
ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมผูบ้รโภคในการใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ิ ิ ิ ิ ิ่  
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

สารนพนธ์ิ  
ของ 

นางสาววรรณนภา  เกตสุมใจิ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอตอบณัฑตวทยาลยั มหาวทยาลยัศรีนครนทรวโรฒ เพ่ือเป็นสวนหน่ึงของการศึกษา่ ่ิ ิ ิ ิ ิ  
ตามหลกัสตูรปรญญาบรหารธรุิ ิ กจมหาบณัฑต สาขาวชาการตลาดิ ิ ิ  

พฤษภาคม  2546 



ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ั  
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

บทคดัยอ่ 
ของ 

นางสาววรรณนิภา  เกตุสมใจ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

พฤษภาคม  2546 



 
วรรณนิภา  เกตุสมใจ.(2545) . ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมผูบ้รโภคในการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อม  ิ ิ ิ ิ ิ่  
                 กอลฟ์ในเขตกรงุเทพมหานคร.  สารนิพนธ ์ บธ.ม. (การตลาด) .  กรงุเทพฯ : บณัฑติวทิยาลยั  

  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ อาจารย์ทีป่รกึษาสารนิพนธ ์: ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ ดร.วลัลภ  ลาํพาย. 
 

การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษาถงึปจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมั

กอล์ฟในเขต กรุงเทพมหานคร  เพื่อทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการมาใช้บริการ เพื่อปรบัปรุงการ
ให้บรกิารด้านต่าง และใช้ประกอบการตดัสนิใจในการลงทุนสําหรบัผู้ที่สนใจ อนัเน่ืองจากต้องใช้เงนิลงทุนเป็น
จาํนวนมาก    กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ จาํนวน 400 คน  โดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มลู  สถติทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มลู คอื ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบน
มาตราฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างใชค้า่ท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะหค์วามแตกต่าง
เป็นรายคู่ใชก้ารหาค่าความแตกต่างนัยสาํคญัน้อยทีสุ่ด  และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธใ์ชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่าง
งา่ยของเพยีรส์นั  สาํหรบัการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติใิชโ้ปรแกรม SPSS For Window Version 11 
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่ป็นตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศ
ชายมากกวา่เพศหญงิ  โดยสว่นใหญ่มอีายุ อยูร่ะหวา่ง 31-40 ปี รองลงมามอีายุอยูร่ะหวา่ง 21-30 ปี ตามลาํดบั 
พจิารณาตามระดบัการศกึษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง จบการศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ีรองลงมาการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีตามลาํดบั พจิารณาตามอาชพี พบวา่สว่นใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน  รองลงมา มอีาชพี
อาชพีธุรกจิสว่นตวั ตามลาํดบั พจิารณาตามรายได ้พบวา่มรีายไดม้ากกวา่ 50,001 บาทขึน้ไป รองลงมา มรีายได้
อยู่ระหว่าง 15,001-30,000 ตามลําดบั พจิารณาตามสถานภาพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ มสีถานภาพโสด 
รองลงมามสีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั ตามลาํดบั  และพบวา่ 
 1. กลุ่มตวัอยา่งทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มคีวามคดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ วา่สถานทีข่องสนาม
ฝึกซ้อมกอลฟ์ควรมคีวามทนัสมยัและตกแต่งสวยงาม การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออก
รอบในสนามกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิารของท่าน และประชาชนผูม้าใชบ้รกิารเหน็ดว้ยว่า การมจีํานวน
พนักงานเพื่อบรกิารจํานวนมากเป็นเหตุจูงใจให้มาใช้บรกิาร การให้บรกิารลูกกอล์ฟที่มคีวามใหม่อยู่เสมอ  
การปิดการใหบ้รกิารในเวลา 24.00 น. จะทาํใหส้ะดวกในการใชบ้รกิารมากขึน้ การใหบ้รกิารเสรมิดา้นต่างๆ 
เชน่ สถานทีอ่อกกาํลงักาย รา้นจาํหน่ายสนิคา้ นวดแผนโบราณ มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร การซือ้คปูองเป็นเล่ม
ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร  การมสีนามใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ 
 2. กลุ่มตวัอยา่งทีม่าใชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ไมแ่น่ใจ การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลในการมา
ใชบ้รกิาร  ราคาค่าใชบ้รกิารลกูกอลฟ์ในปจจุบนัเหมาะสมั  การตัง้ราคาค่าใชบ้รกิารลกูกอลฟ์ทีต่ํ่ากวา่ (1ถาด 
50 บาท) ทาํใหเ้สยีภาพพจน์ต่อสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  ระยะทางในการเดนิทางมาใชบ้รกิารสนามฝีกซอ้มกอลฟ์
ไม่มผีลต่อการมาใช้บรกิาร การมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงที่เดยีวโดยตลอด การมโีปรแกรมให้
สมคัรสมาชกิ เป็นเหตุจูงใจให้มาใช้บรกิาร  สื่อต่าง ๆ เช่น โบรชวัร์ ,ใบปลวิ ไม่เป็นเหตุให้ท่านรู้จกัสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการใชบ้รกิารทีม่ากขึน้ การ
โฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มากขึน้  

3. กลุ่มตวัอย่างทีม่าใชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ระดบัไม่เหน็ดว้ยในเรื่อง การไม่มบีรกิารเครื่องตัง้ลูก
สาํหรบัฝึกซอ้มกอลฟ์ มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร 

4. พจิารณาตามเหตุจูงใจทีท่ําใหท้่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างทีม่าใช้
บรกิารเน่ืองจาก เพือ่สขุภาพมากทีส่ดุ  รองลงมามาใชบ้รกิารเพราะคนในครอบครวัเลน่กอลฟ์ 



5.   พจิารณาตามการไดร้บัฟงขา่วสารหรอืการชกัชวนมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งั

ทีม่าใชบ้รกิารสว่นใหญ่เลอืกวา่มผีลในการมาใชบ้รกิาร 
6. พจิารณาตามการมาใชบ้รกิารบรกิารเป็นครัง้แรกหรอืไม่ พบว่ากลุ่มตวัอย่างทีม่าใชบ้รกิารสว่น

ใหญ่ไมไ่ดเ้ป็นผูท้ีม่าใชบ้รกิารครัง้แรก 
 7.   พจิารณาตามการเดนิทางมาใชบ้รกิาร พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทีม่าใชบ้รกิารสว่นใหญ่เดนิทางมาใช้
บรกิารเป็นหมูค่ณะ 

8. พจิารณาตามการทดลองใชส้นามใหม ่พบว่ามีการไปทดลองใชส้นามใหมม่ ี
9. พจิารณาตามตามชว่งวนัทีม่าใชบ้รกิารพบวา่ มกีารมาใชบ้รกิารในวนัธรรมดา(จนัทร-์ศุกร)์ 
10. พจิารณาตามชว่งเวลาทีม่าใชบ้รกิาร พบวา่ มกีารมาใชบ้รกิารในชว่งเวลา 18.01 น 
11. พจิารณาตามการมบีรกิารเสรมิเกีย่วกบัดา้นต่าง ๆ เช่น รา้นจาํหน่ายอาหาร สนิคา้เสรมิสวย มี

การตอ้งการ 
12. พจิารณาตามการให้การบรกิารที่ดทีี่สุดที่ต้องการ พบว่าการบรกิารที่ต้องการมาที่สุดคอื การ

บรกิารทีด่ทีีส่ดุของพนกังานมจีาํนวน 
13. เพศแตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั  สรุปผล

การทดสอบค่าเฉลีย่พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามกอลฟ์จําแนกตามเพศ พบว่าจาํนวนครัง้ที่
ผูม้าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ระหวา่งเพศชาย และหญงิแตกต่างกนั 

14. อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั ในดา้น
การใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ที่มาใชบ้รกิาร ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ดา้นจํานวนครัง้ทีม่า
ใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ และดา้นระยะเวลาทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 

15. การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั ใน 
ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ และดา้นจํานวน
ครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  แตกต่างกนั 

16. อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อ พฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั ใน 
ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ และดา้นจํานวน
ครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  แตกต่างกนั 

17. รายไดท้ี่แตกต่างกนัมผีลต่อ พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั ใน 
ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ดา้นจํานวนครัง้
ที่มาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ และดา้นการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแล้ว 
แตกต่างกนั 

18. สถานภาพที่แตกต่างกนัมผีลต่อ พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ที่แตกต่างกนั 
ในดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละทีม่าใชบ้รกิาร 
แตกต่างกนั 

19. ปจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด  ซึ่งได้แก่  ปจจยัที่เกี่ยวกับด้านผลิตภัณฑ์ ั ั (การ
บรกิาร) ปจจยัดา้นราคา ปจจยัดา้นสถานที ่ปจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดั ั ั มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
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 The objective of this research is to study the factors that influence the customer behavior of 
using the golf driving ranges in Bangkok Metropolitan area. The study behavior  customer for 
improve service and the study could also be used for the feasibility study evaluation, especially for 
the potential investors in establishing the Golf Driving Range Business. The number of sampling data 
is 400 people, with the study of:  
1. Statistic Analysis Methods of- Percentage, Mean, Standard Deviation, and Independent T- Test.  
2. One Way Analysis of Variance and Pair Comparison which are arranged by Least Significant 

Difference (LSD). 
3. Pearson Product Moment Correlation Coefficient examines the Analysis of Statistical Correlation. 
4. SPSS program for Window Version 11, for the Statistical Analysis. 
 

The study shows that customers are mostly male gender, primary is in the age range of  31  
– 40 and the secondary is 21 – 30 years of age. As for the education background, the sampling data 
shows that most of them are at least held a Bachelor Degree, followed by the group ‘holding higher 
than Bachelor Degree’. For the occupation factor, most of sampling group is a wage earner, and 
come second with the business owner. Most of them have income greater than 50,001, followed with 
the income group of 15,001 – 30,000 Bahts per month, respectively. Also, marital status of most the 
sampling group is single, followed with the group of married or living together. This study shows: 

1. Majority of the sampling group tends to believe that the decoration and design of the subject 
site plays an important role for the consumers to use the golf driving range. It should be 
modernized with a touch of beautiful landscape. The design of the driving range should also 
be realistic comparing with the golf course. The sufficient number of customer service 
receptionist is another issue that should be considered. The quality of the golf ball is also, 
an essential element for the golf-driving range player. For the convenience of the customers, 
the closing time should expand till midnight (24:00). The prepaid coupon (with a special 
discount) can influence the golf driving range customers. Also, the additional services such 
as putt practice center, fitness center, retail shops, sauna, and traditional massage, can 
increase the varieties for the golf driving range.  

2. The sampling group is uncertain that the pro Golf Attendant can change the influence of the 
customer behavior. The suitable price for a golf bucket about 50 Bahts, and any price range 
lower than that, can bring down the image of the golf driving range. Mostly, customers have 
a royalty to the specific driving range, and do not mind the traveling distance. The 
membership program can attract the potential customers, but not the brochure or leaflet. A 



special promotion during the hour of 08:00 – 15:00 does not increase the hours for the 
customers to spend more time in the driving range. Also, television advertisement, do not 
influence the customer driving range acknowledgement. 

3. The sampling is disagreed that the ball placement machine can have an effect in the golf 
driving range service. 

4. Main priority of using the driving range is for the health issues, and followed with the 
condition of accompanying a person in the family, respectively. 

5. Majority of the sampling group evaluates that in coming to use the golf driving range, news 
spreading or ‘word of mouth’ is an efficient tool of ‘advertisement’. 

6. Most of the sampling data is not a first timer. 
7. Most of the sampling data comes in group. 
8. They also have the courtesy of trying a new driving range. 
9. Usual hour is mostly on weekday (Monday – Friday). 
10. The hour of using the service is after the hour of 18:01. 
11. The additional service such as restaurant, beauty saloon, and etc, is necessary. 
12. The requirement of good customer service is concentrated on the golf driving range staff 

representatives. 
13. Gender difference; can derive a  

-  Difference in number of usage frequency 
14. Age difference; can derive a  

-  Difference in accumulated time per usage 
-  Difference in expenditure per usage 
-  Difference in number of usage frequency 
-  Difference in hour of usage 

15. Educational background difference; can derive a 
-  Difference in accumulated time per usage 
-  Difference in expenditure per usage 
-  Difference in number of usage frequency 

16. Occupation difference; can derive a 
-  Difference in accumulated time per usage 
-  Difference in expenditure per usage 
-  Difference in number of usage frequency 

17. Income difference; can derive a 
-  Difference in accumulated time per usage 
-  Difference in expenditure per usage 
-  Difference in number of usage frequency 
-  Difference in number of time using the driving range 

18. Marital status difference; can derive a 
-  Difference in accumulated time per usage 
-  Difference in expenditure per usage 

19. Marketing Factors such as product (service), price, place and promotion, can relate to the 
customer behavior in using the service in the golf driving.  



ประกาศคณูุปการ 
 

สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ลุลว่งไดด้ว้ยความอนุเคราะห ์จาก  ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ดร. วลัลภ  ลาํพาย 
รองศาสตราจารยศ์ริวิรรณ  เสรรีตัน์  และ รองศาสตราจารยส์พุาดา  สริกุิตตา  ทีไ่ดใ้หค้าํปรกึษาขอ้เสนอแนะ 
ตลอดจนการแกไ้ขปรบัปรงุใหส้ารนิพนธม์คีวามสมบรูณ์    ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กทา่นดว้ย 
ความเคารพอยา่งสงูไว ้ณ ทีน้ี่ดว้ย 

ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งทุกท่านทีใ่หค้วามช่วยเหลอื และสนบัสนุนในดา้นขอ้มลูต่าง 
ๆ รวมถงึผูต้อบแบบสอบถามงานวจิยัน้ีทุกท่าน  ซึ่งมสีว่นใหก้ารวจิยัสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี  โดยผูว้จิยัขอให้
งานวจิยัน้ีไดเ้ป็นประโยชน์สาํหรบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้งกบัการดาํเนินการในการใหบ้รกิาร เจา้ของกจิการสนามฝึกซอ้ม
กอล์ฟ ผูท้ี่สนใจลงทุนประกอบกจิการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ รวมถงึผูท้ี่สนใจจะนําไปศกึษาวจิยัเพิม่เตมิจากที่
ผูว้จิยัไดท้าํไว ้ เพื่อใหไ้ดใ้ชป้ระโยชน์จากขอ้มลูงานวจิยั ในการปรบัปรุงและพฒันางานบรกิารใหม้มีาตราฐาน 
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูม้าใชบ้รกิารไดอ้ยา่งเกดิประสทิธภิาพสงูสดุ 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

ภมูหลงัิ  
 ความเจริญก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์ และ อุตสาหกรรม ได้พัฒนาไปอย่างรวดเร็ว มนุษย์
เปลี่ยนแปลงธรรมชาติและสิง่แวดล้อม เพื่ออํานวยความสะดวกในการดําเนินชวีติ  การใช้กล้ามเน้ือ และ
พลงังานในรา่งกายไดล้ดลงไปมาก  ทาํใหส้มรรถภาพในรา่งกายลดลงดว้ย  เป็นผลใหค้วามแขง็แรงและความ
ต้านทานโรคลดลง และมอีตัราเสีย่งต่อการเกิดโรคต่าง ๆ มากขึ้นในปจจุบนัหน่วยงานหลายหน่วยงานทัง้ั

ภาครฐับาล และเอกชน  ไดม้กีารผลกัดนัสง่เสรมิใหป้ระชาชนหนัมาสนใจการออกกําลงักายเพื่อรกัษาสขุภาพ
มากขึน้  
 โดยปจจุบนัความนิยมกีฬา กอล์ฟ ในประเทศั ไทยได้ขยายวงกว้างจากสงัคมระดบัสูง มาสู่สงัคม
ระดบักลาง โดยเฉพาะนกัธุรกจิรุน่ใหม ่เริม่ใหค้วามสนใจและหดัเลน่กนัเป็นจาํนวนมาก เป็นเพราะนอกจากจะ
ใหค้วามสนุกสนาน ผ่อนคลาย และใหโ้อกาสในการเจรจาทาํธุรกจิไปพรอ้ม ๆ กนั สาเหตุทีท่ําใหก้ฬีา กอลฟ์ 
ได้รบัความนิยมเพิม่ขึ้นในประเทศไทยมสีองประการ ประการแรก คอื การลดลงของค่าใช้จ่ายในการเล่น
กอล์ฟในประเทศไทย ทัง้ราคาค่ากรนีฟีของสนามกอล์ฟ และราคาอุปกรณ์กอล์ฟ  ประการที่สอง คอื การ
เผยแพร่ขา่วสารของกฬีากอลฟ์ อยา่งสมํ่าเสมอในทุกสือ่ เชน่ โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสอืพมิพ ์ และนิตยสารต่าง ๆ
ทาํใหค้นไทยมคีวามคุน้เคยกบักฬีากอลฟ์มากขึน้ และไดร้บัรูข้า่วการแขง่ขนักอลฟ์ตลอดจนผลการแขง่ขนัใน
แต่ละวนัอย่างทนัท่วงท ี  นอกจากน้ีโดยลกัษณะของกฬีา กอล์ฟ เป็นกีฬาที่สอนให้ผู้เล่นเรยีนรู้จากความ
ผดิพลาดของตน ปรบัปรุงแกไ้ขจนประสบความสาํเรจ็ และเป็นกฬีาทีผู่ม้รีะดบัฝีมอืแตกต่างกนั สามารถร่วม
สนุกแขง่ขนักนัไดอ้ยา่งสมน้ําสมเน้ือ  เน่ืองจากมรีะบบแตม้ต่อ ( Handicap System ) ซึง่อาจทาํใหน้กักอลฟ์
มอืสมคัรเลน่สามารถโค่นนกักอลฟ์อาชพีสาํเรจ็กเ็ป็นได ้ กอลฟ์เป็นกฬีาทีจ่าํเป็นตอ้งมอุีปกรณ์มากมายหลาย
ชิน้ในการเล่น และตอ้งการการฝึกฝน รวมถงึการตอ้งใชเ้วลาทีค่่อนขา้งมากในการเล่นแต่ละครัง้ จงึทําใหผู้ท้ี่
คดิเล่นกอลฟ์จําเป็นตอ้งมกีารฝึกฝนตนเอง  เพื่อใหพ้รอ้มต่อการเล่น หรอืการแข่งขนัอยู่เสมอ  ดงันัน้ในทาง
ธุรกจิจงึไดเ้กดิธุรกจิสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ขึน้เพือ่รองรบัความตอ้งการของผูท้ีจ่ะฝึกซอ้มกอลฟ์ใหม้ฝีีมอือยูเ่สมอ  
 ธุรกจิสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเป็นอกีธุรกจิที่มบีทบาทมากขึน้ เพราะจํานวนนักกอล์ฟมเีพิม่ขึน้เรื่อย ๆ 
โดยส่วนใหญ่สนามกอล์ฟเกือบทุกสนามจะมสีนามฝึกซ้อมกอล์ฟอยู่ด้วย  แต่ก็มขี้อจํากดัในเรื่องที่ตัง้ของ
สนามทีห่่างไกลจากตวัเมอืง  สนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยเฉพาะซึง่ใชพ้ืน้ทีน้่อยเพยีง 10 กวา่ไร ่สามารถสรา้งใน
เมอืงได ้ จงึอาศยัขอ้ไดเ้ปรยีบน้ีแทรกตวัขึน้มา จากลกัษณะกจิการทีต่อ้งตัง้อยู่ในเขตเมอืง  ค่าใชจ้่ายในการ
ลงทุนสว่นใหญ่จงึอยู่ที ่ค่าทีด่นิ สนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยทัว่ไปมขีนาด 15 ไร่ ขึน้ไป เพื่อใหร้ะยะต ี230-250 
หลา เป็นอยา่งตํ่าตามมาตราฐานในปจจุบนั เงนิลงทุนเฉพาะคา่ทีด่นิจงึไมต่ํ่ากวา่ ั 5-40 ลา้นบาท รวมถงึการที่
ตอ้งลงทุนในอุปกรณ์อื่น ๆ เช่น ลกูกอลฟ์, ตาขา่ยสาํหรบักนัลกูกอลฟ์ออกไปนอกบรเิวณของตน และเครื่อง
ตัง้ลูกกอล์ฟอกีดว้ย จงึทําใหผู้ท้ี่คดิจะประกอบธุรกจิน้ีจําเป็นต้องมคีวามรอบคอบในการดําเนินงาน  เพื่อให้
คุม้คา่กบัตน้ทุนต่าง ๆ ทีต่อ้งลงทุน  และในปจจุบนัผูใ้ชบ้รกิารทีนิ่ยมฝึกซอ้มกอลฟ์สว่นมากมกัจะใชบ้รกิารกบัั

สนามทีม่คีวามคุน้เคย และไปใชบ้รกิารเป็นประจําอยู่แลว้ ยิง่ถา้สนามใดมกีารบรกิารทีต่รงใจผูใ้ชบ้รกิารกจ็ะ
ไดร้บัความนิยมเป็นอยา่งมาก  จงึทําใหผู้ท้ีค่ดิจะประกอบธุรกจิประเภทน้ีรายใหม ่มกัเกดิปญหาในการทําให้ั

ผูใ้ชบ้รกิารมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ของตน 
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 ด้วยเหตุผลข้างต้นจึงทําให้ผู้ทําการวจิยัต้องการศึกษาถึง ปจจยัที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้ั

บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ อนัไดแ้ก่ ปจจัั ยทางดา้นประชากรศาสตร ์, ปจจยัทางการตลาด และ ปจจยัอื่นๆั ั  
เพือ่ใหผู้ส้นใจไดนํ้าไปใชเ้ป็นขอ้มลูอา้งองิในการดาํเนินธุรกจิ และวางแผนทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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สนิใจในการลงทุน 

 

ขอบเขตของการวจยัิ  
  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั    
   ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ ผู้บริโภคที่มาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ  เฉพาะที่อยู่ใน 
กรุงเทพมหานครเท่านัน้ เน่ืองจากเป็นส่วนที่มปีระชากรหนาแน่นมาก ซึ่งสนามฝึกซ้อมกอล์ฟจะเปิดให้
ประชาชนทัว่ไปเขา้ไปใชบ้รกิารจงึทาํใหม้ผีูใ้ชบ้รกิารหมนุเวยีนต่อเน่ือง จงึไมท่ราบขนาดของจาํนวนประชากร
ทีแ่น่นอน 
    กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
       การวจิยัน้ี มุง่ศกึษากลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์    โดยทาํการกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดย
ใชส้ตูรคาํนวณ (บุญชม ศรสีะอาด. 2538 : 186) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  ไดข้นาดตวัอยา่งจากการคาํนวณ 
385 คน สาํรองเผื่อแบบสอบถามไมส่มบรูณ์ไว ้15 คน หรอื 4% รวมเป็นขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง การ
สุม่ตวัอยา่งใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi - Stage Sampling) ดงัน้ี 
 ขัน้ที1่ การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง ( Purposive Random Sampling)  โดยนํารายชื่อทัง้หมดของ
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร และเลอืกเขตทีม่ปีรมิาณสนามฝึกซอ้มกอลฟ์หนาแน่นทีส่ดุ 5 เขต 
ได้แก่ เขตบางกะปิ เขตวงัทองหลาง เขตหลกัสี ่ เขตคลองเตย  เขตจตุจกัร  จะได้จํานวนสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
ทัง้สิน้ 17 แหง่ 
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 ขัน้ที ่2  การเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling)  โดยวธิกีารจบัสลากเพื่อเลอืก
ตวัแทนของเขตทีร่ะบุไวใ้นขัน้ที ่1 
 ขัน้ที ่3  กําหนดโควตา้ (Quota  Sampling)  ของกลุ่มตวัอยา่งเพื่อใหไ้ดส้ดัสว่นทีเ่ท่ากนัในแต่ละแห่ง
ของเขตทีไ่ดเ้ลอืกไวใ้นขัน้ที ่2 
 ขัน้ที ่4  การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience  Sampling)  เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใช้
แบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวนํ้าไปเกบ็ขอ้มลู ณ. บรเิวณสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีจ่บัสลากตามสดัสว่นทีก่ําหนดไว้
ในขัน้ที ่3 

 
 ตวัแปรทีศ่กึษา 

1. ตวัแปรอสิระ  แบง่ไดด้งัน้ี 
1.1 ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์

1.1.1 เพศ 
- ชาย 
- หญงิ 

1.1.2 อาย ุ
- ตํ่ากวา่ 21 ปี 
- 21-30 ปี 
- 31-40 ปี 
- 41-50 ปี 
- 51 ปีขึน้ไป 

1.1.3 ระดบัการศกึษาขัน้สงูสดุ 
- ประถมศกึษา  
.     มธัยมศกึษา 
- ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเทา่ 
- ปรญิญาตร ี
- สงูกวา่ปรญิญาตร ี
- อื่น ๆ  

1.1.4 อาชพี 
- นกัเรยีน/นกัศกึษา 
- พนกังานเอกชน 
- ธุรกจิสว่นตวั 
- ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
- อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

1.1.5 รายได ้
- ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั  5,000   บาท 
- 5,001 – 15,000   บาท 
- 15,001 – 30,000 บาท 
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- 30,001 – 50,000 บาท  
- มากกวา่ 50,001  บาทขึน้ไป 

 
 
1.1.6 สถานภาพสมรส 

- โสด 
- สมรส / อยูด้่วยกนั 

- มา่ย /หยา่รา้ง 
 

1.2  สว่นประสมทางการตลาด 
1.2.1 การบรกิาร 
1.2.2 ราคา 
1.2.3 สถานที ่
1.2.4 การสง่เสรมิการขาย 
 

2.  ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
-    สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ (Driving Range) 
หมายถงึ   ธุรกจิบรกิารประเภทหน่ึง ทีผู่ใ้หบ้รกิารลงทุนก่อสรา้งอาคาร และสนามลอ้ม 

ตาขา่ย  โดยจดัใหม้ชีอ่งทางสาํหรบัซอ้มตกีอลฟ์  พรอ้มจดัใหม้ลีกูกอลฟ์บรรจุถาด      เป็นชุดตามจาํนวนที่
ผูข้ายกาํหนด เพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิาร เชา่ไปซอ้มต ี  

 -    ผูเ้ชีย่วชาญในการเลน่กอลฟ์ (Pro Golf)  
หมายถงึ  นกักอลฟ์ทีผ่า่นการอบรมและการทดสอบจากสมาคมกอลฟ์ วา่มคีวาม 

รูค้วามเชีย่วชาญในการเลน่กอลฟ์ 
-   คา่สมคัรสมาชกิ (Member Free) 
หมายถงึ  การทีผู่ป้ระกอบธุรกจิสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ จดัรายการสง่เสรมิการขาย 

ดว้ยการใหผู้ใ้ชบ้รกิารจา่ยเงนิคา่สมาชกิเป็นรายปี  และจะมสีทิธปิระโยชน์ต่าง ๆ มอบให ้
-   ราคาเหมาแบบบุฟเฟต ์(Buffet Price) 
หมายถงึ  การทีผู่ป้ระกอบธุรกจิสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ จดัรายการสง่เสรมิการขาย 

ดว้ยการใหผู้ใ้ชบ้รกิารจา่ยเงนิเพยีงครัง้เดยีว แต่สามารถเชา่ลกูกอลฟ์สาํหรบัซอ้มตไีดไ้มจ่าํกดัจาํนวน 
 -  ผูบ้รโิภค (Consumer) 

        หมายถงึ  ผูท้ีม่าใชบ้รกิารฝึกซอ้มกอลฟ์ในสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  
-   พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) 

  หมายถงึ การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงในการซือ้สนิคา้ หรอืบรกิาร  รวมถงึกระบวนการทีเ่กดิ
ในจติใจ และทางสงัคมซึง่ไดก้่อใหเ้กดิการกระทาํนัน้ ๆ    โดยผูบ้รโิภคทาํการคน้หา  การซือ้   การ
ประเมนิผล   การใชส้อยผลติภณัฑ ์และการใชบ้รกิาร  ซึง่จะตอบสนองความตอ้งการ หรอื ความพงึพอใจของ
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เขา สาํหรบัคาํวา่ “ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค” ในการศกึษาฉบบัน้ี ไดใ้ชค้าํจาํกดัความวา่ “ พฤตกิรรมของ
ผูใ้ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ “  แทนเพือ่จาํกดัความใหแ้คบลงมาวา่เป็นการศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ในการใชบ้รกิารต่าง ๆ ของสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 

-  ปจจยั  ั (Factor) 
หมายถงึ  สิง่กระตุน้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ  
-  ความคดิเหน็ (Opinion) 
หมายถงึ  การแสดงออกถงึวจิารณญาณทีม่ต่ีอเรือ่งหน่ึงโดยเฉพาะ ความคดิเหน็มคีวามหมายทีแ่คบ

กวา่เจตคต ิเพราะความคดิเหน็เป็นของบุคคล เปลีย่นแปลงไปตามขอ้เทจ็จรงิ (Fact) และเจตคต ิ(Attitude) 
ของบุคคล ในขณะทีเ่จตคตแิสดงความรูส้กึทัว่ ๆ ไปเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ความคดิเหน็จะเป็นการอธบิาย
เหตุผลทีม่ต่ีอสิง่หน่ึงโดยเฉพาะ  

จากโมเดลการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ 2538 : 45 ) โดยโมเดลน้ีจะรวมหลาย
ความคดิเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคและพฤตกิรรมการบรโิภค ซึ่งมสี่วนที่สาํคญั 3 ส่วนคอื (1) 
ปจจยันําเขา้ ั (Input)  (2) กระบวนการ (Process)  (3) ผลลพัธ ์(Output)  การวางแผนกลยุทธส์ว่นผสมทาง
การตลาดในดา้นต่าง ๆ เช่น ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ลว้น
เป็นปจจยันําเขา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้ของผูบ้รโิภค และมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารั

จงึไดนํ้าปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมมาเป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบในการวจิยั  
 

กรอบแนวความคดในการทาํวจยัิ ิ  
 
               ตวัแปรอสระิ               ตวัแปรตาม 

ด้านประชากรศาสตร ์

- เพศ 
- อาย ุ
- การศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้ 
- สถานภาพการสมรส 

 
 

 ความคดเห็นเก่ียวกับิ ปัจจัยทาง
การตลาดในด้าน  

- การบรการิ  
- ราคา 
- สถานท่ี 
- การสงเสรมการขาย่ ิ  
 

พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร 
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สมมติฐานในการทาํวจัิย 
1.   เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั 
2. อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั 
3. การศกึษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภคในการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่

แตกต่างกนั 
4. อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่าง   

กนั 
5.  รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่าง 

                 กนั 
5. สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม 
      กอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั 
7. ความคดิเหน็ต่อปจจยัสว่นผสมทางการตลาด มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใช้ั  
      บรกิารสนามฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
8. ความคดิเหน็ต่อปจจยัสว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิาั  
      สนามฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ  
9. ความคดิเหน็ต่อปจจยัสว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผู้ั บรโิภคในการใชบ้รกิาร 
      สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
10. ความคดิเหน็ต่อปจจยัสว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิาร ั  
      สนามฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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บทท่ี 2 
เอกสารงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
แนวคดิและทฤษฎทีีนํ่ามาเป็นกรอบความคดิในการทาํวจิยัครัง้น้ีประกอบดว้ยหวัขอ้ต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ลกัษณะของผูบ้รโิภค 

2. โมเดลการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
3. ทฤษฎสีว่นผสมทางการตลาด 
4. ทฤษฎกีารบรกิาร 

5. ความหมายของพฤตกิรรม 
6. ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
7. โมเดลพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

8. การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
9. ความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบักฬีากอลฟ์ 

10. ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

1.   ลกัษณะของผูบ้รโภคิ  
 เสร ี วงศม์ณฑา  (2542:30)   ผูบ้รโิภค คอื ผูท้ีม่คีวามตอ้งการซือ้ (Need) มอีํานาจซือ้ (Purchasing 
power)  ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing behavior)  และพฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior)  ดงัน้ี 
  1.  ผูบ้รโิภคเป็นบุคคลทีม่คีวามตอ้งการ (Needs)  การทีจ่ะถอืวา่ใครเป็นผูบ้รโิภคนัน้จะตอ้ง
การผลติภณัฑ ์ ถา้บุคคลนัน้ไมม่คีวามตอ้งการกจ็ะไม่ใช่ผูบ้รโิภค ความตอ้งการดงักล่าวน้ีเป็นความตอ้งการขัน้
ปฐมภูม ิ(Primary needs)  เป็นความตอ้งการเบือ้งตน้ทีไ่มไ่ดก้ล่าวถงึสนิคา้  แต่กล่าวถงึสิง่ทีเ่กดิขึน้เกีย่วกบัตวั
บุคคล เช่น ต้องการอาหาร ต้องการน้ํา เพราะกระหาย ตอ้งการพกัผอ่น ตอ้งการทีอ่ยูอ่าศยั ตอ้งการควา
สะดวกสบาย  ตราบใดทีม่นุษยย์งัมคีวามตอ้งการ สนิคา้ต่าง ๆ กส็ามารถนําออกมาขาย เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการต่างๆ เหลา่น้ีได ้ เพราะฉะนัน้ผูบ้รโิภค คอื คนทีม่คีวามตอ้งการ 
  2. ผูบ้รโิภคเป็นผูท้ีม่อีํานาจซือ้ (Purchasing power)  ผูบ้รโิภคจะมแีค่เพยีงความตอ้งการเพยีง
อยา่งเดยีวไมไ่ด ้ แต่ตอ้งมอีํานาจซื้อดว้ย ถา้มเีพยีงแค่ความตอ้งการแลว้ไมม่อีํานาจซื้อ  กย็งัไม่ใช่ผูบ้รโิภคสนิคา้
นัน้  เพราะฉะนัน้การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจงึตอ้งวเิคราะหไ์ปทีต่วัเงนิของผูบ้รโิภคดว้ย 
  3.  การเกดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing behavior)  เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการและมี
อํานาจซื้อแลว้กจ็ะเกดิพฤตกิรรมการซื้อ  เป็นต้นว่า  ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน ซื้อเมื่อใด ใครเป็นคนซื้อ ใชม้าตราการ
อะไรในการตดัสนิใจซือ้มากน้อยแคไ่หน   
    4.  พฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior) ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชส้นิคา้อยา่งไร เช่น ดื่มสรุา
ทีไ่หน ทีบ่า้นหรอืรา้นอาหาร ดื่มกบัใคร คนเดยีวหรอืกบัเพือ่น ดื่มเมือ่ใด ดื่มมากน้อยแคไ่หน เป็นตน้ 
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2. โมเดลการตดัสนใจซ้ือของผูบ้รโภคิ ิ  
โมเดลการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค   ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538 :45 )   โมเดลอยา่งงา่ยในการตดัสนิใจ

ซื้อของผูบ้รโิภคก ็คอืโมเดลความเขา้ใจ (Cognitive model) หรอื โมเดลการแกป้ญหา ั (Problem solving)     
ผูบ้รโิภค (Consumer) และความตอ้งการดา้นจติวทิยา หรอื อารมณ์ (Emotion man model) โดยโมเดลน้ีจะรวม
หลายความคดิเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคและพฤตกิรรมการบรโิภค ซึง่มสีว่นทีส่าํคญั 3 สว่นคอื (1) 
ปจจยันําเขา้ ั (Input)  (2) กระบวนการ (Process)  (3) ผลลพัธ ์(Output)  ดงัแสดงในภาพที ่1 โดยมรีายละเอยีด
ดงัน้ี   

  1. สว่นของปจจยันําเขา้ั  (Input) ปจจยันําเขา้ของโมเดลการตดัสนิใจซือ้เกดิจากปจจยัภายนอกซึง่ั ั

เป็นแหล่งขอ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์และมอีทิธพิลต่อค่านิยม (Value) ทศันคต ิ(Attitude) และพฤตกิรรม 
(Behavior) ของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑ ์สว่นสาํคญัของปจจยันําเขา้คอื ั  

 1.1 กจิกรรมสว่นผสมทางการตลาด (Marketing mix activities)   
 1.2 สิง่แวดลอ้มทางสงัคมวฒันธรรม (Social cultural Input)  

                   ทัง้ 2 ประการน้ีเป็นปจจยัภายนอกซึ่งมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภคั  โดยมี
รายละเอยีดดงัน้ี 

 1.1.1 ปจจยันําเขา้ดา้นสว่นผสมทางการตลาดั   (Marketing mix input) เป็นกจิกรรม
การตลาดที่พยายามเข้าถึงแจ้งข่าวสารและจูงใจผู้บริโภคให้ซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์ซึ่งเราเรียกว่า กลยุทธ์
สว่นผสมทางการตลาด (Marketing mix strategy) ประกอบดว้ยกลยทุธ ์ต่อไปน้ี 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product strategy) ประกอบดว้ย 
- สนิคา้ใหเ้ลอืก (Product Variety) 
- คุณภาพสนิคา้ (Quality) 
- ลกัษณะ (Feature) 
- การออกแบบ (Design) 
- ตราสนิคา้ (Brand Name) 
- การบรรจุหบีหอ่ (Packaging) 
- ขนาด (Size) 
- บรกิาร (Service) 
- การรบัประกนั (Warranties) 
- การรบัคนื (Return) 

กลยทุธด์า้นราคา (Price Strategy) 
- ราคาสนิคา้ในรายการ (List price) 
- สว่นลด (Discount) 
- สว่นยอมให ้(Allowances) 
- ระยะเวลาการชาํระเงนิ (Payment period) 
- ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อ (Credit terms) 
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กลยทุธด์า้นการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 
- ชอ่งทาง (Channels) 
- ความครอบคลุม (Coverage) 
- การเลอืกคนกลาง (Assortment) 
- ทาํเลทีต่ ัง้ (Location) 
- สนิคา้คงเหลอื (Inventory) 
- การขนสง่ (Transportation) 
- การคลงัสนิคา้ (Warehousing) 

กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion strategy) 
- กลยทุธด์า้นการโฆษณา (Advertising strategy) 
- กลยทุธก์ารขายโดยพนกังานขาย (Personal selling strategy) 
- กลยทุธก์ารสง่เสรมิการขาย (Sale promotion strategy) 
- กลยุทธ์การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relation 

strategy) 
- กลยทุธก์ารตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) 

 1.2.1 ปจจยันําเขา้ดา้นสงัคมวฒันธรรมั  (Social cultural input) ปจจยัน้ีถอืว่ามีั

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เชน่เดยีวกนั ปจจยัต่าง ๆ มดีงัน้ีั  
- ครอบครวั (Family) 
- ชัน้สงัคม (Social Class) 
- วฒันธรรม (Culture) 
- วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย (Subculture) 
- แหลง่ขอ้มลูไมเ่ป็นทางการ (Informal Sources) 
- แหลง่ขอ้มลูอื่นทีไ่มใ่ชธุ่รกจิ (Other noncommercial sources)  

  ปจจยัด้านสงัคมไม่จําเป็นจะต้องเป็นการสนับสนุนการซื้อหรอืการบรโิภคผลติภณัฑ์อย่างใดั

อยา่งหน่ึงเสมอไป แต่อาจจะทาํใหผู้บ้รโิภคต่อตา้นการบรโิภคผลติภณัฑก์ไ็ด ้
  ผลกระทบสะสมจากการทีธุ่รกจิใชค้วามพยายามทางการตลาดจะมอีทิธพิลต่อครอบครวั เพื่อน
บา้น สงัคม ค่านิยมในวฒันธรรม ทัง้หมดมอีทิธพิลต่อสิง่ที่ผูบ้รโิภคซื้อ วธิกีารที่เขาใชแ้ละสิง่ซึ่งเขาซื้อ อทิธพิล
เหลา่น้ีเป็นปจจยันําเข้ั ารว่มกนั 
        2. กระบวนการ (Process) หรอืกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Customer decision 
making process) สว่นน้ีจะเกี่ยวขอ้งกบัวธิกีารหรอืขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซึ่งจะตอ้งพจิารณาถงึปจจยัดา้นั

จติวทิยา (Psychological factor) ซึง่หมายถงึปจจยัภายั ในประกอบดว้ย 
                  2.1  ความตอ้งการและการจงูใจ (Needs and motivation) การจงูใจประกอบดว้ยการจงูใจ
ทางดา้นบวกและดา้นลบ (Positive and Negative motivation) การจงูใจทางการตลาดอาจทาํไดท้ัง้การสรา้งความ
พงึพอใจและสรา้งความกลวั หรอื ความวติกกงัวล 
                  2.2  บุคลกิภาพและแนวความคดิสว่นตวั (Personal and self concept) 
                  2.3  การรบัรู ้(Perception) 
                  2.4  การเรยีนรู ้(Learning) 
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                  2.5  ทศันคต ิ(Attitudes) 
ปจจยันําเขา้จะมผีลกระทบก่อใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิั ใจซือ้ ซึง่มขี ัน้ตอนดงัน้ีคอื 

 - การรบัรูป้ญหา ั (Problem recognition) หรอืการรบัรูค้วามตอ้งการ (Need Recognition) 
 -  การคน้หาขอ้มลูก่อนการซือ้ (Prepurchase search) 

 -  การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of the alternative) 
 -  การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 
 -  การประเมนิผลภายหลงัการซือ้ (Postpurchase evaluation) 
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    กระบวนการ (Process) 

 

 ปัจจยัภายนอก (External influences) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 ภาพแผนภมูอิยา่งงา่ยของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

ความพยายามทางการตลาดของธุรกิจ 

(Firm’s marketing efforts) 

1. ผลติภณัฑ์ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ชอ่งทางการจดัจําหน่าย  

(Channels of distribution) 

4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

สิง่แวดล้อมด้านสงัคมวฒันธรรม 

(Social cultural environment) 

1. ครอบครัว (Family) 

2. แหลง่ข้อมลูไมเ่ป็นทางการ (Informal sources) 

3. แหลง่ข้อมลูอ่ืนท่ีไมใ่ชธุ่รกิจ (Other 

uncommercial sources) 

4. ชัน้ของสงัคม (Social class) 

5. วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย (Subculture and 

culture) 

   การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 

การรับรู้ความต้องการ 

(Need recognition) 

 

 

ค้นหาข้อมลูก่อนการซือ้ 

(Prepurchase search) 

 

 

การประเมินผลทางเลือก 

(Evaluation of alternatives) 

ปัจจยัด้านจิตวิทยา 

(Psychological field) 

1. การจงูใจ (Motivation) 

2. การรับรู้ (Perception) 

