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งานวิจยันี้มีวตัถุประสงค์เพื่อส ารวจข้อมูลของผู้ใช้บริการส านักกีฬามหาวิทยาลัย

รามค าแหงและเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมที่ส่งความพึงพอใจการให้บริการของส านักกีฬา
มหาวทิยาลยัรามค าแหง โดยก าหนดวธิกีารวจิยัประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่จะใช้ในการวจิยั 
การเก็บรวบรวมข้อมูล และสถติใินการใช้วเิคราะห์ ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ต้องเก็บขอ้มูล คอื 
385 คน แต่ผู้ศกึษาจะท าการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามเป็นเครื่องมอืรวบรวมกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 400 คน  

ผลการศกึษาพบว่า 1) กลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญงิ
มากกว่าเพศชาย จ านวน 224 คน รองลงมาเพศชาย 176 คน สว่นใหญ่มอีายุระหว่าง อายุ 45 ปี
ขึน้ไป จ านวน 241 คน มอีาชพี มากทีสุ่ดคอื บุคลากรมหาวทิยาลยัฯ จ านวน 184 คน มรีายได้ 
(บาทต่อเดอืน) มากที่สุดคอื 15,001 – 20,000 บาท  จ านวน 138 คน วุฒกิารศกึษา มากที่สุด
คอื ปรญิญาตร ีจ านวน 215 คน รองลงมา คอื ต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 89 คน ตวัแปรทัง้ 2 
ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั กล่าวคอื ผู้ที่มลีกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บรกิาร เช่น เพศ อายุ 
อาชพี รายได ้วุฒกิารศกึษา แตกต่างกนั มผีลต่อความพงึพอใจในการให้บรกิารของส านักกฬีา
มหาวทิยาลยัรามค าแหง ที่ไม่แตกต่างกนั ถงึแม้ว่าผู้ใช้บรกิารจะมคีวามแตกต่างทางลกัษณะ
ส่วนบุคคล แต่ก็เคยเข้าใช้บริการแล้วทุกคน จึงมีแนวโน้มที่จะน าไปสู่ความพึงพอใจในการ
ใหบ้รกิารของส านักกฬีามหาวทิยาลัยรามค าแหงไม่แตกต่าง  มากนัก 2) จากการศกึษา พบว่า  
ผลการวจิยั พบว่า ตวัแปรทัง้ 2 มคีวามสมัพนัธ ์กล่าวคอื พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิาร  (ดา้นเหตุผลใน
การเขา้ใชบ้รกิาร   ดา้นทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร ผูแ้นะน าการเขา้ใชบ้รกิาร ช่วงเวลาในการเขา้ใชบ้รกิาร 
และมาใช้บริการกับใคร) ที่มีผลต่อความต่อความพึงพอใจในการให้บริการของส านักกีฬา
มหาวทิยาลยัรามค าแหง โดยภาพรวมมคีวามแตกต่างกนั 
 
 
ค าส าคญั: พฤติกรรม , ความพึงพอใจ 
_______________________________________________________________________ 
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ABSTRACT  
 

The current research was conducted to explore the personal data of service users 
at Ramkhamhaeng University Sports Office and  to study  the behaviors that affect the 
service satisfaction at Ramkhamhaeng University Sports Office.  The needed data were 
gathered from 400 interviewees.  The study results were as follow 

     Among 400 interviewees, 224 were females  and 176 were males. Most 
of the interviewees (241) aged above 45 years.  Most of the interviewees (184) were 
University’s personels.  Of the 400 interviewees, 138 earn the highest income category of 
15,000 – 20,000 Baths per month, 215 were in the highest education category of bachelor 
degree and 89 were in the category of under bachelor degree.  The two variables were 
not correlated, i.e.  the difference in the personal data of the service users such as sex, 
ages, occupation, income and education did not affect the service satisfaction. Though 
the service users were different in personal charactristics, all of them had already used 
service. This may be the reason that their service satisfaction was not much different.   

The research results showed that there was correlation between the two 
variables in such a way that the different behaviors of the service users (reason for using 
service, person suggesting to use the service, time of using service, with whom using 
service)  had affected the different service satisfaction at Ramkhamhaeng University 
Sports Office.  
 
Keywords: Behaviors , Satisfaction 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
องคก์รมสี่วนส าคญัทีจ่ะช่วยพฒันางานด้านการบรกิาร เพราะองคก์รถอืเป็นแกนหลกั

ในการก าหนดแนวทางการใหบ้รกิารเพื่อตอบสนองต่อความพงึพอใจของลูกคา้ และเทคนิค การ
พฒันาระบบงานขององคก์รใหเ้กดิความสะดวกสบายต่อผูใ้ชบ้รกิาร มดีงันี้ จดัระบบการท างาน
ใหเ้กดิความคล่องตวั องคก์รควรปรบัลดขัน้ตอนทียุ่่งยากใหง้า่ยขึน้ เพือ่สรา้งการบรกิารทีส่ะดวก
รวดเรว็เบื้องหลงัความส าเรจ็ทางธุรกจิ เรามกัพบว่างานบรกิารเป็นเครื่องมอืสนับสนุนงานด้าน
ต่าง ๆ เช่นงานประชาสมัพนัธ์ งานต้อนรบั งานฝ่ายการตลาด เป็นต้น เพราะถ้าบรกิารด ีลูกคา้
เกดิความประทบัใจ ยอดขายกจ็ะเพิม่ขึน้ อกีทัง้การบรกิารยงัถอืเป็นหน้าเป็นตาขององคก์รทว่า
การบรกิารจะดหีรอืไม่ ส่วนหนึ่งขึน้อยู่กบัตวัและอกีส่วนขึน้กบัความใส่ใจขององคก์รทีจ่ะพฒันา
งานดา้นบรกิารนี้ขึน้มา                

