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                       เพียงขวัญ พัวรักษา  :  ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนั 
                       ในกรุงเทพมหานคร. (MARKETING  MIX  AFFECTING   THE  BADMINTON  PLAYER’S   
                        DECISION  TO  SELECT  BADMINTON  COURTS  IN  BANGKOK METROPOLIS)  
                        อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก : อ.ดร.ชัยพัฒน์ หล่อศิริรัตน์, 143 หน้า. 
                         
                        การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้สนามแบดมินตัน โดยเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกสนามแบดมินตันจ าแนกตามเพศและขนาดสนามแบดมินตัน และใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ใน
การวิจัยเชิงปริมาณใช้กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้มาใช้บริการของสนามแบดมินตัน สุ่มตัวอย่างมา 432 คน ส าหรับวิจัยเชิง
คุณภาพผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์ ผู้มาใช้บริการ เจ้าหน้าที่ของสนามแบดมินตัน และเจ้าของสนาม รวม 18 คน  โดยใช้
แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  มีการตรวจพิจารณาความตรงตามเนื้อหา 
(Content Validity) มีค่าเท่ากับ 0.94 โดยผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 5 ท่าน และหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใช้
สูตรสัมประสิทธ์แอลฟา (α -Coefficient) ของครอนบาค มีค่าเท่ากับ 0.954 น ามาวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยการ
แจกแจงความถี่ หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบt-test  และการวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-way ANOVA) กรณีพบความแตกต่าง วิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’ Method) มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05  ผลการวิจัยพบว่า 
                       1. ผู้มาใช้บริการเป็นเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกัน อายุระหว่าง 15-24 ปี โดยมากเป็นนักเรียน
หรือนักศึกษา มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท มาเล่นแบดมินตัน 1-2 วันต่อ
สัปดาห์ ช่วงเวลาที่มาใช้บริการ 17.01-20.00 น. ส่วนมากนิยมมาเล่นกับเพื่อน โดยมากผู้มาใช้บริการมาใช้สนาม
แบดมินตันที่มขีนาดกลาง 6-10 คอร์ด อัตราค่าบริการสนามแบดมินตันต่อช่ัวโมง 101-150 บาท  

2. ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้มาใช้บริการในการเลือกสนามแบดมินตัน 
ทุกด้านมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก  ได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ (x̄ = 4.27) ด้านสถานที่และการจัดจ าหน่าย  
(x̄ = 4.17) ด้านบุคลากร (x̄ = 4.07) ด้านกระบวนการให้บริการ (x̄ = 3.98) ด้านผลิตภัณฑ์ และการบริการ (x̄ = 3.94) 
ด้านราคา (x̄ = 3.89) ด้านการส่งเสริมการตลาด (x̄ = 3.52)  

3. การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกสนามแบดมินตันกับผู้มาใช้บริการที่
มีเพศต่างกัน พบว่า เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน (7P) ด้านบุคลากรมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05  และการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกสนามแบดมินตันกับผู้ใช้บริการที่เลือกขนาด
สนามที่แตกต่างกัน พบว่า ผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดแตกต่างกันมีการตัดสินใจในการเลือกใช้สนาม
แบดมินตัน โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดที่ต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้าน (7P) พบว่า มี 3 ด้านที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้าน
ราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 
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                                                                 PHIANGKHWAN  PUVRAKSA : MARKETING  MIX  AFFECTING   THE  BADMINTON   
                  PLAYER’S  DECISION  TO  SELECT  BADMINTON  COURTS  IN  BANGKOK              
                  METROPOLIS.  ADVISOR : CHAIPAT  LAWSIRIRAT, Ph.D., 143 pp. 
 
                 The purpose of this study was to study the marketing mix affecting the decision making of customer in 
selecting badminton courts, compared between sex of customers and size of badminton courts. This research used 
both quantitative and qualitative techniques. For quantitative technique, the subjects were 432 badminton court 
customers who were randomly selected. For qualitative technique, the researcher interviewed a total of 18 
badminton court customers, badminton court staff and badminton court owners. The data was collected using 
questionnaires and interviews. The face validity from five experts and The alpha - coeffcient of Cronbach were 
found to be 0.94 and 0.954. The data was analyzed to find mean and standard deviation t-test and One-way 
ANOVA were used to compare the difference of customers’ opinion toward marketing mix when compared 
between customers’ sexes and sizes of badminton courts, respectively. Scheffe’ method was employed if 
differences were found in ANOVA, the significant level was set at .05. The results were as follow: 
                   1. Most customers were male and female between 15 - 24 years old. Mostly, they were students and 
were educated in bachelor level. Their average income was less than 10,000 baht a month. Most customers came 
with friends and played one to two days a week between 17.01-20.00 pm. Most customers came to play in 
medium size badminton courts having 6-10 courts and the fee was around 101-150 baht per hours. 
                   2. Marketing mix affecting the decision  in selecting badminton courts of customers were high in 
every factor, Physical Evidence (x̄ = 4.27), Place (x̄ = 4.17), People (x̄ = 4.07), Process (x̄ = 3.98), Product  
(x̄ = 3.94), Price (x̄ = 3.89), and Promotion (x̄ = 3.52). 
                   3. For the comparison of customers toward marketing mix between sexes, there was significant 
difference in personal. When compared between sizes of badminton courts, customers selecting different  sized  
of badminton used different marketing mix in  making decision toward the selection of badminton courts. When 
considered 7P factors, the difference were found in product and services, price and promotion. 
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อาจารย์ ดร.ชัยพัฒน์ หล่อศิริรัตน์ อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ที่ได้ให้ค าปรึกษา แนะน าตรวจสอบ
แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆของการวิจัยมาโดยตลอด  ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งเป็นอย่างยิ่งและขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้ด้วย 
                   ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย ประธาน
กรรมการสอบวิทยานิพนธ์ อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย์ กรรมการสอบวิทยานิพนธ์ และผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.ประเสริฐไชย สุขสอาด กรรมการภายนอกมหาวิทยาลัยในการสอบวิทยานิพนธ์คร้ัง
นี ้และอาจารย์ทุกท่านที่กรุณาให้ค าแนะน าและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ให้วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีความ
สมบูรณ์ยิ่งขึ้น 
                   ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญทุกท่าน  ที่ได้กรุณาเสียสละเวลา
เป็นผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญในการตรวจเคร่ืองมือการวิจัย  ให้ค าแนะน า และอนุเคราะห์ข้อมูล
โดยการสัมภาษณ์ในการวิจัยครั้งนี้ 
                   ผู้วิจัยขอขอบคุณ บุคลากรทุกๆท่าน พี่ๆเพื่อนๆและน้องๆคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย โดยเฉพาะอย่างยิ่งเพื่อนๆนิสิตปริญญาโททุกคน ส าหรับก าลังใจ ความ
ช่วยเหลือ ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์และการอ านวยความสะดวกตลอดระยะเวลาการศึกษา 
                   ผู้วิจัยขอขอบพระคุณเจ้าของสนามแบดมินตัน เจ้าหน้าที่ ตลอดจนผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทุกๆ
ท่านที่คอยช่วยเหลือและให้ความสะดวกในการเก็บข้อมูล  ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุก
ท่านที่ได้ให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
                  ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ นาวาโทช านาญ - เรือเอกหญิงพัชรินทร์ พัวรักษา บิดามารดา 
ที่ได้อบรม สั่งสอน สนับสนุน ดูแลเอาใจใส่ และนายกิตติ์ พัวรักษา น้องชาย นายวรวุฒิ พิศวงนุกุลกิจ 
ที่เป็นก าลังใจและคอยช่วยเหลือผู้วิจัยท าให้การวิจัยครั้งนี้ผ่านอุปสรรคต่างๆมาได้ด้วยดี รวมทั้งผู้วิจัย
ขอ กราบขอบพระคุณทุกท่านที่ช่วยเหลือการวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยซาบซึ้งในความกรุณาของทุกท่านทั้งที่
กล่าวมาแล้ว และมิได้กล่าวมาในที่นี้ จึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ด้วย 
                 สุดท้ายนี้คุณประโยชน์อันเกิดจากงานวิจัยคร้ังนี้ผู้วิจัยขอมอบให้แก่  ครู อาจารย์ ที่ได้ให้
ความรู้ บิดามารดา ผู้ให้ก าเนิด คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และศาสตร์แห่ง
การจัดการกีฬา ที่ได้ให้วิชาความรู้และท าให้เกิดวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ขึ้น 
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
               ปัจจุบันกีฬามีบทบาทส าคัญกับการด าเนินชีวิตมนุษย์มากขึ้น  เพราะกีฬาช่วยพัฒนา
คุณภาพชีวิต ทั้งทางร่างกาย อารมณ์ จิตใจ และสังคม  ซึ่งจะท าให้บุคคลมีสุขภาพกายแข็งแรงและมี
สุขภาพจิตที่สดใสพร้อมเผชิญกับสภาวะแวดล้อมในชีวิตประจ าวันได้อย่างมีความสุข จะเห็นได้
จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 8 ที่มุ่งพัฒนาศักยภาพของคนให้มีคุณภาพ 
ก่อให้เกิดการพัฒนาอย่างสมดุลและยั่งยืนอย่างมีประสิทธิภาพ  ซึ่งกิจกรรมกีฬาเป็นกิจกรรมที่
พัฒนาศักยภาพของมนุษย์ได้เป็นอย่างดี  ทางหน่วยงานรัฐและเอกชนจึงตระหนักและให้
ความส าคัญต่อการกีฬา ประกอบกับความเจริญก้าวหน้าของสื่อต่างๆ ที่มีการแพร่ภาพออกอากาศ
ข่าวสาร มีการแข่งขันกีฬาชนิดต่างๆระดับประเทศ และระดับโลก ท าให้คนทั่วไปชื่นชมกับ
ความสามารถของนักกีฬา และความส าเร็จของการกีฬา ท าให้กีฬากลายเป็นเกียรติภูมิของชาติ ทุก
ประเทศต่างก็แข่งขันกันที่จะพัฒนาความเป็นเลิศในการกีฬาของตน (จรวยพร ธนินทร์, 2534) 
ส่งผลท าให้คนไทยตื่นตัวให้ความสนใจในกีฬามากขึ้น ท าให้ธุรกิจการบริการเกี่ยวกับสุขภาพ
อนามัยในปัจจุบันก าลังได้รับความนิยมจากประชากรไทยและประชากรโลก และมีแนวโน้มที่จะ
ขยายตัวมากขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า จึงท าให้เกิดองค์กรณ์ธุรกิจบริการ เกี่ยวกับ
การออกก าลังกายในรูปแบบต่างๆ เกิดขึ้นมากมาย เช่น สนามแบดมินตัน สโมสรว่ายน้ า และสนาม
ฟุตบอล เป็นต้น(ฆราวัฒน์ สืบไกรสรณ์, 2550)  
                 กีฬาแบดมินตันเป็นกีฬาชนิดหนึ่งที่คนไทยนิยมเล่นกันมาก  ดังจะเห็นจากการส ารวจ
ของส านักงานสถิติแห่งชาติ ในเร่ือง “จ านวนประชากรอายุ 6 ปีขึ้นไปที่เล่นกีฬาจ าแนกตามหมวด
อายุ ประเภทกีฬาที่เล่น เพศ เขตการปกครองและภาค พ.ศ. 2545” พบว่าชาวกรุงเทพมหานคร นิยม
เล่นกีฬาฟุตบอลเป็นอันดับแรก อันดับสองคือการวิ่งเพื่อสุขภาพ อันดับสามคือการบริหารร่างกาย 
และอันดับสี่คือการเล่นแบดมินตัน ดังนั้นกีฬาแบดมินตันจึงเป็นกีฬาที่ชาวกรุงเทพมหานครนิยม
เล่นเป็นอันดับต้นๆ ของชนิดกีฬาทั้งหมด ด้วยเหตุนี้  ปัจจุบันจึงมีธุรกิจบริการให้เช่าสนาม
แบดมินตันเกิดขึ้นมากมาย  เพื่ อ รับกับความนิยมในการ เล่นกีฬาแบดมินตันของชาว
กรุงเทพมหานคร 

 



 

2 

                  สนามแบดมินตันเป็นธุรกิจบริการอย่างหนึ่งที่ได้รับความนิยมมาก  ในปัจจุบันมีสนาม
แบดมินตันให้เช่ากว่า 160 แห่งทั่วกรุงเทพ (Thaibadminton, 2011 : Online) ส่วนมากสนาม
แบดมินตันเกือบทุกแห่งจะเปิดให้บริการ ทั้งวันตั้งแต่ช่วงเช้าถึงช่วงดึก จึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่ง
ให้กับลูกค้าที่ เป็นคนท างานได้มีโอกาสใช้บริการได้มากขึ้น  และเป็นการเพิ่มรายได้ให้กับ
ผู้ประกอบการธุรกิจสนามแบดมินตันด้วย เนื่องจากสามารถมาใช้บริการหลังจากเวลาท างานได้ 
อย่างไรก็ตาม เมื่อจ านวนธุรกิจสนามแบดมินตันมีเพิ่มมากขึ้น การแข่งขันในการให้บริการของ
สนามแบดมินตันเพิ่มมากขึ้นด้วย โดยเฉพาะสนามแบดมินตันที่อยู่ในบริเวณใกล้เคียงกัน เช่น ใน
เขตธนบุรี แขวงบุคคโล มีสนามแบดมินตันที่ตั้งอยู่ใกล้เคียงกันคือสนามแบดมินตันธนบุรี  กับ 
สนามแบดมินตันสวนสงบ ดังนั้นการส่งเสริมทางการตลาด  เช่นการจัดการส่งเสริมการขายที่
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า จะสามารถช่วยให้สนามแบดมินตันมีลูกค้าเพิ่มมากขึ้น  และช่วยให้การ
ด าเนินธุรกิจไปได้อย่างราบร่ืน ได้ผลก าไรในสภาวะที่มีการแข่งขันสูง ด้วยเหตุนี้ผู้ประกอบการจึง
ต้องมีแนวทางปฎิบัติหรือการวางแผนการตลาด ให้สอดคล้องกันอย่างไรจึงจะน าพาให้สนาม
แบดมินตันด าเนินกิจการไปได้อย่างราบร่ืน 
                  การด าเนินธุรกิจบริการให้บรรลุผลได้นั้น จะต้องอาศัยเคร่ืองมือทางการตลาดและ
บริการที่เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ (7P’s) (Kotler, 2002) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์
หรือการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่/การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ โดยการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตัน จะขึ้นอยู่
กับปัจจัยต่าง ๆ ที่แตกต่างกันของผู้บริโภค 
                  จากความส าคัญของการกีฬาเพื่อมวลชนและการศึกษาเกี่ยวกับการตลาดของธุรกิจ
บริการ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาในเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร” เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการจัดการกีฬาในลักษณะ
ของธุรกิจบริการ และเพื่อให้ไดข้้อมูลที่สามารถใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ เพื่อช่วยในการ
วางแผน และพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสนามแบดมินตันให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภค และสามารถรองรับการแข่งขันที่สูงขึ้นได้อย่างมีประสิทธิภาพ น าไปสู่การพัฒนา
ธุรกิจสนามแบดมินตันให้ประสบความส าเร็จและเติบโตอย่างยั่งยืน และยังเป็นการช่วยเพิ่มมูลค่า
ของธุรกิจกีฬาในประเทศไทย อีกทั้งเป็นประโยชน์ในการน าไปศึกษาเพิ่มเติมกับงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และผู้ที่สนใจท าธุรกิจกีฬาแบดมินตัน หรือกีฬาประเภทอ่ืนๆต่อไปในอนาคต 
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  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
                  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตัน โดย
เปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนาม
แบดมินตันจ าแนกตามปัจจัยเพศและขนาดสนามแบดมินตัน โดยขนาดสนามแบ่งตามจ านวนคอร์ด 
ได้แก่ ขนาดเล็ก 1-5 คอร์ด ขนาดกลาง 6-10 คอร์ด และขนาดใหญ่ 11 คอร์ดขึ้นไป 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
                 1. ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกันให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
เลือกสนามแบดมินตันแตกต่างกัน                                                                                                                         
                 2. ผู้บริโภคที่เลือกใช้สนามแบดมินตันที่มีขนาดสนามที่ต่างกันให้ความส าคัญต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันแตกต่างกัน                   
 
ขอบเขตของการวิจัย 
                  ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ประชากรคือ บุคคลที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s (Kotler, 2002) ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ (Product and Service) ราคา (Price) สถานที่ (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันของผู้บริโภค  
 
ค าจ ากัดความของค าท่ีใช้ในการวิจัย 
                  สนามแบดมินตัน หมายถึง ธุรกิจบริการให้เช่าสนามแบดมินตัน ซึ่งประกอบด้วยการ
ให้บริการด้านสถานที่    อุปกรณ์ในการเล่นแบดมินตัน และบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น ห้องอาบน้ า 
ร้านอาหาร ลานจอดรถ ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า เป็นต้น สนามแบดในที่นี้ไม่รวมถึงสนามแบดที่ตั้งอยู่ใน
พื้นที่เดียวกับสนามกีฬาประเภทอ่ืน 
                  ผู้บริโภค หมายถึง ประชากรที่เล่นกีฬาแบดมินตันเพื่อสุขภาพทั้งเพศชายและเพศหญิง 
ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
                  ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ (Product and Service) หมายถึง การบริการในรูปแบบต่างๆ
ของทางสนามแบดมินตัน เช่น การบริการด้านสถานที่ รวมถึงการบริการร้านน้ าดื่มภายในคอร์ด 
การบริการเปิดปิดไฟคอร์ดแบดมินตัน การบริการดูแลรักษาความสะอาด เป็นต้น 
                  ราคา (Price) หมายถึง ค่าใช้จ่ายต่างๆในการเข้ามาใช้บริการ เช่น ค่าเช่าสนามในแต่ละ
คร้ัง ค่าสมาชิก  ค่าเคร่ืองดื่มและอาหาร เป็นต้น 
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                  สถานท่ี (Place) หมายถึง สถานที่ตั้งของสนามแบดมินตัน และการจัดจ าหน่ายด้วย
วิธีการต่างๆเช่น การจองคอร์ดล่วงหน้าทางโทรศัพท์ 
                  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการขายด้านต่างๆ เช่น การ
โฆษณา โปรโมชั่นต่างๆ และการจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น การลดราคาค่าเช่าสนาม การเหมาจ่ายค่า
เช่าสนามแลกเคร่ือดื่มฟรี  เป็นต้น 
                  บุคลากร (People) หมายถึง ผู้ประกอบการสนามแบดมินตัน รวมไปถึงพนักงาน 
เจ้าหน้าที่ที่ให้บริการภายในสนามแบดมินตัน 
                  กระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีการให้บริการแก่ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสนาม
แบดมินตัน โดยค านึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นหลัก 
                  ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งเพิ่มเติมเสริมให้กับลูกค้าเพื่อ
สร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการเช่นการตกแต่งสถานที่ให้สวยงามรักษาความสะอาด  
ปลอดภัย รวมถึงการอ านวยความสะดวกต่างๆ 
                 ขนาดสนามแบดมินตัน  หมายถึง  สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานครที่มีจ านวน
คอร์ดที่แตกต่างกัน แบ่งเป็น สนามขนาดใหญ่ คือ มีจ านวนคอร์ด 11 คอร์ดขึ้นไป, สนามขนาด
กลาง คือ มีจ านวนคอร์ด 6-10 คอร์ดและสนามขนาดเล็ก คือ มีจ านวนคอร์ด 1- 5 คอร์ด            
 
ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย 
                 1. ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน 
                 2. เพื่อน าผลการวิจัยที่ได้จากการศึกษาในคร้ังนี้ไปเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่สนใจท าธุรกิจ
และผู้ที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับสนามแบดมินตัน เพื่อใช้ในการก าหนดและวางกลยุทธ์ทางการตลาด
ให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
                 3. ผลของการศึกษาวิจัยจะเป็นแนวทางให้กับงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และเป็นประโยชน์ต่อ
การศึกษาอย่างต่อเน่ือง สามารถน าไปใช้เป็นกรอบอ้างอิงในการศึกษาครั้งต่อไป 
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%���#�0#��0����������7�+� 
                4. ��0����#���)��#���#����#�����������0#� 0���0���+��0����������ก�� �#��ก�#��*���#��ก��� 
15 �	��	���� $��*����กก��� 20 �	��	���� 0�%%�0����0����#���	��#��$=% #�0��0���ก�#�� 3 
�	�� 6��'�%�������#���� 1.5 �	�� ���"��ก(�������#������$=% #�0��0��
���� 
�ก(��������� 2 0#�� 
�+�
�ก'������� 5 O&� 1 �	�� ��0����������� 20 O&� ก�#�� 2 O&� 6 �	�� �����0��$�#��#��*����"�������
��(�������$����0���  
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2. ��	
����������ก���	ก����ก�!����"#�$�ก#%�� #& 
                 ��
&"#�ก�����"#�$�ก#  
                 �'CD'� ,��������	Q (2540) ก������� �	"����"�ก������-�	����ก���ก����ก�%��-���ก�%
0�����"�ก� *�#$ก� �'� ���& �=��7�'���� ����%ก����ก�� ��"�' �7��7�'ก���)���� $���"���
"��	 �����#� 6��=�������ก�4��������ก����ก�������N

���)��D�)�(��%ก����ก�����กRก��4-���
���"�ก�����ก	�0���ก�%���"�ก�0���0�'�����������ก��  
                 '�� $�� 6���� (Pol and Tomas, 1997 �#��=��!� �ก��� ���-%&D�	�, 2545) ก������� ��ก
���"�ก������-$%����-���ก�%������"�ก���ก���� 2 ��ก�4� ���ก�%�#��  
                 1. &4��ก�4����"������ (Biosocial characteristics) ������-���ก�%���ก��7�' 
(Physical component) �������
������&4��ก�4�����	���ก�%�������$���ก	� ���ก�%�#�� ���& �'� �"���
"��	 $��
�	�,���
���� �����#� �������&4��ก�4�������ก��$�ก������-���ก�%���"���	��� 
!�04����
�	�,���
������'���E����
�ก���ก��L�,���  
                 ���$��"��������������'��,-ก�%'.�	ก���ก��A���!�����%(���� �"�� $%%$ �ก��A���
�	�#�$��%�	ก��0������
�����ก�%%&�&�!��	�#�%��
)�'�ก !�04���� +#�+����&A����	�#�����"�	������
�����%����%ก�%ก�&�����&����  
                 2. &4��ก�4����������L�,��� (Sociocultural characteristic) ��
!"#�������%�ก�)���%
"����������0��$����%&� �N

�����������L�,������$�ก����
�ก�N

�����"������ ������
�ก
�����N

������������$���*�# �N

�����ก�������ก�%�#�� �=��7�'ก������ �+�$%%���������+� 
6����#����%��� ���*�# ก����ก�� ����
���"�'$���=��7�'ก���)���� ��ก
�ก���ก����%
=������� �+�$%%&4��ก�4�%#������������+������ $���+�$%%"&�"� !�%������กC
����+�!��N

�����
�"��ก�� 
                 ก�#'���#!�����(����"#�$�ก#�')��ก�# �����*��$��+,#ก�� 

                 �ก��� ���-%&D�	� (2545) ก������� !�ก��!"#0#��+�������"�ก� ���*�=��ก���)����%��%�	,� 
����
�$������.�/�������"�ก������-�'�����ก���ND(�$��$���(�6�ก���'���ก��%�	(��

��ก�������0��� !�ก���ก����%��ก�7�'!�ก��$0��0�����ก��#�A�������$��������������*��ก)����
$���(��&�,�����-!��#��'����)���
�������Eก	
��+����� ��
�)�$�����	�0�� '�� $��6����
(Pol and Thomas 1997) �����%!"#6��'	
��4��"����6��0#��+����"�ก�ก�%���������*���� 
                1. ก���	����(-�=��������� 
��#��'	
��4��%+�*�ก�%0#��+�������"�ก� ����
ก��%��ก��!�ก������ก�=���������!(�����,&�ก	
 ���*�=��ก����ก��=�� �ก���%0��ก��
�������$����	,�����
�ก	
ก�������)���	�ก����+� (���ก����������=���������0��+�$0�����ก��#�  
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                  2. ก�����$ ����'��ก���&��- '	
��4� �ก���%����7����ก$��7��!���-ก�(���
���"��
�ก������*0ก���������$���������"�ก����
���� ����ก�� �	��'	����	�(����������$��
 �	� ���=��������*0�ก����ก�%ก���������$���6����#��ก�� �	�  �0��������*0���ก����
�ก���%
���ก��������ก)����$�����0��%�	���!������'���!(#�(�����ก�%�&���-0���+ก#���� �	�7�4g-
0��%�	���!�����  
                 3. ���"�ก������-�"	���-ก� ��#��	����(-��-���ก�%ก��%�	(��
��ก��0����-ก�  
                 4. ก�������	���4��0�0������ ����ก���	����(-������*0������"�ก�7��!���4��0�
����0��%�	���(�����4��0���������
���������!(��  
                5. 6�ก�����
�����*�*�#�#��ก����	����'����������  
                6. ก�����$ ����ก����	� 0#��+�������"�ก�
�������"���0���0�%�0�ก���	����(-
ก��%��ก�����$ �����#�����!(#��%�&��	��0���  
                7. ก��'��ก�4-ก��0�� �)�(��%�����h'����
���%��&�!(#��0���*�#(�กก��0������
�"����6��ก�%������*0������"�ก�  
                8. ก������$%%������K�(��� (�ก��0#��+�&4��ก�4�������"�ก� 0���+ก#�"�����0��
%�	���
��)�!(#�����=���$ �ก��ก��
���	�#����!(��!(#���ก�%��ก�4�������"�ก�0���+ก#�
���� (���ก�&������i*�# (�ก%�	�����0#��+��+ก#����ก����$�ก����'� ���& �����+������ �%��-6����'�- 
�(��*���4��- ก��������K�(���ก���������
��)����!(#�����=�)���	�ก��*�#��ก���*����0#��+�
���ก����  
                 9. $ �ก��
���	���)�����������ก ก�����%0#��+�������"�ก������=�)�!(#ก��
��
�	���)�����������ก�'������6�"�-���ก�&�����"�ก�%��ก�&���)�*�#�����K�(�����ก0���  
                10. ก��'�L���	�#����!(�� ��ก��ก��'	
��4��ก����6��&4��ก�4�������"�ก���������
�
���� +#���$ ����,&�ก	

)������#����0#��+��ก����ก�% +#%�	67 (Consumer) �	�#����,&�ก	
�����)���	�ก��
��+� �������(�ก��0#��+�0���+ก#� (Customer) ����0�������$��0��+�$0��กC
��)�!(#ก�����$ ����
,&�ก	
�)���	�ก��*�#�������%�%�	��0��� 6��������������������  
                 0#��+� +#%�	67 (Consumer data) �����%�(����0#��+�ก������ (Market data) 6��0#��+�
��������������ก����
)������#�������$��������"�ก�����E��0#��+� 6������!(D�
�������K�
)�$�ก
���"�ก����������h'������i �"�� ก�������	�#���Cก���ก �����	�#� +#�+����& �����#� �������
ก�����������"�ก�������� +#%�	67(����+ก#��)�(��%�	�#�$����"�	� 
������ก����	���#�����)��D
ก���
�6��*�=��'.�	ก����#��ก��%�	67 �'�������������������
�����6�ก��!�����  
                 0#��+��+ก#� (Customer data) ���� ������
�ก�+ก#�����ก�&������ +# �	��#����#��
������'��,-  +# �	�
��
)������#����0#��+�0���+ก#�$�������!(#��ก����&� �������(�ก��0#��+���ก����*� 
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����(���=��ก��A����	�#��������������� ������������=6��*�ก�%�	�#����!(��i (���ก�����	�,	'�
���������=��%&�����A���!ก�#"	�ก�%�+ก#�!�ก���������!
��!"#�	�#�$%%�����ก��ก�%����+ก#�����!"#��+� 
6������*�0#��+��+ก#�
����ก�%�#�� (1) ���& (2) �'� (3) ��"�' (4) ก����ก�� (5) �=��7�'���� 
(6) ก��!"#
��� (7) ���*�# (8) ก���������#�� (9) ����7�0�������+������ (10) �=���������0�������+������
���ก���� 
                   �����������ก���	
��(�����%=���+ก#��'���!(#*�#0#��+��#�����ก��!"#�	�#�$����"�	�����
ก��!"#!���ก�4������*����*���� (1) ก��!"#�h'�����%&� (2) ก��!"#����%�������� (3) ก��!"#
�h'���������� ก�����%0#��+�$�ก����7����ก�������
��)�!(#�����=
+�!
!(#A����	�#����!ก�#����
ก�%�	�#���	�*�#����0���  
                   ก��*�#��A���0#��+��+ก#� �����=*�#��
�ก�	,�ก��������*����  
                   1. !"#0#��+��+ก#��������+�!(#�������6�"�- '	
��4�
�กก��
��ก�&���	�#�$��ก��%�	ก��
!(#!ก�#����ก�%�	�#�����+ก#�$������������+ก#����
)���+��'���!(#ก��
+�!
!(#A����	�#����!ก�#����ก�%
�	�#���	�ก���)�*�#����0���  
                  2. ก��
)�$�กก�&���+ก#� 
�ก0#��+��+ก#� ก��
)�$�กก�&���+ก#����!"#����E���%�����#�0��
6��ก���#��ก������ �'���ก��
)�$�ก�������'��������
����ก�&�� +#%�	67�����'.�	ก���
!ก�#����ก��!(#��+�!�ก�&�������ก��  
                  3. ก��
���)���%ก������ 6��
��E��0#��+�ก������!(#����#��ก�%ก���������$���
"���"��	�0�����"�ก� 
�"����'	��6�ก�����
�0���	�#�!(#$ก� +#%�	67������� ��ก
�ก���ก���������

�ก���(����*���ก���(���� ������� �=��'.�	ก���ก��%�	67 �"�� ก���������
�ก����)����������� +#
�ก���4���&���� '.�	ก���$��"�	�0���	�#����A���
���������*��#��  
                  4. ก��
)�$�ก +#��%�%��!�ก��A����	�#�����i0����%��� 6��'	
��4������C�
������*���� (1) !��� +#A��� (2) A�����*� (3) �)�*�
��A��� (4) A��������*� (5) A��������*� (6) A������*(� 
$�� (7) A���%���(���*�� 
                  "#�$�ก#%�� #&ก��ก�#	��
#��-&���ก�# ��� 

                  �ก��� ���-%&D�	� (2545 �#��=��!� ��7����4 ���0-�	�	, 2553) ก������� ���"�ก������-�"	�
,&�ก	
  ����ก����ก���	����(-  A�����#�=�� �ก���%��(�������$��������"�ก�  �"�� ���$�����&  
�'�  ��"�'  ก����ก�� ���'.�	ก���0�����%&�  ��-ก�  ����
�,&�ก	
����ก����0#��  �������
'	
��4�=�� �ก���%���ก�&���N

��(���ก�&�����$��  *�����
��������$�����& ���*�# ��"�' ���
���
 �ก���%����7�'$���#��0��,&�ก	
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                  �7	�	�,- h���������- $�� 
	����ก0-  �����,�&��� (2553 �#��=��!� ��7����4 ���0-�	�	, 
2553) ���� ��ก����������N

��������"�ก������-����	��!"# *�#$ก� ���& �'� 0�����%���  
���*�#  ก����ก��  $����"�' ���$������7����*�#��%����	����ก����&�!�ก���)���!"#�����ก4g-!�
ก��$%������ก������0�� +#%�	67 �'������
)����� ����#��ก�� $�������ก��!"#0�� +#%�	67
��%������������������$�������ก����0#�������!ก�#"	�ก�%���$���#�����"�ก������- $���������ก��
��� ���กก������$������7����� 
                  �4	�� ��D"����- (2548) ก����=�� ก��$%������ก�����������ก�4����"�ก������- 
�������ก��$%��6��!"#(��ก�#�����"�ก������- 0#��+��#�����"�ก������-�����=
��0#�=��$����
����	�,	 ����ก��ก)�(��������K�(���  ��������������ก����� � ���ก�%�#�� 
                   ���& (Age) �	�#�(��� �	�7�4g-
������=��%�����������#��ก��0�� +#%�	67�����
���&$�ก���� ��ก�������"�%$�����	��0��%&�
��������$���*������� 
                   �'� (Sex) �'�(D	�$���'�"����$��6�#����
��������	$����'.�	ก������$�ก����ก��
*� �"�� �'�(D	�
����������6��ก����'�"��  �����'�"����ก��������� +#�)��+�ก����'�(D	�  
��กก������
���)���ก�4����$�ก��������'�������&ก�-!"#ก�%�	�#�%������7�  
                  ��
�"��	���%��� (Family Life Cycle) ����0������ก���)���"��	�!���ก�4���%��� 
$�����	�������(��ก�����%�������!(D�
� ��� 3 0�������� 0���ก����#����%��� 0���
�
�	D��	%6� $��0������"�� ���������"��+���ก����'	��$��������ก�#��ก��%#��0�����Cก �'��-���#�(���
��6��	����� ����
��=���-0�����Cก  ��%��������%&��(����กC�#��ก��%#�������0���!(D� 
                  ���*�#  (Income) 6������*���กก������
���!
 +#%�	67��������*�#�+� $�������*�กC���
 +#%�	67��������*�#���ก���$�������*�#��)�
��������������0���!(D�ก��� �	�#�$��%�	ก������	�� 
!"#$%������ก������������*�# *�#$ก� �=���- 6����'�-���=��  ����� #�  �������)���� �����#�  
                  ก����ก��  (Education)  +#�����ก����ก���+�
���$��6�#����
�%�	67 �	�7�4g-�����&47�'
��ก���$��������+�ก��� +#�����ก����ก����)� 
                  ��"�'  (Occupation) %&�!�$������0���"�' 
������
)�����$������#��ก��!�
�	�#�$��%�	ก�����$�ก����ก�� �"�� ��ก,&�ก	
�#��ก���=���-����+��������%   +#!"#$������#��ก���	�#�
�&�67%�	67���
)�����!�"��	����
)����  ��กก������
���#����ก������	�#�$��%�	ก���������
�#��ก��0��ก�&����"�'����7�!� �'���
�*�#�������	�#�!(#����#��ก�%����#��ก��0��
ก�&����K�(���*�#������(����� 
                  ��ก
�ก���ก����ก��  ��"�'  $�����*�# ��ก��������'��,-ก�� %&������ก����ก���+���ก��  
��"�'ก���������� �����*�#�+� ����%&������ก����ก����)� 6�ก�����
�����"�'!�����%�+���������*�# 
*�#��ก  
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3. ��	
����������ก���	ก��' �ก##�/(��#�01
 

                  
	��-������' �ก##�/(��#�01
 (Consumer behavior) 

                  '.�	ก��� +#%�	67 (���=�� ก��%��ก������	�!
$��ก	
ก������ก��7�'���%&��0#� 
*��ก����0#���������ก��
�%
���!"#���  A����	�#�$��%�	ก��  (Loudon and Bitta, 1988  �#��=��!�  
�'��4  �&���4(��-, 2551) 
                  '.�	ก��� +#%�	67  (���=�� '.�	ก���0��%&�����ก����0#��ก�%ก��A��� ก��!"#�	�#� 
$��%�	ก��( �	�7�4g-) 6�� ���ก��%��ก��$�ก����������%&��#������	�!
����ก���$��(���ก��
ก���)����ก���� (�&7� ��������-, 2544 �#��=��!� �'��4 �&���4(��-, 2551) 
                  ก���	����(-'.�	ก��� +#%�	67 (Analyzing consumer Behavior) ����ก��#�(�(����	
��
�ก����ก�%'.�	ก���ก��A���$��ก��!"#0�� +#%�	67 �'���!(#���%=����ก�4�����#��ก�� $��
'.�	ก���ก��A��� ก��!"# ก������ก%�	ก�� $��	� (�������%ก��4-���
��)�!(# +#%�	67'��'�!