3. การเรียนรู้ (Learning) 

4. บคุลกิภาพ (Personality) 

5. ทศันคติ (Attitude) 

ประสบการณ์ (Experience) 

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Postdecision behavior) 

ปัจจยันําเข้า (Input) 

     ผลลัพธ์ (Output) 
การซือ้ (Purchase) 

1. การทดลอง (Trial) 

2. การซือ้ซํา้ (Repeat purchase) 

การประเมินผลหลงัการซือ้ 

(Postpurchase evaluation) 

            Consumer decision making 



 12 

 

 

3. ทฤษฎีสวน่ ประสมการตลาด 
  สว่นประสมการตลาด เสร ี วงศม์ณฑา (2540 : 1)  หมายถงึ   การมสีนิคา้ทีต่อบสนอง
ความต้องการของลูกค้า กลุ่มเปาหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บรโิภคยอมรบัได้ และผู้บรโิภคยนิดีจ่ายเพราะ้

มองเหน็วา่คุม้ รวมถงึมกีารจดัจาํหน่ายกระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้หาเพื่อใหค้วามสะดวก
แก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง ที่เรียกว่า 
สว่นผสมการตลาด (Marketing mix) ซึง่ประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 

1.  ผลติภณัฑ ์(Product )  หมายถงึ     การมสีนิคา้เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุม่ 
เปาหมายได ้ในทางปฏบิตันิกัการตลาดทีจ่ะผลติ้    หรอืจาํหน่ายผลติภณัฑช์นิดใดจะตอ้งพจิารณาสิง่ต่าง ๆ ที ่
เกีย่วขอ้ง   ดงัน้ี 
                   แนวความคดิดา้นผลติภณัฑ ์   (Product concept )     เป็นคุณสมบตัทิีส่าํคญัของผลติภณัฑท์ี ่
สามารถ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค     ผลติภณัฑข์องบรษิทัจะตอ้งมคีวามชดัเจนวา่ เป็นแชมพกูนั 
รงัแค น้ําผลไมไ้รน้ํ้าตาล แชมพทูอูนิวนั  น้ํายาปรบัผา้นุ่ม    รถยนตข์นาดเลก็เพือ่ใชใ้นเมอืง    รถขนาดกลาง 
สาํหรบัครอบครวั ฯลฯ ผลติภณัฑส์ถานทีข่ายสนิคา้ บรกิารหรอืแนวคดิตอ้งกาํหนดลงไปใหแ้น่ชดั   
        คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์  (Product Attribute) จะตอ้งทราบวา่ผลติภณัฑน์ัน้ผลติมาจากอะไร มี
คุณสมบตัอิยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสกิส ์เคม ีชวีะ ขนาด ความด ีความงาม ความคงทนทางดา้นรปูรา่ง 
รปูแบบผลติภณัฑท์ีม่อียูใ่นตวัของมนัเอง 
        คุณสมบตัเิด่นของสนิคา้ (Product Feature) คอืการนําสนิคา้ของบรษิทัไปเปรยีบเทยีบกบั
สนิคา้ของคู่แขง่ขนัแลว้มคีุณสมบตัแิตกต่างกนั และจะตอ้งรูว้า่สนิคา้ของเรามลีกัษณะอะไรเด่นเป็นพเิศษกว่า
สนิคา้อื่น เพื่อดงึดูดใจลูกคา้ใหใ้ชส้นิคา้เรา จุดเด่นนัน้เราเรยีกว่า ลกัษณะเด่น (Feature) ในความเป็นจรงิ
สนิคา้ทีผ่ลติออกมานัน้ เมื่อนําไปตรวจสอบโดยการเปรยีบเทยีบกบักลุ่มเปาหมายแลว้จะตอ้งหาลกัษณะเด่น ้

(Feature) ใหไ้ด ้เพราะสนิคา้ทีไ่มม่ลีกัษณะเด่น (Feature) ยากทีจ่ะเป็นผูนํ้าหรอืผูท้า้ชงิได ้แต่จะกลายเป็น
เพยีงผูต้าม   
    ประโยชน์ของผลติภณัฑ ์(Product Benefit) เมื่อพจิารณาวา่สนิคา้มลีกัษณะเด่นอยา่งไรแลว้ ตอ้ง
พจิารณาอกีว่าสนิคา้ใหป้ระโยชน์อะไรกบัลกูคา้ไดบ้า้ง ระหวา่งการใหส้ญัญากบัลกูคา้ (Proof) น้ีแตกต่างกนั 
เวลาทีใ่หส้ญัญากบัลกูคา้เราใหท้ีป่ระโยชน์ของสนิคา้ (Product benefit) และเราพสิจูน์ (Proof) ดว้ยลกัษณะ
เด่น (Feature) หลายคนสบัสนกนั โดยเอาลกัษณะเด่น (Feature) มาเป็นจุดขายแทนขอ้สญัญา ซึ่งจรงิ ๆ 
แลว้ไมใ่ชล่กัษณะเดน่ (Feature) แต่เป็นเพยีงจุดสนบัสนุนจุดขายใหน่้าเชื่อถอืเทา่นัน้ 
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ การมรีาคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละยนิดจี่าย เพราะมองเหน็ว่า
คุม้คา่ โดยขัน้ตอนการวางแผนดา้นราคา มดีงัน้ี 
  2.1  การแบง่ตลาด (Market segment) 
    การเน้นราคาสําหรบัตลาดที่เน้นราคา (Price sensitive market) เป็นตลาดที่
กลุ่มเปาหมายไมส่นใจกบัประเดน็อื่นๆ เช่น บรกิารหรอืคุณประโยชน์ทางออ้ม แต่สนใจเรื่องราคา อาจจะเป็น้

เพราะวา่ในเรือ่งภาพพจน์ ชื่อเสยีง บรกิาร หรอือะไรกต็ามทีเ่ป็นปจจยัใหร้าคาสนิคา้สงูขึน้ ไมม่คีวามสาํคญัในั

สายตาผูบ้รโิภค เพราะฉะนัน้ในการทีบ่รษิทัจะสรา้งกลยุทธก์ารตลาดนัน้สิง่แรกจะตอ้งพจิารณาวา่บรษิทัอยูใ่น
ตลาดกลุ่มเปาหมายทีส่นใจดา้นราคา กลยุทธก์ารตลาด้  คอื พยายามทาํใหต้น้ทุนสนิคา้ตํ่าทีส่ดุ ถา้ตน้ทุนกา
ผลติตํ่ากส็ามารถใชน้โยบายการตัง้ราคาใหแ้ตกต่างกนั (Price discrimination)  กบัลูกคา้ได ้ เพราะใน
กลุ่มเปาหมายทีส่นใจดา้นราคาบรษิทัจาํเป็นทีจ่ะตอ้งมรีาคาตํ่าเพือ่การแขง่ขนั ้ (Competitive price)  หรอืใช้
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ราคาทีเ่รยีกวา่ตลาดทีค่นทัว่ไปกําลงัใชก้นัอยู ่(Ongoing price)  เช่น  ขา้วสารกโิลกรมัละกีบ่าทเหล่าน้ีตอ้งใช้
ราคาตลาด  ถา้ราคาสนิคา้ของบรษิทัมากกว่าคู่แขง่ขนักไ็มส่ามารถขายได ้สว่นใหญ่แลว้ตลาดน้ีจะเป็นตลาด
ซึง่ผูบ้รโิภครูจ้กัสนิคา้มาก มคีวามรูเ้กีย่วกบัสนิคา้หลายยีห่อ้ สนิคา้ไมม่คีวามแตกต่างกนั ไมม่คีวามรบีรอ้นใน
การซือ้ เน่ืองจากซือ้ไปกกัตุนไวไ้ด ้หรอืสามารถทีจ่ะรอเวลาซือ้ได ้อยา่งน้ีเป็นตน้ 
 การตัง้ราคาสาํหรบัตลาดทีเ่น้นภาพพจน์ (Image sensitive market) ตวัอยา่งเช่น สนิคา้ทีม่ชีื่อเป็น
ยีห่อ้หรอืมลีายเซน็ตข์องเจา้ของเป็นยีห่อ้ (Name brand or signature brand)      เช่น  หลุยสว์กิตอง กุชชี ่
อามาร์น่ี โรเล็กซ์ คาเทยีร์ ลูกค้าซื้อเพราะใช้เสรมิบุคลกิมากกว่าอรรถประโยชน์ในตวัของสนิค้าที่แท้จรงิ 
ความสาํเรจ็ของสนิคา้ประเภทน้ีอยู่ทีว่า่ ถา้สามารถสรา้งภาพพจน์ในตวัสนิคา้ไดด้รีาคาแพงกว่าคนกซ็ื้อ เช่น 
เสือ้ผ้า เครื่องเสยีง รถยนต์ กระเปา กลยุทธ์การตลาด ก็คอืสนิค้าคุณภาพดกีว่า ราคาสูงกว่า อาศยัการทํา๋

โฆษณา อยา่งต่อเน่ืองเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั การตัง้ราคาสาํหรบัสนิคา้ประเภทน้ียงัสามารถแบ่งออกเป็นอกี 
2 กรณี คอื ตลาดทีต่ ัง้ราคาโดยเน้นภาพพจน์ (Image sensitive) และตลาดในแงส่นิคา้คุณภาพ (Quality 
sensitive) ซึง่ทัง้ 2 ตลาดเป็นตลาดทีไ่มค่าํนึงถงึเรือ่งราคา (Non-price sensitive) 

การตัง้ราคาสาํหรบัตลาดทีเ่น้นคุณภาพ (Quality sensitive market) หมายถงึ เหน็คุณภาพของ
สนิคา้ มคีุณภาพมองเหน็ไดอ้ยา่งชดัเจน ดงันัน้จงึมกีารพฒันาผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่าง ใหไ้ดอ้ยา่งชดัเจน 
สามารถดงึดดูใจผูบ้รโิภคใหเ้หน็วา่คุม้คา่กบัราคาทีจ่า่ยแพงกวา่ 

2.2  กลยทุธด์า้นราคา (Price strategy) จะตอ้งพจิารณาดงัน้ี 
-  ตัง้ราคาตามตลาด (On going price) หรอืตัง้ราคาตามความพอใจ (Leading price)   
-  สนิคา้จะออกเป็นแบบราคาสงู (Premium price) หรอืราคามาตรฐาน (Standard) หรอื

ตราสนิคา้เพือ่การแขง่ขนั (Fighting brand) 
-  การตัง้ราคาเทา่กนัหมด (One pricing) หรอืราคาแตกต่างกนั (Discriminate price)   
-  การขยายสายผลติภณัฑ ์(Line extension)   
-  การขยบัซือ้สงูขึน้ (Trading up) หรอืการขยบัขึน้ซือ้ตํ่าลง (Trading down) 
-  การใชก้ลยทุธด์า้นขนาด (Size) 

3.  การจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถงึ   การจดัจาํหน่าย     กระจายสนิคา้ให้
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้หา  และใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้  ซึง่กลยุทธก์ารจดัจาํหน่าย หรอืกลยทุธช์อ่ง
ทางการจดัจาํหน่าย จะตอ้งพจิารณาถงึรายละเอยีดดงัน้ี 

3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) เป็นเสน้ทางทีส่นิคา้เคลื่อนยา้ย
จากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ ซึ่งอาจจะผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านคนกลางก็ได้โดยจะต้อง
พจิารณาว่า ช่องทางการจําหน่ายทีท่าํอยูน่ัน้ถูกตอ้งดพีอหรอืไม ่ตอ้งการทีจ่ะปรบัช่องทางใหม่หรอืไม่ ฉะนัน้
ในแงข่องการวางแผนการตลาดจงึตอ้งวางแผนโดยพจิารณาวา่จะใชช้อ่งทางการจาํหน่ายแบบใดจงึเหมาะสม  

3.2  ประเภทของรา้นคา้ (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบวา่ววิฒันาการของการจดัจาํหน่ายนัน้
เป็นสิง่ทีเ่จรญิเตบิโตมาก ประเภทของรา้นคา้มมีากมาย จนแทบจะตามไมท่นั  

3.3 จาํนวนคนกลางในชอ่งทาง (Number of intermediaries) หรอืความหนาแน่นของ 
คนกลางในชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Intensity of distribution)    
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3.4 การจาํหน่ายแบบเจาะจง (Exclusive distribution)   เป็นการเลอืกรา้นคา้เพยีงไมก่ี ่
รา้นเพือ่ขายสนิคา้ของบรษิทั เป็นรา้นเฉพาะตวัของบรษิทั สนิคา้จะเป็นประเภทเจาะจงซือ้ (Specialty goods) 
หรอืเลอืกซื้อ (Shopping goods) เป็นสนิคา้ทีลู่กคา้เจาะจงตัง้ใจเลอืกยีห่อ้อยู่แลว้ ดงันัน้เราจะไปลงทีไ่หน 
อยา่งไร ลกูคา้กจ็ะตามไปซือ้   

3.5  การสนับสนุนการกระจายสนิคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics) เป็นกจิกรรมที่
เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยปจจยัการผลติ และตวัสนิคา้จากแหล่งปจจยัการผลติผ่านโรงงานของผูผ้ลติ แลว้ั ั

กระจายไปยงัผู้บรโิภค เราจะจดัทําเลของสื่อที่เป็นองค์ประกอบของธุรกจิอย่างไร เช่น สํานักงานอยู่ที่ไหน 
คลงัสนิคา้อยู่ทีไ่หน โรงงานผลติอยู่ทีไ่หน แหล่งวตัถุดบิอยู่ทีไ่หน การดําเนินการขนสง่เป็นอยา่งไร เพราะใน
ธุรกจิบางครัง้แพช้นะกนัไดใ้นเรื่องน้ี เช่น คู่แข่งขนัของเราตัง้โรงงานอยู่ใกลท้่าเรอื ทําใหเ้ขาขนสง่ไดส้ะดวก
กวา่เรา 

3.6  ทาํเลทีต่ ัง้ของศนูยจ์าํหน่าย (Location)    จะพจิารณาเกีย่วกบัสถานทีว่า่จะขายสนิคา้  
ณ  ทีใ่ดถา้สถานทีไ่ดเ้ปรยีบจะมโีอกาสมากกวา่คูแ่ขง่ 

3.7  การบรหิารสนิคา้คงคลงั   (Inventory control)     ซึง่เป็นสว่นหน่ึงของการกระจาย
สนิคา้ หลกัการของการบรหิารสนิคา้คงคลงั คอื   

-  ตอ้งไมท่าํใหส้นิคา้ขาดตลาดเป็นอนัขาด   
-  ต้องไม่ทําให้ของสนิค้าคงคลงัตกค้างกลายเป็นภาระทางการเงนิ  และยงัต้องเสยี
คา่ใชจ้า่ยในการจดัเกบ็สนิคา้ 
3.8  การบรหิารสนิคา้ (Merchandizing) ประกอบดว้ย 

  -  การจดัสรรสต๊อก   
  -  การนําเสนอสนิคา้ หรอืการจดัแสดงสนิคา้ (Display) 
  3.9  การขนสง่ (Transportation) เป็นอกีองคป์ระกอบหน่ึงของการกระจายสนิคา้ จดัสาย
การเดนิรถอยา่งไร มจีาํนวนรถกีค่นั จงึจะทาํใหเ้ราสามารถบรกิารลกูคา้ไดอ้ยา่งดทีีส่ดุ สนิคา้ไดก้ระจายอยา่ง
ทัว่ถงึและทนัเวลา 
  3.10  การกําหนดเครอืขา่ยประสานงาน (Communication network) โดยการกําหนดราคา 
ตดิต่อประสานงานอยา่งไร เพราะบางครัง้การทาํการตลาดทีพ่า่ยแพเ้พราะการประสานงานไมด่พีอ  
  คาํวา่ การจดัจาํหน่าย (Place) ไมไ่ดห้มายถงึสถานทีเ่ท่านัน้ แต่หมายความรวมไปถงึการ
ควบคุมปรมิาณสนิคา้ การขนสง่ การตดิต่อสือ่สาร แมก้ระทัง่เรื่องประเภทของรา้น จาํนวนของรา้น โกดงั การ
กระจายทางกายภาพ วธิกีารกระจายสนิคา้ในปจจุบนันิยมใชห้ลากช่องทาง  ั (Multiple channel) นัน้คอืการ
กระจายการจําหน่ายสนิคา้โดยผ่านคนกลางหลายระดบัและหลากหลายประเภท เพราะวธิกีารขายพฒันาขึน้
มามากจากเดมิที่เป็นการขายปลกี (Retail) คอื การขายหน้ารา้น และอาจจะมกีารขายโดยบุคคล (Direct 
sales) แต่ปจจุบนัเฉพาะเรื่องขายปลกีเพยีงอย่างเดยีวกแ็ยกเป็นหลายประเภทมากมาย  เช่น  ขายโดยใช้ั

เครื่องอตัโนมตั ิ (Vending machine)  รา้นคา้สะดวกซื้อ (Convenience store)  หา้งสรรพสนิคา้ 
(Department store)  และรา้นประเภทต่าง ๆ อกีมากมาย 
            4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และ
เกดิพฤตกิรรมอยา่งถกูตอ้ง การสง่เสรมิการตลาดทีส่าํคญัประกอบดว้ย 

4.1 การโฆษณา  (Advertising) การกําหนดยุทธวธิกีารโฆษณา ต้องอาศยัคําถาม 6 
ประการ ดงัน้ี  
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-  ทาํโฆษณาไปทาํไม (Why do we advertising?) 
-  ใครคอืกลุม่เปาหมาย ้ (Who is the target group?) 
-  ใชจุ้ดขายอะไร (What is the selling point?) 
-  จะใหก้ารสนบัสนุนอยา่งไร (How should we support the selling? ) 
-  บุคลกิภาพตราสนิคา้เป็นอยา่งไร (What is the brand personally?) 
-  โอกาสจากสือ่เป็นอยา่งไร (What is the media opportunity?)    

  4.2 การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) เป็นการกระทาํ
ทัง้สิน้ ทัง้หลาย ทัง้ปวง ทีเ่กดิจากการวางแผนลว่งหน้า ในการทีจ่ะสรา้งความเขา้ใจกบัสาธารณชนทีเ่กีย่วขอ้ง
เพื่อก่อให้เกิดทศันคติที่ดี ภาพพจน์ที่ดีอนัจะนําไปสู่สมัพนัธภาพที่ดีระหว่างหน่วยงานและสาธารณชนที่
เกีย่วขอ้ง ก่อใหเ้กดิการสนบัสนุนและความรว่มมอืกนัเป็นอยา่งด ีซึง่เครือ่งมอืการประชาสมัพนัธป์ระกอบดว้ย  

-  การเผยแพรข่า่วสาร  
-  สือ่มวลชนสมัพนัธ ์
-  ชุมชนสมัพนัธ ์
-  กจิกรรมสาธารณะ 
-  รฐับาลสมัพนัธ ์
-  การจดักจิกรรมพเิศษ 
-  การพฒันาบุคลากร 
-  การบรหิารขา่วเชงิยทุธ 
-  การบรหิารภาวะวกิฤต 

 4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถงึ กจิกรรมสง่เสรมิทางการขายทัง้ปวง 
ทีน่อกเหนือไปจากการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์โดยมาจะเป็นกจิกรรมทีจ่ดัขึน้เป็นครัง้คราวโดยไม่ซํ้ากนั แต
อย่างไรก็ตามอาจจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองในระยะยาว เพื่อสร้างความสมัพันธ์อันด ี
(Relationship) กบัลกูคา้ได ้ความจาํเป็นทีต่อ้งทาํการสง่เสรมิการขาย มรีายละเอยีดดงัน้ี 
  - การนําสนิคา้ใหมอ่อกมาครัง้แรก (Launching new product) 
  - สกดักัน้คูแ่ยง่ทีก่าํลงัจะออกสนิคา้ใหมไ่มใ่หป้ระสบความสาํเรจ็ (Offset competitors) 
  - การนําสนิคา้เขา้สูต่ลาดใหมอ่กีครัง้ (Relaunching) 
  - การสรา้งความภกัดทีีต่่อเน่ือง (Building brand loyalty) 
  - ดงึใหผู้บ้รโิภคกลุม่เปาหมายดโูฆษณ้ า (Audience ship) 
 - ชว่ยการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ณ จุดขาย  มสีนิคา้หลายอยา่งทีผู่บ้รโิภคมกัจะไมไ่ดต้ดั 
สนิใจก่อนทีจ่ะไปซือ้สนิคา้ 
  -  เพิม่ยอดขายในวาระต่าง ๆ  
  -  ลดราคาสนิคา้ทีใ่กลจ้ะลา้สมยั (Dead stock) 
  -  พยายามขายสนิคา้ทีข่ายไดน้้อยควบคูไ่ปกบัสนิคา้ทีท่าํกาํไร  

4.4 การขายดว้ยบุคคล (Personal selling) โดยการใชพ้นกังานหรอืบุคคลในองคก์ร เขา้ไป
เสนอขายสนิค้าหรอืบรกิารให้กบัผู้บรโิภค ซึ่งยอดขายของสนิค้าจะได้มากหรอืน้อยขึ้นอยู่กบัการขายของ
บุคคลนัน้ ๆ   
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   สว่นประสมการตลาด 
     (Marketing mix) 
 

  ผลติภณัฑ ์       การจดัจาํหน่าย 
  (Product)           (Place) 
มสีนิคา้ใหเ้ลอืก           ชอ่งทาง 

  
คุณภาพสนิคา้       ความครอบคลุม 
การออกแบบ        การเลอืกคนกลาง 
  ตราสนิคา้        ทาํเลทีต่ ัง้ 
  บรรจุภณัฑ ์        สนิคา้คงเหลอื 
    ขนาด                    การขนสง่ 
    บรกิาร         การคลงัสนิคา้  
การรบัประกนั 
   การรบัคนื 
 
 
     ราคา                      การสง่เสรมิการขาย 

              (Price)             (Promotion) 
       ราคาสนิคา้ในรายการ            การโฆษณา 
          สว่นลด              การขายโดยใชพ้นกังาน 
        สว่นยอมให ้             การสง่เสรมิการขาย 
       ระยะเวลาการชาํระ                       การใหข้า่ว/ประชาสมัพนัธ ์
     ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อ             การตลาดทางตรง 
 
 

 
 

 
 

ภาพประกอบ 2   แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 
ทีม่า :  Marketing Management, 1997: 92 
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4.  ทฤษฏีการบรการ ิ (Service) 
 การบรกิาร (Service) เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์หรอืความพงึพอใจทีส่นองความตอ้งการแก่ลกูคา้ 

ตวัอยา่งเช่น  โรงเรยีน  โรงภาพยนตร ์ โรงพยาบาล  โรงแรม ฯลฯ  บรกิารมลีกัษณะทีส่าํคญั 4 ลกัษณะ  ซึง่จะมี
อทิธพิลต่อการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาด ดงัน้ี  (ศริวิรรณ  เสรรีตัน์  และคณะ, 2541 : 334-344) 

1.  ไมสามารถจบัต้องได้  ่ (Intangibility)  บรกิารไมส่ามารถมองเหน็ หรอืเกดิความรูส้กึไดก้่อน    ที่
จะมกีารซื้อ ตวัอย่าง คนไขไ้ปหาจติแพทยไ์ม่สามารถบอกไดว้่าตนจะไดร้บับรกิารในรปูแบบใดเป็นการล่วงหน้า 
ดงันัน้เพื่อลดความเสีย่งของผูซ้ือ้ ผูซ้ือ้ตอ้งพยายามวางกฎเกณฑเ์กีย่วกบัคุณภาพและประโยชน์จากบรกิารทีเ่ขา
จะไดร้บัเพื่อสรา้งความมัน่ใจในการซื้อในแง่ของสถานที่  ตวับุคคล    เครื่องมอื    วสัดุทีใ่ชใ้นการตดิต่อสื่อสาร 
สญัลกัษณ์และราคา สิง่เหล่าน้ีเป็นสิง่ทีผู่ข้ายบรกิารจะตอ้งจดัหาเพื่อเป็นหลกัประกนัใหผู้ซ้ื้อสามารถตดัสนิใจซื้อ
ไดเ้รว็ขึน้ 

1.1  สถานที ่(Place) ตอ้งสามารถสรา้งความเชื่อมัน่ และความสะดวกใหก้บัผูท้ีม่าตดิต่อ เชน่ ตอ้งมี
สถานทีท่ีก่วา้งขวาง     ออกแบบใหเ้กดิความคลอ่งตวัแก่ผูม้าตดิต่อ มทีีน่ัง่เพยีงพอ มบีรรยากาศทีจ่ะสรา้ง
ความรูส้กึทีด่ ีรวมทัง้เสยีงดนตรเีบาๆ ประกอบดว้ย 
 1.2  บุคคล (People)  พนกังานทีข่ายบรกิารตอ้งมกีารแต่งตวัทีเ่หมาะสม บุคลกิด ีหน้าตายิม้แยม้แจม่ใส 
พดูจาไพเราะ เพือ่ใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจและเกดิความเชื่อมัน่วา่บรกิารทีซ่ือ้จะดดีว้ย 
 1.3  เครื่องมอื (Equipment) อุปกรณ์ภายในสาํนกังานจะตอ้งทนัสมยั มกีารใหบ้รกิารรวดเรว็ เพื่อให้
ลกูคา้พงึพอใจ 
 1.4 วสัดุสือ่สาร (Communication material) สือ่โฆษณาและเอกสารต่างๆ จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะ
ของการบรกิารทีเ่สนอขาย และลกัษณะของลกูคา้ 
 1.5  สญัลกัษณ์  (Symbols)  คอืชื่อตราสนิคา้ หรอืเครื่องหมายตราสนิคา้ทีใ่ชใ้นการใหบ้รกิาร เพื่อให้
ผูบ้รโิภคเรยีกชื่อไดถู้ก ควรมลีกัษณะสือ่ความหมายทีด่เีกี่ยวกบับรกิารทีเ่สนอขาย เช่น สถาบนัเสรมิความงามส
เลนเดอร ์ พาราไดซด์สิโกเ้ธค 
 1.6 ราคา (Price) การกาํหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิาร ชดัเจนและ
งา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

2. ไมสามารถแบงแยกการให้บรการ ่ ่ ิ (Inseparability) การใหบ้รกิารเป็นการผลติและการบรโิภคใน
ขณะเดยีวกนั กล่าวคอื ผูข้ายหน่ึงรายสามารถใหบ้รกิารลูกคา้ในขณะหน่ึงไดห้น่ึงราย เน่ืองจากผูข้ายแต่ละรายมี
ลกัษณะเฉพาะตวัไมส่ามารถใหค้นอื่นใหบ้รกิารแทนได ้เพราะตอ้งผลติและบรโิภคในเวลาเดยีวกนั  ทาํใหก้ารขาย
บรกิารอยู่ในวงจํากดัเรื่องของเวลา กลยุทธ์การใหบ้รกิารเพื่อแกป้ญหาขอ้จํากดัเรื่องเวลา โดยกําหนดมาตรฐานั

ดา้นเวลาการใหบ้รกิารใหร้วดเรว็ เพื่อทีจ่ะใหบ้รกิารไดม้ากขึน้ หรอืจดัลกูคา้ในรปูของกลุ่มเลก็แทนการใหบ้รกิาร
เดีย่ว หรอืใชเ้ครือ่งมอืต่างๆ เขา้ชว่ย 

3. ไมแนนอน ่ ่ (Variability) ลกัษณะของบรกิารไมแ่น่นอนขึน้อยูก่บัวา่ผูข้ายบรกิารเป็นใคร จะใหบ้รกิาร
เมือ่ไหร ่ทีไ่หน และอยา่งไร  ตวัอยา่ง หมอผา่ตดัหวัใจ คุณภาพในการผ่าตดัขึน้อยูก่บัสภาพจติใจและความพรอ้ม
ในการผา่ตดัแต่ละรอบในแงผู่ข้ายบรกิารจะตอ้งมกีารควบคุมคุณภาพ  ซึง่ทาํได ้ 2 ขัน้ตอน คอื 
 3.1 ตรวจสอบ คดัเลือก และฝึกอบรมพนักงานที่ให้บรกิาร รวมทัง้มนุษย์สมัพนัธ์ของพนักงานที่
ใหบ้รกิารเชน่ ธุรกจิสายการบนิ  โรงแรม ธนาคาร ตอ้งเน้นในดา้นการฝึกอบรมในการใหบ้รกิารทีด่ ี
 3.2 ตอ้งสรา้งความพอใจใหลู้กคา้ โดยเน้นการใช ้การรบัฟงคําแนะนําและขอ้เสนอแนะของลูกคา้ การั

สาํรวจขอ้มลูของลกูคา้ และการเปรยีบเทยีบ ทาํใหไ้ดร้บัขอ้มลูเพือ่การแกไ้ขปรบัปรงุบรกิารใหด้ขีึน้ 
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4. ไมสามารถเกบ็ไว้ได้ ่ (Perishability) บรกิารไม่สามารถผลติเกบ็ไวไ้ดเ้หมอืนสนิคา้อื่น ถา้ความ
ตอ้งการมสีมํ่าเสมอ  การใหบ้รกิารกจ็ะไมม่ปีญหา แต่ถา้ลกัษณะความตอ้งการไมแ่น่นอน จะทําใหเ้กดิปญหาคืั ั

บรกิารไมท่นัหรอืไมม่ลีูกคา้ ตวัอยา่ง รถประจําทางในช่วงเวลาเรง่ด่วนคนจะแน่น ตอ้งใชร้ถในการใหบ้รกิารมาก
ขึน้  กลยุทธก์ารตลาดทีนํ่ามาใชเ้พื่อปรบัความตอ้งการซื้อใหส้มํ่าเสมอ และปรบัการใหบ้รกิารไมใ่หเ้กดิปญหามาั

หรอืน้อยเกนิไป มดีงัน้ี 
4.1 กลยุทธป์รบัความต้องการซื้อ (Demand) มดีงัน้ี  (1) การตัง้ราคาใหแ้ตกต่างกนั (Differential 

pricing) เพื่อปรบัความความตอ้งการซือ้ใหส้มํ่าเสมอ กลา่วคอื การตัง้ราคาสงูในชว่งความตอ้งการซือ้มากและตั ้
ราคาตํ่าในชว่งความตอ้งการซือ้น้อย 

4.2 กลยุทธเ์พื่อปรบัการใหบ้รกิารเสนอขาย (Supply) มดีงัน้ี (1) เพิม่พนักงานชัว่คราว (Part-time 
employees) (2) การกําหนดวธิกีารทาํงานทีม่ปีระสทิธภิาพในช่วงคนมาก (Peak-time efficiency routines) (3) 
ใหผู้บ้รโิภคมสีว่นรว่มในการใหบ้รกิาร (Increased consumer participation) (4) การใหบ้รกิารรว่มกนัระหวา่ง
ผูข้าย (Shared services) (5) การขยายสิง่อาํนวยความสะดวกในอนาคต 

กลยทุธก์ารตลาดสาํหรบัธรุกจให้บรการิ ิ  
 ธุรกจิที่ใหบ้รกิารจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรอื 4Ps เช่นเดยีวกบัสนิคา้ ซึ่ง
ประกอบดว้ย (1) ผลติภณัฑ ์(Product)  (2)  ราคา (Price) (3) การจดัจาํหน่าย (Place)  (4) การสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) และนอกนัน้แลว้ยงัตอ้งอาศยัเครื่องมอือื่นๆ เพิม่เตมิซึง่ประกอบดว้ย (5) บุคคล (People)  
หรอืพนักงาน (Employees) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ 
(Motivation) เพือ่ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจกบัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั  พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ 
มทีศันคติที่ดีที่สามารถตอบสนองลูกค้า มีความคิดรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ปญหา และสามารถสร้างั

ค่านิยมใหก้บับรษิทั (6) ตอ้งมกีารนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสรา้งรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้ (Customer-value proposition) ไมว่า่จะเป็นดา้น
ความสะอาด ความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ (7) มกีระบวนการ (Process)  เพื่อสง่มอบคุณภาพในการ
ใหบ้รกิารกบัลกูคา้ไดร้วดเรว็และประทบัใจ (Consumer satisfaction) 

รปูแบบกลยุทธ ์3 ประการ ในธุรกจิการใหบ้รกิาร (Three types of marketing strategy in the 
service business)  การตลาดธุรกจิบรกิารจงึตอ้งใชเ้ครื่องมอืทัง้การตลาดภายใน  (Internal marketing)  ซึง่
บรษิทัตอ้งอาศยัพนกังานเขา้ช่วยและตอ้งอาศยัการตลาดภายนอก (External marketing) โดยการสือ่สารกบั
ลกูคา้และการตลาดทีส่มัพนัธก์นัระหวา่งผูซ้ือ้และผูข้าย (Interactive marketing)   
 1. การตลาดภายใน  (Internal marketing) การตลาดภายในของบรษิทัจะรวมถงึการฝึกอบรม และ
การจูงใจพนักงานขายบรกิาร ในการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกค้า  รวมถึงพนักงานที่ให้การสนับสนุนการ
ใหบ้รกิารโดยใหเ้กดิการทาํงานรว่มกนัเป็นทมี เพือ่สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ 
 2. การตลาดภายนอก (External marketing)  เป็นการใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดเพื่อใหบ้รกิารลกูคา้
ในการจดัเตรยีมการใหบ้รกิาร การกาํหนดราคา การจดัจาํหน่าย และการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 
            3. การตลาดที่สมัพนัธก์นัระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย (Interactive marketing) หมายถงึ การสรา้ง
คุณภาพ บรกิารใหเ้ป็นทีเ่ชื่อถอื เกดิขึน้ในขณะที่ผูข้ายใหบ้รกิารกบัลูกคา้  ลูกคา้จะยอมรบัหรอืไม่ขึน้อยู่กบั
ความพงึพอใจของลูกค้า ลูกคา้จะพจิารณาคุณภาพของการให้บรกิาร โดยพจิารณาจากด้านต่างๆ ดงัน้ี (1) 
คุณภาพดา้นเทคนิค (Technical quality) เช่น วธิกีารซอยผม  วธิกีารซ่อมรถ  (2)  คุณภาพดา้นหน้าที ่
(Functional quality) เช่น มคีวามรูด้า้นการรกัษา ดา้นการว่าความ (3) คุณภาพบรกิารที่ลูกคา้สามารถ
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ประเมนิไดก้่อนซื้อ (Search qualities) เช่น ใบประกาศเกยีรตคิุณหรอืโล่แสดงถงึความสามารถในการใหไ้ด้
หลงัจากการซือ้บรกิาร เช่น ผลของการผ่าตดัตกแต่งบาดแผล (การทาํศลัยกรรมตกแต่ง)  (5) คุณภาพความ
เชื่อถอืไดว้า่เป็นจรงิ (Credence qualities) คอืลกัษณะบรกิารทีผู่ซ้ือ้ยากทีจ่ะประเมนิแมจ้ะไดใ้ชบ้รกิารแลว้ก็
ตาม เป็นความรู้สกึที่ลูกค้าจะประเมนิคุณภาพความเชื่อถือที่ได้รบังานที่สําคญั  ของธุรกิจให้บรกิารม ี 3 
ประการ คอื    (1) ความแตกต่างจากคู่แขง่ขนั (Competitive differentiation) (2) คุณภาพการใหบ้รกิาร 
(Service quality)  (3) ประสทิธภิาพในการใหบ้รกิาร (Productivity) 
 
 การบรหารความแตกตางทางการแขงขนัิ ่ ่  
 การบรหิารความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Managing competitive differentiation) งานการตลาด
ของผูข้ายบรกิารจะตอ้งทาํใหผ้ลติภณัฑแ์ตกต่างจากคู่แขง่ขนั เป็นการลาํบากทีจ่ะสรา้งใหเ้หน็ขอ้แตกต่างของ
บรกิารอยา่งเดน่ชดัในความรูส้กึของลกูคา้ การพฒันาคุณภาพ การใหบ้รกิารทีเ่หนือกวา่คู่แขง่ขนั  สามารถทาํ
ไดใ้นลกัษณะต่างๆ ดงัน้ี (ศริวิรรณ  เสรรีตัน์  และคณะ, 2541 : 334-344) 
 1. คณุภาพการให้บรการ ิ (Service quality)  สิง่สาํคญัสิง่หน่ึงในการสรา้งความแตกต่างของธุรกจิ
การใหบ้รกิาร คอื การรกัษาระดบัการให้บรกิารที่เหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยเสนอคุณภาพการใหบ้รกิารตามที ่       
ลูกคา้คาดหวงัไว ้ขอ้มลูต่างๆ เกี่ยวกบัคุณภาพการใหบ้รกิารทีลู่กคา้ต้องการ จะไดจ้ากประสบการณ์ในอดตี 
จากการพดูปากต่อปาก จากการโฆษณาธุรกจิใหบ้รกิารลกูคา้จะพอใจถา้เขาไดร้บัในสิง่ทีเ่ขาตอ้งการ (What)  
เมือ่เขามคีวามตอ้งการ (When) ณ สถานทีท่ีเ่ขาตอ้งการ (Where)  ในรปูแบบทีต่อ้งการ (How)  นกัการตลาด
ต้องทําการวจิยัเพื่อให้ทราบถึงเกณฑ์การตดัสนิใจซื้อบรกิารของลูกค้า โดยทัว่ไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตาม
ลกูคา้จะใชเ้กณฑต่์อไปน้ีพจิารณาถงึคุณภาพของการใหบ้รกิาร 
 1.1 บรกิารทีนํ่าเสนอ (Offer)  โดยพจิารณาจากความคาดหวงัของลกูคา้ ซึง่ประกอบดว้ย 2 ประการ 
คอื (1) การใหบ้รกิารพืน้ฐานเป็นชุด (Primary service package)  ซึง่ไดแ้ก่ สิง่ทีล่กูคา้คาดวา่จะไดร้บัจาก      
กจิการ เช่น บรกิารพืน้ฐานของโรงแรม ไดแ้ก่ ความสะอาด ความสขุสบายในการเขา้พกั  ตลอดทัง้สิง่อํานวย
ความสะดวกพืน้ฐานทัว่ไปทีโ่รงแรมควรจะมใีหแ้ก่ผูพ้กั เป็นตน้  (2) ลกัษณะการใหบ้รกิารเสรมิ  (Secondary 
service features)  ไดแ้ก่ บรกิารทีก่จิการมเีพิม่เตมิใหน้อกเหนือจากบรกิารพืน้ฐานทัว่ไป เช่น โรงแรมมี
สวนหยอ่ม มสีระวา่ยน้ํา มหีอ้งอาหาร บรกิารใหเ้ชา่วดิโีอ เป็นตน้ 
 1.2 การสง่มอบบรกิาร (Delivery) ทีม่คีุณภาพอยา่งสมํ่าเสมอไดเ้หนือกวา่คูแ่ขง่ โดยการตอบสนอ
ความคาดหวงั ในคุณภาพการใหบ้รกิารของผูบ้รโิภค ความคาดหวงัเกดิจากประสบการณ์ในอดตี คําพดูการ
โฆษณาของธุรกิจ ลูกค้าเลือกธุรกิจให้บริการโดยถือเกณฑ์ภายหลังจากการรับการให้บริการ เขาจะ
เปรยีบเทยีบบรกิารทีร่บัรูก้บับรกิารทีค่าดหวงั ถา้บรกิารทีร่บัรูต้ํ่ากวา่บรกิารทีค่าดหวงัไว ้ลกูคา้จะไมส่นใจ ถ้
บรกิารทีร่บัรูส้งูกวา่ความคาดหวงัของเขา ลกูคา้จะใชบ้รกิารนัน้ซํ้า 
 1.3 ภาพลกัษณ์ (Image) การสรา้งภาพลกัษณ์สําหรบับรษิทัที่ให้บรกิารโดยอาศยัสญัลกัษณ์ 
(Symbols) ตราสนิคา้ (Brand) โดยอาศยัเครื่องมอืการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์และการสือ่สารการตลาด
อื่นๆ 
 1.4 ลกัษณะดา้นนวตักรรม (Innovative features) เป็นการเสนอบรกิารในลกัษณะทีม่แีนวความคดิ   
รเิริม่แตกต่างจากบรกิารของคู่แขง่ขนัทัว่ไป เช่น รา้นตดัผมสามารถซอยผมแปลกใหมไ่ด ้สายการบนิทีม่ทีีน่ัง่
แบบปรบันอนได้ มีสินค้าลดราคา มีบริการโทรศัพท์ มีเปียโน มีห้องสมุด มีคอมพิวเตอร์ให้บริการบน         
เครื่องบนิ เป็นต้น นอกจากน้ีเรายงัสามารถสร้างความแตกต่างในด้านภาพลกัษณ์จากสญัลกัษณ์และตรา
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สนิคา้  เช่น โรงแรมโอเรยีนเตล็ มภีาพลกัษณ์ทีด่เีหนือโรงแรมอื่นไดก้ําหนดโมเดลคุณภาพการใหบ้รกิาร ซึ่ง
เน้นความตอ้งการทีส่าํคญัโดยเน้นการสง่มอบคุณภาพการใหบ้รกิารทีค่าดหวงัซึง่เป็นสาเหตุใหก้ารสง่มอบการ
ใหบ้รกิารไมป่ระสบความสาํเรจ็  ซึง่แสดงชอ่งวา่ง 5 ประการดงัน้ี 
 2.1 ช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผู้บรโิภคและการรบัรู้ในการจดัการของผู้บรโิภค (Gap 
between consumer expectation and management perception)  ถา้ฝายจดัการไมส่ามารถสรา้งการรบัรูท้ี่่

ลกูคา้คาดหวงัไว ้กจ็ะเกดิชอ่งวา่งน้ีขึน้ 
 2.2 ช่องว่างระหว่างการรบัรูจ้ากการจดัการ และลกัษณะคุณภาพการใหบ้รกิาร (Gap between 
management perception and service-quality specifications) ฝายจดัการอาจจะแกไ้ขความตอ้งการของ        ่

