
บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชสนามกอลฟในจังหวัดเชียงใหม     
ไดนําแนวคิด  ทฤษฎี และรวมถึงวรรณกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการศึกษาที่นํามาใชเปนแนวทาง
ในการศึกษามีรายละเอียดดังนี้

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ
แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะฯ (2546 )  ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

วาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิด           
ส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เพื่อใชในการวางแผนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 7 P’s ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรม       
ผูบริโภค และการกําหนดกลยุทธการตลาด สามารถอธิบายไดดังนี้

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค  เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ        
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค  คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คําถามที่ใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Where, When, and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations   มีรายละเอียด
ของคําถาม  ดังนี้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะหและพฤติกรรมศาสตร

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component)  และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน  
(Competitive  Differentiation)
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3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้ง
ทางดานรางกายและจิตวิทยา  ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ  ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา  ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรมและปจจัยเฉพาะบุคคล

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกอบดวย       
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ  ผูซ้ือและผูใช

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) ของผูบริโภค  เชน เดือนใดของป  หรือชวงฤดูใดของป  ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน  โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง     
ชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปซื้อ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซื้อ 
รานขายของชํา ฯลฯ เปนตน

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงขั้น
ตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) หรือกระบวนการซื้อ (Buying Process) ประกอบดวย  การรับ
รูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจและความรูสึกภายหลังการซื้อ

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ยังไดกลาวถึง โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค

(Consumer behavior model) วาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามา
ในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของ    ผูซ้ือ ซ่ึงจะ
นําไปสูการตอบสนองตอผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase
decision)

แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) กลาวอีกวา การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ธุรกิจ

ที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาดบริการ (Marketing mix) หรือ 7Ps เชนเดียวกับสินคาซึ่ง
ประกอบดวย
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1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนของของเงินที่ถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการ
หรือผลรวมมูลคาที่ผูบริโภคทําการแลกเปลี่ยน เพื่อใหไดมาซึ่งผลประโยชนจาการมี หรือ การใช
ผลิตภัณฑนั้น

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนวิธีการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด ประกอบ
ดวยกิจกรรมซึ่งทําใหผลิตภัณฑเปนที่หางายสําหรับลูกคาไมวาเมื่อใดและที่ไหนก็ตาม

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนองคประกอบหนึ่งของสวนประสมทาง
การตลาด ซ่ึงใหขอมูลจูงใจ และเตือนความทรงจําเกี่ยวกับตลาดของผลิตภัณฑ และ/หรือ องคการที่
เสนอขาย โดยมุงหวังใหมีอิทธิพลตอความรูสึกที่ดี (Feelings) ความเชื่อ (Beliefs) หรือพฤติกรรม
(Behavior) ของผูซ้ือ

 5.  บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection)
การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขงขัน

6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)
โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] เพื่อสรางคุณคาใหแกลูกคา
ไมวาจะเปนดานความสะอาด   หรือผลประโยชนอ่ืนๆ

7. กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว
และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction)

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
ไทว บุญเฉลย (2539) ทําการศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชสนาม

กอลฟของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาดานพฤติกรรมของผูบริโภคสวนมากเลน
กอลฟเดือนละ 4-5 ครั้ง  และเลนกอลฟวันเสาร วันอาทิตย และวันหยุดราชการ  นิยมเลนกอลฟเวลา
08.00 น.  และเวลา 13.00 น.  และจะเลนกอลฟคร้ังละ 3-6 ชั่วโมง  เหตุผลที่เลนกอลฟ คือ เพื่อออ
กําลังกาย  โดยบุคคลที่ชักชวนใหเลนกอลฟเปนครั้งแรก ไดแก เพื่อน  ผูบังคับบัญชา                  

ผลการศึกษาปจจัย ดานการตลาด ที่มีผลตอการเลือกใชสนามกอลฟของผูบริโภคมาก
เปนอันดับแรกคือ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาคาสมาชิกและคาสนามวันหยุด  ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ไดแก  การบริการของสนามกอลฟ  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ทําเลที่ตั้ง  ลักษณะ
สนามและวิธีการขาย  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การ
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สงเสริมการตลาด  ปจจัยดานการบริการ ไดแก การบริการของสนามที่มีแคดดี้ใหบริการอยางมีคุณ
ภาพ ใหบริการอยางสนใจ ใหความสําคัญกับลูกคา มีการบริการที่ครบ มีรานอาหารและรถเชาใน
สนาม  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแกบรรยากาศในสนามและลักษณะแฟรเวยและกรีนที่ดี
ไดมาตรฐาน

ปญหาในการใชบริการสนามกอลฟของผูบริโภคเปนอันดับแรกคือ ปญหาดาน
บริการ ไดแก การบริการที่ไมใหความสนใจและความสําคัญแกลูกคา รานขายเครื่องมือและอุปกรณ
ในสนามมีราคาแพง แคดดี้ที่ใหบริการไมยิ้มแยมแจมใส อันดับสองคือปญหาดานราคา ไดแก       
คาสนามวันหยุดแพงไปและคาสมาชิกสูงเกินไปไมเหมาะสมกับสนาม อันดับสาม คือ คือปญหา
ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก สนามไมไดรับการดูแลใหดี แฟรเวยและกรีนไมไดรับการ
ปรับปรุง อันดับสี่ คือ ปญหาการสงเสริมการตลาด ไดแก ไมมีการใหสวนลด การออกขาวและการ
ประชาสัมพันธสนามมีนอย มากกวาปญหาอื่นๆ

