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บทคัดยอ่ 

การศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์    

ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกค้าการใช้

บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา  ซอคเกอร์  ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานครได้แก่ ด้าน

บริการของพนักงาน ด้านกระบวนการท างาน ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านราคา ด้านการสื่อสาร

การตลาด โดยจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา เงินเดือน 

ต าแหน่งงาน ความถ่ีการใช้บริการประชากรในงานวิจัยน้ี คือ ประชาชนท่ีมาใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้า

เทียมทาทา ซอคเกอร์กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 391 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูล  
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ผลการศึกษาพบว่า 

1. มีประชาชนผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 391 คน ส่วนใหญ่เพศชายจ านวน343คน คิดเป็นร้อย
ละ87.7  และเพศหญิงจ านวน48คน คิดเป็นร้อยละ12.3 ส่วนใหญ่มีอายุ 41-50ปี จ านวน147คน คิดเป็น
ร้อยละ37.6 รองลงมาคือ31-40ปี จ านวน118คน คิดเป็นร้อยละ30.2,21-30ปี จ านวน100คน คิดเป็นร้อย
ละ 25.6,51ปีข้ึนไป จ านวน26คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 ส่วนใหญ่ สถานภาพสมรสจ านวน230 คน คิดเป็นร้อย
ละ 58.8 รองลงมาคือโสด จ านวน154คน คิดเป็นร้อยละ 39.4,แยกกันอยู่จ านวน 7 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 
1.8 ส่วนใหญ่ การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน284 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 72.6 รองลงมาคือ ต่ ากว่า
ปริญญาตรี จ านวน71คน คิดเป็นค่าร้อยละ18.2,อื่นๆจ านวน34คน คิดเป็นค่าร้อยละ 8.7,และปริญญาโท 
จ านวน 2 คน คิดเป็นค่าร้อยละ .5 ส่วนใหญ่ มีเงินเดือน มากกว่า25,000บาท จ านวน151คน คิดเป็นค่าร้อย
ละ 38.6 รองลงมาคือ 15,001-25,000บาท จ านวน144 คิดเป็นค่าร้อยละ 36.8, 10,000-15,000บาท 
จ านวน 70 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 17.9,ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 6.6 ส่วนใหญ่ 
มีต าแหน่งพนักงานบริษัท/องค์กรเอกชน จ านวน201คน คิดเป็นค่าร้อยละ 51.4 รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตัว 
จ านวน115คน คิดเป็นค่าร้อยละ 29.4 ,นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 28 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 7.2 ,อื่นๆ 
จ านวน28คน คิดเป็นค่าร้อยละ 7.2 ,ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจ านวน19 คน  คิดเป็นค่าร้อยละ 4.9 
ส่วนใหญ่ ความถ่ีการใช้บริการ 2 ครั้ง/สัปดาห์หรือน้อยกว่า จ านวน332คน คิดเป็นค่าร้อยละ 84.9, 3 ครั้ง/
สัปดาห์หรือมากกว่า จ านวน 59 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 15.1 ตามล าดับ 

2.ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ระดับมาก คือ ด้านบริการพนักงาน ด้าน กระบวนท างาน 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านราคาและด้านการสื่อสารการตลาดตามล าดับ 

  

ค าส าคญั : ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ 

 

ABSTRACT 

The purpose of this service user’s satisfactory toward Tata Soccer artificial grass 
football field, Hathairat Road, Min Buri, Bangkok was to study the service user’s satisfactory 
level toward Tata Soccer artificial grass football field, Hathairat Road, Min Buri, Bangkok 
included customer service, work process, facilities, price, marketing which classified by 
personal status such as gender, age, marital status, education level, salary, job position, 
frequency of service usage. The population in this research was people who came to use 
the Tata Soccer artificial grass football field. The sample group was 391 
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The result found that 
1. There were total 391 respondents. Most of them were male total 343 respondents 

accounted for 87.7% and female total 48 respondents accounted for 12.3% respectively. 
Most of them were 41-50 years old total 147 respondents accounted for 37.6%, aged 31-40 
years old total 118 respondents accounted for 30.2%, aged 21-30 years old total 100 
respondents accounted for 25.6% and over 51 years old total 26 respondents accounted 
for  6.6% respectively. Most of them were married total 230 respondents accounted for 
58.8%, being single total 154 respondents accounted for 39.4% and being separated total 7 
respondents accounted for 1.8% respectively. Most of them were bachelor degree total 284 
respondents accounted for 72.6%, undergraduate total 71 respondents accounted for 18.2%, 
others total 34 respondents accounted for 8.7% and master degree total 2 respondents 
accounted for .5% respectively.Most of them have salary over 25,000 Baht total 151 
respondents accounted for 38.6%, 15,001-25,000 Baht total 144 respondents accounted for 
36.8%,10,000-15,000 Baht total 70 respondents accounted for 17.9% and not more than 
10,000 Baht total 26 respondents accounted for 6.6% respectively. Most of them were job 
position in company employees / private organizations total 201respondents accounted for 
51.4%, private business total 115respondents accounted for 29.4%, students total 
28respondents accounted for 7.2%, others total 28respondents accounted for 7.2%, 
government officials / state enterprise employees total 19 respondents accounted for 4.9% 
respectively. Most of them have frequency of service usage about twice times per week or 
less than total 332 respondents accounted for 84.9% and three times per week or more 
than total 59 respondents accounted for 15.1% respectively. 

2. Thecustomer satisfaction to use the Tata Soccer artificial grass football field was 
at a high level. When considering each aspect, it was found that all aspects were at high 
level i.e. customer service, work process, facilities, price and marketing communication 
respectively. 

