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บทคัดยอ   

การวิจัยครั้งนีม้ีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) ระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการ

สนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุรี 2) ระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางใน

จังหวัดนนทบุรี 3) เปรียบเทียบความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดของการใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัด

นนทบุร ีเม่ือพจิารณาตามปจจัยสวนบุคคล 4) เปรียบเทยีบความคดิเห็นของกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้น

ยาง เมื่อพิจารณาตามปจจัยสวนบุคคล และ 5) ความสมัพนัธของสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจ

ใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุร ีโดยใชแบบสอบถามเก็บกลุมตัวอยางจากผูท่ีใชบริการสนามฟุตซอลพื้นยาง

ในจังหวัดนนทบุรี จำนวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก ความถี ่ รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน                          

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ผลการวจิัย พบวา 1) ระดับสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการสนาม

ฟุตซอลพื้นยาง ในภาพรวมและรายดานอยูในระดับมากที่สุด 2) ระดับกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง 

ในภาพรวมและรายดาน อยูในระดับมากท่ีสุด 3) ผลการเปรียบเทยีบสวนประสมทางการตลาด จำแนกตามปจจัยสวน

บุคคล พบวา มีความแตกตางกันในดานอายุและรายไดเฉลี่ยตอเดือน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ .05 4) ผลการ

เปรียบเทยีบกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล มคีวามแตกตางกันในดานอายุ

 

ISSN: 2774-0390 (Online) 

วารสารวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร 
Journal of Management Science Sakon Nakhon Rajabhat University 

Homepage: https://so08.tci-thaijo.org/index.php/JMSSNRU 
E-mail: jmssnru@gmail.com 

 



 

629 

 

ISSN: 2774-0390 (Online)                     วารสารวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร, 5(2), 2568 

และรายไดเฉลี ่ยตอเดือน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ .05 และ 5) ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาด                      

มคีวามสัมพันธกับกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง อยูในระดับสูงมาก  

คำสำคัญ: สวนประสมทางการตลาด, กระบวนการการตัดสนิใจ, สนามฟุตซอลพื้นยาง 

 

Abstract 

 The purposes of this research were to study: 1) the levels of opinion towards marketing mix factors; 2) 

the levels of opinion in the purchasing decision process of buying the rubber floor for the futsal court; 3) compare 

opinions of opinions towards marketing mix, classified by their demographic factors; 4) compare opinions  of 

purchasing decision process of choosing to use the services of the rubber floor futsal court, classified by their 

demographic factors; and 5) the relationship between the marketing mix and the decision-making process of 

choosing to use the services of the rubber floor futsal court. The sample group was 400 customers of a rubber 

floor futsal court in Nonthaburi. The research tool was a questionnaire. The statistical data were used for frequency, 

percentage, mean, standard deviation, One-Way ANOVA, and Pearson product-moment correlation coefficient. 

The results showed that: 1) the level of opinion towards marketing mix factors overall and each aspect was at the 

highest level. 2) The level of opinion purchasing decision process of the buying decision process of the rubber floor 

futsal court overall and each aspect was at the highest level. 3) The comparative results of the opinions towards 

marketing mix factors classified by demographic characteristics were different in ages and level of education, with 

a statistical significance level of 0.05. 4) The comparative results of the purchasing decision process of buying 

decision process for the rubber floor futsal court classified by demographic characteristics were different in ages 

and level of education, with a statistical significance level of 0.05, and 5) the overview of marketing mix factors 

was related to the process of the buying decision process; the rubber floor futsal court was at a very high level. 

Keywords: marketing mix, decision making process, rubber floor futsal court 

 

 

ความสำคัญของปญหาการวจัิย 

จากกระแสคานิยม ความตื่นตัว และการตระหนักถึงการมีสุขภาพที่ดีจากการออกกำลังกายและเลนกีฬา

ของประชาชน นอกจากนี้จากสถานการณโลกที่เปลี่ยนแปลงไปอันสงผลตอวิถีการดำเนนิชีวิต ควบคูกับการเล็งเห็น

โอกาสทางธุรกิจของผูประกอบการตาง ๆ ตลอดจนการสงเสริมดานการพัฒนา อุตสาหกรรมกีฬาอยางจริงจังตาม

นโยบายการพัฒนาของชาติตามแผนพัฒนากฬีาแหงชาติฉบับที่ 6 (พ.ศ.2560-2564) สงผลทำใหธุรกิจการบรกิาร

เกี่ยวกับในสุขภาพในปจจุบันไดรับความนิยมเปนอยางมากจากประชากรไทยและมีแนวโนมที่จะขยายตัวมากขึ้น เพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคา จึงทำใหเกิดองคกรธุรกิจบริการเกี ่ยวกับการออกกำลังกายในรูปแบบ               

ตาง ๆ เกดิข้ึนมากมาย (อภทัิย บำรุงพนิชถาวร, 2562) 

กีฬาฟุตซอลมีตนกำเนิดมาจากทวีปอเมริกาใต โดยประเทศที่ครองความยิ่งใหญในการแขงขันรูปแบบนี้ คือ 

บราซิล เนื่องจากความยากจนในประเทศที่จำกัดไมใหเด็กสวนใหญลงเลนและฝกซอมกีฬาฟุตบอลในสนามหญา

มาตรฐานได เกมลูกหนังฝงละ 5 คน บนทองถนนจึงกลายเปนคำตอบ และเปนรากฐานสำคัญในการพัฒนาทักษะ

ความสามารถเฉพาะตัวของแขงชาวบราซิลมากมาย ยอดนักเตะระดับตำนาน เชน เปเล และซิโก ตางเติบโตขึ้นมา 



 

630 

 

ISSN: 2774-0390 (Online)                     วารสารวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร, 5(2), 2568 

จากการเลนกีฬาฟุตซอลบนทองถนน กีฬาชนิดนี้จึงอาจเรียกไดวาเปนรากฐานของนักฟุตบอลอเมริกาใตทุกคน               

กฬีาฟุตซอลที่กลายเปนกาวแรกของนักเตะรุนเยาวไมตางจากยอดแขงชาวอเมรกิาใต ซึ่งในเวลาตอมามีหลายสโมสร

ในสเปนที่มองเห็นความสำคัญตรงนี ้และนำกีฬาฟุตซอลมาเปนตัวชวยในการฝกฝนทักษะทางเทคนคิของนักฟุตบอล

ในทีม ดวยเหตุนี้จึงกลาวไดวา กีฬาฟุตซอลถือเปนรากฐานในการฝกฝนนักเตะคนหนึ่งใหมีความสามารถเฉพาะตัว

