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ABSTRACT 

The study reveals that consumer behavior in choosing rental football fields is influenced by multiple factors, 

particularly the service marketing mix (7Ps): product, price, place, promotion, people, process, and physical 

evidence. These factors are directly linked to the stages of the consumer decision-making process, from need 

recognition, information search, and evaluation of alternatives, to the final decision and post-purchase behavior. 

Football fields that effectively manage these elements can enhance customer satisfaction and loyalty, thereby 

strengthening competitiveness and ensuring sustainable business growth. 
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บทคดัย่อ 

จากการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลใหเ้ช่าไดร้บัอทิธพิลจากหลายปัจจยั โดยเฉพาะปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซึ่งประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ ราคา ทําเล การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ

ใหบ้รกิาร และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ทัง้หมดน้ีมคีวามเชื่อมโยงกบักระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคตัง้แต่การรบัรู้

ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจใชบ้รกิาร จนถงึพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร สนาม

ฟุตบอลที่สามารถบรหิารจดัการปัจจยัเหล่าน้ีได้อย่างเหมาะสม ย่อมสามารถสร้างความพงึพอใจและความภกัดขีอง

ลูกคา้ ส่งผลใหธุ้รกจิมคีวามสามารถในการแขง่ขนัและยัง่ยนืในระยะยาว 

คาํสาํคญั: พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร, สนามฟุตบอล, เขตลาดพรา้ว 
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บทนํา 

ฟุตบอลเป็นกีฬาที่ได้รบัความนิยมสูงสุดในระดบัโลก รวมถึงประเทศไทย โดยมีทัง้การแข่งขนัในระดบัอาชีพและ

สมคัรเล่น (กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา, 2567) ปัจจยัดา้นสงัคม วฒันธรรม และความนิยมทีเ่พิม่ขึน้ ส่งผลใหธุ้รกจิ

สนามฟุตบอลให้เช่าเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะในเขตเมอืงหลวงอย่างกรุงเทพมหานคร การแพร่ระบาดของ 

COVID-19 แมจ้ะทําใหรู้ปแบบการใชช้วีติเปลี่ยนไป แต่ความต้องการออกกําลงักายและการรวมกลุ่มเพื่อทํากจิกรรม

สนัทนาการยงัคงอยู่ และกลบัมาเตบิโตในช่วงหลงัสถานการณ์คลีค่ลาย (Nopwit, 2022) 

ในปัจจุบนั ธุรกจิสนามฟุตบอลใหเ้ช่าในกรุงเทพฯ และปรมิณฑลมจีาํนวนมากขึน้ ส่งผลใหก้ารแขง่ขนัสงูทัง้ในดา้นราคา

และการบรกิาร ผู้ให้บรกิารจงึต้องปรบักลยุทธ์เพื่อสร้างความแตกต่าง เช่น การพฒันาคุณภาพสนาม ความสะอาด 

ความปลอดภยั การเพิม่สิง่อํานวยความสะดวก เช่น ร้านอาหาร คาเฟ่ Wi-Fi หรอืที่จอดรถที่เพยีงพอ (Rattapon & 

Chaithanat, 2021) ปัจจยัเหล่าน้ีลว้นส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคในพืน้ทีท่ีม่คีวามหนาแน่นของ

ประชากรและการแขง่ขนัสงูอย่างเขตลาดพรา้ว 

ดงันัน้ การทําความเขา้ใจปัจจยัประชากรศาสตร ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และกระบวนการตดัสนิใจของ

ผู้บรโิภค จงึมคีวามสําคญัต่อการพฒันากลยุทธ์การใหบ้รกิารสนามฟุตบอลใหเ้ช่าในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร 

เพื่อสร้างความพงึพอใจและความภกัดขีองผู้ใช้บรกิาร และยงัเป็นแนวทางสําคญัในการยกระดบัธุรกิจสนามกีฬาใน

