
พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

สนามฟตุบอล ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

Investigating the Impact of Consumer Behavior and Marketing Mix on Decision-Making for  

Utilizing Football Field Services in Bangkok 

ปราชญ์ภวิตัน์ ทาเจรญิ 

Prachpiwat Tacharoen 

 

บทคทัยอ่ 

การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนาม
ฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อศกึษาพฤตกิรรมทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอล
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารสนามฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูใ้ชบ้รกิารทัว่ไปที่
เคยใชบ้รกิารสนามฟุตบอล ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเก็บขอ้มูล 
คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าความถี ่ค่าเฉลีย่ และสว่นเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่าง
จะน าไปสู่การเปรยีบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วธิขีอง LSD และสถติกิารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis: MRA) ผลการศกึษา พบว่า 1) ปจัจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอายุ ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอลไม่แตกต่างกนั แต่ในด้านระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
และสถานภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  2) 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ในดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร/สปัดาห ์ดา้นวนัทีม่าใชบ้รกิาร ดา้นค่าใชจ่้าย
เฉลี่ยต่อครัง้ในการมาใช้บรกิาร ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอลแตกต่างกนั แต่ในด้าน
ช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิาร เป้าหมายของการใชบ้รกิาร ประเภทสนามฟุตบอลทีช่อบมาใชบ้รกิาร ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอลไม่แตกต่างกนั 3) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในดา้นการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ สง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอลแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ABSTRACT 

This research aims to study personal factors affecting the decision to use football fields 
in Bangkok. To study behaviors that affect the decision to use football field services in Bangkok. 
To study the marketing mix factors (7Ps) that affect the decision to use football field services in 
Bangkok province. The sample group used in the study was general service users who had used 
the football field service. In Bangkok Province, 400 people.  The tool used to collect data is a 
questionnaire. The statistics used in the analysis were percentage, frequency, mean and standard 
deviation. The hypothesis was tested using one-way statistics ANOVA. If any difference is found, 
it will be balanced using LSD method and multiple regression statistics. 

 The research results indicate that: 1) Personal factors of respondents in terms of age It 
affects the decision to use football field services no differently. But, in terms of Education level, 
occupation, average monthly income, and status have different effects on the decision to use 
football field services. 2) Service usage behavior. in terms of frequency of coming to use the 
service The date of service. in terms of average expenses per time of using the service It affects 
the decision to use football field services differently. But in terms of the time of service Goal of 
using the service Types of football fields that people like to use It affects the decision to use 
football field services no differently. 3) Marketing mix factors (7Ps) in terms of physical 
presentation It affects the decision to use football field services differently a statistically significant 
level of 0.05. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

กฬีาฟุตบอล ถอืเป็นกฬีาทีค่นไทยและทัว่โลกใหค้วามสนใจมากกว่าชนิดอื่นๆ เป็นกฬีาทีม่ผีู้ชม
การแขง่ขนัและเขา้ร่วมการแข่งขนัมากทีสุ่ดในโลก เหน็ไดจ้ากการจดัการแข่งขนัอย่างต่อเนื่องและมกีาร
ถ่ายทอดสดการแขง่ขนัในเกอืบทุกประเทศทัว่โลก เช่น พรเีมยีรล์กี พรเีมยีรช์พิ ลกี องักฤษ กลัโช่ อติาล ี
บุนเดส ลกีา เยอรมนั ลา ลกีา สเปน และยูฟ่า แชมเป้ียนส์ ลกี และยูฟ่าคพั ฯลฯ ท าให้มจี านวนผู้ชม
เพิม่ขึน้ สง่ผลใหเ้ยาวชนหรอืคนรุ่นใหม่หนัมาสนใจกฬีาฟุตบอลกนัมากขึน้ การเป็นทีน่ิยมอย่างมากของ
กีฬาฟุตบอล จึงท าให้เกิดธุรกิจสนามฟุตบอลให้เช่า โดยมีการเปิดธุรกิจชนิดนี้อย่างแพร่หลายทัว่



ประเทศไทย เพราะคนืทุนไดไ้ว และลงทุนไม่มากนกั แต่ดว้ยการเขา้ตลาดทีง่่าย ท าใหม้กีารแขง่ขนัที่สูง 
มสีนามเพิม่ขึน้อย่างมาก และมนีกัธุรกจิหน้าใหม่เขา้มาลงทุนอย่างต่อเนื่อง (คมกฤช นภาลยั, 2550)  

