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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ 
ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันท
รีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของ
นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

กลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยครั้งนี้ คือ นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่เคยใช้บริการสนามกอล์ฟ
กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์เชิงพรรณนาได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนําไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD 
และใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่มีเพศ ระดับการศึกษา และ
อาชีพต่างกัน มีผลทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลต่างกัน และนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่มีอายุ สถานภาพ และรายได้
ต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ไม่ต่างกัน ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
และปัจจัยจิตวิทยา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ด้านการรับรู้ ด้านความเช่ือและทัศนคติ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ 
คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
 
ABSTRACT 

The objectives of this research aims 1) to study the decision for choosing a service at Green 
Valley Golf Country Club of Thai golfers in Bangkok and surrounding areas.2) to study the decision for 
choosing a service at Green Valley Golf Country Club of Thai golfers in Bangkok and surrounding areas 
classified by demographic characteristics. 3) To study the factors of a marketing mix and the 



psychological factors affecting of the decision for choosing a service at Green Valley Golf Country Club 
of Thai golfers in Bangkok and surrounding areas. 

The participants  in this research was 400 Thai golfers in Bangkok and surrounding areas who 
has been used the service at the Green Valley Golf Country Club.The questionnaire was used as a data 
collection tool. The statistics used in the descriptive analysis were frequency, percentage, mean and 
standard deviation. The hypothesis was tested using One-way ANOVA statistics. If any differences were 
found will taking its to compares in pairs and using the LSD method and multiple regression statistics. 

The suggestion test of  results showed that Thai golfers in Bangkok and surrounding areas with 
gender, education level and different professions As a result, the decision to choosing the Green Valley 
Golf Country Club of Thai golfers in the Bangkok area are different perimeter.and Thai golfers in 
Bangkok and surrounding areas with different ages, status and incomes. As a result, the decision to 
choose the service of the Green Valley Golf Country Club course was not different. The marketing mix 
and the psychology factor Product aspect, price aspect, distribution channel aspect, personnel aspect, 
building and presenting physical characteristics perception beliefs and attitudes the affects of decision 
to choosing the Green Valley Golf Country Club of Thai golfers in Bangkok and surrounding areas. 
 
บทนํา 

ในประเทศไทยน้ันกีฬากอล์ฟเป็นกีฬาที่ได้รับความนิยมและได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางจากกลุ่มนักธุรกิจ 
โดยบรรดานักธุรกิจเหล่านี้จะใช้เวลาในการเล่นกอล์ฟร่วมกับการเจรจา เสนอแนะข้อแลกเปล่ียน หรือความคิดเห็นทาง
ธุรกิจในคราวเดียวกัน รวมถึงกลุ่มคนทํางานในแต่ละสาขาอาชีพและนักเรียนหรือนักศึกษาทุกช่วงอายุด้วย ดังจะเห็นได้
จากการได้รับการบรรจุไว้เป็นหลักสูตรการเรียนการสอนในสถาบันการศึกษาหลายแห่ง เนื่องจากกีฬากอล์ฟนั้นไม่ใช่กีฬาที่
มุ่งเน้นแต่การออกกําลังกายเพียงอย่างเดียว แต่เป็นกีฬาที่มีการบูรณาการระหว่างการออกกําลังกายการเสริมสร้าง
บุคลิกภาพ และการฝึกสมาธิเข้าด้วยกัน ดังนั้นในการฝึกซ้อมกีฬากอล์ฟก็จะได้รับการพัฒนาทักษะในด้านอื่นๆ ไปพร้อมๆ 
กันด้วย 

ปัจจุบันสนามกอล์ฟต่างๆ ได้หันมาแข่งขันในธุรกิจบริการมากยิ่งขึ้น เพื่อการครองใจทั้งลูกค้าเก่าและดึงดูดใจ
ลูกค้าใหม่ โดยสนามกอล์ฟแต่ละแห่งจะมีจุดขายและผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันออกไป ผู้ใช้บริการจะพิจารณาดูปัจจัยหลาย
อย่างประกอบกันในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นราคา สถานที่ หรือการบริการของแต่ละสนามที่มีให้กับ
ผู้ใช้บริการ อันจะส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟนั้นๆ ในครั้งต่อไป แน่นอนว่าหากผู้ใช้บริการพบ
ปัญหาในการใช้บริการ โอกาสที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการในสนามเดิมก็อาจจะลดทอนลงไป ซึ่งปัญหาส่วนใหญ่ที่เกิดจาก
การใช้บริการน้ันอาจจะเกิดจากความต้องการของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกัน หรือสนามกอล์ฟเองที่ไม่สามารถตอบสนองได้
ตรงกับความต้องการของบรรดาผู้ใช้บริการได้ โดยทางผู้ใช้บริการเองก็มักจะเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟต่างๆโดยนําปัจจัย
หลายๆ ด้านเข้ามาช่วยในการตัดสินใจเช่นกัน และหนึ่งในปัจจัยที่ครอบคลุมความต้องการของผู้ใช้บริการก็คือปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด โดยผู้ใช้บริการจะคํานึงถึงด้านคุณค่าที่จะได้รับความสะดวกและการดูแลเอาใจใส่ เป็นต้น  

