
 9 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

การวิจยัในคร้ังนี้ ผูวิจยัมุงศึกษา ความคิดเห็นของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาด
ท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงผูวจิัยไดศึกษาตํารา เอกสาร 
แนวคิด ตามลําดับหัวขอดังตอไปนี ้

1.  แนวความคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
2.  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
3.  แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  
4.  ขอมูลท่ัวไปของสนามกอลฟ 
5.  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
คําวา “ความคิดเห็น” (Opinion) ไดมีนกัวิชาการใหคํานยิามไวตาง ๆ กัน เชน 
เอนเกิล และเชลลกลูบ (Engle & Shellgrove, 1969,  p. 36) ไดกลาววา ความคิดเหน็ คือ 

การแสดงออกดานเจตคติท่ีออกมาเปนคําพดู เปนการสรุปหรือการลงความคิดเห็นโดยอาศัยพืน้
ความรูท่ีมีอยู 

เบส (Best, 1977, p. 20) กลาววา ความคิดเห็น คือ การแสดงออกทางดานความเช่ือ และ
ความรูสึกของแตละบุคคลโดยการพูด 

ชอว และแจ็ค (Shaw & Jack, 1967, p. 152) กลาววา ความคิดเห็นเปนการแสดงออก   
ซ่ึงการตัดสินใจจากการประเมินคา (Evaluation Judgment) หรือ ทัศนะ (Point of View) เกีย่วกับ
เร่ืองใดเร่ืองหนึ่งโดยเฉพาะ และความคิดยอมไดรับอิทธิพลของทัศนคติ 

มอรแกน และคิง (Morgan & King, 1971, p. 95) กลาววา ความคิดเหน็ คือการยอมรับ
คําพูดท่ีเกดิข้ึนโดยทัศนคติ 

วัตรภ ูอาจหาญ (2542, หนา 8) ความคิดเหน็ เปนการแสดงออกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใด 
ส่ิงหนึ่ง ซ่ึงมีผลมาจากความเช่ือ ความคิดและทัศนคติ ซ่ึงตองอาศัยพื้นความรู ประสบการณและ
พฤติกรรมระหวางบุคคล เปนเคร่ืองชวยในการพจิารณากอนท่ีจะตัดสินใจแสดงออกมา การลง
ความเหน็อาจจะเปนไปในลักษณะเห็นดวย หรือไมเห็นดวย ซ่ึงไมอาจบอกไดวาเปนการถูกตอง
หรือไม และปจจัยท่ีมีผลตอความคิดเหน็ตาง ๆ นั้นประกอบข้ึนดวยส่ิงสําคัญ ๆ คือ ความรู
ประสบการณ และสภาพแวดลอม 
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เสกสรร วัฒนพงษ (2542, หนา 141) สรุปไววา ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกถึง
ความเช่ือ ทัศนะ การวินิจฉัย การพิจารณาหรือการประเมินผลอยางมีรูปแบบ โดยไดรับอิทธิพลมา
จากทัศนคติและขอเท็จจริง ความรูท่ีมีอยูของผูแสดงความคิดเห็นตอเร่ืองใด เร่ืองหนึ่ง ซ่ึงข้ึนอยูกับ
สถานการณและสภาพแวดลอมตาง ๆ การแสดงความคิดเห็นอาจจะแสดงออกโดยการพูดหรือการ
เขียนกไ็ด 

พรนิภา ยันนาคี ชุติมา ศิริจันทรา ธนันตชัย นพแกว และบวร บัวขาว (2546, หนา 142)
สรุปไดวา ความคิดเห็น เปนสภาพความรูสึกท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงมีตอส่ิงใดส่ิงหนึง่ ในเวลาใด 
เวลาหนึ่ง ซ่ึงอาจเปนผลมาจากความรู การรับรู ประสบการณท่ีบุคคลนั้นไดรับมา โดยบุคคลนั้น
อาจจะแสดงออกมาทางใดทางหน่ึง ไมวาจะเปนการพูด ลักษณะทาทาง หรือไมแสดงออกเลยก็ได 

จากแนวความคิดเห็นเกี่ยวกับความคิดเห็นดังกลาวสรุปไดวา ความคิดเห็น เปน            
การแสดงออก ดานความรูสึกของบุคคล ตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงมีพื้นฐานจากสวนประกอบตาง ๆ 
ไดแกความรู ประสบการณและสภาพแวดลอม 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
ความหมายของสวนประสมทางการตลาด มีผูใหความหมายไวดังนี ้
คอทเลอร (Kotler, 2003, p. 16) สวนประสมการตลาด เปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได

ทางการตลาด หมายถึง การสนองความตองการเปนตวัแปรท่ีสามารถควบคุม และสนองความตองการ
ของลูกคาใหพงึพอใจ 

คอทเลอร และอามสตอง (Kotler, & Armstrong,1996, p. 6) กลาววา สวนประสม      
ทางการตลาด หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถทํางานรวมกนัใหเกิดผลในตลาด
เปาหมาย 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548, หนา 29-33) ไดกลาววา องคประกอบท่ีสําคัญอยางยิ่งใน
กลยุทธการตลาดก็คือสวนประสมการตลาดกระบวน การในการกําหนดสวนประสมใหเหมาะสม
นั้น จะเปนเอกลักษณของแตละธุรกิจและผลิตภัณฑ สวนการวางแผนการตลาดน้ันจะมีข้ึนตอนท่ี
ไมแตกตางกันเทาใดนกัในแตละ ธุรกิจบริการ แตถาพบวาส่ิงท่ีปรากฏข้ึนแตกตางจากบริการอ่ืน
นั้น แสดงวาเกดิข้ึนจากการใชสวนประสมการตลาดท่ีแตกตางกัน 

กุลวด ีคูหะโรจนานนท (2545, หนา 16) กลาวสรุปไววา สวนประสมทางการตลาดเปน
ปจจัยท่ีสามารถควบคุมได และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกบั 
สภาพแวดลอม เพื่อทําใหกจิการอยูรอดหรืออาจเรียกไดวาสวนประสมทางการตลาดเปนเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีถูกใชเพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหลูกคากลุมเปาหมาย
พอใจและมีความสุขได 
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พิบูล ทีปะปาล (2545) ไดใหความหมายของ สวนประสมการตลาด วาเปนแนวความคิด
ท่ีสําคัญอยางหนึ่งทางการตลาดเพราะการบริหารการตลาดเพ่ือสรางความพอใจใหกบัลูกคา            
นักการตลาดจะใชสวนประสมการตลาดเปนเคร่ืองมือหลักสําคัญ ซ่ึงจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับ
ตลาดเปาหมายท่ีไดเลือกสรรไว 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หนา 29) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง 
องคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงานการตลาดเปนปจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได กิจการธุรกิจ
จะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด 

เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 11) สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง             
การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได
และผูบริโภคยนิดีจายเพราะมองเห็นวาคุม รวมถึงมีการจดัจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา
และเกดิพฤติกรรมอยางถูกตอง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดท่ีองคกรจะตองนํามาใชรวมกนั เพื่อสนอง        
ความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย 

สุวิทย เปยผอง และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530, หนา 4) ไดกลาววา แนวความคิดทาง
การตลาดสมัยใหม ลูกคาจะมีความสําคัญมากท่ีสุด ทําใหแผนการตลาดมีความรับผิดชอบมากข้ึน
คือจะตองใหมีความรวมมือระหวางกิจการขายสินคาและผูซ้ือและกิจกรรมตาง ๆ ท่ีนักการตลาด
จะตองทําตอสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

จากแนวความคิดเห็นเกี่ยวกบัสวนประสมการตลาด ดังกลาวสรุปไดวา เปนสวนสําคัญ
ในการดําเนินงานการตลาดเปนปจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได เพื่อสรางความพอใจใหกับลูกคา 
นักการตลาดจะใชสวนประสมการตลาดเปนเคร่ืองมือสําคัญ เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาด
เปาหมาย 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ความหมายและองคประกอบของสวนประสมการตลาด สวนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) คือ องคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงานการตลาด เปนปจจยัท่ีกจิการสามารถ
ควบคุมได กจิการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธทาง
การตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 35-36, 337 ) 

สวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภณัฑ (Product) การจัดจําหนาย (Place)             
การกําหนดราคา (Price) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกสวนประสม              
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ทางการตลาดไดอีกอยางหน่ึงวา 4’Ps สวนประกอบท้ัง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกีย่วพันกนั P แตละตัว
มีความสําคัญเทาเทียมกนั แตข้ึนอยูกับผูบริหารการตลาดแตละคนจะวางกลยุทธ โดยเนนน้ําหนัก       
ท่ี P ใดมากกวากัน เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของเปาหมายทางการตลาด คือ ตัว
ผูบริโภค 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) ปจจยัแรกท่ีจะแสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจได กิจการนั้น
จะตองมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเปนสินคาท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความตองการ
ได การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภณัฑนัน้ นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภณัฑในรูปของผลิตภัณฑ
เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตัวสินคา บวกกับความพอใจและผลประโยชนอ่ืนท่ีผูบริโภค
ไดรับจากการซ้ือสินคานั้น ผูบริหารการตลาดจะตองมีการปรับปรุงสินคาหรือบริการท่ีผลิตข้ึนมา
ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย โดยเนนถึงการสรางความพอใจใหแกผู บริโภค
และสนองความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญ ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ จะตองศึกษา
ปญหาตาง ๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ หรือ สายผลิตภัณฑ การเพิ่มหรือลดชนิดของ
สินคาในสายผลิตภัณฑ ลักษณะของผลิตภณัฑ ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง        
การใหบริการประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑท่ีผลิตออกมาจําหนายตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคกลุมใด วงจรผลิตภัณฑของสินคามีระยะเวลานานเทาใด ในแตละชวง 
เวลาของวงจรผลิตภัณฑนัน้ นักบริหารการตลาดควรจะใชกลยุทธทางการตลาดอยางไร และเม่ือ
ตองการท่ีจะสรางความเจริญกาวหนาใหแกกิจการ ธุรกิจจะตองมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหม
ใหสอด คลองกับความตองการของตลาดไดอยางไร 

ปจจุบันจะเหน็ไดวาผูบริโภคใหความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินคามากกวา
แตกอน บทบาทของการบรรจุภณัฑจึงมีความสําคัญตอตัวผลิตภัณฑอยางยิ่ง การบรรจุภณัฑจะ
กอใหเกิดประโยชนหลักอยู 2 ประการดวยกัน คือ เปนการปองกันคุณภาพของสินคาและชวย
สงเสริมการจําหนาย ดังนั้น รูปรางของภาชนะบรรจุหรือหีบหอในปจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และ
วัสดุท่ีใชทําหบีหอแปลกใหมกวาเดิม บอยคร้ังท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาโดยคํานงึถึงตัวบรรจุ
ภัณฑมากกวาตัวสินคา ผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมาจําหนายในตลาดจะตองมีการกําหนดตราสินคาและ
เคร่ืองหมายการคา เพื่อเปนการแสดงใหเหน็วาผลิตภณัฑนั้นเปนของผูผลิตรายใดรายหนึ่งอยาง
ชัดเจน ตราสินคาเปนส่ิงมีประโยชนแกผูบริโภค ทําใหผูบริโภคทราบวาสินคาชนดินั้น เปนของ
ผูผลิตรายใด ผูบริโภคจะสามารถใชประสบการในอดีตมาชวยในการตดัสินใจซ้ือไดงายข้ึน             
โดยมิตองสอบถามขอมูลอยูตลอดเวลาและเกิดความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือสินคานั้น 