ยอดเยี่ยม ซึ่งรากฐานดังกลาวยังคงเห็นชัดในปจจุบัน เมื่อทีมฟุตบอลจากประเทศในอเมรกิาใตหรอืสเปน ลงแขงขันใน

ทัวรนาเมนตฟุตบอลระดับนานาชาต ิพวกเขาคือทมีที่ครอบครองบอลไดมากท่ีสุด เลนบอลไดสวยงามท่ีสุด และมีเกม

รุกเราใจที่สุด (เมนสแตน สนุกดอทคอม, 2564) ฟุตซอลมีรูปแบบการเลนที่คลายกับฟุตบอล กฎกติกาเขาใจงาย 

อาศัยพ้ืนท่ีเลนไมมาก เลนไดทุกเพศทุกวัย เปนเกมกฬีาท่ีตื่นเตนสนุกสนานในทุก ๆ นาที ของการแขงขัน และสามารถ

เลนไดตลอดป ทุกสภาพอากาศ ประกอบกับไดรับความรวมมือจากหลาย ๆ ฝาย ที่ชวยผลักดันกีพาชนิดนีใ้หไดรับ

ความนิยมมากขึ้น ทั้งสมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยในพระบรมราชูปถัมภ กรุงเทพมหานคร การกีฬาแหงประเทศ

ไทย และเดอะมอลล กรุป จำกัด (กรมพลศึกษา, 2555) ที่สงเสรมิการกีฬาฟุตซอล (Futsal) อยางแพรหลาย สังเกต

ไดจากการจัดการแขงขันฟุตซอลในสนามขนาดใหญที่เรียกวา เกม 5-7 คนนั้น เปนที่นิยมทั้งในระดับสโมสรในการ

แขงขันเพือ่ชิงถวยของแตละประเทศและระดับนานาชาติ นั่นถอืวาการแขงขันฟุดซอลโลกในปจจุบันนี้ไดรับความนิยม

และความสนใจจากทุกเพศทุกวัย ซึ่งกีฬาฟุตซอล (futsal) เปนกฬีาท่ีไดการรับรองจากสหพันธฟุตบอลนานาชาติหรอื

ฟฟา (Federation International Football Association: FIFA) โดยปจจุบันเปนกฬีาที่ไดรับความนิยมกันอยางแพรหลาย 

เนื่องจากเปนเกมกีฬาที่มีความสนุก ตื่นเตน และมีรูปแบบการเคลื่อนที่อยางรวดเร็วมีความหลากหลาย ในการใช

จังหวะของการทำเกมรุกและเกมรับอยางตอเนื่องตลอดเกม โดยเปนกฬีาที่มีการจัดการแขงขัน ท้ังในระดับนานาชาติ

และระดับชาต ิ 

ปจจุบันธุรกจิสนามฟุตซอลกำลังเตบิโต สงผลใหทุกวันนี้มสีนามฟุตบอลใหเชาเพ่ิมขึ้นมาเปนจำนวนมากกวา

รอยแหง กระจัดกระจายไปทั่วทั้งพื้นที่กรุงเทพฯ และปรมิณฑล จึงทำใหผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้นในการตัดสินใจ

เลือกสนาม โดยพิจารณาถึงปจจัยสำคัญตาง ๆ ในทั้งในดานของตัวสนาม ดานราคาที่นาสนใจ ดานทำเลที่ตั้งของ            

ตัวสนาม และดานการสงเสริมการตลาดหรือโปรโมช่ันตาง ๆ (นบบงกช นฤชาญภัทรัฐ, 2554) ดังนั้นในปจจุบันธุรกิจ

เหลานี้กำลังทำการแขงขันกันอยางหนัก โดยมีการใชกลยุทธตาง ๆ ท่ีกลาวมาเพ่ือดึงดูดนักเตะใหไปใชบริการ ในการ

ดำเนินธุรกจิบริการใหบรรลุผลไดนั้น Kotler (2004) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบรกิารไววาเปน

แนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจที่ใหบรกิารซึ่งเปนธุรกจิที่แตกตางสนิคาอุปโภคบริโภคทั่วไป จึงจำเปนจะตองอาศัยสวน

ประสมการตลาด (marketing mix) 7 อยาง หรือ 7P's ในการกำหนดกลยุทธการตลาดซึ ่งประกอบดวย                    

ดานผลิตภัณฑ (product) ดานราคา (price) ดานสถานที่ชองทางการจัดจำหนาย (place) ดานการสงเสริมการตลาด 

(promotion) ดานบุคลากร (people) ดานกระบวนการ (process) และดานลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) 

โดยจะตองจัดสวนประกอบแตละอยางใหมีความเหมาะสมกับสภาพแวดลอมของธุรกิจที่แตกตางกันออกไป (Kotler, 

2004) ทัง้นี้การเลือกใชบรกิารธุรกิจประเภทใด ๆ ก็ตามนัน้จะขึน้อยูกับปจจัยตาง ๆ ของผูบรโิภคแตละคนที่มีลักษณะ

แตกตางกันออกไป ในการดำเนินธุรกิจการใหบริการนั้น หากผูประกอบการมีการรูถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค (consumer buying process) จะชวยใหนักการตลาดเขาใจในขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของ

ผูบริโภคอยางละเอียดตั้งแตจุดแรกไปจนถงึสิ้นสุดกระบวนการ ซึ่งจะชวยใหผูประกอบการสามารถวางแผนไมวาจะ

เปนตั้งแตการผลิตสินคาหรือบริการ การวางแผนการตลาด ตั้งแตกระบวนการแรกเริ่มไปจนถึงการดงึดูดใหเกิด

กจิกรรมทางการขายหรอืการโนมนาวใหมาใชบรกิารใหมากขึ้นได 

จังหวัดนนทบุรีเปนอีกหนึ่งจังหวัดที่กำลังไดรับความนิยมเรื่องกีฬาฟุตซอล ซึ่งเปนจังหวัดที่มีสโมสรฟุต

ซอลมาเปนระยะเวลากวา 15 ป นนทบุรี เปนสโมสรแรกของประเทศไทย ที่มีอะคาเดมีเปนของตนเอง ยึดแนวทาง
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สรางเยาวชนทั้งในจังหวัดนนทบุรี และตางจังหวัด ใหมีโอกาสจากสโมสรแหงนี้ สรางนักฟุตซอลอาชพีกวา 100 ชีวิต 

และกาวไปตดิทีมชาติไทย อีกมากมายหลายคน ยกตัวอยางเชน ธนากร เพ็ญพกุล, ปยพันธ รัตนะ, วรศักดิ์ ศรีหรั่ง

ไพโรจน, อติราช สทิธิศักดิ์, ธนพล มณเีพชร, กวนิ วบูิลยรัชกจิ, กรีต ิจงสถิตเสถยีร ที่พัฒนาฝเทาจนกาวไปจนติดทมี