สําหรับในเขตกรุงเทพมหานครนั้น ถือได้ว่าเป็นศูนย์รวมของการบริการทุกรูปแบบ รวมถึงการบริการในด้าน
กอล์ฟด้วย โดยสนามที่มีการก่อตั้งมาอย่างยาวนานและยังคงครองใจผู้ใช้บริการได้เป็นอันดับต้นๆ ของการสํารวจนั่นคือ 
สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ  ซึ่งสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ถือได้ว่าเป็นสนามกอล์ฟแบบมาตรฐานและได้รับ
ความนิยมสนามหน่ึง มีระยะตียาว สะดวกสบาย หรูหราทันสมัย พร้อมด้วยร้านจําหน่ายอุปกรณ์กอล์ฟชั้นนําจากทุกมุม
โลก ด้วยความครบครันอย่างสมบูรณ์แบบน้ีเอง ทําให้สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ เป็นสนามที่ได้รับความนิยมสนาม
หน่ึงจากบรรดาเหล่านักกอล์ฟทั้งมือสมัครเล่นและมืออาชีพ เพื่อการออกกําลังกาย ฝึกสมาธิ ฝึกปรือฝีมือและทดสอบ
ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ ดังนั้นทางสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ จึงจําเป็นที่จะต้องรักษาไว้ซึ่งประสิทธิภาพและ



พร้อมที่จะพัฒนาทั้งคุณภาพและการบริการให้มีความรุดหน้ายิ่งขึ้นไป เพื่อการต่อสู้กับคู่แข่งทางธุรกิจที่พร้อมแซงหน้าได้
ตลอดเวลาในอนาคต 

ด้วยเหตุนี้ทางผู้วิจัยจึงมีความประสงค์ที่จะศึกษาในเรื่องการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรี
คลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เนื่องจากเป็นหนึ่งในสนามกอล์ฟที่ถือได้ว่าเป็นแบบมาตรฐาน
และได้รับความนิยมจากผู้ใช้บริการ โดยมุ่งศึกษาเฉพาะสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ เพื่อความชัดเจนในรายละเอียด
ของแต่ละปัจจัยที่ส่งผลต่อสนามโดยตรง จากการศึกษาถึงปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการ และปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้ใช้บริการ ตลอดจนข้อเสนอแนะต่างๆ 
เพื่อนําผลที่ได้จากการศึกษามาวิเคราะห์ถึงแนวทางในการพัฒนาสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ แก่ผู้ประกอบการ 
ตลอดจนใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจได้อย่างเหมาะสมในอนาคตต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล  

2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์  

3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ
กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
 
ขอบเขตของงานวิจัย 

1. ขอบเขตของประชากร ขอบเขตการศึกษางานวิจัยครั้งนี้จะศึกษากลุ่มประชากรท่ีเป็นนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งมีความหลากหลายในหลายๆ ด้าน เช่น ด้านความคิด ด้านความรู้สึก ด้านทัศนคติ ด้านการใช้
ชีวิต เป็นต้น ซึ่งจากความแตกต่างกันในหลายๆด้าน จึงทําให้มีความเหมาะสมในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ 

2. ขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากไม่สามารถทราบแน่นอนได้ว่ากลุ่มประชากรที่เป็นนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล จํานวนเท่าไหร่ที่ใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ดังนั้นเพื่อคํานวณหาขนาดกลุ่ม
ประชากรตัวอย่าง ผู้วิจัยจึงใช้สูตรการคํานวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจํานวนประชากร โดยการเปิดตารางหาขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างของ ทาโร ยามาเน่ Yamane (1973) เพื่อกําหนดจํานวนกลุ่มตัวอย่างเพื่อการศึกษา โดยเม่ือเปิดตารางหาขนาด
ของกลุ่มตัวอย่าง จะเปิดตารางที่ค่าความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได้ที่ 0.05 หรือคิดเป็นค่าความคลาดเคล่ือนที่ 5% ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปิดตารางขนาดกลุ่มตัวอย่างของ ทาโร ยามาเน่ Yamane (1973) ได้ขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างจํานวน 400 คน และในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น โดยใช้การสุ่ม
ตัวอย่างแบบสะดวก 

3. ขอบเขตของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การวิจัยครั้งนี้จะใช้เครื่องมือในการเก็บข้อมูลการวิจัย คือ แบบสอบถาม
เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล  

4. ขอบเขตด้านเนื้อหาและประเด็นในการศึกษา เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ 
คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามปัจจัยต่าง ๆ โดยการศึกษาครั้งนี้
ประกอบด้วยตัวแปรดังต่อไปนี้  

- ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ที่ได้กําหนดขึ้นเพื่อการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ 1. ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้  2. ส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้าง/นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการให้บริการ 3. ด้านจิตวิทยา ประกอบไปด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทัศนคติ 



- ตัวแปรตาม (Dependent variable) ที่ได้กําหนดขึ้นเพื่อการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ 1. การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ประกอบไปด้วย 
การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

  
 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจําหน่าย 
4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 
7. ด้านกระบวนการให้บริการ 

 
ปัจจัยจิตวิทยา 

1. ด้านการจูงใจ 
2. ด้านการรับรู ้
3. ด้านการเรียนรู ้
4. ด้านความเชื่อและทัศนคติ 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล  

2. เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 

3. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
 

ลักษณะประชากรศาสตร์  
1. ด้านเพศ 
2. ด้านอาย ุ
3. ด้านสถานภาพ 
4. ด้านระดับการศึกษา 
5. ด้านอาชีพ 
6. ด้านรายได ้

ตัวแปรตาม 

ตัวแปรอิสระ 

 

 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ

สนามกอล์ฟกรีนวลัเล่ คนัทรี

คลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยใน

เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
Kotler & Keller (2009, อ้างอิงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ได้ให้ความหมายปัจจัยทางประชากรศาสตร์ไว้ว่า 

เป็นปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค และการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค ซึ่งอิทธิพลส่วน
บุคคลต่างๆ ที่นิยมใช้แบ่งส่วนตลาด ได้แก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได้  

เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเกี่ยวกับบุคคล 
เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการทํางาน เป็นต้น โดย
จะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ีสามารถบ่งชี้
ลักษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่แตกต่างกัน การตัดสินใจที่แตกต่างกันที่มีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางด้าน
ประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลน่ันเอง 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสว่นประสมทางการตลาด  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่หลายองค์กรใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด

กลุ่มเป้าหมาย (Kotler & Keller, 2012) จากปัจจัยพื้นฐานเดิมจะประกอบด้วย 4 ปัจจัย หรือ เรียกว่า 4Ps ซึ่ ง
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย(Promotion) แต่
เพื่อให้สอดคล้องกับการตลาดสมัยใหม่ที่มีการบริการเข้ามาร่วมด้วยจึงได้พิจารณาเพิ่มอีก 3 ปัจจัย คือ บุคลากร (People) 
กระบวนการ (Process) และลักษณะ ทางกายภาพ (Physical Evidence) รวมเรียกปัจจัยทั้ง 7 ปัจจัยนี้ใหม่ว่า 7Ps 

ธันยพร ตู้จินดา (2562) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ต้องคํานึงถึง
ส่ิงที่จะตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ ซึ่งประกอบด้วยการพัฒนาสินค้า ราคาที่เหมาะสม การจัดจําหน่ายใน
สถานที่ที่ลูกค้าเกิดความสะดวกในการใช้ เป็นส่ิงกระตุ้นให้ลูกค้าอยากรู้ อยากใช้ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับด้านจิตวิทยา 
รังสรรค์ สุธีสิริมงคล (2562) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) หมายถึง ปัจจัยทางด้านกระบวนการ

ความคิดของผู้บริโภคสาหรับการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ  
Mowen (1995, อ้างอิงใน ฉกาชาต สุขโพธิ์เพ็ชร์, 2558) ทฤษฏีเกี่ยวกับหลักจิตวิทยา ประกอบด้วย การจูงใจ 

(Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attiude) รวมทั้งหมด 
4 ด้าน 

นริศรา นิรามัยธาดา (2559) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับ ความรู้สึก
นึกคิดของผู้บริโภค ในการเลือกซื้อสินค้าของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัว
ผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินค้า 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวการตัดสินใจใช้บริการ 
สิรภพ ชมเย็น (2559) การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําส่ิงใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก

ต่างๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชีวิตประจําวัน โดยที่
ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจํากัดของ สถานการณ์ ซึ่งถ้านักการตลาดสามารถทําความเข้าใจ
และเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภค การกระจายสินค้าและสร้างความยอมรับของผู้บริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

Walters (1987, p.173 อ้างถึงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ว่า หมายถึง 
กระบวนการในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลือกที่ผู้ตัดสินใจมีอยู่ ซึ่งเป็นทางเลือกที่ได้มีการ
ประเมินแล้วว่าเป็นทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด โดยมีกระบวนการในการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 1. การรับรู้ปัญหา 2. การ
แสวงหาข้อมูล 3. การประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจซื้อ 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือสินค้าหรือบริการ 
 
 
 



วิธีดําเนินการวิจัย 
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง ซึ่งเป็นการวิจัยโดยไม่มีการจัดกระทําหรือควบคุมตัวแปรใด ๆ 

