
บทคัดย่อ
	 การวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการใช้บริการสนามฟุตบอลในร่ม 2) เพื่อศึกษา

ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันธุรกิจสนาม

ฟุตบอลในร่ม 3) เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรม

การใช้บริการกับปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม และ 4) เพ่ือเสนอ 

กลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย

ครั้งนี้เท่ากับ 385 คน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 

แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวิจยั โดยใช้มาตรวัด

แบบ Likert Scale 5 ระดับ การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรม

ส�ำเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใช้คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการจัดล�ำดับ ส�ำหรับ

การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ One Way ANOVA, และ

วิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่น้อยท่ีสุดด้วย LSD (Least 

Significant Different) โดยก�ำหนดระดับนัยส�ำคัญทาง

สถติิท่ี 0.05 หาความสมัพนัธ์โดยค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์ 

เสนอกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม  

ด ้วยการวิ เคราะห ์การถดถอยเชิงซ ้อนเ ชิงพหุ คูณ  

ผลการวิจัย ดังนี้

	 1.	 ผู ้ ใช ้บ ริการสนามฟุตบอลในร ่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ส่วนใหญ่ มีอายุ 21 - 25 

ปี จ�ำนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี จ�ำนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 มีอาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา จ�ำนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9 

และมีรายได้เฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท จ�ำนวน 153 คน 

คิดเป็นร้อยละ 39.7	

	 2.	 พฤติกรรมการใช้บริการสนามฟุตบอลในร่ม

ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ด้านจ�ำนวนครั้งที ่

มาใช้บริการในรอบ 3 เดือนที่ผ่านมา พบว่า ส่วนใหญ่ใช้

บรกิาร มากกว่า 7 ครัง้ จ�ำนวน 149 คน คดิเป็นร้อยละ 38.7 

ด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าสนามฟุตบอลในร่ม 

พบว่า ส่วนใหญ่มีเพื่อนเป็นผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจเช่า 

จ�ำนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 และด้านค่าใช้จ่าย

เฉล่ียที่ใช้ในการเช่าสนามฟุตบอลในร่มในรอบ 3 เดือน  

พบว่า ส่วนใหญ่ มค่ีาใช้จ่ายน้อยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท 

จ�ำนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 

	 3.	 ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล ในภาพรวมเฉลี่ยและรายด้านทุกด้าน ผู้ใช้

บรกิารให้ความส�ำคญัมาก หากพจิารณาล�ำดับความส�ำคญั

จากค่าเฉลีย่ พบว่า ล�ำดบัแรก ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด 

ด้านความแตกต่างการให้บริการ ด้านความแตกต่างสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านความแตกต่างของท�ำเลที่ตั้งสนาม

กลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม
ภาษาอังกฤษ.....................................

พัชรินทร์ เกียรติดอนเมือง*

*
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ฟุตบอลในร่ม ด้านต้นทุนต�่ำ  ด้านความแตกต่างของสิ่ง

อ�ำนวยความสะดวก และด้านความแตกต่างของพนักงาน

สนามฟุตบอลในร่ม เรียงตามล�ำดับ 

	 4. 	ผลการทดสอบสมมติฐาน พฤติกรรมการใช้

บริการสนามฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล ด้านจ�ำนวนครั้งที่มาใช้บริการในรอบ 3 เดือนที่

ผ่านมา ด้านผู้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเช่าสนามฟตุบอล

ในร่ม ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่ใช้ในการเช่าสนามฟุตบอลใน

ร่มในรอบ 3 เดอืน มคีวามสมัพันธ์กบัปัจจยัการสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มใน 

เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ในภาพรวมเฉลี่ย 

เชิงบวกระดับต�่ำ 

	 5.	 กลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอล 

ในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล = 2.570 + 

.309 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด + .281 ด้านความแตก

ต่างของสิ่งอ�ำนวยความสะดวก + .278 ปัจจัยด้าน 

ความแตกต่างของท�ำเลทีต่ัง้สนามฟตุบอลในร่ม +.243 ด้าน

ความแตกต่างสนามฟุตบอลในร่ม ที่ระดับความเชื่อม่ัน 

ร้อยละ 89	

ค�ำส�ำคัญ : .....................................................