2.  การจัดจําหนาย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑท่ีผูผลิตผลิตข้ึนมาไดนั้น ถึงแมวา
จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถาผูบริโภคไมทราบแหลงซ้ือและไมสามารถจะจัดหามาไดเม่ือเกดิ

 
 
 



 13 

ความตองการ ผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมาก็ไมสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคได ดังนัน้ 
นักการตลาดจงึจําเปนตองพจิารณาวาท่ีไหน เม่ือไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา การจัด
จําหนายเปนเร่ืองท่ีซับซอน แตก็เปนส่ิงจําเปนท่ีตองศึกษา 

การจัดจําหนายแบงกจิกรรมออกเปน 2 สวน คือ ชองทางจําหนายสินคา (Channel of  
Distribution) เนนการศึกษาถึงชนิดของชองทางการจําหนายวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับ
ผูบริโภคโดยตรง หรือการขายสินคาผานสถาบันคนกลางตาง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางตาง ๆ 
เชน พอคาสง (Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman)             
ท่ีมีตอตลาด อีกสวนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจําหนายสินคา คือ การแจกจายตัวสินคา (Physical  
Distribution) การกระจายสินคาเขาสูตัวผูบริโภค การเลือกใชวิธีการขนสง (Transportation) ท่ี
เหมาะสมในการชวยแจกจายสินคา ส่ือการขนสงไดแก การขนสงทางอากาศ ทางรถยนต ทางรถไฟ 
ทางเรือ และทางทอ ผูบริหารการตลาดจะตองคํานึงวาจะเลือกใชส่ืออยางใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย
คาใชจายตํ่าและสินคานั้นไปถึงลูกคาทันเวลา ข้ันตอนท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการแจกจายตัว
สินคา คือ ข้ันตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา (Storage) เพื่อรอการจําหนายใหทันเวลาท่ีผูบริโภค
ตองการ 

3.  การกําหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมา รวมท้ังหาชองทาง
การจัดจําหนายและวิธีการแจกจายตัวสินคาไดแลว ส่ิงสําคัญท่ีธุรกิจจะตองดําเนินการตอไป คือ 
การกําหนดราคาท่ีเหมาะสมใหกับผลิตภณัฑท่ีจะนําไปเสนอขายกอนท่ีจะกําหนดราคาสินคา ธุรกิจ
ตองมีเปาหมายวาจะตั้งราคาเพื่อตองการกาํไร หรือเพ่ือขยายสวนถือครองตลาด (Market Share) 
หรือเพ่ือเปาหมายอยางอ่ืน อีกท้ังตองมีการใชกลยุทธในการต้ังราคาท่ีจะทําใหเกิดการยอมรับจาก
ตลาดเปา หมายและสูกับคูแขงขันไดในการแขงขันในตลาด กลยุทธราคาเปนเคร่ืองมือท่ีคูแขงขัน
นํามาใชได ผลรวดเร็วกวาปจจัยอ่ืน ๆ เชน การลดราคา หรืออาจต้ังราคาสินคาใหสูงสําหรับสินคา    
ท่ีมีลักษณะพิเศษในตัวของมันเอง เพื่อแสดงภาพพจนท่ีดี อาจใชผลทางจิตวิทยามาชวยเสริม        
การตั้งราคา การตั้งราคาสินคาอาจมีนโยบายการใหสินเช่ือหรือนโยบายการใหสวนลดเงินสด
สวนลดการคา หรือสวน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตองคํานึงถึงกฎขอบังคับทาง
กฎหมายท่ีจะมีผลกระทบตอราคาดวย ราคามูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา 
เขาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธการตลาดดานราคาตองคํานึงถึงประเด็นตาง ๆ ดังนี ้

 3.1  คุณคาท่ีรับรู ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคานั้น ผลิตภัณฑนั้น 

 3.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกีย่วของ 
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 3.3  การแขงขัน 
 3.4  ปจจัยอ่ืน ๆ 
4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการติดตอส่ือสาร

ไปยังตลาดเปาหมาย การสงเสริมการตลาดเปนวิธีการท่ีจะบอกใหลูกคาทราบเกี่ยวกบัผลิตภัณฑท่ี
เสนอขาย 

วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด เพือ่บอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑ
ออกจําหนายในตลาดพยายามชักชวนใหลูกคาซ้ือและเพ่ือเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค  

การสงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึงกระบวนการตดิตอส่ือสาร (Communication 
Process) เพื่อเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับกับผูสง การสงเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคัญท่ีจะ
ใชอยู 4 ชนดิดวยกัน ท่ีเรียกวาสวนผสมของการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแก 

 4.1  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการเสนอขายสินคาแบบ
เผชิญหนากัน (Face-to-Face) พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซ้ือโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา          
การสงเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เปนวิธีท่ีดีท่ีสุด แตเสียคาใชจายสูง 

 4.2  การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจายเงินเพื่อการสงเสริม
การตลาด โดยมิไดอาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอหรือชวยในการขาย แตเปนการใชส่ือโฆษณา
ประเภทตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา อินเตอรเน็ต (Internet)            
ส่ือโฆษณาเหลานี้จะสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญ เหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการกระจาย
ตลาดกวาง 

 4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่ทําหนาท่ีชวยพนักงานขาย
และการโฆษณาในการขายสินคา การสงเสริมการขายเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิดความตองการ
ในตัวสินคา การสงเสริมการขายจัดทําในรูปของการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง แจกคูปอง 
ของแถม การใชแสตมปเพื่อแลกสินคาการชิงโชคแจกรางวัลตาง ๆ ฯลฯ 

 4.4  การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ในปจจุบันธุรกจิ
มักสนใจภาพพจนของกจิการ ธุรกิจไดใชเงินจํานวนมากเพื่อสรางช่ือเสียงและภาพพจนของกิจการ  
ปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญไมไดเนนท่ีการแสวงหากําไร (Maximize Profit) เพียงอยางเดยีว  
ตองเนนท่ีวัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย (Social Objective) เพราะความอยูรอดของ
องคการธุรกิจจะข้ึนอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม ถาหากกลุมผูบริโภคตอ ตานหรือ
มีความคิดวาองคการธุรกิจแสวงหาผลประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานึงถึงสังคม หรือผูบริโภค 
เชน การผลิตสินคา แลวปลอยน้ําเสียลงแมน้ํา หรือทําใหอากาศเปนพิษ กอใหเกดิผลเสียแก
สวนรวม โดยมิไดหาวิธีแกไข จะสรางภาพพจนท่ีไมดีขององคการธุรกิจ บริษัทบุญรอดบริเวอรี่ 
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จํากัด เปนกิจการขายเบียร ซ่ึงมีสวนในการเสนอส่ิงท่ีเปนพิษภยัตอประชาชน จึงพยายามทําปาย
โฆษณาเพื่อเสริมสรางภาพพจน ดวยการเสนอเร่ืองการอนุรักษธรรมชาติอนุรักษวัฒนธรรมไทย  
เปนการชดเชย เบ่ียงเบนความรูสึกตอตานของสังคม หากกลุมผูบริโภคไมพอใจและไมตองการซ้ือ
สินคาและบริการของผูผลิต ยอมเปนสาเหตุท่ีจะจํากัดการเจริญเติบโตของธุรกิจได 

 4.5  กระบวนการ (Process) เปนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของ
ผลิตภัณฑโดยอาศัยกระบวนการท่ีวางแผนมาเปนอยางดี กลยุทธท่ีสําคัญสําหรับการบริการ คือ 
เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดังนัน้กระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและ             
มีประสิทธิภาพในกาสงมอบ รวมถึงตองงายตอการปฏิบัตกิาร เพื่อท่ีพนกังานจะไดไมเกดิความสับสน 
ทํางานไดอยางถูกตองและมีแบบแผนเดียวกันและงานท่ีไดตองดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 
(Efficiency and Quality) คําวา “ประสิทธิภาพ” และ “คุณภาพ” มักจะถูกแยกออกจากกัน ซ่ึงใน
มุมมองของธุรกิจขณะท่ี “การเพิ่มประสิทธิภาพ” จะเปนความพยายามในการทําใหตนทุนรวมของ
การบริการต่ําลง โดยการตัดคาใชจายตาง ๆ หรือลดกระบวนการบางอยางลง แตธุรกจิจะตองระลึก
ไวเสมอวาจะตองไมตัดในสวนท่ีอาจทําใหลูกคาเกิดความไมพึงพอใจได สําหรับ การสรางคุณภาพ 
เปนความพยายามในการสรางความแตกตางและสรางความภกัดีของลูกคา แตการเพิม่คุณภาพมัก
ตองแลกมาดวยตนทุนสูง ในขณะท่ีคุณภาพเปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังวาจะตองไดตามท่ีเขาไดจายเงิน
ไปยิ่งคุณภาพของการบริการสูงมากโดยเปรียบเทียบกบัมูลคาของเงินท่ีลูกคาจาย ก็ยิ่งจะทําใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจยิ่งข้ึน ๆ  

 4.6  บุคลากร (People) บุคลากรเปนสวนสําคัญท่ีจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ 
เนื่องจากบุคคลจะเขามาเกีย่วของกับกระบวนการบริการมากท่ีสุด บุคลากรสามารถสรางความพึงพอใจ 
ดึงลูกคากลับมา หรือไลลูกคาไปไดจากปฏิสัมพันธ (Interaction) กับลูกคาเพียงคร้ังเดียว โดยเฉพาะ
ธุรกิจบริการท่ีตองอาศัยการปฏิสัมพันธกับลูกคาสูง บุคลากร หรือ พนักงาน ตองอาศัยการคัดเลือก 
การฝกอบรม การจงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง 
พนักงานตองมีความสารถในการแกไขปญหาและสามรถสามารถสรางคานิยมใหกบับริษัท โดย
บุคลากรทุกคนตองเขาใจวางานของเขา คือ การสรางความพึงพอใจและตอบสนองความตองการ
ของผูใชบริการ จึงตองทําใหบุคลากรมีความพึงพอใจเสียกอน บุคลากรจึงจะสามารถใหบริการ
อยางมีคุณภาพ และเปนท่ีพงึพอใจกับลูกคา 

