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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1)ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่น 2)  เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่นจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ประชากรที่ใช้ใน
การศึกษาได้แก่ นักกอล์ฟที่ใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ค่ายศรีหราชเดโชไชย  จ านวน 196 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
ได้แก่ แบบสอบถามสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและเปรียบเทียบความ
คิดเห็นด้วย T-test (independent) และ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) 
 ผลการศึกษาพบว่า 1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 15-20 ปี ศึกษาในระดับชั้นมัธยมศึกษามี
รายรับเฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 4,000 บาท ส่วนใหญผู่้ปกครองอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก พบว่าอันดับหน่ึงได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านบุคลากรด้าน
กระบวนการบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/ท าเลที่ต้ังด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านกายภาพและการ
น าเสนอ ตามล าดับ  2. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่นจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ
ที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด ด้านกระบวนการบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพผู้ปกครองที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด ด้านราคา แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05ส าหรับปัจจัยส่วนบุคคลด้าน อายุ  ระดับช่วงชั้นการศึกษา รายรับเฉลี่ยต่อเดือน  แตกต่างกัน
ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมและรายด้านไม่แตกต่างกัน 
 
Abstract 
 The purposes of this research were: 1) to study the marketing mix factors affecting to decision 
for used golf practice court service Siharat Dechchai Camp Khon Kaen Province, 2) to compare the 
opinions about the marketing mix factors that had effect decision affected the golf practice court service 
by classified personal factors. The population used in this study was 196 golf players. The collection 
instrument data used questionnaire, and the statistics used for data analysis consisted of frequency, 
percentage, mean, standard deviation, independent samples t-test and One-way ANOVA. 
 The results of study showed that: 1. the most responders of questionnaire were be male 
between 15-20 years old of secondary education, monthly income were not over than 4,000 Baht,  the 
most of parents were self-employed business/trading. Respondents give importance to marketing factors 
overall as a whole at a high level. The most were product and the next aspects were personnel, service 
process distribution channels / location, price, marketing and physical promotion, and presentation 2. 
When comparing the opinions these golf players about the marketing mix factors affecting to decision  
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for service by personal found that the different gender personal factors give importance to marketing 
factors in the service process were statistically significant difference at the level of 0.05. The golf players 
who had different guardian occupation was difference in the level of importance of the marketing factors 
in the aspect of price at 0.05 significantly statistic level. For personal factors age level of education 
average monthly income were differences but in the importance of marketing mix factors in general in 
overall aspects were not different. 
 
บทน า 
 ในยุคปัจจุบันในทามกลางความเจริญเติบโตทั้ง
ทางด้านเศรษฐกิจ  สังคม ความก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยี   มนุษย์ซึ่งเป็นก าลังส าคัญในการพัฒนา
ประเทศ  ดังน้ัน คุณภาพชีวิตจึงเป็นสิ่งส าคัญและเป็นกลไก
หลักที่จะขับเคลื่อนความเจริญก้าวหน้า การเติบโตทาง
เศรษฐกิจและสังคม สิ่งหน่ึงที่ เราสามารถจะส่งเสริมให้
ประชาชนได้มีคุณภาพชีวิตที่ดี  วิธีการหน่ึงน่ันก็คือ การออก
ก าลังกายเพ่ือสุขภาพกายและใจ เมื่อสองสิ่งน้ีมีค วาม
เข้มแข็ง ร่างกายของเราก็จะมีสุขภาพแข็งแรงสามารถเรียo
ท างานหรือด าเนินชีวิต(http://bsris.swu.ac.th/homework/ 
upload/juratar523.htm) 

