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ABSTRACT 

The decision-making process for parents when purchasing football training courses involves careful 

consideration of multiple factors. Parents must evaluate the quality of the training program, the expertise of the 

coaches, the training environment, safety, and the facilities provided, ensuring that their children receive the 

best possible experience in learning and developing football skills. Moreover, parental expectations play a 

crucial role in the decision to purchase, especially when they aim for their children to grow into professional 

football players or develop holistically in terms of physical and mental aspects. Researching and comparing 

information from various sources, such as reviews, firsthand experiences from other parents, and data from 

social media, are steps that help parents make informed decisions. Satisfaction after the purchase is also a 

key factor that influences future decisions. If the chosen football training course meets the expectations of both 

parents and their children, they are likely to continue using the service and recommend it to others. However, 

if they are dissatisfied, it may lead to negative feedback and a decision not to use the service again. Ultimately, 

the decision to purchase a football training course should be based primarily on the needs and goals of the 

children, ensuring that the training is effective and contributes positively to their long-term development. 
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บทคดัย่อ 

การตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอลของผู้ปกครองเป็นกระบวนการทีป่ระกอบด้วยการพจิารณาปัจจยัหลายด้านอย่าง

ละเอยีดถี่ถ้วน ผูป้กครองจะตอ้งประเมนิทัง้คุณภาพของโปรแกรมการสอน ความเชีย่วชาญของโคช้ สภาพแวดลอ้มใน

การฝึกซ้อม ความปลอดภยั และสิง่อํานวยความสะดวก เพื่อใหม้ัน่ใจว่าบุตรหลานจะไดร้บัประสบการณ์ทีด่ทีีสุ่ดในการ

เรยีนรูแ้ละพฒันาทกัษะฟุตบอล นอกจากน้ี ความคาดหวงัของผูป้กครองมบีทบาทสาํคญัในการตดัสนิใจซื้อ โดยเฉพาะ

อย่างยิง่เมื่อต้องการใหบุ้ตรหลานเติบโตเป็นนักกฬีาฟุตบอลอาชพี หรอืมพีฒันาการทางกายและจติใจอย่างรอบด้าน 

การศกึษาและเปรยีบเทยีบขอ้มลูจากหลายแหล่ง เช่น รวีวิ ประสบการณ์ตรงจากผูป้กครองคนอื่นๆ และขอ้มูลจากสื่อ

โซเชยีลมเีดยี เป็นขัน้ตอนทีช่่วยใหผู้ป้กครองสามารถตดัสนิใจไดอ้ย่างมเีหตุผล ความพงึพอใจหลงัการซื้อกเ็ป็นปัจจยั

สําคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในอนาคต หากคอร์สเรยีนฟุตบอลทีเ่ลอืกสามารถตอบสนองความคาดหวงัของผูป้กครอง

และบุตรหลานไดอ้ย่างด ีพวกเขามแีนวโน้มทีจ่ะใชบ้รกิารซ้ําและแนะนําใหค้นอื่นทราบ แต่หากไม่พงึพอใจ กอ็าจทาํให้

เกิดการวพิากษ์วจิารณ์เชงิลบและไม่ใช้บรกิารอีก ในท้ายที่สุด การตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอลควรพจิารณาจาก

ความต้องการและเป้าหมายของบุตรหลานเป็นหลกั เพื่อใหก้ารเรยีนและการฝึกซ้อมเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพและ

ส่งผลดตี่อการพฒันาในระยะยาวของเดก็ 

คาํสาํคญั: การตดัสนิใจ, คอรส์เรยีน, ฟุตบอล 
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บทนํา 

ฟุตบอลในประเทศไทย ซึง่เป็นกฬีาทีไ่ดร้บัความนิยมสงูสุด โดยสมาคมกฬีาฟุตบอลแห่งประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ์

เป็นหน่วยงานที่กํากบัดูแลทัง้ทมีชาติไทยและการแข่งขนัฟุตบอลในระดบัอาชพี ประเทศไทยเริม่มกีารเล่นฟุตบอล