ในบริษัทท่ีมีช่ือเสียงมักมีการสรางความแตกตางดานบุคลากร คือการสรางความแตกตาง
ดานคุณสมบัต ิธุรกิจจึงมีขอไดเปรียบคูแขงขัน โดยจางและฝกพนกังานท่ีดีกวาคูแขงขันการฝกอบรม
พนักงานใหมีคุณภาพดีข้ึนประกอบดวย 6 ลักษณะ คือ ความสามารถ พนักงานตองอาศัยความชํานาญ
และมีความรูในการขาย ความมีน้ําใจ พนักขายตองมีมนษุยสัมพันธมีความเปนกันเองมีวิจารณญาณ 
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ความเช่ือถือ พนักงานขายที่ตองมีความนาเช่ือถือ ความไววางใจได พนักงานตองทํางานดานการ
บริการดวยความสํ่าเสมอท่ีถูกตอง สามารถสรางความไววางใจใหแกลูกคา การตอบสนองลูกคา 
จะตองใหบริการและแกไขปญหาใหแกลูกคาดวยความรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ และการ
ติดตอส่ือสาร พนักงานตองใชความพยายามท่ีจะทําความเขาใจกับลูกคาดวยภาษาท่ีเขาใจ คุณภาพ
ดังกลาวจะชวยสรางบทบาทและหนาท่ีใหสอดคลองกบัตําแหนงธุรกจิบริการ 

 4.7  ส่ิงมีตัวตนท่ีมองเห็นได ท่ีเขามาเกีย่วของกับการบริการ (Physical Evidence and 
Presentation) เปนองคประกอบของธุรกิจบริการท่ีลูกคาสามารถมองเห็นและใชเปนเกณฑใน        
การพิจารณาและตัดสิน ใจซ้ือบริการได ตวัอยางของส่ิงท่ีมองเห็นได เชน อาคารสํานักงานของ
บริษัท ทําเลที่ตั้ง รถยนตของบริษัท การตกแตงสํานักงานของบริษัท เคร่ืองมือตาง ๆ ท่ีใช พนักงาน 
สัญลักษณของบริษัท ส่ิงพิมพท่ีบริษัทจัดทําหรือเลือกใช และส่ิงท่ีมองเห็นไดตาง ๆ ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะ
สะทอนถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษัท ถึงแมบางคร้ังส่ิงท่ีมีตัวตนบางอยางอาจไมมีสวนชวยให
การบริการมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนัก แตจะชวยเสริมสรางความม่ันใจใหแกลูกคา และเปน           
การสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาไปดวย ซ่ึงจะเปนสวนประกอบในการพิจารณาตดัสินใจ  

เม่ือจะกลาวถึงกลยุทธของการผลิตสินคาแลวนั้น นักการตลาดสวนใหญมักจะใช           
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซ่ึงจะประกอบดวย ดานสินคาและบริการ, 
ดานราคา, ดานชองทางการจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด แตตามหลักการจริงของ           
การบริการจะเกี่ยวกับปจจัยความตองการของลูกคาและมีเวลาเขามาเกีย่วของ ดังนั้นเราจึงตองนํา
หลักการของ“8P’s” ของการบริหารสําหรับธุรกิจการบริการ แบบบูรณาการซ่ึงองคประกอบตาง ๆ 
เหลานี้จะมีสวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจของผูจัดการดานการบริการกเ็ปนได  

ซ่ึงหลักการอธิบายน้ีเราจะใชภาพของเรือในการอธิบาย เพื่อท่ีจะทําใหเราสามารถไดเห็น
หลักการของ “8P’s” ไดโดยการอาศัยเพยีงหลักการท่ีวา ไมใชเพยีงแคความเร็วอยางเดียวท่ีจะ
สามารถทําใหเรือแขงแลนเร็วไดหากแตยังตองอาศัยความเปนนํ้าหนึ่งใจเดียวกนัในการท่ีจะไดรับ
ความสําเร็จนัน้กรรเชียงพายแตละสวนยอมมีสวนสําคัญท่ีจะทําใหส่ิงตาง ๆ ดําเนนิไปอยางมี
ทิศทางซ่ึงท้ังน้ีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการมีดงันี้คือ (Lovelock, & Wrigth, 
2002, p. 13) 

1.  Products Element เราตองเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑหลัก รวมถึงการบริการท่ี
สามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา และสามารถแขงกับคูแขงขันได  

2.  Place ตามหลักการของการจัดสงสินคาถึงลูกคานั้น สวนใหญมักจะเกี่ยวของกับเร่ือง
ของสถานท่ีและเวลาเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงการท่ีจะสามารถกระจายสินคาใหไปถึงลูกคาไดนั้น เรา
จําเปนตองทําการวางหลักการของการบริการกอน การบริการดานขอมูล และการใหขอมูลผาน
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อินเตอรเน็ตนัน้ ซ่ึงจะทําใหเกิดการลดชองวางการติดตอจากลูกคาได การยืนยนัการจดัสงสินคาให
ลูกคานั้นจะสามารถ สรางความพึงพอใจแกลูกคาได ซ่ึงท้ังนี้จะเปนผลดตีอองคกร เนื่องจากลูกคา
คาดหวังวาจะไดรับสินคาตามกําหนดและตรงเวลา 

3.  Promotion and Education ไมมีนักการตลาดคนไหนท่ีจะละเลยการสงเสริมการตลาด
เนื่องจากการสงเสริมการตลาดสามารถท่ีจะสรางแรงจูงใจใหลูกคาทําการซ้ือสินคาได ซ่ึงนับวาเปน
ขอดีท่ีองคกรตาง ๆ นั้นมักจะทําการสงเสริมการตลาดส่ือสารไปยังลูกคา ไมวาจะผานส่ือโทรทัศน
วิทย ุหนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา โบชัวร และอินเตอรเน็ต  

4.  Price and Other User Outlays ราคาเปนส่ิงท่ีท้ังองคกรและลูกคาตางใหความสําคัญ
ซ่ึงทางองคกรเองก็ตองการทําใหตนทุนในการผลิตต่ําท่ีสุดเทาท่ีจะทําได และทางดานลูกคาเองนั้น
ก็ตองการที่จะซ้ือในราคาท่ีถูกเชนเดียวกัน บางคร้ังทางองคกรอาจจะตองเพิ่มรายไดโดยอาจจะมี
การสรางลูกคาท่ีเปนการซ้ือสินคาเปนเงินเช่ือ หรือไมวาจะเปนการใหสวนลดราคา  

5.  Process การสรางสรรคผลิตภัณฑรวมท้ังกระบวนการจัดสงสินคาถึงลูกคาเปน
กระบวนการท่ีตองทําใหเกิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุด กระบวนการน้ันจะหมายถึง ตั้งแตลําดับการคิด
การบริการในระบบงานตาง ๆ ซ่ึงถาหากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงของข้ันตอนเกิด           
ความลาชาจะสงผลทําใหงานเกิดผิดพลาดและอาจจะสรางความไมพอใจแกลูกคาได  

6.  Productivity and Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหไดผลดนีั้น จะทําให
องคกรสามารถลดตนทุนการผลิตได นอกจากนี้คุณภาพการบริการนั้นจะสามารถสรางความแตกตาง
กับคูแขงขัน และสรางความภักดีตอสินคาได อยางไรก็ตามการท่ีจะลงทุนเกีย่วกับการปรับปรุง
คุณภาพนั้น หากปราศจากความเขาใจในเร่ืองเกี่ยวกับการเพ่ิมข้ึนของตนทุนและการเพิ่มข้ึนของ
รายไดแลวจะทําใหเกิดผล ทางดานความเส่ียงข้ึนมา  

7.  People การบริการข้ึนอยูกบับุคคล ซ่ึงในที่นี้หมายถึง ลูกคาและพนักงาน ซ่ึงจะมี
อิทธิพลตอลูกคาในดานการบริการ ลูกคามักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากส่ิงท่ีลูกคาไดรับ
การบริการท่ีประสบความสําเร็จนั้นข้ึนอยูกบัการคัดสรร การฝกฝน การสรางแรงจูงใจแกพนักงาน
เปนสําคัญ  

8.  Physical Evidence ลักษณะของอาคาร ทําเล ท่ีตั้ง พาหนะ การตกแตภายใน อุปกรณ
สมาชิก สัญลักษณ วัสดุทางการพิมพ และบริการอ่ืน ๆ ขององคกรท่ีสามารถจัดตองได และปรากฏ
ในสายตาของลูกคาส่ิงตาง ๆ เหลานี้จะมีผลกระทบตอความประทับใจของลูกคา และในดานการบริการ
ท่ีมีองคประกอบท่ีจับตองไดนอยนั้น เชน การประกันภยั การโฆษณา มักจะมีการสรางสัญลักษณท่ี
มีความหมายเพื่อแทนบริการนั้น ๆ 
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สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนเคร่ืองมือทางการตลาด
ประกอบดวยปจจัยสําคัญ 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
ติดตอส่ือสาร หรือการสงเสริมการตลาด แตสําหรับธุรกิจการบริการนัน้เราจะนําหลักการของ 7P’s 
8P’s และ 16Ps เขามาใช ซ่ึงปจจัยท้ังหมดก็มีความสําคัญไมนอยไปกวากัน ดังนั้นปจจัยตาง ๆ จึง
เกี่ยวของซ่ึงกนัและกนั สวนประสมทางการตลาดจะเปนตัวกระตุนทางการตลาดในการสราง        
ความตองการซื้อในตัวผลิตภัณฑ ท้ังนี้เพือ่ใหสามารถตอบสนองความตองการของเปาหมายทาง
การตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภค บริการจึงมีองคประกอบท่ีเปน 
สวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางออกไป เพราะบริการเปนอะไรที่มีความหลากหลายมาก      
การจัดการทางดานการตลาดของการบริการนี้จะตองผสมผสานกนั จนไมอาจจะแบงแยกออกจากกนั
ไดอยางชัดเจนข้ึนอยูกับแตละบริการดวย ซ่ึงสําหรับธุรกิจบริการ รูปแบบใหมนี้พฒันาข้ึนจะ
ประกอบดวยปจจัย 7P’s 8P’s และ 16P’s ท้ังนี้เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของ
เปาหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภคนั่นเอง         

สวนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา 
ดังไดกลาวแลววาธุรกิจจะตองตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทาง

การตลาด ท้ัง 7 ตัว ท่ีกลาวมาเปนมุมมองของธุรกิจท่ีใหบริการ การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจ
ให ประสบความสําเร็จนั้น จะตองพิจารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาดวย              
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 81)    

1.  คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value) ลูกคาจะเลือกใชบริการอะไรหรือกับใคร 
ส่ิงท่ีลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือคุณประโยชนตาง ๆ ท่ีจะไดรับเม่ือเทียบกับเงินท่ีจาย 
ดังนั้นธุรกิจตองเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตองการลูกคาไดอยางแทจริง  

2.  ตนทุน (Cost to Customer) ตนทุนหรือเงินลูกคายินดท่ีีจะจายสําหรับบริการนั้น ตอง
คุมคากับบริการท่ีจะได หากลูกคายินดจีายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้น ยอมสูง
ดวย ดังนัน้ในการต้ังราคาคาบริการ ธุรกิจจะตองหาราคาท่ีลูกคายินดีท่ีจะจายใหได เพื่อนํา ราคานั้น
ไปใชใน การลดคาใชจายตาง ๆ ทําใหสามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคายอมรับได  

