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บทคัดยอ  

ในการศึกษาผูทําการศึกษาไดเลือกศึกษาความสัมพันธระวาง

ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานการตลาดบริการ  ที่มีผลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟของ  ผูเลนกีฬากอลฟในเขต

จังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยผูศึกษามีวัตถุประสงคใน

การศึกษาคือ  (1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

สนามกอลฟของกลุมตัวอยาง  (2) เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดบริการที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินในเลือกใชบริการ

สนามกอลฟ โดยผลการศึกษาพบวา 

 สมมติฐานดานประชากรศาสตรในเรื่องความแตกตางกัน  เพศ 

อายุ  การศึกษา  อาชีพ  และรายได  จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการสนามกอลฟ และตอบสนองตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดใน

ดานตางๆ แตกตางกนั  

 สมมติฐานดานปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการในแตละดานนั้น มีระดับความสําคัญที่แตกตาง

กันตอกลุมผูทําแบบสอบถามตามหลักประชากรศาสตร  โดยสามารถ

สรุปผลไดวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ของผูตอบแบบสอบถาม  โดยให

ระดับความสาํคัญโดยรวมในระดับมาก  ไดแก  ปจจัยดาน  บุคลากร  

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  สวนปจจัยที่ไดรับคะแนนรวมในระดับ

ปานกลางไดแก  ปจจัยดานผูใหบริการ  ปจจัยดานราคา  และปจจัยดาน

กระบวนการ 

 

คําสําคัญ – ปจจัยทางการตลาด, บริการสนามกอลฟ 

 

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 

 ในปจจุบันอุตสาหกรรมกอลฟในประเทศไทยมีการเติบโตขึ้น

อยางมาก   โดยสามารถสังเกตไดจากจํานวนของสนามกอลฟใหมที่มี

การกอสรางเพิ่มขึ้นในทุกๆ ป และจํานวนของผูเลนกีฬากอลฟที่เพิ่มขึ้น

ในทุกๆ ภาคของประเทศ   ซึ่งมีผลมาจากราคาที่ถูกลงของทั้งอุปกรณ

การเลน   รวมทั้งคาธรรมเนียมสนามตอการเลนหนึ่งครั้งของการเลน

กีฬาชนิดนี้  สงผลใหเกิด  การแขงขันกันอยางสูงระหวางสนามกอลฟ

ดวยกัน  โดยในประเทศไทยมีสนามกอลฟกวาสองรอยแหงทั่วประเทศ  

แบงเปนสนามกอลฟที่บริหารงานโดยบริษัทหางรานเอกชน  หรือบุคคล  

จํานวน  160 แหง [11] และบริหารโดยองคกรของรัฐเชน  หนวยงาน

ทหาร  องคการไฟฟาสวนภูมิภาค  การรถไฟแหงประเทศไทย  และ

หนวยงานอื่นๆ อีก 40 แหง โดยระดับของราคา  การบริการรวมทั้งการ

บริหารจัดการ  จะแตกตางกันไปตามปจจัยในเรื่องของนโยบายทาง

การตลาดของผูบริหารหรือเจาของ  ทําเลที่ตั้ง  และความสมบูรณของ

สภาพสนาม เปนตน   

 โดยนโยบายหลักของสนามกอลฟที่บริหารโดยเอกชนกับ

สนามกอลฟที่บริหารโดยหนวยงานของรัฐจะมีสวนที่แตกตางกันคือ   
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นโยบายหลักของสนามกอลฟที่บริหารโดยเอกชนจะมีนโยบายในการ