ลกูคา้ทีร่บัรู ้แต่ไมไ่ดก้ําหนดมาตรฐานการทํางานเฉพาะอย่าง ตวัอยา่ง ผูบ้รหิารบอกพยาบาลใหบ้รกิารอยา่ง
รวดเรว็โดยไมบ่อกระยะเวลาไว ้
 2.3 ช่องวา่งระหวา่งลกัษณะคุณภาพการใหบ้รกิารและการสง่มอบบรกิาร (Gap between service-
quality specifications and service delivery) พนกังานทีไ่มไ่ดร้บัการฝึกอบรมจะไม่สามารถทาํงานให้
สอดคลอ้งกบัมาตรฐานทาํใหเ้กดิความขดัแยง้กบัมาตรฐาน 
 2.4 ช่องว่างระหว่างการสง่มอบบรกิารและการตดิต่อสื่อสารภายนอก (Gap between service 
delivery and external communications)  ความคาดหวงัของผูบ้รโิภคไดร้บัผลกระทบจากตวัแทน และการ
โฆษณาของบรษิทั ตวัอยา่ง ถา้โรงพยาบาลแสดงแผ่นพบัราคาถูกและไมส่รา้งภาพลกัษณ์ เหล่าน้ีมผีลกระทบ
ต่อความคาดหวงัของลกูคา้ 
 2.5 ช่องวา่งระหว่างบรกิารทีร่บัรูแ้ละบรกิารทีค่าดหวงั (Gap between perceived service and 
expected service) ช่องว่างน้ีเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคไดว้ดัการทํางานของบรษิทั     และไม่เป็นไปตามความ
คาดหวงั 
การใชค้วามคาดหวงัของลูกคา้เพื่อเป็นมาตรฐานในการพจิารณาการใหบ้รกิาร ผูบ้รหิารจะใชค้ําถามต่อไปน้ี  
เพื่อคน้หาความคาดหวงัของผูบ้รโิภค  (1) เราพยายามสรา้งภาพทีเ่ป็นจรงิในการใหบ้รกิารลกูคา้หรอืไม ่(Do 
we strive to present a realistic picture of our service to customers?)  คาํถามน้ีใชเ้พือ่ตรวจสอบ  ขา่วสาร
การสง่เสรมิการตลาด เพื่อการเปิดรบัขา่วสารของลูกคา้ การสื่อสารระหว่างพนักงานทีใ่หบ้รกิารลูกคา้ และมี
คาํมัน่สญัญากบัลูกคา้ โดยประเมนิผลกระทบจากความคาดหวงัของลกูคา้ทีม่ต่ีอราคา (2) การใหบ้รกิารเป็น
การใหค้วามสาํคญัเป็นอบัดบัแรกในบรษิทัหรอืไม ่(Is performing the service right the first time a top 
priority in our company?) บรษิทัมุง่ใหพ้นกังานใหบ้รกิารทีเ่ชื่อถอืไดด้ว้ยวธิกีารทีม่ปีระสทิธผิลเชงิตอบสนอง
ความคาดหวงัของลูกคา้หรอืไม่ พนักงานของบรษิทัได้รบัการฝึกอบรม และใหร้างวลัจากการบรกิารหรอืไม ่
(3) บรษิทัมกีารสื่อสารกบัลูกคา้อย่างมปีระสทิธผิลหรอืไม่ (Do we communicate effectively with 
customers?) บรษิทัมกีารสือ่สารกบัลกูคา้เพื่อตอบสนองความคาดหวงัของลกูคา้ไดห้รอืไม ่บรษิทัมขี ัน้ตอนที่
สรา้งความเป็นเลศิในระหวา่งการใหบ้รกิารหรอืไม ่(5) พนกังานไดร้ะลกึถงึปญหาการใหบ้รกิารวา่เป็นโอกาสที่ั

จะสรา้งความประทบัใจหรอืถอืว่าเป็นการรบกวนจากลูกคา้หรอืไม่ (Do our employees regard service 
problems as opportunities to impress customers, or as annoyances?)  เรามกีารจดัเตรยีมและกระตุน้
พนกังานเพื่อใหก้ระบวนการการใหบ้รกิารเป็นเลศิขึน้หรอืไม ่(6) บรษิทัมกีารประเมนิและปรบัปรุงการทาํงาน
ใหด้ขีึน้ เพื่อตอบสนองความคาดหวงัของลกูคา้อยา่งต่อเน่ืองหรอืไม ่(Do we continuously evaluate and 
improve our performance against customers’ expectations?)  บรษิทัมรีะดบัการใหบ้รกิารทีส่มํ่าเสม
หรอืไม ่    บรษิทัไดเ้พิม่ระดบัการใหบ้รกิารทีด่ขี ึน้หรอืไม ่
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คุณภาพการใหบ้รกิาร (Service quality)  จะมลีกัษณะดงัน้ี  (1) การเขา้ถงึลกูคา้ (Access) บรกิารทีใ่หก้บั
ลกูคา้ตอ้งอํานวยความสะดวกในดา้นเวลา สถานทีแ่ก่ลูกคา้ คอื ไม่ใหล้กูคา้ตอ้งคอยนาน ทาํเลทีต่ ัง้เหมาะสม 
เพื่อแสดงถงึความสามารถของการเขา้ถงึลกูคา้ (2) การตดิต่อสือ่สาร (Communication) มกีารอธบิายอยา่ง
ถูกตอ้ง โดยใชภ้าษาทีลู่กคา้เขา้ใจงา่ย (3) ความสามารถ (Competence) บุคลากรทีใ่หบ้รกิารตอ้งมคีวาม
ชาํนาญ และมคีวามรูค้วามสามารถในงาน (4) ความมน้ํีาใจ (Courtesy) บุคลากรตอ้งมมีนุษยสมัพนัธ ์มคีวาม
เป็นกนัเอง มวีจิารณญาณ (5) ความน่าเชื่อถอื (Credibility) บรษิทัและบุคลากรตอ้งสามารถสรา้งความเชื่อมัน่
และความไวว้างใจในบรกิาร โดยเสนอบรกิารทีด่ทีีสุ่ดใหแ้ก่ลกูคา้ (6) ความไวว้างใจ (Reliability) บรกิารที่
ใหก้บัลูกคา้ตอ้งมคีวามสมํ่าเสมอและถกูตอ้ง (7) การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนักงานจะตอ้ง
ใหบ้รกิารและแกป้ญัหาแก่ลกูคา้อยา่งรวดเรว็ตามทีล่กูคา้ตอ้งการ (8) ความปลอดภยั (Security) บรกิารทีใ่ห้
ตอ้งปราศจากอนัตรายความเสีย่งและปญหาต่างๆ ั (9) การสรา้งบรกิารใหเ้ป็นทีรู่จ้กั (Tangible) บรกิารทีล่กูคา้
ได้รบั จะทําให้เขาสามารถคาดคะเนถึงคุณภาพบริการดงักล่าวได้  (10) การเข้าใจและรู้จกัลูกค้า 
(Understanding/knowing customer) พนกังานตอ้งพยายามเขา้ใจถงึความตอ้งการของลกูคา้ และใหค้วาม
สนใจตอบสนองความตอ้งการดงักลา่ว 

แนวความคดิเชงิกลยุทธ์ (Strategic concept)  บรษิทัทีม่กีารบรกิารที่ยอดเยีย่มจะต้องมุ่งการ
ตอบสนอง ความพงึพอใจของลูกค้าเป็นสําคญั โดยการใช้กลยุทธ์สรา้งความแตกต่างที่สามารถสรา้งความ
ภกัดจีากลกูคา้อยา่งถาวร 
 มาตรฐานระดบัสงู (High Standard) บรกิารที่ดทีี่สุดจะต้องกําหนดมาตรฐานดา้นการใหบ้รกิาร
ระดบัสงู ตรวจสอบการทํางานดา้นการใหบ้รกิารทัง้ของบรษิทัและของคู่แข่งขนัดว้ยเครื่องมอืน้ีเพื่อใชว้ดัผล
การทาํงาน 
 ระบบเพื่อแกป้ญหาขอ้เสนอแนะของลกูคา้ ั (Systems for satisfying customer’s complaints) เป็น
ระบบเพือ่จดัคาํตชิมจากลกูคา้เพือ่นําขอ้มลูเหลา่นัน้ไปแกไ้ขปรบัปรงุคุณภาพการบรกิารใหด้ขีึน้ 
 การตอบสนองความพงึพอใจทัง้ของพนักงานและของลูกคา้ (Satisfying both employees and 
customers) บรษิทัทีบ่รกิารเยีย่มยอดตอ้งเชื่อถอืวา่ความสมัพนัธท์ีด่กีบัพนกังานจะสะทอ้นถงึความสมัพนัธท์ี่
ดกีบัลูกคา้ดว้ย ฝายบรกิารจะใชก้ารตลาดภายในและสรา้งสภาพแวดลอ้มที่ใหก้ารสนับสนุนพนักงานและให้่

รางวลัสาํหรบัการใหบ้รกิารทีด่ ีโดยการตรวจสอบความพงึพอใจของพนกังานในการทาํงาน 
 การบรหิารประสทิธภิาพในการใหบ้รกิาร (Managing productivity) ในการเพิม่ประสทิธภิาพของการ
ใหบ้รกิารธุรกจิใหบ้รกิารสามารถทาํได ้6 วธิ ีคอื (1) การใหพ้นกังานทาํงานมากขึน้ หรอืมคีวามชาํนาญสงูขึน้
โดยจ่ายค่าจา้งเท่าเดมิ  (2) เพิม่ปรมิาณ การใหบ้รกิารโดยยอมสญูเสยีคุณภาพบางสว่นลง เช่น หมอตรวจ
คนไขจ้าํนวนมากขึน้ โดยลดเวลาทีใ่ชส้าํหรบัแต่ละรายลง (3) เปลีย่นบรกิารใหเ้ป็นแบบอุตสาหกรรมโดยเพิม่
เครือ่งมอืเขา้มาชว่ย และสรา้งมาตรฐานการใหบ้รกิาร เช่น บรกิารขายอาหารแบบฟาสตฟู์ด ้ (4) การใหบ้รกิาร
ทีไ่ปลดการใชบ้รกิารหรอืสนิคา้อื่นๆ เช่น บรกิารซกัรดีเป็นการลดบรกิารจา้งคนใชห้รอืการใชเ้ตารดี (5) การ
ออกแบบบรกิารใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ เช่น ชมรมวิง่จ๊อกกิ้งจะช่วยลดการใชบ้รกิารการรกัษาพยาบาลลง 
(6) การใหส้ิง่จูงใจลกูคา้ใหใ้ชแ้รงงานของเขาแทนแรงงานของบรษิทั เช่น รา้นขายอาหารชนิดใหลู้กคา้ช่วย   
ตวัเอง ธุรกจิทีใ่หบ้รกิารทีต่อ้งการเพิม่ประสทิธภิาพในการใหบ้รกิารตอ้งระมดัระวงัไมใ่หเ้กดิภาพลกัษณ์ในแง่
การลดคุณภาพของการบรกิาร รวมทัง้รกัษาระดบัความพงึพอใจของลกูคา้ 
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ภาพประกอบ 3 แสดงโมเดลคุณภาพของบรกิาร (Service-quality model) (Kotler. 1997:478) 
 
 

การตดิต่อสือ่สารดว้ยคาํพดู 
(Word-of-mouth 
communication) 

ความตอ้งการเฉพาะบุคคล 
(Personal needs) 

ประสบการณ์ในอดตี 
(Past experience) 

บรกิารทีค่าดหวงั (Expected service) 

บรกิารทีร่บัรู ้(การตดิต่อสือ่สารคาํพดู) 

การสง่มอบบรกิาร การสือ่สารก่อนและ
หลงั (Service delivery (including pre-

and post-contacts)) 

การตดิต่อสือ่สารภายนอกกบั 
ผูบ้รโิภค (External 
communications to 

consumers) 

การแปลความหมายการรบัรูเ้ป็นการ 
ระบุคุณภาพการบรกิาร (Translation 
of perception into service-quality 

specification) 

การจดัการการรบัรูถ้งึความคาดหวงั 
ของผูบ้รโิภค (Management 

perception of consumer expectation) 

ชอ่งวา่ง 5   
(GAP 5) 

ชอ่งวา่ง 4 (GAP 4) 
ชอ่งวา่ง 3 
GAP  3 

ชอ่งวา่ง 2 
GAP  2 

ชอ่งวา่ง 1 
GAP 1 

ผูบ้รโิภค 

นกัการตลาด 
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การบรหารการให้บรการเสรมสาํหรบัการขายผลตภณัฑ์ิ ิ ิ ิ  
 บรกิารเสรมิการขายผลติภณัฑ ์ (Product support services) ไดแ้ก่ ธุรกจิทีข่ายอุปกรณ์เครื่องมอื 
เครื่องจกัรต่างๆ เช่น รถแทรกเตอร์  รถยนต์  คอมพิวเตอร์  พิมพ์ดีด เครื่องปรบัอากาศ เป็นต้น การ
ใหบ้รกิารเป็นสิง่สาํคญัในการต่อสูก้บัคูแ่ขง่ขนั ในทีน้ี่จะแยกพจิารณาเป็น 2 กรณี คอื กลยุทธเ์สนอการบรกิาร
ก่อนการขายและกลยทุธก์ารเสนอการบรกิารหลงัการขาย 
 1. กลยทุธก์ารเสนอการบรการกอนการขาย ิ ่ (Pre-sales service strategy) ผูผ้ลติเครื่องมอื
ต่างๆ จะต้องออกแบบเครื่องมือและบริการเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าเปาหมาย เช่น ผู้ผลิต้

คอมพวิเตอร์จะต้องคํานึงถงึประสทิธภิาพการทํางานของเครื่องคอมพวิเตอร์ และการใช้บรกิารแนะนําและ
ตดิตัง้ เป็นต้น จากการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ในเครื่องมอืที่ใชส้าํหรบัอุตสาหกรรมพบว่า มบีรกิารที่
ตอ้งการเรยีงตามลาํดบัความสาํคญัดงัน้ี (1) ความเชื่อถอืในการขนสง่ (Delivery reliability)  (2) การแจง้ราคา
บรกิารโดยฉบัพลนั (Prompt quotation) (3) คาํแนะนําดา้นเทคนิค (Technical advice)  (4) การใหส้ว่นลด 
(Discounts) (5) บรกิารหลงัการขาย (After sales services)  (6) การเสนอขาย (Sales representation)  (7) 
ความสะดวกในการตดิต่อ (Ease of contact)  (8) การรบัประกนัสนิคา้ (Replacement guarantee)  (9) การมี
เครอืขา่ยมากของผูผ้ลติ ( Wide range of manufacturer)  (10) การใหบ้รกิารการออกแบบสนิคา้ (Pattern 
design)  (11) การใหส้นิเชื่อ (Credit)  (12) การทดสอบการใชง้าน (Test  facilities) 

ลาํดบัความสาํคญัของบรกิารทีล่กูคา้กําหนดนัน้ ทาํใหผู้ผ้ลติรูว้า่เขาจะตอ้งพยายามมบีรกิารดงักล่าว
อย่างน้อยเท่าใด หรอืมากกว่าคู่แข่งขนัในเรื่องใดบ้าง นอกจากน้ีการวจิยัยงัช่วยให้ธุรกจิสามารถพจิารณา
ตดัสนิใจใชส้ว่นประสมของการใหบ้รกิาร (Service mix) ทีด่ทีีส่ดุสาํหรบัสนิคา้ทีเ่สนอขาย ในกรณีทีเ่ป็นสนิคา้
เครือ่งมอืทีม่รีาคาแพง เชน่ เครือ่งมอืทางการแพทย ์ผูผ้ลติจะตอ้งเสนอบรกิารอยา่งน้อยในประเดน็ต่อไปน้ี คอื 
(1) บรกิารดา้นสถาปตยกรรม ั (Architectural services) คอื การใหบ้รกิารในการออกแบบเฉพาะสถานทีท่ีต่ ัง้
เครื่องมอื (2) บรกิารดา้นตดิตัง้ (Installation services) คอืการใหบ้รกิารตดิตัง้เครื่องมอื (3) บรกิารฝึกอบรม 
(Training services) คอื การใหบ้รกิารดา้นฝึกอบรมแก่เจา้หน้าที่ทีเ่กี่ยวขอ้งการกบัการใชเ้ครื่องมอื  (4) 
บรกิารดแูลรกัษาและซ่อมแซม (Equipment maintenance and repair services) (5) บรกิารดา้นการเงนิ  
(Financing services) 

2. กลยุทธ์การเสนอบรการหลงัการขาย ิ (Postsale service strategy)  ผูผ้ลติสนิคา้พวก
เครื่องมอืต้องพจิารณาตดัสนิใจว่าจะมบีรกิารหลงัการขายอะไรบ้างที่จะเสนอให้กบัลูกค้า เช่น บรกิารดูแล
รกัษาและซ่อมแซม บรกิารฝึกอบรม  และอื่นๆ เป็นตน้ โดยผูผ้ลติมทีางเลอืกปฏบิตัไิด ้3 ทาง คอื (1) ผูผ้ลติ
เป็นผูใ้หบ้รกิารเหล่านัน้เอง (2) ผูผ้ลติกําหนดใหผู้จ้ดัจาํหน่ายและผูข้ายเป็นผูใ้หบ้รกิาร  (3) ผูผ้ลติกําหนด
บุคคลทีส่ามเป็นผูใ้หบ้รกิาร 
 แต่อย่างไรก็ตามถ้าเป็นบรกิารเกี่ยวกบัดูแลรกัษาและซ่อมแซม ผู้ผลิตมกัจะเลอืกดําเนินการเอง
เพราะเขาเป็นผูใ้กลช้ดิกบัสนิคา้และรูถ้งึปญหาต่างๆ ด ีนอกจากน้ียงัเป็นการสิน้เปลอืงทีต่อ้งฝึกอบรมบุคคลั

เขา้มาทํางานแทน และยงัสามารถสร้างกําไรจากธุรกจิการให้บรกิารและจําหน่ายอะไหล่ และถ้าเขาเป็นผู้
จําหน่ายอะไหล่แต่เพยีงผูเ้ดยีว  จะทําใหเ้ขาสามารถสรา้งราคาอะไหล่ไดส้งูดว้ย แต่โดยทัว่ไปผูผ้ลติอุปกรณ์
จาํนวนมากมกัจะตัง้ราคาอะไหลไ่วต้ํ่า เพือ่ขายสนิคา้ใหไ้ดแ้ละไดก้าํไรสงูจากกจิการใหบ้รกิารแทน 
 ในกรณีกําหนดให้คนกลางเป็นผู้ให้บรกิารลูกค้า มเีหตุผลเพราะมคีนกลางมสีถานที่ที่ใกล้ชดิกบั   
ลกูคา้และสามารถใหบ้รกิารทีร่วดเรว็กวา่ โดยผูผ้ลติกจ็ะมกีาํไรจากการขายอะไหล ่สว่นการใหบ้รกิารเป็นเรื่อง
ของคนกลาง 
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5. พฤตกรรมิ  
 ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  

Eric N. Berkowitz, Roger A.Kerin, William Rudelius (1989 :90 )  ไดใ้หค้วามหมายของ พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงในการซือ้สนิคา้ หรอืบรกิาร  รวมถงึกระบวนการทีเ่กดิใน
จติใจ และทางสงัคมซึง่ไดก้่อใหเ้กดิการกระทาํนัน้ ๆ วชิาทีว่า่ดว้ยพฤตกิรรมจะใหค้าํตอบต่อคําถามทีว่า่ทําไมคน
จงึเลอืกซื้อสนิค้าชนิดนัน้  หรอืยี่ห้อนัน้มากกว่าอกีชนิดหน่ึงหรอือกียี่ห้อหน่ึง เขาตดัสนิใจในทางเลอืกอย่างไร 
และบรษิทัจะใชค้วามรูน้ี้ในการทาํตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้    

อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล  (2526 : 5-6)  ไดใ้หค้วามหมายของ พฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่  ปฎกิรยิาของบุคคลที่
เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการได้รบัและการใช้สนิค้า และบรกิารทางเศรษฐกิจรวมทัง้กระบวนการต่าง ๆ ของการ
ตดัสนิใจซึ่งเกดิก่อน และเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ เหล่าน้ี  คําจํากดัความที่กล่าวมาน้ี อาจแบ่งออกเป็น 3  
สว่นสาํคญั คอื  

1. ปฏกิริยิาของบุคคล  ซึง่รวมถงึกจิกรรมต่าง ๆ  เชน่      การเดนิทางไป         และกลบัจาก 
รา้นคา้ การแจกจา่ยในรา้นคา้ การซือ้ การขนสนิคา้ การใชส้ถานประโยชน์ การประเมนิคา่สนิคา้ และการบรกิารที่
มจีาํหน่ายอยูใ่นตลาด 

2. บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บั และการใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ   ซงึหมายถงึ 
บรโิภคคนสดุทา้ย  (The Ultimate Consumer) เรามุง่ทีต่วับุคคลผูซ้ือ้สนิคา้ และบรกิารเพื่อนําไปใชบ้รโิภคเอง 
หรอืเพื่อการบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่าง ๆ ทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั เช่น ครอบครวั หรอื เพื่อน เราจะพจิารณา
หน่วยบรโิภควา่รวมถงึ แมบ่า้นในฐานะทีเ่ป็นตวัแทนการจดัซือ้ของครอบครวั และบุคคลทีซ่ือ้ของขวญัใหก้บัผูอ้ื่น
ดว้ยอยา่งไรกด็ ีเราไมพ่จิารณาถงึการทีบุ่คคลทาํการซือ้ใหก้บัองคก์รธุรกจิ   หรอืสถาบนัต่างๆ 

3. กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสนิใจ  ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ เหลา่น้ี  ซึง่ไม ่
รวมถงึการตระหนักถงึความสาํคญัของกจิกรรมการซื้อของผูบ้รโิภคทีก่ระทบโดยตรงต่อปฏกิริยิาทางการตลาดที่
เราสงัเกตได ้เชน่ การตดิต่อกบัพนกังานขายกบัสือ่โฆษณา และการเปิดรบัขา่วสารโฆษณา การสอบถามอยา่งไม่
เป็นทางการจากญาตมิติร  การสรา้งความโน้มเอยีง หรอืมาตรการในการประเมนิคา่ทางเลอืกต่าง ๆ และปฏกิริยิา
ต่าง ๆ เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้หลงัจากการระบุ และพจิารณาทางเลอืกต่าง ๆ และปฏกิริยิาต่าง ๆ    เกีย่วกบั
การตดัสนิใจซื้อหลงัจากการระบุ และพจิารณาทางเลอืกต่าง ๆ เป็นอย่างด ี สรุปที่น้ีก็คอื พฤติกรรมผู้บรโิภค
เกี่ยวขอ้งการศกึษาถงึว่า บุคคลผูบ้รโิภค บรโิภคอะไร ทีไ่หน บ่อยแค่ไหน และภายใตส้ถานการณ์อย่างไรบา้งที่
ทาํใหส้นิคา้และบรกิารไดร้บัการบรโิภค 
 จากความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีก่ล่าวมา สรุปไดว้า่พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการ
ของตัวบุคคลที่ทําหน้าที่ในการตัดสินใจซื้อสินค้า และบริการซึ่งตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อจึงมีการ
เปลี่ยนแปลงตามปจจยัเหตุหลากหลาย ดงันัน้ การที่จะศกึษาพฤติกรรมผู้บรโิภคให้ชดัเจนนัน้  ควรมุ่งศกึษาั

พฤตกิรรมการซือ้และกระบวนการตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้และบรกิาร 
พบิลู ทปีะปาล (2534:154-156)    ไดเ้ขยีนไวเ้กีย่วกบัพฤตกิรรมของมนุษย ์    วา่ก่อนทีม่นุษยจ์ะแสดง 

พฤตกิรรมอย่างใดอย่างหน่ึง  ออกมามกัจะมเีหตุที่จะทําให้เกดิ พฤตกิรรมนัน้เสยีก่อนซึ่งอาจเรยีกว่า “ 
กระบวนการของพฤตกิรรม ”  (Process of behavior)   ซึง่พฤตกิรรมของมนุษยม์ลีกัษณะคลา้ยกนัอยู ่3 ประการ 
คอื 
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1.พฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ไดต้อ้งมสีาเหตุทีท่าํใหเ้กดิ (Behavior of caused)  หมายความวา่ การทีค่นเราจะ
แสดงพฤตกิรรมอย่างอย่างหน่ึงออกมานัน้จะตอ้งมสีาเหตุทีท่าํใหเ้กดิและสาเหตุนัน้ก ็คอื ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้
ในตวัเรานัน่เอง 

2.พฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ไดต้อ้งมสีิง่จงูใจ หรอืแรงกระตุน้ (Behavior  is motivated)  หมายความวา่  เมื่อ
คน 

เรามคีวามต้องการขึน้แลว้  กป็รารถนาที่จะบรรลุใหถ้งึความต้องการนัน้จนกลายเป็นแรงกระตุ้น หรอื แรงจูงใจ 
(Motivated) ใหบุ้คคลนัน้แสดงพฤตกิรรมต่าง ๆ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการทีเ่กดิขึน้ 

3.พฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ยอ่มมุง่ไปสูเ่ปาหมาย ้  (Behavior goal direct)   หมายความวา่    การทีบุ่คคลจะ
แสดงพฤตกิรรมอะไรออกมา     มไิดก้ระทาํอยา่งเลื่อนลอยโดยไรจุ้ดมุง่หมาย แต่ตรงขา้มกลบัมุง่ไปสูจุ่ดมุง่หมาย
ทีแ่น่นอน เพือ่ใหบ้รรลุถงึความตอ้งการของตนเอง 
 

6.  ทฤษฎีพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
1.ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคในทางเศรษฐศาสตร ์

การศกึษาพฤตกิรรมผู้บรโิภคในทางเศรษฐศาสตร์เป็นการศกึษาถึงเบื้องหลงัความต้องการ
สนิคา้ 

และบรกิาร  ซึง่ความตอ้งการดงักล่าวจะถูกกําหนดขึน้มาจากในใจของผูบ้รโิภค ในการอธบิายพฤตกิรรมดงักล่าว
นัน้ไดม้กีารศกึษาไว ้2 แนวทาง คอื 
  1.การศกึษาแบบหน่วยนบั  (Cardinal Approach)  เป็นวธิกีารศกึษาทีใ่ชอ้ธบิายพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคของทฤษฎอีรรถประโยชน์ มสีาระสาํคญั ดงัน้ี 

อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถงึ  ความพอใจทัง้หมดทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากการบรโิภค     หรอื 
อุปโภคสนิค้า และบรกิารที่เกิดขึ้นในใจของผู้บรโิภคในการศกึษาทฤษฎีอรรถประโยชน์มขีอ้สมมติที่สําคญัว่า 
ผูบ้รโิภคสามารถวดัมลูค่าอรรถประโยชน์ออกมาเป็นตวัเลข (Numberical)  ไดเ้ช่นเดยีวกนักบัการวดัน้ําหนกัขอ
สนิคา้ และบรกิารอื่นๆ  โดยเรยีกหน่วยในการวดัความพงึพอใจหรอือรรถประโยชน์วา่ Utility  และความพอใจที่
ไดร้บัจากการบรโิภคสนิคา้แต่ละชนิดเป็นเอกเทศต่อกนั  ทฤษฎน้ีีเชื่อว่าความพอใจของผูบ้รโิภคทีไ่ดร้บัจากการ
บรโิภคสนิค้าแต่ละหน่วยที่บรโิภคเพิม่ขึน้  จะเพิม่ขึน้ในอตัราลดลงเน่ืองจากผู้บรโิภคเริม่เคยชนิในการบรโิภค
สนิคา้ชนิดนัน้  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่สดงออกมา  ในรปูของการเลอืกบรโิภคสนิคา้ และบรกิารจนทาํใหเ้ขาไดร้บั
อรรถประโยชน์สงูสดุ กค็อื ดุลยภาพของผูบ้รโิภค และผลทีไ่ดส้ามารถนําไปสรา้งเป็นเสน้อุปสงค ์(Demand)  ทีม่ี
ต่อสนิคา้ชนิดนัน้ได ้ ภายใตข้อ้จาํกดัของรายไดท้ีม่อียูอ่ยา่งจาํกดั  และราคาสนิคา้ภายในตลาดทีเ่ป็นอยู ่

2.การศกึษาแบบเรยีงลาํดบั  (Ordinal Approach)      เป็นการศกึษาถงึพฤตกิรรมของผู ้
บรโิภคอกีแนวทางหน่ึง  โดยใช้อรรถประโยชน์เช่นกนั  ซึ่งเรยีกว่าทฤษฎีเสน้ความพอใจเท่ากนั (Indifference 
Curve)  แต่สิง่ทีแ่ตกต่างของ 2 ทฤษฎกีค็อื  ทฤษฎเีสน้ความพอใจเท่ากนัแสดงใหเ้หน็วา่พฤตกิรรมผูบ้รโิภค
สามารถทําได้โดยไม่จําเป็นต้องรู้จํานวนอรรถประโยชน์   ที่ผู้บริโภคได้รบัรู้เพียงแต่ว่าผู้บริโภคสามารถ
เรยีงลําดบัความชอบในการบรโิภคสนิคา้ว่าชอบสนิคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงมากกว่า น้อยกว่า หรอืเท่ากบัสนิคา้อกี
ชนิดหน่ึงกเ็พยีงพอแลว้ 

เส้นความพอใจเท่ากนั  หมายถึง เส้นที่แสดงการเลือกการบริโภคสนิค้าชนิดต่าง ๆ ในอตัราส่วนที่
แตกต่างกนัโดย  ไดร้บัอรรถประโยชน์ หรอืความพอใจเท่ากนัตลอดเสน้  ในกรณีทีม่สีนิคา้อยู ่2 ชนิด  คอื X และ 
Yและทัง้สองชนิดเป็นสนิคา้ปกตแิลว้  จะทําใหเ้สน้ความพอใจเท่ากนัมลีกัษณะทีล่าดลงมาจากซา้ยไปขวา   โคง้
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เวา้เขา้หาจุดกําเนิดและไมต่ดักนัเน่ืองจากในการบรโิภคสนิคา้ X ในปรมิาณ X1 หน่วย และบรโิภค Y  ในปรมิาณ 
Y1 หน่วย  มคีวามพอใจในระดบั U0 ถา้ผูบ้รโิภคเพิม่ (ลด) การบรโิภคสนิคา้ X จาก X1 เป็น X2  เขาจะมคีวาม
พอใจเพิม่ขึน้ (ลดลง) มากกวา่ U0   ดงันัน้  ถา้จะใหเ้ขากลบัไปมคีวามพอใจระดบัเดมิ คอื 0  เราจะตอ้งให้
ผูบ้รโิภคลด (เพิม่) ปรมิาณการบรโิภคสนิคา้ Y ใหม้ากกวา่ Y1  เสน้ความพอใจเท่ากนัไดใ้ชอ้ธบิายพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคว่า การบรโิภคสนิค้าตามเสน้ความพอใจดงักล่าวนัน้  ไม่ไดแ้สดงถงึจุดที่เหมาะสมในการเลอืกบรโิภค 
เพราะในการเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิารมาบรโิภคจะอยู่ภายใต้ขอบเขตของงบประมาณ หรอืรายไดข้องผูบ้รโิภค 
ซึง่แสดงถงึอาํนาจซือ้ทีเ่ขาจะสามารถนําไปซือ้สนิคา้และบรกิารได ้ ดงันัน้  ขอ้จาํกดัของทฤษฎน้ีีกค็อื ความพอใจ
สงูสุดที่ไดร้บัจากการเลอืกบรโิภคสนิคา้ของผูบ้รโิภคจะขึน้อยู่กบัรายได ้ ซึ่งมอียู่จํากดัโดยปกตผิูบ้รโิภคจะต้อง
จดัสรรรายไดท้ีม่อียู่จํากดั  แบ่งไปซื้อสนิคา้ X และ Y ในสดัสว่น ณ จุดทีเ่สน้ความพอใจเท่ากนัสมัผสักบัเสน้
งบประมาณ  ถงึจะใหค้วามพอใจสงูสดุ และเมือ่สนิคา้มรีาคาถูกลง    ผูบ้รโิภคมกีารปรบัปรมิาณการบรโิภคสนิคา้
ทีม่รีาคาถกูลงเพิม่มากขึน้ 

พฤติกรรมผู้บริโภคตามทฤษฎีเส้นความพอใจเท่ากันน้ี  สามารถสร้างเส้นอุปสงค์ต่อสินค้าชนิดที่
ตอ้งการได ้  
เพราะเมื่อราคาของสนิคา้ชนิดหน่ึงเปลีย่นแปลงไปจะทําใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ชนิดนัน้ในปรมิาณทีเ่ปลีย่นแปลงไป
ดว้ยจะเหน็วา่ทัง้สองแนวความคดิต่างใหข้อ้สรุปในการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดเ้หมอืนกนั  แต่แตกต่างกนั
ในแนวทางการวเิคราะห ์

2.ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคในสาขาอื่น ๆ  
การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางดา้นจติวทิยา  ไดแ้บ่งวธิกีารศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคออกเป็น 2 ดา้น
ดงัน้ี 

1.  การศกึษาทางดา้นจติวทิยาทัว่ไป    (General Psychology)       เป็นการศกึษาเรือ่งความ 
สมัพนัธ์ระหว่างตวับุคคลกบัสภาพแวดล้อมทางวตัถุและสงัคมเศรษฐกิจ  มเีน้ือหาเกี่ยวขอ้งกบัการจูงใจ  การ
เรยีนรูค้วามจาํ ทศันคต ิอารมณ์ และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค  ซึง่แนวความคดิทางจติวทิยานัน้  ทาํใหส้ามารถ
อธบิายสาเหตุการเกดิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดว้า่  ทาํไมผูบ้รโิภคจงึประพฤตปิฏบิตัเิชน่นัน้ 
  2.  การศกึษาทางดา้นจติวทิยาสงัคม ( Social Psychology)  เป็นการศกึษาพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบัประสบการณ์ และพฤตกิรรมสว่นตวับุคคลในสว่นทีส่มัพนัธ ์กบับุคคลอื่น ๆ  อทิธพิลของ
กลุม่ (Group Influence)  และวฒันธรรมต่าง ๆ แนวทางการศกึษาน้ี      จะชว่ยใหส้ามารถเขา้ใจ  ถงึลกัษณะของ
ปฎกิริยิาการโตต้อบ  ( Reaction )  ของผูบ้รโิภคแต่ละคนทีม่ต่ีอบุคคลอื่น ๆ  หรอืทีม่ต่ีอกลุ่มสงัคมเป็นอยา่งไร  
และทีส่าํคญั คอื ทาํใหท้ราบถงึสาเหตุทีก่่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในสิง่ทีจ่งูใจ  อนัสบืเน่ืองจากการเรยีนรู ้การรบั 
และความเขา้ใจทีม่ต่ีอสงัคมในความคดิของผูบ้รโิภค 
  ทฤษฎ ีเอส – อาร ์( S-R Theory)  เป็นทฤษฎทีีอ่ธบิายถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางดา้น
จติวทิยาทีศ่กึษาถงึเหตุจูงใจทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจบรโิภค (ซือ้)  ผลติภณัฑโ์ดยมจีุดเริม่ตน้จากการเกดิสิง่มา
กระตุน้ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ  สิง่กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํที่
ผูผ้ลติ หรอื ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของ
ผูบ้รโิภค  แลว้กจ็ะมกีารตอบสนองหรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
  สิง่กระตุน้ ( Stimulus) อาจเกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย  (Inside Stimulus)  หรอืสิง่กระตุน้
จากภายนอก (Outside Stimulus )  สิง่ทีส่าํคญั คอื สิง่กระตุน้จากภายนอก เช่น สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคาสนิค้า  ด้านการจดัช่องทางจําหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด  และทางด้านเศรษฐกิจ  ซึ่งเป็นสิง่ที่
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ผู้บรโิภคไม่สามารถควบคุมได้  สามารถกระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกิดความต้องการผลติภณัฑ์ได้การตอบสนองของ
ผูบ้รโิภคหรอืการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค  ซึง่แสดงออกโดยการเลอืกผลติภณัฑ ์ตราสนิคา้ สถานทีซ่ือ้สนิคา้ เวลาใน
การเลอืกซือ้ และปรมิาณการซือ้  เป็นตน้ 
 3. การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางดา้นสงัคมวทิยา ( Sociolgy)   
 ในการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นสงัคมวทิยาน้ี  จะศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในลกัษณะกลุ่ม  
ภายใต้สภาพแวดลอ้มทางสงัคมประกอบดว้ยการศกึษาถงึธรรมชาตขิองมนุษย ์ ความเกี่ยวพนักนัในทางสงัคม  
องค์การทางสงัคม และวฒันธรรมในสงัคม  นักวชิาการทางสงัคมวทิยาถือว่ากระบวนการทางการตลาดเป็น
กจิกรรมอย่างหน่ึงของกลุ่มต่าง ๆ ในสงัคม และกลุ่มเหล่าน้ีประกอบไปด้วยผูบ้รโิภค และผู้ขายแต่ละบุคคลใน
กลุม่จะปฏบิตั ิหรอื กระทาํอยา่งใดอยา่งหน่ึง อนัสบืเน่ืองจากแรงผลกัดนัของกลุ่มหรอืดว้ยความปรารถนาสว่นตวั
กไ็ด ้ ซึ่งจะเหน็ว่าแตกต่างจาการศกึษาทางดา้นจติวทิยา คอื จะสนใจในเรื่องของกลุ่มมากกว่าตวับุคคล  เพราะ
พฤตกิรรมมนุษย์เป็นเรื่องของคนและกลุ่มทางสงัคมที่เขาอาศยัอยู่และในสงัคมนัน้จะมคี่านิยม (Value) และ 
แรงผลกัดนั (Pressures) อยูเ่สมอ ขณะเดยีวกนัทุกคนทีอ่ยูใ่นสงัคมจะมคีวามตอ้งการทางสงัคม ( Social Need )  
ทีเ่ขาตอ้งใฝหามาตอบสนองตนเองอยูเ่สมอ่  
 4.  การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางดา้นมนุษยว์ทิยา ( Anthropology )   
 การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นน้ีเป็น  การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในเชงิรวมโดยสนใจถงึแบบ
ของพฤตกิรรม ( Patterns of Behavior )  ในอดตีทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมในสมยัปจจุบนั  พฤตกิรรมในการบริั

โภคทีแ่ตกต่างกนัเน่ืองจากอทิธพิลทางดา้นวฒันธรรม  ซึง่อทิธพิลทางดา้นวฒันธรรมทําใหเ้ราทราบเหตุผลไดว้่า  
ทําไมผู้บรโิภคจึงต่อต้าน  หรอืยอมรบัสิง่ที่เปลี่ยนแปลงที่คิดค้นขึ้นจะเห็นว่าในการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค เป็นการศกึษาที่รวมเอาการศกึษาทีผ่สมผสานระหว่างประโยชน์ทีจ่ะไดจ้ากสาขาวชิาต่าง ๆ ไม่เฉพาะ
แต่สาขาวชิาเศรษฐศาสตรเ์ทา่นัน้ เพราะแต่ละสาขาวชิากม็ขีอ้จาํกดั และประโยชน์ทีแ่ตกต่างกนัออกไป  ดงันัน้ใน
การจะอธบิายถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคตอ้งมกีารนําเอาศาสตรจ์ากหลายสาขาวชิา  มาประยุกต์ใชร้วมกนัเน่ืองจาก
คําอธบิายที่ไดจ้ากแต่ละสาขาวชิา  เป็นแต่เพยีงส่วนหน่ึงเท่านัน้  ไม่เพยีงพอที่จะใชอ้ธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
โดยสว่นรวมได ้
 

7. โมเดลพฤตกรรมของผูบ้รโภคิ ิ  
 รศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์,ปรญิ ลกัษติานนท,์ศุภรณ์  เสรรีตัน์ และองอาจ ปทะวานิช , (2539:110)  ได้
อธบิายโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  ไวโ้ดยอาศยัทฤษฎ ี Stimulus and Response  ในหนงัสอืการบรหิารการตลาด
ยคุใหม ่ ไวด้งัน้ี 
 เหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ อนัมจีุดเริม่ตน้จากการไดร้บัสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํ
ใหเ้กดิความตอ้งการ  ผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer Black box)  อนัเปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่
ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมอ่าจคาดคะเนได ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้  จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ือ้ และ
จะมกีารตอบสนอง (Buyer’ s response)  หรอืการตดัสนิใจ (Buyer’ s purchase Decision )  โดยจุดเริม่ตน้ของ
โมเดลน้ีอยูท่มีสี ิง่กระตุน้ (Stimulus)  ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการก่อนแลว้จงึก่อใหเ้กดิการตอบสนอง (Response)  
ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกวา่ S-R Theory …. 
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 ภาพประกอบ 4 รปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ือ้ (Model of Buyer Behavior) 
               ทีม่า:  การบรหิารการตลาดยคุใหม,่ 2541:110 

 
 1. สิง่กระตุน้ (Stimulus) 

สิง่กระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย และสิง่กระตุ้นจากภายนอก นักการตลาด
จะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุ
จูงใจให้เกดิการซื้อสนิค้า ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจติวทิยาก็ได้ สิง่กระตุ้น
ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่นคอื 
                      1.1  สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดสามารถ
ควบคุมจะต้องจดัให้มีขึ้น เป็นสิง่กระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
ประกอบดว้ย 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาด 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

 

 

กล่องดาํหรือ 

ความรูสึ้กนึกคิด

ของผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซือ้ ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผู้ซือ้ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

การรบัรูปั้ญหา 

การคน้หาขอ้มลู 

การประเมินผล 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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1.1.1 สิง่กระตุ้นทางผลติภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลติภณัฑ์ให้
สวยงามเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2 สิง่กระตุ้นดา้นราคา (Price) การกําหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมกบั
ผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาลกูคา้เปาหมาย้  

1.1.3  สิง่กระตุน้ดา้นการจดัจําหน่าย (Place or Distribution) เช่น การจดั
จาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

1.1.4  สิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไ
เหลา่น้ี ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
                      1.2  สิง่กระตุน้อื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการผูบ้รโิภคทีอ่ยูภ่ายนอก
องคก์าร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหลา่น้ีไดแ้ก่ 
                           1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เชน่ ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้องผูบ้รโิภค 
                           1.2.2 สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลย ี(Technology) เช่น เทคโนโลยดี้านฝากถอนเงนิ
อตัโนมตั ิสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหม้าใชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 
                           1.2.3 สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิม่หรอื
ลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
                           1.2.4 สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่าง ๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 

2.   กลอ่งดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) 
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องดํา ซึ่งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้

จงึต้องพยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ
และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจจยัต่าง ั

ๆ คอื ปจจยัดา้นวฒันธรรม ปจจยัดา้นสงัคม ปจจยัสว่นบุคคล และปจจยัทางจติวทิยา ซึง่รายละเอีั ั ั ั ยดในแต่ละ
ลกัษณะจะกลา่วในหวัขอ้ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  

