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ช่ือเร่ืองการคนควาแบบอิสระ พฤติกรรมการเลอืกใชบริการสนามฝกซอมกอลฟของผูบริโภค
ในจังหวัดเชยีงใหม
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คณะกรรมการท่ีปรึกษาการคนควาแบบอิสระ
รองศาสตราจารย สิริเกยีรติ  รัชชุศานติ ประธานกรรมการ
อาจารยนิตยา                        วัฒนคุณ  กรรมการ

บทคัดยอ

การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามฝก
ซอมกอลฟของผูบริโภค  ในจังหวัดเชียงใหม  โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา  ไดแก  ผูบริโภค
ทองถิ่นที่ใชบริการสนามฝกซอมกอลฟที่ตั้งอยูในจังหวัดเชียงใหม  จํ านวน  388  ราย เคร่ืองมือท่ีใช
ในการศึกษา คือ  แบบสอบถาม  วิเคราะหขอมูลโดยบทวิเคราะหเชิงพรรณนา  โดยหาคาความถี ่
รอยละ  และคาเฉลี่ย

จากการศึกษาพบวาลักษณะของผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง  20 ถึง 29 ป  
มีสถานภาพโสด และสมรสเทาเทียมกัน  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพขาราชการ
หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีรายไดตอเดือน  20,001  ถึง  30,000  บาท  มีระดับฝมือท่ีวัดดวยแตมตอ     
36  ถึง  24  แตม  ผูบริโภคสวนใหญตองการใชบริการชองฝกซอมเพ่ือฝกซอมกอลฟ  กรีนเพ่ือซอม
ชิพ พัท และรานอาหารหรือเคร่ืองด่ืม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อฝกซอมฝมือ  เพื่อการออกกํ าลังกาย
และการพักผอน

ผูบริโภคมีความตองการใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ โดยรับอิทธิพลจากปจจัยดาน      
จิตวิทยา ที่ระดับความส ําคัญมาก ในดานความตองการความส ําเร็จและความตองการการผูกพันกัน 
ปจจัยดานวัฒนธรรม ที่ระดับความส ําคัญปานกลาง ในลักษณะของวัฒนธรรมไทยและคานิยมทาง
วัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม ที่ระดับความส ําคัญมาก ในกลุมอางอิงที่เปนเพื่อนสนิท ที่ระดับความ
สํ าคัญปานกลาง  ตอครอบครัว  บุคคลท ํางาน  ผูมีชื่อเสียง  และปจจัยสวนบุคคลโดยเพศชายมีความ
ตองการใชบริการมากกวาเพศหญิง  ผูบริโภคที่มีอาชีพเปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  



ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

จ

กลุมรายไดอยูในชวง  20,001  ถึง  30,000  บาท  จะเปนกลุมหลักที่มีความตองการใชบริการ  และ  
ผูบริโภคที่มีระดับฝมือไมสูงมีแนวโนมจะเลือกใชบริการเพื่อฝกซอมฝมือ

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการ ผูใชบริการจะตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตัวเอง รองลงมา 
คือกลุมเพื่อนสนิทจะมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ผูบริโภคมีขั้นตอนการตัดสินใจในการเลือกใช
บริการ  โดยผูบริโภคมีความตองการฝกซอมฝมือ  จากการใชบริการชองฝกซอมกอลฟ ผูบริโภคมี
การคนหาและรับรูขอมูลเกี่ยวกับสนามฝกซอมกอลฟจากเพื่อนสนิท  มีการประเมินทางเลอืกโดย
พิจารณา ปจจัยจากสิ่งกระตุนทางการตลาดในธุรกิจบริการ และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ  โดยปจจัยที่          
ผูบริโภคใหความส ําคัญในระดับมาก   ไดแก  ปจจัยดานชองทางจัดจํ าหนาย  ปจจัยดานบุคลากร  
ปจจัยดานสิ่งนํ าเสนอทางกายภาพ  และปจจัยดานกระบวนการ  ปจจัยที่ผูบริโภคใหความส ําคัญใน
ระดับปานกลาง  ไดแก  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ปจจัยดานเศรษฐกิจ  ปจจัยดานเทคโนโลยี  ปจจัยดานสิ่งแวดลอม และปจจัยดานกฎหมายและ   
การเมือง   จากการประเมินทางเลือกผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ  
โดยพิจารณาใหความส ําคัญ  ปจจัยชองทางการจัดจํ าหนายเปนอันดับแรก  ไดแก  ความสะดวกใน
การเดินทาง  ท ําเลที่ตั้งสนามฝกซอมกอลฟอยูใกลที่พัก และที่ท ํางาน ตามล ําดับ

