ่งพิมพ์แจกฟรี มีจ านวนเท่ากันคือ 32 คน คิดเป็นร้อยละ 5.44, 
หนังสือพิมพ์และซุ้มประชาสัมพันธ์ตามห้างสรรพสินค้า มีจ านวนเท่ากันคือ 20 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.40 และ วิทยุ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.51 
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ส่วนที่ 3 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร ปรากฎในตารางที่ 15 ถึงตารางที่ 22 

คะแนนเฉลี่ยที่ได้มาจากแบบสอบถามจะถูกน ามาแปลความหมายโดยใช้เกณฑ์คะแนนเฉลี่ย
ดังต่อไปนี้(ประคอง กรรณสูต, 2542) 

คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.50-4.00 หมายถึง มีความต้องการมากที่สุด 
คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.50-3.49 หมายถึง มีความต้องการมาก 
คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.50-2.49 หมายถึง มีความต้องการน้อย 
คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.49 หมายถึง มีความต้องการน้อยที่สุด 

 
ตารางที่ 15 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด X   S.D.  ระดับความต้องการ  

1. ด้านผลติภณัฑ ์ 3.27  0.52 มาก 
2. ด้านราคา 3.10 0.74 มาก 
3. ด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 3.18 0.59 มาก 
4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 2.81 0.74 มาก 
5. ด้านบุคคล 3.40 0.52 มาก 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 3.28 0.60 มาก 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.17 0.60 มาก 

รวม 3.17 0.61 มาก 

 
จากตารางที่ 15 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 และเมื่อพิจารณา
รายด้านแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากทุกด้าน 

 

 
 
 
 

 



 

 

70 

ตารางที่ 16 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์   X   S.D. ระดับความ
ต้องการ  

1. มีพื้นฟลอร์ลลีาศที่มคีุณภาพไดม้าตรฐาน 
(ท าจากไม้เนื้อแข็ง, ผิวเรียบ,ขดัมนั) 

 3.40 0.67 มาก 

2. มีดนตรีหรือเพลงเพื่อใช้ประกอบจงัหวะการเต้น 
(ครบทุกจังหวะตามแบบสากล) 

3.48 0.61 มาก 

3. มีระบบเสียงท่ีมีคณุภาพ 3.38 0.67 มาก 

4. มีระบบแสงที่มีคุณภาพ    3.15  0.70 มาก 

5. มีเครื่องปรับอากาศ 3.42 0.69 มาก 

6. มีห้องน้ าและห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า 3.24 0.79 มาก 

7. มีบริการอาหารและน้ าดืม่ 2.88 0.95 มาก 

8. มีพื้นท่ีหรือเก้าอ้ีนั่งส าหรับนั่งพัก 3.19 0.79 มาก 

รวม 3.27 0.52 มาก 

  

จากตารางที่ 16 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.27 และเมื่อ
พิจารณาราย ข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก
ทุกข้อ  
 
ตารางที่ 17 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา X   S.D.  ระดับความ
ต้องการ  

1. ราคาค่าบริการการใช้ฟลอร์ต่อช่ัวโมงมีความเหมาะสม  3.20 0.83 มาก 

2. ราคาค่าบริการการสอนเต้นต่อช่ัวโมงมีความเหมาะสม 3.14 0.80 มาก 
3. รูปแบบการช าระเงินท่ีหลากหลายและสะดวกรายวัน 

รายเดือน รายป ี
2.97 0.91 มาก 

รวม 3.10 0.74 มาก 
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จากตารางที่ 17 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครด้านราคา พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.10 และเมื่อ
พิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

 
ตารางที่ 18 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ท่ี
ให้บริการ 

X   S.D.  ระดับความ
ต้องการ  

1. ท าเลที่ตั้งของสถานบริการลลีาศมคีวามสะดวกในการ
เดินทาง 

3.21  0.77 มาก 

2. ต าแหน่งท่ีตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณใกล้กับแหล่ง
ท ากิจกรรมอื่นๆ เช่น ห้านสรรพสนิค้า สปอร์ตคลับ 
เป็นต้น 

3.02 0.82 มาก 

3. สถานท่ีให้บริการมีสถานท่ีให้จอดรถอย่างเพียงพอและ
ปลอดภัย 

3.20 0.80 มาก 

4. มีทางเข้า-ออกหลายทางเพื่อความปลอดภัยในกรณีที่
เกิดเหตุฉุกเฉิน เช่น อัคคีภัยเป็นตน้ 

3.16 0.82 มาก 

5. มีการรักษาความปลอดภัยอยา่งเพียงพอ 3.22 0.71 มาก 
6. มีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอ 3.28 0.69 มาก 

รวม 3.18 0.58 มาก 

  
จากตารางที่ 18 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครด้านสถานที่ที่ให้บริการ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.18 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อ 
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ตารางที่ 19 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด 

  X   S.D.  ระดับความ
ต้องการ 

1. มีการประชาสัมพันธ์และการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ      2.83  0.86 มาก 

2. มีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก    2.89 0.88 มาก 

3. มีการก าหนดเง่ือนไขพิเศษเพื่อลดราคาค่าบริการ  2.76
  

0.92 มาก 

4. มีการแจกของต่างๆเมื่อมาใช้บริการ   2.61
  

0.92 มาก 

5. มีการจัดกจิกรรมที่เป็นประโยชน์แก่ผู้ใช้บริการ      2.95
  

0.86 มาก 

รวม  2.81 0.74 มาก 

 
จากตารางที่ 19 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.81 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดับมากทุกข้อ 
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ตารางที่ 20 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคคลของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล X   S.D.  ระดับความ
ต้องการ  

1.  ผู้ให้บริการมีบุคลิกภาพที่ดี กิริยามารยาทดี สุภาพ 
เรียบร้อย เป็นกันเอง ยิ้มแยม้แจ่มใส 

3.38  0.68 มาก 

2. ผู้ให้บริการมีความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ เต็มใจให้บริการ 3.36 0.68 มาก 

3. ผู้ให้บริการแต่งกายเหมาะสม 3.33 0.65 มาก 

4. ผู้ให้บริการมีความรู้ความสามารถ ให้ค าแนะน าที่ถูกต้อง
แก่ผู้ใช้บริการ 

3.36 0.67 มาก 

5. ผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ )ครผููส้อน ,พนักงาน( 3.33 0.67 มาก 

6. ครูผูส้อนให้ความสนใจแก่ผู้เรียนอย่างเท่าเทียมกัน 3.44 0.64 มาก 

7. ครูผูส้อนมีความสามารถในการสอนครบทุกจังหวะการ
เต้น 

3.47 0.65 มาก 

8. การสอนเป็นแบบสากลตามหลักการของลีลาศ 3.51 0.63 มากที่สุด 

รวม 3.40 0.51 มาก 

 
จากตารางที่ 20 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครด้านบุคคล พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.40 และ
เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลอยู่ในระดับมากทุก
ข้อ ยกเว้นข้อการสอนเป็นแบบสากลตามหลักการของลีลาศ พบว่าความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด 
 
ตารางที่ 21 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

X   S.D.  ระดับความ
ต้องการ  

1. มีระบบในการจัดการให้บริการที่ด ี  3.31 0.65 มาก 
2. การให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย 3.26 0.66 มาก 
3. มีกระบวนการจัดการที่ดีกรณีที่มผีูเ้ข้ามาใช้บริการเป็น

จ านวนมาก 
3.26 0.68 มาก 

รวม 3.28 0.59 มาก 
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จากตารางที่ 21 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.28 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อ 
 

ตารางที่ 22 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ X   S.D.  ระดับความ
ต้องการ  

1. สถานท่ีให้บริการมีการตกแต่งอย่างสวยงาม หรูหรา 
ทันสมัย 

3.03  0.73 มาก 

2. มีการรักษาความปลอดภัยของอุปกรณ์ตา่งๆที่ใช้ส าหรับ
การให้บริการของสถานลลีาศ 

3.17 0.69 มาก 

3. มีระบบรักษาความสะอาดตามจดุต่างๆของสถานท่ี ทั้งใน
อาคารและบริเวณรอบ ๆอาคาร 

3.19 0.70 มาก 

4. สถานท่ีให้บริการมีความปลอดโปร่ง ไม่แออัด 3.29 0.73 มาก 

รวม 3.17 0.60 มาก 

 
จากตารางที่ 22 แสดงถึงความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.17 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

 

ส่วนที่ 4 การเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนปรากฎในตารางที่ 23 ถึง
ตารางที่ 54 
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1. ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ โดยการทดสอบค่าที(Independent-Sample t 

test)ก าหนดระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 

ตารางที่ 23 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ 
 

ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาด 

เพศ t p 

ชาย(n=198) หญิง(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. ด้านผลติภณัฑ ์ 3.30 0.52 3.24 0.52 1.092 0.276 

2. ด้านราคา 3.11 0.74 3.09 0.74 0.249 0.804 

3. ด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 3.20 0.58 3.16 0.59 0.697 0.486 

4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 2.78 0.74 2.83 0.74 -0.716 0.475 
5. ด้านบุคคล 3.37 0.53 3.43 0.49 -1.092 0.276 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ 3.26 0.60 3.29 0.59 -0.475 0.635 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.18 0.62 3.16 0.58 0.396 0.692 

โดยรวม 3.17 0.46 3.17 0.46 0.007 0.995 

p > .05 (t396 = ±1.96) 

จากตารางที่ 23 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 24 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านผลิตภัณฑ์ 
 

 
ด้านผลิตภัณฑ ์

เพศ t p 

ชาย(n=198) หญิง(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. มีพื้นฟลอร์ลลีาศที่มคีุณภาพได้
มาตรฐาน(ท าจากไมเ้นื้อแข็ง, ผิวเรียบ
,ขัดมัน) 

3.15 0.61 3.28 0.69 3.426 0.001* 

2. มีดนตรีหรือเพลงเพื่อใช้ประกอบ
จังหวะการเต้น(ครบทุกจังหวะตาม
แบบสากล) 

3.48 0.64 3.49 0.57 -0.165 0.869 

3. มีระบบเสียงท่ีมีคณุภาพ 3.39 0.68 3.36 0.64 0.377 0.706 

4. มีระบบแสงที่มีคุณภาพ 3.12 0.74 3.18 0.65 -0.932 0.352 

5. มีเครื่องปรับอากาศ 3.44 0.70 3.39 0.66 0.731 0.465 

6. มีห้องน้ าและห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า 3.30 0.76 3.18 0.81 1.529 0.127 

7. มีบริการอาหารและน้ าดืม่ 2.93 0.91 2.82 0.97 1.114 0.266 

8. มีพื้นท่ีหรือเก้าอ้ีนั่งส าหรับนั่งพัก 3.20 0.79 3.19 0.79 0.063 0.950 

โดยรวม 3.30 0.52 3.24 0.52 1.092 0.276 

*p < .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 24 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านผลิตภัณฑ์พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและ
เพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิง
มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดในรายข้อมีพ้ืนฟลอร์ลีลาศที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน(ท าจาก
ไม้เนื้อแข็ง, ผิวเรียบ,ขัดมัน)แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 
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ตารางที่ 25 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านราคา 

 
 

ด้านราคา 
เพศ t p 

ชาย 
(n=198) 

หญิง 
(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. ราคาค่าบริการการใช้ฟลอร์ต่อ
ช่ัวโมงมีความเหมาะสม 

3.21 0.82 3.19 0.83 0.303 0.762 

2. ราคาค่าบริการการสอนเต้นต่อ
ช่ัวโมงมีความเหมาะสม 

3.17 0.79 3.12 0.80 0.563 0.574 

3. รูปแบบการช าระเงินท่ีหลากหลาย
และสะดวก(รายวัน รายเดือน ราย
ปี) 

2.96 0.96 2.97 0.84 -0.166 0.868 

โดยรวม 3.11 0.74 3.09 0.74 0.249 0.804 

p > .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 25 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านราคาพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศ
หญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 26 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านสถานที่ที่ให้บริการ 
 

 
ด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 

เพศ t p 

ชาย 
(n=198) 

หญิง 
(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. ท าเลที่ตั้งของสถานบริการลลีาศมี
ความสะดวกในการเดินทาง 

3.23 0.76 3.19 0.77 0.459 0.647 

2. ต าแหน่งท่ีตั้งของสถานลีลาศอยู่ใน
บริเวณใกล้กับแหล่งท ากิจกรรมอืน่ๆ 
เช่น ห้านสรรพสินค้า สปอร์ตคลับ 
เป็นต้น 

