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 กฤติธัช ยศไพบูลย : การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร.  อาจารยที่ปรึกษา : ผูชวยศาสตราจารย ดร. รชตะ 
รุงตระกูลชัย, 76 หนา. 

            
 การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจในการ
เลือกใชบริการสนามแบดมินตัน รวมไปถึงศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตัน และแนวทางการพัฒนาการใหบริการของสนาม
แบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยการรวบรวมแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 
ผูใชบริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน จากการสุมกลุมตัวอยาง
การเลือกใชบริการสนามแบดมินตัน การวิเคราะหผลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจงความถี่ 
รอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ และการวิเคราะหถดถอย
แบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ประมวลผล
ขอมูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติ หรือ SPSS 
 ผลการวิจัยพบวาสวนใหญเปนผูใชบริการสนามแบดมินตันเพศชายมากกวาเพศหญิง 
มีอายุระหวาง 21-40 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน รายได
เฉลี่ยตอเดือน มากวา 30,000 บาท สถานภาพของผูมารับบริการคือผูมาใชบริการ ผลการศึกษา
พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน พบวา สนามพ้ืนยางสังเคราะหแบบถาวร ไฟสนามแบบแผงขาง
เปนที่ชอบในการเลนแบดมินตันในระดับมาก และสนามแบดมินตันที่ใชออกกําลังกายเปน
ประจําที่พบมากที่สุดคือสนามพื้นยางสังเคราะหแบบถาวรในระดับมาก  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย และดานบรรยากาศ
โดยรวม ตามลําดับ 
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 The objective of  The study of marketing mix that influence to badminton 
playing  behavior in bangkok area is study about decision behavior and satisfaction to 
choose badminton court and guideline to improve badminton court in Bangkok area. 
This survey research implemented to collect data from 400 samples of badminton 
player in Bangkok area. The statistics for data analyzing were descriptive statistics 
including frequency, percentage, mean and standard deviation, Multiple Regression 
Analysis was implemented for correlation determining by using SPSS program at the 
statistical significance of 0.05. The results showed that the majority are male, aged 
between 21-40 years, Bachelor’s degree education, working as employee in companies, 
monthly income more than 30,000 and most of them are a player. The results of 
consumer behavior showed that permanent rubber badminton court, side panel light 
bulbs is the most popular and the majority badminton court is permanent rubber court. 
For hypothesis testing, the factor that influence to consumer behavior is product, place 
and Physical Evidence. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 สารนิพนธเรื่อง การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดโดยสมบูรณ ตองขอกราบขอบพระคุณ ผูชวย
ศาสตราจารย ดร. รชตะ รุงตระกูลชัย อาจารยที่ปรึกษา คอยชวยเหลือ แนะนํา และเสนอแนะ
ขอมูลที่ควรเพ่ิมเติม และแนวทางในการจัดเรียงเนื้อหา จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่นี้ 
 ขอขอบคุณ คุณนภาพร วิจิตร เจาหนาที่ประสานงาน EEM ที่คอยชวยเหลือเร่ืองการ
ติดตามเอกสารและการทําสารนิพนธ การลงทะเบียนและอ่ืนๆ ชวยใหการทําสารนิพนธนี้เปนไป
อยางราบร่ืนและสําเร็จไดดวยดี 
 ขอขอบพระคุณเจาของสนามแบดมินตันตางๆ ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ที่ไดกรุณา
ใหความรวมมือในการใหผูมาใชบริการสนามแบดมินตันตอบแบบสอบถาม ไดแก สนามแบดมินตัน 
Bestminton สนามแบดมินตันรามอินทรา 67 สนามแบดมินตัน s29 สนามแบดมินตัน 15 คอรท 
ลาดปลาเคา สนามแบดมินตัน ดีตะวัน 
 สุดทายนี้ ขอกราบขอบพระคุณคุณพอสาธิตและคุณแมศันสนีย ยศไพบูลย ที่คอยให
กําลังใจโดยเสมอมา เขาใจและเปนแรงผลักดันจนสามารถทําสารนิพนธแลวเสร็จได จนสามารถ
สําเร็จการศึกษาได 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันกระแสรักสุขภาพมีเพ่ิมขึ้นในสังคมอยางตอเน่ือง โดยเฉพาะอยางยิ่งคนใน
เมืองผูซึ่งหางไกลการออกกําลังกายกันมากขึ้น และมีกิจกรรมการออกกําลังกายที่หลากหลาย 
เชน การเตนแอโรบิก การเขาศูนยดูแลสุขภาพครบวงจรหรือฟตเนส การว่ิงในสวนสาธารณะ 
และอ่ืนๆ หน่ึงในกิจกรรมที่ไดรับความนิยมคือแบดมินตัน และเปนกีฬาที่ไดออกกําลังกายใน
ขณะเดียวกัน การเลนกีฬาถือเปนสิ่งสําคัญเพราะทําใหผูเลนกีฬามีสุขภาพรางกายท่ีแข็งแรง มี
ความสนุกสนาน กอใหเกิดประโยชนทั้งทางรางกายและจิตใจ นอกจากนี้ยังเปนการสงเสริมให    
ผูเลนมีทักษะนักกีฬาอีกดวย  
 กีฬาแบดมินตันเปนกีฬาที่บุคคลทั่วไปนิยมเลน กันอยางแพรหลายมากในทุกภูมิภาค
หรือในโลก เพราะวา กีฬาแบดมินตันนั้นใครก็สามารถเลนไดโดยพยายามตีลูกขนไกดวยแร็กเกต  
ใหขามตาขายภายในสนามที่จัดทําขึ้นและสามารถเลนไดตลอดเวลา ทั้งกลางแจงและในรม 
ขึ้นอยูกับสภาพของสนามและความเหมาะสม จะทําใหเกิดความสนุกสนาน เพลิดเพลิน เพราะ
ไดพบปะกับบุคคล ทําใหเปนผูที่มีสังคม ถาหากเลนแบดมินตันเปนประจําสมํ่าเสมอ จะทําให
เปนผูที่มีสุขภาพสมบูรณแข็งแรงมีพลานามัยดีเพราะเปนการออกกําลังกายที่ดีอยางหนึ่งดวย 
ในการเลนแบดมินตันทักษะเบื้องตนนั้นเปนสิ่งสําคัญมาก เพราะเปนองคประกอบแรกเริ่มของ
การเลนกีฬาแบดมินตัน ไมวาจะเลนเพ่ือสุขภาพหรือการแขงขันก็ตามจําเปนมากที่ตองฝกให
เกิดความเชี่ยวชาญ เขาใจในหลักการฝกที่ถูกตอง จึงจะทําใหผูเลนเลนถูกวิธีและมีความ
สนุกสนาน รากฐานที่สําคัญในการเลนแบดมินตันตั้งแตเริ่มหัดเลนไปจนถึงเปนนักกีฬา
แบดมินตันฝมือดีระดับโลก คือ ทักษะขั้นพื้นฐาน ซึ่งตองไดรับการฝกอยางถูกตอง โดยผูฝกสอน   
ที่มีความรูความสามารถ มีความละเอียดถี่ถวนและประณีตในการฝกแตละทักษะคอยใหคาํชีแ้นะ
และฝกแกไขใหเกิดความถูกตองมากที่สุด จะทําใหผูเลนเกิดการพัฒนาทักษะและการเลนได
อยางสมบูรณแบบและมีประสิทธิภาพสูง 
 ประเทศไทยจึงมีแผนพัฒนาการกีฬาแหงชาติ ฉบับที่ 5 (พ.ศ.2555-2559) เพ่ือ
สงเสริมใหคนไทยไดรับโอกาสในการออกกําลังกายและเลนกีฬาอยางทั่วถึงและมีคุณภาพ สราง
คานิยมวิถีชีวิตรักการเลนกีฬาและออกกําลังกาย สูการมีสุขภาพและสมรรถภาพที่ดี เพ่ือ
สงเสริมการมีสวนรวมของสังคมทุกภาคสวนในการใชกิจกรรมการออกกําลังกายและการเลน
กีฬาเปนสื่อสรางสังคมท่ีมีน้ําใจนักกีฬา มีคุณธรรม จริยธรรม และสามัคคีสมานฉันท เพ่ือจัดหา
และพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานดานการกีฬาใหเพียงพอ โดยเฉพาะสิ่งอํานวยความสะดวก เชน 
สนามกีฬา วัสดุอุปกรณที่ทันสมัย รวมทั้งการจัดใหมีผูฝกสอนและอาสาสมัครการกีฬาประจํา
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ศูนยและสนามกีฬาเพ่ือปรับบทบาทของกองทุนพัฒนากีฬาแหงชาติใหสนับสนุนภารกิจในการ
พัฒนานักกีฬาตั้งแตระดับเด็กและเยาวชน โดยจัดใหมีทุนการศึกษาและทุนสนับสนุนแกเด็กและ
เยาวชนที่มีความสามารถและมีแนวโนมวาจะเปนผูมีความสามารถสูงดานกีฬาในระดับ
นานาชาติ ใหสามารถพัฒนาเปนนักกีฬาทีมชาติที่สรางชื่อเสียงและเปนแบบอยางที่ดีแกเยาวชน
ของประเทศ เพ่ือสงเสริมใหภาคเอกชนมีสวนรวมในการลงทุนและการบริจาค เพ่ือพัฒนาการ
กีฬาดวยมาตรการจูงใจที่เหมาะสม เชน มาตรการภาษี มาตรการสงเสริมการลงทุน และ
มาตรการการเงิน ภายใตความโปรงใสและมีธรรมาภิบาล เพ่ือพัฒนากีฬาเพ่ือความเปนเลิศ 
ดวยการนํา วิทยาศาสตรและเทคโนโลยี การกีฬามาประยุกตใชอยางจริงจัง เพ่ือพัฒนากีฬาที่มี
ศักยภาพไปสูกีฬาอาชีพ รวมทั้งพัฒนาผูฝกสอนและผูตัดสินใหไดมาตรฐานสากล (จิรา สายวารี. 
2557) 
 จากการคนหาและสํารวจ ปริมาณสนามแบดมินตันในประเทศไทย จากรายงานสถิติป
2556 โดยกลุมผูสนใจการเลนกีฬาแบดมินตันทั่วประเทศ คนหาพบวาในปจจุบันกีฬาแบดมินตัน    
มีความกาวหนาและมีความนิยมในการเลนเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ จึงมีสนามแบดมินตันทั้งพ้ืนสนาม
แบดมินตันประมาณ 348 แหง ซึ่งกระจายอยูทั่วทุกภาค โดยภาคเหนือมีสนามแบดมินตัน
ประมาณ 37 แหง คิดเปนรอยละ 10.43 ภาคใตมีสนามแบดมินตันประมาณ 29 แหง คิดเปน
รอยละ 7.83 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีสนามแบดมินตันประมาณ 21 แหง คิดเปนรอยละ 6.08 
ภาคกลางมีสนามแบดมินตันประมาณ 11 แหง คิดเปนรอยละ 3.19 ภาคตะวันออกมีสนาม
แบดมินตันประมาณ 29 แหง คิดเปนรอยละ 8.41 ภาคตะวันตกมีสนามแบดมินตันประมาณ 9 แหง 
คิดเปนรอยละ 2.61 กรุงเทพมหานคร มีสนามแบดมินตันประมาณ 212 แหง คิดเปนรอยละ 61.45 
จะเห็นไดวากรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีสัดสวนสนามแบดมินตันมากที่สุดเม่ือเปรียบเทียบ
กับภาคอ่ืนๆ (จิรา สายวารี. 2557) 
 จากที่กลาวมาขางตนจึงเปนที่มาของความสนใจที่ทางผูวิจัยจะศึกษาวาผูบริโภคมี
พฤติกรรมการตัดสินใจหรือปจจัยใดบางในการเลือกใชบริการสนามแบดมินตัน ผูวิจัยนั้นตองทํา
การวิเคราะหพฤติกรรมและปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ สาเหตุใดที่สงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือมุงตอบสนองความตองของผูบริโภคและจะสงผล
ตอความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจเหนือคูแขงไดอยางยั่งยืน ในการวิเคราะหถึงปจจัยที่
สงผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการน้ันครอบคลุมถึงเรื่องตางๆ เชน การเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดลอมทางการตลาดรวมถึงพฤติกรรมการผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไปในปจจุบันอีกดวย 
 งานวิจัยน้ีมุงเนนการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามปจจัยสวนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจ 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ และพฤติกรรมผูบริโภค ที่สงผลตอความพึงพอใจตอการตัดเลือกใช
บริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหทราบถึงปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการสนามแบดมินตัน และทําใหเกิดความรูความเขาใจสําหรับในทําการวิจัยนี้โดย
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ผูวิจัยไดรวบรวมสาระสําคัญจากเอกสารตางๆ และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือใหครอบคลุม
เน้ือหาและเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม
แบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนาการใหบริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในดานตางๆ 
 
ขอบเขตของการดําเนินงาน 
 ขอบเขตดานเน้ือหา 
 ศึกษาขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ขอบเขตดานประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ กลุมประชากรของผูเลนกีฬาแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
  
 ขอบเขตดานเวลา 
 ระยะเวลาการศึกษาวิจัย ตั้งแตเดือนพฤศจิกายน 2559-มกราคม 2560 รวม
ระยะเวลา 3 เดือน 
 
ข้ันตอนการดําเนินงาน 
 1. กําหนดหัวขอและที่มาของปญหา 
 2.  ศึกษาคนควาหาขอมูลและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ทฤษฎีกระบวน 
การตัดสินใจ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ที่สงผลตอพฤติกรรมการ
เลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  รวบรวมขอมูล เพ่ือออกแบบแบบสอบถามและหากลุมเปาหมาย  
 4.  แจกแบบสอบถามไปยังกลุมเปาหมายที่กําหนด 
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 5.  รวมรวบแบบสอบถามเพื่อสรุปและวิเคราะหผล เพ่ือหาขอสรุปของปญหา 
 6.  สรุปผลที่ไดจากการวิจัย และจัดทําการนําเสนอ 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1  ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีผลตอพฤติกรรมการ
เลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่  2 ปจจัยทางการตลาดดานราคา (Price) มีผลตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่  3 ปจจัยทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) มีผล
ตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 4 ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการขาย (Promotion) มีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่  5 ปจจัยทางการตลาดดานพนักงานบริการ (People) มีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่  6 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) มีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่  7 ปจจัยทางการตลาดดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) มี
ผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตัวแปรที่ศึกษา 
 ปจจัยสวนบุคคล 
 - เพศ 
 - อายุ 
 - ระดับการศึกษาสูงสุด 
 - อาชีพ 
 - รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 - สถานภาพของผูมารับบริการ 
 
 ปจจัยทางการตลาด 
 - Product 
 - Price 
 - Place 
 - Promotion 
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 - People 
 - Process 
 - Physical Evidence 
 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1. ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจการเลือกใชบริการสนามแบดมินตัน    
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสนาม
แบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เขาใจถึงอุปสรรคและปญหาของผูใชบริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. ไดแนวทางของการพัฒนาการใหบริการในดานตางๆ ของสนามแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ผูใชบริการ หมายถึง บุคคลที่มาใชบริการสนามแบดมินตัน 
 2. สนามแบดมินตัน หมายถึง สถานที่ใหบริการเชาสนามแบดมินตัน เพ่ือใหผูใช 
บริการเชาสถานที่ในการออกกําลังหาย 
 3. พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลที่เก่ียวของโดยตรง
กับสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลตอการแสดงออก 
 4. ความพึงพอใจ หมายถึง ปฏิกิริยาดานความรูสึกตอส่ิงเราหรือส่ิงกระตุนที่แสดง
ออกมาในลักษณะผลลัพธสุดทายของกระบวนการประเมิน โดยผลการประเมินไปในทิศทางบวก
หรือทิศทางลบหรือไมมีปฏิกิริยาตอส่ิงเราหรือส่ิงที่มากระตุน 
 5. ปจจัย หมายถึง สิ่งที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการตัดสินใจ   
ใชบริการสนามแบดมินตัน 
 
แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน 
 การศึกษาในหัวขอ “การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน   
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดจัดทําแผนงานและกรอบระยะเวลาการดําเนินงานตั้งแตเดือน
พฤศจิกายน 2559-มกราคม 2560 ตามแผนระยะเวลาดําเนินงานดังตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน 
ระยะเวลาการดําเนินงาน 
พ.ศ. 2559 พ.ศ. 2560 ลําดับ ข้ันตอนการดําเนินงาน 

พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1 ศึกษา คนควา รวบรวมขอมูลเพื่อเปนขอมูล

พ้ืนฐานสนับสนุนการวิจัย 
    

2 ออกแบบแบบสอบถาม     
3 ดําเนินการวิจัยสํารวจแบบสอบถาม     
4 สรุปประเมินผล     
5 สงบทความตพิีมพ     

 

 
 