ซึ่งเป็นการศึกษาตามสภาพแวดล้อมที่เป็นอยู่จริงโดยไม่มีการเปลี่ยนแปลงใด ๆ เป็นการเก็บข้อมูลเพียงครั้งเดียว โดยใช้
เครื่องมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์และใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติโดยใช้โปรแกรม
สําเร็จรูป 

กลุ่มประชากรในการวิจัยในครั้งนี้ คือ นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยไม่สามารถที่จะ
ทราบจํานวนประชากรนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ได้อย่างชัดเจน ผู้วิจัยจึงสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอนนั้น ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงได้ใช้วิธีการหาจํานวนกลุ่มตัวอย่างโดยการเปิด
ตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane (1973) เพื่อกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย โดยทําการ
เลือกจากตารางแบบไม่ทราบจํานวนที่แน่นอน หรือ ∞ (Infinity) จากค่าความคลาดเคล่ือน 5% ที่ระดับความเช่ือมั่น 
95% โดยผลจากการเปิดตารางของ Taro Yamane (1973) ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน 

การวิจัยในครั้งนี้เป็นวิจัยเชิงสํารวจที่ใช้แบบสอบถามทั้งแบบปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 
ดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นคําถามที่เกี่ยวข้องกับลักษณะประชากร 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้  

ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ 
ซึ่งประกอบด้วยคําถาม 7 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้าง/นําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ ซึ่งประกอบด้วยคําถามในลักษณะประเมินค่าความสําคัญ 5 ระดับ 
(Rating Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนเพื่อตีความหมายดังนี้ มีระดับความสําคัญมากที่สุด 5 คะแนน, มีระดับ
ความสําคัญมาก 4 คะแนน, มีระดับความสําคัญปานกลาง 3 คะแนน, มีระดับความสําคัญน้อย 2 คะแนน, มีระดับ
ความสําคัญน้อยที่สุด 1 คะแนน 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ซึ่งประกอบด้วย
คําถาม 4 ด้าน คือ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทัศนคติ ซึ่งประกอบด้วยคําถามในลักษณะประเมินค่า
ความสําคัญ 5 ระดับ (Rating Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนเพื่อตีความหมายดังนี้ มีระดับความสําคัญมากที่สุด 5 
คะแนน, มีระดับความสําคัญมาก 4 คะแนน, มีระดับความสําคัญปานกลาง 3 คะแนน, มีระดับความสําคัญน้อย 2 คะแนน
, มีระดับความสําคัญน้อยที่สุด 1 คะแนน 

ส่วนที่ 4  คําถามเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลั[ เป็นคําถามซึ่ง
ประกอบด้วย การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการใช้
บริการ ซึ่งประกอบด้วยคําถามในลักษณะประเมินค่าความสําคัญ 5 ระดับ (Rating Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนเพื่อ
ตีความหมายดังนี้ มีระดับความสําคัญมากที่สุด 5 คะแนน, มีระดับความสําคัญมาก 4 คะแนน, มีระดับความสําคัญปาน
กลาง 3 คะแนน, มีระดับความสําคัญน้อย 2 คะแนน, มีระดับความสําคัญน้อยที่สุด 1 คะแนน 

ส่วนที่ 5  เป็นข้อเสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ จํานวนข้อคําถาม 1 ข้อ 
ประกอบด้วยคําถามในลักษณะคําถามปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น  
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี  
1.1 ใช้ค่าร้อยละและค่าความถี่กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม ได้แก่ ลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพ  



1.2 ใช้ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าเฉล่ีย ในการอธิบายคุณลักษณะกับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงปริมาณ 
ได้แก่ ปัจจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยจิตวิทยา และการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรี
คลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2. สถิติอนุมาน ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยจําแนกตาม เพศ โดยใช้สถิติการทดสอบแบบ t-test  
2.2 เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยจําแนกตาม อายุ สถานภาพ รายได้ ระดับการศึกษา อาชีพ โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติความแปรปรานทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนําไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยการใช้
วิธีของ LSD  

2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
 
ผลการวจิัย 

การวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวจิัย เรื่อง การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ 
ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรงุเทพฯ และปริมณฑล สามารถสรุปผลการวิจยัได้ดังนี ้

1. ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  

2. ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 

2.1 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่มีเพศต่างกัน ระดับการศึกษาต่างกันและอาชีพ
ต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ไม่ต่างกัน 

2.2 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่มีอายุต่างกัน สถานภาพต่างกัน และรายได้
ต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ต่างกัน 

3. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ
กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล สามารถสรุปผลการวิจัย ได้ดังนี้ 

3.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านการรับรู้ ด้านความเช่ือและทัศนคติ มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ด้านการจูงใจ และด้านการเรียนรู้ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของ
นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์ ได้ดังนี้ 

1. ผลการศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยภาพรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นระดับมาก 



