
 

  

  

ปัจจยัที่มีอิทธพิลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬาแหง่ 3 
จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

INFLUENCING FACTORS OF USER LOYALTY OF TAEKWONDO UNDER THE SPORTS 
ASSOCIATION OF 3 SOUTHERN BORDER PROVINCES 

 

ศภุรสัม์ิ เขีย้วแกว้  

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัศรนีครินทรวิโรฒ 
2565  

 

 



 

  

ปัจจยัที่มีอิทธพิลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬาแหง่ 3 
จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

 

ศภุรสัม์ิ เขีย้วแกว้  

ปริญญานพินธน์ีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสตูร 
ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการกีฬาและนนัทนาการ 

คณะพลศึกษา มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 
ปีการศึกษา 2565 

ลิขสิทธ์ิของมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  
 

 



 

  

INFLUENCING FACTORS OF USER LOYALTY OF TAEKWONDO UNDER THE SPORTS 
ASSOCIATION OF 3 SOUTHERN BORDER PROVINCES 

 

SUPPARAT KEAWKAEW 
 

A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 
for the Degree of MASTER OF ARTS 
(Sport and Leisure Management) 

Faculty of Physical Education, Srinakharinwirot University 
2022 

Copyright of Srinakharinwirot University 
 

 

 



 

 

ปริญญานิพนธ์ 
เร่ือง 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้ใชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักัดสมาคมกีฬาแห่ง 3 จงัหวดัชายแดน
ภาคใต ้
ของ 

ศุภรสัม์ิ เขีย้วแกว้ 
  

ไดร้บัอนุมัติจากบณัฑิตวิทยาลยัใหน้บัเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการกีฬาและนนัทนาการ 

ของมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
  

  

  
(รองศาสตราจารย ์นายแพทยฉั์ตรชัย  เอกปัญญาสกุล) 

 

คณบดีบัณฑิตวิทยาลยั 
  

  
 

  

  

คณะกรรมการสอบปากเปล่าปริญญานิพนธ์ 
  

.............................................. ที่ปรกึษาหลกั 
(อาจารย ์ดร.สราวุธ ชยัวิชิต) 

.............................................. ประธาน 
(ผูช้่วยศาตราจารย ์ดร.กัลพฤกษ์ พลศร) 

  

  

.............................................. กรรมการ 
(ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.วิพงษ์ชัย รอ้งขนัแก้ว) 

 

  



  ง 

บทค ัดยอ่ภาษาไทย  

ชื่อเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธพิลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดใน
สงักดัสมาคมกีฬาแห่ง 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ผูวิ้จยั ศภุรสัม์ิ เขีย้วแกว้ 
ปริญญา ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 
ปีการศึกษา 2565 
อาจารยท์ี่ปรกึษา อาจารย ์ดร. สราวธุ ชยัวิชิต  

  
     การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีและทัศนคติด้านส่วน

ประสมทางการตลาด เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดใน
สงักัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้โดยใชแ้บบสอบถาม สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์ไดแ้ก่ รอ้ยละ 
ความถ่ี เฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใชว้ิธีกาค่าสมัประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach's 
alpha-Cofficient) ซ่ึงค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าท่ีได ้0.87 สถิติการทดสอบ t-test สถิติความแปรป่วนทาง
เดียว (One-Way ANOVA) และสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพื่อเป็นแนวทางน าไปสู่การพัฒนาปรับปรุงแก้ไขคุณภาพการใหบ้ริการของ
สโมสรกีฬาเทควันโด อันจะท าให้เกิดความภักดีต่อสโมสรต่อไป  กลุ่มตัวอย่างเป็น ผู ้ใช้บริการทั่วไป 
นกักีฬา นกัเรียน นกัศึกษา ผูป้กครองภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด จากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 255 
คน สุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) ผลการวิจยัพบว่าทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูใ้ช้บริการของสโมสรกีฬาเทควันโดโดยรวม อยู่ในระดับดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.66 ความภกัดีของผูใ้ชบ้รกิารสโมสรกีฬาเทควนัโด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.85 และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78 ทศัคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความ
ภกัดีของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง โดยรวมเท่ากับ .583 
ความแตกต่างของเพศจ าแนกตามความภกัดีหลายดา้น พบว่า ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั .05 

ค าส  าคญั: ความภกัดี ผูใ้ชบ้ริการสโมสร 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
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     The purposes of this study were as follows: (1) to explore attitudes to the 

marketing mix; and (2) to study the factors influencing loyalty. The instrument used was a 
questionnaire. The statistics used in this research were percentage, frequency, mean and 
standard deviation. In terms of analysis, Cronbach's Alpha Coefficient was obtained and 
found to be 0.87, and a t-test, One-Way ANOVA and correlation statistics. were also 
employed. Furthermore, the Pearson Product Moment Correlation Coefficient was used in 
order to develop and improve the service quality of taekwondo sports clubs, which may 
create loyalty to the club. The sample consisted of 255 general service users,including 
athletes, students, and the parents of taekwondo sports clubs who were provided with 
a questionnaire, and selected by random purposive sampling. The results revealed that 
overall attitudes to the marketing mix among taekwondo sports club users was at a good level. 
The mean was 3.97, with a standard deviation of 0.66. Additionally, the loyalty of taekwondo 
sports club users was at a high level. The mean was 3.85, with a standard deviation was 0.78. 
In conclusion, attitudes on the marketing mix wrer in moderate relation to loyalty of taekwondo 
sports club users of the sports association in three southern border provinces. The overall 
was .583. The difference of gender was classified by the aspect of loyalty, which did not differ 
at a statistically significant level .05. 

Keywords: Loyalty, Taekwondo sports club users, Sports association, Southern 
border provinces 
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บทท่ี 1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจุบันการกีฬาและการออกก าลังกาย มีส่วนเกี่ยวขอ้งกับประชาชนในทุกๆระดับ ทุก

กลุ่ม ไดอ้อกก าลังกายไดเ้ล่นกีฬา กลุ่มนักกีฬาและผูเ้ล่นเพื่อการอาชีพ กลุ่มคนพิการและกลุ่ม
นักท่องเที่ยว คนไทยมีแนวโนม้ในการออกก าลังกายและเล่นกีฬาลดลงในทุกกลุ่มอายุ ในรอบ
ทศวรรษที่ผ่านมาประเทศไทยไดม้ีการส่งเสริมกีฬาเพื่อความเป็นเลิศและไดส้่งนกักีฬาไทยเขา้ร่วม
มหกรรมกีฬาระดับนานาชาติหลายรายการ แต่ผลงานในภาพรวมยังขาดความสม ่าเสมอในอดีต
กีฬาเป็นกิจกรรมหรือการเล่นเพื่อความสนุกสนานเพลิดเพลินหรือเพื่อความแข็งแรงของร่างกาย 
แต่ในทางกลบักนัปัจจุบนักีฬามีบทบาทต่อการพัฒนาและสรา้งมลูค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจและสงัคม
ได ้จะเห็นไดว่้า ประเทศที่มีความเจริญแลว้จะมีการน ากิจกรรมกีฬาเขา้มาเป็นองคป์ระกอบในการ
พัฒนาคนและพัฒนาชาติ ดังนั้นกีฬาจึงเป็นหนึ่งยุทธศาสตรก์ารพัฒนาประเทศตลอดจนธุรกิจ
ขนาดใหญ่และเป็นธุรกิจที่มีความส าคญัของชาติ (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559) 

กีฬาเทควันโดเป็นกีฬายอดนิยมเป็นที่รูจ้ักอย่างแพร่หลายมากขึน้  เป็นศิลปะการต่อสู้
ป้องกันตวัแขนงหนึ่งโดยมือเปล่า ที่เนน้การฝึกฝนดา้นการต่อสูแ้ละการป้องกนัตวั ในปัจจุบันไดม้ี
การสอนอย่างแพร่หลายทั้งในเชิงกีฬา เพื่อฝึกฝนร่างกายให้มีสุขภาพสมบูรณ์แข็งแรงหรือ
แมก้ระทั่งฝึกฝนจิตใจ ปัจจัยที่กระตุ้นใหเ้กิดการอยากเรียนศิลปะป้องกันตัว คือ 1) ปัจจัยดา้น
ความปลอดภัยในชีวิต 2) เพื่อสุขภาพร่างกายที่แข็งแรง 3) เพื่อความเป็นเลิศทางด้านกีฬา  
ผลส ารวจความนิยมในการเล่นกีฬาประเภทต่อสูข้องการกีฬาแห่งประเทศไทยในปี 2549 พบว่า
ผูเ้รียนศิลปะป้องกันตัว เป็นเพศชาย รอ้ยละ 62 เป็นเพศหญิง รอ้ยละ 38 สาขาวิชาป้องกันตัวที่
ไดร้บัความนิยม คือ เทควันโดรอ้ยละ 32  มวยรอ้ยละ 28 ศิลปะการป้องกันตัวแบบผสม รอ้ยละ 
22 และอ่ืน ๆ รอ้ยละ 18 ตามล าดับ จะเห็นไดว่้ากีฬาที่ไดร้บัความนิยมสูงสุด คือ กีฬาเทควันโด 
รอ้ยละ 32 จึงส่งผลใหปั้จจุบันไดม้ีการเปิดสโมสรการสอนศิลปะการป้องกันตัวเทควันโดเพิ่มขึน้
จ านวนมากตามที่ต่าง ๆ เช่น ย่านการคา้ ในสถานศึกษา หรือสถานที่ที่มีสิ่งอ านวยความสะดวก
ต่าง ๆ ซึ่งแต่ละสถานที่จะมีเอกลักษณ์และลกัษณะที่แตกต่างกันไป เช่น เจา้ของสโมสรเป็นอดีต
นักกีฬาทีมชาติ ค่าใช้จ่ายในการเรียนไม่สูง คุณภาพของผูฝึ้กสอน ขนาดของสถานที่ใชฝึ้กสอน 
และการรบัรองผลหลงัรบัการฝึก เป็นตน้ ท าใหเ้กิดความพึงพอใจและเล็งเห็นความส าคญัของกีฬา
ที่มีต่อเยาวชน ก่อใหเ้กิดกระแสทางสงัคมตามมา คือพ่อแม่ ผูป้กครองมีการสนบัสนุนการเล่นกีฬา
ให้กับบุตรหลาน มีทัศนคติที่ดี  และมองเห็นประโยชน์ของการกีฬาเพิ่มอย่างมากมาย  
(การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2549) 
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ถึงแมว่้าในปัจจุบนัธุรกิจสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักัดสมาคมกีฬา จะมีการแข่งขนัสงูแต่
ในเขตพืน้ที่ 3 จงัหวัดชายแดนภาคใต ้ซึ่งเป็นเขตพืน้ที่มีอุปสรรคส าคญัคือสถานการณ์ไม่สงบใน
พืน้ที่ สภาวะที่เปลี่ยนแปลงไปพฤติกรรมการด าเนินชีวิตย่อมเปลี่ยนแปลงไปดว้ย สโมสรกีฬาเป็น
ธุรกิจที่ต้องปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ รูปแบบการให้บริการ สร้างความผูกพันธ์ให้กับ
ผูใ้ชบ้ริการ การสรา้งความเชื่อมั่นและภกัดีในตราสินคา้ถือเป็นกลยุทธท์ี่ส  าคญั ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการมี
ทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า ก่อให้เกิดความเชื่อมั่น การนึกถึง ตรงใจผู้ใช้บริการ และมีการซือ้ซ  า้
ต่อเนื่อง อย่างตราคณุค่าตราสินคา้ที่สามารถส่งมอบคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งความ
พึงพอใจจากการได้ใช้หรือครอบครองสินค้านั้น (Aaker, 1991) การซือ้สินค้าและบริการของ
ผู้ใช้บริการต้องตอบสนองความพึงพอใจให้มากที่สุด การขยายฐานลูกค้าใหม่ ๆ สรา้งสรรค์
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ตลอดเวลา สรา้งความแตกต่าง ให้เหนือกว่าอย่างยั่งยืน ส่งผลให้
ลกูคา้แนะน าและบอกต่อแก่ผูใ้ชบ้ริการอ่ืนในการใชบ้ริการอย่างต่อเนื่อง  

ความภักดีในตราสินค้าเป็นกลยุทธ์ิทางการตลาด เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ความสามารถ
ทางการแข่งขนัในเชิงธุรกิจในระยะยาว ซึ่งความจงรกัภกัดีในตราสินคา้ มีองคป์ระกอบ 3 ดา้นคือ 
1) การจดจ าในตราสินค้า (Brand Recognition) 2)ความนิยมชมชอบในตราสินค้า (Brand 
Preference) 3) ความมั่นคงในตราสินคา้ (Brand Insistence) หากผูใ้ชบ้ริการเกิดความภักดีต่อ
ตราสินคา้ จะท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซือ้ซ  า้โดยผูใ้ชบ้ริการที่ภกัดีต่อตราสินคา้แลว้นัน้ จะยากที่จะ
ท าให้ผูบ้ริโภคเปลี่ยนไปใชต้ราสินค้าอ่ืน  ๆ (Ferrell O.C.; & Hartline Michael D., 2011) ระดับ
ของความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโดฯ ยังสามารถเทียบเท่ากับความรูส้ึกของการเป็นเจ้าเข้า
เจา้ของ ผูท้ี่ชื่นชอบในกีฬาเทควนัจะแสดงความรูส้ึก การมีอารมณร์่วมในผลการแข่งขนั อารมณใ์น
ความพ่ายแพ้ และอารมณ์ในชัยชนะในการแข่งขันแมตซ์นั้น ๆ (Brewer, 1991; Bergami & 
Bagozzi , 2000) เมื่อตราสินคา้ไดร้บัการยอมรบัว่าเป็นสิ่งที่มีความส าคญัและเป็นประโยชนแ์ลว้ 
การบริหารตราสินคา้ใหม้ีคณุค่าเพิ่มในความคิดของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดฯ จึงเป็นสิ่งที่
ผูร้บัผิดชอบจ าเป็นจะตอ้งใหค้วามสนใจเป็นอย่างยิ่ง เพราะหากสามารถบริหารสโมสรใหแ้ข็งแกร่ง
เป็นที่ยอมรบัไดแ้ละสรา้งคณุค่าตราสินคา้ใหเ้ข็มแข็งมากยิ่งขึน้ จะท าใหม้ีขอ้ไดเ้ปรียบในเชิงธุรกิจ 
(Cunningham, 1956; Jacoby, 1971) ดังนั้น สโมสรกีฬาต้องให้ความส าคัญกับการปรับปรุง
คณุภาพการใหบ้ริการเกิดภาพลักษณ์ที่ดีอยู่ตลอดเวลา จะส่งผลใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความภกัดีต่อ
สโมสรต่อไป 

จากขอ้มลูขา้งตน้ ผูวิ้จัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
ผู้ใช้บริการในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ เพื่อเป็น
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ประโยชนต์่อผูเ้กี่ยวขอ้งในสโมสรกีฬาน าผลวิจยัไปใชเ้ป็นแนวทางน าไปสู่การพัฒนาปรบัปรุงแกไ้ข
คุณภาพการใหบ้ริการของสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้
และศึกษาทัศนคติดา้นส่วนประสมการตลาด (7Ps) เพื่อสรา้งความพึงพอใจ ประทบัใจ จะส่งผล
ใหล้กูคา้แนะน าและบอกต่อแก่ผูใ้ชบ้ริการอ่ืน ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหด้ียิ่ง อนัจะท า
ใหเ้กิดความภกัดีต่อสโมสรตลอดไป 
 
ความมุ่งหมายของงานวิจยั 

ในการวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ตั้งความมุ่งหวังไว้ดังน้ี 
1. เพื่อศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดั 

สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
2. เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักัด

สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัความภกัดี

ต่อสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการ 
4. เพื่อศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติดา้นประชากรศาสตรก์บัความภักดีต่อสโมสร

กีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการ 
 
ค าถามการวิจัย 

ในการวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ตั้งค าถามในการวิจัยไว้ดังน้ี 
1. ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 

จงัหวดัชายแดนภาคใตเ้ป็นอย่างไร 
2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสังกัดสมาคม

กีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตเ้ป็นอย่างไร 
3. ความสัมพันธร์ะหว่างทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดกับความภักดีต่อสโมสร

กีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 
4. ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านประชากรศาสตรก์ับความภักดีต่อสโมสรกีฬาเท

ควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 
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ความส าคัญของการวิจัย 
ท าใหท้ราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬา  

เทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อสโมสรกีฬา 
เทควันโดใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้เพื่อท าการพัฒนาและออกแบบปรบัปรุงส่วนประสมทาง
การตลาดใหม้ีประสิทธิภาพ ใหผู้ใ้ชบ้ริการมีความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคม
กีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ใหม้ากที่สดุ 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยนี ้มุ่งศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อวามภักดีของผู้ใช้บริการภายในสโมสรกีฬา  
เทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้โดยศึกษากบัผูท้ี่มาใชบ้ริการของสโมสร
กีฬาเทควันโด ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการทั่วไปโดยเป็นเพศชายและเพศหญิง นักกีฬา นักเรียน นักศึกษา 
ผูป้กครอง  

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัในครัง้นีไ้ดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการทั่วไปโดยเป็นเพศชายและเพศหญิง 
นกักีฬา นกัเรียน นกัศึกษา ผูป้กครองภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ้ซึ่งมีประชากรที่ไม่ทราบขนาดประชากรที่แน่ชัดแต่ทราบว่ามีจ านวนนอ้ยไม่มาก
ในแต่ละสโมสร ดังนั้นผู ้วิจัยจึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากสูตรการค านวณแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากร  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู ้ใช้บริการทั่วไปโดยเป็นเพศชายและเพศหญิง 
นกักีฬา นักเรียน นักศึกษา ผูป้กครองภายในสโมสรกีฬาเทควนัโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวัด
ชายแดนภาคใต้ จากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 255 คน ผู้วิจัยจึงใชวิ้ธีการสุ่มแบบเจาะจง 
(Purposive sampling) โดยเก็บในเดือน สิงหาคม - กันยายน ช่วงเวลาตั้งแต่ 17.00 น. – 18.00 
น. เลือกสถานที่เก็บตัวอย่างโดยการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง กลุ่มตัวอย่างจาก 7 สโมสร ไดแ้ก่ 
สโมสรยิมสเ์ทควันโด ม.อ.ปัตตานี, สโมสรยิมสส์ไุหงโกลก, สโมสรยิมสแ์วง้, สโมสรยิมส ์E.T.C.เท
ควันโด ยะลา, สโมสรชมรมเทควันโด จังหวัดปัตตานี, สโมสรชมรมเทควันโด จังหวัดนราธิวาส , 
สโมสรชมรมเทควนัโด จงัหวดัยะลา  
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ตัวแปรท่ีศึกษา 
1.ตวัแปรอิสระ แบ่งไดด้งันี ้

1.1 ขอ้มลูทั่วไปลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูม้าใชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเท
ควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย 

1.1.1 เพศ 
1.1.2 อายุ 
1.1.3 ระดบัการศึกษา 
1.1.4 อาชีพ 
1.1.5 สถานภาพสมรส 
1.1.6 รายไดต้่อเดือน 

1.2 ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูม้าใชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเท
ควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ประกอบดว้ย 

1.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.2.2 ดา้นราคา 
1.2.3 ดา้นสถานที่ 
1.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
1.2.5 ดา้นบุคลากร 
1.2.6 ดา้นกระบวนการ 
1.2.7 ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม 

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวัด
ชายแดนภาคใต ้ประกอบดว้ย 

2.1 การจดจ าในตราสินคา้ 
2.2 การนิยมชื่นชอบในตราสินคา้ 
2.3 ความมั่นคงในตราสินคา้ 

 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ  

1.ความภักดีต่อสโมสรกฬีาเทควันโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ คือ 
ความคุน้ชินคุน้เคยและมีความคิดเชิงบวก จากความชื่นชอบและประทับของผูไ้ดร้บับริการสโมสรกีฬา 
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เทควนัโดในสงักดัสมาคมกฬีา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ซึ่งผูไ้ดร้บับริการมีแนวโนม้ที่จะซือ้ซ  า้และใหก้าร
สนบัสนุนสโมสรฯ อย่างสม ่าเสมอต่อเนื่อง ประกอบดว้ย 

1.1 การจดจ าในตราสินคา้ คือ ความสามารถในการจดจ าและชื่นชอบในตราสินคา้
ของสโมสรกีฬา ที่ผู ้ใช้บริการเคยเห็นเคยได้ยินและจดจ าในตราสินคา้ได้ โดยการสื่อสาร การ
ประชาสมัพนัธ ์หรือการท าการตลาดรูปแบบต่าง ๆ 

1.2 การนิยมชื่นชอบในตราสินคา้ คือ การมีสรา้งความรูส้ึกยอมรบั ชื่นชอบ ดึงดดูใน
ตราสินคา้สโมสรกีฬามากกว่าตราสินคา้อ่ืน ๆ ในการตลาดเดียวกนั เนื่องมาจากการที่ผูใ้ชบ้ริการ
เกิดความชื่นชอบจากการจัดโปรโมชั่น หรือข้อแนะน าดึงดูดที่ดีกว่าตราสินคา้อ่ืนๆ มีการสรา้ง
ความเชื่อมั่น มีคณุภาพและการใชป้ระโยชนใ์นตราสินคา้หรือบริการ น าไปสู่กระบวนการตดัสินใจ 

1.3 ความมั่นคงในตราสินคา้ คือ ยดึมั่นในตราสินคา้ ผูใ้ชบ้ริการไม่ยอมเปลี่ยนแปลง
ในตราสินคา้อ่ืน ผูใ้ชบ้ริการในตราสินคา้ที่ตอ้งการและเกิดการใชบ้ริการสม ่าเสมออย่างต่อเนื่อง 

2.ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด คือ ความรูส้ึก นึกคิดของผูไ้ดร้บับริการจากสโมสร
กีฬาเทควันโด ในสังกดัสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้ซึ่งเกิดจากประสบการณ์ทั้งทางตรงและ
ทางออ้ม เป็นการแสดงออกทางอารมณว่์าชื่นชอบหรือไม่ชื่นชอบ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความคิดเห็น การนึกคิดของผู้ได้รบับริการเกี่ยวกับแบบ
แ ผ น ก า ร ด า เนิ น ง า น ข อ ง ส โม ส ร กี ฬ า เ ท ค วั น โด  ใ น สั ง กั ด ส ม า ค ม กี ฬ า  3  
จังหวัดชายแดนภาคใต้ มีเครื่องมือให้บริการที่มีมาตรฐาน มีการดูแลรักษาอย่างสม ่าเสมอ  
เพียงพอต่อการใช้งาน และรกัษามาตรฐานของสโมสร รวมถึงการเพิ่มเติมและจัดหาอุปกรณ ์
ใหพ้อเพียงต่อความตอ้งการของผูไ้ดร้บัการบริการอยู่สม ่าเสมอ 

2.2 ด้านราคา คือ ความรู้สึกความคิดเห็น ของผู้ได้ใช้บริการรับรู้ถึงคุณค่าต่อ
ค่าใช้จ่ ายต่าง ๆ ที่ เกี่ ยวข้องกับสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา  3 จังหวัด 
ชายแดนภาคใต ้โดยค านึงถึงการเก็บค่าบริการในอตัราที่เหมาะสมขึน้อยู่กบัสภาพการใหบ้ริการ 

2.3 ดา้นสถานที่ คือ ความรูส้ึกนึกคิดของผูไ้ดร้บับริการเกี่ยวกับลกัษณะของสโมสร
กีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ทั้งท าเลที่ตั้ง บรรยากาศ และ
สิง่ของในการอ านวยความสะดวกต่าง ๆ สามารถสังเกตไดง้่ายในการเดินทางอย่างรวดเร็ว มีสิ่ง
อ านวยความสะดวกที่เพียงพอ กวา้งขวาง มีไฟส่องสว่างโดยรอบ 

2.4 การส่งเสริมทางการตลาด คือ การรูส้ึกนึกคิดและความคิดเห็น ของผูท้ี่ไดร้บัการ
บริการเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดของสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ้เพื่อเป็นแรงกระตุ่นและจูงใจใหผู้ท้ี่ไดร้บับริการเกิดการประทบัใจและตดัสินใจมา
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ใชบ้ริการ มีการสื่อสารที่หลากหลายทางการตลาดต่างๆ  มีการจดัท าข่าวสารโฆษณาที่น่าสนใจมี
กจิกรรมต่างๆและทนัต่อเทคโนโลยี มีการจดัโปรโมชนัส่วนลดค่าบริการ 

2.5 ด้านบุคลากร คือ การรู้สึกนึกคิด ความคิดเห็น ของผู้ใช้บริการเกี่ยวกับ
คณุลักษณะของบุคลากรในการบริการของสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ้เจา้หนา้ที่ และบุคลากรทัง้หมดในสโมสรที่มีความรูค้วามสามารถ มีประสบการณ์
ที่สงู มีมนุษยส์มัพนัธด์ี เป็นมิตรกบัผูใ้ชบ้ริการอย่างมีคณุภาพ มีเจา้หนา้ที่ และบุคลากรที่คอยดแูล
อยู่เสมอ 

2.6 ด้านกระบวนการ คือ การนึกคิดของผู้ได้รบับริการเกี่ยวกับกระบวนการ การ
ใหบ้ริการที่เนน้คุณภาพอันท าใหผู้ไ้ดร้บับริการเกิดความประทบัใจ จาก วิธีการด าเนินการ จดัท า
กิจกรรม (กระบวนการในการจดัการกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ) มีช่องทางชดัเจนและสะดวกมีการแนะน าที่
ชดัเจน ใหก้ารบริการที่ชดัเจน รวมถึงความพรอ้มในการบริการ อุปกรณ์รกัษาความปลอดภยัเมื่อ
เกิดเหตรุา้ย 

2.7 ด้านรูปธรรมที่เป็นสัญลักษณ์ คือ ความคิดเห็น ของผู้ใช้บริการเกี่ยวกับตรา
สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใตท้ี่เป็นรูปธรรม สามารถจับ
ตอ้งได ้และจดจ าไดง้่าย มีการจัดตกแต่งสถานที่ สรา้งบรรยากาศใหม้ีสีสันในการใชบ้ริการ พืน้ที่
เพียงพอส าหรับผู ้มาใช้บริการ จัดระบบการรักษาความสะอาด จัดท าป้ายแสดง เจ้าหน้าที่มี
เครื่องแบบเหมาะสม มีต าแหน่งระบุชดัเจนเกี่ยวกบัสถานทีบริการ 

3. ผู้ใช้บริการ คือ ผูใ้ชบ้ริการทั่วไปโดยเป็นเพศชาย และเพศหญิง นกักีฬา นกัเรียน นกัศึกษา 
ผูป้กครองภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ซึ่งมีอ านาจในการ
ซือ้บริการ และรบับริการโดยตรงภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ้ 

4. สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ คือ สโมสรที่ขึน้
ทะเบียนกับการกีฬาแห่งประเทศไทย เปิดให้บริการสอนกีฬาเทควันโดที่อยู่ในเขต 3 จังหวัดภาคใต ้
ประกอบดว้ยจังหวัด ยะลา ปัตตานี นราธิวาส ซึ่งเป็นการเล่นกีฬาเพื่อสุขภาพ และเพื่อความเป็นเลิศ
ทางดา้นการกีฬา 
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กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

 - เพศ 

 - อายุ 

 - ระดบัการศกึษา 

 - สถานภาพสมรส 

 - อาชีพ 

ทัศนคติด้านสว่นประสมทางการตลาด 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์

 - ดา้นราคา 

 - ดา้นสถานที ่

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 - ดา้นบุคลากร 

 - ดา้นกระบวนการ 

 - ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม 

Booms, B.;& Bitner, M.J. 1981 

ความภกัดตี่อสโมสรกฬีา 
เทควันโด ในสังกัดสมาคมกฬีา  

3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้

ประกอบดว้ย 

     - การจดจ าในตราสินคา้ 

     - การนิยมชืน่ชอบในตราสินคา้ 

     - ความมั่นคงในตราสินคา้ 

Ferrell: & Hartline. 2011 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิ้จัยไดศ้ึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และได้น าเสนอตาม
หวัขอ้ต่อไปนี ้

1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัตราสินคา้ 
1.1 ความหมายของตราสินคา้ 
1.2 ความส าคญัของตราสินคา้ 
1.3 องคป์ระกอบของตราสินคา้ 
1.4 คณุค่าของตราสินคา้ 

2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ 
2.1 ความหมายของความภกัดีต่อตราสินคา้ 
2.2 ความส าคญัของความภกัดีต่อตราสินคา้ 
2.3 ระดบัความภกัดีต่อตราสินคา้ 
2.4 แนวคิดการวดัความภกัดีต่อตราสินคา้ 

3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
3.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
3.2 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

4.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัทศันคติ 
4.1 ความหมายของทศันคติ 
4.2 องคป์ระกอบของทศันคติ 
4.3 หนา้ที่ของทศันคติ 

5. ขอ้มลูเกี่ยวกบัสโมสรกีฬาเทควนัโดในเขต 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
5.1 ประวตัิและความเป็นมาของกีฬาเทควนัโด 
5.2 ขอ้มลูเกี่ยวกบัสโมสรกีฬาเทควนัโดในเขต 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

6.งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง 
6.1 งานวิจยัในต่างประเทศ 
6.2 งานวิจยัในประเทศ 
 
 



  10 

1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตราสินค้า 
1.1 ความหมายของตราสินค้า 

พิริยะ แก้ววิเศษ (2554) ตราสินค้า เป็นสิ่ งที่มี เอกลักษณ์ เฉพาะตัว หรือมี
ลกัษณะเฉพาะโดดเด่นเป็นของตนเอง ซึ่งลกัษณเ์ฉพาะนีจ้ะท าใหส้ินคา้หรือตราสินคา้นั้นมีความ
แตกต่างจากคู่แข่งขันในสายตาของผู้บริโภค ซึ่งหากจะเปรียบเทียบแล้วตราสินค้านั้นก็
เปรียบเสมือนบุคคลที่แต่ละคนก็มีเอกลกัษณเ์ฉพาะตัวหรือมี DNA เป็นของตัวเองเอกลักษณ์ตรา
สินค้าที่ถูกสร้างขึน้นี ้ สามารถที่จะสะท้อนบุคลิกออกมาให้เห็นถึงความแตกต่างซึ่งยากที่จะ
ลอกเลียนแบบกนัได ้

พิชรุจน์ เปี้ยวน้อย (2563) ตราสินค้า หมายถึง ชื่อ ข้อความ สัญลักษณ์ หรือ
เครื่องหมายที่จดัท าโดยเจา้ของสินคา้โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแสดงใหเ้ห็นความแตกต่างในสินคา้
ของตนจากคู่แข่งขนัเพื่อป้องกนัการเขา้ใจผิดของลกูคา้ที่ตอ้งการสินคา้ชนิดเดียวกัน นอกจากนั้น
ตราสินคา้ยังมีประโยชนต์่อเจา้ของโดยท าใหลู้กคา้จดจ าไดง้่ายและยังท าให้สินคา้ของกิจการมี
ความโดดเด่นจากคู่แข่งขนัดว้ย  

Kotler (2000) กล่าวว่า ตราสินคา้ หมายถึงการออกแบบชื่อตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์
จะแสดงดว้ยตวัอกัษร และหรือสัญลกัษณ ์ของภาพที่เป็นเอกลกัษณข์องผูผ้ลิต มีลกัษณะโดดเด่น 
ชดัเจน เหมาะสม และจดจ าง่าย  ประกอบดว้ยคณุลกัษณะ 4 ประการ คือ รูปลกัษณภ์ายนอกหรือ
คณุลกัษณะ คณุประโยชน ์มลูค่า และบุคลิกภาพของตราสินคา้  

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2546) กล่าวว่า ตราสินคา้ เป็นค าสญัญาของผูข้ายที่จะ
ส่งมอบลกัษณะบริการและผลประโยชน ์การรบัประกนัคณุภาพ โดยสามารถสื่อความหมายได ้ 
6 ระดบั คือ คณุลกัษณะของสินคา้ (Attributes) คณุสมบตัิหรือคณุลกัษณะที่แน่ชดัของผลิตภณัฑ์
ที่ เชื่อมโยงถึ งคุณประโยชน์ (Benefits) ก่อให้เกิดคุณค่า (Value) วัฒนธรรม (Culture) มี
บุคลิกภาพ (Personality) ของสินคา้และสื่อถึงลกัษณะของผูใ้ช ้(User) ดว้ยความหมายดังกล่าว 
สรุปได้ว่า ตราสินค้า เป็นเครื่องหมายที่บอกทุก ๆ อย่างของตัวสินค้าและบริการของผู้ขาย 
ประกอบไปดว้ย ชื่อสินคา้ เครื่องหมาย การออกแบบ คุณประโยชน ์มลูค่าและความน่าเชื่อถือต่าง 
ๆ ที่ชัดเจน เพื่อสื่อให้ผูท้ี่ต้องการซือ้ให้ทราบถึงตัวสินค้าและบริการตลอดจนผู้แข่งขัน น าไปสู่
กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคาและบริการ 

