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บทคัดย่อ  
 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้าน
คุณภาพบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน กลุ่มตัวอย่าง
ท่ีใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าท่ีมาใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน EVA-Evolution Academy 
จังหวัดอุดรธานี จ านวน 260 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามแบบประมาณค่า 5 ระดับ 
โดยมีค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามท่ี 0.758 - 0.869 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และการ
วิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่ ด้านกระบวนการ 
ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านคุณภาพบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่ ด้านความ
น่าเช่ือถือ และด้านความเห็นอกเห็นใจ    
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, คุณภาพบริการ, การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 

ABSTRACT 
 The purposes of this research were to study factors of marketing mix and 
service quality affecting client decision making on choosing service at a Private 
Basketball Training Center. The sample group used in the research was 260 customers 
who used a Private Basketball Training Center EVA – Evolution Academy, Udon Thani 
Province, Thailand.  A 5-point Likert scale questionnaire was used as a data collection 
tool with the reliability value of 0.758 - 0.869. The statistics used in data analysis were 
frequency, percentage, mean, standard deviation, Pearson's correlation analysis and 
multiple regression analysis. 
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 The research results showed that factors of marketing mix affecting client 
decision making on choosing service at a Private Basketball Training Center with 
statistical significance at the .05 level included process, people, price, distribution 
channel and service quality affecting client decision making on choosing service at a 
Private Basketball Training Center with statistical significance at the .05 level included 
reliability and empathy. 

 
Keywords: Marketing Mix, Service Quality, Decision Making on Choosing Service 
 
บทน า   
 ในปัจจุบันประชาชนส่วนใหญ่หันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น  และนิยมเล่นกีฬาเพิ่มมากขึ้น 
เหตุผลสืบเนื่องจากการท่ีภาครัฐ และภาคเอกชนส่งเสริม และสนับสนุนอย่างต่อเนื่อง ก่อให้เกิดเป็น
นโยบายในการสนับสนุนทางด้านกีฬาอย่างชัดเจน ตลอดจนธุรกิจการจัดจ าหน่ายอุปกรณ์เพื่อการ
กีฬาอย่างหลากหลาย ท าให้ทุกคนตระหนักถึงความส าคัญ และประโยชน์ของการเล่นกีฬามากขึ้น มี
การส่งเสริม และสนับสนุนด้านเงินทุนเพื่ออัดฉีดนักกีฬามากขึ้น หลักฐานเชิงประจักรท่ีเห็นได้ชัดเจน
ในปัจจุบัน คือ การได้เหรียญจากกีฬาโอลิมปิก เอเช่ียนเกมส์ ซีเกมส์ และกีฬาระดับมหาวิทยาลัย ซึ่ง
การท่ีประชาชนได้รับชมการถ่ายสดการแข่งขันกีฬาต่าง ๆ เหล่านี้ ท าให้เกิดพฤติกรรมร่วมในการส่ง
แรงใจ เป็นก าลังใจ หรือติดตามข่าวสารผลการแข่งขัน ท้ังนี้เป็นการสร้างความต่ืนตัวด้านการกีฬาไม่
เพียงแต่นักกีฬาผู้เข้าแข่งขันเท่านั้น แต่ยังรวมไปถึงการท่ีประชาชนท่ีรับชมการแข่งขันเกิดความรู้สึก
พึงพอใจ เล็งเห็นความเป็นแบบอย่างท่ีดีของเยาวชนจนก่อให้เกิดเป็นกระแสทางสังคมตามมา คือ 
อยากให้บุตรหลานของตนเล่นกีฬาประเภทนั้น ๆ บ้าง ซึ่งการท่ีบุคคลมีทัศนคติท่ีดีเป็นองค์ประกอบ
พื้นฐานแบบนี้อยู่แล้วจะก่อให้เกิดการมองเห็นประโยชน์ของกีฬาเหล่านั้นอย่างมาก อีกท้ังผู้ปกครอง
ส่วนใหญ่ในปัจจุบันมีสถานะรายได้ท่ีดีขึ้น มีสภาพคล่องทางด้านการเงิน จึงไม่เป็นอุปสรรคต่อการ
ช าระค่าใช้จ่ายทางด้านการสนับสนุน และส่งเสริมให้บุตรหลานของตนเล่น และฝึกฝนกีฬาอย่าง
จริงจัง โดยปูทางสู่การเป็นนักกีฬามืออาชีพ จึงท าให้เกิดกระแสท่ีส่ือมวลชนพร้อมใจกันเผยแพร่
ข่าวสารด้านกีฬา ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขันต่าง ๆ ภูมิหลังความเป็นมาของนักกีฬาท่ีโดดเด่น และ
ประสบความส าเร็จ เทคนิคการฝึกซ้อม ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ล้วนส่งผลให้ประชาชนหันมาสนใจการ
เล่นกีฬามากขึ้นเรื่อย ๆ และน าไปสู่การยินดีท่ีจะเสียค่าใช้จ่ายในการเรียนจนไปถึงการฝึกซ้อมเพื่อเข้า
แข่งขันต่อไป (มงคล แฝงสาเคน, 2549) 

