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บทคัดยอ่ 

การวิจัยครัÊงนีÊ มีวัตถุประสงค์ เพืÉ อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรม
ของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการจัด
จาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู้ให้บริการ และข้อมูลเกีÉ ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านกอล์ฟ ตัว
แปรอิสระ ทีÉ ใช้ในการศึกษา คือ 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา 2. ปัจจัย
ส่วนประสมทางตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานผู้
ให้บริการ ตัวแปรตาม  คือ พฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ  ผู้วิจัยทาํการสุ่มตัวอย่างอย่างง่ายจาํนวน 400 
คน   เครืÉ องมือทีÉ ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล คือแบบสอบถาม  สถิติทใีช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลีÉ ย ส่วน
เบีÉ ยงเบนมาตรฐาน  Z-test และ สหสมัพันธ ์ ผลการวิจัยพบว่า 1.) ข้อมูลทีÉ เกบ็รวบรวมได้จากนักกอล์ฟ จาํนวน 400คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 330 คน คิดเป็นร้อยละ  82.5   ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จาํนวน 240 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.00  ส่วนใหญ่มรีะดับการศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.50  ส่วนใหญ่มีรายได้ 80,001 – 
100,000 บาทต่อเดือน มีจาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ทีÉ เคยเล่นกอล์ฟระหว่าง 11 - 15 
ปี จาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 2.)นักกอล์ฟมีความคิดเหน็ต่อปัจจัยส่วนประสมทางตลาดบริการ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลีÉ ยสงูสดุเท่ากบั 4.20  เมืÉ อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ ์มีค่าเฉลีÉ ยสงูสุดเท่ากบั 4.80 อยู่ในระดับ
มากทีÉ สดุ รองลงมาคือด้านราคา มค่ีาเฉลีÉ ยเทา่กบั 4.60 อยู่ในระดับมากทีÉ สดุ ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลีÉ ยเท่ากบั 4.15 
อยู่ในระดับมาก ด้านพนักงานผู้ให้บริการมีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 3.80 อยู่ในระดับมาก ด้านการจัดจาํหน่าย มีค่าเฉลีÉ ยตํÉาสุดเท่ากับ 
3.65 อยู่ในระดับมาก 3.)นักกอล์ฟมีความคิดเหน็เกีÉ ยวกบัพฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.31  เมืÉ อพิจารณารายข้อพบว่า ใช้บริการร้านกอล์ฟโดยพิจารณาจากคุณภาพเป็นลาํดับแรกมี
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ค่าเฉลีÉ ยสูงสุดเท่ากับ 4.66 อยู่ในระดับมากทีÉ สุด รองลงมาคือ ใช้บริการร้านกอล์ฟโดยดูจากชืÉ อยีÉ ห้อผลิตภัณฑ์ทีÉ นิยม มี
ค่าเฉลีÉ ยเทา่กบั 4.65 อยู่ในระดับมากทีÉ สดุ  4.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมมีความสมัพันธท์างบวกกบั 
พฤติกรรมของนักกอล์ฟอย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ .01  โดยมีค่าสมัประสทิธิÍสหสมัพันธเ์ท่ากับ .363 ซึÉ งสอดคล้องกับ
สมมุติฐานทีÉ ตัÊงไว้   เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
พนักงานผู้ให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการจัดจาํหน่าย มีความสมัพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมของนักกอล์ฟ
อย่างมนีัยสาํคัญทางสถติิทีÉ ระดับ .01  
คาํสาํคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการใช้บริการร้านกอล์ฟ, นกักอลฟ์ 
 
