
ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดในการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล
ของนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Marketing mix factors in choosing to book golf courses through digital 
platforms by golfers in Bangkok and its metropolitan area 

 
สิริกานต์ วิไลพันธุ์ 

สาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยรามคำแหง ประเทศไทย 

 
Sirikarn Vilaiphan 

E-mail: sewakaree@gmail.com 
Department of Marketing, Faculty of Business Administration, 

Ramkhamhaeng University, Thailand 
 

บทคัดย่อ 
 งานวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์ม
ดิจิทัลของนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาเปรียบเทียบ
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการจองสนามกอล์ฟผ่าน
แพลตฟอร์มดิจิทัล (2) ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกจองสนามกอล์ฟกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (3) ศึกษาระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณ ใช้เครื่องมือด้วยแบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างคือนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จำนวน 400 คน สุ่มกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีแบบสะดวกและวิเคราะห์ผลการวิจัยด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
และอนุมาน  
 ผลการวิจัย พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีผลต่อการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์ม
ดิจิทัลสำหรับนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ระดับการศึกษา อาชีพ ยกเว้นรายได้ไม่
มีผลต่อการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล ส่วนด้านพฤติกรรมการเลือกจองสนาม
กอล์ฟ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับการรีวิวและราคามากที่สุด และด้านปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดผู้ใช้บริการให้ความสำคัญด้านราคา และการส่งเสริมการตลาดสูงที่สุด 
 
คำสำคัญ: ปัจจัยการตลาด แพลตฟอร์มดิจิทัล การจองสนามกอล์ฟ 
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Abstract 
 The research on the marketing mix factors in choosing to book golf courses 
through digital platforms of golfers in Bangkok and surrounding areas aims to (1) study 
and compare demographic factors with marketing mix factors in booking golf courses 
through digital platforms, (2) study and compare the behavior of choosing to book 
golf courses with marketing mix factors, and (3) study the level of importance of 
marketing mix factors. This is quantitative research, using a questionnaire as a tool. 
The sample group consists of 400 golfers in Bangkok and surrounding areas, selected 
using a convenience sampling method, and the research results are analyzed using 
descriptive and inferential statistics. 
 Research results found that demographic factors affect booking golf courses 
through digital platforms for golfers in Bangkok and its metropolitan area. These 
factors include education level and occupation, while income has no effect on 
choosing to book golf courses through digital platforms. Regarding behavior in booking 
golf courses, respondents consider reviews and price to be the most important. In 
terms of marketing mix factors, service users give the highest importance to price and 
marketing promotions. 
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บทนำ 
 ในยุคดิจิทัล เทคโนโลยีสารสนเทศและแพลตฟอร์มออนไลน์มีบทบาทสำคัญต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภค โดยผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความสะดวก รวดเร็ว และการเข้าถึงข้อมูลก่อนตัดสินใจใช้
บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ (Kotler & Keller, 2016) ที่อธิบายถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ผู้บริโภคในยุคดิจิทัล รวมถึงแนวคิดการยอมรับเทคโนโลยีของ (Davis, 1989) ที่ชี้ให้เห็นว่าความง่าย
ในการใช้งานและการรับรู้ประโยชน์มีผลต่อการตัดสินใจใช้เทคโนโลยี  อุตสาหกรรมกอล์ฟได้รับ
อิทธิพลจากการเปลี่ยนแปลงดังกล่าว โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเป็นพื้นที่ที่ มี
สนามกอล์ฟจำนวนมากและมีการแข่งขันสูง นักกอล์ฟรุ่นใหม่มีความคุ้นเคยกับการใช้แพลตฟอร์ม



ดิจิทัลในการค้นหาข้อมูล เปรียบเทียบราคา โปรโมชั ่น รีว ิว และทำการจองสนาม ส่งผลให้
แพลตฟอร์มดิจิทัลกลายเป็นช่องทางสำคัญในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 อย่างไรก็ตาม แพลตฟอร์มจองสนามกอล์ฟมีความหลากหลาย และมีรูปแบบการให้บริการที่
แตกต่างกัน ซึ่งอาจส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าและการตัดสินใจของผู้บริโภค ดังนั้น การศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลของนักกอล์ฟใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จึงมีความสำคัญเพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถนำผลการวิจัยไปพัฒนา
และปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคและสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันในระยะยาว 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการ
จองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจ ิท ัลสำหรับนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกจองสนามกอล์ฟกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลสำหรับนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล
สำหรับนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ขอบเขตการวิจัย 
           การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้กำหนดขอบเขตการวิจัยไว้ดังนี้ 
           1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ที่เคยใช้แพลตฟอร์มดิจิทัลในการจองสนามกอล์ฟ 
โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ใช้บริการที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
         2. ด้านเนื้อหาที่ใช้ในการวิจัย คือ ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ  
          3. ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บข้อมูลคือในช่วงปีการศึกษา 2568 
 