 กีฬาบาสเกตบอล ได้มีการคิดค้นเมื่อปี พ.ศ. 2434 (ค.ศ. 1891) โดยเจมส์ ไนสมิท และได้
ถูกพัฒนาขึ้นเป็นกีฬาสากลโลก และเริ่มมีการแข่งขันในกีฬาโอลิมปิกเมื่อ พ.ศ. 2479 (ค.ศ. 1936) ซึ่ง
ในระยะแรกยังเป็นกีฬาท่ีเล่นเฉพาะในประเทศสหรัฐอเมริกา กีฬาชนิดนี้แพร่ขยายไปสู่ระดับสากล
ด้วยความรวดเร็วเป็นท่ีรู้จักท่ัวโลก เนื่องจากกีฬาบาสเกตบอลเป็นกีฬาท่ีเล่นในร่มเป็นหลัก สนามท่ีใช้
เล่นมีขนาดค่อนข้างเล็ก ใช้อุปกรณ์น้อย กติกาสามารถเข้าใจได้โดยง่าย การท าคะแนนจะได้จากการ
โยนลูกเข้าห่วง ทีมท่ีมีคะแนนมากกว่าในตอนจบเกมจะเป็นฝ่ายชนะ หากต้องการเล่นเพื่อสุขภาพแล้ว
ทักษะพื้นฐาน และเทคนิคการเล่นต่าง ๆ สามารถฝึกปฏิบัติได้ภายในระยะเวลาอันส้ัน ด้วยปัจจัย
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เหล่านี้ท าให้กีฬาบาสเกตบอลเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ส่วนในประเทศไทยนั้น กีฬาบาสเกตบอล
ได้เข้ามาต้ังแต่ พ.ศ. 2477 และเข้าสู่ระบบการศึกษาของประเทศไทยในทุกระดับต้ังแต่นั้นเป็นต้นมา 
รวมถึงมีการจัดการแข่งขันบ่อยครั้งในทุกระดับการศึกษา และเกือบทุกช่วงอายุ ส่งผลให้สถานศึกษา
ต่าง ๆ มีการเรียนการสอน และสร้างทีมบาสเกตบอลประจ าสถาบันของตน ซึ่งมีขีดความสามารถ
รองรับเฉพาะเด็กท่ีมีทักษะ ความสามารถ เพื่อเป็นนักกีฬาตัวแทนเข้าร่วมการแข่งขัน แม้ว่าทางภาครัฐ
รวมถึงสมาคมกีฬาบาสเกตบอลแห่งประเทศไทยจะจัดให้มีกิจกรรมการสอนบาสเกตบอลให้กับเด็ก ๆ  
ท่ีสนใจอยู่เป็นระยะก็ตาม แต่ก็ยังไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค  