บรบิทเมอืงใหญ่ทีม่กีารแขง่ขนัรุนแรง (Schiffman & Wisenblit, 2015) 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler and Armstrong (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีธุ่รกจิต้องใชเ้พื่อให้

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

เพิม่เตมิการกําหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑค์วรจะตอ้งคาํนึงและใหค้วามสาํคญัเกีย่วกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

1.1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 

Differentiation) 

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

ตราสนิคา้ เป็นตน้ 

1.3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงตําแหน่งที่

แตกต่างและมคุีณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น ซึ่งต้อง

คาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 
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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 รวมถงึวธิกีารทีจ่ะนําสนิคา้ 

หรอืบรกิารนัน้ๆ ไปยงัผู้บรโิภคเพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างทนัท่วงท ีโดยช่องทางจดั

จําหน่ายนัน้ถอืเป็นปัจจยัสําคญัทีจ่ะช่วยใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดง้่ายขึน้ นอกจากน้ีธุรกจิบรกิารนัน้ช่องทาง 

การจดัจําหน่ายเป็นหน่ึงในยุทธศาสตรส์ําคญัของการวางกลยุทธท์างการตลาด เพราะหากสามารถหาช่องทางกระจาย

สนิคา้ หรอืบรกิารไปสู่มอืผูบ้รโิภคไดม้ากเท่าไหร่ ผลกาไรกจ็ะเพิม่สงูขึน้มากเท่านัน้ 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

การส่งเสรมิการตลาด ตอ้งมกีารนําการส่งเสรมิการตลาดทุกรปูแบบมาช่วยใหเ้กดิการตื่นตวัและการสรา้งค่านิยมในการ

ชมฟุตบอลไทยใหม้ากขึน้ การส่งเสรมิการตลาด เป็นเครื่องมอืหน่ึงทีม่คีวามสําคญัในการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูล

ระหว่างผูข้ายและผูใ้หบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงค์ เพื่อแจง้ขา่วสาร หรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิาร โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการสื่อสารการตลาดบรกิารในการส่งเสรมิ

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

รปูธรรม โลโก ้ตราสโมสร ตอ้งเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั จบัตอ้งได ้งา่ยต่อการจดจาํ และพดูถงึทาํใหเ้กดิความพงึพอใจ 

ส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ให้บริการก็ตามที่ปรากฎให้เห็นส่วนใหญ่จะเป็นการสร้าง

สภาพแวดล้อมการสร้างบรรยากาศ การเลือกใช้แสง สี และเสียงภายในร้าน เป็นต้น การเพิ่มเติมสิ่งอํานวยความ
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สะดวกในสนามแข่งขนัฟุตบอล เช่น หอ้งน้ํา รา้นคา้ขายอาหารหลายหลากและที่สะอาดกจ็ะตอบสนองความต้องการ

ของแฟนบอลทีเ่ขา้มาชมการแขง่ขนัภายในสนาม รวมถงึการปรบัปรุงสิง่แวดลอ้มรอบๆ สนามดว้ย 

7) กระบวนการ (Process) 

ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมีความสําคญัเช่นเดียวกับ เรื่องทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้

ใหบ้รกิารจะมคีวามสนใจดูแลลูกคา้อย่างด ีกไ็ม่สามารถแก้ปัญหาลูกคา้ไดท้ัง้หมด เช่น การเขา้แถวรอ พนักงานของ

สโมสรต้องบรกิารลูกคา้ดุจญาตมิติรกบัแฟนคลบัทกุชนชัน้ ต้องทําใหเ้กดิความประทบัใจในการบรกิาร ลูกคา้หรอืแฟน

คลบัจึงจะกลบัมาใช้บริการกับทางสโมสรอีก ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่

นํามาใช้ระดับการใช้เครื่องจักรในการให้บริการ อํานาจการตัดสินใจของพนักงาน การมีส่วนร่วมของลูกค้า ใน

กระบวนการการใหบ้รกิาร อย่างไรกต็าม ความสําคญัของประเดน็ปัญหาดงักล่าวไม่เพยีงแต่สําคญัต่อฝ่ายปฏบิตักิาร