รูปที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 



บทที่  2  
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 การวิจัยเรื่อง “การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร” เพ่ือใหทราบถึงปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม
แบดมินตัน และทําใหเกิดความรูความเขาใจสําหรับในทําการวิจัยน้ีโดยผูวิจัยไดรวบรวมสาระ 
สําคัญจากเอกสารตางๆ และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือใหครอบคลุมเน้ือหาและเปนแนวทางใน
การศึกษาวิจัย ซึ่งมีหัวขอสําคัญดังตอไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 5.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 คอตเลอร; และเคลเลอร (Kotler; and Keller. 2009 : 24) กลาววา สวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหลาน้ีใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุม
ลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่กิจการใชเพ่ือใหมีอิทธิพล
โนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม 
ดังที่รูจักกันวาคือ “4 Ps” อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) 
และการสงเสริมการขาย (Promotion) 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ี
ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจาย
สินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจให
เกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 26) กลาวในเรื่องตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสม
ทางการตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
โดยแบงออกไดดังนี้ 
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 1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทที่อาจกระทบ
ตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพที่คนรับรูไดของ
ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ถารูเร่ือง
เหลาน้ีแลวในฐานะนักการตลาดควรจะเสนอทางเลือกที่งายกวา ผูบริโภคมีความคุนเคยเพ่ือให
ผูบริโภคท่ีไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางในการพิจารณา สวนในเรื่องของ
รูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของ
ผูบริโภค หีบหอที่สะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพ่ือพิจารณา ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซื้อ 
ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญก็จะทําใหผูบริโภค
ประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซื้อ
มีอิทธิพลตอการซื้อดวย 
 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็ตอเม่ือผูบริโภคทําการประเมิน
ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการตลาดจึงควรคิด
ราคานอย ลดตนทุนการซ้ือหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจ
อยางกวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะทั้งหลายท่ี
เก่ียวของสําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซ้ือลดนอยลง นอกจากน้ีราคายังเปนเคร่ือง
ประเมินคุณคาของผูบริโภคซ่ึงก็ติดตามดวยการซื้อ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธของ          
นักการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ 
แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภท
ของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาที่มีของ
แถมในรานเสริมสวยชั้นดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใชบนชั้นวาง
ของในซุปเปอรมารเก็ต 
  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด 
สถานบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  - ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค    
คอตเลอร; และเคลเลอร (Kotler; and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ 
และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง 
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(Direct Channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออมจาก
ผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  - การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวของกับการวางแผน การปฏิบัติการ
ตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
คอตเลอร; และเคลเลอร (Kotler; and Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริมการตลาด
สามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อขาวสารที่นักตลาด
สงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหาสินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและ
มันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขงเม่ือไดขาวสารหลักการซ้ือเปนการยืนยันวา
การตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตองเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong; and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวิธี    
การโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขาย
แบบเผชิญหนาโดยตรงหรือใชโทรศัพท เอ็ทเซล, วอลคเกอร; และสแตนตั้น (Etzel, Walker; 
and Stanton. 2007 : 675) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพ่ือใหเกิดการขาย และ
สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong; and Kotler. 2009 : 
616) งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling 
Strategy) (2) การบริหารหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่
กระตุนใหเกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong; 
and Kotler. 2009 : 617) เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซ้ือที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และ
การขายโดยใชพนักงานขาย เอ็ทเซล, วอลคเกอร; และสแตนตั้น (Etzel, Walker; and Stanton. 
2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทาย หรือ
บุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ 
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   (1)  การกระตุนผูบริโภค  
   (2)  การกระตุนคนกลาง  
   (3)  การกระตุนพนักงานขาย  
  4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดังนี้  
   (1)  การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา
สินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ  
   (2)  ประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสาร   
ที่มีการวางแผนโดยองคกรหน่ึงเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบาย
ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง เอ็ทเซล, วอลคเกอร; และสแตนตั้น (Etzel, Walker; and Stanton. 
2007 : 677) มีจุดมุงหมายเพ่ือสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  
   การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกัน
ดังนี้ 
   (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการ
ตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตางๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณา
และแคตตาล็อค  
   (2) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยัง
ผูสงขาวสาร หรือปายโฆษณา 
   (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-Marketing) เปนการโฆษณา
ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพ่ือส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือ
บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย  
    - การขายทางโทรศัพท  
    - การขายโดยใชจดหมายตรง  
    - การขายโดยใชแคตตาล็อค  
    - การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรม 
การตอบสนอง 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจ 
 1. กระบวนการตัดสินใจ 
  นักวิชาการที่ศึกษากระบวนการตัดสินใจไดแบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจ
ในลักษณะที่แตกตางกันตามความคิดของแตละบุคคลโดยแบงตามกิจกรรมที่บุคคลไดทําขึ้นซึ่ง
แบงออกเปนหลายขั้นตอนการแบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจนั้นไดมีผูแบงไวหลายแบบ  
เชน 
  วุฒิชัย จํานงค (2525 : 4-10) แบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจออกเปน 5 
ขั้นตอน คือ 
  1.1 การกําหนดตัวปญหา (Problem Identification) เปนการสรางความแนใจโดย
การคนหา ทําความเขาใจกับตัวปญหาที่แทจริง   
  1.2  การหาขาวสารท่ีเก่ียวของกับตัวปญหาน้ัน (Information Search) การท่ีจะ
เกิดปญหาใดๆ ขึ้นมาจําเปนตองมีสาเหตุ ดังนั้นการแสวงหาขาวสารตางๆ ที่เก่ียวของกับตัวปญหา
นั้นก็เปนการแสวงหาสิ่งที่เปนสาเหตุหรือส่ิงที่กอใหเกิดตัวปญหาน้ัน การหาขาวสารควรจะเปน 
ไปตามแนวคิดที่วาขาวสารที่หามาน้ัน จําเปนจะตองมีความเก่ียวของ และจําเปนกับตัวปญหา
ตลอดจนมีความเพียงพอในการแกปญหานั้น 
  1.3  การประเมินขาวสาร (Evaluation of Information) ขาวสารที่ไดมาจําเปนตอง
มีการประเมินคาดุวาขาวสารที่ไดมานั้นถูกตอง เหมาะสม เพียงพอ และสามารถที่จะนําไปวิเคราะห 
ปญหาไดหรือไม ซึ่งจะทําใหมีการแสวงหาขาวสารเพิ่มเติมหลังจากประเมินคาขาวสารแลววาไม
เพียงพอหรือไมเก่ียวของกับตัวปญหาที่ทําการแกปญหาหรือตัดสินใจ 
  1.4  การกําหนดทางเลือก (Listing of Alternative) การกําหนดทางเลือกเปนความ 
พยายามที่จะครอบคลุมวิธีการที่จะแกปญหาไดในหลายๆ วิธี ในการกําหนดทางเลือกหลายๆ
ทางนั้นทางเลือกทุกทางอาจจะชวยเราแกไขปญหา แตอาจจะมีความสําคัญหรือจําเปนตลอด 
จนความเหมาะสมในหลายๆ ระดับดวยกัน ความจําเปนอีกอยางคือ การกําหนดทางเลือกที่มี
ลําดับความสําคัญของการแกปญหา เพ่ือที่จะสรุปในการที่จะเลือกในขั้นตอไป 
  1.5  การเลือกทางเลือก (Selection of Alternative) ในขั้นน้ีเปนที่ยอมรับกันโดย 
ทั่วไปวาเปนการตัดสินใจอยางแทจริง ความจริงแลวขั้นนี้ก็เปนเพียงอีกขั้นหน่ึงที่อยูในขั้นตอน
ของการตัดสินใจ 
  ในการศึกษาเก่ียวกับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจดังกลาวขางตน ผูวิจัยได
ศึกษาวาแมนักวิชาการจะแบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจแตกตางกัน แตขั้นตอนหลักที่
สําคัญในกระบวนการตัดสินใจในเชิงทฤษฎีประกอบดวยพฤติกรรม 5 ขั้นตอน คือ การตระหนัก
และวิเคราะหปญหา การรวบรวมขอมูล และกําหนดทางเลือก การประเมินหรือพิจารณาทาง 
เลือก การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด และการปฏิบัติตามทางเลือก รวมทั้งการติดตามผล 
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  ถวิล เก้ือกูลวงศ (2530 : 132) กลาววาการตัดสินใจจะเปนแตเพียงความตั้งใจที่ดี
เทาน้ัน จนกวาการตัดสินใจนั้นกลายเปนการดําเนินการปฏิบัติ 
  ณัฐจริยา แสงสวาง (2533 : 8) กลาววา การตัดสินใจ คือ การเลือกคิด อันจะนํา 
ไปสูการปฏิบัติจากหลายๆ ทางเลือก เพ่ือใหไดทางเลือกที่เห็นวาดีที่สุด 
  อานันท ทาปทา (2533 : 8) กลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนการทางความคิดที่
เกิดจากองคประกอบ 2 ประการ คือองคประกอบของตัวบุคคลกับองคประกอบดานสิ่งแวดลอม 
  บุญมี บุญม่ัน (2535 : 12) กลาววา การตัดสินใจของบุคคลเปนกระบวนการทาง
ความคิดที่เกิดจากความคาดหวัง เปาหมาย แรงจูงใจ การรับรู เจตคติ อาชีพ ครอบครัวและดาน
อ่ืนๆ คือ ตัวบุคคลและสิ่งแวดลอม 
  สุดารา ดิษฐากรณ (2535 : 10) ใหความหมายวาการตัดสินใจ คือการเลือกคิดอัน
จะนําไปสูการปฏิบัติหลายๆ ทางเลือก เพ่ือใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด เพ่ือการบรรลุวัตถุประสงค 
การตัดสินใจเปนการเลือกทางเลือกมาเปนแนวทางในการแกปญหา ซึ่งตองมีทางเลือกหลายๆ
ทางเกิดขึ้นกอน แลวนํามาเปรียบเทียบกันจนไดทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดมาเปนแนวทางในการ
แกปญหาตอไปจากความหมายของการตัดสินใจที่ไดกลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา การ
ตัดสินใจ หมายถึง การเลือกคิดอันจะนําไปสูการปฏิบัติหลายๆ ทางเลือก เพ่ือใหไดทางเลือกที่
เห็นวาดีที่สุดเพ่ือการบรรลุวัตถุประสงคตามที่ไดตั้งใจธรรมชาติของการตัดสินใจ 
  การตัดสินใจเปนกระบวนการเลือกในระหวางทางเลือกตางๆ แตในกระบวนการ
เลือกทางเลือกตางๆ ดังกลาวน้ันมีสิ่งที่เขามาเกี่ยวของหลายประการ การตัดสินใจมีระดับ
ความสําคัญอยู 3 ประการ ซึ่งถือวาเปนธรรมชาติของการตัดสินใจ คือ   
  1. กิจกรรมดานเชาวปญญา (Intelligence Activity) หมายถึง การสืบเสาะหาขอมูล 
ขาวสารสภาพสิ่งแวดลอมสําหรับใชในการตัดสินใจ 
  2. กิจกรรมการออกแบบ (Design Activity) เปนการสรางการพัฒนา และการวิเคราะห
แนวทางตางๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 
  3. กิจกรรมการคัดเลือก(Choice activity) คือการเลือกทางอันเหมาะสมที่จะทําไป
ปฏิบัติจริง 
  ขั้นตอนทั้งสามประการน้ีทําใหเห็นธรรมชาติที่สําคัญของการตัดสินใจวา เปน
กระบวนการตามลําดับขั้น อันที่จะเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงออกมาสําหรับใชในการปฏิบัติ  
ดังนั้นหลักการตดสินใจมิไดสิ้นสุดที่การเลือกแนวทางปฏิบัติ แตจะส้ินสุดที่การปฏิบัติตาม
แนวทางที่เลือกไวแลวนั่นเอง 
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 2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Decision Making Process) 
  ในขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคน้ันมีความสลับซับซอน เกิดขึ้นจาก
ผลกระทบของปจจัยตัวแปรตางๆ หลายประการ มีนักวิชาการหลายทานไดอธิบายกระบวนการ
โดยการสรางเปนแบบจําลองขึ้น เพ่ือใหเขาใจงาย ซึ่งในที่นี้จะขอยกมาเปนตัวอยางดังน้ี 
 

 
 

รูปที่ 2 แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเริ่มตนจากไดรับแรงกระตุนจากขอมูลขาวสารที่ไดรับ
รูมา เม่ือรับรูแลวเกิดความสนใจจึงเขาสูกระบวนการคนหาขอมูล ซึ่งจะไดมาจากโฆษณา 
ประชาสัมพันธ เพ่ือน ผูที่เคยมีประสบการณมากอน และนํามาวิเคราะหตีความหมาย ผานเขาสู
กระบวนการความคิดของผูบริโภคซ่ึงเกิดจากตัวแปรตางๆ เชน การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ  
และผลประโยชนที่จะไดรับ รวมดวยกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค อายุ อาชีพ รายได 
การศึกษา การดําเนินชีวิต และบุคลิกภาพ หลังจากน้ันผูบริโภคก็จะทําการตัดสินใจที่จะ
ตอบสนองตอสิ่งเราวาจะทําอยางไร เชน จะเลือกซ้ือสินคาตราไหน ซื้อที่ไหน จํานวนเทาไร  
เม่ือไดตัดสินใจซื้อมาใชแลวก็จะเกิดผลตอบรับวาสินคาน้ันดีหรือไมดี ตรงตามที่ไดคาดหวังหรือ 
ไม ซึ่งผลตอบรับน้ีจะเปนปฏิกิริยาตอบกลับมายังผูบริโภคทําใหเกิดเปนทัศนคติหลังการซ้ือใช 
  การตัดสินใจอยางงาย (Nominal Decision Making) เปนการตัดสินใจซื้อสินคาที่
ไมตองใชความคิดมากนัก เปนสินคาที่ไมตองหาขอมูลมากมาย อาจหาจากความทรงจําที่มีอยู
ในสมอง เปนสินคาที่ราคาไมสูงมากนัก และก็อาจไมสงผลกระทบอะไรในดานภาพพจน เชน 
ขนมขบเคี้ยว แปรงสีฟน ดินสอ การซ้ือเกิดจากความภักดีในตราสินคา หรือเปนการซ้ือซ้ําก็ได 
  การตัดสินใจแบบจํากัดขอบเขต (Limited Decision Making) เก่ียวพันกับขอมูล
ภายในที่มีอยูในสมองของผูบริโภค และหาขอมูลภายนอกเพิ่มเติมบาง หาทางเลือกไว 2-3 ทางเลือก   
เพ่ือนํามาใชในการตัดสินใจ ไมตองใชความสลับซับซอนในการตัดสินใจ พิจารณาคุณสมบัติสัก 
2-3 ประการก็เพียงพอ และมีการประเมินผลหลังการซื้อใชบางเล็กนอยเทาน้ัน การตัดสินใจ
แบบนี้อยูระหวางกลางระหวางการตัดสินใจอยางงายกับการตัดสินใจอยางมาก เชน ถาเราเขา
ไปในรานคาแลวหยิบกาแฟขึ้นมา 2 กลอง  เปรียบเทียบกัน โดยดูจากปริมาณและราคา ถา
ปริมาณเทากัน เราตัดสินใจเลือกราคาที่ถูกกวา 
  การตัดสินใจอยางเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) เก่ียวพันกับการหา
ขอมูลจากภายในและขอมูลจากภายนอกอยางกวางขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลายๆ 
ทาง และจะมีการประเมินผลหลังการซื้อใชอยางมีนัยสําคัญ การตัดสินใจที่ตองใชความคิดและ
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ขอมูลที่มากจะเกิดขึ้นกับสินคาที่มีราคาแพง หรือมีความเสี่ยงสูง หรือสินคาที่ไมคุนเคยมากอน 
ดังนั้นในแตละขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อตองทําอยางเขมงวด 
  โดยรูปแบบของกระบวนการตัดสินใจทั้งสามแบบ มีลักษณะขั้นตอนที่ใกลเคียง 
หรือเหมือนกันแตกตางกันตรงที่การตัดสินใจอยางงาย ไมตองมีการประเมินทางเลือก สามารถ
ตัดสินใจซ้ือไดทันทีเลย สวนอ่ืนๆ ของกระบวนการนั้นจะแตกตางกันที่ความพยายามในการซื้อ
มีระดับตางกัน   
 โดยสรุปกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางเต็มรูปแบบมี 5 ขั้นตอนดังน้ี 
 1.  การรับรูปญหา (Problem Recognition) ผูบริโภคจะรับรูปญหาไดเกิดจากการเห็น
สภาพความแตกตางระหวางสภาพในปจจุบันกับสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุนมาก
พอใหผูบริโภคพยายามที่จะไปอยูในสภาพแหงความปรารถนาแลว ผูบริโภคก็จะด้ินรนหาทาง
แกไข เชน เม่ือเกิดเปนสิว ทําใหหนาดูไมเรียบ ผิวไมเนียน คนพบเห็นก็รูสึกไมชวนมอง จึง
ปรารถนาจะทําใหหนาเนียน เรียบ ไรปุมสิว ปญหาคือเปนสิว ทําใหตองหาวิธีการรักษาใหหาย  
นักการตลาดหรือนักโฆษณาจึงตองพยายามชี้จุดปญหาใหผูบริโภคเห็น เชน โฆษณาโลชั่นของ
กิฟฟารีน เรียกแมวายาย แสดงใหเห็นวาปญหาเกิดจากการไมคอยดูแลบํารุง ทําใหผิวเห่ียวกวา
วัยอันควรเปน 
 2. การคนหาขอมูล (Information Search) หลังจากที่ผูบริโภคไดแรงกระตุนทําให
รับรูถึงปญหาแลว ในขั้นน้ี ผูบริโภคก็จะแสวงหาขอมูลเพ่ือนําไปใชในการตัดสินใจ โดยจะคนหา
ขอมูลจากแหลงภายในกอน (Internal Search) และหากขอมูลมีไมเพียงพอก็จะหาจากแหลง 
ขอมูลภายนอก (External Search) 
  ขอมูลภายนอก (External Search) เปนขอมูลที่ผูบริโภคคนควาหาจากแหลงอ่ืนๆ 
ภายนอกที่ไมไดมาจากความทรงจํา เชน 
  2.1  จากตัวบุคคล เชน เพ่ือน สมาชิกในครอบครัว ที่อาจเคยใชสินคาหรือได
ขอมูลขาวสารมาบาง หรืออาจสอบถามจากพนักงานขาย ซึ่งมีความรูเก่ียวกับสินคาที่ขายโดย
ผานการฝกอบรมมา 
  2.2  จากโฆษณา เชน ในชวงหนารอน ตองการซื้อแอรติดบานสักตัว ก็ดูโฆษณา
จากส่ือตางๆ ที่เจาของผลิตภัณฑไดลงไว 
  2.3  จากแหลงขอมูลทั่วไป เชน จากในหนังสือ นิตยสาร อินเตอรเน็ต 
  2.4  การหาขอมูล ณ จุดขาย หรือสถานที่จําหนายสินคา เชน ในหางสรรพสินคา 
หากมีความตองการซื้อโทรทัศนสักเคร่ือง ก็แวะไปที่แผนกเครื่องใชไฟฟา พิจารณาดูวาแตละ
ยี่หอมีความแตกตางกันอยางไร สีสัน ขนาด ราคา รูปลักษณะ เปนตน 
 3.  การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) เม่ือผูบริโภคไดรับขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับผลิตภัณฑที่สนใจแลว ก็จะทําการประเมินวา สินคาย่ีหอใดดีกวากัน โดยจะคํานึงถึง
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับและตอบสนองความพึงพอใจได ดังนั้น ผลิตภัณฑตองสามารถ
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ชี้ใหเห็นจุดเดนที่ชัดเจน ตรงใจ เพ่ือผูบริโภคจะไดนําไปใชในการตัดสินใจซ้ือ เชน ผูบริโภคใน
ยุคเศรษฐกิจบีบรัดตัว ตองการจะใชเงินแบบประหยัดที่สุด แตก็ยังคงอยากไดรับความสะดวก 
สบายเหมือนเดิม กาช NGV จึงออกโฆษณาเพื่อชี้ใหผูบริโภคเห็นวา หากเปลี่ยนมาใช จะตอง
จายเงินเติมกาชแค 100-200 บาทตอคร้ังเทาน้ัน ประหยัดกวาใชน้ํามัน และยังไดรับความ
สะดวกสบาย คือ สามารถขับรถไปทํางานไดเหมือนเดิม ไมตองไปพ่ึงรถบริการสาธารณะ 
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase) เปนขั้นที่ผูบริโภคไดลงความเห็นวาจะจายเงินเพ่ือให
ไดผลิตภัณฑที่คิดวาดีที่สุดสําหรับเขา บางครั้งแมวาผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อแลวก็ตาม แตอาจมี
ปจจัยบางอยางเขามากระทบทําใหเกิดการลาชา ลังเล เชน กลัววาจายเงินไปแลว จะมีเงินเหลือ
ใชไมพอถึงส้ินเดือน ไมแนใจวาผลิตภัณฑจะดีจริงเหมือนที่ไดโฆษณาไวหรือไม เพ่ือนหรือคน
ใกลชิดแนะนําใหลองทบทวนอีกทีกอน ดังนั้นโฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพื่อเรงใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น  
  วิธีการเรงรัดการตัดสินใจ  
  4.1 สรางความแตกตาง (Differentiation) 
   4.1.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาดจะตองพยายามสรางความเดน 
ความแปลก ใหกับผลิตภัณฑ เพ่ือจะเรงการตัดสินใจ เชน ออกแบบเฟอรนิเจอรเปนที่นั่งสําหรับ
เด็กๆ ทั่วๆ ไป อาจเปนเกาอ้ีนั่งธรรมดา มีลวดลายการตูน แตเราฉีกแนวออกแบบเปนรูปสัตว 
หรือ ผลไม ซึ่งชวยเพ่ิมความนาสนใจนาลองนั่งสําหรับเด็กๆ ในขณะที่นักโฆษณาตองพยายาม
ชี้ หรือดึงใหเห็นจุดเดนที่แตกตางของผลิตภัณฑที่ชัดเจน เชน จากตัวอยางที่กลาวมา ในการ
โฆษณา ในสื่อสิ่งพิมพควรใหเห็นผลิตภัณฑที่ชัดเจน ใสขอความใหเห็นวาถาซ้ือไปแลวจะจูงใจ
ใหเด็กอยากน่ัง เวลาใหนั่งรับประทานอาหารหรือน่ังทําการบานเด็กก็จะไมซุกซนวิ่งไปมา 
เพราะอยากจะน่ังอยูบนเกาอ้ีสวยๆ ที่ชอบ 
   4.1.2 ดานราคา (Pricing) โดยปกติผูบริโภคมีแนวโนมจะประเมินผลิตภัณฑ
ราคาต่ําในเรื่องความคุมคา (อดุลย จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล. 2549 : 17) ดังน้ันหากมี
การเสนอราคาที่ไมแพงจะทําใหการตัดสินใจทําไดงายขึ้น 
   สําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคากลายเปนเคร่ืองประเมินคุณคาของผลิตภัณฑ  
บางครั้งราคาสูงก็อาจเปนตัวเรงการตัดสินใจซื้อได เชน เพชรบลูไดมอนด หากตั้งราคาไวแพง
ตางจากราคาเพชรธรรมดามาก จะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดเร็ว เพราะวา ดูเปนสินคาที่มี
คุณคา หายาก ตองรีบซ้ือเพราะของมีจํานวนนอยมากในโลก   
   สําหรับนักโฆษณา สามารถดึงเอาจุดเดนทางดานราคามาเปนจุดเราใจได 
หากเห็นวาราคาเปนจุดสนใจที่ผูบริโภคจะพิจารณาเปนอันดับตนๆ  
   4.1.3 สถานที่จําหนาย (Place) หากสถานที่จัดจําหนายมีทั่วถึง ทําใหการไป
หาซ้ือไดงายก็จะเรงใหเกิดการตัดสินใจไดเร็วขึ้น หรือสถานที่จัดจําหนายสงเสริมภาพลักษณ
ใหกับสินคา เชน กระเปาแบรนดเนม หากวางขายในตลาดนัดเปดทาย อาจไมไดรับความสนใจ 
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หรือผูบริโภคไมตัดสินใจซื้อ เพราะลังเลวาจะเปนของแทหรือไม ในการโฆษณาหากไดใส
สถานที่จัดจําหนายไวชัดเจน ทําใหผูบริโภคไมเสียเวลาในการไปตระเวนหา ก็ชวยใหผูบริโภค
ตัดสินใจไดงาย 
   4.1.4 การสงเสริมการขาย (Promotion) เชน การลด แลก แจก แถม ซึ่ง
สามารถกระตุนการตัดสินใจซื้อได โดยเฉพาะของท่ีมีจํานวนจํากัด หรือชวงเวลาในการแถม
จํากัด หากไมรีบซ้ือจะไมไดรับของแถม   
  4.2 ลดความเสี่ยง (Reduced Perceived Risk) ผูบริโภคมักตองการความเชื่อม่ัน
ในการซื้อสินคา เพราะบอยครั้งที่การซื้อสินคาตั้งอยูบนความเสี่ยง เชน เส่ียงวาจะไดรับสินคาที่
ไมมีคุณภาพ เสี่ยงวาจะเสียเงินแพง นักโฆษณาตองพยายามสรางโฆษณาที่ชวยสงเสริม
ภาพลักษณ เพ่ิมความมั่นใจวาสินคาดี มีคุณภาพ เพ่ือที่ผูบริโภคจะไดลดความลังเลใจ เรงการ
ตัดสินใจใหเร็วขึ้น 
   วิธีการลดความเสี่ยง  
   4.2.1 การรับประกัน สินคาที่มีการรับประกัน จะชวยสรางความอุนใจใหกับ
ผูบริโภค วาหากซ้ือไปแลวสินคาเสีย หรือไมไดคุณภาพ ก็สามารถเปลี่ยนคืนได 
   4.2.2  ภาพลักษณของบริษัท บริษัทที่มีภาพลักษณที่ดี เปนที่ยอมรับในสังคม  
ทําใหเกิดความเชื่อม่ันไดวาจะขายสินคาที่มีคุณภาพดีดวย เพราะจะไมกลาเส่ียงตอการขาย
สินคาคุณภาพต่ํา เน่ืองจากภาพลักษณหากเสียไปจะสรางกลับมาใหมตองใชเวลานาน 
   4.2.3  ภาพลักษณของตราสินคา ถาสินคาไดมีการสรางภาพลักษณที่ดีมาอยาง 
ตอเน่ือง และมีการสื่อสารใหผูบริโภคไดรู เชนการโฆษณา จะชวยทําใหผูบริโภคเกิดความสบายใจ  
กลาตัดสินใจมากขึ้น 
   4.2.4 ภาพลักษณของตัวบุคคล ที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑ หากมีภาพลักษณ
ที่ดีแลว ก็จะชวยเสริมความมั่นใจ ลดความรูสึกเสี่ยงที่จะตัดสินใจ เชน ภาพลักษณของพนักงานขาย   
การแตงตัวสะอาด กริยาเรียบรอย พูดแนะนําสินคาดวยความม่ันใจ ไมลังเล ดูมีความจริงใจ 
หรือภาพลักษณของผูบริโภคคนอ่ืนๆ ที่เคยซ้ือสินคาไปกอนหนาน้ัน ถาเปนคนมีชื่อเสียง มี
ความนาเชื่อถือ แลวไดเคยใชสินคามากอนจะชวยเพ่ิมความสบายใจมากขึ้น 
 5.  การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase) เปนขั้นตอนสุดทายหลังจากที่ผูบริโภค
ไดซื้อสินคาแลวนํามาใช หากผลที่ไดรับเปนไปตามความคาดหวัง จะทําใหเกิดความพึงพอใจ  
และมีทัศนคติที่ดี มีแนวโนมที่จะกลับมาซื้อซํ้าอีก แตหากผลที่ไดรับไมเปนไปตามความคาดหวัง  
ก็จะเกิดความไมพอใจ และเกิดพฤติกรรมตางๆ ตามมาหลายประการ เชน ผูบริโภคหยุดการใช
สินคาหลังจากการใชคร้ังแรก ถาความตองการหยุดลง หรืออาจเก็บความไมพอใจไว จนกระทั่ง
เกิดการซ้ือครั้งตอไป อันเนื่องมาจากสินคามีเง่ือนไขพิเศษที่ดึงดูดใจ เชน ราคาถูก ผูบริโภคจะ
สอบถามวิธีการแกไขจากพนักงานขาย หรือปรึกษาผูเชี่ยวชาญเพิ่ม เพราะอาจใชไมถูกวิธีทําให
ไดผลไมนาพอใจ  
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  แมวาผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อแลวก็ตาม แตก็ยังคงพกพาเอาความกังวลหรือความ
ไมสบายใจตางๆ ไวดวยเสมอ เพราะไมม่ันใจวาการตัดสินใจซื้อของตนจะถูกตองหรือไม และ
สภาพจิตใจลักษณะนี้มักเกิดภายหลังการตัดสินใจซื้อที่ยากและสําคัญ เชน การซื้อบาน ผูบริโภค   
ก็จะแวะชมบานตางๆ หลายๆ แหง แลวนํามาเปรียบเทียบกัน บานหลังที่ไดตัดสินใจซื้ออาจจะ
ไมมีลักษณะสําคัญบางประการที่มีในบานที่ไมไดเลือก เชน ตัดสินใจเลือกเพราะทําเลท่ีตั้ง  
สะดวกตอการเดินทาง ในขณะเดียวกันความใฝฝนนอกเหนือจากทําเลที่ตั้งแลว คือบริเวณบาน  
เพ่ือจะไดปลูกตนไม แตบานหลังที่เลือกกลับไมมีพ้ืนที่เชนนั้น ในทางตรงขามกับบานที่อยูไกล
ออกไปและไมถูกเลือกกลับมีบริเวณบานดวย แมวาจะไดตัดสินใจซื้อไปแลว แตก็ยังอยูในสภาพ
กังวลใจไมสบายใจ ซึ่งจะหาวิธีคลายกังวล เชน หาขอมูลขาวสารจากโฆษณาเพื่อมาสนับสนุน
การตัดสินใจ หรือไดรับการยืนยันวาตัดสินใจไดถูกตอง จากคนรูจัก และพยายามหลีกเลี่ยง
ขอมูลขาวสารที่ขัดแยงกับความคิดของตนเอง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพและลักษณะทางกายภาพถูก
กําหนดดวยสภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัวและครอบครัวถูก
กําหนดดวยสังคมรวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละทองถิ่นดังน้ันเม่ือทราบถึง
สิ่งเหลาน้ีนักการตลาดจึงตองคํานึงถึงสิ่งตางๆดวยสาเหตุนี้นักการตลาดจําเปนตองศึกษาถึง
พฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการนั่นก็คือพฤติกรรมผูบริโภคน่ันเองเนื่องจากวาผูบริโภคทุก
คนเปนสิ่งมีชีวิต (Organic) รางกายของมนุษยมีลักษณะเปนฟสิกสชีววิทยาและเคมีการที่มี
รางกายสูงเตี้ยผอมอวนเปนลักษณะทางฟสิกสการที่รางกายมีเลือดมีเนื้อก็เปนลักษณะทาง
ชีววิทยาขณะเดียวกันเรามีตอมนํ้าลายมีตอมเหง่ือตอมนํ้าตาเหลาน้ี คือ เคมีซึ่งรวมแลวเรียกวา
มนุษยเปนอินทรียมีการเกิดแกเจ็บตายดังน้ันจึงมีปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยาง
หลีกเลี่ยงไมไดดังนี้ 
 
