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บทคัดยอ 

 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ

ผูบริโภคท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และ          

(2) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากร คือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร จํานวน 

5,494,932 คน กลุมตัวอยาง 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ

รวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลวิจัยพบวา (1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ดานสถานท่ีจัดจําหนาย

ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน และดานกระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจใน

ระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 และ (2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขา

ชมการแขงขันฟุตบอลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คําสําคัญ:  สวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจ ฟุตบอล 
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ABSTRACT 

 

The objectives of this research were: (1 ) to study the level opinions marketing mix 

influencing the Decision Attend Football to visit football stadiums in Bangkok; and (2) 

the Marketing mix influencing the Decision Attend Football to visit football stadiums 

in Bangkok.  

This research was quantitative research. The populations of Bangkok, 

numbering 5,494,932 people. A sample group of 400 people, by using questionnaire 

as a tool to collect data. The statistics used in the analysis were frequencies, 

percentages, mean, and standard deviation, and multiple regression analysis. 

Major findings: ( 1 )  Product marketing mix factors Distribution locations, 

marketing promotions, employees, and service processes, it affects decision making 

at a significance level of 0.05; and (2) overall marketing mix factors that affects 

people’s decision to attend football matches in Bangkok. 

 

Keywords:  Marketing Mix, Decision, Football 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ฟุตบอลเปนกีฬาไดรับความนิยมท่ัวโลก จึงกลายเปนธุรกิจสําคัญท่ีทํากําไรไดอยางมหาศาล 

โดยกลุมทุนจากประเทศไทยหลายรายเขาซ้ือกิจการสโมสรฟุตบอลท้ังในประเทศและหลายสโมสรใน

ตางประเทศ โดยธุรกิจฟุตบอลสามารถสรางรายไดจากชองทางตาง ๆ สงผลใหฟุตบอลกลายเปน

อุตสาหกรรมท่ีมีการลงทุนและมีการแขงขันกันสูง ในประเทศไทย ฟุตบอลมีความนิยมเพ่ิมข้ึนอยาง

เห็นไดชัด มีการรับชมการแขงขันฟุตบอลไทยลีกเพ่ิมข้ึน นักเตะไทย สโมสร การจัดการแขงขันมีการ

พัฒนามากข้ึน โดยคาดวาฟุตบอลของไทยจะกอใหเกิดเงินหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจอยูท่ีประมาณ 

12,000 ลานบาท (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2565: ออนไลน) อีกท้ังทีมชาติไทยทําผลงานไดอยางดีในชวง

ท่ีผานมา จึงทําใหกระแสการชมฟุตบอลไทยไดรับความนิยมมากข้ึน ดวยเหตุนี้ทําใหฟุตบอลใน

ประเทศไทยกลับมาเปนกระแสนิยมอีกครั้ง สงผลใหสโมสรตาง ๆ ตองรีบจัดการดําเนินงานเพ่ือเพ่ิม

ความสามารถในการแขงขันเชิงธุรกิจเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงเราไมสามารถท่ีจะปฏิเสธไดวา นอกเหนือจาก

การแขงขันในดานผลงาน เพ่ือใหไดชัยชนะเพียงอยางเดียวแลว ยังมีผลประโยชนอ่ืน ๆ มากไปกวานั้น 

ไมวาจะเปนการสรางรายไดจากการขายบัตรเขาชมการแขงขัน การจําหนายของท่ีระลึกตาง ๆ รวมไป
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ถึงเงินจากผูสนับสนุน (Sponsor) ตาง ๆ ลวนเปนปจจัยท่ีสําคัญ เพ่ือใหสโมสรมีเงินเขามา เพ่ือท่ีจะ

นําเงินสวนนี้ไปปรับปรุงภายในสโมสรใหดียิ่งข้ึน ซ่ึงการแขงขันในดานดังกลาวลวนมีปจจัยพ้ืนฐานท่ี

สนับสนุน คือฐานแฟนบอลของแตละสโมสร ท่ีจะเปนพ้ืนฐานท่ีสําคัญในการสรางความสามารถ

ทางการแขงขันกีฬาฟุตบอลในเชิงธุรกิจในระยะยาว ซ่ึงรายไดท่ีไดจากผูใหการสนับสนุน (Sponsor) 

