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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s และ 4F’s การโฆษณา
ทางสังคมออนไลน์ และกิจกรรมการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของ
ผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรท่ีใช้ศึกษา  คือ  ผู ้ใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใช้
แบบสอบถามปลายปิดท่ีมีค่าความเท่ียงเท่ากบั .899 จาํนวน 250 ชุด ในการเก็บรวมรวมขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการ
สนามฟุตบอลหญา้เทียมในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา  คือ  ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน คือ การวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ  

ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายนุอ้ยกวา่ 21 ปี มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 25,000 บาท และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยักิจกรรม
การตลาด ดา้นกิจกรรมสิทธิพิเศษส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการใน
เขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
แบบ 4C’s ดา้นความสะดวกในการซ้ือ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ปัจจยักิจกรรมการตลาด ดา้นการตลาดเชิง
กิจกรรม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก และดา้นหนา้ตาช่ือเสียง 
ตามลาํดับ โดยร่วมกันทาํนายความตั้ งใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผูใ้ช้บริการในเขต
กรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 50.4 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 สาํหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาด
แบบ 4C’s ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นการส่ือสาร ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบ
ครอบครัว  และดา้นการตลาดแบบโชคลางไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของ
ผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
คาํสําคญั ส่วนประสมการตลาด 4C'sส่วนประสมการตลาด 4F's การโฆษณาทางสังคมออนไลน์ 
 กิจกรรมการตลาด สนามฟุตบอลหญา้เทียม 
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Abstract 

 
The objective of the study was to study the factors of marketing mix model 4C’s and 4F’s, the 

advertising on social network, and the marketing activities affecting the customer’s intention to use an 
artificial turf football field in Bangkok. 

The population in the study was customers of the artificial turf football fields in Bangkok. 
Close-ended questionnaires with the reliability of .899 were utilized to collect data from 250 samples. 
The descriptive statistics used to analyze the data were percentage, mean and standard deviation and 
the inferential statistics were multiple regressions. 

The research results revealed that the majority of participants were male with a bachelor’s 
degree.  Most of them had monthly income less than 25,000 baht.  The results of the hypotheses testing 
showed that the marketing activities in terms of privilege activities affected the customer’s intention to 
use the artificial turf football field in Bangkokt, followed by the advertising on social network, the 
marketing mix model 4C’s in terms of convenience to buy and consumer’s wants and needs, the 
marketing activities in terms of event marketing, the marketing mix model 4F’s in terms of buzz 
marketing and face, respectively.  These factors predicted the customer’s intention to use an artificial 
turf football field in Bangkok of 50.4 percent at .05 statistically significant level.  However, the results 
also showed that the marketing mix model 4C’s in terms of customer costs and communication, the 
marketing mix model 4F’s in terms of family and fortune marketing did not affect the customer’s 
intention to use the artificial turf football field in Bangkok.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Marketing mix model 4C's, Marketing mix model 4F's, Advertising on social network,  
 Artificial turf football field 
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บทนํา 
 

อุตสาหกรรมสนามฟุตบอลหญา้เทียม ถือกาํเนิดในปี 1980 โดย John B Giraud ผูก่้อตั้ง บริษทั Target 
Technologies ซ่ึงเป็นบริษทัผลิตและจาํหน่ายหญา้เทียม โดยมีการพฒันาวสัดุ อยา่งต่อเน่ือง จนถึงช่วงศตวรรษท่ี 
21 สหพนัธ์ฟุตบอลระหวา่งประเทศ (ฝร่ังเศส: Fédération Internationale de Football Association) หรือ ฟีฟ่า 
(FIFA) ซ่ึงเป็นองค์กรท่ีดาํเนินการในกีฬาฟุตบอลระหว่างประเทศและเป็นสหพนัธ์กีฬาท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก 
ปัจจุบนั สาํนกังานอยูท่ี่เมืองซูริก ประเทศสวติเซอร์แลนด ์ไดส้นบัสนุนการใชส้นามฟุตบอลหญา้เทียมในการแข่ง
ระดบันานาชาติ โดยเฉพาะกฎใหม่ขององคก์รกีฬาฟุตบอลระหว่างประเทศ (FIFA) สนบัสนุนการใชส้นาม
ฟุตบอลหญา้เทียมแต่ใชส่้วนประกอบใหม่และมีศกัยภาพ ทาํใหอุ้ตสาหกรรมหญา้เทียมเจริญเติบโตหลายเท่าตวั
และเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ืองภายใตน้โยบายร้านคา้แบบครบวงจร (One-Stop Shop) ในอเมริกาเหนือ กลาง ใต้
และทัว่โลก (วรายทุธ มหิมา, 2555) 