Abstract 

The objectives of this research were to study the relationship between service marketing mixes and golfers’ 
behavior on golf shops. The marketing mixes were products, price, place, promotion and personal. The researcher 
investigated the golfers’ behavior on golf shops. The independent variables were 1. Golfers status such as sex age 
income and educational attainment 2. The service marketing mixes were products, price, place, promotion and 
personal. The dependent variable was golfers’ behavior on golf shops. The samples were 400 golfers. The 
questionnaires were used to collect the data.  The statistical tool used to analyze the data, were percentage, mean, 
standard deviation, Z-test and simple correlation.  The results were as follows: 1. )There were 400 golfers’ in this 
study. Most of them were male (330 or 82.5 percent), aged between 41-50 years old (240 golfers’ or 60 percent), 
obtained bachelor degree (254 golfers or 63.50 percent), had income of 80,001 -100,000 bah (160 golfers or 
40.00 percent), had experiences as golfers between 11 – 15 years (240 golfers or 60 percent).  2.) The golfers’ 
opinion on the service marketing in overall aspects was at a high level the average of 4.20. If considering in each 
aspect, it was found that product and price aspects were at the highest level the average of 4.80 and 4.60 respectively, 
where as promotion, personal and place aspects were at a high level have the average of 4.15, 3.80, 3.65 
respectively.  3.) In terms of the golfers’ behavior on the services of the golf shops, it revealed that in overall aspects 
were at a high level. When considering each aspect, the quality and brand of the products were at the highest level 
have the average of 4.66 and 4.65 respectively.  4. )There was positive relationship between the opinions on the 
service marketing mix and the golfers’ behavior which had a statistical significant relation ship at 0.01 correlation of 
0.363. 
Keyword:  Service Marketing Mix, Golfers Behavior on Golf shops, Golfer. 
 
ภูมิหลงั 
 ประเทศไทยและโลกปัจจุบันได้มีการพัฒนาด้าน
เทคโนโลยีและอุปกรณ์ทีÉ ทันสมัยมากมายในหลายๆ  ด้าน 
เช่น ในด้านอุปกรณ์สืÉ อสารเพืÉ อการติดต่อคมนาคม  รวมถึง
อุปกรณ์และเทคโนโลยีในด้านการกีฬาทีÉ ใช้สาํหรับบุคคล
ทัÉวไปในการออกกาํลังกายเพืÉ อสขุภาพ  และใช้ในการแข่งขัน
สาํหรับนักกีฬาเพืÉ อนําไปสู่เป้าหมายทีÉ แต่ละบุคคลตัÊงใจไว้  

