
 

บทที่  2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 

การศึกษา พฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามกอลฟ ในจังหวัดเชียงใหม ไดนําแนวคิด 
ทฤษฎี รวมถึงวรรณกรรมตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการศึกษานํามาใชเปนแนวทางในการศึกษา 
มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 2.1.1  แนวคิดปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค   

อุปสงคของสินคา/บริการ/ผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งไมไดถูกกําหนดมาจากราคาของ
สินคาแตเพียงอยางเดียวแตยังข้ึนอยูกับปจจัยอยางอ่ืนท่ีเกี่ยวของกันอีก 

ปจจัยกําหนดอุปสงคของสินคา/บริการ/ผลิตภัณฑ ชนิดใดชนิดหนึ่ง (X) สามารถแยก
ออกเปน 2 กลุม ดังนี้ (วีนัส ฤาชัย, 2548) 

1) ปจจั ย ท่ี ผูประกอบการสามารถควบคุมได  ไดแก  ปจจั ยด านกลยุทธของ
ผูประกอบการ 

2) ปจจัยท่ีผูประกอบการไมสามารถควบคุมได ไดแก ปจจัยดานผูบริโภค ปจจัยดานกล
ยุทธของคูแขงและปจจัยอ่ืน ๆ ซ่ึงสามารถแสดงไดดังนี้ 

 

Qx = f (Px Ax, Dx, Ox,  Yc, Tc, Ec,  Py, Ay, Dy, Oy, G,N,W…..) 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยท่ีสามารถควบคุมได        ปจจัยท่ีไมสามารถควบคุมได 

ปจจัย

กลยุทธ 

ปจจัย

ผูบริโภค 

ปจจัยคู

แขงขัน 

ปจจัย

อื่นๆ 
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โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ Qx ซ่ึงเปนปริมาณ

สินคา X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ(ตัวแปรอิสระ) จาก

ฟงกช่ัน 

อุปสงคเราสามารถแบงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคเปน 2 กลุม ดังนี้ 
1)  ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variables) คือ ตัวแปรท่ีมีผล

โดยตรงตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก 4Ps 
 1.1  ราคาของสินคา X (Price of Product X: Px) โดยท่ัวไปถาราคาสินคาสูงข้ึน ผูซ้ือ

จะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกันขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ีผูซ้ือ
ตองการเสนอซื้อจะเพิ่มมากข้ึน ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา เชน เพชรนิลจินดา  
ถามีราคาตํ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะนอยลง ดังนั้น ผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคา
เทาไร 

 1.2  การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion Strategy: Ax) ซ่ึงไดแก ปจจัยท่ี
สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) Qx ไดมากข้ึน เชน การโฆษณา การ
ลดแลกแจกแถม เปนตน ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X ใหมากข้ึน ดังนั้น ผูขายสามารถ
กําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร มีการแจกแถมอะไรบาง 

 1.3  ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X: Dx) ซ่ึงไดแก การออกแบบ
ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแปลก ๆ ใหม ๆ ของสินคา ดังนั้น ผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะ
เขาถึงลูกคาบางกลุมได 

 1.4  การวางขายสินคา X (Place of Sale : Oy) ซ่ึงไดแก ท่ีตั้ง คลังสินคา ท่ีจําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา X วางขายอยูท่ัวไป ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้น ผูขายสามารถ
ใหบริการตาง ๆ ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดียวกับท่ีตั้ง
ของรานขายสินคา รานขายปลีกท่ีตั้งอยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบนถนนท่ี
มีการจราจรนอย 

2)   ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Variables) ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถ
ควบคุมไดแบงออกเปน 3 กลุม 

 2.1 ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ือสินคา X ซ่ึงประกอบ
ไปดวย 
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  2.1.1 รายไดของผูซ้ือ / ผูบริโภค (Yc) ความสัมพันธระหวางรายไดของ
ผูบริโภคและปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของ
สินคา 

   ก)  ถาเปนสินคาปกติ(Normal or Superior Good) เม่ือผูซ้ือมีรายไดเพิ่มข้ึน
ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดวย ความสัมพันธเปนไปในทางบวก 