 การก่อต้ังสมาคมกอล์ฟข้ึนมาช่วงศตวรรษที่ 18 
เพ่ือก าหนดข้อบังคับในการเล่นให้เป็นมาตรฐาน ก่อนจะ
ค่อยๆ เริ่ม เล่นในสหรัฐฯ ในช่ วงศตวรรษที่  19 และ
แพร่หลายไปทั่วโลกในช่วงศตวรรษที่ 20 แบบที่เราพบเห็น
กันกระทั่งทุกวันน้ี กระน้ันผู้เชี่ยวชาญในกีฬากอล์ฟเชื่อมั่น
ว่า แนวทางของชาวสกอตที่ เล่นตามทุ่งหญ้าชายฝั่งทะเล
น่าจะเป็นจุดเริ่มต้นที่ น่าเชื่อถือที่สุด เน่ืองจากพวกเขา
ค่อนข้างหลงใหลในกีฬาประเภทน้ีและน่าจะเป็นคนน าเอา
ไปเผยแพร่ทั่วโลกประโยชน์ของการเล่นกีฬากอล์ฟฝึกให้มี
สมาธิมาก เน่ืองจากกีฬากอล์ฟเป็นกีฬาท่ีต้องใช้สมาธิในการ
เล่นสูง วันไหนคนเล่นสมาธิหลุดไปก็มีโอกาสตีเสียจนพลาด
ไปง่ายๆ ได้เลย รู้จักการคิด ไตร่ตรองอย่างเป็นระบบ จะ
เล่นลูกแต่ละหลุมอย่างไรเพ่ือโอกาสในการชนะและตีจ านวน
น้อยครั้งที่สุด การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า กรณีตีลูกไปแล้ว 
ตกบังเกอร์ทราย ออกนอกกรีน หรือแม้แต่ติดต้นไม้ หล่นน้ า 
ต้องรู้จักวิธีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าอย่างถูกต้องเหมาะสม 
(https://www.sbobet. club /กีฬากอล์ฟ) 

 สนามกอล์ฟ ร.8 ที่ต้ัง : ค่ายศรีหราชเดโชไชย
383 หมู่ที่  23 ต าบลศิลา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
40000 ขนาดสนาม : 18 หลุม พาร์ 72 ระยะ 6,242 หลา 
ผู้ออกแบบสนาม : พลเอกสมพร เติมทองไชย, พันเอกเถกิง 
ดาษดา และนายประสิทธ์ิ ค าชาลี  

 ในปัจจุบันสนามฝึกซ้อมกอล์ฟต่าง ๆ ได้หันมา
แข่งขันในธุรกิจบริการมากย่ิงข้ึน เพ่ือการ ครองใจทั้งลูกค้า
เก่าและดึงดูดใจลูกค้าใหม่ โดยสนามฝึกซ้อมกอล์ฟแต่ละ

แห่งจะมีจุดขายและผู้ ใช้บริการ ที่แตกต่างกันออกไป 
ผู้ใช้บริการจะพิจารณาดูปัจจัยหลายอย่างประกอบกันใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นราคา สถานที่ หรือ
การบริการของแต่ละสนามที่มีให้กับผู้ใช้บริการ อันจะส่งผล
ต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
น้ันๆ ในครั้งต่อไป แน่นอนว่าหากผู้ใช้บริการพบปัญหา ใน
การใช้บริการ โอกาสที่จะตัดสินใจเลือกใช้บริการในสนาม
เดิมก็อาจจะลดทอนลงไป ซึ่งปัญหาส่วนใหญ่ที่เกิดจากการ
ใช้บริการน้ันอาจจะเกิดจากความต้องการของผู้ใช้บริการที่
แตกต่างกัน หรือสนามฝึกซ้อมเอง ท่ีไม่สามารถตอบสนองได้
ตรงกับความต้องการของบรรดาผู้ใช้บริการได้ โดยทาง
ผู้ใช้บริการเองก็มักจะ เลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
ต่างๆโดยน าปัจจัยหลายๆด้านเข้ามาช่วยในการตัดสินใจ
เช่นกัน และ หน่ึงในปัจจัยที่ครอบคลุมความต้องการของ
ผู้ใช้บริการก็คือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยผู้ใช้ 
บริการจะค านึงถึงด้านคุณค่าที่จะได้รับ ความสะดวก และ
การดูแลเอาใจใส่ เป็นต้น (สุนันฑา มาศเกษม, 2555) 
 การตัดสินใจใช้บริการเพ่ือน าทฤษฎีไปใช้วาง
แผนการจัดบริการ เพ่ือให้ผู้รับบริการตัดสินใจใช้บริการ
น้ันๆ นักการตลาดชื่อ ฟาร์เลย์ (Farley, 1985) ได้พัฒนา
ทฤษฎีข้ึนจากการวิเคราะห์งานวิจัย ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นสิ่งส าคัญทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่น 
มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  7P’s 
ซึ่ ง Philip Kotler(1985) ได้ให้ แนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix)ไว้
ว่าแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่ งเป็นธุรกิจที่
แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป  จ าเป็นจะต้องใช้
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)7P’s ในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) ด้าน
บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ด้านกายภาพ
และการน า เสนอ (Physical Evidence /Environment 
and Presentation) และด้านกระบวนการบริการ (Process) 
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการ
ก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจที่จะต้องมี