ซึÉ งในปัจจุบันประชากรโลกเริÉ มให้ความสนใจกับการออก
กาํลังกายและการกีฬาเพิÉ มมากขึÊนอย่างเหน็ได้ชัด เช่น  กีฬา
กอล์ฟ ซึÉ งสามารถเล่นได้ทุกเพศทุกวัยไม่มีช่องว่างระหว่างวัย
และเพศเข้ามาเกีÉ ยวข้อง     จึงทาํให้สนามฝึกซ้อมกอล์ฟมี
ผู้ใช้บริการมากขึÊนและมีการเพิÉ มจาํนวนลูกกอล์ฟทีÉ ใช้ในการ
ฝึกซ้อมมากขึÊ น เพืÉ อให้เพียงพอกับความต้องการของผู้ทีÉ
สนใจในการเริÉ มฝึกกีฬากอล์ฟและผู้ทีÉ ต้องการฝึกซ้อมเพืÉ อ
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การแข่งขัน  ทัÊงนีÊ   กีฬากอล์ฟเป็นกีฬาทีÉ ต้องอาศัยการ
ฝึกซ้อมทีÉ สมํÉาเสมอเพืÉ อให้เกดิความชาํนาญและทกัษะทีÉ ดี       
            กีฬากอล์ฟ (Golf) คือกีฬาหรือเกมประเภทบอล
ชนิดหนึÉ ง ซึÉ งผู้เล่นใช้ไม้หลายชนิดตีลูกบอลให้ลงหลุม จาก
กฎของกอล์ฟ ระบุว่า "กฬีากอล์ฟประกอบด้วยการเล่นลูกใด
ลูกหนึÉ งด้วยไม้กอล์ฟจากแท่นตัÊงทีไปลงหลุมโดยการสโตรค 
หนึÉ งครัÊงหรือหลายครัÊงต่อเนืÉ องกนัตามกฎข้อบังคับ"  กอล์ฟ
เป็นหนึÉ งในกีฬาประเภทบอลเพียงไม่กีÉ ชนิดทีÉ ไม่มีอาณาเขต
การเล่นทีÉ แน่นอน (สนามกอล์ฟแต่ละแห่งสามารถมีรูปร่าง
และขนาดแตกต่างกัน) ต้นกําเนิดของกอล์ฟนัÊนยังเป็นทีÉ
ถกเถียงกันอยู่ ระหว่างเนเธอร์แลนด์ สกอตแลนด์ และจีน 
โดยมีการเล่นกอล์ฟมาแล้วอย่างน้อยห้าศตวรรษในหมู่เกาะ      
บริเตน กอล์ฟในรูปแบบปัจจุบันได้มีการเล่นในสกอตแลนด์
ตัÊงแต่ พ.ศ. 2215 (กฬีากอล์ฟwww.wikipedia.org) 
 กีฬากอล์ฟได้แพร่หลายและเป็นทีÉ นิยมเป็นอย่าง
มากในประเทศไทยในยุคปัจจุบันนีÊ  ประชากรส่วนใหญ่ให้
ความสําคัญกับกีฬาชนิดนีÊ มากขึÊ นเรืÉ อย จึงทําให้ธุรกิจ
ทางด้านนีÊ ขยายตัวมากขึÊ น ไม่ว่าจะเป็นสนามกอล์ฟ สนาม
ไดร์ฟกอล์ฟ ในการเล่นกฬีาชนิดนีÊ จาํเป็นต้องมีอปุกรณ์     
 ดั ง นัÊ น ผู้ วิ จั ย จึ ง มี ค ว า ม ส น ใ จ ทีÉ จ ะ ศึ ก ษ า
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ
กบัพฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ  เพืÉ อ
ทราบข้อมูลและเพืÉ อเสนอแนะต่อไป      
  
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 การวิจัยนีÊมวัีตถุประสงค์ ดังนีÊ  คือ 

1. เพืÉ อศกึษาความสมัพันธร์ะหว่างปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมของนักกอล์ฟ
ในการใช้บริการร้านกอล์ฟ   
 2.เพืÉ อศกึษาข้อมูลเกีÉ ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านกอล์ฟ    

3. เพืÉ อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู้ให้บริการ   
 
 

ความสําคญัของการวิจยั 
1. เพืÉ อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมของนักกอล์ฟใน
การใช้บริการร้านกอล์ฟ   

 2.เพืÉ อศกึษาข้อมูลเกีÉ ยวกบัพฤติกรรมของนักกอล์ฟ
ในการใช้บริการร้านกอล์ฟ    

3. เพืÉ อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู้ให้บริการ   
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การวิจัยเรืÉ องความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมของนักกอล์ฟใน
การใช้บริการร้านกอล์ฟ ผู้วิจัยจะทาํการศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดว่ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
นักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟอย่างไร   
 ตัวแปรทีÉ ใช้ในการวิจัย 
 ตัวแปรอสิระ 
  1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
  1.1  เพศ   
  1.2  อายุ                                               
  1.3  รายได้ต่อเดือน 
  1.4  ระดับการศึกษา  
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

  2.1  ด้านผลิตภัณฑ ์ 
 2.2  ด้านราคา  
 2.3  ด้านการจดัจาํหน่าย  
 2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 2.5  ด้านพนักงานผู้ให้บริการ  
  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่  

พฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ  
 
สมมติฐานในการวิจยั 
 ปั จจั ยส่ วนประสมทางการตลาดบ ริการมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการ
ร้านกอล์ฟ 
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สรุปผลการวิจยั 
 ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามแล้ว
นาํมาวิเคราะห์ พบว่า 