จากการส ารวจพบว่ากจิการสนามฟุตบอลให้เช่าที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลมี
มากกว่า 170 กิจการ และมจี านวนสนามมากกว่า 400 สนาม รองรบัผู้เล่นได้ประมาณ 4,800 คนต่อ
ชัว่โมง (กุญจนาท จนัเจรญิ, รชฎ ยอดนิล และสุนทร วริยิะศริไิพศาล, 2554) ด้วยเหตุนี้ท าให้ประเทศ
ไทยเริม่มธีุรกจิใหเ้ช่าสนามฟุตบอลเกดิขึน้มากมาย เป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และก าลงัเตบิโต โดยการลงทุน
สรา้งสนามฟุตบอลใหเ้ช่านัน้ใชง้บการลงทุนประมาณ 5-10 ลา้นบาท ใชพ้ืน้ที ่3 ไร่ขึน้ไป ท าใหส้ามารถ
คนืทุนไดภ้ายใน 2 ปี (“แห่ผุดสนามฟุตบอลใหเ้ช่า”, 2558) ดว้ยเหตุนี้สง่ผลใหทุ้กวนันี้มสีนามฟุตบอลให้
เช่าเพิม่ขึน้มาเป็นจ านวนมาก กระจดักระจายไปทัว่ทัง้พืน้ทีก่รุงเทพฯ และปรมิณฑล จงึท าใหผู้บ้รโิภคมี
ทางเลือกมากยิง่ขึ้น ในการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารสนามฟุตบอล โดยผู้บรโิภคจะพจิารณาถึงปจัจัย
ส าคญัต่างๆ ทัง้ในดา้นของตวัสนาม ดา้นราคาทีน่่าสนใจ ดา้นท าเลทีต่ ัง้ของตวัสนาม และดา้นการสเ่สรมิ
การตลาดหรอืโปรโมชัน้ต่างๆ เป็นต้น (โพสต์ทูเดย์, 2551) ดงันัน้ในปจัจุบนัธุรกจิเหล่าน้ีก าลงัท าการ
แขง่ขนัการอย่างหนกัเพือ่ดงึดดูผูม้าใชบ้รกิาร ดว้ยวธิกีารใชก้ลยุทธต์่างๆทีก่ล่าวมา 

จากขอ้มลูขา้งต้นท าใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสนามฟุตบอล
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อใหท้ราบถงึปจัจยัส าคญัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกมาใชบ้รกิารสนามฟุตบอล 
โดยจะน าไปสู่การตดัสนิใจของนักลงทุนในการด าเนินธุรกจิสนามฟุตบอล หรอืน าไปเป็นขอ้มุลในการ
วางแผนการตลาด ตลอดจนการปรบัปรุงและพฒันาสนามฟุตบอลที่มีอยู่เดิมให้สอดคล้องกับความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารในปจัจุบนั 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1 เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดสนามฟุตบอลในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 

2 เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารส่งผลต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดสนามฟุตบอลใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 

 

 



นิยามศพัท ์

1 ปจัจยัส่วนบุคคล หมายถงึ ตวัแปรของปจัจยัส่วนบุคคลใชใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยการ

ประเมินในส่วนแบ่งการตลาดที่สนใจ ท าให้เกิดความเข้าใจของผู้บริโภคแบบองค์รวม สามารถท าให้

ออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมปีระสทิธภิาพและตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภคในแต่ละกลุ่ม 

โดยงานวจิยัเล่มนี้ท าการศึกษาในส่วนของตวัแปรที่เกี่ยวขอ้ง ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี รายได้

เฉลีย่ต่อเดอืนและสถานภาพ 

 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บรกิาร หมายถึง ลกัษณะของการใช้บรกิารของลูกค้า ประกอบไปด้วย 

ความถีใ่นการมาใชบ้รกิาร/สปัดาห ์ช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิาร ช่วงวนัทีม่าใชบ้รกิาร เป้าหมายของการใชบ้รกิาร 

ค่าใชจ่้ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการมาใชบ้รกิาร ประเภทสนามฟุตบอลทีช่อบมาใชบ้รกิาร 

 3 ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดที่เป็นตวัช่วยให้ธุรกจิด าเนิน

กจิกรรมทางการตลาดบรรลุวตัถุประสงค์หรอืเป้าหมายของบรษิทัและเป็นสาเหตุที่ท าใหลู้กค้าตดัสนิใจซื้อ