ราชา  มหากันธา และคณะฯ  (2542) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจใชบริการสนาม
กอลฟ พบวา ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คือ ความสมบูรณของสนามมีผลมากที่สุด รองลงมาคือปจจัย
ทางดานความปลอดภัย ปจจัยดานบริการ ตามลําดับ ที่มีผลตอการเลือกรับบริการสนามกอลฟ สวน
สถานภาพในการสมรส การศึกษาและรายไดไมมีผลตอการออกรอบของนักกอลฟ

วิทู สรเพชญพิสัย (2546) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามฝกซอม
กอลฟของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูชาย สวนใหญตองการใช
ชองฝกซอมเพื่อซอมกอลฟ กรีนเพื่อซอมชิพ พัท และรานอาหารหรือเครื่องดื่ม โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อฝกซอมฝมือ เพื่อการออกกําลังกาย และการพักผอน

ผูบริโภค มีความตองการใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ โดยรับอิทธิพลจากปจจัย
ดานจิตวิทยา ที่ระดับความสําคัญมากในดานความตองการความสําเร็จ ความตองการผูกพันกัน
ปจจัยดานวัฒนธรรม ที่ระดับความสําคัญปานกลางในลักษณะของวัฒนธรรมไทยและคานิยมทาง
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ที่ระดับความสําคัญมากในกลุมอางอิงที่เปนเพื่อนสนิท ที่ระดับความ
สําคัญปานกลางตอครอบครัว ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ จะเปนกลุม
หลักที่มีความตองการใชบริการ ในการตัดสินใจเลือกใชบริการผุใชบริการจะตัดสินใจเลือกใช
บริการดวยตัวเอง รองลงมาคือกลุมเพื่อนสนิทจะมีสวนรวมในการตัดสินใจ โดยปจจัยที่ผูบริโภค
ใหความสําคัญระดับมากไดแก ดานชองทางจัดจําหนาย ดานบุคลากร ดานสิ่งนําเสนอทางกายภาพ
และปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยที่ให ความสําคัญระดับปานกลางไดแก ปจจัยดานราคา ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด จากการประเมินทางเลือกผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกใช
บริการสนามฝกซอมกอลฟโดยพิจารณาใหความสําคัญปจจัยชองทางการจัดจาํหนายเปนอันดับแรก 
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ไดแกความสะดวกในการเดินทาง ทําเลที่ตั้งสนามฝกซอมกอลฟอยูใกลที่พักและที่ทํางาน  ดาน
ราคา  ไดแก ราคาลูกกอลฟตอถาด  ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การใหสวนลดเมื่อซ้ือลูก
กอลฟเปนถาด  ดานบุคลากร ไดแก พนักงานมีความรูขั้นตอนการใหบริการ/ใหบริการอยางรวดเร็ว
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก มีระบบระบายอากาศที่ดีไมอืดอัด  ดาน
กระบวนการไดแก มีความรวดเร็วในการซื้อลูกกอลฟ   วันที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมากที่สุดคือวัน
จันทรถึงวันศุกร สวนใหญเลือกเวลา 18.01 ถึง 20.00 น.มีความถี่ในการเลือกใชบริการ 2 ถึง 4 คร้ัง
ตอสัปดาห

จรุงศักดิ์  โชติบาง (2547)  ทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสนาม
กอลฟในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูใชบริการสนามกอลฟสวนใหญเปนผูชาย มีอายุระหวาง 31 - 40
ป มีสถานภาพสมรส  การศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด   โดยมีราย
ไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท   สวนใหญไมเปนสมาชิกสนามกอลฟ  สําหรับผูที่เปนสมาชิก
สนามกอลฟในปจจุบัน คือ สนามกอลฟลานนามากที่สุด  วัตถุประสงคในการใชบริการสนาม
กอลฟ คือ เพื่อออกกําลังกาย   โดยมีความถี่ในการเลนกอลฟ 4 –6  คร้ังตอเดือน  สนามกอลฟที่นิยม
ไปใชบริการมากที่สุดคือ  สนามกอลฟลานนา  และชวงเวลาที่ใชบริการบอยที่สุด คือ 6.00-9.00 น.
เวลาเฉลี่ยในการใชบริการสนามกอลฟตอครั้ง 4-5 ชั่วโมง  โดยมีคาใชจายตอคร้ัง 501-1,000 บาท  

สําหรับปจจัยดานการบริการของสนามกอลฟ ที่มีผลตอการใชบริการมาก คือ  การ
บริการลูกคาที่มีคุณภาพ  มีภัตตาคารไวคอยบริการอาหาร  เครื่องดื่ม    ปจจัยทางดานราคา  ที่มีผล
ตอการใชบริการมาก คือ  สนามกอลฟทําการสงเสริมการขายดานราคา เชน ลดราคาลงในบางชวง
ราคาคาธรรมสนามกอลฟเหมาะสมกับบริการของสนาม  ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง  ที่มีผลตอการใช
บริการมาก คือ สามารถเดินทางไปไดโดยสะดวก  ปจจัยดานบุคลากร  ที่มีผลตอการใชบริการมาก
คือ การบริการของแคดดี้
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