เท่านัน้ แต่ยงัมคีวามสาํคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเกีย่วขอ้งกบัความพอใจของลูกคา้ทีจ่ะไดร้บัจะเหน็ไดว้่าการ

จดัการทางการตลาดตอ้งใหค้รอบคลุมถงึประเดน็ของกระบวนการน้ีดว้ย 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค 

Singto (2015) กล่าวว่า ผู้ปกครองซึ่งเป็นตัวแทนในการตัดสินใจซื้อคอร์สเรียนฟุตบอลให้บุตรหลาน จะผ่าน

กระบวนการรบัรูค้วามต้องการ คน้หาขอ้มูล ประเมนิทางเลอืก และตดัสนิใจซื้ออย่างรอบคอบ โดยพจิารณาทัง้ความ

ตอ้งการพฒันาทกัษะของเดก็ และความคุม้ค่าของคอรส์เรยีน หลงัจากการซื้อ ผูป้กครองจะประเมนิความพงึพอใจ หาก

คอร์สเรยีนตรงกบัความคาดหวงั มแีนวโน้มที่จะกลบัมาใชบ้รกิารซ้ําและแนะนําผู้อื่น ในทางตรงกนัขา้มอาจเกิดการ

วจิารณ์เชงิลบและยกเลกิการใชบ้รกิารในอนาคต 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสนามฟตุบอลให้เช่าในพื้นท่ี เขตลาดพร้าว กรงุเทพมหานคร 

กีฬาฟุตบอลเป็นกีฬาที่ได้รบัความนิยมสูงสุดทัว่โลกและมีประวตัิยาวนาน ประเทศองักฤษถือเป็นผู้กําหนดกติกา

มาตรฐานสากล ตัง้แต่ปี พ.ศ.2406 (Thanawut, 2014) ส่วนประเทศไทยเริม่เล่นฟุตบอลในสมยัรชักาลที ่5 และเขา้ร่วม

เป็นสมาชกิฟีฟ่า เมื่อ พ.ศ.2468 (Nopwit, 2022) ปัจจุบนัฟุตบอลไดพ้ฒันาสู่ระบบอาชพีและสรา้งความนิยมกวา้งขวาง

ในสงัคมไทย 

สนามฟุตบอลมาตรฐานต้องมคีวามยาว 100-130 หลา และกว้าง 50-100 หลา โดยการแข่งขนัใชผู้้เล่นทมีละ 11 คน 

เวลาการแขง่ขนั 90 นาท ีแบ่งเป็น 2 ครึง่ๆ ละ 45 นาท ี(สารานุกรมเสรอีอนไลน์, 2562) ลูกฟุตบอลมเีสน้รอบวง 27-28 น้ิว 

น้ําหนัก 400-450 กรมั และมกีฎระเบยีบรวม 17 ขอ้ที่ผู้ตดัสนิควบคุม (Kittisak 2023) ปัจจยัเหล่าน้ีสะท้อนใหเ้หน็ว่า

ฟุตบอลไม่ใช่เพยีงกฬีา แต่เป็นกจิกรรมทีม่รีะบบการแขง่ขนัและมาตรฐานทีช่ดัเจน 

ในด้านธุรกิจ ปัจจุบนัสนามฟุตบอลใหเ้ช่าในประเทศไทยเตบิโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในเขตเมอืงใหญ่ กรุงเทพฯ 

และปรมิณฑลมมีากกว่า 200 แห่ง การลงทุนเฉลีย่ประมาณ 5-10 ลา้นบาท ใชพ้ืน้ทีอ่ย่างน้อย 3 ไร่ และสามารถคนืทุน

ภายใน 2 ปี (Trinsith et al., 2022) สนามส่วนใหญ่เป็นสนามหญ้าเทยีมในร่มหรอืกลางแจ้ง พร้อมสิ่งอํานวยความ