ชาตไิทย รวมถงึนักฟุตซอลลกีมากมายที่ยงัโลดแลนบนลกีอาชพี สวนใหญก็เคยผานการคาแขงกับสโมสรนนทบุรี ฟุต

ซอลคลับมาแลวทัง้สิ้น (ชางศกึคอนเทนทครีเอเตอร, 2564) รวมถงึจำนวนของผูมาใชบรกิารสนามฟุตซอลของลูกคา

ไมเวนแมแตเวลากลางคนื เพราะสนามฟุตซอลพื้นยางมีส่ิงอำนวยความสะดวก เชน การใชไฟสปอตไลทใหความสวาง

ในชวงเวลากลางคืน พื้นสนามเปนพื้นยางที่มคีวามสม่ำเสมอไดมาตรฐาน มีความสะดวกในการเดนิทาง มีหลังคากัน

ฝน มีที่จอดรถเพยีงพอ ท่ีตัง้ของสนามอยูในบรเิวณที่การจราจรไมตดิขัด มีหองนำ้ที่สะอาดและหองอาบน้ำท่ีเพียงพอ 

มีรานบริการเครื่องดื่ม มีสภาพแวดลอมที่ดีทางสังคม และมคีวามปลอดภัยตอทรัพยสินของผูมาใชบริการ โดยสนาม

แตละแหงนัน้จะมคีวามแตกตางกันในเรื่องทำเลท่ีตัง้ ราคาและคาบรกิารซึ่งจะเห็นไดวามีการแขงขันในทุกดาน พรอม

กันนี้ธุรกิจใหเชาสนามฟุตซอลพืน้ยางจังหวัดนนทบุรี มีแนวโนมที่จะขยายตัวมากขึ้น จากการสำรวจในเบื้องตนของ

ผูวิจัยพบวา มีสนามฟุตชอลพื้นยางสรางขึ้นมารองรับในจังหวัดนนทบุรี 8 แหง ไดแก สนามเลิศนิมิต สนาม RTB วัด

ลาดปลาดุก สนาม RTB บางใหญอารนีา สนาม RTB หมูบานรตันาธิเบศร สนาม BM Futsal สนามฟุตซอลหมูบานเอื้อ

อาทรบางใหญ สนามฟุตซอล MUSIC Stadium สนามฟุตซอลสวนสาธารณเฉลมิพระเกยีรติฯ เทศบาลตำบลบางมวง 

ขอมูลขางตนที่กลาวมาทำใหทราบถึงธุรกจิใหเชาสนามฟุตซอลไดรับความนิยมอยางแพรหลาย จึงทำให

ผูวิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสและศักยภาพของธุรกิจใหเชาสนามฟุตซอล จึงเลือกศึกษาถึงปจจัยดานตาง ๆ อันไดแก 

ผลิตภัณฑ ราคาและคาใชจาย สถานที่ตั ้ง การสงเสริมการตลาดพนักงานที ่ใหบริการ กระบวนการบริการ                      

การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และการเพิ่มผลผลติและคุณภาพ ซ่ึงมีผลตอพฤตกิรรมการใชบรกิารสนามฟุตซอล           

พื้นยางของผูที่สนใจเลนกีฬาฟุตซอลในจังหวัดนนทบุรี ซึ่งผลจากการวิจัยจะสามารถนำไปใชใหเปนประโยชนตอ

ผูประกอบการใหเชาสนามฟุตซอลที่ตองการจะปรับปรุง และพัฒนาบริการใหตอบสนองตอความตองการในแตละ

ข้ันตอนของของการตัดสนิใจ และใหเกดิความพงึพอใจสูงสุดแกลูกคาไดในอนาคต 

 

วัตถุประสงคของการวจิัย 

1. เพื่อศกึษาระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดของผูใชบรกิารสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัด

นนทบุร ี

2. เพื่อศกึษาระดับความคดิเห็นของกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุรี 

3. เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดของการใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัด

นนทบุร ีเมื่อพจิารณาตามปจจัยสวนบุคคล 

4. เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุรีเมื่อ

พจิารณาตามปจจัยสวนบุคคล 

5. เพื่อศกึษาความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง 

ในจังหวัดนนทบุรี 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุร ี

ผูวจิัยมแีนวคดิ ดังนี้ 
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1. แนวคดิสวนประสมทางการตลาด 7Ps  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2560) ไดอธิบายและจำแนกองคประกอบของสวนประสมทางการตลาด

บริการ (market mix) วาเปนขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (buying decision process) อยางเปนลำดับขั ้นตอนใน 

การตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค ผานกระบวนการ 7 ขั้นตอน สอดคลองกับแนวคิดของธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 

(2547) รวมถงึ Kotler & Keller (2016) ท่ีจำแนกเครื่องมือนี้ออกเปน 4 กลุมใหญ ๆ ซึ่งอาจเรยีกอกีช่ือหนึ่งวา 4Ps และ

พัฒนามาเปน 7 Ps ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 1) ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจำเปนและความ

ตองการของมนุษยไดคอืสิ่งที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ 

2) ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทยีบระหวางคุณคา (value) ของบริการ

กับราคา (price) ของบริการนั้น 3) ดานชองทางการจัดจำหนาย (place) เปนกิจกรรมที่เกี ่ยวของกับบรรยากาศ

สิ่งแวดลอมในการนำเสนอบริการใหแกลูกคา 4) ดานการสงเสริมการตลาด (promotions) เปนเครื่องมือหนึ่งที่มี

ความสำคัญในการติดตอสื่อสารใหผู ใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที ่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ

พฤติกรรมการใชบริการและเปนกุญแจสำคัญของการตลาดสายสัมพันธ 5) ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน 

(employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได

แตกตางเหนือคู แขงขัน 6) ดานกายภาพและการนำเสนอ (Physical Evidence/ Environment and Presentation)                   

เปนการแสดงใหเห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนำเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา และ 7) ดานกระบวนการ 

(Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธกีารและงานปฏิบัติในดานการบรกิารที่นำเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือ

มอบการใหบรกิารอยางถูกตองรวดเร็ว และทำใหผูใชบรกิารเกดิความประทับใจ 

2. แนวคดิกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 

ตามแนวคิดของคอตเลอร (Kotler & Keller, 2016) กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ ลำดับขั้นตอนที่ผูบริโภคใช

ในการตัดสนิใจซื้อสนิคาและบรกิารผาน 5 ขัน้ตอน ซ่ึงผูบรโิภคไมจำเปนท่ีจะใชทุกขัน้ตอนในการตัดสนิใจซ้ือ ผูบรโิภค