)���% ���*�#
�"���!(#��กก�����������=
��ก��&�,-ก������ (Marketing Strategies) ��������=
�������'��'�!
0�� +#%�	67*�#������(����� (�	�	���4 ��������-, 2546 �#��=��!�  
���� ���'�����-, 2551) 
                  )�=�����!"#�'���ก��#�(���ก�4�'.�	ก��� +#%�	67 �� 6Ws $�� 1H A������ก�%�#�� 
!� (Who), ��*� (What), �)�*� (Why), ���*(� (Where), �����*(�� (When), !� (Who) $�� �����*�
(How) �'���#�(�)���% 7 ���ก���� 7O{s A���  ���ก�%�#�� ก�&����K�(��� (Occupants), �	�����
�#��ก��A��� (Objects), ���=&�����-!�ก��A��� (Objectives), %�%��0��ก�&������i (Organizations), 
"������!�ก��A��� (Outlets), 6�ก��!�ก��A��� (Occasion) $��0������!�ก��A��� (Operations) ก��
!"#)�=�� 7 )�=���'���(�)���% 7 ���ก���ก����ก�% +#%�	67������������������*���� 
                   1. !���+�!�������K�(��� (Who is in the target market?) ����)�=���'����)�!(#���% 
=����ก�4�ก�&����K�(��� (Occupants) !�ก�4���������$%��	����กC��ก�&����K�(��� 
                   2.  +#%�	67A�����*� (What does the consumer buy?) ����)�=���'����)�!(#���%=�� 
��ก�4�ก�&�� +#%�	67�#��ก��A��� (Objects) �	����� +#%�	67�#��ก��
�ก �	�7�4g-*�#$ก� &4��%��	(���
��-���ก�%0�� �	�7�4g- (Product component) $�����$�ก������� �(���ก���+�$0��0��
(Competitive differentiation) ���������"�� ����$%������ก��%�	ก����ก����������� 
                   3. �)�*� +#%�	67
��A��� (Why does the consumer buy?) ����)�=���'����)�!(#���%=�� 
���=&�����-!�ก��A��� (Objective differentiation) 
                           3.1 �N

��7��!� (����N

���#��
	��	��� 
                           3.2 �N

��7����ก ���ก�%�#���N

��������� ��L�,��� 
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                            3.3 �N

���h'��%&� 
                     4. !�����������!�ก������	�!
A��� (Who participates in the buying?) ����)�=���'���
�)�!(#���%=��%�%��0��ก�&������i (Organizations) ������	�,	'�!�ก������	�!
A��� �"��*�����
$%��	����*�ก�%!�%#�� (����'�����������"��*� 
                     5.  +#%�	67A��������!� (When does the consumer buy?) ����)�=���'����)�!(#���%=��
6�ก��!�ก��A��� (Occasions) �"�� *�!"#%�	ก��(�����	ก��� ��	ก����� (������(�&� 
                     6.  +#%�	67A������*(� (Where does the consumer buy?) ����)�=���'����)�!(#���%=��
"������(���$(��� (Outlets) ��� +#%�	67*��)�ก��A��� �"����� +#%�	67����ก*�!"#%�	ก���'�������
$%���+�!ก�#%#��(�������)���� ����ก!�ก����	���� 
                     7.  +#%�	67A��������*� (How does the consumer buy?) ����)�=���'����)�!(#���%=��
0������!�ก������	�!
A��� (Operations) ���ก�%�#��ก����%�+#�ND(� ก��#�(�0#��+� ก��
�����	� ��������ก ก������	�!
A���$��'.�	ก���7��(���ก��A��� 
                     "A������������+�'� B�' �ก##�ก�#C)D����/(��#�01
  
                     �	�	���4 ��������-$��4� (2552) *�#ก����=���N

��������	�,	'����'.�	ก���ก��A���
0�� +#%�	67 *�#������  
                     "A����1����ก ("A�����������
����	�E�+##�) ��������+�'� B�' �ก##�ก�#C)D����
/(��#�01
 �N

���#������$����L�,��� (Social and cultural factors) =�������N

��7����ก�����
�	�,	'����'.�	ก��� +#%�	67 ��ก�4�0�� +#A���*�#��%�	�,	'�
�ก�N

���#������$����L�,��� ��
����������������  
                     1. "A��������	�E�+##� (Cultural factor) ���ก�%�#��  
                            1.1 ��L�,���'���E�� (Culture) �����N

������������ก)�(��'.�	ก���$�����
�#��ก��0��%&� A�������กE����
�ก��%��� ����
��=�%������)��D�����������i A�����กก��
�����#����ก��=�����	��!���L�,�������i A���(���=������+#��ก��ก	�0���!����� 
���ก�%�#�� (1) ���	��0��%&�������������� (2) ���	��0��%&��������� +#���� (3) ���	��0��
%&�����������-ก�� (4) ���	��0��%&������������� (5) ���	��0��%&���������,���"��	 $�� 
(6) ���	��0��%&��������������&��"��	 ������
�ก���	��!���L�,���
��������ก)�(����ก�4�
0������$��$�ก����0������(����
�ก�������� 
                            1.2 ��L�,������� (Subculture) !���L�,���'���E��(�����L�,���(��ก
�
���ก�%*��#����L�,���ก�&������ A�������ก�4��h'�����$�ก����ก��*��)�(��%���"	ก!�ก�&������i 
A�����L�,��������ก	�
�กก�&����D"��	 ก�&������� ก�&���"���"��	(���� ��'��,&- ก�&��'���������7+�	�����- 
ก�&�����& ก�&���'�  
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                       1.3 "������� (Social class) !�$��������
���ก��$%�����"	ก��ก��������%"������
$�ก����ก�� 6�����"	ก!�$����"�"�������
������	�� �����!
 $��'.�	ก�������#�����ก�� 
ก��$%��"�������6������*�
�=���ก4g-���*�# E��� ก����ก�� ��"�' ���ก+� (�����ก�4������+������ 
"����������������ก�N

��(����������	�,	'����ก������	�!
A���0�� +#%�	67 6��$����"�������
���
��ก�4����	��$��'.�	ก���ก��%�	67�h'������� ��กก�������#����ก��"��������'�������
$�����!�ก��$%���������� ก��ก)�(��������K�(��� ก)�(���)�$(��� �	�7�4g-$����ก�����
�#��ก��0��������K�(����������
�����������ก������!(#�����=��������#��ก��0��$����
"�������*�#������(�����  
                    2. "A�����������
� (Social factors) ���	�,	'�����������$������#�����'.�	ก���ก��
A��� ���ก�%�#��ก�&���#���	� ��%��� %�%��$���=���0�� +#A���  
                        2.1 ก�&���#���	� (Reference groups) (���=�� ก�&��%&�����ก����0#���#�����
����	�,	'�
����������$������#����������	$��'.�	ก���0��%&� $%����ก����                     
                             2.1.1 ก�&�����"	ก (Membership groups) A�������ก�&��������	�,	'�6�����  
ก�% +#%�	67 ���ก�%�#��  
                                     2.1.1.1 ก�&���E�7+�	 *�#$ก� ��%��� �'���� �'����%#�� (����'�����������  
                                     2.1.1.2 ก�&���&�	�7+�	 *�#$ก� ก�&������� �'����������"�'(����=�%�� ก�&��
ก��#�  
                             2.1.2 ก�&�����!H�HN� (Aspiration groups) (���=�� ก�&��%&��������=�����
��0#�����
�������"	ก�#��(����#��ก���)�������$%%����� �"�� ก�&��%&������"�������� ��ก�#�� ��ก$��� 
��กก�J� �����#�  
                             2.1.3 ก�&�����*��'�������- (Dissociation groups) (���=�� ก�&��%&����*��
����=�����
��ก����0#���#��ก�&���#���	�
����	�,	'����%&�!�ก�&������#�� (1) '.�	ก���$��
�+�$%%ก���)���"��	� (2) �����	$��$��	�0��%&� �������������
�ก%&��#��ก��������������%
0��ก�&�� 
���R	%��	���$�������%���	��(C�0��ก�&�� 
                       2.2 ��%��� (Family) ���ก�%�#�� %	�������$��'���#�� A�������ก�&���E�7+�	�����
�	�,	'���ก����&���������	 ���	��(C�$�����	��0��%&� A����	���(���������	�,	'����'.�	ก���
ก��A���  
                       2.3 %�%��$���=��� (Roles and statuses) %&�
��ก����0#��ก�%(���ก�&�� �"�� 
��%��� ก�&���#���	� ��-ก�$���=�%������i 6��%&�
���%�%��$���=������$�ก����ก��!�
$����ก�&��  +#%�	67��ก
�����กA����	�#���������=����=��%�%��$���=���0�������!�����  
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                      "A�����B	��,

���������+�'� B�' �ก##�/(��#�01
 (Personal factors)  
                      ก������	�!
0�� +#A���*�#��%�	�,	'�
�ก��ก�4�����%&�����#������i ������  
                      1. ���& (Age) %&���������&$�ก����ก��
�������#��ก��!��	�#�$��%�	ก�����$�ก����
ก��  
                      2. ��
�"��	���%��� [Family Life Cycle (FLC)] ����0������ก���)���"��	�0��%&� 
A���ก���)���"��	�$����0�����������	��������	�,	'��������#��ก�� �����	 $�����	��0��%&� �)�
!(#�ก	�����#��ก��!� �	�7�4g-$��'.�	ก���ก��A������$�ก����ก�� 6����������'��,-ก�%
�=��7�'���ก����	�$�������!
0��$����%&�  
                      3. ��"�' (Occupation) ��"�'���$�ก����ก��0��$����%&�
��#��ก���	�#�$��%�	ก��
���$�ก����ก��  
                      4. �=��7�'�������Eก	
 (Economic circumstances) (������*�# (Income) 
���
 �ก���%����	�#�$��%�	ก������0�����	�!
A��� �7��7�'�(���������ก�%�#�� ���*�# ก����� 
�)���
ก��A���$�������	�ก����ก�%ก��!"#
��� A�����กก�������#����!
!�$��6�#�0�����*�#����
%&� ������
�ก���*�#
��� �����)���
ก��A���  
                     5. ก����ก�� (Education)  +#�����ก����ก���+���$��6�#�
�%�	67 �	�7�4g-$��%�	ก�����
��&47�'����กก��� +#�����ก����ก���#��ก��� ������
�ก +#�����ก����ก���+�
�����"�'��������=��#��
���*�#*�#�+�ก��� +#�����ก����ก���#��ก��� 
����$��6�#����
�%�	67 �	�7�4g-$��%�	ก�������&47�'
��กก���(������������ก��กก����������  
                     6. ���	�� (Value) �����	�$������"�������� �������	�����'.�	ก��� �����	 $��
ก������	�!
0��%&� 6�����	��0�����+�ก�%��L�,������� "������� (���ก�&����"�'0��$����
%&����$�ก����ก�� ��กก������'%�����������'��,-��(����ก������กA��� �	�7�4g-0��%&�ก�%
���	��$���+�$%%ก���)���"��	� 
 
                      "A����1��*� ("A���������� 	����) ��������+�'� B�' �ก##�/(��#�01
  
                      �N

���#��
	��	��� (Psychological Factor) �����N

������ก����0#��ก�%����+#��ก��ก	�0��
 +#%�	67 A���!�ก������กA����	�#�0��%&�
�*�#��%�	�,	'�
�ก�N

���#��
	��	��� A���=���������
�N

��7��!���� +#%�	67������	�,	'����'.�	ก���ก��A���$��ก��!"#�	�#� �N

��7��!�(����N

��
�#��
	��	��� ���ก�%�#��  
             1. ก��
+�!
 (Motive) '.�	ก���0����&��-����ก	�0����#����$��
+�!
 A���(���=�� ����#��ก��
���*�#��%ก��ก���&#�
�ก7��!����%&� A��� ��ก���!(#�ก	�'.�	ก����'���!(#%���&��K�(��� 
��ก
�ก������
*�#��%ก��ก���&#�
�ก�N

��7����ก �"�� ��L�,���"������� ������������ก������ 
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�'���ก���&#�����#��ก��0�� +#%�	67 ��ก
	��	���*�#�����.�/�ก��
+�!
����+#
�กก�������$'��(��� 
�������.�/�ก��
+�!
0�����6��- ������  
                    �.�/�ก��
+�!
0�����6��- (Maslow Theory of motivation) ��0#�����	0���'���E�� 
������ (1) ��&��-������#��ก��(������ก��$����������#��ก�����*��������	���&� (2) ����#��ก��
$��������7�
�������)��D$�ก����ก�� ��&��-
�������=
���)���%����)��D0������#��ก��
*�# (3) %&�
�$���(�����#��ก������)��D����&�(����)��D��กก���ก��� (4) ���������#��ก��0���
'���E��*�#��%ก����%����$�#� %&�
�������#��ก��!�0����������*� ����.�/�0�����6��- *�#

������7�0������#��ก���������)��D��ก���� 5 ����%
�ก��)�*��+�  
                    1. ����#��ก���������ก�� (Physiological needs) ��������#��ก��'���E���'������
��+���� �"�� ��(�� ��ก�� ��)� �����+������ �������&��(�� ����ก��6� $������#��ก������'� ����
�#� �	�#���������=��%��������#��ก��!�0������ *�#$ก� �	�#��&�67%�	67����*����
)��������
ก���)���"��	�  
                     2. ����#��ก���������7��$������� (Safety needs) ��������#��ก��!�����%���
�+�ก�������#��ก���'��������+���� �"�� ����#��ก����������!�ก���)���� ����#��ก��
*�#��%ก���ก�K��&#���� ����#��ก���������7��
�ก�����������i �����#� �	�#���������=
��%��������#��ก��!�0������ *�#$ก� ���ก��"��	� %�	ก����	�H�ก0��,���� %������	� �����#�  
                     3. ����#��ก���#������ (Social needs) (�������#��ก�������ก$��ก�������% 
(Love and belonging needs) ��������#��ก������!�$��0��ก��!(#$��ก��*�#��%A��������ก ���
�#��ก����������(����0��(�+�4� $������#��ก��������������%0������ �����#� �	�#����
�����=��%��������#��ก��!�0������ *�#$ก� 0��0��D����i  
                     4. ����#��ก��ก���ก���� (Esteem needs) ��������#��ก��*�#��%ก���ก������%=�� 
$���=���������� �	�#���������=��%��������#��ก��!�0������ *�#$ก� %#�� �=���- 
�O��-�	�
��- $�������������%���$'� �����#�  
                     5. ����#��ก���������0�������� (Self-actualization needs) ����ก��'�L��������$��
�������=��������� ��������#��ก��/'�!
�������0��%&� ��������=!�ก���)��&ก�	���&ก
�����*�#����C
 $����%��������#��ก������%&� �"�� �#��ก����ก�#�� ��ก$��� ��กก�J������
"��������  
              2. ก����%�+# (Perception) ����ก��%��ก�����%&���ก������ก��� 
�����%��% $�������
�ก����ก�%�	��ก���&#� 6���������������� ������(#� *�#$ก� ก��*�#�(C� *�#ก�	�� *�#�	� *�#��"��	 $��*�#
�+#��ก �'�����#��7�'��������(�����ก�� (Schiffman and Kanuk, 2007 �#��=��!� �	�	���4 ��������-
$��4�, 2552) ก����%�+#0��$����%&�
�0�����+�ก�%�N

��7��!� �"�� ����"��� ����%ก��4-  
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����#��ก�� $������4-$���N

��7����ก �� �	��ก���&#� A���
���������*0���$�ก����ก��!�$����
%&� 
����!(#�ก	�ก����%�+#���$�ก����ก��!��	����#�����(����ก��  
              3. ก��������+# (Learning) (���=�� ก���������$���!�'.�	ก��� +#%�	67 A����ก	�
�กก��
������+#$������%ก��4- (Etzel, Walker and Stanton, 2007 �#��=��!� �	�	���4 ��������-$��4�, 
2552) ก��������+#0��%&��ก	�0��������%&�*�#��%�	��ก���&#�$���ก	�ก����%����  
              4. ����"���=�� (Belief) (���=�� ���	����%&����=���ก����ก�%�	��!��	��(���� (Kotler and 
Keller, 2009 �#��=��!� �	�	���4 ��������- $��4�, 2552) A������� ���
�ก����%ก��4-!�����$��
�� ����ก������	�!
A���0�� +#%�	67  
              5. �����	 (Attitude) (���=�� (���=�� ����+#��ก�#������4- (���'��'�!
(���*��'��
'�!
) ����+#��ก��ก	�0��%&����������	��!��	��(���� 
�กก����ก��'%��� �����	0�� +#%�	67ก�%
ก������	�!
A����	�#�
���������'��,-ก�� ��-���ก�%0��ก���ก	������	 3 ���ก�� 
���ก�%�#�� (1) ����0������0#�!
 (Cognitive component) (2) ����0������+#��ก (3) ����0��
'.�	ก��� ����ก��ก)�(��'.�	ก��������!������(��������� ���� �	�7�4g-(�������	�#� 
              6. %&�	ก7�' (Personality) $���.�/�ก��
+�!
0��O����- (Freud{s theory of motivation) 
%&�	ก7�' (Personality) (���=�� ��ก�4��#��
	��	������$�ก����ก��0��$����%&� A�����*��+�ก��
��%��������	��$���#�������$��6�#�����$������#��ก�� (Kotler and Keller, 2009 �#��=��!� 
 �	�	���4 ��������- $��4�, 2552)  
              %&�	ก0������	�#� (Brand personality) �� �������������h'���
��
�A�����������'��,-
ก�%��ก�4��	���0�� +#%�	67 A������ �!(# +# �	��	�#��#��'�L���	�#�!(#��&4��ก�4�������� 
(Kotler and Keller, 2009 �#��=��!� �	�	���4 ��������- $��4�, 2552)  
              %&�	ก7�'$���.�/�ก��
+�!
0��O����- ��0#�����	E�������� �	�,	'��#��
	��	��� 
($��
+�!
$��%&�	ก7�') 
��������ก)�(��'.�	ก�����&��- O����-'%��� %&�	ก7�'$��'.�	ก���
0����&��-=+ก�%&�6�������ก	�'���E�� 3 ����% ��  
              (1) �	� (Id) �����	��ก���&#�!(#%&�$���'.�	ก�����ก���'�����%�����������#��ก��
0���'���E��0����&��- (Assael, 2004 �#��=��!� �	�	���4 ��������- $��4�, 2552) 6���	*�#0���ก��
!(#'.�	ก��������(�����ก�%���	��0������  
              (2) ��6ก# (Ego) �����������$���'.�	ก���0��%&�!(#�(�����ก�%ก������ �(�& � $��
�������
�	�!�����  
              (3) A+����-��6ก# (Superego) ������%%����ก����0#��ก�%ก/�ก4g-0������ A���"����K��ก��ก��
$�����ก0��'.�	ก�������ก	�
�ก�	�*�� !(#������(C�$ก����
��ก	�*� (Solomon, 2007 �#��=��!�  
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�	�	���4 ��������- $��4�, 2552) ����!�ก��������	��!������	���������=��$�����'.�	�R	%��	 
����0��A&�����-��6ก#กC
���%*�#$���R	%��	���                
                    7. $��	�0������� (Self concept) ��������+#��ก��ก	����%&����������� (�������
����+#��ก��ก	����%&��������������� A���
����	�,	'����'.�	ก���ก��%�	67 6�����(��ก��� �We 
are what we have� (��� ��	������������+�%��%�ก��������������  
                    $��	�0����������ก�%�#��  
                    7.1 $��	����$�#
�	�0������� (Real self) (���=�� ���	����%&������������$�#
�	� 
����0#���C

�	����%&��#��ก��  
                    7.2 $��	�0�������!��&���	 (Ideal self) (���=�� ����+#��ก��ก	����%&�!H�HN�
���ก!(#�������"������ %&�
����ก�)�!(#'.�	ก���0���0�����#��ก�%���	�!��&���	  
                    7.3 $��	�0�����������#��ก��!(#%&�(������������������$�#
�	� (Real other) 
(��������� %&���ก�(C�7�'��ก�4-���%&�����(������������������$�#
�	�������������*� 
                    7.4 $��	�0�����������#��ก��!(#%&�����(�������	��(C��ก����ก�%�����!��&���	 
(Ideal other) (���=�� ก�����%&��#��ก��!(#%&�����(�������	�=���0�!�$��!�  
                    ��กก������
)������#����ก��(��ก�ก4g-ก������	�!
A��� A���*�#$ก� �N

��7����ก ���
���� ���
�ก�N

���#������$����L�,��� �N

���#��
	��	���A���=����������N

��7��!� �������
�N

������%&� A����N

���(�����������6�"�-���ก��'	
��4���ก�4������!
0�� +#A�����������
 �	�7�4g- 6�������=�)�*����%��&� �	�7�4g- ก������	�!
�#����� ก��
��"������ก��
��

)�(���� $��ก��������	�ก������ �'�����#��!(# +#%�	67�ก	������	�������� �	�7�4g-$��%�	���  
(�	�	���4 ��������- $��4�, 2552) 
 
4. ��	
����������ก���	ก���B	�"#������ก�# ����#�ก�# 

                   ������- (Kotler, 2002) �,	%��$��	��ก����ก�%���� �����ก������%�	ก�� 7P{s *�# 
������*����  
                   1.  �	�7�4g- (Product) (���=�� �	�#�(���ก��%�	ก������)�����$����#�����'��'�!

$ก��+ก#�*�# ��
�����	�#�(���ก��%�	ก��"�	������(���(��ก(���"�	�กC*�# (Product Variety) $��
���(������=��&47�' �+���� 0��� ก��%��
&(�%(�� ก����%���ก���	�#�����*�#�#��  
                   2. ��� (Price) ������)��D���ก����%�+#!�&4��0��ก��%�	ก������)�����$����#��
���'��'�!
$ก��+ก#�*�# $����%�%�����ก����#��7�'��ก�4-%�	ก�� ก�������	����0��
 +#%�	67�)�(��%%�	ก��$�ก����
�ก�	�#�����*� �'��� +#%�	670������+#�ก����ก�%����#���	� 
(Reference Price) �)�(��%%�	ก�� ����������%��"��&47�'$�����#��&����*��!"������	��0#����ก����0#��  
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                   3. �=�����/"������ก��
��
)�(���� (Place) ������
�กก��%�	ก��*�������=���
��กC%��ก��
*�#*�# ��ก
�ก���ก�� �	�$��ก��%�	67%�	ก����ก
��ก	�0���'�#��iก�� ��������������ก����ก�%ก��
��

)�(����%�	ก�� 
���ก����0#��ก�%%����ก��0���	��$���#��!�ก���)�����%�	ก��!(#$ก��+ก#� �� ����
ก����%�+#0���+ก#�!�&4��$��&4���6�"�-0��%�	ก������)�����  
                    4. ก��������	�ก������ (Promotion) ��%�%���)��D!�ก���	�����������!(#�+ก#����%
=���)�$(���0��%�	ก�� ����ก&D$
�)��D0��ก������������'��,- $���)�!(#�+ก#��0#�!
=��%�	ก��!�
$���+�,���*�#��0��� ����������)��D���!"#!�ก��������	�ก���������ก�%�#�� ก��6��4� ก��0��
6��!"#'��ก��� ก��������	�ก��0�� ก�����"����'��,- ก��� �$'��0������$%%��ก�����ก $��
ก������������  
                   5. %&��ก� (People in Service) (���=��  +#!(#%�	ก��A����)�(�#��������i!�,&�ก	
%�	ก��
�'�����#�����'��'�!
$����������#��ก��0���+ก#� �"�� '��ก����#�� �����#� 
�ก
��ก�4��h'��0��%�	ก�����*����
$�กก�� �	�$��ก��%�	67��ก
�กก��*�# (Inseparability) 
%&��ก�
��������-���ก�%�)��D����!�ก�� �	�$��ก��!(#%�	ก�� 6��%&��ก���������N

���)��D
�����#�����$�ก���� (Differentiation) !(#ก�%,&�ก	
6��ก����#���+����'	��!(#ก�%�	�#�(���%�	ก������ 
A����)�!(#�ก	����*�#�����%!�ก��$0��0��  
                   6. ก��%��ก�� (Process) *�#$ก� 0����������i 0��ก��%�	ก������$����	��
�
% A���
ก��%��ก��0��$����,&�ก	

�$�ก����ก����ก*� �����*�กC��������������&47�'ก��%�	ก���#��
ก����%�����+ก#� (Responsiveness) �'�����������C�!�ก���)����$��$ก#�ND(� ���=�����
����7��$��ก��$ก#�ND(�(���ก��0�� �����#�  
                  7. �	��$���#������ก����ก�%ก��!(#%�	ก�� (Physical Evidence) (���=�� �	��$���#�����
ก��7�'���%�	ก�������ก	�0��� $�����A��� +#!(#%�	ก��$���+ก#����R	���'��,-ก�� ���=����-���ก�%
����i��������=
�%�#��*�#��ก�#�� ก����#��(��กE�����ก��7�'����ก����#������"�������$ก��+ก#�
!(#�����=����(C������+�,�����ก����&� �'���������D��ก�4-$��ก��%�	ก�����*����

�%�#��*�# 
������
�กก��%�	ก�������	�����*�������=
�%�#��*�# 
���)�!(# +#%�	67�+#��ก�ก	���������� $�����*��
$��!
!�ก������	�!
����ก!"#%�	ก�� ������� +#���ก�%ก��
��
)������#����#��(��กE�����ก��7�' 
6��ก����#��$���)������	����������+�,���������D��ก�4-$��%�	ก�����*�������=
�%�#��*�# �'���
��#�����$�ก����!(#ก�%%�	ก�� $����#���������!
!(#ก�%�+ก#� 
                         /�� 1�!M& (Product)  
                         ���(���0�� �	�7�4g-*�#�� +#!(#���(���*�#�����(��ก(��� ������ 
                      '	�4& 
��=	���L�� (2548) !(#)��	���0�� �	�7�4g- �� �	��0��(���%�	ก�� ��������=
�����'�������ก�#�������!
�'���0�� �'���ก���&�67(���%�	67 $���)�!(# +#%�	67�ก	����'�!
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 �	�7�4g-(���%�	ก����������=�)�ก������ �������� (1)  �	�7�4g-������7�������� (2) %&� (3) 
�=����� (4) ��-ก� (5) $�����	� (6) %�	ก��                       
                     ��C��A	� ���-ก�ก��- $�� �$����� (Etzel, Walker $�� Stanton, 2001 �#��=��!� 
�7	�	�,	Q h���������- $�� 
	����ก0- �����,�&���, 2552) !(#���(���)����  �	�7�4g- (Product) 
(���=�� ก�&��0���	������������$��*�����������������=��%�������'�!
0�� +#A��� A�����
���=��
%��
&7�4g- �� ��� &47�' $����� �	�7�4g- ����
�%�	ก��$��"��������0�� +#0��  
                     ������- (Kotler, 2003 �#��=��!� �7	�	�,	Q h���������- $�� 
	����ก0- �����,�&���, 
2552) ก�������  �	�7�4g-�����	������)��+������'�����%�������
)�����(�������#��ก��0����&��- 
�"�� �	�#� %�	ก�� ���")���D �(�&ก��4- %&� �=����� ��������
#�0�� ��-ก�� 0#��+�$��
���	� 
                     ��
&"#�ก�����/�� 1�!M& 
                     h����'� ����!
 (2547) ก����=�� ��-���ก�%0�� �	�7�4g-%�	ก�� (The components 
of Service) ��� ���
�	�$�#� �	�7�4g-%�	ก��(������������������ก�%��ก���������ก��0���������
 �	�7�4g-(��������� �	������#��)����!�ก��ก)�(��ก��&�,- �	�7�4g-�)�(��%,&�ก	
%�	ก���� �#��
'	
��4����,&�ก	
!(#���6�"�-(��ก$�����6�"�-���	���*�$ก��+ก#� 6����� &4���6�"�-(��ก0��
ก��%�	ก�� (core benefit) 
������	��'���E������+ก#�
�*�#��%
�ก%�	ก������i �+ก#�
�*�������
��(���
�ก&4���6�"�-(��ก0��ก��%�	ก�� A���,&�ก	
%�	ก��
��#��'�L��!(#�� &4��%��	(��ก0��
%�	ก�� (core service/core product) !(#�����=��%��������#��ก��'���E���������� �	�7�4g- $��
�+ก#�
��������(���ก�% &4���6�"�-�������	� (supplementary benefit) A���
������	�������#��
���'��'�!
$�������%!
!(#ก�%�+ก#�*�#��ก0��� 6��,&�ก	

��#��'�L�� &4��%��	�������	�(���
%�	ก���������	� (supplementary service) ���"���0���&4���6�"�-(��ก0��%�	ก�� *�#$ก� ก���)�
0#��+� )�$���)� ก��
���)���ก��� ก��"���$ก#�ND(� $��ก����#���������ก�%��$ก��+ก#�  
                      !�ก��%�	ก��%������7������ก��$0��0���+� �+ก#�
�*���+#��ก=�����$�ก����0��
&4��%��	(��ก0��%�	ก�� =#�(�ก�+ก#����*���(C����$�ก����0�� �	�7�4g- �+ก#���ก
�����ก
%�	ก������������)�����&� �������ก����#��0#�*�#�����%���ก��$0��0��
��0�����+�ก�%ก����#�����
$�ก����!(#$ก� �	�7�4g-$��%�	ก�� 6��ก���&����#����ก��'�L��&4��%��	���	�!(#�����=��%����
����#��ก��$�������(���0���+ก#�*�# 
                         #�
� (Price)  
                      ���(���$������)��D0����� 
                      �	���� �&������� � (2552) ก������� ��� (���=�� �+���0�� �	�7�4g-(���%�	ก�����
$�����ก��!��+�(������	�(���(����ก��$�ก�����������i ��� (Price) ��������(����!����� 
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�����ก��������ก�(���
�ก �	�7�4g- "������ก��
��
)�(����$��ก��������	�ก������ $�����
����ก�4�'	���ก������������ก������!������C�������������0$����������=�����%����%*�#����  
�����==+ก��ก�����$%%*�#����
�ก+�$0��0�� $����������N

��(��ก�����%�#�i 0�� +#%�	67!�ก��
����	�!
����กA��� �	�7�4g-$��%�	ก���ก��%�&ก"�	� 
                      �7	�	�,	Q h���������- $�� 
	����ก0- �����,�&��� (2553) ก������� �&ก��-ก�����
$���(�ก)�*�$����-ก�����*��$���(�ก)�*������#����ก��ก)�(����� (Price) !(#$ก��	�#�(���
%�	ก��0���� ��������	�����!"#!�ก��ก)�(���+���0�� �	�7�4g-�����+�!��+�0����	���� ���
��=��
�������������(����!�������������ก������  
                       �'��- (Panye, 1993 �#��=��!� ,��ก	�	 ������- 4 ��&,��, 2552) ก������� �����
����)��D����������	�����ก���)���	�ก	
ก������ก������%�	ก��!�(���i�����C�������*����  
                      - �������������������ก������%�	ก���'�������7��������������=��#�����*�#
!(#ก�%%�	���  
                      - ������	�,	'�������	�����ก����%�+#0���+ก#�!�������&4��$��&47�'0��ก��%�	ก��
���%�	����)�����  
                      - ����� �ก���%���ก����#��7�'��ก�4-0��ก��%�	ก�� 
                      �,"��
&ก��ก�# �D�#�
�  
                      h����'� ����!
 (2547) ก������� ก���������$����������&���-!� �	�7�4g-
%�	ก������
�ก �	�7�4g-�	�#� ������
�ก��ก�4��h'��0��ก��%�	ก��%���������  
                      1. ���%�	ก��%�������=+กก)�(��6����E  +#A���*�����	�,	'�6����� $��
����	����
���������*(�  
                      2. %�	ก���	"�"�'�h'������� ����#��0���ก�%ก�������%!���������=0�� +#!(#%�	ก�� 
 +#!"#%�	ก��
��*����%�%��!�ก��ก)�(�������ก��ก  
                      3. 
���)�����E��*�#��ก 
�ก��ก�4��h'�����*�������=��� ��*�# 
���������E��*�#
��ก$���)�ก�������%����%���*�#��ก  
                      4. %�	ก��%�����������������
)�����$����������  
                      5. %�	ก��*���(�����	�#���������=��$��*�#  
                      6. %�	ก��(���i������ก����0#��ก�%����+#��ก 
���)�!(# +#%�	67*��)����=�������ก��ก  
                      7. ก��%�	ก��!"#����ก����0#��!�ก��!(#%�	ก�� �+ก#�
�*�������������ก��ก 
������
�กก���
�*�#��%%�	ก�����*������������(���*�#  
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                      "A���������/� B�
	���)�-�,B�*�ก�#�"������"�����#�
�  
                      h����'� ����!
 (2547) ก������� �)�(��%�+�$%%0��ก��%�	ก������*� ������(�&��
!�ก���������$���0�����0�����+�ก�%�N

������i ������  
                      1. &47�'0��%�	ก�� %�	ก�������
�ก +#!(#%�	ก�����������+# ��ก�� $����������=�� 
$�����������������!"#����������$����&47�' 
���� �!(#%�	ก��������&47�'�� A����N

�����ก����
��� �!(#�#��&�0��ก��%�	ก���+����*��#��  
                      2. ����+#����"����"�Dก�%%�	ก���h'�� %�	ก������#�����������+#$������"����"�D

�ก +#!(#%�	ก���	"�"�' A������#��&�0��%&� +#")���Dก���(�������+� $������#��ก���h'������#��
*�#��%
�ก%&� +#�����")���D��������  
                      3. &4��0��%�	ก��!������0���+ก#� =#��+ก#��(C����%�	ก��������&4���+�$��&#�
��������&� $���0���������=!�����'�����!�ก��A���*�# �&���-0��'�ก�0�กC
�*���������$��� 
$��!�������ก��0#�� (�ก&4������+ก#���%�+#*��$�ก����
�ก+�$0��������� ��������0��������%���0��� 
�+ก#�
�'��������(�%�	ก��
�ก+�$0��0�������$�� (������������
�*��!"#%�	ก������ 
 
                    �0����ก�#กO�-��#�
��#�ก�#  
                    h����'� ����!
 (2547) ก������� �6�%��
�����$��������,&�ก	
���=��*�#�����ก4g-!�
ก��ก)�(����� A���
����#��$��	�$�����=&�����-0��,&�ก	
!�ก��ก)�(����� A����#��
'	
��4�����ก!"#�6�%�� 3 ���ก�� ��  
                    1. �6�%���������� (Bundle Price Policy) ������ก�4�ก���������%�	ก���'������
�����6��*��$�ก����������0����!"#
�������i ��ก��ก A���$%����ก���� 2 �+�$%%�� ��������
�)�(��%�+ก#��&กก�&�� $�����������)�(��%�+ก#��h'��ก�&��(����h'���=��ก��4-�����ก��  
                    2. �6�%��$�ก��� (Unbundle Price Policy) �����+�$%%ก������������$�ก����������
0����!"#
�����ก����(�ก (������+�$%%!(#�+ก#�����ก A����(���ก�%%�	ก����������(��ก(���!(#
�+ก#�  
                    3. �6�%�������� (Discount Policy) ����ก��!(#������
�ก�������E�� �'�������ก��

+�!
!(#�+ก#�����	�!
A�������0���(�����ก0��� (�������ก��!(#������$ก��+ก#������0��,&�ก	
 A�������ก��
������	�ก��0���	,�(���� 
                    �P�����/ก�#����O�-�B�� (Place)   
                    �&'����4 ���4��4	"�- (2548) ก����=�� ก��
��
)�(���� (Place) ��� �������0�� +#!(#%�	ก��
$�������ก����!�ก���0#�=�� ������ก�N

������)��D0��ก������%�	ก�� ������������ก����!�ก�� 
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�0#�=��%�	ก�� �	!"�$���h'��ก����#����ก��7�'�������� $��������=��ก���	����������� �����������7�
0��"������ก��
��
)�(����$�������%�&�
������N

���)��D���ก���0#�=��%�	ก���#�� 
                    ก�# �����*��ก���	ก��ก�#����O�-�B���#�ก�#  
                    h����'� ����!
 (2547) ก������� ก���)����%�	ก��*��*�#)����=���'����=�����!�ก��
!(#%�	ก���������� $���#��)����=��ก�������%%�	ก��!(#$ก��+ก#� A����#��'	
��4�=��  
                    1. �)���������� ก��%�	ก����ก����ก���	�����������6�������(���� +#!(#%�	ก��ก�%
 +#��%%�	ก�� �)����������
�������
)�����������	���)�(��%,&�ก	
%�	ก��%������7� �"�� ,&�ก	
#����ก 
�
�&����#�����)�������(��ก 6��'	
��4�=��$(���"&�"� ก����	���� $��ก���)�����������ก 
��(C�
*�#
�ก�#��#�����i���'�����(��)������!ก�#=�� ก����	��������ก $����+�!�����"&�"� ��'������
�'���'�!�ก���)�����������ก����i $��!��#�����
���= �����#� !�04����%��,&�ก	
*��
)�����
��ก��ก A����+�$%%0���)���������������=$%���������7�0���+�$%%ก��%�	ก�� A���,&�ก	
%�	ก����
ก���)����%�	ก����+� 3 �+�$%% ��  
                       - �+ก#�*�(�%�	ก�� (���=�� �+ก#��#��*���%%�	ก�� 4 �=�����!(#%�	ก�� ������
�ก
�#�����������������h'�����*�������=�������#��*�#6������ก 
���)�!(#�+ก#��#����	����*���%
%�	ก��=���=�����!(#%�	ก������i  
                      - %�	ก��*�(��+ก#� (���=�� %�	ก��%������7�กC�#����ก*�!(#%�	ก�� 4 �=�����
0���+ก#� %�������+ก#�กC������
�
�����	��'	��0����'����������ก�%�� %�	ก�����!(#%�	ก��!�
�=�����%������7�กC��	����ก!(#%�	ก����ก�=�������ก0���  
                     - �����+ก#�$��%�	ก��!"#����������������ก���!�ก��!(#%�	ก�� ����ก���)�������
����ก$ก������+ก#�$��,&�ก	
���!�ก��!(#%�	ก��  
                     2. ก��
������ก��%�	ก�� 0�����+�ก�%,���"��	0��ก��%�	ก��$��������7�$��
'.�	ก���0���+ก#���������!(D� $��������
�ก�7�'$���#����ก���������$���
����� �!(#
'.�	ก���0�� +#%�	67�������$���*��#�� ��������!�ก��!(#%�	ก��0��,&�ก	
%������7�
���#��
���%������*��#�� �"�� (���i,&�ก	
�����	�����%������+�ก��!(#%�	ก��!��������0�����ก0���
�=�� 24 
"�. ก�����,&�ก	
�����=!(#%�	ก��*�#����
����#���������ก!(#$ก��+ก#�*�#�����������ก  
                     3. "������ก��
��
)�(���� "���������!"#��
$%����ก���� 2 �+�$%%(��กi ��  
                         3.1 "��������� �� "������������ +# �	��	����6�����ก�%�+ก#�ก�&����K�(��� A�����

