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ABSTRACT 

The study of parents’ purchase decisions for football training courses for children under 12 years old in Bangkok 

reveals that such decisions do not depend on a single factor, but rather result from the interaction between the 

marketing mix (7Ps) and the consumer decision-making process within the specific context of youth football 

training. Parents perceive football courses as a “high-risk service” because the quality outcomes are difficult to 

evaluate in advance. Therefore, they rely on quality signals from the 7Ps elements, such as the expertise of 

coaches, safety of facilities, available amenities, and progress communication procedures, to build confidence 

and reduce uncertainty. Moreover, the parents’ purchase decision process reflects a complex evaluation 

pattern, ranging from need recognition, information search, and alternative comparison to purchase decision 

and post-service evaluation, with the 7Ps embedded in every stage. For example, price and value are linked 

to the family’s purchasing power, location and convenience relate to time management, and promotion and 

institutional image create social and emotional incentives. Finally, the context of youth football training adds a 

dimension of children’s potential development in physical fitness, discipline, and teamwork skills, which parents 

value as much as price and service quality. Therefore, the relationship between the 7Ps and the decision-

making process is not merely about selecting a service but also reflects parents’ expectations and 

responsibilities for their children’s future. Understanding these mechanisms can help operators develop more 

effective marketing strategies, build trust, and achieve long-term sustainability in the football training course 

business. 
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บทคดัย่อ 

การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอรส์เรยีนฟุตบอลของผูป้กครองเยาวชนอายุตํ่ากว่า 12 ปีในกรุงเทพมหานคร 

ชี้ใหเ้หน็ว่าการตดัสนิใจดงักล่าวมไิดข้ึน้อยู่กบัปัจจยัใดปัจจยัหน่ึง แต่เป็นผลจากการผสานกนัระหว่าง ส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) กบั กระบวนการตดัสนิใจผูบ้รโิภค ภายใต้บรบิทเฉพาะของการเรยีนกฬีาฟุตบอลเยาวชน ผูป้กครอง

มองคอรส์ฟุตบอลในลกัษณะของ “บรกิารทีม่คีวามเสีย่งสงู” เน่ืองจากผลลพัธท์างคุณภาพยากทีจ่ะตรวจสอบไดล่้วงหน้า 

จึงต้องอาศยั สญัญาณคุณภาพ จากองค์ประกอบของ 7Ps เช่น ความเชี่ยวชาญของผู้ฝึกสอน ความปลอดภยัของ

สถานที ่สิง่อํานวยความสะดวก และขัน้ตอนการสื่อสารความกา้วหน้า เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่และลดความไม่แน่นอน ใน

อกีดา้นหน่ึง กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูป้กครองสะทอ้นรูปแบบการประเมนิทีซ่บัซอ้น ตัง้แต่การตระหนักถงึความ

ต้องการ การหาขอ้มลู การเปรยีบเทยีบทางเลอืก ไปจนถงึการตดัสนิใจซื้อและการประเมนิผลหลงัการใชบ้รกิาร โดยม ี

7Ps แทรกอยู่ในทุกขัน้ตอนของกระบวนการน้ี ไม่ว่าจะเป็น ราคาและความคุม้ค่า ทีเ่ชื่อมโยงกบักําลงัซื้อของครอบครวั, 

สถานที่และความสะดวก ที่สมัพนัธ์กับการจดัการเวลา หรือ การส่งเสริมการตลาดและภาพลกัษณ์สถาบนั ที่สร้าง

แรงจูงใจในเชิงสงัคมและอารมณ์ สุดท้าย บริบทของการเรียนกีฬาฟุตบอลในเยาวชนยงัเพิ่มมิติด้าน การพฒันา

ศกัยภาพเดก็ ทัง้ในดา้นร่างกาย วนัิย และทกัษะการทาํงานเป็นทมี ซึง่เป็นคุณค่าทีผู่ป้กครองใหค้วามสาํคญัไม่แพด้า้น

ราคาและคุณภาพบรกิาร ดงันัน้ ความสมัพนัธข์อง 7Ps กบักระบวนการตดัสนิใจจงึไม่ไดเ้ป็นเพยีงการเลอืกซื้อบรกิาร

ทัว่ไป แต่เป็นการสะทอ้นถงึความคาดหวงัและความรบัผดิชอบของผูป้กครองทีม่ตี่ออนาคตของบุตรหลาน การเขา้ใจ