3.01 0.80 3.03 0.83 -0.185 0.854 

3. สถานท่ีให้บริการมีสถานท่ีให้จอดรถ
อย่างเพียงพอและปลอดภัย 

3.23 0.81 3.18 0.79 0.688 0.492 

4. มีทางเข้า-ออกหลายทางเพื่อความ
ปลอดภัยในกรณีที่เกดิเหตุฉุกเฉิน 
เช่น อัคคีภัยเป็นต้น 

3.23 0.79 3.10 0.83 1.538 0.125 

5. มีการรักษาความปลอดภัยอยา่ง
เพียงพอ 

3.22 0.72 3.23 0.70 -0.070 0.944 

6. มีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอ 3.30 0.71 3.25 0.66 0.729 0.466 

โดยรวม 3.20 0.58 3.16 0.59 0.697 0.486 

p > .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 26 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านสถานที่ที่ให้บริการพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศ
ชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชาย
และเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 27 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

p > .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 27 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศ
ชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมไม่
แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง
เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
  

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

เพศ t p 

ชาย 
(n=198) 

หญิง
(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. มีการประชาสัมพันธ์และการโฆษณาผ่าน
สื่อต่างๆ 

2.84 0.85 2.82 0.86 0.233 0.816 

2. มีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก 2.86 0.88 2.92 0.88 -0.625 0.532 

3. มีการก าหนดเง่ือนไขพิเศษเพื่อลดราคา
ค่าบริการ 

2.75 0.95 2.78 0.89 -0.326 0.745 

4. มีการแจกของต่างๆเมื่อมาใช้บริการ 2.58 0.90 2.64 0.93 -0.712 0.477 

5. มีการจัดกจิกรรมที่เป็นประโยชน์แก่
ผู้ใช้บริการ 

2.88 0.85 3.02 0.86 -1.576 0.116 

โดยรวม 2.78 0.74 2.83 0.74 -0.716 0.475 
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ตารางที่ 28 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านบุคคล 

 
 

ด้านบุคคล 
เพศ t p 

ชาย 
(n=198) 

หญิง 
(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. ผู้ให้บริการมีบุคลิกภาพท่ีดี 
กิริยามารยาทดี สุภาพ เรียบร้อย 
เป็นกันเอง ยิ้มแย้มแจม่ใส 

3.34 0.70 3.41 0.64 -0.965 0.335 

2. ผู้ให้บริการมีความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ 
เต็มใจให้บริการ 

3.35 0.68 3.36 0.68 -0.147 0.883 

3. ผู้ให้บริการแต่งกายเหมาะสม 3.30 0.69 3.35 0.59 -0.776 0.438 

4. ผู้ให้บริการมีความรู้ความสามารถ 
ให้ค าแนะน าที่ถูกต้องแก่ผู้ใช้บริการ 

3.34 0.72 3.39 0.61 -0.745 0.457 

5. ผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ 
(ครูผูส้อน, พนักงาน) 

3.33 0.69 3.33 0.64 0.000 1.000 

6. ครูผูส้อนให้ความสนใจแก่ผู้เรียน
อย่างเท่าเทียมกัน 

3.39 0.68 3.49 0.58 -1.573 0.116 

7. ครูผูส้อนมีความสามารถในการสอน
ครบทุกจังหวะการเต้น 

3.43 0.70 3.51 0.58 -1.168 0.244 

8. การสอนเป็นแบบสากลตาม
หลักการของลลีาศ 

3.46 0.68 3.56 0.56 -1.608 0.109 

โดยรวม 3.37 0.53 3.43 0.49 -1.092 0.276 

p > .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 28 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านบุคคลพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศ
หญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 29 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านกระบวนการให้บริการ 

 
ด้านกระบวนการให้บริการ เพศ t p 

ชาย 
(n=198) 

หญิง 
(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. มีระบบในการจัดการให้บริการที่ด ี 3.28 0.69 3.34 0.62 -0.993 0.321 

2. การให้บริการมีความรวดเร็ว 
สะดวกสบาย 

3.23 0.67 3.29 0.66 -0.901 0.368 

3. มีกระบวนการจัดการที่ดีกรณีที่มผีู้
เข้ามาใช้บริการเป็นจ านวนมาก 

3.28 0.69 3.24 0.68 0.586 0.558 

โดยรวม 3.26 0.60 3.29 0.59 -0.475 0.635 

p > .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 29 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านกระบวนการให้บริการพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศ
ชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการโดยรวมไม่
แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง
เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 30 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-
test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

    p > .05 (t396 = ±1.96) 
 

จากตารางที่ 30 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า“ที”
(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศด้านลักษณะทางกายภาพพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศ
ชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมไม่
แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง
เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

เพศ t p 

ชาย 
(n=198) 

หญิง  
(n=198) 

X  S.D. X  S.D. 

1. สถานท่ีให้บริการมีการตกแต่งอย่าง
สวยงาม หรูหรา ทันสมัย 

3.08 0.77 2.98 0.68 1.303 0.193 

2. มีการรักษาความปลอดภัยของ
อุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ส าหรับการ
ให้บริการของสถานลีลาศ 

3.19 0.69 3.14 0.70 0.718 0.473 

3. มีระบบรักษาความสะอาดตามจดุ
ต่างๆของสถานท่ี ท้ังในอาคารและ
บริเวณรอบ ๆอาคาร 

3.18 0.72 3.19 0.67 -0.143 0.886 

4. สถานท่ีให้บริการมีความปลอดโปร่ง 
ไม่แออัด 
 

3.27 0.79 3.31 0.67 -0.546 0.586 

โดยรวม 3.18 0.62 3.16 0.58 0.396 0.692 
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2. ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ โดยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว(One-

way Anova)ก าหนดระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 

ตารางที่ 31 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 
 

 
 

จากตารางที่ 31 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
  

      p > .05 (f 3,396=2.60) 

 
 

ความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาด 

                   อายุ  
1. 

 ต่ ากว่า 20 ป  
 (n=100) 

 

2. 
20-34 ป   
(n=69) 

3. 
 35-49 ป  
(n=53) 

4. 
50 ป ข ้นไป 
 (n=174) 

F p 

เป
รีย

บเ
ทีย

บร
าย

คู่ 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 3.32 0.48 3.21 0.57 3.31 0.56 3.24 0.51 0.839 0.473 - 
2. ด้านราคา 3.19 0.68 3.11 0.76 3.15 0.68 3.04 0.77 1.041 0.374 - 
3. ด้านสถานท่ีที่ให้บริการ 3.15 0.58 3.15 0.64 3.14 0.61 3.23 0.56 0.741 0.528 - 
4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

2.86 0.77 2.91 0.71 2.74 0.64 2.76 0.76 1.069 0.362 - 

5. ด้านบุคคล 3.49 0.49 3.39 0.42 3.31 0.52 3.37 0.55 1.709 0.165 - 
6. ด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

3.35 0.57 3.29 0.59 3.22 0.58 3.25 0.61 0.808 0.490 - 

7. ด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

3.15 0.67 3.23 0.56 3.13 0.58 3.17 0.57 0.377 0.769 - 

โดยรวม 3.22 0.46 3.18 0.51 3.14 0.45 3.15 0.44 0.512 0.674 - 
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ตารางที่ 32 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านผลิตภัณฑ์   
 

 
 

จากตารางที่ 32 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 33 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านราคา 
 

 
 

จากตารางที่ 33 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 34 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านสถานที่ที่ให้บริการ 

 

 
 

จากตารางที่ 34 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการในรายข้อต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ใน
บริเวณใกล้กับแหล่งท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้านสรรพสินค้า สปอร์ตคลับ เป็นต้น แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปีมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 35-49 ปี 
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ตารางที่ 35 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 
 

จากตารางที่ 35 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน  
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ตารางที่ 36 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านบุคคล 
 

 

 
จากตารางที่ 36 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลในรายข้อผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ (ครูผู้สอน , 
พนักงาน) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผล
การเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปีมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 
35-49 ปี 
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ตารางที่ 37 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านกระบวนการให้บริการ 
 

 
 

จากตารางที่ 37 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน  
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ตารางที่ 38 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

 
จากตารางที่ 38 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
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3. ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ โดยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว(One-

way Anova)ก าหนดระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 

ตารางที่ 39 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 

จากตารางที่ 39 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 
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เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่า 

1.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วย
วิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่ มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี
ของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

3.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี
ของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี
ของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพอ่ืนๆอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

5.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ท่ีให้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเม่ือเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

6. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ท่ีให้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเม่ือเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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7. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 
ตารางที่ 40 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านผลิตภัณฑ์ 

 
จากตารางที่ 40 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05เมื่อ
เปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วย
วิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุ งเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี
ของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
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ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 

3. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี
ของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 
 1.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีระบบเสียงที่มีคุณภาพแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 
 2.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีระบบเสียงที่มีคุณภาพแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 
 3.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีระบบเสียงที่มีคุณภาพแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพอ่ืนๆ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
 4.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีบริการอาหารและน้ าดื่มแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
.05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 
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 5.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีพ้ืนที่หรือเก้าอ้ีนั่งส าหรับนั่งพักแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
 
ตารางที่ 41 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านราคา 

 
จากตารางที่ 41 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้ บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านราคา ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน มีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคา ในรายข้อรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลายและสะดวก(รายวัน รายเดือน 
รายปี)แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 42 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ

การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านสถานที่ที่ให้บริการ 

 
จากตารางที่ 42 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุง เทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้าน สถานที่ที่ ให้บริการ  ผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ท่ีให้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 
 1.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ในรายข้อท าเลที่ตั้งของสถานบริการลีลาศมีความสะดวกในการ
เดินทาง แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ในรายข้อต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณใกล้กับ
แหล่งท ากิจกรรมอื่นๆ เช่น ห้านสรรพสินค้า สปอร์ตคลับ เป็นต้น แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 3.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอ แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 4.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอ แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 5.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอ แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่ า
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ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
อ่ืนๆ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 6. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอ แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 

ตารางที่ 43 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
จากตารางที่ 43 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า 

 ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
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อาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

 1.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อมีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 2.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อมีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 3.ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อมีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตัวบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 4. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อมีการแจกของต่างๆเมื่อมาใช้บริการแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 
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ตารางที่ 44 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านบุคคล 

 
 

จากตารางที่ 44 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใ ช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านบุคคล ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน มีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคา ในรายข้อผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ (ครูผู้สอน , พนักงาน)  แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 45 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านกระบวนการให้บริการ 
 

 
จากตารางที่ 45 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่
แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 46 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

จากตารางที่ 46 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่
แตกต่างกัน   
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4. ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยการทดสอบความแปรปรวน

ทางเดียว(One-way Anova)ก าหนดระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 
ตารางที่ 47 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
จากตารางที่ 47 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้ว
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่
แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 48 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านผลิตภัณฑ์ 

 
จากตารางที่ 48 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีห้องน้ าและห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน15,001-25,000 บาทมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน40,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 49 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านราคา 

 

จากตารางที่ 49 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 50 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านสถานที่ที่ให้บริการ 
 

 
 
จากตารางที่ 50 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ ของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกัน 
  



 

 

107 

ตารางที่ 51 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 
จากตารางที่ 51 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 52 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านบุคคล 
 

 
 
จากตารางที่ 52 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า

“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านบุคคล ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล ในรายข้อผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ (ครูผู้สอน, พนักงาน) 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-40,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 53 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านกระบวนการให้บริการ 
 

 

จากตารางที่ 53 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศ
ในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการในรายข้อการให้บริการมีความรวดเร็ว 
สะดวกสบาย แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผล
การเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า
หรือเท่ากับ 15,000 บาท มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศ
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-40,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการในรายข้อการให้บริการมีความรวดเร็ว 
สะดวกสบาย แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ 
ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
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15,001-25,000 บาทมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-40,000 บาท 

ตารางที่ 54 วิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และ
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

จากตารางที่ 54 แสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและผลการเปรียบเทียบค่า
“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกัน 
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ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 55 ความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะ 

ความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 

1. พึงพอใจครูผู้สอน 11 25.59 

2. ต้องการสถานที่เต้นลีลาศท่ีมีความสวยงามและกว้างขวาง 7 16.28 

3. ต้องการให้มีสถานลีลาศท่ีได้มาตรฐานและราคาถูกมากขึ้น 5 11.66 

4. ความสว่างภายในฟลอร์ควรมีความสว่างที่เหมาะสมคือไม่สว่าง
หรือมืดจนเกินไป 

4 9.30 

5. จ านวนห้องน้ าไม่เพียงพอ ห้องน้ าไม่สะอาด 4 9.30 

6. ต้องการให้ภาครัฐช่วยส่งเสริมสถานลีลาศ 3 6.98 

7. ควรมีร้านค้าให้บริการอาหารและเครื่องดื่มและควรขายในราคา
ถูก 

2 4.65 

8. ต้องการให้ก าหนดราคาการเรียนการสอนให้เป็นมาตรฐาน
เดียวกัน 

1 2.32 

9. สถานที่ไม่สะดวกต่อการเดินทาง 1 2.32 

10. สถานที่จอดรถไม่เพียงพอ 1 2.32 

11. ระบบเครื่องเสียงไม่ดี 1 2.32 

12. กระบวนการให้บริการล่าช้า 1 2.32 

13. มีรูปภาพแสดงท่าทางต่าง ๆของการเต้นลีลาศ 1 2.32 

14. ไม่มีห้องเปลี่ยนชุด 1 2.32 

รวม 43 100.00 

 
จากตารางที่ 55 แสดงถึงความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร ตามล าดับดังนี้ ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจ ครูผู้สอน คิดเป็นร้อยละ25.59 
รองลงมาคือ ต้องการสถานที่เต้นลีลาศที่มีความสวยงามและกว้างขวางคิดเป็นร้อยละ16.28 และ 
ต้องการให้มีสถานลีลาศที่ได้มาตรฐานและราคาถูกมากข้ึนคิดเป็นร้อยละ11.66 
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บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และ ข้อเสนอแนะ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เ พ่ือศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครและเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และ 
รายได้ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้งานวิจัยฉบับนี้ คือ ผู้ที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง
เพศชายและหญิง มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้น จ านวน 396 คนเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง(Purposive sampling) เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม จากลุ่มตัวอย่างจ านวน 396 
คน น าผลที่ได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติ โดยหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามเพศด้วยการทดสอบค่า“ที” (t-test)และเปรียบเทียบ
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้วยการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวด้วยการทดสอบค่า“เอฟ” (F-test)หากพบความแตกต่างใช้วิธีการ
เปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีเชฟเฟ่(Scheffe Method) 

 สรุปผลการวิจัย 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนเท่ากันคือจ านวน 198 

คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 ผู้ตอบแบบสอบถามมีช่วงอายุตามล าดับดังนี้ ช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป มี
จ านวน 174 คิดเป็นร้อยละ 43.94 , ช่วงอายุต่ ากว่า 20 ปี มีจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.25, ช่วงอายุ 20-34 ปี มีจ านวน 69 คนคิดเป็นร้อยละ 17.42 และช่วงอายุ35-49 ปี มีจ านวน 
53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.38  ผู้ตอบแบบสอบถามมีอาชีพตามล าดับดังนี้ อาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว มีจ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ33.59 , นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีจ านวน 118 คิดเป็น
ร้อยละ 29.80, อาชีพอ่ืนๆเช่น แม่บ้าน/พ่อบ้าน อาจารย์พิเศษ เกษียณอายุราชการ ทนายความ 
freelance มีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.39, อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี
จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.62 และ อาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน มีจ านวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.61 ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตามล าดับดังนี้ รายได้น้อยกว่า
หรือเท่ากับ 15,000 บาท มีจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.61, รายได้40,000 บาทขึ้นไป มี
จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.52, รายได้ 25,001-40,000 บาท มีจ านวน 85 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.46 และ รายได้ 15,001-25,000 บาท มีจ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.41  
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2. พฤติกรรมการใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.1  วันที่เข้ามาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ วันจันทร์-ศุกร์ จ านวน 235 
คน คิดเป็นร้อยละ 48.86 ,วันเสาร์-อาทิตย์ จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 42.21, 
วันหยุดนักขัตฤกษ์ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 4.57 และเข้ามาใช้บริการในวันอ่ืนๆ 
เช่นใช้บริการทุกวัน,ไมแ่น่นอนแล้วแต่วันว่าง จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 4.36 

2.2  ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับดังนี้ ช่วงเวลา 17.01-
21.00น. จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 52.90, ช่วงเวลา 13.01-17.00น. จ านวน 144 
คน คิดเป็นร้อยละ 32.14, ช่วงเวลา 09.00-13.00 น. จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.84 และ ช่วงเวลา 21.01น. เป็นต้นไปจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.12 

2.3  เหตุผลที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของผู้ตอบแบบสอบถาม
ตามล าดับดังนี้ ออกก าลังกาย จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 43.62 , ฝึกซ้อมกีฬา 
จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 31.72, เพ่ือเข้าสังคม จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.69 และ เข้ามาใช้บริการด้วยเหตุผลอ่ืนๆ เช่น ผ่อนคลายความเครียด จ านวน 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.97 

2.4  จ านวนครั้งที่ผู้ตอบแบบสอบถามเข้ามาใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร
เฉลี่ยต่อเดือนตามล าดับดังนี้ มากกว่า 7 ครั้งต่อเดือนมีจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.68, จ านวน4-6 ครั้งต่อเดือนมีจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.87 , จ านวน1-3 
ครั้งต่อเดือนมีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 และ ครั้งแรกมีจ านวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.79 

2.5  ระยะเวลาการเข้าใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครของผู้ตอบแบบสอบถาม
ต่อครั้ง ตามล าดับดังนี้ ระยะเวลา1-2 ชั่วโมง จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.72, 
ระยะเวลา 3-4ชั่วโมง จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.68, ระยะเวลา5-6 ชั่วโมง 
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.32 และ ระยะเวลา 7 ชั่วโมงขึ้นไป จ านวน 13 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.28 

2.6  รูปแบบสมาชิกในสถานลีลาศของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังนี้ ผู้ใช้บริการเป็นสมาชิกของ
สถานลีลาศ จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.62 และ ผู้ใช้บริการไม่เป็นสมาชิกของ
สถานลีลาศ จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.38 

2.7  ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการสถานลีลาศต่อครั้ง (รวมค่าเดินทางและค่าบริการในการ
เข้ามาใช้บริการแต่ละครั้ง) ตามล าดับดังนี้ ค่าใช้จ่าย501-1,000 บาท จ านวน 140 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.35, ค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 300 บาท จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.48, ค่าใช้จ่าย 300-500 บาท จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.47 และ ค่าใช้จ่าย
มากกว่า 1,000 บาทข้ึนไป จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.69 
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2.8  ระยะเวลาเดินทางมาสถานลีลาศ ตามล าดับดังนี้ ระยะเวลา 31-60 นาที จ านวน 171 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.18,  ระยะเวลา15-30 นาที จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.54, ระยะเวลามากกว่า 60 นาที จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 9.19 และ ระยะเวลา
น้อยกว่า 15 นาที จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.09 

2.9  วิธีการเดินทางมาสถานลีลาศของผู้ตอบแบบสอบถาม ตามล าดับดังนี้ รถยนต์ส่วนบุคคล 
จ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.92, รถไฟฟ้า/รถไฟฟ้าใต้ดิน จ านวน 57 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.39, รถประจ าทาง จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.59, รถรับจ้าง จ านวน 
24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.06, เดินเท้า จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.28 และ เดินทาง
มาด้วยวิธีอ่ืนๆ เช่น รถจักรยานยนต์,ตามสะดวกแล้วแต่วัน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.76 

2.10 ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานลีลาศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตามล าดับดังนี้ การบอกต่อจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก จ านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.07, Social media จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 22.62, แผ่นโฆษณา/ใบปลิว 
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 6.12, โทรทัศน์และสื่อสิ่งพิมพ์แจกฟรี มีจ านวนเท่ากันคือ 
32 คน คิดเป็นร้อยละ 5.44, หนังสือพิมพ์และซุ้มประชาสัมพันธ์ตามห้างสรรพสินค้า มี
จ านวนเท่ากันคือ 20 คน คิดเป็นร้อยละ 3.40 และ วิทยุ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.51 

3. ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริ การสถานลีลาศใน เขต
กรุงเทพมหานคร 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 และเม่ือพิจารณาราย
ด้านแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากทุกด้าน เมื่อ
พิจารณาจากค่าเฉลี่ย พบว่าความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครตามล าดับดังนี้ 

ด้านบุคคล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.40 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นข้อการสอนเป็นแบบสากล
ตามหลักการของลีลาศ พบว่าความต้องการส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

ด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.28เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.27เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากทุกข้อ 
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ด้านสถานที่ที่ให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.18เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ท่ีให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

ด้านลักษณะทางกายภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.17เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

ด้านราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.10เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.81เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากทุกข้อ 

3.1 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านผลิตภัณฑ์ 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.27 
และเมื่อพิจารณาราย ข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยมีระดับความต้องการตามล าดับดังนี้  

1. มีดนตรีหรือเพลงเพ่ือใช้ประกอบจังหวะการเต้น(ครบทุกจังหวะตามแบบ
สากล) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.48 

2. มีเครื่องปรับอากาศมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 
3. มีพ้ืนฟลอร์ลีลาศที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน(ท าจากไม้เนื้อแข็ง , ผิวเรียบ,ขัด

มัน)มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.40 
4. มีระบบเสียงที่มีคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.38 
5. มีห้องน้ าและห้องเปลี่ยนเสื้อผ้ามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.24 
6. มีพ้ืนที่หรือเก้าอ้ีนั่งส าหรับนั่งพักมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.19 
7. มีระบบแสงที่มีคุณภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.15 
8. มีบริการอาหารและน้ าดื่มมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.88 

3.2 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านราคา 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านราคา พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.10 และ
เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อโดยมีระดับความต้องการตามล าดับดังนี้ 

1. ราคาค่าบริการการใช้ฟลอร์ต่อชั่วโมงมีความเหมาะสมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.20 
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2. ราคาค่าบริการการสอนเต้นต่อชั่วโมงมีความเหมาะสมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.14 

3. รูปแบบการช าระเงินที่หลากหลายและสะดวก)รายวัน รายเดือน รายปี( มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.97 

3.3 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านสถานที่ที่ให้บริการ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.18 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
สถานที่ที่ให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยมีระดับความต้องการตามล าดับดังนี้ 

1. มีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.28 
2. มีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.22 
3. ท าเลที่ตั้งของสถานบริการลีลาศมีความสะดวกในการเดินทางมีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.21 
4. สถานที่ให้บริการมีสถานที่ให้จอดรถอย่างเพียงพอและปลอดภัยมีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.20 
5. มีทางเข้า-ออกหลายทางเพ่ือความปลอดภัยในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน เช่น 

อัคคีภัยเป็นต้นมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.16 
6. ต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณใกล้กับแหล่งท ากิจกรรมอ่ืนๆ 

เช่น ห้านสรรพสินค้า สปอร์ตคลับ เป็นต้น มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.02 
3.4 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต

กรุงเทพมหานครด้านการส่งเสริมการตลาด 
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานครด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.81 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่ วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยมีระดับความต้องการ
ตามล าดับดังนี้ 

1. มีการจัดกิจกรรมที่เป็นประโยชน์แก่ผู้ใช้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.95 
2. มีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.89 
3. มีการประชาสัมพันธ์และการโฆษณาผ่านสื่อมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.83  
4. มีการก าหนดเงื่อนไขพิเศษเพ่ือลดราคาค่าบริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.76 
5. มีการแจกของต่างๆเม่ือมาใช้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  2.61 

 



 

 

117 

 

3.5 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านบุคคล 

ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครด้านบุคคล พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.40 และ
เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่าข้อการสอนเป็นแบบสากลตามหลักการของลีลาศ มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.51 ส่วนข้อ
อ่ืนๆมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยมี
ระดับความต้องการตามล าดับดังนี้ 

1. ครูผู้สอนมีความสามารถในการสอนครบทุกจังหวะการเต้นมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.47 

2. ครูผู้สอนให้ความสนใจแก่ผู้เรียนอย่างเท่าเทียมกันมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44 
3. ผู้ให้บริการมีบุคลิกภาพที่ดี กิริยามารยาทดี สุภาพ เรียบร้อย เป็นกันเอง 

