
บทคัดย่อ
 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 
ถึงปัจจัยด้านประชากรและปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้า 
ประชากรคือผู้เล่นกีฬาขี่ม้าในสโมสรพื้นที่ จังหวัด
ชลบุรี นครปฐม และนครราชสีมา 
 ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างโดยไม่ใช้
ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) 
ผ่านวิธีการเลือกตัวอย่างแบบตามสะดวก (Con-
venience Sampling) และกลุ ่มตัวอย่างคือ  
400 คน ด้วยการเก็บรวมรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม แล้วท�าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
โปรแกรมส�าเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ ใช ้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติพรรณนา ทดสอบหาค่า
ความแตกต่างโดยใช้ t-test และ ANOVA F-test 
และหาความสัมพันธ์โดย Pearson Correlation 
ก�าหนดระดับนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
อันได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมผู้ใช้
บรกิารสโมสรขีม้่าแตกต่างกัน ส�าหรบัปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้
สโมสรขี่ม้าได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน

ราคา ปัจจัยด้านท�าเลท่ีต้ัง ปัจจัยด้านส่งเสริม
ทางการตลาด ปัจจัยด้านบุคคลากร และปัจจัยด้าน
กระบวนการ 

ค�ำส�ำคัญ: สโมสรขี่ม้า, พฤติกรรมผู้บริโภค, ส่วน
ประสมทางการตลาด

Abstract
 The objectives of this study were  
to study the demographic factors and service 
marketing mix of the customer behavior  
that directly and indirectly affects the horse 
riding club’s services provided. The target 
groups were the horse riders in Chonburi, 
Nakhonprathom and Nakorn Ratchasrima 
provinces in Thailand. 
 The research was undertaken by  
using a survey methodology, testing 400 
samples who were customers who participated 
in horse riding in Chonburi, Nakornpathom, 
and Nakhonratchasima. The researcher  
selected samples by non-probability sampling. 
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The data was collected by a questionnaire 
using neutral, objective questions. The  
statistics used in the research were the  
descriptive statistics and were analyzed  
by using the t-test, One-way ANOVA, and 
Pearson correlation to test the hypotheses. 
 The research findings were as follows: 
demographic factors consisting of age,  
education level, occupation level, and  
average income per month, differed with  
the level of behavior by customers who 
participated in horse riding clubs. The service 
marketing mix affected the behavior of 
customers for horse riding clubs concerning 
the product, price, place, promotion, people, 
and process involved.

Keywords: Horse Riding Clubs, Behaviors 
of Customers, Marketing Mix

บทน�ำ
 สโมสรขี่ม้าส่วนใหญ่ในประเทศไทยเป็น
สโมสรเอกชน ทั้งน้ีสโมสรเอกชนเหล่าน้ีมีทั้ง 
จดทะเบยีนนิติบคุคลเพือ่แสวงหาก�าไร หรอืร่วมกับ
กิจกรรมอืน่ขององค์กรเพือ่แสวงหาก�าไร แต่อย่างไร
ก็ตามจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสโมสรขี่ม้า
พบว่าโดยส่วนใหญ่แล้วการก่อต้ังสโมสรขีม้่าน้ันเกิด
ขึ้นจากความรักในกีฬาขี่ม้า อย่างไรก็นักกีฬาที่จะ
สามารถแข่งขันได้นีต้่องสังกัดสโมสรเท่านัน้ส�าหรับ
การแข่งขนักีฬาขีม้่านักกฬีาท่ีสามารถเข้าร่วมได้น้ัน
ต้องมสัีงกัดสโมสรขีม้่าเพือ่เข้าร่วมการแข่งขนั ด้าน
ผู้จดัการแข่งขนัมกัจะเป็นสโมสรขีม้่าทีเ่ป็นผู้จดัการ
แข่งขนัขึน้ซ่ึงความถ่ีในการแข่งขนัประมาณเดือนละ
หน่ึงถึงสองครั้ง และเมื่อมีการจัดแข่งขันขี่ม ้า 