ตัง้แต่ปี พ.ศ.2458 โดยเจ้าพระยาธรรมศกัดิม์นตรเีป็นผู้รเิริม่นํากีฬาฟุตบอลเขา้มา และต่อมาได้มกีารก่อตัง้สมาคม

ฟุตบอลแห่งชาตสิยามในรชัสมยัพระบาทสมเดจ็พระมงกุฎเกลา้เจา้อยู่หวั (สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย, 2561) 

ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยเคยผ่านการจดัแขง่ขนัหลายรปูแบบ ตัง้แต่ไทยแลนด์ซอกเกอรล์กี ไทยแลนด์พรเีมยีรล์กี 

ไปจนถึงไทยลกีดวิชินั 1 แต่ในช่วงแรกยงัมขีอ้จํากดัเน่ืองจากการแข่งขนัส่วนใหญ่กระจุกตวัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 

ส่งผลใหช้าวไทยในจงัหวดัอื่นไม่มโีอกาสรบัชม ต่อมาในปี พ.ศ.2549 มกีารยุบโปรเฟสชนันัลลกีสูงสุดและรวมเขา้กบั

ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีและไทยลกีดวิชินั 1 ทาํใหฟุ้ตบอลในประเทศไทยกลายเป็นลกีอาชพีมากขึน้ 

สําหรบัการพฒันานักฟุตบอลเยาวชนในประเทศไทย โรงเรยีน ผูป้กครอง และภาคเอกชนต่างมบีทบาทสําคญัในการ

สนับสนุน โดยมกีารจดัตัง้ศูนยฝึ์กหรอือะคาเดมตี่างๆ เช่น IMG Academy Thailand เพื่อพฒันานักฟุตบอลเยาวชนให้

เตบิโตเป็นนักฟุตบอลอาชพีในอนาคต (กลัพฤกษ์ พลศร และ พรจนัทร ์โลจนะศุภฤกษ์, 2565) 

การพฒันาฟุตบอลในประเทศไทยยงัคงต้องอาศยัการวางแผนที่เป็นระบบและต่อเน่ือง ซึ่งรวมถึงการพฒันาศูนย์ฝึก

เยาวชนใหม้ศีกัยภาพทีด่ที ัง้ในดา้นบุคลากร สถานที ่เงนิทุน และสิง่อํานวยความสะดวก เพื่อใหส้อดคล้องกบัแผนการ

พฒันากฬีาแห่งชาตแิละแผนพฒันาของประเทศ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

Kotler (2000) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่าเป็นกลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งค์กรใชใ้น

การปฏบิตัติามวตัถุประสงคท์างการตลาดใหต้รงกลุ่มเป้าหมาย 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546) ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้

ซึง่บรษิทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  

โสภิตา รตันสมโชค (2558) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไว้ว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร่้วมกนั  

เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช้ร่วมกันเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการ

ตดิต่อสื่อสารขององค์การจากการดําเนินการประชาสมัพนัธ์การแข่งขนัผ่านสื่อดัง้เดมิ เช่น หนังสอืพมิพ์ วทิยุ และ

โทรทศัน์ ยงัไม่เพยีงพอ เพราะในปัจจุบนัมนีวตักรรมสื่อ เกดิสื่อใหม่ขึน้ทีกํ่าลงัไดร้บัความนิยมทัง้เวบ็ไซต ์เฟซบุ๊กแฟน

เพจ ยทูบู อนิสตราแกรม ไอดไีลน์ จงึตอ้งมกีารประชาสมัพนัธผ์่านสื่อเหล่าน้ีดว้ย  

รตัตญิาภรณ์ พศิาลวราพงศ์ (2559) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด ว่าหมายถงึ การผสมทีเ่ขา้กนัได้

อย่างดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกันของการกําหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายและระบบการจดั

จาํหน่ายซึง่ไดม้กีารจดัออกแบบเพือ่ใชส้าํหรบัการเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อ้งการ  

จากความหมายขา้งตน้ พอจะสรุปไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึ่งเป็น

กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งคก์รใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7P ของ Kotler (1997) เป็นกรอบแนวคดิสําคญัในการวางกลยุทธ์

