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 การวิจัยครั้งน้ี  มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของ

ผูใชบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา เพ่ือศึกษาจําแนกตามขอมูล
สวนบุคคลของผูใชบริการตอแนวโนมการใหบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธระหวางคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทราดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ ดาน
กระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานการสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดาน
เจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ และเพื่อ
ศึกษาแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ไดมาจาก
ประชากรที่เปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและไมไดเปนสมาชิกของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง ไดขนาดกลุมตัวอยาง 385 คน และใชวิธีการสุมตัวอยาง
แบบสะดวก เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางที่ใชในการตอบแบบสอบถามตามขนาดที่กําหนด เครื่องมือที่ใช
ในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย 
ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และการ
ทดสอบหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายแบบเพียรสัน 

  ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 37-45 ป เปนเจาของกิจการมีรายได

ตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป สถานภาพสมรส  สมรส / อยูดวยกนั เปนสมาชิกสนามกอลฟ  
  2.  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราสวนใหญ พบวากีฬากอลฟทาํให

เปนที่ยอมรับและยกยองในสังคม โดยมีคาเฉลี่ย 4.22 ซ่ึงหมายถึงผูใชบริการมคีวามคิดเห็นอยูใน
ระดับดีมาก  และกอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.17 กีฬากอลฟเปน
การเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 กีฬากอลฟเปนการสรางความสาํเร็จใน
การ เจรจาติดตอธุรกิจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง 
และเปนทีย่อมรับจากนักธรุกิจชั้นนํา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ซ่ึงหมายถึงผูใชบริการมคีวาม
คิดเห็นอยูในระดับดี 
   3.  พฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา สวนใหญพบวามีความถี่ใน
การมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.85 ครั้งตอเดือน บุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ สวนใหญเปนเพ่ือนรวมกวน บุคคลที่ผูใชบริการมาเลนกอลฟ
ดวยบอยที่สุด สวนใหญเปนเพ่ือนรวมกวน คิดเปนรอยละ 61.60    



ชวงวันที่ผูใชบริการนิยมมาเลนกอลฟ สวนใหญเปนวันธรรมดา (อังคาร – ศุกร) เหตุผลในการมา
เลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราสวนใหญ คือเลอืกการออกกําลังกาย  

 4.  ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑโดยรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ดานราคา
คาบริการโดยรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83   
ดานการสงเสริมการใหบริการโดยรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการโดยรวม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ซ่ึงหมายถึง
ผูใชบริการมีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ 

 5.  ผูใชบริการมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราตองการกลับมาใช
บริการในอนาคต โดยมีคาเฉลี่ย 4.17 และผูใชบริการตองการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ โดยมี
คาเฉลี่ย 3.99 
 6. ผูใชบริการที่มีเพศตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในดาน
ความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 7.  ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในดาน
ความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

 8.  ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ใน
ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 9.  ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทราในดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 10. ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทราในดานความตองการกลับมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 11. ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทราในดานความตองการกลับมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  

 12.  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานกอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกาย
แข็งแรง กอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี กอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01  

 
 



 13.  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนกีฬาที่ทําให
รางกายแข็งแรง กอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี กอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองใน
สังคม กอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจ และ สนามกอลฟปญญาอินทราเปน
สนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01  
 14. พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความถี่ในการ
มาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา ในดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01   

 15. ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ 
ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ในดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต มีความสัมพันธเปนไป
ในทิศเดียวกันในระดับต่ํามาก ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่
ใหบริการที่มีตอการใชบริการ และดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธเปนไปในทิศ
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 16.  ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ 
ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการ และ
ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของ
ผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนม
การใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธเปนไปในทิศเดียวกันใน
ระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   
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 The research was aimed to study in services users’ value, behavior and satisfaction 
affecting usage trends of Panya Indra Golf Course; demographic data of service users 
towards usage trends of Panya Indra Golf Course; correlation between service users’ value, 
behavior and satisfaction affecting usage trends of Panya Indra Golf Course in each 
category such as product, price, service process, service promotion, service persons and 
physical environment; and usage trends of Panya Indra Golf Course.  The sample size of 
the research was based on 385 member/non-member customers of Panya Indra Golf 
Course using the method of convenience sampling.  Data was collected through 
questionnaires.   Percentage, mean, standard deviation, the t-test, One-way ANOVA, and 
Pearson product moment correlation coefficient were applied as the statistical analysis 
tools.   
 The findings were as follows: 

1. Demographic Data: Most service users were male, 37 to 45 years of age, 
business owners, earning monthly income more than 45,001 baht, married (living as 
couple), members of golf course. 

2.  Service Users’ Value: Service users at Panya Indra Golf Course had opinions 
on value as follows: 

2.1 Golf could make players to be acceptable and admirable in the society at very 
good level at mean score of 4.22; 

2.2 Golf could strengthen players’ bodies at mean score of 4.17;  
2.3 Golf could improve the players’ personality at mean score of 4.16; 
2.4 Golf could help the business negotiation successfully at mean score of 4.02; 

and 
2.5 Panya Indra Golf Course was reputable and acceptable for leading 

businessmen at good level at mean score of 4.00. 
3. Service Users’ Behavior: Frequency of visits at Panya Indra Golf Course was 

at mean score of 5.85 visits per month.  Friends in the golf-playing group were the most 
influencing persons to choose golf course at the percentage of 61.60.  The service users 



usually played golf on weekday (Tuesday to Friday).  The reason of playing golf at Panya 
Indra Golf Course was for exercising. 

4. Service Users’ Satisfaction: Service users’ satisfaction in overall product, price, 
service process, service promotion, service person, and physical environment were at mean 
score of 4.06, 3.47, 3.83, 3.81, 3.93 and 3.86, respectively.  As these results, service users’ 
satisfaction was at approximately satisfied level. 

5. Service users of Panya Indra Golf Course had trends of revisiting and 
recommending this golf course to other people at mean score of 4.17 and 3.99, 
respectively. 

6. The difference in service users’ gender had difference in usage trends of 
Panya Indra Golf Course in categories of revisiting and recommending this golf course to 
other people with statistically significant at .05 level. 

7. The difference in service users’ age had difference in usage trends of Panya 
Indra Golf Course in categories of revisiting and recommending this golf course to other 
people with statistically significant at .05 level. 

8. The difference in service users’ occupation had difference in usage trends of 
Panya Indra Golf Course in categories of revisiting and recommending this golf course to 
other people with statistically significant at .05 level. 

9. The difference in service users’ average monthly income had difference in 
usage trends of Panya Indra Golf Course in categories of revisiting and recommending this 
golf course to other people with statistically significant at .05 level. 

10. The difference in service users’ marital status had difference in usage trends 
of Panya Indra Golf Course in revisiting with statistically significant at .05 level. 

11. The difference in service users’ member status had difference in usage trends 
of Panya Indra Golf Course in revisiting with statistically significant at .05 level. 

12. The correlation between service users’ value of Panya Indra Golf Course in 
categories of golf was a sport that strengthened the body, golf could improve the players’ 
personality and golf was a sport that was acceptable and admirable in the society and 
usage trende of Panya Indra Golf Course in revisiting at very low level in positive direction 
with statistically significant at .05 level. 

13. The correlation between service users’ value of Panya Indra Golf Course in 
categories of: golf could strengthen players’ bodies; golf was a sport that improved the 
players’ personality; golf could make players to be acceptable and admirable in the society 
and golf could help the business negotiation successfully; and Panya Indra Golf Course 



was reputable and acceptable for leading businessmen and usage trends of Panya Indra 
Golf Course in revisiting at very low level in positive direction with statistically significant at 
.01 level. 

14. The correlation between service users’ behavior of Panya Indra Golf Course in 
frequency of visits at Panya Indra Golf Course and usage trends of Panya Indra Golf 
Course in categories of revisiting and recommending this golf course to other people at very 
low level in positive direction with statistically significant at .01 level. 

15. The correlation between service users’ satisfaction of Panya Indra Golf Course 
in categories of product and price and usage trends of Panya Indra Golf Course in revisiting 
was very low in positive direction.  Whereas, the correlation between service users’ 
satisfaction of Panya Indra Golf Course in categories of service process, service person 
and physical environment and usage trends of Panya Indra Golf Course at very low level in 
positive direction with statistically significant at .01 level. 

16. The correlation between service users’ satisfaction of Panya Indra Golf Course 
in categories of product, service process, service person and physical environment and 
usage trends of Panya Indra Golf Course in recommending this golf course to other people 
was very low in positive direction.  Whereas, the correlation between service users’ 
satisfaction of Panya Indra Golf Course in price and usage trends of Panya Indra Golf 
Course at very low level in positive direction with statistically significant at .01 level. 
 

 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
 

 



 
 
 



ประกาศคุณูปการ  
 

สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี  เน่ืองจากความชวยเหลือและความกรุณาอยางดียิ่ง
จาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.ณักษ  กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาเสียสละเวลาอันมี
คา นับตั้งแตเริ่มตนจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ  ในการใหคําปรึกษา คําแนะนําที่มีคุณคา ชวยเหลือ
และตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ ในสารนิพนธ ซ่ึงเปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบับน้ีเปน
อยางยิ่ง ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความกรุณา ความเมตตา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ 
โอกาสนี้  

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และรองศาสตราจารย ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน ที่กรุณาเปนกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆ เพ่ือ
ปรับปรุง แกไขขอบกพรองอันเปนประโยชนและกรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจ
คุณภาพของเครื่องมือ ทั้งยังใหคําแนะนําในการวิจัยครั้งน้ี และใหความกรุณา เมตตาดวยดีเสมอมา 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร ทุกทานที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใหความ
ชวยเหลือตลอดจนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย อีกทั้งใหความเมตตาดวยดีเสมอมา  
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  คุณพอ คุณแม และคุณยาย คุณนา ผูใหความรัก เฝาอบรมสั่ง
สอนใหรูจักรักการศึกษาเลาเรียน และเปนแรงบันดาลใจใหมีวันนี้ คอยใหกําลังใจ พรอมทั้งมอบ
โอกาสในการศึกษาเปนวิชาความรูติดตัวในปจจุบัน  

ผูวิจัยขอขอบคุณผูบริหาร และเพื่อนรวมงานบริษัท ธนกร อินเตอรซัพพลาย จํากัดทุกทาน
ที่คอยใหความชวยเหลือ และคอยใหกําลังใจดวยดีเสมอมา 

ผูวิจัยขอขอบคุณ เพ่ือนนิสิต คณะสังคมศาสตร ภาควิชาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการ รุน 
8 ทุกคน และคณะเจาหนาที่ ที่คอยชวยเหลือ ใหคําแนะนํา ในการทําสารนิพนธฉบับน้ีมาโดยตลอด 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณสนามกอลฟปญญาอินทรา ที่ใหความอนุเคราะหชวยเหลือในการ
เก็บขอมูลของกลุมตัวอยางเพ่ือใชประกอบการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี รวมถึงขอขอบคุณผูตอบ
แบบสอบถามทุกทานที่ไดกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้งน้ี  

คุณประโยชนและความดีอันพึงมีจากสารนิพนธฉบับน้ี  ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชาพระคุณ
ของบิดา มารดา บรรพบุรุษ ญาติพ่ีนอง บูรพคณาจารยทุกทาน  ที่ไดอบรมสั่งสอน ชี้แนะแนวทางที่
ดีและมีคุณคาตลอดมาจนสําเร็จการศึกษา  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 กอลฟเปนกีฬาที่เลนในยามวาง และแขงขันกันทั้งระดับสมัครเลนและระดับอาชีพ เปน
กีฬาอีกชนิดหนึ่งที่อยูในความนิยมระดับโลก และความสําคัญของกีฬากอลฟ นอกจากจะเปนกีฬา
เพ่ือการออกกําลังกายดานสุขภาพแลวน้ัน กอลฟยังเปนสวนหนึ่งของกิจกรรมทางธุรกิจเพราะเกมส
กอลฟเปนการชวยสงเสริม การแลกเปลี่ยน และชวยกระชับความสัมพันธอันดีทางธุรกิจดวย  
 ผูเลนจะมีไมหลายอันเปนชุด แตจะตองไมเกิน 14 อัน ใชตีลูกเล็กๆ จบกันเปนหลุม
ตอเน่ืองกันไป อาจจะ 9 18 หรือ 27 หลุมตามแตกําหนด โดยนับการตีจํานวนครั้งนอยที่สุดจะดีที่สุด 
สนามตางๆ ที่ใชเลนไดรับการออกแบบมาใหมีระยะทาง อุปสรรคตางๆ ในแตละหลุมเชนอุปสรรค
นํ้า บังเกอรทราย ตนไม ความลาดเทของสนามและกรีน เปนตน เพ่ือใหมีความยากงายและความทา
ทายในการเลน 
 ปจจุบันกีฬากอลฟกําลังไดรับความนิยมนักกอลฟคนไทยเพิ่มขึ้นเปนลําดับ และจํานวนนัก
ธุรกิจตางชาติที่เขามาทํางานหรือประกอบธุรกิจในไทยที่เพ่ิมขึ้น รวมไปถึงการสงเสริมของการ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทยที่ใชกอลฟเปนโปรแกรมหนึ่งในการดึงดูดนักทองเที่ยวตางชาติใหเขามา
ทัวรกอลฟในประเทศไทย จึงสงผลใหสนามกอลฟที่มีอยูในปจจุบันมีแนวโนม ที่สดใส รายไดสวน
ใหญของสนามมาจากสวนตางๆ คือ รานอาหาร รานขายอุปกรณกอลฟ คาธรรมเนียมหรือกรีนฟ คา
บํารุงรายเดือนจากสมาชิก และรายไดจากการแขงขันในแตละครั้ง ทําใหธุรกิจสนามกอลฟสามารถ
ทํารายไดใหแกผูประกอบการคอนขางสูง และสนามกอลฟปญญาอินทราเปนที่กลาวขานของ
นักกอลฟโดยทั่วไป (สมาคมกอลฟอาชีพแหงประเทศไทย.2546 : Online) วาเปนสนามที่มีความ
สวยงามของสนาม และความทาทายของแฟรเวย ประกอบดวย สนามขนาด 9 หลุม 3 สนามที่ไดรับ
การออกแบบและตกแตงสนามในรูปแบบที่ตางกันออกไป คือ สนามติดทะเลสาบ สนามตนปาลม 
และสนามสวนพฤกษชาติ โดยแตละสนามมีการออกแบบและตกแตงอยางมีเอกลักษณเฉพาะ และ
ยังจัดใหแตละสนามมีระดับการเลนที่แตกตางอยางเห็นไดชัดดวย โดยสนามที่มีการตกแตงอยาง
สวยงามทั้ง 3 รูปแบบ ซ่ึงเปนสิ่งจูงใจใหนักกอลฟมาเลนที่สนามกอลฟปญญาอินทรา 
 จากที่กลาวมาขางตนจึงสาเหตุที่ทําใหผูวิจัยสนใจในการทําวิจัย เร่ืองคานิยม พฤติกรรม 
และความพึงพอใจของผูบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดย
ขอมูลที่ไดรับจากการวิจัยน้ัน เพ่ือที่จะไดทราบถึงคานิยม ความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนม
ของผูใชบริการ เพ่ือประกอบการตัดสินใจกําหนดนโยบายดําเนินการ กําหนดกลยุทธทางการตลาด
และบริการใหสอดคลองกับความตองการของนักกอลฟและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้ง ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายของการศึกษาคนควาวิจัยไว ดังน้ี 

1. เพ่ือศึกษาจําแนกตามขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการตอแนวโนมการใหบริการ
ของสนามกอลฟปญญาอินทรา 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 

3. เพ่ือศึกษาแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทําใหทราบถึงคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของ
ผูใชบริการตลอดจนสภาพและปญหาในการใหบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงขอมูลที่ได
ผูบริหารสามารถที่จะนํามาใหเปนแนวทางประกอบการพิจารณาการกําหนดนโยบายเพื่อพัฒนาหรือ
ปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการแกลูกคาที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. เปนประโยชนตอบริษัท ปญญา พร็อพเพอตี้ จํากัด ในการปรับปรุง พัฒนา
เทคนิค วิธีหาการใหบริการของบุคคลากร และสามารถใหบริการแกผูใชบริการไดอยางเต็ม
ความสามารถและสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้นตลอดจนสามารถขยายสวนแบงทางการตลาด รักษา
ลูกคาเดิม และสรางลูกคาใหมใหเขามาใชบริการสนามกอลฟเพ่ิมขึ้นตอไป 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและไมไดเปนสมาชิกของ

สนามกอลฟปญญาอินทรา ตั้งอยูเลขที่ 99 หมู 6 ถนนรามอินทรา ก.ม. 9 แขวงคันนายาว เขตคันนา
ยาว กรุงเทพมหานคร 
 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดมาจากประชากรที่เปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและ
ไมไดเปนสมาชิกของสนามกอลฟปญญาอินทรา เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง จึง
กําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร (นราศรี ไววนิชกุล ; 
และชูศักดิ์ อุดมศรี. 2549 : 133) ระดับความเชื่อม่ันที่รอยละ 95 คือยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนใน
กลุมตัวอยางไมเกินรอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 385 คน โดยใชสูตร W.G. Cochran (1953) 
และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางที่ใชในการ
ตอบแบบสอบถามตามขนาดที่กําหนด 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรในการศึกษาครั้งน้ี สามารถแบงเปน 2 กลุม คือ ตัวแปรอิสระ (Independent 
Variables) และตัวแปรตาม (Dependent Variables) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังน้ี 
 

1. ตัวแปรอิสระ ไดแก  
1.1 ปจจัยขอมูลสวนบุคคล 

1.1.1 เพศ 
1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อายุ 
1.1.2.1 ต่ํากวา 19 ป 
1.1.2.2 19 - 27 ป 
1.1.2.3 28 - 36 ป 
1.1.2.4 37 - 45 ป 
1.1.2.5 46 - 55 ป 
1.1.2.6 มากกวา 55 ปขึ้นไป 

1.1.3 อาชีพ 
1.1.3.1 ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
1.1.3.2 เจาของกิจการ 
1.1.3.3 พนักงานบริษัท 
1.1.3.4 อ่ืนๆ โปรดระบุ........ 

1.1.4 รายได 
1.1.4.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 
1.1.4.2 15,001 – 30,000 บาท 
1.1.4.3 30,001 – 45,000 บาท 
1.1.4.4 ตั้งแต 45,001 บาทขึ้นไป 

1.1.5 สถานภาพสมรส 
1.1.5.1 โสด 
1.1.5.2 สมรส / อยูดวยกัน 
1.1.5.3 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

1.1.6 ลักษณะของสมาชิก 
1.1.6.1 เปนสมาชิก 
1.1.6.2 ไมเปนสมาชิก 
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1.2 คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1.2.1 กอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง 
1.2.2 กีฬากอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี 
1.2.3 กีฬากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับและยกยองในสังคม 
1.2.4 กีฬากอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจ 
1.2.5 สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับ

จากนักธุรกิจชั้นนํา 
1.3 ปจจัยดานพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 

1.3.1 ความถี่ในการใชบริการของผูบริโภค 
1.3.2 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาใชบริการ 
1.3.3 บุคคลที่ทานมาเลนกอลฟดวย 
1.3.4 ชวงวันที่ทานนิยมมาเลนกอลฟบอยที่สุด 
1.3.5 เหตุผลในการมาใชบริการ 

1.4 ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการใหบริการของสนามกอลฟปญญา
อินทรา ในดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการ 
ดานสงเสริมการใหบริการ ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ และดานลักษณะทาง
กายภาพ 

2 ตัวแปรตาม ไดแก 
2.1 แนวโนมในเรื่องเก่ียวกับการกลับมาใชบริการของสนามกอลฟในอนาคต 

และการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 

1. คานิยมหมายถึง สิ่งที่สังคมถือวาพึงปรารถนา เปนเปาหมายของสังคม และปลูกฝงให
สมาชิกของสังคมถือเปนเปาหมายในการดําเนินชีวิต 

2. คานิยมของผูใชบริการ หมายถึง สิ่งที่บุคคลหรือกลุมบุคคลยึดถือเปนแนวทางแหง
พฤติกรรมที่พึงปรารถนา และเม่ือปฏิบัติซํ้า ๆ บอย ๆ จนเปนวิถีชีวิตที่อาจสืบทอดตอ ๆ กันไปเปน
วัฒนธรรมได 

3. พฤติกรรมการใชบริการ หมายถึง การปฏิบัติหรือกิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการใช
และตัดสินใจเลือกใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา ไดแก ความถี่ในการใชบริการของ
ผูบริโภค การใหขอมูลการบริการ ความสะดวกของการติดตอเพ่ือรับบริการ คุณภาพการบริการ และ
คุณภาพของอุปกรณที่ใหบริการ  
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4. ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก 
ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับบริการจากสนามกอลฟปญญาอินทรา 
โดยจําแนกออกเปน 6 ดาน ดังน้ี 

4.1 ความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือทางลบของ
ผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับบริการจาก
สนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย ขนาดและรูปแบบของสนามกอลฟ การออกแบบที่ความ
หลากหลายของสนาม ความทาทายของแฟรเวย และความสวยงามของทิวทัศน 

4.2 ความพึงพอใจในดานราคาคาบริการ หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือทางลบ
ของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับบริการจาก
สนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย ความเหมาะสมอัตราคาสมาชิก อัตราคาออกรอบตอครั้ง 
คาเชาอุปกรณ และคาแคดดี้ 

4.3 ความพึงพอใจในดานกระบวนการในการใหบริการ หมายถึง ความรูสึกใน
ทางบวก หรือทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไม
ประทับใจที่ไดรับบริการจากสนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย ความรวดเร็วในการใหบริการ 
การจัดคิว และการรับจองคิวลวงหนา  

4.4 ความพึงพอใจในดานสงเสริมการใหบริการ หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือ
ทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับ
บริการจากสนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย สปอรตเดย อาทิตยหรรษา และการ
ประชาสัมพันธ  

4.5 ความพึงพอใจในดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ   หมายถึง    ความรูสึกในทางบวก
หรือทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับ
บริการจากสนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย การที่พนักงานเอาใจใสตอความตองการของ
ลูกคา พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มารยาทดี ซ่ือสัตย และแค็ดดี้มีความรูเร่ืองกติกากอลฟและ
รายละเอียดของสนาม 

4.6 ความพึงพอใจในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง ความรูสึกในทางบวก 
หรือทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับ
บริการจากสนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ การจัดสถานที่
ใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ หรือติดตอธุรกิจ ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส และ
บรรยากาศของสนามกอลฟ  

5. แนวโนมการใชบริการในอนาคต หมายถึง ระดับแนวโนมที่จะตอบสนองตอการ
ใหบริการ และเปนแนวโนมที่จะกอปฏิกิริยาหรือความตั้งใจกอพฤติกรรมที่จะใชบริการหลังการซ้ํา
ของลูกคา ไดแก ความตองการกลับมาใชบริการของบริษัทในอนาคต และความตองการแนะนํา
บุคคลอื่นมาใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
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6. ผูใชบริการ หมายถึง ลูกคาประเภทสมัครเปนสมาชิกและบุคคลทั่วไป ที่เขามาใช
บริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา  

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่องคานิยม พฤติกรรม และความพงึพอใจของผูใชบริการที่มีตอแนวโนม
ของการใชบรกิารสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังน้ี 
 
 ตัวแปรอิสระ                  ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   

ภาพประกอบ  1 : กรอบแนวคิดในการวจัิย 

ขอมูลสวนบุคคล 
1. เพศ 

2. อายุ 
3. อาชีพ 
4. รายไดเฉลี่ย 
5. สถานภาพสมรส 
6. ลักษณะของสมาชิก 

คานิยมการใชบริการ 
สนามกอลฟปญญาอินทรา 

พฤติกรรมการใชบริการ 
สนามกอลฟปญญาอินทรา 

ความพึงพอใจของผูใชบริการ  
1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคาคาบริการ 
3. ดานกระบวนการในการใหบริการ 
4. ดานสงเสริมการใหบริการ 
5. ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

แนวโนมการใชบริการ 
สนามกอลฟปญญาอินทรา 
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สมมติฐานของการวิจัย 
1. ผูใชบริการทีมี่เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลกัษณะ

ของสมาชิก ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกนั 
2. คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช

บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
3. พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับ

แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
4. ความพึงพอใจตอการใหบรกิารของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับ แนวโนมการใช

บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 เพ่ือใหการศึกษาคนควาและการวิจัยเรื่อง คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของ
ผูใชบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในครั้งน้ีดําเนินไปตามลําดับ
ขั้นตอน ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยไดกําหนดประเด็นในการเสนอดังน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฏเีกี่ยวกบัคานิยม 
2. แนวคิดและทฤษฏเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
3. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
5. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดดานบริการ 
6. แนวคิดเกี่ยวกับการใหบรกิาร 
7. สวนประกอบการตลาดธุรกจิสนามกอลฟ 
8. แนวคิดและทฤษฏเีกี่ยวกบัความพึงพอใจ 
9. ความรูทัว่ไปเกี่ยวกับกฬีากอลฟ 
10. ประวตัิความเปนมาของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
11. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับคานิยม 
 คานิยม (Value) หมายถึง สิ่งที่สังคมถอืวามีคาพึงปรารถนาตองการใหเปนเปาหมายของ
สังคมและปลกูฝงใหสมาชกิของสังคม ยึดถือเปนเปาหมายในการดําเนินชีวิตควรหลีกเลี่ยง เชน 
ความยากจน สิ่งมีคุณคา นาปรารถนา หรือนําความสุขมาใหมีทั้งเปนวัตถุและไมเปนวัตถ ุ
 คานิยมเปลี่ยนแปลงตามกาลเวลาไดเชนเดียวกันกับความเชื่อและมีความแตกตางกันไป
ตามสังคมและวัฒนธรรมคานิยมสวนใหญเน่ืองมาจากความเชื่อ 
 คานิยมไทยใหมจะมีลักษณะสากลมากขึ้น เชน นิยมยกยองวัตถุ ความมั่นคง ความหรูหรา
ฟุมเฟอย ความเปนอิสระ เปนตวัของตวัเอง ไมยึดม่ันในประเพณ ี ชื่นชมวัฒนธรรมตะวันตก และ
เทคโนโลยีสมัยใหม โดยเฉพาะการใชโทรศัพทมือถือ อํานาจและเกียรติยศชื่อเสียง การดูแลรักษา
สุขภาพดวยโภชนาการ และการออกกําลังกาย (ศรีนวล พูลเลศิ. 2549 : Online )  
 คานิยม คือ สิ่งที่บุคคลหรือกลุมบุคคลยึดถือเปนแนวทางแหงพฤติกรรมที่พึงปรารถนา 
และเม่ือปฏิบัติซํ้า ๆ บอย ๆ จนเปนวิถีชีวิตที่อาจสืบทอดตอ ๆ กันไปเปนวัฒนธรรมได (กศน. สป.
ศธ. : 2550) 
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 คานิยม หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง คานิยม
อาจจะจัดประเภทตามลักษณะของคานิยมเปน 2  กลุม คือ คานิยมในจุดหมายปลายทางชีวิต 
(Terminal values) และคานิยมเกี่ยวกับเคร่ืองมือชวยใหเกิดพฤติกรรม (Instrumental values) 
หมายถึง สิ่งที่บุคคลหรือสังคมยึดถือ เปนเครื่องชวยตัดสินใจ และกําหนดการกระทําของตนเอง 
หรือหมายถึง ความเชื่อพ้ืนฐานซึ่งนําไปสูพฤติกรรมของบุคคลหรือสังคม หรือความรูสึกนิยมชมชอบ
หรือเห็นคุณคาในบุคคล สิ่งของ หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง คานิยมมีทั้งดานบวกและดานลบ 
ดานบวกหมายถึงสิ่งที่ดีและตองการ สวนดานลบหมายถึงสิ่งที่ไมดีและไมตองการ  คานิยมชวยให
เกิดความรักและความสัมพันธกันในสังคม คานิยมของบุคคล เชน  คานิยมดานความมีอิสระเสรี 
ความพอใจ การเคารพตนเอง ความซื่อสัตย การเชื่อฟง เปนตน คานิยมของสังคม เชน ระบบความ
รวมมือ สันติภาพ ความเปนประชาธิปไตย เปนตน นักการตลาดจําเปนอยางยิ่งที่จะตองคนหาถึง
คานิยมของลูกคาเปาหมาย ซ่ึงแตละกลุมของลูกคานั้นจะมีคานิยมที่แตกตางกัน แลวปรับกลยุทธ
การตลาดเพื่อตอบสนองคานิยมที่ลูกคาตองการนั้น 
 ที่มาของคานิยม (Sources of value) คานิยมของคนเรานั้นไดรับอิทธิพลจาก (1) บิดา
มารดา  (2) ครู  (3) กลุมเพ่ือน  (4) กลุมสังคม  บุคคลจะไดรับการปลูกฝงวาสิ่งใดถูก สิ่งใดผิด อะไร
ดี อะไรไมดี มาตั้งแตยังเยาววัยจากบิดามารดา ครู กลุมเพ่ือน และกลุมสังคมตางๆ ซ่ึงเปนทีม่าของ
คานิยม จะเห็นไดวาคานยิมของคนเรานั้นเกิดจากการเรียนรูซ่ึงสั่งสมมาตั้งแตในอดีต ดังน้ันจึงเปน
การยากที่จะเปลี่ยนแปลง ซ่ึงการเรียนรูและการมีประสบการณที่แตกตางกนัยอมทําใหบคุคลมี
คานิยมที่แตกตางกันดวย นักการตลาดจําเปนตองศึกษาถึงปจจัยทีมี่อิทธิพลตอคานิยม  แหลงที่มี
และกลุมอิทธพิลตางๆ เชน กลุมครอบครัว กลุมเพ่ือน เพ่ือใชกลยุทธการตลาดในการกระตุนใหเกิด
การรับรูถึงความตองการ และตอบสนองคานิยมของกลุมลูกคาไดอยางถูกตอง 
 ความสําคัญของคานิยม (Importance of value) คานิยมจะมีอิทธิพลตอทัศนะคติและ
พฤติกรรมของบุคคลการใชเครื่องมือการตลาดใดก็ตามที่สอดคลองกับคานิยมจะเปนสิ่งงายที่จะ
ประสบความสําเร็จ แตในทางตรงขามถาใชเครื่องมือการตลาดที่ขัดแยงกับคานิยมของบุคคลจะเปน
การยากที่จะประสบความสําเร็จ ดังน้ันคานิยมจะนําไปสูการเกิดความตองการซื้อ และเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ และเม่ือซ้ือสินคาแลวสอดคลองกับคานิยมผูบริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจ 
 
คานิยมในวัฒนธรรมตามรูปแบบการดํารงชีวิตและพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
 คานิยมอาจจะจัดประเภทตามลักษณะของคานิยมเปน 2 กลุม คือ คานิยมที่เปนจุดหมาย
ปลายทางของชีวิต (Terminal values) และคานิยมเกี่ยวกับเครื่องมือที่ชวยใหเกิดพฤติกรรม 
(Instrumental values)  
 การจัดประเภทคานิยมอาจจะถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต ซ่ึงใชคําวา VAL ซ่ึงมาจาก
คําวา Value and lifestyle โดยมีการจัดกลุมตาง ๆ เปน 8 กลุม แตละกลุมจะมีลักษณะพฤติกรรม
ผูบริโภคที่ตางกัน ทรัพยากร (Resources) พิจารณาจากระดับรายได การศึกษา สถานภาพทาง
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การเงิน และปจจัยอ่ืน ๆ กลุมที่มีทรัพยากรมากยอมมีนวัตกรรมสูงหรือยอมรับการเปลี่ยนแปลงที่
เกิดขึ้นไดงาย ๆ ในทางตรงกันขามกลุมที่มีทรัพยากรนอยจะยอมรับนวัตกรรมต่ํา 

1. ผูที่ชอบเขาสังคม (Actualizers) เปนกลุมที่ประสบความสําเร็จในชีวิต กระตือรือรน โก
หรู มีตําแหนงหนาที่สูง ตองการการยกยอง และมีฐานะทางการเงินดี กลุมน้ีจะสนใจในการพัฒนา 
การสํารวจ และการแสดงออกของตนเองดวยวิธีการตาง ๆ ตองการการเปลี่ยนแปลง ตองการ
ภาพพจนที่ดีโดยการแสดงออกในรูปของรสนิยม ความเปนอิสระและลักษณะตาง ๆ กลุมน้ีมักจะเปน
ผูนําในหนวยธุรกิจและรัฐบาล มีความสนใจปญหาดานสังคมและเปดรับการเปลี่ยนแปลงสิ่งใหม ๆ 
ตลอดจนตองการคุณภาพชีวิตที่ดี 

2. ผูที่ตองการประสบความสําเร็จในชีวิต (Fulfillers) เปนกลุมที่มีอายุปานกลางขึ้นไป 
พอใจความสะดวกสบาย เปนบุคคลที่นาเชื่อถือ มีการศึกษาสูง และเปนระดังมืออาชีพ เขาใจโลก
และเหตุการณสําคัญเปนอยางดี มีความตื่นตัวที่จะแสวงหาความรูใหม ๆ สนใจกิจกรรมพักผอน 
สนใจกับอาชีพ ครอบครัว การดํารงชีวิต และการใชเวลาวาง มีความตองการสถานภาพทางสังคม 
ตําแหนงหนาที่ปจจุบันเปนที่ยอมรับและเปดรับความคิดใหม ๆ รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงใหม ๆ ของ
สังคม มีการตัดสินใจโดยใชเหตุผล มีความสุขุมและเชื่อม่ันในตนเอง รายไดไดจากหลายทาง อาจจะ
ประกอบดวย กลุมอนุรักษ กลุมที่มีความชํานาญเฉพาะเรื่อง สนใจผลิตภัณฑซ่ึงมีคุณคา คงทนถาวร 
และทําหนาที่ที่มีประโยชน 

3. ผูที่ยึดถือ (ยึดม่ัน) ในหลักการ (Believers) เปนพวกอนุรักษนิยม ยึดถือตามธรรม
เนียมซึ่งเคยปฏิบัติกันมา เชน การปฏิบัติตอครอบครัว การไปวัด การปฏิบัติชุมชน การเปนคนดี
ของประเทศ ผูที่ยึดถือจะแสดงลักษณะดานศีลธรรมตามกฎเกณฑ สิ่งที่เคยปฏิบัติที่เกี่ยวของกับ
องคการตาง ๆ ครอบครัว สังคม ศาสนา ที่เขาเกี่ยวของอยูกลุมน้ีสวนใหญเปนกลุมอนุรักษนิยม 
ชอบใชตราสินคาของประเทศตน การศึกษาและรายไดปานกลาง แตเพียงพอที่จะตอบสนองความ
ตองการของตน 

4. ผูที่ มีความทะเยอทะยาน (Achievers) เปนกลุมที่ยึดถือสถานะในสังคม (Status 
Oriented) เปนผูที่ประสบความสําเร็จในสาขาวิชาชีพ และเปนบุคคลที่มุงความสําคัญที่งานทีต่นชอบ 
โดยทั่ว ๆ ไปจะใชเวลาและพฤติกรรมในการควบคุมชีวิต คานิยมจะมีความสอดคลองกันทางดาน
ความสามารถในการคาดคะเนเหตุการณ ความมั่นคง มุงความสําคัญที่ความเปนสวนตัว งาน และ
ครอบครัว ซ่ึงมีความรูสึกเปนหนาที่ ตองการรางวัลในรูปวัตถุและความภาคภูมิใจ ชีวิตดานสังคมจะ
สะทอนถึงโครงสรางที่เกี่ยวของกับครอบครัว วัด และการทํางาน กลุมน้ีดําเนินชีวิตตามธรรมเนียมที่
คนสวนใหญปฏิบัติ มีความอนุรักษนิยมดานการเมืองและเชื่อถืออํานาจ และเหตุการณที่เปนอยูใน
ปจจุบัน มีความพอใจผลิตภัณฑที่มีภาพลักษณสูง ซ่ึงชี้ถึงการยอมรับ การยกยอง และยอมรับ
ความสําเร็จของผูใช 

5. ผูที่ มีความพยายาม (Strivers) ตองการคนหาการจูงใจและการยอมรับจากโลก
ภายนอก จะด้ินรนเพื่อที่จะคนหาความปลอดภัยในชีวิต สังคม ไมแนใจตนเอง และมีฐานะดาน
เศรษฐกิจ (รายได) และสังคมคอนขางต่ํา มีความยึดถือความคิด และตองการการยอมรับจากบุคคล
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อ่ืน รายไดหรือเงินเปนตัวชี้ความสําเร็จของกลุมน้ี อยางไรก็ตามกลุมน้ีจะตองอาศัยแรงกระตุน 
ตองการความทันสมัย ความเปนเจาของ สิ่งที่เขาตองการมักจะไมสามารถตอบสนองความตองการ
ของตนเองได 

6. ผูที่ตอสูด้ินรน (Strugglers) ชีวิตของกลุมน้ีตองตอสูด้ินรนโดยตองคํานึงถึงความ
ปลอดภัยและความมั่นคงของครอบครัว เพราะมีรายไดต่ํา การศึกษานอยใชแรงงานในการทํางาน 
มักจะคํานึงถึงความสามารถในการดํารงชีพ มีความจําเปนและความตองการ แตรายไดจํากัด จึงไม
สามารถแสดงความตองการสวนตัวที่เดนชัด กลุมน้ีจึงเปนผูบริโภคที่ตัดสินใจซ้ือดวยความ
ระมัดระวัง มีการตัดสินใจซื้อดวยเหตุผล และเปนสินคาที่จําเปนตอการครองชีพ 

7. ผูที่มีประสบการณ (Experiencers) กลุมน้ีมีอายุนอย มีแรงกระตุน ตองการความ
ตื่นเตน ความแปลกใหม ความเสี่ยง เริ่มกระบวนการการกําหนดคานิยมและรูปแบบของพฤติกรรม
ในชีวิต เปนคนกระตือรือรนตอสิ่งใหม ๆ ในขั้นนี้ยังไมสนใจดานการเมือง กลุมน้ีตองการอํานาจ
ความภาคภูมิใจ และความมั่งคั่ง ตองการการออกกําลังกายกีฬา การพักผอน และกิจกรรมดาน
สังคม คาใชจายสวนใหญของกลุมน้ีจะเกี่ยวของกับเสื้อผา อาหาร ภาพยนตร ดนตรี เปนตน 

8. กลุมผูปฏิบัติการ (Makers) เปนกลุมที่มีทักษะและเปนผูนําในระดับปฏิบัติการ อาศัย
อยูในครอบครัว ทํางานที่ใชฝมือและการปฏิบัติการ มีความสนใจกับสิ่งที่เกี่ยวของกับตนเอง มี
ประสบการณในการทํางาน เปนผูทํางานในในอาชีพตาง ๆ ไดแก อาชีพกอสราง การเลี้ยงเด็ก งาน
ปฏิบัติการในสํานักงาน ซ่ึงตองใชทักษะและกอใหเกิดรายไดพอที่จะเลี้ยงชีพ กลุมน้ีจะมีความสนใจ
ดานการเมืองนอย สับสนเกี่ยวกับความคิดใหม ๆ เชื่อในรัฐบาลและสหภาพแรงงาน ไมสนใจใน
ความเปนเจาของในวัตถุสิ่งของตาง ๆ สินคาที่กลุมน้ีซ้ือมักเปนสินคาเพื่อการอุปโภคบริโภค เปนตน 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550:280) 
 โรคีช (ประสิทธิ์ ทองอุน.2542 : 27-28 ; อางอิงจาก Rokeach.1999 : 27-28.) คานิยมมี
ลักษณะเปนความเชื่อวาเปาหมาย อุดมการณ หรือวิธีปฏิบัติบางอยางเปนสิ่งที่คนและสังคมเห็นวาดี 
มีคุณคาจะยึดถือเปนแนวทางปฏิบัติและดําเนินชีวิต โดยใชเกณฑมาตรฐานในการตัดสินถูกผิดหรือ
ดีเลวเกณฑในการตัดสินมนุษยเรียนรูจากสังคมที่ตนเองอยู และโรคีช ยังอธิบายวา ความเชื่อของ
บุคคลอาจมีจํานวนหมื่น แตเจตคติ(attitude) มีจํานวนพันสวนคานิยมจะมีจํานวนเพียงสิบ จึงสมควร
พิจารณาถึงความแตกตางระหวางคานิยมและเจตคติในดานตอไปน้ี (ประสิทธิ์ ทองอุน. 2542 ; 
อางอิงจาก สุนทรี โคมิน 2538:390-393.)  