พฤติกรรมที่จะส่งผลต่อความพงึพอใจในการให้บรกิารของส านักกีฬามหาวทิยาลยั
รามค าแหง ซึ่งมนีักเรยีน นักศกึษา บุคลากรมหาวทิยาลยัรามค าแหง และบุคคลทัว่ไป มาใช้
บรกิารอย่างต่อเนื่อง ดงันัน้ จงึมคีวามจ าเป็นที่จะต้องด าเนินการจดัท าการให้บรกิารที่ด ีให้ได้
มาตรฐานสากล สามารถรองรบัความต้องการของผู้มาใช้บริการได้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
ตามที่ ดารา ทีปะปาล (2542 : 3) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ
ขัน้ตอนต่าง ๆ ทีผู่บ้รโิภคประเภทบุคคลหรอืกลุ่มบุคคลมสี่วนเกี่ยวขอ้งโดยตรงในการเลอืกสรร 
การซือ้ การบรโิภคทีเ่กีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร โดยทีใ่ชค้วามคดิหรอืประสบการณ์พจิารณา เพือ่
เป็นการตอบสนองความตอ้งการของตนใหเ้กดิความพงึพอใจ 

ผูว้จิยัไดต้ระหนักถงึความส าคญัในเรื่องสุขภาพของนักเรยีนนักศกึษา บุคลากรของหา
วทิยาลยัรามค าแหง และบุคคลทัว่ไป ที่อยู่ในพื้นที่ใกล้เคยีงมหาวทิยาลยัฯ ให้มโีอกาสได้รบั
บรกิารที่ด ีเพื่อตอบสนองนโยบายของมหาวทิยาลยัฯ ในการสร้างเสรมิสุขภาพที่ดทีัง้ทางด้าน
ร่างกาย และจติใจงานบรกิารกเ็ป็นอกีสิง่หนึ่งทีส่ าคญัเป็นอย่างมาก ซึง่การใหบ้รกิารตามที ่ ฉตัร
ยาพร เสมอใจ (2545: 66)  ไดก้ล่าวว่า การทีจ่ะช่วยใหก้ารบรกิารมปีระสทิธภิาพดขีึน้ คอื การ
พจิารณา และปรบัโครงสร้างของการบรกิาร ซึ่งจะวเิคราะห์ถงึวธิีการ ระยะเวลา และขัน้ตอน
ทัง้หมดของกระบวนการให้บรกิารดงันัน้ ผู้วจิยัจงึต้องการศกึษาพฤตกิรรมที่ส่งผลต่อความพงึ
พอใจในการใชบ้รกิารของส านักกฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง  เพื่อน าขอ้มูลนี้มาเป็นแนวทางใน
การพจิารณาปรบัปรุงแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ตลอดจนการพฒันาการให้บรกิารในด้านอื่น ๆ ของ
ส านักกฬีา มหาวทิยาลัยรามค าแหง ให้สอดคล้องกบัความพงึพอใจในการใช้บรกิารของส านัก
กฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง อย่างแทจ้รงิ 
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วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
          การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา 1) เพื่อส ารวจขอ้มูลของผู้ใช้บรกิารส านักกีฬา
มหาวทิยาลยัรามค าแหง 2) เพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมทีส่่งความพงึพอใจการให้บรกิารของส านัก
กฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง 

 
นิยามศพัท์  
          ความพงึพอใจ หมายถงึ ความรู้สกึด ีความชอบ ความประทบัใจหรอืทศันคตทิางด้าน
บวกของ 
ผูม้าใชบ้รกิารทีม่ตี่อการใหบ้รกิารของส านกักฬีา มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
 ดา้นสถานทีใ่นการใหบ้รกิารของส านกักฬีา หมายถงึ สถานทีใ่หบ้รกิารผูเ้ขา้มาใชบ้รกิาร
ประกอบด้วย โรงพละศกึษา สนามกฬีา สนามเปตอง สนามเทนนิส ฝ้ายค าฟิตเนส และเรือน
นวดสุพรรณิการ ์

 การบรกิาร คอื การให้ความช่วยเหลอืหรอืการด าเนินการเพื่อประโยชน์ของผู้อื่นการ
บริการที่ดีผู้รบับริการจะได้รบัความประทับใจและเกิดความชื่นชมองค์กร อันเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์ที่ดแีก่องค์กรเบื้องหลงัความส าเรจ็ของทุกงาน มกัจะมงีานบรกิารเป็นเครื่องมอืใน
การสนับสนุน ไม่ว่าจะเป็นงานประชาสมัพนัธ์งานบรกิารวชิาการต่าง ๆ ตลอดทัง้ความร่วมมอื 
ร่วมแรงร่วมใจจากเจา้หน้าทีทุ่กระดบัซึ่งจะต้องช่วยกนัขบัเคลื่อนพฒันางานบรกิารใหม้คีุณภาพ
และมปีระสทิธภิาพ  
  สนามกีฬา หมายถึง  สถานที่ ในการให้บริการออกก าลังกายของส านักกีฬา 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง  
           พฤติกรรมการใช้บริการ หมายถึง พฤติกรรมของผู้ใช้บริการที่มีต่อคุณภาพการ
ให้บรกิารของส านักกีฬา ได้แก่ ความถี่ในการใช้บรกิาร ช่วงระยะเวลาในการใช้บรกิาร การ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร และรปูแบบการใชบ้รกิาร 
  ช่วงเวลาเข้าใช้บริการ หมายถึง เวลาที่ผู้ใช้บริการของส านักกีฬา มหาวิทยาลัย
รามค าแหงความถี่ในการใช้บริการ หมายถึง จ านวนครัง้ที่ผู้ใช้บริการของส านักกีฬา 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
   การตัดสินใจใช้บริการ หมายถึง ความต้องการในการเข้าใช้บริการของส านักกีฬา 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
   การใช้บรกิาร หมายถึง ผู้ใช้บรกิารต้องการใช้บรกิารของส านักกีฬา มหาวทิยาลัย
รามค าแหง อย่างไร เช่น จดังานเชื่อมความสมัพนัธ ์แขง่ขนักฬีา เป็นตน้ 
 