ทางการตลาดของธุรกจิทีเ่น้นการใหบ้รกิาร โดยประกอบไปดว้ย 

1) ผลติภณัฑ์ (Product) สิง่ทีธุ่รกจินําเสนอเพื่อสนองความต้องการของลูกคา้ อาจเป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีม่คุีณค่าและ

ตอบโจทยลู์กคา้ไดด้ ี
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2) ราคา (Price) จํานวนเงนิหรอืสิง่ทีต่้องจ่ายเพือ่ใหไ้ดผ้ลติภณัฑ์ ซึ่งลูกคา้จะพจิารณาว่า ราคานัน้คุม้ค่ากบัผลติภณัฑ์

หรอืไม ่

3) ช่องทางจัดจําหน่าย (Place) เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ถูกส่งจากผู้ผลิตถึงลูกค้า รวมถึงการขนส่งและการจัดการ

คลงัสนิคา้ 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การสื่อสารทีจ่งูใจใหลู้กคา้สนใจและตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ โดยใชก้ารขายตรง

หรอืการสื่อสารอื่นๆ 

5) บุคลากร (People) บุคลากรทีม่คีวามสามารถและบรกิารด ีเป็นปัจจยัสาํคญัทีส่รา้งความพงึพอใจแก่ลูกคา้ 

6) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) สภาพแวดล้อมที่ดี สะอาด ปลอดภัย สร้างความมัน่ใจและ

ส่งเสรมิการตดัสนิใจของลูกคา้ 

7) กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ขัน้ตอนและกระบวนการทีท่ําใหก้ารบรกิารมปีระสทิธภิาพสูงสุด มุ่งเน้นใหลู้กคา้

ไดร้บัความพงึพอใจในระดบัสูงสุด โดยยดึลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง (Customer Centric) และเน้นหลกั 4Cs คอื Customer 

Solution, Customer Cost, Convenience และ Communication 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค 

1) การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเริม่ต้นจากแรงจงูใจทีก่ระตุ้นความต้องการ ซึ่งสามารถแบ่งไดเ้ป็นสองประเภท คอื แรงจูงใจ

จากผลติภณัฑท์ีต่อบสนองความตอ้งการ และแรงจงูใจจากเหตุผลทีม่าจากการพจิารณาอย่างรอบคอบก่อนตดัสนิใจซื้อ 

(นฤนาถ ไกรนรา และ เนตพิล เพชรสนีวล, 2562) 

2) กระบวนการตดัสนิใจซื้อ: ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนหลกั คอื (บดนิทรภ์ทัร ์สงิหโ์ต, 2558) 

2.1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา ผูบ้รโิภครบัรูปั้ญหาหรอืความตอ้งการจากสิง่เรา้ภายในหรอืภายนอก 

2.2) การแสวงหาขอ้มลู การคน้หาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เพื่อประกอบการตดัสนิใจ 

2.3) การประเมนิทางเลอืกต่างๆ การเปรยีบเทยีบคุณสมบตัแิละเงือ่นไขของสนิคา้ทีเ่ป็นทางเลอืก 

2.4) การตดัสนิใจซื้อ การเลอืกซื้อสนิคา้ตามปัจจยัทีพ่จิารณา เช่น ตราสนิค้า ร้านค้า ปรมิาณ เวลาที่ซื้อ และวธิกีาร

ชาํระเงนิ 

2.5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ การประเมนิความพึงพอใจหลงัการซื้อ ซึ่งสามารถนําไปปรบัปรุงการให้บรกิารใน

อนาคต 

3) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ แบ่งเป็น 2 ปัจจยัหลกั คอื (พุทธชาด อนิทรบ์ํารุง, 2550) 

3.1) ปัจจยัภายใน ความคดิและการแสดงออกของบุคคล เช่น ความจาํเป็น แรงจงูใจ บุคลกิภาพ ทศันคต ิการรบัรู ้และ