1. คานิยมเปนความเชื่อเดียว แตเจตคติเปนองครวมของหลายความเชื่อที่มีตออัตรา
เปาหมาย 

2. คานิยมแสดงออกตอวัตถุเปาหมายหลายอยาง สวนเจตคติเปนความรูสึกชอบหรือไม
ชอบตอวัตถุเปาหมายเฉพาะ 

3. คานิยมเปนเกณฑมาตรฐาน สําหรับประพฤติปฏิบัติ สวนเจตคติไมใชเกณฑมาตรฐาน 
เปนไปตามความพอใจหรือไมพอใจของผูประเมิน 
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4. คานิยมมีจํานวนความเชื่อเดียวกับพฤติกรรมที่ตนปรารถนา และเปาหมายแหงชีวิต
ตามที่บุคคลเรียนรูมา แตเจตคติไดจากการเรียนรูทั้งทางตรงและทางออม 

5. คานิยมเปนแกนกลางของบุคลิกภาพ คานิยมจึงกําหนดเจตคติและพฤติกรรมดังน้ัน
เจตคติเปนการแสดงออกซึ่งคานิยม 

6. คานิยมเปนแนวคิดที่เปนพลวัต (dynamics) มากกวาเจตคติ สุนทรี โคมิน และสนิท 
สมัครการ (เนาวรัตน เพชรชู. 2543:40) อธิบายทฤษฏีคานิยมของโรคีช ไววา คานิยมเปนตัวแปร
หลักในการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยเพราะคานิยมเปนแกนกลางกอใหเกิดพฤติกรรมดานแรงจูงใจ 
เจตคติ ความสนใจ สามารถนําไปประยุกตใชในทุกสาขา ตามแนวคิดของโรคีช มี 5 ประการคือ 

1. จํานวน “คานิยม” แตละคนจะมีอยูไมมากนักและอยูในขายที่จะนับและศึกษาได 
2. ความแตกตางของ “คานิยม” จะแสดงออกทางระดับ (degree) 
3. คานิยมตางๆ สามารถจะนํามาจัดรวมกันเขาเปนระบบคานิยมได (value 

systems) 
4. มนุษยสามารถใชคานิยมพ้ืนฐานในการสืบเสาะวัฒนธรรม สังคม และสถาบัน

สังคมตางๆ จนถึงบุคลิกภาพได อาจถือไดวาเปนบอเกิดของคานิยมผลที่ตามมาคือ”คานิยม” ของ
มนุษยจะแสดงออกทางเจตคติและพฤติกรรมของมนุษยทุกรูปแบบที่นักสังคมศาสตรศึกษาวิเคราะห 
 ประสาร มาลากุล ณ อยุธยา (เนาวรัตน เพชรชู. 2543:25) สรุปทฤษฎีเกี่ยวกับคานิยมไว
ดังน้ี 

1. คานิยมเกิดจากความปรารถนาของบุคคลที่จะปรับตัวใหเขากับความจําเปนและความ
ตองการในสภาพชีวิตของเขา คือ เม่ือมีประสบการณหรือปญหา เชน ความขัดแยงระหวางตัวเขากับ
สิ่งแวดลอมสิ่งที่เขาเห็นคุณคา ยอมเปนสิ่งสนองความตองการใหเหมาะสมกับประโยชนใชสอย 

2. คานิยมกอใหเกิดแรงกระตุน (Vitalimpulse) สรางเปาหมายความมุงหวังถึงสิ่งที่นิยม
บุคคลจึงเกิดความตองการและความสนใจที่จะแสวงหาวิธีการและหนทางใหไดสิ่งที่ตองการ 

3. การใหคานิยมเปนพฤติกรรมที่สามารถศึกษาไดดวยวิธีการเชิงวิทยาศาสตร 
(scientific sutdy) ในรูปของการสังเกต การวิเคราะห การทดสอบ การพิสูจน 

4. การทําความเขาใจกับคานิยมไดอยางแทจริงขึ้นอยูกับความสามารถวิเคราะหถึงความ
ตองการในปจจุบันของบุคคลและคาดคะเนวาเขาจะไดรับความพึงพอใจในสถานการณไดดวยวิธีใด 
ตองมีการวิเคราะหประเมินใหม 
 อี.สแปรงเกอร (E.Spranger) นักปรัชญาชาวเยอรมัน (อี.สแปรงเกอร. 2002 : Online) ได
อธิบายจําแนกลักษณะคานิยมที่สําคัญของมนุษยวามี 6 ประเภทโดยที่คนสวนมากจะมีคานิยมหนึ่ง
หรือสองประเภทที่เดนกวาประเภทอื่นๆ 

1. คานิยมทางทฤษฎีหรือวิชาการ (theoretical value) ไดแก ความนิยมศึกษาหาความรู 
ความจริง เหตุผล และการรวบรวม จัดระบบความรู  

2. คานิยมทางเศรษฐกิจ (economic value) เปนคานิยมที่ทําใหบุคคลแสวงหาประโยชน 
ทรัพยสิน และความมั่นคง 
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3. คานิยมทางสุนทรียภาพ (aesthetic value) เกี่ยวของกับความชื่นชม พึงพอใจใน
ความงาม รูปแบบ และความเหมาะสมกลมกลืนในลักษณะตางๆ 

4. คานิยมทางสังคม (social value) ไดแก ความรักเพื่อนมนุษย ความตองการชวยเหลือ 
ทําประโยชนใหเพ่ือนมนุษย  

5. คานิยมทางการเมือง (political value) คือ ความนิยมอํานาจอิทธิพลและชื่อเสียง 
6. คานิยมทางศาสนา (religious value) ไดแก ความเชื่อ และความยึดถือในศาสนาสิ่ง

ศักดิ์สิทธิ์ หรือสิ่งมุงหมายอันสูงสุดในจักรวาล 
ความหมายของคานิยม 
 ไคลด คลุคคอน (ทัศนีย ทองสวาง. 2537 : 61 ; อางอิงจาก ไคลด คลุคคอน. 1962:189) 
ใหความหมายของคานิยมคือ ความปรารถนาตางๆ ที่เปนความตองการ ซ่ึงมีความรูสึกวาถูกตอง
และเปนความตองการของเราเองหรือผูอ่ืน สวนโทมัส ฟอรด ฮอลท (โทมัส ฟอรด ฮอลท.1969:120) 
ใหความหมายคานิยมวาคือสิ่งที่กลุมในสังคมหนึ่งเห็นวาเปนสิ่งที่มีคาควรแกการกระทํา นากระทํา 
นายกยอง หรือเห็นวาถูกตอง สวนเฮนรี่ เพรท แฟรชายลด (เฮนร่ี เพรท แฟรชายลด.1972:3) ให
ความหมายวา คานิยมคือความเชื่อในความสามารถของสิ่งของสิ่งหน่ึงสิ่งใด ซ่ึงเปนที่ถึงพอใจตามที่
พึงปรารถนาของคนคุณภาพของสิ่งนั้นทําใหเปนที่สนใจของบุคคลหรือกลุมคน ราชบัณฑิตยสถาน 
(ณรงค เส็งประภา. 2544:66) ไดใหความหมายไววา คานิยมเปนแบบอยางที่พึงปรารถนา โดย
สังคมถือวามีคุณคาแบบอยางพฤติกรรมนี้จะเกี่ยวของกับวัตถุหรือไมใชวัตถุก็ได คานิยมในสังคม
ตางๆ จะผิดแผกกันไป สวนอานนท อาภาภิรมย (2519:106) คานิยมมีความหมายเกี่ยวพันกับ
วัฒนธรรมอยางใกลชิด และคานิยมบางอยางไดกลายมาเปนแกนของวัฒนธรรม ในการศึกษา
เกี่ยวกับวัฒนธรรมในแตละยุคแตละสมัยของแตละทองถิ่น จึงจําเปนอยางมากในการศึกษาคานิยม 
ซ่ึงจะดูไดจากพฤติกรรมของคนในสังคมในยุคนั้นๆ สวนพิมพา หิรัญกิตติ (พิมพา หิรัญกิตติ.2003 : 
Online) คานิยม หมายถึง ลักษณะดานสังคม ซ่ึงมีความเชื่อถือกันอยางกวางขวาง ซ่ึงเปนแนวทาง
ในการพิจารณาพฤติกรรมที่เหมาะสม มีการยอมรับอยางแพรหลายจากสมาชิกของสังคมหรือ
หมายถึงความเชื่อถือของสวนรวมซ่ึงมีมานาน โดยมีจุดมุงหมายเพื่อการมีชีวิตอยูรวมกันเปน
ความรูสึกเกี่ยวกับกิจกรรมความสัมพันธกัน หรือจุดมุงหมายซึ่งมีความสําคัญตอลักษณะ หรือความ
เปนอยูของขุมชน สิ่งที่คนในชุมชนเห็นวาอะไรก็ตามที่คนในสังคมสวนใหญชอบปรารถนาหรือ
ตองการใหเปนในทางสังคมวิทยา  
 คานิยม (values) หมายถึง สิ่งที่คนกลุมหน่ึงเห็นวาอะไรก็ตามที่คนในสังคมสวนใหญ
ปรารถนาที่ตองการใหเปนหรือกลายเปนสิ่งที่ตนถือวาตองทําตองปฏิบัติเปนสิ่งที่ตนบูชายกยองและ
มีความสุขที่จะเห็นไดฟง ไดเปนเจาของ คานิยมรวมเอาเปาหมายที่เปนรูปธรรม ไดแกอยากมีอยาก
ได 
 สิ่งที่จัดวาเปนคานิยมของสังคมหรือไมน้ันตองมีลักษณะ ดังน้ี 

1. เปนสิ่งที่ยอมรับโดยสมาชิกอยางกวางขวาง 
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2. สมาชิกยึดถือคานิยมนั้นมานาน 
3. การยึดถือน้ันไดมีการทําอยางแนนแฟน 
4. ฐานะทางสังคมของสมาชิกของกลุมเปนที่ยอมรับ 

 จากแนวคิดและทฤษฏีดังกลาวขางตนสรุปไดวา คานิยมเปนสิ่งที่สังคมถือวามีคาพึง
ปรารถนาและปลูกฝงใหสมาชิกของสังคมยึดถือเปนเปาหมายในการดําเนินชีวิต  คานิยมมีทั้ง ดาน
บวกและดานลบ คานิยมเปนสิ่งที่ยอมรับโดยสมชิกอยางกวางขวาง  สมาชิกยึดถือคานิยมนั้นมานาน
อยางแนนแฟนและมีฐานะทางสังคมที่สมาชิกในกลุมยอมรับ 
 
2.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) หมายถึง ผูใช
ผลิตภัณฑหรือบริการขั้นสุดทาย หรืออาจหมายถึง ผูที่ซ้ือสินคาไปเพื่อใชสวนตัวและครอบครัว หรือ
การใชขั้นสุดทายสําหรับตลาดสินคาบริโภค (Consumer market) หนังสือเลมน้ีจะมุงความสําคัญที่
ผูบริโภคคนสุดทายที่ซ้ือสินคาเพื่อใชสวนตัวหรือครอบครัว แตอยางไรก็ตามหลักเกณฑและทฤษฎี
ตางๆ สามารถนําไปประยุกตใชในกรณีที่เปนผูใชขององคการดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550 : 10) 
 ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 
Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 
Behavior) (เสรี วงษมณฑา.2542 : 30) 
 ผูบริโภค หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่แสดงออกซี่งสิทธิที่จะตองการและบริโภค
ผลิตภัณฑที่เสนอขายในตลาด ผูบริโภคอาจซื้อผลิตภัณฑที่จะตอบสนองความตองการของตนเอง
และครอบครัวหรือซ้ือเพ่ือสรางความพอใจใหกับกลุมสังคมที่ตนเองอาศัยอยู แตอยางไรก็ตามในแง
ของนักการตลาด ไมสามารถสรุปวาทุกคน คือ ผูบริโภคของกิจการ ดังนั้น จึงจําเปนจะตองกําหนด
องคประกอบของผูบริโภคที่จะเลือกกลุมตลาดเปาหมาย 4 ประการคือ (ยุทธนา ธรรมเจริญ. 2541 : 
5) 

1. ผูบริโภคตองเปนผูมีความตองการ (Needs) 
2. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) 
3. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) 
4. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 

 หมายถึง การกระทําหรืออาการที่แสดงออกทางกลามเนื้อ ความคิด และความรูสึกเพื่อ
ตอบสนองตอสิ่งเรา (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2525. 2525 : 580) ดังน้ันการที่ผูซ้ือ
รายใดรายหนึ่งลงมือซ้ือผลิตภัณฑจึงเปนเพราะมีสิ่งเราเขาไปกระตุน เปาหมายของการกระตุนอยูที่
กลองไขปริศนา พฤติกรรม (Black Box) ซ่ึงประกอบไปดวยลักษณะเฉพาะและกระบวนการตัดสินใจ
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ซ้ือของผูซ้ือน่ันเอง ผลของการกระตุนทําใหผูซ้ือทําการเลือกผลิตภัณฑที่จะซ้ือ  เลือกตราผลิตภัณฑ 
เลือกผูขาย เลือกจังหวะเวลา และเลือกปริมาณในการซื้อ (สุณิสา วิลัยรักษ. 2537 : 89) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาใหไดมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยู
กอนแลว และเปนสิ่งมีสวนในการกําหนดใหเกิดการกระทําดังกลาว (สุวิทย เปยผอง. 2530 : 28) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู
กอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ธงชัย สันติวงษ. 2524 : 29 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฎิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใช
สินคาและบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปน
ตัวกําหนดปฎกิิริยาตางๆ เหลานั้น (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539 : 5) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึง่ที่เกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาใหไดซ่ึงสินคา และบริการซึ่งหมายถึงการตัดสินใจซื้อสินคา และบริการที่สามารถสราง
ความพึงพอใจในการซื้อใหแกผูซ้ือมากที่สุด สาเหตุทีผู่บริโภคซื้อสินคาและบริการ อาจเปนเพราะมี
สิ่งจูงใจบางประการที่สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค (องอาจ ปะทะวานชิ. 2525 : 31-41) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตางๆ ทีบุ่คคลหรือกลุมบุคคลเขา
ไปเกี่ยวของ เพ่ือทําการเลอืกสรรการซื้อ การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ 
ความคิด หรือประสบการณ เพ่ือสนองความตองการและความปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ 
(Solomon. 1996 : 7) 
 พฤติกรรมการบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของ
สัมพันธกับการไดรับมา (Acquisition) การบริโภค (Consumption) และการกําจัด (Disposition) อัน
เกี่ยวกับสินคาบริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
(Hoyer ; & Maclnnis. 1997 : 3 ) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถงึหนวยการซื้อ (Buying Units) และกระบวนการ
แลกเปลีย่นที่เกี่ยวของกับการไดรับมา การบริโภค และการกําจัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ 
ประสบการณและความคิด (Mowen ; & Minor. 1998 : 5) 
 ธงชัย สันตวิงษ (2524 : 34) ไดกลาวไววา การเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคหรือเขาใจถึง
กลไกภายใน ตลอดจนปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม นับวาเปนเรื่องราวที่นักการตลาด
สมัยใหมตองสนใจเปนพิเศษ ทั้งน้ีเพราะการตลาดในปจจุบนัเปนยุคสมัยของการแขงขันและ
สภาพแวดลอมมีขอจํากัดมากมายทําใหการศึกษาผูบริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกวาเดิมจนถึง
พฤติกรรมผูบริโภค 
 เน่ืองดวยผูบรโิภคมีความแตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น เชน ดานอายุ 
รายไดระดับการศึกษาและรสนิยม เปนตน ทําใหมีการซื้อสินคาและบริการหลากหลายชนิดไป
บริโภค นอกจากลักษณะประชากรดังกลาว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีกที่ทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน     



 16

(สุปญญา ไชยชาญ. 2543 : 121) ทําใหนักการตลาดตองศึกษาและวเิคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 
(Analyzing Consumer Behavior) การคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤตกิรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่
จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด(Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541 : 125) 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา 
(Searching) การซื้อ(Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย 
(Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman ; & 
Kanuk. 2007 : G-3) หรือหมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของ
กับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา 
(Solomon. 2002 : 528) หรือหมายถึง  กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคล
เม่ือทําการประเมินผล (Evaluating) การไดรับ (Obtaining) การใช (Using) และการดําเนินการ
ภายหลังการบริโภค (Disposing) สินคาและบริการ (Blackwell, Miniard ; & Engel. 2006 : 735) 
 จากแนวคิดและทฤษฏีดังกลาวขางตนสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงกระบวนการ
ของตัวบุคคลที่ทําหนาที่ในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการและความ
พึงพอใจของผูซ้ือได 

 
3.  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
คอนขางมีความสลับซับซอนเนื่องจากมีตัวแปรที่มีแนวโนมเกี่ยวของกันและมีอิทธิพลตอกัน ดังนั้น
โมเดลตางๆ จะชวยกําหนดความคิดเกี่ยวกับผูบริโภคทั้งหมดโดยการกําหนดตัวแปรที่เกี่ยวของ ซ่ึง
จะอธิบายลักษณะพื้นฐานและความสัมพันธระหวางกันโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior model) ที่มีการนําเสนอและทําการตรวจสอบ ดังรูปที่ 1.5 แสดงถึงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธพิล
ตอพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยที่สําคัญ 2 ประการ คือ (1) ตัวแปรภายใน หรือตัวกําหนด
เฉพาะของแตละบุคคล หรือปจจัยดายจิตวิทยา (2) ตัวแปรภายนอก หรือปจจัยสิ่งแวดลอมดาน
สังคมวัฒนธรรมที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ รวมทั้งแสดงถึงภาพรวมของวิชาพฤติกรรม
ผูบริโภคและภาพรวมของหนังสือเลมน้ี และรูปที่ 1.6 แสดงโครงสรางกระบวนการตัดสินใจอยางงาย
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
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ภาพประกอบ 2 :  แสดงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย (1) ตัวแปร

ภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) (2) ตัวแปรภายนอก (ปจจัยสิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม) ที่มี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ รวมทั้งแสดงถึงโครงสรางของหนังสือเลมน้ี ศิริวรรณ เสรี
รัตน (2549 : 24)  

 
โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนที่เกิดสิ่งกระตุน ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่ง
กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box)  ซ่ึงจะเปรียบเสมือนกลองดํา

1. ตัวแปรภายใน (Internal variable) หรือตัวกําหนดเฉพาะของแตละบคุคล 
(Individual determinant) หรือปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor)  

1.1 ความตองการและการจูงใจ (Needs and motivation)  
1.2 บุคลิกภาพและแนวความคดิสวนตวั (Personality and self concept)  
1.3 การรับรู (Perception) 
1.4 การเรียนรู (Learning)  
1.5 ทัศนคติ (Attitudes)  

2. ตัวแปรภายนอก (External Variable) หรือปจจัยสิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม 
(Sociocultural Environment Factor)  

2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups)  
2.2 ครอบครัว (Family)  
2.3 ชั้นทางสังคม (Social Class)  
2.4 วัฒนธรรม (Culture)  
2.5 วัฒนธรรมยอย (Subculture)  

3. กระบวนการตัดสินใจซื้อ(Buying Decision Process)  
3.1 การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา 

(Problem recognition) 
3.2 การคนหาขอมูล (Search for Information) 
3.3 การประเมินผลทางเลือกกอนการซื้อ (Per-purchase Evaluation of   

Alternatives) 
3.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
3.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) 
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ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s response)  หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ  
(Buyer ‘s purchase decision)   
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนองดังน้ัน โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา  S-R Theory  โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 

1. สิ่งกระตุน  (Stimulus)  สิ่งกระตุนที่อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย  (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุนจากภายนอก  (Outside Stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุน
ภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจเกิดสินคา  
(Buying Stimulus)  ซ่ึงอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ)  
สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวน คือ 

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด  (Marketing stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่ เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  
(Marketing mix)  ประกอบดวย 

1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ  (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อความสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา  (Price)  เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย  (Distribution /Place)  
เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ
ตองการซื้อ 

1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เชน การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน
ดี   กับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ  (Other stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic)  เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)   
1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (Law and political)  เชน 

กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
1.2.4 สิ่งกระตุนวัฒนธรรม  (Culture)  เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ใน

เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนให ผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
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2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black block)  ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา  (Black block)  ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ  (Buyer characteristics)  ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  (Buyer’s Response)  ประกอบดวยขั้นตอน คือ 
การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลัง 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s Response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ
ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions)  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ  (Product choice)  คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อ
ประเภทของผลิตภัณฑหน่ึงๆ  

3.2 การเลือกตราสินคา  (Brand choice)  คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตรา
สินคาของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ  

3.3 การเลือกผูขาย  (Dealer choice)  คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย เพ่ือ
ซ้ือสินคาหนึ่งๆ ซ่ึงผูบริโภคมักจะคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase timing)  คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหนึ่งๆ ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อ 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ  (Purchase amount)  คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกปริมาณสินคาที่ตองการซื้อครั้งหน่ึงๆ ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหน่ึงกลอง ครึ่งโหล 
หรือหน่ึงโหล 
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ภาพประกอบ 3 : แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) (Model of buyer (consumer) 

behavior) และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factors influencing 
consumer’s buying behavior) (Kotler. 1997:172) ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน, การบริหาร
การตลาดยุคใหม. ฉบับปรับปรุงใหมลาสุด.บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ, 2541. หนา 129. 

 
 
 

สิ่งกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุน 
- การตลาด 
- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 
- การจัดจําหนาย

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 

 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูชื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 
- การเลือกตราผลิตภัณฑ 

- การเลือกตรา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาในการซื้อ 

- ปริมาณในการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 

- ปจจัยดานวัฒนธรรม 
- ปจจัยดานสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยดานจิตวิทยา 
 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

- การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ปจจัยภายนอก 
1.ปจจัยทางวัฒนธรรม 
1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

1.2 วัฒนธรรมยอย 
1.3 ชั้นสังคม 

 

ปจจัยภายนอก 
2.ปจจัยทางสังคม 
2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 

2.3 บทบาทและสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
3. ปจจัยสวนบุคคล 

3.1 อายุ 
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

3.3 อาชีพ 
3.4 โอกาสทาง 

 

ปจจัยภายใน 
4.ปจจัยดานจิตวิทยา 

4.1 การจูงใจ 
4.2 การรับรู 

4.3 การเรียนรู 
4.4 ความเชื่อถือ 

4.5 ทัศนคติ 
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4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6Ws และ  1H  ซ่ึงประกอบดวย 
WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และ HOW  เพ่ือคนหาคําตอบ  7 ประการ หรือ  
70s  ซ่ึงประกอบดวย  OCCUPANTS OBJECT, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, 
OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS  มีตารางแสดงการใชคําถาม  7 คําถาม เพ่ือหา
คําตอบ  7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับ
คําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  แสดงการประยุกตใช  70s  ของกลุมเปาหมาย และคําถามที่
เกี่ยวของกับพฤติกรมผูบรโิภคเพื่อการวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค 
 
ตาราง 1 : แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) 
คําถาม (6Ws 
และ 1H) 

คําตอบทีต่องการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูใน
ตลาด
เปาหมาย
(Who is in the 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน   
1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4P) ประกอบดวยกล
ยุทธดานผลติภัณฑราคา การจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาดที่เหมาะสม และสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้อ
อะไร 
(What does 
consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ
(Objects) สิ่งที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ
คุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความ
แตกตางทีเ่หนือกวาคูแขง 
(Competitive Differentiation) 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Product Strategies) 
ประกอบดวย 1. ผลิตภัณฑหลัก 
2.รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุภัณฑ 
ตราสินคา รูปแบบการบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม 3. ผลิตภัณฑควบ 
4.ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5.ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตางผลิตภัณฑ บริการ 
พนักงานและภาพลักษณ 
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ตาราง 1 (ตอ)  
 

 

คําถาม (6Ws 
และ 1H) 

คําตอบทีต่องการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3. ทําไม
ผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does 
consumer 
buy?) 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนอง
ความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซึง่
ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธพิล
ตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 1.
ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
2.ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) 
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดวย 
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขายการสงเสริมการขาย และ 
การประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา (Price Strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Strategies) 

4.ใครมีสวน
รวมในการ
ตัดสินใจซื้อ  
(Who 
participates in 
the buying? 

บทบาทของกลุมตาง
(Organization)  
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย 
1.ผูริเริ่ม 
2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซือ้ 
4.ผูซ้ือ 
5.ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการโฆษณาและ
กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Advertising 
and promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื้อ
เม่ือใด 
(When does 
the customer 
buy?) 

โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือน
ใดของป ชวงฤดูกาลใดของป 
ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด 
ชวงโอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด เชน ทําการตลาดเมื่อใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

  

คําถาม (6Ws 
และ 1H) 

คําตอบทีต่องการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

6. ผูบริโภคซื้อ
ที่ไหน 
(Where does 
the customer 
buy?) 

ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไป
ทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของ
ชํา 
 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาจะสูคนกลางอยางไร 
 

7.ผูบริโภคซื้อ
อยางไร 
(How does 
the customer 
buy?) 
 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 
1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาดประกอบดวยการโฆษณาขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว  
และการประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง และ
จะกําหนดวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 
 

5.  แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดดานบริการ 
 คําวา บริการ ตามคําจํากัดความของพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน หมายถึง ปฏิบัติ
รับใชใหความสะดวกตางๆ เชน รานนี้บริการลูกคาดี การปฏิบัติรับใช การใหความสะดวกตางๆ เชน 
ใหบริการ ใชบริการ (ราชบณัฑิตยสถาน.  2546 : 607) 
 บริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชนหรือความพอใจซึ่งไดเสนอเพื่อขาย หรือกิจกรรมที่จัด
ขึ้นรวมกับการขายสินคา (สุมนา อยูโพธิ์. 2536 : 1; อางอิงจาก สมาคมการตลาดอเมริกัน. ม.ป.ป.) 
 บริการ หมายถึง กิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความ
ตองการใหแกลูกคาได เชน โรงเรียน โรงภาพยนตร โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ                    
(ศิริวรรณ เสรรัีตน.  2546 : 431) 
 บริการ หมายถึง กิจกรรมประโยชน หรือความพึงพอใจ ที่จัดทําเพื่อเสนอขาย หรือ
กิจกรรมที่จัดทําขึ้นรวมกบัการขายสินคา (ฉัตรยาพร เสมอใจ.  2545 : 10)   
 จากความหมายดังกลาวสามารถอธิบายไดวา การบริการแบงออกเปน 2 รูปแบบคอื 

1. ผลิตภัณฑบรกิาร เปนกิจกรรมผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูขายจัดทําขึน้เปน
ผลิตภัณฑรูปแบบหนึ่ง เพ่ือตอบสนองความตองการแกผูบริโภค เชน การนวดในธุรกิจนวดแผน
โบราณ การรักษาในธุรกิจโรงพยาบาล การจัดที่พักในธุรกิจโรงแรม การใหความรูในธุรกิจการศกึษา 
ฯลฯ 
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2. การบริการสวนควบ เปนกิจกรรมผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูขายจัดทําขึ้น 
เพ่ือเสริมกับสนิคาเพื่อใหการขาย และใชสินคามีประสทิธิภาพยิ่งขึ้น เชน บริการติดตั้ง ซอมแซม
เครื่องจักรหลังการซื้อหรือการใหคําแนะนําการใชงาน ฯลฯ 
 
ลักษณะเฉพาะของการบริการ 
 บริการมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางไปจากผลิตภัณฑทัว่ไป ดังน้ี 

1. จับตองไมได  (Intangibility)  เน่ืองจากการบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได  บริโภคจึงไม
สามารถทดลองตัวอยางบริการได  ดังน้ันการสงเสริมการขายจึงตองมีความชัดเจน  เกี่ยวกับ
คุณประโยชนที่ไดรับจากการบริการ 

2. แยกออกจากกันไมได  (Inseparability)  บริการแยกไมไดจากผูผลิตกับผูขายบริการ
สวนมากสราง แจกจายและบริโภคพรอมกันในเวลาเดียวกัน 

3. ผลผลิตแตกตาง  (Heterogeneity) แตกตางกันทําใหการกําหนดมาตรฐานทํา        ได
ยาก หมายถึง เปนการยากที่จะผลิตบริการใหมี มาตรฐาน เทากันทุกครั้งที่เกิดการบริการขึ้น 

4. เปนความตองการที่สูญเสียไดงาย  และขึ้นลงมากตามฤดูกาล  (Perish ability and 
Fluctuating Demand)  
 ความสําคัญของการบริการ 
 เน่ืองจากปริมาณประชากรเพิ่มขึ้น  และรายไดก็เพ่ิมขึ้นความตองการในตัวสินคาก็เพ่ิมขึ้น
เปนเงาตามตัว  แตปจจุบันผูบริโภคไมไดคํานึงถึงเฉพาะตัวสินคาหรือผลิตภัณฑเพียงอยางเดียวแต
จะมีเรื่องของการบริการเขามาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชหรือซ้ือผลิตภัณฑ  โดยเฉพาะสินคาที่ตอง
มีการบํารุงรักษา  เชนรถยนต  เครื่องปรับอากาศ  เครื่องคอมพิวเตอร  หรือแมแตการรับประกัน
คุณภาพสินคา ดังน้ันการตลาดสมัยใหมจะใหความสําคัญดานการใหบริการแกผูบริโภค 
 การจําแนกระดับของการบริการ 
 บริการแบงออกเปน  3  ระดับ  ซ่ึงสะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่เขาไปมีสวน
รวมกับการใหบริการ ดังตอไปน้ี เลอฟลอค (Lovelock, Christopher.  1996 : 50) 

1. บริการที่มีการเผชิญหนาสูง  (High-Contract Service)  มีสวนรวมกับการใหบริการ
โดยตลอดเกือบทุกกระบวนการในการสงผานบริการ  หรืออีกนัยหน่ึงผูบริโภคตองเขาไปในสถานที่
ใหบริการ และอยูที่น่ันตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จสิ้น 

2. บริการที่มีการเผชิญหนาปานกลาง (Medium-Contract Service) เปนบริการที่มีระดับ
การมีสวนรวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ํากวาบริการแรก  ซ่ึงผูบริโภคจะเขาไปใน
สถานที่ใหบริการแตไมไดอยูที่น่ัน  ตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จสิ้น  บริการระดับน้ีจะ
รวมถึงการใหบริการแบบชวยเหลือตัวเอง (Self Service)  
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3. บริการที่มีการเผชิญหนาต่ํา  (Low-Contract Service)  เปนบริการที่มีระดับการมีสวน
รวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ําสุด  หรืออาจไมมีเลยก็ได  ซ่ึงบริการระดับน้ีสวน
ใหญจะเปนการใหบริการผานสื่อหรือเครื่องมืออิเล็คทรอนิคสตางๆ  
 
ตาราง 2  : ตารางมิติเกี่ยวกับคุณภาพของการบริการ 

             
ที่มา : Zeithaml; Parasuraman; & Berry.  (1990). Delivering Quality Service : P.  26 

 
 มิติดานคุณภาพตามตารางนี้  ใชไดโดยเฉพาะกับธุรกิจที่ขายบริการ  แตทวาสวนใหญของ
มิติดังกลาวใชไดในการตัดสินใจบริการ  อันเปนองคประกอบอยางหนึ่งของสวนผลิตภัณฑ  (Product 
Mix)  ดวยเชนกัน  ดังจะเห็นไดในมิติดานปฏิบัติงานที่เปนรูปธรรมของระบบการสงมอบบริการ  เชน 
ความเชื่อถือได  และปฏิกิริยาตอบรับกับองคประกอบดานการปฏิบัติงานของเจาหนาที่ผูใหบริการ 
เชน การเอาใจใส และระดับของความไววางใจ 
 
กลยุทธการตลาดสําหรบัธุรกิจบริการ 
 ธุรกิจที่ใหบรกิารจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps เชนเดียวกับสินคา
ซ่ึงประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ และ บริการ (Product and Services) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อสนอง
ตอความพึงพอใจของลูกคา  ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตน (Tangible) หรือไมมีตัวตนก็ได
(Intangible) ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล

เปนรูปธรรม 
 

รูปรางของเครื่องอํานวยสะดวกสวนทีเ่ปนรูปธรรม 
เครื่องมือ บุคลากร และวัสดุที่ใชในการสือ่สาร 

ความเชื่อถือได  
 

ความสามารถในการผลิตบรกิารตามขอตกลงโดยสามารถ
ไววางใจได และมีความถกูตอง 

ปฏิกิริยาตอบรับความไววางใจ 
 

ความเต็มใจทีจ่ะชวยลูกคา และจัดหาบรกิารใหทันท ี
ความรู และความสุภาพของพนักงาน และความสามารถที่
จะทําใหเกิดความเชื่อใจ และทําใหเกิดความมั่นใจดวย 

การเอาใจเขามาใสใจเรา 
 

ความสนใจลูกคา การใหลูกคาเปนคน “พิเศษ” ที่บรษิัท
เสนอใหแก ลูกคาของเขา 
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ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลติภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  และ ความแตกตาง
ทางการแขงขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ  (คุณสมบัติ   (ของผลิตภัณฑ (Product Component)  
เชน ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ  (Product  Positioning)   เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัท  เพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product Development)    เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น  (New and Improved)  ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ  (Product Mix)    และสายผลิตภัณฑ
(Product line) 

2. ราคา  (Price) หมายถึง    คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน    และราคาเปนตนทุน
(Cost)  ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  (Value)  ของผลิตภัณฑกับราคา  (Price) 
ของผลิตภัณฑ  ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึง 

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived value)  ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายทีเ่กี่ยวของ 
2.3 การแขงขัน 
2.4 ปจจัยอ่ืนๆ  

3. การจัดจําหนาย  (Place หรือ  Distribution) หมายถึง      โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันหรือกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด   
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  ก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัด
จําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวนดังน้ี 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of distribution)  หมายถึง  เสนทางที่
ผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการจัดจําหนาย  จึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด  (Market logistics)  หมายถึง  กิจกรรม
ที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ  จากผูผลิตไปยังผูบริโภค  หรือ  ผูใชทางอุตสาหกรรม   
การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปน้ี 
 