สมมติฐานการวิจัย 
          1. นักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน จะมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ในการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลแตกต่างกัน 



 2. พฤติกรรมการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
         1. เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการสนามกอล์ฟและผู้พัฒนาแพลตฟอร์มดิจิทัลนำผลการวิจัยไป
ใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดและการให้บริการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์ม
ดิจิทัลให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้บริการ 
           2. ช่วยให้ผู้ประกอบการเข้าใจความแตกต่างของผู้ใช้บริการตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
เช่น ระดับการศึกษาและรายได้ เพื่อนำไปกำหนดกลยุทธ์ด้านราคา โปรโมชั่น และการสื่อสารทางการ 
ตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
           3. เป็นข้อมูลสนับสนุนในการวิเคราะห์พฤติกรรมการจองสนามกอล์ฟ เช่น ความถ่ีในการ
จองและแหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจ เพ่ือใช้ในการแบ่งกลุ่มลูกค้าและออกแบบกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
          แนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวข้อง 
          แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องในการศึกษานี้ประกอบด้วยแนวคิดเกี่ยวกับแพลตฟอร์มดิจิทัล 
ซึ่งเป็นเทคโนโลยีที่ช่วยเชื่อมโยงผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการผ่านระบบออนไลน์ ทำให้การเข้าถึงข้อมูล
และการทำธุรกรรมสะดวกยิ ่งขึ ้น นอกจากนี ้ย ังอาศัยทฤษฎีพฤติกรรมผู ้บริโภคที ่อธิบาย ถึง
กระบวนการคิดและการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค รวมถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ที่ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ 
และลักษณะทางกายภาพ ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สุดท้ายคือแนวคิด
เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามกอล์ฟที่สะท้อนถึงกระบวนการพิจารณาและเลือกบริการ
ผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลของผู้บริโภค 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ธนาวุฒิ หัสดี และปัญญาวัฒน์ จุฑามาศ (2567) ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การตลาดในการ
ตัดสินใจใช้บริการของลูกค้าสนามกอล์ฟในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามกอล์ฟ ซึ่งเป็นการ



วิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน
ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การตลาดในการตัดสินใจใช้บริการสนามกอล์ฟโดยรวมอยู่ในระดับมาก  

(𝑥̅=4.00) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
คือ ด้านการรู้จัก รองลงมาคือ ด้านการตัดสินใจ ด้านการสนับสนุน ด้านการชื่นชอบ และด้านการ
แสวงหาข้อมูล ตามลำดับ ด้านการตัดสินใจใช้บริการพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 

คือ ความสะดวกในการเดินทาง ( 𝑥̅=4.39) รองลงมาคือ การมีสิ่งอำนวยความสะดวกภายในสนาม 

เช่น ร้านอาหารและบริการต่าง ๆ (𝑥̅=3.97) และการมีพนักงานที่สามารถให้บริการได้ครอบคลุม

ความต้องการของลูกค้า (𝑥̅=3.77) 
วิระวัลย์ ลาภธนวรกุลชัย (2564) ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมซื้อสินค้า

ผ่านทางอีคอมเมิร์ซแพลตฟอร์มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าผ่านแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 นอกจากนี้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) ซึ่งประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด การให้บริการส่วนบุคคล และความ
เป็นส่วนตัว ล้วนมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เช่นกัน สะท้อนให้เห็นว่าทั้งลักษณะส่วนบุคคลและกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์เป็นปัจจัยสำคัญที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในปัจจุบัน 

วรวีร์ นาคพนม (2554) ได้ทำการศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดชลบุรี พบว่าโดยรวมผู้ใช้บริการให้ความสำคัญต่อส่วนประสมทาง
การตลาดอยู่ในระดับมาก โดยด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศให้ความสำคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ขณะที่อายุ อาชีพ และรายได้มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติที ่ระดับ 0.05 ในหลายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ให้บริการ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