http://bsris.swu.ac.th/homework/
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การจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกัน
ไปไม่มีสูตรที่ตายตัว 
 จากการวิจัยครั้งน้ีชี้ให้เห็นถึงความส าคัญของ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการ และต่อการ
ก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะต้อง
มีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกัน
ไปไม่มีสูตรที่ตายตัวของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการและชี้ให้เห็นว่าผู้ประกอบการในธุรกิจ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ควรให้ความส าคัญกับทั้งคุณภาพและ
การบริการที่น าเสนอต่อผู้ใช้บริการในทุกๆ ด้าน เพ่ือการ
ขยายฐานลูกค้าที่กว้างข้ึนและเป็นการตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บริการได้เป็นอ ย่างดี อีกทั้งยังเป็นการ
เตรียมความพร้อมในโลกของการแข่งขันทางธุรกิจที่ต่าง
ต้องการรักษาไว้ซึ่งส่วนแบ่งทางการตลาด  ด้วยเหตุน้ีทางผู้
ศึกษาจึงมีความประสงค์ที่จะศึกษาในเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจ เลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ค่าย 
ศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่น เน่ืองจากเป็นหน่ึงใน
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟที่ถือได้ว่าเป็นแบบมาตรฐานและได้รับ

ความนิยมจากผู้ใช้บริการ โดยผู้วิจัยมุ่งศึกษาเฉพาะสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่น เพ่ือ
ความชัดเจนในรายละเอียดของแต่ละปัจจัยที่ส่งผลต่อสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟโดยตรง จากการศึกษาถึงปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้ ใช้บริการ 
ตลอดจนข้อเสนอแนะ ต่างๆ เพ่ือน าผลที่ได้จากการศึกษา
มาวิเคราะห์ถึงแนวทางในการพัฒนาสนามกอล์ฟค่ายศรี
หราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่น แก่ผู้ประกอบการ ตลอดจน
ใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ ได้
อย่างเหมาะสมในอนาคตต่อไป  
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1.  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ค่ายศรีหราช
เดโชไชย  จังหวัดขอนแก่น 

2.  เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่น
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
    ตัวแปรต้น                   ตัวแปรตาม 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  1.1 ประชากรที่ ใช้ในการ วิจัยครั้ง น้ี คือ
เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานของศูนย์ป้องกันและบรรเทาสา
ธารณภัยในภาคตะวันออกเฉียงเหนือจ านวน 1,200 คน 
(กรมป้องกันและบรรเทาสาธารณภัย, 2559)  

  1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษาจ านวน 300 
คน (จากการค านวณโดยสูตร ทาโรยามาเน โดยใช้ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนอยู่ที่ระดับ + 5) 

 2. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ ที่ ศึกษาได้แก่ ศูนย์
ป้องกันและบรรเทาสาธารณภัยในภาคตะ วันออกเฉียง
เห นือศูน ย์ป้ องกันและบรรเทาสาธารณภัย  เขต 5 

ปัจจัยทางด้านบุคคล ได้แก่ 

1. เพศ    

2. อายุ  

3. ระดับช่วงชั้นการศึกษา 

4. รายรับเฉลี่ยต่อเดือน 

5. อาชีพผู้ปกครอง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix 7P’s)  ของ  
(ฟิลลิปค็อตเล่อร์ (Philip Kotler,1985) 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

2.  ด้านราคา 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/ท าเลที่ต้ัง 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

5.  ด้านบุคลากรหรือพนักงาน 

6.  ด้านกายภาพและการน าเสนอ 

7.  ด้านกระบวนการการบริการ 
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นครราชสีมา, เขต 6 ขอนแก่น, เขต 7 สกลนคร, เขต 13 
อุบลราชธานี และเขต 14 อุดรธานี   