1.2 ความส าคัญของตราสินค้า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พึงพอใจที่จะซือ้ผลิตภัณฑท์ี่มีตราสินคา้มากกว่าผลิตภณัฑท์ี่ไม่มีตรา

สินคา้ทัง้นีเ้พราะตราสินคา้ท าใหผู้บ้ริโภคแน่ใจว่าไดซ้ือ้ผลิตภัณฑท์ี่ตอ้งการถูกตอ้งแลว้ และมั่นใจ
ได้ในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ซื ้อภายใต้ยี่ห้อที่ระบุไว้นั้น  ตราสินค้าท าให้กระบวนการซื ้อ
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ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบซือ้ผลิตภัณฑท์ี่
ตอ้งการไดจ้ากหลาย ๆ ยี่หอ้และสามารถเห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นแต่ละยี่หอ้ไดช้ดัเจน
ยิ่งขึน้ ท าใหก้ารตัดสินใจซือ้ง่ายและสะดวกรวดเร็วยิ่งขึน้กว่าการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตรา
สินคา้ ในส่วนของผูผ้ลิตสามารถน าผลิตภณัฑใ์หม่ที่มีตราสินคา้เขา้เสนอขาย และแนะน าในตลาด
ผลิตภณัฑใ์หม่ไดง้่ายกว่าการน าเสนอผลิตภณัฑท์ี่ไม่มีตราสินคา้ ผูผ้ลิตสามารถท าใหผ้ลิตภณัฑท์ี่
จะเสนอขายสู่ตลาดมีความหลากหลายแตกต่างจากผลิตภณัฑเ์ดิม ๆ ที่มีขายอยู่แลว้ในตลาดและ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดห้ลาย ๆ ส่วน ในเวลาเดียวกัน เช่น เมื่อตอ้งการขาย
ผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันแต่ละคนและตลาดก็ผลิตสินค้าออกมาใหคุ้ณภาพต่างกัน ราคาต่างกัน
เพื่อส่วนตลาดที่ต่างกนั โดยผูบ้ริโภคแต่ละส่วนตลาดสามารถเห็นความแตกต่างของผลิตภัณฑท์ี่
ซือ้ไดอ้ย่างชัดเจน สังคมโดยรวมก็ไดร้บัประโยชนจ์ากผลิตภัณฑท์ี่มีตราสินคา้เช่นกัน เมื่อผูผ้ลิต
ตอ้งการเสนอผลิตภณัฑเ์พื่อขายในตลาดใหม้ีความหลากหลายมากขึน้ ท าใหผ้ลิตภณัฑท์ี่ขายตอ้ง
มีความแตกต่างชัดเจนจากผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันนั้น ผู ้ผลิตจ าเป็นต้องคิดค้นและน า เสนอ
ประโยชนแ์ละรูปแบบใหม่ ๆ ของผูบ้ริโภคบริโภคผลิตภณัฑท์ี่มีประโยชน ์มีคณุค่ามากขึน้กว่าเดิม 

ความส าคัญของตราสินค้า เป็นข้อได้เปรียบทางการตลาดของการมีตราสินค้าที่
แข็งแกร่ง (Marketing advantages of strong brand) ดงันี ้(Keller, 2008) 

1.  ผูบ้ริโภคสามารถรบัรูเ้กี่ยวกบัการท างานของสินคา้ไดด้ีขึน้ 
2.  ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้เพิ่มมากยิ่งขึน้ 
3.  อิทธิพลของคู่แข่งขนัทางการตลาดลดลง 
4.  อิทธิพลของวิกฤตการณก์ารตลาดลดลง 
5.  มีผลก าไรมากยิ่งขึน้ 
6.  ผูบ้ริโภคมีค าถามและขอ้สงสยัต่อราคาที่นอ้ย 
7.  ไดร้บัสนบัสนุนและความร่วมมือจากคนกลางมากขึน้ 
8.  ประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดเพิ่มขึน้ 
9.  โอกาสในการใหส้มัปทานและสิทธิทางการคา้มีมากขึน้ 
10. โอกาสในการขยายตราสินคา้เดิมใหม้ากขึน้ 

ความส าคญัของตราสินคา้ดงักล่าว สรุปไดว่้า ความส าคญัของตราสินคา้ มีความส าคัญ
อย่างยิ่งต่อผูบ้ริโภคซือ้ เพราะเป็นสิ่งที่บ่งบอกและแสดงถึงคุณภาพ คุณประโยชนบ์อกถึงความ
เป็นตัวเอง สรา้งความแตกต่างท าให้ผูบ้ริโภคสามารถสนใจในตัวสินค้าและบริการ ตราสินค้า
สามารถแสดงใหเ้ห็นความแตกต่างของแต่ละตราสินคา้ไดช้ดัเจน สามารถจ าจดและง่ายต่อการ
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ออกเสียง และตราสินคา้สามารถน าไปจดทะเบียนคุม้ครองการลอกเลียนแบบไดพ้รอ้มที่จะขายใน
ตลาด 

1.3 องคป์ระกอบของตราสินค้า 
พิริยะ แก้ววิเศษ (2554) ผูบ้ริโภคสามารถจะจดจ าความแตกต่างของสินคา้และบริการ

ต่าง ๆ ไดด้ว้ยตราสินคา้ ตราสินคา้นั้นอาจเป็นเครื่องหมายที่แสดงถึงคุณภาพที่แตกต่างกนั หรือ
อาจแสดงการรบัรองคุณภาพของสินคา้นั้น ในตราสินคา้หนึ่ง ๆ จะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบ
หลายอย่าง คือ 

1. ชื่อตราสินคา้ คือ ส่วนของตราที่เป็นชื่อ หรือค าพดูหรือขอ้ความซึ่งออกเสียงได ้
2. เครื่องหมายตราสินคา้ คือ ส่วนหนึ่งของตราซึ่งสามารถจดจ าไดแ้ต่ออกเสียงไม่ได ้

เช่น ลกัษณ ์รูปแบบที่ประดิษฐ์ต่างๆ หรือรูปแบบตลอดจนสีสนัที่ปรากฏอยู่ในเครื่องหมายต่างๆ 
3. เครื่องหมายการคา้ คือ ตราหรือส่วนหนึ่งของตราที่จดทะเบียน เพื่อป้องกันสิทธิ

กฎหมาย 
4. โลโก ้คือ เครื่องหมายที่แสดงสญัลกัษณข์องกิจการหรือองคก์ารหนึ่ง ๆ จะเห็นได้

ว่าตราสินคา้ จะมีส่วนประกอบที่สามารถอ่านเป็นขอ้ความไดแ้ละอ่านเป็นขอ้ความไม่ได ้แต่มีส่วน
ของรูปที่ประดิษฐ์ขึน้ เพื่อสามารถน าไปใชใ้นดา้นของการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ใหต้ราสินคา้เป็น
ที่รูจ้กัและไดร้บัการยอมรบั ยงัมีผลในแง่ของกฎหมายเพื่อใชป้้องกนัสิทธิในตราสินคา้นัน้ 

Caroline (2012) ไดก้ล่าวถึง องคป์ระกอบของตราสินคา้ว่า เป็นกลยุทธ์ของผูบ้ริการที่
ทุกบริษัทตอ้งสรา้งตวัตนของตนเองผ่านตราสินคา้และบริการของตน ไดแ้ก่  

1. ดา้นคณุสมบตัิ การสรา้งสินคา้และบริการมีความเกี่ยวขอ้งกบัตราสินคา้ การสรา้ง
ตราสินคา้ เป็นกลยุทธก์ารตลาดที่สามารถสรา้งชื่อเสียงของตราสินคา้ของบริษัท รวมทั้งเป็นกล
ยุทธท์ี่ขบัเคลื่อน และใชส้  าหรบัการแข่งขนัในกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกนั 

2. ดา้นคุณค่า การสรา้งคุณค่าใหเ้กิดขึน้กับตราสินคา้ เป็นสิ่งที่ผู ้บริการใชเ้ป็นกล
ยุทธ์ในการส่งเสริมการขาย คุณค่าของตราสินค้า สามารถกระตุ้นการใช้จ่ายของผู้บริการได ้
คณุค่าของตราสินคา้ที่ดีมกัมีโอกาสที่จะเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด เนื่องจากการตดัสินใจซือ้หรือ
ใชบ้ริการในบางครัง้มักมีการตดัสินใจซือ้สินคา้โดยค านึงถึงคุณค่าของตราสินคา้ มากกว่าราคาที่
ตอ้งเสียไป 

3. ดา้นคุณประโยชน์ เป็นกลยุทธ์ที่บริษัทตอ้งค านึงถึงในการสรา้งตราสินคา้ การ
สรา้งตวัตนในตราสินคา้ คณุประโยชนใ์นตราสินคา้ยงัรวมไปถึงบรรจุภณัฑ ์ออกแบบ รายละเอียด
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สินค้าที่ครบถ้วน และการใหบ้ริการ ซึ่งจะช่วยเพิ่มช่องทางในการตัดสินใจซือ้ของผู้บ ริโภคหรือ
ผูใ้ชบ้ริการ 

4. ด้านบุคลิกภาพของผู้ใชบ้ริการ การผลิตสินคา้และบริการที่ดีตอ้งมีการค านึงถึง
ความเหมาะสมระหว่างสินคา้และบริการกบักลุ่มเป้าหมายรวมไปถงึควรวิเคราะหถ์ึงพฤติกรรมรวม
ไป ถึงการเปลี่ยนแปลงของตลาดผูบ้ริโภค รสนิยม เป็นตน้ ซึ่งหลายๆ บริษัทมกัใชต้ราสินคา้ในการ
ขบัเคลื่อนเพื่อเพิ่มผลก าไร การรกัษาภาพลกัษณเ์พื่อเป็นผูน้  าทางการตลาดในระยะยาว 

องค์ประกอบของตราสินค้าดังกล่าว สรุปได้ว่า องค์ประกอบของตราสินค้า เป็น
ส่วนประกอบที่เขา้ไปอยู่ในใจผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ลกัษณะทั่วไปของสินคา้ คณุค่าตราสินคา้ คณุสมบัติ 
สามารถจับตอ้งได้และมองเห็นได ้คุณภาพและการใชป้ระโยชน ์กลยุทธ์ิของตราสินค้า รวมถึง
ความภกัดีต่อตราสินคา้  

1.4 คุณค่าของตราสินค้า 
(Aaker, 1996) ยงัไดน้ิยาม ต่อคุณค่าตราสินคา้ไวว่้าเป็นชุดของสินทรพัยแ์ละหนีส้ิน ซึ่ง

เป็นคุณสมบัติที่ตราสินค้าได้เพิ่มเขา้ไปในสินคา้ขององคก์รซึ่งเป็นคุณสมบัติที่นอกเหนือจาก
คณุสมบัติที่แทจ้ริงของผลิตภัณฑห์รือบริการ โดยการส่ือสารผ่านทางชื่อ และสัญลกัษณ์ของตรา
สินคา้  

Guci (2020) ไดอ้ธิบายว่าคณุค่าของตราสินคา้นัน้ มีองคป์ระกอบ 5 ประการ ไดแ้ก่ 
1. การรู้จักตราสินค้า (Brand Perception) หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคสามารถระลึก

หรือจดจ าตราสินค้าได ้ซึ่งชื่อของตราสินค้านั้นเป็นหน่วยที่อยู่ในความทรงจ าภายในจิตใจของ
ผูบ้ริโภค ผ่านประสาทสัมผัส ซึ่งเกิดจากการเปิดรบั (Exposure) ข่าวสารของผูบ้ริโภค อีกทัง้การ
ตระหนกัรูย้ังเป็นสิ่งที่ช่วยสรา้งให ้ผูบ้ริโภคมีความรูเ้กี่ยวกับตราสินคา้ (Brand Knowledge) หรือ
ช่วยใหผู้บ้ริโภค นึกไดว่้าตนรูอ้ะไรเกี่ยวกบัตราสินคา้นัน้บา้ง  

2. ความเชื่อมโยงกับตราสินค้า (Brand Associations) หมายถึง วิธีท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถเชื่อมโยงสิ่งต่าง 1 ของสินค้าได้นั้นต้องสร้างสินคา้ ใหม้ีความโดดเด่น แตกต่างจากคู่
แข่งขัน ซึ่งจะท าใหผู้บ้ริโภครูจ้ักสินคา้นั้นไดเ้ร็วขึน้ หรือการสรา้งค าขวัญ หรือสัญลักษณ์ที่ท าให้
ผูบ้ริโภครู้จักที่จะเชื่อมโยงสัญลักษณ์กับตรายี่ห้อของสินค้า ซึ่งอาจรวมกับการใช้วิธีโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์หรือการสื่อสารในรูปแบบต่าง ๆ 

3. การรบัรูถ้ึงคณุภาพของสินคา้ (Perceived Quality) หมายถึง ความคิดที่ผูบ้ริโภค
มีต่อคุณภาพ หรือความเหนือกว่าของตราสินคา้เราต่อคู่แข่ง การรบัรูใ้นคณุภาพเป็นความคิดของ
ผูบ้ริโภค ซึ่งอาจจะเกี่ยวหรือไม่เกี่ยวขอ้งกบัคณุภาพ หรือคณุลกัษณะที่เป็นอยู่จริงของสินคา้ โดย
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ผูบ้ริโภคจะพิจารณาคณุภาพของสินคา้จากผลงานของสินคา้ ลักษณะของสินคา้ การปฏิบัติตาม
ในรายละเอียดที่ตัง้ไวภ้ายใตม้าตรฐานความปลอดภยัและความคงทนถาวรของสินคา้ ตลอดจน
พิจารณาจากความสามารถในการใหบ้ริการทัง้ก่อนและหลงับริการ ซึ่งจะเป็นส่วนที่มีความส าคัญ
ในกระบวนการตดัสินใจ 

4. ความภักดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) หมายถึง ความพึงพอใจ ที่สม ่าเสมอ
หรือการซือ้ตราสินคา้เดิม การที่ตราสินคา้ใด ๆ มีจ านวนผูบ้ริโภคใหค้วามภักดีต่อตราสินคา้สูงจะ
เป็นประโยชนต์่อนกัการตลาดเป็นอย่างมาก เพราะนกัการตลาดจะสามารถคาดหวงัหรือพยากรณ์
ยอดขาย ผลก าไรไดค้่อนขา้งแม่นย า และในแง่ของการตลาด ตน้ทุนในการรกัษาผูบ้ริโภคที่มีความ
ภกัดีต่อสินคา้อยู่แลว้ จะใชต้น้ทุนที่ต  ่ากว่าการชักจูงผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ ๆ 

5. สินทรพัย์ของตราสินค้า (Brand Assets) หมายถึง ทรพัยส์ินใดๆที่เกิดจากตรา
สินคา้และสามารถประเมินมาเป็นค่าตราสินคา้ได ้เช่น รางวลัการรบัมาตรฐานดา้นต่าง ๆ และการ
จดัอนัดับ เพื่อสรา้งความมั่นใจและตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้และบริการ เมื่อน ามารวมกันจะท าให้
ผูบ้ริโภครบัรูถ้ึงคุณค่าของตราสินคา้ ซึ่งจะส่งผลใหต้ราสินคา้ของบริษัทไดเ้ปรียบและเหนือกว่า
คู่แข่ง เพื่อใหม้ีอ านาจการต่อรองมากขึน้ 

(Aaker,1991) อธิบายเกี่ยวกบัคณุค่าตราสินคา้มีองคป์ระกอบอยู่หลายส่วนคือ  
1. การรูจ้ักชื่อตราสินคา้ เป็นองคป์ระกอบหนึ่งของเรื่องคุณค่าตราสินคา้และจัดว่า

เป็นจุดเริมตนที่จะท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้เพราะการที่ตราสินคา้ใด ๆ สามารถเขา้มาในใจ
ผูบ้ริโภคไดใ้นขณะที่ก าลังนึกถึงสินคา้ประเภทนัน้ๆอยู่ก็ย่อมแสดงว่า ตราสินคา้นัน้มีความมั่นคง
อยู่ในใจผูบ้ริโภคว่ามีสินคา้ดีและน่าเชื่อถือได ้ดงันัน้ จึงมกัถูกเลือกซือ้หรือใชม้ากกว่าตราสินคา้ที่
ไม่เป็นที่รูจ้ัก และผูป้ระกอบการจะสามารถสรา้งก าไรเพิ่มใหก้ับผลิตภัณฑผ์่านคุณค่าตราสินคา้ 
(Brand Value) และก าไรของตราสินค้า (Brand Equity) ซึ่งตราสินค้าจะช่วยลดปัญหาในการ
แข่งขนัทางดา้นราคาได ้

2. คุณภาพที่ถูกรบัรู ้(Perceived Quality) ความรูส้ึกของผู้บริโภคที่รบัรูถ้ึงคุณภาพ
โดยรวม หรือคุณภาพที่เหนือกว่าสินคา้ตราอ่ืนของตราสินคา้ใดสินคา้หนึ่ง โดยจะมีการค านึงถึง
วตัถุประสงคใ์นการใชง้านหรือคณุสมบัติของสินคา้นั้นๆ จัดว่าองคป์ระกอบอย่างหนึ่งของคุณค่า
ตราสินคา้ เพราะเป็นสิ่งที่ท าใหผู้บ้ริโภคไดร้บัทราบถึงความแตกต่างและต าแหน่งของสินคา้นั้น 
รวมทั้งท าใหผู้บ้ริโภคมีเหตุผลที่จะซือ้สินคา้นั้นดว้ย ความเขา้ใจถึงคุณภาพไม่จ าเป็นตอ้งเกิดขึน้
บนพืน้ฐานความรูเ้กี่ยวกบัตราสินคา้โดยตรงอาจเป็นเพียงแค่ความเขา้ใจต่อคุณสมบัติของสินค้า 
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อันเกิดจากการรบัรูข้อ้มูลข่าวสาร หรือความรูส้ึกที่มีต่อตราสินคา้ ซึ่งมีอิทธิพลโดยตรงต่อความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ ดงันัน้ความเขา้ใจถึงคณุภาพจึงแตกต่างจากความพึงพอใจ 

3. ความเชื่อมโยงกับตราสินค้า (Brand Association) หมายถึง ทุกสิ่งทุกอย่าง
เชื่อมโยงใหผู้บ้ริโภคมีความทรงจ า ซึ่งสามารถเชื่อมโยงกบัรูปแบบในการด าเนินชีวิต ดังนั้นตรา
สินค้าจึงมีส่วนช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถดึงตราสินค้านั้นออกมาจากความทรงจ า ท าให้สินคา้มี
ความแตกต่างจากคู่แข่งขันรวมทั้งท าใหผู้บ้ริโภคมีเหตุผลในการซือ้สินค้าโดยการสรา้งทัศนคติ
สินคา้ 

4. ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) การที่ลูกคา้ยงัคงซือ้จากสินคา้เดียวกัน
ซ า้แลว้ซ  า้อีก แมว่้าคู่แข่งจะน าเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการที่คลา้ยคลึงกนัก็ตาม ลกูคา้ไม่เพียงแต่มี
ส่วนร่วมและซือ้จากสินค้าเดียวกันเท่านั้น แต่ยังเชื่อมโยงความรูส้ึกเชิงบวกกับสินค้านั้นด้วย 
ผูบ้ริโภคจะเปลี่ยนไปใชส้ินคา้อ่ืนหรือไม่ รวมทั้งยังเป็นองคป์ระกอบหลักที่ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการ
ซือ้ซ  า้ ซึ่งเป็นสิ่งสะทอ้นใหเ้ห็นถึงศกัยภาพทางการตลาดของตราสินคา้นัน้ 

5. สินทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินค้า (Other Proprietary Brand Assets) 
สินทรพัย์ของตราสินค้า เช่น สิทธิบัตร เครื่องหมายการค้า หรือความสัมพันธ์ช่องทางการจัด
จ าหน่าย เป็นตน้ จดัว่าเป็นองคป์ระกอบอย่างหนึ่งของคุณค่าตราสินคา้ เนื่องจากสิ่งเหล่านีเ้ป็น
สินทรพัยท์ี่มีคา ซึ่งจะช่วยปกป้องตราสินคา้จากคู่แข่งได ้

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 องคป์ระกอบคณุค่าตราสนิคา้ ที่มา :  Aaker (1991) 
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ภาพประกอบ 3 รายละเอียดขององคป์ระกอบคณุค่าตราสินคา้ ที่มา :  Aaker (1991) 

Schiffman Leon G.; & Kanuk Leslie L. (2007) ไดอ้ธิบายว่า คุณค่าที่มีอยู่เป็นชื่อตรา
สินคา้ที่มีชื่อเสียง เป็นลกัษณะที่แสดงถึงการยอมรบัผลิตภัณฑ์ใหม่ การจัดสรรพืน้ที่ในชั้นวางที่
ดีกว่าคุณค่าที่รบัรู ้ คุณภาพที่รับรู้ ทางเลือกในการตั้งราคาสูง และแม้แต่การก าหนดคุณค่า
ทรพัยส์ินในงบดุลบริษัท จากเหตุผลเหล่านี ้บริษัทจึงตอ้งเริ่มตน้ที่การจัดการบ ารุงรกัษาชื่อตรา
สินคา้ของตน คณุค่าตราสินคา้มี 4 ประการ ดงันี ้

1. รูจ้ักตราสินคา้ (Brand Awareness) การที่ผูบ้ริโภครูจ้ักในตราสินคา้และคุน้เคย
ต่อตราสินคา้ถือว่าเป็นคณุค่าตราสินคา้ 

2. คณุภาพการรบัรู ้(Perceived Quality) ความรูส้ึกของผูบ้ริโภคที่รบัรูไ้ดถ้ึงคณุภาพ
ของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของตราสินคา้ที่เหนือกว่าตราสินค้าอ่ืน เช่น ความเชื่อถือได้ ความ
มั่นใจ เป็นตน้ 
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3. ความผูกพนักบัตราสินคา้ (Brand Association) เป็นความเชื่อมโยงตราสินคา้เขา้
กบัความทรงจ าของผูบ้ริโภค 

4. ความภักดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) ความพึงพอใจที่สม ่าเสมอ และการซือ้
สินคา้และบริการที่เดิมในผลิตภณัฑข์องสถานที่บริการใดบริการหนึ่ง 

คณุค่าของตราสินคา้ดงักล่าว สรุปไดว่้า เป็นคณุค่าที่ผูบ้ริโภคถูกจดจ านอกเหนือจากตัว
สินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภครบัรูถ้ึงคุณภาพมีทัศนคติที่ดีต่อคุณสมบัติของสินคา้และบริการ ท าให้
ผูบ้ริโภคหวั่นไหว มีความตอ้งการชื่นชอบตราสินคา้นัน้ หรือมีคณุค่าทางการตลาด คณุค่าของตรา
สินคา้จะถูกเชื่อมเขา้กบัความพึงพอใจและมีความภกัดีต่อตราสินคา้และบริการในเชิงบวก เป็นขอ้
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพราะลกูคา้จะเริ่มตน้ดว้ยการรูจ้กัชื่อของตราสินคา้และบริการก่อน 

 
2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความภกัดีต่อตราสินค้า 

2.1 ความหมายของความภักดีต่อตราสินค้า 
Aaker (1990) กล่าวว่า ความภกัดีต่อตราสินคา้ คือ ความผูกพันของผูบ้ริโภคที่มีต่อตรา

สินคา้และเป็นสิ่งที่บ่งชี ้ถึงความเป็นไปในผูบ้ริโภคที่จะเปลี่ยนไปใชใ้หม่และยังมีส่วนในการลด
ตน้ทุนทางการตลาด 

ชยัวฑุฒิ เกตอุุดม (2565) ความภักดีต่อตราสินคา้ ไดว่้าเป็นองคป์ระกอบส าคัญที่ส่งผล
ให้ผู ้บริโภคเกิดทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า นอกจากนั้นยังส่งผลให้ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภัณฑซ์  า้ในตราสินคา้เดิม และกลายเป็นความภักดีในตราสินคา้ขึน้ ในดา้นของจิตวิทยาที่
ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติที่ดีขึน้และรูส้ึกผูกผนัต่อตราสินคา้ เพราะผูบ้ริโภคมี
ความเชื่อมมั่นในตราสินคา้และผลิตภัณฑ์หรือบริการของตราสินค้าดังกล่าวท าใหเ้กิดความพึง
พอใจ ในการใชง้านจนกลายเป็นความภกัดีในตราสินคา้ในที่สดุ 

Schiffman Leon G.; & Kanuk Leslie L. (2004) กล่าวว่า ความภักดีต่อตราสินคา้และ
บริการผูบ้ริโภคแสดงออกในการที่ซือ้สินคา้หรือบริการเดิมอย่างสม ่าเสมอ 

Oliver Richard L. (1999) กล่าวว่า ความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นสิ่งที่เกิดจากความรูส้ึก
ดีของผูบ้ริโภค ก่อใหเ้กิดความผูกพนัอย่างลึกซึง้ ท าใหเ้กิดการซือ้ซ  า้ในสินคา้และบริการการซือ้ซ  า้
สินคา้และบริการจะซือ้ในตราสินคา้เดิม ๆ การเปลี่ยน การปฏิบัติจะเกิดขึน้ต่อเมื่อผูบ้ริโภคไดร้บั
ผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนัน้ๆ 

ธีรพงษ์ เที่ยงสมพงษ์ (2551) ไดก้ล่าวว่า ความภักดีของผูบ้ริโภค คือ ส่วนเกี่ยวขอ้งกับ
พฤติกรรมในการซือ้และใชบ้ริการของผูบ้ริโภคแลว้ ยงัเกี่ยวขอ้งกับความรูส้ึกนึกคิดของผูบ้ริโภคที่
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มีต่อสินคา้และบริการ และเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ในระยะยาวระหว่างผูบ้ริโภคกบับริษัทแลว้
จะส่งผลใหเ้กิดการแสดงออกโดยการซือ้ซ  า้อย่างสม ่าเสมอได ้

ณัฐพร ดิสนีเวทย์ (2559) ได้กล่าวว่า ความภักดีต่อตราสินค้าเป็นสิ่งที่ผู ้ใช้บริการมี
ความรูส้ึกเชิงบวกต่อตราสินคา้ใดสินคา้หนึ่ง และมีการแสดงออกต่อการก าหนดพฤติกรรมการซือ้
ซ  า้หรือใช้บริการซ า้ ๆ ต่อการบริการชนิดนั้น ผู ้ซือ้สินค้าและบริการไดเ้รียนรูว่้าตราสินคา้นั้นมี
ประโยชน ์มีคณุภาพ มีความพึงพอใจเขา้กบับุคลิกของผูซ้ื ้อสินคา้และบริการ ความภักดีของผูซ้ือ้
และผูใ้ชบ้ริการอาจเกิดมาจากไดเ้รียนรูจ้ากการประเมินของผูใ้ชบ้ริการ จากความพึงพอใจ ความ
ชื่นชอบ ความน่าเชื่อถือ และความไวว้างใจ และรวมไปถึงการใหบ้ริการ สามารถรกัษาฐานลูกคา้
ประจ าไดเ้ป็นอย่างดี 

ความภักดีต่อตราสินคา้ดังกล่าว สรุปไดว่้า พฤติกรรมของผูช้ือ้สินคา้และใชบ้ริการดว้ย
ความซื่อสตัย ์ความพึงพอใจความจงรกัภกัดีต่อตราสินคา้และบริการนัน้ๆ ถึงแมส้ินคา้และบริการ
นั้นๆ จะมีให้เลือกมากมาย แต่ก็ยังเกี่ยวขอ้งต่อทัศนคติของการซือ้สินค้าและบริการ รวมไปถึง
ความสมัพนัธท์ี่ดีในระยะยาว ท าใหม้ีผลต่อการซือ้สินคา้และบริการนัน้ซ  า้ 

2.2 ความส าคัญของความภักดีต่อตราสินค้า 
Oliver Richard L. (1999) ไดอ้ธิบายไวว่้า ความภักดีของผูบ้ริโภคจะไดร้บัอิทธิพลจาก

สถานการณ์ที่มีผลกระทบและศักยภาพของความเพียรพยายามทางการตลาด โดยท าการแบ่ง
ความภักดีไดด้ีระดับดงันี ้ความภักดีจากการรบัรู ้ความภักดีจากความรูส้ึก ความภักดีจากความ
ตั้งใจ และความภักดีจากการกระท า จะเห็นไดว่้าความภักดีทั้ง 4 ดา้นที่กล่าวมานั้นจะเกิดการ
สนับสนุนใหเ้กิดการเลือกซือ้สินคา้ คือความภักดีที่เกิดจากการเนน้การรบัรูเ้กี่ยวกับสินคา้ความ
ภกัดีที่เกิดขึน้ 

บุริม โอทกานนท ์(2553,24 มกราคม) กล่าวว่า ความส าคญัของความภกัดีต่อตราสินคา้
ถือเป็นงานส าคัญที่แทบทุกองคก์รแสวงหา ยิ่งลูกคา้มีความภักดีต่อตราสินคา้มากเท่าใดมูลค่า
โดยรวมของตราสินคา้นั้นก็จะมีค่าเพิ่มมากขึน้ตามไปดว้ยและการที่ลกูคา้มีความภกัดีสงูต่อตรา
สินคา้ใดตราสินคา้หนึ่งก็ยังหมายถึงโอกาสในการสรา้งความมั่นคงใหก้บัตราสินคา้นั้น ทั้งในแง่
ของยอดขาย การบริหารต้นทุนในการท าธุรกิจที่ต  ่าลง โอกาสในการท าก าไรที่มากขึน้ รวมถึง
โอกาสในการขยายตลาดของตราสินคา้ใหก้วา้งขวางมากขึน้ 

ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ (2546) ได้กล่าวถึงความส าคัญของตราสินค้าที่เกิด
ขึน้กบัธุรกิจ ดงันี ้



  19 

1. ตราสินค้าช่วยให้กระบวนการสั่งซือ้สินค้าง่ายขึน้และสามารถรู้ถึงปัญหาและ
ติดตามไดอ้ย่างรวดเร็ว เมื่อเกิดปัญหาอีกทั้งยังแสดงถึงสิทธิต่าง ๆ จากกฎหมายและป้องกันการ
ลอกเลียนแบบจากคู่แข่งขนัในการตลาด 

2. ตราสินคา้จะสรา้งโอกาสในการท าก าไรใหธุ้รกิจ เพราะตราสินคา้ท าใหผู้บ้ริโภค
รูส้ึกไวใ้จและเชื่อมั่นในตวัสินคา้ และเป็นขอ้ดีของกาแข่งขนั 

3. ตราสินคา้มีส่วนช่วยจ าแนกตลาดของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างชดัเจนและง่ายขึน้ 
4. ตราสินค้าที่ดีมีส่วนช่วยในการสร้างภาพลักษณ์องค์กรและง่ายต่อการท า

การตลาด 
ความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มุ่งเนน้ไปที่ผลิตภัณฑท์ี่ซือ้บ่อย การสรา้ง

ความภักดีก็ เป็นสิ่งส าคัญส าหรับสินค้าอุตสาหกรรม ความภักดีของผู้บริโภคจะส่งผลต่อ 
ความส าเร็จและเป็นพืน้ฐานแนวคิดในการตลาดเชิงกลยุทธ์ ดังนี ้ (Thiele, Dawes, & Sharp, 
2014)  

1. ประหยัดค่าใชจ้่ายด้านการตลาด กล่าวคือ ธุรกิจส่วนใหญ่ยึดลูกค้าเป็นส าคัญ
จ าเป็นตอ้งเขา้ใจความต้องการของลูกค้าอย่างแทจ้ริง เพื่อผลิตสินค้าที่ตรงตามความตอ้งการ 
สินคา้ที่ผลิตขึน้มานั้นต้องมีความพิเศษอย่างใดอย่างหนึ่งที่แตกต่างจากสินคา้ที่มีอยู่ในตลาด 
สินคา้ตอ้งส่งผลใหล้กูคา้มีสขุภาพชีวิตที่ดีขึน้ คณุภาพก็ตอ้งอยู่ในระดบัที่ไดม้าตรฐานขึน้ไป และที่
ส  าคญัธุรกิจตอ้งแสดงถึงความจริงใจในทุกๆดา้น 