!"#'��ก���0��(��������������������i  
                         3.2 "�������#�� �� "��������� +# �	����ก����0#����ก����0#��!�ก��ก��
�����0��
 �	�7�4g-�+�ก�&����K�(��� 
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                     �)�(��%ก��%�	ก�� "����������(���������&��� "��������� (���"�����������������&� A���
"������!�ก��
��
)�(��������"����������� �+ก#���K�(����	������%%�	ก��
�ก,&�ก	
 +#!(#%�	ก��
6����� 
                     ก�#�B���#��ก�# ��� (Promotion) 
                     ���(���0��ก��������	�ก������  
                     �	���� �&������� � (2552) ก����=�����(���0��ก��������	�ก������*�#��� ก��
������	�ก������ �� ก��%���������#��ก���������ก��������(���� +#A���  +#0�� $�� +#�ก����0#��
!�ก��%��ก��A��� �'���!(#0#��+� "�ก
+�!
 (�����ก��)��ก����ก�%��� �	�7�4g-$��������(#� �������
�'���!(#�ก	��	�,	'����ก���������$�������"��� �����	 ����+#��ก $��'.�	ก���0��ก�&����K�(��� 
                      �	�	���4 ��������-$��4� (2552) ก������� ก��������	�ก����������ก���	�����������
�ก����ก�%0#��+���(���� +#0��ก�% +#A��� �'�����#�������	$��'.�	ก���ก��A���  
                       ก��������	�ก����������ก�4�������  
                       1. ����ก���	��������������ก������ �ก����ก�%0#��+����ก��������(�������H��� �� 
 +#���0������ (!��������� +#0��) $�� +#��%0������ (!��������� +#A���)  
                       2. ���=&�����-!�ก��������	�ก�������'��������������
)� $
#�0������ $���'���
+�
!
!(#�ก	�����#��ก��!"# �	�7�4g-A���
��)�!(#�ก	�'.�	ก���ก������	�!
A���  
                       3. ��
!"#%&�A���=���������ก��0��6��'��ก���0�� $��*��!"#%&� A���=���������
ก��0��6��*��!"#'��ก���0�� 6�����������������	�ก������ ����ก��� ���������ก��������	�
ก������ (Promotion mix) A�����ก��
������7���ก���� (1) ก��6��4� (2) ก��0��6��!"#'��ก���
0�� (3) ก��������	�ก��0�� (4) ก��!(#0���$�����"����'��,- (5) ก������������$��ก������
$%%���R	ก	�	�� (6) ก������6��ก��%�ก��� (7) ก��
��ก	
ก���$��ก����#�����	�����%ก��4- 
                      �B	�"#���ก�#�B���#��ก�# ������ก�# �� B��)����#���ก�# ���  
                      h����'� ����!
 (2547) ก����=�� ���������ก���	��������������ก������ ��� ก��
������������=$%����ก���� 2 ก�&��!(D�i��  
                       1. ก���	�����������6��!"#%&� (personal communication) ����ก���	�����������
$%%������ ก��!"#���� ��ก��������	�ก��������ก
��&����#����'��ก���0�� A�����ก���
�$�กก��
!"#'��ก�����ก
�ก �	�7�4g- �'�����������(����0��ก��%�	ก��  
                            1.1 ก��0��6��'��ก���0��  ���ก��%��ก��0��$%%� "	D(�#� '��ก���0��
��
�#���)�(�#��������������ก����!(#)�$���)�"����(����+ก#�  
                            1.2 ก���������6����'�-  
                            1.3 (����%�	ก���+ก#�  
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                            1.4 ก��HIก�%���+ก#� 
                            1.5 ก���	�����������$%%��ก�����ก ����ก��$���)�6�����
�ก�+ก#����(����
*��+��+ก#��������i A������	�,	'����ก������	�!
0���+ก#��+�  
                   2. ก���	�����������6��*��!"#%&� (impersonal communication) ����ก���	�����������
���!"#�����0#���"����)�����������ก ����ก���	�����������$%%��������  
                        2.1 ก��6��4� (advertising) �������������ก=+ก����ก!"#���������%�#�i!�ก��
�	�����������ก�%�+ก#�ก�&����K�(��� !�ก��6��4��)�(��%,&�ก	
%�	ก������!(D�
��&����#����
�����������#��&4��%��	 ��� ก����%���ก�����'��'�!
 ��ก�����%���
�ก�=�%������i$��
ก����%%�	ก�� (�=����� ���� $���	,�ก��) ก��6��4������=�)� �������*�#(�������7� *�#$ก� 
(������'	�'- �	����� �	��& 6������- *���4��- �K��6��4� ������������� 6��7�'����- ก��6��4� 
4 
&�0�� �	�����-��C�  
                         2.2 ก��!(#0���$��ก�����"����'��,- (publicity and public relation) �������������
���ก���������ก���&#�ก������A����	�#�(���%�	ก��6��ก����#��0����ก����ก�%����)��D���ก��#� 
6��%�	����
#�0�� �	�7�4g-*���#��������!"#
���!�ก��!"#�����'�����#��ก���+#
�ก$ก��	�#� %�	ก�� 
%&� (�����-ก��!�ก����#���������"���=�� �'��������=��#��7�'��ก�4-*�#��ก���������������� 
������������!"#*�#$ก� ก��!(#0������ ก��ก�����&���'
�- ก��
��ก	
ก���%�	ก��"&�"� ก��
��
�(�&ก��4-����i ก��
������&0#���� ก��!"#6������+�ก�4- ����0��%�	��� $��!(#0���������
6����'�-  
                       2.3 ก��������	�ก��0�� (sales promotion) ��
&��&��(���!�ก���'	�����'�����!�
ก��0��0��'��ก���0��  +#
)�(���� $�� +#0�����ก !(#0�� �	�7�4g-(����$���'����)�!(#�+ก#��#��ก��
A��� �	�7�4g-�������i 6�������=&�����-�'��� (1) �'	�����0�� (2) ������	�!(#�ก	�ก������� (3) 
������	�!(#�ก	�ก��!"# (4) �)����� �	�7�4g-!(�� (5) ���%����#��ก��A��� (6) ��#��������(��ก  
                          �	���)��D����#��)����!�ก��ก)�(��ก��&�,-ก��������	�ก��0���)�(��%,&�ก	
%�	ก��กC
�� ����ก����ก���
��)�!(#�+ก#�����(C�ก��������	�ก��0��6��!(#�����'	��������	��4 �	,�(�������
�
"���!(#�+ก#�����(C����$�ก����*�#��ก��ก�������%��&�!(#�ก	�ก�������%�	ก��กC�� ก��!"#ก��
������	��#�����  
                     2.4 ���������!�ก��$���)�%�	ก�� �����+�$%%0��������������!"#!�ก��$���)��ก����ก�%
%�	ก�� �����=!"#!�ก��!(#0#��+�����ก����0#��ก�%ก��%�	ก������$��ก��!(#����+# ����0#�!
�ก����ก�%
ก��%�	ก�� $��0������ก��!"#%�	ก�� �'���!(#�+ก#�*�#��0#��+��)�(��%!"#!�ก������	�!
 �ก	����
�0#�!
 ��������� $���R	%��	��*�#=+ก�#��!�ก����%%�	ก�� �'���!(#*�# ���',-�+��&� $��!(# 
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����+#�ก����ก�%ก���+$������(�����%%�	ก�� ���=�������=!(#0#��+�����i ��ก
�ก�����������ก��
��#��7�'��ก�4-$����������
)� +#%�	67=��,&�ก	
����i�#�� A���������������!"#!�ก��$���)�%�	ก��
*�#$ก� �����C%*A�- +���� $ ��'�% !%��	� 6%�"���- 6������- �	��6� ��� A�O�-$��- A���-��� $��
��������%��%���6����	  
                     2.5 �+�$%%�h'��0��%�	��� �"�� ������(���0��%�	��� (signage) ����&�&�ก�4-$��
ก���ก$���%�	��� ���'�(�� ���������������!"# �������0��� $��"&�O��-�0��%�	��� �����#� 
��ก
�ก
�����ก��6��4�*��#��!����$�#����
�"�����#��ก��
�
)�0��ก�&����K�(��� 
                    �,

� (People) 
                    h����'� ����!
 (2547) ก������� ก��%�	ก���#��������ก����0#��6�����ก�%����� +#!(#
$�� +#��%%�	ก�� ������N

���)��D�����
�)�!(#�+ก#���%�+#=��&47�'(������� +#�)����&47�'กC*�# 
%�	����#��������ก��%��ก���ก����ก�%�(���%&��ก������)��D ����$�� ก�����(� ��% HIก�%�� 
$�� ก���&#�'��ก��� 6���h'��'��ก���!���������#���	����ก�%�+ก#�6�����  
                   %&��ก����������)��D���
��)�!(#,&�ก	
����%����)���C
 ������
�ก%&�
��0#���
�ก����0#��ก�%ก��%��ก��%�	ก����ก����&� %&��ก������=��#�����'��'�!
 ����+ก#�ก��%�� (���
*���+ก#�*�*�#
�กก�����R	���'��,-ก�%�+ก#��'������������ 6���h'��,&�ก	
%�	ก������#�������ก��
�R	���'��,-ก�%�+ก#��+� 
������=ก����*�#��� �%&��ก������	����'�-������D����&�!���-ก��� 
                   �&'����4 ���4���	"�- (2548) ก������� %&��ก�����ก����0#��ก�%ก���R	%��	���$�����
��%%�	ก�� !�������กC�� '��ก���0����-ก�������� ������������	 ���")���D ����+# $��
'.�	ก���0��'��ก���
���� �ก���%�������%���'�!
0�� +#!"#%�	ก�������	�� %&��ก�!���-ก�
�&ก��� �ก���%*�=���+�$%%��ก�4�$��,���"��	0�� �	�7�4g-%�	ก�� $�#���%&��ก��(�������

��	����(���*���	����ก�%�+ก#�กC��� �����������%&�����+ก#��(C�(�������(C�*��*�#�#�� ��ก
�ก���
ก�&�������i����)�(�#�����������$��0����-ก�%�	ก�� กC�� �ก���%��� �	�7�4g-%�	ก���"��ก�� ก�&��
0��%&��ก�����)��D��กก�&��(������  +#%�	67 A������=�� +#%�	67!�����  +#%�	67!��N

&%�� $�� +#
�����(������
����� +#%�	67 �0��(������
���������(����0��ก��%��ก��%�	ก�� $�����	�,	'����
ก��%��ก�� ����������	�,	'�A���ก��$��ก���#�� �"�� ,&�ก	
�#����(��  +#�����!"#%�	ก��
�=������
����%ก��4-���*�#��%!���ก�4���ก�����ก A���
����	�,	'��#��7�''
�-0����-ก� ������� ����+# 
��ก�� �����	 '.�	ก��� $��%�%��0�� +#%�	67 
�����	�,	'���� �	�7�4g-%�	ก���#�� ��ก
�ก���
%&��ก�
���%�&� 2 �����C� ������  
                   - %�%��0��%&��ก� �)�(��%,&�ก	
%�	ก��  +#!(#%�	ก����ก
�ก
��)�(�#���� �	�%�	ก��
$�#� ����#���)�(�#����0��%�	ก��*�'�#��iก���#�� ก����#��������'��,-ก�%�+ก#�������
)����������
��ก�)�(��%ก��%�	ก��  
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                   - ������'��,-��(�����+ก#��#��ก�� &47�'%�	ก��0���+ก#����(���� ��
�� ���
�ก
�+ก#��������$���)��� 
                  ก#��	�ก�# (Process) 

                  �&'����4 ���4���	"�- (2548) ก����=�� ก��%��ก�� (Process) ��� !�,&�ก	
%�	ก�� 
ก��%��ก��!�ก�������%%�	ก��������)��D�"�������ก�%���������'��ก�%&� $�#��� +#!(#%�	ก��

��������!
�+$��+ก#�������� กC*�������=$ก#�ND(��+ก#�*�#����(�� �"�� ก���0#�$=��� ��%%
ก�������%%�	ก��
���%�&�=���6�%��$��ก��%��ก������)���!"# ����%ก��!"#������
�ก�ก�!�
ก��!(#%�	ก�� �)���
����	�!
0��'��ก��� ก���������������0���+ก#�!�ก��%��ก��!(#%�	ก��  
                  �	�,	Q ,����4- (2551) ก������� ก��%��ก�� (Process) 0�� �	�7�4g-����7�%�	ก��
�ก����0#��ก�%ก	
ก���ก��!(#%�	ก��$��ก��ก���)�!(#�+ก#�'�!
ก�%%�	ก�����*�#��% �+ก#�����������
!�ก��%��ก��!�04�%�	67%�	ก��!���������i 
��ก����*�#���ก��%��ก�����ก�������ก	�
�ก
ก��%��ก������i���ก��  
                  �	�	���4 ��������-$��4� (2552) ก������� ก��%��ก�� (Process) �����	,�ก���)���	�ก��
(���ก���R	%��	 (Operations) A���
��ก����0#��ก�%0���������
)�����!�ก��!(#%�	ก�� ก������ ก����#��
$�������% �	�7�4g-!(#ก�%�+ก#�
��#�������ก����ก$%%$���R	%��	���ก��%��ก�������
����	�,	 � !�ก��%��ก����

��,	%��=��ก��%��ก��$��0������!���%%ก���R	%��	���
����#��%�	ก�� ก����ก$%%��%%���*����
��)�!(#���ND(�ก�%�+ก#�*�# A���ก��%��ก��!�ก��
!(#%�	ก����������  
                        1. ก��%��ก��!(#%�	ก��6��%&� (People process services) ����%�	ก������ก����0#��
ก�%����$��ก��������*(�0��'��ก���  
                        2. ก��%��ก��!(#%�	ก���'���!(#�+ก#������
#�0��%�	ก�� (Procession processing 
services) ����0������ก���R	%��	����ก����0#��ก�%ก���)�!(#�+ก#�*�#�����
#�0��%�	ก������ �������
0������ก��
����%% ก��
��	��#��  
                        3. ก��%��ก��ก��
���	��ก���&#�������	� (Mental stimulus processing service) 
����ก���R	%��	ก��6���&����#��!(#�ก	������	�����0���!�
	�!
0���+ก#�  
                        4. ก��%��ก��
��ก���#��0#��+��������� (Information processing services) ����
ก���R	%��	ก��!(#%�	ก������#��0#��+�ก�%�+ก#� 
                 ��ก�!����ก��1�' (Physical Evidence) 
                 "����'� "��������	E (2546) ก����=���	��$���#�����ก��7�'��� �	��$���#�����
ก��7�'!�$����,&�ก	
*���(����ก�� ����!��#��ก��!(#����)��D �#��ก����ก$%% ก��
����� �	�����
 +#%�	(���#���)���ก����ก��=��'.�	ก���$������#��ก��0���+ก#� ����+ก#�)����=���	��$���#�� 
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���ก��7�'�	��!�ก���$����������+����!� ������
�ก����#��*���������	��$���#�����ก��7�'�����	��
�����%!
�	��$�ก �)�(��%�+ก#������!"#%�	ก��!�����$�ก ��กก�����������
��#����#��!(#�	��$���#��
���ก��7�'������(�����ก�%&47�'!�ก��!(#%�	ก�� $���*�#A�����ก�4��h'��0��,&�ก	
����i 
                    �&'����4 ���4��4	"�- (2548) ก������� �+ก#�0����-ก�%�	ก��
�*�#��%�	�,	'���
�ก
�N

������i!�ก������กA���(���!"#%�	ก������0��#��ก�� �N

��(�������������)��D��ก �� ��ก�4����
ก��7�' (Physical Evidence) A��������="�����#���7�'$���#��$��%����ก��!(#ก�%��-ก�*�# =#�
,&�ก	

����ก�4����ก��7�'!(#����"���=�� �+ก#�กC
��+#��ก�"���!��������� �"�� ,���� %�	���
���ก��7�� ก������ก�+�$%%0����ก�4����ก��7�'0�����+�ก�%���,&�ก	
�#��ก��!(#�+ก#��+#��ก�����*�
ก�%,&�ก	
0������������ ��ก�4����ก��7�' (Physical Evidence) ���ก�%�#������ ��������� 
�&�ก�4- 6����� ก��
������	���)�����������ก $����-���ก�%���
�%�#��*�#����(��0��ก��
%�	ก�� �+ก#�
��(C��	���(�������������A���%�	ก������=�����!(#%�	ก�� (��������'��ก���%�	ก��*�(�
�+ก#��'���!(#%�	ก�� ��ก
�ก������ก����=�� ��ก�4����ก��7�' (Physical Evidence) ��� ��,&�ก	

%�	ก��
)����*����ก��ก����)���ก�4����ก��7�'�0#���!"#!�ก��ก)�(��ก��&�,-ก������ $�#���
��ก�4����ก��7�'
������������ก�%����� ����ก������	�!
0���+ก#�(��� +#!"#%�	ก��กC��� ���
���กR!(#�(C�����!(D�
�����ก����#���7�'$���#�� ก����#��%����ก�� ก������ก!"# �� $�� $��
�����7��!��#�� �����#� (���!"#��ก�4����ก��7�'�'������%��&�ก��0��  
                   �	�,	Q ,����4- (2551) *�#ก����=�� �	��������กR���ก��7�'��� (Physical Evidence) ����
����0�� �	�7�4g-����7�%�	ก����� +#%�	67����(C�$��!"#!�ก������	�%�	67 %�	����#��
�)������	��������กR���ก��7�'!���ก�4����
��)�!(# +#%�	67�ก	��������!
$������	�!
A��� �	�����
���กR���ก��7�'0�� �	�7�4g-����7�%�	ก�� *�#$ก� ��ก���0��%�	��� �K��6��4� ������$%%
'��ก��� �����=��������� �����#� ,&�ก	
%������7�!"#�	��������กR���ก��7�'�������ก!�ก��
�������ก�%�+ก#��"�� �=��������������� �����-� 6��$�� �����#� 
                      �B	�"#���ก�# ���*��,�����(ก
��  
                   "����'� "��������	E (2546) ก������� ,&�ก	

��#����%��������#��ก��0���+ก#� 
������������ก�����������&����0��,&�ก	
���!(#%�	ก�� ก�����
�%�	(��ก������0��,&�ก	
!(#
����%����)���C
���� 
��#��'	
��4�=�����������ก������!��&����0���+ก#��#�� ������*���� 
                    1. &4������+ก#�
�*�#��% (Customer Value)  
                    �+ก#�
�����ก!"#%�	ก����*�ก�%!� �	������+ก#�!"#'	
��4�����(��ก�� &4��(���
&4���6�"�-����i ���
�*�#��%���������%ก�%��	����
��� �������,&�ก	
�#�������h'��%�	ก�������%����
����#��ก��0���+ก#�*�#�����$�#
�	�  
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                    2. �#��&� (Cost to Customer)  
                    �#��&�(�����	�����+ก#��	������
�
����)�(��%%�	ก�������#��&#���ก�%%�	ก�����
�*�# (�ก
�+ก#��	���
���!�����+� $�����������(���!�%�	ก�����������+��#�� ������� !�ก���������
��%�	ก�� ,&�ก	

��#��(��������+ก#��	������
�
���!(#*�# �'����)��������*�!"#!�ก������!"#
���
����i�)�!(#�����=����%�	ก��!��������+ก#������%*�#  
                   3. �������ก (Convenience)  
                   �+ก#�
�!"#%�	ก��ก�%,&�ก	
!� ,&�ก	
����
��#����#���������ก!(#�+ก#� *�����
�����
ก���	������%=��0#��+�$��ก��*�!"#%�	ก�� (�ก�+ก#�*��	����!"#%�	ก��*�#*������ก ,&�ก	


��#���)�(�#������#���������ก�#��ก��!(#%�	ก��=�����%#��(�������)�����+ก#�  
                  4. ก���	����������� (Communication)  
                  �+ก#������#��ก��*�#��%0����������������6�"�-
�ก,&�ก	
 !�04������ก���+ก#�กC
�#��ก���	����,&�ก	
�'���!(#0#��+� ����(C� (���0#��#������� ,&�ก	

��#��
��(���������(�����ก�%
�+ก#���K�(��� �'���!(#ก��!(#$����%�+#0#��+�����(C�
�ก�+ก#� �������ก��������	�ก����������(���

�*������%����)���C
���(�กก����������#��(��  
                  5. ก���+$����!
!�� (Caring)  
                  �+ก#������!"#%�	ก��*�����
�����%�	ก�����
)�����(���%�	ก�����O&���OM�� �"�� �#�������� 
�+ก#��#��ก��ก�����!
!���+$������������
�ก +#!(#%�	ก�� ����$����	��ก#����#�$�ก�0#���
�=��ก#����ก

�ก�#������ *�����
���������$�ก(�������!�0��ก��!"#%�	ก��กC��� (���*�����
�����'��ก��� +#!����
!(#%�	ก��กC���  
                  6. ����)���C
!�ก����%��������#��ก�� (Completion)  
                  �+ก#��&��(���!(#*�#��%ก����%��������#��ก���������%+�4-$%% *�����
�����ก��
%�	ก����� �  ������ก��
��#�����������%�#�� ���ก�%����#��ก��0���+ก#� (���ก���0#���ก��
��ก������ *�����!�6��'��%��!���ก������
��#��(�� !�$����,&�ก	
%�	ก��$�#0������ก��
!(#%�	ก��
������A�%A#���'���!� �#��
#��'��ก���
)������ก����'���!� �+ก#�*������������%�+# 
�+ก#��+#�������������ก��%��ก��!(#%�	ก���#����%��������#��ก��������%=#�� *��0���ก
%ก'����  
                   7. ����%�� (Comfort) 
                   �	��$���#��0��ก��!(#%�	ก�� *�����
��������� ���-����-%�	ก�� �K�����"����'��,-
����i 
��#����#������%����$������%��!
!(#�+ก#� 6���h'��(�ก�+ก#���!"#%�	ก��
����7�(�+(��O&���OM�� �	���(�������
��#���)�!(#����&ก0-!
$�����*���%��ก��*�#%������%�
%���� �"�� ก������ON��'��!��#����(�� �&ก�	��!��#����(���#����#������%��!(#�+ก#�  
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                    ������������ก�������&ก����#��������)��D������	�� 
�0�����!����(����*�*��*�# 
'��ก������!(#%�	ก��
��)�(�#�������D!�ก���"����6��������������ก�������������i!(#ก��ก���
ก����������������!�ก�������%%�	ก��!(#�+ก#� 
                    "A��������B�/� B�
	��'U�'�*�����(ก
��  
                    h����'� ����!
 (2547) *�#����=���N

�������� �������'��'�!
0���+ก#����
��)�!(#
������%�����'	
��4�����N

��!�%#��!�ก�����
��)�ก��'�L�� ���%��&� $ก#*0 $��(�����K��ก��
�ND(�����i ���
�ก���%������'��'�!
0���+ก#������
�ก	�0���*�# �'���������+#��ก*��'��'�!
!(#
�#������&� $���'	�����'��'�!
�+��&� A�����������=$%���N

�������� �������'��'�!
0���+ก#�
��ก���� 5 ���ก�� *�#$ก� &47�'ก��%�	ก�� ��� �=��ก��4-$���#�� �N

������%&� $��
&47�'�	�#����!"#����ก�%ก��%�	ก�� A��������(���������  
                    &47�'ก��%�	ก�� �� �����(���0���+ก#�0���'���E�����,&�ก	

��#����%����!(#
*�#�+ก#���ก��(������������#��
��#��*�#��%����ก�%����0���(���(�ก&47�'0��%�	ก����)�ก���
�ก4g-����+ก#���(����*�# �+ก#�
����(�%�	ก��
�ก+�$0��0��0��,&�ก	
!�ก��$ก#*0�ND(�����
���*�  
                    ��� �� �ก4g-0�����)�����+ก#�!"#�������ก)�(��&47�'ก��%�	ก�� �+ก#�
���(�������0�

��#��*�#��%&47�'�(�����ก�%�+���0����	�����0�
���*� (�ก�����%����%&4��0��ก��%�	ก�����
�0�*�#��%����(�����ก�%���0��%�	ก��กC
���� �!(#�ก	�ก�������% $��=#��+ก#�*��*�#��%ก��%�	ก��
���	�����(�����ก�%�+�����	�����+ก#�
��� 6���h'���������%�	ก���+�$%%�����ก����!(#�����%����% กC

�ก����������*��'��'�!
 �������ก���������
����'	
��4�!(#�(�����ก�%+47�'0��%�	ก�� 
�����(���0���+ก#� $��ก��$0��0��  
                     �=��ก��4-$���#�� *�#$ก� �7�'����Eก	
���ก���%��� +#%�	67 0����������ก����ก�%ก��
%�	ก�� ก��%�ก��� 0���+ก#��������i ก���0#���0��+�$0��0�����!(��i (���ก���������$���0��
+�$0��0�� �#����� ���������ก	�$������+#��ก!�ก������	�!
0���+ก#�����!�$��%�ก$��$���% 
                     �N

������%&� *�#$ก� �����	 ����0#�!
���ก��%�	ก�� $������4-0���+ก#�!�
04������%%�	ก�� �	������i �(��������� �!(# +#%�	67�ก	�����)������!�ก�������	�&47�'ก��
%�	ก��$����� �!(#�����	�&47�'��)�ก����������(����+#��ก
�	�i  
                    &47�'�	�#� �� �	�����
�"���!(#ก��%�	ก����&47�'���������	�#����!"#�%+�ก�%ก��
%�	ก�� ก��%�	ก�������&47�'$���+ก#�'��'�!
��ก
�!"#�	�#�������%+�*�ก�%ก��!(#%�	ก�� 
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5.  ��	
���ก���	ก��ก�# ���   
                    
	��-���ก�# ��� 

                    �	�,- ,����4- (2551) !(#���(������ ����ก��%��ก�����%�	���!(#����)��Dก�%�+ก#�
6�������	�������&4��!(#$ก��+ก#� $����#��������'��,-ก�%�+ก#��'���!(#*�#��%���6�"�- $������
 ������ +#������*�#�������� 
                     �7	�	�,	Q h�������- $�� 
	����ก0- �����,�&��� (2553) ก������� ก���������� ก	
ก���
0��,&�ก	
����&����%��������#��ก��0����&��-!��+�$%% �	�7�4g- $��%�	ก���'������'��'�!

0�� +#%�	67$��%���&���=&�����-0����-ก�4- 
                      ��	
���#)���
	�� ���ก�#���ก�# ���  
                      ���� ���-�4g� (2542) ก������� ����#��ก�� (Needs) �����7�'A���%&���%�+#=�� 
�ND(�(�������#��ก��$ก#*0�ND(� �����=$%����ก*�# ������  
                      1. ����#��ก��0����E�7+�	 (Primary needs) (�������#��ก�����"��7�' (Biological 
needs) �� ����#��ก���#������ก�� (Physiological needs) 0����� *�#$ก� ���(	� ���ก��(�� 
����#��ก��'�ก ��� ����#�� ���(��� ����#��ก�������+������ ����#��ก������'� ���  
                      2. ����#��ก��0����&�	�7+�	 (Secondary needs) ����#��ก��������� (Social needs) 
(��� ����#��ก������ก	�
�กก��������+# (Learned needs) ����#��ก�����*��*�#�ก	�
�ก�7�'���
"��7�'$���ก	�
�กก��������+#
�ก���� �"�� ���ก��(����������#��ก��0����E�7+�	 $�����
�#��ก��������)� �*�#$�����
�������)������
���������#��ก��0����&�	�7+�	 $����&�
�ก����#��ก��
�����������7���� ����#��ก��0����E�7+�	 (Primary needs) �)�!(#�ก	�����#��ก��!��	�#� $��
����#��ก��0����&�	�7+�	 (Secondary needs) �)�!(#�ก	�ก��!"#���������ก�������'�����%�������
�#��ก��0����&��-  
                        �	���� �&������� � (2552) ก������� 
�ก$��	����ก������!(#����)��Dก�%ก��
��%��������#��ก��0�� +#%�	67���� ��กก���������0#�!
���(���0������#��ก�����!"#
!����ก������ ����#��ก��0�� +#%�	67$%��*�#���� 2 ����% *�#$ก� ����%'���E�� ����ก��� ���

)����� (Need) $������%����+�0��� ����ก��� ����#��ก�� (Want) A��������$�ก����ก���� 
                        ���
)����� (Need) (���=�� ��D"��	D�4 (�������#��ก��0���'���E��0����&��-���
ก���&#� !(#%&��)��	��!��	��(���� �"�� ���(	� ���ก��(�� ���
)�����!��N

�� 4  
                        ����#��ก�� (Want) (���=�� ���
)����� (Need) ���=+ก'�L��0���
�กก��������+#$��
����%ก��4-0��$����%&� A����)�!(#�ก	����(��ก(���!��������ก0�� +#%�	67 �)�(��%���
�#��ก������ ��กก������%������'������,	%�����(���0������#��ก��!�����%������ ���
���ก 
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                       ก�#��B��B	� ��� 
                       �7	�	�,- h���������- $�� 
	����ก0- �����,�&��� (2553) ก������� ก��$%������
���� (���=�� ก��%��ก��$%��������ก����ก�&���+ก#������ก�4�����#��ก������#�����ก��
��ก������������ (Submarket) (����������� (Market segment) �'������
�����ก����!�����(����
(���(�����������������K�(������*� $�#�!"#���� �����ก�������h'��������'���!(#�0#�=��
�+ก#������K�(����������ก0�����  
                       "	O��� $�� ��� (Schiffman and Kanuk, 1994 �#��=��!� �	�	���4 ��������-, 2538) 
ก������� ก��$%���������� (Marketing Segmentation) (���=�� ก��%��ก��$%�������������ก�7�'
��ก����������������0�� +#%�	67���$�ก����ก�� 6��7��!���������
�����ก�4� (������
�#��ก������(����ก�� $�#�����ก(������������(�����กก���������K�(���!�ก��!"#���� ��ก������
���$�ก����ก��   
                       �	�	���4 ��������- (2538) ก����=��(��ก�ก4g-!�ก��$%������������� ����0������$�ก
!�ก��'�L��ก��&�,- ก��$%����������กC��ก������ก�ก4g-����(���������&� �ก4g-ก��$%������
���� 8 ���ก�� ������������������  
                        1. ก��$%�������������(��ก7+�	�����- (Geographic) *�#$ก� 0�%�0� 0���0��

��(��� ��ก�� �)���������� ��� �.�/�������(��ก���%&�����������+�!��0�7+�	�����-�����ก��
���
���
)�����$������#��ก���#�����ก�� $��������#��ก�����$�ก����
�ก%&�����������+�!�
�#���������  
                         2. ��ก�4��#�����"�ก������- (Demographic) ���ก�%�#�� ���& �'� �=��7�'
��%��� ���*�# ��"�' ก����ก�� �(�����������ก4g-���!"#%�����ก!�ก��$%������ ��ก�4����
���"�ก������-������ก�4�����)��D$���=	�	������*�#0�����"�ก����"���ก)�(����K�(��� 0#��+�
�#�����"�ก������-
������=�0#�=��$��������	�,	 ����ก��ก)�(��������K�(��� ��������������
ก�������กก������$������  
                            2.1 ���& (Age) ������
�ก �	�7�4g-
������=��%��������#��ก��0�� +#%�	67
��������&$�ก����  
                            2.2 �'� (Sex) �������$��!�ก��$%��������������)��D�"��ก�� $�������*�กC���
%�%��0���'���ก����%��  
                            2.3 ��ก�4���%��� (Marital status) !�����
�=���N

&%����ก�4���%�������
��K�(����)��D0��ก��!"#���'��������ก��������6������  
                            2.4 ���*�# ก����ก�� $����"�' (Income, education and occupation) 6������*�
��กก������
���!
 +#%�	67����������)���� $�������*�กC�����%�����������*�#���ก���$�� 
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��%�����������*�#��)�
�����0������������!(D� $�#������*�#
��������$�����!"#%�����ก ��กก��
��������!(D�
�6���ก4g-���*�#���ก�%���$���#�����"�ก������-��������� �'���!(#ก��ก)�(��
������K�(���*�#"���
��	��0���  
                       3. ก��$%���������������ก�4�����$����L�,��� (Sociocultural segmentation) 
=���ก4g-��ก�4��#����������ก�%�ก4g-��L�,��� (���&���	���) ���ก�%�#�� "���0������ 
��L�,���ก�&������ ��R
�ก�"��	���%���  
                             3.1 "������� (Social class) (���=�� �)���%0���0���=���%&�!�����6��
���=���ก4g-ก����ก�� ��"�' $�����*�# %&�!�"����������$�ก����ก��
������	�� ���'��'�!

