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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ   สนามฟตุบอลหญ้าเทียม

ของผู้ใช้บริการ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

Marketing Mix Factors Influencing Customers’ Decision Making to Select Service  

in Artificial Grass Soccer Field in Hatyai District, Songkhla Province 

 

เตชทตั สุขอนิทร ์

 

บทคดัย่อ 

การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์1) เพื่อศกึษาการตดัสนิใจในการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 2) เพื่อศกึษาปจัจยัประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม              
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา .ใช้ระเบยีบวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ โดยเกบ็รวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม จากกลุ่ม
ตวัอย่างผูใ้ชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีมจ านวน 400 ตวัอย่าง ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 
กลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) และกลุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) 
และใชเ้ทคนิคการวเิคราะห ์สถติเิชงิพรรณนา และเทคนิคการวเิคราะห ์Independent sample t-test 

ผลการศกึษาพบว่า (1) ปจัจยัส่วนประสมทางการการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอล
หญ้าเทยีมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัมาก (2) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัต่อการ
ตดัสนิใจในการเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทียม  เรียงตามลาดบัดงันี้ 1) ด้านปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์/บรกิาร                   
2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที ่ 3) ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด  4) ดา้นราคา  

แนวทางการพัฒนาคุณภาพของสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ประกอบด้วย                  
ด้านปจัจยัด้านผลติภัณฑ์/บรกิาร ได้แก่ ให้มีการจดัสิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆให้เป็นสดัส่วน สวยงามและมกีาร
บ ารุงรกัษาใหพ้รอ้มใชอ้ยู่ตลอดเวลา  ดา้นราคา โดยราคาตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนามและระยะเวลาทีใ่ชบ้รกิาร, 
ราคาค่าเช่าควรถูกกว่าสนามอื่น ๆ และควรการก าหนดราคาส่วนลดตามช่วงเวลา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที ่
ไดแ้ก่ แผนทีก่บัป้ายบอกเสน้ทางต้องมคีวามสอดคลอ้งกนั เพื่อความสะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร และความปลอดภยัใน                
การเดนิทาง และสถานที่จอดรถ  ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ได้แก่ การมสี่วนลดใหก้บัสมาชกิ ใหส้ทิธพิเิศษอกีทัง้                 
ท าการโฆษณาและประชาสมัพนัธอ์ย่างต่อเน่ือง 
 
 
ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด สนามฟุตบอลหญา้เทยีม สนามฟุตบอลหญา้เทยีมใหเ้ช่า ผูใ้ชบ้รกิาร 
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ความเป็นมาความส าคญัของปัญหา 

        กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ไดม้กีารสานต่อกจิกรรมสง่เสรมิการออกก าลงักาย กฬีา และนนัทนาการ Sports for 
All 4.0 เป็นการสรา้งโอกาสใหป้ระชาชนทุกเพศทุกวยัทัว่ทุกภูมภิาค ไดเ้ขา้ถงึกจิกรรมการออกก าลงักายและการเล่นกฬีา 
ก่อเกดิสุขภาพพลานามยัที่แขง็แรง ลดค่าใชจ้่ายในการรกัษาพยาบาล ลดปญัหาสงัคม สามารถใชป้ระโยชน์ในการแกไ้ข
ปญัหายาเสพตดิ (กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ,2561) 