สําหรับในประเทศไทยธุรกิจการให้บริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมไดเ้ร่ิมมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2530 แต่
ในช่วงนั้นยงัไม่ไดรั้บความนิยม เน่ืองจากมีปัญหาผูเ้ล่นไดรั้บบาดเจ็บจากกการใชส้นามฟุตบอลหญา้เทียม ต่อมา
บริษทัผูผ้ลิตหญา้เทียมไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ใกลเ้คียงกบัหญา้จริงมากท่ีสุด และช่วยลดการบาดเจ็บในการ
เล่น จึงเกิดการนิยมอยา่งแพร่หลายในโซนประเทศยโุรปซ่ึงมีสภาวะทางอากาศเป็นเขตหนาว หิมะตก ทาํใหห้มด
ปัญหาในการดูแลรักษาหญา้จริงและปัญหาการปลูกหญา้ไม่ข้ึน ซ่ึงหญา้เทียมสามารถขจดัปัญหาดงักล่าวได้
ทั้งหมด  ในประเทศไทยท่ีมีภูมิประเทศเป็นเขตร้อนช้ืน ฝนตกชุก ไดรั้บความนิยมในการติดตั้งหญา้เทียมเช่นกนั 
เพราะปัญหาการดูแลรักษาหญา้จริงมีค่าใชจ่้ายสูงและใชเ้วลาพกัฟ้ืนสนามยาวนานสําหรับผูป้ระกอบการให้เช่า
สนามฟุตบอลหญา้เทียมสามารถตอบโจทยไ์ดอ้ยา่งตรงประเดน็ (ววิธิ เสนาวตัร, 2555) 

ปัจจุบนัหญา้เทียมไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายในประเทศไทย ดว้ยคุณสมบติัของหญา้เทียมท่ีไดรั้บ
การพฒันาผลิตภณัฑใ์หใ้กลเ้คียงกบัหญา้จริง มีความสวยงาม นุ่ม คลา้ยคลึงกบัหญา้ธรรมชาติ นอกจากน้ียงัง่ายต่อ
การดูแลรักษา ประหยดัเวลาและประหยดัค่าใชจ่้ายในการดูแลรักษาสนามหญา้โดยท่ีสนามฟุตบอลหญา้เทียม
สามารถสร้างโอกาสในการประกอบธุรกิจไดดี้กว่าสนามฟุตบอลหญา้จริง (วรายุทธ มหิมา, 2555) ซ่ึงส่งผลให้
ธุรกิจบริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีมากกวา่ 170 กิจการ และมี
จาํนวนสนามมากกวา่ 400 สนาม รองรับผูเ้ล่นไดป้ระมาณ 4,800 คนต่อชัว่โมง คิดเป็นมูลค่ามากกวา่ 100 ลา้น
บาท (กุญจนาท จนัเจริญ, รชฎ ยอดนิล และสุนทร วิริยะศิริไพศาล, 2554) ซ่ึงจากจาํนวนของธุรกิจบริการสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมให้เช่าท่ีมีอตัราเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง ไดก่้อให้เกิดปัญหาตามมา จากการแย่ง
ผูใ้ชบ้ริการระหว่างกนัและการแข่งขนัทางดา้นราคา ทาํให้รายไดข้องผูป้ระกอบกิจการสนามฟุตบอลให้เช่ามี
สภาวะไม่คงท่ี อนัเน่ืองมาจากสนามท่ีมีอยูมี่ผูม้าใชบ้ริการไม่เตม็ตามความจุของสนามและผูเ้ล่นมาใชบ้ริการอยา่ง
ไม่สมํ่าเสมอ โดยส่งผลใหจุ้ดคุม้ทุนไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้ประกอบกบัฟุตบอลเป็นกีฬาท่ีตอ้งเล่นเป็นทีม 
และตอ้งใชผู้เ้ล่นตั้งแต่สองทีมข้ึนไป โดยจาํเป็นตอ้งมีผูเ้ล่นอยา่งนอ้ย 12 คนต่อการเล่นหน่ึงคร้ังและการประกอบ
ธุรกิจให้เช่าสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มนั้น จดัเป็นธุรกิจดา้นบริการ ซ่ึงในปัจจุบนัการแข่งขนัของธุรกิจดา้น
บริการนั้นมีคู่แข่งมาก การใหบ้ริการของสนามท่ีมีเพียงสนามใหเ้ช่านั้นไม่เพียงพอแลว้ โดยภายในสนามจะตอ้งมี
บริการครบวงจรท่ีมีบริการเสริมอ่ืนๆ สนนัสนุนการใหบ้ริการของสนามดว้ย เช่น อินเทอร์เน็ตคาเฟ่ มีไวร้องรับ
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ทั้งทางดา้นเคร่ืองด่ืมและ WIFI  มี  ฟิตเนตสาํหรับผูท่ี้ช่ืนชอบการออกกาํลงักายในลกัษณะอ่ืนๆ มีร้านขนม ร้าน
เส้ือผา้ ร้านอาหารต่างๆ ส่วนดา้นในสนามจะมีหอ้งนํ้ าท่ีมีอุปกรณ์ต่างๆ ไวค้อยใหบ้ริการ เช่น ท่ีเป่าผม แชมพ ู
ครีมอาบนํ้ า อุปกรณ์ต่างๆ สาํหรับ การซอ้ม เช่น เสา กรวย ทุกสนามตอ้งพร้อมรองรับกิจกรรมหลากหลายท่ี
เก่ียวขอ้งกบัดา้นกีฬาทั้งหมด รวมไปถึงการจดังานอีเวน้ทส์าํคญัๆ ในลกัษณะงานจดัแสดง (Corporate Event) 
อาทิ การเปิดตวัสินคา้ กีฬาสีบริษทั มหกรรมงานโชว ์กิจกรรมการประกวดต่างๆ หรือแมก้ระทัง่งานแต่งงาน (อา
ทิตยา พาหิรัญ, 2555) 