ขอบเขตการวิจยั  

  ในการศึกษา พฤติกรรมที่มีผลต่อความพึงพอใจในการให้บริการของส านักกีฬา
มหาวทิยาลยัรามค าแหงก าหนดขอบเขตไวด้งันี้ 
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   1. ขอบเขตดา้นประชากรทีใ่ชก้ารศกึษา คอื ผูท้ีใ่ชบ้รกิารของส านกักฬีา ประกอบดว้ย 
นกัเรยีน นกัศกึษา บุคลากรมหาวทิยาลยัรามค าแหง และบุคคลทัว่ไป 
   2. ขอบเขตดา้นเวลา ระยะเวลาศกึษาในช่วงเดอืน มนีาคม 2567 – มถิุนายน 2567 
   3. ขอบเขตดา้นตวัแปรทีศ่กึษา 
  ตวัแปรตน้ 
  ขอ้มลูสว่นบุคคล 
  - เพศ 
  - อาย ุ
  - อาชพี  
  - รายได ้
  - การศกึษา 
  พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง 
  - เหตุผลในการใชบ้รกิาร 
                    - รปูแบบการใชบ้รกิาร 
                    -  สถานทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร 
                    -  เดนิทางมาใชบ้รกิารอย่างไร 
                    -  ใครแนะน าในการเขา้ใชบ้รกิาร   
                    ตวัแปรตาม 
           ความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง 
                    - ดา้น ผลติภณัฑ ์(Product) การใหบ้รกิารของส านกักฬีา 

- ดา้นราคาในการใหบ้รกิาร 
- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
- ดา้น เจา้หน้าที ่(People) 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
- ดา้นกระบวนการ (Process) 
- ดา้นสถานที ่(Place) 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
การสงัเคราะหส์าระจากวรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง เพื่อแสดงแนวคดิ ทฤษฎี 

และขอ้มูลทีม่สี่วนสมัพนัธก์บัเรื่องทีว่จิยั โดยต้องมีความน่าเชื่อถอื และสอดคลอ้งกบัปัญหาหรอื
วตัถุประสงคข์องการวจิยั  

[ชชูยั สมทิธไิกร (2553 หน้า 6) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ การซื้อ การใช ้และการก าจดัส่วนทีเ่หลอื สนิคา้
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และบรกิารต่าง ๆ กระบวนการเหล่านี้เพื่อตอบสนองความต้องการหรอืความปรารถนาส่วนตวั 
และอาจมบีุคคลอื่นมสีว่นร่วมในกระบวนการบรโิภคดว้ย 

ดารา ทปีะปาล (2542 หน้า 3) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอืขัน้ตอน
ต่าง ๆ ทีผู่บ้รโิภคประเภทบุคคลหรอืกลุ่มบุคคลมสี่วนเกี่ยวขอ้งโดยตรงในการเลอืกสรร การซื้อ 
การบรโิภคที่เกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิาร โดยที่ใช้ความคดิหรอืประสบการณ์พจิารณา เพื่อเป็น
การตอบสนองความตอ้งการของตนใหเ้กดิความพงึพอใจ 

จากความหมายของค าว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีก่ล่าวมาแลว้ สามารถสรุปความหมาย
ได้ว่า การกระท า กระบวนการหรอืกิจกรรมของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวกบัการเลือกสรร ซึ่งการ
ตัดสินใจซื้อที่มีผลต่อการกระท าที่แสดงออก รวมทัง้การเข้าใช้บริการจะเป็นตัวก าหนด
พฤติกรรมหรอืการกระท าที่เอื้อต่อการปฏิบตัิงานหรอืสภาพทาง กายภาพและสิง่แวดล้อมที่
เกี่ยวขอ้งกบัการท างาน ได้แก่ อาคารสถานที่บรรยากาศในการท างาน อุปกรณ์ส านักงานแสง
สว่าง เป็นตน้ 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการพฒันา 
ความหมายของการพฒันา คอื เป็นแนวคดิที่มรีากฐานมาจากความสนใจ ซึ่งเกดิขึ้น

จากการสงัเกตปรากฏการณ์การเปลี่ยนแปลงทางด้านสงัคมและวฒันธรรม ซึ่งอธบิายไว้อย่าง
ชดัเจนว่าสงัคมและวฒันธรรมของมนุษยชาตมิกีารเปลีย่นแปลงอยู่ตลอดเวลาดว้ยสาเหตุต่าง ๆ 
หลายประการดงัต่อไปนี้ คอื 

 1. การเปลีย่นแปลงสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Environment) 
 2. การเปลีย่นแปลงทางดา้นประชากร (Population Change) 
 3. การอยู่โดดเดีย่วและการตดิต่อกนั (Isolation and Contact) 
 4. โครงสรา้งทางสงัคมและวฒันธรรม (Social and Cultural Structure) 
 5. ระดบัของความรูแ้ละเทคโนโลย ี(Knowledge and Technology) 
 6. ปัจจยัทีก่่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงอย่างอื่น เช่น การเลง็เหน็ความจ าเป็นใน

การเปลีย่นแปลง หรอืนโยบายของผูน้ าประเทศ 
 จากปรากฏการณ์ทางสงัคมทีผ่่านมา เราจะพบว่า การเปลีย่นแปลงทางสงัคมและ
วฒันธรรมเป็นเรื่องตามธรรมชาตทิีเ่กดิขึน้โดยไม่อาจหลกีเลีย่งได ้การพจิารณาเรื่องการ
เปลีย่นแปลงจงึตอ้งท าความเขา้ใจทัง้ในดา้นทศิทางของการเปลีย่นแปลง (Direction) ขนาดของ
การเปลีย่นแปลง (Magnitude) ระยะเวลาทีเ่กดิการเปลีย่นแปลง (Time) สาเหตุทีท่ าใหเ้กดิการ

เปลีย่นแปลงหรอืต่อตา้นการเปลีย่นแปลง (Change & Resistance to Change)แนวคดิทฤษฎี
สว่นประสมทางการตลาด  

McCarthy (1993, pp. 46 - 50) ไดก้ล่าวไวว้่า “สว่นประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลติภณัฑส์นิคา้ (Product) ราคา (Price) สถานที ่หรอื ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการขาย (Promotion) หรอื 4Ps เป็นเครื่องมอื
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การตลาดทีน่ ามาผสมผสานปรบัใชต้่อสนิคา้ และการใหบ้รกิาร เพือ่บรรลุวตัถุประสงคท์าง
การตลาดของธุรกจิ” 