!� �	�7�4g-$���&��	���ก��A������$�ก����ก�� 
                             3.2 ��L�,��� ��L�,���ก�&������ $����L�,���0#��"��	 (Culture, subculture 
and cross culture) ���"	ก0�����������ก����$��6�#����
������	�� ����"���=�� $������'4�
�#�����ก�� ��กก������!"#ก��$%���������������L�,��������$'��(���6��=�����	��!�
��L�,���A��� +#%�	67ก)�(��  �	�7�4g-��
�#���������(���ก)�(�����	��!�(���i������ ����
0�������#����L�,������$�ก����ก��
�!"#���������������	����$�ก����ก��  
                            3.3 ��R
�ก�"��	���%��� (Family life cycle) $�����	�������(��ก�����%���
����!(D� ��� 3 0������ �� 0���ก����#����%��� 0����
�	D��	%6� $��0����&��#�� (���"��) %&�
!����(�&��
��#��ก���O��-�	�
��- %#��0�����Cก �'��-�����-(�����6��	�����!�04�������� 
7���� %&�� กC
�������#��ก���	�#��)�(��%��Cก  
                       4. ก��$%�������������(��ก
	��	���/
	��	��� (Phychographic/Psychological) ���
�)��D��������  
                             4.1 �+�$%%ก���)���"��	�$��6����#���#��
	��	���  (Lifestyles and 
psychographics segmentation) �	,������������	��!"#ก����ก�� AIOs A�����
�ก)���� ก	
ก��� 
(Activities) �����!
 (Interests) $�����	��(C� (Opinions)  
                             4.2  %&�	ก7�'$��6����#���#��
	��	��� (Personality and psychographics)  
                        5. ก��$%�������������������'��,-!�ก��!"# (Use-related segmentation) =��
�ก4g-������'��,-!�ก��!"# �	�7�4g-0�� +#%�	67 *�#$ก� �����ก��!"# �=������A�������- �7�'
ก���+#
�ก(���0���������'�#��0�� +#A���  
                              5.1 �����ก��!"# (Usage rate) ก����#�����$�ก������

�$%����� +#!"#��ก ���
ก��� $���#��  
                              5.2 �=������A�������- (Royalty status) ��กก������
��������������
ก���������$�ก����ก���)�(��% +#%�	67��������7�ก���������	�#�����ก��  



 
33

 
                              5.3 �7�'ก���+#
�ก (Awareness status) (������'�#��0�� +#A��� (Buyer 
readiness) ��กก������'	
��4���� +#A����������ก�7�'
�)����=�� �	�7�4g- ��!
 �	�7�4g-$��
�#��ก��0������  
                        6. ก��$%��������������=��ก��4-ก��!"# (Use-situational segmentation) !�������
�
!"#�ก4g-!�ก��$%���������� *�#$ก� �=��ก��4-�#������!�ก��!"# ���=&�����-!�ก��!"# �=�����
!�ก��A��� $��%&�����ก����0#��ก�%�=��ก��4-ก��!"#  
                       7. ก��$%������������� ����6�"�- (Benefit segmentation) ��กก�����������=

��ก�&���+ก#����ก��$���(� ����6�"�-
�ก �	�7�4g-�����!������(���� �"�� ������(��� ���
����ก ���7�7+�	!
 �����&4��!�������+ก#� ก��$%������������� ����6�"�-*�#
�)�*�!"#!�ก��#�(�����������Cก (Niche market) �)�(��% �	�!(��$�����!"#*�!�ก��ก)�(��
�)�$(��� �	�7�4g-!(�� (Repositioning)  
                      8. ก��$%����������6��ก������������� (Hybrid segmentation) ����ก��$%��
��������6��=���ก4g-(����ก4g-����ก�� 
 

     6. ��	
���ก���	ก��ก�#�#�ก�#                           

                     
	��-������ก�#�#�ก�# 
                     ��������- ก	
��	�*'6�
�- (2547) ก������� %�	ก�� �� ก��ก���)� '.�	ก��� (��� ก��
�/	%��	���H���(��������!(#��กH���(����  6��ก��%��ก������ก	�0�����
������	�#��0#����ก����0#�� $��
6�������$�#0���	���������!(#��������ก��ก���)� '.�	ก��� (���ก���/	%��	ก��  A���*�������=�)���
�����
#�0��*�#                  
                      ������- (Kotler, 1997) ก������� ����7�0��ก��%�	ก���� 4 ����7� ��  
                     1. %�	ก��������+���ก�4-'�#���	�#� �"�� ก�� �	�$��0���=���- ���0��0�� �	�7�4g-

�0�����+�ก�%&47�'$��ก��%�	ก���+ก#������'�#��ก�% �	�7�4g- 
                     2. %�	ก����� �� ���ก�%�	�#� ����ก�� �� �����(����ก��%�	ก��ก�%�	�#�!�
��������������i ก�� �"��  +#���ก�0#�*�!��#����(���'����#��ก����%��������(��$��ก��%�	ก�� 
                     3. ก��%�	ก��(��ก'�#���#���	�#�$��%�	ก����� ����ก��%�	ก��������ก�%*��#��
ก��%�	ก��(��ก���'�#���#��ก��%�	ก�����	� $��/(��� �	�#����%��&� �"�� ก��A���%�	ก��6�����
������%	� A���
&������- �� ก����	����*����
&�(���������� $��!�ก����	��������i 
������
�	�#��+���ก�4- �"�� ��(��$������������ ���=���	���������i %����ก��%	�*�#$�#� 
                     4. ก��%�	ก�����$�#
�	� �"�� ก����������Cก ก��%)�%�����
	� $��ก����� �����#�  
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                       �&'����4  ���4��4	"�- (2548) ก��%�	ก������ก	
ก�������ก	�0�����(����%&� 2 H��� 
������/	���'��,-ก�� 6��ก	
ก�������ก	�0������� ���	�#�������-���ก�%����(���*��กC*�#  
                       ��ก�!����ก�#�#�ก�#  
                       h����'� ����!
 (2547) ก����=�� ���$�ก������(�����	�#�$��%�	ก��*�#��� 
�����=
)�$�ก���$�ก������ก����ก4g- 5 ���ก�� *�#������  
                      1. %�	ก��*�������=
�%�#��*�# (Intangibility) ������
�ก���*�������=����(C� 
�%�#�� 
(����+#��ก=��ก��%�	ก��!�i ก���ก��A���$����%%�	ก��*�# $��
������=��%�+#���%�	ก��������(���*��กC
��������*�#�0#���%%�	ก������i$�#� !�04���� +#%�	67�����=����(C� 
�%�#�� (���'	
��4�&4��%��	
0���	�#�*�#ก���ก��A��� ������
�ก�	�#�
��������$��&4��%��	���"���
� A���"���!(# +#%�	67
��%���%0#��+�
�ก��������� ������(#�*�# 
���)�!(# +#%�	67����	�!
!�ก��A����	�#�*�#����0���$��
����ก���ก������	�!
A���%�	ก��  
                      2. %�	ก��*�������=$%��$�ก*�# (Inseparability) ������
�กก��!(#%�	ก��$��ก����%
%�	ก���#���ก	�0���'�#��iก�� *�������=$�กก��%��ก�� �	�$��ก��%��ก��%�	67%�	ก����ก

�กก��*�# �������
������0#�
)�ก��!��#�� +#!(#%�	ก���������%&�$��0#�
)�ก���#������ !�04�����	�#�
�����=$�กก��%��ก�� �	� ก��
��
)�(���� ก��A���$��ก��%�	67��ก
�กก��*�#�����"���
� 
�����= �	�*�#������
)������ก $�������=$%��$�ก��ก����(��������$��0��!(# +#%�	67*�#
'�#��ก��(���i���  
                       3. %�	ก�������*��$����� (Variability) ������
�ก!�04����ก�� �	��	�#�������N

��
�)��D�� ���=&�	% ������
�ก� $��ก��%��ก�� �	���������=������'�#�� ���
��% $���%&�
&47�'0���	�#�*�#����ก��� $���N

���)��D!�ก��!(#%�	ก����+��������%�	ก�� $���ก	�0����h'��
�=��ก��4-�����ก���������� &47�'0��ก��%�	ก��0�����+�ก�%(����N

�� A�������!(D��#����������
'�#��0��'��ก��� ���=�����'�#�������������ก��$��
	�!
0�� +#��%%�	ก���#�� A������ �=��ก��
��%�+#$��ก�������	�&47�'0��%�	ก���"��ก��  
                       4. %�	ก��
���)�����E��*�#��ก (Heterogeneous) ������
�กก�� �	��	�#������=

���)�����E��*�#"���
������+�$%% &47�' $����	��4 A���!"#�����ก4g-!�ก�� �	� �%&� $��
���
��%*�# ������
�ก�����=ก)�(���N

������i����ก����0#��!�ก��%��ก�� �	�*�#"���
���กก��� 
!�04����ก��
������������& �&�ก�4- (����������������i ���!"#!�ก��!(#%�	ก��ก��%�����'�������
(�������"���!(#ก��%��ก��%�	ก���ก	��������ก$���+������� $���N

��(��ก���
�"���!�ก��%�	ก�� 
�� ��� $��&47�'!�ก��!(#%�	ก��0�����+�ก�%��ก�� ��������= $����,�����0�� +#!(#%�	ก��$��
��� �	���������)�!(# +#!(#%�	ก�������H��������%����)���C
*�#�h'��%&� A������ �!(#ก��$0��0��
�#��%�	ก���)�*�#��กก��� ������
�ก0��$��$����������H���� ��ก����ก��'�����'�L��&47�'0�� 
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%&��ก�!(#��������� $��0�����ก�7�'!�ก��!(#%�	ก�� ������
�กก����#������E��6�������ก��

��ก���!(#������E�������ก��������������ก 
                       5. %�	ก��*�������=�กC%*�#*�# (Perishability) ������
�กก��%�	ก�� �	�*�#�'���������
(����(���� $��
��ก	�0���*�#กC���������ก	�ก��A���$����%%�	ก��!�04������ก�� $���ND(�0��,&�ก	

%�	ก���
�*���ก	�0���(�ก����#��ก��A���ก�%����#��ก��0������	��4������ก�� 
���)�!(#�ก	�ก��
%�	ก��*��'��'��� $���+D����6�ก��ก�%�+ก#��������i  +#���!(#%�	ก��*�������=!(#%�	ก��*�#$���ก	�
����+D�����ก�%'��ก�������#����+�����i!�04�����+ก#��#�� !�04���� +# �	��	�#������=�)�ก��
���������(�#� $���)�ก�� �	��กC%*�#�'��������%��	��4����#��ก��A�������'	��0���(�������*�# 
                       ��ก�!����+,#ก���#�ก�#  
                       �&'����4 ���4��4	"�- (2548) ก������� ,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
�������ก�4��h'�� $��
�������ก�4�$�ก����*�
�ก,&�ก	
��� �	��	�#� �������������
�ก,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
����ก����0#��ก�%
���'��'�!
0��%&� 6���h'�����'��'�!
0�� +#!"#%�	ก��!��#������i �����=��&�*�#���
��ก�4�0��,&�ก	
%�	ก����
���������  
                       1. ,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
���!"#%&��ก�����(��ก!�ก�����ก�%,&�ก	
 ,&�ก	
%�	ก������
!(D����� 
�!"#'��ก��� +#!(#%�	ก������(��ก!�ก������0��%�	ก�� (Labor Intensive) ��

���
��������������	�����%��&��'���!(#ก��%�	ก������ก�����C��	��0���  
                      2. ,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
����#��ก��&47�'��กก�����	��4,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
�����#�
&47�'0��ก��%�	ก����กก�����	��4 �"�� %�	ก���#���&07�' $'��- +#!(#%�	ก��*�������=��ก��
�*0#*�#����(���i� �������!"#!�ก�����
�*0#$��������#���'���'�ก�%��ก��0��6� =#��#��
�ก	�*�
��� ����&47�'ก����ก�� %�	ก��%���������#�������&47�'��
�#���� �"�� %�	ก��0���� 
ก��������� (���ก�����ก��7�� $����������	*�#(���������*����!
!�&47�'  
                      3. ,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
�����������#��ก��0���+ก#��h'����� ก������ ,&�ก	

%�	ก������ก�4��(����,&�ก	
����#���)����)�����A���0���+ก#�$��������(�����	�#������)� ������������ 
6��'	�'-����'	�'- 6��'��%����ก���*0#�h'����� ���*�������=
�!���+��(������� �����$����� 
�'���!(#%�	ก��ก�%�+ก#��(����ก�%ก��!���+��!������ ��!��	�#� �'�������#��ก��0���+ก#�$��
�������
�$�ก����ก��  
                      4. ,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
�����0����������=
)�ก�� ������
�ก
��#��!(#%�	ก���+ก#�
$%%��������� *�������=
��'	��%�	ก���������#��ก��*�# �� *�������= �	�%�	ก��$%%ก�� �	�
0���!(D�*�# ��
0���ก��%�	ก��*�#%#��$��*�������=�'	��*�#��ก��ก  
                     5. ,&�ก	
%�	ก������,&�ก	
����#��ก�� +#!(#%�	ก��$�� +#%�	(����������")���D�h'���#��
(��������� +#!(#%�	ก��  +#%�	(��,&�ก	
%�	ก��
��#��������+#!����%�	ก����������������� �	h����� 
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ก���)���	����
�����%����)���C
*�#��ก *���(����ก�%,&�ก	
 �	��	�#�  +#%�	(�������=�������

�กก��%�	(��,&�ก	
$(��(����*�%�	(��,&�ก	
��ก$(��(����*�#6��!"#(��ก!�ก��%�	(������������ก�� 
                       �#�ก�#ก�#ก�X�  
                       �&��� ��+�6',	Q (2525) ก����=�� ก��%�	ก��ก�J�!���������ก����ก�%����%�	ก�� �������� 
6%�-�	�� %	������ O&�%�� ��� ������)� $%��	����$������	� �#�$0�� ก��-O ����!%$���ก���)� ��� 
ก��&�,-0��ก��%�	ก���#��ก��ก�J���+����ก��!(#%�	ก������i!(#��%+�4-����&��������
�����*�*�#  
                       -��กก�#*-��#�ก�#����ก�#ก�X��กB/(���B�ก�X�  

                       - �#�����&�ก�4-ก�J�!(#���"	ก  +#����*�#���!"# �"��  
                       - �=���������ก�J��#��������+�!��)��������%����ก���(����� ��ก��%�	�&�,	Q ����4�
%�	��4ก�#��0����(�����ก�%ก�J�����i  
                      - ��ก��%�	ก���)�����������ก����$ก� +#����  +#"� �"�� �+#�กC%�&�ก�4-ก�J� (#���������
������$���ก�� ���
���= (#���'���'�ก ����	�	��%=ก���$��(������� (���"�ก�J� (#����)� ���  
                       - ��ก����%�������"	ก�)�(��% +#��!"#%�	ก������  
                       - 
��!(#��$'��- '��%�� ��กก��7�'%�%�� ����
���$���&�ก�4-!�ก���E�
'��%��  
                       - 
��!(#���+HIก�'���$���)����%��% �	,�ก������ก�J�"�	�����i!(#=+ก�#��  
                       - ��ก�����"����'��,- 6��4��)�(��%ก��$0��0��ก�J�����)��D!(# +#�����!
*�#���% 
*�#�0#�$0��0��(����0#�"�  
                       - �#��ก��������	�ก	
ก���ก�J����� ��
��!(#��ก��$0��0��ก����(�������"	ก +#����
����i������#������(�������� �'�����������������$��ก���&#�!(#���"	ก*�#������� 
����������ก��
���"����'��,-=��ก	
ก�� �6��� ����0�� +#
��ก��$0��0��*�#��ก�#��  
                       - ����ก��� 0���������กR!�(������'	�'-�'���� �$'��ก	
ก���ก��ก�J�����i  
(��กก��!(#%�	ก��$ก� +#"�ก�J�  
                       - �#����ก��� �$'�� ���"����'��,- 6��4��ก����ก�%ก��$0��0��ก�J����
��0���$ก� +#��!

*�#���% �"�� ก���0���0���!�(������'	�'- �	�����ก��ก�J�  
                       - 
��!(#��%�	ก���)�����������ก!�ก���0#�"�ก�J� �"�� ��L
����- �K��%�ก�$�� 
����
��=�����
���= 
                       - 
�����"����'��,-!(#%�	ก��$���)�ก������ก�J� ���%��% ก�	ก� $ก� +#��!
����
�
ก����%�����������"	ก  
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                        #��Y����กก�#*-��#�ก�#ก�X�  
                        ก�J�����i%������7������*�#(��ก
�ก +#����ก�J� �"�� ก��-O ������)� %	������ 6%�-�	�� 
$%��	���� %������7�กC�����*�#(��ก����!(D�
�ก +#�0#�"�ก�J� �"�� O&�%�� ��� $0���#� A���
$�#�$����ก�4��h'��0��ก��ก�J�����i ���*�#����i��������=(�*�#
�กก��ก�J���������  
                      - ��%)��&����
)��� ����� 0�����"	ก  
                      - ��%�	ก��
�กก��!"#�=����� �"���&�ก�4-ก�J� �"���+#  
                      - ���*�#
�กก��0��%����0#�"�ก�J�  
                      - ���*�#
�กก��
)�(������(��$������������$ก� +#����$�� +#"�  
                      - ก��
)�(�����&�ก�4-ก�J� ����� #�0��(����ก�J�����i  
                      - ���*�#
�ก�	�,	Qก��!(#%����ก7�'����- ก��=������6������-  
                      - ���*�#
�กก��!"#%�	ก�����ก��$'��- ก��7�'%)�%�� �+HIก �����#�  
                       ��!"#
���
�กก��!(#%�	ก��ก��ก�J�  
                       - ��	����&�!�ก��!(#���=�����$���&�ก�4-ก�J� �"�� ���������)� ���� ����
�
��!"#
���!�ก��%)��&���ก������i  
                       - ���"������ !�%��ก�4� +#
��ก��$0��0��
)������#���"�������)�(��%ก��$0��0��  
                       - ��6��4� ���"����'��,-!��������"�  

 

7.  ���	��������ก���	���� 
                     ���	����1��*�"#���% 

                     ��7����4  ���0-�	�	  (2553) �)��	
�������� �N

������� ����ก������	�0�� +#�ก���!�ก��
����ก�����ก�J�����	�   �ก���	
��'%���   +#��%$%%��%=������!(D����� +#�ก����'� (D	� ���& 
40-49 �� ก����ก������%��	DD���� ��"�',&�ก	
�������  �����*�#6���h������������ 50,000 %��0���
*� A���������ก�J�����	�  ������ก���������!(D������'�"�� ���& 8-12 �� !(#��ก��������������	�
�������� 1-2 �� ����� 4-8 ������������ ������ก
�'��������!��������--���	��- ���������4 15.00-
18.00 �. !"#��������������� 1-2 "�. ������!"#
����������*���ก	� 5,000 %�� 
&������-���!(#�����
�'����#��ก��!(#����ก��$0C�$�� 6��������ก��ก���������	�!
����ก������������	��#�������� �N

��
����� ����ก������	�!
��+�!�����%��ก�&ก�#�� �ก��#��#���=�����(���ก��
��
)�(���� ��+�!�����%
��ก����&�         
                      ��E����- �F����	��- (2551) �)��	
�������� ก��
��ก������$%��	����'�������������(-
!��0�ก�&���'�(��� '%��� ��ก��%�	(��
��ก��%&��ก� 2 ��ก�4� *�#$ก� ��%%ก��%�	(��
��ก��
$%%��%��� $����%%ก��%�	(��
��ก��$%%����%% ��
)����%&��ก�7��!����� 4-10 � 



 
38

 
0�����+�ก�%ก��%�	(���������'���'�$������(�����!�ก���/	%��	��� ก�����(��'���������ก
%&��ก��0#��)������ 2 ��%% *�#$ก� ก��������ก$%%��%%�&�=��7- $��ก��������ก���������%% 
ก�������	� �0��ก���/	%��	���%&��ก�����!(D�*����ก�������	� ������������%% ���*�#0��
����$%��	��������!(D� ��
�ก ���"������ $����ก�������ก����� �=���������0������
$%��	����
�!(#����)��D�ก����ก�%�)�����������'���!(#%�	ก�� 6����+�!�$(���"&�"������ +#'�ก�����
�����(��$���  !�'������(���%�	��4!ก�#����*��������$%��	���� ก����	��������ก�%��  �(�& �
!�ก���)�,&�ก	
����$%��	���� ������
�ก����ก�J�����
#�0������"�% 
��*��	�=�����*�#��ก��ก 
%��������#���'�������,&�ก	
 $��!(#�!�"&�"�*�#��'��������กก)����ก�� %��������#�ก�������ก��
���ก�J�$%��	�����'�����#����กก�J��������������=*��+����������	� �#�����'��'�!
0�� +#��
!"#%�	ก��'%�������!(D������'��'�!
�#�� �	�7�4g- $������#��"������ก��
��
)�(������+�!�
����%��ก ��������#�����$������#��ก��������	�ก��������+�!�����%���ก��� 
                      �'��4  �&���4(��- (2551) �)�ก���	
���������N

��������������ก�����������
�	�,	'����ก���	��	�!
����ก!"#O������AC�����- 0�� +#%�	67!��0�ก�&���'�(���  �ก���	
��
'%���  +#%�	67!(#����)��D�ก����ก�%�N

��������������ก������!�7�'������	�,	'����ก��
����	�!
����ก!"#O������A�����-!�����%��ก!��&ก�#�� *�#$ก� �#�� �	�7�4g-/%�	ก�� �#����� 
�#���=����� $���#��ก��������	����ก������ ���	�,	'���+�!�����%��ก 
                       ���� $��6�7� (2550) �)��	
���������N

��ก��������	�ก������������	�,	'����ก������
���"	ก0������ก��-O!��0�ก�&���'�(���  �ก���	
��'%���  �ก����ก��'%��� '%��� �N

��
ก��������	�ก������������	�,	���ก���������"	ก0������ก��-O!�7�'�����+�!�����%���ก��� 
�����'	
��4�!�$�����#��0���N

��ก��������	�ก������'%��� �#��������	�ก��0�� �#��ก��
���"����'��,- �#������������ �#��ก��6��4�$���#��ก��0��6��'��ก���0��  ��+�!�����%
���ก��� �)�(��%ก������%����	E��'%��� ���&���$�ก����ก����������'��,-ก�%�N

��ก��
������	�ก������ ����%ก����ก�����$�ก����ก����������'��,-ก�%�N

��ก��������	�ก������ $��
��"�'���$�ก����ก����������'��,-ก�%�N

��ก��������	�ก�������������������'��,-����=	�	�������% 
.05 �����'� �=��7�' $�����*�#�����������$�ก����ก��*����������'��,-ก�%�N

��ก��������	�
ก�����������������)��D����=	�	�������% .05 
                      �&����� ������&
	�� (2543) ������������ก������ (Marketing Mix)  �� 
��-���ก�%�)��D!�ก���)���	����ก������ �����N

�����ก	
ก�������=�%&�*�# ก	
ก��,&�ก	


��#����#��������������ก����������(�����!�ก�����ก��&�,-���ก������ 
                      ������������ก������ ���ก�%�#��  �	�7�4g- (Product) ก��
��
)�(���� (Place) 
ก��ก)�(����� (Price) ก��������	�ก������ (Promotion) ��������=����ก������������ 
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ก������*�#��ก�����(������� 4{Ps �������ก�%���� 4 ������ �&ก���������ก����'��ก�� P $���������
����)��D���������ก�� $��0�����+�ก�% +#%�	(��ก������$�����
����ก��&�,- 6����#���)�(��ก��� P 
!���กก���ก�� �'���!(#�����=��%��������#��ก��0����K�(������ก������ �� ��� +#%�	67 
                       4	��� &4��	�	���-  (2548)  �)��	
�������� ���� �����ก����������	�,	'����
��ก����������"��D���&��!�ก������ก!"#%�	ก�����!��0��)��7������ 
��(����"���!(��  �ก���	
��'%��� 
�#������ �����ก������!�ก��'	
��4�����ก�=������ก�%ก����� '%��� ��ก����������!(#
����)��Dก�%�N

���#�� �	�7�4g-$���N

���#�����!�����%��ก$��!(#����)��Dก�%�N

���#��
ก��
��
)�(����/�=����� $���N

���#��ก��������	�ก��0��!�����%���ก���  
                       !��#�� �	�7�4g-��ก����������!(#����)��Dก�%��������$���������7����ก
����&� �#�������ก����������!(#����)��D������ก��	���%�	ก������$'C�กC
  �#�ก��
��
)�(����/
�=����� ��ก����������!(#����)��Dก�%(#��%�	ก���������������� �	�"	�$�������������  �#��ก��
������	�ก��0�� ��ก����������!(#����)��Dก�%ก��*�#��%�����������A���%�	ก������$'C�กC
 
                         �&7���  $��0)� (2550) �)�ก���	
�������� ����#��ก��������������ก������0��
 +#!"#����HIกA#��ก��-O!��0�ก�&���'�(��� '%��� ����#��ก��6�������+�!�����%��ก $��
 +#!"#%�	ก����������&��)�ก��� 20 �� ������#��ก��!��#���=����� �#��ก��%��ก��!(#%�	ก�� $���#��
ก����#��$���)�������ก�4����ก��7�'�+�ก���  ����������%����%ก�%"������&����i ����!��#��
 �	�7�4g- �#����� $���#��ก��������	�ก���������� +#!"#%�	ก����������&��(���� 31-40 �� �����
�#��ก���+�ก������������%ก�%"������&����i ก�������%����%����#��ก��6��
)�$�ก������& +#�0#�!"#
%�	ก�� '%���  +#�0#�!"#%�	ก��ก�&�����&����ก��������#��ก�����������������ก������6�����
$������#��!��#�� �	�7�4g- �#����� �#���=����� �#��ก��������	�ก������ $���#��ก����#��
$���)�������ก�4����ก��7�' $�ก����ก�� �ก��#��#��%&��ก�$���#��ก��%��ก��!(#%�	ก�� 
                        ,��'�L�-  �����-7�ก�4-  (2549) �)�ก���	
�������� ก����ก�����'��'�!
0�����"	ก���
�0#�!"#%�	ก���=����กก)����ก�� '%��� 1. ���'��'�!
0�����"	ก�'�"��$���'�(D	���0�����
�ก�#������'��'�!
$�ก����ก�������������)��D����=	�	�������% .05 *�#$ก� �#��ก��%�	ก��, �#��
�����=����� $���#��ก��������	�ก��0�� �����#�����'%��� *�������$�ก����ก���������
����)��D����=	�	�������% .05 ������0�(��(��ก��(�������"	ก"��$��(D	� �����'��'�!
�&ก
�#��*��$�ก����ก�������������)��D����=	�	�������% .05 $����0�%�����-�"���(�������"	ก"��$��
(D	� �����'��'�!
$�ก����ก������������)��D����=	�	�������% .05  2. ���"	ก����0#�!"#%�	ก���=��
��กก)����ก��O������������-O�������%$���-���  ������%���'��'�!
!�7�'�����+�!�����%
��ก  $�������'	
��4���������#��$�#�'%��� +#!"#%�	ก��������0�ก�� ������%���'��'�!
$�ก����
ก�������������)��D����=	�	�������% .05 !��&ก�#��  
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                      ���	���� B��"#���%                    

                       6��- (Row, 1989 �#��=��!� �&7��  h���ก��������-, 2547) ��ก�������� Spotlight on Spas 
'%��� �+ก#�����!(D������!"#%�	ก���'����#��ก��'�ก ��� �������������� �#��ก������)�(��ก
!(#�+������� A���ก���������%�	ก�����*�#��%����	����ก����&� %������ก�������'�ก�0��#��ก�����
�����������  $���+ก#�����!(D��#��ก��!"#%�	ก�����$%%$�ก���� ��กก���$%%$'C�ก
 ���'%���
!��&0�� Baby Boomers �����#���� 60 A��������& 30 � 49 ����
)�������� $�� 5 ����� �����
���"�ก���������& 50 ��0���*���
)��������
�ก�#���� 26 �����#���� 17 $��'%����+ก#����(�&��
���������&�#��ก��� 30 ����!"#%�	ก���'	��0��� 6���h'�� +#(D	��'	��0���=���#���� 74 $��'%����'�"��
$���'�(D	�����!
$������#��ก��!"#������$�ก����ก��  
                       (�+ "�� $(���(���� (Yu, Chang and Liang, 2006 �#��=��!� �'��4 �&���4(��-, 
2551) �)�ก���	
�������� &47�'ก��%�	ก��ก�%���'��'�!
$�����7�ก��!��&���(ก���
������ก��0��"��!�#(��� '%���  
                       1. �#�����"�ก������-'%��� �����$�ก����!��#�����"�ก������-ก�%&47�'ก��
%�	ก�� ���'��'�!
 $�����7�ก�� 
                       2. ���'��'�!
���&47�'0��ก��%�	ก��6�������+�!�����%��)� A����#��ก��ก��
���%��&�$��ก��'�L��&47�'ก��%�	ก���'���!(#�ก	����'��'�!
 
                       3. ��������'��,-ก���&ก�	�	  ��(����&47�'ก��%�	ก��ก�%���'��'�!
0��
 +#!"#%�	ก��$�����7�ก�� �����������)����������% .05 �����*�กC���'%�����������	�	���ก�����������
'	
��4�
�ก���h����$�#� ����%&47�'ก��%�	ก�������=%�ก����%���'��'�!
!�ก��%�	ก��
$�����7�ก��!��&���(ก���%�	ก��*�#                   
                       ����ก+"	 $��6�ก��� (Yamakuchi  and Okada, 1988 �#��=��!� ��E����- �F����	��-, 
2551) �)�ก����ก���ก����ก�%ก���0#������������"	กก�%�+��-�&07�' ���ก����%�+#0�� +#!"#%�	ก��  
'%��� ก������������!�ก	
ก���ก�J�$��ก����กก)����ก���'	����ก0��� $���������!
���
��0#�����
6��$ก��ก�J�������#�� ���=&�����-������� �'������
��%�N

��!�ก���0#������������"	ก0���+��-
�&07�'���ก����%�+#0�� +#!"#%�	ก�� �N

������i �������� 1. ���'��'�!
!��&�ก�4- �=�����$���	��
�)�����������ก 2. ���'��'�!
���������
#�(�#���� 3. ���'��'�!
!�ก	
ก���ก����กก)����ก��  
0#��+����*�#��
�ก���"	ก 186 �0���+��-�&07�'��ก"� (5 ��0�) !�6��ก��� ������D���&�� ก��
�	����(-0#��+�!"#ก��(�������'��,-��(�������$���	���ก�%���$����� ����%����	E���'��� 
�,	%���N

������� ����ก���0#������������"	ก0���+��-�&07�'  �����'��'�!
!�ก	
ก���ก����ก
ก)����ก�� �����4 23 ����-�AC��- ก���0#������������"	ก�+��-�&07�' *�#'	
��4�
�กก��
��ก������� 
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                    ��O�	��� $��4� (Afthninos et al., 2005 �#��=��!� �'��4 �&���4(��-, 2551) 
�)�ก����ก���	
�������� �����(���0���+ก#�!��=��%�	(������ก��������ก��A �'�����ก���N

�����
 ���������(���0���+ก#�!��=��%�	(������ก�� 6����ก�����$��0���N

������%&� �� �'� 
���& $������7�0��ก�J� $�����$��0����ก�4����
	��	��� ��$��
+�!
 '%��� ก��!(#%�	ก��!�
�=��%�	(������ก�� A�������ก�4��h'��0��ก��%�	ก��$%%*����

�%�#��*�# (Intangible) �#���	��
�)�����������ก (Facility) �#�������	����%&� (Personal Attitude) �������*�*�# (Ability) 
A�����������'��,-ก�%�#����� (Cost of Participants) $��6��$ก��ก����กก)����ก��0��$����
�=��%�	(������ก�����*�#��ก$%%*�#!(#$��'%���$�ก������(�����'�ก�%�����(���0��
 +#!"#%�	ก��!��=��%�	(������ก��     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
42

 

 
     8. ก#����	
�����ก�#	���� 

 

 

 

"A������ก�!����"#�$�ก#%�� #& 
1. �'� (Sex) 
 

"A�������/(��#�01
��)�ก*$�����

������ �� 

1.      0�������$%��	���� (Size) 
 

/����ก�# �����*���)�ก*$� 

���������� �� �� 

�B	�"#������ก�# ���(7P]s) 
1.  �	�7�4g- $�� ก��%�	ก�� 

        (Product and  Service) 

2. ���  (Price) 

3. �=�����  (Place) 

4. ก��������	�ก������  (Promotion) 

5. %&��ก� (People) 

6. ก��%��ก�� (Process) 

7. ��ก�4����ก��7�'  (Physical Evidence) 

         ( ����� 7P{s : Kotler, 2002) 
        

������������ก����������� ����ก������	�!
����ก����$%��	����!�ก�&���'�(��� 



 
บทที ่3 

 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
                การศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน
ในกรุงเทพมหานคร” ใช้ระเบียบวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) และใช้การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi Structured Interview) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
1. ประชากร  
                1. ผู้มาเล่นกีฬาแบดมินตันในสนามแบดมินตันต่างๆในเขตกรุงเทพมหานคร  
                  2.  ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของธุรกิจบริการสนามแบดมินตัน  
                  3.  เจ้าหน้าที่หรือบุคลากรของสนามแบดมินตัน  
 
2. กลุ่มตัวอย่าง                         
                 การเลือกกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคร้ังนี้ เนื่องจากประชากรในกรุงเทพมหานครไม่สามารถ
ระบุจ านวนที่ชัดเจนได้ จึงต้องก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ วิธีการค านวนหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างโดย
ใช้สูตรส าหรับกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน โดยสัดส่วนของประชากรที่ท าการสุ่มคือ 
50% หรือ 0.5 และก าหนดระดับค่าความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5%  
(กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548)  
                 สูตร          n       =       [Z2 p (1-p)]/E2 
                                 n       แทน   ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
                                 Z       แทน   ค่าสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นที่ก าหนด  (การวิจัยคร้ังนี้ก าหนด Z ที่ 
                                                    ระดับความค่าความเชื่อมั่น 95% คือ Z มีค่าเท่ากับ 1.96) 
                                 E       แทน   ค่าความคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดส่วนประชากร 
                                                    (ก าหนดค่า E = 0.05) 
                                 P       แทน   สัดส่วนของผู้มาใช้บริการ (p = 0.5) 
แทนค่าในสูตร             n       =        [(1.96) 2 (0.5) (1-0.5)]/0.052 
                                 n       =        384.16 หรือ 384 ตัวอย่าง 
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                   ขั้นตอนในการสุ่มกลุ่มตัวอย่างมี ดังนี้ 
                 1. การเลือกสนามแบดมินตัน ในกรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 50 เขต ผู้วิจัยจะแบ่งเขต
กรุงเทพมหานครตามการแบ่งกลุ่มการปฏิบัติงานของส านักงานเขต ตามค าสั่งที่ 2460/2552  เพื่อให้
การปฏิบัติราชการมีความสอดคล้องกับสภาพพื้นที่ เศรษฐกิจ สังคม วิถีการด ารงชีวิตของประชาชน 
สามารถสนองตอบต่อความต้องการของประชาชนได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมทั้ งเพื่อประโยชน์ใน
การประสานงาน ก ากับ  และติดตามการปฏิบัติ งานให้ เกิดผลสัมฤทธิ์ตามนโยบายของ
กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเป็นกลุ่มดังนี้  

   (1) กลุ่มกรุงเทพกลาง ประกอบด้วย   เขตพระนคร เขตดุสิต  เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย 
เขตสัมพันธวงศ์  เขตดินแดง เขตห้วยขวาง เขตพญาไท เขตราชเทวี และเขตวังทองหลาง 

               (2) กลุ่มกรุงเทพใต้ ประกอบด้วย เขตปทุมวัน เขตบางรัก เขตสาทร เขตบางคอแหลม  เขต
ยานนาวา  เขตคลองเตย เขตวัฒนา เขตพระโขนง เขตสวนหลวง และเขตบางนา 

               (3) กลุ่มกรุงเทพเหนือ ประกอบด้วย เขตจตุจักร เขตบางซื่อ เขตลาดพร้าว เขตหลักสี่ เขต
ดอนเมือง เขตสายไหม และเขตบางเขน 

               (4) กลุ่มกรุงเทพตะวันออก ประกอบด้วย เขตบางกะปิ   เขตสะพานสูง  เขตบึงกุ่ม  เขตคัน
นายาว  เขตลาดกระบัง   เขตมีนบุร ี เขตหนองจอก เขตคลองสามวา และเขตประเวศ 

               (5) กลุ่มกรุงธนเหนือ ประกอบด้วย  เขตธนบุรี  เขตคลองสาน   เขตจอมทอง  เขตบางกอก
ใหญ ่ เขตบางกอกน้อย   เขตบางพลัด    เขตตลิ่งชัน  และเขตทวีวัฒนา  

               (6) กลุ่มกรุงธนใต้ ประกอบด้วย เขตภาษีเจริญ   เขตบางแค   เขตหนองแขม   เขตบางขุน
เทียน เขตบางบอน   เขตราษฎร์บูรณะ  และเขตทุ่งครุ  

                เมื่อผู้วิจัยแบ่งกรุงเทพมหานครออกเป็น 6 กลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มจะท าการคัดเลือกสนาม โดย
มีการแบ่งขนาดสนามดังต่อไปนี้                 
                  สนามแบดมินตันขนาดใหญ่  คือ สนามที่มีจ านวนคอร์ด      11       คอร์ดขึ้นไป 
                  สนามแบดมินตันขนาดกลาง  คือ สนามที่มีจ านวนคอร์ด    6 - 10   คอร์ด 
                สนามแบดมินตันขนาดเล็ก    คือ สนามที่มีจ านวนคอร์ด     1 - 5     คอร์ด 
               ผู้วิจัยจะท าการเลือกสนามแบดมินตัน ในแต่ละกลุ่ม จากตารางแสดงรายชื่อสนาม
แบดมินตันแบ่งกลุ่มตามการปฎิบัติงานของกรุงเทพมหานคร(ภาคผนวก ก) ซึ่งหาได้จาก 
(Thaibadminton, 2011 : Online) โดยจะเลือกสนามขนาดใหญ่, ขนาดกลาง และขนาดเล็กอย่างละ 2 
สนาม ทั้งหมด 6 กลุ่ม รวมเป็น 36 สนาม เพื่อใช้เป็นกลุ่มตัวอย่างโดยเกณฑ์ในการเลือกสนาม
แบดมินตัน ผู้วิจัยจะเลือกสนามในแต่ละกลุ่มโดยเลือกสนามที่มีจ านวนคอร์ดมากที่สุด หากมีจ านวน
เท่ากันก็จะดูที่จ านวนประชากรของเขตน้ันเป็นล าดับต่อไป 
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                                     รายชื่อสนามที่คัดเลือกเป็นกลุ่มตัวอย่างมีดังนี้ 
 

เขต ชื่อสนาม จ านวนคอร์ด ขนาดสนาม 

1. กลุ่มกรุงเทพกลาง 
ดุสิต มทบ. 11 11 ใหญ ่
ดุสิต โยธี 11 ใหญ ่

ห้วยขวาง วินเนอร์สปอร์ตคลับ 8 กลาง 
วังทองหลาง วังนาคา 9 กลาง 
พญาไท เจริญสปอรต์คลบั 5 เล็ก 
ราชเทวี กรมทางหลวง 3 เล็ก 

2. กลุ่มกรุงเทพใต้ 
พระโขนง วันทูเพลย ์ 19 ใหญ ่
บางรัก นเรศ 15 ใหญ ่
วัฒนา 71 สปอร์ตคลับ 10 กลาง 

บางคอแหลม สมพงษ์ 8 กลาง 
ปทุมวัน ประสาทสุข 4 เล็ก 
ยานนาวา J & R badminton 2 เล็ก 

3. กลุ่มกรุงเทพเหนือ 
ลาดพร้าว PP badminton 19 ใหญ ่
บางเขน เสนาวัชรพล 12 ใหญ ่
บางซื่อ ประชาช่ืน ซอย 10 10 กลาง 
สายไหม สายไหมแบดมินตนั 9 กลาง 
ดอนเมือง เคซี แบดมนิตัน 5 เล็ก 
บางเขน เศรษฐวัฒน ์ 4 เล็ก 

4. กลุ่มกรุงเทพตะวันออก 
บึงกุ่ม แบดมินตนัวัน 14 ใหญ ่

หนองจอก สนามS.11 แบดมนิตัน 12 ใหญ ่
มีนบุร ี ติยะโรจน์แบดมนิตัน 10 กลาง 

คันนายาว รามอินทรา 67 8 กลาง 
สะพานสูง OK badminton 5 เล็ก 
บางกะป ิ นวศร ี 5 เล็ก 

5. กลุ่มกรุงธนเหนือ 
คลองสาน TITO Court 16 ใหญ ่
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ตลิ่งชัน 18 คอร์ดราชพฤกษ์ 18 ใหญ ่
จอมทอง เพิ่มสุขคอรด์ 10 กลาง 
ทวีวัฒนา รวิญญ์ แบดมินตัน 8 กลาง 
บางพลัด เสถียรสุต 5 เล็ก 

บางกอกน้อย อัมพวา 4 เล็ก 

6. กลุ่มกรุงธนใต้ 
บางขุนเทียน CC badminton 18 ใหญ ่
ราษฎร์บูรณะ สุขสวัสดิ์ 14 ใหญ ่

ทุ่งคร ุ คอร์ดฟู่เฉนิ 8 กลาง 
บางบอน นพรัตน ์ 8 กลาง 
หนองแขม สังข์กระจาย 4 เล็ก 
บางแค สไปก้าคลับ 4 เล็ก 

                
                2. เมื่อได้สนามแบดมินตัน 36 สนามแล้ว ผู้วิจัยจะส่งแบบสอบถามสนามละ12 ชุด รวม
ทั้งหมด 432 ชุด โดยจะเก็บข้อมูลจากสถานที่ และบริเวณโดยรอบสนามแบดมินตัน ในการสุ่ม
ตัวอย่างผู้วิจัยจะใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเป็นระบบ (Random Sampling) คือ ก าหนดการแจก
แบบสอบถามทุกๆ 2 คน ที่เข้ามาใช้บริการ 
               3. ส่วนเจ้าของธุรกิจสนามแบดมินตัน 6 คนและเจ้าหน้าที่ 6 คน ผู้มาใช้บริการ 6 คน รวม
ทั้งหมด 18 คน โดยผู้วิจัยท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sample) เพื่อการ
สัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi Structured Interview)   
 

ขนาดสนามแบดมินตัน           ผู้ประกอบการ               เจ้าหน้าที่            ผู้มาใช้บริการ 
ขนาดใหญ ่ 2 2 2 
ขนาดกลาง 2 2 2 
ขนาดเล็ก 2 2 2 