 

บทน า 

ปัจจุบันประเทศไทยเป็นประเทศท่ีกาลังพัฒนาทางด้านการกีฬาได้รับการสนับสนุนจากหลายฝ่าย
เพราะการเล่นกีฬาช่วยเสริมสร้างให้สุขภาพร่างกายแข็งแรงการเล่นกีฬาจึง กลายเป็นส่วนส าคัญในการใช้
ชีวิตประจ าวันของคนทุกกลุ่มทุกสาขาอาชีพ คนไทยในปัจจุบัน หันมาเล่นกีฬาออกกาลังกายเพื่อรักษา
สุขภาพและสร้างภูมิต้านทานให้แก่ร่างกาย โดยท่ีกีฬาฟุตบอลเป็นกีฬาประเภทหน่ึงท่ีได้รับความนิยมมากใน 
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กลุ่มวัยรุ่นและวัยท างาน กระแสฟุตบอลจากต่างประเทศมาแรงมากคนไทยในปัจจุบันจึงนิยมเล่นกีฬา
ฟุตบอลเป็นกีฬาประเภทหลัก ปัจจุบันประชากรในประเทศไทยมีการเล่นกีฬาฟุตบอลมากข้ึน  

การใช้ชีวิตในปัจจุบันน้ีเต็มไปด้วยความเครียด ท้ังปัญหาสังคมและเศรษฐกิจ ส่งผลกระทบด้วยตรง
ท้ังจิตใจและร่างกาย จึงท าให้ผู้คนหันมาใส่ใจในเร่ืองของสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องโภชนาการหรือการดูแล
รักษาสุขภาพก็ตาม ซึ่งการออกก าลังกายก็เป็นอีกวิธีหน่ึงในการรักษาสุขภาพ ฟุตบอลถือเป็นกีฬาท่ีคนไทย
และท่ัวโลกให้ความสนใจมากกว่าชนิดอื่นๆ ด้วยเป็นกีฬาท่ีสนุกสนานเล่นกันเป็นกลุ่ม ด้วยเหตุน้ีท าให้
ประเทศไทยเริ่มมีสนามฟุตบอลเกิดข้ึนมากมายท าให้กระแสของธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียมเกิดข้ึน ซึ่งเป็น
สถานท่ีออกก าลังกาย เข้ามามีบทบาท และเป็นส่วนหน่ึงของการด ารงชีวิตในปัจจุบัน กีฬาและการออกก าลัง
กายกายเป็นสิ่งส าคัญ นอกจากจะเสริมสร้างในเร่ืองสุขภาพให้แข็งแรงและป้องกันโรคภัยแล้วยังเป็นปัจจัยท่ี
ส าคัญการด ารงชีวิต เน่ืองจากกีฬาสอนให้รู้จักสังคม รู้จักมีระเบียบวินัย การเสียสละและการเป็นผู้น า การ
ยอมรับในสังคม อีกท้ังการออกก าลังกายเป็นกิจกรรมสร้างสุขภาพ  

สนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์  เป็นสนามฟุตบอลท่ีเปิดให้บริการลูกค้ามาต้ังแต่         
วันท่ี 1 มกราคม 2561 มีบริการในรูปแบบของสนามฟุตบอลหญ้าเทียมท่ีครบวงจรซึ่งจากข้อมูลการ
สัมภาษณ์ผู้จัดการสนามฟุตบอลทาทา ซอคเกอร์ น้ันเจ้าของกิจการสนามฟุตบอลทาทา ซอคเกอร์  ได้ทราบ
ถึงปัญหาที่ผู้มาใช้บริการมีจ านวนท่ีน้อยจึงเป็นเหตุผลท่ีท าให้เจ้าของกิจการสนามฟุตบอลทาทา ซอคเกอร์ มี
การพัฒนาการให้บริการแก่ผู้มาใช้บริการเพื่อท่ีต้องการดึงดูดลูกค้าให้กลับมาใช้บริการตามเดิมและเพิ่ม
จ านวนฐานลูกค้าใหม่ไปพร้อมๆกัน 

 ดังน้ันผู้วิจัยจึงได้ท าการวิจัยเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าในการใช้สนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา 
ซอคเกอร์ ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานครเน่ืองจากเป็นสนามฟุตบอลหญ้าเทียมให้เช่าแบบ
ครบวงจรเพื่อให้ได้ข้อมูลเบื้องต้นมาเป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการให้บริการและเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมให้เช่าอีกทั้งเป็นประโยชน์ต่อเจ้าของสนามหญ้าเทียม
ด้วยการรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ตามกลุ่มเป้าหมายของสนามฟุตบอลหญ้าเทียมให้เช่า
ต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา  ซอคเกอร์ 

ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวิจัย 

ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์             
ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร 
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ด้านประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าท่ีมาใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา  ซอคเกอร์     

ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร จ านวน 384 คน   
ด้านเน้ือหา 
1.ตัวแปรต้น ได้แก่ เพศ, อายุ, สถานภาพสมรส, ระดับการศึกษา, เงินเดือน,           

ต าแหน่งการท างาน, ความถ่ีการใช้บริการ 
2.ตัวแปรตาม ได้แก่ ด้านบริการพนักงาน, ด้านกระบวนการท างาน,   ด้านส่ิงอ านวยความ

สะดวก, ด้านราคา, ด้านการส่ือสารการตลาด 
 

ประโยชน์ที่ได้รับ 

1.ท าให้ทราบถึงระดับความพึงพอใจและปัญหาของลูกค้าในการใช้บริการของสนามฟุตบอล
หญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ลูกค้าต่อ การใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม  

 
กรอบแนวความคิด 
 

ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบคุคล 

 เพศ 

 อาย ุ

 สถานภาพสมรส 

 ระดับการศึกษา 

 เงินเดือน 

 ต าแหน่งงาน 
 ความถี่การใช้บริการ 

 

ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนาม

ฟุ ต บ อ ล ห ญ้ า เ ที ย ม ท า ท า  ซ อ ค เ ก อ ร์                 

ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร   

 ด้านบริการของพนักงาน 

 ด้านกระบวนการให้บริการ 

 ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 

 ด้านราคา 

 ด้านการสื่อสารการตลาด 
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บททบทวนวรรณกรรม 

ในการศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา  ซอคเกอร์ 
ได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการวิจัย โดยมีสาระส าคัญดังน้ี 

 
แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักด์ิ (2551) ให้ความหมายส าหรับความพึงพอใจว่า หมายถึงความรู้สึก ท่ีดี

ของลูกค้าหลังจากที่ได้ใช้สินค้าหรือบริการน้ันแล้ว พบว่าดีจริงตามท่ีคาดหวัง เมื่อลูกค้าเกิดความ พึงพอใจ
แล้ว นักการตลาดจะต้องพยายามท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ า เกิดความภักดีในตราสินค้า และมี การบอกต่อไป
ยังผู้อื่นอีก  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อธิบายถึงการคาดหมายหรือความคาดหวังของลูกค้า (Expectaion) 
ว่าความคาดหวังเกิดจากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผู้ซื้อเช่น จากเพื่อนนักการ ตลาดและข้อมูล
จากคู่แข่งขัน ถ้านักการตลาดส่งเสริมผลิตภัณฑ์ได้เกินจริง ผู้บริโภคจะมีความ  คาดหวังในผลิตภัณฑ์สูงเกิน
จริง ซึ่งท าให้เกิดการผิดหวังหรือไม่พึงพอใจ ดังน้ันสิ่งส าคัญท่ีท าให้บริษัท ประสบความส าเร็จในการสร้างพึง
พอใจแก่ผู้ซื้อคือ การเสนอประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ (การท างานของ ผลิตภัณฑ์) ท่ีสอดคล้องกบการคาดหวัง
ของผู้ซื้อโดยยึดหลักการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าโดยส่วน  ร่วม (Total customer Satisfaction) สิ่ง
ส าคัญอีกประการหน่ึงคือ นักการตลาดต้องค้นหาและวัดผลความ พึงพอใจของลูกค้า โดยเทคนิคท่ีใช้ส าเร็จ
ความพึงพอใจของลูกค้า คือ 