1. สนิคา้ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ทีต่อ้งสรา้งสรรค ์ออกแบบ พนิิจพจิารณา พฒันา
ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัในตลาด ผลติภณัฑ ์ประกอบไปดว้ย สนิคา้
และ/หรอืการใหบ้รกิาร โดยทีส่นิคา้และ/ หรอืบรกิารนัน้ ตอ้งมคีวามสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ และท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจในสนิคา้ หรอื การรบับรกิารนัน้ ๆ 
ควรมกีารพฒันาในตวัผลติภณัฑ ์และการใหบ้รกิาร มกีารเขา้มาจดัการกบักระบวนการผลติ
สนิคา้ หรอืการใหบ้รกิารทัง้หมด ผลติภณัฑข์องส านกักฬีา มหาวทิยาลยัรามค าแหงกค็อื 
สถานทีใ่หบ้รกิารผูเ้ขา้มาใชบ้รกิาร ประกอบดว้ย โรงพละศกึษา สนามกฬีา สนามเปตอง                 
สนามเทนนิส ฝ้ายค าฟิตเนส และเรอืนนวดสุพรรณิการ์ 

2.ราคา (Price) เป็นสิง่ทีก่ าหนดมลูค่าในการแลกเปลีย่นของผลติภณัฑส์นิคา้หรอืรบัการ
บรกิารในรปูแบบของเงนิตรา ซึง่ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าในตวัของผลติภณัฑ์การ
ใหบ้รกิาร กบัราคา ถา้คุณค่าเหมาะสมกบัราคา ลูกคา้กจ็ะตดัสนิใจซือ้สนิคา้ หรอืเขา้รบับรกิาร
นัน้ ๆ จงึมกีลไกทางการตลาดก าหนดราคาใหถู้กตอ้งเหมาะสม มคีวามยดืหยุ่นไดต้าม
สถานการณ์ เป็นปัจจยัภายนอกขัน้ตอนแรก ๆ ทีด่งึดดูใหเ้กดิความสนใจ ตระหนกัถงึของลูกคา้
ผูร้บับรกิาร กลุ่มเป้าหมายการก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ อาทเิช่น  

1) ตน้ทุนสนิคา้ผลติภณัฑ ์ต้นทุนในการใหบ้รกิาร ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2) คุณค่าทีลู่กคา้จะไดร้บัจากการซือ้สนิคา้ผลติภณัฑห์รอืเขา้มารบับรกิาร 

3) การแขง่ขนัในอุตสาหกรรมตลาด 
4) ปัจจยัภาวะภาพรวมทางเศรษฐกจิ แนวโน้มของคนในสงัคมในการดแูลเอาใจ 

ใสก่บัการรกัษาสุขภาพเป็นพเิศษราคาของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง หมายถงึ อตัรา
การใหบ้รกิารการใชส้ถานทีต่ามประกาศของมหาวทิยาลยัรามค าแหงเป็นหลกั 

3. สถานที ่หรอื ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นช่องทาง สถานที ่การน าเสนอ 
ผลติภณัฑ ์หรอื การใหบ้รกิารสูต่ลาดเป้าหมาย ผลติภณัฑ ์การใหก้ารบรกิาร ตอ้งสามารถมไีว้
ใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทีส่ถานทีใ่ดสถานทีห่นึ่งทีม่คีวามเหมาะสม และตอบสนองความ
ตอ้งการสงูสุดของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ สะดวกสบาย การก าหนดช่องทางในการกระจายสนิคา้ 
ช่องทางการใหบ้รกิารใหค้รอบคลุมและเหมาะสม เพือ่การบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้อย่างทัว่ถงึภายใน
ส านกักฬีามหาวยิาลยัรามค าแหง ตอ้งค านึงถงึปัจจยัในสถานทีต่ ัง้ส านกักฬีา ความสะดวกสบาย
ในการเขา้ถงึของลูกคา้ผูร้บับรกิาร เช่น ส านกักฬีา มหาวทิยาลยัรามค าแหง ตัง้อยู่กลางชุมชนที่
มปีระชาชนหมู่มาก มคีวามสะดวกสบายในการเขา้ถงึ การคมนาคมสาธารณะสะดวก สามารถ
เดนิทางมาไดห้ลายทาง มทีีจ่อดรถอย่างเพยีงพอ 

4. การจดัการสง่เสรมิการขาย (Promotion) เป็นการตดิต่อสง่สารไปยงัลูกคา้ 
กลุ่มเป้าหมาย เพือ่ชีแ้จง แจง้ใหท้ราบถงึขอ้มลูขา่วสาร จงูใจ ลูกคา้ใหเ้กดิความสนใจใคร่รูข้อง
ลูกคา้ และ/ หรอืต่อการบรกิาร และยงัเป็นการเขา้ถงึของความคดิเหน็ ความเขา้ใจในผลติภณัฑ์
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การบรกิารใหก้บักลุ่มตลาดลูกคา้เป้าหมายหลกัใหไ้ดร้บัรู ้การออกนโยบายสง่เสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อ
ทศันคตแิละพฤตกิรรมการกระท าของผูป้ระกอบการ ท าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายมคีวามมัน่ใจต่อ
ผลติภณัฑ ์การบรกิารของผูป้ระกอบการ ขายผลติภณัฑ ์และ/ หรอืใหบ้รกิารทีลู่กคา้ตอ้งการ การสง่เสรมิ
การตลาด ประกอบไปดว้ย 

  1) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสือ่สารจากผูส้ง่สาร
ไปยงัผูร้บัสารโดยตรง เป็นการตดิต่อสือ่สารระหว่างบุคคลสูบุ่คคล ผูส้ง่สารจะสามารถรบัรูแ้ละ
ประเมนิผลจากผูร้บัสารไดโ้ดยทนัท ีพนกังานขายสามารถชีแ้จง อธบิาย แนะน า ชกัชวนใหผู้ท้ีส่นใจใช้
บรกิาร เขา้มาซือ้ ผลติภณัฑ ์และรบัการบรกิาร และกระตุน้การใชบ้รกิาร หรือ การขยายระยะเวลา
ส าหรบัผูใ้ชบ้รกิารเดมิ 

