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บทคัดยอ  

ในการศึกษาผูทําการศึกษาไดเลือกศึกษาความสัมพันธระวาง

ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานการตลาดบริการ  ที่มีผลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟของ  ผูเลนกีฬากอลฟในเขต

จังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยผูศึกษามีวัตถุประสงคใน

การศึกษาคือ  (1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

สนามกอลฟของกลุมตัวอยาง  (2) เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดบริการที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินในเลือกใชบริการ

สนามกอลฟ โดยผลการศึกษาพบวา 

 สมมติฐานดานประชากรศาสตรในเรื่องความแตกตางกัน  เพศ 

อายุ  การศึกษา  อาชีพ  และรายได  จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการสนามกอลฟ และตอบสนองตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดใน

ดานตางๆ แตกตางกนั  

 สมมติฐานดานปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการในแตละดานนั้น มีระดับความสําคัญที่แตกตาง

กันตอกลุมผูทําแบบสอบถามตามหลักประชากรศาสตร  โดยสามารถ

สรุปผลไดวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ของผูตอบแบบสอบถาม  โดยให

ระดับความสาํคัญโดยรวมในระดับมาก  ไดแก  ปจจัยดาน  บุคลากร  

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  สวนปจจัยที่ไดรับคะแนนรวมในระดับ

ปานกลางไดแก  ปจจัยดานผูใหบริการ  ปจจัยดานราคา  และปจจัยดาน

กระบวนการ 

 

คําสําคัญ – ปจจัยทางการตลาด, บริการสนามกอลฟ 

 

Abstract 
The purpose of this study was to determine the 

relationship between demographic and service marketing 
mixes (7P) which considers several aspects of the behavior 
decision making of the golfer in Bangkok Metropolitan 
Region. The objectives were (1) to study behavior of 
representative sample when choosing the golf course. (2) To 
study service marketing mix factors which relate to 
behavior decision making in choosing golf course. 

 The method of investigation was questionnaire. This 
method was considered T-Test and One-Way ANOVA 
analysis by statistic tool which the premise for demographic 
factor were differentiates of gender, ages, education, 
working status and income was influence to decision making 
of consumer and satisfy to differentiates marketing mixes 
factor.  
 The premise for service marketing mixes factor 
which affect to decision making of choosing each service 
have different level following demographic factor which the 
most important factor that affect to decision making of 
consumer who choosing golf course services in Bangkok 
Metropolitan Region are people factor and promotion 
factor, then service provider factor (product, physical 
evidence, place), price factor and process factor. 
 
Keywords - Marketing factors, Golf course service 
 

1. บทนาํ 

 ในปจจุบันอุตสาหกรรมกอลฟในประเทศไทยมีการเติบโตขึ้น

อยางมาก   โดยสามารถสังเกตไดจากจํานวนของสนามกอลฟใหมที่มี

การกอสรางเพิ่มขึ้นในทุกๆ ป และจํานวนของผูเลนกีฬากอลฟที่เพิ่มขึ้น

ในทุกๆ ภาคของประเทศ   ซึ่งมีผลมาจากราคาที่ถูกลงของทั้งอุปกรณ

การเลน   รวมทั้งคาธรรมเนียมสนามตอการเลนหนึ่งครั้งของการเลน

กีฬาชนิดนี้  สงผลใหเกิด  การแขงขันกันอยางสูงระหวางสนามกอลฟ

ดวยกัน  โดยในประเทศไทยมีสนามกอลฟกวาสองรอยแหงทั่วประเทศ  

แบงเปนสนามกอลฟที่บริหารงานโดยบริษัทหางรานเอกชน  หรือบุคคล  

จํานวน  160 แหง [11] และบริหารโดยองคกรของรัฐเชน  หนวยงาน

ทหาร  องคการไฟฟาสวนภูมิภาค  การรถไฟแหงประเทศไทย  และ

หนวยงานอื่นๆ อีก 40 แหง โดยระดับของราคา  การบริการรวมทั้งการ

บริหารจัดการ  จะแตกตางกันไปตามปจจัยในเรื่องของนโยบายทาง

การตลาดของผูบริหารหรือเจาของ  ทําเลที่ตั้ง  และความสมบูรณของ

สภาพสนาม เปนตน   

 โดยนโยบายหลักของสนามกอลฟที่บริหารโดยเอกชนกับ

สนามกอลฟที่บริหารโดยหนวยงานของรัฐจะมีสวนที่แตกตางกันคือ   
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นโยบายหลักของสนามกอลฟที่บริหารโดยเอกชนจะมีนโยบายในการ