2.2  กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขัน้ตอน คอื 
การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญหาั ) การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ ซึง่รายละเอยีดในแต่ละกระบวนการจะกลา่วถงึในหวัขอ้กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) 
 3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice) 

3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice) 
3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) 
3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing) 
3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount) 

การนําโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมาใชเ้พื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่เขา้ไปใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟ  รวมถงึสิง่กระตุ้นที่มอีทิธพิลทําใหบุ้คคลเกดิการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แห่งใดแห่งหน่ึง  โดยการศกึษาพฤตกิรรมจะพจิารณาจากลกัษณะทัว่ไปของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristic)  
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ขณะเดนิทางและขณะใชบ้รกิาร ณ สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ การศกึษาถงึสิง่กระตุน้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจจะ
พจิารณาจากสิง่กระตุน้ภายนอกโดยจาํกดัขอบเขตเฉพาะสิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli)  ซึ่ง
นกัการตลาดสามารถสรา้งขึน้และควบคุมได ้

 
 

8. การวเคราะหพ์ฤตกรรมผูบ้รโภค ิ ิ ิ  
การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค Kotler Philip (1997 : 171) เป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซือ้

ของผูบ้รโิภคเพื่อที่จะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยการตัง้คําถามและคําตอบทีไ่ด ้จะช่วย
ให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้อย่าง
เหมาะสม 

คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบไปดว้ย Who, 
What, Why, Who, When, Where, และ How เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ประกอบดว้ย Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ซึง่สามารถอธบิายไดด้งัต่อไปน้ี 
 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H)    คาํตอบทีต่อ้งการทราบ 
1. ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย้               ลกัษณะของกลุม่เปาหมาย ้ (Occupants) ทาง 
     (who is in the market?)   ดา้นประชากรศาสตร ์ภมูศิาสตร ์จติวทิยา และ 
      พฤตกิรรมศาสตร ์
 
2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร    สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) และสิง่ทีผู่ ้
    (What does the consumer buy?)  บรโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑไ์ดแ้ก่ คุณสมบตั ิ
      หรอืองคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์และความแตก 
      ต่างทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ 
 
3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึตอ้งซือ้              วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objective) เพือ่สนอง 
    (Why does the consumer buy?)             ความตอ้งการดา้นรา่งกายและดา้นจติวทิยา 
 
4. ใครมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้   บทบาทของกลุม่ต่าง ๆ (Organization) ทีม่ ี
    (Who participants in the buying?)  อทิธพิลในการตดิสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย  
      ผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจ ผูซ้ือ้ และผูใ้ช ้
 
5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด    โอกาสในการซือ้ (Occasion) เชน่ชว่งใดของปี 
    (When does the consumer buy?)  หรอืในฤดกูาลใด 
 
 
6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน    ชอ่งทางหรอืแหลง่ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้ 
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  (Where does the consumer buy?)  (Outlet) เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ 
 
7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร    ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Operation)  
    (How does the consumer buy?)              ประกอบดว้ย การรบัรูป้ญหา การคน้หาขอ้มลูั  
      การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และ 
      ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 
 

เพื่อก่อให้เกิดทัศนคติที่ดี ภาพพจน์ที่ดีอันจะนําไปสู่ส ัมพันธภาพที่ดีระหว่างหน่วยงานและ
สาธารณชนทีเ่กีย่วขอ้ง ก่อใหเ้กดิการสนบัสนุนและความรว่มมอืกนัเป็นอยา่งด ีซึง่เครือ่งมอืการประชาสมัพนัธ์
ประกอบดว้ย  

 
-  การเผยแพรข่า่วสาร  
-  สือ่มวลชนสมัพนัธ ์
-  ชุมชนสมัพนัธ ์
-  กจิกรรมสาธารณะ 
-  รฐับาลสมัพนัธ ์
-  การจดักจิกรรมพเิศษ 
-  การพฒันาบุคลากร 
-  การบรหิารขา่วเชงิยทุธ ์
-  การบรหิารภาวะวกิฤต 

 4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถงึ กจิกรรมสง่เสรมิทางการขายทัง้ปวง 
ทีน่อกเหนือไปจากการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์โดยมาจะเป็นกจิกรรมทีจ่ดัขึน้เป็นครัง้คราวโดยไม่ซํ้ากนั แต
อย่างไรก็ตามอาจจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองในระยะยาว เพื่อสร้างความสมัพันธ์อันด ี
(Relationship) กบัลกูคา้ได ้ความจาํเป็นทีต่อ้งทาํการสง่เสรมิการขาย มรีายละเอยีดดงัน้ี 
  - การนําสนิคา้ใหมอ่อกมาครัง้แรก (Launching new product) 
  - สกดักัน้คูแ่ยง่ทีก่าํลงัจะออกสนิคา้ใหมไ่มใ่หป้ระสบความสาํเรจ็ (Offset competitors) 
  - การนําสนิคา้เขา้สูต่ลาดใหมอ่กีครัง้ (Re launching) 
  - การสรา้งความภกัดทีีต่่อเน่ือง (Building brand loyalty) 
  - ดงึใหผู้บ้รโิภคกลุม่เปาหมายดโูฆษณา ้ (Audience ship) 
 - ชว่ยการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ณ จุดขาย  มสีนิคา้หลายอยา่งทีผู่บ้รโิภคมกัจะไมไ่ดต้ดั 
สนิใจก่อนทีจ่ะไปซือ้สนิคา้ 
  -  เพิม่ยอดขายในวาระต่าง ๆ  
  -  ลดราคาสนิคา้ทีใ่กลจ้ะลา้สมยั (Dead stock) 
  -  พยายามขายสนิคา้ทีข่ายไดน้้อยควบคูไ่ปกบัสนิคา้ทีท่าํกาํไร  

4.4 การขายดว้ยบุคคล (Personal selling) โดยการใชพ้นกังานหรอืบุคคลในองคก์ร เขา้ไป
เสนอขายสนิค้าหรอืบรกิารให้กบัผู้บรโิภค ซึ่งยอดขายของสนิค้าจะได้มากหรอืน้อยขึ้นอยู่กบัการขายของ
บุคคลนัน้ ๆ   
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9.  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบักีฬากอลฟ์     
 สตัยพร  พรรณลกัษณ์  (ไมร่ะบุปีทีแ่ต่ง:65) ประวตัคิวามเป็นมาโดยยอ่ของกฬีากอลฟ์นัน้เกดิขึน้  ตัง้แต่
สมยัดกึดาํบรรพ ์ โดยเริม่จากเดก็เลีย้งแกะ  ซึง่ใชไ้มเ้ทา้ปลายงุม้ของตนตเีมด็กรวด หนิ ทราย ดนิ ทราย เล่นโดย
การตัง้เปาหมายของการตเีป็นการแขง่ขนัฝีมอืกนัโดยกาํหนดวา่ใครตไีดร้ะยะไกลกวา่จะเป็นผูช้นะ้  
 ต่อมา  จกัรพรรดซิซีาร ์ ไดนํ้าเอาเกมการเล่นน้ีไปเผยแพร่ในประเทศองักฤษเมื่อ์ ประมาณ 2000 ปีที่
ผ่านมา  จนเป็นทีนิ่ยมแพร่หลายตลอดระยะเวลาหลายศตวรรษจวบจนศตวรรษที ่5 กฬีาชนิดน้ีเป็นทีนิ่ยมทีสุ่ด
ของชาวสกอต  โดยเรยีกเกมดงักล่าวน้ีวา่ “กอลฟ์”  เครื่องมอืทีใ่ชเ้ล่นสมยันัน้  ยงัไมไ่ดร้บัการพฒันาเหมอืนใน
ปจจุบนัน้ี  โดยลูกที่ใชต้ใีนอดตีทําดว้ั ยหนังสตัวย์ดัดว้ยขนไก่จนแขง็  ส่วนไมใ้ชต้เีป็นกิง่ไมท้ี่เรยีวตดัจากต้นไม ้ 
พระราชนีิแม่รี่แห่งสกอตแลนด์  ทรงเป็นนักกอล์ฟหญิงคนแรกในประวตัิศาสตร์กอล์ฟทรงใช้นักเรยีนนายรอ้ย 
(Cadet)  เป็นผูค้อยถอืไมก้อลฟ์เดนิตามขณะทรงเกมน้ีอยู ่(เดก็แบกถุงกอลฟ์หรอืแคดดี ้(Caddy) ในปจจุบนัน้ี ได้ั

ศพัทม์าจาก (Cadet) นัน่เอง)  การแขง่ขนักอลฟ์อยา่งเป็นทางการเริม่ขึน้ครัง้แรกในปี 1860 เรยีกการแขง่ขนัใน
ครัง้นัน้วา่ The British Open Championship 1860ในประเทศไทย  กฬีากอลฟ์เริม่เป็นทีรู่จ้กักนัในราวศตวรรษที ่
20 โดยชาวต่างประเทศในประเทศไทย และชาวไทยทีไ่ดร้บัการศกึษาจากประเทศตะวนัตก  โดยมกีารสรา้งสนาม
กอลฟ์เลก็ ๆ ขึน้แห่งแรกทีร่าชกรฑีาสโมสร  หลงัจากนัน้จงึมกีารสรา้งขึน้ทีร่าชตฤณมยัสมาคม และทีพ่ระราชวงั
สวนจติรลดา  ความสนใจในกฬีากอล์ฟไดเ้พิม่ขึน้อย่างรวดเรว็  เมื่อพระบาทสมเดจ็พระมงกุฎเกลา้เจา้อยู่หวัใน
รชักาลที ่6  ไดป้ระกาศใหก้ฬีากอลฟ์อยู่ในพระบรมราชปูถมัภ ์ พรอ้มกบัการเปิดสนามกอลฟ์แห่งใหม่ทีช่ื่อว่า  
สนามกอลฟ์หลวงหวัหนิ  เมื่อ เดอืนมถุินายน  2462  และใหม้กีารแขง่ขนัชงิแชมปประเทศไทยขึน้เป็นครัง้แรกที่์

สนามแห่งน้ี  จากนัน้ กฬีากอลฟ์จงึเริม่ไดร้บัความนิยมในหมูข่า้ราชการระดบัสงูและในหมู่พอ่คา้ทีม่ฐีานะ  ซึง่ใน
ขณะนัน้ธุรกจิทีเ่กีย่วเน่ืองกบักฬีากอลฟ์ในประเทศไทยยงัไม่ไดท้ําเป็นเชงิพาณิชย ์เช่นทุกวนัน้ี    สมาคมกอลฟ์
แห่งประเทศไทย  ไดก้่อตัง้ขึน้เมื่อปี พ.ศ. 2473  และไดจ้ดัการแขง่ขนักอลฟ์ไทยแลนด ์โอเพน่  พรอ้มเงนิรางวลั 
10,000 เหรยีญสหรฐั  เป็นครัง้แรกใน เดอืนมนีาคม  2508  ทีส่นามกอลฟ์กองทพัอากาศดอนเมอืง  ปจจุบนัการั

แขง่ขนักอลฟ์ไทยแลนดโ์อเพน่  ยงัคงจดัแขง่ขนัอยา่งต่อเน่ืองทุกปี 
 
 ธุรกจิกฬีากอลฟ์ 
 ดว้ยความสนุกสนานและประโยชน์อื่นทีน่กักอลฟ์ไดร้บัจากการเล่นกอลฟ์ เช่น โอกาสในการเจรจาธุรกจิ 
เป็นตน้  ทําใหจ้ํานวนนักกอลฟ์ทัว่โลก  รวมทัง้ในประเทศไทยเพิม่ขึน้อยา่งรวดเรว็สง่ผลใหธุ้รกจิทีเ่กี่ยวเน่ืองกบั
กฬีากอลฟ์มคีวามตื่นตวัตามไปดว้ย  ธุรกจิทีเ่กีย่วกบักฬีากอลฟ์สามารถสรปุออกไปไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 

1. รา้นจาํหน่ายอุปกรณ์กอลฟ์ หรอื โปรชอ็บ 
 รา้นจําหน่ายอุปกรณ์กอลฟ์ม ี2 ลกัษณะ คอื รา้นทีเ่ป็นตวัแทนจําหน่าย และรา้นทัว่ไป  โดย

รา้นที่เป็นตวัแทนจําหน่ายจดัเป็นรา้นใหญ่  จะใชว้ธิสี ัง่สนิค้าจากผู้ผลติในสหรฐัอเมรกิา และญี่ปุน และขายต่อ่

ใหก้บัรา้นคา้ทัว่ไปอกีต่อหน่ึง  การสัง่ไมก้อลฟ์จากผูผ้ลติแต่ละครัง้ตอ้งสัง่เป็นจาํนวนมาก  เพื่อใหไ้ดส้ว่นลดมาก
ขึน้  ตวัแทนจําหน่ายโดยทัว่ไป จะสัง่ครัง้ละประมาณ 150-200 ชุด  เพื่อใหเ้พยีงพอจําหน่ายในระยะเวลา 2-3 
เดอืน  การสัง่แต่ละครัง้จะตอ้งใชเ้งนิอยา่งตํ่า 1,500,000 บาท  รา้นคา้ทัว่ไปใชว้ธิรีบัไมก้อลฟ์จากตวัแทนจาํหน่าย
ครัง้ละ 3-5 ชุด  ราคาอยา่งตํ่าชุดละประมาณ 15,000 บาท  ไดร้บัสว่นลดรอ้ยละ 10-20 (การสัง่โดยตรงจากผูผ้ลติ
ไมส่ามารถทําไดเ้น่ืองจากทุกตราสนิคา้มตีวัแทนจาํหน่ายในประเทศไทยอยูแ่ลว้  และการสัง่จํานวนน้อย ๆ ราคา
จะสงูกว่าราคาตลาด)  รา้นคา้ทัว่ไปจะจําหน่ายไมก้อลฟ์หลายตราสนิคา้เพื่อใหผู้ซ้ื้อสามารถเลอืกไดต้ามความ
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ถนดั ตราสนิคา้ทีไ่ดร้บัความนิยมทัว่โลกในขณะน้ี คอื Callaway, Titleist และ Talor Made  ตามลาํดบั   แนวโน้ม
การเติบโตของร้านโปรช็อบ  ดีขึ้นตามการเพิ่มขึ้นของจํานวนนักกอล์ฟ ประกอบกบัภาษีนําเข้าไม้กอล์ฟใน
ปจัจุบนัทีร่ฐัเรยีกเกบ็ภาษลีดลงเหลอืรอ้ยละ 7.5 ในปี 2542 จากอดตีทีเ่คยเรยีกเกบ็ถงึรอ้ยละ 50 ในปี 2534  ทาํ
ใหร้าคาไมก้อลฟ์ในประเทศไทยในปจจุบนัอยูใ่นระดบัทีใ่กลเ้คยีงกบัในต่างประเทศ  ทาํใหธุ้รกจิจาํหน่ายไมก้อลฟ์ั

ในประเทศไทยสามารถดําเนินอยู่ได ้ ธุรกจิโปรชอ็บ  มลีกัษณะของการขายบรกิารใหค้ําแนะนําปรกึษา และให้
ความเชื่อถอืเป็นสาํคญั  ซึง่ตอ้งอยูเ่ป็นพืน้ฐานความเชีย่วชาญของผูข้ายดว้ย  จงึจะสามารถใหค้าํแนะนําแก่ลกูคา้
ไดอ้ยา่งถกูตอ้ง 

 
2.  ธุรกจิสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
สาํหรบักฬีากอล์ฟ  การฝึกฝนเป็นสิง่จําเป็นอย่างยิง่  สนามฝึกซ้อมกอล์ฟจงึมบีทบาทมากขึน้  แมว้่า

สนามกอลฟ์เกอืบทุกสนามจะมสีนามฝึกซ้อมกอล์ฟอยู่ดว้ย  แต่กม็ขีอ้จํากดัในเรื่องทีต่ ัง้ของสนามทีห่่างไกลจาก
ตวัเมอืง  จงึเกดิธุรกจิสนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยเฉพาะ  ซึ่งใชพ้ืน้ทีน้่อยเพยีง 10 กว่าไร ่ สามารถสรา้งในเมอืงได ้ 
จงึไดอ้าศยัขอ้ไดเ้ปรยีบน้ีแทรกตวัขึน้มา  จากลกัษณะกจิการทีต่อ้งตัง้อยู่ในเขตเมอืง  ค่าใชจ้่ายในการลงทุนสว่น
ใหญ่จงึอยูท่ีค่่าทีด่นิ  สนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยทัว่ไปมขีนาด 15 ไรข่ึน้ไป เพื่อใหร้ะยะต ี230-250 หลาเป็นอยา่งตํ่
ตามมาตราฐานในปจจุบนั  เงนิลงทุนเฉพาะค่าทีด่นิจงึไม่ตํ่ากวา่ ั 5-40 ลา้นบาท  ดงันัน้สนามฝึกซอ้มกอลฟ์สว่น
ใหญ่จงึสรา้งโครงสรา้งอาคารเป็นแบบ 2 ชัน้  เพื่อใหไ้ดช้่องตมีากขึน้  โดยทัว่ไปจะมจีาํนวนช่องตทีัง้หมดอย่าง
น้อย 50 ช่อง  และการเปิดใหบ้รกิารเริม่ตัง้แต่ 6.00 น. ถงึ 22.00 น.  และคดิค่าบรกิารใกลเ้คยีงกนัคอื 1 ถาด 
หรอื 40 ลกู ราคา 30-50 บาท จาํนวนลกูกอลฟ์ทีน่กักอลฟ์ซอ้มตใีนแต่ละสนาม  โดยเฉลีย่ประมาณ 1,000 ถาด
ต่อวนั  ในประเทศไทยมสีนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทัง้สิน้ประมาณ 54 แห่ง เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครมจีาํนวน 37 
แหง่  โดยมแีนวโน้มของสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ในวนัน้ีจงึสดใส  เพราะจาํนวนนกักอลฟ์มเีพิม่ขึน้เรือ่ย ๆ 

 
3.  ธุรกจิสนามกอลฟ์   

การดาํเนินธุรกจิสนามกอลฟ์นัน้  ในอดตีทีผ่า่นมาเป็นสนามกอลฟ์เพยีงอยา่งเดยีวเทา่ 
นัน้  และเน้นเป็นเพยีงเป็นสวสัดกิารต่อพนกังานของราชการและรฐัวสิาหกจิเสยีสว่นใหญ่  ต่อมานกัธุรกจิเริม่เหน็
ชอ่งทางในธุรกจิสนามกอลฟ์ในเชงิพาณิชยม์ากขึน้  ไดม้กีารพฒันารปูแบบสนามกอลฟ์ในเชงิพาณิชยม์ากขึน้  ได้
มกีารพฒันารูปแบบสนามกอล์ฟควบคู่กบัศูนย์กีฬา  เพื่อดงึดูดผู้สนใจกีฬา และอํานวยความสะดวกสบายต่อ
ครอบครวันกักอลฟ์ใหส้ามารถเลน่กฬีาไดห้ลาย ๆ ประเภท  แต่การดาํเนินการดงักล่าวยงัตอ้งใชเ้วลาหลายปีกวา่
จะคุม้ทุน   ดงันัน้การพฒันาสนามกอลฟ์ไดเ้ริม่มกีารนําวธิกีารจําหน่ายสทิธกิารเป็นสมาชกิ และการจดัสรรทีด่นิ
เกดิขึน้  ต่อมาการพฒันาการสนามกอลฟ์เริม่เปลีย่นแปลงไปโดยเน้นถงึผลตอบแทนทีส่งูขึน้  โดยหนัไปเน้นทีก่าร
พฒันาทีด่นิและใหส้นามกอลฟ์เป็นเพยีงจุดขายเพือ่ดงึดดูความสนใจเทา่นัน้  โดยทัว่ไปพืน้ทีน้่อยทีส่ดุ  สาํหรบัทาํ
สนามกอลฟ์คอื 400-500 ไร ่ แต่ถา้มองในภาพของการทาํธุรกจิพฒันาทีด่นิ  ใหเ้ขา้มาผนวกกบัสนามกอลฟ์แลว้  
พืน้ทีท่ีจ่ะใชใ้นโครงการหน่ึง ๆ จะตอ้งมอียา่งน้อย 1,000 ไร ่ โดยสว่นของพืน้ทีท่ีเ่หลอืกจ็ะนําไปพฒันาก่อสรา้งที่
พกัอาศยัต่าง ๆ เพื่อการจาํหน่ายต่อไป  ธุรกจิสนามกอลฟ์มกีารขยายตวัอยา่งมากในช่วงปี 2533-2536  จนกระ
ทัง้ปี 2538  เริม่มมีาตราการเขม้งวดต่อการปล่อยสนิเชื่อโครงการอสงัหารมิทรพัยข์นาดใหญ่  โดยเฉพาะสนาม
กอล์ฟทําใหก้ารลงทุนก่อสรา้งชะลอตวัลง  ปจจุบนัในประเทศไทยั มสีนามกอล์ฟทัง้ของเอกชน และ รฐับาลรวม 
125 แห่ง  อย่างไรกด็ ี จากการชะลอตวัดา้นการลงทุนดงักล่าวกลบัสง่ผลดต่ีอธุรกจิสนามกอลฟ์ในปจจุบนั และั

ระยะยาว  เน่ืองจากสนามกอลฟ์เกดิใหม่ในอนาคตจะเกดิยากขึน้  เพราะราคาทีด่นิไดป้รบัตวัสงูขึน้อกีทัง้ทําเลด ี
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ๆ ที่เหมาะสาํหรบัการเปิดสนามกอล์ฟหาไดย้าก  และเงื่อนไขสถาบนัการเงนิไม่อํานวยมากนัก  อกีทัง้จํานวน
นกักอลฟ์ทีเ่พิม่มากขึน้และความนิยมในการเลน่กอลฟ์ของคนไทยทีเ่พิม่ขึน้  และจาํนวนนกัธุรกจิต่างชาตทิีเ่ขา้มา
ทํางานหรอืประกอบธุรกจิในไทยที่เพิม่ขึน้  รวมไปถงึการส่งเสรมิของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยที่ใชก้อล์ฟ
เป็นโปรแกรมหน่ึงในการดงึดดูนกัทอ่งเทีย่วต่างชาตใิหเ้ขา้มาทวัรก์อลฟ์ในประเทศไทย  จงึสง่ผลใหส้นามกอลฟ์ที่
มอียูใ่นปจจุบนัมแีนวโน้ม  ทีส่ดใส  รายไดส้ว่นใหญ่ของสนามมาจากสว่นต่าง ๆ คอื รา้นอาหาร  รา้นขายอุปกรณ์ั

กอล์ฟ  ค่าธรรมเนียมหรือกรีนฟี   ค่าบํารุงรายเดือนจากสมาชิก และรายได้จากการแข่งขนัในแต่ละครัง้  
นอกจากนัน้สนามกอล์ฟบางแห่งอาจมหี้องจดัประชุมสมัมนา  โรงแรม  ห้องพกั  สนามฝึกซ้อมก็จะมรีายได้
เพิม่ขึน้ 

4. ธุรกจิใหบ้รกิารซือ้ – ขายสทิธสิมาชกิสนามกอลฟ์ 
โครงการสนามกอลฟ์ทีส่รา้งขึน้สามารถแบง่ขายได ้2 สว่น  สว่นแรกคอื ขายพืน้ทีส่นาม    และ 

สว่นทีส่อง คอื ขายสมาชกิสนาม  หรอือาจขายรวมกนัไปโดยซื้อพืน้ทีส่นามกอลฟ์ และแถมสทิธสิมาชกิ  การซื้อ์
พืน้ที่สนามกอล์ฟจะได้รบัความสนใจจากคนไทยเป็นส่วนใหญ่  สําหรบัชาวต่างชาตแิล้วการซื้อที่ดนิตดิปญหาั

ทางดา้นกฏหมายถอืครองที่ดนิอยู่   จงึหนัมาซื้อสทิธสิมาชกิสนามกอล์ฟแทน  โดยชาตทิี่ซื้อมากที่สุด คอื ชาว์
ญีปุ่น ทีห่นีปญหาค่าสมาชกิทีส่งูกวา่ ่ ั 10 ลา้นบาท และสนามกอลฟ์ทีไ่มเ่พยีงพอในประเทศญี่ปุนเขา้มาเล่นกอลฟ์่

ในประเทศไทย  สําหรบัปจจยัที่กระตุ้นให้คนไทยมีการซื้อสทิธิสมาชิกั ์ สนามกอล์ฟกนัมากในอดีตที่ผ่านมา  
เน่ืองจากการเกง็กําไร  ในลกัษณะการลงทุนระยะปานกลาง 2-3 ปี  ราคาในช่วงเปิดโครงการจะเป็นราคาทีต่ํ่าสดุ 
เมื่อโครงการเรยีบร้อยราคาจะสูงขึ้น  เพราะชาวต่างชาติที่เข้ามาทํางานในประเทศไทยมคีวามสนใจซื้อสทิธิ ์
สมาชกิสนามกอล์ฟที่สรา้งเสรจ็ะรยีบรอ้ยแล้ว  เน่ืองจากระยะเวลาที่อยู่ในประเทศไทยมจีํากดั  และราคาไม่สูง
มากนกัเมือ่เทยีบกบัประเทศอื่น  ปจจุบนัค่าสมาชกิสนามกอลฟ์ในเมอืงไทย มรีาคาซือ้ขายอยูร่ะหวา่ง ั 100,000 – 
800,000 บาท ขึน้อยูก่บัชื่อเสยีง ทาํเลทีต่ ัง้ ความนิยม ขนาดมาตราฐานของสนามนัน้ ๆ โดยทีส่นามแต่ละแห่งมี
จํานวนสมาชกิจํากดั  เพื่อใหส้ามารถรองรบัการใชบ้รกิารของสมาชกิได ้ โดยเฉลีย่สนามกอลฟ์ 18 หลุม  จะมี
สมาชกิประมาณ 1,200 –1,500 คน  ซึง่สมาชกิเหล่าน้ีจะไดส้ทิธพิเิศษหลายประการ  โดยเฉพาะสว่นลดพเิศษ
สาํหรบัค่าใชจ้่ายในการออกรอบ(Green Fee)  ปจจุั บนัในประเทศไทยมผีูใ้หบ้รกิารซือ้-ขาย  สมาชกิสนามกอลฟ์ 
2 ราย คอื บรษิทัศนูยซ์ือ้ขายสมาชกิสนามกอลฟ์ จาํกดั และบรษิทับางกอกกอลฟ์เซอรว์สิ 

 
10. ผลงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 1.  ราชา  มหากนัธา, สมชาย เลีย่งโรคาพาธ และเพิม่พร  ฤกษ์ธรรมกจิ (2542:76-81)  ไดศ้กึษาปจจยัั

ในดา้นต่างๆ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารสนามกอลฟ์ ในกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล  โดยการศกึษา
จากกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 384 คน  โดยวธิกีารสมัภาษณ์และแจกแบบสอบถามใหเ้ฉพาะบุคคลทีเ่คยใชบ้รกิาร
สนามกอลฟ์เทา่นัน้  จากผลการวจิยัพบวา่ โดยใชต้วัแปรสว่นผสมทางการตลาด ทางดา้นผลติภณัฑ ์ปจจยัทีม่ผีลั

มากทีส่ดุต่อนกักอลฟ์ในการทีจ่ะเลอืกออกรอบของแต่ละสนาม คอื ความสมบรูณ์ของสนาม,กรนี,แฟรเ์วย ์ ปจจยัั

ที่มผีลมากที่สุดรองลงมา คอื ความปลอดภยัในทรพัย์สนิและร่างกายของนักกอล์ฟ และปจจยัที่มผีลมากเป็นั

อนัดบัที่สาม คอื ในเรื่องของสุภาพ การบรกิารของพนักงานสนาม  ส่วนปจจยัที่มผีลน้อยที่สุด คอื ชื่อเสยีงของั

ผูอ้อกแบบสนาม ดา้นราคา คา่ออกรอบทัง้ในวนัธรรมดาและวนัหยดุมผีลต่อการออกรอบของนกักอลฟ์  โดยในวนั
ธรรมดานกักอลฟ์สว่นมากมกัจะไปออกรอบในสนามทีม่รีาคาค่าบรกิารอยูใ่นช่วงตํ่ากวา่ 599 บาท และในวนัหยุด
อยูใ่นช่วงราคาระหวา่ง 600-899 บาท การพจิารณาในดา้นของบุคคลรอบดา้นของนักกอลฟ์ ไมม่ผีลต่อการออก
รอบของนักกอลฟ์ และในดา้นจํานวนคอรส์ของสนามกอลฟ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามกอลฟ์ โดย
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นิยมการออกรอบในสนามกอลฟ์ทีม่จีาํนวน 3 คอรส์  ตวัแปรดา้นพฤตกิรรมในการเล่นกอลฟ์  ปจจยัทีม่ผีลต่อการั

ตดัสนิใจออกรอบ จะเกี่ยวขอ้งกบัระยะเวลาที่ไดเ้ริม่เล่นมาจนถงึปจจุบนั  โดยกลุ่มทีม่กีารเล่นมากทีสุ่ดต่อเดอืน ั

คอื กลุม่ทีเ่ริม่หดัเล่น จนถงึประมาณ 2 ปี อาจเน่ืองจากผูท้ีไ่ดเ้ริม่หดัเล่นกอลฟ์ยงัเหน็เป็นของใหมแ่ละเมื่อไดล้อง
เริม่เล่นก็จะไดร้บัความพงึพอใจและเกดิความตดิใจ  พยายามที่จะหาโอกาสไปเล่นมากขึน้  ส่วนวนั- เวลาที่
นกักอลฟ์จะนิยมไปออกรอบ คอืวนัหยุดราชการมากกว่าวนัธรรมดา และเวลาทีน่ักกอลฟ์พอใจในการออกรอบจะ
เป็นเวลาใดก็ได้ และนิยมออกรอบกบับรรดาเพื่อนสนิท และไม่ได้ติดอยู่กบัสนามใดสนามหน่ึง แต่จะนิยมเล่น
กอล์ฟหลายสนาม เพื่อเปลี่ยนบรรยากาศ  ตวัแปรด้านประชากรศาสตร ์ โดยเพศชายจะใชบ้รกิารสนามกอล์ฟ
มากกวา่เพศหญงิ อายขุองนกักอลฟ์สว่นมาจะอยูใ่นชว่งระดบัอาย ุ20-49 ปี อาชพี มผีลต่อการออกรอบ เน่ืองจาก
เป็นในเรือ่งของการมคีวามสามารถรบัภาระต่อคา่ใชจ้า่ยทีเ่กดิขึน้  
 จากผลการวจิยัดงักล่าว  ทําให้ทราบถึงปจจยัต่างๆ ที่มผีลต่อความถี่ในการออกรอบ เพื่อให้นักการั

ตลาดสามารถกําหนดนโยบายและกลยุทธเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดถู้กตอ้ง และทาํใหผู้บ้รโิภค
ไดร้บัความพอใจสงูสดุ 

2 กฤษดา ปทมเลขา ั (2542:64-77) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ในเขต
รามอนิทา และสขุาภบิาล  โดยจากศกึษาขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจํานวน 270 ตวัอยา่ง และใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลู
ดว้ยโปรแกรม SPSS  สามารถสรุปขอ้มลูทัง้ 4 ดา้น อนัประกอบดว้ย ดา้นลกัษณะทัว่ไปของผูใ้ชบ้รกิาร พบว่า
ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็นเพศชาย และมอีายุระหว่าง 31-40 ปี  รายไดเ้ฉลี่ยอยู่ระหว่าง 20,000 บาทถงึ 40,000 
บาทต่อเดอืน และเป็นทีน่่าสงัเกตวา่  ผูใ้ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์นัน้ กลุ่มใหญ่ทีส่ดุไมใ่ช่ผูฝึ้กหดั  หากแต่เป็น
ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารมาแลว้เกนิกวา่ 1 ปี และในจาํนวนกลุม่ตวัอยา่งมถีงึรอ้ยละ 76.7 ทีเ่ลน่กฬีากอลฟ์เป็นจนถงึระดบั
ออกรอบแขง่ขนัในสนามกอลฟ์  ดา้นพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิาร  โดยส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้รกิารเป็นผูคุ้น้เคยกบัการใช้
บรกิาร และอยูใ่กลส้นาม โดยสว่นใหญ่ใชบ้รกิารในวนัธรรมดามากกวา่วนัหยุด  โดยใชเ้วลาเฉลีย่ในสนาม 1 ถงึ 2 
ชัว่โมง และในส่วนพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านจําหน่ายอุปกรณ์กอล์ฟ พบว่าร้อยละ 58.9 เคยใช้บรกิาร และ
สนิค้าที่มกีารหมุนเวยีนสูงสุด คือ ถุงมือกอล์ฟ รองลงมาก็คือ ทีตัง้ลูก และบริการซ่อมไม้กอล์ฟ  ด้านความ
ต้องการของผูใ้ชส้นามฝึกซ้อมกอล์ฟ ซึ่งผลจากการศกึษาความต้องการ สรุปไดด้งัน้ี ความต้องการดา้นบรกิาร
เสรมิที่เกี่ยวขอ้งกบัธุรกจิโดยตรง ความต้องการของผู้บรโิภคอยู่ในระดบัปานกลาง  ความต้องการด้านบรกิาร
เสรมิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิโดยออ้ม ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่มคีวาม 
ตอ้งการน้อย  ความตอ้งการดา้นราคา  พบวา่ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่นิยมซือ้คปูอง เป็นเลม่ไดส้ว่นลด และแบบราคา
เหมาบุฟเฟต ์ ความตอ้งการดา้นสถานที ่พบวา่ผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการในดา้นน้ีสงู  สิง่กระตุน้ทางการตลาดทีม่ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ  พบว่าผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่ถงึรอ้ยละ 71.9 ไม่เคยไดร้บัการชกัชวนดว้ยสื่อใด แสดงให้
เหน็วา่การใชก้ลยทุธก์ารตลาดดา้นสือ่เพื่อสรา้งการรบัรูม้น้ีอยมาก และในสว่นสิง่กระตุน้ทางการตลาดดา้นบรกิาร 
ราคา และสถานที่ พบว่าเมื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารจดัลําดบัปจจยัที่มอีทิธพิล  ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัระยะทางใกล้ั

เป็นอนัดบัหน่ึง  ตามมาด้วยการเดินทางสะดวก ราคาถูก บริการดี และความพอใจในสภาพสนาม จึงทําให้
ประเมนิไดว้า่ เหตุผลทีผู่ป้ระกอบการไมใ่ชส้ือ่ในการสรา้งแรงจงูใจ เน่ืองจากสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเกดิจาก
ทาํเลทีต่ ัง้   การใชส้ื่อจงูใจอาจไมไ่ดผ้ลหากผูใ้ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ไมส่ะดวกและไมคุ่ม้ค่าทีจ่ะเดนิทางมา
ใชบ้รกิาร 

3. สาวติร ี  สนทศิปญญา ั (2542: 55-72 )  ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง  ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ไม้ั

กอลฟ์    ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างนักกอลฟ์  สว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31 ถงึ 40 ปี  การศกึษา
อยู่ในระดบัปรญิญาตร ีอาชพี ขา้ราชการ รฐัวสิาหกจิ และ พนักงานบรษิทัเอกชนรายได้อยู่ระหว่าง 20,0001- 
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40,000 บาท  สว่นใหญ่ยงัคงเป็นมอืใหม ่ มปีระสบการณ์ในการเล่นกอลฟ์น้อยกวา่ 3 ปี มรีะดบัแตม้ต่อมากกว่า 
24  เหตุผลที่กลุ่มตวัอย่างนักกอล์ฟส่วนใหญ่เล่นกอล์ฟ ก็คอื เพื่อความสนุกสนาน และการพกัผ่อน  โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งนกักอลฟ์สว่นใหญ่มคีวามถีใ่นการออกรอบในสนามกอลฟ์  โดยเฉลีย่เดอืนละ 1-3 ครัง้ มกีารฝึกซอ้ม ณ 
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยเฉลีย่สปัดาหล์ะ 2-3 ครัง้ และมกีารเยีย่มชมและดูสนิคา้ในรา้นจาํหน่ายอุปกรณ์กอลฟ์ไม่
บ่อยนัก คือ นานกว่า 3 เดือนต่อครัง้ สําหรบัระยะเวลาในการใช้ไม้กอล์ฟแต่ละชนิด ได้แก่ ชุดเหล็ก หวัไม ้
และพตัเตอร์นัน้ นักกอล์ฟส่วนใหญ่จะมรีะยะเวลาในการใช้ไมก้อล์ฟทุกชนิด ประมาณ 3-5 ปี  โดยที่มากกว่า
ครึง่หน่ึงของกลุ่มตวัอยา่งเหน็วา่ระยะเวลาในการใชไ้มก้อลฟ์แต่ละชุดหรอือนัจะอยูป่ระมาณ 3 ปีเท่านัน้  ทัง้ ๆ ที่
อายุการใช้งานของไม้กอล์ฟแต่ละชุดหรืออันนานกว่า 10 ปี  โดยเหตุผลที่ทําให้กลุ่มตัวอย่างซื้อไม้กอล์ฟ
นอกเหนือจากการซือ้ไมก้อลฟ์นอกเหนือจากการซือ้เพือ่เลน่กอลฟ์ในครัง้แรกแลว้ กค็อื ตอ้งการเล่นกอลฟ์ไดด้ขีึน้ 
ทัง้น้ีอาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นนกักอลฟ์มอืใหมท่ีก่ําลงัคน้หาไมก้อลฟ์ทีถู่กใจ เหมาะสมกบัสรรีะ 
และวงสวงิ จงึเปลีย่นไมก้อลฟ์เรว็กว่าอายุการใชง้านทีแ่ทจ้รงิ  แหล่งขอ้มลูทีก่ลุ่มตวัอยา่งนกักอลฟ์คน้หาขอ้มลูที่
กลุ่มตวัอย่างนักกอล์ฟคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัไมก้อล์ฟมากที่สุด คอื เพื่อนและคนใกลช้ดิ รองลงมาคอืสื่อโฆษณา
ต่าง ๆ สาํหรบัการคน้หาขอ้มลูทางอนิเตอรเ์นตนัน้กพ็อมบีา้งในกลุ่มนักกอลฟ์ทีม่กีารศกึษาสงูกวา่ระดบัปรญิญา
ตร ี สถานที่ทีก่ลุ่มตวัอย่างนักกอล์ฟนิยมไปซื้อไมก้อล์ฟมากที่สุด คอื รา้นตวัแทนจําหน่ายซึ่งส่วนใหญ่ตัง้อยู่ใน
หา้งสรรพสนิคา้ชัน้นําทัว่ไป ในการตดัสนิใจซื้อไมก้อลฟ์  กลุ่มตวัอย่างนักกอลฟ์สว่นใหญ่จะใชเ้วลาในการศกึษา
ขอ้มลูก่อนตดัสนิใจประมาณ 1-2 เดอืน  โดยจะมกีารกําหนดตราสนิคา้ของไมก้อลฟ์ไวล้่วงหน้าก่อนตดัสนิใจซื้อ  
ระดบัราคาที่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เหน็ว่าเหมาะสมสาํหรบัไมก้อล์ฟ 1 ชุด จะอยู่ระหว่าง 15,001-30,000 บาท 
บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ไมก้อลฟ์ของกลุม่ตวัอยา่งนกักอลฟ์มากทีส่ดุ คอื เพื่อน และผูใ้กลช้ดิ  สาํหรบั
ปจจยัทางการตลาดที่กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในการตดัสนิใจซื้อไม้กอล์ฟมากที่สุด คอื ส่วนของก้านเป็นั

อนัดบัแรก รองลงมาคอื วตัถุดบิทีใ่ชแ้ละรปูแบบหรอืดไีซน์สว่นหวัของไมก้อลฟ์ ตามลาํดบั 
จากการทดสอบความสมัพนัธ์ของขอ้มูลที่ได้จากการวเิคราะห์โดยใช้สถิต ิChi-Square  พบว่า ปจจยัั

สว่นบุคคล ไดแ้ก่ รายได ้และระดบัการศกึษาเทา่นัน้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัระดบัราคาทีเ่หมาะสาํหรบัไมก้อลฟ์ สว่น
อาย ุและระดบัความสามารถในการเล่นกอลฟ์  สว่นอายุ และระดบัความสามารถในการเล่นกอลฟ์ (ระดบัแตม้ต่อ) 
จะมคีวามสมัพนัธก์บัระดบัความสาํคญัทีก่ลุ่มตวัอย่างนักกอลฟ์ใหก้บัตราสนิคา้และระยะเวลาในการศกึษาขอ้มูล
ก่อนตดัสนิใจซือ้ไมก้อลฟ์  แสดงวา่นกักอลฟ์ทีม่รีะดบัรายไดแ้ละระดบัการศกีษาต่างกนัจะตดัสนิใจซือ้ไมก้อลฟ์ใน
ระดบัราคาที่ต่างกนั  แต่ในขณะเดยีวกนักบันักกอล์ฟที่มอีายุและระดบัความสามารถในการเล่นกอลฟ์ต่างกนัจะ
ตดัสนิใจซื้อไมก้อลฟ์โดยใหค้วามสาํคญักบัตราสนิคา้ไม่ต่างกนัรวมทัง้จะใชเ้วลาในการศกึษาขอ้มลูเพื่อตดัสนิใจ
ซือ้ไมเ่ทา่กนั 

จากผลการวจิยัดงักล่าว  ทําใหท้ราบถงึความคดิเหน็ พฤตกิรรม และปจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจั

ซือ้ไมก้อลฟ์ของกลุ่มตวัอย่างนักกอลฟ์ในกรุงเทพมหานคร  ซึ่งขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาครัง้น้ี  สามารถนําไปใช้
เป็นแนวทางในการจดัวางกลยทุธท์างการตลาดสาํหรบัธุรกจิทีเ่กีย่วกบัไมก้อลฟ์  

4.ประพจน์  วุฒโิสภากร (2544:46-50)ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัการกลบัมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ โดยศกึษาจากกลุ่มตวัอย่าง 50 ตวัอย่าง โดยการใช้แบบสอบถาม การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
และการวเิคราะหข์อ้มลูใชค้วามถี่ รอ้ยละ และค่าเฉลีย่ จากผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พาร ์3 มาสเตอร ์
เขต จตุจกัร พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จําแนกตามเพศ พบว่าเป็นเพศชายทัง้สิน้รอ้ยละ 88 เป็นเพศหญิงรอ้ยละ 12 
โดยส่วนใหญ่ อายุกลุ่มตวัอย่างที่เขา้มาใช้บรกิาร อยู่ในช่วง 21-30 ปี และส่วนใหญ่จะประกอบธุรกิจส่วนตวั 
รายได้ส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างอยู่ในช่วง 20,000 บาท และความถี่ในการมาใช้บรกิาร คอื มากกว่า 2 ครัง้/
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สปัดาห ์จําแนกตามความตัง้ใจมาใชบ้รกิารพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นมากไม่ไดต้ัง้ใจมาใชบ้รกิารอื่น ๆ คดิเป็นรอ้ยละ 
82 ปจจยัทางด้านการใชบ้รกิาร พบว่าสถานที่ของสนามฝึกซ้อมกอล์ฟสะอาดสวยงามมากที่สุด ปจจยัทางดา้นั ั