ผู้จัดการแข่งขันน้ันต้องแจ้งทางสมาคมขี่ม้าแห่ง
ประเทศไทย การแข่งใหญ่ที่สุดคือการแข่งขันชิง
แชมป์ประเทศไทย เวิร์ล คัพ (Thailand World 
Cup)
 อย่างไรก็ดีเมื่อพูดถึงกีฬาขี่ม้าแล้วคนส่วน
ใหญ่มักเข้าใจว่าผู้เล่นกีฬาน้ีคือนักกีฬาอาชีพเพียง
เท่านั้น ทั้งที่กีฬาขี่ม้าก็คือกีฬาประเภทหนึ่ง ผู้เข้า
ร่วมก็มคีวามหลากหลายด้านทกัษะการขีม้่า บางคน
ต้องการขี่ม้าเป็นงานอดิเรก ในขณะท่ีบางคนขี่ม้า
เพื่อเป็นนักกีฬาอาชีพ ในวงการขี่ม้าได้แบ่งผู้เล่น
กีฬาขี่ม้าออกเป็น 4 ประเภท คือ 1) นักกีฬาขี่ม้า
อาชีพ 2) ผู้ที่มีความตั้งใจจะเป็นนักกีฬาขี่ม้า 3)  
ผู้ท่ีขี่ม้าเพื่อเป็นอดิเรก และ 4) ผู้ท่ีขี่ม้าเพื่อออก
ก�าลังกายหรือความชื่นชอบ แน่นอนว่าปริมาณผู้ขี่
ม้าในกลุ่มนักกีฬาขี่ม้าอาชีพ และผู้ที่มีความต้ังใจ 
จะเป็นนักกีฬา ย่อมมีน้อยกว่ากลุ่มท่ีขี่ม้าเป็นงาน
อดิเรก และผู้ที่ขี่ม้าเพื่อออกก�าลังกาย
 เมือ่จ�าแนกประเภทผู้เข้าร่วมกีฬาขีม้่าพบว่า
ค�าจ�ากัดความของกลุ ่มคนแต่ละกลุ ่มน้ันมีดังน้ี  
กลุ่มนักกีฬาขี่ม้าอาชีพคือผู้ที่มีอาชีพเป็นนักกีฬา 
และขีม้่าเพือ่การแข่งขนัทัง้ในท้องถ่ินไปจนถึงระดบั
โลก กลุ ่มผู ้ที่มีความต้ังใจจะเป็นนักกีฬาขี่ม ้า  
คือผู้ท่ีอยู่ในขั้นตอนการฝึกฝนเพื่อเป็นนักกีฬาขี่ม้า
อาชีพ เน่ืองจากอายุยังไม่ถึงเกณฑ์ หรือเริ่มต้น
ฝึกฝนได้นานมากนัก เป็นต้น กลุ่มถัดไปคือกลุ่ม 
ผู้เล่นกีฬาขี่ม้าเป็นงานอดิเรก คนกลุ่มน้ีจะมีความ
ชื่นชอบในการขี่ม้า และใช้กีฬาขี่ม้าเป็นงานอดิเรก
ไม่ว่าจะเพือ่การออกก�าลงักาย การพกัผ่อนหย่อนใจ 
การใช้เวลาว่างกับครอบครัว เป็นต้น ซึ่งคนกลุ่มนี้
มีนิยมมาท�ากิจกรรมขี่ม้ากับสโมสรเป็นประจ�า และ
สดุท้ายคอืกลุม่ผู้เล่นกีฬาขีม้่าเพือ่การออกก�าลงักาย 
คนกลุม่น้ีแตกต่างจากกลุม่ผู้ขีม้่าเพือ่งานอดิเรกตรง
ที่มาขี่เพื่อออกก�าลังกายเพียงเท่านั้น ไม่ได้หลงรัก
กีฬาขีม้่ามากนัก แต่เขาเหล่าน้ียงัมกีฬีาและกิจกรรม
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ประเภทอื่นที่เป็นงานอดิเรกของเขาอยู่
 สโมสรขี่ม้าต่างมีจุดเด่นเพื่อรองรับความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันไป อันเน่ืองมา
จากข้อจ�ากัดทางด้านทรพัยากร หากผู้ประกอบการ
ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของผู้เล่นกีฬาขี่ม้า 
ผู้ประกอบการสามารถวางกลยทุธ์ของสโมสรขีม้่าให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคได้ ท้ังน้ี 
เพื่อท�าความเข้าใจว่าปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลต่อความ
ต้องการของผู้ขี่ม้า ทางผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะ
ศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้สโมสร 
ขี่ม้า นอกจากน้ีแล้วยังได้ทราบถึงองค์ประกอบ 
ของการก่อตั้งสโมสรขี่ม้า เช่น สถานที่ตั้งว่าจ�าเป็น
ต้องอยูใ่นจดุท่ีคนแถวน้ันนิยมหรอืไม่ การออกแบบ
สถานท่ีจ�าเป็นต้องท�าให้คนทีเ่ข้ามาท�ากิจกรรมรูส้กึ
ดีหรือไม่ ศักยภาพของม้า และคนดูแลม้ามีความ
ส�าคัญต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคหรือไม่และคร ู
ผู ้สอนที่มีความสามารถมีความส�าคัญต่อการ 
ตัดสินใจของผู้ขี่ม้าหรือไม่ 
 โดยทั่วไปแล้วนักกีฬาขี่ม้าจะเลือกสโมสร 
ขีม้่าทีม่จีดุเด่น คือมคีรผูู้สอนทีม่คีวามรูค้วามสามารถ 
และมีประสบการณ์ด้านการฝึกม้าและการสอนมีม้า
ท่ีเหมาะกับการเรยีนในทกุระดับความสามารถทีผู้่มา
เรียนต้องการสนามฝึกขี่ม้าท่ีได้มาตราฐาน และ 
คอกม้าที่มีความสะอาดมีการจัดการที่ดี
 ภาพรวมอุตสาหกรรมกีฬาขี่ม้าน้ันเป็นการ
พัฒนาการขี่ม้า และการฝึกม้าให้เป็นมาตราฐาน
ระดับสากล และยังเป็นการพัฒนานักกีฬาขี่ม้าให้มี
ประสบการณ์และทักษะในการขีม้่า เพือ่แข่งขนักีฬา
ขีม้่าในระดับสากลได้ นอกจากน้ีบางสโมสรมจีดุขาย
ในด้านขีม้่าเพือ่การท่องเท่ียว และขีม้่าเพือ่การออก
ก�าลังกาย 
 ด้านการจัดการแข่งขันส�าหรับประเทศไทย
จะมีการจัดการแข่งขันโดยควบคุมตารางแข่งขัน 
โดยสมาคมขี่ม้าแห่งประเทศไทย เฉลี่ยไปทุกๆ 

สโมสรท่ีมีศักยภาพในการจัดการแข่งขันได้มีความ
พร้อมในด้านสถานที่และมีสนามที่ได้มาตราฐาน 
1- 2 ครั้งต่อเดือน
 ในประเด็นของสโมสรขี่ม้าเมื่อใช้แนวคิด 
ของ Kotler and Armstrong (2002) ได้ให ้
ความรูส่้วนประสมทางการตลาดส�าหรบัธรุกิจบรกิาร 
(Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นธุรกิจที่ 
แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไปจึงจ�าเป็น
ต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
7 อย่าง หรือ 7P’s ในการก�าหนดกลยุทธ์การตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ (Product) เช่น การบรกิารให้ความรู ้
ด้านการขี่ม้า การฝึกม้า และบริการรับดูแลม้า 
ด้านราคา (Price) เช่น ราคาที่คุณคิดว่าเหมาะสม 
เมื่อพิจารณา ตามความสามารถของม้า สถานที่ 
และครผูู้ฝึกสอน ด้านสถานท่ีต้ัง (Place) เช่น ท�าเล
ทีต้ั่งอยูใ่นเขตเมอืงทีเ่ดินทางง่าย ใกล้กับกลุม่ลกูค้า
ที่มีศักยภาพ ต้ังอยูในพื้นที่ที่เหมาะกับการขี่ม้าใน
ภมูปิระเทศด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
เช่น การจัดแพคเก็ตการเรียนขี่ม้าท่ีราคาถูกกว่า
ราคาปกติส�าหรับการขี่ม้าล่วงหน้าหลายๆ ครั้ง  
เช่น 10 หรือ 20 ด้านบุคลากร (People) เช่น  
ครูผู้ฝึกสอนต้องมีความช�านาญด้านการขี่ม้า ฝึกม้า
เป็นที่ประจักษ์ และมีบุคลากรดูแลม้าที่มีความ
เชีย่วชาญด้านองค์ประกอบทางกายภาพ (Physical 
Evidence) เช่น บรรยากาศของสถานที่เรียนขี่ม้า
ทีไ่ด้มาตราฐาน และมคีวามสะอาด ตบแต่งด้วยการ
ปลูกต้นไม้ที่ให้ผู้ขี่รู้สึกผ่อนคลายและได้ความรู้สึก 
ที่เงียบ เหมาะกับการขี่ม้า และสุดท้ายคือด้าน
กระบวนการ (Process) เช่น การเอาใจใส่ดูแล
ศักยภาพของม้าที่ให้บริการกับลูกค้า ความสะอาด 
สุขภาพทั่วไปของม้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่า
สโมสรขี่ม้ามีม้าที่ดี เหมาะกับการเรียน และมีความ
สามารถในการใช้งานแต่ละประเภทแข่งขันกับ
สโมสรอื่นๆ ได้
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย
 1. เพือ่ศึกษาถึงปัจจยัด้านประชากรทีม่ผีล
ต่อพฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้า
 2. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการ
ตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้า

ขอบเขตการวิจัย
 1. ขอบเขตด้านเน้ือหา: งานวจิยัน้ีได้ศึกษา
ถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้า
 2.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตัวอย่าง: 
ประชากรคือผู้เล่นกีฬาขี่ม้าในสโมสรพื้นที่ จังหวัด
ชลบรุ ีนครปฐม และนครราชสมีา ผู้วจิยัได้ใช้วธิกีาร
เลอืกตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-prob-
ability Sampling) ผ่านวิธีการเลือกตัวอย่างแบบ
ตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยอาศยั
ความสมัครใจของผู้เข้าร่วมวิจัย และกลุ่มตัวอย่าง
น้อยที่สุดคือ 400 คน
 3. ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา: 
งานวิจัยน้ีเก็บข ้อมูลการวิจัยอยู ่ ในช ่วงเดือน
พฤศจิกายน ถึง ธันวาคม 2557 รวม 60 วัน