 27

3.2.1 การขนสง (Transportation) 
3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ  เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ การตดิตอสือ่สารอาจใชพนักงานขาย   ทาํการขาย 
(Personal Selling)  และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน  (Non Personal Selling)  เครื่องมือในการ
ติดตอสื่อสารมีหลายประการ  ซ่ึงอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสาน  (Integrated Marketing Communication - IMC)  โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมที่
สําคัญ มีดังน้ี 

4.1 การโฆษณา     (Advertising)    เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และผลิตภัณฑบริการหรือความคิด  ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับ 

4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา  (Creative strategy)  และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2 กลยุทธสื่อ (Media strategy)   
4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร  และจูง

ใจตลาด  โดยใชบุคคลงานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ 
4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling strategy) 
4.2.2 การจัดการหนวยงานขาย (Sales force management) 

4.3 การสงเสริมการขาย  (Sales Promotion)  หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณากาขายโดยใชพนักงานขาย    และการใหขาวและการประชาสัมพันธ    ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจทดลองใช    หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่น    ในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer promotion) 

4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมกายขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 
promotion) 

4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Sales force promotion) 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and public relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน    สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง  ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหน่ึง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธกีารตาง ๆ ทีนั่กการตลาดใชสงเสริมผลติภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 

 การขายทางโทรศัพท 
    การขายโดยใชจดหมายตรง 
    การขายโดยใชแคตตาล็อค 
    การขายทางโทรทัศน  วิทยุ  หรือหนังสือพิมพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคา มีกิจกรรมการ
ตอบสนอง เชน  ใชคูปองแลกซื้อ 

5. บุคคล  (People) หรือพนักงาน  (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) 
การฝกอบรม  (Training)  การจูงใจ  (Motivation)  เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขงขัน  พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่ดี  สามารถตอบสนองตอลูกคา  มี
ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 

6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) 
โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม  (Total Quality Management (TQM))  ตัวอยาง  โรงแรมตอง
พัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ  เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา  (Customer-
Value Proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ  

7. กระบวนการ  (Process)  เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว  และ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer Satisfaction)  
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ภาพประกอบ 4: การใชเครือ่งมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Tools for services) 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอื่นๆ.  (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม หนา.  337. 
 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยไดศึกษาดานกลยุทธทางการตลาด
ดานบริการ โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคา อันไดแก กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานราคา 
กลยุทธดานการจัดจําหนาย  กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด  กลยุทธดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ
หรือพนักงาน  กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบริการ  และกลยุทธดานกระบวนการ
ใหบริการ  ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีสวนสําคัญที่จะชวยใหทราบถึง  ความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอ
สนามกอลฟปญญาอินทรา โดยการนํามาใชเปนแนวทางในการออกแบบสอบถาม  

 
6.  แนวคิดเก่ียวกับการบริการ 
 จากการศึกษาแนวความคิดเกี่ยวกับบริการ    มีทฤษฎีและแนวความคิดที่สําคัญที่สมารถ
รวบรวมได ดังน้ี ทฤษฎีคุณภาพของการใหบริการ ระบุไววา การสรางความแตกตางดานการแขงขัน 
นอกจากความแตกตางดานคุณภาพของผลิตภัณฑแลว คุณภาพการบริการก็สามารถสรางใหเกิด
ความแตกตางเหนือคูแขงขันได โดยเปรียบเทียบสิ่งที่ไดรับกับความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงคุณภาพ
การใหบริการมีลักษณะดังน้ี 

1. คุณภาพใหบริการ  (Service quality)  สิ่งสําคัญสิ่งหน่ึงในการสรางความแตกตางของ
ธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน  โดยเสนอคุณภาพของ
การใหบริการ 
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1.1 บริการที่นําเสนอ  (Offer)  โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกคา ซ่ึง
ประกอบดวย 2 ประการ คือ (1) การใหบริการพื้นฐานเปนชุด ซ่ึงไดแก สิ่งที่ลูกคาคาดวาจะไดรับ
จากกิจการ  (2) ลักษณะการใหบริการเสริม ไดแก บริการที่กิจกรรมเพิ่มเติมใหนอกเหนือจากบริการ
พ้ืนฐานทั่วไป 

1.2 การสงมอบบริการ  (Delivery)  ที่มีคุณภาพอยางสม่ําเสมอไดเหนือกวาคูแขงขัน  
โดยการตอบสนอบความคาดหวังในคุณภาพการใหบริการของผูบริโภค 

1.3 ภาพลักษณ  (Image)  การสรางภาพลักษณสําหรับบริษัทที่ใหบริการโดยอาศัย
สัญลักษณตราสินคาโดยอาศัยเคร่ืองมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ และการสื่อสารการตลาด
อ่ืนๆ 

1.4 ลักษณะดานนวัตกรรม  (Innovative features)  เปนการเสนอบริการในลักษณะที่
มีแนวความคิดริเริ่มแตกตางจากบริการของคูแขงขันทั่วไป 

2. โมเดลคุณภาพของบริการ  (Service –quality model) Parasuraman , Zeithaml 
and Berry  ไดกําหนดโมเดลคุณภาพการใหบริการ ซ่ึงเนมความความตองการที่สําคัญโดยเนนการ
สงมอบคุณภาพการใหบริการที่คาดหวัง ซ่ึงเปนสาเหตุใหการสงมอบบริการไมประสบความสําเร็จ  

2.1 ชองวางระหวางความคาดหวังของผูบริโภค และการรับรูในการจัดการของ
ผูบริโภค ถาฝายจัดการไมสามารถสรางการรับรูที่ลูกคาคาดหวังไว ก็จะเกิดชองวางนี้ขึ้น 

2.2 ชองวางระหวางการรับรูจากการจัดการ และลักษณะคุณภาพการใหบริการ ฝาย
จัดการอาจจะแกไขความตองการของลูกคาที่รับรู แตไมไดกําหนดมาตรฐานการทํางานเฉพาะอยาง 
ตัวอยาง ผูบริหารบอกพยาบาลใหบริการอยางรวดเร็ว โดยไมไดบอกระยะเวลาไว 

2.3 ชองวางระหวางลักษณะคุณภาพการใหบริการและการสงมอบบริการ พนักงานที่
ไมไดรับการฝกอบรมจะไมสามารถทํางานใหสอดคลองกับมาตรฐาน ทําใหเกิดความขัดแยงกับ
มาตรฐาน 

2.4 ชองวางระหวางการสงมอบบริการและการติดตอสื่อสารภายนอก 
2.5 ชองวางระหวางบริการที่รับรูและบริการที่คาดหวัง ชองวางนี้เกิดขึ้นเม่ือผูบริโภค

ไดวัดการทํางานของบริษัท และไมเปนไปตามความคาดหวัง 
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ภาพประกอบ 5 :   แสดงโมเดลคุณภาพของบริการ (Service-quality model) (Parasuraman; 

Zeithaml; & Berry. 1985: 41-50)   
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอื่นๆ.(2546). พฤติกรรมผูบริโภค.หนา 439 (Kotler.(2003) : 456) 
  

การติดตอส่ือสารแบบปาก 
ตอปาก  (Word-of-mouth 

communications) 

ความตองการเฉพาะ
บุคคล (Personal 

needs) 

ประสบการณในอดีต 
(Past experience) 

บริการที่คาดหวัง (Expected service) 

บริการที่รับรู (Perceived service) 

การสงมอบบริการ (การ
ส่ือสารกอนและหลัง) 

[Service delivery (including  
pre-and post-contacts)] 

การแปลความหมายการรับรู 
เปนการระบุคุณภาพการ
บริการ (Translation of 

perceptions into service-
quality specifications) 

การจัดการการรับรูถึง 
ความคาดหวังของผูบริโภค  
(Management perceptions 
of consumer expectations) 

การติดตอส่ือสาร
ภายนอกกับผูบริโภค 

(External 
communications to 

consumers) 

ชองวาง 5 
(GAP 5) 

ชองวาง 4  
(GAP 4) 

ชองวาง 3  
(GAP 3) 

ชองวาง 2  
(GAP 2) 
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 คุณภาพการใหบริการ จะมีลักษณะดังนี้  (1) การเขาถึงลูกคา บริการที่ใหกับลูกคาตอง
อํานวยความสะดวกในดานเวลา สถานที่แกลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลที่ตั้งเหมาะสม
เพ่ือแสดงถึงความสามารถของการเขาถึงลูกคา  (2) การติดตอสื่อสาร มีการอธิบายอยางถูกตองโดย
ใชภาษาที่ลูกคาเขาใจงาย  (3) ความสามารถ บุคคลกรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ และมีความรู
ความสามารถในงาน  (4) ความมีนํ้าใจ  บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธ มีความเปนกันเอง มี
วิจารณญาณ  (5) ความนาเชื่อถือ บริษัทและบุคคลากรตองสามารถสรางความเชื่อม่ันและความ
ไววางใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา  (6) ความไววางใจบริการที่ใหกับลูกคาตองมี
ความสม่ําเสมอและถูกตอง  (7) การตอบสนองลูกคา พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแต
ลูกคาอยางรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ  (8) ความปลอดภัย บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย 
ความเสี่ยงและปญหาตางๆ  (9) การสรางบริการใหเปนที่รูจัก บริการที่ลูกคาไดรับ จะทําใหเขา
สามารถคาดคะเนถึงคุณภาพบริการดังกลาวได  (10)  การเขาใจและรูจักลูกคา พนักงานตอง
พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว      
(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2541:340-342 ;อางอิงจาก Kotler. 1997:478-479 Marketing 
Management) 
 แนวความคิดดานการบริการลูกคา ระบุไววา รานคาเริ่มจะตื่นตัวในการใหบริการกับลูกคา
เม่ือไมนานมานี้ แตกอนรานคาพยายามหาประโยชนจากลูกคามากที่สุดโดยถือหลัก “Let buyer 
beware” แตในปจจุบันเปลี่ยนเปน  “The customer is always right” จึงทําใหมีความพยายามจัดหา
บริการตางๆ ไดมากขึ้น (สุมนา อยูโพธิ์. 174-175) 
 
ลักษณะของการบริการ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2546 : 432) กลาวถึงลักษณะสําคัญของการบริการไว        
4 ประการดังน้ี 

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) การบริการไมสามารถมองเห็น รับรูรสชาติ รูสึก 
ไดยิน หรือไดกลิ่นกอนที่จะทาการซื้อ (Armstrong ;& Kotler. 2003 : F7) ดังน้ัน ผูซ้ือตองพยายาม
วางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพและประโยชนจากการบริการที่เขาจะไดรับ เพ่ือลดความเสี่ยงและ
สรางความเชื่อม่ันในการซื้อ ในแงสถานที่ ตัวบุคคล เครื่องมือ วัสดุที่ใชในการติดตอสื่อสาร ราคา  

2. ไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) การบริการมีการผลิตและบริโภคในเวลา
เดียวกัน ไมสามารถแบงแยกบริการจากผูใหบริการได ไมวาผูใหบริการจะเปนบุคคลหรือเครื่องจักร
ก็ตาม (Armstrong;& Kotler. 2003 : G7) กลาวคือ ผูขายหนึ่งรายใหบริการลูกคาในขณะนั้นไดหน่ึง
ราย เน่ืองจากผูขายแตละรายมีลักษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอ่ืนใหบริการแทนได เพราะตอง
ผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการใหบริการมีขอจํากัดในเรื่องของเวลา กลยุทธการ
ใหบริการเพื่อแกปญหาขอจํากัดดานเวลา โดยการกําหนดมาตรฐานดานเวลาการใหบริการให
รวดเร็ว เพ่ือที่จะใหบริการไดมากขึ้น หรือจัดลูกคาในรูปกลุมเล็กแทนการใหบริการรายบุคคล 
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3. ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของการบริการไมแนนอน ซ่ึงคุณภาพจะผันแปรไป
ขึ้นอยูกับผูใหบริการเปนใคร และขึ้นอยูกับวาเปนการใหบริการเมื่อไร ที่ไหน และอยางไร 
(Armstrong;& Kotler. 2003 : G7) ดังน้ัน ผูซ้ือบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนในบริการและ
สอบถามผูอ่ืนกอนที่จะเลือกรับบริการ 

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perishability) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวขายหรือใชใน
ภายหลังได (Armstrong; & Kotler. 2003 : G7) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือนสินคาอ่ืน ถา
ความตองการสม่ําเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตถาลักษณะความตองการไมแนนอนจะทํา
ใหเกิดปญหา คือ การบริการไมทันหรือไมมีลูกคา จึงทําใหผูบริหารกิจการการบริการ ตองปรับกล
ยุทธเพ่ือปรับความตองการซื้อ ในการตั้งราคา และสงเสริมการบริการพยายามหาทางใชสวนที่วาง 
(Idle capacity) ที่ไมตรงตามชวงการใชน้ันใหเปนประโยชนได 
 จิตตินันท  เดชะคุปต (2544 : 23-26) ไดอธิบายถึงลักษณะของการบริการวามีลักษณะ
เฉพาะที่แตกตางไปจากสินคาหรือผลิตภัณฑทั่วไป สรุปไดดังน้ี 

1. สาระสําคัญของการไววางใจ (Trust)  การบริการเปนกิจกรรมหรือการกระทําที่ผูให
บริการปฏิบัติตอผูรับบริการ ขณะที่กระบวนการบริการเกิดขึ้น ผูซ้ือหรือผูรับบริการจึงไมสามารถ
ทราบลวงหนาไดวา จะไดรับการปฏิบัติอยางไรจนกวากิจกรรมการบริการจะเกิดขึ้น การตัดสินใจซื้อ
จึงจําเปนตองขึ้นอยูกับความไววางใจ แตกตางไปจากการซื้อสินคาที่สามารถหยิบจับตรวจดูสินคา
กอนที่จะตัดสินใจซื้อได การบริการทําไดเพียงการใหคําอธิบายสิ่งที่ลูกคาจะไดรับ การรับประกัน
คุณภาพ หรือการอางอิงเนื่องจากประสบการณที่ผูอ่ืนเคยใชบริการมาแลว 

2. สิ่งที่จับตองไมได (Intangibility) การบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได ผูซ้ือไมอาจสัมผัส
กอนที่จะตกลงใจซื้อเหมือนกับการซื้อสินคาได เพียงแตอาศัยความคิดเห็น ทัศนคติ และ
ประสบการณเดิมที่ไดรับ โดยผูซ้ืออาจกําหนดเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพหรือประโยชนของการบริการ
ที่ตนควรไดรับแลวจึงตัดสินใจเลือกซื้อบริการที่ตรงกับความตองการดังกลาว 

3. ลักษณะที่แบงแยกออกจากกันไมได (Inseparability) การบริการมีลักษณะไมอาจแยก
ออกจากตัวบุคคลหรืออุปกรณเครื่องมือที่ทําหนาที่เปนผูใหบริการหรือผูขายบริการนั้นๆ ได การ
ผลิตและการบริโภคการบริการมักจะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันหรือใกลเคียงกันกับการขายบริการ ซ่ึง
จะแตกตางกับตัวสินคาที่มีการผลิต การขายสินคา แลวจึงเกิดการบริโภคภายหลัง การบริการจึงเปน
กระบวนการที่เกิดขึ้นอยางตอเน่ือง ตั้งแตเริ่มใหบริการจนกระทั่งบริการนั้นสิ้นสุดลง ทั้งนี้ผูบริโภค
จะมีสวนรวมในกระบวนการใหบริการ 

4. ลักษณะที่แตกตางไมคงที่ (Heterogeneity) การบริการมีลักษณะที่ไมคงที่และไม
สามารถกําหนดมาตรฐานที่แนนอนได เน่ืองจากการบริการแตละแบบขึ้นอยูกับผูใหบริการแตละคน 
ซ่ึงมีวิธีการใหบริการเปนลักษณะเฉพาะของตนเอง ถึงแมจะเปนการบริการอยางเดียวกันจากผู
ใหบริการคนเดียวกันแตตางวาระกัน คุณภาพของการบริการก็อาจแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับผูให
บริการ ผูรับบริการ ชวงเวลาของการบริการ และสภาพแวดลอมขณะบริการที่แตกตางกัน 
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5. ลักษณะที่ไมสามารถเก็บรักษาไวได (Perishability) การบริการมีลักษณะที่ไมสามารถ
เก็บรักษาหรือเก็บสํารองไวไดเหมือนสินคาทั่วๆ ไป เม่ือไมมีความตองการใช จะเกิดเปนการสูญ
เปลาที่ไมอาจเรียกกลับคืนมาใชประโยชนใหมได เน่ืองจากไมสามารถคาดเดาความตองการของผู
มาใชบริการได เพราะความตองการมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

6. ลักษณะที่ไมสามารถแสดงความเปนเจาของได (Non-ownership) การบริการมี
ลักษณะที่ไมมีความเปนเจาของเมื่อมีการซื้อบริการเกิดขึ้น ในขณะที่ผูซ้ือจายเงิน เงินที่จายจะเปน
คาบริการที่ผูซ้ือจะไดรับตามเงื่อนไขของการบริการแตละประเภท เพราะการบริการไมใชสิ่งของแต
เปนกิจกรรมหรือกระบวนการของการกระทํานั้น 
 จากทฤษฎีและแนวความคิดขางตนสรุปไดวา    คุณภาพของการบริการ  คือ  การสงมอบ
การบริการที่เหนือกวาความคาดหวงัของลกูคา แบงออก 2 ลกัษณะ คอื การบรกิารทีเ่กีย่วกบัการซือ้ 
และบริการเพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายของลูกคา  โดยพิจารณาปจจัยอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ  คือ  การ
แขงขัน ประเภทของสินคา  ประเภทของลูกคา  นโยบายราคา  และทําเลที่ตั้งของราน  ซ่ึงการบริการที่
ดีตองสรางความประทับใจใหแกลูกคาทั้งดานเวลา  สถานที่  ผลิตภัณฑ  บุคลากร  และภาพลักษณ 
โดยการสรางนวัตกรรมดานการบริการอยางตอเน่ือง และสรางความแตกตางเหนือคูแขงขัน 
 
7.  สวนประกอบการตลาดธุรกิจสนามกอลฟ 
 กวี วิทยเริงชัย (2535 : 21) ไดกลาวถึง ความหมายของการตลาดจนธุรกิจ สนามกอลฟใน
ดานสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงไดแก ผลิตภัณฑ ทําเลที่ตั้ง การตั้งราคา และวิธี
สงเสริมการจัดจําหนาย ดังน้ี 
 ความหมายการตลาด 
 คําวา การตลาด มีการนําไปใชในหลายรูปแบบ ไดมีทานผูรูใหความหมายของคําวา 
การตลาดไวหลายทานเชน 
 แฮรี่ แอล แฮนสัน (Harry L. Hanson. 1977: 3) ไดใหความหมายไววา เปนกระบวนการ
คนหาความจําเปน หรือความตองการของตลาด วิเคราะหออกมาเปนลักษณะความตองการในสินคา 
บริการ หรือความคิด แลวเสนอผลิตภัณฑเพ่ือสนองความตองการนั้น 
 ฟลลิป  คอตเลอร (Philip Kotler. 2545 : 3) ไดใหความหมายไววาเปนกระบวนการทาง
สังคมและการบริหารซ่ึงบุคคล และกลุมบุคคลที่ไดรับสิ่งที่สนองความจําเปนและความตองการของ
เขาจากการสรางและแลกเปลี่ยนระหวางผลิตภัณฑและมูลคาผลิตภัณฑ  
 จากความหมายของการตลาดจะเห็นวามีประเด็นสําคัญตอความจําเปนความตองการ และ
ความตองการซื้อ เพ่ือสนองความตองการ 
 ในบทนี้จะกลาวถึงการตลาดธุรกิจสนามกอลฟในดานสวนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซ่ึงไดแก ผลิตภัณฑ ทําเลที่ตั้ง การตั้งราคา และวิธีสงเสริมการจัดจําหนาย 
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7.1 ผลิตภัณฑ (Product) ตามคานิยมของสังคมไทยสนามกอลฟเปนสินคาฟุมเฟอย 
หรูหรา กลุมผูบริโภคจะตองมีฐานะทางการเงินปานกลางขึ้นไป ชองกีฬา เห็นความสําคัญของ
สุขภาพในการไดออกกําลังกายและการพักผอน สินคานี้มีลักษณะความแตกตางกันที่ทําเลที่ตั้ง
โครงการ ความสะดวกสบายของผูบริโภคในการเขาใชบริการ ราคาของผลิตภัณฑสูงเปนสินคาชนิด
ใหมในตลาดเมืองไทย ซ่ึงมีผลใหผูบริโภคมีความรูดานตัวสินคาชนิดนี้นอย จึงตองมีการศึกษา
เปรียบเทียบตัวสินคาใหคุมคากับเงินที่ซ้ือไป 
 สนามกอลฟจัดเปนสินคาที่ผูบริโภคคนสุดทายซื้อไปใชสอยดวยตนเอง (Consumer  
Goods) มีราคาคอนขางสูง ผูบริโภคจะซื้อสินคาเหลานี้ก็ตอเม่ือไดเปรียบเทียบรูปแบบ (Style) 
ความเปนมาตรฐาน (Standard) และราคา ซ่ึงจัดเปนสินคาประเภท (Shopping Goods) ที่มีลักษณะ
เปนแบบสินคาหรือผลิตภัณฑที่มีความแตกตางกัน (Heterogeneous Product) ซ่ึงความตองการจะ
แปรผันโดยตรงกับรายได และจะแปรผกผันกับราคาของโครงการสนามกอลฟ การเขารวมโครงการ
หรือการที่ผูบริโภคซื้อ โครงการแลว อายุของโครงการหรือสินคาจะมีอายุการใชงานที่ยาวนาน ราคา
ตอหนวยสูง ผูซ้ือโครงการแตละคนจึงมีความรูเกี่ยวกับสนามกอลฟน้ีนอย ดังน้ัน การซื้อสินคาแตละ
ครั้งซึ่งเกิดขึ้นนานๆ ครั้ง จึงตองมีการพิจารณาเปรียบเทียบตัวสนามกอลฟที่จะซื้ออยางพิถีพิถัน 
รอบคอบมากกวาสินคาอยางอ่ืนที่ราคาถูกกวา 

7.1.1 การวางแผนกลยุทธของผลิตภัณฑของสนามกอลฟ ผูบริการการตลาดควร
คํานึงถึง องคประกอบของผลิตภัณฑซ่ึงประกอบดวยระดับของผลิตภัณฑ (Level of Product) ซ่ึง
ประกอบดวย 

7.1.1.1 แกนของผลิตภัณฑ (Core Product) หมายถึงผลประโยชนหรือ
อรรถประโยชนสําคัญที่ผูบริโภคจะไดรับกับสินคานั้น สนามกอลฟเปนสินคาที่ผูซ้ือตองการไดความ
พอใจในการเลนกีฬากอลฟบนสนามแหงนั้นๆ ซ่ึงหมายถึงการออกแบบสนามกอลฟที่ดีเพ่ือใหผูได
เลนมีความสนุกสนานเพลิดเพลินกับกีฬานั้นๆ ไดอยางเต็มที่ 

7.1.1.1.1 การเลือกผูออกแบบสอบถาม เจาของโครงการควรจะ
ศึกษาสถานการณของกีฬากอลฟที่เปนอยูในปจจุบันวาใครที่เปนนักกอลฟที่มีความสามารถเปนที่
ยอมรับกันอยูในวงการกอลฟของกลุมลูกคาเปาหมายของเราบาง และควรจะเลือกใครเปน
ผูออกแบบซึ่งควรจะเปนผูเชี่ยวชาญมีประสบการณในการออกแบบสนามมาแลวหลายสนามจึงเปน
ที่ยอมรับถึงคุณภาพที่บรรดาชาวนักกีฬาเลนกอลฟยอมรับถึงคุณภาพ ไดสนามกอลฟที่มีการ
ออกแบบอยางทาทาย ชวนใหหลงใหล และเปนที่ใฝฝนของนักกอลฟทั้งหลาย  ดังเชนในบานเรา
ผูออกแบบที่เปนที่รูจักและออกแบบในสนามเมืองไทยก็มีอยูไมกี่ทาน ไดแก แจ็ค นิคลอส, อีซาโอะ 
อาโอกิ, แม็กซ เว็กซเลอร, เดวิด เกรแฮม, แกรี่ แพงคส ฯลฯ ซ่ึงลวนแตเปนนักกอลฟมืออาชีพที่โดง
ดังทั่วโลก หรือเปนผูที่มี ประสบการณในการออกแบบสนามกอลฟมาอยางโชกโชน 

7.1.1.1.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย ควรพิจารณาถึงกลุมลูกคา
ที่มีโอกาสตอบสนองตอผลิตภัณฑของเรามากที่สุด โดยคํานึงถึงสภาพแวดลอมภายนอก สภาพ
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เศรษฐกิจ การเมืองในขณะที่ทําโครงการดวย ทั้งนี้เพ่ือจะไดกําหนดรูปแบบสนามใหเหมาะสมแก
กลุมลูกคาที่เราวางแผนไวดวยในอันที่จะสรางความพึงพอใจสูงสุดแกกลุมเหลานั้น 

7.1.1.1.3 ภาวะการแข ง ขั น ในตลาด  ควรจะมี ก า รศึ กษา
สถานการณในตลาดวาคูแขงมีปริมาณมากนอยเพียงใด และมีความแข็งแรงมากนอยอยางไรเมื่อ
เทียบกับเรา เพ่ือนําขอมูลมาทําการพัฒนาผลิตภัณฑใหดียิ่งขึ้น และหาชองทางการพัฒนาลด
จุดออนเพ่ิมจุดแข็งของโครงการเราเอง 

7.1.1.2 รูปแบบของผลิตภัณฑ (Formal Product of Tangible Product) 
หมายถึงสวนที่เปนรูปรางลักษณะของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถรับรูหรือจับตองได โครงการ
สนามกอลฟประกอบดวยสวนตางๆ หลายประการดวยกันอันไดแก ชนิดของผลิตภัณฑ ซ่ึง
ประกอบดวย 
      สนามกอลฟ สามารถแบงสนามกอลฟออกไปตามจํานวนหลุมของ
สนามกอลฟซ่ึงโดยปกติจะสรางสนามกอลฟสามารถมีจํานวนหลุมดังนี้ 9 หลุม ซ่ึงจัดเปนสนาม
กอลฟที่มีขนาดเล็กที่สุด 18 หลุม ซ่ึงจัดเปนสนามกอลฟที่มีขนาดรองลงมา 27 หลุม ซ่ึงจัดเปน
สนามกอลฟที่มีขนาดใหญขึ้น 36 หลุม ซ่ึงจัดเปนสนามกอลฟที่มีขนาดใหญ 54 หลุม ซ่ึงจัดเปน
สนามกอลฟที่มีขนาดใหญมาก  ผูบริโภคจะสามารถเลือกขนาดของสนามกอลฟไดอยางอิสระ ซ่ึง
สนามกอลฟที่มีจํานวนหลุมมากกวาจะไดเปรียบ แตราคามักสูงกวา ซ่ึงก็เปนสิ่งที่ควรพิจารณา 
      ที่ดินจัดสรร นอกเหนือไปจากตัวสนามกอลฟเองแลว ที่ดินจัดสรรใน
สนามกอลฟถือวาเปนสินคาที่รวมอยูในธุรกิจสนามกอลฟดวย เน่ืองจากเจาของโครงการ มักจะทํา
กิจกรรมเกี่ยวกับธุรกิจอสังหาริมทรัพยควบคูกับสนามกอลฟตลอดเวลา เพราะพื้นที่ที่รวบรวมทํา
สนามกอลฟมักจะเปนที่ดินผืนใหญ ราคาที่ผูลงทุนซื้อมาเม่ือเทียบกับปริมาณแลวจะมีราคาที่ถูกมาก 
การนําพื้นที่ดังกลาวมาสรางสนามกอลฟมักจะตองลงทุนดวยสิ่งอํานวยความสะดวกสบาย เชน ถนน 
ไฟฟา นํ้าประปา ทัศนียภาพ ดังนั้นการพัฒนาที่ดินบริเวณสนามกอลฟจึงจัดไดวาเปน ที่ดินที่
เหมาะสมกับการพักผอน ชมทิวทัศน หรือการพักผอนหลังจากการออกกําลังกายกีฬากอลฟได โดย
ปกติแลวที่ดินที่ขายในสนามกอลฟจะมีราคาหลายระดับทั้งน้ีขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้งวาพื้นที่บริเวณนั้นๆ 
อยูบริเวณใดของสนาม มีทิวทัศนสวยงามเพียงใด การจัดสรรที่ดินมักจะแบงเปนแปลงๆ เพ่ือใหผูซ้ือ
โครงการไดมีพ้ืนที่ไวปลูกบานโดยทั่วไปหนึ่งแปลงจะมีขนาด 100 ตารางวาขึ้นไป โดยปกติเจาของ
โครงการแตละโครงการจะแถมสิทธิพิเศษในการเปนสมาชิกกอลฟดวยโดยอัตโนมัติ ซ่ึงถือวาเปนกล
ยุทธการจัดจําหนายแบบหนึ่งดวย 
      คอนโดมิเนียม เปนสินคาที่ มีลักษณะเหมือนกับที่ ดินจัดสรรใน
โครงการที่ผูซ้ือเพ่ือเปนที่พักผอนหยอนใจ หลังจากเลนกอลฟเสร็จแลว เหมาะสําหรับผูทีมาพักผอน
เปนบางโอกาส หรือนิติบุคคลที่ซ้ือเพ่ือเปนสวัสดิการแกพนักงาน 
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      รีสอรท ถือเปนสิ่งอํานวยความสะดวกสบายแกผูมาเลนกีฬากอลฟ โดย
ที่ไมไดซ้ือที่ดินจัดสรร หรือคอนโดมิเนียม ทางเจาของโครงการก็ยังสามารถรวมเลนกอลฟได โดย
โครงการไดตระเตรียมที่พักในรีสอรทไวคอยตอนรับ 
      สปอรตคลับ เปนศูนยกลางทางดานกีฬาหลายประเภทที่ไวคอย
ใหบริการแกลูกคาหนึ่งมาใหบริการโครงการ ประกอบดวยกีฬาประเภท สระวายน้ํา ศูนยสุขภาพ 
ซาวนนา ฯลฯ สมาชิกสามารถใชบริการไดตลอดแตตองเสียคาบริการเพิ่มเปนครั้งคราว 

7.1.1.3 รูปแบบของโครงการสนามกอลฟมีลักษณะที่แตกตางกันไป เชน
บางโครงการจะมีสนามกอลฟบริการสมาชิกเพื่อเลนกีฬาอยางเดียว บางแหงประกอบดวยสิ่งอํานวย
ความสะดวกที่เปนกีฬาอื่นประกอบดวยบางแหงสรางสนามกอลฟที่ประกอบดวยสถานที่พักผาน
หยอนใจในลักษณะรีสอรทที่คางแรมพักผอนในตัว บางโครงการจะมีลักษณะที่เปนสํานักงานเพื่อ
การพาณิชยประกอบ บางโครงการประกอบดวยสนามกอลฟพรอมสถานที่อยูอาศัยดวย ซ่ึงจะเห็น
ไดวาปจจุบันรูปแบบของสนามกอลฟไดเปลี่ยนแปลงไปใหเขากับยุคสมัยใหมที่ตองอาศัยความ
คลองตัวในการดําเนินชีวิตในแตละวันดวย 

3. ประโยชนการใชสอยของธุรกิจสนามกอลฟซ่ึงอยูกับการเลือกซื้อของผูซ้ือเองวามี
ความตองการโครงการสนามกอลฟในลักษณะใดเชนเลือกซื้อสนามกอลฟในบริเวณใกลเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือจะไดใชเปนสถานที่พักอาศัย หรือผูซ้ือ โครงการบางทานเลือกซื้อโครงการที่
ตองอยูในสถานที่ทองเที่ยว เพ่ือนําไปใชประโยชนในการไปเลนกอลฟและพักผอนหยอนใจในยามที่
พาครอบครัวทั้งครอบครัวไปเที่ยวดวย บางโครงการเมื่อ ผูซ้ือสมัครแลวสามารถที่จะแลกเปลี่ยน ไป
ใชสนามกอลฟของโครงการในเครือเดียวกันไดดวยในลักษณะเชนเดียวกับ Condo Chain ที่มีมา
นานหลายป อาจจะมีการแลกเปลี่ยนกันเฉพาะภายในประเทศหรือในตางประเทศก็ดี 

4. คุณภาพการกอสราง เจาของโครงการควรจะมีความรอบครอบ พิถีพิถันในการที่จะ
เลือกทีมผูรวมงานในการสรางสนามกอลฟ อยางเชน ผูออกแบบสนามกอลฟ ผูดําเนินการ ควบคุม
ดานสถาปนิก ผูควบคุมงานทางดานวิศวกร โครงสราง (Consultant) ทีมวิศวกรโครงสราง วิศวกร
สุขาภิบาลควบคุมระบบการระบายน้ําทั้งหมด 
 อาจกลาวโดยสรุปทั่วไปวา การดําเนินการกอสรางสนามกอลฟควรใหความสนใจในดาน
ตางๆ ดังน้ี 

1. การเลือกผูออกแบบ ควรมีขั้นตอนการเลือกที่พิถีพิถัน เน่ืองจากการลงทุนสรางสนาม
กอลฟแตละสนามตองใชเงินทุนจํานวนมหาศาล ดังน้ัน เพ่ือใหไดสนามที่มีคุณภาพจึงเปนสิ่งที่คุมคา
กับการลงทุน แมวาจะเสียคาใชจายดานการวาจางผูออกแบบมืออาชีพในราคาที่สูงก็ตามก็ยังจัดได
วาคุมคา ผูออกแบบที่เราควรเลือก ควรมีลักษณะที่มีประสบการณการ ออกแบบสนามกอลฟจนเปน
ที่ยอมรับโดยทั่วไป มีความรูความสามารถในกีฬากอลฟเน่ืองจากจุดนี้จะทําใหผูออกแบบสามารถรู
วาสนามควรมีความยากงายในการเลนอยางไร ออกแบบอยางไรจึงจะทําใหเกมสการเลนเปนที่ทา
ทายแกบรรดานักกอลฟ ประกอบกับควรมีความรูทางดานวิศวกรรมศาสตร เพ่ือใหสามารถรองรับ
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ปริมาณสาธารณูปโภคตางๆ ไดอยางเพียงพอ เชน มีความรูระบบระบายน้ํา ระบบการจายไฟฟา 
นํ้าประปา อีกทั้งยังควรมีความรูดานภูมิสถาปตยประกอบดวย ซ่ึงปกติโดยทั่วไปแลวผูออกแบบ
มักจะมีการทํางานเปนทีม ซ่ึงประกอบดวยทีมงานวิศวกรหลายแขนง และสถาปนิกรวมอยูแลว 

2. ประโยชนการใชสอย ประโยชนการใชสอยของธุรกิจสนามกอลฟซ่ึงอยูกับการเลือก
ซ้ือของผูซ้ือเองวามีความตองการโครงการสนามกอลฟในลักษณะใดเชนเลือกซื้อสนามกอลฟใน
บริเวณใกลเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือจะไดใชเปนสถานที่พักอาศัย หรือผูซ้ือ โครงการบางทานเลือก
ซ้ือโครงการที่ตองอยูในสถานที่ทองเที่ยว เพ่ือนําไปใชประโยชนในการไปเลนกอลฟและพักผอน
หยอนใจในยามที่พาครอบครัวทั้งครอบครัวไปเที่ยวดวย บางโครงการเมื่อ ผูซ้ือสมัครแลวสามารถที่
จะแลกเปลี่ยน ไปใชสนามกอลฟของโครงการในเครือเดียวกันไดดวยในลักษณะเชนเดียวกับ Condo 
Chain ที่มีมานานหลายป อาจจะมีการแลกเปลี่ยนกันเฉพาะภายในประเทศหรือในตางประเทศก็ดี 