        กฬีาฟุตบอลเป็นกฬีาที่ไดร้บัความนิยมทัว่โลก ซึ่งแม้แต่ในเมอืงไทยกระแสความนิยมในกฬีาฟุตบอลกไ็ด้ขยาย                
วงกว้างมากขึน้เพื่อช่วยเสรมิสร้างให้สุขภาพร่างกายแขง็แรง  กฬีาฟุตบอลเป็นทีน่ิยมทัง้ในกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานซึ่ง               
ไม่ต้องใชท้กัษะความสามารถเฉพาะดา้น ไม่จ าเป็นต้องมอีุปกรณ์เฉพาะ แตกต่างจากในอดตีการเล่นฟุตบอลนิยมเล่นกนั
กลางแจง้ อากาศรอ้น ฝนตกกไ็ม่สามารถเล่นได ้ในการเล่นแต่ละครัง้ตอ้งใชผู้เ้ล่นจ านวนมาก และทีส่ าคญัสนามขนาดใหญ่
กลางแจง้นัน้ค่อนขา้งทีจ่ะหายาก โดยเฉพาะในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ประกอบกบัเศรษฐกจิใน อ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มกีารขยายตวัและมคีวามเจรญิเตบิโตเป็นอย่างมาก เพื่อเป็นทางเลอืกใหก้บัผูเ้ล่นฟุตบอล ส่งผล
ใหม้กีารขยายตวัของธุรกจิกฬีาฟุตบอล ไดแ้ก่ ธุรกจิสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม สนามฟุตบอลหญ้าเทยีมสามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้มาใช้บริการได้เป็นอย่างดี เนื่องจากเป็นสนามที่ได้มาตรฐานมีความสะดวกสบายมีอุปกรณ์และ                     
สิง่อ านวยความสะดวกอย่างครบครนัและไม่จ ากดัเวลาในการเลอืกใชส้นาม  คนวยัท างานกส็ามารถมาออกก าลงักายไดใ้น
เวลาหลงัเลกิงาน รวมทัง้นกัเรยีน นกัศกึษา หรอืแมแ้ต่โรงเรยีนสอนฟุตบอลต่างๆ  การประกอบธุรกจิใหเ้ช่าสนามฟุตบอล
หญ้าเทยีมในร่มนัน้จดัเป็นธุรกจิดา้นบรกิารทีม่คีู่แข่งมาก ต้องบรกิารครบวงจรและมบีรกิารเสรมิ อื่นๆ สนับสนุนการ
ให้บรกิารเพื่อรองรบัผู้ใช้บรกิาร เช่น ด้านอาหาร เครื่องดื่ม บรกิารทางด้านอนิเตอร์เน็ต(WIFI) และฟิตเนตส าหรบัผู้ที่                
ชื่นชอบการออกก าลงักายในลกัษณะอื่นๆ สว่นดา้นในสนามจะมหีอ้งน ้าทีม่อีุปกรณ์ต่างๆ ไวค้อยใหบ้รกิาร เช่น หอ้งซาวน่า               
ทีเ่ป่าผม แชมพู ครมีอาบน ้า อุปกรณ์ต่างๆ ส าหรบัการซอ้ม เช่น เสา กรวย ทุกสนามต้องพรอ้ม ส าหรบัรองรบักจิกรรมที่
หลากหลายไวบ้รกิารดา้นกฬีาทัง้หมด รวมไปถงึการจดังานกจิกรรมส่งเสรมิการขาย ในลกัษณะงานจดัแสดง (Corporate 
Event) อาท ิการเปิดตวัสนิคา้ กฬีาสบีรษิทั มหกรรมงานโชว ์กจิกรรมการประกวดต่างๆ 

ส าหรบัอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ปจัจุบนัมสีนามฟุตบอลหญา้เทยีมใหเ้ช่า ทัง้หมด 8 สนามไดแ้ก่ 1. สนาม
ฟุตบอลหญา้เทยีม I Stadium 2. สนามฟุตบอลหญา้เทยีมคอหงส ์อารน่ีา 3. สนามฟุตบอลหญา้เทยีม Winning Stadium  
4. สนามฟุตบอลหญา้เทยีม หาดใหญ่ ซอ็คเกอร ์คลบั 5.สนามฟุตบอลหญา้เทยีม Black Box Stadium 6.สนามสนามหญา้
ฟุตบอลหญา้เทยีม Kick Off อารน่ีา 7.สนามหญา้ฟุตบอลเทยีม สทิธา อารน่ีา บา้นพรุ 8.สนามฟุตบอลหญา้เทยีมสปอรต์ 
อารน่ีา  

ซึง่แต่ละแห่งมกีารสรา้งรปูแบบการใหบ้รกิารสว่นประสมทางการตลาดและกลยุทธก์ารตลาดทีไ่ม่เหมอืนกนั ซึง่ผูว้จิยัจงึ
มคีวามสนใจศึกษาว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและกลยุทธ์การตลาดใดมีความส าคญัท าให้ผู้ใช้บริการตัดสนิใจ 
เลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีม ซึง่ธุรกจิตอ้งเรยีนรูเ้พื่อรกัษาลูกคา้ใหอ้ยู่กบัธุรกจินานๆ โดยปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ (1) ดา้นผลติภณัฑ ์คอื ตวัของสนาม/อุปกรณ์ (2) ดา้นราคา คอื ราคาทีน่่าสนใจ                  
(3) ดา้นการจดัจ าหน่าย คอื ท าเลทีต่ัง้ของสนาม (4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด คอื โปรโมชัน่ต่างๆ  

https://ro-ro.facebook.com/pages/%E0%B8%AA%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%AB%E0%B8%8D%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2-%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A1/1696840263916874
https://ro-ro.facebook.com/pages/%E0%B8%AA%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%AB%E0%B8%8D%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2-%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A1/1696840263916874
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เพื่อน าผลที่ไดจ้ากการศกึษาเป็นขอ้มูลส าหรบัผูป้ระกอบการในการปรบัปรุงและพฒันาการใหบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้า
เทยีมให้ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพื่อใหลู้กค้าเกดิความพอใจ และ
ลกูคา้ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ท าใหธุ้รกจิเตบิโตอย่างยัง่ยนื ตลอดจนเป็นประโยชน์ต่อผูท้ีม่คีวาม
สนใจทีจ่ะประกอบธุรกจิทางดา้นน้ีต่อไป 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาการตดัสนิใจในการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา และเพื่อศกึษาปจัจยัประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