Abstract
	 The purposes of this research were to 

study 1) service user behavior, 2) evaluated  

competitive strategy, 3) relationship between user 

behavior and competitive strategy, 4) model  

of Competitive Strategic of Indoor Football Field 

Business. Based on an accidental sampling sample 

size were 385 customers. Questionnaire was the 

study tool with likert scale 5 levels. Statistical treat-

ments used included frequency, percentage, mean, 

standard deviation, ranking, Pearson Correlation, 

and Multiple Regression Analysis to created  

marketing model. The analysis was conducted by 

computer program.

	 1.	 The majority of Indoor Football Field  

service user were 21 – 25 years old 113 respondents 

(29.4%), education attend bachelor degree 163  

respondents (42.3%), they are student 188  

respondents (48.9%), average income per month 

10,001 – 15,000 Baht 153 respondents (39.7%) 

	 2.	 Finding indicated that majority of ser-

vice user behavior in frequency of use in 3 months 

area more than 7 times were 149 respondents 

(38.7%), people who influent in decision making 

area were friend 137 respondents (40.8%), average  

expenditure per time in 3 months less than 1,000 

Baht 151 respondents (39.3%)

	 3.	 Finding indicated that all area of  

studies became importance level of competitive 

strategic of indoor football field business and 

every area was high level. However the raking by 

mean in term of competitive strategic marketing 

were marketing promotion, services differentiate, 

indoor football field differentiate, location, lower 

cost, facility differentiate, and employees differen-

tiate strategies, respectively. 

	 4.	 Hypothesis tested found that the  

relative between service user behavior namely 

frequency of use in 3 months area, people who 

influent in decision making area, and average  

expenditure per time in 3 months area were low 

level positive direction

	 5.	 Competitive strategic of indoor football 

field business model = 2.570 + .309 marketing 
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promotion + .281 facility differentiate + .278  

location differentiate +.243 indoor football field  

differentiate with the significant level 89 %

Keywords : ............................................................

บทน�ำ
	 ตามที่ รัฐบาลมีนโยบายสร ้างเสริมสุขภาพ 

และสนับสนุนให้ประชาชนสนใจการออกก�ำลังกายมากขึ้น 

การออกก�ำลังกายจึงได้รับความนิยมโดยเฉพาะจากกลุ่ม

คนรุน่ใหม่เป็นอย่างมาก การเล่นกีฬาเป็นการออกก�ำลงักาย

ที่ประชาชนนิยมและชื่นชอบมาก โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอล

กีฬาฟุตบอลเป็นกีฬาที่ได้รับความนิยมมากที่สุด (กอง

นโยบายและแผนงานการกีฬาแห่งประเทศไทย : 2538) 

สมัยก่อนการเล่นฟุตบอลนิยมเล่นกนักลางแจ้งอากาศร้อน

ฝนตกก็เล่นไม่ได้ในการเล่นแต่ละครั้งต้องใช้ผู้เล่นจ�ำนวน

มากที่ส�ำคัญสนามขนาดใหญ่กลางแจ้งนั้นหายากโดย

เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครในปัจจุบนักระแสของธุรกจิ

ให้บริการทางด้านกฬีาได้รบัความนิยมมากโดยเฉพาะธรุกจิ

บริการสนามฟุตบอลในร่มในร่มให้เช่าด้วยเหตนุีจ้งึท�ำให้มี

ผู้สนใจประกอบกิจการสนาม ฟุตบอลให้เช่าเกิดขึ้นเป็น

จ�ำนวนมากเพื่อเป็น ทางเลือกให้กับผู้เล่นฟุตบอลโดย

ป ัจ จุ บันกิจการ  สนามฟุตบอลให ้ เช ่ าที่ อ ยู ่ ใน เขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลมีมากกว่า 170 กิจการ 

 และมีจ�ำนวนสนามมากกว่า 400 สนามรองรับผู้เล่นได้

ประมาณ 4,800 คนต่อชั่วโมง (กุญจนาท จันเจริญ,  

รชฎ ยอดนิล และสุนทร วิริยะศิริไพศาล : 2554) 