อาจจะมีการขามบางขั้นตอนไปหรือมีการยอนกลับไปยังขั้นตอนกอนหนา กระบวนการตัดสินใจซื้อจะเริ่มตนกอน              

การซื้อจริง และมีผลกระทบหลังการซื้อ โดย 5 ขั้นตอน มีรายละเอียด ดังนี้ 1) การตระหนักถึงความตองการ                

(need recognition) จุดเริ่มตนของกระบวนการซื้อ คือ การตระหนักถึงความตองการ ซึ่งผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการในสินคาหรือบริการนั้น ๆ 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร (information search) ผูบริโภคที่ถูกกระตุน

อาจจะหรือ อาจจะไมเสาะแสวงหาขาวสารมากขึ ้น 3) การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) 

แนวความคิดเบื้องตนที่จะชวยอธิบายกระบวนการประเมินผูบริโภค 4) การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) ใน

ขัน้ตอนการประเมิน ผูบริโภคจะสรางความตัง้ใจซื้อขึ้น โดยทั่วไปการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมักจะทำการซื้อตราท่ี

ชอบมากที่สุด แตทวา มีปจจัย 2 ประการ อาจเขามาขวางระหวางความตั้งใจซื้อกับการ ตัดสินใจซื้อ ปจจัยแรก คือ 

ทัศนคติของผู อื่น ปจจัยที่สอง คือ ปจจัยทางสถานการณที่คาดไมถึง 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (post purchase 

behavior) หลังจากที่มีการซื้อสินคา ผูบริโภค จะเกิดความพอใจหรือไมพอใจและจะกอพฤติกรรมหลังการซื้อขึ้น 

สอดคลองกับแนวคิดของอดุลย จาตุรงคกุล (2543) ไดอธิบายแนวคิดเกี ่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผูซื ้อวา 

การ ซื้อสินคานั้นประกอบไปดวยขั้นตอนตาง ๆ หลายขัน้ตอน ผูซื้อจะตองผานขั้นตอนตาง ๆ ดังกลาว อันจะนำไปสู

การตัดสนิใจซื้อ ข้ันตอนเหลานี้มีทัง้หมด 5 ขัน้ตอน โดยกระบวนการซ้ือเริ่มตนกอนที่การซ้ือจริงจะเกิดขึน้นานทเีดียว 

และก็เกดิตดิตอกันไปอกีนาน สงผลตอการตัดสนิใจซ้ือสนิคาซ้ำอกีครัง้ได 
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กรอบแนวคดิของการวจิัย  

 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจใช้สนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัด

นนทบุร ีผูว้จิยัไดศ้กึษาถงึปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ไดแ้ก่ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ 

ส่งผลต่อประสมทางการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจใช้บริการหรือไม่ นำมาเป็นตัวแปรอิสระ และนำแนวคดิ

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2560) รวมถึงแนวคิดกระบวนการตัดสนิใจซื้อตาม

แนวคิดของ Kotler & Keller (2016) กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ ลำดับขั้นตอนที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้า

และบรกิารผ่าน 5 ขัน้ตอน มาเป็นตัวแปรตามในการศึกษา โดยมีรายละเอยีด ดังภาพที่ 1  

 

               ตัวแปรอิสระ                                 ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิของการวิจัย 

 

วธิดีำเนินการวิจัย  

การวจิัยครัง้นี้เปนการวิจัยเชงิสำรวจ ผูวจัิยดำเนนิการ ดังนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากร คือ ผูใชบรกิารท่ีเคยใชบรกิารสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุร ีซึ่งไมทราบจำนวนประชากร

ที่แนนอน ดังนั้นขนาดตัวอยางสามารถคำนวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ Cochran โดยกำหนดระดับคา

ปจจัยสวนบุคคล 

1. อายุ 

2. ระดับการศึกษา 

3. รายไดเฉลี่ยตอเดอืน 

4.  อาชพี กระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟตุซอลพื้นยาง  

ในจังหวัดนนทบุรี 

1. การตระหนักถึงความตองการ (need recognition) 

2. การเสาะแสวงหาขาวสาร (information search) 

3. การประเมนิทางเลือก (evaluation of alternative) 

4. การตัดสนิใจซื้อ (purchase decision) 

5. พฤตกิรรมภายหลังการซ้ือ (post purchase 

behavior) 

สวนประสมทางการตลาด 7Ps 

1. ดา้นผลติภัณฑ์ (Product)  

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจัดจำหนา่ย (Place)  

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  

5. ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) 

6. ดา้นกายภาพและการนำเสนอ (Physical  

Evidence/Environment and Presentation)  

7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
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ความเชื่อมั่นรอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549) จากการคำนวณจะได

ขนาดกลุมตัวอยาง จำนวน 385 คน สำรองแบบสอบถาม 15 ชุด (5%) รวมทั้งหมด 400 ชุด ผูวจิัยใชการเก็บขอมูล

กลุมตัวอยางแบบเปนชัน้ภูม ิ(stratified random sampling) แบบเปนสัดสวน โดยแบงกลุมตัวอยางออกเปนแตละอำเภอ 

ของจังหวัดนนทบุร ีและคำนวณสัดสวนกลุมตัวอยางตามจำนวนประชากรของแตละอำเภอจนครบ 400 คน  

2. เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิัย  

สำหรับการทำวจิัยครัง้น้ี เปนแบบสอบถาม (questionnaire) แบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามเปนแบบสำรวจรายการจำนวน 4 ขอ ประกอบดวย อายุ ระดับ

การศกึษา รายไดเฉลี่ยตอเดอืน และอาชพี 

ตอนที่ 2 ขอคำถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดวย            

ขอคำถาม ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) การสงเสริม

การตลาด (Promotion) ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ดานกายภาพและการนำเสนอ (Physical 

Evidence/ Environment and Presentation) และดานกระบวนการ (Process) โดยใชมาตราสวนประมาณคา (rating 

scale) ตามแบบ Likert’s scale โดยผูวิจัยไดใหกำหนดคาคะแนนเปน 5 ระดับ คือ เห็นดวยมากที่สุด เห็นดวยมาก  

เห็นดวยปานกลาง เห็นดวยนอย เห็นดวยนอยท่ีสุด 

ตอนที่ 3 ขอคำถามเกี่ยวกับระดับความคดิเห็นของกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพืน้ยางในจังหวัด

นนทบุร ีไดแก 1) การตระหนักถงึความตองการ (need recognition) 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร (information search) 

3) การประเมนิทางเลือก (evaluation of alternatives) 4. การตัดสนิใจซื้อ (purchase decision) 5. พฤตกิรรมหลังการ