 1.  ลักษณะทางสรีระ (Physiological Condition)  
  สรีระเปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใชของ
ผูบริโภคเชนการที่ผูบริโภคสวมแวนตาก็เกิดจากสรีระคือสายตาสั้นหรือสายตายาวการที่ตองไป
สุขาก็เกิดจากสรีระหรือการที่กระหายนํ้าตองหาน้ําด่ืมเนื่องจากคอแหงก็เปนสาเหตุจากสรีระซึ่ง
สิ่งเหลาน้ีเปนปจจัยเบื้องตนที่จะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจกอนตัวอยางเชนแชมพู
สระผมย่ีหอหน่ึงซ่ึงนําเขาจากตางประเทศแลวไมประสบความสําเร็จเทาใดนักสาเหตุเพราะสูตร
ของแชมพูเหมาะสําหรับผมของชาวซึ่งมีความแตกตางกับเสนผมของคนไทยซ่ึงเปนเรื่องของ
สรีระหรืออยางเชนบริษัทที่ผลิตเสื้อจําหนายก็ตองมีการเปลี่ยนแบบเสื้อเพราะเด็กไทยในปจจุบนั
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มีสรีระที่เปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่เปนเด็กตัวเล็กแตปจจุบันเด็กมีสรีระที่ตัวสูงขึ้นตัวใหญขึ้น
แบบเสื้อก็ตองเปลี่ยนไปใหเหมาะสมกับผูบริโภคเปนตนเพราะฉะนั้นสิ่งแรกที่ตองวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคคือการวิเคราะหความเปลี่ยนแปลงทางดานสรีระเปนสิ่งแรกเนื่องจากมี
บทบาทมากที่สุดในการตัดสินใจของมนุษยเปนส่ิงที่หลีกเลี่ยงไมไดเพราะสิ่งเหลาน้ีเปนความ
ตองการของรางกายสวนใหญเปนปจจัย 4 ซึ่งประกอบดวยอาหารเคร่ืองนุงหมที่อยูอาศัยยา
รักษาโรคที่บังคับใหเราตองประพฤติปฏิบัติเชนเราจําเปนตองรับประทานอาหารเพราะหิวเรา
ตองรับประทานยาเพราะไมสบายเปนตนดังน้ันสิ่งแรกที่บังคับมนุษยใหเกิดพฤติกรรมผูบริโภค
คือเหตุผลทางสรีระเปนสิ่งที่เปนพ้ืนฐานมากที่สุด 
 
 2.  สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition)  
  เปนลักษณะของความตองการที่เกิดจากสภาพจิตใจซึ่งเก่ียวของกับพฤติกรรมของ
มนุษยรายละเอียดไดกลาวไวในเร่ืองของปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของมนุษย
ลักษณะความตองการตอบสนองในเรื่องเดียวกันแตสภาพทางจิตใจไมเหมือนกันเชนคนบางคน
รับประทานอาหารตามรานริมบาทวิถีไดแตบางคนตองรับประทานอาหารในรานติดแอรหรือราน
ในโรงแรมหรืออยางเชนการสวมแวนสายตาบางคนสวมเพื่อใหอานหนังสือไดเทาน้ันแตบางคน
ตองการความเทดวยดังน้ันกรอบแวนก็จะมีราคาแตกตางกันไปซึ่งเปนสภาพทางจิตวิทยาของ
มนุษยที่ไมเหมือนกัน เชน บางคนเปนคนประหยัดมัธยัสถบางคนเปนคนฟุงเฟอฟุมเฟอยบาง
คนแครสายตาคนอ่ืนบางคนไมใสใจคนอ่ืนเลย 
  ซึ่งจากสภาพทางจิตวิทยาของผูบริโภคทําใหนักการตลาดสามารถดําเนินกิจกรรม
ทางการตลาดอยูไดสภาพทางจิตวิทยาเปนสิ่งที่มีบทบาทสําคัญกวาสรีระเพราะสรีระเปนพ้ืนฐาน
เชนความหิวเปนพื้นฐานแตจะรับประทานอะไรที่ไหนจะเริ่มไมเปนพื้นฐานแลวถือวาเปนสภาพ
ทางจิตวิทยาหรือจะตองแตงตัวไปงานเลี้ยงจะตองมีเสื้อผาปกปดรางกายซ่ึงเปนพ้ืนฐานแตการที่
จะแตงตัวแบบไหนแบบเรียบแบบหรูหราก็จะมีเรื่องของสภาพจิตวิทยาเขามาเก่ียวของ 
 
 3.  ครอบครัว (Family)  
  เปนกลุมสังคมเบื้องตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยูครอบครัวเปนแหลงอบรมและสราง
ประสบการณของบุคคลถายทอดนิสัยและคานิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การบริโภคและพฤติกรรมอ่ืนๆครอบครัวเปนสวนหน่ึงของสังคมกร และครอบครัวถือวาเปน
หนวยที่มีบทบาทในแงของการเตรียมตัวผูบริโภคใหเขาสูสังคม (Socializing Agent)  
  สังคมกร (Socialization) คือกระบวนการสําหรับเตรียมคนใหเขาสูสังคมซึ่งจะมี
หนวยที่จะเขากระบวนการนี้ (Socializing Agent) หลายหนวยเชนครอบครัวโรงเรียนวัด สถาบัน 
การเมืองสถาบันสื่อมวลชนเปนตนขณะที่ผูบริโภคแตละคนเจริญเติบโตมานั้นก็ไดรับการอบรม
สั่งสอนมาจากครอบครัวเชนบางคนถูกสอนใหไหวพระกอนนอนบางคนถูกสอนใหด่ืมนมกอน
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นอนบางคนไดรับการสอนใหประหยัดอดออมบางคนไดรับการสอนใหฟุงเฟอฟุมเฟอยเพราะพอ
แมทําใหดูหรือบางคนเสริมสวยในรานที่แมเคยทํามาหรือซอมรถในรานที่พอเคยทํามาฯลฯ
เหลาน้ีเปนส่ิงที่ไดมาจากครอบครัวสิ่งที่สําคัญที่สุดที่ไดจากครอบครัวคือนิสัยและคานิยม
ลักษณะตางๆดานครอบครัวที่จะตองพิจารณาเชนบทบาทในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ครอบครัว วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) 
 
 4.  สังคม (Social Group)  
  เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเราซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวใหสอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) 
ของสังคมการที่ผูบริโภคเปนคนชนชั้นสูงชนชั้นกลางหรือชนชั้นต่ําซ่ึงแตละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรม
แตกตางกันเชนบางคนเที่ยวในประเทศไทยบางคนชอบเที่ยวตางจังหวัดแตบางคนตองไป
พักผอนยังตางประเทศวัฒนธรรมของชนชั้นจะบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภควา
จะใชเสื้อผาแบบไหนรับประทานอาหารแบบไหนจะทองเท่ียวที่ไหนส่ิงเหลาน้ีจะสอนผูบริโภค
ทั้งหมดเพราะมนุษยหลีกหนีการเปนสวนหนึ่งของชนชั้นไมไดอยางไรก็ตามตองมีชนชั้นเปนของ
ตนเองเชนเปนชาวไรชาวนาเปนกรรมกรเปนขาราชการเปนเจาของธุรกิจเปนเศรษฐีเปนนาย
ธนาคารสิ่งเหลาน้ีจะเปนผูกําหนดใหมนุษยเสมออีกประการหนึ่งสงครามชนชั้นเปนสงคราม
ถาวรไมมีวันหยุดตลอดชีวิตของมนุษยจะตองพบกับสงครามชนชั้นตลอดเพราะชนชั้นลางจะไล
ตามชนชั้นบนสวนชนชั้นบนก็จะหนีชนชั้นลางออกไปตัวอยางเชน การใชน้ําหอมพอชนชั้นสูง
เริ่มใชน้ําหอมอะไรชนชั้นลางก็ใชตามพอชนชั้นลางใชตามชนชั้นสูงก็ตองเปลี่ยนยี่หอใหสูงขึ้นไป
เรื่อยๆ อัญมณีกีฬาเสื้อผาก็เชนเดียวกันซ่ึงทําใหชีวิตแพงขึ้นเรื่อยๆ 
 