การเรยีนรู ้

3.2) ปัจจยัภายนอก สิง่แวดล้อมรอบตวับุคคล เช่น สภาพเศรษฐกจิ ครอบครวั สงัคม วฒันธรรม การตดิต่อธุรกจิ และ

สภาพแวดลอ้ม 

การตดัสนิใจซื้อเป็นกระบวนการทีซ่บัซ้อนและมปัีจจยัหลากหลายทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค นักการตลาดจงึ

จําเป็นต้องศกึษาปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีเพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความต้องการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมี

ประสทิธภิาพ 

ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัการเรียนกีฬาฟตุบอล 

1) ประวตัฟุิตบอลในไทย  

ฟุตบอลเขา้สู่ประเทศไทยมานานกว่า 106 ปี นับตัง้แต่วนัที ่2 มนีาคม พ.ศ.2435 เมื่อเจา้พระยาธรรมศกัดิม์นตรไีดนํ้า

กฬีาฟุตบอลมาสู่สยาม หลงัจากทีไ่ดศ้กึษาทีอ่งักฤษการแข่งขนัฟุตบอลครัง้แรกในสยามเกดิขึน้เมื่อ ร.ศ. 119 โดยจดั

ขึน้ทีค่งิคอลเลจ (ปัจจุบนัคอื โรงเรยีน ภปร ราชวทิยาลยั) ก่อนทีจ่ะยา้ยไปจดัทีท่อ้งสนามหลวงเพื่อรองรบัผูช้มมากขึน้

เจ้าพระยาธรรมศกัดิม์นตรไีด้แปลกตกิาการแข่งขนัจากภาษาองักฤษเป็นภาษาไทยและตพีมิพใ์นหนังสอืวทิยาจารย์

พระบาทสมเดจ็พระมงกุฎเกลา้เจา้อยู่หวัไดก่้อตัง้สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ ์และไทยไดเ้ขา้
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ร่วมกบัสมาพนัธ์ฟุตบอลระหว่างชาติ (FIFA) ในปี พ.ศ.2468 ในปี พ.ศ.2499 สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยไดร้บั

สิทธิส่์งทมีฟุตบอลไทยเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาโอลมิปิกครัง้ที่ 16 ณ นครเมลเบริ์น ประเทศออสเตรเลยี (โรงเรยีน 

โพธิค์รีรีาชศกึษา, 2564) 

2) แนวทางการเรยีนฟุตบอล 

การเรยีนและการฝึกฝนฟุตบอลมปัีจจยัสําคญัที่ต้องคํานึงถึง ได้แก่ บุคลากร (ผู้บรหิาร, ผู้ฝึกสอน, นักกีฬาฟุตบอล

เยาวชน), สถานกฬีาและสิง่อํานวยความสะดวก (สนามกฬีา, วสัดุอุปกรณ์), งบประมาณ (รายได,้ รายจ่าย), และการ

จดัการ (การจดัการองคก์ร, การวางแผน, การควบคุม) องคป์ระกอบหลกัของการฝึกฝนฟุตบอลประกอบดว้ยหลกัสูตร, 

การจดัการฝึก, การพฒันา, และการศกึษาและสวสัดกิาร ผลลพัธ์ทีค่าดหวงัจากการเรยีนฟุตบอลมทีัง้ด้านกฬีา, การเงนิ, 

และเอกลกัษณ์ของสโมสรหรืออะคาเดมี่ การตัดสินใจเลือกคอร์สฟุตบอลให้กับบุตรหลานควรพิจารณาจากความ

ตอ้งการและเป้าหมายของเดก็ ว่าตอ้งการเล่นฟุตบอลเพื่อความสนุกสนานหรอืเพือ่อนาคตในวงการฟุตบอล 

ความสมัพนัธ์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค และการเรียนกีฬา

ฟตุบอล 

1) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ส่วนประสมทางการตลาด หรอื 4P ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), สถานทีจ่ดัจาํหน่าย (Place), และ

การส่งเสรมิการขาย (Promotion) ซึ่งมผีลโดยตรงต่อการดงึดูดและสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภคทีส่นใจในการ