 1) การให้คะแนนความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยอยูในรูปของการให้ คะแนน เช่น 
ไม่พอใจอย่างยิ่งไม่พอใจ ไม่แน่ใจ พอใจ พอใจอย่างยิ่ง 

 2) การถามวาลูกค้าได้รับความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการอย่างไร   
3) เป็นการถามให้ลูกค้าระบุปัญหาจากการใช้ผลิตภัณฑ์และบริการและเสนอแนะประเด็น ต่างๆ ท่ี

จะแกปัญหาน้ัน  
4) เป็นการถามลูกค้าเพื่อให้คะแนนคุณสมบัติต่างๆ และการท างานของผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะ ช่วยให้

ทราบจุดอ่อน จุดแข็งของผลิตภัณฑ์  
5) เป็นการส ารวจความตั้งใจในการซื้อซ้ าของลูกค้า 
ในขณะท่ีอดุลย์ จาตุรงคกุล (2554) ได้กล่าวถึงความพึงพอใจของลูกค้าหรือผู้บริโภคไว้ว่าความพึง

พอใจของผู้บริโภคเป็นเครื่องช้ีวัดถึงความส าเร็จของการตลาด ซึ่งเกิดจากการเปรียบเทียบการ ปฏิบัติงาน
ของสินค้าหรือบริการ รูปแบบการเปรียบเทียบดังกล่าวแบ่งเป็น 3 รูปแบบ ได้แก่   

รูปแบบท่ี 1 การปฏิบัติงานของสินค้าดีกวาความคาดหมาย ซึ่งจะน าไปสู่ความพึงพอใจ  
รูปแบบท่ี 2 การปฏิบัติงานของสินค้าเท่ากบความคาดหมาย ซึ่งจะน าไปสู่ความรู้สึกเฉยๆ   
รูปแบบท่ี 3 การปฏิบัติงานของสินค้าด้อยคุณภาพกวาความคาดหมาย ซึ่งจะน า ไปสู่ความไม่ พึง

พอใจ   
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 Philip Kotler (1994) ได้กล่าวถึงแนวคิดเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้า ( Customer Satisfaction) 

ไว้วาความพึงพอใจ ( Satisfaction) เป็นความรู้สึกหลังการซื้อของของลูกค้า ซึ่งเป็นผลมาจากการ
เปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ต่อการปฏิบัติงานของผู้ให้บริการหรือประสิทธิภาพของสินค้า  (Perceived 
Performance) กบการให้บริการหรือ ประสิทธิภาพของสินค้าท่ีลูกค้าคาดหวัง ( Expected Performance) 
ถ้าผลท่ีได้รับจากสินค้าหรือ บริการ ( Product Performance) ต่ ากวาความคาดหวังของลูกค้าจะท าให้
ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied Customer) แต่ถ้าระดับของผลท่ีได้รับจากสินค้า หรือบริการตรง
กบความคาดหวังลูกค้า จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ( Satisfied Customer) และถ้า ผลท่ีได้รับจากสิ้น
ค้าหรือบริการสูงกวาความคาดหมายท่ีลูกค้าต้องไว้ก็จะท า ให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ  (Delighted 
Customer) 

 
แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการให้บริการ 
ธี รกิ ต ติ  นวรั ตน  ณ  อยุ ธยา  ( 2549 : 183-185) กล่ าว ถึ งการ ศึกษาของพาราสุ ร ามาน 

(Parasuraman) เซียแทมล์ (Zeithaml) และเบอร์รี่ (and Berry) เกี่ยวกับคุณภาพในการให้บริการจาก 
การศึกษา พบว่าผลลัพธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีลูกค้าประเมินคุณภาพของการบริการท่ีได้รับ เรียกว่า  คุณภาพ
ของการบริ การท่ีลูกค้ารับรู้(Perceived Service Quality)กับบริการท่ีรับรู้(Perceived Service) ซึ่งก็คือ
ประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีได้รับบริการแล้วน่ันเอง ในเกณฑ์การประเมิน  คุณภาพของการบริการใน
มุมมองของลูกค้าท่ีเรียกว่า SERVQUAL (Service Quality) โดยรวมจะประกอบด้วยองค์ประกอบท่ีมี
ความส าคัญ 10 ประการดังต่อไปน้ี 

 1. ความน่าเช่ือถือในการบริการ (Reliability) ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับการท่ีบริษัทองค์กรให้ การบริการ
ท่ีดีอย่างสม่ าเสมอ น่ันคือการท่ีบริษัทให้การบริการท่ีถูกต้องตังแต่ครั้งแรกท่ีลูกค้ามาใช้ บริการ และรวมถึง
การท่ีบริษัทได้ให้บริการตามท่ีสัญญาไว้กับลูกค้า  

2. การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) คือ ความต้ังใจหรือความพร้อมของ พนักงานท่ีจะ
ให้บริการแก่ลูกค้ารวมถึงการท่ีพนักงานให้บริการอย่างทันทีทันใด ทันใจผู้มารับบริการ  

3. ความสามารถในการให้บริการ (Competence) หมายถึง ทักษะ และความรู้ในการ ให้บริการ
ของผู้ให้บริการ ซึ่งประกอบด้วยความรู้และทักษะเกี่ยวกับปฏิสัมพันธ์ในการติดต่อกับบุคคลอื่น ความรู้ทักษะ 
ท่ีช่วยส่งเสริมสนับสนุนการปฏิบัติงาน  

4. การเข้าถึง (Access) หมายถึงความสะดวก หรือความง่ายในการท่ีลูกค้าจะติดต่อหรือ เขาถึงการ
บริการ เช่น การติดต่อท่ีคล่องตัว ข้ันตอนการใช้บริการไม่ติดขัด ช่วงเวลาท่ีรอรับบริการ ไม่นานเกินไป 
สถานท่ีท่ีให้บริการและช่วงเวลาท่ีให้บริการอา นวยความสะดวกกับลูกค้า  