แขงขันเพื่อการทํากําไรสูงสุดโดยใชกลยุทธทางการตลาดเพื่อสวนแบง

การตลาดสูงสุด  สวนของสนามกอลฟที่บริหารโดยภาครัฐนั้นจะมี

นโยบายเพื่อใหเปนสวัสดิการของเจาหนาที่หรือพนักงาน  เพื่อใชเปน

สถานที่พักผอนหรือออกกําลังกายจึงไมมีนโยบายหรือกลยุทธทาง

การตลาดที่แขงขันกันอยางเขมขนเหมือนกับสนามกอลฟที่บริหารงาน

โดยเอกชน  แตก็ยังมีบางแหงที่มีดําเนินการทํากลยุทธทางการตลาด

เพื่อแขงขันกับสนามกอลฟเอกชน ซึ่งสนามกอลฟที่ดําเนินการลักษณะ

นี้จะเปนสนามกอลฟที่มีศักยภาพเพียงพอหรืออยูในทําเลที่ตั้งที่

เหมาะสม แตก็ถือวาเปนสวนนอยมาก ดังนั้นสภาพของการแขงขันทาง

การตลาดของสนามกอลฟในปจจุบัน  ผูบริหารสนามกอลฟจึงมีความ

จําเปนที่จะตองเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภค  [12] ซึ่งในที่นี้คือผูเลน

กีฬากอลฟ  เพื่อที่จะสามารถสรางกลยุทธที่ตรงใจของผูเลนกีฬากอลฟ

เพื่อทําใหเกิดการสรางกําไรสูงสุด  จากการรักษาลูกคาใหเขามาใช

บริการซ้ํา  สงผลใหเกิดสวนแบงตลาดสูงที่สุด  ซึ่งการวางกลยุทธที่

ถูกตองนั้นสําหรับสนามกอลฟหลายๆ  แหงอาจยังเปนปญหาหรือไม

สามารถทําไดอยางเต็มประสิทธิภาพ หรืออาจทําไดดวยการลองผิดลอง

ถูก ซึ่งเปนผลมาจากการขาดความเขาใจหรือขาดการศึกษาพฤติกรรม

การใชบริการของผูเลนกีฬากอลฟอยางแทจริง  ทําใหเกิดการสูญเปลา

ทางดานเงินทุน แรงงาน และเวลา จากการทํากลยุทธที่ไมไดผลหรือไม

ตรงใจลูกคากลุมเปาหมาย 

 การทําสารนิพนธนี้จะทําการศึกษาปจจัยที่ทําใหผูเลนกีฬา

กอลฟที่อาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตัดสินใจ

เลือกใชบริการสนามกอลฟ  ของผูเลนกีฬากอลฟที่อยูในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่สําคัญ

และเพื่อวิเคราะหแนวโนมที่เปนไปไดในอนาคต  ซึ่งจะสงผลใหเกิดการ

พัฒนาทางดานการกําหนดกลยุทธของสนามกอลฟในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

   

2. วตัถปุระสงคของการศึกษา 

2.1 เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่สําคัญตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการ

สนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟในเขตพื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล ซึ่งจะสามารถสงผลใหสนามกอลฟสามารถสรางกลยุทธ

ทางการตลาดเพื่อทําใหเกิดความพอใจสูงสุดของลูกคา สงผลใหเกิดการ

ใชบริการซ้ําและรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไวได  และยังสงผลใหเกิดกําไร