 
 
 
 

 



กรอบแนวความคิด 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
วิธีดำเนินการวิจัย 
          การดำเน ินการว ิจ ัยคร ั ้ งน ี ้ เป ็นการว ิจ ัยเช ิงปร ิมาณ ( Quantitat ive Research) 
          การเก็บรวบรวมข้อมูล 
          ผู้วิจัยดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยข้อมูลที่ได้จากการวิจัยนำมาจาก 2 แหล่ง ได้แก่ 
ข้อมูลทุติยภูมิ จากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที ่เกี ่ยวข้อง และ ข้อมูลปฐมภูมิ จาก
แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น กลุ่มตัวอย่างคือ นักกอล์ฟที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ที่เคยใช้แพลตฟอร์มดิจิทัลในการจองสนามกอล์ฟ จำนวน 400 คน ซึ่งคำนวณขนาดตัวอย่างตามสูตร
ของ W.G.Cochran (1953) โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก การเก็บข้อมูลดำเนินการ
ผ่าน Google Forms และการแจกแบบสอบถามในสนามกอล์ฟและสนามไดร์ฟกอล์ฟ หลังจากนั้น
ตรวจสอบความครบถ้วนของแบบสอบถามก่อนนำไปวิเคราะห์ข้อมูล 
          การวิเคราะห์ข้อมูล 
           การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ โดยแบ่งเป็น สถิติเชิงพรรณนา  ได้แก่ 
ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายลักษณะข้อมูลประชากรศาสตร์ 
พฤติกรรมการจองสนามกอล์ฟ และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และสถิติ
เชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ Independent Samples t-test สำหรับเปรียบเทียบตาม
เพศ One-Way ANOVA สำหรับเปรียบเทียบตามอายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้ และ ใช้สถิติการ



วิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบเพียร์สัน สำหรับวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการจองสนาม
กอล์ฟกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยกำหนดระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05    
 

ผลการวิจัย 
           การวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์ม
ดิจิทัลของนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้วิจัยสามารถจำแนกผลการวิจัยได้ ดังนี้  
          ตารางท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

ตัวแปร จำนวน (n) ร้อยละ (%) 
เพศ              
ชาย 
หญิง 

279 
121 

69.8 
30.2 

อายุ   
41–50 ปี 
51 ปีขึ้นไป 

115 
164 

28.7 
41.0 

ระดับการศึกษา   
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

267 
96 

66.8 
24.0 

อาชีพ   
พนักงานบริษัทเอกชน     

  รายได้  
  35,001–45,000 บาท          201      50.2 

 
จากตารางที ่ 1 พบว่าผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั ่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายจำนวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.8 และเพศหญิงจำนวน 121 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.2 ด้านอายุพบว่ากลุ่มที่มีอายุ 51 ปีขึ้นไปมีจำนวนมากที่สุด 164 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.0 รองลงมาคือช่วงอายุ 41–50 ปี จำนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 ในด้านการศึกษา ส่วน
ใหญ่สำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีจำนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 66.8 รองลงมาคือระดับ
ปริญญาโทจำนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ด้านอาชีพพบว่าพนักงานเอกชนมีจำนวนมากที่สุด 
136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 และด้านรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 35 ,001–45,000 บาท 



จำนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 สะท้อนให้เห็นว่าผู้ใช้แพลตฟอร์มจองสนามกอล์ฟส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มวัยทำงานที่มีรายได้ระดับปานกลางถึงค่อนข้างสูง 

 
ตารางท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล 

ตัวแปร จำนวน (n) ร้อยละ (%) 

แพลตฟอร์มที่ใช้จองสนาม
กอล์ฟ 

  

GolfDigg 110 27.5 
อ่ืนๆ (GOLFGLE) 87 21.8 
Deemples 72 18.0 
Thaigolfbooking.com  72 18.0 
ข้อมูลที่ใช้ประกอบการตัดสินใจ   
ราคาและโปรโมชั่น 
รายละเอียดสนามกอล์ฟ 
การจัดอันดับสนาม  