3. คุณภาพการกอสราง เจาของโครงการควรจะมีความรอบครอบ พิถีพิถันในการที่จะ
เลือกทีมผูรวมงานในการสรางสนามกอลฟ อยางเชน ผูออกแบบสนามกอลฟ ผูดําเนินการ ควบคุม
ดานสถาปนิก ผูควบคุมงานทางดานวิศวกร โครงสราง (Consultant) ทีมวิศวกรโครงสราง วิศวกร
สุขาภิบาลควบคุมระบบการระบายน้ําทั้งหมด 
 อาจกลาวโดยสรุปทั่วไปวา การดําเนินการกอสรางสนามกอลฟควรใหความสนใจในดาน
ตางๆ ดังน้ี 
  การเลือกผูออกแบบ ควรมีขั้นตอนการเลือกที่พิถีพิถัน เน่ืองจากการลงทุนสรางสนาม
กอลฟแตละสนามตองใชเงินทุนจํานวนมหาศาล ดังน้ัน เพ่ือใหไดสนามที่มีคุณภาพจึงเปนสิ่งที่คุมคา
กับการลงทุน แมวาจะเสียคาใชจายดานการวาจางผูออกแบบมืออาชีพในราคาที่สูงก็ตามก็ยังจัดได
วาคุมคา ผูออกแบบที่เราควรเลือก ควรมีลักษณะที่มีประสบการณการ ออกแบบสนามกอลฟจนเปน
ที่ยอมรับโดยทั่วไป มีความรูความสามารถในกีฬากอลฟเน่ืองจากจุดนี้จะทําใหผูออกแบบสามารถรู
วาสนามควรมีความยากงายในการเลนอยางไร ออกแบบอยางไรจึงจะทําใหเกมสการเลนเปนที่ทา
ทายแกบรรดานักกอลฟ ประกอบกับควรมีความรูทางดานวิศวกรรมศาสตร เพ่ือใหสามารถรองรับ
ปริมาณสาธารณูปโภคตางๆ ไดอยางเพียงพอ เชน มีความรูระบบระบายน้ํา ระบบการจายไฟฟา 
นํ้าประปา อีกทั้งยังควรมีความรูดานภูมิสถาปตยประกอบดวย ซ่ึงปกติโดยทั่วไปแลวผูออกแบบ
มักจะมีการทํางานเปนทีม ซ่ึงประกอบดวยทีมงานวิศวกรหลายแขนง และสถาปนิกรวมอยูแลว 
  การเลือกทีมวิศวกร ที่จะเขามาบรหิารงานดานสาธารณปูโภคภายในโครงการทัง้หมด 
อันไดแก ระบบการจายน้ํา เน่ืองจากโครงการสนามกอลฟเปนโครงการใหญใชพ้ืนที่หลายพันไร  และ
ประกอบดวยตัวสนามกอลฟ  ที่ดินจัดสรร  คอนโดมิเนียม  รีสอรท  สปอรตคลับ  ซ่ึงลวนแตมีความ
จําเปนตองใชนํ้าทั้งสิ้น  ดังนั้นระบบการจายน้ําควรมีการออกแบบใหมีประสิทธิภาพตลอดเวลา  เพ่ือ
อํานวยความสะดวกสบายแกผูรวมโครงการดวย 
  ระบบการกักเก็บนํ้า  นํ้าเปนสิ่งที่จําเปนมากในการทําธุรกิจ  สนามกอลฟ  ปริมาณน้ําที่
ใชในแตละวันในสนามกอลฟมีปริมาณสูงมาก  นํ้าจึงเปนตัวปญหาหลักในการประกอบธุรกิจ  ซ่ึงทาง
ระบบการประปา  หรือระบบชลประทาน  ของทางรัฐบาลไมอาจรองรับการใชนํ้าของสนามกอลฟได 
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ดังน้ันในตัวโครงการตองพ่ึงตัวเอง  โดยการใชพ้ืนที่ปริมาณนับรอยไร  เพ่ือสรางเปนทะเลสาปไวใน
โครงการเพื่อการกักเก็บนํ้าและสํารองน้ําไวใชตลอดปวิศวกรที่ทําโครงการจึงควรพิจารณาเรื่องนี้
อยางละเอียดถี่ถวนเพ่ือไมใหเกิดปญหาภายหลัง 
  ระบบโทรศัพท  การสื่อสารควรมีการจัดหามาใหเหมาะสมกับการบริโภคในโครงการ
ใหเปนอยางดี 
  ระบบไฟฟา นับเปนปญหารองลงมาจากน้ําในโครงการซึง่ทางราชการสามารรถจายๆ 
ไฟฟามายังสนามกอลฟได  แตทางโครงการควรเตรียมการเรื่องระบบการจายๆไฟฟายามที่ระบบ
จายไฟฟาของรัฐบาลขัดของดวย   
  ระบบการขนสง  อันไดแก  ถนน  ทางเทา  ตั้งแตปากทางเขาโครงการไปจนถึงระบบ
ถนนในโครงการ  ควรออกแบบใหคํานึงถึงความสะดวกสบาย  ความปลอดภัยในการใชถนนรวมกัน
ดวย 
  ระบบการระบายน้ําและกําจัดน้ําเสีย  ควรหามาตรฐานการกําจัดน้ําเสียไมใหเปนที่
เดือดรอนแกผูรวมโครงการหรือชาวบานในบริเวณใกลเคียง  อันจะนําความเสียหายใหโครงการ  ซ่ึงคู
แขงขันอาจถือเปนจุดออนของโครงการได 
  การเลือกผูรับเหมากอสราง  ควรจะมีการคัดเลือกผูรับเหมาที่มีผลงานดีเดน  เปนที่
เชื่อถือ  ตรงตอเวลา  ซ่ึงสิ่งนี้เราอาจจะทําการคัดเลือกโดยใชวิธีการประมูลงานโดยที่ทางเจาของ
โครงการเปนผูคัดเลือกถึงความเหมาะสม  ซ่ึงจะพิจารณาจากขอเสนอของแตละบริษัท  ผูรับเหมา 
ราคาประมูล  ระยะเวลาการเสร็จสิ้นงาน  ผลงานที่ผานมา  ประวัติทางการเงิน  ตองไมเปน  ผูมีประวัติ
การทิ้งงานมากอน 
  การควบคุมการกอสราง  โดยทั่วไปเม่ือมีการวาจางผูรับเหมาทําการ  กอสรางทาง
บริษัทผูวาจางตองมีบุคลากรจํานวนหนึ่งที่คอยตรวจสอบความกาวหนารวมถึงคุณภาพใหไดตามที่ผู
วาจางตองการ หรืออาจจะใชวาจางบริษัทภายนอกมาเปนบริษัทตรวจสอบคุณภาพของงาน  ซ่ึงเรียก
บริษัทเหลานี้วาบริษัทคอนซัลท  หรือบริษัทที่ปรึกษา  มาทําการบริหารงานแทน  คอยรายงานผล
ความกาวหนาของโครงการทั้งหมด 
  ดานภูมิสถาปนิก ควรมีการออกแบบการจัดพื้นที่ใหเปนที่ใชสอยใหไดประโยชนสูงสุด
โดยใหความสวยงามเปนระเบียบเรียบรอย  ใหความเพลิดเพลินและประทับใจแก  ผูมาเยือน  ซ่ึงถือ
เปนจุดขายไดอีกจุดหนึ่ง 

4.  ระบบสาธารณูปโภค  โครงการควรมีระบบสาธารณูปโภคที่ครบครันอันไดแก  ถนน 
ระบบกักเก็บนํ้า  ระบบจายน้ํา  ระบบไฟฟา  ระบบกําจัดน้ําเสีย  ระบบโทรศัพท  ระบบกําจัดขยะมูล
ฝอย 
 ประโยชนสวนเพ่ิมของผลิตภัณฑ )  Augmented Product   (หมายถึง  ประโยชนที่ผูซ้ือ
ผลิตภัณฑไดรับนอกเหนือจากแกนของผลิตภัณฑ ซ่ึงสามารถจําแนกไดดังน้ี 

1. ระบบการรักษาความปลอดภัย โครงการควรจะมีการจัดระบบรักษาความปลิดภัย
ในชีวิตและทรัพยสิน  ของผูเขารวมโครงการทุกทาน  นับตั้งแตยามรักษาการหนาประตูทางเขา  การ
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แลกบัตรผานสําหรับรถเขาโครงการยามรักษาความปลอดภัยสนาม  ยามรักษาในอาคาร  บานพัก  รี
สอรท และตามศูนยกีฬาตางๆ เปนจุดๆ เพ่ือคอยดูแลเอาใจใสแกสมาชิก 

2.  ระบบการบริการดานสุขภาพและกีฬา  โครงการมีการจัดสถานที่พักผอนออก 
กําลังกาย ดานกีฬาประเภทตางๆ เชน สระวายน้ํา สนามเทนนิส สนามแบดมินตัน หองอบซาวนนา 
หองบริหารรางกาย  แอโรบิค  ไวคอยบริการสมาชิกและผูเขารวมโครงการ  หรือสมาชิกในครอบครัว
ของผูเขารวมโครงการ 

3. ระบบการบริการดานความบันเทิง  ควรมีหองจัดกิจกรรมดานการบันเทิง  เชน 
หองฉายภาพยนตร สถานบริการดนตรี ผับ ขนาดพอเหมาะไวบริการ 

4. ดานการรักษาความสะอาดในโครงการ การกําจัดขยะมูลฝอยน้ําเสีย ฯลฯ 
5. ดานการบริการแลกเปลี่ยนสมาชิกกอลฟ  ซ่ึงถือเปนการบริการใหมลาสุดบาง

โครงการถือเปนจุดเดนของโครงการ โดยทางเจาของโครงการไดทําสัญญารวมระหวางโครงการของ
ตนเองกับทางโครงการอื่น  อาจจะอยูคนละจังหวัด  เพ่ือใหสมาชิกสามารถแลกเปลี่ยนการใชบริการ
ไดมากยิ่งขึ้น  เพ่ือดึงดูดผูรวมโครงการใหมีความประทับใจมากขึ้นดวย  นับเปนสวนที่สามารถ
สงเสริมการขายแกโครงการไดเปนอยางดี  จํานวนสื่อที่ใช  และความบอยคร้ังในการ    โฆษณาดวย 
ซ่ึงทุกโครงการจําเปนตองจัดสรรงบประมาณมารวมกิจกรรมในสวนนี้เพ่ือไมใหเปนจุดที่คูแขงโจมตี 
หรือเสียเปรียบคูแขง 

6. ตนทุนดานการดําเนินงานและบริหาร  ซ่ึงตนทุนตัวน้ีจะแปรผันกับระยะเวลาที่
ดําเนินการและจะเปนตนทุนคงที่ตลอดโครงการ  ซ่ึงสามารถแบงแยกเปนคาจางพนักงาน  คาใชจาย
ดานสาธารณูปโภคตางๆ  เชน  คาน้ําประปา  คาไฟฟา  คาภาษี  คาโทรศัพท  คาเสื่อมราคาตางๆ  คา
ดอกเบี้ย คาบํารุงรักษา 
 ปจจัยภายนอก )  External Factors   (เปนอีกประการหนึ่งที่มีสวนกําหนดราคาขาย  ซ่ึง
สามารถแจกแจงรายละเอียด ดังน้ี 

1. ภาวะเศรษฐกิจ  ธุรกิจสนามกอลฟเปนอีกธุรกิจที่ภาวะเศรษฐกิจมีผลโดยตรงกับ
ธุรกิจ เชนเดียวกับธุรกิจอสังหาริมทรัพยทั่วไป กลาวคือ เม่ือตนปถึงกลางป  พ .ศ  .2533  แนวโนมของ
ธุรกิจสนามกอลฟเริ่มขยับตัวดีขึ้นมาก  ผูบริโภคหนาใหมหันมาสนใจในกีฬากอลฟมากขึ้นจนเกิดผล
กระทบจากสงครามตะวันออกกลาง  อิรัก  คูเวต  สงผลกระทบทางเศรษฐกิจไปทั่วโลก  ภาวะทาง
การเงินของสถาบันทางการเงนิของไทย เกดิภาวะการชะลอการปลอยสนิเชือ่ใหกบัหนวยธรุกจิตางๆ 
ดานธุรกิจอสังหาริมทรัพย ทําใหธุรกิจสนามกอลฟเกิดชะงักงัน  จนกระทั่งตนป  พ .ศ  .2534  ภาวะทาง
การเมืองการปกครองของไทยเกิดการรัฐประหารเปลี่ยนแปลงผูนํา  ซ่ึงสงผลตอธุรกิจสนามกอลฟอีก
ระลอก ทําใหธุรกิจกอลฟยิ่งซบเซาบรรดาชาวตางชาติที่นําเงินมาลงทุนในประเทศบางรายชะลอการ
ใหเงินกู บางรายถอนตัวกลับไป พอมีการแตงตั้งผูนําคนใหม ภาวะเศรษฐกิจก็เริ่มดีขึ้นมาเปนลําดับ 
และอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจก็เปนไปอยางคอยเปนคอยไปซึ่งถือไดวาเปนชวงที่ภาวะ
การตลาดสนามกอลฟเจริญสูงสุด 
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2. ภาวะการแขงขัน  จากสถิติการขอจดทะเบียนประกอบธุรกิจดานสนามกอลฟของ
กระทรวงพาณิชย มีแนวโนมของอัตราการเจรญิเตบิโตของผูประกอบการดานสนามกอลฟเพ่ิมสงูขึน้ 
ทําใหภาวการณแขงขันมีความรุนแรงมากขึ้น 

3. จํานวนผูบริโภค  หรือปริมาณของดีอุปสงค  ซ่ึงวัดจากขอมูลปริมาณการซื้อขาย
สมาชิกสนามกอลฟเปรียบเทียบ  ตั้งแตป   2533  ถึง  ป 2534  จะเห็นวาอัตราการเพิ่มของอุปสงคมาก
ขึ้นทําใหการตั้งราคาคาสมาชิกไดสูงขึ้น 
 

7.2 ทําเลที่ตั้งและชองทางการจัดจําหนาย  (PLACE) 
 สนามกอลฟเม่ือกลาวถึงดานทําเลที่ตั้งซึ่งเปนสวนที่สําคัญของกลยุทธดานการตลาดอีก
ประการหนึ่ง  การที่จะบอกวาทําเลที่ตั้งในลักษณะใดไดเปรียบเสียเปรียบกันอยางไรเปนเรื่องที่ยาก 
เพราะสถานที่แตละแหงมีขอไดเปรียบและเสียเปรียบเสมอ  เชน  สนามกอลฟตั้งอยูบริเวณเขาใหญ 
จะไดเปรียบดานทัศนียภาพ  ทิวทัศนของแหลงทองเที่ยว  แตจะเสียเปรียบดานการเดินทางไกลจา
กรุงเทพฯ  อีกประการหนึ่งคือเราไมสามารถจะไปสรุปไดวาทําเลที่ตั้งใดมีจุดเดนดานหนึ่งตลอดไป 
เน่ืองจากจุดไดเปรียบและจุดเสียเปรียบของทําเลที่ตั้งโครงการในสายตาผูบริโภคตางกันก็ยอมจะ
แตกตางกัน บางคนชอบโครงการที่ติดชายทะเล บางคนชอบโครงการที่ใกลกรุงเทพฯ ตางๆ เหลานี้ 
ดังน้ันเราจะมาพิจารณาถึงทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมในการสรางสนามกอลฟ ซ่ึงสามารถแบงไดดังน้ี 

1. บริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ทําเลที่ตั้งในลักษณะนี้มีความเหมาะสม
กับผูบริโภคประเภทนักธุรกิจที่มีเวลาใหสําหรับการพักผอนนอย  ไมชอบการเดินทางไกล  ซ่ึง
ผูบริโภคที่มีลักษณะเชนน้ีมีปริมาณมาก 

2. บริเวณใกลสถานที่ทองเที่ยว  เชน  ใกลชายทะเล  เหมาะสําหรับผูบริโภคที่ชอบ
การพักผอนตามสถานที่พักตากอากาศ  และมีเวลาในการพักผอนมากพอสวนใหญจะเปนนักธุรกิจที่
เปนเจาของกิจการเอง  ที่ตั้งโครงการในลักษณะที่สวนใหญอยูในบริเวณจังหวัดระยอง  นครนายก 
ชลบุรี จันทบุรี เชียงใหม เชียงราย เพชรบุรี เปนตน 

3. บริเวณที่ใกลเมืองใหญของประเทศที่มีความเจริญดานอุตสาหกรรมเชน  บริเวณ
สมุทรสาคร  สมุทรปราการ  นครราชสีมา  ขอนแกน  พิษณุโลก  เปนตน  ซ่ึงจะมีกลุมผูบริโภคที่สวน
ใหญจะมีความสนใจในกีฬากอลฟอยูแลว และชอบการเลนกอลฟในบริเวณที่ใกลๆ สถานที่ทํางานใน
ภูมิภาคนั้น 
 นับไดวาทําเลที่ตั้งที่สามารถนํามาเปนจุดขาย  สามารถจะเปนจุดสนใจแกผูบริโภคในแตละ
กลุมยอยเทานั้น เน่ืองจากความเหมาะสมและขอจํากัดทางดานเวลาวางของผูบริโภคเอง 
 ชองทางการจัดจําหนาย ธุรกิจสนามกอลฟสําหรับคนไทยที่มีคานิยมวาเปนกีฬาสําหรับผูที่
มีฐานะและรายไดสูงเทานั้น  เปนกีฬาที่หรูหรา  ฟุมเฟอย  ดังนั้นนับตั้งแตอดีตมาจนถึงประมาณป 
2533   การเสนอขายสมาชิกสนามกอลฟกระทําไดโดยการที่ผูบริโภคไปซื้อกับผูขายเองโดยตรง  ดัง
แผนภาพ 
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 ตั้งแตป 2533 เรื่อยมาจนถึงปจจุบันอัตราการเจริญเติบโตของผูบริโภคเกิดขึ้นอยาง
รวดเร็ว รวมถึงภาวการณแขงขันกันในตลาดมีอัตราเพิ่มสูงขึ้นไปในทิศทางเดียวกัน จึงทําใหพอคา
คนกลางหรือตัวแทนจําหนายลิขสิทธิ์สมาชิกสนามกอลฟเกิดขึ้นมาก ซ่ึงสามารถยึดถือเปนธุรกิจที่
สามารถทํากําไรไดอยางมากทีเดียว ลักษณะชองทางจัดจําหนายเปนดังแผนภาพ 
 
    
 
 
 
 
 
 
 ลักษณะของตัวแทนจําหนายลิขสิทธิ์สมาชิกสนามกอลฟในปจจุบันอยู 2 ประเภท คือ 

1. ตัวแทนจําหนายที่เปนบุคคล ซ่ึงมีปริมาณนอย จะเปนไปในลักษณะการขายลิขสิทธิ์ที่
รูจักกันในหมูคนรูจักเทานั้น หรือเพ่ือนสนิทมากกวา 

2. ตัวแทนจําหนายที่เปนนิติบุคคล จากสถิติการขอจดทะเบียนในการประกอบการธุรกิจ
ซ้ือขายลิขสิทธิ์กอลฟ ในป 2533 มีจํานวน บริษัท ปละในป 2534 มีจํานวนบริษัท ซ่ึงมีอัตราการ
เจริญเติบโตถึง เปอรเซ็นต และมีแนวโนมที่จะเพ่ิมขึ้นตอไป 
 

7.3 การสงเสริมการขาย (PROMOTION) 
 การสงเสริมการจําหนาย จัดเปนกิจกรรมทางการตลาดที่สําคัญอีกประการหนึ่ง ซ่ึงมีผลทํา
ใหเกิดแรงกระตุนแกผูบริโภคทําใหเกิดความตองการในตัวสินคา ซ่ึงสามารถใชเครื่องมือการ 
สงเสริมการจําหนาย มาใชกับธุรกิจสนามกอลฟไดดังน้ีคือ 
 การโฆษณา (Advertising) ในธุรกิจสนามกอลฟการโฆษณาเปนการนําเสนอขายสินคา
และแจงเรื่องราวเกี่ยวกับตัวสินคา ใหกลุมลูกคาเปาหมายไดรับรูและสรางใหกลุมลูกคาเหลานั้นเกิด
ความตองการและยอมรับในตัวสินคา ซ่ึงเราควรจะใชกลยุทธการสรางความประทับใจ ในบรรยากาศ

 
 

ผูผลิต 

 
 

ผูบริโภค 

ผูผลิต ผูบริโภค 

ตัวแทน 
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ของสนามกอลฟในดานความรวมมือ ความสนุกสนานในเกมสกีฬารวมถึงความสะดวกสบายใน
ระบบสาธารณูปโภคที่โครงการไดตระเตรียมใหแกสมาชิก และแสดงดานการบริการที่อบอุนในการ
เอาใจจากพนักงานตอนรับของโครงการ 

1. การใชแนวความคิดทางการโฆษณาแบบนี้นอกจากจะเปนการกระตุนกลุมลูกคา
เปาหมายใหเกิดความตองการใฝฝนในความเปนอยูที่ดีขึ้น ความสะดวกสบาย รมรื่นตามแบบที่
โครงการเตรียมไวให รวมถึงเกิดความรูสึกที่ดีตอภาพพจนของโครงการในสายตากลุมบุคคลทั่วไป
ดวย ซ่ึงบุคคลเหลานั้นอาจจะมีโอกาสเขามาเปนลูกคาของโครงการในอนาคตได 

2. การวางแผนสื่อโฆษณา เปนสิ่งที่ตองการคํานึงถึงอยางมากเพื่อเปนการวาง
แผนการเลือกสื่อโฆษณาใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายใหมากที่สุด และเปนการประหยัดเงิน
งบประมาณอีกดวย เชน เราทราบวากลุมลูกคาเปนเปาหมายมักจะใชเวลาสวนใหญดูทีวีชวงค่ํา เรา
ก็ควรจะลงโฆษณาในทีวีชวงค่ําเชนกัน ไมควรจะไปเสียเงินและเวลาลงโฆษณาในทีวีชองอ่ืน หรืv
พฤติกรรมของกลุมเปาหมายชอบอานหนังสือพิมพ ประเภทธุรกิจเปนสวนใหญเราก็ตองวางแผนใน
การลงโฆษณาในหนังสือแระเภทธุรกิจเชนกัน ดังน้ันสิ่งที่เราควรคํานึงในการวางแผนโฆษณาจะมี
หลายประการดังน้ี 

(1) งบประมาณ พิจารณาวาโครงการจะจัดสรรงบประมาณดานโฆษณา สงเสริม
การขายเทาไร เพ่ือใหเหมาะสมกับลูกคากลุมเปาหมาย 

(2) เลือกสื่อโฆษณาวา กลุมลูกคาเปาหมายมีพฤติกรรมเหมาะสมกับการเลือก
สื่อไดมากที่สุดหรือรองลงมา 

(3) ความถี่ในการโฆษณา เปนอีกสิ่งหนึ่งที่ควรพิจารณาเพื่อใหสามารถเขาถึง
กลุมลูกคาไดมากและสามารถจดจําโครงการของเราได 

(4) การใชสื่อโฆษณาของคูแขงขันเพ่ือนํามาปรับปรุงดานกลยุทธในการสราง
ภาพพจนโครงการ 
 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสรางภาพพจนที่ดีแกโครงการสนาม
กอลฟใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภค และเปนสิ่งที่เสริมกิจกรรมการสงเสริมการขายของบริษัท 
โครงการทั้งหมดใหเกิดความนาเชื่อถือแกลูกคามากยิ่งขึ้นไป รูปแบบของการประชาสัมพันธมีหลาย
สื่อ หลายวิธี ควรมีการเลือกใชใหเหมาะสม เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ขาวสาร ปายโฆษณา 
พนักงานขาย หรืออาจจะพัฒนาสื่อที่สามารถใหใชประโยชนอ่ืนใหแกสังคมไดดวยเชนการโฆษณา
ตามปายรถเมล หรือศาลาที่โครงการเปนผูสรางใหโดยบริจาคใหเปนของสาธารณะ การพัฒนาเกาะ
กลางถนน เปนตน 
 การใชพนักงาน (Personal Selling) หมายถึงการเสนอการขายตรงโดยใชพนักงานขาย
ของบริษัท นําเสนอขอมูลรายละเอียดของโครงการทั้งหมด ทั้งทางดานเทคนิคการสรางสนาม ขอมูล
ดานการตลาด ขอมูลราคาสิทธิพิเศษและผลประโยชนตางๆที่มีสมาชิกผูรวมโครงการจะไดรวบรวม
ถึงตอบขอซักถามตางๆที่เกิดขึ้นจนกระทั่งสามารถปดการขายได 
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 การใชพนักงานขายอาจทําไดทั้งการใหพนักงานอยูประจําสํานักงานหรือสงพนักงานขาย
ไปขายตามบาน บริษัทตางๆซึ่งถือเปนการบริการดานการแนะนําประชาสัมพันธอีกวิธีหน่ึงจะเห็นวา
การใชพนักงานขายนี้ พนักงานจําทําการแนะนําประชาสัมพันธโครงการไดดีก็ตอเม่ือพนักงานคน
น้ันจะตองมีความรู ความสามารถหลายดานดวยกัน คือ 

1) ดานมนุษยสัมพันธ รูจักการตอนรับลูกคา ใหลูกคารูสึกพอใจใหความเปนกันเองใน
การบริการ รูจักมารยาทการติดตอ ทักทาย และตอนรับ 

2) ดานการพูดจา สามารถโตตอบพูดคุย ไดอยางคลองแคลว พูดจาไดตรงจุด ตรง
ประเด็น สามารถแกปญหาเฉพาะหนาได แตควรอยูในกฎเกณฑ ไมหลอกลวง 

3) ดานความรูดานเทคนิค  ก็เชนเดียวกันกับตัวผลิตภัณฑ  หรือโครงการรวมถึงความ
เปนมาของบริษัทดวย ใหสามารถอธิบายใหลูกคารับฟงและเขาใจดวยความมั่นใจ สามารถโตแยงขอ
สงสัยเกี่ยวกับตัวโครงการได  นอกจากนั้นควรมีความรูก็จะสามารถสรางภาพพจนของโครงการให
ลูกคา  รูขอมูลขอบกพรองของคูแขงขันแตไมโจมตีคูแขงจนทําใหลูกคาเกิด  ความเบื่อหนายใน
โครงการ หรือพนักงานขายเอง 
 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  เปนกิจกรรมที่ชวยสงเสริมการจําหนาย
รวมกับกิจกรรมที่อ่ืนทั้งหมด  เปนเครื่องมือทางการสงเสริมการจําหนายที่นํามาใชเพ่ือการหวังผลใน
ระยะสั้น  เพ่ือสงเสริมการกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการตอบสนองตอผลิตภัณฑ
โดยเร็ว ซ่ึงนักการตลาดจะเขาใจ 

1. การโฆษณา (Advertising) ในธุรกิจสนามกอลฟการโฆษณาเปนการนําเสนอขาย
สินคาและแจงเรื่องราวเกี่ยวกับตัวสินคา ใหกลุมลูกคาเปาหมายไดรับรูและสรางใหกลุมลูกคา
เหลานั้นเกิดความตองการและยอมรับในตัวสินคา ซ่ึงเราควรจะใชกลยุทธการสรางความประทับใจ 
ในบรรยากาศของสนามกอลฟในดานความรวมมือ ความสนุกสนานในเกมสกีฬารวมถึงความ
สะดวกสบายในระบบสาธารณูปโภคที่โครงการไดตระเตรียมใหแกสมาชิก และแสดงดานการบริการ
ที่อบอุนในการเอาใจจากพนักงานตอนรับของโครงการ 

2. การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสรางภาพพจนที่ดีแกโครงการสนาม
กอลฟใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภค และเปนสิ่งที่เสริมกิจกรรมการสงเสริมการขายของบริษัท 
โครงการทั้งหมดใหเกิดความนาเชื่อถือแกลูกคามากยิ่งขึ้นไป รูปแบบของการประชาสัมพันธมีหลาย
สื่อ หลายวิธี ควรมีการเลือกใชใหเหมาะสม เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ขาวสาร ปายโฆษณา 
พนักงานขาย หรืออาจจะพัฒนาสื่อที่สามารถใหใชประโยชนอ่ืนใหแกสังคมไดดวยเชนการโฆษณา
ตามปายรถเมล หรือศาลาที่โครงการเปนผูสรางใหโดยบริจาคใหเปนของสาธารณะ การพัฒนาเกาะ
กลางถนน เปนตน 
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8.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
 ความหมายของความพึงพอใจ 
 จิตตินันท เดชะคุปต (2544:19) “ความพึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษวา “satisfaction” 
ความหมายโดยทั่วไปคือ “ระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง”  ความพึงพอใจของ
ผูบริโภคหรือผูรับบริการ “consumer satisfaction” ตามแนวคิดของนักการตลาดจะพบนิยามเปน 2 
นัย คือ 

1. ยึดสถานการณการซื้อเปนหลัก “ความพึงพอใจเปนผลที่เกิดขึ้นเน่ืองจากการประเมิน
สิ่งที่ไดรับภายหลังสถานการณการซื้อ” 

2. ยึดประสบการณเกี่ยวกับเครื่องหมายการคาเปนหลัก “ความพึงพอใจเปนผลที่เกิดขึ้น
เน่ืองจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของประสบการณหลาย ๆ อยางที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑหรือ
บริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรือกลาวอีกนัยหน่ึงวา “ความพึงพอใจ หมายถึง การประเมิน
ความสามารถของการนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคาอยางตอเน่ือง” 
 สําหรับความหมายที่พบใชอยางแพรหลาย โอลิเวอร (Oliver) ไดใหคําจํากัดความไววา 
“ความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึงภาวะการแสดงออกที่เกิดจากการประเมินประสบการณการซื้อ 
และการใชสินคาและบริการ” ซ่ึงอาจขยายความใหชัดเจนไดวา “ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวะการ
แสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณการไดรับที่ตรง
กับสิ่งที่ลูกคาคาดหวังหรือดีเกินกวาความคาดหวังของลูกคา” “ความไมพอใจ หมายถึง ภาวะการที่
แสดงออกถึงความรูสึกในทางลบที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณการไดรับบริการที่
ต่ํากวาความคาดหวังของลูกคา 
 ความคาดหวังของลูกคา (Customer expectation) เปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการหรือคาดหวัง
วาจะไดรับจากผลิตภัณฑ ความคาดหวังเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซ้ือ เชน จาก
เพ่ือน จากนักการตลาดและจากขอมูลผูแขงขัน เปนตน ถานักการตลาดนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเกินความเปนจริง จะทําใหผูบริโภคเกิดความหวังในผลิตภัณฑน้ันสูงเกินจริง และเม่ือ
ผูบริโภคพบวา การทํางานของผลิตภัณฑน้ันต่ํากวาที่คาดหวังไวก็จะเกิดความไมพึงพอใจ ดังน้ัน สิ่ง
สําคัญที่จะทําใหบริษัทประสบความสําเร็จก็คือ การเสนอผลิตภัณฑตามผลประโยชนจากผลิตภัณฑ 
(การทํางานของผลิตภัณฑ) ที่สอดคลองกับความคาดหวังของผูซ้ือโดยยึดหลักการสรางความพึง
พอใจรวมสําหรับลูกคา (Total customer satisfaction) สิ่งสําคัญประการหนึ่งก็คือ นักการตลาด
จะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับปรัชญาหรือแนวความคิดทาง
การตลาด (Marketing concept)  
 สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของผลิตภัณฑน้ันการตลาดและ
ฝายอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของจะตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม 
(Value added) ทั้งคุณคาเพิ่มที่เกิดจากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) 
ตลอดจนยึดหลักการสรางคุณภาพโดยรวม (Total quality) คุณคาที่เกิดจากความแตกตางทางการ
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แขงขัน (Competitive differentiation) ซ่ึงคุณคาที่มอบใหกับลูกคาจะตองมากกวาตนทุนของลูกคา 
(Cost) หรือราคาสินคา (Price) น่ันเอง 
 นพรัตน ศรีสวัสดิ์ (2547: 36-37) เพอรสัน (Person. 1993:14) ไดใหความหมายความพึง
พอใจในงานบริการวา คือ การที่สินคาหรือบริการสามารถเปนไปตามความคาดหวังของลูกคาทําให
ลูกคาเกิดความพึงพอใจ และเม่ือน้ันการซื้อหรือการใชบริการที่เพ่ิมมากขึ้นและบอยครั้งขึ้น โดยจะ
บอกไปยังบุคคลใกลชิดตอไป ความพึงพอใจของผูบริโภค จะอยูในขั้นสุดทาย คือ ขั้นของการ
ประเมินผลหลังการซื้อ (Evaluation Stage) ความพึงพอใจจะเกี่ยวของกับการที่ผูขายสามารถใหใน
สิ่งที่ลูกคาตองการอยางพอเพียง ความพอเพียง (Adequacy) ของความพึงพอใจเปนผลมาจากการที่
ผูบริโภคไดทําการซื้อสินคา 
 ฟทซเกอราลด และดูรานท (Fitzgerald & Durant. 1980: 586) ไดใหความหมายเกี่ยวกับ
ความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอบริการสาธารณะ (Public Service Satisfaction) วาเปนการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานดานการใหบริการของหนวยการปกครองทองถิ่น โดยมีพ้ืนฐานเกิดจาก
การรับรู (Perceptions) ถึงการสงมอบการบริการที่แทจริง และการประเมินผลนี้ก็จะแตกตางกันไป 
ขึ้นอยูกับประสบการณที่แตละบุคคลไดรับเกณฑ (Criteria) ที่แตละบุคคลตั้งไว รวมทั้งการตัดสิน 
(Judgment) ของบุคคลนั้นดวย 
 จากที่กลาวมาขางตนความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกที่ เกิดจากการประเมิน
ประสบการณในการซื้อหรือใชบริการที่ไดรับตรงกับสิ่งที่คาดหวังหรือสูงกวาที่คาดหวัง เปน
ภาวะการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวก 
 
9.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับกีฬากอลฟ 
 สัตยพร  พรรณลักษณ (ม.ป.ป. :65) ประวัติความเปนมาโดยยอของกีฬากอลฟน้ันเกิดขึ้น 
ตั้งแตสมัยดึกดําบรรพ โดยเริ่มจากเด็กเลี้ยงแกะ ซ่ึงใชไมเทาปลายงุมของตนตีเม็ดกรวด หิน ทราย 
ดิน เลนโดยการตั้งเปาหมายของการตีเปนการแขงขันฝมือกันโดยกําหนดวาใครตีไดระยะไกลกวาจะ
เปนผูชนะ 
 ตอมา จักรพรรดิ์ซีซาร ไดนําเอาเกมการเลนนี้ไปเผยแพรในประเทศอังกฤษเม่ือประมาณ 
2000 ปที่ผานมา จนเปนที่นิยมแพรหลายตลอดระยะเวลาหลายศตวรรษจวบจนศตวรรษที่ 5 กีฬา
ชนิดนี้เปนที่นิยมที่สุดของชาวสกอต โดยเรียกเกมดังกลาวนี้วา “กอลฟ” เครื่องมือที่ใชเลนสมัยน้ัน 
ยังไมไดรับการพัฒนาเหมือนในปจจุบันนี้ โดยลูกที่ใชตีในอดีตทําดวยหนังสัตวยัดดวยขนไกจนแข็ง 
สวนไมใชตีเปนกิ่งไมที่เรียวตัดจากตนไม พระราชินีแมรี่แหงสกอตแลนด ทรงเปนนักกอลฟหญิงคน
แรกในประวัติศาสตรกอลฟทรงใชนักเรียนนายรอย (Cadet) เปนผูคอยถือไมกอลฟเดินตามขณะทรง
เกมนี้อยู (เด็กแบกถุงกอลฟหรือแคดดี้ (Caddy) ปจจุบันนี้ไดศัพทมาจาก (Cadet) น่ันเอง) การ
แขงขันกอลฟอยางเปนทางการเริ่มขึ้นครั้งแรกในป 1860 เรียกการแขงขันในครั้งน้ันวา The British 
Open Championship 1860 ในประเทศไทย กีฬากอลฟเร่ิมเปนที่รูจักกันในราวศตวรรษที่ 20  โดย
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ชาวตางประเทศในประเทศไทย และชาวไทยที่ไดรับการศึกษาจากประเทศตะวันตก โดยมีการสราง
สนามกอลฟเล็กๆ ขึ้นแหงแรกที่ราชกรีฑาสโมสร หลักจากนั้นจึงมีการสรางขึ้นที่ราชตฤณมัยสมาคม 
และที่พระราชวังสวนจิตรดา ความสนใจในกีฬากอลฟไดเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว เม่ือพระบาทสมเด็จ
พระมงกุฎเกลาเจาอยูหัวในรัชกาลที่ 6 ไดประกาศใหกีฬากอลฟอยูในพระบรมราชูปถัมภ พรอมกับ
การเปดสนามกอลฟแหงใหมที่ชื่อวาสนามกอลฟหลวงหัวหิน เม่ือเดือนมิถุนายน 2462 และใหมีการ
แขงขันชิงแชมปประเทศไทยขึ้นเปนครั้งแรกที่สนามแหงน้ี จากนั้น กีฬากอลฟจึงเริ่มไดรับความนยิม
ในหมูขาราชการระดับสูงและในหมูพอคาที่ม่ีฐานะ ซ่ึงในขณะนั้นธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับกีฬากอลฟใน
ประเทศไทยยังไมไดทําเปนเชิงพาณิชย เชนทุกวันนี้ สมาคมกอลฟแหงประเทศไทยไดกอตั้งขึ้นเม่ือ
ป พ.ศ. 2473 และไดจัดการแขงขันกอลฟไทยแลนด โอเพน พรอมเงินรางวัล10,000 เหรียญสหรัฐ 
เปนครั้งแรกในเดือนมีนาคม 2508 ที่สนามกอลฟกองทัพอากาศดอนเมือง ปจจุบันการแขงขันกอลฟ
ไทยแลนด โอเพน ยังคงจัดแขงขันอยางตอเน่ืองทุกป 
 
ธุรกิจกีฬากอลฟ 
 ดวยความสนุกสนานและประโยชนอ่ืนที่นักกอลฟไดรับจากการเลนกอลฟ เชน โอกาสใน
การเจรจาธุรกิจ เปนตน ทําใหจํานวนนักกอลฟทั่วโลก รวมทั้งในประเทศไทยเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว
สงผลใหธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับกีฬากอลฟมีความตื่นตัวตามไปดวย ธุรกิจที่เกี่ยวกับกีฬากอลฟ
สามารถสรุปออกไปไดเปน 4 ประเภท ดังน้ี 

