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บทคัด ย่อภาษาไทย 
 กรกช ภูมิจิตอมร : ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้า

ของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า. ( MARKETING MIX (3PS) 
THAT AFFECTS THE REPEAT PURCHASE INTENTION AMONG PARENTS TO 
LET THEIR CHILDREN REMAIN IN THE SWIMMING CLUBS) อ.ที่ปรึกษาหลัก : รศ.
เทพประสิทธ์ิ กุลธวัชวิชัย 

  
การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด  (3PS) ที่ส่งผลต่อ

ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า วิธีการด้าเนินงาน
วิจัย ประชากรในการวิจัยคือผู้ปกครองที่มีบุตรหลานอยู่สโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
สโมสรว่ายน้้าที่เป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทยจ้านวนทั้งสิ้น 400 คน เครื่องมือที่ใช้
ในงานวิจัยคือแบบสอบถามออนไลน์ที่ท้าจากโปรแกรม Google form ซึ่งได้ค่า IOC เท่ากับ 0.95 
และได้ค่าความเที่ยงเท่ากับ  0.856 วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติร้อยละ  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุในช่วง 42-49 ปี 
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนส่วน
ใหญ่ 45,001 บาทข้ึนไป เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าทั้งสามด้าน ได้แก่ ด้านสถานที่ ด้าน
บุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพมีระดับความส้าคัญอยู่ในระดับมากทุกด้าน เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อในด้านสถานที่พบว่า ล้าดับแรกคือ ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระว่าย
น้้า ด้านบุคลากร ล้าดับแรกคือ ความรู้ความสามารถของครูผู้สอน และด้านลักษณะทางกายภาพ
ข้อที่ล้าดับแรกคือ สโมสรว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอ 

ผลการทดสอบสมมุติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ ด้านบุคคล และ
ด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้
บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยปัจจัยที่มีแนวโน้มส่งผลมาก
ที่สุดคือด้านลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือด้านบุคคล และด้านสถานที่น้อยที่สุด 

 สาขาวิชา วิทยาศาสตร์การกีฬา ลายมือช่ือนสิิต ................................................ 
ปีการศึกษา 2561 ลายมือช่ือ อ.ทีป่รกึษาหลกั .............................. 
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บทคัด ย่อภาษาอั งกฤษ 
# # 6078302139 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: Marketing Mix; Repeat Purchase Intention; Parents; Children; 

Swimming Club 
 Korakoch Phumchitamorn : MARKETING MIX (3PS) THAT AFFECTS THE 

REPEAT PURCHASE INTENTION AMONG PARENTS TO LET THEIR CHILDREN 
REMAIN IN THE SWIMMING CLUBS. Advisor: Assoc. Prof. TEPPRASIT 
GULTHAWATVICHAI 

  
The purpose of this research was to study the marketing mix (3PS) that 

affects the repeat purchase intention among parents to let their children remain in 
the swimming club. Research methodology The research population was 
400 parents who have children joining in a swimming club in Bangkok. By the 
swimming club that is a member of the Swimming Association of Thailand, total 
number of 400 people. The research instrument was questionnaire which received 
the IOC of 0.95 and the reliability of 0.856. Data was analyze with statistics, 
percentage, mean, standard deviation and multiple regression analysis. 

The results showed that most respondents were female. With age 
between 42-49 years with a bachelor's degree education A personal business 
career And the average income of the family per month is mostly 45,001 baht or 
more. When considering each aspect it is found that in three areas  place, people 
and physical evidence, there is a high level of significance in all aspects. 

As for the hypothesis test results. Marketing mix factors in terms of place, 
people and physical evidence were positively correlated with intention of using 
the repeat service of parents in keeping their children in the swimming club 
(p<0.05). 

 Field of Study: Sports Science Student's Signature ............................... 
Academic Year: 2018 Advisor's Signature .............................. 
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วิจัย 
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ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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บทที่ 1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 การกีฬาเป็นสิ่งส้าคัญในการพัฒนาคุณภาพชีวิตส้าหรับประชาชนทุกคน ทั้งในด้านสุขภาพ 
ด้านพลามัย และด้านจิตใจ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส้าคัญโดยให้ทุกคนสามารถพัฒนาคุณภาพชีวิตของตนเอง 
ครอบครัว ชุมชน และสังคม โดยน้าไปสู่การมีความร่วมมือกันในการพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม และ
การเมืองของประเทศได้อย่างมีประสิทธิภาพ กีฬาถูกน้ามาใช้เป็นเครื่องมือ เป็นการสร้างความ
เข้มแข็งของครอบครัว ชุมชน และสังคมในประเทศที่พัฒนาทั่วโลก และอาศัยกระบวนการทางการ
กีฬาในการน้ากีฬามาเป็นสื่อในการสร้างความมีส่วนร่วม สร้างเครือข่ายชุมชน รวมถึงการเสริมสร้าง
จิตส้านึกในการใช้ชีวิตอย่างมีวินัย มีคุณธรรม และมีความรับผิดชอบในหน้าที่ของตนเอง อีกทั้งเคารพ
ในสิทธิของตนเองและผู้อื่น ซึ่งเป็นพื้นฐานที่ดีของสังคม จึงได้สนับสนุน ส่งเสริมให้มีการใช้การกีฬา 
การออกก้าลังกาย และนันทนาการเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมและพัฒนาคุณภาพชีวิตของประชากร
ของประเทศ กีฬามีคุณลักษณะเฉพาะ คือ ก่อให้ความสุข และความสนุกสนานเมื่อได้เล่น มีเสน่ห์ที่มี
ความท้าทาย กีฬาสามารถดึงดูดผู้ชมและสื่อต่างๆ ซึ่งรวมถึงผู้สนับสนุน และสปอนเซอร์ ท้าให้เกิด
เป็นรายได้ เกิดเป็นธุรกิจทางการกีฬาที่ท้าให้ดึงดูดผู้ชมได้ทั่วโลก เช่น การแข่งขันฟุตบอลโลก , การ
แข่งขันกีฬาโอลิมปิก เป็นต้น ท้าให้เกิดสมาชิกและแฟนคลับตามมา กีฬาเป็นสิ่งดึงดูดใจคนทั่วโลก 
และสามารถแทรกซึมเข้าไปในชีวิตประจา้วัน โดยไม่มีการแบ่งเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว เพศ และวัย นี้คือ 
กีฬา ดังพระราชด้ารัสของพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช ทรงกล่าวไว้ ณ พระ
ต้าหนักจิตลดารโหฐาน วันที่ 28 มีนาคม พุทธศักราช 2530 “ความว่าในหลักการการกีฬา เป็นสิ่งที่มี
จุดประสงค์พื้นฐานที่จะส่งเสริมให้ร่างกายแข็งแรง และสามารถที่จะแสดงฝีมือในเชิงกีฬาเพื่อความ
สามัคคี และเพื่อให้คุณภาพของมนุษย์ที่ดีข้ึนมาเวลาน้ีคือการกีฬา นับว่ามีความส้าคัญในทางอื่นด้วย
คือในทางสังคมท้าให้ประเทศชาติได้หันมาปฏิบัติสิ่งที่มีประโยชน์มีสุขภาพของร่างกายและของจิตใจ 
ท้าให้สามารถที่จะอยู่เป็นสังคมอย่างอยู่เย็นเป็นสุข ทั้งเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดความเจริญของบ้านเมือง 
และโดยเฉพาะในการกีฬาระหว่างประเทศก็ได้เพิ่มความส้าคัญกับมนุษย์อื่น ซึ่งอยู่ในประเทศอื่น 
ฉะนั้นกีฬามีความส้าคัญอย่างยิ่งส้าหรับชีวิตของแต่ละคนและชีวิตของบ้านเมือง ถ้าปฏิบัติอย่าง
ถูกต้อง หมายความว่าอย่างมีประสิทธิภาพ มีความสามารถก็จะน้าช่ือเสียงแก่ตน แก่ประเทศชาติ ถ้า
ปฏิบัติกีฬาด้วยความเรียบร้อย ความสุภาพก็ท้าให้มีช่ือเสียงเหมือนกัน และส่งเสริมความสามัคคีใน
ประเทศ” (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2531) 
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 กีฬาว่ายน้้าเป็นกิจกรรมทางพลศึกษาชนิดหนึ่ง ที่ช่วยส่งเสริมให้ส่วนต่างๆของร่างกายได้
เคลื่อนไหวทุกส่วน ก่อให้เกิดความสมบูรณ์ของกล้ามเนื้อรวมถึงระบบต่างๆของร่างกายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ทวีศักดิ ์นาราษฎร์ (2534) กล่าวว่า “การว่ายน้้า เป็นกิจกรรมอันหนึ่งซึ่งเป็นที่ยอมรับ
ของประชาชนทั่วโลกว่า เป็นกิจกรรมการออกก้าลังกายที่ท้าให้ทุกส่วนของร่างกายได้รับการกระตุ้น
ให้มีการท้างานได้ดี ในขณะเดียวกันเป็นกิจกรรมที่ไม่เลือกเพศ ช้ันวรรณะ และฐานะของผู้เข้าร่วม 
ตลอดทั้งการเข้าร่วมได้ทั้งในเด็กและผู้ใหญ่ เนื่องจากกีฬาว่ายน้้าเป็นกีฬาที่ไม่มีการปะทะและยังให้
ประโยชน์สูงสุดต่อร่างกาย” วัลลีย์ ภัทโรภาส (2525) กล่าวถึง “การว่ายน้้า เป็นการออกก้าลังกายที่
มีประโยชน์ สนุกสนาน และสามารถเข้าร่วมกิจกรรมได้ทุกวัย ดังนั้นทุกคนควรได้รับการอบรมทักษะ
ทางด้านกีฬาว่ายน้้า และสามารถปฏิบัติจนมีความช้านาญและท้าได้อย่างดี เพื่อสมรรถภาพและ
สุขภาพที่แข็งแรงสมบูรณ์ เพื่อนันทนาการ เพื่อความพึงพอใจที่จะสามารถพัฒนาทักษะต่างๆได้เป็น
อย่างดี เพื่อการแข่งขัน และเพื่อร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์ พัฒนาด้านร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคม 
และสติปัญญา” และกีฬาว่ายน้้าเป็นกีฬาที่เล่นแล้วได้รับอาการบาดเจ็บน้อยที่สุด เป็นกีฬาที่ไม่มีการ
ปะทะและนิยมเล่นทกุๆกลุ่มอายุ โดยในกลุ่มเยาวชน เนื่องจากปัญหาเด็กจมน้้ายังคงครองสถิติสาเหตุ
การเสียชีวิตของเด็กไทยเป็นอันดับ 1 การเรียนว่ายน้้าจึงเป็นการเรยีนทักษะชีวิตหรอืทักษะการเอาตัว
รอด (Survival Skill) ที่จะป้องกันตนเองให้รอดปลอดภัยจากการจมน้้า (ดลณดา สุเวศวิธิน, 2561) 
ท้าให้ปัจจุบันมีผู้ปกครองส่วนมากสนใจและให้ความส้าคัญในการว่ายน้้า โดยส่งเสริมให้บุตรหลานได้
เรียนทักษะกีฬาว่ายน้้า เนื่องจากเป็นทักษะชีวิตที่จะป้องกันตนเองให้รอดปลอดภัยจากการจมน้้า 
เป็นกิจกรรมการออกก้าลังกายที่ท้าให้ทุกส่วนในร่างกายมีการกระตุ้นให้มีระบบการท้างานที่ดีข้ึน ซึ่ง
เป็นที่ยอมรับของประชาชนทั่วโลก อีกทั้งกีฬาว่ายน้้าเป็นกีฬาที่ไม่มีการปะทะจึงท้าให้เกิดอาการ
บาดเจ็บน้อยที่สุด จึงเป็นปัจจัยที่ส่งผลให้จ้านวนของกลุ่มผู้ที่นิยมมีความสนใจในการว่ายน้้าเพิ่มข้ึน 
(จรินยา สาลี, 2551)  

 เด็กที่เข้าร่วมกิจกรรมพลศึกษานอกเหนือจากเวลาที่อยู่ในช่ัวโมงเรียนแล้ว ยังสามารถใช้เวลา
หลังเลิกเรียนหรือวันหยุด เพื่อใช้ในการเรียนรู้และฝึกฝนทักษะเพิ่มเติมนอกเหนือจากเวลาเรียน ซึ่ง
ผู้ปกครองมีความส้าคัญต่อการเรียนของเด็กอย่างมาก ผู้ปกครองมีบทบาทส้าคัญในการเลือกสรรสิ่งที่
ดีและเป็นประโยชน์ให้กับบุตรหลานของตนเอง หากผู้ปกครองมีความเข้าใจและเห็นด้วยกับกิจกรรม
พลศึกษารวมถึงกิจกรรมที่ท้าให้กระตุ้นพัฒนาการของเด็กว่ามีความส้าคัญ เด็กจะมีเวลาฝึกฝนได้
อย่างเต็มที่และสามารถออกก้าลังกายหรือเล่นกีฬาน้ันได้ทุกวัน ท้าให้ร่างกายมีความแข็งแรงอยู่เสมอ 
ซึ่งในปัจจุบันผู้ปกครองให้ความสนใจและส่งเสริมทักษะพิเศษให้บุตรหลานมากข้ึน โดยกิจกรรมที่
ผู้ปกครองนิยมให้บุตรหลานของตนเองได้ฝึกฝน คือ กีฬาและดนตรี (ชัญญา บูรณุปกรณ์, 2546; 

ละเมียด กรยุทธพิพัฒน์, 2545)  
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 หนึ่งในกิจกรรมที่ได้รับความนิยมคือการร่วมทีมสโมสรกีฬาว่ายน้้า โดยเป็นการฝึกฝนว่ายน้้า
เพื่อเป้าหมายสู่การเป็นนักกีฬา ทั้งนี้ผู้เข้าฝึกจ้าเป็นต้องเรียนรู้ท่าว่ายน้้าทั้ง 4 ท่า ได้แก่ ฟรีสไตล์ 
กรรเชียง กบ และผีเสื้อ โดยการเข้าทีมสโมสรจะช่วยพัฒนาท่าว่ายให้ดีและเร็วยิ่งขึ้น เพื่อเตรียมความ
พร้อมให้นักกีฬาสู่การแข่งขันในระดับสูงข้ึนต่อไป ซึ่งการแข่งขันระดับต่างๆย่อมมีรางวัลที่ได้รับ
ต่างกัน โดยการแข่งขันระดับประเทศหรือระดับนานาชาตินอกเหนือจากการเข้าร่วมการแข่งขันแล้ว
ยังได้รับเบี้ยฝึกซ้อมและอุปกรณ์กีฬาต่างๆ เช่น ชุดกีฬา กระเป๋า เป็นต้น และหากได้รับเหรียญรางวัล
ที่สามารถสร้างช่ือเสียงให้กับประเทศได้ก็จะมีทุนการศึกษา และอาจมีสปอนเซอร์เข้ามาอีกด้วย (ชุลี
พร ใช้ปัญญา, 2555) รวมถึงการใช้โควตานักกีฬาหรือความสามารถพิเศษทางด้านกีฬาในการเข้า
เรียนในระดับมหาวิทยาลัยได้ ซึ่งเป็นตัวเลือกที่ใช้สอบแข่งขันด้วยจ้านวนที่น้อยกว่า และมีโอกาสที่จะ
เข้ามหาวิทยาลัยที่ต้องการได้ (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2561) นอกจากนี้โควตาความสามารถ
ทางด้านกีฬาโรงเรียนมัธยมบางแห่งก็เปิดรับด้วยเช่นกัน 

 เนื่องจากผู้ปกครองมักเป็นผู้ตัดสินใจให้บุตรหลานคงอยู่สโมสรต่างๆ สโมสรว่ายน้้าจึง
จ้าเป็นต้องมีสถานที่ที่สามารถเดินทางได้สะดวกสบายและไปฝึกซ้อมได้ทันเวลา รวมถึงลักษณะทาง
กายภาพที่ครบถ้วน เพื่อให้นักกีฬาสามารถฝึกซ้อมหรือฝึกฝนได้อย่างเต็มที่และฝึกฝนได้ทุกวัน แต่
เนือ่งจากสโมสรพบเจอกับปัญหาที่เกิดข้ึน คือสโมสรได้ก่อตั้งข้ึนมาโดยสถานที่ไม่พร้อมในการใช้งาน
ซึ่งส่งผลต่อการพัฒนานักกีฬา ปัญหาของน้้าส้าหรับการฝึกฝนไม่มีคุณภาพ และอาการบาดเจ็บของ
นักกีฬาที่อาจเกิดข้ึนเนื่องจากพื้นสระไม่มีมาตรฐานมีกระเบื้องแตกนานๆจนเป็นอุปสรรคที่ ท้าให้
นักกีฬาไม่สามารถฝึกซ้อมได้อย่างเต็มประสิทธิภาพหรืออาจท้าให้นักกีฬาต้องหยุดฝึกซ้อมหรือ
ผู้ปกครองให้นักกีฬาย้ายสโมสร (เกียรติศักดิ์ รัศมี , 2556) ดังนั้นสโมสรว่ายน้้าซึ่งจ้าเป็นต้อง
ตอบสนองความพึงพอใจให้กับผู้ปกครองและนักกีฬา โดยปัจจัยของผู้ปกครองย่อมมีแตกต่างกัน แต่
ปัจจัยด้านสถานที่ยังเป็นปัจจัยที่ส้าคัญและมีอิทธิพลกับความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครอง (อดุลย์ 
จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2550) 

 อีกหนึ่งปัจจัยที่ส้าคัญและมีผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลาน
คงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า คือ ด้านบุคลากร ได้แก่ ความรับผิดชอบของผู้ให้บริการ ประสบการณ์ และ
ความรู้ของผู้ให้บริการ รวมถึงผู้ฝึกสอนหรือโค้ชเป็นผู้ที่สอนทักษะเฉพาะให้กับนักกีฬา เพื่อให้นักกีฬา
พัฒนาทักษะและดึงทักษะมาใช้ในการแข่งขันให้ได้มากที่สุด และด้านการรักษาความสะอาดของ
สถานที่หรืออุปกรณ์กีฬา ได้แก่ ความสะอาดบริเวณสระว่ายน้้า อุปกรณ์กีฬามีความสะอาด เพียงพอ
ต่อการใช้งาน (Murray & Howat, 2002) 

 ปัจจุบัน มีสโมสรว่ายน้้าที่จดทะเบียนกับสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทยในกรุงเทพมหานคร 
มีจ้านวนทั้งสิ้น 66 สโมสร (สมาคมกีฬาว่ายน้้าแห่งประเทศไทย, 2561) ที่มีการฝึกซ้อมโดยกระจาย
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อยู่ในเขตต่างๆของกรุงเทพมหานคร และเนื่องด้วยจ้านวนสโมสรที่มาก อีกทั้งแต่ละสโมสรมีความเป็น
เอกลักษณ์ที่แตกต่างกัน ยกตัวอย่าง เช่น ชมรมว่ายน้้าสิงห์ เป็นสโมสรที่มีการคัดเลือกนักกีฬาก่อน
การรับเข้าสโมสร อีกทั้งสโมสรนี้มีนักกีฬาทีมชาติหลายคน เช่น ณัชฐานันตร์ จันทร์กระจ่าง , ศิวัช 
มาตังคพงศ์, มานิตา สเถียรโชควิศาล เป็นต้น สโมสรว่ายน้้าศูนย์กีฬาประชานิเวศ ที่มีเป้าหมายท้า
นักกีฬาว่ายระยะยาวทั้งในสระ และนอกสระ (Open Water Swimming) เช่น บึง ทะเล แม่น้้า เป็น
ต้น  สโมสรสปริ๊นสวิมมิ่งคลับ ที่มีเอกลักษณ์ตามช่ือสโมสรคือฝึกนักกีฬาเพื่อสปริ้น หรือแข่งระยะสั้น
เท่านั้น เป็นต้น ท้าให้เกิดปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตร
หลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า จึงน้าไปสู่การแข่งขันในธุรกิจสโมสรว่ายน้้า  

 จากการแข่งขันของธุรกิจสโมสรว่ายน้้าในปัจจุบัน ท้าให้ผู้ปกครองมีทางเลือกในการเลือก
สโมสรให้กับบตุรหลานมากขึ้น ซึ่งปัจจัยที่มีความสา้คัญในความตั้งใจใช้บรกิารซ้า้ของผูป้กครองในการ
เลือกสถานที่เรียนต่างๆ ได้แก่ ด้านสถานที่ (Place) ด้านบุคคล (People) และด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) (Murray & Howat, 2002; เกียรติศักดิ์ รัศมี, 2556; ณธีพัฒน์ วชิร
ชัยเกียรต,ิ 2552; ณัฐชัย อุทัยพัฒน,์ 2553; ธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร, 2559; อาภาวรรณ สังข์ศิริ, 2553) 
ซึ่งปัจจัยทั้ง 3 ด้านนี้ เป็นปัจจัยที่งานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการเลือกสถานที่เรียนต่างๆได้ให้
ความส้าคัญมากที่สุด ได้แก่ การตัดสินใจเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส มีปัจจัยด้านสถานที่ส้าคัญมากที่สุด 
เนื่องจากสถานที่เรยีนตั้งอยู่ในที่เหมาะสม การเดินทางสะดวกสบาย (อาภาวรรณ สังข์ศิริ, 2553) การ
ตัดสินใจเลือกอาคารเรียนเพื่อการศึกษาประเภทกวดวิชา ปัจจัยด้านสถานที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอาคารเรียนมากที่สุด โดยมีระบบขนส่งมวลชน ที่ท้าให้การเดินทางสะดวกสบาย รองลงมาคือ
โรงเรียนกวดวิชาและครูผู้สอนเป็นที่รู้จักรวมทั้งมีช่ือเสียง ซึ่งอยู่ในปัจจัยด้านบุคคล และสถานที่มี
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินในปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดยปัจจัยทั้ง 3 ด้านคือปัจจัย
ที่ส่งผลต่อกับการตัดสินใจเลือกอาคารเรียนเพื่อการศึกษาประเภทกวดวิชา (ธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร, 
2559) การตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล มีปัจจัยในด้านบุคคลมีความส้าคัญอย่างมาก เพราะ
บุคลากรจะมาช่วยแนะน้าและตอบข้อสงสัยถึงโปรแกรมการเรียนดนตรีสากลที่เหมาะสมและ
สอดคล้องกับความต้องการมากที่สุด (ณธีพัฒน์ วชิรชัยเกียรติ, 2552)  

อย่างไรก็ตามยังมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตร
หลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า เช่น งานวิจัยของ ณัฐชัย อุทัยพัฒน์ (2553) ได้มีท้าการศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลกับการตัดสินใจเลือกที่เรียนว่ายน้้าให้กับบุตรหลาน ซึ่งงานวิจัยนี้ได้
ศึกษาเฉพาะการเลือกที่ เรียนกีฬาว่ายน้้า ที่ เป็นการเรียนทักษะชีวิตหรือทักษะการเอาตัวรอด 
(Survival Skill) เพื่อจะป้องกันตนเองให้รอดปลอดภัยจากการจมน้้า ซึ่งยังไม่ได้ศึกษาความตั้งใจของ
ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าที่เป็นการฝึกซ้อมว่ายน้้า เป็นการฝึกเพื่อมุ่งสู่
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นักกีฬา เพื่อเตรียมความพร้อมนักกีฬาสู่การแข่งขันในระดับต่างๆต่อไป ส่วนงานวิจัยของ คัดนางค์ 
ประไพทรัพย์ (2558) ศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดต่อธุรกิจว่ายน้้าส้าหรับเด็กเล็กใน
กรุงเทพมหานครยังไม่ได้ศึกษาการตัดสินใจในการเลือกสโมสรว่ายน้้า แต่ศึกษาในผู้ปกครองที่มีเด็ก
เล็กเท่าน้ัน งานวิจัยของ อาภาวรรณ สังข์ศิริ (2553) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจของผู้ปกครองในการเลอืกที่เรยีนกีฬาเทนนิส ซึ่งเป็นการศึกษาเลือกทีเ่รยีนในกีฬาเทนนสิ 
ไม่ได้ศึกษาการเลือกสโมสรกีฬา และงานวิจัยของ ธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร (2559) ศึกษาถึงปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกอาคารเรียนเพื่อการศึกษาประเภทกวดวิชา ได้ท้าการศึกษาเกี่ยวกับการ
เลือกอาคารเรียนกวดวิชา แต่ไม่ได้ศึกษาการเลือกสถานที่เรียนกีฬา 

ดังนั้นเมื่อพิจารณางานวิจัยที่ผ่านมา ยังไม่มีงานวิจัยที่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (3PS) 
ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า  โดย
งานวิจัยนี้ได้ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดโดยมุ่งเน้น 3 ด้าน ซึ่งได้แก่ ด้านสถานที่ (Place) ด้าน
บุคคล (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จากการทบทวนวรรณกรรม
งานวิจัยทั้งในและต่างประเทศ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดใน 3 ด้านนี้เป็นส่วนประสมทาง
การตลาด (3PS) ที่มีส่งต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองในการเลือกสถานที่เรียนต่างๆให้กับบุตรหลาน 
(Murray & Howat, 2002 ; เกียรติ ศักดิ์  รัศมี , 2556 ; ณธีพัฒน์  วชิรชัยเกียรติ , 2552 ; ณัฐชัย 
อุทัยพัฒน์, 2553; ธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร, 2559; อาภาวรรณ สังข์ศิริ, 2553) อีกทั้งยังมีงานวิจัยใน
ประเทศที่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดใน 3 ด้านนี้อย่างจ้ากัด ที่เกี่ยวข้องกับความตั้งใจใช้บริการ
ซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า  

 งานวิจัยนี้จึงมุ่งที่จะศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ (Place) ด้านบุคคล 

(People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้า

ของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ (Place) ที่สง่ผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล (People) ที่สง่ผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 3. เพื่ อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้า้ของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
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สมมติฐานของการวิจัย 

 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) มีความสัมพันธ์เชิงบวก

ต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล (People) มีความสัมพันธ์เชิงบวก

ต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้้า 

ขอบเขตของการวิจัย 

 การวิจัยน้ี มุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก้าหนดขอบเขตดังนี้ 