	 การประกอบธุรกิจให้เช่าสนามฟุตบอลในร่มนั้น

จัดเป็นธุรกิจด้านบริการ ปัจจุบันการแข่งขันด้านธุรกิจ

บริการนั้นมีคู่แข่งมาก การให้บริการจะมีเพียงแค่สนามให้

เช่านั้นไม่เพียงพอแล้ว ต้องบริการครบวงจรมีบริการ 

เสริมอื่นๆสนันสนุน การให้บริการของสนามด้วย เช่น 

อินเตอร์เน็ตคาเฟ่มีไว้รองรับทั้งทางด้านเคร่ืองดื่มและ 

WIFI มีฟิตเนตส�ำหรับผู ้ที่ ช่ืนชอบการออกก�ำลังกาย 

ในลักษณะอื่นๆ มีร้านขนมร้านเสื้อผ้า ร้านอาหารต่างๆ  

ส่วนด้านในสนามจะมีห้องน�้ำที่ มีอุปกรณ์ต่างๆ ไว้คอยให้

บริการเช่นห้องซาวน่าที่เป่าผมแชมพูครีมอาบน�้ำ  อุปกรณ์

ต่างๆส�ำหรับ การซ้อมเช่นเสากรวยทุกสนามต้องพร้อม 

รองรบักจิกรรมหลากหลายทีเ่กีย่วข้องกบัด้านกฬีาทัง้หมด

รวมไปถึงการจัดงานอีเว้นท์ส�ำคัญๆ ในลักษณะงานจัด

แสดง (Corporate Event) อาทิการเปิดตัวสินค้ากีฬาสี

บรษิทัมหกรรมงาน โชว์กจิกรรมการประกวดต่างๆ หรอืแม้

กระทั่งงานแต่งงาน แต่สภาพของการให้บริการของสนาม 

ในปัจจุบันยังมีปัญหาและยังมีข้อบกพร่องการให้บริการ

และการอ�ำนวยความสะดวกในการ รองรบัในสถานทีต่่างๆ

ของแต่ละแห่งไม่เหมือนกัน เจ้าของหรือพนักงานในแต่ละ

แห่งท�ำหน้าทีแ่ตก ต่างกนัขาดจรรยาบรรณมกีฎเกณฑ์และ

ขั้นตอน มากจึงท�ำให้ระดับความพึงพอใจในการให้บริการ 

ของลูกค้าไม่เท่าเทียมกันแม้กระทั้งทางด้านการ ก�ำหนด

ราคาในแต่ละสนามกม็ผีลต่อการตดัสนิใจ ของผูท้ีเ่ข้ามาใช้

บรกิารหากแต่สิง่เหล่านีผู้้ให้ บรกิารยงัค�ำนึงถงึเพยีงแต่ผล

ประโยชน์แก่ตัวเอง โดยไม่ค�ำนึงถึงสิ่งที่ตอบสนองลูกค้า

การท�ำธรุกจิ กค็งจะยนือยูไ่ด้ไม่นานหรอืแค่เพียงระยะเวลา 

สั้นๆเท่านั้น เพื่อเป็นการสร้างรูปแบบการให้บริการ และ

โอกาสทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจให้บริการ สนามฟุตบอล

ในร่มในร่มนักการตลาดจะต้อง สร้างมาตรฐานการให้

บริการและวิเคราะห์ถึงความ จ�ำเป็นความต้องการเพื่อ

สนองต่อความต้องการ ให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเพื่อให้

เกิดความพอใจ สูงสุดการวิจัยครั้งนี้จึงให้ความส�ำคัญกับ

การสร้าง รูปแบบการให้บริการที่มีประสิทธิผลของสนาม 

ฟุตบอลในร่มในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน�ำผลการ

ศกึษามาเป็นแนวทางในการบริหารจดัการและพฒันาธรุกจิ

สนามฟตุบอลในร่มให้เช่าให้ธรุกจิมคีวามได้เปรยีบทางการ

แข่งขนั สามารถด�ำรงและอยูร่อดได้ในธรุกจินี ้(ววิธิ เสนาวัตร 

: 2556)
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	 สนามฟุตบอลในร่มถ้ามีที่ดินอยู่แล้วจะ ใช้เงิน