ฟุตบอลไทยลีก นั้นมีความสําคัญเปนอยางมาก เพราะมีมูลคามหาศาลมาก เม่ือเทียบกับรายไดท่ีไดรับ

จากชองทางอ่ืน ๆและเปนรายไดระยะยาว เพราะโดยสวนใหญแลวนั้น ผูสนับสนุนจะตองเซ็นสัญญา

เปนพันธมิตรกับสโมสรนั้น ๆ ประมาณ 1-5 ป ซ่ึงเราจะชักจูงผูสนับสนุนรายตาง ๆ ใหมาเปน

พันธมิตรไดนั้น ไมใชแคผลงานในสนามตองดีอยางเดียวเทานั้น แตภาพลักษณของสโมสรก็เปน

สิ่งจําเปนสําหรับชักจูงใหมาเปนพันธมิตรกับสโมสรไดเชนเดียวกัน 

สโมสรทีมฟุตบอลเปนสิ่งท่ีสโมสรทีมฟุตบอลจะตองใหความสําคัญเปนอยางยิ่งเพราะหาก

สามารถบริหารจัดการโครงสรางการบริหารงานไดดี สโมสรฟุตบอลก็จะมีการพัฒนาไดดีข้ึนแตใน

ปจจุบันสโมสรฟุตบอลตางๆยังไมมีความเปนอาชีพเต็มตัว เนื่องจากสมาพันธฟุตบอลแหงเอเชีย 

(AFC,Asian Football Confederation) ไดมีกฎระเบียบวาดวยความเปนสโมสรฟุตบอลอาชีพท่ี

สมบูรณแบบ จึงทําใหสโมสรฟุตบอลตางๆไมสามารถปรับตัวไดทันจึงตองทําการขายทีมหรือยุบทีมไป

จนเปนท่ีมาของการเปลี่ยนแปลงของสโมสรไทยพรีเมียรลีก 2009 ซ่ึงหลังจากมีการเปลี่ยนแปลง

สโมสรตางๆการบริหารจัดการท่ีเปนมืออาชีพมากข้ึนจัดการแขงขันกันและนําเสนอรูปแบบการบริหาร

จัดการสโมสรฟุตบอลการกระจายตัวไปตางจังหวัดทําให ป 2560 เปนปท่ีลีกของประเทศไทยกลับมา

เริ่มตนไดรับกระแสความนิยมอยางมากอีกครั้งหนึ่ง 

 ท้ังนี้สโมสรฟุตบอลท้ังในประเทศเองไดดําเนินการทําธุรกิจฟุตบอลเพ่ือดึงดูดแฟนบอลใหเขา

มาชมท่ีสนาม ตามหลักสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแก 1. ดานผลิตภัณฑ หมายถึงตัวสโมสร 

ไดแก ภาพลักษณของทีม สัญลักษณ ฉายา สีประจําทีมรวมไปถึงรูปแบบการเลนของทีม 2. ดานราคา 

ไดแก ราคาในการเขาชมการแขงขันของทีมสโมสรตางๆ 3. ดานสถานท่ี ไดแก ทําเล ท่ีตั้งสนาม

แขงขัน 4. ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก สิทธิพิเศษสมาชิกตั๋วรายป บริการรถบัสฟรีของสโมสร 5. 

ดานบุคคล ไดแก บุคคลท่ีมีสวนเก่ียวของกับทีม เชน ประธานสโมสร โคช นักฟุตบอล รวมไปถึง

พนักงานบริการ และ เจาหนาท่ีท่ีเก่ียวของ 6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ มี

การออกแบบสนามสวยงาม และ 7. ดานกระบวนการ เชน บริการขายบัตรเขาชม  ขายของท่ีระลึก 

ระบบรักษาความปลอดภัยท่ีมีมาตรฐาน (สุรเดช อนันทพงศ, 2560) 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจเขาชมการแขงขันของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขัน

ฟุตบอลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของประชาชนใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปจจัยดานราคาท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

3. ปจจัยดานสถานท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. ปจจัยดานพนักงานท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

6. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

7. ปจจัยดานกระบวนการใหบริการท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขันฟุตบอลของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

 ขอบเขตดานเนื้อหา 

ศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาด (7P’s) อันประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 

ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานสถานท่ีจัดจาหนายหรือสถานท่ีตั้ง (Place) ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) ปจจัยดานบุคลากร (People) ปจจัยดานกายภาพของสถานท่ีใหบริการ 

(Physical Evidence) และปจจัยดานกระบวนการ (Process) ศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร 
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ไดแก เพศ อายุ ครอบครัว ระดับการศึกษา และรายได ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขัน

ฟุตบอลไทยลีก 1 ท่ีสนามฟุตบอล รวมถึงสารวจความคิดเห็นเพ่ิมเติมตอการตัดสินใจเขาชม 

ท้ังนี้การวิจัยจะถูกสํารวจในกลุมตัวอยางผูท่ีเเขาชมการแขงขันฟุตบอลไทยลีก 1 จากสโมสรท่ี

เขารวมการแขงขันในปการแขงขัน 2566 ในเขตกรุงเทพมหานครท้ังสิ้น 4 สโมสร ซ่ึงไดแก การทาเรือ, 

ทรูแบงค็อก ยูไนเต็ด, บีจี ปทุม ยูไนเต็ด และ เมืองทอง ยูไนเต็ด  

 

 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  ไดแก ประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 

5,494,932 คน  (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2566) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก ผูเขาชมการแขงขันฟุตบอล จํานวน 400 คน 

นํามาคํานวณหากลุมตัวอยางโดยใชสูตรในกรณีท่ีประชากรมีจํานวนท่ีแนนอน (Finite Population) 

โดยใชหลักการคํานวณของ ทาโร ยามาเน (Yamane, 1970 : 125) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% และ

ระดับความคลาดเคลื่อน 5% โดยวิธีสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  

 

 ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย  

ตัวแปรตน ไดแก 1) พฤติกรรมในการเขาชมการแขงขันฟุตบอล 2) ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจเขาชมฟุตบอลของแฟนบอลในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

 ประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 

 ขอบเขตดานเวลา 

ระยะเวลาในการวิจัยครั้งนี้ ตุลาคม 2566 ถึง กุมภาพันธ 2567 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

                     ตัวแปรตน                                            ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

การวิจัยเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขัน

ฟุตบอลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษา เอกสารทฤษฎีตาง ๆ ตลอดจนงานวิจัย

ท่ีเก่ียวของและเสนอตามลําดับหัวขอ ดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

2. สวนประสมทางการตลาด 

3. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 

4. แนวคิดเก่ียวกับฟุตบอลไทย 

5. งามวิจัยท่ีเก่ียวของ  

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย 

ประชากรท่ีใชศึกษาในงานวิจัยนี้ ประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 5,494,932 

คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2566) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นสถานท่ีตั้ง 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ 

7. ดา้นกระบวนการ 

 

 

 

 

การตดัสินใจเขา้ชมฟุตบอลของแฟน

บอลในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กลุมตัวอยาง  ผูเขาชมการแขงขันฟุตบอล จํานวน 400 ราย นํามาคํานวณหากลุมตัวอยาง

โดยใชสูตรในกรณีท่ีประชากรมีจํานวนท่ีแนนอน (Finite Population) โดยใชหลักการคํานวณของ 

ทาโร ยามาเน (Yamane, 1970 : 125) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% และระดับความคลาดเคลื่อน 5% 

โดยวิธีสุมตัวอยางแบบซ่ึงตัวอยางท่ีไดนั้น ผูวิจัยเลือกวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชวิธีวิจัยแบบสํารวจ โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือใชใน

การเก็บรวบรวมขอมูล โดยทําการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของมาสรุปขอบเขต

เนื้อหาแบบสอบถาม  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 สวน ดังนี้                    

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามลักษณะ

คําถามปลายปดแบบตรวจสอบรายการ(Checklist) ประกอบดวยคําถาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเขาชมการแขงขัน ลักษณะเปนคําถามปลายปด

แบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามดานปจจัยสวนผสมทางการตลาดและการตัดสินใจเขาชมฟุตบอลท่ี

สนาม โดยแบบสอบถามอยูในรูปแบบของการเลือกมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) แบง

ออกเปน 5 ระดับ ตามวิธีของไลเคิรท (Likert Scale)  