สินค้าของบริษัท ซึ่งบริษัทน าเครื่องมือเหล่านี้มาเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขันทางธุรกิ จ ทัง้ 7 ประการ 

ประกอบดว้ย (เพช็รน ้าผึง้ แสนเสนยา, 2562) 

  3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ 

  3.2 ดา้นราคา  

  3.3 ดา้นสถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ าหน่าย  

  3.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

  3.5 ดา้นบุคลากรหรอืพนกังาน 

  3.6 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

  3.7 ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

 4 การตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่ี

อยู่ของผูใ้ชบ้รกิาร 

5 ธุรกิจสนามฟุตบอล หมายถึง ธุรกิจที่มพีื้นที่หรอืสถานที่ ที่สร้างขึ้นและเปิดให้บรกิารเพื่อเป็น

สนามฟุตบอล โดยมกีารใหบ้รกิารเช่าเตะฟุตบอลกบักลุ่มบุคคล 
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ขอบเขตการวิจยั 

กลุ่มผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสนามฟุตบอล ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ส่วนบุคคล (Demography) หมายถึง วิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากร ทัง้นี้ เพราะค าว่า “Demo” 

หมายถึง “People” ซึ่งแปลว่า “ประชาชน” หรอื “ประชากร” ส่วนค าว่า “Graphy” หมายถึง “Writing Up” 

หรอื “Description” ซึ่งแปลว่า “ลกัษณะ” ดงันัน้ เมื่อเราแยกพจิารณาจากรากศพัท์ค าว่า “Demography” จะ

มีความหมายตามที่กล่าวข้างต้น คือ วิชาที่เกี่ยวกับประชากร แนวคิดด้านประชากรนี้เป็นทฤษฎีที่ใช้

หลกัการความเป็นเหตุเป็นผล ซึ่งกล่าวได้คอืพฤตกิรรมของมนุษย์เกดิขึ้นตามแรงบงัคบัจากภายนอกมา

กระตุ้น ซึ่งเป็นความเชื่อที่ว่าคนที่มีคุณสมบัติทางประชากรที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมที่แต กต่างกัน 

ลกัษณะสว่นบุคคล คอื ความหลากหลายของแต่ละบุคคล ซึง่ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน สถานภาพ สิง่เหล่าน้ีแสดงถงึความเป็นมาของบุคคลจากอดตีจนถงึปจัจุบนั บุคคลทีม่ลีกัษณะ

สว่นบุคคลต่างกนักจ็ะมกีารตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนัออกไป 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (อา้งถงึใน กอบกาญจน์ เหรยีญทอง, 2556) กล่าวว่า ลกัษณะทางส่วนบุคคลเป็น

ลกัษณะส่วนทีส่ าคญั ซึ่งจะเป็นสถติทิีว่ดัไดจ้ะสามารถช่วยก าหนดกลุ่มตลาดเป้าหมายได ้ตวัแปรดา้นส่วน

บุคคลจะสามารถแบ่งตามส่วนแบ่งการตลาด ประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ขนาดของ

ครอบครวัหรอืจ านวนสมาชกิภายในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ขอ้มูลดา้นส่วน

บุคคลจะสามารถเขา้ถงึการก าหนดตลาดเป้าหมาย  สว่นดา้นจติวทิยา และสงัคมวฒันธรรมจะอธบิายในดา้น

ความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายโดยวเิคราะหไ์ดจ้ากตวัแปรทีส่ าคญั ดงันัน้สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ 

เสรรีตัน์ (2550, น. 41) กล่าวว่า ลกัษณะทางส่วนบุคคลทีป่ระกอบดว้ย อายุ รายได ้การศกึษา เป็นปจัจยัที่

นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางส่วนบุคคลเป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถติทิี่วดัได้ของประชากรที่



ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่นๆ ตวัแปรทางสว่นบุคคลทีส่ าคญัและคน

ทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลต่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนัโดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงัน้ี 

อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุต ่า 

นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้านส่วนบุคคลที่แตกต่าง นักการตลาดได้ค้นคว้าความ

ต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche market) โดยมุ่งความส าคญัที่ตลาดอายุ ส่วนนัน้เป็นปจัจยัที่ท าให้

คนมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิ และพฤตกิรรมคนที่มอีายุน้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนีิยม ยดึถอื

อุดมการณ์และมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนที่อายุมากกว่า ในขณะที่คนอายุมาก มกัจะมคีวามคดิที่อนุรกัษ์

