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บทคดัย่อ 
 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1 ) ศึกษา
ความคิดเหน็ของผู้ใช้บริการต่อปัจจัยทางการตลาด
ท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ 
ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวัด
ชลบุรี และ 2 ) ศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผู้ใช้บริการต่อปัจจัยทางการตลาดที่ ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี จําแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคล และประสบการณ์การเล่น
กอล์ฟ กลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, F-test (One-Way 
ANOVA) 
 ผลจากการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 4 1 -5 0  ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีแต้มต่อ (Handicap) ส่วนใหญ่ 
19-24 ระยะเวลาตัง้แต่เร่ิมเล่นกอล์ฟ มากท่ีสุด 8-10 
ปี จากการศึกษาปัจจัยทางการตลาดทัง้ 7  ด้าน 
โดยรวมมีความคิดเห็นต่อความสําคัญอยู่ในระดับ
มาก ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ 
ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ 
(กระบวนการให้บริการ) และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําสุด

เป็นอันดับสุดท้าย คือ ด้านการติดต่อส่ือสาร (การ
ส่งเสริมการตลาด) ตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน  พ บ ว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน และมี
ประสบการณ์การเล่นกอล์ฟท่ีแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่
แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี ท่ีไม่แตกต่างกัน  
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Abstract 
 This research aimed to 1) study the 
opinions of service users on the marketing 
factors used in deciding to use the services of 
Parichat International Golf Links, Chonburi 
Province, and 2) study the comparative opinions 
of the service users opinions on the marketing 
factors used in deciding to use Parichat 
International Golf Links. Classified by individual 
factors and golf experience. The sample 
consisted of 400 people. The research 
instrument was a questionnaire. The statistics 
used in data analysis were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, F-
test (One-way ANOVA). 
 The results of the research found that 
most of respondents were males aged between 
41-50 years old with Bachelor’s Degree. 
Occupation is an employee of private company 
and has a handicap most 19-24, the period 
since the start of golf, the most 8-10 years and 
the last aspect with the lowest average was 
communication (marketing promotion) 
respectively. 
 The hypothesis testing results revealed 
the service users with different personal factors 
and golf experience. There were opinions on 
the marketing factors used in making a decision 
to choose the service of Parichat International 
Golf Links, Chonburi Province that was not 
different.  
 
Keywords: opinions; service users; decision 
making; Parichat International Golf Links 
 
ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
 กีฬากอล์ฟเร่ิมเป็นท่ีรู้จักมากข้ึนในประเทศ
ไทยประมาณต้นปี พ.ศ. 2463 และได้เร่ิมก่อตัง้เป็น