กําหนดคาคะแนนของทุกระดับ และนําคําตอบของผูตอบแบบสอบมาแจกแจงความถ่ีและหา

คาเฉลี่ย แลวกําหนดระดับคาเฉลี่ยของทัศนคติเปน 5 ระดับ ดังนี้ 

ระดับความสําคัญ   คานํ้าหนักคะแนนของตัวเลือกตอบ 

  นอยท่ีสุด   กําหนดใหมีคาเทากับ 1 คะแนน 

  นอย  กําหนดใหมีคาเทากับ 2 คะแนน 

  ปานกลาง                        กําหนดใหมีคาเทากับ 3 คะแนน 

  มาก                        กําหนดใหมีคาเทากับ 4 คะแนน 

  มากท่ีสุด                กําหนดใหมีคาเทากับ 5 คะแนน 

   

 เม่ือไดคาเฉลี่ยถวงนํ้าหนักแลว จะวิเคราะหผล ดังนี้ 

 คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 

 คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 

 คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 

 คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย 
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 คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด    

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะ 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การรวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามผูวิจัยไดดําเนินการดวยตนเอง โดยมีข้ันตอนใน 

การดําเนินการดังนี้  

1 ผูวิจัยเดินทางไปยังสถานท่ีตางๆตามท่ีระบุไวในขอบเขตของการวิจัยเขาไปเก็บ รวบรวม

ขอมูลกับผูตอบแบบสอบถาม  

2 ผูวิจัยแจงความประสงคกับผูตอบแบบสอบถามพรอมกับอธิบายเนื้อหาผูตอบ แบบสอบถาม

เขาใจในประเด็นคําถามโดยละเอียด กอนท่ีจะนําแบบสอบถามใหผูตอบแบบสอบถาม ตอบ  

3 ผูวิจัยแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมายและรอจนกระท่ังตอบคําถามครบถวน ซ่ึงใน 

ระหวางนั้น หากผูตอบแบบสอบถามมีประเด็นสงสัยเก่ียวกับคําถามไมเขาใจคําถาม สามารถสอบถาม 

เพ่ิมเติมไดตลอดระยะเวลาท่ีทําแบบสอบถาม  

4 ผูวิจัยรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดมาท้ังหมดในแตละสถานท่ีมาคัดแยกและตรวจสอบ ความ

สมบูรณ หากแบบสอบถามชุดใดขอมูลไมครบถวนสมบูรณจะคัดท้ิงไมนํามาประมวลผล  

 5 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีถูกคัดเลือกและตรวจสอบความสมบูรณเรียบรอยแลวมา กรอกขอมูล

โปรแกรมประมวลผลทางสถิติเพ่ือวิเคราะหขอมูลตามตัวแปรตาง ๆ และเพ่ือตอบคําถาม การวิจัย 

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวย การแจกแจงความถ่ี 

(Frequency Distribution) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Average) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

2.1 ปจจัยทางการตลาด (7P’s) ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดาน

การสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ/การใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ/

ภายนอก มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาชมฟุตบอลของแฟนบอลในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตางกัน 

ผูวิจัยเลือกการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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สรุปผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชม          

การแขงขันฟุตบอลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรุปผลการวิจัยดังนี้ 

1. สรุปผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศ ชาย 

รอยละ 51.50 มีอายุ 31 - 40 ป รอยละ 43.30 มีสถานภาพโสด รอยละ 78.00) มีระดับการศึกษา

อยูระดับปริญญาตรี รอยละ 68.30 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 57.00 รายไดตอเดือน 

(บาทตอเดือน) มากกวา 30,000 บาท/ เดือน รอยละ 46.80 

2. ความถ่ีในการเขาชมการแขงขันฟุตบอล 10-19 นัดตอฤดูกาล รอยละ 37.30 เหตุผลท่ีทําให

ทานเลือกเขาชมฟุตบอล ชืน่ชอบบรรยากาศในการชม รอยละ 30.50 การเลือกสนามในการชมฟุตบอล 

เขาชมท้ังเหยาและเยือน รอยละ 49.50 งบประมาณในการเขาชมฟุตบอลโดยเฉลี่ยนตอครั้ง 301-500 

บาท รอยละ 40.00  

3.ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ในภาพรวมอยูในระดับมาก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

ความคิดเห็นตอดานสถานท่ีจัดจําหนาย มากท่ีสุด รองมาดานราคา และนอยท่ีสุดดานลักษณะทาง