 1. ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 

  ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการวิจัย คือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) 

ด้านบุคคล (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

  ตัวแปรตามที่ใช้ในการวิจัย คือ ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตร

หลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ปกครองของนักกีฬาว่ายน้้าที่สังกัดสโมสรว่ายน้้าใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยสโมสรว่ายน้้าต้องเป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทย จ้านวน 

66 สโมสร (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2561) และกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ คือ 

ผู้ปกครองของนักกีฬาว่ายน้้าที่สังกัดสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสโมสรว่ายน้้าต้องเป็น

สมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทยจ้านวน 20 สโมสร จากคะแนนรวมสโมสรยอดเยี่ยมมาก

สุดไปน้อยสุดตามล้าดับ ในรายการแข่งขันว่ายน้้าชิงชนะเลิศแห่งประเทศไทยประจ้าปี พ .ศ.2561 

(จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2561) จ้านวน 400 คน 
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ค าจ ากัดความท่ีใช้ในการวิจัย 

 ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ หมายถึง รายการสิ่งที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ในงานวิจัยน้ีหมายถึง 
ส่วนประสมทางการตลาดของสโมสรว่ายน้้า ได้แก่ สถานที่ บุคคล และลักษณะทางกายภาพ 

 สถานท่ี หมายถึง สระว่ายน้้าของสโมสรว่ายน้้า ท้าเลที่ตั้ง ความสะดวกในการเดินทาง และ
ความสะดวกในการติดต่อของสโมสรว่ายน้้า 

 บุคคล หมายถึง ครูผู้สอน หรือผู้ฝึกสอนที่มีความรู้ มีความสามารถ มีทัศนะคติและอัธยาศัย
ที่ดี รวมถึงความมีช่ือเสียงของครูผู้สอน  

 ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่สามารถมองเห็นและรับรู้ได้ 
โดยรอบสระว่ายน้้าและสถานที่ที่เกี่ยวข้องกับสโมสรว่ายน้้า 

 ความตั้งใจใช้บริการซ้ า หมายถึง ความตั้งใจในการซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆอีกครั้ง เพื่อให้
นักกีฬามีสถานะคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า  

 ผู้ปกครอง หมายถึง บิดา มารดา ผู้มีอุปการะเลี้ยงดู ผู้ที่รับผิดชอบเกี่ยวกับการฝึกซ้อมของ
บุตรหลานในการเป็นนักกีฬาว่ายน้้า หรือผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจ 

 บุตรหลาน หมายถึง นักกีฬาว่ายน้้าที่สังกัดอยู่ในสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สโมสรว่ายน้ า หมายถึง สโมสรว่ายน้้าที่เป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทย 
ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

 1. ท้าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ (Place) ด้านบุคคล (People) 
และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครอง
ในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 2. เพื่อเป็นแนวทางใช้ประกอบการตัดสินใจเพื่อพัฒนาสโมสรว่ายน้้า ในด้านสถานที่ (Place) 
ด้านบุคคล (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เพื่อให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้ปกครอง 

 3. เพื่อเป็นแนวทางใช้ประกอบการตัดสินใจส้าหรับผู้ที่วางแผนท้าธุรกิจสโมสรว่ายน้้าในเขต
กรุงเทพมหานครในอนาคต 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 การวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ได้ศึกษาค้นคว้าแนวคิดและทฤษฏีจากเอกสาร 

หนังสือ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อน้ามาเป็นแนวทางในการศึกษาซึ่งเรียบเรียงไว้ดังนี้ 

  1. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตลาด 

  2. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

  3. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการบริการ 

  4. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการใช้บริการซ้้า 

  5. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

  6. การใช้บริการสโมสรว่ายน้้าซ้้ากับปัจจัยด้านสถานที่ 

  7. การใช้บริการสโมสรว่ายน้้าซ้้ากับปัจจัยด้านบุคคล 

  8. การใช้บริการสโมสรว่ายน้้าซ้้ากับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

  9. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1 แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการตลาด 

 การตลาด หมายถึง กิจกรรมที่มนุษย์ใช้สนองความต้องการของตนเองซึ่งมีกระบวนการการ

แลกเปลี่ยน หรือระบบกิจกรรมของธุรกิจทั้งหมดที่เกิดข้ึน เพื่อวางแผน ก้าหนดราคา ส่งเสริม และจัด

จ้าหน่ายสินค้าและบริการ ที่ตอบสนองความต้องการของมนุษย์ ในรูปแบบของผลิตภัณฑ์และการ

บริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค และตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของ

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ และเป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหาร 

โดยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลได้รับสิ่งที่ตอบสนองความต้องการของตนจากการสร้าง เสนอ และ

แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์รวมถึงการบริการที่มีคุณค่าให้กับบุคคลอื่นได้อย่างเสรี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ 

คณะ, 2552; อภิสิทธ์ิ ฉัตรทนานนท์ และ จิระเสกข์ ตรีเมธสุนทร, 2553; อัจจิมา เศรษฐบุตร และ 

สายสวรรค์ วัฒนพาณิช, 2552)  

 แนวคิดเรื่องความต้องการทางการตลาด 

 ล้าดับข้ันของความต้องการเป็นทฤษฎีที่ได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลาย โดยตั้งอยู่บน

สมมติฐาน ดังต่อไปนี้ (Maslow, 1943) คือ 
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 1. ความต้องการของบุคคลสามารถเรียงล้าดับตามความส้าคัญได้จากความต้องการระดับต่้า

ที่สุดไปจนสูงที่สุด คือ ความต้องการด้านร่างกาย ความต้องการด้านความปลอดภัย ความต้องการ

ด้านสังคม ความต้องการมีช่ือเสียง และความต้องการสมหวังในชีวิต 

 2. ความต้องการที่ได้รับการตอบสนองแล้ว จะไม่เป็นสิ่งที่จูงใจพฤติกรรมบุคคลอีกต่อไป 

บุคคลถูกจูงใจด้วยความต้องการที่สูงข้ึน และยังไม่ได้รับการตอบสนอง 

 3. ความต้องการของคนจะซ้้าซ้อนกัน เช่นความต้องการอย่างหนึ่งยังไม่ได้รับการตอบสนอง 

มีความต้องการหนึ่งแทรกซ้อนข้ึนมา 

 ความต้องการของมนุษย์มี 3 ระดับ (Kotler, 1997; สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) ได้แก่ 

 1. Need คือ ความต้องการที่เป็นการแสวงหาความพึงพอใจข้ันพื้นฐาน เช่น ความต้องการ 

อาหาร เสื้อผ้าที่อยู่อาศัย ความปลอดภัย ศักดิ์ศรี ความต้องการระดับสังคมและนักการตลาดไม่ได้เปน็

ผู้สร้าง กล่าวคือ เป็นสิ่งที่มนุษย์มีเหมือนๆกัน ความต้องการนี้ถูกผลักดันโดยความรู้สึกไม่สบาย

ทางการหรือใจ เช่น ถ้าหิวร่างกายก็ต้องการอาหาร ถ้ารู้สึกเครียดก็ต้องการวิธีคลายเครียด โดยความ

ต้องการแบบ Need มีระดับความต้องการดังต่อไปนี้ (Maslow, 1943) 

 1.1 ความต้องการด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการข้ันพื้นฐาน ข้ัน

เบื้องต้นเพื่อการอยู่รอด เช่น ความต้องการน้้า อาหาร และความต้องการทางเพศ ความต้องการด้าน

ร่างกายจะมีส่งผลต่อพฤติกรรม เมื่อความต้องการทั้งหมดของบุคคลยังไม่ได้รับการตอบสนอง มาส

โลว์ ได้ช้ีให้เห็นว่า บุคคลใดบุคคลหนึ่งที่ยังอยู่ในสภาวะขาดแคลนอาหาร ความปลอดภัย การเข้า

สังคม และความมีช่ือเสียงแล้ว บุคคลนั้นย่อมจะมีความต้องการอาหารมากกว่าความต้องการอื่นใด 

 1.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) ความต้องการที่อยู่สูงมาอีกหนึ่งระดับ จะ

มีความส้าคัญเมื่อความต้องการด้านร่างกายเกิดการได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการความ

ปลอดภัยจะเป็นความต้องการเกี่ยวกับการป้องกันอันตรายต่างๆที่อาจเกิดข้ึนกับร่างกาย ความ

เจ็บป่วย และความสูญเสียทางด้านเศรษฐกิจ เช่น  อาชญากรรม การก่อเหตุการร้าย ภัยพิบัติที่เกิด

จากธรรมชาติ ความรุนแรงในครอบครัว วิกฤติเศรษฐกิจ และ การขาดโอกาสทางการงาน เป็นต้น  

 1.3 ความต้องการทางด้านสังคม (Social Needs) เมื่อมีความต้องการด้านร่ายกาย และ

ความปลอดภัยมีการตอบสนองแล้ว ความต้องการด้านสังคมจะเริ่มเป็นสิ่งจูงใจที่ส้าคัญต่อพฤติกรรม

ของบุคคล บุคคลมีลักษณะนิสัยชอบอยู่ร่วมกัน ดังนั้นความต้องการทางด้านสังคมนี้จะเป็นความ

ต้องการที่เกี่ยวข้องกับการอยู่ร่วมกัน หรือได้รับการยอมรับจากบุคคลอื่น ซึ่งมีความรู้สึกว่าได้เป็นส่วน

หนึ่งของสังคมอยู่เสมอ บุคคลต้องการเพื่อนไม่ว่าจะเป็นเพื่อนร่วมงานหรือเพื่อนบ้าน บุคคลมักจะมี

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%8D%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%A3%E0%B8%87%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%A7&action=edit&redlink=1
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ความสมัครใจในการเข้าไปเป็นสมาชิกขององค์กรใดองค์กรหนึ่งได้ กลุ่มที่ไม่เป็นทางการ ที่เกิดข้ึนมา

ภายในองค์กรนั้น สาเหตุที่ส้าคัญข้อหนึ่งของการเกิดกลุ่มดังกล่าวนี้ นอกเหนือจากการศึกษาและภูมิ

หลังทางวัฒนธรรมแล้ว คือ ความต้องการทางสังคม บุคคลจะอยู่ร่วมกันภายในกลุ่มเพราะว่ากลุ่ม

ดังกล่าวนี้จะช่วยตอบสนองความต้องการทางด้านสังคมของบุคคลนั้นได้ 

 1.4 ความต้องการเกียรติยศช่ือเสียง (Esteem Needs) เมื่อได้รับการยอมรับจากบุคคลอื่น

แล้ว สิ่งที่ตามมา คือ บุคคลมักจะคิดว่าจะต้องดีเด่นส้าหรับเรือ่งใดเรื่องหนึ่ง และได้รับการยกย่องจาก

บุคคลอื่น ความต้องการทางด้านน้ีจึงเป็นความต้องการระดับสูง 

 1.5 ความต้องการความสมหวังของชีวิต (Self-Realization Needs) ความต้องการนี้ เป็น

ประเภทที่มีความต้องการระดับสูงสุด เป็นความต้องการให้เกิดความส้าเร็จทุกสิ่งทุกอย่างตาม

ความคิดของบุคคลเอง เมื่อบุคคลใดบุคคลหนึ่งไม่มีการพิจารณาถึงบทบาทในชีวิตว่าเป็นอย่างไร 

บุคคลนั้นจะพยายามผลักดันชีวิตให้เป็นไปในแนวทางที่ดีที่สุดตามที่คาดหมายไว้ โดยข้ึนอยู่กับขีด

ความสามารถของบุคคลนั้น เมื่อต้องการจะเป็นอะไร บุคคลนั้นจะพยายามเป็นให้ได้ 

 2. Want คือ ความปรารถนาเพื่อตอบสนองความพึงพอใจที่เฉพาะเจาะจงจากความต้องการ

ข้ันพื้นฐานของมนุษย์ เป็นความต้องการแบบหลังเป็นความปรารถนาที่จะได้มาซึ่งความพึงพอใจ

มากกว่าที่จ้าเป็นจริงๆ เป็นความต้องการที่จะปรับเปลี่ยนสภาพที่เป็นอยู่ในปัจจุบันให้ดียิ่งข้ึน เช่น 

นิสิตสามารถข่ีรถจักรยานมาเรียนได้ แต่ ถ้ามีรถยนต์ก็เลือกที่จะขับรถยนต์มากกว่า เพราะ

สะดวกสบายกว่า เป็นต้น 

 3. Demand คือ ความต้องการที่ระบุเป็นสินค้าชัดเจนลงไปเพื่อตอบสนองความต้องการ 

(want) โดยมีปัจจัยที่เอามาประกอบเพิ่มเติม คือ ความสามารถที่จะซื้อและเต็มใจที่จะซื้อ (Ability 

and Willingness to Buy) 

 จากเนื้อหาที่กล่าวมาข้างต้น มนุษย์ทุกคนย่อมมีความต้องการ ซึ่งแต่ละบุคคลมีความต้องการ

ที่ต่างกันออกไป ซึ่งความต้องการแบบอุปสงค์ (Demand) คือ ความสามารถที่จะซื้อและเต็มใจที่จะ

ซื้อ (Ability and Willingness to Buy) ความต้องการในที่นี้คือ ความต้องการให้บุตรได้อยู่ในสโมสร

ที่ดี และมีความเต็มใจที่จะจ่าย ซึ่งสโมสรว่ายน้้าเปรียบเป็นตลาดหนึ่งที่มีการวางแผน การก้าหนด

ราคา การจัดจ้าหน่ายและการส่งเสริมการขาย โดยมีจุดประสงค์เพื่อตอบสนองความต้องการและ

ความพึงพอใจให้กับผู้ปกครอง ซึ่งผู้ปกครองสามารถเลือกอยู่สโมสรว่ายน้้าได้อย่างเสรี 
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2. แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ การสร้างสิ่งที่เป็นรูปธรรมของการบริการ และได้มีการ

พัฒนาในรายละเอียด เพื่อความเหมาะสมและสมบูรณ์ยิ่งขึ้น ประกอบด้วย 7Ps ซึ่งได้รับการพัฒนาให้

สอดคล้องกับธุรกิจบริการ (Booms & Bitner, 1981) กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อธุรกิจการบริการ 

(Marketing Strategies for Service Firms) จ้าเป็นต้องใช้เครื่องมือ ทั้งการตลาดภายใน ( Internal 

Marketing) ซึ่งองค์กรต้องอาศัยพนักงานเข้าช่วยและต้องอาศัยการตลาดภายนอก (External 

Marketing) โดยการสื่อสารกับลูกค้าและการตลาดที่สัมพันธ์กันระหว่าง ผู้ซื้อ ผู้ขาย (Interaction 

Marketing) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (Kotler, 1997) 

 1. การตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดภายในองค์กร ซึ่งรวมถึงการฝึกอบรม 

และจูงใจพนักงานที่ให้บริการในการเสริมสร้างความสัมพันธ์ให้แก่ลูกค้า และพนักงานที่ให้การ

สนับสนุนการให้บริการโดยให้เกิดการท้างานร่วมกันกันเป็นทีม เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

 2. การตลาดภายนอก (External Marketing) เป็นการใช้เครื่องมือทางการตลาด ในการ

ให้บริการลูกค้าและจัดเตรียมการให้บริการ การก้าหนดราคา การจัดจ้าหน่าย และการส่งเสริมการ

ให้บริการกับลูกค้า 

 3.การตลาดที่สัมพันธ์กันระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ( Interaction Marketing) หมายถึง การ

สร้างคุณภาพบริการเพื่อที่มีความน่าเช่ือถือ เกิดข้ึนในขณะที่ผู้ขายให้บริการกับลูกค้า ซึ่งคุณภาพจะ

เป็นที่ยอมรับหรือไม่ ข้ึนอยู่กับความพอใจของผู้รับบริการ โดยพิจารณาคุณภาพในการให้บริการโดย

พิจารณาในด้านต่างๆดังนี้ 

 3.1 คุณภาพด้านเทคนิค (Technical Quality) 

 3.2 คุณภาพด้านหน้าที่ (Functional Quality) 

 3.3 คุณภาพด้านการบริการที่ลูกค้าสามารถประเมินได้ก่อนซื้อ (Search Quality) 

 3.4 คุณภาพด้านประสบการณ์ (Experience Quality) ที่ลูกค้าจะประเมินได้หลังซื้อ 

 3.5 คุณภาพด้านความเช่ือถือได้ว่าเป็นจริง (Credence Quality) ที่ลูกค้าจะประเมินได้หลัง

ใช้บริการ 

 ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริหาร (Service Marketing Mix) เป็นแนวความคิด

ที่เกี่ยวกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่มีความแตกต่างจากสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป เป็น

องค์ประกอบประการสุดท้ายของกลยุทธ์คู่แข่งที่เราต้องท้าการประเมินคือ ส่วนประสมทางการตลาด

ที่สนับสนุนคู่แข่งขันนั่นเอง ส่วนประสมทางการตลาดจะท้าให้เกิดความเข้าใจอย่างถ่องแท้มีเรื่องกล
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ยุทธ์เบื้องต้นของคู่แข่งขันตลอดจนการตัดสินใจซึ่งใช้ยุทธวิธีบางอย่างด้วยการตัดสินใจเหล่าน้ี คือ สิ่ง

ที่ลูกค้าได้พบเห็นกันในตลาด (อดุลย์ จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2550) จ้าเป็นต้องน้าส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s เพื่อน้ามาก้าหนดกลยุทธ์ทางตลาด 

(Kotler, 2003) ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิมได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 

สถานที่ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่วนแนวความคิดสมัยใหม่ก็จะมีการเพิ่ม 

“P” ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดสา้หรบัการบรกิาร จะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาด

ของสินค้าทั่วไป นั่นคือ จะต้องให้ความส้าคัญกับตัวบุคคล กระบวนการในการส่งมอบการบริการ และ

ลักษณะทางกายภาพ โดยส่วนประกอบทั้ง 3 สิ่งนี้ เป็นปัจจัยส้าคัญในการส่งมอบบริการ (Watt, 

1998; ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, 2548)  

 “ส่วนประสมทางการตลาด” เป็นส่วนประสมของตัวแปรทางการตลาดที่บริษัทควบคุมได้ 

และเป็นสิ่งที่ธุรกิจใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายตามต้องการ กล่าวคือ ผู้ท้าการตลาดต้องควบคุมส่วน

ประสมทางการตลาดโดยก้าหนดสัดส่วนขององค์ประกอบแต่ละอย่างด้วยความเหมาะสม เพื่อให้

บริษัทสามารถด้าเนินธุรกิจของตนให้บังเกิดประสิทธิผลสูงสุด ธุรกิจที่ประสบความส้าเร็จจะติดตาม

ความเคลื่อนไหวและความเป็นไปได้ของสภาพแวดล้อมและปรับเปลี่ยนส่วนประสมทางการตลาดให้

จัดสรรงบประมาณทางการตลาดส้าหรับองค์ประกอบแต่ละตัวให้เหมาะสมที่สุดเพื่อให้บริษัทได้รับ

ประโยชน์สูงสุดอยู่ตลอดเวลา ซึ่งประโยชน์ดังกล่าวอาจอยู่ในรูปยอดขาย ก้าไร หรือการบรรลุ

เป้าหมายของบริษัท (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง เพื่อน้ามาก้าหนดกลยุทธ์ทางตลาด ซึ่ง

ประกอบด้วย 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ตอบสนองสิ่งที่จ้าเป็นหรือความต้องการของ

มนุษย์ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องส่งมอบให้ลูกค้า ซึ่งลูกค้าจะได้รับประโยชน์ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์

นั้นๆ โดยปกติแล้ว ผลิตภัณฑ์สามารถแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangible 

Products) และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้  (Intangible Products) เป็นตัวก้าหนดหลักของขีด

ความสามารถของบริษัท คือ สิ่งที่ประกอบการเป็นผลิตภัณฑ์หรือบริการซึ่งเปลี่ยนแปลงได้น้อยกว่า

ราคาหรือการโฆษณา บางทีอาจต้องแบ่งส่วนตลาด (segment) เพื่อหาตลาดเป้าหมายตามคุณสมบัติ

ทางวัตถุของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจึงควรเปรียบเทียบกับสิ่งที่คู่แข่งเสนอขายที่เป็นตัวผลิตภัณฑ์ตลอดจน

วิธีการน้าเสนอและขายด้วย ซึ่งการส่งมอบบริการนั้นเทียบเท่ากับผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่ง แต่เป็น

ผลิตภัณฑ์ที่ไม่อาจจับต้องได้ ไม่มีตัวตน มีลักษณะเป็นอาการนาม เช่น ความสะดวก ความรวดเร็ว 
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ความสบายทั้งกายและใจ การให้ค้าแนะน้า เป็นต้น ซึ่งการบริการจะต้องมีคุณภาพแบบเดียวกับสนิค้า 

แต่คุณภาพของการบริการจะต้องน้าหลายปัจจัยมาประกอบรวมกัน ทั้ งความรู้ ความเข้าใจ 

ความสามารถ และประสบการณ์ของผู้ให้บริการ ความทันสมัยของอุปกรณ์ ความเร็ว และความ

ต่อเนื่องในข้ันตอน ของการส่งมอบการบริการ ความสะอาดของอาคารสถานที่ รวมถึงอัธยาศัยไมตรี

ของผู้ให้บริการทุกคนด้วย ในกิจการใดกิจการหนึ่งหรือธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งจะมีการบริการอยู่ 3 

ประเภท คือ การบริการหลัก การบริการเสริม และการบริการอื่นๆ ซึ่งการบริการทั้งหมดจะต้องมี

คุณภาพ โดยที่บริการหลักต้องเป็นตัวที่น้ารายได้หลักเข้ามาสู่ธุรกิจและต้องมีคุณภาพสูงที่สุด บริการ

เสริมต้องเป็นตัวเสริมบริการหลักและต้องไม่ท้าลายหรือหักล้างบริการหลัก บริการเสริมจะให้บริการ

ได้ต่อเมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจกับบริการหลักแล้ว 

 การบริการแบ่งตามลักษณะความจ้าเป็นได้เป็น 2 ประเภท คือ 

 - บริการจ้าเป็น คือ บริการที่เกิดเป็นบางครั้ง แต่ผู้บริโภคมีจ้าเป็นต้องมาใช้บริการ อาจ

เนื่องจากสภาพร่างกาย เวลา การป้องกันความเสี่ยง และปัจจัยอื่นๆ หากไม่มาใช้บริการอาจจะท้าให้

ร่างกายไม่แข็งแรง ทรุดโทรม ไม่กลับมาอยู่ในสภาวะปกติ และเสียเวลา เช่น การรักษาพยาบาล ทัน

ตกรรม ประกันชีวิต ตัดผม 

 - บริการฟุ่มเฟือย คือ การบริการที่เกิดเป็นบางครั้งเช่นเดียวกับบริการจ้าเป็น แต่ผู้บริโภคนั้น

ไม่จ้าเป็นต้องใช้บริการก็ได้ สาเหตุของการบริการประเภทนี้ นั่นคือความต้องการส่วนตัวของผู้บริโภค 

เช่น ความต้องการด้านความสวย ความงาม ความทันสมัย เช่น ศัลยกรรมตกแต่งความงาม บริการ

ท่องเที่ยว บริการนันทนาการต่างๆ 

 ทั้งนี้สโมสรว่ายน้้าอาจถือเป็นการบรกิารฟุ่มเฟือย เนื่องจากผู้บริโภคไม่จ้าเป็นต้องใช้บริการก็

ได้ เป็นบริการที่เป็นความต้องการส่วนตัวของผู้บริโภคเอง ซึ่งความต้องการแบบอุปสงค์ (Demand) 

คือ ความสามารถที่จะซื้อและเต็มใจที่จะซือ้ (Ability and Willingness to Buy) ความต้องการในที่นี้

คือ ความต้องการให้บุตรได้อยู่ในสโมสรที่ดี และมีความเต็มใจที่จะจ่าย 

  2. ด้านราคา (Price) หมายถึง เป็นองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งที่

มองสังเกตได้อย่างชัดเจน เป็นคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของการบริการกับราคา (Price) ของบริการ ถ้าคุณค่าของการบริการมีค่ากว่าราคาของการ

บริการลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการก้าหนดราคาในการบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการ

ให้บริการที่ชัดเจน และง่ายกับการแบ่งระดับการบริการที่มีความแตกต่างกัน ซึ่งราคาเป็นสิ่งก้าหนด

รายได้ของธุรกิจ กล่าวคือการตั้งราคาสูงก็จะท้าให้ธุรกิจมีรายได้สูงข้ึน การตั้งราคาที่ต่้าก็จะท้าให้
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ธุรกิจมีรายได้ต่้า ซึ่งอาจจะน้าไปสู่ภาวะของการขาดทุนได้ อย่างไรก็ตามก็ไม่ได้หมายความว่าธุรกิจ

การบริการจะสามารถตั้งราคาได้ตามชอบใจ จะข้ึนอยู่กับสภาวะในการมีคู่แข่ง หากราคาตั้งสูงกว่า

คู่แข่งมาก แต่การบริการนั้นไม่ได้สูงกว่าคู่แข่งกับราคาที่เพิ่ม ย่อมท้าให้ผู้บริโภคเลิกมาใช้บริการกับ

ธุรกิจนั้นอีก หากธุรกิจนั้นก้าหนดราคาต้่าก็จะน้ามาสู่การแข่งขันราคา เนื่องด้วยคู่แข่งอื่นสามารถลด

ราคาตามได้ในเวลาอันรวดเร็ว ในมุมมองของผู้บริโภค  

การตั้งราคามีผลเปน็อย่างยิ่งในการตัดสนิใจซือ้บรกิาร และราคาสา้หรบัการบรกิารเป็นปจัจยั

ส้าคัญที่บ่งบอกถึงคุณภาพที่จะได้รับ นั่นคือ ราคาสูงจะต้องมีคุณภาพในการบริการที่สูงข้ึนด้วย ท้าให้

เกิดมโนภาพ หรือมีความคาดหวังที่ผู้บริโภคมีต่อการบริการที่จะได้รับสูงด้วย แต่ผลที่ตามมาคือ การ

บริการต้องมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของผู้บริโภคได้ ในขณะที่ตั้งราคาต้่า ผู้บริโภคมักคิดว่า