 3. ขอบเขตด้านตัวแปรที่ศึกษา ประกอบด้วย 
  3.1 ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ข้อมูลทั่วไปของ
เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานของศูนย์ป้องกันและบรรเทาสาธารณ
ภัยในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
  3.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ ขวัญและก าลังใจของ
เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานของศูนย์ป้องกันและบรรเทาสาธารณ
ภัยในภาคตะวันออกเฉียงเหนือใน 5 ด้าน ได้แก่  ด้าน
สภาพแวดล้อมของสถานที่ท างานด้านการสนับสนุนของ
ผู้บั งคับบัญชาด้านความเป็นธรรมของหน่วยงานด้าน
สวัสดิการที่ได้รับ และด้านความก้าวหน้าในอาชีพ 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการ
วิจัยครั้งน้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยได้
สร้างแบบสอบถามข้ึนด้วยตนเอง โดยอาศัยการศึกษา
ค้นคว้าจากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่น
โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น  4  ส่วน ดังน้ี 
  ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัย
ส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  เป็นค าถามปลายปิด  
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับช่วงชั้นการศึกษารายรับเฉลี่ยต่อเดือน  
และอาชีพผู้ปกครอง โดยมีลักษณะค าถามแบบเลือกตอบ 
(Checklist) ซึ่ ง ข้ อ มู ล ที่ ไ ด้ จ ะ เป็ น ส เก ลน ามก าห น ด 
(Nominal Scale) 
  ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม
การใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  
จังหวัดขอนแก่น 
  ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่น  โดย
ปัจจัยต่างๆ ท้ัง 7 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย /ท าเลที่ ต้ัง ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการ
น าเสนอ ด้านกระบวนการบริการ  
  ส่วนที่ 4 เป็นค าถามปลายเปิด  โดยท าการ
สอบถามถึงปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  
จังหวัดขอนแก่น 
 ส่วนการสุ่มตัวอย่างผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มโดยไม่ใช้
ห ลั กค วาม น่ า เป็ น  (Nonprobability sampling) แบบ
บังเอิญ (Accidental sampling)  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บข้อมูลเป็นการแจกแบบสอบถามแบบ
ตามความสะดวก (Convenience) โดยแจกแบบสอบถาม 1 
ชุด ต่อ 1 คน และใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล 1 
เดือน โดยผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง น า
แบบสอบถามท่ีได้รับคืนมาตรวจสอบความถูกต้องและความ
สมบูรณ์ของข้อมูล เพ่ือน าไปวิเคราะห์ผลต่อไป 
 
