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บทคัดย่อ 

 การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือ 1) ศกึษาปัจจยัด้านประชากร 2) ศกึษาพฤติกรรมของ
ผู้ ใช้บริการ 3) ศกึษาความคิดเห็นตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 4) ศกึษาเปรียบเทียบพฤติกรรม 
จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากร และ 5) ศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของ จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร จากกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงของผู้ ใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ านวน 412 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง การวิเคราะห์ในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ใช้การวิเคราะห์โดยใช้ 
ค่าเฉล่ีย  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติอนุมาน พบว่าพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ คือ มาใช้บริการมากกว่า 6 ครัง้
ขึน้ไป จ านวนชัว่โมงในการใช้บริการ คือ 3 ชัว่โมงตอ่การใช้บริการ โดยมีรูปแบบการใช้บริการ คือ 
การตีก๊วน มี จ านวนคนในการมาใช้บริการต่อครัง้ คือ 1-2 คน ส่วนใหญ่เหตุผลในการมาใช้
บริการ คือ เพ่ือสขุภาพ การน าอปุกรณ์ในการเล่นกีฬาแบดมินตนัผู้ ใช้บริการส่วนใหญ่น าอปุกรณ์
มาเอง ความนิยมในการเช่าอุปกรณ์ในสนาม คือ ไม้แบดมินตนั การซือ้อุปกรณ์เสริมในการใช้
บริการ คือถงุเท้า การซือ้เคร่ืองดื่ม คือน า้ด่ืม  

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์พบว่า ผู้ ใช้บริการมีส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าคือ 
ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการ คือมีอุปกรณ์ท่ีมีมาตราฐาน ด้านราคา พบว่าคือ ราคาท่ีอยู่ใน
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ระดบัท่ีสามารถยอมรับได้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีการให้บริการสถานท่ีจอดรถ 
สะดวก และปลอดภยั ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ และ มีการโฆษณา
ในช่องทางท่ีหลากหลาย ด้านบุคคล พบว่า มีประสิทธิภาพในการใช้บริการ มีอธัยาศยัท่ีดี ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ พบวา่  เอือ้ตอ่การใช้บริการ ด้านการกระบวนการ พบว่า สนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ใช้เวลาบริหารงานรวดเร็ว 
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ABSTRACT 

The purposes of this study were to investigate 1) population factors, 2) behavior 
of service users, 3) opinions on marketing mix, 4) compare the consumer behavior 
classified by their demographic factors, and 5) compare their opinions on marketing 
mix classified by their demographic factors. The sample group of the users of 
badminton court of White House was 412 people who were asked to respond to a 
questionnaire designed to collect the research data. The data analysis applied 
frequency distribution tables, percentage, mean, standard deviation, and inference 
statistical data. It was found that the consumers decided to use the court service at 
White House Badminton court more than 6 times with the individual three hours of each 
use and with usually groups of two. Mostly, reasons for using the service were for being 
healthy and most users brought their own equipment. They normally rented or bought 
the equipment and other things such as the badminton rackets, socks, or water at the 
court. 

The Marketing mix affecting the decision-making behavior of choosing to use 
the White House badminton court was the standard of the equipment for its acceptable 
price. In term of the distribution channel, it was found that the users appreciated 
convenient parking facilities. For the promotion of marketing, it was found that the 
advertisements were interesting and came in a variety of ways. In terms of People 
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Marketing, the service efficiency was found to have encouraging personality and in 
terms of the physical characteristics, it was found that the use of the service was 
appropriate and the service process was quickly delivered in time.  
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กิตตกิรรมประกาศ 
 

งานวิจยัครัง้นีบ้รรลุผลส าเร็จได้ด้วยความร่วมมือ ความช่วยเหลือและได้รับความกรุณา
อนเุคราะห์ข้อมลูจากผู้ มีอปุการคณุหลายฝ่ายซึง่ผู้วิจยัขอแสดงกิตติกรรมประกาศ ดงัตอ่ไปนี ้

ขอกราบขอบพระคณุอาจารย์ผู้สอน และ อาจารย์ท่ีปรึกษา ในการท างานวิจยัในครัง้นี ้
คือดร.ชัยเสฏฐ์ พรหมศรี ท่ีได้กรุณาให้ค าแนะน าและแก้ไขปรับปรุงงานวิจัยครัง้นีจ้นท าให้
งานวิจยัครัง้นีเ้รียบเรียงได้อยา่งถกูต้องและมีเนือ้หาครบถ้วนสมบรูณ์  

ขอกราบขอบพระคณุคณาอาจารย์สาขาวิชาการตลาดทุกท่านท่ีช่วยเหลือให้ค าปรึกษา 
และเป็นก าลงัใจการท างานวิจยัด้วยดีตลอดมา 

ขอกราบขอบพระคณุบดิา มารดา และบคุคลในครอบครัวท่ีให้การสนับสนนุในด้านตา่งๆ
และก าลงัใจในการท างานวิจยัครัง้นีใ้ห้ประสบความส าเร็จ 

ขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถามทกุท่านท่ีสละเวลาในการให้ข้อมลูท่ีเป็นประโยชน์ใน
การศกึษางานวิจยัครัง้นีจ้นส าเร็จลลุว่งด้วยดี 

ขอขอบพระคณุห้องสมดุแหง่ชาตแิละห้องสมดุมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชราชมงคลพระ
นคร ท่ีเอือ้เฟื้องานวิจัยเก่ียวข้องในการค้นคว้าหาข้อมูลอย่างครบถ้วนถูกต้องให้ประสบ
ความส าเร็จลลุว่งด้วยดี 
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ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

  4.14  คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสม                         80                                        
ทางการตลาดในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์                                             
ด้านกระบวนการ   

  4.15  ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม                  81             
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์                                           
ก่ีครัง้ตอ่เดือน     

  4.16 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              82
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์                                         
แตล่ะครัง้ใช้เวลา  

  4.17 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              82
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์รูปแบบ  

  4.18 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              83
ของผู้บริโภคตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้  

  4.19 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              84
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  

  4.20 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              84
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  
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สารบัญตาราง(ต่อ) 
 

ตาราง      หน้า 
  4.21 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              85

ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั                                                               
โดยการเลือกเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์      

  4.22 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              86
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการซือ้อปุกรณ์สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์     

4.23 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              86
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจโดยการเลือกซือ้เคร่ืองดื่ม                                                          
ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  

4.24 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              87
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ก่ีครัง้ตอ่เดือน  

4.25 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม              88
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจจ านวนชัว่โมงการใช้บริการสนามแบดมินตนั                              
บ้านไวท์เฮ้าส์  

4.26 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              88
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.27 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              89
ของผู้บริโภคตอ่จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนัตอ่ครัง้   

4.28 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              90
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั   

4.29 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              91
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.30 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              92
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.31 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              93
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   
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สารบัญตาราง(ต่อ) 
 

ตาราง      หน้า 
4.32 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม              94

ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   
4.33 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม         95

ของผู้บริโภคในการตดัสินใจในจ านวนครัง้ตอ่เดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนั                 
บ้านไวท์เฮ้าส์   

4.34 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม         96
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.35 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบคุคลด้านระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์              97
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.36 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม         98
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.37 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม         99
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.38 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม       100
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.39 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม       101
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนั                                     
บ้านไวท์เฮ้าส์   

4.40 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม       102
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.41 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม       103
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   

4.42 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            104
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจจ านวนครัง้ตอ่เดือนท่ีใช้บริการ                           
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   
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สารบัญตาราง(ต่อ) 
 

ตาราง      หน้า 
4.43 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            105

ของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั                                    
บ้านไวท์เฮ้าส์   

4.44 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            106
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.45 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            107
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนั                                 
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.46 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            108
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.47 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            109
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.48 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            110
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนั                                   
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.49 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            111
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.50 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            112
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.51 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            113
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจจ านวนครัง้ตอ่เดือน                                                
ท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.52 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            114
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั                                    
บ้านไวท์เฮ้าส์ 
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ตาราง      หน้า 
4.53 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            115

ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
4.54 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            116

ของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนั                                     
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.55 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            117
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.56 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            118
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.57 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            119
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนั                                   
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.58 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            120
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

4.59 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            121
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
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บทที่ 1 
บทน า 

     

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัสังคมไทยมีการต่ืนตวัในเร่ืองการออกก าลงักายเพิ่มมากขึน้ โดยเช่ือว่าการได้
ออกก าลงักายอย่างสม ่าเสมอ อย่างน้อย วนัละ 30 – 60 นาที (ส านกังานกองทนุสนบัสนนุการ
สร้างเสริมสขุภาพ, 2557) ท าให้คนเรามีร่างกายท่ีแข็งแรง มีภูมิต้านทานโรคมากขึน้และช่วยให้
ระบบหายใจของคนเราดีขึน้ ดังนัน้ธุรกิจกีฬายุคใหม่ได้ดึงหลักการตลาด จึงใช้ส่วนผสมทาง
การตลาดเพ่ือให้ดงึดดูกระแสการต่ืนตวัดงักลา่ว เข้ามาช่วยในการท าตลาดอย่างเห็นได้ชดั หลาย
คนมองเห็นความส าคญัของการออกก าลงักาย สถานท่ีส าหรับการออกก าลงักาย กลายเป็นธุรกิจ
อย่างเต็มรูปแบบ เช่น Fitness เป็นสถานท่ีออกก าลงักายท่ีสะดวกและหลายคนเลือกเป็นอนัดบั
ต้น ๆ พร้อมหรือมีเวลาเม่ือใดก็เข้าไปใช้บริการได้เลย ความสะดวกและทนัสมยัของอปุกรณ์การ
ออกก าลงักายก็มีอยา่งมากมาย มีผู้ มีความรู้คอยให้ค าแนะน าในการออกก าลงักายท่ีถกูต้อง คอย
แนะน าการใช้อุปกรณ์การออกก าลังกายท่ีถูกต้องหรือธุรกิจการเช่าสนามฟุตบอล ประเภท               
ฟุตซอล (FUTSAL) และธุรกิจให้เช่าสนามแบดมินตนั มีให้เห็นอย่างมากมาย การท าธุรกิจกีฬา
ประเภทศนูย์สขุภาพและศนูย์กีฬา (Health Club & Sport Club) ประเภทครบวงจร พบเห็นได้ใน
แหลง่ชมุชนขนาดใหญ่ เชน่ ในหมูบ้่านจดัสรร หรือคอนโดมิเนียม ฯลฯ 

กีฬา หมายถึง การเล่นเพ่ือความแข็งแรงของร่างกายหรือท าให้เกิดความสุข สนุกสนาน 
เพลิดเพลิน กีฬา เป็นค ารวมความหมายถึงกิจกรรมการออกก าลงักายทัง้หมดท่ีออกแรงก่อให้เกิด
ประโยชน์ทางร่างกายและจิตใจ กีฬาทุกชนิดยงัสามารถเพิ่มความเจริญทางสติปัญญาทุกชนิด 
กีฬาบางประเภทมันจะมีการแข่งขันจึงต้องมีกฎ กติกา ในการเล่น รวมถึงกีฬาบางชนิดต้องมี
อุปกรณ์ในการเล่น และยังต้องใช้สถานท่ีเพ่ือใช้เล่นกีฬา และกติกาการแข่งขนันัน้ สามารถฝึก
วินยั รู้จกัการแพ้ชนะ และการฝึกฝนให้มีร่างกายท่ีแข็งแรงกีฬา  กีฬาแบดมินตนัถือเป็นการออก
ก าลงักายประเภทหนึ่งท่ีสามารถเล่นได้ทัง้แบบเฉพาะบคุคลและประเภททีม กีฬาแบดมินตนัถือ
เป็นกีฬาท่ีแพร่หลายในปัจจบุนัรวมถึงประเทศไทย (ชยัชนะ มิตรสมัพนัธ์, 2553) 



2 

 

กีฬาแบดมินตนั เป็นกีฬาท่ีมีเล่นกันในยุโรป โดยเฉพาะในประเทศอังกฤษตอนปลาย
ศตวรรษท่ี 17 และจากภาพสีน า้มนัหลายภาพได้ยืนยนัว่ากีฬาแบดมินตนัเล่นกนัอย่างแพร่หลาย
ใน พระราชวงศ์ของราชส านกัตา่ง ๆ ในทวีปยโุรป แม้วา่จะเรียกกนัภายใต้ช่ืออ่ืนก็ตาม 

ประวตัิของกีฬาแบดมินตนับนัทึกได้แน่นอนในปี พ.ศ. 2413  การเล่นไม้ตีกับลูกขนไก่ 
(Battledore Shuttle Cock) ของยโุรป ในระยะแรก ๆ การเล่นจะเล่นกนัเพียงแตใ่นหมู่นายทหาร
ของกองทพัและสมาชิกชนชัน้สงู เกมส์กีฬาตีลกูขนไก่เลยถกูเรียกว่าแบดมินตนั ตามช่ือคฤหาสน์
ของยคุแหง่บวิฟอร์ดตัง้แตน่ัน้มากีฬาแบดมินตนัเร่ิมแพร่หลายในประเทศแถบภาคพืน้ยโุรปเพราะ
เป็นเกมท่ีคล้ายเทนนิส แต่สามารถเล่นได้ภายในตวัตึกโดยไม่ต้องกังวลต่อลม หรือหิมะในฤดู
หนาว ชาวยโุรปท่ีอพยพไปสู่ทวีปอเมริกาได้น ากีฬาแบดมินตนัไปเผยแพร่ รวมทัง้ประเทศต่าง ๆ 
ในทวีปเอเชียและออสเตรเลียท่ีอยู่ภายใต้อาณานิคมของอังกฤษ เนเธอร์แลนด์ต่างน าเกม ส์
แบดมินตนัไปเล่นยังประเทศของตนอย่างแพร่หลายเกมส์กีฬาแบดมินตนัจึงกระจายไปสู่ส่วน
ต่างๆ ของโลก รวมทัง้ประเทศไทย (ชัยชนะ มิตรสัมพันธ์, 2553) การเล่นแบดมินตนักีฬา
แบดมินตนัได้รับความนิยมแพร่หลายออกไปตามบ้านข้าราชการ พ่อค้าคหบดี และประชาชน
จนกระทัง่ปี พ.ศ. 2436 ตอ่มาได้รับความนิยมแพร่หลายไปทัว่โลกประเทศใน เอเชียอาคเนย์ ท่ีมี
การเล่นกีฬาแบดมินตันและได้รับความนิยมสูงสุดคืออินโดนีเซีย มาเลเซีย และประเทศไทย
นอกจากประเทศองักฤษแล้วการเล่นท่ีน่าดมีูขึน้ท่ีด้วยเหตผุลท่ีควรสนใจอย่างกว้างขวางทัว่โลก
ในกีฬาประเภทนีก้ารแขง่ขนัระหวา่งประเทศจงึได้จดัให้มีขึน้ในปี พ.ศ. 2445 ตลอดเวลาหลายปีท่ี
ผ่านมาจ านวนประเทศท่ีเข้าร่วมแข่งขันกีฬาแบดมินตนัระหว่างประเทศมีมากว่า 31 ประเทศ
แบดมินตนัได้เข้ามาสู่ประเทศไทยในราวปี พ.ศ. 2456 โดยเร่ิมเล่นกีฬาแบดมินตนัแบบมี ตาข่าย 
โดยพระยานิพทัยกลุพงษ์ ได้สร้างสนามขึน้ท่ีบ้าน ซึ่งตัง้อยู่ริมคลองสมเด็จเจ้าพระยาธนบุรี แล้ว
นิยมเล่นกันอย่างแพร่หลายออกไป ส่วนมากเล่นกันตามบ้านผู้ ดีมีตระกูล วังเจ้านาย และใน         
ราชส านกั การเล่นแบดมินตนัครัง้นัน้ นิยมเล่นข้างละ 3 คน ตอ่มาประมาณปี พ.ศ. 2462 สโมสร
กลาโหมได้เป็นผู้จดัแขง่ขนัแบดมินตนัทัว่ไปขึน้เป็นครัง้แรก 

จากการส ารวจพฤติกรรมการออกก าลังกายของคนไทยในปี 2558 โดยส านกังานสถิติ
แห่งชาติ  พบว่า มีจ านวนผู้ออกก าลงักายทัง้สิน้ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึ่งกลุ่มเด็กถือเป็น
กลุ่มท่ีออกก าลงักายมากท่ีสุด 3 เน่ืองจากอยู่ในวยัเรียน ขณะท่ีวยัท างานมีอตัราการออกก าลงั
กายน้อยท่ีสดุ อาจเน่ืองเพราะสาเหตตุา่ง ๆ เช่น ความไม่สะดวกในการเดินทาง เวลาในการออก
ก าลงักายท่ีมีจ ากดัความเครียด และความเหน่ือยล้าจากการท างาน จึงส่งผลกระทบตอ่ธุรกิจการ
ให้บริการสนามแบดมินตนัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากกลุ่มคนวยัท างานจะเป็นเป้าหมายหลกัในการ
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เข้ามาใช้บริการสนามแบดมินตนั และคนกลุ่มนีย้งัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเข้าใช้บริการสนาม
แบดมินตนัของบุตรหลาน สมาชิกในครอบครัว หรือเพ่ือน ๆ อีกด้วย เน่ืองจากกีฬาแบดมินตนั
คอ่นข้างมีคา่ใช้จา่ยพอสมควรเม่ือเทียบกบักีฬาประเภทอ่ืน เพราะฉะนัน้การรักษาฐานลกูค้ากลุ่ม
นีจ้ึงมีความจ าเป็นต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก ประกอบกับลูกค้ากลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัทรัพย์มาก
พอท่ีจะใช้จ่ายเล่นกีฬาแบดมินตันได้ ดังนัน้หากผู้ประกอบธุรกิจมีความรู้และเข้าใจถึงความ
ต้องการรวมถึงพฤติกรรมของผู้ ท่ีเข้ามาใช้บริการ ก็จะสามารถปรับตัวเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ ท่ีเข้ามาใช้บริการได้อยา่งตรงใจ (ส านกังานสถิตแิหง่ชาติ, 2558)    

การเล่นแบดมินตนัได้เข้ามาสู่ประเทศไทยในราวปี พ.ศ. 2456 (สมาคมแบดมินตนัแห่ง
ประเทศไทย, 2558) โดยเร่ิมเล่นกีฬาแบดมินตนัแบบมีตาข่าย โดยพระยานิพทัยกลุพงษ์ ได้สร้าง
สนามขึน้ท่ีบ้าน ซึง่ตัง้อยูริ่มคลองสมเด็จเจ้าพระยาธนบรีุ แล้วนิยมเล่นกนัอย่างแพร่หลายออกไป 
ส่วนมากเล่นกันตามบ้านผู้ ดีมีตระกูล วังเจ้านาย และในราชส านัก การเล่นแบดมินตนัครัง้นัน้ 
นิยมเลน่ข้างละ 3 คน ตอ่มาประมาณปี พ.ศ. 2462 สโมสรกลาโหมได้เป็นผู้จดัแข่งขนัแบดมินตนั
ทัว่ไปขึน้เป็นครัง้แรก โดยจดัการแข่งขนั 3 ประเภทได้แก่ ประเภทเด่ียว ประเภทคู่ และประเภท
สามคน ปรากฏว่าทีมแบดมินตันบางขวางนนทบุรี (โรงเรียนราชวิทยาลัยบางขวางนนทบุรี) 
ชนะเลิศทกุประเภท นอกจากนีมี้นกักีฬาแบดมินตนัฝีมือดีเดินทางไปแข่งขนัยงัประเทศใกล้เคียง
อยูบ่อ่ย ๆ 

ประโยชน์ท าให้ร่างกายแข็งแรงและอวัยวะทุกส่วนได้พฒันาอยู่เสมอโดยเฉพาะข้อมือ 
แขน ขา และ สายตาเป็นกีฬาท่ีต้องใช้สมรรถภาพทางร่างกายท่ีดี สมรรถภาพทางร่างกาย
ดังกล่าว คือความแข็งแรง ความอดทน การท างานสัมพันธ์กันของระบบประสาทกับระบบ
กล้ามเนือ้ พลงัความยืดหยุ่นของอวยัวะตา่ง ๆ ความคล่องตวั ความทนทานของกล้ามเนือ้ และ
ระบบไหลเวียนเลือด ดงันัน้จึงท าให้ผู้ เล่นมีร่างกายแข็งแรงอยู่เสมอถ้าเล่นแบดมินตนัเพ่ือความ
อดทน จะชว่ยให้ระบบย่อยอาหารท างานดีขึน้ เพิ่มอตัราการเผาผลาญอาหารให้สงูขึน้ เพิ่มอตัรา
การเต้นของหวัใจ และอตัราการหายใจให้ลกึและดีขึน้ด้วย (ชยัชนะ มิตรสมัพนัธ์, 2553) 

ด้วยเหตผุลข้างต้นผู้ศกึษาจงึมีความสนใจศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภค โดยมุ่งเน้นการศกึษา
ถึงพฤติกรรมการใช้บริการ และความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ เพ่ือน าผลท่ีได้จากการศึกษามาเป็นข้อมูลในการ
พฒันาการตลาด และปรับปรุงการให้บริการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ไป 
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1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศกึษาปัจจยัด้านประชากรของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
1.2.2 เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
1.2.3 เพ่ือศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนาม

แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
1.2.4 เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากร 
1.2.5 เพ่ือศกึษาเปรียบเทียบความคิดเห็นตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการ

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากร 
  

1.3 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

ผู้ประกอบธุรกิจสนามแบดมินตนัสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์สามารถน าข้อมูลการ
วิจยัครัง้นีไ้ปพฒันากลยทุธ์ด้านการตลาดของสนามแบดมินตนัให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ 
 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยขอบเขตของเนือ้หาการวิจยัในครัง้นี ้มีดงันี ้

 

- ขอบเขตด้านเนือ้หา 
 ตวัแปรอิสระ 
 1) ปัจจยัสว่นบคุคล  
  - เพศ 
  - อาย ุ
  - ระดบัการศกึษา 
  - อาชีพ 
  - รายได้ตอ่เดือน  
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2) พฤตกิรรมในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
  - ลกัษณะผู้บริโภค 
  - สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ 
  - เพ่ือตอบสนองความต้องการ 
  - บทบาทของกลุม่ท่ีมีอิทธิพล 
  - โอกาสในการซือ้ 
  - สถานท่ีจ าหนา่ยสินค้า/บริการ 
  - ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ 

3) ความคดิเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
  - ด้านผลิตภณัฑ์ 
  - ด้านราคา  
  - ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย 
  - ด้านการสง่เสริมการตลาด 
  - ด้านบคุคล 
  - ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
  - ด้านกระบวนการ 

- ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการค้นคว้าพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีจ านวนกลุ่มประชากร
จากการเก็บสถิติผู้ เข้าใช้งานมีจ านวนทัง้สิน้ 38,256 คน  วดัจากจ านวนผู้มาใช้บริการตัง้แต่ 1 
มกราคม 2560 ถึง 31 ธนัวาคม 2560 เม่ือค านวณด้วยสตูรการหากลุ่มตวัอย่างของทาโร่ ยามาเน ่
ในค่าความคลาดเคล่ือนท่ีร้อยละ 5  จึงได้กลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 396 คน  และเพ่ือป้องกันความ
ผิดพลาดของการเก็บแบบสอบถาม จึงท าการเก็บเพิ่มอีก ร้อยละ 10 ของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 40 
คน เม่ือรวมกบักลุม่ตวัอยา่งท่ีค านวณได้ จงึเทา่กบั ต้องเก็บแบบสอบถามทัง้สิน้ 436 คน  
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- ขอบเขตด้านระยะเวลา  
การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ มีระยะเวลาในการศึกษาทัง้สิน้ 
กรกฏาคม 2561 ถึง กนัยายน 2561 

 

- ขอบเขตด้านสถานท่ี 
การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ได้มีเขตพืน้ท่ีในการศึกษาคือ สนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ กรุงเทพมหานคร 
 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

พฤตกิรรม หมายถึง การกระท าหรือการแสดงออกของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ 

ผู้ใช้บริการ หมายถึง บคุคลท่ีมาใช้ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
ปัจจัยด้านประชากร  หมายถึง ลักษณะของกลุ่มประชากรท่ีสามารถจ าแนกได้ 

ประกอบด้วย เพศ ชว่งอาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้  
สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ หมายถึง สินค้า หรือบริการท่ีผู้ ใช้บริการต้องการได้รับจาก

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
ตอบสนองความต้องการ หมายถึง สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พยายามผลิต หรือ

ซือ้ขายสินค้า หรือบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ 
บทบาทของกลุ่มที่มีอิทธิพล หมายถึง บคุคล หรือกลุ่มบคุคลท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
โอกาสในการซือ้ หมายถึง ช่องทางท่ีจะท าให้ผู้ ใช้บริการเข้าถึงสินค้าหรือบริการของ

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ท่ีมากขึน้ 
สถานที่จ าหน่ายสินค้า/บริการ หมายถึง สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
การตัดสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าการซือ้สิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก

ทางเลือกตา่ง ๆ ท่ีมีอยู ่ไมว่า่จะเป็นสินค้าหรือการใช้บริการ สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  
ตลาดเป้าหมาย หมายถึง กลุ่มลกูค้าท่ีมีแนวโน้มในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน

ไวท์เฮ้าส์ 
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ขัน้ตอนในการตัดสินใจซือ้ หมายถึง ล าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ได้ก าหนดเนือ้หาในการศึกษาในหวัข้อ
ตอ่ไปนี ้

2.1 แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบั พฤตกิรรมของผู้บริโภค 
2.2 ทฤษฎีและแนวคดิเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
2.3 ทฤษฎีและแนวคดิเก่ียวกบัความคิดเห็น 
2.4 ข้อมลูเก่ียวกบักีฬาแบดมินตนั  
2.5 ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
2.6 กรอบแนวความคดิในการวิจยั 
2.7 สมมตฐิานในการวิจยั 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ พฤตกิรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา 

การซือ้ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความ 
ต้องการของเขา (Schiffman & Kanuk, 2007) ซึ่งเป็นพฤติกรรมท่ีผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็น
การเสาะหา การซือ้ การใช้ การประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดตา่ง ๆ 
ซึง่ผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถ ตอบสนองความต้องการของตนได้เป็นการศกึษาการตดัสินใจของ
ผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทัง้เงิน เวลา และก าลงัเพ่ือบริโภคสินค้าและบริการตา่ง ๆ อนั
ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ เหตผุลท่ีซือ้ ระยะเวลาท่ีซือ้ วิธีการ สถานท่ี และความถ่ี  

พฤตกิรรมผู้บริโภคจะมีความหมายครอบคลมุสาระส าคญัอยู่ 3 ประการด้วยกนั คือ การ
กระท าของแต่ละบุคคล การได้รับและการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ และกระบวนการ 
ตดัสินใจ (ค านาย อภิปรัชญาสกลุ, 2558) การกระท าของแตล่ะบคุคลเป็นการเน้นพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันไปนัน้เอง การได้รับและการใช้สินค้าของผู้ บริโภค เป็นเร่ืองปกติวิสัยท่ี
จะต้องอุปโภคบริโภคสินค้า ส่วนในเร่ือง ของกระบวนการตดัสินใจได้ชีใ้ห้เห็นว่าผู้บริโภคจะซือ้
สินค้าอะไรก็ตาม จะต้องผ่านขัน้ตอนของการตัดสินใจ ซึ่งประกอบด้วย การตระหนกัถึงปัญหา 
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การค้นหา การประเมินผลทางเลือก และผลได้ ซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
ประกอบมาจากปัจจัยส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix) ปัจจัยทางจิตวิทยา 
(Psychological Factors) ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) และปัจจัยทางสถานการณ์ 
(Situational Factors) ความส าคัญของพฤติกรรมผู้ บริโภคพฤติกรรมผู้ บริโภคนับได้ว่ามี
ความส าคญัตอ่นกัการตลาดเป็นอย่างมาก โดยท่ีพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นเป้าหมายหลกัท่ีนกัการ
ตลาดจะต้องให้ความสนใจเป็นพิเศษ เพราะถือได้ว่าพฤติกรรมผู้ บริโภคเป็นกุญแจแห่ง
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ ถ้านกัการตลาดน าสินค้าออกสู่ตลาด โดยไม่วิเคราะห์ตลาดอย่าง
เพียงพอแล้ว เช่ือได้ว่านกัการตลาดผู้นัน้ไม่สามารถจะบรรลุเป้าหมายทางการตลาดได้ ในการท่ี
นักการตลาดได้เน้นพฤติกรรมของผู้ บริโภค ก็ควรท่ีจะใช้ผู้บริโภคเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา
พฤตกิรรม ไมใ่ชใ่ช้เกณฑ์ของตวัเองท่ีจะพิจารณาพฤติกรรมผู้บริโภค นกัการตลาดจะต้องติดตาม
อยู่เสมอว่าผู้บริโภคมีความต้องการอย่างไร มีความต้องการจะเห็นและจะพึงอะไรบ้าง  และไม่
ต้องการท่ีจะเห็นและจะพึงอะไรบ้าง เน่ืองจากพฤติกรรมของผู้ บริโภคมีการเปล่ียนแปลง อยู่
ตลอดเวลาจงึจ าเป็นท่ีนกัการตลาดจะต้องวิจยัสิ่งจงูใจและพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถกูต้อง ซึ่ง
อิทธิพลดงักล่าวจะต้องเป็นท่ียอมรับของผู้บริโภคและเป็นอิทธิพลท่ีถูกกฎหมายด้วย ประการ
สุดท้ายนกัการตลาดจะต้องศึกษาถึงผู้บริโภค เพ่ือจะได้เสนอขายสินค้าท่ีผู้บริโภคต้องการมาก
ท่ีสดุ   

ประเภทของการบริโภค สามารถแบง่ได้ตามลกัษณะของสินค้าเป็น 2 ประเภท คือ  
1) การบริโภคสินค้าไม่คงทน (Nondurable Goods Consumption) คือการบริโภค

สิ่งของชนิดท่ีสิน้เปลืองหรือใช้หมดไป เรียกว่า Destruction เช่น การบริโภคน า้ อาหาร ยารักษา
โรค น า้มนั เชือ้เพลิง ฯลฯ  
 2) การบริโภคสินค้าคงทน (Durable Goods Consumption) คือการบริโภคสิ่งของ
ท่ียังคงใช้ได้อีก ลักษณะนีเ้รียกว่า Diminution เช่น การอาศัยบ้านเรือน การใช้รถยนต์ 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองนุง่หม่ ฯลฯ อย่างไรก็ตาม สินค้าประเภทนีก็้จะคอ่ย ๆ สึกหรอไป จนในท่ีสดุ
จะไมส่ามารถน ามาใช้ได้อีก  
 องค์ประกอบของพฤติกรรมผู้ บริโภค สามารถอธิบายได้ด้วย โมเดลพฤติกรรม
ผู้บริโภค เป็นระบบท่ีเกิดขึน้จากสิ่งเร้า หรือสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการ (Need) 
ในความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ มีอิทธิพลท าให้เกิด การตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือ การ
ตดัสินใจของผู้ ซือ้ (Buyer’s Purchase Decision) โดยสามารถเรียกโมเดลท่ีใช้อธิบายระบบนี ้ได้
อีกลกัษณะวา่ S-R Theory ประกอบด้วย 3 สว่นส าคญั ได้แก่  
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 1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทัง้ภายในและภายนอก นกัการตลาดจะสนใจ เน้นการ
สร้างสิ่ง กระตุ้นทางการตลาดซึง่ควบคมุได้ และสิ่งกระตุ้นอ่ืนท่ีควบคมุไมไ่ด้  
 2) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black 
Box) ซึ่ง ผู้ ผลิตหรือผู้ ขายไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้  
ท่ีได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผู้ ซือ้ และกระบวนการตดัสินใจของผู้ ซือ้  
 3) การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซือ้ของผู้
ซือ้หรือ ผู้บริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ตา่งๆ  
 จากท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคแตล่ะกลุ่มจะมีลกัษณะแตกตา่ง
กันซึ่งผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะแตกต่างกันนีจ้ะส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภคหรือเลือกซือ้สินค้าและ
บริการแตกตา่งกนั โดยสามารถใช้เคร่ืองมือ 6W1H ในการค้นหา 7O ได้ดงันี ้
 

ตาราง 2.1 การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

6W1H 7O 
1. Who constitutes the market? 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
Occupants ลกัษณะผู้บริโภค 

 
2. What does the market buy? 

ผู้บริโภคต้องการซือ้อะไร 
Objects สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ 

