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บทคัดย่อภาษาไทย 
 วรัทยา เถาแตง : ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ

ผู้ปกครอง. ( Factors affecting parents' intention to choose Taekwondo 
teaching services ) อ.ท่ีปรึกษาหลัก : ผศ. ดร.วันชัย บุญรอด 

  
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี

เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ปกครองของ
นักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียน
กับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย ท้ังเพศชายและเพศหญิง อายุต้ังแต่ 20 ปีข้ึนไป จ านวน 
408 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างค่าค าถามและวัตถุประสงค์เท่ากับ 1.00 และค่าความเท่ียงของแบบสอบถามเท่ากับ 
0.94  ผู้วิจัยท าการแจกแบบสอบถาม ณ สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมเทควันโดแห่งประเทศไทย จ านวนท้ังส้ิน 68 แห่ง แห่งละ 6 
คน  ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพื้นฐานได้แก่  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ส่วนสถิติในการทดสอบสมมติฐานใช้ค่าสถิติการถดถอยพหุคูณ โดยก าหนดระดับ
นัยส าคัญทางสถิติท่ี  0.05 ผลการวิจัย พบว่าปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน  ปัจจัย
ภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอกต่อส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควัน
โดของผู้ปกครองอย่างมีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สรุปผลการวิจัย ปัจจัยท้ัง 3 ปัจจัยส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเท
ควันโดของผู้ปกครอง โดยเรียงปัจจัยท่ีส่งผลมากท่ีสุด ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน 
ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอกต่อ 

 

สาขาวิชา วิทยาศาสตร์การกีฬา ลายมือช่ือนิสิต ................................................ 
ปีการศึกษา 2562 ลายมือช่ือ อ.ท่ีปรึกษาหลัก .............................. 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 
# # 5978326839 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: Coaching Service Quality, Corporate Image, Word of Mouth, Purchase 

Intention, Parents, Taekwondo Teaching Services 
 Warattaya Thaotaeng : Factors affecting parents' intention to choose 

Taekwondo teaching services . Advisor: Asst. Prof. WANCHAI BOONROD, 
Ph.D. 

  
The purpose of this study was to determine factors affecting parents' 

intention to choose taekwondo teaching services. The samples used in this study 
were 408 the parents' whose intention to choose taekwondo teaching services in 
Bangkok metropolitan region that were registered with the Taekwondo Sports 
Association of Thailand. The parents included males and females who had 20 
years old or over. This research used the questionnaire as a method to collect 
data with IOC of 1.00 and coefficient alpha of 0.94. Questionnaires were collected 
at Taekwondo teaching services in Bangkok metropolitan region with the 
Taekwondo Association of Thailand. A total of 68 places with 6 parents each were 
recruited. The descriptive statistics included the frequecy, percentage, mean, 
standard deviation and Multiple Linear Regression were employed for data analysis 
with statistical significance at 0.05. The results showed that factors coaching service 
quality factor, corporate image factor and the word of mouth factor affecting 
parents' intention to choose taekwondo teaching services at statistical level of 
0.05. 

Conclusion: all three factors affecting parents' intention to choose 
taekwondo teaching services. The most affected factors were coaching service 
quality factor, corporate image factor and the word of mouth factor respectively. 
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ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร.ฉัตรชัย ฉัตรปุณญกุล ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พราม อินพรม อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย์ และ
อาจารย์ ดร.รังสฤษฏ์ จ าเริญ ท่ีได้กรุณาเสียสละเวลาเป็นผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจเครื่องมือในการวิจัย
ครั้งนี้ 

ขอขอบพระคุณผู้เข้าร่วมตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้เสียสละให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอย่างดี ขอขอบพระคุณคณาจารย์ บุคลากร และผู้ประกอบการ ทุกท่าน ท่ีคอยให้
ความช่วยเหลืออ านวยความสะดวกในการท าวิจัย 

และผู้วิจัยขอขอบคุณครอบครัว เพื่อนๆ พี่ๆ น้องๆ ท่ีคอยเป็นก าลังใจผลักดันให้การวิจัยครั้งนี้
ประสบความส าเร็จ ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งในความกรุณาของทุกท่านท่ีกล่าวมาและมิได้กล่าวมาในท่ีนี้จึง
ขอบพระคุณมาในท่ีนี้ด้วย 
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บทท่ี 1  
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในปัจจุบันกีฬาเทควันโดซึ่งเป็นศิลปะการต่อสู้ป้องกันตัวประจ าชาติเกาหลีท่ีได้รับความนิยม

ในประเทศไทย และได้รับการยอมรับให้บรรจุเข้าในการแข่งขันทั้งในระดับชาติและนานาชาติ ไม่ว่าจะ

เป็นรายการแข่งขันกีฬาซีเกมส์ เอเช่ียนเกมส์ และโอลิมปิกเกมส์ ท าให้นักกีฬามีการพัฒนาการ

ฝึกซ้อมและการแข่งขันอย่างต่อเนื่อง จนสามารถสร้างช่ือเสียงให้กับประเทศไทยมากมายอย่าง

ต่อเนื่อง ซึ่งในนักกีฬาคนไทยท่ีได้เหรียญจากโอลิมปิกเกมส์  ได้แก่ “วิว” เยาวภา บุรพลชัย เหรียญ

ทองแดง ปี 2004 “สอง” บุตรี เผือดผ่อง เหรียญเงิน  ปี 2008 “เล็ก” ชนาธิป ซ้อนข า เหรียญ

ทองแดง ปี 2012 “เทม” เทวินทร์ หาญปราบ ได้เหรียญเงิน และ “น้องเทนนิส”พาณิภัค วงศ์พัฒน

กิจ ได้เหรียญทองแดง ปี 2016 (ทรูไอด,ี 2559 : ออนไลน์) 

จากผลงานท่ีโดดเด่นจนเป็นกีฬาความหวังของประเทศท าให้ภาครัฐและเอกชนได้ให้การ

สนับสนุนมากขึ้น ท าให้กีฬาเทควันโดได้รับความสนใจอย่างมาก และส่งผลท าให้มีการเปิดสอนกีฬา  

เทควันโดตามสถานท่ีต่าง ๆ มากขึ้น เช่น ตามโรงเรียน ตามห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ ท้ังในกรุงเทพฯ 

และต่างจังหวัด มีการจัดแข่งขันกีฬาเทควันโดเกือบทุกสัปดาห์ โดยแต่ละการแข่งขันมี 50 กว่าสโมสร

ท่ีเข้าร่วมและจ านวนนักกีฬาท้ังหมดท่ีเข้าร่วมมีไม่น้อยกว่า 300 คน (ธารน้ าเทควันโด, 2561 : 

ออนไลน์) โดยหนึ่งในการแข่งขันเทควันโดไทยพรีเมียร์ลีกท่ีเกิดจากแนวความคิดของ “วิว” เยาวภา  

บุรพลชัย ร่วมกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย ต้ังแต่ ปี พ.ศ. 2559 – 2560 และได้รับการ

ตอบรับจากสโมสรเทควันโดต่างๆ มากขึ้นกว่าปี 2559 ถึง  1 เท่าตัว เป็นการเปิดโอกาสให้นักเทควัน

โดในระดับเยาวชนและอุดมศึกษามีเวทีในการประลองฝีมือ เพื่อต่อยอดไปสู่กีฬาอาชีพในอนาคตเป็น

ตัวเลือกเข้าสู่ทีมชาติไทยในการแข่งขันระดับนานาชาติต่อไป (ครอบครัวข่าว, 2560 : ออนไลน์) 

นอกจากนี้จ านวนนักกีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนนักกีฬาไว้กับ

การกีฬาแห่งประเทศไทยต้ังแต่ปี 2557-2561 พบว่ามีจ านวน 787 คน เพิ่มขึ้นเฉล่ียประมาณ 157 

คนต่อปี (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2561) ซึ่งจากท่ีกล่าวมาข้างต้นแสดงให้เห็นว่าความนิยมในกีฬา

เทควันโดมีแนวโน้มในการเรียนเทควันโดเพิ่มสูงขึ้น  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2547
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จากความนิยมในกีฬาเทควันโดท่ีเพิ่มขึ้นและยังไม่มีกฎระเบียบ ข้อบังคับในการเปิดโรงเรียน

สอนกีฬาเทควันโด (กิตติพงศ์ มงคลการุณย์, พีระพงษ์ สิทธิอมรและ และปรีชา สภาสุวรรณกุล , 

2556) จึงท าให้สามารถเปิดสถานท่ีเรียน และด าเนินการสอนได้อย่างอิสระ แตกต่างจากสถานท่ีเรียน

ในต่างประเทศท่ีจ าเป็นต้องมีใบอนุญาตในการจัดต้ังโรงเรียน จึงท าให้ผู้ปกครองมีทางเลือกสถานท่ี

เรียนให้แก่บุตรหลานเพิ่มมากขึ้น ซึ่งปัจจุบันสถานท่ีเรียนท่ีกีฬาเทควันโดท่ีได้ขึ้นทะเบียนกับสมาคม

กีฬา  เทควันโดแห่งประเทศไทยนั้น มีอยู่ท้ังส้ิน 124 แห่ง และมีอีกหลายแห่งท่ียังไม่ได้ขึ้นทะเบียน 

สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดต่างๆ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมาใช้

บริการโรงเรียนศิลปะป้องกันตัวเทควันโด (นพพร ทัศบุตร, 2551) เพื่อสร้างความพึงพอใจของ

ผู้ใช้บริการให้อยู่ระดับเหนือกว่าโรงเรียนอื่นๆ สถานท่ีเรียนกีฬาเทควัน โดจึงควรจะมีกลยุทธ์ทาง

การตลาดแตกต่างกันออกไป เพื่อให้เกิดความได้เปรียบ ดึงดูดใจ และสร้างความน่าเช่ือถือแก่ผู้มาใช้

บริการ  

ในอนาคตธุรกิจในกีฬาเทควันโดเริ่มมีการแข่งขันสูง  ปัจจัยท่ีมีความส าคัญและส่งผลต่อ

ความส าเร็จในธุรกิจเป็นอย่างมาก คือ คุณภาพการบริการ (Service quality) เป็นเครื่องมือในการ

บริหารจัดการ ซึ่งเป็นส่ิงช้ีวัดถึงผู้ให้บริการว่ามีความสัมพันธ์หรือมีการตอบสนองตรงตามความ

ต้องการต่อความคาดหวังท่ีจะได้รับได้ดีเพียงใด ซึ่งในแง่ธุรกิจจึงเป็นส่ิงจ าเป็นอย่างยิ่งในการก าหนด

คุณภาพการบริการ ให้มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ ตรงกับความคาดหวังของผู้ใช้บริการ เพื่อท าให้

ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจต่อการรับบริการ (ธราภรณ์  เสือสุรีย์, 2558) โดยคุณภาพการบริการ

ส าหรับสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดนั้น จะมุ่งเน้นไปยังผู้ฝึกสอน จะต้องมีคุณภาพในการบริการท่ีดี     

มีศักยภาพในการท างาน มีความสามารถเทียบเท่าระดับสากล ประกอบกับผู้ฝึกสอนควรมีใบอนุญาต

ในการสอน (License) และมีจ านวนเพียงพอต่อความต้องการในสังคม 

นอกเหนือจากปัจจัยดังกล่าวยังมีปัจจัยอื่นท่ีส าคัญ ได้แก่ ภาพลักษณ์องค์กร (Corporate 

Image) ซึ่งประกอบไปด้วยเอกลักษณ์ขององค์กร สภาพแวดล้อมทางกายภาพ ช่ือเสียงขององค์กร 

การให้บริการ และการติดต่อระหว่างบุคคล (Leblanc & Nguyen, 1996) ของสถานท่ีเรียนกีฬา    

เทควันโดท่ีเกิดจากความนึกคิด และทัศนคติต่อการกระท าขององค์กรนั้นๆ ซึ่งเป็นการประชาสัมพันธ์

อย่างหนึ่ง ท่ีส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรผู้ใช้บริการ และการเป็นส่วนหนึ่งในความรับผิดชอบของ
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องค์กร ซึ่งภาพลักษณ์องค์กรสามารถสร้างการจดจ าท่ีดีให้แก่ผู้ใช้บริการได้  โดยสร้างความโดดเด่น 

น่าสนใจ เพื่อให้แตกต่าง และเหนือกว่าคู่แข่งทางธุรกิจ 

นอกจากนี้ในปัจจุบันนักการตลาดยอมรับว่า การบอกต่อ (Word of Mouth: WOM) หรือ

การพูดแบบปากต่อปาก เป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด (สุชิต ผลเจริญ, 2556) ซึ่ง

การบอกต่อนั้น เป็นการส่ือสารโดยการถ่ายทอดประสบการณ์จากการใช้สินค้าหรือการใช้บริการท่ีเกิด

จากความพึงพอใจ ช่ืนชอบหรือประทับในสินค้าหรือการบริการนั้นๆให้กับบุคคลใกล้ชิด ไม่ว่าจะเป็น

บุคคลในครอบครัว เพื่อนฝูง และสามารถชักจูงโน้มน้าวให้บุคคลใกล้ชิดใช้บริการได้อีกด้วย ซึ่งถือว่าผู้

บอกต่อเป็นนักประชาสัมพันธ์ท่ีดีในการแพร่กระจายข่าวสารของธุรกิจ และการบอกต่อของลูกค้า

เปรียบเสมือนการท่ีลูกค้าท าการโฆษณาให้กับสินค้า และบริการนั้นๆ โดยการส ารวจของ นีลเส็น 

(Nielsen) บริษัทวิจัยด้านการตลาดและส่ือความเช่ือในโฆษณารูปแบบต่างๆ พบว่า ค าแนะน าจากคน

รู้จัก มีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุดถึง 83 % จากท่ีกล่าวมาข้างต้นนั้นแสดงให้เห็นว่าการบอกต่อ           

มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ (บริษัทวิจัยด้านการตลาดและส่ือ, 2560 : ออนไลน์) 

โดยงานวิจัยนี้มุ่งท่ีจะศึกษาปัจจัยหลักท้ัง 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้

ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอกต่อท่ีส่งผลต่อความต้ังใจของผู้ปกครองในการ

เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด อีกท้ังท่ีผ่านมายังไม่พบงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการเลือกสถานท่ีเรียน

กีฬา    เทควันโด โดยส่วนมากเป็นงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับสาขาวิทยาศาสตร์การกีฬา (รังสฤษฏ์ จ าเริญ, 

2558; วีนัส ดอกจันทร์, 2555; ภิญโญ  โชติรัตน์, 2554; กิตติพัฒน์ กฤตผล, 2552) ซึ่งข้อมูลท่ีได้จาก

การศึกษาวิจัยฉบับนี้ผู้ประกอบการ รวมท้ังผู้สนใจ สามารถน าข้อมูลมาเป็นแนวทางในการวางแผน

การตลาด เพื่อลงทุนในธุรกิจโรงเรียนสอนกีฬาเทควันโด หรือน าข้อมูลท่ีได้มาเพื่อพัฒนาและปรับปรุง

คุณภาพการให้บริการของโรงเรียนสอนกีฬาเทควันโดต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
 
 
 
 

http://ezproxy.car.chula.ac.th:2074/browse?type=author&value=%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8F%E0%B9%8C+%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%8D
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สมมติฐานงานวิจัย 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
 สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยการบอกต่อมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา     
เทควันโดของผู้ปกครอง 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 ในงานวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และ
ปัจจัยการบอกต่อ 
 ขอบเขตด้านประชากร 
 ผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย ได้แก่ เขตกรุงเทพมหานคร 
นนทบุรี ปทุมธานี นครปฐม สมุทรสาคร และสมุทรปราการ 
 
 ค าจ ากัดความของการวิจัย 
 
ปั จจัยคุณภาพการบ ริการของผู้ ฝึกสอน  (Coaching Service Quality) หมายถึง ความรู้ 
ความสามารถ และศักยภาพในการท างานของผู้ฝึกสอน โดยประเมินจากการรับรู้จากความเช่ือมั่น 
และทัศนคติของผู้ปกครอง จ าแนกออกได้ 5 ด้าน ดังนี้ 

- ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
แสดงถึงส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ได้แก่ บุคคล เครื่องมือ และอุปกรณ์ต่างๆ เช่น 
ความทันสมัยของอุปกรณ์การสอน การกระท าหรือพฤติกรรมของผู้ฝึกสอน และการมี
จ านวนของผู้ฝึกสอนเพียงพอต่อการให้บริการ เป็นต้น 

- ด้านความน่าเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการท างาน มีความถูกต้อง 
เหมาะสม และสม่ าเสมอในการบริการ จนท าให้มีความน่าเช่ือถือ และให้ความไว้วางใจ
ได้ เช่น ผู้ฝึกสอนมีทักษะ ประสบการณ์ และศักยภาพในการสอนท่ีดีท าให้ผู้ใช้บริการ
ได้ผลลัพธ์ตามท่ีต้องการ  
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- ด้านการตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อม และความ
เต็มใจเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ เช่น สามารถติดต่อผู้ฝึกสอนได้ง่าย
สะดวก และแก้ไขปัญหาต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว 

- ด้านการให้ความมั่นใจ (Assurance) หมายถึง ความสามารถในการให้บริการ มีความ
เช่ือมั่น มีประสิทธิภาพ และมั่นใจในการรับบริการ เช่น ผู้ฝึกสอนมีคุณวุฒิตามท่ีสมาคม
กีฬาเทควันโดประเทศไทยก าหนด และในการสอบเล่ือนสายมีใบประกาศให้ทุกครั้ง 

- ด้านการเอาใจใส่ (Empathy) หมายถึง มีความเข้าใจ ใส่ใจในการดูแล รับรู้ถึงความ
ต้องการในการบริการของแต่ละคน  เช่น หลังจากเรียนกีฬาเทควันโด ผู้ฝึกสอนทบทวน
ทักษะ และแก้ไขท่าเตะต่างๆ ของนักเรียนแต่ละคน 

ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร (Corporate Image) หมายถึง การบริหาร การบริการ และการ
ประชาสัมพันธ์ ซึ่งเกิดจากความรู้สึกนึกคิด หรือทัศนคติท่ีมีองค์กร โดยรับรู้จากประสบการณ์
กล่าวคือ ผู้ปกครองรับรู้จากประสบการณ์ หรือการปฏิบัติขององค์กรของสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 
โดยจ าแนกออกได้ 5 ด้าน ดังนี้ 

- ด้านเอกลักษณ์ขององค์กร (Corporative Identity) หมายถึง รูปแบบท่ีแสดงถึงตัวตน
ท่ีสังเกตได้เกี่ยวข้องกับส่วนต่างๆ ขององค์กร เช่น ช่ือ โลโก้ และราคา เป็นต้น  

- ด้านช่ือเสียงองค์กร (Reputation) หมายถึง ส่ิงสะท้อนถึงความส าเร็จต่างๆ ขององค์กร 
ตามความคาดหวัง สามารถให้ความไว้วางใจแก่ผู้รับบริการได้ เช่น ผลงานการแข่งขัน
ของนักกีฬาภายในองค์กร เป็นต้น 

- ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) หมายถึง องค์ประกอบ
โดยรวมทางกายภาพท่ีมองเห็นได้ เช่น ลักษณะอาคาร การตกแต่งสถานท่ีให้สวยงาม 
หรูหรา มีความทันสมัย และความปลอดภัยของอุปกรณ์การเรียนการสอน รวมถึงห้อง
รับรองผู้ปกครองและสถานท่ีจอดรถ ท่ีใช้ส าหรับการให้บริการของสถานท่ีเรียนกีฬา   
เทควันโด  

- ด้านการให้บริการ (Service Offering) หมายถึง การบริการด้านสถานท่ีหรือการบริการ
ของบุคคลในองค์กรท่ีท าให้เกิดความพึงพอใจต่อผู้รับบริการ เช่น สถานท่ีเรียนกีฬา   
เทควันโดอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม หรือมีหลายสาขาสะดวกต่อใช้บริการเป็นต้น 

- ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล (Contact Personnel) หมายถึง การรับรู้ เข้าใจ และ
ให้บริการได้ตรงกับความต้องการของแต่ละบุคคลของพนักงาน โดยส่ือสารผ่าน
พฤติกรรม และทัศนคติ ท่ีจะเป็นส่ิงกระตุ้นให้ผู้รับบริการเกิดทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร เช่น 
การเอาใจใส่ ความมุ่งมั่น และความต้ังใจในการให้บริการ 
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ปัจจัยการบอกต่อ (Word of Mouth) หมายถึง การส่ือสารกันแบบปากต่อปาก ซึ่งรับฟังค าแนะน า
หรือการขอค าแนะน าจากคนรอบข้างเกี่ยวกับการใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด จากเพื่อน
หรือคนรู้จัก และจากส่ือต่างๆ เช่น เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม วิทยุ โทรทัศน์ นิตยสาร เพื่อใช้ในการเลือก
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองให้กับบุตรหลาน 
ความต้ังใจ (Purchase Intention) หมายถึง ความพยายาม การวางแผนในการต้ังใจของผู้ปกครอง
ในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด โดยจะขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ด้านคุณภาพการ
บริการ ด้านภาพลักษณ์องค์กร และด้านการบอกต่อโดยความต้ังใจของผู้ปกครองมักเกิดขึ้นภายหลัง
จากท่ีผู้ปกครองได้รับรู้ถึงประโยชน์ของการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด  

- ผู้ปกครอง (Parents) หมายถึง บิดา มารดา หรือผู้อุปการะเล้ียงดู ซึ่งดูแลรับผิดชอบ
บุตรหลานเกี่ยวกับการเรียนกีฬาเทควันโด 

- สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด (Taekwondo teaching services) หมายถึง สถานท่ีท่ีมีผู้
ให้บริการกิจกรรมการเรียน การสอน และด าเนินการฝึกกีฬาเทควันโดให้กับผู้ใช้บริการ  

 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1. ได้ทราบถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจของผู้ปกครองในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 

2. ข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้ท่ีสนใจด าเนินธุรกิจสถานท่ีเรียนกีฬา        
เทควันโด เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม กับความต้องการของผู้ใช้บริการ
มากยิ่งขึ้น 

3. ข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาประยุกต์ใช้เป็นแนวทางเพื่อพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพการบริการ     
ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อผู้ด าเนินธุรกิจสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดเดิม และ ผู้ด าเนินธุรกิจสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดใหม่ 

4. เพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาต่อผู้สนใจศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนเทควันโดในรูปแบบอื่นๆ ต่อไป 
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บทท่ี 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 

ในบทนี้จะน าเสนอข้อมูล แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อใช้เป็นแนวทางและ
กรอบในการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
โดยมีรายละเอียดตามหัวข้อดังนี้ 

1. ความต้ังใจซื้อของผู้บริโภค (Purchase Intention) 

2. คุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน (Coaching Service Quality) 

3. ภาพลักษณ์ขององค์กร (Corporate Image)  

4. การบอกต่อ (Word of Mouth) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความต้ังใจซ้ือของผู้บริโภค (Purchase Intention) 

การศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกับความต้ังใจซื้อนั้น ถือว่ามีความส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจากจะท า
ให้ทราบว่าผู้บริโภคนั้นจะมีวิธีคิดและวางแผนในการท่ีจะซื้อส้ินค้าอย่างไร มีปัจจัยอะไรเป็น
องค์ประกอบในการพิจารณาท่ีจะการซื้อ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ความต้ังใจซื้อ หมายถึง การกระท าของผู้บริโภคท่ีพยายามซื้อสินค้าหรือใช้บริการ โดยจะ
ขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย เช่น เวลา ตราสินค้า ความรู้ความสามารถและบุคลิกภาพในการให้บริการ 
รวมถึงความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลของผู้ให้บริการ โดยความต้ังใจซื้อของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าหรือ
การใช้บริการ จะเกิดขึ้นได้หลังจากท่ีผู้บริโภคมีความพึงพอใจหรือได้ประโยชน์จากสินค้าและบริการ
นั้นๆ (Das, 2014)  

ความต้ังใจซื้อ ในทางจิตวิทยาเป็นภาวะทางจิตใจท่ีแสดงออกถึงความต้องการของผู้บริโภคท่ี
จะซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่งในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยความต้ังใจซื้อนั้นเกิดขึ้นมาจากความมั่นใจต่อ
สินค้า และทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าของผู้บริโภค (Howard, 1994) ซึ่งสอดคล้องกับ (Fitzsimons & 
Morwitz, 1996) ท่ีพบว่าความต้ังใจซื้อนั้นสามารถสร้างขึ้นจากประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือการ
ใช้บริการของผู้บริโภค และทัศนคติในการบวกหรือทางลบท่ีมีต่อผู้ให้บริการ เช่น ผู้บริโภคใช้สินค้า
หรือใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดอยู่ และมีทัศนคติท่ีดีต่อการใช้บริการ มักจะมีความต้องการ
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ใช้บริการนั้นอีก แต่หากผู้บริโภคท่ีไม่เคยใช้บริการมาก่อน อาจเลือกจากสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
หลายๆ แห่งท่ีมีคนแนะน า หรือจากส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นต้น โดยเมื่อผู้บริโภคมีความต้ังใจซื้อ
สินค้าใดสินค้าหนึ่งเป็นเวลานาน ๆ และมีทัศคติท่ีดีในการใช้สินค้านั้นท าให้เกิดความจงรักภักดีในท่ีสุด 
จึงอาจกล่าวได้ว่าความต้ังใจซื้อนั้นเป็นส่ิงแสดงให้เห็นถึงความจงรักภักดี โดยกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม
ของผู้บริโภคได้ดังต่อไปนี้ (Zeithaml, Parasuraman & Berry 1990) 1. ความจงรักภักดี (Loyalty) 
คือ การท่ีผู้บริโภคนึกถึงสินค้าหรือการบริการขององค์กรนั้นๆ เป็นรายแรก ซึ่งซื้อสินค้าหรือใช้บริการ
นั้นซ้ าๆ  

2. การบอก ต่อ  (Word of Mouth Communications) คือ  การ ท่ี ผู้บ ริ โภครู้ สึ กและ
แสดงออกต่อผู้ให้บริการ ซึ่งถ้าผู้บริโภคมีทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร ก็จะท าให้ผู้บริโภคพูดแต่เรื่ องท่ีดี    
อาจมีการแนะน าหรือบอกต่อให้ผู้อื่น จึงแสดงให้เห็นถึงความจงรักภักดีของผู้บริโภค 

3. ความอ่อนไหวด้านราคา (Price Sensitivity) คือ การท่ีผู้บริโภคไม่หวั่นต่อราคาท่ีเพิ่ม
สูงขึ้นของสินค้าหรือการบริการขององค์กรเดิม แม้รู้ว่าท่ีอื่นมีราคาถูกกว่า ซึ่งสามารถวิเคราะห์ได้ว่า 
ผู้บริโภคมีความพึงพอใจหรือตอบสนองความต้องการของตนเองได้   

 สรุปการศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกับความต้ังใจซื้อนั้นมีความส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจากจะท า
ให้ทราบว่าผู้บริโภคจะมีวิธีคิดและวางแผนในการท่ีจะซื้อส้ินค้าอย่างไร อะไรเป็นองค์ประกอบในการ
พิจารณาท่ีจะซื้อ โดยในงานวิจัยครั้งนี้จะเป็นการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือก
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
 
แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน (Coaching Service Quality) 

คุณภาพการให้บริการ (Service Quality)  หมายถึง ความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการและความรู้สึกพึงพอใจต่อผู้ใช้บริการ ซึ่งธุรกิจในการบริการนั้นส่ิงส าคัญท่ีสุด คือ การใส่ใจ
คุณภาพการบริการ เพื่อให้ตรงกับความคาดหวังของผู้ใช้บริการ เพื่อท่ีจะให้ได้เปรียบหรือแตกต่างจาก
ท่ีอื่น (กนกวรรณ นาสมปอง, 2555) ท้ังนี้ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการของแต่ละบุคคลนั้นแตกต่าง
กัน และความคาดหวังในการรับบริการก็ไม่เท่ากัน ซึ่งสามารถรับรู้ได้จากการประเมินจากพฤติกรรม
ของผู้ใช้บริการ ไม่จะเป็นพฤติกรรมการบริการท่ีแสดงออก เช่นการพูดจานุ่มนวล สุภาพ การแต่งกาย
สะอาด เรียบร้อย การมีความรู้ มีความสามารถ และการมีประสบการณ์ของผู้ให้บริการ รวมถึงการ
สร้างความประทับใจและเข้าถึงจิตใจของผู้ใช้บริการให้ได้มากท่ีสุด (Crosby, 1979)  
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คุณภาพการบริการนั้นมีความส าคัญต่อเศรษฐกิจโลกในด้านธุรกิจเป็นอย่างมาก ได้มีการ

แข่งขันกันอย่างตลอด ซึ่งบริษัทหรือองค์กรต่างๆ ท่ีอยู่ ในธุรกิจการบริการต้องมีการพัฒนาและ

ปรับปรุงคุณภาพการบริการให้มีประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองความคาดหวังของผู้รับบริการมากท่ีสุด

(Ghobadian, Speller & Jones, 1994; Boone & Kurtz, 1998) 

ทุกวันนี้ ผู้ประกอบการท้ังหลายให้ความส าคัญกับคุณภาพการบริการว่าได้ส่งผลต่อ

ความก้าวหน้าของธุรกิจหรือองค์การอย่างยิ่ง หากว่าบริษัทหรือองค์กรใดๆ มีคุณภาพบริการท่ีดีเลิศก็

จะนับเป็นการสร้างความได้เปรียบต่อศัตรูทางธุรกิจ ซึ่งคุณภาพบริการนั้นนับเป็นยุทธวิธีหนึ่งท่ีใช้เป็น

กลยุทธ์ในการแข่งขันอีกด้วย ณ ขณะนี้ผู้ใช้บริการท่ัวโลกมีความรู้มากขึ้น การติดต่อและส่ือสาร

ระหว่างกันต่างรวดเร็ว และมีความต้องการท่ีมากขึ้น ดังนั้นแล้วราคาท่ีเหมาะสมเรื่องเดียวจึงไม่พอต่อ

การตัดสินใจอีกต่อไป แต่ส่ิงท่ีผู้ใช้บริการปรารถนามากนั้น คือการใส่ใจคุณภาพการบริการให้ดีท่ีสุด 

ซึ่งผู้ใช้บริการจะหันมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการซ้ า ท าให้มีการเกิดความจงรักภักดีกับบริษัทหรือองค์กร

นั้นๆ ด้วย ซึ่งผู้ประกอบการทุกคนต่างปรารถนาให้เกิดขึ้นกับกิจการของตน และคุณภาพการบริการท่ี

ดีนั้น สร้างความตรึงใจเพื่อรักษาผู้ใช้บริการรายเดิมไว้คงอยู่ รวมไปถึงยังเป็นการสร้างผู้ใช้บริการราย

ใหม่เพิ่ม (Martin, 1995) 

การวัดคุณภาพการบริการ 

คุณภาพการบริการ (Service Quality) เป็นการประเมินคุณภาพของการบริการ ซึ่งเกิดขึ้น

จากการเปรียบเทียบการบริการต่อความคาดหวังในการรับบริการท่ีจะได้รับ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา

, 2552) ซึ่งโมเดล SERVQUAL เป็นการก าหนดการบริการท่ีมีคุณภาพ สามารถใช้ในธุรกิจการบริการ

ได้ เป็ นอย่ าง ดี  ประกอบด้วย  5 ด้ าน  ท่ี เรียกว่ า  RATER ดั งนี้  (Ziethaml, Parasuraman & 

Berry,1990)  

1. ด้านการตอบสนอง (Responsiveness) คือ ความต้ังใจและเต็มใจในการบริการ โดย

ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้ในทันที รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ มีความ

สะดวกต่อการมารับบริการ 

2. ด้านความเข้าใจ และเห็นอกเห็นใจ (Empathy) คือ ความเข้าใจในการรับบริการต่อ

ความต้องการของผู้ใช้บริการ มีความใส่ใจ และมีจิตใจท่ีจะช่วยเหลืออยู่ตลอด 
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3. ด้านการให้ความเช่ือมั่น (Assurance) คือ การท่ีผู้ให้บริการมีความรู้ ความสามารถ และ

มีประสบการณ์ในการให้บริการ เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความมั่นใจต่อการรับบริการ 

4. ด้านความเช่ือไว้วางใจได้ (Reliability) คือ การรับรองในความสามารถ เช่น พนักงาน

ผ่านการอบรม หรือใบรับรอง ท่ีเกี่ยวข้องกับการบริการนั้น ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความ

เช่ือถือ และไว้วางใจต่อการรับบริการ 

5. ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) คือ ลักษณะท่ีปรากฏให้เห็นในการ

รับบริการ เช่น การบริการของพนักงาน บุคลิกภาพท่ีดี และยิ้มแย้มแจ่มใส หรือส่ิง

อ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น เครื่องมือ และอุปกรณ์ท่ีทันสมัยในองค์กร เป็นต้น  

คุณภาพบริการ เป็นการตอบสนองของผู้ใช้บริการท่ีท าการวัดระดับความประทับใจ โดยท า

การเปรียบเทียบในส่ิงท่ีคิดกับความเป็นจริงท่ีได้รับจากการบริการ ซึ่งถ้าการตอบสนองของผู้ใช้บริการ

มากกว่าความคาดหวังท่ีได้รับท าให้ผู้ใช้บริการเช่ือมั่น และเช่ือถือในการรับบริการ จึงส่งผลให้องค์กร

นั้นๆ มีช่ือเสียงมากยิ่งขึ้น และการวัดระดับความประทับใจยังเป็นการประเมินความประทับใจของ

ผู้ใช้บริการนั้น ซึ่งยากกว่าการประเมินคุณภาพการบริการ เนื่องจากเป็นการเปรียบเทียบในส่ิงท่ี

ผู้ใช้บริการคาดหวังกับความเป็นจริงท่ีได้รับจากการบริการ ซึ่งเป็นการประเมินผลลัพธ์ท่ีได้จากการ

บริการและขั้นตอนในการบริการ สามารถแบ่งได้ 3 รูปแบบ (Parasuraman, Berry & Zeithaml, 

1985) ดังนี้ 

1. คุณภาพบริการ  ถือว่ามีความยากต่อการประเมิน ซึ่งยากท่ีจะเข้าใจถึงผู้ใช้บริการว่าจะ

สามารถตอบสนองการบริการและผลลัพธ์ท่ีได้ต่อองค์กรทางใด แต่ถ้าผู้ใช้บริการรู้ผล

ประเมิน ก็จะสามารถรู้ทิศทางในการก าหนดเป้าหมายคุณภาพบริการของผู้ใช้บริการ 

2. คุณภาพบริการ  เป็นการเปรียบเทียบส่ิงท่ีผู้ใช้บริการต้องการกับคุณภาพบริการท่ีได้รับ 

ซึ่งในการวัดระดับการบริการท่ีให้ ดีกว่าส่ิงท่ีผู้ใช้บริการต้องการหรือไม่ ขึ้นอยู่กับองค์กร

นั้นได้เต็มใจบริการให้ตรงกับส่ิงท่ี ผู้ใช้บริการต้องการและต้องอยู่บนมาตรฐานท่ี

เหมือนกันทุกครั้ง  

3. คุณภาพบริการ จะปรากฏออกมาเป็นผลลัพธ์และขั้นตอนในการปฏิบัติ ซึ่งมีพื้นฐาน     

5 ปัจจัย ได้แก่ 1. ความเช่ือถือได้ คือ การให้บริการนั้นด้วยความถูกต้อง มีความ

น่าเช่ือถือ สามารถไว้วางใจได้ 2. ความสามารถตอบสนอง คือ ความพร้อมและความเต็ม
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ใจในการช่วยเหลือและบริการอย่างทันที 3. ความแน่นอน คือ ความชัดเจนในการให้

ข้อมูล ความรู้ท่ีมีความไว้วางใจและความเช่ือมั่นให้กับผู้ใช้บริการ 4. ความเข้าใจลูกค้า 

คือ ความรู้ความเข้าใจในการดูแลผู้ใช้บริการ 5. ลักษณะท่ีสัมผัสได้ คือ ส่ิงอ านวยความ

สะดวกต่างๆ สามารถจับต้องได้ เช่น บุคคล วัสดุและอุปกรณ์ในการติดต่อส่ือสาร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และภร เสรีรัตน์ (2541, หน้า 

142-146) ได้กล่าวว่า การประเมินคุณภาพของการบริการท่ีลูกค้าได้รับรู้  เกิดหลังจากท่ีลูกค้าได้รับ

บริการ โดยมีการพิจารณา 10 หลักการ ดังนี้ 

1. การเข้าถึงลูกค้า (Access) การบริการท่ีอ านวยความสะดวกให้กับผู้ใช้บริการในด้าน

ต่างๆ เช่น ในด้านเวลา และสถานท่ี มีท าเลท่ีต้ังเหมาะสม ผู้ใช้บริการสามารถเดินทาง

ง่าย สะดวก และประหยัดเวลา 

2. การติดต่อส่ังการ (Communication) การบริการท่ีมีการอธิบายรายละเอียดอย่างถูกต้อง

และใช้ภาษาท่ีผู้ใช้บริการเข้าใจได้ง่าย   

3. ความสามารถ (Competence) ผู้ให้บริการต้องมีความรู้ และมีความช านาญการณ์ในการ

ปฏิบัติงานเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ  

4. ความมีน้ าใจ (Courtesy) ผู้ให้บริการต้องมีมนุษย์สัมพันธ์ และมีความเป็นกันเอง  

5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ) ผู้ให้บริการต้องมีความความซื่อสัตย์ต่อการบริการ มีความ

เช่ือมั่นต่อการท างาน ซึ่งผู้ใช้บริการสามารถไว้วางใจได้ 

6.  ความไว้วางใจ (Reliability) การให้บริการให้กับผู้ใช้บริการต้องมีความมั่นใจและความ

เช่ือมั่นต่อการให้บริการ   

7. การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) สามารถให้บริการและแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้ใช้บริการ

ตรงตามความต้องการอย่างรวดเร็ว 

8. ความปลอดภัย (Security) การบริการท่ีมีความปลอดภัยไม่มีอันตราย มีการป้องกันปัญหา

ต่างๆ ท่ีจะเกิดขึ้นได้เป็นอย่างดี 
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9. ความเข้าใจและการรู้จักลูกค้า (Understanding knowing customer) ต้องใส่ใจ และ