แขงขันเพื่อการทํากําไรสูงสุดโดยใชกลยุทธทางการตลาดเพื่อสวนแบง

การตลาดสูงสุด  สวนของสนามกอลฟที่บริหารโดยภาครัฐนั้นจะมี

นโยบายเพื่อใหเปนสวัสดิการของเจาหนาที่หรือพนักงาน  เพื่อใชเปน

สถานที่พักผอนหรือออกกําลังกายจึงไมมีนโยบายหรือกลยุทธทาง

การตลาดที่แขงขันกันอยางเขมขนเหมือนกับสนามกอลฟที่บริหารงาน

โดยเอกชน  แตก็ยังมีบางแหงที่มีดําเนินการทํากลยุทธทางการตลาด

เพื่อแขงขันกับสนามกอลฟเอกชน ซึ่งสนามกอลฟที่ดําเนินการลักษณะ

นี้จะเปนสนามกอลฟที่มีศักยภาพเพียงพอหรืออยูในทําเลที่ตั้งที่

เหมาะสม แตก็ถือวาเปนสวนนอยมาก ดังนั้นสภาพของการแขงขันทาง

การตลาดของสนามกอลฟในปจจุบัน  ผูบริหารสนามกอลฟจึงมีความ

จําเปนที่จะตองเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภค  [12] ซึ่งในที่นี้คือผูเลน

กีฬากอลฟ  เพื่อที่จะสามารถสรางกลยุทธที่ตรงใจของผูเลนกีฬากอลฟ

เพื่อทําใหเกิดการสรางกําไรสูงสุด  จากการรักษาลูกคาใหเขามาใช

บริการซ้ํา  สงผลใหเกิดสวนแบงตลาดสูงที่สุด  ซึ่งการวางกลยุทธที่

ถูกตองนั้นสําหรับสนามกอลฟหลายๆ  แหงอาจยังเปนปญหาหรือไม

สามารถทําไดอยางเต็มประสิทธิภาพ หรืออาจทําไดดวยการลองผิดลอง

ถูก ซึ่งเปนผลมาจากการขาดความเขาใจหรือขาดการศึกษาพฤติกรรม

การใชบริการของผูเลนกีฬากอลฟอยางแทจริง  ทําใหเกิดการสูญเปลา

ทางดานเงินทุน แรงงาน และเวลา จากการทํากลยุทธที่ไมไดผลหรือไม

ตรงใจลูกคากลุมเปาหมาย 

 การทําสารนิพนธนี้จะทําการศึกษาปจจัยที่ทําใหผูเลนกีฬา

กอลฟที่อาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตัดสินใจ

เลือกใชบริการสนามกอลฟ  ของผูเลนกีฬากอลฟที่อยูในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่สําคัญ

และเพื่อวิเคราะหแนวโนมที่เปนไปไดในอนาคต  ซึ่งจะสงผลใหเกิดการ

พัฒนาทางดานการกําหนดกลยุทธของสนามกอลฟในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

   

2. วตัถปุระสงคของการศึกษา 

2.1 เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่สําคัญตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการ

สนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟในเขตพื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล ซึ่งจะสามารถสงผลใหสนามกอลฟสามารถสรางกลยุทธ

ทางการตลาดเพื่อทําใหเกิดความพอใจสูงสุดของลูกคา สงผลใหเกิดการ

ใชบริการซ้ําและรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไวได  และยังสงผลใหเกิดกําไร

สูงสุดอีกดวย 

2.2 เพื่อศึกษาโครงสรางการบริการเพื่อรองรับกลยุทธการใหบริการบน

ปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

2.3 เพื่อศึกษาแนวทางใหมในการสรางหรือพัฒนารูปแบบของบริการ  

กลยุทธใหมในการนําไปประยุกตใชกับแผนการตลาดของสนามกอลฟ  

เพื่อความพอใจสูงสุดของลูกคากลุมเปาหมาย และเพื่อกําไรสูงสุด 

 

3. ขอบเขตของการศึกษา 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาเปนกลุมประชากรของผูเลนกีฬา

กอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กลุมตัวอยางที่ใช

ในการศึกษาเปนผูเลนกีฬากอลฟ  จากสนามกอลฟตางๆ  ในพื้นที่

จังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจะกําหนดกลุมตัวอยางจาก

ประชากรเปนจํานวน 400 คน จากประชากรทั้งหมด 

 ตัวแปรที่ศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระแบงเปนดังนี้ 

 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ จากกลุมตัวอยางทั้งเพศชายและ