3. Why does the market buy? 
ท าไมผู้บริโภคจงึซือ้ 

Objectives เพ่ือตอบสนองความต้องการ 

4. Who participates in the buying? 
ใครมีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้ 

Organizations บทบาทของกลุม่ท่ีมีอิทธิพล 

5. When does the market buy? 
ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด 

Occasions โอกาสในการซือ้ 
 

6. Where does the market buy? 
ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน 

Outlets สถานท่ีจ าหนา่ยสินค้า/บริการ 

7. How does the market buy? 
ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร 

Operations ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ 

ที่มา : (Hoyer, 2013 : 6)  
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2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ ซึ่งบริษัท
น ามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 1997) โดยส่วน
ประสมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัมาก ท าให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มากขึน้ 
หากใช้เคร่ืองมือนีไ้ด้อย่างถกูต้องตามกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจแล้ว ย่อมท าให้สินค้าหรือบริการ
ของธุรกิจนัน้ ๆ ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
ได้อย่างตรงจุด ท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ และซือ้สินค้าหรือใช้บริการของธุรกิจตอ่ไป อีก
ทัง้ยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคท่ียงัไม่เคยทดลองซือ้สินค้าหรือบริการของ
ธุรกิจเข้ามาเพิ่มมากขึน้ด้วย โดยสว่นใหญ่คนทัว่ไปจะทราบ เพียงแคว่่าส่วนประสมทางการตลาด 
คือ 4P’s กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการ
สง่เสริมการตลาด (Promotion) ซึง่อาจจะยงัไมเ่พียงพอในการใช้เป็นเคร่ืองมือในการด าเนินธุรกิจ 
ให้สามารถแข่งขนักบัคูแ่ข่งรายอ่ืน ๆ ได้ Booms และ Bitner (1981) จึงวิเคราะห์และพฒันาส่วน 
ประสมทางการตลาดจาก 4P’s เป็น 7P’s เพิ่มขึน้มาอีก 3 อย่างด้วยกนั ได้แก่ บคุคล (People) 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) ซึ่งเป็นเคร่ืองมือท่ีมี
ความละเอียดมากยิ่งขึน้ ท าให้สามารถใช้กบัธุรกิจได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากขึน้ โดยแนวคิดของ
สว่นประสมทางการตลาด 7P’s ในแตล่ะสว่นมีดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 
 1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความ
สนใจ การใช้ หรือการบริโภค ท่ีสามารถท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสั
ได้และสมัผสัไมไ่ด้ เชน่ บรรจภุณัฑ์ สี ราคา บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์จะเป็นอะไรก็
ได้ ไม่ว่าจะเป็นความคิด บริการ หรือสถานท่ี ก็ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ได้ทัง้สิน้ โดยการแบ่งแยก
ผลิตภณัฑ์จะเน้นไปท่ีผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคณุคา่ (Value) ในสายตาของ
ผู้บริโภค จงึจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์นัน้สามารถขายได้  
 2. ด้านราคา (Price) ราคา หมายถึง คณุคา่ผลิตภณัฑ์หรือบริการในรูปของตวัเงิน 
ซึง่เป็นสิ่งส าคญัมากในการด าเนินธุรกิจ โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์หรือ บริการกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ ซึ่งถ้าหากคณุค่าสูงกว่า
ราคาก็จะท าให้ลกูค้าตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ ดงันัน้การก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์หรือบริการจึง
เป็นเร่ืองท่ีส าคัญเป็นอย่างมาก การตัง้ราคาควรมีความเหมาะสมกับระดับคุณภาพของ
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ผลิตภณัฑ์และระดบัการให้บริการอย่างชดัเจนและง่ายตอ่การจ าแนกระดบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ
ท่ีตา่งกนั  
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ของผู้ บริโภค ซึ่งจะต้องพิจารณาทัง้ในเร่ืองของท าเลท่ีตัง้ 
(Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) เน่ืองจากผู้บริโภคให้ความส าคญักบั
เร่ืองของการเดนิทางเพื่อเข้าถึงจดุจ าหนา่ย สินค้าได้อย่างสะดวกรวดเร็ว โดยในปัจจบุนั ผู้บริโภค
ตา่งชอบความสะดวกสบาย ไมช่อบความยุ่งยาก จึงมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย และ
สะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึน้ เช่น การสั่งซือ้สินค้าออนไลน์ เป็นต้น ซึ่งเป็นการประหยัดเวลาของ
ผู้บริโภค และสามารถรอรับสินค้าได้โดยไมต้่องเดนิทาง แตอ่ยา่งไรก็ตาม ช่องทางการจดัจ าหน่าย
รองเท้ากีฬาท่ีเป็นหน้าร้าน (Shop) ก็ยงัเป็นสิ่งจ าเป็น เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่ก็ยงัช่ืนชอบท่ีจะ
ลองสวมใส่สินค้าจริงก่อนท่ีจะตดัสินใจซือ้ จึงท าให้การเข้าถึง ร้านค้าได้ง่ายนัน้เป็นสิ่งจ าเป็น 
เพราะจะสามารถสร้างความพงึพอใจให้ผู้บริโภคได้เพิ่มมากขึน้  
 4. ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) การสง่เสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหนึ่ง
ท่ีมีความส าคญัในการติดตอ่ส่ือสารระหว่างผู้ขายหรือผู้ ให้บริการกบัผู้บริโภค โดยมีวตัถปุระสงค์
ท่ีจะแจ้งขา่วสารหรือชกัจงู ให้เกิดความคิดเห็นและพฤติกรรมตอ่สินค้าหรือบริการของผู้ขาย เป็น
การกระตุ้นให้ผู้บริโภคอยากซือ้สินค้า หรือบริการ ซึ่งเป็นการสร้างความสมัพนัธ์กบัผู้บริโภค โดย
การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายโดยตรงต่อ
ผู้บริโภค หรือเป็นการติดตอ่ส่ือสารผ่านเคร่ืองมือตา่ง ๆ (Non-Personal Selling) ซึ่งเคร่ืองมือใน
การส่ือสารมีหลายประเภทด้วยกัน ขึน้อยู่กับนักการตลาดจะเลือกใช้ โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลกูค้า ซึ่งเคร่ืองมือในการส่ือสารเหล่านี ้เรียกว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
ประสมประสาน (Integrated 11 Marketing Communication: IMC) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือการส่ือสาร การตลาดแบบประสมประสาน มีรายละเอียดดงันี ้การ
สง่เสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายท า
การตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการในเวลาท่ีสัน้ลง (นอกเหนือจากการโฆษณา) โดยมีการก าหนด
ชว่งระยะเวลาของรายการไว้อยา่งแนน่อน ซึง่การสง่เสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
 4.1. การกระตุ้นผู้ บริโภค คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้ บริโภค  (Consumer 
Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) เพ่ือ 
จงูใจให้เกิดการซือ้จ านวนมากขึน้ ตดัสินใจซือ้ได้รวดเร็วขึน้  
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 4.2. การกระตุ้ นคนกลาง คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  (Trade 
Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พ่อค้าคนกลาง  (Middleman) ผู้ จัดจ าหน่าย 
(Distributor) หรือผู้ขาย (Dealer) ซึง่เปรียบเสมือนเป็นการผลกัดนัสินค้าให้ไปสู่ผู้บริโภคได้รวดเร็ว
มากยิ่งขึน้ 
 4.3. การกระตุ้ นพนักงานขาย คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales-Force Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย  (Salesman) หรือ 
หน่วยงานขาย (Sales-Force) โดยตรง เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้พนกังานมีความพยายามในการ
ขายมากขึน้ เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าหรือบริการได้อยา่งรวดเร็วและสะดวกมากย่ิงขึน้ 
 5. ด้านบคุคล (People) หรือพนกังาน (Employee) บุคลากรหรือพนกังานถือว่ามี
ความส าคญักับธุรกิจเป็นอย่างมาก เพราะธุรกิจต่าง ๆ ส่วนใหญ่อาศยัคนเป็นทรัพยากรหลกัใน
การท างาน หากต้องการให้ผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจอยู่ในอันดับท่ีดีและสูงกว่า 
คู่แข่งขันก็ย่อมท่ีจะต้องสรรหาบุคลากร (Selection) ท่ีดี เช่นเดียวกันเม่ือได้บุคลากรตามท่ี
ต้องการแล้ว ก็ยงัต้องดแูลบคุลากรเหล่านัน้ด้วยการฝึกอบรม (Training) เพ่ือเพิ่มความสามารถ
ให้กับบุคลากรอยู่ตลอดเวลา อีกทัง้ต้องมีการสร้างแรงจูงใจ (Motivation) ในการท างานให้กับ
บุคลากรภายในองค์กร เพ่ือให้บุคลากรเหล่านัน้ท างานอย่างเต็ม ความสามารถ และมี
ประสิทธิภาพในการท างาน  
  6 . ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทางกายภาพ คือ สิ่ง
ตา่ง ๆ ท่ีผู้บริโภคสามารถสมัผสัได้ ไม่ว่าจะเป็นบรรยากาศ กลิ่น สี อารมณ์ภายในร้าน พนกังาน
บริการ เป็นต้น ซึ่งลกัษณะทางกายภาพเป็นสิ่งท่ีส าคญั เพราะสามารถท าให้ผู้บริโภครู้สึกพอใจ
หรือไม่พอใจในการมาใช้บริการได้เช่นกัน ดังนัน้องค์กรต้องพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม                 
ทัง้ทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุค่า ให้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นด้านการ
ตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน การแต่งกายของพนักงานท่ีให้บริการท าให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูค้าควรได้รับ  
 7. ด้านกระบวนการ (Process) กระบวนการ คือ ขัน้ตอนในการให้บริการ เพ่ือ 
ส่งมอบผลิตภัณฑ์ท่ีมี คุณภาพและการบริการท่ีน่าประทบัใจให้แก่ผู้บริโภค โดยใช้เวลาในการ
ด าเนินงานให้น้อยท่ีสดุ เพ่ือประหยดัเวลาของผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสดุ ตดัขัน้ตอนท่ีไม่จ าเป็นและ
ไม่ก่อให้เกิดคุณค่าออกไปอีกทัง้ยังต้องค านึงถึงความถูกต้องอีกด้วย ไม่เพียงแต่มุ่งเน้นเฉพาะ
ความรวดเร็วเพียงอย่างเดียว เช่น ใน เร่ืองของการคิดเงิน ก็ต้องมีความละเอียดรอบคอบ และ
ต้องท าให้ถูกต้องทุกครัง้ ปัจจัยด้านนีต้้องอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ และประกอบกับ
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เคร่ืองมือท่ีทนัสมัย เป็นการสร้างกระบวนการท่ีดี และสามารถลดสัดส่วนข้อผิดพลาดท่ีอาจจะ
เกิดขึน้ให้ได้น้อยลงท่ีสดุ เพ่ือสร้างความประทบัใจในการใช้บริการแก่ผู้บริโภค 

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีได้กล่าวมาข้างต้นนัน้ สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดทัง้หมด (7P’s) ล้วนมีความส าคญัในกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ดงันัน้ผู้วิจยั 
จึงเห็นว่าควรน าส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7P’s มาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย                
ในฐานะตวัแปรอิสระ  
 

2.3 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับความคิดเหน็ 
ตามพจนานกุรม ฉบบัราชบณัทิตยสถาน (2556) ได้ให้ความหมายของความคิดเห็น

หมายถึง แนวความคิดเห็น  
ความคดิเห็น เป็นสิ่งท่ีเรียนรู้ ประกอบด้วยสว่นท่ีเป็นความรู้คดิหรือสตปัิญญา ความรู้สกึ

และพฤตกิรรมท่ีแสดงออก (สรุางค์ จนัทร์เอม และสชุา จนัทร์เอม, 2556) สรุปได้วา่ความคิดเห็นเป็นความโน้มเอียงของความคิด ความรู้สกึของบคุคลตอ่สิ่งใดสิ่งหนึง่หรือเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ในทางชอบ ไมช่อบ เห็นด้วย ไมเ่ห็นด้วย เฉย ๆ ขึน้อยูก่บัความรู้ ความเข้าใจและประสบการณ์ท่ีสัง่สมมา 
ความคดิเห็นมีอิทธิพลตอ่การคดิตลอดจนถึงการกระท า  ความคดิเห็นสามารถเปล่ียนแปลงได้ถ้า
เหตกุารณ์เปล่ียนแปลงไป  โดยมีองค์ประกอบส าคญั 3 ประการดงันี ้

1. องค์ประกอบท่ีเก่ียวกับปัญญา  (Cognitive Component)  คือความเช่ือและ
คา่นิยมของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งความเช่ือและค่านิยมดงักล่าวนีจ้ะมีขึน้ก่อนการเกิดความ
คดิเห็นตอ่สิ่งใดสิ่งหนึง่ 

2. องค์ประกอบท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ความรู้สึก (Affective Component) เป็นความรู้สึก
เฉพาะของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลเน่ืองมาจากความเช่ือและคา่นิยมท่ีบคุคลมีต่อสิ่ง
นัน้ ๆ ความรู้สกึท่ีเกิดขึน้ดงักลา่วนี ้คือ ความคดิเห็นท่ีแท้จริงของบคุคล 

3. องค์ประกอบเก่ียวกับพฤติกรรม (Behavioral Component) คือเจตนารมณ์ของ
บคุคลท่ีจะแสดงพฤตกิรรมอยา่งใดอยา่งหนึง่ออกมาตามความรู้สกึของเขา เจตนารมณ์ท่ีเกิดขึน้นี ้
เป็นผลเน่ืองมาจากความคดิเห็นของบคุคลตอ่สิ่งดงักลา่ว 

มลฤดี คทายเพ็ชร (2556) กล่าวว่า ความคิดเห็นเป็นสิ่งส าคัญในการท าให้คนแสดง
พฤตกิรรมออกมา ซึง่มีประโยชน์ตอ่บคุคล ดงันี ้ 
 1. ช่วยเกิดความรู้ เน่ืองจากความคิดเห็นช่วยให้บุคคลท าความเข้าใจสิ่งแวดล้อม 
จนกระทัง่เป็นแรงผลกัดนัให้แสวงหาความรู้เพ่ือการท าความเข้าใจสิ่งแวดล้อมอีกชัน้หนึง่ 
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 2. ชว่ยในการปรับตวั เน่ืองจากความคดิเห็นท าให้บคุคลสามารถจดจ าและตระหนกั
สิ่งท่ีเป็นคณุและเป็นโทษได้ บุคคลจึงให้ความคิดเห็นเหล่านัน้เป็นเคร่ืองผลกัดนัให้ตนเองได้รับ
คณุหรือหลีกเล่ียงโทษดงักลา่วได้ง่ายขึน้  
 3. ช่วยในการป้องกันตนเอง นอกจากจะช่วยในการจดจ าและป้องกันจาก
สิ่งแวดล้อมท่ีให้โทษแล้ว ความคิดเห็นยงัปกป้องภาพลกัษณ์ของบคุคลจากความขดัแย้งภายใน
ตวับคุคลเอง ท่ีจะเป็นอนัตรายตอ่สภาพจิตใจหรือร่างกายอีกด้วย  
 4. ช่วยในการแสดงออกถึงค่านิยม โดยความคิดเห็นจะเป็นตัวคัดกรองและ 
สนับสนุนความคิดบางชุดท่ีสามารถแสดงออกได้และสอดคล้องกับสภาพท่ีเป็นอยู่ ซึ่งบางครัง้
อาจจะไม่ตรงกับสภาพความเป็นจริงทางกายภาพก็ได้ ส่วนมากการแสดงออกนีจ้ะเรียกว่า
คา่นิยมในท้ายท่ีสดุ  
 

2.4 ข้อมูลเก่ียวกับกีฬาแบดมินตัน 

2.4.1 ประวตักีิฬาแบดมินตนั 
แบดมินตนั (Badminton) เป็นกีฬาท่ีมีเล่นกนัในยโุรป โดยเฉพาะในประเทศองักฤษตอน

ปลายศตวรรษท่ี 17 และจากภาพน า้มันหลายภาพได้ยืนยันว่ากีฬาแบดมินตันเล่นกันอย่าง
แพร่หลายใน พระราชวงศ์ของราชส านกัตา่ง ๆ ในทวีปยโุรป แม้วา่จะเรียกกนัภายใต้ช่ืออ่ืนก็ตาม 

ประวตัิของกีฬาแบดมินตนับนัทึกได้แน่นอนในปี พ.ศ. 2413 ปรากฏว่ามีการเล่นกีฬาลูก
ขนไก่เกิดขึน้ท่ีเมืองปูนา  ในประเทศอินเดีย เป็นเมืองเล็ก ๆ ห่างจากเมืองบอมเปย์ประมาณ  
50 ไมล์ โดยได้รวมการเล่นสองอย่างเข้าด้วยกนัคือ การเล่นปนูาของประเทศอินเดีย และการเล่น
ไม้ตีกบัลกูขนไก่ (Battledore Shuttle Cock) ของยโุรป ในระยะแรก ๆ การเล่นจะเล่นกนัเพียงแต่
ในหมู่นายทหารของกองทพั และสมาชิกชนชัน้สูงของอินเดีย จนกระทัง่มีนายทหารองักฤษท่ีไป
ประจ าการอยู่ท่ีเมืองปูนา น าการเล่นตีลูกขนไก่นีก้ลับไปอังกฤษ และเล่นกันอย่างกว้างขวาง                
ณ คฤหาสน์แบดมินตัน  (Badminton House) ของยุคแห่งบิวฟอร์ด ท่ีกล็อสเตอร์เชอร์  ในปี                
พ.ศ. 2416 เกมกีฬาตีลกูขนไก่เลยถกูเรียกว่า แบดมินตนั ตามช่ือคฤหาสน์ของดยคุแห่งบิวฟอร์ด
ตัง้แตน่ัน้มา 
 การเลน่แบดมินตนัในระยะแรกๆ มิได้มีกฎเกณฑ์ แตเ่ป็นเพียงตีโต้ลกูกนัไปมาไม่ให้
ลูกตกพืน้เท่านัน้ เส้นแบ่งแดนก็ใช้ตาข่ายผูกโยงระหว่างต้นไม้สองต้นไม่ได้ค านึงถึงเร่ืองต ่าสูง 
เล่นกันข้างละไม่น้อยกว่า 4 คน ส่วนมาจะเล่นทีมละ 6 ถึง 9 คน ผู้ เล่นแต่งตัวตามสบาย 
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สุภาพสตรีสวมกระโปรงยาวทัง้ชุด ใส่หมวกติดผ้าลายลูกไม้ สุภาพบุรุษแต่งสากลผูกโบว์ไทด์ 
เพราะกีฬาแบดมินตนัได้รับความนิยมแพร่หลายออกไปตามบ้านข้าราชการ พ่อค้า คหบดี และ
ประชาชน 

จนกระทั่งปี พ.ศ. 2436 ได้มีการจัดตัง้สมาคมแบดมินตันแห่งประเทศอังกฤษขึน้ ซึ่ง
นบัเป็นสมาคมแบดมินตนัแห่งแรกของโลก  มีการจัดแข่งขนัแบดมินตนัชิงชนะเลิศแห่งประเทศ
องักฤษ หรือท่ีเรียกกันว่า ออลอิงแลนด์ ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2432 เป็นต้นมา ได้ตัง้กฎเกณฑ์ของสนาม
มาตรฐานขึน้คือ ขนาดกว้าง 22 ฟุต ยาว 45 ฟุต (22 x 45) เป็นสนามขนาดมาตรฐานประเภทคูท่ี่
ใช้ในปัจจุบนั ตัง้แต่นัน้มาการปรับปรุงดัดแปลงในเร่ืองอุปกรณ์การเล่นได้กระท าให้ดีขึน้เป็น
ล าดับ ต่อมาได้รับความนิยมแพร่หลายไปทั่วโลก ประเทศในเอเ ชียอาคเนย์ท่ีมีการเล่นกีฬา
แบดมินตนัและได้รับความนิยมสงูสดุคือ อินโดนีเซีย มาเลเซีย และประเทศไทย นอกจากประเทศ
อังกฤษแล้วการเล่นท่ีน่าดูมีขึน้ท่ีประเทศแคนาดาและเดนมาร์ก ด้วยเหตุผลท่ีควรสนใจอย่าง
กว้างขวางทัว่โลกในกีฬาประเภทนี ้การแข่งขนัระหว่างประเทศจึงได้จดัให้มีขึน้ในปี พ.ศ. 2445 
และตลอดเวลาหลายปีท่ีผา่นมา จ านวนประเทศท่ีเข้าร่วมแข่งขนักีฬาแบดมินตนัระหว่างประเทศ
มีมากวา่ 31 ประเทศ 

แบดมินตนัได้กลายเป็นเกมกีฬาท่ีเล่นกันระหว่างชาติ โดยมีการยกทีมข้ามประเทศเพ่ือ
แข่งขนัระหว่างชาติในทวีปยุโรป ในปี พ.ศ. 2468 กลุ่มนกักีฬาของประเทศองักฤษได้แข่งขนักับ
กลุ่มนักกีฬาประเทศแคนาดา ห้าปีหลังจากนัน้พบว่าประเทศแคนาดามีสโมสรส าหรับฝึก
แบดมินตนัมาตรฐานแทบทกุเมือง 

ในปี พ.ศ. 2477 สมาคมแบดมินตันของประเทศอังกฤษเป็นผู้น าในการก่อตัง้สหพันธ์
แบดมินตนั ระหว่างประเทศ โดยมีชาติตา่ง ๆ อีก 8 ชาติคือ แคนาดา เดนมาร์ก องักฤษ ฝร่ังเศส 
ไอ ร์แลนด์  เน เธอ ร์แลนด์  นิ ว ซี แลนด์  ส ก๊อตแลนด์  และเวลล์  โดย มีศูน ย์กลางอยู่ ท่ี 
กรุงลอนดอน ปัจจุบนัมีประเทศท่ีอยู่ในเครือสมาชิกกว่า 60 ประเทศท่ีขึน้ต่อสหพนัธ์แบดมินตนั
ระหว่างประเทศ (I.B.F.) สหพันธ์มีบทบาทส าคญัในการก าหนดและควบคุมกติการะเบียบ
ข้อบงัคบัตา่ง ๆ ของการแขง่ขนักีฬาแบดมินตนัทัว่โลก 

ในปี พ.ศ. 2482 Sir George Thomas นักแบดมินตนัอาวุโสชาวอังกฤษเป็น 
ผู้มอบถ้วยทองราคา 5,000 ปอนด์ เพ่ือมอบเป็นรางวลัให้แก่ผู้ชนะเลิศประเภทชายในการแข่งขนั
แบดมินตนัระหว่างประเทศ ซึ่งสหพันธ์แบดมินตนัได้รับไว้และด าเนินการตามประสงค์นี ้แม้ว่า
ตามทางการจะเรียกวา่ การแขง่ขนัชิงถ้วยชนะเลิศแบดมินตนัระหว่างประเทศ แตน่ิยมเรียกกนัว่า 
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โธมสัคพั (Thomas Cup) การแข่งขนัจะจดัขึน้ทกุ ๆ 3 ปี โดยสหพนัธ์ได้แบง่เขตการแข่งขนัของ
ชาตสิมาชิกออกเป็น 4 โซน คือ 
 1. โซนยโุรป 
 2. โซนอเมริกา 
 3. โซนเอเชีย 
 4. โซนออสเตรเลเซีย (เดมิเรียกวา่โซนออสเตรเลีย) 

วิธีการแข่งขนัจะแข่งขนัชิงชนะเลิศภายในแตล่ะโซนขึน้ก่อน แล้วให้ผู้ชนะเลิศแต่ละโซน
ไปแข่งขันรอบอินเตอร์โซนเพ่ือให้ผู้ ชนะเลิศทัง้ 4 โซนไปแข่งขันชิงชนะเลิศกับทีมของชาติท่ี
ครอบครองถ้วยโธมสัคพัอยู ่ซึง่ได้รับเกียรตไิมต้่องแขง่ขนัในรอบแรกและรอบอินเตอร์โซน ชดุท่ีเข้า
แข่งขันประกอบด้วยผู้ เล่นอย่างน้อย 4 คน การท่ีจะชนะเลิศนัน้จะตัดสินโดยการรวมผลการ
แข่งขนัของประเภทชายเด่ียว 5 คู ่และประเภทชายคู ่4 คู่ รวม 9 คู ่และใช้เวลาการแข่งขนั 2 วนั 
การแข่งขนัชิงถ้วยโธมสัคพัครัง้แรก จดัให้มีขึน้ระหว่างปี พ.ศ. 2491-2492 ต่อมาในการแข่งขัน
แบดมินตนัโธมสัคพั ครัง้ท่ี 8 ปี พ.ศ. 2512-2513 สหพนัธ์ได้เปล่ียนแปลงวิธีการแข่งขนัเล็กน้อย 
โดยให้ชาติท่ีครอบครองถ้วยอยู่นัน้เข้าร่วมแข่งขันในรอบอินเตอร์โซนด้วย โดยวิธีการจับสลาก
แล้วแบ่งออกเป็น 2 สาย ผู้ ชนะเลิศแต่ละสายจะได้เข้าแข่งขนัชิงชนะเลิศโธมัสคพัรอบสุดท้าย
ต่อไป สาเหตุท่ีสหพันธ์เปล่ียนแปลงการแข่งขันใหม่นี ้เน่ืองจากมีบางประเทศท่ีชนะเลิศได้
ครอบครองถ้วยโธมสัคพั ไม่รักษาเกียรติท่ีได้รับจากสหพนัธ์ไว้ โดยพยายามใช้ชัน้เชิงท่ีไม่ขาว
สะอาดรักษาถ้วยโธมสัคพัไว้ครัง้แล้วครัง้เล่า สหพนัธ์จึงต้องเปล่ียนข้อบงัคบัให้ชาติท่ีครอบครอง
ถ้วยอยูน่ัน้ลงแขง่ขนัใน รอบอินเตอร์โซนดงักลา่วด้วย 

กีฬาแบดมินตันได้แพร่หลายขึน้ แม้กระทั่งในกลุ่มประเทศสังคมนิยมก็ได้มีการเล่น
แบดมินตนัอย่างกว้างขวางและ มีการบรรจุแบดมินตนัเข้าไว้ในการแข่งขันเอเชียนเกมส์ เซียพ
เกมส์ (ซีเกมส์ในปัจจบุนั) การแข่งขนักีฬาของประเทศในสหราชอาณาจกัร รวมทัง้การพิจารณา
แบดมินตนัเข้าสูก่ารแขง่ขนักีฬาโอลิมปิก ล้วนแตเ่ป็นเคร่ืองยืนยนัว่า แบดมินตนัได้กลายเป็นกีฬา
สากลแล้วอยา่งแท้จริง 

 2.4.2 ประวตัแิบดมินตนัในประเทศไทย  
การเล่นแบดมินตันได้เข้ามาสู่ประเทศไทยในราวปี  พ.ศ. 2456 โดยเ ร่ิมเล่นกีฬา

แบดมินตนัแบบมีตาข่าย โดยพระยานิพัทยกุลพงษ์ ได้สร้างสนามขึน้ท่ีบ้าน ซึ่งตัง้อยู่ริมคลอง
สมเด็จเจ้าพระยาธนบุรี แล้วนิยมเล่นกันอย่างแพร่หลายออกไป ส่วนมากเล่นกันตามบ้านผู้ ดีมี
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ตระกลู วงัเจ้านาย และในราชส านกั การเล่นแบดมินตนั นิยมเล่นข้างละ 3 คน ประมาณปี พ.ศ. 
2462 สโมสรกลาโหมได้เป็นผู้ จัดแข่งขันแบดมินตนัทั่วไปขึน้เป็นครัง้แรก โดยจัดการแข่งขัน 3 
ประเภทได้แก่ประเภทเด่ียว ประเภทคู่ และประเภทสามคน ปรากฏว่าทีมแบดมินตนับางขวาง
นนทบุรี (โรงเรียนราชวิทยาลัยบางขวางนนทบุรี) ชนะเลิศทุกประเภท นอกจากนีมี้นักกีฬา
แบดมินตนัฝีมือดีเดนิทางไปแขง่ขนัยงัประเทศใกล้เคียงอยู่บอ่ย ๆ 

ตอ่มาปี พ.ศ. 2494 พระยาจินดารักษ์ได้ก่อตัง้ขึน้เป็นสมาคมช่ือว่า "สมาคมแบดมินตนั
แห่งประเทศไทย" เม่ือแรกตัง้มีอยู่ 7 สโมสร คือ สโมสรสมานมิตร สโมสรบางกอก สโมสรนิวบอย 
สโมสรยนูิตี ้สโมสร ส.ธรรมภกัดี สโมสรสิงห์อดุม และสโมสรศิริบ าเพ็ญบญุ ซึ่งในปัจจบุนันีเ้หลือ
เป็นสโมสรสมาชิกของสมาคมอยู่เพียง 2 สโมสร คือ สโมสรนิวบอย และสโมสรยนูิตีเ้ท่านัน้ และ
ในปีเดียวกนั สมาคมแบดมินตนัแหง่ประเทศไทยก็ได้สมคัรเข้าเป็นสมาชิกของสหพนัธ์แบดมินตนั
นานาชาติด้วย สมาคมแบดมินตนัแห่งประเทศไทยมีนักกีฬาแบดมินตนัท่ีมีฝีมือดีอยู่มาก และ
จากการท่ีได้เข้าแขง่ขนัในรายการตา่ง ๆ ของโลกได้สร้างช่ือเสียงให้กบัประเทศไทยเป็นอย่างมาก 
ทัง้โธมสัคพั อเูบอร์คพั และการแข่งขนัออลอิงแลนด์ ซึ่งวงการแบดมินตนัถือว่าเป็นการแข่งขนัชิง
ชนะเลิศของโลกประเภทรายบุคคล ซึ่งนกักีฬาของประเทศไทยก็เคยได้ต าแหน่งรองชนะเลิศทัง้
ประเภทชายเด่ียวและชายคูม่าแล้ว   

วงการแบดมินตนัของไทยยกยอ่ง นายประวตัิ ปัตตพงศ์ (หลวงธรรมนญูวฒุิกร) เป็นบิดา
แหง่วงการแบดมินตนัของประเทศไทย 

ปัจจุบันกีฬาแบดมินตันใน ประเทศไทยเป็นท่ีนิยมกันมาก เล่นกันทั่วประเทศทัง้เด็ก 
ผู้ ใหญ่ ผู้หญิง ผู้ชาย มีการเรียนการสอนในโรงเรียนในสถาบนัอดุมศกึษา มีสนามแบดมินตนัอยู่
ทัว่ประเทศ มีอปุกรณ์ท่ีได้มาตรฐาน ซึ่งผลิตได้เอง มีการอบรมฝึกสอนกีฬาแบดมินตนัโดยองค์กร
ท่ีมีมาตรฐาน มีผู้ ฝึกสอนทัง้ในประเทศและต่างประเทศท่ีท างานเต็มเวลา มีกรรมการผู้ตดัสินท่ี
เป็นมาตรฐานมีรายการแข่งขันภายในประเทศท่ีจัดขึน้ในแต่ละปีไม่น้อยกว่า 20 รายการ มี
นกักีฬาท่ีมีความสามารถติดอันดบั 1 ใน 10 ของโลก ทัง้ชายและหญิง ภายใต้การท างานของ
สมาคมแบดมินตนัแห่งประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ์ท่ีจริงจงั และเข้มแข็ง เช่ือว่าอีกไม่นาน
ประเทศไทยคงจะก้าวหน้าไปเป็นผู้น าในกีฬาแบดมินตนัของโลก  
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2.4.3 ลกัษณะสนามแบดมินตนัแบบมาตรฐาน 
สนามจะเป็นรูปส่ีเหล่ียมผืนผ้า  ประกอบด้วยเส้นกว้างขนาด 40 มิลลิเมตร เส้นทุกเส้น

ต้องเดน่ชดั และควรทาสีขาวหรือสีเหลือง  
เสาตาข่ายจะต้องสูง 1.55 เมตร จากพืน้สนาม และตัง้ตรงเม่ือขึงตาข่ายให้ตึง ตาม

มาตรฐานก าหนด โดยท่ีจะต้องไม่มีส่วนหนึ่งส่วนใดของเสาย่ืนเข้ามาในสนาม (เฉพาะรายการท่ี
รับรองโดย IBF จะต้องใช้ระเบียบจนกระทัง่ 1 สิงหาคม 2547 ทกุรายการท่ีแข่งขนัจะต้องยึดตาม
ระเบียบนี)้  

ตาขา่ยจะต้องถกัด้วยเส้นด้ายสีเข้มและมีขนาดตากว้างไม่น้อยกว่า 15 มิลลิเมตร และไม่
เกิน 20 มิลลิเมตร ตาข่ายต้องมีความกว้าง 760 มิลลิเมตร และความยาวอย่างน้อย 6.1 เมตร 
ขอบบนของตาข่าย ต้องมีแถบผ้าสีขาวพบัสองขนาดกว้าง 75 มิลลิเมตร ทบับนเชือกหรือลวดท่ี
ร้อยตลอดแถบผ้าสีขาว  

2.4.4 หลกัการบริหารสนามแบดมินตนั 
ผู้บริหารอาจประยกุต์ใช้หลกัการในการท าการตลาดมาด าเนินการให้บริการ ดงันี ้