1ข้อมูลทีÉ เกบ็รวบรวมได้จากนักกอล์ฟ จาํนวน 400
คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 330 คน คิดเป็นร้อยละ  
82.5  ในขณะทีÉ เพศหญิงมี 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จาํนวน 240 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.00 รองลงมา มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จาํนวน 
84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 อายุระหว่าง 21-30 ปี 
จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 อายุตํÉากว่า 21 ปี 
จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และอายุสงูกว่า 51 ปี
จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.50 รองลงมา มีระดับการศึกษาปริญญาโท จาํนวน 84 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.00.มีระดับการศึกษาตํÉากว่าปริญญา
ตรี จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 มีระดับการศึกษา
ปริญญาเอกน้อยทีÉ สดุจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน  80,001 – 100,000 บาท มี
จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00  รองลงมา  มีรายได้
ต่อเดือน 60,001 – 80,000 จาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อย
ละ 34.00  มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 100,000 บาท 
จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50  และมรีายได้ต่อเดือน 
ตํÉากว่า  40,000 บาท จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 
ส่วนใหญ่มปีระสบการณ์ทีÉ เคยเล่นกอล์ฟระหว่าง 11 - 15 ปี 
จาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 รองลงมา มี
ประสบการณ์ทีÉ เคยเล่นกอล์ฟระหว่าง 6 – 10 ปี จาํนวน 84 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 มีประสบการณ์ทีÉ เคยเล่นกอล์ฟ
ระหว่าง 2 – 5 ปี จาํนวน 40 คิดเป็นร้อยละ 10.00  มี
ประสบการณท์ีÉ เคยเล่นกอล์ฟตํÉากว่า 2 ปี จาํนวน 22 คน คิด
เป็นร้อยละ  5.50  มีประสบการณ์ทีÉ เคยเล่นกอล์ฟมากกว่า 
15 ปี จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ  3.50   

 2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล นักกอล์ฟมคีวาม 
คิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมอยู่
ในระดับมาก มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.27  เมืÉ อพิจารณารายด้าน
พบว่า ด้านด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลีÉ ยสูงสุดเท่ากับ 4.65 อยู่
ในระดับมากทีÉ สุด รองลงมาคือด้านราคา มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 

4.60 อยู่ในระดับมากทีÉ สุด ด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ค่าเฉลีÉ ยเทา่กบั 4.15 อยู่ในระดับมาก ด้านการจัดจาํหน่าย มี
ค่าเฉลีÉ ยตํÉาสุดเท่ากับ 4.01 อยู่ในระดับมากและด้าน
พนักงานผู้ให้บริการมีค่าเฉลีÉ ยเทา่กบั 3.95 อยู่ในระดับมาก  

 3. นักกอล์ฟมคีวามคิดเหน็ต่อพฤติกรรม 
ของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก มค่ีาเฉลีÉ ยสงูสดุเทา่กบั 4.31  เมืÉ อพิจารณารายข้อพบว่า 
ท่านใช้บริการร้านกอล์ฟโดยพิจารณาจากคุณภาพเป็นลาํดับ
แรกมีค่าเฉลีÉ ยสูงสุดเท่ากับ 4.66 อยู่ในระดับมากทีÉ สุด 
รองลงมาคือท่านใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยดูจากชืÉ อยีÉ ห้อ
ผลิตภัณฑ์ทีÉ นิยม มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.65 อยู่ในระดับมาก
ทีÉ สุด .ท่านใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยดูความเหมาะสมของ
ราคาผลิตภัณฑ ์มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.52 อยู่ในระดับมากทีÉ สุด 
ท่านใช้บริการร้านกอล์ฟโดยดูความสวยงามน่าเชืÉ อถือของ
ร้าน มีค่าเฉลีÉ เท่ากับ 4.30 อยู่ในระดับมาก ท่านใช้บริการ
ร้านกอล์ฟ โดยดูประเทศผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 
4.25 อยู่ในระดับมาก ส่วนข้อทีÉ นักกอล์ฟมีความคิดเห็น
พฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ คือท่าน
ใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยคาํนึงถึงบริการหลังการขายเช่น การ
ซ่อม มีค่าเฉลีÉ ยเทา่กบั 4.08 อยู่ในระดับมาก   