ขอบเขตการวิจยั 
ขอบเขตของการวจิยัครัง้นี้ ประกอบดว้ยประชากรที่ใชศ้กึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม 

ในเขตพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยท าการส ารวจเกบ็ขอ้มูลจากผูใ้ชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ระหว่าง
ช่วงเดอืน ธนัวาคม พ.ศ. 2561 – มกราคม พ.ศ. 2562 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เป็นข้อมูลให้กบัผู้ประกอบการสามารถน าผลการศกึษาของงานวจิยั ไปใช้ในการปรบัปรุง การวางกลยุทธ์                
ส่วนประสมทางการตลาด ให้ตรงกบัความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายภายใต้การประหยดัทรพัยากรและการท าให ้                 
เกดิทรพัยากรอย่างคุม้ค่า 

2. เป็นขอ้มลูใหแ้ก่ผูท้ีส่นใจ ในการตดัสนิใจส าหรบัผูป้ระกอบการทีจ่ะตอ้งลงทุนหรอืขยายธรุกจิสนามฟุตบอลหญา้
เทยีม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

3. ทราบถงึปจัจยัทีม่สีว่นในการสนบัสนุนในการตดัสนิใจในการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

การศกึษาในครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมเกีย่วกบัตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา โดยมรีายละเอยีดดงันี้  

1) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ส่วนประสมทางการตลาดทีน่ ามาใช้ในการวเิคราะห์
แผนการตลาดใน การท าธุรกจิทีน่ิยมกนัมาก แบ่งเป็น 4 เรื่อง ไดแ้ก่ Product, Price, Place, Promotion เป็นองคป์ระกอบ
ทีเ่ราสามารถควบคุมได ้กล่าวคอืเลอืกผลติสนิคา้อะไรกไ็ด ้ตัง้ ราคาอย่างไรกไ็ด ้ขายทีไ่หนกไ็ด ้จะท าโปรโมชัน่แบบไหนก็
ได ้แต่สิง่ส าคญัคอืการวเิคราะหน์ัน้จะตอ้งท าใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ แบรนดน่์าเชื่อถอื และมกี าไร  

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอแก่ตลาดเพื่อสนองความจ าเป็นหรอืความ ต้องการของผูบ้รโิภค 
หรอืกลุ่มเป้าหมาย ซึง่ผลติภณัฑท์ีเ่ราพูดถงึน้ีอาจเป็นทัง้ ผลติภณัฑท์ี่สมัผสัจบัต้องได ้หรอืสมัผสัไม่ได้ โดยสิง่แรกทีค่วร
วเิคราะห์ก่อนการตดัสนิใจผลติสนิคา้หรอืบรกิารกค็อื การวเิคราะหค์วามต้องการของตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑ์นัน้ แลว้จงึ
ผลติสนิค้าหรอื บรกิารที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า อาจกล่าวได้ว่าผลติภณัฑ์เป็นจุดเริม่ต้นของความส าเร็จ              
กว็่าได้ เพราะหาก ผลติภณัฑไ์ม่น่าใช้ ไม่ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค แม้คุณจะใช้กลยุทธ์ การตลาดมากมาย
ขนาดไหนกค็งไม่สามารถท าใหผ้ลติภณัฑข์องคุณเป็นทีย่อมรบัได ้