 ดังนั้น จึงเกิดธุรกิจขนาดเล็กในการสอนกีฬาบาสเกตบอลท่ีด าเนินการโดยอดีตนักกีฬา หรือ
ผู้ฝึกสอนท่ีผ่านการอบรมจากสมาคมกีฬาบาสเกตบอลแห่งประเทศไทย โดยการเช่าพื้นท่ีช่ัวคราวจาก
สถานศึกษา สถานออกก าลังกาย และสนามกีฬาสาธารณะกระจายอยู่ท่ัวทุกภูมิภาคของประเทศ ใน
อนาคตอันใกล้ธุรกิจศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลจะต้องมีการเจริญเติบโต จะเห็นได้จากเริ่มมีนักลงทุน
ภาคเอกชนสร้างศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอล เพื่อท าเป็นธุรกิจแบบเต็มรูปแบบมีบริการแบบครบวงจร มี
หลักสูตรการฝึกสอนในระดับต่าง ๆ มีบริการให้เช่าสนามฝึกซ้อม และบริการจัดการแข่งขันให้กับ
หน่วยงานโดยท่ัวไป ศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอล EVA – Evolution Academy จังหวัดอุดรธานีเป็น
หนึ่งในสถานประกอบการกลุ่มแรกของประเทศ ท่ีมีการด าเนินธุรกิจแบบเต็มรูปแบบดังท่ีกล่าวมา จึง
เป็นท่ีน่าสนใจในการศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านคุณภาพบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน เพื่อน าข้อมูลท่ีได้จากการวิจัย
ในครั้งนี้ มาปรับปรุงธุรกิจศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอล EVA – Evolution Academy จังหวัดอุดรธานี 
รวมถึงใช้เป็นแนวทางในการท าธุรกิจศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชนให้แก่ผู้ประกอบการท่ีมีความ
สนใจต่อไป 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน  

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านคุณภาพบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึก
กีฬาบาสเกตบอลเอกชน 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องในเรื่องส่วนประสมทางการตลาด
และคุณภาพบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน EVA – 
Evolution Academy จังหวัดอุดรธานี ประเทศไทย ผู้วิจัยก าหนดตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย 
ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการบริการ ตัวแปรตาม คือ การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน ก าหนดเป็นกรอบแนวคิด ตามท่ีปรากฏ
ใน Figure 1 Conceptual Framework 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานการวิจัย 

 1. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึก
กีฬาบาสเกตบอลเอกชน 

 2. ปัจจัยด้านคุณภาพบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬา
บาสเกตบอลเอกชน 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 Ravangard, Khodadad & Bastani (2020) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ ประยุกต์จากแนวคิดของ Philip Kotler (2006) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจท่ีให้บริการ โดยก าหนดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ใน 7 องค์ประกอบ หรือ 7Ps 
เพื่อใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ได้แก่ จากปัจจัยพื้นฐานเดิมท่ีประกอบด้วย 4 ปัจจัย หรือ 
เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และเพิ่มเติมองค์ประกอบให้สอดคล้องกับธุรกิจบริการอีก 3 ปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Product  
Price  
Place  
Promotion 
Process  
People 
Physical Evidence 

ที่มา : Philip Kotler (2006) 

คุณภาพการบริการ 
Tangible 
Reliability 
Responsiveness 
Assurance  
Empathy 

ที่มา : Ziethaml, Parasuraman, and Berry, (1990) 

Decision Making on 
Choosing Service a 
Private Basketball 
Training Center 
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คือ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
รวมเป็น 7 ปัจจัย เรียกว่า 7Ps 
 