นิยม ยดึถอืการปฏบิตัแิบบระมดัระวงัมองโลกในแง่ร้ายกว่าคนที่มอีายุน้อย เนื่องจากได้ผ่านประสบการณ์

ชวีติที่แตกต่างกนั ลกัษณะการใช้สื่อสารก็ต่างกนั คนทีม่อีายุมากมกัจะใช้สื่อเพื่อแสวงหาข่าวสารมากกว่า

ความบนัเทงิ 

 การศกึษา (Education) เป็นปจัจยัที่ท าให้คนมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคต ิและพฤตกิรรม แตกต่าง

กนั คนทีม่รีะดบัการศกึษาทีส่งูจะไดเ้ปรยีบอย่างมากในการรบัรูส้ารไดด้กีว่าเพราะว่าเป็นผูม้คีวามกวา้งขวาง

และเขา้ใจสารได้ด ีแต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรได้ง่าย ถ้าไม่มหีลกัหรอืเหตุผลมากเพยีงพอ ในขณะที่คนมี

ระดบัการศกึษาทีต่ ่ากว่าจะใชส้ื่อประเภทวทิยุโทรทศัน์ และภาพยนตร ์หากผูม้กีารศกึษาสูงมเีวลาว่างพอก็

จะใช้สื่อสิง่พมิพ์ วทิยุโทรทศัน์และภาพยนตร์ แต่หากมเีวลาจ ากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากสื่อสิง่พมิพ์

มากกว่าสือ่ประเภทอื่น 

 รายได้ (Income) เป็นตวัแปรที่ส าคญัตวัหนึ่งในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาด

สว่นใหญ่จะใหค้วามสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามร ่ารวย แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัทีม่ฐีานะรายไดต้ ่าจะเป็นตลาด

ทีม่ขีนาดใหญ่กว่า ปญัหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดยีวกค็อื รายไดอ้าจจะเป็น

ตวัชีก้ารมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการจบัจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเป็น

เกณฑแ์บ่งรูปแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา เป็นต้น แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตัวแปรที่ใช้

บ่อย นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรด้านส่วนบุคคลหรอืตวัแปรดา้นอื่นๆ เพื่อท า

ใหก้ารก าหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนมากยิง่ขึ้น เช่น กลุ่มรายได ้อาจจะเกี่ยวขอ้งกบัเกณฑอ์ายุ และอาชพี

ร่วมกนั เป็นตน้ 

เพช็รน ้าผึง้ แสนเสนยา (2562) กล่าวว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด คอื เครื่องมอืทางการตลาด

ที่เป็นตวัช่วยให้ธุรกิจด าเนินกิจกรรมทางการตลาดบรรลุวตัถุประสงค์หรอืเป้าหมายของบรษิัทและเป็น

สาเหตุทีท่ าใหลู้กคา้ตดัสนิใจซื้อสนิค้าของบรษิทั ซึ่งบรษิทัน าเครื่องมอืเหล่านี้มาเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนั

ทางธุรกจิ ทัง้ 7 ประการ ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิ



การตลาด ด้านบุคลากรหรอืพนักงาน ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยมี

รายละเอยีดดงันี้ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ผลติภณัฑ์เป็นสิง่ที่องค์กรนัน้ ๆ ผลติหรอืบรกิารน าออกมาเสนอต่อ

ผู้บรโิภคให้เกดิความสนใจ เมื่อผู้บรโิภคได้ครอบครองสนิค้าหรอืได้รบับรกิารนัน้แล้ว ท าให้เกดิความพงึ

พอใจ โดยความพงึพอใจทีไ่ดเ้กดิขึน้นัน้มาจากสิง่ทีจ่บัตอ้งไดห้รอืจบัตอ้งไม่ได้ 

2. ดา้นราคา (Price) การก าหนดของมูลค่าราคาสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ขึน้อยู่กบัปจัจยัหลายอย่าง 

เช่น ตน้ทุน กระบวนการผลติ เป็นตน้ การก าหนดราคาจงึเป็นเรื่องทีส่ าคญั ถา้มลูค่าสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ 

ทีผู่บ้รโิภคต้องจ่ายเพือ่ใหไ้ดม้า ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบในเรื่องของราคากบัคุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ 

ๆ ผูบ้รโิภคจะยอมจ่ายเมื่อเหน็ว่าคุณค่ากบัราคามคีวามไม่ต่างกนัมากนกั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจ าหน่าย คอื ช่องทางการน าเสนอขายสนิคา้