5. อัธยาศัยไมตรี (Courtesy) ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับความสุภาพ การให้เกียรติความเอาใจใส่ ความเป็น
มิตรของผู้ให้บริการ เช่น การให้การดูแลทรัพย์สินของลูกค้า  

6. การติดต่อสื่อสาร (Communication) หมายถึงการท่ีบริษัท พยายามให้ข้อมูลข่าวสาร แก่ลูกค้า
อยู่เสมอ โดยใช้ภาษาหรือค าพูดท่ีลูกค้าเข้าใจง่าย เช่น การอธิบายวิธีการใช้บริการ การอธิบายถึงค่าใช้จ่ายท่ี
ลูกค้าต้องจ่ายหากลูกค้าได้รับบริการน้ัน ๆ  
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7. ความเช่ือถือไว้ใจได้ (Credibility) จะเกี่ยวข้องกับการบริการท่ีมีคุณค่าการบริการท่ีมีความ

น่าเช่ือถือและซื่อสัตย์ซึ่งเกี่ยวข้องกับการท่ีธุรกิจมีสิ่งท่ีลูกค้าให้ความส าคัญซึ่งจะช่วยให้  ลูกค้าเกิดความ
เช่ือถือในการบริการที่ได้รับ เช่น ช่ือเสียงของบริษัท บุคลิกและลักษณะของผู้ ให้บรกิาร ท าให้น่าเช่ือถือ 

8. ความปลอดภัย (Security) หมายถึง การบริการท่ีปลอดภัยจากอันตราย ความเสี่ยง และ ความ
สงสัย เช่น ความปลอดภัยด้านร่างกายความปลอดภัยด้านการเงิน หรือการเก็บรักษาข้อมูล ของลูกค้าให้เป็น
ความลับ  

9. การเข้าใจ การรู้จักลูกค้า (Understanding/Knowing) เกี่ยวข้องการท่ีผู้ใช้บริการรู้ถึง ความ
ต้องการของลูกค้า การให้บริการท่ีตรงความสนใจของลูกค้าแต่ละราย รวมถึงการท่ีผู้ท่ี  ให้บริการสามารถ
จดจ าลูกค้าประจ าของตนเองได้  

10.ความเป็นธรรม (Tangibles) หมายถึง สิ่งต่างๆ ท่ีลูกค้าสามารถจับต้องได้หรือ สามารถสังเกตได้
เช่น สิ่งอ านวยความสะดวก เครื่องมือ อุปกรณ์ที่ใช้บริการ การแต่งกายของ ผู้ใช้บริการ 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

เชาว์ โรจนแสง (2545) เป็นการตลาดทางตรงการให้ข่าวสาร และการประชาสัมพันธ์ เป็นสิ่งส าคัญ
ท่ีน ามาใช้ในการสร้างการรับรู้ การกระตุ้นช่ือเสียงของบริษัทการแยกแยะข้อมูลข่าวสาร ของผลิตภัณฑ์หรือ
การน าทางให้กับพนักงานขายหรือเป็นกลยุทธ์การสื่อสารภายใต้เป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ และบริการท่ี
ต้องการจะจ าหน่าย ณ สถานท่ีใดระดับใด การส่งเสริมการตลาดเป็นตัวแปรท่ีหน่ึงของส่วนประสมการตลาด
โดยท าหน้าท่ีช้ีชวน ให้ลูกค้าเป้าหมายสนใจและซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์หรือบริการน้ัน 

ธีรศักด์ิ ดีรักษา (2546) ศึกษาความต้องการการบริการการออกกาลังกายของสมาชิกศูนย์ออกกา
ลังกายขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า  มีความต้องการการบริการการออกกาลังกาย ในด้าน
บุคลากรเรื่องความกระตือรือร้นในการให้บริการของเจ้าหน้าท่ีอยู่ในระดับมาก 

วาสนา บุตรโพธิ์ (2549) ท่ีศึกษาความคาดหวังการรับรู้และความพึงพอใจใจกลยุทธ์ส่วนผสมทาง
การตลาดบริการในสถานบริการร่างกายในจังหวัดชลบุรี ผลวิจัยพบว่าระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการ
อยู่ในระดับประทับใจ 

รักชนก มณีรัตน์ (2550) ได้กล่าวว่า สิ่งอานวยความสะดวก หรือสิ่งท่ีสร้างความสะดวกท่ีทาให้การ
ประกอบกิจกรรมได้ง่ายข้ึน เพื่อรองรับกิจกรรมของผู้ใช้บริการ เช่นเดียวกับแนวคิดของ Grönroos (1988) 
ท่ีมีการเสนอบริการ (The service offering)     เป็นแนวความคิดท่ีประกอบด้วย ชุดบริการพื้นฐาน อาทิ
เช่น สิ่งท่ีผู้ใช้บริการจะได้รับจากการบริการหลักท่ีมีความสะดวกสบาย หรือสิ่งท่ีเพิ่มเติมในกระบวนการ
บริการ เช่น กิจกรรม วัสดุอุปกรณ์ ท่ีจัดเสริมข้ึนมาในการบริการเพื่ออานวยความสะดวกสบาย จูงใจให้เข้า
มาใช้บริการ 

เฉลิมพงษ์ เฉลิมชิต (2553) ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจบริการของสนามกอล์ฟเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า การให้บริการสนามกอล์ฟซึ่งเป็นธุรกิจบริการน้ันการจัดกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดถือเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคัญของธุรกิจประเภทน้ี เช่นเดียวกับกิตติ ลักขณาวงศ์ (2548) ศึกษาพฤติกรรม
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ผู้บริโภคในการเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัย
ด้านราคาเป็นอันดับแรกในการเลือกใช้บริการ 