 1 Performers หรือ Participants ผู้แสดง ซึ่งหมายถึง ผู้ ฝึกสอน ผู้ เล่นท่ีเข้ามาใช้
บริการ นกักีฬาเดน่ของสนาม 
  1.1 นกักีฬา ต้องสร้างนกักีฬาให้เป็นท่ียอมรับ และมีจ านวนมากพอซึ่งต้องเร่ิม
ตัง้แต่ระดับพืน้ฐานให้เยาวชนสนใจฝึกทักษะกีฬา ดูกีฬา รัก กีฬา และเห็นคุณค่าของกีฬา  
มีการแข่งขนัเป็นระดบัเพ่ือสร้างนกักีฬาและคดัเลือกผู้ มีความสามารถส่งให้สโมสรน าไปพฒันา
เป็นนกักีฬาอาชีพตอ่ไป 
 1.2 ผู้ ฝึกสอน ต้องหาผู้ ฝึกสอนท่ีมีความสามารถ และช่ือเสียงมาเป็นหวัหน้าคณะ
ผู้ ฝึกสอน และให้รับผิดชอบในการหาทีมมาช่วยสอนมีระบบควบคมุคณุภาพ ทัง้พฤติกรรมและ
หลกัการสอน เพ่ือสร้างศรัทธาแก่ผู้ปกครองและผู้สนใจจะเข้ามาเรียนมาฝึก 
 1.3 ผู้ ใช้บริการ ต้องสร้างกลุ่มผู้ ใช้บริการให้เป็นแกนน าหลาย ๆ กลุ่ม ซึ่งกลุ่ม
เหลา่นีจ้ะพาพรรคพวกเข้าใช้บริการอยา่งสม ่าเสมอตอ่เน่ือง 
 2. Place สนามต้องปรับปรุงให้ได้มาตรฐาน ร่มร่ืน มีความสะดวกสบายเข้าถึง 
ได้ง่าย มีระบบการจราจรและลานจอดรถท่ีเพียงพอ ระบบการระบายคนหลงัเสร็จสิน้การแข่งขนั 
ได้รวดเร็ว มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีมีประสิทธิภาพ 
 3. Price ราคาคา่บริการ ราคาสินค้า และอ่ืน ๆ เหมาะสม 
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 4. Promotion การส่งเสริมจงูใจให้คนเข้ามาใช้ การสร้างแฟนคลบัของสโมสร แฟน
คลบัของนกักีฬา การจดัรายการสะสมตัว๋หรือแต้มเพ่ือได้ของรางวลั การให้บตัรส่วนลดในการซือ้
สินค้า 
 5. Process กระบวนการด าเนินการทัง้ระบบ อันได้แก่ การก าหนดกฎเกณฑ์ 
ระเบียบการใช้ การควบคมุการใช้และท่ีส าคญัคือ ความคงเส้นคงว่า และเสมอภาค แก่ทกุคน ทกุ
กลุม่ 
 6. Public Relation การประชาสมัพนัธ์และการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีตอ่มวลชน 
สาธารณะ เพ่ือให้ขา่วสารกระจายอยา่งทัว่ถึง สร้างความเข้าใจ และยอมรับในการด าเนินการ 
 7. Program โปรแกรม ต้องมีอย่างตอ่เน่ือง คงเส้นคงวา ผู้จดัการแข่งขนัจะต้องคิด
หาวิธีการจัดการกิจกรรมตลอดปี  ทัง้ในรูปแบบของการแข่งขันนัดพิเศษ  การแข่งขันลีก                      
การแข่งขนักลุ่มย่อย การเรียนการสอน การพฒันาทกัษะนกักีฬาเพ่ือให้ผู้ ใช้บริการร่วมกิจกรรม
ตลอดปี 
 8. Participation การมีส่วนร่วมของผู้ ใช้บริการ หุ้นส่วน นกักีฬา  ผู้จดัการสโมสร 
และผู้ เก่ียวข้องอ่ืน ๆ ให้ได้มีส่วนในการบริหารจัดการ เสนอความเห็น  การแก้ไขข้อบังคับ 
กฎเกณฑ์ตา่ง ๆ เพ่ือสร้างความเป็นเจ้าของร่วมกนั หากด าเนินการแตกหุ้นลงทนุได้จะเป็นการดี
มาก 
 9. People พนกังาน และบคุคลท่ีรับผิดชอบในการด าเนินการต้องได้รับการคดัสรร 
พฒันา ให้เป็นผู้ มีความรู้ความสามารถ ทุม่เทและตัง้ใจในการท างาน โดยเน้นความเป็นมาตรฐาน
วิชาชีพและความพงึพอใจของผู้ เก่ียวข้อง 
 10. Productivity มีผลผลิตท่ีดี มีจ านวนผู้ ร่วมบริการ ผู้ เรียนมีมากขึน้ มีระบบการ
พฒันาความสามารถของนักกีฬา มีสินค้าต่าง ๆ เพิ่มขึน้ สนับสนุนการขยายระดบัการแข่งขัน
เพิ่มขึน้ เช่น แบ่งกลุ่มอายุ แบ่งระดบัฝีมือแข่งขนัระหว่างกลุ่มผู้ ใช้บริการ แข่งขนักระชบัมิตรกับ
สนามอ่ืน ส่งนักกีฬาเข้าร่วมแข่งขันภายนอก เพ่ือสร้างนักกีฬาและคัดทีมเข้าแข่งขัน้ในระดับ
สงูสดุ เป็นต้น  
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2.5 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ธเนศ โตเจริญบดี (2556) ศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม

แบดมินตนัซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตัน 
ประชากรท่ีใช้ในการศกึษา คือ ผู้ ใช้บริการท่ีมาใช้บริการสนามแบดมินตนั T-Thailand ซึ่งตัง้อยู่
หลงัพาต้าป่ินเกล้า พบวา่ ผู้ใช้บริการมาใช้บริการสนามแบดมินตนัเพ่ือต้องการออกก าลงักายเป็น
อันดบัหนึ่ง และพิจารณาการเลือกจากการมีความสะดวกในการเดินทางเป็นอันดับหนึ่ง โดย
ค้นหาจากส่ือบคุคล เช่น การบอกปากตอ่ปาก ประเมินทางเลือกโดยการค้นหาข้อมลูจากหลายๆ
แหล่งก่อนแล้วค่อยน ามาตัดสินใจเลือก ทัง้นีก้ารตัดสินใจใช้บริการสนามแบดมินตันให้
ความส าคญักบัสนามแบดมินตนัท่ีมีองค์ประกอบตอ่ไปนีจ้ากมากท่ีสดุไปหาน้อยท่ีสดุ ได้แก่ การ
จดัแสงสว่างพอดี ไม่แยงตาเกินไปจนเป็นอุปสรรคต่อการตีลูก อตัราคา่เช่าสนามในแตล่ะครัง้มี
ความเหมาะสม สถานท่ีตัง้อยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า มีการโฆษณาผ่าน Facebook, Google, Line 
การตดิตอ่เจ้าหน้าท่ีของสนามแบดมินตนัต้องมีความเพียงพอ ผู้ ใช้บริการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สนามแบดมินตนัต้องมีความสะดวกและรวดเร็ว มีระยะเวลาเปิด/ปิดในการให้บริการท่ีเหมาะสม 
และสถานท่ีจอดรถต้องมีความเพียงพอ  

เพียงขวัญ พัวรักษา (2554) ศกึษาเร่ืองสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ
เลือกใช้สนามแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ได้เปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกสนามแบดมินตนัผลการวิจยัพบว่า ผู้มาใช้บริการเป็น
เพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกันอายุระหว่าง 15-24 ปี โดยมากเป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษา มี
การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนไม่เกิน 10,000 บาท มาเล่นแบดมินตนั 1-2 วนั
ตอ่สปัดาห์ ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ 17.01-20.00 น. ส่วนมากนิยมมาเล่นกบัเพ่ือน โดยมากผู้มา
ใช้บริการมาใช้สนามแบดมินตนัท่ีมีขนาดกลาง 6-10 คอร์ด อัตราบริการสนามแบดมินตนัต่อ
ชัว่โมง 101-150 บาท ส าหรับสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจของผู้บริการในการ
เลือกสนามแบดมินตนั ทุกด้านมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ด้านสถานท่ีและการจดัจ าหน่อย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการด้านผลิตภัณฑ์ และ
การบริการ ด้านราคา ด้านการสง่เสริมการตลาด  

นอกจากนีแ้ล้วในการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกสนาม
แบดมินตนักบัผู้มาใช้บริการท่ีมีเพศตา่งกนั พบว่า เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน (7P) ด้านบคุลากรมี
ความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และการเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
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การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกสนามแบดมินตนักับผู้ ใช้บริการท่ีเลือกขนาดสนามท่ีแตกต่างกัน 
พบว่าผู้ มาใช้บริการสนามแบดมินตันขนาดแตกต่างกันมีการตัดสินใจในการเลือกใช้สนาม
แบดมินตนัโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน (7P) พบว่า มี 3 ด้านท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ได้แก่ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา และด้านการสง่เสริมการตลาด 

วิมาน ภูนาสูง (2560) ศกึษาเร่ืองความพึงพอใจตอ่การบริหารจดัการสนามกีฬาจงัหวดั
ยโสธร สงักดัองค์การบริหารส่วนจงัหวดัยโสธร การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์ 1) เพ่ือศกึษาระดบั
ความพึงพอใจต่อการบริหารจัดการสนามกีฬาจังหวัดยโสธร ขององค์การบริหารส่วนจังหวัด
ยโสธร 2) เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อการบริหารจัดการสนามกีฬาจังหวัดยโสธร ของ
องค์การบริหารสว่นจงัหวดัยโสธร จ าแนกตามเพศ ต าแหนง่ อาย ุและวฒุิการศกึษา 3) เพ่ือศกึษา
ปัญหาและแนวทางการพฒันาการบริหารจดัการสนามกีฬาจงัหวดัยโสธร สงักัดองค์การบริหาร
ส่วนจงัหวดัยโสธร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั เป็นข้าราชการและบคุลากรท่ีปฏิบตัิหน้าท่ีอยู่ใน
องค์การบริหารส่วนจังหวัดยโสธร จ านวน 110 คน และประชาชนทั่วไป จ านวน 290 คน รวม
ทัง้สิน้ 400 คนซึ่งได้มาจากวิธีการสุ่มอย่างง่าย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลูเป็นแบบสอบถาม
แบบมาตราสว่นประมาณคา่ 5 ระดบั จ านวน 46 ข้อ มีความเช่ือมัน่ทัง้ฉบบัเท่ากบั 0.87 สถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
คา่ t การทดสอบคา่ F และการวิเคราะห์เนือ้หา 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้มาใช้บริการเห็นว่าห้องพยาบาลมีขนาดแคบและอากาศถ่ายเทไม่
สะดวก มีไม่เพียงพอเม่ือเทียบกับจานวนผู้มาใช้บริการ แนวทางพฒันาทางองค์การบริหารส่วน
จงัหวดัยโสธรควรขยายห้องพยาบาลเพ่ือรองรับผู้มาใช้บริการ จดัสภาพแวดล้อมให้เอือ้อ านวย
และควรมีเจ้าหน้าท่ีอยู่ประจ าท่ีห้องพยาบาลตลอดเวลา และนอกจากนัน้ผู้มาใช้บริการยงัเห็นว่า 
แผนท่ีหรือแผนผงัแสดงต าแหน่งท่ีตัง้ต่าง ๆ มีขนาดเล็ก ไม่สามารถมองเห็นได้ชดัเจน และไม่มี
ความแข็งแรงมัน่คง ทางองค์การบริหารส่วนจงัหวดัยโสธรควรท าป้ายแผนผงัแสดงต าแหน่งท่ีตัง้
หรือบริเวณต่าง ๆ ของสนามกีฬาจงัหวัดยโสธรให้ได้มาตรฐานแบบถาวร มีความแข็งแรงและ
มั่นคง และผู้ มาใช้บริการเห็นว่าจ านวนร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืมมีไม่เพียงพอต่อความ
ต้องการของผู้ใช้บริการ แนวทางพฒันาทางองค์การบริหารส่วนจงัหวดัยโสธรควรเพิ่มจานวนร้าน
ขายอาหาร 
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จิตติ ชนะฤทธิชัย สุรสีห์ ฉ่ิงถิน พราม อินพรม และศักดิ์ชาย พิทักษ์วงศ์ (2555) 
ศกึษาเร่ือง การศกึษาการบริหารจดัการสนามกีฬาองค์การบริหารส่วนจงัหวดัแพร่ การวิจยัครัง้นี ้
มีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาการบริหารจดัการสนามกีฬาองค์การบริหารสว่นจงัหวดัแพร่ภายหลงัการ
รับถ่ายโอนภารกิจจากการกีฬาแหง่ประเทศไทย และศกึษาผลการด าเนินงานในการรับบริการของ
ผู้มาใช้บริการสนามกีฬาองค์การบริหารส่วนจงัหวัดแพร่ การศึกษาครัง้นีใ้ช้แบบสัมภาษณ์กับ
ผู้ปฏิบตังิานบริหารสนามกีฬาองค์การบริหารส่วนจงัหวดัแพร่ จ านวน 4 คน และใช้แบบสอบถาม
กับกลุ่มตวัอย่างผู้มาใช้บริการสนามกีฬาองค์การบริหารส่วนจังหวัดแพร่ จ านวน 400 คน ซึ่ง
ผู้ วิจัยเป็นผู้ ศึกษาด้วยตนเอง ในการวิเคราะห์ข้อมูลการสัมภาษณ์น ามาสรุปเป็นความเรียง 
ส่วนข้อมูลแบบสอบถาม น ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยหาค่าเฉล่ีย ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานผลการวิจยัพบว่า 1. ด้านทรัพยากรในการบริหารจดัการ (4M’s) ศนูย์กีฬามีจ านวน
บคุลากร 36 คน แบ่งเป็นข้าราชการ 1 คน ลกูจ้างตามภารกิจ 13 คน และลูกจ้างรายวนั 22 คน 
โดยบริหารจดัการสนามกีฬาจงัหวดัเก่ียวกับการดแูลรักษาอาคารสถานท่ี การดแูลความสะอาด 
และทัศนียภาพโดยรอบ และด าเนินการจดัเตรียมสนามกีฬาและอุปกรณ์ส าหรับผู้มาใช้บ ริการ 
โดยได้รับการจดัสรรเงินในการบริหารจดัการสนามกีฬาจากองค์การบริหารส่วนจงัหวดั และเงิน
งบประมาณอดุหนนุจากกรมสง่เสริมการปกครองท้องถ่ิน ทัง้ในเร่ืองของสถานท่ี วสัดอุปุกรณ์และ
สิ่งอ านวยความสะดวก ให้มีความพร้อมและเพียงพอต่อการให้บริการผู้มาใช้บริการออกก าลัง
กายและเล่นกีฬา 2. ด้านกระบวนการบริหารจดัการ (POSDCoRB) มีการวางแผน นโยบาย และ
ก าหนดกรอบแผนการปฏิบตังิานโดยระดบัหวัหน้า และแบง่หน้าท่ีความรับผิดชอบตามล าดบัสาย
งานการบงัคบับญัชาสั่งงานและ มอบหมายงานตามความรู้ความสามารถของบุคลากร มีการ
วางแผนก าลงั สรรหาและคดัเลือกบุคคลเข้าท างาน ทดแทนต าแหน่งท่ีว่าง และส่งเสริมพฒันา
บุคลากรโดยจัดอบรมทัง้ภายในและภายนอกศึกษาดูงาน และสร้างขวัญและก าลังใจให้กับ
บคุลากรในการปฏิบตัิงาน มีการประสานงานท่ีดีทัง้จากหน่วยงานภายในและภายนอก 3. ด้าน
ความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจทุกด้านอยู่ในระดบัมากข้อเสนอแนะ
จากการวิจยัครัง้นีศ้นูย์กีฬา สนามกีฬาองค์การบริหารส่วนจงัหวดัแพร่ ควรมีการจดัท าปฏิทินการ
ปฏิบตังิานให้มีความชดัเจนเป็นระบบ ระบบรักษาความปลอดภยั การตรวจสอบและซอ่มแซม 

 มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม ความ
ต้องการ และความคาดหวงัเก่ียวกบักิจกรรมนนัทนาการ ของประชาชนท่ีใช้บริการศนูย์การเรียนรู้
กีฬา นนัทนาการ และวิทยาศาสตร์การกีฬาในสงักดักรมพลศกึษา ผลการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัเสนอ
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รูปแบบการบริหารจดัการศนูย์การเรียนรู้กีฬา นนัทนาการ และวิทยาศาสตร์การกีฬาในสงักดักรม
พลศกึษา ได้ 2 รูปแบบ ได้แก่ รูปแบบการบริหารจดัการศนูย์ การเรียนรู้ฯ เขตเมือง และรูปแบบ
การบริหารจดัการศนูย์การเรียนรู้ฯ เขตชนบท โดยมี 5 องค์ประกอบท่ีส าคญั ได้แก่  
 1. การบรูณาการระหวา่งกรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬากบัสว่น
ราชการและสว่นงานปกครองในท้องถ่ิน  
 2. รูปแบบของศนูย์ ท่ีประกอบด้วย ศนูย์การเรียนรู้แบบถาวร กบัศนูย์การเรียนรู้ 
แบบเคล่ือนท่ี  
 3. องค์ประกอบท่ีส าคญัของการบริหารจดัการศนูย์การเรียนรู้ฯ ได้แก่ การวางแผน 
การจดัองค์กร การจดัการตวับคุคลในองค์การ และการงบประมาณ  
 4. การเสริมสร้างเครือข่าย โดยเน้นการท างานแบบการมีสว่นร่วมของชมุชนและ 
หนว่ยงานตา่ง ๆ  
 5. การรายงานผล โดยเน้นการเก็บรวบรวมข้อมลูเพื่อสร้างฐานข้อมลูพฤติกรรม 
สขุของประชาชน  

ธัญลักษณ์ หงส์โต และ ยุวดี วงค์ใหญ่ (2559) ท าการศึกษาความพึงพอใจ และ
ความส าคญัในการใช้บริการสนามกีฬา มหาวิทยาลยัมหิดลวตัถุประสงค์ของการวิจยัเพ่ือศึกษา
ระดบัความพงึพอใจในการใช้บริการสนามกีฬา ของนิสิต บคุลากร และบคุคลทัว่ไป  

ผลการวิจัยด้านความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (3.51) ด้านความส าคัญ
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (4.03) เม่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจโดยจ าแนกตามกลุ่มพบว่าโดย
รวมอยู่ในระดบัมาก (3.53) และเปรียบเทียบความส าคญัในการใช้บริการโดยจ าแนกตามกลุ่ม
พบว่าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (4.02) จากการวิจยัครัง้นีม้หาวิทยาลยัควรมีการจดักิจกรรมเพ่ือ
ส่งเสริมสุขภาพอย่างเป็นรูปธรรมและระยะยาว ครอบคลุมทัง้หน่วยงานภายในและภายนอก
มหาวิทยาลยั เพ่ือเพิ่มศกัยภาพในการให้บริการ 

ศุภกาญจน์ แก้วมรกต (2558) ศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาคุณภาพบริการธุรกิจ 
สนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดชลบุรี มีวัตถุประสงค์ ศึกษาแนวทางการพัฒนาคุณภาพ
บริการธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดชลบุรี กลุ่มตวัอย่างคือ ผู้ ใช้บริการธุรกิจสนาม
ฟุตบอลหญ้าเทียมในจงัหวัดชลบุรี จ านวน 406 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถาม
คณุภาพบริการธุรกิจสนามฟตุบอลหญ้าเทียม มีคา่ความตรงเชิงเนือ้หาเท่ากบั 0.95 และคา่ความ
เช่ือมัน่ทัง้ฉบบัเท่ากบั 0.92 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบน
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มาตรฐานและดชันีการจดัเรียงล าดบัความส าคญัของความต้องการจ าเป็น (PNI) และรับรองแนว
ทางการพัฒนาคุณภาพบริการธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดชลบุรีโดยใช้วิธีการ
สมัภาษณ์กลุม่ 

1. คุณภาพท่ีคาดหวังของผู้ ใช้บริการต่อคุณภาพบริการธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้า
เทียม ในจงัหวดัชลบรีุ อยูใ่นระดบัมาก และคณุภาพตามความเป็นจริงของผู้ ใช้บริการตอ่คณุภาพ
บริการธุรกิจสนามฟตุบอลหญ้าเทียมในจงัหวดัชลบรีุอยู่ในระดบัปานกลาง 

2. การจัดล าดบัความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของผู้ ใช้บริการต่อคณุภาพ
บริการธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดชลบุรีพบว่า ความต้องการจ าเป็นท่ีต้องการ
ปรับปรุงมากท่ีสุดเรียงตามล าดบัจากมากไปหาน้อย คือ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพของ
สนาม ด้านบริการอ านวยความสะดวก ด้านราคา การช าระเงินและส่งเสริมการขาย ด้านความ
เช่ือมัน่ในการท าหน้าท่ีและพฤติกรรมของเจ้าหน้าท่ีประจ าสนาม ด้านความสะดวกในการเข้าถึง 
และด้านความเช่ือถือ/ความไว้วางใจในการจดัระบบการจดัการสนาม ตามล าดบั 

3. แนวทางการพฒันาคณุภาพบริการธุรกิจสนามฟตุบอลหญ้าเทียมในจงัหวดัชลบรีุ
ประกอบด้วยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพของสนาม ให้มีการจดัสิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ 
ให้เป็นสดัส่วน สวยงาม และมีการบ ารุงรักษาให้พร้อมใช้อยู่ตลอดเวลา ด้านบริการอ านวยความ
สะดวกให้มีบริการจดัหาคูแ่ข่งขนั รวมถึงกรรมการและมีจุดบริการปฐมพยาบาล ด้านราคา การ
ช าระเงิน และสง่เสริมการขายให้เพิ่มชอ่งทางการประชา สมัพนัธ์กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีทนัตอ่
เหตกุารณ์ด้านความเช่ือมัน่ในการท าหน้าท่ีและพฤติกรรมของเจ้าหน้าท่ีประจ าสนาม ให้มีการ
ประชุมการด าเนินงานมีการติดตามผลการด าเนินงาน การจดัอบรม การพฒันาบุคลิกภาพ ด้าน
ความสะดวกในการเข้าถึงให้มีป้ายบอกเส้นทางท่ีชดัเจน เช่น แผนท่ีกบัป้ายบอกเส้นทางต้องมีค
วาสอดคล้องกัน เพ่ือความสะดวกในการเข้าใช้บริการ และความปลอดภัยในการเดินทางและ
สถานท่ีจอดรถ 

ศิริวัฒน์ ธิดา (2555)  ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
ฟุตบอลให้เช่า ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่า ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม ่
โดยการประยกุต์ใช้แบบจ าลองโลจิก (Logit Model) ในการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงโลจิสติกส์ 
(Logistic Regression Analysis) พร้อมทัง้น าทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ คือแนวคิดเชิงพฤติกรรม
ผู้บริโภค (Customer Behavior) และทฤษฎีทางการตลาด คือแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
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(4P’s Marketing Mix) มาประยกุต์ใช้ร่วมกนัเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการก าหนดปัจจยัท่ีอาจจะมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ บริโภค นอกจากนีย้ังได้ท าการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด โดยการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา 
(Price), สถานท่ีและชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) และ
ท าการศึกษาสภาพการณ์ปัจจุบันของธุรกิจสนามฟุตบอลให้เช่าจ านวน 14 แห่ง ในเขตพืน้ท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

โดยผลการศกึษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด พบว่าธุรกิจสนามฟุตบอลให้เช่าส่วน
ใหญ่นิยมท าพืน้สนามประเภทหญ้าเทียม ท่ีมีขนาดสนามเหมาะส าหรับผู้ เล่นฝ่ายละ 5-7 คน 
นอกจากนีย้ังมีสนามพืน้ยางสังเคราะห์และสนามหญ้าธรรมชาติอย่างละ 1 แห่งด้วย โดยท่ี
สนามเอ็มอาร์ ซอคเกอร์ อารีนา และสนามเชียงใหม่ยูไนเต็ด เป็นเพียงสองสนามท่ีมีหลังคา
ป้องกันแดดหรือป้องกันฝน ทัง้นีส้นามฟุตบอลให้เช่าแต่ละแห่งจะมีร้านจ าหน่ายอาหารและ
เคร่ืองด่ืมและอินเตอร์เน็ต Wi-Fi ไว้บริการส าหรับผู้ ท่ีรอใช้บริการสนามฟุตบอลอีกด้วย ในส่วน
ของการก าหนดอัตราค่าบริการนัน้ จะใช้กลยุทธ์การตัง้ราคาตามเวลาท่ีต่างกัน (Peak-Load 
Pricing) เพ่ือเป็นการจงูใจให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการมากขึน้ในช่วงท่ีมีอุปสงค์ต ่า อย่างช่วงเช้า
และช่วงบา่ยท่ีมกัจะมีผู้มาใช้บริการน้อย ในขณะท่ีท าเลท่ีตัง้ของสนามฟุตบอลให้เช่า ส่วนใหญ่
จะตัง้อยู่ใกล้กับสถานศกึษาและห้างสรรพสินค้า ซึ่งเป็นจุดท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลกัอยู่มาก 
และในส่วนของการส่งเสริมการขาย ส่วนใหญ่จะเน้นการจดัเป็นการจัดแข่งขันชิงแชมป์ประจ า
สนามรวมทัง้การให้สิทธิพิเศษแก่ผู้ ท่ีเป็นสมาชิก อย่างการให้ส่วนลดอัตราค่าบริการ หรือการ
บริการน า้ด่ืมฟรี เป็นต้น 

ส าหรับผลการศกึษาสภาพการณ์ปัจจบุนัของกิจสนามฟตุบอลให้เช่า พบว่าโดยส่วนใหญ่
มีจุดเด่นอยู่ท่ีสถานท่ีตัง้ท่ีอยู่ใกล้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งสะดวกในการเดินทางในขณะท่ี
ข้อด้อยของสนามฟตุบอลให้เชา่ โดยสว่นใหญ่แล้วจะไมมี่โครงสร้างหลงัคาท่ีสามารถป้องกนัแดด
หรือป้องกันฝนได้ ท าให้ช่วงบ่ายท่ีมีแสงแดดแรก หรือช่วงฤดูฝน อาจท าให้อุปสงค์ต่อการใช้
บริการสนามฟุตบอลต ่า ในส่วนท่ีช่วยส่งเสริมในการด าเนินให้ธุรกิจสนามฟุตบอลให้เช่า คือ
คณุภาพของสนามฟตุบอลให้เชา่ท่ีมีมากกวา่สนามสาธารณะทัว่ไป และไมมี่ปัญหาเร่ืองแสงสว่าง
เพราะสามารถเล่นฟุตบอลในช่วงเวลากลางคืนได้ ในขณะท่ีอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจสนาม
ฟุตบอลให้เช่า อยู่ท่ีมีสินค้าทดแทนอย่างสนามฟุตบอลสาธารณะให้เลือกอย่างมากมายซึ่ง
ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบอรรถประโยชน์ท่ีได้รับกับมูลค่าเงินท่ีต้องเสียไป ท าให้ผู้บริโภค
สามารถเปล่ียนย้ายสนามได้โดยท่ีไมม่ต้นทนุในการเปล่ียนย้ายสนาม (Switching Cost) 
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ส่วนด้านการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่าของ
ผู้ บริโภคนัน้ เป็นการประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS Version 16.0 จากข้อมูลท่ีได้จาก
แบบสอบถามจ านวน 387 ตวัอย่าง ซึ่งมีลกัษณะทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จะเป็น
นกัศกึษาระดบัปริญญาตรีท่ีมีอาย ุ21-25 ปี และมีรายได้เฉล่ียไม่เกิน 5,000 บาทต่อเดือน ซึ่งผล
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ในรูปแบบสมการถดถอยเชิงโลจิสติกส์ (Logistic Regression) พบว่า               
ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่า
ได้แก่ (1) ปัจจัยด้านอาชีพ คือนักเรียนหรือนักศึกษา และพนักงานบริษัทเอกชน โดยท่ีมีผู้
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัเป็นกลุ่มอ้างอิง (2) ปัจจยัด้านความช่ืนชอบประเภทสนามฟุตบอล 
คือ ผู้ ท่ีช่ืนชอบสนามฟุตบอลหญ้าเทียม โดยมีผู้ ท่ีช่ืนชอบสนามฟุตบอลพืน้ท่ีคอนกรีตเป็นกลุ่ม
อ้างอิง (3) ปัจจยัด้านรายได้ต่อเดือน (4) ปัจจยัความถ่ีในการเล่นฟุตบอลตอ่สปัดาห์ (5) ปัจจยั
ชว่งเวลาท่ีเร่ิมเลน่ฟตุบอล และ (6) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของผู้ ให้บริการ คือ การมีหลงัคาป้องกนั
แดด และป้องกนัฝน 

จิรา สายวารี (2557) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด แรงจงูใจและพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีมีผลตอ่ความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนัให้เช่าในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด แรงจูงใจและพฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีผล
ต่อความพึงพอใจของผู้ ใ ช้บริการสนามแบดมิ นตันให้เช่าในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ความสมัพนัธ์ระหว่างความถึงพอใจโดยรวมกับความตัง้ใจใช้บริการในอนาคตของผู้ ใช้บริการ
สนามแบดมินตนัให้เช่า ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรคือผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนัให้เช่า
ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอย่างใช้วิธีเลือกตวัอย่างโดยใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) ผ่านวิธีการเลือกตวัอย่างแบบกลุ่ม (Cluster Sampling) และกลุ่มตวัอย่างมีจ านวน 
400 คน ผลของการศกึษาพฤตกิรรมของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่ความพึงพอใจโดยรวมของ
ผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตันให้เช่าท่ีแตกต่างกัน ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสมัพนัธ์ตอ่ความพึงพอใจโดยรวมของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนัให้เช่า ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านส่งเสริมทางการตลาด 
ปัจจยัด้านบุคลากร และปัจจยัด้านกระบวนการ ในส่วนของปัจจยัด้านแรงจูงใจมีความสมัพนัธ์
ต่อความพึงพอใจโดยรวมของผู้บริการฯ นอกจากนีค้วามถึงพอใจโดยรวมของผู้ ท่ีใช้บริการฯ มี
ความสมัพนัธ์ตอ่ความตัง้ใจใช้บริการในอนาคตในการใช้บริการสนามแบดมินตนัให้เชา่ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

1 เพียงขวญั พวัรักษา 
(2554) 

วิธีการวิจยั 
เชิงปริมาณ 
และคณุภาพ  

ในการวิจยัเชิงปริมาณ
ใช้กลุม่ตวัอยา่งท่ีเป็น 
ผู้มาใช้บริการของ 
สนามแบดมินตนั สุม่
ตวัอยา่งมา 432 คน 
ส าหรับวิจยัเชิง
คณุภาพผู้วิจยัท าการ
สมัภาษณ์ ผู้มาใช้
บริการเจ้าหน้าท่ีของ
สนามแบดมินตนั และ
เจ้าของสนาม รวม 18 
คน 

แบบสอบถามและ
แบบสมัภาษณ์ 

สว่นประสมทาง
การตลาด และ
ผลตอ่การ
ตดัสินใจเลือกใช้
สนาม
แบดมินตนั 

สว่นประสมทางการตลาดท่ี
มีผลตอ่การตดัสินใจของผู้
มาใช้บริการในการเลือก
สนามแบดมินตนั ทกุด้านมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  
ได้แก่  
- ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
(= 4.27)  
- ด้านสถานท่ีและการจดั
จ าหนา่ย (= 4.17)  
- ด้านบคุลากร (= 4.07)  
- ด้านกระบวนการให้บริการ 
(= 3.98)  
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

1 เพียงขวญั พวัรักษา 
(2554) 

    - ด้านผลิตภณัฑ์ และการ
บริการ (= 3.94)  
- ด้านราคา (= 3.89)  
- ด้านการสง่เสริมการตลาด 
(= 3.52) 

2 ธเนศ โตเจริญบดี 
(2556) 

วิธีการวิจยั 
เชิงปริมาณ 

ผู้ใช้บริการท่ีมาใช้
บริการสนามแบดมิน-
ตนั T-Thailand  
(หลงัพาต้าป่ินเกล้า) 
จ านวน 100 คน 

แบบสอบถาม กระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใช้
บริการสนาม
แบดมินตนั 

ผู้ใช้บริการมาใช้บริการ 
สนามแบดมินตนัเพ่ือ
ต้องการออกก าลงักาย มี
ความสะดวกในกาเดินทาง 
โดยค้นหาจากส่ือบคุคล เชน่ 
การบอกปากตอ่ปาก 
ประเมินทางเลือกโดยการ
ค้นหาข้อมลูจากหลายๆ
แหลง่ก่อน 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

2 ธเนศ โตเจริญบดี 
(2556) 

    แล้วคอ่ยน ามาตดัสินใจเลือก 
ทัง้นีก้ารตดัสินใจ 
ใช้บริการสนามแบดมินตนั
ให้ความส าคญักบัสนาม
แบดมินตนัท่ีมีการจดั 
แสงสวา่งพอดีไมแ่ยงตา
เกินไปจนเป็นอปุสรรคตอ่
การตีลกู อตัราคา่เชา่สนาม
ในแตล่ะครัง้มีความ
เหมาะสม สถานท่ีตัง้อยู่ใกล้
ห้างสรรพสินค้า มีการ
โฆษณาผา่น Face book, 
Google, Line การติดตอ่ 
เจ้าหน้าท่ี 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

2 ธเนศ โตเจริญบดี 
(2556) 

    ของสนามแบดมินตนัต้องมี
ความสะดวกและรวดเร็ว  
มีระยะเวลาเปิด/ปิดในการ
ให้บริการท่ีเหมาะสม 
สถานท่ีจอดรถต้องมีความ
เพียงพอ ผู้ใช้บริการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสนาม
แบดมินตนัด้วยตนเอง หลงั
การตดัสินใจ 
มีความพงึพอใจในการใช้
บริการสนามแบดมินตนัอยู่
ในระดบัมาก และอาจ
แนะน าให้คนอ่ืนมาใช้บริการ
สนามแบดมินตนัด้วย 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

2 ธเนศ โตเจริญบดี 
(2556) 

    เม่ือตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนัแล้วปัญหาท่ีพบก็
คือด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก 

3 วิมาน ภนูาสงู  
(2560) 

วิธีการวิจยั 
เชิงปริมาณ 

ข้าราชการและ
บคุลากรท่ีปฏิบตัิ
หน้าท่ีอยูใ่นองค์การ
บริหารสว่นจงัหวดั
ยโสธร  
 
 
 
 
 

แบบสอบถาม ความพงึพอใจ 
และลกัษณะทาง
ประชากร 
(ต าแหนง่ อาย ุ
และวฒุิ
การศกึษา)  

ผู้มาใช้บริการเห็นวา่ 
ห้องพยาบาลมีขนาดแคบ
และอากาศถ่ายเทไมส่ะดวก 
มีไมเ่พียงพอเม่ือเทียบกบั
จานวนผู้มาใช้บริการ  



33  

 

ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

3 วิมาน ภนูาสงู 
(2560) 

 จ านวน 110 คน และ
ประชาชนทัว่ไป 
จ านวน 290 คน รวม
ทัง้สิน้ 400 คน 

 (ต าแหนง่ อาย ุ
และวฒุิ
การศกึษา) 