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาเชิงปริมาณ 
แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ข้อมลูท่ัวไปด้านการขีม้่า และข้อมลูด้านส่วนประสม
ทางการตลาด
 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
 1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผู้วิจัยได้ท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
โดยแบ่งวิธีการเก็บข้อมูลออกเป็น 2 วิธี คือ  
การใช้แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ (Online) และ
การแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างโดยตรง
 2.  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary 

Data) ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษา
ค้นคว้าจากวิทยานิพนธ์ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
บทความ รายงานต่างๆ และเว็บไซต์ต ่างๆ  
จากอนิเตอร์เน็ต เพือ่ใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การเก็บข้อมูล และการ
วิเคราะห์ข้อมูล
 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล
 การประมวลผลข้อมูลทั้งหมดที่ได้จากการ
แจกแบบสอบถามใช้โปรแกรมพื้นฐานทางสถิติ 
ซ่ึงก่อนท่ีจะท�าการประมวลผลได้ท�าการการตรวจ
สอบคัดกรองแบบสอบถามท่ีมีข้อผิดพลาดออกไป
ก่อนโดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งเป็น  
2 ประเภทดังน้ีสถิติที่จะใช้ในการวิเคราะห์ครั้งน้ี  
ผู้วิจัยใช้สถิติที่เหมาะสมในการวิเคราะห์ข้อมูลและ
การทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังนี้
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  
Statistic) เครื่องมือทางสถิติส�าหรับการวิเคราะห์
ทกุตัวแปร เช่น ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) เครื่องมือทางสถิติส�าหรับเฉพาะ
หน่วยการวดั Interval และ Ratio Scales ค่าเฉลีย่ 
(Mean)ค่ามัธยฐาน (Median) ค่าฐานนิยม 
(Mode) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและ
ตัวแปรตามในสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยใช้วิธีการทาง
สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐานพจิารณาถึงความ
สัมพันธ์ของปัจจัยต่างๆท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
สโมสรขีม้่าผู้วจิยัได้ก�าหนดระดับนัยส�าคญัทางสถิติ
เท่ากับ 0.05
 ในการวัดความสัมพันธ์ของตัวแปร ผู้วิจัย
ใช้สถิติ t-Test ในการทดสอบความแตกต่างหรือ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม  
ใช้ส�าหรับการทดสอบข้อมูลที่มีการแจกแจงแบบ
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ปกติ (Normal Distribution) ส�าหรับตัวอย่าง  
2 กลุ่ม มี 2 ลักษณะคือเป็นตัวอย่างท่ีอิสระกัน 
(Independent Samples) และตัวอย่างที่สัมพันธ์
กัน ในการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับค่าเฉลี่ยของ
ประชากรโดยใช้ t-test สิ่งส�าคัญที่จะต้องพิจารณา 
คือ ความแปรปรวนของประชากรเท่ากันหรือไม่
(Homogeneity of Variance) และในการทดสอบว่า 
ความแปรปรวนของประชากรจะแตกต่างกันหรอืไม่น้ัน 
จะต้องใช้การทดสอบความแปรปรวนของกลุ ่ม
ตัวอย่างด้วยสถิติ F-Test
 ในการทดสอบ F-test จะเป็นการทดสอบ
โดยรวมว่าจะมีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันหรือไม่ ถ้าแตก
ต่างกันอย่างมนัียส�าคัญทางสถิต (Significant) คอื
บอกเพยีงว่ามค่ีาเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ทีม่ค่ีาแตกต่าง
กันแต่จะไม่บอกว่าเป็นคู่ใด ซ่ึงเราจะต้องท�าการ
ทดสอบสหสัมพันธ์ Pearson correlation เพื่อ
เปรียบเทียบความสัมพันธ์ของตัวแปรปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านต่อพฤติกรรมการ
เลือกใช้สโมสรขี่ม้า

สรุปผล
 ผลการวิจัยการท่ีผู้เล่นกีฬาขี่ม้าได้ให้ความ
ส�าคัญต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ท�าเลที่ตั้ง การส่งเสริม
ทางการตลาด บุคคลการ ลักษณะทางกายภาพ/
ภาพลักษณ์ และกระบวนการจัดการ น้ันมีความ
สัมพันธ ์ต ่อพฤติกรรมผู ้ใช ้บริการสโมสรขี่ม ้า  
ทั้งความถ่ีในการใช้บริการ และค่าใช้จ่ายในการใช้
บรกิารสโมสรขีม้่า อย่างมนัียส�าคัญท่ีระดับ 0.05 ตาม
สมมติฐานหรือไม่ ซึ่งได้พบผลการศึกษาดังต่อไปนี้
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์ต่อค่าใช้จ่าย 
ในการใช้บรกิารแต่ละครัง้ของผู้เล่นกฬีาขีม้่าอย่างมี
นัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 และเมื่อทดสอบตัวแปรด้าน
ผลิตภัณฑ์พบว่าหากผู้เล่นกีฬาขี่ม้าให้ความส�าคัญ