ศุภกาญจน์ แก้วมรกต (2558) ศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาคุณภาพบริการธุรกิจสนาม ฟุตบอล
หญ้าเทียมในจังหวัดชลบุรี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับคุณภาพท่ีคาดหวังและคุณภาพ ตามความเป็นจริง
ของผู้ใช้บริการ และจัดเรียงล าดับดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของ  ผู้ใช้บริการ เพื่อหาแนว
ทางการพัฒนาคุณภาพบริการธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียม ทา การศึกษา โดยเก็บแบบสอบถามคุณภาพ
บริการ จ านวน 406 ชุด กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ใช้บริการธุรกิจสนาม ฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดชลบุรีสถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ร้อยละค่าเฉลี่ย ส่วน เบ่ียงเบนมาตรฐาน และดัชนีการจัดเรียงล าดับความส าคัญ
ของความต้องการจ าเป็น (PNI) และ รับรองแนวทางพัฒนาคุณภาพบริการธุรกิจ โดยใช้วิธีสัมภาษณ์กลุ่ม 
ผลการวิจัยพบว่าคุณภาพท่ีคาดหวังของผู้ใช้บริการต่อการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม จังหวัดชลบุรี  
อยู่ในระดับมากและคุณภาพการบริการตามความเป็นจริงอยู่ในระดับปานกลาง  การจัดล าดับความส าคัญ
ของความต้องการจ าเป็นของผู้ใช้บริการ พบว่าความต้องการ  จ าเป็นท่ีต้องการปรับปรุงมากท่ีสุดคือ ด้าน
สภาพแวดล้อมทางกายภาพของสนาม ประเด็นท่ีได้จาก การจัดล าดับความส าคัญ PNIล าดับ 1คือ มีท่ีน่ัง
พักผ่อนบริเวณรอบสนาม เป็นสัดส่วนท่ีชัดเจน รองลงมาคือด้านบริการอ านวยความสะดวก ประเด็น ล าดับ 
1คือการบริการน้า ด่ืมท่ีสนาม หรือ บริเวณใกล้เคียง ต่อมาด้านราคาการชา ระเงินและส่งเสริมการขาย 
ประเด็นท่ีได้จากการจัดล าดับความส าคัญ ล าดับ 1คือ จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นประจ า และทันสมัย 
ทัน ต่อเหตุการณ์ ส าคัญของโลก ด้านความเช่ือมั่น ในการทา หน้าท่ีและพฤติกรรมของเจาหน้าท่ีประจ า 
สนาม ประเด็น ท่ีส าคัญ ล าดับ 1คือความสะดวกรวดเร็วในข้ันตอนการแก้ปัญหาท่ีผู้ใช้บริการร้องขอ ด้าน
ความ สะดวกในการเข้าถึง ประเด็น ล าดับ 1คือการเดินทางมายังสนามมีความสะดวกเช่น มีป้ายบอก
เส้นทางอย่างชัด เจน และสุดท้ายด้านความเช่ือถือและความไว้วางใจในการจัดระบบการจัดการ  สนาม 
ประเด็นท่ีได้จากการจัดล าดับความส าคัญ ล าดับ 1 คือ สิทธิ และการจองสนามเป็นไป ตามล าดับ ท่ีถูกต้อง 
โปร่งใส ตามล าดับ แนวทางการพัฒนาคุณภาพบริการของธุรกิจคือ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพของ
สนาม ให้มีการจัดสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ให้เป็นสัดส่วน สวยงาม และมีการบ ารุง รักษาให้ พร้อมใช้
ตลอดเวลา ด้านบริการอา นวยความสะดวกให้มีบริการจัดหาคู่แข่งขัน รวมถึงกรรมการ และมีจุดบริการปฐม
พยาบาล ด้านราคา การช าระเงินและส่งเสริมการขาย ให้เพิ่มช่องทางการ  ประชาสัมพันธ์กิจกรรมส่งเสริม
การขายท่ีทันต่อเหตุการณ์ด้านความเช่ือมั่น ในการทา หน้าท่ีและ พฤติกรรมของเจ้าหน้าท่ีประจ าสนาม ให้มี
การประชุมการด าเนินงาน มีการติดตามผลการ ด าเนินงาน การจัดอบรม การพัฒนาบุคลิกภาพ ด้านความ
สะดวกในการเข้าถึง ให้มีป้ายบอก เส้นทางท่ีชัดเจน เช่น แผนท่ีกับป้ายบอกเส้นทางต้องมีความสอดคล้อง
กัน เพื่อ ความสะดวกในการ ใช้บริการ และความปลอดภัยในการเดินทางและสถานท่ีจอดรถ 

จริิฒิพา เรืองกล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการให้บริการที่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจ ของลูกค้าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมกรุงเทพมหานคร” พบว่า (1) ตัวแปรปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้ากรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 โดยปัจจัยด้านราคา (Price) มีค่าขนาดอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าสนามฟุตบอลหญ้าเทียม
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ปัจจัยด้านสินค้าผลิตภัณฑ์(Product) และ (2) ตัวแปรปัจจัย
คุณภาพในการให้บริการมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมกรุงเทพมหานคร 
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อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยปัจจัยด้านความสามารถในการตอบสนอง ต่อความต้องการของ
ลูกค้า (Responsiveness) มี ค่าขนาดอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าสนามฟุตบอลหญ้าเทีย ม
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ปัจจัยด้านความแน่นอน (Assurance) และ ปัจจัยด้านความ
เข้าใจลูกค้า (Empathy) ตามล าดับส่วนความพึงพอใจของลูกค้าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมกรุงเทพมหานคร 
อยู่ในระดับพึงพอใจมาก (ค่าเฉลี่ย=3.41) ดังน้ันจึงเสนอให้สนามฟุตบอลหญ้าเทียมในกรุงเทพมหานครควร
สร้างกลยุทธ์ใหม่ๆ เพื่อให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการเกิดความพึงพอใจเกินกว่าท่ีต้ังเป้าหมายเอาไวโดยค านึงถึง
ความเหมาะสมด้านราคาท่ีลูกค้าต้องจ่ายกับคุณภาพท่ีได้รับจากการใช้ บริการว่ามีคุณค่าเพียงพอท่ีจะทา ให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจได้หรือไม่และควรนาเอาข้อแนะนาข้อติชมของลูกค้ามาปรับปรุง แก้ไขพัฒนา
เปลี่ยนแปลงการให้บริการแก่ลูกค้าเพื่อสามารถตอบสนองต่อความต้องการอันแท้จริงของ 

 

วิธีด าเนนิการวิจัย 

ทางผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการด าเนินการวิจัย โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือลูกค้าท่ีมาใช้
บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ กรุงเทพมหานคร จ านวน391คน โดยแบบสอบถาม
(Questionnaire) ในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยท าการประมาณผลวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ซึ่งสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการสรุปผลโดยผู้วิจัยได้ก าหนดข้ันตอนของระเบียบวิธี
วิจัยตามข้ันตอนแบบสอบถามท่ีใช้ในการศึกษาน้ี ประกอบด้วย 2 ตอน คือ 

ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต าแหน่งงานและความถ่ีการใช้บริการ มี
จ านวน  7  ข้อ 