2. ช่วยในการขยายผลิตภณัฑ ์กล่าวคือ ลกูคา้ที่มีมีการจดจ าตราสินคา้หรือว่า สินคา้
นั้นอยู่ในตลาดแลว้การขยายตราสินคา้จึงเป็นที่นิยมมากขึน้ ส าหรบัการเปิดตัวผลิตภัณฑ ์ใหม่
เนื่องจากลูกค้ามีการรบัรูถ้ึงการเชื่อมโยงไปยังสินคา้ตราสินค้าหลัก แต่ก็ยังมีประโยชนแ์ละลด
ความเสี่ยงจากความลม้เหลวของผลิตภณัฑใ์หม่  

3. เพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด กล่าวคือ ความภักดีต่อตราสินค้าสามารถเพิ่มส่วน
แบ่งทางการตลาด และการเพิ่มของส่วนแบ่งทางการตลาดจะท าใหเ้กิดการเชื่อมโยงต่อตรา สินคา้
บริษัทจะใชก้ลยุทธ์ินีใ้นการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดใหมี้รายไดท้ี่สงูขึน้ 

4. เพิ่มอตัราการซือ้ซ  า้ กล่าวคือ การปรบัปรุงผลิตภณัฑจ์นสามารถท าให้ ผลิตภณัฑ์
นั้น เป็นที่จดจ าของผูบ้ริโภค สามารถเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและเป็นการวัดผลส าเร็จและ
พฤติกรรมการซือ้ซ  า้ของผูบ้ริโภค  

ความส าคัญของความภักดีต่อตราสินค้า สรุปได้ว่า ผู ้บริโภคสินค้าและบริการจะมี
ทัศนคติเปลี่ยนไปซือ้สินค้าและบริการอ่ืนหรือไม่ ขึน้อยู่กับคุณภาพและความเชื่อถือและความ
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ไวว้างใจ เกิดเป็นความภักดีในตราสินคา้นั้น ยังอาจจะแนะน าหรือเพิ่มลูกคา้ใหม้ากขึน้โดยการ
บอกต่อแก่เพื่อนหรือญาติสนิท 

2.3 ระดับความภักดีต่อตราสินค้า 
แบ่งแยกระดับความภักดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภคออกได้หลายกลุ่ม (Loyalty 

segmentation) เป็นกลุ่มหลกัๆ 4 กลุ่มดงันี ้(Aaker, 2001) 
1. กลุ่มที่ไม่ใช่ผูบ้ริโภค (Non Customer) กลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มผูท้ี่ใชส้ินคา้ของตราสินคา้

คู่แข่งหรือไม่ไดใ้ชส้ินคา้ในรูปแบบหรือชนิดที่องคก์รเสนอเขา้สู่ตลาด 
2. กลุ่มที่ อ่อนไหวต่อราคา (Price Switcher) ลูกค้ากลุ่มดังกล่าวมีแนวโน้มที่จะ

ตอบสนองของการเปลี่ยนแปลงราคาสินคา้มากกว่า ท าใหม้ีแนวโนม้ที่ที่จะเปลี่ยนไปใชผ้ลิตภณัฑ์
ทดแทนของคู่แข่งหากราคาสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการที่พวกเขาใชอ้ยู่ในปัจจุบนัที่สงู 

3. กลุ่มที่ใชส้องหรือสามตราสินคา้ (Fence Sitter) ผูบ้ริการมีทางเลือกหลากหลาย
ถ้าหากสินค้าที่วางขายไม่โดดเด่นในตามทอ้งตลาดหรือแตกต่างจากคู่แข่ง จึงเป็นเหตุผลที่ต้อง
เปลี่ยนสินคา้ไปมาไดต้ลอดเวลา หรือใชส้ินคา้หนึ่งทดแทนกนัไดโ้ดยไม่ยึดติดเฉพาะเจาะจง  ทัง้นี ้
เราตอ้งปรบัสินคา้ใหท้นัยุคสมยั 

4. กลุ่มที่หนักแน่นมั่นคงต่อตราสินคา้ (Committed Loyalty) ผูบ้ริโภคกลุ่มนีถ้ือเป็น
ยอดปรารถนาของเจ้าของสินค้า เพราะผู้บริโภคยึดติดในตราสินค้าใดตราสินค้าหนึ่งโดยมี
ความรูส้ึกว่าตราสินคา้นั้นเสมือนเพื่อน คนสนิท หรือคู่ใจ ซึ่งในกรณีผูบ้ริโภคที่มีความหนักแน่น
มั่นคงต่อตราสินคา้หนึ่งนัน้มกัจะซือ้สินคา้เพียงตราสินคา้เดียว ไม่ลงัเลที่จะซือ้ตราสินคา้นัน้ๆ และ
เกิดการซือ้ซ  า้อย่างต่อเนื่อง 

Assael (1994) ใหข้อ้จ ากดัของมาตวดัทางพฤติกรรมของความภกัดีไว ้3 ประการ คือ 
1. มาตรวดัความภกัดีต่อตราสินคา้ที่มีหลักการอยู่บนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอดีต

อาจมีความผิดพลาดเกิดขึน้ได ้
2. การซือ้ของผู้บริโภคอาจไม่ได้สะท้อนถึงความต่อเนื่องของการซือ้ หลังจากที่

ผูบ้ริโภคเปลี่ยนใจจากการซือ้สินคา้ยี่หอ้เดิม พบว่า รูปแบบการซือ้สินคา้มี 4 รูปแบบ 
2.1 การกลบัมาซือ้ยี่หอ้เดิม 
2.2 ยงัคงมีความภกัดีในตราสินคา้ใหม่ 
2.3 ไม่แน่นอนซือ้สุ่มยี่หอ้สลบัไปมา 
2.4 ทดลองซือ้สินคา้ยี่หอ้อ่ืน 
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3. ความภักดีต่อตราสินคา้ไม่ไดเ้ป็นเพียงกลไกของพฤติกรรมในอดีตเท่านั้น แต่ยัง
เป็นแนวความคิดหลากหลายของผูบ้ริโภคที่มีต่อตราสินคา้นัน้ซึ่งมากกว่าการซือ้ซ  า้ 

Pong L. T.; & Yee. T. P. (2001) ได้อธิบายว่า ความภักดีต่อการบริการนั้น เป็นสิ่งที่
เกิดขึน้จากพฤติกรรม ทัศนคติ และความรู ้โดยสรุปปัจจัยที่ใชใ้นการวัดความภักดีต่อบริการได้ 
ดงันี ้

1. พฤติกรรมการซือ้ซ  า้ (Repeat Purchase Behavior) เป็นการแสดงถึงความผูกพัน
ที่แสดงออกโดยพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคมีต่อการใชส้ินคา้และบริการ 

2. การบอกปากต่อปาก (Words of Mouth) เป็นผลของการเล่าลือปากต่อปากถึง
เรื่องของสินค้าและบริการที่เกิดขึน้ รวมถึงการแนะน าผูอ่ื้นและคนที่มีความภักดีก็จะส่งผลใน
ทางบวกอย่างต่อเนื่อง 

3. ช่วงเวลาของการใชบ้ริการ (Period of Usage) การใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยใจอย่าง
เต็มเป่ียม และทุ่มเทแรงใจ เพื่อเอาใจใส่ต่อการบริการใหส้มกบัหนา้ที่ผูใ้หบ้ริการหรือไม่ อาทิ การ
ใชบ้ริการเดือนละกี่ครัง้ ซึ่งจะสามารถสะทอ้นถึงการบริโภคว่าจะเกิดขึน้เป็นความภกัดีในระยะยาว
หรือไม ่

4. ความไม่วนัไวต้่อราคาที่เปลี่ยนแปลง (Price Tolerance) ซึ่งหากสินคา้และบริการ
มีราคาสูงขึน้ผูบ้ริโภคที่มีความภักดีก็ยังเลือกซือ้และใช้บริการเราอยู่ ท าให้ทราบว่าราคาไม่ได้
ส่งผลต่อการเลือกซือ้และใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

 5. ความตั้งใจซือ้ซ  า้ (Repeat Purchase Intention) เป็นการเลือกซือ้และใชส้ินค้า
บริการแบบเดิมเป็นประจ า 

6. ความชอบมากกว่า (Preference) ผู้บริโภคมีความภักดีที่ แท้จริงจะแสดง
ความชอบอย่างเห็นไดช้ดัเจน 

7. การลดตัวเลือก (Choice Reduction Behavior) ผูบ้ริโภคที่มีความภักดีจะมีการ
หาขอ้มลูเพื่อการตัดสินใจนอ้ยลง หรืออาจแนะน าสินคา้หรือบริการอ่ืนมาเป็นตัวเปรียบเทียบและ
ตดัสินใจต่อการซือ้และการใชบ้ริการ 

8. สิ่งแรกที่เกิดขึน้ในใจ (First-in-Mind) การบริการนั้นจะเป็นตวัเลือกแรกเสมอหาก
ผูบ้ริโภคมีความภกัดี 

Sheth Jagdish N.; Mittal Banwari.; & Newman Bruce I. (1999) ได้อธิบายแนวคิด
การวดัความภักดีต่อตราสินคา้จากพฤติกรรมการซือ้ซ  า้ แบ่งออกได ้2 แนวคิด คือ 1) วดัโดยการ
แบ่งสัดส่วนการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค (Proportion-of-Purchase Measure)  2) วัดล าดับการซือ้
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สินคา้ (Sequence-of-Purchase Measure) และยงัมีแนวคิดอีกประการหนึ่งที่ใชว้ัดความภักดีต่อ
ตราสินคา้จากพฤติกรรมการซือ้ คือ วดัโดยล าดบัของการซือ้ (Sequence-of-Purchase Measure) 
ซึ่งการวัดในรูปแบบนีเ้ป็นความต่อเนื่องที่ผูบ้ริโภคเลือกซือ้ตราสินคา้และบริการระหว่าง 2 ตรา
สินค้า โดยจะแสดงถึงความภักดีต่อตราสินคา้และบริการ แนวคิดระหว่างการวัดโดยการแบ่ง
สดัส่วนการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค(Proportion-of-Purchase Measure) และการวัดโดยล าดับการ
ซือ้สินค้า (Sequence-of-Purchase Measure) และน ามาค านวณหาความเป็นไปได้ในการซือ้
สินคา้ของผูบ้ริโภค 

แบบจ าลองช่วยอธิบายแนวคิดเรื่องความภกัดีทางอารมณ์ได ้แบบจ าลอง Brand Z ซึ่ง
พัฒนาโดย Millard Brown International Company บริษัทในกลุ่มบริษัท WPP ซึ่งปัจจุบันเป็น
บริษัทด้านฐานขอ้มูลที่ใหญ่ที่สุดของโลก โดยไดร้วบรวมฐานข้อมูลมาตั้งแต่ปีค.ศ. 1998 จาก
จ านวนผูบ้ริโภค 260,000 คนที่ร่วมกนัวิจัยใน 27 ประเทศครอบคลุมความสัมพันธ์ใน 70 หมวด
ผลิตภัณฑก์ับอีก 10,000 ตราสินคา้ดงัระดับประเทศและระดับโลก ระดบัขั้นของพีระมิดจ าแนก
ระดบัความภกัดีทางอารมณท์ี่ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ออกเป็นกลุ่มๆ ดงันี ้

 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 พีรามิดแห่งความสมัพนัธแ์ละระดบัความชื่นชอบและภกัดีทางอารมณ ์
ที่มา : วฒันา มานะวิบูลย.์ 2548 การสรา้งแบรนดแ์บบ 360 องศาในเอเชีย. หนา้101. 

 

สานสายใยความผูกพนั (Bonding) 

ไดร้บัประโยชน ์(Advantage) 

เกี่ยวขอ้งสอดคลอ้งและมีประสทิธิภาพ (Relevance & Performance) 

มีตวัตน (Presence) 

ไม่มีตวัตน (No Presence) 
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จากภาพประกอบ ระดบัขัน้ของพีระมิดจ าแนกระดบัความภกัดีทางอารมณ ์ซึ่งมี 5 ระดับ 
อธิบายไดด้งันี ้

ระดบัที่ 1 ไม่มีตวัตน (No Presence) ผูบ้ริโภคบางคนอาจจะรูจ้กัตราสินคา้นอ้ยมาก
หรือไม่รูจ้กัเลย กลุ่มที่ “ไม่มีตวัตน” จะไม่มีความรูส้ึกภกัดีต่อตราสินคา้เลยโดยสิน้เชิง พวกเขาไม่
เคยลองใชส้ินคา้ ไม่รบัรูใ้ดๆ  

ระดับที่  2 มีตัวตน (Presence) จุดเริ่มต้นของความภักดีทางอารมณ์ ผู ้บริโภคที่
คุน้เคยกบัตราสินคา้หรือไดล้องใชบ้ริการมาบา้ง หรือมีการรบัรูด้ว้ยตนเองโดยไม่ตอ้งมีใครมาบอก
กล่าวหรือรูถ้ึงค าสัญญาของตราสินคา้ ผูบ้ริโภคกลุ่มนีม้ีความเป็นไปไดท้ี่จะมีความภักดีในตรา
สินคา้ต่อไปแต่ยงัอยู่ในระดบัต ่ามาก 

ระดับที่  3 เกี่ยวข้องสอดคล้องและมีประสิทธิภาพ(Relevance & Performance) 
ความภักดีทางอารมณ์มีความแข็งแรงขึน้ ผูบ้ริโภคมีความรูส้ึกที่เป็นบวกต่อตราสินค้าและไม่มี
ความรูส้ึกติดลบใดๆ ที่จะมาลบลา้งความภักดีนีไ้ด ้ผูซ้ือ้ที่อยู่ในกลุ่มนีม้ีความภักดีทางอารมณต์่อ
ตราสินคา้ในระดบัปานกลาง  

ระดับที่ 4 ได้รับประโยชน์ (Advantage) เป็นหนึ่งในตราสินค้าที่โปรดปรานของ
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคในกลุ่มนีม้ีความภกัดีทางอารมณ์ต่อตราสินคา้ในระดบัสงู ใหค้ะแนนตราสินคา้
สงูมากในคณุสมบตัิเด่น ๆ 

ระดับที่ 5 สานสายใยความผูกพัน (Bonding) เป็นระดับบรรลุถึงความภักดีทาง
อารมณ์อย่างแทจ้ริงเป็นตราสินคา้ในดวงใจของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคที่อยู่ในกลุ่มนีม้ีความภักดีทาง
อารมณ์ต่อตราสินคา้ในระดับสูงสุด แต่ในบางกรณีแทบจะรูส้ึกว่าตนเองเป็นเจา้ของตราสินค้า 
ผูบ้ริโภคในกลุ่มนีใ้หค้ะแนนคุณสมบัติของตราสินคา้สูงมากเกือบทุกขอ้ และบ่อยครัง้จะแนะน า
สินคา้ใหผู้อ่ื้นใชด้ว้ย สายใยความผูกพนัจะอยู่ที่ยอดพีระมิด  

Ferrell O.C.; & Hartline Michael D. (2011) กล่าวว่า ความภักดีต่อตราสินค้าเป็น
ทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ เป็นสาเหตทุี่ผูบ้ริโภคมีความรูส้ึกมั่นคงกับตราสินคา้ที่ไดใ้ช้มากกว่าตรา
สินคา้คู่แข่งอ่ืนๆ ทัง้หมดที่อยู่ในหมวดสินคา้เดียวกนั มีองคป์ระกอบอยู่ 3 ระดบั คือ  

1. การจดจ าในตราสินคา้ (Brand recognition) ผูบ้ริโภครูจ้ักเกี่ยวกับตราสินคา้และ
คิดว่าสิ่งนั้นเป็นหนึ่งในหลายตัวเลือกจากจ านวนที่มีอยู่ เป็นขั้นต ่าสดุของความภักดีต่อตราสินคา้ 
ซึ่งสิ่งที่ผูบ้ริโภคเลือกใชอ้ยู่ส่วนใหญ่เกิดจากการจดจ าในตราสินคา้มากกว่าความปรารถนาที่จะซือ้
ในตราสินคา้ 
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2. การนิยมชื่นชอบในตราสินคา้ (Brand Preference) การรบัรูใ้นตราสินคา้และชื่น
ชอบในตราสินคา้ ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อย่างแทจ้ริงเมื่อตราสินคา้มีขอ้เสนอที่ดีกว่า  

3. ความมั่นคงในตราสินคา้ (Brand Insistence) ความหนักแน่นที่สดุของความภกัดี
ในตราสินคา้ เกิดขึน้เมื่อผูบ้ริโภคไม่มีทางที่จะเลือกตราสินคา้อ่ืนนอกจากที่ตนตอ้งการและจะไม่
ยอมรบัตราสินค้าอ่ืนทดแทน ผูบ้ริโภคที่มีความมั่นคงในตราสินค้าจะมีช่วงเวลาที่ ดีและมีความ
พยายามในการคน้หาสินคา้และซือ้ในตราสินคา้ที่ตอ้งการ 

2.4 แนวคิดการวัดความภักดีต่อตราสินค้า 
แอสเซล (Assael. 1994) ไดก้ารศึกษา เรื่อง ความภักดีต่อตราสินคา้ที่โดดเด่นในแวดวงการ

ตลาดมี 2 แนวทางคือ  
แนวทางแรก คือ แนวทางการใชเ้ครื่องมือ(Instrumental Conditioning Approach)  

โดยมองว่าการเลือกซือ้สินคา้ใดๆ อย่างต่อเนื่องในระยะเวลาหนึ่ง เป็นตวัชีว้ดัต่อความภกัดีต่อตรา
สินคา้ พฤติกรรมการซือ้ซ  า้ถูกเชื่อว่าเป็นการสะทอ้นใหเ้ห็นถึงแรงเสริมและแรงกระตุน้ต่อวงจรการ
ตอบสนอง การวิจัยที่ใช้แนวทางนี ้จะใช้ตัวแบบความน่าจะเป็นของผู้บริโภค เพื่อศึกษาและ
ประมาณการความน่าจะเป็นของผูบ้ริโภคในการซือ้สินคา้เดิมอีกครัง้ และมีการแสดงจ านวนการ
ซือ้ที่ผ่านมาของตราสินคา้นั้น ดังนั้น การซือ้สม้แช่แข็ง(Frozen Orange Juice) 10 ครัง้ต่อเนื่อง 
อาจหมายความว่าความน่าจะเป็น 92% ที่ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซือ้สินคา้ตรานีอี้กครัง้ในการซือ้ครัง้
ต่อไป และเนื่องจากการท านายนีเ้ป็นการยึดหลกัความน่าจะเป็น ดงันัน้ จึงถูกเรียกว่า Stochastic 
Model ของผูบ้ริโภค 

แนวทางที่สอง สามารถใหค้วามหมายไดท้ั้งในเชิงพฤติกรรมในการซือ้ (Purchase 
Behavior) และในมมุมองเชิงจิตวิทยา (Psychological)ความภกัดีเป็นการอา้งถึงพนัธะที่มีต่อตรา
สินค้าซึ่งอาจจะไม่ไดม้าจากการวัดพฤติกรรมอย่างต่อเนื่องก็ได้ ผู้บริโภคอาจซือ้สินค้าตามนั้น
เพราะว่าเป็นสินค้าที่ราคาถูกที่สุดในตลาด จะเป็นความหมายที่ถูกน ามาใช้มากที่สุด เพราะ
สามารถวัดได้อย่างง่าย โดยความภักดีในตราสินคา้ผู ้บริโภคมีการซือ้ซ  า้ในตราสินคา้เดิม และ
บ่อยครั้งจนเกิดเป็นความภักดีในตราสินค้า ดังนั้น ในการระบุความภักดีที่แท้จริงต้องมีการ
ผสมผสานระหว่างมาตรวดั ทศันคติ และมาตรวดัพฤติกรรมเขา้ดว้ยกนั 

Aaker (1990) ไดอ้ธิบายถึงแนวคิดการวัดความภักดีต่อตราสินคา้โดยแบ่งออกเป็น 2 
ประการ ดงันี ้

1. แนวคิดการวัดเชิงพฤติกรรม (Behavioral Measurement) เป็นวิธีโดยตรงในการ
วดัความภกัดีต่อตราสินคา้ คือ การพิจารณารูปแบบพฤติกรรมจากการกระตุน้หรือความรูส้ึกอย่าง



  25 

เด่นชัดวัดความถี่ในการซือ้ หรือวดัจ านวนของตราสินคา้ที่ซือ้ (Number of Brands Purchased) 
ลกูคา้อาจมีความภกัดีต่อตราสินคา้แตกต่างกนัไปตามระดบัของสินคา้ (Product Class)  

2. แนวคิดการวัดเชิงทัศนคติ (Attitudinal Brand Loyalty) จะเป็นการวัดทางด้าน
อารมณ์และความรูส้ึก โดยมีการแสดงออกถึงความพึงพอใจที่มีอารมณ์และความ รู้สึกเข้ามา
เกี่ยวขอ้งมีองคป์ระกอบอยู่ 4 ประการ ไดแ้ก่  

2.1 ต้นทุนในการเปลี่ยนตราสินค้า (Switching Cost) เป็นธรรมดาที่คนเรา
อาจจะคุน้ชินในการใชส้ินคา้ แต่ถา้หากตอ้งการเปลี่ยนสินคา้ก็จะเป็นธรรมดาที่จะตอ้งเกิดลองผิด
หรือลองถูกที่จะใชส้ินคา้ตัวใหม่ ปัจจัยเหล่านี ้จึงท าใหต้อ้งใชต้น้ทุนมากกว่าเดิมที่จะตอ้งชักจูง
ลกูคา้ใหห้นักลบัมาซือ้สินคา้ 

2.2 การวัดความพึงพอใจ (Measuring Satisfaction) เป็นแง่มุมต้องๆที่ลูกค้า
สามารถเปลี่ยนไปตามกาลเวลาเกินความคาดหวงัของลกูคา้ ในขณะเดียวกนัอาจพบความไม่พึง
พอใจของผูบ้ริโภคที่สามารถน าไปสู่การเปลี่ยนไปใชต้ราสินคา้อ่ืนแทนได ้ 

2.3 ความชื่นชอบในตราสินค้า (Linking of the Brand) ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จะมี
ความรูส้ึกในแง่ดีอย่างต่อเนื่องและไวว้างใจ มั่นใจ ประทบัใจในสินคา้ 

2.4 ความผูกพัน (Commitment) เป็นสิ่งที่แสดงดา้นความรูส้ึกและดา้นจิตใจที่มี
ต่อราคาสินคา้ ซึ่งผูบ้ริโภคอาจะมีความรกัและมีความเชื่อมั่นต่อตราสินคา้นัน้สงูมาก 

แนวคิดการวัดความภักดีต่อตราสินคา้ สรุปไดว่้า ความภักดีต่อตราสินคา้ คือ เป็นสิ่งที่
แสดงออกถึงความผูกพันและภักดี เช่น ความซื่อสัตย์ ความพึงพอใจ ความเชื่อถือและความ
ไวว้างใจ ที่มีต่อสินคา้และบริการนัน้ ๆ  ในเชิงบวก ตอบสนองดว้ยพฤติกรรมการกลบัซือ้สินคา้ซ  า้ ๆ 
และบอกต่อแบบปากต่อปาก 
3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

3.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
คอตเลอร ์(Kotler. 1997) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดที่ใชก้ับอุตสาหกรรมการกีฬา

ควรประกอบดว้ย 
   1.ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินค้าและบริการที่บริษัทน ามาประสานกันเข้าเพื่อ

น าเสนอต่อตลาดเป้าหมาย เช่น ลูกฟุตบอล รองเท้ากีฬา ฯลฯ แล้วยังประสานกันเข้ากับ
ศนูยบ์ริการที่จะใหบ้ริการภายหลงัการขาย เพื่อน าไปเสนอต่อผูบ้ริโภคที่คิดว่าจะเป็นลกูคา้ เป็นตน้ 
ผลิตภัณฑจ์ะเป็นสิ่งที่จะสนองความต้องการของลูกคา้ อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้จะตอ้ง
พิจารณาสิ่งที่เกี่ยวขอ้งกบัจุดเด่นของผลิตภัณฑ ์เป็นลกัษณะเด่นพิเศษ โดยมองจากส่วนประสม
ทางผลิตภณัฑอ์าจแบ่งออกตามชนิด ตามรุ่น ตามขนาด ตามลักษณะจัดจ าหน่ายรวมถึงแบรนด์
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ซึ่งเป็นการบรรยายถึงลกัษณะของผลิตภณัฑใ์หเ้ห็นว่าแตกต่างจากสินคา้ของคนอ่ืนและสามารถ
จดจ าสินค้าได้ง่าย ตลอดจนบรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งที่ห่อหุ ้มสินค้า เป็นตัวที่ช่วยตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ เป็นการสรา้งมูลค่าเพิ่มใหก้ับผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจท าใหลู้กคา้ยินดีที่จะจ่ายใน
ราคาที่สูงขึน้ได้ เช่น องค์ประกอบความส าเร็จของ Nike เกิดจากความสามารถในการพัฒนา
สินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของนกักีฬา นกัวิจยัของ Nike พยายามศึกษาหาสาเหตกุารบาดเจ็บ
ที่ขอ้เทา้ของนักกีฬาบาสเกตบอล เพ่อที่จะผลิตรองเทา้ป้องกนัการบาดเจ็บท าใหร้องเทา้มีน าหนัก
เบาขึน้ แมว่้า Nike เป็นบริษัทผลิตรองเท้ากีฬาชั้นน าของโลก แต่ Nike ท าการ Outsource การ
ผลิตไปใหก้บัผูผ้ลิตรายย่อยในเอเชียมีการยา้ยการผลิตจากประเทศที่มีค่าแรงสงูไปยงัประเทศที่มี
ค่าแรงต ่า และในอดีตมรการน าเขา้จากญ่ีปุ่ น ต่อมายา้ยการผลิตไปเกาหลีใตแ้ละไตห้วนั ต่อมาไป
อินโดนีเซียและประเทศไทย หลงัจากนัน้จะไปที่เวียดนามและจีน 

 2. ราคา (Price) เงินที่ลกูคา้จะตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑไ์ปบริโภคอุปกรณก์ีฬา อาจ
ค านวณตน้ทุนและก าไรที่อยากไดแ้ละแนะน าใหต้วัแทนจ าหน่ายขายปลีกใหแ้ก่ลูกคา้ไปในราคา
นั้น แต่ในทางปฏิบัติตัวแทนจ าหน่ายอาจลดราคาใหลู้กคา้บา้งซึ่งแลว้แต่สถานการณ์ อย่างไรก็
ตามราคายังเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่ตอ้งมี การก าหนดราคาเป็นกลยุทธ์ที่ส  าคัญมากใน
การบริหารธุรกิจกีฬา การก าหนดราคาจะตอ้งมีความชดัเจน เช่น ลดราคาเพื่อสกดัคู่แข่ง ตัง้ราคา
ต ่าเพื่อไม่ใหเ้สียโอกาสในการไดลู้กคา้ใหม่ ลดราคาเพื่อไล่ตามคู่แข่ง สิ่งส าคัญประการหนึ่ง คือ 
การท าใหล้กูคา้ยอมรบัในการเปลี่ยนแปลงราคา 

 3. สถานที่ (Place) กิจกรรมต่างๆ ที่บริษัทจะตอ้งกระท าเพื่อใหต้ลาดเป้าหมายมีความ
สะดวกในการบริโภค ซึ่งบริษัทผลิตอุปกรณ์กีฬาก็ตอ้งเลือกตัวแทนจ าหน่ายอย่างรอบคอบ ทั้งนี ้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความหมายครอบคลุมในเรื่องการน าสินคา้จากผูผ้ลิตไปถึงมือผูบ้ริโภค
การควบคุมปริมาณสินค้า การขนส่ง การติดต่อสื่อสาร จนกระทั่งเรื่องประเภทของร้านโกดัง 
วิธีการกระจายสินคา้ และช่องทางการจดัจ าหน่าย กรณีของ Nike มีวิธีการน าสินคา้จากผูผ้ลิตไป
ถึงมือผูบ้ริโภคเพื่อลดตน้ทุนการผลิต โดย Nike จะ Outsource การผลิตไปใหก้บัผูผ้ลิตรายย่อยใน
เอเชีย  และจะยา้ยการผลิตจากประเทศที่มีค่าแรงสูงไปยังประเทศที่มีค่าแรงต ่าเนื่องจาก Nike 
ตอ้งผลิตดว้ยมือ ดงันัน้การผลิตรองเทา้จึงใชแ้รงงานสงูมาก 

 4. การส่งเสริมการตลาด(Promotion) คือกิจกรรมการส่ือสารที่บริษัทส่งข่าวสารออกไป
เผยแพร่ชื่อเสียง ความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ และเพื่อชักชวนใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาซือ้ไป
บริโภค กิจกรรมการสื่อสารนี ้ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การใหพ้นักงานขายออกไป
ติดต่อ และการส่งเสริมการขาย แผนการตลาดที่จะผสม 4Ps ใหม้ีคณุค่าสงูสดุ แลว้ส่งมอบใหแ้ก่ผู ้
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ส่งมอบผูบ้ริโภคนัน้ ในขณะเดียวกันจะตอ้งท าใหบ้ริษัทบรรลวุัตถุประสงคท์ี่ก าหนดไวด้ว้ย ในแง่
ของบริษัทส่วนประสมการตลาดนีค้ือเครื่องมือสรา้งเสริมความเขม้แข็งและของต าแหน่งในตลาด
ให้แก่ผลิตภัณฑ์ หรือให้แก่บริษัทนั่นเอง ส่วนประกอบของการตลาดนี้ควรจะถูกผสมมาเพื่อ
ก่อใหเ้กิดสิทธิประโยชนแ์ก่ผูบ้ริโภค 4 ประการดว้ยกนัเรียกว่า 4Ps คือ 

- Product ต้องก่อให้เกิดสิทธิประโยชน์แก่  Customer need and wants หรือความ

ต้องการและความอยากได้ของผู้บริโภค - Price ต้องก่อให้เกิดสิทธิประโยชน์แก่ Cost to the 
customer หรือตน้ทุนในการซือ้ของลูกคา้ - Place ต้องก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ Convenience to 
buy หรือความสะดวกในการซื ้อของลู กค้า  - Promotion ต้องก่ อให้ เกิ ดป ระโยชน์แก่ 
Communication หรือการสื่อสารกบัลกูคา้ 

ภาพประกอบ 5 ส่วนประสมการตลาด (The four Ps of the Marketing Mix) 

ที่มา : Kotler. (1997) 
ดว้ยเหตุผลขา้งตน้บริษัทอุตสาหกรรมกีฬาที่จะยืนหยัดอยู่ในวงการธุรกิจได ้จึงตอ้งสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ว้ย การประหยดั สะดวก และมีประสิทธิผล ในการส่ือสารบริการ
งานทุกในองคก์รกีฬาทุกระดับไม่ว่าจะเป็นระดับชาติ ลดหลั่นลงมาตลอดจนกระทั่งระดับสโมสร ย่อม
ตอ้งการที่จะพัฒนากีฬาของตนให้ประสบความส าเร็จด้วยกันทุกคน พ่ีแตกต่างกันก็คือบ้างประสบ
ความส าเร็จบา้งไม่ประสบความส าเร็จ สุดทา้ยเป้าหมายที่ชัดเจนในการพัฒนาและการตลาดกีฬาหรือ
นโยบายทางการตลาดกีฬา ควรก าหนดใหช้ดัเจนตอ่สาธารณะว่า ในแต่ละปีนัน้เป้าหมายของบริษัทไม่ว่า
จะเป็นการส่งเสริมการขาย การใหบ้ริการของบริษัทอยู่ที่ไหน อย่างไร สามารถบรรลวุตัถุประสงคต์ามที่ได้
วางเป้าหมายไวห้รือไม่ กรณีศึกษาการพัฒนาดา้นการตลาดที่น่าสนใจของ Nike ที่ใชห้ลักการตลาดใน
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การท าผลงานในบริษัทของตนเองพบว่าในปี ค.ศ. 2000 Nike เป็นผูน้  าการท าการตลาดสินคา้รองเท้า 
โดยใช้นายแบบที่ มีชื่ อเสียง เช่น  Michael Jordan, Tiger Wood ซึ่ งเป็นที่ รู ้จักทั่ วโลกมาใช้เพื่ อ
ประชาสมัพันธ์ Nike มีโรงงาน 565 แห่งใน 46 ประเทศทั่วโลกค่ะขายไดต้ลอดปี ค.ศ. 1999 เกือบ 9 พัน
ลา้นดอลล่าร ์ส่วนแบ่ง 45% ในตลาดโลก การตลาดเป็นสิ่งส าคัญในความคิดของ Knight ผูบ้ริหารของ 
Nike เขาอา้งว่า Nike เป็นบริษัทที่เนน้การตลาดซึ่งระหว่างปีค.ศ. 1980 ถึง 1990 Nike พยายามที่จะหา
วิธีสร้างความจงรกัภักดีต่อแบรนด์สินคา้ด้วยการใช้บุคคลซึ่งเป็นที่ยอมรบั เช่น Carl Lewis นักกีฬา
เหรียญทองโอลิมปิก Andre Agassi, Monica Seles เป็นตน้ องคป์ระกอบของความส าเร็จของ Nike เกิด
จากความสามารถในการพัฒนาสินคา้ใหต้รงกับความตอ้งการของนักกีฬาและมีการทดลองสินคา้เพื่อ
ปรบัปรุงคณุภาพรองเทา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย( Kotler. 1997) 