  2) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) เกีย่วขอ้งกบัการน าไปใช ้น าไปเผยแพร่ 
วธิกีารหรอืเทคนิคต่าง ๆ โดยเสรมิเขา้กบัการใชป้ระเภทการโฆษณา และช่วยในดา้นการสง่เสรมิการ
ขาย ซึ่งท าไดห้ลายวธิ ีเช่น แคท็ตาล๊อก โบรช์วัรแ์ผ่นพบัและจดหมาย 

3) การโฆษณา (Advertisement) เป็นการตดิต่อสือ่สารเพือ่สรา้งความรบัรู ้ความเขา้ใจ 
เขา้ถงึ ในการบรกิารทีผู่ใ้หบ้รกิารจดัเตรยีมเอาไวใ้ห ้จงูใจใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายในอนาคต
ตระหนกัรบัรู ้และอยากทีจ่ะเขา้มาใชบ้รกิารนัน้ องคก์รสถานประกอบการจงึตอ้งค านึงถงึ
หลกัการส าคญัของวตัถุประสงคข์องการจดัท าโฆษณา และมกีารก าหนดงบประมาณทีช่ดัเจน 

 4) การประชาสมัพนัธโ์ดยการใหข้่าว (Publicity) เป็นการเสนอแนวความคดิที่ 
เกีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑ ์การบรกิาร หรอืนโยบายขององคก์รสถานประกอบการ โดยผ่านช่องทางสือ่
หลาย ๆ ประเภท เป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ หรอืสือ่ถงึทศันคตทิีด่ขีองผลติภณัฑห์รอืการใหบ้รกิาร  
  5) การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) มบีทบาทส าคญัอย่างยิง่ต่อธุรกจิโดยเฉพาะ
ธุรกจิการใหบ้รกิาร เพราะผูท้ีเ่คยหรอืผ่านการใชบ้รกิาร จะสามารถถ่ายทอดสิง่เหล่านัน้ไปยงัผูใ้ชบ้รกิาร
ไดใ้นอนาคตจากประสบการณ์โดยตรงทีต่นเองไดร้บัสมมติฐานการวิจยั  

1. ข้อมูลส่วนบุคคลที่ต่างกัน มีผลต่อความพึงพอใจในการให้บริการของส านักกีฬา
มหาวทิยาลยัรามค าแหงแตกต่างกนั 

2. พฤตกิรรมของผู้ใช้บรกิารที่ต่างกนั ส่งผลต่อความพงึพอใจในการให้บรกิารของส านักกฬีา
มหาวทิยาลยัรามค าแหงแตกต่างกนั 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั  
จากการทบทวนวรรณกรรมและวิจัยที่เกี่ยวข้องใน เรื่อง พฤติกรรมที่ส่งผลต่อความ               

พงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง ผูว้จิยัน ามาประกอบเป็นแนวคดิ ดงันี้ 
 

           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ระเบียบวิธีวิจยั  
 
 

 
ระบุรายละเอยีดของประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ตวัแปร การเกบ็รวบรวมขอ้มลู วธิกีารวเิคราะห ์

การแปลผล ตอ้งมคีวามเหมาะสม ชดัเจน และมคีุณภาพเหมาะสมกบัลกัษณะขอ้มลู  
การวจิยัเรื่องนี้จะท าการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืวจิยั เพื่อ
ศกึษาพฤตกิรรมที่ส่งผลต่อความพงึพอใจในการใช้บรกิารของส านักกฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง  ซึ่ง
ผูว้จิยัไดก้ าหนดวธิกีารวจิยัประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีจ่ะใชใ้นการวจิยั การเกบ็รวบรวมขอ้มลู และสถติิ
ในการใช้วเิคราะห์ ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ต้องเก็บขอ้มูล คอื 385 คน แต่ผู้ศกึษาจะท าการเก็บข้อมูล
จ านวน 400 คน เพื่อความสะดวกในการวเิคราะห์ผลแล้วจงึท าการก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วธิีการ
เลือกตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) กับผู้มาใช้บริการของส านักกีฬา มหาวิทยาลัย

ข้อมูลสว่นบุคคล 

1.1 ข้อมูลสว่นบุคคล 

 - เพศ 

 - อาย ุ

 - อาชีพ 

- รายได ้

- การศึกษา 

 

 

1.2 พฤตกิรรมผู้ใช้บริการสำนักกีฬา 

มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

 - วตัถปุระสงคก์ารเข้าใช้บรกิารของท่าน 

 - เหตุผลในการเข้าใช้บริการในสำนักกีฬา 

 -  สถานทีเ่ข้าใชบ้ริการของท่านบ่อยที่สดุ 

 -  ผูแ้นะนำในการเขา้ใช้บรกิารสำนักกีฬา 

 -  ใครแนะนำในการเข้าใช้บริการ  

 -  ความถี่ในการเข้าใช้บริการสำนักกีฬา 

 -  ชว่งเวลาทีเ่ข้าใชบ้ริการสำนักกีฬา 

 -  มาใช้บรกิารกับใคร 

 

 

พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อความ               

พึงพอใจในการให้บริการของ

สำนักกีฬามหาวิทยาลัย

รามคำแหง 

- ด้าน ผลิตภัณฑ์ (Product) 

การใหบ้ริการของสำนักกีฬา 

- ด้านราคาในการให้บริการ 

- ด้านการสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

- ด้าน เจ้าหน้าที่ (People) 

- ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

- ด้านกระบวนการ (Process) 