สมาคมกอล์ฟแห่งประเทศไทย เม่ือปี พ.ศ. 2473 
(สัตยาพร ตันเต็มทรัพย์, 2558 : 23) ปัจจุบนักีฬา
ได้รับความนิยมทัว่ไปอย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะ
กลุ่มนักธุรกิจท่ีนิยมพบปะสังสรรค์พร้อมแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นกันในระหว่างการเล่นกอล์ฟ และ
นอกจากน้ี ยงัรวมไปถงึบุคคลทัว่ไปทุกสาขาอาชพี
และทุกช่วงวยั ซึ่งเราจะเห็นได้ว่า การเล่นกอล์ฟ
หรือกีฬากอล์ฟเป็นการออกกําลังกายอีกแบบหน่ึงท่ี
ได้รับความนิยมเพิม่มากข้ึนเร่ือย  ๆเน่ืองจาก การ
เล่นกอล์ฟนัน้ผู้เล่นจะได้รับประโยชน์ในด้านของ
ร่างกาย สุขภาพจิตใจ ความอดทน ความสนุกสนาน 
รู้จักการวางแผน และการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า
และท่ีสําคัญ คือ ทําให้ร่างกายแข็งแรง และใน
ปัจจุบันสนามกอล์ฟจะมีส่ิงอํานวยความสะดวก
ให้กับนักกอล์ฟหลายอย่างไม่ว่าจะเป็น ร้านอาหาร  
ร้านขายอุปกรณ์กอล์ฟ สนามฝึกซ้อม เป็นต้น 
เพื่อให้นักกอล์ฟ หรือบรรดาสมาชิกได้รับความ
สะดวกสบาย และความพงึพอใจสูงสุดในการเข้ามา
ใช้บริการกับทางสนามกอล์ฟ ซึ่งในจังหวดัชลบุรี
กีฬากอล์ฟก็ได้รับความนิยมอย่างมากจากนักกอล์ฟ
ทัง้ชาวไทย และชาวต่างประเทศ 
 ธุรกิจสนามกอล์ฟในประเทศไทยเป็นธุรกิจ
หน่ึงท่ีสามารถสร้างรายได้จํานวนมากให้แก่
ผู้ประกอบการ จึงทําให้มีผู้ประกอบการหลายคน
ลงทุนธุรกิจสนามกอล์ฟ ทําให้ในปัจจุบันมีธุรกิจ
สนามกอล์ฟก่อตัวเพิม่ข้ึนอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้เกิด
ภาวการณ์แข่งขันท่ีสูงข้ึนจากอดีตมาก ทําให้
ผู้ประกอบการธุรกิจสนามกอล์ฟต้องมีการจดัการ
วางแผนทางการตลาดให้ดีเพือ่ให้ธุรกิจสามารถสร้าง
กําไรได้ในสภาพท่ีมีการแข่งขนัสูงได้ สนามกอล์ฟใน
เมืองไทย พบว่า มีการลงทุนจํานวนมากทัง้ชาวไทย
และชาวต่างประเทศ ซึ่งมีบทบาทสําคัญในนําไปสู่
การขยายตัวทางเศรษฐกิจ และเป็นส่วนหน่ึงในการ
พัฒนาป ระเทศ  ส่วนห น่ึ ง เป็ นรายไ ด้จาก
นักท่องเท่ียวนัน้มาจากสนามกอล์ฟเป็นส่วนใหญ่ 
โดยผลประโยชน์ท่ีได้รับจากโครงการสร้างสนาม
กอล์ฟท่ีสามารถมองเหน็ได้อย่างชดัเจน คือ การใช้
จ่ายของนักกอล์ฟท่ีเป็นนักท่องเท่ียวประเภทหน่ึง 
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สามารถดึงดูดเงนิตราจากนักท่องเท่ียวชางต่างชาติ
ท่ีเข้ามาสู่ประเทศไทยได้เป็นจํานวนมากอีกหนทาง
หน่ึงด้วย (ผู้จัดการออนไลน์, 2564) และเน่ืองด้วย 
กีฬากอล์ฟเป็นกีฬาท่ีได้รับความนิยมอยู่ในระดับ
ต้น  ๆของกีฬาประเภทต่าง  ๆในปัจจุบนัน้ี ประเทศ
ไทยเรามีนักกอล์ฟอยู่ประมาณกว่า 1  ล้านคน มี
สนามกอล์ฟกว่า 250 สนาม มีบุคลากรท่ีเก่ียวข้อง
กับกีฬากอล์ฟ เช่น พนักงานในสนามกอล์ฟ แคดด้ี 
นักกอล์ฟอาชพี ร้านจําหน่ายอุปกรณ์กอล์ฟ และผู้
ประกอบอาชีพเก่ียวกับกีฬาอ่ืนๆ จํานวนกว่า 
200,000 คน กีฬากอล์ฟเป็นกีฬาท่ีสร้างรายได้กว่า 
15,000 ล้านบาท ให้แก่บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับกีฬา
กอล์ฟ นอกจากนั้น กีฬากอล์ฟยังเป็นกีฬาท่ีนํา
รายได้จากนักท่องเท่ียวเข้าสู่ประเทศไทยนับพนัล้าน
บาทในแต่ละปี (มหาวิทยาลัยรามคําแหง สาขาวิชา
การบริหารจดัการกอล์ฟ, 2564) 
 จังหวัดชลบุรีเป็นจังหวัดหน่ึงท่ีมีการ
แข่งขนัเก่ียวกับธุรกิจบริการสนามกอล์ฟเป็นอย่าง
มาก ในปัจจุบันจังหวัดชลบุรีมีสนามกอล์ฟท่ีได้
มาตรฐานถึง 20 สนาม ส่วนใหญ่เป็นสนามกอล์ฟท่ี
เอกชนเป็นเจ้าของเป็นผู้บริหารจัดการถงึ 19 สนาม 
และอีก 1  สนามกอล์ฟนั้นเป็นสนามกอล์ฟท่ีมี
ข้าราชการทหารเรือเป็นผู้บริหารทัง้หมด เป็นสนาม
ของรัฐ คือ ราชนาวีท่ีมีความแตกต่างจากสนาม
กอล์ฟของเอกชนในจงัหวดัชลบุรี และจากเหตุผล
ดังกล่าวข้างต้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาถึง
ความคิดเหน็ของผู้ใช้บริการต่อปัจจัยทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟ 
ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ ในจงัหวดั
ชลบุรี และเพื่อนําผลท่ีได้จากการศึกษาเป็นข้อมูล
ปรับปรุงบริการของสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์
เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ เพื่อใช้เป็นเกณฑ์ในการสร้าง
ความประทบัใจให้ผู้ใช้บริการหรือลูกค้าและพฒันา
ระบบการบ ริการของสนามกอล์ฟ ฯ  ให้ มี
ประสิทธิภาพรองรับความต้องการของผู้ใช้บริการ
หรือลูกค้าได้ 
 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาความคิดเหน็ของผู้ใช้บริการท่ี
มีต่อปัจจัยทางการตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลือกใช้
สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ จังหวดัชลบุรี 
 2. เพือ่ศึกษาเปรียบเทียบความคิดเหน็ของ
ผู้ใช้บริการท่ีมีต่อปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี จําแนก
ตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  แต้มต่อ 
(Handicap) ระยะเวลาตัง้แต่เร่ิมเล่นกอล์ฟ ช่วงเวลา
การออกรอบ ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ ความถี่ในการออ
กรอบ วนัท่ีมาใช้บริการ 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 สมมติฐานท่ี 1  ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศต่างกัน 
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ  ลิงค์ จังหวัดชลบุรี 
แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 2  ผู้ใช้บริการท่ีมีอายุต่างกัน 
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ  ลิงค์ จังหวัดชลบุรี 
แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี  3  ผู้ ใช้บริการท่ี มีระดับ
การศึกษาท่ีต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 4 ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชพีต่างกัน 
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ  ลิงค์ จังหวัดชลบุรี 
แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 5  ผู้ใช้บริการท่ีมีแต้มต่อ 
(Handicap) ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
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กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 6  ผู้ใช้บริการท่ีมีระยะเวลา
ตัง้แต่เร่ิมเล่นกอล์ฟท่ีต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 7 ผู้ใช้บริการท่ีมีช่วงเวลาการ
ออกรอบต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 8 ผู้ใช้บริการท่ีมีค่าใช้จ่ายต่อ
ครัง้ต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทางการตลาดที่
ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ 
ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวัด
ชลบุรี แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 9  ผู้ใช้บริการท่ีมีความถี่ใน
การออกรอบต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทาง

การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 10 ผู้ใช้บริการท่ีมีวนัท่ีมาใช้
บริการสนามกอล์ฟต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัย
ทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน 
 
กรอบแนวคิดของการวิจยั 
 การวิจัยเร่ืองความคิดเห็นของผู้ใช้บริการ
ต่อปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี ผู้วิจัยได้ศึกษาจากแนวคิด 
ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง ได้นําเอาแนวคิด
และทฤษฎีของ Solomon M.R. (2009) และแนวคิด
และทฤษฎีของ Kotler, P. (2 0 1 2 ) มาสร้างเป็น
กรอบแนวคิดของการวิจัยดังน้ี 

 
ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 

(Independent Variables)                       (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชพี 

ปัจจยัทางการตลาดในมมุมองของผูใ้ช้บริการ 
1. คุณค่าท่ีได้รับ (ผลิตภณัฑ์/บริการ) 
2. ต้นทุน (ราคา) 
3. ความสะดวก (ช่องทางการจดัจําหน่าย) 
4. การติดต่อส่ือสาร (การส่งเสริมการตลาด) 
5. การดูแลเอาใจใส่ (บุคลากร) 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ 
(กระบวนการ) 
7. ความสบาย (ลักษะทางกายภาพ) 

ประสบการณ์ในการเล่นกอลฟ์ 
1. แต้มต่อ (Handicap)  
2. ระยะเวลาตัง้แต่เร่ิมเล่นกอล์ฟ 
3. ช่วงเวลาการออกรอบ 
4. ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ 
5. ความถีใ่นการออกรอบ 
6. วนัท่ีมาใช้บริการสนามกอล์ฟ 
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วิธีดาํเนินการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคือ นักกอล์ฟท่ี

เข้ามาใช้สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี ไม่ทราบจํานวนประชากร
ท่ีแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้น้ีกําหนด
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรคํานวณประเภท
ไม่ทราบจํานวนประชากรของ W.G. Cochran, 
1997: 75  (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2561 : 16 ) โดย
ระดับความเชื่อมัน่ท่ีร้อยละ 95  และยอมรับความ
คลาดเคล่ือนร้อยละ 5  จากการคํานวณได้กลุ่ม
ตัวอย่างจํานวน 384 ตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ทําการสํารอง
ไว้ 16 ตัวอย่าง รวมขนาดของกลุ่มตัวอย่างจํานวน 
384 ตัวอย่าง ทัง้หมดจํานวน 400 ตัวอย่าง และใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น โดย
เลือกใช้ วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลใน
การวิจัยครัง้น้ีคือ แบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย
คําถาม 2 ส่วนดังน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของนักกอล์ฟ จํานวน 
4 ข้อ และประสบการณ์ในการเล่นกอล์ฟ จํานวน 6 
ข้อ รวมจํานวน 10 ข้อ 

ส่วนท่ี  2  ข้อมูลเก่ียวกับ ปัจจัยทาง
การตลาด รวมถึงปัญหาและข้อเสนอแนะของ
นักกอล์ฟท่ีมาใช้สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์
เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี จํานวน 50 ข้อ 

เกณฑ์ในการแปลผลค่าเฉล่ีย 
คะแนนเฉล่ีย ระดับความคิดเหน็ 
3 .2 6  – 4 .0 0  หมายถึง เป็นปัจจัยทาง

การตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจมากท่ีสุด 
3 .5 1  – 3 .2 5  หมายถึง เป็นปัจจัยทาง

การตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจมาก 
1 .7 6  – 2 .5 0  หมายถึง เป็นปัจจัยทาง

การตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจน้อย 
1 .0 0  – 1 .7 5  หมายถึง เป็นปัจจัยทาง

การตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจน้อยท่ีสุด 
คุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

1 . ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
และประเมินค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item 
Objective Congruence : IOC) ของความคิดเห็น
ของผู้เชีย่วชาญมีค่าเท่ากับ 0.983 

2 . ความเชื่ อมั น่ของแบบสอบถาม 
(Reliability) จากการทดลอง (Try – Out) กับกลุ่ม
ประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจํานวน 30  คน โดย
คํานวณหาค่าสัมประสิทธิอั์ลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ค่าความเชื่อมัน่
ทัง้ฉบบัเท่ากับ .9551  สามารถนําไปใช้ในการเก็บ
ข้อมูลได้ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
1 . ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จาก

การแจกแบบสอบถามให้กับนักกอล์ฟท่ีเข้ามาเล่น
กอล์ฟในสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี จํานวน 400  ฉบับ แล้ว
ดําเนินการเก็บรวบรวมด้วยตนเอง 

2 . ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้
จากข้อมูลจากเอกสาร ตํารา วิทยานิพนธ์ รายงาน
วิจัย วารสาร ส่ิงพมิพแ์ละทางอินเตอร์เน็ต 

สถติิท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติ ซึ่งการวิจัยน้ีได้ใช้ทัง้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิ ติเชิง
อนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี 
(frequency) ค่ า ร้อยละ  (percentage) ค่ า เฉ ล่ีย 
(mean : xത) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard 
deviation : S.D.), t-test F-test (One - Way 
ANOVA) 

 
สรปุและอภิปรายผล 
สรปุผลการวิจยั 
 1 . การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วน
บุคคล และประสบการณ์การเล่นกอล์ฟของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ผลจากการวิจัยพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41 - 50 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพ นักงาน
บริษัทเอกชน และมีแต้มต่อ (Handicap) ส่วนใหญ่ 
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19 - 24 ระยะเวลาตัง้แต่เร่ิมเล่นกอล์ฟมากท่ีสุด 8 - 
10 ปี ช่วงเวลาออกรอบมากท่ีสุด 5  - 6  ครัง้/เดือน 
วนัท่ีมาใช้บริการสนามกอล์ฟมากท่ีสุดเป็นวนัหยุด 

 2 . การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความ
คิดเหน็ของผู้ใช้บริการต่อปัจจัยทางการตลาดทีใ่ช้ใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ  ลิงค์ จังหวัดชลบุรี

 
ตารางท่ี 1 ภาพรวมค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเหน็ และการจดัอันดับของผู้ตอบแบบสอบถาม

จําแนกตามปัจจัยทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน 
 

ปัจจยัทางการตลาด 𝐱ത S.D. ระดบัความคิดเหน็ ลาํดบัท่ี 
1. คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (ผลิตภณัฑ์/บริการ) 2.71 0.61 มาก 4 
2. ต้นทุน (ราคา) 2.69 0.69 มาก 5 
3. ความสะดวก (ช่องทางการจดัจําหน่าย) 2.87 0.77 มาก 2 
4. การติดต่อส่ือสาร (การส่งเสริมการตลาด) 2.57 0.78 มาก 7 
5. การดูแลเอาใจใส่ (บุคลากร) 2.87 0.62 มาก 3 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ 
(กระบวนการให้บริการ) 

3.39 0.69 มาก 1 

7. ความสบาย (ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ) 2.68 0.63 มาก 6 
รวม 2.82 0.68 มาก  

 
 
จากตารางที ่1 พบว่า ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อ
ผู้ตอบแบบสอบถามในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดับมาก เรียงลําดับ
ค่าเฉล่ีย คือ ความสําเร็จในการตอบสนองความ
ต้องการ (กระบวนการให้บริการ) ความสะดวก (ช่อง
ทางการจดัจําหน่าย ) การดูแลเอาใจใส่ (บุคลากร) 
คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (ผลิตภณัฑ์) ต้นทุน (ราคา) 
ความสบาย ( ส่ิงแวดค้อมทางกายภาพ ) การ
ติดต่อส่ือสาร (การส่งเสริมการตลาด) ตามลําดับ 
 ผลการวิเคราะห์เป็นรายด้านของปัจจยัทาง
การตลาด 
 1) ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (ผลิตภณัฑ์/
บริการ) พบว่า โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มาก ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ 
ความท้าทาย ความยาก - ง่ายของสนามกอล์ฟ ส่วน
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําสุด คือ บริการให้เช่าอุปกรณ์กอล์ฟ 