    ข)  ถาเปนสินคาดอย (Inferior Good) ผูซ้ือจะตองการสินคาในปริมาณ 
ท่ีสูงเม่ือผูซ้ือรายไดต่ํามากกวา เม่ือเขามีรายไดสูงข้ึน ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจน 
มีแนวโนมท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูงเม่ือราคาสินคาดอยสูงข้ึน ผูซ้ือมีความรูสึกวา
รายไดลดลงเพราะซ้ือสินคาไดปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซ้ือสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอย
กวา เพื่อนําเงินมาซ้ือสินคาดอยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกัน เม่ือราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวา
รายไดเพิ่มมากข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืน
บางอยางท่ีมีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทน ปริมาณสินคาดอยท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

  2.1.2 รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and Preference : 
Tc)การเปล่ียนแปลง 

  2.1.3   การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation : Ec ) เปนการคาดคะเนของผูซ้ือ
เกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค อาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับ
ราคาสินคานั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต ตัวอยางเชน ถาผูซ้ือ
คาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงข้ึน ผูซ้ือจะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตกักตุนไวเพื่อ
หลีกเล่ียงการข้ึนราคานํ้ามัน เพราะฉะนั้น การคาดวาราคานํ้ามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ จะทําใหบริการ
น้ํามันท่ีเสนอซ้ือเพ่ิมสูงข้ึน ในทางตรงกันขาม ถามีขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง ผูซ้ือไมจําเปนตอง
ใชน้ํามันในขณะน้ัน ก็อาจจะรอไปกอน จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

 2.2  ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน(Competitor variables) ซ่ึงอาจเปนคูแขง ซ่ึง
ขายสินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z ซ่ึงสามารถใช
รวมกับสินคา X ได ซ่ึงประกอบไปดวย 

   2.2.1  ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of Related Products) ถา
ราคาของสินคาท่ีใชทดแทนกัน(Py) เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือสินคา X เพ่ิมข้ึน ในทาง
ตรงกันขามถา Py ลดลง ปริมาณซ้ือ Qx จะลดลงดวย ในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (Pz) 
เพิ่มสูงข้ึน เราคาดเดาไดวาผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลง ในทางตรงกันขามถามีการลดลงของ Pz จะ
เห็นวา Qx จะเพิ่มสูงข้ึน 
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  2.2.2  การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขาม 
การสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

 2.3  ตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables) ซ่ึงแบง
ออกไดเปน 

  2.3.1  นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซ้ือสินคา X 
  2.3.2  จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกับอุป

สงคของสินคา 
  2.3.3  สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X ได เชน

ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน 
ธุรกิจบริการเชนสนามกอลฟ  ได มุ ง เนนถึงการใหบริการผูบริโภคเปนสําคัญ 

ผูประกอบการจึงตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภความีความตองการสินคาและ
บริการสินคานั้น ๆ อยางไร เพื่อจะไดตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

 
 2.1.2  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ (Marketing Mix) 
  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึงเพื่อตอบสนองความตองการแกผูบริโภค โดยมีสวนประสมการตลาดเปนตัวส่ือสาร
ขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเพื่อชักจูงทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือสวนประสม
การตลาด  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ประกอบดวย 
   1)   ผลิตภัณฑและบริการ (Product and Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองตอ
ความพึงพอใจของลูกคา ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ 
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
   -  ความแตกตางของผลิตภัณฑ และความแตกตางทางการแขงขัน 
   -  พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพื้นฐาน 
รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
   -  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดง
ตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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   -  การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน ซ่ึงตอง
คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน 
   -  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ 
  2)  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน และราคาเปนตนทุนของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวา
ราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
   -  คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคา
ของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
   -  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
   -  สภาพการแขงขันในตลาด 
   -  กลยุทธการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ภาพลักษณของสินคา การสงเสริมการขาย 
  3)  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 
ซ่ึงประกอบดวย สถาบันหรือกิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
   -  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ
ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวยผูผลิต คนกลางผูบริโภค 
หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
   -  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาจึง
ประกอบดวยงานท่ีสําคัญตอไป 
  4)   การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขายและการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสาน  
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได
เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
   -  การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและผลิตภัณฑ 
บริการหรือความคิดท่ีตองการมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
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   -  การขายโดยใชพนักงาน เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
   -  การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน 
    -  การใหขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน กระบวนการ ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมี
การวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การให
ขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
    -  การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
  5)   บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee) เปนสวนประสมการตลาดซ่ึงตอง
อาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได และ
สรางความแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนอง
ตอลูกคาได รวมท้ังมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยม
ใหกับบริษัทจะครอบคลุม 2 ประเด็น ดังนี้ 
    -  บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผลิต
บริการแลวยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอม ๆ กันดวย การสรางความสัมพันธกับ
ลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 
    -  ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหน่ึงอาจมีผล
มาจากลูกคาอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางท่ีเกิดข้ึน เชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารที่บอกตอกัน
ไปแตปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยูใน
ระดับคงท่ี 
  6)   กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมี
ความสัมพันธเชนเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดี 
ก็ไมสามารถแกปญหาใหกับลูกคาไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการจะ
ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีนํามาใช ระดับการใชเคร่ืองจักรกลในการใหบริการ
อํานาจตัดสินใจของพนักงาน การท่ีมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการอยางไรก็ตาม
ความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมี
ความสําคัญตอฝายการตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับจะเห็นไดวาการ
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จัดการตลาดตองใหความสนใจในเร่ืองของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้น  
สวนประสมการตลาดก็ควรคลอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 
  7)  ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพัฒนาทางดานกายภาพ
ซ่ึงลูกคามองเห็นไดและรูปแบบการใหบริการ โดยการสรางภาพรวม เพื่อสรางคุณคาใหแกลูกคาได
ทราบถึงภาพลักษณของการใหบริการอยางชัดเจน  
 

