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 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา ความพึงพอใจ พฤติกรรมและแนวโนม ของผูใชบรกิารสนาม
กอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั โดยเปรียบเทยีบความแตกตางของลักษณะประชากรศาสตร    ที่
มีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง  ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวน
ประสมการบรกิาร ไดแก คุณภาพ ราคา สถานที่ การสงเสริมการตลาด บุคคลผูใหบริการ และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  ความสัมพันธระหวาง
ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ กับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง เพ่ือนําผลการวิจัยทีไ่ดไปใชประกอบการตัดสินใจในการพัฒนาคุณภาพและบริการ  รวมถึง
การกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองและเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค เพ่ือให
สามารถแขงขนัภายในธุรกจิได  โดยเปนที่ยอมรับของนักกอลฟ  และสามารถรองรับกับตลาดของ
กีฬากอลฟที่เติบโตขึ้นได 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดมาจากลูกคาที่มาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
แอนดคันทรีคลับ  ที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป จํานวนตวัอยางทั้งหมด 400  ตัวอยาง โดยใชวธิีการสุม
ตัวอยางแบบสะดวก  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การทดสอบคาที  การวิเคราะหความ
แปรปรวนแบบทางเดียว  และการทดสอบสถติิสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน ซึ่ง
ผลการวิจัยพบวา 
 1. ผูใชบริการ สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 45 - 53 ป  ระดับการศึกษาปรญิญา
ตร ี อาชีพขาราชการ / รัฐวสิาหกิจ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาทขึ้นไป    สถานภาพสมรส / 
อยูดวยกัน  และมีประสบการณในการเลนกอลฟนอยกวาหรือเทากับ 3 ป 
 2. ผลการศึกษาดานพฤติกรรมการมาใชบริการ พบวา สวนใหญมีสาเหตุหรือแรงจูงใจใน
การมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงเปนเพราะไดรับสวนลด / ราคาคุมคา  ชวงเวลาทีเ่ริ่มออกรอบ
คือชวงเวลากอน 09.00 น. บุคคลที่มักจะมาใชบริการดวยคือเพ่ือน  ปริมาณการออกรอบ ตอการมา
ใชบริการ 1 ครั้ง คือ 18 หลุม  ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยเทากับ 16.06 ครั้ง / ป 
 3. ผลการศึกษาดานความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง 
พบวาผูใชบรกิารมีความพึงพอใจดานราคามากที่สุด รองลงมาคือดานบุคคลผูใหบริการ   ดาน
สถานที่ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาด และดานคุณภาพสนาม ตามลําดับ 
โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 



 4. ผลการศึกษาดานแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง พบวาแนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีก อยูในระดับ นาจะมาใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 4.01 และแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอผูอ่ืน อยูในระดับ นาจะแนะนํา โดยมีคาเฉลี่ย 3.98 
 5. ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะ
กงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
โดยพบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาสูงขึ้นจะมีพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
ในเรื่องของความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยลดนอยลง 
 6. ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกงใน ดานการสงเสริม
การตลาดโดยรวม  และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใช
บริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 7. ความพึงพอใจสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกงในทุก ๆ ดานไดแก 
คุณภาพ ราคา สถานที่ การสงเสริมการตลาด บุคคลผูใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในทกุ ๆ ดานไดแก แนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีกในอนาคต และดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิาร  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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The research was aimed to study in Satisfaction, behavior and Trend of 

Bangpakong Golf & Country Club services users categorized by demographic factors which 
affects on behavior of service usage Bangpakong Golf & Country Club; satisfaction on 
marketing mix in each category such as quality product, price, place, promotion, service 
persons and physical evidence correlate with usage trend of Bangpakong Golf & Country 
Club service users in order to use the research on decision making on quality & service 
development, including marketing strategy in relevant and appropriate for demand of 
service users, as to compete effectively and accepted by golfers and supportable with 
growing golf industry.  

The sample size of the research was based on 400, age over 18 years-old 
customers of Bangpakong Golf & Country Club 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, 45 to 53 years of age, 
bachelor degree graduated, government officers / state enterprise officers, earning monthly 
income more than 55,001 baht, married (living as couple), golf experience not more than 3 
years 
 2. Service Users’ Behavior: Most service users had motivation or inspiration on 
visit Bangpakong Golf & Country Club derived from rebate / price value. Starting tee-off 
during time was before 9.00 A.M. Accompanied by friends. Quantity of service usage were 
18 holes per 1 visiting time.  Frequency of visits at Bangpakong Golf & Country Club was at 
mean score of 16.06 times annually. 
 3. Service Users’ Satisfaction on Marketing Mix: Service users’ satisfaction in 
overall price highest mean score, following with service person, place, physical evidence, 
service promotion, and quality product respectively.  As these results, service users’ 
satisfaction was at approximately satisfied level. 



 4. Service users of Bangpakong Golf & Country Club had trends of revisiting and 
recommending this golf course to other people at mean score of 4.01 and 3.98, 
respectively. As these results, service users’ trend was at approximately likely level. 
 5. The difference in service users’ education had difference in usage behavior of 
Bangpakong Golf & Country Club in categories of visiting frequency at Bangpakong Golf & 
Country Club with statistically significant at .01 level. It is found that higher education users 
will have less frequency of usage at the club. 
 6. The correlation between service users’ satisfaction of Bangpakong Golf & 
Country Club in categories of promotion and physical evidence and usage behavior of 
Bangpakong Golf & Country Club service users in categories of visiting frequency with 
statistically significant at .05 level. 
 7. The correlation between service users’ satisfaction of Bangpakong Golf & 
Country Club in all categories such as quality product, price, place, promotion, service 
persons and physical evidence and usage trend of Bangpakong Golf & Country Club in all 
categories such as revisiting and recommending this golf course to other people with 
statistically significant at .01 level. 
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สารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลลุวงไดดวยดี  เน่ืองจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยาง
ดียิ่งจาก อาจารย ดร.ศุภิณญา  ญาณสมบูรณ  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาเสียสละเวลา
อันมีคา นับตั้งแตเริ่มตนจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ  ในการใหคําปรึกษา คําแนะนําที่มีคุณคา 
ชวยเหลือและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ ซึ่งเปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบบันี้ ผูวิจัย
รูสึกซาบซึ้งในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสนี้  

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุ  รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และอาจารย ดร.รักษพงศ  
วงศาโรจน ทีก่รุณาเปนกรรมการในการสอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆ เพ่ือปรับปรุง แกไข
ขอบกพรองอันเปนประโยชนและกรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจคณุภาพของ
เครื่องมือ อีกทั้งยังใหคําแนะนําในการวิจัยครั้งนี้ และใหความเมตตาดวยดีเสมอมา 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุคณาจารยทุกทาน ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร ทกุทานทีป่ระสิทธิป์ระสาทวิชาความรูใหความ
ชวยเหลือตลอดจนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย อีกทั้งใหความเมตตาดวยดีเสมอมา  

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุ คุณพอ คุณแม ผูซึ่งใหชีวติ ความรัก อบรมสั่งสอน และเปน
แรงบันดาลใจใหมีวันน้ี คอยใหกําลังใจ มอบโอกาสในการศึกษาเปนวิชาความรูติดตวัในปจจุบัน  

ผูวิจัยขอขอบคุณ เพ่ือนนิสิต คณะสังคมศาสตร ภาควชิาบริหารธุรกจิ สาขาการจัดการ 
รุน 8 ทุกคน โดยเฉพาะอยางยิ่ง กลุม NNC Club ที่คอยชวยเหลือ ใหคําแนะนํา และ ใหกําลังใจใน
การทําสารนิพนธฉบบันี้มาโดยตลอด 
 คุณประโยชนและความดีอันพึงมีจากสารนิพนธฉบบัน้ี ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชา
พระคุณของบดิา มารดา บรรพบุรุษ ญาตพ่ีินอง บูรพคณาจารยทุกทาน  ที่ไดอบรมสั่งสอน ชี้แนะ
แนวทางที่ดีและมีคุณคาตลอดมาจนสําเร็จการศึกษา 
 

จตุพร  ลาภเจริญ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 

เม่ือกลาวถึงกอลฟแลว สวนใหญจะเปนที่รูจักกันดีวาเปนกีฬาชนิดหนึ่ง  หลาย ๆ คน
นาจะรูจักบางไมมากก็นอย   ซ่ึงในประเทศไทยนั้น กอลฟเปนกีฬาทีไ่ดรับความนยิมในอันดับตนๆ 
โดยจะสังเกตไดจากการที่มีการจัดการแขงขันระดับโลกในประเทศไทยอยางตอเน่ือง   มีการ
ถายทอดสดทางเคเบิลทีวเีปนประจํา  และนักกอลฟของไทยก็สามารถไปสรางชื่อในเวทีระดับโลก 
ดังจะเห็นไดจากขาวตามหนาหนังสือพิมพและโทรทศันอยูเสมอ ๆ 

กอลฟเปนกีฬาที่ตองเลนกลางแจง  เสนหของกีฬาชนิดนี้อยูที่การไดสัมผัสกับธรรมชาติ
ตลอดเวลา  เน่ืองจากผูเลนตองเลนในสนามหญา ที่มีตนไมและสระน้าํซึ่งถือเปนอุปสรรคอยูระหวาง
ทาง  ผูเลนจําเปนที่จะตองตีลูกใหขามผานอุปสรรคเหลานั้นเพ่ือใหลกูไปยังจุดหมายที่ตองการซึ่งก็
คือหลุมในแตละหลุม  กอลฟจึงเหมาะกับผูที่ตองการออกกําลังกายกลางแจงและมีจิตใจที่ชื่นชอบ
ธรรมชาติ  หรือตองการพักผอนดวยการเดินเลนรับแสงแดดกลางแจง หากแตวาการเดินเลนเพียง
อยางเดียวนั้นดูจะนาเบื่อเกินไป แตเม่ือมีเกมกอลฟเขามารวมดวยแลว  ก็จะทําใหการเดินเลนน้ันมี
อรรถรสมากยิ่งขึ้น   

ในสมัยกอนกีฬากอลฟเปนเพียงกีฬาเพื่อเขาสังคมของชนชั้นสูงเทานั้น  โดยหลังจากการ
เลนกอลฟเพ่ือออกกําลังกายแลว ก็อาจจะมีการพบปะสังสรรค สนทนาเฮฮา พูดคุยเรื่องราวตางๆ 
หรือในบางครั้งอาจมีการตกลงกันทางธุรกจิในระหวางการเลนกอลฟไปดวยก็ได  แตในปจจุบัน
สถานการณไดเปลี่ยนไป กอลฟไดกลายเปนกีฬาที่สามารถเลนกันไดทุกเพศทกุวัย และเปนกีฬาที่
ทุกคนเลนกันอยางแพรหลาย อีกทั้งยังสามารถเลนเปนอาชีพไดดวย 

กอลฟเปนกีฬาที่สามารถเลนกันไดทุกเพศทุกวัย  เน่ืองจากในการตีลูกกอลฟน้ันจะใช
พละกําลังเพียงชั่วครูเทานั้น  ไมจําเปนที่จะตองใชพละกําลังอยูตลอดเวลาเหมือนเชนกีฬาชนิดอ่ืน  
แตอาจจะตองใชสมาธิและสติปญญาในการแกไขปญหาบาง  ดังน้ันไมวาจะเปนเยาวชน  สุภาพสตรี 
หรือผูอาวุโส ก็สามารถเลนกีฬากอลฟได  ดวยเหตุน้ีกอลฟจึงไดรับความนิยมอยางรวดเร็วและเลน
กันอยางแพรหลาย เพราะผูที่เลนกอลฟ นอกจากจะไดเลนกีฬาเพือ่ออกกําลังกายแลว ยังถือวาได
พักผอนหยอนใจกับบรรยากาศของธรรมชาติรอบขางไปในตวั   
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ธุรกิจในกีฬากอลฟเริ่มเขามามีบทบาทมากขึ้น ไมวาจะเปนรานจําหนายอุปกรณกอลฟ  
สนามฝกซอมกอลฟ หรือที่เรียกกันติดปากวาสนามไดรฟ  และโดยเฉพาะอยางยิ่ง สนามกอลฟ ซ่ึงมี
จํานวนเพิ่มขึน้เรื่อย ๆ ตามความนิยมของผูที่สนใจในกีฬานี้ที่เพ่ิมขึน้ดวยเชนกัน  จึงทําใหการ
แขงขันภายในธุรกิจสูงขึ้น  จากเริ่มแรกที่มีเพียงไมกี่สนาม  ปจจุบันมีถึงกวา 200 สนามทั่วประเทศ  
ดังน้ันสนามกอลฟแตละแหงจึงจําเปนที่จะตองมีความตื่นตวัในเรื่องของการพัฒนาและปรับปรุง
สนามใหมีสภาพที่ดี มีความสวยงาม และเปนที่ยอมรบัจากนักกอลฟอยูเสมอ เพ่ือใหสามารถแขงขัน
กับสนามอื่น ๆ ได และเปนโอกาสอันดีทางธุรกิจที่จะสามารถรองรับกับตลาดกีฬากอลฟที่เตบิโตขึ้น 

ดังที่ไดกลาวแลว ถึงความนยิมในการเลนกีฬากอลฟทีมี่มากขึ้นประกอบกับการขยายตัว
ของธุรกิจสนามกอลฟที่เพ่ิมสูงขึ้น  จึงเปนสาเหตุใหผูวิจัยซ่ึงสนใจในกฬีากอลฟอยูแลว เกิดแรงจูงใจ
ในการทําวิจัย เรื่องความพึงพอใจ พฤติกรรมและแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
แอนดคันทรีคลับ  ตั้งอยูที่จังหวัดฉะเชิงเทรา เปนสนามของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย  ซ่ึง
เปนหนวยงานรัฐวิสาหกิจที่ผูวิจัยทํางานอยู  โดยที่จุดมุงหมายในการกอสรางสนามนั้นนอกจากจะ
เปนสนามกอลฟเพ่ือเปนสวัสดิการใหกบัพนักงานการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทยแลว  ยงัเปน
การปรับปรุงทัศนียภาพบรเิวณรอบๆ โรงไฟฟาบางปะกงใหมีความสวยงาม อีกทั้งยังเปดให
บุคคลภายนอกสามารถเขามาใชบริการไดดวย  

ทั้งน้ีเพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดไปใชประกอบการตัดสินใจในการพัฒนาคุณภาพและบรกิาร  
รวมถึงการกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองและเหมาะสมกบัความตองการของผูบริโภค
เพ่ือใหสามารถแขงขันภายในธุรกิจได  โดยเปนที่ยอมรับของนักกอลฟ  และสามารถรองรับกับ
ตลาดของกีฬากอลฟที่เตบิโตขึ้นได 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดตัง้ความมุงหมายของการศึกษาคนควาวิจัยไว ดังน้ี 

1.  เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการทีมี่ผลตอ พฤตกิรรมการใช
บริการ ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 

2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และ
พฤติกรรมการใชบริการ ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 

3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และ
แนวโนมการใชบริการ ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
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ความสําคัญของการวิจัย 
1.  ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทาํใหทราบถึงความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของ

สนามกอลฟบางปะกง ซ่ึงผูบริหารสามารถนําผลการวจัิยที่ไดไปใชประกอบการตัดสินใจในการ
พัฒนาคุณภาพและบริการ  และเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคได  ทั้งน้ีเพ่ือสรางความพึง
พอใจใหกับลกูคาอยางสูงสุด 

2.  ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทาํใหทราบถึงพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
ซ่ึงผูบริหารสามารถนําผลการวิจัยที่ไดไปใชประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ทั้งน้ีเพ่ือใหสามารถแขงขันภายในธุรกิจได  
โดยเปนที่ยอมรับของนักกอลฟ  และสามารถรองรับกับตลาดของกีฬากอลฟที่เตบิโตขึ้นได 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรที่ใชในงานวิจัย 

ประชากรที่ใชในงานวิจัยน้ีคอื ลูกคาที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป  ที่มาใชบริการที่สนามกอลฟ
บางปะกง แอนดคันทรีคลบั  ตั้งอยูที่เลขที่ 4  หมู 6  ถนนเกษมจาตกิวณิช   ตําบลทาขาม   
อําเภอบางปะกง  จังหวัดฉะเชิงเทรา 

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดมาจากประชากรที่เปนลูกคาทีใ่ชบริการที่ สนาม
กอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั  แตเน่ืองจากไมทราบจํานวนผูใชบริการที่แนนอน จึงใชการ
คํานวณจากสตูรการหากลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (กัลยา วานิชยบญัชา, 
2548 :28) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ผลจากการคํานวณ ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 384.16  
ตัวอยาง  และเพ่ือชดเชยความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถาม จึงทําการเก็บ
ตัวอยางจํานวนเพิ่มอีก 4% รวมจํานวนตวัอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง  
 หลังจากทราบผลการคํานวณกลุมตวัอยางแลวจึงใชวธิีการสุมตวัอยางแบบสะดวก  
(Convenient sampling) จนครบตามจํานวน 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
ตัวแปรในการศึกษาครั้งน้ี สามารถแบงเปน 2 กลุม คือ ตัวแปรอิสระ (Independent 

Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variables) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังน้ี 
 1.  ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังน้ี 

  1.1 ลักษณะประชากรศาสตร 
    1.1.1  เพศ 
     1.1.1.1  ชาย 



 4

    1.1.1.2  หญิง 
    1.1.2  อายุ 
     1.1.2.1  18 – 26 ป 
    1.1.2.2  27 – 35 ป 
    1.1.2.3  36 – 44 ป 
    1.1.2.4  45 – 53 ป 
    1.1.2.5  54 ป ขึ้นไป 
   1.1.3  ระดับการศึกษา 
    1.1.3.1  ต่ํากวา ปริญญาตรี 
    1.1.3.2  ปริญญาตรี 
    1.1.3.3  สูงกวาปริญญาตรี 
    1.1.4  อาชีพ 
    1.1.4.1  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
    1.1.4.2  พนักงานบริษัทเอกชน 
    1.1.4.3  อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว 
    1.1.4.4  อ่ืนๆ โปรดระบุ........ 
    1.1.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
     1.1.5.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 
     1.1.5.2  15,001 -  25,000 บาท 
     1.1.5.3  25,001 - 35,000 บาท   
     1.1.5.4  35,001 – 45,000 บาท 
     1.1.5.5  45,001 – 55,000 บาท   
     1.1.5.6  55,001 บาทขึ้นไป 
    1.1.6  สถานภาพสมรส 
     1.1.6.1  โสด 
     1.1.6.2  สมรส / อยูดวยกัน 
     1.1.6.3  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
    1.1.7  ประสบการณเลนกอลฟ 
     1.1.7.1  นอยกวาหรือเทากับ  3 ป   
     1.1.7.2  4 – 6 ป 
     1.1.7.3  7 – 9 ป 
     1.1.7.4  10 ป ขึ้นไป 
   1.2  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง 
    1.2.1  ดานคุณภาพของสนามกอลฟบางปะกง 



 5

     1.2.1.1  แทนทีออฟ 

     1.2.1.2  แฟรเวย 
     1.2.1.3  กรีน 

     1.2.1.4  ทัศนียภาพสนาม 

    1.2.2  ดานราคาของสนามกอลฟบางปะกง 
     1.2.2.1  กรีนฟวันธรรมดา 
     1.2.2.2  กรีนฟวันหยุด 

     1.2.2.3  แคดดี้ฟ 
    1.2.3  ดานสถานที่ของสนามกอลฟบางปะกง 
     1.2.3.1  ความสะดวกของทางเขาสนาม  /สภาพถนน 

     1.2.3.2  ความชัดเจนของปายบอกทาง 
     1.2.3.3  ที่จอดรถ 

    1.2.4  ดานการสงเสริมการตลาดของสนามกอลฟบางปะกง 
     1.2.4.1  สวนลดสําหรับสมาชิกรายป 
     1.2.4.2  สวนลดสําหรับขาราชการ นักเรียน 
     1.2.4.3  โปรโมชั่นสปอรตเดย 
     1.2.4.4  การประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด 
    1.2.5  ดานบุคคลผูใหบริการของสนามกอลฟบางปะกง 
     1.2.5.1  ติดตอสอบถาม / จองเวลา / จําหนายกรีนฟ 
     1.2.5.2  สตารทเตอร 
     1.2.5.3  แคดดี้ 
    1.2.6  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพของสนามกอลฟบางปะกง 
     1.2.6.1  คลับเฮาส 
     1.2.6.2  ล็อคเกอรรูม 
     1.2.6.3  อาหารและเครื่องด่ืม 

 
  2.  ตัวแปรตาม ไดแก 

  2.1  พฤติกรรมการมาใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง 
    2.1.1  สาเหตุหรือแรงจูงใจในการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
     2.1.1.1  ไดรับสวนลด / ราคาคุมคา   
     2.1.1.2  สภาพสนามดี / มีการบริการที่ดี  
     2.1.1.3  สนามโลง / คนนอย / ไมติด 
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     2.1.1.4  ซอมออกรอบ / เพ่ือออกกําลังกาย 
     2.1.1.5  สะดวกในการเดินทาง / ใกล 
     2.1.1.6  มีผูอ่ืนแนะนํา / ทดลองมาใชบริการ 
     2.1.1.7  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.........................  
    2.1.2  บุคคลที่มักจะมาใชบริการดวย 
     2.1.2.1  มาเฉพาะตัวเอง  
     2.1.2.2  เพ่ือน 
     2.1.2.3  ครอบครัว / ญาติ 
     2.1.2.4  ในกลุมธุรกิจ  /ลูกคา 
    2.1.3  ชวงเวลาที่เริ่มออกรอบ 
     2.1.3.1  กอน 9.00  น.  
     2.1.3.2 9.0 0 –  12.00 น. 
     2.1.3.3 12.01  –  15.00 น. 
     2.1.3.4  หลัง 15.01  น. 
    2.1.4  ปริมาณการออกรอบ ตอการมาใชบริการ 1 ครั้ง 
     2.1.4.1  9  หลุม  
     2.1.4.2  18  หลุม 
     2.1.4.3  27  หลุม 
     2.1.4.4  36  หลุม 
    2.1.5  ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย .............  ครั้ง / ป (โปรดระบุตวัเลข) 
   2.2  แนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
    2.2.1  แนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต 
    2.2.2  แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ 
 
 นิยามศัพทเฉพาะ 

1.  ลักษณะประชากรศาสตร  หมายถึง  ลูกคาหรือผูมาใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง ที่มีลักษณะแตกตางกันในดานตาง ๆ ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน  สถานภาพการสมรส  และประสบการณเลนกอลฟ 

2.  พฤติกรรมการใชบริการ หมายถึง การปฏิบัติหรือกิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับ
การใชและตัดสินใจเลือกใชบริการของสนามกอลฟบางปะกง ไดแก สาเหตุหรือแรงจูงใจที่มาใช
บริการ  บุคคลที่รวมใชบรกิาร  ชวงเวลาที่ใชบริการ  ปริมาณในการใชบริการ  ความถี่ในการใช
บริการของผูบริโภค  
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3.  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ หมายถึง ความรูสกึในทางบวก หรือ
ทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับ
บริการจากสนามกอลฟบางปะกง โดยจําแนกออกเปน 6 ดาน ดังน้ี 
  3.1  ความพึงพอใจในดานคุณภาพ หมายถึง ความรูสกึในทางบวก หรือทางลบ
ของผูใชบริการ ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับจากสนามกอลฟ 
บางปะกง ประกอบดวย แทนทีออฟ  แฟรเวย  กรีน และทศันียภาพของสนาม 
  3.2  ความพึงพอใจในดานราคา หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือทางลบของ
ผูใชบริการหรอืสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับบริการจาก
สนามกอลฟบางปะกง ประกอบดวย กรีนฟวันธรรมดา  กรีนฟวันหยุด  และ แคดดี้ฟ 
  3.3  ความพึงพอใจในดานสถานที่ หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือทางลบ
ของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับบริการจาก
สนามกอลฟบางปะกง ประกอบดวย ความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน   ความชัดเจน
ของปายบอกทาง  และที่จอดรถ  
  3.4  ความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง ความรูสกึในทางบวก 
หรือทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับ
บริการจากสนามกอลฟบางปะกง ประกอบดวย สวนลดสําหรับสมาชิกรายป  สวนลดสําหรับ
ขาราชการ นักเรียน   โปรโมชั่นสปอรตเดย  และการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด 
  3.5  ความพึงพอใจในดานบุคคลผูใหบรกิาร หมายถึง ความรูสึกในทางบวก หรือ
ทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไมประทับใจที่ไดรับ
บริการจากสนามกอลฟบางปะกง ประกอบดวย เจาหนาที่ติดตอสอบถาม / จองเวลา / จําหนาย 
กรีนฟ  สตารทเตอร  และแคดดี้ 
  3.6  ความพึงพอใจในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง ความรูสึกใน
ทางบวก หรือทางลบของผูใชบริการหรือสมาชิก ไดแก ความรูสึกชอบ ไมชอบ ประทับใจ ไม
ประทับใจที่ไดรับบริการจากสนามกอลฟบางปะกง ประกอบดวย คลบัเฮาส  ล็อคเกอรรูม  อาหาร
และเครื่องด่ืม 

4.  แนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง หมายถึง ระดับแนวโนมที่จะ
ตอบสนองตอการใหบริการ และเปนแนวโนมที่จะกอปฏิกิริยาหรือความตั้งใจกอพฤติกรรมที่จะใช
บริการหลังการซ้ําของลูกคา ไดแก แนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต และ แนวโนม
ในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 

5.  ผูใชบริการ หมายถึง ลูกคาหรือบุคคลทั่วไปที่เคยใชบริการสนามกอลฟ 
บางปะกง  

6.  สนามกอลฟบางปะกง หมายถึง สนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั  
อ.บางปะกง  จ.ฉะเชิงเทรา 
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7.  แทนทีออฟ (Tee-off  Ground) หมายถึง เขตพ้ืนที่หรือบริเวณที่ใชในการตีครั้ง
แรกในแตละหลุม หรือที่เรียกวา "แทนตั้งที” (Teeing Ground) บริเวณแทนตั้งทน้ัีนจะมีพ้ืนผิวราบ  
ในอดีตนั้น นักกอลฟจะใชวิธีกอกองทรายเล็กเปนทรงพีรามิดในการตั้งลูกกอลฟ แตในปจจุบันผูเลน
สามารถใชแทงหมุดขนาดเล็ก ที่เรียกวา "ทีตั้งลูก” (Tee) ทําจากไมหรือพลาสติก ชวยใหการตลีูก
น้ันงายขึ้น ซ่ึงในการตั้งลูกนัน้ตองตั้งไมใหลูกล้ําไปขางหนามากกวาหมุดกําหนดเขตที่อยูบนแทนที
ออฟน้ัน  สนามกอลฟสวนใหญจะมีแทนทีออฟหลายแทนใหเลือก เชน แทนสําหรับสุภาพบุรุษ  
แทนสําหรับสภุาพสตรี  แทนสําหรับเยาวชนหรือผูอาวุโส  แทนสําหรับนักกอลฟอาชีพ ซ่ึงทําให
ระยะรวมของหลุมน้ันยาวขึน้หรือสั้นลงไดตามแทนทีออฟของหลุมน้ัน 

8.  แฟรเวย (Fairway) หมายถึง พ้ืนที่ปลอดภัยในการตีลูกครั้งตอไป จะอยูระหวาง
แทนท-ีออฟ กับกรีน สวนใหญนักกอลฟจะตีลูกกอลฟออกจากแทนทีออฟใหไปตามทาง โดยลูกที่ถูก
ตีมาอาจจะมาหยุดอยูในพ้ืนที่ระหวางกรีนกับแทนทีออฟ ซ่ึงอาจจะเปนแฟรเวย หรือ รัฟ (rough) ก็
ได  บนแฟรเวยน้ัน หญาจะถูกตัดสั้นและเรียบ ทําใหการตีลูกนั้นงายกวาการตีจากรัฟ ซ่ึงมักจะตัด
หญาไวยาวกวา 

9.  กรีน หรือ พัตติ้งกรีน (Putting Green) หมายถึง เขตพ้ืนทีบ่ริเวณโดยรอบที่เปน
ที่ตั้งของหลุม ซ่ึงนักกอลฟจะตองตีลูกใหลง โดยที่กรีนนั้นจะตัดหญาไวสั้นอยางมาก  หากลูกกอลฟ
อยูบนกรีน แลว ผูเลนจะตลีูก (หรือเรียกวาพัต) ไปยัง "หลุม  "  (hole หรือ cup) จนกวาจะลงหลมุ  
ซ่ึงหลุมกอลฟจะอยูบนกรีนเสมอ โดยหลุมน้ันจะมีขนาดเทากันคือ  108 มิลลิเมตร และลึกอยางนอย 
100 มิลลิเมตร ตําแหนงของหลุมบนกรีนอาจเปลี่ยนไปไดในแตละวัน  โดยทั่วไปมักจะมีธงปกใน
หลุมกอลฟเพ่ือใหนักกอลฟสามารถสังเกตเห็นตําแหนงของหลุมไดจากระยะไกล  

10.  พัต (Putt) หมายถึง คือการตีลูกครั้งหนึ่ง โดยใชไมกอลฟซ่ึงมีหนาแบนเรียบ ให
ลูกกลิ้งไปบนพื้นโดยไมลอยจากพื้นดิน (โดยมากมักจะกระทําบนกรนีแตก็ไมเสมอไป (หญาบนกรีน
น้ันจะตัดสั้นมาก ทําใหลูกกลิ้งไปไดอยางงายดาย ทิศทางของใบหญาและความลาดเอียงของพื้นจะ
สงผลตอทศิทางการกลิ้งของลูก  

11.  คลับเฮาส (Clubhouse) หมายถึง อาคารที่ใชเปนสโมสรสําหรับบริการนักกอลฟ  
ซ่ึงโดยมากมักจะมีรานอาหาร  หองน้ํา  หองจําหนายกรีนฟ  รานจําหนายอุปกรณกอลฟ   
ล็อคเกอรรูม  รวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ อยูภายในอาคารนี้ดวย 

12.  ล็อคเกอรรูม (Locker Room) หมายถึง หองเปลี่ยนเครื่องแตงกายของ
นักกอลฟ  ซ่ึงโดยมากมักจะมีตูเก็บสัมภาระที่มีกุญแจล็อค และมักจะมีหองอาบนํ้าไวสําหรับบรกิาร
นักกอลฟดวย 