เรยีนกฬีาฟุตบอล โดยสามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

1.1) ผลติภณัฑ์ (Product) การเรยีนกีฬาฟุตบอลมีลกัษณะเป็นบรกิารที่ต้องตอบสนองต่อความต้องการของผู้เรียน  

ซึ่งอาจแบ่งเป็น หลกัสูตรการเรียนแบบต่างๆ เช่น หลกัสูตรระยะสัน้สําหรับการพฒันาทักษะพื้นฐาน หรือหลักสูตร 

ระยะยาวสําหรบัการเตรยีมความพรอ้มในการเป็นนักกฬีาฟุตบอลอาชพี ความหลากหลายของผลติภณัฑก์ารเรยีนน้ีจะ

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ซึ่งผู้ปกครองมกัเลอืกหลกัสูตรทีเ่หมาะสมกบัความต้องการและเป้าหมายของ

บุตรหลาน 

1.2) ราคา (Price) ราคาเป็นปัจจยัสาํคญัในการตดัสนิใจซื้อคอรส์การเรยีนกฬีาฟุตบอล ผูบ้รโิภคจะพจิารณาความคุม้ค่า

ของเงนิทีต่้องจ่ายเมื่อเทยีบกบัคุณภาพของการเรยีนการสอนและผลลพัธ์ทีค่าดหวงั เช่น ราคาทีสู่งอาจทําใหผู้บ้รโิภค

คาดหวงัถึงการเรียนที่มคุีณภาพสูง การฝึกที่เข้มขน้ และโอกาสที่มากขึ้นในการพฒันาทกัษะหรือก้าวเข้าสู่วงการ

ฟุตบอลอาชพี 

1.3) สถานทีจ่ดัจาํหน่าย (Place) สถานทีห่รอืสถาบนัทีจ่ดัการเรยีนการสอนกฬีาฟุตบอลมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของ

ผู้บรโิภค เช่น สถาบนัที่ตัง้อยู่ใกล้ที่พกัอาศยัของผู้เรยีนหรอืสถานที่ที่มสีิง่อํานวยความสะดวกครบครนั เช่น สนาม

ฟุตบอลที่ได้มาตรฐาน ห้องฟิตเนส หรือสิ่งอํานวยความสะดวกอื่นๆ จะสามารถดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้

มากกว่า 

1.4) การส่งเสรมิการขาย (Promotion) การประชาสมัพนัธแ์ละกจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น การมอบส่วนลดพเิศษ การจดั

คลนิิกฟุตบอลฟร ีหรอืการใชส้ื่อโซเชยีลมเีดยีเพื่อโปรโมตความสาํเรจ็ของนักเรยีนในสถาบนั จะช่วยกระตุน้ความสนใจ

และส่งเสรมิการตดัสนิใจซื้อคอรส์การเรยีน 

2) กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเริ่มจากการตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) ค้นหาข้อมูล 

( Information Search) ประเมินทาง เลือก (Evaluation of Alternatives) ตัดสินใจซื้ อ  (Purchase Decision) และ

พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior) 

2.1) การตระหนักถงึความตอ้งการ ผูป้กครองหรอืผูบ้รโิภคอาจเริม่จากการตระหนักถงึความตอ้งการทีจ่ะพฒันาทกัษะ

ฟุตบอลของบุตรหลาน เช่น เพื่อพฒันาเป็นนักกฬีาฟุตบอลอาชพีหรอืเพื่อใหเ้ดก็มสุีขภาพทีด่ขี ึน้ 
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การค้นหาข้อมูล: ผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัสถาบนัหรือคอร์สเรียนฟุตบอลที่ตอบโจทย์ความต้องการ โดย

พจิารณาจากรวีวิ คาํแนะนําจากเพื่อนหรอืคนรูจ้กั และขอ้มลูจากสื่อโซเชยีลมเีดยี 

2.2) การประเมินทางเลือก ผู้บริโภคจะประเมินสถาบันต่างๆ โดยเปรียบเทียบคุณภาพการสอน ราคา และความ