ยิ้มแย้มแจ่มใสมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 
4. ผู้ให้บริการมีความเอาใจใส่ต่อลูกค้า เต็มใจให้บริการ และ ผู้ให้บริการมี

ความรู้ความสามารถ ให้ค าแนะน าที่ถูกต้องแก่ผู้ใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน 
คือ 3.36 

5. ผู้ให้บริการแต่งกายเหมาะสม และ ผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ )ครูผู้สอน, 
พนักงาน(มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ 3.33 

 
3.6 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต

กรุงเทพมหานครด้านกระบวนการให้บริการ 
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานครด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.28 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยมีระดับความต้องการ
ตามล าดับดังนี้ 

1. มีระบบในการจัดการให้บริการที่ดีมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 
2. การให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย และ มีกระบวนการจัดการที่ดี

กรณีท่ีมีผู้เข้ามาใช้บริการเป็นจ านวนมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ 3.26 
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3.7 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศในเขต

กรุงเทพมหานครด้านลักษณะทางกายภาพ 
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานครด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.17 และเมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยมีระดับความต้องการ
ตามล าดับดังนี้ 

1. สถานที่ให้บริการมีความปลอดโปร่ง ไม่แออัดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.29 
2. มีระบบรักษาความสะอาดตามจุดต่างๆของสถานที่ ทั้งในอาคารและบริเวณ

รอบ ๆอาคารมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.19 
3. มีการรักษาความปลอดภัยของอุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ส าหรับการให้บริการของ

สถานลีลาศมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 
4. สถานที่ให้บริการมีการตกแต่งอย่างสวยงาม หรูหรา ทันสมัยมีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.03 
4. การเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
4.1 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ด้วยการทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่าง
กัน   
4.1.1 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์

ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ด้วยการ
ทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้าน
ผลิตภัณฑ์พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและ
เพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมไม่
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แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดในรายข้อมีพ้ืนฟลอร์ลีลาศที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน(ท าจากไม้เนื้อแข็ง, 
ผิวเรียบ,ขัดมัน)แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 

4.1.2 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ด้วยการ
ทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้านราคา
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมไม่แตกต่างกันและ
เมื่ อ พิ จ า รณา เป็ น ร ายข้ อแล้ วพบว่ า ผู้ ใ ช้ บริ ก า รสถานลี ล าศ ใน เขต
กรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกัน 

4.1.3 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
เพศ ด้วยการทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้านสถานที่
ที่ให้บริการพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและ
เพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ
โดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   

4.1.4 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
เพศ ด้วยการทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้านการ
ส่งเสริมการตลาดพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศ
ชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า
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ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 

4.1.5 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ด้วยการ
ทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้านบุคคล
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลโดยรวมไม่แตกต่างกันและ
เมื่ อ พิ จ า รณา เป็ น ร ายข้ อแล้ วพบว่ า ผู้ ใ ช้ บริ ก า รสถานลี ล าศ ใน เขต
กรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกัน   

4.1.6 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ด้วยการ
ทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้าน
กระบวนการให้บริการพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง
เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการให้บริการโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   

4.1.7 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 
ด้วยการทดสอบค่า“ที” (t-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ผลการเปรียบเทียบค่า“ที”(t-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศด้านลักษณะ
ทางกายภาพพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชาย
และเพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
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4.2 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ด้วยการทดสอบค่า“เอฟ” (F-test) ที่
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05หากพบความแตกต่างใช้วิธีการเปรียบเทียบรายคู่
ด้วยวิธีเชฟเฟ่(Scheffe Method) 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศ
ในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน
และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
4.2.1 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ

ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านผลิตภัณฑ์     

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
แล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน    

4.2.2 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านราคา 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 

4.2.3 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านสถานที่ที่ ให้บริการของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
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กรุ ง เทพมหานคร  จ าแนกตามอายุ  ผู้ ใ ช้ บริ การสถานลี ล าศใน เขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กัน 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการในรายข้อต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณใกล้กับแหล่งท า
กิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้านสรรพสินค้า สปอร์ตคลับ เป็นต้น แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ .05  และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่ ากว่า 
20 ปีมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 35-49 ปี 

4.2.4 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุ ง เทพมหานคร  จ าแนกตามอายุ  ผู้ ใ ช้ บริ การสถานลี ล าศใน เขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 

4.2.5 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านบุคคล 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคคลของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามอายุ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลในรายข้อ
ผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ (ครูผู้สอน, พนักงาน) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบ
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปีมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 35-49 ปี 
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4.2.6 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านกระบวนการให้บริการ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการให้บริการของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุ ง เทพมหานคร  จ าแนกตามอายุ  ผู้ ใ ช้ บริ การสถานลี ล าศใน เขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 

4.2.7 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุด้านลักษณะทางกายภาพ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุ ง เทพมหานคร  จ าแนกตามอายุ  ผู้ ใ ช้ บริ การสถานลี ล าศใน เขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 

 
4.3 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ด้วยการทดสอบค่า“เอฟ” (F-test) 
ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05หากพบความแตกต่างใช้วิธีการเปรียบเทียบรายคู่
ด้วยวิธีเชฟเฟ่(Scheffe Method) 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต 
มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญ
ที่ระดับ .05 
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เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05  และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี
ของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุ ง เทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้ า ง
บริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

3. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพอ่ืนๆอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05 
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5. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/
ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

6.  ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

7. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/
นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.3.1 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านผลิตภัณฑ์ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ
ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 เมื่อ
เปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
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อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุ ง เทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้ า ง
บริษัทเอกชนนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05 

3. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 
1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ

ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีระบบเสียงที่มีคุณภาพแตกต่างกันอย่าง
มีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนมี
ความต้องการส่ วนประสมทางการตลาดแตกต่ างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีระบบเสียงที่มีคุณภาพแตกต่างกันอย่าง
มีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนมี
ความต้องการส่ วนประสมทางการตลาดแตกต่ างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

3. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีระบบเสียงที่มีคุณภาพแตกต่างกันอย่าง
มีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชนมี
ความต้องการส่ วนประสมทางการตลาดแตกต่ างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพอ่ืนๆ 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีบริการอาหารและน้ าดื่มแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วย
วิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/
นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

5. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมีพ้ืนที่หรือเก้าอ้ีนั่งส าหรับนั่งพักแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่
ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/
นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
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ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.3.2 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านราคา 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ
ด้านราคา ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน มีความ

ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ในรายข้อรูปแบบการช าระเงิน
ที่หลากหลายและสะดวก(รายวัน รายเดือน รายปี)แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05  และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
กับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.3.3 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ
ด้านสถานที่ที่ให้บริการ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05 เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า 

1.  ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/
ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
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2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบราย
คู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการ ในรายข้อท าเลที่ตั้งของสถานบริการลีลาศมีความ
สะดวกในการเดินทาง แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เ ป รี ย บ เ ที ย บ พบ ว่ า ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร ส ถ า น ลี ล า ศ ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี
ความต้องการส่ วนประสมทางการตลาดแตกต่ างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2.  ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการ ในรายข้อต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณ
ใกล้กับแหล่งท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้านสรรพสินค้า สปอร์ต
คลับ เป็นต้น แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05  และ
เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบ
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่ า งกับผู้ ใช้บริ การสถานลี ลาศใน เขต
กรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

3. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอ 
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แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05 

4. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

5. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพอ่ืนๆ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

6. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการ ในรายข้อมีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่
ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
กับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
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4.3.4 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า 

 ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อ
มีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 และ
เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
กับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/
นักศึกษา/นิสิต อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อ
มีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 และ
เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
กับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพพนักงาน/
ลูกจ้างบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

3. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อ
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มีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 และ
เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
กับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตัวบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกันมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในรายข้อ
มีการแจกของต่างๆเมื่อมาใช้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการ
เปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่ มี
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.3.5 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านบุคคล 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ
ด้านบุคคล ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ในรายข้อผู้ให้บริการมีจ านวน
เพียงพอ (ครูผู้สอน, พนักงาน)  แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และ
เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรงุเทพมหานครที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.3.6 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านกระบวนการให้บริการ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการให้บริการของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
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กรุ ง เทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ผู้ ใช้บริ การสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน    

4.3.7 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพด้านลักษณะทางกายภาพ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุ ง เทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ผู้ ใช้บริ การสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน    

4.4 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ด้วยการทดสอบค่า
“เอฟ” (F-test) ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05หากพบความแตกต่างใช้วิธีการ
เปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีเชฟเฟ่(Scheffe Method) 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน   
4.4.1 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”( F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ

ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านผลิตภัณฑ์ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ต่างกัน มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในรายข้อมี
ห้องน้ าและห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05  และ
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เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน15,001-25,000 
บาทมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน40,000 บาทข้ึนไป อย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 

4.4.2 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านราคา 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน    

4.4.3 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านสถานที่ท่ีให้บริการ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านสถานที่ที่ ให้บริการ ของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน    

4.4.4 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน    
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4.4.5 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศ ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านบุคคล 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนด้านบุคคล ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ต่างกัน มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล ในรายข้อผู้
ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ (ครูผู้สอน, พนักงาน) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบ
พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน25,001-40,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

4.4.6 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านกระบวนการให้บริการ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน เขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กัน 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า 

1.  ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ต่างกัน มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการในรายข้อการให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 
บาท มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-
40,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .05 
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2. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ต่างกัน มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการในรายข้อการให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของ
เชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน15,001-25,000 บาทมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-40,000 บาท 

4.4.7 ผลการทดสอบค่า“เอฟ”(F-test) และการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนด้านลักษณะทางกายภาพ 

ผลการเปรียบเทียบค่า“เอฟ”(F-test)ความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ของผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่าง
กันและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน     

5. ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 
ความคิดเห็นส่วนตัวและข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต

กรุงเทพมหานคร ตามล าดับดังนี้ ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจ ครูผู้สอน รองลงมา
คือ ต้องการสถานที่เต้นลีลาศที่มีความสวยงามและกว้างขวาง ต้องการให้มี
สถานลีลาศที่ได้มาตรฐานและราคาถูกมากขึ้น ความสว่างภายในฟลอร์ควรมี
ความสว่างที่เหมาะสมคือไม่สว่างหรือมืดจนเกินไป จ านวนห้องน้ าไม่เพียงพอ 
ห้องน้ าไม่สะอาดเท่าที่ควร ต้องการให้ภาครัฐช่วยส่งเสริมสถานลีลาศ ควรมี
ร้านค้าให้บริการอาหารและเครื่องดื่มและควรขายในราคาถูก ต้องการให้
ก าหนดราคาการเรียนการสอนให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน สถานที่ตั้งของสถาน
ลีลาศไม่สะดวกต่อการเดินทาง สถานที่จอดรถไม่เพียงพอ ระบบเครื่องเสียงไม่ดี 
กระบวนการให้บริการล่าช้าในกรณีที่มีผู้เข้ามาใช้บริการเป็นจ านวนมาก ภายใน
สถานลีลาศควรมีรูปภาพแสดงท่าทางต่างๆของการเต้นลีลาศ และ สถานลีลาศ
บางแห่งไม่มีห้องเปลี่ยนชุด ตามล าดับ 

 

 



 

 

137 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยดังกล่าวผู้วิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 

1. ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริ การสถานลีลาศใน เขต
กรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัยพบว่าความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 
และเม่ือพิจารณารายด้านแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก
ทุกด้าน เมื่อพิจารณาจากค่าเฉลี่ย พบว่าความต้องการส่วนประสมทางการตลาดและการ
ให้บริการของสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครตามล าดับดังนี้ด้านบุคคลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ
3.40 ด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.28 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.27 
ด้านสถานที่ท่ีให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.18 ด้านลักษณะทางกายภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.17 
ด้านราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.10 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.81 ซึ่งพิจารณา
แยกเป็นรายด้าน ดังนี้ 
1.1 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.27เมื่อพิจารณาราย
ข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากทุก
ข้อ ซึ่งผู้ใช้บริการต้องการให้สถานลีลาศมีดนตรีหรือเพลงเพ่ือใช้ประกอบจังหวะการเต้น
(ครบทุกจังหวะตามแบบสากล)มากที่สุดเป็นอันดับแรกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.48  ต้องการ
ให้สถานลีลาศมีเครื่องปรับอากาศเป็นอันดับรองลงมามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.42 และ 
ต้องการให้สถานลีลาศมีพ้ืนฟลอร์ลีลาศที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน(ท าจากไม้ เนื้อแข็ง,ผิว
เรียบ,ขัดมัน) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.40 ตามล าดับ ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากสิ่งอ านวยความ
สะดวกต่างๆที่กล่าวมายังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้มาก
เท่าที่ควร ซึ่งสอดคล้องกับพิชิต ภูติจันทร์ (2549) ได้กล่าวว่า การฝึกหรือการแข่งขัน
ลีลาศ จะต้องอาศัยอุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆหลายอย่าง จะกล่าว
โดยสังเขปดังนี้ สถานที่ที่ใช้ในการฝึกหรือแข่งขันลีลาศควรมีขนาดใหญ่พอสมควร เช่น 
ศาลาประชาคม สโมสร โรงเรียนหรือสถาบันการศึกษา ห้องนันทนาการเป็นต้น ซึ่ง
ภายในจะต้องประกอบด้วย 1. ฟลอร์ลีลาศที่ท าจากไม้เนื้อแข็ง ผิวเรียบ ขัดมัน ต้องมี
ขนาดใหญ่พอสมควร ส่วนมากรูปแบบฟลอร์ลีลาศมักเป็นรูปสี่เหลี่ยมผืนผ้า 2.  ระบบ
เสียงที่มีคุณภาพ ระบบเสียงในห้องลีลาศจะต้องได้รับการออกแบบโดยผู้เชี่ยวชาญ เช่น 
จุดที่ใช้ติดตั้งล าโพงควรอยู่บริ เวณใดของฟลอร์และควรมีกี่จุดจึงจะท าให้ผู้ลีลาศฟัง
จังหวะเพลงได้ชัดเจนไม่กังวานจนเกินไป ดังนั้นห้องลีลาศจึงจ าเป็นต้องเป็นห้องที่เก็บ
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เสียงได้ดี บุผนังห้องด้วยวัสดุที่ไม่ดูดเสียง การปิดกั้นช่องลม การปิดกั้นแสง การติดตั่ง
ผ้าม่านก็มีส่วนช่วยในระบบเสียง 3.ดนตรีหรือเพลงที่ใช้ลีลาศ ในอดีตนิยมใช้วงดนตรี
บรรเลงสดๆ แต่ในปัจจุบันใช้คอมแพ็คดิสก์หรือที่เรียกว่าแผ่นซีดี เพลงที่น ามาใช้ต้อง
ค านึงถึงเทมโป(Tempo) หมายถึง ความช้าเร็วของจังหวะดนตรีหรือจ านวนห้องเพลง
(Bar)ต่อนาทีที่ ได้มาตรฐาน  4.กระจกเงาบานใหญ่ติดไว้ที่ผนังรอบ ๆ ฟลอร์  5. 
เครื่องปรับอากาศ 6. ระบบแสง 7. ห้องน้ า หรือ ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า 8. บริการน้ าดื่ม 9.
เก้าอ้ีนั่ง และ โต๊ะท างาน 10.สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆตามความจ าเป็น สอดคล้องกับ 
วิจิตร บุญยะโหตระ (2547)ที่กล่าวว่า ผู้บริหารกีฬาจะต้องจัดสนามและอุปกรณ์ให้ได้
มาตรฐานและเหมาะสมกับระดับการเล่น มีความปลอดภัย มีขนาดและจ านวนที่
เหมาะสมกับผู้เล่นและมีการบ ารุงรักษาให้อยู่ในสภาพดีอยู่เสมอทั้งนี้เพ่ือป้องกันอุบัติภัย
จากการเล่นกีฬา สอดคล้องกับสุปัญญา ไชยชาญ (2534) ที่กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ถือได้ว่า
เป็นตัวแทนของธุรกิจที่ส าคัญและจับต้องหรือมองเห็นได้ง่ายที่สุดเมื่อเทียบกับส่วน
ประสมการตลาดตัวอ่ืนๆ เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นองค์ประกอบที่มีโอกาสสัมผัสอย่าง
ใกล้ชิดกับผู้บริโภคและมีระยะเวลานานตราบที่ผู้บริโภคยังบริโภคผลิตภัณฑ์นั้นๆอยู่ 
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ เพียงขวัญ พัวรักษา (2554)ที่ศึกษาเรื่องส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่าง ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก 

1.2 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.10 เมื่อพิจารณารายข้อ
แล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากทุกข้อซึ่ง
ผู้ ใช้บริการต้องการให้สถานลีลาศมีราคาค่าบริการการใช้ฟลอร์ ต่อชั่วโมงมีความ
เหมาะสม มากที่สุดเป็นอันดับแรกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.20 ต้องการให้สถานลีลาศมีราคา
ค่าบริการการสอนเต้นต่อชั่วโมงมีความเหมาะสมเป็นอันดับรองลงมามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.14และต้องการให้สถานลีลาศมีรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลายและสะดวก(รายวัน 
รายเดือน รายปี)มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.97 ตามล าดับ ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานครมีอัตราค่าใช้บริการที่สูงจนเกินไปและมีรูปแบบการช าระเงินที่ไม่
หลากหลายเท่าที่ควรดังนั้นสถานลีลาศควรปรับเปลี่ยนอัตราค่าบริการและรูปแบบการ
ช าระเงินให้มีความเหมาะสมและตรงต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ จากผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลตารางที่ 11 พบว่า ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครอยู่ในช่วง 501-1,000 บาท ต่อครั้ง (รวมค่าเดินทางและค่าบริการใน
การเข้ามาใช้บริการแต่ละครั้ง) ซึ่งถือว่าเป็นค่าบริการที่สูงเมื่อเทียบกับค่าใช้บริการกีฬา
ประเภทอ่ืนๆ เช่น ณุรวี วงษ์ชัยสุวรรณ (2555)ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทาง
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การตลาดของผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการสถานโบว์ลิ่ง เพียง100-350 บาท
ต่อครั้ง(รวมค่าบริการและค่าเดินทาง)  สอดคล้องกับ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558) 
ได้กล่าวว่า ราคามีความส าคัญต่อความส าเร็จของธุรกิจเนื่องจากราคาเป็นองค์ประกอบ
ของส่วนประสมการตลาดเพียงตัวเดียวที่สามารถสร้างรายได้ให้กับธุรกิจได้ และ ราคายัง
มีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการรับรู้ของผู้บริโภคในเรื่องของคุณภาพของการบริการที่ผู้
ให้บริการน าเสนอต่อผู้บริโภคหรือลูกค้า นอกจากนั้นราคายังมีผลกระทบต่อการสร้าง
ภาพลักษณ์ของการบริการ ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์ของตลาดบริการต้องค านึงถึงการ
ตัดสินใจด้านราคาเป็นส าคัญและเ พ่ือให้สอดคล้องกับกลยุทธ์การตลาดอ่ืนๆ 
วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา ซึ่งอาจผู้ให้บริการอาจ
มีวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาดังต่อไปนี้ 1. เพ่ือความอยู่รอด(Survival) เป็นการ
ก าหนดราคาที่ค่อนข้างต่ ามักเป็นการก าหนดราคาที่อยู่ในช่วงเศรษฐกิจตกต่ าเพ่ือให้
ธุรกิจมีรายได้เพียงพอสามารถอยู่รอดได้ 2. เพ่ือก าไรสูงสุด(Profit Maximization) เป็น
การก าหนดราคาเพ่ือให้ธุรกิจสามารถท าก าไรได้สูงสุด ณ ช่วงเวลาหนึ่ง โดยคิดส่วนต่าง
ให้มากที่สุดจากราคาทุน 3. เพ่ือยอดขายสูงสุด(Sales Maximization) เป็นการก าหนด
ราคาขายที่ต่ ามากอาจต่ าหรือจนถึงราคาที่ขายแล้วขาดทุนในช่วงแรกเพ่ือต้องการเพ่ิม
ยอดขายและสร้างส่วนครองตลาด 4. เพ่ือสร้างภาพลักษณ์(Prestige) เป็นการก าหนด
ราคาสูง เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ว่าเป็นบริการพิเศษ มีระดับเนื่องจาผู้บริโภคหรือลูกค้ามี
ความเข้าใจว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีราคาสูงจะมีคุณภาพสูงตามไปด้วย 5. เพ่ือ
ผลตอบแทนจากการลงทุน(ROI) ก าหนดราคาโดยค านึงถึงผลตอบแทนจากการลงทุนใน
อัตราที่ต้องการ เช่น ร้อยละ10 ของเงินทุน วิธีการก าหนดราคามี 3 วิธีหลัก ได้แก่ 1. 
วิธีการก าหนดราคาจากต้นทุน(Cost-Based Pricing) 2. วิธีการก าหนดราคาจากการ
แข่งขัน(Competition-Base Pricing) 3.วิธีการก าหนดราคาจากการรับรู้ในคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า(Value-Based Pricing) สอดคล้องกับผลการวิจัยของชินพัชร 
ประพัฒนสารกุล (2557)ศึกษาเรื่องความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึก
ของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก พบว่าผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระลึก ด้านราคาอยู่ในระดับมาก กล่าวคือ 
ราคาสินค้าที่ระลึกมีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีการลดราคาเมื่อมีการช าระ
ด้วยเงินสด(ตามจ านวนที่ก าหนดไว้) และมีการรับบัตรเครดิตในการช าระเงิน 
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1.3 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านสถานที่ที่ให้บริการโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.18เมื่อ
พิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ที่
ให้บริการอยู่ในระดับมากทุกข้อ ซึ่งผู้ใช้บริการต้องการให้สถานลีลาศมีการรักษาความ
สะอาดอยู่เสมอมากที่สุดเป็นอันดับแรกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.28 ต้องการให้สถานลีลาศมี
การรักษาความปลอดภัยอย่างเพียงพอเป็นอันดับรองลงมามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.22 และ
ต้องการให้สถานลีลาศตั้งอยู่ในต าแหน่งที่มีความสะดวกในการเดินทางมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ
3.21 ตามล าดับและจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลตารางที่ 12 และ 13 พบว่า ผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศส่วนใหญ่เดินทางมาสถานลีลาศโดยรถยนต์ส่วนตัวเป็นอันดับแรก รถไฟฟ้า/
รถไฟใต้ดินเป็นอันดับรองลงมา ใช้เวลาเดินทาง 31-60 นาที ดังนั้นสถานลีลาศควร
ค านึงถึงต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศเพ่ือความสะดวกในการเดินทางเข้ามาใช้บริการซึ่ง
เป็นผลดีต่อทั้งผู้ใช้บริการและสถานลีลาศ และควรจัดสถานที่จอดรถให้เพียงพอกับ
จ านวนผู้ใช้บริการ สอดคล้องกับ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558)ได้กล่าวว่าการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายผู้บริหารธุรกิจบริการควรค านึงถึงหลักเกณฑ์ที่
ส าคัญ 2 ประการ คือ1. การเข้าถึงได้(Accessibility) หมายถึง ความสะดวกสบายในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์ หรือ การรับบริการ ส าหรับธุรกิจบริการนั้นไม่สามารถแยกกระบวนการ
ผลิตออกจากกระบวนการการบริโภคได้ทั้งสองอย่างนี้จะต้องเกิดขึ้นในขณะเดียวกัน 
และ ผู้บริโภคหรือลูกค้าจะต้องมีส่วนร่วมในกระบวนการผลิตด้วย ดังนั้นผู้ให้บริการจึง
จ าเป็นต้องท าให้บริการสามารถเข้าถึงได้ ถ้าหากผู้บริโภคหรือลูกค้าไม่สามารถเข้าถึง
บริการนั้นๆได้ กระบวนการแลกเปลี่ยนบริการนั้นก็ไม่สามารถเกิดขึ้นได้เช่นกันและ
บริการนั้นจะไม่มีคุณค่าส าหรับผู้บริโภคหรือลูกค้า 2.ความพร้อมที่จะให้บริการได้
(Availability) หมายถึง ระดับความพร้อมในการให้บริการแก่ผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่ง
ความพร้อมในการบริการนี้จะท าให้ผู้บริโภคหรือลูกค้าสามารถซื้อหรือรับบริการได้ การ
บริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้(Perish ability)ดังนั้นผู้ให้บริการจะต้องมีความพร้อมที่
จะให้บริการแก่ลูกค้าในเวลาและสถานที่ที่ลูกค้าต้องการใช้บริการเสมอ บริการจะมี
คุณค่าก็ต่อเมื่อการบริการถูกผลิตขึ้นมาแล้วและจะต้องพร้อมให้บริการในขณะนั้นด้วย 