แต่สภาพของการใหบ้ริการของสนาม ในปัจจุบนัยงัมีปัญหาและยงัมีขอ้บกพร่อง การใหบ้ริการและการ
อาํนวยความสะดวกในการรองรับในสถานท่ีต่างๆ ของแต่ละแห่งไม่เหมือนกนั เจา้ของหรือพนกังานในแต่ละ
แห่งทาํหนา้ท่ีแตกต่างกนั ขาดจรรยาบรรณ มีกฎเกณฑแ์ละขั้นตอนมาก จึงทาํให้ระดบัความพึงพอใจในการ
ใหบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการไม่เท่าเทียมกนั แมก้ระทัง่ทางดา้นการกาํหนดราคาในแต่ละสนามกมี็ผลต่อการตดัสินใจ
ของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการ หากแต่ส่ิงเหล่าน้ีผูใ้หบ้ริการยงัคาํนึงถึงเพียงแต่ผลประโยชน์แก่ตวัเอง โดยไม่คาํนึงถึงส่ิง
ท่ีตอบสนองผูใ้ชบ้ริการ การทาํธุรกิจ กค็งจะยนือยูไ่ดไ้ม่นานหรือแค่เพียงระยะเวลาสั้นๆ เท่านั้น (วิวิธ เสนาวตัร, 
2555) 

ทั้งน้ีเพ่ือเป็นการสร้างรูปแบบการให้บริการและโอกาสทางการตลาดสําหรับธุรกิจให้บริการสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมในร่ม นกัการตลาดจะตอ้งสร้างมาตรฐานการให้บริการและวิเคราะห์ถึงความจาํเป็น ความ
ตอ้งการ เพ่ือสนองต่อความตอ้งการใหก้บัผูใ้ชบ้ริการกลุ่มเป้าหมายเพ่ือใหเ้กิดความพอใจสูงสุด การวิจยัคร้ังน้ีจึง
ให้ความสําคญักบัการสร้างรูปแบบการให้บริการท่ีมีประสิทธิผลของสนามฟุตบอลหญา้เทียม ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดแบบ 4C’s ท่ีประกอบดว้ย ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการ
ซ้ือ และการส่ือสาร ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ท่ีประกอบดว้ย หนา้ตา-ช่ือเสียง การตลาดแบบเพ่ือน
หรือปากต่อปาก การตลาดแบบครอบครัว และการตลาดแบบโชคลาง ปัจจยัการโฆษณาทางส่ือสังคมออนไลน์ 
และปัจจัยกิจกรรมการตลาด เพ่ือนาํผลการศึกษามาเป็นแนวทางในการบริหารจดัการและพฒันาธุรกิจสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมใหเ้ช่าใหธุ้รกิจมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั สามารถดาํรงและอยูร่อดไดใ้นธุรกิจน้ี รวมถึง
ใหผู้ท่ี้มีความสนใจในสนามฟุตบอลหญา้เทียม 
 
วตัถุประสงค์การวจิัย 
 

การศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s และ 4F’s การโฆษณาทาง
สังคมออนไลน์ และกิจกรรมการตลาดท่ีมีผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของ
ผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
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วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการของสนามฟุตบอลหญา้เทียม ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่ง (Sample Size) โดยการทดสอบแบบสอบถามกบัตวัอยา่ง จาํนวน 40 ชุด และ
คาํนวณหาค่า Partial R2 เพ่ือนาํไปประมาณขนาดตวัอยา่งโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป G* Power 3.0.10 ในการ
กาํหนดขนาดตวัอยา่งดว้ยค่าพารามิเตอร์ (Cohen, 1997)  ซ่ึงเป็นโปรแกรมท่ีผ่านการตรวจสอบและรับรอง
คุณภาพจากนกัวจิยัจาํนวนมาก สาํหรับการกาํหนดขนาดตวัอยา่งใหถู้กตอ้งและทนัสมยั (Howell, 2010; นงลกัษณ์ 
วิรัชชยั, 2555) โดยมีตวัแปรทาํนาย จาํนวน 11 ตวัแปร มีอาํนาจการทดสอบ (1- ß) เท่ากบั 0.9 (Cohen, 1962) ค่า
ขนาดอิทธิพล (Effect Size) เท่ากบั 0.077 ค่าความคลาดเคล่ือนในการทดสอบประเภทหน่ึง (α) เท่ากบั 0.1 และ
ได้ขนาดตัวอย่าง จาํนวน 243 คน แต่เพ่ือให้การทาํการวิจัยในคร้ังน้ีสมบูรณ์ยิ่งข้ึนผูว้ิจัยจึงเพ่ิมจาํนวน
แบบสอบถาม เป็น 250 ชุด 

การสุ่มตัวอย่าง โดยผูว้ิจยัไดท้าํการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) จาํนวน 250 
คน โดยเกบ็รวบรวมขอ้มูลท่ีสนามฟุตบอลหญา้เทียมท่ีมีจาํนวนผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด 5 ลาํดบัแรกในประเทศไทย 
(สยามกีฬา, 2556) ไดแ้ก่ 1) สนามฟุตบอลหญา้เทียมรัชโยธิน ฟุตบอล คลบั (Ratchayotin Football Club) จาํนวน 
50 ตวัอยา่ง  2) สนามฟุตบอลหญา้เทียมโคปา ฟุตบอล อารีน่า (Copa FootBall Arena) จาํนวน 50 ตวัอยา่ง 3) 
สนามฟุตบอลหญา้เทียมฟลิค (Flick) จาํนวน 50 ตวัอยา่ง 4) สนามฟุตบอลหญา้เทียมอินเตอร์ พรีเมียร์ (Inter 
Premier) จาํนวน 50 ตวัอยา่ง และ 5) สนามฟุตบอลหญา้เทียมอารีน่า เทน็ (Arena Ten) จาํนวน 50 ตวัอยา่ง 