เพศหญิงอายุ  ตั้งแต  20-60 ป กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี  และ

ปริญญาตรีขึ้นไป  รายได ตั้งแต 8,000 บาท ขึ้นไป เปนนักศึกษา  นัก

ธุรกิจ ขาราชการ  พนักงานองคการของรัฐบาล  และพนักงานองคการ

เอกชน อัตราการถือแตมตอ (Handicap) ตั้งแต 0 ถึง 36 

 ปจจัยโครงสรางการใหบริการ  ไดแก ผลิตภัณฑ  ราคา ทําเล

ที่ตั้ง จากความสะดวกในการเดินทาง การสงเสรมิการขาย กระบวนการ 

บุคคล  จากคุณภาพการใหบริการของพนักงานของสนามกอลฟ  เชน

แคดด้ี  พนักงานเสิรฟ  พนักงานตอนรับ  พนักงานจําหนายสินคา  

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  หรือ  หลักฐานทางวัตถุ  จากสภาพความ

สวยงาม และสิ่งอํานวยความสะดวก เปนตน 

2. ตัวแปรตาม  ไดแก  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม

กอลฟ ที่เกิดจากปจจัยจากตัวแปรอิสระที่แตกตางกันของแตละบุคคล  

เปนผลลัพธที่เปนวัตถุประสงคหลักของการทําการศึกษาสวนผสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟ  

ของผูเลนกีฬากอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดย

ความสัมพันธของปจจัยและตัวแปรตางๆ สามารถแสดงไดดังรูปที่ 1 

             ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

4. วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ 

 ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้คือประชากร

นักกอลฟชาวไทยที่ใชบริการสนามกอลฟเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล  ทั้งนี้ในการเก็บขอมูลจะมีรัศมีทําการอยูไมเกิน  100 

กิโลเมตรจากเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากงบประมาณการศึกษามี

จํากัด โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ผูทําการศึกษาไดกําหนด

ขนาดของกลุมนักกอลฟตัวอยางจาก  ตารางสาํเรจ็รปูของ  ทาโร ยามา

เน ที่ระดับความเชื่อม่ัน  0.95 ความคาดเคลื่อนไมเกินรอยละ  5 ได

จํานวน 400 ตัวอยาง  

ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ อายุ การศึกษา 

รายได อาชพี 

แตมตอ 

ปจจัยโครงสรางการ

ใหบริการ 

ผลิตภัณฑ ราคา ทาํเล

ที่ตั้ง การสงเสริมการ

ขาย กระบวนการ 

บุคลากร และ

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสนาม

กอลฟ 
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 การสุมกลุมตัวอยางจะเลือกสนามกอลฟในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน  5 สนาม  จาก  26 สนาม  จาก

การจับสลาก  จากการสุมตัวอยางเชิงเด่ียว  ( Simple Random 

Sampling) ซึ่งประกอบไปดวยสนามกอลฟเพรสซิเดนท  หนองจอก 

สนามกอลฟคาสคาตา  ลําลูกกา สนามกอลฟเดอะไพนกอลฟแอนด

ลอดจ หนองจอก สนามกอลฟเมืองเอก รังสิต และสนามกอลฟทหารบก 

รามอินทรา  โดยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  สนามละ  80 ตัวอยาง  

และสุมตัวอยางจากผูมาใชบริการในสนามกอลฟ จนครบดามจํานวน 

 การศึกษาในครั้งนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ผูทําการศึกษาเลือกวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยผู

ทําการศึกษา สง และรับแบบสอบถามกลับคืนดวยตัวผูทําการศึกษาเอง

ซึ่งดําเนินการแจกแบบสอบถาม จํานวน 400 ชดุ  

  การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งนี้  ผูทําการศึกษาไดใชการ