2.1.3 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 
  ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) เปนระดับความรูสึกของลูกคาท่ีมีผล
จากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติหรือการทํางานของผลิตภัณฑตามท่ีเห็น
หรือเขาใจ  (Product Perceived Performance) กับการคาดหวังของลูกคา (Expectation) ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณและความรูสึกในอดีตของผูซ้ือ สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติหรือการทํางานของ
ผลิตภัณฑเกิดจากนักการตลาดและฝายอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของท่ีจะตองพยายามสรางความพึงพอใจให
ลูกคา โดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม (Value Added) โดยการทํางานรวมกับฝายตาง ๆ โดยยึดหลักการ
สรางคุณภาพรวม (Total-Quality) คุณคาเกิดจากความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive 
differentiation) คุณคาท่ีสงมอบใหกับลูกคาจะตองมากกวาตนทุนของลูกคา (Cost) ตนทุนของ
ลูกคาสวนใหญก็คือราคาสินคา (Price) นั่นเอง 
  สวนระดับความพึงพอใจสามารถแบงอยางกวาง ๆ ได 3 ระดับ ดังนี้ กลาวคือ หากการ
ทํางานของขอเสนอ (หรือผลิตภัณฑ) ไมตรงกับความคาดหวัง ลูกคายอมเกิดความไมพอใจ  
หากการทํางานของขอเสนอ (หรือผลิตภัณฑ) ตรงกับความคาดหวัง ลูกคายอมเกิดความพอใจ แตถา
เกินความคาดหวัง ลูกคาก็ยิ่งพอใจมากข้ึน ความพอใจอยางเดียวไมสามารถดึงดูดลูกคาใหอยูกับตน
ตลอดไป 
  ดังนั้นลูกคาท่ีไดรับความพอใจอยางสูงไมใชกลุมท่ีจะเปล่ียนใจงาย ๆ ความพอใจหรือ
ความยินดีในระดับสูงของลูกคาจะสรางความรูสึกใกลชิดทางอารมณความรูสึกตอตราสินคานั้น  
ซ่ึงไมใชความชอบธรรมท่ัวไปผลที่ตามมาคือความภักดีของลูกคาในระดับสูงนั้นเอง 
  องคประกอบของความพึงพอใจของผูบริโภคอันประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการ 
ไดแก 
  1. คุณภาพของสินคาหรือบริการ หมายถึง การประเมินคุณภาพของสินคาหรือบริการ
อันเปนผลจากการใชสินคาหรือบริการในปจจุบัน หรือผลสะสมจากประสบการณในการใชสินคา
และบริการนั้นในอดีตคุณภาพของสินคาและบริการนี้ จะสงโดยตรงในเชิงบวกตอความพึงพอใจ
ของผูบริโภค ซ่ึงคุณภาพของสินคาและบริการท่ีผูบริโภคไดรับนั้นข้ึนอยูกับองคประกอบสอง
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ประการ คือ ระดับความเฉพาะเจาะจง (Customize) ของสินคาหรือบริการท่ีมีอยูเพื่อตอบสนอง
ความตองการในแตละดานของผูบริโภคท่ีมีความหลากหลายและแตกตางกันและระดับของความ
นาเช่ือถือ (Reliability) ของสินคาและบริการ ซ่ึงข้ึนอยูกับระดับความเช่ือถือไดความเปนมาตรฐาน
และปราศจากความบกพรองตาง ๆ ของสินคาท่ีนําเสนอ 
  2. คุณคาของสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคไดรับ (Perceived Value) หมายถึง ระดับของ
การรับรูในเชิงเปรียบเทียบ โดยเปนการเปรียบเทียบระหวางคุณภาพของสินคาหรือบริการท่ีไดรับ
กับราคาสินคานั้น ๆ เปนการชวยแปลงความแตกตางในดานราคาของสินคาและบริการแตละชนิด
ใหมาอยูในรูปแบบท่ีสามารถเปรียบเทียบกันไดดีข้ึน และชวยลดผลจากความแตกตางของระดับ
รายไดและความสามารถในการจายของผูบริโภค ดังนั้น จึงทําใหสามารถเปรียบเทียบสินคาหรือ
บริการที่มีระดับราคาที่แตกตางกัน ไดคุณคาของสินคาหรือบริการน้ัน จะมีความสัมพันธกับ
คุณภาพของสินคาและบริการ และระดับความพึงพอใจในเชิงบวก 
  3. ความคาดหวังของผูบริโภค (Customer Expectation) ความคาดหวังของผูบริโภคนี้
เปนท้ังจากประสบการณในการรับรูขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับสินคาหรือบริการจากแหลงตาง ๆ เชน
การโฆษณา หรือการบอกตอ และจากการคาดหวังเกี่ยวกับความสามารถในการผลิตสินคาหรือ
บริการที่มีคุณภาพของผูผลิต ดังนั้น ความคาดหวังนี้จึงเปนบทสรุปของประสบการณเกี่ยวกับ
คุณภาพของสินคาหรือบริการจากอดีตจนถึงปจจุบัน ในขณะเดียวกันความคาดหวังของผูบริโภค
เปนความคาดหวังในคุณภาพท่ีสามารถสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคได ซ่ึงความคาดหวังนี้จะมี
ความสัมพันธโดยตรงกับคุณภาพท่ีสามารถสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคได ซ่ึงความหวังนี้จะมี
ความสัมพันธโดยตรงกับคุณภาพของสินคาหรือบริการ (Perceived Quality) และคุณคาของสินคา
หรือบริการ (Perceived Valued) 
 