 5.  วัฒนธรรม (Culture)  
  ไมวาเราจะอยูชนชั้นใดในสังคมก็ตามก็จะตองมีวัฒนธรรมเปนตัวครอบงําวัฒนธรรม 
คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับประพฤติปฏิบัติตามกันเพ่ือความงอกงามของสังคมคําวาวัฒนะ
แปลวางอกงามธรรมแปลวาส่ิงที่ดีงามดังน้ันวัฒนธรรมก็แปลวาสิ่งดีสิ่งงามที่คนในสังคมยอมรับ
ที่จะประพฤติปฏิบัติรวมกันเพื่อใหสังคมนั้นดําเนินไปไดดวยดีวัฒนธรรมเปนส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น 
(Man Made Product) ไมใชเปนส่ิงที่พระเจาสราง (God Made Product) สิ่งที่พระเจาสรางกับ
สิ่งที่มนุษยสรางน้ันแตกตางกันตรงที่สิ่งที่พระเจาสรางเปนกฎเกณฑทางธรรมชาติที่เปลี่ยน 
แปลงไมไดเชนพระอาทิตยขึ้นทางทิศตะวันออกตกทางทิศตะวันตกของยอมตกลงสูพ้ืนสวน
วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นเชนคนไทยเมื่อพบกันก็ทักทายกันดวยการไหวสวนชาว
ตางประเทศทักทายกันดวยการจับมือเปนตน 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 1. ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 
  พฤติกรรมมนุษยในเชิงจิตวิทยาเปนศาสตรที่ศึกษาพฤติกรรมของมนุษย (Behavior) 
หมายถึง การกระทําของบุคคลท่ีซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอก 
(Overt Behavior) และพฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) 
  พฤติกรรมภายนอก คือ การกระทําที่บุคคลอ่ืนสามารถสังเกตเห็นได และวัดได
อาจแสดงไดทั้งในรูปแบบวจันภาษา (Verbal) และแบบอวัจนภาษา (Nonverbal) เชน การพูด 
การหัวเราะ การรองไห การเดิน การซ้ือสินคา 
  พฤติกรรมภายใน คือ การกระทํา ที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคล ซึ่งบุคคลอ่ืนไม
สามารถสังเกตเห็นได เชน ความรูสึกทัศนคติความเชื่อการรับรู การคิดอยางไรก็ตาม สามารถ
วัดพฤติกรรมแบบน้ีไดดวยเครื่องมือทางจิตวิทยา เชน แบบวัด แบบทดสอบพฤติกรรมภายนอก
และพฤติกรรมภายในของบุคคล ตางมีความสัมพันธซึ่งกันและกันอยางแนนแฟน กลาวคือ 
พฤติกรรมภายนอกมักเปนสิ่งที่สะทอนใหทราบถึงพฤติกรรมภายในของบุคคลเชน เม่ือ
สังเกตเห็นบุคคลกําลังรองไหอาจสันนิษฐานไดวาบุคคลน้ันกําลังรูสึกเสียใจดังน้ันหากไม
สามารถที่จะใหบุคคลทําแบบทดสอบหรือรายงานดวยตนเองแลว การที่จะเขาใจพฤติกรรม
ภายในของบุคคลจําเปนตองอนุมาน (Infer) จากพฤติกรรมภายนอกที่บุคคลน้ัน แสดงออกมา 
การตอบสนองความตองการของบุคคลในปจจุบัน ที่ตองการดํารงชีพก็เชนกัน มีพฤติกรรมการ
แสดงออกในความตองการในสินคาที่อุปโภคบริโภคและการบริการแตกตางกัน 
  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) พฤติกรรมผูบริโภคได
มีนักวิชาการใหความหมายและแนวคิดที่หลากหลายแตมีลักษณะไปในทิศทางเดียวกัน ดังนี้  
  ศุภร เสรีรัตน (2540 : 6) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผาน
กระบวนการแลกเปลี่ยนบุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว 
  เดวิด โลดอน; และอัลเบิรต เจ เดลเลอร บิตตาร (วัลลภ นิมมานนท. 2548; อางอิง
จาก David Loudon; and Albert J. Deller Bitta. 1993) ใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค
คือ กระบวนการการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของแตละบุคคลที่เขาเก่ียวของกับการ
ประเมินการใหไดมาซึ่งการใชเศรษฐทรัพยและบริการ 
  วัลลภ นิมมานนท (2548) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการ
ทางดานความคิดที่มีผลตอการกระทําและการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลที่เก่ียวของกับ
กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและหลังการกระทํา ทั้งน้ีเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ 
(แลกเปลี่ยนหรือซ้ือ) เพ่ือใชในการตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของตัวเอง 
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  จากความหมายที่กลาวมาขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ   
ที่แตละบุคคลกระทําการตัดสินใจวาจะซื้อหรือใชบริการสินคาหรือไมอยางไร โดยผานกระบวน 
การคิด วิเคราะหและไตรตรองเปนขั้นตอน เพ่ือใหเกิดผลประโยชนสูงสุดของการกระทําน้ันๆ 
โดยผานตัวแปรทางกายภาพ สิ่งแวดลอมและจิตวิทยาตางๆ ซึ่งพฤติกรรมของผูบริโภคแตละ
บุคคลน้ันจะเปลี่ยนแปรไปตามสภาพแวดลอมภายนอก พฤติกรรม ความรูสึกนึกคิด และความรู
ความเขาใจเฉพาะตัวของผูบริโภคเอง อีกทั้งยังไดรับอิทธิพลการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจาก
ปจจัยหลายๆ อยางที่ไมไดเกิดจากผูบริโภคโดยลําพัง เชน การชักจูงจากผูรู การแลกเปลี่ยน
ขอมูลจากเพ่ือนฝูง หรือจากการทํากิจกรรมทางการตลาดของผูประกอบการ   
  จากแนวคิดตางๆ จะเห็นไดวา พฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวเปนสวนหนึ่งของ
พฤติกรรมมนุษยที่ใชในการดํารงชีวิตที่มีสวนเกี่ยวของกับความรูสึก ความนึกคิด หรือการ
แสดงออกของมนุษย ซึ่งแตละบุคคลยอมมีกระบวนการพฤติกรรมแหงตนเสมอ และพฤติกรรม
การแสดงออกนั่นไมจําเปนตองเหมือนกันและแตละบุคคลยอมมีทัศนคติและส่ิงจูงใจที่แตกตาง
กันออกไป ซึ่งจะทําใหพฤติกรรมของแตละบุคคลนั้นแตกตางกับบุคคลอ่ืนๆ ทั้งทัศนคติและ
แรงจูงใจ สิ่งเหลาน้ีจะขึ้นอยูกับสิ่งแวดลอมและสามารถเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา โดยเปนผล
มาจากการยึดถือส่ิงตางๆ ในความคิดของปกเจกบุคคลและการรับเอาสิ่งตางๆ จากภายนอก 
จากหลายๆ ปจจัยเขามาในชีวิตประจําวัน ซึ่งมนุษยแตละคนมีกระบวนการการตัดสินใจภายใต
สิ่งเหลาน้ีเพื่อแสดงออกถึงพฤติกรรมของตนอยูตลอดเวลา 
 
 2. แนวทางการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจ 
  คอตเลอร; และเคลเลอร (Kotler; and Keller. 2009) ไดกลาวถึง แนวทางการ
วิเคราะหผูบริโภคไววา การวิเคราะหใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเปนการวิจัยหรือคนหา
เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภคโดยกายใชคําถามชวยในการวิเคราะหเพ่ือ
คนหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6W1H ซึ่งประกอบไปดวย 
  1. ใครบางอยูในเปาหมายของตลาด (Who is in the Target Market?) เปนคําถาม
เพ่ือใหทราบถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) 4 ดาน คือ ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร 
จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 
  2. ผูบริโภคตองการซ้ืออะไร (What Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือ 
ใหทราบถึงสิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ (Object) คือตองการคุณสมบัติหรือสวนประกอบ 
ของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางเหนือคูแขง (Competitive Differentiation)  
  3. ทําไมผูซื้อจึงไดตัดสินใจซื้อ (Why Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ตองการทราบถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objective) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการ
ดานรางกายและจิตวิทยา 
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  4. ใครบางมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying?) เปน
คําถามเพ่ือตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organization) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภคซ่ึงประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อและผูใช 
  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการ
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ซื้อชวงเดือนใดของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวัน
ใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน ซื้อในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลสําคัญตางๆ 
  6. ผูบริโภคซ้ือที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการ
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlet) ที่ผูบริโภคซื้อเชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต หรือ
รานขายของชํา เปนตน 
  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการ
ทราบขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) ซึ่งประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกหลังจากซ้ือ 
  อดุลย จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2549) ไดจําแนกกระบวนการตัดสินใจ
ในการซ้ือของผูบริโภคไวเปนลําดับขั้นตอนคือ 
  ขั้นตอนที่ 1 การเล็งเห็นปญหาและความตองการ (Need Recognition) ซึ่งเกิด
จากการที่บุคคลรูสึกถึงความแตกตางของสิ่งที่ปรารถนา ณ เวลาใดเวลาหนึ่งและมีความสําคัญ
มากท่ีจะตองแกไข ทําใหนักการตลาดสามารถใชปจจัยตางๆ เปนตัวกระตุน และทําใหผูบริโภค
เกิดความตื่นตัวและตระหนักถึงความตองการได 
  ขั้นตอนที่ 2 การแสวงหาขาวสาร (Information Search) มักเร่ิมตนจากการหา
ขาวสารภายในกอนโดยผูบริโภคจะพิจารณาวาตนมีความรู หรือความทรงจําเก่ียวกับทางเลือก
ตางๆ อยางไร และมากพอหรือไมกอนจะทําการตัดสินใจซื้อ โดยปจจุบันมีแหลงขาวสารขอมูล
มากมาย ที่ผูบริโภคจะสามารถหาความรูและขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการที่สนใจได อาทิ
เชน ทางอินเตอรเน็ต เว็บไซตของสินคาและบริหารโดยตรง หรือโซเชียลเน็ตเวิรด 
  ขั้นตอนที่ 3 การประเมินคาทางเลือกกอนซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation)   
เพ่ือประเมินสินคาหรือบริการที่สนใจ โดยทําการเปรียบเทียบมาตรฐานกับหลากหลายแบรนด ที่
มีสินคาหรือบริการท่ีเหมือนกันหรือคลายคลึงกัน ทั้งเรื่องคุณภาพและราคา โดยปจจุบัน ผูบริโภค
สามารถทําการหาขอมูลเหลาน้ีไดจากเว็บบอรดหรือสังคมออนไลนตางๆ ที่ผูบริโภคที่มีรสนิยม
ไปในทิศทางเดียวกันตั้งกระทูรีวิวสินคาหรือบริการในเว็บไซตสังคมออนไลนนั้นๆ เชน pantip.com 
  ขั้นตอนที่ 4 การซ้ือ (Purchasing) ซึ่งขั้นตอนในการซื้อสินคามักจะเกิดในรานขาย
ปลีก หรือชองทางอ่ืนๆ เชน Online Shopping ขึ้นอยูกับความเหมาะสมของสินคาหรือบริการที่
จะสามารถจัดจําหนายในชองทางใดไดบาง และสินคาหรือบริการบางประเภท การจัดจําหนาย
นั้นตองอาศัยพนักงานที่มีความรูและความชํานาญสูงในการแนะนําสินคาหรือบริการเผ่ือ
ประกอบการตัดสินใจ 
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  ขั้นตอนที่ 5 และ 6 การบริโภคอุปโภคสินคาหรือบริการ และประเมินผลหลังซื้อ  
เน่ืองจากความพอใจในการบริโภคอุปโภคสินคาหรือบริการ และการประเมินผลในการใชสินคา
หรือบริการ เปนส่ิงสําคัญกันอยางใกลชิด ซึ่งถาหากสินคาหรือบริการนั้นๆ ใหผลตางที่ผูบริโภค
คาดหวัง ก็จะเกิดความพึงพอใจ และเกิดการซ้ือซ้ํา ใชบริการซํ้าหรือแมกระท่ังการบอกตอเกิดขึ้น 
แตถาหากสินคาหรือบริการน้ันๆ ไมเปนไปตามที่ผูบริโภคคาดหวัง หรือพิจารณาวาสินคา หรือ
บริการจากแบรนดอ่ืนสามารถตอบสนองความพอใจไดดีกวา การซ้ือซํ้าก็อาจไมเกิดขึ้น หรือ
อาจจะเกิดการบอกตอในทางที่ไมดีตอแบรนด 
 
 3.  ทัศนคติของผูบริโภค 
  ในการดํารงชีวิตประจําวัน ผูบริโภคแตละคนตองเผชิญการเลือกซ้ือ หรือใชสินคา
ตางๆ มากมาย ดังน้ันผูบริโภคจึงตองมีเคร่ืองมือสําหรับการพิจารณาและตัดสินใจในเรื่องตางๆ 
ที่สามารถทําใหการใชชีวิตประจําวันสะดวกและงายตอการตัดสินใจมากขึ้น และสิ่งหน่ึงที่จะชวย
ใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดรวดเร็วย่ิงขึ้นคือ “ทัศนคติ” ซึ่งเปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคทราบ
ในทันทีวาส่ิงใดดี หรือส่ิงใดมีประโยชนตอธุรกิจ ในแงของการตลาด การที่ผูบริโภคน้ันมีทัศนคติ
ตอผลิตภัณฑหรือตอธุรกิจขององคกร ก็ยอมมีผลดีตอการดําเนินธุรกิจอยางแนนอน 
  นักจิตวิทยาไดนิยาม “ทัศนคติ” ไวอยางหลากหลาย โดยขึ้นอยูกับแนวคิดและ
ทฤษฎีที่ยึดถือในการศึกษาทัศนคติ แตสิ่งหน่ึงที่นักจิตวิทยาลงความเห็นรวมกันคือ ทัศนคติ 
(Attitude) เปนผลสรุปของการประเมินสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชน บุคคล วัตถุ ประเด็นที่ถกเถียง ฯลฯ ซึ่ง
บงชี้วาส่ิงน้ันดีหรือเลว นาพอใจหรือไมนาพอใจ ชอบหรือไมชอบ และเปนประโยชนหรือเปน
อันตราย เอกลี่; และไชเกน (Eagly; and Chaiken. 1993) และมีลักษณะสําคัญ (จิระวัฒน     
วงศสวัสดิวัฒน. 2547) ดังตอไปน้ี 
  1. ทัศนคติตองมีที่หมาย (Attitude Object) ไมวาจะเปนบุคคล กลุมบุคคล สินคา 
สถานที่ หรือประเด็นที่ถกเถียง 
  2. ทัศนคติมีลักษณะของการประเมิน (Evaluative Nature) การที่บุคคลหนึ่งจะมี
ทัศนคติตอสิ่งใด ขึ้นอยูกับผลสรุปของการประเมินสิ่งน้ัน ซึ่งจะทําใหบุคคลเกิดความรูสึก
ทางบวกหรือทางลบตอสิ่งดังกลาว ผลการประเมินอาจแตกตางกันตามประสบการณของแตละ
บุคคล ตัวอยางเชน ทัศนคติตอสิ่งเดียวกันอาจจะแตกตางกันตามเพศ อายุ หรืออาชีพ ฯลฯ 
ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุมดังกลาว มีประสบการณและการเรียนรูที่แตกตางกัน 
  3. ทัศนคติมีคุณภาพและความเขม (Quality and Intensity) ซึ่งเปนส่ิงที่บงชี้ความ
แตกตางของทัศนคติที่แตละคนมีตอส่ิงตางๆ คุณภาพหมายถึงทัศนคตินั้นเปนทางบวกหรือทาง
ลบ เชน ชอบหรือไมชอบ สวนความเขม หมายถึงระดับความมากนอยของทัศนคติ เชน ชอบ
นอยที่สุดจนถึงชอบมากที่สุด 
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  4. ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู กลาวคือ เกิดจากการสะสมประสบการณทั้งทางตรง
และทางออมของแตละบุคคล ไมใชสิ่งที่มีติดตัวมาแตกําเนิด 
  5. ทัศนคติมีความคงทน ไมเปลี่ยนแปลงงาย (Permanence) เน่ืองจากทัศนคติ
เกิดจากการเรียนรู หรือการสะสมประสบการณของบุคคล อยางไรก็ตาม แมทัศนคติจะมีความ
คงทนแตก็สามารถเปลี่ยนแปลงได หากไดรับประสบการณหรือการเรียนรูใหมในภายหลัง 
 
 4. ปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคท่ีแสดงออกมาใน
รูปแบบตางๆ นั่น เกิดจากปจจัยที่เขามามีอิทธิพลทั้งจากภายในตัวของผูบริโภคเอง และจาก
ปจจัยภายนอก ซึ่งมีสวนทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนับตั้งแตผูบริโภคเกิดการรับสิ่ง
เราจนกระทั่งในขั้นพฤติกรรมหลังการซ้ือสินคาของผูบริโภค 
  1. ปจจัยดานปกเจกบุคคล (Personal Factor) หมายถึง กระบวนการจัดระเบียบ 
และแปลความหมายของขอมูลขาวสารที่ไดรับออกมาเปนภาพที่มีความหมายอยางใดอยางหน่ึง  
ฮารเรล, เอ (Harrell, A. 1993) ซึ่งปจจัยดานปกเจกบุคคลเกิดจากภายในตัวบุคคลและมีผลกระทบ
ตอพฤติกรรมผูบริโภคโดยตรง จากนิยามดังกลาวแสดงใหเห็นวา การรับรูเปนกระบวนการของ
ปกเจกชน ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายในบุคคลแตละคน เชนความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ 
อารมณ และความคาดหวัง รวมทั้งเกิดอิทธิพลของลักษณะของสิ่งกระตุนที่มีผลตอการรับรู เชน 
ขนาด สี ความเขม และสภาวะแวดลอม ที่บุคคลไดเห็นและไดยินอีกดวย 
   -  อายุ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือหรือการตัดสินใจบริโภคของบุคคลยอม
เปลี่ยนไปตามระยะเวลาที่ยังมีชีวิตอยู ขณะอยูในวัยเด็ก พอแมจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
มาใหบริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยูในวัยรุน บุคคลจะมีการตัดสินใจซื้อสินคาดวยตัวเองใน
บางอยาง และเม่ือเขาสูวัยผูใหญที่มีรายไดเปนของตัวเอง อํานาจการตัดสินใจซื้อจะมีมากที่สุด 
และเมื่อเขาถึงวัยชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืนๆ รอบขางจะกลับมามีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
อีกคร้ัง 
   - วัฎจักรชีวิตครอบครัว หมายถึง รอบแหงชีวิตครอบครัว นับตั้งแตการเริ่มตน
ชีวิตครอบครัว ไปจนถึงการสิ้นสุดชีวิตครอบครัว แตละชวงของวัฎจักรชีวิตครอบครัวผูบริโภค
จะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือที่แตกตางกันออกไป 
   -  อาชีพ แตละบุคคลจะมีลักษณะอาชีพเฉพาะบางประการที่ทําใหตองบริโภค
ผลิตภัณฑแตกตางไปจากผูประกอบอาชีพอ่ืนๆ เชน นักธุรกิจที่ตองใชความคิดตลอดเวลา หาก
ขับรถไปดวยตนเองอาจจะทําใหเกิดอุบัติเหตุ จึงจําเปนตองใชบริการพนักงานขับรถ พนักงาน
สงเอกสารที่ตองการความตองการความรวดเร็ว จึงใชรถจักรยานยนตแทนรถยนตเปนตน  
 
 