13.  สตารทเตอร (Starter) หมายถึง ผูที่ทําหนาที่จัดการดูแลความเรียบรอยในการ
จัดลําดับกลุม และอนุญาตใหนักกอลฟเลนออกจากแทนทีออฟหลุมแรก ตามลําดับเวลาที่นักกอลฟ
ไดจองไว หากไมไดจองจะขึ้นกับการมาถึงแทนทีออฟหลุมแรกตามลําดับกอนหลงั และจํานวนผูเลน
ภายในกลุมวาครบตามจํานวนหรือไม  รวมถึงความพรอมของนักกอลฟทุกคนในกลุมดวย   
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14.  แคดดี้ (Caddy) หมายถึง ผูที่ทําหนาที่ชวยเหลอืนักกอลฟในการถือถุงกอลฟ
และไมกอลฟ  จากประวัตศิาสตร พระราชินีแมรี่ แหงสก็อตแลนด ทรงใชนักเรียนนายรอย หรือที่
เรียกวา    ”คะเดท” (Cadet) เปนผูคอยถอืไมกอลฟเดิมตามขณะทรงเกมนี้อยู  ปจจุบันศัพททีใ่ช
เรียกผูที่ทําหนาที่ถือถุงกอลฟวา "แคดดี้" คาดวาไดมาจากศัพท ”คะเดท” น่ันเอง  

15.  ออกรอบ หมายถึง การเลนกอลฟไปตามหลุม โดยเรียงตามลาํดับไปเรื่อย ๆ  
ซ่ึงสนามกอลฟสวนใหญเม่ือเลนไปครบ 9 หลุมก็จะวนกลับมาที่เดิม ลักษณะเชนน้ีจึงทําใหเกิดศพัท
คําวา ออกรอบ ขึ้นนั่นเอง  โดยมากนักกอลฟจะเลนกนั 18 หลุม ตอการออกรอบ 1 ครั้ง เพ่ือความ
สะดวกจึงมักจะออกแบบสนามใหหลุมหน่ึง  หลุมเกา  หลุมสิบ  และ หลุมสิบแปด อยูใกลกับ
คลับเฮาส    

16.  กวน หมายถึง กลุมของนักกอลฟ  ภายใน 1 กลุม โดยมากจะประกอบดวยผูเลน
จํานวน 4 คน บางสนามอาจอนุญาตใหออกรอบไดกลุมละ 5 – 6 คนได ซ่ึงบางครั้งอาจมีการ
รวมกลุมเกิดขึน้ ยกตัวอยางเชน กลุมที่มา 2 คน อาจขออนุญาตเขารวมไปกับกลุมทีม่า 3 คนรวม
เปน 5 คนได เปนตน 

17.  กรีนฟ (Green Fee) หมายถึง คาธรรมเนียมสนามในการการออกรอบ 
18.  แคดดี้ฟ (Caddy Fee) หมายถึง คาธรรมเนียมแคดดี้ในการออกรอบ   
19.  สปอรตเดย (Sport Day) หมายถึง วันที่มีการสงเสริมใหเลนกฬีาหรือออกกําลัง

กาย  โดยสวนใหญสนามกอลฟจะลดราคากรีนฟ หรือมีโปรโมชั่นพิเศษในวันน้ี  ซ่ึงขึ้นกับสนามแต
ละสนามวาจะกําหนดใหเปนวันใดในแตละสัปดาหน้ัน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่องความพึงพอใจ พฤติกรรมและแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟ 

บางปะกง แอนดคันทรีคลบั  ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังน้ี 
 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 
   -  เพศ 
   -  อายุ 
   -  ระดับการศึกษา 
   -  อาชีพ 
   -  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
   -  สถานภาพสมรส 
   -  ประสบการณเลนกอลฟ 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม 
การบริการ 
   -  ดานคุณภาพ 
   -  ดานราคา 
   -  ดานสถานที่ 
   -  ดานการสงเสริมการตลาด 
   -  ดานบุคคลผูใหบริการ 
   -  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

 

พฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกง 
    

 

แนวโนมการใชบริการ 
   -  การกลับมาใชบริการอีก 
   -  การแนะนํา / บอกตอ 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1.  ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชพี รายไดเฉลีย่ตอ

เดือน สถานภาพสมรส และประสบการณเลนกอลฟ แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง แตกตางกนั 

2.  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  

3.  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
  
 
 
 
 



 

บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยประชากรศาสตรของ
ผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ที่มีผลตอพฤติกรรมในดานตาง ๆ  ตลอดจนเพื่อศึกษา
ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ กับพฤติกรรมการใชบริการ  และ
ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และแนวโนมการใชบริการ  ของ
ผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกงทั้งน้ีเพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดไปใชประกอบการตัดสินใจในการพฒันา
คุณภาพและบริการ  รวมถึงการกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองและเหมาะสมกับความ
ตองการของผูบริโภค 
 ในการวิจัยครัง้น้ีผูวิจัยไดศกึษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  โดยไดนําเสนอตามหัวขอ
ตอไปน้ี 

 

  1.  ทฤษฎีและแนวความคดิเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
  2.  ทฤษฎีและแนวความคดิเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา 
  3.  ทฤษฎีและแนวความคดิเกี่ยวกับการใหบริการ 
  4.  ความพึงพอใจตอการใหบริการ 
  5.  ลักษณะดานประชากรศาสตร 
  6.  กลยุทธการตลาดสําหรบัธุรกิจบริการ 
  7.  ประวตัิกีฬากอลฟ 
  8.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) เปนการศึกษาเกี่ยวกบัการบริโภค
สินคา  นักการตลาดตองศกึษาวาสินคาที่เขาจะนําเสนอนั้นใครคือ  ลูกคา (Who) ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What) ทําไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือที่ไหน (Where) ซ้ือบอยครั้งเพียงใด 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ผูบริโภค  (Consumer)  หมายถึง ผูที่มีความตองการซื้อ (Need)  มีอํานาจซื้อ  

(Purchasing power)  ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ  (Purchasing behavior)  และพฤติกรรมการใช  
(Using behavior)  (เสรี. 2542:30)   

ศิริวรรณ  เสรรัีตน  (2535:54)  กลาววา  ผูบริโภค (Consumer) หรือ ผูบริโภคคน
สุดทาย (Ultimate consumer)  หมายถึง ผูใชผลิตภัณฑ หรือบริการขั้นสุดทาย หรืออาจหมายถึง ผู
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ซ้ือสินคาไปเพื่อใชสวนตวัและครอบครัว หรือการใชขัน้สุดทายสําหรับสินคาบริโภค  (Consumer 
market)  

ธงชัย  สันตวิงษ.  (2540:31)  พฤติกรรมผูบริโภคนั้น มิไดมีความหมายแตเฉพาะถึง
การบริโภคเทานั้น แตยังรวมถึงการซื้อ (Buying)  ของผูบริโภค เนนตัวผูซ้ือเปนสาํคัญ และที่
ถูกตองแลวการซื้อเปนเพียงจุดหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ และไมสามารถแยกออกไดจากการ
บริโภคสินคาทั้งที่กระทําโดยตวัผูซ้ือเองหรือการบริโภคโดยสมาชิกคนอื่นๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ือ
ทําตวัเปนผูซ้ือแทนให การซื้อแทนนั้นผูซ้ือแทนจะเปนผูทํางานแทนความพอใจของผูบริโภคอีกตอ
หน่ึง 

อดุลย  จาตุรงคคกุล.  (2539:5)  ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมของผูบริโภคไว
วาเปนปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับสินคาและใชสินคาและบริการทาง
เศรษฐกิจ  รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตวักําหนดปฏิกิริยาตางๆ 
เหลานั้น 

โบว.ี ฮูสตัน และทลิ  (Bovee, Horston & Thill. 1995:108)  กลาววา  พฤติกรรม
ผูบริโภคประกอบดวย การกระทําทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการเลือก  การใช  และการกําจัดสินคา และ
บริการ 

John B. Mathrew Junior  และเพื่อน ไดใหความหมาย พฤติกรรมผูบริโภควา 
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคอาจหมายถึง  กระบวนการที่บุคคลหรือกลุมของบุคคลจะทาํการ
ตัดสินใจวาจะซื้อสินคาหรือบริการอะไรหรือไม ถาจะซื้อจะซ้ือที่ไหน เม่ือไร ตลอดจนมีวิธีในการซื้อ
และการใชสินคาและบริการนั้นอยางไร จากกระบวนการ การตลาดขององคการธุรกิจ ( อางในสุวิทย  
เปยผอง และจรัสศรี  นวกลุศิรินารถ 2530:28) 

แอนเกิล , แบคเวล และมินนาด  (Engel ,Blackwell and Miniard. 1997:3)  กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหามาได การใช 
และการกําจัดสินคา และบรกิาร รวมถึงการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนการกระทําดงกลาว  

โฮเยอร และแมคคานิส  (Hoyer and Maclanis.1997:3)  กลาววา พฤติกรรมการ
บริโภค เปนผลสะทอนจากการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการไดมา การบริโภค และการ
กําจัดสินคา บริการเวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 

โมเวน และไมเนอร  (Mowen and Minor. 1998:5)  กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกีย่วของกับการไดมา การ
บริโภค และการกําจัด เกี่ยวกับสินคา การบริการ ประสบการณและความคิด 

แลม, แฮร และแมคแดเนียล  (Lamp, Hair and McDaniel. 2000:142)  กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการที่ผูบริโภคไดมีการตัดสินใจซื้อ และมีการใชสินคาหรอื
บริการที่ไดจายเงินซ้ือมาแลว ดังน้ัน กระบวนการนี้จะรวมไปถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
และการใชสินคา ชิฟแมน และคุง  (Schiffman and kanuk. 2000:5)  ไดใหความหมายวา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทาํการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล 
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การใชสอยผลติภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง 
การศึกษาพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา  
นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 

1.  พฤติกรรมของผูบริโภคตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จถากลยทุธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2.  เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing concept)  ที่วาการทํา
ใหลูกคาพึงพอใจ 

จากความหมายของพฤติกรรมที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา  พฤติกรรม หมายถึง การ
กระทําหรือการแสดงใดๆ ของบุคคล ที่มนุษยแสดงปฏกิิริยาออกมาซึ่งมีความสัมพันธและมีการ
ตอบสนองตอสิ่งกระตุนทั้งภายในและภายนอก ซ่ึงเปนพฤติกรรมของผูบริโภคขั้นสุดทายที่เกี่ยวของ
กับการเลือก การซื้อ และการใชสินคาและบริการเพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการของ
ผูบริโภคแตละคน อาจเปนพฤติกรรมที่พึงประสงคหรือไมพึงประสงคก็ได ทั้งน้ีเกี่ยวของกับ
กระบวนการตัดสินใจและมีผลตอการแสดงออก 
 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค   
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior)  เปนการ

คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้และการใชของผูบริโภคเพือ่ทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคคําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยทุธ
การตลาด  (Marketing strategies)  ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 

 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6Ws และ  1H  ซ่ึง
ประกอบด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คาํถาม  
7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ  7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดให
สอดคลองกับคําตอบเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค  แสดงการประยุกตใช  70s  ของกลุมเปาหมาย 
และคําถามที่เกี่ยวของกับพฤติกรมผูบริโภคเพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
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ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คําตอบที่ตองการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาดเป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วยกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ราคา การจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does consumer buy?) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
 
 
 
 
 
 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คอืคุณสมบัติหรือ 
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product coponet) และความ
แตกตางที่เหนือกวาคูแขง  
(Competitivedifferentiation) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสนิคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Porduct stratetegies) 
ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑหลกั 
2. รูปลักษณผลติภัณฑ ไดแก  

การบรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ
การบริการ คณุภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม 

3. ผลิตภัณฑควบ 
4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลติภัณฑความ 

แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตาง
ผลิตภัณฑ บรกิาร พนักงานและ
ภาพลักษณ 
กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) 
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

    

คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คําตอบที่ตองการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

      1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา  
2.ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขายการ
สงเสริมการขาย และการ
ประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา (Price 
strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

(Distribution strategies) 

     4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซ้ือ (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การ
โฆษณาและกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

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

  โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือนใด
ของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใด ชวงโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคญัตางๆ 

  กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการตลาด
เม่ือใดจึงจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซื้อ 

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

  ชองทางหรือแหลงที่ผูบรโิภคไปทํา
การซื้อ เชน หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษทันําผลติภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะสูคน
กลางอยางไร 

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

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 
1.การรับรูปญหา 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาดประกอบดวยการ
โฆษณาขายโดยใชพนักงานขาย  
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ตาราง 1 (ตอ)   

คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คําตอบที่ตองการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

 2.การคนหาขอมูล 
 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตัดสินใจซื้อ 
5.ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

การสงเสริมการขาย การใหขาว 
 และการประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง และจะกําหนดวัตถุประสงค
ในการตัดสินใจซ้ือ 

 

 

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา 
 จิตตินันท เดชะคุปต (2544:19) “ความพึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษวา “satisfaction” 
ความหมายโดยทั่วไปคือ “ระดับความรูสกึในทางบวกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง”  ความพึงพอใจของ
ผูบริโภคหรือผูรับบริการ “consumer satisfaction” ตามแนวคิดของนักการตลาดจะพบนิยามเปน 2 
นัย คือ 

1. ยึดสถานการณการซื้อเปนหลัก “ความพงึพอใจเปนผลที่เกิดขึ้นเนื่องจากการ 
ประเมินสิ่งที่ไดรับภายหลังสถานการณการซื้อ” 

2. ยึดประสบการณเกี่ยวกบัเครื่องหมายการคาเปนหลัก “ความพึงพอใจเปนผลที ่
เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมนิภาพรวมทั้งหมดของประสบการณหลาย ๆ อยางที่เกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑหรือบริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรือกลาวอีกนัยหนึ่งวา “ความพึงพอใจ หมายถึง การ
ประเมินความสามารถของการนําเสนอผลติภัณฑหรือบริการที่ตรงกบัความตองการของลูกคาอยาง
ตอเน่ือง” 
 สําหรับความหมายที่พบใชอยางแพรหลาย โอลิเวอร (Oliver) ไดใหคําจํากัดความไววา 
“ความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึง ภาวะการแสดงออกที่เกิดจากการประเมินประสบการณการ
ซ้ือ และการใชสินคาและบริการ” ซ่ึงอาจขยายความใหชัดเจนไดวา “ความพึงพอใจ หมายถึง 
ภาวะการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกที่เกิดจากการประเมินเปรยีบเทียบประสบการณการ
ไดรับที่ตรงกับสิ่งที่ลูกคาคาดหวังหรือดีเกินกวาความคาดหวังของลกูคา” “ความไมพอใจ หมายถึง 
ภาวะการที่แสดงออกถึงความรูสึกในทางลบที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทยีบประสบการณการ
ไดรับบริการทีต่่ํากวาความคาดหวังของลกูคา 
 ความคาดหวงัของลูกคา (Customer expectation) เปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการหรือคาดหวัง
วาจะไดรับจากผลิตภัณฑ ความคาดหวงัเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซ้ือ เชน จาก
เพ่ือน จากนักการตลาดและจากขอมูลผูแขงขัน เปนตน ถานักการตลาดนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเกนิความเปนจรงิ จะทําใหผูบริโภคเกิดความหวังในผลติภัณฑน้ันสูงเกินจริง และเม่ือ
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ผูบริโภคพบวา การทํางานของผลิตภัณฑน้ันต่ํากวาทีค่าดหวังไวก็จะเกิดความไมพึงพอใจ ดังน้ัน สิ่ง
สําคัญที่จะทําใหบรษิัทประสบความสําเรจ็ก็คือ การเสนอผลิตภัณฑตามผลประโยชนจากผลติภัณฑ 
(การทํางานของผลิตภัณฑ) ที่สอดคลองกับความคาดหวังของผูซ้ือโดยยึดหลักการสรางความพงึ
พอใจรวมสําหรับลูกคา (Total customer satisfaction) สิ่งสําคัญประการหนึ่งก็คือ นักการตลาด
จะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับปรชัญาหรือแนวความคิดทาง
การตลาด (Marketing concept)  
 สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลติภัณฑ หรือการทํางานของผลิตภัณฑน้ันการตลาดและ
ฝายอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของจะตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม 
(Value added) ทั้งคุณคาเพิ่มที่เกิดจากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) 
ตลอดจนยึดหลักการสรางคณุภาพโดยรวม (Total quality) คุณคาที่เกิดจากความแตกตางทางการ
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าหรอืบริการสามารถเปนไปตามความคาดหวงัของลูกคาทําให
ลูกคาเกิดความพึงพอใจ และเม่ือน้ันการซื้อหรือการใชบริการที่เพ่ิมมากขึ้นและบอยคร้ังขึ้น โดยจะ
บอกไปยังบุคคลใกลชิดตอไป ความพึงพอใจของผูบริโภค จะอยูในขั้นสุดทาย คือ ขั้นของการ
ประเมินผลหลังการซื้อ (Evaluation Stage) ความพึงพอใจจะเกี่ยวของกับการทีผู่ขายสามารถใหใน
สิ่งที่ลูกคาตองการอยางพอเพียง ความพอเพียง (Adequacy) ของความพึงพอใจเปนผลมาจากการที่
ผูบริโภคไดทาํการซื้อสินคา 
 ฟทซเกอราลด และดูรานท (Fitzgerald & Durant. 1980: 586) ไดใหความหมายเกี่ยวกบั
ความพึงพอใจของประชาชนที่มีตอบริการสาธารณะ (Public Service Satisfaction) วาเปนการ
ประเมินผลการปฏิบตัิงานดานการใหบริการของหนวยการปกครองทองถิ่น โดยมีพ้ืนฐานเกิดจาก
การรับรู (Perceptions) ถึงการสงมอบการบริการที่แทจริง และการประเมินผลนีก้็จะแตกตางกันไป 
ขึ้นอยูกับประสบการณที่แตละบคุคลไดรับเกณฑ (Criteria) ที่แตละบุคคลตั้งไว รวมทั้งการตัดสิน 
(Judgement) ของบุคคลนัน้ดวย 
 จากที่กลาวมาขางตนความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสกึที่เกิดจากการประเมิน
ประสบการณในการซื้อหรือใชบริการที่ไดรับตรงกบัสิ่งที่คาดหวังหรอืสูงกวาที่คาดหวัง เปน
ภาวะการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวก 
 
 จากการศึกษาแนวความคดิเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา มีทฤษฎีและแนวความคิดที่
สําคัญที่สามารถรวบรวมได ดังน้ี 
 ทฤษฎีความพึงพอใจของลูกคา คุณคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา ระบวุา ความพึง
พอใจของลูกคา  (Customer satisfaction)  เปนระดับความรูสึกของลูกคาที่มีผลจากการ
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เปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของผลติภัณฑ กับการ
คาดหวังของลกูคา  (Kotler. 1994:98)  ระดับความพอใจของลูกคาจะเกิดจากความแตกตางระหวาง
ผลประโยชน  จากผลิตภัณฑและความคาดหวังของบคุคล การคาดหวังของบุคคล  (Expectation)  
เกิดจากประสบการณและความรูสึกในอดตีของผูซ้ือ สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลติภัณฑหรือ
การทํางานของผลิตภัณฑเกดิจากนักการตลาดและฝายอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของจะตองพยายามสรางความ
พึงพอใจใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม  (Value added)  การสรางคุณคาเพิ่มเกิดจากการ
ผลิต  (Manufacturing)  และจากการตลาด  (Marketing)  รวมทั้งมีการทํางานรวมกันกับฝายตางๆ 
โดยยึดหลักการสรางคุณภาพรวม  (Total quality)  คุณคาเกิดจากความแตกตางทางการแขงขัน  
(Competitive differentiation)  คุณคาที่มอบใหกับลูกคาจะตองมากกวาตนทุนของลูกคา  (Cost)  
ตนทุนของลูกคาสวนใหญกค็ือ ราคาสินคา  (Price) 
 การคาดหวังของลูกคา  (Expectation)  เกิดจากประสบการณและความรูสึกในอดตีของผู
ซ้ือ สิ่งสําคัญที่ทําใหบรษิัทประสบความสําเร็จก็คือ การเสนอผลติภัณฑที่มีผลประโยชนจาก
ผลิตภัณฑ  (การทํางานของผลิตภัณฑ)  ที่สอดคลองกับการคาดหวงัของผูซ้ือโดยยึดหลักการสราง
ความพึงพอใจรวมสําหรับลูกคา  (Total customer satisfaction)  (ศิริวรรณ เสรรัีตน และคณะ. 
2541:47 ; อางอิงจาก Kotler. 1997: 39 Marketing Management 9 th  ed) 
 ทฤษฎีมูลคาผลิตภัณฑและความพึงพอใจของลูกคาระบุไววา ลูกคาจะเกิดความพงึพอใจ
จากการซื้อผลิตภัณฑ กต็อเม่ือมูลคาผลติภัณฑที่ไดรับมีมากกวาหรือเทากับความคาดหวังหรือ
ความตองการของลูกคาหากตองการสรางความพึงพอใจของลูกคาเพิ่มขึ้น  ธุรกิจจําเปนตองเพ่ิม
มูลคาเขาไปในผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความแตกตางเหนอืคูแขงขัน  (ศิริวรรณ  เสรรัีตน และคณะ. 
2542: 624-629)  วิธีการทีส่รางมูลคาของผลิตภัณฑทีมี่ความสัมพันธกับการสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคา   

1. มูลคาของผลติภัณฑและความพึงพอใจใหลูกคา  (Product value and customer 
satisfaction)  โดยความหมายที่สําคัญแลวลูกคาไมไดซ้ือสินคาและการบริการแตลูกคากําลังซ้ือการ
แกปญหาและการประสบผลสําเร็จตามความตองการและความจําเปนที่เกิดขึ้น  ถาผลิตภัณฑไม
สามารถแกปญหาหรือบรรลุความสําเร็จสมปรารถนาหรือตามความจําเปนที่เกิดขึ้น ผลติภัณฑน้ันก็
ไมมีคาสําหรับลูกคา และผลิตภัณฑซ่ึงสรางความพึงพอใจใหแกลกูคาอยางนอยที่สุดเรียกวา 
ผลิตภัณฑทัว่ไป  (Generic product)  ดังภาพประกอบ 6 เม่ือลูกคาทั้งหลายสามารถเลือกระหวาง
ผลิตภัณฑทัว่ไปจํานวนมากที่พึงพอใจตามความตองการผูบริหารอาจสรางความแตกตางใหเกดิ
ขึ้นกับผลิตภัณฑของเขาโดยการเพิ่มมูลคาเขาไป  (Added value)  ซ่ึงหมายถึง การเพิ่มมูลคาของ
ผลิตภัณฑ เม่ือเปรียบเทียบกับลักษณะของผลิตภัณฑทั่วไปมูลคาทีเ่พ่ิมขึ้นจะทําใหมีลักษณะรปูราง
พิเศษ  ซ่ึงเสนอผลประโยชนที่ลูกคาตองการ การบริการเฉพาะเจาะจงที่เพ่ิมคุณคาของผลติภัณฑ
ทั่วไป หรือความรูสึกทีมีลักษณะพิเศษทีผ่ลิตภัณฑกอใหเกิดขึ้นกับผูใช 
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2. การปรับปรุงความพึงพอใจของลูกคา  (Improving customer satisfaction)  กา
ปรับปรุงความพึงพอใจของลูกคาทําไดโดยการกําหนดขอบเขต  (Defining)  การพัฒนา  
(Developing)  การตลาด  (Marketing)  และการขยายผลิตภัณฑใหดีขึ้นดวยการบรรจุมูลคาเพิม่ที่
ลูกคาตองการเขาไปในสินคา ซ่ึงผูที่บริหารสามารถดําเนินการไดเปน  5  ขั้นตอน ดังน้ี 
 

  ขั้นที่  1  เขาใจความคาดหวังของลูกคา 
  ขั้นที่  2  การกําหนดขอบเขตและการสื่อสารเปาหมายความพึงพอใจของลูกคา 
  ขั้นที่  3  จัดตั้งหรือยกระดับโครงสรางพืน้ฐานของสิ่งอํานวยความสะดวก 
  ขั้นที่  4  การวัดความพึงพอใจของลูกคา 
  ขั้นที่  5  การประเมินผลลพัธและการปฏิบัติการแกไขปญหา 

 
  2.1  เขาใจความคาดหวังของลูกคา  โดยการทําความเขาใจวาอะไรเปนสิ่งที่ลูกคา

คาดหวัง ซ่ึงขอมูลจากการสัมภาษณ  การออกแบบสอบถาม  และความหมายอื่นจากลูกคา 
ผูบริหารจําเปนตองเปดเผยวาอะไรคือสิ่งที่ลูกคาควดหวังซ่ึงทําใหสามารถมองเห็นวิธีการที่
ผลิตภัณฑของเขาจะมีคุณสมบัติถึงเกณฑที่กําหนดไว ลกูคามักคาดหวังเกี่ยวกับสวนประกอบของ
ผลิตภัณฑที่หลากหลาย ซ่ึงประกอบดวยอัตราสวนของมูลคาตอราคา คุณภาพของผลิตภัณฑ 
ลักษณะรูปแบบผลประโยชน การรับรองและการประกนัคุณภาพ การแกไขปญหาอีกครั้ง 

  2.2  การกําหนดขอบเขตและการสื่อสารเปาหมายความพึงพอใจของลูกคา  เม่ือ
ผูบริหารทั้งหลายไดกําหนดวาอะไรคือสิง่ที่ลูกคาคาดหวัง  ผูบริหารสามารถระบขุอบเขตเปา
หมายความพงึพอใจของลูกคาได เปาหมายเฉพาะเจาะจงจะแปรเปลีย่นไปสถานการณที่มี
ลักษณะเฉพาะขององคการแตละแหง แตเปาหมายความพึงพอใจของลูกคาทั้งหลายควรจะมี
คุณลักษณะ  4 อยาง ดังตอไปนี้   

(1) เปาหมายควรจะมีลักษณะเฉพาะเจาะจงและมีความหมายสอดคลองกับ
จุดมุงหมายขององคกร 

(2)  เปาหมายควรสรางความแตกตางของผลติภัณฑเหนือคูแขงขัน    
(3) เปาหมายควรเพิ่มมูลคาทีล่กูคาตองการ   
(4) เปาหมายควรจะมีการทาทาย แตสามารถประสบความสําเร็จได 

  2.3  จัดตั้งหรือยกระดับโครงสรางพื้นฐานของสิ่งอํานวยความสะดวก  ซ่ึงผูบริหาร
ตองการแนวทางที่มีระบบเพื่อการสงมอบมูลคาเพิ่มและความพึงพอใจของลูกคาอยางสม่ําเสมอบน
พ้ืนฐานที่ดําเนินการไปอยางไมหยุดยั้งน้ัน คือสิ่งที่จะถูกทําใหสําเรจ็ก็ดวยโดยการจัดตั้ง หรือ
ยกระดับโครงสรางพื้นฐานของสิ่งอํานวยความสะดวกซึ่งรวมทั้งความตองการบุคคล การฝกอบรม 
โครงสรางองคการ การติดตอสื่อสาร และอุปกรณเครือ่งมือ เพ่ือความมั่นใจตอความพึงพอใจของ
ลูกคา 
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  2.4  การวัดความพึงพอใจของลูกคา   ผูบริหารสามารถวัดความพึงพอใจของ
ลูกคาไดเหมือนกับวธิีที่ผูบรหิารเปดเผยสิง่ที่คาดหมายขององคการ  โดยการยึดขอมูลที่พบปะลูกคา
จํานวนมาก การสงแบบสอบถาม การอานจดหมายรองเรียน และการตอบคําถามลูกคาทีบ่ริการดวย
โทรศัพทสายตรง 

  2.5  การประเมินผลลัพธและการปฏิบตัิการแกไขปญหา  การวัดเพียงอยางเดียว
ไมสามารถปรบัปรุงความพึงพอใจของลูกคาได  ผูบริหารที่มีประสิทธิภาพไดใชสิ่งที่เขาเรยีนรูมาเพื่อ
ดําเนินการเปลี่ยนแปลงในสิ่งที่จําเปน ซ่ึงหมายถึง  การเปรียบเทียบผลการปฏิบตัิงานและขอ
รองเรียนกับเปาหมายความพึงพอใจของลูกคา เพ่ือระบุถึงความลมเหลวระยะสัน้ เปดเผยตนเหตุ
ปญหา และเพื่อดําเนินการแกไขปญหา ซ่ึงชวยลดสิ่งที่จะกอใหเกิดความไมพึงพอใจ 
 แนวความคิดดานแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค  ระบุไววา ธุรกิจที่สามารถตอบสนองความ
ตองการและความพึงพอใจของผูบริโภคไดมากกวา ยอมมีโอกาสที่จะชนะการแขงขันเหนือคูแขง
มากกวา ซ่ึงความตองการของผูบริโภค มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา เน่ืองจากรูปแบบการ
ดําเนินชีวติ (Lifestyle)  ที่เปลี่ยนไป ซ่ึงมีผลใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนไปดวยเชนกัน  (เสรี  
วงษมณฑา. 2542:12-29)  แนวโนมพฤตกิรรมผูบริโภค มีดังน้ี 

1. สิ่งที่เปนสัญญานบอกเหตุของความเปนผูบรรลุนิติภาวะตางๆ จะถูกชะลอตัว
ลง กลาวคือ สิ่งที่เปนสัญญานบอกเหตวุาบุคคลบรรลนิุติภาวะ  โดยใชหลักของสังคมวิทยา ไดแก 
เรื่องของการมีครอบครัว การแตงงาน ฯลฯ แสดงวาบคุคลนั้นบรรลนิุติภาวะแลว แตในปจจุบนัจาก
การศึกษาเรื่องการออม การทํางาน การแขงขัน  พบวาคนทั่วโลกรวมทั้งคนประเทศไทยแตงงานชา
ลง  เม่ือเปรียบเทียบกับในอดีต  โดยเฉพาะผูหญิงในอดีตอายุ  16 – 17 ป ก็แตงงานออกเรือนกัน
หมด แตในปจจุบันอายุ 30 – 41 ป ก็ยังมีโอกาสแตงงานได 