2.2  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
  วิทู  สรเพชญพิสัย  (2546)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ
ของผูบริโภค ในจังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนาม
ฝกซอมกอลฟของผูบริโภค ในจังหวัดเชียงใหม โดยกลุมตัวอยางท่ีใชเปนผูอาศัยในจังหวัด
เชียงใหมและใชบริการสนามกอลฟ ซ่ึงมีจํานวนท่ีไมแนนอน ดังนั้น ขนาดตัวอยางท่ีจะนํามา
วิเคราะหจากตารางการหาคาของ Herbert Askin and Ramond R. Colton ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% 
การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแกความถ่ีและรอยละ สวนการวัดระดับของปจจัยตาง ๆ 
ใชมาตราวัดแบบมาตราสวนประเมินคา (Likert Scale) พบวา ผูบริโภค มีความตองการใชบริการ
สนามฝกซอมกอลฟ โดยรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ท่ีระดับความสําคัญมากในดานความ
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ตองการความสําเร็จ ความตองการผูกพันกัน ปจจัยดานวัฒนธรรม ท่ีระดับความสําคัญปานกลางใน
ลักษณะของวัฒนธรรมไทย และคานิยมทางวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ท่ีระดับความสําคัญมากใน
กลุมอางอิงท่ีเปนเพื่อนสนิท ท่ีระดับความสําคัญปานกลางตอครอบครัว ผูบริโภคท่ีมีอาชีพ
ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ จะเปนกลุมหลักท่ีมีความตองการใชบริการ ในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการผูใชบริการจะตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตนเอง รองลงมาคือ กลุมเพื่อนสนิทจะมี
สวนรวมในการตัดสินใจ โดยปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากไดแก ดานชองทางจัด
จําหนาย ดานบุคลากร ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยที่ให
ความสําคัญระดับปานกลางไดแก ปจจัยดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด 
  จรุงศักดิ์ โชติบาง (2547) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสนามกอลฟในจังหวัด
เชียงใหม มีวัตถุประสงคในการศึกษาคือ เพื่อศึกษาถึงลักษณะท่ัวไปของผูใชบริการสนามกอลฟใน
จังหวัดเชียงใหม พฤติกรรมการใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดเชียงใหม และปจจัยท่ีมีผลตอการ
ใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดเชียงใหม โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบสัดสวน ตามจํานวนผูเลน
เฉล่ียตอเดือนของแตละสนาม จํานวน 7 สนาม ไดแก สนามกอลฟลานนา สนามกอลฟกองบิน 41 
(พิมานทิพย)  สนามกอลฟเชียงใหมกรีนวัลเลย คันทรีคลับ สนามกอลฟเชียงใหม-ลําพูน กอลฟ
คลับ สนามกอลฟเชียงใหมยิมคานาคลับ สนามกอลฟรอยัล เชียงใหม กอลฟ รีสอรท สนามกอลฟ
แซนดครีก แลวใชการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Random Sampling) จํานวน 300 ราย 
การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแกความถ่ีและรอยละ สวนการวัดระดับอิทธิพลของ