สะดวกเสรมิ เช่น หอ้งน้ํา รา้นอาหาร หรอื Wi-Fi เพื่อเพิม่มลูค่าการบรกิารและสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่ 

ในพื้นที่ เขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร มีสนามฟุตบอลให้เช่าหลายแห่ง เช่น Superstar Football Club, Grand 

Soccer Pro, Crystal Football Club, Playmaker Football Club, Green Field Football Park, Viking Soccer Field, 

Police Tero FC Sukon และ Flick Football ซึ่งการแข่งขนัในพืน้ทีน้ี่ค่อนขา้งสูง ผูป้ระกอบการจงึต้องพฒันาคุณภาพ

สนาม การบรกิาร และการตลาดอยู่เสมอเพื่อดงึดดูลูกคา้ 

ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้ปกครอง และการ

เรียนกีฬาฟตุบอลและปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ธุรกิจสนามฟุตบอลให้เช่าเป็นธุรกิจบริการที่ต้องอาศยัทัง้คุณภาพของสนามและกลยุทธ์การตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้า 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ซึ่งประกอบดว้ย การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก 
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การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการใช้บริการ ล้วนเชื่อมโยงกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่

ผูป้ระกอบการนํามาใช ้โดยสามารถอธบิายความสมัพนัธไ์ดด้งัน้ี 

1) Product (ผลติภณัฑ/์บรกิาร) 

สนามฟุตบอลถือเป็นผลิตภัณฑ์หลกั การมีสนามหญ้าเทียมคุณภาพสูง ระบบไฟมาตรฐาน ห้องน้ําสะอาด และสิ่ง

อํานวยความสะดวกเสรมิ เช่น รา้นอาหาร หรอืทีจ่อดรถ จะช่วยสรา้งความพงึพอใจและเป็นปัจจยัสาํคญัในการตดัสนิใจ

เลอืกสนาม เน่ืองจากผูบ้รโิภคมกัเปรยีบเทยีบคุณภาพสถานทีก่่อนการจอง 

2) Price (ราคา) 

ราคาค่าเช่าสนามมผีลโดยตรงต่อการประเมนิทางเลอืก ผูบ้รโิภคมกัเลอืกสนามที ่“คุม้ค่า” โดยไม่จาํเป็นตอ้งถูกทีสุ่ด แต่

ต้องสมเหตุสมผลกบัคุณภาพ การมแีพก็เกจลดราคาในช่วงเวลาที่ไม่ใช่ชัว่โมงเร่งด่วน หรอืโปรโมชัน่สําหรบัลูกค้า

ประจาํสามารถกระตุน้การตดัสนิใจไดร้วดเรว็ขึน้ 

3) Place (ทาํเล/สถานทีต่ัง้) 

ทําเลเป็นปัจจยัสําคญัมาก สนามฟุตบอลในเขตลาดพร้าวมกัแข่งขนักันด้านการเดินทางที่สะดวก ใกล้ชุมชน หรือ

เชื่อมต่อรถไฟฟ้าไดง้า่ย การเขา้ถงึทีส่ะดวกช่วยลดตน้ทุนเวลาและเพิม่แรงจงูใจในการเลอืกใชบ้รกิาร 

4) Promotion (การส่งเสรมิการตลาด) 

การใชโ้ซเชยีลมเีดยี เช่น Facebook, Line, TikTok เพื่อโปรโมตสนาม โปรโมชัน่ส่วนลด หรอืกจิกรรมพเิศษ มผีลต่อ

การสรา้งการรบัรูแ้ละจงูใจผูบ้รโิภคในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูและการประเมนิทางเลอืกอย่างมาก 

5) People (บุคลากร/ผูใ้หบ้รกิาร) 

พนักงานต้อนรับที่ให้บริการด้วยความสุภาพ ความรวดเร็วในการตอบกลับการจอง และทักษะการแก้ปัญหาใน

สถานการณ์จรงิ เช่น ไฟดบั ฝนตก หรอืปัญหาอุปกรณ์ จะสรา้งความเชื่อมัน่และความภกัดขีองผู้บรโิภคหลงัการใช้