 2) ด้านต้นทุน (ราคา) พบว่า โดยภาพรวม
อยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก
คือ ราคาค่าใช้สนามกรีนฟี ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําสุด
คือ ราคาค่าสมาชกิ 
 3) ด้านความสะดวก (ช่องทางการจัด
จําหน่าย) พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ การคมนาคม ส่วน
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําสุด คือ สนามกอล์ฟอยู่ใกล้ท่ี
ทํางานของท่าน 
 4) ด้านการติดต่อส่ือสาร (การส่งเสริม
การตลาด) พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการกําหนดวันพิเศษเพื่อลด
ราคา เช่น วนั Sport Day ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่อสุด 
คือ ประชาสัมพนัธ์ถงึสมาชกิ และนักกอล์ฟทัว่ไปใน
เร่ืองต่าง  ๆ
 5) ด้านการดูแลเอาใจใส่ (บุคลากร) พบว่า 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็น
อันดับแรก คือ การพูดจาสุภาพเรียบร้อยมารยาทดี 
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ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําสุดคือ พนักงานมีความรู้ความ
เข้าใจในหน้าท่ีดี 
 6) ด้านความสําเร็จในการสนองความ
ต้องการ (กระบวนการให้บริการ) พบว่า โดยรวมอยู่
ในระดับมาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ 
มีการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนได้อย่างรวดเร็ว 
 7) ด้านความสบาย ( ส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ) พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรกคือ ป้ายบอกระยะ 
(หลา) ห่างจากกรีนต้องมีความชัดเจน ระยะต้อง
แม่นยําไม่รบกวนสายตา ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําสุด
คือ การมีชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของสนาม
กอล์ฟ 

 3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผู้ใช้บริการต่อปัจจัยทางการตลาดที่ ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี จําแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล และประสบการณ์เล่นกอล์ฟ 
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยทางการตลาดที่ ไ ม่แตกต่างกัน  และ
ประสบการณ์การเล่นกอล์ฟท่ีต่างกัน มีความคิดเหน็
ต่อปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี ท่ีไม่แตกต่างกัน ซึ่งเป็น
การปฏเิสธสมมติฐานการวิจัยในครัง้น้ี 

 
ตารางท่ี 2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1 . ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

2 . ผู้ใช้บริการท่ีมีอายุต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

3. ผู้ใช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทางการตลาดทีใ่ช้ใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

4 . ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

5. ผู้ใช้บริการท่ีมีแต้มต่อ (Handicap) ต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทางการตลาด
ท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

6. ผู้ใช้บริการท่ีมีระยะเวลาตัง้แต่เร่ิมเล่นกอล์ฟต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทาง
การตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

7. ผู้ใช้บริการท่ีมีช่วงเวลาการออกรอบต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทางการตลาด
ท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 
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สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

8. ผู้ใช้บริการท่ีมีค่าใช้จ่ายต่อครัง้ต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีใช้
ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

9 . ผู้ใช้บริการท่ีมีความถี่ในการออกรอบต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่
แนล กอล์ฟ ลิงค์ แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

10. ผู้ใช้บริการท่ีมีวนัท่ีมาใช้บริการสนามกอล์ฟต่างกัน มีความคิดเหน็ต่อปัจจัยทาง
การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่
แนล กอล์ฟ ลิงค์ แตกต่างกัน 

ปฏเิสธสมมติฐาน 

 
การอภิปรายผล 
 จากการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่
ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวดัชลบุรี ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญของระดับ
ความคิดเห็นทัง้ 7 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดับมากเป็นอันดับ
แรกคือ ด้านความสําเร็จในการตอบสนองความ
ต้องการ (กระบวนการให้บริการ) ท่ีเป็นดังน้ีเพราะ
ทางสนามได้มีนโยบายในการจดัเวลาการลงเล่นตาม
การจองเวลาลงเล่น และมีผู้ดูแลสนามจดัการเวลา
การเล่นและดูแลความเรียบร้อย โดยมีการบริหาร
จัดการให้มีการลงเล่นเรียงกันตามลําดับ เวลาจองที่
หลุม 1 และมีการจัดการลงเล่นแบบพร้อมกันทุก
หลุม (Short Gun Start) เม่ือมีการเปิดสนาม ซึง่เป็น
การจัดการเวลาเล่นได้อย่างมีประสิทธิภ าพ  
สอดคล้องกับงานวิจัยของสุนันทา มาศเกษม (2557) 
ศึกษาเร่ือง ความคิดเหน็ของผู้บริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
กอล์ฟราชนาวีพลูตาหลวง ผลจากการวิจัย พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ผู้บริโภคให้ความสําคัญอยู่ในระดับมาก
เป็นอันดับแรก 
 จากผลการวิเคราะห์แยกตามปัจจัย
ทางการตลาดเป็นรายข้อทัง้ 7 ด้าน มีดังน้ี 