2. ผูบริโภคยุคใหมเปนผูบริโภคที่มีลักษณะเปนกบฏ  (Rebellion)  เพราะวา
ผูบริโภคในยคุนี้มีความรูสกึเบื่อหนายในเรื่องของกฎเกณฑของสถาบัน  หรือสิ่งใดก็ตามที่ตองมี
กฎเกณฑ ซ่ึงจริงๆ แลวปจจุบันมนุษยเริม่มีความเคารพนับถือ ชื่นชมในความเปนปจเจกชนเพิม่ขึ้น 
และยิ่งมีความเคารพในปจเจกชนมากเทาไร ความเปนกบฏก็เกิดขึน้ในหัวใจของคนมากเทานัน้ 

3. ลักษณะของครัวเรือนที่แปรเปลี่ยนไป  (The changing of household)  คือ มี
รูปแบบของครัวเรือนมากขึน้ และมีขนาดเล็กลง 

4. แนวโนมเรื่องความแตกตางดานเพศจะลดนอยลง จะเกิดการขามระหวางการ
เปนชายและหญิงมากขึ้น 

5. แนวโนมดานการศึกษาของผูบริโภคสูงขึน้ ผูบริโภคยคุใหมจะไดรับขอมูล
ขาวสารมากขึน้ เปนผูบริโภคที่มีการศึกษาดี การศึกษาของผูบริโภคจะมีผลกระทบตอการบริโภค 
ความภักดีตอตรายี่หอลดลง 

6. ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลง ในยุคใหมน้ีคนมีแนวความคดิวาเวลาคือ แกนสาร
ของชีวติ  Time is of the essence)  ดังน้ัน จึงหาเวลาวางไดยาก ทําใหตองใชเวลาวางที่มีอยูอยาง
คุมคา 
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7. ผูบริโภคยุคใหมใสใจเร่ืองสุขภาพ  (Health conscious)   
8. ยุคที่ผูบริโภคตอสูกับความชรา สมัยกอนผูบริโภคจะปลอยใหความชราเปน

เรื่องตามธรรมชาติ แตสมัยน้ีไมมีใครยอมแพความชราอีกตอไป 
 
9. ผูบริโภคสมัยใหมน้ันไมมีความจงรักภักดีในตรายี่หอ  (Lack of brand 

loyalty)  เรื่องนี้เห็นไดอยางชัดเจน เพราะผูบริโภคมีการเปดรับสินคาใหมๆ อยูเสมอ จึงทําใหมี
ความภักดีในตราสินคา และผูบริโภคสมยัใหมหลายคนตระหนักวา “ ความภักดีทาํใหชีวติมี
คาใชจายสูง” 

10. ผูบริโภคยุคใหมเปนผูบริโภคที่ตองการความสะดวกสบายในชีวติ การที่ธุรกิจ
จะเอาใจลูกคาใหดีน้ันตองหาทางเพิ่มเตมิความสะดวกสบายใหกบัลูกคา  เน่ืองจากผูบริโภคในยุคนี้
มีความรูสึกวาตนเองตองเหน็ดเหนื่อยจากการทํางาน เม่ือพนสภาวะจากความเหน็ดเหนื่อยนั้นแลวก็
ตองการความมสะดวกสบายของชีวติ 

11. การแสวงหาขาวสารและความรูของผูบริโภคมีมากขึ้น 
12. ผูบริโภคตองการไดรับการยอมรับจากกลุม 
13. ผูบริโภคยุคใหมจะซื้อผลิตภัณฑแบบบูรณาการ  (Integrated product)  คําวา 

สินคาบูรณาการก็คือ สินคาที่มีความพรอมทั้งดวยผลติภัณฑที่ตอบสนองความตองการได มี
คุณภาพดี มีรูปแบบทีส่วยงาม มีเทคโนโลยีที่ทนัสมัย มีบริการที่ดี และมีภาพพจนที่ดีอีกดวย 

14. ลูกคายุคใหมน้ีเปนมนุษยยคุเก็บกด เพราะผูที่เรียนการตลาดมานั้นยอมทราบ
วา ลูกคาคือ พระราชาและพระราชาทําอะไรก็ไมผิด  (Customer is the king and the king can do 
no wrong )  และกฎในการบริการลูกคามี  2  ขอ คือ กฎขอ 1 ลูกคาไมผิด  กฎขอ 2 หากคิดวา
ลูกคาผิดใหยอนไปดูกฎขอ 1  

15. ผูบริโภคตองการบริการ  (Service)  ที่เปนเลศิ  ลักษณะของบริการที่ดีมี ดังน้ี  
(1) ตองลดความลาชาของบริการ เพราะยคุนี้เปนยุคของเวลา การบรกิารนั้นคือ ถาบริษทัใดสามารถ
บริการไดเร็วที่สุดก็ไดเปรียบ   (2) การใหความชวยเหลือกับลูกคาใหลูกคาสะดวกสบายที่สุด   (3) 
การบริการที่ดี คือ การใหขาวสารขอมูลแกลูกคาอยางครบถวน  (4) ตองรับฟงลูกคาในเรื่องที่ลกูคา
ตองการตอวา  (5) ตองแสดงอาการยกยองลูกคาดวยกิริยาและวาจาทีสุ่ภาพออนนอม 

16. ผูบริโภคพอใจธุรกิจทําการตลาดดวยความซื่อสัตย  (Marketing with 
integrity)  การติดตอกับลูกคาในแตละครัง้น้ันไมใชเปนเพียงการติดตอธุรกิจซ้ือขายแตเปนการสราง
สัมพันธไมตรีการพัฒนาสินคาของบริษทั ตองพัฒนาดวยจิตใจทีต่องการชวยแกปญหาของลูกคา 
ไมใชเพ่ือมุงขายสินคาแตเพียงอยางเดียว 

17. ผูบริโภคซื้อแบบไมไดมีการวางแผน  (Unplanned shopping)  ในอดีต
ผูบริโภคอาจตองมีการวางแผนกอนการซื้อทุกครั้ง แตปจจุบันผูบริโภคไปหางสรรพสินคาหรือ
ศูนยการคาเพยีงแหงเดียว ทําใหไดของทีต่องการทุกประเภท โดยไมตองมีการวางแผนลวงหนา 
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18. ผูบริโภคมีพฤติกรรมจายแบบใหมมากขึน้ ไมวาจะเปนการจายดวยบัตร  
(Pay with credit card)  จายตัวระบบเงนิผอน  (Credit concept attitude)   
 แนวความคิดดานธรรมชาตขิองลูกคาและความตองการพื้นฐานของลกูคา (สมชาติ กิจ
ยรรยง. 2543:37-40)ธรรมชาติของลูกคา 
 ธรรมชาติ หรือพฤติกรรมการแสดงออกทางอุปนิสัยใจคอในการตัดสินใจ ในการเปน
เจาของสินคาหรือบริการเปนดังน้ี 

1. รูสึกวาตนเองมีคามสําคัญ ไมถูกปลอยใหยืนเกอ ใหรอนาน ไมซักถามเปนตน 
2. ใหคนอ่ืนรูวาเปนพวกเดียวกัน ไมเลือกปฏิบัติ หรือเลือกที่รัก มักที่ชงั  
3. มีความสนใจตนเองมากกวาผูอ่ืน ใหความสนใจ ในการสอบถามและมีศลิปะการ

ฟง 
4. อยากสมความปรารถนา จากสินคาหรือบริการที่ไดตอบสนอง 
5. อยากจัดการปญหาตางๆ ทันที เชน กรณีชํารุด บกพรอง 
6. ปกติจะพูดมากกวาฟง คือ ชอบซักถาม ทําใหรูสึกวาเขาเรื่องมาก 
7. อยากใหคําปรกึษามากกวาขอคําแนะนํา บางรายชอบบอก ชอบสอน 
8. ไมชอบการควบคุมที่ใกลชดิไป จะทําใหรูสึกวาเราไมไวใจเขา 
9. ทั่วไปไมชอบการเปลี่ยนแปลง ถาไมมีความเขาใจกันกอนลวงหนา 
10. มีนิสัยอยากรูอยากเห็น 

 ความตองการพื้นฐานของลกูคา มีดังน้ี 
1. ลูกคามักจะชอบหรืออยากไดของฟรี ของแถม ราคาถกู จํานวนมาก และมี

คุณภาพดี 
2. จะซื้อ หรือมักจะมีความตองการตามกันเขาตําราซื้อตามผูนํา 
3. ลูกคามักอยากจะลัดคิวคนอื่น 
4. ลูกคาตองการความสะดวกสบายในการไดรับการบริการ ไดน่ังสบาย ไมตองออก

แรงมาก 
5. ลูกคาจะชอบขั้นตอนการบริการที่ไมยุงยาก 
6. ลูกคาตองไดรับการตอนรับ การบริการ ทีมี่ไมตรีจิต จริงใจและไดรับเกียรต ิ
7. ลูกคาตองการที่จะใหจําชื่อหรือรายละเอียด ประวตัิสินคา หรือรายละเอียดเดิมของ

เขาได 
8. ลูกคาตองการไดรับการบริการที่ดีกวา หรือไมยิ่งหยอนกวาคนอื่นๆ 
9. ลูกคาชอบที่จะไดพบเปนหรืออยูในบรรยากาศที่สะอาด สวาง สงบ ปลอดภัยและ

เปนระเบียบ 
10. ลูกคาตองการขาวสารขอมูลที่ดี  เขาใจงาย  ทันเวลา 
11. ลูกคาตองการไดซักถาม ไดแสดงความคดิเห็นของตนหรือไดมีโอกาสระบายความ

อัด-อ้ันของตน 
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 ความตองการ / คาดหวังของลูกคา มีดังน้ี 
1. ความเปนมิตร คือ ยิ้มแยม / ทักทาย 
2. ความสะดวก คือ ไมตองคอยนาน / รวดเร็ว 
3. ความสบาย คอื สถานที่ไมแออัด / มีที่พักคอย 
4. ความถูกตอง คือ การเบิก รับ สงสินคา การทอนเงิน 
5. ความมีอัธยาศัย คือ ความจริงใจ ชวยเหลือ กันเอง 

 พฤติกรรมที่เราสามารถตอบสนองได มีดังน้ี 
1. ความสุภาพ 
2. ความนุมนวล 
3. การยอมรับ 
4. การเอาใจใส 
5. ความมีอัธยาศัยไมตรี 

 
 แนวความคิดการตลาดในอนาคตดานลูกคา ระบุวา ธรุกิจยุคหนาจะตองสราง
ความสัมพันธที่ดีและมีคุณคากับลูกคา ซ่ึงก็หมายความวานักธุรกิจจะตองยกเลิกกฎกติกาเดิมแลว
สรางรูปแบบเดิมๆ ไมสามารถนําไปใชในอนาคตไดอีกตอไปแลวไมวาจะเปนชองทางการจัด
จําหนายแบบเดิมๆ การรับรูในคุณคาของสินคาดวยวิธีเดิมๆ การใหบริการแบบเกาๆ การโฆษณา
และประชาสัมพันธที่มุงไปสูมวลชนแบบทีเ่คยทํามา เปนตน ผูบริการผลิตภัณฑของสินคาชั้นนําทั่ว
โลกตางมีความเขาในเหมือนกันวาสิ่งที่มีความสําคัญทีสุ่ดในการสรางตราผลติภัณฑก็คือ ”ลูกคา” แต
ทั้งๆ ที่รูพวกเขาก็ยังตกอยูในวังวนของการแขงขันแบบเดิมๆ การจดัรายการสงเสริมการตลาดแบบ
เกาๆ และสงครามราคาจนไมมีเวลาไปครุนคิดถึงลูกคาเลย พอล ไฮ แอม รองประธานอาวุโสฝาย
การตลาดและประชาสัมพันธของวอล-มารท กลาวไวอยางนาคิดวา ”นักการตลาดควรคดิถึง
ผลิตภัณฑใหนอยลงสักนิด แลวหันมาสนใจลูกคาเพิ่มมากขึ้นอีกสักหนอย จะเปนการดีมากสําหรับ
ธุรกิจของเขา” เหมือนดังที่นิตยสารการตลาดชั้นนําเลมหน่ึงไดกลาวสรปุถึงแนวโนมการตลาดใน
อนาคตไววา 

1.  ทิศทางการโฆษณาและประชาสัมพันธกําลังเปลี่ยนแปลงไปจากแบบสูมวลชนไป
เปนถึงตวัลูกคาโดยตรง 

2.  ลูกคากาํลังเปลีย่นบทบาทมาเปนผูกําหนดรูปแบบและชนิดของสินคาที่พวกเขา
ตองการ 

3.  ลูกคาตองการดูแล มีสวนรวมเปนเจาของ และตองการการยอมรับฟงความ
คิดเห็นมากขึ้นทุกขณะ 

4.  บริษทัทั้งหลายจะตองตอบสนองความตองการของลูกคามากกวาลูกคาของคุณ
หลังจากที่ไดขายสินคา ไปแลวเพราะลูกคาตองการใครที่หวงใยพวกเขาอยางจริงจังและรูถึงความ
ตองการที่แทจริงของพวกเขา ในอนาคตธุรกิจที่จะประสบความสําเรจ็ไดจะตองเปนผูที่รูจักและเขาใจ
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ลูกคาของเขาไดเปนอยางดีที่สุดเทคโนโลยีที่ทันสมัยทําใหเกิดโอกาสในทางธุรกิจใหมๆ คือ เรา
สามารถวัดผลการเขามามสีวนรวมของลูกคาและการตอบสนองของลูกคาตอสิ่งตางๆ ที่บรษิทัเสนอ
ไป (อนุวัฒน ทรัพยพืชผล. 2542 : 25-26) 

 
 จากทฤษฎีและแนวความคดิขางตน สรุปไดวา ความพงึพอใจของลูกคา เกิดจากคุณคา
ของผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา  โดยการเปรียบเทียบผลประโยชนจากผลติภัณฑกับความ
คาดหวังของลกูคาซึ่งลูกคาจะเกิดความพงึพอใจเม่ือไดรับผลประโยชนจากผลิตภัณฑมากกวาความ
คาดหวัง และการสงมอบคุณคารวมที่เพ่ิมขึ้น  (Value Added) สําหรับผลติภัณฑ อันไดแก 
เครือขายการสรางคุณคา  (Value Chain)  อันประกอบดวยกิจกรรมพื้นฐาน คือ การนําวัตถุดิบเขาสู
กิจการ การดําเนินการจัดสงสินคาสําเร็จรูป การตลาดและการขาย การใหบริการ โดยมีกิจกรรม
สนับสนุน คือ โครงสรางพื้นฐานของกิจการ การบริหารทรัพยากรมนุษย การพฒันาทางเทคโนโลยี
และการจัดหาวัตถุดิบ เพ่ือสรางความพึงพอใจแกลูกคาและผลกําไรแกธุรกิจ ทั้งน้ีจะตองทราบถงึ
พฤติกรรมของลูกคา รูปแบบการดําเนินชวีิต เพ่ือสรางความสามารถในการแขงขัน ในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาทั้งดานสินคาและบริการที่มีคุณภาพ ประทับใจเหนือคูแขง 
 

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัการใหบริการ 
 จากการศึกษาแนวความคดิเกี่ยวกับบรกิาร  มีทฤษฎแีละแนวความคิดที่สําคัญที่สามารถ

รวบรวมได ดังน้ี 
ทฤษฎีคุณภาพของการใหบริการ ระบุไววา การสรางความแตกตางดานการแขงขัน นอกจากความ
แตกตางดานคุณภาพของผลิตภัณฑแลว คุณภาพการบริการก็สามารถสรางใหเกดิความแตกตาง
เหนือคูแขงขนัได โดยเปรียบเทียบสิ่งทีไ่ดรับกับความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงคณุภาพการใหบริการมี
ลักษณะดังน้ี 

1. คุณภาพใหบรกิาร  (Service quality)  สิ่งสําคัญสิ่งหน่ึงในการสรางความแตกตางของ
ธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการทีเ่หนือกวาคูแขงขัน  โดยเสนอคุณภาพของ
การใหบริการ 

1.1 บริการที่นําเสนอ  (Offer)  โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกคา ซ่ึง
ประกอบดวย 2 ประการ คือ (1) การใหบรกิารพื้นฐานเปนชุด ซ่ึงไดแก สิ่งที่ลูกคาคาดวาจะไดรับ
จากกิจการ  (2) ลักษณะการใหบริการเสริม ไดแก บริการที่กิจกรรมเพิ่มเติมใหนอกเหนือจากบริการ
พ้ืนฐานทัว่ไป 

1.2 การสงมอบบริการ  (Delivery)  ที่มีคุณภาพอยางสม่ําเสมอไดเหนือกวาคูแขงขนั  
โดยการตอบสนอบความคาดหวังในคุณภาพการใหบริการของผูบรโิภค 
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1.3 ภาพลักษณ  (Image)  การสรางภาพลักษณสําหรับบรษิัททีใ่หบริการโดยอาศัย
สัญลักษณตราสินคาโดยอาศัยเครื่องมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ และการสือ่สารการตลาด
อ่ืนๆ 

1.4 ลักษณะดานนวัตกรรม  (Innovative features)  เปนการเสนอบริการในลักษณะที่
มีแนวความคดิริเริ่มแตกตางจากบริการของคูแขงขันทัว่ไป 
 

2. โมเดลคุณภาพของบริการ  (Service –quality model) Parasuraman , Zeithaml and 
Berry  ไดกําหนดโมเดลคุณภาพการใหบริการ ซ่ึงเนมความความตองการที่สําคญัโดยเนนการสง
มอบคุณภาพการใหบริการที่คาดหวัง ซ่ึงเปนสาเหตใุหการสงมอบบริการไมประสบความสําเร็จ ดัง
ภาพประกอบ 7 

2.1 ชองวางระหวางความคาดหวังของผูบริโภคและการรบัรูในการจัดการของผูบริโภค 
ถาฝายจัดการไมสามารถสรางการรับรูที่ลกูคาคาดหวังไว ก็จะเกิดชองวางนี้ขึ้น 

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

2.3 ชองวางระหวางลักษณะคณุภาพการใหบริการและการสงมอบบริการ พนักงานที่
ไมไดรับการฝกอบรมจะไมสามารถทํางานใหสอดคลองกับมาตรฐานทําใหเกิดความขัดแยงกับ
มาตรฐาน 

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

ไดวัดการทํางานของบริษทั และไมเปนไปตามความคาดหวัง 
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การติดตอส่ือสารแบบ
ปากตอปาก  

(Word-of-mouth 

ความตองการเฉพาะ
บุคคล 

 (Personal needs) 

ประสบการณในอดีต 

(Past experience) 

บริการที่คาดหวัง (Expected service) 

บริการที่รับรู (Perceived service) 

การสงมอบบริการ  
(การสื่อสารกอนและหลัง) 

[Service delivery (including  

pre-and post-contacts)] 

การแปลความหมายการรับรู เปน
การระบุคุณภาพการบริการ 

(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) 

ภาพประกอบ  1 แสดงโมเดลคุณภาพของบริการ (Service-quality model) 
(Parasuraman; Zeithaml; & Berry. 1985: 41-50)  ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีรัตน ; 
และคณะ.  2546: 439   (อางอิงใน Kotler. 2003: 456) 
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 คุณภาพการใหบริการ จะมีลักษณะดังน้ี  (1) การเขาถงึลูกคา บริการที่ใหกับลูกคาตอง
อํานวยความสะดวกในดานเวลา สถานทีแ่กลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลทีต่ั้งเหมาะสม
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 บริษัทและบคุคลากรตองสามารถสรางความเชือ่ม่ันและความ
ไววางใจในบรกิาร โดยเสนอบริการที่ดีทีสุ่ดแกลูกคา  (6) ความไววางใจบริการทีใ่หกับลูกคาตองมี
ความสม่ําเสมอและถูกตอง  (7) การตอบสนองลูกคา พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแต
ลูกคาอยางรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ  (8) ความปลอดภัย บริการทีใ่ห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 (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.2541:340-342 ;อางอิงจาก Kotler. 1997:478-479 Marketing 
Management 9 thed) 
 แนวความคิดดานการบริการลูกคา ระบุไววา รานคาเริม่จะตื่นตวัในการใหบริการกับลูกคา
เม่ือไมนานมานี้ แตกอนรานคาพยายามหาประโยชนจากลูกคามากที่สุดโดยถือหลัก “Let buyer 
beware” แตในปจจุบันเปลีย่นเปน  “The customer is always right” จึงทําใหมีความพยายามจัดหา
บริการตางๆ ไดมากขึ้น (สุมนา อยูโพธิ์. 174-175) 
 
 ลักษณะของบริการตางๆ 
  บริการที่เสนอใหกับลูกคาแบงออกเปนประเภทใหญๆ  ได  2  ประเภท คือ 

1. บริการที่เกี่ยวกับการซื้อโดยตรง เปนบรกิารที่ใชมาก และใหประโยชนในการที่จะ
ขายสินคาใหมากขึ้น เชน จัดที่จอดรถ ซ้ือกอนจายทีหลัง บริการบางแบบเปนไปเพื่อสนับสนุนให
ลูกคาซื้อสินคาเพราะมีบริการเพิ่มเติมให เชน หอของขวัญ สงสินคาถึงที่ เปนตน 

2. บริการเสริมเพ่ือความสะดวกสบายและอื่นๆ เปนบรกิารที่ใหความเพลิดเพลิน 
หรือความสะดวกในการซื้อ เชน การรับขึน้เช็คเปนเงินสด หองน้ํา หองเลี้ยงเด็ก ซอมนาฬิกา ทํา
กุญแจ เปนตน 
 
 ปจจัยที่มีผลตอการกําหนดนโยบายบริการของรานคา 
  การใหบริการเปนเรื่องที่จะตองเสียคาใชจาย รานคาจึงตองระมัดระวัง ฉะนั้นจึงเกิด
ปญหาที่จะตองเลือกบริการที่เหมาะสม และตองใหคุมคากับการใหบริการดวยการสามารถขายสินคา
ไดมากขึ้น มีกําไรเพิ่มขึ้น รานคาจะตองพิจารณาปจจัยตางๆ ทีเ่กี่ยวของ ไดแก 
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1. การแขงขัน รานคาที่เปนคูแขงขันเขาใหบริการอยางไรแกลูกคา เราก็ควรจะให
บาง เวนเสียแตจะมีสิ่งอ่ืนใหเปนการชดเชย 

2. ประเภทของสินคา  สินคาทีใ่หญโตมีนํ้าหนักมาก เชน ตูเย็น เตาแกส จําเปนตอง
มีการบริการสงถึงบาน 

3. ประเภทของลกูคา  รายได ที่อยูอาศัย และอุปนิสัยในการซื้อสินคาของลูกคา แต
ละประเภทยอมมีผลกระทบกระเทือนตอบริการที่รานคาจะเสนอให โดยทั่วไปแลวลูกคาที่ยิ่งมีรายได
สูง ก็ยิ่งมีความตองการในบริการมากขึ้น 

4. นโยบายราคาสินคา  รานคาที่มีนโยบายในการขายสินคาราคาถูก มักพยายามที่
จะจํากัดบริการลงไป โดยใหเปนหนาที่ของลูกคาที่จะไปจัดหาเอง 

5. ที่ตั้งของรานคา  รานคาที่อยูใจกลางเมอืง อาจจะตองใหบริการสงสินคาในขณะที่
รานคาที่อยูตามหมูบานไมตองมีบริการอันนั้น หรือรานคาที่อยูแถวชานเมืองมักจะใหลูกคาพยายาม
ชวยตวัเอง 

แนวความคิดดานจุดสําคัญของการบริการ ระบุไววา ลกูคาตองการบริการที่เปนเลิศ ทั้งน้ี
เน่ืองจาก การเปลี่ยนแปลงของผูบริโภค คือ มีการศึกษาสูงขึ้น รายไดมากขึ้น ตองการความ
สะดวกสบายจากการใชสินคา ฉะน้ัน การบริการที่เปนเลิศ จึงเปนสิ่งสําคัญในการสรางความพึง
พอใจของลูกคา (เสรี วงษมณฑา .2542 : 27-28) 

 
 จุดสําคัญของการบริการมีสาระสําคัญ ดังน้ี 

1. ความตรงตอเวลา ผูทีไ่ดรับบริการจะเอาใจใสมากสําหรับเรื่องของความตรงตอ
เวลาของการบริการ 

2. การบริการที่ดีจะตองผูกใจคน  การใหบรกิารที่ดีไมใชเพียงแคใหลูกคามีความพึง
พอใจสินคาเทานั้น แตจะตองทําใหการติดตอระหวางบุคคลงายขึ้น มีความชอบพอกนั เพราะวา
ความแตกตางของสินคาในยุคตอไปจะลดลง จะเหลือความสําคัญทีค่วามผูกพันและความชอบพอ
ของผูซ้ือที่มีตอผูขายเปนหลัก 

3. ความทันททีันใด  เม่ือลุกคาตองการสินคาใด ผูขายจะตองใหขอมูลเกีย่วกับสนิคา
น้ันทันที โดยไมตองใหลูกคาตองรอคอยนาน เม่ือลูกคามีปญหาตองแกไขใหทันทวงที ดังน้ันการ
บริการที่ดีจะตองรวดเรว็ ทันใจ 

4. สรางความประทับใจในการใหบริการดวยคุณภาพ ความรูสึกประทับใจ ทําใหเกิด
ความรูสึกตองการจะกลับมาใชบริการอีก  บริการหมายถึง คุณภาพ ดังน้ัน การบริการที่ดีจะตองเนน
คุณภาพดวย คุณภาพทุกดานไมเพียงแคสินคาเทานั้น คุณภาพของพนักงาน คุณภาพของสถานที่ 
ฯลฯ 

5. การทําใหคนรูสึกชื่นชมตวัเอง ไมทําใหเขารูสึกต่ําตอยใหเขารูสึกวาเขาเปนคนมี
เกียรตคิวามสาํคัญ 
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6. ตองมีการปรับปรุงอยูเสมอ แกไขขอบกพรองใหดีขึ้น สิ่งใดที่ลูกคาแนะนํามาให
ปรับปรุงตองรูจัดนําเอามาพิจารณา 

7. ตองแสวงหาเทคโนโลยีเพ่ิมเติม เพ่ือทําใหลูกคาสะดวกสบายขึ้น 
8. ตองมีการรับประกันกัน เพ่ือใหความมั่นใจกับลูกคาวาไดของดีมีคุณภาพ 
9. บริการที่ดี คือ บริการที่มีความไวตอความรูสึกของลูกคา ตองฝกหัดตวัเองใหชาง

สังเกตใหรูวาลูกคาตองการอะไร แลวหาทางตอบสนองโดยเร็ว 
10. ตองรักษาคําม่ันสัญญา พูดจาอะไรไวตองทําใหไดตามคําสัญญา 
11. ตองมีเวลาใหกับลูกคา ลูกคามาเร็วก็ยินดีตอนรับ ลูกคามาชาใกลเวลาปดรานก็

ตองดูแล 
12. ตองมีความรวดเร็ว บริการที่ดี วิธีการทํางานดวยความวองไวมองเห็นคุณคาเวลา

ของลูกคา 
13. ตองมีคําตอบที่แมนยําใหกบัลูกคา เวลาลูกคาถามขอมูลเกี่ยวกับสนิคาและบริการ

ตองสามารถตอบได 
14. บริการที่ดีตองมีความสุภาพ มีกิริยามารยาทที่งดงาม และมีวาจาทีไ่พเราะ

ออนหวาน 
 
แนวความคิดดานการบริการลูกคา ระบุไววา คุณคาและความสําคญัของงานบริการลูกคา 

คือ การสรางรูปแบบความคดิแกงานบริการลูกคา  (Customer Service mindset) ใหแกพนักงานทุก
คน การใหบรกิารที่ดียอมทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ กอใหเกิดความสัมพันธทีดี่ และสรางความ
จงรักภักดี ในที่สุด (เริงศักดิ์ ปานเจริญ 2537 : 37-52)   
 
 การใหบริการที่ดีของผูใหบริการมีดังน้ี 

1. ตอนรับเขาเหมือนกับแขกเชิญของเรา การตอนรับอยางเปนมิตรเปนสิ่งเล็กๆ 
นอยๆ อยางหนึ่งซ่ึงมีความหมายมากมายเหลือเกิน  การตอนรับอยางฉับพลันทนัใจ ดวยอัธยาศัย
ไมตรี ที่ดียอมมีสวนชวยใหลูกคาผอนคลายสบายใจไดมาก และยังเปนเสมือนนํามันหลอลื่นวงลอ
บริการใหหมุนเคลื่อนไปอยางลื่นไหล 

2. คุยกับลกูคาดวยสายตา  การสบตากอใหเกิดสายสัมพันธระหวางเรากับลูกคาได
อยางดี เพราะเปนการสื่อใหลูกคาทราบวา เราปรารถนาที่จะสื่อสารมากไปกวานั้น 

3. ยิ้ม ยิ้มเปนสิ่งที่สรางบรรยากาศรอบขางใหสดใส เวลาที่เรายิ้มใหกับใครๆ คนที่
เรายิ้มใหจะคดิอยูในใจวาเราปลื้มอะไรมา แตที่สําคัญกค็ือ เปนการบอกใหลูกคารูวาเขามาถูกที่และ
อยูในสถาทีท่ีอ่บอวลดวยไออุนแหงมิตรภาพแลว 

4. ทลายความเงยีบ สรางบรรยากาศสดใส วิธีเร่ิมตนการสนทนาที่ดีที่สดุกับลูกคานั้น
ขึ้นอยูกับวาสิง่ที่ลูกคาตองการนั้นคืออะไร สิ่งแรกที่ลูกคาจํานวนไมนอยเลยตองการก็คือ สรางความ
เชื่อม่ันใหกับตัวเองวาสถานที่น้ีเปน “ สถานที่ที่มีไมตรีจิตสนิทใจ” 
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5. ดูแลหนาตาและเสื้อผาของเราเอง ทันทีท่ี่เราพบใครสกัคน เราก็มักจะประเมินเขา
หรือเธอในทันที เราเริ่มหาขอสรุปในตวัเขาอยางไมรอชา สิ่งที่เราใชในการตัดสินใจในเรื่องความ
นาเชื่อถือและความสามารถของเขา จะเปนปจจัยที่เกี่ยวกับความประทับใจแรกพบเปนสวนใหญ ก็
อยางที่คนโบราณทานกลาววา โอกาสที่เราจะสรางความประทับใจแรกพบนั้นมีเพียงครั้งเดียว หัน
มองรอบๆ ตัวดูสิวา คนที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจของเรานั้นเขาแตงกายกันอยางไร และเราก็ควร
จะแตงกายในลักษณะเดียวกับเขา 