วันที่ผูบริโภคจะเลือกใชบริการมากที่สุดคือ วันจันทร ถึงวันศุกร  เน่ืองจากมีความจํ าเปน
ตองออกนอกบานจึงมีโอกาสไปสนามฝกซอมกอลฟ  รองลงมาเปนวันเสาร ถึงวันอาทิตย เน่ืองจาก
ไมตองท ํางานมีเวลาวาง  ผูบริโภคสวนใหญเลือกใชบริการในเวลา 18.01 ถึง 20.00 น.  เพราะเปน
ชวงเวลาที่อากาศสบายตอการฝกซอม  มีความถี่ในการเลือกใชบริการ   2  ถึง  4  คร้ัง ตอสปัดาห  มี
การเลือกใชบริการสนามฝกซอมกอลฟเชียงใหมไดรฟวิ่งเรจนมากที่สุด ซึ่งหลังจากการใชบริการ
สนามฝกซอมกอลฟ ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาระดับการบริการของสนามฝกซอมกอลฟ  ใน
จังหวัดเชียงใหม  มีระดับการบริการอยูในเกณฑดี

ผลจากการศึกษาคร้ังน้ีธุรกิจสนามฝกซอมกอลฟสามารถนํ าขอมูลที่ไดจากการศึกษามาใช
ในการปรับปรุงกลยุทธขององคกรเพื่อสามารถใหบริการไดอยางมีประสิทธิภาพและสามารถ    
แขงขันไดในอนาคต
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent study was to study consumer behavior in selecting     
the service of golf driving ranges in Chiang Mai.  The sample group was 388 customers of        
golf driving ranges in Chiang Mai.  The study tool was questionnaire and the data was statistically 
analyzed using descriptive analysis, frequency, percentage and mean. 
 It was found from the study that the majority of the consumers were male of 20 to 29 
years old.  There was the same number of consumers who were married and single.  They had 
university education and were government officials or worked in state enterprises.  Their salaries 
were 20,001 to 30,000 baht.  Their golf skills ranged from 36 to 24 scores. The consumers visited 
the golf driving range to practice on their skills, to exercise, to relax and to use the services at the 
restaurant. 

The need to use the service of a golf driving range was influenced at a high level            
by psychological factor; the consumers strove for success and friendship. Their need to use            
the service was influenced at a medium level by cultural factor; their behavior was affected by       
Thai culture and social attitudes.  It was influenced at a high level by social factor; especially      
by close friends.  It was influenced at a medium level by their family, working people and famous 
people.  It was influence at a medium level by personal factor; male consumers felt more need to 
use the service of golf driving range than female consumers. The majority of consumers who need 
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to use the service of the golf driving range were government officials or worked in state 
enterprises and the consumers of which salaries were 20,001 to 30,000 baht. Those who had 
relatively low golf skills had a tendency to visit a golf driving range to practice. 

In selecting a golf driving range, the consumers tended to choose by themselves first;    
the second group of people who influenced their selection was their close friends.  There was a 
process in their selection; it began with their need to practice the skills, then they sought 
information from their close friends, and they evaluated the alternatives by considering marketing 
stimulant factors on service business and other stimulants.  The factors that the consumers paid 
attention to at a high level were place, personnel, physical presentation, and process. The factors 
that the consumers paid attention to at a medium level were price, marketing promotion,     
product, economy, technology, law and politics, and environment.  From the evaluation of         
the consumers' choices, it was found that most consumers decided on a golf driving range firstly 
on place; that it was convenient and that the location of the golf driving range was close to their 
resident and their work place, respectively. 

The days that the consumers visited the golf driving range the most were Monday to 
Friday because they had to go out to work anyway.  The second group of days where consumers 
liked to visit the golf driving range was Saturday and Sunday because they were off work and had 
free time.  Most consumers chose to practice between 18.01 to 20.00 hours because the 
temperature was good for practice.  They frequented the golf driving range 2 to 4 times a week.  
The golf driving that consumers frequented the most was Chiang Mai Driving Range.                
The consumers felt that the service of driving ranges in Chiang Mai was good.    

The results from this study can be used to improve business strategies and quality           
of  service to boost competitiveness in the future.  
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