- ด้านสถานที่ (Place)  
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รามค าแหง ที่ยนิดใีห้ความร่วมมอืตอบแบบสอบถาม รวมทัง้สิ้น  400 ฉบบั และกลบัคนืมาตรวจสอบ
ความถูกต้องครบถ้วนของขอ้มูล และน าไปวเิคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS รวบรวมขอ้มูลจาก
พฤติกรรมที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการของส านักกีฬ ามหาวิทยาลัยรามค าแหงซึ่ง
ประกอบดว้ย ค าถามปลายเปิด และค าถามปลายปิด โดยแบ่งออกเป็นสว่น ๆ ดงันี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
อาชีพ รายได้ การศึกษา ลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบ (multiple choices) และตวัแปรอายุเป็น
มาตรวดัแบบอตัราสว่น 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ ลักษณะค าถามเลือกตอบ 
(multiple choices) 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการให้บริการของส านักกีฬามหาวิทยาลัยรามค าแหง 
ลกัษณะค าถามเป็นชนิดมาตราสว่นแบบประเมนิค่า (rating scale) ตามวธิขีอง Likert Scale โดยก าหนด
มาตราสว่นไว ้5 ระดบั ซึง่ก าหนดเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ดงันี้  
ค่าเฉลีย่ 4.50 – 5.00 หมายถงึ   ระดบัความพงึพอใจมากทีสุ่ด 
ค่าเฉลีย่ 3.50 – 4.49 หมายถงึ   ระดบัความพงึพอใจมาก 
ค่าเฉลีย่ 2.50 – 3.49 หมายถงึ   ระดบัความพงึพอใจปานกลาง 
ค่าเฉลีย่ 1.50 – 2.49 หมายถงึ   ระดบัความพงึพอใจน้อย 
ค่าเฉลีย่ 1.00 – 1.49 หมายถงึ   ระดบัความพงึพอใจน้อยทีสุ่ด 

สว่นที ่4 เป็นค าถามปลายเปิดเกีย่วกบัขอ้เสนอแนะ 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชค้อมพวิเตอรโ์ปรแกรม SPSS for windows เพือ่ค านวณค่าสถติติ่าง ๆ 

ดงันี้  
1. สถิติพรรณนา (descriptive statistics) คือการบรรยายคุณสมบัติของกลุ่ม ตัวอย่าง ได้แก่ 

ความถี่ (frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation—S.D.)  

2. สถิติอ้างอิง ( inferential statistics) คือ สถิติที่น าคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่างเพื่ออ้างอิง
ประชากร โดยการทดสอบ Hypothesis   ไดแ้ก่ ค่า  t-test, ค่า One-way ANOVA 

 
ผลการวิจยั  

สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคล 
จากการศกึษากลุ่มตวัอย่างทัง้สิ้น 400 คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย จ านวน 
224 คน รองลงมาเพศชาย 176 คน ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง อายุ 45 ปีขึ้นไป จ านวน 241 คน มอีาชพี 
มากที่สุดคอื บุคลากรมหาวทิยาลยัฯ จ านวน 184 คน มรีายได้ (บาทต่อเดอืน) มากที่สุดคอื 15,001 – 
20,000 บาท  จ านวน 138 คน วุฒกิารศกึษา มากทีสุ่ดคอื ปรญิญาตร ีจ านวน 215 คน รองลงมา คอื ต ่า
กว่าปรญิญาตร ีจ านวน 89 คน 
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สว่นที ่2 พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิาร 
จากการศกึษา พบว่า วตัถุประสงคก์ารใชบ้รกิารของท่าน มากทีสุ่ด คอื จดักจิกรรมสนัทนาการ จ านวน 
119 คน เหตุผลในการเข้าใช้บรกิารในส านักกีฬา มากที่สุด คอื ใกล้สถานที่ท างาน จ านวน 160 คน 
สถานทีเ่ขา้ใชบ้รกิารของท่านบ่อยทีสุ่ด มากทีสุ่ด คอื  สถานบรหิารร่างกายฝ้ายค าฟิตเนส จ านวน  139 
คน  ผู้แนะน าในการเข้าใช้บรกิารส านักกีฬา มากที่สุด คอื บุคลากรมหาวิทยาลัยฯ จ านวน 119 คน  
ความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารส านักกฬีา มากที่สุด คอื 3-4 ครัง้/เดอืน จ านวน 109 คน ช่วงเวลาที่เขา้ใช้
บรกิารส านักกฬีา มากทีสุ่ด คอื 15.01-17.00 น. จ านวน 118 คน และมาใชบ้รกิารกบัใคร มากทีสุ่ด คอื 
เพือ่น จ านวน 187 คน รองลงมาคอื ครอบครวั จ านวน 123 คน  
 

สว่นที ่3 ความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง 
จากการศึกษา พบว่า ความพงึพอใจในการให้บรกิารของส านักกีฬามหาวทิยาลัยรามค าแหงในด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product) มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า การเข้าใช้บรกิารของ
ส านักกฬีามคีวามปลอดภยั อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คอื ส านักกฬีามกีารให้บรกิารที่เป็นมาตราฐาน
และเป็นทีย่อมรบัของผูใ้ชบ้รกิาร และส านกักฬีามกีารใหบ้รกิารทีห่ลากหลาย  
จากการศกึษา พบว่า ความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง ดา้นราคาใน
การใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ราคามคีวามเหมาะสมสามารถ
เขา้ใช้บรกิารได้อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คอื ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพการให้บรกิาร และ
ช่องทางการช าระเงนิในการใหบ้รกิารมคีวามหลากหลาย 
จากการศกึษา พบว่า ความพงึพอใจในการให้บรกิารของส านักกีฬามหาวทิยาลยัรามค าแหงด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มชี่องทางการ
ติดต่อกบัส านักกีฬาหลายช่องทาง  อาทิเช่น โทรศพัท์ ,Line , Facebook , Website อยู่ในระดบัมาก 
รองลงมา คอื มกีารตดิตามผลการเขา้ใชบ้รกิารของส านักกฬีา และมกีารประชาสมัพนัธก์ารเขา้ใชบ้รกิาร
หลายช่องทาง 
จากการศึกษา พบว่า ความพึงพอใจในการให้บริการของส านักกีฬามหาวิทยาลัยรามค าแหง ด้าน 
เจา้หน้าที ่(People) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เจา้หน้าทีเ่ป็นมอือาชพีใน
การใหบ้รกิารอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คอื เจา้หน้าทีร่บัผดิชอบมอีธัยาศยัด ียิม้แยม้แจ่มใส ่พดูจาด ีและ
เจา้หน้าทีส่ามารถบอกขัน้ตอนในการใชบ้รกิารไดอ้ย่างละเอยีด 
จากการศึกษา พบว่า ความพึงพอใจในการให้บริการของส านักกีฬามหาวิทยาลัยรามค าแหง ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มี
การใหบ้รกิารที่หลากหลายเหมาะกบัผูใ้ช้บรกิารทุกเพศทุกวยั ในระดบัมาก รองลงมา คอื มกีารแนะน า
การใชส้ถานทีก่่อนเข้าใชบ้รกิารเพื่อพจิารณาในการเขา้ใชบ้รกิาร และสถานทีใ่นการใหบ้รกิารของส านัก
กฬีามคีวามสวยงาม 
จากการศึกษา พบว่า ความพึงพอใจในการให้บริการของส านักกีฬามหาวิทยาลัยรามค าแหง ด้าน
กระบวนการ (Process) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มกีฎระเบยีบชี้แจงใน
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การเขา้ใชบ้รกิารอย่างชดัเจน และกระบวนการเขา้ใชบ้รกิารของส านักกฬีาไม่มคีวามยุ่งยากอยู่ในระดบั
มาก และมกีารจดัเตรยีมอุปกรณ์ใหพ้รอ้มใชง้านทนัท ีไม่ยุ่งยากในการยมืใช้ 
จากการศกึษา พบว่า ความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง ดา้นสถานที่ 
(Place) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มทีีจ่อดรถเพยีงพอต่อการให้บรกิาร
อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คอื สถานทีก่ารใหบ้รกิารของส านักกฬีามคีวามเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร และ
มป้ีายบอกทางไปยงัสถานทีท่ีใ่หบ้รกิารอย่างชดัเจน 
 