ท าเลที่ตั้งส าหรับการให้บริการ(Location) ท าเลที่ตั้งส าหรับการให้บริการจะ
เกี่ยวข้องกับเรื่องการเสนอบริการให้แก่ผู้บริโภคหรือลูกค้า นักการตลาดจึงควรให้
ความส าคัญกับปัจจัยที่ส าคัญ 3 ปัจจัย คือ สถานที่ในการน าเสนอบริการ (Where) เวลา
ในการน าเสนอบริการ (When) และ วิธีการในการน าเสนอ (How) ความส าคัญของ
แหล่งที่ตั้งขึ้นอยู่กับประเภทของการน าเสนอบริการและระดับปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้
ให้บริการและผู้รับบริการลักษณะดังกล่าวนี้อาจแบ่งออกเป็น 3 กรณี ดังนี้ 1.เมื่อลูกค้า
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ต้องเดินทางไปรับบริการ ณ สถานที่ของผู้ให้บริการ เช่น โรงแรม สวนสนุก เป็นต้น 
ดังนั้นท าเลที่ตั้งของสถานที่ที่ให้บริการจะต้องมีความเหมาะสมโดยค านึงถึงความสะดวก 
และค านึงถึงท าเลที่ตั้งของคู่แข่งเพ่ือใช้ประกอบในการพิจารณาด้วย 2.เมื่อผู้ให้บริการ
สามารถเดินทางไปให้บริการแก่ลูกค้า ณ สถานที่ของลูก เช่น บริการท าความสะอาด 
บริการส่งมอบสินค้าถึงบ้าน บริการรักษาความปลอดภัย เป็นต้น ฉะนั้นจึงท าให้
ความส าคัญของท าเลที่ตั้งลดน้อยลงไป ในกรณีนี้ผู้ให้บริการอาจเลือกท าเลที่ตั้งที่อยู่ใน
บริเวณที่มีค่าใช้จ่ายต่ ากว่าเพ่ือลดต้นทุนในการด าเนินงาน 3.การให้บริการทางไกล ใน
กรณีนี้ท าเลที่ตั้งแทบไม่มีความส าคัญ กลยุทธ์ในการจัดจ าหน่ายคือผู้ให้บริการจะต้องใช้
เครื่องมือหรืออุปกรณ์ต่างๆเพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้า เช่น เครื่องฝาก-ถอนเงิน
สดอัตโนมัติ การให้บริการธนาคารผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ( Internet Banking) ซึ่ง
วิธีข้างต้นนี้สามารถช่วยแก้ปัญหาเรื่องท าเลที่ตั้งของผู้ให้บริการได้บ้างสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของวรวีร์ นาคพนม (2554)ที่ศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรี พบว่าผู้เข้ามาใช้บริการมีความต้องการ
ด้านสถานที่อยู่ในระดับมาก 

1.4 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.81เมื่อ
พิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดอยู่ในระดับมากทุกข้อจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลตารางที่ 10 พบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศส่วนใหญ่เป็นสมาชิกของสถานลีลาศ ซึ่งผู้ใช้บริการต้องการให้สถานลีลาศมี
การจัดกิจกรรมที่เป็นประโยชน์แก่ผู้ใช้บริการ เช่น จัดกิจกรรมการแข่งขันลีลาศ มากเป็น
อับดับแรกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.95 ต้องการให้สถานลีลาศมีสิทธิพิเศษให้กับสมาชิกเป็น
อันดับรองลงมา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.89 และต้องการให้สถานลีลาศมี การประชาสัมพันธ์
และโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ2.83 ตามล าดับ และจากผลการวิเคราะห์
ข้อมูลตารางที่ 14 พบว่าช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานลีลาศของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มาจากการบอกต่อจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก และ จากทาง Social 
media เป็นอันดับรองลงมา สอดคล้องกับ ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2558)ได้กล่าวว่า 
การส่งเสริมการขาย(Promotion) ที่จะท าให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้า สื่อส่งเสริม
การขาย(Promotional Media เกี่ยวข้องกับสิ่งพิมพ์ การพิมพ์และการกระจาย สื่อผ่าน
ออนไลน์เคเบิลทีวี การประชาสัมพันธ์นอกบ้าน อินเตอร์เน็ต จุดขายหน้าร้าน การจัดการ
สินค้า การตลาดยุคดิจิตอล การประชาสัมพันธ์ในเกม การสาธิตสินค้า การส่งเสริมการ
ขายแบบปากต่อปาก(การบอกต่อ) การมีตัวแทนผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ ฉัตยาพร เสมอ
ใจ (2549)ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่
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เป็นเครื่องมือให้กับธุรกิจและนักการตลาด ในการกระตุ้นและจูงใจกลุ่มเป้าหมายให้เกิด
ทัศนคติและพฤติกรรมตามที่เราปรารถนา เช่น เกิดความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์ เล็งเห็น
ความจ าเป็นของผลิตภัณฑ์และเกิดความต้องการใช้และซื้อในที่สุด เป็นต้น โดยอาศัย
เครื่องมือส่งเสริมการตลาด(Promotion tool) ส าคัญที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมาย 5 ประการ คือ การโฆษณา การเผยแพร่ ข่าวสารและประชาสัมพันธ์ การ
ส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนักงานขาย และการตลาดทางตรง ซึงรวมเรียกว่า ส่วน
ประสมการส่งเสริมการตลาด(Promotion mix) สอดคล้องกับ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา 
(2558) ได้กล่าวว่าธุรกิจบริการไม่สามารถจับต้องได้ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดหรือการ
สื่อสารการตลาดยิ่งมีความส าคัญเนื่องจากการสื่อสารจะช่วยท าให้ลูกค้าเข้าใจถึงบริการ
ได้อย่างเป็นรูปธรรมมากขึ้น การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 
มีบทบาทส าคัญหลายประการดังนี้ 1.ให้ข้อมูลที่จ าเป็นต่อลูกค้า(To Inform) 2.ให้
ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์(To Educate) 3.ชักจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์(To 
Persuade) 4.ช่วยเตือนความจ าลูกค้า(To Remind) สอดคล้องกับผลการวิจัยของ แซ
กกีลีดู และ คนอ่ืนๆ (Zaggelidou et al., 2012)ที่ศึกษาเรื่องการหาความต้องการของ
ตลาดที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนสอนเต้นร า พบว่าการเติบโตของธุรกิจการเต้นร าเป็นเหตุให้
มีการแข่งขันทางธุรกิจสูงขึ้นและผลของการจัดการหรือการท ากลยุทธทางการตลาด เช่น 
จัดท าโปรโมชั่น ท าโปรแกรมการขายให้แตกต่างจากคู่แข่ง และ กลยุทธ์ด้านราคา เป็น
ต้นซึ่งสิ่งต่างๆเหล่านี้อาจตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ และ ท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ 

1.5 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคคลโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.40 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อแล้วพบว่าข้อการสอนเป็นแบบสากลตามหลักการของลีลาศผู้ใช้บริการมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งหมายความว่าผู้ใช้บริการ
ต้องการให้สถานลีลาศมีการสอนการเป็นแบบสากลตามหลักการของลีลาศ มากเป็น
อันดับแรกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 ผู้ใช้บริการต้องการให้ครูผู้สอนมีความสามารถในการ
สอนครบทุกจังหวะการเต้นเป็นอันดับรองลงมามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.47 และต้องการให้
ครูผู้สอนให้ความสนใจแก่ผู้เรียนอย่างเท่าเทียมกันมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44 ตามล าดับ 
และจากผลการวิ เคราะห์ข้อมูลตารางที่  55 แสดงถึงความคิดเห็นส่วนตัวและ
ข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญ่
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความพึงพอใจครูผู้สอนดังนั้นสถานลีลาศ
ควรค านึงถึงความสามารถของครูผู้สอน สถานลีลาศควรคัดเลือก สรรหา และฝึกอบรม
ซึ่งอาจค านึงถึงระดับการศึกษา ประสบการณ์การท างานที่ผ่านมา ความรู้ ทักษะ ความ
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ต้องการทางสังคม เป็นต้น สอดคล้องกับ Zeithaml and Bitner (2003) ได้กล่าวว่า 
บุคคลหมายถึง ปัจจัยที่เกี่ยวกับบุคคลทั้งหมดที่มีส่วนร่วมในการน าเสนอบริการซึ่งมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกค้า ซึ่งบุคคลในที่นี้จะรวมถึงพนักงานของธุรกิจ ลูกค้าที่เข้ามา
ใช้บริการ และลูกค้าคนอ่ืนๆ บุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการขายบริการสามารถแบ่งได้
เป็น 2 กลุ่ม คือ พนักงานบริการ และ ลูกค้า 1. พนักงานบริการ(Service Personal) 
พนักงานบริการนั้นรวมถึงบุคคลทั้งหมดในองค์การ อาจเป็นผู้ติดต่อกับลูกค้าโดยตรง 
หรือ ผู้ที่ไม่ได้ติดต่อกับลูกค้าโดยตรงและรวมถึงเป็นผู้ที่มีหน้าที่ประสานงานภายใน
ระหว่างบุคคลก็ได้ พนักงานที่มีหน้าที่ให้บริการลูกค้าถือว่ามีความส าคัญในการสร้าง
ภาพพจน์และชื่อเสียงให้กับธุรกิจ ลูกค้ามักมีความพึงพอใจกับการได้รับบริการจาก
พนักงานที่มีความสุภาพ นอบน้อมขณะที่ติดต่อกับลูกค้า ในทางกลับกันหากลูกค้าได้รับ
การบริการที่ไม่ดีจากพนักงานจะท าให้ลูกค้าฝังใจและท าให้ภาพพจน์ที่ดีของธุรกิจเสียไป
นอกจากนั้นลูกค้าก็จะมองข้ามผลประโยชน์ต่างๆที่ธุรกิจพยายามเสนอให้แม้
ผลประโยชน์นั้นจะดีเพียงใดก็ตาม สิ่งส าคัญอีกสิ่งหนึ่งคือพนักงานให้บริการจะต้องสร้าง
ความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าสามารถให้บริการลูกค้าได้ 2. ลูกค้า(Customer)ลูกค้าเป็นอีก
ส่วนหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อตลาดบริการ การรับรู้ของลูกค้าที่เกี่ยวกับคุณภาพในการบริการ
อาจเกิดจากพนักงานบริการหรือจากลูกค้ารายอ่ืนๆก็ได้ ดังนั้นธุรกิจต้องเข้าใจถึงความ
ต้องการของลูกค้าและพิจารณาว่าลูกค้าเป็นผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการผลิตและ
กระบวนการบริการ สอดคล้องกับผลการวิจัยของ ชนุดร ธีรวัฒนอร (2554)ที่ศึกษาเรื่อง
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลัง
กายในสนามกีฬาแห่งชาติพบว่า กลุ่มตัวอย่าง ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคคลอยู่ในระดับมาก 