กายภาพ โดยอยูในระดับมากท่ีสุด  

ดานผลิตภัณฑ  ภาพรวมอยู ในระดับมากท่ีสุดเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นตอความสมบูรณของสนามการแขงขัน อยูในระดับมากท่ีสุด 

รองลงมาสภาพแวดลอมภายในสนามแขงขัน อยูในระดับมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดความหลากหลาย

และความนาสนใจของกิจกรรม ในชวงท่ีมีการแขงขันในการเปนเจาบาน โดยอยูในระดับมาก 

ดานราคา ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีความคิดเห็นตอคาใชจายในการเขาชมการแขงขันในสนามเหยาถูกกวาสนามอ่ืนๆ อยูใน

ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคาอาหาร เครื่องด่ืมสําหรับการบริการภายในสนาม อยูในระดับมากท่ีสุด

และนอยท่ีสุดราคาคาตั๋วเขาชมการแขงขันมีความเหมาะสม โดยอยูในระดับมาก 

ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นสามารถเดินทางมาเขาชมการแขงขันไดหลายชองทาง อยูใน

ระดับมากท่ีสุด รองลงมาสถานท่ีตั้งมีความปลอดภัย เชน อยูติดถนนใหญ หรือทางเขาออกสนามมี

แสงสวางท่ีชัดเจน อยูในระดับมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดหนวยงานของทานจัดใหมีการเขาถึงขอมูล

ขาวสารท่ีจําเปนไดโดยงายและสะดวก โดยอยูในระดับมากท่ีสุด  

ดานการสงเสริมการตลาด ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นการประชาสัมพันธทางสื่อสิ่งพิมพ หรือการสงขอมูลทาง

เทคโนโลยีสารสนเทศ ท่ีถูกตองและรวดเร็ว อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมาการมีของแถมใหกับผูเขา
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ชมการแขงขัน เปนของขวัญหรือการไดรับรางวัลจากทางสโมสร อยูในระดับมากท่ีสุดและนอยท่ีสุด

การมีสวนลดในการเขาชม เชน มีตั๋วเขาชมการแขงขันแบบรายเดือน รายป โดยอยูในระดับมากท่ีสุด  

ดานพนักงาน ภาพรวมอยู ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นพนักงานประจําสนามมีมนุษยสัมพันธดี เปนมิตรกับผูเขาชม อยู

ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาพนักงานมีความรูความเขาใจ เก่ียวกับขอมูลตางๆ ของสโมสรเปนอยางดี 

อยูในระดับมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดพนักงานประจําสนามสามารถท่ีจะเอ้ืออํานวยความสะดวกใหกับผู

เขาชมไดอยางเสมอภาค และเทาเทียม อยูในระดับมากท่ีสุด  

ดานลักษณะทางกายภาพ ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นกิจกรรมกระตุนความรูสึกรวมเปนหนึ่งเดียวกับการแขงขัน 

อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมาลานจอดรถสําหรับสะอาดและปลอดภัย สําหรับผูเขาชมอยางเพียงพอ 

อยูในระดับมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดมีหองนํ้าสําหรับผูเขาชมอยางเพียงพอ สะอาด สามารถเขาถึงได

อยางสะดวกและปลอดภัย อยูในระดับมากท่ีสุด  

ดานกระบวนการใหบริการ ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นมีระบบการรักษาความปลอดภัยท่ีดี สําหรับผูเขาชมการ

แขงขันทุกคน อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา มีพนักงานใหอํานวยความสะดวกใหกับผูเขาชมอยาง

เพียงพอ อยูในระดับมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดมีจุดใหบริการ เชน รานอาหาร เครื่องดื่ม สําหรับผูเขาชม

การแขงขันอยางเพียงพอ อยูในระดับมากท่ีสุด  

ปจจัยทางการตลาด (7P’s) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาชมฟุตบอลของแฟนบอลในเขต

กรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ  ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน 

ดานกระบวนการใหบริการ สามารถอธิบายความผันแปรของตัดสินใจเขาชมฟุตบอลของแฟนบอลใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาชมการแขงขัน

ฟุตบอลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผล ไดดังนี้ 

 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด แบงออกเป น 7 ดาน ไดแก 1) ดานผลิตภัณฑ         