กับการท่ีสโมสรมบีรกิารรบัฝากฝึกฝนและดูแลม้าให้
นักขี่ม้ารวมถึงมีบริการสอนขี่ม้าให้ความรู้และให้ค�า
ปรึกษาด้านการขี่ม้า แล้วผู้เล่นกีฬาขี่ม้าจะมีความ
ยินดีที่จะจ่ายค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสูงขึ้น 
 ปัจจยัด้านราคามคีวามสมัพนัธ์ต่อค่าใช้จ่าย
ในการใช้บรกิารแต่ละครัง้ของผู้เล่นกฬีาขีม้่าอย่างมี
นัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 และเมื่อทดสอบตัวแปรด้าน
ราคา พบว่าส�าหรับผู้เล่นกีฬาขี่ม้าที่ให้ความส�าคัญ
ต่อการที่สโมสรขี่ม้ามีราคามีความคุ้มค่าเมื่อเทียบ
กับคุณภาพของสนามขี่ม้า ราคามีความคุ้มค่าเมื่อ
เทียบกับการเล่นกีฬาประเภทอื่น และราคามีความ
คุ้มค่าเมือ่เทียบกบัสโมสรอืน่ๆ จะท�าให้ผู้เล่นกีฬาขีม้่า
จ่ายค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสโมสรขี่ม้ามากยิ่งขึ้น
 ปัจจัยด้านท�าเลที่ ต้ังมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการของผู้เล่นกีฬาขี่ม้าอย่าง 
มีนัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 โดยปัจจัยด้านท�าเลที่ตั้งมี
ความสัมพันธ์ต่อความถ่ีในการใช้บริการของผู้เล่น
กีฬาขี่ม้าอย่างมีนัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 และเมื่อ
ทดสอบตัวแปรด้านท�าเลที่ต้ังพบว่าผู้เล่นกีฬาขี่ม้า 
ท่ีให้ความส�าคัญต่อเรื่องท�าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้ตัวเมือง 
ที่มีความเจริญท�าเลที่ต้ังอยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว 
ที่มีชื่อเสียงท�าเลที่ต้ังอยู่ในจังหวัดที่มีการจัดการ
แข่งขนัขีม้่าบ่อยครัง้เส้นทางการเดินทางมาสโมสรมี
ความสะดวกและง่ายต่อการเข้าถึง และสามารถเดิน
ทางสามารถใช้ระบบขนส่งสาธารณะได้จะมีความถ่ี
ในการใช้บริการสโมสรขี่ม้ามากขึ้นตาม
 ในขณะที่ป ัจจัยด ้านท�าเลที่ ต้ังมีความ
สัมพันธ์ต่อค่าใช้จ่ายในการใช้บริการของผู้เล่นกีฬา
ขี่ม้าในเชิงลบอย่างมีนัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 และ 
เมื่อทดสอบตัวแปรด้านท�าเลที่ต้ังพบว่าผู้เล่นกีฬา 
ขี่ม้าที่ให้ความส�าคัญต่อเรื่องท�าเลที่ต้ังอยู่ใกล้ตัว
เมืองท่ีมีความเจริญท�าเลที่ ต้ังอยู ่ ใกล ้สถานที ่
ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงท�าเลที่ต้ังอยู่ในจังหวัดที่มีการ
จัดการแข่งขันขี่ม้าบ่อยครั้งเส้นทางการเดินทาง 
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มาสโมสรมีความสะดวกและง่ายต่อการเข้าถึง และ
สามารถเดินทางสามารถใช้ระบบขนส่งสาธารณะได้ 
จะมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสโมสรขี่ม้าลดลง
 ปัจจัยด้านการส่งเสรมิทางการตลาดมคีวาม
สัมพันธ์ต่อค่าใช้จ่ายในการใช้บริการของผู้เล่นกีฬา
ขี่ม้าอย่างมีนัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 และเมื่อทดสอบ
ตัวแปรด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า การที่
ผู้เล่นกีฬาขี่ม้าให้ความส�าคัญต่อเรื่องที่สโมสรมี
นักกีฬาขีม้่าท่ีมชีือ่เสียงสงักัดอยูก่ารโฆษณาสโมสร
ผ่านช่องทางการสือ่สารทีห่ลากหลายการจัดแพก็เกจ
ขี่ม้าแบบเหมาจ่ายในราคาที่ถูกกว่าเช่นแพ็กเกจ  
10 ชั่วโมงลดราคาจากปกติลง 25% เป็นต้นการ
ติดต่อส่ือสารลกูค้าผ่านช่องทางทีส่ามารถโต้ตอบได้
เช่น Social Network กระทู้พูดคุยเป็นต้นการ
ค้นหาจาก Search Engine ได้ง่าย จะยิ่งส่งผลให้
ผู้เล่นกีฬาขี่ม้ามีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสโมสร 
ขี่ม้าเพิ่มมากขึ้น 
 ปัจจัยด้านบุคคลกรมีความสัมพันธ์ต ่อ
ความถ่ีในการใช้บรกิารของผู้เล่นกีฬาขีม้่าอย่างมนัีย
ส�าคัญที่ระดับ 0.05 และเมื่อทดสอบตัวแปรด้าน
บุคคลากร พบว่า ผู้เล่นกีฬาขี่ม้าที่ให้ความส�าคัญ
ต่อการทีบ่คุลากรในสโมสรมคีวามเข้าใจเก่ียวกับการ
ขี่ม้าขั้นพื้นฐาน การที่บุคลากรในสโมสรมีความ 
ชื่นชอบในตัวม้า และการขี่ม้า และการท่ีครูสอน 
และบุคลากรมีบริการอย่างเพียงพอ จะมีความถ่ี 
ในการใช้บริการสโมสรขี่ม้าสูงขึ้นตาม 
 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพไม่พบว่ามี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการของผู้เล่น
กีฬาขีม้่าอย่างมนัียส�าคญัทีร่ะดับ 0.05 ส�าหรบัปัจจัย
ด้านลักษณะทางกายภาพของสโมสรขี่ม้า ประกอบ
ด้วย การที่สนามฝึกขี่ม้าได้มาตราฐาน การมี 
คอกม้าที่มีความสะอาดสภาพแวดล้อมของสโมสร 
อยู่ท่ามกลางธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ การมีอ�านวย
ความสะดวกด้านท่ีพักอาศัยและแคมปิ ้งภายใน

สโมสรพร้อมกับสาธารณูปโภคต่างๆ และสโมสร
มีชื่อเสียงและได้รับการยอมรับ 
 และปัจจัยด้านกระบวนการจัดการมีความ
สัมพันธ์ต่อค่าใช้จ่ายในการใช้บริการของผู้เล่นกีฬา
ขี่ม้าอย่างมีนัยส�าคัญที่ระดับ 0.05 และเมื่อทดสอบ
ตัวแปรด้านบุคคลากร พบว่าผู ้เล่นกีฬาขี่ม้าท่ี 
ให้ความส�าคัญต่อการที่สโมสรมีกระบวนการจัด
อบรมและพฒันาบคุลากรอย่างสม�า่เสมอการพฒันา
ปรับปรุงสโมสรอย่างต่อเน่ืองโดยใช้ตัวชี้วัดที ่
เหมาะสม และระบบจองตารางการขี่ม้าล่วงหน้าได้
ทั้งทางโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต จะมีค่าใช้จ่าย 
ในการใช้บริการสโมสรขี่ม้าสูงขึ้นตาม