ภักวัฒน์ เชิดพุทธ (2552) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด ซึ่งหมายถึงการการควบคุม
องคก์ารใหส้ามารถสื่อสาร เพื่อใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ และค าว่า ส่วนประสม คือ ทุกตวัแปรมี
ความส าคัญต่อกนัและตอ้งใชต้ัวแปรเหล่านีร้วมกนั ผูผ้ลิตจะน าส่วนประสมทางการตลาดมาใช้
เพื่อให้ประสบความส าเร็จในตลาด ซึ่งเป็นนโยบายที่ส  าคัญที่ สุดนโยบายหนึ่งในการวางแผน
การตลาด แต่อย่างไรก็ตามองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดนั้นจะตอ้งน ามาก าหนด
เป็นการเฉพาะในแต่ ลกัษณะของสินคา้และบริการ  

ธนา สวสัดี (2561) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการ
ใชเ้พื่อใหม้ีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น
กลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังนี ้  ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) การจัดจ าหน่าย (place) และการ
ส่งเสริมการขาย (promotion) 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด สรุปไดว่้า ความหมายของส่วนประสมทาง
การตลาด คือ เครื่องมือที่ใชใ้นทางการตลาด ตัวแปรหรือองค์ประกอบเป็นตัวกระตุน้ที่สามารถ
ควบคมุได ้ซึ่งหลายธุรกิจน ามาใช ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหเ้กดิความพึง
พอใจ 

3.2 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ผลิตภณัฑห์รือการบริการ (Product or Service) 
Kotler (2000) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงใดก็ตามที่เสนอใหแ้ก่ตลาด เพื่อสรา้ง

ความสนใจ การเป็นเจา้ของ การใช ้หรือการบริโภค โดยจะตอ้งตอบสนองความจ าเป็น อย่างไรก็
ตาม ผลิตภัณฑ์มิได้หมายถึงเพียงสินค้าที่จับจะต้องได้ แต่หมายถึง วัตถุทางกายภาพบริการ 
เหตกุารณบ์ุคคล สถานที่ องคก์าร แนวความคิด หรือสิ่งต่างๆขา้งตน้รวมกนั 
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ธีรกิติ นวรตัน ์ณ อยุธยา (2552) กล่าวว่าผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงแนวความคิด
โดยรวมของวัตถุและกระบวนการซึ่ง ใหคุ้ณค่าแก่ลูกคา้ ค าว่าผลิตภัณฑใ์ชใ้นความหมายอย่าง
กวา้งเพื่อสื่อความหมายถึงผลิตภณัฑ ์2 ประเภทคือ สินคา้และบริการ 

2. ราคา (Price)  
สิทธิกร ตระกูลคูถาวร (2565) กล่าวว่า ราคา เป็นมูลค่าหรือคุณค่าสินคา้และบริการที่

สามารถแสดงในรูปตัวเงิน สามารถเปรียบเทียบได้ง่าย โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่ากับ
ความเหมาะสมดา้นราคา ดั้งนัน้ผูใ้หบ้ริการหรือเจา้ของสินคา้และบริการควรตัง้ราคาใหส้อดคลอ้ง
กบัสิ่งที่ผูบ้ริโภคไดร้บั และการไดม้าซึ่งสินคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบคุณค่าและราคา
ของสินคา้และบริการนัน้ 

3. สถานที่ (Place)  
ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2541) กล่าวว่า การเลือกท าเลที่ตัง้ ส าหรบัการสรา้งสถานบริการนั้น 

มีปัจจัยที่ถูกน ามาพิจารณามากมาย และจากการที่ลูกคา้ตอ้งมาใชบ้ริการ ณ สถานบริการ ความ
สะดวกในการเดินทางของลกูคา้จึงเป็นสิ่งที่ถูกน ามาพิจารณาเป็นอันดบัตน้ ๆ แมว่้าความสะดวก
ของผู้บริโภคจะเป็นปัจจัยที่ส  าคัญในการเลือกท าเลที่ตั้ง บริษัทควรมีการพัฒนาหรือมีการหา
ทางแกไ้ขปัญหาเหล่านีเ้พื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสถานที่บริการและรบับริการไดอ้ย่างสะดวก
ที่สดุ  

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2546) ไดอ้ธิบายว่า สถานที่ เป็นสถาบันและกิจกรรม
ในการเคลื่อนยา้ยผลิตภัณฑไ์ปยังตลาด โดยสถาบันที่น าผลิตภัณฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ 
สถาบันทางการตลาด ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินค้า ประกอบไปด้วย การขนส่ง การ
คลงัสินคา้ และการเก็บรกัษาสินคา้คงคลงั 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่

หลากหลายของการสื่อสารกับตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล
กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผ่านสื่อ เช่น การ
ประชาสมัพนัธ ์   

ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) กล่าวว่า หนา้ที่ส  าคญัของการส่งเสริมการขายก็คือการ
ตอบสนองต่อการเชื่อมหรือสะพานระหว่างการโฆษณากบัการขายโดยบุคคล ซึ่งเป็นแขนสองขา้ง
ของการส่งเสริมโดยผ่านงานการโฆษณาที่มีประสิทธิผล การส่งเสริมการขายช่วยพนกังานขายเพิ่ม
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การขายผูผ้ลิตสามารถแนะน าผลิตภัณฑใ์หม่ ๆ โดยการส่งเสริมการขาย ช่วยใหผู้บ้ริโภคระลึกถึง
ผลิตภณัฑโ์ดยผ่านการโฆษณาช่วยกระตุน้ใหค้นซือ้ผลิตภณัฑ ์ 

5. บุคลากร (People)    
ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าวว่า ผูท้ี่เกี่ยวขอ้งในธุรกิจบริการ ประกอบไปดว้ย 2 

ส่วนหลกั ไดแ้ก่  
1. ผูใ้หบ้ริการ ไดแ้ก่ เจา้ของกิจการ  พนักงานทุกระดับ เป็นตวัหลักในการปรบัปรุงและ

ปรบัเปลี่ยนคุณภาพ กล่าวคือ การคดัเลือกบุคลากรมีผลต่อองคก์รการบริการที่ดีอย่างมาก หนา้ที่
ของผู ้ให้บริการ คือ การให้ความส าคัญแก่ลูกค้าเน้นการส่งมอบการบริการที่น่าประทับใจ
โดยเฉพาะการพบปะลกูคา้ แผนกส่วนต่างๆที่ต่อประสานงานกบัลกูคา้มีส่วนส าคญัอย่างมาก 

 2. ผูร้บับริการ ไดแ้ก่ ลกูคา้หรือผูบ้ริโภคที่เขา้มาใชบ้ริการ ผูใ้หบ้ริการและผูร้บับริการจะ
มีความเกี่ยวพันกันตลอดเวลาตั้งแต่ก่อนซือ้ ขณะที่เกิดการซือ้ และหลังจากการซือ้หน้าที่ของ
ผูร้บับริการ คือ การสรา้งรายไดใ้หก้ับธุรกิจบริการนั้น ๆ ความส าคัญของผูร้บับริการ คือ ผูก้  าหนด
ทิศทางความอยู่รอดของธุรกิจ นอกจากนี ้ยังเป็นผูใ้หข้อ้มูลต่างๆ ในการปรบัปรุงคณุภาพบริการ 
เช่น การจดักล่องรบัฟังความคิดเห็นใหก้บัลกูคา้ 

6. กระบวนการ (Process)  
ฉัตยาพร เสมอใจ (2547) กล่าวว่า กระบวนการเป็นการสรา้งสรรค์และการส่งมอบ

บริการใหล้กูคา้ ถา้การออกแบบท าไดด้ี การส่งมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตอ้งตรงเวลา มี
คณุภาพสม ่าเสมอ แต่ถ้าขั้นตอนการออกแบบบริการไม่ดีพอก็จะท าใหลู้กคา้รูส้ึกร าคาญ หรือท า
ใหล้กูคา้ไม่พอใจ จนท าใหเ้ลิกใชบ้ริการไป ผูบ้ริหารจะตอ้งมีการทบทวนการใหบ้ริการกบัลกูคา้ไม่
ควรไปลดตน้ทุนการบริการลง 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) กล่าวว่า มีความส าคัญเช่นเดียวกับเรื่องทรพัยากร
บุคคล แม้มีการดูแลลูกค้าอย่างดีแต่ก็ไม่สามารถที่จะดูแลลูกค้าได้อย่างทั่วถึง อ านาจในการ
ตดัสินใจหรือแกปั้ญหาเฉพาะหนา้เป็นส่วนส าคญัอย่างมากของผูใ้หบ้ริการ เนื่องจากเกี่ยงขอ้งกับ
ความพึงพอใจที่ลกูคา้ไดร้บั 

 7. สญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม (Physical Evidence)  
 ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2541) กล่าวว่า  สิ่งที่ใชแ้ทนความหมายของอีกสิ่งหนึ่ง หรือถ้าจะ

กล่าวใหล้ึกลงไปอีก สญัลกัษณ ์หมายถึง วตัถุ อกัษร รูปร่าง หรือสีสัน ซึ่งใชใ้นการส่ือความหมาย
หรือแนวความคิดใหม้นุษยเ์ขา้ใจไปในทางเดียวกนั อาจจะเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได ้ในทาง
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ปรชัญามักมีค านิยามว่า ทุกสิ่งทุกอย่างในธรรมชาติ หรือแม้ในจักรวาล สามารถแทนได้ด้วย
สญัลกัษณท์ัง้สิน้ 

 ธีรกิติ นวรตัน ์ณ อยุธยา (2552) กล่าวว่า ส่ิงที่เป็นรูปธรรมต่างๆ ที่สามารถมองเห็นหรือ
รบัรูไ้ด ้และใชเ้ป็นเครื่องบ่งชีถ้ึงคุณภาพของบริการ หลักฐานทางกายภาพจึงรวมถึงสิ่งแวดลอ้ม
ทัง้หมดที่เกี่ยวขอ้งกบัการใหบ้ริการ สถานบริการหรือสถานที่ในการใหบ้ริการซึ่งกิจการและลกูคา้มี
ปฏิสัมพันธ์กนั และสิ่งต่างๆ ที่จับตอ้งไดซ้ึ่งช่วยอ านวยความสะดวกหรือช่วยสื่อสารเกี่ยวกับการ
บริการ สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท ดงันี ้ 

1. ภูมิทัศน์บริการ หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับ
สถานที่ใหบ้ริการลูกคา้ แบ่งออกเป็นสภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น การออกแบบและรูปลักษณ์
ภายนอกตัวอาคาร ป้ายบอกทางเขา้ออก ป้ายชื่อกิจการ ที่จอดรถ เป็นต้น และสภาพแวดลอ้ม
ภายใน เช่น การออกแบบตกแต่งภายในอาคาร อุปกรณ์ในการใหบ้ริการ ป้ายบอกทางภายใน
อาคารคณุภาพของอากาศในตวัอาคาร  

 2. สิ่งที่จบัตอ้งไดป้ระเภทอ่ืน ๆ หมายถึง ส่ิงต่างๆ ที่สามารถมองเห็นไดเ้ป็นรูปธรรม
ที่ช่วยในการสื่อสารกบัลกูคา้ เช่น นามบตัร เครื่องแบบและการแต่งกายของพนกังาน เอกสารแผ่น
พบั 
4.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคต ิ

4.1 ความหมายของทัศนคติ 
แพรวพรรณราย พิณเพ็ชร (2565) ทศันคติ เป็นผลจากการผสมผสานระหว่าง ความรูส้ึก

นึกคิดความเชื่อ ความคิดเห็น และความรู้สึก ของบุคคลที่มีต่อการสื่อสารในรูปแบบของ การ
โฆษณา ซึ่งประมวลผลออกมาในทางประเมินค่า โดยจะเป็นในทางยอมรับหรือปฏิเสธก็ได ้
กล่าวคือ อาจมีทั้ง ทัศนคติในเชิงบวกที่มีต่อการโฆษณาหรือไม่มีก็ได้นั้น และความรูส้ึกต่าง ๆ 
เหล่านัน้มีแนวโนม้ที่จะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่ง  

ณชพฒัน ์อศัวรชัชนันท ์(2554) ทศันคติ หมายถึง ความรูส้ึก ความคิดของบุคคลที่มีต่อ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เป็นผลมาจากประสบการณ ์หรือสิ่งแวดลอ้ม ความรูส้ึกและความคิดดงักล่าวเป็นไป
ในทางชอบ หรือไม่ชอบ เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย อันมีแนวโนม้ ที่จะใหบุ้คคลแสดงปฏิกิริยา และ
การกระท าต่อสิ่งนั้น ๆ ทั้งในทางสนับสนุนหรือต่อตา้นFishbein M.; & Ajzen I. (1975) กล่าวว่า 
สภาวะความพรอ้ม ของบุคคล ที่จะ แสดงพฤติกรรม ออกมา ในทางสนบัสนุน หรือ ต่อตา้นบุคคล 
สถาบนั สถานการณ์ หรือ แนวความคิด ทัศนคติเป็นความรูส้ึกและความเห็นของบุคคลซึ่งมีอยู่ใน
เฉพาะคนนั้น ขึน้กับ สิ่งแวดลอ้ม อาจ แสดงออก ในพฤติกรรม ซึ่งเป็นไปได้ใน 2 ลักษณะ คือ 
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ลกัษณะชอบหรือพึงพอใจ ซึ่งท าใหผู้อ่ื้นเกิด ความรกัใคร่ อยากใกลช้ิดสิ่งนั้น ๆ หรืออีก ลักษณะ
หนึ่ง แสดงออก ในรูปความไม่พอใจ เกลียดชงั ไม่อยากใกลส้ิ่งนัน้ 

จิตฐิพร ศิริตานนท ์(2543) เสนอว่า ทัศนคติ คือ ความพรอ้มที่จะแสดงออกในลักษณะ
ใดลักษณะหนึ่งที่จะเป็นการสนบัสนุนหรือต่อตา้นสถานการณบ์างอย่าง บุคคลบางคน หรือสิ่งใด
สิ่งหนึ่ง เป็นสิ่งที่เกิดจากการสะสมประสบการณ์ในอดีตที่จัดเรียงบางอย่างเป็นระบบโดยจะ
สะทอ้นออกมาเมื่อปัจเจกบุคคลเผชิญกบัสถานการณใ์หม่ ๆ  

ภูษณิศา แก้วสอาด (2561) ทัศนคติ คือ สภาวะความ พรอ้มทางจิตที่ เกี่ยวข้องกับ
ความคิด ความรูส้ึก และแนวโนม้ของพฤติกรรมบุคคลที่มีต่อ บุคคล สิ่งของ สถานการณ์ต่าง ๆ ไป
ในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง และสภาวะความพรอ้มทางจิตนี ้จะตอ้งอยู่นานพอสมควรความหมาย
ของทัศนคติ สรุปไดว่้า ความหมายของทัศนคติ เกี่ยวกับ แรงจูงใจ การรบัรู ้ความรูส้ึก ที่มีต่อตรา
สินคา้และบริการ ประเภทของสินคา้ การโฆษณา หรือตอบสนองต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใดที่มีทิศทางที่พึ่ง
พอใจหรือไม่พึ่งพอใจ ตลอดจนเป็นแนวทางแสดงออกของพฤติกรรมในอนาคตในการบริโภค ก็จะ
น าไปสู่การเกิดทศันคติของของการเรียนรูข้องผูบ้ริโภคนัน้ 

4.2 องคป์ระกอบของทัศนคติ 
Oliver (1999) ทัศนคติ (Attitude) และความตั้งใจ แน่วแน่ที่จะซือ้ทุกอย่างซึ่งเกี่ยวขอ้ง

กับตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ โดยหมายถึงพฤติกรรม (Conation) เพราะฉะนั้น จะ สามารถ
พิจารณาไดจ้ากองคป์ระกอบทศันคติได ้4 อย่าง ดงันี ้

1. ความเข้าใจ (Cognitive) หมายความว่า ลูกค้าเข้าใจอย่างลึกซึง้ถึงข้อจ ากัด
ใหบ้ริการ ธุรกิจใน ระดับที่ไม่ลึกซึง้ โดยวิเคราะหจ์ากการที่ลูกคา้เขา้ใจว่าธุรกิจที่ไดใ้ชบ้ริการอยู่
อย่างเป็นประจ านั้นมีบริการที่ดีกว่า มีคุณประโยชน์ที่มากกว่า และมีบริการที่ครบวงจรส าหรบั
ตอบสนองต่อลกูคา้ไดม้ากกว่าที่อ่ืน ๆ 

2. ความรูส้ึก (Affective) หมายความว่า การรูส้ึกชอบต่อธุรกิจแห่งใดแห่งหนึ่ง ซึ่ง
พิจารณาจากความชอบที่เกิดขึน้ ความถูกใจเมื่อมาใช้บริการ และการบริการของธุรกิจ ที่มี
ความส าคญัต่อลกูคา้ 

3. พฤติกรรม (Conation) หมายความว่า แรงจูงใจลึกซึง้ในการที่จะซือ้ซ  า้โดยเป็น 
การปฏิบัติในแง่บวก พิจารณาจากความตั้งใจในการเลือกใชบ้ริการธุรกิจแห่งใดแห่งหนึ่งต่อไป 
โดยลกูคา้จะร่วม กิจกรรมที่ธุรกิจจะจดัขึน้ครัง้ต่อไป และการที่ลูกคา้ไม่เปลี่ยนใจไปใชบ้ริการที่อ่ืน 
ๆ 
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4. การกระท า (Action) หมายความว่า ขั้นสุดทา้ยของความภักดีเชิงทัศนคติของ 
ลูกค้าต่อธุรกิจ โดยจะเกิดความตั้งใจซือ้ร่วมกันกับการจูงใจที่สรา้งขึน้ ในการเตรียมพร้อมจะ 
แสดงออกซึ่งความปรารถนาจะเอาชนะอุปสรรคและความประพฤติที่แข็งแกร่งมาก โดยพิจารณา 
จากการกระท าที่ลูกค้าใช้บริการจากธุรกิจแห่งนี ้โดยไม่ใชจ้ากรายอ่ืน ลูกคา้จะใชบ้ริการอย่าง 
สม ่าเสมอเป็นประจ าและตลอดไปอีกนาน 

 Schermerhorn John R. (2000) กล่าวว่า ทศันคติประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบดงันี ้ 
 1. องคป์ระกอบดา้นความรู ้ความเขา้ใจ (Cognitive Component) คือ ทศันคติที่จะ

สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความเชื่อ ความคิดเห็น ความรู ้และขอ้มลูที่บุคคลคนหนึ่งมี ซึ่งความเชื่อจะแสดง
ใหเ้ห็นถึงความคิดของคนหรือสิ่งของ และขอ้สรุปที่บุคคลไดม้ีต่อบุคคลหรือสิ่งของนัน้ๆ  

  2. องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) คือ ความรูส้ึก
เฉพาะอย่างซึ่งเกี่ยวข้องกับผลกระทบส่วนบุคคล ซึ่งได้จากสิ่งเร้าหรือสิ่งที่เกิดก่อนท าให้เกิด
ทศันคตินัน้ๆ  

3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความตั้งใจที่จะ
ประพฤติในทางใดทางหนึ่ง โดยมีรากฐานมาจากความรูส้ึกเฉพาะเจาะจงของบุคคลหรือทัศนคติ
ของบุคคล 

4.3 หน้าท่ีของทัศนคติ 
Katz K. (1960) ไดก้ล่าวถึงหนา้ที่ของทศันคติที่ส  าคญั 4 ประการ ดงันี ้

1. ในการปรบัตัว (Adjustment function) การมีทัศนคติแง่บวกว่าเราท าได้และทุก
อย่างเป็นไปได ้จะเป็นกุญแจที่ไขประตไูปสู่ทางออกของทุกปัญหาเมื่อพบอปุสรรค ในการท างาน 
เป็นการเรียกพลัง ความสามารถ และความคิดสรา้งสรรคใ์นการแก้ปัญหาออกมาใช ้เพราะไม่มี
งานใดที่ราบรื่นไปตลอด ไม่มีสงัคมใดที่ดีไปทุกอย่าง แต่อยู่ที่มมุมองการมองปัญหา ถ้าเราเชื่อว่า
เป็นไปได ้เราจะเห็นทางออกไปสู่ค  าตอบจนได ้

2.  หน้าที่ ในการป้องกันตน (Ego – defensive function) ทัศนคติช่วยปกป้อง
ภาพลักษณ์แห่งตน (ego or self image) ต่อความขัดแยง้ที่เกิดขึน้ภายในจิตใจ และแสดงออกมา
ที่ป้องกนัตนเอง ใชใ้นการปกป้องตวัเองโดยการสรา้งความนิยมนบัถือตนเอง หลีกเลี่ยงจากสิ่งที่ไม่
พอใจ หรือสรา้งทศันคติขึน้มาเพื่อรกัษาหนา้   

3. หน้าที่ในการแสดงออกของค่านิยม (Value expressive function) ก าหนดการ
แสดงออกพฤติกรรมของจะท าหรือไม่เราว่า ค่านิยมจะเป็นตวัก าหนดการแสดงออกของพฤติกรรม
ของเราว่า บุคคลควรจะท าหรือไม่ควรจะท าสิ่งใด ค่านิยมจะช่วยก าหนดจุดยืนในเรื่องต่างๆ ไม่ว่า
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จะเป็นเศรษฐกิจ สังคม การเมืองและค่านิยมจะท าหนา้ที่ประเมินการปฏิบัติการต่างๆ ทั้งของตัว
บุคคลเอง และของคนอ่ืน 

4. หนา้ที่ในการแสดงออกถึงความรู ้ (Knowledge function) เป็นสิ่งส าคัญประการ
หนึ่งในการคงอยู่ของสังคมมนุษย ์ค่านิยมมีบทบาทต่อความคิดและการแสดงออกทางพฤติกรรม
ของมนุษย์ในสังคม ท าให้สังคมมีความโน้มเอียงไปในทางเดียวกันในสังคมนั้นๆ อันจ ะเป็น
แนวทางที่มนุษยจ์ะประพฤติตนไปในแนวทางใดแนวทางหนึ่งที่ตวัเองได ้พิจารณาไตร่ตรองแลว้ว่า
เป็นสิ่งที่ดีส  าหรบัตนหรือสังคมยอมรบันับถือ และปฏิบัติตามแนวคิดนั้นๆ อย่างสม ่าเสมอ อย่าง
นอ้ยก็ชั่วระยะเวลาหนึ่ง แต่อาจเปลี่ยนแปลงไปตามกาลสมยั และตามความคิดเห็นของมนุษย์ใน
สงัคมนัน้ 

ประเภทของทัศนคติ 
การแสดงออกทางทศันคติสามารถแบ่งไดเ้ป็น  3  ประเภท (ดารณี, 2542: 43) คือ 

1.  ทัศนคติในทางบวก (Positive Attitude) คือ ความรูส้ึกต่อสิ่งแวดลอ้มในทางที่ดี
หรือยอมรบั ความพอใจ เช่น นักศึกษาที่มีทัศนคติที่ดีต่อการโฆษณา เพราะวิชาการโฆษณาเป็น
การใหบุ้คคลไดม้ีอิสระทางความคิด 

2.  ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude) คือ การแสดงออก หรือความรูส้ึกต่อ
สิ่งแวดลอ้มในทางที่ไม่พอใจ ไม่ดี ไม่ยอมรบั ไม่เห็นดว้ย เช่น นิดไม่ชอบคนเลีย้งสตัว ์เพราะเห็นว่า
ทารุณสตัว ์

3.  การไม่แสดงออกทางทัศนคติ หรือมีทัศนคติเฉย ๆ (Negative Attitude) คือ มี
ทศันคติเป็นกลางอาจจะเพราะว่าไม่มีความรูค้วามเขา้ใจในเรื่องนั้น ๆ หรือในเรื่องนั้น ๆ เราไม่มี
แนวโนม้ทศันคติอยู่เดิมหรือไม่มีแนวโนม้ทางความรูใ้นเรื่องนั้นๆ มาก่อน เช่น เรามีทัศนคติที่เป็น
กลางต่อตูไ้มโครเวฟ เพราะเราไม่มีความรูเ้กี่ยวกบัโทษหรือคณุของตูไ้มโครเวฟมาก่อน 
5. ข้อมูลเกี่ยวกับสโมสรกีฬาเทควันโดในเขต 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ 

5.1 ประวัติและความเป็นมาของกีฬาเทควันโด 
เทควนัโด เป็นศิลปะการต่อสูต้ัวชองประเทศเกาหลีมีมาตัง้แต่ 2 พันกว่าปี ในปี ค.ศ.

1955 องคก์รพิเศษได้จัดตั้งขึน้ในนามขององค์การควบคุมศิลปะแห่งชาติ ถูกตั้งขึน้เพื่อเผยแพร่
และควบคุมท าการสอนให้แก่สาธารณะชน องค์กรทางทหารซึ่งขึน้อยู่กับเงินทุนกองกลางที่มี
สมาชิกขององคก์ร เป็นผูท้ี่มีความคิดความสามารถที่เชี่ยวชาญกลุ่มสมาชิกได้รวมตัวกัน โดยมี
นายพล Choi Hong Hi เป็นผู้ตั้งชื่อใหม่ขึน้ว่า เทควันโด(Taekwondo)จนกระทั่งทุกวันนี ้มีคน
จ านวนมากกว่า 30 ลา้นคนทั่วโลกจาก 140 เมืองที่ไดร้บัการ ฝึกฝนดา้นเทควันโด ศูนยก์ลางเท
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ควันโดโลก คือ Kukkiwon เป็นสัญลักษณ์ของเทควันโด โดยมีนายอุน ยอง คิม (Un Yong Kim) 
เป็นประธานสหพนัธเ์ทควนัโดโลก และเป็นประธานสมาคมเทควนัโดของประเทศเกาหลี 

ต านานเรื่องความเป็นมาของศิลปะการต่อสูทุ้กชนิดบนโลกนี ้ย่อมสืบเนื่องมาจาก
พืน้ฐานเบือ้งตน้ในเรื่องของความอยู่รอด ไม่ว่าจะเป็นในแง่การหาอาหาร การต่อสูก้บัสตัวร์า้ย การ
แย่งชิงที่ท ากินความต้องการเป็นผู้น าในกลุ่มของตน พัฒนาต่างๆไดม้ีต่อเนื่องยาวนานจนเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะเผ่าพนัธุต์ามความถนดัซึ่งมกัจะขึน้อยู่กบัรูปร่าง พืน้ฐานความเป็นอยู่ประจ าวัน 
ภูมิประเทศ ดินฟ้าอากาศ จากการต่อสูด้ว้ยมือเปล่า ก็มักจะพัฒนามาเป็นการต่อสูด้ว้ยอาวุธซึ่งก็
จะมีรูปแบบเฉพาะตวัที่เกี่ยวพนัสมัพนัธก์บัการต่อสูด้ว้ยมือเปล่าประจ าชนชาติของตน เทควนัโดมี
ตน้ก าเนิดจากชนชาติเกาหลีมีประวัติยาวนานนับพันปี พัฒนาปรบัเปลี่ยนมาจากการต่อสู้ยุค
โบราณหลายรูปแบบจนใชช้ื่อว่า เทควันโด เป็นครัง้แรกประมาณปี 1950 แต่มีการบันทึกว่าใช้
อย่างเป็นทางการเมื่อ ปี 1965 ในการก่อตั้งสมาคมเทควันโดเกาหลี หลังจากที่เกาหลีสามารถ
เผยแพร่เทควนัโดจนเป็นที่ยอมรบัเป็นกีฬาไปทั่วโลกจนไดร้บัการบรรจุแข่งขันในโอลิมปิคเกมส ์ปี 
2000 ที่ประเทศออสเตรเลียโดยมีองคก์รที่รบัผิดชอบคือสหพนัธเ์ทควนัโดโลก เทควนัโดจึงถือไดว่้า
เป็นกีฬาสากลอย่างเต็มภาคภูมิ แต่เนือ้แทแ้ลว้ชาวเกาหลียงัคงภูมิใจในความเป็นศิลปะการต่อสู ้
และพยายามที่คงไวใ้นเรื่องรากฐานแห่งศิลปะแขนงนีใ้หม้ากที่สดุโดยใชก้ารสอบเลื่อนสายคาดเอว
เป็นรูปแบบควบคุมมาตรฐานโดยมีสถาบันกุกกิวอนเป็นผู้รบัผิดชอบ มีการอบรมผู้ฝึกสอนให้
อาจารยส์ายด าทั่วโลก ใหน้กัเทควนัโดไดท้ราบประวตัิ ปรชัญา แนวคิดของเทควนัโดอย่างแทจ้ริง 
ในเรื่องของประวตัิความเป็นมาของเทควนัโดมีนกัวิชาการไดเ้ขียนไวม้ากมายหลายต าราในเนือ้หา
โดยรวมแลว้ก็เป็นไปในแนวทางเดียวกนั แต่ผูท้ี่ศึกษาคน้ควา้เพิ่มเติมก็จะพบรายละเอียดปลีกย่อย
ที่น่าสนใจอีกมากมายแฝงอยู่ แมแ้ต่สถาบันกุกกิวอนเองที่เปิดอบรมผูฝึ้กสอนสายด าทั่วโลกก็มี
การคน้ควา้วิจัยเพิ่มเติมหลายครัง้ ประวตัิบางช่วง หรือชื่อบุคคลบางท่านก็ไดร้บัการเติมใส่ลงมา
มากขึน้ ประวตัิความเป็นมาและพฒันาการของเทควันโดที่น ามาลงในที่นีเ้ป็นฉบับที่คุณหมอศุภ
กิตติ ขัมพานนท์ได้เรียบเรียงไว้ใช้ในคราวที่อบรมผู้ฝึกสอนสายด าของสมาคมเทควันโดแห่ง
ประเทศไทยเมื่อ ปี 2546 ที่หวัหิน และปี 2547 ที่นครนายก ขณะนัน้ท่านเป็นประธานฝ่ายวิชาการ
และฝึกอบรมและตัวครูเองเป็นประธานเทคนิค ไดม้ีโอกาสร่วมงานจัดการอบรมกับคุณหมอ จึ ง
เป็นประวตัิเทควนัโดย่อๆฉบบัหนึ่งที่มีเนือ้หาครบถว้นสมบูรณใ์ชอ้า้งอิงไดอ้ย่างดี 

กีฬาเทควันโดในประเทศไทย ประเทศไทยเริ่มรูจ้ักเทควนัโดเมื่อประมาณ พ.ศ.2508 
โดยคณาจารยจ์ากสาธารณรฐัเกาหลีใต ้จ านวน 6 ท่านเดินทางมาเปิดสอนที่ วาย เอ็ม ซี เอ , ราช
กรีฑาสโมสรกรุงเทพ และในฐานทัพทหารสหรฐัอเมริกา ที่ อ.ตาคลี จ.นครราชสีมา จ.อุดรธานี จ.
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อบุลราชธานี และ อ.สตัหีบ แต่เมื่อกองทพัสหรฐัอเมริกาถอนตวัจากประเทศไทย อาจารยท์ัง้หมดก็
ยา้ยออกไปดว้ย จนกระทั่ง พ.ศ. 2516 อาจารย ์ซอง คิ ยอง จึงเดิน ทางมาเปิดสอนที่ราชกรีฑา
สโมสร และในปี พ.ศ.2519 ไดท้ าการเปิดส านักขึน้ที่โรงเรียนศิลปะป้องกันตัวอาภัสสา โดยการ
สนบัสนุนของคุณมัลลิกา ขัมพานนท ์ผูซ้ึ่งเห็นคณุค่าของวิชานี ้ที่มีต่อสขุภาพและสงัคม ส่วนรวม 
กิจการไดเ้จริญก้าวหนา้มาตามล าดับ จนไดร้บัการรบัรองจากกระทรวงศึกษาธิการ พ.ศ. 2521มี
การก่อตั้งสมาคมส่งเสริมศิลปะป้องกันตวัเทควนัโด และไดเ้ป็นสมาคมเทควนัโดแห่งประเทศไทย
เมื่อปี พ.ศ.2528 เขา้เป็นมาชิกสหพนัธเ์ทควนัโดโลก สหพนัธเ์ทควนัโดแห่งเอเชีย สหพนัธเ์ทควนัโด
อาเซียนและอยู่ในสงักดัของการกีฬาแห่งประเทศไทย และคณะกรรมการโอลิมปิคแห่งประเทศไทย 