วิเคราะหขอมูล โดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป และทําการวิเคราะห

ผล โดยแยกสถิติที่ใชตามแบบสอบถามแตละตอนดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

 นําขอมูลที่ไดในตอนที่  1 เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของลูกผู

สัมภาษณแจกแจงความถี่  และ หาคารอยละ  แลวนํามาเสนอในรูปของ

ตารางและความเรยีง 

 ตอนที่  2 แบบรายงานพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนาม

กอลฟ นําขอมูลที่ไดจากการรายงานพฤติกรรมตางๆ  ตามสภาพความ

เปนจริง  ซึ่งประกอบไปดวย  ความถี่ในการใชบริการในรอบเดือน  ชวง

วันที่ใชบริการ  ระดับความยาก  งาย ของสนามที่เลือกใช  มาแจกแจง

ความถี่  และรอยละของพฤติกรรมขอตางๆ  แลวนําเสนอในรูปของ

ตาราง และความเรยีง 

 ตอนที่ 3 ปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ 

 นําขอมูลที่ไดในตอนที่  3 เกี่ยวกับระดับของปจจัยทาง

การตลาดดานตางๆ  มาแจกแจง  ความถี่  รอยละ  คาเฉลีย่  และทําการ

วเิคราะหคาเฉลีย่  ของคําตอบแตละขอ  แลวนําเสนอการแปลผลในรูป

ของตารางและความเรยีง โดยกําหนด เกณฑคาเฉลี่ย 

  

5. ผลการวเิคราะห 

 การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

สนามกอลฟในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  สามารถสรุป

เปนผลการวิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายรอยละ  73.5 มีชวง

อายุ 50 ปขึ้นไป  รอยละ  26.3 และชวงอายุระหวาง  20-24 ป รอยละ  

19.5 ตามลาํดับ  การศึกษาอยูใน  ระดับ  ปริญญาตรีถึงรอยละ  66.0 มี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ  27.0 นักเรียนนักศึกษา  25.5 และ 

ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ  รอยละ  23.3 รายไดเฉลี่ยตอเดือนสูง

กวา 45,000 บาทตอเดือนรอยละ  30.5 มีระดับแตมตออยูระหวาง  10-

18 รอยละ  39.5 สาเหตใุนการเลนกฬีากอลฟเพราะมีความสนใจเอง  

รอยละ 42.5 และเพื่อเขาสังคม  รอยละ  33.3 สาเหตุที่เขาไปใชบริการ

สนามกอลฟเนื่องจากพบปะสังสรรคเพื่อน  รอยละ  31.0 และฝกซอม

ฝมือ รอยละ 30.3 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการออกรอบในชวง

วันหยุดคือวัน เสาร-อาทิตย รอยละ 46.8 และวันธรรมดาในวัน  จันทร-

พุธ รอยละ  42.0 มีจํานวนครั้งในการใชบริการตอเดือน  3-4 ครั้งตอ

เดือน รอยละ 40.0 และ 1-2 ครั้งตอเดือน รอยละ 27.3 ระยะของสนาม

ที่เลือกจะเปนสนามที่สามารถเลนไดงายโดยเปนสนามที่มีระยะสั้น  

(พาร 4 ระยะเฉลี่ยไมเกิน  400 หลา) รอยละ  73.5 มีอุปสรรคน้ํานอย  

รอยละ 67.3 มีอุปสรรคทรายนอย รอยละ 67.3 สนามและมีรัฟสั้น  รอย

ละ 69.3 

 ปจจัยดานผูใหบริการมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการใน

ระดับปานกลาง  {คาเฉลีย่3.496 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.404} โดย

พบวามีปจจัยยอย ดานมีโปรประจําสนาม ที่มีความสําคัญในระดับนอย  

(คาเฉลีย่ 1.83) 

 ปจจัยดานราคามีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการในระดับ

ปานกลาง (คาเฉลีย่3.068 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.679) โดยพบวามี

ปจจัยยอยดานอัตราคากรีนฟที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการใน

ระดับมาก (คาเฉลีย่ 3.74) 

 ปจจัยดานกระบวนการมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการ

ในระดับปานกลาง (คาเฉลีย่ 3.24 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51228)  

 ปจจัยดานบุคลากรมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการใน

ระดับมาก (คาเฉลีย่ 4.1215 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.49553) 

 เพศที่แตกตางกันสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานผลิตภัณฑโดยรวมของสนาม

กอลฟแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  โดยคา P 

(ความนาจะเปน ) = 0.02 ระดับนัยสําคัญ  = .05 จึงปฏิเสธ  H0 และ

ยอมรบั H1 

 เพศที่แตกตางกันสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะกายภาพที่สัมผัสได

โดยรวม  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  คา P 

(ความนาจะเปน ) = 0.00 ระดับนัยสําคัญ  = .05 จึงปฏิเสธ  H0 และ

ยอมรบั H1 

 ปจจัยดานราคาจะมีปจจัยยอยเพียงปจจัยเดียวเทานั้นที่สงผล

ตอการตัดสินในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญ ซึ่งก็คือปจจัยยอยดานอัตราคาสมาชิก โดยความนาจะ

เปน หรือ P = 0.3 (Sig. (2-tailed) ต่ํากวา .05) 

 ปจจัยดานสงเสริมการขายจะมีปจจัยยอยเพียงปจจัยเดียว

เทานั้นที่สงผลตอการตัดสินในแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ  ซึ่งก็คือ

ปจจัยยอยดานมีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก  โดยความนาจะเปน  หรือ P 

= 0.01 (Sig. (2-tailed) ต่ํากวา .05) 

 ปจจัยดานกระบวนการจะมีปจจัยยอยเพียงปจจัยเดียวเทานั้น

ที่สงผลตอการตัดสินในแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ  ซึ่งก็คือปจจัยยอย

ดานมีการตอบขอซักถามของลูกคาอยางถูกตอง  โดยความนาจะเปน  

หรือ P = 0.00 (Sig. (2-tailed) ต่ํากวา .05) 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานผลิตภัณฑแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.5 มีจาํนวน  2 คู  คือ (1) กลุมอายุ

ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยผลิตภัณฑนอยกวากลุม  อายุ 25-

29 ป, 30-34 ป, 40-44 ป 45-49 ป และ 50 ปขึ้นไป และ (2) กลุมอายุ 
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20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัยยอยชื่อเสียงของสนามกอลฟนอยกวา

กลุมอายุ 25-29 ป 30-34 ป 40-44 ป 45-49 ป และ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคา  แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 มีจาํนวน 3 คู คือ (1) กลุมอายุต่ํากวา 20 

ป ใหความสําคัญตอปจจัยราคามากกวาทุกกลุม  (2) กลุมอายุ 20-24 ป 

ใหความสําคัญในปจจัยราคามากกวากลุม 50 ปขึ้นไป และ (3) อายุ 40-

44 ป ใหความสําคัญในปจจัยราคามากกวากลุมอายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานสงเสริมการขายแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 มีจาํนวน 5 คู คือ (1) กลุมอายุ

ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยสงเสริมการขายมากกวาทุกกลุม  

(2) กลุมอายุ 20-24 ป ใหความสําคัญในปจจัยสงเสริมการขายนอยกวา

กลุมอายุ  40-44 ป (3) กลุมอายุ  25-29 ป ใหความสําคัญในปจจัย

สงเสริมการขายนอยกวากลุมอายุ  40-44 ป (4) กลุมอายุ  35-39 ป ให

ความสําคัญในปจจัยสงเสริมการขายนอยกวากลุมอายุ  40-44 ป (5) 

กลุมอายุ 40-44 ป ใหความสําคัญในปจจัยสงเสริมการขายมากกวากลุม

อายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานกระบวนการแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  4 คู  คือ (1) กลุมอายุ