หรอืบรกิาร ท าเลที่ตัง้ การตดิต่อสื่อสารสามารถตดิต่อผ่านทางเทคโนโลยสีื่อสารต่าง ๆ ได้ เช่น เวบ็ไซต์ 

รวมไปถงึช่องทางกจิกรรมการจดัสง่หรอืการรบับรกิารทีส่ะดวกและรวดเรว็ 

4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงหรอืทางออ้มระหว่างผู้บรโิภค

กบัองคก์รเพื่อดงึดูดผูบ้รโิภค สรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ โดยผ่านการบอกต่อ ชกัชวน แนะน าหรอื

การมชีื่อเสยีงขององคก์ร ซึง่จะสรา้งภาพลกัษณ์ความน่าเชื่อถอืใหก้บัองคก์ร ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไดง้า่ยขึน้  

5. ดา้นบุคลากรหรอืพนกังาน (People) บุคลากรในองคก์รหรอืพนกังานใหบ้รกิาร บุคคลเหล่านี้ลว้น

เป็นบุคคลส าคญัทีจ่ะท าใหอ้งคก์รสามารถขบัเคลื่อน เตบิโตได ้ผลลพัธท์ี่จะไดข้ึน้อยู่กบัการปฏบิตัหิน้าทีข่อง

พนกังานในองคก์ร สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคได ้การมสีมัพนัธท์ีด่รีะหว่างพนกังานในองค์กร

กบัผูบ้รโิภคเป็นสิง่ทีท่ าใหเ้กดิความพงึพอใจ 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) จ าเป็นตอ้งมกีารออกแบบและวางแผนในการใหบ้รกิาร ซึ่ง

เป็นการวางแผนทางดา้นกระบวนการท างานในองคก์รหรอืระบบงานในการใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภค ลดขัน้ตอน

ทีไ่ม่จ าเป็น ลดการเกดิอุปสรรคในการท างาน 

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวมตัง้แต่การเริ่ม

ใหบ้รกิารจนจบการบรกิาร เช่น พนกังานทกัทายยิ้มแยม้แจ่มใส การแต่งกายทีด่ขีองพนกังาน การดแูลใส่ใจ

ผูบ้รโิภค การใหบ้รกิารทีส่ะดวกรวดเรว็หรอืการบรกิารอื่น ๆ จนจบการบรกิาร เพื่อท าใหเ้กดิความพงึพอใจ

แก่ผูบ้รโิภค 

 



วิธีด าเนินการวิจยั 

ในการศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนาม
ฟุตบอล ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” มวีตัถุประสงค ์1) เพือ่ศกึษาปจัจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารสนามฟุตบอล 2) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอล 3) เพื่อศกึษา
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอล การวจิยัครัง้นี้เป็นการ
วจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามในการท าวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตาม
ขัน้ตอนดงันี้ 
1 ประชากรกลุ่มตวัอย่าง 
2 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลู 
3 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอื 
4 การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
5 การวเิคราะหข์อ้มลู 
 
ผลการวิจยั 
จากการศกึษาในครัง้นี้ สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งันี้ 

1 ปจัจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 

  สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุอยู่ระหว่าง 21-30 ปี มรีะดบัการศกึษาสูงสุด

อยู่ปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท 

และผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด 

 2 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนามฟุตบอล 

  สรุปได้ว่า พฤตกิรรมการใช้บรกิารสนามฟุตบอลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คอื มี

การมาใชบ้รกิาร 1-2 วนัต่อสปัดาห ์ช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิารประมาณ 17.00 – 20.00 น. วนัทีม่าใชบ้รกิารจะ

เป็นวนัธรรมดา (จนัทร์-ศุกร)์ เป้าหมายหลกัๆของการมาใชบ้รกิาร เพื่อใชเ้วลากบัเพื่อน/ครอบครวั โดยเสยี

ค่าใชจ่้ายต่อครัง้ประมาณ 101 - 200 บาท และประเภทสนามฟุตบอลทีช่อบมาใช้บรกิาร ไดแ้ก่ สนามหญ้า

ไฮบรดิหรอืหญา้เทยีมผสม 

 3 ขอ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
  สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดงันี้ 
  3.1 ดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก ( X =4.09) ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็

ในเรื่อง จ านวนสนามฟุตบอลที่เพยีงพอต่อความต้องการใช้งาน อยู่ในระดบัมาก ( X =4.00) รองลงมา คอื 