กลไกเหล่าน้ีจงึช่วยใหผู้้ประกอบการสามารถกําหนดกลยุทธ์การตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพมากขึน้ สรา้งความไว้วางใจ 

และนําไปสู่ความยัง่ยนืของธุรกจิคอรส์เรยีนฟุตบอลในระยะยาว 

คาํสาํคญั: การตดัสนิใจซื้อ, คอรส์เรยีนฟุตบอล, ผูป้กครองเยาวชนอายุตํ่ากว่า 12 ปี 
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บทนํา 

ฟุตบอลถือเป็นกีฬาที่ได้รบัความนิยมสูงสุดในประเทศไทย โดยสมาคมกีฬาฟุตบอลแห่งประเทศไทยในพระบรม

ราชปูถมัภม์บีทบาทสาํคญัในการกํากบัดแูลทัง้ทมีชาตแิละการแขง่ขนัฟุตบอลในระดบัอาชพี ประเทศไทยเริม่มกีารเล่น

ฟุตบอลอย่างเป็นทางการตัง้แต่ปี พ.ศ. 2458 โดยเจ้าพระยาธรรมศกัดิม์นตรเีป็นผู้รเิริม่นํากีฬาฟุตบอลเขา้มา และ

ต่อมาได้มีการก่อตัง้สมาคมฟุตบอลแห่งชาติสยามในรัชสมยัพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัว (Football 

Association of Thailand, 2018) ในช่วงแรกของฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย การแข่งขนัส่วนใหญ่ยงักระจุกตวัอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร ส่งผลใหป้ระชาชนในจงัหวดัอื่นมโีอกาสรบัชมและเขา้ถงึการแข่งขนัได้น้อย แต่ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2549 

เป็นต้นมา มกีารรวมลกีต่างๆ เพื่อยกระดบัฟุตบอลไทยใหเ้ป็นลกีอาชพีมากขึน้ ส่งผลใหฟุ้ตบอลไดร้บัความสนใจและ

พฒันาต่อเน่ืองในวงกวา้ง การพฒันานักฟุตบอลเยาวชนในประเทศไทยไดร้บัการสนับสนุนจากหลายภาคส่วน ไดแ้ก่ 

โรงเรยีน ผูป้กครอง และภาคเอกชน โดยมกีารจดัตัง้ศูนย์ฝึกหรอือะคาเดม ีเช่น IMG Academy Thailand เพื่อพฒันา

นักฟุตบอลเยาวชนให้เติบโตเป็นนักฟุตบอลอาชีพในอนาคต (Pholsorn & Lohjanasupak, 2022) อย่างไรก็ดี การ

พฒันาฟุตบอลในระดบัเยาวชนจําเป็นต้องอาศยัการวางแผนและการจดัการที่เป็นระบบและต่อเน่ือง ซึ่งรวมถึงการ

พฒันาศูนย์ฝึกเยาวชนใหม้ศีกัยภาพในดา้นบุคลากร สถานที ่เงนิทุน และสิง่อํานวยความสะดวก เพื่อใหส้อดคล้องกบั

แผนพฒันากฬีาแห่งชาตแิละแผนพฒันาประเทศ ในบรบิทน้ี ผูป้กครองมบีทบาทสาํคญัในการตดัสนิใจเลอืกคอร์สเรยีน

ฟุตบอลใหก้บับุตรหลาน โดยเฉพาะอย่างยิง่ในกลุ่มเยาวชนอายุตํ่ากว่า 12 ปีในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ซึง่เป็นช่วงวยัที่

เหมาะสมสําหรบัการเริม่ต้นพฒันาทกัษะกฬีาอย่างเป็นระบบการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีน

ฟุตบอลของผู้ปกครองจงึมคีวามสําคญัอย่างยิง่ เพื่อสํารวจและวเิคราะห์ปัจจยัต่างๆ ที่ส่งผลต่อการเลอืกคอร์สเรยีน

ฟุตบอล และเพื่อเสนอแนวทางในการพฒันาคอร์สเรยีนทีต่อบสนองความต้องการของผู้ปกครองและเยาวชนอย่างมี

ประสทิธภิาพ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler and Armstrong (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถงึเครื่องมอื ทางการตลาดทีธุ่รกจิต้องใชเ้พื่อให้