 25 

   -  รายไดสวนบุคคล เปนอีกปจจัยยอยปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อของผูบริโภค ไดแก รายไดสวนบุคคลที่หักภาษีแลว หลังจากถูกหักภาษี 
ผูบริโภคจะนํารายไดสวนหนึ่งไปเก็บออมไว และอีกสวนหนึ่งไปซื้อผลิตภัณฑอันจําเปนแกการ
ครองชีพ และรายไดอีกสวนหนึ่งนําไปซ้ือสินคาฟุมเฟอย 
   -  รูปแบบการดํารงชีวิต อันไดแก พฤติกรรมการใชชีวิต ใชเงิน และใชเวลาของ
บุคคลน้ันๆ ซึ่งแสดงออกมาใหปรากฎซ้ําๆ กัน ในสี่มิติตอไปน้ี คือมิติทางดานลักษณะประชากร
ที่ประกอบกันเขาเปนตัวคนคนนั้น กิจกรรมที่เขาไปมีสวนรวม ความสนใจที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
และความคิดเห็นที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง มิติทั้งสามอยางหลังนี้ มักนิยมเรียกวา AIO Demographic 
  2. ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Culture Factor) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ของผูบริโภคไดกวางขวางสุด ซึ่งแบงยอยออกเปนวัฒนธรรมหลัก (Core Culture) อนุวัฒนธรรม    
(Subculture) และชนชั้นทางสังคม (Social Class)  
   - วัฒนธรรมหลัก เปนสิ่งที่มีอยูในทุกกลุมหรือทุกสังคมของมนุษย และเปนตัว
กอใหเกิดคานิยมการรับรู ความอยากได ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย สิ่งเหลาน้ีเกิดขึ้นแลว
เกิดการถายทอดใหแกกันและกัน และดวยเหตุผลที่แตละสังคมมีวัฒนธรรมหลักเปนของตัวเอง 
ผลจากวัฒนธรรมนั้นจึงทําใหพฤติกรรมการซ้ือแตกตางกันออกไป 
   -  อนุวัฒนธรรม หมายถึง วัฒนธรรมยอยที่อยูในกลุมคนแตละกลุมที่รวมกัน
เปนกลุมใหญ จําแนกออกเปน 4 ลักษณะ คือ 
    (1) อนุวัฒนธรรมทางเชื้อชาติ (Ethnic Subculture) 
    (2) อนุวัฒนธรรมตามทองถิ่น (Regional Subculture) 
    (3)  อนุวัฒนธรรมทางอายุ (Age Subculture) 
    (4)  อนุวัฒนธรรมทางอาชีพ (Occupational Subculture) 
   -  ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจํานวนหนึ่งที่มีรายได อาชีพ การศึกษา หรือชาติ
ตระกูลอยางใดอยางหนึ่งหรือหลายๆ อยางที่เหมือนกัน ซึ่งชนชั้นทางสังคมของผูบริโภคน้ัน 
เม่ือแบงออกแลวจะมีลักษณะดังตอไปน้ี 
    ผูบริโภคท่ีอยูในชั้นเดียวกันจะมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมที่เหมือนกัน และ
ถานภาพของผูบริโภคจะสูงหรือต่ําน้ัน ขึ้นอยูกับวาจะถูกจัดอยูในกลุมชนชั้นทางสังคมระดับใด 
    ชนชั้นทางสังคมของผูบริโภคถูกจัดกลุมและลําดับความสูงต่ําโดยตัวแปร
หลายตัว เชน อาชีพ รายได ความม่ังคั่งร่ํารวย การศึกษา และคานิยมเปนตน 
    บุคคลอาจมีการเคลื่อนไหวทางสังคมจากชนชั้นทางสังคมชั้นหนึ่งไปยังชั้น
อ่ืนๆ ได ทั้งเลื่อนขึ้นและเลื่อนลง 
  3. ปจจัยทางสังคม (Social Factor) ซึ่งปจจัยที่สงอิทธิพลตอกระบวนการการ
ตัดสินใจของผูบริโภคมีมากมาย เชน กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม   
เปนตน 
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   กลุมอางอิง หมายถึง กลุมบุคคลซ่ึงผูบริโภคคนนั้นยึดถือหรือไมยึดถือ เอาเปน
แบบอยางในการบริโภคหรือไมบริโภคตาม โดยท่ีผูบริโภคนั้น จะเปนสมาชิกของกลุมหรือไมก็
ได 
   ครอบครัว สมาชิกแตละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอยางมากในพฤติกรรมการซ้ือ 
และการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
   บทบาทและสถานภาพของบุคคล หมายถึง ตําแหนง หนาที่ ฐานะ หรือ
เกียรติยศของบุคคลที่ปรากฎในสังคม หรือที่กําหนดไวใหทําตามหนาที่ทางสังคม ในฐานะของ
สมาชิกในสังคมหลายหนวย บุคคลทุกคนยอมมีสถานภาพไดหลายอยาง มากบางนอยบาง และ
สถานภาพนี้เอง เปนสิ่งที่สมาชิกสังคมหน่ึงๆ กําหนดขึ้นมาเพื่อเปนบรรทัดฐานสําหรับกระจาย
อํานาจ หนาที่ ความรับผิดชอบ และสิทธิตางๆ ใหแกสมาชิก 
  4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดแก การจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู           
(Learning) ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) 
  การจูงใจ โดยท่ัวไปหมายถึง การชักนํา หรือการเกลี้ยกลอมเพ่ือใหบุคคลเห็น
คลอยตาม สิ่งที่ใชชักนํา เรียกวา แรงจูงใจ ซึ่งมีพลังในการกระตุน หรือชี้ทางใหบุคคลกระทํา
อยางใด อยางหนึ่ง เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย 
  การรับรู หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเราเขามาจัด
ระเบียบและทําความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเปนเครื่องมือ จากน้ันจึงมีปฏิกิริยา
ตอบสนอง การที่ผูบริโภคสองคนไดรับสิ่งเราส่ิงเดียวกัน และตกอยูในสถานการณเดียวกัน แตมี
ปฏิกิริยาตอบสนองแตกตางกันออกไป เปนเพราะการรับรูของแตละคนมีความแตกตางกัน
ออกไป นักการตลาดพึงเขาใจวา ในชีวิตประจําวันของแตละบุคคลนั้นจะตกอยูทามกลางส่ิงเรา
มากมาย หากแตผูบริโภคสามารถจะเลือกที่จะรับรูขอมูล จดจํา และขอมูลที่รับน้ันสามารถ
บิดเบือนได ดังน้ัน การสงสิ่งเรา เชนการโฆษณาออกไป จึงจําเปนตองโดดเดน ชัดเจน และ
จดจํางาย เพ่ือใหผูบริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปใหทางที่ตองการ 
  การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการมีประสบการณ 
ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม หากผูบริโภคมีประสบการณมาแลววาสินคาหรือบริการตอบ 
สนองความตองการหรือไมหรือสรางความพอใจใหแกความตองการของผูบริโภคหรือไม เม่ือเกิด
ความตองการหรือความอยากไดในสิ่งเดิมๆ ประสบการณกอนหนาจะกลับมามีอิทธิพลเพ่ือเปน
สวนหนึ่งในการตัดสินใจ 
  ความเชื่อและทัศนคติ เปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึกคิดที่จะเปนไปไดอัน
เปนจุดมุงหมายที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งจะเปนความจริงหรือไมจริงก็ได ความเชื่อน้ีอาจเกิดจาก
ความรู ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได และอาจมีอารมณความรูสึก ความสะเทือนใจเขามา
เก่ียวของดวยก็ได ทั้งน้ี ความเชื่อ จะเปนตัวกอใหเกิดจินตภาพของสินคาขึ้นในหมูผูบริโภค ซึ่ง
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ถาหากวา ผูบริโภคมีความเชื่อผิดๆ เก่ียวกับสินคา แนวโนมที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาชิ้นนั้นก็จะ
ลดลง จึงเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะทําการแกไขความเชื่อเหลาน้ันใหถูกตองดวยกลวิธี  
ตางๆ สวนทัศนคตินั้นเกิดจากความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็นและทาทีสวนบุคคลที่มีตอสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลตอความคิดและการตัดสินใจของบุคคลน้ันๆ โดยอาจจะแสดงออกในทาง
เห็นดวย หรือไมเห็นดวย ทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งน้ัน คอนขางเปลี่ยนแปลงยาก 
ดังน้ัน แทนที่จะเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภค นักการตลาดควรใชวิธีปรับเปลี่ยนใหเขากับทัศนคติ
ของผูบริโภคแทน 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 จิรา สายวารี (2557) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมการตลาด แรงจูงใจและพฤติกรรม
การใชบริการที่มีผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการสนามแบดมินตันใหเชาในเขตกรุงเทพ   
มหานคร” จากการวิจัยผูวิจัยไดทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอความ
พึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการสนามแบดมินตันใหเชาที่แตกตางกัน สําหรับปจจัยสวนประสม
การตลาดที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการสนามแบดมินตันไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานบุคลากร และปจจัยดานกระบวนการ ในสวนของปจจัยดานแรงจูงใจมี
ความสัมพันธตอความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการซ่ึงมีความสัมพันธตอการตั้งใจมาใช
บริการในอนาคต  จากการศึกษาผูวิจัยไดใชวิธีการเลือกตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปนผาน
วิธีการเลือกตัวอยางแบบกลุมซ่ึงกลุมตัวอยาง 400 คน ดวยการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม  
 จากการศึกษาพบวาในเชิงปฏิบัติผูประกอบการธุรกิจสนามแบดมินตันใหเชาตองทํา
ความเขาใจพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค ทั้งน้ีในงานวิจัยน้ีพบวาการที่ลูกคามี
แรงจูงใจในการมาใชบริการสนามแบดมินตันสูงอยูแลวจะทําใหลูกคาที่มีความพึงพอใจสูงขึ้นใน
การใชบริการ นอกจากนี้แลวการกําหนดกลยุทธทางการตลาดของสนามแบดมินตันใหเชาน้ี
สงผลตอความพึงพอใจของลูกคาทั้งสิ้น ซึ่งการกําหนดกลยุทธดังกลาวสงผลตอความตั้งใจของ
ลูกคาที่จะกลับมาใชบริการสนามแบดมินตันใหเชาอีกคร้ังในอนาคต และความตั้งใจที่จะบอกตอ
และแนะนําใหเพ่ือนคนรูจักสนามแบดมินตันใหเชาในดานดีตอไปในอนาคต 
 ปยนัท อาภาสกุลเดช (2554) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกซ้ือไมแบดมินตันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” จากการวิจัยผูวิจัยไดทําการศึกษา
ขอมูลสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึงพบวาผูบริโภคท่ีมีลักษณะขอมูลสวนบุคคล
แตกตางกันสวนใหญมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือไมแบดมินตันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกัน โดยสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล. 2541 : 38-39) ที่กลาววาลักษณะ 
ทางประชากรศาสตรรวมถึงอายุ เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะ
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ดังกลาวน้ันมีความสําคัญเพราะมีความเก่ียวของกับอุปสงคในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยน 
แปลงทางประชากรศาสตรชี้ใหเห็นถึงการขึ้นของตลาดใหมและตลาดอื่นจะหมดไปหรือลดความ 
สําคัญลง นอกจากนั้นงานวิจัยนี้ยังสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค การสรางความพึงพอใจและ
ตอบสนองความตองการของแตละคนซึ่งผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือไม
แบดมินตันที่แตกตางกัน ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดในการเลือกซ้ือไมแบดมินตันแตกตาง
กัน ทั้งน้ีเน่ืองจากความแตกตางระหวางเพศชายและเพศหญิง ประกอบกับเพศชายมีความสนใจ
ดานกีฬามากกวาเพศหญิง และเพศชายนั้นมีอัตราการเลนแบดมินตันมากกวาเพศหญิง 
 จากการศึกษาในวิจัยน้ีพบวาลักษณะทางบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคที่แตกตางกัน อีกทั้งยังมีปจจัยทางสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด ซึ่งปจจัยดังกลาวน้ันมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อไมแบดมินตันของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยดานคาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง และดานการเลือกซ้ือไมแบดมินตันเฉลี่ยตอป
ดวย ซึ่งผูประกอบการควรที่จะใหความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการตลาดโดยเฉพาะการ
รับประกันสินคาที่ซื้อซึ่งจะสรางความม่ันใจใหกับลูกคาไดมาก ควรเปนระบบท่ีนาเชื่อถือและทํา
ใหมีความแตกตางกันดานผลิตภัณฑและราคาเปนตัวกําหนด และมีการประชาสัมพันธเนนถึง
ประโยชนที่ไดรับจากกีฬาแบดมินตัน เพ่ือจูงใจใหผูบริโภคมีความตองการที่จะหันมาเลนกีฬา
แบดมินตันมากขึ้น 
 ธนากร มาอุทรณ (2557) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคตอราน Max Value” ผูวิจัยไดเลือกศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาในรานสะดวกซื้อ ทั้งน้ีธุรกิจรานสะดวกซื้อไดมีการเพ่ิมจํานวนและขยายตัวเพ่ิมขึ้นใน
ประเทศไทยเปนอยางมากทําใหธุรกิจรานสะดวกซื้อมีการเพ่ิมจํานวนและสาขาเพิ่มขึ้นมามาก 
การขยายฐานตลาดของธุรกิจสะดวกซ้ือน้ีมีความคลองตัวคอนขางมากแมจะมีทั้งคูแขงรายใหญ
หรือรายเล็กก็ตาม และจากการที่ Max Value ไดเติบโตในดานน้ี ผูวิจัยจึงเล็งเห็นวาจะการ
แสวงหาชองทางในการเขาใจถึงผูซื้อเปนอยางดีและไดเพ่ิมชองทางหลายๆ ชองทางมีการเพ่ิม
ทางเลือกใหแกคนที่ชอบความสะดวกสบายจึงอาจจะเปนขอไดเปรียบที่ Max Value เขามา
แขงขันในตลาดนี้ทั้งที่อาจจะยังไมใชที่ 1 ของการทําธุรกิจประเภทนี้ 
 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณโดยการใชวิธีการสํารวจดวยแบบสอบถามพบวาปจจัย
ทางการตลาดตอรานสะดวกซ้ือ Max Value โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากที่สุดในเร่ืองราน Max Value ขายสินคาที่มีความทันสมัย 
ปจจัยทางการตลาดดานราคาราน Max Value ขายสินคาที่ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากที่สุดในดานราน Max Value มีการจัดทํา
ประชาสัมพันธที่ดี และปจจัยทางการตลาดดานสถานที่ราน Max Value ทั้งน้ีรานคาสะดวกซ้ือ
เปนธุรกิจที่ใหการบริการครบวงจรซึ่งมีความสอดคลองกับการตลาดเปนอยางมากมีการลงทุน



 29 

เปนจํานวนมากเพราะการตลาดของธุรกิจรานคาสะดวกซ้ือน้ันคอนขางใหญมากทําใหรานคา
สะดวกซ้ือเปนที่ตองการของคนโดยทั่วไปเพราะเพียงแคในกรุงเทพมหานครก็ไดมีรานคา
สะดวกซ้ืออยูทุกหนแหง การมองหาเห็นผลกําไรของรานสะดวกซื้อแลวมีความเปนไปไดที่จะ
เพ่ิมขึ้นมาก นอกจากนี้ผูคนในกรุงเทพมหานครมีประชากรที่เขามาทํางานและอาศัยเพ่ิมมากขึ้น
กวาแตกอนและคนในกรุงเทพมหานครมีการใชชีวิตที่คอนขางเรงรีบในแตละวัน Max Value จึง
เปนทางเลือกหน่ึงของคนในกรุงเทพที่ตอบโจทยในปญหาน้ีได  ซึ่งผูวิจัยไดทําการสรุปวาจาก
การสํารวจพบวาพฤติกรรมของผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาจากปจจัยดานผลิตภัณฑ ความ
หลากหลายของสินคา และคุณภาพที่เชื่อถือได 
 กานตวิทชช ถมยาบัตร (2554) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟ” จากการวิจัยผูวิจัยไดทําการเลือก
ศึกษาความสัมพันธระวางปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานการตลาดบริการ ที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟของ ผูเลนกีฬากอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลโดยผูศึกษามีวัตถุประสงคในการศึกษา คือ (1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการสนามกอลฟของกลุมตัวอยาง (2) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการ
ที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินในเลือกใชบริการสนามกอลฟ โดยผลการศึกษาพบวา ในความ
แตกตางกัน ในเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดจะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
และตอบสนองในปจจัยทางดานการตลาดแตกตางกัน 
 จากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟของ     
ผูเลนกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในแตละดานน้ัน มีระดับความสําคัญที่แตกตางกันตอกลุม
ผูทําแบบสอบถาม โดยสามารถสรุปผลไดวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม
กอลฟในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของผูตอบแบบสอบถามโดยใหระดับความสําคัญ
โดยรวมในระดับมาก ไดแก ปจจัยดาน บุคลากร ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ  
 ปจจัยดานผูใหบริการ มีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุดในระดับมาก คือ สภาพ
แฟรเวย กรีน และทีออฟที่สมบูรณ ทําเลที่ตั้งที่สะดวกตอการเดินทาง บริเวณคลับเฮาสสะอาด
อากาศปลอดโปรง มีสิ่งอํานวยความสะดวกเพียงพอตอความตองการ มีความปลอดภัยใน
ทรัพยสิน มีความปลอดภัยในการเลนกอลฟ 
 



บทที่  3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพ่ือศึกษาการศึกษาปจจัย
ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะนําเสนอ
วิธีการวิจัยตามลําดับ ดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย 
 3. วิธีการสุมกลุมตัวอยาง 
 4. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 5. การหาคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 6. การทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม Cronbach's Alpha 
 7. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 8. การวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 1. ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ ประชากรของผูเลนกีฬาแบดมินตันในเขตจังหวัด
กรุงเทพมหานคร  
  2. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ กลุมที่เปนสวนหนึ่งของประชากรผูเลนกีฬา
แบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญและไมทราบจํานวนประชากร   
ที่แนนอน ดังน้ันขนาดตัวอยางสามารถคํานวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ W.G. 
COCHRAN  
 โดยกําหนดคาระดับความเชื่อม่ันที่ 95% และระดับคาความคาดเคลื่อน 5% 
 

 ใชสูตร    n  =  2
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โดยที่  
 n  คือ  จํานวนตัวอยางที่ตองการศึกษา 
 P  คือ  คาเปอรเซ็นตที่ตองการจะสุมจากประชากรทั้งหมด โดยคิดเปน 50% ของ

ประชากรทั้งหมด 
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 e  คือ  คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมกลุมตัวอยาง 
 Z  คือ ระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนด ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้กําหนดระดับความ

เชื่อม่ันที่ 95% และ Z จะมีคาเทากับ 1.96 
 

 จะได     n  =  2

2

)05.0(
)96.1)(5.01)(5.0( 

   

    n  =  384.16 หรือ 384 ราย 
 
 คํานวณหากลุมตัวอยางไดอยางนอย 384.16 คน แตเพ่ือปองกันความคลาดเคลื่อนที่
อาจจะเกิดขึ้นได ดังน้ันจึงกําหนดกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังน้ี จํานวนทั้งส้ิน 400 คน โดยใช
วิธีการสุม 
 
แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย 
 การทําการวิจัยคร้ังน้ีทําการเก็บขอมูลจากสนามแบดมินตันจํานวน 5 สนาม สนามละ 
80 ชุด ไดแก 
 1. สนามแบดมินตัน Bestminton 
  ที่อยู 119 ซอยหมูบานสวนนครินทร 1 แขวงหนองบอน เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร 
10250  
  เบอรโทรศัพท 02-7462355, 082-349911 
 2. สนามแบดมินตันรามอินทรา 67 
  ที่อยู ซอยรามอินทรา 67 แยก 6 แขวง/เขตคันนายาว กรุงเทพมหานคร 10230     
  เบอรโทรศัพท 02-945-8928, 02-945-8929 
 3. สนามแบดมินตัน s29 
  ที่อยู 56 หมู 11 ซอยสวนผัก 29 ตลิ่งชัน กรุงเทพมหานคร 10170 
  เบอรโทรศัพท 02-884-3649, 02-884-3659 
 4. สนามแบดมินตัน 15 คอรทลาดปลาเคา 
  ที่อยู ซอยลาดปลาเคา 71 กรุงเทพมหานคร 10220  
  เบอรโทรศัพท 095-626-2544  
 5. สนามแบดมินตัน ดีตะวัน 
  ที่อยู ซอยสายไหม 80 แขวงสายไหม เขตสายไหม กรุงเทพมหานคร 10220 
  เบอรโทรศัพท 08-1636-5544, 08-1373-3035 
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วิธีการสุมกลุมตัวอยาง 
  วิธีการสุมกลุมตัวอยางจะเลือกใชการสุมแบบโควตา (Quota Sampling) และการสุม
แบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  
 เน่ืองจากกลุมตัวอยางประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ประชากรของผูเลนกีฬาแบดมินตัน
ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีผูศึกษาใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูศึกษาสรางขึ้นเอง มีขั้นตอนการสรางดังน้ี 
 1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ือนํามากําหนดโครงสรางแบบสอบถาม 
 2. โครงสรางแบบสอบถาม ประกอบดวย 3 สวนดังนี้ 
  สวนที่ 1  เปนแบบสอบถามขอมูลทั่วไปทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยมีคําตอบใหเลือกหลาย
คําตอบแตผูตอบสามารถเลือกตอบเพียงขอเดียว ขอมูลที่วัดไดในระดับนี้ใชสถิติอยางงายในการ
คํานวณคารอยละ โดยในสวนขอมูลสวนที่ 1 มีลักษณะเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  
  สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน โดยมีคําตอบ
ใหเลือกหลายคําตอบแตผูตอบสามารถเลือกตอบเพียงขอเดียว ขอมูลที่วัดไดในระดับน้ีใชสถิติ
อยางงายในการคํานวณคารอยละ โดยในสวนขอมูลสวนที่ 2 มีลักษณะเปนแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List) 
  สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
เลนแบดมินตัน โดยลักษณะคําถามแบบเลือกตอบจากตัวเลือกที่กําหนดให และคําถามแบบคา
คะแนนแบงคาคะแนนระดับความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ ตามแบบลิเคอรด (Likert) แบบสอบถาม
ที่สรางขึ้นเปนขอคําถามชนิดมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) และในการประมาณคาได
มีการกําหนดคาไวดังนี้ 
 