สะดวกสบายในการเดนิทาง รวมถงึความคุม้ค่าในระยะยาว 

2.3) การตัดสินใจซื้อ เมื่อพิจารณาทุกปัจจยัแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกคอร์สหรือสถาบันที่เหมาะสมที่สุดกบั 

ความตอ้งการและงบประมาณของตน 

2.4) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ หลงัจากซื้อคอร์สแล้ว ผูบ้รโิภคจะประเมนิความพงึพอใจจากการเรยีน หากผลลพัธ์เป็นไป

ตามความคาดหวงั ผูบ้รโิภคอาจแนะนําสถาบนัใหผู้อ้ื่นหรอืกลบัมาเรยีนเพิม่เตมิ 

3) การเรยีนกฬีาฟุตบอล 

การเรยีนกฬีาฟุตบอลเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ผูเ้รยีน

หรือผู้ปกครองจะตัดสินใจเลือกคอร์สการเรียนจากความต้องการและเป้าหมายของตน โดยคํานึงถึงคุณภาพของ 

การเรยีนการสอน ราคา สถานที ่และการโปรโมต ซึง่ทัง้น้ีทัง้นัน้จะมผีลต่อความพงึพอใจในกระบวนการหลงัการซื้อและ

การกลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคต 

 

บทสรปุ 

การตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอลของผู้ปกครองเป็นกระบวนการทีป่ระกอบด้วยการพจิารณาปัจจยัหลายด้านอย่าง

ละเอยีดถี่ถ้วน ผูป้กครองจะตอ้งประเมนิทัง้คุณภาพของโปรแกรมการสอน ความเชีย่วชาญของโคช้ สภาพแวดลอ้มใน

การฝึกซ้อม ความปลอดภยั และสิง่อํานวยความสะดวก เพื่อให้มัน่ใจว่าบุตรหลานจะได้รบัประสบการณ์ที่ดทีี่สุดใน 

การเรยีนรูแ้ละพฒันาทกัษะฟุตบอล 

นอกจากน้ี ความคาดหวงัของผูป้กครองมบีทบาทสาํคญัในการตดัสนิใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิง่เมื่อตอ้งการใหบุ้ตรหลาน

เตบิโตเป็นนักกฬีาฟุตบอลอาชพี หรอืมพีฒันาการทางกายและจติใจอย่างรอบดา้น การศกึษาและเปรยีบเทยีบขอ้มูล

จากหลายแหล่ง เช่น รวีวิ ประสบการณ์ตรงจากผูป้กครองคนอื่นๆ และขอ้มลูจากสือ่โซเชยีลมเีดยี เป็นขัน้ตอนทีช่่วยให้

ผูป้กครองสามารถตดัสนิใจไดอ้ย่างมเีหตุผล 

ความพงึพอใจหลงัการซื้อก็เป็นปัจจยัสําคญัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในอนาคต หากคอร์สเรยีนฟุตบอลทีเ่ลอืกสามารถ

ตอบสนองความคาดหวงัของผู้ปกครองและบุตรหลานได้อย่างด ีพวกเขามแีนวโน้มที่จะใช้บรกิารซ้ําและแนะนําให ้

คนอื่นทราบ แต่หากไม่พงึพอใจ กอ็าจทาํใหเ้กดิการวพิากษ์วจิารณ์เชงิลบและไม่ใชบ้รกิารอกี 

ในทา้ยทีสุ่ด การตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอลควรพจิารณาจากความต้องการและเป้าหมายของบุตรหลานเป็นหลกั 

เพื่อใหก้ารเรยีนและการฝึกซอ้มเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพและส่งผลดตี่อการพฒันาในระยะยาวของเดก็ 

องคค์วามรู้ท่ีได้รบั 

1) ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ ผูป้กครองมแีนวโน้มทีจ่ะพจิารณาปัจจยัหลายประการเมื่อเลอืกซื้อคอร์สเรยีน

ฟุตบอลใหบุ้ตรหลาน ปัจจยัเหล่าน้ีรวมถงึคุณภาพของโปรแกรมการฝึกสอน ประสบการณ์และความเชีย่วชาญของโคช้ 