3.  ความสะดวก (Convenience) ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตองสราง
ความสะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ หากลูกคาไป
ติดตอใชบริการไดไมสะดวก ธุรกิจจะตองทําหนาท่ีสรางความสะดวกดวยการใหบริการถึงท่ีบาน
หรือท่ีทํางานลูกคา   

4.  การติดตอส่ือสาร (Communication) ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปน
ประโยชนจากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพื่อใหขอมูล ความเห็น หรือ       
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ขอรองเรียน ธุรกิจจะตองจัดหาส่ือท่ีเหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย เพื่อการใหและรับขอมูลความเห็น
จากลูกคา ดังนั้นการสงเสริมการตลาดท้ังหลายจะไมประสบความสําเร็จเลยหากการส่ือสาร
ลมเหลว  

5.  การดูแลเอาใจใส (Caring) ลูกคาท่ีมาใชบริการไมวาจะเปนบริการท่ีจําเปนหรือ
บริการท่ีฟุมเฟอย เชน ดานความงาม ลูกคาตองการการเอาใจใสดแูลเปนอยางดจีากผูใหบริการ 
ตั้งแตเร่ิมกาวเทาแรกเขามาจนถึงกาวออกจากรานนั้น ไมวาจะเปนคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช
บริการก็ตาม หรือไมวาจะเปนพนักงานผูใดท่ีใหบริการก็ตาม  

6.  ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ลูกคามุงหวังใหไดรับ        
การตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ไมวาจะเปนการบริการตัดผม ผมท่ีออกมาจะตองมี
ความเรียบรอย ตรงกับความตองการลูกคา หรือการเขารักษาอาการปวย ไมวาในโรงพยาบาลใด
อาการปวยจะตองหาย ในแตละธุรกิจบริการ แมข้ันตอนการใหบริการจะมีความซับซอนเพียงใด 
ตองจางพนักงานจําวนมากมายเพียงใด ลูกคาไมมีสวนมารับรู รูอยางเดียววากระบวนการใหบริการ
ตองตอบสนองความตองการอยางครบถวน ไมขาดตกบกพรอง  

7.  ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอร
บริการหองนํ้า ทางเดิน ปายประชาสัมพันธตาง ๆ จะตองสรางความสบายตาและความสบายใจให
ลูกคา โดยเฉพาะหากลูกคามาใชบริการประเภทหรูหราฟุมเฟอย ส่ิงเหลานั้นจะตองทําใหความทุกข
ใจและความสบายกายไดบรรเทาเบาบางลงเชนการนั่งฟงเพลงของลูกคา 

 

ตารางท่ี 1  การเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกิจและของลูกคา (ศิริวรรณ               
เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมอง           
ของธุรกิจ 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมอง           
ของลูกคา 

1.  ผลิตภัณฑ (Product)  
2.  ราคา (Price)  
3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
5.  พนักงาน (People)  
6.  กระบวนการใหบริการ (Process)  
7.  ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

1.  คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value)  
2.  ตนทุน (Cost to Customer)  
3.  ความสะดวก (Convenience)  
4.  การติดตอส่ือสาร (Communication)  
5.  การดูแลเอาใจใส(Caring)  
6.  ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
(Completion)  
7.  ความสบาย (Comfort) 
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สวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ตัวนั้น ทุกตัวลวนมีความสําคัญอยางยิ่ง จะขาดตัวใด          
ตัวหนึ่งไปไมได พนักงานท่ีใหบริการจะทําหนาท่ีสําคัญในการเช่ือมโยงสวนประสมทางการตลาด
ตัวอ่ืน ๆ ใหกลมกลืนกันเปนเนื้อเดยีวในการสงมอบบริการใหลูกคาจากแนวคิดดังกลาวขางตน 
สรุปไดวา การบริการที่ดีตองมีกระบวนการท่ีดีในทางปฏิบัติเพื่อเกิดความพึงพอใจ ตามความตองการ
ของผูบริโภคได โดยใชสวนประสมการตลาดเขาชวย 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค มีผูใหความหมายไวดังนี ้
ธงชัย สันติวงษ (2540, หนา 27-28) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาการกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ
ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา
ดังกลาวประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตนก็คือ กระบวนการตัดสินใจท่ีมีมาอยูกอนแลว 
(Precede) ส่ิงท่ีมีมากอนเหลานี้ หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีวาในขณะน้ัน 

อดุลย จาตุรงคกุล (2539) ไดใหความหมายของผูบริโภควา หมายถึง บุคคลตาง ๆ ท่ีมี
ความสามารถในการซ้ือ หรือทุกคนท่ีมีเงิน มีความเต็มใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการนัน้ ๆ 

ปริญ ลักษิตานนท (2544, หนา 54) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกบัการจัดหาและการใชผลิตภณัฑ ท้ังน้ีหมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกดิข้ึนกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
1.  ชวยใหนกัการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 
2.  ชวยใหผูเกีย่วของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 
3.  ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 
4.  เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพือ่การตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ใหตรงกับชนดิของสินคาท่ีตองการ 
5.  ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 
กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behavior) 
1.  พฤติกกรมเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด 
2.  พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจะตองมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน 
3.  พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย 
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ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
1.  ปจจัยทางวฒันธรรม เปนปจจัยข้ันพื้นฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและ

พฤติกรรมของ มนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ 

ลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดบั 
ช้ันท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูท่ีมีช่ือเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง 
ช้ันท่ี 2 Lower-Upper Class เปนช้ันของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผูยิ่งใหญใน

วงการบริหาร เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนช้ันท้ังหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐ ี
ช้ันท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 

สมาชิกนั้นสวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกนัวาเปนตาเปนสมองของสังคม 
ช้ันท่ี 4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉล่ีย ประกอบดวยพวกท่ีไมใช

ฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับตํ่า 
ช้ันท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซ่ือสัตย ไดแกชนช้ันทํางานเปนช้ันท่ีใหญ

ท่ีสุดในช้ันทางสังคม 
ช้ันท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนาท่ีไมมี

ท่ีดินเปนของตนเองชนกลุมนอย 
2.  ปจจัยทางสังคม เปนปจจยัท่ีเกีย่วของในชีวิตประจําวนัและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซอ ซ่ึง ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 
 2.1  กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ท่ีมีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม แบงเปน    

2 ระดับ 
  2.1.1  กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ 

ระดับช้ันทางสังคม และชวงอาย ุ
  2.1.2  กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย 

มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
 2.2  ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการตลาดจะ

พิจารณา ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 
 2.3  บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเกีย่วของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 

ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 
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3.  ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล
ตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วฏัจักรชีวิต
ครอบครัว 

4.  ปจจัยทางจติวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจัด
ปจจัยในตัว ผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวย
การจูงใจ การรับรู ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
ข้ันท่ี 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซ่ือจะเกดิข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการของตนเอง 
ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะ

คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ
ก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 

ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีไดรวบรวมไวมาจัดเปน
หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ท้ังในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามาก
ท่ีสุด 

ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 
ขอเสีย หลังจากนั้นบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปญหา มักใช
ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ ท้ังประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 

ข้ันท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือเปนข้ันสุดทายหลังจากการซ้ือ ผูบริโภคจะนํา
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือนั้นมาใช และในขณะเดยีวกันกจ็ะทําการประเมินผลิตภณัฑนัน้ไปดวย ซ่ึงจะเห็นได
วา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเนื่องไมไดหยุดตรงท่ีการซ้ือ (ทฤษฎี
เกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค, 2555) 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
แบบจําลองพืน้ฐานแสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Basic Model of 

Consumer Decision Making) 
 
 
 
 
 

 
 
 



 23 

ตารางท่ี 2  แบบจําลองพื้นฐานกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 

ข้ันตอน ลักษณะพฤติกรรมยอ 
กระบวนการภายในดาน
จิตวิทยาท่ีเกีย่วของ 

การตระหนักรับรูปญหา ผูบริโภครับรูความจําเปนและ        
ถูกกระตุนใหแกปญหา 

แรงจูงใจ (Motivation) 

การแสวงหาขอมูล ผูบริโภคหาขอมูลเพื่อ               
การพิจารณาตดัสินใจ 

การรับรู (Perception) 

การประเมินทางเลือก เปรียบเทียบผลิตภัณฑและตรา
สินคา 

ทัศนคติ (Attitude Formulation) 

การตัดสินใจ ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตราสินคา การบูรณาการ (ประมวล) 
ขอมูล (Integration) 

การประเมินผลหลัง          
การซ้ือ 

ประเมินการตัดสินใจการใช
ผลิตภัณฑ 

การเรียนรู (Learning) 

 

อนึ่ง ตามแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนี้ จะแสดงใหเห็นเฉพาะ         
ในสวนของกระบวนการซ้ือ และปจจยัภายในดานจิตวิทยาท่ีเกีย่วของในแตละข้ันตอน ยังไมได
แสดงหรืออธิบายถึงปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตดัสินใจ รวมท้ัง          
ยังไมไดอธิบายถึงอิทธิพลของปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค แตถา
พิจารณาในดานการอธิบายถึงข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภคก็นับวาสามารถอธิบายได
สอดคลองกับสภาพท่ีเปนจริง และสามารถประยุกตใชกบัการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ
ประเภทตาง ๆ ไดดี เปนท่ียอมรับกันโดยท่ัวไป (แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค, 2555) 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแสดงปจจัยท่ีมีอิทธิพลหลายดาน 
มีนักวิชาการจาํนวนมากไดพัฒนา ทดสอบ และนําเสนอเกี่ยวกับแบบจําลองพฤติกรรม

ผูบริโภค ดังท่ี 
1.  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคดั้งเดิม (An Early Model of Consumer Behavior) โดย

สามารถแสดงแผนภาพของแบบจําลองดังนี้ (ดูภาพประกอบ) 
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ตามแบบจําลองนี้สามารถอธิบายไดวา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยภายใน คือ ปจจัยดานจิตวิทยา ไดแก ความจําเปน แรงจูงใจ ทัศนคติการเรียนรู การรับรู และ
บุคลิกภาพของผูบริโภค และไดรับอิทธิพลจากปจจยัภายนอก ไดแก ปจจัยดานสังคมและ
วัฒนธรรม ครอบครัว สภาพเศรษฐกิจ และปจจัยดานธุรกจิ 

2.  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของเอนเกิล-โคแลต และแบล็คเวล (Engle Kollatt-
Blackwell Consumer Behavior Model) แบบจําลองนี้เนนท่ีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงไดรับ
อิทธิพลจากสวนนําเขา (Input) ซ่ึงหมายถึง ปจจัยภายนอกท่ีเขามากระตุนและกระบวนการจัดการ
ขอมูลของผูบริโภค และเนนท่ีการอธิบายถึงตัวแปรท่ีเกีย่วของกับกระบวนการตดัสินใจ ตลอดจน
อิทธิพลของปจจัยภายนอก โดยสามารถแสดงแผนภาพของแบบจําลองดังนี ้(ดูภาพประกอบ) 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคดั้งเดิม 
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ภาพท่ี 3  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของเอนเกิล-โคแลต และแบล็คเวล 
 