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมของนักกอล์ฟอย่างมี
นัยสํา คัญทางสถิติทีÉ ร ะ ดับ  .01 โดยมี ค่ าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ .363 ซึÉ งสอดคล้องกับสมมุติฐานทีÉ ตัÊงไว้  
เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางตลาด
ด้านผลิตภัณฑม์ีความสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของ
นักกอล์ฟอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ ระดับ .01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิÍสหสมัพันธเ์ท่ากับ .415 รองลงมาคือด้านราคา 
มคีวามสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของนักกอล์ฟอย่าง
มีนัยสํา คัญทางสถิ ติทีÉ ระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ .384  ด้านพนักงานผู้ให้บริการ มี
ความสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของนักกอล์ฟอย่างมี
นัยสํา คัญทางสถิติทีÉ ร ะ ดับ  .01 โดยมี ค่ าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ .284 ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของนักกอล์ฟอย่างมี
นัยสํา คัญทางสถิติทีÉ ร ะ ดับ  .01 โดยมี ค่ าสัมประสิทธิÍ
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สหสัมพันธ์เท่ากับ  .264 ส่วนด้านการจัดจําหน่าย  มี
ความสมัพันธท์างบวกกับพฤติกรรมการของนักกอล์ฟน้อยทีÉ
สุดแต่ยังมีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 
.01 โดยมค่ีาสมัประสทิธิÍสหสมัพันธเ์ทา่กบั .251 

 
อภิปรายผล 

1.นักกอล์ฟ จาํนวน 400คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย
จาํนวน 330 คน คิดเป็นร้อยละ  82.5    ส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 41-50 ปี จาํนวน 240 คน  ส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน 254 คน ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อ
เดือน  80,001 – 100,000 บาท มีจาํนวน 160 คน ส่วน
ใหญ่มีประสบการณ์ทีÉ เคยเล่นกอล์ฟระหว่าง 11 - 15 ปี 
จาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ กนัทกิา หลวงทพิย์ และ ดาริณี สนีวล (2550) 
ศึกษาเรืÉ องการศึกษาพฤติกรรมการออกกําลังกายของ
บุคลากรในโรงพยาบาลสามชุก อาํเภอสามชุก จังหวัด
สุพรรณบุรี และเพืÉ อศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลทีÉ มีผลต่อ
พฤติกรรมการออกกําลังกายของบุคลากรในโรงพยาบาล
สามชุก อาํเภอสามชุก จังหวัดสพุรรณบุรี การวิจัยพบว่า 
บุคลากรในโรงพยาบาลสามชุก อาํเภอสามชุก จังหวัด
สพุรรณบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายทีÉ มีการ
ออกกาํลังกาย มีอายุ 40-49 ปี ร้อยละ38.73 มีสถานภาพ
สมรส ร้อยละ 55.0 ระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 
43.2 มีตาํแหน่งหน้าทีÉ เป็นพยาบาล ร้อยละ 36.0 มีรายได้
มากกว่า 10,000 บาทขึÊนไป ร้อยละ 55.4 และพักอาศัยอยู่
บ้านของตนเอง ร้อยละ 50.4 และส่วนพฤติกรรมการออก
กาํลังกายของบุคลากรในโรงพยาบาลสามชุกอาํเภอสามชุก 
จังหวัดสพุรรณบุรี ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการออกกาํลังกาย
อยู่ระดับปานกลางส่วนข้อมูลส่วนบุคคลทีÉ มีผลต่อพฤติกรรม
การออกกาํลังกาย คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษาและ
ตาํแหน่งหน้าทีÉ ทีÉ แตกต่างกันมีผลทาํให้มีพฤติกรรมการออก
กาํลังกายแตกต่างกนัอย่างน้อย 1 คู่ อย่างมีนัยสาํคัญทีÉ ระดับ 
0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ พากภูมิ พร้อมไวพล 
(2551) ศึกษาเรืÉ องพฤติกรรมการซืÊ อและปัจจัยส่วนประสม
การตลาดทีÉ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าiPod ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภค

ทีÉ มีอายุ ระดับการศึกษาสงูสดุ ระดับรายได้เฉลีÉ ยต่อเดือน 
สถานภาพสมรส และอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซืÊ อ
สนิค้า iPod แตกต่างกันในทุกเรืÉ อง ได้แก่ เรืÉ องค่าใช้จ่ายต่อ
ครัÊงในการซืÊ อสนิค้า รุ่นของสนิค้า iPod ทีÉ ชืÉ นชอบมากทีÉ สดุ 
ปัจจยัทีÉ มอีทิธพิลต่อการตัดสนิใจเลือกซืÊ อมากทีÉ สดุกิจกรรมทีÉ
นิยมใช้ iPod มากทีÉ สดุ สถานทีÉ เลือกซืÊอสนิค้า iPod มากทีÉ สดุ 
และเรืÉ องเหตุผลทีÉ ตัดสินใจซืÊ อสินค้า อย่างมีนัยสาํคัญทาง
สถิติทีÉ ระดับ 0.01 และผู้บริโภคทีÉ มีเพศแตกต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลต่อ
การตัดสนิใจซืÊอสนิค้า iPod ไม่แตกต่างกนั แต่ผู้บริโภคทีÉ มี
อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลีÉ ยต่อเดือนสถานภาพสมรส 
และอาชีพทีÉ แตกต่างกัน จะมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดโดยรวมแตกต่างกัน และสอดคล้องกับ 
การศึกษาของอนุพงศ์ กลํÉาพูล (2546) ทีÉ ได้ศึกษาเรืÉ อง 
ทัศนคติและพฤติกรรมการซืÊ อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทีÉ พบว่า ระดับรายได้
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊ อใช้คอมพิวเตอร์ส่วน
บุคคลของผู้บริโภค        และสอดคล้องกบัผลการศึกษา
ของกาํพล บวัศรี (2548) ทีÉ ศกึษาเรืÉ องปัจจัยทางการตลาดทีÉ
มีอิทธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊอคอมพิวเตอร์แบบพกพา (Lap 
top) ของลูกค้าในเขตเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบว่าลูกค้า
ทีÉ มีรายได้แตกต่างกันจะมีความคิดเห็นเกีÉ ยวกับอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซืÊ อคอมพิวเตอร์แบบพกพา(Lap top) ทีÉ
แตกต่างกนั 

2. นักกอล์ฟมีความคิดเหน็ต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีÉ ยสูงสุด
เทา่กบั 4.27 มค่ีา Z = 19.75** ซึÉ งสอดคล้องกับสมมุติฐาน 
ทีÉ ตัÊ งไว้ ว่า นักกอล์ฟมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการว่ามีความสาํคัญในระดับมาก เมืÉ อพิจารณา
รายด้านพบว่า ด้านด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลีÉ ยสูงสุดเท่ากับ 
4.65 อยู่ในระดับมากทีÉ สดุ รองลงมาคือด้านราคา มีค่าเฉลีÉ ย
เท่ากับ  4.60 อยู่ในระดับมากทีÉ สุด  ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.15 อยู่ในระดับมาก ด้านการ
จัดจาํหน่าย มีค่าเฉลีÉ ยตํÉาสุดเท่ากับ 4.01 อยู่ในระดับมาก 
ด้านพนักงานผู้ให้บริการมีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 3.95 อยู่ในระดับ
มาก   สอดคล้องกบังานวิจยัของ วาสนา  แก้วบุตร และคณะ 
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(2553) ศึกษาเรืÉ องความพึงพอใจของตัวแทนจาํหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีต่อแผ่นยิปซัมและบริการ พบว่า ตัวแทนจาํหน่าย
แผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อแผ่นยิปซัมและบริการ โดยภาพรวม อยู่ใน
ระดับปานกลาง เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ความพึง
พอใจมีค่าเฉลีÉ ยของความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง คือ 
ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านการจัดจาํหน่าย ด้านการบริการ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และ ด้านราคา   