ซื้อ (post purchase behavior) โดยใชมาตราสวนประมาณคา (rating scale) ตามแบบ Likert’s scale โดยผูวิจัยไดให

กำหนดคาคะแนนเปน 5 ระดับ คือ เห็นดวยมากที่สุด เห็นดวยมาก เห็นดวยปานกลาง เห็นดวยนอย เห็นดวยนอยท่ีสุด 

ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถามปลายเปด เกี่ยวกับขอคิดเห็น และขอเสนอแนะอื่น ๆ ที่มีตอกลยุทธสวนประสม

ทางการตลาด ที่มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี 

ผูวิจัยตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Index of Item–

Objective Congruence: IOC) โดยนำแบบสอบถามใหผู เชี ่ยวชาญดานบัญชีและการเงิน จำนวน 3 ทาน อานเพื่อ

ตรวจสอบวาแบบสอบถามที่สรางขึ้นตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัยหรือไม ซึ่งจากการทดสอบความเที่ยงตรง 

(validity) พบวามีคาอยูระหวาง .7 – 1.00 ทุกขอ จากนั้นจึงนำไปทดสอบความเชื่อมั ่นและทำการทดสอบความ

นาเชื่อถือ (reliability) ของเครื่องมือที่สรางขึ้นเพื่อใหเกดิความมั่นใจวาคำถามในเครื่องมือมีความนาเชื่อถือเชิงสถิติ 

โดยวิธีการนำแบบสอบถาม จำนวน 30 ชุด ทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่ไมใชเปาหมาย โดยใชวิธีคาสัมประสิทธิ์

แอลฟา (Alpha–Analysis Method) ตามวธิีของ Cronbach ซึ่งผลที่ไดมีคาเทากับ .99 ซึ่งเปนคาความนาเชื่อถือที่เพียง

พอที่จะใชเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลในการทำวิจัยในครัง้นี้ 

3. การเก็บรวบรวมข้อมลู  

ในการศกึษาครั้งนี้ผูศกึษาดำเนินการจัดเก็บขอมูลดวยตัวเอง และจัดทำแบบสอบถามออนไลนจาก Google 

Form จัดสงแบบสอบถามทางแอปพลิเคชันไลน และ`คิวอารโคดโดยการสงแบบสอบถามไปยังกลุมเปาหมายที่

ทำการศึกษา คือ ผูใชบรกิารท่ีเคยใชบรกิารสนามฟุตซอลพื้นยางในพื้นท่ีในจังหวดันทบุรี จำนวน 400 คน หลังจากนั้น 

จัดเก็บรวมรวบขอมูลจากแบบสอบถาม และแบบสอบถามออนไลนจาก Google Form ใหครบจำนวน 400 ชุด และ

ตรวจสอบความถูกตองของขอมูล 
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4. การวเิคราะห์ข้อมลู  

วเิคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูป แบงเปนการวเิคราะหโดยใชสถติเิชงิพรรณนา (descriptive statistic) 

โดยใชคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อวเิคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามการวิเคราะหโดย

ใชสถิติเชิงอนุมาน (inferential statistic) ใชสถิติการวิเคราะหหาความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และสถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) เพ่ือหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวท่ีเปนอสิระตอกัน  

  

ผลการวจิัย 

จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายรุะหวาง 20-25 ป 

คิดเปนรอยละ 34.50 มรีะดับการศึกษาปริญญาตร ีคิดเปนรอยละ 60.50 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 10,000 

บาท คดิเปนรอยละ 61.25 และมอีาชพีนักเรยีน/นักศกึษามากที่สุด คิดเปนรอยละ 62.75 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นของกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7Ps) พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญมีความคิดเห็นโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อจำแนกเปนรายดานพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดาน

บุคคลหรอืพนักงาน รองลงมา คือ ดานผลติภัณฑหรอืบรกิาร ดานที่มคีาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดานชองทางการจัดจำหนาย 

ตามลำดับ ดังตาราง 1  

 

ตาราง 1 การวเิคราะหขอมูลระดับความคดิเห็นของกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยภาพรวม 

การสื่อสารทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น การแปลความ ลำดับ 

X  S.D. 

1. ดานผลติภัณฑหรอืบรกิาร (Product) 4.37 .67 มากที่สุด 2 

2. ดานราคา (Price) 4.34 .67 มากที่สุด 4 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) 4.28 .75 มากที่สุด 7 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) 4.31 .73 มากที่สุด 6 

5. ดานบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) 4.40 .66 มากที่สุด 1 

6. ดานกายภาพและการนำเสนอ (Physical  

Evidence/Environment and Presentation) 
4.35 .68 มากที่สุด 3 

7. ดานกระบวนการ (Process) 4.33 .68 มากที่สุด 5 

ภาพรวม 4.34 .63 มากที่สุด  

 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี พบวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อจำแนกเปนรายดานพบวา ดานท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ การตระหนักถึงความตองการ รองลงมา คือ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจใชบริการ 

พฤตกิรรมภายหลังการใชบรกิาร ดานท่ีมคีาเฉลี่ยต่ำสุด คอื การเสาะแสวงหาขาวสาร ตามลำดับ ดังตาราง 2 

 

 

 



 

636 

 

ISSN: 2774-0390 (Online)                     วารสารวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร, 5(2), 2568 

ตาราง 2 การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางโดยภาพรวม 

กระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟตุซอลพื้นยาง 
ระดับความคิดเห็น การแปลความ ลำดับ 

  X  SD 

1. การตระหนักถงึความตองการ 4.53 .64 มากที่สุด 1 

2. การเสาะแสวงหาขาวสาร 4.38 .68 มากที่สุด 5  

3. การประเมนิทางเลอืก 4.40 .65 มากที่สุด 2 

4. การตัดสนิใจใชบรกิาร 4.39 .65 มากที่สุด 3 

5. พฤตกิรรมภายหลังการใชบรกิาร 4.39 .67 มากที่สุด 4 

ภาพรวม 4.32 .62 มากที่สุด  

 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1 การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดจำแนกตาม

ปัจจัยส่วนบุคคลในภาพรวม พบว่า ผูใ้ช้บริการสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี ที่มอีายุ และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ .05 แต่

ในดา้นระดับการศึกษา และอาชีพ ไม่แตกต่างกัน ดังตาราง 3 
 

ตาราง 3 การวเิคราะหเปรยีบเทียบความคดิเห็นของสวนประสมทางการตลาดจำแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

สวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยสวนบุคคล 

อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดอืน อาชพี 

F Sig F Sig. F Sig. F Sig. 