แบบจําลองนี้ไดอธิบายถึงกระบวนการในการประมวลขอมูลของผูบริโภคจนเกิดเปน 
ความจําวาประกอบดวยกระบวนการรับขอมูลเขา การต้ังใจ การยอมรับ การเก็บรักษาและการ
ประมวลผลขอมูล รวมถึงอธิบายกระบวนการตัดสินใจซ้ือวาประกอบดวยการตระหนกัหรือรับรูถึง 
ปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ ผลลัพธ และความพงึพอใจหรือ
ความไมพึงพอใจหลังการไดรับผลลัพธจากการตัดสินใจตลอดจน อธิบายปจจยัท่ีเกีย่วของใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแก ความเช่ือ ทัศนคติ ความต้ังใจ เกณฑในการประเมินผล วิถีชีวิต 
(Lifestyle) ของผูบริโภค ตลอดจนบรรทัดฐานโดยปจจยัภายนอกท่ีเห็นวามีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค ไดแก บรรทัดฐานทางวัฒนธรรม อิทธิพลของกลุม อิทธิพลจากครอบครัว และปจจยัท่ี
ไมไดคาดคิดไวกอน 

3.  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของโฮวารด และเชทธ (Howard-Sheth Model of 
Consumerbehavior) แบบจําลองนี้เนนท่ีอธิบายถึงการซ้ือสินคาท่ีแตกตางกันแตละประเภท คือ 
สินคาประเภทที่ซ้ือเปนประจํา สินคาเลือกซ้ือ และสินคาพิเศษเจาะจง รวมท้ังการอธิบายถึงปจจัย
ท่ัวไป 4 ดานท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม ไดแก สวนนําเขา การสรางความเขาใจ การสรางการเรียนรู 

EKB Model of Consumer Behavior 
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และผลลัพธ (พฤติกรรม) ท้ังภายในและท่ีแสดงออกภายนอก โดยสามารถแสดงแผนภาพของ
แบบจําลองดังนี้ (ดูภาพประกอบ) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของโฮรด และเชทธ 
 

ตามแบบจําลองนี้ สวนนําเขาท่ีเปนสวนกระตุนการเกิดพฤติกรรม คือ ปจจัยดานสังคม 
สัญลักษณ และการกระตุนโดยตรง การสรางความเขาใจประกอบดวยการคนหาขอมูลอยางชัดแจง 
การกระตุนแบบไมชัดเจน ความต้ังใจ และความมีอคติการสรางการเรียนรูประกอบดวยแรงจูงใจ 
ความเช่ือม่ัน การประมวลขอมูลเกี่ยวกับตราเกณฑในการเลือก ทัศนคติ ความต้ังใจ และความพึงพอใจ 
ในขณะท่ีผลลัพธ คือ พฤติกรรมในสวนท่ียังไมแสดงออกมา ไดแก ความต้ังใจ ความคิดเกี่ยวกับ
ตรา ทัศนคติ ความต้ังใจท่ีจะซ้ือ พฤติกรรมท่ีแสดงออก คือ การซ้ือสินคาหรือบริการ 

4.  แบบจําลองการประมวลขอมูลของผูบริโภคของเบ็ตแมน (Bettman’s Model of 
Information Processing) โดยสามารถแสดงแผนภาพของแบบจําลองดังนี้ (ดูภาพประกอบ) 

 
 

Howard-Sheth Model of Consumer Behavior 
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ภาพท่ี 5  แบบจําลองการประมวลขอมูลของผูบริโภคของเบ็ตแมน 

 

แบบจําลองนี้เนนท่ีการอธิบายถึงกระบวนการในการประมวลขอมูลของผูบริโภค โดย
อธิบายถึงขีดความสามารถในการประมวลผลของผูบริโภควาข้ึนอยูกับแรงจูงใจ ลําดับข้ันของ
เปาหมาย ความตั้งใจ การไดรับขอมูลและการประมวลผลกระบวนการตัดสินใจ ตลอดจนการบริโภค
และการเรียนรู และเกีย่วของกับกระบวนการภายในไดแก การแปลความหมายของขาวสารเปน
ความเขาใจ การดึงขอมูลจากความจําในสมองและการคนหาขอมูลจากภายนอก ตลอดจนกลไก    
ในการแยกแยะและแสดงพฤติกรรมรวมท้ังการชะงักหรือขาดชวงของกระบวน การแยกแยะและ
การแปลความหมาย รวมถึงการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม 

5.  แบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือของฟลลิป ค็อตเลอร (Model of Consumer Behavior) 
ตามความเหน็ของผูวิจัยเห็นวา แบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือของฟลลิป ค็อตเลอร เปนแบบจําลอง
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีไดรับการยอมรับแพรหลายมากท่ีสุดในแวดวง ดานการตลาดในปจจุบัน 
เนื่องจากงายตอความเขาใจ และการนําไปประยุกตใชและสามารถอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคไดท้ัง

Bettman’s Model of Information Processing 
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ในสวน ของกระบวนการตัดสินใจ และผลของการตัดสินใจออกเปนพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ตลอดจนแสดงและอธิบายปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคท้ังปจจัยภาย นอก ปจจยัภายใน
และปจจยัสวนบุคคลไดอยางครบถวน ภาพแสดงกรอบแนวคิดตามแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค
ของคอตเลอรมีดังนี ้(ดูภาพ ประกอบ) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 6  แบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือของฟลลิป ค็อตเลอร 
 

การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) 
ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉ่ือยในการตัดสินใจ ท้ังน้ีท้ังนัน้ก็เพราะเหตุวาในการท่ี

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือนั้นเขาตองเส่ียงวาสินคาท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพ
คุมคาราคาท่ีเขาจายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาท่ีตวัเองมีความเคยชิน ดังนั้น
สินคาใหม ๆ ท่ีจะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคน้ันตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปล่ียนใจ 
และตัดสินใจซ้ือสินคาของตัวเอง วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคนั้นมีมากมาย
หลายวิธี 

วิธีการกระตุนการตัดสินใจ (How to Activate Decision Making) มีดังนี้ 
1.  การสรางความแตกตาง (Differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความแตกตางจาก

สินคาอ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเราน้ันมีความเดนชัด มีลักษณะเฉพาะตัว
ไมเหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วข้ึน ตวัอยางเชน ถาหากผูบริโภคจะตองเลือกระหวางโรงแรม       
ท่ีอยูบนเขากับโรงแรมท่ีอยูบนพื้นที่พัทยา การเลือกจะงายข้ึน แตถาตองเลือกระหวางโรงแรม         

  สิ่งกระตุน 
ทางการตลาด 
 
 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ชองทาง 
การตลาด 
การสงเสริม 
การตลาด 

สิ่งกระตุน 
ดานอื่น 

 
 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
สังคมและ
วัฒนธรรม 

บุคลิกลักษณะ 
ของผูซื้อ 

 
 

วัฒนธรรม 
สังคม 
ลักษณะสวน
บุคคล 
จิตวิทยา 

กระบวนการ
ตัดสินใจ          
ของผูซื้อ 

 
การรับรูปญหา 
การแสวงหา 
ขอมูล 
การประเมิน 
ทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมหลัง

การตัดสินใจ       
ของผูซื้อ 

 
 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูหนาย 
เวลาที่ซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 
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2 โรงแรมท่ีอยูติดชายฝงทะเล และอยูบนเขาเหมือนกนั การเลือกอยางนั้นจะยากข้ึน เนื่องจากวา
โรงแรมท้ัง 2 นั้นคลายคลึงกัน ดังนัน้หนาท่ีของนักการตลาดก็คือ ทําใหสินคาของตัวเองแตกตาง
จากคูแขงขันไดชัดเจนท่ีสุด ถาเราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการท่ีจะเรงรัด     
ในการตัดสินใจจะดีข้ึนเทานัน้ 

2.  ลดอัตราการเส่ียงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced Perceived Risk) ในการซ้ือ
สินคาแตละครั้งผูบริโภคนั้นจะรูสึกมีความเส่ียงอยูเสมอ เส่ียงวาจะเสียเงินเปลา เส่ียงวาจะไมคุม 
เส่ียงวาคุณภาพจะไมดี ดังนัน้ในการท่ีเราจะเรงรัดการตัดสินใจ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวา         
ความเส่ียงของเขาไมสูงนัก          

วิธีการท่ีจะลดความเส่ียงก็มีดังตอไปนี ้
 2.1  ช่ือเสียงบริษัท เม่ือเรายนืยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจข้ึนระดับ

หนึ่งวาบริษัทที่มีช่ือเสียงดีไมเอาของท่ีมีคุณภาพไมดีมาขาย 
 2.2  จํานวนปของบริษัท บริษัทท่ีตั้งมาหลายปแลวยอมมีประสบการณในการผลิต

สินคา ดังน้ันกน็าจะทําสินคาไดอยางมีคุณภาพ 
 2.3  ภาพพจนของตราสินคา สินคาท่ีมีภาพพจนดี ผูบริโภคก็สบายใจท่ีจะซ้ือ เพราะ

คิดวาสินคาท่ีมีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเอง 
 2.4  ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาจากใคร เขาก็ตองดูดวยวา

ผูท่ีมาขายกับเรานั้นบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปนอยางไร ดังนั้นนกัการตลาดจึง
ตองเอาใจใสพนักงานขายของตนท่ีจะตองพบปะเจอะเจอกับผูบริโภคดวย 

 2.5  ภาพพจนของกลุมเปาหมาย เราไดเรียนรูเร่ืองของกลุมอางอิงมาแลว การท่ี
ผูบริโภคจะซ้ือสินคาอะไรนั้นเขาก็ตองดดูวยวาคนท่ีเปนผูซ้ือสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขา
มองเห็นวาคนที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนบุคคล ท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี เปนคนท่ีรูจักคิด และเปนคนท่ีมี
ภาพพจนท่ีดี เขาก็สบายใจท่ีจะซ้ือตามคนเหลานั้น 

 2.6  จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาท่ีขายดีคนมักจะเช่ือม่ันวาตองดจีริง จึงมีคนนิยม 
แตสินคาท่ีขายไมดีมีคนซ้ือนอยผูบริโภคก็ไมสบายใจ เพราะคิดวาคงไมดีไมมีคนนยิม เหมือนอยาง
รานอาหาร รานใดมีคนแนนผูบริโภคยินดยีืนเพราะม่ันใจวาอรอยแน สวนรานท่ีมีคนนอยท้ัง ๆ 
สามารถส่ังอาหารและรับประทานไดทันทีแตผูบริโภคกลับไมกลารับประทานเพราะเหน็คนนอย  
จึงไมแนใจในเร่ืองของความอรอย 