1. รานจําหนายอุปกรณกอลฟ หรือโปรช็อป 
 รานจําหนายอุปกรณกอลฟมี 2 ลักษณะ คือ รานที่เปนตัวแทนจําหนาย และรานทั่วไป 
โดยรานที่เปนตัวแทนจําหนายจัดเปนรานใหญ จะใชวิธีสั่งสินคาจากผูผลิตในสหรัฐอเมริกา และ
ญ่ีปุน และขายตอใหกับรานคาทั่วไปอีกตอหน่ึง การสั่งไมกอลฟจากผูผลิตแตละครั้งตองสั่งเปน
จํานวนมาก เพ่ือใหไดสวนลดมากขึ้น ตัวแทนจําหนายโดยทั่วไป จะสั่งครั้งละประมาณ 150 - 200 
ชุด เพ่ือใหเพียงพอจําหนายในระยะเวลา 2-3 เดือน การสั่งแตละครั้งจะตองใชเงินอยางต่ํา 
1,500,000 บาท รานคาทั่วไปใชวิธีรับไมกอลฟจากตัวแทนจําหนายครั้งละ 3-5 ชุด ราคาอยางต่ําชุด
ละประมาณ 15,000 บาท ไดรับสวนลดรอยละ 10-20 (การสั่งโดยตรงจากผูผลิตไมสามารถทําได
ตอเน่ืองจากทุกตราสินคามีตัวแทนจําหนายในประเทศไทยอยูแลว และการสั่งจํานวนนอยๆ ราคาจะ
สูงกวาราคาตลาด) รานคาทั่วไปจะจําหนายไมกอลฟหลายตราสินคาเพื่อใหผูซ้ือสามารถเลือกได
ตามความถนัด ตราสินคาที่ไดรับความนิยมทั่วโลกในขณะนี้คือ Callaway, Titleist และ Talor Made 
ตามลําดับ แนวโนมการเติบโตของรานโปรช็อบ ดีขึ้นตามการเพิ่มขึ้นของจํานวนนักกอลฟ ประกอบ
กับภาษีนําเขาไมกอลฟในปจจุบันที่รัฐเรียกเก็บภาษีลดลงเหลือรอยละ 7.5 ในป 2542 จากอดีตที่
เคยเรียกเก็บถึงรอยละ 50 ในป 2534 ทําใหราคาไมกอลฟในประเทศไทยในปจจุบันอยูในระดับที่
ใกลเคียงกับในตางประเทศ ทําใหธุรกิจจําหนายไมกอลฟในประเทศไทยสามารถดําเนินอยูได ธุรกิจ
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โปรช็อบ มีลักษณะของการขายบริการใหคําแนะนําปรึกษา และใหความเชื่อถือเปนสําคัญ ซ่ึงตองอยู
เปนพ้ืนฐานความเชี่ยวชาญของผูขายดวย จึงจะสามารถใหคําแนะนําแกลูกคาไดอยางถูกตอง 

2. ธุรกิจสนามฝกซอมกอลฟ 
 สําหรับกีฬากอลฟ การฝกฝนเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่ง สนามฝกซอมกอลฟจึงมีบทบาทมาก
ขึ้น แมวาสนามกอลฟเกือบทุกสนามจะมีสนามฝกซอมกอลฟอยูดวย แตก็มีขอจํากัดในเรื่องที่ตั้งของ
สนามที่หางไกลจากตัวเมือง จึงเกิดธุรกิจสนามฝกซอมกอลฟโดยเฉพาะ ซ่ึงใชพ้ืนที่นอยเพียง 10 
กวาไร สามารถสรางในเมืองได จึงไดอาศัยขอไดเปรียบนี้แทรกตัวขึ้นมา จากลักษณะกิจการที่ตอง
ตั้งอยูในเขตเมือง คาใชจายในการลงทุนสวนใหญจึงอยูที่คาที่ดิน สนามฝกซอมกอลฟโดยทั่วไปมี
ขนาด 15 ไรขึ้นไป เพ่ือใหระยะตี 230-250 หลาเปนอยางต่ําตามมาตรฐานในปจจุบัน เงินลงทุน
เฉพาะคาที่ดินจึงไมต่ํากวา 5-40 ลานบาท ดังน้ันสนามฝกซอมกอลฟสวนใหญจึงสรางโครงสราง
อาคารเปนแบบ 2 ชั้น เพ่ือใหไดชองตีมากขึ้น โดยทั่วไปจะมีจํานวนชองตีทั้งหมดอยางนอย 50 ชอง 
และการเปดใหบริการเริ่มตั้งแต 6.00 น. ถึง 22.00 น. และคิดคาบริการใกลเคียงกันคือ 1 ถาด หรือ 
40 ลูก ราคา 30-50 บาท จํานวนลูกกอลฟที่นักกอลฟซอมดีในแตละสนาม โดยเฉลี่ยประมาณ 
1,000 ถาด ตอวัน ในประเทศไทยมีสนามฝกซอมกอลฟทั้งสิ้นประมาณ 54 แหง เฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานครมีจํานวน 37 แหง โดยมีแนวโนมของสนามฝกซอมกอลฟในวันนี้จึงสดใส เพราะ
จํานวนนักกอลฟมีเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ 

3. ธุรกิจสนามกอลฟ 
 การดําเนินธุรกิจสนามกอลฟน้ัน ในอดีตที่ผานมาเปนสนามกอลฟเพียงอยางเดียวเทานั้น 
และเนนเปนเพียงเปนสวัสดิการตอพนักงานของราชการและรัฐวิสาหกิจเสียสวนใหญ ตอมานักธุรกิจ
เริ่มเห็นชองทางในธุรกิจสนามกอลฟในเชิงพาณิชยมากขึ้น ไดมีการพัฒนารูปแบบสนามกอลฟใน
เชิงพาณิชยมากขึ้น ไดมีการพัฒนารูปแบบสนามกอลฟควบคูกับศูนยกีฬา เพ่ือดึงดูดผูสนใจกีฬา 
และอํานวยความสะดวกสบายตอครอบครัวนักกอลฟใหสามารถเลนกีฬาไดหลายๆ ประเภท แตการ
ดําเนินการดังกลาวยังตองใชเวลาหลายปกวาจะคุมทุน ดังน้ันการพัฒนาสนามกอลฟไดเริ่มมีการนํา
วิธีการจําหนายสิทธิการเปนสมาชิก และการจัดสรรที่ดินเกิดขึ้น ตอมาการพัฒนาการสนามกอลฟ
เริ่มเปลี่ยนแปลงไปโดยเนนถึงผลตอบแทนที่สูงขึ้น โดยหันไปเนนที่การพัฒนาที่ดินและใหสนาม
กอลฟเปนเพียงจุดขายเพื่อดึงดูดความสนใจเทานั้น โดยทั่วไปพ้ืนที่นอยที่สุด สําหรับทําสนามกอลฟ
คือ 400-500 ไร แตถามองในภาพของการทําธุรกิจพัฒนาที่ดิน ใหเขามาผนวกกับสนามกอลฟแลว
พ้ืนที่ที่จะใชในโครงการหนึ่งๆ จะตองมีอยางนอย 1,000 ไร โดยสวนของพื้นที่ที่เหลือก็จะนําไป
พัฒนากอสรางที่พักอาศัยตางๆ เพ่ือการจําหนายตอไป ธุรกิจสนามกอลฟมีการขยายตัวอยางมาก
ในชวงป 2533-2536 จนกระทั่งป 2538 เร่ิมมีมาตรการเขมงวดตอการปลอยสินเชื่อโครงการ
อสังหาริมทรัพยขนาดใหญ โดยเฉพาะสนามกอลฟ โดยเฉพาะสนามกอลฟทําใหการลงทุนกอสราง
ชะลอตัวลง ปจจุบันในประเทศไทยมีสนามกอลฟทั้งของเอกชน และรัฐบาลรวม 125 แหง อยางไรก็
ดีจากการชะลอตัวดานการลงทุนดังกลาวกลับสงผลดีตอธุรกิจสนามกอลฟในปจจุบัน และระยะยาว 
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เน่ืองจากสนามกอลฟเกิดใหมในอนาคตจะเกิดยากขึ้น เพราะราคาที่ดินไดปรับตัวสูงขึ้นอีกทั้งทําเล
ดีๆ ที่เหมาะสมสําหรับการเปดสนามกอลฟหาไดยาก และเง่ือนไขสถาบันการเงินไมอํานวยมากนัก 
อีกทั้งจํานวนนักกอลฟที่เพ่ิมมากขึ้นและความนิยมในการเลนกอลฟของคนไทยที่เพ่ิมขึ้น และ
จํานวนนักธุรกิจตางชาติที่เขามาทํางานหรือประกอบธุรกิจในไทยที่เพ่ิมขึ้น รวมไปถึงการสงเสริม
ของการทองเที่ยวแหงประเทศไทยที่ใชกอลฟเปนโปรแกรมหนึ่งในการดึงดูดนักทองเที่ยวตางชาติให
เขามาทัวรกอลฟในประเทศไทย จึงสงผลใหสนามกอลฟที่มีอยูในปจจุบันมีแนวโนม ที่สดใส รายได
สวนใหญของสนามมาจากสวนตางๆ คือ รานอาหาร รานขายอุปกรณกอลฟ คาธรรมเนียมหรือกรีน
ฟ คาบํารุงรายเดือนจากสมาชิก และรายไดจากการแขงขันในแตละคร้ัง นอกจากนั้นสนามกอลฟ
บางแหงอาจมีหองจัดประชุมสัมมนา โรงแรม หองพัก สนามฝกซอมก็จะมีรายไดเพ่ิมขึ้น  

4. ธุรกิจใหบริการซื้อ – ขายสิทธิสมาชิกสนามกอลฟ 
 โครงการสนามกอลฟที่สรางขึ้นสามารถแบงขายได 2 สวน สวนแรกคือ ขายพื้นที่สนาม 
และสวนที่สอง คือ ขายสมาชิกสนาม หรืออาจขายรวมกันไปโดยซื้อพ้ืนที่สนามกอลฟ และแถมสิทธิ์
สมาชิก การซื้อพ้ืนที่สนามกอลฟจะไดรับความสนใจจากคนไทยเปนสวนใหญ สําหรับชาวตางชาติ
แลวการซื้อที่ดินติดปญหาทางดานกฎหมายถือครองที่ดินอยู จึงหันมาซื้อสิทธิ์สมาชิกสนามกอลฟ
แทน โดยชาติที่ซ้ือมากที่สุด คือ ชาวญ่ีปุนที่หนีปญหาคาสมาชิกที่สูงกวา 10 ลานบาท และสนาม
กอลฟที่ไมเพียงพอในประเทศญี่ปุนเขามาเลนกอลฟในประเทศไทย สําหรับปจจัยที่กระตุนใหคน
ไทยมีการซื้อสิทธิ์สมาชิกสนามกอลฟกันมากในอดีตที่ผานมา เน่ืองจากการเก็งกําไร ในลักษณะการ
ลงทุนระยะปานกลาง 2-3 ป ราคาในชวงเปดโครงการจะเปนราคาที่ต่ําสุด เม่ือโครงการเรียบรอย
ราคาจะสูงขึ้น เพราะชาวตางชาติที่เขามาทํางานในประเทศไทยมีความสนใจซื้อสิทธิ์สมาชิกสนาม
กอลฟที่สรางเสร็จเรียบรอยแลว เน่ืองจากระยะเวลาที่อยูในประเทศไทยมีจํากัด และราคาไมสูงมาก
นักเม่ือเทียบกับประเทศอื่น ปจจุบันคาสมาชิกสนามกอลฟในเมืองไทย มีราคาซื้อขายอยูระหวาง 
100,000 – 800,000 บาท ขึ้นอยูกับชื่อเสียง ทําเลที่ตั้ง ความนิยม ขนาดมาตรฐานของสนามนั้นๆ 
โดยที่สนามแตละแหงมีจํานวนสมาชิกจํากัด เพ่ือใหสามารถรองรับการใชบริการของสมาชิกได โดย
เฉลี่ยสนามกอลฟ 18 หลุม จะมีสมาชิกประมาณ 1,200 – 1,500 คน ซ่ึงสมาชิกเหลานี้จะไดสิทธิ
พิเศษหลายประการ โดยเฉพาะสวนลดพิเศษสําหรับคาใชจายในการออกรอบ (Green Fee) ปจจุบัน
ในประเทศไทยมีผูใหบริการซื้อ – ขาย สมาชิกสนามกอลฟ 2 ราย คือ บริษัทศูนยซ้ือขายสมาชิก
สนามกอลฟ จํากัด และบริษัทบางกอกกอลฟเซอรวิส 
 
10. ประวัติความเปนมาของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 ในป 2532 ไดจัดตั้ง บริษัท ปญญา กอลฟ จํากัด ดวยทุนจดทะเบียนเร่ิมตน 50 ลานบาท 
บริษัทดําเนินธุรกิจทางดานการพัฒนาอสังหาริมทรัพยและกอสรางโครงการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ที่ไดมาตรฐานขนาด 27 หลุมสําหรับใหเปนสนามเพื่อการแขงขันชิงแชมปและสนามเลน
กอลฟทั่วๆ ไป ในป 2538 บริษัท ปญญา กอลฟ จํากัด ไดเปลี่ยนชื่อเปน บริษัท ปญญา พร็อพ
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เพอตี้ จํากัด และเพิ่มเงินทุนจดทะเบียนเปน 1,200 ลานบาท โดยมีมูลคาเงินเต็มของบริษัท 500 
ลานบาท  
 สนามกอลฟปญญาอินทราดําเนินงานโดยบริษัทในเครือปญญากรุป ตั้งอยูบนถนน        
รามอินทรา บนเนื้อที่กวา 800 ไร ซ่ึงสรางและออกแบบในป 2532 โดย คุณ โรนัลด แฟรม (Ronald 
Fream) นักออกแบบเลื่องชื่อจากประเทศสหรัฐอเมริกา 
 สนามกอลฟปญญาอินทราประกอบดวย สนามขนาด 9 หลุม 3 สนามที่ไดรับการออกแบบ
และตกแตงสนามในรูปแบบที่ตางกันออกไป คือ สนามติดทะเลสาบ สนามตนปาลม และสนาม
สวนพฤกษชาติ โดยแตละสนามมีการออกแบบและตกแตงอยางมีเอกลักษณเฉพาะ และยังจัดใหแต
ละสนามมีระดับการเลนที่แตกตางอยางเห็นไดชัดดวย โดยสนามที่มีการตกแตงอยางสวยงามทั้ง 3 
รูปแบบนี้ตั้งอยูรวมกันทามกลางบรรยากาศเขตรอนอันมีเสนหประดุจสวรรคในการเลนกอลฟ  
สนามกอลฟปญญาอินทรานี้เปนที่นิยมมากจากทั้งนักเลนกอลฟชาวไทยและชาวตางประเทศ โดย
เปดใหบริการ 6 วันตอสัปดาห และใหบริการสําหรับผูเลนในเวลากลางคืนในวันพุธและวันพฤหัสบดี 
โดยเปดบริการใหแกสมาชิกจํานวนกวา 3,000 คนและบุคคลทั่วไปที่ไมใชสมาชิกดวยเชนกัน 
 สนามกอลฟปญญาอินทรายังเปนสถานที่พักผอนหยอนใจที่หลากหลายตามความตองการ
ภายในสโมสรที่หรูหราหรือจะสังสรรคผอนคลายดวยเครื่องด่ืมเย็นๆ ในบริเวณบารเล็กๆ หรือจะด่ืม
ดํ่ากับธรรมชาติของวิวทิวทัศนอันสวยงามที่สามารถมองเห็นไดจากคอฟฟช็อป และคุณยังจะไดลิ้ม
ลองอาหารค่ําเลิศรสที่ปรุงแตงอยางพิถีพิถันโดยพอครัวมืออาชีพระดับสากลที่ภัตตาคารนานาชาติ 
หรือจะฝกพลังเสียงไดอยางสบายๆ ที่หองคาราโอเกะ  และบริเวณใกลๆ สนามกอลฟยังมีรานคา
จําหนายอุปกรณคุณภาพเยี่ยมสําหรับนักกอลฟอีกดวย 
 
11.  ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 

1. ราชา  มหากันธา. สมชาย เลี่ยงโรคาพาธ และเพ่ิมพร  ถกษธรรมกิจ (2542:76-81) 
ไดศึกษาปจจัยในดานตางๆ ที่มีผลตอพฤติกรรมในการใชบริการสนามกอลฟ ในกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล โดยการศึกษาจากกลุมตัวอยาง จํานวน 384 คน โดยวิธีการสัมภาษณและแจก
แบบสอบถามใหเฉพาะบุคคลที่เคยใชบริการสนามกอลฟเทานั้น จากผลการวิจัยพบวา โดยใชตัว
แปรสวนผสมทางการตลาด ทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีผลมากที่สุดตอนักกอลฟในการที่จะเลือก
ออกรอบของแตละสนาม คือ ความสมบูรณของสนาม, กรีน, แฟรเวย ปจจัยที่มีผลมากที่สุด
รองลงมา คือ ความปลอดภัยในทรัพยสินและรางกายของนักกอลฟ และปจจัยที่มีผลมากเปนอันดับ
สามคือ ในเรื่องของสุขภาพ การบริการของพนักงานสนาม สวนปจจัยที่มีผลนอยที่สุด คือ ชื่อเสียง
ของผูออกแบบสนาม ราคา คาออกรอบทั้งในวันธรรมดาและวันหยุดมีผลตอการออกรอบของ
นักกอลฟ โดยในวันธรรมดานักกอลฟสวนมากมักจะไปออกรอบในสนามที่มีราคาคาบริการอยู
ในชวงต่ํากวา 599 บาท และในวันหยุดอยูในชวงราคาระหวาง 600-899 บาท การพิจารณาในดาน
ของบุคคลรอบดานของนักกอลฟ ไมมีผลตอการออกรอบของนักกอลฟ และในดานจํานวนคอรสของ
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สนามกอลฟ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสนามกอลฟ โดยนิยมการออกรอบในสนามกอลฟที่
มีจํานวน 3 คอรส ตัวแปรดานพฤติกรรมในการเลนกอลฟ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจออกรอบ จะ
เกี่ยวของกับระยะเวลาที่ไดเริ่มเลนมาจนถึงปจจุบัน โดยกลุมที่มีการเลนมากที่สุดตอเดือน คือ กลุม
ที่เริ่มหัดเลน จนถึงประมาณ 2 ป อาจเนื่องจากผูที่ไดเร่ิมหัดเลนกอลฟยังเห็นเปนของใหมและเม่ือ
ไดลองเริ่มเลนก็จะไดรับความพึงพอใจและเกิดความติดใจ พยายามที่จะหาโอกาสไปเลนมากขึ้น 
สวนวัน – เวลาที่นักกอลฟจะนิยมไปออกรอบ คือวันหยุดราชการมากกวาวันธรรมดา และเวลาที่
นักกอลฟพอใจในการออกรอบจะเปนเวลาใดก็ได และนิยมออกรอบกับบรรดาเพื่อนสนิท และไมได
ติดอยูกับสนามใดสนามหนึ่ง แตจะนิยมเลนกอลฟหลายสนาม เพ่ือเปลี่ยนบรรยากาศ ตัวแปรดาน
ประชากรศาสตร โดยเพศชายจะใชบริการสนามกอลฟมากกวาเพศหญิง อายุของนักกอลฟสวนมาก
จะอยูในชวงระดับอายุ 20-49 ป อาชีพ มีผลตอการออกรอบ เน่ืองจากเปนในเรื่องของการมี
ความสามารถรับภาระตอคาใชจายที่เกิดขึ้น 

2. กฤษดา  ปทมเลขา (2542:64-77) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมผูใชบริการสนาม
ฝกซอมกอลฟในเขตรามอินทรา และสุขาภิบาล โดยจากการศึกษาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 
270 ตัวอยาง และใชการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม SPSS สามารถสรุปขอมูลทั้ง 4 ดาน อัน
ประกอบดวย ดานลักษณะทั่วไปของผูใชบริการ พบวาผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย และมีอายุ
ระหวาง 31-40 ป รายไดเฉลี่ยอยูระหวาง 20,000 บาทถึง 40,000 บาทตอเดือน และเปนที่นาสังเกต
วา ผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟน้ัน กลุมใหญที่สุดไมใชผูฝกหัด หากแตเปนผูที่เคยใชบริการ
มาแลวเกินกวา 1 ป และในจํานวนกลุมตัวอยางมีถึงรอยละ 76.7 ที่เลนกีฬากอลฟไปจนถึงระดับ
ออกรอบแขงขันในสนามกอลฟ ดานพฤติกรรมของผูใชบริการ โดยสวนใหญผูใชบริการเปนผูคุนเคย
กับการใชบริการ และอยูใกลสนาม โดยสวนใหญใชบริการในวันธรรมดามากกวาวันหยุด โดยใช
เวลาเฉลี่ยในสนาม 1-2 ชั่วโมง และในสวนพฤติกรรมการใชบริการรานจําหนายอุปกรณกอลฟ 
พบวารอยละ 58.9 เคยใชบริการและสินคาที่มีการหมุนเวียนสูงสุด คือ ถุงมือกอลฟ รองลงมาก็คือ ที
ตั้งลูก และบริการซอมไมกอลฟ ดานความตองการของผูใชสนามฝกซอมกอลฟ ซ่ึงผลจากการศึกษา
ความตองการ สรุปไดดังน้ี ความตองการดานบริการเสริมที่เกี่ยวของกับธุรกิจโดยตรง ความตองการ
ของผูบริโภคอยูในระดับปานกลาง ความตองการดานบริการเสริมที่เกี่ยวของกับธุรกิจโดยออม 
ผูใชบริการสวนใหญมีความตองการนอย ความตองการดานราคา พบวาผูใชบริการสวนใหญนิยมซ้ือ
คูปอง เปนเลมไดสวนลด และแบบราคาเหมาบุฟเฟต ความตองการดานสถานที่ พบวาผูบริโภคมี
ความตองการในดานนี้สูง สิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ พบวาผูใชบริการสวน
ใหญถึงรอยละ 71.9 ไมเคยไดรับการชักชวนดวยสื่อใด แสดงใหเห็นวาการใชกลยุทธการตลาดดาน
สื่อเพ่ือสรางการรับรูมีนอยมาก และในสวนสิ่งกระตุนทางการตลาดดานบริการราคา และสถานที่ 
พบวาเม่ือใหผูใชบริการจัดลําดับปจจัยที่มีอิทธิพล สวนใหญใหความสําคัญกับระยะทางใกลเปน
อันดับหน่ึง ตามมาดวยการเดินทางสะดวก ราคาถูก บริการดี และความพอใจในสภาพสนาม จึงทํา
ใหประเมินไดวา เหตุผลที่ผูประกอบการไมใชสื่อในการสรางแรงจูงใจ เน่ืองจากสิ่งที่มีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจเกิดจากทําเลที่ตั้ง การใชสื่อจูงใจอาจไมไดผลหากผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟไมสะดวก
และไมคุมคาที่จะเดินทางมาใชบริการ 

3. ธิติยา วงษมณฑา. (2546) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาด สังคมและการจูงใจ
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเลนกีฬาของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 คน โดยศึกษาการใหบริการ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมทาง
การตลาด กลุมอางอิง โอกาสทางสังคม การจูงใจ และการเรียนรู โดยจําแนกตามเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนง รายไดเฉลี่ยตอเดือน วันที่นิยมเลนกอลฟ  ผลการวิจัย
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชายมีอายุระหวาง 26-35 ป ดานปจจัยการตลาดพบวาผูบริโภคมี
ความสนใจกับความพรอมในการใหบริการของพนักงานมากที่สุด ดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญ
กับการใหบริการที่คุมคากับจํานวนเงินที่เสียไปมากที่สุด  ดานสถานที่ สนามกอลฟตองอยูในแหลง
ชุมชนไปมาไดสะดวก ดานการสงเสริมทางการตลาดผูบริโภคสนใจใหสนามกอลฟกําหนดชวงเวลา
พิเศษสําหรับผูที่มาเลนไดในราคาพิเศษมากที่สุด  ปจจัยดานสังคมน้ันพบวากลุมเพ่ือนมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกเลนกอลฟมากที่สุด  ปจจัยจูงใจพบวาผูบริโภคสวนใหญสนใจกับการ
ดูแลสุขภาพ ดานพฤติกรรมผูบริโภคมาเลนกอลฟที่สนามซอมกอลฟโดยเฉลี่ย 8 ครั้ง/เดือน มี
คาใชจายครั้งละประมาณ 294 บาท และมีสมาชิกรวมเลนดวยครั้งประมาณ 3 คน ซ่ึงสวนใหญมี
สนามซอมกอลฟที่เลนเปนประจํา   

4. ประพจน  วุฒิโสภากร (2544:46-50) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคกับการ
กลับมาใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ โดยศึกษาจากกลุมตัวอยาง 50 ตัวอยาง โดยการใช
แบบสอบถาม การเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราะหขอมูลใชความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย  จากผูที่
มีใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ พาร 3 มาสเตอร เขตจตุจักร พบวา กลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 
พบวาเปนเพศชายทั้งสิ้นรอยละ 88 เปนเพศหญิงรอยละ 12 โดยสวนใหญ อายุกลุมตัวอยางที่เขามา
ใชบริการ อยูในชวง 21-30 ป และสวนใหญจะประกอบธุรกิจสวนตัว รายไดสวนใหญของกลุม
ตัวอยางอยูในชวง 20,000 บาท และความถี่ในการมาใชบริการ คือ มากกวา 2 ครั้ง/สัปดาห จําแนก
ตามความตั้งใจมาใชบริการพบวา ผูบริโภคสวนมากไมไดตั้งใจมาใชบริการอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 82 
ปจจัยทางดานการใชบริการ พบวาสถานที่ของสนามกอลฟสะอาดสวยงามมากที่สุด ปจจัยทางดาน
ผลกระทบตอราคา พบวาหากมีการลดราคาคาใชบริการลงผูบริโภคจะมาใชบริการเพิ่มมากขึ้น 
ปจจัยทางดานการรองเรียนพบวาผูบริโภคจะเรื่องการบริการที่ไมดีที่เกิดขึ้นใหผูที่รูจักทราบนอย
ที่สุด ในสวนปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ที่แตกตางกันไมมีผลตอการกลับมาใช
บริการสนามฝกซอมกอลฟ สวนอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอความถี่ในการกลับมาใชสนามฝกกอลฟ 
 สรุป  แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาอางอิงในเรื่องคานิยม  ผูวิจัยใชทฤษฎีของ  ศิริวรรณ   เสรี
รัตน  (2550: 280)  ที่กลาวถึงคานิยมในวัฒนธรรมตามรูปแบบการดํารงชีวิตโดยแบบออกเปน  8 
กลุมดังน้ี 1. ผูที่ชอบเขาสังคม  มีตําแหนงหนาที่สูง  ตองการการยกยอง  และมีฐานะทางการเงินดี   2  .
ผูที่ตองการประสบความสําเร็จในชีวิต  เปนบุคคลที่นาเชื่อถือ  3     .ผูที่ยึดถือในหลักการ  ยึดถือตาม
ธรรมเนียมซ่ึงเคยปฏิบัติกันมา   4     . ผูที่มีความทะเยอทะยาน  เปนกลุมที่ยึดถือสถานะในสังคม  เปนผู
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ที่ประสบความสําเร็จในสาขาวิชาชีพ  5.  ผูที่มีความพยายาม จะด้ินรนเพื่อที่จะคนหาความปลอดภัย
ในชีวิต สังคม และมีฐานะดานเศรษฐกิจ และตองการการยอมรับจากบุคคลอื่น จากแนวคิดและ
ทฤษฏีดังกลาวขางตนผูวิจัยไดศึกษาและนําแนวคิดคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา 5 ดานทั้งกลาวขางตนเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดและออกแบบสอบถาม 
อยางไรก็ตามใหสวนของแนวคิดในเรื่องคานิยม 6.  ผูที่มีความพยายาม 7.  ผูที่ตอสูด้ินรน และ 8.  
ผูที่มีประสบการณน้ันผูวิจัยไมไดนํามาใชในการสรางแบบสอบถามเนื่องจากไมมีความเกี่ยวของกับ
คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 แนวคิดและทฤษฏีความพึงพอใจของลูกคา ผูวิจัยใชแนวคิดของจิตตินันท เดชะคุปต 
(2544:19) การนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคาอยางตอเน่ือง จาก
แนวคิดและทฤษฎีดังกลาว ขางตนสามารถสรุปไดวาความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึก คุมคาที่
ผูบริโภคไดรับจากความคาดหวัง  6 ดานไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานกระบวนการใหบริการ 
ดานการสงเสริมการใหบริการ ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ 
 แนวคิดและทฤษฎี ที่นํามาอางอิงในเรื่องของพฤติกรรมผูบริโภค     ผูวิจัยใชทฤษฎีของ  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2550: 18) ผูวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึง
ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคคําตอบที่จะชวยใหนักการตลาด
สามารถจัดกลยุทธการตลาด ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 ดังน้ันการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดนําผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชในการอางอิงและเปนแนวทาง
ในการกําหนดในกรอบแนวคิดและแบบสอบถาม 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 

 
 ในการวิจัยครัง้น้ีไดศึกษา ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 

 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 
5. สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห 

 
1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและไมไดเปนสมาชิกของสนาม

กอลฟปญญาอินทรา ตั้งอยูเลขที่ 99 หมู 6 ถนนรามอินทรา ก.ม. 9 แขวงคันนายาว เขตคันนายาว 
กรุงเทพมหานคร  

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดมาจากประชากรที่เปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและ

ไมไดเปนสมาชิกของสนามกอลฟปญญาอินทรา เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง จึง
กําหนดจํานวนกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร  (นราศรี          
ไววนิชกุล ;และชูศักดิ์ อุดมศรี. 2549 : 133) ที่ระดับความเชื่อม่ันที่รอยละ 95 คือยอมใหเกิดความ
คลาดเคลื่อนในกลุมตัวอยางไมเกินรอยละ 5 โดยใชสูตร W.G. Cochran (1953) ดังน้ี 

 
    n           =         P (1 - P) Z2 

               e2 
   เม่ือ  n แทน จํานวนสมาชกิกลุมตวัอยาง 
     P แทน สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยกําหนดจะสุม 

       Z แทน ระดับความมัน่ใจที่ผูวิจัยกาํหนดไว 
          Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95 % 
       e แทน สัดสวนของความคลาดเคลือ่นที่จะยอมใหเกิดขึ้นได  
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 สําหรับการศกึษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยกําหนดสัดสวนของประชากรเทากับ 0.50 ตองการระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% และยอมใหคลาดเคลือ่นได 5% 
     P =    0.50 

 Z = ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน Z = 1.96 
 e = ความคลาดเคลื่อนที่พอจะอนุโลมได = 0.05 

 
 แทนคา  
 
       = 385 คน 
 
 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางประมาณ 385 หลังจากนั้นผูวิจัยจึงเลือกกลุมตัวอยางโดย
ใชวิธีวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือใหไดจํานวนกลุมตัวอยางที่ใชใน
การตอบแบบสอบถามตามขนาดที่กําหนด 

 
2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย  
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือแบบสอบถามผูวิจัยสรางขึ้นเอง  โดยมีขั้นตอนในการสราง
เครื่องมือวิจัย 

1. ศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากตํารา เอกสาร บทความและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือกําหนด
เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. สรางแบบสอบถามโดยอาศัยขอมูลทุติยภูมิจากเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
3. สรางแบบสอบถามเกี่ยวกับคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบริการที่มี

ตอสนามปญญาอินทรา โดยแบงออกเปน 5 ตอน ดังน้ี 
 
 ตอนที่ 1  สอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลักษณะของสมาชิก ของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึง
เปนแบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices) ซ่ึงขอคําถามแตละขอมีลักษณะขอมูลดังตอไปน้ี 
 ขอที่ 1 เพศ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 2 อายุ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) จากการ
สอบถามขอมูลจากสนามกอลฟปญญาอินทรา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุอยูระหวาง 20 - 55 ป 
เน่ืองจากเปนอายุเริ่มตนต่ําสุดและสูงสุดของผูมาใชบริการ พรอมทั้งกําหนดชวงปลายเปด 
 สําหรับผูที่มีอายุต่ํากวา 19 ป และตั้งแต 55 ปขึ้นไป หลังจากนั้นใช   โดยกําหนดจํานวน
ชั้นของขอมูล คือ 4 ชั้น ดังน้ันความกวางของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2549 : 
129)  มีดังน้ี 

   n    =         (0.5) (1 – 0.5) (1.96)2 
                                   0.05 2 
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=    ขอมูลที่มีคาสูงสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสดุ 
จํานวนชั้น    

         =      55 - 19  
            4 

  =        9 ป 
 

 จากการคํานวณชวงอายุขางตน สามารถแสดงชวงอายุของกลุมตัวอยาง ดังน้ี 
1. ต่ํากวา 19  ป   
2. 19 - 27 ป  
3. 28 – 36 ป     
4. 37 – 45 ป 
5. 46 – 55 ป 
6. มากกวา 55 ปขึ้นไป 

 ขอที่   3 อาชีพ  โดยใชระดับการวัดขอมูลนามบัญญัติ (Nominal scale)  
 ขอที่ 4 รายไดตอเดือน โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)                 
จากการสอบถามขอมูลจากสนามกอลฟปญญาอินทรา ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดตอเดือนอยู
ระหวาง 0 – 250,000 บาท โดยผูวิจัยสนใจผูที่มีรายไดตอเดือนระดับลางจนถึงปานกลาง คือ
ระหวาง 15,000 – 45,000 บาท พรอมทั้งกําหนดชวงปลายเปดสําหรับผูที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 
15,000 และมากกวา 45,001 บาทขึ้นไป หลังจากนั้นใชวธิีการกาํหนดชวงรายไดตอเดือน โดยใช
สูตร (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2549 : 129)  

 
=    ขอมูลที่มีคาสูงสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสดุ 

         จํานวนชั้น    

      =      45,000 – 15,000     
                                          2   
           =    15,000 บาท 
 
รายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง มีดังน้ี 
1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   
2. 15,001 – 30,000 บาท 
3. 30,001 – 45,000 บาท   
4. 45,001 บาทขึ้นไป 

 ขอที่ 5  สถานภาพสมรส โดยใชระดับการวัดขอมูลนามบัญญัติ (Nominal scale)   
    ขอที่ 6   ลักษณะของสมาชิก โดยใชระดับการวัดขอมูลนามบัญญัติ (Nominal scale)  

ความกวางของอันตรภาคชัน้  

ความกวางของอันตรภาคชัน้  
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ตอนที่ 2  คําถามเกี่ยวกับคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงลักษณะ
คําถามเปนแบบ Likert Scale โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale Method) จํานวน 5 ขอ 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงมีเกณฑการ
กําหนดคะแนน ดังน้ี 

 ระดับคะแนน  5 หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
 ระดับคะแนน  4  หมายถึง  เห็นดวย 
 ระดับคะแนน  3  หมายถึง  ไมแนใจ 
 ระดับคะแนน  2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
 ระดับคะแนน  1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 
การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ

อันตรภาคชั้น ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.2549 : 129) 
     

                                   =    ขอมูลที่มีคาสูงสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสดุ 
จํานวนชั้น    

 =      5 - 1     
5 

 =      0.80  
 

 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย ดานคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา มีดังน้ี 

 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ดีมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20  หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ดี 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ไมดี 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80  หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ไมดีมาก 

 
 ตอนที่ 3  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงเปนแบบ
ปลายปด (Close-end) แบบมีใหเลือก 2 คําตอบ (Dichotomous Choices) และแบบมีใหเลือกหลาย
คําตอบ (Multiple Choices) และแบบปลายเปด (Open-end) ซ่ึงขอคําถามแตละขอมีลักษณะขอมูล
ดังตอไปน้ี 

ความกวางของอันตรภาคชัน้  
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 ขอที่ 1 ความถี่ในการมาเลนกอลฟสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยใชระดับการวัดขอมูล
อัตราสวน (Ratio Scale) 
 ขอที่ 2  เหตุผลในการมาเลนกอลฟสนามกอลฟปญญาอินทรา  โดยใชระดับการวัดขอมูล
นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 3  บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยใช
ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 4 บุคคลที่ทานมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราดวย โดยใชระดับการวัด
ขอมูลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 5  ชวงวันที่ทานนิยมมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา โดยใชระดับการวัด
ขอมูลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 
 ตอนที่ 4 ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จํานวน 21 ขอ  
 -  ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี 4 ขอ คือขอ 1-4 
 -  ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี 4 ขอ คือขอ 5-8 

-  ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี 3 ขอ  
คือขอ 9-11 
-  ดานการสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  มี 3 ขอ  
คือขอ 12-14  
-  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี 3 ขอ คือ  
ขอ 15-17 
-  ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี 4 ขอ  
คือ ขอ 18-21 

 
 ลักษณะคําถามเปนแบบ Likert Scale โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale 
Method) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงมี
เกณฑการกําหนดคะแนน ดังน้ี 
 ระดับคะแนน 5  หมายถึง พอใจมากตอการใหบริการ 
 ระดับคะแนน 4  หมายถึง คอนขางพอใจตอการใหบริการ 
 ระดับคะแนน 3  หมายถึง พอใจปานกลางตอการใหบริการ 
 ระดับคะแนน 2  หมายถึง คอนขางไมพอใจตอการใหบริการ 
 ระดับคะแนน 1  หมายถึง ไมพอใจตอการใหบริการ 
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 เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมาพิจารณา
ความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตร
ภาคชั้นดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2549 : 129) 

         ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
         จํานวนชั้น    
       =       5 - 1     
         5 
       =     0.80 
  
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจของผูใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรามีดังน้ี 

 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 ผูใชบริการพอใจมากตอการใหบริการ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20  ผูใชบริการคอนขางพอใจตอการใหบริการ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 ผูใชบริการพอใจปานกลางตอการใหบริการ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 ผูใชบริการคอนขางไมพอใจตอการใหบริการ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80  ผูใชบริการไมพอใจตอการใหบริการ 

 ตอนที่ 5  แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราซึ่งลักษณะคําถามเปนแบบ 
Semantic Differential Scales (Zikmund.1997 : 356; อางอิงจาก ศิริวรรณ  เสรีรัตน; และคณะ.
2549 : 56)  โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale method) จํานวน 2 ขอ  
  