อภิปรายผล
 1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง
กนัของผูเ้ล่นกฬีาข่ีม้าส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้
สโมสรขี่ม้าที่แตกต่างกัน
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้เล่นกีฬาขี่ม้าท่ีมีอายุ
แตกต ่างกัน ระดับการศึกษาที่แตกต ่างกัน  
การประกอบอาชพีทีแ่ตกต่างกัน และระดับรายได้ท่ี
แตกต่างกัน จะมีผลให้พวกเขามีพฤติกรรมการ 
ใช้สโมสรขี่ม้าที่แตกต่างกันไปด้วย ซึ่งผลงานวิจัยนี้
ได้สอดคล้องกับงานวิจัยของชนานาถ พูลผล 
(2557) ที่ได้ศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการ
ตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารของลกูค้า
สลิมมิ่งพลัสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ซ่ึงระบไุว้ในงานวจิยัว่า ลกูค้าท่ีมปัีจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
ทีแ่ตกต่างกัน มกีารตัดสินใจใช้บรกิารทีแ่ตกต่างกัน 
เช่นเดียวกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ที่ได้เขียน
ไว้ในหนังสือพฤติกรรมผู้บริโภค และอธิบายว่า
พฤตกิรรมของบคุคลได้รับอทิธพิลจากปจัจยัเฉพาะ
ของบุคคล เช่น อายุอาชีพ รายได้ ดังนั้นในการท�า
ธุรกิจ จึงจะต้องค�านึงถึงปัจจัยประชากรศาสตร ์
ของลกูค้าด้วย นอกจากน้ีจากการทบทวนวรรณกรรม 
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ในทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภคพบว่าปัจจยัส่วนบคุคล 
(Personal Factor) การตัดสินใจของผู้ซ้ือได้รับ
อทิธพิลจากลกัษณะส่วนบคุคลทางด้านต่างๆ ได้แก่ 
อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การ
ศึกษา รูปแบบการด�ารงชีวิตและแนวคิดส่วนบุคคล
เช่น ลักษณะเสื้อผ้าที่ใช้แต่งกาย เมื่อเป็นทารกก็ใช้
เสื้อผ้าส�าหรับเด็กอ่อนเมื่อเจริญเข้าสู่วัยหนุ่มสาวก็
ใช้เสื้อผ้าส�าหรับวัยรุ ่นซ่ึงมีมากแบบและมากชุด 
เป็นต้น นอกจากอายแุล้ววฏัจกัรของชีวติก็มอิีทธพิล
เหนือความต้องการของผู้บริโภคด้วย โดยความ
ต้องการท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมซ้ือจะแตก
ต่างกันไปในแต่ละช่วงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพแต่ละ
อาชีพจะน�าไปสู่ความจ�าเป็นและความต้องการใน
ผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน เช่นเดียวกับโอกาสทาง
เศรษฐกิจ โอกาสท่ีผู ้บริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑ ์
ขึ้นอยู่กับระดับรายได้ การเป็นเจ้าของทรัพย์สิน  
ความสามารถในการกู้ยมื การให้สนิเช่ือและทศันคติ 
เกี่ยวกับการจ่ายเงิน เป็นต้น
 แต ่อย ่ างไร ก็ตามส� าหรับป ัจจัยด ้ าน
ประชากรศาสตร์บางลักษณะน้ันผลงานวิจัยไม่พบ
ความสมัพนัธ์ทีม่ต่ีอพฤติกรรมการใช้สโมสรขีม้่าอนั
ได้แก่ เพศ และสถานภาพการที่ผู้เล่นกีฬาขี่ม้า 
มีเพศใด หรืออยู่ในสถานภาพใดๆ ก็ตามไม่ได้มี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้าของ
พวกเขา และผลงานวจิยัน้ีก็ได้สอดคล้องกับงานวจิยั
ของนรินทร์ศักดิ์ ดวงส�าราญ (2551) ที่ได้ศึกษา
เรื่อง ความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการทางด้านการ
ท่องเที่ยวของ บริษัทโกล์เด็นเซเว่นสตาร์ส ทัวร์ 
จ�ากัด และพบว่า เพศ และสถานภาพที่แตกต่างกัน
ไม่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้มาใช้ในกรณีของ 
ผู้ใช้สโมสรขี่ม้าการท่ีเพศและสถานภาพไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้า เน่ืองจากว่ากีฬาขี่ม้า
ไม่ได้มข้ีอจ�ากัดทางด้านเพศ ไม่ว่าเพศหญงิหรอืเพศ
ชายก็สามารถเล่นกีฬาประเภทน้ีได้เช่นกัน ทั้งน้ี 

ยงัสามารถสังเกตได้จากกลุม่ตัวอย่างทีไ่ด้ส�ารวจมา
มีท้ังเพศชายและเพศหญิงในสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน 
ไม่เหมอืนกับกีฬาบางประเภททีจ่ะมจีดุเด่นของเพศ
ของผู้เล่นกีฬาอย่างชัดเจน เช่น กีฬาฟุตบอลที่มัก
มแีต่เพศชายเป็นส่วนใหญ่ท่ีเล่นกฬีาประเภทน้ี หรอื
กีฬาโยคะที่มักมีแต่เพศหญิงท่ีเล่นกีฬาประเภทน้ี
อย่างชัดเจน เป็นต้น นอกจากนี้แล้วในปัจจัยด้าน
สถานภาพก็ไม่ได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
เล่นกีฬาขี่ม้า สถานภาพท่ีแตกต่างกันน้ีหมายถึง
สถานภาพโสด แต่งงานแล้ว หม่าย หรือหย่าร้าง 
ซึ่งเหตุผลสอดคล้องกันกับปัจจัยเรื่องเพศ กล่าวคือ
สถานภาพไม่ได้ส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้สโมสร 
ขี่ม้าของผู้เล่นกีฬาขี่ม้า
 2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้สโมสรขี่ม้า
 ผลการวิจัยการพบว่าด้านผลิตภัณฑ์พบว่า
หากผู้เล่นกีฬาขี่ม้าให้ความส�าคัญกับการที่สโมสร 
มีบริการรับฝากฝึกฝนและดูแลม้าให้นักขี่ม้ารวมถึง
มบีรกิารสอนขีม้่าให้ความรูแ้ละให้ค�าปรกึษาด้านการ
ขี่ม้า แล้วผู้เล่นกีฬาขี่ม้าจะมีความยินดีที่จะจ่าย 
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสูงขึ้น และผลการศึกษานี้
ได้สอดคล้องกับการทบทวนวรรณกรรมเรื่องปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภค 
ในกรุงเทพมหานครในการเลือกใช้บริการเท่ียวบิน
ภายในประเทศของบริษัท การบินไทย จ�ากัด 
(มหาชน) ของกมลรัตน์ สวัสดี (2554) ที่พบว่า 
ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์มคีวามส�าคัญระดับมากทีสุ่ดต่อ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในการเลือกใช้บริการ
เท่ียวบินภายในประเทศของบริษัท การบินไทย 
จ�ากัด (มหาชน) เช่นเดียวกับงานวิจัยของมัทวัน 
กุศลอภบิาล (2550) เรือ่งปัจจยัส่วนประสมทางการ
ตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านกาแฟสด
ของผู้บรโิภคในอ�าเภอเมอืง จงัหวดัราชบรุ ีเน่ืองจาก
คุณภาพการบริการในธุรกิจกีฬาและท่องเที่ยว การ
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ท่องเที่ยวและกีฬาเป็นอุตสาหกรรมบริการซ่ึงได้รับ
อิทธิพลจากคุณภาพการบริการที่องค์กรมอบให้แก่
ลูกค้า (Kouthouris and Alexandris, 2005) 
คณุภาพของการบรกิารจากการทบทวนวรรณกรรม 
คุณภาพของการบริการถูกให้ค�าจ�ากัดความไว้ว่า 
เป็นความแตกต่างระหว่างอะไรก็ตามทีผู้่บรโิภคคาด
หวังจากบริการน้ันกับส่ิงที่ผู้บริโภคได้รับจากผู้ให้
บริการ (MacKay and Crompton, 1988) 
นอกจากน้ีแล้วคุณภาพของการบริการถูกเชื่อมโยง
ไปถึงผลลัพธ์ เช่น ความพึงพอใจของผู้บริโภค 
(Kandampully, 1998) ความจงรักภักดีของ 
ผู้บริโภค (Zeithaml, Parasuraman, and Berry, 
1990) คุณค่าจากบริการ และการตัดสินใจที่จะซื้อ
ซ�า้ (Fornell, 1992) และเมือ่มองถึงเชิงทฤษฎกีไ็ด้
สอดคล้องกับKotler and Armstrong (2002)  
ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส�าหรบัธรุกจิ
บรกิาร (Service Marketing Mix) ด้านผลติภณัฑ์ 
(Product) คือสิ่งท่ีผู้ประกอบการมอบให้แก่ลูกค้า
เพือ่ตอบสนองต่อความต้องการ ทัง้น้ีผลติภณัฑ์ต้อง
มอบประโยชน์และคุณค่าแก่ลูกค้า ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ในที่น้ีหมายถึงท้ังผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้ 
(Tangible Product) และผลติภณัฑ์ทีจ่บัต้องไม่ได้ 
(Intangible Product)
 ด้านราคา พบว่า ส�าหรับผู้เล่นกีฬาขี่ม้า 
ท่ีให้ความส�าคัญต่อการที่สโมสรขี่ม้ามีราคามีความ
คุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพของสนามขี่ม้า ราคามี
ความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับการเล่นกีฬาประเภทอื่น 
และราคามีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับสโมสรอื่นๆ  
จะท�าให้ผู้เล่นกีฬาขีม้่าจ่ายค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิาร
สโมสรขี่ม ้ามากยิ่งขึ้น และผลการศึกษาน้ีได ้
สอดคล้องกับการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยของ 
มทัวนั กศุลอภบิาล (2550) เรือ่งปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้าน
กาแฟสดของผู้บรโิภคในอ�าเภอเมอืง จงัหวดัราชบรุี 