ผลกระทบต่อราคา พบวา่หากมกีารลดราคาคา่ใชบ้รกิารลงผูบ้รโิภคจะมาใชบ้รกิารเพิม่มากขึน้ ปจจยัทางดา้นการั

รอ้งเรยีน พบวา่ผูบ้รโิภคจะเรื่องการบรกิารทีไ่ม่ดทีีเ่กดิขึน้ใหผู้ท้ีรู่จ้กัทราบน้อยทีสุ่ด   ในสว่นปจจยัสว่นบุคคลั

ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้ที่แตกต่างกนัไม่มผีลต่อการกลบัมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ส่วนอาชพีที่
แตกต่างกนัมผีลต่อความถีใ่นการกลบัมาใชส้นามฝึกซอ้มกอลฟ์  

จากผลการวจิยัดงักล่าว  ผูว้จิยัไดผ้ลการทดสอบสมมตฐิานเป็นที่น่าพอใจซึ่งควรศกึษาขยายผลไปยงั
ศูนย์ออกกําลงักายประเภทอื่น ๆ ด้วย เพื่อให้ผู้ประกอบการในธุรกิจเพื่อสุขภาพ มคีวามตระหนัก และมกีาร
พฒันารปูแบบ การใหบ้รกิาร อนัสง่ผลใหค้นไทยมคีวามพงึพอใจและหนัมาออกกําลงักายกนัมากขึน้ อนัจะทาํให้
ทรพัยากรมนุษยใ์นสงัคมมคีุณภาพชวีติ และสขุภาพทีด่ขี ึน้ 

5. ร.ต.อ.วลัลภ  จริาทรวฒันะ (2544:46-49) ไดศ้กึษาปจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อต่อการั ใชบ้รกิารศนูย์
บรหิารร่างกาย เพื่อการออกกําลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการศกึษาจากกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 200 คน 
โดยวธิกีารสมัภาษณ์ ผู้บรโิภคที่เคยเขา้ไปใช้บรกิารศูนย์บรหิารร่างกายในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามระหว่างเดือน มถุินายน ถึง เดอืนกรกฎาคม 2544 การวเิคราะห์ข้อมูลเพื่ออธบิาย
ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างใชก้ารหาค่ารอ้ยละ และเพื่ออธบิายการทดสอบสมมตฐิาน  โดยใชก้ารวเิคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA)  เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร  โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS  มาหาค่าทาง
สถติ ิ ผลการวจิยัพบวา่  ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใชบ้รกิารศนูยบ์รหิารรา่งกาย  โดยตดัสนิจาก อุปกรณ์ทีท่นัสมยั ได้
มาตราฐาน และเพยีงพอต่อความต้องการ ความสะอาด ราคาที่เหมาะสมแลถูกกว่าทีอ่ื่น และผลจากการเปลี่ยน
ความคดิเหน็และไดคุ้ยกบัคนในครอบครวั  โดยเพศชายจะใหค้วามสาํคญัทางดา้นสนิคา้และบรกิาร สถานที่ตัง้
และการสง่เสรมิการตลาด มากกว่าเพศหญงิ  สว่นเพศหญงิจะใหค้วามสาํคญัทางดา้นราคา มากกวา่เพศชาย ใน
สว่นของการทดสอบสมมตฐิานของการวจิยัน้ี พบว่า เพศ ราคา และการสง่เสรมิการตลาด ทีแ่ตกต่างกนั ไม่มผีล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร สว่นอายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้สนิคา้และบรกิาร สถานทีต่ ัง้ทีแ่ตกต่างกนั
มผีลต่อการตดัสนิใจ 

จากผลการวจิยัดงักล่าว  ทําใหท้ราบถงึปจจยัทีผู่บ้รโิภคใชต้ดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยบ์รหิารร่างกาย  เพื่อั

ออกกําลงักาย  พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่คํานึงถงึสถานทีแ่ละการบรกิารเป็นสาํคญั ซึ่งผูป้ระกอบการศูนยบ์รหิาร
ร่างกายที่ตอ้งการใหผู้บ้รโิภคมาใชบ้รกิารใหม้าก  สามารถนําขอ้มลูมาปรบัปรุงการบรกิาร เพื่อสรา้งแรงจูงใจใน
การใชบ้รกิาร และเพื่อเป็นการสง่เสรมิใหป้ระชาชนมสีขุภาพทีด่ขี ึน้ เพื่อจะไดม้กีําลงัใจและกําลงักายทีจ่ะต่อสูก้บั
สภาวะเศรษฐกจิในปจจุบนัั  



บทท่ี   3 
วธีการดาํเนนการิ ิ ศึกษาค้นคว้า 

 
ในการวจิยัครัง้น้ีไดศ้กึษา ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวมรวมขอ้มลู 
4. การจดักระทาํ และ การวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
ประชากร 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี  คอื  ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารฝึกซอ้มกอลฟ์ในสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ เฉพาะ 

ในเขต กรุงเทพมหานคร อนัเน่ืองจากเป็นสว่นที่ประชากรหนาแน่นมาก แต่เน่ืองจากผูศ้กึษาไม่ทราบขนาดของ
ประชากรทีแ่ทจ้รงิ  จงึตอ้งทาํการเลอืกกลุม่ตวัอยา่งเพือ่ใชใ้นการศกึษาครัง้น้ีดงัต่อไปน้ี 

ขนาดกลมุตวัอยาง่ ่  
การกาํหนดขนาดตวัอยา่งและการสุม่ตวัอยา่งมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
1. การคาํนวณหาขนาดตวัอยา่ง (sample size)  โดยการใชส้ตูรไมท่ราบประชากร ซึง่มสีตูรดงัน้ี 

 
   n   =      P (1-P) z2  
              e2    

เมือ่ n แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 
  เมือ่ P แทน คา่ระดบัความน่าจะเป็นของประชากร   

เมือ่ Z แทนคา่ระดบัความเชื่อมัน่  (ในการวจิยัครัง้น้ีกาํหนดใหม้คีา่ความเชื่อมัน่ที ่ 
95% = 1.96) 
เมือ่ e แทน ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้(ในการวจิยัครัง้น้ีกาํหนดใหม้คีา่  
e = 0.05) 
 

  แทนคา่ไดด้งัน้ี 
 
   n  =   0.5 (1-0.5) 1.962       
          0.052 
 

  = 385  ตวัอยา่ง   
 

เน่ืองจากขนาดตวัอย่างที่ได้เท่ากบั 385 ตวัอย่าง  และสํารองเผื่อแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ไว ้4%  
หรอื 15 คน รวมเป็นขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง  
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การเลือกกลมุตวัอยาง่ ่   

การเลือกกลุ่มตวัอย่าง  ผู้วิจยัเลือกใช้การสุ่มตวัอย่างด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน 
(Multi-stage Sampling) โดยมลีาํดบัดงัต่อไปน้ี 

ขัน้ที1่ การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Random Sampling) โดยจากการศกึษาพบว่า
จาํนวนสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีม่อียูท่ ัง้หมดจาํนวนทัง้สิน้ 39 สนาม ในกรุงเทพมหานคร และไดท้าํการแบ่งออก
ตามเขตทีเ่ป็นสถานที่ตัง้พบว่ามปีรมิาณ 5 เขตทีม่จีํานวนสนามฝึกซอ้มกอล์ฟหนาแน่นทีสุ่ด ไดแ้ก่ เขตบาง
กะปิ เขตวงัทองหลาง เขตหลกัสี ่ เขตคลองเตย  เขตจตุจกัร  รวมจาํนวนสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทัง้สิน้ 17 แหง่ 

 
ตาราง 1  แสดงรายชื่อสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ในเขตทีม่คีวามหนาแน่นทีส่ดุ จาํนวน 5 เขต 
 
 

ลาํดบัที ่      เขต              จาํนวน                                          รายชื่อ 
 

   1         คลองเตย              3      สนามไดรก์อลฟ์ 42 ทอีอฟ, อารยีก์อลฟ์, สนามไดรก์อลฟ์ สขุมุวทิ 18 
  
   2         เขตวงัทองหลาง     4       เอกสปอรต์เซน็เตอร ์,นมัเบอรว์นั ไดรว์ิง่เรน้จ,์ ออลสตาร ์กอลฟ์ คอมเพลค  
                                               และ สนามพรอ้มศริ ิ 
 
   3         เขตหลกัสี ่            3      สนามไดรก์อลฟ์ Hot Shot , สนามไดรก์อลฟ์ นอรธ์ ปารค์, สนามไดรก์อลฟ์ พราโช 

   
   4         เขตบางกะปิ          4      สนามฝึกซอ้มกอลฟ์บางกะปิ, เกยีรตธิาดา, กรงุเทพกรธีา, เสนา พตัติง้กรนี 
 
   5         เขตจตุจกัร            3      สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พาร ์3, สนามไดรก์อลฟ์รชัดาวภิาวด,ีสนามไดรก์อลฟ์ รถไฟ 
 
               รวม                 17 

 
    ทีม่า: www.thaigolfer.com 

 
 ขัน้ที ่ 2  การเลอืกกลุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling)  โดยวธิกีารจบัสลากเพือ่เลอืก
ตวัแทนของเขตทีร่ะบุไวใ้นขัน้ที ่1 ไดต้วัแทน คอื เขตวงัทองหลาง ซึง่มสีนามฝึกซอ้มกอลฟ์จาํนวน 4 แหง่ ไดแ้ก่ 
เอกสปอรต์เซน็เตอร ์,นมัเบอรว์นั ไดรว์ิง่เรน้จ,์ ออลสตาร ์กอลฟ์ คอมเพลค,สนามฝึกซอ้มกอลฟ์พรอ้มศริ ิ
 ขัน้ที ่ 3  กาํหนดโควตา้ (Quota  Sampling)  ของกลุม่ตวัอยา่งของผูบ้รโิภคจาํนวน 400 คน ใหไ้ด้
สดัสว่นทีเ่ทา่กนัในแต่ละแหง่ของเขตทีไ่ดเ้ลอืกไวใ้นขัน้ที ่ 2 คอื 400/4 จะเทา่กบั 100 คนในแต่ละสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ 
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 ขัน้ที ่4  การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience  Sampling)  เพือ่เกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใช้
แบบสอบถามกบักลุม่ตวัอยา่งทีม่าใชบ้รกิารฝึกซอ้มกอลฟ์ ในบรเิวณสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีจ่บัสลากตามสดัสว่นที่
กาํหนดไวใ้นขัน้ที ่3 
    

การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามที่สร้างขึ้นจากการ

ทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  แบง่ออกเป็น 2 สว่น ดงัน้ี 
          สว่นที ่1 เป็นแบบสอบถามขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ  
อาย ุ อาชพี รายได ้ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส เป็นคาํถามแบบปลายปิด จาํนวน 6 ขอ้ 
 ขอ้ที ่1  คาํถามในเรือ่งเพศ   เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ( Norminal scale )  

ขอ้ที ่2  คาํถามในเรือ่งอาย ุ  เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท เรยีงลาํดบั     (Ordinal scale ) 
ขอ้ที ่3  คาํถามในเรือ่งการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท เรยีงลาํดบั (Ordinal scale ) 
ขอ้ที ่4  คาํถามในเรือ่งอาชพี  เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ  ( Norminal scale ) 
ขอ้ที ่5  คาํถามในเรือ่งรายได ้   เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale ) 
ขอ้ที ่6  คาํถามในเรือ่งสถานภาพ  เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั(ิ Norminal scale )  

 
           สว่นที ่2 เป็นแบบสอบถามวดั ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร  ลกัษณะของคาํถามเป็นั

ขอ้ความเชงิบวก และ ลบ  โดยใหเ้ลอืกตอบไดค้าํตอบเดยีว  ใชม้าตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale)  ของ   
Likert   แบง่ออกเป็น  5 ระดบั    
 
 กาํหนดระดบัคะแนนขึน้อยูก่บัลกัษณะของขอ้ความ ดงัต่อไปน้ี 
 

ระดบัความเหน็ เชงบวก  ระดบัคะแนนิ  เชงลบ  ระดบัคะแนนิ  

เหน็ดว้ยมาก 5 1 
เหน็ดว้ย 4 2 
เฉย ๆ 3 3 
ไมเ่หน็ดว้ย 2 4 
ไมเ่หน็ดว้ยมาก 1 5 

 
 
แบง่ระดบัการใหค้ะแนนเฉลีย่ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้    = ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทมีคีา่ตํ่าสดุ 
                       จาํนวนชัน้ 
    =  5 – 1 
                                                              5 
    = 0.80 
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ซึง่สามารถแปลความหมายระดบัคะแนนของ ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจดงัน้ีั  
คา่เฉลีย่ 4.21  -  5.00 หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ 

 คา่เฉลีย่ 3.41  -  4.20 หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัมาก 
คา่เฉลีย่ 2.61  -  3.40 หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 
คา่เฉลีย่ 1.81  -  2.60 หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัน้อย 
คา่เฉลีย่ 1.00  - 1.80 หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัน้อยทีส่ดุ 

          สว่นที ่3  เป็นคาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์   โดยเป็น
คาํถามปลายปิด 9 ขอ้ โดยขอ้ที ่1-7, 12-13 เป็นระดบัการวดัขอ้มลูแบบ นามบญัญตั ิ(Norminal Scale) ขอ้ 8-11 
เป็นการวดัขอ้มลูแบบ Ratio Scale    

 

ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
1. ศกึษาเอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่างๆ จากเอกสาร ตาํรา และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปร

ทีจ่ะศกึษา เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมเน้ือหาทีไ่ดจ้ากเอกสาร งานวจิยั  เพือ่นํามาสรา้งแบบสอบถามเกีย่วกบัปจจยัทีม่อีทิธพิลั

ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ในกรงุเทพมหานคร  
3. นําขอ้มลูทีร่วบรวมไดท้ัง้หมด  มาสรา้งแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น ตอนที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของ

ผูต้อบแบบสอบถาม  ตอนที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัปจจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อผูต้อบแบบสอบถามั   และตอน
ที ่3 เป็นขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  

4.นําแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสรา้งขึน้ใหค้ณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์ตรวจสอบความถูกต้องและ
เสนอแนะเพิม่เตมิ 

5.นําแบบสอบถามที่ได้ปรบัปรุงแก้ไขไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาได้แก่ 
ความสอดคลอ้งและความครอบคลุมของเน้ือหา  และความถกูตอ้งของภาษาทีใ่ช ้ 
 6.ปรบัปรงุแบบสอบถามตามคาํแนะนําของผูเ้ชีย่วชาญ และนําเสนอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์
เพือ่พจิารณาตรวจสอบอกีครัง้ เพือ่นํามาแกไ้ขใหส้มบรูณ์ก่อนนําไปทดลองใช ้
 7.ผูว้จิยันําแบบสอบถามทัง้หมดไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกนั จาํนวน 40 คน  
นําแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปทดสอบความเชื่อมัน่รวมโดย ใชว้ธิกีารวเิคราะหค์่าสมัประสทิธแิอลฟาของครอนบาค ์ ่

(Cronbach’ s Alpha Coefficient)  (วเิชยีร เกตุสงิห ์: 114 – 117) โดยไดค้่าสมัประสทิธแิอลฟา  เท่ากบั ์ ่

.85326 ซึ่งค่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 - 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 
มากแสดงวา่มคีวามเชื่อถอืไดม้าก 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
1. ผูว้จิยัขอจดหมายจากทางบณัฑติวทิยาลยั เพื่อขอความร่วมมอืจากทางสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ใน

การเกบ็แบบสอบถามจากกลุม่ตวัอยา่งทีไ่ดก้าํหนดไว ้
2. ผูว้จิยัตดิต่อประสานกบัเจา้ของสถานทีเ่พือ่ขออนุญาต ิแจกแบบสอบถามใหก้ลุม่ตวัอยา่ง  

จากสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีไ่ดค้ดัเลอืกไว ้ 
3. ผูว้จิยัเดนิทางไปยงั สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีไ่ดเ้ลอืกไว ้  เพื่อพบกลุ่มตวัอยา่ง  โดยจะทาํการเกบ็

ขอ้มูลทัง้ในวนัทํางานและวนัหยุดสุดสปัดาห์ แบ่งเวลาการเกบ็ขอ้มูลออกเป็น 2 ช่วง คอื ตัง้แต่เวลา 10.00-
17.00 น. และ 18.00-22.00 น. ซึ่งก่อนทีผู่ว้จิยัจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่าง จะทําการชีแ้จงใหเ้ขา้ใจ
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วตัถุประสงค ์และอธบิายใหเ้ขา้ใจวตัถุประสงค ์และอธบิายวธิกีารตอบแบบสอบถามก่อน และผูว้จิยัจะไดท้ํา
การเกบ็รวมรวมแบบสอบถามดว้ยตนเอง   

 

การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
แบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และนําไปวเิคราะหข์อ้มลู 

โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
1. นําขอ้มลูในตอนที ่ 1 ซึง่เกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในดา้น เพศ อายุ  ระดบั

การศกึษา อาชพี  รายได ้ สถานภาพสมรส โดยมาแจกแจงความถี ่และเสนอผลเป็นคา่รอ้ยละ 
2.นําขอ้มลูตอนที ่2 ซึง่เกีย่วกบัปจจยัทางดา้นการตลาดทีม่อีทิธพิล ต่อ พฤตกิรรมการใชบ้รกิารั  

สนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยมาแจกแจงความถี ่และเสนอผลเป็นคา่รอ้ยละ 
3. นําขอ้มลูตอนที ่3 ซึง่เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มาแจกแจงความถีแ่ละ

เสนอผลเป็นรอ้ยละ สาํหรบัขอ้ 3.8, 3.9, 3.10, 3.11 นํามาหาคา่เฉลีย่ และหาค่าเบีย่งเบนมาตราฐาน 
 4. เปรยีบเทยีบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนั โดยการ
ทดสอบดว้ยคา่ t - Test เพือ่ทดสอบสมมตุฐิาน 

5. ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉลีย่ของตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่มขึน้ไป ใชก้ารทดสอบแบบ
การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of variance)  
 6. ทดสอบความสมัพนัธ์ของปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจ

ใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ โดยใช้การทดสอบสถิติ หาคา่ความสมัพนัธ์ (Correlation)  

 

สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ ิ ิ  
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ย 
1. สถติพิรรณนา (Descriptive Statistics) บรรยายลกัษณะขอ้มลูของกลุ่มตวัอย่าง โดยการ หา

คา่เฉลีย่ (Mean)  และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)    
 
1.1 คา่เฉลีย่  โดยใชส้ตูรดงัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ, 2541 : 40) 
 

X = ΣX 
      n 

เมือ่  x     แทน   คะแนนเฉลีย่ 

        ΣX  แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
             n    แทน   จาํนวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 
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1.2 คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใช้สตูรดงันี ้   (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2541 : 65) 

 

S = nΣX 
2 
- (ΣX) 

2
 

          n(n – 1) 
 

 เมือ่    S              แทน  คะแนนเฉลีย่ 
          X           แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุม่ตวัอยา่ง  

                ∑ 2X    แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

           ∑ 2)( X  แทน  จาํนวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

                   n            แทน  จาํนวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง   
             n-1         แทน  จาํนวนตวัแปรอสิระ 

 
     2.  สถติทิีใ่ชห้าคุณภาพของแบบสอบถาม 

1.1 หาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใชว้ธิสีมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (α- Coefficient ) 
 

α = 
)1( −k

k
  (1 - 

t

i

v
v∑

)   

     

  เมือ่ α คอื    คา่ความเชื่อมัน่ 
   k คอื    จาํนวนขอ้ 
   Vi คอื    ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
   Vt คอื    ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ้ 
 
 ในการหาค่าความเชื่อมัน่ตามสตูรน้ี จะตอ้งนําคะแนนแต่ละขอ้มาหาความแปรรวนและตอ้งหาความ
แปรปรวนของคะแนนทีร่วมทุกขอ้เขา้ดว้ยกนั   
 

2. สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบ (Testing Statistics) ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอสิระ 
ไดแ้ก่ ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ั กบัตวัแปรตาม พฤตกิรรมผูบ้รโิภค สาํหรบัขอ้มลูทีม่กีาร
แจกแจงแบบปกต ิสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหม์ดีงัน้ี  
  

2.1 กรณีตวัแปรอสิระมรีะดบัการวดัแบบกลุม่หรอืลาํดบั (nominal or interval)  2 กลุม่    และ 
ตวัแปรตามมรีะดบัการวดัแบบช่วงหรอือตัราสว่น (interval or ratio) ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของ
กลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุม่  
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สถติคิา่ t - test โดยใชส้ตูรคาํนวณ  (ชศูร ีวงศร์ตันะ, 2541 : 165) 
 

   t    =   

2

2
2

1

2
1

21

n
s

n
s

xx

−

−
 

 
 เมือ่      t       แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา 

                   1x     แทน  คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 

                   2x     แทน  คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
                 2

1S     แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 

                   2
2S     แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 

                    1n     แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
                    2n     แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 

 
2.2 กรณีตวัแปรอสิระมรีะดบัการวดัแบบกลุม่หรอืลาํดบั ( nominal or interval)     ตัง้แต่ 3 กลุม่ 

ขึน้ไป และตวัแปรตามมรีะดบัการวดัแบบช่วงหรอือตัราสว่น (interval or ratio) ทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 3 กลุ่มใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of 
variance:One-way Anova) และทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธิขีอง Fisher’s Least Significance 
Difference : L.S.D.)   สตูรคาํนวณ มดีงัน้ี (Zikmund, 2000 : 492) 

 

         F    =    
W

b

MS
MS

 

 
เมือ่      F       แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
           bMS  แทน คา่แปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
           wMS  แทน ความแปรปรวนภายในกลุม่ 

 dfb         =           k-1    

   dfw         =           nT-1 
 

 3.3 กรณีทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร 2 ตวัขึน้ไป ใชก้ารวเิคราะหค์า่สมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson’s product moment  correlation  coefficiency)  เพือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน   

 
 
 
 
 
 

 

r =               N∑ XY – (∑X)( (∑Y) 

            [ N∑ X – (∑ X) ]   [ N∑Y – (∑Y) ] 2 2 2 2 
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ซึง่ค่าทีบ่่งบอกถงึความสมัพนัธเ์รยีกวา่  สมัประสทิธขิองสหสมัพนัธ ์์ (correlation  coeffecient)  มคี่าอยูร่ะหวา่ง 
+1 ถงึ –1  อนัจะบง่บอกถงึลกัษณะของตวัแปรทัง้ 2 ตวันัน้มคีวามสมัพนัธก์นัหรอืไม ่ โดยพจิารณาดงัน้ี 
 1.  คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เทา่กบั  ์ 0  หมายความวา่  ตวัแปรทัง้สองเป็นอสิระแก่กนัอยา่งสมบรูณ์  
( Independent )   
 2.  คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เทา่กบั ์ 1 หรอื –1   หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่ง
สมบรูณ์ ( Perfect correlation)   
 3.  เครื่องหมายทีอ่ยูห่น้าค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะบ่งบอกถงึความสมัพนัธข์องตวัแปรวา่เป็นไปใน์
ทศิทางเดยีวกนัหรอืไม ่
 4.  ระดบัของความสมัพนัธจ์ะพจิารณาจากผลการคาํนวณ คา่ r  ดงัน้ี   
 

คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ ( r )     ระดบัความสมัพนัธ ์  
 0.00      ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  
  ตํ่ากวา่ 0.30       ตํ่า 
    0.30 – 0.69              ปานกลาง 
    0.70 – 0.89                  สงู  
    0.90  ขึน้ไป                สงูมาก  
 
 
ทีม่า:  วริชั. 2535  

เมือ่ r แทน คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  

 ∑ X แทน ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Item) ของกลุม่ตวัอยา่ง 

 ∑ Y แทน ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของทัง้กลุม่ 

 ∑ X แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

 ∑ Y แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

 ∑ X Y แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y 
 N แทน จาํนวนคนหรอืกลุม่ตวัอยา่ง 

2 

2 



บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 การวิจยัครัง้น้ีมุ่งศึกษา  ปจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขตั

กรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจ ัยได้กําหนด
สญัลกัษณ์ต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
 n แทน จาํนวนประชาชนในกลุม่ตวัอยา่ง 
            X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 
 S.D แทน ความเบีย่งเบนมาตราฐาน (Standard Deviation) 
             LSD    แทน      การหาคา่แตกต่างนยัสาํคญัน้อยทีส่ดุ (Least Significant Difference) 
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
 SS แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 t แทน คา่ทีใ่ชใ้นการพจิารณา (t - Distribution) 
 F-Ratio     แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา (F - Distribution)  
 F-Prob., p แทน ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกระดบันยัสาํคญั (Significance) 
 r แทน สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
 

การเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งการนําเสนอออกเป็น 4 
ตอน ตามลาํดบัดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1    การวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของผู้ ท่ีมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ 

 ตอนท่ี2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัทางด้านการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการมาใช้บริการสนาม

ฝึกซ้อมกอล์ฟ 

  ตอนที ่3  การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 ตอนที ่4  การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตุฐิาน 
  

ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 

 ตอนท่ี 1 การวเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูท่ี้มาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ิ ิ  
 ขอ้มลูสว่นตวัของผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์    ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ ระดบัการศกึษา  อาชพี  
รายได ้สถานภาพสมรส  โดยแจกแจงเป็นจาํนวน และคา่รอ้ยละ ดงัน้ี 
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ตาราง 2 แสดงจาํนวน (ความถี)่ และคา่รอ้ยละ  ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม                                       จาํนวน               รอ้ยละ 
1. เพศ  
          ชาย                                                                      291                 72.8 
          หญงิ                                                                     109                 27.3 
                                                          รวม                      400                 100.00 
2. อาย ุ  
          ตํ่ากวา่ 20 ปี                            12                   3.0 
          ระหวา่ง 21 – 30 ปี                            150                  37.5 
          ระหวา่ง 31 – 40                            161                  40.3 
          ระหวา่ง 41 – 50 ปี                             56                   14.0 
 สงูกวา่ 51 ปีขึน้ไป                            21                    5.3 
 รวม                      400                 100.00 
3. การศกึษา  
          ประถมศกึษา                            0                      0 
          มธัยมศกึษา                            19                    4.8  
          ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเทา่                                 36                        9  

          ปรญิญาตร ี                                 244                      61.0  

          สงูกวา่ปรญิญาตร ี                                 101                      25.3  

 อื่น ๆ                                                                    0                      0  

 รวม                     400                   100.00  

4. อาชพี   

            นกัเรียน / นกัศกึษา                                 35                        8.8 

 

          พนกังานบรษิทัเอกชน                                              180                  45.0  
      ธุรกจิสว่นตวั                                                         129                  32.3  
 ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ                                            31                    7.8  
      อื่น ๆ                                                                  25                    6.3  
                                                          รวม                    400                 100.00  
5. รายได ้   
 ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั 5,000 บาท                                  24                   6.0  
 5001 – 15000 บาท                                               61                  15.3  
 15001 –30000 บาท                                             118                 29.5  
 30001 – 50000 บาท                                             70                  17.5 
 มากกวา่ 50001 บาทขึน้ไป                                      127                 31.8 
 รวม                  400                100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม                                      จาํนวน                รอ้ยละ 

6. สถานภาพสมรส  
 โสด                                                                     241                  60.3 
 สมรส / อยูด่ว้ยกนั                                                   152                  38.0 
 มา่ย / หยา่รา้ง                                                         7                    1.2 
 รวม                     400                  100.00 
  

 
 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ที่มาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟของผู้ตอบ
แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งครัง้น้ี จาํนวน 400 คน จาํแนกออกเป็น ดงัน้ี 
 พจิารณาตามเพศ พบว่า ผูท้ี่มาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่ป็นตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศ ชายซึ่งมี
จาํนวน 291 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.8 มากกวา่เพศหญงิ ซึง่มจีาํนวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 ตามลาํดบั 

พจิารณาตามอาย ุพบวา่ผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่ป็นตวัอยา่งสว่นใหญ่มอีายุอยูร่ะหวา่ง 31-
40 ปีมจีาํนวน 161 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.3 รองลงมามอีายุอยูร่ะหวา่ง 21-30 ปีจาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
37.5  อายุอยูร่ะหวา่ง 41-50 ปีจาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0  และมอีายุอยูส่งูกวา่ 50 ปี จาํนวน 21 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 5.3  ตามลาํดบั  
 พจิารณาตามระดบัการศกึษา พบว่าผู้ที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่เป็นตวัอย่างส่วนใหญ่ มี
การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรมีจีํานวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.0 รองลงมา การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรี
จาํนวน 101 คนคดิเป็นรอ้ยละ 25.3 มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปวช. ปวส. หรอืเทยีบเท่า มจีาํนวน 36 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 9.0 และมกีารศกึษาอยูใ่นระดบัมธัยมศกึษา มจีาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.8 ตามลาํดบั  
 พิจารณาตามอาชีพ พบวาผูท่ี้มาใชบ้ริการสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ท่ีเป็นตวัอยางสวนใหญ่ ่ ่ ่มอีาชพีเป็นพนกังาน
บรษิทัเอกชน มจีาํนวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมา มอีาชพีอาชพีธุรกจิสว่นตวั มจีาํนวน 129 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 32.3  เป็นนกัเรยีน นกัศกึษา มจีาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 มอีาชพีเป็นรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
มจีาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 และมอีาชพีอื่น ๆ อกี 25 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 6.3  ตามลาํดบั 

 พิจารณาตามรายได้ พบว่าผู้ ท่ีมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟท่ีเป็นตวัอย่างส่วนใหญ่มรีายไดม้ากกว่า 

50,001 บาทขึน้ไป มจีาํนวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.8 รองลงมา มรีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001-30,000 บาท มี
จาํนวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5 มรีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 30,001-50,000 บาท มจีาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.5 มรีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 5,001-15,000 บาท มจีาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.3 มรีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กั
 5,000 บาท มจีาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0 ตามลาํดบั 

 พจิารณาตามสถานภาพ พบวา่ผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่ป็นตวัอยา่งสว่นใหญ่มสีถานภาพ
โสด มจีาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.8 รองลงมามสีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มจีาํนวน 152 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 38.0 และมสีถานภาพมา่ย / หยา่รา้ง มจีาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.2 ตามลาํดบั 
 

 ตอนท่ี 2  การวเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัปัจจยัิ ทางด้านการตลาดท่ีมีผลตอพฤตกรรม่ ิ

การมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ิ  



 49 

 การวเิคราะห์ความคดิเห็นด้านปจจยัทางด้านการตลาด ที่มผีลต่อพฤติกรรมการมาใช้บรกิารสนามั

ฝึกซอ้มกอลฟ์  ไดแ้ก่  ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร)  ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้นสง่เสรมิการตลาด  ซึง่ผูท้ีเ่ขา้มา
ใชบ้รกิารใหค้วามคดิเหน็ดา้นปจจยัทางการตลาด  โดยแบ่งค่าความคดิเหน็ได ้ั 5 ระดบั คอื เหน็ดว้ยมากที่สุด  
เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย ไมเ่หน็ดว้ยมากทีส่ดุ โดยแจกแจงเป็นจาํนวน (ความถี)่ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบน
มาตราฐาน ดงัน้ี  
 
ตาราง 3 แสดงจาํนวน (ความถี)่ คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

ระดบัความตอ้งการ 
 

ระดบัความคดเหน็ตอปัจจยัิ ่
ทางด้านการตลาด 

เหน็
ดว้ย
มาก
ทีส่ดุ 

เหน็
ดว้ย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ดว้ย 

ไม่
เหน็
ดว้ย
มาก
ทีส่ดุ 

X  S.D.   แปลผล 

ด้านผลตภณัฑ ์ิ (บรการิ )         
1.  การมจีาํนวนพนกังานเพือ่
บรกิารจาํนวนมาก เป็นเหตุจงูใจ 
ใหท้า่นมาใชบ้รกิาร                    

 
53 

13.3 

 
222 
55.5 

 
78 

19.5 

 
47 

11.8 

 
0 
0 

 
 

3.7 

 
 

.84 

 
 

เหน็ดว้ย 
 
2.  การไมม่บีรกิารเครือ่งตัง้ลกู
สาํหรบัฝึกซอ้มกอลฟ์ มผีลต่อ 
ทา่นในการมาใชบ้รกิาร               

 
 
22 
5.5 

 
 

35 
8.8 

 
 

17 
4.3 

 
 

183 
45.8 

 
 

143 
35.8 

 
 

 
2.02 

 
 
 

1.12 

 
 

 
ไมเ่หน็ดว้ย 

 
3.  ทา่นเจาะจงไปใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ ทีใ่หบ้รกิาร 
ลกูกอลฟ์ทีม่คีวามใหมอ่ยูเ่สมอ      

 
 

158 
39.5 

 
 

161 
40.3 

 
 

52 
13 

 
 

25 
6.3 

 
 
4 
1 

 
 
 

4.11 

 
 
 

.92 

 
 
 

เหน็ดว้ย 

 
4.  การใหบ้รกิารของ Pro Golf 
ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร          

 
30 
7.5 

 
14 
3.5 

 
159 
39.8 

 
101 
25.3 

 
96 
24 

 
 

2.77 

 
 

1.02 

 
 

ไมแ่น่ใจ 
 
5.  การปิดการใหบ้รกิารในเวลา 
24.00 น. จะทาํใหท้า่นสะดวก 
ในการใชบ้รกิารมากขึน้               

 
 

94 
23.5 

 
 

171 
42.8 

 
 

77 
19.3 

 
 

54 
13.5 

 
 
4 
1 

 
 
 

3.74 

 
 
 

1.00 

 
 
 

เหน็ดว้ย 
 
6.  การใหบ้รกิารเสรมิดา้นต่างๆ 
เชน่ สถานทีอ่อกกาํลงักาย รา้น
จาํหน่ายสนิคา้ นวดแผนโบราณ 
มผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร 

 
 
 

100 
25 

 
 
 

163 
40.8 

 
 
 

74 
18.5 

 
 
 

46 
11.5 

 
 
 

17 
4.3 

 
 
 
 

3.71 

 
 
 
 

1.09 

 
 
 
 

เหน็ดว้ย 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ระดบัความตอ้งการ 
 

ระดบัความคดเหน็ตอปัจจยัิ ่
ทางด้านการตลาด 

เหน็
ดว้ย
มาก
ทีส่ดุ 

เหน็
ดว้ย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ดว้ย 

ไม่
เหน็
ดว้ย
มากที ่
สดุ 

X  S.D.   แปลผล 

ด้านราคา         
7.  ทา่นคดิวา่ราคาคา่ใชบ้รกิาร
ลกูกอลฟ์ในปจจุบนั เหมาะสมั  
(1 ถาด 50 บาท)                       

 
44 
11 

 
96 
24 

 
172 
43 

 
55 

13.8 

 
33 
8.3 

 
 

2.76 

 
 

1.18 

 
 

ไมแ่น่ใจ 
 
8. การตัง้ราคาคา่ใชบ้รกิารลกู
กอลฟ์ทีต่ํ่ากวา่ (1ถาด 50 บาท)  
ทาํใหเ้สยีภาพพจน์ต่อสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ 

 
 
 

57 
14.3 

 
 
 

100 
25 

 
 
 

125 
31.3 

 
 
 

87 
21.8 

 
 
 

31 
7.8 

 
 
 
 

3.19 

 
 
 
 

1.19 

 
 
 
 

ไมแ่น่ใจ 
 
9. การซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลด 
มผีลต่อทา่นในการมาใช ้
บรกิาร                                   

 
 

51 
12.8 

 
 

231 
57.8 

 
 

83 
20.8 

 
 

24 
6 

 
 

11 
2.8 

 
 
 

3.72 

 
 
 

.86 

 
 
 

เหน็ดว้ย 
 
ด้านสถานท่ี 

        

10. สถานทีข่องสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ควรมคีวามทนัสมยั  และ 
ตกแต่งสวยงาม                         

 
196 
49 

 
163 
40.8 

 
25 
6.3 

 
9 

2.3 

 
7 

1.8 

 
 

4.25 

 
 

.81 

 
เหน็ดว้ย
มากทีส่ดุ 

 
11. การจดัออกแบบสนามใหม้ี
ทศันียภ์าพ เหมอืนการออก 
รอบในสนามกอลฟ์มผีลต่อการมา
ใชบ้รกิารของท่าน  

 
 
 

194 
48.5 

 
 
 

166 
41.5 

 
 
 

23 
5.8 

 
 
 

11 
2.8 

 
 
 
6 

1.5 

 
 
 
 

4.26 

 
 
 
 

.81 

 
 
 

เหน็ดว้ย
มากทีส่ดุ 

 
 12. ระยะทางในการเดนิทางมา
ใชบ้รกิารสนามฝีกซอ้มกอลฟ์  
ไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิารของ
ทา่น 

 
 
 

30 
7.5 

 
 
 

51 
12.8 

 
 
 

129 
32.3 

 
 
 

104 
26 

 
 
 

86 
21.5 

 
 
 
 

2.96 

 
 
 
 

1.18 

 
 
 
 

ไมแ่น่ใจ 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ระดบัความตอ้งการ 
 

ระดบัความคิดเหน็ตอปัจจยั่
ทางด้านการตลาด 

เหน็
ดว้ย
มาก
ทีส่ดุ 

เหน็
ดว้ย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ดว้ย 

ไม่
เหน็
ดว้ย
มาก
ทีส่ดุ 

X  S.D.   แปลผล 

13. ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์   134 
33.5 

208 
52 

35 
8.8 

16 
4 

7 
1.8 

 
4.12 

 
.85 

 
เหน็ดว้ย 

 
14.ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์เพยีงทีเ่ดยีวโดยตลอด    

 
44 
11 

 
38 
9.5 

 
166 
41.5 

 
91 

22.8 

 
61 

15.3 

 
 

2.71 

 
 

1.14 

 
 

ไมแ่น่ใจ 
 
ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  

        

15. การมโีปรแกรมใหส้มคัร
สมาชกิ เป็นเหตุจงูใจใหท้า่นมาใช ้
บรกิาร                                   

 
44 
11 

 
97 

24.3 

 
166 
41.5 

 
86 

21.5 

 
7 

1.8 

 
 

3.36 

 
 

1.02 

 
 

ไมแ่น่ใจ 
 
16. สือ่ต่าง ๆ เชน่ โบรชวัร ์,
ใบปลวิ ไมเ่ป็นเหตุใหท้า่นรูจ้กั 
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์                   

 
 

13 
3.3 

 
 

134 
33.5 

 
 

155 
38.8 

 
 

68 
17 

 
 

30 
7.5 

 
 
 

2.86 

 
 
 

1.07 

 
 
 

ไมแ่น่ใจ 
 
17. การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ใน
เวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อ 

ทา่นในการใชบ้รกิารทีม่ากขึน้        

 
 

29 
7.3 

 
 

83 
20.8 

 
 

157 
39.3 

 

 
 

79 
19.8 

 
 

52 
13 

 
 
 

2.70 

 
 
 

1.15 

 
 
 

ไมแ่น่ใจ 

 
18. การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
ไมไ่ดช้ว่ยใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึก 
ซอ้มกอลฟ์มากขึน้                     

 
 

23 
5.8 

 
 

107 
26.8 

 
 

139 
34.8 

 
 

94 
23.5 

 
 

37 
9.3 

 
 
 

3.12 

 
 
 

1.67 

 
 
 

ไมแ่น่ใจ 

 
*** คาํถามเชงิลบซึง่ผูว้จิยัไดป้รบัสเกลใหเ้ป็นแบบเดยีวกบัคาํถามเชงิบวกแลว้ 

 
 จากตาราง 3 ระดบัความคดิเหน็ของตวัอย่างที่มาใชบ้รกิารสนามกอล์ฟ พบว่าผูท้ี่มาใชบ้รกิารที่เป็น
ตวัอย่าง มคีวามคดิเหน็ระดบัเหน็ด้วยมากที่สุดในเรื่องต่าง ๆ ดงัน้ี ด้านสถานที่ คอื สถานที่ของสนามฝึกซ้อม
กอลฟ์ควรมคีวามทนัสมยัและตกแต่งสวยงาม การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพ เหมอืนการออกรอบในสนาม
กอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิารของทา่น มคีวามคดิเหน็ระดบัเหน็ดว้ยในเรื่องต่าง ๆ ดงัน้ี ดา้นบรกิาร การมจีาํนวน
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พนกังานเพื่อบรกิารจาํนวนมาก เป็นเหตุจงูใจใหท้่านมาใชบ้รกิาร ท่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ที่
ใหบ้รกิารลูกกอลฟ์ทีม่คีวามใหม่อยู่เสมอ การปิดการใหบ้รกิารในเวลา 24.00 น. จะทําใหท้่านสะดวกในการใช้
บรกิารมากขึน้ การใหบ้รกิารเสรมิดา้นต่างๆ เชน่ สถานทีอ่อกกาํลงักาย รา้นจาํหน่ายสนิคา้ นวดแผนโบราณ มผีล
ต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร ดา้นราคา การซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลด มผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร ดา้นสถานที ่
ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์   มคีวามคดิเหน็ระดบัไมแ่น่ใจในเรือ่งต่าง ๆ ดงัน้ี 
ดา้นบรกิาร การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไม่มผีลในการมาใชบ้รกิาร ดา้นราคา ท่านคดิว่าราคาค่าใชบ้รกิารลูก
กอลฟ์ในปจจุบนั เหมาะสมั  การตัง้ราคาค่าใชบ้รกิารลกูกอลฟ์ทีต่ํ่ากวา่ (1ถาด 50 บาท) ทาํใหเ้สยีภาพพจน์ต่อ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ดา้นสถานที่ ระยะทางในการเดนิทางมาใชบ้รกิารสนามฝีกซ้อมกอล์ฟ ไม่มผีลต่อการมาใช้
บรกิารของท่าน ระยะทางในการเดนิทางมาใช้บรกิารสนามฝีกซ้อมกอล์ฟ ไม่มผีลต่อการมาใช้บรกิารของท่าน 
ท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงที่เดยีวโดยตลอด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด การมโีปรแกรมใหส้มคัร
สมาชกิ เป็นเหตุจูงใจใหท้่านมาใชบ้รกิาร  สื่อต่าง ๆ เช่น โบรชวัร ์,ใบปลวิ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อทา่นในการใชบ้รกิารทีม่ากขึน้ 
การโฆษณาทางโทรทศัน์ ไม่ได้ช่วยให้ท่านรูจ้กัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟมากขึน้ มคีวามคดิเหน็ระดบัไม่เหน็ด้วยใน
เรือ่งต่าง ๆ ดงัน้ี ดา้นบรกิาร การไมม่บีรกิารเครือ่งตัง้ลกูสาํหรบัฝึกซอ้มกอลฟ์ มผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร 
 