สูงสุดอีกดวย 

2.2 เพื่อศึกษาโครงสรางการบริการเพื่อรองรับกลยุทธการใหบริการบน

ปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

2.3 เพื่อศึกษาแนวทางใหมในการสรางหรือพัฒนารูปแบบของบริการ  

กลยุทธใหมในการนําไปประยุกตใชกับแผนการตลาดของสนามกอลฟ  

เพื่อความพอใจสูงสุดของลูกคากลุมเปาหมาย และเพื่อกําไรสูงสุด 

 

3. ขอบเขตของการศึกษา 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาเปนกลุมประชากรของผูเลนกีฬา

กอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กลุมตัวอยางที่ใช

ในการศึกษาเปนผูเลนกีฬากอลฟ  จากสนามกอลฟตางๆ  ในพื้นที่

จังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจะกําหนดกลุมตัวอยางจาก

ประชากรเปนจํานวน 400 คน จากประชากรทั้งหมด 

 ตัวแปรที่ศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระแบงเปนดังนี้ 

 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ จากกลุมตัวอยางทั้งเพศชายและ

เพศหญิงอายุ  ตั้งแต  20-60 ป กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี  และ

ปริญญาตรีขึ้นไป  รายได ตั้งแต 8,000 บาท ขึ้นไป เปนนักศึกษา  นัก

ธุรกิจ ขาราชการ  พนักงานองคการของรัฐบาล  และพนักงานองคการ

เอกชน อัตราการถือแตมตอ (Handicap) ตั้งแต 0 ถึง 36 

 ปจจัยโครงสรางการใหบริการ  ไดแก ผลิตภัณฑ  ราคา ทําเล

ที่ตั้ง จากความสะดวกในการเดินทาง การสงเสรมิการขาย กระบวนการ 

บุคคล  จากคุณภาพการใหบริการของพนักงานของสนามกอลฟ  เชน

แคดด้ี  พนักงานเสิรฟ  พนักงานตอนรับ  พนักงานจําหนายสินคา  

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  หรือ  หลักฐานทางวัตถุ  จากสภาพความ

สวยงาม และสิ่งอํานวยความสะดวก เปนตน 

2. ตัวแปรตาม  ไดแก  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม

กอลฟ ที่เกิดจากปจจัยจากตัวแปรอิสระที่แตกตางกันของแตละบุคคล  

เปนผลลัพธที่เปนวัตถุประสงคหลักของการทําการศึกษาสวนผสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟ  

ของผูเลนกีฬากอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดย

ความสัมพันธของปจจัยและตัวแปรตางๆ สามารถแสดงไดดังรูปที่ 1 

             ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

4. วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ 

 ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้คือประชากร

นักกอลฟชาวไทยที่ใชบริการสนามกอลฟเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล  ทั้งนี้ในการเก็บขอมูลจะมีรัศมีทําการอยูไมเกิน  100 

กิโลเมตรจากเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากงบประมาณการศึกษามี

จํากัด โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ผูทําการศึกษาไดกําหนด

ขนาดของกลุมนักกอลฟตัวอยางจาก  ตารางสาํเรจ็รปูของ  ทาโร ยามา

เน ที่ระดับความเชื่อม่ัน  0.95 ความคาดเคลื่อนไมเกินรอยละ  5 ได

จํานวน 400 ตัวอยาง  

ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ อายุ การศึกษา 

รายได อาชพี 

แตมตอ 

ปจจัยโครงสรางการ

ใหบริการ 

ผลิตภัณฑ ราคา ทาํเล

ที่ตั้ง การสงเสริมการ

ขาย กระบวนการ 

บุคลากร และ

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสนาม

กอลฟ 
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 การสุมกลุมตัวอยางจะเลือกสนามกอลฟในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน  5 สนาม  จาก  26 สนาม  จาก