ปจจัยตาง ๆใชมาตราวัดแบบมาตราสวนประเมินคา (Likert Scale) พบวา ปจจัยดานการบริการของ
สนามกอลฟ ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก คือ การบริการลูกคาท่ีมีคุณภาพ มีภัตตาคารไวคอยบริการ
อาหาร เคร่ืองดื่ม ปจจัยทางดานราคา ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก คือ สนามกอลฟทําการสงเสริม
การขายดานราคา เชน ลดราคาลงในบางชวงเวลา คาธรรมเนียมสนามกอลฟเหมาะสมกับบริการ
ของสนามกอลฟ ปจจัยดานทําเลท่ีตั้ง ท่ีม่ีผลตอการใชบริการมาก คือ สามารถเดินทางไปได
โดยสะดวก ปจจัยดานบุคลากร ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก คือ การบริการของแคดด้ี 
  กิตติ ลักขณาวงศ (2548) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชสนามกอลฟ  
ในจังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชสนามกอลฟ 
ในจังหวัดเชียงใหม การเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามกลุมผูบริโภคชาวไทยที่มาใชบริการ
สนามกอลฟ จํานวน 280 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก และการวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชสนามกอลฟใน
จังหวัดเชียงใหม สวนใหญใชบริการสนามกอลฟลานนามากกวาสนามอ่ืน โดยมีเหตุผลในการเลน
กอลฟ เพื่อการออกกําลังกาย โดยแหลงขอมูลท่ีทราบเก่ียวกับสนามกอลฟท่ีไปใชบริการ คือ จาก
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เพื่อนสนิท และบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสนามกอลฟสวนใหญคือตัวเองและ
เพื่อน วันท่ีใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดเชียงใหม คือ วันเสารและวันอาทิตย  
  ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภค พบวา ผูบริโภค
ใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก คือ ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคลากร 
ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ    ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานราคาสําหรับปจจัยท่ีมีผลในระดับนอย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 
  สุรสิทธ์ิ เหลาสถิรวงศ (2552) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลนกอลฟกลางคืนของ
นักเลนกอลฟ สนามกอลฟลานนาเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจในการเลนกอลฟกลางคืนของนักเลนกอลฟในสนามกอลฟลานนา และแนวโนมในการ
ตัดสินใจลงทุนประกอบกิจการสนามกอลฟกลางคืน ในจังหวัดเชียงใหม ใชวิธีการสุมตัวอยาง 
แบบงาย (Simple Random Sampling) วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ีและรอยละ ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลนกอลฟกลางคืน คือ ปจจัยทางดานจิตวิทยา ปจจัยดานวัฒนธรรม
และประเพณี ปจจัยดานสังคม และปจจัยดานสวนบุคคล เรียงความสําคัญตามลําดับ โดยปจจัย
ทางดานจิตวิทยา ท่ีสําคัญ คือ สภาพบรรยากาศตอนกลางคืนรมร่ืน คาใชจายไมแพง อุปกรณอํานวย
ความสะดวกครบครัน ปจจัยดานวัฒนธรรมและประเพณี ท่ีสําคัญ คือ เหมาะแกการนัดพบ พูดคุย