279 
146 
47 

69.8 
36.5 
11.7 

ปัจจัยสำคัญอันดับแรกในการจอง  
ราคากรีนฟีและค่าบริการอ่ืน ๆ 164 41.0 
สิทธิประโยชน์หรือโปรโมชั่น 101 25.3 
คุณภาพของสนามกอล์ฟ  94 23.5 

ความถี่ในการใช้งานแพลตฟอร์ม   
1-2 ครั้ง/เดือน  340 85.0 

 
จากตารางที่ 2 พบว่าผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่าน

แพลตฟอร์มดิจิทัล พบว่าแพลตฟอร์มที่ได้รับความนิยมมากที่สุดคือ GolfDigg จำนวน 110 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.5 รองลงมาคือแพลตฟอร์มอื่นๆ (GOLFGLE) จำนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 
และ Deemples กับ Thaigolfbooking.com เท่ากันที่จำนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 เมื่อ
พิจารณาข้อมูลที่ใช้ประกอบการตัดสินใจ พบว่าราคาและโปรโมชั่นเป็นข้อมูลที่ถูกเลือกมากที่สุด
จำนวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.8 รองลงมาคือรายละเอียดของสนามกอล์ฟจำนวน 146 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.5 ขณะที่การจัดอันดับสนามมีผู้เลือกเพียง 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 ซึ่งเป็นสัดส่วน
ต่ำที่สุด นอกจากนี้ เมื่อให้เลือกปัจจัยสำคัญอันดับแรกในการจองสนามออนไลน์ พบว่าราคากรีนฟี



และค่าบริการอื่น ๆ ได้รับการเลือกมากที่สุดจำนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมาคือสิทธิ
ประโยชน์หรือโปรโมชั่นจำนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 และคุณภาพของสนามกอล์ฟจำนวน 
94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ส่วนความถี่ในการใช้งานแพลตฟอร์มพบว่าส่วนใหญ่จอง 1–2 ครั้งต่อ
เดือน จำนวน 340 คน คิดเป็นร้อยละ 85.0 แสดงให้เห็นว่าการใช้งานอยู่ในระดับสม่ำเสมอแต่ไม่ถี่
มาก 
 
ตารางที่ 3 ข้อมูลค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของกลุ่มผู ้ตอบ
แบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล 

ตัวแปร ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

ระดับความคิดเห็น 

ด้านผลิตภัณฑ์  3.90 0.87 มาก 
ด้านราคา  3.99 1.05 มาก 
ด้านช่องทางจัดจำหน่าย  3.57 1.00 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.90 0.95 มาก 
ด้านบุคลากร  3.83 0.90 มาก 
ด้านกระบวนการ  3.81 1.00 มาก 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.81 1.00 มาก 

 
จากตารางที่ 3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ 

ด้านราคา (𝑥̅ = 3.99, S.D. = 1.05) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด  

(𝑥̅ = 3.90) ตามลำดับ ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ำที่สุดคือ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  ( 𝑥̅ = 3.57, 
S.D. = 1.00) ขณะที่ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย
ใกล้เคียงกันและอยู่ในระดับมากทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 



ตารางท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจัย 

ตัวแปร (สมมติฐานที่ 1) ค่า Sig ผลการทดสอบ สรุปผล 
เพศมีผลต่อด้านราคา  .036 มีนัยสำคัญทางสถิติ  

ยอมรับ
บางส่วน 

เพศมีผลต่อด้านช่องทางจัดจำหน่าย  .007 มีนัยสำคัญทางสถิติ 
อายุมีผลต่อด้านการส่งเสริมการตลาด  .050 มีนัยสำคัญทางสถิติ 
การศึกษา อาชีพ และรายได้ ไม่มีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

> .05 ไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ 

ตัวแปร (สมมติฐานที่ 2) ค่า Sig ผลการทดสอบ สรุปผล 
พฤติกรรมการจองสนามกอล์ฟผ่าน
แพลตฟอร์มดิจิทัลมีผลต่อด้านผลิตภัณฑ์  
ราคา และบุคลากร  

< .05 
 

มีนัยสำคัญทางสถิติ 
 

 
 

ยอมรับ
บางส่วน พฤติกรรมการจองสนามกอล์ฟผ่าน

แพลตฟอร์มดิจิทัลไม่มีผลต่อด้านช่องทาง  
และด้านการส่งเสริมการตลาด  

> .05 ไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ 

หมายเหตุ ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

 