จะได้รับการบริการที่มีคุณภาพต่้าตามราคาไปด้วย ซึ่งถ้าหากราคาต้่ามากๆ ผู้บริโภคอาจไม่รับบริการ

ได้ เพราะไม่กล้าเสี่ยงต่อการบริการที่จะได้รับ ดังนั้นการตั้งราคาส้าหรับธุรกิจบริการจึงเป็นเรื่องที่มี

ความซับซ้อนมาก ยากกว่าการตั้งราคาของสินค้าเป็นอย่างมาก ซึ่งเจ้าของธุรกิจต้องไม่ลืมว่า ราคาก็

เป็นเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายไปเพื่อการรับบริการธุรกิจนั้นๆ การที่ธุรกิจตั้งราคาไว้สูง ก็หมายความว่า

ผู้บริโภคที่มาใช้บริการก็ต้องจ่ายเงินสูงด้วย ผลที่ตามมาคือผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคากับ

คู่แข่งหรือเปรียบเทียบความคุ้มค่าของสิ่งที่ได้รับ 

 3. ด้านสถานที่ให้บริการ หรือช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่มีความ

เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่ งแวดล้อมในการเสนอบริการให้กับลูกค้า ซึ่งส่งผลต่อการรับรู้ใน

คุณประโยชน์และคุณค่าของบริการที่น้าเสนอ โดยจ้าเป็นต้องน้ามาพิจารณาในท้าเลที่ตั้ง (Location) 

และช่องทางการน้าเสนอบริการ (Channels) ในการส่งมอบการบริการสามารถส่งมอบบริการผ่าน

ช่องทางการจัดจ้าหน่ายได้ 4 วิธี ได้แก่ 

 3.1 การให้บริการผ่านร้าน เป็นแบบที่กระท้ามานาน เช่น ธุรกิจนวดแผนโบราณ สระว่ายน้้า 

ร้านเสริมสวย ร้านตัดผม ร้านซักรีด ร้านให้บริการอินเตอร์เน็ต อาจให้บริการด้วยการเปิดร้านตาม

ที่ดินว่างเปล่า ตึกแถว ห้างสรรพสินค้า แล้วมีการขยายสาขาออกไป เพื่อบริการผู้บริโภคได้สูงสุด โดย

ร้านประเภทนี้มีเป้าหมายเพื่อให้ผู้บริโภคและผู้ให้บริการมาพบกัน ณ สถานที่ใดสถานที่หนึ่งโดยการ

เปิดร้านข้ึนมา 

 3.2 การให้บริการถึงบ้าน หรือสถานที่ที่ผู้บริโภคต้องการ การให้บริการลักษณะนี้เป็นการให้

ผู้ให้บริการไปให้บริการถึงที่ เช่น บริการจัดส่งอาหาร บริการส่งเจ้าหน้าที่ดูแลผู้ป่วย บริการท้าความ

สะอาดนอกสถานที่ การให้ค้าปรึกษาต่างๆ วิทยากร เป็นต้น การให้บริการแบบนี้ธุรกิจไม่ต้องการจัด
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สถานที่หรูหราหรอืเปิดหน้ารา้นสา้หรบัให้บริการ ผู้บริโภคจะติดต่อโดยการใช้โทรศัพท์หรอืสื่อโซเชียล

นั่นเอง 

 3.3 การให้บริการผ่านตัวแทน เป็นการขยายธุรกิจด้วยการขายแฟรนไชส์ หรือการจัดตั้ง

ตัวแทนในการให้บริการ เช่น ร้านอาหารห่วงโซ่ทั้งหลาย เคเอฟซี แมคโดนัลด์ ที่ขยายกิจการไปทั่ว

โลก หรือ บริษัทสายการบินขายตั๋วเครื่องบินผ่านบริษัทท่องเที่ยว หรือตัวแทนจ้าหน่าย หรือโรงแรม

ห่วงโซ่ต่างๆทั่วโลก เป็นต้น 

 3.4 การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิคส์ เป็นการบริการค่อนข้างใหม่ โดยอาศัยเทคโนโลยี

มาช่วยลดต้นทุนจากการจ้างพนักงาน ซึ่งจะสามารถให้การบริการเป็นไปได้อย่างสะดวกและตลอด 

24 ช่ัวโมง เช่น ตู้เอทีเอ็ม เก้าอี้นวดอัตโนมัติ เครื่องช่ังน้้าหนัก การดาวน์โหดข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ต 

 โดยสโมสรว่ายน้้าถือเป็นการให้บริการผ่านร้าน เนื่องจากสโมสรว่ายน้้าจ้าเป็นต้องใช้สถานที่ 

ซึ่งก็คือ สระว่ายน้้า โดยที่สระว่ายน้้าไม่สามารถย้ายสถานที่ได้อย่างอิสระ ท้าให้ผู้ฝึกสอน และนักกีฬา

มาพบกัน ณ สระว่ายน้้าและสามารถท้าการฝึกซ้อมได้อย่างต่อเนื่อง 

 4. ด้านการส่งเสริม (Promotion) หมายถึง เครื่องมือหนึ่งที่ส้าคัญในการติดต่อสื่อสารให้

ผู้ใช้บริการ โดยมีเป้าหมายในการแจ้งข่าวสารและชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการ

เป็นสิ่งที่ส้าคัญของตลาดสายสัมพันธ์ การส่งเสริมการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการท้าได้ทุกรูปแบบ 

อาจจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งข้อมูลข่าวสาร การลด การแลก การแจก และการ

แถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่างๆ ซึ่งการบริการที่มุ่งเน้นเจาะกลุ่ม ผู้บริโภคระดับสูงจ้าเป็นต้อง

อาศัยการประชาสัมพันธ์เพื่อให้เกิดภาพลักษณ์ ส่วนการบริการที่ต้องการเจาะผู้บริโภคระดับกลาง

และล่างซึ่งเน้นราคาค่อนข้างต่้า ต้องอาศัยการลด การแลก การแจก และการแถม เป็นต้น การ

ส่งเสริมการตลาดที่นิยมใช้ส้าหรับธุรกิจบริการ ประกอบด้วย 

 4.1 การสะสมแต้ม เน้นความยึดติดกับตราสินค้าของผู้บริโภค ด้วยการให้สิทธิประโยชน์

สะสมแต้มทุกครั้งทีใ่ช้บริการ ท้าให้ผูบ้รโิภครู้สึกผูกพันกับธุรกิจ เช่น การใช้บัตรเครดิตสะสมไมล์ การ

เดินทางของสายการบิน หรือสะสมแต้มเพื่อแลกของรางวัล เป็นต้น การส่งเสริมการตลาดแบบนี้

ประสบผลส้าเร็จมาก เนื่องด้วยผู้บริโภคจะรู้สึกคุ้มค่าจากการใช้บริการแต่ละครั้ง ท้าให้ธุรกิจครองใจ

ผู้บริโภคได้ในระยะยาว ลดต้นทุนไปใช้บริการของคู่แข่ง เป็นการสร้างก้าแพงกีดกันคู่แข่งได้ทางหนึ่ง 

แต่การส่งเสริมการขายแบบนี้ต้องลงทุนสูงทั้งของรางวัลและทีมงานที่ต้องจัดต้ังมาท้าหน้าที่นี้เฉพาะ 

แต่สิ่งที่ต้องท้าคือ การสร้างความตื่นเต้นและความน่าสนใจของโครงการเพื่อกระตุ้นยอด เช่น การ
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ก้าหนดช่วงเวลาที่ให้ได้แต้มทวีคูณหรือมากกว่าเดิมเพื่อเพิ่มการใช้จ่ายนั้นๆ หรือการเพิ่มรายการของ

รางวัลเป็นของหายาก แปลกใหม่ เป็นต้น 

 4.2 การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา ความต้องการของผู้บริโภคจะข้ึนลงตามช่วงเวลาของวัน 

ผู้บริหารธุรกิจสามารถน้าช่วงเวลาดังกล่าวมาท้าให้เกิดประโยชน์ได้  เช่น ร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ ก้าไรนั้น

มักข้ึนอยู่กับปริมาณของผู้บริโภคที่มาใช้บริการ เนื่องจากปริมาณอาหารที่แต่ละคนรบัประทานจะมาก

น้อยแตกต่างกันไป และหากผู้บริโภคมาใช้บริการมากจะท้าให้ต้นทุนของวัตถุดิบต่้าลง แต่ผู้บริโภค

มักจะมาใช้บริการในช่วงกลางวันและช่วงเย็น ช่วงอื่นๆจะมีผู้มาใช้บริการน้อย ท้าให้มีที่นั่งว่าง การ

ท้าอาหารให้มีหลายชนิดจะมีผลต่อก้าไรที่อาจจะลดลง ดังนั้นช่วงเวลาที่มีผู้บริโภคมากและน้อยควร

ให้ราคาที่แตกต่างกัน เป็นการช่วยสร้างยอดขายให้มีความสม่้าเสมอใกล้เคียงกันมากข้ึน 

 4.3 การสมัครสมาชิก เมื่อผู้บริโภคมีการรับข่าวสารตลอดเวลา ท้าให้อาจไปทดลองใช้บริการ

ของคู่แข่งได้และในที่สุดธุรกิจอาจสูญเสียผู้บริโภคไป การให้สมัครสมาชิกเป็นการผูกมัดโดยการสร้าง

ความสัมพันธ์กับผู้บริโภคไม่ให้หนีไปไหน แต่สิ่งที่ต้องท้า คือ จะต้องสร้างความแตกต่างของสิทธิ

ประโยชน์ของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกกับบุคคลทั่วไป และจะต้องมีการบ่งบอกถึงผลประโยชน์ให้ทราบ 

เช่น บาร์บีคิวพลาซ่า เปิดให้สมัครสมาชิก 100 บาทต่อปี สามารถใช้ส่วนลดได้ทันที สมาชิกจะได้รับ

ข่าวสารของรายการอาหารใหม่ การส่งเสริมการขาย ในวันเกิดของสมาชิกจะได้รับส่วนลดเพิ่มอีก 

พร้อมได้ของที่ระลึกในวันเกิด ซึ่งสมาชิกต้องใช้บริการร้านเท่านั้นถึงจะได้รับส่วนลด และได้รับสิทธิ

ประโยชน์มากกว่าบุคคลทั่วไป 

 4.4 ร้านขายล่วงหน้า การใช้บริการแต่ละครั้ง ผู้บริโภคย่อมมีความต้องการที่จะได้รับราคาที่

พิเศษหรือต้องการส่วนลด แต่ธุรกิจไม่ควรลดราคา แต่ควรขายบัตรใช้บริการล่วงหน้า หมายถึง ให้

ผู้บริโภคซื้อไว้ดังในล่วงหน้า เป็น 5 หรือ 10 ครั้งแล้วมาใช้บริการภายใน 3 เดือน 6 เดือนตาม

ข้อตกลง เช่น ธุรกิจค่ายมวย การให้บริการต่อครั้ง คือ 500 บาทหากซื้อ 5 ครั้งจะได้รับสิทธิพิเศษใน

ราคาเพียง 2300 บาท หากซื้อ 10 ครั้งเหลือเพียง 4500 บาท ท้าให้ผู้บริโภคได้สัมผัสคุณภาพในการ

บริการอย่างแท้จริงของธุรกิจ กล่าวคือ หากใช้วิธีลดราคา ลูกค้าอาจจะใช้บริการแค่ครั้งเดียวและใน

การใช้บริการนั้นอาจจะมีขั้นตอนใดขาดตกบกพร่องท้าให้ไม่พอใจ ไม่ประทับใจในการบริการ และ

การได้ราคาพิเศษด้วยการซื้อล่วงหน้า ท้าให้เกิดความรู้สึกที่แท้จริงในการใช้บริการได้ว่าคุณภาพใน

การบริการดีหรือไม่ 

 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง บุคคลทั้งหมดในองค์กรที่

ให้บริการซึ่งจะรวมตั้งแต่เจ้าของ ผู้บริหาร และพนักงานทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่าวทั้งหมดมีผลต่อ
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คุณภาพของการให้บริการ เจ้าของและผู้บริหารมีความส้าคัญอย่างมากในการก้าหนดนโยบายในการ

ให้บริการ การก้าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกคน กระบวนการในการให้บริการ 

และการแก้ไขปรับปรุงการให้บริการ  

ส่วนของพนักงานผู้ให้บริการเป็นผู้ให้บริการกับลูกค้าโดยตรง และพนักงานในส่วนสนับสนุน

ก็ต้องท้าหน้าที่ให้การสนับสนุนด้านต่างๆที่จะท้าให้การบริการนั้นสมบูรณ์ ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก 

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง เป็น

ความสัมพันธ์ที่ เกิดข้ึนระหว่างผู้ ให้บริการและผู้ ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี

ความสามารถ มีทัศนคติที่ท้าให้ตอบสนองต่อผู้บริโภค สามารถแก้ไขปัญหา มีความคิดริเริ่ม และ

สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร  

โดยบุคคลเป็นกุญแจทางการตลาดที่ส้าคัญในการติดต่อทางการตลาด สามารถสร้างความพึง

พอใจและประสบการณ์ให้กับลูกค้าได้ ยกตัวอย่างเช่น ร้านอาหาร พนักงานให้บริการ ได้แก่ พนักงาน

ให้บริการที่จอดรถ บริกรขาย บริกรหญิงที่ท้าการเสิร์ฟอาหาร และพนักงานมีส่วนสนับสนุน ได้แก่ 

พ่อครัว พนักงานล้างจาน พนักงานฝ่ายบุคคล พนักงานบัญชีและการเงินหรือการให้บริการในโรงแรม 

ได้แก่ พนักงานเปิดประตู พนักงานรับจองห้องพัก พนักงานรับโทรศัพท์ พนักงานต้อนรับ บริการใน

ห้องอาหาร พนักงานที่สอนออกก้าลังกาย และพนักงานในส่วนสนับสนุน ได้แก่ แม่บ้านที่ท้าความ

สะอาดและปูเตียงในห้องพัก พนักงานดูแลสวนและสระว่ายน้้า ช่างดูแลไฟฟ้าและช่างประปา ดังนั้น 

พนักงานส่วนหน้าจะได้บริการลูกค้าโดยตรง แต่ไม่ได้หมายความว่าพนักงานในส่วนสนับสนุนจะไม่มี

โอกาสได้ให้บริการลูกค้าเลย เพียงแต่จะมีบางโอกาสเท่านั้น เช่น ขณะที่ผู้รับบริการเข้าพักในโรงแรม 

และแม่บ้านท้าความสะอาดได้น้าเอาเตารีดมาให้ที่ห้องพัก ผู้บริหารบางท่านมักจะเข้าใจว่าพนักงาน

รับโทรศัพท์ พนักงานให้บริการที่จอดรถ บริกรทั้งชายและหญิงที่ท้าหน้าที่ เสิร์ฟอาหารไม่ได้มี

ความส้าคัญมากนัก จึงไม่ได้เลือกและฝึกอบรมบุคคลเหล่านี้อย่างจริงจัง เนื่องจากได้เจ้าและอัตรา

เงินเดือนต่้า แต่ในความเป็นจริงแล้วพนักงานดังกล่าวมีผลต่อยอดขาย ความพึงพอใจของลูกค้า และ

ภาพลักษณ์ของกิจการอย่างมาก 

 6. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส้าคัญมาก 

เป็นระบบการท้างานที่เกี่ยวข้องกับระเบียบ กระบวนการ และงานปฏิบัติในการบริการ ต้องอาศัย

พนักงานที่มีประสิทธิภาพและมีเครื่องมือทันสมัยเพื่อทา้ให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบบริการที่

มีคุณภาพได้ เนื่องจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายข้ันตอน ได้แก่ การต้อนรั บ 

การสอบถามข้อมูลเบื้องต้น การช้าระเงิน เป็นต้น เครื่องมือแต่ละข้ันตอนต้องเช่ือมโยงกันและ
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ประสานอย่างดี หากมีข้ันตอนใดไม่ดีแม้แต่ข้ันตอนเดียวย่อมท้าให้การบริการไม่เป็นที่ประทับใจแก่

ผู้บริโภค ผู้บริหารที่มีความสามารถจะต้องเริ่มให้พนักงานส่งมอบบริการอย่างมีคุณภาพและการสร้าง

ความสัมพันธ์กับผู้บริโภคตั้งแต่ข้ันตอนแรก ไม่ว่าจะเป็นพนักงานรับโทรศัพท์หรือพนักงานต้อนรับ 

จะต้องอบรมพนักงานเป็นอย่างดี โดยพนักงานที่มอบหมายให้ท้าหน้าที่ตรงนี้ต้องมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม

แจ่มใส ให้บริการที่ประทับใจ เพื่อช่วยสร้างสภาพแวดล้อมของการบริการให้มีความประทับใจต่อไป 

เนื่องจากเกิดข้อผิดพลาดในข้ันตอนแรกการบริการในข้ันต่อไปจะดีเพียงใด ผู้บริโภคย่อมไม่พอใจหรือ

พอใจน้อยลง ภาพความไม่ชอบ หรือไม่ประทับใจเหล่าน้ันจะติดอยู่ในวามรู้สึกของผู้บริโภค แต่หาก

ผู้บริโภคประทับใจในการบริการตั้งแต่ข้ันตอนแรกเนื้อว่าบางข้ันตอนจะมีการสะดุดไปบ้างแต่ผู้บริโภค

จะมองข้ามไป โดยอาศัยความเห็นจากพนักงานและจากผู้บริโภค โดยเรื่องนี้เป็นสิ่งที่ผู้บริหารจะต้อง

ท้าอย่างจริงจังและออกเปน็นโยบาย ที่จะน้าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพือ่มอบการให้บรกิารอย่างถูกต้อง 

รวดเร็ว และมีคุณภาพ การบริการที่ดีจะช่วยเพิ่มผลก้าไรในการตลาดและท้าให้ผู้ใช้บริการเกิดความ

ประทับใจแก่ลูกค้า 

 7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง พื้นที่ในลักษณะที่เป็นขนาดใหญ่ที่

ลูกค้าได้เห็นและเกิดทัศนะคติที่อยากท้าให้กลับมาอีกในอนาคต หรือเป็นการแสดงให้เห็นถึงสิ่งต่างๆ

ในการน้าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า เช่น คอมพิวเตอร์ เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่ง

สถานที่ ห้องน้้า การตกแต่งป้ายประชาสัมพนัธ์ ลานจอดรถ แบบฟอร์มต่างๆ เหล่าน้ีเป็นสิ่งที่ผู้บริโภค

ใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ผู้บริโภคอาศัยลักษณะทางกายภาพเป็น

ปัจจัยที่ท้าให้เลอืกใช้บรกิาร ดังนั้น ลักษณะทางกายภาพย่ิงดูดี หรูหราจะสวยงามเพียงใด บริการหน้า

จะมีคุณภาพตามไปด้วย ลักษณะทางกายภาพแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกัน ทั้งในด้านการให้ความส้าคัญ 

ด้านการออกแบบ การจัดวาง สิ่งที่ผู้บริหารต้องท้า คือ ศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของ

ผู้บริโภคว่าผู้บริโภคค้านึงถึงลักษณะทางกายภาพสิ่งใดก่อนและควรตั้งอยู่ในที่ใด เนื่องจากต้องไม่ลืม

ว่าลักษณะทางกายภาพนั้นเป็นสิ่งที่สร้างความประทับใจแรกส้าหรับผู้บริโภคที่มาใช้บริการเป็นครั้ง

แรก นักการตลาดที่เก่งจะต้องทา้ให้ลกัษณะทางกายภาพมีความเหมาะสมกับคุณภาพในการให้บริการ 

แต่คงไว้ซึ่งลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้นๆ เช่น คลินิกท้าฟัน ลักษณะเฉพาะของร้าน คือ ต้องมองเห็น

ภายใน ต้องสะอาด โปร่งใส เนื่องจากลักษณะทางกายภาพนี้จะเป็นตัวแทนของความเป็นทันตแพทย์ 

หากล้างดูสกปรก ไม่สดใส ผู้บริโภคจะมีความกลัวหรือเกิดมโนภาพที่ไม่ดีและไม่กล้าใช้บริการ 

เนื่องจากกลัวเครื่องมือไม่สะอาด ไม่ทันสมัย กลัวโรคติดต่ออันเกิดจากความไม่สะอาด ดังนั้นหาก
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ต้องการกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกค้ามีเงิน การตกแต่งร้านจะต้องดูสะอาด สามารถสร้างความน่าเช่ือถือ 

และความมั่นใจของการให้บรกิารเกี่ยวกับฟัน แต่หากต้องการเจาะกลุ่มผู้บริโภคปานกลาง ร้านอาจไม่

ต้องหรูหรามากนักแต่ต้องดูโปร่งและสะอาด เป็นต้น เพื่อการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์

อื่นๆที่ลูกค้าควรได้รับ 

 ในงานวิจัยในครั้งนี้จะมุ่งเน้นท้าการศึกษาในปัจจัยด้าน สถานที่ (Place), บุคคล (People), 

และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยทั้งในและ

ต่างประเทศ หนังสือ เอกสาร และบทความต่างๆ (Afthninos, Theodorakis, & Nassis, 2005; 

Murray & Howat, 2002; คัดนางค์ ประไพทรัพย์, 2558; ณัฐชัย อุทัยพัฒน์, 2553; ธีรภัทร ศุภมิตร

เสถียร, 2559; อาภาวรรณ สังข์ศิริ, 2553) พบว่าปัจจัยทั้ง 3 ด้าน เป็นปัจจัยที่นักวิจัยกล่าวถึงบ่อยครั้ง 

และเป็นปัจจัยที่นักวิจัยให้ความส้าคัญค่อนข้างมาก เนื่องจากเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

เลือกสถานที่เรียนต่างๆค่อนข้างมาก โดยสถานที่นั้นๆไม่สามารถเคลื่อนย้ายได้ และเป็นประเด็นหลัก

ที่จะใช้ศึกษา อีกทั้งยังมีงานวิจัยในประเทศทีศึ่กษาส่วนประสมทางการตลาดใน 3 ด้านน้ีค่อนข้างน้อย 

ที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้า 

3. แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการบริการ 

 การบริการ มีความหมาย 2 อย่าง คือ บริการเป็นปฏิกิริยาหรือการแสดง และการปฏิบัติงาน

หรือสมรรถนะที่หน่วยงานหนึ่งๆสามารถเสนอให้กับหน่วยงานอื่นๆหรือฝ่ายอื่น แม้ว่ากระบวนการ 

(Process) อาจผูกพันกับตัวสินค้าก็ตาม แต่เป็นสิ่งที่ไม่มีรูปลักษณ์อย่างเป็นแก่นสาร ปฏิบัติการก็เป็น

สิ่งที่จับต้องไม่ได้ มองไม่เห็น ไม่สามารถครอบครองได้ ไม่มีผลลัพธ์ในสภาพความเป็นเจ้าของในสิ่งใด 

โดยที่การผลิตอาจจะไม่ถูกผูกมัดกับผลิตภัณฑ์กายภาพ และการบริการเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่

สร้างคุณค่าและจัดหาคุณประโยชน์ (Benefit) ให้กับลูกค้าในเวลาและสถานที่เฉพาะแห่ง ซึ่งเป็นผล

จากการที่ผู้รับบริการหรือผูแ้ทนน้าเอาความเปลี่ยนแปลงมาให้ (Kotler, 1997; Lovelock & Wright, 

2002)  

 การบริการ เป็นสิ่งจับต้องสัมผัสแต่ต้องอาศัยได้ยาก และสูญสลายไปได้ง่าย การบริการจัดท้า

ข้ึนทันทีและมอบให้ผู้รบับริการทันทหีรอืเกอืบจะทันท ีดังนั้นการบริการเปน็กระบวนการของกิจกรรม

ในการส่งมอบบริการจากผู้ให้ไปยังผู้รับบริการ ไม่ใช่สิ่งที่จับต้องได้ชัดเจน แต่ออกมาในรูปของเวลา 

สถานที่รูปแบบ และที่ส้าคัญเป็นสิ่ งที่ เพื่ออ้านวยทางจิตใจ ท้าให้ เกิดความพึงพอใจตรงกับ

ภาษาอังกฤษว่า Service ซึ่งถ้าหากหาความหมายดีๆให้กับอักษรภาษาอังกฤษ 7 ตัวนี้ อาจได้
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ความหมายของการบริการที่สามารถยึดเป็นหลักการปฏิบัติได้ตามความหมายของอักษรทั้ง 7 นี้ 

(จินตนา บุญบงการ, 2539) 

 S = Smiling & Sympathy ยิ้มแย้มและเอาใจใส่ผู้มารับบริการ มีความเห็นใจในความ

     ล้าบากของผู้มารับบริการ  

 E = Early Response  ตอบสนองกับความประสงค์หรือความต้องการของ 

     ผู้รับบริการอย่างรวดเร็ว 

 R = Respectful   แสดงออกถึงความนับถือให้เกียรติผู้รับบริการ  

 V = Voluntariness Manner  ท้าให้บริการที่ท้าอย่างสมัครใจและเต็มใจท้า ไม่ใช่ท้างาน

     อย่างเลี่ยงไม่ได้  

 I = Image Enhancing   รู้จักการรักษาภาพลักษณ์ของผู้ให้บริการและภาพลักษณ์

     ขององค์การด้วย  

 C = Courtesy   ความอ่อนน้อม อ่อนโยน ถ่อมตน สุภาพ มีมารยาทที่ดี 

 E = Enthusiasm  ความกระฉับกระเฉง กระตือรือร้นระหว่างให้บริการและ

     ให้บริการมากกว่าผู้รับบริการคาดหวังเอาไว้ 

 การบริการ (Service) เป็นกิจกรรมของกระบวนการที่ส่งมอบสินค้าที่ไม่มีตัวตน (Intangible 

Good) ให้กับผู้รับบริการ โดยสินค้าที่ไม่มีตัวตนของธุรกิจนั้น จะต้องตอบสนองความต้องการของ

ให้แก่ผู้รับบริการหรือผู้บริโภคจนน้าไปสู่ความพึงพอใจ ผลประโยชน์ที่ผู้รับบริการหรือผู้ บริโภคจะ

ได้รับ เช่น โรงแรม โรงพยาบาล โรงภาพยนตร์ โรงเรียน เป็นต้น  (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547; 