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามวัดความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม    
ทาทา ซอคเกอร์ ถนนหทัยราษฎร์ เขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ 1.ด้านบริการ
ของพนักงาน 2.ด้านกระบวนการท างาน 3.ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 4.ด้านราคา 5.ด้านการสื่อสาร
การตลาดโดยลักษณะแบบสอบถามเป็นมาตรประเมินแบบลิเคิร์ต (Likert Scale) ในการวัดระดับความพึง
พอใจ โดยจ าแนกออกเป็น 5 ระดับ คือ ความพึงพอใจมากที่สุด ความพึงพอใจมาก ความพึงพอใจปานกลาง 
ความพึงพอใจน้อย ความพึงพอใจน้อยท่ีสุด  
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สรุปผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอล
หญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ สามารถสรุปผลจากการวิจัยได้ดังน้ี 

ภาพรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านบริการ ของพนักงาน              
ด้านกระบวนการท างาน ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านราคา ด้านการสื่อสารการตลาด 

1.ด้านบริการของพนักงานโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความพึง
พอใจอยู่ในระดับท่ีมากคือพนักงานให้บริการด้วยความสุขภาพและเป็นกันเอง ,พนักงานให้บริการด้วยความ
สุขภาพและเป็นกันเอง, พนักงานให้ความสะดวกในเรื่องเวลาการเช่าสนาม เช่น ลูกค้าขอนัดเวลาการเช่า
สนามท่ีอยู่นอกตารางเวลาท่ีก าหนดไว้ เป็นต้น,พนักงานมีการเตรียมความพร้อมของสนามไว้ก่อนท่ีลูกค้าจะ
เข้ามาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ,พนักงานมีความเอาใจใส่กับลูกค้า เช่น มาดูแลลูกค้าระหว่างการเล่น ถามถึง
ความต้องการอื่น ๆ กับลูกค้าอยู่เสมอ เป็นต้น 

2.ด้านกระบวนการท างาน โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความพึง
พอใจอยู่ในระดับท่ีมาก คือมีความสะดวกในการติดต่อสื่อสาร เช่นมีการจองสนามผ่านทางโทรศัพท์ เป็นต้น, 
มีการบริการท่ีรวดเร็ว ทันใจ กรณีท่ีเกิดปัญหา เช่น ผู้เช่าขอเปลี่ยนลูกฟุตบอลขอเสื้อเอ๊ียมสีทีมเพิ่ม เป็นต้น, 
มีการก าหนดเวลาการเล่น และเลิกเล่นได้ตรงตามท่ีตกลงกันไว้ , มีการจัดเก็บขวดน้ าและเสื้อเอี๊ยมอย่าง
รวดเร็วเมื่อผู้เช่าเล่นเสร็จ, มีการจัดระบบให้บริการตามล าดับ 

3.ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความ
พึงพอใจอยู่ในระดับท่ีมาก คือความสะอาดของสนามฟุตบอลหญ้าเทียม, สิ่งอ านวยความสะดวกในการ
ให้บริการ เช่น ท่ีพักรอการแข่งขัน เป็นต้น, ท่านมีความพึงพอใจ / ไม่พึงพอใจต่อการให้บริการในภาพรวม 
อยู่ท่ีระดับใด, อุปกรณ์ เครื่องมือท่ีอ านวยความสะดวกต่อการแข่งขัน เช่น ลูกฟุตบอล เสื้อเอี๊ยมสีแบ่งทีม 
เป็นต้น, ห้องน้ าท่ีสะอาด ทันสมัย และเพียงพอ 

4.ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความพึงพอใจอยู่ในระดับ
ท่ีมาก คือ ราคาค่าใช้บริการเมื่อเทียบกับระยะเวลาท่ีใช้บริการมีความเหมาะสม, เครื่องด่ืมท่ีบริการในสนาม
ฟุตบอลหญ้าเทียมอยู่ในราคาเหมาะสม, ค่าบริการในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีความเหมาะสม 

5.ด้านการสื่อสารการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าข้อท่ีมีความพึง
พอใจมากท่ีสุด คือบริเวณสนามมีระบบสัญญาณอินเตอร์เน็ต Wi - fi ไว้ให้บริการ ตามล าดับ ส่วนข้อท่ีมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก คือมีการให้เงื่อนไขพิเศษเมื่อ เป็นสมาชิกของสนาม, มีการโฆษณา ใบปลิว ป้าย
โฆษณา, มีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม 

อภิปรายผล 

การศึกษาวิจัยเรื่องน้ี ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา       
ซอคเกอร์ โดยรวมอยู่ในระดับท่ีมาก เรียงล าดับจากด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก, 
ด้านการสื่อสารการตลาด, ด้านกระบวนการท างาน, ด้านราคา, ด้านบริการของพนักงาน โดยมีประเด็น
อภิปรายเพิ่มเติม ดังน้ี  
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1. ด้านบริการของพนักงาน ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา 
ซอคเกอร์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คือ 
พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพและเป็นกันเอง พนักงานมีความเต็มใจท่ีจะให้บริการอย่างสม่ าเสมอ 
พนักงานให้ความสะดวกในเรื่องเวลาการเช่าสนาม เช่น ลูกค้าขอนัดเวลาการเช่าสนามท่ีอยู่นอกตารางเวลาท่ี
ก าหนดไว้ เป็นต้น พนักงานมีการเตรียมความพร้อมของสนามไว้ก่อนท่ีลูกค้าจะเข้ามาใช้บริการอย่าง
สม่ าเสมอ พนักงานมีความเอาใจใส่กับลูกค้า เช่น มาดูแลลูกค้าระหว่างการเล่น ถามถึงความต้องการอื่น ๆ 
กับลูกค้าอยู่เสมอ เป็นต้น ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรศักด์ิ  ดีรักษา (2546) ศึกษาความ
ต้องการการบริการการออกกาลังกายของสมาชิกศูนย์ออกกาลังกายขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 
มีความต้องการการบริการการออกกาลังกาย ในด้านบุคลากรเรื่องความกระตือรือร้นในการให้บริการของ
เจ้าหน้าท่ีอยู่ในระดับมาก 