 
3. ขั้นตอนการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูล                  

                 การศึกษาเร่ือง  ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัย ซึ่งมีขั้นตอนการด าเนินการวิจัยดังนี้ 
                 1. ศึกษาทฤษฎี แนวคิด เอกสาร ต ารา วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเร่ืองที่ศึกษา 
                 2. ปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อสร้างแบบสอบถาม เพื่อให้มีความตรงตามเนื้อหา (Content 
Validity) โดยให้เนื้อหาครอบคลุมถึงปัจจัยี่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันในด้านต่างๆ 
จากนั้นน าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิที่เกี่ยวข้องจ านวน 5 ท่าน  
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ตรวจสอบความตรงของเนื้อหา (Content Validity) หลังจากนั้นน าแบบสอบถามไปปรับปรุงแก้ไข 
ให้สมบูรณ์ก่อนการทดลองใช้ โดยน ามาวิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item – 
Objective Congruence : IOC) มีค่าเท่ากับ 0.94 
                  3. น าแบบสอบถามที่ได้ไปทดลองใช้ (Try out) กับผู้ที่เข้าใช้บริการสนามแบดมินตันใน
เขตกรุงเทพมหานครที่ไม่ได้คัดเลือกเป็นกลุ่มตัวอย่างจริงจ านวน  30 ชุด เพื่อหาความเที่ยง 
(Reliability) ของแบบสอบถามโดยหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของคอนบราค (Cronbach’s alpha 
coefficient) มีค่าเท่ากับ 0.954 
                  4. น าแบบสอบถามที่ทดลองใช้แล้วมาปรับปรุงด้านภาษาให้ชัดเจน ตลอดจนรูปแบบการ
พิมพ์แบบสอบถามให้เหมาะสม เพื่อน าไปใช้จริงกับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

5.  น าแบบสัมภาษณ์ให้ผู้ทรงคุณวุฒิที่เกี่ยวข้องจ านวน 5 ท่าน พิจารณาข้อค าถามให้
ครอบคลุมเนื้อหาอย่างครบถ้วนและถูกต้องเหมาะสม ตรงตามโครงสร้าง และใช้ภาษาได้อย่าง
เหมาะสม 
                  ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ โดยไปสนามแบดมินตันที่เลือกไว้
และแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง โดยท าการแจกแบบสอบถามและเก็บรวบรวมคืน  รวมถึงการ
เก็บข้อมูลการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง โดยผู้วิจัยมีการชี้แจงและคอยตอบข้อสงสัยเมื่อกลุ่มตัวอย่างไม่
เข้าใจในแบบสอบถาม 
 
4. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
                 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้แบ่งออกเป็น 2 ส่วน (ดังแสดงไว้ในภาคผนวก ข และ ค) 
                 1. แบบสอบถาม (Questionnaire) 
                 เป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น ซึ่งได้จากการศึกษาแนวคิด เอกสารข้อมูล งานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 
                 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป ซึ่งเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม โดย
แบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบเลือกค าตอบ (Checklist) และแบบปลายเปิด (Open Ended) 
                  ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนาม
แบดมินตัน ได้แก่ การบริการ (ผลิตภัณฑ์) ราคา สถานที่ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร (พนักงาน 
เจ้าหน้าที่) กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ โดยใช้รูปแบบของแบบสอบถามแบบมาตราส่วน
ประเมินค่า (Rating Scale) แบบ Likert scale มีเกณฑ์การให้คะแนนการตัดสินใจที่ก าหนดไว้ 5 ระดับ 
คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด  ดังต่อไปนี ้
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                  ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นมากที่สุด     เท่ากับคะแนน 5 
                  ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นมาก            เท่ากับคะแนน 4 
                  ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นปานกลาง    เท่ากับคะแนน 3 
                  ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นน้อย           เท่ากับคะแนน 2            
                  ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นน้อยที่สุด     เท่ากับคะแนน 1 
                  การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ย (Mean) การให้ความส าคัญต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านต่างๆของผู้บริโภค เมื่อน าคะแนนมาหาค่าเฉลี่ย จะน าค่าเฉลี่ยมาเทียบกับเกณฑ์ที่
ก าหนดไว้ดังนี้ (ประคอง กรรณสูตร, 2542) 
                       คะแนน    4.50 – 5.00      หมายถึง     ให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นมากที่สุด 
                       คะแนน    3.50 – 4.49      หมายถึง     ให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นมาก   
                       คะแนน    2.50 – 3.49      หมายถึง     ให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นปานกลาง 
                       คะแนน    1.50 – 2.49      หมายถึง     ให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นน้อย 
                       คะแนน    1.00 – 1.49      หมายถึง     ให้ความส าคัญกับปัจจัยนั้นน้อยที่สุด 
                ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสนามแบดมินตัน โดย
แบบสอบถามมีลักษณะเป็นปลายเปิด (Open Ended Questionnaire)                     
                2. แบบบันทึกข้อมูลการสัมภาษณ์ 
                เพื่อเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง ส าหรับเจ้าของธุรกิจบริการสนามแบดมินตัน
เจ้าหน้าที่  และผู้มาใช้บริการ ซึ่งหัวข้อหลักในการสัมภาษณ์คือ ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะค าถามเป็นปลายเปิดโดยมี
โครงสร้างข้อค าถามที่ได้จากกรอบแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล                       
                  ส่วนที่ 1 แบบสอบถาม 
                  การศึกษาคร้ังนี้ได้ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามมารวบรวม  และจัดล าดับของข้อมูล 
ตรวจสอบความครบถ้วนของแบบสอบถาม และน าข้อมูลมาท าการวิเคราะห์โดยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อหาค่าสถิติต่างๆ ดังนี้ 
                  1. น าแบบสอบถามตอนที่ 1 มาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถี่ของแต่ละค าตอบ                                                     
น ามาคิดเป็นร้อยละ น าเสนอในรูปตาราง และความเรียง 
                  2. น าแบบสอบถามตอนที่ 2 เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกสนามแบดมินตัน โดยเป็นแบบสอบถามแบบประเมินค่า (Rating Scale) น ามาวิเคราะห์โดยการ 
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หาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในทุกข้อค าถามแล้วน าเสนอในรูปตารางและ
ความเรียง 
                  3. เปรียบเทียบความแตกต่างและหาค่าเฉลี่ยระหว่างส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ตัวอย่าง 2 กลุ่ม เพศชายและเพศหญิง โดยใช้ “ที” (t-test)  
                  4. วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์หรือการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพที่มีผลต่อการเลือกสนาม
แบดมินตัน ของผู้ตอบแบบสอบถามกับขนาดสนามแบดมินตัน หากผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ามี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จะท าการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ด้วยวิธีของ 
เชฟเฟ (Scheffe Method) 
                 ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์ 
                 ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจแบดมินตัน เจ้าหน้าที่และผู้มาใช้บริการ จะมี
ลักษณะเป็นความคิดเห็น และข้อเสนอแนะ ผู้วิจัยจะท าการสรุปวิเคราะห์ค าสัมภาษณ์ และน าเสนอ
ข้อมูลในลักษณะของความเรียง  
 

 



บทที่ 4  
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

      การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้แบ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ตอน ดังนี ้

ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถาม  
ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากแบบสัมภาษณ์   

 
ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถาม 
 
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามน าเสนอในรูปตารางประกอบความ
เรียง ตามล าดับดังนี ้
         1.  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
         2.  พฤติกรรมการเล่นกีฬาแบดมินตันและการเลือกใช้สนามแบดมินตันของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
         3.  ความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร 
           4.  ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามเพศ และขนาดสนามที่เลือกใช้ 
 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม
เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แสดงดังตารางที่ 1 ถึงตารางที่ 5  
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ตารางที่ 1 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 81 18.75 70 16.20 69 15.97 220 50.93 
หญิง 63 14.58 74 17.13 75 17.36 212 49.07 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยเป็น

เพศชาย จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 50.93 และเป็นเพศหญิง จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 
49.07  

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า สนามแบดมินตันขนาดใหญ่มีเพศชาย

มาใช้บริการจ านวนมากกว่าเพศหญิง ส่วนสนามแบดมินตันขนาดกลาง และขนาดเล็กมีเพศหญิงมา

ใช้บริการมากกว่าเพศชาย 

ตารางที่ 2 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 15 ปี 5 1.16 13 3.01 14 3.24 32 7.41 
15-24 ป ี 67 15.51 56 12.96 47 10.88 170 39.35 
25-34 ป ี 31 7.17 32 7.41 23 5.32 86 19.91 
35-44 ป ี 19 4.40 24 5.55 30 6.94 73 16.90 
45-54 ป ี 18 4.17 11 2.55 20 4.63 49 11.34 
55-64 ป ี 2 0.46 7 1.62 7 1.62 16 3.70 
65 ปขีึ้นไป 2 0.46 1 0.23 3 0.70 6 1.39 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 
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จากตารางที่ 2 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุ 15-24 ปี มากที่สุด คือ 170 คน คิด
เป็นร้อยละ 39.35 รองลงมามีอายุ 25-34 ปี จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 19.91 และมีอายุ 35-44 ปี 
จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 16.90 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้
บริการสนามแบดมินตันทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก มีอายุ 15-24 ปี เป็นจ านวนมาก
ที่สุด 

 
ตารางที่ 3 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระดับการศึกษาสงูสุด 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า ม.6 หรือ
เทียบเท่า 24 5.55 27 6.25 42 9.72 93 21.53 
อนุปริญญา หรือ
เทียบเท่า 4 0.93 10 2.31 22 5.09 36 8.33 
ปริญญาตร ี 88 20.37 97 22.46 61 14.12 246 56.95 
สูงกว่าปริญญาตรี 28 6.48 10 2.31 19 4.40 57 13.19 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 3 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีมาก

ที่สุด จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 56.95 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงสุดต่ ากว่า ม.6 หรือ
เทียบเท่า จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 21.53 และมีการระดับการศึกษาสูงสุดสูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 13.19 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีเป็นจ านวนมาก
ที่สุด  
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ตารางที่ 4 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ข้าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 10 2.31 14 3.24 15 3.47 39 9.03 
พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษทัเอกชน 43 9.95 38 8.80 40 9.26 121 28.01 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว 20 4.63 24 5.55 24 5.55 68 15.74 
พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 4 0.93 6 1.39 14 3.24 24 5.56 
นักเรียน/ นักศึกษา 65 15.05 61 14.12 46 10.65 172 39.81 
อื่น ๆ  2 0.46 1 0.23 5 1.16 8 1.85 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 4 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามเป็นนักเรียน/นักศึกษามากที่สุด จ านวน 

172 คน คิดเป็นร้อยละ 39.81 รองลงมาประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน จ านวน 121 
คน คิดเป็นร้อยละ 28.01 และประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 15.74 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้บริการ
สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก เป็นนักเรียน/นักศึกษาจ านวนมากที่สุด  
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ตารางที่ 5 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 10,000 บาท 55 12.73 61 14.12 51 11.81 167 38.66 
10,001-30,000 บาท 40 9.26 47 10.88 51 11.81 138 31.94 
30,001-50,000 บาท 22 5.09 16 3.70 29 6.71 67 15.51 
50,001 บาท ขึ้นไป 21 4.86 13 3.01 12 2.77 46 10.65 
อื่น ๆ 6 1.39 7 1.62 1 0.23 14 3.24 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 5 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 

บาท มากที่สุด จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 38.66 รองลงมาคือมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-
30,000 บาท จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 31.94 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-50,000 บาท 
จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 15.51 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้บริการ
สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ และขนาดกลาง มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท เป็นจ านวน
มากที่สุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดเล็ก มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนไม่เกิน 10,000 บาท และมีรายได้เฉลี่ย 10,001-30,000 บาท เป็นจ านวนมากที่สุดเท่ากัน  
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พฤติกรรมการเล่นกีฬาแบดมินตันและการเลือกใช้สนามแบดมินตันของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเล่นกีฬาแบดมินตันและพฤติกรรมการเลือกใช้สนาม
แบดมินตัน แสดงดังตารางที่ 6 ถึงตารางที่ 16 
 
ตารางที่ 6 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนวันที่มาเล่นแบดมินตัน

ต่อสัปดาห์ 
 

จ านวนวันที่มาเล่น
แบดมนิตันตอ่สัปดาห ์

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1-2 วัน 66 15.28 67 15.51 52 12.04 185 42.83 
3-4 วัน 37 8.56 43 9.95 56 12.96 136 31.48 
5-7 วัน 13 3.01 7 1.62 17 3.93 37 8.56 
ไม่แน่นอน 28 6.48 27 6.25 19 4.40 74 17.13 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 6 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมาเล่นแบดมินตัน 1-2 วันต่อสัปดาห์ 

มากที่สุด จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 42.83 รองลงมาคือ มาเล่นแบดมินตัน 3-4 วันต่อสัปดาห์ 
จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 31.48 และมาเล่นแบดมินตันไม่แน่นอน จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17.13 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้บริการ
สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ และขนาดกลางมาเล่นแบดมินตัน 1-2 วันต่อสัปดาห์ เป็นจ านวนมาก
ที่สุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดเล็ก มาเล่นแบดมินตัน 3-4 
วันต่อสัปดาห์ เป็นจ านวนมากที่สุด  
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ตารางที่ 7 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาที่มาเล่นแบดมินตันต่อ
สัปดาห์ 

 

ช่วงเวลาทีม่าเล่น
แบดมนิตันตอ่สัปดาห ์

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
6.00-8.00 น. 4 0.93 11 2.55 16 3.70 31 7.18 
8.01-12.00 น. 4 0.93 13 3.01 12 2.78 29 6.71 
12.01-17.00 น. 32 7.40 26 6.02 11 2.55 69 15.97 
17.01-20.00 น. 42 9.72 36 8.33 55 12.73 133 30.79 
20.01-สนามปิด 19 4.40 21 4.86 23 5.32 63 14.58 
แล้วแต่สะดวก 43 9.95 37 8.56 27 6.25 107 24.77 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 7 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมาเล่นแบดมินตันช่วงเวลา 17.01-20.00 

น. มากที่สุด จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 30.79 รองลงมาคือ มาเล่นแบดมินตันในช่วงเวลา
แล้วแต่สะดวก จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 24.77 และมาเล่นแบดมินตันช่วงเวลา  12.01-17.00 
น. จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 15.97 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ่ และขนาดกลาง มาเล่นแบดมินตันช่วงเวลาแล้วแต่สะดวกเป็นจ านวนมาก
ที่สุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก  มาเล่นแบดมินตันช่วงเวลา 
17.01-20.00 น. เป็นจ านวนมากที่สุด  
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ตารางที่ 8 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอัตราค่าบริการสนามแบดมินตัน
ต่อชั่วโมง 

 

อัตราค่าบริการสนาม
แบดมนิตันตอ่ชั่วโมง 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 100 บาท 56 12.96 63 14.58 66 15.28 185 42.82 
101-150 บาท 76 17.59 72 16.67 70 16.20 218 50.46 
151-200 บาท 11 2.55 7 1.62 6 1.39 24 5.56 
201 บาท ขึน้ไป 1 0.23 2 0.46 2 0.46 5 1.16 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 8 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าอัตราค่าบริการสนามแบดมินตัน

ต่อชั่วโมงที่เหมาะสมคือ 101-150 บาท มากที่สุด จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 50.46 รองลงมาคือ 
ควรน้อยกว่า 100 บาท จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 42.82 และ 151-200 บาท จ านวน 24 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.56 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ ่ขนาดกลาง และขนาดเล็ก เห็นว่าอัตราค่าบริการสนามแบดมินตันต่อชั่วโมง
ที่เหมาะสมคือ 101-150 บาท เป็นจ านวนมากที่สุด  
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ตารางที่ 9 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสนามแบดมินตันที่นิยมใช้
บริการ 

 

สนามแบดมินตนัที่นิยม
ใช้บริการ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ขนาดเล็ก 1-5 คอร์ด 31 7.17 25 5.79 114 26.39 170 39.35 
ขนาดกลาง 6-10 คอร์ด 47 10.88 113 26.15 24 5.55 184 42.60 
ขนาดใหญ่ 11 คอร์ด 
ขึ้นไป 66 15.28 6 1.39 6 1.39 78 18.05 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 9 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 6-

10 คอร์ด มากที่สุด จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 รองลงมาคือ สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 
6-10 คอร์ด จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 39.35 และสนามแบดมินตันขนาดใหญ่ 11 คอร์ดขึ้นไป 
จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 18.05 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ่ก็นิยมใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ 11 คอร์ดขึ้นไป มากที่สุด ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ก็นิยมใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 6-10 
คอร์ดขึ้นไป มากที่สุด และผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็กก็นิยมใช้สนาม
แบดมินตันขนาดเล็ก 1-5 คอร์ดขึ้นไป มากที่สุด 
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ตารางที่ 10 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลในการเลือกใช้สนาม
แบดมินตัน 

 

เหตุผลในการเลือกใช้
สนามแบดมินตนั* 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1.  ใกล้ที่พักอาศัย ที่

ท างาน 
92 7.31 81 6.43 56 4.45 229 18.19 

2.  คอร์ดมีจ านวน
เพียงพอไม่ต้องรอ
คิวนาน 

76 6.04 50 3.97 31 2.46 157 12.47 

3.  เพื่อนแนะน า 43 3.42 51 4.05 66 5.24 160 12.71 
4.  ราคาเหมาะสม 46 3.65 58 4.61 41 3.26 145 11.52 
5.  สถานที่และห้องน้ า

สะอาด 
35 2.78 60 4.77 59 4.69 154 12.23 

6.  การเดินทางสะดวก 71 5.64 68 5.40 48 3.81 187 14.85 
7.  ใกล้แหล่งชุมชน 

ร้านอาหาร 
22 1.75 26 2.06 40 3.18 88 6.99 

8.  มีคนรู้จักที่สนาม
แบดมินตนัมาก 

39 3.10 25 1.98 35 2.78 99 7.86 

9.  มีรายการส่งเสริม
การขายหรือสิทธิ
พิเศษ เชน่ สมาชิก
ฟรี 1 ช่ัวโมง 

10 0.79 12 0.95 12 0.95 34 2.70 

10.  อ่ืน ๆ  1 0.08 2 0.16 3 0.24 6 0.48 
รวม 435 34.56 433 34.38 391 31.06 1,259 100.00 

* ตอบได้มากกว่าหนึ่งค าตอบ 
 

จากตารางที่ 10 พบว่า โดยรวมเหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้สนามแบดมินตันคือ 
ใกล้ที่พักอาศัย ที่ท างาน เป็นจ านวนมากที่สุดคือ 229 คน คิดเป็นร้อยละ 18.19  รองลงมาคือ การ
เดินทางสะดวก จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 12.71 และเพื่อนแนะน า จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.71 ตามล าดับ  



 
 

 

60 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า เหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้
สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ และขนาดกลางมากที่สุดคือ ใกล้ที่พักอาศัย ที่ท างาน ส่วนเหตุผลที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็กมากที่สุดคือ เพื่อนแนะน า  

 
ตารางที่ 11 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิกของสนาม

แบดมินตัน 
 

การเป็นสมาชิกของ
สนามแบดมินตนั 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เป็นสมาชิก 70 16.20 55 12.73 54 12.50 179 41.44 
ไม่ไดเ้ป็นสมาชิก 74 17.13 89 20.60 90 20.83 253 58.56 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 11 พบว่าโดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามไม่ได้เป็นสมาชิกของสนามแบดมินตัน

มากกว่าเป็นสมาชิกของสนามแบดมินตัน โดยไม่ได้เป็นสมาชิกของสนามแบดมินตัน จ านวน 253 
คน คิดเป็นร้อยละ 58.56 และเป็นสมาชิกของสนามแบดมินตัน จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.44  

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก ไม่ได้เป็นสมาชิกของสนามแบดมินตัน
มากกว่าเป็นสมาชิกของสนามแบดมินตัน  
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ตารางที่ 12 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการให้บริการสมัครสมาชิกของ
สนามแบดมินตัน 

 

การให้บรกิารสมัคร
สมาชิกของสนาม

แบดมนิตัน 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
มีบริการ 31 7.17 20 4.63 30 6.94 81 18.75 
ไม่มีบริการ 113 26.16 124 28.70 114 26.39 351 81.25 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 12 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าสนามแบดมินตันไม่มีบริการให้

สมัครสมาชิก มากกว่ามีบริการให้สมัครสมาชิก โดยเห็นว่าไม่มีบริการให้สมัครสมาชิก จ านวน 351 
คน คิดเป็นร้อยละ 81.25 และเห็นว่ามีบริการให้สมัครสมาชิก จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก เห็นว่าสนามแบดมินตันไม่มีบริการให้สมัคร
สมาชิก มากกว่ามีบริการให้สมัครสมาชิก  
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ตารางที่ 13 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจุดประสงค์การมาสนาม
แบดมินตัน 

 

จุดประสงค์การมา
สนามแบดมินตนั* 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เพื่อออกก าลงักาย 121 9.66 130 10.38 101 8.07 352 28.12 
เพื่อการแข่งขนั 18 1.44 26 2.08 31 2.48 75 5.99 
เพื่อพบปะสังสรรค ์ 63 5.03 58 4.63 54 4.31 175 13.98 
เพื่อลดน้ าหนัก 52 4.15 56 4.47 48 3.83 156 12.46 
เพื่อหาเพื่อนใหม ่ 35 2.80 44 3.51 48 3.83 127 10.14 
เป็นกจิกรรมยามว่าง 54 4.31 55 4.39 47 3.75 156 12.46 
เพื่อพัฒนาฝีมือให้ดขีึ้น 35 2.80 26 2.08 26 2.08 87 6.94 
เพื่อผ่อนคลาย
ความเครียด 48 3.83 41 3.27 27 2.16 116 9.27 
อื่น ๆ  4 0.32 3 0.24 1 0.08 8 0.64 

รวม 430 34.35 439 35.06 383 30.59 1,252 100.00 

* ตอบได้มากกว่าหนึ่งค าตอบ 
 

จากตารางที่ 13 พบว่าโดยรวมจุดประสงค์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้สนามแบดมินตัน
คือเพื่อออกก าลังกายมากที่สุด จ านวน 352 คน คิดเป็นร้อยละ 28.12 รองลงมาคือ เพื่อพบปะ
สังสรรค์ จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 13.98 และเพื่อลดน้ าหนักและเป็นกิจกรรมยามว่าง จ านวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 12.46 ตามล าดับ  

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า จุดประสงค์ที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็กมากที่สุดคือเพื่อออกก าลังกาย  
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ตารางที่ 14 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามผู้ที่มาเล่นแบดมินตันด้วย 
 

ผู้ที่มาเล่นแบดมนิตัน
ด้วย 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ครอบครัว 12 2.78 16 3.70 60 13.89 88 20.37 
เพื่อน 131 30.32 125 28.94 83 19.21 339 78.47 
อื่น ๆ 1 0.23 3 0.69 1 0.23 5 2.06 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 14 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมาเล่นแบดมินตันกับเพื่อนมากที่สุด คือ 

339 คน คิดเป็นร้อยละ 78.47 รองลงมาคือ มาเล่นแบดมินตันกับครอบครัว จ านวน 88 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.37  

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก มาเล่นแบดมินตันกับเพื่อนมากที่สุด  

 
ตารางที่ 15 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนปีที่เล่นแบดมินตัน 
 

จ านวนปีที่เล่น
แบดมนิตัน 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 1 ปี 35 8.10 49 11.34 52 12.04 136 31.48 
1-3 ป ี 53 12.27 61 14.12 56 12.96 170 39.35 
4 ปี ขึ้นไป 56 12.96 34 7.87 36 8.33 126 29.17 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 15 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามเล่นแบดมินตันมาแล้ว 1-3 ปี มากที่สุด

คือ 170 คน คิดเป็นร้อยละ 39.35 รองลงมาคือ เล่นแบดมินตันมาน้อยกว่า 1 ปี จ านวน 136 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.48 และเล่นแบดมินตันมาแล้ว 4 ปีขึ้นไป จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 29.17 
ตามล าดับ 
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เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
แบดมินตันขนาดใหญ่เล่นแบดมินตันมาแล้ว 4 ปีขึ้นไป มากที่สุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง และขนาดเล็กเล่นแบดมินตันมา 1-3 ปี มากที่สุด  
 
ตารางที่ 16 จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนคนที่มาเล่นแบดมินตัน 
                  ด้วย 
 

จ านวนคนท่ีมาเล่น
แบดมนิตันด้วย 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
2-4 คน 50 11.57 57 13.19 76 17.59 183 42.36 
5-8 คน 46 10.65 55 12.73 53 12.27 154 35.65 
9 คน ขึน้ไป 48 11.11 32 7.41 15 3.47 95 21.99 

รวม 144 33.33 144 33.33 144 33.33 432 100.00 

 
จากตารางที่ 16 พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมาเล่นแบดมินตันคร้ังละ 2-4 คน มาก

ที่สุด คือ 183 คน คิดเป็นร้อยละ 42.36 รองลงมาคือ มาเล่นแบดมินตันคร้ังละ 5-8 คน จ านวน 154 
คน คิดเป็นร้อยละ 35.65 และมาเล่นแบดมินตันคร้ังละ 9 คนขึ้นไป จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.99 ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาแยกตามขนาดสนามแบดมินตันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนาม
ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก มาเล่นแบดมินตันคร้ังละ 2-4 คน มากที่สุด  
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ความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร 
  
 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ แสดงดังตารางที่ 17 ถึง
ตารางที่ 24 
 



 

ตารางที่ 17 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร   

 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจ 
เลือกใช้สนามแบดมนิตัน 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ และการบริการ 3.86 0.58 มาก 3.85 0.64 มาก 4.12 0.61 มาก 3.94 0.62 มาก 
2.  ด้านราคา 3.68 0.90 มาก 3.83 0.90 มาก 4.17 0.67 มาก 3.89 0.85 มาก 
3.  ด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่าย 4.19 0.68 มาก 4.17 0.55 มาก 4.15 0.62 มาก 4.17 0.62 มาก 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.24 0.98 ปานกลาง 3.50 1.01 มาก 3.82 0.93 มาก 3.52 1.00 มาก 
5.  ด้านบุคลากร 4.03 0.80 มาก 4.07 0.69 มาก 4.13 0.61 มาก 4.07 0.70 มาก 
6.  ด้านกระบวนการใหบ้ริการ 4.00 0.60 มาก 3.95 0.72 มาก 4.00 0.71 มาก 3.98 0.68 มาก 
7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.29 0.58 มาก 4.25 0.53 มาก 4.27 0.45 มาก 4.27 0.52 มาก 

รวม 3.90 0.35 มาก 3.94 0.25 มาก 4.09 0.14 มาก 3.98 0.24 มาก 
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 จากตารางที่ 17 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.98) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน  
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.90) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมาก
เกือบทุกด้าน ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง (x̄ = 3.24) 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.94) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมาก
ทุกด้าน 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.09) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมาก
ทุกด้าน 
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ตารางที่ 18 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และการบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  สนามแบดมินตันเป็นที่นิยมและมีช่ือเสียง 3.49 0.98 ปานกลาง 3.53 0.95 มาก 4.05 0.72 มาก 3.69 0.92 มาก 
2.  สนามแบดมินตันมีคุณภาพได้มาตรฐาน 4.17 0.67 มาก 4.07 0.75 มาก 4.21 0.67 มาก 4.15 0.70 มาก 
3.  สนามแบดมินตันมจี านวนคอร์ดเพียงพอต่อผู้มาใชบ้ริการ 4.31 0.78 มาก 4.13 0.76 มาก 4.14 0.87 มาก 4.19 0.81 มาก 
4.  มีบริการร้านค้า ร้านเครื่องดื่ม  3.78 0.88 มาก 3.77 0.91 มาก 4.16 0.74 มาก 3.91 0.86 มาก 
5.  ระยะเวลาเปิดบริการเหมาะสม 3.90 0.80 มาก 3.95 0.77 มาก 4.16 0.72 มาก 4.00 0.77 มาก 
6.  มีอุปกรณ์แบดมินตันคุณภาพดี พร้อมใช้งานจัดจ าหน่าย 3.48 1.00 ปานกลาง 3.64 0.99 มาก 4.01 0.94 มาก 3.71 1.00 มาก 

รวม 3.86 0.34 มาก 3.85 0.24 มาก 4.12 0.07 มาก 3.94 0.21 มาก 
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 จากตารางที่ 18 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.94) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่า
อยู่ในระดับมากทุกรายการ  
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และการบริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.86) เมื่อพิจารณา
รายการย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากเกือบทุกรายการย่อย ยกเว้นรายการที่ 1 สนามแบดมินตันเป็นที่
นิยมและมีชื่อเสียง (x̄ = 3.49) และรายการที่ 5 มีอุปกรณ์แบดมินตันคุณภาพดี พร้อมใช้งานจัด
จ าหน่าย (x̄ = 3.48) ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง  
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และการบริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.85) เมื่อพิจารณา
รายการย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และการบริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.12) เมื่อพิจารณา
รายการย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย 

  
 
 
 
  



 

ตารางที่ 19 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  ค่าเช่าสนามถูกกว่าที่อื่น ๆ 3.60 1.09 มาก 3.81 1.00 มาก 4.10 0.78 มาก 3.84 0.98 มาก 
2.  ค่าเช่าสนามมีหลายอัตราให้เลอืก เช่น แบบช่ัวโมง แบบเหมา

จ่ายรายวัน 3.28 1.26 ปานกลาง 3.62 1.19 มาก 4.00 1.06 มาก 3.63 1.21 มาก 
3.  ระบุค่าเช่าสนามอย่างชัดเจน 3.76 1.03 มาก 3.98 1.02 มาก 4.19 0.88 มาก 3.98 0.99 มาก 
4.  ค่าเช่าสนามเหมาะสมกับคุณภาพสนาม 4.01 0.93 มาก 3.94 0.93 มาก 4.31 0.68 มาก 4.09 0.87 มาก 
5.  ราคาน้ า และเครื่องดื่มเหมาะสม 3.75 1.09 มาก 3.78 1.02 มาก 4.22 0.77 มาก 3.92 0.99 มาก 

รวม 3.68 0.26 มาก 3.83 0.14  มาก 4.17 0.11 มาก 3.89 0.17 มาก 
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จากตารางที่ 19 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.89) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุก
รายการย่อย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.68) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากเกือบทุกรายการย่อย ยกเว้นรายการที่ 2 ค่าเช่าสนามมีหลายอัตราให้เลือก เช่น แบบ
ชั่วโมง แบบเหมาจ่ายรายวัน (x̄ = 3.28) ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.83) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกรายการย่อย  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.17) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกรายการย่อย  
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ตารางที่ 20 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่าย 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  สามารถติดต่อสนามแบดมินตนัได้สะดวก เช่น การโทรศัพท์
จองคอร์ดแบดมินตนั 4.20 0.74 มาก 4.10 0.67 มาก 4.11 0.73 มาก 4.14 0.72 มาก 

2.  มีจุดบริการลูกค้าชัดเจน เช่น มีห้อง หรือจุดรับบริการลูกค้า
เป็นสัดส่วนโดยมพีนักงานคอยให้บริการ 4.10 0.83 มาก 4.13 0.77 มาก 4.09 0.84 มาก 4.11 0.81 มาก 

3.  มีสถานที่นั่งพักส าหรับผู้มาใช้บริการ และผู้ที่มานั่งรอ 4.26 0.75 มาก 4.27 0.65 มาก 4.24 0.73 มาก 4.25 0.71 มาก 
รวม 4.19 0.08 มาก 4.17 0.09 มาก 4.15 0.08 มาก 4.17 0.07 มาก 
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จากตารางที่ 20 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่ายโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.17) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่
ในระดับมากทุกรายการย่อย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่ายโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.19) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่ายโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.17) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่ายโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.15) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย 
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ตารางที่ 21 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  มีการโฆษณาประชาสัมพันธผ์่านส่ือ เช่น เว็บไซต์ 
     ป้ายโฆษณา 3.31 1.17 ปานกลาง 3.46 1.15 ปานกลาง 3.70 1.07 มาก 3.49 1.14 ปานกลาง 
2.  มีการแจ้งข่าวสารแก่สมาชิก 3.08 1.13 ปานกลาง 3.31 1.20 ปานกลาง 3.85 1.05 มาก 3.41 1.17 ปานกลาง 
3.  มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น ส าหรับสมาชิก 3.35 1.20 ปานกลาง 3.65 1.18 มาก 3.99 0.95 มาก 3.66 1.14 มาก 
4.  มีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น วันขึ้นปใีหม ่ 3.14 1.22 ปานกลาง 3.49 1.19 ปานกลาง 3.76 1.09 มาก 3.46 1.20 ปานกลาง 
5.  มีการจัดโปรโมช่ันพิเศษ เช่น เล่น 2 ช่ัวโมง ฟรี 30 นาที 3.31 1.29 ปานกลาง 3.58 1.22 มาก 3.79 1.15 มาก 3.56 1.23 มาก 

รวม 3.24 0.12 ปานกลาง 3.50 0.13 มาก 3.82 0.11 มาก 3.52 0.09 มาก 
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จากตารางที่ 21 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.52) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมาก 2 รายการย่อย ได้แก่ รายการย่อยที่ 3 มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น ส าหรับสมาชิก (x̄ = 
3.66) และรายการย่อยที่ 5 มีการจัดโปรโมชั่นพิเศษ เช่น เล่น 2 ชั่วโมง ฟรี 30 นาที (x̄ = 3.56) และ
อยู่ในระดับปานกลาง 3 รายการ ได้แก่ รายการที่ 1 มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ เช่น 
เว็บไซต์ ป้ายโฆษณา (x̄ = 3.49) รายการที่ 2 มีการแจ้งข่าวสารแก่สมาชิก (x̄ = 3.41) และรายการที่ 4 
มีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น วันขึ้นปีใหม่ (x̄ = 3.46) 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.24) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับปานกลางทุกรายการย่อย  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.50) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมาก 2 รายการย่อย  ได้แก่ รายการย่อยที่ 3 มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น 
ส าหรับสมาชิก (x̄ = 3.65) และรายการย่อยที่ 5 มีการจัดโปรโมชั่นพิเศษ เช่น เล่น 2 ชั่วโมง ฟรี 30 
นาที (x̄ = 3.58) และอยู่ในระดับปานกลาง 3 รายการ ได้แก่ รายการที่ 1 มีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ เช่น เว็บไซต์ ป้ายโฆษณา (x̄ = 3.46) รายการที่ 2 มีการแจ้งข่าวสารแก่
สมาชิก (x̄ = 3.31) และรายการที่ 4 มีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น วันขึ้นปีใหม่  (x̄ = 
3.49) 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.82) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย 
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ตารางที่ 22 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านบคุลากร 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  เจ้าของสนามและเจ้าหน้าที่มีมนุษยสัมพันธ์ดีต่อลูกค้า 4.08 0.85 มาก 4.17 0.77 มาก 4.08 0.73 มาก 4.11 0.78 มาก 
2.  เจ้าหน้าที่สนามมีการให้ข้อมูลเกี่ยวกับอัตราค่าบริการได้ 4.00 0.80 มาก 4.06 0.82 มาก 4.17 0.82 มาก 4.07 0.81 มาก 
3.  มีเจ้าหน้าที่ใช้กิริยาวาจาสุภาพ  4.19 0.81 มาก 4.16 0.75 มาก 4.19 0.70 มาก 4.18 0.75 มาก 
4.  มีเจ้าหน้าที่รักษาความสะอาด และดูแลสถานที่โดยรอบ 3.83 1.23 มาก 3.87 1.06 มาก 4.09 0.78 มาก 3.93 1.05 มาก 

รวม 4.03 0.15 มาก 4.07 0.14 มาก 4.13 0.06 มาก 4.07 0.10 มาก 
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จากตารางที่ 22 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบุคลากรโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.07) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากทุก
รายการย่อย  
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.03) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกรายการย่อย 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.07) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกรายการย่อย 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.13) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกรายการย่อย  
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ตารางที่ 23 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการใหบ้ริการ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  มีระบบการให้บริการแก่ผู้มาใช้บริการที่ดี ได้แก ่             
     1.1  มีบริการจองคอร์ดอย่างเปน็ระบบ เพื่อให้เกิดความ
สะดวกสบาย เช่น มีบริการจองคอร์ดล่วงหน้า  4.31 0.67 มาก 4.28 0.69 มาก 4.17 0.79 มาก 4.26 0.72 มาก 
     1.2  ในกรณีเกิดการจองซ้อนกนั ทางสนามแก้ไขปัญหาโดยดู
บันทึกล าดบัการจองก่อนหลัง เพือ่ความยุติธรรมต่อผู้ใช้บริการ  4.21 0.75 มาก 4.09 0.81 มาก 4.14 0.76 มาก 4.15 0.78 มาก 
     1.3  เมื่อเข้ามาใช้บริการ ทางสนามมีการเปิด-ปิดไฟคอร์ด ตรง
เวลา ไม่เอาเปรียบผูใ้ช้บริการ หรอืไม่มีการปิดไฟก่อนหมดเวลา 4.24 0.72 มาก 4.12 0.91 มาก 4.07 0.86 มาก 4.14 0.83 มาก 
     1.4  เมื่อใช้บริการสนามเสร็จแล้ว ทางสนามคิดค่าบริการและ
ค่าเครื่องดื่มที่ถูกต้อง  4.26 0.67 มาก 4.10 0.82 มาก 4.08 0.82 มาก 4.15 0.78 มาก 
     1.5  ในกรณีที่เกิดปัญหาอ่ืน ๆ เกิดขึ้น ทางสนามมีการแก้ไข
ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างเหมาะสม 4.17 0.78 มาก 4.05 0.88 มาก 4.08 0.79 มาก 4.10 0.82 