เอาใจใส่แก่ผู้มาใช้บริการ ซึ่งเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้บริการเป็นอย่างดี   

10. ส่ิงท่ีสามารถจับต้องได้ (Tangibility) การเตรียมวัสดุอุปกรณ์ส าหรับการให้บริการเพื่อ

อ านวยความสะดวกแก่ ผู้ใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นความสะอาด ความสวยงาม จนท าให้สามารถ

คาดคะเนถึงคุณภาพการบริการได้   

จากปัจจัยคุณภาพการบริการท่ีได้กล่าวมาข้างต้น จะเห็นว่า บุคคลในองค์กร จัดเป็น

ทรัพยากรท่ีมีค่ามากท่ีสุด ซึ่งองค์กรจะประสบความส าเร็จหรือล้มเหลวนั้นขึ้นอยู่กับบุคคลในองค์กร 

ส าหรับสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด ผู้ฝึกสอนมีความส าคัญในการผลักดันให้องค์กรเพื่อไปสู่จุดหมาย

ปลายทางท่ีต้ังใจ ดังนั้นผู้ฝึกสอนควรประกอบด้วยหลักการดังนี้  

คุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน 

ผู้ฝึกสอนกีฬา (Coach) หมายถึง บุคคลท่ีมีความรู้ ความเข้าใจ และความรอบรู้สูงในเรื่อง

ของชนิดกีฬานั้นๆ มีความช านาญและกว้างขวางพอต่อการกีฬาท่ีท า มีอ านาจบทบาทในการควบคุม 

ดูแล ประสานงานและก าหนดเกณฑ์ต่างๆ ต่อนักกีฬาและทีม เป็นผู้วางแผนก าหนดแนวทางแก้ปัญหา

เกี่ยวกับวิธีการฝึกซ้อมและการแข่งขันเพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีได้วางไว้  

การเป็นผู้ฝึกสอนท่ีดี Chamber (1998) ได้เขียนไว้ในคู่มือการบริหารกีฬาของกองทุน

สงเคราะห์โอลิมปิก (Olympic solidarity) ของคณะกรรมการโอลิมปิกนานาชาติ (International 

Olympic Committee : IOC) ได้สรุปการเป็นผู้ฝึกสอนท่ีดีไว้ดังนี้  

1. มีความรู้เกี่ยวกับการเจริญเติบโต และพัฒนาการของนักกีฬา (Knowledge of growth 

and development) 

2. อุทิศตนและกระตือรือร้นในการปฏิบัติหน้าท่ี (Dedicated and Enthusiastic) 

3. มีวุฒิภาวะ (Mature) 

4. มีคุณธรรมจริยธรรม (Ethical) 

5. มีความยุติธรรม (Fairness) 
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6. รู้หลักวิธีการฝึกซ้อมนักกีฬา (Knowledge of training method) 

7. มีความสามารถในการฝึกนักกีฬาอย่างได้ผล (Effectively run practice) 

8. มีความสามารถในการประเมินนักกีฬา (Evaluation of personnel) 

9. มียุทธศาสตร์ (Strategy) 

10. รู้จักการใช้คน (Effectively use of personnel) 

11. มีความห่วงใยนักกีฬา (Centre for the athlete) 

12. มีความสามารถในการสอน (Ability to teach) 

13. มีความสามารถในการใช้ส่ือ (Media) 

14. มีความสามารถในการส่ือสาร (Communication) 

15. เป็นผู้สร้างแรงจูงใจให้นักกีฬา (Motivator) 

16. มีวินัย (Discipline) 

17. มีทักษะการจัดองค์กร (Organization skills) 

18. มีความรู้เกี่ยวกับการท างานของร่างกาย (Knowledge of how the body works) 

19. มีอารมณ์ขัน (Humorous) 
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สถาบันผู้ฝึกสอน สหราชอาณาจักร (The British Institute of Sport coach : BISC, 1989) 

และสภาจรรยาบรรณผู้ฝึกสอนกีฬาแห่งยุโรป (The council of Europe of code of sport ethics, 

1992) ได้ก าหนดมาตรฐานคุณสมบัติวิชาชีพผู้ฝึกสอนกีฬาระดับภาค พร้อมได้มีการปรับปรุงแก้ไขใน

ปี ค.ศ.1998 โดยก าหนดให้มาตรฐานวิชาชีพผู้ฝึกสอนกีฬาประกอบด้วย จริยธรรมมาตรฐาน 10 ด้าน 

คือ 

1. ด้านมนุษย์ศาสตร์ (Humanity) การยอมรับในคุณค่าและสิทธิส่วนบุคคลของมนุษยชน 

2. ด้านความสัมพันธ์ (Relationship) จะต้องมีความสัมพันธ์ของบุคคลเกี่ยวกับความเป็นอยู่

ท่ีดี ความปลอดภัย การปกป้องสิทธิ์ในปัจจุบันและอนาคตของนักกีฬา 

3. ด้านการยึดมั่นสัญญา (Commitment) จะต้องปฏิบัติตามหน้าท่ีและค่าตอบแทน 

4. ด้านความร่วมมือ (Cooperation) มีการส่ือสารและความร่วมมือกับนักกีฬาหรือองค์กร

วิชาชีพ 

5. ด้านความซื่อสัตย์ (Integrity) มีความซื่อสัตย์ปฏิบัติตามกติกา และไม่สนับสนุนให้นักกีฬา

ท าผิดกฎระเบียบกติกาต่างๆ 

6. ด้านการโฆษณาสินค้า (Advertising) การโฆษณาท่ีเกี่ยวกับกีฬาจะต้องเป็นไปตาม

ข้อตกลงและ กฎกติกาขององค์กรเพื่อสัญญาต่างๆ ท่ีได้ก าหนดไว้ 

7. ด้านการรักษาความลับข้อมูลส่วนบุคคล (Confidentiality) จะต้องเป็นผู้รักษาความลับ

หรือข้อมูลส่วนบุคคลของนักกีฬา 

8. ด้านการไม่ละเมิดสิทธิ์ (Abuse of privilege) จะต้องไม่มีการสัญญาและไม่มีการละเมิด

สิทธิของผู้อื่น 

9. ด้านความปลอดภัย (Safety) จะต้องดูแลความปลอดภัยของนักกีฬา ตลอดระยะเวลาท่ี

ปฏิบัติหน้าท่ี 

10. ด้านสมรรถนะ (Competency) จะต้องมีสมรรถนะในการฝึกสอนนักกีฬาอย่างถูกต้อง

ตามหลักและจริยธรรมของนักกีฬานั้น 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 15 

บทบาทของผู้ฝึกสอนที่ดี 

 กรมพลศึกษา (2552) ได้เสนอบทบาทของผู้ฝึกสอนไว้ ดังนี้ 

1. ผู้ฝึกสอนต้องมีความเข้าใจถึงสภาพร่างกาย และสภาพจิตใจของนักกีฬา 

2. ผู้ฝึกสอนต้องมีความเพียร พยายาม อยู่ในระเบียบวินัย และมีความเสียสละ 

3. ผู้ฝึกสอนต้องมีความรู้ ความสามารถ และถ่ายทอดความรู้ให้แก่นักกีฬา  

4. ผู้ฝึกสอนต้องมีหลักการ มีเหตุผล รับฟังความคิดของนักกีฬา  

5. ผู้ฝึกสอนจะต้องฝึกสอนให้มีความเหมาะสมกับสภาพร่างกาย และสภาพจิตใจของ

นักกีฬา 

6. ผู้ฝึกสอนจะต้องพยายามให้ก าลังใจ เพิ่มแรงจูงใจให้กับนักกีฬา เพื่อให้นักกีฬาเกิดความ

มุ่งมั่น ต้ังใจซ้อม น าไปสู่ชัยชนะ 

7. ผู้ฝึกสอนจะต้องฝึกทักษะ และเทคนิคกับให้นักกีฬาจนเกิดความช านาญ 

8. ผู้ฝึกสอนต้องมีวิธีการฝึกท่ีหลากหลาย  เพื่อไม่ให้นักกีฬาเกิดความเบื่อหน่าย 

9. ผู้ฝึกสอนจะต้องสอนต้ังแต่พื้นฐานจนถึงภาคสนาม โดยมีการอธิบาย สาธิต และลอง

ปฏิบัติ เพื่อให้นักกีฬาเกิดความเข้าใจ 

10. ผู้ฝึกสอนจะต้องมีสถิติผลจากการฝึกซ้อม และจากการแข่งขัน ซึ่งมาจากประสบการณ์

หรือความส าเร็จ เพื่อเป็นแรงกระตุ้นให้นักกีฬามีพัฒนาการ และปรับปรุงความสามารถ

ของตนเองอยู่เสมอ 

11. ผู้ฝึกสอนจะต้องพยายามช่วยให้นักกีฬามีความสามารถสูงสุดเท่าท่ีท าได้ 

12. ผู้ฝึกสอนควรมีการเสริมสมรรถภาพ และมีการทดสอบสมรรถภาพร่างกายของนักกีฬา

อยู่เสมอ เพื่อพัฒนาความสามารถให้อยู่ในเกณฑ์ท่ีดี 

13. ผู้ฝึกสอนจะต้องมีการวางแผน และมีการก าหนดเป้าหมายในการฝึก  

14. ผู้ฝึกสอนจะต้องฝึกซ้อมนักกีฬาให้หนัก เพื่อให้ร่างกาย จิตใจพร้อมความเหน็ดเหนื่อย

และสถานการณ์ท่ีกดดันในการแข่งขันจริง 

15. ผู้ฝึกสอนจะต้องพยายามให้ก าลังใจ หรือมีวิธีการพูดให้นักกีฬาเกิดความฮึกเหิมพร้อมท่ี

จะแข่งขัน 
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16. ในการแข่งขันผู้ฝึกสอนควรสอนอย่างพอดี ไม่ตะโกนหรือพูดกดดันจนเกินไป จะท าให้

นักกีฬาเกิดความกังวลได้ 

17. เมื่อนักกีฬาแพ้ ผู้ฝึกสอนจะต้องพยายามอธิบายสาเหตุจากการแพ้ เพื่อให้นักกีฬารู้

ข้อผิดพลาด เพื่อแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องและท าครั้งต่อไปให้ดีกว่าเดิม 

18.  ฝึกสอนจะต้องไม่ใช้ค าพูดหยาบคาย หรือดูถูกความสามารถของนักกีฬา  

บทบาทของผู้ฝึกสอนกีฬา 

คือ การพัฒนานักกีฬาให้เป็นผู้มีศักยภาพสูงสุดทางด้านร่างกาย จิตใจ อารมณ์ และสังคม ซึ่ง

ในการท าหน้าท่ีดังกล่าว ผู้ฝึกสอนมีบทบาทหลายอย่างท่ีต้องท า บทบาทบางอย่างผู้ฝึกสอนรู้สึกพอใจ

แต่บางอย่างผู้ฝึกสอนอาจจะไม่อยากท า แต่ในฐานะผู้ฝึกสอนกีฬาก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะต้องท าให้ได้ถ้า

ปรารถนาท่ีจะท าให้ประสบผลส าเร็จ ผู้ฝึกสอนต้องตอบค าถามตัวเองว่าส่ิงต่อไปนี้ได้ท าอยู่หรือไม่ ซึ่ง

บทบาทผู้ฝึกสอนกีฬาจะประกอบไปด้วยดังนี้ (สนธยา สีละมาด, 2547: 451-453) 

1. หน้าท่ีครู (Teacher) ให้ความรู้ ทักษะ และความคิดใหม่ๆกับนักกีฬาท้ังทางการกีฬาและ

การใช้ชีวิต 

2. หน้าท่ีผู้ฝึกซ้อม (Trainer) การปรับปรุงสมรรถภาพ ทักษะ และเทคนิคให้กับนักกีฬา 

3. หน้าท่ีผู้ให้ค าแนะน า (Instructor) แนะน ากิจกรรมและการฝึกปฏิบัติท่ีเหมาะสมและ

ปลอดภัย 

4. หน้าท่ีผู้ให้แรงจูงใจ (Motivator) กระตุ้นให้นักกีฬามีความเช่ือมั่น และมีก าลังใจในตนเอง 

5. หน้าท่ีผู้สร้างวินัย (Disciplinarian) มีความยุติธรรมและความเสมอภาคกับนักกีฬาทุกคน 

6. หน้าท่ีนักจัดการ (Manager) จัดระบบและวางแผนการฝึกซ้อมและการแข่งขัน 

7. หน้าท่ีผู้บริหาร (Administrator) จัดด าเนินการฝึกซ้อมให้เป็นไปในแนวทางท่ีเหมาะสม 

8. หน้าท่ีตัวแทนชุมชน (Publicity agent) ให้ข่าวกับส่ือมวลชนและเป็นนักส่ือสารท่ีดี 
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9. หน้าท่ีนักสังคมสงเคราะห์ (Social worker) ให้ค าปรึกษาและแนะน าช่วยเหลือนักกีฬา

เรื่องทางครอบครัว 

10. หน้าท่ีเป็นเพื่อน (Friend) ให้ความสนิทสนมกับนักกีฬาเหมือนเพื่อนคนหนึ่ง  

11. หน้าท่ีนักวิทยาศาสตร์ (Scientist) การวิเคราะห์การประเมินผลและแก้ไขปัญหาของ

นักกีฬา 

12. หน้าท่ีนักเรียน (Student) รับฟังเรียนรู้และแสวงหาความรู้ใหม่ๆ 

 ในการท าหน้าท่ีผู้ฝึกสอนกีฬานั้นเปรียบเสมือนนักแสดง ท่ีต้องแสดงให้ได้หลายบทบาท 

ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ในขณะนั้น ซึ่งบางครั้งจ าเป็นต้องแสดงหลายบทบาทในคราวเดียว 

จรรยาบรรณของผู้ฝึกสอน (Coaches Code of Ethics) 

กรมพลศึกษา (2552) ได้เสนอไว้ดังนี้ 

1. ผู้ฝึกสอนพึ่งระลึกอยู่เสมอว่าตนมีอิทธิพลมากในการปลูกฝังให้นักกีฬาเป็นคนมีน้ าใจ

มากกว่าการหวังผลชนะอย่างเดียว 

2. ผู้ฝึกสอนพึงปฏิบัติตนเป็นตัวอย่างท่ีดีแก่ทุกคนท่ีเกี่ยวข้อง 

3. ผู้ฝึกสอนท าหน้าท่ีอย่างเข้มงวดในการป้องกันการใช้สารกระตุ้นในนักกีฬา 

4. ผู้ฝึกสอนต้องไม่ด่ืมเหล้าและสูบบุหรี่ขณะท าหน้าท่ี 

5. ผู้ฝึกสอนจะต้องท าหน้าท่ีไปจนส้ินสุดฤดูกาลแข่งขัน (จะไม่ละท้ิงหน้าท่ี) 

6. ผู้ฝึกสอนต้องดูโปรแกรมการแข่งขันและวางแผนเป็นอย่างดีโดยไม่แสวงหาผลประโยชน์

จากช่องว่างของกติกา 

7. ผู้ ฝึกสอนต้องส่งเสริมความมีน้ าใจนักกีฬาโดยให้คน ดู และผู้มี ส่วนได้ ส่วน เสีย 

(Stakeholder) แสดงความมีน้ าใจนักกีฬา 
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8. ผู้ฝึกสอนต้องเคารพกฎกติกา โดยไม่ส่งเสริมให้ผู้เล่นและผู้ดูต่อต้านผู้ตัดสินและผู้จัดการ

แข่งขัน 

9. ผู้ฝึกสอนจะต้องจัดให้มีการประชุมในการแลกเปล่ียนความคิดเห็นเพื่อให้มีความเข้าใจ

ตรงกันในกฎกติกาการแข่งขัน 

10. ผู้ฝึกสอนต้องไม่บีบบังคับให้อาจารย์พิจารณาผลการเรียนของนักกีฬาเป็นกรณีพิเศษ 

11. ผู้ฝึกสอนจะไม่สอดแนมทีมคู่ต่อสู้เพื่อล้วงความลับของคู่ต่อสู้ 

ผู้ฝึกสอนกีฬาท่ีมีประสิทธิภาพมีคุณลักษณะท่ีส าคัญ 5 ประการด้วยกันคือ (เภรินทร์           

ริยาพันธ์, 2555) 

1. มีความรู้ ความสามารถ คือ ความสามารถในการวางแผน และแก้เกม ความสามารถใน

การฝึกซ้อม ความสามารถในการส่ือสาร และการรู้จุดอ่อนจุดแข็งของนักกีฬา  

2. มีประสบการณ์ คือ ผู้ฝึกสอนมีประสบการณ์จะช่วยพัฒนา และน าทีมไปสู่ความส าเร็จได้

นั้น จะต้องมีการส่ังสมความรู้ และมีความช านาญท่ีเพิ่มขึ้น อีกท้ังยังรับความกดดันท่ีมีความหวังสูงได้

ดีกว่า ซึ่งความส าเร็จหรือผลงานของผู้ฝึกสอนแต่ละคนจะเป็นตัวบ่งช้ีถึงระดับความสามารถ และ

ค่าตัวของผู้ฝึกสอนคนนั้นได้เป็นอย่างดี  

3. ท างานอย่างมืออาชีพ คือ ผู้ฝึกสอนมีการจัดการท างานอย่างเป็นระบบมีมาตรฐานแน่นอน 

ท้ังการจัดรูปแบบการฝึกซ้อม การจัดตัวผู้เล่นท่ียุติธรรมไม่ล าเอียง ให้ความเสมอภาคกับนักกีฬาทุก

คนเท่าเทียมกัน  

4. มีความเป็นผู้น า คือ ผู้ฝึกสอนมีบุคลิกภาพท่ีดีต้ังแต่การแต่งตัว การวางตัว การพูด การ

ตรงต่อเวลา การแสดงความมุ่งมั่นท่ีจะเอาชนะ เป็นแบบอย่างท่ีดี กล้าคิด กล้าตัดสินใจท้ังในสนาม 

และนอกสนามการแข่งขัน 

5. มีจิตวิทยา คือ ผู้ฝึกสอนมีความสามารถในการพูดเพื่อกระตุ้นนักกีฬา และสามารถสร้าง

แรงจูงใจให้กับนักกีฬา และดึงศักยภาพของนักกีฬาออกมาให้ได้มากท่ีสุด ไม่ว่าจะ เป็นการพูดให้

ค าแนะน า คอยรับฟัง และเข้าใจถึงความต้องการของนักกีฬา 
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การพัฒนานักกีฬาให้มีความสมบูรณ์ทางด้าน ร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคม และจิตวิญญาณ

คือความส าเร็จท่ีแท้จริงของการเป็นผู้ฝึกสอนกีฬา ส าหรับหลักการส าคัญท่ีจะน าไปสู่การเป็นผู้ฝึกสอน

กีฬาท่ีประสบความส าเร็จมี 5 ประการ ได้แก่ หลักการของการฝึกสอน หลักการของพฤติกรรม 

หลักการของการสอน หลักการของการฝึกร่างกาย และหลักการของการจัดการ ในส่วนของมโนทัศน์

เกี่ยวกับคุณลักษณะ และวิธีการส าหรับการเป็นผู้ฝึกสอนกีฬาท่ีประสบความส าเร็จ สามารถสรุปได้   