ธุรกิจ และไดรับความนิยมสูง ปจจัยดานสังคม ท่ีสําคัญ คือ มีเวลาวางหลังเลิกงาน เพื่อนและ
สมาชิกในครอบครัวนิยมเลนกอลฟกลางคืน ปจจัยดานสวนบุคคล ท่ีสําคัญ คือ ผูเลนชอบกีฬา
ประเภททาทาย แปลกใหม ใชสมาธิสูง  มีฐานะทางเศรษฐกิจ รายไดเหมาะสม และประกอบอาชีพ
ท่ีจะตองเลนกอลฟเพื่อเขาสังคม พบปะผูคน 
  การประเมินสถานการณทางธุรกิจของสนามกอลฟลานนากลางคืน มีจุดเดน คือ  
เปนผูริเร่ิมการใหบริการเปนแหงแรกของจังหวัดเชียงใหม มีความพรอมในทุกดาน เปนสนาม
กอลฟท่ีเกาแกและมีสภาพภูมิทัศนท่ีสวยงาม จุดออน คือ การบริหารงานแบบระบบราชการ ทําให
การดําเนินงานในบางดานมีความลาชา บุคลากรดานการใหบริการมีปริมาณนอย ผูบริหารหรือ
ผูจัดการสนามกอลฟ ขาดมุมมองในการบริหารงานแบบนักธุรกิจ โอกาส คือ ธุรกิจสนามกอลฟ
กลางคืนเปนจุดขายแหงใหม ท่ีดึงนักธุรกิจตางชาติหันมาใหความสนใจมากขึ้น และราคาของ
อุปกรณกอลฟ คากรีนฟรี คาบริการท่ีถูกลง ทําใหความนิยมการเลนกอลฟกลางคืนในกลุมชนช้ัน
กลางเพิ่มมากข้ึน และอุปสรรค คือ มีการจัดโปรโมช่ันเพื่อดึงดูดผูเลนทําใหมีการแขงขันกันมากข้ึน 
สถานการณทางเศรษฐกิจและการเมืองไทยสงผลตอความเช่ือม่ันของนักลงทุนตางชาติ และ 
การสนับสนุนประชาสัมพันธของหนวยงานของภาครัฐมีนอยมาก 
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2.3  กรอบแนวคิดท่ีใชในการวิจัย 
  การศึกษาคร้ังนี้ผูดําเนินการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามกอลฟในจังหวัด
เชียงใหม เฉพาะผูใชบริการคนไทย  สนามกอลฟท่ีเลือกใชบริการประกอบดวย สนามกอลฟในเขต
จังหวัดเชียงใหมโดยอาศัยแนวคิด และทฤษฎีอุปสงค ทฤษฎีทางดานการตลาด ซ่ึงเกี่ยวกับสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mixed) และแนวความคิดทางดานทัศนคติเพื่อท่ีจะดูวาประชากร
นั้นมีพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามกอลฟ เปนอยางไร และอะไรเปนปจจัย หรือสาเหตุของ
พฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามกอลฟ โดยทําการสอบถามขอมูลจากผูใชบริการสนามกอลฟ
ชาวไทยท่ีใชบริการสนามกอลฟในจังหวัดเชียงใหม ชวงทําการศึกษาตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2554 
ถึง 30 เมษายน 2554 โดยทําการศึกษาโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

รูป 2.1   กรอบแนวความคิดของการศึกษา 

ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมเลนกอลฟ  
1. สวนประสมทางการตลาด 

1.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.2 ปจจัยดานบุคลากร  
1.3 ปจจัยดานราคา  
1.4 ปจจัยดานสถานท่ี  
1.5 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

2. ปจจัยสวนบุคคล 
2.1 รายไดของผูบริโภค 
2.2 รสนิยมและความชอบ 
2.3 การคาดคะเน 

เพศ 

อายุ 

อาชีพ 

ระดับการศึกษา 

รายไดตอเดือน 

สถานท่ีทํางาน 

ท่ีพักอาศัยปจจุบัน 

- ระยะเวลาท่ีเร่ิมใชบริการ 
- ความถ่ีในการใชบริการ 
- ระยะเวลาท่ีใชบริการ 
- และอ่ืน ๆ 

พฤติกรรมเลนกอลฟ 

ความพึงพอใจตอการเลือกใชบริการ 