มาก 
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ตารางที่ 23 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการใหบ้ริการ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

2.  มีการประเมินผลการให้บริการ เช่น มีกล่องแสดงความ
คิดเห็นการให้บริการของเจ้าหน้าที ่ 2.80 1.20 ปานกลาง 3.03 1.19 ปานกลาง 3.43 1.32 ปานกลาง 3.09 1.26 ปานกลาง 

รวม 4.00 0.58 มาก 3.95 0.45 มาก 4.00 0.28 มาก 3.98 0.44 มาก 
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จากตารางที่ 23 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.98) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่
ในระดับมากเกือบทุกรายการย่อย ยกเว้น รายการที่ 2 มีการประเมินผลการให้บริการ เช่น มีกล่อง
แสดงความคิดเห็นการให้บริการของเจ้าหน้าที่ (x̄ = 3.09) อยู่ในระดับปานกลาง 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.00) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากเกือบทุกรายการย่อย ยกเว้น รายการที่ 2 มีการประเมินผล  การให้บริการ 
เช่น มีกล่องแสดงความคิดเห็นการให้บริการของเจ้าหน้าที่ (x̄ = 2.80) อยู่ในระดับปานกลาง 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.95) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากเกือบทุกรายการย่อย ยกเว้น รายการที่ 2 มีการประเมินผล  การให้บริการ 
เช่น มีกล่องแสดงความคิดเห็นการให้บริการของเจ้าหน้าที่ (x̄ = 3.03) อยู่ในระดับปานกลาง 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.00) เมื่อพิจารณารายการ
ย่อย พบว่าอยู่ในระดับมากเกือบทุกรายการย่อย ยกเว้น รายการที่ 2 มีการประเมินผล  การให้บริการ 
เช่น มีกล่องแสดงความคิดเห็นการให้บริการของเจ้าหน้าที่ (x̄ = 3.43) อยู่ในระดับปานกลาง 
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ตารางที่ 24 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร    

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 

ขนาดสนามแบดมนิตัน 

ขนาดใหญ ่
(n = 144) 

ขนาดกลาง 
(n = 144) 

ขนาดเล็ก 
(n = 144) 

รวม 
(n = 432) 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

x̄ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

1.  สนามแบดมินตันและบริเวณโดยรอบมีสุขลักษณะที่ดี ได้แก่ 
สะสาง สะดวก สะอาด เพื่อให้เกิดสภาพที่ดีต่อร่างกาย จิตใจ 
ความปลอดภัย และส่ิงแวดล้อม 4.18 0.63 มาก 4.17 0.62 มาก 4.13 0.62 มาก 4.16 0.62 มาก 
2.  มีอุปกรณ์บริการทันสมัย และมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
เช่น ห้องน้ า ลานจอดรถ   4.33 0.72 มาก 4.24 0.71 มาก 4.25 0.62 มาก 4.27 0.68 มาก 
3.  สนามแบดมินตันมีทางเข้า-ออกสะดวก 4.25 0.80 มาก 4.33 0.70 มาก 4.34 0.68 มาก 4.31 0.73 มาก 
4.  สนามแบดมินตันอยู่ใกล้ที่พักอาศัยหรือที่ท างาน และสะดวก
ต่อการเดินทาง 4.40 0.71 มาก 4.27 0.93 มาก 4.36 0.74 มาก 4.34 0.80 มาก 

รวม 4.29 0.09 มาก 4.25 0.06 มาก 4.27 0.10  มาก 4.27 0.07 มาก 

81 



 
 

 

82 

จากตารางที่ 24 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวม อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.27) เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกรายการย่อย  
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.29) เมื่อพิจารณารายการย่อย 
พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.25) เมื่อพิจารณารายการย่อย 
พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.27) เมื่อพิจารณารายการย่อย 
พบว่าอยู่ในระดับมากทุกรายการย่อย  
 
ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามเพศ และขนาดสนามที่เลือกใช้ 
 
 ผู้วิจัยทดสอบสมมติฐานการวิจัยโดยการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยความ
คิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตัน จ าแนกตามเพศ ด้วยการทดสอบที (independent samples t-test) และเปรียบเทียบความ
แตกต่างของค่าเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้  ด้วยการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (one-way analysis of variance) กรณีพบค่าความแตกต่างเป็นรายคู่ ผู้วิจัย
จะวิเคราะห์ความแตกต่างนั้นเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ (Sheffe’ Method) ผลวิเคราะห์ข้อมูลแสดง
ดังตารางที่ 25 ถึงตารางที่ 30  

1.  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามเพศ  
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ตารางที่ 25 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามเพศ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมนิตัน 

เพศ (n = 432) 

t p 
ชาย 

(n = 220) 
หญิง 

(n = 212) 

x̄ S.D. x̄ S.D. 
ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 3.97 0.65 3.91 0.59 1.040 0.299 
ด้านราคา 3.91 0.86 3.87 0.84 0.444 0.657 
ด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่าย 4.20 0.64 4.14 0.59 0.983 0.326 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.54 1.02 3.50 0.98 0.427 0.670 
ด้านบคุลากร 4.14 0.72 4.01 0.67 1.979* 0.048 
ด้านกระบวนการการใหบ้ริการ 3.99 0.68 3.97 0.68 0.247 0.805 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.27 0.54 4.27 0.51 -0.130 0.897 

รวม 4.00 0.24 3.95 0.24 0.925 0.355 

*p < .05 (t430 = ± 1.96) 
 
 จากตารางที่ 25 แสดงว่า โดยรวมผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันชายและหญิงให้ความส าคัญ
กับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันแตกต่างกัน อย่างไม่มี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่เมื่อพิจารณารายเป็นด้านพบว่า ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันชาย
และหญิงให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 เพียงด้านเดียว โดยผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันชายให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคลากรมากกว่าผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันหญิง  
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ตารางที่ 26 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้าน
บุคลากรที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามเพศ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบุคลากร 

เพศ (n = 432) 

t p 
ชาย 

(n = 220) 
หญิง 

(n = 212) 

x̄ S.D. x̄ S.D. 
1.  เจ้าของสนามและเจ้าหน้าที่ม ี
     มนุษยสัมพันธ์ดีต่อลูกค้า 4.18 0.82 4.03 0.74 1.986* 0.048 
2.  เจ้าหน้าที่สนามมีการให้ข้อมูลเกี่ยวกับ

อัตราค่าบริการได ้ 4.12 0.85 4.03 0.77 1.150 0.251 
3.  มีเจ้าหน้าที่ใช้กิริยาวาจาสุภาพ  4.25 0.75 4.11 0.75 1.893 0.059 
4.  มีเจ้าหน้าที่รักษาความสะอาด และดูแล

สถานที่โดยรอบ 4.01 1.07 3.85 1.02 1.546 0.123 
รวม 4.14 0.10 4.01 0.11 1.979* 0.048 

*p < .05 (t0.025,430 = ± 1.96) 
 

จากตารางที่ 26 แสดงว่า โดยรวมผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันชายและหญิงให้ความส าคัญ
กับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ
พิจารณารายการย่อยพบว่า ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันชายและหญิงให้ความส าคัญกับรายการย่อย
ที่ 1 คือเจ้าของสนามและเจ้าหน้าที่มีมนุษยสัมพันธ์ดีต่อลูกค้า แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 โดยผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันชายให้ความส าคัญมากกว่าผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตันหญิง  
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2.  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ 
 

ตารางที่ 27 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่
เลือกใช้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสนิใจเลือกใช ้

สนามแบดมินตนั 

ขนาดสนามแบดมนิตัน (n = 432) 

F p ขนาดใหญ ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 
ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 3.86 0.58 3.85 0.64 4.12 0.61 9.175* 0.000 
ด้านราคา 3.68 0.90 3.83 0.90 4.17 0.67 12.860* 0.000 
ด้านสถานที่/ การจัดจ าหน่าย 4.19 0.68 4.17 0.55 4.15 0.62 0.162 0.850 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.24 0.98 3.50 1.01 3.82 0.93 12.809* 0.000 
ด้านบคุลากร 4.03 0.80 4.07 0.69 4.13 0.61 0.840 0.433 
ด้านกระบวนการการใหบ้ริการ 4.00 0.60 3.95 0.72 4.00 0.71 0.276 0.759 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.29 0.58 4.25 0.53 4.27 0.45 0.175 0.840 

รวม 3.90 0.35 3.94 0.25 4.09 0.14 5.130* 0.006 

*p < .05 (F2, 429 = ± 4.66) 
 

จากตารางที่ 27 แสดงว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาด
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

เมื่อพิจารณารายเป็นด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาด
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดของสนามแบดมินตันด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 



 

ตารางที่ 28 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และการบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตัน จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 

ขนาดสนามแบดมินตัน (n = 432) 

F p 
การเปรียบเทียบ

รายคู่ 
1 

ขนาดใหญ่ 
2 

ขนาดกลาง 
3 

ขนาดเล็ก 
x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

1.  สนามแบดมินตันเป็นที่นิยมและมีชื่อเสียง 3.49 0.98 3.53 0.95 4.05 0.72 17.372* 0.000 1-2*, 1-3* 
2.  สนามแบดมินตันมีคุณภาพได้มาตรฐาน 4.17 0.67 4.07 0.75 4.21 0.67 1.501 0.224  
3.  สนามแบดมินตันมีจ านวนคอร์ดเพียงพอต่อ    

ผู้มาใช้บริการ 4.31 0.78 4.13 0.76 4.14 0.87 2.337 0.098  
4.  มีบริการร้านค้า ร้านเคร่ืองดื่ม  3.78 0.88 3.77 0.91 4.16 0.74 9.856* 0.000 1-2*, 1-3* 
5.  ระยะเวลาเปิดบริการเหมาะสม 3.90 0.80 3.95 0.77 4.16 0.72 4.629* 0.010 1-3* 
6.  มีอุปกรณ์แบดมินตันคุณภาพดี พร้อมใช้งานจัด

จ าหน่าย 3.48 1.00 3.64 0.99 4.01 0.94 11.033* 0.000 1-2*, 1-3* 
รวม 3.86 0.34 3.85 0.24 4.12 0.07 9.175* 0.000 1-2*, 1-3 

*p < .05 (F2, 429 = ± 4.66) 
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จากตารางที่ 28 แสดงว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาด
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันด้านผลิตภัณฑ์และการบริการแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และ
การบริการโดยรวมเป็นรายคู่  จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่ เลือกใช้  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่ เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน 4 รายการย่อย ได้แก่  

1.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
และการบริการ รายการย่อยเร่ือง สนามแบดมินตันเป็นที่นิยมและมีชื่อเสียง เป็นรายคู่ จ าแนกตาม
ขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

2.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
และการบริการ รายการย่อยเร่ือง มีบริการร้านค้า ร้านเคร่ืองดื่ม เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนาม
แบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

3.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
และการบริการ รายการย่อยเร่ือง ระยะเวลาเปิดบริการเหมาะสม เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนาม
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แบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

4.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
และการบริการ รายการย่อยเร่ือง มีอุปกรณ์แบดมินตันคุณภาพดี พร้อมใช้งานจัดจ าหน่าย เป็นรายคู่ 
จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 29 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน จ าแนก
ตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ขนาดสนามแบดมินตัน (n = 432) 

F p 
การเปรียบเทียบ

รายคู่ 
1 

ขนาดใหญ่ 
2 

ขนาดกลาง 
3 

ขนาดเล็ก 
x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

1.  ค่าเช่าสนามถูกกว่าที่อื่น ๆ 3.60 1.09 3.81 1.00 4.10 0.78 9.532* 0.000 1-2*, 1-3* 
2.  ค่าเช่าสนามมีหลายอัตราให้เลือก เช่น  
     แบบชั่วโมง แบบเหมาจ่ายรายวัน 3.28 1.26 3.62 1.19 4.00 1.06 13.428* 0.000 1-2*, 1-3*, 2-3* 
3.  ระบุค่าเช่าสนามอย่างชัดเจน 3.76 1.03 3.98 1.02 4.19 0.88 6.958* 0.001 1-3* 
4.  ค่าเช่าสนามเหมาะสมกับคุณภาพสนาม 4.01 0.93 3.94 0.93 4.31 0.68 7.821* 0.000 1-2*, 1-3* 
5.  ราคาน้ า และเคร่ืองดื่มเหมาะสม 3.75 1.09 3.78 1.02 4.22 0.77 10.586* 0.000 1-2*, 1-3* 

รวม 3.68 0.26 3.83 0.14 4.17 0.11 12.860* 0.000 1-2*, 1-3* 

*p < .05 (F2, 429 = ± 4.66) 
 
 
 

89 



 
 

 

90 

จากตารางที่ 29 แสดงว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาด
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันด้านราคาแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวม
เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน 4 รายการย่อย ได้แก่  

1.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
รายการย่อยเร่ือง ค่าเช่าสนามถูกกว่าที่อื่น ๆ เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

2.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
รายการย่อยเร่ือง ค่าเช่าสนามมีหลายอัตราให้เลือก เช่น แบบชั่วโมง แบบเหมาจ่ายรายวัน เป็นรายคู่ 
จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลางกับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

3.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
รายการย่อยเร่ือง ระบุค่าเช่าสนามอย่างชัดเจน เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่
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เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

4.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
รายการย่อยเร่ือง ค่าเช่าสนามเหมาะสมกับคุณภาพสนาม เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนาม
แบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

5.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
รายการย่อยเร่ือง ราคาน้ าและเคร่ืองดื่มเหมาะสม เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่
เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 
 



 

ตารางที่ 30 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตัน จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ขนาดสนามแบดมินตัน (n = 432) 

F P 
การเปรียบเทียบ

รายคู่ 
1 

ขนาดใหญ่ 
2 

ขนาดกลาง 
3 

ขนาดเล็ก 
x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

1.  มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ เช่น 
เว็บไซต์ ป้ายโฆษณา 3.31 1.17 3.46 1.15 3.70 1.07 4.521* 0.011 1-3* 

2.  มีการแจ้งข่าวสารแก่สมาชิก 3.08 1.13 3.31 1.20 3.85 1.05 17.367* 0.000 1-2*, 1-3* 
3.  มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น ส าหรับสมาชิก 3.35 1.20 3.65 1.18 3.99 0.95 11.829* 0.000 1-2*, 1-3* 
4.  มีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น  
     วันขึ้นปีใหม่ 3.14 1.22 3.49 1.19 3.76 1.09 10.090* 0.000 1-3*, 2-3* 
5.  มีการจัดโปรโมชั่นพิเศษ เช่น เล่น 2 ชั่วโมง  
     ฟรี 30 นาที 3.31 1.29 3.58 1.22 3.79 1.15 5.578* 0.004 1-3* 

รวม 3.24 0.12 3.50 0.13 3.82 0.11 12.809* 0.000 1-2*, 1-3* 
*p < .05 (F2, 429 = ± 4.66) 
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จากตารางที่ 30 แสดงว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาด
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยรวมเป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

เมื่อพิจารณารายการย่อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน 4 รายการย่อย ได้แก่  

1.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รายการย่อยเร่ือง มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ เช่น เว็บไซต์ ป้ายโฆษณา 
เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

2.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รายการย่อยเร่ือง มีการแจ้งข่าวสารแก่สมาชิก เป็นรายคู่ จ าแนกตามขนาดสนาม
แบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

3.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รายการย่อยเร่ือง มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น ส าหรับสมาชิก เป็นรายคู่ 
จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 
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 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลาง 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

4.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รายการย่อยเร่ือง มีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น วันขึ้นปีใหม่ เป็น
รายคู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่ เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดกลางกับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 

5.  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รายการย่อยเร่ือง มีการจัดโปรโมชั่นพิเศษ เช่น เล่น 2 ชั่วโมง ฟรี 30 นาที เป็นราย
คู่ จ าแนกตามขนาดสนามแบดมินตันที่เลือกใช้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความส าคัญแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดใหญ่กับผู้ตอบแบบสอบถามที่
เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาดเล็ก 
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ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากแบบสัมภาษณ์ 
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการ 

            1. ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการสนามขนาดเล็ก  
                       ผู้ใช้บริการเป็นเพศชาย มีอายุ 27 ปี ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัท  

        1.1  การมาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
        ส่วนใหญ่จะไปสนามแบดมินตันที่อยู่ใกล้ที่ท างานเพราะเพื่อนที่บริษัทแนะน าให้ไป 
จะเล่นแบดมินตันหลังเลิกงาน ประมาณ 18.30 – 21.30 น. ทุกวันจันทร์ พุธ ศุกร์ ในบางคร้ังก็ไปใช้
สนามแบดมินตันวันเสาร์ อาทิตย์ เพื่อการแข่งขันในรายการต่างๆ 
       1.2  ความคิดเห็นที่มีต่อพนักงานและเจ้าของสนามในเร่ืองการเอาใจใส่ลูกค้า 
       ผู้ใช้บริการมีความเห็นว่ามีการเอาใจใส่ เป็นกันเองดี และสามารถให้ค าแนะน าในการ
เล่นแบดมินตันได้ 
       1.3  สภาพปัญหาของสนามแบดมินตันและการปรับปรุงสนามแบดมินตัน 
           ผู้ใช้บริการเห็นว่าสนามแบดมินตันที่มาใช้บริการเหมือนสนามแบดมินตันธรรมดา 
ทั่วไป คือมีคุณภาพได้มาตรฐานดี ส่วนในเร่ืองอัตราค่าเช่าสนามก็สามารถจ่ายได้ คือ 120 บาท/
ชั่วโมง และควรมีการจัดโปรโมชั่น ลดราคาให้กับลูกค้าที่ เป็นสมาชิก  แต่ ด้านสถานที่ไม่ดี
เท่าที่ควร คือ ไม่มีที่พักก่อนเล่นหลังเล่น ท าให้ไม่มีที่พักเหนื่อย และการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่
สนามแบดมินตันเอาใจใส่ลูกค้า ใส่ใจการท างาน เป็นกันเองกับลูกค้ามาก และช่วยแนะน าวิธีการ
เล่นอย่างถูกต้องด้วย ในเร่ืองกระบวนการท างานของสนามแบดมินตันอยู่ในเกณฑ์ดี เป็นระเบียบ
เรียบร้อยดี เพราะเวลาเข้ามาใช้บริการได้รับความสะดวกสบาย สามารถจองสนามล่วงหน้าได้ เมื่อ
มาถึงก็สามารถเล่นได้ทันที ไม่มีปัญหา ส่วนเร่ืองสภาพแวดล้อมคือ สถานที่มีอากาศถ่ายเทสะดวก 
ทางเข้าออกสนามสะดวก ลานจอดรถเพียงพอ มีต้นไม้ร่มร่ืน แต่มีบางเร่ืองที่ควรเพิ่มเติม เช่น แสง
สว่างบริเวณที่นั่งพักไม่เพียงพอ  
       1.4  การพัฒนาของสนามแบดมินตันที่ใช้บริการและสนามแบดมินตันในภาพรวม 
       ผู้ ใช้บริการมีความคิดเห็นว่าโดยภาพรวมสนามแบดมินตันอยู่ ในเกณฑ์ดี  แต่มี
ข้อเสนอแนะว่าสนามแบดมินตันควรมีที่นั่งพักเพียงพอต่อผู้ใช้บริการ และควรมีโปรโมชั่นซื้อลูก
แบดมินตันในราคาถูกกว่าเดิม และควรพัฒนาพื้นสนามให้ดีขึ้น 
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                ผู้ใช้บริการเป็นเพศชาย  อายุ  17 ปี เป็นนักเรียน 

1.1 การมาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
               ใช้สนามแบดมินตันในการฝึกซ้อม เพื่อการแข่งขันแบดมินตัน การมาสนามคร้ังแรกคือ 
ผู้ปกครองพามาสมัครเรียนแบดมินตัน โดยผู้ปกครองคนอ่ืนแนะน ามาอีกที การฝึกซ้อมจะซ้อมทุกวัน
ยกเว้นวันพุธ ช่วงเวลาในการฝึกซ้อม 17.30 – 20.30 น. 
      1.2 ความคิดเห็นที่มีต่อพนักงานและเจ้าของสนามในเร่ืองการเอาใจใส่ลูกค้า 
      ผู้ใช้บริการมีความเห็นว่ามีการเอาใจใส่ เป็นกันเองดี และให้บริการดี 

    1.3 สภาพปัญหาของสนามแบดมินตันและการปรับปรุงสนามแบดมินตัน 
               สภาพสนามแบดมินตันยังใช้งานได้อยู่ แต่ดูเก่าไปควรปรับปรุงให้ดูใหม่น่าใช้กว่าเดิมเร่ือง
อัตราค่าเช่าสนามผู้ปกครองจ่ายเป็นค่าฝึกซ้อมแล้ว จะเสียค่าเคร่ืองดื่มเองซึ่งก็ราคาถูกไม่แพง 
ประชาสัมพันธ์สนามแบดมินตันทางอินเตอร์เน็ต และสื่อต่างๆเพิ่มเติม การปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่
สนามแบดมินตันเอาใจใส่ลูกค้า ใส่ใจการท างาน เป็นกันเองกับลูกค้ามาก ในเร่ืองกระบวนการท างาน
ของสนามแบดมินตันอยู่ในเกณฑ์ดี เป็นระเบียบเรียบร้อยดี ไม่มีปัญหา ส่วนเร่ืองสภาพแวดล้อมคือ 
สถานที่มีอากาศถ่ายเทสะดวกท าให้ไม่ร้อนมาก  
       1.4  การพัฒนาของสนามแบดมินตันที่ใช้บริการและสนามแบดมินตันในภาพรวม 
       ผู้ ใช้บริการมีความคิดเห็นว่าโดยภาพรวมสนามแบดมินตันอยู่ ในเกณฑ์ดี  แต่มี
ข้อเสนอแนะว่าสนามแบดมินตันควรพัฒนาพื้นสนามให้ดีขึ้น ให้ทันสมัยเหมือนสนามแบดมินตัน
ขนาดใหญ่บางแห่งที่เพิ่งสร้างขึ้นใหม่ 
 
             2.  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดกลาง 
                  ผู้ใช้บริการเป็นเพศหญิง อายุ 25 ปี เป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
         2.1  การมาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
         ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันส่วนใหญ่มาใช้บริการสนามแบดมินตันที่อยู่ใกล้ ๆ กับบ้าน
ของเพื่อน โดยเพื่อนแนะน ามา ไม่ได้มาเล่นประจ า นาน ๆ จึงจะมาสักครั้ง  
         2.2 ความคิดเห็นที่มีต่อพนักงานและเจ้าของสนามในเร่ืองการเอาใจใส่ลูกค้า 
         ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันเห็นว่าพนักงานไม่ค่อยเอาใจใส่ลูกค้าเท่าที่ควร พนักงานท า
หน้าที่รับช าระเงินค่าใช้บริการเท่านั้น ไม่สนใจเร่ืองอื่น และไม่เคยเห็นเจ้าของสนามเลย 
         2.3 สภาพปัญหาของสนามแบดมินตันและการปรับปรุงสนามแบดมินตัน 
         ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นว่า พื้นสนามไม่ลื่น อัตราค่าบริการเท่ากับสนามแบดมินตัน
ทั่วไป ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสนาม ควรมีการประชาสัมพันธ์สนามแบดมินตันโดยการ 
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แจกโบรชัวร์ และลงสื่อต่างๆเพื่อดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการเป็นประจ า ควรจัดการสถานที่ให้ดูน่าเข้า
ใช้บริการมากกว่านี้ ควรมีการปรับปรุงตกแต่งสถานที่ให้เหมาะสม  การท างานของเจ้าหน้าที่เป็นไป
ตามปกติ ท าตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย ไม่ค่อยเอาใจใส่ลูกค้าเท่าที่ควร นอกจากผู้ใช้บริการจะเข้า
ไปสอบถามพนักงานเอง  ในเร่ืองกระบวนการท างานของสนามแบดมินตันมีลักษณะปกติทั่วไป  เช่น 
เมื่อช าระค่าบริการแล้วพนักงานจึงเปิดไฟในสนามให้  ส่วนสภาพแวดล้อมควรปรับปรุงภายนอกให้
ดูดึงดูดผู้มาใช้บริการมากกว่านี้ 
         2.4  การพัฒนาของสนามแบดมินตันที่ใช้บริการและสนามแบดมินตันในภาพรวม 
         ผู้ใช้บริการเห็นว่าควรปรับปรุงทางเข้า-ออกสนาม มีที่จอดรถเพียงพอ และท าให้ร่มร่ืน
น่าเข้ามาใช้บริการมากกว่านี้ 
 
                 ผู้มาใช้บริการเป็นเพศชาย มีอายุ 31 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว 
        2.1  การมาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
                 เล่นแบดมินตันมาหลายปีแล้ว ส่วนใหญ่ก็เปลี่ยนสนามแบดไปเร่ือยๆ แล้วแต่ถ้าเพื่อน
แนะน าที่ไหนเพิ่งเปิดบริการใหม่ก็ไปลองใช้บริการ ถ้าบริการดีสนามมีคุณภาพ ก็กลับไปใช้บริการ
อีก แต่ถ้าให้บริการไม่ดีก็กลับไปใช้สนามเดิม 
        2.2 ความคิดเห็นที่มีต่อพนักงานและเจ้าของสนามในเร่ืองการเอาใจใส่ลูกค้า 
        ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันเห็นว่าพนักงานก็เอาใจใส่ลูกค้าดี 
        2.3  สภาพปัญหาของสนามแบดมินตันและการปรับปรุงสนามแบดมินตัน 
        ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นว่า สภาพสนามก็ทั่วไป ไม่เก่าเกินไปและไม่ใหม่มากยังสามารถ
เล่นได้อยู่ อัตราค่าบริการเท่ากับสนามแบดมินตันทั่วไป ควรจัดการสถานที่ให้ดูน่าเข้าใช้บริการ
มากกว่านี้ การท างานของเจ้าหน้าที่เป็นไปตามปกติ ท าตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย ในเร่ือง
กระบวนการท างานของสนามแบดมินตันมีลักษณะปกติทั่วไป ส่วนสภาพแวดล้อมควรปรับปรุง
ภายนอกให้ดีขึ้นกว่าเดิม 
           2.4  การพัฒนาของสนามแบดมินตันที่ใช้บริการและสนามแบดมินตันในภาพรวม 
       ผู้ใช้บริการเห็นว่าควรยกระดับสนามแบดมินตันโดยให้มีสถานออกก าลังกาย หรือ  
ฟิตเนส รวมอยู่ด้วย 
           3. ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดใหญ่ 
                ผู้มาใช้บริการเป็นเพศชาย มีอายุ 35 ปี ประกอบอาชีพ รับราชการ 
       3.1  การมาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
       ผู้ใช้บริการมาสนามแบดมินตันเพราะเพื่อนแนะน ามา ส่วนใหญ่มาเป็นกลุ่มมากกว่ามาคน
เดียว  ใช้บริการสัปดาห์เว้นสัปดาห์ 
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                 3.2  ความคิดเห็นที่มีต่อพนักงานและเจ้าของสนามในเร่ืองการเอาใจใส่ลูกค้า 
                 ผู้ใช้บริการเห็นว่า ในเร่ืองการเอาใจใส่ของพนักงานนั้นเป็นปกติ ไม่ได้เอาใจใส่มากมาย
แค่ท าตามหน้าที่เฉยๆ 
        3.3  สภาพปัญหาของสนามแบดมินตันและการปรับปรุงสนามแบดมินตัน 
        สภาพสนามไม่ค่อยดี กล่าวคือ เวลาฝนตกหลังคาร่ัว มีเสียงรถยนต์วิ่งผ่านไปมารบกวน
ตลอด ส่วนอัตราค่าบริการอยู่ในระดับปานกลาง  และควรลดราคาคอร์ดในช่วงเวลากลางวัน ในเร่ือง
ของการจัดการด้านสถานที่พบว่า จ านวนสนาม เพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ แต่ที่จอดรถไม่พอส าหรับ
การท างานของเจ้าหน้าที่ และกระบวนการท างานของสนามแบดมินตันอยู่ในระดับพอใช้ กล่าวคือ 
ได้รับความสะดวกสบายเวลามาใช้บริการ รวดเร็ว ไม่มีปัญหา ส่วนสภาพแวดล้อมของสนาม
แบดมินตันสะอาด ปลอดภัย การเดินทางสะดวก  
         3.4  การพัฒนาของสนามแบดมินตันที่ใช้บริการและสนามแบดมินตันในภาพรวมควร
พัฒนาพื้นสนามให้ดีกว่าเดิม มีที่จอดรถเพียงพอ และลดเสียงรบกวนจากภายนอก 
 
                  ผู้มาใช้บริการเป็นเพศหญิง มีอายุ 24 ปี เป็นนักศึกษา 
                  3.1 การมาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
         ผู้ใช้บริการมาสนามแบดมินตันเพราะเพื่อนแนะน ามา ส่วนใหญ่มาเป็นกลุ่ม  ช่วงเวลามา
ใช้บริการแล้วแต่สะดวก และมีการเปลี่ยนสนามไปเร่ือยๆ 
         3.2 ความคิดเห็นที่มีต่อพนักงานและเจ้าของสนามในเร่ืองการเอาใจใส่ลูกค้า 
                 ผู้ใช้บริการเห็นว่า พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใสดี แต่เจ้าของชอบหน้าบึ้งตลอดเวลา การเอาใจ
ใส่ก็ไม่มากเท่าที่ควรเพราะ จ านวนคอร์ดมาก จ านวนผู้ใช้บริการก็เยอะตามไปด้วย และพนักงานก็มี
น้อย 
                 3.3 สภาพปัญหาของสนามแบดมินตันและการปรับปรุงสนามแบดมินตัน 
                 สภาพสนามค่อนข้างดี ได้มาตรฐานมีแสงส่วางเพียงพอ แต่จ านวนคอร์ดเยอะ ท าให้คอร์ด
ใกล้กันมาก  ท าให้ต้องระวังเวลาไปใกล้เส้นแบ่งสนามก็กลัวโดนคอร์ดข้างๆ กลัวไม้แบดไปโดนกัน  
เร่ืองค่าบริการก็สามารถจ่ายได้ คืออยู่ในราคาที่ปกติทั่วไป  การส่งเสริมทางการตลาดควรจัดให้มีการ
สมัครสมาชิกเพื่อได้ส่วนลดพิเศษต่างๆ ในด้านสถานที่จ านวนคอร์ดเพียงพอ ที่จอดรถก็เพียงพอ แต่
การเดินทางมาใช้บริกาซับซ้อน ต้องนั่งรถหลายต่อมาก หากไม่ได้มาโดยรถส่วนตัว สภาพแวดล้อม
ของสนามดี ดูน่าประทับใจต้ังแต่คร้ังแรกที่มาใช้บริการ แม้เป็นสนามใหญ่แต่อยู่ในแหล่งชุมชนด้วย 
        3.4 การพัฒนาของสนามแบดมินตันที่ใช้บริการและสนามแบดมินตันในภาพรวม 
                 ควรคิดหาวิธีส่งเสริมทางการตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้ามากขึ้น เพราะสนามแบดมินตันใน
กรุงเทพเยอะมาก และสร้างสนามกีฬาชนิดอ่ืนๆรวมอยู่ด้วย 
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ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานและเจ้าหน้าท่ีสนามแบดมินตัน 
             1.  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันขนาดเล็ก                
                  1.1 ปัญหาของสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่ 
   มีปัญหาด้านที่จอดรถไม่เพียงพอต่อเวลาลูกค้ามาใช้บริการจ านวนมาก ต้องจอดรถริม
ถนนท าให้การจราจรติดขัด และไม่สามารถดูแลความปลอดภัยของรถยนต์ลูกค้าได้อย่างทั่วถึง ปัญหา
อีกประการหนึ่งคือ เป็นปัญหาที่เกิดจากตัวลูกค้าเอง กล่าวคือ ในบางคร้ังลูกค้าจองคอร์ดแล้วมาไม่
ตรงเวลา บางคร้ังไม่มาและไม่โทรศัพท์มาแจ้งให้ทางสนามทราบ ท าให้ไม่สามารถยกคอร์ดให้กับ
ลูกค้าคนอ่ืนได้ เพราะกลัวจะเกิดปัญหาถ้าลูกค้าที่จองสนามไว้มาทีหลัง แล้วจะเกิดปัญหาขึ้น ซึ่ง
พนักงานไม่สามารถท าอะไรได้ จะต าหนิลูกค้าก็ไม่ได้ 
         1.2 การแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตัน และการดึงดูดผู้ใช้บริการ   
   มีการแข่งขันสูงมาก เพราะสนามแบดมินตันมีจ านวนมาก บางแห่งอยู่ใกล้กันมาก ทาง
สนามควรมีการจัดโปรโมชั่นพิเศษเพิ่มเติม หรือพัฒนาบริเวณโดยรอบสนามให้ดูดีขึ้น และที่ส าคัญ
คือควรมีที่จอดรถเพิ่มมาก 
         1.3 วิธีการจัดการส่วนประสมทางการตลาดของสนามแบดมินตันโดยใช้ 7P’s 
   1)  วิธีการที่จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจ และมาใช้บริการคือ ปฏิบัติหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย
อย่างเต็มความสามารถ สามารถตอบค าถามลูกค้าได้ และจัดเก็บค่าบริการให้ถูกต้อง ปิดไฟที่สนาม
ตรงเวลา และรักษาความสะอาดของสนามอยู่เสมอ 
   2)  ความเหมาะสมของอัตราค่าบริการ พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันมีความ
คิดเห็นว่าอัตราค่าบริการมีความเหมาะสมพอสมควร  
   3)  ควรส่งเสริมการตลาดด้วยการท าป้ายสนามให้ใหญ่ขึ้นเพื่อลูกค้าจะได้เห็นชัดเจน 
ควรประชาสัมพันธ์มากขึ้น และจัดโปรโมชั่นให้มากขึ้น เพื่อดึงดูดผู้มาใช้บริการ 
   4)  การจัดการกับสถานที่ พบว่าทางสนามจะปรับปรุงสถานที่อยู่เสมอ 
   5)  การท างานของเจ้าหน้าที่ด้วยกันพบว่า อยู่ในระดับพอใช้ สามารถท างานร่วมกันได้
โดยไม่มีปัญหาใดเกิดขึ้น 
   6)  กระบวนการในการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย พนักงานและเจ้าหน้าที่สนาม
แบดมินตันมีความคิดเห็นว่า การปฏิบัติงานให้ส าเร็จคือ ต้องค านึงถึงท าลูกค้าเป็นอันดับแรก โดยการ
ให้ความสะดวกสบาย ความปลอดภัยแก่ลูกค้าที่มาใช้บริการ 
   7)  การจัดการกับสภาพแวดล้อมในการท างานเพื่อให้เกิดความรวดเร็วสะดวกสบายแก่ผู้
มาใช้บริการ โดยการจัดวางสิ่งของให้เป็นระเบียบเรียบร้อย ไม่เป็นเหตุให้ลูกค้า เกิดอุบัติเหตุได้ และ
มีการจัดที่นั่งพักที่มีอากาศถ่ายเทสะดวกแก่ผู้มาใช้บริการ 
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         1.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่ และสนาม
แบดมินตันในภาพรวม 
             พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันมีความคิดเห็นว่า ควรพัฒนาสนามแบดมินตันใน
หลาย ๆ ด้านให้ดีขึ้น เช่น ด้านสถานที่ ส่วนสนามแบดมินตันในภาพรวมนั้นถือว่าอยู่ในระดับพอใช้ 
เพราะแต่ละสนามมีข้อดีข้อเสียแตกต่างกันไป นอกจากนี้ยังขึ้นอยู่กับรายการส่งเสริมการขายที่
สามารถดึงดูดลูกค้าด้วย 
              2.  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันขนาดกลาง 
        2.1 ปัญหาของสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่  
   พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันขนาดกลางเห็นว่าไม่มีปัญหาใดเกิดขึ้น 
         2.2 การแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตัน และการดึงดูดผู้ใช้บริการ   
   มีการแข่งขันสูงมาก ทางสนามจึงดึงดูดลูกค้าโดยการจ าหน่ายน้ า ขนม และสินค้าอ่ืนใน
ราคาถูกกว่าสนามอื่น ๆ และเก็บค่าบริการถูกกว่าสนามทั่วไป 
         2.3 วิธีการจัดการส่วนประสมทางการตลาดของสนามแบดมินตันโดยใช้ 7P’s 
   1)  วิธีการที่จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจและมาใช้บริการคือ ต้อนรับลูกค้าด้วยความยิ้มแย้ม
แจ่มใสเป็นกันเอง และให้ค าแนะน ากับลูกค้า 
   2)  ความเหมาะสมของอัตราค่าบริการ อัตราค่าบริการ 90-100 บาท มีความเหมาะสม
เพราะที่สนามเป็นพื้นไม้ปาร์เก้ และไม่ได้ติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศ 
   3)  การส่งเสริมการตลาด ควรจัดท าเว็บไซต์แนะน าสนามแบดมินตัน เพื่อให้บุคคลได้
เข้าชมว่าสนามแบดมินตันเป็นอย่างไร 
   4)  การจัดการกับสถานที่ รักษาความสะอาดของสนามแบดมินตัน ห้องน้ า และมี
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยให้แก่รถของลูกค้าด้วย  
   5)  การท างานของเจ้าหน้าที่ด้วยกัน พบว่าบางคร้ังมีความขัดแย้งกันบ้าง 
   6)  กระบวนการในการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย ใส่ใจลูกค้าทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน 
   7)  การจัดการกับสภาพแวดล้อมในการท างาน ท าโดยการจัดวางสิ่งของภายในสนามให้
เป็นระเบียบ ไม่เกะกะขวางทางลูกค้า ส่วนภายนอกสนามได้จัดที่นั่งพักซึ่งมีอากาศถ่ายเทสะดวก
ให้กับลูกค้า 
          2.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่ และสนาม
แบดมินตันในภาพรวม 
   ควรพัฒนาพื้นสนามให้ดีที่สุด เพื่อเป็นการดึงดูดผู้ใช้บริการ 
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                  3.  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันขนาดใหญ่ 
       3.1 ปัญหาของสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่ 
       พบว่าแสงสว่างในสนามยังไม่เพียงพอ และสนามแบดมินตันอยู่ไกลจากชุมชน อาจท าให้
ไม่เป็นที่รู้จัก 
       3.2 การแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตัน และการดึงดูดผู้ใช้บริการ   
       มีการแข่งขันกันสูง ทางสนามจึงจัดสถานที่ให้น่าเข้ามาใช้บริการมากขึ้น และควรโฆษณา
ประชาสัมพันธ์เพิ่มเติม 
       3.3 วิธีการจัดการส่วนประสมทางการตลาดของสนามแบดมินตันโดยใช้ 7P’s  
   1)  วิธีการที่ จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจและมาใช้บริการคือ ปฏิบัติหน้าที่อย่างเต็ม
ความสามารถ ไม่บกพร่อง 
   2)  ความเหมาะสมของอัตราค่าบริการ พนักงานและเจ้าหน้าที่สนามแบดมินตันขนาด
กลางมีความคิดเห็นว่าอัตราค่าบริการอยู่ในระดับปานกลาง  
   3)  การส่งเสริมการตลาด ที่สนามมีทั้งสนามแบดมินตัน สระว่ายน้ า และสนามเทนนิส 
จึงอาจเป็นสิ่งดึงดูดให้มีผู้มาใช้บริการมากขึ้น 
   4)  การจัดการกับสถานที่ ทางสนามจัดการกับสถานที่โดยการรักษาความสะอาดทั้ง
ภายในและภายนอกสนามอยู่เสมอ 
   5)  การท างานของเจ้าหน้าที่ด้วยกัน สามารถแบ่งหน้าที่การท างานกันได้อย่างลงตัว และ
สามารถท างานร่วมกันได้โดยไม่เกิดปัญหา 
   6)  กระบวนการในการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย คือ จัดสภาพแวดล้อมให้ถูก
สุขลักษณะเพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
   7)  การจัดการกับสภาพแวดล้อมในการท างาน คือ ค านึงถึงลูกค้าเป็นส าคัญ เอาใจใส่
ลูกค้าและให้บริการอย่างเต็มที่ เพื่อให้ลูกค้าใช้บริการได้อย่างสะดวกสบาย 
         3.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่  และสนาม
แบดมินตันในภาพรวม 
   เน่ืองจากสนามแบดมินตันเปิดมานานแล้ว จึงควรพัฒนาให้ทันสมัยมากขึ้น 
 