2) ดานราคา 3) ดานสถานท่ีใหบริการ 4) ดานการสงเสริมการตลาด 5) ดานพนักงาน 6) ดาน

กระบวนการ 7) ดานลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจการตัดสินใจเขาชมการแขงขัน

ฟุตบอลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตางกัน จากผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ พบวา 
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 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอล ท้ังนี้

อาจจะเปนเพราะวารายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันนั้น อาจจะสงผลตอตนทุนในการเดินทาง รวมถึง

ตนทุนคาใชจายในการเขารวมการรับชมการแขงขันกีฬาฟุตบอล สอดคลองกับทฤษฏีของ ปยวัช 

อานันทนสกุล (2560)  ท่ีไดใหแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการดานกีฬา

ไวดังนี้ ผลิตภัณฑทางกีฬาเปนสิ่งท่ียากท่ีจะอธิบายและมักข้ึนอยูกับความหมายของแตละคน ซ่ึงเปน

อุปสรรคท่ีทําใหนักการตลาดท่ีทํากีฬาใหเปนสินคาประเภท Commodity ได ดังนั้นการทําให

ผลิตภัณฑกีฬาเปนสิ่งท่ีชัดเจนและจับตองไดมากเทาใด ยิ่งทําใหมีโอกาสท่ีจะเขาถึงผูบริโภคไดมากข้ึน

เทานั้น และยังสอดคลองกับ วทัญู ลีวงศวรกุล (2560) ท่ีไดกลาววา ผลิตภัณฑเปนสิ่งซ่ึงสนองความ

จําเปนและความตองการของมนุษยไดคือ สิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับ

ผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ โดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ 

ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองไดและผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 

2. ปจจัยดานราคาท่ีแตกตางมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอล ท้ังนี้อาจเปน

เพราะวาคาใชจายในการเขาชมฟุตบอล อาจจะสงผลตอสภาวะทางดานเศรษฐกิจของแตละบุคคล 

ความชื่นชอบ อันจะสงผลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอลสอดคลองกับปยวัช อานันทนสกุล 

(2560) ท่ีไดกลาววา คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ

บริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือดังนั้น การกําหนด

ราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับ

บริการท่ีตางกัน อีกท้ัง ณัฐภูมิ สนธิ (2564) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานราคา (Price) ราคาเปนสิ่งท่ีตอง

เชื่อมโยงกับการวางตําแหนงของสินคา และเปนสิ่งท่ีจะสะทอนสิ่งท่ีผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑ

นั้นๆ โดยชี้วาการทําใหผูบริโภครับรูถึงสิ่งท่ีจะ ไดรับชัดเจนมากเพียงใด การปรับเปลี่ยนหรือตั้งราคา

จะยิ่งทําไดงายมากยิ่งข้ึนเทานั้น 

3. ปจจัยดานสถานท่ีใหบริการท่ีแตกตางกัน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอล 

ท้ังนี้อาจเปนเพราะวาการเลือกท่ีจะเขาชมฟุตบอลนั้นสนามการแขงขันของทีม หรือสถาปตยกรรม

ของสนามแขงขันมีผลในดานการดึงดูดแฟนบอลของทีมในการเขารวมชมการแขงขัน หรือแมกระท้ัง

ความสะดวกสบายในการใชบริการก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีจะชวยในการตัดสินใจ สอดคลองกับณัฐภูมิ 

สนธิ (2564) ท่ีไดกลาววาปจจัยดานสถานท่ี (Place) ปจจัยดานสถานท่ีนอกจากจะมีความสําคัญในแง

ของความ สะดวกสบายแลวนั้น ยังเปนสวนสําคัญในการชวยเพ่ิมประสบการณในการรับชมกีฬาแก

ผูชมอีกดวย อาทิเชน ความสวยงามของการออกแบบ หรือทําเลท่ีตั้ง เปนตน อีกท้ังยังสอดคลองกับ 

อติ อนัคฆมณี (2560) ท่ีไดกลาววาปจจัยดานสถานท่ี (Place) ในความหมายของสถานท่ีในกีฬา

ฟุตบอลคือสนามแขงขัน ท่ีต้ัง ของสนามแขงขัน รวมท้ังสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในและ

บริเวณสนามแขงขัน 
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4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน มีอิทธิพตอการตัดสินใจในการเขาชม