ปณิศา ลัญชานนท์, 2548; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541a) 

 การบริการ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2547) 

 1. ผลิตภัณฑ์บริการ เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่ผู้ขายจัดท้าข้ึน เป็น

ผลิตภัณฑ์แบบหนึ่งเพื่อสนองความต้องการแก่ผู้บริโภค เช่น การตรวจและการรักษาโรค การนวดเพื่อ

ผ่อนคลายกล้ามเนื้อ การจัดที่พักในรูปแบบต่างๆ การให้ความรู้และพัฒนาทักษะในสถานศึกษาต่างๆ 

การให้ค้าปรึกษาในการบริหารธุรกิจ หรือการให้ความบันเทิงในรูปแบบต่างๆ 

 2. การบริการส่วนครบ เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพอใจที่ผู้ให้บริการจัดท้าข้ึน เพื่อ

เสริมกับสินค้าเพื่อให้การขายและให้สนิค้ามีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน เช่น บริการติดตั้งเครื่องซักผ้าหลังการ
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ขาย การตรวจเช็คเครื่องปรับอากาศตามระยะเวลา หรือการให้ค้าปรึกษาในการใช้งานเครื่องพิมพ์ให้

มีประสิทธิภาพ หรือการฝึกอบรมใช้เครื่องจักรในการผลิตให้กับลูกค้า 

 จากความหมายของการบริการดังกล่าว หมายถึง การปฏิบัติและการกระท้าที่ผู้ให้บริการ

จัดท้าข้ึนเพื่อเสนอให้กับผู้รับบริการ และส่งมอบการบริการสู่ผู้รับการบริการ หรือเป็นกิจกรรมที่ผู้

ให้บริการได้ท้าข้ึนและรวมกับการขายสินค้า เพื่อตอบสนองความต้องการรวมถึงสร้างความพึงพอใจ

ให้กับผู้รับบรกิารอย่างเหมาะสม ลักษณะของการบริการมีทั้งจับสัมผัสแตะต้องได้ยาก ไม่มีรูปร่างหรือ

ตัวตน ตลอดจนเป็นสิ่งที่เสื่อมสูญสลายได้ง่ายแต่น้ามาซื้อขายกันได้ 

 ธุรกิจบริการ เป็นองค์กรหรือหน่วยงานที่จัดตั้งข้ึนเพื่อให้หรือขายบริการ เป็นธุรกิจที่ด้าเนิน

กิจกรรม ที่ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคเพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคและ

ผลประโยชน์ของธุรกิจ โดยปกติจะมีเป้าหมายเพื่อแสวงหาผลก้าไร ซึ่งการให้หรือขายบริการดังกล่าว 

อาจจะเป็นให้หรือขายบริการโดยตรงสู่ลูกค้า หรือโดยอ้อม หรือโดยต่อเนื่องก็ได้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 

2545; ยุพาวรรณ วรรณวาณิช, 2548) 

บริการทางการกีฬา 

 บริการทางการกีฬา เป็นการบริการรูปแบบหนึ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของ

ผู้รับบริการ แต่ไม่อาจจับต้องได้ โดยการบริการทางการกีฬาจะส่งมอบการบริการออกมาในรูปของ

เวลา สถานที่ สิ่งอ้านวยความสะดวก และเป็นสิ่งที่เพื่ออ้านวยทางจิตใจ ท้าให้เกิดความพอใจของ

ผู้รับบริการ การบริการทางการกีฬาที่เกี่ยวข้องกับตลาดบริการ เช่น ฟุตบอล โบว์ลิ่ง ว่ายน้้า มวย 

บิลเลียด แบตมินตัน เทนนิส กอล์ฟ เรือใบ ฯลฯ มีกลยุทธ์ของการบริการทางการกีฬาเพื่อให้การ

บริการสมบูรณ์ที่สุดเท่าที่จะสามารถท้าได้ (สุมนา อยู่โพธ์ิ, 2525) 

 หลักการให้บริการด้านการกีฬาแก่ผู้เล่นกีฬา 

 1. อุปกรณ์ต้องมีครบและพร้อมส้าหรับสมาชิกและผู้เล่นที่ต้องการยืมหรือเช่า ซึ่งเป็นปัจจัย

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 2. สถานที่เล่นกีฬาต้องอยู่ในบริเวณที่มคีวามเหมาะสมกับกีฬาน้ันๆ ซึ่งเป็นปัจจัยด้านสถานที่ 

 3. สามารถอ้านวยความสะดวกแก้ผู้เล่นกีฬาและผู้ชม เช่น ห้องน้้า ที่จอดรถ ตู้เก็บอุปกรณ์

กีฬา ฯลฯ ซึ่งเป็นปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

 4. การรับสมัครสมาชิกส้าหรับผู้มาใช้บริการสม่้าเสมอ ซึ่งเป็นปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

 5. มีแพทย์ พยาบาล นักกายภาพบ้าบัด รวมถึงอุปกรณ์ในการปฐมพยาบาล ซึ่งเป็นปัจจัย

ด้านบุคคล 
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 6. มีคนแนะน้าระเบียบและวิธีการเล่นกีฬาน้ันๆได้อย่างถูกต้องและเป็นสากล ซึ่งเป็นปัจจัย

ด้านบุคคล 

 7. การประชาสัมพันธ์เมื่อมีการจัดการแข่งขัน เพื่อผู้ที่สนใจแข่งขันและเข้าชม ซึ่งเป็นปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการขาย 

 8. การจัดแข่งขันกีฬา เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ถึงกิจการ สโมสร และสมาคมที่ จัดการ

แข่งขัน ซึ่งเป็นปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

 จากความหมายข้างต้นสรุปได้ว่า ธุรกิจบริการ เป็นธุรกิจที่ด้าเนินกิจกรรมการให้บริการ ซึ่ง

จะจัดหาบริการในรูปแบบต่างๆ และเสนอขายบริการให้กับผู้บริโภค โดยเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ 

หรือความพึงพอใจ โดยงานวิจัยในครั้งนี้ได้มุ่งศึกษาสโมสรว่ายน้้าซึ่งเป็นการให้บริการทางการกีฬาที่มี

ความคล้ายคลึงกับธุรกิจบริการ โดยมีการอ้านวยความสะดวกในด้านต่างๆเพื่อให้ผู้ปกครองเกิดความ

พึงพอใจและเกิดการใช้บริการสโมสรว่ายน้้าซ้้า 

4. แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการใช้บริการซ้ า 

 พฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) ถือเป็นเรื่องที่ส้าคัญเป็นอย่างยิ่ง อาจกล่าว

ได้ว่า เป็นหัวใจส้าคัญของการตลาด เพราะหากนักการตลาดสามารถศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคได้

จนเข้าใจอย่างถ่องแท้ จะท้าให้สามารถพยากรณ์พฤติกรรมของผู้บริโภคในอนาคตได้ (คัดนางค์ 

ประไพทรัพย์, 2558) เป็นการศึกษาการกระท้าของมนุษย์พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค 

ทั้งที่เป็นบุคคล กลุ่ม หรือองค์กรเพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ ในส่วนที่

เกี่ยวข้องกับการบริโภคสินค้า ลักษณะการใช้ และการยอมรับในสินค้าและการบริการนั้น (Krugman, 

1986) รวมถึงข้ันตอนที่เกี่ยวข้องกับประสบการณ์การซื้อ การใช้สินค้าและการบริการของผู้บริโภค

เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, 2548) 

พฤติกรรมของผู้บริโภคจะมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ อีกทั้งมีผลท้าให้ธุรกิจประสบ

ความส้าเร็จ ถ้ากลยุทธ์สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ด้วยเหตุน้ีจึงจ้าเป็นต้องศึกษา

พฤติกรรมผู้บริโภคเพือ่จัดสิง่กระตุ้น หรือกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคได้ (Schiffman & Kanuk, 2000; Solomon, 2002) รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึน

ก่อนและมีส่วนในการก้าหนดให้มีการกระท้า ประเด็นส้าคัญของค้าจ้ากั ดความข้างต้นก็คือ

กระบวนการตัดสินใจซึ่งก่อนเกิดและเป็นตัวท้าปฏิกิริยาต่างๆเหล่านั้น (ปริญ ลักษิตานนท์, 2544; ศุ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 23 

ภร เสรีรัตน์, 2544) โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจะอาศัยค้าถามเพื่อศึกษาลักษณะพฤติกรรม

ผู้บริโภคดังนี้ (Kotler & Keller, 2012)  

 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย เพื่อต้องการทราบถึงลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ จิตวิทยา 

พฤติกรรมศาสตร์ ภูมิศาสตร์ 

 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร เพื่อทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ ก็คือต้องการคุณสมบัติและ

ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  

 3. ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ เพื่อทราบถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อ ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อตอบสนอง

ความพอใจของเขาทั้งด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา จึงต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซื้อโดยดูถึงปัจจัยภายในหรือปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยทางสังคม และวัฒนธรรมปัจจัยเฉพาะ

บุคคล  

 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ เพื่อทราบถึงบทบาทของบุคคลที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วยผู้ริเริ่มในการซื้อ ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ และ

ผู้ใช้  

 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด เพื่อทราบถึงโอกาสในการซื้อ เช่น ช่วงวันใดของเดือน หรือช่วงฤดูกาล

ใดของปี หรือช่วงเดือนใดของปี 

 6. ผู้บริ โภคซื้อที่ ไหน เพื่ อทราบถึงแหล่งหรือช่องทางที่ผู้บริ โภคไปท้าการซื้อ เช่น 

ห้างสรรพสินค้า สยามสแควร์ ร้านขายของช้า ฯลฯ 

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร เพื่อทราบถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้

ปัญหาการค้นหาข้อมูลในการประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior Model) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ท้าให้

เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นมาจากการเกิดสิง่กระตุ้น (Stimulus) ซึ่งท้าให้เกิดความ

ต้องการ สิ่งกระตุ้นได้ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) โดยเปรียบเสมือน

กล่องด้าที่ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อมักจะได้รับอิทธิพลมาจาก

ลักษณะต่างๆของผู้ซื้อ และจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของ

ผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541b) โดยมีรายละเอียดตามภาพที่ 1 

ดังนี ้



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 24 

 
 

ภาพท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปจัจัยทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค    
(ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2541b) 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

การรบัรูป้ัญหา 

การค้นหาข้อมลู 

การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมายหลังการซื้อ 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 

สิ่งกระตุ้นทางการ

ตลาด 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 

ผลิตภัณฑ ์

ราคา 

การจัดจ้าหน่าย 

การสง่เสรมิการตลาด 

เศรษฐกจิ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วัฒนธรรม 

กล่องด้า หรือ

ความรู้สึกนึกคิดของ

ผู้บริโภค 

การตอบสนองของผู้ซื้อ 

การเลือกผลิตภัณฑ์ 

การเลือกตรา 

การเลือกผู้ขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผู้ซื้อ 

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 

ปัจจัยด้านสังคม 

ปัจจัยด้านบุคคล 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ปัจจัยภายนอก 

1. ปัจจัยทาง

วัฒนธรรม 

1.1 วัฒนธรรม

พื้นฐาน 

1.2 วัฒนธรรมย่อย 

1.3 ช้ันสังคม 

ปัจจัยภายนอก 

2. ปัจจัยทางสังคม 

2.1 กลุ่มอ้างอิง 

2.2 ครอบครัว 

2.3 บทบาท สถานะ 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล 

3.1 อายุ 

3.2 วงจรชีวิต

ครอบครัว 

3.3 อาชีพ 

3.4 โอกาสทาง

เศรษฐกจิ 

3.5 ค่านิยมและ

รูปแบบการ

ด้ารงชีวิต 

ปัจจัยภายใน 

4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

4.1 การจูงใจ 

4.2 การรับรู ้

4.3 การเรียนรู ้

4.4 ความเช่ือถือ 

4.5 ทัศนคติ 

4.6 บุคลิกภาพ 

4.7 แนวคิดของตนเอง 
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 จากภาพสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

 สิ่งกระตุ้น (Stimulus) เป็นสิ่งที่ท้าให้บุคคลเกิดการตัดสินใจ โดยมี 2 ประเภท คือ 

 1. สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimulus) ประกอบด้วยสิ่งกระตุ้นทางการตลาดและสิ่ง

กระตุ้นด้านสิ่งแวดล้อม 

  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุ้นที่ผู้ประกอบการคิดข้ึนมาท้าให้ผู้บริโภค

เกิดความสนใจและต้องการจะซื้อสินค้าและใช้บริการซึ่งเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางจัดจ้าหน่าย (Place) และการ

ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

  1.2 สิ่งกระตุ้นด้านสภาพแวดล้อม หรือสิ่งกระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่ง

กระตุ้นที่เป็นความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งไม่สามารถควบคุมได้และเป็นอุปสรรคต่อการบริโภค 

ได้แก่  เศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี (Technology) กฎหมายและการเมือง (Law and 

Political) และวัฒนธรรม (Cultural) 

 2. สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimulus) หรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้รโิภค คือ สิ่งกระตุ้นที่

เกิดจากสัญชาติญาณ นิสัย โดยกระตุ้นให้บุคคลเกิดการแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งออกมา 

  ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคหรือกล่องด้า (Buyer’s Black Box) คือ ความรู้สึกนึก

คิดของผู้บริโภค ที่ท้าให้ผู้ผลิตหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบถึงความต้องการหรือความคิดของผูบ้ริโภคได้ 

ดังนั้นต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคซึ่ งได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยภายในของ

ผู้บริโภค และการตัดสินใจของผู้บริโภค 

  2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) คือ ลักษณะของผู้ซื้อที่ ได้รับ

อิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านวัฒนธรรม และปัจจัย

ด้านสังคม 

  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบด้วย 

   1.) การรับรู้ความต้องการ 

   2.) การค้นหาข้อมูล 

   3.) การประเมินผลทางเลือก 

   4.) การตัดสินใจซื้อ 

   5.) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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 การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาจาก

บุคคลหลังจากเกิดการกระตุ้น ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจของผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase 

Decisions) โดยผู้บริโภคจะมีการประเด็นต่างๆดังนี้ 

  1.) การเลือกด้านผลิตภัณฑ์ (Product decision) เป็นการตัดสินใจของผู้บริโภคที่

จะซื้อผลิตภัณฑ์ โดยการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ข้ึนอยู่กับ การตัดสินใจเกี่ยวกับยี่ห้อ การตัดสินใจ

ซื้อด้านราคาและการลดราคา และการตัดสินใจซื้อโดยเฉียบพลัน 

  2.) การเลือกผู้ขาย (Dealer Decision) การตัดสินใจของผู้บริ โภคข้ึนอยู่กับ

ความรู้สึกและทัศนคติที่มีต่อร้านนั้นๆ รวมถึงการเลือกร้านค้าข้ึนอยู่กับท้าเลที่ตั้ง ประเภทของสินค้า 

รวมถึงราคาและการบริการ 

  3.) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) วิธีการซื้อสินค้าหรือบริการชอง

ผู้บริโภค คือ ทัศนคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude toward Time and Distance) และ การ

ตัดสินใจจับจ่ายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) หรือ การซื้อของครบทุกอย่าง

ภายในร้านเดียว (One Stop Shopping) 

  4.) การเลือกตราสินค้า (Brand Choice)  

  5.) การเลือกปริมาณการซื้อสินค้า (Purchase Amount) 

 การใช้บริการซ้ า 

 พฤติกรรมของผู้บริโภคจะมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ อีกทั้งมีผลท้าให้ธุรกิจ

ประสบความส้าเร็จ ถ้ากลยุทธ์สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ , (Schiffman & 

Kanuk, 2000; Solomon, 2002) รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ (Buyer Decision Process) ที่

เกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก้าหนดให้มีการกระท้าดังนี้ 1. การรับรู้ความต้องการ 2. การค้นหาข้อมูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 4. การตัดสินใจซื้อ และ 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (ปริญ ลักษิตา

นนท์, 2544; ศุภร เสรีรัตน์, 2544)  

 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process)แม้ผู้บริโภคจะ มีความต้องการ

แตกต่างกันแต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ แบ่ง

ออกเป็น 5 ข้ันตอน ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, 2548) 
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 1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 

ปัญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารู้สึก

ว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่เกิดข้ึนกับ

ตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพที่เป็นจริงกับสภาพอุดมคติ โดย

ปัญหาของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของผู้บริโภคอาจเกิดจากสาเหตุ 

ต่อไปนี ้

 1.1 สิ่งของที่ใช้อยู่หมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้หมดไป จึงมีความต้องการใหม่ที่เกิดจากการ

ขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ จึงจ้าเป็นต้องการหาสิ่งใหม่มาทดแทน 

 1.2 ผลจากการแก้ปัญหาในอดีตน้าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการที่การใช้สินค้าอย่างหนึ่งใน

อดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิมได้ 

จ้าเป็นต้องใช้สายพานอื่นมาแทนซึ่งไม่ได้มาตรฐาน ท้าให้รถยนต์เกิดเสียง จึงต้องไปหาสเปรย์มาพ่น

สายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

 1.3 การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด้านวุฒิภาวะและคุณวุฒิหรือ

แม้กระทั่งการเปลี่ยนแปลง เช่น การเจ็บป่วย การเจริญเติบโตหรือแม้แต่สภาพทางจิตใจที่ก่อให้เกิด

ความเปลี่ยนแปลงและความต้องการใหม่ๆ 

 1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลง เช่น การแต่งงาน การมี

บุตร ท้าให้เกิดความต้องการมากขึ้น 

 1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเกิดการเปลี่ยนแปลงของสถานะทาง

การเงินทั้งทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การด้าเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

 1.6 ผลจากการเปลีย่นกลุม่อ้างอิง บุคคลหนึ่งมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย แต่ละช่วงชีวิต และแต่

ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั้นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นกลุ่มที่มีส่งผลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจของ

ผู้บริโภค 

 1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริม ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา 

การลด การแลก การแจก และการแถม การประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานหรือการตลาด

ทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะมีการกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิดความต้องการข้ึนได้ 
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เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหาน้ันหรือไม่ก็ได้ หากปัญหาไม่

มีความส้าคัญมากนัก คือจะแก้ไขได้หรือไม่แก้ไขก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่เกิดข้ึนยังไม่หายไป ไม่ลดลง

แต่กลับเพิ่มข้ึน ปัญหานั้นก็จะเปลี่ยนเป็นความเครียดที่ท้าให้พยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเริ่ ม

หาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 

 2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 

เมื่อเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตัดสินใจ จาก

แหล่งข้อมูลต่อไปนี้ 

 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล ได้แก่ ครอบครัว มิตร

สหาย ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน กลุ่มอ้างอิง หรือผู้ที่เคยใช้สินค้าน้ันแล้ว 

 2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากบริษัท หรือร้านค้าที่เป็น

ผู้ผลิต ผู้จัดจ้าหน่าย หรือจากพนักงานขาย 

 2.3 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อต่างๆ ได้แก่ วิทยุ 

โทรทัศน์ รวมถึงการค้นข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 

 2.4 จากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งที่ได้รับจากการ

สัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช้ 

ผู้บริโภคบางคนใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อน้อยแต่

บางคนก็มาก ทั้งนี้ อาจข้ึนอยู่กับปริมาณของข้อมูลที่เขามีอยู่เดิม ความรุนแรงของความต้องการ หรือ

ความสะดวกในการค้นหา 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

 เมื่อผู้บริโภค ได้ข้อมูลจากข้ันตอนที่ 2 แล้ว จะเริ่มประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่

ดีที่สุด วิธีการที่ผู้รับบริการใช้ในการประเมินทางเลือก โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวข้องกับ

คุณสมบัติของสินค้าและคัดเลือกในการที่จะตัดสินใจซื้อจากความหลากหลายของตรายี่ห้อให้เหลือ

เพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคเองในอดีต และสถานการณ์ในการ

ตัดสินใจ หรืออาจข้ึนอยู่กับความเช่ือ ความนิยม และศรัทราในตราสินค้านั้นๆ รวมถึงการเลือกทางที่

มีอยู่ด้วย ทั้งนี้มีการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตัดสินใจได้ง่ายข้ึน ดังต่อไปนี้ 
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 3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชน์ที่จะได้รบั และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถท้าอะไรได้บ้างหรอืมีความสามารถแค่ไหน

ผู้ผลิตแต่ละรายจะมองว่าเป็นมวลรวมของลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคจะมองความ

แตกต่างของลักษณะเหล่านี้ว่าเกี่ยวข้องกับตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากที่สุดกับ

ลักษณะที่เกี่ยวข้องกับความต้องการของเขา 

 3.2 ระดับความส้าคัญ  (Degree of Importance) คือการพิจารณาความส้าคัญของ

คุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินค้าเป็นหลักมากกว่าการพิจารณาความโดดเด่นของ

สินค้า (Salient Attributes) ที่เราได้พบเห็น ผู้บริโภคให้ความส้าคัญกับลักษณะต่างๆของผลิตภัณฑ์

ในระดับที่แตกต่างกันตามความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 

 3.3 ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาความน่าเช่ือถือที่มีต่อยี่ห้อ

ของสินค้าหรือภาพลักษณ์ในตัวสินค้า (Brand Image) ที่ ผู้บริโภคเคยพบเห็น และรับรู้จาก

ประสบการณ์ในอดีต ผู้บริโภคจะสร้างความเช่ือมั่นในตราย่ีห้อข้ึนชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแต่ละอย่าง

ของตราย่ีห้อ ซึ่งความเช่ือมั่นเกี่ยวกับตราย่ีห้อส่งผลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค 

 3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้าแต่ละยี่ห้อ

ระดับใด ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผู้บริโภคจะเลือกคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ เขา

ต้องการจากนั้นผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการกับคุณสมบัติของตราต่างๆ 

 3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นอีกวิธีที่น้าเอาปัจจัย ส้าหรับการ

ตัดสินใจหลายตัว เช่น ความเช่ือถือ ความพอใจในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้ามาพิจารณาเปรียบเทียบ

ให้คะแนน แล้วหาข้อสรุปว่าย่ีห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด ก่อนตัดสินใจซื้อต่อไป 

 4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) 

โดยปกติผู้บริโภคแต่ละคนมักจะต้องการข้อมูลและเวลาในการตัดสินใจส้าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีความ

แตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก จึงต้องใช้เวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บาง

ผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคก็ไม่ต้องการเวลาการตัดสินใจนาน 
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 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Post purchase Behavior) 

หลังจากการซื้อ ผู้บริโภคได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้า

พอใจผู้บริโภคได้ทราบถึงข้อดีของสินค้าท้าให้เกิดการซื้อซ้้าได้หรืออาจมีการแนะน้าให้เกิดลูกค้าราย

ใหม่ แต่ถ้าหากไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อาจจะเลิกซื้อสินค้าน้ันๆในครั้งต่อไปและอาจจะส่งผลเสียต่อเนื่อง

จากการบอกต่อ ท้าให้ลูกค้าซื้อสินค้าน้ันๆน้อยลงตามไปด้วย 

 การใช้บริการซ้้า หรือการซื้อซ้้า (Repeat Purchase) คือ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือการ

บริการกับผู้ผลิตหรือผู้ให้การบริการรายเดิมที่มีผลมาจากระดับความพึงพอใจ ความเช่ือมั่นสืบ

เนื่องมาจากการใช้ผลิตภัณฑ์หรือการบริการในครั้งแรกที่อาจเกิดจากปัจจัยทั้งภายในและภายนอกใน

ตัวผู้บริโภค ซึ่งถือเป็นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Kim, Galliers, Shin, Han, & Kim, 2012)  

 วิธีการซื้อของผู้บริโภค (Operations in Consumer Buying) จะพิจารณาว่าผู้บริโภค

ตัดสินใจอย่างไรกับการซื้อสินค้าและบริการทางการตลาด และอะไรมีอิทธิพลต่อสถานการณ์การซื้อ

แบบต่างๆ ของผู้บริโภค (Types of Consumer Buying Situations) จะแตกต่างกันตามรูปแบบของ

การซื้อสินค้าที่เกี่ยวข้องกันเช่น การซื้อเครื่องดื่มกระป๋อง หรืออาหารส้าเร็จรูปต่างๆ ย่อมมีความ

แตกต่างกันไป เราได้แบ่งสถานการณ์การซื้อออกเป็น 3 แบบ คือ (สุภาภรณ์ พลนิกร, 2548) 

 1. พฤติกรรมการตอบสนองที่ น้ ามาใช้ใหม่  (Reutilized Response Behavior) เป็ น

พฤติกรรมแบบประจ้าวัน ซึ่งเป็นการซื้อที่ง่ายทีสุ่ด ได้แก่ การซื้อสินค้าราคาไม่แพงและสนิค้าที่ต้องซือ้

บ่อยครั้ง ผู้ซื้อคุ้นเคยดีกับชนิดสินค้าและรู้จกัตราสนิค้า รู้ลักษณะรูปร่างของสินค้า และมีความชอบใน

แต่ละตราสินค้ามากน้อยต่างกัน เขาจะไม่ซื้อสินค้าตราซ้้าๆ กันทุกครั้งไป เพราะว่าบางครั้งตราสินค้า

ที่เขาเคยซื้อประจ้าเกิดขาดตลาด หรือสินค้าตราอื่นที่มีส่วนลดพิเศษ หรือแจกของแถม เป็นต้น โดย

ทั่วๆ ไป การซื้อในรูปแบบนี้จะเป็นประจ้าวัน ผู้ซื้อจะไม่เสียเวลาตัดสินใจหรือเสียเวลาหาซื้อ 

 งานของนักการตลาดในสถานการณ์เช่นน้ี ควรที่จะพยายามรักษาในเรื่องของคุณภาพให้ดี ให้

สินค้ามีขายอยู่เสมอ ไม่ขาด และพยายามท้าให้สินค้ามีคุณค่าอยู่เสมอส้าหรับลูกค้าปัจจบุัน และผู้ที่ยัง

ไม่ได้เป็นลูกค้า นักการตลาดจะต้องพยายามเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อ โดยพยายามเรียกร้อง

ความสนใจต่อตราสินค้าของเรามากกว่าตราที่เขาเคยชอบ โดยการเพิ่มคุณลักษณะที่พิเศษ หรือการ