บรรลุวตัถุประสงคก์รตลาดในตลาดเป้าหมาย หรอืเป็นส่วนประกอบทีส่าํคญัของกลยุทธก์ารตลาดทีธุ่รกจิตอ้งใชร่้วมกนั

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หรอืเป็นปัจจยัทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึ่งบรษิทัตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อ

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ (Serirat et al., 2009) 

1) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

การพัฒนาทีมฟุตบอลให้เป็นที่ดึงดูด ทัง้ผลงานการแข่งขนั (Quality) ภาพลักษณ์ (Brand Inage) และความเป็น

เอกลกัษณ์ของสนิคา้ (Brand Identity) นอกเหนือจากการพฒันาดา้นคุณภาพของนักฟุตบอลแล้ว ต้องสรา้งภาพทีโ่ดด

เด่นใหเ้กดิขึน้ในใจของแฟนฟุตบอล เช่น โลโก้ทมีและชุดแข่งขนัทีส่วยงามทนัสมยัเป็นเอกลกัษณ์และนักฟุตบอลที่มี

ความโดดเด่น มบีุคลกิเป็นของตนเอง มคีวามทนัสมยั รา้นจาํหน่ายสนิคา้ทีร่ะลกึ ถอืเป็นอกีจุดเชื่อมโยงแบรนดก์บัแฟน

คลบัไวไ้ดเ้ป็นอย่างด ีเพราะแฟนบอลแต่ละคนเมื่อเกดิความชอบแล้วก็พร้อมทุ่มใหอ้ย่างเตม็ทีใ่นการสนับสนุนทมีใน 

ด้านต่างๆ เช่น สินค้าที่ระลึกต่างๆ ที่จะทําให้เกิดเม็ดเงินเข้ามาให้สโมสรได้ใช้จ่าย โดย Serirat et al. (2017) ได้

เพิม่เตมิการกําหนดกลยทุธด์า้นผลติภณัฑค์วรจะตอ้งคาํนึงและใหค้วามสาํคญัเกีย่วกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

1.1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 

Differentiation) 

1.2) องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ 

ตราสนิคา้ เป็นตน้ 
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1.3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงตําแหน่งที่

แตกต่างและมคุีณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น ซึ่งต้อง

คาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

1.5) กลยุทธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Production Line) 

งานวจิยัปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเขา้ชมฟุตบอลในสนามของแฟนบอลไทย ของ Wiwatwanarom (2016) พบว่า 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑส่์งผลต่อการตดัสนิใจเขา้ชมฟุตบอลในสนามของแฟนบอลไทย โดยกลุ่มตวัอย่างใหค้วามสาํคญักบั

ภาพลกัษณ์ของสโมสรมากไปกว่านัน้ งานวจิยั เรื่องความพงึพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจเชยีร์ฟุตบอลสโมสรบางกอกกล๊าส เอฟซขีอง พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อ การตดัสนิใจเชยีร์ฟุต

บอสโมสรบางกอกกล๊าส เอฟซอียู่ในระดบัสงู โดยแฟนบอลใหค้วามสาํคญักบัความมชีื่อเสยีงของสโมสรมากทีสุ่ด 

2) ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

กําหนดราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัใหเ้หมาะสม เพื่อใหป้ระชาชนเขา้ไปดใูนสนามใหม้ากทีสุ่ด เพราะจะเป็นปัจจยัทีท่ํา

ใหก้ารแข่งขนัสนุกตื่นเต้น สปอนเซอร์เหน็ประโยชน์ในการเขา้มาสนับสนุนและทมีสามารถยนืหยดัอยู่ไดใ้นระยะยาว

และความเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิค้า กล่าวคอื ราคา สนิคา้มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ ทีจ่ะสามารถ

ตอบแทนผูบ้รโิภคไดอ้ย่างคุม้ค่า (Napontun et al., 2023)  

3) ช่องทางจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่(Place) 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ สถานทีท่ีม่กีารนาเสนอสนิคา้ หรอืบรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภค รวมถงึวธิกีารทีจ่ะนาสนิคา้ 

หรอืบรกิารนัน้ๆ ไปยงัผู้บรโิภคเพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างทนัท่วงท ีโดยช่องทางจดั

จําหน่ายนัน้ถือเป็นปัจจยัสําคญัที่จะช่วยให้ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถึงสนิค้าได้ง่ายขึ้น นอกจากน้ีธุรกิจบรกิารนัน้ช่อง