  ตอนท่ี 3 การวเคราะห์ข้อมูลด้านพฤตกรรมของผู้ท่ีมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมิ ิ ิ

กอลฟ์ 
 ขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมของผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ไดแ้ก่  ขอ้ที ่3.1,3.2, 3.3, 3.4, 3.5, 
3.6, 3.7, 3.12, 3.13  ตามลาํดบั ดงัตาราง 
 
 

ตาราง 4 จาํนวนและรอ้ยละพฤตกิรรมของผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  
 

 พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร                                                              จาํนวน            รอ้ยละ 

3.1 เหตุจูงใจที่ทําให้ท่านมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อม
กอลฟ์ 

 

      3.1.1 เพือ่สขุภาพ  
     ไมเ่ลอืกเพือ่สขุภาพ                                                         93                 23.3 
     เลอืกเพือ่สขุภาพ                                                           307                76.8 

                                                                       รวม                  400               100.0 

       
      3.1.2 บุคคลในครอบครวัเลน่กอลฟ์ 
    ไมเ่ลอืกบุคคลในครอบครวัเลน่กอลฟ์                                     269                67.3 
    เลอืกคนในครอบครวัเลน่กอลฟ์                                            131                 32.8 
                                                                       รวม                  400                 100.0 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

พฤตกิรรมผูม้าใชบ้รกิาร                                                                 จาํนวน            รอ้ยละ 

3.1.3 เพือ่ความทนัสมยั 

     ไมเ่ลอืกเพือ่ความทนัสมยั                                                  311                  77.8 
  เลอืกเพือ่ความทนัสมยั                                                      89                   22.3 
                                                                       รวม                 400                 100.0 
       
      3.1.4 เพือ่ความกา้วหน้า 
  ไมเ่ลอืกเพือ่ความกา้วหน้าในธุรกจิ                                        305                 76.3 
  เลอืกเพือ่ความกา้วหน้าในธุรกจิ                                           95                   23.8 
                                                                        รวม                 400                 100.0 
      
      3.1.5 เหตุผลอื่น ๆ 
     ไมเ่ลอืกอื่น ๆ                                                                  331                 82.8 
  เลอืกอื่น ๆ                                                                      69                  17.3 
                                                                       รวม                  400                 100.0 
 
3.3 ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เป็นครัง้แรกหรอืไม ่
 ใช ่                                                                                  29                 7.3 
          ไมใ่ช ่                                                                               371               92.8 
                                                               รวม                 400               100.0 
 
3.4 ทา่นมกัเดนิทางไปสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 คนเดยีว                                                                            166                41.5 
 เป็นหมูค่ณะ                                                                        234               58.5 

                                                                        รวม                    400                   100.0 

 
3.5 ทา่นมกัจะไปทดลองใชส้นามฝึกซอ้มกอลฟ์ใหม ่ๆ อยูเ่สมอ  
 ใช ่                                                                                   217              54.3 
 ไมใ่ช่                                                                                                  183                 45.8 

                                                                         รวม                400               100.0 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

พฤตกิรรมผูม้าใชบ้รกิาร                                                                 จาํนวน            รอ้ยละ 

3.6 ชว่งวนัใดทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มากทีส่ดุ 
 วนัธรรมดา (วนัจนัทร-์ศุกร)์                                                     255                63.8 
 วนัหยดุสดุสปัดาห์ (วนัเสาร์-อาทิตย์)                                                    135                   33.8 

 วนัหยดุนกัขตัฤกษ์                                                                10                  2.5 

                                                                          รวม                400                100.0 

 
3.7 ชว่งเวลาใดทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มากทีส่ดุ 
 เวลา  06.00-10.00 น.                                                                          10                    2.5 

 เวลา  10.01-14.00 น.                                                            24                 6.0 
 เวลา  14.01-18.00 น.                                                            105               26.3 
 เวลา  18.01 น. ขึน้ไป                                                            261               65.3 
                                                                          รวม                  400                  100.0 
 

3.12 นอกเหนือจากการฝึกซอ้มกอลฟ์ ทา่นตอ้งการใหม้บีรกิาร 
เสรมิดา้นอื่น เชน่ รา้นจาํหน่ายสนิคา้ รา้นอาหาร รา้นเสรมิสวย  
ฯลฯ ดว้ยหรอืไม ่
 ไมต่อ้งการ                                                                           118              29.5 
 ตอ้งการ                                                                               282             70.5 

                                                                          รวม                  400             100.0 

 
3.13ทา่นคดิวา่การใหบ้รกิารทีส่าํคญัทีส่ดุทีท่า่นตอ้งการจากการ 
มาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 3.13.1  การตอ้นรบัทีด่ขีองพนกังาน                                             46               11.5 

 3.13.2  การบรกิารทีด่ขีองพนกังาน                                             184               46.1 

          3.13.3  ความชาํนาญของ Pro Golf                                             17                 4.3 

 3.13.4  ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ                                            0                  0 

          3.13.5  ราคาคา่บรกิารเหมาะสมกบัคุณภาพ                                  139                34.8 

          3.13.6  อื่น ๆ                                                                       13                  3.3 
 

  
จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ จาํแนก

ตามรายขอ้ดงัน้ี พิจารณาตามเหตจุงูใจท่ีทําให้มาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ พบว่ามีผู้มาใช้บริการเน่ืองจาก เพ่ือ

สขุภาพมากท่ีสดุมีจํานวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.8 รองลงมามาใช้บริการเพราะคนในครอบครัวเล่นกอล์ฟมี

จํานวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8  มาใช้บริการเพ่ือความก้าวหน้าทางธุรกิจมีจํานวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 
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บริการเพ่ือความเพ่ือความทนัสมยัมีจํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และมาใช้บริการเพ่ืออย่างอ่ืน ๆ มีจํานวน 69 

คน คิดเป็นร้อยละ17.3 

 พจิารณาตามการได้รบัฟงข่าวสารหรอืการชกัชวนมผีลต่อการมาใช้บรกิารมผีลต่อการมาใชบ้รกิารมผีู้ั

เลอืกวา่มผีลมจีาํนวน 289 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.3 
 พจิารณาตามการมาใชบ้รกิารบรกิารเป็นครัง้แรกหรอืไม ่มคีนทีม่าใชบ้รกิารทีไ่มใ่ชค้รัง้แรกมจีาํนวน 371 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 92.8 และมคีนมาใชบ้รกิารครัง้แรกมจีาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.3  
 พจิารณาตามการเดนิทางมาใชบ้รกิาร สว่นใหญ่การทางมาใชบ้รกิารมากนัเป็นหมูค่ณะมจีาํนวน 234 คน 
คดิเป็นจาํนวน 58.5  และเดนิทางมาคนเดยีวมจีาํนวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.5  
 พจิารณาตามการทดลองใชส้นามใหม ่พบว่ามีการไปทดลองใชส้นามใหมม่จีาํนวน 217 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 54.3 และทีไ่มท่ดลองมจีาํนวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8 
 พจิารณาตามตามชว่งวนัทีม่าใชบ้รกิารพบวา่ มกีารมาใชบ้รกิารในวนัธรรมดา(จนัทร-์ศุกร)์ มจีาํนวน 255 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.8  วนัสดุสปัดาห ์(เสาร-์อาทติย)์ มจีาํนวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.8  
 พจิารณาตามชว่งเวลาทีม่าใชบ้รกิาร พบวา่ มกีารมาใชบ้รกิารในช่วงเวลา 18.01 น. ขึน้ไปมจีาํนวน 261 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3  ในช่วงเวลา 14.01-18.00 น. มจีาํนวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.3 ในช่วงเวลา 10.01-
14.00 น. มจีาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0 และในช่วงเวลา 06.00-10.00 น. มจีาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
2.3 
 พจิารณาตามการมบีรกิารเสรมิเกี่ยวกบัด้านต่าง ๆ เช่น ร้านจําหน่ายอาหาร สนิค้าเสรมิสวย มกีาร
ตอ้งการจาํนวน 282 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.5 และทีไ่มต่อ้งการมจีาํนวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5 
 พิจารณาตามการให้การบริการท่ีสําคญัท่ีสดุท่ีต้องการ พบวา่การบริการท่ีต้องการมาท่ีสดุคือ การบริการท่ีดี

ของพนกังานมีจํานวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.1  ราคาค่าบริการมีจํานวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 และการ

ตอนรับท่ีดีของพนกังานมีจํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5  

 

ตอนท่ี 4 การวเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมตฐานิ ิ  
 สมมุตฐานข้อท่ี ิ 1 เพศแตกตางกนัมีผลตอพฤตกรรมการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ท่ี่ ่ ิ ิ

แตกตางกนั  ่ สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
  0H  :   เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีไ่มแ่ตกต่างกนั 
  1H  :   เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั  
  

 สาํหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบค่าเฉลี่ยของความแตกต่างระหว่างเพศชายและเพศ
หญงิ ทีเ่ป็นอสิระกนั วเิคราะห ์โดยใชค้่าท ี(Independent T-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั ( 0H ) เมือ่ 2-tailed Prob. (p) มคีา่น้อยกวา่ .05  ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื  

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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ตาราง 5  แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผูม้าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ จาํแนกตามเพศของผูใ้ชบ้รกิาร 
 

t-test for Equality of Means 
พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 

เพศ    X         S.D.         t           df           p. 
 
1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ          ชาย     2.38      1.16     -1.287       398       .19    

หญิง      2.55        1.15                        398                  

2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ย 
ครัง้ละ                                                          ชาย    327.97   176.77    -1.424     398      .155 
                                                                  หญงิ   327.97   246.22                 398 
 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  ชาย    2.66      1.43        2.581     398      .010* 
                                                                  หญงิ   2.27      1.43                     398 
 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้  ชาย    17.21    17.32      2.783      398      398 
                                                                  หญงิ   12.25    11.10                    398 

  

 จากตาราง 5 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบเพศของผูม้าใชบ้รกิารสนามกอลฟ์ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การมาใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติ ิIndependent Samples t-test ในการทดสอบพบวา่ จาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคี่า p. เท่ากบั .010 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่กค็อืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และยอมรบั

สมมตฐิานรอง ( 1H ) หมายความวา่ เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมดา้นจาํนวนครัง้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2  อายท่ีุแตกตางกนัมีผลตอพฤตกรรมการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ท่ี่ ่ ิ ิ

แตกตางกนั ่ สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 

 0H  :  อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีไ่มแ่ตกต่างกนั 
 1H   :  อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั 
  

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  
(One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) 
กต่็อเมื่อ ค่า F-Prob. น้อยกว่า .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และไม่ปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison ) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .05 ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื 
 

 1.   ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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ตาราง 6 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แบบรายขอ้ จาํแนกตามอายุของ
ผูม้าใชบ้รกิาร 
 

พฤติกรรมการมาใช้
บรกิาร 

แ ห ล่ ง ค ว า ม
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F-Prob 

1. ในการมาใชบ้รกิาร
ท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้
ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

4 
395 
399 

24.426 
514.498 
538.924 
 

6.107 
1.303 

4.688 .001* 

2. ในการมาใชบ้รกิาร 
1 ครัง้ ท่านเสีย
คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

4 
395 
399 

2214888.655 
13473937.345 
15688826.000 
 

553722.164 
34111.234 

16.233 .000* 

3. จาํนวนครัง้ทีท่่านมา
ใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

4 
395 
399 

30.834 
716.064 
746.898 
 

4 
395 
399 

4.252 .002* 

4. ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แหง่น้ีมาแลว้ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

4 
395 
399 

7892.189 
94395.166 
102287.354 
 

4 
395 
399 

8.256 .000* 

  
 จากตาราง 6 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์จําแนกตามอาย ุ
ดว้ยวธิวีเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One–Way ANOVA) พบวา่ อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใช้
บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ด้านการใช้เวลาเฉลี่ยต่อครัง้ที่มาใชบ้รกิาร ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ด้าน
จาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ และดา้นการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อทาํการทดสอบเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่า เฉลี่ยของ
กลุ่มอายุ เป็นรายคู ่โดยวธิ ีLSD ผลปรากฎดงัตาราง 
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ตาราง 7 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูม้าใชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
 

อาย ุ  Χ 
 

ตํ่ากวา่ 21 ปี    21 – 30 ปี    31 – 40 ปี     41 – 50 ปี     สงูกวา่ 51 ปี 
      2.63             2.72            2.29           2.12              2.05 

 .789 .330 .162 .163 ตํ่ากวา่ 21 ปี 
21 – 30 ปี 

2.63 
2.72    .001*  .001* .012* 

31 – 40 ปี 2.29    .321       .357 
41 – 50 ปี 2.12     .815 
สงูกวา่ 51 ปี 2.05      
                                          
                                         * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  

จากตาราง 7 พบวา่ กลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 21–30 ปี กับกลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 31–40 ปี กลุ่มอายุทีอ่ยู่
ระหวา่ง 21–30 ปี กบั กลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 41–50 ปี และกลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 21–30 ปี กบักลุ่มอายุทีส่งู
กวา่ 51 ปี มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
 
ตาราง 8  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูม้าใชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ใชจ้า่ยครัง้ละ  
 

อาย ุ   Χ   
ตํ่ากวา่ 21 ปี    21 – 30 ปี    31 – 40 ปี    41 – 50 ปี    สงูกวา่ 51 ปี      
    737.50          321.83        322.17         365.71         245.95 

ตํ่ากวา่ 21 ปี 737.50  .000* .000* .000* .000* 
21 – 30 ปี 321.83   .987 .130 .079 
31 – 40 ปี 322.17    .129 .076 
41 – 50 ปี 365.71     .012* 
สงูกวา่ 51 ปี 245.95      

       
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 8 พบวา่ กลุ่มอายุทีต่ํ่ากวา่ 21 ปี กบักลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 21–30 ปี กลุ่มอายุทีต่ํ่ากวา่ 21 
ปี กับกลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 31–40 ปี กลุ่มอายุที่ตํ่ากวา่ 21 ปี กบั กลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 41–50 ปี กบักลุ่มอายุที่
สงูกวา่ 51 ปี  มพีฤติกรรมการมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ใชจ้่ายครัง้ละ 
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 9  ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องตวัอยา่งทีม่อีายแุตกต่างผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูม้า
ใชบ้รกิารทีม่อีายแุตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร 
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      อาย ุ   Χ  
ตํ่ากวา่ 21 ปี    21 – 30 ปี     31 – 40 ปี    41 – 50 ปี     สงูกวา่ 51 ปี 
      3.67            2.30            2.64            2.55             3.05 

ตํ่ากวา่ 21 ปี 3.67  .001* .011* .010* .205* 
21 – 30 ปี 2.30   .027 .230 .018* 
31 – 40 ปี 2.64    .680 .192 
41 – 50 ปี 2.55     .152 
สงูกวา่ 51 ปี 3.05      

       
* มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 9 พบวา่ กลุ่มอายุทีต่ํ่ากวา่ 21 ปี กบักลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 21–30 ปี กลุ่มอายุทีต่ํ่ากวา่ 21 
ปี กับกลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 31–40 ปี กลุ่มอายุที่ตํ่ากวา่ 21 ปี กบั กลุ่มอายุที่อยูร่ ะหวา่ง 41–50 ปี  กลุ่ม
อายุที่ตํ่ากวา่ 21 ปี กบักลุ่มอายุทีส่งูกวา่ 51 ปี และกลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 21–30 ปี กบักลุ่มอายุทีส่งูกวา่ 50 ปี 
มพีฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 10 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูม้าใชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

ตํ่ากวา่ 21 ปี    21 – 30 ปี     31 – 40 ปี    41 – 50 ปี   สงูกวา่ 51 ปี 
อาย ุ   Χ      13.67            15.93          13.67          15.54            34.19 

ตํ่ากวา่ 21 ปี 13.67  .625 .999 .704 .000* 
21 – 30 ปี 15.93   .198 .869 .000* 
31 – 40 ปี 13.67    .437 .000* 
41 – 50 ปี 15.54     .000* 
สงูกวา่ 51 ปี 34.19      

       
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 10 พบวา่ กลุ่มอายุทีต่ํ่ากวา่ 21 ปี กบักลุ่มอายุทีส่งูกวา่ 51 ปี กลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 21–30 

ปี กบักลุ่มอายุทีส่งูกวา่ 51 ปี กลุ่มอายุทีอ่ยูร่ะหวา่ง 31–40 ปี กบักบักลุ่มอายุทีส่งูกวา่ 51 ปี และกลุ่มอายุที่อยู่
ระหวา่ง 41–50 ปี  กบักลุ่มอายุทีส่งูกวา่ 51 ปี มพีฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  ดา้นการมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ แตกต่างกนั 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3  การศึกษาท่ีแตกตางกนัมีผลตอพฤตกรรมการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อม่ ่ ิ ิ

กอลฟ์ท่ีแตกตางกนั ่ สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 0H  :  การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 1H   : การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั 
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  
(One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) 
กต่็อเมื่อ ค่า F-Prob. น้อยกว่า .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และไม่ปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison ) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .05 ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื 
 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

ตาราง 11 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแบบรายขอ้ จําแนกตาม
การศกึษา 
 

พฤติกรรมการมาใช้
บรกิาร 

แ ห ล่ ง ค ว า ม
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F-Prob 

1. ในการมาใชบ้รกิาร
ท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้
ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

3 
396 
399 

31.421 
507.503 
538.924 
 

10.474 
1.282 

8.173 .000* 

 

2. ในการมาใชบ้รกิาร 
1 ครัง้ ท่านเสยี
คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 

 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

 

3 
396 
399 

 

1095955.980 
14592870.020 
15688826.000 
 

 

365318.660 
36850.682 

 

9.913 
 
.000* 

 

3. จาํนวนครัง้ทีท่่านมา
ใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ 

 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

 

3 
396 
399 

 

92.769 
654.128 
746.897 
 

 

30.923 
1.652 

 

18.720 
 

.000* 

 

4. ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แหง่น้ีมาแลว้ 

 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 
รวม 

 

3 
396 
399 

 

336.419 
101950.936 
102287.354 
 

 

112.140 
257.452 

 

.436 
 

.728 

 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟจําแนกตาม
การศกึษา  ด้วยวิธีว ิเคราะห์ ความแปรปรวนทางเดยีว (One–Way ANOVA) พบว่าการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ครัง้ละ และดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  แตกต่างกนัมคี่า F-Prob. เท่ากบั 0.000 ซีง่มี
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ค่าน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดนํ้าผลการวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น 
(Multiple Comparison)  โดยปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่า เฉลี่ยของกลุ่มอายุ เป็นรายคู่ โดยวธิ ีLSD 
ผลปรากฎดงัตาราง 
 

ตาราง 12  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม 
ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
 

มธัยมศกึษา       ปวช. ปวส.        ปรญิญาตร ี    สงูกวา่ปรญิญา 
                      หรอืเทยีบเทา่                         ตร ีการศกึษา   Χ  
      1.87                3.15               2.46                2.18 

มธัยมศกึษา 1.87  .000* .029* .274 
ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเทา่ 3.15   .001* .000* 
ปรญิญาตร ี 2.46    .035* 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 2.18     

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

จากตาราง 12 พบวา่ กลุม่ทีม่กีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษา กับกลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบั ปวช. ปวส. หรอื
เทยีบเท่า กลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษา กับก ลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบั
ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเท่า กบักลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปวช. ปวส. หรอื
เทยีบเท่า กบักลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัที่สูงกว่าปรญิญาตร ีและกลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีกบักลุ่มที่มี
การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใช้
บรกิาร แตกต่างกนั 
 

ตาราง 13  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม  
ดา้นการใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
 

มธัยมศกึษา       ปวช. ปวส.        ปรญิญาตร ี    สงูกวา่ปรญิญา 
                      หรอืเทยีบเทา่                         ตร ีการศกึษา      Χ  
     413.16             489.44           314.45            321.24 

มธัยมศกึษา 413.16  .162 .031* .056 
ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเทา่ 489.44   .000* .000* 
ปรญิญาตร ี 314.45    .765 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 321.24     

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จากตาราง 13 พบว่า กลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษา กับกลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบั ปรญิญาตร ี 
กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปวช. ปวส.หรอืเทยีบเท่า กับกลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี และกลุ่มทีม่กีารศกึษา
ระดบัปวช. ปวส. หรอืเทยีบเท่า กบักลุ่มที่มกีารศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์การใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
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ตาราง 14 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูท้ี่มาใชบ้รกิารที่มกีารศกึษาแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม 
ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  
 

มธัยมศกึษา       ปวช. ปวส.        ปรญิญาตร ี    สงูกวา่ปรญิญา 
                      หรอืเทยีบเทา่                         ตร ีการศกึษา   Χ  
      2.89                3.67                2.64              1.89 

มธัยมศกึษา 2.89  .035* .397 .002* 
ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเทา่ 3.67   .000* .000* 
ปรญิญาตร ี 2.64    .000* 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1.89     

      
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 14 พบว่า กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษา กับกลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบั ปวช. ปวส. 
หรอืเทยีบเท่า กลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษา กับกลุ่มทีม่กีารศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี กลุ่มที่มกีารศกึษา
ระดบัปวช. ปวส. หรอืเทยีบเท่า กบักลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปวช. ปวส. หรอื
เทยีบเท่า กบักลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัที่สูงกว่าปรญิญาตร ีและกลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีกบักลุ่มที่มี
การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 4  อาชีพท่ีแตกตางกนัมีผลตอพฤตกรรมการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ท่ี่ ่ ิ ิ

แตกตางกนั ่ สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 0H  :  อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 1H   : อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  
(One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) 
กต่็อเมื่อ ค่า F-Prob. น้อยกว่า .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และไม่ปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison ) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .05 ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื 
 
 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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ตาราง 15 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แบบรายขอ้ จาํแนกตามอาชพี 
 

พฤติก รรมการมา ใช้
บรกิาร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratiio F-Prob 

1. ในการมาใชบ้รกิาร
ทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

23.182 
515.742 
538.924 

 

5.796 
1.306 

4.439 .002* 

 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 
ครัง้ ท่านเสยีค่าใช้จ่าย
ครัง้ละ 

 
ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

 
4 

395 
399 

 
1625905.638 
14062920.362 
15688826.000 

 

 
406476.410 
35602.330 

 
11.417 

 
.000* 

 
3. จาํนวนครัง้ทีท่่านมา
ใช้บรกิารสนามฝึกซ้อม
กอลฟ์ 

 
ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

 
4 

395 
399 

 
27.623 
719.275 
746.897 

 

 
6.906 
1.821 

 
3.792 

 
.005* 

 
4. ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ 

 
ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

 
4 

395 
399 

 
1303.584 

100983.771 
102287.354 

 

 
325.896 
255.655 

 
1.275 

 
.279 

  

 จากตาราง 15  ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์จาํแนกตามอาชพี  
ด้วยวิธีวิเคราะห ์ความแปรปรวนทางเดยีว (One–Way ANOVA) พบวา่อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใช้
บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ดา้นการใชเ้วลาเฉลี่ยต่อครัง้ที่มาใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ และ
ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อทาํการ
ทดสอบเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่า งค่า เฉลี่ยของกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่ โดยวธิ ีLSD ผลปรากฎดงั
ตารางที ่16 
 
 
 
 
 
ตาราง 16 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น
การใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
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นกัเรยีน      พนกังาน           ธุรกจิ          ขา้ราชการ        อื่นๆ 
นกัศกึษา     บรษิทัเอกชน      สว่นตวั        รฐัวสิาหกจิ 

 
อาชพี 

 

 

  Χ  
    2.83            2.28              2.60             1.90            2.64 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 2.83  .009* .296 .001* .529 
พนกังานบรษิทัเอกชน 2.28   .015* .093 .138 
ธุรกจิสว่นตวั 2.60    .002* .875 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 1.90     .017* 
อื่น ๆ 2.64      

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 จากตาราง 16 พบวา่ กลุม่ทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา กับกลุ่มทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน  กลุ่มที่
มอีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา กับกลุ่มที่มีอาชีพธุรกจิสว่นตวั กลุ่มทีม่อีาชพีนกังานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มทีม่อีาชพี
ธุรกจิส่วนตวั  และกลุ่มที่มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกิจ กบักลุ่มที่มอีาชพีอื่น ๆ มพีฤติกรรม การมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
 
ตาราง 17  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น
การใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
 

นกัเรยีน      พนกังาน           ธุรกจิ          ขา้ราชการ        อื่นๆ 
นกัศกึษา     บรษิทัเอกชน      สว่นตวั        รฐัวสิาหกจิ 

 
อาชพี 

 

 

  Χ  
 429.29          286.56            407.29         256.29         302.00 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 429.29  .000* .541 .000* .010* 
พนกังานบรษิทัเอกชน 286.56   .000* .410 .702 
ธุรกจิสว่นตวั 407.29    .000* .011* 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 256.29     .368 
อื่น ๆ 302.00      

       
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 17 พบวา่ กลุม่ทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา กับกลุ่มทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ กลุ่มที่
มอีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา กับกลุ่มที่มีอาชีพอื่นๆ  กลุม่ทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มทีม่อีาชพีธุรกจิ
สว่นตวั  และกลุ่มที่มอีาชพีธุรกจิสว่นตวักบักลุ่มทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ และกลุ่มที่มอีาชพีธุรกจิสว่นตวั
กบักลุม่ทีม่อีาชพีอื่น ๆ  มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร 
แตกต่างกนั 

 
ตาราง 18  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น

จํานวนครัง้ท่ีมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ  
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อาชพี 

 

 

 Χ  

นกัเรยีน      พนกังาน           ธุรกจิ          ขา้ราชการ        อื่นๆ 
นกัศกึษา     บรษิทัเอกชน      สว่นตวั        รฐัวสิาหกจิ 
   2.80             2.36              2.72              2.16           3.20 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 2.80  .079 .759 .056 .079 
พนกังานบรษิทัเอกชน 2.36   .021* .447 .004* 
ธุรกจิสว่นตวั 2.72    .039* .105 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 2.16     .004* 
อื่น ๆ 3.20      

       
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 18 พบว่า กลุ่มที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กับกลุ่มทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั กลุ่มที่มี
อาชพีนักงานบรษิทัเอกชน กับกลุ่มที่ม ีอาชีพอื่นๆ  กลุ่มที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั กบักลุ่มที่มอีาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ   และกลุ่มที่มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ   กบักลุ่มที่มอีาชพีอื่น ๆ  มพีฤตกิรรมการมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ แตกต่างกนั 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 5  รายได้ท่ีแตกตางกนัมีผลตอพฤตกรรมการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์่ ่ ิ ิ

ท่ีแตกตางกนั ่ สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 0H  :  รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 1H   : รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั 
  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  
(One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) 
กต่็อเมื่อ ค่า F-Prob. น้อยกว่า .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และไม่ปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison ) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .05 ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

ตาราง 19 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แบบรายขอ้ จาํแนกตามรายได ้
 

พฤติกรรมการมาใช้
บรกิาร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F-Prob 
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1. ในการมาใชบ้รกิาร
ท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้
ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

17.612 
521.313 
538.924 

 

4.403 
1.320 

3.336 .011* 

 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 
1 ครัง้ ท่านเสีย
คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 

 
ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

 
4 

395 
399 

 
2154007.698 
13534818.302 
15688826.000 

 
538501.925 
34265.363 

 
 

 
15.716 

 
.000* 

 
3. จาํนวนครัง้ทีท่่านมา
ใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ 

 
ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

 
4 

395 
399 

 
46.710 
700.188 
746.898 

 

 
11.677 
1.773 

 
6.588 

 
.000* 

 
4. ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แหง่น้ีมาแลว้ 

 
ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

 
4 

395 
399 

 
3485.449 
98801.905 
102287.354 

 
871.362 
250.131 

 
 

 
3.484 

 
.008* 

 
 จากตาราง 19  ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ จาํแนกตามรายได ้ 
ด้วยวิธีวิเคราะห ์ความแปรปรวนทางเดยีว (One–Way ANOVA) พบวา่รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใช้
บรกิารสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ ดา้นการใชเ้วลาเฉลี่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ดา้น
จาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ และดา้นการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ แตกต่าง
กนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อทาํการทดสอบเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่า เฉลี่ยของ
กลุ่มรายได้เป็นรายคู ่โดยวธิ ีLSD ผลปรากฎดงัตารางที ่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น
การใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
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ตํ่ ากวา่  หรื
     
เทา่กบั  
5,000 บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

 
รายได ้

 

 

Χ  

2.69 2.73 2.14 2.49 2.46 
ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ  5,000 
บาท 

2.69 
 .879 .033* .458 .375 

5,001 - 15,000 
บาท 

2.73 
  .001* .226 .134 

15,001 - 30,000 
บาท 

2.14    .044* .027* 

30,001 - 50,000 
บาท 

2.49     .883 

มาก50,001 บาท
กวา่ ขึน้ไป 

2.46      

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

                                          
 จากตาราง 20 พบวา่ กลุ่มทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่ หรอื เทา่กบั 5,000 บาท กับกลุ่มทีม่รีายไดอ้ยู่ระหว่าง
15,001 - 30,000 บาท กลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 5,001 - 15,000 บาท กับกลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 
30,000 บาท  กลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท  กับกลุ่มทีม่รีายไดม้ากกวา่ 50,001 บาท  มี
พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  แตกต่างกนั 
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น
การใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร 
 

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ 
5,000 บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 – 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

 
รายได ้

 

 
 

  Χ  
614.58 333.61 286.57 337.64 331.42 

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ  5,000 
บาท 

614.58 
 .000* .000* .000* .000* 

5,001 - 15,000 
บาท 

333.61   .108 .901 .940 

15,001 - 30,000 
บาท 

286.57    .068 .059 
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ตาราง 21 (ต่อ)       

 
รายได ้

 
  Χ  

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ 
5,000 บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 – 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

  614.58 333.61 286.57 337.64 331.42 
30,001 - 50,000 
บาท 

337.64     .821 
 

มากกวา่ 50,001   
บาทขึน้ไป 

331.42       

                                              
                                               * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

                จากตาราง 21 พบวา่ กลุม่ท่ีมีรายได้ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 5,000 บาท กับกลุม่ท่ีมีรายได้อยูร่ะหวา่ง5,001-

15,000 บาท กลุม่ท่ีมีรายได้ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 5,000 บาท กับกลุม่ท่ีมีรายได้อยูร่ะหวา่ง 15,001- 30,000 บาท 

 

กลุม่ท่ีมีรายได้ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 5,000 บาท  กับกลุม่ท่ีมีรายได้อยู่ระหว่าง 30,001 - 50,000 บาท  และกลุม่ท่ีมี

รายได้ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 5,000 บาท กับกลุม่ท่ีมีรายได้มากกว่า 50,001 บาท มีพฤติกรรมการมาใช้บริการสนาม

ฝึกซ้อมกอล์ฟด้านการใช้คา่ใช้จ่ายตอ่ครัง้ท่ีมาใช้บริการ แตกตา่งกนั 

 
ตาราง 22  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น

จํานวนครัง้ท่ีมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ  

 

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เท่ากบั 5,000 
บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 – 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

 
รายได ้

 

 
 

  Χ  
3.54 2.61 2.14 2.69 2.65 

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ  5,000 
บาท 

3.54 
 .004* .000* .007* .003* 

5,001 - 15,000 
บาท 

2.61   .025* .734 .821 
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ตาราง 22 (ต่อ) 
 

 
รายได ้

 

 
 

  Χ  

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ 
5,000 บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 – 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

  3.54 2.61 2.14 2.69 2.65 
15,001 - 30,000 
บาท 

2.14    .006* .003* 

30,001 - 50,000 
บาท 

2.69     .871 

มากกว่า 50,001 
บาทขึน้ไป 

2.65      

  

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 จากตาราง 22 พบวา่ กลุม่ทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 5,000 บาท กับกลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง5,001 
- 15,000 บาท  กลุ่มที่มีรายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 5,000 บาท กับกลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 
บาท  กลุ่มทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 5,000 บาท  กับกลุ่มทีม่รีายอยูร่ะหวา่ง 30,001 - 50,000 บาท  กลุ่มทีม่ ี
รายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 5,000 บาท กบักลุ่มทีม่รีายไดม้ากกว่า 50,001 บาท กลุ่มทีม่รีายไดอ้ยู่ระหว่าง 5,001 - 
15,000 บาท กบักลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท  กลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท กบั
กลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 30,001 - 50,000 บาท  และกลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาทกบักลุ่มทีม่รีายไดม้ากกวา่ 
50,001 บาท มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นจํานวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์    
ทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
 

ตาราง 23   แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม ดา้น
การมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ 
5,000 บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

 
รายได ้

 

 
 

  Χ  
13.38 12.11 20.20 14.97 14.58 

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ  5,000 
บาท 

13.38 
 .741 .055 .670 .732 

5,001 - 15,000 
บาท 

12.11   .001* .303 .317 

15,001 - 30,000 20.20    .029* .006* 
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บาท 
 
ตาราง 23 (ต่อ) 
 

      

 
รายได ้

 

 
 

  Χ  

ตํ่ า ก ว า่  ห รอื
เ ท่ า กั บ 
5,000 บาท 

5,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
50,000 บาท 

ม า ก ก ว่ า 
50,001 บาท 

  13.38 12.11 20.20 14.97 14.58 

30,001 - 50,000 
บาท 

14.97 
 
 

   .869 

มากกว่า 50,001 
บาทขึน้ไป 14.58      

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 23 พบวา่ กลุม่ทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 5,001 - 15,000 บาท กบักลุม่ทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 
30,000 บาท  กลุ่มทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท กบักบักลุม่ทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 30,001 - 50,000 
บาท  และกลุม่ทีม่รีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาทกบักลุม่ทีม่รีายไดม้ากกวา่ 50,001 บาท มพีฤติกรรมการมา
ใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟดา้นการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้  แตกต่างกนั 
 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 6  สถานภาพท่ีแตกตางกนัมีผลตอพฤตกรรมการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อม่ ่ ิ ิ

กอลฟ์ท่ีแตกตางกนั ่ สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 0H  :  สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 1H    :  สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั 
  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  
(One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) 
กต่็อเมื่อ ค่า F-Prob. น้อยกว่า .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และไม่ปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison ) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .05 ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื 
 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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ตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแบบรายขอ้ จําแนกตาม
สถานภาพ 
 

พฤติกรรมการมาใช้
บรกิาร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F-Prob 

1. ในการมาใชบ้รกิาร
ท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้
ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

2 
397 
399 

22.227 
516.697 
538.924 

11.113 
1.302 

 
 

8.539 .000* 

2. ในการมาใชบ้รกิาร 
1 ครัง้ ท่านเสีย
คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

2 
397 
399 

314548.539 
15374277.461 
15688826.000 

 

157274.270 
38726.140 

4.061 .018* 

3. จาํนวนครัง้ทีท่่านมา
ใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

2 
397 
399 

6.244 
740.653 
746.898 

 

3.122 
1.866 

1.673 .189 

4. ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แหง่น้ีมาแลว้ 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

2 
397 
399 

1122.962 
101164.392 
102287.354 

 

561.481 
254.822 

2.203 .112 

  
 จากตาราง 24  ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟจําแนกตาม
สถานภาพ ด้วยวิธีว ิเคราะห ์ความแปรปรวนทางเดยีว (One–Way ANOVA) พบว่าสถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ครัง้ละทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อทาํการทดสอบเปรยีบเทยีบความ
แตกต่างระหว่างค่า เฉลี่ยของกลุ่มสถานภาพป็นรายคู ่โดยวธิ ีLSD ผลปรากฎ ดงัตาราง  
 
ตาราง 25 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม 
ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  
 

โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั มา่ย / หยา่รา้ง 
สถานภาพ      Χ  

2.60 2.19 1.43 
โสด 2.60  .001* .008* 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 2.19   .083 
มา่ย / หยา่รา้ง 1.43    

     
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 25 พบว่า กลุ่มที่มสีถานภาพโสด กับกลุ่มที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั กลุ่มที่มี
สถานภาพโสด  กับกลุม่ทีม่สีถานภาพมา่ย / หยา่รา้ง มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ดา้นการใช้
เวลาเฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  แตกต่างกนั 

 

 ตาราง 26  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูท้ี่มาใชบ้รกิารที่มรีายไดแ้ตกต่างกนั กบั
พฤตกิรรม ดา้นการใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร 
 

โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั มา่ย / หยา่รา้ง 
สถานภาพ        Χ  

351.02 322.14 154.29 
โสด 351.02  .157 .009* 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 322.14   .028* 
มา่ย / หยา่รา้ง 154.29    

     
*   มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตารางที ่26  พบวา่ กลุม่ทีม่สีถานภาพโสด  กบั  กลุม่ทีม่สีถานภาพมา่ย / หยา่รา้ง  กลุ่มทีม่สีถานภาพสมรส 
/ อยู่ดว้ยกนั  กบั กลุ่มที่มสีถานภาพม่าย / หย่ารา้ง มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ดา้นการใช้
คา่ใชจ้า่ยต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 7 ความคดเหน็ตอิ ่ ปัจจยัสวนผสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอพฤตกรรม่ ่ ิ

ผู้บรโภคในการใช้สนามฝึกซ้อมท่ีเก่ียวกบัในการมาใช้บรการทานใช้เวลาเฉล่ียครัง้ละิ ิ ่  สามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 
 0H  : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
 1H   : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
  
 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาด กบั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ โดยใชก้ารวเิคราะหด์ว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment  
Correlation Coefficient ) ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื  
 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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ตารางที ่27  แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์
(บรกิาร) กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลา
เฉลีย่ครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ั (บรกิาร)  

r Sig. (2-tailed) 
1. การมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร .115* .022 
2. การไมม่บีรกิารเครือ่งตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .224** .000 
3. ทา่นเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยู ่  
    เสมอ 

 
.157** 

 
.002 

4. การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร .118* .019 
5. การปิดบรกิารในเวลา 24.00 น.ทาํใหส้ะดวกในการมาใช ้  
   บรกิาร 

 
.070 

 
.165 

6. การใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร .187** .000 

 
** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05    

(N = 400) 
 

 จากตาราง 27 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใช้
เวลาเฉลีย่ครัง้ละ กบัการมพีนักงานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .022 ซึง่น้อยกว่า 
.05 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า ปจจยัทางด้านการมาใช้บรกิารท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้ละมีั

ความสมัพนัธ ์กบัการมพีนักงานมากทําใหจู้งใจมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .115 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 11.5 และความสมัพนัธ์
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการไมม่บีรกิารเครื่องตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิารพบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกวา่ 
.01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบัการั

ไม่มบีรกิารเครื่องตัง้ลูกกอล์ฟมผีลต่อการมาใช้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 
โดยค่าสหสมัพนัธ์ มคี่าเท่ากบั .224 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัรอ้ยละ 22.4 และความสมัพนัธ์
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการทีท่่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลูกกอลฟ์ใหม่อยู่เสมอ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .002 
ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ั

ละ กบัการทีท่่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลูกกอลฟ์ใหม่อยูเ่สมอ มคีวามสมัพนัธ ์กนัอย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .157 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 15.7 
และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
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 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการใหบ้รกิารของ Pro Golf  ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .019 ซึง่น้อยกวา่ 
.05 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบักบัั

การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
โดยค่าสหสมัพนัธ์ มคี่าเท่ากบั .118 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัรอ้ยละ 11.8 และความสมัพนัธ์
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .165 ซึง่
มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .00 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบัการใหบ้รกิารั

เสรมิมผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มี
คา่เทา่กบั .187 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 18.7 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
ตาราง 28 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมด้าน ในการมาใช้บรกิารท่านใช้
เวลาเฉลีย่ครัง้ละ ปจัจยัทางสว่นผสมทางการตลาดกบัดา้นราคา 

r Sig. (2-tailed) 
1. ราคาคา่ใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสมั  .013 .797 
2. การตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ -.043 .392 
3. การซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .057 .254 

 

* มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05    
(N = 400) 

  

 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใช้
เวลาเฉลีย่ครัง้ละ กบัราคาค่าใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม พบว่ามรีะดบันัั ยสาํคญัเท่ากบั .797 ซึ่งมากกว่า 
.05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบั
ราคาคา่ใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิั  
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .392 ซึง่มากกวา่ 
.05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบั
การตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
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 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเทา่กบั .254 ซึง่มากกวา่ .05 
นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ  กบัการ
ซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
ตาราง 29 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นสถานทีก่บัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมดา้น ในการมาใชบ้รกิารท่านใช้
เวลาเฉลีย่ครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นสถานที่ั  

r Sig. (2-tailed) 

1. สถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม .067 .184 

2. การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภ์าพเหมอืนการออกรอบม ี  
   ผลต่อการมาใชบ้รกิาร 

 
.124* 

 
.013 

3. ระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร -.060 .232 

4. ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ .150** .003 

5. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เพยีงทีเ่ดยีวตลอด .196** .000 

 
** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   

 (N = 400) 
 

 จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิาร
ทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบัสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .184 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ั

ครัง้ละ  กบัสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
ละ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันัยสาํคญั
เทา่กบั .013 ซึง่น้อยกวา่ .05 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใช้
เวลาเฉลี่ยครัง้ละมคีวามสมัพนัธ์ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใช้
บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .124 แสดงวา่ตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 12.4 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
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ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .232 ซึง่มากกวา่ .05 
นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบั
ระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัท่านพอใจใหม้กีรนีซ้อมพตัต์ พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .003 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั หมายความว่า ปจจยัทางด้านการมาใชบ้รกิารท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้ละมคีวามสมัพนัธ์ กบัท่านั

พอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั 
.150 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 15.0 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เพยีงที่เดยีวตลอด พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .000 ซึ่งน้อย
กวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
กบัทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่ 
สหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .196 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 19.6 และความสมัพนัธเ์ป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 
 
ตาราง 30 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ
การตลาดกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมดา้น ในการมาใชบ้รกิารท่านใช้
เวลาเฉลีย่ครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดั  

r Sig. (2-tailed) 
1. การมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงูใจใหท้า่นมาใช ้  
   บรกิาร 

.042 .402 

2. สือ่ต่างๆ ไมเ่ป็นเหตุใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ -.008 .866 
3. การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อ  
   ทา่นในการใชบ้รกิาร 

 
.306** 

 
.000 

4. การโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้ม 
   กอลฟ์ 

 
.053 

 
.287 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05    

(N = 400) 
 

 จากตาราง 30 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิาร
ท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้ละ กบัการมีโปรแกรมให้สมคัรสมาชิกเป็นเหตุจูงใจให้ท่านมาใช้บริการ พบว่ามีระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั .402 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นการมาใช้ั

บริการท่านใช้เวลาเฉลี่ยครัง้ละ  กับการมีโปรแกรมให้สมคัรสมาชิกเป็นเหตุจูงใจให้ท่านมาใช้บริการ ไม่มี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
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 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัสื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .866 ซึง่มากกว่า 
.05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า ปจจยัทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลี่ยครัง้ละมีั

ความสมัพนัธ ์กบัสือ่ต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั
เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิาร
ท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละมคีวามสมัพนัธ ์กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการ
ใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่สหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .306 แสดงวา่ตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 30.6 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้่วยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .287 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละมคีวามสมัพนัธ์ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไม่ได้ช่วยให้รู้จกัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 8 ความคดเหน็ตอิ ่ ปัจจยัสวนผสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอพฤตกรรม่ ่ ิ

ผู้บรโภคในการใช้สนามฝึกซ้อิ มท่ีเก่ียวกบัในการมาใช้บรการ ิ 1 ครัง้ ทานเสียคาใช้จายครัง้ละ  ่ ่ ่ สามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 

 0H  : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
 1H   : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดมคีวั ามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  
 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาด กบั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ โดยใชก้ารวเิคราะหด์ว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment  
Correlation Coefficient ) ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื  
 

1.  ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2.  ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3.  จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4.  ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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 ตาราง 31  แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ั (บรกิาร) กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมดา้น ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ั (บรกิาร) 

r Sig. (2-tailed) 
1. การมพีนกังานจาํนวนมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร .089 .076 
2. การไมม่บีรกิารเครือ่งตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .020 .692 
3. ทา่นเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยู ่   
    เสมอ 

 
.125* 

 
.013 

4. การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร .008 .876 
5. การปิดบรกิารในเวลา 24.00 น.ทาํใหส้ะดวกในการมาใช ้
   บรกิาร 

 
-.045 

 
.371 

6. การใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร .157** .002 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   

 (N = 400) 
 

 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งพฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่าน
เสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ กบัการมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .076 ซึง่มากกวา่ 
.05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร ั 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่าย
ครัง้ละ กบัการมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่าน
เสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการไม่มบีรกิารเครื่องตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิารพบว่ามรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั 
.692 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 
ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ  กบัการไมม่บีรกิารเครื่องตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่าน
เสยีค่าใช้จ่ายครัง้ละ  กบัการที่ท่านเจาะจงไปใช้บรกิารสนามที่ให้บรกิารลูกกอล์ฟใหม่อยู่เสมอ พบว่ามรีะดบั
นยัสาํคญั เท่ากบั .013 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นในการมาใช้ั

บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการทีท่่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยูเ่สมอ 
มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่สหสมัพนัธ ์มคีา่เทา่กบั .125  
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 12.5 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทีเ่ป็นปจจยัทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร ั 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .876 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร ั 1 ครัง้ ท่านเสยี
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คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ  กบัการใหบ้รกิารของ Golf ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่าน
เสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั 
เทา่กบั .371 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .002 ซึ่ง
น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ  กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .157 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 15.7 และ
ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
ตาราง 32 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมดา้น ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคาั  

r Sig. (2-tailed) 
1. ราคาคา่ใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสมั  .075 .133 
2. การตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ .065 .195 
3. การซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร -.090 .071 

 

* มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05    
(N = 400) 

 

 จากตารางที ่32  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งพฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัราคาค่าใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั ั .133 ซึ่ง
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ กบัราคาคา่ใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิั  
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .195 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการตัง้ราคาที่ตํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททําใหเ้สยีภาพพจน์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการซื้อคูปองเป็นเล่มไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .071 
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ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
คา่ใชจ้า่ยครัง้ละ กบัการซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิ
 
ตาราง 33 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านสถานที่กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมดา้น ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นสถานที่ั  

r Sig. (2-tailed) 
1. สถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม .023 .640 
2. การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภ์าพเหมอืนการออกรอบม ี  
   ผลต่อการมาใชบ้รกิาร 

 
.104* 

 
.037 

3. ระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .151** .002 
4. ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ .126* .012 
5. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เพยีงทีเ่ดยีวตลอด .240** .000 

 
** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   

 (N = 400) 
 

 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่าน
เสยีคา่ใชจ้่ายครัง้ละ กบัสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .640 ซึง่
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใช้จ่ายครัง้ละ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบว่ามี
ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั .037 ซึง่น้อยกวา่ .05 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใช้
บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการ
มาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .104 แสดงวา่
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 10.4 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้
ละ กบัระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเทา่กบั .002 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบั
ระยะทางในการเดนิทางไม่มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดย
คา่สหสมัพนัธ ์มคีา่เทา่กบั .151 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 15.1 และความสมัพนัธเ์ป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 
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 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัท่านพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต์ พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .012 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัท่านพอใจ
ใหม้กีรนีซอ้มพตัต์ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .126 
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 12.6 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอลฟ์เพยีงทีเ่ดยีวตลอด พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .000 
ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัท่านพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่า
สหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .240 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 24.0 และความสมัพนัธเ์ป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 
 
ตาราง 34 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ
การตลาดกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
 

พฤตกิรรมดา้น ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิั การตลาด 

r Sig. (2-tailed) 
1. การมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงูใจใหท้า่นมาใช ้
   บรกิาร 

.154** .002 

2. สือ่ต่างๆ ไมเ่ป็นเหตุใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ -.215** .000 
3. การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อ 
   ทา่นในการใชบ้รกิาร 

 
.177** 

 
.000 

4. การโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้ม   
    กอลฟ์ 

 
-.132** 

 
.008 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

 (N = 400) 
 

 จากตาราง 34 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ท่านเสยีค่าใช้จ่ายครัง้ละ กบัการมีโปรแกรมให้สมคัรสมาชิกเป็นเหตุจูงใจให้ท่านมาใช้บริการ พบว่ามีระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั .002 น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นในการมาใช้ั

บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจูงใจใหท้่านมาใชบ้รกิาร มี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .154 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สอง
มคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 15.4 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัสื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .000 ซึ่ง
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น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัสื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่สหสมัพนัธ ์มคีา่เทา่กบั -.215 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นั 
รอ้ยละ 21.5 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยี
ค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นในการมาใช้ั

บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการ
ใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .177 แสดงวา่
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 17.7 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่าน
เสยีค่าใช้จ่ายครัง้ละ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไม่ได้ช่วยให้รู้จกัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ พบว่ามรีะดบันัยสําคญั
เทา่กบั .008 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นในการมาใชบ้รกิาร 
1 ครัง้ ทา่นเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้่วยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธ์
กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ์ มคี่าเท่ากบั –.132 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 13.2 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั 
 

สมมตฐานข้อท่ี ิ 9 ความคดเหน็ตอปัจจยัิ ่ สวนผสมทางกา่ รตลาดมีความสมัพนัธ์ตอพฤตกรรม่ ิ

ผู้บรโภคในการใช้สนามฝึกซ้อมกอล์ฟท่ีเก่ียวกบัจาํนวนครัง้ท่ีทานมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟิ ิ่  
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 

 0H  : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดกบัดา้นการบรกิารไมม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิั รรมผูบ้รโิภค 
 1H   : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นการบรกิารมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
   
 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาด กบั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ โดยใชก้ารวเิคราะหด์ว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment  
Correlation Coefficient ) ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื  
 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4.   ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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ตาราง 35 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ั (บรกิาร) กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

พฤติกรรมด้าน จํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติั ภณัฑ ์(บรกิาร) 

r Sig. (2-tailed) 
1. การมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร -.090 .073 
2. การไมม่บีรกิารเครือ่งตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .065 .196 
3. ทา่นเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยู ่  
    เสมอ 

 
.201** 

 
.000 

4. การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร .093 .064 
5. การปิดบรกิารในเวลา 24.00 น.ทาํใหส้ะดวกในการมาใช ้ 
   บรกิาร 

 
.018 

 
.717 

6. การใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร .055 .275 
 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

  (N = 400) 
 

 จากตาราง 35 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .073 ซึง่
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการไม่มบีรกิารเครื่องตัง้ลูกกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิารพบว่ามรีะดบันัยสาํคญั เท่ากบั 
.196 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารั

สนามฝึกซ้อมกอลฟ์ กบัการไม่มบีรกิารเครื่องตัง้ลูกกอล์ฟมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัการที่ท่านเจาะจงไปใช้บรกิารสนามที่ให้บริการลูกกอล์ฟใหม่อยู่เสมอ พบว่ามีระดบั
นยัสาํคญั เทา่กบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมดา้นจาํนวนครัง้ที่
ท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการทีท่่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลูกกอลฟ์ใหม่อยูเ่สมอ มี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .201 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สอง
มคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 20.1 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นปจจยัทางดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาั รสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการใหบ้รกิารของ Pro Golf  ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .064 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิาร
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สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการใหบ้รกิารของ Pro Golf ไม่มผีลกบัการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั 
เท่ากบั .717 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาั

ใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทําให้สะดวกในการมาใช้บรกิาร ไม่มี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันัยสาํคญั เท่ากบั .275 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติ ิ
 
ตาราง 36  แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านราคากบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

พฤติกรรมด้าน จํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคาั  

r Sig. (2-tailed) 
1. ราคาคา่ใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสมั  .207** .000 
2. การตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ .092 .067 
3. การซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .209** .000 

 

* มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   
 (N = 400) 

 

 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่าน
มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัราคาค่าใช้บรกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม พบว่ามรีะดบันัยสําคญัเท่ากบั ั

.000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัราคาค่าใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางั

สถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .207 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 20.7 และ
ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั 
.067 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททําใหเ้สยีภาพพจน์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
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 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัการซื้อคูปองเป็นเล่มได้ส่วนลดมผีลต่อการมาใช้บรกิาร พบว่ามรีะดบันัยสําคญัเท่ากบั 
.000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ  กบัการซื้อคูปองเป็นเล่มได้ส่วนลดมผีลต่อการมาใช้บรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .209 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์
กนัรอ้ยละ 20.9 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
ตาราง 37 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านสถานที่กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

พฤติกรรมด้าน จํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นสั ถานที ่

r Sig. (2-tailed) 
1. สถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม .035 .491 
2. การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภ์าพเหมอืนการออกรอบม ี
   ผลต่อการมาใชบ้รกิาร 

 
.055 

 
.276 

3. ระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร -.134** .007 
4. ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ .242** .000 
5. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เพยีงทีเ่ดยีวตลอด .059 .241 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

 (N = 400) 
 

 จากตาราง 37 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่าน
มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัสถานที่ของสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม พบว่ามรีะดบันัยสําคญั
เท่ากบั .491 ซึ่งมากกว่า .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ที่
ท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบวา่มี
ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั .276 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้น
จาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมี
ผลต่อการมาใชบ้รกิาร  ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัระยะทางในการเดนิทางไม่มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .007 
ซึง่น้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัระยะทางในการเดนิทางไม่มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญั
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ทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั -.134 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 13.4 
และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัท่านพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ   มี
ความสมัพนัธ ์กบัท่านพอใจใหม้กีรนีซ้อมพตัต์ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 โดยค่า
สหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .242 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 24.2 และความสมัพนัธเ์ป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัท่านมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงที่เดยีวตลอด พบว่ามรีะดบันัยสําคญัเท่ากบั 
.241 ซึง่มากกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 

ตาราง 38 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ
การตลาดกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

พฤติกรรมด้าน จํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดั  

r Sig. (2-tailed) 
1. การมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงูใจใหท้า่นมาใช ้   
   บรกิาร 

 
.048 

 
.334 

2. สือ่ต่างๆ ไมเ่ป็นเหตุใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ -.084 .095 
3. การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อ 
   ทา่นในการใชบ้รกิาร 

 
.163** 

 
.001 

4. การโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้ม 
   กอลฟ์ 

 
-.001 

 
.981 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   

 (N = 400) 
  

 จากตาราง 38 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นจํานวนครัง้ทีท่่าน
มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัการมโีปรแกรมให้สมคัรสมาชกิเป็นเหตุจูงใจให้ท่านมาใช้บรกิาร พบว่ามี
ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั .334 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้น
การมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ กบัการมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงูใจใหท้า่นมาใช ้
บรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัสื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .095 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิาร
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สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัสือ่ต่างๆไมเ่ป็นเหตุใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการใชบ้รกิาร พบวา่มี
ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมทางดา้น
จาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อ
ท่านในการใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .163 
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 16.3 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บรกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไม่ได้ช่วยให้รู้จกัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟพบว่ามรีะดบันัยสําคญั
เท่ากบั .981 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ยอมสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านมา
ใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ

 
สมมตฐานข้อท่ี ิ 10 ความคดเหน็ตอปัจจยัสิ ่ ่วนผสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอพฤตก่ ิ รรม

ผู้บรโภคในการใช้สนามฝึกซ้อมท่ีเก่ียวกบัทานมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์แหงน้ีมาแล้วิ ิ่ ่  สามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 

 0H  : ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
 1H   : ปจจยัทั างสว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาด กบั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ โดยใชก้ารวเิคราะหด์ว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment  
Correlation Coefficient ) ซึง่พฤตกิรรมทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน คอื  
 

1. ในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
2. ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
3. จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
4.    ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
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 ตาราง 39 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์
(บรกิาร) กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

พฤติกรรมด้าน ท่านมาใช้บริการสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ั (บรกิาร) 

r Sig. (2-tailed) 
1. การมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร -.020 .694 
2. การไมม่บีรกิารเครือ่งตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร .063 .207 
3. ทา่นเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยู ่  
    เสมอ 

 
-.051 

 
.312 

4. การใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร .016 .743 
5. การปิดบรกิารในเวลา 24.00 น.ทาํใหส้ะดวกในการมาใช ้  
   บรกิาร 

 
.239** 

 
.000 

6. การใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิาร -.064 .200 

   
** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05    

(N = 400) 
 

 จากตาราง 39 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นท่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแล้ว กบัการมพีนักงานมากทําให้จูงใจมาใช้บรกิาร พบว่ามรีะดบันัยสําคญัเท่ากบั 
.694 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ กบัการมพีนกังานมากทาํใหจ้งูใจมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัการไม่มบีรกิารเครื่องตัง้ลูกกอล์ฟมผีลต่อการมาใชบ้รกิารพบว่ามรีะดบันัยสาํคญั เท่ากบั .207 ซึ่ง
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
แห่งน้ีมาแลว้ กบัการไมม่บีรกิารเครื่องตัง้ลกูกอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัการทีท่่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลูกกอลฟ์ใหมอ่ยูเ่สมอ พบว่ามรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั 
.312 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ กบัการทีท่า่นเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยูเ่สมอ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัการใหบ้รกิารของ Pro Golf  ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั .743 ซึ่ง
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
แหง่น้ีมาแลว้ กบักบัการใหบ้รกิารของ Pro Golf ไมม่ผีลกบัการมาใชบ้รกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิ
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 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทําใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันยัสาํคญั เท่ากบั 
.000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ กบัการเปิดบรกิารในเวลา 24.00 น. ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่สหสมัพนัธ ์มคีา่เทา่กบั .239 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ย
ละ 23.9 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรที่เป็นปจจยัทางดา้นท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟั

แห่งน้ีมาแล้ว กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบันัยสาํคญั เท่ากบั .200 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ ปจจยัทางดา้นท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ั

แห่งน้ีมาแลว้  กบัการใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติ ิ
 
ตาราง 40  แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านราคากบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

พฤติกรรมด้าน ท่านมาใช้บริการสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคาั  

r Sig. (2-tailed) 
1. ราคาคา่ใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสมั  -.155** .002 
2. การตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ -.134** .007 
3. การซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร -.023 .641 

 

* มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  (N = 400) 

 

 จากตาราง 40 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นปจจยัทางดา้นท่านมาใชบ้รกิารสนามั

ฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ กบัราคาค่าใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั ั .022 ซึง่
น้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า ปจจยัทางดา้นท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ั

แห่งน้ีมาแลว้ กบัราคาค่าใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั

.01 โดยคา่สหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั -.155 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 15.5 และความสมัพนัธ์
เป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรที่เป็นปจจยัทางดา้นท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟั

แห่งน้ีมาแลว้ กบัการตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .007 ซึง่
น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัการตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั -.134 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 13.4 และ
ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั 
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 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแล้ว กบัการซื้อคูปองเป็นเล่มไดส้่วนลดมผีลต่อการมาใช้บรกิาร พบว่ามรีะดบันัยสําคญัเท่ากบั .641 ซึ่ง
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
แหง่น้ีมาแลว้ กบัการซือ้คปูองเป็นเลม่ไดส้ว่นลดมผีลต่อการมาใชบ้รกิารไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติ ิ
 
ตาราง 41 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านสถานที่กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

พฤติกรรมด้าน ท่านมาใช้บริการสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นสถานที่ั  

r Sig. (2-tailed) 
1. สถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม .207** .000 
2. การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภ์าพเหมอืนการออกรอบม ี
   ผลต่อการมาใชบ้รกิาร 

 
.200** 

 
.000 

3. ระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร -.024 .630 
4. ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ .134** .007 
5. ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เพยีงทีเ่ดยีวตลอด -.082 .102 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
* มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

(N = 400) 
 

 จากตาราง 41 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมทางดา้นท่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแลว้ กบัสถานที่ของสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม พบว่ามรีะดบันัยสําคญั
เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมทางดา้นท่านมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ กบัสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม มคีวาม 
สมัพนัธก์นัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .207 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 20.7 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แห่งน้ีมาแลว้ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบั
นยัสาํคญัเทา่กบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ กบัการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใช้
บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .200 แสดงวา่ตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 20.0 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมทางด้านท่านมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อม
กอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ กบัระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .630 ซึง่
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
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แห่งน้ีมาแลว้ กบัระยะทางในการเดนิทางไม่มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติ ิ

ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัท่านพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต์ พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .007 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน้คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ กบัท่านพอใจใหม้ี
กรนีซอ้มพตัต ์มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยค่าสหสมัพนัธ ์มคี่าเท่ากบั .134 แสดง
วา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัรอ้ยละ 13.4 และความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแล้ว กบัท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงที่เดยีวตลอด พบว่ามรีะดบันัยสําคญัเท่ากบั .102 ซึ่ง
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
แหง่น้ีมาแลว้ กบัทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
ตาราง 42 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ
การตลาดกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

พฤติกรรมด้าน ท่านมาใช้บริการสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดั  

r Sig. (2-tailed) 
1. การมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงูใจใหท้า่นมาใช ้   
   บรกิาร 

 
-.068 

 
.176 

2. สือ่ต่างๆ ไมเ่ป็นเหตุใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ -.059 .240 
3. การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อ 
   ทา่นในการใชบ้รกิาร 

 
.031 

 
.533 

4. การโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้ม 
   กอลฟ์ 

 
-.005 

 
.922 

 

** มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
  * มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   

 (N = 400) 
 

 จากตาราง 42 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแล้ว กบัการมโีปรแกรมให้สมคัรสมาชกิเป็นเหตุจูงใจให้ท่านมาใช้บรกิาร พบว่ามรีะดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั .176 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้  กบัการมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงูใจใหท้่านมาใชบ้รกิารไม่มี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แห่งน้ีมาแลว้ กบัสื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบว่ามรีะดบันัยสาํคญัเท่ากบั .240 ซึ่ง
มากกว่า .05 นัน้คอื ไม่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความว่า พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
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แห่งน้ีมาแลว้กบัสื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติ ิ
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทีเ่ป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่ง
น้ีมาแลว้ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไม่มผีลต่อท่านในการใชบ้รกิาร พบว่ามรีะดบั
นยัสาํคญัเทา่กบั .533 ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ กบัการจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไม่มผีลต่อท่านในการใช้
บรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่เป็นพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แหง่น้ีมาแลว้ กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไมไ่ดช้ว่ยใหรู้จ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์พบวา่มรีะดบันยัสาํคญัเท่ากบั .922 
ซึง่มากกวา่ .05 นัน้คอื ไมป่ฏเิสธสมมตฐิานหลกั หมายความวา่ พฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
แห่งน้ีมาแล้ว กบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ไม่ได้ช่วยให้รู้จกัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติ ิ
 

 
 
 
 

 
 
 



      บทท่ี 5 
สรปุ อภปรายผล ข้อเสนอแนะิ  

 

ความมงุหมาย สมมตฐาน และวธีการดาํเนนการค้นคว้า่ ิ ิ ิ  
การวจิยัน้ีมุ่งศกึษาถึงปจจยัทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมั

กอลฟ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ของผูบ้รโิภค ไม่
ว่าจะเป็นในเรื่องผลิตภณัฑ์ (บรกิาร) ราคา สถานที่ และการส่งเสรมิการตลาด เพื่อเป็นประโยชน์ให้
ผูป้ระกอบการ นําขอ้มลูทีไ่ด ้ไปวางกลยทุธท์างดา้นการตลาดใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งดทีีส่ดุ 

 

ความมุง่หมายของการวจิยั 
 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้ัง้น้ี 
 1.   เพือ่ศกึษาถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  

2. เพือ่ศกึษาถงึปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ั  
 

สมมตฐิานในการวจิยั 
1.   เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั 
2. อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั 
3. การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั  
4. อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั 
5. รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั  
6. สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั 
7. ความคดิเหน็ต่อปจจยัั สว่นผสมทางการตลาด มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชส้นาม

ฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ 
8. ความคดิเหน็ต่อปจจยัั สว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชส้นาม

ฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ 
9. ความคดิเหน็ต่อปจจยัั สว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชส้นาม

ฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์   
10. ความคดิเหน็ต่อปจจยัส่ั วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชส้นาม     

ฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ 
 

วธิกีารดาํเนินการศกึษาคน้ควา้ 
ในการวจิยัครัง้น้ีไดศ้กึษา ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวมรวมขอ้มลู 
4. การจดักระทาํ และ การวเิคราะหข์อ้มลู 
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5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ ผู้บริโภคที่มาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ  เฉพาะที่อยู่ใน 

กรุงเทพมหานครเท่านัน้ เน่ืองจากเป็นส่วนที่มปีระชากรหนาแน่นมาก ซึ่งสนามฝึกซ้อมกอล์ฟจะเปิดให้
ประชาชนทัว่ไปเขา้ไปใชบ้รกิารจงึทาํใหม้ผีูใ้ชบ้รกิารหมนุเวยีนต่อเน่ือง จงึไมท่ราบขนาดของจาํนวนประชากร
ทีแ่น่นอน 

กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
       การวจิยัน้ี มุง่ศกึษากลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์    โดยทาํการกําหนดขนาดตวัอยา่งโดย
ใชส้ตูรคาํนวณ (บุญชม ศรสีะอาด. 2538 : 186) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  ไดข้นาดตวัอยา่งจากการคาํนวณ 
385 คน สาํรองเผื่อแบบสอบถามไมส่มบรูณ์ไว ้15 คน หรอื 4% รวมเป็นขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง การ
สุม่ตวัอยา่งใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi - Stage Sampling) ดงัน้ี 
 ขัน้ที1่ การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง ( Purposive Random Sampling)  โดยนํารายชื่อทัง้หมดของ
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร และเลอืกเขตทีม่ปีรมิาณสนามฝึกซอ้มกอลฟ์หนาแน่นทีส่ดุ 5 เขต 
ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ เขตวงัทองหลาง เขตหลกัสี ่  เขตคลองเตย  เขตจตุจกัร  จะไดจ้ํานวนสนามฝึกซอ้มกอลฟ์
ทัง้สิน้ 17 แหง่ 
 ขัน้ที ่2  การเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling)  โดยวธิกีารจบัสลากเพื่อเลอืก
ตวัแทนของเขตทีร่ะบุไวใ้นขัน้ที ่1 
 ขัน้ที ่3  กําหนดโควตา้ (Quota  Sampling)  ของกลุ่มตวัอยา่งเพื่อใหไ้ดส้ดัสว่นทีเ่ท่ากนัในแต่ละแห่ง
ของเขตทีไ่ดเ้ลอืกไวใ้นขัน้ที ่2 
 ขัน้ที ่4  การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience  Sampling)  เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใช้
แบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวนํ้าไปเกบ็ขอ้มลู ณ. บรเิวณสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีจ่บัสลากตามสดัสว่นทีก่ําหนดไว้
ในขัน้ที ่3 
 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 เครือ่งมอืหรอืแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูแบง่ออกเป็น 3 สว่น 
 สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี  รายไดโ้ดยเฉลีย่ต่อ
เดอืน สถานภาพสมรส 
 สว่นที่ 2  ขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 สว่นที ่3  ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
1. ผูว้จิยัขอจดหมายจากทางบณัฑติวทิยาลยั เพือ่ขอความรว่มมอืจากทางสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  

ในการเกบ็แบบสอบถามจากกลุม่ตวัอยา่งทีไ่ดก้าํหนดไว ้
2. ผูว้จิยัตดิต่อประสานกบัเจา้ของสถานทีเ่พือ่ขออนุญาต ิแจกแบบสอบถามใหก้ลุม่ตวัอยา่ง  

จากสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีไ่ดค้ดัเลอืกไว ้ 
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3. ผูว้จิยัเดนิทางไปยงั สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีไ่ดเ้ลอืกไว ้  เพื่อพบกลุ่มตวัอยา่ง  โดยจะทาํการเกบ็
ขอ้มูลทัง้ในวนัทํางานและวนัหยุดสุดสปัดาห์ แบ่งเวลาการเกบ็ขอ้มูลออกเป็น 2 ช่วง คอื ตัง้แต่เวลา 10.00-
17.00 น. และ 18.00-22.00 น. ซึ่งก่อนทีผู่ว้จิยัจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่าง จะทําการชีแ้จงใหเ้ขา้ใจ
วตัถุประสงค ์และอธบิายใหเ้ขา้ใจวตัถุประสงค ์และอธบิายวธิกีารตอบแบบสอบถามก่อน และผูว้จิยัจะไดท้ํา
การเกบ็รวมรวมแบบสอบถามดว้ยตนเอง   
 

การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
แบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และนําไปวเิคราะหข์อ้มลู  

โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
1. นําขอ้มลูในตอนที ่1 ซึ่งเกี่ยวกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในดา้น เพศ อายุ  ระดบั

การศกึษา อาชพี  รายได ้ สถานภาพสมรส โดยมาแจกแจงความถี ่และเสนอผลเป็นคา่รอ้ยละ 
2. นําขอ้มลูตอนที ่2 ซึง่เกีย่วกบัปจจยัทางดา้นการตลาดทีม่อีทิธพิล ต่อ พฤตกิรรมการใชบ้รกิารั  

สนามฝึกซอ้มกอลฟ์โดยนํามาหาคา่เฉลีย่ และหาคา่เบีย่งเบนมาตราฐาน 
3. นําขอ้มลูตอนที ่3 ซึง่เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มาแจกแจงความถีแ่ละ

เสนอผลเป็นรอ้ยละ  
4.  การวเิคราะหส์มมตฐิาน  
     สมมตฐิานที่1 เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อม

กอลฟ์แตกต่างกนั  ใชก้ารทดสอบคา่ T- Test เพือ่ทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ระหวา่งประชากร 2 กลุ่ม 
คอื เพศชาย และ เพศหญงิ  

     สมมตฐิานที ่2  อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม 
กอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั  ใชก้ารทดสอบคา่ F – Test ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ( One Way ANOVA ) 
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งทีม่อีายแุตกต่างกนั 

     สมมตฐิานที ่3  การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึก 
ซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนัใชก้ารทดสอบค่า F-Test วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ( One Way ANOVA ) 
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนั 

     สมมตฐิานที ่4  อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึก 
ซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนัใชก้ารทดสอบค่า F–Test วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ( One Way ANOVA ) 
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 

     สมมตฐิานที ่5  รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามฝึก 
ซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนัใชก้ารทดสอบค่า F–Test วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ( One Way ANOVA ) 
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั 

     สมมตฐิานที ่6  สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิาร 
สนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั ใชก้ารทดสอบค่า F – Test ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ( One 
Way ANOVA ) เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั 
                สมมตฐิานที่ 7 ความคดิเหน็ต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมั

ผูบ้รโิภคในการใชส้นามฝึกซอ้มทีเ่กี่ยวกบัในการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ โดยใชก้ารทดสอบสถติิ
สหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product  Moment Correlation Coefficient ) ใชห้าค่า
ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหวา่ง ขอ้มลู 2 ชุด 
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    สมมติฐานที่ 8 ความคดิเห็นต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมั

ผูบ้รโิภคในการใชส้นามฝึกซ้อมที่เกี่ยวกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ โดยใชก้าร
ทดสอบสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product  Moment Correlation Coefficient ) ใชห้า
คา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหวา่ง ขอ้มลู 2 ชุด 

      สมมตฐิานที่ 9 ความคดิเหน็ต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมั

ผูบ้รโิภคในการใชส้นามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ โดยใชก้าร
ทดสอบสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product  Moment Correlation Coefficient ) ใชห้า
คา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหวา่ง ขอ้มลู 2 ชุด 

     สมมตฐิานที่ 10 ความคดิเหน็ต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมั

ผู้บรโิภคในการใช้สนามฝึกซ้อมที่เกี่ยวกบัท่านมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแล้ว  โดยใช้การ
ทดสอบสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product  Moment Correlation Coefficient ) ใชห้า
คา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหวา่ง ขอ้มลู 2 ชุด 
 
สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 ผลจากการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการมาใชบ้รกิารสนามั

ฝึกซอ้มกอลฟ์ในเขตกรงุเทพมหานคร สรปุผลไดด้งัน้ี 
 

การวเคราะห์ิ ข้อมลูทัว่ไปของผูท่ี้มาใช้บรการิ  
 จากการวจิยัครัง้น้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์สว่นใหญ่เป็นเพศชายซึง่มี
จาํนวน 291 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.8 มากกวา่เพศหญงิ ซึง่มจีาํนวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 ตามลาํดบั 

พจิารณาตามอายุ พบว่าผู้ที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่เป็นตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุอยู่ระหว่าง 
31-40 ปีมจีาํนวน 161 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.3 รองลงมามอีายุอยูร่ะหวา่ง 21-30 ปีจาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 37.5  อายุอยูร่ะหวา่ง 41-50 ปีจาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0  และมอีายุอยูส่งูกวา่ 50 ปี จาํนวน 21 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 5.3  ตามลาํดบั  
 พจิารณาตามระดบัการศกึษา พบว่าผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่ป็นตวัอย่างสว่นใหญ่ มี
การศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตรมีจีาํนวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.0 รองลงมาการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรี
จาํนวน 101 คนคดิเป็นรอ้ยละ 25.3 มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปวช. ปวส. หรอืเทยีบเท่า มจีาํนวน 36 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 9.0 และมกีารศกึษาอยู่ในระดบัมธัยมศกึษา มจีํานวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.8 ตามลําดบั 
พจิารณาตามอาชพี พบว่ากลุ่มตวัอย่างผู้ที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน มจีาํนวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมา มอีาชพีอาชพีธุรกจิสว่นตวั มจีาํนวน 129 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 32.3  เป็นนกัเรยีน นกัศกึษา มจีาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 มอีาชพีเป็นรบัราชการ/
รฐัวสิาหกจิ มจีาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 และมอีาชพีอื่น ๆ อกี 25 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 6.3  ตามลาํดบั 
 พจิารณาตามรายได ้พบว่าผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ที่เป็นตวัอย่างสว่นใหญ่ม ี รายได้
มากกวา่ 50,001 บาทขึน้ไป มจีาํนวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.8 รองลงมามรีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 15,001-
30,000 บาท มจีาํนวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5 มรีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 30,001-50,000 บาท มจีาํนวน 70 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 มรีายไดอ้ยู่ระหวา่ง 5,001-15,000 บาท มจีาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.3 มี
รายไดต้ํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 5,000 บาท มจีาํนวน 24 คน เป็นรอ้ยละ 6.0 ตามลาํดบั 
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 พจิารณาตามสถานภาพสมรส พบว่าผูท้ีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่ป็นตวัอย่างสว่นใหญ่มี
สถานภาพโสด มจีาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.8 รองลงมามสีถานภาพสมรสอยูด่ว้ยกนั มจีาํนวน 152 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.0 และมสีถานภาพมา่ย/หยา่รา้ง มจีาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.2 ตามลาํดบั 
 

การวเคราะห์ข้อมูลสวนประสมทางด้านการตลาดท่ีมีผลตอการมาใช้บรการสนามฝึกซ้อมิ ิ่ ่
กอลฟ์ 
 ประชาชนผู้มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเหน็ด้วยมากที่สุด ว่าสถานที่ของสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
ควรมคีวามทนัสมยัและตกแต่งสวยงาม การจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภาพเหมอืนการออกรอบในสนาม
กอลฟ์มผีลต่อการมาใชบ้รกิารของท่าน ประชาชนผูม้าใชบ้รกิารเหน็ดว้ย วา่การมจีาํนวนพนกังานเพื่อบรกิาร
จาํนวนมากเป็นเหตุจงูใจใหม้าใชบ้รกิาร ควรใหบ้รกิารลกูกอลฟ์ทีม่คีวามใหมอ่ยูเ่สมอ  การปิดการใหบ้รกิารใน
เวลา 24.00 น. จะทาํใหส้ะดวกในการใชบ้รกิารมากขึน้ การใหบ้รกิารเสรมิดา้นต่างๆ เช่น สถานทีอ่อกกําลงั
กาย รา้นจาํหน่ายสนิคา้ นวดแผนโบราณ มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร การซือ้คปูองเป็นเล่มไดส้ว่นลดมผีลต่อการ
มาใชบ้รกิาร  การมสีนามใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ประชาชนผูม้าใชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ไมแ่น่ใจ การใหบ้รกิารของ 
Pro Golf ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร  ราคาค่าใชบ้รกิารลกูกอลฟ์ในปจจุบนัเหมาะสมั  การตัง้ราคาค่าใชบ้รกิาร
ลกูกอลฟ์ทีต่ํ่ากวา่ (1ถาด 50 บาท) ทาํใหเ้สยีภาพพจน์ต่อสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  ระยะทางในการเดนิทางมาใช้
บรกิารสนามฝีกซ้อมกอลฟ์ไม่มผีลต่อการมาใชบ้รกิาร การมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงทีเ่ดยีวโดย
ตลอด การมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิ เป็นเหตุจูงใจใหม้าใชบ้รกิาร  สือ่ต่าง ๆ เช่น โบรชวัร ์,ใบปลวิ ไม่เป็น
เหตุใหท้่านรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการใช้
บรกิารที่มากขึน้ การโฆษณาทางโทรทศัน์ไม่ได้ช่วยใหรู้จ้กัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟมากขึน้ ประชาชนผูม้าใช้
บรกิารมคีวามคดิเหน็ระดบัไมเ่หน็ดว้ยในเรื่อง การไมม่บีรกิารเครื่องตัง้ลูกสาํหรบัฝึกซอ้มกอลฟ์ มผีลต่อการ
มาใชบ้รกิาร 
 

การวเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัพฤตกิ ิ รรมของผูท่ี้มาใช้บรกาิ ร 
พจิารณาตามเหตุจูงใจทีท่ําใหท้่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบว่ามผีูม้าใชบ้รกิารเน่ืองจาก 

เพื่อสขุภาพมากทีส่ดุมจีาํนวน 307 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.8 รองลงมามาใชบ้รกิารเพราะคนในครอบครวัเล่น
กอลฟ์มจีาํนวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.8  มาใชบ้รกิารเพื่อความกา้วหน้าทางธุรกจิมจีาํนวน 95 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 23.8 บรกิารเพือ่ความเพือ่ความทนัสมยัมจีาํนวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.3 และมาใชบ้รกิารเพื่อ
อยา่งอื่น ๆ มจีาํนวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ17.3 
 พจิารณาตามการไดร้บัฟงขา่วสารหรอืการชกัชวนมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร มผีู้ั เลอืกวา่มผีลมจีํานวน 
289 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.3 
 พจิารณาตามการมาใชบ้รกิารบรกิารเป็นครัง้แรกหรอืไม ่มคีนทีม่าใชบ้รกิารทีไ่มใ่ชค้รัง้แรกมจีาํนวน 
371 คน คดิเป็นรอ้ยละ 92.8 และมคีนมาใชบ้รกิารครัง้แรกมจีาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.3  
 พจิารณาตามการเดนิทางมาใชบ้รกิาร สว่นใหญ่การทางมาใชบ้รกิารมากนัเป็นหมูค่ณะมจีาํนวน 234 
คน คดิเป็นจาํนวน 58.5  และเดนิทางมาคนเดยีวมจีาํนวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.5  
 พจิารณาตามการทดลองใชส้นามใหม ่พบว่ามีการไปทดลองใชส้นามใหมม่จีาํนวน 217 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 54.3 และทีไ่มท่ดลองมจีาํนวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8 
 พจิารณาตามตามช่วงวนัทีม่าใชบ้รกิารพบวา่ มกีารมาใชบ้รกิารในวนัธรรมดา(จนัทร-์ศุกร)์ มจีาํนวน 
255 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.8  วนัสดุสปัดาห ์(เสาร-์อาทติย)์ มจีาํนวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.8  
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 พจิารณาตามช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิาร พบวา่ มกีารมาใชบ้รกิารในช่วงเวลา 18.01 น. ขึน้ไปมจีาํนวน 
261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3  ในชว่งเวลา 14.01-18.00 น. มจีาํนวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.3 ในช่วงเวลา 
10.01-14.00 น. มจีาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0 และในช่วงเวลา 06.00-10.00 น. มจีาํนวน 10 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 2.3 
 พจิารณาตามการมบีรกิารเสรมิเกี่ยวกบัดา้นต่าง ๆ เช่น รา้นจําหน่ายอาหาร สนิคา้เสรมิสวย มกีาร
ตอ้งการจาํนวน 282 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.5 และทีไ่มต่อ้งการมจีาํนวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5 
 พจิารณาตามการใหก้ารบรกิารทีด่ทีีส่ดุทีต่อ้งการ พบวา่การบรกิารทีต่อ้งการมาทีส่ดุคอื การบรกิาร
ทีด่ทีีส่ดุของพนกังานมจีาํนวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.1  ราคาค่าบรกิารมจีาํนวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
34.8 และการตอนรบัทีด่ทีีส่ดุของพนกังานมจีาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.5 
 

การวเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมตฐานิ ิ  
 ผูว้จิยัไดใ้ชส้มมตฐิาน และสามารถสรปุผลการทดสอบไดด้งัน้ี 
               สมมตฐิานขอ้ที ่1 เพศแตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่าง
กนั  สรุปผลการทดสอบค่าเฉลีย่พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามกอลฟ์จําแนกตามเพศ พบวา่จํานวนครัง้ทีผู่้
มาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ระหวา่งเพศชายและหญงิแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
            สมมตฐิานขอ้ที่ 2 อายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่
แตกต่างกนั อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้
ทีม่าใชบ้รกิาร ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ และดา้น
ระยะเวลาทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สมมตฐิานขอ้ที ่3  การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ที่
แตกต่างกนั พบว่าการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ดา้นการใชเ้วลา
เฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ และดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์  แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สมมตฐิานขอ้ที ่4  อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ที่
แตกต่างกนั พบว่าการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ดา้นการใชเ้วลา
เฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้า่ใชจ้า่ยต่อครัง้ครัง้ละ และดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์  แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมตฐิานขอ้ที ่5  รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ที่
แตกต่างกนั พบวา่รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่
ต่อครัง้ที่มาใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ดา้นจํานวนครัง้ที่มาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ 
และดา้นการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สมมตฐิานขอ้ที ่6  สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ที่
แตกต่างกนั พบว่าสถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ดา้นการใชเ้วลา
เฉลีย่ต่อครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละทีม่าใชบ้รกิาร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมตฐิานขอ้ที่ 7 ความคดิเหน็ต่อปจจยัั ส่วนผสมทางการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคในการใชส้นามฝึกซอ้มทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ โดยแยกวเิคราะหเ์ป็น 4 
ดา้น คอื  ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้
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ละ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั  ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิารท่านใชเ้วลาเฉลีย่
ครัง้ละ พบว่าไม่มคีวามสมัพนัธ์   ด้านสถานที่ กบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่เกี่ยวกบัในการมาใช้บรกิารท่านใช้
เวลาเฉลีย่ครัง้ละ มคีวามสมัพนัธก์นั และดา้นสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใช้
บรกิารทา่นใชเ้วลาเฉลีย่ครัง้ละ มคีวามสมัพนัธก์นั 
 สมมติฐานข้อท่ี 8 ความคิดเห็นต่อปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมผู้บริโภค

ในการใช้สนามฝึกซ้อมท่ีเก่ียวกบัในการมาใช้บริการ 1 ครัง้ ท่านเสียค่าใช้จ่ายครัง้ละ โดยแยกวเิคราะหเ์ป็น 4 

ดา้น คอื  ดา้นผลติภณัฑ์ (บรกิาร) กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่เกี่ยวกบัในการมาใช้บริการ 1 ครัง้ ท่านเสีย

ค่าใช้จ่ายครัง้ละ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั  ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใช้บริการ 1 