สรปุและอภิปรายผล  
 ผลการศกึษา พบว่า พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านัก
กฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง อภปิรายผลได ้ดงันี้  

ผู้ใช้บริการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง อายุ 45 ปีขึ้นไปอาชีพ
บุคลากรมหาวทิยาลยัฯ มรีายได ้(บาทต่อเดอืน) มากทีสุ่ดคอื 15,001 – 20,000 บาท วุฒกิารศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารส านักกฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหง มวีตัถุประสงคก์ารใชบ้รกิารส านัก
กฬีา เพื่อจดักจิกรรมสนัทนาการ ซึ่งมเีหตุผลในการเขา้ใชบ้รกิารในส านักกฬีา เพราะใกลส้ถานทีท่ างาน 
สถานที่เขา้ใช้บรกิารบ่อยที่สุด คอื สถานบรหิารร่างกายฝ้ายค าฟิตเนส มผีู้แนะน าในการเข้าใช้บรกิาร
ส านกักฬีา เป็นบุคลากรมหาวทิยาลยัฯ ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารส านกักฬีา 3 - 4 ครัง้/เดอืน ช่วงเวลา
ที่เขา้ใช้บรกิารส านักกฬีา 15.01-17.00 น. และมาใช้บรกิารกบัเพื่อน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 และความพงึพอใจในการให้บริการของส านักกีฬามหาวทิยาลัยรามค าแหง 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์(Product) ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญักบัความหลากหลายในพฤตกิรรมผูใ้ช้บรกิารของส านัก
กฬีา ซึง่พบว่า มพีฤตกิรรมทีส่ง่ผลต่อความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีา อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.05 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
การเขา้ใชบ้รกิารของส านกักฬีามคีวามปลอดภยั ทัง้นี้ ผูใ้ชบ้รกิารตอ้งการความปลอดภยัเป็นหลกัในการ
เขา้ใช้บรกิารของส านักกฬีา จงึเป็นสิง่แรกที่จะนึกถงึส านักกฬีา จะท าให้เกดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑ์
ของส านักกฬีา ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ พสิทิธิ ์พพิฒัน์โภคากุล (2549 , หน้า 15) สรุปความหมาย
ของการบรกิารที่เป็นเลศิ หมายถงึ การบรกิารให้ลูกค้าเกดิประสบการณ์ เกดิความประทบัใจเกดิความ
ทรงจ าทีด่กีบัธุรกจิของเรา อนัจะสง่ผลต่อกจิการของเราในรูปตวัเงนิมลูค่าหุน้ ผลก าไร และทางดา้นจติใจ 
และคุม้ค่าเงนิดว้ย  ดา้นราคาในการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ราคามคีวามเหมาะสมสามารถเขา้ใชบ้รกิาร ทัง้นี้ ราคากเ็ป็นสว่นส าคญัในการใหบ้รกิาร ถา้แพงเกนิไปก็
ไม่สามารถเขา้ถงึทุกกลุ่มได ้สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ กุลธน ธนาพงศ์ธร (2530, หน้า 303-304) กล่าว
ไวว้่า หลกัความประหยดั ค่าใชจ่้ายทีต่อ้งใชใ้นการบรกิารจะตอ้งไม่มากจนเกนิผลทีจ่ะไดร้บั  

 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า มชี่องทางการตดิต่อกบัส านกักฬีาหลายช่องทาง  อาทเิช่น โทรศพัท ์,Line , Facebook , 
Website อยู่ในระดบัมาก ซึ่งปัจจุบนัตอ้งมหีลากหลายช่องทางเพือ่ทีต่อบรบักบัลูกคา้ใหม้ากทีสุ่ด และ
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อ านวยความสะดวกกบัลูกคา้ใหท้นัต่อการเปลีย่นแปลงในยุคปัจจุบนัใหม้ากทีสุ่ด  ดา้น เจา้หน้าที ่
(People) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เจา้หน้าทีเ่ป็นมอือาชพีในการ
ใหบ้รกิาร ทัง้นี้ จะท าใหผู้ใ้ชเ้กดิความประทบัใจในการใหบ้รกิาร จะสอดคลอ้งกบั สมชาต ิกจิยรรยง 
(2536, หน้า 15) กล่าวไวว้่า การใหก้ารบรกิารทีด่ ีและมคีุณภาพ จะตอ้งอาศยัเทคนิค กลยุทธ ์ทกัษะ 
และความแนบเนียนต่าง ๆ ทีจ่ะท าใหช้นะใจลูกคา้ ผูท้ีต่ดิต่อธุรกจิ หรอืบุคคลทัว่ไปทีม่าใชบ้รกิาร จงึถอื
ไดว้่ามคีวาม ส าคญัอย่างยิง่ในปัจจุบนั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มคี่าเฉลีย่อยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มกีารใหบ้รกิารทีห่ลากหลายเหมาะกบัผูใ้ชบ้รกิารทุกเพศทุก
วยั ทัง้นี้ จะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมตีวัเลอืกในการเขา้ใชบ้รกิาร ท าใหม้ผีูใ้ชบ้รกิารหลายกลุ่ม ทัง้นกัเรยีน 
นกัศกึษา บุคลากรมหาวทิยาลยัฯ และบุคคลทัว่ไป สามารถเลอืกใชบ้รกิารทีส่ านกักฬีาไดห้ลายรปูแบบ 
ดา้นกระบวนการ (Process) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มกีฎระเบยีบ
ชีแ้จงในการเขา้ใชบ้รกิารอย่างชดัเจน และกระบวนการเขา้ใชบ้รกิารของส านกักฬีาไม่มคีวามยุ่งยาก 
ทัง้นี้ การเขา้ใชบ้รกิารในสถานทีม่รีายละเอยีดกฎเกณฑท์ีช่ดัเจนจะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิการประทบัใจ 
และดา้นสถานที ่(Place) มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มทีีจ่อดรถเพยีงพอ
ต่อการใหบ้รกิาร ซึง่จะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีด่ใีนการเขา้ใชบ้รกิาร โดยเราบรกิารสถานทีจ่อดรถให้
พอเพยีงต่อผูเ้ขา้ใชบ้รกิารซึ่งสอดคลอ้งกบั แนวคดิ Direck RerKsarai (อา้งถงึใน วรรณี อศัวานนัท)์ 
กล่าวว่า ความพงึพอใจถงึทศันคตใินทางบวกของบุคคลทีม่ตี่อสิง่ใดสิง่หนึ่งซึง่จะแนวโน้มทีจ่ะน าไปสู่
ความพงึพอใจในการใหบ้รกิาร 