 2.7  สินคาบางอยางนั้น ถาเกดิคุณภาพไมดี หรือมีการเสียจะตองใชเงินจาํนวนมาก         
ในการซอม เชน ตูเยน็ โทรทัศน ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร วีดีโอ นาฬกิา สินคาเหลานีถ้าเกิดมี         
การรับประกันประกอบการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป ผูบริโภคก็จะรูสึกสบายใจข้ึน รูสึก

 
 
 



 30 

ไมเส่ียงมากนกัในการซ้ือ เพราะเห็นวาผูขายยินดีจะรับประกันซอมใหฟรี ท้ังหมดเหลานี้คือวิธีการ
ในการที่จะลดอัตราความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในสายตาของผูบริโภค ถาเราลดส่ิงเหลานี้ได การตัดสินใจซ้ือ
ก็จะเร็วข้ึน 

3.  การสรางส่ิงลอใจ (Incentives) ในท่ีนี้หมายถึง การลด และ แจก แถม ท่ีเราจัดทําข้ึน
เปนการสงเสริมการขายน่ันเอง ถาหากวาเราลดหมดเขตภายในส้ินเดือนนี้ กย็อมเรงคนใหตดัสินใจ
ซ้ือได ถาหากวาเรามีการขายในราคาพิเศษหรือลดดอกเบ้ียใหในชวงเวลาจํากัดผูบริโภคจะลังเลใจ
ไมได เพราะเกรงวาจะหมดเขตของการใหส่ิงลอใจเหลานั้น ดังนัน้ในบางคร้ังตองอาศัยการสงเสริม
การขาย (Sales Promotion) เปนสวนในการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ประเภทของสินคาท่ีแบงตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค  
ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจชาหรือเร็วนัน้ลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลา

ของการตัดสินใจ เพราะวาสินคานั้นจะแบงออกไดเปน 3 ประเภท ถาหากเราพิจารณาตามลักษณะ
การตัดสินใจของผูบริโภค สินคา 3 ประเภทดังกลาวนัน้คือ 

1.  สินคาท่ีตองการขอมูลมาก (High-Cognitive Products) สินคาพวกนี้เปนสินคาท่ีมี
ราคาแพงมีตัวอยางขอมูลจํานวนมากกอนท่ีจะตัดสินใจ เชน บาน รถยนต ทีวี ตูเย็น เคร่ืองซักผา 
ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร กวาท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาเหลานี้ไดใชเวลานาน เพราะถา
ตัดสินใจแลวจะตองใชเงินเปนจํานวนมาก อัตราการเส่ียงจึงสูง ถาไดสินคาไมดีมาก็หมายถึง           
การเสียเงินจํานวนมากอยางไรประโยชน 

2.  สินคาท่ีสงผลตอความรูสึกสูง (High-Affective Products) สินคาพวกนี้ ไดแก สินคา
ซ่ึงมีผลตอภาพพจนของผูใช เชน เส้ือผา น้ําหอม เคร่ืองประดับ สินคาพวกนี้บางคร้ังก็มีราคาสูง 
บางคร้ังก็มีราคาตํ่าแตประเด็นไมไดอยูท่ีราคา ประเด็นอยูท่ีสินคาดังกลาวนั้นสงผลตอผูใช ดังนัน้
ผูใชจึงไมตองการอยากจะใชแบบงาย ๆ 

3.  สินคาท่ีไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนัก (Low-Involvement Products) จะเปน
สินคาประเภทซึ่งไมตองหาขอมูลมากมายเปนสินคาท่ีราคาไมสูงและเปนสินคาเวลาที่ใชก็ไมสงผล
กระทบกับภาพพจนเทาใดนกั เชน ดนิสอ ปากกาลูกล่ืน ขนมขบเค้ียว ลูกอม สินคาเหลานี้มีราคาตํ่า 
ซ่ึงสามารถตัดสินใจซ้ือไดทันที ไมตองเสียเวลาคิดมาก 

ทัศนคติหลังซ้ือ (Post-attitudes) 
หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวนการการตัดสินใจซ้ือจบสิ้นลงท่ีการตัดสินใจซ้ือ          

แตแทจริงแลวไมใช เพราะเม่ือตัดสินใจซ้ือแลวผูบริโภคจะตองนําเอาสินคานั้นไปใช เม่ือใชแลว
ผูบริโภคก็ตองประเมินวาสินคานั้นดหีรือไมดีอยางไร แลวก็จะเกดิทัศนคติหลังจากไดใชแลว        
วาพอใจหรือไมพอใจความรูสึกข้ันสุดทายนี้จะสงผลตอความสําเร็จของการตลาดของสินคาตัวใด
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ตัวหนึ่ง เพราะวาเราสามารถโฆษณาเพ่ือสรางความช่ืนชอบไดกอนท่ีผูบริโภคจะมาใชสินคา แต
ทัศนคติหลังใชนั้นสําคัญกวาทัศนคติกอนใชมากมายนักเพราะทัศนคติท่ีเกิดข้ึนหลังจากการใชนัน้
เปนประสบการณตรง เปนประสบการณท่ีแทจริง ซ่ึงจะสงผลตอความรูสึกช่ืนชอบหรือไมช่ืนชอบ
ของผูบริโภค ดังท่ีเราจะเห็นไดจากข้ันตอนในการบริโภค 

1.  การรับรู (Awareness) ผูบริโภคตองรับรูกอนวามีสินคานั้นขายอยูในตลาด 
2.  เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบริโภคจะตองยอมรับวาสินคานั้นเปนสินคาท่ีดีพอ 

นาสนใจ และเม่ือมีความสนใจแลวผูบริโภคจะไปแสวงหา 
3.  การแสวงหา (Search) ผูบริโภคไปแสวงหา นั่นคือไป ณ จุดขายเพ่ือท่ีจะไปซ้ือสินคา 
4.  ความพอใจ (Preference) ในขณะท่ีผูบริโภคไปพิจารณาสินคาดังกลาว จะตองเกดิ

ความรูสึกนิยมชมชอบสินคานั้นมากกวาสินคาตัวอ่ืน ๆ ท่ีมีอยูในทองตลาดจึงไดเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
5.  การเลือกซ้ือ (Select) ผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาดังกลาวท่ีเขารับรู ยอมรับ ไป

แสวงหาและชอบมากกวาเม่ือเขาไปซ้ือแลวเขาตองนําเอาไปใช 
6.  การใช (Use) ผูบริโภคจะใชสินคาท่ีเขาซ้ือ ในข้ันนี้จึงถือวาเปนการเรียนรูการใช

สินคาดวยตัวเอง 
ความตองการของผูบริโภค Consumer Needs 
ความตองการของผูบริโภค (Consumer Needs) คือ ความตองการ ความอยากไดในสินคา

และบริการซ่ึงทําใหเกิดความพอใจ เม่ือความตองการและความอยากไดนั้นไดรับการตอบสนอง  
ท้ังจากประโยชนใชสอยในตัวสินคาและบริการนั้นและอรรถประโยชนจากการบริโภคสินคาใน
การวางแผนการขายสินคาหรือบริการใด ๆ ผูบริหารจะตองมีขอมูลมาประกอบการตัดสินใจ ขอมูล
เกี่ยวกับผูบริโภคจะถูกนํามาใชเปนขอมูลในการวิเคราะหและการวางแผนทางการตลาด เหตุท่ี
นักการตลาดจาํเปนตองใหความสนใจเก่ียวกับกลุมผูบริโภคและความตองการของผูบริโภคก็
เพราะวาผูผลิตสวนใหญจะผลิตสินคาท่ีคลายคลึงกัน และขายใหกับกลุมผูบริโภคกลุมเดียวกัน                       
การกําหนดรูปแบบผลิตภัณฑและตรายีห่อ โดยยดึถือความตองการของผูบริโภคจะเปนเคร่ืองชวย
ใหผูบริโภคตัดสินใจไดงายข้ึน 
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ขอมูลท่ัวไปของสนามกอลฟ 
สนามกอลฟราชนาวี พลูตาหลวง  

 
 

 

                                 

      
 

ภาพท่ี 7  สนามกอลฟราชนาวี พลูตาหลวง 
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สนามกอลฟท่ีมีความเกาแกท่ีสุดแหงหนึ่ง สนามแหงนี้มี 36 หลุม 144 พาร ประกอบดวย
สนามใหม 18 หลุม และสนามเกา 18 หลุม ท้ัง 36 หลุม ตั้งอยูบนเนนิเขาสามารถสนุกสนานกับ            
การเลน ไปพรอม ๆ กับการช่ืนชมทัศนียภาพสวยงามของสนาม นอกจากนี้ยังมีคลับเฮาสซ่ึงเต็มไป
ดวยบริการหลากหลาย ไวรองรับนักกอลฟท่ีเหนื่อยมาจากการออกรอบ ท่ีสําคัญการจัดการแขงขัน
รายการตาง ๆ มากมาย ท่ีอยู หมู 6 พลูตาหลวง อําเภอสัตหีบ จังหวัดชลบุรี 20180 เบอรติดตอ 02-
466-1180 ext. 60570, 60572; 038-246-056-7; 081-003-3811; 080-209-9175 เบอรแฟกซ 038-246-
056-7 ext. 104 (สนามกอลฟราชนาวี พลูตาหลวง, 2555) 

ขอมูลทางเทคนิค 
ปท่ีเปดสนาม ค.ศ. 1969 ผูออกแบบ The Royal Thai Navy จํานวนหลุม 36 จํานวนพาร 144 

ส่ิงอํานวยความสะดวก.หองอาบน้ํา โปรชอป  หองอาหาร 
อัตราคาเชา (บาท) 
คาสนาม (วันธรรมดา) สมาชิก 600 บาท 
บุคคลท่ัวไป 800 บาท    
คาสนาม (วันหยุด) สมาชิก 900 บาท  
บุคคลท่ัวไป 1,200 บาท     
รถกอลฟ 600 บาท แคดดี้ 220 บาท ชุดไมกอลฟ 400 บาท ถุงกอลฟ n/ a รองเทา 150 บาท  

รมกอลฟ 50 บาท ปรโมช่ัน n/ a บัตรเครดิต n/ a 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  
วิทู สรเพชญพิสัย (2546) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ

ของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูชาย สวนใหญตองการใชชอง
ฝกซอมเพื่อซอมกอลฟ กรีนเพื่อซอมชิพ พัท และรานอาหารหรือเคร่ืองด่ืม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ฝกซอมฝมือ เพื่อการออกกําลังกาย และการพักผอนผูบริโภค มีความตองการใชบริการสนาม
ฝกซอมกอลฟ โดยรับอิทธิพลจากปจจยัดานจิตวิทยา ท่ีระดับความสําคัญมากในดานความตองการ
ความสําเร็จ ความตองการผูกพันกนั ปจจัยดานวัฒนธรรม ท่ีระดับความสําคัญปานกลางในลักษณะ
ของวัฒนธรรมไทยและคานยิมทางวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ท่ีระดบัความสําคัญมากในกลุม
อางอิงท่ีเปนเพื่อนสนิท ท่ีระดับความสําคัญปานกลางตอครอบครัว ผูบริโภคท่ีมีอาชีพขาราชการ
หรือพนักงานรัฐวิสาหกจิ จะเปนกลุมหลักท่ีมีความตองการใชบริการ ในการตัดสินใจเลือกใช
บริการผูใชบริการจะตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตัวเอง รองลงมาคือกลุมเพื่อนสนิทจะมีสวนรวม
ในการตัดสินใจ โดยปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากไดแก ดานชองทางจัดจําหนาย           
ดานบุคลากร ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพและปจจยัดานกระบวนการ ปจจัยท่ีให ความสําคัญระดับ   
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ปานกลางไดแก ปจจยัดานราคา ดานผลิตภณัฑ ดานการสงเสริมการตลาด สําหรับปจจยัยอย             
ในแตละดานใหความสําคัญในระดบัมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของแผนหญาเทียม
และมีเคร่ืองต้ังลูกกอลฟ ปจจัยชองทางการจัดจําหนายเปนอันดับแรก ไดแกความสะดวกใน             
การเดินทางทําเลท่ีตั้งสนามฝกซอมกอลฟอยูใกลท่ีพกัและท่ีทํางาน ดานราคา ไดแก ราคาลูกกอลฟ
ตอถาดดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การใหสวนลดเมื่อซ้ือลูกกอลฟเปนถาด ดานบุคลากร 
ไดแกพนกังาน มีความรูข้ันตอนการใหบริการ/ ใหบริการอยางรวดเร็ว ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ไดแก มีระบบระบายอากาศท่ีดีไมอืดอัด ดานกระบวนการไดแก มีความ
รวดเร็วในการซ้ือลูกกอลฟ วนัท่ีผูบริโภคเลือกใชบริการมากที่สุดคือวันจันทรถึงวนัศุกร สวนใหญ
เลือกเวลา 18.01 ถึง 20.00 น.มีความถ่ีในการเลือกใชบริการ 2 ถึง 4 คร้ัง ตอสัปดาห 

จรุงศักดิ ์โชติบาง (2547) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสนามกอลฟ             
ในจังหวดัเชียงใหม พบวาผูใชบริการสนามกอลฟสวนใหญเปนผูชาย มีอายุระหวาง 31-40 ป         
มีสถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนกังานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด โดยมีรายได
เฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท สวนใหญไมเปนสมาชิกสนามกอลฟ สําหรับผูท่ีเปนสมาชิก
สนามกอลฟในปจจุบัน คือ สนามกอลฟลานนามากท่ีสุด วัตถุประสงคในการใชบริการสนาม
กอลฟ คือ เพื่อออกกําลังกาย โดยมีความถ่ีในการเลนกอลฟ 4-6 คร้ังตอเดือน สนามกอลฟท่ีนิยมไป
ใชบริการมากท่ีสุดคือ สนามกอลฟลานนา และชวงเวลาท่ีใชบริการบอยท่ีสุด คือ 6.00-9.00 น. เวลา
เฉล่ียในการใชบริการสนามกอลฟตอคร้ัง 4-5 ช่ัวโมง โดยมีคาใชจายตอคร้ัง 501-1,000 บาท 
สําหรับปจจัยดานการบริการของสนามกอลฟ ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก คือ การบริการลูกคาท่ีมี
คุณภาพ มีภัตตาคารไวคอยบริการอาหาร เคร่ืองดื่ม ปจจยัทางดานราคา ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก 
คือ สนามกอลฟทําการสงเสริมการขายดานราคา เชน ลดราคาลงในบางชวงราคาคาธรรมสนาม
กอลฟเหมาะสมกับบริการของสนาม ปจจยัดานทําเลท่ีตั้ง ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก คือ สามารถ
เดินทางไปไดโดยสะดวก ปจจัยดานบุคลากร ท่ีมีผลตอการใชบริการมากคือ การบริการของแคดด้ี          

ทรงรัตน ยิ่งธงชัย (2548, บทคัดยอ ) ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชสนามกอลฟในอําเภอเมือง 
จังหวดัขอนแกน.การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาองคประกอบของความมุงม่ันในการเลน
กอลฟ โดยกลุมประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ไดแก ผูท่ีเลนกอลฟท่ีสนามกอลฟและสนามไดรฟ
กอลฟในจังหวัดขอนแกน โดยไดดําเนนิการวิจัยตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 1) ศึกษาวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลนกฬีากอลฟ 2) รวบรวม สังเคราะหองคประกอบและตัวบงช้ี              
3) สรางเคร่ืองมือแบบสอบถามและทําการตรวจสอบคุณภาพ พบวาองคประกอบและตัวบงช้ีท่ี
เหมาะสมตองานวิจยันี้ประกอบดวย 9 องคประกอบ 42 ตัวบงช้ี 4) เรียบเรียงและวิเคราะหขอมูล
ดวยวิธีวเิคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ ผลท่ีไดจากการวิจัยพบวาปจจยัทางสังคมดานบทบาททางสังคม 
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ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลกระทบในเชิงบวกตอความมุงม่ันในการเลนกฬีากอลฟ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจยัดานราคา ปจจัยดานสถานท่ีออกรอบ มีผลกระทบในเชิงลบตอ        
ความมุงม่ันในการเลนกฬีากอลฟ ปจจัยทางสังคมดานบทบาททางสถานะ ปจจัยดานสถานท่ี
ฝกซอมไมมีผลกระทบตอความมุงม่ันในการเลนกีฬากอลฟ และมิติความมุงม่ันในการเลนกีฬา
กอลฟมีผลกระทบในเชิงบวกตอมิติคุณคาจากการเลนกฬีากอลฟ  

รตพร เจนจิต (2548, บทคัดยอ) ไดศึกษา การศึกษาปจจยัท่ีมีผลตอการตัดสินใจใช    
บริการสนามกอลฟ: กรณีศึกษาสนามกอลฟ ยูนิโก เขตสะพานสูง กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 
พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 46-50 ปสถานภาพสมรส การศึกษาข้ันสูง
ระดับปริญญาตรีประกอบอาชีพเจาของกิจการ รายไดตอเดือน 30,001-45,001 บาท สถานภาพ        
การทํางานเปนประธานกรรมการ กรรมการผูจัดการสังกดัอยูในธุรกิจสวนตัวพฤติกรรมใน                
การเลนกอลฟของนักกอลฟจากการตอบแบบสอบถามจําแนกเปน คนท่ีเลนกอลฟระยะเวลา
มากกวา 6 ปข้ึนไป จําแนกไดเปนแตมตอของนักกอลฟท่ีอยูใน แฮนดแิค็บ ระหวาง 12 ถึง 17 
นักกอลฟออกรอบแตละเดือนจํานวน 1-4 คร้ังชวงเวลาท่ีเลนกอลฟสวนมากในหน่ึงสัปดาหของ
นักกอลฟจําแนกไดเปนนกั กอลฟเลนกอลฟในหนึง่สัปดาหชวงใหก็ได นักกอลฟสะดวกไปเลน
ท่ีสุดในแตละวนัในชวงเวลาเชานักกอลฟไปออกรอบกับกวน เพื่อนสนทิปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใช
บริการสนามกอลฟประกอบดวยความสะดวก สบายและความพอเพยีงของที่จอดรถ การมีมาตรฐาน 
กฎระเบียบของสนามกอลฟ ความสมบรูณสวยงามของสนาม กรีนและแฟรเวยความปลอดภัยของ
ทรัพยสินของผูมาใชบริการ ความสะดวกสบายในการเดินทาง ราคากรีนฟรีราคาตอรอบ ราคา
แคดดี้ ราคาคูปองรถกอลฟ การบริการของพนักงานรวดเร็ว รูหนาท่ี มีการจัดแพ็คเกจในราคาถูก 
ลดราคาต่ํากวาปกติในวันสปอรตเดย  

กิตติ ลักขณาวงศ (2548) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชสนามกอลฟ
ในจังหวดัเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายมีอาย ุ31-40 ป 
และ 41-50 ป มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี มีอาชีพเปนเจาของกิจการ/      
นักธุรกิจ และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท มากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนสมาชิกของสนามกอลฟในจังหวดัเชียงใหมในปจจบัุน โดยสนามกอลฟท่ีเปนสมาชิกมากท่ีสุด 
ไดแก สนามกอลฟลานนาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชสนามกอลฟจังหวัดเชียงใหม 
พบวา ผูตอบแบบสวนใหญใชบริการสนามกอลฟลานนามากกวาสนามอื่น โดยมีเหตผุลในการเลน
กอลฟ คือ เพื่อออกกําลังกาย โดยแหลงขอมูลท่ีทราบเก่ียวกับสนามกอลฟท่ีไปใชบริการคือ จาก
เพื่อนสนิท และบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตดัสินใจใชบริการสนามกอลฟสวนใหญ ไดแก ตัวเอง
และเพื่อน จํานวนเพ่ือนรวมกลุมออกรอบเลนกอลฟดวยกัน 4-6 คน ใชบริการ คือ วันเสารและ
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อาทิตย ชวงเวลาท่ีใชบริการ คือ 12.01-14.00 น. เวลาเฉล่ียตอคร้ัง 4-5 ช่ัวโมง และสวนใหญการใช
บริการสนามกอลฟในจังหวดัเชียงใหมตอเดือน คือ 3-4 คร้ัง/ เดือน คือ สนามอยูใกล โดยมี
คาใชจายรวมโดยเฉล่ียตอคร้ัง 501-1,000 บาท ดานปจจยัสวนประสมการตลาด พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ ดานบุคลากร ดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคาในระดับมาก ขณะท่ีให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด ในระดับนอย                      

รัตนาวลี รักษาแสง (2550, บทคัดยอ) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการศูนยฟตเนส 
มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต วิทยาเขตรมเกลา ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 16-25 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด เปนนักเรียน/ นักศึกษา 
มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 5,000 บาท ออกกําลังกายหรือเลนกีฬา 1-2 วันตอสัปดาห ใชบริการ
ในวนัเสาร-วันอาทิตย คาดวาจะใชบริการเปนระยะเวลาตํ่ากวา 1 ป เวลาในการออกกําลังกายหรือ
เลนกีฬาในแตละคร้ังประมาณ 30-60 นาที ไมเปนสมาชิกศูนยฟตเนส มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
วิทยาเขตรมเกลา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการศูนยฟตเนส มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑติ 
วิทยาเขตรมเกลา ดานบริการ กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในระดับมาก ในความทันสมัย  
ความปลอดภยั ความเพียงพอของอุปกรณออกกําลังกาย และความสะอาดของสถานท่ี ดานราคา 
ความเหมาะสมของราคา/ อัตราคาใชบริการ มีความพึงพอใจในระดับปานกลางดานชองทาง           
การจัดจําหนาย มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง คือ ความสะดวกสบายภายในศูนยฟตเนส ฯ           
และความสวยงามของศูนยฟตเนส ฯ ดานการสงเสริมการตลาด มีความพึงพอใจในระดับมาก คือ 
การรับสวนลด ฟรี คาสมัครสมาชิกใน 1 ปแรก ดานบุคลากร มีความพงึพอใจในระดับปานกลาง 
คือ การมีมนุษยสัมพันธ ความเหมาะสมของการจัดเจาหนาท่ีในการใหบริการ และใหคําแนะนําท่ีมี
ประโยชนของเจาหนาท่ีประจําศูนยฟตเนส ฯ ดานกระบวนการใหบริการ มีความพึงพอใจในระดับมาก 
คือ การตอบคําถามในการใชบริการอุปกรณแตละชนิด และความเหมาะสมของการจัดเจาหนาท่ี
ดูแลรักษาความปลอดภัยตอทรัพยสินของผูมาใชบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ มีความพึงพอใจ ในระดับมาก คือ ความเปนระเบียบเรียบรอยของศูนยฟตเนส ฯ และ        
ความเหมาะสมทางดานของบรรยากาศรอบ ๆ ศูนยฟตเนส ฯ 