ฟุตบอล ท้ังนี้อาจเปนเพราะวากิจกรรมตางๆ ท่ีจัดข้ึนในชวงการเกมการแขงขัน การชิงรางวัล หรือ

การจัดจําหนายของท่ีระลึกสงผลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอล สอดคลองกับ อติ อนัคฆมณี 

(2560) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ความหมายของการสงเสริม

การตลาดใน กีฬาฟุตบอลคือ กิจกรรมการสื่อสาร หรือเผยแพรผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลไปยังกลุม

ลูกคา โดยมี เปาหมายเพ่ือใหลูกคาเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรในรูปแบบตางๆ ไมวาจะเปนการซ้ือ

บัตรเขาชม ของท่ีระลึกหรือการเขามาเปนผูสนับสนุน โดยสามารถจัดทําไดหลายชองทางท้ังการทํา

สื่อโฆษณา หรือ กิจกรรมสื่อสารบนอินเตอรเน็ต เปนตน อีกท้ังยังสอดคลองกับ ณัฐภูมิ สนธิ (2564) 

ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ

ติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม 

การใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

5. ปจจัยดานบุคลากรท่ีแตกตางกัน มีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอล ท้ังนี้

อาจเปนเพราะวาการไดรับบริการท่ีดีจากบุคลากรของทีมนั้นยอมทําใหการตัดสินใจในการเขาชม

ฟุตบอลไดงายมากยิ่งข้ึน สอดคลองกับ ณัฐภูมิ สนธิ (2564) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานบุคคล (People) 

หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ใหสามารถสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการ

และผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอ

ผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร       

อีกท้ังยังสอดคลองกับ อติ อนัคฆมณี (2560) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานบุคคล (People) ความหมาย

ของบุคคลในกีฬาฟุตบอลคือ กลุมบุคคลท่ี เก่ียวของกับการใหบริการในธุรกิจฟุตบอล เชน 

กระบวนการการขายบัตรเขาชม หรือกิจกรรม ใหบริการอ่ืนๆ ในชวงระหวางการแขงขัน 

6. ปจจัยดานกระบวนการท่ีแตกตางกัน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเขาชมฟุตบอล ท้ังนี้

อาจเปนเพราะวา กระบวนการการบริหารของทีมฟุตบอลในการบริหารจัดการดานการบริการใหกับ

ฐานลูกคา ยอมสงผลท่ีดีในการตัดสินใจเขาชมฟุตบอล สอดคลองกับ อติ อนัคฆมณี (2560) ท่ีไดกลาว

วา ปจจัยดานกระบวนการ (Process) ความหมายของกระบวนการในกีฬาฟุตบอลคือ กระบวนการ

จัดการตางๆ เพ่ือใหลูกคาคือกลุมแฟนบอลหรือผูเขาชมไดรับประสบการณท่ีดีจากผลิตภัณฑของ

สโมสร อีกท้ังสอดคลองกับ ณัฐภูมิ สนธิ (2564)  ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานกระบวนการ (Process) 

เปนการจัดการภาพรวมของผลิตภัณฑท้ังการวางแผน และสงตอผลิตภัณฑ เปนการเชื่อมโยงระหวาง

ลูกคาและผูผลิตอาทิเชน การวางแผนสถานท่ีขายบัตร เขาชม จํานวนตั๋วเขาชม เปนตน และ พีรศักดิ์ 

มนตชัยกุล (2564) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับ
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ระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการ

อยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

7. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพแตกตางกัน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเขาชม

ฟุตบอล ท้ังนี้อาจเปนเพราะวารูปแบบการจัดสถานท่ี สิ่งแวดลอมตางๆ ท่ีเอ้ืออํานวยตอความสะดวก 

สบายใหกับลูกคาหรือฐานแฟนบอลนั้น ยอมสงผลท่ีดีในการตัดสินใจเขาชมฟุตบอล สอดคลองกับ 

อติอนัคฆมณี (2560) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) ความหมายของการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพในกีฬา

ฟุตบอลคือ สภาพแวดลอมในการใหบริการตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการแขงขัน เชน การออกแบบ

สนามแขงขัน การจัดวางสิ่งอํานวยความสะดวกในรูปแบบตางๆ ในพ้ืนท่ีสนามแขงขันและบรรยากาศ