7 ประการ ได้แก่ มีวิสัยทัศน์ท่ีบันดาลให้เกิดความกระตือรือร้น มีปรัชญาของการฝึกสอนท่ีดี มีการ

วางแผนอย่างรอบคอบแต่สามารถยืดหยุ่นได้ มีความสนใจท่ีจะเรียนรู้วิธีการใหม่ๆ และสามารถน ามา

ปรับใช้ได้อย่างเหมาะสม มีองค์ความรู้ท่ีลึกซึ้งในกีฬา มีความสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงานและนักกีฬา 

และใส่ใจในรายละเอียดของคู่แข่งขัน (ประพัฒน์ ลักษณพิสุทธิ์ และณัฐวุฒิ สิทธิชัย, 2556) 

 สรุปได้ว่าในการศึกษาคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนนั้น หมายถึง กระบวนการหรือ
กิจกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งของผู้ฝึกสอน ตอบสนองความต้องการหรือความคาดหวังของผู้ปกครอง 
เพื่อให้เกิดความพึงพอใจในการใช้บริการ ซึ่งผู้ปกครองแต่ละคนมีระดับความต้องการหรือความ
คาดหวังแตกต่างกันออกไป  โดยความพึงพอใจนี้เป็นผลมาจากการประเมินผลท่ีได้รับจากการใช้
บริการ ดังนั้นคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนจึงเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีจะส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง  
 
แนวคิดและทฤษฎีภาพลักษณ์ขององค์กร (Corporate Image)   

ภาพลักษณ์ (Image) คือส่ิงท่ีสะท้อนออกมาจากพฤติกรรม หรือการกระท าขององค์กรนั้นๆ 

และเป็นการประชาสัมพันธ์อย่างหนึ่งในภาคธุรกิจ ซึ่งมีความส าคัญต่อการธุรกิจการบริการเป็นอย่าง

มาก โดยแต่ละองค์กรจะมีกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อสร้างความโดดเด่นเหนือกว่าองค์กรอื่น ซึ่งเห็นได้จากแต่

ละหน่วยงาน สถาบันหรือองค์กรต่างๆ มีการปรับเปล่ียนภาพลักษณ์ขององค์กรอยู่ตลอดเวลา ท้ังนี้ก็

เพื่อต้องการให้องค์กรมีภาพลักษณ์ท่ีดี (Good Image) ในความรู้สึกนึกคิดของประชาชนนั้น ซึ่งจะท า

ให้ประชาชนเกิดความเช่ือถือ และไว้วางใจต่อองค์กร จึงท าให้องค์องค์กรมีช่ือเสียงขึ้นได้ 

Kotler (2000) นิยามว่า ภาพลักษณ์องค์กร หมายถึง ผลรวมความเช่ือ ความนึกคิด และการ

กระท าใดๆ ท่ีท าให้รู้สึกจึงท าให้มีทัศนคติต่อส่ิงนั้นๆ ซึ่งเกี่ยวพันกับด้านภาพลักษณ์และความ

ประทับใจท่ีบุคคลมีต่อส่ิงหนึ่งส่ิงใด ซึ่งทัศนคติและการกระท าใดๆ ท่ีคนเรามีต่อส่ิงนั้นจะมีความ

เกี่ยวพันอย่างสูงกับภาพลักษณ์  
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Wood (2001) ได้นิยามว่า ภาพลักษณ์ขององค์กรเป็นความรู้สึกนึกคิดภายในจิตใจของลูกค้า

ท่ีมีต่อองค์กร โดยจะรับรู้จากการสร้างเอกลักษณ์ (Identity) หรือสัญลักษณ์ต่างๆ ท่ีองค์กรสร้าง

ขึ้นมาในสถานการณ์ต่างๆ 

ภาพลักษณ์องค์กรในธุรกิจบริการ มีปัจจัยท่ีกระตุ้นการรับรู้ท่ีมีผลต่อด้านภาพลักษณ์องค์กร 

ประกอบด้วย 5 ปัจจัย ดังนี้ (Leblance & Nguyen, 1996) 

1. เอกลักษณ์ขององค์กร (Corporate Identity) หมายถึง จุดเด่นท่ีสะท้อนให้เห็นในลักษณะ

ต่างๆ ขององค์กร เช่น โลโก้ ราคา ช่ือเสียงองค์กร รวมถึงการโฆษณาท่ีโดดเด่นและน่าสนใจ ซึ่งส่ิงนี้

สามารถน ามาสร้างความได้เปรียบกันได้  

2. ช่ือเสียง (Reputation) หมายถึง ภาพรวมของการบริการในการบริหารองค์กร เช่น ด้าน

บุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถ และมีช่ือเสียงในสังคม ซึ่งสามารถสร้างความน่าเช่ือถือ ความ

ไว้วางใจต่อองค์กร 

3. สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) หมายถึง องค์ประกอบโดยรวม

ขององค์กร ท่ีสร้างความสะดวกต่างๆ เช่น ภายในและภายนอกมีการตกแต่งสวยงาม อากาศถ่ายเท

สะดวก หรือมีห้องรับรองเพื่อให้ผู้ใช้บริการพักผ่อน เป็นต้น 

4. การให้บริการ (Service Offering) หมายถึง การให้ความช่วยเหลือให้กับผู้ใช้บริการ ซึ่งถ้า

บริการดี ผู้ใช้บริการก็จะเกิดความประทับใจ หรือพึงพอใจ ก็จะส่งผลให้องค์กรมีภาพลักษณ์ท่ีดีด้วย 

5.  การติดต่อระหว่างบคุคล (Contact Personnel) หมายถึง ต้องมีความเข้าใจ และรับรู้ ถึง

ความต้องการของผู้ใช้บริการ และให้บริการให้ตรงกับส่ิงท่ีต้องการ เพื่อท าให้เกิดทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร  

 “ภาพลักษณ์” (Image) ในความหมายตามตัวอักษรสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

I - Institution: สถาบันหรือองค์กร หมายถึง การท าให้สถาบันหรือองค์กรนั้นๆ มีภาพลักษณ์

โดยรวมที่ดี มีช่ือเสียง มีคุณภาพ และมีการบริหารจัดการท่ีดี ซึ่งท าให้องค์กรนั้นมีความน่าเช่ือถือ  

M - Management: การจัดการ หมายถึง การจัดการแผนการต่างๆในองค์กรเพื่อให้บรรลุ

เป้าหมายขององค์กรท่ีวางไว้ โดยใช้ทรัพยากรอย่างเฉลียวฉลาด คุ้มค่า และมีประสิทธิภาพ เช่น การ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 21 

จัดการทรัพยากรด้านบุคคล คือ สามารถจัดสรรให้พนักงานท าหน้าท่ีให้ตรงกับความสามารถและ

เหมาะสม ซึ่งถ้าองค์กรมีการจัดการท่ีดีส่งผลให้องค์กรมีความก้าวหน้าอีกด้วย 

A - Action: การปฏิบัติหรือการกระท า หมายถึง ผู้ให้บริการขององค์กรนั้นกระท าต่อ

ผู้ใช้บริการ เช่น สามารถดูแลเอาใจใส่หรือตอบสนองให้ตรงตามความต้องการผู้ใช้บริการมากท่ีสุด 

เพื่อสร้างความประทับใจ ซึ่งส่งผลให้ผู้ใช้บริการเกิดความจงรักภักดีต่อองค์กร 

G – Goodness: ความดีงาม หมายถึง บุคลากรขององค์กรมีความประพฤติและปฏิบัติท่ีดี   

มีความซื่อสัตย์ มีความเสียสละ มีความรับผิดชอบ และท าประโยชน์ชอบต่อสังคม เช่น องค์กรนั้น

จัดสรรงบประมาณเพื่อแบ่งไปพัฒนาด้านการศึกษาของเด็กท่ีขาดคลานแคลนทุนทรัพย์ โดยให้

ทุนการศึกษากับเด็กตามโรงเรียนท่ีต้องการ ซึ่งสามารถท าให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีดีขององค์กร 

E – Employee: บุคลากรขององค์กร หมายถึง ตัวแทนขององค์กรท่ีสามารถสร้างความมี

หน้าตาต่อองค์กรนั้น โดยเกิดจากการกระท าของบุคลากรในองค์กรท่ีแสดงออกมา ซึ่งถ้าบุคลากร

แสดงออกมาในด้านดี ผู้ใช้บริการก็เกิดความประทับใจ แต่ถ้าแสดงออกมาในด้านท่ีไม่ดี ผู้ใ ช้บริการ

รายนั้นอาจไม่พอใจ และไม่กลับมาใช้บริการซ้ าหรืออาจบอกต่อคนอื่นๆ เพื่อไม่ให้มาใช้บริการอีกด้วย 

ซึ่งสามารถส่งผลกระทบต่อธุรกิจขององค์กรนั้นได้  

ภาพลักษณ์ สามารถเกิดขึ้นได้ 2 ลักษณะ ดังนี้  

1. ภาพลักษณ์ท่ีเกิดโดยธรรมชาติ หมายถึง ภาพลักษณ์การท่ีองค์กรไม่สามารถจะควบคุมได้ 

เช่น การบอกต่อ คู่แข่งขันในธุรกิจ และส่ิงแวดล้อมอื่นๆ ตัวอย่างเช่น ในด้านการบอกต่อนั้นจะเกิดขึ้น

ได้หลังจากท่ีผู้ใช้บริการได้รับบริการ ซึ่งขึ้นอยู่กับทัศนคติของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อองค์กรว่าดีหรือไม่ดี 

เป็นต้น 

2. ภาพลักษณ์ท่ีเกิดข้ึนจากการปรุงแต่ง หมายถึง ภาพลักษณ์ท่ีองค์กรสามารถท่ีจะควบคุมได้ 

เช่น แผนการ นโยบาย หรือกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร ไม่ว่าจะเป็น คุณภาพสินค้า      การบริการ

ของพนักงาน และด้านกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นต้น 

ประเภทของภาพลักษณ์ในเชิงประชาสัมพันธ์สามารถแบ่งได้ 4 ประเภท ดังนี้ 
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1. ภาพลักษณ์ขององค์กร (Corporate Image) ภาพรวมท้ังหมดขององค์กรท่ีบุคคลรับรู้ได้

จากประสบการณ์ท่ีมีต่อองค์กร โดยเกิดจากการกระท าของผู้ให้บริการ เช่น การติดต่อส่ือสารระหว่าง

บุคคล การจัดการสินค้าและการบริการ  

2. ภาพลักษณ์ของสถาบัน (Institution Image) ภาพรวมท้ังหมดของสถาบันในการบริหาร 

และจัดการขององค์กร โดยไม่รวมสินค้าและการบริการ เช่น การจัดการด้านบุคลากร ท้ังคณะบริหาร 

และพนักงาน ซึ่งจ าเป็นอย่างยิ่งในการคัดเลือกบุคคลให้เหมาะสมกับงานท่ีได้รับเพื่อท าประโยชน์

สูงสุดให้กับองค์กร 

3. ภาพลักษณ์ของสินค้าหรือบริการ (Product/ Service Image) ภาพรวมท้ังหมดของ

ผู้ใช้บริการท่ีมีต่อองค์กร โดยเกิดจากผู้ใช้บริการมีความประทับใจในสินค้าหรือการบริการท่ีได้รับ     

ซึ่งองค์กรนั้นๆ มีการเสนอจุดเด่นของตัวสินค้า มีความน่าเช่ือถือในการบริการ และยังรับฟังความ

คิดเห็นเพื่อพัฒนาและปรุงปรับต่อไปอีกด้วย จึงท าให้ผู้ใช้บริการได้รู้สึกดีต่อองค์กร 

4. ภาพลักษณ์ของตราสินค้า (Brand Image) ภาพรวมท้ังหมดท่ีเกิดขึ้นจากความรู้สึกของ

ผู้ใช้บริการท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของตราสินค้าในองค์กร ท่ีการแสดงออกถึงความชอบหรือไม่ชอบของ

ผู้ใช้บริการ ซึ่งถ้าผู้ใช้บริการรับรู้ว่า สินค้ามีคุณภาพ มีความปลอดภัย และมีประสิทธิภาพ ก็ท าให้

ผู้ใช้บริการรู้สึกประทับใจ และรู้สึกว่าคุ้มค้ากับเงินท่ีเสียไป จึงท าให้ผู้ใช้บริการมีความเช่ือมั่นในราคา

สินค้า และช่ือเสียงของตราสินค้า ซึ่งภาพลักษณ์นั้นมีการเปล่ียนแปลงได้เสมอ ดังนั้นองค์กรจ าเป็นท่ี

จะต้องใส่ใจในภาพลักษณ์เป็นอย่างมากเพื่อให้ทันกับสถานการณ์ของธุรกิจในอนาคต  

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเรื่องภาพลักษณ์องค์กรจากการศึกษาข้างต้น ภาพลักษณ์องค์กร 

ประกอบด้วย เอกลักษณ์ขององค์กร ช่ือเสียงองค์กร สภาพแวดล้อมทางกายภาพ การให้บริการ และ

การติดต่อระหว่างบุคคล ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการกระตุ้นการรับรู้ของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อภาพลักษณ์

ขององค์กรของธุรกิจการบริการ และจะต้องพัฒนาและปรับปรุงภาพลักษณ์ความคิดเห็นของ

ผู้ใช้บริการอยู่เสมอ ในภาพรวมทั้งหมดของภาพลักษณ์ท่ีมีต่อองค์กร ท้ังการบริหารการจัดการองค์กร 

สินค้าหรือการให้บริการ และการประชาสัมพันธ์ เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกไว้วางใจ และประทับใจต่อ

องค์กร 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบอกต่อ (Word of Mouth)  

การบอกต่อ คือ การส่ือสารกันระหว่างคน 2 คนขึ้นไป เป็นการส่ือสารกันในกลุ่มเพื่อน      
ในครอบครัว และคนรู้จัก โดยผู้ใช้บริการจะเป็นผู้ส่ือสารหรือกระจายข้อมูลจากการรับรู้หรือส่ิงท่ี
ได้รับไปให้คนอื่นๆ โดยท้ังสองฝ่ายจะท าการแลกเปล่ียนข้อมูล และความคิดเห็นต่างๆท่ีเกี่ยวข้องกับ
สินค้าหรือการบริการนั้นๆ ต่อกันและกัน ซึ่งท าให้สามารถส่งสารแพร่กระจายไปในวงกว้างในเวลา
อันรวดเร็ว ข้อมูลดังกล่าวนับว่าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้บริการอย่างยิ่ง (ชนิดา พัฒนกิตติวร-
กุล, 2553) อีกท้ังข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับสินค้าหรือการบริการจากการส่ือสารท่ีได้รับนั้น จะมีความ
น่าเช่ือถือและไว้วางใจมากกว่าช่องทางอินเตอร์เน็ตเป็นอย่างมากอีกด้วย (Solomon, 2009) 

การตลาดแบบบอกต่อ (Word of Mouth) หรือเรียกอีกอย่างว่า การตลาดแบบปากต่อปาก 

เป็นลักษณะการพูดเพื่อแบ่งปันการรับรู้ท่ีได้รับมาให้กับเพื่อนๆ หรือคนใกล้ชิด ซึ่งท าให้ข้อมูลท่ีได้

รับมานั้นแพร่กระจายอยู่ในสังคมเพื่อนในกลุ่มๆ หนึ่ง ซึ่งจะเป็นการยากถ้าต้อ งการให้ ผู้คนใน

ระดับประเทศจนถึงในระดับโลกให้ได้รับรู้ ถ้าหากส่ิงท่ีได้รับรู้นั้นไม่มีความน่าสนใจอย่างแท้จริง 

(ภิเษก ชัยนิรันดร์, 2552) 

การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) เป็นการส่ือสารกันท้ังทัศนคติท่ีดีและไม่ดีต่อองค์กร
ระหว่างผู้ใช้บริการด้วยกันเอง ซึ่งเป็นการบอกต่อแบบปากต่อปากแพร่กระจายข้อมูลข่าวสารให้กับ
คนอื่นๆ ไปเรื่อยๆ คล้ายกับการแพร่ระบาดของไวรัส โดยใช้อินเตอร์เน็ตเป็นตัวกลางในการ
แพร่กระจายข้อมูล (อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล, 2553) โดยผ่านส่ือโซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น จากการโฆษณา
ทางทีวี คลิปวีดีโอจากยูทูป เป็นต้น ท้ังนี้เนื้อหาท่ีส่ือออกมานั้นจะต้องมีความน่าสนใจ ดึงดูดความ
สนใจของผู้คนได้ ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อองค์กรในการสร้างความน่าเช่ือถือเพื่อให้มีภาพลักษณ์ท่ีดี 

กลยุทธ์ในการประชาสัมพันธ์ (Buzz marketing) เป็นการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารจากการ

บอกต่อของบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่งไปเรื่อยๆ แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ  

1. Word of Mouth Marketing เป็นการพูดหรือแสดงความคิดเห็นท่ีเกิดจากการรับรู้ไม่ว่า

จะเป็นการใช้สินค้า หรือการใช้บริการนั้นๆ กับให้บุคคลใกล้ชิด หรือรู้จัก  

 2. Viral Marketing เป็นการใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์เป็นตัวกลาง เช่น ยูทูป เฟสบุ๊ค หรือ

อินสตาแกรม สามารถแพร่กระจายข้อมูลได้กว้างขวาง และรวดเร็ว  
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Gremler & Brown (1996) กล่าวว่าจากการท่ีได้ศึกษาผู้ใช้บริการท่ีบอกต่อคนอื่นโดยการ
พูดในเชิงบวกนั้น จะกลายเป็นลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดีต่อองค์กร ซึ่งมีประโยชน์ต่อการรักษาฐาน
ลูกค้าเดิม และสร้างลูกค้าใหม่ในอนาคต ซึ่งถ้าหากองค์กรถูกว่าร้ายหรือกล่าวหาในทางท่ีไม่ดีในสินค้า
หรือการบริการ ก็จะมีลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดีต่อองค์กร มาคอยปกป้องช่ือเสียงขององค์กรได้ 

 สรุปได้ว่าการศึกษาการบอกต่อนั้นนับว่าเป็นการส่ือสารท่ีผ่านการพูด แลกเปล่ียนความรู้ 
ความคิดเห็น และประสบการณ์ซึ่งกันและกัน ท่ีมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด (สุชิต ผลเจริญ , 2556) 
หรือการส่ือสารผ่านส่ือกลางทางอินเตอร์เน็ตในการช่วยในการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารท าให้บุคคล
อื่นๆ ได้รับรู้ ซึ่งท าให้องค์กรมีความน่าเช่ือถือ และมีความไว้วางใจในการบริการ จึงเป็นปัจจัยท่ี
ส าคัญตัวหนึ่งท่ีจะส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองเป็นอย่าง
ยิ่ง 
  
 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง ประกอบไปด้วยปัจจัยต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยคุณภาพการบริการ 

 งานวิจัยในประเทศ 

สายฝน เลิศพิทักษ์ธรรม (2559) ท าการศึกษาเรื่องคุณภาพการให้บริการ และภาพลักษณ์

ของตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจในการใช้บริการอินเทอร์เน็ตบรอดแบนด์ โดยใช้แบบสอบถาม

จ านวน 400 ชุด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได้เฉล่ีย 15,000 - 30,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยคุณภาพการ

ให้บริการ ได้แก่ ด้านรูปธรรมของการบริการ และด้านความเอาใจใส่ลูกค้า และปัจจัยด้านภาพลักษณ์

ตราสินค้ามีอิทธิพลต่อความต้ังใจในการใช้บริการ และปัจจัยคุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านความ

เช่ือถือไว้วางใจ ด้านการตอบสนอง และด้านการให้ความเช่ือมั่นไม่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจในการใช้

บริการ  
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พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ (2557) ท าการศึกษาเรื่อง ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามจ านวน 280 ชุด 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

รายได้เฉล่ีย 15,000-30,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่า ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่าน

ส่ือสังคมออนไลน์ ด้านความเป็นไปได้ และด้านการบอกต่อ ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อสินค้า และ 

ลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ด้านช่ือเสียง การส่ือสาร ความปลอดในการท าธุรกรรม และ

คุณภาพข้อมูลไม่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อ 

วิศิษฏ์ จิตภักดีรัตน์, ธนัญญา วสุศรี, ปภัศร ชัยวัฒน์, ทวีศักด์ิ กฤษเจริญ และจิรชัย พุทธกุล

สมศิริ (2557) ท าการศึกษาเรื่อง การศึกษาคุณภาพการบริการของผู้ให้บริการโลจิสติกส์ในประเทศ

อินโดนีเซีย โดยใช้แบบสอบถาม 33 ชุด จากผู้ให้บริการ 16 คน และผู้ใช้บริการ 17 คน โดยการ

ประเมินจากความคาดหวังของลูกค้าและการบริการท่ีได้รับจริง ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการ

บริการท่ีผู้ใช้ได้รับท้ัง 5 ด้าน ได้แก่ ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการ

ตอบสนองลูกค้า ด้านการสร้างความมั่นใจ และด้านการเอาใจใส่ ไม่มีคุณภาพการบริการเพียงพอต่อ

ความต้องการของลูกค้า 

สมฤดี ธรรมสุรัติ (2554) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ในการเลือกใช้บริการ และความภักดีต่อตราสินค้าของโรงพยาบาลเอกชน ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได้เฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยคุณภาพการ

บริการ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรม ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการตอบสนองความต้องการ 

ด้านความมั่นใจ และด้านความเห็นอกเห็นใจนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

จากงานวิจัยทีผ่านมาได้พบว่าเป็นส่วนใหญ่  ศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ ซึ่ ง

ประกอบด้วย ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการตอบสนองความ

ต้องการ ด้านการให้ความมั่นใจ และด้านการเอาใจใส่ โดยงานวิจัยนี้ได้น าปัจจัยเหล่านี้ น ามาปรุงปรับ

เพื่อใช้ในการวิเคราะห์คุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ในการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจใน

การเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองให้กับบุตรหลาน ซึ่งสังเกตได้จากความรู้
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ความสามารถ ทักษะและเทคนิคการสอนของแต่ละบุคคล ให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการมาก

ท่ีสุด โดยผู้ฝึกสอนต้องพัฒนาคุณภาพการบริการอยู่เสมอ เช่น หาความรู้หรือเทคนิคใหม่เพิ่มเติม 

อบรมผู้ฝึกสอนให้อยู่ในระดับสากล เป็นต้น  

ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร 

งานวิจัยในประเทศ 

สุภาวรรณ ภู่สกุลสุข และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยด้านคุณภาพ

การบริการและภาพลักษณ์ตราสินค้าท่ีส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และ

ความภักดีต่อตราสินค้าในศูนย์การค้าอินเด็กซ์ลิฟวิ่งมอลล์กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถาม 

จ านวน 180 ชุด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 36-40 ปี ระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

รายได้เฉล่ีย 10,000 - 20,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการบริการ ด้านการให้

ความมั่นใจ และปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้า ด้านผู้ใช้สินค้า และด้านสถานการณ์การใช้สินค้าส่งผล

ต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า อีกท้ังด้านการรับรู้คุณค่าตราสินค้าและด้านการเลือกผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อ

ความภักดีต่อตราสินค้า 

นพพร  ทัศบุตร (2551) ท าการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการโรงเรียน
สอนศิลปะป้องกันตัว โดยใช้แบบสอบถาม ผู้เรียนอายุ 9 – 13 ปี ผลการศึกษาพบว่ามีความพึงพอใจ
ด้านสถานท่ี ด้านอุปกรณ์ และส่ิงอ านวยความสะดวก ส่วนใหญ่พึงพอใจด้านความเหมาะสมของพื้นท่ี
จัดการเรียนการสอนมากท่ีสุด ด้านความปลอดภัยมีความพึงพอใจด้านความกระตือรือร้นของผู้
ฝึกสอนมาก ด้านปัญหาพบว่าไม่มีตู้ Locker ส าหรับเก็บเครื่องใช้ส่วนตัว และในด้านอุปสรรคพบว่า
ไม่มีร้านค้าหรือส่ิงอ านวยความสะดวกมีน้อย 

ทิพย์ฤทัย ตระการศักดิกุล (2545) ท าการศึกษาเรื่องภาพลักษณ์ขององค์การกับการรับรู้
คุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ภาพลักษณ์
ขององค์การมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพการบริการของธนาคาร ลูกค้าท่ีมีการรับรู้ภาพลักษณ์
องค์กรแตกต่างกันให้ความส าคัญในการรับรู้ปัจจัยคุณภาพการบริการของธนาคารท่ีไม่สอดคล้องกัน 
และลูกค้าท่ีใช้บริการธนาคารในความถี่ทีต่างกันให้ความส าคัญในการรับรู้ปัจจัยคุณภาพบริการของ
ธนาคารท่ีไม่สอดคล้องกัน 
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สัมฤทธิ์ จ านงค์ (2557) ท าการศึกษาเรื่องภาพลักษณ์องค์กรและนวัตกรรมท่ีส่งผลต่อความ
ภักดีในการใช้บริการไปรษณีย์ด่วนพิเศษในประเทศในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ีย 15,001 - 30,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่า 
ภาพลักษณ์องค์กร ได้แก่ ด้านเอกลักษณ์ ด้านการให้บริการ ด้านช่ือเสียง ด้านการติดต่อระหว่าง
บุคคล และด้านสภาพแวดล้อม และความคิดเห็นนวัตกรรม ได้แก่ ด้านการบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านกระบวนการ ด้านบริหารการจัดการ ซึ่งส่งผลต่อความความภักดีในการใช้บริการไปรษณีย์ด่วน
พิเศษในประเทศ 

งานวิจัยต่างประเทศ 

Zhu, Chang & Luo (2016) ท าการศึกษาเรื่อง การท าความเข้าใจเกี่ยวกับอิทธิพลของการ
ส่ือสารระหว่างผู้บริโภคกับผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อในชุมชนออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างจ านวน 324 คน 
ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการบริการ ความน่าเช่ือถือ แหล่งท่ีมาของข้อมูล และการบอกต่อ ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ นอกจากนั้นด้านผลิตภัณฑ์ของการส่ือสารระหว่างผู้บริโภคกับ
ผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ       

Jung & Yoon (2012) ท าการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจ ความภักดี และการมีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร รวมถึงการตรวจสอบผลกระทบของการดูแลลูกค้า กลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 305 คน ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าและความจงรักภักดีมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อกัน นอกจากนั้นพบว่าความพึงพอใจของลูกค้าจะเปล่ียนแปลงไป ขึ้นอยู่กับ
ความต้ังใจในการใช้บริการของลูกค้านั้นเป็นตัวก าหนด  

อาจกล่าวได้ว่างานวิจัยทีผ่านมาได้ศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณ์องค์กรซึ่งประกอบไปด้วย 
เอกลักษณ์ขององค์กร ช่ือเสียงองค์กร สภาพแวดล้อมทางกายภาพ การให้บริการ และการติดต่อ
ระหว่างบุคคลนั้น มีความส าคัญท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครองให้กับบุตรหลาน โดยสังเกตได้จากพฤติกรรมหรือการกระท าของบุคคลในองค์กรท่ีต้องรับรู้
และเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้บริการ เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีให้เกิดขึ้นภายใน จิตใจของ
ผู้ใช้บริการ ภาพท่ีนึกถึงองค์กรของผู้ใช้บริการก็จะมีแต่ภาพดีๆ หรือความประทับใจจากประสบการณ์
ท่ีได้รับ จึงท าให้ผู้ปกครองเกิดความเช่ือมั่น เช่ือถือ และไว้วางใจ ถึงการบริหาร การจัดการองค์กร 
และการบริการนั้นมากขึ้น ซึ่งภาพลักษณ์องค์กรท่ีดีสามารถท าให้สถาบันหรือองค์กรนั้นมีช่ือเสียง 
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เป็นท่ียอมรับต่อประชาชนในสังคม อีกท้ังบุคคลท่ีเกี่ยวข้องมีความเช่ือถือและเกิดศรัทธาท าให้สถาบัน
หรือองค์กรนั้นๆ มีความเจริญก้าวหน้าได้ 

ปัจจัยการบอกต่อ 

งานวิจัยในประเทศ 

รัศมิ์ลภัส วรเดชธนันกุล (2558) ท าการศึกษาเรื่อง ความไว้วางใจ การส่ือสารแบบปากต่อ
ปากเชิงบวกและการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีมีผลต่อความต้ังใจซื้อแพ็กเกจทัวร์ผ่านเว็บไซต์ท่องเท่ียว กลุ่ม
ตัวอย่างเป็นผู้บริโภคในจังหวัดระยองจ านวน 300 คน ผลการศึกษาผลว่า การรับรู้ด้านความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจด้านคุณภาพของข้อมูล การรับรู้ด้านความสะดวกสบาย 
ความไว้วางใจด้านการรับรู้ความปลอดภัย และด้านการรับรู้ความเป็นส่วนตัว ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อ 
ตามล าดับ นอกจากนั้นปัจจัยการส่ือสารแบบปากต่อปากเชิงบวก การรับรู้ด้านความเพลิดเพลิน และ
ด้านประหยัดเวลาไม่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อ  

ภัทราภร รุจิระเศรษฐ (2559) ท าการศึกษาเรื่อง การประชาสัมพันธ์และอิทธิพลการบอกเล่า

ปากต่อปากท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียวเชิงวัฒนธรรมภายในจังหวัดสิงห์บุรีของ

นักท่องเท่ียว จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 51 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส ระดับ

ปริญญาตรี อาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัท รายได้ 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่า 

ความคิดเห็นต่ออิทธิพลการบอกเล่าปากต่อปาก ท าให้รู้และมีความมั่นใจต่อสถานท่ี ท าให้รู้ถึงเส้นทาง

การเดินทางต่อสถานท่ีเร็วขึ้น ท าให้รู้ถึงภาพลักษณ์  และความน่าเช่ือถือต่อสถานท่ี ตามล าดับ ซึ่ง

ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียว 

งานวิจัยต่างประเทศ 

Agag & El-Masry (2016) ท าศึกษาเรื่องการเข้าใจความต้ังใจของผู้บริโภคเพื่อการมีส่วนร่วม
ในชุมชนการท่องเท่ียวออนไลน์ และผลกระทบต่อความต้ังใจของผู้บริโภคในการซื้อการเดินทาง
ท่องเท่ียวผ่านออนไลน์ และการบอกปากต่อปาก : การบูรณาการทฤษฎีการแพร่กระจายนวัตกรรม
และทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีด้วยความไว้วางใจ ผลการศึกษาพบว่าทฤษฎีการแพร่กระจาย
นวัตกรรมและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีด้วยความไว้วางใจนั้นเป็นโมเดลท่ีเหมาะสมในการอธิบาย
ความต้ังใจของผู้บริโภคในการมีส่วนร่วม ซึ่งความต้ังใจนี้จะส่งผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการซื้อและ
การบอกเล่าปากต่อปากท่ีมีอิทธิพลมาก ดังนั้นความเล่ือมใสในศาสนามีบทบาทส าคัญในความเข้าใจ
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เจตนาเชิงพฤติกรรมของผู้บริโภค อีกท้ังผลการศึกษายังส่ือถึงนัยส าคัญส าหรับผู้ให้บริการออนไลน์
และกระตุ้นให้เกิดการวิจัยเกี่ยวกับชุมชนการท่องเท่ียวออนไลน์ในอนาคตต่อไป 

Uslu, Durmus & Tasdemir (2013) ท าศึกษาเรื่องการบอกต่อ ความจงรักภักดี และ
วัฒนธรรมของกลุ่มผู้อพยพชาวตุรกี ในการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือ เพื่อศึกษาความแตกต่าง
ระหว่างผู้บริโภคชาวเยอรมันและชาวตุรกี และศึกษาเกี่ยวกับระดับวัฒนธรรม ผลการศึกษาพบว่า 
การบอกต่อ และความจงรักภักดี ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยวัฒนธรรมของกลุ่มท า
ให้เกิดพฤติกรรมหรือการกระท าเหล่านั้น และสะท้อนให้เห็นถึงความแตกต่างระหว่างผู้บริโภคชาว
เยอรมันและชาวตุรกีในด้านความจงรักภักดี และผู้บริโภคชาวเยอรมันคุ้นเคยกับการบอกต่อมากกว่า 

Fan & Miao (2012) ท าศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการพูดแบบปากต่อปากผ่านช่องทาง
อินเทอร์เน็ตต่อความต้ังใจซื้อของผู้บริโภค: มุมมองจากความแตกต่างทางเพศ ซึ่งเป็นการศึกษาในเชิง
ส ารวจ โดยมุ่งเน้นไปท่ีความแตกต่างทางเพศกับการตัดสินใจ ซึ่งผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าการมี
ส่วนร่วมท่ีมีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญมากท่ีสุดในการรับรู้ความน่าเช่ือถือการพูดแบบปากต่อปาก
ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต และการรับรู้ของความน่าเช่ือถือ การพูดแบบปากต่อปากผ่านช่องทาง
อินเทอร์เน็ตมีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญในการยอมรับและความต้ังใจซื้อ และยังแสดงให้เห็นว่า
ผู้บริโภคเพศชายมีพฤติกรรมการซื้อของออนไลน์แตกต่างจากผู้บริโภคเพศหญิงอย่างมีนัยส าคัญ 

งานวิจัยท่ีผ่านมาได้ศึกษาเกี่ยวกับการบอกต่อนั้น เป็นปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อความต้ังใจใน
การเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด ซึ่งการบอกต่อมีความน่าเช่ือถือมากกว่าโฆษณาแบบอื่นๆ เพราะ
การบอกต่อจะยืนยันโดยคนใกล้ชิด ท่ีได้แก่ เพื่อนหรือคนรู้จักของผู้รับเอง หรือได้รับข่าวสารจากส่ือ
ออนไลน์ต่างๆ เช่นโทรทัศน์ เฟสบุ๊ค เป็นต้น อีกท้ังยังเป็นการตลาดอย่างหนึ่งท่ีมีประสิทธิภาพ และมี
ค่าใช้จ่ายท่ีไม่สูงอีกด้วย  

โดยปัจจัยหลักท้ัง 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์
องค์กร และปัจจัยการบอกต่อ ท่ีผ่านมานั้นน่าจะเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีส่งผลให้เกิดความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองอีกท้ังพบว่ายังไม่มีงานวิจัยท่ีศึกษามาก่อน โดยสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดท่ีมีประสิทธิภาพนั้น จะต้องตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการมาก
ท่ีสุด เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจ มีความเช่ือมั่นในศักยภาพ และไว้วางใจต่อการใช้บริการ 
โดยจะต้องมีความน่าสนใจ สร้างความโดดเด่นให้เหนือกว่าคู่แข่ง อีกท้ังเพื่อเป็นแนวทางส าหรับผู้
ประกอบธุรกิจในกีฬาเทควันโด ในการปรับปรุงมาตรฐานและพัฒนารูปแบบการให้บริการของสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการมากท่ีสุด   
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 

 
 

 
14. วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน (Coaching Service Quality) 

- ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) 

- ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) 

- ด้านการตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) 

- ด้านการให้ความมั่นใจ (Assurance) 

- ด้านความใส่ใจ (Empathy) 

(Ziethaml, Parasuraman & Berry,1990)  

 
ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร (Corporate Image) 

- ด้านเอกลักษณ์องค์กร (Corporative Identity) 

- ด้านชื่อเสียงองค์กร (Reputation) 

- ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 

- ด้านการให้บริการ (Service Offering) 

- ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล (Contact Personnel) 

 (Leblance & Nguyen, 1996) 

 

 
ปัจจัยการบอกต่อ (Word Of Mouth ) 

(Uslu, Durmus & Tasdemir, 2013) 

 
ความต้ังใจในการเลือกสถานที่เรียน 
    กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
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บทท่ี 3  
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 

งานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง” เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ซึ่งขั้นตอนในการด าเนินวิจัยมีดังนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร หมายถึง ผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย 

กลุ่มตัวอย่าง หมายถึง ผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย ได้แก่ เขต
กรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี นครปฐม สมุทรสาคร และสมุทรปราการ ท้ังเพศชายและเพศ
หญิง ท่ีมีอายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป จ านวน 408 คน 

การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากขนาดของผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่ง
ประเทศไทย ได้แก่ เขตกรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี นครปฐม สมุทรสาคร และสมุทรปราการ 
ซึ่งไม่ทราบจ านวนผู้ปกครองท่ีแน่นอน ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณโดยใช้สูตร
ประมาณค่าสัดส่วนประชากรในการสุ่มตัวอย่าง โดยก าหนดค่าระดับความเช่ือมั่น 95% และระดับค่า
ความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2550) โดยใช้สูตรของคอแครน  (Cochran, 
1977) 

สูตร  n  =          
𝑝(1−𝑝)𝑍

𝑒2  

เมื่อ  n = จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 

 p = สัดส่วนของประชากรท่ีต้องการสุ่ม   
   (กรณีไม่ทราบสัดส่วนของประชากรแทน p = 0.5) 

e = สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดข้ึนได้ 

(สัดส่วนความคลาดเคล่ือน e = 0.05) 
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Z = ระดับความเช่ือมั่นท่ีก าหนด หรือระดับนัยส าคัญทางสถิติ 

(ระดับความเช่ือมั่น 95% คือ Z = 1.96)  

แทนค่าสูตรใน  n = 
0.5(1−0.5)(1.96)2

(0.05)2  

   =  384.16 หรือ 385 ตัวอย่าง 
ดังนั้น จ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีค านวณได้มีจ านวน 385 ตัวอย่าง 

 
รายละเอียดการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

1. ก าหนดคุณสมบัติกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการ 
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควัน
โดแห่งประเทศไทย ได้แก่ เขตกรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี นครปฐม สมุทรสาคร และ
สมุทรปราการ ซึ่งมีจ านวนสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดท้ังหมด 68 แห่ง ดังต่อไปนี้  