ทางการจดัจําหน่ายเป็นหน่ึงในยุทธศาสตร์สําคญัของการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพราะหากสามารถหาช่องทาง

กระจายสนิคา้ หรอืบรกิารไปสู่มอืผูบ้รโิภคไดม้ากเท่าไหร่ ผลกาไรกจ็ะเพิม่สงูขึน้มากเท่านัน้ 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

การส่งเสรมิการตลาด ตอ้งมกีารนําการส่งเสรมิการตลาดทุกรปูแบบมาช่วยใหเ้กดิการตื่นตวัและการสรา้งค่านิยมในการ

ชมฟุตบอลไทยใหม้ากขึน้ การส่งเสรมิการตลาด เป็นเครื่องมอืหน่ึงทีม่คีวามสําคญัในการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูล

ระหว่างผูข้ายและผูใ้หบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงค์ เพื่อแจง้ขา่วสาร หรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิาร โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการสื่อสารการตลาดบรกิารในการส่งเสรมิ

การตลาด อาจทําได ้4 แบบดว้ยกนั ซึ่งเรยีกว่า ส่วนผสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion Mix) หรอื ส่วนประสมใน

การติดต่อสื่อสาร (Communication Mix) สําหรับการตลาดทางด้านฟุตบอล คือ การสร้างแฟนคลับ การโฆษณา

ประชาสมัพนัธ ์และการทาํงานร่วมกบัสื่อสารมวลชน เพราะแฟนคลบัคอืผูบ้รโิภคทีต่อ้งสรา้งเพื่อใหเ้กดิความจงรกัภกัดี

ต่อสโมสร สโมสรมกีารบรหิารจดัการดา้นการเงนิ ทีเ่ป็นระบบ มกีารตรวจสอบการใชจ้่ายของสโมสร สโมสรมรีายไดม้า

จากผูใ้หก้ารสนับสนุนเป็นจาํนวนมาก รายไดจ้ากการขายบตัรเขา้ชมการแขง่ขนั การขายสนิคา้ทีร่ะลกึของสโมสร เป็น

สิง่ทีท่าํใหส้โมสรมรีายไดเ้ป็นจาํนวนมาก (Etzel et al., 2007) 

5) บุคลากร (People) 

บุคลากร เป็นส่วนสําคญัในการดําเนินธุรกิจประเภทบริการ เน่ืองจากบุคลากรมกัเป็นผู้ที่มคีวามสมัพนัธ์กับลูกค้า

โดยตรง มส่ีวนทีจ่ะทําใหเ้กดิความพงึพอใจต่อการบรกิารหากว่าบุคลากร มศีกัยภาพและความพรอ้มในการใหบ้รกิาร

ลูกคา้ในระดบัด ีกจ็ะช่วยใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจและเกดิความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว 

6) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือ การพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: 

TQM) หรอืตอ้งแสดงใหเ้หน็คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐาน ทีม่องเหน็ไดแ้ละรบัรูไ้ด ้เช่น สญัลกัษณ์ทีเ่ป็น
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รปูธรรม โลโก ้ตราสโมสร ตอ้งเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั จบัตอ้งได ้งา่ยต่อการจดจาํ และพดูถงึทาํใหเ้กดิความพงึพอใจ 

ส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ให้บริการก็ตามที่ปรากฎให้เห็นส่วนใหญ่จะเป็นการสร้าง

สภาพแวดล้อมการสร้างบรรยากาศ การเลือกใช้แสง สี และเสียงภายในร้าน เป็นต้น การเพิ่มเติมสิ่งอํานวยความ

สะดวกในสนามแข่งขนัฟุตบอล เช่น หอ้งน้ํา รา้นคา้ขายอาหารหลายหลากและที่สะอาดกจ็ะตอบสนองความต้องการ

ของแฟนบอลทีเ่ขา้มาชมการแขง่ขนัภายในสนาม รวมถงึการปรบัปรุงสิง่แวดลอ้มรอบๆสนามดว้ย 

7) กระบวนการ (Process) 

ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมีความสําคญัเช่นเดียวกับ เรื่องทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้

ใหบ้รกิารจะมคีวามสนใจดูแลลูกคา้อย่างด ีกไ็ม่สามารถแก้ปัญหาลูกคา้ไดท้ัง้หมด เช่น การเขา้แถวรอ พนักงานของ