6. ตรวจสภาพทีท่ํางานของเรา มองไปรอบๆ ตวัแลวดูสิวาลูกคาจะเปนอะไรบาง 
สินคาตั้งโชวไดสะดุดตาคนที่เขามาหรือไม หองนั้นหรือรานทั้งรานสะอาดหมดจดดีหรือเปลา ที่
ทํางานดูเปนสถานที่ที่มีระเบียบมีประสิทธิภาพหรือไม ตรวจดูสิ่งที่จะเปนอุปสรรคขัดขวางการ
ใหบริการดวย 

7. สุภาพเขาไวและอยาลืมขอบคุณ คนไทยเปนคนที่มีความสุภาพออนนอม 
เพราะฉะนั้นขอใหเราใชความสุภาพออนนอมใหเปนประโยชน และแมวาลูกคาบางคนอาจจะไม
สุภาพกับเรา แตขอใหจําไววาไมใชหนาทีข่องเขาที่จะตองสุภาพกับเราดวย สวนเราควรสุภาพไว
เสมอ คําวา กรุณาและขอบคุณ เปนคําทีมี่พลังในการสรางความสัมพันธอยางใกลชิด และทําให
ลูกคาเกิดความรูสึกผูกพันอยูกับธุรกิจของเรา ทั้ง 2 คํา เปนคําเพียง 2 พยางคเทานั้น เปลงเสียง
ออกมาไดงายแตมีคาเกินคุม 

 
แนวความคิดของสินคาครบเครื่อง  (Integrated product)  ระบุไววา สินคาครบเครื่องเปน

มิติของกลยทุธที่สรางความสามารถในการแขงขัน ซ่ึงประกอบดวย มิติที่ 1 คือ คุณภาพของสินคา 
ซ่ึงเปนสวนหลักในการนําเสนอผลิตภัณฑที่ดีแกลูกคา มิติที่ 2 คือ เทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
ของผลผลติ การขาย และการบริการแกลกูคา มิติที่ 3 คือ บริการ เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 
ประทับใจกับสิ่งที่ไดรับทีต่องการมากกวาความคาดหวังทีต่องการเพื่อสรางความประทับใจอยางไม
ลืมเลือน มิตทิี ่4 คือ ภาพลักษณของพนกังานและภาพลักษณของอุปกรณและสือ่ตางๆ  (เสรี วงษ
มณฑา. 2538:45-48) 

จากทฤษฎีและแนวความคดิขางตน สรุปไดวา  คุณภาพของการบรกิาร คือ การสงมอบ
บริการที่เหนือกวาความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงการบรกิารมี 2 ลักษณะ คือ การบริการที่เกี่ยวกบัการ
ซ้ือโดยตรง และบริการเสรมิเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายของลูกคา โดยพิจารณาปจจัยที่เกี่ยวของ คือ 
การแขงขัน ประเภทของสินคา ประเภทของลูกคา นโยบายราคา และทําเลที่ตั้งของราน ซ่ึงการ
บริการที่ดีตองสรางความประทับใจใหแกลูกคาทั้งดานเวลา สถานที่ ผลิตภัณฑ บคุลากร และ
ภาพลักษณซ่ึงตองมีการปรับปรุง เปลีย่นแปลงตามพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลีย่นไป โดยการ
สรางนวัตกรรมดานการบริการอยางตอเน่ือง และสรางความแตกตางเหนือคูแขงขัน 
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ความพึงพอใจตอการใหบริการ 
 มิลเลต (Millet.1954 : 397)  ไดใหรายละเอียดเกี่ยวกับความพึงพอใจตอการใหบรกิาร 
(Satisfactory Service) หรือความสามารถในการสรางความพึงพอใจใหกับผูรับบริการโดยการ
พิจารณาจากองคประกอบ 5 ดานดังน้ี คือ 
 1.  การใหบริการอยางเสมอภาค (Equitable Services)  หมายถึง  ความยตุิธรรมในการ
บริหารงานของรัฐที่มีฐานคติทีว่าคนทุกคนเทาเทียมกนั  ดังน้ันประชาชนทุกคนจะไดรับการปฏบิัติ
อยางเทาเทียมกันในแงมุมของกฎหมาย  ไมมีการแบงแยกกีดกันในการใหบริการ  ประชาชนจะ
ไดรับการปฏบิัตใินฐานะที่เปนปจเจกบุคคลทีใ่ชมาตรฐานการใหบริการเดียวกัน 
 2.  การใหบริการอยางทันเวลา (Timely Services)  หมายถึง  ในการบริการจะตองมองวา
การใหบริการสาธารณะจะตองตรงเวลา  ผลการปฏบิัตงิานของหนวยงานภาครัฐ  จะถือวาไมมีประ
สิทธภาพเลยถาไมตรงตอเวลา  ซ่ึงจะสรางความไมพึงพอใจใหแกประชาชน 
 3.  การใหบริการอยางเพียงพอ (Ample Services)  หมายถึง  การใหบริการสาธารณะตอง
มีลักษณะ  มีจํานวนการใหบริการและสถานที่ใหบริการอยางเหมาะสม 
 4.  การใหบริการอยางตอเน่ือง (Continuous Services)  หมายถึง  การใหบริการ
สาธารณะที่เปนไปอยางสม่ําเสมอ  โดยยึดประโยชนของสาธารณะเปนหลัก  ไมใชยดึความพอใจ
ของหนวยงานที่ใหบริการวาจะใหหรือหยุดบริการเมื่อใดก็ได 
 5.  การใหบริการอยางกาวหนา (Progressive Services)  หมายถึง  การใหบริการ
สาธารณะที่มีการปรับปรุงคณุภาพและผลการปฏิบตัิงาน  กลาวอีกนยัหนึ่งคือ  การเพิ่ม
ประสิทธิภาพหรือความสามารถที่จะทําหนาที่ไดมากขึ้น  โดยใชทรัพยากรเทาเดิม 
 เมยนารด ดัลเบิ้ลยู เชลลี ่(ชวลิต เหลารุงกาญจน.2538 : 9; อางอิงจาก Maynard W. 
Shelly)  ไดศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ  ซ่ึงสรุปคือ    
 ความพึงพอใจตอการบริการจะเกิดขึ้นไดหรือไมน้ันจะตองพิจารณาถึงลักษณะของการ
ใหบริการขององคกร  ประกอบกับระดับความรูสึกของผูมารับบริการในมิตติางๆ ของแตละบุคคล  
ดังน้ันการวัดความพึงพอใจตอการบริการอาจจะกระทําไดหลายวธิีดังตอไปน้ี ( สาโรช  ไสยสมบัติ. 
2534 : 39 ) 
 1.  การใชแบบสอบถาม  ซ่ึงเปนวธิีการทีนิ่ยมใชกันอยางแพรหลายวธิีหน่ึง  โดยการ
ขอรองหรือขอความรวมมือจากกลุมบุคคลทีต่องการวดั  แสดงความคิดเปนลงในแบบฟอรมที่
กําหนดคําตอบไวใหเลือกตอบหรือเปนคาํตอบอิสระ  โดยคําถามอาจถามถึงความพึงพอใจในดาน
ตางๆ  ที่หนวยงานกําลังใหบริการ  พนักงานที่ใหบริการ เปนตน 
 2.  การสัมภาษณ  ซ่ึงเปนวธิีการหนึ่งในการที่ไดทราบถึงระดับความพึงพอใจของผูมาใช
บริการ  ซ่ึงเปนวิธทีี่ตองอาศัยเทคนิคและความชํานาญพิเศษของผูสัมภาษณที่จะจูงใจใหผูถูก
สัมภาษณตอบคําถามใหตรงกับขอเท็จจริง  การวัดความพึงพอใจโดยวิธีการสัมภาษณ  นับวาเปน
วิธีการที่ประหยัดและมีประสิทธิภาพมากวิธีหน่ึง 
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 3.  การสังเกต  เปนอีกวธิหีน่ึงที่ทําใหทราบถึงระดับความพึงพอใจของผูมาใชบรกิาร  ได
โดยวิธีการสังเกตจากพฤตกิรรมทั้งกอนมารับบริการ  ขณะรอรับบรกิาร  และหลังจากการมาขอรับ
บริการ  เปนตน  การวัดความพึงพอใจโดยวิธีน้ีจะตองกระทําอยางจริงจังและมีแบบแผนที่แนนอน  
จึงจะสามารถประเมินถึงระดับความความพึงพอใจของผูมาใชบริการอยางถูกตอง 
 จะเห็นไดวาการวัดความพึงพอใจตอการบริการนั้น  สามารถทําการวัดไดหลายวธิี  ทั้งน้ี
จะตองขึ้นอยูกับความสะดวก  ความเหมาะสม  ตลอดจนจุดมุงหมายหรือเปาหมายของการวัดดวย
จึงจะสงผลใหการวัดนั้นมีประสิทธิภาพเปนที่นาเชื่อถอืได 
 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 
การแบงสวนตลาดตามตวัแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาด

ครอบครวั สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะ
ที่สําคัญ และสถิตทิี่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะทีล่ักษณะดาน
จิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธบิายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายเทานั้น ขอมูล
ดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรรัีตน. 
2538 : 41) 
 ในหนวยงานองคการตาง ๆ  จะประกอบไปดวยบุคลากรในระดับตาง ๆ เปนจํานวนมาก 
บุคคลแตละคนจะมีพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป ลักษณะพฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออก
แตกตางกันน้ี มีสาเหตุมาจากปจจัยตาง ๆ  ซ่ึงไดแก อายุ เพศ สถานภาพ ระยะเวลาในการ
ปฏิบตัิงาน ในองคกร   ลักษณะพฤติกรรมในการทํางานของบุคคล จะเปนดังน้ี 

1. อายุกับการทํางาน (Age  and job performance) เปนที่ยอมรับกันวาผลงานของ
บุคคลจะลดนอยลงในขณะที่อายุเพ่ิมขึ้น แตอยางไรก็ตามบุคคลที่มีอายุมากจะถือวาเปนผูมี
ประสบการณในการทํางานสูง และสามารถจะปฏบิัติหนาที่การงานที่จะกอใหเกิดผลผลติสูงได 
นอกจากนี้จะเห็นไดวา คนที่อายุมากจะไมลาออกจากงาน หรือยายงาน แตจะทํางานที่เดิม ทั้งน้ี
เพราะโอกาสในการเปลี่ยนงานมีนอย ประกอบกับชวงเวลาในการทํางานนานจะมีผลทําใหไดรับ
คาตอบแทนทีม่ากขึ้น ตลอดจนสวัสดิการตางๆ ก็จะไดเพ่ิมขึ้นดวย รวมทั้งพนักงานที่มีอายุมากขึ้น
จะปฏิบตัิหนาที่การงานอยางสม่ําเสมอ ขาดงานนอยกวาพนักงานทีมี่อายุนอย 

 2 เพศกับการทํางาน (Gender and job performance) จากการศึกษาโดยทั่วไปใน
เรื่องความสามารถเกี่ยวกบัการแกปญหาในการทํางาน แรงจูงใจ การปรับตัวทางสังคม 
ความสามารถในการเรียนรู ระหวางเพศชายและหญิงไมมีความแตกตางกัน แตอยางไรก็ตามใน
การศึกษาของนักจิตวิทยาพบวา เพศหญิงจะมีลักษณะคลอยตามมากกวาเพศชาย และเพศชายจะมี
ความคิดเชิงรกุ  ความคิดกาวไกล และมีความคาดหวงัในความสําเร็จมากกวาเพศหญิง แตจะไมมี
ความแตกตางในเรื่องผลงาน และในเรื่องความพึงพอใจในงาน 
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3. สถานภาพสมรสกับการทํางาน (Marital status and job performance) จะพบวา
พนักงานที่สมรสแลวจะขาดงาน และมีอัตราการลาออกจากงานนอยกวาผูที่เปนโสด นอกจากนี้ยังมี
ความพึงพอใจในงานสูงกวาผูที่เปนโสด ตลอดจนมีความรับผิดชอบ เห็นคุณคาของงาน และมีความ
สมํ่าเสมอในการทํางานดวย 

4. ความอาวุโสในการทํางานกับการทํางาน (Tenure and job performance) ผูอาวุโส
ในการทํางานจะมีผลงานสูงกวาบรรดาพนักงานใหม มีความพึงพอใจในงานสูง  

พรทิพย วรกจิโภคาทร (2529:312-315) ไดกลาวถึงลักษณะผูรับสารที่วิเคราะห ตาม
ลักษณะทางประชากรศาสตร ซ่ึงแตละบุคคลจะแตกตางกันไป โดยมีความแตกตางทาง
ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร  ลักษณะทางประชากรศาสตรคือ 

1. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลีย่น 
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชือ่ฟง ใหเปลี่ยนทัศนคติและ
เปลี่ยนพฤติกรรมก็ยิ่งยากขึน้ การวิจัย โดย ซี.เมเบิล (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิส และ ดีไรฟ 
(I.L.Janis and D.Rife) ไดทําการวิจัยและใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะ
ยากขึ้นตามอายุของคนที่เพ่ิมขึ้น อายุยังมีความสัมพันธของขาวสาร และสื่ออีกดวย เชน ภาษาที่ใช
ในวัยตางกัน ก็ยังมีความตางกัน โดยจะพบวา ภาษาใหมๆ แปลกๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวา
ผูสูงอายุ เปนตน 

2. เพศ (Sex) มีงานวิจัยทีพิ่สูจนวา คุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และหญิง ที่
ตางกันสงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยเกีย่วกับชมภาพยนตรโทรทัศน
ของเด็กวัยรุน พบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุน
หญิงสนใจภาพยนตรวิทยาศาสตรมากทีสุ่ด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่แสดงวา ชายและหญิงมีการ
สื่อสารและรับสื่อไมตางกัน 

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธภิาพ
ของการสื่อสารของผูรับสาร ดังงานวิจัยหลายชิ้นทีช่ี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมี
พฤติกรรมการสื่อสารตางกนัไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ 
และมักเปดรับสื่อสิ่งพิมพมาก 

4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ 
รายได เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทศันคติและพฤติกรรมของ
บุคคล โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจน้ัน มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติและพฤติกรรมของคน 
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กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 ธุรกิจที่ใหบรกิารจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps เชนเดียวกับสินคา

ซ่ึงประกอบดวย 
  1. ผลิตภัณฑ และ บริการ (Product and Services) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อ
สนองตอความพึงพอใจของลูกคา  ผลติภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตน (Tangible) หรือไมมีตัวตน
ก็ได (Intangible) ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคดิ สถานที่ องคกร หรือบุคคล 
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 ความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
   1.2  พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัต)ิ ของผลิตภัณฑ (Product 
Component)  เชน ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คณุภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
   1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product  Positioning)  เปนการ
ออกแบบผลติภัณฑของบรษิัท  เพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคา
เปาหมาย 
   1.4  การพัฒนาผลติภัณฑ (Product Development)  เพ่ือใหผลติภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรบัปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
   1.5  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix)  และสาย
ผลิตภัณฑ (Product line) 
  2. ราคา (Price) หมายถึง  คุณคาผลติภัณฑในรูปของตวัเงิน  และราคาเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) 
ของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสงูกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึง 
   2.1  คุณคาที่รับรู (Perceived value)  ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณา
วาการยอมรับของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลติภัณฑ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 สถาบันหรือกจิกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการ
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กระจายตวัสินค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หรือกรรมสิทธิ์ทีผ่ลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
   3.2  การสนับสนุนการกระจายตวัสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลติไปยังผูบริโภค หรือ ผูใชทาง
อุตสาหกรรม  การกระจายตัวสนิคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปน้ี   
    3.2.1 การขนสง (Transportation) 
    3.2.2 การเก็บรักษาสินคา(Storage) และการคลงัสินคา(Warehousing) 

3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกบัขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ  เพ่ือสรางทัศนคติและพฤตกิรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย  ทํา
การ  ขาย (Personal Selling) และการตดิตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non personal selling) เครื่องมือ
ในการติดต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าวสารเกี่ยวกับ
องคกร และ(หรือ) ผลิตภัณฑบริการหรอืความคิด  ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  กล
ยุทธนาการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ        
    4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และ 
ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2 กลยุทธสื่อ (Media strategy)   
 4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจง 

ขาวสาร และจูงใจตลาด  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งเสรมิการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer promotion) 
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4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสรมิกายขายที่มุงสูคนกลาง 
(Trade promotion) 

4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Sales force promotion) 
   4.4  การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and public relations) การ
ใหขาวเปนการเสนอความคดิเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง  ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติทีดี่ตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสมัพันธ 
   4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
และการตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการตดิตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลติภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 

4.5.1 การขายทางโทรศัพท 
4.5.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 
4.5.3 การขายโดยใชแคตตาล็อค 
4.5.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี

กิจกรรมการตอบสนอง เชน  ใชคูปองแลกซื้อ 
  5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก(Selection) 
การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนอืคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มี
ความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบรษิัท 

 6. การสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตัวอยาง 
โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา 
(Customer-Value Proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ  
  7. กระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเรว็ 
และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer Satisfaction) ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546). 
การบริหารการตลาดยุคใหม 
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ประวัติกีฬากอลฟ 

ประวตัิกีฬากอลฟ. www.geocities.com/weekgolfer (2005). บทความไมปรากฏผูแตง. 
(Online). กอลฟเปนกฬีาทีเ่ลน และแขงขันกันทั้งระดับสมัครเลนและระดบัอาชีพ เปนกีฬาอีกชนิด
หน่ึงที่อยูในความนิยมระดบัโลก ผูเลนจะมีไมหลายอันเปนชุด แตจะตองไมเกิน 14 อัน ใชตลีกูเล็กๆ 
จบกันเปนหลมุตอเน่ืองกันไป อาจจะ 9 หรือ 18 หลุมตามแตกําหนด โดยนับการตจํีานวนครั้งนอย
ที่สุดจะดีที่สุด สนามตางๆ ที่ใชเลนไดรับการออกแบบมาใหมีระยะทาง อุปสรรคตางๆ ในแตละหลุม
เชนอุปสรรคน้ํา บังเกอรทราย ตนไม ความลาดเทของสนามและกรนี เปนตน เพ่ือใหมีความยากงาย
และความทาทายในการเลน  

ตามประวัตศิาสตร มีหลายประเทศอางวาเปนประเทศตนกําเนิดกีฬากอลฟ เชนประเทศ
เยอรมนี ในศตวรรษที่ 14 เจาของฝูงแกะซึ่งจายภาษีใหกับขุนนางเจาของที่ดิน ไดรับสิทธิใ์ชผนืที่ดิน
เลี้ยงแกะโดยขุนนางใหใชไมที่ปลายตาขอสําหรับเกี่ยวคอแกะ ตีกอนหินลูกกลมๆ ตามจํานวนครั้ง
เปนเทากบัจํานวนแกะที่เลีย้งไว ขนาดผืนดินใชเลีย้งแกะเทากับความกวางยาวทีเ่จาของฝูงแกะตีได
ระยะ  

อีกทฤษฎีหน่ึงของจุดเริ่มตนกีฬากอลฟ มาจากชาวประมงชาวสกอตที่กลับจากการหาปลา 
เวลาเดินผานทุงหญาก็เอากิ่งไมเดินหวดลูกหินไปตามทาง และเม่ือหวดไปครั้งหนึ่งก็ลองหวดตอไป
เรื่อยๆ ดูวาจะตีไปไดไกลกวาลูกแรกหรือไม เม่ือลูกหินหลนลงไปในบอหรือแองดินที่แกะใชเปนที่
หลบภัยธรรมชาต ิชาวประมงก็ตองใชความสามารถที่จะตีใหลูกหินออกมาไดจนกวาจะเดินถึงบาน 
บอน้ันก็ไดพัฒนามาเปนบงัเกอรทราย เม่ือลูกกอลฟตกลงไปในโพรงที่กระตายขดุไวก็เทากบัเปน
การคนคิดวธิกีารเลนกอลฟขึ้นมาในตวัเองวาเกมสจะจบลงเม่ือลูกลงหลุม  

เปนที่ยอมรับกันวากีฬากอลฟหรือกีฬาทีมี่ลักษณะคลายคลึงกัน ไดเกิดขึ้นเปนเวลาหลาย
รอยป แตยังไมมีหลักฐานอางอิงไดชัดเจนวาใครเปนผูริเริ่มขึ้นเม่ือใด ไดมีการคนควาหาจุดเริ่มตน
ยอนอดีตไปจนถึงยุคจักกรวรรดิโรมันซ่ึงมีการเลนเกมสที่เรียกวา พากานิกา (Paganica) บางก็อาง
วากีฬากอลฟพัฒนามาจากการเลน ชูเดอมาล (Jeu de mail) ของชาวฝรั่งเศส หรือ โคลเวน 
(Kolven) ของชาวฮอลแลนด นอกจากนั้นก็ยังมีเกมสอ่ืนๆ ซ่ึงเลนกนัในหมูขุนนางอังกฤษ และ
จักรพรรดิโรมันเลนในยามวาง เปนเกมสที่ยืนดานขาง ใชไมตลีูกที่มีเปลือกทําจากหนังวัวบางๆ เย็บ
ติดกันและยัดไสดวยขนหาน และลูกที่ใชตีในบางเกมเปนแกนไมเน้ือแข็ง นํามาขัดเปนกอนกลมๆ 
และบางเกมในทวีปยุโรปสมัยกอน เลนกันเปนทีมโดยฝายหนึ่งตลีูกสามครั้งใหโดนเปาตามระยะที่
กําหนด สวนฝายตรงขามตองพยายามตีลูกหนึ่งครั้งกลับไปอยูในที่ที่เปนอุปสรรค  

ระยะเวลาหกรอยปที่ผานมา เกมสตางๆ ในทวปียุโรปไดพัฒนาจนเขาสูยุคของ
สกอตแลนดซ่ึงไดอางอยางหนักแนนตามหลักฐานทีเ่ปนลายลักษณอักษรชัดเจนวาเปนประเทศตน
กําเนิดกีฬากอลฟ ในกลางศตวรรษที่ 15 ในชวงที่กอตัง้มหาวิทยาลยัเซนตแอนดรูวส กีฬากอลฟได
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เลนกันในสมัยพระเจาเจมสที่สองแหงราชวงศสกอตจากการทําศึกตอสูกับอังกฤษในสมัยน้ัน ทาง
สกอตแลนดมีบันทึกที่กลาวไววา ทางรัฐสภาสกอตไดมีการใหยกเลิกการเลนกอลฟไปหลายป 
เน่ืองจากพลธนูและนายทหารไมไปซอมยิงธนู แตไดหันไปติดเลนกอลฟ และ 40 ตอมาไดมีการสงบ
ศึกกับอังกฤษ พระเจาเจมสที่สี่ก็รีบยกเลกิกฎหมายหามการเลนกอลฟตั้งแตน้ันเปนตนมา ใน
ศตวรรษที่ 16 กีฬากอลฟถอืไดวาเปนกฬีาที่เลนอยางแพรหลายในฝงตะวันตกของประเทศ
สกอตแลนด อยางไรก็ตามผูที่บุกเบิกกีฬากอลฟแพรหลายคือชาวสกอตและพัฒนาการเลนจากทุง
หญาชายฝงทะเลไปทีต่างๆ ทั่วโลกที่ชาวสกอตไปตั้งรกรากถิ่นฐานทํามาหากิน ดวยความหลงไหล
ในกีฬากอลฟทําใหชาวสกอตนําไปเผยแพรและสอนใหชาติอ่ืนๆ ไดเรียนรูวธิีการเลน รวมทั้งการวาง
กฎขอบังคับทีใ่ชในการเลนมาจนถึงทุกวนันี้ 

กลางศตวรรษที่ 18 กลุมนักกอลฟชายในสกอตแลนดไดกอตั้งสมาคมกอลฟขึ้น โดย
กําหนดกฎขอบังคับทีใ่ชในการเลนกอลฟ ตอมาก็ไดกอตั้งสโมสรเดอะรอแยลแอนดเอนเชียนกอลฟ
คลับออฟเซนตแอนดรูวส (The Royal and Ancient Golf Club of Saint Andrews ใชชื่อยอวา 
R&A) ซ่ึงเปนสมาคมกอลฟที่เกาแกที่สุด เพ่ือกําหนดและแกไขกฎขอบังคับและมารยาทสําหรับกีฬา
กอลฟอยางเปนทางการ หลังจากนั้นในศตวรรษที่ 20 สมาคมกอลฟแหงสหรัฐอเมริกา (United 
States Golf Association ใชชื่อยอวา USGA) ไดเขามารวมวินิจฉยัแกไขเพ่ิมเตมิกฎขอบังคับและ
มารยาทสําหรับกีฬากอลฟใหชัดเจนมากยิ่งขึ้น กีฬากอลฟไดเริ่มเลนในประเทศสหรัฐอเมริกาเมื่อ
ปลายศตวรรษที่ 19 และนยิมเลนกันแพรหลายไปทัว่โลกตั้งแตตนศตวรรษที่ 20 การแขงขันกอลฟ
อยางเปนทางการเริ่มขึ้นครัง้แรกในป 1860 เรียกการแขงขันในครั้งน้ันวา The British Open 
Championship 1860 

ในประเทศไทย กีฬากอลฟเริ่มเปนที่รูจักกันในราวตนคริสตศตวรรษที่ 20  โดยชาว
ตางประเทศทีม่าอยูอาศัยในไทย และชาวไทยที่ไดรับการศึกษาจากประเทศตะวนัตก โดยมีการสราง
สนามกอลฟเล็กๆ ขึ้นแหงแรกที่ราชกรฑีาสโมสร หลกัจากนั้นจึงมีการสรางขึ้นทีร่าชตฤณมัยสมาคม 
และที่พระราชวังสวนจติรดา  

ความสนใจในกีฬากอลฟในประเทศไทยไดเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว เม่ือพระบาทสมเด็จพระ
มงกุฎเกลาเจาอยูหัวในรัชกาลที่ 6 ไดประกาศใหกีฬากอลฟอยูในพระบรมราชูปถมัภ พรอมกับการ
เปดสนามกอลฟแหงใหมทีช่ื่อวาสนามกอลฟหลวงหวัหิน เม่ือเดือนมิถุนายน 2462 และใหมีการ
แขงขันชิงแชมปประเทศไทยขึ้นเปนครัง้แรกที่สนามแหงน้ี จากนั้น กีฬากอลฟจึงเริ่มไดรับความนิยม
ในหมูขาราชการระดับสูงและในหมูพอคา ซ่ึงในขณะนั้นธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับกีฬากอลฟในประเทศ
ไทยยังไมไดทาํเปนเชิงพาณิชย เชนทุกวันนี้ สมาคมกอลฟแหงประเทศไทยไดกอตั้งขึ้นเม่ือป พ.ศ. 
2473 และไดจัดการแขงขันกอลฟไทยแลนดโอเพน พรอมเงินรางวัล 10,000 เหรยีญสหรัฐ เปนครั้ง
แรกในเดือนมีนาคม 2508 ที่สนามกอลฟกองทัพอากาศดอนเมือง ปจจุบันการแขงขันกอลฟไทย
แลนดโอเพน ยังคงจัดแขงขนัอยางตอเน่ืองทุกป 
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งานวิจัยที่เก่ียวของ 
1.  ราชา  มหากันธา; สมชาย เลี่ยงโรคาพาธ; และเพิม่พร  ฤกษ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ตวั
แปรสวนผสมทางการตลาด ทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีผลมากที่สดุตอนักกอลฟในการที่จะเลอืก
ออกรอบของแตละสนาม คอื ความสมบูรณของสนาม, กรีน, แฟรเวย ปจจัยที่มีผลมากที่สุด
รองลงมา คือ ความปลอดภยัในทรัพยสนิและรางกายของนักกอลฟ และปจจัยที่มีผลมากเปนอันดับ
สามคือ ในเรื่องของสุขภาพ การบริการของพนักงานสนาม สวนปจจัยที่มีผลนอยที่สุด คือ ชื่อเสียง
ของผูออกแบบสนาม ราคา คาออกรอบทั้งในวันธรรมดาและวนัหยุดมีผลตอการออกรอบของ
นักกอลฟ โดยในวันธรรมดานักกอลฟสวนมากมักจะไปออกรอบในสนามที่มีราคาคาบริการอยู
ในชวงต่ํากวา 599 บาท และในวนัหยุดอยูในชวงราคาระหวาง 600 - 899 บาท การพิจารณาในดาน
ของบุคคลรอบดานของนักกอลฟ ไมมีผลตอการออกรอบของนักกอลฟ และในดานจํานวนคอรสของ
สนามกอลฟ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสนามกอลฟ โดยนิยมการออกรอบในสนามกอลฟที่
มีจํานวน 3 คอรส ตัวแปรดานพฤติกรรมในการเลนกอลฟ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจออกรอบ จะ
เกี่ยวของกับระยะเวลาที่ไดเร่ิมเลนมาจนถงึปจจุบัน โดยกลุมที่มีการเลนมากที่สุดตอเดือน คือ กลุม
ที่เริ่มหัดเลน จนถึงประมาณ 2 ป อาจเนื่องจากผูที่ไดเริ่มหัดเลนกอลฟยังเห็นเปนของใหมและเม่ือ
ไดลองเริ่มเลนก็จะไดรับความพึงพอใจและเกิดความติดใจ พยายามที่จะหาโอกาสไปเลนมากขึน้ 
สวนวันและเวลาที่นักกอลฟจะนิยมไปออกรอบ คือวันหยุดราชการมากกวาวันธรรมดา และเวลาที่
นักกอลฟพอใจในการออกรอบจะเปนเวลาใดก็ได และนิยมออกรอบกับบรรดาเพือ่นสนิท และไมได
ติดอยูกับสนามใดสนามหนึ่ง แตจะนิยมเลนกอลฟหลายสนาม เพ่ือเปลี่ยนบรรยากาศ ตวัแปรดาน
ประชากรศาสตร โดยเพศชายจะใชบริการสนามกอลฟมากกวาเพศหญิง อายุของนักกอลฟสวนมาก
จะอยูในชวงระดับอายุ 20 - 49 ป อาชีพ มีผลตอการออกรอบ เน่ืองจากเปนในเรือ่งของการมี
ความสามารถรับภาระตอคาใชจายที่เกิดขึน้ 
  