แนวทางพฒันาทางองค์การ
บริหารสว่นจงัหวดัยโสธรควร
ขยายห้องพยาบาลเพ่ือ
รองรับผู้มาใช้บริการ                   
จดัสภาพแวดล้อมให้
เอือ้อ านวยและควรมี
เจ้าหน้าท่ีอยูป่ระจ าท่ีห้อง
พยาบาลตลอดเวลา และ
นอกจากนัน้ผู้มาใช้บริการยงั
เห็นวา่แผนท่ีหรือแผนผงั
แสดงต าแหนง่ท่ีตัง้ตา่ง ๆมี
ขนาดเล็ก ไมส่ามารถ
มองเห็นได้ชดัเจนและไมมี่
ความแข็งแรงมัน่คง 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

3 วิมาน ภนูาสงู 
(2560) 

    ทางองค์การบริหารสว่น
จงัหวดัยโสธรควรท าป้าย
แผนผงัแสดงต าแหนง่ท่ีตัง้
หรือบริเวณตา่ง ๆ ของสนาม
กีฬาจงัหวดัยโสธรให้ได้
มาตรฐานแบบถาวร มีความ
แข็งแรงและมัน่คง และผู้มา
ใช้บริการเห็นวา่จ านวนร้าน
ขายอาหารและเคร่ืองด่ืมมีไม่
เพียงพอตอ่ความต้องการ
ของผู้ใช้บริการ แนวทาง
พฒันาทางองค์การบริหาร
สว่นจงัหวดัยโสธรควรเพิ่ม
จ านวนร้านขายอาหาร 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

4 จิรา  สายวารี  
(2557) 

วิธีวิจยัเชิง
ปริมาณ 

ผู้วิจยัใช้วิธีการเลือก
ตวัอยา่งโดยไมใ่ช้
ความนา่จะเป็น ผา่น
วิธีการเลือกตวัอย่าง
แบบสุม่ และกลุม่
ตวัอยา่งคือ 400 คน 

แบบสอบถาม ปัจจยัสว่น
ประสมทาง
การตลาด 
แรงจงูใจ 
พฤตกิรรมผู้ เลน่
กีฬาแบดมินตนั 

พฤตกิรรมของผู้บริโภคท่ี
แตกตา่งกนัมีผลตอ่ความพงึ
พอใจโดยรวมของผู้ใช้บริการ
สนามแบดมินตนัให้เชา่ท่ี
แตกตา่งกนั ส าหรับปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธ์ตอ่ความพงึ
พอใจโดยรวมของ 
ผู้ใช้บริการสนามท่ี
แบดมินตนั ใช้เช่า ได้แก่ 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ด้านราคา ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัปัจจยัด้านสง่ส
เริมทางการตลาด 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

4 จิรา สายวารี  
(2557) 

    ปัจจยัด้านบคุคลการ และ
ปัจจยัด้านกระบวนการ ใน
สว่นของปัจจยัด้านแรงจงูใจ
มีความสมัพนัธ์ตอ่ความพงึ
พอใจ โดบรวมของ
ผู้ใช้บริการ นอกจากนี ้ความ
พงึพอใจโดยรวมของ
ผู้ใช้บริการ ฯ มีความสมัพนัธ์
ตอ่ความตัง้ใจใช้บริการใน
อนาคตในการใช้บริการ
สนามแบดมินตนัให้เชา่ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

5 จิตต ิชนะฤทธิชยั,  
สรุสีห์ ฉ่ิงถิน,  
พราม อินพรม,  

ศกัดิช์าย พิทกัษ์วงศ์ 
(2555) 

วิธีการวิจยัเชิง
ปริมาณและเชิง
คณุภาพ 

ผู้ปฏิบตังิานบริหาร
สนามกีฬาองค์การ
บริหารสว่นจงัหวดั
แพร่จ านวน 4 คน และ
กลุม่ตวัอยา่งผู้มาใช้
บริการสนามกีฬา
องค์การบริหารสว่น
จงัหวดัแพร่ จ านวน 
400 คน 

แบบสมัภาษณ์ 
และแบบสอบถาม 

บริหารจดัการ
สนามกีฬา
องค์การบริหาร
สว่นจงัหวดัแพร่ 

1. ด้านทรัพยากรในการ
บริหารจดัการ (4M’s) 
 ศนูย์กีฬามีจ านวนบคุลากร 
36 คน แบง่เป็นข้าราชการ 1 
คน ลกูจ้างตามภารกิจ 13 
คน และลกูจ้างรายวนั 22 
คน โดยบริหารจดัการสนาม
กีฬาจงัหวดัเก่ียวกบัการดแูล
รักษาอาคารสถานท่ี การ
ดแูลความสะอาด และ
ทศันียภาพโดยรอบ และ
ด าเนินการจดัเตรียมสนาม
กีฬาและอปุกรณ์ส าหรับผู้มา
ใช้บริการ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

5 จิตต ิชนะฤทธิชยั,  
สรุสีห์ ฉ่ิงถิน,  
พราม อินพรม,  

ศกัดิช์าย พิทกัษ์วงศ์ 
(2555) 

    โดยได้รับการจดัสรรเงินในการบริหาร
จดัการสนามกีฬาจากองค์การบริหาร
สว่นจงัหวดั และเงินงบประมาณอดุหนนุ
จากกรมสง่เสริมการปกครองท้องถ่ิน ทัง้
ในเร่ืองของสถานท่ี วสัดอุปุกรณ์และสิ่ง
อ านวยความสะดวก ให้มีความพร้อม
และเพียงพอตอ่การให้บริการผู้มาใช้
บริการออกก าลงักายและเล่นกีฬา 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

5 จิตต ิชนะฤทธิชยั,  
สรุสีห์ ฉ่ิงถิน,  
พราม อินพรม,  

ศกัดิช์าย พิทกัษ์วงศ์ 
(2555) 

    2. ด้านกระบวนการบริหาร
จดัการ(POSDCoRB) มีการ
วางแผน นโยบาย  
และก าหนดกรอบแผนการ
ปฏิบตังิานโดยระดบัหวัหน้า 
และแบง่หน้าท่ีความ
รับผิดชอบตามล าดบัสาย
งาน 
การบงัคบับญัชาสัง่งานและ
มอบหมายงานตามความรู้
ความสามารถของบคุลากร 
มีการวางแผนก าลงัสรรหา
และ คดัเลือกบคุคลเข้า
ท างานทดแทน 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

5 จิตต ิชนะฤทธิชยั,  
สรุสีห์ ฉ่ิงถิน,  
พราม อินพรม,  

ศกัดิช์าย พิทกัษ์วงศ์ 
(2555) 

    ต าแหนง่ท่ีวา่งและสง่เสริม
พฒันาบคุลากรโดย 
จดัฝึกอบรมทัง้ภายในและ
ภายนอกศกึษาดงูาน  
และสร้างขวญัและก าลงัใจ
ให้กบับคุลากรในการ
ปฏิบตังิาน มีการ
ประสานงานท่ีดีทัง้จาก
หนว่ยงานภายในและ
ภายนอก  
3. ด้านความพงึพอใจของผู้
มาใช้บริการสว่นใหญ่มี
ความพงึพอใจทกุด้านอยูใ่น
ระดบัมาก 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

5 จิตต ิชนะฤทธิชยั,  
สรุสีห์ ฉ่ิงถิน,  
พราม อินพรม,  

ศกัดิช์าย พิทกัษ์วงศ์ 
(2555) 

    ข้อเสนอแนะจากการวิจยั
ครัง้นีศ้นูย์กีฬา สนามกีฬา
องค์การบริหารสว่นจงัหวดั
แพร่ ควรมีการจดัท าปฏิทิน
การปฏิบตังิานให้มีความ
ชดัเจนเป็นระบบ ระบบ
รักษาความปลอดภยั การ
ตรวจสอบและซอ่มแซม 

6 มหาวิทยาลยัราชภฏั
สวนสนุนัทา 
(2560) 

วิจยัเชิงปริมาณ
และการวิจยั 
เชิงคณุภาพ 

กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ใน
การวิจยัครัง้นีจ้ านวน 
310 คน ผู้ให้ข้อมลูใน
การศกึษาครัง้นี ้เป็น
เจ้าหน้าท่ีหน้าท่ีพล
ศกึษาประจ า 

แบบสมัภาษณ์ 
และแบบสอบถาม 

พฤตกิรรม ความ
ต้องการ และ
ความคาดหวงั 
ศกัยภาพและ
ความพร้อม 

ผลการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัเสนอ
รูปแบบการบริหารจดัการ
ศนูย์การเรียนรู้กีฬา 
นนัทนาการและวิทยาศาสตร์
การกีฬาใน 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

6 มหาวิทยาลยัราชภฏั
สวนสนุนัทา 
(2560) 

 ส านกังานการ
ทอ่งเท่ียวและกีฬา
จงัหวดัและผู้ ท่ี
เก่ียวข้องกบัการ
บริหารจดัการศนูย์การ
เรียนรู้กีฬา 
นนัทนาการ 
และวิทยาศาสตร์การ
กีฬา จ านวน 10 คน 

 ของการบริหาร
จดัการศนูย์ฯ 

สงักดักรมพลศกึษา ได้ 2
รูปแบบ ได้แก่  
การบริหารจดัการศนูย์ 
การเรียนรู้ฯ เขตเมือง และ
รูปแบบการบริหารจดัการ
ศนูย์การเรียนรู้ เขตชนบท 
โดยมี 5 องค์ประกอบท่ี
ส าคญั ได้แก่  
1. การบรูณาการระหวา่ง
กรมพลศกึษา กระทรวงการ
ทอ่งเท่ียวและกีฬากบัส่วน
ราชการ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

6 มหาวิทยาลยัราชภฏั
สวนสนุนัทา 
(2560) 

    และสว่นงานปกครองใน
ท้องถ่ิน  
2. รูปแบบของศนูย์ฯท่ี
ประกอบด้วยศนูย์การเรียนรู้ 
แบบถาวร  
กบัศนูย์การเรียนรู้  
แบบเคล่ือนท่ี  
3. องค์ประกอบท่ีส าคญัของ
การบริหารจดัการศนูย์การ
เรียนรู้ ได้แก่ การวางแผน 
การจดัองค์กร การจดัการตวั
บคุคลใน องค์การ และ
การงบประมาณ  
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

6 มหาวิทยาลยัราชภฏั
สวนสนุนัทา 
(2560) 

    4. การเสริมสร้างเครือข่าย 
โดยเน้นการท างานแบบการ
มีสว่นร่วมของชมุชน และ
หนว่ยงานตา่ง ๆ 5. การ
รายงานผล โดยเน้นการเก็บ
รวบรวมข้อมลูเพื่อสร้าง
ฐานข้อมลูพฤตกิรรม 
สขุของประชาชน การวิจยั 
ได้ผลการวิจยัท่ีตอบตอ่
วตัถปุระสงค์ของการวิจยั
อยา่งครบถ้วน พร้อมทัง้ได้
ผลลพัธ์การวิจยัท่ีสามารถ
น าไปใช้ประโยชน์ในการ
พฒันาการบริหารจดัการ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดับ ช่ือผู้แต่ง 
วิธีการ

ด าเนินการ
วิจัย 

กลุ่มตัวอย่าง 
และ 

วิธีการสุ่ม 

เคร่ืองมือที่ใช้
ส าหรับการวิจัย 

ตัวแปรที่ใช้
ส าหรับศึกษา 

ผลการศึกษา 

6 มหาวิทยาลยัราชภฏั
สวนสนุนัทา 
(2560) 

    ศนูย์การเรียนรู้กีฬา
นนัทนาการ และ
วิทยาศาสตร์การกีฬาใน
สงักดักรมพลศกึษา ใน
อนาคต 

7 ศริิวฒัน์  ธิดา 
(2555) 

วิจยัเชิงปริมาณ เพศชายผู้ ท่ีเลน่
ฟตุบอลในเขตพืน้ท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม ่รวมจ านวน 
400 คน 

แบบสอบถาม ปัจจยัสว่น
ประสมทาง
การตลาด 4P 
การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ 
 

ผลการศกึษากลยทุธ์สว่น
ประสมทางการตลาด พบวา่
ธุรกิจสนามฟตุบอลให้เชา่
สว่นใหญ่นิยมท าพืน้สนาม
ประเภทหญ้าเทียม ท่ีมีขนาด
สนามเหมาะสมส าหรับผู้ เล่น
ฝ่ายละ 5-7 คน นอก จากนี ้
ยงัมีสนามพืน้ยางสงัเคราะห์
และสนามหญ้าธรรมชาต ิ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดบั ช่ือผู้แตง่ 
วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 

กลุม่ตวัอยา่ง 
และ 

วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

7 ศริิวฒัน์  ธิดา 
(2555) 

    อยา่งละ 1 แหง่ด้วย โดยท่ี
สนามเอ็มอาร์ ซอคเกอร์ อารี
นา และสนามเชียงใหม ่
ยไูนเตด็ เป็นเพียงสองสนาม
ท่ีมีหลงัคาป้องกนัแดดหรือ
ป้องกนัฝน ทัง้ ทัง้นีส้นาม
ฟตุบอลให้เชา่แตล่ะแหง่จะมี
ร้านจ าหนา่ยอาหารและ
เคร่ืองด่ืมและอินเตอร์เน็ต 
Wi Fi ไว้บริการส าหรับผู้ ท่ีรอ
ใช้บริการสนามฟตุบอลอีก
ด้วย ส่วนใหญ่มีจดุเดน่อยู่ท่ี
สถานท่ีตัง้ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดบั ช่ือผู้แตง่ 
วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 

กลุม่ตวัอยา่ง 
และ 

วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

7 ศริิวฒัน์  ธิดา 
(2555) 

    ใกล้กบักลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 
ซึง่สะดวกในการเดนิทางใน
ขณะท่ีข้อด้อยของสนาม
ฟตุบอลให้เชา่ โดยส่วนใหญ่
แล้วจะไมมี่โครงสร้างหลงัคา
ท่ีสามารถป้องกนัแดดหรือ
ป้องกนัฝนได้ 

8 ธญัลกัษณ์ หงษ์โตและ 
ยวุดี วงค์ใหญ่ 

(2559) 

วิจยัเชิงปริมาณ ผู้มาใช้บริการสนาม
กีฬาและศนูย์ออก
ก าลงักาย 
มหาวิทยาลยัมหิดล 
240 คน 

แบบสอบถาม ความพงึพอใจ
ในการใช้บริการ 
จ าแนกตามกลุม่
ผู้มาใช้บริการ
แบบสอบถาม 

ผลการวิจยัด้านความพงึ
พอใจในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก (3.51) ด้าน
ความส าคญัโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (4.03) เม่ือ
เปรียบเทียบความพงึพอใจ
โดยจ าแนกตามกลุม่พบวา่ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดบั ช่ือผู้แตง่ 
วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 

กลุม่ตวัอยา่ง 
และ 

วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

8 ธญัลกัษณ์ หงษ์โตและ 
ยวุดี วงค์ใหญ่ 

(2559) 

    โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
(3.5) และเปรียบเทียบ 
ความส าคญัในการ 
ใช้บริการโดยจ าแนกตาม 
กลุม่พบวา่ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (4.0) จากการ
วิจยัครัง้นี ้มหาวิทยาลยัควร
มีการจดักิจกรรมเพ่ือสง่เสริม
สขุภาพอยา่งเป็นรูปธรรม
และระยะยาว ครอบคลมุทัง้
หนว่ยงาน 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดบั ช่ือผู้แตง่ 
วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 

กลุม่ตวัอยา่ง 
และ 

วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

8 ธญัลกัษณ์ หงษ์โตและ 
ยวุดี วงค์ใหญ่ 

(2559) 

    ภายในและภายนอก
มหาวิทยาลยั เพ่ือเพิ่ม
ศกัยภาพในการให้บริการ 

9 ศภุกาญจน์ แก้วมรกต           
(2558) 

วิจยัเชิงปริมาณ ผู้ใช้บริการธุรกิจสนาม
ฟตุบอลหญ้าเทียมใน
จงัหวดัชลบรีุ จ านวน 
406 คน 

แบบสอบถาม คณุภาพบริการ 
ความคาดหวงั
ของผู้ใช้บริการ 

1. คณุภาพท่ีคาดหวงัของ
ผู้ใช้บริการตอ่คณุภาพ
บริการธุรกิจสนามฟตุบอล
หญ้าเทียม ในจงัหวดั ชลบรีุ 
อยูใ่นระดบัมาก และ
คณุภาพตามความเป็นจริง
ของผู้ใช้บริการตอ่คณุภาพ
บริการ 
ธุรกิจสนามฟตุบอลหญ้า
เทียมในจงัหวดัชลบรีุอยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดบั ช่ือผู้แตง่ 

วิธีการ
ด าเนิน
การ
วิจยั 

กลุม่
ตวัอยา่ง 
และ 
วิธีการ
สุม่ 

เคร่ือง
มือท่ีใช้
ส าหรับ
การ
วิจยั 

ตวัแปรท่ี
ใช้

ส าหรับ
ศกึษา 

ผลการศกึษา 

9 ศภุ
กาญจน์ 
แก้ว
มรกต               
( 2558) 

    2. การจดัล าดบัความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของผู้ใช้บริการตอ่คณุภาพบริการ
ธุรกิจสนามฟตุบอลหญ้าเทียมในจงัหวดัชลบรีุพบวา่ ความต้องการจ าเป็นท่ีต้องการ
ปรับปรุงมากท่ีสดุเรียงตามล าดบัจากมากไปหาน้อย คือ ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพของสนาม ด้านบริการอ านวยความสะดวก ด้านราคา  
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 

ล าดบั ช่ือผู้แตง่ 
วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 

กลุม่ตวัอยา่ง 
และ 

วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

9 ศภุกาญจน์ แก้วมรกต ( 
2558) 

    การช าระเงินและสง่เสริมการ
ขาย ด้านความเช่ือมัน่ในการ
ท าหน้าท่ีและพฤตกิรรมของ
เจ้าหน้าท่ีประจ าสนาม ด้าน
ความสะดวกในการเข้าถึง 
และด้านความเช่ือถือ/ความ
ไว้วางใจในการจดัระบบการ
จดัการสนาม ตามล าดบั 
3. แนวทางการพฒันา
คณุภาพบริการธุรกิจสนาม
ฟตุบอลหญ้าเทียมในจงัหวดั
ชลบรีุประกอบด้วย 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 
ล าดบั ช่ือผู้แตง่ วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 
กลุม่ตวัอยา่ง 

และ 
วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

9 ศภุกาญจน์ แก้วมรกต ( 
2558) 

     ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพของสนาม ให้มีการ
จดัสิ่งอ านวยความสะดวก
ตา่ง ๆ ให้เป็นสดัสว่น 
สวยงามและมีการ
บ ารุงรักษาให้พร้อมใช้อยู่
ตลอดเวลา ด้านบริการ
อ านวยความสะดวกให้มี
บริการจดัหาคูแ่ขง่ขนั รวมถึง
กรรมการและมีจดุบริการ
ปฐมพยาบาล ด้านราคา การ
ช าระเงินและสง่เสริมการ
ขายให้เพิ่มชอ่งทางการ
ประชา สมัพนัธ์ 
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ตาราง 2.2 ตารางสงัเคราะห์ตวัแปรด้านพฤติกรรม (ตอ่) 
ล าดบั ช่ือผู้แตง่ วิธีการ

ด าเนินการวิจยั 
กลุม่ตวัอยา่ง 

และ 
วิธีการสุม่ 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวิจยั 

ตวัแปรท่ีใช้
ส าหรับศกึษา 

ผลการศกึษา 

9 ศภุกาญจน์ แก้วมรกต               
( 2558) 

    กิจกรรมสง่เสริมการขายท่ี
ทนัตอ่เหตกุารณ์ด้านความ
เช่ือมัน่ในการท าหน้าท่ีและ
พฤตกิรรมของเจ้าหน้าท่ี
ประจ าสนาม ให้มีการ
ประชมุกาด าเนินงานมีการ
ตดิตามผลการด าเนินงาน 
การจดัอบรม การพฒันา
บคุลิกภาพ ด้านความ
สะดวกในการเข้าถึงให้มีป้าย
บอกเส้นทางท่ีชดัเจน เชน่ 
แผนท่ีกบัป้ายบอกเส้นทาง
ต้องมีควาสอดคล้องกนั เพ่ือ
ความสะดวกในการเข้าใช้
บริการ และความปลอดภยั
ในการเดนิทางและสถานท่ี
จอดรถ 
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สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ตาราง 2.3 ตารางสงัเคราะห์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
                   
 
 
 
 
 
 
 

                                 
                              ช่ือผู้แตง่ 
 
 
  รายการปัจจยั 

เพี
ยง
ขว
ญั
  พ
วัรั
กษ
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ธเน
ศ 
 โต
เจ
ริญ

บดี
 

วิม
าน
  ภ
นูา
สงู

 

จิร
า  
สา
ยว
ารี

 

จิต
ต ิ
 ชน

ะฤ
ทธิ
ขยั

 

มห
าว
ิทย

าล
ัยร
าช
ภัฏ

สว
น

สนุ
นัท
า 

ศริิ
วฒั

น์ 
 ธิด
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ธญั
ลกั
ษณ์

 ห
งษ์
โต

 

ศภุ
กา
ญ
จน์
  แ
ก้ว
มร
กต

 

ผล
รว
ม 

เพศ          10 
อาย ุ          8 
ระดบัการศกึษา          8 
อาชีพ          9 
รายได้          9 
ลกัษณะผู้บริโภค          9 
สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้          7 
บทบาทของกลุม่ท่ีมีอิทธิพล          7 
โอกาสในการซือ้          8 
สถานท่ีจ าหนา่ยสินค้า/บริการ          9 
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ตาราง 2.3 ตารางสงัเคราะห์ (ตอ่) 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากตารางการสงัเคราะห์ตวัแปร สรุปได้วา่ ตวัแปรลกัษณะสว่นบคุคลท่ีใช้ในการท าวิจยั คือ ตวัแปรท่ีมีการใช้เกินกวา่ 60% ขึน้ไป ได้แก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศกึษา รายได้

                                 
                              ช่ือผู้แตง่ 
 
 
  รายการปัจจยั 

เพี
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ตวัแปรท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตวัแปรพฤติกรรมการใช้บริการคือ ลกัษณะผู้บริโภค  

สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ บทบาทของกลุม่ท่ีมีอิทธิพล โอกาสในการซือ้ สถานท่ีจ าหน่ายสินค้าและ

บริการ ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ และความเห็นเก่ียวปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คือ 7Ps

ผลิตภณัฑ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย การสง่เสริมการตลาด บคุคล ลกัษณ์ทางกายภาพ และ

กระบวนการ   

ทางผู้ วิจยัได้ศึกษาจากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องจากตารางการสงัเคราะห์ ผู้ วิจยัจึงได้ศึกษา

เก่ียวกับพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการสนามแบดมินตัน ท่ีนอกเหนือจากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องโดย ทางผู้ วิจัยได้ศึกษา

ความถ่ี ของผู้มาใช้บริการ การเช่าสนาม และอุปกรณ์ ต่าง ๆ เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรม

ของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากร และเปรียบเทียบ

ความคิดเห็นตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  จ าแนก

ตามปัจจยัด้านประชากร  

              

2.6 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องในข้างต้น ผู้ วิจยัได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการ
วิจยั ดงันี ้

 

ภาพ 2.1 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการสนาม

แบดมินตนับา้นไวทเ์ฮา้ส์ 
ปัจจยัด้านประชากร 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้ตอ่เดือน 

ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการสนาม

แบดมินตนับา้นไวทเ์ฮา้ส์ต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 
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2.7 สมมตฐิานในการวิจัย 

2.8.1 ปัจจยัด้านประชากรของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกต่างกัน              
มีพฤตกิรรมการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ แตกตา่งกนั 

2.8.2 ปัจจยัด้านประชากรของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกต่างกัน             
มีการตดัสินใจเร่ืองปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์              
ท่ีแตกตา่งกนั  
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บทที่ 3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 

การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงส ารวจ  (Survey Research) โดยการวิจยัในครัง้นีจ้ะใช้การ
วิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยใช้แบบสอบถาม(Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมลูในการวิจยั ทัง้นีเ้พ่ือใช้ในการสอบถามความคดิเห็นของ ผู้ ใช้บริการท่ีเข้า
มาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ โดยมีวตัถุประสงค์ เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ และเพ่ือศึกษาความคิดเห็นต่อการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์โดยใช้แนวคิดสว่นประสมทางการตลาด 

3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมลู 
3.4 การสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมลู 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากร 

 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการวิจยั การเลือกตวัอย่างแบบมีระบบ (Systematic Sampling) ซึ่ง
ก าหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล ตัง้แต่ เดือน กรกฎาคม ถึง กันยายน 2561 กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีเลือกมาจากลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ ในระยะเวลา
ดงักลา่ว ซึง่จากการสมัภาษณ์เบือ้งต้นจากผู้ประกอบการธุรกิจสนามแบตมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ได้
ข้อมูลจ านวนผู้ ใช้บริการในปีล่าสุดนับตัง้แต่เดือนมกราคม 2560 ถึงเดือนธันวาคม 2560 มี
จ านวนผู้ ใช้บริการโดยไม่ซ า้รายกันทัง้สิน้ 38,256 คน ( ท่ีมา : สถิตการใช้งานของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์) 
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3.1.2 การเลือกกลุม่ตวัอย่าง       
 เน่ืองจากการศึกษาในครัง้นี ้ต้องใช้สูตรของทาโร่ ยามาเน่เพ่ือหากลุ่มตัวอย่างจาก
จ านวน  กลุ่มประชากรท่ีแน่นอน โดยก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ 5 % หรือท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 โดยได้จ านวนกลุม่ตวัอยา่งดงันี ้

 

   สตูร     
 

     
 

 
 ก าหนดให้ 
 n    =   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ีต้องการ 
 N   =   กลุม่ประชากรท่ีต้องการศกึษา มีจ านวนทัง้สิน้ 38,256 คน 
 e    =   ความคลาดเคล่ือนของกลุม่ตวัอย่างท่ียอมรับได้ท่ีระดบันยัยะส าคญั 0.05 

 แทนค าตอบสตูรได้ผลดงันี ้

 

     
      

  (      )(    ) 
 

   n   =   395.86 
        =   396 
 
 จากประชากรท่ีต้องการศึกษามีจ านวนเท่ากับ 38,256 คน โดยแบ่งการศึกษาออกเป็น
ระยะเวลาการใช้บริการ 3 ชว่งเวลา ได้แก่  

ตาราง 3.1 ตารางชว่งเวลาของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

ล าดบั ระยะเวลาการใช้บริการ ประชากร จ านวนตวัอยา่ง 
1 9.00 น – 12.00 น 10,711 123 
2 14.00 น – 17.00 น 9,947 114 
3 20.00 น – 23.00 น 17,598 202 
 รวม 38,256 436 
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จากการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างข้างต้น ได้กลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ เท่ากับ 396 ราย ซึ่ง
ผู้ วิจยัเลือกเก็บข้อมูลทัง้สิน้ 396 ชุด เพ่ือป้องกันความผิดพลาดจากชุดข้อมูลท่ีไม่สมบูรณ์ โดย
การสุ่ม (Systematic Sampling) จากลกูค้าท่ีเข้ามาใช้สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์นัน้ ผู้วิจยั
จึงเลือกเก็บแบบสอบถามเพิ่ม ร้อยละ 10 ของกลุ่มตวัอย่าง เท่ากบั 39.6 หรือเท่ากับ 40 คน เม่ือ
รวมกับกลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณได้ จึงเท่ากับต้องเก็บแบบสอบถามทัง้สิน้ 436 คน จากการเก็บ
แบบสอบถามมีชดุท่ีสมบรูณ์และสามารถน ามาใช้ได้จริง 412 คน 
 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครัง้นี ้คือ แบบสอบถามซึ่งมีขัน้ตอนการสร้าง
เคร่ืองมือตามล าดบัตอ่ไปนี ้

1. ศกึษาค้นคว้าเอกสารวิชาการ ต ารา งานวิจยัตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมและปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าท์ เพ่ือเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าข้อมลูท่ีได้จากการรวบรวมมาออกแบบสอบถาม ซึง่แบง่เป็น 3 ตอน ดงันี ้
 ตอนท่ี 1 ลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคลของผู้ บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามทัง้หมดจ านวน 

ทัง้หมด 5 ข้อ ประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้ตอ่เดือน 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั 

ประกอบด้วยข้อค าถามจ านวนทัง้หมด 9 ข้อ 
 ตอนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนั ประกอบด้วยข้อค าถามทัง้หมด 24 ข้อ แบง่เป็นค าถามด้านผลิตภณัฑ์ จ านวน 4 ข้อ 
ด้านราคา จ านวน 4 ข้อ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน 4 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
จ านวน 4 ข้อ ด้านบุคคล จ านวน 4 ข้อ ด้านลักษณะทางกายภาพ จ านวน 4 ข้อ และด้าน
กระบวนการ จ านวน 4 ข้อ 

3. น าแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้ไปน าเสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือตรวจสอบและรับ
ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงแก้ไขตอ่ไป 

4. เป็นการสอบถามข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ ใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ซึ่งค าถามจะมีลักษณะเป็นมาตราวัดแบบ Likert (ลิเคิร์ท) และใช้ 
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อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นมาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบั ดงันี ้(นิชา
ภา ภาปัทามาสน์, 2555) 
 

  มากท่ีสดุ 5 คะแนน 
  มาก 4 คะแนน 
  ปานกลาง 3 คะแนน 
  น้อย 2 คะแนน 
  น้อยท่ีสดุ 1 คะแนน 

เกณฑ์ส าหรับการพิจารณาค่าเฉล่ียในแบบสอบถาม ซึ่งสามารถจัดช่วงได้ดงันี ้(Best. 
1978: 84, อ้างถึงในหทยักาญจน์ สิทธิศกัดิ,์ 2557) 

 

 มากท่ีสดุ  คา่คะแนนเฉล่ีย 4.50 – 5.00 
 มาก  คา่คะแนนเฉล่ีย 3.50 – 4.49 
 ปานกลาง  คา่คะแนนเฉล่ีย 2.50 – 3.49 
 น้อย  คา่คะแนนเฉล่ีย 1.50 – 2.49 
 น้อยท่ีสดุ  คา่คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.49 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้มาตรวดัลิเคิร์ท (Likert Scale) มีความกว้างของอตัราภาค
เทา่กบั 0.5 ซึง่แบง่เนือ้หาของแบบสอบถามเป็น 3 ตอน ดงันี ้

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ ซึ่งเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end 
response questions)  

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการ ซึ่งเป็นแบบปลายปิด (Close-end) ลักษณะ
ค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก (Multichoice Question) โดยใช้ระดบัการวัดข้อมูลประเภท
เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

ตอนท่ี 3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของสนามแบดมินตนัซึ่งเป็นแบบปลายปิด 
(Close-end) แบบ Likert scale และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) มี 
5 ระดบั โดยมีหลกัเกณฑ์ในการให้คะแนน ดงันี ้
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 คะแนน     ระดบัความคดิเห็น 

5     เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
4     เห็นด้วย 
3     เฉยๆ  
2     ไมเ่ห็นด้วย 
1                         ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจยัได้รวบรวมข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 412 ตวัอย่าง แล้วน ามาวิเคราะห์เพ่ือ
ศึกษา ข้อมูลส่วนบุคคล พฤติกรรม และปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ในการใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ โดยรวบรวมข้อมลูจากแหลง่ข้อมลู ดงันี ้

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีผู้ วิจยัได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บ
ข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่าง 436 คน โดยผู้วิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างโดยท า
การแจกแบบสอบถามให้กบักลุม่ตวัอยา่งในสถานท่ีท่ีก าหนดไว้ (แตน่ ามาใช้ได้จริง 412 คน) 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้าข้อมูลจากเอกสาร บทความ 
หนังสือทางวิชาการ วารสารท่ีสามารถอ้างอิงได้ ผลงานวิจัยต่าง ๆ  ท่ีเ ก่ียวข้อง รวมถึง 
แหลง่ข้อมลูทางอินเตอร์เน็ต เพ่ือประกอบการค้นคว้าและสร้างแบบสอบถาม 

  

3.4 การสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ 

การสร้างเคร่ืองมือเพ่ือในใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้ วิจยัได้ด าเนินการตามขัน้ตอน
ดงันี ้

1. ศกึษาค้นคว้าต ารา เอกสาร วารสาร บทความ ทฤษฎี แนวคิดและงานวิจยั ท่ีเก่ียวข้อง 
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามท่ีสอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ของการท าวิจยั 

2. สร้างแบบสอบถามและสร้างข้อค าถามมาพัฒนาให้ครอบคลุมถึงเนือ้หาตามกรอบ
แนวคดิของการวิจยั 

3. เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ือพิจารณาตรวจสอบความถูกต้องและให้ข้อเสนอแนะเพ่ือ
ปรับปรุงแก้ไข 
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4. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วเสนอผู้ เช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
ความถกูต้องและเท่ียงตรงของเนือ้หา (Content Validity) พิจารณาความสอดคล้องระหว่างข้อ
ค าถาม กบันิยามศพัท์เฉพาะและให้ค าแนะน า พร้อมกนัเสนอแนวทางปรับปรุงแก้ไขเพ่ือให้เกิด
ความชดัเจน ถกูต้องและสมบรูณ์ 

5. น าแบบสอบถามตอนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลอง
ใช้ (Try-out) กบัประชากรท่ีไมใ่ชก่ลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 30 ชดุ ซึง่เป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ 
ของ Likert Scale ไปหาคา่ความเช่ือมัน่โดยใช้สตูรสมัประสิทธ์ิอลัฟ่าของ Cronbach’s Alpha ได้
คา่ความเช่ือมัน่เทา่กบั 0.89 