สโมสรต้องบรกิารลูกคา้ดุจญาตมิติรกบัแฟนคลบัทกุชนชัน้ ต้องทําใหเ้กดิความประทบัใจในการบรกิาร ลูกคา้หรอืแฟน

คลบัจึงจะกลบัมาใช้บริการกับทางสโมสรอีก ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่

นํามาใช้ระดับการใช้เครื่องจักรในการให้บริการ อํานาจการตัดสินใจของพนักงาน การมีส่วนร่วมของลูกค้า ใน

กระบวนการการใหบ้รกิาร อย่างไรกต็ามความสําคญัของประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพยีงแต่สําคญัต่อฝ่ายปฏบิตักิาร

เท่านัน้ แต่ยงัมคีวามสาํคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเกีย่วขอ้งกบัความพอใจของลูกคา้ทีจ่ะไดร้บัจะเหน็ไดว้่าการ

จดัการทางการตลาดตอ้งใหค้รอบคลุมถงึประเดน็ของกระบวนการน้ีดว้ย 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้ปกครอง 

Singto (2015) กล่าวว่า ผู้ปกครองซึ่งเป็นตัวแทนในการตัดสินใจซื้อคอร์สเรียนฟุตบอลให้บุตรหลาน จะผ่าน

กระบวนการรบัรูค้วามต้องการ คน้หาขอ้มูล ประเมนิทางเลอืก และตดัสนิใจซื้ออย่างรอบคอบ โดยพจิารณาทัง้ความ

ตอ้งการพฒันาทกัษะของเดก็ และความคุม้ค่าของคอรส์เรยีน หลงัจากการซื้อ ผูป้กครองจะประเมนิความพงึพอใจ หาก

คอร์สเรยีนตรงกบัความคาดหวงั มแีนวโน้มที่จะกลบัมาใชบ้รกิารซ้ําและแนะนําผู้อื่น ในทางตรงกนัขา้มอาจเกิดการ

วจิารณ์เชงิลบและยกเลกิการใชบ้รกิารในอนาคต 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการเรียนกีฬาฟตุบอลและปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง 

Football Association of Thailand (2006) กล่าวว่า การเรียนกีฬาฟุตบอลต้องอาศยัคุณภาพของหลกัสูตรการสอน 

บุคลากรทีม่คีวามเชีย่วชาญ สภาพแวดล้อมทีเ่หมาะสม และการจดัการทีม่ปีระสทิธภิาพ ทัง้หมดน้ีจะส่งผลโดยตรงตอ่

ความพงึพอใจและการตดัสนิใจซื้อของผูป้กครองและเยาวชน 

จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ์

อย่างใกล้ชดิกบัการเลอืกซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอลของผูป้กครองเยาวชนอายุตํ่ากว่า 12 ปี ในกรุงเทพมหานคร การทํา

ความเขา้ใจองคป์ระกอบต่างๆ เหล่าน้ีช่วยใหอ้งคก์รหรอืศูนยฝึ์กสามารถพฒันากลยุทธท์ีเ่หมาะสมเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการและเพิม่ความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธผิล 

ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้ปกครอง และการ

เรียนกีฬาฟตุบอลและปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ในบรกิารคอร์สฟุตบอลเยาวชน คุณลกัษณะของสนิคา้/บรกิารส่วนใหญ่เป็น ประสบการณ์และความไวว้างใจ มากกว่า

สนิคา้ทีเ่หน็ผลทนัท ีผูป้กครองจงึอาศยั “สญัญาณคุณภาพ” จาก 7Ps ในการลดความไม่แน่นอน โดยเฉพาะ People-

Physical Evidence-Process ทําหน้าที่เป็นสญัญาณหลกั: วุฒิ/ใบรบัรองโค้ช อตัราส่วนครู:เด็ก ความปลอดภยัของ

สนาม แผนการฝึกตามช่วงวยั การคดักรองอาการบาดเจบ็/ประกนัอุบตัเิหตุ และขัน้ตอนสื่อสารความก้าวหน้าของเดก็ 

ล้วนส่งผ่านเป็นการรบัรูคุ้ณภาพและคุณค่าโดยรวม ซึ่งเป็นตวักลางสําคญัก่อนจะก่อรูป ทศันคต-ิความตัง้ใจซื้อ-การ