สมาคมเทควันโดแห่งประเทศไทยได้มีการสถาปนาในปี พ.ศ. 2525 โดยใชช้ื่อใน
ขณะนั้นว่า สมาคมส่งเสริมศิลปะป้องกันตัวเทควันโด และเปลี่ยนเป็นสมาคมเทควันโดแห่ง
ประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2528 พรอ้มกับการเขา้เป็นสมาชิกของสหพนัธเ์ทควนัโดโลก และสหพันธ์
เทควนัโดเอเชีย และอ่ืนๆ อีกมากมาย มีการพฒันาการฝึกซอ้มและการแข่งขันอย่างต่อเนื่อง จน
นกักีฬาเทควนัโดของไทยไดร้บัเหรียญทองแดง เหรียญเงินจาการแข่งขนัโอลิมปิก และเหรียญทอง
จากการแข่งขนัโอลิมปิกเยาวชน ผลงานและการด าเนินการของสมาคมฯ ท าใหก้ีฬาเทควนัโดไดร้บั
ความสนใจและฝึกซ้อมจากเยาวชนไทยอย่างมาก มีโรงเรียนฝึกสอนมากมายกระจายไปทั่ว
ประเทศ เป็นอีกชนิดกีฬาที่ไม่มีการไดเ้ปรียบ เสียเปรียบในการแข่งจากการที่เทควนัโดใชก้ารแบ่ง
รุ่นน า้หนกัเป็นเกณฑใ์นการพิจารณาเชน่เดียวกบัมวยสากลหรือยูโด อย่างไรก็ตามการตดัสินโดยผู้
ตัดสินก็ยังคงเป็นปัญหาที่คาใจนักกีฬา ผูฝึ้กสอนกีฬาหรือผูป้กครองอยู่เป็นระยะๆ การบริหาร
จดัการที่ดี มาตรฐานของการสอน และการจดัการแข่งขนัที่เท่าเทยีมกนั จะช่วยใหก้ีฬาเทควนัโดยิ่ง
มีชื่อเสียงและไดร้บัความสนใจจากคนไทยมากขึน้ 
5.2 ข้อมูลเกี่ยวกับสโมสรกีฬาเทควันโดในเขต 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ 

 รายชื่อสโมสรกีฬาเทควนัโดในเขต 3 จงัหวดัภาคใต ้มีดงันี ้
สโมสรยิมสเ์ทควนัโด ม.อ. จงัหวดัปัตตานี 
สโมสรยิมสส์ไุหงโกลก 
สโมสรยิมสแ์วง้ 
สโมสรยิมส ์E.T.C เทควนัโด ยะลา 
สโมสรชมรมเทควนัโด จงัหวดัปัตตานี 
สโมสรชมรมเทควนัโด จงัหวดันราธิวาส 
สโมสรชมรมเทควนัโด จงัหวดัยะลา 
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6.งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
6.1งานวิจัยในต่างประเทศ 
Young-JunChoi. (2016) ไดท้ าการศึกษา ความสัมพันธร์ะหว่างความรูด้า้นการเป็นโคช้ของผู้

ฝึกสอนเทควันโดกับความพึงพอใจและความภักดีของผูร้บัการฝึก วัตถุประสงค ์เพื่อวิเคราะหรู์ปแบบ
โครงสรา้งความรูก้ารฝึกสอนของผูฝึ้กสอนเทควนัโดและความพึงพอใจและความภกัดีของผูเ้ขา้รบัการฝึก 
กลุ่มตวัอย่างเป็นผูเ้ขา้รบัการฝึกอบรมของสตอิูโอเทควนัโดที่ตัง้อยู่ในเขตโซลและคยองกีทัง้หมด 193 คน 
ใชแ้บบสอบถามในการวิจยั วิเคราะหค์วามแปรปรวน วิเคราะหส์หพันธแ์ละวิเคราะห ์SEM ผลการวิจัย 
ประการแรกพบว่าความรูด้า้นการฝึกอบรมของผูส้อนเทควนัโดมีผลกระทบเชิงบวกต่อความพึงพอใจของ
ผูเ้ขา้รบัการฝึกอบรม ประการสอง ความรูใ้นการฝึกสอนเคนวันโดมีผลกระทบเชิงบวกต่อความภกัดี ซึ่ง
หมายความว่า ยิ่งผูฝึ้กสอนมีความรูใ้นการฝึกมากเท่าใด ความภกัดีของผูฝึ้กสอนก็จะยิ่งมีมากขึน้เท่านั้น 
ประการสาม ความพึงพอใจของผูฝึ้กเทควันโดไดร้บัการระบุว่าไม่มีผลกระทบอย่างมีนยัส าคญัต่อความ
ภกัดี สรุปไดว่้าความรูใ้นการฝึกสอนของผูส้อนเป็นตวัแปรส าคัญในการพฒันาความพึงพอใจและความ
ภกัดีของผูฝึ้กเทควนัโด ดงันั้นผูส้อนจึงตอ้งพยายามอย่างแข็งขนัในการมีส่วนร่วมและส า เร็จการศึกษา
เกี่ยวกบัวิธีการสอนแบบต่างๆ ของการศึกษา 

Abdullah Alhaddad. (2014) ไดท้ าการศึกษา ผลกระทบของภาพลกัษณแ์ละความภกัดี
ต่อตราสินคา้ที่มีต่อตราสินคา้ วัตถุประสงค์ เพื่อหารือเกี่ยวกับความส าคัญของผลกระทบของ
ภาพลกัษณต์ราสินคา้ ซึ่งประเมินผ่านผลกระทบระหว่างความภกัดีตราสินคา้และภาพลกัษณต์รา
สินคา้ กลุ่มตัวอย่างเป็นนักเรียน 204 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือ สถิติที่ใชอ้ัลฟ่าของครอ
นนาค ผลการวิจัย ความภักดีต่อตราสินคา้มีผลในเชิงบวกต่อคุณค่าของตราสินคา้ ภาพลักษณ์
ตราสินคา้ก็มีผลในเชิงบวกอย่างมีนยัส าคญัต่อตราสินคา้ การเพิ่มขึน้ทั้งสองอย่างจะสรา้งระดับ
ของตราสินคา้ใหสู้งขึน้ในเวลาเดียวกัน แบบจ าลองบ่งชี ้ว่าภาพลักษณ์ตราสินค้ามีผลกระทบที่
มากกว่าต่อตราสินคา้เมื่อเทียบกบัความภกัดีตราสินคา้ ส่วนตราสินคา้อ่ืนๆ ทั่วโลกจะเพิ่มขึน้หรือ
ลดลงในอัตราส่วน 0.35 ถา้ภาพลกัษณ์ของแบรนดเ์พิ่มขึน้หรือลดที่ละหน่อย ผูจ้ัดการฝ่ายตลาด
และแบรนดส์ามารถสรา้งแบรนดอี์ควิตีไ้ดโ้ดยเนน้ไปที่สรา้งความภกัดีต่อแบรนดแ์ละภาพลกัษณ ์
เช่น คุณภาพที่รบัรู ้การรบัรูต้ราสินคา้ ความเชื่อมโยงตราสินคา้ และทัศนคติสินคา้ เนื่องจากมี
บทบาทในการยกระดบัและสรา้งภาพลกัษณต์ราสินคา้ และในทางกลบักนั ควรเนน้ความพยายาม
สรา้งความพยายามสรา้งความภกัดีต่อตราสนคา้โดยประการแรกใหค้วามส าคญักบัการดแูลลกูคา้ 
ประการที่สอง ใหลู้กคา้มากว่าที่พวกเราคาดหวงั สุดทา้ย สรา้งความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกคา้
ดว้ยการสรา้งโปรแกรมความภกัดี 
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Dong Won Kim. (2017) ได้ท าการศึกษา บุคลิกภาพของแบรนด์ในการระบุแบรนด ์
ผลกระทบต่อแบรนด ์และความภักดีต่อแบรนดใ์นบริการเทควันโดของจีน วัตถุประสงค ์พัฒนา
ความส าคญัของเทควนัโดในการจดัการบุคลิกภาพตราสินคา้ ซึ่งเป็นทรพัยส์ินที่ไม่มีตวัตนที่ส  าคญั
ในตลาดที่มีการแข่งขันสูง โดยการตรวจสอบผลกระทบของบุคลิกภาพตราสินคา้เพื่อเพิ่มความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ในการระบุตราสินคา้ ผลกระทบตราสินคา้ และความภักดีตราสินคา้ ประชากร 
ปรมาจรย์เทควันโดชาวจีนทั้งชายและหญิง จ านวน 159 คน ที่ เข้าร่วมการสัมมนาเทควันโด
ภาษาจีนประจ าปี 2557 ณ มณฑลเสฉวน ประเทศจีน โดยใชแ้บบสอบถาม การวิเคราะหค์วามถี่ 
การทดสอบค่า t การวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว การเปรียบเทียบพหุคูณของเชฟเฟ่ 
การวิเคราะหส์หสัมพันธ์ และการทดสอบการถดถอยแบบหลายชั้น ผลการวิจัย ประการแรก มี
ความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญในบุคลิกภาพของตราสินคา้และการระบุตราสินคา้ ผลกระทบต่อ
ตราสินคา้ และความภักดีต่อตราสินคา้ ประการที่สอง มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญระหว่าง
บุคลิกภาพของตราสินคา้ต่อการระบุตราสินค้า ผลกระทบของตราสินคา้ และความภักดีต่อตรา
สินคา้ในบริการเทควันโดของจีน ผูใ้หบ้ริการเทควันโดจดัการภาพลักษณ์และบุคลิกภาพของแบ
รนดเ์พื่อเพิ่มความภักดีต่อแบรนดเ์พื่อสรา้งแบรนดเ์ทควันโด ประสบการณ์และการสัมผัสกับแบ
รนดเ์ป็นปัจจัยส าคญัในการสรา้งความสมัพนัธร์ะยะยาวระหว่างผูบ้ริโภคและแบรนด ์การระบุตรา
สินคา้เพิ่มเติม ซึ่งในกรณีนีใ้ชก้บัผูฝึ้กเทควนัโด จะเพิ่มความภกัดีต่อตราสินคา้ ความตัง้ใจที่จะฝึก
เทควนัโดต่อไป และแนะน าการฝึกแก่ผูฝึ้กงานที่มีศักยภาพ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญใน
บุคลิกภาพของตราสินคา้และการระบุตราสินคา้ ผลต่อตราสินค้า และความภักดีต่อตราสินค้า 
ประการที่สอง มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคัญระหว่างบุคลิกภาพของตราสินคา้ต่อการระบุตรา
สินคา้ ผลกระทบของตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ในบริการเทควนัโดของจีน 

Kuzgun Ebru. (2012) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบต่อความภักดีต่อตราสินค้าการมีส่วน
ร่วมของลกูคา้ในชุมชนแบรนดอ์อนไลน ์ในกรณีของตลาดตุรกี วัตถุประสงค ์วิเคราะหค์วามภักดี
ต่อตราสินคา้ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการมีส่วนร่วมของลูกคา้ในชุมชนแบรนดอ์อนไลน ์ประชากร เป็น
ผู้บริโภคชาวตุรกี  จ านวน 193 คน เครื่องมือใช้แบบสอบถามบน Facebook ผลการวิจัย 
ความสมัพนัธร์ะหว่างสถานะความภกัดีต่อตราสินคา้และสถานะความผูกพนัของลกูคา้ระหว่างกัน
ตวัแปรของความภกัดีต่อตราสินคา้พบว่าความภักดีทางอารมณซ์ึ่งถูกวางต าแหน่งใหเ้ป็นส่วนหนึ่ง
ของการมีส่วนร่วมทางอารมณ์ที่ระดับนัยส าคัญ 0.01 มีความสัมพันธ์เชิงบวกและนัยส าคัญกับ
สถานะการมีส่วนร่วมทางปัญญา 



  39 

Myungwoo Lee. (2019) ไดท้ าการศึกษา ผลกระทบของการขยายแบรนดก์ีฬาต่อความ
ภกัดีต่อแบรนด ์วตัถุประสงค ์การตรวจสอบความสมัพันธ์เชิงโครงสรา้งระหว่างบรรพบุรุษสองคน 
(คือคุณภาพที่รบัรูข้องแบรนดแ์ม่ และความพอดีที่รบัรูร้ะหว่างแบรนดแ์ม่กับแบรนดส์่วนขยาย) 
และการประเมินการขยายแบรนด์ ประชากร ผู ้บริโภคกีฬา 254 คน ที่อาศัยอยู่ในเกาหลีใต ้
ผลการวิจัย ความพอดีที่รับรูร้ะหว่างแบรนด์แม่กับแบรนด์ส่วนขยายมีบทบาทส าคัญในการ
ประเมินการขยายแบรนดซ์ึ่งน าไปสู่การเพิ่มความจงรกัภักดีใหก้ับแบรนด ์แมว่้าคุณภาพของแบ
รนดแ์ม่จะไม่มีอิทธิพลอย่างมากต่อการประเมินการขยายแบรนด ์แต่ก็ส่งผลดีต่อความจงรกัภักดี
ของแบรนด ์การศึกษาครัง้นีไ้ดใ้หข้อ้มลูที่ส  าคญัแก่นกัการตลาดดา้นกีฬาและผูจ้ดัการแบรนด ์เพื่อ
เพิ่มอตัราการขยายแบรนดใ์หป้ระสบความส าเร็จสงูสดุ ซึ่งจะน าไปสู่การเพิม่ความจงรกัภกัดีใหก้บั
แบรนดแ์ม่ 

6.2 งานวิจัยในประเทศ 
นเรศ บัวลวยและศุภกาญจน ์จ าเริญรกัษ์ (2565) ไดท้ าการศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคลที่

ส่งผลต่อความภักดีของกลุ่มแฟนคลับ ต่อสโมสรฟุตบอลจังหวัดสมุทรสาคร วัตถุประสงค์ เพื่อ
ศึกษาการเปิดรบัเนือ้หาสารสนเทศสโมสรฟุตบอลจงัหวดัสมทุรสาครของกลุ่มแฟนคลบั เพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อความภักดีของกลุ่มแฟนคลับ ต่อสโมสรฟุตบอล จังหวัดสมุทรสาคร 
ประชากร คือกลุ่มแฟนคลับของสโมสรฟุตบอลจังหวัดสมุทรสาคร จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 คน 
โดยใชวิ้ธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม วิเคราะห์
ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ค่าความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิง
อนุมาน สถิติไคสแควรแ์ละวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นในรูปแบบของการวิเคราะห์ความ
ถดถอยแบบพหุคูณ ผลการวิจัย กลุ่มแฟนคลับที่มีความแตกต่างกันในดา้นเพศ อายุ การศึกษา
และรายไดม้ีความภกัดีที่ไม่แตกต่างกนั ดา้นปัจจัยที่ท าใหก้ลุ่มแฟนคลบัเกิดการติดตามและความ
ภกัดีต่อสโมสรและความภักดีต่อสโมสรฟุตบอล พบว่าปัจจยัดา้นบรรยากาศในระหว่างการเชียร์
ส่งผลต่อความภกัดีมากที่สดุ รองลงมาไดแ้ก่ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ปัจจยัดา้นฟุตบอลของสโมสร  

ประเณจตรี คงงาม (2563) ไดท้ าการศึกษา ปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อความจงรกัภักดีของ
แฟนบอลที่มีต่อสโมสรขอนแก่นเอฟซี วตัถุประสงคก์ารวิจยั ศึกษาถึงปัจจัยดา้นประชากรศาสตรท์ี่
ส่งผลต่อความจงรกัภักดีของแฟนบอลที่มีต่อสโมสรฟุตบอล ขอนแก่นเอฟซี ศึกษาถึงปัจจัยดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความจงรกัภักดีของแฟนบอลที่มีต่อสโมสรฟุตบอลขอนแก่น
เอฟซี ประชากร คือ กลุ่มบุคคลที่เข้าชมหรือเคยเขา้ชมการแข่งขันฟุตบอลและชื่นชอบสโมสร
ฟุตบอลขอนแก่น กลุ่มตวัอย่าง ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% กรณีไม่ทราบ



  40 

จ านวนประชากรที่แน่นอน เครื่องที่ ใช้ เป็นแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอรส์  าเร็จรูป วิเคราะหเ์ชิงพรรณนา ในรูปค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ใช้สถิติเชิงอนุมาน สถิติ (One - Way Anowa) โดยทดสอบค่า F-test ผลการวิจัย 
ผลการวิจัย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า แฟนบอลมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดอยู่ในระดับมากที่สุดทุกดา้น ปัจจัยดา้นทัศนคติ พบว่า แฟนบอลมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยทัศนคติทุกดา้นในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ขอ้มูลเกี่ยวกับความจงรกัภักดีของแฟน
บอลขอนแก่น พบว่า แฟนบอลมีความคิดเห็นต่อปัจจยัความจงรกัภกัดีทุกดา้น ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด นอกจากนี้ข้อมูลเกี่ยวกับความจงรกัภักดีของแฟนบอลขอนแก่นที่มีต่อสโมสร
ฟุตบอลขอนแก่นเอฟซี ไดแ้ก่ดา้นความเชื่อมั่นของผูบ้ริโภค การเขา้ไปอยู่ใจกลางของผูบ้ริโภค และ
ความง่ายต่อการ เขา้ถึง พบว่า แฟนบอลมีความคิดเห็นต่อปัจจยัความจงรกัภกัดีทุกดา้น  

รุ่งโรจน ์พรขุนทดและคณะ (2560) ไดท้ าการศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความจงรกัภกัดี
ของแฟนบอลที่มีต่อสโมสรฟุตบอลขอนแก่น วตัถุประสงค ์ศึกษาถึงปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผล ต่อ
ความจงรกัภักดีต่อสโมสรฟุตบอลขอนแก่น ศึกษาถึงปัจจัยด้านส่วนประสม ทางการตลาด ที่มี
ความสมัพันธก์ับความจงรกัภักดี ต่อสโมสรฟุตบอลขอนแก่น เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นทัศนคติ ที่มี
ความสมัพนัธก์บัความจงรกัภกัดีต่อสโมสรฟุตบอล ขอนแก่น ประชากร เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคล
ที่มีความชื่นชอบสโมสรฟุตบอลของแก่น กลุ่มตวัอย่าง 400 คน โดยการสุ่มแบบสะดวก เครื่องมือ
ที่ใช ้เป็นแบบสอบถาม วิเคราะหข์อ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ใช้สถิติ  t-Test, ANOVA และค่าสถิติสหสัมพันธ์ของเพียรส์ัน ผลการวิจัย ด้านส่วน
ประสบทางการตลาด คือแฟนบอลให้ความส าคัญกับดา้นการสรา้งและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพมาก ด้านปัจจัยทัศนคติแฟนบอลให้ความส าคัญกับด้านความเชื่อมากที่สุด จากการ
ทดสอบสมมติฐาน ดา้นปัจจัยส่วนบุคลบุคคล พบว่า ผลต่อความจงรกัภักดีต่อสโมสรฟุตบอล
ขอนแก่น แตกต่างกนั ยกเวน้ ดา้นระดบั การศึกษา ไม่แตกต่างกนั ส่วนการทดสอบสมมติฐานดา้น
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและดา้นปัจจยัทศันคติ มีความสัมพนัธก์บัความจงรกัภกัดี 

 จักรพันธ์ กิตตินรรตัน์และอรณัฏฐ์ นครศรี (2560) ไดท้ าการศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความภักดีของลูกคา้ต่อโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีจุดมุ่งหมายคือ การศึกษา
อิทธิพลของคณุภาพบริการ ภาพลกัษณข์องโรงพยาบาลเอกชนและคุณภาพความสัมพันธ์ที่มีต่อ
ความความภักดีของลูกค้าโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากร ลูกค้าของ
โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ประเภททั่วไปในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชวิ้ธีกาสุ่มแบบหลายขั้นตอนขนาดกลุ่มตัวอย่าง 675 
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ตวัอย่าง โดยสุ่มแบบเจาะจงจากลกูคา้ที่เคยใชบ้ริการโรงพยาบาลขนาดเล็ก 199 ราย ขนาดกลาง 
337 ราย และขนาดใหญ่ 139 ราย วิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยอาศัย
เทคนิคการวิเคราะหถ์ดถอยพหุ ผลการวิจยั คณุภาพบริการ ภาพลักษณ์ของโรงพยาบาลเอกชน 
และคณุภาพความสัมพันธ์เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีของลกูคา้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบัความเชื่อมนั 95%  

ยุทธพงษ์ พิมพพ์ิพฒัน ์(2559) ไดท้ าการศึกษา ความภกัดีของลกูคา้ตามแนวทางการ 
บริการลกูคา้สมัพนัธข์องลกูคา้รา้นสะดวกซือ้ วตัถุประสงค ์ศึกษาระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภค

รา้นสะดวกซือ้ ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างกลยทุธก์ารบรหิารลกูคา้สมัพนัธต์่อความภกัดีของ

ผูบ้ริโภครา้นสะดวกซือ้ ประชากร  ผูบ้ริโภคที่มาซือ้สินและบริการรา้นสะดวกซือ้เซเว่น อีเลฟเว่น 

ใน 4 พืน้ทีบ่ริษัท ซีพี ออลล ์จ ากดั(มหาชน) กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง 400 คน  ใชแ้บบสอบ

เป็นเครื่องมือ วิเคราะหข์อ้มลู สถติิพรรณนา ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์

สถิติอา้งอิงโดยใชส้ถิติไคสแควร ์ผลการวิจยั ผูบ้ริโภคมีความคิดเหน็ต่อกลยทุธก์ารบรหิารลกูคา้

สมัพนัธข์องรา้นสะดวกซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคมีความคิดเหน็ต่อความภกัดีในทกุๆ 

ดา้น อยู่ในระดบัมาก ความสมัพนัธร์ะหว่างกลยุทธก์ารบรหารลกูคา้ต่อความภกัดีของผูบ้ริโภค 

พบว่า ทุกดา้นของกลยุทธก์ารบริหารลกูคา้มคีวามสมัพนัธต์่อความภกัดี ยกเวน้กลยทุธก์ารบรหิาร

ลกูคา้สมัพนัธด์า้นการติดต่อลกูคา้ไม่มีความสมัพนัธต์่อความภกัดีของผูบ้ริโภค 

จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวขอ้งดังกล่าว ผูวิ้จัยไดน้ ามาใชเ้ป็น
แนวทางการในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสร
กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต ้ในการก าหนดกรอบแนวคิดตวัแปร
อิสระและตัวแปรตามนิยามศพัทส์มมติฐานเพื่อช่วยในการออกแบบส าหรบักรทดสอบสมมติฐาน
และอภิปรายผลการวิจยั 
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บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ใน
สงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ผูวิ้จยัไดด้  าเนินการวิจยัตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้

1.การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
2.การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นงานวิจยั 
3.การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4.การวิเคราะหข์อ้มลู 
5.สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
 

การก าหนดกลุม่ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยในครัง้นีไ้ดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการทั่วไปโดยเป็นเพศชาย และเพศ

หญิง นักกีฬา นักเรียน นักศึกษา ผูป้กครองภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 
จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ซึ่งมีประชากรที่ไม่ทราบขนาดประชากรที่แน่ชัดแต่ทราบว่ามีจ านวนนอ้ย
ไม่มากในแต่ละสโมสร ดงันัน้ผูวิ้จยัจึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากสตูรการค านวณแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากร  

กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยเป็นได้แก่ ผู้ใชบ้ริการทั่วไปโดยเป็นเพศชายและเพศ
หญิง นักกีฬา นักเรียน นักศึกษา ผูป้กครองภายในสโมสรกีฬาเทควันโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 
จังหวัดชายแดนภาคใต้ จากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 255 คน ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการสุ่มแบบ
เจาะจง (Purposive sampling) โดยเก็บในเดือน สิงหาคม - กนัยายน ช่วงเวลาตัง้แต่ 17.00 น. – 
18.00 น. เลือกสถานที่เก็บตัวอย่างโดยการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง กลุ่มตัวอย่างจาก 7 สโมสร 
ได้แก่ สโมสรยิมสเ์ทควันโด ม.อ.ปัตตานี, สโมสรยิมส์สุไหงโกลก, สโมสรยิมส์แวง้, สโมสรยิมส ์
E.T.C.เทควันโด ยะลา, สโมสรชมรมเทควันโด จังหวัดปัตตานี , สโมสรชมรมเทควันโด จังหวัด
นราธิวาส, สโมสรชมรมเทควนัโด จงัหวดัยะลา 
 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ผูวิ้จัยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

ผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้  ซึ่ งเป็น
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แบบสอบถามที่ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขึน้เอง อาศยัจากการศึกษาต ารา เอกสารวิจยัที่เกี่ยงขอ้ง และจาก
รูปแบบการจัดกิจกรรมภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ้โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ตอน ดงันี ้

ตอนท่ี 1 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้ริการสโมสร
กีฬาเทควนัโด ในสงักัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ตามตวัแปรอิสระที่ศึกษาจ านวน 6 
ข้อ ได้แก่  เพศ อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้ต่อเดือน เป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Response Question) แบบมีหลายทางเลือก โดยให้
เลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ (Multiple Choices) 

ตอนท่ี 2 เป็นค าถามที่ เกี่ ยวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยแบ่งเป็น 7 
ดา้น ดงันี ้(Booms B.; & Bitner, 1981) 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นสถานที่  
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5.ดา้นบุคลากร 
6.ดา้นกระบวนการ 
7.ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม 

ซึ่งแบบสอบถามที่ใชร้ะดับการประเมินข้อมูลแบบอันตรภาคชั้น ( Interval Scale) 
ลักษณะแบบสอบถามเป็นค าถามมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิรท์ (Likert 
Scale) แบ่งทัศนคติเป็น 5 ระดับ โดยให้ผู ้ท าแบบสอบถามเลือกค าตอบเพียงค าตอบเดียว ซึ่ง
ผูท้  าวิจัยมีเกณฑก์ าหนดคะแนนไว้ดังนี ้ 1. ผลกระทบมากที่สุด 5 คะแนนมีทัศนคติทางบวก 1 
คะแนนมีทศันคติทางลบ  2. มีผลกระทบมาก 4 คะแนนมีทศันคติทางบวก 2 คะแนนมีทศันคติทาง
ลบ 3. ผลกระทบปานกลาง 3 คะแนนมีทศันคติทางบวก 3 คะแนนมีทศันคติทางลบ  4. ผลกระทบ
นอ้ย 2 คะแนนมีทศันคติทางบวก 4 คะแนนมีทศันคติทางลบ 5. ผลกระทบนอ้ยที่สุด 1 คะแนนมี
ทศันคติทางบวก 5 คะแนนมีทศันคติทางลบ 

การแปลผลของลกัษณะแบบสอบถามที่ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) ผูวิ้จยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายโดยค านวณไดด้งันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) ดงันี ้
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ระดบัทศันคติที่ดีมาก  4.21 – 5.00   
ระดบัทศันคติที่ดี   3.41 – 4.20   
ระดบัทศันคติที่ปานกลาง  2.61 – 3.40  
ระดบัทศันคติที่พอใช ้  1.81 – 2.60  
ระดบัทศันคติที่ควรแกไ้ข   1.00 – 1.80  

ตอนท่ี 3 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับความภักดีของผู้ใชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ใน
สงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวัดชายแดนภาคใต้ โดยแบ่งออก 3 ดา้น ดังนี ้(Ferrell O.C.; & Hartline 
Michael D., 2011) 

1.การจดจ าในตราสินคา้ 
2.การนิยมชมชอบในตราสินคา้ 
3.ความมั่นคงในตราสินคา้ 

ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล โดยใชม้าตรา
วัดขอ้มูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ โดยใหผู้ ้ตอบแบบสอบถามเลือกได้
เพียงค าตอบเดียวเท่านัน้ ซึ่งผูวิ้จยัก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนไวด้งัต่อไปนี ้ 

ตรงตามประเด็นทางซา้ย ค่าคะแนนเท่ากบั  5    
ตรงตามประเด็นค่อนขา้งซา้ย ค่าคะแนนเท่ากบั  4    
ตรงตามประเด็นเป็นกลาง ค่าคะแนนเท่ากบั  3    
ตรงตามประเด็นค่อนขา้งขวา ค่าคะแนนเท่ากบั  2    
ตรงตามประเด็นทางขวา  ค่าคะแนนเท่ากบั  1    

ผลการอภิปรายวิจัยลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับวัดขอ้มูลแบบอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ผู้วิจัยใช้เกณฑเ์ฉลี่ยในการอภิปรายผลออกเป็น 5 ระดับ การหาช่วงกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้จะไดช้่วงกวา้งระดบัละ 0.8 ซึ่งมีการค านวณ ดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) 

 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ 

                  ช่วงคะแนน 

      = 5 – 1 

          5 

      = 0.80 
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จากหลักเกณฑ์ดังกล่าว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนของค าถามได ้
ดงันี ้

ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดั  4.21 – 5.00  
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ระดบัมากที่สดุ 
ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดั 3.41 – 4.20 
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ระดบัมาก 
ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดั 2.61 – 3.40 
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ระดบัปานกลาง 
ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดั 1.81 – 2.60 
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ระดบันอ้ย 
ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดั 1.00 – 1.80  
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ระดบันอ้ยที่สดุ 
ตอนท่ี 4 เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended Questionnaire) เป็นการแสดง 

ความคิดเหน็และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ที่มีต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้รกิารสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดั
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
 

ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
1.ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารต าร าและงานวิจัยที่เกี่ยวกบัปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อ

ความภกัดีและผลงานที่เกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรที่ศึกษา เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
2.ศึกษาหลกัเกณฑแ์ละวิธีสรา้งแบบสอบถามจากต าราเอกสารต่างๆ 
3.รวบรวมสาระและเนือ้หาต่างที่ไดเ้อกสารต าราและงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อน ามา

สรา้งแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ใน
สงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้ก าหนดขอบเขตและครอบคลุมเนือ้หาตลอดจนการ
รบัขอ้เสนอแนะต่างๆ 

4.น าแบบสอบถามที่สร้างขึน้แล้ว เสนอให้คณะกรรมการที่ปรึกษา ตรวจ แก้ไข 
ส านวนภาษา ความครอบคลมุของเนือ้หา ตลอดจนรบัขอ้เสนอต่างๆปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถาม
ตามที่คณะกรรมการที่ปรกึษาแนะน า 

5.ด าเนินการน าแบบสอบถามที่ปรบัปรุง ไปหาคณุภาพเครื่องมือโดยด าเนินการดงันี ้
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หาค่าความเที่ยงตรงตามโครงสรา้ง (Content Validity) และมีความเที่ยงตรงเชิง
เนื ้อหา (Content Validity) ที่ 0.6 – 1.00 โดยเสนอใหผู้ ้เชี่ยวชาญ จ านวน 5 ท่าน เพื่อพิจารณา
ความเหมาะสมตรวจสอบความเที่ยงตรง แล้วน ามาปรับปรุงแก้ไข ตามข้อเสนอแนะของ
ผูเ้ชี่ยวชาญ การใหค้ะแนนผูเ้ชี่ยวชาญหรือผูท้รงคณุวฒุิแต่ละคนใหค้ะแนนตามเกณฑด์งันี ้ 

คะแนน  +1  หมายถึง แน่ใจว่าค าถาม สอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์
คะแนน    0   หมายถึง ไม่แน่ใจในขอ้ค าถาม ความสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์
คะแนน   -1   หมายถึง แน่ใจว่าขอ้ค าถาม ไม่มีความสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์

จากคะแนนดังกล่าว ผู ้วิจัยน าไปหาค่าดัชนีสอดคล้อง( Index of Item-Objective 
Congruence: OIC) ระหว่างขอ้ค าถามกับสิ่งที่ตอ้งการวดั โดยผูท้ี่วิจัยจะเลือกค าถามที่มีค่าดัชนี
ความสอดคลอ้ง ตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป เป็นขอ้ค าถามที่น าไปใช ้(พวงรตัน ์ทวีรตัน,์ 2543) 