 ขอที่ 1 การกลับมาใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทราในอนาคต 
 โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงมี
เกณฑการกําหนดระดับคะแนน ดังน้ี 
 ระดับคะแนน  5   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมการกลับมาใชบริการแนนอน 
 ระดับคะแนน  4   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมการกลับมาใชบริการ 
 ระดับคะแนน  3   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมไมแนใจในการกลับมาใชบริการ 
 ระดับคะแนน  2   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมไมกลับมาใชบริการ 
 ระดับคะแนน  1   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมไมกลับมาใชบริการแนนอน 

   ความกวางของอันตรภาคชั้น    = 
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 เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมาพิจารณา
ความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตร
ภาคชั้นดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2549 : 129) 

ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
   จํานวนชั้น    

       =         5 - 1     
          5 
       =     0.80 
 
 เกณฑคะแนนเฉลี่ยของระดับแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 ผูใชบริการกลบัมาใชบริการแนนอน 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20  ผูใชบริการกลบัมาใชบริการ 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 ผูใชบริการไมแนใจ 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 ผูใชบริการไมกลับมาใชบรกิาร 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80  ผูใชบริการไมกลับมาใชบรกิารแนนอน 

 
 ขอที่ 2 การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จํานวน 1 ขอ  
 โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงมี
เกณฑการกําหนดระดับคะแนน ดังน้ี 
 ระดับคะแนน  5   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมแนะนําแนนอน  
 ระดับคะแนน  4   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมแนะนํา 
 ระดับคะแนน  3   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมไมแนใจ 
 ระดับคะแนน  2   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมไมแนะนํา 
 ระดับคะแนน  1   หมายถึง   มีความระดับแนวโนมไมแนะนําแนนอน 
  
 เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมาพิจารณา
ความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตร
ภาคชั้นดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2549 : 129) 
         ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
          จํานวนชั้น    
       =        5 - 1     
          5 
       =        0.80 
  

ความกวางของอันตรภาคชัน้  = 

ความกวางของอันตรภาคชัน้  =
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 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของระดับแนวโนมการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 ผูใชบริการมีระดับแนวโนมแนะนําแนนอน 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20  ผูใชบริการระดับแนวโนมแนะนํา 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 ผูใชบริการระดับแนวโนมไมแนใจ 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 ผูใชบริการระดับแนวโนมไมแนะนํา 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80  ผูใชบริการระดับแนวโนมไมแนะนําแนนอน 

 
4. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นไปใหอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธตรวจสอบความ      

ถูกตองและเสนอแนะเพิ่มเติม ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษาสาร
นิพนธพิจารณาตรวจสอบอีกครั้งหน่ึง และนํามาแกไขใหสมบูรณกอนนําไปทดลองใช 

5. นําแบบสอบถาม ไปทดสอบ (Tryout) ครั้งที่ 1 กับกลุมประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยาง 
จํานวน 40 ชุด เพ่ือนํากลับมาทดสอบหาคาความเชื่อถือได (Reliability) และทําการปรับปรุงแกไข
ขอบกพรองเพ่ือใหไดขอคําถามที่สมบูรณ 

6. นําแบบสอบถามไปเก็บกับกลุมตัวอยางจํานวน  40  ชุด และนํามาวิเคราะหหาคา
ความเชื่อถือได (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient 
โดยใชวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) สูตรของครอนบราค (Cronbach)  เพ่ือหาคาความ
เชื่อม่ันของแบบสอบถามคาแอลฟา ที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยมีคา
ระหวาง 0 ≤α ≤ 1 ซ่ึงคาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวา มีความ  เชื่อม่ันสูง ซ่ึงไดคาสัมประสิทธิ์
ดานความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยแยกเปนแตละดานดังน้ี  

- ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ เทากับ .874 
- ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ เทากับ .762 
- ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ เทากับ .903 
- ดานการสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการ เทากับ .874  
- ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการ เทากับ .844 
- ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใช เทากับ .825 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาคานิยม พฤติกรรม และ
ความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  ซ่ึงการ
ดําเนินการเก็บขอมูลมีดังน้ี 
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1. ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของผูใชบริการที่มีตอการใหบริการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
จํานวน 385 คน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของและขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับสนามกอลฟ และกีฬากอลฟ เพ่ือใชเปน
แนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี 
 
การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูล 

1. หลักจากเก็บขอมูลแลวนําแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของ         
แบบสอบถาม  

2. นําแบบสอบถามที่สมบูรณมาวิเคราะหขอมูลดวยคอมพิวเตอรโปรแกรม SPSS For 
Windows (Statistical Package for Social Science) เพ่ือวิเคราะหเชิงพรรณนาและเชิงอนุมานตาม
สมมุติฐานที่ตั้งไว 
 การวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
1.1 การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชสถิติ     

ดังน้ี  
1.1.1 ค า ร อ ย ล ะ  (Percentage)  เ พ่ื อ ใ ช อ ธิ บ า ย ลั ก ษณะข อ มู ล จ า ก

แบบสอบถามตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส 
และลักษณะของสมาชิก และตอนที่ 3 ไดแก ความถี่ในการมาเลนกอลฟ เหตุผลในการมาเลนกอลฟ 
บุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ  บุคคลใดที่ทานมาเลนกอลฟดวยบอยที่สุด  และ
ชวงวันใดที่ทานนิยมมาเลนกอลฟ 

1.1.2 คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพ่ือใชในการอธิบายลักษณะขอมูลจาก
แบบสอบถามตอนที่ 2 คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ตอนที่ 4 ความพึงพอใจที่
มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ ดาน
ราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานการสงเสริม
การใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานลักษณะทาง
กายภาพที่มีตอการใชบริการ  ตอนที่ 5 แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราในอนาคต  
ประกอบดวย ความตองการกลับมาใชบริการตอในอนาคต และการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการของ
สนามกอลฟปญญาอินทราตอหรือไม  

1.1.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  เพ่ือใชอธิบายลักษณะ
ขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 2 คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ตอนที่ 4 ความ
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พึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใช
บริการ ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดาน
การสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดาน
ลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ  ตอนที่ 5 แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทราในอนาคต  ประกอบดวย ความตองการกลับมาใชบริการตอในอนาคต และการแนะนําบุคคล
อ่ืนมาใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทราตอหรือไม 

2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมุติฐาน ดังน้ี  

1.1 สถิตวิิเคราะหคาท ี (Independent Statistic)  เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยาง 2 กลุม ใชทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ดานเพศ และลักษณะสมาชิก 

1.2 สถิตวิิเคราะหแบบการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis of 
Variance) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ใชทดสอบ
สมมุติฐานขอที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ดาน อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และสถานภาพสมรส  

1.3 สถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพ่ือใชหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระจากกัน ใชทดสอบ
สมมุติฐานขอที่ 2 ขอที่ 3 และขอที่ 4 
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. คาสถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดวย 
1.1 คารอยละ (Percentage) (อางอิงจาก กัลยา วานิชยบญัชา. 2545: 36) 

 
     P =  f   x 100 

       n  
 

เม่ือ P แทน คาสถิตริอยละ 
 F แทน ความถีข่องขอมูล 
 N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
1.2 คาคะแนนเฉลีย่ (Mean หรือ X ) (อางอิงจาก กัลยา  วานิชยบัญชา.  2545: 

36) 

X  = 
n
X∑  
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เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
 X∑  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    
1.3 คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (อางอิงจาก 

กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 38) 

S.D.  =  ( )
( )1

22

−
∑−∑

nn
XXn  

   
เม่ือ S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ( )2X∑  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 
 2X∑  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 2. การหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคา
สัมประสิทธิ์อัลฟา (α -Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (อางอิงจาก กัลยา วานิชยบัญชา. 
2549: 35) 

 Cronbach’s 
( ) ianceariancek

ianceariancek
var/cov11

var/cov
−+

=α  

 
เม่ือ α  แทน ความเชือ่ม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 

 k  แทน จํานวนคําถาม 
 
 

ariancecov

iancevar  
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

   
 3.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน  (Inferential  statistic)  ประกอบดวย 
 3.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน (อางอิงจาก กัลยา วานิชยบญัชา. 2549: 108) ใชทดสอบ
สมมติฐานขอที่ 1 ในดาน เพศ  โดยมีสูตรดังน้ี 
 ในการทดสอบ t-test หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบ
ความแตกตางดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุม ให
ทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวนของ
แตละกลุมกอนโดยใช Levene test  
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  3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน ( )2
2

2
1 SS =  

 

                 

22

21

11
nn

S

XXt

p +

−
=             

                                       
                     สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ  df  =  n1 + n2 – 2 
 

 
                                                  

2
)1()1(

21

2
22

2
112

−+
−+−

=
nn

SnSnS p

 
    
 
   3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากนั ( )2

2
2

1 SS ≠  
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2
1

21
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S
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S

XX
t
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         สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ  =   V 
 

        

11 2

2

2
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1

2
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2
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เม่ือ t  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน  t-distribution 

 1X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
 2

1S  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่  1 
 2

2S  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่  2 
 1n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 

เม่ือ iX  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ i  ;  i   = 1 , 2 
 PS  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
    ni     แทน ขนาดตวัอยางของกลุมที่ I 
   2

iS  แทน คาแปรปรวนของตวัอยางกลุมที่ i  ;  i = 1 , 2 
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 2n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
 V แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 

 
 3.2 สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 

แบบการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมขึ้นไป (อางอิงจาก 
กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 293) เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอที ่ 1 ในดาน อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพสมรส ระยะเวลาที่ปฏิบตัิงาน กลุมตําแหนงงาน หนวยงานที่สังกัด มีสูตรดังน้ี 
 3.2.1 ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (อางอิงจาก 
กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 293)  มีสูตรดังน้ี 
 
ตาราง 3 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 

 

F     =        
)(

)(

W

B

MS
MS    

 
เม่ือ F แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-distribution 

 df   แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายใน 
       กลุม (n-k) 

 K แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
 N แทน จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
 )(BSS   

)(WSS   
แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 

 )(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  
    (Mean Square between groups) 

 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  
    (Mean Square within groups) 

 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวางกลุม(B) 
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 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวธิี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (อางอิงจาก กัลยา วานชิยบัญชา.  2545: 333) 
   

   LSD = 











+−−

ji
kn nn

t 11MSE;2/1 α  

           
3.2.2 ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไม 

เทากัน (Hartung. 2001: 300) มีสูตรดังน้ี 
 

  β   = 
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โดยที่ ni  ≠  nj  

เม่ือ LSD แทน ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากร กลุมที่ i และ j 
 knt −− ;2/1 α  แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ที่ระดับ 

      ความเชื่อม่ัน 95% และชั้นแหงความเปนอิสระภายใน  
      กลุม = n - k 

 MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 
 ni แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
 nj แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j 
 α         แทน คาความคลาดเคลื่อน 

เม่ือ β แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
 )(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  

       (Mean Square between group) 
 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

       (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
 in  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i  
 N  แทน ขนาดของประชากร 
 2

1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
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กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบ
เปนรายคู เพ่ือดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวธิี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตร
ดังน้ี 

t              = 
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เม่ือ    t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 

 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  
       (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 

 iX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
 jX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
 Ni   แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
  N j  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 

 
 3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) (อางอิงจาก กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 311-312) เพ่ือใชหาคา
ความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวทีเ่ปนอิสระกัน ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 - 3 มีสูตรดังน้ี 

 
   
 

 
เม่ือ     

     
        r   

 
แทน สัมประสิทธสหสัมพันธ 

     X∑   แทน ผลรวมคะแนน X 
 Y∑  แทน ผลรวมคะแนน Y 
   2X∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตวัยกกาํลังสอง 
 2Y∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตวัยกกาํลังสอง 
   XY∑  

       n  
แทน ผลรวมของผลคูณระหวางคะแนนชุด X และชุด Y 
แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

   
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง  -1 < r < 1  ความหมายของคา r (อางอิง
จาก กัลยาวานิชยบัญชา.  2544: 437) คือ 

nΣXY – (ΣX)(ΣY) 

[nΣX2 – (ΣX)2][nΣY2 – (ΣY)2] 
          r             = 
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1. คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางตรงขามกนั คือ ถา 
X เพ่ิม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิม 

2. คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน คือ ถา X 
เพ่ิม Y จะเพ่ิมดวย แตถา X ลด Y จะลดลงดวย 

3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน 
และมีความสมัพันธกันมาก 

4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางตรงกันขาม 
และมีความสมัพันธกันมาก 

5. ถา r = 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
6. r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย และมีคาระดับ

ความสัมพันธของคาสหสัมพันธ  
 
ตาราง 4  แสดงความหมายของคาสัมประสิทธสหสัมพันธ 
คาระดับความสัมพันธ ระดับความสมัพันธ 
0.81-1.00 สูงมาก (Very strong) 
0.61-0.80 คอนขางสูง (Strong) 
0.41-0.60 ปานกลาง (Moderate) 
0.21-0.40 คอนขางต่ํา (Weak) 
0.01-0.20 ต่ํามาก (Very weak) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอ
แนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา การวิเคราะหขอมูล และการแปลผล
ความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
ดังน้ี 

 
สัญลักษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 
  H0   แทน สมมติฐานหลกั 
  H1   แทน สมมติฐานรอง 
  n   แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
  X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
  S.D.   แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  t    แทน คาที่ใชพิจารณา t-Distribution 
  df   แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
  SS   แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
  MS   แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
  F-Ratio  แทน คาที่ใชพิจารณา F-Distribution 
  F-Prop.,p แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
  *   แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 
  **   แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 6 ตอน ตามลําดับ ดังน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับคานิยมของผูใชบริการ 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชบริการ 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการ 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการใชบริการในอนาคต 
 ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส และลักษณะของสมาชิก ดังตาราง 5 

 
ตาราง 5 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ 
 รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส และลักษณะของสมาชิก 
 
ขอมูลสวนบคุคล จํานวน (คน)          รอยละ  
1.  เพศ     
 ชาย 258  67.00  
 หญิง       127  33.00  

รวม 385  100.00  
2.  อายุ   
 ต่ํากวา 19 ป 8  2.00  
 19 – 27 ป 34  8.80  
 28 – 36 ป 63  16.40  
 37 – 45  ป 120  31.20  
 46 – 55 ป  93  24.20  
 มากกวา 55 ปขึ้นไป   67  17.40  

รวม 385  100.00  
3.  อาชีพ   
 ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ   42  10.90  
 พนักงานบริษทัเอกชน       152  39.50  
 เจาของกิจการ 171  44.40  
 อ่ืนๆ เชน พอบาน แมบาน และนักศึกษา 20  5.20  

รวม 385  100.00  
4.  รายไดตอเดือน   
 ต่ํากวา หรือเทากับ 15,000 บาท 27  7.00  
 15,001 – 30,000 บาท 67  17.40  
 30,001 – 45,000 บาท 67  17.40  
 45,001 บาทขึ้นไป 224  58.20  

รวม 385  100.00  
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 ตาราง  5 (ตอ)     
 ขอมูลสวนบคุคล จํานวน (คน)                    รอยละ    
  5.  สถานภาพสมรส     
       โสด 108  28.00  
     สมรส / อยูดวยกัน 232  60.30  
     หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 45  11.70  

รวม         385  100.00  
   6.  ลักษณะของสมาชิก           
            เปนสมาชิก 222  57.70  
      ไมเปนสมาชิก 163  42.30  

รวม       385  100.00  
  

 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 
385 คน จําแนกไดดังน้ี 
 เพศ   ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 258 คน คิดเปนรอยละ 67.00 และเปน
เพศหญิง จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 33.00 ตามลําดับ 

 อายุ   ผูใชบริการสวนใหญอายุระหวาง 37-45 ป จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 31.20  
รองลงมาคือ อายุระหวาง 46-55 ป จํานวน 93  คน  คิดเปนรอยละ 24.20   อายุมากกวา 55 ปขึ้น
ไป   จํานวน 67  คน  คิดเปนรอยละ 17.40  อายุระหวาง 28-36 ป มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 
16.40  อายุระหวาง 19-27 ป มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.80  และอายุต่ํากวา 19  ป จํานวน 
8 คน คิดเปนรอยละ 2.00 ตามลําดับ 
 อาชีพ  ผูใชบริการสวนใหญเปนเจาของกิจการ จํานวน 171 คน  คิดเปนรอยละ 44.40 
รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 152 คน  คิดเปนรอยละ 39.50  อาชีพขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 42 คน  คิดเปนรอยละ 10.90   และอาชีพอ่ืน ๆ เชน พอบาน แมบาน และ
นักศึกษา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.20 ตามลําดับ 

 รายไดตอเดือน  ผูใชบริการสวนใหญมีรายได 45,001 บาทขึ้นไป จํานวน 224 คน  คิด
เปนรอยละ 58.20  รองลงมาคือมีรายได 15,001-30,000 บาท จํานวน 67 คน  คดิเปนรอยละ 17.40
และ 30,001-45,000 บาท จํานวน 67 คน  คิดเปนรอยละ 17.40 เทากัน มีรายได ต่ํากวาหรือเทากบั 
15,000 บาท จํานวน 27 คน  คิดเปนรอยละ  7.00 ตามลําดับ 

 สถานภาพสมรส  ผูใชบริการสวนใหญสมรส / อยูดวยกัน จํานวน 232 คน  คิดเปนรอยละ 
60.30  รองลงมาคือผูใชบรกิารที่เปนโสด จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 28.00 และหมาย / หยา
ราง / แยกกันอยู จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.70 ตามลําดับ 
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   ลักษณะของสมาชิก ผูใชบริการสวนใหญเปนสมาชิก จํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 
57.70% และไมเปนสมาชิก จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ  42.30  

 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย และคาเฉลี่ยเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลเกี่ยวกับคานิยมของผูใชบริการ 
 

คานิยมของผูใชบริการ Χ  S.D. ระดับ 
   ความคิดเห็น 

1.  คุณเชื่อวากอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง 4.17 .685 ดี 
2.  กีฬากอลฟเปนการเสรมิสรางบุคลิกภาพใหดูดี 4.16 .659 ดี 
3.  กีฬากอลฟทําใหเปนทีย่อมรับ และยกยองในสังคม 4.22 .703 ดีมาก 
4.  กีฬากอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจ 4.02 .821 ดี 
5.  สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง 4.00 .752 ดี 
       และเปนที่ยอมระบจากนักธุรกิจชั้นนํา    

รวม  4.11  .541 ดี 
 
  ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูใชบริการดานคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทราโดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 เม่ือพิจารณารายขอพบวากีฬากอลฟทําใหเปนที่
ยอมรับและยกยองในสังคม อยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.22 และมีความคิดเห็นดานคานิยมของ
ผูใชบริการอยูในระดับดี ไดแก การเชื่อวากอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง กีฬากอลฟเปนการ
เสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี การสรางความสําเร็จในการเจราติดตอธุรกิจ สนามกอลฟปญญาอินทรา
เปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 4.16 4.02 และ 
4.00 ตามลําดับ 

 
ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  

 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูใชบริการ 
 สนามกอลฟปญญาอินทรา  
 

ขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ Max Min Χ   S.D. 
ความถี่ในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราของ    
ผูใชบริการ 26 1 5.85 4.99 
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  ผลจากตาราง 7 แสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความถี่
ในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.85 ครั้งตอเดือน โดย
ความถี่ในการเลนกอลฟต่ําสุดคือ  1 ครั้งตอเดือน และสูงสุด 26 ครั้งตอเดือน 

 
ตาราง 8 แสดงจํานวน ความถี่ และคารอยละของขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ 

 

ขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ จํานวน          รอยละ 

บุคคลที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ   
 ตัวเอง 129                     33.50 
 ลูกคา 57                     14.80 
 เพ่ือรวมกวน 169                     43.90 
 เจานาย 30                       7.80 
  รวม   385                     100.00 
บุคคลที่ผูใชบริการมาเลนกอลฟดวยบอยที่สุด   
 ครอบครัว 49                     12.70 
   ลูกคา 72                     18.70 
 เพ่ือรวมกวน 237                     61.60 
 เจานาย 27                       7.00 
  รวม     385                    100.00 
ชวงวันที่ผูใชบริการนิยมมาเลนกอลฟ     

 วันธรรมดา (อังคาร - ศุกร) 215 55.80 
  วันหยุดสุดสัปดาห (เสาร - อาทิตย) 170 44.20 
  รวม 385       100.00 

 
  จากตาราง 8 แสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ ดาน พบวาบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสวนใหญเปนเพ่ือนรวมกวนจํานวน 169 คน คิดเปนรอยละ 43.90 รองลงมา
เปนตัวเองจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 33.50  ลูกคา จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.80 และ
เจานายจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.80 
  จากตาราง 8 แสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวาบุคคลที่ผูใชบริการมาเลนกอลฟ
ดวยบอยที่สุด สวนใหญเปนเพ่ือนรวมกวนจํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 61.60 รองลงมาเปน
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ลูกคาจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.70  ครอบครัว จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.70 และ
เจานายจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7.00 

 จากตาราง 8 แสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวาชวงวันที่ผูใชบริการนิยมมาเลน
กอลฟสวนใหญเปนวันธรรมดา (อังคาร – ศุกร) จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 55.80 และวันหยุด
สุดสัปดาห (เสาร – อาทิตย) จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 44.20 

 
ตาราง 9 แสดงจํานวน ความถี่ และคารอยละของขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ 

 

ขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ เลือก ไมเลือก 
   จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เหตุผลในการมาเลนกอลฟ         
 การออกกําลังกาย 265 68.80 120 31.20 
 ติดตอธุรกิจ 133 34.50 252 65.50 
 แขงขัน 74 19.20 311 80.80 
 เปนสมาชิก 157 40.80 228 59.20 
  อ่ืน ๆ เชน งานสังสรรค เลีย้งรุน  8  2.10  377  97.90 

 
 จากตาราง 9 แสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวาเหตุผลในการมาเลนกอลฟที่

สนามกอลฟปญญาอินทราสวนใหญ คือเลอืกการออกกําลังกาย จํานวน 265 คน คิดเปนรอยละ 55 
รองลงมาเปนสมาชิก จํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 37.50  ติดตอธุรกิจ จํานวน 113 คน คิดเปน
รอยละ 133 การแขงกัน จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19.20 และเหตผุลอ่ืน ๆ เชนงานสังสรรค
เลี้ยงรุน จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.10 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟ 
  ปญญาอินทรา 
โดยแจกแจงจํานวน คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตาราง  
 

ดานผลิตภัณฑท่ีมีตอการใชบริการ Χ  S.D. ระดับ 
      ความพึงพอใจ 
1. รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ 4.08 .682 คอนขางพอใจ 
2. การออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟ 4.03 .737 คอนขางพอใจ 
3. ความทาทายของแฟรเวย 4.05 .734 คอนขางพอใจ 
4. ความสวยงามของทิวทัศน 4.11 .737 คอนขางพอใจ 
  รวม 4.06 .601 คอนขางพอใจ 

 
  ผลการวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ผลิตภัณฑพบวามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 เม่ือ
พิจารณารายขอจะพบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑตอการใชบริการ ไดแกความสวยงามของ
ทิวทัศน รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ ความทาทายของแฟรเวย การออกแบบที่หลากหลาย
ของสนามกอลฟ มีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 4.08 4.05  
และ 4.03 ตามลําดับ 
  

ดานราคาคาบริการท่ีมีตอการใชบริการ Χ  S.D. ระดับ 
        ความพึงพอใจ 
5. ความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก 3.44 .805 คอนขางพอใจ 
6. อัตราคาออกรอบตอครั้ง 3.39 .784 คอนขางพอใจ 
7. คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ 3.44 .759 คอนขางพอใจ 
8. อัตราคาบริการแค็ดดี้ 3.62 .772 คอนขางพอใจ 
  รวม 3.47 .636 คอนขางพอใจ 

 
  ผลการวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานราคา
พบวามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 เม่ือพิจารณา
รายขอจะพบวา ความพึงพอใจดานราคาตอการใชบริการ ไดแกอัตราคาบริการแค็ดดี้ ความ
เหมาะสมของอัตราคาสมาชิก คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ และ
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อัตราคาออกรอบตอครั้ง มีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 3.44 
3.44  และ 3.39 ตามลําดับ 
 

ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ  Χ  S.D. ระดับ 
        ความพึงพอใจ 
9. ความรวดเร็วในการใหบริการ 3.94 .759 คอนขางพอใจ
10. การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) 3.80 .822 คอนขางพอใจ
11. การรับจองคิวลวงหนา 3.76 .872 คอนขางพอใจ

  รวม 3.83 .730 คอนขางพอใจ

 
  ผลการวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
กระบวนการใหบริการ พบวามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.83 เม่ือพิจารณารายขอจะพบวา ความพึงพอใจดานกระบวนการใหบริการ ไดแกความ
รวดเร็วในการใหบริการ ความรวดเร็วในการใหบริการ และการรับจองคิวลวงหนา มีความพึงพอใจ
อยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 3.80 และ 3.76 ตามลําดับ 
 

ดานการสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการ     Χ     S.D. ระดับ 
        ความพึงพอใจ 

12. สปอรตเดย (ทุกวันอังคาร)  3.89 .969 คอนขางพอใจ 

13. อาทิตยหรรษา หลัง 11.00น.  3.81 .950 คอนขางพอใจ 

14. การประชาสัมพันธ 3.74 .893 คอนขางพอใจ 

  รวม 3.81 .830 คอนขางพอใจ 

 
  ผลการวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
สงเสริมการใหบริการ พบวามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.81 เม่ือพิจารณารายขอจะพบวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการใหบริการ ไดแกสปอรตเดย 
(ทุกวันอังคาร) อาทิตยหรรษา หลัง 11.00น. และการประชาสัมพันธ มีความพึงพอใจอยูในระดับ
คอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 3.81 และ 3.74 ตามลําดับ 
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ดานเจาหนาท่ีท่ีใหบริการท่ีมีตอการใชบริการ  Χ  S.D. ระดับ 
        ความพึงพอใจ 

15. พนักงานเอาใจใสตอความตองการของลูกคา 3.99 .732 คอนขางพอใจ 

16. พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซื่อสัตย 3.97 .726 คอนขางพอใจ 

17. แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม 3.74 .778 คอนขางพอใจ 

  รวม 3.93 .936 คอนขางพอใจ 

 
  ผลการวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
เจาหนาที่ที่ใหบริการ พบวามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.93 เม่ือพิจารณารายขอจะพบวา ความพึงพอใจดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ ไดแกพนักงานเอาใจใส
ตอความตองการของลูกคา พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตย และแค็ดดี้มีความรูเรื่อง
กติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม มีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.99 3.97 และ 3.74 ตามลําดับ 
 

ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ Χ  S.D. ระดับ 
        ความพึงพอใจ 

18. จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ 3.84 .686 คอนขางพอใจ 

19. การจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ  
หรือติดตอธุรกิจ 3.65 .756 

 
คอนขางพอใจ 

20. ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส 3.95 .816 คอนขางพอใจ 

21. บรรยากาศของสนามกอลฟ 4.04 .820 คอนขางพอใจ 

  รวม 3.86 .635 คอนขางพอใจ 

 
 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานลักษณะ
ทางกายภาพ พบวามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
เม่ือพิจารณารายขอจะพบวา ความพึงพอใจดานลักษณะทางกายภาพการใหบริการ ไดแก
บรรยากาศของสนามกอลฟ ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส จํานวนเจาหนาที่
ใหบริการ  และการจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ  หรือติดตอธุรกิจ มีความพึง
พอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 3.95 3.84 และ 3.65 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 5  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราในอนาคต 
 

ขอมูลแนวโนมการใชบริการ  Χ                S.D.    ระดับแนวโนม 
ตองการกลับมาใชบริการในอนาคต  4.17    0.852         กลับมาใชบริการ 
(กลับมาใชบรกิารแนนอน --- ไมกลับมาใชบริการแนนอน)  
 

 ผลการวิเคราะหขอมูลแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา พบวาผูใชบริการ
ตองการกลับมาใชบริการในอนาคต โดยมีคาเฉลี่ย 4.17 

 
ขอมูลแนวโนมการใชบริการ Χ       S.D.      ระดับแนวโนม 

การแนะนําบคุคลอื่นมาใชบริการ     3.99         0.986   แนะนํา 
(แนะนําแนนอน --- ไมแนะนําแนนอน) 
 

 ผลการวิเคราะหขอมูลแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา พบวาผูใชบริการ
ตองการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 3.99 
 
ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  
 การทดสอบสมมติฐาน  ผูวจัิยไดทําการวเิคราะหขอมูลตามลําดับ ดังตอไปน้ี 
 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูใชบริการที่มีเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส 
และลักษณะของสมาชิก ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกนั ซ่ึง
สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 
สมมติฐานยอยขอที่ 1.1  ผูใชบริการที่มีเพศ ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 
 H0 : ผูใชบริการที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราไม
แตกตางกัน 

H1 : ผูใชบริการที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตก
ตางกัน 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระตอกัน (Independent t-test) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prod.(p) มีคานอยกวา 0.05 

 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
 
  H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
  

 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา 
t ดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variance not assumed 
 
ตาราง  10 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
      จําแนกตามเพศ 
 
ตัวแปรที่ศึกษา Levene's       t-test for Equality of Means 

 
Test of Equality 

of F Sig. เพศ n 
 

S.D.  t df P 
  Variance                   

1. การกลับมาใช Equal variances    1.648 0.200 ชาย 258 4.31 0.787 4.673** 383 0.000 
บริการสนามกอลฟ assumed          
 Equal variances   หญิง 127 3.89 0.911    
  not assumed                  
2. การแนะนําผูอื่น Equal variances 1.977 0.160 ชาย 258 4.09 0.950 2.811** 383 0.004 
มาใชบริการ assumed          

 Equal variances   หญิง 127 3.79 1.028    
  not assumed                  

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง

Χ
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ตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test พบวามีคาความ
นาจะเปนดังน้ี 

 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.200 
ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 2.  ในเร่ืองการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.160 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ

ปญญาอินทรา จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) สามารถอธิบายไดดังน้ี 
 1.   ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 

0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ   ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตก
ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 กลาวคือผูใชบริการเพศชาย มีแนวโนมการกลับใชบริการ
ในอนาคตมากกวาผูใชบริการเพศหญิง 

 2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.004  ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือ  ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 กลาวคือผูใชบริการเพศชาย มีแนวโนมการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 
มากกวาผูใชบริการเพศหญิง 

 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2  ผูใชบริการทีมี่อายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทราแตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถติิ ไดดังน้ี 
 

H0 : ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินไมแตกตาง
กัน 

H1 : ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินแตกตางกัน 
 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
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 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 
 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 11 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 
 

แนวโนมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
1. การกลับมาใชบริการสนามกอลฟ   3.500** 5 379 0.004 
2. การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 1.531 5 379 0.179 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนกตามอายุ โดยใชการทดสอบ Levene’s Test  สามารถ
อธิบายไดดังน้ี 
 

 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.004 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  

 
 2.  ในเร่ืองการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.179 ซ่ึง

มากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวนของ
ขอมูลทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน  จะนําไป
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant 
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Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 12 แสดงผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนก 
 ตามอายุ โดยใชสถติิ Brown-Forsythe 
 

แนวโนมการใชบริการ   Statistic(a) df1 df2 Sig. 
1.  การกลับมาใชบริการสนามกอลฟ Brown-Forsythe 3.535* 5 39.008 0.010 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 12 ผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา
อินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown-
Forsthe สามารถอธิบายไดดังน้ี 
 

 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.010 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 และเพื่อใหทราบวาระดับอายุคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี 
Dunnett’s T3 ดังแสดงในตาราง ดังน้ี 
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ตาราง 13       แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา 
 อินทรา จําแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี   Dunnett’s T3 
 

อายุของ
ผูใชบริการ 

Mean ตํ่ากวา 19 ป
    3.73 

19-27 ป 
3.65 

28-36 ป 
3.65 

37-45 ป 
4.10 

46-55 ป 
4.24 

55 ปขึ้นไป 
4.30 

ตํ่ากวา 19 ป 3.73 
 
- 
 

 
.103 

(1.000) 

 
-.345 
(.999) 

 
-.442 
(.994) 

 
-.487 
(.057) 

 
-.683 
(.895) 

19 – 27 ป 3.65  - -.448 
(.181) 

-.545* 
(.023) 

-.590* 
(.016) 

-.786** 
(.000) 

28 – 36 ป 4.10   - -.096 
(1.000) 

-.141 
(.994) 

-.338 
(.187) 

37 - 45 ป 4.19    - -.045 
(1.000) 

-.241 
(.462) 

46 – 55 ป 4.24     - -.196 
(.865) 

55 ปขึ้นไป 4.43       - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 13  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามอายุพบวา 
 
 1. ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป กับผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 37 - 45 ป มีคา 
Probability (p) เทากับ .023 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 37 - 45 ป 
มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอายุ แตกตางเปนรายคูกับผูใชบริการ
ที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 
37 - 45 ป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนาม
กอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .545 
 
 2. ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป กับผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 46 - 55 ป มีคา 
Probability (p) เทากับ .016 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 46 - 55 ป 
มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอายุ แตกตางเปนรายคูกับผูใชบริการ
ที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือผูใชบริการที่มีอายุ
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ระหวาง 46 - 55 ป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการ
สนามกอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
.590 
 3. ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป กับผูใชบริการที่มีอายุมากกวา 55 ปขึ้นไป มีคา 
Probability (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวาผูใชบริการที่มีอายุมากกวา 55 ปขึ้น
ไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอายุ แตกตางเปนรายคูกับ
ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กลาวคือผูใชบริการที่มี
อายุมากกวา 55 ปขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเร่ืองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ .786 

สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 14 แสดงความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการ 
 แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-Test 
 

แนวโนมการใชบริการ   
Sum  

 of Squares    df 
Mean  

Square F Sig. 
2. การแนะนําบุคคลอื่นมา 

ใชบริการ 
Between 
Groups 13.410 5 2.682 2.827* 0.016 

  Within Groups 359.567 379 0.949     
  Total 372.977 384       

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 

 จากตาราง 14 ผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-Test  สามารถอธิบายได
ดังน้ี 

2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.016  ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ผูใชบริการทีมี่อายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 และเพื่อใหทราบวาระดับอายุคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบ    ตอไปดวยวิธี 
ทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) ดังแสดงในตาราง ดังน้ี 
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ตาราง 15 แสดงผลการเปรยีบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา 
 อินทรา จําแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี   Least Significant Difference (LSD) 
 

อายุของ
ผูใชบริการ 

Mean ตํ่ากวา 19 ป
    3.50 

19-27 ป 
3.56 

28-36 ป 
4.02 

37-45 ป 
3.92 

46-55 ป 
4.14 

55 ปขึ้นไป 
4.18 

ตํ่ากวา 19 ป 3.50 
 
- 
 

 
-.059 
(.878) 

 
-.516 
(.159) 

 
-.417 
(.242) 

 
-.640 
(.057) 

 
-.679 
(.063) 

19 – 27 ป 3.56  - -.457* 
(.028) 

-.358 
(.059) 

-.581** 
(.003) 

-.620** 
(.003) 

28 – 36 ป 4.02   - .099 
(.513) 

-.124 
(.436) 

-.163 
(.340) 

37 - 45 ป 3.92    - -.223 
(.098) 

-.262 
(.078) 

46 – 55 ป 4.14     - -.039 
(.801) 

55 ปขึ้นไป 4.18       - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 15  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ จําแนกตามอายุพบวา 
 
 1. ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป กับผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 28 - 36 ป มีคา 
Probability (p) เทากับ .028 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 28 - 36 ป 
มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอายุ แตกตางเปนรายคูกับผูใชบริการ
ที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 
28 - 36 ป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ มากกวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .457 
 
 2. ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป กับผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 46 -55 ป มีคา 
Probability (p) เทากับ .003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 46 -55 ป 
มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอายุ แตกตางเปนรายคูกับผูใชบริการ
ที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 กลาวคือผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 
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46 - 55 ป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ มากกวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากบั .581 
 3. ผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป กับผูใชบริการที่มีอายุมากกวา 55 ปขึ้นไป มีคา 
Probability (p) เทากับ .003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวาผูใชบริการที่มีอายุมากกวา 55 ปขึ้น
ไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอายุ แตกตางเปนรายคูกับ
ผูใชบริการทีมี่อายุระหวาง 19 - 27 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 กลาวคือผูใชบริการที่มี
อายุมากกวา 55 ปขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนํา
บุคคลอื่นมาใชบริการ มากกวาผูใชบริการที่มีอายุระหวาง 19 - 27 ป  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
.620 

 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.3  ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 

H0 : ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราไม
แตกตางกัน 

H1 : ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตก
ตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 16 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 
 

แนวโนมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
1. การกลับมาใชบริการสนามกอลฟ 5.608** 3 381 0.001 
2. การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 1.863 3 381 0.135 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 16 ผลการเปรียบเทยีบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนกตามอาชีพ โดยใชการทดสอบ Levene’s Test  สามารถ
อธิบายไดดังน้ี 

 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบรกิารสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.001 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน 

 
 2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.135 ซ่ึง

มากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวนของ
ขอมูลทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน  จะนําไป
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant 
Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 17 แสดงผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนก 
    ตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsthe 
 