 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
 Abedi and Abedini (2017) กล่าวถึงองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการไว้ 
7 ด้าน หรือ 7Ps ดังนี้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้ท่ีธุรกิจเสนอขายแก่
ลูกค้า สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในส่ิงท่ีตรงความต้องการ เช่น คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า กล่ิน สี หรือราคา เป็นต้น ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มี
ตัวตนก็ได้และต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) จึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 
ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล  
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์โดย
สินค้าหรือบริการนั้น ๆ ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ซึ่งลูกค้ามักจะเปรียบเทียบระหว่างราคา 
(Price) ท่ีจ่ายกับคุณค่า (Value) ท่ีลูกค้าจะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้นโดยท่ีคุณค่าต้องสูงกว่าราคาลูกค้า
จึงจะท าการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision)  
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Channel) หมายถึง ช่องทางซึ่งเป็นโครงสร้าง
ในการจัดจ าหน่ายใช้เพื่อเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์จากองค์การออกสู่ตลาด ช่องทางท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาด คือ ช่องทางของการตลาด และกิจกรรมท่ีช่วยกระจายผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย การขนส่ง การ
คลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการส่ือสารทางการตลาด 
เพื่อแลกเปล่ียนข้อมูลระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย ซึ่งจะต้องมีการใช้เครื่องมือส่ือสารทางการตลาดอย่าง
หลากหลาย เพื่อสร้างความจูงใจ ความคิด ความรู้สึก ความต้องการและความพึงพอใจในสินค้าหรือ
บริการโดยส่ิงนี้จะชักจูงให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการ หรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) 
ในผลิตภัณฑ์นั้น 
 5. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับขั้นตอนกระบวนการ
ปฏิบัติงาน เพื่อส่งมอบผลิตภัณฑ์ หรือบริการท่ีมีคุณภาพให้กับลูกค้าได้ถูกต้องรวดเร็ว และสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction) 
 6. ด้านบุคคล (People) หมายถึง พนักงานท่ีท างานให้แก่องค์การ ต้องมีความสามารถ มี
ทัศนคติท่ีดี   มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้าเพื่อสร้างคุณค่าให้กับ
องค์การ ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพื่อสร้างความแตกต่างให้เหนือคู่แข่งขัน โดยพนักงานต้องมีความสามารถสร้างความพึงพอใจท่ี
แตกต่างจากคู่แข่งขันให้กับลูกค้าได้ 
 7. การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสร้าง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: TQM) เช่น ธุรกิจด้านการบริการต้องพัฒนา
ลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาด และความสะดวก
รวดเร็วเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า 
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 คุณภาพการบริการ   
 Parasuraman, Ziethaml and Berry (1985) ได้กล่าวไว้ว่า ตัวแบบการวัดคุณภาพบริการ
เป็นการวัดคุณภาพการบริการท่ีได้รับความนิยม และน ามาใช้อย่างแพร่หลายถูกพัฒนาขึ้นเพื่อใช้ใน
การประเมินคุณภาพการให้บริการจากการรับรู้ของผู้เข้ารับบริการ  
 Ziethaml, Parasuraman and Berry (1990) ก าหนดมิติคุณภาพการบริการออกเป็น 5 
มิติ ได้แก่ 
 มิติท่ี 1 ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibility) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
ปรากฏให้เห็นถึงส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ อันได้แก่ สถานท่ี บุคลากร อุปกรณ์ เครื่องมือ เอกสาร
ท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารและสัญลักษณ์รวมท้ังสภาพแวดล้อมท่ีท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าได้รับการดูแล
ห่วงใยและความต้ังใจจากผู้ให้บริการ บริการท่ีถูกน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรมจะท าให้ผู้รับบริการรับรู้
ถึงการให้บริการนั้น ๆ ได้ชัดเจนขึ้น 
 มิติท่ี 2 ความเช่ือถือไว้วางใจได้ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการให้บริการให้
ตรงกับสัญญาท่ีให้ไว้กับผู้รับบริการ บริการท่ีให้ทุกครั้งจะต้องมีความถูกต้องเหมาะสมและได้ผล
ออกมาเช่นเดิมในทุกจุดของบริการ ความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าบริการท่ีได้รับนั้นมี
ความน่าเช่ือถือสามารถให้ความไว้วางใจได้ 
 มิติท่ี 3 การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อมและความเต็มใจ
ท่ีจะให้บริการโดยสามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้อย่างทันท่วงทีผู้รับบริการ
สามารถเข้ารับบริการได้ง่าย และได้รับความสะดวกจากการใช้บริการรวมท้ังจะต้องกระจายการ
ให้บริการไปอย่างท่ัวถึงและรวดเร็ว 
 มิติท่ี 4 การให้ความเช่ือมั่นต่อลูกค้า (Assurance) หมายถึง ความสามารถในการสร้าง
ความเช่ือมั่นให้เกิดขึ้นกับผู้รับบริการ ผู้ให้บริการจะต้องแสดงถึงทักษะความรู้ความสามารถในการ
ให้บริการ และตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาทท่ีดีใช้
การติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและให้ความมั่นใจว่าผู้รับบริการจะได้รับบริการท่ีดีท่ีสุด 
 มิติท่ี 5 การรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) หมายถึง ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่
ผู้รับบริการตามความต้องการท่ีแตกต่างของผู้รับบริการแต่ละคน 
 
 การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 Chamnong (1980) ให้ความหมายการตัดสินใจคือการจัดการซึ่งหลีกเล่ียงไม่ได้และเป็น
กระบวนการต่อเนื่องเพื่อน าไปสู่วัตถุประสงค์อาจมีเครื่องมือท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจมาช่วย
ในการพิจารณาจากเหตุผลส่วนตัว ความรักใคร่ และความชอบพอ Farley et al., (2004 ) นิยาม
ทฤษฎีการตัดสินใจใช้บริการว่าการตัดสินใจใช้บริการหรือไม่นั้นขึ้นอยู่กับ  6 องค์ประกอบซึ่งมี
ความสัมพันธ์กัน ได้แก่ ข้อมูลข่าวสารหรือข้อเท็จจริงของบริการหรือผลิตภัณฑ์ เครื่องหมายการค้า 
เจตคติ หรือท่าที หรือความรู้สึก ความเช่ือมั่นในบริการ หรือผลิตภัณฑ์ ความมุ่งมั่นในการใช้บริการ 
หรือผลิตภัณฑ์ และการซื้อบริการ หรือผลิตภัณฑ์เป็นขั้นตอนสุดท้ายท่ีผู้รับบริการตัดสินใจใช้บริการ
นั้นแล้ว จึงแสดงเป็นพฤติกรรมการใช้บริการ 
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 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 Kotler & Keller (2006) อธิบายจิตวิทยาขั้นพื้นฐานท าให้เข้าใจว่าผู้บริโภคมีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา หรือความต้องการ การค้นหาข้อมูลเพื่อ
ตอบสนองความต้องการหรือบริการนั้น ๆ การประเมินทางเลือก คุณค่า ความคุ้มค่าของบริการ หรือ
ผลิตภัณฑ์ เพื่อประกอบการตัดสินใจ การตัดสินใจซื้อ และสุดท้าย คือ ความรู้สึกภายหลังการซื้อ หรือ
ใช้บริการหากเกิดความพึงพอใจก็อาจจะตัดสินใจซื้อซ้ า หรือเลือกใช้บริการอีก 
 
 องค์ประกอบของการตัดสินใจเลือกใช้บริการ  

 Stankevich (2017) อธิบายขั้นตอนการตัดสินใจของผู้บริโภคซึ่งสามารถประยุกต์ใช้เป็น
องค์ประกอบการตัดสินใจเลือกใช้บริการได้ โดยมี 5 ขั้นตอน ดังนี้ (Stankevich 2017, อ้างถึงใน ภูวเดช 
นิลพฤกษ์, 2564) 
 1. การรับรู้ปัญหา (Need Recognition) หมายถึง ลูกค้ารับรู้ถึงความจ าเป็น และความ
ต้องการในผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หมายถึง เมื่อลูกค้ารับรู้ถึงปัญหาแล้วจะค้นหา
ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หรือบริการจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หมายถึง เมื่อลูกค้าได้ข้อมูล
ของผลิตภัณฑ์ทหรือบริการมาแล้วจะเกิดความเข้าใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ได้แก่ คุณสมบัติ 
ความส าคัญของผลิตภัณฑ์ หรือบริการ รวมถึงความเช่ือถือในตราสินค้า 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หมายถึง หลังจากลูกค้าได้ท าการประเมิน
ทางเลือกแล้ว จะท าการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการตามความต้องการ และตามความคิด
ทัศนคติของตนเอง 
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หมายถึง ความพึงพอใจของลูกค้า
ในผลิตภัณฑ์หรือบริการหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการไปแล้ว 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

       ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้าท่ีใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน 
780 คน เนื่องจากทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การค านวณจากสูตรขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
ของ Krejcie and Morgan, (1970 อ้างใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) โดยใช้ค่าคาดเคล่ือนของการสุ่ม
ตัวอย่างท่ี .05 และได้กลุ่มตัวอย่างท้ังส้ิน จ านวน 260 คน 

 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
     เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามประเมินค่า 5 ระดับ ประกอบด้วย 5 ส่วน 
คือ ส่วนท่ี 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ส่วนท่ี 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ส่วนท่ี 3 
คุณภาพการบริการ ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน และส่วนท่ี 5 
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
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 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
      ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้น ท่ีผ่านการตรวจสอบ
คุณภาพเครื่องมือโดยการตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา (Content Validity) และการวิเคราะห์
หาค่าความเช่ือมั่น (Reliability Analysis) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามและมีผลการ
ทดสอบคุณภาพเครื่องมือตามท่ีปรากฏในตารางท่ี 1 Cronbach’s alpha Coefficient of Variables 
จ านวน 260 ฉบับ สถานท่ีในการเก็บรวบรวมข้อมูล จังหวัดอุดรธานี ระเวลาท่ีใช้ในการเก็บข้ อมูล
ระหว่างเดือนพฤศจิกายน - ธันวาคม 2565  
 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 

      4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

  4.2 สถิติเชิงอ้างอิง (Inferential Statistics) ได้แก่ การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ของ เพียร์ สัน  (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) และการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) 
 

ผลการวิจัย  
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอล
เอกชน ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 260 คน โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง ร้อยละ 57.5 อยู่ในช่วงอายุ มากกว่า 30 ปีขึ้นไป ร้อยละ 32.5 สถานภาพสมรส ร้อยละ 
57.5 ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 45.0 เป็นธุรกิจส่วนตัว/ค้าขายร้อยละ 32.5 มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000บาท ร้อยละ 40.0  
 

 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน 
 จากการตรวจสอบความสัมพันธ์ภายในของตัวแปรอิสระและความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
อิสระกับตัวแปรตาม ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) ซึ่ง
แสดงความสัมพันธ์ใน Table 2 Correlation among Variables โดยมีค่าอยู่ระหว่าง 0.450-0.669 
ซึ่งไม่เกินกว่า 0.800 (Hair, et al., 2010) จึงไม่เกิดปัญหา Multicollinearity ดังนั้น สามารถน ามา
วิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณได้ (Multiple Regression Analysis)   
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ตารางที่ 1 ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 
 

 Marketing Mix Service Quality Decision 
Mean 4.29 4.37 4.51 
S.D. 

Marketing Mix 
0.307 

1 
0.308 0.336 

Service Quality .633** 1  
Decision .450** .669** 1 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)  
 
ตารางที่ 2 ค่าสัมประสิทธิ์ตัวแปรของส่วนประสมทางการตลาด  
 

Model 
Standardized 
Coefficients          Sig. 

Beta Std. Error 
(Constant) .918 .546 .10 
Product -.029 .047 .39 
Price .284 .164 .04* 
Place .126 .037 .05* 
Promotion -.061 .091 .68 
Process  .333 .135 .01** 
People .325 .150 .01** 
Physical Evidence .033 .057 .679 

a. Dependent Variable: Decision      
** P = <0.01 (highly significant) * P = <0.05 (moderate highly significant) 
Adjusted R2 = 0.849, S.E.E = 0.130, F = 32.295 
 