ประพันธ หาญเหมย (2551) ปจจยัสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคใน 
การเลือกใชสนามฝกซอมกอลฟในจังหวดัลําปางผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศชายมีอายุ 30-39 ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาข้ันสูงสุดปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 40,000 บาท ไปใชบริการสนามฝกซอมกอลฟเพื่อ
ฝกซอมฝมือ และใชชองฝกซอมเพื่อซอมตี ใชบริการสนามฝกซอมกอลฟในวันเสาร ชวงเวลา 
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18.00-20.00 น. ใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ โดยเฉล่ีย 2-4 คร้ังตอสัปดาห ไดรับขอมูลสนาม
ฝกซอมกอลฟจากเพื่อนรวมงาน และสถานท่ีท่ีใชบริการฝกซอมกอลฟในจังหวดัลําปางมากท่ีสุด
คือสนามฝกซอมกอลฟเขลางคนครผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีผลตอ        
ผูตอบแบบสอบถามในการเลือกใชสนามฝกซอมกอลฟในระดับมาก คือ ปจจัยดานกระบวนการ 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานท่ี/ ชองการจัดจําหนาย ปจจยั
ดานผลิตภัณฑ/ บริการและปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลในระดับนอย ไดแก ปจจัย 
ดานราคา และปจจัยดานสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ปจจัยดานผลิตภณัฑ/ บริการ คือ คุณภาพ        
ลูกกอลฟ (ใหม เกา) ความยาวของสนามฝกซอมกอลฟ ปจจัยดานราคา คือ ราคาลูกกอลฟตอถาด 
ปจจัยดานสถานท่ี/ ชองทางจดัจําหนาย คือ มีการคมนาคมท่ีสะดวก (รถไมติด) ปจจัยดานสงเสริม
การตลาด คือ การใหสวนลดตามเวลา (เชน ราคาชวงเชาถูกกวาราคาชวงเยน็) ปจจัยดานบุคลากร 
คือ พนักงานสุภาพ/ อัธยาศัยดี/ มีมารยาท/ ซ่ือสัตย ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ คือ ความปลอดภยั
ในขณะฝกซอมกอลฟ (เชน ความหางระหวางซอมฝกซอมมีความหางพอ) ปจจยัดานกระบวนการ 
คือ มีความรวดเร็วในการเกบ็ลูกกอลฟ  

เกศมณ ีใจจนัทร (2551, บทคัดยอ) การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูบริโภคในอําเภอเมือง 
จังหวดัเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกใชบริการฟตเนส บริเวณที่ตั้งใกลบาน  
ท่ีพัก และใชบริการฟตเนสชวงระยะเวลา 1-2 ช่ัวโมง ในชวงเวลา 17.01-18.00 น. 3-4 คร้ังตอสัปดาห 
โดยสมัครสมาชิกประเภทรายบุคคลแบบราย 1 ปพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล 
ตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสของผูตอบแบบสอบถามเรียงตามลําดับคาเฉล่ีย คือ ดานคนหรือ
บุคลากร ดานกระบวนการ ดานการจดัจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานส่ิงนําเสนอทาง
กายภาพ และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับสําหรับปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ 
ฟตเนสของผูบริโภคในระดบัมากท่ีสุดในแตละดาน ไดผลการศึกษาดงันี้ปจจยัดานคนหรือบุคลากร 
ไดแก พนักงานมีมนุษยสัมพันธดีมีใจรักงานบริการพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
และครูผูสอนตองมีความชํานาญสามารถแนะนําวิธีการออกกําลังกาย และวิธีการใชเคร่ืองออกกําลัง
ไดอยางถูกตองปจจัยดานกระบวนการ ไดแก กระบวนการสอนมีความปลอดภัยไมมีอันตราย มี 
การสอนการใชงานอุปกรณเคร่ืองออกกําลังกาย และพนกังานมีการทักทายตอนรับเสมอปจจัย          
ดานการจดัจําหนาย ไดแก ท่ีตั้งของสถานบริการฟตเนสอยูใกลกับสถานที่ทํางานบาน หรือโรงเรียน 
ท่ีตั้งมีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัยและเพียงพอ และท่ีตั้งอยูบนถนนท่ีมีการคมนาคมสะดวกปจจยั 
ดานผลิตภัณฑ ไดแก มีเคร่ืองออกกําลังกายท่ีมีคุณภาพและมีความปลอดภัย มีเคร่ืองออกกําลังกาย
ครบครันเพียงพอกับผูใชบริการ และมีบริการส่ิงอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ เชน ล็อกเกอร หองน้ํา 
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และหองอาบน้ําปจจยัดานราคา ไดแก มีการลดราคาสําหรับสมาชิกเกาท่ีตองการตออายุ มีการลด
ราคาเม่ือสมัครสมาชิกเปนกลุม และมีการลดราคาสําหรับคาสมัครสมาชิกแรกเขาปจจัยดานส่ิง
นําเสนอทางกายภาพ ไดแก พนักงานแตงกายเหมาะสม สุภาพ สถานท่ี หองนํ้าและหองอาบน้ํา
สะอาด และมีการเปดดนตรีใหฟงเบา ๆ ภายในสถานบริการฟตเนสปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ไดแก มีการแจกคูปองใหทดลองใชบริการฟรี มีการแจกของแถม เชน กระเปาเดินทาง ใหกับผูท่ี
สมัครสมาชิกใหม และมีการแจกใบปลิว แผนพับปญหาท่ีพบในการใชบริการฟตเนส ไดแก เคร่ือง
ออกกําลังกายไมเพียงพอกับผูใชบริการเคร่ืองออกกําลังกายลาสมัย ชํารุด และไมมีการลดราคาใน
การสมัครสมาชิก 

วิเศษ สุทธิสวาง (2551) ศึกษาเร่ือง ปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ
ในเขตจังหวดันนทบุรี พบวา ดานปจจยัสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามสวนมากเพศชาย          
รอยละ 70.5 มีชวงอาย ุ21-30 ป มากท่ีสุด รอยละ 27.5 สถานภาพโสด รอยละ 57 มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมากท่ีสุดเปน รอยละ 52 มี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 39 รายไดเฉล่ียตอเดือน 
40,000 บาทข้ึนไป รอยละ 33 ดานพฤติกรรมการใชบริการสนามไดรฟกอลฟ สวนใหญมี
วัตถุประสงคในการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ รอยละ 85.8 รับทราบและแหลงขอมูล       
จากปายโฆษณา รอยละ 58 ชวงเวลาท่ีมาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ คือ หลังเวลา 18.00 น.      
รอยละ 53.8 ความถ่ีท่ีมาใชบริการสนามไดรฟกอลฟมากกวา 1 คร้ังตอสัปดาห รอยละ 72.3 วันท่ีมา
ใชบริการสนามไดรฟกอลฟ คือ ท้ังวันธรรมดาและวันหยุดราชการ รอยละ 58 เวลาเฉล่ียท่ีมาใช
บริการสนามไดรฟกอลฟ คือ 1-2 ช่ัวโมง รอยละ 56 ประมาณการคาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง ต่ํากวา        
300 บาท รอยละ 52.3 จํานวนผูท่ีมารวมใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 2-4 คน รอยละ 62 ดานทําเล
ท่ีตั้งดานคมนาคมสะดวก รอยละ 81.3 สวนปจจยัดานสวนประสมทางดานการตลาดท่ีทําให
เลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ โดยรวมอยูในระดับมาก เรียงมากไปนอย คือ ดานผลิตภัณฑ  
ดานพนกังานบริการ ดานการจัดจําหนายและสถานท่ี ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด 

นันทนภัส ปริญญากรณ (2553) ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของคนไทยใน              
การทองเท่ียวเชิงนันทนาการ: กรณีศึกษากีฬากอลฟ. จดุมุงหมายในการศึกษาคร้ังนี้เพื่อวิเคราะห
ขอมูล หาปจจยัสวนบุคคลและปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของคนไทยใน           
การทองเท่ียวเชิงนันทนาการกีฬากอลฟ การศึกษาใชวิธีการเก็บแบบสอบถามผูท่ีมาใชบริการ         
สนามกอลฟ จาํนวน 400 คน โดยสุมเลือกจากสนามกอลฟ จํานวน 10 สนาม ซ่ึงประกอบไปดวย  
1) เชียงใหม กรีนวัลเลย คันทรีคลับ 2) สยาม คันทรี คลับ 3) ภูเก็ต คันทรี คลับ 4) กอลฟไลฟ             
พริวิเลจ คันทรีคลับ 5) บางปู คันทรีคลับ 6) อัลไพน แอนด สปอรตคลับ 7) นวธาน ี8) ไทยคันทรี คลับ 
9) สโมสรราชพฤกษ 10) อมตะ สปริง คันทรี คลับ โดยเก็บตัวอยางสนามละ 40 ตัวอยางเทากนั     
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ผลการศึกษาพบวาปจจยัพื้นฐานสวนบุคคลของผูใชบริการสนามกอลฟ สวนใหญเปนเพศชาย        
ชวงอายุของผูใชบริการสนามกอลฟอยูระหวาง 40-49 ป ระดับของการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ประมาณ 35,001-45,000 บาทตอเดือน ผูท่ีใชบริการสวนใหญมีอาชีพเปน
เจาของกิจการสวนตัว ระดับความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการดานการตลาดพบวา ปจจัยท่ีมี
ความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการสนามกอลฟในระดับมาก ไดแก ดานราคา ดานสินคาและ
บริการ และดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ และ
การสงเสริมการขายอยูในระดับปานกลาง ปญหาสวนใหญท่ีพบเปนปญหาเร่ืองของราคา ไดแก     
คาสนามวันหยุดแพงไปและคาสมาชิกสูงเกินไป ปญหารองลงมาเปนเร่ืองของปจจัยดานบุคลากร 
นอกจากนั้น ยงัพบปญหาเกีย่วกับการจัดระบบการออกรอบ ท่ียังพบเจอปญหาเร่ืองกวนติดขัด             
และการไมมีมารยาทในการใชสนาม ซ่ึงโดยสวนใหญจะเกิดจากนักเลนกอลฟชาวตางชาติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 