3. นักกอล์ฟมคีวามคิดเหน็ 
พฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยรวม
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีÉ ยสูงสุดเท่ากับ 4.31  ปัจจัยส่วน
ประสมทางตลาดมีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมของนักกอล์ฟ
ในการใช้บริการร้านกอล์ฟ  เมืÉ อพิจารณารายข้อพบว่า ท่าน
ใช้บริการร้านกอล์ฟโดยพิจารณาจากคุณภาพเป็นลาํดับแรก
มีค่าเฉลีÉ ยสงูสดุเท่ากับ 4.66 อยู่ในระดับมากทีÉ สดุ รองลงมา
คือท่านใช้บริการร้านกอล์ฟ โดยดูจากชืÉ อยีÉ ห้อผลิตภัณฑ์ทีÉ
นิยม มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.65 อยู่ในระดับมากทีÉ สดุ .ท่านใช้
บริการร้านกอล์ฟ โดยดูความเหมาะสมของราคาผลิตภัณฑ ์
มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.52 อยู่ในระดับมากทีÉ สุด ท่านใช้บริการ
ร้านกอล์ฟโดยดูความสวยงามน่าเชืÉ อถือของร้าน มีค่าเฉลีÉ ย
เท่ากับ 4.30 อยู่ในระดับมาก ท่านใช้บริการร้านกอล์ฟ โดย
ดูประเทศผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.25 อยู่ใน
ระดับมาก ส่วนข้อทีÉ นักกอล์ฟมีความคิดเหน็พฤติกรรมของ
นักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ คือท่านใช้บริการร้าน
กอล์ฟ โดยคํานึงถึงบริการหลังการขายเช่น การซ่อม มี
ค่าเฉลีÉ ยเท่ากับ 4.08 อยู่ในระดับมาก ทัÊงนีÊ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ สมชาย สุวรรณสาม (2552).ทีÉ ศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการออกกาํลังกายและภาวะ
สขุภาพ ของประชาชนในจังหวัดกระบีÉ  พฤติกรรมการออก
กําลังกายมีความสัมพันธ์ทัÊงทางบวกและทางลบกับภาวะ
สขุภาพ ดังนีÊ  พฤติกรรมการออกกาํลังกายสมบูรณ์ครบถ้วน
มากมคีวามสมัพันธร์ะดับสงูด้านลบกับ เปอร์เซน็ต์ไขมันและ
ดัชนีมวลกาย มีความสัมพันธ์ระดับสูงด้านบวกกับความ
แขง็แรงของกล้ามเนืÊ อ ความอ่อนตัวและความอดทนของ
ระบบหัวใจและหลอดเลือด พฤติกรรมการออกกาํลังกาย
สมบูรณ์ครบถ้วนน้อยมากมีความสมัพันธร์ะดับตํÉาทาง ด้าน
ลบกบัเปอร์เซน็ต์ไขมันและดัชนีมวลกาย และมคีวามสมัพันธ์

ระดับตํÉาด้านบวกกับความแขง็แรง ของกล้ามเนืÊ อ ความอ่อน
ตัวและความอดทนของระบบหัวใจและหลอดเลือด   