จากตารางท่ี 2 ค่าสัมประสิทธิ์ตัวแปรของส่วนประสมการตลาด ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดสามารถท านายการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชนได้
ร้อยละ 84.9 และด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอล
เอกชนท่ีสุดโดยมีค่าสัมประสิทธิ์มาตรฐานท่ี 0.333 รองลงมาคือ ด้านบุคคล ด้านราคา และด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยมีค่าสัมประสิทธิ์มาตรฐานท่ี 0.325, 0.284 และ 0.126 ตามล าดับ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท าให้ศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน ควรมุ่งเน้นด้านกระบวนการของ
การบริการโดยมีหรือเพิ่มวิธีการ และขั้นตอนในการดูแลอย่างละเอียดให้กับลูกค้า ควรมีทีมผู้ฝึกสอนท่ี
เพียงพอต่อการให้บริการลูกค้าเพื่อให้ค าแนะน าอย่างท่ัวถึงก าหนดราคาให้เหมาะสมกับการบริการ 
เผยแพร่โฆษณาแนะน าข้อมูลในการบริการผ่านส่ือต่าง ๆ ส าหรับลูกค้า 

 
 



 
JOURNAL OF MANAGEMENT SCIENCE UDON THANI RAJABHAT UNIVERSITY 

Vol.5 No.6 (November – December 2023) 
 

134  
 

ตารางที่ 3 ค่าสัมประสิทธิ์ตัวแปรคุณภาพการบริการ 
 

 
Model 

standardized 
Coefficients 

 

Beta Std. Error Sig. 
(Constant) 1.148 .534 .03* 
Tangible .071 .072 .551 
Reliability .579 .100 .00** 
Responsiveness    
Assurance 

.048 
-.075 

.118 

.119 
.754 
.610 

Empathy .329 .113 .01** 
a. Dependent Variable: Decision 
** P = <0.01 (highly significant) * P = <0.05 (moderate highly significant) 
Adjusted R2 = 0.545, S.E.E = 0.226, F = 10.340 
 
 จากตารางท่ี 3 ค่าสัมประสิทธิ์ตัวแปรคุณภาพการบริการ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้าน
คุณภาพการบริการสามารถท านายการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชนได้ร้อยละ 
54.5 และด้านความน่าเช่ือถือในการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากท่ีสุด โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์มาตรฐานท่ี 0.579 รองลงมาคือ ด้านความเห็นอกเห็นใจ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์มาตรฐาน
ท่ี 0.329 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ดังนั้น สถานท่ีให้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอล
เอกชนควรเน้นความน่าเช่ือถือของช่ือเสียงของผู้ฝึกสอนมีอุปกรณ์ท่ีทันสมัย มีมาตรฐานการฝึก และ
การใส่ใจดูแลลูกค้าให้เป็นที่น่าสนใจ และน่าจดจ า  
 