ครัง้ ท่านเสียค่าใช้จ่ายครัง้ละ พบวา่ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั   ดา้นสถานที ่กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัใน

การมาใช้บริการ 1 ครัง้ ท่านเสียค่าใช้จ่ายครัง้ละ มคีวามสมัพนัธก์นั และดา้นสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใช้บริการ 1 ครัง้ ทา่นเสียคา่ใช้จ่ายครัง้ละ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั 

  สมมติฐานขอ้ที่ 9 ความคดิเห็นต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมั

ผูบ้รโิภคในการใชส้นามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีเ่กี่ยวกบัจํานวนครัง้ที่ท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ โดยแยก
วเิคราะหเ์ป็น 4 ดา้น คอื  ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั  ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ที่
ท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ พบว่ามคีวามสมัพนัธก์นั   ดา้นสถานที่ กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่
เกีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  มคีวามสมัพนัธก์นั และดา้นสง่เสรมิการตลาด กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั 
 สมมตฐิานขอ้ที่ 10 ความคดิเหน็ต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาดมคีวั ามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
ผู้บริโภคในการใช้สนามฝึกซ้อมที่เกี่ยวกับท่านมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแล้ว โดยแยก
วเิคราะหเ์ป็น 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบัท่านมาใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั  ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัท่านมาใช้
บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ พบวา่มคีวามสมัพนัธก์นั   ดา้นสถานที ่กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่
เกีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้  มคีวามสมัพนัธก์นั และดา้นสง่เสรมิการตลาด กบั
พฤต ิกรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ พบวา่ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
  

อภปรายผลิ  
 จากการวิจยัเรื่องปจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขต ั

กรงุเทพมหานคร มปีระเดน็นํามาอภปิรายดงัน้ี คอื 
 1. เพศของผูม้าใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการในการมาใช้
บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั ในเรื่องของจํานวนครัง้ที่มาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ โดย
แตกต่างกนั    ซึ่งอาจเกดิจากความมอีสิระในการใชเ้วลานอกบา้นต่างกนัระหว่างเพศ โดยเพศหญงินอกจาก
การทํางานนอกบา้นแลว้ ยงัมภีาระในเรื่องความรบัผดิชอบในงานบา้น หรอื ความรูส้กึชอบและการทุ่มเทใน
เรือ่งของกฬีาระหวา่งเพศมคีวามแตกต่างกนั 
 

2.  อายขุองผูม้าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการในการมาใชบ้รกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั โดยแตกต่างกนัในดา้นการใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ที่มาใชบ้รกิาร ดา้นการใช้



 100 

ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ ดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ และดา้นระยะเวลาในการใชบ้รกิาร
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแลว้ แตกต่างกนั  จากการวจิยัครัง้น้ีพบว่ากลุ่มที่มอีายุในระหว่าง 21-30 ปี มี
พฤตกิรรมใน การใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ และดา้นจาํนวนครัง้ แตกต่างจากกลุ่มอื่น
มากที่สุด อาจเป็นไปไดว้่ากลุ่มดงักล่าวจดัเป็นกลุ่มวยัรุ่น  ซึ่งยงัมคีวามแขง็แรงของร่างกายอยู่มาก รวมทัง้
อาจคาดเดาไดว้า่เป็น กลุม่ทีเ่ริม่ฝึกหดัเลน่กอลฟ์  จงึมคีวามทุ่มเท และความตัง้ใจในการฝึกซอ้มมากกวา่กลุ่ม
อื่น ๆ ซึง่อาจเป็นผูท้ีเ่ลน่มานานแลว้     

3. การศกึษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั 
พบว่าการศกึษาที่แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ดา้นการใชเ้วลาเฉลี่ยต่อครัง้
ที่มาใช้บรกิาร ด้านการใช้ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ครัง้ละ และด้านจํานวนครัง้ที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แตกต่างกนั เมือ่ทาํการทดสอบเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่า เฉลี่ยของกลุ่มการศึกษาเป็นราย
คู่  โดยกลุ่มทีม่จีบการศกึษาระดบัมธัยมศกึษา และ ระดบั ปวช. ปวส. หรอื เทยีบเท่าจะมคีวามแตกต่างกบั
กลุ่มอื่นๆ ในดา้นพฤตกิรรม การใชเ้วลาเฉลีย่ต่อครัง้ ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ และดา้นจํานวนครัง้ทีม่าใช้
บรกิาร    

4. อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั   ผล 
การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์จาํแนกตามอาชพี พบวา่อาชพีทีแ่ตกต่างกนั
มพีฤติกรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ด้านการใช้เวลาเฉลี่ยต่อครัง้ที่มาใช้บรกิาร  ด้านการใช้
คา่ใชจ้า่ยต่อครัง้ครัง้ละ และดา้นจาํนวนครัง้ทีม่าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แตกต่างกนั   
 5. รายได้ที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่แตกต่างกนั การ
เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟจําแนกตามรายได้ พบว่ารายได้ที่แตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ด้านการใช้เวลาเฉลี่ยต่อครัง้ที่มาใช้บริการ  ด้านการใช้
ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ครัง้ละ ด้านจํานวนครัง้ที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ และด้านการมาใช้บรกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ แตกต่างกนั 
 6. สถานภาพที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟที่แตกต่างกนั 
พบว่าสถานภาพที่แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ ดา้นการใชเ้วลาเฉลี่ยต่อครัง้
ทีม่าใชบ้รกิาร  ดา้นการใชค้่าใชจ้่ายต่อครัง้ครัง้ละ แตกต่างกนั โดยกลุ่มทีม่สีถานภาพโสดจะมกีารใชเ้วลาโดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิารมากกวา่กลุม่อื่น ๆ และในดา้นคา่ใชจ้า่ยต่อครัง้กลุม่ทีส่ถานภาพสมรส จะใชจ้่ายมากกวา่
กลุม่อื่น  อาจเน่ืองจากการมาใชบ้รกิารเป็นครอบครวั  

7. ความคิดเห็นต่อปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้สนาม

ฝึกซ้อมท่ีเก่ียวกบัในการมาใช้บริการท่านใช้เวลาเฉล่ียครัง้ละ  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์ พบว่า ความ

คดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ (บรกิาร)  ในดา้นการมพีนักงานมากทําใหจู้งใจ การไม่มี
บรกิารเครื่องตัง้ลกูกอลฟ์ ท่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหมอ่ยูเ่สมอ การใหบ้รกิารของ 
Pro Golf ไมม่ผีลในการมาใชบ้รกิาร การใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ ์กบั
พฤติกรรมในการมาใช้เวลาโดยเฉลี่ยครัง้ละ  ความคิดเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มี
ความสมัพนัธ์ กบัพฤตกิรรมในการมาใช้เวลาโดยเฉลี่ยครัง้ละ ความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้าน
สถานที ่ในดา้นการจดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภ์าพเหมอืนการออกรอบ  ดา้นท่านพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์ 
ดา้นท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงที่เดยีวตลอด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการมาใชเ้วลา
โดยเฉลีย่ครัง้ละ  และความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ในดา้นการจดัใหม้ี
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ราคาพเิศษในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร กบัพฤตกิรรมในการมาใชเ้วลาโดยเฉลีย่ครัง้
ละ มคีวามสมัพนัธก์นั  
 8. ความคดิเหน็ต่อปจจยัส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใช้ั

สนามฝึกซอ้มทีเ่กี่ยวกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์ 
พบวา่ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) ในดา้นท่านเจาะจงไปใชบ้รกิารสนามที่
ใหบ้รกิารลูกกอล์ฟใหม่อยู่เสมอ การใหบ้รกิารเสรมิมผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่
เกีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยครัง้ละ มคีวามสมัพนัธก์นั  ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทาง
การตลาดดา้นราคา กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ ไมม่ี
ความสมัพนัธก์นั  การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นสถานที ่ใน
ดา้นการจดัออกแบบสนามให้มทีศันีย์ภาพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใช้บรกิาร ด้านท่านพอใจให้มี
กรนีซ้อมพตัต์ ท่านมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟเพยีงที่เดยีวตลอด กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่เกี่ยวกบัใน
การมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ มคีวามสมัพนัธ์กนั และความคดิเหน็ดา้นสถานทีใ่นดา้น
ระยะทางในการเดนิทางไมม่ผีลต่อการมาใชบ้รกิาร กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ 
ท่านเสยีค่าใช้จ่ายครัง้ละ มคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั  การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความ
คดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ในดา้นการมโีปรแกรมใหส้มคัรสมาชกิเป็นเหตุจงู
ใจใหท้า่นมาใชบ้รกิาร การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใชจ้่ายครัง้ละ มคีวามสมัพนัธก์นั และใน
ดา้น สื่อต่างๆ ไม่เป็นเหตุให้ท่านรูจ้กัสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ การโฆษณาทางโทรทศัน์ไม่ได้ช่วยให้รูจ้กัสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟ กบั พฤติกรรมผู้บรโิภคที่เกี่ยวกบัในการมาใช้บรกิาร 1 ครัง้ ท่านเสยีค่าใช้จ่ายครัง้ละ มี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางตรงขา้มกนั 
 9. ความคดิเหน็ต่อปจจัั ยส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใช้
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่เกี่ยวกับจํานวนครัง้ที่ท่านมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ผลการวิเคราะห์
ความสมัพนัธ ์พบวา่ปจจยัทางสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ั (บรกิาร) ในดา้นท่านเจาะจงไปใชบ้รกิาร
สนามทีใ่หบ้รกิารลกูกอลฟ์ใหม่อยูเ่สมอ กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจํานวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนาม
ฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธก์นั  ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคา ในดา้นราคาค่าใชบ้รกิาร
ปจจุบนัมคีวามเหมาะสม การซื้อคูปองเป็นเล่มได้ส่วนลดมผีลต่อการมาใช้บรกิาร กัั บพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่
เกี่ยวกบัจํานวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธก์นั ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทาง
การตลาดดา้นสถานที ่ในดา้นท่านพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่่าน
มาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธ์กนั และในดา้นระยะทางในการเดนิทางไม่มผีลต่อการมาใช้
บรกิาร กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัจาํนวนครัง้ทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธก์นั
ในทศิทางเดยีวกนั  ความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด  ในด้านการจดัให้มี
ราคาพเิศษ ในเวลา 8.00 – 15.00 น. ไมม่ผีลต่อท่านในการมาใชบ้รกิาร กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบั
จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มคีวามสมัพนัธก์นั 
 10. ความคดิเหน็ต่อปจจยัสว่นผสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใช้ั

สนามฝึกซ้อมที่เกี่ยวกบัท่านมาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแห่งน้ีมาแล้ว ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ ์
พบวา่ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) ในดา้นการปิดบรกิารในเวลา 24.00 น.
ทาํใหส้ะดวกในการมาใชบ้รกิาร กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบัท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ี
มาแลว้ มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคา ในดา้นราคา
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ค่าใชบ้รกิารปจจุบนัมคีวามเหมาะสม การตัง้ราคาทีต่ํ่ากวา่ ั 1 ถาด 50 บาททาํใหเ้สยีภาพพจน์ กบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ มคีวามสมัพนัธใ์นทางตรงกนัขา้ม ความ
คดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นสถานที ่ในดา้นสถานทีข่องสนามควรมคีวามทนัสมยัและสวยงาม การ
จดัออกแบบสนามใหม้ทีศันียภ์าพเหมอืนการออกรอบมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร ท่านพอใจใหม้กีรนีซ้อมพตัต ์
กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัท่านมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แห่งน้ีมาแลว้ มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ความคดิเหน็ต่อสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบั
ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

จากขอ้มลูเบือ้งตน้สามารถสรุปไดว้่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรใ์นดา้น เพศ , อายุ , การศกึษา , 
อาชพี, รายได ้, สถานภาพสมรส ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั  ตามรายละเอยีดในเบือ้งตน้ทีไ่ด้
แจกแจงไวม้คีวามสอดคลอ้งกบั รปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ือ้ ( Model of Buyer Behavior )  (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ : 2541 : 110 )  กล่าววา่ เหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ อนัมจีุดเริม่ตน้จากการไดร้บัสิง่
กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ  ผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer Black box)  อนั
เปรยีบเสมอืนกล่องดําซึ่งผู้ผลติหรอืผู้ขายไม่อาจคาดคะเนได้  ความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อ  จะไดร้บัอทิธพิลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ือ้ และจะมกีารตอบสนอง (Buyer’ s response)  หรอืการตดัสนิใจ (Buyer’ s purchase 
Decision )  โดยจุดเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยู่ทมีสีิง่กระตุน้ (Stimulus)  ทีท่ําใหเ้กดิความตอ้งการก่อนแลว้จงึ
ก่อใหเ้กดิการตอบสนอง (Response)  ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกวา่ S-R Theory …. โดยจากโมเดลดงักล่าวจะ
เหน็ไดว้่าลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ทีนํ่ามาวจิยัลว้นแต่มบีทบาทอยู่ในโมเดลดงักล่าว ไม่ว่าจะอยู่ในสว่นของ
สิง่กระตุน้ ลกัษณะของผูซ้ือ้  ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ จงึทาํใหม้ผีลต่อพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้ม
กอลฟ์ทีแ่ตกต่างกนั  

ด้านความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจยัทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในการมาใช้ั

บรกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ ซึง่สอดคลอ้งกบัโมเดลการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ 2538 : 45 ) 
โดยโมเดลน้ีจะรวมหลายความคดิเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคและพฤตกิรรมการบรโิภค ซึ่งมสี่วนที่
สาํคญั 3 สว่นคอื (1) ปจจยันําเขา้ ั (Input)  (2) กระบวนการ (Process)  (3) ผลลพัธ ์(Output)  การวางแผนกล
ยุทธส์ว่นผสมทางการตลาดในดา้นต่าง ๆ เช่น ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ลว้นเป็นปจจยันําเขา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซื้อของผูบ้รโิภค และมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมั

การใชบ้รกิาร รวมทัง้สอดคลอ้งในสว่นของทฤษฏกีารจงูใจมาสโลว ์ของ คอทเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน และคณะ : 
2541 : 139 )  ซึง่กล่าววา่ ความตอ้งการการยกยอ่ง ( Esteem Needs) เป็นความตอ้งการการยกยอ่งสว่นตวั ( 
Self – Esteem ) ความนบัถอื ( Recognition) และสถานะ ( Status) จากสงัคมตลอดจนเป็นความพยายามทีจ่ะ
ใหม้คีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูกบับุคคลอื่น  ซึ่งเหน็ไดจ้ากการตกแต่งสถานทีใ่หม้คีวามสวยงาม ดูทนัสมยั การตัง้
ราคาในการใหบ้รกิารทีเ่หมาะสม  โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกฤษดา ปทมเลขา ั (2542 : 64-77 ) สิง่กระตุน้
ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการมาใชบ้รกิาร โดยสว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัระยะทางใกลใ้นการ
เดนิทางมาใชบ้รกิาร การเดนิทางสะดวก ราคาถกู บรกิารด ีและความพอใจในสภาพสนาม เป็นตน้ 

ดา้นพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอล์ฟ พบว่าเหตุจูงใจในการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซ้อม
กอลฟ์ ทีส่าํคญัคอื  การคาํนึงถงึสุขภาพ การไดร้บัฟงขา่วสารมผีลต่อการมาใชบ้รกิาร  นิยมเดนิทางไปฝึกซอ้มั

กอลฟ์เป็นหมูค่ณะ โดยชอบไปใชบ้รกิารในวนัธรรมดา (วนัจนัทร ์– ศุกร)์  ในช่วงเวลา 18.01 ขึน้ไป รวมทัง้มี
ความตอ้งการบรกิารเสรมิดา้นอื่น ๆ และใหค้วามสาํคญัต่อการบรกิารทีด่ทีีส่ดุของพนกังาน รวมทัง้มพีฤตกิรรม
ในการชอบทดลองใชส้นามฝึกซอ้มกอลฟ์ใหม ่ๆ อยูเ่สมอ การนําทฤษฎกีารวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค Kotler 
Philip ( 1997 : 171 ) เป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคเพื่อทีจ่ะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของ
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ผูบ้รโิภค รวมทัง้การนําทฤษฎกีารบรกิาร ( Service) (ศริวิรรณ เสรรีตัน และคณะ : 2541 : 334)  คุณภาพการ
ใหบ้รกิาร มาตราฐานของการบรกิาร  โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤษดา  ปทมเลขา ั ( 2542 : 64-77 ) ซึง่
ผลจากการศกึษาพฤตกิรรมของผูม้าใชบ้รกิาร พบว่ามาใชบ้รกิารในวนัธรรมดามากกว่าวนัหยุด รวมทัง้ความ
ตอ้งการบรกิารเสรมิดา้นอื่น ๆ เป็นตน้ 
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจัยปจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ในั เขต
กรุงเทพมหานคร ทําให้ทราบถึงข้อมูลด้านปจจัยต่าง ๆ โดยแบ่งการพิจารณาเป็น ั 2 ด้าน คือ ด้าน
ประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพ ทีแ่ตกต่างกนัจะ มผีลต่อพฤตกิรรม
การมาใช้บริการที่แตกต่างกัน จึงควรวางแนวทางในการให้บริการ หรือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่
สอดคลอ้งและเหมาะสม นอกจากน้ีในการทาํวจิยัครัง้น้ีพบวา่ กลุม่ทีเ่ริม่หดัเล่นกฬีากอลฟ์ใหม ่ ซึง่อยูใ่นช่วงอายุ
ระหวา่ง 21-30 ปี  ซึง่เป็นวยัทีอ่ยูใ่นระหวา่งศกึษา  จะเป็นกลุม่ทีม่พีฤตกิรรมดา้นการใชเ้วลา ดา้นคา่ใชจ้่าย และ
ในดา้นจํานวนครัง้ทีแ่ตกต่างจากกลุ่มอื่น ซึ่งทางผูป้ระกอบกจิการควรทําการสง่เสรมิการตลาดในดา้นต่าง ๆ ที่
สอดคลอ้งและกระตุ้นใหก้ลุ่มดงักล่าวมาใชบ้รกิารมากขึน้ เช่น การร่วมมอืกบัโรงเรยีนที่สอนเล่นกอลฟ์ ให ้Pro 
Golf มาใชส้ถานทีใ่นการสอน การทําโครงการราคาพเิศษสาํหรบันักเรยีน/นักศกึษา หรอืการจดัใหม้โีรงเรยีน
สอนฝึกหดัตกีอลฟ์ในสถานทีท่ีใ่หบ้รกิาร เป็นตน้ 

ดา้นความคดิเหน็ต่อส่วนผสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผู้ที่มาใช้บรกิาร โดยจาก
ผลการวจิยัพบวา่ ในดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรม โดยผูม้าใชบ้รกิารสว่นใหญ่คาดหวงั
และต้องการบรกิารที่ด ีมคีวามสะดวกสบาย รวดเรว็ และผลติภณัฑ์มคีวามใหม่อยู่เสมอ เช่น การใหบ้รกิารลูก
กอลฟ์ เป็นตน้  ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในบางดา้น เช่น ลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารบ่อย หรอืเคยมาใช้
บรกิารเป็นระยะเวลานาน มคีวามตอ้งการใหม้รีาคาลกูกอลฟ์ต่อถาดตํ่ากวา่ 50/ถาด หรอื การมคีปูองสว่นลด จะ
มผีลต่อการมาใช้บรกิาร  ด้านสถานที่ ความใกล้ - ไกล ของทําเลที่ตัง้จากแหล่งชุมชน ความสวยงามในด้าน
ทศันียภ์าพทีเ่หมอืนสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  สถานทีท่ีด่ทูนัสมยั จะมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการมาใชบ้รกิาร 
คอืทําให้ใช้เวลาในการใช้บรกิารนานมากขึ้น และมจีํานวนครัง้ในการมาใช้บรกิารบ่อยมากขึ้น และด้านการ
สง่เสรมิการตลาด การทําสื่อต่างๆ เช่น การทําโฆษณา สือ่สิง่พมิพ ์ฯลฯ ไม่มผีลต่อการมาใชบ้รกิารมากนัก แต่
การบอกต่อจากผูท้ีเ่คยมาใชบ้รกิาร หรอืการชกัชวนจากกลุ่มเพื่อนฝงู จะมผีลต่อการมาใชบ้รกิารเป็นอยา่งมาก 
ความประทบัใจ และบรกิารทีด่มีสีว่นสาํคญัในการมาใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค โดยผลการวจิยัน้ีอาจใชเ้ป็นแนวทาง
ในการปรบัปรุงการให้บรกิารที่ดทีี่ครบวงจร และการปรบัปรุงด้านสถานที่ให้มคีวามครบวงจร เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูม้าใชบ้รกิาร ไดอ้ยา่งถกูตอ้ง เหมาะสมกบัเวลา ยคุสมยั เพือ่ทาํใหผู้ม้าใชบ้รกิารเกดิความพงึ
พอใจสงูสดุ อนัจะเป็นผลดต่ีอการเตบิโตของธุรกจิต่อไป  
 
ข้อเสนอแนะสาํหรบัการทาํวจยัครัง้ตอไปิ ่  

1.  การวจิยัน้ีกลุ่มผู้วจิยัใชก้ลุ่มตวัอย่าง คอื ผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขต 
กรุงเทพมหานครเท่านัน้ และการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงในเขตที่มปีรมิาณสนามฝึกซ้อมกอล์ฟหนาแน่นมาก
ที่สุด แนวทางหน่ึงที่เป็นไปไดส้ําหรบังานวจิยัถดัไป คอื อาจทําการวจิยักบักลุ่มผูบ้รโิภคที่มาใชส้นามฝึกซ้อม
กอล์ฟในบรเิวณปรมิณฑล หรอื ในจงัหวดัอื่นๆ หรอื อาจทําการวจิยักบัผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิารสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ไม่เจาะจงในเขตที่มปีรมิาณสนามฝึกซ้อมกอล์ฟหนาแน่น เพื่อดูว่ามคีวาม
แตกต่างจากงานวจิยัน้ีหรอืไม ่อยา่งไร 
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 2.      งานวจิยัน้ีเป็นการทาํวจิยัเพยีงช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงเท่านัน้ แนวทางทีเ่ป็นไปไดส้าํหรบังานวจิยั
ต่อไป คอื การทําวจิยัแบบ Longitudinal เพื่อศกึษาแนวโน้มของปจจยัต่าง ๆ ทมีผีลต่อการมาใชบ้รกิารสนามั

ฝึกซอ้มกอลฟ์ทีอ่าจเกดิขึน้ในอนาคต เพือ่เปรยีบเทยีบกบัชว่งเวลาในการทาํงานวจิยัชิน้น้ี 
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เรือ่ง 

ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมผูบ้รโภคในการใช้บรกาิ ิ ิ ิ ิ่ รสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ 
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนีมี้ความประสงค์จะศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฝึกซ้อมกอล์ฟ ในเขตกรุงเทพมหานคร  เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุง และ พฒันาการบริการ  ดงันัน้จึงขอ

ความกรุณาจากท่านในการกรอกแบบสอบถามตามสภาพความเป็นจริง  โดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ดงันี ้

 

สวนท่ี ่ 1  ข้อมลูสวนบคุคล่  
คาํช้ีแจง  โปรดกาเครื่องหมาย / ลงในชอง ่ (      ) ท่ีตรงกบัสถานภาพของทาน่    

 
1. เพศ 

 (      ) 1. ชาย     (      ) 2. หญงิ 
 

2. อาย ุ 
 (       ) 1. ตํ่ากวา่ 21 ปี    (      ) 2. 21-30 ปี 
 (       )  3. 31 - 40 ปี    (      ) 4. 41-50 ปี 
 (       )  5. 51 ปีขึน้ไป  
 
3.          การศกึษา  

     (        )  1.  ประถมศกึษา    (       ) 2. มธัยมศกึษา 
     (        )   3. ปวช. ปวส. หรอืเทยีบเทา่  (       ) 4. ปรญิญาตร ี
     (        )   5. สงูกวา่ปรญิญาตร ี   (       ) 6. อื่น ๆ โปรดระบุ _______ 

 
  4. อาชพี 

(        ) 1. นกัเรยีน / นกัศกึษา   (        )  2. พนกังานบรษิทัเอกชน 
 (        ) 3. ธุรกจิสว่นตวั             (        ) 4. ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
 (        ) 5. อื่น ๆ  (โปรดระบุ………………………..)  
 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

(       )  1. ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั 5,000  บาท   (       )  2. 5,001 – 15,000   บาท 
(       )  3. 15,001 – 30,000 บาท               (       )  4. 30,001 – 50,000 บาท 
(       )  5. มากกวา่ 50,001  บาทขึน้ไป  
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6.  สถานภาพสมรส 

(       ) 1. โสด      (       )  2. สมรส /อยูด่ว้ยกนั 
(       )  3.มา่ย/หยา่รา้ง 
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สวนท่ี ่ 2   ปัจจยัสวนผสมทางการตลาด ่  
คาํช้ีแจง  โปรดกาเครื่องหมาย / ลงในชอง ่ (      ) แตละข้อเพียงชองเดียวท่ีตรงกบัค่ ่ วาม
คดเหน็ของทาน ิ ่  
     ทานมีความคดเหน็ด้วยหรือไมอยางไร เก่ียวกบัปัจจยัสวนผสมทางการตลาดในการ่ ่ ่ ่ิ

ใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ิ  
 

ระดบัความคดิเหน็ 
ขอ้ที ่ ขอ้ความ เหน็ดว้ย 

มากทีส่ดุ 
เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย 

ไมเ่หน็ดว้ย
มากทีส่ดุ 

2.1 ด้านผลตภณัฑ ์ิ (บรการิ )      

2.1.1 การมีจํ านวนพนักงานเพื่ อบริการ
จํานวนมาก เป็นเหตุจูงใจให้ท่านมาใช้
บรกิาร 

     

2.1.2 การไม่มีบริการเครื่องตัง้ลูกสําหรับ
ฝึกซอ้มกอลฟ์ มผีลต่อท่านในการมาใช้
บรกิาร 

     

2.1.3 ท่านเจาะจงไปใช้บรกิารสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟ ที่ให้บริการลูกกอล์ฟที่มีความ
ใหมอ่ยูเ่สมอ 

     

2.1.4 การใหบ้รกิารของPro Golf ไมม่ผีลต่อ
ทา่นในการมาใชบ้รกิาร 

     

2.1.5 การปิดการใหบ้รกิารในเวลา 24.00 น. 
จะทําให้ท่านสะดวกในการใช้บริการ
มากขึน้ 

     

2.1.6 การให้บริการเสริมด้านต่างๆ  เช่น 
สถานที่ออกกําลังกาย ร้านจําหน่าย
สนิคา้ นวดแผนโบราณ มผีลต่อท่านใน
การมาใชบ้รกิาร 

     

2.2 ด้านราคา      

2.2.1 ท่านคดิวา่ราคาค่าใชบ้รกิารลูกกอลฟ์ใน
ปจจุบนั เหมาะสม ั (1 ถาด 50 บาท) 

     

2.2.2 การตัง้ราคาค่าใช้บริการลูกกอล์ฟที่ตํ่
กว่า (1ถาด 50 บาท) ทําให้เสยี
ภาพพจน◌์ต่อสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 
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ขอ้ที ่

 
ขอ้ความ 

ระดบัความคดิเหน็ 

  เหน็ดว้ย 
มากทีส่ดุ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย ไมเ่หน็ดว้ย
มากทีส่ดุ 

2.2.3  การซือ้คปูองเป็นเล่มไดส้ว่นลด มผีลต่อ  
ทา่นในการมาใชบ้รกิาร 

     

2.3 ด้านสถานท่ี      

2.3.1 
สถานที่ของสนามฝึกซ้อมกอล์ฟควรมี
ความทนัสมยั  และตกแต่งสวยงาม 

     

2.3.2 การจดัออกแบบสนามให้มีทศันีย์ภาพ 
เหมอืนการออกรอบในสนามกอลฟ์มผีล
ต่อการมาใชบ้รกิารของทา่น 

     
 

2.3.3 ระยะทางในการเดินทางมาใช้บริการ
สนามฝีกซ้อมกอล์ฟ ไม่มผีลต่อการมา
ใชบ้รกิารของทา่น 

     

2.3.4 ทา่นพอใจใหม้กีรนีซอ้มพตัต ์      

2.3.5 ท่านมาใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
เพยีงทีเ่ดยีวโดยตลอด 

     

2.4 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ       

2.4.1 การมีโปรแกรมให้สมัครสมาชิก เป็น
เหตุจงูใจใหท้า่นมาใชบ้รกิาร 

     

2.4.2 สือ่ต่าง ๆ เช่น โบรชวัร ์,ใบปลวิ ไม่เป็น
เหตุใหท้า่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ 

     

2.4.3 การจดัใหม้รีาคาพเิศษ ในเวลา 8.00–
15.00 น. ไม่มผีลต่อท่านในการใช้
บรกิารทีม่ากขึน้ 

     

2.4.4 การโฆษณาทางโทรทศัน์ ไม่ได้ช่วยให้
ทา่นรูจ้กัสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มากขึน้ 
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สวนท่ี ่ 3   พฤตกรรมในการใช้บรการสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ิ ิ  
คาํช้ีแจง  โปรดกาเครื่องหมาย / ลงในชอง ่ (      ) แตละข้อเพียงชองเดียวท่ีตรงกบัความ่ ่
คดเหน็ของทาน ิ ่  
 
3.1  เหตุจงูใจทีท่าํใหท้า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  (เลอืกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
 (      )  เพือ่สขุภาพ   (      )  บุคคลในครอบครวัเลน่กอลฟ์ 
 (      )  เพือ่ความทนัสมยั                         (      )  เพือ่ความกา้วหน้าในธุรกจิ  
 (      ) อื่น ๆ โปรดระบุ ________________ 
 
3.2 การไดร้บัฟงขา่วสาร หรอืการชกัชวนใหม้าใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ มผีลต่อทา่นในการมาใชบ้รกิารั  

(      )  ม ี     (      )  ไมม่ ี
 
3.3  ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์เป็นครัง้แรกหรอืไม ่

(      ) ใช ่        (      )  ไมใ่ช ่
 

3.4  ทา่นมกัเดนิทางไปสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  
(      )   คนเดยีว       (      )  เป็นหมูค่ณะ 

 
3.5  ทา่นมกัจะไปทดลองใชส้นามฝึกซอ้มกอลฟ์ใหม ่ๆ อยูเ่สมอ 

(      ) ใช ่       (      )  ไมใ่ช ่
 
3.6  ชว่งวนัใดทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มากทีส่ดุ 

(      )  วนัธรรมดา (วนัจนัทร ์– ศุกร)์ (      )  วนัหยดุสดุสปัดาห ์(วนัเสาร-์อาทติย)์ 
(      )  วนัหยดุนกัขตัฤกษ์            

 
3.7   ชว่งเวลาใดทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์มากทีส่ดุ            

(      )  เวลา 0.6.00 – 10.00 น.  (      )  เวลา 10.01 – 14.00 น. 
(      )  เวลา 14.01  -  18.00 น.       (      )  เวลา 18.01 น. ขึน้ไป 
  
 

3.8  ในการใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ทา่นใชเ้วลาโดยเฉลีย่ครัง้ละ______________________ชัว่โมง/ครัง้ 
 
3.9  ในการมาใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ทา่นเสยี(คา่ใชจ้า่ย)โดยรวมครัง้ละ______________________ บาท/ครัง้/คน  
 
3.10 จาํนวนครัง้ทีท่า่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์ _____________________ ________ ครัง้/สปัดาห ์
 
3.11 ทา่นมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์แหง่น้ีมาแลว้ ________________ปี_________________เดอืน 
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3.12 นอกเหนือจากการฝึกซอ้มกอลฟ์  ทา่นตอ้งการใหม้บีรกิารเสรมิดา้นอื่น เชน่ รา้นจาํหน่ายสนิคา้ , รา้น         
        อาหาร ,  รา้นเสรมิสวย ฯลฯ ดว้ยหรอืไม ่

 (       )   ไมม่ ี
 (       )   ม ี (โปรดระบุ)_____________________ 

 
3.13  ทา่นคดิวา่การใหบ้รกิารทีส่าํคญัทีส่ดุทีท่า่นตอ้งการจากการมาใชบ้รกิารสนามฝึกซอ้มกอลฟ์  คอื         

 (       )  การตอ้นรบัทีด่ขีองพนกังาน   (      )  การบรกิารทีด่ขีองพนกังานบรกิาร 
 (       )  ความชาํนาญของ Pro Golf                        (       ) ความรวดเรว็ในการชาํระเงนิ      
 (       ) ราคาคา่บรกิารเหมาะสมกบัคุณภาพ             (       ) อื่น ๆ       
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอขอบพระคุณทีก่รณุาตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
    



 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รายชื่อ     ตาํแหน่งและสถานทีท่าํงาน 
 
1. รศ. ศริวิรรณ  เสรรีตัน์   ประธานคณะกรรมการบรหิารหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ  
     อาจารยป์ระจาํ 
     ภาควชิาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ   คณะสงัคมศาสตร ์
     มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 
 
2.  รศ. สพุาดา  สริกุิตตา   กรรมการคณะกรรมการบรหิารหลกัสตูร 

บรหิารธุรกจิ 
อาจารยป์ระจาํ 
ภาควชิาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะสงัศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 
 3.  อาจารย ์ดร.อภริฐั  ตัง้กระจ่าง  อาจารยป์ระจาํ 
      ภาควชิาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 
รายช่ือสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ในประเทศไทย 
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รายช่ือสนามฝึกซ้อมกอลฟ์ในประเทศไทย จาํนวน 54 แหง่  
Golf Driving Range   

  
No. 

Name Address Province Tel. 

1 42 Tee Off 1022 Sukhumvit Rd., Prakanorng, Klongtoey Bangkok 02-7121541-2 
2 Ake Sports Center 514 Soi Ramkamhang 39 (Thepleela), Prachautid 

Rd., Wangthonglang 
Bangkok 02-9344747 

3 All Star Golf Complex 518/5 Ramkhamhaeng 39 Rd., (Pracha-U-Thid) 
Soi Sahakarnpramul  

Bangkok 0-2934-8000 

4 Aree Golf 10 Soi Atthakravee 1, Sukhumvit 26, Klongtan, 
Klongtoey 

Bangkok 02-2598425 
 

5 Bangkapi Golf Driving 
Range 

312 Ramkamhang Rd., Huamark , Bangkapi Bangkok 02-3763517 

6 Bangna Golf Driving 
Range (Roong-Sang) 

57/612 Soi Phanitchakarnbangna, Bangna-Trad 
Rd., 

Bangkok 02-7474946 

7 Bangplee Driving Range 12/4 Moo 7 Bangna-Trad Rd., Bangplee Bangkok 02-3161547 
8 Bangyai Sports Club 59 Moo 6 Saotonghin, Bangyai Bangkok 02-3940669 
9 Dol Driving Golf 31/9 Moo 17 Samwa Minburi Bangkok 02-9186549 
10 Dusit Driving Range Nangleng, Pisanulok Rd., Dusit Bangkok 01-3536842 
11 Gassan Driving Range 

(Big 5) 
Rama II Bangkok  

12 Greenny Driving Range 55/60 Moo 1 Ramkamhang Rd. Sapansoong Bangkok 02-7295607-
11 Ext. 250 

13 Hot Shots Golf Driving 
Range 

On the back of IMPACT Bldg. (Muangthong 
Thanee) Changwattana Road Laksi 

Bangkok 02-9807711,  
02-9807722 

14 K.D. Golf Driving Range 44/447 Sukhapiban 1, Navamin Rd., Klonggum, 
Bunggum  

Bangkok 02-5191783 

15 Kiathada Driving Range Soi Ladpraw 71 Bangkapi  Bangkok 02-9077941-4 
16 Krungthep Kreetha Sports 

Club 
516 Krungthepkreetha Road Huamark Bangkapi  Bangkok 02-3793716-

17 
17 Krungthong Golf Driving 

Range 
7 Soi Soonvijai 1, New Phetburi Rd., Huay-Kwang Bangkok 02-3181651-2 

18 Mahamek Driving Range 71/1 Soi Ngamduplee, Rama IV Rd., Sathorn Bangkok 0-2679-8124-6 
19 North Park Driving Range 37/3 Moo 5 Thungsonghong, Laksi Bangkok 02-9550007-8 
20 Nuanjan Golf Club Ramindra Km. 7 Bangkok 02-9499600 
21 Number One Driving 

Range 
19/7 Moo 3 Pracha-utid Rd., Wangthonglang, Bangkok 02-9356270-1 
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22 Paknam Driving Range 549/1 Srinakhaarin Rd., Paknam, Muang 
Samutprakarn 

Bangkok 02-3891123 

23 Panya Indra Driving 
Range 

99/1 Moo 6 Ramindra Rd. K.m. 9.5 Kannayao Bangkok 02-9430000 

24 Par 3 Master Golf Club 334 Soi Seuyaiuthit, Ratchadapisek Rd., Lardyao, 
Chatuchak 

Bangkok 02-5417421 

25 Pawin Driving Range 85/9 Moo 19 Kanchanapisake Rd., Salatammasok, 
Tavewatthana 

Bangkok 02-8858983-6 

26 Pinklao Golf Driving 
Range 

1752/123 Borromratchachonnanee 2, 
Bangbumruh, Bangplad 

Bangkok 02-4331876 

27 Piyarom Sports Club 3079/23 Between Sukhumvit 101-101/1  Bangkok 02-7479800 
28 Prachachuen Driving 

Range 
37/6 Moo 1 Prachachuen Rd., Muang Bangkok 02-9535300-2 

29 Pracho Golf & Driving 
Range 

94/2 Ngamwongwan Road Tungsonghong Laksi  Bangkok 02-955-5354, 
02-954-1800 

30 Promsiri Golf Driving 
Range 

569/1 Pracha-Utid Rd., Huaykwang Bangkok 02-2744254 

31 PS Driving Range 20/51 Moo 9 Soi Kaveevienravee Vibhavadi 
Rangsit Don Mueang 

Bangkok 02-9967973 

32 Ratchada Wipavadee Golf 
Driving Range 

159/3 Ratchadapisek Rd., Jatujak Bangkok 02-5137526-7 

33 Rotfai Driving Range Beside Jatujuk Park, Ladyao  Bangkok 02-2250300  
ext. 5748 

34 Royal Thai Navy Golf Club 4355 Sukhumvit Rd., Bangna, Prakanong  Bangkok 02-3893906,  
01-9339589 

35 Sathu 20 Driving Range 1218/2 Sathupradit 20, Bangkho, Bangkorleam Bangkok 02-2122920-1 
36 Sena Putting Green 55 Ladprakao Rd., Between Soi 10 - 12 Near 

Wang Hin Intersection Chokchai 4 Bangkapi  
Bangkok 02-940-2840 

37 Seri Golf Club 66 Moo 7 Borromratchachonnanee Rd., 
Talingchan 

Bangkok 02-4249378 

38 Sukhumvit 18 Golf Driving 
Range 

108 Soi Pichit Sukhumvit 18 Rd., Klongtoey Bangkok 02-2580985 

39 Thonburi Golf Driving 
Range 

59/323 Moo 10 Rama II Rd., Bangmod, Jomthong Bangkok 02-4158926, 
02-4152225 

40 Trichut Golf Driving Range 106/4 Ekachai Rd., Bangbon Bangkok 02-4166258 
41 Siam Country Club 50 Moo 9 Tambon Poeng Amphur Banglamung 

Chonburi 
Chonburi (038)249381-6 
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42 Burapha Golf Club 281 Moo4 Tumbol Bung Sriracha Chonburi  Chonburi (038)345151-
2, 372700-1 

43 Chiangmai-Lamphun Golf 
Club 

336 Moo 4 Huay-yab Banthi Lamphun  Lamphun (053) 880880-
84, 201606-7 

44 T.S.R. Golf Driving Range 76/487 Tiwanon 38, Thasai, Muang Nonthaburi Nonthaburi 02-9506739 
45 Maleewan Golf Driving 

Range 
77/153 Moo 4 Maleewan House, Prachathipat, 
Tunyaburi Pathumthani 

Pathumthani 02-9960594 

46 Pathum Drive Golf 9/1 Pathumladlumkeaw Rd., Muang Pathumthani 02-5812333-4 
47 Pinehurst Golf Driving 

Range 
73 Phaholyothin Rd. KM 37 Klong 1 Amphur Klong 
Luang Pathumthani  

Pathumthani 02-5168677 

48 Royal Thai Air Force Golf 
Course  

14 Moo 8 Tambol Koo-Kod Amphur Lamlukka 
Pathumthani 

Pathumthani 02-5311484,  
02-5343880 

49 Banyan Tree Phuket Golf 
Club 

34 Moo 4 Tambol Cherngtalay Amphur Talang 
Phuket  

Phuket (076) 324350, 
324358, 
272989 

50 Phuket Country Club 80/1 Vichitsongkram Road, Katu District, Phuket  Phuket (076) 321038-
41 

51 Green Valley Country Club 92 Moo 3 Bangna-Trad Rd. KM 15 Bangplee 
Samutprakarn  

Samutprakarn 02-3125883-9 

52 Nakharint Golf Driving 
Range 

333 Moo 5 Srinakharin Rd., Samrongnue, Muang Samutprakarn 02-3833406-7 

53 Ekachai Golf & Country 
Club 

8 Moo 5 Ekachai Rd. Tambol Bangnamchued 
Amphur Muang Samutsakorn  

Samutsakhon 02-4165557-
59 

54 Saraburi Driving Range Paholyothin Road. Saraburi 036-317303 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 

ชื่อผูท้าํวจิยั     นางสาววรรณนิภา  เกตุสมใจ      
วนัเดอืนปีเกดิ     19  ตุลาคม 2514 
สถานทีเ่กดิ     รพ.จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั จ. กรงุเทพฯ 
สถานทีอ่ยูป่จจุบนัั      28/4  ซอย โรงไหม  ถ. พระอาทติย ์

ตาํบล ชนะสงคราม  อ. พระนคร 
กรงุเทพมหานคร  10200 

ตาํแหน่งหน้าทีก่ารงานในปจจุบนัั    ผูจ้ดัการฝายขาย่  
สถานทีท่าํงานปจจุบนัั     บรษิทั เซน็ทรลัรเีทลคอรป์อเรชัน่ จาํกดั 
ประวตักิารศกึษา 
พ.ศ. 2535     ศศ.บ.(การจดัการ) สถาบนัราชภฏัสวนดุสติ 
พ.ศ. 2545     บธม. (การตลาด) มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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