จากตารางที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบางด้าน โดยเพศมีผลต่อด้านราคา และช่องทางการจัดจำหน่าย Sig. = 0.036 และ 0.007
และอายุมีผลต่อด้านการส่งเสริมการตลาด Sig. = 0.050 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 
ขณะที่การศึกษา อาชีพ และรายได้ไม่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด  

สำหรับสมมติฐานที่ 2 พบว่าพฤติกรรมการจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลมีผลต่อ
ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา และบุคลากร Sig. < 0.05 แต่ไม่มีผลต่อด้านช่องทางและการส่งเสริมการตลาด 
Sig. > 0.05 ดังนั้นทั้งสองสมมติฐานจึงได้รับการยอมรับบางส่วน 

 
สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์ม
ดิจิทัลของนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ผลการศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย อยู ่ในช่วงอายุ 51 ปีขึ ้นไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน โดยมีรายได้เฉลี่ยอยู่ในช่วง 35 ,001–45,000 บาท สะท้อนให้เห็นว่าผู้ใช้แพลตฟอร์ม
จองสนามกอล์ฟส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวัยทำงานที่มีรายได้ระดับปานกลางถึงค่อนข้างสูง 



 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกจองสนามกอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลพบว่า แพลตฟอร์มที่
ได้รับความนิยมมากที่สุดคือ GolfDigg โดยผู้ใช้ให้ความสำคัญกับ “ราคาและโปรโมชั่น” มากที่สุดใน
การตัดสินใจ รองลงมาคือรายละเอียดของสนามกอล์ฟ และการจัดอันดับสนามตามลำดับ นอกจากนี้ 
ปัจจัยสำคัญอันดับแรกในการจองคือราคากรีนฟีและค่าบริการอื่น ๆ และผู้ใช้ส่วนใหญ่มีความถี่ในการ
จองอยู่ที่ 1–2 ครั้งต่อเดือน แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการใช้งานอย่างสม่ำเสมอ 
 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผลการวิจัยพบว่าผู้ใช้บริการให้ความสำคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ด้านราคา
รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ และ ด้านการส่งเสริมการตลาด” ขณะที่ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมี
ค่าเฉลี่ยต่ำที่สุด แต่ยังอยู่ในระดับมากเช่นกัน สะท้อนให้เห็นว่าราคาเป็นปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล 
 ผลการศึกษาการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบางด้าน โดยเพศมีผลต่อด้านราคาและช่องทางการจัดจำหน่าย และอายุมีผลต่อด้านการ
ส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ขณะที่การศึกษา อาชีพ และรายได้ไม่มีผล  
ส่วนพฤติกรรมการจองสนามกอล์ฟมีผลต่อด้านผลิตภัณฑ์ ราคา และบุคลากร อย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติ แต่ไม่มีผลต่อด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด สมมติฐานทั้งสองข้อจึง
ได้รับการยอมรับเพียงบางส่วน 

 

อภิปรายผล  
          จากผลการวิจัยพบว่า ด้านราคา เป็นปัจจัยที่มีความสำคัญสูงสุดในการตัดสินใจจองสนาม
กอล์ฟผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล สะท้อนถึงพฤติกรรมผู้บริโภคที่ให้ความสำคัญกับความคุ้มค่าและความ
โปร่งใสของราคา เนื่องจากสามารถเปรียบเทียบราคา และโปรโมชั่น ได้อย่างสะดวก และพบว่า
ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับข้อมูลและความคุ้มค่าในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ขณะเดียวกันด้าน
ผลิตภัณฑ์ และลักษณะทางกายภาพ ยังคงมีบทบาทต่อความพึงพอใจโดยรวม โดยเฉพาะคุณภาพของ
สนามและบรรยากาศ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศและอายุมีอิทธิพลต่อบางองค์ประกอบของส่วนประสม
ทางการตลาด ขณะที่การศึกษา อาชีพ และรายได้ไม่ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญ ซึ่งอาจสะท้อนว่าการ
เข้าถึงแพลตฟอร์มดิจิทัลทำให้พฤติกรรมผู้บริโภคมีความใกล้เคียงกันมากขึ้น นอกจากนี้ พฤติกรรม
การจองที่แตกต่างกันมีผลต่อด้านผลิตภัณฑ์ ราคา และบุคลากร แต่ไม่ส่งผลต่อด้านช่องทางจัด
จำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งสะท้อนว่าประสบการณ์การใช้งานมีอิทธิพลต่อการรับรู้คุณค่า
ของบริการ 