สรุปและการอภิปรายผล 
 1. การวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรี
หราชเดโชไชยจังหวัดขอนแก่น  มีผลการวิจัย ดังน้ี 
  จากผลการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่นพบว่านักกีฬา
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 52.04 ส่วนใหญ่มีอายุ 
15 – 20 ปี  เลื อ ก ใช้ บ ริ ก า ร ส น าม ฝึ ก ซ้ อ ม ก อ ล์ ฟ 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับนักกีฬากลุ่มน้ีให้มาก
ข้ึน ในด้านกระบวนการบริการ เน่ืองจากนักกีฬากอล์ฟส่วน
ใหญ่เป็นนักเรียนชั้นมัธยมศึกษา ผู้ปกครองประกอบอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว มีรายรับเฉลี่ยไม่เกินต่อเดือน 4,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 60.71 จากข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟของนักกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชยจังหวัด
ขอนแก่น พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้บริการ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟเฉลี่ยต่อครั้ง  มากกว่า 4 ครั้ง/สัปดาห์  
คิดเป็นร้อยละ 43.37 ดังน้ันด้านกระบวนการด้านผลิตภัณฑ์
ที่เหมาะสมกับผู้ใช้บริการสนามกอล์ฟ ส าหรับช่องทางที่
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่น อันดับแรก คือ 
ผลิตภัณฑ์ลูกกอล์ฟมีความทันสมัยและสะอาด ฝึกซ้อมคิด
เป็ น ร้ อ ยละ 59.69  ดั ง น้ั นผู้ ป ระกอบการจึ งค วรให้
ความส าคัญต่อการปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัยและ
สะอาดโดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ในด้านการบริการให้
น่าสนใจย่ิงข้ึน 
  ผลการ วิ เค ราะห์ ข้อมู ล  พบ ว่า  ปั จจั ย
ส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่นของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม มีความส าคัญอยู่ในระดับมากทุกด้าน  
เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ย คือ  ด้านผลิตภัณฑ์  
( = 4.16)  รองลงมาคือ ด้านบุคลากรหรือพนักงาน  
( = 4.07)   ด้านกระบวนการบริการ ( = 4.07)  ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย/ท าเลที่ต้ัง  ( =4.04)  ด้านราคา  
( =3.95)   ด้านการส่งเสริมการตลาด  ( =3.95)  และ
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ด้านที่มีค่าเฉลี่ยความส าคัญน้อยที่สุดคือ  ด้านกายภาพและ
การน าเสนอ ( =3.94) สอดคล้องกับงานวิจัยของ  ธนิน 
ไตรรักษ์  (2554) ปั จจัยทางการตลาดที่ มีอิท ธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์แมนยู ช็อปของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่าข้อมูลอันดับความส าคัญทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามชอบมาก
ที่สุ ดคือ  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณ ฑ์ราค า
เหมาะสม กับคุณภาพสินค้าสถานที่จัดจ าหน่ายสามารถ
เข้าถึงได้ง่ายพนักงานขายมีความส าคัญต่อการให้ค าแนะน า
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ตามล าดับ 
 2. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ค่ายศรีหราชเดโชไชย  จังหวัดขอนแก่น
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลสรุปได้ดังน้ี 
  1) ผู้ใช้บริการสนามฝึกซ้อมกล์อฟที่มีเพศ
แตกต่างกัน  ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ด้าน
กระบวนการบริการ โดยเพศหญิงให้ระดับความส าคัญต่อ
ปัจจัยด้านกระบวนการบริการสูงกว่าเพศชาย  เน่ืองจากเพศ
หญิงเป็นเพศที่มีความละเอียดอ่อน มีความต้องการได้รับ
การดูแลเอาใจใส่ การให้ความส าคัญ หากได้รับการบริการที่
ประทับใจ อาจส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือ
บริการได้อ ย่างรวดเร็ว  ส อดคล้อ งกับ งาน วิจั ยขอ ง 
เพ็ญนฤมล  จะระ (2554) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าแฟชั่น ของผู้บริโภค
กลุ่ ม วัย รุ่ น  ผ่ านท างระบบพาณิ ช ย์ อิ เล็ กท รอ นิก ส์            
(E-Commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าประเภทเสื้อผ้าแฟชั่นของผู้บริโภคกลุ่มวัยรุ่น ในด้าน
การมอบสินค้าและการบริการพบว่า เพศ อายุ และรายได้
ต่อเดือนแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
ประเภทเสื้อผ้าแฟชั่น ผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และยัง
พบว่าระดับการศึกษา และอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจ ด้านการส่งมอบสินค้าและบริการที่ไม่แตกต่างกัน 
  2) นั กกีฬ ากอล์ฟ ที่ ผู้ ป กค รองมี อ าชี พ
แตกต่างกัน  ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ด้านราคา  
ส าหรับด้านอื่น ๆ ไม่พบความแตกต่างโดยปัจจัยด้านราคา 
มีผลต่อการตัดสินใจในใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีผู้ปกครองมีอาชีพเกษตรกรรม สูงกว่า 
 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีผู้ปกครองอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย  
เน่ืองจาก อาชีพที่แตกต่างกันมีประสบการณ์ และมุมมองที่
แตกต่างกัน มี วิธีอบรมสั่งสอนและสร้างประสบการณ์ 
ปลูกฝังทัศนคติ  สอดแทรกความคิดเห็นให้กับบุตรหลานที่
แตกต่างกันส่งผลให้นักกีฬาท่ีมีผู้ปกครองอาชีพแตกต่างกัน 
มีการตัดสินใจเลือกรับบริการหรือเลือกซื้อสินค้าที่แตกต่าง
กันสอดคล้องกับแนวความคิดของ  Belch and Belch 
(2005 อ้างถึงใน อัจฉรา นพวิญญูวงศ์, 2550) ได้กล่าวว่า 
อาชีพ (Occupation) ของแต่ละบุคคลจะน า ไปสู่ความ
จ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 
เช่น เกษตรกร หรือชาวนาก็จะซื้อสินค้าที่จ าเป็นต่อการ
ครองชีพ และสินค้าที่ เป็นปัจจัยการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วน
พนักงานที่ท างานในบริษัทต่างๆส่วนใหญ่จะซื้อสินค้าเพ่ือ
เสริมสร้างบุคลิกภาพ ข้าราชการก็จะซื้อสินค้าที่จ าเป็น นัก
ธุรกิจก็จะซื้อสินค้าเพ่ือสร้าง ภาพพจน์ให้กับตัวเองเป็นต้น 
ดังน้ันตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็น
ที่ต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพ่ือที่จะ จัดเตรียม
สินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่าน้ีได้อย่าง
เหมาะสม 
  3) ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
ด้าน อายุ  ระดับช่วงชั้นการศึกษา รายรับเฉลี่ยต่อเดือน  
แตกต่างกันให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ โดย
ภาพรวมและรายด้านไม่แตกต่างกัน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ
นักกีฬาผู้ใช้บริการสนามกอล์ฟอยู่ในพ้ืนที่ค่ายศรีหราชเดโช
ไชย จังหวัดขอนแก่นเป็นผู้ปกครองอาชีพธุรกิจส่วนตัว/
ค้าขายรองลงมาเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ อาจส่งผลให้มี
ทัศนคติ ค่านิยมที่ ไม่แตกต่างกันมากนัก สอดคล้องกับ
งานวิจัยของระพีพรรณ  บัวเกตุ (2551) ที่ศึกษาเรื่อง  
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของนักกีฬา
ฟุตบอล  ในการเข้าแข่งขันกีฬาระดับมหาวิทยาลัยแห่ง
ประเทศไทย ประจ าปี 2551  ผลการวิจัยพบว่า การให้
ความส าคัญต่อปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬา
ของกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุต่างกัน จะให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาไม่แตกต่างกัน   
 
ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากการศึกษา 
 จากผลการศึกษาข้อมูลเกี่ ยวกับปัจจัยทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจปใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟของนักกอล์ฟค่ายศรีหราชเดโชไชยจังหวัดขอนแก่น
สามารถน าไปใช้ เป็น ข้อมู ลในการพัฒนากลยุท ธ์ทาง
การตลาด ส าหรับผู้ประกอบการ เก่ียวกับอุปกรณ์กีฬาโดยมี
ข้อเสนอแนะ ดังน้ี 
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  1) ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา หรือ การบริการ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ชื่อเสียงของสถานที่  การออกแบบ
สนามฝึกซ้อมค่ายศรีหราชเดโชไชย จังหวัดขอนแก่น  และ
ความต้องการด้านการสิ่งอ านวยความสะดวกมีผลต่อการใช้
บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟของนักกีฬากอล์ฟ เน่ืองจาก
นักกีฬากอล์ฟต้องใช้สมาธิในการเล่นลูกแต่ละหลุม รู้จักการ
คิด ไตร่ตรองอย่างเป็นระบบ และวิธีการแก้ปัญหาเมื่อตีลูก
ไปแล้ว ตกบังเกอร์ทราย ออกนอกกรีน หรือแม้แต่ติดต้นไม้ 
หลุมน้ า และหลุมทรายอย่างเหมาะสม เพ่ือให้เกิดความ
มั่ น ใจขณ ะแข่ง ขัน ดั ง น้ันผู้ ป ระกอบ ธุรกิ จจึ งค วร ให้
ความส าคัญและพัฒนา ดังน้ี 
   พัฒนาด้านผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ฝึกซ้อมให้
มีคุณภาพ และพัฒนาให้มีรูปแบบหลากหลายมากข้ึน 
เพ่ือให้เหมาะสมกับสรีระของนักกีฬาที่มีสรีระแตกต่างกัน  
   ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ โดยเลือกใช้วัสดุที่มี
ความทนทาน  และพัฒนาคุณภาพการใช้งานของผลิตภัณฑ์ 
ให้ เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือให้ เกิดความประทับใจ และ
ส่งเสริมให้เกิดความต้องการในการจัดซื้อเพ่ิมมากข้ึน 
  2) ด้านราคา ของอุปกรณ์สิ่งอ านวยความ
สะดวกผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟของนักกีฬาฟุตบอล เน่ืองจาก นักกีฬาต้องการใช้
บริการสนามฝึกซ้อมที่มีราคาไม่แพงเกินไป และต้องการ
เลือกผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา ดังน้ันผู้
ประกอบธุรกิจจึงควรให้ความส าคัญและพัฒนาด้านราคา
ของผลิตภัณฑ์ ดังน้ี 
   ผลิตสินค้าที่มีรูปแบบหลากหลาย โดย
เลือกใช้วัสดุที่แตกต่างกัน เพ่ือให้มีราคาที่แตกต่างกันตาม
คุณภาพของสินค้า เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคและเป็น
การขยายฐานกลุ่มของลูกค้าท่ีมีความสามารถและก าลังซื้อ
แตกต่างกัน 
  3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานที่จัด
จ าหน่ายและการให้การดูแล ให้ค าแนะน าของพนักงานขาย
ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการซื้อ อุปกรณ์กีฬาของนักกีฬาฟุตบอล 
เน่ืองจาก สถานที่ที่มีความน่าเชื่อถือช่วยให้นักกีฬาฟุตบอล
เกิดความมั่นใจต่อตัวสินค้า การดูแล ให้ค าแนะน าเป็นอย่าง
ดีจะส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อ แต่ในกรณีที่พนักงานให้การ
ดูแลมากเกินไป จะส่งผลให้รู้สึกอึดอัด  ดังน้ันผู้ประกอบ
ธุรกิจเกี่ยวกับอุปกรณ์กีฬาจึงควรให้ความส าคัญและพัฒนา 
ดังน้ี 
   เลื อกสถานที่ จั ดจ าห น่ายที่ มี ค วาม
น่าเชื่อถือ และการคมนาคม การเดินทางสะดวกสบาย  
 จั ด อ บ ร ม ให้ มี พ นั ก ง า น ข า ย ที่ มี ค ว าม รู้
ความสามารถและมีเทคนิคการขายที่ดี มีความสามารถใน