1. ดานผลติภัณฑหรอืบรกิาร  4.72 .00* 2.33 .09 11.54 .00* 2.94 .03* 

2. ดานราคา  2.92 .03* 1.14 .31 8.50 .00* 2.42 .06 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย  2.28 .07 .97 .38 2.26 .08 1.31 .26 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  5.14 .00* .34 .70 .69 .55 .84 .47 

5. ดานบุคคล หรอืพนักงาน  3.05 .02* .09 .91 15.34 .00* .93 .42 

6. ดานกายภาพและการนำเสนอ  2.91 .03* .02 .97 5.85 .00* .51 .67 

7. ดานกระบวนการ  2.85 .03* .82 .43 7.69 .00* .08 .97 

รวม 3.05 .02* .15 .85 6.94 .00* .49 .68 

* นัยสำคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจใช้สนาม              

ฟุตซอลพ้ืนยาง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ในภาพรวม พบว่า ผูใ้ช้บรกิารสนามฟุตซอลพ้ืนยาง   ในจังหวัดนนทบุรี 

ที่มีอายุ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจใชส้นามฟุตซอลพืน้ยาง 

แตกต่างกัน แต่ในดา้นระดับการศกึษาและอาชีพ ไม่แตกต่างกัน ดังตาราง 4 
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ตาราง 4 การวิเคราะหเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางจำแนกตาม

ปจจัยสวนบุคคล 

กระบวนการตัดสนิใจใชสนาม 

ฟุตซอลพื้นยาง 

ปจจัยสวนบุคคล 

อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดอืน อาชพี 

F Sig. F Sig. F Sig. F Sig. 

1 . ด  านการตระหน ั กถ ึ งความ

ตองการ 

5.51 .00* 1.04 .35 13.34 .00* 2.17 .09 

2. ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร 3.35 .02* 4.39 .01* 2.04 .10 .03 .99 

3. ดานการประเมนิทางเลือก 4.46 .00* .22 .80 5.92 .00* .45 .71 

4. ดานการตัดสนิใจใชบรกิาร 3.66 .01* .59 .55 7.59 .00* .13 .94 

5. ดานพฤตกิรรมภายหลังการใชบรกิาร 2.46 .06 .32 .72 8.02 .00* .48 .69 

รวม 4.00 .00* .17 .84 7.29 .00* .18 .90 

*นัยสำคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 

 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสนิใจใช้สนามฟุต

ซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ภาพรวมของส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจ

ใช้สนามฟุตซอลพื้นยาง อยู่ในระดับสูงมาก เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมี

ความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสนิใจใช้สนามฟุตซอลพื้นยางในทุกดา้น อยู่ในระดับสูง ดังตาราง 5  

 

ตาราง 5 ผลการทดสอบสมมติฐานสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจใชสนาม               

ฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี 

สวนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง 

ดานการ

ตระหนักถึง

ความ

ตองการ 

ดานการ

เสาะแสวงหา

ขาวสาร 

ดานการ

ประเมนิ

ทางเลอืก 

ดานการ

ตัดสนิใจใช

บรกิาร 

ด้าน

พฤตกิรรม

ภายหลังการ

ใชบ้รกิาร 

ภาพรวม 

r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑหรอืบรกิาร  .71 .00 .78 .00 .78 .00 .76 .00 .75 .00 .81 .00 

2. ดานราคา  .72 .00 .74 .00 .81 .00 .81 .00 .82 .00 .83 .00 

3. ดานชองทางการจัด

จำหนาย  

.68 .00 .78 .00 .82 .00 .82 .00 .79 .00 .83 .00 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  .58 .00 .78 .00 .79 .00 .76 .00 .74 .00 .78 .00 

5. ดานบุคคล หรอืพนักงาน  .81 .00 .77 .00 .84 .00 .83 .00 .85 .00 .87 .00 

6. ดานกายภาพและ 

การนำเสนอ  

.69 .00 .82 .00 .85 .00 .85 .00 .84 .00 .86 .00 

7. ดานกระบวนการ  .73 .00 .81 .00 .87 .00 .89 .00 .88 .00 .89 .00 

ภาพรวม .76 .00 .85 .00 .90 .00 .89 .00 .88 .00 .91 .00 
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การอภปิรายผล 

การวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี 

ผูวจิัยมปีระเด็นที่นาสนใจสามารถนำมาอภปิรายผลไดดังนี้  

ระดับความคดิเห็นของสวนประสมทางการตลาด ในภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด ซึ่งเมื่อพิจารณารายดาน 

พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานบุคคลหรือพนักงาน โดยเฉพาะในเรื ่องพนักงานมีความรู ความสามารถที่

เหมาะสมในการทำงาน ทั้งนี้อาจเปนเพราะในการใชบริการสนามฟุตซอลตองมีการจองและตรวจสอบอุปกรณใน

สนามใหเรียบรอย พนักงานที่มีความรูความสามารถในเรื่องฟุตซอลและอุปกรณตาง ๆ จะทำใหการใชงานสนาม     

ฟุตซอลเปนไปอยางสะดวก รวดเร็ว สอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดบริการ

ของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2560) ที่วา เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที ่สามารถตอบสนองตอ

ผูใชบริการ มีความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแกไขปญหา เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได

แตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผู ใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกรได และยัง

สอดคลองกับผลการศึกษาเกวลิน สรอยสะอาด และคณะ (2558) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการท่ีสงผลตอการตัดสินใจกลับมาใชบรกิารซ้ำของผูใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในอำเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสำคัญตอการตัดสนิใจกลับมาใชบริการ

สนามฟุตบอลหญาเทยีมซ้ำมากที่สุดคือ ดานบุคลากร คาเฉลี่ยเทากับ 4.79  

ในสวนของกระบวนการตัดสนิใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี ในภาพรวม อยูในระดับมากท่ีสุด 

ดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ การตระหนักถึงความตองการ โดยเฉพาะในเรื่องอยากไดสนามฟุตซอลพื้นยาง เพราะ

จำเปนสำหรับการเลนฟุตซอล ทัง้นี้เปนเพราะกีฬาฟุตซอลตองเลนในสนามเฉพาะ คือ พืน้ผิวสนามจะตองเรยีบเสมอ

กัน อาจทำดวยไมหรือวัสดุสังเคราะห ตองหลีกเลี่ยงพื้นผิวสนามที่ทำดวยคอนกรีตหรือยางมะตอย ซึ่งในการพัฒนา

กีฬาเพื่อความเปนเลศิและกีฬาเพื่อการอาชีพ จำเปนตองดำเนินการดวยความพิถีพิถันในทุกขั้นตอน ทั้งนี้ เพื่อสราง