1.6 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.28เมื่อพิจารณา
รายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการอยู่
ในระดับมากทุกข้อ จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลตารางที่ 9 ผู้ใช้บริการสถานลีลาศ
ส่วนมากใช้เวลาเพียง 1-2 ชั่วโมงต่อครั้ง ซึ่งผู้ใช้บริการต้องการให้สถานลีลาศมีระบบใน
การจัดการให้บริการที่ดีมากเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 ต้องการให้การ
ให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย และ มีกระบวนการจัดการที่ดีกรณีที่มีผู้เข้ามาใช้
บริการเป็นจ านวนมากเป็นอันดับรองลงมามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26 สอดคล้องกับ ธีรกิติ 
นวรัตน ณ อยุธยา (2558) ได้กล่าวว่า กระบวนการ(Process) หมายถึง วิธีการและ
ขั้นตอนต่างๆ รวมถึงกิจกรรมต่างๆในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้กับลูกค้า 
เพ่ือให้ธุรกิจบรรลุผลส าเร็จตามที่ต้องการความส าคัญของกระบวนการ กระบวนการใน
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การให้บริการที่มีประสิทธิภาพมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อธุรกิจบริการและลูกค้า สามารถ
กล่าวได้ดังนี้ ส าหรับธุรกิจ ช่วยให้ต้นทุนในการด าเนินงานลดลง ช่วยให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จในการด าเนินกลยุทธ์ในการวางต าแหน่งบริการ ช่วยให้พนักงานบริการเกิด
ความพึงพอใจในการท างานมากยิ่งขึ้น ช่วยให้ธุรกิจมีความได้เปรียบในการแข่งขัน ช่วย
ให้ธุรกิจประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตามเป้าหมาย ส าหรับลูกค้า โดยทั่วไป
ลูกค้าเข้าใจว่ากระบวนการเป็นส่วนหนึ่งของการให้บริการ กระบวนการในการบริการ
ช่วยท าให้ลูกค้าได้รับการบริการที่มีคุณภาพ การปรับเปลี่ยนกระบวนการให้มีความ
ยืดหยุ่นช่วยสร้างความพึงพอใจของลูกค้ามากยิ่งขึ้น สอดคล้องกับ ค านาย อภิปรัชญา
สกุล (2558) ได้กล่าวว่า กระบวนการในการจัดการด้านการบริการ (Process) จะท าให้
ลูกค้าเกิดความประทับใจและเกิดความภักดีในตัวสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ ผลการวิจัยของ 
ประภานันท์ โพธินาค (2557)ที่ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในการกีฬาแห่งประเทศไทย พบว่า
ผู้ใช้บริการมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการอยู่ในระดับมาก  
ซึ่งผู้ใช้บริการต้องการให้สนามกีฬา แห่งชาติมีขั้นตอนการใช้บริการของสนามกีฬาอย่าง 
ชัดเจน พัฒนาวิธีการ ติดต่อสนามกีฬาให้สะดวกมากขึ้นมีกระบวนการจัดการที่ดีกรณีที่
มีผู้เข้าใช้บริการจ านวนมาก 

1.7 ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพของผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.17เมื่อ
พิจารณารายข้อแล้วพบว่ามีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพอยู่ในระดับมากทุกข้อซึ่งผู้ใช้บริการต้องการให้สถานลีลาศมีสถานที่ให้บริการมี
ความปลอดโปร่งไม่แออัดมากเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.29 ต้องการให้สถาน
ลีลาศมีระบบรักษาความสะอาดตามจุดต่างๆของสถานที่ ทั้งในอาคารและบริเวณรอบๆ
อาคารเป็นอันดับรองลงมา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 และต้องการให้สถานลีลาศมีการ
รักษาความปลอดภัยของอุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ส าหรับการให้บริการของสถานลีลาศ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 ตามล าดับ สอดคล้องกับธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558) ได้กล่าว
ว่า หลักฐานทางกายภาพ(Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปธรรม สามารถ
มองเห็นหรือรับรู้ได้ และใช้เป็นเครื่องบ่งชี้ถึงคุณภาพของบริการและอาจรวมถึง
สิ่งแวดล้อมท้ังหมดที่เก่ียวข้องกับการบริการ สถานที่ที่ลูกค้าและผู้ให้บริการมีปฏิสัมพันธ์
กัน หรือ สิ่งต่างๆที่จับต้องได้สามารถอ านวยความสะดวกเกี่ยวกับการบริการ หลักฐาน
ทางกายภาพแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลักดังนี้ 1.ภูมิทัศน์บริการ (Services cape) 
หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้งหมดท่ีเกี่ยวข้องกับสถานที่ที่ให้บริการลูกค้า มี 2 
ประเภทคือ สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น รูปลักษณ์ของตัวอาคารสถานที่ ที่จอดรถ ป้าย
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บอกทางต่างๆ เป็นต้น และ สภาพแวดล้อมภายใน เช่น การตกแต่งภายในตัวอาคาร 
อุปกรณ์ในการให้บริการ เป็นต้น2.สิ่งที่จับต้องได้ประเภทอ่ืน(Other Tangibles) 
หมายถึง สิ่งต่างๆที่สามารถมองเห็นหรือรับรูได้ เป็นรูปธรรม ที่ช่วยในการสื่อสารกับ
ลูกค้า เช่น เครื่องแต่งการของพนักงานบริการ นามบัตร เป็นต้น ลักษณะที่กล่าวมา
ข้างต้นจะช่วยสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจบริการและสิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลกับลูกค้าเมื่อ
ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ เนื่องจากการบริการไม่สามารถจับต้องได้ลูกค้าจึงต้องใช้
ลักษณะทางกายภาพซึ่งเป็นรูปธรรม สามารถมองเห็นและรับรู้ได้เป็นตัวช่วยในการ
ตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการวิจัยของสุวรรณี รูปหล่อ (2556)ที่ศึกษาเรื่องส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชมการแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตัน
เยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ  
มีผลต่อผู้เข้าชมอยู่ในระดับมาก 

2. ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
2.1 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 
จากผลการวิจัยพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศ

พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันอีกท้ังมีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากันคือ 3.17 และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน ทั้งนี้ผู้วิจัยเห็นว่ากีฬาลีลาศเป็นกีฬาที่ต้อง
เล่นเป็นคู่คือประกอบด้วยเพศชายและเพศหญิง ดังนั้นทั้งเพศชายและเพศหญิงจึงมีความ
คิดเห็นหรือความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไปในทิศทางเดียวกัน สอดคล้องกับ 
สุวรรณี รูปหล่อ (2556)ที่ศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้เข้าชมการแข่งขัน
แบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตันเยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันแบดมินตันเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่าง
กัน สอดคล้องกับสิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (2550) ที่ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าด้านผลิตภัณฑ์ เพศชายและเพศหญิงมีความ
ต้องการในข้อมีพ้ืนฟลอร์ลีลาศที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน(ท าจากไม้เนื้อแข็ง , ผิวเรียบ,ขัดมัน)
แตกต่างกันโดยเพศชายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.15 เพศหญิงมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.28 สอดคล้องกับ 
ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557) ที่กล่าวว่า ความแตกต่างระหว่างผู้บริโภคเพศหญิงและเพศชาย
มีความแตกต่างกันในเรื่องของพฤติกรรม ทัศนคติ พันธุกรรม หรือเหตุผลทางสังคม เป็นต้น 
ตัวแปรชนิดนี้นิยมใช้กันมากในผลิตภัณฑ์ประเภทเสื้อผ้า เครื่องประดับ เครื่องส าอาง และ



 

 

146 

นิตยสาร ยกตัวอย่าง สินค้าของเพศหญิงเน้นรูปทรงบอบบาง กะทัดรัด ให้ความรู้สึกนุ่มนวล
น่าทะนุถนอม สีที่ใช้มักเป็นสีอ่อนหวาน สดใส เช่น สีชมพู สีฟ้า หรือ สีส้ม เป็นต้น ลักษณะ
เหล่านี้สามารถบ่งบอกความเป็นผู้หญิงได้อย่างชัดเจน สินค้าของเพศชายเน้นรูปทรงที่
แข็งแรง บึกบึน หนักแน่น ขนาดใหญ่กว่าของเพศหญิง สีที่ใช้มักเป็นสีเรียบ ๆไม่ฉูดฉาด เช่น 
สีด า สีน้ าตาล หรือ สีน้ าเงิน เป็นต้น ลักษณะเหล่านี้สามารถบ่งบอกความเป็นผู้ชายได้อย่าง
ชัดเจนสอดคล้องกับ ชนุดร ธีรวัฒนอร (2554) ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในสนามกีฬาแห่งชาติ พบว่า 
เพศหญิงมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดมากกว่าเพศชายทั้งนี้อาจเป็นเพราะเพศ
หญิงมีความอ่อนไหวต่อความต้องการต่างๆมากกว่าเพศชาย  
2.2 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 
จากผลการวิจัยพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอายุ

พบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุต่างกันมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างและเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการ
สถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน 
ทั้งนี้เป็นเพราะกีฬาลีลาศเป็นกีฬาที่สามารถเล่นได้ทุกช่วงอายุ เป็นกีฬาที่ไม่มีความรุนแรง 
และมีประโยชน์ต่อผู้เล่นสอดคล้องกับเฉลิมพล น้อยอ่ิม (2557) ที่ศึกษาเรื่องการศึกษา
เปรียบเทียบการใช้กล้ามเนื้อหลักบริเวณแกนกลางล าตัวในการเต้นลีลาศประเภทละติน
อเมริกันของนักกีฬาลีลาศสมัครเล่น ได้ระบุว่า ลีลาศเป็นกีฬาที่สามารถเล่นได้ในทุกเพศทุก
วัย สอดคล้องกับ คัคนางค์ ประไพทรัพย์ (2558) ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดต่อธุรกิจว่ายน้ าส าหรับเด็กเล็กในกรุงเทพมหานคร พบว่าความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวมจ าแนกตามอายุไม่แตกต่างกันสอดคล้องกับ พิชิต ภูติจันทร์ (2549)ที่
กล่าวว่า การลีลาศเป็นกิจกรรมที่แสดงออกอย่างมีศิลปะ เคลื่อนไหวให้เข้ากับจังหวะดนตรี 
เป็นกิจกรรมทางสังคมที่ถือเป็นสากล การลีลาศใช้เป็นสื่อกลางที่ดึงดูดคนในสังคมให้มาท า
กิจกรรมร่วมกัน และยังช่วยพัฒนาบุคคลในด้านร่างกาย จิตใจ และสังคมได้เป็นอย่างดี ซึ่ง
อาจสรุปประโยชน์ของกีฬาลีลาศได้ 3 ด้านดังนี้ 

1. ประโยชน์ ด้ านร่ า งกาย  โจ เซฟ คู ล   อ้ า งถึ ง ใน  อนันต์  อ่อนจั นทร์  
(2534)ผู้เชี่ยวชาญทางการแพทย์เกี่ยวกับกีฬา ได้สรุปผลการทดลองอย่าง
สมบูรณ์ของการลีลาศกับร่างกายว่าการลีลาศส่งผลต่อระบบร่างกายโดย
แบ่งเป็นผลระยะสั้นและผลระยะยาวผลระยะสั้น คือ มีการเคลื่อนไหวของ
ร่างกายที่คล่องตัว ลดความตึงเครียดทางร่างกาย มีระดับความอดทนความเร็ว 
และมีผลต่อความรู้สึกนึกคิด ผลเหล่านี้จะเกิดขึ้นและคงอยู่กับร่างกายได้ต่อเมื่อ
มีการฝึกฝนลีลาศอยู่เป็นประจ า ผลระยะยาว คือ ระบบหัวใจ ปอด หลอดเลือด 
และ กล้ามเนื้อแข็งแรงขึ้นท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ระบบขับถ่าย ระบบ
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เผาผลาญในร่างการดีขึ้น มีการทรงตัวดีขึ้น และ ชะลอความเสื่อมของอวัยวะ 
นอกจากนั้นยังช่วยให้นอนหลับง่ายขึ้น  

2. ประโยชน์ด้านจิตใจการเต้นลีลาศเหมาะกับทุกเพศทุกวัย เป็นกิจกรรมที่สร้าง
ความบันเทิงใจ ผ่อนคลายความตึงเครียดก่อให้เกิดความมีสุขภาพจิตดี จิตใจ
ผ่องใส ร่าเริง กระปรี้กระเปร่า สดชื่น มีความเชื่อมั่นในตนเองมากขึ้นกล้า
แสดงออกในทางที่ถูกท่ีควร 

3. ประโยชน์ด้านสังคมการเต้นลีลาศส่งเสริมความมีมนุษยสัมพันธ์  แลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นสร้างความรักสามัคคีกลมเกลียวกันในหมู่คณะ รู้จักการเข้าสังคม
และปรับตัวเมื่ออยู่ร่วมกันในสังคม เสริมสร้างความเป็นพลเมืองดี ลดปัญหาใน
สังคม ใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ ผู้ที่มีทักษะการลีลาศสามารถใช้เป็นอาชีพ
หลักหรืออาชีพเสริมเพ่ือเพ่ิมพูนรายได้ให้กับตนเอง  

 
แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าด้านสถานที่ที่ให้บริการมีความต้องการในข้อ