 

ข้อเสนอแนะ  
 เชื่อมโยงผลการวจิยัสูข่อ้เสนอแนะเชงินโยบาย หรอืขอ้เสนอแนะเพือ่น าไปสูก่ารใชป้ระโยชน์จาก
ผลการวจิยัอย่างเป็นรปูธรรม  

ขอ้เสนอสามารถน าไปใชใ้นการพฒันาและปรบัปรุงการใหบ้รกิารของส านกักฬีา  
1. สามารถน ามาพฒันาด้านผลติภณัฑ ์(Product) ในการเขา้ใช้บรกิารของส านักกฬีาให้มคีวาม

ปลอดภยัเพิม่มากขึ้น เพราะผู้ใช้บรกิารต้องการความปลอดภยัเป็นหลกัในการเขา้ใช้บรกิารของส านัก
กฬีา จงึเป็นสิง่แรกทีจ่ะนึกถงึส านกักฬีา จะท าใหเ้กดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑข์องส านกักฬีา 

2. ราคาในการใหบ้รกิาร ราคามคีวามเหมาะสมสามารถเขา้ใชบ้รกิาร ทัง้นี้ ราคากเ็ป็นสว่นส าคญั
ในการใหบ้รกิาร ถา้แพงเกนิไปกไ็ม่สามารถเขา้ถงึทุกกลุ่มได ้

3. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) สามารถพฒันาใหม้ชี่องทางการตดิต่อกบัส านกักฬีาหลาย
ช่องทาง  อาทเิช่น โทรศพัท ์,Line , Facebook , Website เพราะปัจจุบนัตอ้งมหีลากหลายช่องทางเพื่อที่
ตอบรบักบัลูกคา้ใหม้ากทีสุ่ด และอ านวยความสะดวกกบัลูกคา้ใหท้นัต่อการเปลีย่นแปลงในยุคปัจจุบนัให้
มากทีสุ่ด  
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4. เจ้าหน้าที่ (People) เป็นมอือาชพีในการให้บรกิาร ทัง้นี้ จะท าให้ผู้ใช้เกดิความประทบัใจใน
การใหบ้รกิาร ควรพฒันาเจา้หน้าทีอ่ย่างต่อเนื่องเพือ่น าใชป้ระโยชน์กบังานดา้นบรกิารของส านกักฬีา 

5. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ของการให้บรกิารส านักกีฬา มกีารให้บรกิารที่
หลากหลายเหมาะกบัผูใ้ชบ้รกิารทุกเพศทุกวยั ทัง้นี้ จะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมตีวัเลอืกในการเขา้ใชบ้รกิาร ท า
ให้มผีู้ใช้บรกิารหลายกลุ่ม ทัง้นักเรยีน นักศึกษา บุคลากรมหาวิทยาลัยฯ และบุคคลทัว่ไป สามารถ
เลอืกใชบ้รกิารทีส่ านกักฬีาไดห้ลายรปูแบบ 

6. กระบวนการ (Process) การให้บรกิารของส านักกฬีามกีฎระเบยีบชี้แจงในการเขา้ใช้บรกิาร
อย่างชดัเจน และกระบวนการเขา้ใช้บรกิารของส านักกฬีาไม่มคีวามยุ่งยาก ทัง้นี้ การเขา้ใช้บรกิารใน
สถานทีม่รีายละเอยีดกฎเกณฑท์ีช่ดัเจนจะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิการประทบัใจ 

7. สถานที ่(Place) ในการใหบ้รกิารของส านกักฬีา มทีีจ่อดรถเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร ซึง่จะท า
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีด่ใีนการเขา้ใชบ้รกิาร โดยเราบรกิารสถานทีจ่อดรถใหพ้อเพยีงต่อผูเ้ขา้ใชบ้รกิาร    

 
ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป 
ผลการวจิยัน้ี พบว่า ความพงึพอใจในการใหบ้รกิารของส านกักฬีามหาวทิยาลยัรามค าแหงสว่น

ใหญ่เป็นปรญิญาตร ีและถอืเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั แต่ไม่ควรมองขา้มกลุ่มปรญิญาโททีม่อียู่จ านวนมาก 
และมกี าลงัในการจ่ายเงนิซื้อบรกิารการออกก าลงักายทีส่ านกักฬีาจดัขึน้ไดเ้ช่นกนัและควรศกึษาให้
ครอบคลุมถงึการใหบ้รกิารการใชส้นามกฬีากบัชาวต่างชาต ิและการใหบ้รกิารการจดัการแข่งขนักฬีาใน
ระดบัประเทศ 
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