เคร่ืองมอืในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Questionnaire) ท่ีผา่นการ
ตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยผูท้รงคุณวฒิุ จาํนวน 3 คน และการตรวจสอบความเท่ียง 
(Reliability)  โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาค อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงไดค้่า ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 1: แสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม  

ตวัแปร 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

ข้อ n = 40 ข้อ n = 250  

ส่วนประสมการตลาด 4C’s 16 0.900 16 0.901 

- ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  (Consumer Wants and Needs) 4 0.899 4 0.867 

- ตน้ทุนของผูบ้ริโภค  (Consumer’s Cost to Satisfy) 4 0.846 4 0.879 
- ความสะดวกในการซ้ือ  (Convenience to buy) 4 0.901 4 0.864 
- การส่ือสาร (Communication) 4 0.867 4 0.835 
ส่วนประสมการตลาด 4F’s 16 0.879 16 0.854 
- หนา้ตา ช่ือเสียง (Face)  4 0.835 4 0.853 
- การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friend)  4 0.857 4 0.825 
- การตลาดแบบครอบครัว (Family)  4 0.890 4 0.871 



การจัดประชุมเสนอผลงานวิจัยระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช คร้ังที่ 4 
The 4th STOU Graduate Research Conference 

 

6 

- เร่ืองโชคลาง (Fortune)  4 0.898 4 0.861 
กจิกรรมการตลาด  8 0.897 8 0.888 
- การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 4 0.824 4 0.854 
- กิจกรรมสิทธิพิเศษ  (Privilege Activity) 4 0.879 4 0.867 
-      
-      

ตวัแปร 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

ข้อ n = 40 ข้อ n = 250  

โฆษณาทางสังคมออนไลน์   4 0.859 4 0.874 

ความตั้งใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม 4 0.888 4 0.899 

ค่าความเทีย่งรวม 36 0.900 36 0.899 

 
ผลจากการทดสอบความเท่ียง พบว่า ค่าความเท่ียงของแบบสอบถามเม่ือนาํไปใชก้บักลุ่มทดลอง 

จาํนวน 40 ชุด มีค่าความเท่ียงของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั 0.900 โดยคาํถามแต่ละดา้นมีระดบัความเท่ียงอยู่
ระหวา่ง 0.824 – 0.901 และกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 250 ชุด มีค่าความเท่ียงของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั 0.899 
โดยคาํถามแต่ละดา้นมีระดบัความเท่ียงอยูร่ะหวา่ง 0.825 – 0.901 ซ่ึงผลของค่าสัมประสิทธ์ิของครอนบาค ของ
แบบสอบถามทั้ง 2 กลุ่มมีค่าความเท่ียงตามเกณฑข์อง Nunnally (1978) สามารถนาํมาใชใ้นงานวจิยัได ้ 
 
ผลการวจิัย 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 80.4  มีอายนุอ้ยกวา่ 
21 ปี ร้อยละ 48.4  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 46.4  มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ร้อยละ 39.2  และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 25,000 บาท ร้อยละ 44.4   

ผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิัย 
ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ ดงัตารางท่ี 2 พบวา่   ปัจจยั

ท่ีส่งผลกบัความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค  (Sig. 
= .000) ดา้นความสะดวกในการซ้ือ (Sig. = .000) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นหนา้ตา ช่ือเสียง 
(Sig. = .021) ดา้นการตลาดแบบเพื่อนหรือแบบปากต่อปาก (Sig. = .0026) ปัจจยัดา้นการโฆษณาทางสังคม
ออนไลน์ (Sig. = .000) ปัจจยักิจกรรมการตลาด ดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม (Sig. = .004) และดา้นกิจกรรมพิเศษ 
(Sig. = .000) ในขณะท่ีปัจจยัท่ีไม่ส่งผลกบัความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นการส่ือสาร 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบครอบครัว และดา้นการตลาดแบบโชคลาง  

เม่ือพิจารณานํ้ าหนักของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งผลกบัความตั้ งใจในการใช้บริการสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยักิจกรรมการตลาด ดา้นกิจกรรมสิทธิพิเศษ 
(ß = .596) ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ (ß = .495) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s 
ดา้นความสะดวกในการซ้ือ (ß = .280) ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค (ß = .214) ปัจจยักิจกรรมการตลาด ดา้น
การตลาดเชิงกิจกรรม (ß = .204) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก 
(ß = .194) และดา้นหนา้ตาช่ือเสียง (ß = .139) ตามลาํดบั 

นอกจากน้ี สัมประสิทธ์ิการกาํหนด (R2 = .504) แสดงใหเ้ห็นวา่ อิทธิพลของปัจจยักิจกรรมการตลาด 
ดา้นกิจกรรมสิทธิพิเศษ ปัจจยัการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นความ
สะดวกในการซ้ือ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ปัจจยักิจกรรมการตลาด ดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบเพื่อนหรือปากต่อปาก ดา้นหนา้ตาช่ือเสียง ส่งผลต่อความตั้งใจใน
การใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 50.4 ท่ีเหลืออีกร้อย
ละ 49.6 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอ่ืน  

จากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใชค้่า Variance Inflation Factor (VIF) ซ่ึงค่า VIF ท่ีมีค่าเกิน 
5.0 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัเอง ซ่ึงผลการวเิคราะห์ พบวา่ ค่า VIF ของตวัแปรอิสระมีค่าตั้งแต่ 
1.319 – 3.241 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5.0 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัแต่ไม่มีนยัสาํคญั (Zikmund, Babin, 
Carr, & Griffin, 2013: 590)  
 
ตารางท่ี 2: การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุของขอ้มูลตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 

ปัจจัย 
ความตั้งใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมของ

ผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

S.E. B Beta t Sig. VIF 

ค่าคงที่ 0.197 0.875 - 4.070 .000 - 

ส่วนประสมการตลาด 4C’s        

- ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 0.045 0.231 0.214 3.931* 0.000 2.479 

- ตน้ทุนของผูบ้ริโภค 0.055 0.280 0.014 0.247 0.805 2.625 

- ความสะดวกในการซ้ือ 0.034 0.151 0.280 7.061* 0.000 1.319 

- การส่ือสาร 0.053 0.140 0.036 0.638 0.524 2.687 

ส่วนประสมการตลาด 4F’s        

- หนา้ตา ช่ือเสียง 0.063 0.217 0.139 2.313* 0.021 3.022 

- การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก 0.086 0.326 0.194 2.259* 0.026 2.584 
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- การตลาดแบบครอบครัว 0.074 0.048 0.091 0.052 0.554 1.646 