4.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมของนักกอล์ฟอย่างมี
นัยสํา คัญทางสถิติทีÉ ร ะ ดับ  .01 โดยมี ค่ าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ .363** ซึÉ งสอดคล้องกับสมมุติฐานทีÉ ตัÊง
ไ ว้ คือ  ปัจจัยส่วนประสมทางตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมของนักกอล์ฟในการใช้บริการร้านกอล์ฟ เมืÉ อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการของ
นักกอล์ฟอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ ระดับ .01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิÍสหสมัพันธเ์ท่ากับ .415 รองลงมาคือด้านราคา 
มคีวามสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของนักกอล์ฟอย่าง
มีนัยสํา คัญทางสถิ ติทีÉ ระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ .384  ด้านพนักงานผู้ให้บริการ มี
ความสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของนักกอล์ฟอย่างมี
นัยสํา คัญทางสถิติทีÉ ร ะ ดับ  .01 โดยมี ค่ าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ .284 ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพันธท์างบวกกบัพฤติกรรมการของนักกอล์ฟอย่างมี
นัยสํา คัญทางสถิติทีÉ ร ะ ดับ  .01 โดยมี ค่ าสัมประสิทธิÍ
สหสัมพันธ์เท่ากับ  .264 ส่วนด้านการจัดจําหน่าย  มี
ความสมัพันธท์างบวกกับพฤติกรรมการของนักกอล์ฟน้อยทีÉ
สุดแต่ยังมีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 
.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพันธ์เท่ากับ .251 ทัÊงนีÊ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สรัลรัตน์ พลอินทร์ (2542 :
บทคัดย่อ) ศึกษาความสมัพันธร์ะหว่างปัจจัยส่วนบุคคลการ
รับรู้ความสามารถของตนเองในการออก   กาํลังกาย การ
รับรู้ประโยชน์ของการออกกาํลังกายและสภาพแวดล้อมของ
วิทยาลัยกับพฤติกรรมการออกกําลังกายของนักศึกษา
พยาบาล พบว่า การรับรู้ประโยชน์ของการออกกาํลังกายมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการออกกาํลังกายของ
นักศึกษาพยาบาล อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ วาสนา   แก้วบุตร และคณะ (2553) ศึกษา
เรืÉ องความพึงพอใจของตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อ
แผ่นยิปซัมและบริการ พบว่ารูปแบบธรุกจิ การทาํสญัญาเป็น
ตัวแทนจาํหน่าย ระดับมูลค่ายอดขายรวม ระดับมูลค่าการ
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สัÉงซืÊ อ ไม่มีความสมัพันธก์ับความพึงพอใจกับด้านผลิตภัณฑ ์
ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด แต่
ด้านการบริการ มีความสัมพันธ์กับรูปแบบธุรกิจ การทาํ
สญัญาเป็นตัวแทนจาํหน่าย ระดับมูลค่ายอดขายรวม 
 
ขอ้เสนอแนะ 

 ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั 
  จากผลการศึกษาในครัÊ งนีÊ  ผู้วิจัยขอสรุป

ข้อเสนอแนะ เพืÉ อเป็นข้อมูลแก่ผู้บริหารร้านกอล์ฟควรให้
ความสาํคัญกับคุณภาพของสินค้า และควรมีสินค้าทีÉ
หลากหลายมากขึÊน ควรมีระบบการขายสนิค้า การขายตรง 
การโฆษณา และควรมีการฝึกอบรมพนักงาน และควรมีการ
พัฒนาและปรับปรุงประสิทธิภาพการขายอย่างต่อเนืÉ องเพืÉ อ
ผู้บริโภคจะได้มาซืÊ อสินค้าได้ตามความต้องการและสะดวก
ยิÉ งขึÊน  

ขอ้เสนอแนะสําหรบัการวิจยัครัÊงต่อไป 
1.ควรวิจัยการพัฒนาการบริหารองค์กรเพืÉ อพัฒนาร้าน

กอล์ฟ 
2. ควรวิจยัการออกแบบร้านกอล์ฟ   
3. ควรวิจัยการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมการขายและ

การส่งเสริมการขายให้กบัพนักงานของ ร้านกอล์ฟ 
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