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าของสนามแบดมินตัน 
             1. ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าของสนามแบดมินตันขนาดเล็ก 
         1.1 สภาพปัญหาของธุรกิจสนามแบดมินตัน 
   สนามแบดมินตันมีจ านวนคอร์ดน้อย จึงท าให้เวลาลูกค้ามาพร้อมกันต้องรอนาน ซึ่งอาจ
ท าให้ลูกค้าเปลี่ยนใจไปใช้บริการสนามอื่นที่มีคอร์ดเพียงพอ  
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         1.2 การแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตัน กลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้จัดการกับสนาม
แบดมินตันในปัจจุบัน 
   เจ้าของสนามมีความคิดเห็นว่ามีการแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตันสูงขึ้น เพราะใน
ปัจจุบันสนามแบดมินตันมีจ านวนมากขึ้น เนื่องจากมีผู้สนใจหันมาออกก าลังกายมากขึ้นด้วย สนาม
แบดมินตันนี้มีเนื้อที่น้อย แต่ก็ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนที่รายล้อมไปด้วยสถานที่ท างาน บ้านเรือน ตลาด 
ดังนั้น จึงถือเป็นการดีที่จะมีผู้มาใช้บริการมาก เพราะการเดินทางสะดวก มีรถเมล์ รถไฟฟ้าผ่าน 
ดังนั้น สถานที่ตั้งจึงถือเป็นสิ่งดึงดูดใจลูกค้าได้ 
         1.3 การจัดการส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ 7P’s 
   1)  วิธีการจัดการสนามแบดมินตันที่ท าให้ลูกค้าพึงพอใจและมาใช้บริการคือ การดูแล
สภาพสนามให้ดี มีคุณภาพอยู่เสมอ และเมื่อพบปัญหาก็รีบปรับปรุงแก้ไขทันที 
   2)  การก าหนดอัตราค่าบริการที่เหมาะสม การก าหนดค่าบริการจะก าหนดจากคุณภาพ 
และมาตรฐานของสนามเป็นหลัก และพิจารณาจากกลุ่มผู้มาใช้บริการว่ามีก าลังในการจ่ายค่าบริการ
ได้มากน้อยเพียงใด 
   3)  การจัดการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ มีการรับสมัครสมาชิกเพื่อ
จัดรายการส่งเสริมการตลาด ลดราคาค่าบริการส าหรับสมาชิก และประชาสัมพันธ์สนามแบดมินตัน
ตามชุมชน 
   4)  การจัดการด้านสถานที่ มีการรักษาความสะอาด และจัดการให้เป็นระเบียบเรียบร้อย
ทั้งภายในและภายนอกสนาม 
   5)  การจัดการแบ่งหน้าที่บุคลากร พิจารณาตามความเหมาะสมว่าใครมีความรู้ความ
ช านาญด้านใดก็ให้ท าหน้าที่นั้น ๆ 
   6)  กระบวนการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายคือ ต้องท างานอย่างเป็นระบบ และ
ค านึงถึงความส าคัญของลูกค้าเป็นหลัก 
   7)  การจัดการกับสภาพแวดล้อม เพื่อให้เกิดความรวดเร็วสะดวกสบายแก่ผู้มาใช้บริการ
คือ จัดสภาพแวดล้อมให้ถูกสุขลักษณะ 
         1.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่  และสนาม
แบดมินตันในภาพรวม 
   ควรพัฒนาด้านการส่งเสริมการตลาดให้มากขึ้น จัดสถานที่ให้น่าเข้ามาใช้บริการมากขึ้น 
ส่วนในภาพรวม สนามแบดมินตันทุกแห่งควรมีจุดดึงดูดลูกค้าที่แตกต่างกัน   
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                 2. ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าของสนามแบดมินตันขนาดกลาง 
        2.1 สภาพปัญหาของธุรกิจสนามแบดมินตัน 
                 เน่ืองจากเป็นสนามแบดมินตันขนาดกลาง จึงไม่ค่อยมีปัญหาเร่ืองคอร์ดไม่เพียงพอต่อการ
ใช้บริการ 
        2.2  การแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตัน กลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้จัดการกับสนาม
แบดมินตันในปัจจุบัน 
         มีการแข่งขันสูง ทางสนามจึงมีแนวทางการส่งเสริมการตลาดมาเป็นกลยุทธ์ในการดึงดูด
ลูกค้า 
         2.3 การจัดการส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ 7P’s 
   1)  วิธีการจัดการสนามแบดมินตันที่ท าให้ลูกค้าพึงพอใจและมาใช้บริการคือ ดูแล
สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกสนามทั้งหมดให้ดี และเอาใจใส่ลูกค้าทุกคนเท่าเทียมกัน 
   2)  การก าหนดอัตราค่าบริการที่เหมาะสม จะก าหนดโดยพิจารณาจากคุณภาพของสนาม
เป็นหลัก  
   3)  การจัดการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ โดยการรับสมัครสมาชิก 
เพื่อจัดรายการส่งเสริมการขาย ลดราคาค่าบริการส าหรับสมาชิก 
   4)  การจัดการด้านสถานที่ ทางสนามมีการรักษาความสะอาดสถานที่ และจัดการให้เป็น
ระเบียบเรียบร้อย 
   5)  การจัดการแบ่งหน้าที่บุคลากร พิจารณาว่ามีความรู้ความช านาญด้านใด ก็มอบหมาย
ให้ท าหน้าที่นั้น ๆ 
   6)  กระบวนการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายคือ มุ่งเน้นให้ความส าคัญกับลูกค้าเป็น
หลัก 
   7)  การจัดการกับสภาพแวดล้อมเพื่อให้เกิดความรวดเร็วสะดวกสบายแก่ผู้มาใช้บริการ 
โดยจัดสถานที่ให้สะอาด ปลอดภัย ไม่ขัดขวางลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
         2.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่  และสนาม
แบดมินตันในภาพรวม 
   เจ้าของสนามแบดมินตันขนาดกลางมีความคิดเห็นว่า ควรพัฒนาพื้นสนามให้ดีขึ้น เพื่อ
ประสิทธิภาพในการเล่น และความปลอดภัยของผู้ใช้บริการ 
             3.  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าของสนามแบดมินตันขนาดใหญ่ 
         3.1 สภาพปัญหาของธุรกิจสนามแบดมินตัน 
   เจ้าของสนามแบดมินตันขนาดใหญ่เห็นว่า ทางสนามมีจ านวนคอร์ดเพียงพอต่อผู้มาใช้
บริการ แต่เมื่อสนามมีคอร์ดจ านวนมากก็ต้องใช้พื้นที่มาก ดังนั้น สนามจึงไม่ได้ต้ังอยู่ในพื้นที่ชุมชน  
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หรืออยู่ไกลออกไป อาจท าให้การเดินทางไม่สะดวกเท่าที่ควร และอาจท าให้เจ้าหน้าที่ไม่สามารถดูแล
ลูกค้าได้อย่างทั่วถึง รวมถึงเมื่อมีลูกค้าจ านวนมากสถานที่นั่งพักไม่เพียงพอ 
       3.2  การแข่งขันของธุรกิจสนามแบดมินตัน กลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้จัดการกับสนาม
แบดมินตันในปัจจุบัน 
       มีการแข่งขันกันในระดับปานกลาง เพราะส่วนมากสนามแบดมินตันจะมีจ านวนคอร์ดไม่
มาก ทางสนามจึงใช้จ านวนคอร์ดนี้เป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้า ท าให้ลูกค้าไม่ต้องรอคิวนาน 
สามารถเล่นได้ทันที 
       3.3 การจัดการส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ 7P 
        1)  วิธีการจัดการสนามแบดมินตันที่ท าให้ลูกค้าพึงพอใจและมาใช้บริการคือ ทางสนามมี
การจัดการเกี่ยวกับการมาใช้บริการอย่างเป็นระบบ มีการจัดเก็บอัตราค่าบริการอย่างเป็นระบบ เปิด
ปิดไฟตรงเวลา รักษาความสะอาด ความปลอดภัย เอาใจใส่ลูกค้า พูดจาสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
   2)  การก าหนดอัตราค่ าบ ริการที่ เหมาะสม พิจารณาจากคุณภาพสนาม และ
สภาพแวดล้อมอ่ืน ๆ รายรับรายจ่ายของสนาม และเปรียบเทียบอัตราค่าบริการกับสนามอ่ืน ๆ ด้วย 
เพื่อไม่ให้อัตราค่าบริการถูกหรือแพงจนเกินไป 
   3)  การจัดการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ ทางสนามจัดท ารายการ
ส่งเสริมการขาย จัดให้มีคลับเฮ้าส์ (club house) ร้านอาหาร ร้านกาแฟ ไวไฟอินเทอร์เน็ต (wi-fi 
internet) 
   4)  การจัดการด้านสถานที่ ทางสนามแบดมินตันจัดการด้านสถานที่โดยเน้นให้มีความ
สะอาด เรียบร้อย และปลอดภัย 
   5)  การจัดการแบ่งหน้าที่บุคลากร เจ้าของสนามแบดมินตันอธิบายว่า ในการจัดแบ่ง
หน้าที่ของบุคลากรโดยพิจารณาจากความรู้ ความสามารถ และบุคลิกภาพเพื่อให้เหมาะสมกับหน้าที่
นั้น ๆ 
   6)  กระบวนการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายคือ มุ่งเน้นให้ทุกหน้าที่ปฏิบัติงานอย่าง
เป็นระบบเป็นส าคัญ เพื่อให้เกิดความสะดวกสบายต่อผู้มาใช้บริการ 
   7)  การจัดการกับสภาพแวดล้อมเพื่อให้เกิดความรวดเร็วสะดวกสบายแก่ผู้มาใช้บริการ 
ท าโดยจัดสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกสนามแบดมินตันให้ดูดีน่ามอง สะอาด ปลอดภัย ทั้ง
ห้องน้ า ที่นั่งพัก ลานจอดรถ 
        3.4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ปฏิบัติงานอยู่ และสนาม
แบดมินตันในภาพรวม 
   เจ้าของสนามแบดมินตันขนาดใหญ่มีความคิดเห็นว่า จะพัฒนาให้เป็นสนามแบดมินตัน
ที่ทันสมัย ครบวงจร อาจมีสถานบริการออกก าลังกาย (fitness) รวมอยู่ด้วย  



 
บทที ่5 

 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

                   การศึกษาวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์การวิจัยดังนี้ 
                   1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร 
                   2. เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันโดยจ าแนกตามปัจจัย เพศและ ขนาดของสนามแบดมินตัน 
                  ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปส าหรับการวิจัย
ทางสังคมศาสตร์ และน าข้อมูลจากแบบสอบถามมาแจกแจงความถึ่ และค านวณหาค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และเปรียบเทียบระดับความส าคัญด้วยสถิติ t-test และหาความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) สรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
  
สรุปผลการวิจัย 
1. ข้อมูลทั่วไปและพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
                จากผลการวิจัยพบว่ากลุ่มผู้ใช้บริการโดยมากเป็นเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกัน มีอายุ
ระหว่าง 15-24 ปี มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน
ไม่เกิน 10,000 บาท แสดงว่าผู้มาใช้บริการกลุ่มนี้เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของสนามแบดมินตัน  
2. ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันใน  
     กรุงเทพมหานคร 
                 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับ
มาก (x̄ = 3.98) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่  ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (x̄ = 4.27) ด้านสถานที่และการจัดจ าหน่าย (x̄ = 4.17) ด้านบุคลากร (x̄ = 4.07) ด้าน
กระบวนการให้บริการ (x̄ = 3.98) ด้านผลิตภัณฑ์ และการบริการ (x̄ = 3.94) ด้านราคา (x̄ = 3.89) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (x̄ = 3.52) ดังนั้นเจ้าของธุรกิจสนามแบดมินตันควรคิดวางแผนและให้
ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มมากขึ้น 
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3. ข้อมูลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกสนามแบดมินตันโดยจ าแนกตามปัจจัยเพศและ ขนาดของสนามแบดมินตัน 
                  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตัน
โดยจ าแนกตามปัจจัยเพศ เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านของส่วนประสมทางการตลาด  พบว่า 
ด้านบุคคลากรแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เพียงด้านเดียว 
                 การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตัน
โดยจ าแนกตามปัจจัยขนาดของสนามแบดมินตัน พบว่าโดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้
สนามแบดมินตันขนาดแตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
                 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกใช้สนามแบดมินตันขนาด
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  
ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 
 
4. ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยบกับสนามแบดมินตันจากการสัมภาษณ์ เจ้าของธุรกิจสนามแบดมินตัน, 
เจ้าหน้าท่ีสนามแบดมินตัน และผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
                 การสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจสนามแบดมินตัน พบว่า โดยรวมสนามแบดมินตันมีการ
แข่งขันกันมากขึ้น ซึ่งสนามแต่ละแห่งมีจุดเด่นและจุดด้อยที่แตกต่างกัน จึงต้องมีการคิดหาวิธีที่จะ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้มาใช้บริการ และมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้เข้ากับ
สถานการณ์ของสนามแบดมินตันในปัจจุบัน และปัญหาที่พบในสนามแบดมินตันขนาดเล็ก คือ มี
จ านวนคอร์ดน้อยไม่เพียงพอต่อจ านวนผู้มาใช้บริการ ซึ่งในบางคร้ังท าให้ผู้ใช้บริการเปลี่ยนไปใช้
สนามอ่ืน  ทางสนามจึงมีวิธีการแก้ไขโดยการจัดโปรโมชั่นลดราคาค่าคอร์ด เพื่อเป็นการดึงดูดใจ
เพื่อทดแทนในเร่ืองจ านวนคอร์ดที่มีไม่มากพอ และเจ้าของสนามขนาดเล็กเห็นว่า ด้านสถานที่และ
การจัดจ าหน่าย ส าคัญที่สุด เนื่องจากสนามมีคอร์ดน้อย แต่สามารถตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน จึงท าให้ผู้
มาใช้บริการเดินทางไปมาได้สะดวก  ส่วนเจ้าของสนามแบดมินตันขนาดกลางและขนาดใหญ่ เห็น
ว่า ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ส าคัญที่สุด เนื่องจาก สนามขนาดใหญ่และขนาดกลาง จะเน้น
เร่ืองจ านวนคอร์ดและการให้บริการเป็นส าคัญ   
                การสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่สนามแบดมินตัน พบว่า  โดยรวมการท าหน้าที่ในสนามเป็นไป
ตามความรับผิดชอบของแต่ละคน  แต่ปัญหาส่วนใหญ่ที่พบ เป็นเร่ืองการจองคอร์ดแล้วไม่มาตาม
เวลา หรือในบางคร้ังไม่มาก็ไม่มีการโทรมาแจ้ง ทางเจ้าหน้าที่จึงไม่สามารถตัดสินให้ผู้มาใช้บริการ
คนอ่ืนเช่าสนามต่อได้  เพราะเกรงว่าจะเกิดปัญหาตามมาภายหลัง และปัญหาอีกเร่ืองคือ ที่จอดรถ 
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ไม่เพียงพอต่อผู้ใช้บริการ  จึงท าให้ผู้มาใช้บริการต้องน ารถไปจอดไว้ภายนอกบริเวณสนาม ท าให้
ดูแลรักษาความปลอดภัยล าบากมากยิ่งขึ้น 
                  การสัมภาษณ์ผู้มาใช้บริการ  พบว่า  โดยรวมของสภาพสนามแบดมินตัน อยู่ในเกณฑ์ดี  
แต่ควรปรับปรุง ในเร่ืองการมีสถานที่นั่งพักให้เพียงพอต่อจ านวนผู้มาใช้บริการ  มีที่จอดรถ
เพียงพอ  เจ้าหน้าที่เอาใจใส่เป็นกันเองให้มากขึ้น และควรจัดตกแต่งสภาพแวดล้อมบริเวณภายใน
และภายนอกให้สะอาด สวยงาม น่าเข้ามาใช้บริการ  และที่ส าคัญควรมีสนามกีฬาประเภทอ่ืนหรือ 
ฟิตเนส รวมอยู่ด้วย 
 
5.ข้อมูลความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสนามแบดมินตันของผู้ตอบแบบสอบถาม 

     ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับสนาม
แบดมินตัน ผู้วิจัยจึงหาค่าร้อยละ จากผู้มาใช้บริการที่ให้ข้อเสนอแนะจ านวนทั้งหมด 138 คนใน
เร่ืองดังต่อไปนี้ 
                 -  ผู้ประกอบการควรสร้างสนามแบดมินตันให้มีจ านวนคอร์ดแบดให้เพียงพอต่อความ
ต้องการของผู้มาใช้บริการ โดยอย่างน้อยแต่ละสนามต้องมี 4 คอร์ดขึ้นไป จ านวน 15 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.86    
                 -  ควรมีการดูแลรักษาความสะอาด ห้องน้ า ที่พัก บริเวณคอร์ด ทั้งภายในและภายนอก 
ให้สะอาดอยู่เสมอ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 10.14  
                 -  การเดินทางไปสนามสะดวก และมีราคาค่าบริการที่เหมาะสม จ านวน 13 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.42  
                 -  ควรติดเคร่ืองปรับอากาศภายในสนามแบดมินตัน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.69     
                 -  ควรมีเจ้าหน้าที่ให้มากกว่านี้ และเจ้าหน้าที่ควรมีความเอาใจใส่ลูกค้ามากขึ้นกว่าเดิม  
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.69  
                 -  ควรมีที่พักหรือห้องพักไว้รับรองผู้มาใช้บริการอย่างเพียงพอ จ านวน 10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.24  
                 -  มีระบบรักษาความปลอดภัยภายในสนาม จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6.52  
                 -  ควรมีห้องน่ังพักเหนื่อยติดเคร่ืองปรับอากาศ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 5.79         
                 -  พื้นสนามควรเป็นพื้นยาง จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.07  
                 -  ควรมีสนามกีฬาประเภทอ่ืนด้วย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.34 
                 -  ผู้มาใช้บริการจะไม่เลือกที่ตัวสนาม แต่จะเลือกไปตีตามกลุ่มผู้มาใช้บริการด้วยกัน 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.34 
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                   -  สนามแบดควรมีอากาศถ่ายเทได้สะดวก และมีแสงสว่างเพียงพอ จ านวน 5 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.62  
                   -  มีที่จอดรถเพียงพอ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.89  
                   -  มีการโทรจองคอร์ดล่วงหน้า หากมีการจองซ้ าควรแจ้งให้ทราบบทันที จ านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.89  
                  -  ควรมีครูฝึกคอยให้ค าแนะน าวิธีการเล่นอย่างถูกต้อง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.89                
                  -  มีห้องน้ าเพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.17  
                  -  ควรมีคอร์ดส าหรับผู้ที่ไม่ได้มาเป็นกลุ่มและสามารถตีร่วมกับคนที่ไม่รู้จักได้ จ านวน 
3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.17  
                  -  มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกภายในคอร์ด เช่นมีพัดลมแขวนประจ าแต่ละคอร์ด 
จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.44  
                  -  ควรมีวีธีการช่วยเก็บลูกที่ติดบนหลอดไฟ เพราะตีติดบ่อยมาก จ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.72  
                  ดังนั้นเจ้าของธุรกิจควรสนใจและให้ความส าคัญกับข้อเสนอแนะเพิ่มเติม และน า
ข้อเสนอแนะที่ได้ไปปรับปรุงแก้ไขหรือปรับเปลี่ยนให้เข้ากับสภาพและสถานการณ์ของธุรกิจ
สนามแบดที่เป็นอยู่ในขณะนั้น ซึ่งเป็นวิธีหนึ่งในการดึงดูดผู้มาใช้บริการและท าให้ธุรกิจสามารถ
ด าเนินต่อไปได้  
 
อภิปรายผลการวิจัย 
                     จากผลการวิจัยเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันเป็นเพศชายและเพศหญิง
ใกล้เคียงกัน มีอายุระหว่าง 15-24 ปี มีรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท แสดงว่ากีฬา
แบดมินตันเป็นกีฬาที่เพศชายและเพศหญิง นิยมเล่นกันมาก เพราะเป็นกีฬาที่สามารถเล่นได้ทุกเพศ
ทุกวัย ทุกเวลา และพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือ ส่วนใหญ่มาเล่นแบดมินตันกับเพื่อนมาก
ที่สุด มาเป็นกลุ่มคร้ังละ 2-4 คน เล่นแบดมินตันมาแล้ว 1-3 ปี ใช้เวลาเล่นแบดมินตัน 1-2 วันต่อ
สัปดาห์ ช่วงเวลาที่ใช้เล่นแบดมินตันเป็นประจ าคือหลังเลิกเรียนหรือเลิกท างานคือช่วง 17.01-
20.00 น. โดยอัตราค่าบริการสนามแบดมินตันต่อชั่วโมงที่ผู้ใช้บริการคิดว่าเหมาะสมที่สามารถจ่าย
ได้คือ 101-150 บาท ขนาดสนามแบดมินตันที่ผู้ใช้บริการนิยมใช้บริการคือสนามขนาดกลางมี 6-10 
คอร์ด และเหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้สนามแบดมินตันมากที่สุดคือ ใกล้ที่พักอาศัย ที่
ท างาน จุดประสงค์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้สนามแบดมินตันคือเพื่อออกก าลังกายมากที่สุด  
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ดังนั้นกลุ่มผู้ใช้บริการเป็นนักเรียน/นักศึกษา จึงยังไม่มีรายได้เป็นของตนเอง ทางเจ้าของสนาม
แบดมินตันควรตั้งราคาค่าเช่าสนามให้เหมาะสมและสอดคล้องกับรายได้ของผู้มาใช้บริการส่วน
ใหญ่   
              เมื่อพิจารณาจากข้อมูลทั่วไป จะเห็นว่า อายุ/อาชีพ ของผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตัน จะ
สอดคล้องกับช่วงเวลาในการมาใช้บริการสนาม กล่าวคือ ผู้ที่มาใช้บริการมากที่สุดมีอายุ 15-24 ปี 
รองลงมาคือ 25-34 ปี จะสอดคล้องกับอาชีพของผู้ใช้บริการสนามแบดมากที่สุด คือ นักเรียน/
นักศึกษา รองลงมาคือ พนักงาน/ลูกจ้าง บริษัทเอกชน ซึ่งก็สอดคล้องกับช่วงเวลาที่มีคนมาใช้
บริการสนามแบดมินตันมากที่สุด คือ 17.01-20.00 น. จะเห็นได้ว่าช่วงเวลาดังกล่าวเป็นเวลาเลิก
เรียนหรือเลิกงานพอดี ทางสนามแบดจึงต้องปรับเปลี่ยนการส่งเสริมทางการตลาดให้เหมาะสมกับ
ชีวิตประจ าวันของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อสร้างโอกาสให้มีผู้มาใช้บริการเพิ่มมากขึ้น เช่น ทาง
สนามแบดควรจัดให้มีโปรโมชั่นพิเศษ ลดราคาค่าเช่าสนามในช่วงเวลาที่นักเรียน/นักศึกษาเลิก
เรียน เพื่อดึงดูดให้เข้ามาใช้บริการ หากมาใช้บริการในช่วงเวลาปกติที่มีผู้มาใช้บริการมากก็จะ
ไม่ได้รับส่วนลด เป็นต้น 
                เมื่อพิจารณา จากข้อมูลอัตราค่าบริการสนามแบดมินตันต่อชั่วโมง กล่าวคือ อัตราค่าใช้
บริการสนามแบดมินตัน/ชั่วโมง ที่ผู้ใช้บริการคิดว่าเหมาะสมสามารถจ่ายได้มากที่สุด คือ 101-150 
บาท รองลงมา คือ น้อยกว่า 100 บาท ซึ่งสอดคล้องกับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้มาใช้บริการที่มาก
ที่สุด คือ ไม่เกิน 10,000 บาท รองลงมาคือ 10,001-30,000 บาท  
                 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้มาใช้บริการในการเลือกสนาม
แบดมินตัน ทุกด้านมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก แสดงว่าส่วนประสมทางการตลาดของสนาม
แบดมินตันในด้านต่างๆ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันของผู้มาใช้บริการ 
สอดคล้องกับ อดุลย์ จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2550) ที่กล่าวว่าปัจจัยด้านส่วนผสมทาง
การตลาดนั้นกระทบต่อกระบวนการซื้อในขั้นต่างๆของผู้บริโภคในฐานะที่เป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่ง
เร้าทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
             เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ โดยรวมให้ความส าคัญอยู่
ในระดับมาก หากพิจารณาเป็นรายข้อย่อย  พบว่า สนามขนาดใหญ่ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญใน
ระดับปานกลาง อยู่ 2 รายการคือ สนามแบดมินตันเป็นที่นิยมและมีชื่อเสียง และ มีอุปกรณ์
แบดมินตันคุณภาพดี พร้อมใช้งานจัดจ าหน่าย แสดงว่า สนามที่มีขนาดใหญ่ จะเน้นจ านวนคอร์ดที่
มากเพียงพอต่อผู้ใช้บริการเป็นจุดขาย ดังนั้นผู้มาใช้บริการที่มาใช้สนามขนาดใหญ่ จึงไม่ให้
ความส าคัญเร่ืองสนามแบดมีชื่อเสียงและมีอุปกรณ์แบดมินตันคุณภาพดีจัดจ าหน่ายมากนัก เพราะผู้
มาใช้บริการจะคิดว่าเมื่อมาตีสนามขนาดใหญ่ ก็ต้องมีคอร์ดเยอะเพียงพอและคอร์ดมีคุณภาพดี
รองรับก็พอ 
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                ด้านราคาโดยรวมให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก หากพิจารณาเป็นรายข้อย่อย พบว่า 
สนามขนาดใหญ่ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญในระดับปานกลาง อยู่ 1 รายการ คือ ค่าเช่าสนามมี
หลายอัตราให้เลือก เช่น แบบชั่วโมง แบบเหมาจ่ายรายวัน ดังที่กล่าวมาแล้วว่า สนามขนาดใหญ่มีผู้
มาใช้บริการค่อนข้างเยอะอยู่แล้ว ผู้ใช้บริการที่มาก็จะเน้นว่ามาแล้วต้องได้เล่นทันที คือเน้นในเร่ือง 
จ านวนคอร์ดเป็นส าคัญ ดังนั้นเร่ืองสนามมีอัตราค่าบริการให้เลือกหรือไม่ ผู้มาใช้บริการจึงให้
ความส าคัญในระดับปานกลางเท่านั้น 
                ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก แต่หากพิจารณาเป็นรายข้อย่ อย 
พบว่า สนามขนาดใหญ่ และ สนามขนาดกลาง ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 
หลายรายการ ดังนี้ สนามขนาดใหญ่  พบว่า ผู้มาใช้บริการให้ความส าคัญในระดับปานกลางทุก
รายการ ส่วนสนามขนาดกลาง พบว่า ผู้มาใช้บริการให้ความส าคัญระดับปานกลางอยู่ 3 รายการ 
คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ, มีการแจ้งข่าวสารแก่สมาชิก และ มีการจัดกิจกรรมพิเศษใน
โอกาสต่างๆ  แสดงให้เห็นว่า  สนามขนาดใหญ่มีผู้ใช้บริการมากมายอยู่แล้ว เจ้าของสนามจึงไม่
จ าเป็นต้องคิดวิธีการส่งเสริมการตลาดเพิ่มเติม ซึ่งก็ไม่ส่งผลต่อการขาดทุนของสนามแบด และเห็น
ได้ชัดว่า ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญในระดับปานกลางเท่านั้น เพราะสิ่งส าคัญที่ผู้ใช้บริการต้องการ
คือมีคอร์ดจ านวนเพียงพอ 
                ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก หากพิจารณารายข้อย่อย พบว่า ในเร่ืองการ
ประเมินผลการให้บริการ เช่น มีกล่องแสดงความคิดเห็นการใช้บริการของเจ้าหน้าที่  ผู้มาใช้บริการ
ให้ความส าคัญเร่ืองนี้ อยู่ในระดับปานกลางทั้งสนามขนาดคือ ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาด
เล็ก แสดงว่า สนามแต่ละแห่งไม่มีการท าการประเมินผลหลังการขายมากเท่าที่ควร จึงท าให้ผู้มาใช้
บริการไม่เห็นถึงความส าคัญในเร่ืองนี้ ผู้มาใช้บริการจึงให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลางเท่านั้น 
                 การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตัน
จ าแนกตามเพศของผู้มาใช้บริการพบว่า ผู้มาใช้บริการที่มีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดไม่แตกต่างกัน  
               เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านบุคลากรแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 เน่ืองจากผู้มาใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกันให้ความส าคัญในเร่ือง การมีมนุษยสัมพันธ์ดีต่อลูกค้า 
ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 ผู้วิจัยเห็นว่า การพูด กิริยา ท่าทาง ความเอาใจใส่
และการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีของเจ้าของสนามและเจ้าหน้าที่เป็นสิ่งส าคัญมากที่จะท าให้การบริการ
ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี และยังมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้ม าใช้บริการในคร้ัง
ต่อๆไปอีกด้วย สอดคล้องกับ ยุพาวรรณ วรรณวานิชย์ (2548) กล่าวว่า บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับการ
ปฎิบัติงาน จะต้องมีความช านาญ ความรู้ ทัศนคติ ซึ่งพฤติกรรมของพนักงานจึงมีผลกระทบต่อ
ระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ เกศินี ประทุมมณี (2552) เร่ือง 
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ปัจจัยส่วนประสมตลาดบริการที่มีผลต่อนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการเข้าชมการแข่งขันกีฬามวย
ไทยในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรที่มีความส าคัญในระดับมากและมีค่าเฉลี่ย
สูงสุด คือ พนักงานมีอัธยาศัยไมตรี รองลงมา คือ พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี พนักงานมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ และพนักงานปฎิบัติต่อลูกค้าทุกคนอย่างเท่าเทียม 

   การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตัน
จ าแนกตามขนาดสนาม พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

   ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดใหญ่และขนาดกลาง
ให้ความส าคัญในเร่ือง สนามแบดมินตันมีจ านวนคอร์ดเพียงพอต่อผู้มาใช้บริการมากที่สุด ส่วนผู้
มาใช้บริการสนามขนาดเล็ก ให้ความส าคัญกับเร่ือง สนามแบดมินตันมีคุณภาพได้มาตรฐานมาก
ที่สุด ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผลิตภัณฑ์คือสนามแบดมินตันที่มีคุณภาพ และมีจ านวนคอร์ดที่เพียงพอ
ต่อความต้องการ ส่วนการบริการคือ การให้บริการของเจ้าหน้าที่ในทุกๆด้านเพื่อสนองต่อความ
ต้องการของผู้มาใช้บริการ และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้มาใช้บริการ ซึ่ง เป็นปัจจัยส าคัญที่จะ
กระตุ้นให้ผู้มาใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการในคร้ังต่อๆไปสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ (2541) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล 
ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขาย
ได้  
                 ด้านราคา ผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดใหญ่และขนาดเล็กให้ความส าคัญใน
เร่ือง  ค่าเช่าสนามเหมาะสมกับคุณภาพสนาม มากที่สุด  ส่วนผู้มาใช้บริการสนามขนาดกลาง ให้
ความส าคัญกับเร่ือง ระบุค่าเช่าสนามอย่างชัดเจน มากที่สุด ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผู้ใช้บริการจะต้อง
ไปเช่าสนามเล่น ซึ่งก็ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการเช่าสนาม ค่าอุปกรณ์ ค่าเคร่ืองดื่ม ดังนั้น ค่าใช้จ่ายจึง
เป็นองค์ประกอบหลักในการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน และผู้ประกอบการควรตั้งราคา ค่า
เช่า ค่าบริการให้เหมาะสม และท าให้ผู้บริโภครู้สึกคุ้มค่า คุ้มราคากับค่าใช้จ่ายที่เสียไป โดยสนาม
แบดมินตันต้องมีการระบุค่าเช่าอย่างชัดเจน มีการคิดเงินอย่างถูกต้องครบถ้วน และต้องมีการ
บริการอย่างตรงไปตรงมา คือบริการให้คุ้มค่ากับเงินที่ผู้ใช้บริการได้เสียไป สอดคล้องกับวีระรัตน์ 
กิจเลิศไพโรจน์ (2547) กล่าวว่า ในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
ผลประโยชน์ทั้งหมดที่คาดว่าจะได้รับจากผลิตภัณฑ์กับต้นทุนทั้งหมดที่จะต้องเสียไป  ซึ่ง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ อาภาวรรณ สังข์ศิริ (2553) เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้ปกครองในการเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน
ราคาอยู่ในระดับมาก 
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               ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดใหญ่ ขนาดกลางและ
ขนาดเล็กให้ความส าคัญในเร่ือง มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น ส าหรับสมาชิก มากที่สุด ผู้วิจัยมี
ความเห็นว่า ธุรกิจสนามแบดมินตันมีการแข่งขันกันสูง หากเจ้าของธุรกิจต้องการให้สนาม
แบดมินตันด าเนินกิจการไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ และได้ผลก าไร ก็ต้องให้ความส าคัญและหา
วิธีการพัฒนาการส่งเสริมทางการตลาดให้ดีกว่าสนามอื่นๆ เพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้าให้มากขึ้น ทั้งนี้
การจัดโปรโมชั่นหรือบริการพิเศษต่างๆ จะต้องท าด้วยต้นทุนที่เท่าเดิมแต่ได้ผลก าไรเพิ่มมากขึ้น  
โดยการส่งเสริมการตลาดได้แก่ การจัดให้มีโปรโมชั่นพิเศษ หรือส่วนลดต่างๆ รวมทั้งมีการแจ้ง
ข่าวสารประชาสัมพันธ์สนามแบดมินตันผ่านสื่อต่างๆ จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามแบดมินตันของผู้ใช้บริการอย่างมาก สอดคล้องกับผลการศึกษาของ นคพรรณ สุวรรณหงส์ 
และ จุฑา ติงศภัทิย์ (2552) เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
                
ข้อเสนอแนะ 
               จากการศึกษาวิจัยเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนาม
แบดมินตันในกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้   
 