6. น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบรูณ์แล้วไปใช้ในการจดัเก็บข้อมลูตอ่ไป 
 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

3.5.1 การจดัท าข้อมลู 
เม่ือได้แบบสอบถามคืนแล้วผู้วิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาด าเนินการดงันี ้

1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม แยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 

2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตาม
ก าหนดไว้ลว่งหน้า 

3. การประมวลผลข้อมลูท่ีลงรหสัแล้ว น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองไมโครคอมพิวเตอร์
เพ่ือการประมวลผลข้อมลูซึง่ใช้โปรแกรมสถิตสิ าเร็จรูป  

3.5.2 การวิเคราะห์ข้อมลู 
การวิเคราะห์ข้อมลู โดยใช้โปรแกรมประมวลผลทางสถิต ิโดยวิเคราะห์ข้อมลูดงัตอ่ไปนี ้

 1. การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 เพ่ืออธิบายข้อมูลและลักษณะของข้อมูลท่ีเก่ียวกับกลุ่มตวัอย่างได้แก่ ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ โดยน าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ใช้การวิเคราะห์โดยใช้ 
คา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติอนุมาน  (Inferential Statistics) เ พ่ือทดสอบ
สมมตฐิานของงานวิจยัซึง่มีดงัตอ่ไปนี ้ 
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 -  ปัจจยัด้านประชากรของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกต่าง
กนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ แตกตา่งกนั 
 -  ปัจจยัด้านประชากรของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนัคอร์ทแบดบ้านไวท์เฮ้าส์ท่ี
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจเร่ืองปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ ท่ีแตกตา่งกนั  
 -  สมมติฐานข้อท่ี 1 ใช้ปัจจยัด้านประชากรของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์กับพฤติกรรมการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้วยการใช้สถิติไคสแควร์       

( ) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ในการทดสอบ 
 - สมมติฐานข้อท่ี 2 ใช้ปัจจัยด้านประชากรของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตัน 
คอร์ทแบดบ้านไวท์เฮ้าส์กับการตดัสินใจเร่ืองปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ โดยการใช้ t – test และ F – test ในการทดสอบ 
   - การทดสอบความแตกต่างของค่าคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 
กลุ่มใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – way Analysis of Variance) เพ่ือ
ทดสอบในสว่นของ อาย ุระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน อาชีพ เม่ือพบความแตกตา่งอย่าง
มีนยัส าคญัจะท าการทดสอบรายคูด้่วยวิธีการแบบ Scheffe (เชฟฟ่า) 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์เร่ือง พฤติกรรมพฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสนามแบดบ้านไวท์เฮ้าส์ ผู้วิจยัได้เสนอผล
ตามความมุง่หมายของการวิจยั โดยแบง่การน าเสนอออกเป็น 4 ตอน ดงันี ้

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ อาย ุ
การศกึษา รายได้สว่นตวั อาชีพ  

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 n แทน ขนาดของกลุม่ข้อมลู 
 X แทน คา่คะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

P-Value/sig  แทน ระดับนัยส าคัญทางสถิติจากการทดสอบใช้ในสรุปผล
การทดสอบสมมตฐิาน 

 H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
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4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล 

ตาราง 4.1  ค่าความถ่ี และคา่ร้อยละของข้อมลูส่วนบคุคลของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามเพศ (n=412) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ 

ชาย 304 73.8 
หญิง 108 26.2 
รวม 412 100.0 

 
จากตาราง 4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ จ านวน 412 คน มีรายละเอียดดงันี ้
เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย มีจ านวน 304 คน คิดเป็นร้อยละ 

73.8 และ เพศหญิง มีจ านวน 108 คน คดิเป็นร้อยละ 26.2 ตามล าดบั 
 

ตาราง 4.2 ค่าความถ่ี และคา่ร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามอาย ุ(n=412) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
อายุ 

10-19 ปี 126 30.6 
20-29 ปี 118 28.6 
30-39 ปี 112 27.2 
40-49 ปี 15 3.6 
50 ปีขึน้ไป 41 10.0   
รวม 412 100.0 
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จากตาราง 4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ จ านวน 412 คน มีรายละเอียดดงันี ้

อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายุระหว่าง 10-19 ปี จ านวน 126 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.6 รองลงมาอายุ 20-29 ปี จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 รองลงมาอายุ
ระหว่าง 30-39 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 27.2 รองลงมาอายุ 50 ปีขึน้ไป จ านวน 41 คน 
คดิเป็นร้อยละ 10.0 และอาย ุ40-49 ปี คดิเป็นร้อยละ 3.6 ตามล าดบั 

 
ตาราง 4.3 คา่ความถ่ี และคา่ร้อยละของข้อมลูส่วนบคุคลของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามการศกึษา (n=412) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

การศึกษา 

มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 72 17.5 
มธัยมศกึษาตอนปลาย หรือ ปวช. 62 15.0 
อนปุริญญาหรือ ปวส. 47 11.4 
ปริญญาตรี 191 46.4 
สงูกวา่ปริญญาตรี 40 9.7 
รวม 412 100.0 

 
จากตาราง 4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ จ านวน 412 คน มีรายละเอียดดงันี ้
การศกึษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นมากมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 191 

คน คิดเป็นร้อยละ 46.4 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนต้นหรือต ่ากว่า จ านวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.5 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.0 รองลงมาระดบัอนุปริญญา หรือ ปวส. จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4  และระดบัสูง
กวา่ปริญญาตรี จ านวน 40 คน คดิเป็นร้อยละ 9.7 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.4 คา่ความถ่ี และคา่ร้อยละของข้อมลูส่วนบคุคลของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามอาชีพ (n=412) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศกึษา 182 44.2 

รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 10   2.4 

พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 116 28.2 

ประกอบธุรกิจสว่นตวั 61 14.8 

แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 43 10.4 
รวม 412                100.0 

 
จากตาราง 4.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ จ านวน 412 คน มีรายละเอียดดงันี ้
อาชีพ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นมากมีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา จ านวน 187 คนคิด

เป็นร้อยละ 44.2 รองลงมามีอาชีพ พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.2 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 รองลงมาเป็น
แม่บ้าน/ผู้ เกษียณอายุ จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 และอาชีพรับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 คน คดิเป็นร้อยละ 2.4 ตามล าดบั  
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ตาราง 4.5 ค่าความถ่ี และคา่ร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามรายได้ตอ่เดือน (n=412) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

รายได้ส่วนตัว 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 156 37.8 

10,001-20,000 บาท 92 22.3 

20,001-30,000 บาท 88 21.4 

30,001-40,000 บาท 54 13.1 

40,001-50,000 บาท 13 3.2 

50,001 บาทขึน้ไป 9 2.2 

รวม 412 100.0 

 
จากตาราง 4.5  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ จ านวน 412 คน มีรายละเอียดดงันี ้
รายได้ส่วนตวั พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 

156 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 รองลงมารายได้ 10,001-20,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็น               
ร้อยละ 22.3 รองลงมารายได้ตัง้แต่ 20,001-30,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 21.4 
รองลงมารายได้ตัง้แต ่30,001-40,000 บาท จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1 รองลงมารายได้
ตัง้แต ่40,001-50,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 และรองลงมารายได้ 50,001 บาท
ขึน้ไป จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 
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4.2 ผลการวิเคราะห์พฤตกิรรมการใช้บริการ 

ตาราง 4.6 คา่ความถ่ี และคา่ร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์  

ข้อมูลเก่ียวกับพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ท่านใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้ากี่ครัง้/เดือน 

1-2 ครัง้ตอ่เดือน 27 6.5 3 

3-4 ครัง้ตอ่เดือน 128 31.1 2 

5-6 ครัง้ตอ่เดือน 24 5.8 4 

มากวา่ 6 ครัง้ขึน้ไป 233 56.6 1 

ท่านใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์แต่ละครัง้ใช้เวลากี่ชั่วโมง 

1 ชัว่โมง 19 4.6 4 

2 ชัว่โมง 141 34.2 2 

3 ชัว่โมง 173 42.0 1 

4 ชัว่โมงขึน้ไป 79 19.2 3 

ท่านใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ในรูปแบบใด 

เช่าสนาม 156 34.4 2 

ตีก๊วน 201 44.3 1 

เรียนพืน้ฐานการเลน่ 91 20 3 

จดัการแข่งขนักีฬา 6 1.3 4 

ท่านมาใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ต่อครัง้กี่คน 

1-2 คน 214 51.9 1 

3-4 คน 79 19.2 2 

5-6 คน 71 17.2 3 

มากกวา่ 7 คนขึน้ไป 48 11.7 4 
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ตาราง 4.6 (ตอ่) 

ข้อมูลเก่ียวกับพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

จ านวน ร้อยละ ล าดับ 
เหตุใดท่านจงึมาใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

สขุภาพ 169 38.8 1 

เพ่ือนชวน 141 32.3 2 

หาเพ่ือนใหม ่ 22 5.0 4 
เรียน 104 23.9 3 

ปกตท่ิานน าอุปกรณ์เล่นกีฬาแบดมินตันมาด้วยตนเองหรือไม่ 

น ามาเอง 296 71.8 1 
เช่าจากสนามแบดมินตนั 116 28.2 2 

ท่านนิยมเช่าอุปกรณ์ในสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ใดบ้าง 

แร็กเกต/ไม้แบดมินตนั 102 65.4 1 

อปุกรณ์ฝึกซ้อม 16 10.2 3 

รองเท้าแบดมินตนั 24 15.4 2 

ชดุออกก าลงักาย 14 9.0 4 

ท่านซือ้อุปกรณ์เสริมในสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ใดบ้าง 

เสือ้ผ้า 88 19.9 2 

รองเท้าแบดมินตนั 6 1.4 6 

ไม้แบดมินตนั 18 4.1 4 

ถงุเท้า 239 54.1 1 

อปุกรณ์ป้องกนัร่างกาย 11 2.5 5 
ลกูแบดมินตนั 80 18.0 3 

ท่านซือ้เคร่ืองดื่มชนิดใดสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์บ้าง 

น า้ดื่ม 387 45.0 1 
น า้อดัลม 133 15.5 3 
เคร่ืองดื่มชกู าลงั 227 26.5 2 
น า้ผลไม้ 95 11.1 4 
นม 16 1.9 5 
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จากตาราง 4.6  พบว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ ของจ านวนผู้มาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ทัง้หมด 412 คน  อนัดบัท่ี 
1 คือ มาใช้บริการมากกว่า 6 ครัง้ขึน้ไป กล่าวคือค่าความส าคัญอยู่ในระดบัมากท่ีสุดท่ีระดับ
ค่าเฉล่ีย 56.6 รองลงมาอนัดบัท่ี 2 ใช้บริการ 3-4 ครัง้ต่อเดือน ระดบัค่าเฉล่ีย 31.1 รองลงมา 
อนัดบัท่ี 3 ใช้บริการ 1-2 ครัง้ตอ่เดือน ระดบัคา่เฉล่ีย 6.5 และล าดบัสดุท้ายคือใช้บริการ 5-6 ครัง้
ต่อเดือน ค่าเฉล่ีย 5.8 จ านวนชัว่โมงในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อันดบัท่ี 1 
คือ 3 ชัว่โมงตอ่การใช้บริการ มีระดบัคา่เฉล่ียอยู่ท่ี 42.0 รองลงมาคือ 2 ชัว่โมง มีระดบัคา่เฉล่ีย 
34.2 รองลงมาคือ 4 ชัว่โมงขึน้ไป มีระดบัค่าเฉล่ีย 19.2 และอนัดบัสดุท้าย 1 ชัว่โมง มีระดบั
คา่เฉล่ีย 4.6 รูปแบบการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ การตีก๊วน มี
ระดบัคา่เฉล่ีย 44.3 รองลงมาคือ การเช่าสนาม มีระดบัคา่เฉล่ียท่ี 34.4 คือ การเรียนพืน้ฐานการ
เล่น มีระดบัคา่เฉล่ีย 20.0 และอนัดบัสดุท้ายคือ การจดัการแข่งขนั มีระดบัคา่เฉล่ีย 1.3 จ านวน
คนในการมาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ 1-2 คน มีระดบัค่าเฉล่ีย 
51.9 รองลงมาคือ 3-4 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 19.2 รองลงมาคือ 5-6 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 17.2 และ
ล าดบัสดุท้าย มากกว่า 7 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 11.7  เหตผุลในการมาใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ เพ่ือสขุภาพ มีระดบัคา่เฉล่ีย 38.8 รองลงมาคือ เพ่ือนชวน มีระดบั
คา่เฉล่ีย 32.3 รองลงมาคือ เพ่ือเรียน มีระดบัคา่เฉล่ีย 23.9 และล าดบัสุดท้ายคือ การหาเพ่ือน
ใหม ่คา่เฉล่ียอยูท่ี่ 5.0 การน าอปุกรณ์ในการเล่นกีฬาแบดมินตนัผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่น า
อปุกรณ์มาเอง มีระดบัค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 71.8 ท่ีเหลือเช่าท่ีสนามแบดมินตนั มีค่าเฉล่ีย 28.2 ความ
นิยมในการเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ ไม้แบดมินตนั มีคา่เฉล่ีย 
65.4 รองลงมาคือ รองเท้า มีระดบัคา่เฉล่ีย 15.4 รองลงมาคือ อปุกรณ์ฝึกซ้อม มีระดบัคา่เฉล่ีย 
10.2 และล าดบัสุดท้าย ชุดออกก าลงักาย มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 9.0 การซือ้อุปกรณ์เสริมในสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือถุงเท้า มีค่าเฉล่ีย 54.1 รองลงมาคือ เสือ้ผ้า มีคา่เฉล่ีย 
19.9 รองลงมาคือลูกแบดมินตนั มีค่าเฉล่ีย 18.0 รองลงมาคือไม้แบดมินตนั มีค่าเฉล่ีย 4.1 
รองลงมาคือ อปุกรณ์ป้องกนัร่างกาย มีคา่เฉล่ีย 2.5 และสดุท้ายรองเท้าแบดมินตนั มีคา่เฉล่ียอยู่
ท่ี 1.4 การซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือน า้ด่ืม ระดบัคา่เฉล่ีย 45.0 
รองลงมา เคร่ืองด่ืมชกู าลงั มีคา่เฉล่ีย 26.5 รองลงมาคือ น า้อดัลม มีคา่เฉล่ีย 15.5 รองลงมาคือ 
น า้ผลไม้ มีคา่เฉล่ีย 11.1 และล าดบัสดุท้ายคือ นม มีคา่เฉล่ียอยูท่ี่ 1.9 
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4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผู้ใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบไปด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด  บุคคล 
ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามแบดมินตัน 
บ้านไวท์เฮ้าส์ โดยน าเสนอในรูปแบบคา่เฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานดงันี ้
 
ตาราง 4.7 คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ตอ่การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ รวมทัง้ 7 ด้าน   
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 
     X SD ระดับ ล าดับ 

ด้านผลิตภณัฑ์ 4.41 .434 มาก 6 
ด้านราคา 4.47 .621 มาก 4 
ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 4.47 .455 มาก 4 
ด้านการสง่เสริมการตลาด 4.42 .563 มาก 5 
ด้านบคุคล 4.65 .415 มากท่ีสดุ 3 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.66 .397 มากท่ีสดุ 2 
ด้านกระบวนการ 4.70 .431 มากท่ีสดุ 1   

รวม 4.54 .351 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.7 พบว่าปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.54  
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้ บริโภคให้ความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อยู่ในระดบัท่ีส าคญั
มากท่ีสดุ 3 ด้านได้แก่ ด้านกระบวนการมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.70 ลกัษณะทางกายภาพมีคา่เฉล่ีย
เท่ากบั 4.66  ด้านบคุคลมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.65  ด้าน ตามล าดบั และระดบัท่ีส าคญัมาก 4 ด้าน 
ได้แก่ ด้านราคามีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.47  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.47  ด้าน
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การส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.42 และด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41  
ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.8 คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านผลิตภณัฑ์  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 
     X SD ระดับ ล าดับ 

          ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์มีอุปกรณ์ท่ีมี
มาตราฐาน 

4.56 .582 มากท่ีสดุ 1 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีการบ ารุงรักษา
อยา่งสม ่าเสมอ 

4.39 .549 มาก 3 

พืน้ท่ีสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ออกแบบมี
ความสวยงาม 

4.27 .704 มาก 4 

ลักษณะของสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 
เหมาะสมกบัการใช้บริการ 

4.44 .530 มาก 2 

รวม 4.41 .434 มาก  

 
จากตาราง 4.8 พบวา่ ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ให้

ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาปัจจยัของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีอุปกรณ์ท่ีมีมาตราฐาน เป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีระดับค่าเฉล่ีย 4.56 ปัจจัยด้านสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์มีลักษณะของสนามท่ี
เหมาะสมกบัการใช้บริการเป็นอนัดบัท่ี 2 ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย  4.44  
ปัจจัยด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีการบ ารุงรักษาอย่างสม ่าเสมอเป็นอันดับท่ี 3 ค่า
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.39 อันดบัท่ี 4 พืน้ท่ีสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ออกแบบมีความสวยงามมีค่าความส าคัญอยู่ในระดับมาก ท่ีระดับค่าเฉล่ีย 4.27 และ
ภาพรวมปัจจัยส่วนประสมทางด้านผลิตภัณฑ์ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 
4.41  
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ตาราง 4.9 คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านราคา  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริกา
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

X SD ระดับ ล าดับ 
                      ด้านราคา 

ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบัคณุภาพ 

4.42 .748 มาก 3 

ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบัระยะเวลาการใช้งาน 

4.50 .730 มากท่ีสดุ 2 

ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ มีความเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจประเภทเดียวกนั 

4.34 .719 มาก 4 

การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ราคาท่ี
อยูใ่นระดบัท่ีสามารถยอมรับได้ 

4.66 .500 มาก 1 

รวม 4.47 .621 มาก  

 
จากตาราง 4.9  พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา โดยพิจารณาด้านปัจจัยด้านการใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ ราคาท่ีอยู่ในระดับท่ีสามารถยอมรับได้ เป็นอันดับท่ี 1 โดยให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีระดับค่าเฉล่ีย 4.66 ปัจจัยด้านราคาของการใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกับระยะเวลาการใช้งาน เป็นอันดับท่ี 2 ค่า
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.50 ปัจจัยด้านราคาของการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบัคณุภาพ เป็นอนัดบัท่ี 3 คา่ความส าคญัอยู่ในระดบั
มาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.42 อนัดบัท่ี 4 ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มี
ความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจประเภทเดียวกนัคา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบั
ค่าเฉล่ีย 4.34 และภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้านราคามีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ี
ระดบัคา่เฉล่ีย 4.47 
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ตาราง 4.10 คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

    X SD ระดับ ล าดับ 
       ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความสะดวก
และง่ายตอ่การเดนิทาง 

4.43 .574 มาก 3 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อยู่ใกล้บ้านหรือ
ท่ีท างาน 

4.45 .576 มาก 2 

พืน้ท่ีของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ มีความเพียงพอกบัผู้ใช้บริการ 

4.39 .644 มาก 4 

สถานท่ีจอดรถของสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ สะดวก และปลอดภยั 

4.62 .598 มากท่ีสดุ 1 

รวม 4.47 .455 มาก  

 
จากตาราง 4.10 พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยพิจารณาปัจจยัการใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการให้บริการสถานท่ีจอดรถของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
สะดวก และปลอดภัยเป็นอันดบัท่ี 1 โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดท่ีระดับค่าเฉล่ีย 
4.62 ปัจจัยด้านสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีท างานเป็นอันดับท่ี 2 ค่า
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.45 ปัจจยัด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มี
ความสะดวกและง่ายต่อการเดินทางเป็นอันดบัท่ี 3 ค่าความส าคัญอยู่ในระดับมาก ท่ีระดับ
คา่เฉล่ีย 4.43 อนัดบัท่ี 4 พืน้ท่ีของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเพียงพอ
กับผู้ ใช้บริการ มีค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.39 และภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมทางด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.47 
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ตาราง 4.11 คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านการสง่เสริมการตลาด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

     X SD     ระดับ ล าดับ 

          ด้านส่งเสริมการตลาด 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณา

ท่ีนา่สนใจ 
4.45 .627 มาก 2 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณา

ในชอ่งทางท่ีหลากหลาย 
4.45 .640 มาก 1 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการสง่เสริม

การตลาดเป็นประจ า 
4.38 .659 มาก 4 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการสง่เสริม

การตลาดท่ีหลากหลาย 
4.44 .690 มาก 3 

รวม 4.42 .563 มาก  

 
จากตาราง 4.11 พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมโดยพิจารณาปัจจยัการใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ และสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณาใน
ช่องทางท่ีหลากหลาย เป็นอันดบัท่ี 1 โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.45 
ปัจจยัด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการสง่เสริมการตลาดท่ีหลากหลายเป็นอนัดบัท่ี 2 คา่
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.44 อนัดบัท่ี 3 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มี
การส่งเสริมการตลาดเป็นประจ า มีคา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.38  และ
ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้านส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัอยู่ในระดับ มาก ท่ีระดบั
คา่เฉล่ีย 4.42  
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ตาราง 4.12 คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านบคุคล  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

X SD  ระดับ ล าดับ 

ด้านบุคคล 

บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  

มีจ านวนเพียงพอ 
4.61 .554 มาก 4 

บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  

มีอธัยาศยัท่ีดี 
4.66 .504 มาก 2 

บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  
มีประสิทธิภาพในการใช้บริการ 

4.74 .479 มากท่ีสดุ 1 

บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

มีความนา่เช่ือถือ 
4.63 .526 มาก 3 

รวม 4.65 .415 มากที่สุด  

 
จากตาราง 4.12 พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านบคุคลโดยพิจารณาปัจจยัด้านบคุลากรของสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ มีประสิทธิภาพในการใช้บริการเป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ี
ระดบัค่าเฉล่ีย 4.74 ปัจจัยด้านบุคลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีอัธยาศยัท่ีดีเป็น
อนัดบัท่ี 2 ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.66 ปัจจยัด้านบุคลากรของสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์มีความน่าเช่ือถืออันดบัท่ี 3 ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดับ
คา่เฉล่ีย 4.63 อนัดบัท่ี 4 ปัจจยับุคลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีจ านวนเพียงพอมี
คา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.61 และภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้าน
บคุคล มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.65 
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ตาราง 4.13 คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านลกัษณะทางกายภาพ  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

X SD  ระดับ ล าดับ 

        ด้านลักษณะทางกายภาพ 

การตกแตง่ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

เอือ้ตอ่การใช้บริการ 
4.69 .493 มากท่ีสดุ 1 

อปุกรณ์ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

สะดวกในการใช้งาน 
4.64 .524 มากท่ีสดุ 4 

การแตง่กายของบคุลากรของสนาม

แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบั

รูปแบบธุรกิจ 

4.66 .499 มากท่ีสดุ 3 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีองค์ประกอบ

ในการให้บริการแบดมินตนัครบครัน 
4.67 .538 มากท่ีสดุ 2 

รวม 4.66 .397 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.13 พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์

ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพโดยพิจารณาปัจจยั
มีการตกแต่งของสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ เอือ้ต่อการใช้บริการเป็นอันดับท่ี 1 โดยให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.69 ปัจจยัด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มี
องค์ประกอบในการให้บริการแบดมินตนัครบครัน เป็นอนัดบัท่ี 2 คา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.67 ปัจจยัด้านการแต่งกายของบคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มี
ความเหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจ เป็นอนัดบัท่ี 3 คา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 
4.66 อนัดบัท่ี 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านอปุกรณ์ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
สะดวกในการใช้งานมีคา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.64 และภาพรวมปัจจยั
ส่วนประสมทางด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 
4.66 
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ตาราง 4.14 คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานของข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ด้านกระบวนการ  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

X SD    ระดับ ล าดับ 
              ด้านกระบวนการ 

การด าเนินการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ใช้เวลารวดเร็ว 
4.77 .496 มากท่ีสดุ 1 

ขัน้ตอนการด าเนินการของสนามแบดมินตนั

บ้านไวท์เฮ้าส์มีความสะดวก 
4.76 .476 มากท่ีสดุ 3 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการ

ให้บริการด้วยเคร่ืองมือทีทนัสมยั 
4.53 .577 มากท่ีสดุ 4 

สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการตอบรับ

เสียงจากผู้บริโภค 
4.76 .505 มาก 2 

รวม 4.70 .431 มากที่สุด  

 
จากตาราง 4.14 พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการกระบวนการโดยพิจารณาปัจจัยมีการด าเนินการของ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ใช้เวลารวดเร็ว เป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.77 ปัจจัยด้านขัน้ตอนการด าเนินการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มี
ความสะดวก และสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการตอบรับเสียงจากผู้บริโภค เป็นอนัดบัท่ี 2 
คา่ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.76 อนัดบัท่ี 3 ปัจจยัสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ มีการให้บริการด้วยเคร่ืองมือทีทนัสมยั มีคา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 
4.53 และภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้านกระบวนการ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ ท่ี
ระดบัคา่เฉล่ีย 4.70 
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4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้ บริโภคในการ
ตัดสินใจใช้บริการสนามแบดมินตันสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ โดยสามารถเขียนเป็น
สมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้ 
 H0:  ปัจจยัส่วนบคุคลไม่มีความสมัพนัธกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจ
ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 H1:   ปัจจยัส่วนบคุคลมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 
ตาราง 4.15 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ก่ีครัง้ตอ่เดือน 
 

เพศ 

ทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้า               
ก่ีครัง้ตอ่เดือน 

Chi-
square 

P Value 

1-2 ครัง้ 3-4 ครัง้ 5-6 
ครัง้ 

6 ครัง้ขึน้
ไป 

  

ชาย 16 101 14 173   
หญิง 11 27 10 60 7.69 0.053 

รวม 27 128 24 233 
 

จากตาราง 4.15 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจจ านวนการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีค่า P เท่ากับ  0.053 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มี
ความสัมพันธ์กัน สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกต่างมีพฤติกรรมการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์จ านวนครัง้ตอ่เดือนไมแ่ตกตา่งกนั  
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ตาราง 4.16 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตล่ะครัง้ใช้เวลา 
 

เพศ 

ทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์   
แตล่ะครัง้ใช้เวลาก่ีชัว่โมง 

Chi-
square 

P Value 

1 ชัว่โมง 2 ชัว่โมง 3 ชัว่โมง 4 ชัว่โมง
ขึน้ไป 

  

ชาย 12 117 132 43 
23.137 0.000* หญิง 7 24 41 36 

รวม 19 141 173 79 
 

จากตารางท่ี 4.16  แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจตอ่จ านวนชัว่โมงในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ต่อครัง้ พบว่า มีค่า 
P เทา่กบั  0.00* ซึง่น้อยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจต่อจ านวนชั่วโมง ในการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้ สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของจ านวนชัว่โมงตอ่ครัง้
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 
ตาราง 4.17 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์รูปแบบ 
 

เพศ 
ทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ในรูปแบบ 

Chi-
square 

P Value 

เชา่สนาม ตีก๊วน เรียน
พืน้ฐาน 

จดัการ
แขง่ขนั 

  

ชาย 110 162 42 3 

58.692 .000* หญิง 46 39 49 3 

รวม 156 201 91 6 
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จากตาราง 4.17 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจรูปแบบการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
412 คน ตอบจ านวน 454 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกรูปแบบการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบ
การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
 

ตาราง 4.18 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้ 
 

เพศ 

จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ตอ่ครัง้ 

Chi-
square 

P Value 

1-2 คน 3-4 คน 5-6 คน มากกวา่ 7 คน
ขึน้ไป 

  

ชาย 177 46 58 23 
37.599 .000* หญิง 37 33 13 25 

รวม 214 79 71 48 

 
จากตาราง 4.18 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ

พฤติกรรมของผู้บริโภคตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้  พบว่า มีค่า 
P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อจ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้ สรุปได้วา่เพศท่ีแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมของจ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.19 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

เพศ 
เหตใุดทา่นจงึมาใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 

สขุภาพ เพ่ือน
ชวน 

หาเพ่ือน
ใหม ่

เรียน 
  

ชาย 99 207 14 53 
118.836 .000* หญิง 70 34 8 51 

รวม 169 241 22 104 

 
จากตาราง 4.19 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับพฤติกรรม

ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 412 คน ตอบแบบสอบถามจ านวน 536 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกตา่ง
กนัมีเหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
 

ตาราง 4.20 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

เพศ 
ทา่นน าอปุกรณ์เลน่กีฬาแบดมินตนัมาด้วยตนเอง 

Chi-
square 

P 
Value 

น ามาเอง เชา่จากสนามแบดมินตนั   
ชาย 223 81 1.308 0.253 
หญิง 73 35 

  
รวม 296 116 
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จากตาราง 4.20  แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนัโดยน าอปุกรณ์ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.25 ซึ่งมากกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนัโดยน าอุปกรณ์ สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกต่าง
กนัน าอปุกรณ์เลน่กีฬาในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ไมแ่ตกตา่งกนั 
 

ตาราง 4.21 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนัโดยการเลือกเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

เพศ 

การเลือกเชา่อปุกรณ์แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
Chi-

square 
P Value 

แร็กเกต/
ไม้

แบดมินตนั 

อปุกรณ์
ฝึกซ้อม 

รองเท้า
แบดมินตนั 

ชดุออกก าลงั
กาย 

ชาย 72 8 15 10 
4.886 .299 หญิง 30 8 9 4 

รวม 102 16 24 14 

 
จากตาราง 4.21 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนัโดยการเลือกเช่าอุปกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 คน จ านวน 156 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.299 
ซึ่งมากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุป
ได้ว่าเพศท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของการเลือกเช่าอปุกรณ์แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ไม่แตกตา่ง
กนั 
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ตาราง 4.22 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการซือ้อปุกรณ์สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

เพศ 

การเลือกซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนั 
Chi-

square 
P 

Value 
เสือ้ผ้า รองเท้า

แบดมินตนั 
ไม้

แบดมินตนั 
ถงุ
เท้า 

อปุกรณ์
เซฟ

ร่างกาย 

ลกู
แบดมินตนั 

ชาย 45 2 2 181 6 65 
99.835 .000* หญิง 43 4 16 58 5 15 

รวม 88 6 18 239 11 80 

 
จากตาราง 4.22 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 
คน จ านวน 442 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้สนาม
ท่ีก าหนดค่าบริการชดัเจนและเหมาะสม สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกต่างมีพฤติกรรมของการเลือกซือ้
อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 
ตาราง 4.23 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจโดยการเลือกซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

เพศ 

การเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมชนิดใดสนามแบดมินตนั                    
บ้านไวท์เฮ้าส์ Chi-

square 
P Value 

น า้ด่ืม น า้อดัลม 
เคร่ืองด่ืม
ชกู าลงั 

น า้
ผลไม้ 

นม 

ชาย 287 84 188 48 7 
75.559 0.000* หญิง 100 49 39 47 9 

รวม 387 133 227 95 16 
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จากตาราง 4.23 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศกบัพฤติกรรมการ
ตัดสินใจโดยการเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์  จากจ านวนผู้ ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 412 คน จ านวน 858 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึง
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าเพศท่ีแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมของการเลือกซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั  
 

ตาราง  4.24 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม                   
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ก่ีครัง้ตอ่เดือน 
 

อาย ุ

ท่านใช้บริการสนามแบดมินตนั                          
จ านวนครัง้ตอ่เดือน Chi-

square 
P Value 

1-2 ครัง้ 3-4 ครัง้ 5-6 ครัง้ มากกว่า 
6 ครัง้ 

10-19 ปี 12 56 5 53   
20-29 ปี 10 17 8 83   
30-39 ปี 4 10 8 90 131.248 .000* 
40-49 ปี 0 9 2 4   
50 ขึน้ไป 1 36 1 3   
รวม 42 170 24 233   
 

จากตาราง 4.24  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคในการตดัสินใจจ านวนครัง้ตอ่เดือนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ 
P เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผู้บริโภคในการตดัสินใจจ านวนครัง้ตอ่เดือนใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้อายท่ีุแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์จ านวนครัง้ตอ่เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.25 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจจ านวนชัว่โมงการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาย ุ

จ านวนชัว่โมงท่ีท่านใช้บริการสนามแบดมินตนั 
Chi-

square 
P Value 1 

ชัว่โมง 
2 

ชัว่โมง 
3 ชัว่โมง 

4 ชัว่โมงขึน้
ไป 

10-19 ปี 11 57 55 3   
20-29 ปี 5 61 19 33   
30-39 ปี 2 14 56 40 138.053 .000* 
40-49 ปี 0 7 6 2   
50 ขึน้ไป 1 2 37 1   
รวม 19 141 173 79   
 

จากตาราง 4.25 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอายกุบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจจ านวนชัว่โมงการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P 
เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจจ านวนชั่วโมงการใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอายท่ีุแตกตา่งกันมีพฤติกรรมของจ านวนชัว่โมงตอ่ครัง้
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 
ตาราง 4.26 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

อาย ุ

รูปแบบการเลือกใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 

เชา่
สนาม 

ตีก๊วน 
เรียน
พืน้ฐาน 

จดัการ
แขง่ขนั 

  

10-19 ปี 66 5 59 0   
20-29 ปี 25 90 8 1   
30-39 ปี 23 93 20 5 388.499 .000* 
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ตาราง 4.26 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ (ตอ่) 

อาย ุ

รูปแบบการเลือกใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 

เชา่
สนาม 

ตีก๊วน 
เรียน
พืน้ฐาน 

จดัการ
แขง่ขนั 

  