2. ด้านกระบวนการท างาน ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา 
ซอคเกอร์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าทุกข้อมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คือ 
มีความสะดวกในการติดต่อสื่อสาร เช่นมีการจองสนามผ่านทางโทรศัพท์ เป็นต้น มีการบริการท่ีรวดเร็ว 
ทันใจ กรณีท่ีเกิดปัญหา เช่น ผู้เช่าขอเปลี่ยนลูกฟุตบอลขอเสื้อเอี๊ยมสีทีมเพิ่ม เป็นต้น มีการก าหนดเวลาการ
เล่น และเลิกเล่นได้ตรงตามท่ีตกลงกันไว้ มีการจัดเก็บขวดน้ าและเสื้อเอี๊ยมอย่างรวดเร็วเมื่อผู้เช่าเล่นเสร็จ มี
การจัดระบบให้บริการตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วาสนา บุตรโพธิ์ (2549) ท่ีศึกษาความ
คาดหวังการรับรู้และความพึงพอใจใจกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดบริการในสถานบริการร่างกายในจังหวัด
ชลบุรี ผลวิจัยพบว่าระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการอยู่ในระดับประทับใจ 

3. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม   
ทาทา ซอคเกอร์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความพึงพอใจอยู่ในระดับ
มาก คือ ความสะอาดของสนามฟุตบอลหญ้าเทียม สิ่งอ านวยความสะดวกในการให้บริการ เช่น ท่ีพักรอการ
แข่งขัน เป็นต้น ท่านมีความพึงพอใจ / ไม่พึงพอใจต่อการให้บริการในภาพรวม อยู่ท่ีระดับใด อุปกรณ์ 
เครื่องมือท่ีอ านวยความสะดวกต่อการแข่งขัน เช่น ลูกฟุตบอล เสื้อเอ๊ียมสีแบ่งทีม เป็นต้น ห้องน้ าท่ีสะอาด 
ทันสมัย และเพียงพอ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รักชนก  มณีรัตน์ (2550) ได้กล่าวว่า สิ่งอา
นวยความสะดวก หรือสิ่งท่ีสร้างความสะดวกท่ีทาให้การประกอบกิจกรรมได้ง่ายข้ึน เพื่อรองรับกิจกรรมของ
ผู้ใช้บริการ เช่นเดียวกับแนวคิดของ Grönroos (1988) ท่ีมีการเสนอบริการ (The service offering)     เป็น
แนวความคิดท่ีประกอบด้วย ชุดบริการพื้นฐาน อาทิเช่น สิ่งท่ีผู้ใช้บริการจะได้รับจากการบริการหลักท่ีมี
ความสะดวกสบาย หรือสิ่งท่ีเพิ่มเติมในกระบวนการบริการ เช่น กิจกรรม วัสดุอุปกรณ์ ท่ีจัดเสริมข้ึนมาใน
การบริการเพื่ออานวยความสะดวกสบาย จูงใจให้เข้ามาใช้บริการ 

4. ด้านราคา ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้อมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ราคาค่าใช้
บริการเมื่อเทียบกับระยะเวลาท่ีใช้บริการมีความเหมาะสม เครื่องด่ืมท่ีบริการในสนามฟุตบอลหญ้าเทียมอยู่
ในราคาเหมาะสม ค่าบริการในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีความเหมาะสม ตามล าดับ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เฉลิมพงษ์ เฉลิมชิต (2553) ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจบริการของสนาม
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กอล์ฟเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า การให้บริการสนามกอล์ฟซึ่งเป็นธุรกิจบริการน้ันการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดถือเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคัญของธุรกิจประเภทน้ี เช่นเดียวกับกิตติ ลักขณาวงศ์ (2548) ศึกษา
พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้สนามกอล์ฟในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับปัจจัยด้านราคาเป็นอันดับแรกในการเลือกใช้บริการ 

5. ด้านการสื่อสารการตลาด ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา 
ซอคเกอร์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด
คือ บริเวณสนามมีระบบสัญญาณอินเตอร์เน็ต Wi - fi ไว้ให้บริการ ส่วนข้อท่ีมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 
คือ มีการให้เงื่อนไขพิเศษเมื่อ เป็นสมาชิกของสนาม มีการโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา มีส่วนลดราคาค่าเช่า
สนาม ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (เชาว์ โรจนแสง 2545) เป็นการตลาดทางตรงการให้ข่าวสาร 
และการประชาสัมพันธ์ เป็นสิ่งส าคัญท่ีน ามาใช้ในการสร้างการรับรู้ การกระตุ้นช่ือเสียงของบริษัทการ
แยกแยะข้อมูลข่าวสาร ของผลิตภัณฑ์หรือการน าทางให้กับพนักงานขายหรือเป็นกลยุทธ์การสื่อสารภายใต้
เป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ และบริการท่ีต้องการจะจ าหน่าย ณ สถานท่ีใดระดับใด การส่งเสริม
การตลาดเป็นตัวแปรท่ีหน่ึงของส่วนประสมการตลาดโดยท าหน้าท่ีช้ีชวน ให้ลูกค้าเป้าหมายสนใจและซื้อ
สินค้าผลิตภัณฑ์หรือบริการน้ัน 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา       
ซอคเกอร์ สามารถสรุปข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย ดังน้ี 

1. ด้านบริการพนักงาน พบว่า โดยรวมความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้า
เทียมทาทา ซอคเกอร์ อยู่ในระดับมาก 

สิ่งท่ีต้องปรับปรุง คือ พนักงานมีความเอาใจใส่กับลูกค้า เช่น มาดูแลลูกค้าระหว่างการเล่น ถามถึง
ความต้องการอื่น ๆ กับลูกค้าอยู่เสมอ หลังจากเลิกเล่นพนักงานให้การแนะน้าถึงกิจกรรมต่าง ๆท่ีทางสนาม
ได้มีการจัดไว้ให้บริการ เช่น มีการจัดแข่งขันชิงรางวัล เป็นต้น จึงต้องปรับปรุงเรื่องการสื่อสารให้กับผู้มาใช้
บริการโดยการปิดป้ายประกาศ พนักงานเพิ่มการพูดคุยช้ีแจงข่าวสาร รวมถึงการแจ้งข่าวสารทางเว็บไซต์
ของสนามฟุตบอลหญ้าเทียมและพนักงานมีการท าความสะอาดภายในสนามก่อนท่ีผู้เช่าจะเข้าใช้บริการ   
เพื่อความปลอดภัยของผู้เช่า ความปรับปรุงในเรื่องการก าหนดช่วงเวลาของการท้าความสะอาด ก่อนเวลาท่ี
ผู้เช่าจะเข้ามาใช้บริการและรวมถึงก าหนดช่วงเวลาท้าความสะอาดหลังจากท่ีมีการใช้บริการแล้วในทุก  ๆ 
ครั้งนอกจากน้ี การบริหารจัดการสนามอย่างมืออาชีพ จะต้องให้ความส าคัญอย่างมาก โดยเฉพาะช่วงท่ีคน 
เข้ามาใช้บริการในเวลาเดียวกันมาก ๆ เช่น ช่วงเวลา 18.00-20.00 น. ซึ่งเป็นเวลาหลังเลิกงาน พนักงานต้อง
บริหารจัดการเวลาของสนามให้เกิดประโยชน์ ให้มากที่สุด และต้องมีมาตรการจัดการกับสมาชิก ท่ีมาไม่ตรง
เวลาจองซึ่งจะท าให้ผู้เล่นทีมอื่นเดือดร้อน และท าให้สนามเสียผลประโยชน์ไปด้วย ต้องให้ความ ส าคัญกับ
ความปลอดภัยท้ังในสนามและบริเวณ รอบสนาม ดูแลบุคลิกภาพ การแต่งกาย การมี มนุษย์สัมพันธ์ของ
พนักงาน เพิ่มความหลากหลายของ ช่องทางการจองสนาม เช่น โทรศัพท์อินเทอร์เน็ต และอีเมล์ 
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2. ด้านกระบวนการท างาน พบว่า โดยรวมความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอล
หญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ อยู่ในระดับมาก 