- การตลาดแบบโชคลาง 0.098 0.116 0.091 1.207 0.230 2.020 

การโฆษณาทางสังคมออนไลน์ 0.092 0.438 0.495 5.787* 0.000 2.737 

กจิกรรมการตลาด       

- การตลาดเชิงกิจกรรม 0.073 0.201 0.204 2.943* 0.004 3.241 

- กิจกรรมสิทธิพิเศษ 0.079 0.875 0.596 8.611* 0.000 2.327 

R2 = 0.504, F=50.126, *p<0.05 
 
อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s การ
โฆษณาทางสังคมออนไลน์ และกิจกรรมการตลาดท่ีมีผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียม
ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้าํผลสรุปมาเช่ือมโยงกบัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer Wants and Needs) ส่งผล
ต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจาก
ธุรกิจสนามฟุตบอลหญา้เทียมเป็นธุรกิจบริการท่ีมีความชดัเจนในการให้บริการ คือ การเป็นสถานท่ีสาํหรับเล่น
กีฬาประเภทฟุตบอล ดงันั้น กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจึงเป็นกลุ่มลูกคา้เฉพาะท่ีตอ้งการเล่นฟุตบอลเท่านั้น 
นอกจากน้ี ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า สนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีการบริการของพนักงานและมี
บรรยากาศท่ีดี มีรูปแบบและลกัษณะของสนามฟุตบอลหญา้เทียม รวมถึงมีสถานท่ีตั้งของสนามฟุตบอลหญา้
เทียมท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ี สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอิศราวดี ชาํนาญกิจ 
(2555) ท่ีวา่ ปัจจุบนัการตลาดส่วนใหญ่จะผลิตสินคา้และบริการตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั เพราะ
เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการย่อมหมายถึงสินคา้นั้นจะมีผูซ้ื้อและใช้บริการไดแ้น่นอน นอกจากนั้น ยงัสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ บริษทั ยนิูลิเวอร์ไทย  โฮลด้ิง  จาํกดั (2555) ท่ีไดด้าํเนินการให้พนกังานของบริษทัไปใชชี้วิตอยูก่บั
ผูบ้ริโภค  เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลในเชิงลึกในเร่ืองของชีวิตความเป็นอยูสิ่นคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการอยา่งแทจ้ริง 
ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดเ้ม่ือนาํไปวางแผนการผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ พบว่า มีมูลค่า
การตลาดท่ีสูงข้ึน 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ไม่ส่งผลต่อ 
ความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจุบนั
ตลาดของธุรกิจสนามฟุตบอลหญา้เทียมค่อนขา้งอยูต่วั ไม่มีการเข่งขนัดา้นราคา นอกจากน้ี ธุรกิจสนามฟุตบอล
หญา้เทียมเป็นธุรกิจบริการท่ีมีค่าใชจ่้ายแบบเหมารวมซ่ึงลูกคา้ท่ีจะมาใชบ้ริการส่วนใหญ่จะมาเป็นกลุ่มหรือหมู่
คณะซ่ึงค่าใช้จ่ายจะสามารถแบ่งกันรับผิดชอบส่งผลให้มีค่าใช้จ่ายในระดับท่ีไม่สูงมากนัก สอดคล้องกับ
ผลการวิจยัท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 25,000 บาท ซ่ึงถือเป็นกลุ่มรายไดร้ะดบั
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ปานกลาง ผลการวิจัยในคร้ังน้ี ขดัแยง้กับงานวิจัยของวิวิธ เสนาวตัร (2555) ท่ีศึกษารูปแบบให้บริการท่ีมี
ประสิทธิผลของสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นราคา 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to Buy) ส่งผลต่อความ
ตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมเป็นธุรกิจบริการท่ีเป็นจุดนดัพบและบริการสาํหรับกลุ่มลุกคา้หรือหมู่คณะ ดงันั้น สถานท่ีตั้งจึง
ควรตั้งอยูใ่นสถานท่ีท่ีสามารถเดินทางสะดวกและสังเกตไดง่้าย เพ่ือง่ายต่อการคน้หาและเดินทางมาถึง นอกจากน้ี 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ การเดินทางมาสนามฟุตบอลหญา้เทียมท่ีมีความสะดวกสบาย และช่องทาง
ในการติดต่อส่ือสารกบัพนักงานมีความสะดวกกระตุน้ให้มาใช้บริการ ซ่ึงผลการวิจัยในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของอิศราวดี ชาํนาญกิจ (2555) ท่ีวา่ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเวลาท่ีจาํกดัในการเสาะหาสินคา้และ
บริการ ซ่ึงบริการใดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือสถานท่ีบริการท่ีสามารถเดินทางสะดวก
จะเป็นตวัเลือกในลาํดบัตน้ๆ ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิวิธ เสนาวตัร (2555) ท่ี
ศึกษา รูปแบบใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิผลของสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความ
สะดวกของสถานท่ีและปัจจยัดา้นช่องทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ดา้นการส่ือสาร (Communication) ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใช้
บริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจสนามฟุตบอลหญา้
เทียมไม่ไดเ้ป็นธุรกิจท่ีใหบ้ริการกบัลูกคา้ทัว่ไป แต่ใหบ้ริการสาํหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการเล่นกีฬาฟุตบอล 
ดงันั้น กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกมาใชบ้ริการส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการในการใชบ้ริการรวมถึงการท่ีตดัสินใจเลือกใช้
บริการตามหมู่คณะหรือเสียงส่วนใหญ่ ดงันั้น การส่ือสารท่ีธุรกิจบริการเลือกนาํเสนอให้กบัผูบ้ริโภค อาทิ ป้าย
โฆษณาขนาดใหญ่ หรือใบปลิวอาจไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ นอกจากน้ี จากผลการวิจยัพบวา่  ผูใ้ชบ้ริการเลือกใช้
บริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมท่ีตั้งอยูใ่นสถานท่ีท่ีสามารถเดินทางสะดวก ดงันั้น ผูท่ี้มาใชบ้ริการอาศยัอยูใ่นรัศมี
ท่ีใกล ้การส่ือสารจึงมีบทบาทนอ้ย ผลการวิจยัในคร้ังน้ีขดัแยง้กบังานวิจยัของเพชร  นาคะศิริ (2556) ท่ีศึกษาการ
จดัการธุรกิจสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัเก่ียวกบัส่ือ
โฆษณาส่งผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่ม 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นหนา้ตา ช่ือเสียง (Face) ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจสนามฟุตบอลหญา้เทียมเป็นธุรกิจท่ี
นาํเสนอการบริการท่ีพิเศษกวา่สนามฟุตบอลทัว่ไปเพราะมีบริการท่ีเสริมความสะดวกสบายและความพิเศษใหก้บั
ผูใ้ช้บริการ นอกจากน้ี ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่ารูปแบบลกัษณะ ส่ิงอาํนวยความสะดวก ความ
ทนัสมยั ความสวยงาม สามารถสร้างภาพลกัษณ์ และบ่งบอกถึงระดบัของผูใ้ชบ้ริการได ้ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ี
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอิศราวดี ชาํนาญกิจ (2555) ท่ีศึกษาและพบวา่ คนไทยเร่ือง “หนา้ตา” เป็นเร่ืองสาํคญั
นกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงกลยุทธ์ท่ีจะทาํให้ลูกคา้มีความภูมิใจ มีความรู้สึกว่าตนเองเป็นคนสําคญัเป็นคนพิเศษ 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งถา้เสนอไดว้่าสําคญักว่าลูกคา้ทัว่ไป นอกจากน้ี หน้าตา ช่ือเสียง (Face) ยงัหมายถึง ความ
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สวยงาม ภาพลกัษณ์และค่านิยมซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีนาํไปสู่ความภูมิใจ ลูกคา้ท่ีตอ้งการส่ิงเหล่าน้ีจะตดัสินใจซ้ือ
บริการท่ีสามารถสร้างความพิเศษใหก้บัตวัเองมากกวา่บริการทัว่ๆ ไป 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friend) ส่งผลต่อความตั้งใจ
ในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่
มีความคิดเห็นวา่ จะเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมท่ี บุคคลใกลชิ้ด ดาราท่ีมีช่ือเสียง และ นกักีฬาฟุตบอล
ท่ีมีช่ือเสียง แนะนาํมาเท่านั้น ซ่ึงผลการวจิยัในคร้ังน้ี สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอิศราวดี ชาํนาญกิจ (2555) ท่ีศึกษา
และพบว่า คนไทยให้ความสําคญักบัเพ่ือนมาก จะเห็นไดว้่ามีการรวมกลุ่มกนั ทั้งท่ีเป็นทางการและไม่เป็น
ทางการคนๆ หน่ึงอาจเป็นสมาชิกของหลายๆ กลุ่ม ผลของกลุ่มทาํให้คนในกลุ่มมีพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั เกิด
การใชสิ้นคา้และบริการคลา้ยๆ กนัมีทศันคติต่อเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงใกลเ้คียงกนั ดงันั้น “กลยทุธ์เพ่ือนแนะนาํเพ่ือน”  
หรือ “Friend Gets Friend” หรือ “Member Gets Member” จึงเป็นกลยทุธ์ท่ีสาํคญั เพราะถา้คนหน่ึงในกลุ่มใช้
สินคา้หรือบริการใด  ยอ่มมีแนวโนม้ท่ีสมาชิกคนอ่ืนในกลุ่มจะใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ ดว้ย  เน่ืองจากคนท่ีเป็น
เพ่ือนกนัมกัจะคบหากบัคนท่ีมีภูมิหลงัคลา้ยๆ กนั และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของเฉลิมพล เป็นมงคล (2555) ท่ี
ศึกษา ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียม ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้มาใชบ้ริการสนามฟุตบอล
หญา้เทียมดา้นผลจากภายนอกทั้งทางตรงและทางออ้มส่งผลต่อผูท่ี้มาใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียม 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบครอบครัว (Family) ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการ
ใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากส่วนใหญ่ผูม้าใชบ้ริการ
สนามฟุตบอลหญา้เทียมจะมาเป็นกลุ่มเพ่ือนเพ่ือเล่นกีฬามากกว่าจะมากนัเป็นครอบครัว ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ี
ไม่สอดคลอ้งกบัแนวคิดงานวิจยัของวิวิธ เสนาวตัร (2555) ท่ีศึกษา รูปแบบให้บริการท่ีมีประสิทธิผลของสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการ สนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ การส่งเสริมการจดักิจกรรม นนัทนาการไว้
บริการลกูคา้และผูติ้ดตาม และการดาํเนินงานใหบ้ริการลกูคา้ดว้ยหวัใจ 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ดา้นการตลาดแบบโชคลาง (Fortune) ไม่ส่งผลต่อ ความตั้งใจในการใช้
บริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากส่วนใหญ่ผูม้าใชบ้ริการ
สนามฟุตบอลหญา้เทียมจะมาเป็นกลุ่มลุกคา้ท่ีมีอายุไม่มาก และเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ ดงันั้น การตั้งช่ือของสนาม
ฟุตบอลหญา้เทียม ความพึงพอใจต่อสีของสถานท่ีต่างๆ ของสนามฟุตบอลหญา้เทียมเป็นสีท่ีความถูกโฉลก สถาน
ท่ีตั้งของสนามฟุตบอลหญา้เทียมอยูใ่นตาํแหน่งท่ีดี (ฮวงจุย้ดี) และการตั้งส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิในสนามฟุตบอลหญา้เทียม
จึงไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ี ขดัแยง้
กบัแนวคิดของอิศราวดี ชาํนาญกิจ (2555) ท่ีศึกษาและพบวา่ เร่ืองโชคลางถือเป็นเร่ืองสาํคญัอีกเร่ืองหน่ึงสาํหรับ
คนไทยทุกเพศ ทุกวยั ทุกฐานะ และทุกระดบัความรู้  

โฆษณาทางสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ขอ้มูลการโฆษณาทางสังคมออนไลน์
เก่ียวกบัสนามฟุตบอลหญา้เทียม เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม มีความน่าเช่ือถือ น่าสนใจ สามารถกระตุน้ใหม้า
ใชบ้ริการได ้ ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัทรงพล โพธ์ิงาม และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ท่ีศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแพก็เกจท่องเท่ียวของลูกคา้บริษทันาํเท่ียว: กรณีศึกษาบริษทั ดิสคฟัเวอร่ี โค
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เรีย จาํกดั และพบว่า  ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแพ็กเกจท่องเท่ียวของลูกคา้
บริษทันาํเท่ียว บริษทั ดิสคฟัเวอร่ี โคเรีย จาํกดั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเวบ็ไซต ์Nielsen (2013) ท่ีพบว่า  
ส่ือท่ีครองอนัดบั 1 ในแง่ท่ีมีสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผูบ้ริโภคและส่งผลในการโฆษณามากท่ีสุด เป็น
ส่ือสังคมออนไลน์ และส่ือท่ีสร้างโดยผูบ้ริโภคเอง (Consumer-Generated Media) โดยผลสาํรวจจาก Nielsen 
พบว่า ส่ือประเภท Earned Media ไม่ว่าจะเป็นคาํแนะนาํของเพื่อน หรือคนรู้จกั เป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เช่ือถือมากเป็นอนัดบั 1 โดยมากถึง 92% ตามมาดว้ยรีววิสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ทางออนไลน์เป็น
อนัดบัท่ี 2 นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของนุชนาถ ฮดัเจสสัน (2553) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง การรับรู้โฆษณาแฝง
บนส่ือสังคมออนไลน์เฟสบุ๊ค (Facebook) ของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา 
พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางโฆษณาแฝงท่ีประกอบดว้ยบนกระดานข่าว (Wall) โฆษณาแฝงบนพ้ืนท่ีเฟสบุ๊ค จากการ
กดถูกใจในลิงค์ท่ีโปรดปราน มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้โฆษณาแฝงของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล 

กิจกรรมการตลาด ดา้นการตลาดเชิงกิจกรรมส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้
เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากผูป้ระกอบการสนามฟุตบอลหญา้เทียม มีการจดั
กิจกรรมการตลาดโดยนําบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ มีการจัดโปรโมชั่น มีพนักงานบริการขอ้มูล
เก่ียวกบัสนามฟุตบอลหญา้เทียมแบบตวัต่อตวั และมีการออกบูทประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้การมาใช้
บริการของลูกคา้ได  ้ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิด งานวิจยัของวิวิธ เสนาวตัร (2555) ท่ีศึกษา 
รูปแบบใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิผลของสนามฟุตบอลหญา้เทียม ในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และพบวา่  ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ สนามฟุตบอลหญา้เทียมในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ การจดักิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ืองและหลากหลาย 