สนามฟุตบอลมมีาตรฐาน อยู่ในระดบัมาก ( X =3.93) และล าดบัสุดทา้ย คอื สนามฟุตบอลมชีื่อเสยีง อยู่ใน

ระดบัมาก ( X =3.66) 
  3.2 ด้านราคาอยู่ในระดบัมาก ( X =4.11) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเห็นใน

เรื่อง มกีารแสดงราคาค่าบรกิารที่ชดัเจน อยู่ในระดบัมาก ( X =4.16) รองลงมา คอื ราคาค่าสมคัรสมาชกิมี

ความเหมาะสม อยู่ในระดบัมาก ( X =4.06) และล าดบัสุดท้าย คือ ราคาสามารถปรบัเปลี่ยนตามความ
ตอ้งการใชง้านได ้อยู่ในระดบัมาก ( X =3.93) 

  3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก ( X =4.14) ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มี

ความคดิเห็นในเรื่อง มคีวามสะดวกในการเดินทางไป-กลบั อยู่ในระดบัมาก ( X =4.13) รองลงมา คอื มี
บรกิารสถานทีจ่อดรถเพยีงพอ อยู่ในระดบัมาก ( X =4.10) และล าดบัสุดทา้ย คอื เวลาเปิด-ปิดบรกิารมคีวาม

เหมาะสม อยู่ในระดบัมาก ( X =3.83) 

  3.4 ด้านการส่งเสรมิการตลาดอยู่ในระดบัมาก (X =4.04) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความคดิเหน็ในเรื่อง การสะสมชัว่โมงการใชง้านแลกของรางวลั และการลดราคาส าหรบัลูกคา้ประจ า อยู่ใน
ระดบัมาก ( X =3.96) รองลงมา คอื มกีารจดัการแข่งขนัเป็นประจ า อยู่ในระดบัมาก ( X =3.86) และล าดบั

สุดท้าย คอื เงื่อนไขพเิศษเมื่อสมคัรสมาชกิ มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์เป็นประจ า อยู่ในระดบัมาก (X
=3.83)  
  3.5 ด้านบุคลากรหรือผู้ขายอยู่ในระดบัมาก (X =4.09) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความคดิเหน็ในเรื่อง พนักงานแสดงออกอย่างเป็นมติร ยิ้มแย้มแจ่มใสเป็นกนัเอง และมพีนักงานอ านวย
ความสะดวกในการใชบ้รกิารไดอ้ย่างเพยีงพอ อยู่ในระดบัมาก (X =4.00) รองลงมา คอื พนักงานดูแล เอา
ใจใสเ่ป็นอย่างด ีอยู่ในระดบัมาก ( X =3.96) และล าดบัสุดทา้ย คอื พนกังานทีด่แูลสนามมคีวามรูค้วามเขา้ใจ

ในกตกิาการเล่น อยู่ในระดบัมาก ( X =3.90) 

  3.6 ด้านกระบวนการอยู่ในระดบัมาก ( X =4.10) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ
คดิเหน็ในเรื่อง การท างานเป็นระบบสามารถตรวจสอบได้ อยู่ในระดบัมาก ( X =4.06) รองลงมา คอื การ
บรกิารรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกต้อง การติดต่อใช้บรกิารสนามสามารถท าได้สะดวกไม่ซับซ้อน ช่อง
ทางการช าระเงินรวดเร็ว ไม่ยุ่งยาก อยู่ในระดับมาก (X =4.03) และล าดับสุดท้าย คือ การจัดล าดับ
ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามเหมาะสม/ยุตธิรรม (เรยีงล าดบัก่อน-หลงัตามความเป็นจรงิ) อยู่ในระดบัมาก (X =4.00) 

  3.7 ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมาก (X =4.15) ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ในเรื่อง ไฟส่องสว่างในสนามฟุตบอลเพยีงพอต่อการมองเหน็ อยู่ในระดบัมาก (X
=4.13) รองลงมา คอื อากาศภายในสนามถ่ายเทสะดวกไม่อบอ้าว อยู่ในระดบัมาก (X =4.10) และล าดบั



สุดทา้ย คอื บรรยากาศภายในสนามและนอกสนามมกีารตกแต่งทีน่่าดงึดูดผูม้าใชบ้รกิาร อยู่ในระดบัมาก (

X =3.93) 
 4 การตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอล 
  สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนาม
ฟุตบอล อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( X =4.12) ในเรื่อง คุณภาพของสนาม และสนามทีเ่ดนิทางสะดวก จอดรถง่าย 

มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( X =4.30) 
 5 การทดสอบสมมตฐิาน 

  ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บริการ
สนามฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นอายุระดบัการศกึษา อาชพีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และ
สถานภาพที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 พฤติกรรมการใช้บรกิารส่งผลต่อการตัดสนิใจใช้บรกิารสนาม
ฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า พฤตกิรรมความถี่ในการมาใชบ้รกิาร/สปัดาห ์วนัทีม่าใชบ้รกิาร 
ค่าใชจ่้ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการมาใชบ้รกิาร และประเภทสนามฟุตบอลทีช่อบมาใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนั ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอลแตกต่างกนั แต่ในดา้นพฤตกิรรมช่วงเวลาที่มาใชบ้รกิาร เป้าหมาย
ของการใช้บริการ ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสนามฟุตบอลไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
    

  การศกึษาระดบัความคดิเห็นต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารสนามฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  จากสมการถดถอยม ีAdj R2 = 0.081 แสดงว่าตวัแปรตน้
ในสมการสามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรตามได้ประมาณร้อยละ  8.10 เมื่อพิจารณา
ความสมัพนัธ์ของตวัแปรต้นแต่ละตวักบัการตดัสนิใจ พบว่าตวัแปรต้นด้านที่ส่งผลมากทีสุ่ดคอืดา้นช่วงวนั
ทีม่าใชบ้รกิาร (Beta=.263) รองลงมาดา้นค่าใชจ่้ายเฉลี่ยต่อครัง้ (Beta=.199) และน้อยทีสุ่ดคอืดา้นความถี่
ในการมาใชบ้รกิาร(Beta=.128) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ยกเวน้ตวัแปรต้นดา้นช่วงเวลาที่มา
ใชบ้รกิาร ดา้นเป้าหมายของการใชบ้รกิาร และดา้นประเภทสนามฟุตบอล ไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
สนามฟุตบอลในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

 
 

 



อภิปรายผล 

จากการศกึษาปจัจยัส่วนบุคคล พบว่า ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพ
แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอลแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
เนื่องจาก ผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี โดยมีอาชีพเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน ซึ่งการได้ท างานนัน้ ท าให้การได้พบปะเพื่อนฝงูนัน้ลดลง กฬีาฟุตบอลถอืเป็นงานอดเิรกที่
ต้องใชเ้วลาว่างในการเล่นหรอืเป็นการใช้เวลาว่างใหเ้กดิประโยชน์ จงึเป็นกฬีาทีท่ าใหเ้ราทุกคนไดใ้ช้เวลา
ว่างในการมาพบปะกนัอกีครัง้หลงัจากการท างาน มีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท 
สถานประกอบการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าเล่นนัน้ ค่าเช่าสนามฟุตบอลในการเล่นแต่ละครัง้มคี่าเช่าสนามที่ไม่
แพง ท าให้ผู้มรีายได้ทุกระดบัสามารถมาเช่าเล่นกันเป็นกลุ่มได้ และสถานภาพโสดจะมีการตดัสินใจใช้
บรกิารสนามฟุตบอลแตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ กล่าวว่า ลกัษณะทางส่วน
บุคคลทีป่ระกอบดว้ย อายุ เพศ รายได ้การศกึษา เป็นปจัจยัทีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งสว่นตลาด ลกัษณะทางสว่น
บุคคลเป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการวดั
มากกว่าตวัแปรอื่นๆ ตวัแปรทางส่วนบุคคลที่ส าคญัและคนที่มลีกัษณะส่วนบุคคลต่างกนัจะมลีกัษณะทาง
จิตวทิยาต่างกัน และสอดคล้องกบังานวจิยัของ นิกร ยาสมรและคณะ (2566) ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทียม ในจงัหวดัมหาสารคาม ผลการวจิยั
พบว่า ผู้ใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมที่มปีจัจยัส่วนบุคคล ด้านอายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกใชบ้รกิารแตกต่างกนั 
จากการศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารสนามฟุตบอล พบว่า ความถี่ในการมาใช้บรกิาร/สปัดาห์ วนัที่มาใช้
บรกิาร ค่าใชจ่้ายเฉลี่ยต่อครัง้ในการมาใช้บรกิารแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอล
แตกต่างกนั เนื่องจาก ความถี่ในการมาใชบ้รกิาร/สปัดาห ์ผูใ้ชบ้รกิารจะมาใชบ้รกิารมากน้อยเพยีงใดขึน้อยู่
กบับรกิารที่เค้าได้รบัจงึส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิาร ในวนัที่มาใช้บรกิาร ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เลอืกวนั
ธรรมดา (จนัทร์-ศุกร์) และมคี่าใช้จ่ายแต่ละครัง้ 101 – 200 บาท สอดคล้องกบัแนวความคดิของ Philip 
Kotler บิดาแห่งวงการด้านการตลาด ได้น าทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค มาสร้างเป็นตัวแบบพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคขึน้ ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องค า (Black box) โดยผูผ้ลติไม่สามารถคาดคะเนไดว้่า ความรูส้กึนึกคดิได้
เกดิขึน้เน่ืองจากไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัใดบา้ง ซึ่งผูบ้รโิภคจะเกดิการตอบสนอง (Response) เรยีกตวัแบบ
พฤติกรรมผู้บริโภคว่า สิ่งกระตุ้น - การตอบสนอง (Stimulus - Response model ; S - R model) ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธรีารตัน์ เพช็รโยธนิ (2560) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
สนามฟุตบอลหญา้เทยีม ของสนามฟุตบอล Non soccer ผลการวจิยัพบว่า พฤตกิรรมการเลอืกใชท้ีแ่ตกต่าง
กนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญา้เทยีมไม่แตกต่างกนั ของสนามฟุตบอล Non soccer  