6. ปรับป รุงแบบสอบถามตามข้อ เสนอแนะของผู้ เชี่ ยวชาญ  น าเสนอต่อ
คณะกรรมการ ที่ปรึกษา เพื่อปรับปรุงให้มีความชัดเจนก่อนน าไปทดลองใช้  จากนั้นน า
แบบสอบถามที่ปรบัปรุงแลว้น าไปทดลองใช ้(Try out) กับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
30 คน โดยการวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์ระหว่างคะแนนรายขอ้กับคะแนนรวม(Corrected Item 
Correlation) จากนั้นท าการคัดเลือกข้อค าถาม แล้วน าผลมาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability)โดยใชวิ้ธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s alpha-Coefficient) ซึ่ง
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าที่ได ้0.87 จะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถามโดยมีค่าระหว่าง 
0≤α≥1 ค่าที่ใกลเ้คียงกบั 1 แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสงู (บุญชม ศรีสะอาด, 2556) 

7. น าแบบสอบถามที่ทดลองใชแ้ลว้น ามาปรบัปรุงแกไ้ขเพื่อความสมบูรณ์ โดยไดร้บั
ค าแนะน าจากคณะกรรมการที่ปรกึษา เพื่อความถูกตอ้งอีกครัง้จากนัน้จึงน าแบบสอบถามไปแจก
กลุ่มตวัอย่างที่ก าหนดไว ้

 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ผูวิ้จยัไดด้  าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูตามล าดบัขัน้ตอนดงันี ้
1.ผูวิ้จัยขอหนังสือแนะน าตัวจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อ

ติดต่อขออนุญาตในการเก็บรวบรวมขอ้มลู  
2. ผู้วิจัยน าหนังสือไปยื่นต่อผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 

จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ที่เป็นกลุ่มตวัอย่าง เพื่อขออนุญาตน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่าง  
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3.ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองและผู้ช่วยวิจัย  จ านวน 1 คน ตาม
ก าหนดการและแผนที่ไดว้างไว ้โดยใชเ้วลาในการเก็บขอ้มลูทัง้สิน้ 60 วนั 

 
การวเิคราะหข์้อมูล 

การจัดกระท าข้อมูล 
1.ตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามก่อนที่จะน ามาประมวลผล 
2.ผูวิ้จัยน าแบบสอบถามที่ผ่านมาตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามมาลงรหัส

ตวัเลข(Code) น าไปประมวลผลและวิเคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป 
 

การวิเคราะหข์้อมูล 
1. แบบสอบถามปลายปิด ส ารวจขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ดงันี ้

ตอนที่  1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบค าถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มาวิเคราะห์โดยใช้การแจกแจง
ความถี่ (Frequency) คิดเป็นรอ้ยละ (Percentage) 

ตอนที่ 2 ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด  
ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่  (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ดา้นบุคลากร (People) ด้านกระบวนการ (Process) ด้านสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม (Physical 
Evidence) น ามาวิเคราะหโ์ดยการใชค้่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

ตอนที่  3 ความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 
จงัหวัดชายแดนภาคใต้ น ามาวิเคราะหโ์ดยการใชค้่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

2.แบบสอบถามปลายเปิด เพื่อให้ผู ้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
เกี่ยวกับความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดน
ภาคใต ้น ามาสรุปเป็นความเรียง 

3.สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
ในการวิจยัครัง้นี ้จะใชส้ถิติในการวิเคราะหด์งันี ้

3.1 การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  
3.1.1 การหารรอ้ยละ (Percentage) โดยใชส้ตูร ดงันี ้
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P =   
𝑓(100)

𝑛
 

เมื่อ P  แทน ค่ารอ้ยละหรือ % (Percentage) 
 f  แทน ค่าความถี่ที่ตอ้งการแปลเป็นค่ารอ้ยละ 
 n  แทน ค่าจ านวนความถี่ทัง้หมดหรือจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 

3.1.2 การหาค่าเฉล่ีย (Mean) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) ดงันี ้

𝑥       
∑ 𝑥

𝑛
 

เมื่อ 𝑥 แทน  ค่าคะแนนเฉล่ีย  

 ∑ 𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
 n แทน ขนาดของผูต้อบแบบสอบถาม 

3.1.3 การหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชส้ตูร ดงันี ้

S.D. = √
𝑛 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
  

 
เมื่อ S.D.  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 𝑥2    แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 ∑ 𝑥

2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
 n แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอย่าง 

      3.2 สถิติที่ใชใ้นการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
การหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยใชว้ดัค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค 

(Cronbach’s alpha Coefficient) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,2546) ดงันี ้ 
Cronbach’s alpha =  k covariance / variance 
    1+(k-1) k covariance / variance 
เมื่อ k  แทน จ านวนค าถาม 
 covariance แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนระหว่างค าถามต่าง ๆ 
 variance แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม  

3.3 สถิติที่ใชใ้นการในการทดสอบ 
 3.3.1 สถิ ติ ค วามแปรปรวนทาง เดี ย ว (One – Way และ  ANOVA t-test)  

ใชวิ้เคราะห์เปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด  

=



  50 

ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้ในดา้นลักษณะประชากรศาสตร ์ที่มี เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดต้่อเดือนที่แตกต่างกนั 

 3.3.2 สถิติ สหสัมพันธ์อย่ างง่ายของเพี ย ร์สั น (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ที่ระดับนยัส าคัญทางสถิติที่ .05 ใหห้าค่าความสมัพันธข์องตัวแปรสอง
ตวัที่เป็นอิสระต่อกนั หรือหาความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลู 2 ชุด (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) 

 

𝑟𝑥𝑦       = 
𝑛 ∑ 𝑥𝑦−(∑ 𝑥)(∑ 𝑦)

√[𝑛 ∑ 2−(∑ 2𝑥 )𝑥 ][𝑛 ∑ 2−(∑ 2𝑦 )𝑦 ]
 

 
เมื่อ   𝑟𝑥𝑦 แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
 ∑ 𝑥 แทน ผลรวมของคะแนน X 
 ∑ 𝑦 แทน ผลรวมของคะแนน Y 

 ∑ 2𝑥  แทน  ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 ∑ 2𝑦  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 ∑ 𝑥 𝑦 แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และทุกคู่ 

 𝑛  แทน จ านวนคนหรือกลุ่มตวัอย่าง 
โดยที่ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธจ์ะมีค่าระหว่าง -1 < r < 1 แปลความหมายไดด้งันี ้
1.ถา้ค่า r เป็นค่าลบ แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธก์ันในทิศทางตรงกันขา้ม คือ ถ้า 

X เพิ่ม Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
2.ถา้ค่า r เป็นค่าบวก แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X 

เพิ่ม Y จะเพิ่มดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดดว้ย 
3.ถา้ค่า r มีค่าเขา้ใกล ้1 แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธก์นัในทิศทางเดียวกนั และมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
4.ถ้าค่า r มีค่าเขา้ใกล ้-1 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์กันในทิศทางตรงกันขา้ม 

และมีความสมัพนัธก์นัมาก 
5.ถา้ค่า r เท่ากบั 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสมัพนัธก์นั  
6.ถา้ค่า r เท่ากบั 0 แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธก์นันอ้ยมากและมีค่าระดบั 
ดังนั้น เกณฑ์ในการแปลความหมายระดับความสัมพันธ์ของค่าสหสัมพันธ์โดยใช้ค่า

สมบูรณ ์



  51 

ความสมัพนัธท์างบวก 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.01 ถึง 0.20  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบันอ้ยที่สดุ 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.21 ถึง 0.45  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบันอ้ย 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.46 ถึง 0.75  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.76 ถึง 0.90  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบัมาก 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.91 ถึง 0.99  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบัมากที่สดุ 
ถา้ค่า r มีค่าเท่ากบั 1.00   แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบัสมบูรณ ์
 
ความสมัพนัธท์างลบ 
ถา้ค่า r มีค่าเท่ากบั 0.00   แสดงว่า ไม่มีความสมัพนัธ ์
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ -0.01 ถึง 30.20  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบันอ้ยที่สดุ 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ -0.21 ถึง -0.45  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบันอ้ย 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ -0.46 ถึง -0.75  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ -0.76 ถึง -0.90  แสดงว่า มีความสมัพนัธใ์นระดบัมาก 
ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ -0.91 ถึง -0.99  แสดงว่า มีความสัมพันธ์ในระดับมากที่สุด



 

บทท่ี 4 
ผลการด าเนินการวิจัย 

 
การวิจยั เรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด 

ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้ผูวิ้จัยไดน้ าขอ้มลูมาวิเคราะหข์อ้มลู และน าเสนอ
ผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้
สัญลกัษณท่ี์ใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

N  แทน ขนาดของประชากร 
𝒳 แทน  ค่าเฉล่ียของประชากร 
S.D.  แทน ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานประชากร 
t  แทน  ค่าสถิติที่ใชใ้นการพิจารณาใน t-distribution 
df  แทน  ชัน้ของความอิสระ (Degree of freedom) 
F  แทน  ค่าสถิติที่ใชใ้นการพิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่มใน  

F-distribution 
SS  แทน  ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of Square) 
MS  แทน  ค่าเฉล่ียของผลรวมความเบี่ยงเบนยกก าลงัสอง (Mean Square) 
r แทน ค่าสหสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
p  แทน  ค่าความน่าจะเป็น 
Sig.  แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ  
*  แทน  มีนยัความส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 

ผลการวเิคราะหข์้อมูล 
การวิจัยนี ้เป็นการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการภายใน

สโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยผูวิ้จัยน าเสนอผลการ
วิเคราะหข์อ้มลูตามล าดบั ดงันี ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบค าถาม  
ดงัปรากฏในตารางที่ 1 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการ
สโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ดงัปรากฏในตารางที่ 2 - 9 
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ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัด
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ดงัปรากฏในตารางที่ 10 - 13 

ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
ผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต ้ดงัปรากฏ
ในตารางที่ 14 - 17 

ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ความภักดีจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตรข์อง
ผูใ้ช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ดังปรากฏใน
ตารางที่ 18 - 23 

ผลการวเิคราะหข์้อมูล 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบค าถาม  

ตาราง 1 จ านวนและรอ้ยละของประชากรของขอ้มูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ
ค าถาม 

ข้อมูลท่ัวไป จ านวน ร้อยละ 
เพศ  
 ชาย 

หญิง 
94 

161 
36.86 
63.14 

รวม 255 100.00 
อาย ุ
 อายุต า่กว่าหรอืเทา่กับ 20 ปี  

อายรุะหว่าง 21 – 30 ปี   
อายรุะหว่าง 31 – 40 ปี  
อายรุะหว่าง 41 – 50 ปี    
อายรุะหว่าง 51 – 60 ปี    
อายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป 

24 
81 
34 
52 
50 
14 

9.41 
31.77 
13.33 
20.39 
19.61 
5.49 

รวม 255 100.00 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 

 ข้อมูลท่ัวไป                             จ านวน                   ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา 
 ประถมศึกษา 

มธัยมศึกษาหรอืเทียบเทา่ 
ปรญิญาตร ี  
อนุปริญญาหรือเทยีบเทา่ 
สงูกว่าปรญิญาตร ี

2 
21 

154 
15 
63 

0.78 
8.24 

60.39 
5.88 

24.71 
รวม 255 100.00 

สถานภาพสมรส  
 โสด  

สมรส / อยู่รว่มกัน 
หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกันอยู ่

144 
96 
15 

56.47 
37.65 
5.88 

รวม 255 100.00 
อาชพี 
 นกัเรียน/นกัศึกษา  

ขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวิสาหกจิ/ พนกังานของรฐั 
เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งรา้น 
อื่นๆ  

59 
132 
22 
27 
15 

23.14 
51.76 
8.63 

10.59 
5.88 

รวม 255 100.00 
รายไดต้่อเดือน 
 ต ่ากวา่หรือเท่ากับ 5,000 บาท 

5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาท ขึน้ไป 

52 
42 
55 
23 
83 

20.39 
16.47 
21.57 
9.02 

32.55 
 รวม 255 100.00 
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จากตาราง 1 พบว่า ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสร
กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 255 คน สามารถพิจารณา
ตามขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ดด้งันี ้

เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 161 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
63.14 และเพศชาย จ านวน 94 คน คิดเป็นรอ้ยละ 36.86  

อายุ  พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อายุระหว่าง 21 – 30 ปี  จ านวน 81 คน  
คิดเป็นร้อยละ 31.77 รองลงมาอายุระหว่าง 41 – 50 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 20.39  
มาอายุระหว่าง 51 – 60 ปี จ านวน 50 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.61 อายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 
34 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.33 ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จ านวน 24 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.41 และ
อายุเท่ากบัหรือ 61 ปีขึน้ไป จ านวน 14 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.49 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 154 คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.39 รองลงมาสงูกว่าปริญญาตรี จ านวน 63 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
24.71 มัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า จ านวน 21 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.24 อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 5.88 และประถมศึกษา จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.78 
ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ โสด จ านวน 144 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 56.47 รองลงมาสมรส/อยู่ร่วมกนั จ านวน 96 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.65 และหมา้ย/
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 15 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.88 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ/
พนักงานของรฐั จ านวน 132 คน คิดเป็นรอ้ยละ 51.76 รองลงนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 59 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.14 พนักงานบริษัทเอกชน/ห้างร้าน จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 10.59 
เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 22 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.63 และอ่ืน ๆ จ านวน 15 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 5.88 ตามล าดบั 

รายไดต้่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 35,000 บาท ขึน้ไป 
จ านวน 83 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.55 รองลงมารายได ้15,001-25,000 บาท จ านวน 55 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.57 ต  ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.39 รายได ้
5,001-15,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 16.47 และรายได้ 25,001-35,000 บาท 
จ านวน 23 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.02 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหทั์ศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการ
สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ 

ตาราง 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้รายดา้น 

ทัศนคติด้านสว่นประสมทางการตลาด �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 

4.08 
3.85 

0.69 
0.70 

ดี 
ดี 

ดา้นสถานที่ 3.97 0.77 ดี 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.82 0.77 ดี 
ดา้นบุคลากร 4.09 0.83 ดี 
ดา้นกระบวนการ 4.01 0.77 ดี 
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม 3.99 0.74 ดี 

รวม 3.97 0.66 ด ี

 
จากตาราง 2 พบว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใชบ้ริการสโมสรกีฬา 

เทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 คน โดยรวมทัศนคติอยู่ใน
ระดับดี (𝒳 = 3.97, S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดรายด้าน 
พบว่า 

ด้านบุ คลาก ร  ทัศนคติ อยู่ ใน ระดับ  ดี  (𝒳 = 4.09, S.D. = 0.83)  รองลงมา  คื อ  
ดา้นผลิตภัณฑ ์ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.08, S.D. = 0.69) ดา้นกระบวนการ ทศันคติอยู่ใน
ระดับดี  (𝒳 = 4.01, S.D. = 0.77) ด้านสัญลักษณ์ที่ เป็น รูปธรรม ทัศนคติอยู่ ในระดับ  ดี  
(𝒳 = 3.99, S.D. = 0.74) ด้านสถานที่  ทั ศนคติอยู่ ใน ระดับ  ดี  (𝒳 = 3.97, S.D. = 0.77)  
ด้านราคา ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 3.85, S.D. = 0.70) และสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 3.82, S.D. = 0.77) ตามล าดบั 
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ตาราง 3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นผลิตภณัฑข์องผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ด้านผลิตภณัฑ ์ �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. สโมสรกีฬาฯ มีอุปกรณ์และเครื่องมือที่
ทนัสมยั 

4.09 0.77 ดี 

2. สโมสรกีฬาฯ มีเครื่องมือและอุปกรณ์
ใหบ้ริการที่ไดม้าตรฐาน 

4.14 0.77 ดี 

3. สโมสรกีฬาฯ มีการบ ารุงรกัษาเครื่องมือ
และอปุกรณอ์ย่างสม ่าเสมอ 

4.04 0.83 ดี 

4. สโมสรกีฬาฯ มีการจัดหาอุปกรณ์และ
เครื่องมือเพิ่ม เติมให้ เพี ยงพอต่อความ
ตอ้งการในทุกกิจกรรม 

4.02 0.82 ดี 

5. สโมสรกีฬาฯ มีการรกัษามาตรฐานการ
ใหบ้ริการอยู่เสมอ 

4.11 0.77 ดี 

รวม 4.08 0.69 ด ี

 
จากตาราง 3 พบว่า ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูใ้ชบ้ริการ

สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 255 คน โดยรวม
ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.08, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาทัศนคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ คือ สโมสรกีฬาฯ  
มีเครื่องมือและอปุกรณ์ใหบ้ริการที่ไดม้าตรฐาน ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.14, S.D. = 0.77) 
รองลงมา คือ สโมสรกีฬาฯ มีการรักษามาตรฐานการให้บริการอยู่เสมอ ทัศนคติอยู่ในระดับดี  
(𝒳 = 4.11, S.D. = 0.77) สโมสรกีฬาฯ มีอุปกรณ์และเครื่องมือที่ทันสมัย ทัศนคติอยู่ในระดับดี 
(𝒳 ̅̅ ̅= 4.09, S.D. = 0.77) สโมสรกีฬาฯ มีการบ ารุงรกัษาเครื่องมือและอุปกรณ์อย่างสม ่าเสมอ 
ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 4.04, S.D. = 0.83) ทศันคติอยู่ในระดบัดี และสดุทา้ย คือ สโมสรกีฬา
ฯ มีการจัดหาอุปกรณ์และเครื่องมือเพิ่มเติมให้เพียงพอต่อความต้องการในทุกกิจกรรม  
ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 4.02, S.D. = 0.82) ตามล าดบั 
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ตาราง 4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา
ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต  ้

ด้านราคา �̅� S.D. ระดบัทัศนคต ิ

1. สโมสรกีฬ าฯ  มีการเก็บค่ าบริการในอัตราที่
เหมาะสมตามคณุสมบตัิของผูใ้หบ้ริการ 

3.82 0.81 ดี 

2. สโมสรกีฬ าฯ  มีการเก็บค่ าบริการในอัตราที่
เหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุภาพการบริการ 

3.88 0.82 ดี 

3. สโมสรกีฬ าฯ  มีการเก็บค่ าบริการในอัตราที่
เหมาะสมเม่ือเทียบกับความพึงพอใจของท่านจาก
บริการที่ไดร้บั 

3.87 0.85 ดี 

4. สโมสรกีฬาฯ แสดงอัตราค่าบริการและค่าปรบัใน
กรณีที่เกิดความเสียหายจากการใชบ้ริการที่ชดัเจน 

3.82 0.84 ดี 

5. สโมสรกีฬาฯ มีบริการรบัช าระค่าบริการที่เหมาะสม 
มีหลกัฐานตรวจสอบได ้

3.87 0.82 ดี 

รวม 3.85 0.70 ดี 

 
จากตาราง 4 พบว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของผู้ใช้บริการ

สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 255 คน โดยรวม
ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 3.85, S.D. = 0.70) เมื่อพิจารณาทัศนคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา คือ สโมสรกีฬาฯ มีการเก็บ
ค่าบริการในอัตราที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัคณุภาพการบริการ ทศันคติอยู่ในระดบั ดี (𝒳 = 3.88, 
S.D. = 0.82) รองลงมา คือ สโมสรกีฬาฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตราที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับ
ความพึงพอใจของท่านจากบริการที่ ได้รับ  ทัศนคติอยู่ ในระดับดี (𝒳 = 3.87,S.D. = 0.85)  
สโมสรกีฬาฯ มีบริการรบัช าระค่าบริการที่เหมาะสม มีหลกัฐานตรวจสอบได ้ทัศนคติอยู่ในระดบัดี 
(𝒳 = 3.87, S.D. = 0.82) และสุดทา้ย คือ สโมสรกีฬาฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตราที่เหมาะสม
ตามคุณสมบัติของผู้ให้บริการ ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 3.82, S.D. = 0.81) สโมสรกีฬาฯ  
แสดงอตัราค่าบริการและค่าปรบัในกรณีที่เกิดความเสียหายจากการใชบ้ริการที่ชดัเจน ทศันคติอยู่
ในระดบัดี (𝒳 = 3.82, S.D. = 0.84) ตามล าดบั 
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ตาราง 5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นสถานที่ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ด้านสถานท่ี �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. การเดินทางมายังสโมสรกีฬาฯ มีความสะดวก
และคล่องตวั 

3.96 0.91 ดี 

2. สโมสรกีฬาฯ ตั้งอยู่บริเวณที่สามารถสังเกตได้
ง่าย 

3.97 0.88 ดี 

3. สโมสรกีฬาฯ มีหอ้งสขุาหรือหอ้งอาบน า้เพียงพอ 3.93 0.87 ดี 
4. สโมสรกีฬาฯ มีพืน้ที่จอดรองรบัเพียงพอ 3.92 0.88 ดี 
5. สโมสรกีฬาฯ มีบรรยากาศที่เอื ้อต่อการออก
ก าลงักาย หรือเขา้ร่วมกิจกรรม 

4.06 0.88 ดี 

รวม 3.97 0.77 ด ี

 
จากตาราง 5 พบว่า ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ของผูใ้ชบ้ริการ

สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 255 คน โดยรวม
ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳=3.97, S.D. =0.77) เมื่อพิจารณาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสถานที่ พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่  คือ สโมสรกีฬาฯ มี
บรรยากาศที่เอือ้ต่อการออกก าลงักาย หรือเขา้ร่วมกิจกรรม ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳= 4.06, S.D. 

= 0.88) รองลงมา คือ สโมสรกีฬาฯ ตั้งอยู่บริเวณที่สามารถสังเกตไดง้่าย ทัศนคติอยู่ในระดับดี  
(𝒳 = 3.97, S.D. =0.88) การเดินทางมายังสโมสรกีฬ าฯ มีความสะดวกและคล่องตัว  
ทศันคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 3.96, S.D. = 0.91) สโมสรกีฬาฯ มีหอ้งสขุาหรือหอ้งอาบน า้เพียงพอ 
ทศันคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 3.92, S.D. = 0.87) และสุดทา้ย คือ สโมสรกีฬาฯ มีพืน้ที่จอดรองรบั
เพียงพอ ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 3.92, S.D. = 0.88) ตามล าดบั 

 

  



  60 

ตาราง 6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา  
3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ด้านการสง่เสริมการตลาด �̅� S.D. ระดบัทัศนคต ิ

1. มีการจัดท าประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ 
อาทิ แผ่นพบั ใบปลิว ในส่ือออนไลน ์ฯลฯ อย่างต่อเนื่อง 

3.78 0.87 ดี 

2. มีช่วงการจัดโปรโมชั่นลดอัตราค่าบริการหรือค่า
สมาชิก 

3.84 0.89 ดี 

3. มีปรับปรุงบอร์ดประชาสัมพันธ์ข่าวสารหรือองค์
ความรูต้่างๆใหมี้น่าความสนใจและทนัต่อเหตกุารณ์ 

3.75 0.86 ดี 

4. ช่องทางการส่ือสารระหว่างผูใ้ชบ้รกิารกับสโมสรกีฬาฯ 
มีหลากหลาย เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ กล่องรบัความคิดเห็น 
ฯลฯ 

3.93 0.90 ดี 

5. มีช่องทางที่สามารถแสดงความคิดเห็น ขอ้รอ้งเรียน
ต่างๆที่ชดัเจน 

3.80 0.90 ดี 

รวม 3.82 0.77 ดี 

 
จากตาราง 6 พบว่า ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 
คน โดยรวมทัศนคติอยู่ในระดับ  ดี (𝒳 = 3.82, S.D. = 0.77) เมื่อพิจารณาทัศนคติด้านส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด คือ  
ช่องทางการสื่อสารระหว่างผูใ้ชบ้ริการกับสโมสรกีฬาฯ มีหลากหลาย เช่น เฟสบุ๊ค ไลน ์กล่องรบั
ความคิดเห็น ฯลฯ ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 3.93, S.D. = 0.90) รองลงมา คือ มีช่วงการจัด
โปรโมชั่ นลดอัตราค่าบริการหรือค่าสมาชิก ทัศนคติอยู่ ในระดับดี  (𝒳 = 3.84, S.D. 0.98)                
มีช่องทางที่สามารถแสดงความคิดเห็น ขอ้รอ้งเรียนต่างๆที่ชดัเจน ทัศนคติอยู่ในระดบัดี (𝒳= 3.80, 
S.D. 0.90) มีการจัดท าประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ อาทิ แผ่นพับ ใบปลิว ในส่ือ
ออนไลน์ ฯลฯ อย่างต่อเนื่อง ทัศนคติอยู่ในระดับดี  (𝒳= 3.78, S.D. 0.78) และสุดท้าย คือ                
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มีปรับปรุงบอรด์ประชาสัมพันธ์ข่าวสารหรือองค์ความรู้ต่างๆให้มีน่าความสนใจและทันต่อ
เหตกุารณ ์ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 3.75, S.D. = 0.86) ตามล าดบั 

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นบุคลากรของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ด้านบุคลากร �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. เจ้าหน้าที่มีความรู้ความสามารถในการ
ใหบ้ริการ 

4.10 0.92 ดี 

2. เจา้หนา้ที่มีจ านวนเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 4.02 0.88 ดี 
3. เจา้หนา้ที่มีมนุษยส์มัพนัธด์ี 4.12 0.91 ดี 
4. เจ้าหน้าที่ มี ความกระตื อรือร้นในการ
ใหบ้ริการ 

4.10 0.93 ดี 

5. เจา้หนา้ที่มีประสบการณ์และความเป็นมือ
อาชีพในการใหบ้ริการ 

4.11 0.88 ดี 

รวม 4.09 0.83 ด ี

 
จากตาราง 7 พบว่า ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของผูใ้ชบ้ริการ

สโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 255 คน โดยรวม
ทัศนคติอยู่ในระดับ  ดี (𝒳= 4.09, S.D. = 0.83) เมื่อพิจารณาทัศนคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบุคลากร พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร คือ เจา้หนา้ที่มีมนุษย์
สัมพันธ์ดี  ทัศนคติอยู่ ใน ระดับ  ดี  (𝒳 = 4.12, S.D. = 0.91)  รองลงมา คื อ เจ้าหน้าที่ มี
ประสบการณ์และความเป็นมืออาชีพในการใหบ้ริการ ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.11, S.D. = 
0 . 8 8 )  
เจา้หนา้ที่มีความรูค้วามสามารถในการใหบ้ริการ ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 4.10, S.D. = 0.92) 
เจา้หนา้ที่มีความกระตือรือรน้ในการใหบ้ริการ ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.10, S.D. = 0.93) 
และสุดท้าย  คื อ เจ้าหน้าที่ มี จ านวน เพี ยงพอต่อการให้บริการ ทัศนคติอยู่ ใน ระดับดี  
(𝒳 = 4.02, S.D. = 0.88) ตามล าดบั 
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ตาราง 8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นกระบวนการของผูใ้ช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ้

ด้านกระบวนการ �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. มีช่องทางติดต่อสื่อสารที่สะดวก 4.00 0.82 ดี 
2. มีขัน้ตอนในการใหบ้ริการที่ชดัเจน 3.93 0.89 ดี 
3. มีป้ายแนะน าการใหบ้ริการที่ชดัเจน 4.05 0.82 ดี 
4. มีความสะดวกรวดเร็วในการใหร้ิการ 4.02 0.92 ดี 
5. มีการเตรียมพรอ้มอุปกรณ์แก้ไขปัญหา
หากเกิดเหตรุา้ย เช่น อคัคีภยั 

4.04 0.85 ดี 

รวม 4.01 0.77 ด ี

 
จากตาราง 8 พบว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการของ

ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 คน 
โดยรวมทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 4.01, S.D. = 0.77) เมื่อพิจารณาทัศนคติดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการ พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ คือ ป้ายแนะน าการ
ให้บริการที่ ชัด เจน ทัศนคติอยู่ ในระดับ  ดี  (𝒳 = 4.05, S.D. = 0.82) รองลงมา คือ มีการ
เตรียมพร้อมอุปกรณ์แก้ไขปัญหาหากเกิดเหตุร้าย  เช่น  อัคคีภัย  ทัศนคติอยู่ ในระดับดี  
(𝒳 = 4.04, S.D. = 0.85) มีความสะดวกรวดเร็วในการใหร้ิการ ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 4.02, 
S.D. =0.92) มีช่องทางติดต่อสื่อสารที่สะดวก  ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.00, S.D. = 0.82) 
และสุดท้าย คือ มีขั้นตอนในการให้บริการที่ชัดเจน ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 3.93, S.D. = 
0.89) ตามล าดบั  
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ตาราง 9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรมของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสงักัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวัด
ชายแดนภาคใต ้

ด้านสญัลกัษณท่ี์เป็นรูปธรรม �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. มีการจัดหรือตกแต่ งพื ้นที่ เพื่ อ สร้า ง
บรรยากาศในการใชบ้ริการ 

4.04 0.82 ดี 

2. เครื่องแบบเจ้าหน้าที่ที่ให้บริการมีความ
เหมาะสม 

3.98 0.81 ดี 

3. มีการแบ่งพืน้ที่ภายในสโมสรกีฬาฯ ชดัเจน 3.99 0.85 ดี 
4. สโมสรกีฬาฯ มีความกวา้งขวาง เหมาะสม 4.00 0.84 ดี 
5. สโมสรกีฬาฯ มีป้ายบอกกทางทั้งภายใน
และภายนอกสโมสรกีฬาฯ 

3.94 0.89 ดี 

รวม 3.99 0.74 ด ี

 
จากตาราง 9 พบว่า ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม

ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 
คน โดยรวมทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳 = 3.99, S.D. = 0.74) เมื่อพิจารณาทศันคติดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม พบว่า 

ส่วนใหญ่มีทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม คือ 
มีการจัดหรือตกแต่งพืน้ที่เพื่อสรา้งบรรยากาศในการใชบ้ริการ ทัศนคติอยู่ในระดับดี (𝒳 = 4.04, 
S.D = 0.82) รองลงมา คือ สโมสรกีฬาฯ มีความกว้างขวาง เหมาะสม ทัศนคติอยู่ในระดับดี  
(𝒳 = 4.00, S.D. = 0.84) มีการแบ่งพื ้นที่ภายในสโมสรกีฬาฯ ชัดเจน ทัศนคติอยู่ในระดับดี  
(𝒳 = 3.99, S.D. = 0.85) เครื่องแบบเจา้หน้าที่ที่ใหบ้ริการมีความเหมาะสม ทศันคติอยู่ในระดับดี  
(𝒳 = 3.98, S.D. = 0.81) และสดุทา้ย คือ สโมสรกีฬาฯ มีป้ายบอกกทางทัง้ภายในและภายนอก
สโมสรกีฬาฯ ทศันคติอยู่ในระดบัดี (𝒳= 3.94, S.D. = 0.89) ตามล าดบั  
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ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหปั์จจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสร
กีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ 

ตาราง 10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด 
ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้รายดา้น 

ความภกัด ี �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ
ดา้นการจดจ าในตราสินคา้ 3.69 0.89 มาก 
ดา้นการนิยมชมชอบในตราสินคา้ 3.93 0.81 มาก 
ดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ 3.93 0.76 มาก 

รวม 3.85 0.78 มาก 

 
จากตาราง 10 พบว่า ความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคม

กีฬ า 3 จั งห วัด ชายแดนภาคใต้  จ าน วน  255 คน  โดยรวมทัศนคติอยู่ ใน ระดับ  มาก  
(𝒳= 3.85, S.D. = 0.78) เมื่อพิจารณาความภกัดีรายดา้น พบว่า 

ส่วนใหญ่มีความภักดีดา้นการนิยมชมชอบในตราสินค้า ทัศนคติอยู่ในระดับมาก  
(𝒳 = 3.93, S.D = 0.81) และความภักดีดา้นความมั่นคงในตราสินค้า ทัศนคติอยู่ในระดับมาก 
(𝒳 = 3.93, S.D = 0.76) รองลงมา คือ ความภกัดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ ทศันคติอยู่ในระดับ
มาก (𝒳= 3.69, S.D = 0.89) ตามล าดบั 
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ตาราง 11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความภักดีด้านการจดจ าในตราสินค้า 
ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ 

ด้านการจดจ าในตราสินค้า �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ

1. ท่ านรับ รู้ว่า  ส โมสรกีฬาฯ  มีการบริการที่
หลากหลายและมีคณุภาพ 

3.72 1.03 มาก 

2. ท่านรับรู้ว่า  สโมสรกีฬาฯ มี เครื่องมือและ
อุปกรณท์ี่หลากหลายและทนัสมยั 

3.75 0.92 มาก 

3. ท่านรับทราบข้อมูลของ สโมสรกีฬาฯ ผ่านสื่อ
สิ่งพิมพ ์อาทิ ป้ายประกาศ แผ่นพบั ฯลฯ 

3.61 1.01 มาก 

4. ท่านรบัทราบข้อมูลของ สโมสรกีฬาฯ จากการ
พูดปากต่อปาก 

3.62 0.98 มาก 

5. ท่านรับทราบข้อมูลของ สโมสรกีฬาฯ ผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ อาทิ เว็บไซต์ของสโมสร เฟสบุ๊ค 
เป็นตน้ 

3.74 1.01 มาก 

รวม 3.69 0.89 มาก 

 
จากตาราง 11 พบว่า ความภักดีด้านการจดจ าในตราสินค้าของผู้ใช้บริการสโมสร 

กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 คน โดยรวมทศันคติอยู่
ในระดบั มาก (𝒳= 3.69, S.D. = 0.89) เมื่อพิจารณาความภกัดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ พบว่า 

ส่วนใหญ่มีความภักดีด้านการจดจ าในตราสินค้า คือ ท่านรับรู้ว่า สโมสรกีฬาฯ  
มีเครื่องมือและอุปกรณ์ที่หลากหลายและทันสมัย ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳= 3.75, S.D. = 
0.92) รองลงมา คือ ท่านรบัทราบขอ้มลูของ สโมสรกีฬาฯ ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์อาทิ เว็บไซตข์อง
สโมสร เฟสบุ๊ค เป็นตน้ ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 = 3.74, S.D. = 1.01) ท่านรบัรูว้่า สโมสรกีฬาฯ 
มีการบริการที่หลากหลายและมีคุณภาพ  ทัศนคติอยู่ ในระดับมาก (𝒳= 3.72, S.D. =1.03)  
ท่านรับทราบข้อมูลของ สโมสรกีฬาฯ จากการพูดปากต่อปาก ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳 = 3.62, 
S.D. = 0.98) และสุดทา้ย คือ ท่านรบัทราบขอ้มูลของ สโมสรกีฬาฯ ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ อาทิ ป้าย
ประกาศ แผ่นพบั ฯลฯ ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 = 3.61, S.D. = 1.01) ตามล าดบั 
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ตาราง 12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความภักดีดา้นการนิยมชมชอบในตราสินคา้
ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ 

ด้านการนิยมชมชอบในตราสินค้า �̅� S.D. ระดับทัศนคต ิ

1. สโมสรกีฬาฯ มีการใหบ้ริการที่มีคุณภาพและ
น่าเชื่อถือ 

4.03 0.89 มาก 

2. สโมสรกีฬาฯ สามารถเดินทางมาใช้บริการได้
สะดวก 

3.91 0.88 มาก 

3. สโมสรกีฬาฯ มีอตัราค่าบริการที่เหมาะสม 3.89 0.88 มาก 

4. สโมสรกีฬาฯ มีการจัดตกแต่งและรักษาความ
สะอาดอยู่เสมอ 

3.90 0.92 มาก 

5. ท่านรู้สึกประทับใจ เม่ือได้เข้ามาใช้บริการ
ภายในสโมสรกีฬาฯ 

3.89 0.94 มาก 

รวม 3.93 0.81 มาก 

 
จากตาราง 12 พบว่า ความภักดีดา้นการนิยมชมชอบในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการสโมสร

กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 คน โดยรวมทศันคติอยู่
ในระดับ มาก (𝒳 = 3.93, S.D. = 0.94) เมื่อพิจารณาความภักดีด้านการนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ พบว่า 

ส่วนใหญ่มีความภักดีด้านการนิยมชมชอบในตราสินคา้ คือ สโมสรกีฬาฯ มีการ
ใหบ้ริการที่มีคณุภาพและน่าเชื่อถือ ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 = 4.03, S.D. = 0.89) รองลงมา 
คือ สโมสรกีฬาฯ สามารถเดินทางมาใชบ้ริการไดส้ะดวก ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳= 3.91, S.D. 