ลดราคาเป็นพิเศษ หรือการแจกของแถมเป็นต้น 

 2. การแก้ปัญหาที่จ้ากัด (Limited Problem Solving) การบริโภคสินค้าของผู้บริโภคจะมี

ความยุ่งยากข้ึน เมื่อผู้ซื้อต้องเผชิญกับตราสินค้าที่ไม่คุ้นเคยส้าหรับสินค้าประเภทที่คุ้นเคย ซึ่งท้าให้

ต้องรวบรวมข้อมูลต่างๆก่อนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งนักการตลาดรู้ว่าผู้บริโภคพยายามลดความเสี่ยงอัน
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เกิดจากการซื้อ โดยการรวบรวมข้อมูลก่อน ดังนั้นนักการตลาดต้องสร้างโปรแกรมการสื่อสารที่มี

ประสิทธิภาพพอที่จะให้ผู้ซื้อรู้จัก และมั่นใจในตราสินค้าน้ัน 

 3. การแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง (Extensive Problem Solving) ผู้ซื้อจะประสบปัญหากับ

ความสับสนมากขึ้นเมื่อต้องเผชิญกับสินค้าที่ไม่คุ้นเคย และไม่รู้ว่าจะต้องใช้อะไรเป็นเครื่องมือช้ีการ

ตัดสินใจซื้อ ซึ่งนักการตลาดของสินค้าชนิดนี้จะต้องเข้าใจข้อมูลและต้องท้าการประเมนิการกระทา้ที่ผู้

ที่จะเป็นผู้ซื้อต้องการ ซึ่งจะต้องให้ความรู้เกี่ยวกับลักษณะที่ส้าคัญของสินค้าประเภทนั้นๆแก่ผู้ซื้อ 

 การซื้อครั้งแรก (Initial Purchase) 

 ในการซื้อครั้งแรกนี้ผู้บริโภคมักมีการซื้อแบบ EPS และต่อมาก็มี แบบแผนที่ส่งผลให้เกิด

ความซื่อสัตย์ต่อตราย่ีห้อ อย่างไรก็ดีการแก้ไขปัญหาแบบจ้ากัดขอบเขตท้าให้เกิดความเฉ่ือย คือ ท้า

จนเป็นนิสัย ผู้บริโภคจะท้าเหมือนเดิมอีกแทนที่จะเปลี่ยนการตัดสินใจ 

 1. การแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง (Extended Problem Solving EPS) ในบางกรณีการ

ตัดสินใจจะด้าเนินไปอย่างละเอียดทุกขั้นตอน เช่น การซื้อรถยนต์ เสื้อผ้าราคาสูง ชุดสเตอริโอ เป็น

ต้น ซึ่งจะต้อง “เลือกให้ถูกต้อง” และจ้าเป็นที่จะต้องใช้การแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง โดยการ

แก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง มักจะใช้กับสินค้าที่ไม่คุ้นเคย ราคาแพง และไม่ได้ซื้อบ่อยครั้ง โดยต้องท้า

เป็นกรรมวิธีการตัดสินใจโดยผ่านทั้ง 7 ข้ันตอน ดังได้กล่าวมาแล้ว 

 2. การแก้ปัญหาแบบเลือกจ้ากัดขอบเขต (Limited Problem Solving LPS) เป็นวิธีตรง

ข้าม น้อยรายที่ผู้บริโภคจะมีทรัพยากรหรือแรงจูงใจที่พอต่อการที่ใช้วิธีการแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง

ทุกครั้ง วิธีนี้จึงถูกท้าให้ง่ายข้ึนโดยการลดจ้านวนแหล่งข่าวสาร ลดข่าวสาร ลดทางเลือก ลดเวลาที่จะ

ซื้อ และลดเกณฑ์ในการประเมินค่า สรุปแล้วมีการตัดสินใจในขอบเขตแคบกว่าแม้จะมีข้ันตอนเท่ากับ

วิธี EPS ก็ตาม เหมาะกับสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ้าวันและสินค้าที่ซื้อในบางโอกาส 

 3. การแก้ปัญหาแบบมีความซับซ้อนปานกลาง (Mid-range Problem Solving) EPS และ 

LPS เป็นกระบวนการตัดสินใจที่อยู่คนละฟาก มีการตัดสินใจอยู่ระหว่างนั้นโดยมีแบบกึ่งกลางอยู่ตรง

กลาง เพื่อแสดงถึงการตัดสินใจซื้อที่มีลักษณะของ EPS และ LPS อย่างละครึ่ง 

 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อขอบเขตของการแก้ปัญหา (Factors Influencing the Extent of 

Problem Solving) 

 1. ความแตกต่างในทางเลือก (Differentiated Alternatives) ยิ่งเห็นภาพว่าทางเลือกที่

คล้ายกันมากเท่าใด ยิ่งจะต้องมีการตัดสินใจแบบ LPS หรือแบบกึ่งกลาง ทางเลือกดังกล่าวเป็นทั้งที่
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สามารถเห็นได้ (Objective) และที่ไม่เห็นแต่จินตนาการเอาเองได้ (Subjective) เช่น ความสุขและ

การแสดงออกซึ่งตนเอง (Self - expression) 

 2. การมีเวลามาก (Time Availability) ถ้าใช้วิธี EPS ผู้บริโภคจะต้องใช้เวลามาก เขาไม่

สามารถตัดสินใจอย่างรวดเร็วได้ หากไม่มีเวลาพอก็ต้องเปลี่ยนเป็นวิธี LPS เช่น ซื้อรถก็ต้องคิดว่า 

“เลือกยี่ห้อที่นักแข่งรถของเราแนะน้า” 

 3. การทุ่มเทความพยายาม (Involvement) หากเราจะเลือกว่าดูหนังอะไรดี ซึ่งคงไม่ต้องใช้

วิธีแบบ EPS เนื่องจากมีแรงจูงใจที่ท้าให้ใช้ความพยายามในการตัดสินใจน้อย นอกจากว่ามี

ความส้าคัญต่อเรามากและต้องเลือกสินค้าหรือตรายี่ห้อในสถานการณ์นั้นเมื่อความเหี่ยวข้องสูงก็

จ้าเป็นที่ต้องเลือกให้ถูกต้อง 

 การซื้อซ้้า (Repeat Purchase) 

 1. การแก้ปัญหาแบบซ้้าซาก (Repeated Problem Solving) การซื้อซ้้ามักจะต้องมีการ

แก้ปัญหาติดต่อกัน ที่เป็นเช่นนี้ก็เพราะเกิดจากหลายปัจจัยหลายประการ ที่ส้าคัญที่สุดก็คือ มีความ

ไม่พอใจในทางเลือกที่ซื้อมาแต่ครั้งก่อน จนบางครั้งเกิดการเปลี่ยนตราย่ีห้ออยู่ตลอดอาจจะเกิดคลัง

เก็บในร้านค้าปลีกหมดก็ได้ ซึ่งผู้ซื้อก็ต้องช่ังดูว่าจะเป็นการลงทุนที่จะคุ้มค่าไหมทั้งเวลาและพลังงาน

เพื่อให้ไปซื้อที่อื่น การเปลี่ยนตราย่ีห้ออาจเป็นเพราะผู้บริโภคมีพฤติกรรม การแสวงหาที่ผันแปรก็ได้ 

(Variety Seeking Behavior) ก็คือ “ท้าไมไม่ลองดูล่ะ?” เกิดข้ึน อีกครั้งหนึ่ง พฤติกรรมแบบนี้เรามัก

พบเมื่อมีตัวเลือกมากแต่ว่าแต่ละตัวเลือกคล้ายคลึงกับสินค้าบริโภคแบบหลายประเภทมีการซื้อซ้้า

มาก การตัดสินใจจึงใช้แบบ LPS โดยมีกฎอยู่ว่า “ซื้อของที่ถูกที่สุด” นักการตลาดจึงใช้การส่งเสริม

การขายบางประเภท เช่น ลดราคา คูปอง ช้ินส่วนสินค้า เป็นต้น ซึ่งผู้บริโภคจะมีการเสาะแสวงหา

ข่าวสารเรื่องราคาติดต่อกันโดยตลอด 

 2. การตัดสินใจอย่างเป็นนิสัย (Habitual Decision Making) การซื้อซ้้าอาจเกิดจากนิสัยที่

ส่งผลให้กิจกรรมการตัดสินใจง่ายข้ึน และท้าให้ผู้บริโภคจัดการกับแรงผลักดันของชีวิตได้ดีข้ึนนิสัยใน

การซื้อแตกต่างกันไปตามระดับของการเกี่ยวข้อง และทุ่มเทความพยายามกับสินค้า จึงจ้าเป็นต้อง

เปรียบเทียบนิสัยการซื้อซึ่งข้ึนอยู่กับความซื่อสัตย์ที่มีต่อตราย่ีห้อ และข้ึนอยู่กับความเฉ่ือย 

 2.1 การซื่อสัตย์ต่อตราย่ีห้อ (Brand Loyalty) หมายถึง การที่ผู้บริโภค รักและศรัทธาในตรา

สินค้าหนึ่งจนยากที่จะเปลี่ยนใจไปใช้ตราสินค้าอื่น ผู้บริโภคจะมีความรู้สึกคุ้นเคยกับตราสิ นค้านั้น 

ความซื่อสัตย์ต่อตรายี่ห้อมีหลายระดับ ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อสินค้าและซื้อสินค้านั้นด้วยความ

เคยชิน เรื่องนี้มักจะเกิดเมื่อการตัดสินใจครั้งแรกกระท้าโดยรอบคอบโดยวิธี EPS เมื่อเห็นว่าทุกฝ่าย
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เกี่ยวข้องกับการจัดจ้าหน่ายสินค้าเป็นมีความน่าเช่ือถือ ความรู้สึกอันจะเป็นข่าวสารช้ินที่ดีส้าหรับ

ผู้บริโภคจึงไม่มีแรงจูงใจใดๆ ที่จะท้าให้บุคคลเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทุกครั้งเมื่อตระหนักถึงความ

ต้องการเขาจะซื้อตราน้ีอีกและจะซื่อสัตย์ต่อร้านค้าด้วย แม้ว่าจะต้องใช้เวลาและค่าใช้จ่าย มากกว่า 

เนื่องจากที่ตั้งของร้านค้าจะไม่สะดวกก็ตามแต่การซื่อสัตย์ต่อตราย่ีห้อฝังรากลึกเพราะเกิดข้ึนจากการ

ทุ่มเทความพยายามสูง (High Involvement)  

 2.2 ความเฉ่ือย (Inertia) ผู้บริโภคที่ซื้อจนเป็นนิสัยเป็นผู้บริโภคที่ไม่ทุ่มเทความพยายามหรือ

ทุ่มเทน้อยมากในสินค้าประเภทนี้ แม้ว่าเขาจะรู้สึกว่าทุกตราเหมือนกัน ความจริงแล้วเขาจะไม่เปลี่ยน

ตราบ่อยนักนอกเสียจากว่า จะมีการขายราคาพิเศษ พฤติกรรมเช่นน้ีคือความเฉ่ือย นิสัยที่ไม่คงทน ไม่

ถาวร ไม่ได้ซื่อสัตย์ต่อตราสินค้า แต่จะมีการซื้อตราเดิมซ้้า จนกว่าจะพบว่า ใครขายถูกกว่าก็จะ

เปลี่ยนไป เมื่อไปพบว่ามีขายถูกกว่าอีกก็จะเปลี่ยนไปเรื่อยๆ ถ้าการคาดคะเนการซื้อมีข้ึนมา ก็จะมี

แนวโน้มที่จะซื้อตราหรือผลิตภัณฑ์ที่ให้ความพอใจซ้้าอีกเหตุที่เป็นดังนี้เนื่องจากประสบการณ์ครั้งนี้

ได้รับรางวัล (Rewarding) และก็มีการเสริมแรง (Reinforcing) เกิดข้ึน ความไม่พอใจในการซื้ออาจ

ตามด้วยการซื้อซ้้า เหตุผลก็คือ ประโยชน์ที่ คาดว่า จะได้ซึ่งการเสาะแสวงหาใหม่ และมีการประเมิน

ค่าใหม่หากน้อยกว่าต้นทุนที่คาดว่าจะได้ต้องมีผลเสียในกิจกรรมดังกล่าว อย่างไรก็ดี ความน่าจะ

เป็นไปได้ของผลแห่งความไม่พอใจ ก็คือ หยุดใช้ตราหรือผลิตภัณฑ์เสีย พฤติกรรมการบริโภคซ้้า 

สามารถเรียกได้อีกอย่างหนึ่ ง ว่าเป็นการซื่ อสัตย์ต่อตรายี่ห้อ  ซึ่ ง เป็ นพันธะทางจิต วิทยา 

(Psychological Commitment) ต่อตราสินค้า แต่การซื้อเป็นการซื้ออีกด้วยๆ ในตราเดิม 

 จากเนื้อหาที่กล่าวมาข้างต้น ผู้บริโภคมีความต้องการในการใช้สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 

ซึ่งหลังจากที่ได้ใช้บริการครั้งแรก จะเกิดพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งแต่ละบุคคลย่อมมีพฤติกรรมหลัง

การซื้อแตกต่างกันตามปัจจัยของแต่ละบุคคล โดยงานวิจัยน้ีจะศึกษาว่ามีปัจจัยใดที่มีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า   

5. แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

 ประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจ (Business Demography) เป็นการน้าเนื้อหาและระเบียบวิธีทาง

ประชากรศาสตร์มาใช้ในการแก้ปัญหา ตลอดจนการเสริมโอกาสในการด้าเนินธุรกิจ โดยเน้นเนื้อหา

ที่ว่าด้วยผลกระทบจากตัวแปร อายุ เพศ รายได้ และอาชีพ ที่จะมีผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมของ

กิจกรรมที่ก้าลงัด้าเนินการหรือวางแผนว่าจะด้าเนินการ ทั้งนี้การศึกษาวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์

ดังกล่าว เป็นการเน้นเงื่อนไขปัจจัยทางประชากร ทั้งที่เป็นอยู่ในปัจจุบันและที่คาดประมาณหรือ

พยากรณ์ไปในอนาคตว่ามีส่วนกระทบอย่างไรต่อการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่ได้วางไว้ เพื่อเป็น
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หลักประกันความส้าเร็จของธุรกิจประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจจึงเป็นศาสตร์ที่มีคุณค่าต่อการปรับปรุง

การตัดสินใจให้ดีข้ึน โดยนักประชากรศาสตร์ ได้แบ่งองค์ประกอบทางประชากรออกเป็น 2 ลักษณะ 

(เกื้อ วงศ์บุญสิน, 2545) ประกอบด้วย 

 1. คุณลักษณะทางชีวสังคม (Biosocial Characteristics) เป็นองค์ประกอบที่เกี่ยวโยงกับคติ

ชีววิทยา (Biological) หรือองค์ประกอบทางกายภาพ (Physical Component) ดังนั้นจึงเป็น

คุณลักษณะที่ติดมากับตัวหรือติดมาตั้งแต่เกิด ประกอบด้วย อายุ เพศ เช้ือชาติ และจริยธรรม

จรรยาบรรณซึ่งมีพื้นฐานมาจากมรดกวัฒนธรรม คุณลักษณะทางชีวสังคมมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซื้อในระดับหนึ่ง เช่น แบบแผนการซื้อสินค้าและบริการของบุรุษจะแตกต่างกับสินค้า

ของสตรีในบางจ้าพวก ในขณะที่ผู้สูงอายุจะซื้อสินค้าและบริการที่แตกต่างเมื่อเปรียบเทียบกับกลุ่ม

อายุอื่น 

 2. คุณลักษณะทางสังคมวัฒนธรรม (Sociocultural Characteristics) อาจใช้เป็นตัวบ่งบอก

ล้าดับข้ันทางสังคมของแต่ละบุคคล ปัจจัยทางสังคมวัฒนธรรมนี้แตกต่างจากปัจจัยชีวสังคม เนื่องจาก

เป็นปัจจัยที่เปลี่ยนแปลงได้ ปัจจัยดังกล่าวประกอบด้วย สถานภาพการสมรส รูปแบบความเป็นอยู่ 

โครงสร้างภายในครอบครัว ฐานะ รายได้ การศึกษา ตลอดจนอาชีพและสถานภาพการท้างาน 

นอกจากนี้การนับถือศาสนา รูปแบบคุณลักษณะบ้านเรือนที่อยู่อาศัย และรูปแบบชุมชน ในบางครั้งก็

จัดอยู่ในปัจจัยน้ีเช่นกัน 

 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic Characteristic) คือคุณลักษณะที่ส้าคัญของ

ประชากร ซึ่งได้ถูกน้ามาใช้เป็นพื้นฐานในการแบ่งส่วนทางการตลาด (Schiffman & Kanuk, 2007) 

ประกอบด้วย อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพครอบครัว เป็นเกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่ง

การตลาด ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส้าคัญ สามารถวัดได้ทางสถิติของประชากร

และช่วยก้าหนดเป้าหมาย ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์สามารถเข้าถึงข้อมูลและมีประสิทธิภาพใน

การก้าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งการวัดที่ง่ายกว่าตัวแปรอื่น (ปณิศา ลัญชานนท์, 2548; ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์ และ คณะ, 2539) ลักษณะทางประชากรศาสตร์มีความส้าคัญต่อนักการตลาดเนื่องจาก

เกี่ยวพันกับอุปสงค์ (Demand) ในตัวสินค้า โดยการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึง

การตลาดที่เกิดข้ึนมาใหม่ และตลาดอื่นที่ก้าลังลดลงจนหมดความส้าคัญไปในที่สุด (อดุลย์ จาตุรงค

กุล, 2541)  
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 ลักษณะทางประชากรศาสตร์มีความส้าคัญดังนี้ 

 1. อายุ (Age) ผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน 

นักการตลาดจ้าเป็นต้องค้านึงถึงความส้าคัญในการเปลี่ยนแปลงอายุของประชากรจึงใช้ประโยชน์จาก

อายุที่แตกต่างกันเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ โดยผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือบริการที่แตกต่างกันจะ

มีความสนใจและตอบสนองความต้องการจะแปรผันไปตามอายุของผู้บริโภค อีกทั้งความช่ืนชอบและ

รสนิยมของบุคคลจะเปลีย่นแปลงตามช่วงอายุทีเ่ปลี่ยนไป เช่น วัยรุ่นมักสนใจสินค้าตามสมัยนิยมหรือ

ตามแฟช่ัน ผู้สูงอายุมักจะสนใจสินค้าที่เกี่ยวกับสุขภาพ เป็นต้น ส้าหรับนักการตลาดได้ค้นหาความ

ต้องการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งเน้นความส้าคัญที่ตลาดอายุกลุ่มนั้น จึงท้าให้

นักการตลาดพบว่าตัวแปรเรื่องอายุเป็นหนึ่งในตัวแปรที่ส้าคัญส้าหรับการแบ่งส่วนการตลาดทาง

ประชากรศาสตร์ 

 2. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนการตลาดที่ส้าคัญทางประชากรศาสตร์ ผู้หญิงและ

ผู้ชายมักมีแนวโน้มที่มีทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ซึ่งสินค้าและบริการบางอย่างมี

ความสัมพันธ์กับเพศชายหรือเพศหญิงเท่าน้ัน นักการตลาดจึงใช้ความแตกต่างนี้เข้ามาช่วยในการท้า

การตลาด เพื่อให้ผลิตภัณฑ์เหมาะสมและตรงกับเปา้หมายมากที่สุด โดยน้าลักษณะความแตกต่างทาง

เพศมาประยุกต์ใช้กับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์บางประเภทที่มีความต้องการแตกต่างกัน ซึ่งจ้านวนของ

สตรีที่มีการท้างานนอกบ้านเพิม่มากข้ึนท้าให้นักการตลาดต้องค้านึงถึงปัจจุบันว่าสตรีเริ่มเป็นผู้ซื้อราย

ใหญ่มากกว่าบุรุษ ซึ่งที่ผ่านมาบุรุษเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ อีกทั้งบทบาทของสตรีและบุรุษบางครั้งมีส่วนที่

ซ้้ากัน จึงท้าให้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์บางประเภทที่สามารถใช้ได้ทั้งสองเพศ (Unisex)  

 3. ลักษณะของครอบครัว (Marital Status), วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) และ

สถานภาพสมรส (Marital Status) 

 3.1 ลักษณะของครอบครัว (Marital Status) ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันการตลาดพยายามใช้

ลักษณะของครอบครัวเป็นเป้าหมายส้าคัญ และมีความส้าคัญอย่างยิ่งในส่วนที่เกี่ยวกับผู้บริโภค ซึ่ง

นักการตลาดสนใจลักษณะของบุคคลและจ้านวนในครัวเรือนที่ใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง อีกทั้งยังสนใจใน

การพิจารณาลักษณะด้านประชากรศาสตร์และโครงสร้างด้านสื่อที่ เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจใน

ครอบครัวเพื่อช่วยในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, 

2539) 

 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) วงจรชีวิตครอบครัวเป็นวงจรในการใช้ชีวิตใน

ลักษณะครอบครัว เป็นตัวส้าคัญก้าหนดถึงพฤติกรรมที่ส้าคัญซึ่งครอบครัวส่วนใหญ่จะผ่าน 3 ข้ันตอน 
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คือ ข้ันตอนการสร้างครอบครัว ข้ันตอนการเจริญเติบโต และข้ันตอนสุดท้ายหรือวัยชรา โดยแต่ละ

ข้ันตอนมักมีพฤติกรรมซื้อสินค้าที่แตกต่างกันออกไป เช่น คู่รักที่แต่งงานใหม่มักจะต้องการบ้านขนาด

เล็กหรืออพาร์ตเม้นหรือคอนโดมิเนียม ตลอดจนรถยนต์ขนาดเล็ก และครอบครัวที่มีบุตรหลายคน

หรือครอบครัวที่มีขนาดใหญ่จะต้องการบ้านและรถยนต์ที่มีความเหมาะสมกับครอบครัว เป็นต้น 

(ปณิศา ลัญชานนท์, 2548; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2541)  

 3.3 สถานภาพสมรส (Marital Status) สถานภาพสมรสเป็นตัวแปรที่ช่วยระบุอ้านาจในการ

ตัดสินใจเลือกสินค้าหรือบริการได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะสินค้าที่ใช้ภายในบ้าน นักการตลาดค้นพบว่า

การจ้าแนกกลุ่มเป้าหมายตามสถานภาพสมรสนั้นเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง ซึ่งจะช่วยให้นักการตลาด

น้าเสนอผลิตภัณฑ์ได้เหมาะสมและตรงกับความต้องการส้าหรับผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี (Schiffman & 

Kanuk, 2007) 

 4. รายได้ (Income) รายได้ถือเป็นตัวแปรทางประชากรศาสตร์ที่ส้าคัญอีกตัวแปรหนึ่ง 

เพราะรายได้เป็นตัวบ่งช้ีถึงความสามารถในการจ่ายสินค้าหรือบริการ โดยทั่วไปนักการตลาดมักสนใจ

ผู้บริโภคที่มีรายได้สูง แต่ผู้มีรายได้ปานกลางตลอดจนผู้มีรายได้ต้่าจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่กว่า โดย

สินค้าและบริการที่นิยมใช้แบ่งส่วนตลาดตามรายได้ ได้แก่  รถยนต์ โทรศัพท์มือถือ เสื้อผ้า 

เครื่องส้าอาง การท่องเที่ยว เป็นต้น ถึงแม้ว่ารายได้มักเป็นตัวแปรที่ใช้บ่อยมาก แต่นักการตลาดส่วน

ใหญ่มักจะน้ารายได้พิจารณาเช่ือมโยงกับตัวแปรอื่นๆทางประชากรศาสตร์เพื่อให้ก้าหนดตลาด

เป้าหมายได้ชัดเจนและแม่นย้าย่ิงข้ึน 

 5. การศึกษา (Education) การศึกษามีอิทธิพลต่อรายได้เป็นอย่างมาก ผู้มีการศึกษาสูงจะ

ช่วยให้รายได้สูงข้ึน มักมีแนวโน้มบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีกว่าและมีราคาที่สูงกว่าผู้ที่มี

การศึกษาต้่า 

 6. อาชีพ (Occupation) บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกันจะมีความจ้าเป็นในสินค้าและบริการที่

แตกต่างกัน ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าหรือบริการมีความเหมาะสมและเป็นที่ต้องการของ

กลุ่มอาชีพมากน้อยเพียงใด เพื่อเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการได้อย่างเหมาะสม 

 จากที่กล่าวมาข้างต้น ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์คือคุณลักษณะที่ส้าคัญของประชากร 

ซึ่งได้ถูกน้ามาเป็นพื้นฐานในการแบ่งส่วนทางการตลาด ได้แก่ อายุ เพศ ลักษณะของครอบครัว 

รายได้ การศึกษา และอาชีพ ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค รวมไปถึงผู้บริโภคมีการตัดสินใจที่แตกต่าง

กัน ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส้าคัญ สามารถวัดได้ทางสถิติของประชากรและ

ช่วยก้าหนดเป้าหมาย อีกทั้งมีประสิทธิภาพในการระบุตลาดเป้าหมายได้อย่างชัดเจน ซึ่งจะช่วยให้
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นักการตลาดน้าเสนอผลิตภัณฑ์ได้เหมาะสมและตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี หาก

มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน อาจส่งผลให้ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการ

ให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้านั้นแตกต่างกัน 

6. การใชบ้ริการสโมสรว่ายน้ าซ้ ากับปัจจยัด้านสถานท่ี 

 สถานที่ให้บริการ (Place) ส้าหรับสโมสรว่ายน้้านั้นมีบทบาทส้าคัญ เนื่องจากสระว่ายน้้า

จ้าเป็นจะต้องน้ามาพิจารณาในด้านท้าเลที่ตั้ง (Location) โดยสโมสรว่ายน้้าเป็นการให้บริการผ่าน

ร้าน เนื่องจากสโมสรว่ายน้้าจ้าเป็นต้องใช้สถานที่ ซึ่งก็คือ สระว่ายน้้า โดยที่สระว่ายน้้าไม่สามารถย้าย

สถานที่ได้อย่างอิสระ ท้าให้ผู้ฝึกสอน และนักกีฬามาพบกัน ณ สระว่ายน้้าและสามารถท้าการฝึกซ้อม