โอกาสใหนักกีฬา และผูที่สวนเกี่ยวของในการแขงขันทุกฝายสามารถแสดงศักยภาพไดอยางเต็มที่ ดังนัน้ มาตรฐาน

ของสถานที่แขงขันและอุปกรณกีฬาจึงนับเปนองคประกอบสำคัญในการฝกซอม และการจัดการแขงขันกีฬาใหมี

คุณภาพเปนที่ยอมรับของสากลทั่วไป สอดคลองกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคของธนวรรณ แสง

สวรรณ และคณะ (2547) ที่วา การตระหนักถงึปญหา กระบวนการตัดสนิใจซื้อเกดิขึน้เม่ือผูซื้อตระหนักถงึปญหาหรือ

ความตองการ โดยผู บริโภครู สึกถ ึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการที ่แทจริงและพึงปรารถนา                   

ความตองการอาจถูกกระตุนโดยส่ิงเราภายในหรือภายนอก และยังสอดคลองกับผลการศึกษาของภูวพัฒน ชนะสกล 

(2561) ไดศึกษาการสื่อสารการตลาดและพฤตกิรรมการใชบริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล ในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการศึกษา พบวา กลุมผูใชบริการจะมีการคนหาขอมูลกอนการใชสนาม เพื่อ

เปรียบเทียบความตองการจากเพื่อนหรือครอบครัว ในเรื่องความสะดวกสบายดานการเดินทาง ความปลอดภัยของ

สนามฯ แตผลการศึกษาไมสอดคลองกับตฤณสิษฐ วรพันธพิมล และคณะ (2565) ไดศึกษาคุณภาพการบรกิารและ

ความไววางใจของลูกคาที่มีตอการตัดสินใจเขาใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมอุตรดิตถยูไนเต็ด ผลการศึกษา 

พบวา การตัดสนิใจใชบรกิารท่ีมีความสำคัญมากที่สุดคอื ดานพฤตกิรรมหลังการใชบรกิาร  

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา ผูใชบริการสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรีที่มีอายุ และรายได

เฉลี่ยตอเดอืน แตกตางกัน มีระดับความคดิเห็นของสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน แตในดานระดับการศกึษา 

และอาชีพ ไมแตกตางกัน ทั้งนี้อาจเปนเพราะกลุมผูมาใชบริการที่มีอายุและรายไดตางกันนั้น มีรูปแบบการใชชวีิตที่

แตกตางกัน ทำใหมีความคดิเห็นในเรื่องสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน โดยจะพบวา ผูท่ีมีอายมุากกวา 30 ป 
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และมีรายไดมากกวา 30,000 บาท มรีะดับความคดิเห็นมากกวาผูท่ีมีอายุและรายไดอื่น ๆ ซึ่งมีความตองการในเรื่อง

ของคุณภาพของสนามและการใหบรกิารที่ด ีราคาที่เหมาะสม พนักงานด ีในสวนของรายไดที่แตกตางกันนัน้ เนื่องจาก

รายไดจะมีผลตออำนาจของการซื้อคนที่มีรายไดต่ำ จะมุงซื้อสินคาที่จำเปนตอการครองชีพ และมีความไวตอราคา

มากสวนคนที่มีรายไดสูงจะมุงซื ้อสินคาที ่ม ีคุณภาพและราคาสูง โดยเนนที่ภาพพจนของราคาสินคาเปนหลัก 

สอดคลองกับผลการศกึษาของเวนสิ บรรพตา (2560) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการใชบรกิารสนามฟุตบอลหญาเทียม

ใหเชาของผูใชบรกิาร ในเขตอำเภอธัญบุรี จังหวัดปทุมธานี ผลการศกึษา พบวา อายุ อาชีพ และรายไดที่แตกตางกัน 

สงผลใหระดับความสำคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันในดานการสงเสรมิการตลาด ดานบุคคล 

และดานกระบวนการ อยางมนีัยสำคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 2 พบวา ผูใชบริการสนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรี ท่ีมอีายุ และรายได

เฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง แตกตางกัน แตใน

ดานระดับการศกึษา และอาชพี ไมแตกตางกัน ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากกลุมผูใชบริการท่ีมีอายุและรายไดแตกตางกันนัน้ 

ยอมมกีระบวนการคิดหรอืตัดสนิใจในการเลอืกใชบริการท่ีแตกตางกันตามชวงวัยและชวงของรายได ข้ึนอยูกับคานิยม 

ประสบการณที่ไดเคยไดรับ ซึ่งในแตละขัน้ตอนจะมีกระบวนการนำเขาขอมูล กระบวนการคิด และกฎการตัดสินใจท่ี

แตกตางกัน สอดคลองกับแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (1994) ที่วา การนำเขาขอมูล (input) เปนอิทธิพลจาก

ภายนอกที่มผีลตอคานยิม ทัศนคติ และพฤตกิรรมของผูบรโิภคที่มศีักยภาพ ในสวนของกระบวนการนั้นตองพิจารณา

ถึงการรับรูถึงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ ้น และกฎการตัดสินใจที่งายที่สุด ซึ ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนน 

ตราสินคาจากประสบการณท่ีผานมามากกวาคุณสมบัตดิานอ่ืน ๆ ผลการศกึษาน้ียังสอดคลองกับงานวจิัยของอนิรุทธ   

วุฒิเนตร (2560) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

นครราชสมีา ผลการศึกษาพบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ ลักษณะอาชีพ 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมแตกตางกัน อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 พบวา สวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสนิใจใช

สนามฟุตซอลพื้นยาง อยูในระดับสูงมาก เมื ่อพิจารณาในแตละดาน พบวา สวนประสมทางการตลาดทุกดาน                      

มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางในทุกดาน อยูในระดับสูง ทั้งนี้เปนเพราะระดับของ

สวนประสมทางการตลาดนั ้นยิ ่งมีระดับที ่สูง คือมีความเห็นวามีคุณภาพที่ด ี ทั ้งในเรื ่องคุณภาพของสนาม                       

การใหบรกิาร พนักงานปฏบิัติงานด ีราคาเหมาะสม มีโปรโมชั่นที่ตรงกับความตองการ ชองทางการติดตอหรือสื่อสาร

ที่สะดวก รวดเร็ว มีกระบวนการใชบรกิารที่ดี ยอมทำใหเกิดการตัดสินใจที่จะใชบริการไดมากยิ่งขึ้น สอดคลองกับ

การศึกษาของธีรารัตน เพ็ชรโยธิน (2560) ไดศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียม

ของสนามฟุตบอล Non soccer ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑมีผลตอ               

การตัดสินใจใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมของสนามฟุตบอล Non soccer มากที่สุด รองลงมา คือ ดานราคา      