การจับสลาก  จากการสุมตัวอยางเชิงเด่ียว  ( Simple Random 

Sampling) ซึ่งประกอบไปดวยสนามกอลฟเพรสซิเดนท  หนองจอก 

สนามกอลฟคาสคาตา  ลําลูกกา สนามกอลฟเดอะไพนกอลฟแอนด

ลอดจ หนองจอก สนามกอลฟเมืองเอก รังสิต และสนามกอลฟทหารบก 

รามอินทรา  โดยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  สนามละ  80 ตัวอยาง  

และสุมตัวอยางจากผูมาใชบริการในสนามกอลฟ จนครบดามจํานวน 

 การศึกษาในครั้งนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ผูทําการศึกษาเลือกวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยผู

ทําการศึกษา สง และรับแบบสอบถามกลับคืนดวยตัวผูทําการศึกษาเอง

ซึ่งดําเนินการแจกแบบสอบถาม จํานวน 400 ชดุ  

  การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งนี้  ผูทําการศึกษาไดใชการ

วิเคราะหขอมูล โดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป และทําการวิเคราะห

ผล โดยแยกสถิติที่ใชตามแบบสอบถามแตละตอนดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

 นําขอมูลที่ไดในตอนที่  1 เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของลูกผู

สัมภาษณแจกแจงความถี่  และ หาคารอยละ  แลวนํามาเสนอในรูปของ

ตารางและความเรยีง 

 ตอนที่  2 แบบรายงานพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนาม

กอลฟ นําขอมูลที่ไดจากการรายงานพฤติกรรมตางๆ  ตามสภาพความ

เปนจริง  ซึ่งประกอบไปดวย  ความถี่ในการใชบริการในรอบเดือน  ชวง

วันที่ใชบริการ  ระดับความยาก  งาย ของสนามที่เลือกใช  มาแจกแจง

ความถี่  และรอยละของพฤติกรรมขอตางๆ  แลวนําเสนอในรูปของ

ตาราง และความเรยีง 

 ตอนที่ 3 ปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ 

 นําขอมูลที่ไดในตอนที่  3 เกี่ยวกับระดับของปจจัยทาง

การตลาดดานตางๆ  มาแจกแจง  ความถี่  รอยละ  คาเฉลีย่  และทําการ

วเิคราะหคาเฉลีย่  ของคําตอบแตละขอ  แลวนําเสนอการแปลผลในรูป

ของตารางและความเรยีง โดยกําหนด เกณฑคาเฉลี่ย 

  

5. ผลการวเิคราะห 

 การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

สนามกอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  สามารถสรุป

เปนผลการวิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายรอยละ  73.5 มีชวง

อายุ 50 ปขึ้นไป  รอยละ  26.3 และชวงอายุระหวาง  20-24 ป รอยละ  

19.5 ตามลาํดับ  การศึกษาอยูใน  ระดับ  ปริญญาตรีถึงรอยละ  66.0 มี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ  27.0 นักเรียนนักศึกษา  25.5 และ 

ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ  รอยละ  23.3 รายไดเฉลี่ยตอเดือนสูง

กวา 45,000 บาทตอเดือนรอยละ  30.5 มีระดับแตมตออยูระหวาง  10-

18 รอยละ  39.5 สาเหตใุนการเลนกฬีากอลฟเพราะมีความสนใจเอง  

รอยละ 42.5 และเพื่อเขาสังคม  รอยละ  33.3 สาเหตุที่เขาไปใชบริการ

สนามกอลฟเนื่องจากพบปะสังสรรคเพื่อน  รอยละ  31.0 และฝกซอม

ฝมือ รอยละ 30.3 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการออกรอบในชวง

วันหยุดคือวัน เสาร-อาทิตย รอยละ 46.8 และวันธรรมดาในวัน  จันทร-

พุธ รอยละ  42.0 มีจํานวนครั้งในการใชบริการตอเดือน  3-4 ครั้งตอ

เดือน รอยละ 40.0 และ 1-2 ครั้งตอเดือน รอยละ 27.3 ระยะของสนาม

ที่เลือกจะเปนสนามที่สามารถเลนไดงายโดยเปนสนามที่มีระยะสั้น  

(พาร 4 ระยะเฉลี่ยไมเกิน  400 หลา) รอยละ  73.5 มีอุปสรรคน้ํานอย  

รอยละ 67.3 มีอุปสรรคทรายนอย รอยละ 67.3 สนามและมีรัฟสั้น  รอย

ละ 69.3 

 ปจจัยดานผูใหบริการมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการใน

ระดับปานกลาง  {คาเฉลีย่3.496 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.404} โดย