 1.1 การตระหนักถึงปัญหา ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อยู่ในระดับ
ความสําคัญระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Kolter (2000) ว่า กระบวนการซื้อของผู้บริโภคจะเริ่มต้นด้วยการถูก
กระตุ้นความต้องการ ไม่ว่าจะถูกกระตุ้นจากส่ิงกระตุ้นภายในซ่ึงเป็นสัญชาติญาณของมนุษย์ เพื่อสนองความต้องการขั้น
พื้นฐานของคน เนื่องจากคนมีความต้องการอยู่มากมายหลายประการ แต่มีเงินจํากัด ก็พยายามเลือกหรือตระหนักถึง
ความต้องการที่จะเป็นจริงๆ  

 1.2 การแสวงหาข้อมูล ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อยู่ในระดับความสําคัญ
ระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Walters (1987, p.173 อ้างถึงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ว่า เป็นการค้นคว้าหา
ความรู้เพื่อหาทางเลือกในการแก้ปัญหาน้ัน ซึ่งสามารถหาข้อมูลได้จากหลายแหล่ง เช่น การถามคนในครอบครัว ญาติ 
เพื่อน ผู้เชี่ยวชาญ การโฆษณา การแสดงสินค้า ณ จุดขาย การค้นหาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต การทดลองใช้ด้วยตนเอง  

     1.3 การประเมินทางเลือก ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อยู่ในระดับ
ความสําคัญระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Walters (1987, p.173 อ้างถึงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ว่า เป็น
การนําทางเลือกที่แสวงหามาได้จากขั้นตอนก่อนหน้า นํามาวิเคราะห์ประเมิน โดยพิจารณาจากคุณสมบัติของสินค้าหรือ
บริการที่สามารถแก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการได้ดีที่สุด ทําให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผู้บริโภค  

1.4 การตัดสินใจซื้อ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อยู่ในระดับความสําคัญ
ระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Walters (1987, p.173 อ้างถึงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ว่า เป็นขั้นตอนที่ได้
หลังจากที่มีการประเมินทางเลือกมาแล้ว และเป็นขั้นตอนที่สําคัญที่จะทําให้ผู้บริโภคได้สินค้าหรือบริการนั้นไปใช้ แต่
ระหว่างการตัดสินใจจะมีปัจจัยมาเกี่ยวข้อง 3 ปัจจัย คือ ทัศนคติบุคคลอื่น สถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ และสถานการณ์ที่
ไม่ได้คาดคะเนไว้  

1.5 พฤติกรรมหลังการใช้บริการ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อยู่ในระดับ
ความสําคัญระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Walters (1987, p.173 อ้างถึงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ว่า เป็น
การติดตามผลหลังจากที่ผู้บริโภคได้นําสินค้าหรือบริการไปใช้เรียบร้อยแล้วซึ่งสามารถเกิดผลได้ทั้งสองทาง คือ ผู้บริโภค
รู้สึกพึงพอใจในสินค้าหรือบริการ หรือ ผู้บริโภครู้สึกไม่พึงพอใจในสินค้าหรือบริการ ขั้นตอนนี้จึงเป็นขั้นตอนที่สําคัญ 
เพราะหากผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจจะทําให้เกิดการกลับมาซื้อซ้ําได้ แต่ถ้าผู้บริโภคไม่พึงพอใจอาจเกิดผลเสียมากกว่า
หากผู้บริโภคมีการบอกต่อความไม่พึงพอใจนั้นแก่บุคคลอื่น  

2. ผลการศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตาม ลักษณะประชากรศาสตร์ 

2.1 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่มีเพศต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ โดยรวมไม่ต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ที่ว่า ลักษณะ
ด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเกี่ยวกับบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายได้ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการทํางาน เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจาก
อดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลนี้สามารถบ่งชี้ลักษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่แตกต่างกัน 
การตัดสินใจที่แตกต่างกันที่มีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนั่นเอง  

2.2 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่มีอายุต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ โดยรวมต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ กนกวรรณ ศรี
นวล (2558) พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส และรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนใน
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ไม่แตกต่างกัน  

2.3 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่มีสถานภาพต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ โดยรวมต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ กนกวรรณ 
ศรีนวล (2558)  ที่ว่า ปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ 
การศึกษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ ในการแบ่งส่วนการตลาด การศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการลงทุน และ



แรงจูงใจในการลงทุน ที่มีผลต่อการ ตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศ อายุ 
สถานภาพสมรส และรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ไม่แตกต่างกัน  

2.4 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่มีระดับการศึกษา ต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้
บริการสนามกอล์ฟ กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ โดยรวมไม่ต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) 
ที่ว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเกี่ยวกับบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายได้ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการทํางาน เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละ
บุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลนี้สามารถบ่งชี้ลักษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่
แตกต่างกัน การตัดสินใจที่แตกต่างกันที่มีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคล
นั่นเอง  