   ระดับ 1 หมายถึง นอยที่สุด 
   ระดับ 2 หมายถึง นอย 
   ระดับ 3 หมายถึง ปานกลาง 
   ระดับ 4 หมายถึง มาก 
   ระดับ 5 หมายถึง มากที่สุด 
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การหาคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบที่สรางเสร็จแลว ใหอาจารยที่ปรึกษาพิจารณาและปรับปรุงแกไข 
แลวจึงนําแบบประเมินความสอดคลองของแบบสอบถาม เสนอผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน เพ่ือ
พิจารณาตรวจสอบความสอดคลองทั่วไปของแบบสอบถาม เก่ียวกับความครอบคลุมของ
วัตถุประสงคการวิจัยกับตัวแปรที่ตองการวัด ความเหมาะสมของการใชถอยคําและจํานวน
คําถาม รวมไปถึงความสอดคลองของรูปแบบการถามและรูปแบบการตอบ รวมทั้งตรวจสอบ
ความตรงของเนื้อหา เพ่ือพิจารณาวา แตละขอคําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคและครอบคลุม
เน้ือหาในเรื่องที่ศึกษาหรือไม แลวนําคะแนนที่ไดมาหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอ
คําถามและประเด็นหลักของเน้ือหา (Index of Item Objective Congruence : IOC) ใชเกณฑใน
การพิจารณาเลือกขอคําถามที่มีคาดัชนีความสอดคลองตั้งแต 0.5 ขึ้นไป และปรับปรุงในขอที่
ไดรับคําแนะนําจากผูเชี่ยวชาญ 
 การพิจารณาความสอดคลองระหวางวัตถุประสงคกับแบบสอบถามจะเปนการพิจารณา
แบบสอบถามรายขอจากความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญประเมินความสอดคลอง โดยมีเกณฑการ
ใหคะแนนเพื่อหาคา IOC ของผูเชี่ยวชาญกําหนดเปน 3 ระดับ ดังนี้ 
 
 +1 หมายถึง แนใจวา แบบทดสองวัดตรงตามวัตถุประสงค หรือตรงตามเนื้อหา 
 0   หมายถึง ไมแนใจวา แบบทดสอบวัดตรงตามวัตถุประสงค หรือตรงตามเนื้อหา 
 -1  หมายถึง แนใจวา แบบทดสอบไมไดวัดตรงตามวัตถุประสงค หรือตรงตามเนื้อหา 
 
 จากน้ัน นําผลการพิจารณาของผูเชี่ยวชาญทั้ง 3 ทาน มาบันทึก เพ่ือนํามาวิเคราะห
หาคา IOC โดยหาคาเฉลี่ยในแตละขอ ถามีคาเฉลี่ยมากกวา หรือเทากับ 0.5 ถือวา สามารถใช
แบบสอบถามนี้ได 
 แบบสอบถามนี้มีคาเฉลี่ยอยูที่ 0.93425 ซึ่งมากกวา 0.5 แบบสอบถามนี้สามารถใชได 
 
การทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม Cronbach's Alpha 
 เปนการวัดการสอดคลองภายใน (Internal Consistency) หรือเรียกวา การหาคา 
Cronbach's Alpha เปนการหาคา "สัมประสิทธิ์ของความเชื่อม่ัน" (Coefficient of Reliability) 
ซึ่งมีสูตรทางคณิตศาสตร ซึ่งคายิ่งสูงยิ่งดี โดยปกติในการวิจัยทางสังคมศาสตร เกณฑยอมรับ
อยูที่ 0.7 ขึ้นไป ยิ่งมีจํานวนขอคําถาม (Item) สูงมากก็ยิ่งมีคาครอนแบคสูงมากตามไปดวย ซึ่ง
ตรงกับหลักตรรกะที่วาย่ิงมีจํานวนขอคําถามที่เปนส่ิงที่วัดไดหรือสังเกตได (Observable) ก็ยิ่ง
บงชี้คา คอนสตรัค (Construct) ที่เปนตัวแปรแฝง (Latent Variable) ที่เปนนามธรรม  
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 การหาคา Cronbach's Alpha  ทําไดโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ซึ่งจะใหคา
ความเชื่อม่ันโดยรวม หรือ Cronbach's Alpha และคา Item-Total Statistics ที่ดูที่สองแถว 
(column) คือ คา Cronbach's Alpha if Item Deleted หรือ คาครอนแบคอัลฟาถาขอคําถามนั้น
ถูกลบออกไป และคา Corrected Item-Total Correlation ซึ่งขอไหนต่ํากวา 0.2 ควรตัดออกไป 
จากการประมวลผล Cronbach's Alpha มีคาอยูที่ 0.98 ซึ่งมากกวา 0.7 แสดงวามีคาความ
เชื่อม่ันสูงพอ 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยออกแบบแบบสอบถาม และทําการแจกแบบสอบถาม โดยใชใชการสุมแบบ
บังเอิญ (Accidental Sampling) และการสุมแบบโควตา (Quota Sampling) จากสนามแบดมินตัน
จํานวน 5 สนาม สนามละ 80 ชุด ที่ไดกลาวไว 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1.  สถิติวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
  1.1  เพ่ือวิเคราะหและอธิบายลักษณะทางประชากรศาสตรสวนบุคคลของกลุม
ตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม อันประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
สถานภาพของผูมารับบริการ และพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
  1.2  เพ่ือวิเคราะหและอธิบายความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน โดยใชคาเฉลี่ย (Mean = X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation = S.D.) แลวแปลความหมายจากคาเฉลี่ยเปนเกณฑระดับคะแนนดังนี้ 
 

    = 
จํานวนช้ัน

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสูงสุ 
 

    = 
5

15 
 

    = 0.8 
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 ชวงคะแนน การแปลความหมาย 
 1.00 - 1.80 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลนอยที่สุดตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 1.81 - 2.60 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลนอยตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 2.61 - 3.40 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลปานกลางตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 3.41 - 4.20 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลมากตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 4.21 - 5.00 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลมากที่สุดตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 
 2.  การวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
  การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางสองตัวแปร 
(ในที่น้ีจะเปนตัวแปรตน X และตัวแปรตาม Y) โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกัน
อาจเปนความสัมพันธตามกันหรือผกผันก็ได 
  โดยใชสูตร 
 

Yi  =  +1P1 + 2P2 + 3P3 + 4P4 + 5P5 + 6P6 + 7P7 
 
  โดย 
  Yi คือ คาของตัวแปรตามในลําดับที่ i ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง พฤติกรรมการ
เลนแบดมินตัน (ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 
   คือ คาคงที่ 
  1, 2, 3, 4, 5, 6, 7 คือ สัมประสิทธิ์การถดถอยของประชากร (Population 
Regression Coefficient) และเปนพารามิเตอรที่ไมทราบคา 
  P1  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 1 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัยทาง 
การตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
  P2  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 2 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานราคา (Price) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
  P3  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 3 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  P4  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 4 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานสงเสริมการขาย (Promotion) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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  P5  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 5 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานพนักงานบริการ (People) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
  P6  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 6 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัยทาง
การตลาดดานกระบวนการ (Process) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
  P7  คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 7 ซ่ึงในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การเสนอรายงานผลการวิจัยเรื่อง การศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถาม โดยใชการสุม
แบบโควตา (Quota Sampling) และการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากสนาม
แบดมินตันจํานวน 5 สนาม สนามละ 80 ชุด ใหกับกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน โดยพบวามี
ความสมบูรณในการศึกษา คิดเปนรอยละ 100 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด ผูศึกษาไดทําการ
วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการทางสถิติและทดสอบสมมติฐานการวิจัย ตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
โดยจะนําเสนอผลการสํารวจจากแบบสอบถามและการวิเคราะหดังนี้ 
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามตามหลัก
ประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
โดยใชสถิติแบบความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 สวนที่  2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการเลนแบดมินตันของผูตอบแบบสอบถาม 
ประกอบดวยสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุด,ไฟสนามแบดมินตันที่ชอบ
ในการเลนแบดมินตันมากที่สุด,สนามแบดมินตันที่ใชออกกําลังกายเปนประจํา,ระยะทางที่ไป
สนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจํา,พาหนะที่ใชเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่
ทานใชออกกําลังกายเปนประจํา, ระยะเวลาที่ใชในเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ออกกําลังกาย
เปนประจํา, ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห, ชวงเวลาที่เร่ิมเลนแบดมินตันเปนประจํา, 
ระยะเวลาที่เลนแบดมินตันตอคร้ัง, ปกติแลวเลนแบดมินตันคร้ังละกี่คน โดยใชคาความถ่ี 
(Frequency) คารอยละ (Percentage)  
 สวนที่  3  ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
โดยใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สวนที่  4  ผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธของตัวแปรตนและตัวแปรตาม โดย
ใชสมการการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ทั้งน้ีตัวแปรทั้งเจ็ดจะมี
ความสัมพันธเชิงเสนตรง 
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สัญลักษณและสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 วิเคราะหผลใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายผลการศึกษา 
ไดแก การแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Analysis) และใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์โดยการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) และประมวลผลขอมูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทาง
สถิติ SPSS การกําหนดสัญลักษณในการวิเคราะหผลไดดังนี้ 
 n   แทน  จํานวนผูตอบแบบสอบถามที่เปนกลุมตัวอยาง 
 X    แทน  คาเฉลี่ย 
 S.D.   แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 R    แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  
 R Square  แทน คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ 
 Adjusted R2  แทน  คาสัมประสิทธิ์การพยากรณที่ปรับแกแลว 
 Sig.   แทน  คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 *    แทน  ผลทดสอบอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 Std. Error of Estimate แทน  การประมาณความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการ

ถดถอย 
 Mean Square  แทน คาเฉลี่ยกําลังสอง 
 Df Degree of Freedom แทน องศาเสรี 
 F    แทน คาสถิติเอฟ (F-test) 
 t    แทน คาสถิติทดสอบที (T-test) 
 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามตามหลักประชากรศาสตร 
ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพของผูมารับบริการ 
โดยใชสถิติแบบความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
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ตารางที่ 2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยสวนบคุคล จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 
 ชาย 230 57.5 
 หญิง 170 42.5 

รวม 400 100 
2. อายุ 
 ต่ําวา 20 ป 9 2.3 
 21-40 ป 332 83 
 41-60 ป 55 13.7 
 60 ปขึ้นไป 4 1 

รวม 400 100 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
 ประถมศึกษาหรือต่ํากวา 0 0 
 มัธยมศึกษาตอนตน/ตอนปลาย/เทียบเทา 26 6.5 
 ปริญญาตรี 295 73.7 
 สูงกวาปริญญาตร ี 79 19.8 

รวม 400 100 
4. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศกึษา 46 11.5 
 พนักงานบริษทัเอกชน 206 51.4 
 เจาหนาที่หนวยงานรัฐ 22 5.5 
 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตวั 101 25.3 
 อ่ืนๆ 25 6.3 

รวม 400 100 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 นอยกวา 15,000 46 11.5 
 15,001-20,000  34 8.5 
 20,001-25,000  37 9.3 
 25,001-30,000  99 24.7 
 มากกวา 30,000 184 46 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ปจจัยสวนบุคคล (ตอ) 
ปจจัยสวนบคุคล จํานวน (คน) รอยละ 

6. สถานภาพของผูมารับบริการ 
 ผูจัดกวน  19 4.8 
 ผูมาใชบริการ 367 91.7 
 ผูฝกสอน  2 0.5 
 นักกีฬาที่มาทาํการฝกซอม 6 1.5 
 อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 1  กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งน้ี สวนใหญเปนเพศชายจํานวน 
230 คน คิดเปนรอยละ 57.5 เปนเพศหญิงจํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5  
 อายุที่พบมากที่สุดอยูในชวงอายุ 21-40 ป จํานวน 332 คน คิดเปนรอยละ 83 
รองลงมาอยูในชวง 41-60 ปจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.7 ต่ํากวา 20 ป จํานวน 9 คน คิด
เปนรอยละ 2.3 และที่พบนอยที่สุดคืออายุ 60 ปขึ้นไป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1 
 ระดับการศึกษาที่พบมากที่สุดคือปริญญาตรีจํานวน 295 คน คิดเปนรอยละ 73.7 
รองลงมาคือสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 มัธยมศึกษาตอนตน/ตอน
ปลาย/เทียบเทาจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 และที่ไมพบเลยคือประถมศึกษาหรือต่ํากวา 
 อาชีพที่พบมากท่ีสุดคือพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 51.4 
รองลงมาคือเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัวจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.3 นักเรียน/
นักศึกษาจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 เจาหนาที่หนวยงานรัฐจํานวน 22 คน คิดเปน   
รอยละ 5.5 และที่พบนอยที่สุดคืออ่ืนๆ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่พบมากที่สุดคือมากกวา 30,000 บาท จํานวน 184 คน คิดเปน
รอยละ 46 รองลงมาอยูในชวง 25,001-30,000 บาท จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.7        
นอยกวา 15,000 บาท จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 20,001-25,000 บาท จํานวน 37 คน 
คิดเปนรอยละ 9.3 และที่พบนอยที่สุดอยูในชวง 15,001-20,000 บาท จํานวน 34 คน คิดเปน
รอยละ 8.5 
 สถานภาพของผูมารับบริการที่พบมากที่สุดคือผูมาใชบริการจํานวน 367 คน คิดเปน
รอยละ 91.7 รองลงมาคือผูจัดกวนจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 นักกีฬาที่มาทําการ
ฝกซอมและอ่ืนๆ จํานวนอยางละ 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 และท่ีพบนอยที่สุดคือผูฝกสอน
จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
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สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 
ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 

พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน จํานวน (คน) รอยละ 
1. สนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุด 
 สนามพื้นยางสังเคราะหชนิดเคล่ือนที่ได (ยางแผนสําเร็จรูป) 141 35.3 
 สนามพื้นยางสังเคราะหแบบถาวร 212 53 
 สนามพื้นยางสังเคราะหแบบพื้นจิ๊กซอว 18 4.5 
 สนามพื้นปารเก  29 7.2 
2. ไฟสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุด 
 ไฟแผงขางสนาม 331 82.8 
 ไฟหอยเพดาน 69 17.2 
3. สนามแบดมินตันที่ใชออกกําลังกายเปนประจํา 
 สนามพื้นยางสังเคราะหชนิดเคล่ือนที่ได (ยางแผนสําเร็จรูป) 118 29.5 
 สนามพื้นยางสังเคราะหแบบถาวร 216 54 
 สนามพื้นยางสังเคราะหแบบพื้นจิ๊กซอว 22 5.5 
 สนามพื้นปารเก  44 11 
4. ระยะทางที่ไปสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจํา 
 ไมเกิน 5 กิโลเมตร 84 21 
 6-10 กิโลเมตร 82 20.5 
 11-15 กิโลเมตร  44 11 
 16-20 กิโลเมตร  36 9 
 21-25 กิโลเมตร  39 9.8 
 มากกวา 25 กิโลเมตร 115 28.7 
5. พาหนะที่ใชเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจํา 
 เดิน/ว่ิง 20 5 
 รถจักรยานยนต 63 15.8 
 รถยนต  286 71.5 
 รถสาธารณะ 28 7 
 รถจักรยาน 3 0.7 
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ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน (ตอ) 
พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน จํานวน (คน) รอยละ 

6. ระยะเวลาที่ใชในเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ออกกําลังกายเปนประจํา 
 ไมเกิน 30 นาที 137 34.3 
 30 นาที-1 ชั่วโมง 161 40.3 
 มากกวา 1 ชั่วโมง 102 25.4 
7. ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห 
 1-2 วันตอสัปดาห 176 44 
 3-4 วันตอสัปดาห 174 43.5 
 5-7 วันตอสัปดาห 50 12.5 
8. ชวงเวลาที่เริ่มเลนแบดมนิตันเปนประจํา 
 09.00-13.00 น. 3 0.7 
 13.01-17.00 น. 13 3.3 
 17.01-21.00 น. 195 48.7 
 21.01-01.00 น. 189 47.3 
9. ระยะเวลาที่เลนแบดมินตันตอครั้ง 
 ไมเกิน 1 ชั่วโมง 20 5 
 1-2 ชั่วโมง 156 39 
 มากกวา 2 ชั่วโมง 224 56 
10. ปกติแลวเลนแบดมินตันครั้งละกี่คน 
 ไมเกิน 10 คน 128 32 
 10-20 คน 108 27 
 มากกวา 20 คน 164 41 

 
 จากตารางที่ 2 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งนี้ พบวาสนามพ้ืนยางสังเคราะห
แบบถาวรเปนสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุดจํานวน 212 คน คิดเปน
รอยละ 53 รองลงมาคือสนามพ้ืนยางสังเคราะหชนิดเคลื่อนที่ได (ยางแผนสําเร็จรูป) จํานวน 
141 คน คิดเปนรอยละ 35.3 สนามพื้นปารเก จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 และท่ีพบนอย
ที่สุดคือสนามพื้นยางสังเคราะหแบบพ้ืนจ๊ิกซอว จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
 ไฟแผงขางสนามเปนไฟสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุดไฟ
จํานวน 331 คน คิดเปนรอยละ 82.8 ไฟหอยเพดาน จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.2 
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 สนามแบดมินตันที่ใชออกกําลังกายเปนประจําที่พบมากที่สุดคือสนามพ้ืนยางสังเคราะห
แบบถาวรจํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54 รองลงมาคือสนามพ้ืนยางสังเคราะหชนิดเคลื่อนที่
ได (ยางแผนสําเร็จรูป) จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 สนามพ้ืนปารเก จํานวน 44 คน   
คิดเปนรอยละ 11 และที่พบนอยที่สุดคือสนามพื้นยางสังเคราะหแบบพ้ืนจ๊ิกซอว จํานวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 5.5 
 ระยะทางที่ไปสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจําที่พบมากที่สุดคือ
มากกวา 25 กิโลเมตรจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.7 รองลงมาคือไมเกิน 5 กิโลเมตร
จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21 ระยะทาง 6-10 กิโลเมตร จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 
ระยะทาง 11-15 กิโลเมตร จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11 ระยะทาง 21-25 กิโลเมตร จํานวน 
39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 และที่พบนอยที่สุดอยูในชวงระยะทาง 16-20 กิโลเมตร จํานวน 36 คน 
คิดเปนรอยละ 9 
 พาหนะที่ใชเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจําที่พบ
มากที่สุดคือรถยนตจํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 71.5 รองลงมาคือรถจักรยานยนตจํานวน 
63 คน คิดเปนรอยละ 15.8 รถสาธารณะจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 เดิน/วิ่งจํานวน 20 คน 
คิดเปนรอยละ 5 และที่พบนอยที่สุดคือรถจักรยาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.7 
 ระยะเวลาที่ใชในเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ออกกําลังกายเปนประจําที่พบมาก
ที่สุดอยูในชวง 30 นาที-1 ชั่วโมง จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.3 รองลงมาคือไมเกิน    
30 นาที จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3 และที่พบนอยที่สุดคือมากกวา 1 ชั่วโมง จํานวน 
102 คน คิดเปนรอยละ 25.4 
 ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาหที่พบมากที่สุดคือ 1-2 วันตอสัปดาห จํานวน 
176 คน คิดเปนรอยละ 44 รองลงมาคือ 3-4 วันตอสัปดาห จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.5 
และที่พบนอยที่สุดคือ 5-7 วันตอสัปดาห จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 
 ชวงเวลาที่เริ่มเลนแบดมินตันเปนประจําคือชวงเวลา 17.01-21.00 น. จํานวน 195 คน 
คิดเปนรอยละ 48.7 รองลงมาคือชวงเวลา 21.01-01.00 น. จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 
ชวงเวลา 13.01-17.00 น. จํานวน 13 คน รอยละ 3.3 และที่พบนอยที่สุดคือชวงเวลา 09.00- 
13.00 น. จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.7 
 ระยะเวลาที่เลนแบดมินตันตอครั้งที่พบมากที่สุดคือมากกวา 2 ชั่วโมง จํานวน 224 คน 
คิดเปนรอยละ 56 รองลงมาคือ 1-2 ชั่วโมง จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39 และที่พบนอย
ที่สุดคือไมเกิน 1 ชั่วโมง จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5 
 ปกติแลวเลนแบดมินตันครั้งละก่ีคนที่พบมากที่สุดคือมากกวา 20 คน จํานวน 164 คน 
คิดเปนรอยละ 41 รองลงมาคือไมเกิน 10 คน จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32 และที่พบนอย
ที่สุดคือ 10-20 คน จํานวน 108 คิดเปนรอยละ 27 
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สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนาม
แบดมินตัน 
 ในสวนนี้เปนการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนาม
แบดมินตันไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย 
(Place) ดานสงเสริมการขาย (Promotion) ดานพนักงานบริการ (People) ดานกระบวนการ 
(Process) ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) มีผลการศึกษารายดานดังน้ี 
 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 
 