ได้อย่างต่อเนื่อง (Kotler, 2003) 

 ปัจจัยด้านสถานที่ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกสถานที่เรียน เนื่องจากการเรียนน้ัน

จ้าเป็นต้องมีการเดินทาง ดังนั้นการคมนาคมที่ดีจึงเป็นสิ่งส้าคัญ หากการคมนาคม หรือการเดินทาง

ไปเรียนนั้นเป็นไปด้วยความยากล้าบาก อาจท้าให้ไม่มีการตัดสินใจเรียนในที่นั้นๆ ดังนั้นการเดินทางที่

สะดวกสบายไปสถานที่เรียนต่างๆนั้น สามารถใช้เวลาในการเดินทางที่เหมาะสมและมีการคมนาคมที่

ดีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่นั้นๆมากกว่า (ณัฐชัย อุทัยพัฒน์, 2553; อาภาวรรณ สังข์ศิริ , 

2553)  

 กล่าวได้ว่าสถานที่เป็นปัจจัยที่มีความส้าคัญเป็นอย่างยิ่ง โดยการมีการเดินทางที่สะดวก การ

คมนาคมที่ดี และใช้เวลาเดินทางที่เหมาะสม อาจเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า จึงน้ามาศึกษาเป็นตัวแปรอิสระในงานวิจัยน้ี 

7. การใชบ้ริการสโมสรว่ายน้ าซ้ ากับปัจจยัด้านบุคคล 

 บุคคล หรือบุคคลากร (People) หมายถึง บุคคลขององค์กรทั้งหมดที่ให้บริการนั้นซึ่งจะรวม

ตั้งแต่เจ้าของ ผู้บริหาร และพนักงานทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการ

ให้บริการ ส่วนของผู้ให้บริการกับลูกค้าโดยตรงจะมีหน้าที่ช่วยสนับสนุนด้านต่างๆที่จะท้าให้การ

บริการนั้นสมบูรณ์ ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึง

พอใจให้กับผู้รับบริการได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง เป็นความสัมพันธ์ที่เกิดข้ึนระหว่างผู้ให้บริการและ

ผู้ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีความคิดทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อ

ผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความรู้ ความสามารถในการแก้ไขปัญหา และสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

(Kotler, 2003) 
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 บุคคล หรือบุคลากรนั้นมีความส้าคัญต่อการเรียนเป็นอย่างยิ่ง โดยการมีผู้ให้บริการที่

เพียงพอต่อความต้องการของผู้รับบริการ มีความเอาใจใส่และเต็มใจในการให้บริการ อีกทั้งสามารถ

ให้ค้าแนะน้าต่างๆได้อย่างครบถ้วน รวมถึงครูผู้สอนที่มีช่ือเสียงและเป็นที่รู้จักอีกด้วย (คัดนางค์ 

ประไพทรัพย์, 2558; ณธีพัฒน์ วชิรชัยเกียรติ, 2552; ธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร, 2559)  

 กล่าวได้ว่าบุคคล หรือบุคลากรเป็นปัจจัยที่มีความส้าคัญเป็นอย่า งยิ่ง คือผู้ฝึกสอนควรมี

ความรู้ ความสามารถ และทักษะที่สามารถสอนนักกฬีาว่ายน้้าให้มีศักยภาพ และมุ่งสู่ความเป็นเลิศใน

ระดับนานาชาติ (สมาคมกีฬาว่ายน้้าแห่งประเทศไทย, 2558) อาจเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า จึงน้ามาศึกษาเป็นตัวแปรอิสระใน

งานวิจัยน้ี 

8. การใชบ้ริการสโมสรว่ายน้ าซ้ ากับปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ 

 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นพื้นที่ในลักษณะที่เป็นขนาดใหญ่ที่ลูกค้าได้

เห็นและเกิดทัศนะคติที่อยากท้าให้กลับมาอีกในอนาคต หรือเป็นการแสดงให้เห็นว่าลักษณะทาง

กายภาพหรือการน้าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทาง

กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า เช่น การตกแต่งสถานที่ ห้องน้้า ลาน

จอดรถ คอมพิวเตอร์ เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งป้ายประชาสัมพันธ์ แบบฟอร์มต่างๆ และ

ลักษณะทางกายภาพน้ันเป็นสิ่งที่สร้างความประทับใจแรกส้าหรับผู้บริโภคที่มาใช้บริการเป็นครั้งแรก 

(Kotler, 2003) 

 ลักษณะทางกายภาพ ส้าหรับการเรยีนนั้นมีความสา้คัญเปน็อย่างยิ่ง เนื่องจากสภาพแวดล้อม

ที่จะช่วยผลักดันและส่งเสริมใหเ้กดิการเรียนรูท้ี่มากข้ึนแล้ว ความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สินก็เป็น

สิ่งส้าคัญเช่นเดียวกัน รวมไปถึงความสะอาดของพื้นที่โดยรอบอีกด้วย (Murray & Howat, 2002) 

 จะเห็นได้ว่าลักษณะทางกายภาพนั้นมีความส้าคัญ นอกจากจะสร้างความประทับใจแรก

ส้าหรับนักกีฬาและผู้ปกครองที่มาใช้บริการเป็นครั้งแรกแล้ว ความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สิน 

สภาพแวดล้อมที่จะช่วยผลักดันและส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้ที่มากข้ึน รวมถึงความสะอาดและ

มาตรฐานของสระว่ายน้้า และอุปกรณ์ที่เพียงพอต่อจ้านวนนักกีฬา (เกียรติศักดิ์ รัศมี, 2556) อาจเป็น

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า จึง

น้ามาศึกษาเป็นตัวแปรอิสระในงานวิจัยน้ี 
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9. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกีฬาว่ายน้้า 

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกีฬาว่ายน้้า ได้มีงานวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลือกทีเ่รยีนว่ายน้้าให้กับบตุรหลาน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยที่มีความส้าคัญ

มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านสถานที่จัดจ้าหน่าย รองลงมา คือ ปัจจัยด้านบุคคล ซึ่งงานวิจัยน้ีท้าให้ทราบ

ว่า ประสบการณ์ในการเรยีนว่ายน้้าของผู้ปกครองไม่มีอิทธิพลต่อต่อการให้ความส้าคัญของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่เรียนว่ายน้้าให้กับบุตรหลาน (ณัฐชัย 

อุทัยพัฒน์, 2553) อีกทั้งยังมีเรื่องความต้องการส่วนประสมทางการตลาดต่อธุรกิจว่ายน้้าส้าหรับเด็ก

เล็กในกรุงเทพมหานคร พบว่าความต้องการส่วนประสมทางการตลาดมีความส้าคัญต่อธุรกิจว่ายน้้า

ส้าหรับเด็กเลก็ทุกด้าน โดยเรียงล้าดับความส้าคัญได้ดังนี้ 1.) ปัจจัยด้านบุคคล ซึ่งผู้ให้บริการมีจ้านวน

เพียงพอต่อความต้องการ มีความเอาใจใส่และเต็มใจให้บริการ 2.) ปัจจัยด้านกระบวนการ คือความ

ต้องการเมื่อมีแผนส้ารองเมื่อเกิดกรณีฉุกเฉินรวมถึงระบบรักษาความปลอดภัย 3.) ปัจจัยด้าน

กายภาพ มีระบบความปลอดภัยของเด็กเล็กและสถานที่ให้บริการปลอดโปร่ง 4.) ปัจจัยด้านสถานที่

ให้บริการ ที่ตั้งต้องมีความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ 5.) ปัจจัยด้านราคา ความต้องการราคา

ที่เหมาะสมกับคอร์สเรียนรวมถึงราคาสินค้าและอุปกรณ์ 6.) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 7.) ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาด (คัดนางค์ ประไพทรัพย์, 2558) และงานวิจัยเรื่องศึกษาพฤติกรรมความพึง

พอใจของลูกค้าในการใช้บริการ โดยศึกษาศูนย์กีฬา 30 แห่งในออสเตรเลีย พบว่า 17 แห่งใช้ 3 

ปัจจัย คือ ด้านบุคลากร (staff function) หลักส้าคัญ (เป็น function ที่มีบทบาทพื้นฐาน เช่น ด้าน

ความสะอาดของอุปกรณ์กีฬา หรือ สถานที่) และปัจจัยภายนอก (การบริการรองลงมาได้แก่อาหาร

และเครื่องดื่ม) ซึ่งท้าให้ความตั้งใจในการซื้อของลกูค้าในอนาคต หรือความตั้งใจในการมาที่ศูนย์อีก ณ 

ออสเตรเลียน อควาติค เซ็นเตอร์ (Australian Aquatic Centre) พบว่า ความพึงพอใจข้ึนกับคุณภาพ

การบริการเช่น สระน้้าที่สะอาด ความรับผิดชอบของผู้ให้บริการ รวมถึงประสบการณ์และความรู้ของ

ผู้ให้บริการ (Murray & Howat, 2002) 

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกีฬาอื่นๆ 

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกีฬาอื่นๆ มีงานวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจของผู้ปกครองในการเลือกที่เรียนกีฬาเทนนิส ในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้แนวคิดส่วนผสมทาง

การตลาดบริการ (7P’s) โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล พบว่า ปัจจัยเกือบทุกด้าน อัน

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านการส่งเสริมทางการตลาด, ด้านบุคลากร, ด้านกระบวนการ 
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และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความส้าคัญมาก ยกเว้นปัจจัยในด้านสถานที่/การจัดจ้าหน่าย มี

ความส้าคัญมากที่สุดซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้ปกครองในการเลือกที่เรียน

กีฬาเทนนิส (อาภาวรรณ สังข์ศิริ, 2553) และงานวิจัยเรื่องความคาดหวังของลูกค้าในสถานบริหาร

ร่างกายประเทศกรีซ โดยศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความคาดหวังของลูกค้าในสถานบริหารร่างกาย ซึ่งตัว

แปรปัจจัยส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ ประเภทของกีฬา ส่วนตัวแปรของลักษณะทางจิตวิทยา คือ 

แรงจูงใจ พบว่าการให้บริการของสถานบริหารร่างกายมีลักษณะเฉพาะของการบริการซึ่งไม่อาจจับ

ต้องได้ (Intangible) ด้านสิ่งอ้านวยความสะดวก (Facility) ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Attitude) 

ความเป็นไปได้ (Ability) ซึ่งมีความสัมพันธ์กันทางด้านราคาและโปรแกรมการออกก้าลังกายของแต่

ละสถานบริหารร่างกายที่ได้ออกแบบไว้ และพบความแตกต่างระหว่างเพศกับความคาดหวังของ

ผู้ใช้บริการในสถานบริหารร่างกาย (Afthninos et al., 2005)  

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการเรียนอื่นๆ 

 งานวิจัยที่ เกี่ยวข้องกับการเรียนอื่นๆ มีงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในด้านบุคลากร มีความส้าคัญมากที่สุด เนื่องจากบุคลากรสามารถให้บริการข้อมูล ตอบข้อ

ซักถาม และแนะน้าถึงโปรแกรมการเรียนดนตรีที่ เหมาะสมที่เหมาะสมและสอดคล้องกับความ

ต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด ซึ่งเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลให้เพิ่มมากขึ้น 

(ณธีพัฒน ์วชิรชัยเกียรติ, 2552) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอาคารเรียนเพื่อการศึกษาประเภท

กวดวิชา พบว่า ปัจจัยด้านสถานที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอาคารเรียนมากที่สุด โดยมีระบบขนส่ง

มวลชน ที่ท้าให้การเดินทางสะดวกสบาย รองลงมาคือโรงเรียนกวดวิชาและครูผู้สอนมีช่ือเสียงและ

เป็นที่รู้จัก ซึ่งอยู่ในปัจจัยด้านบุคคล และสถานที่มีความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สินในปัจจัยด้าน

ลักษณะทางกายภาพ โดยปัจจัยทั้ง 3 ด้านเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอาคารเรียนเพื่อ

การศึกษาประเภทกวดวิชา (ธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร, 2559) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้าเรียนโรงเรียนอนุบาลเอกชนในจังหวัดสุราษฏร์ธานี พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีความส้าคัญอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณาเป็นรายข้อ ปัจจัยด้าน

บุคคลมีค่าเฉลี่ยสูงที่สดุ เนื่องจากบุคลากรจ้าเป็นต้องดูแลเอาใจใส่ เพื่อให้ผู้ปกครองเกิดความสบายใจ 

และแสดงให้เห็นถึงความตั้งใจให้บริการ (กิตติคุณ ทวนสุวรรณ, 2560) และงานวิจัยเรื่องการหาความ

ต้องการของตลาดที่ เกี่ ยวข้องกับ โรงเรียนสอนเต้นร้ า (Dimensions of Market Demand 

Associated with Dance School) เนื่องจากต้องการศึกษาความต้องการของตลาดที่เกี่ยวข้องกับ
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โรงเรียนสอนเต้นร้า และการเต้นร้าเป็นกิจกรรมที่ต้องมีความสัมพันธ์ระหว่างครูสอน นักการตลาด 

และลูกค้าที่มาใช้บริการ การสร้างแรงดึงดูดใจสามารถน้ามาปรับใช้เพื่อให้ธุรกิจประสบความส้าเร็จ 

การเติบโตทางอุตสาหกรรมทา้ให้มีการแข่งขันที่สงู ดังนั้นจึงต้องมีกลยุทธ์ทางการตลาดที่ท้าให้มีความ

แตกต่างจากคู่แข่ง เช่น การน้าเสนอโปรแกรมการขาย การจัดการภายในโรงเรียนสอนเต้นร้า ความ

สะดวกสบายในการเดินทาง เทคโนโลยีใหม่ๆอาจท้าให้เกิดผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

(Zaggelidou, Tsamourtzis, A., & Zaggelidis, 2012)  

 
ภาพท่ี 2 แสดงระดบัความส้าคัญของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละงานวิจัย 

 จากงานวิจัยที่ผ่านมาแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส้าคัญต่อการเลือก

เรียนกีฬาว่ายน้้า เลือกเรียนกีฬาอื่นๆ และเลือกเรียนอื่นๆ คือ ด้านสถานที่ ด้านบุคลากร และด้าน

ลักษณะทางกายภาพ ซึ่งงานวิจัยที่กล่าวมาข้างต้นนั้นได้มีระดับความส้าคัญมากที่สุดถึง 5 งานวิจัย 

คือ ด้านสถานที่ และด้านบุคลากร และระดับความส้าคัญมากที่สุดถึง 4 งานวิจัย คือ ด้านลักษณะ

ทางกายภาพ ดังนั้นงานวิจัยจึงมุ่งเน้นส่วนประสมทางการตลาดใน 3 ด้านนี้ ซึ่งได้แก่ ด้านสถานที่ 

(Place) ด้านบุคคล (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่ส่งผลต่อความ

ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ซึ่งท้าให้เกิดกรอบแนวคิด

ในการวิจัยดังนี้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลาน

คงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (3P’s) ของสโมสร

ว่ายน้้า  

1. ด้านสถานที่ (Place)  

2. ด้านบุคคล (People)  

3. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

(Booms & Bitner, 1981; Howat et al., 2002; 

Kotler, 2003; เกียรติศักดิ์ รัศม,ี 2556; กิตติคุณ 

ทวนสุวรรณ, 2560; คัดนางค์ ประไพทรัพย,์ 2558; 

ฉัตรมณี พะนาน, 2558; ณธีพัฒน์ วชิรชัยเกียรติ, 

2552; ณัฐชัย อุทัยพัฒน,์ 2553; อาภาวรรณ สังข์ศิร,ิ 

2553) 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้

บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า เป็นการวิจัยเชิงส้ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม

ออนไลน์ (Questionnaire) ได้ก้าหนดวิธีการวิจัยดังนี้ 

ประชากร  

 ในการวิจัยส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครอง

ในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า คือ ผู้ปกครองที่มีบุตรหลานอยู่สโมสรว่ายน้้าในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยสโมสรว่ายน้้าที่เป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทย มีจ้านวนทั้งสิ้น 

66 สโมสร (สมาคมกีฬาว่ายน้้าแห่งประเทศไทย, 2561) ทั้งเพศชายและเพศหญิง ซึ่งไม่ทราบจ้านวน

ประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่าง  

 ในการวิจัยน้ี ใช้กลุ่มตัวอย่างในการตอบแบบสอบถาม คือ ผู้ปกครองที่มีบุตรหลานอยู่สโมสร

ว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสโมสรว่ายน้้าที่เป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทย แต่

เนื่องจากไม่ทราบขนาดประชากร ดังนั้นผู้วิจัยจึงเลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่างจากการค้านวนสูตรที่ไม่ทราบ

ประชากร โดยก้าหนดค่าระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และก้าหนดค่าระดับความคลาดเคลื่อนร้อยละ 

5 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2549) โดยใช้สูตรของ William Gemmell Cochran  

n =
P(1 − P)z2

E2
 

 เมื่อ n คือ จ้านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 

 P คือ สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยต้องการสุ่ม (P=0.5) 

 Z คือ ระดับความเช่ือมั่นที่ก้าหนด หรือระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 

   Z ที่ระดับนัยส้าคัญ 0.05 เท่ากับ 1.96 (ความเช่ือมั่น95%)  Z = 1.96 

 E   คือ   สัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึนได้   

                                ระดับความเช่ือมั่น 95% สัดส่วนความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 
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แทนค่าในสูตร n =
(0.5)(1−0.5)1.962

(0.05)2
 

       = 384.16 หรือ 385 ตัวอย่าง 

อย่างไรก็ตามเพื่อให้ข้อมูลมีความน่าเช่ือถือและสัดส่วนในการค้านวณลงตัว จึงใช้ตัวอย่างจ้านวน 400 

คน 

 ในการหากลุ่มตัวอย่างจากสโมสรว่ายน้้าที่เป็นสมาชิกสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทยในเขต

กรุงเทพมหานคร จ้านวน 66 สโมสร (สมาคมกีฬาว่ายน้้าแห่งประเทศไทย, 2561) โดยวิธีการสุ่มกลุ่ม

ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  sampling) จ้านวน 20 สโมสร จากผลคะแนนรวมสโมสรมากสุด

ไปน้อยสุดตามล้าดับ ในรายการแข่งขันว่ายน้้าชิงชนะเลิศแห่งประเทศไทยประจ้าปี พ.ศ.2561 

(สมาคมกีฬาว่ายน้้าแห่งประเทศไทย, 2561) และท้าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการก้าหนดโควต้า 

(Quota  Sampling) จ้านวน สโมสรละ 20 คน จะได้จ้านวนทั้งสิ้น 400 คน  

 รายช่ือสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นสมาชิกสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทย 

1. Singha Swimming Club 

2. Prachaniwet Sport Center 

3. Vision Swimming Academy 

4. Bangkok Elite Swimming Team 

5. Satit Prathumwan 

6. Chulalongkorn Swimming Club 

7. Bangkok Sport School Swimming Club  

8. The Royal Bangkok Sport Club  

9. Thammasat Swimming Club  

10. Chulabhon Aquatic Club  

11. Bangkok Christian College Swimming Club  

12. ANS TITANS Swim Team  
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13. Chulalongkorn Elementary School  

14. Wisutdharom Swimming Club  

15. Satriwittaya 2 

16. Prasarnmit Demonstration School (Elementary) 

17. Thainiyom 

18. Petchkasem 3 

19. Wattana Wittaya Academy 

20. CENTRAL AIR Swimming Club 

ขั้นตอนการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ขั้นตอนในการวจิยั 
 1. ศึกษาหาข้อมูล ศึกษาจากต้าราและเอกสาร งานวิจัยที่ เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทาง

การตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค ความตั้งใจใช้บริการซ้้า สโมสรว่ายน้้า 

 2. วิเคราะห์ข้อมูลจากข้ันตอนที่ 1 เพื่อน้ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้มี

เนื้อหาครอบคลุมทางการวิจัย 

 3. ปรึกษาและขอค้าแนะน้าจากอาจารย์ที่ปรึกษาเกี่ยวข้องกับแบบสอบถาม เพื่อให้

แบบสอบถามมีเนื้อหาที่ครอบคลุมและเหมาะสมมากยิ่งข้ึน หรือมีการผิดพลาดจะได้มีการตรวจสอบ

และแก้ไขอีกครั้ง 

 4. น าแบบสอบถามไปให้ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิที่มีความรู้ความเช่ียวชาญในด้านที่

เกี่ยวข้องกับงานวิจัยจ้านวน 5 ท่านตรวจสอบและพิจารณาความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 

หลังจากนั้นน้ามาวิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค้าถามกับวัตถุประสงค์ (index of 

item-objective congruence : IOC) จัดระดับโดยผู้ทรงคุณวุฒิจะเป็นผู้ตัดสินเครื่องมือเป็น รายข้อ 

คือ สอดคล้อง (+1) ไม่แน่ใจ (O) และไม่สอดคล้อง (-1) (ศิริชัย กาญจนวาสี, 2544) เกณฑ์การ 

พิจารณาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของแบบสอบถามต้องมีระดับค่าคะแนนต้ังแต่ 0.50 ข้ึนไป ซึ่ง

ค่าดัชนีความสอดคล้องของแบบสอบถามมีค่าเท่ากับ 0.95 
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 5. ผู้วิจัยได้น้าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับผู้ปกครองที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ้านวน 

30 คน เพื่อหาค่าความเที่ยง (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยค้านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

(Alpha) ตามวิธีของ Cronbach (Cronbach’s alpha coefficient) โดยก้าหนดค่าความเที่ยงตั้งแต่

ระดับ 0.70 ข้ึนไป ซึ่งได้ค่าความเที่ยงเท่ากับ 0.856 

 6. น้าโครงร่างวิทยานิพนธ์และแบบสอบถามเข้าสู่กระบวนการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย 

7. ด้าเนินการเก็บข้อมลูด้วยการส่งลิงก์การท้าแบบสอบถามออนไลน์ที่ท้าจากโปรแกรม 

Google Form ผ่านช่องทาง Line Application  

 8. น้าข้อมูลมาวิเคราะห์ค่าสถิติและรายงานผลการวิจัย 

 ข้ันตอนการรวบรวมข้อมลู 

 ในการท้าวิจัยมีการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยขอความร่วมมือกับหัวหน้าผู้ฝึกสอนหรือผู้จัดการสโมสร

เพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล หลังจากขอความร่วมมือหัวหน้าผู้ฝึกสอนหรือผู้จัดการ

สโมสรแล้ว ผู้วิจัยสร้างแบบสอบถามออนไลน์ที่ท้าจากโปรแกรม Google form เพื่อสะดวกต่อการ

กระจายแบบสอบถามให้กับผู้ปกครอง โดยการเข้าถึงกลุ่มผู้ปกครองสโมสรละ 20 คนท้าด้วยวิธีการ

เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) ประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทางและวัสดุ

อุปกรณ์ อีกทั้งเป็นการประหยัดเวลา โดยผู้วิจัยท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง ซึ่งให้ผู้ตอบ

แบบสอบถาม ตอบแบบสอบถามผ่านแบบสอบถามออนไลน์ข้างต้น หากผู้ปกครองมีบุตรหลานหลาย

คนในสโมสรเดียวกันจะเก็บข้อมูลเพียงครั้งเดียวโดยสอบถามจากผู้ปกครองก่อนท้าแบบสอบถาม 

ทั้งนี้งานวิจัยนี้ไม่มีความเสี่ยงและผู้วิจัยพิทักษ์สิทธ์ิของกลุ่มตัวอย่าง โดยผู้วิจัยพบและแนะน้าตัว 

อธิบายวัตถุประสงค์ ข้ันตอนของการเก็บรวบรวมข้อมูล และประโยชน์ที่จะได้รับจากการวิจัย พร้อม

ทั้งขอความร่วมมือในการท้าวิจัยด้วยความสมัครใจ ซึ่งการตอบรับหรือการปฏิเสธการเข้าร่วมวิจัยครั้ง

นี้จะไม่มีผลต่อกลุ่มตัวอย่าง โดยสามารถแจ้งเปลี่ยนแปลงหรือยกเลิกได้โดยไม่ต้องแจ้งเหตุผลหรือ

ค้าอธิบายใดๆ ข้อมูลทุกอย่างจะถือเปน็ความลับและน้ามาใช้ตามวัตถุประสงค์ในการวิจัยครั้งนี้เท่านั้น 

ผลการวิจัยจะเสนอในภาพรวม หากกลุ่มตัวอย่างมีข้อสงสัยเกี่ยวกับโครงการวิจัย สามารถสอบถาม

เพิ่มเติมจากผู้วิจัยได้ทันที 
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 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยคือแบบสอบถามออนไลน์ที่ท้าจากโปรแกรม Google form  ซึ่ง

ค้าถามที่ใช้ในการวิจัย โดยเนื้อหาในแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยลักษณะเป็นแบบเลือกค้าตอบ (Check List) 

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ปกครองที่มีบุตรหลานสังกัดสโมสรว่ายน้้าใน

เขตกรุงเทพมหานครโดยสโมสรว่ายน้้าเป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศไทยที่ส่งผลต่อความ

ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ซึ่งแบบสอบถามส่วน

ประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) จ้านวน 4 ข้อ แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคคล (People) จ้านวน 4 ข้อ แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) จ้านวน 4 ข้อ และแบบสอบถามความตั้งใจใช้บริการซ้้า (Repeat Purchase 

Intention) จ้านวน 4 ข้อ โดยแบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 

Scale) 5 ระดับก้าหนดค้าตอบให้เลือกคือ ปัจจัยนั้นมีความส้าคัญมากที่สุด ปัจจัยน้ันมีความส้าคัญ

มาก ปัจจัยนั้นมีความส้าคัญปานกลาง ปัจจัยนั้นมีความส้าคัญน้อย และปัจจัยนั้นมีความส้าคัญน้อย

ที่สุด  

เมื่อน้าคะแนนมาหาค่าเฉลี่ย จะน้าค่าเฉลี่ยมาเทียบเกณฑ์ที่ก้าหนดไว้ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2556)  

 ค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.51-5.00 ถือว่ามีปัจจัยน้ันมีความส้าคัญอยู่ในระดับ มากที่สุด 