ลงทุนกว่า 6 ล้านบาท โดยเงินส่วนใหญ่จะหมดไปกับ 

การจัดแต่งสถานท่ีและการซือ้หญ้าเทยีม ซึง่ราคาหญ้าเทยีม

ที่น�ำมาใช้ตกประมาณ 1 ล้านบาทต่อการท�ำ  1 สนาม  

โดยสนามของเขานั้นท�ำขนาดเล่นได้ไม่เกินทีมละ 7 คน  

หรือ รวมแล้วประมาณ 14 คนค่าบริการสนามฟุตบอลใน

ร่ม เบื้องต้นเขาไม่ได้ก�ำหนดราคา เพราะไม่รู้ว่าน่าจะคิดค่า

บรกิารเท่าไร แต่ใช้วธิคียุกบัผูม้าใช้บรกิารว่า ราคาเท่าไรจึง

จะเหมาะสม และจ่ายได้ ซึง่ทกุคนบอกว่า ยอมรับได้ในราคา

ชัว่โมงละไม่เกนิ 800-900 บาท โดยหากชวนเพือ่นมาเล่น 7 

คน กจ็ะตกคนละ 100 บาท หรอืหากมามากกว่านัน้กจ็ะตก

ประมาณคนละ 40-50 บาทเท่านั้นเอง จากนั้นจึงได้ 

ตกลงเอาราคานี้ แต่มีโปรโมชั่นพิเศษ หากมาก่อนเวลา 

“ไพร์มไทม์” ที่คนนิยมมาเล่น คือ ก่อนเวลา 17.00 น.  

ก็จะลดค่าสนามให้ โดยคิดเพียงชั่วโมงละ 500 บาทเท่านั้น

เพราะการตั้งราคาตามใจคนเล่นนี่แหละ ที่ท�ำให้สนาม 

ของเขา มีรายได้ต่อวันไม่ต�่ำกว่าวันละ 6,000-10,000 บาท 

(กรุงเทพธุรกิจออนไลน์ : 2554)