ตารางที่ 4 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานผลิตภัณฑ (Product), 

(n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

X  S.D. การแปลคา 
คุณภาพพ้ืนสนามแบดมินตัน 1.54 0.63 มากท่ีสุด 
จํานวนสนามเพียงตอการใหบริการ 1.64 0.67 มากท่ีสุด 
สีผนังงายตอการมองเห็นลูกแบดมินตัน 1.91 0.86 มาก 

ภาพรวม 1.70 0.72 มากท่ีสุด 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานผลิตภัณฑ (Product) ในภาพรวมพบวา 
ผลิตภัณฑ มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.70 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.72 โดยปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานผลิตภัณฑ (Product) ที่มีผล
ตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุดคือ คุณภาพพ้ืนสนามแบดมินตัน มีระดับการมีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.54 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63 
รองลงมาคือ จํานวนสนามเพียงตอการใหบริการ มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.64 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.67 และปจจัยทางการตลาดที่มี
ผลดานผลิตภัณฑ (Product) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันนอยที่สุดคือ สีผนังงายตอ
การมองเห็นลูกแบดมินตัน มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย 1.91 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.7255 
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 2. ดานราคา (Price) 
 
ตารางที่ 5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานราคา (Price),      

(n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานราคา (Price) 

X  S.D. การแปลคา 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสนามแบดมินตัน 1.84 0.74 มาก 
ราคามีความเหมาะสมกับการใหบริการของพนักงาน 2.10 0.80 มาก 
ผลประโยชนท่ีไดรับจากการตีแบดมินตันมีมากกวาเงิน   
ท่ีจายไปในการตีแบดมินตัน 

1.87 0.80 มาก 

ภาพรวม 1.94 0.78 มาก 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานราคา (Price) ในภาพรวมพบวา ราคา มี
ระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 1.94 และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.78 โดยปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานราคา (Price) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตันมากที่สุดคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสนามแบดมินตัน มีระดับการมีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 1.84 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.740 
รองลงมาคือ ผลประโยชนที่ไดรับจากการตีแบดมินตันมีมากกวาเงิน ที่จายไปในการตีแบดมินตัน   
มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 1.87 และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.80 และปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานราคา (Price) ที่มีผลตอตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตันนอยที่สุดคือ ราคามีความเหมาะสมกับการใหบริการของพนักงาน มีระดับการมีผล
ตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.10 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.80 
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 3. ดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) 
 
ตารางที่ 6 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานที่ตั้งและชองทางจัด

จําหนาย (Place), (n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานท่ีต้ังและชองทางจัดจําหนาย (Place) 

X  S.D. การแปลคา 
เดินทางสะดวก 1.58 0.63 มากท่ีสุด 
ระยะทางเหมาะสมกับการไปใชบริการ 1.8625 0.79 มาก 
อยูใกลหางสรรพสินคา 2.91 1.37 ปานกลาง 
รถไมติดในการเดินทางไปใชบริการ 1.76 0.79 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 2.03 0.98 มาก 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) ใน
ภาพรวมพบวา ที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย มีระดับการมีตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.03 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.98 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานที่ตั้ง
และชองทางจัดจําหนาย (Place) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุดคือ เดินทาง
สะดวก มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.58 และ
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63 รองลงมาคือ รถไมติดในการเดินทางไปใชบริการ มีระดับการมีผล
ตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.76 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.79 ระยะทางเหมาะสมกับการไปใชบริการ มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 1.86 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.79 และปจจัยทางการตลาดที่มีผลดาน
ที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันนอยที่สุดคือ อยู
ใกลหางสรรพสินคา มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับปานกลาง มี
คาเฉลี่ย 2.91 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.37 
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 4. ดานสงเสริมการขาย (Promotion) 
 
ตารางที่ 7 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานสงเสริมการขาย 

(Promotion), (n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานสงเสริมการขาย (Promotion) 

X  S.D. การแปลคา 
มีสวนลดสําหรับการจองสนามรายเดือน 2.21 0.96 มาก 
มีการจัดการแขงขันประจําสนาม 2.56 1.10 มาก 
มีการใหเชาสนามเพ่ือทําการแขงขัน 2.57 1.09 มาก 

ภาพรวม 2.45 1.05 มาก 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานสงเสริมการขาย (Promotion) ในภาพรวม
พบวา สงเสริมการขาย มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
2.45 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.05 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานสงเสริมการขาย (Promotion)   
ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุดคือ มีสวนลดสําหรับการจองสนามรายเดือน มี
ระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.21 และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.96 รองลงมาคือ มีการจัดการแขงขันประจําสนาม มีระดับการมีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.56 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.10 และปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลดานสงเสริมการขาย (Promotion) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
นอยที่สุดคือ มีการใหเชาสนามเพ่ือทําการแขงขัน มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.57 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.09 
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 5. ดานพนักงานบริการ (People) 
 
ตารางที่ 8 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานพนักงานบริการ 

(People), (n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานพนักงานบริการ (People) 

X  S.D. การแปลคา 
เจาหนาท่ีใหขอมูลชัดเจน 1.95 0.87 มาก 
เจาหนาท่ีบริการดวยความเต็มใจ 1.68 0.77 มากท่ีสุด 
เจาหนาท่ีมีความพรอมในการใหบริการ 1.78 0.85 มากท่ีสุด 
การใหบริการเหมือนกันทุกรายโดยไมเลือกปฏิบัติ 1.71 0.81 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 1.78 0.81 มากท่ีสุด 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานพนักงานบริการ (People) ในภาพรวม
พบวา พนักงานบริการ มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มี
คาเฉลี่ย 1.78 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.81 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานพนักงานบริการ 
(People) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุดคือ เจาหนาที่บริการดวยความเต็มใจ 
มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.68 และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.77 รองลงมาคือ การใหบริการเหมือนกันทุกรายโดยไมเลือกปฏิบัติ มี
ระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.71 และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.81 เจาหนาที่มีความพรอมในการใหบริการ มีระดับการมีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.78 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.85 และปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลดานพนักงานบริการ (People) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันนอย
ที่สุดคือ เจาหนาที่ใหขอมูลชัดเจน มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ย 1.95 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.87 
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 6. ดานกระบวนการ (Process) 
 
ตารางที่ 9 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานกระบวนการ (Process), 

(n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานกระบวนการ (Process) 

X  S.D. การแปลคา 
ขั้นตอนการจองสนามมีความสะดวกรวดเร็ว 1.72 0.84 มากท่ีสุด 
มีบริการจองสนามทางโทรศัพท 1.71 0.84 มากท่ีสุด 
สามารถจองสนามเปนรายเดือนได 1.84 0.90 มาก 

ภาพรวม 1.75 0.86 มากท่ีสุด 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานกระบวนการ (Process) ในภาพรวม
พบวา กระบวนการ มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มี
คาเฉลี่ย 1.75 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.86 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานกระบวนการ 
(Process) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุดคือ มีบริการจองสนามทางโทรศัพท 
มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.71 และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.84 รองลงมาคือ ขั้นตอนการจองสนามมีความสะดวกรวดเร็ว มีระดับการ
มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.72 และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.84 และปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานกระบวนการ (Process) ที่มีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันนอยที่สุดคือ สามารถจองสนามเปนรายเดือนได มีระดับการมีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 1.84 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.90 
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 7. ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) 
 
ตารางที่ 10 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานบรรยากาศโดยรวม 

(Physical Evidence), (n = 400) 
ระดับการมีผลตอพฤติกรรม 

การเลนแบดมินตัน 
(ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) 

ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) 

X  S.D. การแปลคา 
มีรานจําหนายอุปกรณแบดมินตัน 2.32 1.25 มาก 
มีรานขายอาหารและเครื่องด่ืม 1.98 1.15 มาก 
มีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ 1.56 0.70 มากท่ีสุด 
ท่ีจอดรถมีความปลอดภัย 1.55 0.69 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 1.85 0.84 มาก 

 
 ผลการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) 
ในภาพรวมพบวา บรรยากาศโดยรวม มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ย 1.85 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.84 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานบรรยากาศ
โดยรวม (Physical Evidence) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุดคือ ที่จอดรถมี
ความปลอดภัย มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 
1.55 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.69 รองลงมาคือ มีที่จอดรถอยางเพียงพอ มีระดับการมีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 1.56 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.70 
มีรานขายอาหารและเคร่ืองด่ืม มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย 1.98 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.15 และปจจัยทางการตลาดที่มีผลดานบรรยากาศ
โดยรวม (Physical Evidence) ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันนอยที่สุดคือ มีราน
จําหนายอุปกรณแบดมินตัน มีระดับการมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย 2.32 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.25 
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สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหการทดสอบสมมติฐาน 
 ในสวนน้ีเปนการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตัน โดยการวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) เลือกตัวแปรโดยวิธีนําตัวแปรเขาทั้งหมด 
 
ตารางที่ 11 Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.426 0.58 0.179 0.517 
 
 ผลการคํานวณคาสัมประสิทธิ์ของสมการ มีคาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (Coefficient 
of Determinant-R Square) เทากับ 0.058 คาสัมประสิทธิ์การพยากรณที่ปรับแกแลว (Adjusted 
R Square) เทากับ 0.179, การประมาณความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอย (Std. 
Error of the Estimate) เทากับ 0.517 โดยสมการประกอบไปดวยตัวแปรตนทั้งหมด 7 ตัว 
ไดแก 
 1.  P1 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 1 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัยทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.  P2 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 2 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานราคา (Price) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  P3 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 3 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  P4 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 4 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานสงเสริมการขาย (Promotion) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 5.  P5 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 5 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัย
ทางการตลาดดานพนักงานบริการ (People) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 6.  P6 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 6 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัยทาง
การตลาดดานกระบวนการ (Process) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 7.  P7 คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตนในลําดับที่ 7 ซึ่งในสมการนี้ หมายถึง ปจจัยทาง
การตลาดดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 12 ANOVA 
Model Sum of Squares Degree Freedom Mean Square F Sig. 

Regression 10.824 7 1.546 3.454 0.001* 
Residual 175.486 392 0.488   1 

Total 186.310 399     

หมายเหตุ : *Sig Level at 0.05 
 
 ทดสอบสมมติฐาน H0  : 1 = 2 = 3 = 4 = 5, 6 = 7 = 0 
    H1  : 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7  0 at Least One 
 
 จากตารางผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวาคาความแปรปรวนของปจจัยตางๆ โดย
ภาพรวมที่สงผลตอพฤติกรรการเลนแบดมินตัน มีคาเทากับ 0.001 คานอยกวาระดับนัยสําคัญ
0.05 ดังนั้น ปจจัยตางๆ อยางนอยหนึ่งตัวแปรในสมการสงผลตอพฤติกรรการเลนแบดมินตัน
โดยภาพรวม 
 
ตารางที่ 13 Coefficients 

Model Unstandardized B Sig. Hypothesis Testing 
1 (Constant) -1.926 0.000* Support 

 Product 0.213 0.003* Support 
 Price 0.480 0.497 Not Support 
 Place 0.171 0.011* Support 
 Promotion 0.130 0.746 Not Support 
 People -0.014 0.819 Not Support 
 Process -0.060 0.262 Not Support 
 Physical Evidence 0.125 0.019* Support 
หมายเหตุ : *Sig Level at 0.05 
 
 จากขอมูลในตาราง สามารถนํามาสรางเปนสมการทํานายระดับผลกระทบของปจจัย
ที่สงผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน (ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห) ไดดังนี้ 
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 ผลการวิเคราะหขอมูลไดสมการ 
 

Yi = 0.213P1 - 0.171P3 + 0.125P7 
 
 จากสมการนํามาทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
 
 1. การทดสอบสมมติฐานที่ 1  
  ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) : ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
(Product) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 1  = 0 
   H1 : 1   0  
 
  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.046 นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ณ ระดับ
นัยสําคัญ 5% จึงสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ
เลนแบดมินตันอยางมีนัยสําคัญ โดยกําหนดใหตัวแปรอ่ืนๆ คงที่ หากมีการเปลี่ยนแปลงปจจัย
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 1 Unit จะสงผลทําใหพฤติกรรมการเลนแบดมินตันเปลี่ยนแปลงใน
ทิศทางตรงกันขามขนาด 0.173 Unit 
 
 2. การทดสอบสมมติฐานที่ 2  
  ปจจัยทางการตลาดดานราคา (Price) : ปจจัยทางการตลาดดานราคา (Price) มี
ผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 2  = 0 
   H1 : 2   0  
 
  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.497 มากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
ดังนั้นสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
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 3. การทดสอบสมมติฐานที่ 3   
  ปจจัยทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) : ปจจัยทางการตลาด
ดานที่ตั้งและชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 3  = 0 
   H1 : 3   0  
 
  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.011 นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ณ ระดับ
นัยสําคัญ 5% จึงสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนายมีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันอยางมีนัยสําคัญ โดยกําหนดใหตัวแปรอ่ืนๆ คงที่ หากมีการ
เปลี่ยนแปลงปจจัยทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย 1 Unit จะสงผลทําใหพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันเปลี่ยนแปลงในทิศทางเดียวกันขนาด 0.171 Unit 
 
 4. การทดสอบสมมติฐานที่ 4  
  ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการขาย (Promotion) : ปจจัยทางการตลาดดาน
สงเสริมการขาย (Promotion) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 4  = 0 
   H1 : 4   0  
 
  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.746 มากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
ดังนั้นสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการขายไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตัน 
 
 5. การทดสอบสมมติฐานที่ 5  
  ปจจัยทางการตลาดดานพนักงานบริการ (People) : ปจจัยทางการตลาดดานพนักงาน
บริการ (People) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 5  = 0 
   H1 : 5   0  
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  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.819 มากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 

ดังนั้นสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานพนักงานบริการ ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ
เลนแบดมินตัน 
 
 6. การทดสอบสมมติฐานที่ 6  
  ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) : ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
(Process) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 6  = 0 
   H1 : 6   0  
 
  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.262 มากกวา 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
ดังน้ันสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตัน 
 
 7. การทดสอบสมมติฐานที่ 7  
  ปจจัยทางการตลาดดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) : ปจจัยทางการตลาด
ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
   H0 : 7  = 0 
   H1 : 7   0  
 
  พบวา คา Sig. (Two-Tailed) = 0.019 นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ณ ระดับนัยสําคัญ 
5% จึงสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดดานบรรยากาศโดยรวมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ
เลนแบดมินตันอยางมีนัยสําคัญ โดยกําหนดใหตัวแปรอ่ืนๆ คงที่หากมีปจจัยทางการตลาดดาน
บรรยากาศโดยรวม 1 Unit จะสงผลทําใหพฤติกรรมการเลนแบดมินตันเปลี่ยนแปลงในทิศทาง
ตรงกันขามขนาด 0.125 Unit 
  โดยสรุปจากการทดสอบสมมติฐานของสมการพบวา ตัวแปรที่สงผลตอพฤติกรร
การเลนแบดมินตันอยางมีนัยสําคัญ ณ ระดับ 5% คือ ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ทางการตลาดดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย และปจจัยทางการตลาดดานบรรยากาศโดยรวม 
สวนตัวแปรอิสระอ่ืนๆ ไมสงผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
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สรุปผลการวิจัย 
 จากการศึกษาสามารถนํามาสรุปผลไดดังนี้ 
 1.  จากการศึกษาขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามตามหลักประชากรศาสตร 
สวนใหญเปนเพศชายรอยละ 57.5 อยูในชวงอายุ 21-40 ป รอยละ 83 ระดับการศึกษาปริญญาตรี
รอยละ 73.7 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ 51.4 รายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 30,000 บาท 
รอยละ 46 เปนผูมาใชบริการรอยละ 91.7  
 2.  จากการศึกษาผลการวิเคราะหพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน พบวาสนามพื้นยาง
สังเคราะหแบบถาวรเปนสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุดรอยละ 53 ไฟ
แผงขางสนามเปนไฟสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุดรอยละ 82.8 สนาม
แบดมินตันที่ใชออกกําลังกายเปนประจําที่พบมากที่สุดคือสนามพ้ืนยางสังเคราะหแบบถาวร  
รอยละ 54 ระยะทางท่ีไปสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจําที่พบมากที่สุดคือ
มากกวา 25 กิโลเมตร จํานวนรอยละ 28.7 พาหนะที่ใชเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ทานใช
ออกกําลังกายเปนประจําที่พบมากที่สุดคือรถยนตรอยละ 71.5  
 ระยะเวลาที่ใชในเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ออกกําลังกายเปนประจําที่พบมาก
ที่สุดอยูในชวง 30 นาที-1 ชั่วโมง จํานวนรอยละ 40.3 ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาหที่
พบมากที่สุดคือ 1-2 วันตอสัปดาห จํานวนรอยละ 44 ชวงเวลาที่เร่ิมเลนแบดมินตันเปนประจํา
คือชวงเวลา 17.01-21.00 รอยละ 48.7 ระยะเวลาที่เลนแบดมินตันตอครั้งที่พบมากที่สุดคือ
มากกวา 2 ชั่วโมง รอยละ 56 ปกติแลวเลนแบดมินตันครั้งละก่ีคนที่พบมากที่สุดคือมากกวา 20 คน 
รอยละ 41  
 3.  จากการศึกษาขอมูลปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนาม
แบดมินตัน พบวา  
  ดานผลิตภัณฑ (Product) คุณภาพพ้ืนสนามแบดมินตันมีผลตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตันมากที่สุด  
  ดานราคา (Price) ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสนามแบดมินตันมีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุด  
  ดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place) เดินทางสะดวกมีผลตอพฤติกรรมการเลน
แบดมินตันมากที่สุด  
  ดานสงเสริมการขาย (Promotion) มีสวนลดสําหรับการจองสนามรายเดือนมีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุด  
  ดานพนักงานบริการ (People) เจาหนาที่บริการดวยความเต็มใจ มีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันมากที่สุด  
   ดานกระบวนการ (Process) มีบริการจองสนามทางโทรศัพท มีผลตอพฤติกรรม
การเลนแบดมินตันมากที่สุด  
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  ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence) ที่จอดรถมีความปลอดภัย มีผลตอ
พฤติกรรมการเลนแบดมินตันมากที่สุด  
 4.  จากการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปผลการทดสอบไดดังนี้ 
  จากสมมติฐานที่ตั้งเอาไว 
  ปจจัยที่มีผลตอการพฤติกรรมการเลนแบดมินตันจากการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ (Product), ดานที่ตั้งและชองทางจัดจําหนาย (Place), ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical 
Evidence) 
  สนามแบดมินตันที่มีคุณภาพพ้ืนสนามดี มีจํานวนสนามเพียงพอตอการใหบริการ 
ทําใหผูมาใชบริการไปใชบริการบอยขึ้น มาเลนบอยขึ้น 
  สนามแบดมินตันที่ถึงแมอยูไกล แตเดินทางสะดวก รถไมติดในการเดินทางไปใช
บริการ ทําใหไปใชบริการบอยขึ้น มาเลนบอยขึ้น พาหนะที่ใชเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่
พบมากที่สุดคือรถยนตรอยละ 71.5 ผูใชบริการนิยมเดินทางไปยังสนามแบดมินตันดวยรถยนต 
เพราะสะดวกในการเดินทางไปใชบริการ 
  สนามแบดมินตันที่มีที่จอดรถอยางเพียงพอ ที่จอดรถมีความปลอดภัย ทําใหผูมา
ใชบริการไปใชบริการบอยขึ้น มาเลนบอยขึ้น 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาคนควา เร่ืองการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผลการศึกษาคนควาไดดังนี้ 
 