 ค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.51-4.50 ถือว่ามีปัจจัยน้ันมีความส้าคัญอยู่ในระดับ มาก 

 ค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.51-3.50 ถือว่ามีปัจจัยน้ันมีความส้าคัญอยู่ในระดับ ปานกลาง 

 ค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.51-2.50 ถือว่ามีปัจจัยน้ันมีความส้าคัญอยู่ในระดับ น้อย 

 ค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.50 ถือว่ามีปัจจัยน้ันมีความส้าคัญอยู่ในระดับ น้อยที่สุด 

 ตอนที่ 3 แบบสอบถามความคิดเห็นและเสนอข้อคิดเห็น แบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบ

ปลายเปิด (Open-Ended Questionnaires) 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ข้อมูลที่ได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามจะถูกรวบรวมและน้ามาประมวลผลผ่านโปรแกรม

ส้าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ ดังนี้ 

 1. วิเคราะห์เชิงพรรณนา 

 วิเคราะห์ข้อมูลจากตอนที่ 1 คือ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบ

เลือกค้าตอบ (Check List) น้าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) ของแต่

ละค้าตอบ คิดเป็นร้อยละ (Percentage)  และน้าเสนอในรูปแบบตารางกับความเรียง 

 2. วิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลเชิงอนุมาน 

 วิเคราะห์ข้อมูลจากตอนที่ 2 คือ โดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของประชากรตั้งแต่ 2 ประชากร

ข้ึนไป ด้วยสถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 

 รูปแบบสมการ 

 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครอง

ในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า โดยการท้าประมาณค่าจากวิธี (Multiple Linear 

Regression) ประกอบด้วย 2 ตัวแปรหลัก ด้วยกันคือ ตัวแปรต้นและตัวแปรตาม 

 ตัวแปรต้น คือ ส่วนประสมทางการตลาด 1. ด้านสถานที่ (Place) 2. ด้านบุคลากร (People) 

3. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 ตัวแปรตาม คือ ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่าย
น้้า 

รูปแบบทั่วไปของสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) (บุญเรียง ขจรศิลป์, 

2533) 

Y_i= α+b_1 X_1+b_2 X_2+⋯+b_k X_k 

โดยในการศึกษาครั้งนี้มีรูปแบบสมการคือ 

Y_i = α + b_1 (X_1) + b_2 (X_2) + b_3 (X_3) + ε_i 

โดยที่ 
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Y_1 หมายถึง ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า α 

หมายถึง ค่าคงที่ 

b_1, b_2, ..., b_k หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิหน้าตัวแปรต้นที่บ่งบอกทิศทางความสัมพันธ์ของตัวแปร

ต่างๆที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

X_1 หมายถึง ระดับที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้าด้านสถานที่ (Place) 

X_2 หมายถึง ระดับที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้าด้านบุคลากร (People) 

X_3 หมายถึง ระดับที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้าด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 โดยในการทดสอบสมมติฐานของส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ท้าโดยการดูค่าระดับนัยส้าคัญทาง

สถิติ (Significant Level) ซึ่งได้ก้าหนดค่านัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และหากค่า β มีผลเป็น

บวกแสดงถึงความมีนัยส้าคัญ ซึ่งเป็นการสนับสนุนสมมติฐานที่ตั้งไว้ คือมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อ

ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความ

ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า” เป็นการวิจัยเชิงส้ารวจ 

(Survey Research) ทั้งนี้ผู้วิจัยได้น้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 

5 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS)  

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครอง 

 ส่วนที่ 4 ทดสอบสมมติฐาน 

 ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมจากผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูล และน้าไปวิเคราะห์ทางสถิติ โดยน้าผลการวิเคราะห์ข้อมูลน้าเสนอใน

รูปตารางประกอบความเรียง 

 สัญลักษณ์และค้าย่อที่ใช้แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้ 

  n หมายถึง  จ้านวนประชากรกลุ่มตัวอย่าง 

  x̅ หมายถึง  ค่าเฉลี่ย (Mean) 

  S.D. หมายถึง  เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  t หมายถึง  ค่าที (Independent Sample t-test) 

  p หมายถึง  ระดับนัยส้าคัญทางสถิติ (Significance) 

  β หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน 

  R หมายถึง  ค่าที่แสดงระดับของความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มตัวแปร

     อิสระทั้งหมดกับตัวแปรตาม เรียกว่า ค่าสัมประสิทธ์ิ 

     ความสัมพันธ์พหุคูณ 
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ผลการวิเคราะห์ 
 ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไป สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน ผู้วิจัยได้น้าข้อมูลทั่วไป

ของผู้ตอบแบบสอบถามมาการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ของแต่ละค้าตอบ คิดเป็นร้อยละ 

(Percentage) เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปของผู้ปกครอง ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ตารางท่ี 1 แสดงค่าความถ่ีและข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้านวน ร้อยละ 

1. เพศ    
 ชาย 102 25.50 
 หญิง 298 74.50 
 รวม 400 100 
2. อายุ    
 20-25 ป ี 4 1.00 
 26-33 ปี 5 1.25 
 34-41 ปี 78 19.50 
 42-49 ปี 231 57.75 
 51 ปีข้ึนไป 82 20.50 
 รวม 400 100 
3. ระดับการศึกษา    
 ต่้ากว่าปริญญาตรี 39 9.75 
 ปริญญาตรี 230 57.50 
 สูงกว่าปริญญาตรี 131 32.75 
 รวม 400 100 
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ตารางท่ี 1 (ต่อ) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้านวน ร้อยละ 

4. อาชีพ    
 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 57 14.25 
 พนักงานเอกชน 123 30.75 
 ธุรกิจส่วนตัว 187 46.75 
 อื่นๆ 33 8.25 
 รวม 400 100 
5. รายไดค้รอบครัว
เฉลี่ยต่อเดือน 

   

 ต่้ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 2 0.50 
 15,001 – 25,000 บาท 28 7.00 
 25,001 – 35,000 บาท 36 9.00 
 35,001 – 41,000 บาท 38 9.50 
 45,001 บาทข้ึนไป 296 74.00 
 รวม 400 100 

 จากตารางที่ 1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงจ้านวน 298 คน คิด

เป็นร้อยละ 74.50 รองลงมาเป็นเพศชายจ้านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 โดยมีอายุในช่วง 42-

49 ปีมากที่สุด จ้านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.75 รองลงมาคืออายุในช่วง 51 ปีข้ึนไปจ้านวน 82 

คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 ตามด้วยช่วงอายุ 34-41 ปีจ้านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 ช่วงอายุ

ระหว่าง 26-33 ปีจ้านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 และช่วงอายุ 20-25 ปีจ้านวน 4 คน คิดเป็นร้อย

ละ 1.00 

 ด้านระดับการศึกษาส่วนใหญ่ระดับปริญญาตรีจ้านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.50 

รองลงมาเป็นระดับสูงกว่าปริญญาตรีจ้านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 และระดับต่้ากว่า

ปริญญาตรีจ้านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 ซึ่งประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากที่สุดจ้านวน 187 

คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 รองลงมาคือพนักงานเอกชนจ้านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจ้านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 และอื่นๆจ้านวน 33 คน คิด

เป็นร้อยละ 8.25 โดยรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ 45,001 บาทข้ึนไปจ้านวน 296 คน คิด

เป็นร้อยละ 74.00 รองลงมาคือ 35,001 – 41,000 บาทจ้านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 รายได้ 
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25,001 – 35,000 บาทจ้านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 รายได้ 15,001 – 25,000 บาทจ้านวน 

28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และต่้ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาทจ้านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) 

 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ได้แก่ ด้านสถานที่ (Place) ด้าน

บุคลากร (People)  และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ด้วยการหาค่าเฉลี่ย (x̅) 

และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อ

ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านสถานที่ (Place) 

แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่
ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองใน
การให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านสถานที่ 
(Place) 

x̅ S.D. ระดับ
ความส้าคัญ 

1. ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระว่าย
น้้า 

4.40 0.76 มาก 

2. สระว่ายน้้าอยู่ใกล้ที่พัก 4.05 1.00 มาก 
3. สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงเรียนของบุตรหลาน 4.31 0.97 มาก 
4. สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือคลินิก ซึ่งเมื่อ
เกิดเหตุฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด 

3.46 1.21 ปานกลาง 

รวม 4.06 0.99 มาก 

 จากตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด 

(3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้าน

สถานที่ (Place) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.06 S.D. = 0.99) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 

ล้าดับแรกคือ ข้อที่ระบุว่าความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระว่ายน้้า (x̅ = 4.40 S.D. = 

0.76) รองลงมาคือ สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงเรยีนของบตุรหลาน (x̅ = 4.31 S.D. = 0.97) สระว่ายน้้าอยู่

ใกล้ที่พัก (x̅ = 4.05 S.D. = 1.00) และสระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือคลินิก ซึ่งเมื่อเกิดเหตุ

ฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด (x̅ = 3.46 S.D. = 1.21) 
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ตารางท่ี 3 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านบุคลากร 
(People) 

แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่
ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองใน
การให้บุตรหลานคงอยู่ ในสโมสรว่ายน้้ า ด้ าน
บุคลากร (People) 

x̅ S.D. ระดับ
ความส้าคัญ 

1. ความรู้ความสามารถของครูผู้สอน 4.68 0.57 มากที่สุด 
2. ความมี ช่ือเสียงของครูผู้สอน เช่นผู้สอนเป็น
นักกีฬาทีมชาติ 

3.93 0.89 มาก 

3. ทัศนคติของครูผู้สอน (แนวความคิดเห็น หรือ
ความรู้สึกนึกคิดของครูผู้สอนที่มีต่อสิ่งต่างๆ ทั้งกีฬา
ว่ายน้้า สโมสรฯ นักกีฬา ผู้ปกครอง รวมทั้งตนเอง 
โดยมีเหตุผลประกอบ) 

4.59 0.65 มากที่สุด 

4. อัธยาศัยของครูผู้สอน 4.48 0.70 มาก 

รวม 4.42 0.70 มาก 

 จากตารางที่ 3 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด 

(3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้าน

บุคลากร (People) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.42 S.D. = 0.70) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 

ล้าดับแรกคือ ข้อที่ระบุว่าความรู้ความสามารถของครูผู้สอน (x̅ = 4.68 S.D. = 0.57) รองลงมาคือ 

ทัศนคติของครูผู้สอน (แนวความคิดเห็น หรือความรู้สึกนึกคิดของครูผู้สอนที่มีต่อสิ่งต่างๆ ทั้งกีฬาว่าย

น้้า สโมสรฯ นักกีฬา ผู้ปกครอง รวมทั้งตนเอง โดยมีเหตุผลประกอบ) (x̅ = 4.59 S.D. = 0.65) 

อัธยาศัยของครูผู้สอน (x̅ = 4.48 S.D. = 0.70) และความมีช่ือเสียงของครูผู้สอน เช่นผู้สอนเป็น

นักกีฬาทีมชาติ (x̅ = 3.93 S.D. = 0.89) 
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ตารางท่ี 4 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) 

แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่
ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองใน
การให้บุตรหลานคงอยู่ ในสโมสรว่ายน้้ า ด้ าน
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

x̅ S.D. ระดับ
ความส้าคัญ 

1. สโมสรว่ายน้้าเป็นสระในร่ม 3.52 1.15 มาก 
2. สโมสรว่ายน้้ามีศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย 
(Fitness) 

3.71 1.16 มาก 

3. สโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดี  3.94 0.92 มาก 
4. สโมสรว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอ 4.14 0.98 มาก 

รวม 3.82 1.05 มาก 

 จากตารางที่ 4 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด 

(3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.82 S.D. = 1.05) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ล้าดับแรกคือ ข้อที่ระบุว่าสโมสรว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอ (x̅ = 4.14 

S.D. = 0.98) รองลงมาคือ สโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดี (x̅ = 3.94 S.D. = 0.92) สโมสรว่ายน้้ามี

ศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย (Fitness) (x̅ = 3.71 S.D. = 1.16) และสโมสรว่ายน้้าเป็นสระในร่ม 

(x̅ = 3.52 S.D. = 1.15) 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 56 

 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับความตั้งใจใช้บริการซ้ าของผู้ปกครอง 

 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้าด้วยการหาค่าเฉลี่ย (x̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

ตารางท่ี 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการ
ให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

แบบสอบถามความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครอง
ในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

x̅ S.D. ระดับ
ความส้าคัญ 

1. ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้า
นี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะย้ายสระว่ายน้้าก็ตาม 

3.80 0.97 มาก 

2. ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้า
นี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะเปลี่ยนผู้ฝึกสอนก็ตาม 

3.46 0.99 ปานกลาง 

3. ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้า
นี้ ต่อ ไป ถึงแม้ ว่าสโมสรจะมีสภาพแวดล้อมที่
แตกต่างไปจากเดิมก็ตาม 

3.53 0.88 มาก 

4. ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้า
นี้ต่อไปในอนาคต 

4.08 0.79 มาก 

รวม 3.72 0.91 มาก 

 จากตารางที่ 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.72 S.D. = 

0.91) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ล้าดับแรกคือ ข้อที่ระบุว่าท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้านี้ต่อไปในอนาคต ด (x̅ = 4.08 S.D. = 0.79) รองลงมาคือ ท่านมีความตั้งใจให้บุตร

หลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้านี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะย้ายสระว่ายน้้าก็ตาม  (x̅ = 3.80 S.D. = 0.97) 

ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้านี้ ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะมีสภาพแวดล้อมที่

แตกต่างไปจากเดิมก็ตาม (x̅ = 3.53 S.D. = 0.88) และท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสร

ว่ายน้้านี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะเปลี่ยนผู้ฝึกสอนก็ตาม (�̅� = 3.46 S.D. = 0.99) 
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 ตอนท่ี 4 ทดสอบสมมติฐาน 

 ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้

บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้วยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear 

Regression) ที่ระดับนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) มีความสัมพันธ์เชิงบวก

ต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล (People) มีความสัมพันธ์เชิงบวก

ต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้้า 

ตารางท่ี 6 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่างปัจจัย
ด้านสถานที่ (Place) ด้านบุคลากร (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

Source of variation Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F p 

Regression 

Residual 

31.744 

150.240 

3 

396 

10.581 

.379 

27.890 .000* 

Total 181.984 399    

R = 0.148 R2 = 0.174 Adjusted R2 = 0.168 Std. Error of the estimate = 0.61595  

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (p < .05) 

 จากตารางที่  6 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนเพื่อทดสอบนัยส้าคัญของค่า

สัมประสิทธ์ิความสัมพันธ์พหุคูณ พบว่าค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพันธ์พหุคูณ (R) มีค่า 0.148 และก้าลัง

สองของค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพันธ์พหุคูณ (R2) มีค่า 0.174 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 3 ด้าน ได้แก่ ด้าน

สถานที่  (Place) (X1) ด้านบุคลากร (People) (X2) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) (X3) สามารถพยากรณ์ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้าได้ร้อยละ 17.4 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์มีค่าเท่ากับ 
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0.61595 โดยค่า p มีค่าน้อยกว่า 0.05 (p = .000) แสดงว่าส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 3 ด้าน 

ได้แก่  ด้านสถานที่ (Place) (X1) ด้านบุคลากร (People) (X2) และด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) (X3) ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้้า 

ตารางท่ี 7 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระหว่างปัจจัยด้านสถานที่ (Place) ด้าน

บุคลากร (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าจากกลุ่มตัวอย่าง (n = 400) 

ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่สง่ผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสร

ว่ายน้้า 

B β t p 

(Constant) 1.372    

ด้านสถานที่ (Place) (X1) 0.104 .102 2.049 .041* 

ด้านบุคลากร (People) (X2) 0.265 .201 3.933 .000* 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (X1)  0.198 .231 4.333 .000* 

R = 0.148 R2 = 0.174 Adjusted R2 = 0.168 Std. Error of the estimate = 0.61595  

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (p < .05) 

 จากตารางที่  7 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระหว่างปัจจัยด้านสถานที่ 

(Place) ด้านบุคลากร (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่ส่งผลต่อ

ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า พบว่า เมื่อวิเคราะห์

การถดถอยพหุคูณ สามารถท้านายความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน

สโมสรว่ายน้้าได้ร้อยละ 17.4 และมีค่าความคลาดเคลื่อนของการท้านายที่ร้อยละ 6.1 โดยในตัวแปร

อิสระทั้ง 3 ตัว สามารถท้านายตัวแปรความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้้าได้อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) (X3) รองลงมาคือด้านบุคลากร (People) (X2) และด้านสถานที่ (Place) (X1) สมการ

ถดถอยที่ใช้ในการท้านายสรุปออกมาได้ดังสมการ 
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Y = 1.372 + 0.104X1 + 0.265X2 + 0.198X3 

 ถ้าตัวแปรอิสระทุกตัว ได้แก่ ด้านสถานที่ (Place) (X1) ด้านบุคลากร (People) (X2) และ
ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (X3) มีค่าเท่ากับ 0 คะแนน จะส่งผลต่อการตัดสนิใจ
ชมรายการกีฬา มีค่าเท่ากับ 1.372 คะแนน 
  ถ้าตัวแปรด้านสถานที่ (Place) (X1) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้า
ของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าเพิ่มข้ึน 0.104 หน่วย ในขณะที่ตัวแปรอิสระ
คงที่ โดยตัวแปรด้านสถานที่ (Place) (X1)  ส่งผลอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติต่อตัวแปรความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
 ถ้าตัวแปรด้านบุคลากร (People) (X2) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้า
ของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าเพิ่มข้ึน 0.265 หน่วย ในขณะที่ตัวแปรอิสระ
คงที่ โดยตัวแปรด้านบุคลากร (People) (X2) ส่งผลอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติต่อตัวแปรความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
 ถ้าตัวแปรด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (X3) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผล
ต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า เพิ่มข้ึน 0.198 
หน่วย ในขณะที่ตัวแปรอิสระคงที่ โดยตัวแปรด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (X3) 
ส่งผลอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติต่อตัวแปรความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลาน
คงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 ด้านสถานที่ (Place) (X1) ด้านบุคลากร (People) (X2) และด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) (X3) ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้้าในเชิงบวก อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

1 . ปั จ จั ย ส่ วนป ระส มทางการตล าดด้ านสถานที่  (Place) มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้า้ของผูป้กครองในการให้
บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

สอดคล้อง 

2. ปั จจั ยส่ วนป ระสมทางก ารตลาดด้ านบุ คคล  (People) มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้า้ของผูป้กครองในการให้
บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

สอดคล้อง 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการ
ซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

สอดคล้อง 

 

 จากตารางที่ 8 ผลการศึกษาสมมติฐานงานวิจัยสรุปได้ว่า สมมติฐานที่ 1 สมมติฐานที่ 2 และ

สมมติฐานที่ 3 คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านบุคคล (People) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) มีแนวโน้มส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผูป้กครองในการใหบุ้ตรหลานคง

อยู่ในสโมสรว่ายน้้า โดยปัจจัยที่มีแนวโน้มส่งผลมากที่สุดคือด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) รองลงมาคือด้านบุคคล (People) และด้านสถานที่ (Place) น้อยที่สุด 
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ตารางท่ี 9 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) มีความสัมพันธ์เชิง
บวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 

ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลาน
คงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านสถานที่ (Place) 

β t p 

1. ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระว่าย
น้้า 

0.125 2.109 0.036* 

2. สระว่ายน้้าอยู่ใกล้ที่พัก -0.016 -0.276 0.783 
3. สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงเรียนของบุตรหลาน 0.010 0.194 0.847 
4. สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือคลินิก ซึ่งเมื่อ
เกิดเหตุฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด 

0.277 5.644 0.000* 

R = 0.310 R2 = 0.096 Adjusted R2 = 0.087 Std. Error of the estimate = 0.64526 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (p < .05) 

 

 จากตารางที่  9 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) มี

ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่าย

น้้า พบว่า เมื่อวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณจ้านวน 4 ข้อ สามารถท้านายความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าได้ร้อยละ 9.6 และมีค่าความคลาดเคลื่อนของ

การท้านายที่ร้อยละ 6.4 

 ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระว่ายน้้า และสระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือ

คลินิก ซึ่งเมื่อเกิดเหตุฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้า

ของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วน

สระว่ายน้้าอยู่ใกล้ที่พัก และสระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงเรียนของบุตรหลาน ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อ

ความตัง้ใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
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ตารางท่ี 10 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร (People) มีความสัมพันธ์
เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 

ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลาน
คงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านบุคลากร (People) 

β t p 

1. ความรู้ความสามารถของครูผู้สอน 0.087 1.524 0.128 
2. ความมีช่ือเสียงของครูผู้สอน เช่นผู้สอนเป็น
นักกีฬาทีมชาติ 

0.180 3.597 0.000* 

3. ทัศนคติของครูผู้สอน (แนวความคิดเห็น หรือ
ความรู้สึกนึกคิดของครูผู้สอนที่มีต่อสิ่งต่างๆ ทั้งกีฬา
ว่ายน้้า สโมสรฯ นักกีฬา ผู้ปกครอง รวมทั้งตนเอง 
โดยมีเหตุผลประกอบ) 

0.058 0.939 0.349 

4. อัธยาศัยของครูผู้สอน 0.131 2.115 0.035* 

R = 0.333 R2 = 0.111 Adjusted R2 = 0.102 Std. Error of the estimate = 0.63998 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (p < .05) 

 

 จากตารางที่ 10 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร (People) มี

ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่าย

น้้า พบว่า เมื่อวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณจ้านวน 4 ข้อ สามารถท้านายความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าได้ร้อยละ 11.1 และมีค่าความคลาดเคลื่อนของ

การท้านายที่ร้อยละ 6.3 

 ความมีช่ือเสียงของครูผู้สอน เช่นผู้สอนเป็นนักกีฬาทีมชาติ และอัธยาศัยของครูผู้สอน มี

ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่าย

น้้า อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนความรู้ความสามารถของครูผู้สอน และทัศนคติของ

ครูผู้สอน (แนวความคิดเห็น หรือความรู้สึกนึกคิดของครูผู้สอนที่มีต่อสิ่งต่างๆ ทั้งกีฬาว่ายน้้า สโมสรฯ 

นักกีฬา ผู้ปกครอง รวมทั้งตนเอง โดยมีเหตุผลประกอบ) ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
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ตารางท่ี 11 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่
ในสโมสรว่ายน้้า ด้วยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 

ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลาน
คงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 

β t p 

1. สโมสรว่ายน้้าเป็นสระในร่ม -0.037 -0.708 0.479 
2. สโมสรว่ายน้้ามีศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย 
(Fitness) 

0.158 2.682 0.008* 

3. สโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดี  0.269 4.546 0.000* 
4. สโมสรว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอ 0.074 1.401 0.162 

R = 0.405 R2 = 0.164 Adjusted R2 = 0.155 Std. Error of the estimate = 0.62067 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (p < .05) 

 

 จากตารางที่ 11 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตร

หลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า พบว่า เมื่อวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณจ้านวน 4 ข้อ สามารถท้านาย

ความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าได้ร้อยละ 16.4 และมี

ค่าความคลาดเคลื่อนของการท้านายที่ร้อยละ 6.2 

 สโมสรว่ายน้้ามีศูนย์ส่งเสรมิสมรรถภาพทางกาย (Fitness) และสโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดี 

มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสร

ว่ายน้้า อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนสโมสรว่ายน้้าเป็นสระในร่ม และสโมสรว่ายน้้ามีที่

จอดรถเพียงพอ ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตร

หลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 64 

ตอนท่ี 5 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผู้ตอบแบบสอบถาม 

 เมื่อพิจารณาจากข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยสามารถสรุปประเด็น

ส้าคัญได้ดังต่อไปนี้ 

 1. เลือกสโมสรที่สะดวกในการเดินทาง 

 2. ครูผู้สอนควรหาสิ่งดีเหมาะสมกับช่วงอายุเด็ก เพื่อพัฒนาการที่ดี วางรากฐานดีๆ ทั้ง

กายภาพ และจิตใจที่พร้อมจะเจอในอนาคต และสามารถส่งเด็กไปเรียนรู้ประสบการณ์ใหม่ๆ 

 3. ความศรัทธาในครูผู้สอนมีผลอย่างมากในการตัดสินใจที่จะเข้าเป็นสมาชิกในสโมสร 

 4. ครูผู้สอนควรมีความเป็นกลาง ให้ความส้าคัญต่อนักกีฬาอย่างเท่าเทียมกัน 

 5. ครูผู้สอนควรมีมาตรฐานให้เห็นชัดเจน 

 6. อยากให้มีอุปกรณ์ฝึกซ้อมเทคนิคเพื่อพัฒนาการว่ายที่คงที่ 

 7. ควรมีที่ฝึกซ้อมเพียงพอต่อจ้านวนนักกีฬา 

 8. ควรปรับปรุงสระว่ายน้้าให้สะอาด ห้องน้้าสะอาด และมีแสงสว่างเพียงพอ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า โดยมีวัตถุประสงค์ในการวิจัยดังนี้ 

 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ (Place) ที่สง่ผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล (People) ที่สง่ผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้้าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บรกิารซ้้าของผูป้กครองในการใหบุ้ตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

 การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บรกิารซ้า้ของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ปกครองที่มีบุตรหลานอยู่

สโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสโมสรว่ายน้้าที่เป็นสมาชิกของสมาคมว่ายน้้าแห่งประเทศ

ไทย โดยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  sampling) จ้านวน 20 สโมสร และท้าการ

สุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการก้าหนดโควต้า (Quota  Sampling) จ้านวน สโมสรละ 20 คน จะได้

จ้านวนทั้งสิ้น 400 คน เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยคือแบบสอบถามออนไลน์ที่ท้าจากโปรแกรม Google 

form โดยมีเนื้อหาครอบคลุมส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 3 ด้าน ได้แก่ ด้านสถานที่ (Place) ด้าน

บุคลากร (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ผลที่ได้จากการตอบ

แบบสอบถาม น้ามาวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ โดยการแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) และวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด (3PS) 

โดยการหาค่าเฉลี่ย (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และการถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear 