	 ปัจจุบันประเทศไทยเป็นประเทศที่ก�ำลังพัฒนา

ทางด้านการกีฬาได้รับการสนับสนุนจากหลายฝ่ายเพราะ

การเล่นกีฬาช่วยเสริมสร้างให้สุขภาพร่างกายแข็งแรงการ

เล่นกฬีาจงึกลายเป็นส่วนส�ำคัญในการใช้ชวีติประจ�ำวันของ

คนทกุกลุม่ทกุสาขาอาชีพ คนไทยในปัจจุบนัหนัมาเล่นกฬีา

ออกก�ำลงักายเพือ่รักษาสขุภาพและสร้างภูมิต้านทานให้แก่

ร่างกายโดยที่กีฬาฟุตบอลเป็นกีฬาประเภทหน่ึงท่ีได้รับ

ความนิยมมากในกลุม่วยัรุ่นและวยัท�ำงาน กระแสฟตุบอล

จากต่างประเทศมาแรงมากคนไทยในปัจจุบันจึงนิยมเล่น

กีฬาฟุตบอลเป็นกีฬาประเภทหลัก ปัจจุบันประชากรใน

ประเทศไทยมกีารเล่นกฬีาฟตุบอลมากขึน้ ตัง้แต่วัยเด็ก วัย

รุ่นและวัยท�ำงาน แต่ส่วนมากจะติดปัญหาเกี่ยวกับเรื่อง

โอกาส เวลา สถานที ่ในการเล่นกฬีาฟตุบอล กลุม่วัยท�ำงาน 

วยัเรยีนไม่ค่อยมเีวลาเพราะหลงัจากเลกิเรยีน เลกิจากการ

ท�ำงานมคีวามต้องการเล่นกฬีาแต่ไม่มีสนามในการเล่นกฬีา

เพราะบางครั้งเวลาเลิกงานเวลาประมาณ 19.00 – 20.00 

นาฬิกา ไม่มีสนามในการเล่นฟุตบอลเพื่อออกก�ำลังกาย  

ดั ง น้ัน  สนามกีฬาฟุตบอลในร ่ม  จึ งถู กสร ้ า ง ข้ึน  

เพื่อสนับสนุนให้ทุกคนหันมาออกก�ำลังกายและเพื่อให้ทุก

คนมาเล่นกีฬาได้ทุกช่วงเวลา วัยท�ำงานมีโอกาสได้ออก

ก�ำลังกายและได้เล่นกีฬาฟุตบอลหลังจากเวลาเลิกงาน แต่

ในปัจจุบันการแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม เร่ิมมี

การแข่งขนัสงูขึน้มกีารสร้างสนามฟตุบอลในร่มหลายสนาม

เพ่ือหวงัตอบโจทย์ผูร้กัการออกก�ำลงักายหลงัเวลาเลกิงาน

และเพื่อสร้างผลก�ำไรจากการประกอบธุรกิจ ดังนั้นใน

แต่ละสนามใช้กลยุทธ์ในการแข่งขันในการด�ำเนินธุรกิจ 

และสร ้างความพึงพอใจให ้ผู ้มาใช ้บริการมากที่สุด  

เพื่อดึงดูดลูกค้าผู้รับบริการให้ได้รับการบริการของสนาม

ฟุตบอลตนเองหากผู้ใช้บริการไม่ประทับใจ จะท�ำให้เสีย

โอกาสในการประกอบธรุกจิและเสยีลกูค้าให้กบัสนามอืน่ๆ 

(เฉลิมพล เป็นมงคล ,วรายุทธ มหิมา : 2555)

	 จากการส�ำรวจของหนังสือพิมพ์ผู้จัดการ 360 

องศารายสัปดาห์พบว่ามีหลายๆ จังหวัดก�ำลังเริ่มก่อสร้าง

สนามฟตุบอลในร่ม ขึน้มาเพือ่ตอบสนองกบัเสยีงเรยีกร้อง

ของคอบอลในพื้นที่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในจังหวัดที่มีการ

แข่งขันฟุตบอลทีมสโมสรฟุตบอลอาชีพ นับว่าเป็นสิ่งที่จุด

ประกายให้ความนยิมของสนามฟตุบอล ในร่มเอกชนได้รบั

ความนยิม และขยายตวัไปอย่างรวดเรว็ นบัจากต้นปีทีผ่่าน

มา มีสนามฟุตบอลในร่มในหลายๆจังหวัดเปิดให้บริการ

น�ำร่องไปก่อน อาท ิทีพ่ทัยา จ.ชลบรีุ K Football Stadium 

Pattaya เป็นสนามในร่มมาตรฐานฟีฟ่าท่ีใหญ่ท่ีสดุ เปิดให้

บรกิาร24 ชัว่โมง ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ทางภาคใต้มทีีจั่งหวดั

ภูเก็ต และจังหวัดสงขลา และในภาคอีสาน มีในจังหวัด

อดุรธาน ีขอนแก่น นครราชสมีา และทีอ่บุลราชธาน ีเมือ่ต้น

ปีสนามฟุตบอลในร่ม “PREMIER LAND” หลังศูนย์ 

นิสสัน เป็นแห่งแรกของจังหวัดและมีขนาดใหญ่ที่สุด 

ในภาคอีสาน ส�ำหรับช่วงไตรมาสสุดท้ายของปีนี้ มีหลาย

จังหวัดที่ก�ำลังสร ้างสนามฟุตบอลในร ่มขึ้นมา อาท ิ 
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นักลงทุนหน้าใหม่ ก�ำลังเปิดสนามฟุตบอลในร่ม แถวๆ

ช่องเขาที่หาดใหญ่เร็วๆ นี้ และในจังหวัดเชียงราย ก�ำลังจะ

มีสนามฟุตบอลในร่มขนาด 47 x 25 เมตร ขึ้นมา 2 สนาม 

ท�ำเลแถวเซน็ทรัล โดยคาดว่าจะเปิดให้บรกิารภายในเดือน

กุมภาพันธ์ ปี 2554 การลงทุนสร้างสนามฟุตบอลในร่มให้

เช่า ทีก่�ำลงัเป็นธรุกจิใหม่ในต่างจงัหวัด เป็นทศิทางเดียวกัน

กับ ในกรุงเทพฯและปริมณฑลที่มีเปิดให้บริการกว่า  

200 แห่ง นอกจากนั้นจังหวัดรอบๆ อย่าง นครปฐม 

สมุทรปราการ สมุทรสาคร มีสนามฟุตบอลในร่มผุดขึ้นมา

ไม่น้อยเช่นกัน ทางฟากบริษัทผู้ติดตั้งสนามฟุตบอลในร่ม 

สักสรร จนัทร์เสงีย่ม กรรมการผูจั้ดการ บรษิทั กรนีนีก่ราส 

จ�ำกัด ผู้น�ำเข้า และให้บรกิารตดิตัง้ในร่ม “Greenygrass” 