 1. ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าได้รับ (ผลิตภัณฑ์/
บริการ) ผู้ใช้บริการให้ระดับท่ีมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากเป็น
อันดับแรก คือ ความท้าทาย ความยาก – ง่ายของ
สนามกอล์ฟท่ีมีผลการวิจัยออกมาเช่นน้ี อาจเป็น
เพราะสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 
กอล์ฟ ลิงค์ เป็นสนามกอล์ฟท่ีมีกรีนแต่ละหลุมมี
ความท้าทายเป็นอย่างมาก ซึ่งแต่ละหลุมจะมี
ความเร็วของกรีนแตกต่างกันออกไป ซึ่งสร้างความ
ท้าทายให้นักกอล์ฟเป็นอย่างมาก สอดคล้องกับ
งานวิจัยของธนภร เรืองโรจน์ (2558) ศึกษาเร่ือง
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ของผู้ใช้สนามกอล์ฟเขตพื้นท่ีเมืองท่องเท่ียวฝัง่
ตะวนัตก ผลจากการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
และด้านท่ีมากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์ หรือสนาม
กอล์ฟท่ีผู้บริโภคเข้าใช้บริการ 
 2. ด้านต้นทุน (ราคา) ผู้ใช้บริการสนาม
กอล์ฟให้ระดับท่ีมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ
มาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากเป็นอันดับแรก 
คือ ราคาค่าใช้สนามกรีนฟีท่ีผลของการวิจัยออกมา
เป็นเช่นน้ี เพราะสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์
เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวัดชลบุรีเป็นสนาม
กอล์ฟท่ีมีราคาค่าใช้บริการอยู่ในระดับกลางไม่สูง
มากนักค่าบริการในวนัธรรมดา (Weekday) จํานวน 
300 บาท และค่าบริการในวันหยุด (Weekend) 
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จํานวน 500 บาท ผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่มีความพงึ
พอใจในราคาค่าบริการทัง้ในวนัหยุด และวนัธรรมดา
อยู่แล้ว กอปรกับสนามกอล์ฟเป็นสนามมาตรฐาน
ขนาด 18 หลุม เม่ือเทียบกับความมีมาตรฐานนัน้ก็
อยู่ในระดับท่ีเพียงพอต่อความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของอัญมณี 
ปริสุทธิอมร (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการกลับมาใช้บริการสนามกอล์ฟในภาค
ตะวนัออก ผลจากการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่าง หรือ
ผู้ใช้บริการมีระดับการตัดสินใจระดับมาก ในเร่ือง
ของราคาค่าใช้บริการมีความเหมาะสมเป็นลําดับ
แรก 
 3. ด้านความสะดวก (ช่องทางการจัด
จําหน่าย) ผู้ใช้บริการให้ระดับท่ีมีผลโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก และข้อท่ีให้ระดับท่ีมีผลมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากเป็นอันดับแรก คือ การ
คมนาคมสะดวก ท่ีผลออกมาเป็นเช่นน้ี เพราะสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวดัชลบุรี อยู่ไม่ไกลจากแหล่งชุมชน เดินทาง
สะดวก ใช้เวลาเดินทางไม่นานจากตัวเมืองชลบุรี 
ทางเข้าออกของสนามเชื่อมกับถนนใหญ่ มีสภาพดี 
สอดคล้องกับงานวิจัยของสุนันทา มาศเกษม (2557) 
ศึกษาเร่ืองความคิดเหน็ของผู้บริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟราชนาวีพลูตาหลวง ผลจากการวิจัย
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย หรือด้านความสะดวก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด
เป็นอันดับแรก คือ การเดินทางสะดวก 
 4. ด้านการติดต่อส่ือสาร (การส่งเสริม
การตลาด) ผู้ใช้บริการให้ระดับท่ีมีผลโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากและข้อท่ีมีผลค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดับมากเป็นอันดับแรกคือ มีการกําหนดวนัพเิศษ
เพื่อลดราคา เช่น วัน Sprot Day ท่ีผลการวิจัย
ออกมาเช่นน้ีเพราะว่า สนามกอล์ฟ  ปาริชาต 
อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวัดชลบุรี มี
นักกอล์ฟหลายระดับเข้ามาใช้บริการท่ีต้องกําหนด
วนัพเิศษ เพราะผู้บริโภคจะเสียค่าใช้จ่ายถูกลงกว่า
วนัอ่ืน  ๆทําให้เกิดการดึงดูดนักกอล์ฟท่ีมีรายได้