 2. กฤษดา  ปทมเรขา (2542:64-77) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมผูใชบริการสนาม
ฝกซอมกอลฟในยานถนนรามอินทรา และสุขาภิบาล โดยจากการศึกษาขอมูลจากกลุมตวัอยาง
จํานวน 270 ตัวอยาง และใชการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม SPSS สามารถสรุปขอมูลทั้ง 4 ดาน 
อันประกอบดวย ดานลักษณะทั่วไปของผูใชบริการ พบวาผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย และมี
อายุระหวาง 31-40 ป รายไดเฉลี่ยอยูระหวาง 20,000 บาทถึง 40,000 บาทตอเดือน และเปนทีน่า
สังเกตวา ผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟน้ัน กลุมใหญที่สุดไมใชผูฝกหัด หากแตเปนผูที่เคยใช
บริการมาแลวเกินกวา 1 ป และในจํานวนกลุมตวัอยางมีถึงรอยละ 76.7 ที่เลนกฬีากอลฟไปจนถึง
ระดับออกรอบแขงขันในสนามกอลฟ ดานพฤติกรรมของผูใชบริการ โดยสวนใหญผูใชบริการเปนผู
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คุนเคยกบัการใชบริการ และอยูใกลสนาม โดยสวนใหญใชบริการในวันธรรมดามากกวาวันหยุด โดย
ใชเวลาเฉลี่ยในสนาม 1 - 2 ชั่วโมง และในสวนพฤติกรรมการใชบริการรานจําหนายอุปกรณกอลฟ 
พบวารอยละ 58.9 เคยใชบริการและสินคาที่มีการหมุนเวียนสูงสุด คอื ถุงมือกอลฟ รองลงมาก็คือ ที
ตั้งลูก และบรกิารซอมไมกอลฟ ดานความตองการของผูใชสนามฝกซอมกอลฟ ซ่ึงผลจากการศกึษา
ความตองการ สรุปไดดังน้ี ความตองการดานบริการเสริมที่เกี่ยวของกับธุรกิจโดยตรง ความตองการ
ของผูบริโภคอยูในระดับปานกลาง ความตองการดานบริการเสริมทีเ่กี่ยวของกับธรุกิจโดยออม 
ผูใชบริการสวนใหญมีความตองการนอย ความตองการดานราคา พบวาผูใชบริการสวนใหญนิยมซื้อ
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กลยทุธการตลาดดาน
สื่อเพ่ือสรางการรับรูมีนอยมาก และในสวนสิ่งกระตุนทางการตลาดดานบริการราคา และสถานที่ 
พบวาเมื่อใหผูใชบริการจัดลําดับปจจัยทีมี่อิทธิพล สวนใหญใหความสําคัญกับระยะทางใกลเปน
อันดับหนึ่ง ตามมาดวยการเดินทางสะดวก ราคาถูก บริการดี และความพอใจในสภาพสนาม จึงทํา
ใหประเมินไดวา เหตุผลที่ผูประกอบการไมใชสื่อในการสรางแรงจูงใจ เน่ืองจากสิ่งที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเกิดจากทําเลทีต่ั้ง การใชสื่อจูงใจอาจไมไดผลหากผูใชบริการสนามฝกซอมกอลฟไมสะดวก
และไมคุมคาที่จะเดินทางมาใชบริการ 
 
 3. ธิติยา วงษมณฑา. (2546) ไดศึกษาวจัิยเรื่อง ปจจัยทางการตลาด สังคมและการจูงใจที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเลนกีฬาของประชากรในเขตกรุงเทพฯมหานคร จากกลุ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เฉลีย่ตอเดือน วันที่นิยมเลนกอลฟ  ผลการวจัิย
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชายมีอายุระหวาง 26-35 ป ดานปจจัยการตลาดพบวาผูบริโภคมี
ความสนใจกบัความพรอมในการใหบริการของพนักงานมากที่สุด ดานราคาผูบริโภคใหความสาํคัญ
กับการใหบรกิารที่คุมคากบัจํานวนเงินที่เสียไปมากที่สุด  ดานสถานที่ สนามกอลฟตองอยูในแหลง
ชุมชนไปมาไดสะดวก ดานการสงเสริมทางการตลาดผูบริโภคสนใจใหสนามกอลฟกําหนดชวงเวลา
พิเศษสําหรับผูที่มาเลนไดในราคาพิเศษมากที่สุด  ปจจัยดานสังคมนั้นพบว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บรกิารสนามฝกซอมกอลฟ โดยศึกษาจากกลุมตวัอยาง 50 ตวัอยาง โดยการใช
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แบบสอบถาม การเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราะหขอมูลใชความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย  จากผูที่
มีใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ พาร 3 มาสเตอร เขตจตุจักร พบวา กลุมตวัอยาง จําแนกตามเพศ 
พบวาเปนเพศชายทั้งสิ้นรอยละ 88 เปนเพศหญิงรอยละ 12 โดยสวนใหญ อายุกลุมตวัอยางที่เขามา
ใชบริการ อยูในชวง 21-30 ป และสวนใหญจะประกอบธุรกิจสวนตวั 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บริการอื่นๆ คดิเปนรอยละ 82 
ปจจัยทางดานการใชบริการ พบวาสถานที่ของสนามกอลฟสะอาดสวยงามมากทีสุ่ด 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วนบคุคลไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ที่แตกตางกันไมมีผลตอการกลับมาใช
บริการสนามฝกซอมกอลฟ สวนอาชีพทีแ่ตกตางกันมีผลตอความถีใ่นการกลบัมาใชสนามฝกกอลฟ 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเรื่องความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 

แอนดคันทรีคลับ โดยมีสาระสําคัญในการดําเนินการตามลําดับสาระดงัน้ี 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 

 
การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร   

  ประชากรที่ใชในงานวิจัยน้ีคอื ลูกคาที่มาใชบริการที่สนามกอลฟบางปะกง  
แอนดคันทรีคลับ  เลขที่ 4  หมู 6  ถนนเกษมจาติกวณิช   ต.ทาขาม  อ.บางปะกง  จ.ฉะเชิงเทรา  
ที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป เน่ืองจากการมาใชบริการที่สนามกอลฟน้ัน ผูที่มีอายุต่ํากวา 18 ปสวนใหญจะ
มากับผูปกครอง มิไดเสียคาใชจายดวยตนเอง ซ่ึงจะทําใหไมสามารถตอบแบบสอบถามความพงึ
พอใจดานราคาไดอยางชัดเจน 

 
 การเลือกกลุมตัวอยาง  
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ลูกคาทีใ่ชบริการที่ สนามกอลฟบางปะกง  
แอนดคันทรีคลับ  เน่ืองจากไมทราบจํานวนผูใชบริการที่แนนอน จึงใชสูตรคํานวณหากลุมตัวอยาง
แบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนดังน้ี  (กัลยา วานิชยบัญชา, 2548: 28) โดยใหมีระดับความ
เชื่อม่ัน 95% โดยใชสูตร 

 
n    =      Z2pq 

 

 เม่ือ 
 n = ขนาด ตัวอยาง  

  Z = คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางแจกแจงปกติมาตรฐานซึ่งขึ้นอยูกับระดับความ
เชื่อม่ัน  

 p = สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากร 
 q = 1 – p 
 E =  ระดับความคลาดเคลื่อนทีย่อมรับได  

E2 
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 ถาระดับความเชื่อม่ัน 95% จะมีคา Z = 1.96, E = 0.05  และ p = 0.5 
ดังน้ัน   
  n    =    (1.96)2 (0.5) (1 - 0.5) / (0.05)2 

        =    384.16 
  

 เพ่ือปองกันการผิดพลาดของแบบสอบถามจึงทําการเก็บตวัอยางจํานวนเพิ่มอีก 4% รวม
จํานวนกลุมตวัอยางที่กําหนดไวทั้งสิ้น (384.16) x (1.04) = 400 ตวัอยาง 

 หลังจากทราบจํานวนตวัอยางแลวจึงใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenient 
sampling) จนครบจํานวนตวัอยางที่ระบุไว 
 
การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ  

1. ศึกษาและคนควาขอมูลจากตํารา เอกสาร ขอมูลและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. สรางแบบสอบถามทั้งหมด 4 สวน เพ่ือศกึษาความพึงพอใจ พฤติกรรม และ
แนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั 

    สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
   สวนที่ 2 พฤตกิรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
   สวนที่ 3 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง 
   สวนที่ 4 แนวโนมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง 

3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นใหเสนอตออาจารยที่ปรึกษางานวจัิยเพ่ือ
พิจารณาตรวจสอบความถกูตอง  และเพือ่ขอคําปรึกษาหรือขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

4. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขไปเสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความ
เที่ยงตรงตามเนื้อหา จากนั้นนํามาเสนอตออาจารยที่ปรึกษางานวจัิยอีกครั้งเพ่ือตรวจสอบความ
ถูกตองครั้งสดุทายกอนนําไปทดลองใช 

5. หาคาความเชือ่ม่ัน (Reliability) ของคําถามในแบบสอบถาม โดยวิธีสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s alpha) (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2545 :449) ผลลัพธคาเฉลี่ยคา
แอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับ ความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมีคา ระหวาง – 1 ≤ α ≤ 1 คาที่
ใกลเคยีงกับ 1 แสดงวา มีความเชือ่ม่ันสูง จากการนําแบบสอบถามไปคํานวณหาความเชื่อม่ัน 
(Reliability)  จํานวน 400 ชุด  ซ่ึงไดผลดังน้ี 
   คาสัมประสิทธิ์ความพึงพอใจดานคุณภาพ เทากับ 0.781  
   คาสัมประสิทธิ์ความพึงพอใจดานราคา เทากับ 0.834 
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   คาสัมประสิทธิ์ความพึงพอใจดานสถานที่ เทากับ 0.736 
   คาสัมประสิทธิ์ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด เทากับ 0.905 
   คาสัมประสิทธิ์ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการ เทากับ 0.710 
   คาสัมประสิทธิ์ความพึงพอใจดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เทากับ 0.707 
 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีเปนแบบสอบถามชนิดเลือกตอบและปลายเปด ใชในการวัด
ความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั ที่
ผูวิจัยสรางขึ้นเองจากการรวบรวมขอมูลที่ไดจากทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของแลวนํามาประยกุต
เปนลักษณะและขอคําถามในแบบสอบถามโดยแบงออกเปน 4 สวนคือ 
 
 สวนที1่ คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามซึง่เปนคําถามแบบ
หลายตวัเลือก (Multiple choice) และใหเลือกตอบขอทีเ่หมาะสมที่สดุจํานวน 7 ขอดังน้ี 
 ขอที่ 1 เพศ เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal scale) 

1. เพศชาย 
2. เพศหญิง 

  
 ขอที่ 2 อายุ เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับการวดั
ขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยการกําหนดชวงอายุ คํานวณดังน้ี 

1. 18 – 26 ป 
2. 27 – 35 ป  
3. 36 – 44 ป 
4. 45 – 53 ป 
5. 54  ป ขึ้นไป  

 
 ขอที่ 3 ระดับการศึกษา เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ดังน้ี 

1. ต่ํากวาปริญญาตร ี
2. ปริญญาตรี 
3. สูงกวาปริญญาตร ี
   
ขอที่ 4 อาชีพ เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับการวัด

ขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal scale) ดังน้ี 
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1. ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
2. พนักงานบริษทัเอกชน   
3. อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว 
4. อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.......………………… 

 
 ขอที่ 5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) เพ่ือความสะดวกในการตอบแบบสอบถามจึง
ไดกําหนดชวงรายไดใหเลอืกตอบ ดังน้ี 

1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
2. 15,001 – 25,000 บาท 
3. 25,001 – 35,000 บาท 
4. 35,001 – 45,000 บาท 
5. 45,001 – 55,000 บาท 
6. 55,001 บาทขึ้นไป 

 
 ขอที่ 6   สถานภาพสมรส  เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ดังน้ี 

1. โสด 
2. สมรส / อยูดวยกัน 
3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

 
 ขอที่ 7  ประสบการณในการเลนกอลฟ  เปนคําถามชนดิปลายปด (Closed-ended 
question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) เพ่ือความสะดวกในการ
ตอบแบบสอบถามจึงไดกําหนดชวงรายไดใหเลือกตอบ ดังน้ี 

1. นอยกวาหรือเทากับ  3 ป  
2. 4 – 6 ป 
3. 7 – 9 ป 
4. 10 ป ขึ้นไป 

 
 สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรี
คลับ ซ่ึงเปนคาํถามแบบหลายตัวเลือก (Multiple choice) และใหเลอืกคําตอบที่เหมาะสมที่สุดเพียง
คําตอบเดียว ขอที่ 1 – ขอที่ 4 จํานวน 4 ขอ   และเปนคําถามปลายเปด (open end) ใหผูตอบ
แบบสอบถามระบุตวัเลขลงในชองวาง  เฉพาะขอที่ 5 ขอเดียว  รวมเปน 5 ขอ ดังน้ี  
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 ขอที่ 1 คําถามเกี่ยวกับสาเหตุหรือแรงจูงใจ ในการเลือกมาใชบริการที่สนามกอลฟบางปะ
กง เปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal scale) ดังน้ี 

1. ไดรับสวนลด / ราคาคุมคา   
2. สภาพสนามดี / มีการบริการที่ดี  
3. สนามโลง / คนนอย / ไมติด  
4. ซอมออกรอบ / เพ่ือออกกําลังกาย 
5. สะดวกในการเดินทาง / ใกล 
6. มีผูอ่ืนแนะนํา / ทดลองมาใชบริการ 
7. อ่ืนๆ โปรดระบ ุ................................................................................. 

 
 ขอที่ 2 คําถามเกี่ยวกับบุคลที่ผูตอบแบบสอบถามมักจะมาใชบริการ เปนคําถามชนิด
ปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
scale) ดังน้ี 

1. มาเฉพาะตวัทานเอง 
2. เพ่ือน 
3. ครอบครัว / ญาต ิ
4. ในกลุมธุรกิจ / ลูกคา 

 
 ขอที่ 3 คําถามเกี่ยวกับชวงเวลาที่ผูตอบแบบสอบถามเริ่มออกรอบโดยสวนใหญ ลักษณะ
คําถามเปนคําถามชนิดปลายปด (Closed-ended question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal scale) เพ่ือความสะดวกในการตอบแบบสอบถามจึงไดกําหนดชวงรายไดให
เลือกตอบ ดังน้ี 

1. กอน 09.00 น. 
2. 09.01 – 12.00 น. 
3. 12.01 – 15.00 น. 
4. หลัง 15.01 น. 

 
 ขอที่ 4 คําถามเกี่ยวกับปริมาณในการใชบริการ ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปด 
(Closed-ended question) แบบสอบถามที่มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple choice question) 
ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว ใชระดับการวัดแบบประเภทอัตราสวน (Ratio scale) 

1. 9 หลุม 
2. 18 หลุม 
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3. 27 หลุม 
4. 36 หลุม 

 
 ขอที่ 5 คําถามเกี่ยวกับความถี่ในการมาใชบริการ ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายเปด 
(Opened-ended question) ใหผูตอบแบบสอบถามระบุตวัเลขลงในชองวาง ใชระดับการวัดแบบ
ประเภทอัตราสวน (Ratio scale) 
 
 สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกบัความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟ 
บางปะกง แอนดคันทรีคลบั ในดานตางๆ 6 ดานดังน้ี คือดานคุณภาพ 4 ขอ  ดานราคา 3 ขอ  ดาน
สถานที่ 3 ขอ  ดานการสงเสริมการตลาด 4 ขอ  ดานบุคคลผูใหบริการ 3 ขอ และดานสิ่งแวดลอม
ทางกายภาพ 3 ขอ รวมจํานวนทั้งสิ้น 20 ขอ  โดยเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคาตอบ 
(Rating scale method: Likert scale questions) (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ. 2541 : 166) ทุกขอ 
ซ่ึงจัดระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) มี 5 ระดับดังน้ี 
 
ระดับความพงึพอใจ 
 ระดับ 5  หมายถึง  พอใจมาก 
 ระดับ 4  หมายถึง  พอใจ 
 ระดับ 3  หมายถึง  เฉยๆ 
 ระดับ 2  หมายถึง  ไมพอใจ 
 ระดับ 1  หมายถึง  ไมพอใจมาก 
 
เกณฑเฉลี่ยระดับความพึงพอใจของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00  หมายถึง พอใจมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง พอใจ 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40  หมายถึง เฉยๆ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง ไมพอใจ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง ไมพอใจมาก 
 
 สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงซึ่งเปน
แบบสอบถาม ที่เปนมาตราวัดแบบ Semantic Differential Scale จํานวน 2 ขอ ซ่ึงเปนมาตราสวนที่
ใชหลักความแตกตางทางดานความหมายเพื่อใหสอดคลองกับทศันคติของผูตอบแบบสอบถามเปน
คําถามแบบใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
scale) โดยผูตอบแสดงทัศนคติออกเปน 5 ระดับดวยกัน ซ่ึงคําถามที่ผูตอบจะตองตอบ จะมีคําตอบ
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กําหนดเอาไวใหในแตละชองของระดับคะแนนสูงสุด - ต่ําสุด ผูตอบแบบสอบถามจะตองทํา
เครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกบัตัวเลข (1,2,3,4,5) ใหตรงกบัความคิดเห็นมากที่สุด  มี 2 ขอ 
ดังน้ี 

 
ขอที่ 1  หากมีโอกาส ทานคิดวาทานจะกลับมาใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง  น้ีอีกหรือไม 
   มาแนนอน   ___:  ___:  ___:  ___:  ___:   ไมมาแนนอน 
            5      4      3       2       1 
 

โดยแตละระดบัของคะแนนมีความหมายดังน้ี 
 

คะแนน ความหมาย 
1 มาแนนอน 
2 นาจะมาใชบริการ 
3 ไมแนใจ 
4 นาจะไมมาใชบริการ 
5 ไมมาแนนอน 

 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนําคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคา (Rating 
scale) เพ่ือแปลความหมายคาคะแนน โดยใชสูตร (มัลลิกา บุนนาค. 2537:29)  
ชวงความกวางของขอมูลในแตละชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
                      จํานวนชั้น 
        = 5 – 1 
              5 
        = 0.8   
 
การแปลความหมายคาเฉลี่ย มีดังน้ี 
 

คาเฉลี่ยที่วัดได ความหมาย 
4.21 – 5.00 มาแนนอน 
3.41 – 4.20 นาจะมาใชบรกิาร 
2.61 – 3.40 ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 นาจะไมมาใชบริการ 
1.00 – 1.80 ไมมาแนนอน 
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ขอที่ 2  ทานจะแนะนําเพื่อนฝูงหรือคนรูจักของทานใหมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  
น้ีหรือไม 

 
  แนะนําแนนอน   ___:  ___:  ___:  ___:  ___:   ไมแนะนําแนนอน 
                  5      4       3       2       1 
 

โดยแตละระดบัของคะแนนมีความหมายดังน้ี 
 

คะแนน ความหมาย 
1 แนะนําแนนอน 
2 นาจะแนะนํา 
3 ไมแนใจ 
4 นาจะไมแนะนํา 
5 ไมแนะนําแนนอน 

  
 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนําคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคา (Rating 
scale) เพ่ือแปลความหมายคาคะแนน โดยใชสูตร (มัลลิกา บุนนาค. 2537:29)  
ชวงความกวางของขอมูลในแตละชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
                      จํานวนชั้น 
        = 5 – 1 
              5 
        = 0.8   
 
การแปลความหมายคาเฉลี่ย มีดังน้ี 
 

คาเฉลี่ยที่วัดได ความหมาย 
4.21 – 5.00 แนะนําแนนอน 
3.41 – 4.20 นาจะแนะนํา 
2.61 – 3.40 ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 นาจะไมแนะนํา 
1.00 – 1.80 ไมแนะนําแนนอน 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ 
พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  ซ่ึงการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล
มีดังน้ี 
 1.  ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของผูที่มาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง จํานวน 400 คน 
 2.  ขอมูลทตุยิภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เอกสารที่เกี่ยวของ และแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เกี่ยวกับ
สนามกอลฟ และกีฬากอลฟ เพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี 
 
การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล  

การจัดกระทําขอมูล 
  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามทีไ่ดจากการจัดเก็บภาคสนาม มาดําเนินการดังน้ี 

1. ทดสอบแบบสอบถามที่ไดออกแบบไวแลวดําเนินการแกไขขอบกพรองของ
แบบสอบถาม พรอมตรวจความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดวยวิธสีัมประสิทธิ์ Cronbach’s alpha 
หากพบวาคาสัมประสิทธิ์อยูในระดับต่ําตองดําเนินการแกไขแบบสอบถาม 

2. นําแบบสอบถามที่ทําการแกไขแลวออกเก็บขอมูลจริงอีกครั้ง  
3. รวบรวมแบบสอบถามที่ผูตอบไดตอบเรียบรอยแลว นํามาตรวจสอบความถูกตอง

ของขอมูล (Editing)   เพ่ือแยกแบบสอบถามฉบับที่ไมสมบูรณออก 
4. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลว มาลงรหัส  (Coding) ตามที่

กําหนดไวสําหรับประมวลผลดวยคอมพวิเตอร 
5. นําขอมูลมาบันทึกลงคอมพิวเตอร เพ่ือเตรียมประมวลผล  (Processing) ดวย

โปรแกรมการประมวลขอมูล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร  (Statistic 
Package for social Sciences หรือ SPSS Version 14.0) เพ่ือเตรียมวิเคราะหขอมูลพรรณนาและ
ทดสอบสมมตฐิาน 
 

การวิเคราะหขอมูล 
1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดย 
 1.1 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 1 คือ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ 
ของผูตอบแบบสอบถาม และสวนที่ 2 ขอ 1- 4  มาแจกแจงความถี่ และรอยละ (Percentage)  
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 1.2 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 2 ขอ 5 ความถี่ใน
การมาใชบริการ  สวนที่ 3 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และสวนที่ 4 แนวโนมการมาใช
บริการ มาหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)    

 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพ่ือทําการ
ทดสอบสมมตฐิาน โดยจะนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิตดิวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS เพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอ โดยใชสถติิตาง ๆ ในการวิเคราะหดังน้ี 
 
 คาสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานขอที่ 1.  ผูใชบรกิารที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง แตกตางกัน 
  คาสถิตทิี่ใชทดสอบคือ t-test (Independent t- test) ไดแก 
   สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูใชบรกิารที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการใชบรกิารสนาม
กอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
  คาสถิตทิี่ใชทดสอบคือ F-Test โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) ไดแก 
   สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูใชบรกิารที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการใชบรกิารสนาม
กอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูใชบรกิารที่มีระดับการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูใชบรกิารที่มีอาชีพตางกันมีพฤตกิรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูใชบรกิารที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีพฤตกิรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูใชบรกิารที่มีสถานภาพสมรสตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.7 ผูใชบรกิารที่มีประสบการณในการเลนกอลฟตางกันมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
  สมมติฐานขอที่ 2. ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารมีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  คาสถิติทีใ่ชทดสอบคือ  การทดสอบ
สถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation 
coefficient) 
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  สมมติฐานขอที่ 3. ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารมีความสมัพันธกับแนวโนม
การใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง   คาสถิติทีใ่ชทดสอบคือ  การทดสอบสถิติ
สัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
1.  คาสถติิเชงิพรรณนา  (Descriptive  statistic)  ประกอบดวย 

  1.1  คารอยละ  (Percentage)  (กัลยา  วานิชยบญัชา.  2545 : 36) 
 

   P  =  
 
    เม่ือ    P แทน คาสถิติรอยละ 
      f แทน ความถี่ของขอมูล 
      n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   1.2  คาคะแนนเฉลี่ย  (Mean หรือ  X ) (กัลยา  วานิชยบญัชา.  2545 : 36) 
 

X  = 
n
X∑  

   เม่ือ X  แทน  คาคะแนนเฉลี่ย 
    X∑  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 1.3  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation  หรือ  S.D.) (กัลยา   
วานิชยบญัชา.  2545 : 38) 

    S.D. = ( )
( )1

22

−
∑−∑

nn
XXn  

    
 

เม่ือ S.D. แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
    ( )2X∑ แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 
    2X∑  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
    n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 
 
 

      f        ×    100 
       n 
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2.  การหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ  (Reliability  of  the  test)  โดยใชวิธีหาคา
สัมประสิทธิ์อัลฟา  (α -Coefficient)  ของครอนบัค  (Cronbach)  (กัลยา  วานิชยบญัชา.  2549 : 
35) 

 

   
( ) ianceariancek

ianceariancek
var/cov11

var/cov
−+

=α  

  เม่ือ α   แทน  ความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
   k   แทน  จํานวนคําถาม 
   ariancecov  แทน  คาเฉลีย่ของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
   iancevar  แทน  คาเฉลีย่ของค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 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549 : 108) ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1
ในดาน เพศ  โดยมีสูตรดังน้ี 
                ในการทดสอบ t-test  หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบความ
แตกตางดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากนัทุกกลุม ให
ทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวนของ
แตละกลุมกอนโดยใช   Levene test  
 
    3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน ( )222

1 SS =  
 

22

21

11
nn

S

XX
t

p +

−
=  

                                       
                                       สถิติที่ใชทดสอบ t  มีชั้นแหงความเปนอิสระ  df  =  n1 + n2 – 2 
                         
 เม่ือ                    iX     แทน   คาเฉลี่ยตวัอยางกลุมที่ i  ;  i   = 1 , 2 
                                           PS     แทน   คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยาง
ทั้ง 2 กลุม  
                                           ni          แทน   ขนาดตัวอยางของกลุมที่ I 
                                           2

iS แทน  คาแปรปรวนของตัวอยางกลุมที่ i  ;  i = 1 , 2 
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    3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากนั ( )222
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     สถิติทีใ่ชทดสอบ t  มีชั้นแหงความเปนอิสระ  =   V 
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          เม่ือ   t  แทน  คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน  t-distribution 

 1X  แทน  คาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางที่ 1 
 2X  แทน  คาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางที่ 2  
 2

1S  แทน  ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่  1 
 2

2S   แทน  ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่  2 
 1n  แทน  จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2n  แทน  จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
  V แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ 

 
 3.2  สถติิการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of  
Variance)     แบบการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมขึ้นไป 
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2545 : 293) เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ในดานอายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายเฉลี่ยไดตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ และมีสูตรดังน้ี 
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3.2.1 ใชคา F-test  กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (กัลยา 
วานิชยบญัชา.  2545 : 293)  มีสูตรดังน้ี 

 

F              =               
)(

)(

W

B

MS
MS    

 
   เม่ือ  F แทน คาสถิติที่ใช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  แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม(Between Sum of Squares) 
)(WSS   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) 
 
 
ตาราง 2 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
 

  
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวธิี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545 : 333) 
   

แหลงความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวางกลุม(B) 
 

k-1 
 

)(BSS  
1
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)( −
=
k
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MS B
B  

ภายในกลุม(W) 
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รวม (T) n-1 )(TSS    
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  LSD = 











+−−

ji
kn nn

t 11MSE;2/1 α  

   
   โดยที่    ni  ≠  nj 

เม่ือ LSD แทน แทนผลตางนยัสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากร 
   กลุมที่ i และ j 

       knt −− ;2/1 α  แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution  ที่
ระดับ 

   ความเชื่อม่ัน 95% และชั้นแหงความเปนอิสระภายใน 
                                    กลุม   = n - k 
 MSE  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 
 ni แทน จํานวนตวัอยางของกลุม i 
 nj แทน จํานวนตวัอยางของกลุม j 
         α        แทน     คาความคลาดเคลื่อน 

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

ไมเทากัน (Hartung. 2001:300) มีสูตรดังนี ้
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  โดย คา    ∑
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เมื่อ  β  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณาใน 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     จํานวนตวัอยางของกลุมที ่i  

 N   แทน ขนาดของประชากร 
2
1S   แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่i 
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 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ จะทาํการทดสอบเปนรายคู 
เพื่อดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธ ีDunnett’s T3 (วิเชยีร  เกศสงิห.2543 : 116) มสูีตรดังนี้ 
 

 t  = 










+

−

ji
W

ji

nn
MS

XX

11
)(

  

 
เมื่อ t  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณาใน t-distribution 

)(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

(Mean  Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 

 iX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่i 
 jX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่j 
 Ni   แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที ่i 
 N j   แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที ่j 
 
 
  3.3  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  (Pearson  Product  
Moment  Correlation  Coefficient)  (กัลยา วานิชยบญัชา.  2544 : 311-312) เพ่ือใชหาคา
ความสัมพันธของตัวแปร  2  ตัวที่เปนอิสระกัน  ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 - 5 มีสูตรดังน้ี 

 
 

 r = ( )( )
( )[ ] ( )[ ]2222 YYnXXn

YXXYn

∑−∑∑−∑

∑∑−∑  

 
เม่ือ r แทน สัมประสิทธสหสัมพันธ 
 X∑  แทน ผลรวมคะแนน X 
 Y∑  แทน ผลรวมคะแนน Y 
 2X∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 
 2Y∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 
 XY∑  แทน ผลรวมของผลคูณระหวางคะแนนชุด X และชุด Y 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง  -1 < r < 1  ความหมายของคา r  
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2544 : 437) คือ 

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ในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 

4) ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทศิทางตรงกันขาม และมี
ความสัมพันธ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าระดับความสัมพันธ

ของคาสหสัมพันธ  
 
ความหมายของคาสัมประสิทธสหสัมพันธ แสดงไดดังน้ี 
 
คาระดับความสัมพันธ ระดับความสัมพันธ 

0.81-1.00 สูงมาก (Very strong) 
0.61-0.80 สูง (Strong) 
0.41-0.60 ปานกลาง (Moderate) 
0.21-0.40 ต่ํา (Weak) 
0.01-0.20 ต่ํามาก (Very weak) 

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาความพึงพอใจ พฤติกรรมและแนวโนม ของผูใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง แอนดคันทรีคลบั การวิเคราะหขอมูล และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห
ขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังน้ี 
 
สัญลักษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 
  H0   แทน สมมติฐานหลกั 
  H1   แทน สมมติฐานรอง 
  n   แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
  Χ    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 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 5 สวน ตามลําดับ ดังน้ี 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนาม
กอลฟบางปะกง  
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
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สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลดานลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ แสดงไดดังตาราง   
 
ตาราง 3 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของผูใชบริการ จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศกึษา 

อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ 
 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ  
 ชาย 392 98.00 
 หญิง 8 2.00 
รวม 400 100.00 
อายุ   
 18 - 26 ป  0 0.00 
 27 - 35 ป  101 25.25 
 36 - 44 ป  88 22.00 
 45 - 53 ป    176 44.00 
 54 ปขึ้นไป  35 8.75 
รวม 400 100 
ระดับการศึกษา   
 ต่ํากวาปริญญาตร ี 90 22.50 
 ปริญญาตรี  230 57.50 
 สูงกวาปริญญาตร ี 80 20.00 
รวม 400 100.00 
อาชีพ   
 ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 332 83.00 
 พนักงานบริษทัเอกชน 45 11.25 
 อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว  23 5.75 
รวม 400 100.00 
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ตางราง 3 (ตอ) 
 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  0 0.00 
 15,001 – 25,000 บาท  40 10.00 
 25,001 – 35,000 บาท  45 11.25 
 35,001 – 45,000 บาท  75 18.75 
 45,001 – 55,000 บาท  58 14.50 
 55,001 บาทขึ้นไป 182 45.50 
รวม 400 100.00 
สถานภาพสมรส   
 โสด 111 27.75 
 สมรส/อยูดวยกัน 258 64.50 
 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 31 7.75 
รวม 400 100.00 
ประสบการณเลนกอลฟ   
 นอยกวาหรือเทากับ  3 ป  181 45.25 
 4 – 6 ป 93 23.25 
 7 – 9 ป 35 8.75 
 10 ป ขึ้นไป 91 22.75 
รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูใชบริการที่เปน
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน จําแนกตามตวัแปรไดดังน้ี   
 ดานเพศ ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 392 คน คิดเปนรอยละ 98 และเพศ
หญิง จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 
 ดานอายุ ผูใชบริการสวนใหญมีอายุระหวาง 45 - 53 ป มีจํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 
44 รองลงมาคือ อายุ 27 - 35 ป มีจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.25 อายุ 36 - 44 ป มีจํานวน 
93 คน คิดเปนรอยละ 22 และ อายุ 54 ปขึ้นไป มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 ตามลําดับ 
 ดานระดับการศึกษา ผูใชบริการสวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มี
จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.50 รองลงมาคือ ระดับต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 90 คน คิด
เปนรอยละ 22.50 และระดบัสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20 ตามลําดับ 
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 ดานอาชีพ ผูใชบริการสวนใหญเปนขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 332 คน คิดเปนรอย
ละ 83 รองลงมาคือพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25 และประกอบ
อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัวมีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.75 ตามลําดับ 
 ดานรายได ผูใชบริการสวนใหญมีรายได 55,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 182 คน คิดเปนรอย
ละ 45.50 รองลงมาคือรายได 35,001 – 45,000 บาท มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 รายได 
45,001 – 55,000 บาท มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.50  รายได 25,001 – 35,000 บาท มี
จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25 และรายได 15,001 – 25,000 บาท มีจํานวน 40 คน คิดเปน
รอยละ 10  ตามลําดับ 
 ดานสถานภาพ ผูใชบริการสวนใหญมีสถานภาพ สมรส / อยูดวยกนั มีจํานวน 258 คน คิด
เปนรอยละ 64.50 รองลงมาคือ โสดมีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.75 และหมาย / หยาราง / 
แยกกันอยู มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75   ตามลําดับ 
 ดานประสบการณในการเลนกอลฟ ผูใชบริการสวนใหญมีประสบการณนอยกวาหรือ
เทากับ 3 ป มีจํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.25 รองลงมาคือ ประสบการณ 4 – 6 ป มีจํานวน 
93 คน คิดเปนรอยละ 23.25 ประสบการณ 10 ปขึ้นไปมีจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75  และ
ประสบการณ 7 – 9 ป มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 ตามลําดับ 
 
สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกงแสดงไดดัง
ตาราง  
 
ตาราง 4 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของผูใชบรกิารจําแนกตามพฤติกรรมของผูใชบริการ   
 

ขอมูลพฤตกิรรมของผูใชบรกิาร   จํานวน (คน) รอยละ 
สาเหตุหรือแรงจูงใจในการเลือกมาใชบรกิารที่สนามกอลฟบางปะกง 
 ไดรับสวนลด / ราคาคุมคา  197 49.25 
 สภาพสนามดี / มีการบริการที่ดี 49 12.25 
 สนามโลง / คนนอย / ไมติด 20 5.00 
 ซอมออกรอบ / เพ่ือออกกําลังกาย  33 8.25 
 สะดวกในการเดินทาง / ใกล  48 12.00 
 มีผูอ่ืนแนะนํา / ทดลองมาใชบริการ  45 11.25 
 อ่ืนๆ 8 2.00 
รวม 400 100.00 
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ตาราง 4 (ตอ) 
 

ขอมูลพฤตกิรรมของผูใชบรกิาร จํานวน (คน) รอยละ 
บุคคลที่มักจะมาใชบริการดวย  
 เฉพาะตวัเอง 17 4.25 
 เพ่ือน 346 86.50 
 ครอบครัว / ญาต ิ 33 8.25 
 ในกลุมธุรกิจ / ลูกคา 4 1.00 
รวม 400 100.00 
ชวงเวลาทีเ่ริม่ออกรอบ   
 กอน 09.00 น.  208 52.00 
 09.01 – 12.00 น. 97 24.25 
 12.01 – 15.00 น.  70 17.50 
 หลัง 15.01 น.  25 6.25 
รวม 400 100.00 
ปริมาณการออกรอบ ตอการมาใชบริการ 1 ครั้ง  
 9 หลุม  24 6.00 
 18 หลุม  368 92.00 
 27 หลุม 4 1.00 
 36 หลุม 4 1.00 
รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ ที่เปนกลุม
ตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังน้ี  
 ดานสาเหตุหรือแรงจูงใจในการเลือกมาใชบริการที่สนามกอลฟบางปะกง ผูใชบรกิารสวน
ใหญ มีสาเหตหุรือแรงจูงใจในการเลือกมาใชบริการทีส่นามกอลฟบางปะกงเนื่องจากไดรับสวนลด / 

ราคาคุมคา มีจํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.25 รองลงมาคือ สภาพสนามดี / มีการบริการที่ดี มี
จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.25 สะดวกในการเดนิทาง / ใกลมีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12 

มีผูอ่ืนแนะนาํ / ทดลองมาใชบริการ มีจํานวน 45 คน คดิเปนรอยละ 11.25  ซอมออกรอบ / เพื่อออก
กําลังกาย มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25   สนามโลง / คนนอย / ไมติด มีจํานวน 20 คน คิด
เปนรอยละ 5 และอ่ืนๆ มีจํานวน 8 คน คดิเปนรอยละ 2  ตามลําดับ 

 ดานบุคคลที่มาใชบริการดวย ผูใชบริการสวนใหญมากบัเพ่ือน มีจํานวน 346 คน คิดเปน
รอยละ 86.5  รองลงมาคือ ครอบครัว / ญาติ มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 8.25  มาเฉพาะผูตอบ
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แบบสอบถาม มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25  และในกลุมธุรกิจ / ลูกคามีจํานวน 4 คน คิด
เปนรอยละ 1  ตามลําดับ 
 ดานชวงเวลาที่เริ่มออกรอบ ผูใชบริการสวนใหญเริ่มออกรอบชวงเวลากอน 9.00 น. มี
จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52  รองลงมาคือชวงเวลา 9.01 – 12.00 น. มีจํานวน 97 คน คิด
เปนรอยละ 24.25  ชวงเวลา 12.01 – 15.00 น. มีจํานวน 70 คน คดิเปนรอยละ 17.5  และ 
ชวงเวลาหลัง 15.01 น. มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25  ตามลําดับ 
 ดานจํานวนหลุมที่เลนตอการมาใชบริการ 1 ครั้ง ผูใชบริการสวนใหญเลน 18 หลมุ เพ่ือน 
มีจํานวน 368 คน คิดเปนรอยละ 92 รองลงมาคือเลน 9 หลุม มีจํานวน 24 คน คดิเปนรอยละ 6  
เลน 27 หลุม และเลน 36 หลุมมีจํานวนเทากันคือ 4 คน คิดเปนรอยละ 1 ตามลําดับ 
 

 
ตาราง 5 แสดงคาแสดงคาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการมา

ใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องของความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
 

ขอมูลพฤตกิรรมของผูใชบรกิาร  Min Max Χ  S.D. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 1 200 16.06 19.43 

 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการ ในเรื่องของ
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย ที่เปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน สามารถ
อธิบายได ดังน้ี 

 ดานความถี่ในการมาใชบรกิารที่สนามกอลฟบางปะกง พบวาความถีใ่นการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ยต่ําสดุ 1 ครั้งตอป  ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยสูงสดุ 200 ครั้งตอป 
และมีคาเฉลี่ย 16.06 ครั้งตอป  
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สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟ
บางปะกง 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลดานความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบาง

ปะกง แสดงไดดังตาราง  
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ

ของสนามกอลฟบางปะกง 
 

ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ Χ  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ดานคุณภาพ     
1. แทนทีออฟ  3.71 0.59 พอใจ 
2. แฟรเวย  3.66 0.59 พอใจ 
3. กรีน 3.53 0.87 พอใจ 
4. ทัศนียภาพของสนาม 3.77 0.60 พอใจ 
ดานคุณภาพโดยรวม 3.67 0.52 พอใจ 
ดานราคา     
5. กรีนฟวันธรรมดา   4.05 0.72 พอใจ 
6. กรีนฟวันหยุด  3.88 0.78 พอใจ 
7. แคดดี้ฟ  3.85 0.70 พอใจ 
ดานราคาโดยรวม 3.92 0.64 พอใจ 
ดานสถานที่     
8. ความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน  3.92 0.57 พอใจ 
9. ความชัดเจนของปายบอกทาง   3.86 0.67 พอใจ 
10. ที่จอดรถ  3.73 0.71 พอใจ 
ดานราคาโดยรวม 3.83 0.53 พอใจ 
ดานการสงเสริมการตลาด    
11. สวนลดสาํหรับสมาชิกรายป  3.74 0.69 พอใจ 
12. สวนลดสาํหรับขาราชการ นักเรียน  3.72 0.70 พอใจ 
13. โปรโมชั่นสปอรตเดย  3.75 0.68 พอใจ 
14. การประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด  3.53 0.63 พอใจ 
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 3.68 0.60 พอใจ 
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ตาราง 6 (ตอ) 
 

ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ Χ  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ดานบุคคลผูใหบริการ     
15. ติดตอสอบถาม / จองเวลา / กรีนฟ 3.91 0.60 พอใจ 
16. สตารทเตอร 3.85 0.61 พอใจ 
17. แคดดี้        3.86 0.58 พอใจ 
ดานบุคคลผูใหบริการโดยรวม 3.87 0.47 พอใจ 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ     
18. คลับเฮาส  3.78 0.61 พอใจ 
19. รานอาหาร     3.56 0.70 พอใจ 
20. ล็อกเกอรรูม   3.85 0.61 พอใจ 
ดานราคาโดยรวม 3.73 0.51 พอใจ 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนาม
กอลฟบางปะกง พบวาผูใชบริการใหระดับความพึงพอใจดังน้ี 
 ดานคุณภาพสนาม ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.67 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจสูงสุดคือดานทัศนียภาพ
สนาม มีคาเฉลี่ยเทากบั  3.77 รองลงมาคือดานคุณภาพแทนทีออฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71  ดาน
คุณภาพแฟรเวย  มีคาเฉลีย่เทากับ 3.66  และดานคุณภาพกรีน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ 
โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 
 ดานราคา ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.92 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานราคากรีนฟวันธรรมดา มี
คาเฉลี่ยเทากบั 4.05  รองลงมาคือดานราคากรีนฟวันหยุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 และดานราคา
แคดดี้ฟมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.85 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 
 ดานสถานที่ ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.83 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานความสะดวกของ
ทางเขาสนาม / สภาพถนน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 รองลงมาคือดานความชัดเจนของปายบอกทาง 
มีคาเฉลี่ยเทากับ  3.86  และดานที่จอดรถมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูใน
ระดับ พอใจ  
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.68 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานโปรโมช่ัน
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สปอรตเดย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 รองลงมาคือ ดานสวนลดสําหรับขาราชการ นักเรียนมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.74   ดานสวนลดสําหรบัสมาชิกรายป มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72  และดานการ
ประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ 
พอใจ 
 ดานบุคคลผูใหบริการ ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.87 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานบุคคลผู
ใหบริการติดตอสอบถาม / จองเวลา / กรีนฟ มีคาเฉลีย่เทากับ 3.91  รองลงมาคือ ดานแคดดี้มี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.86 และดานสตารทเตอร  มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.85 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูใน
ระดับ พอใจ 
 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานล็อก
เกอรรูม มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.85  รองลงมาคือ ดานคลับเฮาส  มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.78  และดาน
รานอาหาร  มีคาเฉลี่ยเทากบั  3.56 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 
 
สวนที่ 4  การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แสดงไดดัง
ตาราง  
 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของ

สนามกอลฟบางปะกง 
 

ขอมูลดานแนวโนมการมาใชบริการ Χ  S.D. ระดับแนวโนม 

ดานการกลับมาใชบริการอีก   4.01 0.90 นาจะมาใชบรกิาร 
[มาแนนอน           ไมมาแนนอน]    

ดานการแนะนําบอกตอผูอ่ืนใหมาใชบริการ  3.98 0.82 นาจะแนะนํา 
[แนะนําแนนอน           ไมแนะนําแนนอน]    

 
 จากตาราง 7  ผลการวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
พบวา 
 แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีก อยูในระดับ นาจะมาใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 4.01 
 แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอผูอ่ืน อยูในระดับ นาจะแนะนํา โดยมีคาเฉลี่ย 3.98 
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สวนที่ 5  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
การทดสอบสมมติฐาน  ผูวจัิยไดทําการวเิคราะหขอมูลตามลําดับ ดังตอไปน้ี 

สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณเลนกอลฟ แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกนั สามารถเขียนเปนสมมตฐิานยอยไดดังน้ี 
 
เพศ 

สมมติฐานขอที่ 1.1  ผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกงที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 

H0 : ผูใชบริการที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ไม
แตกตางกัน 

H1 : ผูใชบริการที่มีเพศที่แตกตางกันพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
แตกตางกัน  

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุม
เปนอิสระตอกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อมัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละ
กลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐานดังน้ี 
  H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา p. มีคานอยกวา 0.05  
 
ตาราง 8 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเพศกับพฤติกรรมการมาใชบริการสนาม

กอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene's Test for Equality of Variances 
 F Sig. 
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) .947 .331 
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ตาราง 8 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการมาใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง 

เพศ t-test for Equality of Means 

  Χ  S.D. t df p 
ชาย 16.11 19.60 .376 398 .707 ความถี่ในการมาใชบริการโดย

เฉลี่ย (ครั้ง / ป) หญิง 13.50 6.99    
 

 จากตาราง 8 ผลการตรวจสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.331 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา
ความแปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 

ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤตกิรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง จําแนก
ตามเพศ โดยใชสถติิทดสอบ Independent t-test  สามารถอธิบายไดดังน้ี  

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.707 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบรกิารที่มีเพศ
แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 
 
อายุ 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0 : ผูใชบริการทีมี่อายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง ไม
แตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการทีมี่อายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง 
แตกตางกัน 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง
เดียว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังน้ี 

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสาํคัญทางสถติมีิคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
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เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  
หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 9 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอายุกับพฤติกรรมการใชบริการสนาม

กอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 3.136* 3 396 .025 
   *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ

บางปะกง  
Statistica df1 df2 p. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
(ครั้ง / ป) 

Brown-
Forsythe 

.861 3 266.930 .462 

 
จากตาราง 9 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบแสดงดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test 
พบวามีคาความนาจะเปนดังน้ี 

จากตาราง ผลการทดสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.025 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงจําแนกตามอายุของ
ผูใชบริการ   โดยใชสถิตทิดสอบ Brown-Forsythe เน่ืองจากคาความแปรปรวน แตกตางกัน 
สามารถอธิบายไดดังน้ี 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.462 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบรกิารที่มีอายุ
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ตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
ไมแตกตางกนั ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐาน 
ระดับการศึกษา 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ 
ไดดังน้ี 
 H0 : ผูใชบริการทีมี่ระดับการศกึษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการทีมี่ระดับการศกึษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง แตกตางกัน 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง
เดียว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังน้ี 
  H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสาํคัญทางสถติมีิคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  
หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 10 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางระหวางระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการใช

บริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 6.517** 2 397 .002 
   **  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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ตาราง 10 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการใชบริการ 
สนามกอลฟบางปะกง  

Statistica df1 df2 p. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
(ครั้ง / ป) 

Brown-
Forsythe 

4.232* 3 158.079 .016 

   *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 10 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบแสดงดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test 
พบวามีคาความนาจะเปนดังน้ี 

จากตาราง ผลการทดสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.002 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงจําแนกตามระดับ
การศึกษาของผูใชบริการ   โดยใชสถิตทิดสอบ Brown-Forsythe เน่ืองจากคาความแปรปรวน
แตกตางกัน สามารถอธิบายไดดังน้ี 
 จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.016  ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือ   ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการทีมี่
ระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใช
บริการโดยเฉลี่ย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.01 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐาน 

เพ่ือใหทราบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบรกิาร
สนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน เปนรายคูใดบาง ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางของ
คะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3  ปรากฏผลดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 11 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะ
กง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) จําแนกตามระดับการศกึษาโดย
เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี   Dunnett’s T3   

 

ระดับการศึกษา 
 

Χ  

ต่ํากวา 
ปริญญาตรี 

19.52 

ปริญญาตรี 
 

16.44 

สูงกวา 
ปริญญาตรี 

11.08 
ต่ํากวาปริญญาตร ี 19.52 - 

 
3.08 
(.675) 

8.45* 
(.013) 

ปริญญาตรี 16.44  - 
 

5.36** 
(.001) 

สูงกวาปริญญาตร ี
 

11.08   - 

    *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
    **  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) จําแนกตามระดับการศึกษาโดย
เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี   Dunnett’s T3   พบวา 
 1. ต่ํากวาปรญิญาตรี กับ สูงกวาปริญญาตรี มี Probability (p) เทากับ .013 ซ่ึงนอยกวา 
.05 หมายความวา ผูใชบรกิารที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) แตกตางเปนรายคูกับ
ผูใชบริการทีมี่ระดับการศกึษาสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดย 
ผูใชบริการทีมี่ระดับการศกึษาต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ใน
เรื่องความถี่ในการมาใชบรกิารโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) มากกวาผูใชบรกิารที่มีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี  โดยมีผลตางคาเฉลี่ย  8.45 
 2. ปริญญาตรี กับ สูงกวาปริญญาตรี มี Probability (p) เทากับ .001 ซ่ึงนอยกวา .01 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) แตกตางเปนรายคูกับผูใชบริการทีมี่
ระดับการศึกษาสูงกวาปรญิญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดย ผูใชบริการที่มีระดับ
การศึกษาปรญิญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใช
บริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) มากกวาผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี  โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ย  5.36 
 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ.ิ05 
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อาชีพ 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤตกิรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0 : ผูใชบริการทีมี่อาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ไม
แตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการทีมี่อาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
แตกตางกัน 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติขิองการทดสอบคาความแปรปรวนทาง
เดียว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังน้ี 

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสาํคัญทางสถติมีิคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  
หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 12 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการใชบริการสนาม

กอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene 
Statistic 

df1 df2 p. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) .585 2 397 .558 
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ตาราง 12 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกง 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS  df MS F-Ratio F-Prop 

ระหวางกลุม 43.711 2 21.86 .058 .944 
ภายในกลุม 150597 397 379.34   

ความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย (ครัง้ / ป) 

รวม 150641 399    

 
จากตาราง 12 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบแสดงดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test 
พบวามีคาความนาจะเปนดังน้ี 

จากตาราง ผลการทดสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.558 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงจําแนกตามอาชีพของ
ผูใชบริการ   โดยใชสถิตทิดสอบ ANOVA เน่ืองจากคาความแปรปรวนไมแตกตางกัน สามารถ
อธิบายไดดังน้ี 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.944 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบรกิารที่มีอาชีพ
ตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
(ครั้ง / ป) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 ซ่ึงไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน
มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติ ไดดังน้ี 
 H0 : ผูใชบริการทีมี่รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการทีมี่รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง แตกตางกัน 
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 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติขิองการทดสอบคาความแปรปรวนทาง
เดียว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังน้ี 

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสาํคัญทางสถติมีิคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  
หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 13 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤติกรรมการใช

บริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 3.025* 4 395 .018 
     

   *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ

บางปะกง  
Statistica df1 df2 p. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
(ครั้ง / ป) 

Brown-
Forsythe 

2.281 4 170.873 .063 

 
จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบแสดงดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test 
พบวามีคาความนาจะเปนดังน้ี 
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จากตาราง ผลการทดสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.018 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงจําแนกตามรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนของผูใชบริการ   โดยใชสถิตทิดสอบ Brown-Forsythe เน่ืองจากคาความแปรปรวน 
แตกตางกัน สามารถอธิบายไดดังน้ี 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.063 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบรกิารที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใช
บริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไมแตกตางกนั ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 ซ่ึงไมเปนไปตาม
สมมติฐาน 

 
สถานภาพสมรส 
 สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ 
ไดดังน้ี 
 H0 : ผูใชบริการทีมี่สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการทีมี่สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกง แตกตางกัน 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติขิองการทดสอบคาความแปรปรวนทาง
เดียว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังน้ี 

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสาํคัญทางสถติมีิคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  
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หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 14 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการใช

บริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 6.509** 2 397 .002 
   **  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ

บางปะกง  
Statistica df1 df2 p. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
(ครั้ง / ป) 

Brown-
Forsythe 

1.858 2 163.68 .159 

 
จากตาราง 14 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบแสดงดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test 
พบวามีคาความนาจะเปนดังน้ี 

จากตาราง ผลการทดสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.002 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงจําแนกตามสถานภาพ
สมรสของผูใชบริการ   โดยใชสถติิทดสอบ Brown-Forsythe เน่ืองจากคาความแปรปรวน แตกตาง
กัน สามารถอธิบายไดดังน้ี 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.159 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบรกิารที่มีสถานภาพ
สมรสตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย (ครัง้ / ป) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 
 
 



 80

ประสบการณเลนกอลฟ 
 สมมติฐานขอที่ 1.7 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีประสบการณเลนกอลฟแตกตาง
กันมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติ ไดดังน้ี 
 H0 : ผูใชบริการทีมี่ประสบการณเลนกอลฟแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการทีมี่ประสบการณเลนกอลฟแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง แตกตางกนั 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติขิองการทดสอบคาความแปรปรวนทาง
เดียว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังน้ี 
  H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสาํคัญทางสถติมีิคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  
หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 15 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางระหวางประสบการณเลนกอลฟกับพฤติกรรมการ

ใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง Levene 
Statistic 

df1 df2 p. 

ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) .030 3 396 .993 
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ตาราง 15 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกง 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS  df MS F-Ratio F-Prop 

ระหวางกลุม 1714.45 3 571.48 1.52 .209 
ภายในกลุม 148926 396 376.08   

ความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย (ครัง้ / ป) 

รวม 150641 399    

 
จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบแสดงดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s Test 
พบวามีคาความนาจะเปนดังน้ี 

จากตาราง ผลการทดสอบคาความแปรปรวนพบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.993 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)  แสดงวาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงจําแนกตาม
ประสบการณเลนกอลฟของผูใชบริการ   โดยใชสถิตทิดสอบ ANOVA เน่ืองจากคาความแปรปรวน
ไมแตกตางกนั สามารถอธิบายไดดังน้ี 

จากการวิเคราะหขอมูลพบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.209 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ัน
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มี
ประสบการณเลนกอลฟตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ใน
การมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมเปนไปตาม
สมมติฐาน 

 
สมมติฐานขอที่ 2 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 H1 : ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 



 82

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถติิสัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
 
ตาราง 16 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของ

สนามกอลฟบางปะกง กับพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่อง
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 

 

ความพึงพอใจ 
ตอสวนประสมการบริการ 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 
ดานคุณภาพ      
1. แทนทีออฟ 400 .071 .156 ไมสัมพันธกัน - 
2. แฟรเวย 400 .113* .024 ต่ํามาก เดียวกัน 

3. กรีน 400 -.092 .056 ไมสัมพันธกัน - 

4. ทัศนียภาพสนาม 400 .117* .019 ต่ํามาก เดียวกัน 

ดานคุณภาพโดยรวม 400 .047 .350 ไมสัมพันธกัน - 
ดานราคา      
5. กรีนฟวันธรรมดา 400 .089 .076 ไมสัมพันธกัน - 

6. กรีนฟวันหยุด 400 .056 .267 ไมสัมพันธกัน - 

7. แคดดี้ฟ 400 -.025 .618 ไมสัมพันธกัน - 

ดานราคาโดยรวม 400 .047 .347 ไมสัมพันธกัน - 
ดานสถานที่      
8. ความสะดวกของทางเขาสนาม  /

สภาพถนน 
400 .068 .172 ไมสัมพันธกัน - 

9. ความชัดเจนของปายบอกทาง 400 .044 .377 ไมสัมพันธกัน - 

10. ที่จอดรถ 400 .060 .234 ไมสัมพันธกัน - 

ดานสถานที่โดยรวม 400 .070 .162 ไมสัมพันธกัน - 
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ตาราง 16 (ตอ) 
      

ความพึงพอใจ 
ตอสวนประสมการบริการ 

พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 
ดานการสงเสริมการตลาด      
11. สวนลดสําหรับสมาชิกรายป 400 .132** .008 ต่ํามาก เดียวกัน 
12. สวนลดสําหรับขาราชการนักเรียน 400 .119* .017 ต่ํามาก เดียวกัน 
13. โปรโมชั่นสปอรตเดย 400 .154** .002 ต่ํามาก เดียวกัน 
14. การประชาสัมพันธการสงเสริม

การตลาด 
400 .005 .927 ไมสัมพันธกัน - 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 400 .118* .018 ต่ํามาก เดียวกัน 
ดานบุคคลผูใหบริการ      
15. ติดตอสอบถาม / จองเวลา / 

จําหนายกรีนฟ 
400 .013 .802 ไมสัมพันธกัน - 

16. สตารทเตอร 400 -.121* .015 ต่ํามาก ตรงขาม 
17. แคดดี้ 400 -.036 .475 ไมสัมพันธกัน - 
ดานบุคคลผูใหบริการโดยรวม 400 -.061 .223 ไมสัมพันธกัน - 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ      
18. คลับเฮาส 400 .117* .019 ต่ํามาก เดียวกัน 
19. ล็อคเกอรรูม 400 .134** .007 ต่ํามาก เดียวกัน 
20. อาหารและเครื่องด่ืม 400 -.004 .931 ไมสัมพันธกัน - 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม 400 .106* .033 ต่ํามาก เดียวกัน 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการ
บริการ ไดแก ดานคุณภาพ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลผูใหบริการ 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ กับพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถีใ่น
การมาใชบริการโดยเฉลี่ย  โดยใชสถิตสิมัประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะหเปนรายดาน ไดดังน้ี 
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  ดานคุณภาพ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพ
โดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ยพบวามีคา Probability (p) เทากับ .35 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานคุณภาพโดยรวม ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   1. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ กับพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability 
(p) เทากับ .156 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
   2. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย กับพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ .024 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .113  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพแฟรเวย 
มากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ย เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก   
   3. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพกรีน กับพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ .056 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพกรีน ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
   4. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม กับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามี
คา Probability (p) เทากับ .019 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .117  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบรกิารมีความพึง
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พอใจในดานคุณภาพทัศนยีภาพสนาม มากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก   
  ดานราคา ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาโดยรวมกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามี
คา Probability (p) เทากับ .347 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานราคาโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   5. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา กับพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ .076 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05   
   6. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุดกับพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability 
(p) เทากับ .267 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุด ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
   7. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ กับพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ .618 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05   
  ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .162 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานสถานที่โดยรวม ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ .05 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   8. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของ
ทางเขาสนาม / สภาพถนน กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการ
มาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .172 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
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สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ใน
เรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05   
   9. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปาย
บอกทาง กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .377 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของ
ปายบอกทาง ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถีใ่น
การมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  
   10. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องที่จอดรถ กับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามี
คา Probability (p) เทากับ .234 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรือ่งที่จอดรถ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05  
   ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่
ในการมาใชบริการโดยเฉลีย่  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .018 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานการ
สงเสริมการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่อง
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .118  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันใน
ระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมากขึ้น 
จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํามาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   11. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชกิรายป กับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามี
คา Probability (p) เทากับ .008 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชิกรายป มีความสมัพันธ
กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .132  แสดงวา ตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึง
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พอใจในดานสวนลดสําหรับสมาชิกรายป มากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
   12. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน 
กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวา
มีคา Probability (p) เทากับ .017 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .119  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถา
ผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
   13. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย กับพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ .002 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .154  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมคีวามพึงพอใจใน
ดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่
ในการมาใชบริการโดยเฉลีย่ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก   
   14. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริม
การตลาด กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .927 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสรมิ
การตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการ
มาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05   
  ดานบุคคลผูใหบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดาน
บุคคลผูใหบรกิารโดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมา
ใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .223 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานบุคคลผู
ใหบริการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่อง
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา 
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   15. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  
จองเวลา / จําหนายกรีนฟ กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมา
ใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .802 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานบุคคลผู
ใหบริการติดตอสอบถาม /  จองเวลา / จําหนายกรีนฟ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05   
   16. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสตารทเตอร กับพฤตกิรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ 0.015 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานสตารทเตอร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  -0.121  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป
ในทิศทางตรงขามกันในระดบัต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสตารทเตอร
มากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ย นอยลงในระดับต่ํามาก  ซ่ึงถาพิจารณาตามความเปนจริงแลว ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจ
มากขึ้น  ก็ควรจะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบรกิาร
โดยเฉลี่ยมากขึ้น  แตผลการวิเคราะหขอมูลไมเปนเชนน้ันอาจมีสาเหตุจากผูใชบริการไมสะดวกใน
การเดินทางมาใชบริการ  หรืออาจมีทางเลือกในการใชบริการที่สนามอื่นที่อาจมีสวนลดจากการ
สงเสริมการตลาด 
   17. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานแคดดี้ กับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ .475 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานแคดดี้ ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05  
  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่อง
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) เทากับ .033 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดาน
สิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .106  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
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โดยรวมมากขึ้น จะมีพฤติกรรมการใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถีใ่นการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   18. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคลับเฮาส กับพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ .019 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคลับเฮาส มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .117  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคลับเฮาสมากขึ้น จะมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย เพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํามาก 
   19. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม กับพฤตกิรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ .007 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .134  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานล็อคเกอรรูมมากขึ้น 
จะมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํามาก  
   20. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม กับพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ .931 ซ่ึงมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05  
 

สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอย
ไดดังน้ี 
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แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 
สมมติฐานขอที่ 3.1 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี

ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต สามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังน้ี 
 H0 : ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 
 H1 : ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถติิสัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 

 
ตาราง 17 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ กับ

แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 
 

ความพึงพอใจ 
ตอสวนประสมการบริการ 

แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 
ดานคุณภาพ      
1. แทนทีออฟ 400 .282** .000 ต่ํา เดียวกัน 
2. แฟรเวย 400 .289** .000 ต่ํา เดียวกัน 

3. กรีน 400 .177** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 

4. ทัศนียภาพสนาม 400 .216** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานคุณภาพโดยรวม 400 .296** .000 ต่ํา เดียวกัน 
ดานราคา      
5. กรีนฟวันธรรมดา 400 .347** .000 ต่ํา เดียวกัน 

6. กรีนฟวันหยุด 400 .503** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

7. แคดดี้ฟ 400 .391** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานราคาโดยรวม 400 .480** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
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ตาราง 17 (ตอ) 
 

ความพึงพอใจ 
ตอสวนประสมการบริการ 

แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 
ดานสถานที่      
8. ความสะดวกของทางเขาสนาม  /

สภาพถนน 
400 .204** .000 ต่ํา เดียวกัน 

9. ความชัดเจนของปายบอกทาง 400 .161** .001 ต่ํามาก เดียวกัน 

10. ที่จอดรถ 400 .174** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 

ดานสถานที่โดยรวม 400 .220** .000 ต่ํา เดียวกัน 
ดานการสงเสริมการตลาด      
11. สวนลดสําหรับสมาชิกรายป 400 .486** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
12. สวนลดสําหรับขาราชการนักเรียน 400 .466** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
13. โปรโมชั่นสปอรตเดย 400 .339** .000 ต่ํา เดียวกัน 
14. การประชาสัมพันธการสงเสริม

การตลาด 
400 .388** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 400 .476** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
ดานบุคคลผูใหบริการ      
15. ติดตอสอบถาม / จองเวลา / 

จําหนายกรีนฟ 
400 .307** .000 ต่ํา เดียวกัน 

16. สตารทเตอร 400 .225** .000 ต่ํา เดียวกัน 
17. แคดดี้ 400 .196** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 
ดานบุคคลผูใหบริการโดยรวม 400 .305** .000 ต่ํา เดียวกัน 
18. คลับเฮาส 400 .116* .021 ต่ํามาก เดียวกัน 
19. ล็อคเกอรรูม 400 .180** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 
20. อาหารและเครื่องด่ืม 400 .183** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม 400 .202** .000 ต่ํา เดียวกัน 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการ
บริการ ไดแก ดานคุณภาพ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลผูใหบริการ 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคตโดยใชสถติิ
สัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
สามารถวิเคราะหเปนรายดาน ไดดังน้ี 
   
  ดานคุณภาพ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพ
โดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวมมีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .296  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ 
ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึน้ในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   1. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ กับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจ
ดานคุณภาพแทนทีออฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .282  แสดงวา ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึง
พอใจในดานคุณภาพแทนทีออฟ มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต 
เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา 
   2. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย กับแนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดาน
คุณภาพแฟรเวย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .289  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจใน
ดานคุณภาพแฟรเวย มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํา   
   3. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพกรีน กับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดาน
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คุณภาพกรีนมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลบัมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .177  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมคีวามพึงพอใจใน
ดานคุณภาพกรีน มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา
มาก   
   4. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม กับแนวโนม
ในดานการกลบัมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึ
พอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกใน
อนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .216  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการ
มีความพึงพอใจในดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิาร
อีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา   
      
  ดานราคา ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาโดยรวมกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานราคาโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกใน
อนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .480  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถา
ผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานราคาโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีก
ในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   5. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา กับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจ
ดานราคากรีนฟวันธรรมดา มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลบัมาใชบริการอีกในอนาคต  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .347  แสดงวา ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึง
พอใจในดานราคากรีนฟวันธรรมดา มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต 
เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา   
   6. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุดกับแนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดาน
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ราคากรีนฟวนัหยุดมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .503  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึง
พอใจในดานราคากรีนฟวันหยุดมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 
เพ่ิมขึ้นในระดบัปานกลาง 
   7. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ กับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานราคา
แคดดี้ฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .391  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดาน
แคดดี้ฟ มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
 
  ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่โดยรวมมีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .220  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ 
ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสถานที่โดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึน้ในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   8. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของ
ทางเขาสนาม / สภาพถนน กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / 
สภาพถนน มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .204  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดาน
สถานที่ในเรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมา
ใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
   9. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปาย
บอกทาง กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.001 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปายบอกทาง มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .161  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสถานที่ในเร่ืองความชดัเจน
ของปายบอกทาง มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา
มาก 
   10. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องที่จอดรถ กับแนวโนม
ในดานการกลบัมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึ
พอใจดานสถานที่ในเรื่องทีจ่อดรถ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกใน
อนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .174  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถา
ผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสถานที่ในเรื่องที่จอดรถ มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมา
ใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
  
  ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธกบั
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .476  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาด
โดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง 
และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   11. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชกิรายป กับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชกิรายป มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .486  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสวนลดสาํหรับสมาชิกรายป มากขึ้น จะมีแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัปานกลาง 
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   12. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน 
กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .466  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน 
มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึน้ในระดับปานกลาง 
   13. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย กับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจ
ดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .339  แสดงวา ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึง
พอใจในดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มากขึน้ จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต 
เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา   
   14. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริม
การตลาด กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .388  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคอื ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานการประชาสัมพันธการสงเสริม
การตลาด มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
 
  ดานบุคคลผูใหบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดาน
บุคคลผูใหบรกิารโดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .305  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคอื ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานบุคคลผูใหบรกิารโดยรวมมากขึ้น 
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จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนราย
ขอพบวา 
   15. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  
จองเวลา / จําหนายกรีนฟ กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการตดิตอสอบถาม /  จองเวลา / 
จําหนายกรีนฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .307  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจใน
ดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  จองเวลา / จําหนายกรีนฟ มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
   16. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสตารทเตอร กับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดาน
สตารทเตอร มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลบัมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .225  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดาน
สตารทเตอรมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึน้ในระดับต่ํา   
   17. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานแคดดี้ กับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานแคดดี้ 
มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลบัมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .196  แสดงวา ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมคีวามพึงพอใจในดานแคดดี้มาก
ขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก  
    
  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามี
คา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .202  แสดงวา ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสิ่งแวดลอมทาง
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กายภาพโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา 
และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   18. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคลับเฮาส กับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.021 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดาน
คลับเฮาส มีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .116  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมคีวามพึงพอใจใน
ดานคลับเฮาสมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึน้ในระดับต่ํามาก 
   19. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม กับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานล็อค
เกอรรูม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .180  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมคีวามพึงพอใจใน
ดานล็อคเกอรรูมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา
มาก  
   20. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม กับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจ
ดานอาหารและเครื่องด่ืม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .183  แสดงวา ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมคีวาม
พึงพอใจในดานอาหารและเครื่องด่ืม มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการกลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต 
เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํามาก  
 
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 

สมมติฐานขอที่ 3.2 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ สามารถ
เขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการ 
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 H1 : ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิาร 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถติิสัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 

 
ตาราง 18 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ กับ

แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง 
 

ความพึงพอใจ 
ตอสวนประสมการบริการ 

แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่น 
ใหมาใชบริการสนามกอลฟ 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 
ดานคุณภาพ      
1. แทนทีออฟ 400 .253** .000 ต่ํา เดียวกัน 
2. แฟรเวย 400 .216** .000 ต่ํา เดียวกัน 

3. กรีน 400 .125* .012 ต่ํามาก เดียวกัน 

4. ทัศนียภาพสนาม 400 .186** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 

ดานคุณภาพโดยรวม 400 .238** .000 ต่ํา เดียวกัน 
ดานราคา      
5. กรีนฟวันธรรมดา 400 .382** .000 ต่ํา เดียวกัน 

6. กรีนฟวันหยุด 400 .386** .000 ต่ํา เดียวกัน 

7. แคดดี้ฟ 400 .245** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานราคาโดยรวม 400 .392** .000 ต่ํา เดียวกัน 
ดานสถานที่      
8. ความสะดวกของทางเขาสนาม  /

สภาพถนน 
400 .266** .000 ต่ํา เดียวกัน 

9. ความชัดเจนของปายบอกทาง 400 .205** .000 ต่ํา เดียวกัน 

10. ที่จอดรถ 400 .198** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 

ดานสถานที่โดยรวม 400 .217** .000 ต่ํา เดียวกัน 
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ตาราง 18 (ตอ) 
      

ความพึงพอใจ 
ตอสวนประสมการบริการ 

แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่น 
ใหมาใชบริการสนามกอลฟ 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 
ดานการสงเสริมการตลาด      
11. สวนลดสําหรับสมาชิกรายป 400 .447** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
12. สวนลดสําหรับขาราชการนักเรียน 400 .389** .000 ต่ํา เดียวกัน 
13. โปรโมชั่นสปอรตเดย 400 .302** .000 ต่ํา เดียวกัน 
14. การประชาสัมพันธการสงเสริม

การตลาด 
400 .358** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 400 .424** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
ดานบุคคลผูใหบริการ      
15. ติดตอสอบถาม / จองเวลา / 

จําหนายกรีนฟ 
400 .268** .000 ต่ํา เดียวกัน 

16. สตารทเตอร 400 .297** .000 ต่ํา เดียวกัน 
17. แคดดี้ 400 .247** .000 ต่ํา เดียวกัน 
ดานบุคคลผูใหบริการโดยรวม 400 .341** .000 ต่ํา เดียวกัน 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ      
18. คลับเฮาส 400 .138** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 
19. ล็อคเกอรรูม 400 .178** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 
20. อาหารและเครื่องด่ืม 400 .176** .000 ต่ํามาก เดียวกัน 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม 400 .207** .000 ต่ํา เดียวกัน 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการ
บริการ ไดแก ดานคุณภาพ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลผูใหบริการ 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ  โดยใชสถิตสิัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment 
correlation coefficient) สามารถวิเคราะหเปนรายดาน ไดดังน้ี 
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 ดานคุณภาพ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวม
กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟพบวามีคา Probability 
(p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานคุณภาพโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .238  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคอื ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพโดยรวมมากขึ้น จะมี
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา 
   1. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ กับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .253  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคอื ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพแทนทีออฟ มากขึ้น จะมี
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
   2. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย กับแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย มีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืน
ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ  .216  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํา 
กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพแฟรเวย มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา   
   3. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพกรีน กับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.012 ซ่ึง
นอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานคุณภาพกรีนมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมา
ใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) 
เทากับ  .125  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพกรีน มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก   
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   4. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม กับแนวโนม
ในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .186  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม 
มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับ
ต่ํามาก   
      
  ดานราคา ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาโดยรวมกับ
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานราคาโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอก
ตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .392  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันใน
ระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานราคาโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณาเปน
รายขอพบวา 
   5. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา กับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .382  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคอื ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานราคากรีนฟวันธรรมดา มากขึ้น 
จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่าํ   
   6. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุดกับแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุดมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคล
อ่ืนใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .386  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันใน
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ระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานราคากรีนฟวันหยุดมากขึน้ จะมีแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
   7. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ กับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นให
มาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .245  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ 
ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานแคดดี้ฟ มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคล
อ่ืนใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
 
  ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่โดยรวมมีความสัมพันธกบัแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 โดย
มีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .217  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสถานที่โดยรวมมากขึ้น 
จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่าํ และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   8. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของ
ทางเขาสนาม / สภาพถนน กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ในเร่ืองความสะดวก
ของทางเขาสนาม / สภาพถนน มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมา
ใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) 
เทากับ  .266  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ 
ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน 
มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับ
ต่ํา   
   9. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปาย
บอกทาง กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปายบอกทาง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .205  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจใน
ดานสถานที่ในเร่ืองความชดัเจนของปายบอกทาง มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอ
บุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่าํ 
   10. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องที่จอดรถ กับแนวโนม
ในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องที่จอดรถ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .198  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสถานที่ในเร่ืองที่จอดรถ มาก
ขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํา
มาก 
  
  ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการ
สนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด
โดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .424  แสดงวา ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูใชบริการมี
ความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอ
บุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   11. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชกิรายป กับ
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชิกรายป มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 โดย
มีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .447  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูใชบรกิารมีความพึงพอใจในดานสวนลดสําหรบั
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สมาชิกรายป มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ 
เพ่ิมขึ้นในระดบัปานกลาง 
   12. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน 
กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability 
(p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ความพงึพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .389  แสดงวา ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
เปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสวนลดสาํหรับ
ขาราชการ  นักเรียน มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
   13. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย กับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .302  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคอื ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มากขึน้ จะ
มีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
   14. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริม
การตลาด กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวามีคา 
Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .358  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจใน
ดานการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคล
อ่ืนใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
 
  ดานบุคคลผูใหบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดาน
บุคคลผูใหบรกิารโดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  
พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการโดยรวมมี
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ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .341  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจใน
ดานบุคคลผูใหบริการโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใช
บริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   15. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  
จองเวลา / จําหนายกรีนฟ กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอ
สอบถาม /  จองเวลา / จําหนายกรีนฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคล
อ่ืนใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  .268  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันใน
ระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  จองเวลา 
 /จําหนายกรีนฟ มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
   16. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสตารทเตอร กับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานสตารทเตอร มีความสมัพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมา
ใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) 
เทากับ  .297  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ 
ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานสตารทเตอรมากขึน้ จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอ
บุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่าํ   
   17. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานแคดดี้ กับแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึ
พอใจดานแคดดี้ มีความสมัพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
สนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .247  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการ
มีความพึงพอใจในดานแคดดี้มากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใช
บริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา  
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  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
สนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจดานสิ่งแวดลอมทาง
กายภาพโดยรวมมีความสมัพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
สนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .207  
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ ถาผูใชบริการ
มีความพึงพอใจในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   18. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคลับเฮาส กับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานคลับเฮาส มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใช
บริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ  .138  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานคลับเฮาสมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอก
ตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดบัต่ํามาก 
   19. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม กับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมา
ใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) 
เทากับ  .178  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานล็อคเกอรรูมมากขึ้น จะมีแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก  
   20. ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม กับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  พบวามีคา Probability (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 โดยมีคา
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ  .176  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานอาหารและเครื่องด่ืม มากขึ้น 
จะมีแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ เพ่ิมขึ้นในระดับต่าํมาก  



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 

 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา ความพึงพอใจ พฤติกรรมและแนวโนม ของผูใชบรกิารสนาม
กอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั โดยเปรียบเทยีบลกัษณะประชากรศาสตร    ที่มีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ ไดแก คุณภาพ ราคา 
สถานที่ การสงเสริมการตลาด บุคคลผูใหบริการ และสิง่แวดลอมทางกายภาพมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง เพ่ือนําผลการวิจัยที่ได
ไปใชประกอบการตัดสินใจในการพัฒนาคุณภาพและบรกิาร  รวมถึงการกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดใหสอดคลองและเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค เพ่ือใหสามารถแขงขันภายใน
ธุรกิจได  โดยเปนที่ยอมรับของนักกอลฟ  และสามารถรองรับกับตลาดของกีฬากอลฟที่เตบิโตขึ้นได 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดตัง้ความมุงหมายของการศึกษาคนควาวิจัยไว ดังน้ี 

1.  เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการทีมี่ผลตอ พฤตกิรรมการใช
บริการ ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 

2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และ
พฤติกรรมการใชบริการ ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 

3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และ
แนวโนมการใชบริการ ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
1.  ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทาํใหทราบถึงความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของ

สนามกอลฟบางปะกง ซ่ึงผูบริหารสามารถนําผลการวจัิยที่ไดไปใชประกอบการตัดสินใจในการ
พัฒนาคุณภาพและบริการ  และเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคได  ทั้งน้ีเพ่ือสรางความพึง
พอใจใหกับลกูคาอยางสูงสุด 

2.  ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทาํใหทราบถึงพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
ซ่ึงผูบริหารสามารถนําผลการวิจัยที่ไดไปใชประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ทั้งน้ีเพ่ือใหสามารถแขงขันภายในธุรกิจได  
โดยเปนที่ยอมรับของนักกอลฟ  และสามารถรองรับกับตลาดของกีฬากอลฟที่เตบิโตขึ้นได 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1.  ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชพี รายไดเฉลีย่ตอ

เดือน สถานภาพสมรส และประสบการณเลนกอลฟ แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง แตกตางกนั 

2.  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  

3.  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารของสนามกอลฟบางปะกง มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรที่ใชในงานวิจัย 

ประชากรที่ใชในงานวิจัยน้ีคอื ลูกคาที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป  ที่มาใชบริการที่สนามกอลฟ
บางปะกง แอนดคันทรีคลบั  ตั้งอยูที่เลขที่ 4  หมู 6  ถนนเกษมจาตกิวณิช   ตําบลทาขาม   
อําเภอบางปะกง  จังหวัดฉะเชิงเทรา 

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดมาจากประชากรที่เปนลูกคาทีใ่ชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั  แตเน่ืองจากไมทราบจํานวนผูใชบริการที่แนนอน จึงใชการ
คํานวณจากสตูรการหากลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (กัลยา วานิชยบญัชา, 
2548 :28) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ผลจากการคํานวณ ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 384.16  
ตัวอยาง  และเพ่ือชดเชยความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถาม จึงทําการเก็บ
ตัวอยางจํานวนเพิ่มอีก 4% รวมจํานวนตวัอยางทั้งหมด 400  ตัวอยาง 

 

 การสุมตัวอยาง 
  การสุมตัวอยางที่ใชในการวจัิยครั้งน้ี ผูวิจัยไดใชวธิีการสุมตัวอยางแบบสะดวก  
(Convenient sampling) จนครบตามจํานวน 
   

การสรางเคร่ืองมือที่ในการศึกษาคนควา  
 การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีเปนแบบสอบถามชนิดเลือกตอบและปลายเปด ใชในการวัด
ความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั ที่
ผูวิจัยสรางขึ้นเองจากการรวบรวมขอมูลที่ไดจากทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของแลวนํามาประยกุต
เปนลักษณะและขอคําถามในแบบสอบถามโดยแบงออกเปน 4 สวนคือ 
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 สวนที่ 1  คําถามเกี่ยวกบัขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนคําถามแบบ
หลายตวัเลือก (Multiple choice) และใหเลือกตอบขอทีเ่หมาะสมที่สดุจํานวน 7 ขอ  

 สวนที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ซ่ึงเปน
คําถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choice) และใหเลอืกคําตอบที่เหมาะสมที่สุดเพียงคําตอบเดียว 
จํานวน 4 ขอ   และเปนคําถามปลายเปด (Open-end) ใหผูตอบแบบสอบถามระบุตวัเลขลงใน
ชองวาง  จํานวน 1 ขอ  รวมเปน 5 ขอ    
 สวนที่ 3  เปนคําถามเกี่ยวกับความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟ 
บางปะกง แอนดคันทรีคลบั ในดานตางๆ 6 ดานดังน้ี คือดานคุณภาพ 4 ขอ  ดานราคา 3 ขอ  ดาน
สถานที่ 3 ขอ  ดานการสงเสริมการตลาด 4 ขอ  ดานบุคคลผูใหบริการ 3 ขอ และดานสิ่งแวดลอม
ทางกายภาพ 3 ขอ รวมจํานวนทั้งสิ้น 20 ขอ  โดยเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคาตอบ 
(Rating scale method: Likert scale questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอนัตรภาค (Interval 
scale) มี 5 ระดับ 

สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงซึ่งเปน
แบบสอบถาม ที่เปนมาตราวัดแบบ Semantic Differential Scale จํานวน 2 ขอ ใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale)  มี 5 ระดับ   
  

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ 
พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  ซ่ึงการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล
มีดังน้ี 

 1.  ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของผูที่มาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง จํานวน 400 คน 
 2.  ขอมูลทตุยิภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เอกสารที่เกี่ยวของ และแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เกี่ยวกับ
สนามกอลฟ และกีฬากอลฟ เพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี 
 

การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล      
การจัดกระทําขอมูล 

  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามทีไ่ดจากการจัดเก็บภาคสนาม มาดําเนินการดังน้ี 
1. ทดสอบแบบสอบถามที่ไดออกแบบไวแลวดําเนินการแกไขขอบกพรองของ

แบบสอบถาม พรอมตรวจความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดวยวิธสีัมประสิทธิ์ Cronbach’s alpha 
หากพบวาคาสัมประสิทธิ์อยูในระดับต่ําตองดําเนินการแกไขแบบสอบถาม 

2. นําแบบสอบถามที่ทําการแกไขแลวออกเก็บขอมูลจริงอีกครั้ง  
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3. รวบรวมแบบสอบถามที่ผูตอบไดตอบเรียบรอยแลว นํามาตรวจสอบความถูกตอง
ของขอมูล (Editing)   เพ่ือแยกแบบสอบถามฉบับที่ไมสมบูรณออก 

4. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลว มาลงรหัส  (Coding) ตามที่
กําหนดไวสําหรับประมวลผลดวยคอมพวิเตอร 

5. นําขอมูลมาบันทึกลงคอมพิวเตอร เพ่ือเตรียมประมวลผล  (Processing) ดวย
โปรแกรมการประมวลขอมูล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร  (Statistic 
Package for social Sciences หรือ SPSS Version 14.0) เพ่ือเตรียมวิเคราะหขอมูลพรรณนาและ
ทดสอบสมมตฐิาน 
 

การวิเคราะหขอมูล 
1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดย 
 1.1 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 1 คือ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ 
ของผูตอบแบบสอบถาม และสวนที่ 2 ขอ 1- 4  มาแจกแจงความถี่ และรอยละ (Percentage)  

 1.2 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 2 ขอ 5 ความถี่ใน
การมาใชบริการ  สวนที่ 3 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการ และสวนที่ 4 แนวโนมการมาใช
บริการ มาหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)    

 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพ่ือทําการ
ทดสอบสมมตฐิาน โดยจะนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิตดิวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS เพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอ โดยใชสถติิตาง ๆ ในการวิเคราะห 
 
 คาสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานขอที่ 1.  ผูใชบรกิารที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน สถานภาพสมรส และประสบการณในการเลนกอลฟ มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟ
บางปะกง แตกตางกัน 
  คาสถิตทิี่ใชทดสอบคือ t-test (Independent t- test) ไดแก 
   สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูใชบรกิารที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการใชบรกิารสนาม
กอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
  คาสถิตทิี่ใชทดสอบคือ F-Test โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) ไดแก 
   สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูใชบรกิารที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการใชบรกิารสนาม
กอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
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   สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูใชบรกิารที่มีระดับการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูใชบรกิารที่มีอาชีพตางกันมีพฤตกิรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูใชบรกิารที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีพฤตกิรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูใชบรกิารที่มีสถานภาพสมรสตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
   สมมติฐานขอที่ 1.7 ผูใชบรกิารที่มีประสบการณในการเลนกอลฟตางกันมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  แตกตางกัน 
  สมมติฐานขอที่ 2. ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารมีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  คาสถิติทีใ่ชทดสอบคือ  การทดสอบ
สถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation 
coefficient) 
  สมมติฐานขอที่ 3. ความพึงพอใจตอสวนประสมการบรกิารมีความสมัพันธกับแนวโนม
การใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง   คาสถิติทีใ่ชทดสอบคือ  การทดสอบสถิติ
สัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 

  

สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
  จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนมของผูใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกง สามารถสรุปผลไดดังน้ี  
 
ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณนา 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการพบวา สวนใหญเปน
เพศชาย คิดเปนรอยละ 98  มีอายุระหวาง 45 - 53 ป คิดเปนรอยละ 44  ระดับการศึกษาปริญญา
ตรี คิดเปนรอยละ 57.5  อาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 83 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
55,001 บาทขึ้นไป  คิดเปนรอยละ 45.5  สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน  คิดเปนรอยละ 64.5  และมี
ประสบการณในการเลนกอลฟนอยกวาหรือเทากับ 3 ป คิดเปนรอยละ 45.25    
 
  
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
 ดานสาเหตุหรือแรงจูงใจในการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง พบวาสวนใหญเปน
เพราะไดรับสวนลด / ราคาคุมคา คิดเปนรอยละ 49.25   
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 บุคคลที่มักจะมาใชบริการดวย พบวาสวนใหญเปนเพ่ือน  คิดเปนรอยละ 86.5 
 ชวงเวลาทีเ่ริม่ออกรอบ พบวาสวนใหญคือชวงเวลากอน 09.00 น. คิดเปนรอยละ 52 
 ปริมาณการออกรอบ ตอการมาใชบริการ 1 ครั้ง พบวาสวนใหญคือ 18 หลุม  คิดเปนรอย
ละ 92 

 ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยเทากบั 16.06 ครั้ง / ป  ความถี่ต่าํสุดคือ 1 ครั้ง / ป 
และสูงสุดคือ 200 ครั้ง / ป 

 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนาม
กอลฟบางปะกง โดยจําแนกเปนรายดานไดดังน้ี 
 ดานคุณภาพสนาม ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.67 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจสูงสุดคือดานทัศนียภาพ
สนาม มีคาเฉลี่ยเทากบั  3.77 รองลงมาคือดานคุณภาพแทนทีออฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71  ดาน
คุณภาพแฟรเวย  มีคาเฉลีย่เทากับ 3.66  และดานคุณภาพกรีน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ 
โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 
 ดานราคา ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.92 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานราคากรีนฟวันธรรมดา มี
คาเฉลี่ยเทากบั 4.05  รองลงมาคือดานราคากรีนฟวันหยุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 และดานราคา
แคดดี้ฟมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.85 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 
 ดานสถานที่ ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.83 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานความสะดวกของ
ทางเขาสนาม / สภาพถนน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 รองลงมาคือดานความชัดเจนของปายบอกทาง 
มีคาเฉลี่ยเทากับ  3.86  และดานที่จอดรถมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูใน
ระดับ พอใจ  
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.68 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานโปรโมช่ัน
สปอรตเดย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 รองลงมาคือ ดานสวนลดสําหรับขาราชการ นักเรียนมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.74   ดานสวนลดสําหรบัสมาชิกรายป มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72  และดานการ
ประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ 
พอใจ 
 ดานบุคคลผูใหบริการ ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.87 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบรกิารมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานบุคคลผู
ใหบริการติดตอสอบถาม / จองเวลา / กรีนฟ มีคาเฉลีย่เทากับ 3.91  รองลงมาคือ ดานแคดดี้มี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.86 และดานสตารทเตอร  มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.85 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูใน
ระดับ พอใจ 
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 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผูใชบริการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ พอใจ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจสูงสุดคือ ดานล็อก
เกอรรูม มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.85  รองลงมาคือ ดานคลับเฮาส  มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.78  และดาน
รานอาหาร  มีคาเฉลี่ยเทากบั  3.56 ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ 
  
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมการมาใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกง 
 แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีก อยูในระดับ นาจะมาใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 
4.01 และแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอผูอ่ืน อยูในระดับ นาจะแนะนํา โดยมีคาเฉลี่ย 3.98 
 
ผลการวิเคราะหขอมูลจากการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และประสบการณเลนกอลฟ แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกนั สามารถเขียนเปนสมมตฐิานยอยไดดังน้ี 
 สมมติฐานขอที่ 1.1  ผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกงที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการมาใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไมแตกตางกัน 
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไมแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) แตกตางกนั 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤตกิรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไมแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
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 สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน
มีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน  มีพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน  มีพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) ไมแตกตาง
กัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.7 ผูใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงที่มีประสบการณเลนกอลฟแตกตาง
กันมีพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีประสบการณเลนกอลฟตางกัน  มี
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย (ครั้ง / ป) 
ไมแตกตางกนั ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 2 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง สามารถวิเคราะห
เปนรายดาน ไดดังน้ี 
 ดานคุณภาพ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวม
กับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยพบวา 
ความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบาง
ปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 และเม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
   1. ความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
   2. ความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
   3. ความพึงพอใจดานคุณภาพกรีน ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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   4. ความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  ดานราคา ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาโดยรวมกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวา 
ความพึงพอใจดานราคาโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะ
กงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไวและเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   5. ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05  ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   6. ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุด ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
   7. ความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
  ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดย
เฉลี่ย  พบวา ความพึงพอใจดานสถานที่โดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   8. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน 
ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถีใ่นการมาใช
บริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
   9. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปายบอกทาง ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   10. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องทีจ่อดรถ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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  ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่
ในการมาใชบริการโดยเฉลีย่  พบวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไวและเม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
   11. ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชิกรายป มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
   12. ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   13. ความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว   
   14. ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
  ดานบุคคลผูใหบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดาน
บุคคลผูใหบรกิารโดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมา
ใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวา ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   15. ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  จองเวลา / จําหนาย
กรีนฟ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมา
ใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   16. ความพึงพอใจดานสตารทเตอร มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
   17. ความพึงพอใจดานแคดดี้ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
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  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่อง
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  พบวา ความพึงพอใจดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการ
โดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไวและเม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
   18. ความพึงพอใจดานคลับเฮาส มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
   19. ความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการ
สนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว  
   20. ความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย  ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอย
ไดดังน้ี 
 แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 
 สมมติฐานขอที่ 3.1 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต สามารถวิเคราะหเปนรายดาน 
ไดดังน้ี 
 ดานคุณภาพ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวม
กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวา ความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   1. ความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
   2. ความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
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   3. ความพึงพอใจดานคุณภาพกรีนมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมา
ใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว   
   4. ความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01   ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
      