40-49 ปี 5 10 3 0   
50 ขึน้ไป 37 3 1 0   
รวม 156 201 91 6   

 
จากตาราง 4.26 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอายกุบัพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใช้บริการรูปแบบการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์  จ านวนผู้ ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ตอบจ านวน 454 ครัง้ พบว่า มีค่า P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกรูปแบบการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนัไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอายท่ีุ
แตกตา่งกนัมีรูปแบบการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 
ตาราง 4.27 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคตอ่จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนัตอ่ครัง้ 
 

อาย ุ
จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1-2 คน 3-4 คน 5-6 คน 

มากกวา่ 7 
คนขึน้ไป 

10-19 ปี 63 7 56 0   
20-29 ปี 83 22 9 4   
30-39 ปี 62 9 6 35 310.446 .000* 
40-49 ปี 4 4 0 7   
50 ขึน้ไป 2 37 0 2   
รวม 214 79 71 48   
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จากตาราง 4.27  แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบคุคลด้านอายกุบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจต่อจ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ต่อครัง้ พบว่า มีค่า P เท่ากับ  
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาย ุ
มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจตอ่จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์
ตอ่ครัง้ สรุปได้วา่อายท่ีุแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของจ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ตอ่ครัง้แตกตา่งกนั 

 

ตาราง 4.28 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั 
 

อาย ุ
เหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
สขุภาพ 

เพ่ือน
ชวน 

หาเพ่ือน
ใหม ่

เรียน 

10-19 ปี 13 56 1 61   
20-29 ปี 56 78 3 8   
30-39 ปี 50 68 13 31 244.191 .000* 
40-49 ปี 9 4 4 3   
50 ขึน้ไป 41 35 1 1   
รวม 169 241 22 73   

 
จากตาราง 4.28  แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอายกุบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเหตุผลในการใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์  พบว่า  จ านวนผู้ ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ตอบจ านวน 536 ครัง้ มีคา่ P เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึง
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ปัจจยัสว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจเหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอายท่ีุแตกตา่งกนัมี
เหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.29 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาย ุ
ทา่นใช้อปุกรณ์เลน่กีฬารูปแบบ 

Chi-square P Value น าอปุกรณ์มาด้วย
ตนเอง 

เชา่จากสนาม
แบดมินตนั 

10-19 ปี 59 67   
20-29 ปี 95 23   
30-39 ปี 94 18 67.400 .000* 
40-49 ปี 8 7   
50 ขึน้ไป 40 1   
รวม 296 116   

 
จากตาราง 4.29 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P 
เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมของจ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้แตกต่างกนั สรุปได้ว่าอายุท่ีแตกตา่งกนัมีการน าอุปกรณ์เล่นกีฬามาใช้ในการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.30 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาย ุ

ทา่นเชา่อปุกรณ์ใดในสนามแบดมินตนั                            
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

Chi-
square 

P Value แร็กเกต/ 
ไม้

แบดมินตนั 

อุปกร ณ์
ฝึกซ้อม 

ร อ ง เ ท้ า
แบดมินตนั 

ชุ ด อ อ ก
ก า ลั ง
กาย 

10-19 ปี 61 9 3 3   
20-29 ปี 20 1 5 4   
30-39 ปี 14 4 8 5 59.656 .000* 
40-49 ปี 5 2 7 2   
50 ขึน้ไป 2 0 1 0   
รวม 102 16 24 14   

 
จากตาราง 4.30  แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรม

ผู้ บริโภคในการตัดสินใจเช่าอุปกรณ์ในสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ถามจ านวน 156 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมผู้บริโภคในการตดัสินใจเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอายท่ีุ
แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมของการเลือกเชา่อปุกรณ์แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.31 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

 
จากตาราง 4.31 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรม

ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อุปกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ถามจ านวน 442 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งมากกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่า
อายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมของการเลือกซือ้อุปกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์
แตกตา่งกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 

อาย ุ

ทา่นซือ้อปุกรณ์เสริมใดในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
Chi-

square 
P 

Value เสือ้ผ้า 
รองเท้า

แบดมินตนั 
ไม้แบด 
มินตนั 

ถงุเท้า 
อปุกรณ์ 
เซฟ

ร่างกาย 

ลกู
แบด 
มินตนั 

10-19 ปี 62 1 1 57 1 57   
20-29 ปี 14 0 13 96 2 10   
30-39 ปี 10 4 1 74 6 9 221.290 .000* 
40-49 ปี 2 1 3 8 1 6   
50 ขึน้ไป 0 0 0 4 1 4   
รวม 88 6 18 239 11 86   
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ตาราง 4.32 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาย ุ

การตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนั                           
บ้านไวท์เฮ้าส์ Chi-

square 
P Value 

น า้ด่ืม น า้อดัลม 
เคร่ืองด่ืม
ชกู าลงั 

น า้
ผลไม้ 

นม 

10-19 ปี 118 58 58 5 4 

233.189 .000* 

20-29 ปี 113 30 67 15 4 
30-39 ปี 105 37 80 32 6 
40-49 ปี 10 7 1 6 2 
50 ขึน้ไป 41 1 21 37 0 
รวม 387 133 227 95 16 

 
จากตาราง 4.32 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอายกุบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจโดยการเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 412 คน จ านวน 858 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึง
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ปัจจยัสว่นบคุคลด้านเพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจโดยการเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าการศึกษาท่ี
แตกตา่งกันมีพฤติกรรมของการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่ง
กนั 
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ตาราง 4.33 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจในจ านวนครัง้ตอ่เดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 

จ านวนครัง้ท่ีทา่นใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 

1-2 
ครัง้ 

3-4 
ครัง้ 

5-6 ครัง้ 6 ครัง้
ขึน้ไป 

  

มัธยมศึกษาตอนต้น
หรือต ่ากวา่ 

10 4 5 53 
  

มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

3 54 3 2 
  

อนปุริญญา หรือ ปวส. 5 6 10 26 157.848 .000* 
ปริญญาตรี 7 54 3 127   
สงูกวา่ปริญญาตรี 2 10 3 25   
รวม 27 128 24 233   

 
จากตาราง 4.33 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษากับ

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในจ านวนครัง้ต่อเดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ พบวา่มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใน
จ านวนครัง้ตอ่เดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัมี
พฤตกิรรมของจ านวนครัง้ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 
 
 
 
 

 



96 
 

ตาราง 4.34 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 

จ านวนชัว่โมงท่ีท่านใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1 

ชัว่โมง 
2 

ชัว่โมง 
3 ชัว่โมง 

4 
ชัว่โมง
ขึน้ไป 

มัธยมศึกษาตอนต้น
หรือต ่ากวา่ 

11 7 52 2 
  

มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

2 55 3 2 
  

อนปุริญญา หรือ ปวส. 3 9 7 28   
ปริญญาตรี 2 68 98 23 250.850 .000* 
สงูกวา่ปริญญาตรี 1 2 13 24   
รวม 19 141 173 79   

 
จากตาราง 4.34 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ด้านการศึกษามี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้วา่การศกึษาท่ีแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมของจ านวนในการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.35 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบคุคลด้านระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 
รูปแบบท่ีทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value เชา่
สนาม 

ตีก๊วน 
เรียน
พืน้ฐาน 

จดัการ
แขง่ขนั 

มัธยมศึกษาตอนต้น
หรือต ่ากวา่ 

13 3 57 0 
  

มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

57 6 1 0 
  

อนปุริญญา หรือ ปวส. 19 28 17 4   
ปริญญาตรี 52 138 15 2 449.522 .000* 
สงูกวา่ปริญญาตรี 15 26 1 0   
รวม 156 201 91 6   

 
จากตาราง 4.35 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับด้านการศึกษามี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบวา่จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ตอบจ านวน 454  ครัง้ มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่ง
น้อยกวา่ 0.05 จงึยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลกบัด้านการศกึษามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
สรุปได้ว่าการศกึษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ใน
รูปแบบท่ีแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.36 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 
จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1-2 คน 3-4 คน 5-6 คน 

7 คน 
ขึน้ไป 

มัธยมศึกษาตอนต้น
หรือต ่ากวา่ 

66 4 1 1 
  

มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

2 5 52 3 
  

อนปุริญญา หรือ ปวส. 8 5 8 26   
ปริญญาตรี 116 53 7 15 368.376 .000* 
สงูกวา่ปริญญาตรี 22 12 3 3   
รวม 214 79 71 48   

 
จากตาราง 4.36 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีค่า P เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าการศกึษาท่ีแตกตา่งกนั
มีพฤตกิรรมของจ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.37 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 
เหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
สขุภาพ 

เพ่ือน
ชวน 

หาเพ่ือน
ใหม ่

เรียน 

มัธยมศึกษาตอนต้น
หรือต ่ากวา่ 

12 3 0 59 
  

มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

8 53 2 4 
  

อนปุริญญา หรือ ปวส. 37 15 9 21   
ปริญญาตรี 73 155 8 19 490.624 .000* 
สงูกวา่ปริญญาตรี 39 15 3 1   
รวม 169 241 22 104   

 
จากตาราง 4.37 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ถามจ านวน 536 ครัง้ พบว่า มีคา่ P เท่ากับ  
0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้าน
การศึกษามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

สรุปได้ว่าการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมของเหตุผลในการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.38 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 
ทา่นใช้อปุกรณ์เลน่กีฬารูปแบบ 

Chi-square P Value น าอปุกรณ์มาด้วย
ตนเอง 

เชา่จากสนาม
แบดมินตนั 

มธัยมศึกษาตอนต้นหรือ
ต ่ากวา่ 

60 12   

มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

7 55   

อนปุริญญา หรือ ปวส. 34 13 146.627 .000* 
ปริญญาตรี 170 21   
สงูกวา่ปริญญาตรี 25 15   
รวม 296 116   

 

จากตาราง 4.38 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์ เฮ้าส์ 
พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
สว่นบคุคลด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกใช้สนามโดยการพิจารณาตาม
จ านวนคอร์ด สรุปได้ว่าการศึกษาท่ีแตกต่างกันน าอุปกรณ์เล่นกีฬาในการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.39  ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบคุคลด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 

ทา่นเชา่อปุกรณ์ใดในสนามแบดมินตนั                     
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

Chi-
square 

P Value แร็กเกต/ 
ไม้

แบดมินตนั 

อุปกร ณ์
ฝึกซ้อม 

ร อ ง เ ท้ า
แบดมินตนั 

ชุ ด อ อ ก
ก า ลั ง
กาย 

มัธยมศึกษาตอนต้น
หรือต ่ากวา่ 

8 6 1 4 
  

มั ธ ย ม ศึ ก ษ า ต อ น
ปลาย หรือ ปวช. 

53 1 2 1 
  

อนปุริญญา หรือ ปวส. 10 3 5 4 85.579 .000* 
ปริญญาตรี 18 6 14 3   
สงูกวา่ปริญญาตรี 13 0 2 2   
รวม 102 16 24 14   
 

จากตาราง 4.39 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ถามจ านวน 156 ครัง้ พบว่า มีคา่ 
P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ใน
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าการศกึษาท่ีแตกตา่งกันมีพฤติกรรมในการเช่าอุปกรณ์
ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ท่ีแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.40 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

 จากตาราง 4.40  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้าน 
ไวท์เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ถามจ านวน 442 ครัง้ พบว่า มีค่า P 
เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านอายุการศกึษามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์เสริมใน
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าการศึกษาท่ีแตกตา่งกนั สรุปได้ว่าการศึกษาท่ีแตกตา่ง
กนัมีพฤตกิรรมของการซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 
 
 

การศกึษา 

ทา่นซือ้อปุกรณ์เสริมใดในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
Chi-

square 
P 

Value 

เสือ้ผ้า 
รองเท้า

แบดมินตนั 
ไม้แบด 
มินตนั 

ถงุ
เท้า 

อปุกรณ์ 
เซฟ

ร่างกาย 

ลกู
แบด 
มินตนั 

  

มั ธ ย ม ศึ ก ษ า
ตอน ต้นห รื อต ่ า
กวา่ 

58 1 0 57 0 2 
  

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย หรือ ปวช. 

3 0 0 5 1 54 
  

อนุปริญญา หรือ 
ปวส. 

12 2 2 19 3 6 
580.681 .000* 

ปริญญาตรี 3 3 5 124 6 17   
สงูกวา่ปริญญาตรี 12 0 11 34 1 1   
รวม 88 6 18 239 11 80   
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ตาราง 4.41 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

การศกึษา 

การตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนั                          
บ้านไวท์เฮ้าส์ Chi-

square 
P Value 

น า้ด่ืม น า้อดัลม 
เคร่ืองด่ืม
ชกู าลงั 

น า้
ผลไม้ 

นม 

มธัยมศึกษา
ตอนต้นหรือ
ต ่ากวา่ 

69 2 2 3 1 

394.273 .000* 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

57 56 52 2 1 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

40 32 22 24 6 

ปริญญาตรี 182 27 137 61 5 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

39 16 14 5 3 

รวม 387 133 227 95 16 
 

จากตาราง 4.41 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 412 คน ถามจ านวน 858 ครัง้ พบว่า มีค่า P 
เทา่กบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 จงึยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้าน
การศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้ บริโภคในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมของการซือ้เคร่ืองด่ืมใน
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั  
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ตาราง 4.42 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจในการตัดสินใจจ านวนครัง้ต่อเดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน 
ไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 

จ านวนครัง้ท่ีทา่นใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 

1-2 
ครัง้ 

3-4 
ครัง้ 

5-6 ครัง้ 6 ครัง้
ขึน้ไป 

  

นกัเรียน/นกัศกึษา 16 54 9 103   
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

0 4 2 4 
  

พนักงานบริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

6 14 8 88 
  

ประกอบธุรกิจ 2 20 3 36 88.459 .000* 
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ 3 36 2 2   
รวม 27 128 24 233   

  
จากตาราง 4.42 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจจ านวนครัง้ต่อเดือนท่ีใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ตัดสิ น ใ จ ในกา รตัด สิ น ใ จจ าน วนค รั ้ง ต่ อ เ ดื อน ท่ี ใ ช้ บ ริ ก า ร สนามแบดมิ นตัน บ้ า น 
ไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมของจ านวนครัง้ในการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.43 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 

จ านวนชัว่โมงท่ีท่านใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1 

ชัว่โมง 
2 

ชัว่โมง 
3 ชัว่โมง 

4 
ชัว่โมง
ขึน้ไป 

นกัเรียน/นกัศกึษา 11 109 58 4   
รั บ ร า ชก า ร / พนัก ง าน
รัฐวิสาหกิจ 

0 3 2 5 
  

พนักงานบริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

2 16 60 38 
  

ประกอบธุรกิจ 2 11 17 31 181.187 .000* 
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ 4 2 36 1   
รวม 19 141 173 79   

 
จากตาราง 4.43 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
สว่นบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของชัว่โมงการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.44 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 
รูปแบบท่ีทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value เชา่
สนาม 

ตีก๊วน 
เรียน
พืน้ฐาน 

จดัการ
แขง่ขนั 

นกัเรียน/นกัศกึษา 69 56 61 0   
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

1 9 0 1 
  

พนักงานบริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

27 90 22 5 
  

ประกอบธุรกิจ 19 43 5 0 226.858 .000* 
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ 40 3 3 0   
รวม 156 201 91 6   

 
จากตาราง 4.44 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับด้านอาชีพมี

ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินท่ีใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ในรูปแบบแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.45 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 
จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1-2 คน 3-4 คน 5-6 คน 

7 คน 
ขึน้ไป 

นกัเรียน/นกัศกึษา 114 10 58 0   
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3 3 2 2 
  

พนักงานบริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

66 8 8 34 
  

ประกอบธุรกิจ 26 20 3 12 264.594 .000* 
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ 5 38 0 0   
รวม 214 79 71 48   

 
จากตาราง 4.45 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของจ านวนคนใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.46 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 
เหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
สขุภาพ 

เพ่ือน
ชวน 

หาเพ่ือน
ใหม ่

เรียน 

นกัเรียน/นกัศกึษา 17 108 1 64   
รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

10 3 2 1 
  

พนักงานบริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

50 73 10 29 
  

ประกอบธุรกิจ 53 20 8 6 269.064 .000* 
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ 39 37 1 4   
รวม 169 241 22 104   

 
จากตาราง 4.46 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P 
เทา่กบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 จงึยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้าน
อาชีพมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน 
ไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมของเหตุผลในการใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.47 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 
ทา่นใช้อปุกรณ์เลน่กีฬารูปแบบ 

Chi-
square 

P Value น าอปุกรณ์มาด้วย
ตนเอง 

เชา่จากสนาม
แบดมินตนั 

นกัเรียน/นกัศกึษา 110 72   
รับ ราชการ /พนักง าน
รัฐวิสาหกิจ 

8 2   

พนักงานบริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

96 20 28.668 .000* 

ประกอบธุรกิจ 42 19   
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ 40 3   
รวม 296 116   

 
จากตาราง 4.47 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P 
เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการใช้อปุกรณ์เล่นกีฬารูปแบบในการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.48 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 

ทา่นเชา่อปุกรณ์ใดในสนามแบดมินตนั                       
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

Chi-
square 

P Value แร็กเกต/ 
ไม้

แบดมินตนั 

อุปกร ณ์
ฝึกซ้อม 

ร อ ง เ ท้ า
แบดมินตนั 

ชุ ด อ อ ก
ก า ลั ง
กาย 

นกัเรียน/นกัศกึษา 66 7 4 7   
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

2 0 3 2 
  

พนกังานบริษัท 
เอกชนห้างร้าน 

16 5 10 2 
52.765 .000* 

ประกอบธุรกิจ 15 2 5 2   
แมบ้่าน/ผู้
เกษียณอาย ุ

3 2 2 1 
  

รวม 102 16 24 14   

 
จากตาราง 4.48  แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  
พบวา่ มีคา่ P เทา่กบั  0.00 ซึง่น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้ บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่า
อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้วา่อาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการเช่าอปุกรณ์
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.49 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

 
จากตาราง 4.49 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า 
มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วน
บคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมของการซือ้อุปกรณ์เสริมใน
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 
 
 

อาชีพ 

ทา่นซือ้อปุกรณ์เสริมใดในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
Chi-

square 
P 

Value 

เสือ้ผ้า 
รองเท้า

แบดมินตนั 
ไม้แบด 
มินตนั 

ถงุ
เท้า 

อปุกรณ์ 
เซฟ

ร่างกาย 

ลกู
แบด 
มินตนั 

  

นกัเรียน/
นกัศกึษา 

64 2 1 111 1 52 
  

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

0 1 1 4 2 5 
  

พนกังานบริษัท 
เอกชนห้างร้าน 

10 2 3 75 7 15 
137.94
0 

.000* 

ประกอบธุรกิจ 12 0 11 44 1 7   
แมบ้่าน/ผู้
เกษียณอาย ุ

2 1 2 5 0 1 
  

รวม 88 6 18 239 11 80   
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ตาราง 4.50 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

อาชีพ 

การตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนั                        
บ้านไวท์เฮ้าส์ Chi-

square 
P Value 

น า้ด่ืม น า้อดัลม 
เคร่ืองด่ืม
ชกู าลงั 

น า้
ผลไม้ 

นม 

นกัเรียน/
นกัศกึษา 

172 61 106 7 5 

204.278 .000* 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

9 5 3 3 1 

พนกังาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

109 41 79 36 6 

ประกอบ
ธุรกิจ 

57 24 18 10 3 

แมบ้่าน/ผู้
เกษียณอาย ุ

40 2 21 39 1 

รวม 387 133 227 95 16 

 
จากตาราง 4.50 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มี
คา่ P เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วน
บคุคลด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่าอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมในสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.51 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจจ านวนครัง้ตอ่เดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ 
 

รายได้ 

จ านวนครัง้ท่ีทา่นใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 

1-2 
ครัง้ 

3-4 
ครัง้ 

5-6 ครัง้ 6 ครัง้
ขึน้ไป 

  

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 19 75 9 53   
10,001-20,000 บาท 2 4 8 78   
20,001-30,000 บาท 4 17 3 64   
30,001-40,000 บาท 2 21 4 27 110.421 .000* 
40,001-50,000 บาท 0 11 0 2   
มากกว่า 50,000 บาท
ขึน้ไป 

0 0 0 9 
  

รวม 27 128 24 233   
 

จากตาราง 4.51 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจจ านวนครัง้ต่อเดือนท่ีใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ตดัสินใจในการตดัสินใจจ านวนครัง้ตอ่เดือนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่า
รายได้แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของจ านวนครัง้ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ต่อ
เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.52 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

รายได้ 

จ านวนชัว่โมงท่ีท่านใช้บริการสนาม
แบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1 

ชัว่โมง 
2 

ชัว่โมง 
3 ชัว่โมง 

4 
ชัว่โมง
ขึน้ไป 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 15 60 78 3   
10,001-20,000 บาท 1 62 2 27   
20,001-30,000 บาท 1 14 58 15   
30,001-40,000 บาท 1 3 21 29 193.511 .000* 
40,001-50,000 บาท 1 0 11 1   
50,001 บาทขึน้ไป 0 2 3 4   
รวม 19 141 173 79   

 

จากตาราง 4.52 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบวา่ มีคา่ P เทา่กบั  0.00 ซึง่น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
สว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจในการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่ารายได้แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมของจ านวนชัว่โมง
ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.53  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

รายได้ 
รูปแบบท่ีทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value เชา่
สนาม 

ตีก๊วน 
เรียน
พืน้ฐาน 

จดัการ
แขง่ขนั 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 90 10 62 0   
10,001-20,000 บาท 14 77 19 4   
20,001-30,000 บาท 19 71 6 2   
30,001-40,000 บาท 20 36 2 0 338.541 .000* 
40,001-50,000 บาท 11 2 0 0   
50,001 บาทขึน้ไป 2 5 2 0   
รวม 156 201 91 6   
 

จากตาราง 4.53 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลรายได้มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีค่า P 
เทา่กบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 จงึยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้าน
รายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์  สรุปได้ว่ารายได้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมของรูปแบบในการใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.54  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

รายได้ 
จ านวนคนท่ีใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
1-2 คน 3-4 คน 5-6 คน 

7 คน 
ขึน้ไป 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 69 29 56 2   
10,001-20,000 บาท 58 5 7 22   
20,001-30,000 บาท 62 10 5 11   
30,001-40,000 บาท 21 21 3 9 164.853 .000* 
40,001-50,000 บาท 1 12 0 0   
50,001 บาทขึน้ไป 3 2 0 4   
รวม 214 79 71 48   

 
จากตาราง 4.54  แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบวา่ มีคา่ P เทา่กบั  0.00 ซึง่น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
ส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจตอ่จ านวนคนใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่ารายได้แตกตา่งกันมีพฤติกรรมของจ านวนคนใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.55 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

รายได้ 
เหตผุลในการใช้บริการสนามแบดมินตนั 

Chi-
square 

P Value 
สขุภาพ 

เพ่ือน
ชวน 

หาเพ่ือน
ใหม ่

เรียน 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 39 79 2 64   
10,001-20,000 บาท 33 64 10 20   
20,001-30,000 บาท 26 61 3 15   
30,001-40,000 บาท 50 22 4 4 198.598 .000* 
40,001-50,000 บาท 13 11 0 0   
50,001 บาทขึน้ไป 8 4 3 1   
รวม 169 241 22 104   
 

จากตาราง 4.55  แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P 
เท่ากบั  0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคล
ด้านการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกใช้เฉพาะสนามท่ีตัง้อยู่ใกล้ท่ีท างาน  
สรุปได้ว่ารายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมของเหตุผลในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.56 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

รายได้ 
ทา่นใช้อปุกรณ์เลน่กีฬารูปแบบ 

Chi-
square 

P Value น าอปุกรณ์มาด้วย
ตนเอง 

เชา่จากสนาม
แบดมินตนั 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 83 73   
10,001-20,000 บาท 87 5   
20,001-30,000 บาท 71 17 78.973 .000* 
30,001-40,000 บาท 45 9   
40,001-50,000 บาท 2 11   
50,001 บาทขึน้ไป 8 1   
รวม 296 116   

 

จากตาราง 4.56 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มีคา่ P 
เทา่กบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 จงึยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วนบคุคลด้าน
รายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่ารายได้แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมใช้อปุกรณ์เล่นกีฬารูปแบบการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.57 ความสมัพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

รายได้ 

ทา่นเชา่อปุกรณ์ใดในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
Chi-

square 
P Value 

แร็กเกต/ 
ไม้

แบดมินตนั 

อุปกร ณ์
ฝึกซ้อม 

ร อ ง เ ท้ า
แบดมินตนั 

ชุ ด อ อ ก
ก าลงักาย 

ต ่ า ก ว่ า  10,000 
บาท 

67 8 5 8 
  

10,001-20,000 
บาท 

5 2 3 0 
  

20,001-30,000 
บาท 

12 5 10 3 
53.135 .000* 

30,001-40,000 
บาท 

7 1 4 3 
  

40,001-50,000
บาท 

10 0 1 0 
  

50,001 บาทขึน้
ไป 

1 0 1 0 
  

รวม 102 16 24 14   

 
จากตาราง 4.57  แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
พบวา่ มีคา่ P เทา่กบั  0.00 ซึง่น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้ บริโภคในการตดัสินใจใช้บริการเช่า
อุปกรณ์ในสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่ารายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการเช่า
อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.58 ความสมัพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

 
จากตาราง 4.58 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจอุปกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์  พบว่า 
มีคา่ P เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วน
บคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจอปุกรณ์เสริมในสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่ารายได้แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้อุปกรณ์เสริมในการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 

 

รายได้ 

ทา่นซือ้อปุกรณ์เสริมใดในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
Chi-

square 
P 

Value 

เสือ้ผ้า 
รองเท้า

แบดมินตนั 
ไม้แบด 
มินตนั 

ถงุเท้า 
อปุกรณ์ 
เซฟ

ร่างกาย 

ลกูแบด 
มินตนั 

  

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

65 1 1 64 1 53 
  

10,001-20,000 
บาท 

8 3 2 62 2 2 
  

20,001-30,000 
บาท 

3 2 3 72 6 13 
363.019 .000* 

3 0,001-40,000 
บาท 

1 0 2 26 2 7 
  

4 0 ,001-50,000 
บาท 

10 0 10 13 0 0 
  

50,001 บาทขึน้
ไป 

1 0 0 2 0 5 
  

รวม 88 6 18 239 11 80   
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ตาราง 4.59 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

 
 

การตดัสินใจซือ้เคร่ืองดื่มในสนามแบดมินตนั                  
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

Chi-
square 

P 
Value 

น า้ด่ืม น า้อดัลม 
เคร่ืองด่ืม
ชกู าลงั 

น า้
ผลไม้ 

นม   

ต ่ากว่า 
10,000 บาท 

145 63 77 30 6 

129.503 .000* 

10,001-
20,000 บาท 

88 26 71 26 5 

20,001-
30,000 บาท 

83 18 59 13 1 

30,001-
40,000 บาท 

49 10 7 19 2 

40,001-
50,000 บาท 

13 11 10 3 0 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

9 5 3 4 2 

รวม 387 133 227 95 16 

 
จากตาราง 4.59 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ พบว่า มี
คา่ P เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัส่วน
บคุคลด้านรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมในสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่ารายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมในสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.60 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้าน

ไวท์เฮ้าส์ 

     

เพศ X 
 

SD df 
 
t 

 
F 

 
Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์  ชาย 
หญิง 

4.32 
4.69 

.41 

.40 
410 

-8.127 0.084 .084 

ด้านราคา ชาย 
หญิง 

4.44 
4.59 

.66 

.47 
410 

-2.225 41.872 .000* 

ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

ชาย 
หญิง 

4.42 
4.63 

.41 

.55 
410 

-4.181 10.261 .001* 

ด้านการสง่เสริม
การตลาด 

ชาย 
หญิง 

4.43 
4.42 

.54 

.62 
410 

0.165 5.912 .015* 

ด้านบคุคล ชาย 
หญิง 

4.65 
4.70 

.43 

.37 
410 

-1.100 0.782 .377 

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

ชาย 
หญิง 

4.66 
4.69 

.38 

.45 
410 

-0.876 10.288 .001* 

ด้านกระบวนการ ชาย 
หญิง 

4.70 
4.71 

.43 

.44 
410 

-0.203 1.403 .237 

 

จากตาราง 4.60 พบว่าเพศท่ีแตกตา่งมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของการใช้บริการสนามแบดมินตนัไวท์เฮ้าส์ แตกต่างกันในด้านราคา (t = -2.225, P =  
.000) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (t = -4.181, P = .001) ด้านการส่งเสริมการตลาด (t = 
0.165, P = .015) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (t = -0.876, P = .001) ส่วนด้านท่ีเหลือไม่พบ
ความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.61การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์จ าแนกตามอาย ุ 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้าน

ไวท์เฮ้าส์ 

   

อาย ุ X 
 

SD df 
 

F 
 

Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์  10-19 ปี 
20-29 ปี 

4.35 
4.45 

.52 

.36 
4 

1.414 .228 

30-39 ปี 4.41 .45 
40-49 ปี 4.42 .56 

50 ปีขึน้ไป 4.51 .12 
ด้านราคา 10-19 ปี 

20-29 ปี 
4.15 
4.82 

.80 

.38 
4 

31.737 .000* 

 30-39 ปี 4.66 .39    
 40-49 ปี 4.33 .57    
 50 ปีขึน้ไป 4.06 .23    
ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

10-19 ปี 
20-29 ปี 

4.50 
4.46 

.45 

.35 
4 

12.520 .000* 

 30-39 ปี 4.62 .51    
 40-49 ปี 4.40 .62    
 50 ปีขึน้ไป 4.48 .24    
ด้านการสง่เสริม
การตลาด 

10-19 ปี 
20-29 ปี 

4.45 
4.64 

.44 

.71 
4 

10.080 .000* 

 30-39 ปี 4.33 .51    
 40-49 ปี 3.95 .54    
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ตาราง 4.61 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์จ าแนกตามอาย(ุตอ่) 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของผู้ใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้าน

ไวท์เฮ้าส์ 

   

อาย ุ X 
 

SD df 
 

F 
 
Sig. 