= 0.88) สโมสรกีฬาฯ มีการจดัตกแต่งและรกัษาความสะอาดอยู่เสมอ ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 
= 3.90, S.D. = 0.92) และสุดทา้ย คือ สโมสรกีฬาฯ มีอัตราค่าบริการที่เหมาะสม ทัศนคติอยู่ใน
ระดบัมาก (𝒳=3.89, S.D. = 0.88) ท่านรูส้ึกประทบัใจ เมื่อไดเ้ขา้มาใชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาฯ 
ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 = 3.89, S.D. = 0.94) ตามล าดบั 
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ตาราง 13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความภักดีด้านความมั่นคงในตราสินค้า 
ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ 

ด้านความม่ันคงในตราสินค้า �̅� S.D. ระดับทัศนคติ 

1. ท่านจะยังคงใช้บริการของสโมสรกีฬาฯ อย่างต่อเนื่อง แม้ว่าจะมีการ
ปรบัอตัราค่าบริการหรือค่าสมาชิกสูงขึน้ 

3.98 0.87 มาก 

2. ท่ านจะยังคงใช้บ ริการของสโมสรกีฬาฯ อย่างต่อ เนื่ อ ง แม้ว่ า
ศูนย์บริการอื่นจะมี ค่าบริการหรือค่าสมาชิกในอัตราที่ต ่ากว่า และมี
โปรโมชั่นน่าสนใจ  

3.95 0.87 มาก 

3. หากสโมสรกีฬาฯ มีโปรโมชั่นส าหรบัผูใ้ชบ้ริการ ท่านจะเขา้ร่วมโปรโมชั่นนัน้  3.89 0.88 มาก 
4. หากมีใครกล่าวถึงสโมสรกีฬาฯ ในแง่ลบ ท่านจะแก้ต่างหรือชี ้แจง
ขอ้มลูที่ถูกตอ้งแก่บุคคลนัน้   

3.88 0.88 มาก 

5. หากท่านตอ้งการใช้บริการเก่ียวกับสโมสรกีฬาฯ ท่านจะเลือกสโมสร
กีฬาฯปัจจุบนัของท่านเป็นอนัดบัแรก   

3.93 0.85 มาก 

6. ท่านจะไม่เปล่ียนไปใชบ้ริการที่ศูนยบ์ริการอื่น ถึงแมจ้ะมีโอกาส  3.68 1.06 มาก 
7. ท่านจะเป็นสมาชิกต่อเน่ืองกับสโมสรกีฬาฯ เมื่อสิน้อายุการเป็นสมาชิกในรอบนี ้  4.13 0.88 มาก 
8. ท่านแนะน าใหบุ้คคลอื่นมาใชบ้ริการสโมสรกีฬาฯ 3.96 0.91 มาก 
9. ท่านจะยังคงใช้บริการของสโมสรกีฬาฯ อย่างต่อเนื่อง แม้ว่าจะไม่เปิด
ท าการทุกวนั  

   

รวม 3.93 0.76 มาก 
 

จากตาราง 13 พบว่า ความภักดีดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬา
เทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวัดชายแดนภาคใต ้จ านวน 255 คน โดยรวมทัศนคติอยู่ใน
ระดบั มาก (𝒳 = 3.93, S.D. = 0.76) เมื่อพิจารณาความภกัดีดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ พบว่า 

ส่วนใหญ่มีความภักดีดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ คือ ท่านจะเป็นสมาชิกต่อเนื่องกับ
สโมสรกีฬาฯ เมื่อสิน้อายุการเป็นสมาชิกในรอบนี ้ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳 = 4.13, S.D. = 
0.88) รองลงมา คือ ท่านจะยังคงใชบ้ริการของสโมสรกีฬาฯ อย่างต่อเนื่อง แม้ว่าจะมีการปรับ
อตัราค่าบริการหรือค่าสมาชิกสงูขึน้ ทัศนคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 = 3.98, S.D. 0.87) ท่านแนะน า
ให้บุคคลอ่ืนมาใชบ้ริการสโมสรกีฬาฯ ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳 = 3.96, S.D. 0.91) ท่านจะ
ยงัคงใชบ้ริการของสโมสรกีฬาฯ อย่างต่อเนื่อง แมว่้าศูนยบ์ริการอ่ืนจะมี ค่าบริการหรือค่าสมาชิก
ในอัตราที่ต  ่ากว่า และมีโปรโมชั่นน่าสนใจ ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳= 3.95, S.D. 0.87) หาก
ท่านตอ้งการใชบ้ริการเกี่ยวกับสโมสรกีฬาฯ ท่านจะเลือกสโมสรกีฬาฯปัจจุบนัของท่านเป็นอันดับ
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แรก ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳 = 3.93, S.D. 0.85) หากสโมสรกีฬาฯ มีโปรโมชั่นส าหรับ
ผูใ้ชบ้ริการ ท่านจะเขา้ร่วมโปรโมชั่นนั้น ทัศนคติอยู่ในระดับมาก (𝒳 = 3.89, S.D. 0.88) หากมี
ใครกล่าวถึงสโมสรกีฬาฯ ในแง่ลบ ท่านจะแกต้่างหรือชีแ้จงขอ้มลูที่ถกูตอ้งแก่บคุคลนัน้ ทศันคติอยู่
ในระดบัมาก (𝒳 = 3.88, S.D. 0.88) และสดุทา้ย คือ ท่านจะไม่เปลี่ยนไปใชบ้ริการที่ศนูยบ์ริการ
อ่ืน ถึงแมจ้ะมีโอกาส ทศันคติอยู่ในระดบัมาก (𝒳 = 3.68, S.D. = 1.06) ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อความภักดี 

ของผู้ใช้บริการภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต้ 
ตาราง 14 ความสัมพนัธ์ของทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ
ภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ความภักดีของผู้ใช้บริการภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัด
สมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต ้

ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 

r p ระดับความสัมพันธ ์

การจดจ าในตราสนิคา้ .535* .000 ปานกลาง 
การนิยมชมชอบในตราสินคา้ .576* .000 ปานกลาง 
ความมั่นคงในตราสินคา้ .551* .000 ปานกลาง 

รวม .583* .000 ปานกลาง 

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
จากตารางที่ 14 พบว่า ความสมัพนัธข์องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการ

ภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยรวมเท่ากับ  
.583 นั่นคือ ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬา 
เทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ มีความสัมพันธ์ในระดับ ปานกลาง  
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดต่อความภักดีต่อสโมสรกีฬา 
เทควนัโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวัดชายแดนภาคใต ้เมื่อพิจารณาความภกัดีรายดา้น พบว่า 
การนิยมชมชอบในตราสินคา้ มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .576 ระดับความสัมพันธ์ ปานกลาง 
ความมั่ นคงในตราสินค้า สินค้า มีค่าสหสัมพันธ์  (r) มี เท่ากับ  .551 ระดับความสัมพันธ์ 
ปานกลาง และการจดจ าในตราสินคา้ มีค่าสหสมัพนัธ ์(r) มีเท่ากบั .535 ระดบัความสัมพนัธ ์ปาน
กลาง ตามล าดบั 
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ตาราง 15 ความสัมพันธ์ของทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความภักดีดา้นการจดจ า  
ในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดน
ภาคใต ้

ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ความภักดีด้านการจดจ าในตราสินค้า 

r p ระดับความสัมพันธ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .421* 0.000 นอ้ย 
ดา้นราคา .314* 0.000 นอ้ย 
ดา้นสถานที ่ .463* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด .441* 0.000 นอ้ย 
ดา้นบุคลากร .521* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการ .538* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม .569* 0.000 ปานกลาง 

รวม .535* 0.000 ปานกลาง 

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
จากตารางที่ 15 พบว่า ความสมัพนัธข์องทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความ

ภกัดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 
จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยรวมเท่ากับ .535 นั่นคือ ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อ
ความภักดีของผู้ใช้บริการภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ้มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ความสัมพันธร์ะหว่างทัศนคติดา้นส่วนประสมการตลาดต่อความภักดีดา้นการจดจ าใน
ตราสินค้า เมื่อพิจารณาทัศนคติรายด้านส่วนใหญ่  พบว่า ด้านสัญลักษณ์ที่ เป็นรูปธรรม  
มีความภักดีในระดับ ปานกลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ  .569 รองลงมา ดา้นกระบวนการ  
มีความภักดีในระดับ ปานกลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .538 ด้านบุคลากร ความภักดี 
ในระดับ ปานกลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .521 ด้านสถานที่ มีความภักดีในระดับ ปาน
กลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .463 ด้านการส่งเสริมการตลาด ความภักดีในระดับ น้อย  
มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .441 ดา้นผลิตภัณฑ ์ความภักดีในระดับ นอ้ย มีค่าสหสัมพันธ์ (r) 
มีเท่ากับ .421 และด้านราคา ความภักดีในระดับ น้อย มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .314 
ตามล าดบั 
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ตาราง 16 ความสัมพันธ์ของทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความภักดีดา้นการนิยม
ชมชอบในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ้

ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ความภักดีด้านการนิยมชมชอบในตราสินค้า 

r p ระดับความสัมพันธ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .434* 0.000 นอ้ย 
ดา้นราคา .342* 0.000 นอ้ย 
ดา้นสถานที ่ .535* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด .465* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นบุคลากร .566* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการ .591* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม .577* 0.000 ปานกลาง 

รวม .576* 0.000 ปานกลาง 

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
จากตารางที่ 16 พบว่า ความสมัพนัธข์องทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความ

ภกัดีดา้นการนิยมชมชอบในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคม
กีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้โดยรวมเท่ากบั .576 นั่นคือ ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวัดชายแดน
ภาคใต ้มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดต่อความภักดีด้านการนิยม
ชมชอบในตราสินคา้ เมื่อพิจารณาทศันคติรายดา้นส่วนใหญ่ พบว่า ดา้นกระบวนการ มีความภกัดี
ในระดับ ปานกลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .591 รองลงมา ดา้นสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม 
ความภกัดีในระดบั ปานกลาง มีค่าสหสมัพนัธ ์(r) มีเท่ากบั .577 ดา้นบุคลากร ความภกัดีในระดับ 
ปานกลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .566 ด้านสถานที่  ความภักดีในระดับ ปานกลาง  
มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .535 ด้านการส่งเสริมการตลาด ความภักดีในระดับ ปานกลาง  
มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .465 ดา้นผลิตภัณฑ ์ความภักดีในระดับ นอ้ย มีค่าสหสัมพันธ์ (r)  
มีเท่ากับ .434 และด้านราคา ความภักดีในระดับ น้อย มีค่าสหสัมพันธ์ ( r) มีเท่ากับ .342 
ตามล าดบั 
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ตาราง 17 ความสมัพนัธ์ของทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความภกัดีดา้นความมั่นคง
ในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดน
ภาคใต ้

ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ความภักดีด้านความมั่นคงในตราสินคา้ 

r p ระดับความสัมพันธ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .395* 0.000 นอ้ย 
ดา้นราคา .378* 0.000 นอ้ย 
ดา้นสถานที ่ .505* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด .474* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นบุคลากร .519* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการ .537* 0.000 ปานกลาง 
ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม .558* 0.000 ปานกลาง 

รวม .551* .000 ปานกลาง 

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
จากตารางที่ 17 พบว่า ความสมัพนัธข์องทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อความ

ภกัดีดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการภายในสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 
3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้โดยรวมเท่ากับ .551 นั่นคือ ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อ
ความภักดีของผู้ใช้บริการภายในสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ้มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ความสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติดา้นส่วนประสมการตลาดต่อความภักดีดา้นความมั่นคง
ในตราสินคา้ เมื่อพิจารณาทศันคติรายดา้นส่วนใหญ่ พบว่า ดา้นสญัลกัษณท์ี่เป็นรูปธรรม มีความ
ภกัดีในระดบั ปานกลาง มีค่าสหสมัพนัธ ์(r) มีเท่ากบั .558 รองลงมา ดา้นกระบวนการ ความภกัดี
ในระดบั ปานกลาง มีค่าสหสมัพนัธ ์(r) มีเท่ากบั .537 ดา้นบุคลากร ความภกัดีในระดบั ปานกลาง 
มีค่าสหสมัพนัธ์ (r) มีเท่ากับ .519 ดา้นสถานที่ ความภกัดีในระดบั ปานกลาง มีค่าสหสมัพนัธ ์(r) 
มีเท่ากับ .505 ด้านการส่งเสริมการตลาด ความภักดีในระดับ ปานกลาง มีค่าสหสัมพันธ์ (r)  
มีเท่ากับ .474 ด้านผลิตภัณฑ์ ความภักดีในระดับ น้อย มีค่าสหสัมพันธ์ (r) มีเท่ากับ .395  
และดา้นราคา ความภกัดีในระดบั นอ้ยมีค่าสหสมัพนัธ ์(r) มีเท่ากบั .378 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะหค์วามภักดีจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์
ของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ 

ตาราง 18 ความสมัพนัธร์ะหว่างความภกัดีต่อเพศทดสอบความแตกต่างค่าที (T-test) 

ความภกัด ี เพศ �̅� S.D. t df Sig 

การจดจ าในตราสินคา้ ชาย 
หญิง 

3.61 
3.73 

.92 

.86 
-1.093 253 .276 

การนิยมชมชอบในตราสินคา้ ชาย 
หญิง 

3.84 
3.98 

.88 

.76 
-1.287 253 .216 

ความมั่นคงในตราสินคา้ ชาย 3.81 .80 -1.801 253 .073 
 หญิง 3.99 .72    

 
จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของเพศจ าแนกตาม

ความภักดีรายดา้น พบว่า เพศมีความความภักดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ การนิยมชมชอบใน
ตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ไม่แตกต่างกนั  

ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นประชากรศาสตรก์บัความภกัดีต่อสโมสรกีฬาเทควนัโด
ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้เมื่อพิจารณาความภกัดีรายดา้น พบว่า การจดจ า
ในตราสินคา้ ความภกัดีของเพศชาย (𝒳 = 3.61, S.D. = 0.92) ความภกัดีของเพศหญิง (𝒳= 
3.73, S.D. = 0.86) การนิยมชมชอบในตราสินคา้ ความภกัดีของเพศชาย (𝒳= 3.84, S.D. = 
0.88) ความภกัดีของเพศหญิง (𝒳 = 3.98, S.D. = 0.76) ความมั่นคงในตราสินคา้ ความภกัดีของ
เพศชาย (𝒳= 3.81, S.D. = 0.80) ความภกัดีของเพศหญิง (𝒳 = 3.99, S.D. = 0.72) 
 
 
 
 
 
 
 
 



  73 

ตาราง 19 ความสมัพนัธร์ะหว่างความภกัดีต่ออายุ ทดสอบความแตกต่างค่าที (T-test) 

ความภกัด ี แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig 
การจดจ าในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
5 

249 
18.088 
180.979 

3.618 
.727 

4.977* .000 

 รวม 254 199.067    
การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
249 

11.386 
154.118 

2.277 
.619 

3.679* .003 

 รวม 254 165.504    
ความมั่นคงในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
5 

249 
7.028 

139.031 
1.406 
.558 

2.518* .030 

 รวม 254 146.059    

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
 

จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของอายุจ าแนกตาม
ความภักดีรายดา้น พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างความภักดีต่ออายุ เมื่อพิจารณาความภักดีราย
ดา้น พบว่า การจดจ าในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากบั 
4.977* การนิยมชมชอบในตราสินค้า ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม 
เท่ากบั 3.679* ความมั่นคงในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม 
เท่ากบั 2.518*  

ดังนั้น อายุมีความความภักดีดา้นการจดจ าในตราสินค้า การนิยมชมชอบในตราสินค้า 
และความมั่นคงในตราสินคา้ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 20 ความสัมพันธ์ระหว่างความภักดีต่อระดับการศึกษา ทดสอบความแตกต่างค่าที 
(T-test) 

ความภกัด ี แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig 
การจดจ าในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
4 

250 
3.676 

195.391 
.919 
.782 

1.176 .322 

 รวม 254 199.067    
การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

4 
250 

8.158 
157.346 

2.039 
.629 

3.240* .013 

 รวม 254 165.504    
ความมั่นคงในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
4 

250 
4.453 

141.607 
1.113 
.566 

1.965 .100 

 รวม 254 146.059    

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
 

จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการศึกษา
จ าแนกตามความภักดีรายด้าน พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างความภักดีต่อระดับการศึกษา 
เมื่อพิจารณาความภกัดีรายดา้น พบว่า การจดจ าในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่าง
ระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ 1.176 การนิยมชมชอบในตราสินค้า ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความ
แตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ 3.240* ความมั่นคงในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความ
แตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากบั 1.965  

ดงันั้น ระดบัการศึกษามีความความภกัดีดา้นการนิยมชมชอบในตราสินคา้ แตกต่างกัน 
อย่ า งมี นั ย ส าคั ญ ท างสถิ ติ ที่ ร ะดั บ  .05 แ ล ะ ระ ดั บ ก า รศึ ก ษ ามี ค วาม ค วามภั ก ดี 
ด้ า น ก า รจ ด จ า ใ น ต ร า สิ น ค้ า แ ล ะ ค ว า ม มั่ น ค ง ใน ต ร า สิ น ค้ า  ไม่ แ ต ก ต่ า ง กั น   
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ตาราง 21 ความสัมพันธ์ระหว่างความภักดีต่อสถานภาพสมรส ทดสอบความแตกต่างค่าที  
(T-test) 

ความภกัด ี แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig 
การจดจ าในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
2 
252 

2.172 
196.896 

1.086 
.781 

1.390 .251 

 รวม 254 199.067    
การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

2 
252 

1.195 
164.309 

.598 

.652 
.917 .401 

 รวม 254 165.504    
ความมั่นคงในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
2 
252 

.346 
145.713 

.173 

.578 
.299 .742 

 รวม 254 146.059    

 
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของสถานภาพสมรส

จ าแนกตามความภักดีรายดา้น เมื่อพิจารณาความภักดีรายดา้น พบว่า การจดจ าในตราสินค้า 
ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ 1.390 การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ .917 ความมั่นคงในตรา
สินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากบั .299  

ดงันัน้  สถานภาพสมรสมีความความภักดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ การนิยมชมชอบ
ในตราสนิคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ไม่แตกต่างกนั  
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ตาราง 22 ความสมัพนัธร์ะหว่างความภกัดีต่ออาชีพ ทดสอบความแตกต่างค่าที (T-test) 

ความภกัด ี แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig 
การจดจ าในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
4 

250 
2.631 

196.437 
.658 
.786 

.837 .503 

 รวม 254 199.067    
การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

4 
250 

1.241 
164.264 

.310 

.657 
.472 .756 

 รวม 254 165.504    
ความมั่นคงในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
4 

250 
1.506 

144.554 
.376 
.578 

.651 .627 

 รวม 254 146.059    

 
จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของอาชีพจ าแนกตาม

ความภกัดีรายดา้น พบว่า การจดจ าในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
2 กลุ่ม เท่ากับ .837 การนิยมชมชอบในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่าง
กลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ .472 ความมั่นคงในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่างระหว่าง
กลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากบั .651  

ดงันัน้ อาชีพมีความความภกัดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ การนิยมชมชอบในตราสินคา้ 
และความมั่นคงในตราสินคา้ ไม่แตกต่างกนั  
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ตาราง 23 ความสัมพันธ์ระหว่างความภักดีต่อรายได้ต่อเดือน ทดสอบความแตกต่างค่าที 
(T-test) 

ความภกัด ี แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig 
การจดจ าในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
4 

250 
9.904 

189.164 
2.476 
.757 

3.272* .012 

 รวม 254 199.067    
การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

4 
250 

6.511 
158.993 

1.628 
.636 

2.559* .039 

 รวม 254 165.504    
ความมั่นคงในตราสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
4 

250 
2.896 

143.164 
.724 
.573 

1.264 .285 

 รวม 254 146.059    

*มีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
 

จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของรายได้ต่อเดือน
จ าแนกตามความภักดีรายดา้น พบว่า การจดจ าในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความแตกต่าง
ระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ 3.272* การนิยมชมชอบในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความ
แตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากับ 2.559* ความมั่นคงในตราสินคา้ ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาความ
แตกต่างระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม เท่ากบั 1.264  

ดงันั้น รายไดต้่อเดือนมีความความภกัดีดา้นการจดจ าในตราสินคา้ การนิยมชมชอบใน
ตราสินค้า แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 และรายไดต้่อเดือนมีความความ
ภกัดีดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ ไม่แตกต่างกนั  



 

บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) โดยศึกษากับผู้ใช้บริการทั่วไป 

นักกีฬา นักเรียน นักศึกษา ผู้ปกครองภายในสโมสรกีฬาเทควันโด  ในสังกัดสมาคมกีฬาแห่ง 3 
จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ซึ่งสรุปสาระส าคญัของการวิจยั การอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะไว ้ดงันี ้
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดั 
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

2.เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักัด
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

3.เพื่อศึกษาความสมัพันธร์ะหว่างทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดกับความภักดี
ต่อสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการ 

4.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติดา้นประชากรศาสตรก์บัความภกัดีต่อสโมสร
กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการ  
 
ค าถามในการวิจยั 

1.ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 
จงัหวดัชายแดนภาคใตเ้ป็นอย่างไร 

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด  ในสังกัดสมาคม
กีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตเ้ป็นอย่างไร 

3.ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัความภักดีต่อสโมสร
กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 

4.ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติดา้นประชากรศาสตรก์บัความภกัดีต่อสโมสรกีฬาเทควัน
โดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม จ านวน 4 ตอน ดงันี ้

ตอนท่ี 1 เป็นค าถามทั่วไปลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬา 
เทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ตามตัวแปรอิสระที่ศึกษาจ านวน  
6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดต้่อเดือน แบบสอบถาม 
มีลักษณะเป็นแบบส ารวจ (Check list) เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Response 
Question) แบบมีหลายทางเลือก โดยใหเ้ลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ (Multiple Choices)  

ตอนท่ี 2 เป็นค าถามที่ เกี่ยวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้โดยมี 7 ดา้น ดงันี ้
(Booms B.; & Bitner, 1981) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ด้านสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม ซึ่ งลักษณะของแบบสอบถามใช้
ระดับการวดัขอ้มูลประเภทแบบอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) มีลักษณะของแบบสอบถามเป็น
ค าถามที่ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิรท์ (Likert Scale) แบ่งระดบัทัศนคติ
ออกเป็น  5 ระดับ  คื อ อิทธิพลมากที่สุด  อิทธิพลมาก  อิทธิพลปานกลาง อิทธิพลน้อย 
อิทธิพลนอ้ยที่สดุ 

ตอนท่ี 3 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด  
ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยมี 3 ด้าน ดังนี ้ (Ferrell O.C.; & Hartline 
Michael D., 2011) การจดจ าในตราสินคา้ การนิยมชมชอบในตราสินคา้ ความมั่นคงในตราสินคา้ 
ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ลักษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามที่ใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) ของลิเคิรท์ (Likert Scale) แบ่งระดับทัศนคติออกเป็น 5 ระดับ คือ ความภักดีต่อสโมสร
กีฬาฯ มากที่สดุ ความภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯ มาก ความภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯ ปานกลาง 
ความภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯ นอ้ย ความภคัดีต่อสโมสรกีฬาฯ นอ้ยที่สดุ 

ตอนท่ี 4 เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended Questionnaire) เป็นการแสดงความ
คิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ที่มีต่อความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัด
สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
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วิธีด าเนินการวิจัย 
1.ศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูลจากเอกสารต าราและงานวิจัยที่เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อ

ความภกัดีและผลงานที่เกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรที่ศึกษา เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
2.ศึกษาหลกัเกณฑแ์ละวิธีการสรา้งแบบสอบถามจากต าราเอกสารต่าง ๆ 
3.รวบรวมสาระและเนือ้หาต่าง ๆ ที่ได้เอกสารต าราและงานวิจัยที่เกี่ยวขอ้งเพื่อน ามา

สรา้งแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด  
ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวัดชายแดนภาคใต ้ก าหนดขอบเขตและครอบคลุมเนือ้หาตลอดจน
การรบัขอ้เสนอแนะต่าง ๆ 

4.น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้แลว้ เสนอใหค้ณะกรรมการที่ปรึกษา ตรวจแก้ไข ส านวน
ภาษา ความครอบคลุมของเนือ้หา ตลอดจนรบัขอ้เสนอต่าง ๆ ปรบัปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามที่
คณะกรรมการที่ปรึกษาแนะน า จากนั้นด าเนินการส่งโครงการวิจัยแสนอคณะกรรมการจริยธรรม
การวิจัยในมนุษย์ เพื่อพิจารณาและออกใบอนุญาต ทั้งนี ้ ไดร้บัการพิจารณาและออกใบรบัรอง
หมายเลขที่ SWUEC/E/G-284/2565 วนัที่ใหก้ารรบัรอง 18 กรกฎาคม 2565 

5.ด าเนินการน าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไข ไปหาคุณภาพเครื่องมือโดย โดยหาค่า
ความเที่ยงตรงตามโครงสร้าง (Content Validity) และมีความเที่ยงตรงเชิงเนื ้อหา (Content 
Validity) โดยเสนอใหผู้เ้ชี่ยวชาญ จ านวน 5 ท่าน เพื่อพิจารณาความเหมาะสมตรวจสอบความ
เที่ยงตรง แลว้น ามาปรบัปรุงแก้ไข ตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชี่ยวชาญ ในงานวิจยัไดค้่าดัชนีความ
สอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับจุดประสงค์ (Index of Item-Objective Congruence: IOC)  
ของแบบสอบถาม อยู่ที่ 0.06 – 1.00  

6. ปรบัปรุงเครื่องมือแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้ทรงคุณวุฒิ  น าเสนอต่อ
คณะกรรมการ ที่ปรึกษาเพื่อปรับปรุงให้มีความชัดเจนก่อนน าไปทดลองใช้ จากนั้นน า
แบบสอบถามที่ปรบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 
คน โดยการวิเคราะหค์่าสหสัมพันธ์ระหว่างคะแนนรายขอ้ จากนัน้ท าการคัดเลือกขอ้ค าถาม แลว้
น าผลมาวิเคราะหห์าค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชวิ้ธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค 
(Cronbach’s alpha-Coefficient) ซึ่งค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าที่ได ้0.8 – 1.0 จะแสดงถึงระดบัความ
คงที่ของแบบสอบถามโดยมีค่าระหว่าง 0≤α≥1 ค่าที่ใกลเ้คียงกับ 1 แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสูง 
(บุญชม ศรีสะอาด, 2556) ในงานวิจยัครัง้นีไ้ดค้่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากบั 0.87 
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7. น าแบบสอบถามที่ทดลองใช้แล้วน ามาปรับปรุงแก้ไขเพื่อความสมบูรณ์  จาก
คณะกรรมการที่ปรกึษา เพื่อความมีคุณภาพและถูกตอ้ง จากนั้นจึงน าแบบสอบถามไปแจกกลุ่ม
ตวัอย่างที่ก าหนดไว ้

8.ขอหนังสือแนะน าตัวเพื่อติดต่อขออนุญาตในการเก็บรวบรวมขอ้มูล น าหนงัสือไปยื่น
ต่อผู ้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ที่เป็นกลุ่ม
ตวัอย่าง เพื่อขออนุญาตน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่าง ด าเนินการเก็บรวบรวม
ขอ้มลูดว้ยตนเองและผูช้่วยวิจยั จ านวน 1 คน โดยใชเ้วลาในการเก็บขอ้มลูทัง้สิน้ 60 วนั 

9.น าแบบสอบถามที่ผ่านมาตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามมาลงรหัสตัวเลข 
(Code) และไปประมวลผลและวิเคราะหข์อ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอรส์  าเร็จรูป 

10.สรุปผล และอภิปรายผลที่ไดจ้ากการวิจยั 
 
กาวิเคราะหข์้อมูล 

1.แบบสอบถามปลายปิด ส ารวจขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม มาวิเคราะหโ์ดยใช้
การแจกแจงความถี่ (Frequency) คิดเป็นรอ้ยละ (Percentage) 

2. แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการสโมสร
กีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่ (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นสัญลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม 
(Physical Evidence) มาวิเคราะห์โดยการใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

3. แบบสอบถามเกี่ยวกบัความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคม
กีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ น ามาวิเคราะห์โดยการใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