ต่ํากวา  20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยกระบวนการนอยกวากลุมอายุ  

30-34 ป และ 35-39 ป (2) กลุมอายุ 20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัย

กระบวนการนอยกวากลุมอายุ  30-34 ป และ  35-39 ป (3) กลุมอายุ  

30-34 ป ใหความสําคัญตอปจจัยกระบวนการมากกวากลุมอายุ  50 ป

ขึ้นไป  (4) กลุมอายุ  35-39 ป ความสําคัญตอปจจัยกระบวนการ

มากกวากลุมอายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากรแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  4 คู  คือ (1) กลุมอายุต่ํากวา  

20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานบุคลากร  นอยกวาทุกกลุมอายุ  (2) 

กลุมอายุ  20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัยกระบวนการนอยกวากลุม

อายุ  40-44 ป (3) กลุมอายุ  25-29 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดาน

บุคลากร มากกวากลุมอายุ 40-44 ป และ 45-49 ป (4) กลุมอายุ 40-44 

ป วามสําคัญตอปจจัยดานบุคลากร มากกวากลุมอายุ 50 ปขึ้นไป 

 กลุมอายุตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทางกายภาพ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู  คือ (1) 

กลุมอายุต่ํากวา  20 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพที่จับตองไดนอยกวากลุมอายุ 35-39 ป 40-44 ป และ 50 ปขึ้น

ไป (2) กลุมอายุ  20-24 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพที่จับตองไดนอยกวากลุมอายุ  35-39 ป, 40-44 ป, 45-49 ป 

และ 50 ปขึ้นไป 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานปจจัยผลิตภัณฑ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู  คือ (1) 

กลุมระดับการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเทาใหความสําคัญดานปจจัย

ผลิตภัณฑนอยกวากลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  (2) กลุม

ระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญดานปจจัยผลิตภัณฑมากกวา

กลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคาแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน 1 คู คือ (1) กลุมระดับ

การศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ราคามากกวาทุกกลุม 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานสงเสริมการขาย

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน 4 คู คือ (1) 

กลุมระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานสงเสริมการขายมากกวาระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูง

กวาปริญญาตรี  (2) ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือ

เทียบเทาใหความสําคัญกับปจจัยดานสงเสริมการขายมากกวาระดับ

การศึกษาปริญญาตรี  (3) ระดับการศึกษาอนุปริญญาตรีหรือเทียบเทา

ใหความสําคัญกับปจจัยดานสงเสริมการขายมากกวาระดับการศึกษา

ปรญิญาตรี (4) ระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สงเสริมการขายมากกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานกระบวนการ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน 2 คู คือ (1) 

กลุมระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานกระบวนการนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  (2) 

ระดับการศึกษาปริญญาตรีความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการนอย

กวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากรแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุม

ระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับปจจัย

ดานบุคลากรนอยกวาระดับการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเทา  ระดับ

ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี  (2) ระดับการศึกษาปริญญาตรี

ความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวา

ปรญิญาตรี 

 ระดับการศึกษาตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทาง

กายภาพที่จับตองไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุมระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอน

ปลายใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่จับตองได  

นอยกวาระดับการศึกษาปริญญาตรี  (2) กลุมระดับการศึกษาปริญญา

ตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่จับตองได  นอย

กวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 1 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียนนักศึกษาให

ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ  นอยกวากลุมอาชีพ  พนักงาน

บริษัทเอกชน, ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 
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 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคาแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 1 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียน

นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา  มากกวากลุมอาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานกระบวนการแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 3 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียน

นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ  นอยกวากลุมอาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และอื่นๆ (2) กลุม

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ  

มากกวากลุมอาชีพ  ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ  (3) ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ  

ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ  มากกวากลุมอาชีพ  ธุรกิจ

สวนตัว/อาชีพอิสระ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากร  แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู คือ (1) กลุมอาชีพนักเรียน

นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากร  นอยกวากลุมอาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และอื่นๆ (2) กลุม

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากร  

มากกวากลุมอาชีพ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทางกายภาพที่จับตอง

ไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ 

(1) กลุมอาชีพนักเรียนนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะ

ทางกายภาพที่จับตองได  นอยกวาทุกกลุมอาชีพ  (2) กลุมอาชีพธุรกิจ

สวนตัว /อาชีพ ใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่จับ

ตองได มากกวาอาชีพอื่นๆ 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุมรายไดนอย

กวาหรือเทากับ  8,000 บาท  ใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑนอย

กวากลุมรายได  30,001 - 45,000 และสูงกวา  45,000 บาท  (2) กลุม

รายได  8,001 -  15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑนอย

กวากลุมรายได 30,001 - 45,000 และสูงกวา 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานราคาแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน   2 คู คือ (1) กลุมรายไดนอย

กวาหรือเทากับ 8,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยราคามากกวา กลุม

รายได กลุมรายได 15,000 - 30,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท (2) 

กลุมรายได  15,000 - 30,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยราคานอย

กวากลุมรายได 30,001 - 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานสงเสริมการขายแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจาํนวน 2 คู คือ (1) กลุมรายได

นอยกวาหรือเทากับ  8,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยสงเสริมการ

ขายมากกวา กลุมรายได  8,000 - 15,000 บาท 15,001 - 30,000 บาท 

และสูงกวา  45 ,000 บาท  (2) กลุมรายได  8,000  - 15,000 บาท  ให

ความสําคัญกับปจจัยสงเสริมการขายนอยกวา  กลุมรายได  30,001 -

45,000 บาท และ สูงกวา 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานบุคลากรแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุมรายไดนอย

กวาหรือเทากับ  8,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยบุคลากรนอยกวา  

กลุมรายได  30,001 - 45,000 บาท และสูงกวา  45,000 บาท (2) กลุม

รายได  8,000 - 15,000 บาท  ใหความสําคัญกับปจจัยบุคลากร  นอย

กวา กลุมรายได 30,001 - 45,000 บาท 

 อาชีพตางๆ  มีความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟดานลักษณะทางกายภาพแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 มีจาํนวน  2 คู คือ (1) กลุม

รายไดนอยกวาหรือเทากับ  8 ,000 บาท  ใหความสําคัญกับปจจัย

ลักษณะทางกายภาพที่จับตองได  นอยกวา  กลุมรายได  30 ,001  -   

45,000 บาท (2) กลุมรายได  8,000 - 15,000 บาท ใหความสําคัญกับ

ปจจัยลักษณะทางกายภาพที่จับตองได นอยกวา กลุมรายได  15,001 -

30,000 บาท 30,001 - 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท 

 

6. สรุป 

 จากการศึกษาพบวา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการสนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  

จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในแตละดานนั้น  มีระดับความสําคัญที่แตกตางกันตอ

กลุมผูทําแบบสอบถาม  โดยสามารถสรุปผลไดวา  ปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล ของผูตอบแบบสอบถามโดยใหระดับความสาํคญัโดยรวมใน

ระดับมาก  ไดแก  ปจจัยดาน  บุคลากร  โดยมีปจจัยยอยในระดับ

ความสําคัญสูงสุดในระดับมากที่สุด คือ พนักงานเอาใจใสในการบริการ  

สวน  พนักงานมีความรูในขั้นตอนบริการ  พนักงานบริการไดอยาง

รวดเร็ว พนักงานสุภาพ อัธยาศัยดี มีมารยาท และพนักงานมีความรูใน

กีฬากอลฟมีความสําคัญอยูในระดับที่มาก  

 ปจจัยหลักตอมาที่ไดคะแนนรวมในระดับที่มาก  คือ ปจจัยดาน

การสงเสรมิการขาย โดยมีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุดในระดับ

มากคือ  มีกิจกรรมลดราคา  และการขายพรอมสิทธิพิเศษตางๆ  สวน

สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกไดระดับความสําคัญปานกลาง ซึ่งจากขอมูลนี้

สะทอนใหเห็นวาปจจัยดังกลาวทั้งสองปจจัยมีความสําคัญอยางมากตอ

การตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนปจจัยที่ไดรับคะแนนรวมในระดับปานกลาง  ไดแก ปจจัย

ดานผูใหบริการ  ปจจัยดานราคา  และปจจัยดานกระบวนการโดย

สามารถแยกแยะระดับความสําคัญของปจจัยยอยไดดังนี้ 

 ปจจัยดานผูใหบริการ  มีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุด

ในระดับมาก คือ สภาพแฟรเวย กรีน และทีออฟที่สมบูรณ  ทําเลที่ตั้งที่

สะดวกตอการเดินทาง บรเิวณคลบัเฮาสสะอาดอากาศปลอดโปรง  มีสิ่ง

อํานวยความสะดวกเพียงพอตอความตองการ  มีความปลอดภยัใน

ทรัพยสิน  มีความปลอดภัยในการเลนกอลฟ  สวนปจจัยยอยที่มี

ความสําคัญในระดับปานกลางคือ  ชื่อเสียงของสนามกอลฟ  อาหารมี
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รสชาติดี มีสนามฝกซอม และ คลับเฮาสตกแตงสวยงาม สวนปจจัยยอย

ที่ไดความสําคัญในระดับนอยคือ มีโปรประจําสนาม 

 ปจจัยดานราคา มีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุดในระดับ

มาก คือ อัตราคากรีนฟ  สวนปจจัยที่ไดระดับความสําคัญปานกลางคือ  

อัตราคาแคดด้ี อัตราคาเชารถกอลฟ อตัราคาอาหาร และคาสมาชิก 

 ปจจัยดานกระบวนการมีปจจัยยอยในระดับความสําคัญสูงสุด

ในระดับมาก คือ มีการจัดลําดับการใหบริการที่รวดเร็ว  มีการแกปญหา

ใหกับลูกคาอยางรวดเร็ว  มีการตอบขอซักถามของลูกคาอยางถูกตอง  

และ มีการนําเสนอหรือแจงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับอยางถูกตอง  สวน

ปจจัยที่ไดรับความสําคัญในระดับปานกลางคือ  สามารถสัง่จองผาน

โทรศัพทได และชําระเงินดวยบัตรเครดิตได สวนปจจัยที่ไดความสําคัญ

ในระดับนอยคือ  สั่งจองผานเวปไซตได  และสามารถชาํระเงินผานเวป

ไซตได 

 การศึกษาในครั้งนี้  ผูทําการศึกษาไดตั้งสมมติฐานขึ้นมาเพื่อ

เปนการสงเสริมแนวคิดในการพัฒนาแผนการตลาดจากผลการศึกษานี้

ใหเปนไปอยางไดผล  และตรงกับกลุมเปาหมายที่สุด  โดยอางองิจาก

ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล  และพฤติกรรมการใชบริการ  ที่มีผลหรือ

สอดคลองจากปจจัยสวนผสมทางการตลาดตอความสําคัญในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟ โดยมีสมติฐานดังนี้ 

 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน  สงผลตอการ

ตัดสินใจในการเลือก ใชบริการสนามกอลฟของผูเลนกีฬากอลฟในเขต

กรุงเทพและปริมณฑลแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2 แตมตอที่แตกตางกันมีผลตอการเลือกระดับ

ความยากงายของสนามกอลฟที่จะเขาไปใชบริการ 

 สมมติฐานที่ 3 สาเหตุในการเลนกอลฟที่แตกตางกันสงผลตอ

ความถี่ในการใชบริการที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 4 สาเหตุในการเขาไปใชบริการสนามกอลฟที่

แตกตางกันสงผลตอกับระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการของปจจัยดานราคาในปจจัยยอย อัตราคากรีนฟ 
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