ด้านการสง่เสริม
การตลาด 

50 ปีขึน้ไป 4.20 .25  
  

ด้านบคุคล 10-19 ปี 
20-29 ปี 

4.52 
4.78 

.46 

.34 
4 

7.515 .000* 

 30-39 ปี 4.69 .42    
 40-49 ปี 4.50 .64    
 50 ปีขึน้ไป 4.73 .13    
ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

10-19 ปี 
20-29 ปี 

4.64 
4.82 

.39 

.38 
4 

9.926 .000* 

 30-39 ปี 4.64 .40    
 40-49 ปี 4.37 .57    
 50 ปีขึน้ไป 4.48 .16    
ด้านกระบวนการ 10-19 ปี 

20-29 ปี 
4.64 
4.77 

.40 

.46 
4 

4.952 .001* 

 30-39 ปี 4.66 .44    
 40-49 ปี 4.53 .51    
 50 ปีขึน้ไป 4.91 .29    

 
จากตาราง 4.61 พบว่าอายท่ีุแตกตา่งมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของการให้บริการสนามแบดมินตนัไวท์เฮ้าส์ แตกตา่งกนัในด้านราคา (F = 31.737, P = .000) 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (F= 12.520, P = .000) ด้านการส่งเสริมการตลาด (F = 10.080,                
P = .000) ด้านบคุคล (F = 7.515, P = .000) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (F = 9.926, P = .000) 
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ด้านกระบวนการ (F = 4.952, P = .001)  ส่วนด้านท่ีเหลือไม่พบความแตกตา่งกนัอย่างมี
นยัส าคญั 

เพ่ือให้เห็นความแตกต่าง จึงได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ตามวิธีการ
ของ Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู ่ตามตาราง ( 4.62 – 4.67) 
 
ตาราง 4.62 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา จ าแนกตามอาย ุ
 

ด้านราคา 
10 – 19 ปี 
(X = 4.15) 

20 – 29 ปี 
(X = 4.82) 

30 – 39 ปี 
(X = 4.66) 

40 – 49 ปี 
(X = 4.33) 

50 ปีขึน้ไป 
(X = 4.06) 

10 – 19 ปี - -.661* -.506* -.179 .094 
20 – 29 ปี .661* - .155 .482* .755* 
30 – 39 ปี .506* -.155 - .327 .600* 
40 – 49 ปี .179 -.482* -.327 - .272 
50 ปีขึน้ไป -.094 -.755* -.600* -.272 - 

 
จากตาราง 4.62 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา จ าแนกตามอาย ุมีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 5 
คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ10 - 19 ปี น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 – 29 
ปีและผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 – 39 ปี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 - 29 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ40 – 49 
ปีและผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ50 ปีขึน้ไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 - 39 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ50 ปีขึน้
ไป 
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ตาราง 4.63 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย จ าแนกตามอาย ุ
 

ด้าน
ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

10 – 19 ปี 
(X = 4.50) 

20 – 29 ปี 
(X = 4.46) 

30 – 39 ปี 
(X = 4.62) 

40 – 49 ปี 
(X = 4.40) 

50 ปีขึน้ไป 
(X = 4.48) 

10 – 19 ปี - .034 -.123 .098 .431* 
20 – 29 ปี -.034 - -.157 .064 .397* 
30 – 39 ปี .123 .157 - .221 .554* 
40 – 49 ปี -.098 -.064 -.221 - .333 
50 ปีขึน้ไป -.431* -.397* -.554* -.333 - 

 
จากตาราง 4.63 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 3 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ10 - 19 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาย ุ50 ปีขึน้ไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 - 29 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาย ุ50 ปีขึน้ไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 - 39 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาย ุ50 ปีขึน้ไป 
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ตาราง 4.64 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด จ าแนกตามอาย ุ
 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

10 – 19 ปี 
(X = 4.45) 

20 – 29 ปี 
(X = 4.64) 

30 – 39 ปี 
(X = 4.33) 

40 – 49 ปี 
(X = 3.95) 

50 ปีขึน้ไป 
(X = 4.20) 

10 – 19 ปี - -.189 .114 .498* .247 
20 – 29 ปี .189 - .303* .688* .437* 
30 – 39 ปี -.114 -.303* - .385 .134 
40 – 49 ปี -.498* -.688* -.385 - -.251 
50 ปีขึน้ไป -.247 -.437* -.134 .251 - 

 
จากตาราง 4.64 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการสง่เสริมการตลาด จ าแนกตามอาย ุมีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จ านวน 4 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอายุ 10 - 19 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ              
40 - 49 ปี 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 - 29 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 
- 39 ปี ผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ40 - 49 ปี และผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ50 ปีขึน้ไป 
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ตาราง 4.65 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านบคุคล จ าแนกตามอาย ุ
 

ด้านบุคคล 
10 – 19 ปี 
(X = 4.52) 

20 – 29 ปี 
(X = 4.78) 

30 – 39 ปี 
(X = 4.69) 

40 – 49 ปี 
(X = 4.50) 

50 ปีขึน้ไป 
(X = 4.73) 

10 – 19 ปี - -.260* -.178* .016 -.210 
20 – 29 ปี .260* - .081 .275 .050 
30 – 39 ปี .178* -.081 - .194 -.031 
40 – 49 ปี -.016 -.275 -.194 - -.226 
50 ปีขึน้ไป .210 -.050 .031 .226 - 

 
จากตาราง 4.65 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบคุคล จ าแนกตามอาย ุมีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 
คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ10 - 19 ปี น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 - 29 
ปี และผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 - 39 ปี 
  
ตาราง 4.66 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาย ุ
 

ด้าน
ลักษณะทาง
กายภาพ 

10 – 19 ปี 
(X = 4.64) 

20 – 29 ปี 
(X = 4.82) 

30 – 39 ปี 
(X = 4.64) 

40 – 49 ปี 
(X = 4.37) 

50 ปีขึน้ไป 
(X = 4.48) 

10 – 19 ปี - -.181* -.004 .272 .163 
20 – 29 ปี .181* - .177* .453* .344* 
30 – 39 ปี .004 -.177* - .276 .167 
40 – 49 ปี -.272 -.453* -.276 - -.109 
50 ปีขึน้ไป -.163 -.344* -.167 .109 - 
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จากตาราง 4.66 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาย ุมีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จ านวน 4 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ10 - 19 ปี น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 
- 29 ปี  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ20 - 29 ปี มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 
- 39 ปี  ผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ40 - 49 ปี  และผู้ใช้บริการท่ีมีอาย ุ50 ปีขึน้ไป    
 

ตาราง 4.67 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการ จ าแนกตามอาย ุ
 

ด้าน
กระบวนการ 

10 – 19 ปี 
(X = 4.64) 

20 – 29 ปี 
(X = 4.77) 

30 – 39 ปี 
(X = 4.66) 

40 – 49 ปี 
(X = 4.53) 

50 ปีขึน้ไป 
(X = 4.91) 

10 – 19 ปี - -.130 -.015 .108 -.274* 
20 – 29 ปี .130 - .115 .238 -.144 
30 – 39 ปี .015 -.115 - .123 -.258* 
40 – 49 ปี -.108 -.238 -.123 - -.381 
50 ปีขึน้ไป .274* .144 .258* .381 - 

 
จากตาราง 4.67 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกระบวนการ จ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จ านวน 2 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ10 - 19 ปี น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอายุ 50 ปีขึน้
ไป  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ30 - 39 ปี น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาย ุ50 ปีขึน้
ไป  
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ตาราง 4.68 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ  
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนั                         
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

   

ระดบัการศกึษา X SD df F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์  มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 
มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 

4.75 
3.89 

.25 

.40 
4 

59.022 .000* 

อนปุริญญาหรือปวส. 4.65 .39 
ปริญญาตรี 4.38 .33 
สงูกวา่ปริญญาตรี 4.51 .41 

ด้านราคา มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 
มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 

4.76 
3.50 

.41 

.57 
4 

89.711 .000* 

 อนปุริญญาหรือปวส. 4.69 .48    
 ปริญญาตรี 4.56 .45    
 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.84 .30    
ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 
มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 

4.84 
4.08 

.22 

.31 
4 

34.185    .000* 

 อนปุริญญาหรือปวส. 4.65 .54    
 ปริญญาตรี 4.43 .41    
 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.44 .50    
ด้านการสง่เสริม
การตลาด 

มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 
มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 

4.75 
4.01 

.34 

.36 
4 

21.945 .000* 

 อนปุริญญาหรือปวส. 4.29 .63    
 ปริญญาตรี 4.41 .56    
 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.74 .57    
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ตาราง 4.68 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด ของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามระดบัการศกึษา (ตอ่) 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนั                         
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

 
 

ระดบัการศกึษา 

 
 

X 

 
 

SD  df 

 
 

F 

 
 

Sig. 

ด้านบคุคล มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 
มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 

4.84 
4.14 

.25 

.33 
4 

41.944 .000* 

 อนปุริญญาหรือปวส. 4.77 .34    
 ปริญญาตรี 4.73 .40    
 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.68 .24    
ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 
มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 

4.53 
4.71 

.50 

.22 
4 

5.301 .000* 

 อนปุริญญาหรือปวส. 4.62 .46    
 ปริญญาตรี 4.67 .38    
 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.88 .35    
ด้านกระบวนการ มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่ 

มธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. 
4.56 
4.71 

.50 

.29 
4 

3.221 .013* 

 อนปุริญญาหรือปวส. 4.69 .42    
 ปริญญาตรี 4.74 .44    
 สงูกวา่ปริญญาตรี 4.81 .42    

 
จากตาราง 4.68 พบว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตันไวท์เฮ้าส์ แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์  
(F = 59.022, P = .000) ด้านราคา (F = 89.711, P = .000) ด้านการจดัจ าหน่าย (F = 34.185,  
P = .000) ด้านส่งเสริมการตลาด (F = 21.945, P = .000) ด้านบคุคล (F = 41.944, P = .000) 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (F = 5.301, P = .000) ด้านกระบวนการ (F = 3.221, P = .013) 
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เพ่ือให้เห็นความแตกต่าง จึงได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ตามวิธีการ

ของ Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู ่ตามตาราง ( 4.69 – 4.75 ) 
 

ตาราง 4.69 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.75) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 3.89) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.65) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.38) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.51) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- .862* .099 .371* .247* 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

-.862* - -.763* -.491* -.615* 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

-.099 .763* - .272* .148 

ปริญญาตรี -.371* .491* -.272* - -.124 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
-.247* .615* -.148 .124 - 

 
จากตาราง 4.69 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ จ าแนกตามระดบัการศกึษา มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จ านวน 7 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นหรือต ่ากว่า  
มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ผู้ ใช้บริการท่ีมี
การศกึษาระดบัปริญญาตรี  และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช.   
น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือ ปวส. ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี  และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกว่าปริญญาตรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือ ปวส. มากกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี   

 
ตาราง 4.70 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้านราคา 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.76) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 3.50) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.69) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.56) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.84) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- 1.268* .072 .202* -.080 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

-1.268* - -1.196* -1.066* -1.348* 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

-.072 1.196* - .130 -.152 

ปริญญาตรี -.202* 1.066* -.130 - -.282* 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
.080 1.348* .152 .282* - 

 
จากตาราง 4.70 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา จ าแนกตามระดบัการศกึษา มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จ านวน 6 คู ่กลา่วคือ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นหรือต ่ากว่า  
มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ผู้ ใช้บริการท่ีมี
การศกึษาระดบัปริญญาตรี  และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  
น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือปวส.  ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี  และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกว่าปริญญาตรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
การศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี  

 

ตาราง 4.71 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้าน
ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.84) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 4.08) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.65) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.43) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.44) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- .767* .195 .413* .406* 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

-.767* - -.572* -.354* -.361* 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

-.195 .572* - .218* .211 

ปริญญาตรี -.413* .354* -.218* - -.007* 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
-.406* .361* -.211 .007* - 
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จากตาราง 4.71 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จ านวน 7 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรือ
ต ่ากว่า  มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. ผู้ ใช้บริการท่ีมี
การศกึษาระดบัปริญญาตรี และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกว่าปริญญาตรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย
หรือ ปวช. น้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัอนปุริญญาหรือปวส. ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษา
ระดบัปริญญาตรี  และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกว่าปริญญาตรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส. 
มากกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี น้อยกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี  
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ตาราง 4.72 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.75) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 4.01) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.29) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.41) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.74) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- .739* .454* .333* .003 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

-.739* - -.285 -.406* -.736* 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

-.454* .285 - -.121 -.451* 

ปริญญาตรี -.333* .406* .121 - -.330* 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
-.003 .736* .451 .330* - 

 
จากตาราง 4.72 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามระดบัการศกึษา มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 จ านวน 7 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากว่า  
มากกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช. ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษา
ระดบัอนปุริญญาหรือปวส. และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัมัธยมศึกษาตอนปลายหรือ 
ปวช. น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี  และผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสูง
กวา่ปริญญาตรี 
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ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัอนุปริญญาหรือปวส.น้อยกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้า ส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี น้อยกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 

 
ตาราง 4.73 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านบคุคล จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้านบุคคล 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.84) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 4.14) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.77) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.73) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.68) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- .700* .066 .108 .156 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

-.700* - -.634* -.592* -.544* 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

-.066 .634* - .042 .090 

ปริญญาตรี -.108 .592* -.042 - .048 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
-.156 .544* -.090 -.048 - 

 
จากตาราง 4.73 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคคล จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จ านวน 4 คู ่กลา่วคือ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นหรือต ่ากว่า  
มากกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรือปวช.   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. 
น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส. ผู้ ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 

 
ตาราง 4.74 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้าน
ลักษณะทาง
กายภาพ 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.53) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 4.71) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.62) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.67) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.88) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- -.179 -.088 -.132 -.340* 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

.179 - .091 .048 -.161 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

.088 -.091 - -.044 -.253 

ปริญญาตรี .132 -.048 .044 - -.209 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
.340* .161 .253 .209 - 

 
จากตาราง 4.74 การเปรียบเทียบแตกต่างเป็นรายคู่ ของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จ านวน 1 คู ่กลา่วคือ 



139 
 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากว่า  
น้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี 

 

ตาราง 4.75 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ด้าน
กระบวนการ 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
(X = 4.56) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 
(X = 4.71) 

อนุปริญญา
หรือปวส. 
(X = 4.69) 

ปริญญาตรี 
(X = 4.74) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 
(X = 4.81) 

มัธยมศึกษา
ตอนต้นหรือ

ต ่ากว่า 
- -.154 -.136 -.187* -.257 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือปวช. 

.154 - .018 -.033 -.103 

อนุปริญญา
หรือปวส. 

.136 -.018 - -.051 -.121 

ปริญญาตรี .187* .033 .051 - -.070 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 
.257 .103 .121 .070 - 

 
จากตาราง 4.75 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกระบวนการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 1 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากว่า น้อย
กวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี 
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ตาราง 4.76 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด ของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนั                          
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

   

อาชีพ X 

 
 

SD df 

 
 

F 

 
 

Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์  นกัเรียน/นกัศกึษา 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.40 
4.25 

.45 

.51 
4 

1.481 .207 

พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.42 .37 
ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.39 .57 
แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.55 .21 

ด้านราคา นกัเรียน/นกัศกึษา 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.39 
4.43 

.77 

.55 
4 

7.001 .000* 

 พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.62 .42    
 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.68 .44    
 แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.18 .38    

ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

นกัเรียน/นกัศกึษา 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.48 
4.03 

.42 

.57 
4 

14.736    .000* 

 พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.66 .44    
 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.39 .46    
 แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.16 .36    
ด้านการสง่เสริม
การตลาด 

นกัเรียน/นกัศกึษา 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.57 
3.73 

.51 

.56 
4 

9.000 .000* 

 พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.32 .50    
 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.39 .82    
 แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.34 .23    
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ตาราง 4.76 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด ของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามอาชีพ (ตอ่) 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนั                       
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

อาชีพ X 
 

SD df F 
 

Sig. 

ด้านบคุคล นกัเรียน/นกัศกึษา 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.65 
4.55 

.44 

.44 
4 

1.367 .244 

 พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.67 .37    
 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.60 .52    
 แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.77 .11    
ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

นกัเรียน/นกัศกึษา 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.72 
4.30 

.39 

.45 
4 

3.859 .004* 

 พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.64 .37    
 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.67 .52    
 แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.57 .18    
ด้านกระบวนการ นกัเรียน/นกัศกึษา 

รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
4.73 
4.23 

.40 

.55 
4 

9.281 .000* 

 พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 4.63 .42    
 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4.67 .56    
 แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 4.98 .08    

 
จากตาราง 4.76 พบว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตันไวท์เ ฮ้าส์  แตกต่างกันใน ด้านราคา  
(F = 7.001, P = .000) ด้านการจดัจ าหน่าย (F = 14.736,P = .000) ด้านส่งเสริมการตลาด  
(F = 9.000, P = .000) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (F = 3.859, P = .004) ด้านกระบวนการ  
(F = 9.281, P = .000) 
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เพ่ือให้เห็นความแตกต่าง จึงได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ตามวิธีการ
ของ Scheffe Test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู ่ตามตาราง ( 4.77 – 4.81) 

 
ตาราง 4.77 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา จ าแนกตามอาชีพ 
 

ด้านราคา 
นักเรียน/
นักศึกษา 
(X = 4.39) 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 
(X = 4.43) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 
(X = 4.62) 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

(X = 4.68) 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 
(X = 4.18) 

นักเรียน/
นักศึกษา 

- -.034 -.231* -.293* .211 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

.034 - -.198 -.259 .245 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

.231* .198 - -.062 .443* 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตัว 

.293* .259 .062 - .504* 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 

-.211 -.245 -.443 -.504* - 

 

จากตาราง 4.77 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 4 
คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน และผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสว่นตวั 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนห้างร้าน มากกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ

 
ตาราง 4.78 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย จ าแนกตามอาชีพ 
 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

นักเรียน/
นักศึกษา 
(X = 4.48) 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 
(X = 4.03) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 
(X = 4.66) 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

(X = 4.39) 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 
(X = 4.16) 

นักเรียน/
นักศึกษา 

- .457* -.182* .093 .319* 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.457* - -.639* -.364 -.138 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 

.182* .639* - .275* .501* 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตัว 

-.093 .364 -.275* - .227 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 

-.319* .138 -.501* -.227 - 

 

จากตาราง 4.78 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกตา่งกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 5 คู ่กลา่วคือ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มากกว่า 
ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแม่บ้าน/ผู้
เกษียณอาย ุแตน้่อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ
น้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนห้างร้าน  
มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว และผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพแม่บ้าน/ผู้
เกษียณอาย ุ

 

ตาราง 4.79 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด จ าแนกตามอาชีพ 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

นักเรียน/
นักศึกษา 
(X = 4.57) 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 
(X = 4.73) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 
(X = 4.32) 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

(X = 4.39) 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 
(X = 4.34) 

นักเรียน/นักศึกษา - .848* .256* .184 .230 
รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.848* - -.592* -.664* -.618* 

พนักงาน
บริษัทเอกชนห้าง

ร้าน 
-.256* .592* - -.073 -.026 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

-.184 .664* .073 - .046 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 

-.230 .618* .026 -.046 - 
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จากตาราง 4.79 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 5 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ี
มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน ผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจ
สว่นตวั และผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 
 
ตาราง 4.80 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

นักเรียน/
นักศึกษา 
(X = 4.72) 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 
(X = 4.30) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 
(X = 4.64) 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

(X = 4.67) 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 
(X = 4.57) 

นักเรียน/นักศึกษา - .421* .081 .045 .151 
รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.421* - -.340 -.376 -.270 

พนักงาน
บริษัทเอกชนห้าง

ร้าน 
-.081 .340 - -.036 .070 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

-.045 .376 .036 - .107 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 

-.151 .270 -.070 -.107 - 
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จากตาราง 4.80 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านลักษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 1 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ี
มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
 
ตาราง 4.81 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ด้านกระบวนการ 
นักเรียน/
นักศึกษา 
(X = 4.73) 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 
(X = 4.23) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน
ห้างร้าน 
(X = 4.63) 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

(X = 4.67) 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 
(X = 4.98) 

นักเรียน/นักศึกษา - .500* .094 .053 -.257* 
รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.500* - -.407 -.447* -.758* 

พนักงาน
บริษัทเอกชนห้าง

ร้าน 
-.094 .407 - -.041 -.351* 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

-.053 .447* .041 - -310* 

แม่บ้าน/ผู้
เกษียณอายุ 

.257* .758* .351* .310* - 

 
จากตาราง 4.81 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกระบวนการ จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จ านวน 6 คู ่กลา่วคือ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา มากกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพ
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และน้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ น้อยกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสว่นตวั และผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนห้างร้าน น้อยกว่า 
ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอายุ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
อาชีพแมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ
 

ตาราง 4.82 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด ของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามรายได้ 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนั                 
บ้านไวท์เฮ้าส์ 

   

รายได้ตอ่เดือน X 

 
 

SD 
 

df 

 
 

F 

 
 

Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์  ต ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 

4.38 
4.58 

.50 

.32 
5 

10.190 .000* 

20,001-30,000 บาท 4.27 .41 
30,001-40,000 บาท 4.42 .31 
40,001-50,000 บาท 4.90 .19 

 50,001 บาทขึน้ไป 4.06 .43    
ด้านราคา ต ่ากว่า 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 
4.15 
4.90 

.74 

.28 
5 

23.099 .000* 
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ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ 

รายได้ตอ่เดือน X SD df 

 
 
 

F 

 
 
 

Sig. 

ด้านราคา 20,001-30,000 บาท 4.61 .35    
 30,001-40,000 บาท 4.49 .55    
 40,001-50,000 บาท 4.58 .33    

 50,001 บาทขึน้ไป 4.39 .53    

ด้านช่องทางการจัด
จ าหนา่ย 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.44 .46 

5 

3.655 .003* 
10,001-20,000 บาท 4.58 .41  
20,001-30,000 บาท 4.56 .50  
30,001-40,000 บาท 4.35 .42  
40,001-50,000 บาท 4.44 .11  
50,001 บาทขึน้ไป 4.14 .64  

ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 

4.39 
4.63 

.49 

.61 

5 

8.729 .000* 

 20,001-30,000 บาท 4.34 .49   
 30,001-40,000 บาท 4.42 .60   
 40,001-50,000 บาท 4.73 .53   

 50,001 บาทขึน้ไป 3.56 .65   

ด้านบคุคล ต ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 

4.55 
4.88 

.43 

.36 

5 

8.603 .000* 

 20,001-30,000 บาท 4.64 .40   
 30,001-40,000 บาท 4.62 .35   
 40,001-50,000 บาท 4.81 .38   
 50,001 บาทขึน้ไป 4.50 .35   
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ตาราง 4.82 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด ของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามรายได้ (ตอ่) 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดของ
ผู้ใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์

เฮ้าส์ 

รายได้ตอ่เดือน X SD df 

 
 

 

F 

 
 

 
Sig. 

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 

4.62 
4.82 
4.64 

.38 

.41 

.35 
5 

7.950 .000* 

30,001-40,000 บาท 4.66 .40  
 40,001-50,000 บาท 4.81 .42  
 50,001 บาทขึน้ไป 4.08 .31  
ด้านกระบวนการ ต ่ากว่า 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 
4.67 
4.86 

.42 

.37 
5 

9.769 .000* 

 20,001-30,000 บาท 4.59 .46    
 30,001-40,000 บาท 4.84 .37    
 40,001-50,000 บาท 4.65 .30    
 50,001 บาทขึน้ไป 4.08 .43    

 
จากตาราง 4.82 พบว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตันไวท์เฮ้าส์ แตกต่างกันใน ด้านผลิตภัณฑ์                    
(F = 10.190, P = .000) ด้านราคา (F = 23.099, P = .000) ด้านการจดัจ าหน่าย (F = 3.655,  
P = .003) ด้านส่งเสริมการตลาด (F = 8.729, P = .000) ด้านบคุคล (F = 8.603, P = .000)  
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (F = 7.950, P = .000) ด้านกระบวนการ (F = 9.769, P = .000) 

เพ่ือให้เห็นความแตกตา่ง จงึได้ท าการเปรียบเทียบความแตกตา่งเป็นรายคู ่ตามวิธีการ

ของ Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู ่ตามตาราง ( 4.83 – 4.89 ) 
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ตาราง 4.83 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.38) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.58) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.27) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.42) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.90) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.06) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.192* .115 -.032 -.519* .329 

10,001-
20,000 บาท 

.192 - .306* .159 -.328 .521* 

20,001-
30,000 บาท 

-.115 -.306* - -.147 -.634* .214 

30,001-
40,000 บาท 

.032 -.159 .147 - -.487* .361 

40,001-
50,000 บาท 

.519* .328 .634* .487* - .848* 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

-.329 -.521* -.214 -.361 -.848* - 

 
จากตาราง 4.83 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามรายได้ มีความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จ านวน 7 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากวา่ 10,000 บาท น้อยกว่า ผู้ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 10,001-20,000 บาท และผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 40,001-50,000 บาท 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท มากกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 20,001-30,000 บาท และผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
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ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท น้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 40,001-50,000 บาท 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท น้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 40,001-50,000 บาท 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 40,001-50,000 บาท น้อยกวา่ ผู้ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
 
ตาราง 4.84 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้านราคา 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.15) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.90) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.61) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.49) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.58) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.39) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.752* -.466* -.343* -.430 -.242 

10,001-
20,000 บาท 

 
.752* 

- .286* .409* .323 .511 

20,001-
30,000 บาท 

 
.466* 

-.286* - .123 .037 .225 

30,001-
40,000 บาท 

 
.343* 

-.409* -.123 - -.086 .102 

40,001-
50,000 บาท 

.430 -.323 -.037 .086 - .188 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

.242 -.511 -.225 -.102 -.188 - 
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จากตาราง 4.84 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา จ าแนกตามรายได้ มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 
5 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท น้อยกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 10,001-20,000 บาท ผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท และผู้ ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 30,001-40,000 บาท 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท มากกว่า ผู้ ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 20,001-30,000 บาท และผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท 

ตาราง 4.85 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.44) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.58) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.56) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.35) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.44) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.14) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.140 -.121 .089 -.006 .297 

10,001-
20,000 บาท 

.140 - .019 .229 .134 .437 

20,001-
30,000 บาท 

.121 -.019 - .210 .115 .418 

30,001-
40,000 บาท 

-.089 -.229 -.210 - -.095 .208 

40,001-
50,000 บาท 

.006 -.134 -.115 .095 - .303 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

-.297 -.437 -.418 -.208 -.303 - 
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จากตาราง 4.85 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จ าแนกตามรายได้ ไม่พบความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้เทา่กนั 
 
ตาราง 4.86 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.39) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.63) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.34) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.42) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.73) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 3.56) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.234 .059 -.022 -.337 .839* 

10,001-
20,000 บาท 

.234 - .293* .211 -.103 1.072* 

20,001-
30,000 บาท 

-.059 -.293* - -.081 -.396 .780* 

30,001-
40,000 บาท 

.022 -.211 .081 - -.314 .861* 

40,001-
50,000 บาท 

.337 .103 .396 .314 - 1.175* 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

-.839* -1.072* -.780* -.861* -1.175* - 

 
จากตาราง 4.86 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามรายได้ พบความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 6 คู ่ กลา่วคือ 



154 
 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท มากกว่าผู้ ใช้บริการ
ท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท  และผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้  20,001-30,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้า ส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้  40,001-50,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
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ตาราง 4.87 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านบคุคล จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้านบุคคล 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.55) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.88) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.64) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.62) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.81) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.50) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.325* -.084 -.068 -.255 .053 

10,001-
20,000 บาท 

.325* - .241* .257* .070 .378 

20,001-
30,000 บาท 

.084 -.241* - .016 -.171 .136 

30,001-
40,000 บาท 

.068 -.257* -.016 - -.187 .120 

40,001-
50,000 บาท 

.255 -.070 .171 .187 - .308 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

-.053 -.378 -.136 -.120 -.308 - 

 
จากตาราง 4.87 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคคล จ าแนกตามรายได้ พบความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จ านวน 3 คู ่กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท น้อยกว่าผู้ ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 10,001-20,000 บาท 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท มากกว่าผู้ ใช้บริการท่ีมี
รายได้ 20,001-30,000 บาท  และผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท  
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ตาราง 4.88 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคูข่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.62) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.82) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.64) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.66) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.81) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.08) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.197* -.018 -.039 -.189 .535* 

10,001-
20,000 บาท 

.197* - .179 .157 .008 .732* 

20,001-
30,000 บาท 

.018 -.179 - -.021 -.171 .553* 

30,001-
40,000 บาท 

.039 -.158 .021 - -.150 .574* 

40,001-
50,000 บาท 

.189 -.008 .171 .150 - .724* 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.62) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.82) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.64) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.66) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.81) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.08) 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

-.535* -.732* -.553* -.574* -.724* - 

 

จากตาราง 4.88 การเปรียบเทียบแตกตา่งเป็นรายคู ่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามรายได้ พบความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 6 คู ่กลา่วคือ 
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ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท น้อยกว่าผู้ ใช้บริการ
ท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท และมากกวา่ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ

สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 40,001-50,000 บาท มากกว่า

ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
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ตาราง 4.89 แสดงผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการ จ าแนกตามรายได้ 
 

ด้าน
กระบวนการ 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

(X = 4.67) 

10,001-
20,000 
บาท 

(X = 4.86) 

20,001-
30,000 บาท 
(X = 4.59) 

30,001-
40,000 
บาท 
(X = 
4.84) 

40,001-
50,000 
บาท 
(X = 
4.64) 

50,001 
บาทขึน้
ไป 

(X = 4.08) 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

- -.194* .079 -.173 .016 .587* 

10,001-
20,000 บาท 

.194* - .273* .022 .210 .781* 

20,001-
30,000 บาท 

-.079 -.273* - -.252* -.063 .508* 

30,001-
40,000 บาท 

.173 -.022 .252 - .189 .759* 

40,001-
50,000 บาท 

-.016 -.210 .063 -.189 - .571 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

-.587* -.781* -.508* -.759* -.571 - 

 
จากตาราง 4.89 การเปรียบเทียบแตกต่างเป็นรายคู่ ของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านกระบวนการ จ าแนกตามรายได้ พบความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 6 คู ่ กลา่วคือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท น้อยกว่าผู้ ใช้บริการ
ท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท และมากกวา่ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท และผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท น้อยกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท และมากกวา่ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้ 30,001-40,000 บาท มากกว่า
ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

จากการส ารวจพฤติกรรมการออกก าลังกายของคนไทยในปี 2558 โดยส านักงานสถิติ
แหง่ชาต ิพบวา่ มีจ านวนผู้ออกก าลงักายทัง้สิน้ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึ่งกลุ่มเด็กถือเป็นกลุ่ม
ท่ีออกก าลงักายมากท่ีสดุ 3 เน่ืองจากอยูใ่นวยัเรียน ขณะท่ีวยัท างานมีอตัราการออกก าลงักายน้อย
ท่ีสดุ อาจเน่ืองเพราะสาเหตตุา่ง ๆ เชน่ ความไมส่ะดวกในการเดนิทาง เวลาในการออกก าลงักายท่ี
มีจ ากัดความเครียด และความเหน่ือยล้าจากการท างาน จึงส่งผลกระทบต่อธุรกิจการให้บริการ
สนามแบดมินตนัเป็นอย่างมาก เน่ืองจากกลุ่มคนวยัท างานจะเป็นเป้าหมายหลกัในการเข้ามาใช้
บริการสนามแบดมินตนั และคนกลุ่มนีย้งัมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเข้าใช้บริการสนามแบดมินตนั
ของบุตรหลาน สมาชิกในครอบครัว หรือเพ่ือน ๆ อีกด้วย เน่ืองจากกีฬาแบดมินตันค่อนข้างมี
ค่าใช้จ่ายพอสมควรเม่ือเทียบกับกีฬาประเภทอ่ืน เพราะฉะนัน้การรักษาฐานลูกค้ากลุ่มนีจ้ึงมี
ความจ าเป็นต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก ประกอบกับลูกค้ากลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัทรัพย์มากพอท่ีจะ
ใช้จ่ายเล่นกีฬาแบดมินตันได้ ดังนัน้หากผู้ ประกอบธุรกิจมีความรู้และเข้าใจถึงความต้องการ
รวมถึงพฤติกรรมของผู้ ท่ีเข้ามาใช้บริการ ก็จะสามารถปรับตวัเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ ท่ี
เข้ามาใช้บริการได้อยา่งตรงใจ (ส านกังานสถิตแิหง่ชาติ, 2558) 

การวิจยัครัง้นี ้มุ่งศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้บริการ และความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เพ่ือน าผลท่ีได้จากการศกึษา
มาเป็นข้อมูลในการพัฒนาการตลาด และปรับปรุงการให้บริการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ตอ่ไป 

ในการศกึษาครัง้นีมุ้่งศกึษาเฉพาะพฤติกรรมการและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ท าการเก็บข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม
จ านวน 439 ชดุ ให้ทีมส ารวจเข้าเก็บข้อมลูตามสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ซึ่งแบบสอบถามท่ี
ได้รับกลบัน ามาใช้ได้จริง 412 ชุดนัน้ได้น ามาประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ได้ผล
ออกมาดงัจะกลา่วตอ่ไปนี ้
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5.1 สรุปผลการวิจัย 
ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ผลการศึกษาพบว่า ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี ้จ านวน 412 คน จ าแนกตามตวัแปร ได้ดงันี ้

เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย มีจ านวน 304 คน คิดเป็นร้อยละ 
73.8 และ เพศหญิง มีจ านวน 108 คน คดิเป็นร้อยละ 26.2 ตามล าดบั 

อาย ุพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายรุะหว่าง 10-19 ปี จ านวน 126 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.6 รองลงมาอาย ุ20-29 ปี จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 รองลงมาอายรุะหว่าง 
30-39 ปี จ านวน 15 คน คดิเป็นร้อยละ 27.2 รองลงมาอาย ุ50 ปีขึน้ไป จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อย
ละ 10.0 และอาย ุ40-49 ปี คดิเป็นร้อยละ 3.6 ตามล าดบั 

การศกึษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 191 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.4 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนต้นหรือต ่ากว่า จ านวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.5 รองลงมาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรือ ปวช. จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 
รองลงมาระดบัอนุปริญญา หรือ ปวส. จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4  และระดบัสูงกว่า
ปริญญาตรี จ านวน 40 คน คดิเป็นร้อยละ 9.7  

อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา จ านวน 187 คนคิด
เป็นร้อยละ 44.2 รองลงมามีอาชีพ พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.2 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 รองลงมาเป็น
แม่บ้าน/ผู้ เกษียณอายุ จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 และอาชีพรับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 คน คดิเป็นร้อยละ 2.4 ตามล าดบั  

รายได้ส่วนตวั พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 37.9 รองลงมารายได้ 10,001-20,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.3 รองลงมารายได้ตัง้แต่ 20,001-30,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 21.4 รองลงมา
รายได้ตัง้แต่ 30,001-40,000 บาท จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1 รองลงมารายได้ตัง้แต ่
40,001-50,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2  และรองลงมารายได้ 50,001 บาทขึน้ไป 
จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 
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ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

จากการศึกษาครัง้นี ้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค
ในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ดงันี ้

พฤติกรรมของผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ของผู้มาใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 412 คน อนัดบัท่ี 1 คือ มาใช้บริการมากกว่า 6 ครัง้ขึน้ไป 
กล่าวคือค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 56.6 รองลงมาอนัดบัท่ี 2 ใช้บริการ 
3-4 ครัง้ต่อเดือน ระดบัคา่เฉล่ีย 31.1 รองลงมา อนัดบัท่ี 3 ใช้บริการ 1-2 ครัง้ต่อเดือน ระดบั
คา่เฉล่ีย 6.5 และล าดบัสดุท้ายคือใช้บริการ 5-6 ครัง้ตอ่เดือน คา่เฉล่ีย 5.8 จ านวนชัว่โมงในการใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ 3 ชัว่โมงตอ่การใช้บริการ มีระดบัคา่เฉล่ียอยู่
ท่ี 42.0 รองลงมาคือ 2 ชัว่โมง มีระดบัคา่เฉล่ีย 34.2 รองลงมาคือ 4 ชัว่โมงขึน้ไป มีระดบัคา่เฉล่ีย 
19.2 และอนัดบัสดุท้าย 1 ชัว่โมง มีระดบัคา่เฉล่ีย 4.6 รูปแบบการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ การตีก๊วน มีระดบัค่าเฉล่ีย 44.3 รองลงมาคือ การเช่าสนาม มีระดบั
ค่าเฉล่ียท่ี 34.4 คือ การเรียนพืน้ฐานการเล่น มีระดบัค่าเฉล่ีย 20.0 และอนัดบัสุดท้ายคือ การ
จดัการแข่งขนั มีระดบัคา่เฉล่ีย 1.3 จ านวนคนในการมาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
อนัดบัท่ี 1 คือ 1-2 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 51.9 รองลงมาคือ 3-4 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 19.2 รองลงมา
คือ 5-6 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 17.2 และล าดบัสดุท้าย มากกว่า 7 คน มีระดบัคา่เฉล่ีย 11.7  เหตผุล
ในการมาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ เพ่ือสุขภาพ มีระดบัค่าเฉล่ีย 
38.8 รองลงมาคือ เพ่ือนชวน มีระดบัคา่เฉล่ีย 32.3 รองลงมาคือ เพ่ือเรียน มีระดบัคา่เฉล่ีย 23.9 
และล าดับสุดท้ายคือ การหาเพ่ือนใหม่ ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 5.0 การน าอุปกรณ์ในการเล่นกีฬา
แบดมินตนัผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่น าอปุกรณ์มาเอง มีระดบัคา่เฉล่ียอยู่ท่ี 71.8 ท่ีเหลือเช่าท่ี
สนามแบดมินตัน มีค่าเฉล่ีย 28.2 ความนิยมในการเช่าอุปกรณ์ในสนามแบดมินตันบ้าน 
ไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือ ไม้แบดมินตนั มีคา่เฉล่ีย 65.4 รองลงมาคือ รองเท้า มีระดบัคา่เฉล่ีย 15.4 
รองลงมาคือ อปุกรณ์ฝึกซ้อม มีระดบัคา่เฉล่ีย 10.2 และล าดบัสดุท้าย ชดุออกก าลงักาย มีคา่เฉล่ีย
อยู่ท่ี 9.0 การซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 1 คือถงุเท้า มีคา่เฉล่ีย 
54.1 รองลงมาคือ เสือ้ผ้า มีคา่เฉล่ีย 19.9 รองลงมาคือลกูแบดมินตนั มีคา่เฉล่ีย 18.0 รองลงมาคือ
ไม้แบดมินตนั มีค่าเฉล่ีย 4.1 รองลงมาคือ อุปกรณ์ป้องกันร่างกาย มีคา่เฉล่ีย 2.5 และสุดท้าย
รองเท้าแบดมินตนั มีคา่เฉล่ียอยู่ท่ี 1.4 การซือ้เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อนัดบัท่ี 
1 คือน า้ด่ืม ระดบัคา่เฉล่ีย 45.0 รองลงมา เคร่ืองดื่มชกู าลงั มีคา่เฉล่ีย 26.5 รองลงมาคือ น า้อดัลม 
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มีคา่เฉล่ีย 15.5 รองลงมาคือ น า้ผลไม้ มีคา่เฉล่ีย 11.1 และล าดบัสดุท้ายคือ นม มีคา่เฉล่ียอยู่ท่ี 
1.9 ตามล าดบั 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์  
 

จากการศึกษาครัง้นี ้พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมในการตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ดงันี ้

พบวา่ปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ทัง้ 7 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบวา่ผู้บริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อยู่ในระดบัท่ีส าคญัมากท่ีสดุ 3 ด้าน
ได้แก่ ด้านกระบวนการมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.70 ด้านลกัษณะทางกายภาพมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.66   
ด้านบุคคลมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.65  ตามล าดบั และระดบัท่ีส าคญัมาก 4 ด้าน ได้แก่ ด้านราคามี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47 ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.42 ด้านผลิตภณัฑ์มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.41 ตามล าดบั 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตันบ้าน               
ไวท์เฮ้าส์ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาปัจจัย
ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีอปุกรณ์ท่ีมีมาตราฐาน เป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้คา่ความส าคญั
อยู่ในระดบัมากท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.56 ปัจจัยด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีลักษณะของ
สนามท่ีเหมาะสมกบัการใช้บริการเป็นอนัดบัท่ี 2 คา่ ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย  
4.44  ปัจจยัด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีการบ ารุงรักษาอย่างสม ่าเสมอเป็นอนัดบัท่ี 3 คา่
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.39 อนัดบัท่ี 4 พืน้ท่ีสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์
ออกแบบมีความสวยงามมีค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.27 และภาพรวม
ปัจจยัสว่นประสมทางด้านผลิตภณัฑ์ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.41 

2. ด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา โดยพิจารณาด้านปัจจัยด้านการใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ ราคาท่ีอยู่ในระดับท่ีสามารถยอมรับได้ เป็นอันดับท่ี 1 โดยให้ค่า
ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีระดับค่าเฉล่ีย 4.66 ปัจจัยด้านราคาของการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบัระยะเวลาการใช้งาน เป็นอนัดบัท่ี 2 คา่ความส าคญั
อยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.50 ปัจจยัด้านราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
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เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบัคณุภาพ เป็นอนัดบัท่ี 3 คา่ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 
4.42 อนัดบัท่ี 4 ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัธุรกิจประเภทเดียวกนัคา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.34  และ
ภาพรวมปัจจยัสว่นประสมทางด้านราคามีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.47 

3. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย พบวา่ ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้
ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยพิจารณาปัจจยั
การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการให้บริการสถานท่ีจอดรถของสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ สะดวก และปลอดภัยเป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดท่ี
ระดบัคา่เฉล่ีย 4.62 ปัจจยัด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีท างานเป็นอนัดบั
ท่ี 2 ค่าความส าคัญอยู่ในระดับมาก ท่ีระดับค่าเฉล่ีย 4.45 ปัจจัยด้านสนามแบดมินตันบ้าน 
ไวท์เฮ้าส์ มีความสะดวกและง่ายตอ่การเดินทางเป็นอนัดบัท่ี 3 คา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ี
ระดบัค่าเฉล่ีย 4.43 อันดบัท่ี 4 พืน้ท่ีของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความ
เพียงพอกบัผู้ใช้บริการ มีคา่ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.39 และภาพรวมปัจจยั
สว่นประสมทางด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.47 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ บริโภคตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันให้
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมโดยพิจารณาปัจจัยการใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณาท่ีนา่สนใจ และสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการ
โฆษณาในช่องทางท่ีหลากหลาย เป็นอันดบัท่ี 1 โดยให้ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีระดบั
คา่เฉล่ีย 4.45 ปัจจยัด้านสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการส่งเสริมการตลาดท่ีหลากหลายเป็น
อนัดบัท่ี 2 คา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.44 อนัดบัท่ี 3 สนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ มีการส่งเสริมการตลาดเป็นประจ า มีค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 
4.38  และภาพรวมปัจจยัสว่นประสมทางด้านส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัอยู่ในระดบั มาก ท่ี
ระดบัคา่เฉล่ีย 4.42  

5. ด้านบุคคล พบว่า ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัให้ความส าคญักับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบคุคลโดยพิจารณาปัจจยัด้านบคุลากรของสนามแบดมินตนั
บ้านไวท์เฮ้าส์ มีประสิทธิภาพในการใช้บริการเป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ี
ระดับค่าเฉล่ีย 4.74 ปัจจัยด้านบุคลากรของสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ มีอัธยาศัยท่ีดีเป็น
อนัดบัท่ี 2 ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.66 ปัจจัยด้านบุคลากรของสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์มีความน่าเช่ือถืออันดับท่ี 3 ค่าความส าคัญอยู่ในระดับมาก ท่ีระดับ
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คา่เฉล่ีย 4.63 อนัดบัท่ี 4 ปัจจยับคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีจ านวนเพียงพอมีคา่
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.61 และภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้านบคุคล 
มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.65 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ให้ความส าคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพโดยพิจารณาปัจจยัมีการตกแตง่ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เอือ้ตอ่การใช้บริการ
เป็นอันดบัท่ี 1 โดยให้ค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.69 ปัจจัยด้านสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีองค์ประกอบในการให้บริการแบดมินตนัครบครัน เป็นอนัดบัท่ี 2 ค่า
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.67 ปัจจยัด้านการแตง่กายของบคุลากรของสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจ เป็นอนัดบัท่ี 3 คา่ความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก ท่ีระดบัค่าเฉล่ีย 4.66 อันดบัท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านอุปกรณ์ของ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สะดวกในการใช้งานมีค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีระดบั
คา่เฉล่ีย 4.64 และภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.66 

7. ด้านกระบวนการ พบว่า ผู้ บ ริโภคตัดสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตันให้
ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการกระบวนการโดยพิจารณาปัจจัยมีการ
ด าเนินการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ใช้เวลารวดเร็ว เป็นอนัดบัท่ี 1 โดยให้คา่ความส าคญั
อยูใ่นระดบัมาก ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.77 ปัจจยัด้านขัน้ตอนการด าเนินการของสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์มีความสะดวก และสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการตอบรับเสียงจากผู้บริโภค เป็น
อันดับท่ี 2 ค่าความส าคัญอยู่ในระดับมาก ท่ีระดับค่าเฉล่ีย 4.76 อันดับท่ี 3 ปัจจัยสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการให้บริการด้วยเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั มีคา่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.53 และภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางด้านกระบวนการ มีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ ท่ีระดบัคา่เฉล่ีย 4.70  

 

การทดสอบสมมตฐิาน 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมและส่วน

ประสมทางการตลาดการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
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ตาราง 5.1 แสดงการสรุปความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลกบัพฤติกรรมการใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
พฤติกรรม 

เพศ อาย ุ การศึกษา อาชีพ รายได้ 

1.การตดัสินใจจ านวนครัง้ในการใช้
บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์
เฮ้าส์ตอ่เดือน 

 √ √ √ √ 

2.การตดัสินใจจ านวนโมงในการใช้
บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์
เฮ้าส์แตล่ะครัง้ 

√ √ √ √ √ 

3.การตดัสินใจในรูปแบบใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

√ √ √ √ √ 

4. จ า น ว น คน ใ ช้ บ ริ ก า ร ส น า ม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้ 

√ √ √ √ √ 

5.สาเหตุการตัดสินใจใช้บริการ
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

√ √ √ √ √ 

6.ท่ า น น า อุ ป ก ร ณ์ เ ล่ น กี ฬ า
แบดมินตนัมาด้วยตนเอง 

 
√ √ √ √ 

7.การตัดสินใจใช้บ ริการสนาม
แบดมิ น ตัน โ ดย กา ร เ ลื อ ก เ ช่ า
อุปกรณ์ในสนามแบดมินตันบ้าน
ไวท์เฮ้าส์ 

 √ √ √ √ 

8.การตัดสินใจใ ช้บ ริการสนาม
แบดมินตันโดยการซือ้อุปกรณ์ใน
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 

√ √ √ √ √ 

9.การตัดสินใจโดยการเลือกซือ้
เคร่ืองด่ืมในสนามแบดมินตันบ้าน
ไวท์เฮ้าส์ 

√ √ √ √ √ 
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- เพศ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เลือกจ านวนชัว่โมงการเข้าใช้บริการแตล่ะครัง้ เลือกรูปแบบ
ในการใช้บริการตา่ง ๆ  จ านวนผู้ ใช้บริการสามแบดมินตนัในการเข้า การเลือกซือ้อปุกรณ์เสริมใน
สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การเลือกซือ้เคร่ืองดื่ม 

- อาย ุผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายมีุความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ เลือกจ านวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน เลือกจ านวน
ชัว่โมงการเข้าใช้บริการแตล่ะครัง้ เลือกรูปแบบในการใช้บริการตา่ง ๆ  จ านวนบคุคลในการเข้าใช้
บริการแต่ละครัง้ สาเหตใุนการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การน าอุปกรณ์เล่น
กีฬาแบดมินตนัมาด้วยตนเอง การเลือกเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การเลือกซือ้
อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้า การเลือกซือ้เคร่ืองดื่ม 

- การศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การศึกษามีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เลือกจ านวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน 
เลือกจ านวนชัว่โมงการเข้าใช้บริการแตล่ะครัง้ เลือกรูปแบบในการใช้บริการตา่ง ๆ  จ านวนบคุคล
ในการเข้าใช้บริการแตล่ะครัง้ สาเหตใุนการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การน า
อปุกรณ์เลน่กีฬาแบดมินตนัมาด้วยตนเอง การเลือกเช่าอปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
การเลือกซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้า การเลือกซือ้เคร่ืองดื่ม 

- อาชีพผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าอาชีพ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เลือกจ านวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน เลือก
จ านวนชัว่โมงการเข้าใช้บริการแตล่ะครัง้ เลือกรูปแบบในการใช้บริการตา่ง ๆ  จ านวนบคุคลในการ
เข้าใช้บริการแตล่ะครัง้ สาเหตใุนการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การน าอปุกรณ์
เล่นกีฬาแบดมินตนัมาด้วยตนเอง การเลือกเช่าอุปกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การ
เลือกซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้า การเลือกซือ้เคร่ืองดื่ม 

- รายได้ ผลการทดสอบสมมติฐานรายได้ มีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ เลือกจ านวนครัง้ในการใช้บริการต่อเดือน เลือกจ านวน
ชัว่โมงการเข้าใช้บริการแต่ละครัง้ เลือกรูปแบบในการใช้บริการตา่ง ๆ จ านวนบุคคลในการเข้าใช้
บริการแต่ละครัง้ สาเหตใุนการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การน าอุปกรณ์เล่น
กีฬาแบดมินตนัมาด้วยตนเอง การเลือกเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ การเลือกซือ้
อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้า การเลือกซือ้เคร่ืองดื่ม 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยส่วนบุคคลในการเลือกใช้สนามแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

จากการศึกษาครัง้นี ้พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ดงันีก้ารสรุปความสมัพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัสว่นบคุคล 

- เพศ ผลการทดสอบพบว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของการใช้บริการสนามแบดมินตนัไวท์เฮ้าส์ แตกตา่งกนัในด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพ ส่วนด้านผลิตภัณฑ์
และด้านกระบวนการ ไมพ่บความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

- อาย ุผลการทดสอบพบว่า อายุท่ีแตกตา่งมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตนัไวท์เฮ้าส์ แตกตา่งกนัในด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 
สว่นด้านผลิตภณัฑ์ไมพ่บความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญั  

- การศึกษา ผลการศกึษาพบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตันไวท์เฮ้าส์ แตกต่างกันในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านกระบวนการ  

- อาชีพ ผลการศึกษาพบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกตา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตันไวท์เฮ้าส์ แตกต่างกันใน ด้านราคา  
ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ  
สว่นด้านผลิตภณัฑ์  และด้านบคุคลไมพ่บความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

- รายได้ ผลการศกึษาพบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกตา่งมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของการให้บริการสนามแบดมินตนัไวท์เฮ้าส์ แตกต่างกนัใน ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านการจดัจ าหนา่ยด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ด้าน
กระบวนการ  
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5.2 อภปิรายผลการวิจัย 
จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้

บริการสนามแบดมินตนัในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลการศึกษาโดยอ้างอิงจาก
ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องได้ดงันี ้

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ และมีผลต่อจ านวนครัง้ในการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
หรือการเลือกใช้บริการต่าง ๆ ของสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ ทัง้นี เ้ น่ืองจากการให้
ความส าคญักับการอุปกรณ์ท่ีมีมาตรฐาน ลักษณะของสนามแบดมินตนัท่ีเหมาะสมกับการใช้
บริการการบ ารุงรักษาสนามแบดมินตันอย่างสม ่าเสมอ ซึ่งเม่ือผู้ ใช้บริการมีความยอมรับใน
คณุภาพของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ก็จะมีการใช้บริการอยา่งตอ่เน่ือง  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวเฮ้าส์ ทัง้นีเ้พราะราคาในการให้บริการมีการตัง้ราคาท่ีไม่สงูมากเม่ือเปรียบเทียบ
กับธุรกิจประเภทเดียวกัน รวมถึงคุณภาพ ความเหมาะสมกับระยะเวลาในการให้บริการ 
โดยเฉพาะส าหรับผู้ ท่ีใช้บริการท่ีอายนุ้อย รายได้น้อย นกัเรียนนกัศกึษา หรือผู้ ท่ีว่างหลงัจากการ
ท างาน  

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ทัง้นีเ้พราะการให้บริการสถานท่ีจอดรถ มีความสะดวกต่อ
การเดนิทาง และมีความปลอดภยัในท าเลท่ีตัง้ อยูใ่กล้สถานท่ีพกัอาศยัหรือท่ีท างาน 

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ทัง้นีเ้พราะสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีการวางโฆษณา
ท่ีน่าสนใจ มีความหลากหลายช่องทางในการวางโฆษณา มีการจดัโปรโมชัน่ มีการจดัการแข่งขนั 
จงึท าให้เป็นการประชาสมัพนัธ์สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์อย่างสม ่าเสมอ 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ทัง้นีเ้พราะสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีบคุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการใช้บริการ มีความอธัยาศยัท่ีดี มีความนา่เช่ือถือ และมีจ านวนเพียงพอในการให้บริการ 

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ทัง้นีเ้พราะสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการตกแต่ง
สถานท่ีเอือ้ตอ่การใช้บริการ มีความครบครันตอ่การให้บริการ 
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7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการสนาม
แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ ทัง้นีเ้พราะสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ มีกระบวนการให้บริการ
รวดเร็ว มีขัน้ตอนส าหรับการใช้บริการท่ีสะดวก เข้าใจง่าย มีการให้บริการด้วยเคร่ืองมือท่ีทนัสมัย 

จากการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจใช้บริการ
สนามมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สรุปได้ว่า ผู้ ใช้บริการส่วนใหญ่เลือกใช้สนามแบดมินตนัท่ีใกล้บ้าน
เป็นอยู่ใกล้บ้าน มีความสะดวกสบาย ราคาค่าบริการท่ีเหมาะสมและยุติธรรม มีช่องทางในการ
ตดิตอ่สะดวก ให้บริการท่ีรวดเร็ว มีแพ็กเกจราคาประหยดั รวมถึงมีผู้ เช่ียวชาญคอยให้ค าแนะน า มี
สถานท่ีจอดรถ และสภาพแวดล้อมดีพร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน สอดคล้องกับ ธเนศ 
โตเจริญบดี (2556) ศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตันซึ่งมี
วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนั ประชากรท่ีใช้ใน
การศกึษา คือ ผู้ ใช้บริการท่ีมาใช้บริการสนามแบดมินตนั T-Thailand ซึ่งตัง้อยู่หลงัพาต้าป่ินเกล้า
พบว่า ผู้ ใช้บริการมาใช้บริการสนามแบดมินตันเพ่ือต้องการออกก าลังกายเป็นอันดบัหนึ่ง และ
พิจารณาการเลือกจากการมีความสะดวกในการเดินทางเป็นอนัดบัหนึ่ง โดยค้นหาจากส่ือบคุคล 
เชน่ การบอกปากตอ่ปาก ประเมินทางเลือกโดยการค้นหาข้อมลูจากหลายๆแหล่งก่อนแล้วคอ่ยน า
การตัดสินใจใช้บริการสนามแบดมินตันให้ความส าคัญกับสนามแบดมินตันท่ีมีองค์ประกอบ
ตอ่ไปนีจ้ากมากท่ีสดุไปหาน้อยท่ีสดุ ได้แก่ การจดัแสงสว่างพอดี ไม่แยงตาเกินไปจนเป็นอปุสรรค
ตอ่การตีลกู อตัราคา่เช่าสนามในแต่ละครัง้มีความเหมาะสม สถานท่ีตัง้อยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า มี
การโฆษณาผ่าน Facebook, Google, Line การติดตอ่เจ้าหน้าท่ีของสนามแบดมินตนัต้องมีความ
เพียงพอ ผู้ ใช้บริการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนัต้องมีความสะดวกและรวดเร็ว มี
ระยะเวลาเปิด/ปิดในการให้บริการท่ีเหมาะสม และสถานท่ีจอดรถต้องมีความเพียงพอ และยัง
สอดคล้องกบั เพียงขวัญ พัวรักษา (2554) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การ
ตดัสินใจเลือกใช้สนามแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ได้เปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกสนามแบดมินตนัผลการวิจยัพบว่า ผู้มาใช้บริการ
เป็นเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกนัอายรุะหว่าง 15-24 ปี โดยมากเป็นนกัเรียนหรือนกัศกึษา มี
การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนไม่เกิน 10,000 บาท มาเล่นแบดมินตนั 1-2 วนั
ตอ่สปัดาห์ ชว่งเวลาท่ีมาใช้บริการ 17.01-20.00 น. ส่วนมากนิยมมาเล่นกบัเพ่ือน โดยมากผู้มาใช้
บริการมาใช้สนามแบดมินตนัท่ีมีขนาดกลาง 6-10 คอร์ด อตัราบริการสนามแบดมินตนัต่อชัว่โมง 
101-150 บาท ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผู้บริการในการเลือก
สนามแบดมินตนั ทุกด้านมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้าน
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สถานท่ีและการจัดจ าหน่อย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการด้านผลิตภัณฑ์ และการ
บริการ ด้านราคา ด้านการสง่เสริมการตลาด ทางด้ายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด งานวิจยัยงั
สอดคล้องกบัจิราสายวารี (2557) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด แรงจงูใจและพฤติกรรมการ
ใช้บริการท่ีมีผลตอ่ความพงึพอใจของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนัให้เช่าในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาด แรงจงูใจและพฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีผลตอ่
ความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนัให้เช่าในเขตกรุงเทพมหานคร และความสมัพนัธ์
ระหว่างความถึงพอใจโดยรวมกบัความตัง้ใจใช้บริการในอนาคตของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนั
ให้เช่า  ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรคือผู้ ใ ช้บริการสนามแบดมินตันให้เช่าในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศกึษาวิจยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสนามแบดมินตนัมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะ จ าแนกตามปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ตามหวัข้อ ดงันี ้

1. จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้ ใช้บริการพบว่า ผู้ ใช้บริการเลือกท่ีจะใช้บริการสนาม 
ชอบการออกแบบสถานท่ี ท่ีมีความสวยงามและมีอุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐาน และอุปกรณ์ ในสนาม
แบดมีการบ ารุงรักษาอยา่งสม ่าเสมอมีความปลอดภยัในการใช้สนามแบดมินตนั 

2. ปัจจยัด้านราคา พบว่าผู้ ใช้บริการเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท็เฮ้าส์มีราคา
คา่บริการท่ีผู้ รับบริการยอมรับหรือพิจารณาวา่เหมาะสมกบัคณุภาพของการบริการ 

3. ปัจจยัด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ท่ีพบว่า ผู้ ใช้บริการเลือกใช้บริการสนามท่ีมีสถานท่ีตัง้
ของสนามสะดวกตอ่การคมนาคม และเป็นสนามท่ีให้บริการแบบครบวงจร สามารถเข้าถึงบริการ
ได้สะดวก ดงันัน้สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีท าเลท่ีตัง้ท่ีง่ายต่อการเดินทางและมีพืน้ท่ีใช้ใช้
บริการทัว่ถึงเพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ลกูค้าเป็นส าคญั 

4. ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ ใช้บริการส่วนมากสนใจสมคัรเป็นสมาชิกรายปีท่ี
ได้รับสิทธิพิเศษ อาทิ ส่วนลด และการได้รับบริการระดับแขก วีไอพี เป็นต้น ดังนัน้ ควรวาง
นโยบายการบริการโดยค านึงถึงประโยชน์ท่ีลูกค้าคาดหวงัไว้เป็นหลกั เพราะเม่ือผู้ ใช้บริการเกิด
ความพึงพอใจก็จะมาใช้บริการซ า้หรือแนะน าต่อเพ่ือนหรือญาติสนิท ซึ่งจะเป็นช่องทางหนึ่ง
ส าหรับผู้ให้บริการท่ีสามารถเพิ่มจ านวนลกูค้าได้เป็นอยา่งดี 
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5. ปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ พบว่าผู้ ใช้บริการต้องการใช้บริการสนามท่ีมีสถานท่ีจอด
รถกว้างขวางและปลอดภยั เพราะลกูค้าสว่นใหญ่ท่ีมาใช้บริการมกัต้องการความสะดวกและความ
ปลอดภยัในทรัพย์สิน และพนกังานการแตง่กายท่ีเหมาะสมตอ่การท างานให้มีความรวดเร็วในการ
ให้ท างาน ทางด้านสนามแบดการตกแต่งสนามแบดมินตนัให้ทนัสมยั อีกทัง้การบริการอุปกรณ์
สนามแบดมินตนัให้มีความครบครัน 

6. ปัจจยัด้านกระบวนการ พบวา่ ผู้ใช้บริการเลือกใช้สนามท่ีมีเจ้าหน้าคอยให้บริการอย่าง
สภุาพและรวดเร็ว ดงันัน้ ทางสนามควรจดัหาและอบรมเจ้าหน้าท่ีหรือบคุลากรของทางสนามไว้ให้
พร้อม เพ่ือสร้างความประทบัใจในการให้บริการท่ีสนใจ เอาใจใส ่และดแูลลกูค้าเป็นอยา่งดี 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 
1. ควรศกึษาการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามแบดมินตนัในเขต บางแค 
2. ควรศกึษาพฤติกรรมการใส่สนามแบดมินตนัพืน้ยางกบัพืน้ปาเก้เพ่ือเปรียบเทียบความ

พงึพอใจของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนั 
3. ควรเพิ่มกรณีศกึษาสนามแบดมินตนัท่ีมีช่ือเสียงด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการสนาม  
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เรือง พฤติกรรมการใช้บริการและความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันคอร์ทแบดบ้านไวท์เฮ้าส์ 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึน้โดยมวีตัถุประสงค ์เพื่อ 5 วตัถุประสงค ์ประกอบดว้ย        
1. เพ่ือศกึษาปัจจยัด้านประชากรของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
2. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
3. เพ่ือศกึษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์ 
4. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้ ใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์จ าแนกตามปัจจยั
ด้านประชากร  

5. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ใช้บริการสนาม
แบดมินตนั บ้านไวท์เฮ้าส์ จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากร 

 ผูว้จิยัใคร่ขอความร่วมมอืจากผูใ้ห้สมัภาษณ์ ในการใหข้อ้มลูทีต่รงกบัสภาพความเป็น
จรงิมากที่สุด โดยที่ข้อมูลทัง้หมดของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และใช้เพื่อประโยชน์ทาง
การศกึษาเท่านัน้    

ขอขอบพระคุณทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาในการใหส้มัภาษณ์ มา ณ โอกาสน้ี   

  

   นกัศกึษาปรญิญาโท  

คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงใน  ท่ีตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 

 

1. เพศ 

   ชาย       หญิง 

2. อาย ุ

   10 - 19 ปี      20 - 29 ปี   

   30 - 39 ปี      40 – 49 ปี  

   50 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 

   มธัยมศกึษาตอนต้นหรือต ่ากวา่     มธัยมศกึษาตอนปลายหรือ ปวช.  

   อนปุริญญา หรือ ปวส.      ปริญญาตรี 

   สงูกวา่ปริญญาตรี  

4. อาชีพ 

   นกัเรียน/นกัศกึษา      รับราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

   พนกังานบริษัทเอกชนห้างร้าน     ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

   แมบ้่าน/ผู้ เกษียณอาย ุ   

5. รายได้ตอ่เดือน 

   ต ่ากวา่ 10,000 บาท      10,001 - 20,000 บาท 

    20,001 - 30,000 บาท     30,001 - 40,000 บาท 

   40,001 - 50,000 บาท     50,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤตกิรรมการใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 

 

ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน  ท่ีตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 

 

1.  ทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ก่ีครัง้/เดือน 

    1 – 2 ครัง้ตอ่เดือน     3 - 4 ครัง้ตอ่เดือน 

    5 - 6 ครัง้ตอ่เดือน     มากกวา่ 6 ครัง้ขึน้ไป 

2.  ทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์แตล่ะครัง้ใช้เวลาก่ีชัว่โมง 

    1 ชัว่โมง     2 ชัว่โมง 

    3 ชัว่โมง     4 ชัว่โมงขึน้ไป 

3.  ทา่นใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ในรูปแบบใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

    เชา่สนาม     ตีก๊วน 

    เรียนพืน้ฐานการเลน่     จดัการแขง่ขนักีฬา 

4.  ทา่นมาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ตอ่ครัง้ก่ีคน 

    1 – 2  คน     3 – 4  คน 

    5 – 6  คน     มากกวา่ 7  คนขึน้ไป 

5.  เหตใุดทา่นจงึมาใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ) 

    สขุภาพ       เพ่ือนชวน   

   หาเพ่ือนใหม่     เรียน   
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6.  ปกตทิา่นน าอปุกรณ์เลน่กีฬาแบดมินตนัมาด้วยตนเองหรือไม่ 

    น ามาเอง     เชา่จากสนามแบดมินตนั 

7.  ทา่นนิยมเชา่อปุกรณ์ในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ใดบ้าง (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ) 

    แร็กเกต / ไม้แบดมินตนั    อปุกรณ์ฝึกซ้อม 

     รองเท้าแบดมินตนั     ชดุออกก าลงังกาย  

8.  ทา่นซือ้อปุกรณ์เสริมในสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ใดบ้าง 

    เสือ้ผ้า      รองเท้าแบดมินตนั     

   ไม้แบดมินตนั     ถงุเท้า   

   อปุกรณ์ป้องกนัร่างกาย     ลกูแบดมินตนั 

9.  ทา่นซือ้เคร่ืองดื่มชนิดใดสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์บ้าง (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

    น า้ด่ืม      น า้อดัลม    

   เคร่ืองดื่มชกู าลงั     น า้ผลไม้   

   นม 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



182 
 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสนามแบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 
 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในชอ่งวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุ  

   โดยมีความหมายในการเลือกดงันี ้
 

5 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นท่ีทา่น เห็นด้วยมากท่ีสดุ   
4    หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นด้วยมาก 
3    หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นด้วยปานกลาง  

 2    หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นด้วยน้อย 
1 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นท่ีทา่น เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการสนาม

แบดมินตันบ้านไวท์เฮ้าส์ 
ระดับความส าคัญ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1.1 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีอปุกรณ์ท่ีมีมาตรฐาน (5) (4) (3) (2) (1) 

1.2 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีการบ ารุงรักษาอย่าง
สม ่าเสมอ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1.3 พืน้ท่ีสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ออกแบบมีความ
สวยงาม 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1.4 ลกัษณะของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เหมาะสม
กบัการใช้บริการ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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2.ด้านราคา (Price) 

2.1 ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
มีความเหมาะสมกบัคณุภาพ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2.2 ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
มีความเหมาะสมกบัระยะเวลาการใช้งาน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2.3 ราคาของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจประเภทเดียวกนั 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2.4 การใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ ราคาท่ีอยู่
ในระดบัท่ีสามารถยอมรับได้ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

3.1 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีความสะดวกและง่าย
ตอ่การเดินทาง 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3.2 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ อยู่ใกล้บ้านหรือท่ี
ท างาน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3.3 พืน้ท่ีของการใช้บริการสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
มีความเพียงพอกบัผู้ใช้บริการ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3.4 สถานท่ีจอดรถของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ 
สะดวก และปลอดภยั 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณาท่ี
นา่สนใจ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4.2 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการโฆษณาใน
ชอ่งทางท่ีหลากหลาย 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4.3 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการสง่เสริมการตลาด
เป็นประจ า 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4.4 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการสง่เสริมการตลาด
ท่ีหลากหลาย 

(5) (4) (3) (2) (1) 

5.ด้านบุคคล (People) 

5.1 บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีจ านวน
เพียงพอ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

5.2 บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีอธัยาศยั
ท่ีดี 

(5) (4) (3) (2) (1) 

5.3 บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มี
ประสิทธิภาพในการใช้บริการ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

5.4 บคุลากรของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์มีความ
นา่เช่ือถือ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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6.ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

6.1 การตกแตง่ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ เอือ้ตอ่
การใช้บริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

6.2 อปุกรณ์ของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ สะดวกใน
การใช้งาน (5) (4) (3) (2) (1) 

6.3 การแตง่กายของบคุลากรของสนามแบดมินตนับ้าน
ไวท์เฮ้าส์ มีความเหมาะสมกบัรูปแบบธุรกิจ (5) (4) (3) (2) (1) 

6.4 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีองค์ประกอบในการ
ให้บริการแบดมินตนัครบครัน (5) (4) (3) (2) (1) 

7. ด้านกระบวนการ (Process) 

7.1 การด าเนินการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ใช้
เวลารวดเร็ว 

(5) (4) (3) (2) (1) 

7.2 ขัน้ตอนการด าเนินการของสนามแบดมินตนับ้านไวท์
เฮ้าส์มีความสะดวก 

(5) (4) (3) (2) (1) 

7.3 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการให้บริการด้วย
เคร่ืองมือทีทนัสมยั 

(5) (4) (3) (2) (1) 

7.4 สนามแบดมินตนับ้านไวท์เฮ้าส์ มีการตอบรับเสียงจาก
ผู้บริโภค 

(5) (4) (3) (2) (1) 

** ขอขอบคณุทุกท่านท่ีกรณุาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามครัง้น้ี ** 
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ประวัตกิารศึกษาและการท างาน 

ช่ือ นามสกุล   นายชยัศริิ   เอ่ียมกลุวฒัน์ 

วัน   เดือน  ปีเกิด 14 กรกฎาคม พ.ศ. 2533 

ภูมิล าเนา    869/47 หมูบ้่านคา่ซ่าซิตี ้นครปฐม 

 ถนนเพชรเกษม ต าบล สนามจนัทร์ 

 อ าเภอ เมือง จงัหวดั นครปฐม 73000 

ประวัตกิารศึกษา ปริญญาตรี 

วุฒกิารศึกษา     ช่ือสถาบัน 

 ปีที่ส าเร็จการศึกษา 

บริหารธุรกิจปริญญาตรี   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

ปีการศกึษา 2555           

ม.6 ศลิป์-ภาษา  โรงเรียนราชวินิตบางเขน 

ปีการศกึษา 2552 

ต าแหน่งและสถานที่ท างานปัจจุบัน 

ผู้ชว่ยผู้จดัการทีมแบดมินตนั มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

ผู้ดแูลทีมแบดมินตนั Playsave Badmintion สโมสรบ้านไวท์เฮ้าส์ 

วิเคราะห์ข้อมลู บริษัท อีซูซุปฐมยนตรกาญจน์ จ ากดั 
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