2.5 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่มีอาชีพ ต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟ กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ โดยรวมไม่ต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ กนกวรรณ ศรีนวล (2558) ที่ว่า กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา อาชีพ และประสบการณ์การลงทุนต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริพร จําปาวัลย์ (2554) 
ที่ว่า อาชีพ รายได้และสถานภาพทางสังคมของ บุคคล มีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสาร เพราะ
แต่ละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ์ทัศนคติค่านิยมและเป้าหมายที่ต่างกัน 

2.6 นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่มีรายได้ ต่างกัน ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟ กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ โดยรวมต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เปรมกมล หงส์
ยนต์ (2562) ที่ว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกับบุคคล เช่น เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการทํางาน เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความ
เป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลนี้สามารถบ่งชี้ลักษณะพฤติกรรม
การแสดงออกที่แตกต่างกัน การตัดสินใจที่แตกต่างกันที่มีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์หรือความ
เป็นมาของบุคคลนั่นเอง 

3. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

3.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ 
คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ ธันยพร ตู้จินดา 
(2562) ที่ว่า การสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ต้องคํานึงถึงส่ิงที่จะตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ ซึ่ง
ประกอบด้วยการพัฒนาสินค้า ราคาที่เหมาะสม การจัดจําหน่ายในสถานที่ที่ลูกค้าเกิดความสะดวกในการใช้ เป็นส่ิง
กระตุ้นให้ลูกค้าอยากรู้ อยากใช้  

3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรี
คลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่ได้สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Armstrong, 
(2014, p. 310-322 อ้างอิงใน ชญาดา สมศักดิ์, 2559) ที่ว่า จํานวนเงินที่ผู้บริโภคจ่ายออกไปเพื่อให้ได้สินค้าหรือบริการ
กลับมา หรืออาจมองว่าเงินที่จ่ายออกไปนั้นคือคุณค่าที่ผู้บริโภคได้รับจากการใช้ประโยชน์ในสินค้าหรือบริการน้ันๆ โดยที่
ผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคา (Price) หรือจํานวนเงินที่ต้องออกจ่ายไปกับคุณค่า (Value) ที่ผู้บริโภคจะได้รับ
หลังจากได้สินค้าหรือบริการน้ันแล้ว ซึ่งหากเปรียบเทียบแล้วคุณค่ามีมากกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะเกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้า
หรือบริการ (Buying Decision)  

3.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์
ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ นรินทร ชมชื่น 
(2556 : 22 อ้างอิงใน ธันยพร ตู้จินดา, 2562) ที่ว่า เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอการ
บริการให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภคในคุณค่าแลคุณประโยชน์ของการบริการที่นําเสนอ ซึ่งต้องพิจารณา



ถึงด้านทําเลที่ตั้ง (Location) ช่องทางในการนําเสนอการบริการ (Channels) เป็นสถานที่และเวลาท่ีผู้บริโภคจะสามารถ
ซื้อสินค้าและบริการ  

3.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
กอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ เชิดศักดิ์ 
รุ่งเรืองสาร (2562) ที่ว่า เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า หรือบริการ หรือความคิดต่อบุคคล 
โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ ต้องการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพล
ต่อความรู้สึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซ้ือ 

3.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล หรือพนักงาน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟก
รีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่ได้สอดคล้องกับแนวคิดของ ชญาดา 
สมศักดิ์ (2559) ที่ว่า พนักงานที่มีความเกี่ยวข้องกับองค์กร เป็นผู้ที่ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อองค์กร ซึ่งถือว่าเป็นอีกปัจจัย
หนึ่งที่องค์กรควรให้ความสําคัญ จึงต้องมีการคัดเลือก ฝึกอบรม และสร้างแรงจูงใจให้บุคคลเหล่านี้สามารถสร้างความพึง
พอใจให้เกิดกับผู้มาใช้บริการ และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยบุคลากรจะต้องมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้มาใช้บริการได้ มีทักษะในการแก้ไขปัญหา และที่สําคัญ คือ ต้องมีปฏิสัมพันธ์อันดีกับผู้มาใช้บริการและสร้าง
มิตรไมตรีที่ดีเพื่อให้ผู้มาใช้บริการเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการซํ้า ยิ่งไปกว่านั้นถ้าผู้มาใช้บริการเกิดความรู้สึกที่
ดีกับองค์กรอาจนําไปสู่การชักชวนบุคคลอื่นเข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น  

3.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ นรินทร ชมชื่น (2556:22 อ้างอิงใน ธันยพร ตู้จินดา, 2562) ที่ว่า อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ อุปกรณ์ 
อาทิเช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เคาน์เตอร์การให้บริการ การตกแต่งสถานที่ ป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆ เป็นต้น ส่ิงเหล่านี้เป็น
ส่ิงที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพการให้บริการ เนื่องจาก สภาพแวดล้อมทางกายภาพนั้นเป็นปัจจัยสําคัญที่
เกี่ยวข้องกับการบริการโดยตรงซ่ึงสามารถอํานวยความสะดวกต่างๆให้แก่ลูกค้าได้ และเป็นส่ิงที่ส่ือสารให้ลูกค้าได้รับรู้ถึง
ภาพลักษณ์ของการบริการได้ดี เช่น ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาดของสถานที่ การนําอุปกรณ์ที่มีความทันสมัย
มาใช้บริการ เป็นต้น 