สิ่งท่ีต้องปรับปรุง คือมีการจัดระบบให้บริการตามล าดับ ควรมีการจัดบริการตามล าดับท่ีลูกค้าได้มี
การโทรจองแก่พนักงานเพื่อบริการลูกค้าด้วยหัวใจเน่ืองจากธุรกิจ ให้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในร่ม
เป็นธุรกิจ บริการต้องให้ความส าคัญอย่างมากกับการให้บริการ ลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและ
กลับมาใช้ บริการซ้ าอีก ควรจัดให้มีร้านค้า ร้านอาหาร เครื่องด่ืม ไว้บริการ มีบริการ Interner WI-FI มีความ
รวดเร็วและ ความถูกต้องในการคิดค่าบริการใช้สนาม ความเป็น ระเบียบและสัดส่วนของบริเวณใช้ต้อนรับ
ลูกค้า จัดให้มีสิ่งอ านวยความสะดวกท้ังในสนาม ในร้านค้า และห้องน้ าและพนักงานมีการท าความสะอาด
ภายในสนามก่อนท่ีผู้เช่าจะเข้าใช้บริการ เพื่อความปลอดภัยของผู้เช่า ความปรับปรุงในเรื่องการก าหนด
ช่วงเวลาของการท้าความสะอาด ก่อนเวลาท่ีผู้เช่าจะเข้ามาใช้บริการและรวมถึงก าหนดช่วงเวลาท าความ
สะอาดหลังจากท่ีมีการใช้บริการแล้วในทุก ๆ ครั้งเพื่อไม่กระทบต่อลูกค้ารายต่อไปท่ีเข้ามาใช้บริการกับทาง
สนามฟุตบอลหญ้าเทียมนอกจากน้ีมี มีการก าหนดเวลาการเล่นและเลิกเล่น ได้ตรงตามท่ีตกลงกันไว้ปรับปรุง
ด้วยการช้ีแจงแก่ผู้เข้ามาใช้บริการถึงเวลาท่ีเริ่มการเล่น และเวลาท่ีเลิกเล่นอย่างชัดเจน และเหตุผลท่ีท่ีควร
ตรงต่อเวลาเพื่อท่ีว่าจะได้มีเวลาในการรักษาท้าความสะอาด ก่อนท่ีผู้อื่นจะเข้ามารวมถึงความปลอดภัยต่อ
ทรัพย์สินของผู้มาใช้บริการเองด้วย 

3. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้า
เทียมทาทา ซอคเกอร์ อยู่ในระดับมาก 

สิ่งท่ีต้องปรับปรุง คือห้องน้ าท่ีสะอาด ทันสมัย และเพียงพอ มีการเพิ่มห้องน้ าเพื่อรองรับลูกค้าท่ี
เข้ามาใช้บริการกับสนามฟุตบอลหญ้าเทียมจัดสรรคนดูแลห้องน้ าให้สะอาดตลอดเวลาและอุปกรณ์ 
เครื่องมือท่ีอ านวยความสะดวกต่อการแข่งขัน เช่น ลูกฟุตบอล เสื้อเอี๊ยมสีแบ่งทีม เป็นต้น มีการเพิ่มลูก
ฟุตบอลเสื้อเอี๊ยมให้เพียงพอต่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการ นอกจากน้ีเวลามีการแข่งขันฟุตบอลมีการส ารอง
เจ้าหน้าท่ีโรงพยาบาลและรถท่ีข้างสนามเพื่อเกิดอุบัติเหตุในเวลาการแข่งขันนอกจากน้ีลูกค้าท่ีมาใช้บริการมี
ความพึงพอใจในส่วนหน่ึงของการบริการแก่พนักงาน 

4. ด้านราคา พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทาทา ซอคเกอร์ 
อยู่ในระดับมาก 

สิ่งท่ีต้องปรับปรุง คือ ค่าบริการในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีความเหมาะสม จ านวนท่ี
เพิ่มข้ึนอย่างมากของธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียมให้เช่าในปัจจุบัน ท าให้ผู้ใช้บริการมีการเลือกท่ีมากข้ึน ให้
แต่งละแห่งให้ความส าคัญกับการแข่งขันทางด้านราคามากข้ึน ดังน้ันควรมีการจัดราคาท่ีพอเหมาะกับสนาม
หรืออาจจะมีการจัดกิจกรรมต่างๆเพื่อความหลากหลายในการส่งเสริมการขาย 

5. ด้านการสื่อสารการตลาด พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม
ทาทา ซอคเกอร์ อยู่ในระดับมาก 

สิ่งท่ีต้องปรับปรุง คือมีส่วนลดราคาค่าเช่าสนาม การชาระเงินและส่งเสริมการขาย ควรเพิ่มช่อง
ทางการประชาสัมพันธ์กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีทันต่อเหตุการณ์ การมี กิจกรรมส่งเสริมการขายด้วยการ
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สะสมช่ัวโมงท่ีใช้บริการ น ามาเป็นส่วนลดหรือใช้ บริการฟรีในครั้งต่อไปเป็นต้นนอกจากน้ีควรมีการโฆษณา
ป้ายบอกเส้นทางท่ีชัดเจน เช่น แผนท่ีกับป้ายบอกเส้นทางต้องมีความสอดคล้องกัน เพื่อความสะดวกในการ
เข้าใช้ บริการ และความปลอดภัยในการเดินทาง และสถานท่ีจอดรถ 
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