ความปลอดภยัและความสะดวกสบายของสถานทีฝึ่กซ้อม ตลอดจนความพรอ้มของสิง่อํานวยความสะดวกเสรมิ เช่น 

หอ้งเปลีย่นเสือ้ผา้ หอ้งฟิตเนส และสนามฟุตบอลทีไ่ดม้าตรฐาน 

2) ความคาดหวงัจากการเรยีน ผูป้กครองมกัมคีวามคาดหวงัสงูต่อการเรยีนกฬีาฟุตบอล โดยอาจคาดหวงัใหบุ้ตรหลาน

ได้รบัการฝึกฝนอย่างมคุีณภาพ พฒันาทกัษะฟุตบอล และมโีอกาสในการเขา้ร่วมการแข่งขนัต่างๆ นอกจากน้ียงัมี

ความหวงัว่าการฝึกจะช่วยพฒันาทกัษะทางกายภาพและจติใจของเด็ก รวมถึงส่งเสรมิการทํางานเป็นทมีและการมี

ระเบยีบวนัิย 
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3) ความสาํคญัของการศกึษาขอ้มลู ก่อนตดัสนิใจซื้อ ผูป้กครองจะทาํการศกึษาขอ้มลูอย่างละเอยีดเกีย่วกบัคอรส์เรยีน 

โดยเฉพาะรวีวิจากผูป้กครองคนอื่นๆ ประสบการณ์ตรงจากผูเ้รยีน รวมถงึขอ้มลูจากสื่อโซเชยีลมเีดยี ซึง่ขอ้มลูเหล่าน้ีมี

ผลสาํคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกสถาบนัหรอืคอรส์ทีเ่หมาะสมทีสุ่ด 

4) การเปรยีบเทยีบและประเมนิคอร์ส ผูป้กครองมกัจะทําการเปรยีบเทยีบคอร์สเรยีนจากหลายๆ สถาบนั เพื่อประเมนิว่า 

คอร์สใดคุม้ค่าทีสุ่ด โดยจะพจิารณาทัง้ดา้นราคา คุณภาพของการสอน สถานทีฝึ่กซอ้ม และผลลพัธท์ีค่าดหวงัหลงัจาก

จบคอรส์ ซึง่การเปรยีบเทยีบน้ีจะช่วยใหพ้วกเขาตดัสนิใจไดอ้ย่างมเีหตุผลและมัน่ใจ 

5) ผลกระทบต่อพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจจากคอรส์เรยีนฟุตบอลจะมผีลต่อพฤตกิรรมหลงั

การซื้อของผู้ปกครอง หากผู้ปกครองและบุตรหลานมคีวามพงึพอใจ พวกเขามแีนวโน้มที่จะเลอืกใช้บรกิารซ้ํา หรอื

แนะนําคอร์สน้ีให้กับผู้อื่น ในทางตรงกันขา้ม หากมีความไม่พงึพอใจ ผู้ปกครองอาจเลือกที่จะไม่ใช้บริการอีกและ

เผยแพร่ความคดิเหน็เชงิลบ 

6) การตัดสินใจที่สอดคล้องกับเป้าหมายของเด็ก ผู้ปกครองควรทําความเข้าใจถึงเป้าหมายและความต้องการของ 

บุตรหลานก่อนตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอล เพื่อให้การเรยีนและฝึกซ้อมเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพและตรงตาม

เป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นการเล่นฟุตบอลเพื่อความสนุกสนาน การออกกําลงักาย หรอืการเตรยีมตวัเพื่อเป็นนักกีฬา

ฟุตบอลอาชพีในอนาคต 

องคค์วามรูเ้หล่าน้ีจะช่วยใหผู้ป้กครองมคีวามเขา้ใจทีด่ยีิง่ขึน้ในกระบวนการตดัสนิใจซื้อคอรส์เรยีนฟุตบอล และสามารถ

เลอืกคอรส์ทีเ่หมาะสมและเป็นประโยชน์ต่อพฒันาการของบุตรหลานไดอ้ย่างแทจ้รงิ 
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