ข้อเสนอแนะ 

  ความถี่ในการมาใช้บรกิาร/สปัดาห์ เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มาใช้บรกิารสนาม
ฟุตบอล 1-2 วนั/สปัดาห ์ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรจดัหาโปรโมชัน่หรอืแรงดงึดูดใหค้นเขา้มาใชบ้รกิารมาก
กว่าเดมิ และรกัษาฐานลูกคา้เดมิเพือ่ใหก้ลบัมาใชบ้รกิารทุกสปัดาห์ 

วนัที่มาใช้บรกิาร เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาใช้บรกิารในวนัธรรมดา (จนัทร์-ศุกร์) 
ดงันัน้ ผู้ประกอบการควรจดัเตรยีมสนามฟุตบอลและดูแลความเรยีบร้อยของสนามให้พร้อมส าหรบัการ
ใหบ้รกิารในวนัธรรมดา 

ค่าใชจ่้ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการมาใช้บรกิาร เนื่องจาก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ต่อครัง้ในการมาใชบ้รกิาร เท่ากบั 101 - 200 บาท ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรตัง้ราคาค่าบรกิารใหผู้ใ้ช้บรกิาร
สามารถเขา้ถงึได ้ไม่แพงมาก และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารรูส้กึว่าคุณภาพทีไ่ดร้บัเหมาะสมกบัค่าบรกิารทีจ่่าย 

 
เอกสารอ้างอิง 

จริฒิพิา เรอืงกล. (2558). สว่นประสมทางการตลาดและคุณภาพในการใหบ้รกิารทีม่อีทิธพิลต่อ 
ความพงึพอใจของลูกคา้สนามฟุตบอลหญา้เทยีมกรุงเทพมหานคร. การคน้ควา้อสิระ  
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

ชนิดาภา วรณาภรณ์. (2555). ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 
ธนาคารกรุงไทย สาขาตวิานนท-์กระทรวงสาธารณสุข. สารนิพนธป์รญิญาบรหิารธุรกจิ 
มหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัสยาม. 

พริุณ ไชยเลศิ. (2559). คณุภาพการบรกิารของสนามฟุตบอลหญา้เทยีม ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
เชยีงใหม.่ วารสารบญัชปีรทิศัน์ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงราย. 

โพสทเูดย.์ (2551). สนามฟุตบอลใหเ้ช่าค าตอบสุดทา้ยของนกัเตะพนัธแ์ท.้ สบืคน้เมื่อ 4 
พฤษภาคม 2567, จาก http://www.posttoday.com/ 

เพช็รน ้าผึง้ แสนเสนยา. (2562). ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ 
ของลูกคา้ บรษิทั เอ. พ.ี อนิดสัเตรยีล ซพัพลาย จ ากดั. การคน้ควา้อสิระบรหิารธุรกจิ 
มหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสีารสนเทศ. 

วรเชษฐ ์ทพิยด์วง. (2560). ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนามหญา้ 
เทยีม : ศกึษาเปรยีบเทยีบระหว่างสนาม MR Soccer Arena กบั สนามรวมโชค FC  
อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่. การคน้ควา้อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยั 
แม่โจ.้ 

http://www.posttoday.com/


 

 