ด้านราคา (Price) เป็นการก าหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมกบัลกัษณะของผลติภณัฑ ์ลูกค้า และวธิใีนการจดั
จ าหน่าย ซึ่งควรตัง้ราคาอย่างเหมาะสม ไม่แพงจนเกินควร และ ไม่ต ่าจนเกนิไป เพราะการตัง้ราคามีผลทัง้ต่อกลยุทธ์               
ดา้นการแขง่ขนั และทศันคต ิทีล่กูคา้มต่ีอสนิคา้ดว้ย ราคาสนิคา้สงูเกนิไป นอกจากท าใหลู้กคา้รูส้กึว่าเงนิทีเ่สยีไปไม่คุม้ค่า
กบัสนิค้าที่ได้มาแล้ว การตัง้ ราคาที่สูงเกนิไปจะท าให้ลูกค้าเลอืกซื้อสนิค้าจากคู่แข่งทางการค้าเจ้าอื่นๆ ที่อาจ มสีนิค้า
ลกัษณะคลา้ยหรอืแทนทีก่นัไดใ้นราคาทีน้่อยกว่าแทน ราคาสนิคา้ต ่าเกนิไป นอกจากจะไดก้ าไรเพยีงนิดเดยีวไม่คุม้เหนื่อย 
ยงัส่งผลให้ลูกค้ารู้สกึว่า สินค้าชนิดนัน้ๆ ไม่มคีุณภาพ อกีทัง้ยงัจะก่อให้เกดิสงครามด้านราคา (Price War) ที่ว่าคุณ                  
ลดราคา เราลดดว้ย แขง่กนัไปทัง้ตลาด สง่ผลใหต้ลาดสนิคา้ประเภทนัน้ๆ ขาดทุนกนัไปหมด 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานท่ี (Place) เป็นเรื่องของการจดัตัง้โรงงานผลติ คลงัสนิค้า และร้านค้า                     
จดัจ าหน่าย รวมไปถงึวธิทีีผู่ผ้ลติจะน าผลติภณัฑแ์ละบรกิารออกสู่ทอ้งตลาด ส่งถงึมอืผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมประหยดั
ต้นทุน และก่อให้เกดิความพงึพอใจสูงสุด โดยค านึงถึงสถานทีแ่ละท าเลที่ตัง้ว่า เหมาะสมตามลกัษณะการกระจายสนิค้า 
เพื่อลดต้นทุนทางดา้นการขนส่งไปยงั ผูบ้รโิภคมากน้อยเพยีงใด ต้นทุนทีต่ ่ากว่า จะท าใหคุ้ณได้เปรยีบคู่แข่งขนัทัง้ในแง่ 
การขนสง่ และการตัง้ราคาสนิคา้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาดหรือโปรโมชัน่ (Promotion) เป็นกจิกรรมส าหรบัติดต่อและสื่อสาร กบัลูกค้าเพื่อ
วตัถุประสงค์ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเพื่อแจ้งข่าวสาร เพื่อจูงใจให้เกิด ความต้องการและตดัสนิใจซื้อ เพื่อสร้างทศันคติและ
ภาพลกัษณ์ที่ดแีก่บรษิทั ดงันัน้ การส่งเสรมิการตลาดถือเป็นสิง่ส าคญัทีข่าดไม่ไดใ้นการท าการตลาดทัง้บน โลกออนไลน์
และโลกออฟไลน์ 

2) ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการตดัสนิใจและการกระท าของ
ผูบ้รโิภคเกีย่วกบัการทีผู่ซ้ือ้สนิคา้และบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจ เพราะสนิคา้ไม่ไดผ้ลติมาเพื่อ
ขายคนทุกคน ดงันัน้จงึต้องท าความเขา้ใจพฤตกิรรม ของผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) อย่างลกึซึง้ เพื่อใหรู้จ้กัเขา้ใจ 
น ามาสูก่ารสือ่สารการตลาดกบัผูบ้รโิภคของคุณไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  
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3) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Decision Process) ก่อนลูกค้าจะตดัสนิใจซื้อ                        
สมองของลกูคา้มกีารประมวลผลทีซ่บัซอ้นหลาย ขัน้ตอน ไม่ตอ้งมองอื่นไกล เวลาเลอืกเสือ้ผา้ หรอืรองเทา้สกัคู่ บางครัง้เรา
ยงัต้องเดนิ  ทัว่ห้างสรรพสนิค้า บางครัง้เหน็แล้ว  ลองสวมแล้ว แต่กย็งัไม่ตดัสนิใจซือ้ กลบัมา หาขอ้มูลต่อทัง้จากถาม
เพื่อน อ่านรวีวิ หรอืหาซือ้ทีร่าคาถูกกว่าตามเวบ็ไซตก์ม็ ีสิง่นี้เองเรยีกว่า “กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค” ซึง่ข ัน้ตอน
ในการ ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคจะมอียู่ดว้ยกนั 3 ช่วง คอื ช่วงก่อนซือ้ ช่วงก าลงัซือ้ และช่วงภายหลงัการซือ้ 

 

 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ประภานันท์ โพธินาค,เทพประสิทธ์ิ กลุธวชัวิชยั (2557) ศกึษาเรื่อง ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด
ของผูใ้ชบ้รกิารทางการกฬีาและการออกก าลงักายในการกฬีาแห่งประเทศไทย ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่า  

1) ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายดา้นพบว่า 
ทุกด้านอยู่ในระดบัมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล                  
ดา้นกระบวนการ และดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

2) ผลการเปรยีบเทยีบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามเพศ โดยการทดสอบ ค่า “t” พบว่า               
เพศชายและเพศหญงิมคีวามตอ้งการสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

3) ผลการเปรยีบเทยีบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอายุ โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีวพบว่า ผู้ใชบ้รกิารที่มอีายุแตกต่างกนัมคีวามต้องการส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

4) ผลการเปรยีบเทยีบความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีวพบว่า ผู้ใชบ้รกิารที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมคีวามต้องการส่วนประสมทางการตลาด              
ในดา้นราคา ดา้นการสรา้ง และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ธวชัชยั เพชรศกัดา (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมของ ผูใ้ชใ้น
จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพบว่า ส่วนใหญ่อายุต ่ากว่า 30 ปี อาชีพนักเรยีน/นักศกึษา ระดบัปรญิญาตร ี                   
มรีายไดต่้อเดอืนต ่ากว่า 15,000 บาท มพีฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารเป็นทมี 7-13 คน (1 ทมี) หรอื มากกว่า 13 คน (2 ทมี) 
ความถีใ่นการใชบ้รกิาร จ านวน 1-2 วนัต่อสปัดาห ์ในระหว่าง 17.00-20.00 น. ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ 101-200 บาทต่อคนต่อครัง้ 
สว่นปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิาร สนามฟุตบอลหญา้เทยีม เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ 
ด้านราคา ด้านการส่งเสริม การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ และ                     
ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 

นบบงกช นฤชาญภทัรฐั (2554) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของ
ผูใ้ช้บรกิารในกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร 
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัสนามหญ้าเทยีม มากทีสุ่ด สิง่อ านวยความสะดวกหรอืบรกิารอื่นๆทีท่างสนามควรมมีากทีสุ่ด 
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คอื ร้านอาหาร เครื่องดื่ม และส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในการเลอืกใช้บรกิารสนาม ฟุตบอลให้เช่ากบัคุณภาพของสนาม 
คุณภาพของหญา้ มากทีสุ่ด  ดา้นราคา พบว่า ส่วนใหญ่ค านึงถงึ ราคาเช่าของสนาม ทีม่คีวามเหมาะสม เมื่อเปรยีบเทยีบ
กบัคุณภาพของสนาม  ด้านสถานที่และช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ส่วนใหญ่จองสนามผ่านทางโทรศพัท์ โดยการ
เลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลส่วนใหญ่จะเลอืกจากท าเลที่ตัง้ของสนาม  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ส่วนใหญ่สนใจ              
การสง่เสรมิ การตลาดแบบแถมจ านวนชัว่โมงฟร ีมากทีส่ดุ และการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอล ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
สว่นใหญ่ค านึงถงึการใหส้ว่นลดต่างๆ มากทีส่ดุ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

ตวัแปรอสิระ                                                 ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวความคดิการวจิยั 

 

 

 

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของ 
ผูใ้ชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีม 

 สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 

1. Product 

2. Price  

3. Place  

4. Promotion 

ปจัจยัสว่นบุคคล 
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สมมติฐานการวิจยั 
 

1. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

2. ปจัจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บรกิารมผีลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

ระเบียบวิธีวิจยั 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม ทีไ่ดจ้ากการประยุกตจ์ากงานวจิยัในอดตี และพฒันาจากนิยามของตวั
แปรทีก่ าหนดไว ้โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 1.ขอ้มูลเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 5 ขอ้ 2.ขอ้มูลการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม  จ านวน 5 ขอ้ และ3.ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 4P’s Marketing 
จ านวน 13 ขอ้รวมทัง้สิน้ 23 ขอ้ 

ตัวแปรปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม                   
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จะก าหนดความส าคญัให้คะแนนตามวธิ ีRanking Scale ซึง่แบ่งออกเป็น 5 ระดบั
ความส าคญั ดงันี้คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 จดัเป็นระดบั ความส าคญัน้อยทีสุ่ด คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60  จดัเป็นระดบั 
ความส าคญัน้อย คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 จดัเป็นระดบั ความส าคญัปานกลาง  คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 จดัเป็นระดบั 
ความส าคญัมาก  คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 จดัเป็นระดบั ความส าคญัมากทีส่ดุ 