การแนะน าสินค้า  เพ่ือให้เกิดความมั่นใจและความสะดวก
ในการเลือกซื้อสินค้า 
  4) ด้านการส่งเสริมการตลาด  การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์มีผลต่อการใช้
บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ของนักกีฬากอล์ฟ เน่ืองจาก 
สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีการโฆษณาและมีชื่อเสียง ส าหรับด้าน
การส่งเสริมการขาย ชอบผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ อ านวยความ
สะดวกในการฝึกซ้อมสนามกีฬากอล์ฟที่มีการลดราคา 
โดยเฉพาะรุ่นที่ทันสมัย  มีชื่อเสียงและยังไม่ตกรุ่น  ดังน้ันผู้
ประกอบธุรกจิจึงควรให้ความส าคัญและพัฒนา ดังน้ี 
   ปรับปรุงรูปแบบการโฆษณาสินค้าและ
ผลิตภัณ ฑ์ ให้มี ค วาม น่าสนใจ  หลากหลายช่อ งทาง 
โดยเฉพาะการโฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ต  
   จัดให้มีการลดราคาการออกรอบไดฟ์
กอล์ฟ หรือมีโปรโมชั่นที่น่าสนใจ เช่น มีการจับสลากของ
รางวัล ส าหรับลูกค้าท่ีซื้อสินค้ารุ่นใหม่ เพ่ือเป็นการกระตุ้น
ความสนใจและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
  5) ด้านบุคคลหรือพนักงาน แคดด่ีสนาม
กอล์ฟมีความรู้  เกี่ยวกับสนามฝึกซ้อมกอล์ฟและจังหวะการ
ให้ ก ารบ ริ ก ารส่ งลู ก กอล์ ฟ  และส าม ารถ ให้ ข้ อมู ล
ประกอบการตัดสินใจ 
   มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ย้ิมแย้มแจ่มใสและ
พูดจาสุภาพ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟของนักกีฬา พอสมควร ส่วนใหญ่เน้นให้
ความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาดมากกว่าแต่ในบางครั้ง
การให้ค าแนะน าเป็นประโยชน์ และการต้อนรับที่ดี มีการ
โน้มน้าวจิตใจที่น่าเชื่อถือก็ส่งผลให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน
ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจจึงควรให้ความส าคัญและพัฒนาดังน้ี
เพราะเหล่าแคดด้ีของสนามกอล์ฟที่ได้มาตรฐานทุกคน 
จะต้องผ่านการอบรมทักษะต่างๆเก่ียวกับเรื่องกอล์ฟ ไม่ว่า
จะเป็นความเป็นมาท่ัวไป หรือ กฎ กติกา มารยาทของกีฬา
กอล์ฟ หรือกฎเฉพาะของแต่ละสนาม อาจจะต้องมีเรียน
เรื่องทักษะการเล่นกอล์ฟบ้าง เพ่ือให้สามารถปฏิบัติงานได้
เต็มสตรีมมากข้ึน 