 1. จากการศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  
  พบวาสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 21-40 ป การศึกษาในระดับปริญญาตรี 
สวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,000 บาท โดยสถานภาพเปน
ผูใชบริการมากที่สุด 
  ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชบริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
ทฤษฎีของ (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543 : 26) ที่กลาววาลักษณะทางประชากรศาสตรรวมถึงอายุ 
เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน  และสอดคลอง
กับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของ (วัลลภ นิมมานนท. 2548) ไดใหความหมายวา พฤติกรรม
ผูบริโภคคือ กระบวนการทางดานความคิดที่มีผลตอการกระทําและการแสดงออกของบุคคลแต
ละบุคคลที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและหลังการกระทํา ทั้งน้ีเพ่ือใหไดมา
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ซึ่งผลิตภัณฑและบริการ (แลกเปลี่ยนหรือซ้ือ) เพ่ือใชในการตอบสนองความตองการและความ
พึงพอใจของตัวเอง 
  จากความหมายที่กลาวมาขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ   
ที่แตละบุคคลกระทําการตัดสินใจวาจะซ้ือหรือใชบริการสินคาหรือไมอยางไร โดยผาน
กระบวนการคิด วิเคราะหและไตรตรองเปนขั้นตอน เพ่ือใหเกิดผลประโยชนสูงสุดของการ
กระทําน้ันๆ โดยผานตัวแปรทางกายภาพ สิ่งแวดลอมและจิตวิทยาตางๆ ซึ่งพฤติกรรมของ
ผูบริโภคแตละบุคคลน้ันจะเปลี่ยนแปรไปตามสภาพแวดลอมภายนอก พฤติกรรม ความรูสึกนึกคิด 
และความรูความเขาใจเฉพาะตัวของผูบริโภคเอง อีกทั้งยังไดรับอิทธิพลการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
จากปจจัยหลายๆ อยางที่ไมไดเกิดจากผูบริโภคโดยลําพัง เชน การชักจูงจากผูรู การแลกเปลี่ยน
ขอมูลจากเพ่ือนฝูง หรือจากการทํากิจกรรมทางการตลาดของผูประกอบการ  
 
 2. การศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานพนักงานบริการ ดานกระบวนการ และดานบรรยากาศโดยรวม 
  ผลการวิจัยพบวา โดยสวนใหญทางดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดานผลิตภัณฑมีระดับตอการตัดสินใจมากที่สุด โดย
คุณภาพของพื้นสนามแบดมินตัน รองลงมาคือจํานวนสนามเพียงพอตอการใหบริการ และสีผนัง
งายตอการมองเห็นลูกแบดมินตันตามลําดับ ดานราคา ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสนาม
แบดมินตัน ดานที่ตั้งและชองทางการจัดจําหนาย การเดินทางสะดวก รถไมติดมีผลตอการตัดสินใจ
ของผูใชบริการมากที่สุด ดานการสงเสริมการขาย มีสวนลดสําหรับการจองสนามแบบรายเดือน 
ดานการบริการพนักงาน พนักงานบริการดวยความเต็มใจ ไมเลือกปฏิบัติ ดานกระบวนการ มี
การจองสนามทางโทรศัพท และดานบรรยากาศโดยรวม ที่จอดรถมีความปลอดภัย ซึ่งปจจัย
ดังกลาวมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามแบดมินตันซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (เสรี  
วงษมณฑา. 2542 : 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมี
สินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได 
และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมการซื้อหาเพ่ือความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบใน
สินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง  
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ขอเสนอแนะในการวิจัย 
 จากผลการวิจัย ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ทําใหทราบวาลักษณะสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน
ที่แตกตางกัน อีกทั้งดานผลิตภัณฑ  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัย
ที่ไดผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี้ 
 1. ผูประกอบการควรที่จะนําขอมูลลักษณะผูบริโภค ทางดานประชากรศาสตรและ
นําไปใชการประกอบการวางแผนกลยุทธทางการตลาด วางแผนการพัฒนาสินคาและการ
ใหบริการใหตรงกับความแตกตางตามระดับพฤติกรรมการเลนแบดมินตันของผูบริโภคท่ีมาใช
บริการใหมากท่ีสุด นอกจากนั้นยังนําไปพัฒนาความรูทักษะของพนักงานในการใหบริการไดดี
ยิ่งขึ้น 
 2. ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรมีการพัฒนาสนามใหมีคุณภาพ สามารถรองรับ
ผูมาใชบริการไดหลากหลายและจํานวนมาก รวมถึงอาจจะพัฒนาเทคโนโลยีในการจองสนาม 
เชน มีการจองสนามทาง Application หรือในเว็บไซต เพ่ือความรวดเร็วและอํานวยความสะดวก
ใหกับผูที่มาใชบริการ  
 3. ดานสถานที่และชองทางจัดจําหนาย ผูประกอบการควรใหความสําคัญเก่ียวกับ
ชองทางการจัดจําหนายในสวนของการเปดสาขาที่ตองคํานึงถึงความสะดวกสบายในการเดินทาง  
มาใชบริการ เชน การเปดสาขาที่ใกลแหลงชุมชน แหลงธุรกิจสําคัญ หรือหางสรรพสินคา เน่ือง 
จากผูบริโภคจะตัดสินใจสมัครเปนสมาชิกและมาใชบริการอยางตอเนื่อง โดยดูจากความใกลกับ
ที่ทํางานหรือบานเปนสําคัญ 
  4. ดานบรรยากาศโดยรวม ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับสภาพแวดลอมของ
สนามแบดมินตัน เพ่ือใหผูมาใชบริการพึงพอใจและกลับมาใชบริการในครั้งตอไปอยางตอเนื่อง  
เชน มีสถานที่จอดรถเพียงพอ และมีความปลอดภัยสําหรับผูมาใชบริการ 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยในครั้งตอไป 
 1. ควรทําการศึกษากลุมตัวอยางอ่ืนๆ ดวย เชน ผูที่อยูในจังหวัดอ่ืนๆ หรือกลุม
นักกีฬาตางๆ ทั้งน้ีเพ่ือที่จะใหผลการวิจัยมีขอบเขตที่กวางขึ้น 
 2. ควรมีการศึกษาเร่ืองทัศนคติเพ่ิมเติม เพ่ือนํามาเปนขอมูลวิเคราะหกลุมผูที่มาใช
บริการรายใหมไดอีกดวย 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตนั 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดน้ีเปนสวนหนึ่งของงานวิจัยของ กฤติธัช ยศไพบูลย นักศึกษา
ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญี่ปุน ในการน้ีจึงขอความอนุเคราะหจากทานในการสละเวลาตอบแบบสอบถามใหสมบูรณ 
เพ่ือเปนประโยชนตอการวิเคราะหผลในการศึกษาครั้งน้ี โดยขอมูลของผูตอบแบบสอบถามจะ
ถูกเก็บเปนความลับ ทั้งน้ีขอขอบคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี   
        1. แบบสอบถามนี้ จัดทําขึ้นเพ่ือสอบถามพฤติกรรมการเลนแบดมินตันในเขต
กรุงเทพมหานคร ในรูปแบบป พ.ศ. 2559 จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม
ตามความเปนจริง พรอมแสดงขอเสนอแนะ (ถามี) เพ่ือเปนประโยชนตองานวิจัยตอไป 
       2.  แบบสอบถามนี้แบงเปน 3 สวน 
            สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
            สวนที่  2  พฤติกรรมการเลนกีฬาแบดมินตัน 
 สวนที่  3  ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 

กฤตธิัช ยศไพบูลย    
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญ่ีปุน 
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สวนที่ 1  ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับความเปนจริงและในชองที่ตรงกับความ

คิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

1.  เพศ 
  1) ชาย  2) หญิง 
2.  อายุ  
  1) ต่ํากวา 20 ป  2) 21-40 ป   
  3) 41-60 ป  4) 60 ป ขึ้นไป   
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
  1) ประถมศึกษาหรือต่าํกวา  2) มัธยมศึกษาตอนตน/ตอนปลาย/เทยีบเทา 
  3) ปริญญาตรี  4) สูงกวาปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
  1) นักเรียน/นักศึกษา  2) พนักงานบริษัทเอกชน 
  3) เจาหนาที่หนวยงานรัฐ  4) เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว  
  5) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................  
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  1) นอยกวา 15,000 บาท  2) 15,000-20,000 บาท 
  3) 20,001-25,000 บาท  4) 25,001-30,000 บาท 
  5) มากกวา 30,000 บาท  
6. สถานภาพของผูมารับบริการ 
  1) ผูจัดกวน  2) ผูมาใชบริการ  
  3) ผูฝกสอน  4) นักกีฬาที่มาทําการฝกซอม  
  5) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................  
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลนกีฬาแบดมินตัน 
คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับความเปนจริงและในชองที่ตรงกับความ

คิดเห็นของทานมากที่สุด 
 
1. สนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุด 
  1) สนามพ้ืนยางสังเคราะหชนิดเคลื่อนที่ได (ยางแผนสําเร็จรูป)  
  2) สนามพ้ืนยางสังเคราะหแบบถาวร  
  3) สนามพ้ืนยางสังเคราะหแบบพ้ืนจ๊ิกซอว   
  4) สนามพ้ืนปารเก  
2. ไฟสนามแบดมินตันที่ชอบในการเลนแบดมินตันมากที่สุด 
  1) ไฟแผงขางสนาม 
  2) ไฟหอยเพดาน 
3. สนามแบดมินตันที่ใชออกกําลังกายเปนประจํา  
  1) สนามพ้ืนยางสังเคราะหชนิดเคลื่อนที่ได (ยางแผนสําเร็จรูป)  
  2) สนามพ้ืนยางสังเคราะหแบบถาวร  
  3) สนามพ้ืนยางสังเคราะหแบบพ้ืนจ๊ิกซอว   
  4) สนามพ้ืนปารเก 
4. ระยะทางที่ไปสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจํา 
  1) ไมเกิน 5 กิโลเมตร 
  2) 6-10 กิโลเมตร  
  3) 11-15 กิโลเมตร    
  4) 16-20 กิโลเมตร  
  5) 21-25 กิโลเมตร  
  6) มากกวา 25 กิโลเมตร  
5. พาหนะที่ใชเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ทานใชออกกําลังกายเปนประจํา 
  1) เดิน/วิ่ง 
  2) รถจักรยานยนต 
  3) รถยนต   
  4) รถสาธารณะ 
  5) รถจักรยาน  
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6. ระยะเวลาที่ใชในเดินทางไปยังสนามแบดมินตันที่ออกกําลังกายเปนประจํา 
  1) ไมเกิน 30 นาที 
  2) 30 นาที-1 ชั่วโมง 
  3) มากกวา 1 ชั่วโมง 
7. ความถี่ในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห 
  1) 1-2 วันตอสัปดาห 
  2) 3-4 วันตอสัปดาห 
  3) 5-7 วันตอสัปดาห 
8. ชวงเวลาที่เริ่มเลนแบดมินตันเปนประจํา 
  1) 09.00-13.00 น. 
  2) 13.01-17.00 น. 
  3) 17.01-21.00 น. 
  4) 21.01-01.00 น. 
9. ระยะเวลาที่เลนแบดมินตันตอครั้ง 
  1) ไมเกิน 1 ชั่วโมง 
  2) 1-2 ชั่วโมง 
    3) มากกวา 2 ชั่วโมง 
10. ปกติแลวเลนแบดมินตันคร้ังละกี่คน 
  1) ไมเกิน 10 คน 
  2) 10-20 คน 
  3) มากกวา 20 คน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 69 

สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ทานคิดวาเหมาะสมที่สุด 
 

ระดับความสําคัญ 
ประเด็น/ดาน มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ (Product)      
1. คุณภาพพ้ืนสนามแบดมินตัน      
2. จํานวนสนามเพียงตอการใหบริการ      
3. สีผนังงายตอการมองเห็นลูกแบดมินตัน      
ดานราคา (Price)      
4. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสนามแบดมินตัน      
5. ราคามีความเหมาะสมกับการใหบริการของพนักงาน      
6. ผลประโยชนท่ีไดรับจากการตีแบดมินตันมีมากกวาเงินท่ี  
จายไปในการตแีบดมินตัน 

     

ดานท่ีต้ังและชองทางจัดจําหนาย (Place)      
7. เดินทางสะดวก      
8. ระยะทางเหมาะสมกับการไปใชบริการ      
9. อยูใกลหางสรรพสินคา      
10. รถไมติดในการเดินทางไปใชบริการ      
ดานสงเสริมการขาย (Promotion)      
11. มีสวนลดสําหรับการจองสนามรายเดือน      
12. มีการจัดการแขงขันประจําสนาม      
13. มีการใหเชาสนามเพ่ือทําการแขงขัน      
ดานพนักงานบริการ (People)      
14. เจาหนาท่ีใหขอมูลชัดเจน      
15. เจาหนาท่ีบริการดวยความเต็มใจ      
16. เจาหนาท่ีมีความพรอมในการใหบริการ      
17. การใหบริการเหมือนกันทุกรายโดยไมเลือกปฏิบัติ      
ดานกระบวนการ (Process)      
18. ขั้นตอนการจองสนามมีความสะดวกรวดเร็ว      
19. มีบริการจองสนามทางโทรศัพท      
20. สามารถจองสนามเปนรายเดือนได      
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ระดับความสําคัญ 
ประเด็น/ดาน มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ท่ีสุด 

ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical Evidence)      
21. มีรานจําหนายอุปกรณ       
22. มีรานขายอาหารและเครื่องดื่ม      
23. มีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ      
24. ท่ีจอดรถมีความปลอดภัย      

 
ปญหา/ขอเสนอแนะ 
 ปญหา   
 1. ................................................................................................................... 
 2. ................................................................................................................... 
 
 ขอเสนอแนะ    
 1. ................................................................................................................... 
 2. ................................................................................................................... 
 

 ขอขอบคุณในความรวมมือที่ทานไดเสียสละเวลาใหขอมูลที่เปนประโยชนในครั้งน้ี 
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ภาคผนวก ข. 

ผลการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
ดานความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 
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การคํานวณดัชนีความสอดคลอง 
 
 แบบทดสอบที่ อางการใหผูเชี่ยวชาญประเมินความสอดคลอง โดยมีเกณฑการให
คะแนนเพื่อหาคา IOC ของผูเชี่ยวชาญกําหนดเปน 3 ระดับ ดังนี้ 
 
 +1 หมายถึง แนใจวา แบบทดสอบวัดตรงตามวัตถุประสงคหรือตรงตามเนื้อหา 
 0 หมายถึง ไมแนใจวา แบบทดสอบวัดตรงตามวัตถุประสงคหรือตรงตามเนื้อหา 
 -1 หมายถึง แนใจวา แบบทดสอบไมไดวัดตรงตามวัตถุประสงคหรือตรงตามเนื้อหา 
 
 แบบทดสอบหรือขอสอบที่ถือวามีความเที่ยงตรงตามเน้ือหาในระดับดี สามารถนําไป
วัดผลไดจะตองมีคา IOC เกินกวา 0.5 เปนตนไป 
 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คะแนนความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ รายการพิจารณา 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 
รวม 

คา  
IOC 

สรุป 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม       
1. เพศ 1 1 1 3 1 ใชได 
2. อายุ 1 1 1 3 1 ใชได 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 1 1 0 2 0.67 ใชได 
4. อาชีพ 1 1 0 2 0.67 ใชได 
5. รายไดเฉล่ียตอเดือน 1 1 0 2 0.67 ใชได 
6. สถานภาพของผูมารับบริการ 1 1 1 3 1 ใชได 
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลนกีฬาแบดมินตัน 
 

คะแนนความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ รายการพิจารณา 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 
รวม 

คา  
IOC 

สรุป 

พฤติกรรมการเลนกีฬาแบดมินตัน       
1. สนามแบดมินตันท่ีชอบในการเลน
แบดมินตันมากท่ีสุด 

1 1 1 3 1 ใชได 

2. ไฟสนามแบดมินตันท่ีชอบในการเลน
แบดมินตันมากท่ีสุด 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. สนามแบดมินตันท่ีใชออกกําลังกายเปน
ประจํา 

1 1 1 3 1 ใชได 

4. ระยะทางที่ไปสนามแบดมินตันท่ีทานใช
ออกกําลังกายเปนประจํา 

1 1 1 3 1 ใชได 

5. พาหนะท่ีใชเดินทางไปยังสนาม
แบดมินตันท่ีทานใชออกกําลังกายเปน
ประจํา 

1 1 1 3 1 ใชได 

6. ระยะเวลาท่ีใชในเดินทางไปยังสนาม
แบดมินตันท่ีออกกําลังกายเปนประจํา 

1 1 1 3 1 ใชได 

7. ความถ่ีในการเลนแบดมินตันตอสัปดาห 1 1 1 3 1 ใชได 
8. ชวงเวลาที่เร่ิมเลนแบดมินตันเปนประจํา 1 1 0 2 0.67 ใชได 
9. ระยะเวลาท่ีเลนแบดมินตันตอครั้ง 1 1 1 3 1 ใชได 
10. ปกติแลวเลนแบดมินตันคร้ังละก่ีคน 1 1 1 3 1 ใชได 
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สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลนแบดมินตัน 
 

คะแนนความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ รายการพิจารณา 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 
รวม 

คา  
IOC 

สรุป 

ดานผลิตภัณฑ (Product)       
1. คุณภาพพ้ืนสนามแบดมินตัน 1 1 1 3 1 ใชได 
2. จํานวนสนามเพียงตอการใหบริการ 1 1 1 3 1 ใชได 
3. สีผนังงายตอการมองเห็นลูกแบดมินตัน 1 1 1 3 1 ใชได 
ดานราคา (Price)       
4. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสนาม
แบดมินตัน 

1 1 1 3 1 ใชได 

5. ราคามีความเหมาะสมกับการใหบริการ
ของพนักงาน 

1 1 1 3 1 ใชได 

6. ผลประโยชนท่ีไดรับจากการตีแบดมินตัน
มีมากกวาเงิน ท่ีจายไปในการตีแบดมินตัน 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

ดานท่ีต้ังและชองทางจัดจําหนาย 
(Place) 

      

7. เดินทางสะดวก 1 1 1 3 1 ใชได 
8. ระยะทางเหมาะสมกับการไปใชบริการ
บริการ 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

9. อยูใกลหางสรรพสินคา 1 0 1 2 0.67 ใชได 
10. รถไมติดในการเดินทางไปใชบริการ 1 0 1 2 0.67 ใชได 
ดานสงเสริมการขาย (Promotion)       
11. มีสวนลดสําหรับการจองสนามรายเดือน 1 1 1 3 1 ใชได 
12. มีการจัดการแขงขันประจําสนาม 1 0 1 2 0.67 ใชได 
13. มีการใหเชาสนามเพ่ือทําการแขงขัน 1 0 1 2 0.67 ใชได 
ดานพนักงานบริการ (People)       
14. เจาหนาท่ีใหขอมูลชัดเจน 1 1 1 3 1 ใชได 
15. เจาหนาท่ีบริการดวยความเต็มใจ 1 1 1 3 1 ใชได 
16. เจาหนาท่ีมคีวามพรอมในการใหบริการ 1 1 1 3 1 ใชได 
17. การใหบริการเหมือนกันทุกรายโดยไม
เลือกปฏิบัติ 

1 1 1 3 1 ใชได 
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คะแนนความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ รายการพิจารณา 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 
รวม 

คา  
IOC 

สรุป 

ดานกระบวนการ (Process)       
18. ขั้นตอนการจองสนามมีความสะดวก
รวดเร็ว 

1 1 1 3 1 ใชได 

19. มีบริการจองสนามทางโทรศัพท 1 1 1 3 1 ใชได 
20. สามารถจองสนามเปนรายเดือนได 1 1 1 3 1 ใชได 
ดานบรรยากาศโดยรวม (Physical 
Evidence) 

      

21. มีรานจําหนายอุปกรณแบดมินตัน 1 0 1 2 0.67 ใชได 
22. มีรานขายอาหารและเครื่องด่ืม 1 1 1 3 1 ใชได 
23. มีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ 1 1 1 3 1 ใชได 
24. ท่ีจอดรถมีความปลอดภัย 1 1 1 3 1 ใชได 
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