 
เขตกรุงเทพมหานครจ านวน 38 แห่ง ได้แก่ 

1. ธนาเทควันโดนวลจันทร์ 
2. ธนาเทควันโดโรงเรียนฉัตรวิทยา 
3. ธนาเทควันโดโรงเรียนอนุบาลนิรมล 
4. โรงเรียนทรงวิทย์ศึกษา 
5. ธนาเทควันโดโรงเรียนอนุบาลนิรมล 
6. โรงเรียนถนอมพิศวิทยา 
7. โรงเรียนพระมารดาจินดานุเคราะห์ 
8. โรงเรียนเทพอักษร 
9. โรงเรียนบดินทรเดชา (สิงห์ สิงหเสนี) 
10. โรงเรียนโสมาภานุสสรณ์ 
11. B.B.YOUTH CLUB 
12. โรงเรียนโสมาภา 2 
13. เจ้าคุณสิงห ์
14. ศรีนคร 
15. โรงเรียนสวัสดีวิทยา 
16. โรงเรียนเซนต์โยเซฟบางนา 
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17. ชมรมเทควันโดโรงเรียนวันธาตุทอง 
18. โรงเรียนวังเด็กพัฒนาอ่อนนุช88  
19. เทควันโดเคพีเอ็น อ่อนนุช-ลาดกระบัง 
20. โรงเรียนแย้มสะอาด (ลาดพร้าว) 
21. เทควันโดวัน  
22. โรงเรียนสอนเทควันโดนาชา  
23. มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
24. ชมรมเทควันโดรามค าแหง 
25. โรงเรียนสอนศิลปะป้องกันตัวอาภัสสา 
26. ราชตฤณมัย TKD.Center 
27. Inter Taekwondo Academy  
28. เมโทรโนมเทควันโด 
29. ศูนย์ฝึกศิลปะป้องกันตัวสิรวิชญ์ยิมส์  
30. ชมรมเทควันโดโรงเรียนปราโมชวิทยารามอินทรา  
31. Taekwondo Academy Fighting  
32. โรงเรียนศรีวิกรม์ 
33. โรงเรียนจตุพรศิลปะป้องกันตัว 
34. K.G TAEKWONDO 
35. Shin Taekwondo Gym 
36. บัญชายิม 
37. K.C.S. Academy  
38. CKT Taekwondo Fighting 
39. TKD JUNIOR 

จังหวัดนนทบุรีจ านวน 15 แห่ง ได้แก่ 
1. T.S.R 
2. ติวานนท์ (T.T.C) 
3. สโมสรบ้านบัวทอง 
4. โอ วาย พี โอลิมปิค 
5. MNP Taekwondo 
6. โรงเรียนปิยะฉัตร 
7. ชมรมเทควันโดสถานสงเคราะห์เด็กชายบ้านปากเกร็ด  
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8. ไทยเกอร์ไทยเซ็นเตอร์ 
9. My Home 
10. เบญจรงค์ 
11. ชนะชัยยิม 
12. บางใหญ่เทควันโด 
13. เทควันโดชลประทานวิทยา 
14. Liw Taekwondo 
15. KTG 

จังหวัดปทุมธานีจ านวน 11 แห่ง ได้แก่ 
1. โรงเรียนแย้มสะอาดรังสิต 
2. ทวีศิลป์เทควันโด 
3. ชมรมเทควันโดจังหวัดปทุมธานี 
4. โรงเรียนสอนศิลปะป้องกันตัวธีภัสพร 
5. โรงเรียนวิภารัตน์ 
6. รังสิตสตาร์เทควันโด 
7. PSC.Park รังสิต 
8. Tae One Yak Gym 
9. ชมรมเทควันโดสถานสงเคราะห์เยาวชนมูลนิธิมหาราช  
10. จินตนาการเทควันโด 
11. The Vision 

จังหวัดนครปฐมจ านวน 1 แห่ง ได้แก่ 
1. นครชัยศรีเทควันโด 

จังหวัดสมุทรสาครจ านวน 2 แห่ง ได้แก่ 
1. เทควันโดกระทุ่มแบน 
2. นาดีเทควันโด 

จังหวัดสมุทรปราการจ านวน 1 แห่ง ได้แก่ 
1. สกายคิกส์  
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  2. จ านวนกลุ่มตัวอย่างผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดท่ี
ค านวณได้เท่ากับ 385 ตัวอย่าง เพื่อความเหมาะสมและป้องกันความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นจากการ
ตอบแบบสอบถาม เนื่องจากให้ข้อมูลไม่ครบถ้วนหรือไม่สามารถให้ข้อมูลได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้วิจัยจึงเก็บข้อมูลเกินเป็น 408 ตัวอย่าง จากสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดจ านวน 68 แห่ง แห่งละ 6 
คน ในกลุ่มตัวอย่างให้ครบตามจ านวนท่ีก าหนดไว้ 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือท่ีใช้ในวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey  Research) เป็นแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็นของปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย 
ซึ่งผู้วิจัยจัดท าขึ้นเองโดยศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลาย
ปิดและปลายเปิด แบ่งออกเป็น 5 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 9 ข้อ 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจใน
การเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง จ านวน 16 ข้อ 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง จ านวน 16 ข้อ 

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการบอกต่อท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง จ านวน 4 ข้อ 

ตอนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง จ านวน 4 ข้อ 

 แบบสอบถามตอนท่ี 2 ตอนท่ี 3 ตอนท่ี 4 และตอนท่ี 5เป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดับ ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert Scales) ดังนี้ 
 
 5 หมายถึง  เห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด 

 4 หมายถึง  เห็นด้วยในระดับมาก 

 3 หมายถึง  เห็นด้วยในระดับปานกลาง 

 2 หมายถึง  เห็นด้วยในระดับน้อย 

 1 หมายถึง  เห็นด้วยในระดับน้อยที่สุด 
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การวัดระดับความคิดเห็นจากการตอบแบบสอบถามของผู้ปกครอง จะมีระดับการประเมิน
แบบ Rating Scale ซึ่งผู้วิจัยเลือกใช้เกณฑ์คะแนนเฉล่ียดังต่อไปนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2544) 

ความกว้างของเกณฑ์คะแนน =  คะแนนสูงสุด –  คะแนนต่ าสุด 

                  จ านวนช้ัน 

    =                 5 – 1 
     5 

=   0.80 
 ซึ่งหลักเกณฑ์ดังกล่าวแปลความหมายของระดับคะแนนเฉล่ียได้ดังนี้   

4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด 

3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นด้วยในระดับมาก 

2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นด้วยในระดับปานกลาง 

1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นด้วยในระดับน้อย 

1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นด้วยในระดับน้อยที่สุด 

ตอนท่ี 6 แบบสอบถามความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ปกครอง แบบสอบถามมี
ลักษณะแบบปลายเปิด จ านวน 1 ข้อ 

 

ขั้นตอนการด าเนินวิจัย 
 1. ศึกษาค้นคว้า หาข้อมูลจากเอกสาร ต ารา และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองเพื่อรวบรวมเป็นแนวทางสร้าง
แบบสอบถาม 
 2. ทดลองสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเนื้อหาทางการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความ
ต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองโดยประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัย
คุณภาพการบริการผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอกต่อ 
 3. ปรึกษาและข้อค าแนะน าเพิ่มเติมจากอาจารย์ท่ีปรึกษา ในการสร้างแบบสอบถามให้มี
เนื้อหาท่ีครอบคลุมและเหมาะสมมากขึ้นและน ามาปรับปรุงแก้ไข 
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4. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 5 ท่าน เพื่อตรวจสอบความ
ถูกต้องและประเมินค าถามแต่ละข้อเพื่อหาข้อผิดพลาด และท าการปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะ
เพื่อให้ตรงตามจุดมุ่งหมายของการวิจัย โดยพิจารณาค่าความตรงของแบบสอบถามด้วยวิธีตรวจสอบ
ความตรงของเนื้อหา (Content Validity) และหาค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถามกับเนื้อหา
ตามวัตถุประสงค์ (Index Objective – Item Congruence : IOC) โดยมี เกณฑ์คะแนนในการ
พิจารณาข้อค าถาม ดังนี้ 

(+1) คือ แน่ใจว่าข้อค าถามนั้นสอดคล้องกับเนื้อหาตามวัตถุประสงค์ 

(0)   คือ ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามนั้นสอดคล้องกับเนื้อหาตามวัตถุประสงค์หรือไม่ 

(-1) คือ แน่ใจว่าข้อค าถามนั้นไม่สอดคล้องกับเนื้อหาตามวัตถุประสงค์ 

ผลการพิจารณาตัดสินของผู้เทรงคุณวุฒิท่ีได้ น าไปหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ได้จาก
สูตร ดังนี้ 

สูตร  IOC = 
∑ 𝑅

𝑁
 

เมื่อ   IOC  =  ดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถามกับเนื้อหาตามวัตถุประสงค์ 
    ตามความเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 

∑ 𝑅 =  คะแนนความคิดเห็นรวมของผู้ทรงคุณวุฒิ 
   N     = จ านวนผู้ทรงคุณวุฒิ  

โดยค่าดัชนีความสอดคล้องท่ีได้คือ 1.00 
5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิ จากนั้นน าแบบสอบถามไปทดลอง

ใช้กับผู้ใช้ท่ีคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างท่ีจะใช้ทดสอบจริงจ านวน 30 คนเพื่อน ามาวิเคราะห์หาค่าความ
เช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยหาค่าสัมประสิทธ์แอลฟาตามวิธีของครอนบาค 
(Cronbach’ s alpha coefficient) ซึ่งเป็นค่าท่ีใช้วัดความเช่ือถือได้ โดยเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้ง
นี้มีค่าเท่ากับ 0.94 

6. น าแบบสอบถามท่ีไปทดลองใช้น ามาปรับปรุงด้านส านวนภาษาให้ชัดเจนและเหมาะสม   
มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น  

7. น าโครงร่างวิทยานิพนธ์และแบบสอบถามเข้าสู่กระบวนการพิจารณาของคณะกรรมการ
พิจารณาจริยธรรมการวิจัย 

8. น าโครงร่างวิทยานิพนธ์และแบบสอบถามผ่านการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย 
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9. ด าเนินการเก็บข้อมูล 

10. น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติ และรายงานผลการวิจัย 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
1. ผู้วิจัยได้รับอนุญาตจากเจ้าของสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลให้เข้ามาประชาสัมพันธ์งานวิจัยจากคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัยเพื่อท าการเก็บข้อมูล เมื่อถึงก าหนดเวลาท่ีจะเข้าไปเก็บข้อมูลผู้วิจัยจะต้อง
จัดเตรียมแบบสอบถามให้พร้อมท่ีจะท าการเก็บข้อมูล และเตรียมแบบสอบถามส ารองไว้
จ านวนหนึ่ง 

2. ผู้วิจัยแจกแบบสอบถาม จ านวน 408 ชุด ให้กับผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬา      
เทควันโดแห่งประเทศไทย ซึ่งได้แก่ เขตกรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี นครปฐม 
สมุทรสาคร และสมุทรปราการ มีจ านวนท้ังส้ิน 68 แห่ง แห่งละ 6 คน ณ สถานท่ีเรียนกีฬา
เทควันโดแห่งต่างๆ ให้ครบตามจ านวนท่ีก าหนด โดยผู้วิจัยแจ้งกับผู้ตอบแบบสอบถามว่า
ยินดีท่ีจะให้ข้อมูลหรือไม่ หากยินดีจึงจะสามารถท าการเก็บข้อมูลได้  

3. ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูล โดยเดินทางไปหากลุ่มตัวอย่าง ท าการแจกแบบสอบถามให้โดยตรง
และรับแบบสอบถามคืนด้วยตัวเองท้ังหมด และหากกลุ่มตัวอย่างไม่เข้าใจในข้อค าถามผู้วิจัย
จะมีการช้ีแจงและตอบข้อสงสัยให้กับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งแบบสอบถามมีจ านวนท้ังหมด 50 ข้อ 
ใช้เวลาท าประมาณ 10-15 นาที โดยจะใช้เวลาในการเก็บข้อมูลจากสถานท่ีเรียนกีฬา       
เทควันโด วันธรรมดา 2 แห่ง และวันหยุด 4 แห่ง มีรายละเอียด การเก็บรวบรวมดังนี้ 

3.1 วันธรรมดา (วันอังคาร - วันศุกร์) วันละ 2 แห่ง แห่งละ 6 คน โดยจะท าการเก็บ
ข้อมูลในช่วงเวลา 17.00 – 21.00 น.  

3.2 วันหยุด (วันเสาร์ - วันอาทิตย์) วันละ 4 แห่ง แห่งละ 6 คน โดยจะท าการเก็บข้อมูล
ในช่วงเวลา 10.00 – 21.00 น.  

4. น าแบบสอบถามท่ีได้น ามาตรวจความสมบูรณ์ของแต่ละข้อในแบบสอบถาม แล้วน าไป
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ และรายงานผลการวิจัย 
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การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 
 แบบสอบถามท่ีได้รับการตรวจสอบและความสมบูรณ์แล้ว น ามาลงรหัส (Coding) จากนั้น
น ามาวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ  ดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
1.1 ข้อมูล ท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม น ามาวิ เคราะห์โดยหาค่าความถี่  

(Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) น าเสนอในรูปตารางประกอบ
ความเรียงเพื่ออธิบายข้อมูล  

1.2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัย
การบอกต่อ รวมถึงความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง น ามา
วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย และหาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน น าเสนอในรูปตารางประกอบ
ความเรียงเพื่ออธิบายข้อมูล 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

ในการทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์
องค์กร และปัจจัยการบอกต่อท่ีส่งผลต่อความต้ังในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง โดยสถิติท่ีน ามาใช้ในการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้  

การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

เป็นการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (x) 3 ตัวแปร ได้แก่ ปัจจัย
คุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอกต่อท่ีส่งผลต่อ
ตัวแปรตาม (y) คือ ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง เพื่อ
ทราบถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น และตัวแปรตาม 

สมการพยากรณ์ 
y = a +  b1x1 + b2x2 + b3x3 + 𝑒 

 เมื่อ y แทน ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

  a แทน ค่าคงท่ีของสมการถดถอย 

b แทน ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อความต้ังใจ             



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 40 

ในการเลือกสถานท่ีเรียนเทควันโดของผู้ปกครอง 

X1 แทน ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน 
X2 แทน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร 
X3 แทน ปัจจัยการบอกต่อ 
e แทน ค่าความคลาดเคล่ือน 
 
เมื่อ a เป็นจุดตัดแกน y ของสมการ หรือค่าของ y เมื่อตัวแปรต้นท้ังหมดมีค่า

เท่ากับศูนย์ และเมื่อ b เป็นสัมประสิทธิ์การถดถอย (Partial Regression Coefficient) ของ
ตัวแปรต้นแต่ละตัว การเปล่ียนแปลงค่าตามตัวแปรตาม (y) เมื่อตัวแปรต้นเปล่ียนไป 1 
หน่วย ตัวแปรอื่นมีค่าคงท่ี 

โดยในการทดสอบสมมติฐานปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการดูท่ีค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนดไว้ท่ีระดับ 0.05 หากค่า p คือค่าความน่าจะเป็นของปัจจัยมี
ระดับต่ ากว่าท่ีก าหนดไว้ท่ี 0.05 แสดงว่าปัจจัยนั้นส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง และหากค่า b มีผลเป็นบวกแสดงถึงมีนัยส าคัญสอดคล้อง
กับสมมติฐาน ซึ่งปัจจัยนั้นจะส่งผลความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง 
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บทท่ี 4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง” ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้เครื่องมือเป็นแบบสอบถาม จ านวน 408 ชุด      
ซึ่งการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ตอนดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 
 ของผู้ปกครอง        
ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ปกครอง 
ตอนท่ี 4 ทดสอบสมมุติฐาน 
 
สัญลักษณ์ท่ีใช้แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

  x̄   หมายถึง   ค่าเฉล่ีย  
  S.D. หมายถึง   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  SS หมายถึง    ผลรวมส่วนเบ่ียงเบนก าลังสอง 
  Ms หมายถึง    ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนก าลังสอง 

  df หมายถึง    ค่าระดับช้ันแห่งความอิสระ 

  R หมายถึง   ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ 

  b หมายถึง   ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย 

t หมายถึง    ค่าที (จากการทดสอบ Independent Sample t-test) 

p หมายถึง   ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
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ผลการวิเคราะห์ 
 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 408 คน ผู้วิจัยได้น าข้อมูลท่ัวไป
ของผู้ตอบแบบสอบถามมาแจกแจงค่าความถี่ และหาค่าร้อยละ ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
     เพศ   
                  ชาย 154 37.7 
                  หญิง 254 62.3 

รวม 408 100.0 
     อายุ   
                  20 – 29 ปี 28 6.9 
                  30 – 39 ปี 128 31.4 
                  40 – 49 ปี 193 47.3 
                  50 – 59 ปี 54 13.2 
                  60 ปีขึ้นไป 5 1.2 

รวม 408 100.0 
     อาชีพ   
                   ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 42 10.3 
                   พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 141 34.6 
                   ธุรกิจส่วนตัว 162 39.7 
                   พ่อบ้าน/แม่บ้าน 52 12.7 
                   อื่น ๆ 11 2.7 

รวม 408 100.0 
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ตารางท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

     รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
                  น้อยกว่า 10,000 บาท 27 6.6 
                   10,001 – 20,000 บาท 101 24.8 
                   20,001 – 30,000 บาท 96 23.5 
                   30,001 – 40,000 บาท 60 14.7 
                   40,001 – 50,000 บาท 43 10.5 
                  50,000 บาทขึ้นไป 81 19.9 

รวม 408 100.0 
     ระดับการศึกษา   
                   มัธยมศึกษาตอนต้น 45 11.0 
                   มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 64 15.7 
                   อนุปริญญา/ปวส. 53 13.0 
                   ปริญญาตรี 204 50.0 
                   ปริญญาโท 38 9.3 
                   ปริญญาเอก 4 1.0 

รวม 408 100.0 
     ความคาดหวังในการให้บุตรหลานเรียนกีฬาเทควันโด   
                   เพื่อสุขภาพ  193 47.3 
                   เพื่อเป็นนักกีฬา 215 52.7 

รวม 408 100.0 
     ใช้เวลาในการเดินทางมาสถานที่เรียนกีฬาเทควันโด   
                   น้อยกว่า 20 นาที 157 38.5 
                   21 – 40 นาที  176 43.1 
                   41 – 60 นาที 39 9.6 
                   60 นาทีขึ้นไป 36 8.8 

รวม 408 100.0 
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ตารางท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

     อัตราค่าเรียนกีฬาเทควันโดต่อเดือน   
                   ต่ ากว่า 1,000 บาท 26 6.4 
                   1,001 – 1,500 บาท 148 36.3 
                   1,501 – 2,000 บาท 115 28.2 
                    2,000 ขึ้นไป 119 29.2 

รวม 408 100.0 
     การรับข้อมูลข่าวสารสถานที่เรียนกีฬาเทควันโด   
                   โทรทัศน์ 27 5.0 
                   วิทย ุ 4 0.7 
                   หนังสือพิมพ์ 10 1.9 
                   แผ่นโฆษณา/ใบปลิว   103 19.1 
                   โซเชียลมีเดีย 266 49.4 
                   อื่นๆ (การบอกต่อของเพื่อนหรือคนรู้จัก,  
                          ขับรถผ่าน, ใกล้บ้าน) 