ซ่ึงพบว่ากลยทุธ์การก�าหนดราคาของร้านค้าน้ันมผีล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภค 
เช่นเดียวกันงานวิจัยของชนานาถ พูลผล (2557) 
ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ของลูกค้าสลิมมิ่ง
พลสัในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล และพบ
ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่ออิทธิพล
การเลือกใช้บริการของผู้บริโภค และเมื่อมองถึงเชิง
ทฤษฎีก็ได้สอดคล้องกับ Kotler and Armstrong 
(2002) ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส�าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 
ด้านราคา (Price) คอืคุณค่าผลติภณัฑ์ในรปูตัวเงนิ 
ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
บริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่า
สงูกว่าราคาลกูค้าจะตัดสนิใจซ้ือ ดังน้ัน การก�าหนด
ราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับ
การให้บริการซึ่งต้องมีความชัดเจน และง่ายต่อการ
จ�าแนกระดับบริการที่ต่างกัน
 ด้านท�าเลที่ต้ังพบว่า ผู้เล่นกีฬาขี่ม้าท่ีให้
ความส�าคัญต่อเรื่องท�าเลที่ต้ังอยู่ใกล้ตัวเมืองที่มี
ความเจริญท�าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้สถานที่ท่องเท่ียวที่มี 
ชือ่เสียงท�าเลทีต้ั่งอยูใ่นจงัหวดัทีม่กีารจดัการแข่งขนั 
ขี่ม้าบ่อยครั้งเส้นทางการเดินทางมาสโมสรมีความ
สะดวกและง่ายต่อการเข้าถึง และสามารถเดินทาง
สามารถใช้ระบบขนส่งสาธารณะได้ จะมีความถี่ใน
การใช้บริการสโมสรขี่ม้ามากขึ้นตาม และผลการ
ศกึษาน้ีได้สอดคล้องกับการทบทวนวรรณกรรมงาน
วิจัยของ ณัฐธิดาและ ไกรชิต (2557) ที่ได้ระบุว่า
ด้านท�าเลที่ ต้ังหรือท�าเลที่ ต้ังมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมของผู้ใช้บริการบริษัททราเวิล เอเจนซ่ี  
ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล และงานวจิยั
ของมทัวนั กุศลอภบิาล (2550) กลยทุธ์การก�าหนด
ท�าเลท่ีต้ังของร้านค้าน้ันมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการร ้านกาแฟของผู ้บริโภค นอกจากน้ียัง
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สอดคล้องกับ Turco, Riley, and Swart (2002) 
อธิบายว่าการเข้าถึงและรูปแบบของการติดต่อ
สโมสรกีฬาน้ัน เป็นองค์ประกอบที่มีความส�าคัญ
อย่างยิ่งในมุมมองด้านการตลาด ผู้บริโภคดูเหมือน
ว่าจะรับรู ้ ถึงคุณภาพที่ สูงขึ้นก็ต ่อเมื่อพวกเขา
สามารถเข้าถึงสถานทีเ่หล่าน้ีได้โดยง่าย ปัจจยัเหล่าน้ี
ประกอบไปด้วยท�าเลที่ตั้ง และการเข้าถึง กล่าวคือ 
ผู้บริโภคต้องสามารถเข้าถึงจุดหมายได้โดยง่าย 
แม้ว่าจะไม่ต้องใช้รถยนต์ส่วนตัวในการเดินทาง 
ทั้ง น้ีระบบขนส ่งมวลชน ไม ่ว ่าจะเป ็นรถไฟ  
รถโดยสารประจ�าทาง เป็นต้น ต้องสามารถอ�านวย
ความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคได้ และ Getz (1997) 
ระบวุ่าองค์กรท่ีมกีจิกรรมเฉพาะทาง และจ�าเป็นต้อง
ใช้พื้นที่ในการท�ากิจกรรมด้านกีฬาเหล่าน้ันมาก  
มักจะต้ังอยู่ในพื้นที่ชนบท แต่มีโครงสร้างพื้นฐาน 
ที่จะอ�านวยความสะดวกแก่ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
นอกจากน้ีแล้วสถานท่ีต้ังของสโมสรกีฬา ก็ส่งผล 
ในประเด็นอื่นนอกเหนือจากการเข้าถึงได้อีกด้วย 
ส�าหรบักิจกรรมกีฬาท่ีต้องใช้เวลาในการท�ากิจกรรม
นานมากกว่า 1 วนั ผู้บรโิภคอาจจ�าเป็นต้องหาท่ีพกั
หรือโรงแรมเพื่อพักผ่อนให้ใกล้กับสโมสรมากที่สุด 
ส�าหรับด้านที่พักน้ี ผู ้บริโภคมักจะมองหาและ
ประเมินคุณภาพจากความสะดวกในการเข้าถึงร้าน
อาหาร ทีจ่อดรถ รถโดยสาร เป็นต้น เป็นท่ีน่าแปลก
ใจว่าในขณะทีตั่วแปรด้านท�าเลทีต้ั่งพบว่าผู้เล่นกฬีา
ขี่ม ้าท่ีให้ความส�าคัญต่อเรื่องท�าเลที่ ต้ังอยู ่ใกล ้
ตัวเมืองที่มีความเจริญท�าเลที่ต้ังอยู ่ใกล้สถานท่ี 
ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงท�าเลที่ต้ังอยู่ในจังหวัดที่มีการ
จัดการแข่งขันขี่ม้าบ่อยครั้งเส้นทางการเดินทาง 
มาสโมสรมีความสะดวกและง่ายต่อการเข้าถึง และ
สามารถเดินทางสามารถใช้ระบบขนส่งสาธารณะได้ 
จะมค่ีาใช้จ่ายในการใช้บรกิารสโมสรขีม้่าลดลง หรอื
ตีความได้อีกอย่างว่าส�าหรบัผู้เล่นกีฬาขีม้่าทีม่ค่ีาใช้
จ่ายต่อเดือนสูงๆ จะให้ความส�าคัญต่อปัจจัยด้าน