ผูว้จิยัไดท้ าการทดสอบความเทีย่งตรงตามเน้ือหา (content validity) เพื่อใหส้ามารถวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค์
ของการศกึษา โดยผ่านการพจิารณาจากผูเ้ชีย่วชาญ เพื่อท าการปรบัปรุงแกไ้ข และตรวจสอบความเทีย่งดว้ยค่าสมัประสทิธิ ์
ความสอดคลอ้ง โดยทุกขอ้ค าถามในการศกึษาครัง้นี้มคี่าระหว่าง 0.6 – 1.00 ซึง่เกนิกว่าเกณฑ ์0.5 แสดงว่า ขอ้ค าถาม             
มคีวามเทีย่งตรงตามเน้ือหา  

จากนัน้ท าการตรวจสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) ของแบบสอบถาม ด้วยวิธีวัด                      
ความสอดคล้องภายใน (internal consistency) โดยทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ราย และใช้ค่าสถิตสิมัประสทิธิ ์              
แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) พบว่า ทุกตวัแปรมคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั .915 ซึ่งสูงกว่า 0.80 แสดงว่า 
แบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื สามารถน าไปศกึษาต่อได ้

การเกบ็รวบรวมข้อมูล ในการเกบ็และรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัได้ท าการสุ่มจากกลุ่มตวัอย่าง  จ านวน 400 ราย 
โดยรูปแบบการเก็บตัวอย่างท าทัง้ 2 รูปแบบคือรูปแบบที่ 1 คือ การส่งแบบสอบถามไปสอบถามด้วยตนเอง (Self –
Administered Questionnaire) โดยวธินีี้ ผูว้จิยัลงพืน้ทีห่ากลุ่มตวัอย่าง รวบรวมขอ้มูล จากการน าแบบสอบถามไปส่งให้
กลุ่มตวัอย่างหรอืประชากรดว้ยตนเอง เป็นวธิกีารเผชญิหน้า (Face-To-Face) โดยการอาศยักระบวนการสมัภาษณ์ซกัถาม 
และให้ผู้ตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง ซึ่งสอบถามจากในสถานที่สนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา จ านวน 300 ราย และรูปแบบที่ 2 คอื การส่งแบบสอบถามทางออนไลน์ (Online-Questionnaire) ใน Facebook 
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หรอืไลน์กลุ่มนักฟุตบอล ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 100 ราย โดยเกบ็และรวบรวมขอ้มูล ตัง้แต่วนัที ่                            
17 ธนัวาคม 2561 – 06 มกราคม 2562 เป็นระยะเวลา 20 วนั 

 

การวิเคราะหข้์อมลู 

ผูว้จิยัใช้สถิติพรรณนาได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป   
ของผูต้อบแบบสอบถาม และวเิคราะห์ความแตกแต่งระหว่างกลุ่มผูใ้ชท้ัง้สองกลุ่มด้วยการวเิคราะห ์ Independent t-test 

และเทคนิคการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์(
2x - test)  เพื่อใหท้ราบถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีมของผูใ้ชบ้รกิาร ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

สรปุผลการวิจยั 

ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล                                                                        

จากการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สว่นใหญ่มอีายุ 21 - 30 
ปี จ านวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.3 รองลงมาต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 การศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 236 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.0 รองลงมาจบการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 125 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 31.3 มอีาชพี ส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน/ นักศกึษา จ านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 รองลงมาเป็นพนักงาน / 
ลูกจา้งบรษิทั จ านวน 99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.8  มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่วนใหญ่มอีตัราเงนิเดอืนต ่ากว่า 10,000 บาท 
จ านวน 159 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.8 รองลงมามอีตัราเงนิเดอืน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 
มสีถานภาพโสด จ านวน 279 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.8 รองลงมาสถานภาพสมรส จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0 

ผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามฟตุบอลหญ้าเทียม 

จากการวจิยัพบว่า การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา บุคคลที่
มสี่วนในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ส่วนใหญ่คอืเพื่อน จ านวน  264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.3 
รองลงมาคอืตนเอง จ านวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.3  วนัทีท่่านมาใชบ้รกิารสนามเป็นประจ า ส่วนใหญ่จะมาใชบ้รกิาร
ในวนัเสาร ์ – วนัอาทติย ์จ านวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.5 รองลงมาใชบ้รกิารวนัจนัทร ์– วนัศุกร ์จ านวน 142 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 35.5  ช่วงเวลาทีท่่านใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม มากทีสุ่ด ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงเวลา 16.00 – 20.00 น.
จ านวน 187 คน คดิเป็น   รอ้ยละ 46.8 รองลงมาอยู่ในช่วงเวลา 20.00 – 24.00 น. จ านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 
ความถี่ในการ ใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ใน 3 เดอืนทีผ่่านมา ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม 1 - 2 
ครัง้/สปัดาห์ จ านวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.0 รองลงมาใชบ้รกิาร 3 - 4 ครัง้/สปัดาห ์จ านวน 92 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 
23.0 และเหตุผลทีส่ าคญัทีส่ดุทีท่่านเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลใหเ้ช่า สว่นใหญ่ไดพ้บปะเพื่อนฝงูมากขึน้  จ านวน 153 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 38.3 รองลงมาเพื่อการออกก าลงักาย จ านวน 126 คน   คดิเป็นรอ้ยละ 31.5      
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ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสนามฟตุบอลหญ้า
เทียม 

จากการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจการเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้า
เทียม เรียงล าดบัจากค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที่ 
(Place) ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) และดา้นราคา (Price) ตามล าดบั 

ส าหรบัประเดน็ย่อยดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ทุกประเดน็มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิาร สนามฟุตบอลหญา้เทยีมในระดบั
ส าคญัมากทีสุ่ด เรยีงล าดบัจากค่าเฉลีย่มากทีสุ่ด ดงันี้ คุณภาพ รูปแบบและลกัษณะของสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม มคีวาม
เหมาะสมตรงกับความต้องการของท่าน  สนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีบรรยากาศที่ดีตรงกับความต้องการของท่าน                     
การใหบ้รกิารของพนักงานมคีวามพรอ้มในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ และสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมมอีุปกรณ์ในการใหบ้รกิาร
และสิง่อ านวยความสะดวก อย่างครบครนั 

ประเดน็ย่อยดา้นราคา พบว่า ทุกประเดน็มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอล หญ้าเทยีมในระดบัส าคญัมาก 
เรยีงล าดบัจากค่าเฉลีย่มากที่สุด ดงันี้ อตัราค่าบรกิารของสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมมคีวามเหมาะสมเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
คุณภาพของสนาม อตัราค่าบรกิารของอาหารและเครื่องดื่มภายในสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมมรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ 
และอตัราค่าบรกิารเสรมิอื่นๆมคีวามเหมาะสม เช่น ค่าเช่ารองเทา้,การใหบ้รกิารทางอนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 

ประเดน็ย่อยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที่ พบว่า ทุกประเดน็มผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอล 
หญา้เทยีมในระดบัมาก เรยีงล าดบัจากค่าเฉลีย่มากทีสุ่ด ดงันี้ สนามฟุตบอลหญ้าเทยีมตัง้อยู่ในท าเลทีเ่หมาะสม เช่น ใกล้
แหล่งชุมชน และมรีถโดยสารผ่านหลายสาย สนามฟุตบอลหญ้าเทยีม   มกีารใหบ้รกิาร ทีจ่อดรถอย่างเพยีงพอ และสนาม
ฟุตบอลหญ้าเทยีมมกีารบรกิารใหจ้องสนามทีห่ลากหลาย เช่น แบบออนไลน์ผ่านทางเวปไซต์ของสนามและการจองผ่าน
ทางโทรศพัท ์

ประเดน็ย่อยดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด พบว่า ทุกประเดน็มผีลต่อการเลอืกใช ้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม
ในระดบัมาก เรยีงล าดบัจากค่าเฉลีย่มากทีส่ดุ ดงันี้ กจิกรรมสง่เสรมิการขายของสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม เช่น การลดราคา
ค่าบรกิารช่วงกลางวนั กจิกรรมส่งเสรมิการขายของสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม เช่น การลดราคาค่าบรกิารช่วงกลางวนั และ
การโฆษณาประชาสมัพนัธข์องสนามฟุตบอลหญา้เทยีมผ่านช่องทางต่างๆ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน  

H0 : ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิาร สนามฟุตบอลหญ้าเทยีมของ
ผูใ้ชบ้รกิาร ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยการทดสอบสมมตฐิานใชก้ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ (t-test) ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัส าคญัมาก ค่า t-test = 146.191  ค่า Sig = .000* อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สามารถ
สรุปรายดา้นไดด้งันี้ 

ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร (Product) มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา อยู่ในระดบัส าคญัมาก ค่า t-test = 138.176 ค่า Sig = .000* อย่างมนียัส าคญั  ทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ดา้นราคา (Price) มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู่ใน
ระดบัส าคญัมาก ค่า t-test = 114.240 ค่า Sig = .000* อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที่ (Place) มผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทียม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัส าคญัมาก ค่า t-test = 131.198 ค่า Sig = .000* อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) มผีลต่อการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม  ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัส าคญัมาก ค่า t-test = 106.499 ค่า Sig = .000* อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
H1 : ปจัจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บรกิารมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ในอ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สรุปดงันี้ 
ด้านอายุ มีความสมัพนัธ์กบัการตัดสนิใจเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม ด้านบุคคลที่มีส่วนในการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร วนัทีท่่านมาใชบ้รกิารและช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิาร อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ ทีร่ะดบั .05 
ดา้นระดบัการศกึษา มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีม ดา้นรปูแบบวนัทีท่่าน