128 23.8 

รวม 538 100.0 
  
 จากตารางท่ี 1 พบว่า ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ านวน 
254 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 และเพศชาย จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7 โดยมีอายุต้ังแต่ 20 
ปีข้ึนไป ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุช่วง 40-49 ปี มากท่ีสุด จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อย
ละ 47.3 มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว มากท่ีสุด จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
มากท่ีสุด จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 50 โดยส่วนใหญ่คาดหวังให้บุตรหลานเรียนกีฬาเทควันโด
เพื่อเป็นนักกีฬา มากท่ีสุด จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 52.7 แต่ละครั้งใช้เวลาในการเดินทางมา
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดประมาณ 21– 40 นาที มากท่ีสุด จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 43.1 มี
อัตราค่าเรียนกีฬาเทควันโดของสถานท่ีเรียนต่อเดือนอยู่ท่ี 1,001 – 1,500 บาท มากท่ีสุด มีจ านวน 
148 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 และส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
จากโซเชียลมีเดีย มากท่ีสุด จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 49.4 
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การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานที่เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอก
ต่อ จ านวน 408 คน ผู้วิจัยได้น าข้อมูลมาค านวณหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบาย
ระดับความคิดเห็นท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
        ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน 4.51 0.44 มากท่ีสุด 
2. ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร 4.21 0.51 มากท่ีสุด 
3. ปัจจัยการบอกต่อ 3.86 0.82 มาก 
                      รวม 4.19 0.33 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 2 พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.19 อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ปัจจัยคุณภาพการบริการ
ของผู้ฝึกสอน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.51 รองลงมา คือ ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.21 และ
ปัจจัยการบอกต่อ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 3  ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา      
เทควันโดของผู้ปกครอง (รายด้าน) 
       ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 4.26 0.59 มากท่ีสุด 
2. ด้านความน่าเช่ือถือ 4.59 0.51 มากท่ีสุด 
3. ด้านการตอบสนองความต้องการ 4.53 0.54 มากท่ีสุด 
4. ด้านการให้ความมั่นใจ 4.63 0.49 มากท่ีสุด 
5. ด้านความใส่ใจ 4.51 0.52 มากท่ีสุด 
                      รวม 4.51 0.44 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 3 พบว่า ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.51 อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
อันดับแรก คือ ด้านการให้ความมั่นใจ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.63  
 
ตารางท่ี 4  ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา
เทควันโดของผู้ปกครอง ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (รายข้อ) 
        ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ผู้ฝึกสอนมีบุคลิกภาพท่ีดี กิริยามารยาทดี  
สุภาพเรียบร้อย ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง 

4.50 0.62 มากท่ีสุด 

2. ผู้ฝึกสอนมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ 4.09 0.79              มาก 
3. ผู้ฝึกสอนมีการน าอุปกรณ์ท่ีทันสมัยมาใช้ 
ในการเรียนการสอน 

4.20 0.74              มาก 

                       รวม 4.26 0.59 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 4 พบว่า ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.26 อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ผู้ฝึกสอนมีบุคลิกภาพท่ีดี กิริยามารยาทดี 
สุภาพเรียบร้อย ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.50  
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ตารางท่ี 5  ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา     
เทควันโดของผู้ปกครอง ด้านความน่าเช่ือถือ (รายข้อ) 
          ด้านความน่าเชื่อถือ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

4. ผู้ฝึกสอนมีความรู้ความความสามารถให้
ค าแนะน าท่ีถูกต้องแก่ผู้เรียน 

4.61 0.59 มากท่ีสุด 

5. ผู้ฝึกสอนมีใบรับรองผ่านการอบรมผู้ฝึกสอน
กีฬาเทควันโดจากสมาคมกีฬาเทควันโดแห่ง
ประเทศไทย 

4.71 0.54 มากท่ีสุด 

6. ผู้ฝึกสอนสามารถสอนกีฬาเทควันโดให้แก่
ผู้เรียนได้ตรงตามท่ีท่านต้องการ 

4.60 0.63 มากท่ีสุด 

7. ผู้ฝึกสอนมีกลยุทธ์ในการแก้ไขพฤติกรรม 
   ท่ีไม่ถูกต้องของผู้เรียนได้เป็นอย่างดี 

4.50 0.67 มากท่ีสุด 

8. ผู้ฝึกสอนมีสมรรถภาพทางกายท่ีสมบูรณ์
แข็งแรง 

4.51 0.64 มากท่ีสุด 

                      รวม 4.59 0.51 มากที่สุด 
 

 จากตารางท่ี 5 พบว่า ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านความน่าเช่ือถือ โดยรวม ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.59    
อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ผู้ฝึกสอนมีใบรับรองผ่านการอบรมผู้ฝึกสอนกีฬาเทควันโดจาก
สมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.71  
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ตารางท่ี 6  ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา      
เทควันโดของผู้ปกครอง ด้านการตอบสนองความต้องการ (รายข้อ) 
         ด้านการตอบสนองความต้องการ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

9.  ผู้ฝึกสอนสามารถแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึ้นเฉพาะ  
หน้าได้อย่างรวดเร็ว 

4.51 0.61 มากท่ีสุด 

10. ท่านสามารถติดต่อไปยังผู้ฝึกสอนได้ง่าย 
และสะดวก 

4.54 0.63 มากท่ีสุด 

                       รวม 4.53 0.54 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 6 พบว่า ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านการตอบสนองความต้องการ โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
4.53 อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ท่านสามารถติดต่อไปยังผู้ฝึกสอนได้ง่ายและสะดวก         
มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.54  
 
ตารางท่ี 7  ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา 
เทควันโดของผู้ปกครอง ด้านการให้ความมั่นใจ (รายข้อ) 
         ด้านการให้ความม่ันใจ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

11. ผู้ฝึกสอนมีคุณวุฒิตามท่ีสมาคมกีฬา 
เทควันโดแห่งประเทศไทยก าหนด 

4.66 0.54 มากท่ีสุด 

12. ผู้ฝึกสอนได้มีการจัดสอบเล่ือนสายให้แก่ 
ผู้เรียน และแจ้งผลการสอบให้แก่ผู้ปกครอง           
รับทราบทุกครั้ง 

4.60 0.56 มากท่ีสุด 

                       รวม 4.63 0.49 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 7 พบว่า ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านการให้ความมั่นใจ โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.63 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ผู้ฝึกสอนมีคุณวุฒิตามท่ีสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย
ก าหนด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.66  
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ตารางท่ี 8  ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา     
เทควันโดของผู้ปกครอง ด้านความใส่ใจ (รายข้อ) 
          ด้านความใส่ใจ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

13. ผู้ฝึกสอนให้ความเท่าเทียมกับผู้เรียนทุกคน 4.53 0.61 มากท่ีสุด 
14. ผู้ฝึกสอนสามารถวิเคราะห์จุดเด่นและ 
จุดด้อยของผู้เรียน เพื่อหาแนวทางแก้ไข 
และส่งเสริมความสามารถแก่ผู้เรียน 

4.49 0.63 มากท่ีสุด 

15. ผู้ฝึกสอนสามารถส่ือสารกับผู้เรียน 
ได้เข้าใจง่าย 

4.49 0.58 มากท่ีสุด 

16. ผู้ฝึกสอนมีการทบทวนทักษะต่างๆ  
ให้แก่ผู้เรียนอยู่เสมอ 

4.52 0.59 มากท่ีสุด 

                       รวม 4.51 0.52 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 8  พบว่า ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านความใส่ใจ โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.51 อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ผู้ฝึกสอนให้ความเท่าเทียมกับผู้เรียนทุกคน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.53  
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ตารางท่ี 9  ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง (รายด้าน) 
          ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ด้านเอกลักษณ์ขององค์กร 4.30 0.61 มากท่ีสุด 
2. ด้านช่ือเสียงองค์กร 4.22 0.68 มากท่ีสุด 
3. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 4.23 0.58 มากท่ีสุด 
4. ด้านการให้บริการ 3.91 0.78              มาก 
5. ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล 4.32 0.64 มากท่ีสุด 
                      รวม 4.21 0.51 มากที่สุด 
  
 จากตารางท่ี 9 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.21 อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ 
ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.32  
 
ตารางท่ี 10  ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง ด้านเอกลักษณ์ขององค์กร (รายข้อ) 
          ด้านเอกลักษณ์ขององค์กร  x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ช่ือสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดสามารถจดจ า
ได้ง่าย 

4.47 0.75 มากท่ีสุด 

2. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีการตกแต่งท่ี
โดดเด่น สังเกตได้ง่าย  

4.11 0.78 มาก 

3. อัตราค่าเรียนกีฬาเทควันโดมี        
ความเหมาะสม กับการบริการท่ีได้รับ  

4.32 0.71 มากท่ีสุด 

                      รวม 4.30 0.61 มากที่สุด 
  
 จากตารางท่ี 10 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านเอกลักษณ์ขององค์กร โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.30 อยู่ในระดับ
มากท่ีสุด อันดับแรก คือ ช่ือสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดสามารถจดจ าได้ง่าย มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.47  
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ตารางท่ี 11  ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง ด้านช่ือเสียงองค์กร (รายข้อ) 
          ด้านชื่อเสียงองค์กร x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

4. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดเป็นท่ีรู้จักของ 
ประชาชนในอ าเภอและจังหวัด 

4.15 0.78 มาก 

5. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีผู้ฝึกสอน 
เป็นนักกีฬาทีมชาติ 

4.14 0.99 มาก 

6. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีนักกีฬาจังหวัด

หรือนักกีฬาทีมชาติฝึกซ้อมหรือเคยฝึกซ้อมอยู่ 

4.20 0.90 มาก 

7. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดประชาสัมพันธ์   

ความส าเร็จของนักกีฬาให้ทราบอยู่เสมอ 

4.37 0.73 มากท่ีสุด 

                      รวม 4.22 0.68 มาก 
 
 จากตารางท่ี 11 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านช่ือเสียงองค์กร โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.22 อยู่ในระดับมาก 
อันดับแรก คือ สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดประชาสัมพันธ์ความส าเร็จของนักกีฬาให้ทราบอยู่เสมอ   
มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  4.37  
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ตารางท่ี 12  ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (รายข้อ) 
          ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

8. สถานท่ีต้ังของท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 
มีความมั่นคงแข็งแรง 

4.43 0.67 มากท่ีสุด 

9. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีการรักษาความ
ปลอดภัยของอุปกรณ์ต่างๆท่ีใช้ในการเรียนการ
สอน 

4.34 0.70 มากท่ีสุด 

10. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีส่ิงอ านวยความ

สะดวกต่างๆ เช่น ห้องรับรองผู้ปกครอง ร้านค้า 

ฯลฯ เป็นต้น 

3.99 0.80              มาก 

11. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีท่ีจอดรถ

เพียงพอและปลอดภัย 

4.17 0.81              มาก 

12. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีความเป็น

ระเบียบเรียบร้อย สะอาดท้ังบริเวณภายใน และ

ภายนอกห้องเรียน 

4.22 0.73 มากท่ีสุด 

                       รวม 4.23 0.58 มากที่สุด 
 
 จากตารางท่ี 12 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.23 อยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ สถานท่ีต้ังของท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีความมั่นคงแข็งแรง มีค่าเฉล่ีย
อยู่ท่ี 4.43  
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ตารางท่ี 13  ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง ด้านการให้บริการ (รายข้อ) 
          ด้านการให้บริการ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

13 . สถาน ท่ี เรี ยนกี ฬาเทควัน โดอยู่ ในท า เล          
ท่ีเหมาะสม 

4.24 0.72      มากท่ีสุด 

14. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีหลายสาขา 3.58 1.20 มาก 
                       รวม 3.91 0.78 มาก 

 
 จากตารางท่ี 13 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านการให้บริการ โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.91 อยู่ในระดับมาก 
อันดับแรก คือ สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.24  
 
ตารางท่ี 14  ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล (รายข้อ) 
          ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

15. พนักงานของสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 
มีความมุ่งมั่น ต้ังใจในการให้บริการ 

4.38 0.64 มากท่ีสุด 

16. พนักงานของสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด            
ตอบข้อสงสัยและแก้ปัญหาต่างๆได้อย่ าง
รวดเร็วในทันที 

4.27 0.72 มากท่ีสุด 

                       รวม 4.32 0.64 มากที่สุด 

 
 จากตารางท่ี 14 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง ด้านการติดต่อระหว่างบุคคล โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.32 อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ พนักงานของสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดมีความมุ่งมั่นต้ังใจในการ
ให้บริการ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.38  
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ตารางท่ี 15  ปัจจัยการบอกต่อท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง (รายข้อ) 
          ปัจจัยการบอกต่อ x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ท่านขอค าแนะน าจากคนรอบข้างเมื่อท่าน
จะต้องเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด    

3.87 0.97 มาก 

2. ท่านรับฟังค าแนะน าจากคนรอบข้างเกี่ยวกับ
การใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 

3.89 0.90 มาก 

3. ท่านมักรวบรวมข้อมูลจากคนรอบข้างก่อนท่ี
ท่านจะเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 

3.90 0.95 มาก 

4. ท่านเช่ือถือข้อมูลท่ีได้รับจากคนรอบข้าง 
รวมท้ังข้อมูลท่ีได้รับจากส่ือต่างๆ เช่นวิทยุ 
โทรทัศน์ ใบปลิว เป็นต้น 

3.79 0.91 มาก 

                      รวม 3.86 0.82 มาก 
  
 จากตารางท่ี 15 พบว่า ปัจจัยการบอกต่อท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา     
เทควันโดของผู้ปกครอง โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 อยูใ่นระดับมาก อันดับแรก คือ ท่านมักรวบรวม
ข้อมูลจากคนรอบข้างก่อนท่ีท่านจะเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.90  
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ตารางท่ี 16  ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง (รายข้อ) 
          ความต้ังใจในการเลือกสถานที่เรียน 
          กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

x̄   S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ท่านได้ตรวจสอบข้อมูลเกี่ยวกับสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดเกี่ยวกับการให้บริการก่อนท่ีจะใช้
บริการ 

4.20 0.78 มาก 

2. ท่านได้ตัดสินใจก่อนเลือกใช้บริการสถานท่ี
เรียนกีฬาเทควันโด 

4.26 0.76 มากท่ีสุด 

3. ท่านจะใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ท่ีเดิม แม้รู้ว่าสถานท่ีเรียนอื่นมีราคาถูกกว่า 

4.28 0.87 มากท่ีสุด 

4. ท่านจะแนะน าสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด 
ให้แก่ญาติ พี่น้อง และบุคคลอื่นๆ อีกในอนาคต 

4.44 0.72 มากท่ีสุด 

                       รวม 4.29 0.65 มากที่สุด 
 
 ตารางท่ี 16 พบว่า ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
โดยรวมค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.29 อยู่ในระดับมากท่ีสุด อันดับแรก คือ ท่านจะแนะน าสถานท่ีเรียนกีฬาเท
ควันโดให้แก่ญาติ พี่น้อง และบุคคลอื่นๆ อีกในอนาคต มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.44  
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ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
 
ตารางท่ี 17  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
          ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม จ านวน ร้อยละ 
1. พึงพอใจผู้ฝึกสอน 54 40 
2. สถานท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 22 16.3 
6. ต้องการให้ผู้ฝึกสอนพาไปซ้อมนอกสถานท่ี 19 14.1 
4. ควรมีตู้เก็บของใช้ส าหรับผู้เรียน 18 13.3 
3. ควรมีห้องรับรองผู้ปกครอง 15 11.1 
5. สถานท่ีฝึกซ้อมมืดเกินไป 7 5.2 
                       รวม 135 100.0 
 
 จากตารางท่ี 17 พบว่า ความคิดเห็นส่วนตัว และข้อเสนอแนะของของผู้ปกครองท่ีใช้บริการ
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด อันดับแรก คือ ผู้ปกครองท่ีใช้บริการมีความพึงพอใจผู้ฝึกสอน จ านวน 
54 คน คิดเป็นร้อยละ 40 สถานท่ีจอดรถไม่เพียงพอ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 ต้องการ
ให้ผู้ฝึกสอนพาไปซ้อมนอกสถานท่ี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 14.1 ควรมีตู้เก็บของใช้ส าหรับ
ผู้เรียน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ควรมีห้องรับรองผู้ปกครอง จ านวน 15 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 11.1 สถานท่ีฝึกซ้อมมืดเกินไป จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ตามล าดับ 
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ทดสอบสมมติฐาน 
 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง ประกอบด้วย ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัย
การบอกต่อท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางท่ี 18  แสดงผลการทดสอบปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง 
      Model  R R2 Adjusted R2 

 
Std. Error of     
the Estimate 

  0.665 0.442 0.438 0.486 
Predictor: (Constant), x1, x2, x3 

 
 จากตารางท่ี 18  พบว่า ตัวแปรท้ัง 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน 
(x1) ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร (x2) และปัจจัยการบอกต่อ (x3) มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจในการ
เลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง (y) เท่ากับ 0.665 และตัวแปรต้นท้ัง 3 ตัวสามารถ
อธิบายความผันแปรท่ีเกิดขึ้นในความต้ังใจเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองได้ร้อยละ 
44.20 และมีค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ีร้อยละ 48.6  
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ตารางท่ี 19 แสดงผลการทดสอบปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง  
Model      SS        df        Ms       F       p 
Regression     75.404        3      25.135     106.550*     .000 

Residual     95.302        404       .236   
Total    170.706        407    
* p < .05 
 
 จากตารางท่ี 19  พบว่า ปัจจัยท้ัง 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน 
(x1) ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร (x2) และปัจจัยการบอกต่อ (x3) มีค่า p มีค่าน้อยกว่า 0.05 (p = .000) 
สามารถพยากรณ์ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง (y)  ได้อย่าง      
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 20 แสดงผลการทดสอบปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ของผู้ปกครอง  
      ความต้ังใจในการเลือกสถานที่เรียน 
           กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

           b       t       p 

ค่าคงท่ี  (Costant)      .348    1.392     .165 
ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน(x1)      .352    4.599*     .000 
ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร (x2)      .344    4.808*     .000 
ปัจจัยการบอกต่อ (x3)      .237    7.024*     .000                                                                                                                                                                                                                                                                                  
R = 0.665, Adjusted R2 = 0.438, SEE = 0.48569, F = 106.550 Sig = .000* 
 * p < .05 
 
 จากตารางท่ี 20 ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน (x1) มีค่าเป็นบวก 0.352 ปัจจัย
ภาพลักษณ์องค์กร (x2) มีค่าเป็นบวก 0.344 และปัจจัยการบอกต่อ (x3) มีค่าเป็นบวก 0.237 โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครองท่ีมีค่าบวกสูงสุด ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน  (x1) ท าให้ได้สมการ
พยากรณ์ ดังนี้  
   y   = .348 + .352 x1 + .344 x2 + .237 x3 
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 จากสมการ แสดงว่า ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองจะมี
ค่าเท่ากับ .348 เมื่อปัจจัยท้ัง 3 ปัจจัยมีค่าเป็นศูนย์ 
 เมื่อปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ความต้ังใจในการเลือก
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครองเพิ่มขึ้น .352 หน่วย เมื่อตัวแปรอื่นมีค่าคงท่ี 
 เมื่อปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรเพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะท าให้ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครองเพิ่มขึ้น .344 หน่วย เมื่อตัวแปรอื่นมีค่าคงท่ี 
 และเมื่อปัจจัยการบอกต่อเพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะท าให้ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬา
เทควันโดของผู้ปกครองเพิ่มขึ้น .237 หน่วย เมื่อตัวแปรอื่นมีค่าคงท่ี 
  
