
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใช

สนามฝกซอมกอลฟในจังหวัดลําปาง  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  
ดังตอไปนี้ 
 
แนวคิด และทฤษฎี 

 แนวคิดเร่ืองสวนประสมการตลาด (Marketing Mix Concept)  
 ธุรกิจท่ีใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps เชนเดียวกับ

สินคา ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) และยังตองคํานึงถึงอีก 3Ps ท่ีเปนองคประกอบสําคัญ คือ บุคลากร (People) 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process)  ( ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ, 2541 ) 
1.  ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Product/Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อ

สนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจับตองไดหรือไมได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวยสินคา  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคการหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได สําหรับในการศึกษาในคร้ังนี้ ไดแก คุณภาพของลูกกอลฟ ปริมาณชองฝกซอมกอลฟ ความ
เหมือนจริงของสนามกอลฟ คุณภาพแผนหญาเทียมสํารับรองตี กรีนซอมพัท/ชิพ บอทรายสําหรับ
ซอมระเบิดทราบ เปนตน 

2.  ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน 
(Cost)ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value ) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) 
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ สําหรับในการศึกษาในคร้ังนี้ ไดแก ราคา
ลูกกอลฟตอถาด ราคาเคร่ืองดื่มอาหารในสนามฝกซอมกอลฟ ราคารานขายอุปกรณกอลฟ เปนตน 

3.  ดานสถานท่ี / ชองทางจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ 
ชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจาย ตัวสินคาประกอบดวย การขนสงและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง สําหรับในการศึกษาในคร้ังนี้ 
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ไดแก ท่ีต้ังของสนามฝกซอมกอลฟใกลท่ีพักอาศัย ท่ีต้ังของสนามซอมกอลฟใกลท่ีทํางาน มีสถานท่ี
จอดรถสะดวก การคมนาคมท่ีสะดวก เปนตน 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล 
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย
ทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือก
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication - IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได สําหรับ
ในการศึกษาในคร้ังนี้ ไดแก การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร แผนพับ/ใบปลิว 
เปนตน  

5. ดานบุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก  
(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถและมีทัศนคติท่ีดี สามารถ
ตอบสนองตอล ูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยม
ใหกับบริษัท  สําหรับในการศึกษาในคร้ังนี้ ไดแก พนักงานมีความรูในข้ันตอนการใหบริการ 
พนักงานเอาใจใสตอปญหาของลูกคา พนักงานสุภาพ/อัธยาศัยดี พนักงานเขาใจถึงความตองการ
ของลูกคา เปนตน 
 6.  ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence ) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 
(Total Quality Management – TQM) เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer – Value Proposition) 
ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็วหรือผลประโยชน เชน ความสะอาดของสนามซอม
กอลฟ สําหรับในการศึกษาในคร้ังนี้ ไดแก หองน้ํา ทางเดิน เกาอ้ีสําหรับนั่งพัก  ความทันสมัยและ
ความสวยงามของสนามซอมกอลฟ มีระบบระบายอากาศที่ดี มีความปลอดภัยในทรัพยสินและ
ขณะฝกซอมกอลฟ 
 7.   มีกระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว
และประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction) สําหรับในการศึกษาในคร้ังนี้ ไดแก มีระบบการคิด
คาบริการที่ถูกตองและรวดร็ว มีระบบการจัดคิว (ลําดับกอน-หลัง) เม่ือรอรับบริการ เปนตน 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 วิเศษ สุทธิสวาง (2551) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสนามไดรฟ

กอลฟในเขตจังหวัดนนทบุรี  พบวา ดานปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามสวนมากเพศชาย 
รอยละ 70.5  มีชวงอายุ  21-30 ป มากท่ีสุด รอยละ 27.5 สถานภาพโสด รอยละ 57  มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีมากท่ีสุดเปน รอยละ 52 มี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 39 รายไดเฉล่ียตอ
เดือน 40,000 บาทข้ึนไป  รอยละ 33  ดานพฤติกรรมการใชบริการสนามไดรฟกอลฟ สวนใหญมี
วัตถุประสงคในการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ รอยละ 85.8 รับทราบและแหลงขอมูล จาก
ปายโฆษณา รอยละ 58 ชวงเวลาท่ีมาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ คือ หลังเวลา 18.00 น. รอยละ 
53.8 ความถ่ีท่ีมาใชบริการสนามไดรฟกอลฟมากกวา 1 คร้ังตอสัปดาห รอยละ 72.3 วันท่ีมาใช
บริการสนามไดรฟกอลฟ คือ ท้ังวันธรรมดาและวันหยุดราชการ รอยละ 58 เวลาเฉล่ียท่ีมาใช
บริการสนามไดรฟกอลฟ คือ 1-2 ช่ัวโมง รอยละ 56 ประมาณการคาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง ตํ่ากวา 300 
บาท รอยละ 52.3  จํานวนผูท่ีมารวมใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 2-4 คน รอยละ 62  ดานทําเลที่ต้ัง 
ดานคมนาคมสะดวก รอยละ 81.3 สวนปจจัยดานสวนประสมทางดานการตลาดท่ีทําใหเลือกใช
บริการสนามไดรฟกอลฟ โดยรวมอยูในระดับมาก  เรียงมากไปนอย คือ  ดานผลิตภัณฑ ดาน
พนักงานบริการ  ดานการจัดจําหนายและสถานท่ี ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด 