3.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟ
กรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ นรินทร ชมชื่น 
(2556 : 22 อ้างอิงใน ธันยพร ตู้จินดา, 2562) ที่ว่า เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญอย่างมาก ซึ่งในขั้นตอนนี้
ต้องอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรอืมีเครื่องมือที่มีความทันสมัยในการทําให้เกิดกระบวนการที่ส่งมอบรอการที่ดีและมี
คุณภาพแก่ผู้บริโภค การให้บริการที่รวดเร็ว และสร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค โดยขั้นตอนการให้บริการของธุรกิจ
ทั่วไปนั้นประกอบด้วยหลายขั้นตอนอาทิเช่น การต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบื้องต้น การให้บริการตามความต้องการ 
การชําระค่าบริการ เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขั้นตอนจะต้อองมีการประสานงานเป็นอย่างดี เพื่อสร้างความประทับใจให้แก่
ผู้บริโภค ดังนั้น การปรับปรุงกระบวนการทํางานจึงเป็นส่ิงที่สําคัญมากสําหรับธุรกิจการบริการควรมี การกระทําอย่าง
ต่อเนื่องโดยอาศัยความเห็นจากพนักงานและผู้บริโภค 

3.8 ปัจจัยจิตวิทยา ด้านการจูงใจ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของ
นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่ได้ไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ รังสรรค์ สุธีสิริมงคล (2562) ที่ว่า 
เป็นสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันให้เกิดพฤติกรรม เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่
อาจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุ้นที่นักการตลาดใช้เครื่องมือทางการตลาด
เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ  

3.9 ปัจจัยจิตวิทยา ด้านการรับรู้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของ
นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่ได้สอดคล้องกับแนวคิดของ อรชร มณีสงฆ์ (2560) ที่ว่า เป็น
กระบวนการท่ีบุคคลเลือกจัดประเภท ตีความ และรับรู้ข้อมูลหรือส่ิงกระตุ้นต่างๆ ที่ได้พบเห็นหรือได้รับเมื่อผู้บริโภคได้รับ



ส่ิงกระตุ้นจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไม่ว่าจะเป็นการได้เห็น ได้ยิน ได้กล่ิน การสัมผัส หรือได้ล้ิมรสก็ตามผู้บริโภคแต่ละคน
จะเกิดการรับรู้และตีความข้อมูลด้วยความรู้สึก ส่วนตัวของคนที่มีต่อลักษณะทางกายภาพของส่ิงเร้าความสัมพันธ์ของส่ิง
เร้ากับส่ิงแวดล้อม และเงื่อนไขของแต่ละบุคคล (ประสบการณ์ในอดีต) 

3.10 ปัจจัยจิตวิทยา ด้านการเรียนรู้ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของ
นักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่ได้ไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ รังสรรค์ สุธีสิริมงคล (2562)  การ
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งเกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์ หรือหมายถึง ขั้นตอนซ่ึงบุคคลได้นาความรู้
และประสบการณ์ไปใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้า และพฤติกรรมการบริโภค หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือ
ความโน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลได้รับส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 
และจะเกิดการตอบสนอง (Response)  

3.11 ปัจจัยจิตวิทยา ด้านความเช่ือและทัศนคติ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรี
คลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่ได้สอดคล้องกับแนวคิดของ รังสรรค์ สุธีสิริมงคล 
(2562) ความเช่ือถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือเป็นความคิดที่บุคคลยึดถือในใจ
เกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ทัศนคติ (Attitudes) 
หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคลความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อ
ความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  
 
ข้อเสนอแนะการนําไปใช้ 

ลักษณะประชากรศาสตร์ 
จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ โดยแบ่งเป็นด้านอายุ ด้าน

สถานภาพ และรายได้ ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ต่างกัน ผู้ประกอบการจึงควร
วางแนวทางในการให้บริการ หรือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่สอดคล้องและเหมาะสม เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มคนแต่
ละกลุ่มได้อย่างง่าย และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ส่วนลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้านระดับการศึกษา และด้านอาชีพ ทําให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ไม่ต่างกัน ผู้ประกอบการอาจจะไม่ต้องเน้นประเด็นด้านเพศ ด้านระดับการศึกษา และ
ด้านอาชีพ เนื่องจากการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ย์ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลน้ันไม่มีความแตกต่างกันในแต่ละช่วงระดับการศึกษา อาชีพ และเพศ เพราะการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ นั้นอาจจะเกิดขึ้นได้กับทุกช่วงระดับการศึกษา อายุและเพศอยู่แล้ว 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์จากการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์นั้นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ดังนั้นจึงควรให้ความสําคัญ
กับผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เช่น การปรับรูปแบบและการออกแบบ
ทิวทัศน์ในสนามให้เหมาะสมอยู่เสมอ, ปรับปรุงความสมบูรณ์ของแฟร์เวย์ ไม่ให้สนามดูแห้งแล้ง, ปรับสภาพกรีนให้
เหมาะสม, ปรับปรุงไฟสําหรับ Twilight Golf,  เปิด Night golf 18 หลุม ถึงเที่ยงคืน, ห้องจัดเล้ียงที่มีขนาดเหมาะสม
กับจํานวนลูกค้า, ปรับซุ้มอาหารระหว่างหลุมให้น่านั่งและมีของกิน/ อาหารอร่อยๆ ควบคู่ไปด้วย เป็นต้น 