อภิปรายผล 

 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชน EVA – Evolution Academy จังหวัดอุดรธานีประเทศไทย 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึก
กีฬาบาสเกตบอลเอกชน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถอธิบายเป็นรายมิติได้ว่า 
ด้านกระบวนการสอนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬาบาสเกตบอลเอกชนมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านบุคคล ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
เตชทัต สุขอินทร์ (2561) ท่ีพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทุกประเด็นมีผลต่อการเลือกใช้
บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา สอดคล้องกับ อารยะ ภูมิจิตอมร , 
ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา และทศพร มะหะหมัด (2563) ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสระว่ายน้ าในประเทศไทยในภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพันธ์
ต่อกระบวนการการตัดสินใจใช้บริการสระว่ายน้ าในประเทศไทย ระดับความสัมพันธ์ปานกลางทิศทาง
เดียวกัน และด้านราคาระดับความสัมพันธ์น้อยทิศทางเดียวกันปัจจัยส่วนส่วนประสมทางการตลาด  
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ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการตลาด และด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสระว่ายน้ าในประเทศไทย ท่ีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และสอดคล้องกับ ฉกาชาต 
สุขโพธิ์เพชร (2558) ท่ีพบว่า การตัดสินใจเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟ ออล สตาร์กอล์ฟ คอม
เพล็กซ์ ในระดับมากโดยเรียงล าดับความส าคัญดังนี้ด้านการส่งเสริม รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ด้านการสร้าง และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการสามารถท านายการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกกีฬา
บาสเกตบอลเอกชน และด้านความน่าเช่ือถือในการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านความเห็นอกเห็นใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่งสอดคล้อง
กับงานของ Sittibannakul (2016) ท่ีระบุว่า ปัจจัยท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดในการเปิดศูนย์ฝึกกีฬา 
เทควันโด คือ ครูผู้สอนซึ่งจะต้องมีความรู้ความสามารถในกีฬาเทควันโดเป็นอย่างดี ต้องผ่านการทดสอบ 
และได้รับการรับรองความรู้ความสามารถจากสหพันธ์เทควันโดโลก ซึ่งจะสามารถถ่ายทอดความรู้ต่าง ๆ 
ในกีฬาเทควันโดให้เป็นไปตามล าดับขั้นของผู้เรียนให้ครบถ้วนตามเนื้อหาท่ีสหพันธ์ฯ ก าหนด โดย
ครูผู้สอนนั้นจะต้องมีการดูแลเอาใจใส่ผู้เรียนเป็นอย่างดี เช่น เข้าใจถึงวิธีการถ่ายทอดความรู้ และการ
ปลูกฝังระเบียบวินัยให้แก่ผู้เรียนอย่างเหมาะสมกับช่วงวัย ปัจจัยท่ีมีความส าคัญในล าดับท่ี 2 คือ ท าเล
สถานท่ีต้ังของศูนย์ฝึกควรจะต้ังอยู่ในเขตพื้นท่ีชุมชนหรือสถานศึกษาอันจะก่อนให้เกิดโอกาสในการ
ท าธุรกิจดังกล่าว และสถานท่ีต้ังนั้นจะต้องมีพื้นท่ีเพียงพอสามารถรองรับกิจกรรมการฝึกได้อย่างน้อย
ประมาณ 12x12 เมตร หรือ 1 สนามแข่งขัน และมีความสะดวกสบายในการคมนาคม เนื่องจาก
ผู้เรียนส่วนใหญ่เป็นเด็กเล็ก และไม่สามารถเดินทางมาเรียนด้วยตนเองได้จึงต้องอยู่ในความดูแลของ
ผู้ปกครอง และสอดคล้องกับ ตฤณสิษฐ์ วรพันธ์พิม, อิราวัฒน์ ชมระกา และ ชัชชัย สุจริต (2565) ท่ี
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าคุณภาพการบริการท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ ด้าน ความน่าเช่ือถือ 
ด้านการให้ความมั่นใจแก่ลูกค้า และด้านการเข้าใจและรู้จักลูกค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความไว้วางใจ
ระดับมากท่ีสุด ในด้านการส่ือสาร และผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าการตัดสินใจใช้บริการท่ีมีความส าคัญ
มากท่ีสุด คือ ด้านพฤติกรรมหลังการใช้บริการ ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยส าคัญ .05 พบว่า 
คุณภาพการบริการด้านการตอบสนองลูกค้า ด้านการให้ความมั่นใจแก่ลูกค้า และด้านความน่าเช่ือถือ
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเข้าใช้บริการ และความไว้วางใจด้านการให้ความสะดวกสบาย ด้านการแก้ไข 
สถานการณ์ขัดแย้ง และด้านการให้ข้อมูลเกี่ยวกับข้อผูกมัดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
สนามฟุตบอลหญ้าเทียมอุตรดิตถ์ยูไนเต็ด 

 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
   ผลการวิจัยดังกล่าวข้างต้น สามารถใช้ เป็นแนวทางในการท าธุรกิจศูนย์ฝึกกีฬา
บาสเกตบอลเอกชนให้แก่ผู้ประกอบการท่ีมีความสนใจต่อไป 
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 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
  2.1 ควรมีการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพบริการของการท าธุรกิจศูนย์
ฝึกกีฬาประเภทอื่น ๆ  
      2.2  ควรมีการศึกษาปัจจัยทางด้านการตลาดท่ีส่งผลต่อการท าธุรกิจศูนย์ฝึกกีฬาอย่างอื่น
เพิ่มเติม เช่น ศูนย์ฝึกกีฬาประเภทอื่น ๆ  
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