กิจกรรมการตลาด ดา้นกิจกรรมสิทธิพิเศษส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียม
ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมกัเกิดจากความพอใจ 
ความประทบัใจในสินคา้ และรูปแบบการส่งเสริมการขาย ซ่ึงกิจกรรมสิทธิพิเศษ (Privilege Activity) เป็น
กิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบหน่ึงท่ีมอบสิทธิพิเศษให้กบัลูกคา้ ซ่ึงสิทธิพิเศษเหล่าน้ีจะเป็นตวักระตุน้ให้
ลูกคา้เกิดความสนใจในตวัสินคา้ ดงันั้น เม่ือลูกคา้ไดรั้บทราบและพอใจในสิทธิพิเศษท่ีไดรั้บจึงเกิดการตดัสินใจ
ใชบ้ริการเพ่ือจะไดรั้บสิทธิพิเศษเหล่าน้ี นอกจากน้ี ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ระบบสมาชิกท่ีใหสิ้ทธิ
ในการจองสนามฟุตบอลหญา้เทียม การแถมนํ้าด่ืม การจดัโปรโมชัน่สะสมแตม้ สามารถกระตุน้การมาใชบ้ริการ
ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของพจนา วรรณภากร (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง กิจกรรมสิทธิพิเศษ (Privilege activity)  ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรและพฤติกรรมหลงัการสมคัรสมาชิกบตัร SE-ED Card ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และพบวา่ กิจกรรมสิทธิพิเศษ (Privilege activity) ดา้นการไดรั้บส่วนลดจากการซ้ือสินคา้และ
การไดรั้บส่วนลดพิเศษจากร้านคา้ท่ีร่วมรายการส่งผลต่อการตดัสินใจและพฤติกรรมหลงัการสมัครสมาชิก
บตัร SE-ED Card ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีผลกระทบระหว่างตวัแปรเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั 
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ข้อเสนอแนะ 
 

ในเชิงการบริหาร ผูบ้ริหารควรมีการวางนโยบายเก่ียวกบัการจดักิจกรรมนนัทนาการไวบ้ริการ ลูกคา้
และผูติ้ดตาม (Recreation Activities) สนามฟุตบอลควรจดัใหมี้กิจกรรมนนัทนาการ สาํหรับสมาชิกและผูติ้ดตาม
อยา่งสมํ่าเสมอเพ่ือกระตุน้และเชิญชวนให้ผูใ้ชบ้ริการกลบัมาใชบ้ริการเป็นประจาํเน่ืองจากกิจกรรมจะทาํให้ทุก
คนท่ีเขา้มาใชบ้ริการมีกิจกรรมทาํร่วมกนั ทาํใหทุ้กคนไม่รู้สึกเบ่ือ ทั้งผูท่ี้มาใชบ้ริการสนามฟุตบอลและผูติ้ดตาม 
เช่น จดัเกมและกีฬาเบาๆ ให้กบัครอบครัว เป็นตน้ นอกจากน้ี ผูบ้ริหารควรมีการวางนโยบายเก่ียวกบัการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ืองและหลากหลาย (Dynamic Promotion ) เช่น จดัใหมี้ส่วนลดพิเศษเม่ือซ้ือ
แบบเหมา จ่ายรายเดือน ใหสิ้ทธิพิเศษสาํหรับลกูคา้ท่ีมาใชบ้ริการพร้อมครอบครัว การใหสิ้ทธิพิเศษสาํหรับ ลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการสนามเป็นประจาํ มีรายการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เพ่ือ
กระตุน้ให้ผูใ้ชบ้ริการกลบัมาใชบ้ริการซํ้ า และ เชิญชวนผูท่ี้ยงัไม่ไดม้าใชบ้ริการสนามแต่มีความสนใจในกีฬา
ประเภทน้ี รวมทั้งผูท่ี้ใชบ้ริการอยูใ่นสนามอ่ืนใหห้นัมาใชบ้ริการสนามของผูป้ระกอบการดว้ยกิจกรรมการตลาด
ท่ีน่าสนใจและจดัอยา่งต่อเน่ือง  

นอกจากน้ี ผูบ้ริหารควรมีการวางนโยบายเก่ียวกบัการให้บริการลูกคา้ดว้ยหัวใจ (Service Mind 
Oriented) เน่ืองจากธุรกิจใหบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมเป็นธุรกิจบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งเนน้การใหบ้ริการ
แก่ผูม้าใชบ้ริการสนามฟุตบอล รวมทั้งดูแลเอาใจใส่ครอบครัวและผูติ้ดตามดว้ยหัวใจ  เพ่ือให้ลูกคา้เกิดความ
ประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการซํ้ าอีก โดยผูป้ระกอบการควรจดัใหมี้ร้านคา้ ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืมไวบ้ริการ มี
บริการอินเทอร์เน็ตท่ีมีความเร็วสูง มีการให้บริการดว้ยความถูกตอ้ง อาทิ การคิดค่าบริการการใชส้นาม  มีความ
เป็นระเบียบและสัดส่วนของบริเวณท่ีใชต้อ้นรับลูกคา้  มีการจดัส่ิงอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ผูม้าใชบ้ริการ ทั้งใน
สนาม ในร้านคา้ และในหอ้งนํ้า 
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