ท�าเลทีต้ั่งของสโมสรขีม้่าลดลง ทัง้น้ีผลงานวจิยัเช่น
อาจเป็นเรือ่งเฉพาะกลุม่ธรุกิจบรกิาร ส�าหรบัสโมสร
ขีม้่าน้ันกลุม่ผู้ใช้บรกิารทีม่ค่ีาใช้จ่ายในการใช้บรกิาร
สโมสรสูงๆน้ันมักจะเป็นผู้ที่ประสงค์จะขี่เพื่อเป็น
นักกีฬาอาชีพ และปัจจัยด้านท�าเลที่ต้ังไม่ได้มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้สโมสร แต่กลุ่ม 
คนเหล่าน้ีจะมองหาปัจจยัด้านอืน่ๆ เช่น การทีส่โมสร
มีบริการดูแลม้า ฝึกฝนม้าของนักกีฬา เป็นต้น  
ในขณะท่ีกลุ่มผู้ขี่ม้าเพื่อเป็นงานอดิเรกอาจไม่ได้
ปรารถนาที่จะมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสโมสร 
สูงมาก แต่เน้นความสะดวกในการเข้าถึงสโมสร
มากกว่า
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า 
การที่ผูเ้ลน่กฬีาขีม่้าใหค้วามส�าคญัต่อเรื่องที่สโมสร
มีนักกีฬาขี่ม ้าที่มีชื่อเสียงสังกัดอยู ่การโฆษณา
สโมสรผ่านช่องทางการสื่อสารที่หลากหลายการจัด
แพ็กเกจขี่ม้าแบบเหมาจ่ายในราคาท่ีถูกกว่าเช่น
แพ็กเกจ 10 ชั่วโมงลดราคาจากปกติลง 25% 
เป็นต้นการติดต่อสื่อสารลูกค้าผ่านช่องทางที่
สามารถโต้ตอบได้เช่นSocial Network กระทู้พูด
คุยเป็นต้นการค้นหาจากSearch Engine ได้ง่าย 
จะยิ่งส่งผลให้ผู้เล่นกีฬาขี่ม้ามีค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการสโมสรขี่ม้าเพิ่มมากขึ้น และผลการศึกษาน้ี
ได้สอดคล้องกบัการทบทวนวรรณกรรมงานวจิยัของ
มนชัย ตรีสุข (2550) ได้ระบุว่า ลูกค้าให้ความ
ส�าคัญกับการให้ส่วนลดค่าบริการเป็นพิเศษซ่ึงจะ
ช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค้า 
ดังน้ันบรษัิทควรมกีารจดัการส่งเสรมิการตลาดอย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้าให้มากขึ้น เช่น
เดียวกันงานวิจัยของชนานาถ พูลผล (2557)  
ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ของลูกค้าสลิมมิ่ง
พลัสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 
พบความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง 
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การตลาดที่มีผลต่ออิทธิพลการเลือกใช้บริการของ 
ผู้บริโภค และเมื่อมองถึงเชิงทฤษฎีก็ได้สอดคล้อง
กับ Kotler and Armstrong (2002) ได้ให้แนวคดิ
ส่วนประสมทางการตลาดส�าหรับธุรกิจบริการ  
(Service Marketing Mix) ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด (Promotion) และการตลาดแบบมุง่
เน้นความสัมพันธ์ (Relationship Marketing) 
ความพยายามทีจ่ะสร้างการตลาดแบบมุง่เน้นความ
สัมพันธ์สามารถสร้างความสัมพันธ์ขององค์กรต่อ
ลกูค้าได้อย่างแน่นแฟ้นมากยิง่ขึน้ สิง่เหล่าน้ีน�าไปสู่
การเพิ่มขึ้นของผลประกอบการองค์กร เช่น รายได้ 
ส่วนแบ่งทางการตลาด และก�าไร (Crosby, Evans, 
and Cowles, 1990; Morgan and Hunt, 1994) 
ด้านบุคคลากร พบว่า ผู้เล่นกีฬาขี่ม้าท่ีให้ความ
ส�าคัญต่อการที่บุคลากรในสโมสรมีความเข้าใจ 
เก่ียวกับการขีม้่าขัน้พืน้ฐาน การทีบ่คุลากรในสโมสร
มีความชื่นชอบในตัวม้า และการขี่ม้า และการที่ครู
สอนและบคุลากรมบีรกิารอย่างเพยีงพอ จะมคีวามถ่ี
ในการใช้บริการสโมสรขี่ม้าสูงขึ้นตาม และผลการ
ศึกษาน้ีได้สอดคล้องกับการทบทวนวรรณกรรมงาน
วิจัยของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ที่ระบุว่า
พนักงานควรมีความรู้ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี
สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความรับผิดชอบ
สามารถส่ือสารกับลกูค้าได้ดี และมคีวามสามารถใน
การแก้ปัญหาต่างๆเพื่อให้สามารถสร้างความพึง
พอใจให้ลูกค้า ดังนั้นทางสโมสรควรมีการคัดเลือก 
และอบรมพนักงานให้มีคุณภาพ และมีจิตใจในการ
ให้บริการ เพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า 
นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ Pritchard and Funk 
(2010) ท่ีได้ศกึษาความส�าคัญของทศันคติผู้บรโิภค
ในกลุม่กีฬาอาชพี โดยพบว่าการรบัรูต่้อประสบการณ์ 
ด้านบรกิารของผู้ให้บรกิารในมมุของทางเทคนิคและ
ความเชีย่วชาญเฉพาะด้านมคีวามส�าคญัต่อทศันคติ
ของผู้บริโภค นอกจากน้ีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสิน

ใจผู้บรโิภคให้น�า้หนักต่อความน่าสนใจของผลติภณัฑ์ 
และบทบาทความส�าคญัของแบรนด์อย่างมนัียส�าคัญ 
เช่นเดียวกับ เช่นเดียวกันงานวิจัยของชนานาถ  
พูลผล (2557) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ของลูกค้าสลิมมิ่งพลัสในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล และพบความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านบุค
คากรท่ีมผีลต่ออทิธพิลการเลอืกใช้บรกิารของผู้บรโิภค 
นอกจากนี้ Challadurai and Chang (2000) ระบุ
ว่าความรู้สึกของลูกค้าท่ีมีต่อพนักงานผู้ให้บริการ 
สภาพแวดล้อมของสโมสร และคุณค่าที่ผู้บริโภคได้
รับจากการบริการของสโมสรกีฬา เริ่มจากการให้
บรกิารของพนักงานสโมสรท่ีมคีวามพร้อมในการให้
บริการ เป็นมิตร การให้ความเข้าใจใส่ดแูลผู้บริโภค
อยูเ่สมอจนให้เกิดความรูส้กึว่าผู้บรโิภคคอืคนพเิศษ 
 ด้านลักษณะทางกายภาพไม่พบว่ามีความ
สัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการของผู้เล่นกีฬา 
ขี่ม้า ซึ่งสอดคล้องกับณัฐธิดาและ ไกรชิต (2557) 
ซ่ึงได้ระบผุลการศกึษาไว้ว่าไม่พบความสมัพนัธ์ของ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านลักษณะทาง
กายภาพที่มีต่อพฤติกรรมของผู้ใช้บริการบริษัท
ทราเวิล เอเจนซ่ี ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เช่นเดียวกันงานวิจัยของชนานาถ  
พูลผล (2557) ส�าหรับปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพของสโมสรขี่ม้า ประกอบด้วย การที่สนาม
ฝึกขี่ม้าได้มาตราฐาน การมีคอกม้าที่มีความสะอาด
สภาพแวดล้อมของสโมสรอยู่ท่ามกลางธรรมชาติที่
อุดมสมบูรณ์ การมีอ�านวยความสะดวกด้านที่พัก
อาศยัและแคมป้ิงภายในสโมสรพร้อมกับสาธารณูปโภค 
ต่างๆ และสโมสรมีชื่อเสียงและได้รับการยอมรับ 
การทีไ่ม่พบความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บรกิาร
ของผู้เล่นกีฬาขี่ม้า อาจเป็นเพราะปัจจัยเหล่าน้ี 
ในสโมสรขี่ม้าส่วนใหญ่ล้วนมีปัจจัยเหล่าน้ีเป็น 
พื้นฐานของสโมสร
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ด้านกระบวนการ พบว่าผู้เล่นกีฬาขี่ม้าท่ีให้ความ
ส�าคัญต่อการท่ีสโมสรมีกระบวนการจัดอบรมและ
พัฒนาบุคลากรอย่างสม�่าเสมอการพัฒนาปรับปรุง
สโมสรอย่างต่อเนื่องโดยใช้ตัวชี้วัดที่เหมาะสม และ
ระบบจองตารางการขีม้่าล่วงหน้าได้ทัง้ทางโทรศพัท์
และอินเทอร์เน็ต จะมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ
สโมสรขี่ม ้าสูงขึ้นตาม และผลการศึกษาน้ีได ้
สอดคล้องกับการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยของ 
Challadurai and Chang (2000) ซ่ึงระบุว่า
กระบวนการในการควบคุมคณุภาพของสโมสรกฬีา
น้ันมกีารควบคุมด้านกระบวนการทีดี่หรอืไม่น้ันต้อง
ดูจากการจัดการ การติดตามดูแล และการควบคุม 
นอกจากน้ีแล้วในสโมสรกีฬาซ่ึงต้องมีการจัดการ
ประกวดแข่งขันขึ้นอยู่เสมอ จะมีในเรื่องของการ
จัดการตารางเวลาแข่งขัน การประกาศให้ผู ้ม ี
ส่วนเกี่ยวข้องและส่วนสาธารณะให้ทราบถึงการ
แข่งขนั การแสดงคะแนนทีถู่กต้องตรงไปตรงมา ใน
ส่วนของการควบคุมด้านผลิตภัณฑ์คือจะเก่ียวข้อง
กับองค์ประกอบด้านต่างๆ ของสโมสรกีฬา นักกีฬา 
อุปกรณ์ท่ีใช้ เป็นต้น ล้วนส่งผลต่อพฤติกรรม 
ของผู้บริโภคที่มีต่อสโมสรกีฬาน้ัน Fuchs and  
Weiermair (2004) ระบวุ่าในธรุกจิด้านกฬีาความ
พึงพอใจของผู้บริโภคคือปัจจัยท่ีส�าคัญที่สุดท่ีจะ
สร้างความได้เปรียบแก่สโมสรให้เหนือกว่าคู่แข่งได้
ดังน้ันแล้วทกุสโมสรจงึจ�าเป็นต้องสร้างความประทับ
แก่ผู้บริโภคให้ได้ และเมื่อมองถึงเชิงทฤษฎีก็ได้
สอดคล้องกับ Kotler and Armstrong (2002)  
ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส�าหรบัธรุกจิ
บริการ (Service Marketing Mix) ด้าน
กระบวนการจัดการ (Process)

ข้อเสนอแนะ
 ข้อเสนอแนะส�าหรบัประยุกต์ใช้ในเชิงทฤษฎี
 งานวิจัยน้ีมีข้อจ�ากัดในเรื่องขอบเขตด้าน

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างซ่ึงเป็นผู้เล่นกีฬาขี่ม้า 
ในสโมสรพืน้ที ่จงัหวดัชลบรุ ีนครปฐม และนครราชสมีา 
นอกจากน้ียังมีข้อจ�ากัดด้านระยะเวลาในการศึกษา 
ท�าให้ผลการศึกษาน้ีอาจมีประสิทธิผลดีในช่วงเวลา
หน่ึง ทัง้น้ีในอนาคตผู้ทีส่นใจอาจต้องศกึษาเพิม่เติม
เพือ่ต่อยอดต่อไป รวมถึงการศกึษาเกีย่วกบัพฤติกรรม 
ผู้ใช้สโมสรกีฬาขีม้่าซ่ึงเป็นกลุม่สงัคมทีม่คีวามเฉพาะ
เจาะจง ผู้ทีส่นใจอาจเลอืกศกึษาในกลุม่กจิกรรมทีม่ี
ความเฉพาะเจาะจงอื่นได้ เช่น กีฬาจักรยาน กีฬา
เอ๊กซ์ตรีม เป็นต้น เพื่อเพิ่มข้อมูลและองค์ความรู ้
ให้แก่การศึกษา และด้านธุรกิจเพื่อผู้ประกอบการ
ต่อไป 
 ส�าหรบังานวจิยัน้ีได้ต่อยอดองค์ความรูด้้าน
การให้บริการสโมสรขี่ม้า โดยผลการศึกษาวิจัย
แสดงให้เหน็ถึงปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค เพื่อเป็น
แนวทางให้ผู้ประกอบการทีส่นใจในสโมสรกีฬาขีม้่า 
และสโมสรกฬีาอืน่ๆ ได้น�าข้อมลูเหล่าน้ีไปใช้ในการ
ศึกษาครั้งต ่อไปและเป ็นการต่อยอดงานวิจัย 
ในบริบทของประเทศไทย เพื่อน�าผลการศึกษาน้ี 
ไปปรับใช้กับกลยุทธ์การด�าเนินงานของสโมสรขี่ม้า
ต่อไป
 ข้อเสนอแนะส�าหรบัการวิจยัในครัง้ต่อไป
 ในการเริ่มต้นด�าเนินธุรกิจสโมสรขี่ม้า และ
การปรับปรุงพัฒนาส�าหรับผู้ท่ีมีธุรกิจสโมสรขี่ม้า 
อยูแ่ล้ว ธรุกจิสโมสรขีม้่าก็คล้ายกับธรุกิจบรกิารอืน่ๆ 
กล่าวคือผู้ประกอบการต้องท�าความเข้าใจพฤติกรรม
และความต้องการของผู้บรโิภคก่อน ทัง้น้ีในงานวจิยั
ครั้งน้ีพบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ อันได้แก่ 
อาย ุการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน 
ของผู้เล่นกีฬาขี่ม้ามีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สโมสรขี่ม้า ผู้ประกอบการสโมสรขี่ม้าอาจต้องวาง
กลยุทธ์ว่าจะมีจุดเด่นเรื่องใด เพื่อตอบสนองต่อ 
ผู้บรโิภคกลุม่ใด และการจะตอบสนองความต้องการ
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เหล่าน้ีได้น้ันผู้ประกอบการต้องวางกลยทุธ์ทีเ่หมาะสม 
เมื่อประยุกต์โมเดลจากทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค
แล้วนั้นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน 

คือส่ิงท่ีผู้ประกอบการต้องค�านึงถึงเพื่อประสิทธิผล
ของการด�าเนินงาน
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