โดยภาพรวม ผลการวิจัยชี้ให้เห็นว่าปัจจัยด้านราคา และคุณภาพบริการยังคงเป็นหัวใจสำคัญ
ของการตัดสินใจ ผู ้ประกอบการจึงควรมุ ่งเน้นการกำหนดราคาที ่เหมาะสมควบคู่กับการรักษา
มาตรฐานคุณภาพ เพ่ือสร้างความสามารถในการแข่งขันในตลาดดิจิทัล 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 

จากผลการศึกษาวิจัยเรื ่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการจองสนามกอล์ฟผ่าน
แพลตฟอร์มดิจ ิท ัลสำหรับนักกอล์ฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีข ้อเสนอแนะดังนี้  
 1. ด้านประชากรศาสตร์ ผู้ประกอบการควรนำข้อมูลลักษณะพื้นฐานของผู้ใช้บริการมาใช้ใน
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยพัฒนาเนื้อหาและข้อมูลบนแพลตฟอร์มให้ชัดเจน โปร่งใส และ
ครบถ้วน รวมถึงกำหนดระดับราคาและโปรโมชั่นที่หลากหลายเพื่อรองรับลูกค้าที่มีศักยภาพทาง
การเงินแตกต่างกัน ขณะเดียวกันสามารถกำหนดแนวทางการตลาดหลักที่ครอบคลุมกลุ่มผู้ใช้โดยรวม
ได้ในกรณีที่ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญ 

2. ด้านพฤติกรรมการจอง ควรนำข้อมูลความถี่และรูปแบบการจองมาใช้ในการแบ่งกลุ่ม
ลูกค้า โดยกลุ่มที่จองบ่อยควรได้รับสิทธิประโยชน์ระยะยาว เช่น โปรแกรมสะสมแต้ม หรือสิทธิพิเศษ
สำหรับลูกค้าประจำ ส่วนกลุ่มที่จองไม่บ่อยควรใช้โปรโมชั่นเฉพาะช่วงเวลาและการสื่อสารจุดเด่นของ
สนามเพ่ือกระตุ้นการใช้บริการซ้ำ 

3. ด้านกลยุทธ์การตลาด เนื่องจากปัจจัยด้านราคา และการส่งเสริมการตลาด มีความสำคัญ
ในระดับสูง ผู้ประกอบการควรกำหนดราคาที่ชัดเจน โปร่งใส ไม่มีค่าใช้จ่ายแอบแฝง พร้อมออกแบบ
โปรโมชั่นที่เหมาะสมกับช่วงเวลาและความต้องการของตลาด รวมทั้งพัฒนาแพลตฟอร์มให้ใช้งานง่าย 
ลดขั้นตอนที่ซับซ้อน และแสดงข้อมูลแบบเรียลไทม์ เพ่ือยกระดับประสบการณ์ของผู้ใช้บริการ 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ขยายขอบเขตกลุ่มตัวอย่าง ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างในพื้นที่หรือภูมิภาคอื่นเพิ่มเติม เพ่ือ
เปรียบเทียบความแตกต่างด้านโครงสร้างประชากร และวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยประชากรศาสตร์
ต่อพฤติกรรมการใช้แพลตฟอร์มดิจิทัลในบริบทที่หลากหลายมากข้ึน 
 2. เพิ่มการวิจัยเชิงคุณภาพ ควรใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือ
ศึกษาแรงจูงใจ ทัศนคติ และประสบการณ์ของผู้ใช้บริการในแต่ละกลุ่มอย่างละเอียด ซึ่งจะช่วย
อธิบายพฤติกรรมได้ลึกซึ้งกว่าการวิเคราะห์เชิงปริมาณเพียงอย่างเดียว 
 3. วิเคราะห์เชิงลึกในองค์ประกอบ ควรศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในแต่ละ
องค์ประกอบอย่างละเอียด โดยเฉพาะด้านราคา และการส่งเสริมการตลาด เช่น การเปรียบเทียบ



รูปแบบโปรโมชั่นที่มีประสิทธิผล กลยุทธ์ด้านราคาของแต่ละแพลตฟอร์ม และแนวทางพัฒนาช่อง
ทางการจัดจำหน่าย เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงกลยุทธ์ที่เฉพาะเจาะจงและนำไปใช้ได้จริงมากขึ้น 
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