ตดัสนิใจจรงิ 

เมื่อมองตามลําดบัขัน้ของกระบวนการตดัสนิใจผูบ้รโิภค: 
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- การตระหนักปัญหา/ความต้องการ มกัถูกกระตุ้นจากความสนใจของเดก็ คําแนะนําดา้นสุขภาพ หรอืแรงกดดนัทาง

สงัคม (เพื่อนเรยีน ทมีโรงเรยีน) ตรงน้ี Promotion ทีเ่ล่า “คุณค่าการพฒันาเดก็” (วนัิย การทํางานเป็นทมี การควบคุม

อารมณ์) จะเพิม่โอกาสใหผู้ป้กครองเริม่คน้หาขอ้มลู 

- การแสวงหาขอ้มูล-ประเมนิทางเลือก ผู้ปกครองเปรยีบเทียบ Product-Price-Place ผ่านรวีวิ กลุ่มผูป้กครอง และ 

คอนเทนต์สาธติการสอน โดยให้ค่าน้ําหนักสูงกบั People/Physical Evidence ซึ่งลดความเสี่ยงทีร่บัรู้ ทัง้ด้านผลงาน 

ความปลอดภยั การเงนิ และเวลา 

- การตัดสินใจซื้อ-หลงัการใช้ Process ที่โปร่งใส (ทดลองเรียน/ยืดหยุ่นเวลา/ชําระเงินผ่อน/ยกเลิกได้) ช่วยข้าม  

“จุดชะงกั” ของการตดัสนิใจ ขณะทีป่ระสบการณ์จรงิ จะกําหนด ความพงึพอใจ-ความภกัด-ีการบอกต่อ ซึ่งยอ้นเสรมิ 

Promotion เชงิสงัคมในรอบต่อไป  

ในบรบิทเฉพาะของ ฟุตบอลเยาวชนอายุตํ่ากว่า 12 ปี มาตรฐานการฝึกตามวยั (เช่น แนวคดิ LTAD/Fundamentals: 

เน้นพฒันาทกัษะพื้นฐาน ความสนุก ความปลอดภยั มากกว่าผลการแข่งขนั) เป็นแกนสําคญัของ Product/Process  

ที่ผู้ปกครองใช้ตดัสนิคุณภาพที่ “มองไม่เห็น” ตวัเร่งการตดัสนิใจ คอื หลกัสูตรที่ชดัเจนรายสปัดาห์-เป้าหมายทกัษะ 

รายเดอืน-การสื่อสารฟีดแบ็กเฉพาะบุคคล-การติดตามพฒันาการ (Dashboard/รายงานคลปิ) เมื่อจบัคู่กบั Physical 

Evidence เช่น พืน้สนามมาตรฐาน การกนัลื่น การระบายอากาศ แสงสว่าง หอ้งพยาบาล และประกนัอุบตัเิหตุ จะลด

ความเสีย่งทางกายภาพ/จติใจ ทีผู่ป้กครองกงัวลมากทีสุ่ดในกฬีาเดก็  

Price ทํางานผ่าน “ความคุม้ค่า” มากกว่าระดบัราคาเพยีวๆ: แพก็เกจทีเ่ชื่อม ผลลพัธ์การเรยีนรู ้(เช่น ประเมนิทกัษะ

ก่อน-หลงั ภาพ/วดิโีอตวัอย่างความก้าวหน้า ใบประกาศ/เหรยีญตามความสามารถ) จะยกระดบั Perceived Value แม้

ราคาไม่ตํ่าสุด ในทางกลบักนั Place ในบรกิารน้ีหมายถงึมากกว่าโลเคชนั คอื เวลาเรยีนทีส่อดคล้องตารางครอบครวั-

การจองออนไลน์-ทีจ่อดรถ-การเขา้ถงึขนส่งสาธารณะ-แผนฝนตก/รอ้นจดั ซึ่งเป็น “ต้นทุนเวลาและความสะดวก” ทีถ่้า

จดัการด ีจะเพิม่ ทศันคตแิละความตัง้ใจซื้อ อย่างมนัีย 

ในเชงิกลไกเชงิเหตุและผล งานวจิยัในไทยด้านบรกิารการศกึษากีฬาและนอกระบบพบรูปแบบร่วมกนัว่า 7Ps → 

คุณภาพทีร่บัรู/้คุณค่าทีร่บัรู ้→ ความไวว้างใจ → ทศันคต ิ→ ความตัง้ใจซื้อ/ซื้อจรงิ → ความพงึพอใจ → การ