  ดานราคา ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาโดยรวมกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวา ความพึงพอใจดานราคาโดยรวมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   5. ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว 
   6. ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุดมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
   7. ความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมา
ใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
  ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวา ความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไวและเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   9. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปายบอกทาง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   10. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องทีจ่อดรถ มีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
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  ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวา 
ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไวและเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา 
   11. ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชิกรายป มีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   12. ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   13. ความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   14. ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
กับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 
  ดานบุคคลผูใหบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดาน
บุคคลผูใหบรกิารโดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวา ความพึง
พอใจดานบุคคลผูใหบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกใน
อนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไวและเม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
   15. ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  จองเวลา / จําหนาย
กรีนฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   16. ความพึงพอใจดานสตารทเตอร มีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการกลับมา
ใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
   17. ความพึงพอใจดานแคดดี้ มีความสมัพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
 
  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับแนวโนมในดานการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  พบวา 
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ความพึงพอใจดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลบัมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   18. ความพึงพอใจดานคลับเฮาส มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการกลับมาใช
บริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
   19. ความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม มีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการ
กลับมาใชบรกิารอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  
   20. ความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การกลับมาใชบริการอีกในอนาคต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว  
 
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
 สมมติฐานขอที่ 3.2 ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ สามารถ
วิเคราะหเปนรายดาน ไดดังน้ี 
 ดานคุณภาพ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานคุณภาพโดยรวม
กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟพบวา ความพึงพอใจดาน
คุณภาพโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนาม
กอลฟอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว และเม่ือพิจารณาเปน
รายขอพบวา 
   1. ความพึงพอใจดานคุณภาพแทนทีออฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   2. ความพึงพอใจดานคุณภาพแฟรเวย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   3. ความพึงพอใจดานคุณภาพกรีน มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว   
   4. ความพึงพอใจดานคุณภาพทัศนียภาพสนาม มีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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  ดานราคา ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานราคาโดยรวมกับ
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวา ความพึงพอใจดาน
ราคาโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนาม
กอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไวและเม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
   5. ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันธรรมดา มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว  
   6. ความพึงพอใจดานราคากรีนฟวันหยุดมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการ
แนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   7. ความพึงพอใจดานราคาแคดดี้ฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว   
 
  ดานสถานที่  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสถานที่
โดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  พบวา ความพึง
พอใจดานสถานที่โดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใช
บริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   8. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน 
มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
   9. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องความชัดเจนของปายบอกทาง มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   10. ความพึงพอใจดานสถานที่ในเรื่องทีจ่อดรถ มีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  
  ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการ
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สนามกอลฟ  พบวา ความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   11. ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับสมาชิกรายป มีความสัมพันธกับแนวโนมใน
ดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   12. ความพึงพอใจดานสวนลดสําหรับขาราชการ  นักเรียน มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   13. ความพึงพอใจดานโปรโมชั่นสปอรตเดย มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว   
   14. ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
กับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 
  ดานบุคคลผูใหบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดาน
บุคคลผูใหบรกิารโดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  
พบวา ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบรกิารโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   15. ความพึงพอใจดานบุคคลผูใหบริการติดตอสอบถาม /  จองเวลา / จําหนาย
กรีนฟ มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว   
   16. ความพึงพอใจดานสตารทเตอร มีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว   
   17. ความพึงพอใจดานแคดดี้ มีความสมัพันธกับแนวโนมในดานการแนะนําบอก
ตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  
    
  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจ
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับแนวโนมในดานการแนะนําบอกตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
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สนามกอลฟ  พบวา ความพึงพอใจดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนม
ในดานการแนะนําบอกตอบคุคลอื่นใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
   18. ความพึงพอใจดานคลับเฮาส มีความสัมพันธกับแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
   19. ความพึงพอใจดานล็อคเกอรรูม มีความสัมพันธกบัแนวโนมในดานการแนะนํา
บอกตอบุคคลอื่นใหมาใชบรกิารสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  
   20. ความพึงพอใจดานอาหารและเครื่องด่ืม มีความสัมพันธกับแนวโนมในดาน
การแนะนําบอกตอบุคคลอืน่ใหมาใชบริการสนามกอลฟ  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 

การอภิปรายผล 
 จากผลการศกึษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจ พฤติกรรมและแนวโนม ของผูใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลบั มีประเด็นที่นํามาอภิปรายผล ดังน้ี 
 
  1. ผลการศึกษาดานพฤติกรรมการมาใชบริการ พบวา สวนใหญมีสาเหตุหรือแรงจูงใจ
ในการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงเปนเพราะไดรับสวนลด / ราคาคุมคา ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ประพจน  วุฒิโสภากร (2544:46-50) ที่ไดศึกษาวิจัยเรือ่ง พฤติกรรมผูบริโภคกับการ
กลับมาใชบรกิารสนามฝกซอมกอลฟ ซ่ึงพบวา  ปจจัยทางดานผลกระทบตอราคา หากมีการลด
ราคาคาใชบรกิารลง  ผูบริโภคจะมาใชบรกิารเพิ่มมากขึ้น   บุคคลที่มักจะมาใชบริการดวยคือเพ่ือน 
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ธิติยา วงษมณฑา (2547) ที่ศึกษาเรือ่งปจจัยทางการตลาด สังคมและ
การจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงพบวา ปจจัยดานสังคมนั้นกลุมเพ่ือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการตัดสนิใจ
เลือกเลนกอลฟมากที่สุด   ชวงเวลาทีเ่ร่ิมออกรอบคือชวงเวลากอน 09.00 น.ปริมาณการออกรอบ 
ตอการมาใชบริการ 1 ครั้ง คือ 18 หลุม ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยเทากบั 16.06 ครั้ง / ป 
  2. ผลการศึกษาดานความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะ
กง พบวาผูใชบริการมีความพึงพอใจดานราคามากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.92 เน่ืองจากสนาม
กอลฟบางปะกงเปนสนามกอลฟของหนวยงานรัฐวิสาหกิจจึงทําใหมีราคากรีนฟที่ถูกกวาสนาม
กอลฟเอกชนทั่วไป ซ่ึงเปนสาเหตุใหผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานราคานี้มากที่สุด ถือวาเปน
จุดเดนของสนามกอลฟแหงน้ี รองลงมาคือดานบุคคลผูใหบริการมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.87   ดาน
สถานที่มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.83  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.73  ดานการ
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สงเสริมการตลาดมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68   และดานคุณภาพสนามมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 ตามลําดับ 
โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  ธิตยิา วงษมณฑา (2547) ที่ศกึษา
เรื่องปจจัยทางการตลาด สังคมและการจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเลนกฬีา
กอลฟของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงพบวา ผูใชบริการใหความสําคัญดานสนามและ
สวนประกอบตาง ๆ ในสนามกอลฟ และยังสนใจในการใหบริการของพนักงานรวมอยูดวย   
  3. ผลการเปรยีบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกง พบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริการสนาม
กอลฟบางปะกงแตกตางกนั  โดยพบวาระดับการศึกษาสูงขึ้นจะมีพฤติกรรมการมาใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงในเรื่องของความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยลดนอยลง ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด
ของ  พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529:312-315) ที่ชี้ใหเห็นวา บุคคลทีมี่การศึกษาสงู จะสนใจขาวสาร 
ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ และมักเปดรับสื่อสิ่งพิมพมาก จึงทําใหผูใชบริการที่มีการศกึษาสูงขึ้นมีการหา
ขอมูลของสนามกอลฟที่มีการจัดรายการสงเสริมการตลาด หรือขอมูลดานความคดิเห็นจากบุคคล
อ่ืนเกี่ยวกับสนามที่ตองการไปใชบริการ เพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหกับตนเองมากยิ่งขึ้น  หรืออาจมีสาเหตุ
มาจากการที่ผูใชบริการทีมี่การศึกษาสงูขึ้นอาจจะมีหนาที่การงานที่ตองรับผิดชอบมากขึ้น หรืออาจ
อยูในตําแหนงงานที่สูงขึ้น ทําใหมีพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องของ
ความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ยลดนอยลง 
  4. ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของ
สนามกอลฟบางปะกงกับพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกงพบวา ความ
พึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาด และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ประพจน  วุฒิโสภากร (2544:46-50) ที่ไดศึกษาวิจัยเรือ่ง พฤติกรรมผูบริโภคกับการกลับมาใช
บริการสนามฝกซอมกอลฟ ซ่ึงพบวาหากมีการลดราคาคาใชบริการลงผูบริโภคจะมาใชบริการเพิ่ม
มากขึ้น  และไมยอมรับสมมติฐานสําหรบัตวัแปรในดานคุณภาพ  ดานราคา  ดานสถานที่  และดาน
บุคคลผูใหบรกิาร ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ราชา  มหากันธา. สมชาย เลี่ยงโรคาพาธ และเพิ่ม
พร  ถกษธรรมกิจ (2542:76-81) ไดศึกษาปจจัยในดานตางๆ ที่มีผลตอพฤติกรรมในการใชบรกิาร
สนามกอลฟ ในกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ซ่ึงพบวา นักกอลฟนิยมออกรอบกับบรรดาเพื่อน
สนิท และไมไดยึดติดอยูกับสนามใดสนามหนึ่ง แตจะนิยมเลนกอลฟหลายสนาม เพ่ือเปลี่ยน
บรรยากาศ  ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการที่กอลฟเปนกีฬาที่สามารถเลือกใชบริการไดหลายสนาม  เม่ือ
เปลี่ยนสนามแลวก็จะพบบรรยากาศที่แปลกใหม  พบความทาทายใหมๆ  และไมเกิดความรูสึก
ซํ้าซากจําเจนาเบื่อหนาย  จึงทําใหไมพบความสัมพันธความพึงพอใจในดานคุณภาพ  ดานราคา  
ดานสถานที่  และดานบุคคลผูใหบริการ  แตพบความสมัพันธความพงึพอใจในดานการสงเสริม
การตลาด และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการที่นักกอลฟตองการเปลี่ยน
บรรยากาศ  และเม่ือพบวาสนามใดมีการสงเสริมการตลาด  มีการจัดโปรโมชั่นลดราคา  หรือพบวา
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สนามใดมีสิ่งแวดลอมทางกายภาพที่ดี  มีบรรยากาศสนามที่ดี  ก็อาจเลือกไปใชบริการที่สนามแหง
น้ันเปนตน 
  5. ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของ
สนามกอลฟบางปะกงกับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงพบวา มีความสัมพันธ
ระหวางความพึงพอใจสวนประสมการบรกิารของสนามกอลฟบางปะกงในทุก ๆ ดาน และทุก ๆ ราย
ขอ และแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในทุก ๆ ดาน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  และสอดคลองกับแนวคิดของ นพรัตน ศรีสวัสดิ์ (2547: 36-37) อางถึง เพอรสัน (Person. 
1993:14) ไดใหความหมายความพึงพอใจในงานบริการวา คือ การที่สินคาหรือบริการสามารถ
เปนไปตามความคาดหวังของลูกคาทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และเม่ือน้ันการซื้อหรือการใช
บริการที่เพ่ิมมากขึ้นและบอยครั้งขึ้น โดยจะบอกไปยงับุคคลใกลชดิตอไป ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการที่
นักกอลฟยิ่งมีความพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกงเพ่ิมมากขึ้น  ก็ยอมจะ
ทําใหมีแนวโนมกลับมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงมากยิ่งขึ้น  และมีแนวโนมที่จะแนะนําบอก
ตอบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงมากยิ่งขึ้น 
 
 

ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
 1. สนามกอลฟบางปะกงควรทําการจัดรายการเพื่อสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ือง  เชน  
การจัดโปรโมชั่นสปอรตเดยชําระคากรีนฟครั้งเดียวสามารถออกรอบไดทั้งวัน  การขายคูปองกรีนฟ
เปนเลมในราคาที่ประหยัดกวาการแยกซื้อ  การแจกคูปองสติ๊กเกอรสะสมหรือประทับตราสะสมเพื่อ
ใชเปนสวนลดในการมาใชบริการครั้งตอไป  หรือจัดโปรโมชั่นลดราคากรีนฟในชวงเทศกาล  ชวง
วันหยุดตอเน่ือง ที่จะมีนักกอลฟตองการออกรอบเปนจํานวนมาก  เปนตน  ทั้งน้ีเพ่ือเปนการเพิ่ม
ความพึงพอใจ ใหกับผูใชบริการ  อันจะสงผลใหมีนักกอลฟมาใชบรกิารมากยิ่งขึ้น  เน่ืองจาก
ผลการวิจัยพบวา มีความสมัพันธระหวางความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาด กับพฤตกิรรม
การมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องของความถี่ในการมาใชบริการโดยเฉลี่ย 
 2. สนามกอลฟบางปะกงควรเรงทําการพัฒนาดานการประชาสัมพันธการสงเสรมิ
การตลาด  เชน การจัดการประชาสัมพันธผานทางนิตยสารที่เกี่ยวกบักอลฟ  การจัดทําปายโฆษณา
ตามสนามฝกซอมกอลฟหรือรานจําหนายอุปกรณกอลฟที่อยูในบริเวณใกลเคียง  หรือการจัดทํา
โฆษณาผานทางเว็บไซททีเ่กี่ยวกับกอลฟ  เปนตน ทัง้น้ีเพ่ือเปนการเพิ่มความพงึพอใจ ใหกับ
ผูใชบริการ  อันจะสงผลใหมีนักกอลฟมาใชบริการมากยิ่งขึ้น  เน่ืองจาก ผลการเปรียบเทียบลักษณะ
ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง พบวา  ผูใชบริการที่มีระดับ
การศึกษาสูงขึ้นจะมีพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องของความถี่ในการมาใช
บริการโดยเฉลี่ยลดนอยลง เพราะผูใชบริการที่มีการศกึษาสูงขึ้น จะมีการหาขอมูลของสนามกอลฟที่
มีการจัดรายการสงเสริมการตลาด เพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหกับตนเองมากยิ่งขึ้น 
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 3. สนามกอลฟบางปะกงควรทําการปรับปรุงสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  เชนคลับเฮาส  
ล็อคเกอรรูม  หองอาหารและซุมเครื่องด่ืม ใหมีความสวยงามหรูหรามากยิ่งขึ้น ทั้งน้ีเพ่ือเปนการ
เพ่ิมความพึงพอใจ ใหกับผูใชบริการ  อันจะสงผลใหมีนักกอลฟมาใชบริการมากยิ่งขึ้น เน่ืองจาก
ผลการวิจัยพบวา มีความสัมพันธระหวางความพึงพอใจในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพกับ
พฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องของความถี่ในการมาใชบรกิารโดยเฉลี่ย 
 4. สนามกอลฟบางปะกงควรรักษามาตรฐานในดานราคาเอาไว  เน่ืองจากผลการศึกษา
ขอมูลดานความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง พบวาผูใชบริการมี
ความพึงพอใจดานราคามากที่สุด  ซ่ึงถือวาเปนจุดแข็งของสนาม    รองลงมาคือดานบุคคลผู
ใหบริการ ดานสถานที่  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาด และดานคุณภาพ
สนาม ตามลําดับ โดยที่ทุกดานอยูในระดับ พอใจ  หากสนามจะทําการปรับปรุงเพ่ือสรางความพึง
พอใจใหกับผูใชบริการมากยิ่งขึ้นก็สามารถทําได   
 5.  สนามกอลฟบางปะกงอาจทําการจัดโปรโมชั่นในชวงบาย เชน ลดราคากรีนฟในชวง
บาย เปนตน  ทั้งน้ีเพ่ือเปนการเพิ่มแรงจูงใจใหนักกอลฟมาใชบริการในชวงบายมากยิ่งขึ้น  
เน่ืองจากผลการศึกษาขอมูลดานพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงในเรื่องของ
ชวงเวลาที่ผูใชบริการเริ่มออกรอบพบวา สวนใหญจะออกรอบในชวงเชาของวัน คอืกอนเวลา 12.00 
น. ซ่ึงพบวามีถึงรอยละ 76.25  และมีนอยในชวงบาย  และพบวาสาเหตุหรือแรงจูงใจในการเลือกมา
ใชบริการทีส่นามกอลฟบางปะกง  สวนใหญเปนเพราะวาไดรับสวนลดหรือราคาคุมคา  ซ่ึงมีถึงรอย
ละ 49.25  สวนสาเหตุอ่ืนทกุสาเหตุน้ัน ต่าํกวารอยละ 13 ทั้งสิ้น 
 6. สนามกอลฟบางปะกงอาจทําการจัดโปรโมชั่น ลดราคากรีนฟใหกับนักกอลฟที่ตอง
ตองการออกรอบเพิ่มเปน 27 หลุม หรือ 36 หลุม และอาจจัดโปรโมชั่นสปอรตเดยชําระคากรีนฟครั้ง
เดียวสามารถออกรอบไดทั้งวัน  ทั้งน้ีเพ่ือเปนการเพิ่มแรงจูงใจใหนักกอลฟมาใชบริการในปริมาณที่
มากยิ่งขึ้น  เน่ืองจากผลการศึกษาขอมูลดานพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกงใน
เรื่องของปริมาณการออกรอบตอการมาใชบริการ 1 ครัง้พบวา สวนใหญมีปริมาณอยูที่ 18 หลุม ซ่ึง
มีถึงรอยละ 92  และพบวาสาเหตุหรือแรงจูงใจในการเลือกมาใชบรกิารที่สนามกอลฟบางปะกง  
สวนใหญเปนเพราะวาไดรับสวนลดหรือราคาคุมคา  ซ่ึงมีถึงรอยละ 49.25  สวนสาเหตุอ่ืนทุกสาเหตุ
น้ัน ต่ํากวารอยละ 13 ทั้งสิน้ 
 7. หากสนามกอลฟบางปะกงจะทําการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ
ควรปรบัปรุงในดานดังน้ีกอนคือ 1. ดานคุณภาพกรีน  เชน ปรับปรงุโดยการบํารุงรักษากรีนอยาง
สมํ่าเสมอ  เพ่ือกรีนใหอยูในสภาพที่สมบูรณตลอดเวลา  2. ดานการประชาสัมพันธการสงเสริม
การตลาด เชน ปรับปรุงโดยการจัดทําปายโฆษณาตามสนามฝกซอมกอลฟหรือรานจําหนาย
อุปกรณกอลฟที่อยูในบริเวณใกลเคียง  หรือการจัดทําโฆษณาผานทางเว็บไซททีเ่กี่ยวกับกอลฟ    
3. ดานรานอาหาร เชน การปรับปรุงหองอาหาร ใหมีความสวยงามหรูหรามากยิ่งขึ้น และดูแลเอาใส
ในเรื่องของอาหารมากยิ่งขึ้น เน่ืองจากผลการศึกษาขอมูลดานความพึงพอใจตอสวนประสมการ
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บริการของสนามกอลฟบางปะกง พบวาทั้งสามดานนี้มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจตอสวนประสมการ
บริการ ต่ํากวา 3.6  สวนดานอ่ืน ๆ อาจปรับปรุงภายหลังไดเน่ืองจากมีคาเฉลี่ยสงูกวา 3.6 ทั้งสิ้น 
 8. หากสนามกอลฟบางปะกงจะทําการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมแนวโนมในการมาใชบริการสนาม
กอลฟบางปะกงก็สามารถทําได  หรืออยางนอย สนามควรรักษามาตรฐานนี้เอาไว  เน่ืองจาก
ผลการวิจัย พบวา มีความสมัพันธระหวางระหวางความพึงพอใจสวนประสมการบริการของสนาม
กอลฟบางปะกงในทุก ๆ ดาน และทุก ๆ รายขอ กับแนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง
ในทุก ๆ ดาน  ดังน้ันหากเพ่ิมความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการแลว แนวโนมในการมาใช
บริการสนามกอลฟบางปะกงก็จะเพ่ิมขึ้นดวย 
  
 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรมีการศกึษาเพิ่มเติมในดานพฤติกรรมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  เรื่อง
ของวันที่นักกอลฟมักจะมาออกรอบ เชน เปนวันหยุด หรือวันธรรมดา เปนตน ทัง้น้ีเพ่ือกําหนดกล
ยุทธทางการตลาดใหสอดคลองและเหมาะสมกับความตองการของนักกอลฟ 
 2. ควรมีการศกึษาเปรียบเทยีบขอมูลจากสนามกอลฟอ่ืน  ทั้งสนามกอลฟที่เปนของ
ราชการ  และสนามกอลฟเอกชนที่อยูในบริเวณใกลเคยีง  ทั้งน้ีเพ่ือนําขอมูลที่ไดมาประกอบการ
ตัดสินใจในการพัฒนาคุณภาพและบริการ  รวมถึงการกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองและ
เหมาะสมกับความตองการของนักกอลฟ 
 3. ควรมีการศกึษาเพิ่มเติมถึงความแตกตางของลักษณะประชากรศาสตรที่อาจมีผลตอ
ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง  และความแตกตางของลักษณะ
ประชากรศาสตรที่อาจมีผลตอแนวโนมในการมาใชบรกิาร โดยมีการตั้งสมมติฐานเพ่ิมเติม ทั้งน้ีเพ่ือ
นําขอมูลที่ไดมาประกอบการตัดสินใจในการพัฒนาคุณภาพและบรกิาร 
 4. ควรมีการศกึษาปจจัยอ่ืนๆ ที่คาดวานาจะมีผลตอการตัดสินใจ หรืออาจเปนสาเหตุหรือ
แรงจูงใจในการเลือกมาใชบริการที่สนามกอลฟบางปะกง  ทั้งน้ีเพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาดให
สอดคลองและเหมาะสมกับความตองการของนักกอลฟ 
 5. ควรมีการศกึษาเพิ่มเติมดานการสงเสริมการตลาดวารายการใดทีส่นามกอลฟบางปะกง
ยังไมมี  และผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกงตองการใหมีมากที่สุด   
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

 



 

 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย เร่ือง ความพึงพอใจ พฤติกรรม และแนวโนม 
ของผูใชบริการสนามกอลฟบางปะกง แอนดคันทรีคลับ 

คําชี้แจง 
 แบบสอบถามฉบับน้ีจัดทําขึน้   เพ่ือเปนสวนประกอบในการทําสารนิพนธ ของนักศึกษา
ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
 จึงขอความกรุณาจากทาน โปรดตอบแบบสอบถามใหครบถวนและตรงกับความเปนจริง
มากที่สุด การตอบแบบสอบถามนี้ใชเพ่ือการศึกษาเทานั้น  ผูตอบจะไมมีผลกระทบจากการตอบ
แบบสอบถามแตประการใด 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานเปนอยางสงู ที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
__________________________________________________________________________ 

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน คือ 

สวนที่ 1 :  ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม    
สวนที่ 2 :  พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
สวนที่ 3 :  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง 
สวนที่ 4 :  แนวโนมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง  
 

สวนที่ 1 : ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงหนาขอความทีต่รงกับความเปนจรงิมาก
ที่สุด 

1. เพศ 
  (   ) ชาย    (   ) หญิง 

2.  อายุ 
  (   )  18 – 26 ป   (   )  27 – 35 ป  
  (   )  36 – 44 ป   (   )  45 – 53 ป  

(   )  54  ป ขึ้นไป 
 3.  ระดับการศึกษา 
  (   )  ต่ํากวาปริญญาตรี  (   )  ปริญญาตร ี
  (   )  สูงกวาปริญญาตรี    
 4.  อาชีพ   
  (   )  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ (   )  พนักงานบริษัทเอกชน   
  (   )  อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตวั (   )  อ่ืนๆ(ระบุ)......................................................... 

 



 

 

5.  รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
  (   )  ต่ํากวา 15,000 บาท    (   )  15,001 –  25,000 บาท 
  (   )  25,001 – 35,000 บาท  (   )  35,001 – 45,000 บาท 
  (   )  45,001 – 55,000 บาท  (   )  55,001 บาท ขึ้นไป  
 6. สถานภาพสมรส 

(    )  โสด   (    )  สมรส / อยูดวยกัน 
(    )  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

 7. ประสบการณเลนกอลฟ (ทานเลนกอลฟมาแลวกี่ป) 
(    )  นอยกวาหรือเทากับ 3 ป (    )  4 – 6 ป 
(    )  7 – 9 ป   (    )  10 ปขึ้นไป 

 
สวนที่ 2 :  พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงหนาขอความทีต่รงกับความเปนจรงิมาก
ที่สุด 

1.  สาเหตุสําคัญที่สุดของทานในการเลอืกมาใชบริการที่สนามกอลฟบางปะกง ฯ 
(     )  ไดรับสวนลด / ราคาคุมคา  (     ) สภาพสนามดี / มีการบริการที่ดี  
(     )  สนามโลง / คนนอย / ไมติด (     ) ซอมออกรอบ / เพ่ือออกกําลังกาย 
(     )  สะดวกในการเดินทาง / ใกล (     ) มีผูอ่ืนแนะนํา / ทดลองมาใชบริการ 
(     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ ................................................................................. 

2.  ทานมักจะมาใชบริการกบัใคร  
 (     )  มาเฉพาะตัวทานเอง  (     )  เพ่ือน 
 (     )  ครอบครัว / ญาต ิ  (     )  ในกลุมธุรกิจ / ลูกคา 

     3.  โดยสวนใหญ ทานจะเริ่มออกรอบในชวงเวลาใด 
(     )  กอน 09.00 น.  (     )  09.01 – 12.00 น. 
(     )  12.01 – 15.00 น.  (     )  หลัง 15.01 น. 

     4.  โดยเฉลี่ย ทานออกรอบกี่หลุม ตอการมาใชบริการที่สนามกอลฟบางปะกงฯ น้ี 1 ครั้ง 
(     )  9 หลุม   (     )  18 หลุม 
(     )  27 หลุม   (     )  36 หลุม 

5.  ความถี่ในการมาใชบริการ โดยเฉลี่ย ......................... ครั้ง / ป  (โปรดระบุตวัเลข) 
 
 
 
 



 

 

สวนที่ 3 :  ความพึงพอใจตอสวนประสมการบริการของสนามกอลฟบางปะกง 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงในชองใหตรงกับระดับความพึงพอใจของ
ทาน  

 

ความพึงพอใจ 

พอ
ใจ
มา

ก 

พอ
ใจ

 

เฉ
ย 
ๆ 

ไม
พอ

ใจ
 

ไม
พอ

ใจ
มา

ก 

แทนทีออฟ      
แฟรเวย      
กรีน      

ดานคุณภาพ 

ทัศนียภาพสนาม      
กรีนฟวันธรรมดา      
กรีนฟวันหยุด      ดานราคา 
แคดดี้ฟ      
ความสะดวกของทางเขาสนาม / สภาพถนน      
ความชัดเจนของปายบอกทาง      ดานสถานที่ 
ที่จอดรถ      
สวนลดสําหรบัสมาชิกรายป      
สวนลดสําหรบัขาราชการ นักเรียน      
โปรโมชั่นสปอรตเดย      

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

การประชาสัมพันธการสงเสริมการตลาด      
ติดตอสอบถาม / จองเวลา / จําหนายกรีนฟ      
สตารทเตอร      

ดานบุคคลผู
ใหบริการ 

แคดดี้      
คลับเฮาส      
ล็อคเกอรรูม      

ดาน
สิ่งแวดลอม 
ทางกายภาพ อาหารและเครื่องด่ืม      

 
 
 
 
 



 

 

สวนที่ 4 :  แนวโนมการมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงในชองทีต่รงกับความเห็นของทานมาก
ที่สุด 

1. หากมีโอกาส ทานคิดวาทานจะกลับมาใชบริการสนามกอลฟบางปะกง น้ีอีกหรือไม 
     
   มาแนนอน   ___:  ___:  ___:  ___:  ___:   ไมมาแนนอน 
           5      4      3       2       1 
 

2. ทานจะแนะนาํเพื่อนฝูงหรือคนรูจักของทานใหมาใชบรกิารสนามกอลฟบางปะกงฯ น้ีหรือไม 
 

  แนะนําแนนอน   ___:  ___:  ___:  ___:  ___:   ไมแนะนําแนนอน 
               5      4       3       2       1 

 
หมายเหตุ :   
ปญหาที่พบ 
.....................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................  
.....................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
 
ขอเสนอแนะ 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
 

 
ขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูง ที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 
 

 

 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

จดหมายขอเชิญผูเชี่ยวชาญ 



 

 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 
รายชื่อ    ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 

1.  รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหาร 
    หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
    คณะสังคมศาสตร  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
2.  อาจารย ดร.รักษพงศ  วงศาโรจน อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 
    คณะสังคมศาสตร  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
 

 
 



 

 

 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูวิจัย



 

 

ประวัติยอผูวิจัย 
 
ชื่อ  ชื่อสกุล    นายจตุพร  ลาภเจริญ 
วันเดือนปเกิด   23  เมษายน  2521 
สถานที่เกิด   เขตปทุมวัน  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน   599  ซอยพัฒนาการ 5  ถนนพัฒนาการ  แขวงสวนหลวง   
    เขตสวนหลวง กรุงเทพฯ  10250 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน วิศวกรระดับ 6  สังกัดสวนโรงงานและอะไหล 
สถานที่ทํางานปจจุบัน   การไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย 
    25 หมู 8  ถนนสุวินทวงศ  แขวงโคกแฝก  เขตหนองจอก 
    กรุงเทพฯ  10530 
ประวตัิการศึกษา  
 พ.ศ. 2538   มัธยมศึกษาตอนปลาย  
    โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษา 
 พ.ศ. 2542   วิศวกรรมศาสตรบัณฑติ  สาขาวิศวกรรมเครื่องกล 
    มหาวิทยาลัยมหิดล 
 พ.ศ. 2551   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ 
    มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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