2. ด้านราคาจากการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านด้านราคานั้นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ดังนั้นจึงควรให้ความสําคัญกับ
ราคา เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เช่น การปรับราคาค่าบริการให้มีความเหมาะสมในทุกๆด้าน 
ไม่แพงจนเกินไป ได้แก่ ค่าพนักงานแคดดี้ ค่าใช้สนามกรีนฟรี ค่าเช่ารถกอล์ฟ ค่าสมาชิกสนาม ค่าอาหาร/ เครื่องดื่ม เป็น
ต้น 



3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย จากการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายนั้นมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ดังน้ันจึงควรให้ความสําคัญกับช่องทางการจัดจําหน่าย เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เช่น มีที่จอด
รถไว้บริการอย่างเพียงพอและปลอดภัย เป็นต้น 

4. ด้านบุคลากร หรือพนักงาน จากการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร หรือพนักงาน นั้นมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ดังนั้นจึงควรให้ความสําคัญกับบุคลากร หรือพนักงาน เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เช่น มีการ
ฝึกอบรมพนักงานอย่างสม่ําเสมอเพื่อให้มีความพร้อมความชํานาญในการให้บริการและมีความสามารถในการแก้ปัญหา
เฉพาะหน้าในการให้บริการ พนักงานจะต้องสุภาพและมีมารยาท เอาใจใส่ต่อปัญหาและความต้องการของผู้ใช้บริการและ
มีจํานวนเพียงพอในการรองรับการบริการ เป็นต้น                

5. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จากการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้าง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ นั้นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟ
ชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ดังนั้นจึงควรให้ความสําคัญกับการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เพื่อ
สนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เช่น ควรสร้างภาพลักษณ์ของสนามกอล์ฟที่ดีให้มีชื่อเสียงและมีความ
น่าเชื่อถือ ควรมีการปรับปรุงสภาพสนามกอล์ฟและตกแต่งให้สวยงามทันสมัยสม่ําเสมอ เป็นต้น  

ปัจจัยจิตวิทยา                            
1. ด้านการรับรู้ จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยจิตวิทยา ด้านการรับรู้ นั้นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม

กอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ดังนั้นจึงควรให้ความสําคัญกับการรับรู้ 
เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด 

2. ด้านความเชื่อและทัศนคติ จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยจิตวิทยา ด้านความเช่ือและทัศนคติ นั้นมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ดังนั้นจึง
ควรให้ความสําคัญกับด้านความเชื่อและทัศนคติ เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด  
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวจิัยในคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรปัจจัยอื่นๆ เพิ่มเติมที่อาจจะส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟกรีนวัลเล่ 
คันทรีคลับ ของนักกอล์ฟชาวไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เช่น ปัจจัยด้านความพึงพอใจ ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
เพื่อที่จะได้นํามาปรับปรุงหรือสร้างความน่าเชื่อถือให้กับการบริการ ให้มีความตรงต่อความต้องการของลูกค้าและสามารถ
เข้าถึงลูกค้าได้หลายกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 

2. ประชากรที่ศึกษาในครั้งนี้เป็นเพียงประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เท่านั้น ซึ่งหาก 
ต้องการข้อมูลที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นจึงควรเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาครั้งต่อไปที่แตกต่างจากเดิม หรือ
เปล่ียนขนาดของกลุ่มประชากร จากเดิมที่เป็นเพียงเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อาจจะเพิ่มเป็นประชากรในระดับภาค 
เพื่อให้ได้รับข้อมูลที่มีความแตกต่างกัน 

3. การเลือกใช้เทคนิคในการวิจัย อาจจะนําการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยวิธีการอ่ืนเพิ่มขึ้นด้วย เพื่อให้ได้ผล
การวิเคราะห์ที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นหรือการเลือกวิธีในการสุ่มตัวอย่างจากเดิมเป็นการสุ่มแบบสะดวก อาจจะ
เปล่ียนเป็นการสุ่มแบบเจาะจง เพื่อให้ได้ผลที่มีความเฉพาะมากยิ่งขึ้น 
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