ต าแหน่งที่ตั้งของสถานลีลาศอยู่ในบริเวณใกล้กับแหล่งท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้านสรรพสินค้า 
สปอร์ตคลับ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วย
วิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อายุต่ ากว่า 20 ปีมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศ
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 35-49 ปีและด้านบุคคลมีความต้องการในข้อผู้ให้บริการมี
จ านวนเพียงพอ (ครูผู้สอน, พนักงาน)    แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05
และเม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศ
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปีมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 35-49 ปีสอดคล้องกับ ศุภ
ชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557) ที่กล่าวว่าผู้บริโภคจะเปลี่ยนแปลงลักษณะความต้องการ
(Need)หรือความชอบพอ(Preference)ของตนไปตามช่วงอายุ ยกตัวอย่าง ช่วงอายุ 0-5 ปี 
จะต้องการสินค้าประเภทอาหารส าหรับเด็ก ของเล่น เสื้อผ้าส าหรับเด็ก เป็นต้น ช่วงอายุ 6-
19 ปีจะต้องการสินค้าประเภท เสื้อผ้า อุปกรณ์กีฬา วิทยุเทป อุปกรณ์การเรียน เครื่องส าอาง 
เป็นต้น ช่วงอายุ 20-34 ปี จะต้องการสินค้าประเภทรถยนต์ เครื่องตกแต่งบ้าน เป็นต้น ช่วง
อายุ 35-49 ปี จะต้องการสินค้าประเภทบ้านหลังใหญ่ๆ รถคันที่ 2 หรือ รถยนต์ที่มียี่ห้อ
ดีกว่าคันแรก เป็นต้น ช่วงอายุ 60 ปี จะต้องการสินค้าประเภทบ ารุงร่างกาย บริการด้าน
การแพทย์ การท่องเที่ยวอย่างสะดวกสบาย เป็นต้น 
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2.3 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

จากผลการวิจัยพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน
มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ.05 
ผลการวิจัยส่วนใหญ่พบว่าผู้ที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มักมีความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างจากผู้ที่มีอาชีพกลุ่มอ่ืนๆ(นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต, พนักงาน/
ลูกจ้างบริษัทเอกชน,อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว)  ซึ่งสอดคล้องกับ ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล 
(2557) ได้กล่าวว่า ผู้ที่มีอาชีพต่างกันย่อมมีแนวความคิด และค่านิยมที่มีต่อสิ่งต่าง ๆ 
แตกต่างกันไป คนที่รับราชการมักค านึงถึงยศถาบรรดาศักดิ์ ศักดิ์ศรี สวัสดิการ และ
เกียรติภูมิของความเป็นราชการ ในขณะที่ผู้ท าธุรกิจ เช่น นักธุรกิจ เจ้าของกิจการ หรือ ผู้ที่
ท างานในหน่วยงานภาคเอกชนอาจค านึงถึงรายได้ และสถานภาพในสังคมของตนแม้แต่คนที่
รับราชการด้วยกันก็มีความเห็น และค่านิยม ตลอดจนพฤติกรรมที่แตกต่างกัน เช่น ผู้ที่
ประกอบอาชีพทหาร ต ารวจ แพทย์ พยาบาล ผู้พิพากษา ครู เป็นต้น สอดคล้องกับ ค านาย 
อภิปรัชญาสกุล (2558) ได้กล่าวว่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความต้องการสินค้าและ
บริการที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ ณุรวี วงษ์ชัยสุวรรณ (2555) ศึกษาเรื่องความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอาชีพพบว่า
ผู้ใช้บริการสถานโบว์ลิ่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกันอยา่งมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 
2.4 ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสถาน

ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
จากผลการวิจัยพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามตาม

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันและเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน ทั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้ใช้บริการมีอาชีพเป็น
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิตมีจ านวนมากเป็นอันดับ 2 คิดเป็นร้อยละ 29.80 ผู้มีอาชีพเป็น
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต ที่เข้ามาใช้บริการสถานลีลาศเป็นผู้ใช้บริการแต่ไม่ได้เป็นผู้จ่าย
ค่าบริการในการใช้บริการสถานลีลาศ ซึ่งผู้ที่รับผิดชอบค่าใช้จ่ายนี้มักเป็นผู้ปกครอง จากที่
กล่าวมาข้างต้นอาจเป็นสาเหตุที่ท าให้ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ไม่สามารถสะท้อนถึงรายได้ที่แท้จริงของกลุ่มอาชีพนี้ได้ สอดคล้องกับ คัคนางค์ ประไพทรัพย์ 
(2558) ที่ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดต่อธุรกิจว่ายน้ าส าหรับเด็กเล็ก
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ในกรุงเทพมหานคร ผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม
จ าแนกตามรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน พบว่าโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีความต้องการในข้อมีห้องน้ า
และห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน15,001-25,000 บาทมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน40,000 บาทขึ้นไป  ด้านบุคคลมีความต้องการในข้อผู้ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ 
(ครูผู้สอน, พนักงาน)แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ ใช้บริการสถานลีลาศในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-40,000 บาท และด้านกระบวนการให้บริการมีความต้องการใน
ข้อการให้บริการมีความรวดเร็ว สะดวกสบายแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05และเมื่อเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ ผลการเปรียบเทียบพบว่าผู้ใช้บริการสถาน
ลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001-40,000 บาทมีความต้องการ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกับผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท และ 15,001-25,000 บาท สอดคล้อง
กับ ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557)ได้กล่าวว่า ระดับรายได้(Income) เป็นตัวแปรเชิงประชากร
ที่สามารถบ่งชี้ให้เห็นถึงความสามารถในการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะเลือกซื้อ
สินค้าหรือบริการต่างๆตามความพึงพอใจของตนเองโดยอาศัยระดับราคาเป็นเกณฑ์ตัดสินใจ
ที่ส าคัญอย่างหนึ่ง ระดับรายได้และการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน คือ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้มากจะบริโภคมาก ถ้ามีรายได้น้อยจะ
บริโภคน้อย ยกตัวอย่าง นายแดงมีรายได้เดือนละ50 ,000บาท นายแดงจะใช้รายได้ในการ
บริโภคร้อยละ 70 และเก็บเป็นเงินออมร้อยละ 30 ดังนั้นนายแดงจะใช้จ่ายเพ่ือการบริโภค
เป็นเงิน 35,000 บาท ต่อมาอีก 10 ปีนายแดงมีรายได้เพ่ิมข้ึนเป็นเดือนละ 80,000 บาท และ
นายแดงยังคงรักษาระดับการบริโภคในอัตราเดิมคือใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคร้อยละ 70 และ
เก็บเป็นเงินออมร้อยละ 30 ดังนั้นนายแดงนายแดงจะใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคเป็นเงิน 40 ,000 
บาท ในทางกลับกับหากนายแดงมีรายได้ต่อเดือนลดลงเหลือเพียง 40,000 บาท นายแดงจะ
ใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคเป็นเงิน 28,000 บาท(ร้อยละ 70 ของรายได้) จากการยกตัวอย่างจะ
เห็นได้ว่าระดับรายได้เป็นสิ่งส าคัญที่มีผลโดยตรงต่อระดับของการบริโภค สอดคล้องกับ ค า
นาย อภิปรัชญาสกุล (2558)ได้กล่าวว่า สถานะทางเศรษฐกิจที่จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรม
การซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ รายได้จับจ่ายของผู้บริโภค ซึ่งจะหมายถึงรายได้สุทธิของผู้บริโภค
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หลังจากท่ีเก็บจ านวนหนึ่งไว้เป็นเงินออมแล้วจะเป็นเงินที่ผู้บริโภคมีไว้เพ่ือการใช้จ่าย อ านาจ
ในการกู้ยืมเงินและสถานการณ์ทางเศรษฐกิจขณะนั้นๆของประเทศ สอดคล้องกับผลการวิจัย
ของ ประภานันท์ โพธินาค (2557) ที่ศึกษาเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ ใช้บริการทางการกีฬาและการออกก าลังกายในการกีฬาแห่งประเทศไทยผลการ
เปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 
ผู้ใช้บริการที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านราคา ด้านการสร้าง และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 
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ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

จากผลการวิจัยพบว่าผลการเปรียบเทียบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่สามารถสะท้อน
รายได้ที่แท้จริงของผู้ใช้บริการกลุ่มนี้ ดังนั้น หากต้องการข้อมูลเกี่ยวกับเรื่องค่าใช้จ่ายหรือเรื่องที่
เกี่ยวกับการเงิน ของผู้ใช้บริการที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต จะต้องสอบถามข้อมูลจาก
ผู้ปกครองด้วย เนื่องจากผู้ใช้บริการกลุ่มนี้เป็นผู้ใช้บริการแต่ไม่ได้เป็นผู้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการเอง 

ข้อเสนอแนะทั่วไป 

1. ผู้ใช้บริการสถานลีลาศในเขตกรุงเทพมหานครมีความพึงพอใจครูผู้สอนดังนั้นสถาน
ลีลาศควรค านึงถึงความสามารถของครูผู้สอน สถานลีลาศควรคัดเลือก สรรหา และ
ฝึกอบรมซึ่งอาจค านึงถึงระดับการศึกษา ประสบการณ์การท างานที่ผ่านมา ความรู้ 
ทักษะ ความต้องการทางสังคม เป็นต้น 

2. สถานลีลาศควรมีดนตรีหรือเพลงเพ่ือใช้ประกอบจังหวะการเต้น(ครบทุกจังหวังตาม
แบบสากล) 

3.  สถานลีลาศควรมีการจัดการเรื่องราคาให้เหมาะสม หรือ มีโปรโมชั่นราคาพิเศษ
ส าหรับสมาชิกของสถานลีลาศท่ีเข้ามาใช้บริการเป็นประจ า  

4. สถานลีลาศควรมีการรักษาความสะอาดทั้งภายในและรอบๆอาคารอยู่เสมอ  
5. สถานลีลาศควรมีการจัดกิจกรรมที่เป็นประโยชน์ผู้ใช้บริการเช่นการจัดการแข่งขัน

ลีลาศเพ่ือให้ผู้ใช้บริการเข้าร่วมกิจกรรม 
6. สถานลีลาศควรมีระบบการจัดการให้บริการที่ดี รวดเร็วและสะดวก 
7. สถานลีลาศควรมีสถานที่ให้บริการที่มีความปลอดโปร่ง ไม่แออัด 

 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาและค้นคว้าเรื่องความพึงพอใจที่มีต่อสถานลีลาศ 
2. ควรมีการศึกษาและค้นคว้าเรื่องแนวทางการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้ใช้บริการสถานกีฬาประเภทอ่ืนๆ 
3. ควรมีการศึกษาและค้นคว้าเรื่องอาชีพของผู้ใช้บริการสถานลีลาศแบบเจาะลึกเพ่ือ

น ามาเป็นกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดในการท าธุรกิจต่อไป 
 

 

 
 



 

 

รายการอ้างอิง 
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ประเทศไทย/ผู้อ านวยการโรงเรียนนนทฤทธิ์ลีลาศและนาฏศิลป์สากล 
5. อาจารย์อุไรวรรณ ขมวัฒนา     

ผู้ทรงคุณวุฒิด้านกีฬาลีลาศ/อาจารย์แขนงการจัดการนันทนาการและการท่องเที่ยว
คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

166 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาคผนวก ข 
เอกสารแจ้งผ่านการรับรองผลการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

167 

 

 
 
 
 
 



 

 

168 

 

 
 
 
 
 



 

 

169 

 

 
 
 
 
 



 

 

170 

 

 
 
 
 
 



 

 

171 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค  
เครื่องมือในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

172 

 
 

 
 
 
 



 

 

173 

 
 

 
 
 
 



 

 

174 

 
 

 
 
 
 



 

 

175 

 
 

 
 
 
 



 

 

176 

 
 

 
 
 
 



 

 

177 

 
 

 
 
 
 



 

 

178 

 
 

 
 

 



 

 

179 

 

 

 
ประวัติผู้เขียนวิทยา นิพนธ์ 
 

ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์ 

 

ประวัติผู้เขียนวิทยนิพนธ์ 

ชื่อ-นามสกุล        นางสาวชญาพิมพ์ อรินหมะพันธ์ 

วัน/เดือน/ปีเกิด    วันศุกร์ที่ 12 กรกฎาคม 2534 

ภูมิล าเนา     ชลบุรี 

ประวัติการศึกษา     

-เข้ารับการศึกษาในหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิทยาศาสตร์การกีฬา 
แขนงวิชาการจัดการการกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ในปีการศึกษา2558 

-ส าเร็จการศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรบัณฑิต แขนงวิชา นันทนาการและการจัดการ
การกีฬา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ปีการศึกษา 2556 
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