บอกต่อ/ซื้อซ้ํา โดยมตีวัแปรคัน่กลางสําคญั คอื ความไวว้างใจต่อผูส้อนและสถาบนั และมตีวัแปรกํากบั ไดแ้ก่ รายได้

ครวัเรอืน การศกึษาผูป้กครอง ประสบการณ์กฬีาเดมิของเดก็ ระยะทาง/เวลาเดนิทาง และอทิธพิลเพื่อน/โรงเรยีน การ

ออกแบบ 7Ps ที่ “ชี้วดัได”้ และสื่อสารผลลพัธ์การเรยีนรู้อย่างเป็นระบบจงึเป็นคนัโยกเพิม่ทัง้ Trust และ Perceived 

Value พรอ้มกนั 

สุดทา้ย ในสภาพแวดล้อมดจิทิลั Promotion-Process ผสานกนัผ่าน คอนเทนต์เชงิหลกัฐาน เช่น คลปิสัน้แสดงวธิสีอน

ตามวยั, รวีวิผูป้กครองทีต่รวจสอบได,้ ระบบจอง-ชาํระ-ยกเลกิ-ชดเชยคลาสออนไลน์ทีช่ดัเจน และ การรบัประกนัความ

พงึพอใจ/ทดลองเรยีน สิง่เหล่าน้ีลด แรงเสยีดทานการตดัสนิใจ ตามกรอบ Theory of Planned Behavior โดยเพิม่การ

รบัรูค้วามสามารถควบคุม ของผูป้กครอง ทาํให ้“กลา้เริม่” และ “กลา้ต่ออายุคอรส์” มากขึน้ 

 

บทสรปุ 

การศกึษาการตดัสนิใจซื้อคอร์สเรยีนฟุตบอลของผูป้กครองเยาวชนอายุตํ่ากว่า 12 ปี ในกรุงเทพมหานคร ชี้ใหเ้หน็ว่า

การตดัสนิใจดงักล่าวมไิดข้ึน้อยู่กบัปัจจยัใดปัจจยัหน่ึง แต่เป็นผลจากการผสานกนัระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) กบั กระบวนการตดัสนิใจผู้บรโิภค ภายใต้บรบิทเฉพาะของการเรยีนกีฬาฟุตบอลเยาวชน ผู้ปกครองมองคอร์

สฟุตบอลในลกัษณะของ “บรกิารทีม่คีวามเสีย่งสงู” เน่ืองจากผลลพัธท์างคุณภาพยากทีจ่ะตรวจสอบไดล่้วงหน้า จงึตอ้ง

อาศยั สญัญาณคุณภาพ จากองค์ประกอบของ 7Ps เช่น ความเชีย่วชาญของผูฝึ้กสอน ความปลอดภยัของสถานที ่สิง่

อํานวยความสะดวก และขัน้ตอนการสื่อสารความกา้วหน้า เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่และลดความไม่แน่นอน 
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ในอกีดา้นหน่ึง กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูป้กครองสะทอ้นรปูแบบการประเมนิทีซ่บัซอ้น ตัง้แต่การตระหนักถงึความ

ต้องการ การหาขอ้มลู การเปรยีบเทยีบทางเลอืก ไปจนถงึการตดัสนิใจซื้อและการประเมนิผลหลงัการใชบ้รกิาร โดยม ี

7Ps แทรกอยู่ในทุกขัน้ตอนของกระบวนการน้ี ไม่ว่าจะเป็น ราคาและความคุม้ค่า ทีเ่ชื่อมโยงกบักําลงัซื้อของครอบครวั, 

สถานที่และความสะดวก ที่สมัพนัธ์กับการจดัการเวลา หรือ การส่งเสริมการตลาดและภาพลกัษณ์สถาบนั ที่สร้าง

แรงจงูใจในเชงิสงัคมและอารมณ์ 

สุดท้าย บรบิทของการเรยีนกีฬาฟุตบอลในเยาวชนยงัเพิม่มติดิ้าน การพฒันาศกัยภาพเด็ก ทัง้ในด้านร่างกาย วนัิย 

และทกัษะการทํางานเป็นทีม ซึ่งเป็นคุณค่าที่ผู้ปกครองให้ความสําคญัไม่แพ้ด้านราคาและคุณภาพบริการ ดงันัน้ 