บรกิาร 

6) Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) 

ขัน้ตอนการจองสนามทีง่่าย เช่น ผ่านระบบออนไลน์หรอืแอปพลเิคชนั รวมทัง้ความโปร่งใสในการยนืยนัการจองและ

การชาํระเงนิ ช่วยลดความกงัวลของลูกคา้และทาํใหก้ารตดัสนิใจเป็นไปอย่างราบรื่น 

7) Physical Evidence (สิง่ทีจ่บัตอ้งได/้บรรยากาศแวดลอ้ม) 

สิง่แวดล้อมภายในสนาม เช่น ความสะอาด ความทนัสมยัของอาคาร แสงไฟ ระบบเสยีง รวมถงึบรรยากาศโดยรวมที่

สรา้งความรูส้กึปลอดภยัและสนุกสนาน ลว้นมอีทิธพิลต่อความประทบัใจและการตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารซ้ํา 

โดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ (7Ps) มคีวามสมัพนัธ์อย่างใกล้ชดิกบักระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ตัง้แต่

การรบัรูค้วามตอ้งการไปจนถงึพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร หากผูป้ระกอบการสามารถบรหิารจดัการ (7Ps) ไดอ้ย่าง

ครบถ้วนและสมดุล จะสามารถเพิม่ความพงึพอใจของลูกค้า สร้างการบอกต่อ และทําให้ธุรกิจสนามฟุตบอลให้เช่า

เตบิโตอย่างยัง่ยนืในสภาพการแขง่ขนัทีส่งู 

 

บทสรปุ 

จากการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลใหเ้ช่าไดร้บัอทิธพิลจากหลายปัจจยั โดยเฉพาะปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซึ่งประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ ราคา ทําเล การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ

ใหบ้รกิาร และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ทัง้หมดน้ีมคีวามเชื่อมโยงกบักระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคตัง้แต่การรบัรู้

ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจใชบ้รกิาร จนถงึพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร สนาม

ฟุตบอลที่สามารถบรหิารจดัการปัจจยัเหล่าน้ีได้อย่างเหมาะสม ย่อมสามารถสร้างความพงึพอใจและความภกัดขีอง

ลูกคา้ ส่งผลใหธุ้รกจิมคีวามสามารถในการแขง่ขนัและยัง่ยนืในระยะยาว 
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องคค์วามรู้ท่ีได้รบั 

จากการทบทวนวรรณกรรมและการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลใหเ้ช่า สามารถสรุปองคค์วามรู้

ทีไ่ดร้บัดงัน้ี 

1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มบีทบาทสําคญัต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยเฉพาะด้านทําเลทีต่ัง้ คุณภาพ

สนาม ราคา และการบรกิารของบุคลากร ซึง่เป็นปัจจยัหลกัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 

2) กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเชื่อมโยงกบัการตลาดบรกิาร ตัง้แต่การรบัรูค้วามต้องการจนถงึพฤตกิรรมหลงั

การใชบ้รกิาร แสดงใหเ้หน็ถงึความสาํคญัของการสื่อสารและการสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภค 

3) ธุรกจิสนามฟุตบอลใหเ้ช่าในเขตเมอืงใหญ่มแีนวโน้มแข่งขนัสูง ผูป้ระกอบการจงึจําเป็นต้องสรา้งความแตกต่าง ไม่

เพยีงแค่คุณภาพสนาม แต่ตอ้งเพิม่คุณค่าดว้ยสิง่อํานวยความสะดวกและบรกิารเสรมิ 

3) องค์ความรูท้ีไ่ดร้บัสามารถใชเ้ป็นแนวทางเชงิปฏบิตั ิสําหรบัผูป้ระกอบการทีต่้องการพฒันาธุรกจิสนามฟุตบอลให้

เช่าให้มคีวามสามารถในการแข่งขนั โดยการปรบัใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคในพืน้ที่

เป้าหมาย 
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