ตารางท่ี 21  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ทดสอบสมมติฐาน       ผลการทดสอบ 
1. ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจ 
ในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

         สอดคล้อง 

2. ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือก 
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

         สอดคล้อง 

3. ปัจจัยการบอกต่อมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน 
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 

         สอดคล้อง 

 
 จากตารางท่ี 21 ผลการทดสอบสมมุติฐานสรุปได้ว่า  
 ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอนมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรมีผลเชิงบวกต่อ
ความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 และ
ปัจจัยการบอกต่อมีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 60 

บทท่ี 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ ผู้ปกครองของนักเรียนท่ีใช้บริการสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโด
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีขึ้นทะเบียนกับสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย จ านวน 
408 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย เป็นแบบสอบถามในการเก็บข้อมูล เพื่อให้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์การวิจัย ซึ่งมีค่า IOC เท่ากับ 1.0 และค่าความเท่ียงโดยการหาสัมประสิทธิ์อัลฟาของ  
ครอนบาค เท่ากับ 0.94 น าผลท่ีได้น ามาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติร้อยละ และใช้การวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณในการคัดเลือกปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 40 – 49 ปี มากท่ีสุด มีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัวมากท่ีสุด รายได้เฉล่ียอยู่ท่ี 10,001 – 20,000 บาท มากท่ีสุด มีระดับการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี มากท่ีสุด ส่วนใหญ่คาดหวังให้บุตรหลานเรียนกีฬาเทควันโด เพื่อเป็นนักกีฬา มากท่ีสุด 
และจะใช้เวลาในการเดินทางมาสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดประมาณ 21– 40 นาที มากท่ีสุด มีอัตรา
ค่าเรียนกีฬาเทควันโดของสถานท่ีเรียนต่อเดือนอยู่ท่ี   1,000 - 1,500 บาท มากท่ีสุด และได้รับ
ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดจากโซเชียลมีเดีย มากท่ีสุด 
 ปัจจัยท้ัง 3 ปัจจัย  ล้วนส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง โดยเรียงตามล าดับปัจจัยท่ีส่งผลมากท่ีสุดได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน           
ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และปัจจัยการบอกต่อ  
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อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง สามารถ
อภิปรายผลการวิจัยได้ ดังนี้ 
 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานที่เรียนกีฬาเทควันโดของ

ผู้ปกครอง 

 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง จากตัวแปรต้น ปัจจัยท้ัง 3 ปัจจัย (X) ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพการบริการ
ของผู้ฝึกสอน ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร และ ปัจจัยการบอกต่อ ท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือก
สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง (Y) ตัวแปรตาม ดังนี้ 
 ปัจจัยคุณภาพการบริการของผู้ฝึกสอน ส่งผลต่อความความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียน
กีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง แสดงให้เห็นว่าผู้ใช้บริการค านึงถึงความสามารถของผู้ฝึกสอน สถานท่ี
เรียนควรคัดเลือก สรรหา และฝึกอบรม ซึ่งอาจค านึงถึงระดับการศึกษา ประสบการณ์ท่ีผ่านมา 
ความรู้ ทักษะ เทคนิคต่างๆ และความต้องการทางสังคม เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ กนกวรรณ       
นาสมปอง (2555) ได้กล่าวว่า ในการท าธุรกิจการบริการนั้น ส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุด คือ การใส่ใจใน
คุณภาพ ตอบสนองความต้องการหรือส่ิงท่ีผู้ใช้บริการคาดหวังไว้ เพื่อสร้างความแตกต่างเพื่อให้
เหนือกว่าคู่แข่ง สอดคล้องกับ Crosby (1979) ได้กล่าวว่า ระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการของ
แต่ละบคุคลนั้นแตกต่างกัน และความคาดหวังในการรับบริการนั้นก็ไม่เท่ากัน ซึ่งสามารถรับรู้ได้จาก
การประเมินหลังจากท่ีได้รับบริการไปแล้ว ซึ่งประเมินได้จากบุคลาการหรือสถานท่ีท่ีใช้ในการบริการ 
เช่น ความรวดเร็วในการให้บริการ สถานท่ีมีความสะดวกสบาย มีความปลอดภัย ผู้ให้บริก ารมี
ความสามารถ มีประสบการณ์ และความรู้สึกท่ีดีในขณะให้บริการ ปราศจากข้อผิดพลาด และตอบ
โจทย์ เข้าถึงจิตใจของลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด สอดคล้องกับ ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา (2552) ได้กล่าว่า 
คุณภาพการบริการนั้น เกิดจากการท่ีผู้ใช้บริการเปรียบเทียบการรับรู้จากการบริ การ กับส่ิงท่ี
ผู้ใช้บริการคาดหวังท่ีจะได้รับ สอดคล้องกับงานวิจัย ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเน
สเซ็นเตอร์      กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ (2557) ได้พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการ ของผู้ฝึกสอนในส่วนของความรู้ ความสามารถ และความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ กล่าวคือ ถ้าผู้ให้บริการมีการบริการท่ีดี มีความสามารถ มีความใส่ใจ สามารถดูแล
ช่วยเหลือผู้ใช้บริการได้เป็นอย่างดี ตลอดจนตอบสนองความต้องการกับผู้ใช้บริการได้ สอดคล้องกับ
งานวิจัยท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการโรงเรียนสอนศิลปะป้องกันตัว (นพพร 
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ทัศบุตร, 2551) ซึ่งมีความพึงพอใจความกระตือรือร้นของผู้ฝึกสอนอยู่ในระดับมาก โดยประเมินจาก
การรับรู้ จากการเช่ือมั่น และทัศนคติท่ีตรงกับความคาดหวัง  
 ในขณะนี้ผู้บริโภคท่ัวโลกมีความรู้มากขึ้น การติดต่อและส่ือสารระหว่างกันต่างรวดเร็ว และ
มีความต้องการท่ีมากขึ้น ดังนั้นแล้วราคาท่ีเหมาะสมเรื่องเดียวจึงไม่พอต่อการตัดสินใจอีกต่อไป แต่
ส่ิงท่ีผู้คนปรารถนามากนั้น คือการบริการท่ีดี มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ จนเกิดความประทับใจ 
ซึ่งสอดคล้องกับ Martin (1995) ได้กล่าวว่า คุณภาพการบริการว่าได้ส่งผลต่อความก้าวหน้าของ
ธุรกิจต่อองค์กรอย่างยิ่ง เนื่องจากการบริการเป็นหนึ่งในยุทธวิธีท่ีใช้ในการแข่งขันทางธุรกิจ ซึ่งหาก
ว่าองค์กรนั้นมีการบริการท่ีดีมีคุณภาพ และประสิทธิภาพ ก็ส่งผลต่อภาพลักษณ์ขององค์กรนั้นด้วย 
ท าให้ผู้บริโภคหันมาซื้อซ้ า หรือการมีความภักดีกับบริษัทองค์กรนั้นๆ ด้วย ซึ่งเจ้าของบริษัททุกคน
ต่างปรารถนาให้เกิดขึ้นกับกิจการของตน รวมไปถึงยังเป็นการสร้างลูกค้าใหม่เข้ามาอีกด้วย ดังนั้น   
ผู้ฝึกสอนควรใส่ใจ และให้ความส าคัญกับเรื่องคุณภาพการให้บริการอยู่เสมอ ไม่ว่าจะเรื่องบุคลิกภาพ 
ศักยภาพ เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ และความมั่นใจในการใช้บริการของผู้รับการบริการ 
 
 ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของ
ผู้ปกครอง แสดงให้ เห็นว่าถึงภาพรวมท้ังหมดขององค์กร การบริหาร การบริการ และการ
ประชาสัมพันธ์ รวมถึงไปความรู้สึกของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อองค์กร ซึ่งสอดคล้องกับ Leblance & 
Nguyen (1996) ได้กล่าวว่า ภาพลักษณ์องค์กรในธุรกิจให้บริการ แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ดังนี้          
1. ด้านเอกลักษณ์ขององค์กร หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถสังเกต และจดจ าได้ เช่น โลโก้ การตกแต่งร้าน 
หรือรูปแบบสินค้า 2. ด้านช่ือเสียงองค์กร หมายถึง การประพฤติหรือการกระท า และทัศนคติของ
ผู้ใช้บริการท่ีมีต่อองค์กร 3. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดล้อมท่ีดี ท้ังภายใน
และภายนอกขององค์กร เช่น ความสะอาด ความปลอดภัย บรรยากาศในการรับบริการ 4. ด้านการ
ให้บริการ หมายถึง ความพร้อม ความใส่ใจ และความเต็มใจในการให้บริการ 5. ด้านการติดต่อ
ระหว่างบุคคล หมายถึง การส่ือสารระหว่างบุคคล หรือใช้ส่ือเป็นตัวกลางในการให้บริการ ซึ่ง
สอดคล้องกับ วิรัช ลภิรัตนกุล (2540) ได้กล่าวว่า ภาพลักษณ์ เป็นภาพท่ีเกิดขึ้นจากการกระท าของ
องค์กร ท้ังด้านการบริการ และ ด้านตัวสินค้าท่ีผู้ใช้บริการได้รับ ซึ่งมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ ใน
การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีจ าเป็นต้องอาศัยระยะเวลาในการสร้าง เช่น ในด้านช่ือเสียงของบุคลากรใน
องค์กร มีความรู้ความสามารถท่ีโดดเด่น เป็นท่ียอมรับในความต้องการของสังคมของตัวบุคคล และ
ด้านสถานท่ี ท่ีตกแต่งสวยงาม ทันสมัย จนเป็นท่ีนิยมของคนส่วนใหญ่ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา
งานวิจัยเรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายระหว่างทรูฟิตเนส และฟิต
เนสเฟิร์ส  วิโรจนี พรวิจิตรจินดา (2557) พบว่า ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพนั้นส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการเป็นอย่างมาก ดังนั้น ผู้ฝึกสอนควรเห็นถึงความส าคัญในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
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ต่อองค์กร ในการพัฒนาภาพลักษณ์ รับรู้และเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้บริการควรสร้างความ
ประทับใจในการให้บริการ เพื่อให้เกิดความรู้สึกท่ีดี เกิดความเช่ือมั่น เช่ือถือ ไว้วางใจ ท าให้องค์กรมี
ช่ือเสียง มีความเจริญก้าวหน้าได้  
 
 ปัจจัยการบอกต่อ ส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดของผู้ปกครอง 
แสดงให้เห็นว่า ผู้ใช้บริการค านึงถึงการติดต่อส่ือสารระหว่างผู้บริโภคด้วยกันเอง ในการรับฟัง หรือ
การขอค าแนะน าจากคนรอบข้างเกี่ยวกับการใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับ Solomon (2009) ได้กล่าว
ว่า การบอกต่อนั้นเป็นการการส่ือสาร จากผู้ส่งสารคนหนึ่ง ไปยังอีกคนหนึ่ง ไปเรื่อยๆ โดยส่งจาก
เพื่อนหรือคนใกล้ชิดแหล่งข่าวท่ีได้มามีความน่าเช่ือถือ และไว้วางใจได้มากท่ีสุด มากกว่าช่องทาง
อินเตอร์เน็ต สอดคล้องกับ ชนิดา พัฒนกิตติวรกุล (2553) ได้กล่าวว่า การบอกต่อนั้นเป็นการส่ือสาร
กันโดยตรงของผู้บริโภคด้วยกันเอง ได้มีการแลกเปล่ียนข้อมูลและความคิดเห็นต่างๆ ท่ีเกิดจากการ
ใช้สินค้าหรือการบริการซึ่งกันและกัน 

Buzz marketing เป็นกลยุทธ์ในการบอกต่อ ซึ่งเป็นการประชาสัมพันธ์ในการเผยแพร่ข้อมูล

ข่าวสาร แบ่งออกเป็น 2 ประเภท 1. Word of Mouth Marketing (WOM) เป็นการส่ือสารจากคน

หนึ่ง ไปยังอีกคนหนึ่งหรืออีกกลุ่มหนึ่ง ซึ่งเป็นการพูด หรือแสดงความคิดเห็นท่ีเกิดจากการรับรู้ใน

สินค้า หรือการใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องผลการศึกษางานวิจัย เรื่องการประชาสัมพันธ์และอิทธิพลการ

บอกเล่าปากต่อบอกท่ีมีผลการตัดสินใจท่องเท่ียวเชิงวัฒนธรรมภายในจังหวัดสิงห์บุรี ของ ภัทรภร 

รุจิระเศรษ (2559) ท่ีพบว่า การประชาสัมพันธ์และอิทธิพลการบอกเล่าปากต่อปากมีผลต่อการ

ตัดสินใจเท่ียวเป็นอย่างมาก 2. Viral Marketing เป็นการใช้อิน เตอร์เป็น ส่ือกลาง และ ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ในวิธีทางการตลาดในรับข้อมูล ผ่านทาง ยูทูป เฟสบุ๊ค และอินสตาแกรม จากโฆษณา 

การรีวิวสินค้า หรือจากการสัมภาษณ์ของผู้ท่ีใช้งานจริงท่ีสามารถท าให้ผู้อื่นรับรู้สินค้า และการบริการ

ในวงกว้าง สามารถติดต่อส่ือสาร โต้ตอบ และมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

การบอกต่อถือเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างหนึ่ง ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการซื้อสินค้า 

หรือการใช้บริการสักอย่างหนึ่ง มีกระบวนการคิดในการเลือกซื้อสินค้าหรือใช้บริการๆ โดยการหา

ข้อมูล สอบถามจากเพื่อนหรือคนรู้จักท่ีเคยใช้หรือใช้บริการนั้นอยู่ได้แสดงความคิดเห็น หรือทัศนคติท่ี

มีต่อองค์กรนั้น เพื่อประกอบการตัดสินใจ ซึ่งมีความน่าเช่ือถือกว่าการดูผ่านส่ือ จึงท าให้มีความไว้ใจ 

และเช่ือในข้อมูลท่ีได้รับ เป็นการตลาดท่ีเข้าใจถึงคนหมู่มากได้เป็นอย่างดี โดยอาจจะเน้นในการสร้าง

ความประทับใจ มีประสบการณ์ท่ีดี เพื่อรักษาฐานลูกค้าเก่า การบริการท่ีดีมีคุณภาพ ตอบสนองความ
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ต้องการของได้ ส่ิงเหล่านี้จะท าให้ลูกค้าพูดถึงในทางท่ีดี และบอกต่อไปยังคนอื่นๆ อีกด้วย ซึ่ง

สอดคล้องกับ Gremler & Brown (1996) ได้กล่าวว่า ผู้ใช้บริการท่ีพูด หรือบอกต่อกับผู้อื่นเกี่ยวกับ

สินค้าหรือการบริการนั้นในทางท่ีดี ผู้ใช้บริการจะมีความจงรักภักดีต่อองค์กรนั้นด้วย  

การบอกต่อ ถือมีความน่าเช่ือถือมาก เพราะเป็นการจะยืนยันโดยคนใกล้ชิด ได้แก่ เพื่อนหรือ

คนรู้จัก ส่ือออนไลน์ต่างๆ อีกท้ังยังเป็นการตลาดอย่างหนึ่ง มีค่าใช้จ่ายท่ีไม่สูง ดังนั้น สถานท่ีเรียน

ควรเห็นถึงความส าคัญในด้านการบอกต่อ พยายามท าให้การบริการเป็นท่ีรู้จักและเป็นท่ีต้องการ ท่ีมา

จากการบริการท่ีดี มีความประทับใจ และตอบสนองความต้องการได้ ส่งผลต่อภาพลักษณ์ของผู้

ฝึกสอนและองค์กรนั้นๆ ด้วย  
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 
 1. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดควรค านึงถึงคุณภาพของผู้ฝึกสอน ควรมีใบรับรองคุณวุฒิ และ
ใบผ่านการอบรมจากสมาคมกีฬาเทควันโดแห่งประเทศไทย ซึ่งอาจค านึงถึงวุฒิการศึกษาหรือ
ประสบการณ์ท่ีผ่านมา ท้ังความรู้ ทักษะหรือเทคนิคต่างๆ เพื่อท าให้เกิดความน่าเช่ือถือ และความ
มั่นใจในการใช้บริการมากยิ่งขึ้น  
 2.  สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดควรมีประชาสัมพันธ์ความส าเร็จของนักกีฬาให้ทราบอยู่เสมอ 
เพื่อสร้างความเช่ือถือ และภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่องค์กร  
 3.  สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดควรมีส่ิงอ านวยความสะดวกเพิ่มเติม เช่น มีห้องรับรอง
ผู้ปกครอง มีตู้เก็บของใช้ส าหรับผู้เรียน และมีท่ีจอดรถเพียงพอ เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่
ผู้ใช้บริการมากยิ่งขึ้น 
 4. สถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดควรสร้างความรักในการบริการให้กับผู้ฝึกสอนและพนักงานทุก
คน เพื่อให้เกิดความประทับใจต่อผู้ใช้บริการ เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ า และแนะน าเพื่อนหรือคน
รู้จักต่อๆ ไป  
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาค้นคว้าเรื่องอาชีพของผู้ใช้บริการท่ีเรียนกีฬาเทควันโดแบบเจาะลึกเพื่อ
น ามาเป็นกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดในธุรกิจต่อไป 

2. ควรขยายขอบเขตงานวิจัยให้กว้างขว้างขึ้น โดยเพิ่มกลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมท่ัวท้ัง
ประเทศ 

3. ควรมีการศึกษาแนวทางในการพัฒนาสมประสมทางการตลาดของสถานท่ีเรียนกีฬา    
เทควันโด 

4. ควรมีการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจในการเลือกสถานท่ีเรียนกีฬาเทควันโดอื่นๆ 
ร่วมด้วยเพื่อหาความแตกต่าง และน ามาวิเคราะห์ในพัฒนาธุรกิจต่อไป 
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ภาคผนวก 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 
รายนามผู้ทรงคุณวุฒิ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายนามผู้ทรงคุณวุฒ ิ

 

1.  รองศาสตราจารย์เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย    สังกัด แขนงการจัดการการกีฬา  
คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา  
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  

2.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พราม อินพรม  สังกัด ภาควิชาศึกษาศาสตร์  
คณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยมหิดล  

3.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ฉัตรชัย ฉัตรปุณญกุล  สังกัด สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้า
เจ้าคุณทหารลาดกระบัง 

4.  อาจารย์ ดร.รังสฤษฏ์ จ าเริญ  สังกัด สาขาวิชาการจัดการและการ
สอน คณะคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 
มหาวิทยาลัยบูรพา 

5.  อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย์  ด้านการจัดการการกีฬา ภายนอก
มหาวิทยาลัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  
เคร่ืองมือการวิจัย 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค  
เอกสารแจ้งผ่านการรับรองผลการพิจารณาจริยธรรมวิจัยในคน



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประว ัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล วรัทยา  เถาแตง 
วัน เดือน ปี เกิด 3 มีนาคม 2536 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตร ีสาขาการโค้ชกีฬาและจิตวิทยาการกีฬา  

คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
ที่อยู่ปัจจุบัน 161/53 หมู ่1 ต าบลเทพารักษ์ อ าเภอเมืองสมุทรปราการ   

จังหวัดสมุทรปราการ 10270   
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