ความสมัพนัธข์อง 7Ps กบักระบวนการตดัสนิใจจงึไม่ไดเ้ป็นเพยีงการเลอืกซื้อบรกิารทัว่ไป แต่เป็นการสะทอ้นถงึความ

คาดหวงัและความรบัผดิชอบของผูป้กครองทีม่ตี่ออนาคตของบุตรหลาน การเขา้ใจกลไกเหล่าน้ีจงึช่วยใหผู้ป้ระกอบการ

สามารถกําหนดกลยุทธก์ารตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพมากขึน้ สรา้งความไวว้างใจ และนําไปสู่ความยัง่ยนืของธุรกจิคอรส์ 

เรยีนฟุตบอลในระยะยาว 

 

องคค์วามรู้ท่ีได้รบั 

จากการศึกษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อความ 

พงึพอใจในการเขา้ชมการแข่งขนัฟุตบอลของสโมสรเกษตรศาสตร์ เอฟซี มหีลายประการที่สามารถนําไปใช้ในการ

พฒันากลยุทธท์างการตลาดและการจดัการเพื่อเพิม่ความพงึพอใจของผูช้ม ดงัน้ี 

1) การตดัสนิใจซื้อของผูป้กครองในบรกิารดา้นการศกึษากฬีาไม่ได้เป็นเพยีงการพจิารณาดา้นราคาและคุณภาพของ

หลกัสูตรเท่านัน้ แต่เป็นการรบัรูคุ้ณค่าโดยรวม (Perceived Value) ซึ่งเกดิจากการผสมผสานของปัจจยัทางการตลาด 

(7Ps) และปัจจยัด้านจติวิทยาและสงัคม เช่น ความปลอดภัย ความไว้วางใจในผู้ฝึกสอน และโอกาสในการพฒันา

ศกัยภาพของบุตรหลาน ความรู้ในมติิน้ีช่วยชี้ให้เหน็ว่า การสร้างความเชื่อมัน่และการสื่อสารคุณค่าที่จบัต้องได้เป็น

หวัใจหลกัของการทาํการตลาดบรกิารกฬีาเยาวชน  

2) กระบวนการตดัสนิใจของผูป้กครองมคีวามซบัซ้อนและสมัพนัธอ์ย่างใกล้ชดิกบัลําดบัขัน้การรบัรูค้วามตอ้งการ การ

คน้หาขอ้มูล การเปรยีบเทยีบทางเลอืก และการซื้อจรงิ โดยทีแ่ต่ละขัน้ตอนมปัีจจยั 7Ps เขา้มาเสรมิสรา้งแรงจูงใจใน

ลกัษณะที่แตกต่างกนั เช่น Promotion และ Physical Evidence มบีทบาทในการสร้างการรบัรู้ข ัน้ต้น ขณะที่ People 

และ Process เป็นตวัเร่งทีช่่วยปิดการตดัสนิใจและนําไปสู่ความภกัดใีนระยะยาว 

3) บรบิทเฉพาะของการเรยีนกีฬาฟุตบอลสําหรบัเยาวชนสะท้อนว่า ผู้ปกครองคาดหวงัทัง้ “ผลลพัธ์ทางกีฬา” และ 

“ผลลพัธ์ทางการพฒันาชวีติ” เช่น การมวีนัิย การทํางานเป็นทมี และการสรา้งสุขภาพทีแ่ขง็แรง ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่

แตกต่างจากการเลอืกซื้อบรกิารการศึกษาทัว่ไป การจดัการหลกัสูตรจงึจําเป็นต้องตอบสนองทัง้สองมติิ และทําให้

ผูป้กครองสามารถตรวจสอบผลลพัธไ์ดอ้ย่างเป็นรปูธรรมผ่านรายงานหรอืการประเมนิผลทีช่ดัเจน 

โดยสรุป องค์ความรูท้ีไ่ดร้บัสะทอ้นว่า การทําการตลาดคอรส์เรยีนฟุตบอลเยาวชนควรออกแบบบนฐานของการสรา้ง

ความไวว้างใจและคุณค่าเชงิประสบการณ์ มากกว่าการแข่งขนัดา้นราคาเพยีงอย่างเดยีว อกีทัง้ยงัต้องคํานึงถงึปัจจยั

ทางสงัคม จติวทิยา และความคาดหวงัของผูป้กครอง เพื่อใหก้ารพฒันากลยุทธก์ารตลาดและการบรหิารบรกิารเป็นไป

อย่างยัง่ยนืและตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายจรงิ 
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