ดานบุคคลผูใหบริการ และดานสภาพทางกายภาพ soccer โดยภาพรวมปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอ                     

การตัดสนิใจใชบรกิารสนามฟุตบอลหญาเทยีม ของสนามฟุตบอล Non soccer อยางมนีัยสำคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 

 

องคความรูใหม  

ผลการวิจัย พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจใชสนาม         

ฟุตซอลพื้นยางอยูในระดับสูงมาก ดังนั ้น ขอคนพบที ่นาสนใจของการศึกษาสามารถนำมาเปนแนวทางใหกับ
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ผูประกอบการที่ทำธุรกิจเกี่ยวกับสนามฟุตซอลใหมีการพัฒนาการบริการใหมีคุณภาพในทุกดาน โดยเฉพาะดาน

บุคคลหรือพนักงาน โดยการพัฒนาคุณภาพในเรื ่องความรู ความสามารถในดานตาง ๆ อยู เสมอ เพื่อใหสราง                 

ความพงึพอใจกับกลุมผูมาใชบรกิาร อันจะสงผลใหเกิดการมาใชบรกิารอยางสม่ำเสมอตอไป 

 

ขอเสนอแนะ  

1. ขอเสนอแนะในการนำผลการวจิัยไปใช  

1.1 ระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาด ในภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด ดานที่มีคาเฉลี่ยมาก

ที่สุดคือ ดานบุคคลหรือพนักงาน ดังนั ้น ผูประกอบการควรเนนใหพนักงานมีการพัฒนาคุณภาพในเรื่องความรู

ความสามารถในดานตาง ๆ อยูเสมอ เพื่อใหสรางความพึงพอใจกับกลุมผูมาใชบริการ อันจะสงผลใหเกดิการมาใช

บริการอยางสม่ำเสมอตอไป 

1.2 กระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุรี ในภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด ดังนัน้ 

ผูประกอบการควรสรางความพึงพอใจในการใหบริการใหกับผูมาใชบริการในทุก ๆ ดาน ไมวาจะเปนในเรื ่อง            

การใหบริการที่มีความทันสมัย ปลอดภัย สะอาด นาเลนอยูเสมอ ซึ่งรวมถึงการฝกอบรมพนักงานใหมีความพรอมใน

การใหบริการอยางรวดเร็ว แมนยำ และมีความนาเชื่อถือ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอการใชบริการ ซึ่งจะ

นำไปสูการตัดสินใจใชบริการอยางตอเนื ่อง และเห็นถึงความจำเปนที ่ต องใชสนามฟุตซอลที่ดียอมทำใหเกิด 

การตัดสนิใจมาใชบรกิารไดมากข้ึน 

1.3 ความคดิเห็นของสวนประสมทางการตลาด ประเด็นที่นาสนใจคอืการเดนิทางไปสนามฟุตซอลพ้ืนยางได

สะดวก (คมนาคมที่สะดวก) ดังนั้น ผูประกอบการควรใหความสนใจและปรับปรุงชองทางการจัดจำหนายโดยเฉพาะ

เรื่องการคมนาคมใหดแีละสะดวกยิ่งข้ึน เพื่อใหกระตุนใหผูมาใชบริการรูสกึไดถงึประสิทธิภาพในเรื่องคมนาคมท่ีดีข้ึน 

อันจะสงผลตอการตัดสนิใจมาใชบรกิารไดมากขึ้น 

1.4 ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1 ผูใชบรกิารสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุรีที่มีอายุและรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน ดังนั ้น ผู ประกอบการ 

ควรจัดแบงการใหบรกิารใหมคีวามหลากหลาย เหมาะสมกับผูที่มีอายแุละรายไดที่แตกตางกัน เพื่อเปนการตอบสนอง

ตอความตองการที่แตกตางของลูกคาตามชวงวัยและชวงรายไดท่ีตางกัน 

1.5 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวา ผูใชบริการสนามฟุตซอลพื้นยางในจังหวัดนนทบุรี ที่มีอายุและ

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจใชสนามฟุตซอลพื้นยาง แตกตางกัน 

ดังนัน้ ผูประกอบการควรมีการพัฒนาคุณภาพของการใหบริการที่รอบดาน ทั้งในเรื่องการตระหนักถึงปญหา การ

เสาะแสวงหาขาวสาร การประเมินคาทางเลอืกกอนซื้อ การตัดสนิใจซื้อ และการประเมนิผลหลังการซื้อ เพื่อใหกลุม

ลูกคาสามารถตัดสนิใจมาใชบรกิารไดมากยิ่งข้ึน 

1.6 ผลการทดสอบสมมตฐิานท่ี 3 พบวา สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจ

ใชสนามฟุตซอลพ้ืนยาง อยูในระดับสูงมาก ดังนัน้ ผูประกอบการควรพัฒนาและสงเสรมิสวนประสมทางการตลาดใน

ทุก ๆ ดานใหมีระดับที่สูงและหาแนวทางในการพัฒนาในแตละดานใหมีความหลากหลาย แปลกใหม และนาสนใจ 

เพ่ือใหผูมาใชบรกิารยงัคงเชื่อมั่นและมาใชบรกิาร รวมถึงการแนะนำบอกตอจนเกดิลูกคาท่ีมคีวามภักดตีอไป 

           2. ขอเสนอแนะในการวจิัยครั้งตอไป  

2.1 ควรมีการขยายขอบเขตการวิจัยใหกวางขึ้น เนื่องจากการวิจัยนี้วิเคราะหกลุมตัวอยางจากผูใชบริการ

สนามฟุตซอลพื้นยาง ในจังหวัดนนทบุรีเทานั้น จึงควรมกีารศึกษาในพื้นที่อื่น ๆ มากขึ้น รวมถึงการเก็บขอมูลใน               
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เชิงปรมิาณของกลุมตัวอยาง ควรเก็บจำนวนตัวอยางในปรมิาณที่มากข้ึน และเพิ่มคำถามท่ีเจาะจงความตองการของ

กลุมลูกคาที่มาใชบรกิารใหมากขึน้ เพื่อใหไดขอมูลที่มคีาความนาเชื่อถือเพิ่มมากข้ึน  

2.2 การศกึษาครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปในอนาคต อาจทำการวิจัยเชิงลึก 

เชน การสัมภาษณเชงิลกึ หรอืการสนทนากลุมยอย เพื่อใหไดขอมูลในเชิงลกึเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใช

บริการ รวมทั้งการศึกษาตัวแปรอื ่น ๆ เชน ความภักดีตอตราสินคา หรือการตัดสินใจใชบริการซ้ำ เพื ่อหา

ความสัมพันธที่เกดิขึน้ของตัวแปรอ่ืน ๆ 
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