Regression) 
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สรุปผลการวิจัย 
 1. ข้อมูลท่ัวไป สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

(จ้านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50) รองลงมาเป็นเพศชาย (จ้านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.50) โดยมีอายุในช่วง 42-49 ปีมากที่สุด (จ้านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.75) รองลงมาคืออายุ

ในช่วง 51 ปีข้ึนไป (จ้านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50) ตามด้วยช่วงอายุ 34-41 ปี (จ้านวน 78 

คน คิดเป็นร้อยละ 19.50) ช่วงอายุระหว่าง 26-33 ปี (จ้านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25) และช่วง

อายุ 20-25 ปี (จ้านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00)  

 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี (จ้านวน 230 คน คิดเป็นร้อย

ละ 57.5) รองลงมาเป็นระดับสูงกว่าปริญญาตรี (จ้านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75) และระดับ

ต่้ากว่าปริญญาตรี (จ้านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75)  

 โดยประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากที่สุด (จ้านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75) รองลงมา

คือพนักงานเอกชน (จ้านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

(จ้านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25) และอื่นๆ (จ้านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25)  

 รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ 45,001 บาทข้ึนไป (จ้านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 

74.00) รองลงมาคือ 35,001 – 41,000 บาท (จ้านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50) รายได้ 25,001 – 

35,000 บาท (จ้านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00) รายได้ 15,001 – 25,000 บาท (จ้านวน 28 คน 

คิดเป็นร้อยละ 7.00) และต่้ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท(จ้านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50) 

 2. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจใช้บริการซ้ าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ า 

 ผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน ให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่

ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า มีระดับ

ความส้าคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ ด้านสถานที่ (Place) อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.06) ด้าน

บุคลากร (People) อยู่ ในระดับมาก (x̅ = 4.42) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) อยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.82) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
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  ด้านสถานท่ี (Place) 

  ผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน ให้ความส้าคัญกับปัจจัยด้านสถานที่ (Place) 

อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.06) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ล้าดับแรกคือ ความสะดวกรวดเร็วในการ

เดินทางไปยังสระว่ายน้้า (x̅ = 4.40) รองลงมาคือ สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงเรียนของบุตรหลาน (x̅ = 

4.31) สระว่ายน้้าอยู่ใกล้ที่พัก (x̅ = 4.05) และสระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือคลินิก ซึ่งเมื่อเกิด

เหตุฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด (x̅ = 3.46) 

  ด้านบุคลากร (People) 

  ผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน ให้ความส้าคัญกับปัจจัยด้านบุคลากร 

(People) อยู่ ในระดับมาก (x̅ = 4.42) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ล้าดับแรกคือ ความรู้

ความสามารถของครูผู้สอน (x̅ = 4.68) รองลงมาคือ ทัศนคติของครูผู้สอน (แนวความคิดเห็น หรือ

ความรู้สึกนึกคิดของครูผู้สอนที่มีต่อสิ่งต่างๆ ทั้งกีฬาว่ายน้้า สโมสรฯ นักกีฬา ผู้ปกครอง รวมทั้ง

ตนเอง โดยมีเหตุผลประกอบ) (x̅ = 4.59) อัธยาศัยของครูผู้สอน (x̅ = 4.48) และความมีช่ือเสียงของ

ครูผู้สอน เช่นผู้สอนเป็นนักกีฬาทีมชาติ (x̅ = 3.93) 

  ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

  ผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน ให้ความส้าคัญกับปัจจัยด้านลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) อยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.82) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า สโมสร

ว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอ (x̅ = 4.14) รองลงมาคือ สโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดี (x̅ = 3.94) 

สโมสรว่ายน้้ามีศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย (Fitness) (x̅ = 3.71) และสโมสรว่ายน้้าเป็นสระใน

ร่ม (x̅ = 3.52) 

 3. ข้อมูลเกี่ยวกับความตั้งใจใชบ้ริการซ้ าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ใน
สโมสรว่ายน้ า 

 ผลการตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า มีผลโดย

รวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.72) ผู้ปกครองมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่ายน้้านี้ต่อไปใน

อนาคต ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (x̅ = 4.08) 

 4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 3 ด้านสามารถพยากรณ์ความ

ตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าได้ร้อยละ 17.4 และค่า
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ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์มีค่าเท่ากับ 0.61595 โดยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรในรูปของคะแนนมาตรฐาน (β) มีค่าเป็นบวก 0.102 ถึง 0.231 ได้แก่ ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) รองลงมาคือด้านบุคลากร (People) และด้านสถานที่ 

(Place) ดังนั้นส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) ด้านบุคลากร (People) และด้าน

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย

สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของ

ผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า ผู้วิจัยสามารถอภิปรายผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 

 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมี

อายุในช่วง 42-49 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้

ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาทข้ึนไป ซึ่ง ณัฐชัย อุทัยพัฒน์ (2553) กล่าวว่า ผู้ปกครองที่

ตัดสินใจเลือกสถานที่เรียนว่ายน้้าให้กับบุตรหลานส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21 -30 ปี มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 

40,000-60,000 บาท 

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี (Place) ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการ
ซ้ าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ า 

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) มีความสัมพันธ์

เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า  โดย

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ล้าดับแรกคือ ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระว่ายน้้ามี

ความส้าคัญอยู่ในระดับมาก อีกทั้งความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังสระว่ายน้้า และสระว่ายน้้า

อยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือคลินิกนั้นมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองใน

การให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ ซึ่งผู้จัดการสโมสรว่ายน้้าควร

ค้านึงถึงการเดินทางเป็นส้าคัญ เพื่อให้ผู้ปกครองสามารถพาบุตรหลานมาฝึกซ้อมได้ทันเวลา และ

สามารถใช้เวลาในการเดินทางที่ได้อย่างเหมาะสม เนื่องจากการฝึกซ้อมว่ายน้้าเพื่อมุ่งสู่ความเป็นเลิศ

จึงมีการเดินทางเป็นประจ้า การมีระบบคมนาคมที่ดี สามารถไปสระว่ายน้้าได้หลากหลาย เช่น 
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รถยนต์ รถไฟฟ้า รถโดยสารประจ้าทาง จึงมีความส้าคัญ รวมถึงสระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือ

คลินิก ซึ่งเมื่อเกิดเหตุฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด เพื่อป้องกันอันตรายที่อาจถึงแก่ชีวิตได้ทันท่วงที 

ซึ่งผลการศึกษาที่สนับสนุนงานวิจัยมีดังนี้ ณัฐชัย อุทัยพัฒน์ (2553) กล่าวว่า การเรียนนั้นจ้าเป็นต้อง

มีการเดินทาง ดังนั้นการคมนาคมที่ดีจึงเป็นสิง่สา้คัญ ดังนั้นปัจจัยที่มีความส้าคัญมากที่สดุและอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจเลือกทีเ่รียนว่ายน้้าให้กับบุตรหลาน ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ปัจจัยด้านสถานที่จัด

จ้าหน่าย และอาภาวรรณ สังข์ศิริ (2553) กล่าวว่า การเดินทางไปเรียนนั้นหากเป็นไปด้วยความ

ยากล้าบาก เนื่องจากสถานที่เรียนไม่สามารถเคลื่อนย้ายได้ อาจท้าให้ไม่มีการตัดสินใจเรียนในที่นั้น 

ดังนั้นปัจจัยด้านสถานที่มีความส้าคัญเป็นอย่างยิ่ง ในการตัดสินใจเรียนที่นั้นๆ 

 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบคุคล (People) ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการ
ซ้ าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ า 

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุ คคล (People) มี

ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่าย

น้้า โดยพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ล้าดับแรกคือ ความรู้ความสามารถของครูผู้สอนมีความส้าคัญอยู่

ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ทัศนคติของครูผู้สอนมีความส้าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด แต่ความมี

ช่ือเสียงของครูผู้สอน  และถึงอัธยาศัยของครูผู้สอนนั้นมีความส้าคัญอยู่ในระดับมาก และมี

ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่าย

น้้าอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ ซึ่งผู้จัดการสโมสรว่ายน้้าควรค้านึงถึงการคัดเลือกครูผู้สอนหรือผู้ฝึกสอน

เป็นส้าคัญ หากครูผู้สอนหรอืผู้ฝึกสอนมีช่ือเสียง นั้นหมายถึงประสบการณ์ของครูผู้สอนหรือผู้ฝึกสอน

ที่สามารถสอนทักษะเฉพาะให้กับนักกีฬา เพื่อให้นักกีฬาพัฒนาทักษะและดึงทักษะมาใช้ในการ

แข่งขันให้ได้มากที่สุด ไม่ว่าครูผู้สอนหรือผู้ฝกึสอนจะเคยเป็นนักกีฬาที่มช่ืีอเสยีงมากอ่น หรือเคยท้าให้

นักกีฬาในสโมสรตนมีช่ือเสียงและเป็นที่รู้จักในวงการกีฬาว่ายน้้า รวมถึงอัธยาศัยของครูผู้สอนที่มี

ความเอาใจใส่ ให้ความส้าคัญกับนักกีฬาทุกคนอย่างเท่าเทียม และสามารถให้ค้าแนะน้าต่างๆให้กับ

นักกีฬาหรือผู้ปกครองได้อย่างครบถ้วน ซึ่งผลการศึกษาที่สนับสนุนงานวิจัยมีดังนี้ ณธีพัฒน์ วชิรชัย

เกียรติ (2552) กล่าวว่าบุคลากรสามารถให้บริการข้อมูล ตอบข้อซักถาม และแนะน้าได้อย่าง

เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด ซึ่งเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจที่จะ

เลือกเรียนเพิ่มมากข้ึน คัดนางค์ ประไพทรัพย์ (2558) กล่าวว่าผู้ให้บริการที่เพียงพอต่อความต้องการ

ของผู้รับบริการ มีความเอาใจใสแ่ละเต็มใจในการใหบ้รกิาร ผู้ฝึกสอนควรมีความรู้ ความสามารถ และ
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ทักษะที่สามารถสอนนักกีฬาว่ายน้้าให้มีศักยภาพ  และธีรภัทร ศุภมิตรเสถียร (2559) กล่าวว่า

ครูผู้สอนมีช่ือเสียงและเป็นที่รู้จักมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่เรียน 

 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ท่ี
ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ าของผู้ปกครองในการให้บตุรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ า 

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้้า โดยพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า สโมสรว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอมีความส้าคัญอยู่ใน

ระดับมาก รองลงมาคือ สโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดีมีความส้าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งสโมสรว่ายน้้า

มีศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย (Fitness) และสโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดีนั้นมีความสัมพันธ์เชิง

บวกต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้าอย่างมี

นัยส้าคัญทางสถิติ ซึ่งผู้จัดการสโมสรว่ายน้้าควรค้านึงถึงสภาพแวดล้อมเป็นส้าคัญ ซึ่งสโมสรว่ายน้้ามี

ศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย (Fitness) หากใช้ให้เกิดประโยชน์จะน้ามาซึ่งการพัฒนาสมรรถภาพ

ทางกายในด้านต่างๆของนักกีฬาไม่ว่าจะเป็น ความทนทาน ความแข็งแรง หรือพละก้าลัง ที่สามารถ

ส่งเสริมให้การว่ายน้้านั้นมีการพัฒนาในทางที่ดี และป้องกันอาการบาดเจ็บทางการกีฬาได้อย่าง

เหมาะสม รวมถึงสโมสรว่ายน้้าทัศนียภาพที่ดี ที่มีความสะอาดของบริเวณโดยรอบสระว่ายน้้า 

คุณภาพของน้้ามีมาตรฐาน ความสะอาดของอุปกรณ์กีฬา และจ้านวนที่เพียงพอต่อการใช้งาน ซึ่งจะ

ช่วยผลักดันและส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้ที่มากข้ึน และท้าให้นักกีฬาสามารถฝึกซ้อมได้อย่างเต็ม

ประสิทธิภาพ ซึ่งผลการศึกษาที่สนับสนุนงานวิจัยมีดังนี้  Duncan Murray and Gary Howat 

(2002) กล่าวว่าลักษณะทางกายภาพ ส้าหรับการเรียนนั้นมีความส้าคัญเป็นอย่างยิ่ง เนื่องจาก

สภาพแวดล้อมที่จะช่วยผลักดันและส่งเสริมให้เกดิการเรียนรูท้ี่มากข้ึนแล้ว ความปลอดภัยต่อชีวิตและ

ทรัพย์สินก็เป็นสิ่งส้าคัญเช่นเดียวกัน รวมไปถึงความสะอาดของพื้นที่โดยรอบ อุปกรณ์กีฬามีความ

สะอาด เพียงพอต่อการใช้งานอีกด้วย และเกียรติศักดิ์ รัศมี (2556) กล่าวว่าปัญหาของน้้าที่ใช้ในการ

ฝึกซ้อมไม่มีคุณภาพ และอาการบาดเจ็บของนักกีฬาที่อาจเกิดข้ึนเนื่องจากพื้นสระไม่มีมาตรฐานมี

กระเบื้องแตกนานๆจนเป็นอุปสรรคที่ท้าให้นักกีฬาไม่สามารถฝึกซ้อมได้อย่างเต็มประสิทธิภาพหรือ

อาจท้าให้นักกีฬาต้องหยุดฝึกซ้อมหรือผู้ปกครองให้นักกีฬาย้ายสโมสร 
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ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 1. ผู้ที่ท้าธุรกิจสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานครควรค้านึงถึงสถานที่ตั้งของสระว่ายน้้า 

โดยผู้ปกครองและนักกีฬามีการเดินทางที่สามารถมายังสระว่ายน้้าได้หลากหลาย เช่น รถยนต์ รถ

สาธารณะ รถไฟฟ้า เรือ เป็นต้น นอกจากนี้ยังสามารถไปโรงพยาบาลหรือคลินิกที่ใกล้ที่สุด เมื่อเกิด

เหตุฉุกเฉินสามารถไปได้ทันที หรือมีการปฐมพยาบาลเบื้องต้นก่อนหากมีความจ้าเป็น  

 2. ผู้ที่ท้าธุรกิจสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานครควรค้านึงถึงการมีครูผู้สอนหรือผู้ฝึกสอน

ที่มีช่ือเสียง จะสามารถท้าให้ผู้ปกครองเกิดการตัดสินใจย้ายสโมสร สโมสรจึงจ้าเป็นต้องสร้างผลงาน 

และท้าให้เห็นว่าผู้ฝึกสอนมคีวามสามารถในการพัฒนานักกีฬา และผู้ฝึกสอนควรมีอัธยาศัยที่ดีมีความ

เหมาะสม และมีการดูแลนักกีฬาอย่างเท่าเทียม  

 3. ผู้ที่ท้าธุรกิจสโมสรว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานครควรค้านึงถึงลักษณะทางกายภาพ หากมี

ทัศนียภาพทั้งในเรื่องความสะอาด คุณภาพของน้้า อุปกรณ์มีความสะอาดและเพียงพอต่อการใช้งาน

จะช่วยผลักดันและส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้ที่มากข้ึน และท้าให้นักกีฬาสามารถฝึกซ้อมได้อย่างเต็ม

ประสิทธิภาพ และมีศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย (Fitness) หรืออุปกรณ์ที่สามารถพัฒนา

สมรรถภาพทางกายในด้านต่างๆของนักกีฬาไม่ว่าจะเป็น ความทนทาน ความแข็งแรง หรือพละก้าลัง 

ที่สามารถส่งเสริมให้การว่ายน้้านั้นมีการพัฒนาในทางที่ดี และป้องกันอาการบาดเจ็บทางการกีฬาได้

อย่างเหมาะสม 

 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

 การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า โดยมีกลุ่มตัวอย่างในเขต

กรุงเทพมหานครเท่าน้ัน การศึกษาครั้งต่อไปควรท้าการศึกษาเพิ่มเติม โดยท้าการศึกษาเพิ่มเติมใน

จังหวัดอื่นๆ เนื่องจากชีวิตความเป็นอยู่ในแต่ละจังหวัดแตกต่างกัน อาจท้าให้ปัจจัยนั้นแตกต่างกัน 

และควรศึกษาเพิ่มเติมจากสโมสรกีฬาอื่นๆ เนื่องจากกีฬาว่ายน้้าเป็นการแข่งขันประเภทเดี่ยวเป็น

ส่วนใหญ่และเป็นการแข่งขันกับสถิติเวลา ซึ่งอาจท้าให้ปัจจัยน้ันแตกต่างกับกีฬาอื่นๆ 
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กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพเ์สริมมิตร. 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผู้ทรงคณุวุฒ ิ

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายนามผู้ทรงคณุวุฒ ิ
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1. ผศ.ดร.วันชัย บุญรอด    อาจารยป์ระจ้า คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา  

       จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย   

   

2. อาจารย์ ดร.กวีพงษ์ เลิศวัชรา   อาจารยป์ระจ้าแขนงวิชาการจัดการการกีฬา  

       คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์ 

       มหาวิทยาลัย 

 

3. ผศ.ดร.ฉัตรชัย ฉัตรปุณญกุล ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะบรหิารและจัดการ 

สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้าคุณทหาร

ลาดกระบัง 

 

4. อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย ์ ผู้ทรงคุณวุฒิด้านการจัดการการกีฬา / 

ภายนอกมหาวิทยาลัย 

 

5. ผศ.ดร.พราม อินพรม ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ภาควิชาศึกษาศาสตร์   

คณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยมหิดล 
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ภาคผนวก ข 
เครื่องมือในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แบบสอบถาม 

เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจใช้บริการซ้ าของผู้ปกครองในการให้

บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ า 
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ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและเปรียบเทียบลักษณะ

ประชากรศาสตร์ของผู้ปกครองของนักกีฬาว่ายน้้าในเขตกรุงเทพมหานครที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้

บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า โดยข้อมูลส่วนบุคคลที่ได้รับจาก

แบบสอบถามนั้นจะถูกเก็บรักษาเป็น “ความลับ” ซึ่งการน้าเสนอข้อมูลจะถูกน้าเสนอในรูปของ

บทสรุปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริงและครบถ้วนเพื่อเป็นประโยชน์ต่องานวิจัย และ ขอขอบพระคุณทุก

ท่านทีสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี้ 

 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ปกครองเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) 

ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 

  - ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place)    4 ข้อ 

  - ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร (People)    4 ข้อ 

  - ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 4 ข้อ 

  - ความตั้งใจใช้บริการซ้้า (Repeat Purchase)    4 ข้อ 

 ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ 

 

 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค้าช้ีแจง : โปรดเขียนเครื่องหมาย ลงใน (  ) หน้าข้อความที่เป็นจริง (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ)  
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1.1 เพศ 

 ( ) ชาย 

 ( ) หญิง 

1.2 อายุ 

 ( ) 20 – 25 ป ี

 ( ) 26 – 33 ปี 

 ( ) 34 – 41 ป ี

 ( ) 42 – 49 ปี 

 ( ) 50 ปีข้ึนไป 

1.3 ระดับการศึกษา 

 ( ) ต่้ากว่าปริญญาตรี 

 ( ) ปริญญาตรี 

 ( ) สูงกว่าปริญญาตรี 

1.4 อาชีพ 

 ( ) ข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 ( ) พนักงานเอกชน 

 ( ) ธุรกิจส่วนตัว 

 ( ) อื่นๆ (ระบุ) 

1.5 รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 

 ( ) น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 

 ( ) 15,001 - 25,000 บาท 

 ( ) 25,001 - 35,000 บาท 

 ( ) 35,001 - 45,000 บาท 

 ( ) 45,001 บาท ข้ึนไป 

 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ปกครองเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผล

ต่อความตั้งใจใช้บริการซ้้าของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้้า 
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ค้าช้ีแจง : ให้ท่านเลือกประเมินสโมสรว่ายน้้า ที่ท่านอยู่ในปัจจุบัน ตามส่วนประสมทางการตลาด

ต่อไปนี้ว่าท่านให้ความส้าคัญกับข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด โดยท้าเครื่องหมาย  ลงในช่องที่

ตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุด 

 5 = ความส้าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 

 4 = ความส้าคัญอยู่ในระดับมาก 

 3 = ความส้าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 

 2 = ความส้าคัญอยู่ในระดับน้อย 

 1 = ความส้าคัญอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้ าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

ในสโมสรว่ายน้ า 

 
ระดับท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใชบ้ริการซ้ า 

5 4 3 2 1 

1. ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี (Place) 
1.1 ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยังสระ
ว่ายน้้า 

     

1.2 สระว่ายน้้าอยู่ใกล้ที่พัก      
1.3 สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงเรียนของบุตรหลาน      
1.4 สระว่ายน้้าอยู่ใกล้โรงพยาบาลหรือคลินิก ซึ่ง
เมื่อเกิดเหตุฉุกเฉิน สามารถถึงได้เร็วที่สุด 

     

2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร (People) 
2.1 ความรู้ความสามารถของครูผู้สอน      
2.2 ความมีช่ือเสียงของครูผู้สอน เช่นผู้สอนเป็น
นักกีฬาทีมชาติ 

     

2.3 ทัศนคติของครูผู้สอน (แนวความคิดเห็น หรือ
ความรู้สึกนึกคิดของครูผู้สอนที่มีต่อสิ่งต่างๆ ทั้งกีฬา
ว่ายน้้า สโมสรฯ นักกีฬา ผู้ปกครอง รวมทั้งตนเอง 
โดยมีเหตุผลประกอบ) 

     

2.4 อัธยาศัยของครูผู้สอน      

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใช้
บริการซ้ าของผูป้กครองในการให้บุตรหลานคงอยู่

 
ระดับท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใชบ้ริการซ้ า 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 84 

ในสโมสรว่ายน้ า 5 4 3 2 1 

3. ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
3.1 สโมสรว่ายน้้าเป็นสระในร่ม      
3.2 สโมสรว่ายน้้ามีศูนย์ส่งเสริมสมรรถภาพทางกาย 
(Fitness) 

     

3.3 สโมสรว่ายน้้ามีทัศนียภาพที่ดี       
3.4 สโมสรว่ายน้้ามีที่จอดรถเพียงพอ      
4. ความตั้งใจใช้บริการซ้ า (Repeat Purchase) 
4.1 ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่าย
น้้านี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะย้ายสระว่ายน้้าก็ตาม 

     

4.2 ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่าย
น้้านี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะเปลี่ยนผู้ฝึกสอนก็ตาม 

     

4.3 ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่าย
น้้านี้ต่อไป ถึงแม้ว่าสโมสรจะมีสภาพแวดล้อมที่
แตกต่างไปจากเดิมก็ตาม 

     

4.4 ท่านมีความตั้งใจให้บุตรหลานอยู่ในสโมสรว่าย
น้้านี้ต่อไปในอนาคต 

     

 

ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ 

………………………………………………………….………………………………………………………….………………

…………………………………………………………………………….………………………………………………………… 

……………………………………………………………….………………………………………………………….………… 

- จบแบบสอบถาม – 

ขอขอบพระคณุทุกท่านท่ีสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 
เอกสารการแจ้งผ่านการรับรองผลการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 86 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 87 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 88 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 89 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 90 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 91 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 92 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 93 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวัติ ผู้ เ ขี ยน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล กรกช ภูมิจิตอมร 
วัน เดือน ปี เกิด 10 กรกฎาคม 2538 
สถานท่ีเกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา ประถมศึกษา โรงเรียนพิชญศึกษา  

        โรงเรียนไผทอุดมศึกษา  
มัธยมศึกษา โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย  
ปริญญาตร ีส้าเรจ็การศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรบัณฑิต คณะวิทยาศาสตร์
การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 189/304 มบ.ศุภาลัยวิลล์ศรสีมาน-ปทุมธานี หมู ่1 ซ.ธรรมสุธีร ์ถ.ปทมุธานี
สายใน ต.บางขะแยง อ.เมืองปทมุธานี จ.ปทุมธานี 12000   

 

 


	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	สารบัญตาราง
	สารบัญรูปภาพ
	บทที่ 1
	บทนำ
	ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	สมมติฐานของการวิจัย
	ขอบเขตของการวิจัย
	คำจำกัดความที่ใช้ในการวิจัย
	ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย

	บทที่ 2
	วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	1 แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตลาด
	2. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ
	3. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการบริการ
	4. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการใช้บริการซ้ำ
	5. แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร์
	6. การใช้บริการสโมสรว่ายน้ำซ้ำกับปัจจัยด้านสถานที่
	7. การใช้บริการสโมสรว่ายน้ำซ้ำกับปัจจัยด้านบุคคล
	8. การใช้บริการสโมสรว่ายน้ำซ้ำกับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ
	9. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	กรอบแนวคิดในการวิจัย

	บทที่ 3
	วิธีดำเนินการวิจัย
	ประชากร
	กลุ่มตัวอย่าง
	ขั้นตอนการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูล
	ขั้นตอนในการวิจัย
	ขั้นตอนการรวบรวมข้อมูล

	เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	การวิเคราะห์ข้อมูล

	บทที่ 4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ผลการวิเคราะห์
	ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม
	ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS)
	ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับความตั้งใจใช้บริการซ้ำของผู้ปกครอง
	ตอนที่ 4 ทดสอบสมมติฐาน
	ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมจากผู้ตอบแบบสอบถาม


	บทที่ 5
	สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	สรุปผลการวิจัย
	1. ข้อมูลทั่วไป สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม
	2. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (3PS) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ำของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ำ
	ด้านสถานที่ (Place)
	ด้านบุคลากร (People)
	ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)

	3. ข้อมูลเกี่ยวกับความตั้งใจใช้บริการซ้ำของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ำ
	4. ผลการทดสอบสมมติฐาน

	อภิปรายผลการวิจัย
	1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
	2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ (Place) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ำของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ำ
	3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล (People) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ำของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ำ
	4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ำของผู้ปกครองในการให้บุตรหลานคงอยู่ในสโมสรว่ายน้ำ

	ข้อเสนอแนะ
	ข้อเสนอแนะจากการวิจัย
	ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป


	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก ก
	รายนามผู้ทรงคุณวุฒิ
	ภาคผนวก ข
	เครื่องมือในการวิจัย
	ภาคผนวก ค
	เอกสารการแจ้งผ่านการรับรองผลการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน

	ประวัติผู้เขียน