แนวโนมการใชบริการ   Statistic(a) df1 df2 Sig. 
1.  การกลับมาใชบริการสนามกอลฟ Brown-Forsythe 3.961* 3 66.068 0.012 

 * มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 17 ผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา
อินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-
Forsthe สามารถอธิบายไดดังน้ี 
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 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.012 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
 และเพื่อใหทราบวาระดับอาชีพคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี 
Dunnett’s T3 ดังแสดงในตาราง ดังน้ี 
 
ตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา 
 อินทรา จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวธิี   Dunnett’s T3 
 

อาชีพของผูใชบริการ Mean 
ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 
    3.93 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.05 

เจาของ
กิจการ 
4.36 

อ่ืน ๆ  
 

4.00 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.93 
 
- 
 

 
-.117 
(.969) 

 
-.434* 
(.031) 

 
-.071 

(1.000) 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.05  - -.317** 
(.003) 

-.046 
(1.000) 

เจาของกิจการ 4.36   - .363 
(.748) 

อ่ืน ๆ เชนพอบาน    
แมบาน นักเรียน และ
นักศึกษา 

4.00 
  

  - 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 
 จากตาราง 18  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามอาชีพพบวา 
 1. ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ กับเจาของกิจการ มีคา Probability (p) 
เทากับ .031 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา โดยจําแนกอาชีพ แตกตางเปนรายคูกับขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ใน
เรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มากกวาขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ .434 
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 2. ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับเจาของกิจการ มีคา Probability (p) 
เทากับ .003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวาเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา โดยจําแนกอาชีพ แตกตางเปนรายคูกับพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 กลาวคือเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มากกวาพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ .317 
 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
 

ตาราง 19 แสดงความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการ 
 แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ F-test 
 

แนวโนมการใชบริการ   
Sum  

 of Squares    df 
Mean  

Square F Sig. 
2. การแนะนําบุคคลอื่นมา 
ใชบริการ 

Between 
Groups 20.168 3 6.723 7.260** .000 

  Within Groups 352.809 381 .926     
  Total 372.977 384       

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

 จากตาราง 19 ผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ F-Test  สามารถอธิบายได
ดังน้ี 
 

 2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ผูใชบริการทีมี่อาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 และเพ่ือใหทราบวาระดับอาชีพคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบ    ตอไปดวยวิธี 
ทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) ดังแสดงในตาราง ดังน้ี 

 
 
 
 



 91

ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวธิี   Least Significant Difference (LSD) 

 

อาชีพของผูใชบริการ Mean 
ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ
    3.55 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.89 

เจาของ
กิจการ 
4.22 

อ่ืน ๆ  
 

3.75 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.55 
 
- 
 

 
-.341* 
(.043) 

 
-.675** 
(.000) 

 
-.202 
(.439) 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.89  - -.334** 
(.002) 

.138 
(.546) 

เจาของกิจการ 4.22   - .472* 
(.039) 

อ่ืน ๆ เชนพอบาน    
แมบาน นักเรียน และ
นักศึกษา 

3.75 
  

  - 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 
 จากตาราง 20  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ จําแนกตามอาชีพพบวา 
 1. ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ กับพนักงานบริษัทเอกชน มีคา 
Probability (p) เทากับ .043 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาพนักงานบริษัทเอกชน มีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอาชีพ แตกตางเปนรายคูกับขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 กลาวคือพนักงานบริษัทเอกชน มีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมากกวาขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .341 
 2. ผูใชบริการที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ กับเจาของกิจการ มีคา Probability (p) 
เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา โดยจําแนกอาชีพ แตกตางเปนรายคูกับขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ .01 กลาวคือเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเร่ือง
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมากกวาขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .675 
 3. ผูใชบริการที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับเจาของกิจการ มีคา Probability (p) 
เทากับ .002 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา โดยจําแนกอาชีพ แตกตางเปนรายคูกับพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทาง



 92

สถิติที่ .01 กลาวคือเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมากกวาพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .334 

 4. ผูใชบริการที่มีอาชีพเจาของกิจการ กับอาชีพอ่ืน ๆ เชนพอบาน แมบาน นักเรียน และ
นักศึกษา มีคา Probability (p) เทากับ .039 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาเจาของกิจการ มี
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกอาชีพ แตกตางเปนรายคูกับพนักงาน
บริษัทเอกชน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 กลาวคือเจาของกิจการ มีแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมากกวาอาชีพอ่ืน ๆ เชนพอบาน 
แมบาน นักเรียน และนักศกึษา โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .472 

 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
  
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.4  ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 

 H0 : ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา แตกตางกัน ไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา แตกตางกัน  
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใขการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 21 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 
 

แนวโนมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
1. การกลับมาใชบริการสนามกอลฟ 2.498 3 381 0.059 
2. การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 1.615 3 381 0.185 
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 จากตาราง 21 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชการทดสอบ Levene’s 
Test  สามารถอธิบายไดดังน้ี 

 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.059 
ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.185 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวนของ
ขอมูลทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน  จะนําไป
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant 
Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 22 แสดงความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนกตาม 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ F-Test 
 

แนวโนมการใชบริการ   
Sum  

 of Squares    df 
Mean  

Square F Sig. 
1.การกลับมาใชบริการ 

สนามกอลฟ 
Between 
Groups 19.610 3 6.537 9.613** .000 

  Within Groups 259.076 381 .680     
  Total 278.686 384       

2. การแนะนําบุคคลอื่นมา 
ใชบริการ 

Between 
Groups 19.068 3 6.356 6.862** .000 

  Within Groups 353.909 381 .929     
  Total 372.977 384       

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 22 ผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถติิ F-Test  
สามารถอธิบายไดดังน้ี 

1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูใชบริการ
ที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 และเพื่อใหทราบวาระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบ    
ตอไปดวยวิธี ทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) ดังแสดงในตาราง ดังน้ี 
 
ตาราง  23      แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา 

อินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
โดยเปรียบเทยีบรายคูดวยวิธี   Least Significant Difference (LSD) 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
ของผูใชบริการ Mean 

   ตํ่ากวาหรือ
= 15,000 บาท

       3.63 

15,000- 
30,000  บาท 

4.00 

30,001 – 
45,000 บาท 

3.97 

45,001 บาท 
ขึ้นไป 
4.35 

ตํ่ากวาหรือ  
= 15,000 บาท 

3.63 
 

          - 
 

 
-.370* 
(.050) 

 
-.341 
(.071) 

 
-.719** 
(.000) 

15,000- 30,000  บาท 4.00  - .030 
(.834) 

-.348** 
(.003) 

30,001–45,000 บาท 3.97   - -.378** 
(.001) 

45,001 บาทขึ้นไป 4.35     - 

* นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 23  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 
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 1. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาทกับ15,000 - 
30,000  บาทมีคา Probability (p) เทากับ .050 ซ่ึงเทากับ .05 หมายความวาผูใชบริการที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน ระหวาง 15,000- 30,000  บาท มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
โดยจําแนกรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน ระหวาง 15,000- 
30,000  บาท มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราในเรื่องการกลับมาใชบริการสนาม
กอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  โดย
มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .370 

 2. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาทกับ 45,001 บาท
ขึ้นไปมีคา Probability (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกรายได
เฉลี่ยตอเดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .719 

 3. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 - 30,000 บาทกับ 45,001 บาทขึ้นไปมีคา 
Probability (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 - 30,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.01 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 15,000 - 30,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .348 

 4. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001–45,000 บาท กับ 45,001 บาทขึ้นไปมีคา 
Probability (p) เทากับ .001 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกรายไดเฉลี่ย    
ตอเดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001–45,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มากกวาผูใชบริการที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 30,001–45,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .378 

 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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ตาราง    24    แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา 
อินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดย
เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี   Least Significant Difference (LSD) 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
ของผูใชบริการ Mean 

   ตํ่ากวาหรือ
= 15,000 บาท

       3.22 

15,000- 
30,000  บาท 

4.03 

30,001 – 
45,000 บาท 

3.91 

45,001 บาท 
ขึ้นไป 
4.10 

ตํ่ากวาหรือ  
= 15,000 บาท 

3.22 
 

          - 
 

 
-.808** 
(.000) 

 
-.688** 
(.002) 

 
-.876** 
(.000) 

15,000- 30,000  
บาท 

4.03  - .119 
(.474) 

-.068 
(.611) 

30,001–45,000 บาท 3.91   - -.188 
(.163) 

45,001 บาทขึ้นไป 4.10     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

 จากตาราง 24  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 
 

 1. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาทกับ15,000 - 
30,000  บาทมีคา Probability (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาผูใชบริการที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,000- 30,000  บาท มีแนวโนมการใชบรกิารสนามกอลฟปญญาอินทรา 
โดยจําแนกรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลีย่ตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน ระหวาง 15,000- 
30,000  บาท มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใช
บริการ มากกวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากบั 15,000 บาท  โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากบั .808 

 2. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาทกับ 30,001 – 
45,000 บาทมีคา Probability (p) เทากบั .002 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาผูใชบริการทีมี่รายได
เฉลี่ยตอเดือนระหวาง 30,001 – 45,000 บาท มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
โดยจําแนกรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลีย่ตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน ระหวาง 30,001 
– 45,000  บาท มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมา
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ใชบริการ มากกวาผูใชบรกิารที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  โดยมี
ผลตางคาเฉลีย่เทากับ .668 

 3. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาทกับ 45,001 บาท
ขึ้นไป มีคา Probability (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 หมายความวาผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยจําแนกรายได
เฉลี่ยตอเดือน แตกตางเปนรายคูกับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กลาวคือรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มากกวาผูใชบรกิารที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากบั .876 

 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
  

 สมมติฐานยอยขอที่ 1.5  ผูใชบริการทีมี่สถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 

 H0 : ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ไมแตกตางกัน 

 
 H1 : ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา

อินทรา แตกตางกัน 
 

 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบ
ความแตกตางดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมให
ทดสอบความแตกตางกัน Equal variance not assumed 

 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
 
  H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 25 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 
 

แนวโนมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
1. การกลับมาใชบริการสนามกอลฟ .613 2 382 .542 
2. การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 2.198 2 382 .112 

  
 จากตาราง 25 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชการทดสอบ Levene’s Test  
สามารถอธิบายไดดังน้ี 
 

1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .542 
ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.112 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความแปรปรวนใน
กลุมน้ีไมแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวนของ
ขอมูลทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน  จะนําไป
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant 
Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
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ตาราง 26 แสดงความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จําแนกตาม 
 สถานภาพสมรส โดยใชสถติิ F-Test 
 

แนวโนมการใชบริการ   
Sum  

 of Squares    Df 
Mean  

Square F Sig. 
1.การกลับมาใชบริการ 

สนามกอลฟ 
Between 
Groups 4.962 2 2.481 3.462* .032 

  Within Groups 273.724 382 .717     
  Total 278.686 384       

2. การแนะนําบุคคลอื่น 
มาใชบริการ 

Between 
Groups 3.837 2 1.919 1.985 .139 

  Within Groups 369.139 382 .966     
  Total 372.977 384       

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 

 จากตาราง 26 ผลความแตกตางกันของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถติิ F-Test  สามารถ
อธิบายไดดังน้ี 

1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .032 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .139 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวาผูใชบริการ
ที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินไมแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญ .05 
 และเพื่อใหทราบวาระดับสถานภาพสมรสคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบ    
ตอไปดวยวิธี ทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD) ดังแสดงในตาราง ดังน้ี 
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ตาราง 27       แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา 
อินทรา ในเรือ่งการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามสถานภาพสมรส โดย
เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี   Least Significant Difference (LSD) 

 

สถานภาพสมรส  
ของผูใชบริการ Mean 

โสด 
 

4.02 

สมรส / อยูดวยกัน 
 

4.26 

หมาย / หยาราง / 
แยกกันอยู 

4.07 

โสด 4.02 
 
- 
 

 
-.244* 
(.014) 

 
-.048 
(.749) 

สมรส / อยูดวยกัน 4.26  - .196 
(.155) 

หมาย / หยาราง / 
แยกกันอยู 

4.07   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
  
 จากตาราง 27  เม่ือเปรียบเทียบแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
การกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต จําแนกตามสภถานภาพสมรส พบวา 
 1. ผูใชบริการที่มีสถานภาพโสด กับสมรส / อยูดวยกัน มีคา Probability (p) เทากับ .014 
ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวาสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา โดยจําแนกตามสถานภาพสมรส แตกตางเปนรายคูกับสถานภาพโสด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเร่ืองการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมากกวาผูใชบริการที่มี
สถานภาพโสด โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .244 

 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตาง ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.6  ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 

H0 : ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ไมแตกตางกัน 

H1 : ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา แตกตางกัน 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระตอกัน (Independent t-test) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prod.(p) มีคานอยกวา 0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
  H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
  

 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา 
t ดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variance not assumed 

 

ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 จําแนกตามลักษณะของสมาชิก 
 
ตัวแปรที่ศึกษา Levene's       t-test for Equality of Means 

 
Test of Equality 

of F Sig. 
ลักษณะของ
สมาชิก n 

 
S.D.  t df P 

  Variance                   
1. การกลับมาใช Equal variances .349 .555 เปนสมาชิก 222 4.33 .816 4.485** 383 .000 
บริการสนาม

กอลฟ assumed          
 Equal variances   ไมเปนสมาชิก 163 3.95 .852    
  not assumed                  

2. การแนะนําผูอืน่ Equal variances 3.280 .071 เปนสมาชิก 222 4.06 1.023 1.650 383 .100 
มาใชบริการ assumed          

 Equal variances   ไมเปนสมาชิก 163 3.90 .927    
  not assumed                  

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test พบวามีคาความ
นาจะเปนดังน้ี 

Χ
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 1.  ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 0.555 
ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 
 2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.071 ซ่ึง

มากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

 
 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ

ปญญาอินทรา จําแนกตามลักษณะของสมาชิก โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) สามารถอธิบายได
ดังน้ี 

 
 1.   ในเรื่องการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ 

0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ   ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 กลาวคือผูใชบริการที่เปนสมาชิก มีแนวโนม
การกลับใชบริการในอนาคตมากกวาผูใชบริการที่ไมไดเปนสมาชิก 

 
 2.  ในเรื่องการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.100  ซ่ึง

มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 

 สมมติฐานขอที่ 2   คานิยมของผูใชบรกิารสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสมัพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 

 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
 สมมติฐานขอที่ 2.1  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 
 H0 : คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 



 103

 H1 : คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 

ตาราง   29       แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา 
อินทรา และแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบรกิารสนามกอลฟในอนาคต 

 
คานิยมของผูใชบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 

  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 
1.  กอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง .236** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
2.  กอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี .170** .001 เดียวกัน ตํ่ามาก 

3.  กอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคม .177** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 

4.  กอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาธุรกิจ .085 .096 ไมสัมพันธกัน - 
5.  สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง .086 .092 ไมสัมพันธกัน - 

คานิยมโดยรวม .193** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

  
 คานิยมของผูใชบริการ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
ตองการกลับมาใชบริการในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา คานิยมโดยรวมของ
ผูใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .193  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํามาก กลาวคือถาคานิยมของผูใชบริการโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา
มาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 1.  กอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   คานิยมของ
ผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง มีความสัมพันธ
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กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟ
ในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .236  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาผูใชบริการมีคานิยม
วากอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรงมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 2.  กอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี 
มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ  .170  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถา
ผูใชบริการมีคานิยมวากอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดีมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการ
ของสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต เพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํามาก 
 3.  กอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคม มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองใน
สังคม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .177  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ  ถาผูใชบริการมีคานิยมวากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคมมากขึ้น จะมี
แนวโนมการใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนาม
กอลฟในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 4. กอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจ มีคา Probability (p) เทากับ 
.096  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนการสราง
ความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05   
 5. สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา 
มีคา Probability (p) เทากับ .086  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่อง
สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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  ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ    
 สมมติฐานขอที่ 2.2  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ   
 H0 : คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ  
 H1 : คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ    

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 

 
ตาราง   30       แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา       

อินทรา และแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 

 

คานิยมของผูใชบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 
  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 

1.  กอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง .149** .003 เดียวกัน ตํ่ามาก 

2.  กอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี .182** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 

3.  กอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคม .172** .001 เดียวกัน ตํ่ามาก 

4.  กอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาธุรกิจ .164** .001 เดียวกัน ตํ่ามาก 

5.  สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง .165** .001 เดียวกัน ตํ่ามาก 

คานิยมโดยรวม .219** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

 คานิยมของผูใชบริการ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา คานิยมโดยรวมของผูใชบริการ 
มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมา
ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี ่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธ (r) เทากับ  .219  แสดง
วา  ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือถาคานิยม
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ของผูใชบริการโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

 1.  กอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   คานิยมของ
ผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง มีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .149  แสดงวา ตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาผูใชบริการมีคานิยมวากอลฟเปนกีฬา
ที่ทําใหรางกายแข็งแรงมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
 2.  กอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี 
มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .182  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาผูใชบริการมีคานิยม
วากอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดีมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการของสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
 3.  กอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคม มีคา Probability (p) เทากับ .001  ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองใน
สังคม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่น
มาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .177  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาผูใชบริการมีคานิยม
วากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคมมากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการของสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
 4. กอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจ มีคา Probability (p) เทากับ 
.001  นอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ
วา   คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องกอลฟเปนการสรางความสําเร็จใน
การเจรจาติดตอธุรกิจ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ  .164  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถา
ผูใชบริการมีคานิยมวากอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกิจมากขึ้น จะมีแนวโนม
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การใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับ
ต่ํามาก 
 5. สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา 
มีคา Probability (p) เทากับ .000 นอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)  หมายความวาคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องสนาม
กอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .165  แสดงวา ตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาผูใชบริการมีคานิยมวาสนามกอลฟ
ปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํามากขึ้น จะมีแนวโนมการ
ใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา
มาก 
 

 สมมติฐานขอที่ 3   พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
 

ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
  สมมติฐานขอที่ 3.1  พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
  H0 : พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการในอนาคต  
  H1 : พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการ
ในอนาคต  

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
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ตาราง 31      แสดงการวิเคราะหความสมัพันธระหวางพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา 
อินทรา และแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 

 

พฤติกรรมการใชบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 
  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 

ความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ  
(ครั้ง / เดือน) .260** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

 พฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ กับแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา 
Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0)  หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของ
ผูใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .260  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาพฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ
มากขึ้น  จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการ
สนามกอลฟในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ    

  สมมติฐานขอที่ 3.2  พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนํา
บุคคลอื่นมาใชบริการ  
  H0 : พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ   
  H1 : พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ  
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 

 
ตาราง 32      แสดงการวิเคราะหความสมัพันธระหวางพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา 

อินทรา และแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 

 

พฤติกรรมการใชบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 
  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 

ความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ  
(ครั้ง / เดือน) .270** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

  พฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ กับแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) 
เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  
หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .270  แสดงวา  
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาพฤติกรรม
การใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการมากขึ้น  จะมีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 

 
 สมมติฐานขอที่  4   ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการใหบริการ ดานสงเสริมการใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่
ใหบริการ   และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
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ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 สมมติฐานขอที่ 4.1 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการใหบริการ ดานสงเสริมการใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่
ใหบริการ   และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
 
 H0 : ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟใน
อนาคต 
 H1 : ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟใน
อนาคต 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
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ตาราง 33    แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ 
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการใหบริการ ดานสงเสริมการ
ใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ   และดานลักษณะทางกายภาพ และแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 

 

ความพึงพอใจตอการใหบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 
  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 

ดานผลิตภัณฑ 
1.  รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ .094 .065 ไมสัมพันธกัน - 
2.  การออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟ .183** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 

3.  ความทาทายของแฟรเวย .183** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 

4.  ความสวยงามของทิวทัศน .149** .003 เดียวกัน ตํ่ามาก 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม .185** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 

ดานราคาคาบริการ  
5.  ความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก .149** .005 เดียวกัน 

 
ตํ่ามาก 

6.  อัตราคาออกรอบตอครั้ง .121* .018 เดียวกัน ตํ่ามาก 

7.  คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ 
    รองเทา รมกอลฟ .016 .761 ไมสัมพันธกัน 

 
- 

8.  อัตราคาบริการแค็ดดี้ .103* .043 เดียวกัน ตํ่ามาก 

ดานราคาคาบริการโดยรวม .119** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 

ดานกระบวนการใหบริการ 
  9.  ความรวดเร็วในการใหบริการ .440** .000 เดียวกัน ปานกลาง 
10.  การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) .355** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
11.  การรับจองคิวลวงหนา .252** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม .379** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานการสงเสริมการใหบริการ 
12.   สปอรตเดย (ทุกวันอังคาร) .020 .694 

 
 

ไมสัมพันธกัน - 
13.  อาทิตยหรรษา หลัง 11.00น. -.033 .523 ไมสัมพันธกัน - 

14.  การประชาสัมพันธ .049 .338 ไมสัมพันธกัน - 

ดานการสงเสริมการใหบริการโดยรวม .013 .800 ไมสัมพันธกัน - 
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ตาราง 33 (ตอ)     
ความพึงพอใจตอการใหบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 

  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 
ดานเจาหนาท่ีท่ีใหบริการ 
15.  พนักงานเอาใจใสตอความตองการของลูกคา .395** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
16.  พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซื่อสัตย .119* .019 เดียวกัน ตํ่ามาก 

17.  แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและ 
         รายละเอียดของสนาม .174** .001 เดียวกัน 

 
ตํ่ามาก 

ดานเจาหนาท่ีท่ีใหบริการโดยรวม .243** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ 
18.  จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ .318** 

 
 

.000 

 
 

เดียวกัน คอนขางต่ํา 
19.  การจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา 
          พบปะ หรือติดตอธุรกิจ .162** 

 
.000 

 
เดียวกัน ตํ่ามาก 

20.  ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส .298** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
21.  บรรยากาศของสนามกอลฟ .210** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม .298** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 32 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพงึพอใจตอการใหบริการ

ของผูใชบริการไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบรกิาร ดานกระบวนการใหบริการ ดานสงเสริม
การใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ   และดานลักษณะทางกายภาพ และแนวโนมการใชบรกิาร
ของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต โดยใชสถิติ
สัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient)    
สามารถวิเคราะหไดดังน้ี 

 ดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม กับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟใน
อนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเร่ืองความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .185  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการ
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ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํามาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 1.  รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .065  
ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานรูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ 
ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
  2.  การออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) 
เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการออกแบบที่
หลากหลายของสนามกอลฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .183  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานการออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟมาก  จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  3.  ความทาทายของแฟรเวย กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความ
พึงพอใจที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความทาทายของแฟรเวย มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .183  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความทาทายของแฟร
เวยมาก  จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการ
สนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  4.  ความสวยงามของทิวทัศน กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .003  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความ
พึงพอใจที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความสวยงามของทิวทัศนมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
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เทากับ  .149  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความสวยงามของ
ทิวทัศนมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
 
 ดานราคาคาบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดย
รวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนาม
กอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเร่ืองความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .119  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํามาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
  5.  ความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .005  
ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความเหมาะสมของอัตราคา
สมาชิก มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .149  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
เหมาะสมของอัตราคาสมาชิกมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  6.  อัตราคาออกรอบตอครั้ง กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .018  ซ่ึงนอย
กวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความ
พึงพอใจที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาออกรอบตอครั้ง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .149  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาออกรอบตอ
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ครั้งมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการ
สนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  7.  คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ กับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา 
Probability (p) เทากับ .761  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05  
  8.  อัตราคาบริการแค็ดดี้ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .043  ซ่ึงนอยกวา .05 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจ
ที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาบริการแค็ดดี้ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟใน
อนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .149  แสดงวา  
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่
มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาบริการแค็ดดี้มาก จะมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น 
ในระดับต่ํามาก 
 
  ดานกระบวนการใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .379  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
  9.  ความรวดเร็วในการใหบริการ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
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ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความรวดเร็วในการใหบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .440  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความรวดเร็วในการ
ใหบริการมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับปานกลาง 
  10.  การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง)มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .355  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการจัดคิว (ลําดับมา
กอน-หลัง)มาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
  11.  การรับจองคิวลวงหนา กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความ
พึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการรับจองคิวลวงหนา มีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟ
ในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .252  แสดง
วา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึง
พอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการรับจองคิวลวงหนามาก จะมีแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต
เพ่ิมขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 
  ดานการสงเสริมการใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา  
อินทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .800  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องความ
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ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 และเม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา 
  12.  สปอรตเดย (ทุกวันอังคาร) กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .694  ซ่ึง
มากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานสปอรตเดย (ทุกวันอังคาร)  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
  13. อาทิตยหรรษา หลัง 11.00 น. กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .523  ซ่ึง
มากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานสปอรตเดย (ทุกวันอังคาร)  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
  14. การประชาสัมพันธ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .338  ซ่ึงมากกวา .05 
น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจ
ที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการประชาสัมพันธ  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟใน
อนาคต ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
  
  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .243  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา         
อินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา 
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  15.  พนักงานเอาใจใสตอความตองการของลูกคา กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) 
เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานพนักงานเอาใจใส
ตอความตองการของลูกคา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .395  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานพนักงานเอาใจใสตอความตองการของลูกคามาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับ
คอนขางต่ํา 
  16.  พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตย กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) 
เทากับ .019  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานพนักงานสุภาพ 
อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตย มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .119  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานพนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตยมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  17. แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม กับแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา 
Probability (p) เทากับ .001  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .174  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานแค็ดดี้มีความรูเร่ืองกติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม
มาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนาม
กอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
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  ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มี
ตอการใชบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ใน
เรื่องความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .298  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา         
อินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการ
กลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา 
  18. จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความ
พึงพอใจที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานจํานวนเจาหนาที่ใหบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .318  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานจํานวนเจาหนาที่
ใหบริการมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 19. การจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ หรือติดตอธุรกิจ กับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานจํานวนเจาหนาที่ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .162  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานการจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ หรือติดตอธุรกิจมาก จะมีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํามาก 
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  20. ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) 
เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   ความพึงพอใจที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
สะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .298  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาสมาก จะมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น 
ในระดับคอนขางต่ํา 
  21. บรรยากาศของสนามกอลฟ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความ
พึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานบรรยากาศของสนามกอลฟ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .210  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานบรรยากาศของสนาม
กอลฟมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคตเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ   
 สมมติฐานขอที่ 4.2 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ   
 H0 : ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ  
 H1 : ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ 
 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
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สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 34  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอการใหบรกิารของผูใชบริการ 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการใหบริการ ดานสงเสริมการ
ใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ   และดานลกัษณะทางกายภาพ และแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
ความพึงพอใจตอการใหบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 

  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 
ดานผลิตภัณฑ 
1.  รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ .129* .012 เดียวกัน ตํ่ามาก 
2.  การออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟ .258** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
3.  ความทาทายของแฟรเวย .152** .003 เดียวกัน ตํ่ามาก 
4.  ความสวยงามของทิวทัศน .227** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม .232** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
ดานราคาคาบริการ  
5.  ความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก .224** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
6.  อัตราคาออกรอบตอครั้ง .213** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
7.  คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ 
รองเทา รมกอลฟ .144** .005 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
8.  อัตราคาบริการแค็ดดี้ .085 .095 ไมสัมพันธกัน ตํ่ามาก 

ดานราคาคาบริการโดยรวม .205** .000 เดียวกัน ตํ่ามาก 
ดานกระบวนการใหบริการ 
  9.  ความรวดเร็วในการใหบริการ .313** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
10.  การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) .236** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
11.  การรับจองคิวลวงหนา .210** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม .281** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

ดานการสงเสริมการใหบริการ 
12.   สปอรตเดย (ทุกวันอังคาร) .095 .064 

 
 

ไมสัมพันธกัน - 
13.  อาทิตยหรรษา หลัง 11.00น. .101* .047 เดียวกัน ตํ่ามาก 
14.  การประชาสัมพันธ .057 .266 ไมสัมพันธกัน - 

ดานการสงเสริมการใหบริการโดยรวม .096 .060 ไมสัมพันธกัน - 
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ตาราง 34 (ตอ)     
ความพึงพอใจตอการใหบริการ สัมประสิทธ์ิ p-value ทิศทาง ระดับ 

  สหสัมพันธ  ความสัมพันธ ความสัมพันธ 
ดานเจาหนาท่ีท่ีใหบริการ 
15.  พนักงานเอาใจใสตอความตองการของ         
      ลูกคา .000** .310 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
16.  พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท  .058* .026 เดียวกัน ตํ่ามาก 
       ซื่อสัตย     
17.  แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและ 
       รายละเอียดของสนาม .147** .004 เดียวกัน ตํ่ามาก 

ดานเจาหนาท่ีท่ีใหบริการโดยรวม .166** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใช
บริการ 
18.  จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ .330** 

 
 

.000 

 
 

เดียวกัน คอนขางต่ํา 
19.  การจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคา  
      สนทนาพบปะ หรือติดตอธุรกิจ .244** 

 
.000 

 
เดียวกัน คอนขางต่ํา 

20.  ความสะดวกสบายของการใชบริการ 
       คลับเฮาส .453** 

 
.000 

 
เดียวกัน ปานกลาง 

21.  บรรยากาศของสนามกอลฟ .281** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 
ดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม .398** .000 เดียวกัน คอนขางต่ํา 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 34 แสดงการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจตอการใหบริการของ

ผูใชบริการไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการใหบริการ ดานสงเสริมการ
ใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ   และดานลักษณะทางกายภาพ และแนวโนมการใชบริการของ
ผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ โดยใชสถติิสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient)    สามารถ
วิเคราะหไดดังน้ี 

 ดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม กับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ มีคา 
Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .000  แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
  1.  รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมีคา Probability (p) เทากับ .012  ซ่ึงนอยกวา .05 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจ
ที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานรูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .129  แสดงวา  
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่
มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานรูปแบบและขนาดของสนามกอลฟมาก  จะมี
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการเพิ่มขึ้น ใน
ระดับต่ํามาก 
 2.  การออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึง
พอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการออกแบบที่หลากหลายของสนาม
กอลฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่น
มาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .258  
แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถา
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการออกแบบที่หลากหลายของ
สนามกอลฟมาก  จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมา
ใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 3.  ความทาทายของแฟรเวย กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .003  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความทาทายของแฟรเวย มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .152  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานความทาทายของแฟรเวยมาก  จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํามาก 
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  4.  ความสวยงามของทิวทัศน กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความสวยงามของทิวทัศนมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .227  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทราม ดานความสวยงามของทิวทัศนมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 
 ดานราคาคาบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดย
รวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา 
Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเรื่องดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .205  แสดงวา  ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา  
  5.  ความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .005  ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจ
ที่ มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .224  แสดงวา  
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึง
พอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิกมาก จะ
มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ใน
ระดับคอนขางต่ํา 
  6.  อัตราคาออกรอบตอครั้ง กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
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บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาออกรอบตอครั้ง มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .213  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาออกรอบตอครั้งมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
  7.  คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ กับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p)เทากับ 
.005  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานคาเชาอุปกรณ 
เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .144  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานคาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟมาก จะมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
  8.  อัตราคาบริการแค็ดดี้ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .095  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอัตราคาบริการแค็ดดี้ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
.05 
 
  ดานกระบวนการใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา       
อินทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ในเร่ืองความตองการกลับมาใช
บริการสนามกอลฟในอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .281  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขาง
ต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
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  9.  ความรวดเร็วในการใหบริการ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอ
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความรวดเร็วในการใหบริการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .313  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความรวดเร็วในการใหบริการมาก จะมีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
  10.  การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอ
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .236  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง)มาก จะมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
  11.  การรับจองคิวลวงหนา กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการรับจองคิวลวงหนา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .210  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานการรับจองคิวลวงหนามาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 
  ดานการสงเสริมการใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ มีคา Probability (p) เทากับ .096  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม ไมมี
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ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
  12.  สปอรตเดย (ทุกวันอังคาร) กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .095  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานสปอรตเดย (ทุกวันอังคาร)  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05  
  13. อาทิตยหรรษา หลัง 11.00 น. กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .047  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอ
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอาทิตยหรรษา หลัง 11.00 น. มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .101  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานอาทิตยหรรษา หลัง 11.00 น.มาก จะมีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก  
  14. การประชาสัมพันธ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .266  ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการประชาสัมพันธ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
.05  
  ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญา         
อินทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการโดยรวม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใช
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .166  แสดงวา  
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือความพึงพอใจที่
มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา และเม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา 
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  15.  พนักงานเอาใจใสตอความตองการของลูกคา กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึง
พอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานพนักงานเอาใจใสตอความตองการของ
ลูกคา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่น
มาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .310  
แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถา
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานพนักงานเอาใจใสตอความ
ตองการของลูกคามาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคล
อ่ืนมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
  16.  พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตย กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .026  ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึง
พอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานพนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท 
ซ่ือสัตย มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคล
อ่ืนมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .058  
แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความ
พึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานพนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท 
ซ่ือสัตยมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใช
บริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  17. แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม กับแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการมีคา Probability (p) เทากับ .004  
ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   
ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานแค็ดดี้มีความรูเร่ืองกติกากอลฟ
และรายละเอียดของสนาม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .174  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานแค็ดดี้มีความรูเร่ือง
กติกากอลฟและรายละเอียดของสนามมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
 
  ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความ
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ตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0)  หมายความวา ความพึงพอใจที่มี
ตอการใชบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .298  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวมมาก จะมีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขาง
ต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
  18. จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานจํานวนเจาหนาที่ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .330  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานจํานวนเจาหนาที่ใหบริการมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
 19. การจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ หรือติดตอธุรกิจ กับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) 
เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานจํานวนเจาหนาที่
ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคล
อ่ืนมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .244  
แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือถาความ
พึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคา
สนทนา พบปะ หรือติดตอธุรกิจมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการ
แนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํามาก 
  20. ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึง
พอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานจํานวนเจาหนาที่ใหบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .453  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใช
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บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาสมาก จะมี
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการเพิ่มขึ้น ใน
ระดับคอนขางต่ํา  
  21. บรรยากาศของสนามกอลฟ กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
การแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา   ความพึงพอใจที่มีตอการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานบรรยากาศของสนามกอลฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .281  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือถาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ดานบรรยากาศของสนามกอลฟมาก จะมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิ่มขึ้น ในระดับคอนขางต่ํา 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน   
ตาราง 35 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน  

 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติทีใ่ช 

1.  ผูใชบริการที่มีเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
สถานภาพสมรส และลักษณะของสมาชิก ตางกันมี
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
แตกตางกัน 
 

  

1.1 ผูใชบริการที่มีเพศตางกัน มีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
t-test 
t-test 
 

1.2 ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
Brown - 
Forsythe 
F-test 

1.3    ผูใชบรกิารที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
Brown - 
Forsythe 
F-test 

1.4    ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มี
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
แตกตางกัน 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
 
F-test 
F-test 
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ตาราง 35 (ตอ)   
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติทีใ่ช 

1.5    ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
F-test 
F-test 
 

1.6    ผูใชบริการที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มี
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
แตกตางกัน 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
 
t-test 
t-test 
 

2.  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Person 
Correlation 
 

3. พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรามีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ
ของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 

4. ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการไดแก 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบริการ ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานสงเสริมการใหบริการ  ดานเจาหนาที่ที่
ใหบริการ   และดานลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา 
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ตาราง 35 (ตอ)   
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติทีใ่ช 

4.1 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ
ของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 

4.2 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดาน
ราคาคาบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 

4.3 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดาน
กระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 

4.4 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดาน
สงเสริมการใหบริการ  มีความสัมพันธกบัแนวโนมการ
ใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 

4.5 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ  
ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ   มีความสัมพันธกับแนวโนม
การใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 
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ตาราง 35 (ตอ)   
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติทีใ่ช 

4.6 ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ  
ดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนม
การใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
2. ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
Pearson 
Correlation 

 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอ
แนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา โดยศึกษาคานิยมของผูใชบริการ พฤติกรรม
ของผูใชบริการ ความพึงพอใจของผูใชบริการในดานผลิตภัณฑ ราคาคาบริการ กระบวนการในการ
ใหบริการ การสงเสริมการใหบริการ เจาหนาที่ที่ ใหบริการ และลักษณะทางกายภาพ ที่ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา เพ่ือนําผลการศึกษาวิจัยครั้ง
น้ีไปชวยในการทํานายหรือพยากรณการกลับมาใชบริการของผูใชบริการในอนาคตและการแนะนํา
บุคคลอื่นมาใชบริการ   และสามารถใชเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายและกลยุทธทางการตลาด  
เพ่ือใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจตอการใหบริการสูงสุด และในการที่จะไดรับบริการที่มีคุณภาพ
ตรงกับความตองการมากที่สุด 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้ง ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายของการศึกษาคนควาวิจัยไว ดังน้ี 

1. เพ่ือศึกษาจําแนกตามขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการตอแนวโนมการใหบริการของ
สนามกอลฟปญญาอินทรา 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจกับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 

3. เพ่ือศึกษาแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 
ความสําคญัของการวิจัย 

1. ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทําใหทราบถึงคานิยม พฤตกิรรม และความพึงพอใจของ
ผูใชบริการตลอดจนสภาพและปญหาในการใหบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงขอมูลที่ได
ผูบริหารสามารถที่จะนํามาใหเปนแนวทางประกอบการพิจารณาการกําหนดนโยบายเพื่อพัฒนาหรือ
ปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการแกลูกคาที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. เปนประโยชนตอบริษทั ปญญา พร็อพเพอรตี้ จํากัด ในการปรับปรุง พัฒนาเทคนคิ 
วิธีหาการใหบริการของบุคคลากร และสามารถใหบรกิารแกผูใชบรกิารไดอยางเต็มความสามารถ
และสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึน้ตลอดจนสามารถขยายสวนแบงทางการตลาด รักษาลูกคาเดิม และ
สรางลูกคาใหมใหเขามาใชบริการสนามกอลฟเพ่ิมขึ้นตอไป 
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สมมติฐานของการวิจัย 
 จากแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ  คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจ
ของผูใชบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ไดกําหนดสมมติฐานเพื่อ
การศึกษาสําหรับการวิจัยไวดังน้ี 

1. ผูใชบริการที่มีเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลักษณะ
ของสมาชิก ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 

2. คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 

3. พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 

4. ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการมีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและไมไดเปนสมาชิกของสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ตั้งอยูเลขที่ 99 หมู 6 ถนนรามอินทรา ก.ม. 9 แขวงคันนายาว เขตคันนายาว 
กรุงเทพมหานคร 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดมาจากประชากรที่เปนผูใชบริการที่เปนสมาชิกและ
ไมไดเปนสมาชิกของสนามกอลฟปญญาอินทรา เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง ได
ขนาดกลุมตวัอยาง 385 คน และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือให
ไดกลุมตัวอยางที่ใชในการตอบแบบสอบถามตามขนาดที่กําหนด 

การสุมตัวอยาง 
ใชวธิีการสุมตวัอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางที่ใชใน

การตอบแบบสอบถามตามขนาดที่กําหนด 
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวจัิยครั้งน้ี ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือและ

ขั้นตอนการสรางเครื่องมือหรือแบบสอบถาม (Questionaire) ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 6 ตอน ดังน้ี 
ตอนที่ 1  สอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลักษณะของสมาชิก ของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวน  6 ขอ มีลักษณะของคําถามแบบปลายปดคําตอบมี 2 ตัวเลือก (Dichotomonus choices) 
และหลายตัวเลือก (Multiple choices) 
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ตอนที่ 2  คําถามเกี่ยวกับคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา จํานวน 5 ขอ 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ    

ตอนที่ 3  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงเปนแบบ
ปลายเปด (Open-end) จํานวน 1 ขอ และแบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple Choices) จํานวน 
4 ขอ 

ตอนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี
ลักษณะของคําถามเปนแบบ Likert (summary rating method: the likert scale) จํานวน 21 ขอ 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ      

ตอนที่ 5  แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราซึ่งลักษณะคําถามเปนแบบ 
Semantic Differential Scales  โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale method) จํานวน 2 
ขอ  
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาคานิยม พฤติกรรม และ
ความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  ซ่ึงการ
ดําเนินการเก็บขอมูลมีดังน้ี 

1. ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของผูใชบริการที่มีตอการใหบริการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
จํานวน 385 คน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของและขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับสนามกอลฟ และกีฬากอลฟ เพ่ือใชเปน
แนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี 
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 เม่ือไดรับแบบสอบถามกลบัคืนมาแลว   ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการ
ดังน้ี 
 การจัดทําขอมูล 

1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดรหัสไวลวงหนา 
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3. การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทกึและประมวลผลโดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร SPSS (Statistics Package for Social 
Sciences) เพ่ือวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะหขอมูล 

1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดย 
1.1 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามตอนที่ 1 คือ เพศ อายุ อาชีพ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลักษณะของสมาชิก ของผูตอบแบบสอบถาม และตอนที่ 
3 ขอ 1- 5  มาแจกแจงความถี่  และรอยละ (Percentage)  

1.2 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามตอนที่ 2 ตอนที่ 4 และตอนที่ 5 
คือ คานิยมของผูใชบริการ ความพึงพอใจของผูใชบรกิาร และแนวโนมการใชบรกิาร มาหาคาเฉลี่ย 
(Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)    

2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพ่ือทําการทดสอบ
สมมติฐาน โดยจะนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติดวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS เพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอ โดยใชสถติิตาง ๆ ในการวิเคราะห 
 
คาสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 

1. ผูใชบริการทีมี่เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลกัษณะ
ของสมาชิก ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกนั 
 คาสถิตทิี่ใชทดสอบคือ t-test (Independent t- test) ไดแก 

1.1 ผูใชบริการทีมี่เพศ ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราแตกตางกัน  

1.2 ผูใชบริการทีมี่ลักษณะของสมาชิกตางกนั มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ 
ปญญาอินทรา แตกตางกัน 
 คาสถิตทิี่ใชทดสอบคือ F-Test โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) แยกเปนรายขอไดดังน้ี 

1.3 ผูใชบริการทีมี่อายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
แตกตางกัน 

1.4 ผูใชบริการทีมี่อาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราแตกตางกัน  

1.5 ผูใชบริการทีมี่รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทราแตกตางกัน 

1.6 ผูใชบริการทีมี่สถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบรกิารสนามกอลฟ
ปญญาอินทราแตกตางกัน 
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2. คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา คาสถิติที่ใชทดสอบคือ  การทดสอบสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 

3. พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา คาสถิติที่ใชทดสอบคือ  การ
ทดสอบสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation 
coefficient) 

4. ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการไดแก ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใช
บริการ ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดาน
การสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดาน
ลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ  มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา คาสถิติที่ใชทดสอบคือ  การทดสอบสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
 
สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับคานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบริการที่มี
ตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา สามารถสรุปผลไดดังน้ี  
 
ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามพบวา ผูบริการสวนใหญ
เปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 67.00  มีอายุระหวาง 37 - 45 ป คิดเปนรอยละ 32.20  อาชีพเจาของ
กิจการ คิดเปนรอยละ 44.40 รายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 45,001 บาทขึ้นไป  คิดเปนรอยละ 
58.20  สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน  คิดเปนรอยละ 60.30 และเปนสมาชิก คิดเปนรอยละ 57.70    
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
พบวา ผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.11  โดยจําแนกรายขอไดดังน้ี  

1. ผูใชบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก ในขอ กีฬากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับและ
ยกยองในสังคม โดยมีคาเฉลี่ย 4.22   

2. ผูใชบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับดี ในขอ กอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 

3. ผูใชบริการมีความคิดเห็นอยู ในระดับดี ในขอ กีฬากอลฟเปนการเสริมสราง
บุคลิกภาพใหดูดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 
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4. ผูใชบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับดี ในขอ กีฬากอลฟเปนการสรางความสําเร็จใน
การเจรจาติดตอธุรกิจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 

5. ผูใชบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับดี สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มี
ชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 
 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 ความถี่ในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.85 
ครั้งตอเดือน โดยความถี่ในการเลนกอลฟต่ําสุดคือ  1 ครั้งตอเดือน และสูงสุด 26 ครั้งตอเดือน 

 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ สวนใหญเปนเพ่ือนรวมกวน คิดเปน
รอยละ 43.90 

 บุคคลที่ผูใชบริการมาเลนกอลฟดวยบอยที่สุด สวนใหญเปนเพ่ือนรวมกวน คิดเปน
รอยละ 61.60   . 
 ชวงวันที่ผูใชบริการนิยมมาเลนกอลฟ สวนใหญเปนวันธรรมดา (อังคาร – ศุกร) คิด
เปนรอยละ 55.80 
 เหตุผลในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราสวนใหญ คือเลือกการออก
กําลังกาย คิดเปนรอยละ 55.00 
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา พบวา ผูใชบริการมีระดับความพึงพอใจ โดยจําแนกเปนรายดานไดดังน้ี 
 ดานผลิตภัณฑ   
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจโดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.06 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ ในขอความสวยงามของทิวทศัน ใน
ขอรูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ ในขอความทาทายของแฟรเวย ในขอการออกแบบที่
หลากหลายของสนามกอลฟ โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.11 4.08 4.05  และ 4.03 ตามลําดับ 
 ดานราคาคาบริการ   
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานราคาคาบริการโดยรวมอยูในระดับคอนขางพอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.47 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขางพอใจ ในขออัตราคาบริการแคด็ดี้ ใน
ขอความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก ในขอคาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รม
กอลฟ และในขออัตราคาออกรอบตอครั้ง โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.62 3.44 3.44 และ 3.39 
ตามลําดับ 
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 ดานกระบวนการใหบริการ 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานกระบวนการใหบริการโดยรวม อยูในระดับคอนขางพอใจ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานกระบวนการใหบริการ มีความพึงพอใจอยูในระดับคอนขาง
พอใจ ในขอความรวดเรว็ในการใหบริการ ในขอความรวดเร็วในการใหบริการ และในขอการรับจอง
คิวลวงหนา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 3.80 และ 3.76 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการใหบริการ 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการใหบริการโดยรวม อยูในระดับคอนขาง
พอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการใหบริการ มีความพึงพอใจอยูในระดับ
คอนขางพอใจ ในขอสปอรตเดย (ทุกวันอังคาร) ในขออาทิตยหรรษา หลัง 11.00น. และในขอการ
ประชาสัมพันธ โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.89 3.81 และ 3.74 ตามลําดับ 
 ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานเจาหนาที่ที่ใหบริการโดยรวม อยูในระดับคอนขางพอใจ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ ในขอพนักงานเอาใจใสตอความ
ตองการของลูกคา ในขอพนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตย และในขอแค็ดดี้มีความรูเรื่อง
กติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 3.97 และ 3.74 ตามลําดับ 
 ดานลักษณะทางกายภาพ 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม อยูในระดับคอนขางพอใจ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานลักษณะทางกายภาพ ในขอบรรยากาศของสนามกอลฟ ใน
ขอความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส ในขอจํานวนเจาหนาที่ใหบริการ  และในขอการจัด
สถานที่ใหบรกิารใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ  หรือติดตอธุรกิจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 3.95 
3.84 และ 3.65 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 5  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 ผูใชบริการมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราตองการกลับมาใชบริการใน
อนาคต โดยมีคาเฉลี่ย 4.17 และผูใชบริการตองการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบรกิาร โดยมีคาเฉลีย่ 
3.993 
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ผลการวิเคราะหขอมูลจากการทดสอบสมมตฐิาน 
 
สมมติฐานขอที่ 1 ผูใชบริการที่มีเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และ
ลักษณะของสมาชิก ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกนั ซ่ึง
สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 
สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูใชบริการที่มีเพศ ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ 
ปญญาอินทรา แตกตางกัน 
 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบรกิารที่มีเพศตางกัน มีแนวโนมการใชบรกิารสนาม
กอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบรกิารที่มีเพศตางกัน มีแนวโนมการใชบรกิารสนาม
กอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอิน
ทราแตกตางกัน 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีอายุตางกันมีแนวโนมการใชบรกิารสนาม
กอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีอายุตางกันมีแนวโนมการใชบรกิารสนาม
กอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
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สมมติฐานขอที่ 1.3  ผูใชบริการทีมี่อาชีพตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญา    
อินทราแตกตางกัน 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบรกิารที่มีอาชีพตางกันมีแนวโนมการใชบรกิารสนาม
กอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบรกิารที่มีอาชีพตางกันมีแนวโนมการใชบรกิารสนาม
กอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 1.4  ผูใชบริการทีมี่รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 1.5  ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทราแตกตางกัน 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกันมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกันมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทราไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
 
 



 144

สมมติฐานขอที่ 1.6  ผูใชบริการทีมี่ลักษณะของสมาชิกตางกนั มีแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา แตกตางกัน 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบรกิารที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบรกิารที่มีลักษณะของสมาชิกตางกัน มีแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
 
สมมติฐานขอที่ 2 คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา พบวา 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 
สมมติฐานขอที่ 3   พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความถี่ในการมา
เลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความถี่ในการมา
เลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการ
สนามกอลฟปญญาอินทรา อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
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สมมติฐานขอที่ 4 ความพงึพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 ดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต 
 ความพึงพอใจตอการใหบรกิารของผูใชบริการ ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ ดาน
ราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่
ใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.01 และความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดานสงเสริมการใหบริการ ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ 
 ความพึงพอใจตอการใหบรกิารของผูใชบริการ ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการ ดาน
ราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการ ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานเจาหนาที่ที่
ใหบริการที่มีตอการใชบริการ ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.01 และความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการ ดานสงเสริมการใหบริการ ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 
การอภิปรายผล 
 จากการวิจัยในเรื่อง คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอแนวโนม
ของการใชบรกิารสนามกอลฟปญญาอินทรา สามารถอภิปรายผลไดดังน้ี 

1. ขอมูลสวนบคุคลของผูใชบริการ 
  ผลการศึกษางานวิจัยครั้งน้ีพบวา ผูใชบริการจากกลุมตัวอยางทีม่าใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา จํานวน 385 คน ผูบริการสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 37 - 45 ป    
อาชีพเจาของกิจการ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 45,001 บาทขึ้นไป  สถานภาพสมรส / อยู
ดวยกัน และเปนสมาชิก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของชนาภา จันทนะภาพ (2548) ทีศ่ึกษาเรื่อง
ปจจัยทางดานบริการที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมของผูเลนกอลฟในกรุงเทพมหานคร พบวาผู
เลนกอลฟสวนใหญเปนเพศชาย มีอาย ุ 41 - 50 ป สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน อาชีพพนักงาน
บริษัท รายไดตอเดือน มากกวา 40,001 บาทขึ้นไป จะเห็นไดวาผูใชบริการสวนใหญเปนลูกคา
กลุมเปาหมายเหมือนกัน มีอาชีพการงานที่ม่ันคง รายไดเฉลีย่ตอเดือนอยูในเกณฑสูง และเปน
สมาชิกของสนามกอลฟ 

2. คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
  ผลการศึกษาคานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราครั้งน้ี พบวา
ผูใชบริการมีความคิดเห็นวากีฬากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับและยกยองในสังคม อยูในระดับที่ดีมาก 
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และกอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง กีฬากอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี กอลฟ
เปนกีฬาการสรางความสําเร็จในการเจรจาติดตอธุรกจิ สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มี
ชื่อเสียง และเปนที่ยอมรับจากนักธุรกิจชัน้นํา อยูในระดับดี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกวี วทิยเริง
ชัย (2535) ทีศ่ึกษาเรื่องยุทธวธิีการตลาดของธุรกิจสนามกอลฟ พบวาคานิยมของสังคมไทย สนาม
กอลฟเปนสินคาฟุมเฟอย หรูหรา ชอบกีฬา เห็นความสําคัญของสุขภาพในการไดออกกําลังกายและ
การพักผอน 

3. พฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
  ผลการศึกษางานวิจัยครั้งน้ีพบวา ผูใชบริการสวนใหญมีความถี่ในการมาเลนกอลฟที่
สนามกอลฟปญญาอินทรา โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 5.85 ครั้งตอเดือน บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการ คือเพ่ือนรวมกวน บุคคลทีผู่ใชบริการมาเลนกอลฟดวยบอยที่สุด คือเพ่ือน
รวมกวน  ชวงวันที่ผูใชบริการนิยมมาเลนกอลฟ สวนใหญเปนวันธรรมดา (อังคาร – ศุกร) และ
เหตุผลในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราสวนใหญ คือเลือกการออกกําลังกาย ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของธติิยา วงษมณฑา ที่ศึกษาเรือ่งปจจัยทางการตลาด สังคมและการจูงใจที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครพบวา 
ผูบริโภคมักเลนเปนกลุมมากกวาที่จะเลนคนเดียว ในหนึ่งเดือนผูบริโภคจะเขาไปเลนกอลฟทีส่นาม
โดยเฉลี่ย 6 ครั้ง  

4. ความพึงพอใจตอการใหบริการของผูใชบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
  ผลการศึกษางานวิจัยครั้งน้ีพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากที่สุด
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 รองลงมาคือดานเจาหนาที่ที่ใหบริการโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ดาน
ลักษณะทางกายภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ดานกระบวนการในการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.83 ดานสงเสริมการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.81 และดานราคาคาบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.47 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของธติิยา วงษมณฑา (2547) ที่ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาด สังคม
และการจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา ผูใชบริการใหความสําคัญดานสนามและสวนประกอบตาง ๆ ในสนามกอลฟ 
และยังสนใจในการใหบริการของพนักงานรวมอยูดวย 

5. ผลการวิเคราะหความสมัพันธแบบสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียร
สัน ระหวางขอมูลสวนบคุคลของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
สถานภาพสมรส และลกัษณะของสมาชิก  กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
ระหวาง ขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการกับ แนวโนมการใชบรกิารของผูใชบริการสนามกอลฟ
ปญญา พบวาผูใชบริการทีมี่เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และลกัษณะ
ของสมาชิก ตางกันมีแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา แตกตางกันในดานความ
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ตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที ่ .01 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของชนาภา จันทนะภาพ (2548) ที่ศึกษาเรื่องปจจัยทางดาน
บริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูเลนกอลฟในกรุงเทพมหานคร 

6. ผลการวิเคราะหความสมัพันธแบบสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียร
สัน ระหวางคานิยมของผูใชบริการกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟ
ปญญาอินทรา 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน
ระหวาง คานยิมของผูใชบริการกับ แนวโนมการใชบรกิารของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา พบวา
คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนาม
กอลฟปญญาอินทรา ในดานความตองการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานการแนะนําบุคคลอ่ืน
มาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที ่ .01 ซ่ึงสอดคลองบางสวนกับทฤษฏีคานิยมในวัฒนธรรม
ตามรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อพฤติกรรมผูบริโภค (ศริิวรรณ 
เสรีรัตน 2550 : 280) ที่กลาววา การจัดประเภทคานิยมอาจจะถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวติ ซ่ึงใช
คําวา VAL ซ่ึงมาจากคําวา Value and Lifestyle อันไดแก ผูที่ชอบเขาสังคม ผูที่ตองการประสบ  
ความสําเร็จในชีวติ ผูที่ยดึถือในหลักการ ผูที่มีความทะเยอทะยาน และผูที่มีความพยายาม และ
สอดคลองกับงานวิจัยของชนาภา จันทนะภาพ (2548) ที่ศึกษาเรื่องปจจัยทางดานบริการที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูเลนกอลฟในกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับ
การเลนกีฬา การออกกําลังกายที่ดีกับการเลนกีฬามีประโยชนตอรางกาย 

7. ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียร
สัน ระหวางพฤติกรรมการใชบริการ ดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ กับ
แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
  พฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบรกิาร กับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
และดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ .01 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของธิติยา วงษมณฑา ที่ศกึษาเรื่องปจจัยทางการตลาด สังคมและการจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรม
การตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

8. ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียร
สันระหวางความพึงพอใจ กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญา
อินทรา 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
ระหวาง ความพึงพอใจ กับ แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดาน
ความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต ผูวิจัยสามารถนําเสนออภิปรายไดดังน้ี 
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 ความพึงพอใจตอการใหบรกิารของผูใชบริการดานผลิตภัณฑโดยรวม ดานราคาคาบริการ 
โดยรวม ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการโดยรวม และดานลักษณะทาง
กายภาพโดยรวม ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม กับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที ่ .01 มีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที ่ .01 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกวี วิทยเรงิชัย (2535) ที่ศึกษาเรื่องยุทธวิธี
การตลาดของธุรกิจสนามกอลฟ กลาววา สนามกอลฟเปนสินคาที่ผูตองการไดความพอใจในการเลน
กีฬากอลฟบนสนามที่มีการออกแบบที่ดีเพ่ือใหผูเลนเกิดความสนุกสนาน และเพลิดเพลินกับกฬีานั้น 
ๆ ไดอยางเต็มที่ และสอดคลองกับงานวิจัยของกวี วทิยเริงชัย (2535) ที่ศึกษาเรื่องยุทธวธิีการตลาด
ของธุรกิจสนามกอลฟ กลาววาพนักงานรูจักการตอนรับลูกคา ใหลกูคารูสึกพอใจ ใหความเปนใน
การบริการ รูจักมารยาทการติดตอ ทักทาย และตอนรับ สามารถโตตอบพูดคุย ไดอยางคลองแคลว 
มีความรูดานเทคนิค สามารถสรางภาพพจนที่ดีตอสนามกอลฟได และในดานการสงเสริมการ
ใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน ระหวาง 
ความพึงพอใจ กับ แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานการแนะนํา
บุคคลอื่นมาใชบริการ ผูวิจัยสามารถนําเสนออภิปรายไดดังน้ี 
 ความพึงพอใจตอการใหบรกิารของผูใชบริการดานผลิตภัณฑโดยรวม ดานราคาคาบริการ 
โดยรวม ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการโดยรวม และดานลักษณะทาง
กายภาพโดยรวม ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม กับแนวโนม
การใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต 
มีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่.01 และใน
ดานการสงเสริมการใหบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราโดยรวม 
ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของกฤษดา  ปทมเลขา (2542:64-77) ที่ไดศึกษาวจัิยเรื่อง พฤติกรรมผูใชบรกิารสนามฝกซอม
กอลฟในเขตรามอินทรา และสุขาภบิาล กลาววาไมเคยไดรับการชกัชวนดวยสื่อใด แสดงใหเห็นวา
การใชกลยทุธการตลาดดานสื่อเพ่ือสรางการรับรูมีนอยมาก สนาม จึงทําใหประเมินไดวา เหตุผลที่
ผูประกอบการไมใชสื่อในการสรางแรงจูงใจ เน่ืองจากสิ่งที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจเกิดจากทําเล
ที่ตั้ง การใชสื่อจูงใจอาจไมไดผลหากผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟไมสะดวกและไมคุมคาที่จะ
เดินทางมาใชบริการ 
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ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย  
1. จากการศึกษาพบวาผูใชบริการที่มาใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ผูบริการสวน

ใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 37 - 45 ป อาชีพเจาของกิจการ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 
45,001 บาทขึ้นไป  สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน และผูใชบรกิารสวนใหญเปนสมาชิก ซ่ึงทาง
ผูบริหารสามารถกําหนดกลุมเปาหมายหลักได และออกแบบการบรกิารเพื่อตอบสนองความตองการ
ของกลุมเปาหมายนี้ ถาการตอบรับของลูกคากลุมเปาหมายดี เชนการแสดงออกทางสีหนา และ
อารมณ การรองเรียน และการแนะนําเพิ่มเติม ซ่ึงทางผูบริหารสามารถนํามาปรับปรุงการใหบริการ 
การเปลี่ยนรูปแบบการใหบริการเปนเรื่องที่ธุรกิจบริการตองทําอยางรวดเร็วเพ่ือชิงความไดเปรียบ
ทางการแขงขนั   

2. จากการศึกษาคานิยมของผูใชบริการ พบวาผูใชบริการมีความคิดเห็นวากอลฟเปน
กีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง อยูในระดับที่ดีมาก และกีฬากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับและยกยองใน
สังคม กีฬากอลฟเปนการเสริมสรางบคุลิกภาพใหดูดี กอลฟเปนกีฬาการสรางความสําเรจ็ในการ
เจรจาติดตอธรุกิจ สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง และเปนทีย่อมรับจากนักธุรกิจ
ชั้นนํา อยูในระดับดี นับวาเปนขอมูลที่มีประโยชนในการวางแผนการตลาด เพ่ือใหสอดคลองกับ
กลุมเปาหมายหลักมากที่สดุ 

3. จากการศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวาผูใชบริการสวนใหญมีความถี่ในการมา
เลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา ต่ําสุดคือ  1 ครั้งตอเดือน และสูงสุด 26 ครั้งตอเดือน บุคคล
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ และบุคคลที่ผูใชบริการมาเลนกอลฟดวยบอยที่สุด สวน
ใหญเปนเพ่ือนรวมกวน ชวงวันที่ผูใชบริการนิยมมาเลนกอลฟ สวนใหญเปนวันธรรมดา (อังคาร – 
ศุกร) เหตุผลในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราสวนใหญ คือเลือกการออกกําลังกาย 
และพบวาพฤติกรรมการใชบริการดานความถี่ในการมาเลนกอลฟของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการ หากผูใชบริการมีความถี่ในการมาเลนกอลฟมากขึ้น จะมีแนวโนมการใช
บริการสนามกอลฟปญญาอินทรา ดานความตองการกลับมาใชบริการสนามกอลฟในอนาคต และ
ดานการแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเพิม่ขึ้น  จากผลงานวิจัยน้ี ผูบริการกิจการสนามกอลฟ ควร
พิจารณาเพิ่มความถี่ในการมาเลนกอลฟ โดยการจัดกิจกรรมตาง ๆ เชนการแขงขัน การเชิญ
ผูเชี่ยวชาญดานกีฬากอลฟมาใหความรู คําแนะนํา เพ่ือสามารถเลนกอลฟไดอยางถูกวิธ ี

4. จากการศึกษาความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ พบวาความพงึพอใจดานกระบวนการใหบริการ เชนความ
รวดเร็วในการใหบริการ การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง) ของผูใชบริการ และการรับจองคิวลวงหนา
มากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการมากขึ้น  ผูบริหารควรพิจารณาการใหบริการใน 2 ลักษณะ คือ 
เวลาใหบริการ คือเวลาที่ทางสนามกอลฟใชในการใหบริการแกผูใชบริการเปนเกณฑที่สําคัญทีลู่กคา
จะบอกวาบรกิารของเราดีหรือไม และเวลารอคอยคอืเวลาที่ผูใชบริการใชในการรอรับบริการ ซ่ึงสวน
ใหญในงานบริการ ผูใชบริการไมชอบการรอคอยใด ๆ แตดวยขอจํากัดในการลงทุนทางธุรกิจ 
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บริษัทฯ ไมสามารถลงทุนอยางสูงเพ่ือลดการรอคอยของลูกคาหรอืผูใชบริการ โดยการทําใหลูกคา
รูสึกดี รูสึกผอนคลายขณะรอคอย เชน การติดตั้งโทรทศันและเปดรายการกีฬากอลฟใหลูกคาชม   

5. ความพึงพอใจดานเจาหนาที่ที่ใหบริการ เชนพนักงานเอาใจใสตอความตองการของ
ลูกคา สุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยา ซ่ือสัตย และมีความรูเรื่องกติกากอลฟ และรายละเอียดของสนาม
มากขึ้น จะมีแนวโนมการใชบริการมากขึ้น ผูบริหารควรพิจารณาและตรวจสอบการตอนรับลูกคา
ของเจาหนาที่ การตอนรับจากพนักงานดวยสีหนา ทาทางที่พรอมและเต็มใจใหบริการ พนักงานแตง
กายตามมาตรฐานที่กําหนดไว ยิ้มแยมแจมใสอยางมีชีวิตชีวา ตอบขอซักถามดวยความเตม็ใจใน
การใหบริการ  

6. ความพึงพอใจดานลักษณะทางกายภาพ ไดแก จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ การจัด
สถานที่ใหบรกิารใหบริการลูกคาสนทนา พบปะหรือติดตอธุรกิจ ความสะดวกสบายของการใช
บริการคลบัเฮาส และบรรยากาศของสนามกอลฟ จะมีแนวโนมการใชบริการมากขึ้น  ผูบริหารควร
พิจารณาในเรื่องการบอกตอ (Buzz Marketing) ของผูเคยใชบริการ หรือการชักชวนจากกลุมเพ่ือน
ฝูง จะมีผลตอการมาใชบริการเปนอยางมาก ความประทับจากการบริการที่ดีมีสวนสําคัญในการมา
ใชบริการ โดยผลจากวิจัยน้ี ทําใหผูประกอบการควรหาแนวทางในการปรับปรุง และพัฒนาการ
ใหบริการที่ดี ที่ครบวงจร เพ่ือชิงความไดเปรียบทางดานการแขงขัน และ สามารถตอบสนองความ
พึงพอใจสูงสุดของผูใชบรกิาร อันเปนผลที่ดีตอการเตบิโตของธุรกิจอยางยั่งยืนตอไป 
 
ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 
 สําหรับการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังน้ี 

1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมดานปจจัยอ่ืนๆ เชน คุณภาพการใหบริการจากฝายลูกคา
สัมพันธ ฝายสมาชิกสนามกอลฟ และดานการสงเสริมการขาย เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนด    
กลยุทธทางการตลาด และเพื่อเพ่ิมศักยภาพในการขยายฐานลูกคาได 

2. ควรมีการศึกษาดานความจงรักภักดี ความคาดหวังและการรับรูจริงของผูใชบริการ 
เพ่ือเปนแนวทางในการปรบัปรุงพัฒนา และรักษาฐานลูกคาเดิมไวใหไดมากที่สุด 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง 

 
คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบรกิารที่มีตอแนวโนมของการใชบริการ

สนามกอลฟปญญาอินทรา 
 

คําชี้แจง 
 

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรบริหารมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาคานิยม พฤติกรรม และ
ความพึงพอใจของผูใชบริการที่มีตอแนวโนมของการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา เพ่ือใช
เปนขอมูลและประโยชนในการประกอบการตัดสินใจ กําหนดนโยบายดําเนินการ กลยุทธทาง
การตลาดและบริการใหสอดคลองกับความตองการของนักกอลฟ และใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

 
ขอมูลของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งในการทําวิจัย และจะนําไปวิเคราะหในภาพรวม

เทานั้น ดังน้ันผูวิจัยจึงใครขอความรามมือจากทานในการตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ตอนดังน้ี 
 

ตอนที่ 1   ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2   คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ตอนที่ 3  พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ตอนที่ 4    ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
ตอนที่ 5    แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราในอนาคต   

 
 
 
     

 
 
 
 

ขอขอบคุณในความรวมมือ 
นิสิตปริญญาโท ภาควิชาบรหิารธุรกิจ 

สาขาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 



 

 

แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง 

 
คานิยม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผูใชบรกิารที่มีตอแนวโนมของการใชบริการ

สนามกอลฟปญญาอินทรา 
 

ตอนที่ 1  ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย    ลงใน   หนาขอความใหตรงกับความเปนจริง 
 
1. เพศ 
   ชาย            หญิง 
 
2.  อายุ 

 ต่ํากวา 19 ป    19 - 27 ป    
 28 - 36 ป     37 - 45 ป  
 46 - 55 ป      มากกวา 55 ปขึ้นไป 

 
3. อาชีพ 
  ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัทเอกชน 
  เจาของกิจการ     อ่ืนๆ  โปรดระบุ................ 
 
4.  รายไดตอเดือน 
   ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท    15,001 – 30,000 บาท 
   30,001 – 45,000 บาท    45,001 บาทขึ้นไป 
 
5.  สถานภาพสมรส 
   โสด        สมรส / อยูดวยกัน 
   หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 
6.  ลักษณะของสมาชิก 
   เปนสมาชิก      ไมเปนสมาชิก 
 



 

 

ตอนที่ 2  คานิยมของผูใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง   ที่ตรงกับคานิยมของทานมากที่สุด 

ตอนที่ 3 พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง   ที่ตรงกับพฤติกรรมการใชบริการ 
 ของทานมากที่สุด 
1. ความถี่ในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราของผูใชบริการ............ ครั้งตอเดือน 
 
2. บุคคลใดทีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรามากที่สุด 
   ตัวเอง      เพ่ือนรวมกวน  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......... 
   ลูกคา      เจานาย 
3. บุคคลใดทีท่านมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทราดวยบอยที่สุด 
   ครอบครัว     เพ่ือนรวมกวน  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......... 
   ลูกคา      เจานาย    
4.  ชวงวันใดที่ทานนิยมมาเลนกอลฟที่สนามปญญาอินทราบอยทีสุ่ด 
   วันธรรมดา (อังคาร – ศุกร)    วันหยุดสุดสัปดาห (เสาร – อาทิตย) 
5. เหตุผลในการมาเลนกอลฟที่สนามกอลฟปญญาอินทรา (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 
   การออกกําลังกาย   แขงขัน   อ่ืนๆ  โปรดระบุ............. 
    ติดตอธุรกิจ    เปนสมาชกิ   
 
 

ระดับความคิดเห็น  
คานิยมของผูใชบริการ 

 

เห
็นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

วย
 

ไม
แน

ใจ
 

ไม
เห
็นด

วย
 

ไม
เห
็นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

1. คุณเชื่อวากอลฟเปนกีฬาที่ทําใหรางกายแข็งแรง       
2. กีฬากอลฟเปนการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดี      
3. กีฬากอลฟทําใหเปนที่ยอมรับ และยกยองในสังคม      
4. กีฬากอลฟเปนการสรางความสําเร็จในการเจราติดตอธุรกิจ      
5. สนามกอลฟปญญาอินทราเปนสนามที่มีชื่อเสียง  
    และเปนทีย่อมรับจากนักธุรกิจชั้นนํา 

     



 

 

ตอนที่ 4   ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองระดบัคะแนนที่ตรงกับความพึงพอใจของทาน
มากที่สุด   
 

ระดับความพึงพอใจ  
 
ที่ 

 
 

การใหบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
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ดานผลิตภัณฑที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
1. รูปแบบและขนาดของสนามกอลฟ      
2. การออกแบบที่หลากหลายของสนามกอลฟ      
3. ความทาทายของแฟรเวย      
4. ความสวยงามของทิวทศัน      
ดานราคาคาบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
5. ความเหมาะสมของอัตราคาสมาชิก      
6. อัตราคาออกรอบตอครั้ง      
7.  คาเชาอุปกรณ เชนรถ CART ชุดไมกอลฟ รองเทา รมกอลฟ      
8.   อัตราคาบริการแค็ดดี้      
ดานกระบวนการใหบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
9. ความรวดเรว็ในการใหบริการ      
10. การจัดคิว (ลําดับมากอน-หลัง)      
11.  การรับจองคิวลวงหนา      
ดานการสงเสริมการใหบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
12. สปอรตเดย (ทุกวันอังคาร)       
13. อาทิตยหรรษา หลัง 11.00น.       
14.  การประชาสัมพันธ      



 

 

ตอนที่ 4 (ตอ) 

 
ตอนที่ 5  แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทราในอนาคต   
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองระดบัแนวโนมทีต่รงกับแนวโนมการ 
  ใชบริการของทาน 
 

แนวโนมการใชบริการของ
สนามกอลฟปญญาอินทรา 

ระดับแนวโนม 

1.ทานตองการกลับมาใช กลับมา ____:____:____:____:____ ไมกลับมา 
บริการของสนามกอลฟปญญา
อินทราในอนาคตหรือไม 

ใชบริการ 
แนนอน 

5 4 3 2 1 ใชบริการ   
แนนอน 

2.ทานตองการแนะนําบุคคลอ่ืน แนะนํา ____:____:____:____:____ ไมแนะนํา 
มาใชบริการของสนามกอลฟ
ปญญาอินทราหรือไม 

แนนอน 5 4 3 2 1 แนนอน 

 
ขอบคุณที่ใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถาม 

 

ดานเจาหนาที่ที่ใหบริการที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
15. พนักงานเอาใจใสตอความตองการของลูกคา      
16.  พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท ซ่ือสัตย      
17.  แค็ดดี้มีความรูเรื่องกติกากอลฟและรายละเอียดของสนาม      
ดานลักษณะทางกายภาพที่มีตอการใชบริการสนามกอลฟปญญาอินทรา 
 18. จํานวนเจาหนาที่ใหบริการ      
 19. การจัดสถานที่ใหบริการใหบริการลูกคาสนทนา พบปะ  

หรือติดตอธุรกิจ 
     

 20. ความสะดวกสบายของการใชบริการคลับเฮาส      
 21. บรรยากาศของสนามกอลฟ      

ระดับความพึงพอใจ  
 
ที่ 

 
 

การใหบริการของสนามกอลฟปญญาอินทรา 
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ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะหจากบัณฑิตวิทยาลัย 

ขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

 
รายชื่อ      ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 

1.  รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา        ประธานกรรมการบริหาร 
                    หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
              คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 
2.  รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน           อาจารยประจําบัณฑติวทิยาลัย 
                          มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

ประวตัิยอผูทําสารนิพนธ 
 
 

ชื่อ ชื่อสกุล    นางสาวพรรณี วิเศษนิมิตชัย 
 
วันเดือนปเกิด    17 ธันวาคม 2513 
 
สถานที่เกิด    กรุงเทพมหานคร 
 
สถานที่อยูปจจุบัน   เลขที่ 50/163 ซอยลาดกระบัง 14/1 ถนนออนนุช 

ตําบลราชาเทวะ อําเภอบางพลี  
จังหวัดสมุทรปราการ 10540 

 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน   ผูจัดการสํานักงาน 
 
สถานที่ทํางานปจจุบัน   บริษัท ธนกร อินเตอรซัพพลาย จํากัด 
 
ประวตัิการศึกษา    
 
 พ.ศ. 2532   English Secretarial College, 
     Diploma in Secretarial Management 

จาก Convent of the Holy Infant Jesus 
 

 พ.ศ. 2536   บธ.บ. (การตลาด)  
จากมหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 

 
 พ.ศ. 2551   บธ.ม. (การจัดการ)  

จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ    
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