  จัดให้มีการอบรม ให้ความรู้แก่พนักงาน 
เก่ียวกับลักษณะสนามฝึกซ้อมกอล์ฟและความเหมาะสมของ
การเลือกใช้ตัวผลิตภัณฑ์อุปกรณ์กีฬากอล์ฟแต่ละประเภท 
ฝึกให้พนักงาน ให้ค าแนะน าการใช้ผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์อย่าง
ถูกต้องเหมาะสม เพ่ือสร้างความประทับใจและความมั่นใจ
ในการเลือกไม้กอล์ฟที่เหมาะสมกับพ้ืนที่แต่ละหลุมในสนาม
ฝึกซ้อมเพ่ือเพ่ิมไม่รบกวนหรือขัดจังหวะและการให้บริการ
ตรงกับความต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง 
 



วารสารวิทยาลัยบัณฑิตเอเซีย 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 

ปีที่ 9 ฉบับพิเศษ (เดือนพฤศจิกายน 2562) 

43 

  6) บรรยากาศที่ เป็นมิตรภายในสนาม
ฝึกซ้อม  การตกแต่งสนามไดร์ฟกอล์ฟและการจัดวาง
ผลิตภัณฑ์เป็นหมวดหมู่สะดวก  มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
สนามฝึกซ้อมกอล์ฟของนักกีฬาฟุตบอลในด้านการดึงดูด
ความสนใจให้เข้าเลือกชมสินค้าภายในร้าน  ท าให้อยากเดิน
เล่น และเลือกดูสินค้าได้นาน ผ่อนคลาย และอาจส่งผลต่อ
การตัดสินได้  ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจจึงควรพัฒนา ดังน้ี 
   จัดตกแต่งร้านให้ทันสมัย ดึงดูดความ
สนใจ สร้างบรรยากาศความเป็นมิตร  
   ให้ ผู้ เ ข้ า รั บ บ ริ ก าร เกิ ด ค วาม รู้ สึ ก
ประทับใจ สบายใจเมื่อเลือกชมสินค้า และไม่เกิดความรู้สึก
ผิด หรือกังวลใจเมื่อไม่ได้ซื้อสินค้า จะส่งผลให้ผู้บริโภคมี
ความรู้สึกอยากมาเดินเลือกชมสินค้า และอาจส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออื่น ๆ  สินค้าท่ีไม่ได้ต้ังใจมาเลือกซื้อก็เป็นได้ 
  7) การมี เทคโนโลยีในการให้บริการที่
ทันสมัย  การบริการหลังการขายที่ ดี  มีการคืนเงินหรือ
เปลี่ยนสินค้าในกรณีที่มีความผิดพลาดที่เกิดจากทางร้าน
หรือผู้ผลิต  มีผลต่อการเลือกไปใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟของนักกีฬากอล์ฟมากโดยเฉพาะการรับประกันสินค้า
ในระยะยาว  การบริการหลังการขายที่ดี การรับเปลี่ยน 
หรือคืนสินค้าช่วยให้ตัดสินใจได้ง่ายข้ึนดังน้ันผู้ประกอบ
ธุรกิจเก่ียวกับอุปกรณ์กีฬาจึงควรให้ความส าคัญและพัฒนา
ดังน้ี 
   มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาใช้
ในการบริการ ไม่ว่าจะเป็นบริการ 
   ปักชื่อ ปักลวดลาย ที่รองเท้า หรือเป็น
การให้บริการที่ทันสมัยด้านอื่น ๆ  
   พัฒนาระบบการบริการหลังการขายที่
เอ้ือประโยชน์แก่ผู้บริโภคมากข้ึน เช่น การรับเปลี่ยน คืน
สินค้า การรับประกันและการดูแลซ่อมแซมสินค้า หลังจากท่ี
ลูกค้าซื้อสินค้าไปใช้ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในการซื้อ
สินค้ามากข้ึน 
 ผลการวิจัยท าให้ได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัย
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจไปใช้บริการสนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟของนักกีฬาฟุตบอล  เพ่ือผู้ประกอบการ 
สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษา  ไปใช้เป็นแนวทาง

ประกอบการพิจารณาพัฒนาคุณภาพสินค้าและปรับปรุง
แผนการวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ซื้อและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากข้ึน 
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