มาใชบ้รกิาร ช่วงเวลาทีท่่านใชบ้รกิาร และความถีใ่นการใชบ้รกิาร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ด้านระดบัอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ด้านบุคคลที่มสี่วนใน              

การตดัสนิเลอืกใชบ้รกิาร วนัทีม่าใชบ้รกิาร ช่วงเวลาที่มาใชบ้รกิาร และเหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ             
ทีร่ะดบั .05 

ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ดา้นช่วงเวลา             
ทีท่่านใชบ้รกิาร และเหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ดา้นสถานภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม ดา้นบุคคล ทีม่สี่วนในการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร และช่วงเวลาทีท่่านใชบ้รกิาร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาขา้งตน้ น าไปสูข่อ้เสนอแนะทางการพฒันาคุณภาพของสนามฟุตบอลหญา้เทยีมไดด้งันี้ 

1.ดา้นปจัจยัดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร ไดแ้ก่ ใหม้กีารจดัสิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆใหเ้ป็นสดัส่วน สวยงามและ              
มกีารบ ารุงรกัษาใหพ้รอ้มใชอ้ยู่ตลอดเวลา และควรมกีารจดัรา้นอาหารคอย ใหบ้รกิาร และการจดัใหม้หีอ้งออกก าลงักาย
เพิม่เตมิ 

2.ดา้นราคา โดยราคาต้องมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนามและระยะเวลาทีใ่ชบ้รกิาร, ราคาค่าเช่าควรถูกกว่า
สนามอื่น ๆ และควรการก าหนดราคาสว่นลดตามช่วงเวลา 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที ่ไดแ้ก่ แผนทีก่บัป้ายบอกเสน้ทางต้องมคีวามสอดคล้องกนั เพื่อความ
สะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร และความปลอดภยัในการเดนิทาง และสถานทีจ่อดรถ 

4.ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ไดแ้ก่ นบัว่าเป็นหวัใจส าคญัของธุรกจิประเภทนี้ สนาม ฟุตบอลหญ้าเทยีมหลาย
แห่งมกีารส่งเสรมิการตลาดแล้ว แต่อกีหลายแห่งที่ยงัไม่ม ีและควรจะม ีส่วนลดเมื่อซื้อแบบเหมาจ่ายรายเดอืน ให้สทิธิ
พเิศษส าหรบัผูบ้รโิภคที่มาใชบ้รกิารเป็นประจ า และ ใหม้กีารจดักจิกรรมระหว่างสมาชกิบา้ง เช่น การจดัแข่งกระชบัมติร 
การจดัแขง่เพื่อเกบ็คะแนนประจ าปี เพื่อสรา้งแรงจูงใจในการมาใชบ้รกิารและสรา้งความสมัพนัธท์ีด่รีะหว่างผูป้ระกอบการ
กบั ผูบ้รโิภค 
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 

1. ควรมีการศกึษาจากกลุ่มตวัอย่างพื้นที่ใกล้เคียง เช่น อ าเภอเมอืง อ าเภอบางกล ่า อ าเภอสะเดา เป็นต้น และ               
กลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัอื่นที่มธีุรกจิสนามฟุตบอลให้เช่าด้วย ทัง้นี้กเ็พื่อที่จะได้ทราบถึงผลการวจิยัที่มขีอบเขต                 
ที่กว้างขวางมากขึ้น อกีทัง้ในส่วนของปจัจยัด้านสถานที่และช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจมผีลต่อพฤติกรรมที่
แตกต่างกนั 

2. ควรมกีารเพิม่ขอ้เสนอแนะหรอืค าถามปลายเปิด ทัง้ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่และช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทีผู่ต้อบแบบสอบถามต้องการแนะน าหรอืเสนอแนะแกไ้ขปรบัปรุงต่างๆ 
ทัง้นี้กเ็พื่อจะไดน้ าขอ้มลูเหล่าน้ีมาประกอบในการเสนอแนะขอ้มลูงานวจิยัเพิม่ขึน้ดว้ย 

3. ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ใช้บริการ และปจัจัยอื่นๆ ที่สอดคล้องกับรูปแบบ                       
การด ารงชวีติ เพื่อใหท้ราบถงึ รูปแบบการด าเนินชวีติทีช่ดัเจนยิง่ขึน้ เพื่อน ามาปรบัปรุงลกัษณะของส่วนประสม
ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกนั 
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