น้อยเข้ามาใช้บริการได้มากข้ึน สอดคล้องกับ
งานวิจัยของฉกาชาต สุขโพธิเ์พชร์ (2558) ศึกษา
เร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟ ออล สตาร์ กอล์ฟ คอมเพล็กซ์ ผล
จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟ ออล สตาร์ กอล์ฟ คอมเพล็กซ์ โดยภาพรวม
อยู่ในระดับมาก และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็น
อันดับแรกก็คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 5. ด้านการดูแลเอาใจใส่ (บุคลากร) 
ผู้ใช้บริการให้ระดับท่ีมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียสูงสุด
เป็นอันดับแรกคือ การพูดจาสุภาพเรียบร้อย 
มารยาทดี ท่ีผลของวิจัยออกมาเช่นน้ี เพราะสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ มี
การอบรมพนักงานในด้านน้ีอย่างสม่ําเสมอ ในด้าน 
Service Mind สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนันทา 
มาศเกษม (2557) ศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ราชนาวีพลูตา
หลวง ผลจากการวิจัย พบว่า ด้านการดูแลเอาใจใส่
ของพนักงาน ค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรกคือ 
พนักงานมีมารยาทดีและมีการพดูจาเรียบร้อย 
 6. ด้านความสําเร็จในการตอบสนองความ
ต้องการ (กระบวนการให้บริการ) ผู้ใช้บริการให้
ระดับท่ีมีผลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ข้อท่ี
มีผลค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก เป็นอันดับแรก คือ มี
การแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนได้อย่างรวดเร็ว ทัง้น้ีอาจ
เป็นเพราะ หากมีปัญหาเกิดข้ึนจะมีบุคลากรที่มี
ความสามารถและพร้อมท่ีจะเข้าไปดูแลแก้ไข
ตลอดเวลาและทนัท่วงที สอดคล้องกับงานวิจัยของ
สุนันทา มาศเกษม (2557) ศึกษาเร่ืองความคิดเหน็
ของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ช้ในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ ราชนาวีพลูตา
หลวง ผลจากการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดทัง้ 7 ด้าน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดเป็นอันดับแรก คือ ด้านกระบวนการให้บริการ 
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 7. ด้านความสบาย ( ส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ) ผู้ใช้บริการให้ระดับท่ีมีผลโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็น
อันดับแรก คือ ป้ายบอกระยะ (หลา) ห่างจากกรีน 
ต้องมีความชัดเจน ระยะต้องแม่นยํา ไม่รบกวน
สายตา ผลการวิจัยออกมาเช่นน้ี เพราะว่าสนาม
กอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ ลิงค์ 
จังหวัดชลบุรี นัน้วางระบบการจัดการในสนามที่
ชดัเจนจนนักกอล์ฟสามารถมองเหน็ป้ายบอกระยะ 
(หลา) และสามารถคํานวณได้ด้วยตนเอง สอดคล้อง
กับงานวิจัยของอัญมณี ปริสุทธิอมร (2559) ศึกษา
เร่ืองปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการกลับมาใช้
บริการสนามกอล์ฟในภาคตะวนัออก ผลจากการ
วิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจอยู่ใน
ระดับมาก เป็นอันดับแรก คือ การสร้างและการ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพในเร่ืองของสนามมี
ความสวยงามและมีความสบายในการเล่นกอล์ฟ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
 เม่ือพิจารณาทางด้านการบริหารจัดการ
สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ จังหวดัชลบุรี บนพื้นฐานแนวคิดและทฤษฎี
ปัจจัยทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ท่ีควรได้รับการ
ปรับปรุงแก้ไข ดังต่อไปน้ี 
 1. จากการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเห็นต่อคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ 
(ผลิตภณัฑ์/บริการ) ในข้อของบริการให้เช่าอุปกรณ์
กอล์ฟอยู่ในระดับน้อยและเป็นข้อสุดท้าย ดังนัน้
ผู้บริหารสนามกอล์ฟควรให้ความสําคัญเก่ียวกับ
ปัจจยัในด้านน้ีเป็นอย่างมาก ควรจัดให้มีอุปกรณ์
กอล์ฟให้เช่าอย่างเพยีงพอ และมีคุณภาพ 
 2. จากการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเห็นด้านต้นทุน (ราคา) ในข้อของ
ราคาค่าสมาชิกอยู่ในระดับน้อยเป็นอันดับสุดท้าย 
ซึ่งต้องนํามาพิจารณาปรับปรุง ดังนั้น ผู้บริหาร
สนามกอล์ฟต้องมีการทบทวนความเหมาะสมของ