ในสนามแขงขัน และสอดคลองกับ พีรศักดิ์ มนตชัยกุล (2564) ท่ีไดกลาววา ปจจัยดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) คือสิ่งท่ีจับตองไดใน

ผลิตภัณฑของกีฬา อาทิเชนการออกแบบของสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ โดยลักษณะทางกายภาพ

เหลานี้จะเปนสิ่งท่ีชวยสนับสนุนใหลูกคารับรูถึงคุณภาพของ ผลิตภัณฑไดเปนอยางดี 

 

ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษาผลการศึกษาพบวามีขอเสนอแนะจากการศึกษา และขอเสนอแนะในการศึกษา

ครั้งตอไปดังนี้ 

1. ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1. สโมสรตางๆ ควรใหความสําคัญกับปจจัยดานการเขาถึงผลิตภัณฑ เนื่องจากปจจัยนี้

มีผลตอการตัดสินใจเขาชมฟุตบอลในสนามฟุตบอลของแฟนฟุตบอลไทย หากสโมสรมีการนําเสนอ

ขอมูลไดชัดเจนวามีการแขงขันวันใด ท่ีใด และเวลาใดก็จะชวยเพ่ิมโอกาสใหแฟนฟุตบอลเขามาชม

ฟุตบอลในสนามมากยิ่งข้ึน ซ่ึงรวมไปถึงหากมีการจัดทําชองทางการจัดจําหนายบัตร รวมไปถึงการซ้ือ

บัตรมีประสิทธิภาพ คือ ไมตองรอนาน และการซ้ือบัตรมีการจัดการท่ีถูกตอง ก็จะสรางความพึงพอใจ

ใหกับแฟนฟุตบอลไทย และทาใหมีโอกาสตัดสินใจเขาชมฟุตบอลในสนามมากยิ่งข้ึน เพราะทําใหแฟน

บอลมีความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน 

2. สโมสรตางๆ ควรใหความสําคัญกับปจจัยดานกายภาพ และกระบวนการ เนื่องจาก

ปจจัยนี้มีผลตอการตัดสินใจเขาชมฟุตบอลในสนามฟุตบอลของแฟนฟุตบอลไทย เนื่องจาก หาก

สโมสรมีการจัดการกายภาพภายนอกสนาม เชน รานคา และสิ่งอํานวยความสะดวกไดครบถวน ก็จะ

ทําใหแฟนฟุตบอลมีความสนใจท่ีจะเขาชมฟุตบอลในสนามมากยิ่งข้ึน และหากสามารถจัดการในเรื่อง

ของการจัดการไดอยางเปนมืออาชีพ ท้ังในเรื่องของการจัดการความปลอดภัย และการจัดการแฟน
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บอลท้ังทีมเหยา และทีมเยือนไดเปนอยางดี ก็จะทําใหแฟนฟุตบอลมีความเชื่อม่ัน ในการเขาชม

ฟุตบอลภายในสนาม และมีโอกาสเลือกท่ีจะเขาชมฟุตบอสในสนามมากยิ่งข้ึน 

 

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรมีการเพ่ิมขอเสนอแนะหรือเปนขอคําถามแบบปลายเปด ในการดานสวนประสม

ทางการตลาด เพ่ือใหผูท่ีตอบแบบสอบถามไดตอบถึงขอความท่ีตองการนําเสนอหรือเสนอแนะ 

แนะนําในการปรับปรุง แกไขสวนตางๆ เพ่ือท่ีจะไดนําขอมูลท่ีไดรับการเสนอแนะนั้นๆมาประกอบใน

การนําเสนอขอมูลท่ีตรงกับความตองการมากยิ่งข้ึน 

2. ควรมีการวิจัยในลักษณะแบบนี้ และทําการเปรียบเทียบกันในระหวางทีมตางๆเพ่ือ

เปนการพัฒนาทีมฟุตบอล ใหตอบสนองตอความตองการของแฟนบอล 

3. นํากรอบของงานวิจัยในเรื่องนี้ไปใชศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการเขาชม

กีฬาในกลุมกีฬาอ่ืนๆ เพ่ือนําผลการศึกษาท่ีไดมาใชในการปรับปรุง แกไข ปญหาตางๆ ท่ีไดรับจาก

การวิจัย มาพัฒนาตอยอดใหกับทีมกีฬาตอไป 
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