4.แบบสอบถามปลายเปิด เพื่อให้ผู ้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
เกี่ยวกับความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดน
ภาคใต ้น ามาสรุปเป็นความเรียง 
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สรุปผลการวิจัย 
จากการศึกษา ปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อวามภักดีของผู้ใช้บริการภาย ในสโมสรกีฬา 

เทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้โดยศึกษากบัผูท้ี่มาใชบ้ริการของสโมสร
กีฬาเทควนัโด สรุปไดด้งันี ้

ความมุ่งหมายการวิจัย ข้อ 1 เพื่อศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อ 
สโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ผลการวิจยัพบว่า 

ตอนท่ี 1 วิเคราะห์ข้อมูลเท่าไปเกี่ยวกับ  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผูใ้ชบ้ริการ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดต้่อเดือน จ านวน 
225 คน มาสรุปไดด้งันี ้

ดา้นเพศ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวัด
ชายแดนภาคใต ้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 94 คน (รอ้ยละ 36.86) รองลงมาเพศหญิง จ านวน 
161 คน (รอ้ยละ 63.14) 

ดา้นอายุ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต้ กลุ่มใหญ่ที่สุด คือ อายุระหว่าง 21 - 30 ปี จ านวน 81 คน  (ร้อยละ 31.77) 
รองลงมา คือ อายุระหว่าง 41 - 50 ปี จ านวน 52 คน  (รอ้ยละ 20.39)  และอายุระหว่าง 51 - 60 ปี 
จ านวน 50 คน  (รอ้ย 19.61)  

ดา้นระดับการศึกษา พบว่า ผูใ้ช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคม
กีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้กลุ่มใหญ่ที่สุด คือ ปริญญาตรี จ านวน 154 คน (รอ้ยละ60.39) 
รองลงมา คือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 63 คน (รอ้ยละ 21.71)  และมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
จ านวน 21 คน (รอ้ยละ 8.24)  

ดา้นสถานภาพสมรส พบว่า ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคม
กีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต ้กลุ่มใหญ่ที่สดุ คือ โสด จ านวน 144 คน (รอ้ยละ 56.47) รองลงมา 
คือ สมรส/อยู่ดว้ยกัน จ านวน 96 คน  (รอ้ยละ 37.65) และหมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่ จ านวน 15 
คน (รอ้ยละ 5.88)  

ด้านอาชีพ พบว่า ผู ้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 
จังหวัดชายแดนภาคใต้ กลุ่มใหญ่ที่สุด คือ  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานของรัฐ 
จ านวน 132 คน  (ร้อย 51.76) รองลงมา คือ นักเรียน/นักศึกษา 59 คน (รอ้ยละ 23.14) และ
พนกังานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น จ านวน 27 คน (รอ้ยละ 10.59)  
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ดา้นรายไดต้่อเดือน พบว่า ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโด ในสงักัดสมาคมกีฬา 
3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้กลุ่มใหญ่ที่สดุ คือ 35,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 83 คน (รอ้ยละ 32.55) 
รองลงมา คือ 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 55 คน  (รอ้ยละ 21.57) และ ต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 
5,000 บาท จ านวน 52 คน (รอ้ยละ 20.39)  

ตอนท่ี 2 วิเคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกับทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อสโมสร
กีฬาเทควันโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ด้านผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ด้าน
สถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และด้านสัญลักษณ์ที่เป็น
รูปธรรม จ านวน 225 คน มาสรุปไดด้งันี ้

ผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการสโมสร
กีฬาเทควนัโด ในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต ้ (7Ps) โดยรวมทัศนคติอยู่ในระดับ 
ดี(𝒳 = 3.97, S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น พบว่า 
ด้านบุคลากร ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 4.09, S.D. = 0.83) รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ ์
ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 4.08, S.D. = 0.69) ดา้นกระบวนการ ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 
4.01, S.D. = 0.77) ด้านสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 3.99, S.D. = 
0.74) ด้านสถานที่  ทัศนคติอยู่ในระดับ ดี (𝒳 = 3.97, S.D. = 0.77) ด้านราคา ทัศนคติอยู่ใน
ระดับ ดี (𝒳 = 3.85, S.D. = 0.70) และสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ทัศนคติอยู่ใน
ระดบั ดี (𝒳 = 3.82, S.D. = 0.77)  

ความมุ่งหมายการวิจัย ข้อ 2 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้

ตอนท่ี 3 วิเคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกับความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโดใน
สงักัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต้ ดา้นการจดจ าในตราสินคา้ ดา้นการนิยมชมชอบใน
ตราสินคา้ และดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ จ านวน 225 คน มาสรุปไดด้งันี ้

ผลการวิจัยพบว่า ความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัด
สมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยรวมทัศนคติอยู่ในระดับ มาก (𝒳  = 3.85, S.D. = 
0.78) เมื่อพิจารณาความภักดีรายด้าน พบว่า ด้านการนิยมชมชอบในตราสินคา้ ทัศนคติอยู่ใน
ระดบั มาก (𝒳  = 3.93, S.D. = 0.81) และความภกัดีดา้นความมั่นคงในตราสินคา้ ทศันคติอยู่ใน
ระดับ มาก (𝒳  = 3.93, S.D. = 0.76) รองลงมา คือ ความภักดีด้านการจดจ าในตราสินค้า 
ทศันคติอยู่ในระดบั มาก (𝒳  = 3.69, S.D. = 0.89)  
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ความมุ่งหมายการวิจัย ข้อ 3 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดกับความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ้

ตอนท่ี 4 วิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัความสมัพนัธ์ระหว่างทัศนคติดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดกับความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้
จ านวน 225 คน มาสรุปไดด้งันี ้

ผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด
กับความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ของ
ผูใ้ชบ้ริการ โดยรวมมีค่าสหสัมพันธ์ เท่ากับ .583 ระดับความสัมพันธ์ ปานกลาง  เมื่อพิจารณา
ความภักดีรายด้าน พบว่า การนิยมชมชอบในตราสินค้า มีค่าสหสัมพันธ์ เท่ากับ .576 ระดับ
ความสัมพันธ์ ปานกลาง  ความมั่นคงในตราสินค้า มีค่าสหสัมพันธ์ เท่ากับ  .551 ระดับ
ความสัมพันธ์ ปานกลาง และการจดจ าในตราสินค้า มีค่าสหสัมพันธ์ เท่ากับ .535 ระดับ
ความสมัพนัธ ์ปานกลาง ตามล าดบั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ความมุ่งหมายการวิจัย ข้อ 4 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้าน
ประชากรศาสตรก์ับความภักดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ้

ตอนท่ี 5 วิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นประชากรศาสตร์
กบัความภกัดีต่อสโมสรกีฬาเทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จังหวดัชายแดนภาคใต้ จ านวน 225 
คน มาสรุปไดด้งันี ้

ความสัมพันธ์ระหว่างทศันคติดา้นประชากรศาสตรก์บัความภักดีต่อสโมสรกีฬา
เทควนัโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จงัหวัดชายแดนภาคใต ้เมื่อพิจารณาความภกัดีรายดา้น พบว่า 
การจดจ าในตราสินค้า ความภักดีของเพศชาย (𝒳  = 3.61, S.D. = 0.92) ความภักดีของเพศ
หญิง (𝒳 = 3.73, S.D. = 0.86) การนิยมชมชอบในตราสินคา้ ความภกัดีของเพศชาย (𝒳 = 3.84, 
S.D. = 0.88) ความภกัดีของเพศหญิง (𝒳 = 3.98, S.D. = 0.76) ความมั่นคงในตราสินคา้ ความ
ภกัดีของเพศชาย (𝒳 = 3.81, S.D. = 0.80) ความภกัดีของเพศหญิง (𝒳 = 3.99, S.D. = 0.72) 
ความภกัดีทัง้ 3 ดา้นต่อเพศ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาคน้ควา้ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูบ้ริการสโมสรกีฬาเทควัน
โดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดด้งันี ้

ค าถามการวิจัย ข้อ 1 
ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา  

3 จงัหวดัชายแดนภาคใตเ้ป็นอย่างไร 
จากการศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโดในสังกัด

สมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ฯ โดยรวมอยู่ในระดับ ดี  สามารถแยกพิจารณาเป็นรายขอ้
ได ้ดงันี ้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ที่มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ 
โดยรวมอยู่ในระดับ ดี แสดงใหเ้ห็นว่า ความคิดเห็น ความรูส้ึกนึกคิดของผูใ้ชบ้ริการที่เกี่ยวกบัการ
ด าเนินงานของสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้มีความ
หลากหลายท าใหผู้บ้ริการมองเรื่องอปุกรณใ์นการใหบ้ริการและสิ่งอ านวยความสะดวก ผลิตภณัฑ์
เป็นสิ่งสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ผูใ้หบ้ริการตอ้งมอบผลิตภัณฑต์่าง ๆ 
ใหแ้ก่ลูกคา้ที่ดีและลูกคา้ไดร้บัประโยชนแ์ละคุณค่าของผลิตภัณฑน์ั้น ๆ และจะท าใหผู้ใ้ชบ้ริการ
กลบัมาใชบ้ริการในสโมสรกีฬาอีก อาจจะแบ่งผลิตภณัฑท์ี่จบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท์ี่จบัตอ้งไม่ได ้
สอดคลอ้งกบั  
รวิวรรณ เสรีรตัน ์(2546: 406) กล่าวว่าความสัมพันธ์กบัความภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯ ซึ่งจะมีผลต่อ
การใชบ้ริการนัน้ซ  า้ ถา้มีความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ นัน้สงู เรียกว่ามีทัศนคติที่ดีต่อความภกัดีอาจ
เป็นเพราะการรกัษาลูกคา้เก่าที่มีความสัมพันธ์ที่ดีดว้ยระยะเวลาอันยาวนาน  ดังนั้นเมื่อมีความ
ภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯย่อมส่งผลต่อการซือ้ซ  า้  

2. ดา้นราคา (Price) ที่มีความสัมพันธ์กบัความภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯ  โดยรวมอยู่ใน
ระดับ ดี ทั้งนีอ้าจเป็นเพราะว่า สภาวะทางดา้นเศรษฐกิจของแต่ละบุคคล ความชื่นชอบ อันจะ
ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ใชบ้ริการสโมสรกีฬาฯ มีการขีแ้จง้ราคาที่ชดัเจนและราคามีความ
เหมาะสมกบัการใชบ้ริการ ตามล าดับ ซึ่งส่งผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการ และสอดคลอ้งกับ
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของทิพยว์ดี บุญโชติ (2562) ดา้นราคา เป็นมูลค่าที่ลูกค้าหรือ
ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งจ่ายออกไป ใหไ้ดซ้ึ่งสินคา้และบริการ หรืออีกทางหนึ่งก็เป็นคุณค่าและการ
บริการที่อยู่ในแบบตัวเงิน โดยลูกคา้จะท าการเปรียบราคากับคณุค่าของสินคา้และหารบริการนั้น 
โดยคณุค่าที่ไดสู้งกว่าที่จ่ายออก ลกูคา้หรือผูบ้ริโภคจะรบัรูค้วามคุม้ค่า จนตัดสินใจซือ้สินคา้และ
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บริการนัน้ และสอดคลอ้งอีกทัง้ Hans M. Westerbeek and David Shilbury (1999) ที่ไดก้ล่าวว่า 
ปัจจัยดา้นราคา (Price) ราคาเป็นสิ่งที่ตอ้งเชื่อมโยงกับการวางต าแหน่งของสินคา้ และ เป็นสิ่งที่
จะสะทอ้นสิ่งที่ผูบ้ริโภคจะไดร้บัจากผลิตภณัฑน์ัน้ๆ โดยชีว่้าการท าใหผู้บ้ริโภครบัรูถ้ึงสิ่งที่จะ ไดร้บั
ชดัเจนมากเพียงใด การปรบัเปลี่ยนหรือตัง้ราคาจะยิ่งท าไดง้่ายมากยิ่งขึน้เท่านัน้  

3. ดา้นสถานที่ (Place) ที่มีความสมัพันธก์บัความภกัดีต่อสโมสรกีฬา โดยรวมอยู่ใน
ระดับ ดี แสดงให้เห็นว่า ในประเด็นนีจ้ึงท าให้เห็นว่าสถานที่มีส่วนส าคัญเป็นอย่างมากในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ ถา้สถานที่เดินทางมีความสะดวกสบายในการใชบ้ริการก็เป็นอีกปัจจยัหนึ่งที่จะ
ช่วยในให้ผู ้ใช้บริการตัดสินใจ ไม่ยากที่จะใช้บริการ ซึ่ งสอดคล้องกับแนวความคิดของ 
EdmundJerome McCarthy (1960, อา้งถึงใน Philip Kotler, 2003) ที่กล่าวว่า สถานที่ (Place) 
เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกับบรรยากาศสิ่งแวดลอ้มในการใชบ้ริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซึ่งมีผลต่อการรบัรู้
ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลที่ตั้ง 
(Location) และช่องทางในการใชบ้ริการ (Channels) สอดคลอ้งกับ Hans M. Westerbeek and 
David Shilbury (1999) ที่ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัดา้นสถานที่ (Place) ปัจจยัดา้นสถานที่นอกจากจะมี
ความส าคัญในแง่ของความสะดวกสบายแลว้นั้น ยังเป็นส่วนส าคญัในการช่วยเพิ่มประสบการณ์
ในการใชบ้ริการสโมสรอีกด้วย อาทิเช่น การออกแบบ หรือท าเลที่ตั้ง เป็นต้น ซึ่งสอดคลอ้งกับ 
งานวิจัยของ รุจิพจน ์อินทรส์ุวรรณ (2555) ที่ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช
บริการที่ศูนยอ์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลนฟิ์ตเนส ของผูโ้ภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ศนูยอ์ออก
ก าลังกาย อนันต์ไลน์ฟิตเนส มีลักษณะด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับมากทุกขอ้โดยที่มี
คะแนนมากกว่าขอ้อ่ืนคือการอยู่ในท าเลที่ตัง้ที่ดีเดินทางสะดวกเขา้ถึงง่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีความสมัพนัธก์ับความภกัดีต่อสโมสร
กีฬาฯ โดยรวมอยู่ในระดับ ดี แสดงให้เห็นว่า ผู ้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ/พนักงานของรฐั ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวความคิด Edmund Jerome McCarthy (1960, 
อ้างถึงใน Philip Kotler, 2003) ที่กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นอีกหนึ่ง
เครื่องมือ ที่มีไวใ้ชเ้พื่อการติดต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ เพื่อที่แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทัศนคติ
และพฤติกรรมการใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ซึ่งสอดคลอ้งกับ ศิ
ริวรรณ ปทุมสูติ (2018) ด้านการส่งเสริมการตลาด(promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับ
ขอ้มลูระหว่างผูข้ายกับ ผูซ้ือ้เพื่อสรา้งความเชื่อถือเพื่อสรา้งทศันคติที่ดี เพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจ
ให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความ ทรงจาในผลิตภัณฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรูส้ึก
ความเชื่อถือ หรือพฤติกรรมการซื ้อการติดต่อสื่อสาร อาจเป็นการขายโดยใช้พนักงานขาย 
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(personal selling) และการขายโดยไม่ใช้พนักงานขาย (non-personal selling) การส่งเสริม
การตลาดประกอบด้วย เครื่องมือที่ส  าคัญคือการโฆษณาการส่งเสริมการขายและการ
ประชาสัมพันธ์ ส าหรับการตลาดทางด้านสโมสรกีฬาฯ คือการจัดท าท าสื่อโฆษณาได้หลาย
ช่องทาง หรือ กิจกรรมสื่อสารบนอินเตอรเ์น็ต เป็นต้น ที่ตอ้งสรา้งเพื่อให้เกิดความจงรกัภักดีต่อ
สโมสรกีฬาฯ 

5. ดา้นบุคลากร (People) ด้านบุคลากร (People) ที่มีความสัมพันธ์กับความภักดี
ต่อสโมสรกีฬาฯ โดยรวมอยู่ในระดับ ดี แสดงใหเ้ห็นว่า ความภักดีไม่ไดเ้กิดขึน้เองตามธรรมชาติ 
ความภักดีเกิดขึน้จากองคป์ระกอบหนึ่ง การที่บุคคลได้อยู่ใกลช้ิดกับลูกค้าและบริการด้วยใจ 
ความภักดีในตัวบุคคล การคัดเลือกบุคคลที่มีความรูค้วามสามารถเข้ามาท างานหรือร่วมทีม
เดียวกนั ย่อมเกิดความสามคัคีและความแข็งแกร่งสามารถแข่งขนักบัสโมสรอ่ืน ๆ ได ้ซึ่งสอดคลอ้ง
กับทฤษฎีของ Edmund Jerome McCarthy (1960, อ้างถึงใน PhilipKotler, 2003) ที่กล่าวว่า 
บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตอ้งอาศัยการคดัเลือกการฝึกอบรม การจูงใจเพื่อ 
ใหส้ามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้ับลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่าง
เจา้หนา้ที่ผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ของสโมสร เจา้หนา้ที่ตอ้งมีความสามารถ มีความคิด
ริเริ่ม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นกระบวนการ (Process) ที่มีความสัมพันธ์กับ
ความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ โดยรวมอยู่ในระดบั ดี ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะว่า กระบวนการการบริหาร
ของสโมสรกีฬาฯ ในการบริหารจัดการการใหบ้ริการแก่ลกูคา้ ย่อมเป็นผลที่ดีในการความภกัดีต่อ
สโมสรกีฬาฯ ตามแนวคิดของ FrenchและHeather.(1975) กล่าวว่า กระบวนการ หมายถึง การ
จดัการ กิจกรรมหรือการศึกษาเกี่ยวกบัการปฏิบตัิหนา้ที่อนัที่จะเชื่อมั่นไดว่้ากิจกรรมต่าง ๆ ด าเนิน
ไปในแนวทางที่จะบรรลผุลส าเร็จตามวตัถุประสงคท์ี่ก าหนดไว ้สอดคลอ้งกบั ศิริรตัน ์เสรีรตัน ์และ
คณะ (2541) ที่ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบียบ
วิธีการและงานปฏิบัติในดา้นการบริการ ที่น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอย่าง
ถูกตอ้งรวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ  

7. ดา้นลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม (Physical Evidence) ที่มีความสัมพันธ์กบัความภักดี
ต่อสโมสรกีฬาฯ โดยรวมอยู่ในระดับ ดี แสดงใหเ้ห็นว่า โลโก้ ตราสโมสรเป็นสิ่งสะทอ้นของสโมสร
กีฬาไดเ้ป็นอย่างดี สามารถจดจ าพูดถึงและบอกต่อ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ อารีวลัย ์เดชา
ดิลก (2557.150) ไดศ้ึกษาเรื่องภาพลักษณ์องคก์รและความไวว้างใจของลูกคา้ที่มีผลต่อความ
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จงรกัภักดีของลูกคา้ธนาคารออมสิน สาขาบางกรวย โดยประเด็นดา้นชื่อเสียงมีความส าคัญมาก
ที่สดุ 

ค าถามการวิจัย ข้อ 2 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควนัโดในสังกดัสมาคมกีฬา 

3 จงัหวดัชายแดนภาคใตเ้ป็นอย่างไร 
ความภักดีของผู้ใช้บริการสโมสรกีฬาเทควันโดในสังกัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใต้ โดยรวมทัศนคติอยู่ในระดับ มาก พบว่า ความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ มีความ
ผูกพนัธอ์ย่างลึกซึงต่อสินคา้และบริการนัน้ มอบงานที่มีคณุภาพ มอบบริการที่มีคณุค่า สรา้งความ
เชื่อถือและวางใจ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (กอบกาญจน ์พุทธาศร, 2555: บทคัดย่อ) ไดศ้ึกษา
เกี่ยวกับปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความรกัและความภกัดีของผูช้มที่มีต่อสโมสรฟุตบอลไทยพรีเมียรล์ีก 
ไดก้ล่าวว่า การวิเคราะหข์้อมูลความรกัและความภักดีต่อสโมสรฟุตบอล ของผู้ชมฟุตบอล ไทย
พรีเมียรล์ีก ไดแ้ก่ ดา้นความรกัที่มีต่อสโมสรฟุตบอลและความภักดีที่มีต่อสโมสรฟุตบอล โดยมี
รายละเอียดในแต่ละดา้นนดงันี ้ความรกัของผูช้มฟุตบอลไทยพรีเมียรล์ีกที่มีต่อสโมสรฟุตบอลทีช่ืน่
ชอบ พบว่าผูช้มฟุตบอลมีความรกัและภูมิใจต่อสโมสรฟุตบอลที่ชื่นชอบโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยเมื่อพิจารณารายขอ้ จะพบว่าข้อที่มี ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือผู ้ชมฟุตบอลมีความภักดีต่อสโมสร
ฟุตบอลฟุตบอลที่ชื่นชอบโดยรวมอยู่ ในระดับ มากที่สุด และสอดคล้องกับ กุลสรา ภู่ระหงษ์ 
(2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดีของแฟนบอลที่มีต่อสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟ
ซี โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก 

ค าถามการวิจัย ข้อ 3 
ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัความภกัดีต่อสโมสรกีฬา 

เทควนัโดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 
ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับความภักดี  โดย

ความสัมพันธ์อยู่ในระดับ ปานกลาง พบว่า ทัศนคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่ดี ส่งผลต่อ
ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการและมีการซือ้สินคา้และบริการอย่างต่อเนื่อง ตลอดจนมีการบอกต่อปาก
ต่อปากหรือแสดงพฤติกรรมในเชิงบวก สอดคลอ้งกบัทฤษฎีของครีด้ และไมล ์(Creed and Miles, 
1996) ว่าที่มีความสมัพันธก์ับความภกัดีต่อสโมสรกีฬาฯ จะน าไปสู่ความคาดหวงัของลกูคา้ที่เป็น
บวกความภักดี และเมื่อสามารถสรา้งความไวว้างใจในใชบ้ริการของลูกคา้ไดแ้ลว้ก็จะท าใหเ้กิด
ความพอใจไวใ้จ และก่อใหเ้กิดความจงรกัภักดีในที่สุด และสอดคลอ้งกับ อนุชิต กุลวานิช และ
คณะ(2564) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับความภักดีต่อ
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องคก์าร ผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดกับความภกัดีของ
แฟนคลบัสโมสร เกษตรศาสตร ์เอฟซี ทดสอบพบว่าความภกัดีของแฟนคลบัสโมสรเกษตรศาสตร ์
เอฟซี กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซึ่งทัง้หมดมีค่าเท่ากบั .000 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.05 แสดง ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จัดจาหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับความภักดีของแฟนคลับสโมสร
เกษตรศาสตร ์เอฟซี ซึ่งสอดคลอ้งกบัทางชลบุรี เอฟซี 

ค าถามการวิจัย ข้อ 4 
ความสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติดา้นประชากรศาสตรก์ับความภกัดีต่อสโมสรกีฬาเทควัน

โดในสงักดัสมาคมกีฬา 3 จงัหวดัชายแดนภาคใตข้องผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 
1. เพศ มีความสัมพันธ์ระหว่างความภักดี มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อสโมสร

กีฬาฯ ดา้นการจดจ าในตราสินคา้ การนิยมชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ที่
เพศไม่แตกต่างกัน  ทั้งนี ้อาจจะเป็นเพราะว่า การใชบ้ริการในสโมสรกีฬาฯ มีผลต่อความสนใจ 
สอดคลอ้งกบั กิตติพงศ ์กุลโศภิน (2555) ไดศ้ึกษากลยุทธก์ารตลาดตราสินคา้ส าหรบักีฬาฟุตบอล
ในการแข่งขันฟุตบอลอาชีพไทยพรีเมียรล์ีก ผูช้มที่นิยมสโมสรทีมฟุตบอลในด้านทัศนคติความ
ภกัดีต่อสโมสรทีมฟุตบอลและ พฤติกรรมการแสดงออกถึงความภักดีต่อสโมสรทีมฟุตบอล (P≥ 
0.05) นั่นคือไม่ว่าจะเป็นเพศชายหรือเพศหญิงที่นิยมสโมสรทีมฟุตบอลเดียวกนัจะมีทศันคติความ
ภักดีต่อสโมสรทีมฟุตบอลและพฤติกรรมการแสดงออกถึงความภักดีต่อสโมสรทีมฟุตบอลไม่
แตกต่างกัน และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ กีรติ บันดาลสิน (2558) ไดศ้ึกษา การรบัรูคุ้ณภาพ
บริการที่ส่งผลต่อความจงรกัภักดีในการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาส านักราช
ด าเนิน พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน ส่งผลใหค้วามจงรกัภักดีในการใชบ้ริการของ
ลกูคา้โดยรวม และรายไดไ้ม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

2. อายุ มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ ดา้นการจดจ าในตราสินค้า 
การนิยมชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ที่แตกต่างกนั การนิยมชมชอบในตรา
สินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ที่แตกต่างกนั ทั้งนีอ้าจจะเป็นเพราะว่า อายุมีผลต่อทัศนคติ 
โดยพบว่าผูท้ี่มีอายุนอ้ยจะมีความใจรอ้นกว่ามากกว่าคนมีอายุที่มากกว่า คนที่มีอายุจะมองโลก
ในแง่ดีกว่าและมีความระมัดระวงัในการใชช้ีวิตมากกว่า รวมถึงความรบัผิดชอบที่แตกต่างกนั จึง
เป็นผลท าให้ช่วงอายุนั้นมีผลต่อการตัดสนใจในการความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ ที่แตกต่างกัน
ออกไป สอดคล้องกับ James J. Zhang et al (2003) ที่ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
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ตดัสินใจเขา้ชมกีฬา ซึ่งผลศึกษาพบว่า ปัจจัยดา้นอายุที่แตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตัดสินใจเขา้
ชมการแข่งขนักีฬาที่ แตกต่างกนัเฉพาะในการแข่งขนัระดบัอาชีพเท่านัน้  

3. ระดับการศึกษา มีความสมัพันธ์กบัความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ ดา้นการจดจ าใน
ตราสินคา้ การนิยมชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ที่ไม่แตกต่างกัน การนิยม
ชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ที่ไม่แตกต่างกนั ทัง้นีอ้าจจะเป็นเพราะว่า ผูท้ี่มี
การศึกษาสูงมีแนวโนม้ที่จะใชบ้ริการที่ดีมากกว่าผู ้ที่มีการศึกษาต ่า อ านาจการซือ้และทัศนคติ
เกี่ยวกบัการศึกษา แต่ละบุคคลนั้นท าใหเ้ป็นอปุสรรคในการที่จะเขา้ถึงซึ่งสอดคลอ้งกบั James J. 
Zhang et al (2003) ที่ไดท้ าการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ชมกีฬา ซึ่งผลศึกษาพบว่า
ระดับการศึกษาที่ต  ่ามักเป็นอุปสรรคต่อการเขา้ถึงกีฬา สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ กาบกาญจน ์
พทุธาศร (2555) ไดศ้ึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อความรกัและความภักดีของผูช้มที่มีต่อสโมสร
ฟุตบอลไทยพรีเมียรล์ีก ไดท้ าการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรพ์บว่า ส่วนใหญ่มีระดับบ
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 209 คน คิดเป็นรอ้ยละ 54.3 

4. สถานภาพสมรส มีความสัมพนัธก์ับความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ ดา้นการจดจ าใน
ตราสินคา้ การนิยมชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ที่ไม่แตกต่างกัน การนิยม
ชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ที่ไม่แตกต่างกนั ทั้งนีอ้าจจะเป็นเพราะว่า คน
โสดส่วนใหญ่มีอิสระในการด าเนินชีวิตและเป็นวยัที่ยงัไม่มีภาระที่ตอ้งรบัผิดชอบเนื่องจากยังไม่มี
ครอบครวั ท าใหม้ีอิสระต่อการตัดสินใจใชบ้ริการสโมสรกีฬาฯ ไดง้่ายกว่าสถานภาพสมรสแลว้ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสถานภาพสมรสในแง่ของคนที่สถานภาพโสดจะเขา้ใชบ้ริการสโมสรกีฬาฯ  

5. อาชีพ มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ ดา้นการจดจ าในตราสินคา้ 
การนิยมชมชอบในตราสินค้า และความมั่นคงในตราสินคา้  ที่ไม่แตกต่างกัน ทั้งนี ้อาจจะเป็น
เพราะว่า อาชีพบ่งบอกถึงประสบการณ์ ความคุน้ชินหรือความถนัดที่แตกต่างกันในการใชส้ินคา้
และบริการของผูบ้ริโภค ความภักดีต่อการใช้บริการท าใหมุ้มมองในการใชส้ินคา้และบริการไม่
แตกต่างกัน ซึ่งจะสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ กีรติ บันดาลสิน (2558) ไดศ้ึกษา การรบัรูคุ้ณภาพ
บริการที่ส่งผลต่อความ จงรกัภักดีในการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาส านักราช
ด าเนิน พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพที่แตกต่างกนั ส่งผลใหค้วามจงรกัภักดีในการใช้
บริการของลกูคา้ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับกบั แนวความคิดของ เกณรา ณ ถลาง (2559) 
ได้ศึกษา คุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสินสาขาหนอง หญ้าปล้องอ าเภอหนองหญ้า
ปลอ้ง จงัหวดัเพชรบุรี  พบว่า อาชีพต่างกนัมีความพึงพอใจต่อคณุภาพการ ใหบ้ริการของธนาคาร
ออมสินสาขาหนองหญา้ปลอ้งแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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6. รายไดต้่อเดือน มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อสโมสรกีฬาฯ ดา้นการจดจ าในตรา
สินคา้ การนิยมชมชอบในตราสินคา้ และความมั่นคงในตราสินคา้ ที่แตกต่างกนั  ทัง้นีอ้าจจะเป็น
เพราะว่ารายไดต้่อเดือนอาจจะส่งผลต่ออ านาจการตดัสินใจใชบ้ริการซือ้และทศันคติเกี่ยวกับการ
จ่ายเงิน สอดคลอ้งกับ วจนะ ภูผานี (2555) กล่าวว่า การตัดสินซือ้ของผู้ใชบ้ริการคือการเลือก
ผลิตภัณฑ์หรือบริการอ่ืน ๆ จากทางเลือกที่มีอยู่ซึ่งระดับของการตัดสินใจใช้บริการซื ้อของ
ผู้ใช้บริการมีอยู่ 3 ระดับการตัดสินใจตามความเคยชิน การตัดสินใจที่จ ากัด และการอย่าง
กวา้งขวาง 
 

ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยัครัง้นี ้ดงันี ้ 
1. จากการวิจัยพบว่า ผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬาเทควันโด ในสังกัดสมาคมกีฬาแห่ง 3 

จงัหวัดชายแดนภาคใต ้มีทศันคติต่อความภักดีดา้นราคา ราคาที่แพงมีผลต่อการใชบ้ริการท าให้
คนเลือกใชบ้ริการสโมสรกีฬาอ่ืน ๆ  

2. จากการวิจัยพบว่า การประสานงานในการตอบแบบสอบของกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนมากนบัถือศาสนาอิสลาม ท าใหต้อ้งอธิบายท าความเขา้ใจในเรื่องของภาษา 

ส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้
1. การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการศึกษาผูใ้ชบ้ริการมีความภกัดีต่อสโมสรกีฬาเทควันโด ใน

สงักัดสมาคมกีฬา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ้เท่านัน้ การศึกษาวิจยัในครัง้ต่อไป ควรจะมีการเก็บ
รวบรวมกลุ่มตวัอย่างจากในทุกภูมิภาคต่าง ๆ ของประเทศไทยเพื่อใหไ้ดปั้จจยัที่มีอิทธิพลต่อความ
ภกัดี ของผูใ้ชบ้ริการสโมสรกีฬา  

2. ควรท าการศึกษาปัจจัยแบบนี ้หรือส่วนประสมทางการตลาดในกลุ่มกีฬาอ่ืน ๆ 
เช่น ปันจักสีลตั ยูโด มวยไทย เป็นตน้ เพื่อใหท้ราบถึงระดับความภกัดีในการใชบ้ริการกลุ่มสโมสร
กีฬาอ่ืน ๆ      

3. จากการวิจยัพบว่า ควรมีการท าการวิจยัเพิ่มเติมในดา้นวิจยัเชิงคณุภาพ เช่น การ
สมัภาษณ์เชิงลึก การสัมภาษณ์เชิงกลุ่ม และการสังเกตพฤติกรรม เป็นตน้ เพื่อส่งผลต่อความพึง
พอใจและความจงรกัภกัดีของผูใ้ชบ้ริการสโมสรที่มีความน่าเชื่อถือมากยิ่งขึน้ 
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