พบวามีปจจัยยอย ดานมีโปรประจําสนาม ที่มีความสําคัญในระดับนอย  

(คาเฉลีย่ 1.83) 

 ปจจัยดานราคามีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการในระดับ

ปานกลาง (คาเฉลีย่3.068 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.679) โดยพบวามี

ปจจัยยอยดานอัตราคากรีนฟที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการใน

ระดับมาก (คาเฉลีย่ 3.74) 

 ปจจัยดานกระบวนการมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการ

ในระดับปานกลาง (คาเฉลีย่ 3.24 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51228)  

 ปจจัยดานบุคลากรมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการใน

ระดับมาก (คาเฉลีย่ 4.1215 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.49553) 

 เพศที่แตกตางกันสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานผลิตภัณฑโดยรวมของสนาม

กอลฟแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  โดยคา P 

(ความนาจะเปน ) = 0.02 ระดับนัยสําคัญ  = .05 จึงปฏิเสธ  H0 และ

ยอมรบั H1 

 เพศที่แตกตางกันสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะกายภาพที่สัมผัสได

โดยรวม  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  คา P 

(ความนาจะเปน ) = 0.00 ระดับนัยสําคัญ  = .05 จึงปฏิเสธ  H0 และ

ยอมรบั H1 

 ปจจัยดานราคาจะมีปจจัยยอยเพียงปจจัยเดียวเทานั้นที่สงผล

ตอการตัดสินในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญ ซึ่งก็คือปจจัยยอยดานอัตราคาสมาชิก โดยความนาจะ

เปน หรือ P = 0.3 (Sig. (2-tailed) ต่ํากวา .05) 

 ปจจัยดานสงเสริมการขายจะมีปจจัยยอยเพียงปจจัยเดียว

เทานั้นที่สงผลตอการตัดสินในแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ  ซึ่งก็คือ

ปจจัยยอยดานมีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก  โดยความนาจะเปน  หรือ P 

= 0.01 (Sig. (2-tailed) ต่ํากวา .05) 

 ปจจัยดานกระบวนการจะมีปจจัยยอยเพียงปจจัยเดียวเทานั้น

ที่สงผลตอการตัดสินในแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ  ซึ่งก็คือปจจัยยอย

ดานมีการตอบขอซักถามของลูกคาอยางถูกตอง  โดยความนาจะเปน  

หรือ P = 0.00 (Sig. (2-tailed) ต่ํากวา .05) 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานผลิตภัณฑแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.5 มีจาํนวน  2 คู  คือ (1) กลุมอายุ

ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยผลิตภัณฑนอยกวากลุม  อายุ 25-

29 ป, 30-34 ป, 40-44 ป 45-49 ป และ 50 ปขึ้นไป และ (2) กลุมอายุ 
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20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัยยอยชื่อเสียงของสนามกอลฟนอยกวา

กลุมอายุ 25-29 ป 30-34 ป 40-44 ป 45-49 ป และ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคา  แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 มีจาํนวน 3 คู คือ (1) กลุมอายุต่ํากวา 20 

ป ใหความสําคัญตอปจจัยราคามากกวาทุกกลุม  (2) กลุมอายุ 20-24 ป 

ใหความสําคัญในปจจัยราคามากกวากลุม 50 ปขึ้นไป และ (3) อายุ 40-

44 ป ใหความสําคัญในปจจัยราคามากกวากลุมอายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานสงเสริมการขายแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 มีจาํนวน 5 คู คือ (1) กลุมอายุ

ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยสงเสริมการขายมากกวาทุกกลุม  

(2) กลุมอายุ 20-24 ป ใหความสําคัญในปจจัยสงเสริมการขายนอยกวา

กลุมอายุ  40-44 ป (3) กลุมอายุ  25-29 ป ใหความสําคัญในปจจัย

สงเสริมการขายนอยกวากลุมอายุ  40-44 ป (4) กลุมอายุ  35-39 ป ให

ความสําคัญในปจจัยสงเสริมการขายนอยกวากลุมอายุ  40-44 ป (5) 

กลุมอายุ 40-44 ป ใหความสําคัญในปจจัยสงเสริมการขายมากกวากลุม

อายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานกระบวนการแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  4 คู  คือ (1) กลุมอายุ

ต่ํากวา  20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยกระบวนการนอยกวากลุมอายุ  

30-34 ป และ 35-39 ป (2) กลุมอายุ 20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัย

กระบวนการนอยกวากลุมอายุ  30-34 ป และ  35-39 ป (3) กลุมอายุ  

30-34 ป ใหความสําคัญตอปจจัยกระบวนการมากกวากลุมอายุ  50 ป

ขึ้นไป  (4) กลุมอายุ  35-39 ป ความสําคัญตอปจจัยกระบวนการ

มากกวากลุมอายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากรแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  4 คู  คือ (1) กลุมอายุต่ํากวา  

20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานบุคลากร  นอยกวาทุกกลุมอายุ  (2) 

กลุมอายุ  20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัยกระบวนการนอยกวากลุม

อายุ  40-44 ป (3) กลุมอายุ  25-29 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดาน

บุคลากร มากกวากลุมอายุ 40-44 ป และ 45-49 ป (4) กลุมอายุ 40-44 

ป วามสําคัญตอปจจัยดานบุคลากร มากกวากลุมอายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทางกายภาพ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู  คือ (1) 

กลุมอายุต่ํากวา  20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพที่จับตองไดนอยกวากลุมอายุ 35-39 ป 40-44 ป และ 50 ปขึ้น

ไป (2) กลุมอายุ  20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพที่จับตองไดนอยกวากลุมอายุ  35-39 ป, 40-44 ป, 45-49 ป 

และ 50 ปขึ้นไป 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานปจจัยผลิตภัณฑ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู  คือ (1) 

กลุมระดับการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเทาใหความสําคัญดานปจจัย

ผลิตภัณฑนอยกวากลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  (2) กลุม

ระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญดานปจจัยผลิตภัณฑมากกวา

กลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคาแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน 1 คู คือ (1) กลุมระดับ

การศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ราคามากกวาทุกกลุม 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานสงเสริมการขาย

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน 4 คู คือ (1) 

กลุมระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานสงเสริมการขายมากกวาระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูง

กวาปริญญาตรี  (2) ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือ

เทียบเทาใหความสําคัญกับปจจัยดานสงเสริมการขายมากกวาระดับ

การศึกษาปริญญาตรี  (3) ระดับการศึกษาอนุปริญญาตรีหรือเทียบเทา

ใหความสําคัญกับปจจัยดานสงเสริมการขายมากกวาระดับการศึกษา

ปรญิญาตรี (4) ระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สงเสริมการขายมากกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานกระบวนการ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน 2 คู คือ (1) 

กลุมระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานกระบวนการนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  (2) 

ระดับการศึกษาปริญญาตรีความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการนอย

กวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากรแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุม

ระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับปจจัย

ดานบุคลากรนอยกวาระดับการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเทา  ระดับ

ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี  (2) ระดับการศึกษาปริญญาตรี

ความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวา

ปรญิญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทาง

กายภาพที่จับตองไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุมระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอน

ปลายใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่จับตองได  

นอยกวาระดับการศึกษาปริญญาตรี  (2) กลุมระดับการศึกษาปริญญา

ตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่จับตองได  นอย

กวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 1 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียนนักศึกษาให

ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ  นอยกวากลุมอาชีพ  พนักงาน

บริษัทเอกชน, ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 
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 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคาแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 1 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียน

นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา  มากกวากลุมอาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานกระบวนการแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 3 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียน

นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ  นอยกวากลุมอาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และอื่นๆ (2) กลุม

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ  

มากกวากลุมอาชีพ  ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ  (3) ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ  

ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ  มากกวากลุมอาชีพ  ธุรกิจ

สวนตัว/อาชีพอิสระ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากร  แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียน

นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากร  นอยกวากลุมอาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และอื่นๆ (2) กลุม

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากร  

มากกวากลุมอาชีพ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทางกายภาพที่จับตอง

ไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ 

(1) กลุมอาชีพนักเรียนนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะ

ทางกายภาพที่จับตองได  นอยกวาทุกกลุมอาชีพ  (2) กลุมอาชีพธุรกิจ

สวนตัว /อาชีพ ใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่จับ

ตองได มากกวาอาชีพอื่นๆ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุมรายไดนอย

กวาหรือเทากับ  8,000 บาท  ใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑนอย

กวากลุมรายได  30,001 - 45,000 และสูงกวา  45,000 บาท  (2) กลุม

รายได  8,001 -  15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑนอย

กวากลุมรายได 30,001 - 45,000 และสูงกวา 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคาแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน   2 คู คือ (1) กลุมรายไดนอย

กวาหรือเทากับ 8,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยราคามากกวา กลุม

รายได กลุมรายได 15,000 - 30,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท (2) 

กลุมรายได  15,000 - 30,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยราคานอย

กวากลุมรายได 30,001 - 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานสงเสริมการขายแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู คือ (1) กลุมรายได

นอยกวาหรือเทากับ  8,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยสงเสริมการ

ขายมากกวา กลุมรายได  8,000 - 15,000 บาท 15,001 - 30,000 บาท 

และสูงกวา  45 ,000 บาท  (2) กลุมรายได  8,000  - 15,000 บาท  ให

ความสําคัญกับปจจัยสงเสริมการขายนอยกวา  กลุมรายได  30,001 -

45,000 บาท และ สูงกวา 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากรแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุมรายไดนอย

กวาหรือเทากับ  8,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยบุคลากรนอยกวา  

กลุมรายได  30,001 - 45,000 บาท และสูงกวา  45,000 บาท (2) กลุม

รายได  8,000 - 15,000 บาท  ใหความสําคัญกับปจจัยบุคลากร  นอย

กวา กลุมรายได 30,001 - 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทางกายภาพแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุม

รายไดนอยกวาหรือเทากับ  8 ,000 บาท  ใหความสําคัญกับปจจัย

ลักษณะทางกายภาพที่จับตองได  นอยกวา  กลุมรายได  30 ,001  -   

45,000 บาท (2) กลุมรายได  8,000 - 15,000 บาท ใหความสําคัญกับ

ปจจัยลักษณะทางกายภาพที่จับตองได นอยกวา กลุมรายได  15,001 -

30,000 บาท 30,001 - 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท 

 

6. สรุป 

 จากการศึกษาพบวา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการสนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  

จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในแตละดานนั้น  มีระดับความสําคัญที่แตกตางกันตอ

กลุมผูทําแบบสอบถาม  โดยสามารถสรุปผลไดวา  ปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล ของผูตอบแบบสอบถามโดยใหระดับความสาํคญัโดยรวมใน

ระดับมาก  ไดแก  ปจจัยดาน  บุคลากร  โดยมีปจจัยยอยในระดับ

ความสําคัญสูงสุดในระดับมากที่สุด คือ พนักงานเอาใจใสในการบริการ  

สวน  พนักงานมีความรูในขั้นตอนบริการ  พนักงานบริการไดอยาง

รวดเร็ว พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท และพนักงานมีความรูใน

กีฬากอลฟมีความสําคัญอยูในระดับที่มาก  

 ปจจัยหลักตอมาที่ไดคะแนนรวมในระดับที่มาก  คือ ปจจัยดาน

การสงเสรมิการขาย โดยมีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุดในระดับ

มากคือ  มีกิจกรรมลดราคา  และการขายพรอมสิทธิพิเศษตางๆ  สวน

สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกไดระดับความสําคัญปานกลาง ซึ่งจากขอมูลนี้

สะทอนใหเห็นวาปจจัยดังกลาวทั้งสองปจจัยมีความสําคัญอยางมากตอ

การตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนปจจัยที่ไดรับคะแนนรวมในระดับปานกลาง  ไดแก ปจจัย

ดานผูใหบริการ  ปจจัยดานราคา  และปจจัยดานกระบวนการโดย

สามารถแยกแยะระดับความสําคัญของปจจัยยอยไดดังนี้ 

 ปจจัยดานผูใหบริการ  มีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุด

ในระดับมาก คือ สภาพแฟรเวย กรีน และทีออฟที่สมบูรณ  ทําเลที่ตั้งที่

สะดวกตอการเดินทาง บรเิวณคลบัเฮาสสะอาดอากาศปลอดโปรง  มีสิ่ง

อํานวยความสะดวกเพียงพอตอความตองการ  มีความปลอดภยัใน

ทรัพยสิน  มีความปลอดภัยในการเลนกอลฟ  สวนปจจัยยอยที่มี

ความสําคัญในระดับปานกลางคือ  ชื่อเสียงของสนามกอลฟ  อาหารมี
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รสชาติดี มีสนามฝกซอม และ คลับเฮาสตกแตงสวยงาม สวนปจจัยยอย

ที่ไดความสําคัญในระดับนอยคือ มีโปรประจําสนาม 

 ปจจัยดานราคา มีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุดในระดับ

มาก คือ อัตราคากรีนฟ  สวนปจจัยที่ไดระดับความสําคัญปานกลางคือ  

อัตราคาแคดด้ี อัตราคาเชารถกอลฟ อตัราคาอาหาร และคาสมาชิก 

 ปจจัยดานกระบวนการมีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุด

ในระดับมาก คือ มีการจัดลําดับการใหบริการที่รวดเร็ว  มีการแกปญหา

ใหกับลูกคาอยางรวดเร็ว  มีการตอบขอซักถามของลูกคาอยางถูกตอง  

และ มีการนําเสนอหรือแจงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับอยางถูกตอง  สวน

ปจจัยที่ไดรับความสําคัญในระดับปานกลางคือ  สามารถสัง่จองผาน

โทรศัพทได และชําระเงินดวยบัตรเครดิตได สวนปจจัยที่ไดความสําคัญ

ในระดับนอยคือ  สั่งจองผานเวปไซตได  และสามารถชาํระเงินผานเวป

ไซตได 

 การศึกษาในครั้งนี้  ผูทําการศึกษาไดตั้งสมมติฐานขึ้นมาเพื่อ

เปนการสงเสริมแนวคิดในการพัฒนาแผนการตลาดจากผลการศึกษานี้

ใหเปนไปอยางไดผล  และตรงกับกลุมเปาหมายที่สุด  โดยอางองิจาก

ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล  และพฤติกรรมการใชบริการ  ที่มีผลหรือ

สอดคลองจากปจจัยสวนผสมทางการตลาดตอความสําคัญในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟ โดยมีสมติฐานดังนี้ 

 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน  สงผลตอการ

ตัดสินใจในการเลือก ใชบริการสนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟในเขต

กรุงเทพและปริมณฑลแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2 แตมตอที่แตกตางกันมีผลตอการเลือกระดับ

ความยากงายของสนามกอลฟที่จะเขาไปใชบริการ 

 สมมติฐานที่ 3 สาเหตุในการเลนกอลฟที่แตกตางกันสงผลตอ

ความถี่ในการใชบริการที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 4 สาเหตุในการเขาไปใชบริการสนามกอลฟที่

แตกตางกันสงผลตอกับระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการของปจจัยดานราคาในปจจัยยอย อัตราคากรีนฟ 
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