 ไทว บุญเฉลย (2539) ศึกษาเร่ือง ปจจัยดานการตลาดท่ีมีตอการเลือกใชสนามกอลฟ
ของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชสนามกอลฟของ
ผูบริโภคมากเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาคาสมาชิกและคาสนามวันหยุด อันดับ
สอง คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก การบริการของสนามกอลฟท่ีมีแคดด้ีใหบริการอยางมีคุณภาพ 
ใหบริการอยางสนใจ ใหความสําคัญแกลูกคา มีบริการท่ีครบ มีรานอาหารและรถเชาภายในสนาม 
อันดับสาม คือปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ไดแก บรรยากาศในสนามและลักษณะแฟรเวยและ
กรีนท่ีดีไดมาตรฐาน อันดับส่ี คือปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแก การโฆษณา การใหขาวและ
การประชาสัมพันธ มากกวาปจจัยอ่ืนๆ 

วิทู  สรเพชญพิสัย (2546)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามฝกซอม 
กอลฟของผูบริโภคในจังหวดัเชียงใหม พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูชาย สวนใหญตองการใช
ชองฝกซอมเพ่ือซอมกอลฟ กรีนเพื่อซอมชิพ พัท และรานอาหารหรือเคร่ืองดื่ม โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อฝกซอมฝมือ เพื่อการออกกําลังกาย และการพกัผอนผูบริโภค มีความตองการใชบริการสนาม
ฝกซอมกอลฟ โดยรับอิทธิพลจากปจจยัดานจิตวิทยา ท่ีระดับความสําคัญมากในดานความตองการ
ความสําเร็จ ความตองการผูกพันกนั ปจจยัดานวัฒนธรรม ท่ีระดับความสําคัญปานกลางในลักษณะ
ของวัฒนธรรมไทยและคานยิมทางวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ท่ีระดับความสําคัญมากในกลุม
อางอิงท่ีเปนเพื่อนสนทิ ท่ีระดับความสําคัญปานกลางตอครอบครัว ผูบริโภคท่ีมีอาชีพขาราชการ
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หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ จะเปนกลุมหลักท่ีมีความตองการใชบริการ ในการตัดสินใจเลือกใช
บริการผูใชบริการจะตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตัวเอง รองลงมาคือกลุมเพื่อนสนิทจะมีสวนรวม
ในการตัดสินใจ โดยปจจยัท่ีผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากไดแก ดานชองทางจัดจําหนาย ดาน
บุคลากร ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพและปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยท่ีให ความสําคัญระดับปาน
กลางไดแก ปจจัยดานราคา  ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด   สําหรับปจจัยยอยในแตละ
ดานใหความสําคัญในระดับมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของแผนหญาเทียมและมี
เคร่ืองต้ังลูกกอลฟ   ปจจัยชองทางการจัดจําหนายเปนอันดับแรก ไดแกความสะดวกในการเดินทาง 
ทําเลที่ต้ังสนามฝกซอมกอลฟอยูใกลท่ีพักและท่ีทํางาน  ดานราคา  ไดแก ราคาลูกกอลฟตอถาด  
ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การใหสวนลดเม่ือซ้ือลูกกอลฟเปนถาด  ดานบุคลากร ไดแก 
พนักงานมีความรูข้ันตอนการใหบริการ/ใหบริการอยางรวดเร็ว  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ ไดแก มีระบบระบายอากาศท่ีดีไมอืดอัด  ดานกระบวนการไดแก มีความรวดเร็วใน
การซ้ือลูกกอลฟ   วันท่ีผูบริโภคเลือกใชบริการมากท่ีสุดคือวันจันทรถึงวันศุกร สวนใหญเลือกเวลา 
18.01 ถึง 20.00 น.มีความถ่ีในการเลือกใชบริการ 2 ถึง 4 คร้ัง ตอสัปดาห 

จรุงศักดิ์  โชตบิาง (2547)  ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสนาม 
กอลฟในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูใชบริการสนามกอลฟสวนใหญเปนผูชาย มีอายุระหวาง 31 - 40 
ป มีสถานภาพสมรส  การศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด   โดยมี
รายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท   สวนใหญไมเปนสมาชิกสนามกอลฟ  สําหรับผูท่ีเปน
สมาชิกสนามกอลฟในปจจบัุน คือ สนามกอลฟลานนามากท่ีสุด  วัตถุประสงคในการใชบริการ
สนามกอลฟ คือ เพื่อออกกําลังกาย   โดยมีความถ่ีในการเลนกอลฟ 4 –6  คร้ังตอเดือน  สนามกอลฟ
ท่ีนิยมไปใชบริการมากท่ีสุดคือ  สนามกอลฟลานนา  และชวงเวลาท่ีใชบริการบอยท่ีสุด คือ 6.00-
9.00 น.   เวลาเฉล่ียในการใชบริการสนามกอลฟตอคร้ัง 4-5 ช่ัวโมง  โดยมีคาใชจายตอคร้ัง 501-
1,000 บาท   สําหรับปจจัยดานการบริการของสนามกอลฟ ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก คือ  การ
บริการลูกคาท่ีมีคุณภาพ  มีภตัตาคารไวคอยบริการอาหาร  เคร่ืองดื่ม    ปจจัยทางดานราคา  ท่ีมีผล
ตอการใชบริการมาก คือ  สนามกอลฟทําการสงเสริมการขายดานราคา เชน ลดราคาลงในบางชวง  
ราคาคาธรรมสนามกอลฟเหมาะสมกับบริการของสนาม  ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  ท่ีมีผลตอการใช
บริการมาก คือ สามารถเดินทางไปไดโดยสะดวก  ปจจยัดานบุคลากร  ท่ีมีผลตอการใชบริการมาก 
คือ การบริการของแคดดี้   

 