ราคาสมาชิกของสนามฯ โดยการเปรียบเทียบกับ
สนามอ่ืน  ๆในพืน้ท่ีใกล้เคียง 
 3. จากการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเห็นด้านความสะดวก (ช่องทางการ
จัดจําหน่าย) ในข้อของสนามกอล์ฟอยู่ใกล้ท่ีทํางาน
ของท่านอยู่ในระดับมากเป็นอันดับสุดท้าย ซึ่ง
ผู้บริหารกอล์ฟจะต้องนํามาพิจารณาในการสร้าง
สนามกอล์ฟในเฟตต่อไปให้คํานึงถงึเขตชุมชน และ
กลุ่มท่ีตัง้ของธุรกิจต่าง  ๆเพื่ออํานวยความสะดวก
ต่อพนักงานท่ีสนใจในกีฬากอล์ฟ 
 4. จากการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเห็น ด้านการติดต่อส่ือสาร (การ
ส่งเสริมการตลาด) ในข้อมีการส่งข่าวประชาสัมพนัธ์
ถึงสมาชกิ และนักกอล์ฟทัว่ไปในเร่ืองต่าง  ๆอยู่ใน
ระดับน้อยและเป็นลําดับสุดท้าย เม่ือเป็นเช่นน้ี
ผู้บริหารสนามกอล์ฟควรให้ความสําคัญในเร่ืองของ 
Marketing Communication อย่างทัว่ถึงในด้านการ
มีกิจกรรมต่าง  ๆของสนามกอล์ฟ หรือข่าวสารท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อสมาชิก หรือสมาชิกสนใจ และควรมี
การประชาสัมพนัธ์อย่างทัว่ถงึและมีการติดตาม 
 5. จากการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเหน็ด้านการดูแลเอาใจใส่ (บุคลากร) 
ในข้อพนักงานมีความรู้ความเข้าใจในการปฏิบัติ
หน้าท่ีดี อยู่ในระดับมาก แต่เป็นลําดับสุดท้ายของ
ความคิดเห็น ดังนัน้ ผู้บริหารสนามกอล์ฟฯ ควรให้
ความสําคัญเป็นลําดับต้น  ๆโดยหมัน่ให้ความรู้ หรือ
มีการฝึกอบรมอย่างสม่ําเสมอเก่ียวกับความรู้ใน
ทุก  ๆด้านท่ีเก่ียวกับการบริการของสนามกอล์ฟ
เพื่อท่ีจะทําให้พนักงานทุกคนมีทกัษะความรู้ทัง้การ
ให้บริการ และข้อมูลต่าง  ๆท่ีลูกค้าต้องการทราบได้
อย่างชัดเจน และอย่างมืออาชีพของการเป็น
บุคลากรของสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่
แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี 
 6. จากการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเหน็ด้านความสําเร็จในการตอบสนอง
ความต้องการ (กระบวนการให้บริการ) ในข้อจดัการ
การเล่นกอล์ฟในสนามของแต่ละกลุ่มให้สะดวก ไม่
ติดขัดกับกลุ่มอ่ืน  ๆผู้บริหารสนามกอล์ฟควรให้



11 

ความสําคัญในเร่ืองของการจดัการการเล่นของแต่ละ
กลุ่มโดยไม่มีปัญหาการติดขัด ทางสนามควรมี
นโยบายในการจดัเวลาการลงเล่นตามการจองเวลา
ลงเล่น และมีผู้ดูแลสนามจัดการเล่น และดูแลความ
เรียบร้อย โดยมีการบริหารจดัการให้มีการลงเล่น
เรียงกันตามลําดับเวลาท่ีจองท่ีหลุม 1 และมีการ
จัดการลงเล่นแบบพร้อมกันทุกหลุม (Shor Gun 
Start) ซึ่งเป็นการจัดการเวลาการเล่นได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 7. จากการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการให้
ระดับความคิดเหน็ด้านความสบาย (ส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ) ในข้อการมีชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือ
ของสนามกอล์ฟ ผู้บริหารสนามกอล์ฟควรตระหนัก
ถึงความสําคัญของการมีชื่ อเสียง และความ
น่าเชื่อถือของสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่
แนล กอล์ฟ ลิงค์ จังหวดัชลบุรี ไม่ว่าผู้บริหาร และ
บุคลากร รวมทั ้งการบริการ สถานท่ี อุปกรณ์
กระบวนการนัน้ต้องเป็นท่ีประทับใจในการบริการ 
จัดการระบบการบริการภายในให้มีประสิทธิภาพ 
การจดัการสภาพแวดล้อมในสนามกอล์ฟให้แตกต่าง
จากสนามกอล์ฟอ่ืน  ๆในย่านเดียวกัน สร้างความ
แตกต่างให้เป็นท่ีจดจํา และประทบัใจผู้ใช้บริการมี
โอกาสบอก กันปาก ต่อป ากพ ร้อมกับการ
ประชาสัมพันธ์ (Marketing Communication) ท่ี
สร้างความน่าสนใจ และเกิดความต้องการท่ีจะเข้าใช้
บริการ 
 2.ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรศึกษาวิจัยเก่ียวกับความพงึพอใจท่ี
มีต่อปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟในจงัหวดัชลบุรีของชาวต่างชาติ 
 2. เพื่อทําให้เกิดการเปรียบเทียบความ
คิดเห็นและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสนาม
กอล์ฟทางผู้ศึกษาวิจัย ควรทําการศึกษาวิจัย
เปรียบเทียบกับสนามกอล์ฟท่ีเป็นคู่แข่งขันของ
สนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล กอล์ฟ 
ลิงค์ ในเขตจังหวดัชลบุรี เพื่อท่ีจะได้ทราบข้อมูล 
และทางสนามกอล์ฟ ปาริชาต อินเตอร์เนชัน่แนล 

กอล์ฟ ลิงค์ จะได้นํามาพฒันาและประยุกต์ ให้การ
บริการมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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