               ข้อเสนอแนะจากการวิจัยครั้งนี้ 
               -  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือ นักเรียน/นักศึกษา โดยสถานศึกษาแต่ละแห่งเลิกเรียนไม่เท่ากัน 
ดังนั้น เจ้าของสนามแบดมินตันควรทราบว่า สนามแบดมินตันของตน ตั้งอยู่ในพื้นที่ใกล้กับ
สถานศึกษาใดบ้าง เวลาเลิกเรียนเวลาใด แล้วจึงมีการจัดโปรโมชั่น ลดราคาค่าเช่าสนาม ในช่วง
เวลาที่นักเรียน/นักศึกษาเลิกเรียน เพื่อดึงดูดให้เข้ามาใช้บริการ หากมาใช้บริการในช่วงเวลาปกติที่
มีผู้มาใช้บริการมากก็จะไม่ได้รับส่วนลด เป็นต้น 
              -  จากการศึกษา พบว่า ผู้มาใช้บริการให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ระดับมาก ดังนั้น ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ควรให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ส่วนประสมการทางตลาดในทุกๆด้านมากยิ่งขึ้น ควรมีการปรับเปลี่ยน และพัฒนาด้านการจัดการ
ส่วนประสมการตลาดอย่างต่อเนื่องให้สอดคล้องกับลักษณะ พฤติกรรม ความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ และแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต โดยใช้แนวคิดเร่ืองส่วนผสมทางการตลาด
บริการ ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่/การจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ไปใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้าง 
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ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ซึ่งเป็นส่วนส าคัญต่อความส าเร็จในการด าเนินกิจการ โดยอาจมี
แนวทางในการปรับปรุงพัฒนาดังต่อไปนี้              
              ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ  ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันควรให้ความส าคัญ ในการ
ปรับปรุงพัฒนาโดยเฉพาะอย่างยิ่งคือด้านผลิตภัณฑ์พื้นฐาน เช่น การให้บริการสนามแบดมินตัน
ให้มีคุณภาพได้มาตรฐาน ใช้ลูกขนไก่ที่ได้มาตรฐาน เป็นต้น รวมถึงพัฒนาในส่วนผลิตภัณฑ์ที่
เป็นบริการเสริม เช่น และจัดให้มีบริการร้านค้า ร้านเคร่ืองดื่ม บริการสมัครแข่งขัน จัดการแข่งขัน
แบดมินตันภายในสนาม หรือพาผู้ใช้บริการไปแข่งขัน เป็นต้น ซึ่งผลิตภัณฑ์ต่างๆต้องสามารถ 
ปรับเปลี่ยน ให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ผู้ให้บริการควรต้องตระหนักรู้
ถึงจุดแข็งในการให้บริการของตนเอง และพัฒนาจากจุดแข็งของตนเองให้ดียิ่งขึ้นไป  
             ด้านราคา ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันควรพิจารณาการตั้งราคาค่าเช่าสนามให้มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการให้บริการ เช่น คุณภาพของสนามแบดมินตัน คุณภาพ
ของร้านค้า เคร่ืองดื่ม คุณภาพของความสะอาด  การรักษาความปลอดภัยเป็นต้น และควรมีการระบุ
ค่าเช่าสนามอย่างชัดเจน และตั้งราคาค่าเช่าให้มีหลายอัตราให้ลูกค้าได้มีทางเลือก เช่น ค่าเช่าสนาม
แบบรายวัน, แบบรายเดือน หรือ แบบกี่ชั่วโมงแถมอีกชั่วโมง เป็นต้น ทั้งนี้ควรพิจารณาการตั้งราคา
ในระดับราคาที่กิจการสามารถด าเนินอยู่ได้ ไม่ถูกและไม่แพงจนเกินไป และผู้ให้บริการต้องให้
ความส าคัญกับรายการย่อยที่แตกต่างกันไปตามละกษณะของกลุ่มเป้าหมายด้วย 
            ด้านสถานที่/การจัดจ าหน่าย ถ้าด าเนินกิจการมาก่อนแล้ว ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันควร
ปรับปรุงพัฒนาในเร่ืองที่เกี่ยวข้องกับการประชาสัมพันธ์ในการเดินทาง การอ านวยความสะดวก
ในการเข้าถึงการใช้บริการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด โดยอาจจัดให้มีทางเข้า-ออกที่สะดวก อ านวย
ความสะดวกพื้นที่จอดรถ พิจารณาวันและเวลาในการให้บริการให้เหมาะสมกับสถานการณ์และ
ความต้องการของผู้ใช้บริการ หากว่าเพิ่งเร่ิมตั้งกิจการใหม่ก็ควรพิจารณาถึงท าเลที่ตั้งของสนาม
แบดมินตันให้อยู่ในพื้นที่ที่เหมาะสม มีการเดินทางสะดวก มีการคมนาคมที่ดี ควรค านึงถึง
สภาพแวดล้อม เช่น อากาศถ่ายเทได้สะดวก ไม่มีเสียง หรือกลิ่นรบกวน เป็นต้น นอกจากนี้ผู้ 
ให้บริการอาจหาช่องทางจัดจ าหน่ายโดยการลงโฆษณาสนามแบดมินตันผ่ านทางอินเทอร์เน็ต 
เพื่อให้การติดต่อสื่อสาร การประชาสัมพันธ์ สะดวกมากยิ่งขึ้น 
              ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันควรให้ความส าคัญในการ
ปรับปรุงพัฒนาการส่งเสริมการตลาดในด้านต่างๆ เพื่อประโยชน์ในการขยายตลาด โดยควรจะมี
การพัฒนาด้านการประชาสัมพันธ์ เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ถึงประโยชน์ของการเล่นกีฬาแบดมินตัน 

รวมทั้งเพื่อให้รับรู้และเข้าถึงบริการได้โดยง่าย โดยอาจใช้สื่อในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์
ต่างๆ เช่น ป้าย การซื้อหน้าโฆษณา การใช้อินเตอร์เน็ต เป็นต้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งควรให้บริการ
ที่ท าให้เกิดการบอกต่อถึงคุณภาพและประโยชน์ต่างๆที่ลูกค้าได้รับ รวมถึงควรมีการท าโปรแกรม 



 

114 
 

การส่งเสริมการตลาดในบางรูปแบบ เช่น การลดราคาค่าเช่าสนามส าหรับสมาชิก หรือคิดค่าเช่า
เป็นรายสัปดาห์ เป็นต้น                
                  ด้านบุคลากร ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันควรพิจารณาคัดเลือกเจ้าหน้าที่ที่มีความรู้ 
ความเชี่ยวชาญในงานที่ได้รับมอบหมาย และเจ้าหน้าที่ควรมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีการสื่อสารที่ดี
และมีเทคนิคการพูดให้ค าแนะน าให้ผู้มาใช้บริการเข้าใจ ตลอดจนมีความรู้ ความเข้าใจใน
วิทยาศาสตร์การกีฬา ควรจัดให้มีเจ้าหน้าที่ให้เพียงพอกับจ านวนผู้มาใช้บริการ เจ้าหน้าที่ทุกคนควร
มีความจริงใจในการให้บริการ มีการบริการอย่างเป็นมิตร มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และสามารถให้
ข้อมูลต่างๆได้ การพูดจาติดต่อสื่อสารเหมาะสม การท างานต้องเป็นระบบ ข้อมูลเร็ว ถูกต้อง กิริยา 
และมารยาทเรียบร้อย  
                   ด้านกระบวนการ ผู้ให้บริการสนามแบดมินตันต้องให้ความส าคัญกับกระบวนการ
ให้บริการทุกขั้นตอนต้ังแต่เร่ิมต้นจนจบ มีการจัดระบบการให้บริการที่ช่วยอ านวยความสะดวกแก่
ผู้มาใช้บริการ ไม่ควรมีขั้นตอนยุ่งยาก  พนักงานและเจ้าหน้าที่ควรใช้กิริยา วาจาที่สุภาพ มีการดูแล
เอาใจใส่ผู้มาใช้บริการอย่างทั่วถึงและเสมอภาค มีการรักษาความปลอดภัยในระหว่างการใช้บริการ 
และพนักงานต้องสามารถแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นได้อย่างเหมาะสม  

       ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ให้บริการควรมีการพัฒนาการสร้างบรรยากาศให้มีความ
เป็นสโมสรกีฬาแบดมินตัน หรือสร้างบรรยากาศที่แสดงถึงความเป็นมืออาชีพในการให้บริการ
ด้านกีฬาแบดมินตัน โดยให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ที่เหมาะสมกับการให้บริการ
ทางการกีฬา เช่น คลับเฮาส์ ห้องน้ า ห้องอาบน้ า ตู้ล๊อกเกอร์ หรืออาจให้มีอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
เพื่อสร้างความรู้สึกที่ดีในการมาเล่นแบดมินตัน ทั้งนี้การให้สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆควร
พิจารณาให้เหมาะสมกับสถานที่และรูปแบบการให้บริการ  
 
                     ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
                      1. ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้สนามกีฬาประเภทอ่ืนๆ  
                     2. ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาธุรกิจสนามแบดมินตันของประเทศ
ไทยให้มีความเป็นมาตรฐาน 

      3. ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการศึกษาวิธีการกระตุ้น การดึงดูดผู้มาใช้บริการและ 
แรงจูงใจของผู้ใช้บริการสนามกีฬาแบดมินตัน 
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ตารางแสดงรายชื่อสนามแบดมินตันแบ่งกลุ่มตามการปฏิบัติงานของส านักงานเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
เขต สนามแบดมินตนั จ านวนคอร์ด 

1. กลุ่มกรงุเทพกลาง 
พระนคร - - 

ดุสิต 
 
 

ม.ท.บ. 11  
โยธี   
ไอยเรศ 3   
พล ปตอ.  

11 
11 
 
4 

ป้อมปราบศัตรูพ่าย 
 

- - 

สัมพันธวงศ์ 
 

- - 

ดินแดง 
 

ศูนย์กีฬาเฉลิมพระเกียรติ  
ไทย-ญี่ปุ่น   

4 

ห้วยขวาง 
 

วินเนอร์สปอรค์ลับ   
 

8 

พญาไท 
 

เจริญสปอรต์คลบั  
 

5 

ราชเทวี 
 

รพ.รามาธิบดี  
รพ.ราชวิถี   
ไดอาน่า   
กรมทางหลวง   

2 
2 
6 
3 

วังทองหลาง 
 

เซ็นทรัลแมนชั่นคอร์ดแบด  
วังนาคา   

5 
9 

2. กลุ่มกรงุเทพใต ้
ปทุมวัน 

 
ราชกรีฑาสโมสร  
สวนลุม   
ประสาทสุข  

 
5 
4 

บางรัก 
 

ทีวายเค   
นเรศ   

3 
15 

สาทร สนามแบดมินตนั YWCA กรุงเทพ  4 
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บางคอแหลม 

 
แชมป์สนามแบดมินตนั  
สมพงษ์   
บุญพร้อม   

6 
8 
7 

ยานนาวา 
 

เย็นอากาศ  
ศรีไสว   
สาธุ 57 สนามแบดมินตัน  
J & R badminton  
KK sport club  

7 
4 
12 
2 
13 

คลองเตย 
 

สนามแบดการไฟฟ้าคลองเตย  

วัฒนา 
 

71 สปอร์ตคลับ(10) 
แร็กเกตคลับ (6) 
บางกอกสปอร์ตเซ็นเตอร์  (  4 ) 

10 
6 
4 

พระโขนง 
 

99 สปอร์ตคลับ  
เกษมสุวรรณ   
แบริ่งแบดมินตนั  
แบดมินตนั 101  
วันทูเพลย์   
สวิน  
สายทิพย์แบดมินตัน   
สนามแบด วี อาร์ พี   99  

3 
3 
5 
10 
19 
 
7 
 

สวนหลวง 
 

สวนหลวง  ( 6 ) 
 

6 

บางนา 
 

ลาซา สปอร์ตเฮ้าส์   
บางนา   

12 
8 

3. กลุ่มกรงุเทพเหนือ 
จตุจักร 

 
รัชวิภา สนามแบดมินตัน  
มิตรเสนา  
แบดมินตนัรัชดา 36  
กรมพัฒนาที่ดิน   

8 
6 
9 
4 

บางซื่อ 
 

สรรพาวุธ   
ศูนย์กีฬาชวนชื่น – ประชาช่ืน 30  
บางโพ   
ประชาช่ืน 24  
ประชาช่ืน ซอย 10   

4 
3 
4 
6 
10 
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ปูนซีเมนต์   
พิริยะโยธิน 
พิพัฒน์  ชัยรัตรพิศุทธ์  

4 
12 

ลาดพร้าว 
 

เสนานิคม   
พีพี  แบดมินตัน   

15 
19 

หลักส่ี 
 

สนามแบดแจ้งวัฒนะ   
NG งามวงศ์วาน   
กสท. สนามแบดมินตัน   

5 
6 
8 

ดอนเมือง 
 

เคซี  
ดอนเมือง สโมสรท่าอากาศยาน  
ทอ.ทุ่งสีกัน  

5 
5 
5 

สายไหม 
 

สายไหมแบดมินตนั 
ดีตะวัน  
ทอ.  

9 
11 
6 

บางเขน 
 

เศรษฐวัฒน ์
เสนาวัชรพล 
วัชรพลสนามแบดมินตัน 
Sport town  
ไอยเรศ  1  
นฤมิตร   
บีจี สปอร์ต   
ฟินิกซ์  วัชรพล  

4 
12 
6 
10 
 

10 
12 
7 

4. กรุงเทพตะวันออก 
บางกะป ิ

 
รินรดา   
หัวหมาก   
กกท.ศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม  
คลองจัน่  
ทวิมุข แบดมนิตันคลับ   
นวศรี  

10 
6 
6 
5 
12 
5 

สะพานสูง 
 

แชมเปี้ยนคอร์ท   
Ok แบดมินตัน  

8 
5 

บึงกุ่ม 
 

แกรนด์สปอร์ต  
แบดมินตนัวัน   
C.R. badminton  
สโมสรหมู่บ้านสหกรณ์เคหสถาน 4  
สนามแบดมินตนันวลจันทร์   

9 
14 
7 
4 
10 
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Winner  นวมินทร์   
ไนติงเกล   

4 
4 

คันนายาว 
 

รามอินทรา 67  
ฟินิกซ์ สปอร์ตคอมเพล็ก   

8 
7 

ลาดกระบัง 
 

เอฟบีที สปอรต์ พาร์ค  
 

5 

มีนบุร ี
 

หมู่บ้านชัยพฤกษ์   
สปา   
S11- Badminton  
ติยะโรจน์ แบดมินตัน คอรด์  

2 
4 
12 
10 

หนองจอก 
 

โรยัลปาร์ควิลล์ (2) 
ศูนย์เยาวชนหนองจอก  ( 4 ) 
สนาม s.11 แบดมินตนั  ( 12 ) 

2 
4 
12 

คลองสามวา 
 

- - 

ประเวศ 
 

แบดมินตนัสวนมหาดไทย ใกล้ม.ราม2  
สนามแบดมินตนัเฉลิมพระเกียรติ ร.9  

6 
10 

5. กลุ่มกรงุธนเหนอื 
ธนบุร ี

 
มารีน่า   
สวนสงบ   
S.T.  
คอร์ดธนบุรี   

 
12 
7 
4 

คลองสาน 
 

เจริญรัถ  
เจริญนคร   
เจ้าพระยาอารีน่า  
Tito  Court   

3 
6 
7 
16 

จอมทอง 
 

เพิ่มสุขคอรด์  
T-smash พุทธบูชาซอย 9  
ธัญวัชรสปอร์ตคลับ    

10 
9 
5 

บางกอกใหญ ่
 

- - 

บางกอกน้อย 
 

เสสะเวช  
อัมพวา   
Pkk แบดมินตนั   
 

4 
4 
8 

บางพลัด เสถียรสุต   5 
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 ภาณุวิลล่า  
T-Thailand Badminton   
กรุงธนสปอร์ตคลบั    

2 
8 
3 

ตลิ่งชัน 
 

18 คอร์ดราชพฤกษ์  
มายเฮ้าส์   
มายเฮ้า 2  
S29 Badminton club  
The corner  sport club   
คอร์ดแบดมินตนับ้านสวน   
คอร์ทริมคลอง   

18 
12 
18 
14 
7 
4 
5 

ทวีวัฒนา 
 

สนามแชมป์ 2  
สนามแบดมินตนั  รวิญญ์  
Karnpitcha  (KAS)  

6 
8 
3 

6. กลุ่มกรงุธนใต ้
ภาษีเจริญ 

 
สนามแบด ม.นิศาชล  2 

บางแค 
 

59 sport club  
ม.หรรษา  
เพชรเกษม   
Barn 92   
สโมสรบ้านศุภวรรณ 5  
White house sport club  
บ้านทองหยอด   

6 
7 
6 
6 
2 
4 
18 

หนองแขม 
 

Bangkok badminton  
สังข์กระจาย   

6 
4 

บางขุนเทียน 
 

รร.แบดมินตนั A.S.K.  
สไปก้าคลับ   
สุดจิตต์สปอรต์คลบั  
SC.sport  
ซีซี แบดมินตันคอร์ด   
สมาคมแบดมินตนับางขุนเทียน   

7 
4 
6 
16 
18 
6 

บางบอน 
 

นพรัตน์   8 

ราษฎร์บูรณะ 
 

ศูนย์กีฬาเฉลิมพระเกียรติ   
สุขสวัสดิ์   

4 
14 

ทุ่งคร ุ Lee sport & Fitness   5 
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 PY Sport club  
คอร์ดฟู่เฉนิ   

16 
8 

ที่มารายช่ือสนามแบดมินตัน  (ไทยแบดมินตัน : ออนไลน์) 
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แบบสอบถาม 
 

การวิจัยเร่ือง          “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันใน 
                               กรุงเทพมหานคร” 
ค าชี้แจง 
                            แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการท าวิทยานิพนธ์ ของนิสิต
ระดับบัณฑิตศึกษา  แขนงวิชาการจัดการกีฬา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
                            แบบสอบถามทั้งหมดแบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี ้
                            ตอนที่ 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
                            ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ 
                                          มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตัน 
                            ตอนที่ 3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ เกี่ยวกับสนามแบดมินตัน 
 
                            ในฐานะที่ท่านเป็นบุคคลที่ส าคัญในการศึกษาวิจัย ผู้วิจัยจึงขอความกรุณาตอบ
แบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความเห็นที่แท้จริงของท่าน  โดยข้อมูลที่ได้จากการตอบ
แบบสอบถามครั้งนี้   ผู้วิจัยจะน าเสนอในภาพรวมเพื่อประโยชน์ในการศึกษาวิจัยเท่านั้น ซึ่งจะไม่มี
ผลกระทบใดๆทั้งสิ้นต่อผู้ตอบแบบสอบถาม 
                             ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาท่านสละเวลาตอบแบบสอบถาม  และขอขอบพระคุณ
ท่านที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถามเป็นอย่างดี 
                             
 
 
                                                                                      นางสาวเพียงขวัญ   พัวรักษา 
                                                                                      นิสิตปริญญาโท  แขนงวิชาการจัดการกีฬา 
                                                                            คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา  
                                                                            จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
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ตอนท่ี 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน (     ) ที่ตรงกับค าตอบของท่านหรือเติมข้อความลงใน 
                ช่องทีว่่างไว้ 
1.             เพศ 
                1. (     ) ชาย                                                     2. (     ) หญิง 
2.            อายุ 
               1. (     )  ต่ ากว่า 15 ปี                                       2. (     ) 15 – 24  ปี 
               3. (     )  25 – 34  ปี                                          4. (     ) 35 – 44  ปี 
               5. (     )  45 – 54  ปี                                          6. (     ) 55 – 64  ปี 
               7. (     )  65 ปีขึ้นไป 
3.            ระดับการศึกษาสูงสุด 
               1. (     ) ต่ ากว่าม. 6 หรือเทียบเท่า                    2. (     ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
               3. (     ) ปริญญาตรี                                          3. (     ) สูงกว่าปริญญาตรี 
4.            อาชีพ 
               1. (     ) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ         2. (     ) พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
               3. (     ) ประกอบธุรกิจส่วนตัว                        4. (     ) พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
               5. (     ) นักเรียน/นักศึกษา                               6. (     ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………… 
5.            รายได้ของท่านโดยเฉลี่ยต่อเดือน 
               1. (     ) ไม่เกิน หรือ เท่ากับ 10,000 บาท         2. (     ) 10,001 – 30,000 บาท 
               3. (     ) 30,001 – 50,000 บาท                          4. (     ) 50,001 บาทขึ้นไป 
               5. (     ) อ่ืนๆ.......................... 
6.            จ านวนวันในการมาเล่นแบดมินตัน 
               1. (     ) 1-2 วันต่อสัปดาห์                               2. (     ) 3-4 วันต่อสัปดาห์ 
               3. (     ) 5-7 วันต่อสัปดาห์                               4. (     ) ไม่แน่นอน 
7.            ช่วงเวลาในการมาเล่นแบดมินตัน 
               1. (     ) 6.00-8.00 น.                                       2. (     ) 8.01-12.00 น. 
               3. (     ) 12.01-17.00 น.                                   4. (     ) 17.01- 20.00 น. 
               5. (     ) 20.01 – สนามปิด                               6. (     ) แล้วแต่สะดวก  
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8.            อัตราค่าบริการสนามแบดมินตันต่อชั่วโมงประมาณเท่าไหร่ที่ท่านคิดว่าเหมาะสม 
               1. (     ) น้อยกว่า 100 บาท/ชม.                        2. (     ) 101-150 บาท/ชม. 
               3. (     ) 151-200 บาท/ชม.                               4. (     ) 201 บาท/ชม. ขึ้นไป 
9.            สนามแบดมินตันที่ท่านนิยมไปใช้บริการส่วนใหญ่  
               1. (     )   มีขนาดเล็ก      1-5     คอร์ด   
               2. (     )   มีขนาดกลาง   6-10   คอร์ด   
               3. (     )   มีขนาดใหญ่     11     คอร์ดขึ้นไป       
10.          เหตุผลในการเลือกใช้สนามแบดมินตัน (เลือกค าตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
                1. (     )  ใกล้ที่พักอาศัย ที่ท างาน            2. (     ) คอร์ดมีจ านวนเพียงพอไม่ต้องรอคิวนาน 
                3. (     )   เพื่อนแนะน า                            4. (     )  มีราคาที่เหมาะสม 
                5. (     )   สถานที่และห้องน้ าสะอาด       6. (     )  การเดินทางสะดวก 
                7. (     )   ใกล้แหล่งชุมชน ร้านอาหาร     8. (     )  มีคนรู้จักที่สนามแบดมินตันเยอะ 
                9. (     )    มีโปรโมชั่นหรือสิทธิพิเศษ เช่น สมาชิกฟรี 1 ชั่วโมง 
               10.(     )    อ่ืนๆ .......................... 
11.          สนามแบดมินตันมีบริการให้สมัครสมาชิกหรือไม่ 
               1. (     )  มี 
               2. (     )  ไม่มี 
12.          ท่านเป็นสมาชิกกับสนามแบดมินตันหรือไม่ 
               1. (     ) เป็นสมาชิก 
               2. (     ) ไม่เป็นสมาชิก        
13.          จุดประสงค์ในการมาสนามแบดมินตันของท่าน (เลือกค าตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
                 1. (     )   เพื่อออกก าลังกาย                           2. (     ) เพื่อการแข่งขัน 
                 3. (     )  เพื่อพบปะสังสรรค์                          4. (     ) เพื่อลดน้ าหนัก 
                 5. (     )  เพื่อหาเพื่อนใหม่ ๆ                          6. (     ) เป็นกิจกรรมยามว่าง 
                 7. (     )  เพื่อพัฒนาฝีมือให้ดีขึ้น                    8. (     )  เพื่อผ่อนคลายความเครียด 
                 9. (     )  อ่ืนๆ....................... 
14.           ท่านมาเล่นแบดมินตันกับใคร 
                1. (     )  ครอบครัว                                         2. (     ) เพื่อน 
                3. (     )  อ่ืนๆ............................ 
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 15.           ท่านเล่นแบดมินตันเป็นเวลากี่ปี 
                1. (     )  น้อยกว่า 1 ปี                                     2. (     ) 1 – 3  ป ี
                3. (     )  4  ปี ขึ้นไป                       
16.           จ านวนคนที่มาเล่นแบดมินตันกับท่านประมาณกี่คน 
                1. (     )  2 – 4 คน                                           2. (     )  5 – 8 คน 
                3. (     )  9 คนขึ้นไป 
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ตอนท่ี 2  ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ  
              ตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร 

      ค าชี้แจง  ในการเลือกสนามแบดมินตัน ท่านให้ความส าคัญกับปัจจัยต่างๆต่อไปนี้อย่างไร โปรดท า 

              เคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดับความส าคัญของปัจจัยตามความคิดเห็นของท่าน 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
สนามแบดมินตัน 

ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 

1. สนามแบดมินตันเป็นที่นิยม   
    และมีชื่อเสียง 

     

2. สนามแบดมินตันมีคุณภาพได้ 
    มาตรฐาน 

     

3. สนามแบดมีจ านวนคอร์ดเพียงพอ  
     ต่อผู้บริโภคที่มาใช้บริการ 

     

4.  มีบริการร้านค้า ร้านเคร่ืองดื่ม      

5.  ระยะเวลาเปิดบริการที่เหมาะสม      

6.  มีอุปกรณ์แบดมินตันจัดจ าหน่าย       
     ที่มีคุณภาพดี พร้อมใช้งาน 

     

ปัจจัยด้านราคา 

1. ค่าเช่าสนามถูกกว่าที่อ่ืนๆ      

2. ค่าเช่าสนามมีหลายอัตราให้ 
    เลือกเช่น แบบชั่วโมง, แบบ 
    เหมาจ่ายรายวัน เป็นต้น 

     

3. ระบุค่าเช่าสนามอย่างชัดเจน      

4. ค่าเช่าสนามมีความเหมาะสมกับ 
    คุณภาพสนาม 

     

5. ราคาค่าน้ า และเคร่ืองดื่ม  ที่ 
    เหมาะสม 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
สนามแบดมินตัน 

ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ปัจจัยด้านสถานท่ี / การจัดจ าหน่าย 
1. สนามแบดมินตันสามารถติดต่อได้ 
    สะดวก เช่น การโทรศัพท์จอง 
    คอร์ดแบด 

     

2. มีจุดบริการแก่ลูกค้าชัดเจน เช่น มี 
    ห้องหรือ เค้าท์เตอร์เป็นสัดส่วน 
    โดยมีพนักงานคอยให้บริการ 

     

3. มีสถานที่นั่งพักส าหรับผู้มาใช้ 
    บริการ และผู้ที่มานั่งรอ 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน 
    สื่อ เช่น เว็บไซต์, ป้ายโฆษณา 

     

2. มีการแจ้งข่าวสารแก่สมาชิก      
3. มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม เช่น  
    ส าหรับสมาชิก 

     

4. มีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาส 
    ต่างๆ เช่น วันปีใหม่ 

     

5. มีการจัดโปรโมชั่นพิเศษ เช่น เล่น   
    2 ชั่วโมงฟรี 30 นาที 

     

ปัจจัยด้านบุคลากร 

1. เจ้าของสนามและเจ้าหน้าที่มี 
    มนุษยสัมพันธ์ดีต่อลูกค้า 

     

2. เจ้าหน้าที่สนามมีการให้ข้อมูล 
    เกี่ยวกับอัตราค่าบริการได้ 

     

3. มีเจ้าหน้าที่ใช้กิริยา  วาจา สุภาพ      

4. มีเจ้าหน้าที่รักษาความสะอาด และ 
    ดูแลสถานที่โดยรอบ 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
สนามแบดมินตัน 

ระดับความส าคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 

1.  มีระบบการให้บริการแก่ผู้มาใช้ 
     บริการที่ดี ได้แก่ 
    1.1 มีบริการจองคอร์ดอย่างเป็น
ระบบ เพื่อให้เกิดความสะดวกสบาย
เช่น มีบริการจองคอร์ดล่วงหน้า เป็น
ต้น 
    1.2  ในกรณีเกิดการจองซ้อนกัน 
ทางสนามมีการแก้ไขปัญหา โดยการ 
ดูเวลาที่บันทึกการจองว่าใครจอง
ก่อนหลั ง  เพื่ อความยุติ ธรรมต่อ
ผู้ใช้บริการ  
    1.3  เมื่อเข้ามาใช้บริการ ทางสนาม
มีการเปิด-ปิดไฟคอร์ด ตรงเวลา ไม่
เอาเปรียบผู้ใช้บริการ หรือไม่มีการ
ปิดไฟก่อนหมดเวลา 
     1.4 เมื่อใช้บริการสนามเสร็จแล้ว  
ทางสนามมีการคิดค่าบริการและค่า
เคร่ืองดื่มที่ถูกต้อง  
     1.5  ในกรณีที่เกิดปัญหาอ่ืนๆ 
เกิดขึ้น ทางสนามมีการแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้อย่างเหมาะสม 

     

2.   มีการประเมินผลการให้บริการ  
      เช่น มีกล่องแสดงความคิดเห็น 
      การให้บริการของเจ้าหน้าที่ 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
สนามแบดมินตัน 

ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

1. สนามแบดมินตันและบริเวณ 
    โดยรอบมีสุขลักษณะที่ดี ได้แก่  
     สะสาง  สะดวก  สะอาด เพื่อให้ 
     เกิดสภาพที่ดีต่อร่างกาย จิตใจ  
     ความปลอดภัย และสิ่งแวดล้อม 

     

2. มีอุปกรณ์บริการทันสมัยและมีสิ่ง 
    อ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น 
    ห้องน้ า ลานจอดรถ   

     

3. สนามแบดมินตันมีทางเข้า-ออก 
    สะดวก 

     

4. สนามแบดมินตันอยู่ใกล้ที่พัก 
    อาศัยหรือที่ท างาน และสะดวกต่อ 
    การเดินทาง 

     

 

 

ตอนท่ี 3  ท่านมีความคิดเห็น และข้อเสนอแนะอื่นๆ เกี่ยวกับสนามแบดมินตันอย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ค 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

137 

 
แบบสัมภาษณ์ 

 
การวิจัยเร่ือง          “ ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสนามแบดมินตันใน 
                               กรุงเทพมหานคร ” 
ค าชี้แจง 
 

                            แบบสัมภาษณ์นี้จัดท าขึ้นเพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการท าวิทยานิพนธ์ ของนิสิต
ระดับบัณฑิตศึกษา  แขนงวิชาการจัดการกีฬา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
                            แบบสัมภาษณ์ทั้งหมดแบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี ้
                            ตอนที่ 1 ข้อค าถามส าหรับผู้ประกอบการหรือผู้บริหารสนามแบดมินตัน 
                            ตอนที่ 2 ข้อค าถามส าหรับเจ้าหน้าที่ หรือบุคลากรของสนามแบดมินตัน 
                            ตอนที่ 3 ข้อค าถามส าหรับผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
                            โดยข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้  ผู้วิจัยจะท าการสรุปวิเคราะห์ค า
สัมภาษณ์ และน าเสนอข้อมูลในลักษณะของความเรียง เพื่อประโยชน์ในการศึกษาวิจัยเท่านั้น ซึ่ง
จะไม่มีผลกระทบใดๆทั้งสิ้นต่อผู้ถูกสัมภาษณ์ 
                             ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาท่านสละเวลาในการสัมภาษณ์  และขอขอบพระคุณ
ท่านที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี 
                             
 
 
 
 
                                                                                       นางสาวเพียงขวัญ   พัวรักษา 
                                                                                       นิสิตปริญญาโท  แขนงวิชาการจัดการกีฬา 
                                                                             คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา  
                                                                             จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
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รายการท่ี 1 แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้บริหาร หรือ ผู้ประกอบการธุรกิจ 
 
1. ท่านคิดว่าสภาพธุรกิจสนามแบดมินตันของท่านในตอนนี้มีปัญหาด้านใดบ้าง 
2. ท่านคิดว่าธุรกิจสนามแบดมินตันของท่านมีการแข่งขันสูงหรือไม่   ถ้ามีท่านใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดวิธีใด มาจัดการกับสนามแบดมินตันของท่านในปัจจุบัน 
3. ท่านคิดว่าการจัดการส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ (7P) มีวิธีการท าอย่างไรในแต่ละด้าน 

1. ท่านมีวิธีการจัดการสนามแบดอย่างไร ที่จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจ และมาใช้บริการ 
2. ท่านมีการก าหนดอัตราค่าบริการที่เหมาะสมอย่างไร 
3. ท่านมีการจัดการส่งเสริมการตลาดวิธีใดเพื่อดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ 
4. ท่านมีการจัดการด้านสถานที่อย่างไร 
5. ท่านมีการจัดการแบ่งหน้าที่บุคคลากรอย่างไร 
6. ท่านมีกระบวนการในการท างาน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายอย่างไร 
7. ท่านมีการจัดการกับสภาพแวดล้อมในการท างานอย่างไร เพื่อให้เกิดความรวดเร็ว  
                     สะดวกสบาย แก่ผู้มาใช้บริการ 

4. ท่านมีความคิดเห็นของการพัฒนาสนามแบดมินตันของท่านและ สนามแบดมินตันใน 

ภาพรวมอย่างไร 
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รายการท่ี 2 แบบสัมภาษณ์ส าหรับเจ้าหน้าท่ี หรือบุคลากร ในสนามแบดมินตัน 
 
1.    ท่านคิดว่าสนามแบดมินตันที่ท่านปฎิบัติงานนั้น มีปัญหาด้านใดบ้าง 
2.     ท่านคิดว่า ธุรกิจสนามแบดมินตันที่ท่านปฎิบัติงานมีการแข่งขันกันอย่างไร และควรมีการดึงดูดผู้มาใช้
บริการอย่างไร 

      3.    ท่านคิดว่าการจัดการส่วนประสมทางการตลาดของสนามแบดมินตันโดยใช้ (7P) มีวิธีการ 
       ท าอย่างไรในแต่ละด้าน 

1. ท่านมีวิธีการท าให้ลูกค้าพึงพอใจ และมาใช้บริการอย่างไร 
2. ท่านคิดว่าอัตราค่าบริการมีความเหมาะสมเพียงใด 
3. ท่านคิดว่าควรมีการส่งเสริมการตลาดวิธีใดเพื่อดึงดูดผู้มาใช้บริการ 
4. ท่านมีการจัดการกับสถานที่อย่างไร 
5. การท างานของเจ้าหน้าที่ด้วยกันเป็นอย่างไร 
6. ท่านมีกระบวนการในการท างาน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายอย่างไร 

              7.    ท่านมีการจัดการกับสภาพแวดล้อมในการท างานอย่างไร เพื่อให้เกิดความรวดเร็ว   
                     สะดวกสบาย แก่ผู้มาใช้บริการ 

       4.    ท่านมีความคิดเห็นของการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ท่านปฎิบัติงานอยู่และ สนาม 

       แบดมินตันในภาพรวมเป็นอย่างไร 
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รายการท่ี 3 แบบประเมินแบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตัน 
 
1. ท่านมาใช้บริการสนามแบดมินตันนี้ได้อย่างไร และใช้ประจ าหรือไม่อย่างไร 
2. ท่านคิดว่าพนักงาน และ เจ้าของสนาม มีการเอาใจใส่ลูกค้าดีหรือไม่อย่างไร 
3. ท่านคิดว่าสภาพปัญหาของสนามแบดมินตัน ที่ท่านพบ และควรปรับปรุงมีด้านใดบ้างอย่างไร 

1. สนามแบดมินตันที่ท่านใช้บริการเป็นอย่างไร 
2. ท่านคิดว่าอัตราค่าบริการมีความเหมาะสมเพียงใด 
3. ท่านคิดว่าควรมีการส่งเสริมการตลาดวิธีใดเพิ่มเติม 
4. ท่านคิดว่าการจัดการด้านสถานที่เป็นอย่างไร 
5. การท างานของเจ้าหน้าที่เป็นอย่างไร 
6. ท่านคิดว่ากระบวนการท างานของสนามแบดดีหรือไม่อย่างไร 

       7.    ท่านคิดว่าสภาพแวดล้อม การให้บริการ ของสนามแบดมินตัน เป็นอย่างไร 
       4.           ท่านมีความคิดเห็นของการพัฒนาสนามแบดมินตันที่ท่านไปใช้บริการและ สนามแบดมินตันใน 

            ภาพรวมเป็นอย่างไร   
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเคร่ืองมือการวิจัย  ประกอบด้วย 
 

               รองศาสตราจารย์เทพประสิทธิ์  กุลธวัชวิชัย               จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
 
                อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย์                                          จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
  
               ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประเสริฐไชย สุขสอาด           คณะสังคมศาสตร์และมนุษย์ศาสตร์ 
                                                                                                   มหาวิทยาลัยมหิดล 
 
               ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พราม อินพรม                         คณะสังคมศาสตร์และมนุษย์ศาสตร์ 
                                                                                                   มหาวิทยาลัยมหิดล 
 

               อาจารย์ ดร.ช านาญ บัวทวน                                         มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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ชื่อ                                        :          นางสาวเพียงขวัญ  พัวรักษา 
 
วัน  เดือน  ปีเกิด                   :          12  มีนาคม  พ.ศ. 2531 
 
สถานที่เกิด                           :          จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
สถานที่อยู่ปัจจุบัน                :          244  ซอยตากสิน 22 ถนนตากสิน  แขวงบุคคโล เขตธนบุรี 
                                                         กรุงเทพ  10600 
 
ประวัติการศึกษา                  :           ส าเร็จหลักสูตรวิทยาศาสตรบัณฑิต (วิทยาศาสตร์การกีฬา) 
                                                          เกียรตินิยมอันดับสอง ส านักวิชาวิทยาศาสตร์การกีฬา 
                                                          ปีการศึกษา  2551 
                                                          เข้าศึกษาต่อปริญญาวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 
                                                          แขนงวิชาการจัดการกีฬา สาขาวิชาวิทยาศาสตร์การกีฬา 
                                                          คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
                                                          ปีการศึกษา 2554   
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