กล่าวว่า ทศิทางของธรุกจิการท�ำสนามฟตุบอลในร่มเอกชน

ในร่มส�ำหรับต่างจังหวัดเริ่มได้รับความนิยมมากข้ึนในปีนี ้

เริ่มจากต้นปีมาบริษัทมีการขยายตลาดออกต่างจังหวัดท้ัง

ในภาคอสีาน เหนอื ใต้ และตะวนัออกเฉยีงเหนอื ส่วนหนึง่

เป็นเพราะในแต่ละจังหวัดยังมีพื้นที่ว่างมาก ประกอบกับ

นักธุรกิจท้องถ่ินเห็นโอกาสของการลงทุนธุรกิจนี้ ที่ใช้งบ

การลงทุน 5 – 10 ล้านบาท ในที่ดินพื้นที่ตั้งแต่ 3 ไร่ขึ้นไป 

และสามารถคืนทุนไม่เกิน 2 ปี

 	 ในการท�ำตลาดเนื่องจากยังเป็นธุรกิจใหม่ ที่เคย

คุยกบัเจ้าของสนามทีมี่ประสบการณ์การแข่งขนัของธรุกจินี้

อยู่ที่ท�ำเล และการท�ำโปรโมชั่นซื้อ 10 แถม 1โดยหากท�ำเล

ดีๆ ในเวลาพาร์มไทม์ช่วงเย็นนั้นสนามมักจะไม่ว่าง ขณะ

เดียวกันการรับสมาชิกส่วนใหญ่ไม่ประสบความส�ำเร็จ 

เน่ืองจากคนที่เข้ามาเล่นมักจะเป็นเพื่อนๆที่รู้จักกันดี “สิ่ง

ทีจ่ดุประกายให้กับธรุกจิสนามฟตุบอลในร่มในร่ม ส�ำหรบั

คอบอลต่างจังหวัดในแง ่ของพฤติกรรมไม่ต ่างจาก 

คนกรุงเทพฯ เนือ่งจากมีลกัษณะคล้ายกนั ทัง้ในเรือ่งความ

สะดวก และความปลอดภัย อีกทั้งกระแสฟุตบอลใน

ประเทศและต่างประเทศ นับว่าเป็นอีกเหตุผลที่ท�ำให้เด็ก

รุ่นใหม่อยากเล่นตามเหมือนฮีโร่ของตนเอง” อีกกลุ่มทุน

ท้องถิน่ทีเ่หน็โอกาสมากับกระแสกีฬาฟตุบอล โดยแตกไลน์

จากธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ตลาดและค้าส่ง มาประเดิม

สนามฟุตบอลพงศ์เจริญ อารีน่า ขึ้นมาเป็นแห่งแรกขอ

งอ.หาดใหญ่ “พนูศกัดิ ์อมรางกลู” กล่าวว่า หลงัจากเปิดให้

บริการสนามฟุตบอลในร่ม ในอัตราค่าเช่าสนาม โปรโมชั่น 

1 ชั่วโมง 500 บาทมาเป็นระยะเวลา 2 เดือน นับว่าประสบ

ความส�ำเร็จ เพราะแม้การลงทุนสูง เพราะใช้งบ 5 ล้านบาท 

ส�ำหรบัสนามในร่มอนิดอร์ 2 สนาม ขนาด 20x40 เมตร และ

คลับเฮาส์เพื่อให้ความสะดวกกับลูกค้ากลุ ่มคนท�ำงาน  

และนักศึกษา ที่นิยมเล่นกีฬาออกก�ำลังกายในสนาม

ฟุตบอลในร่ม และรองรับการจัดอีเวนต์ในอนาคต โดยมี

รายรับเฉลี่ยประมาณ 2 แสนบาทต่อเดือน

 	 ทางด้านแนวทางการบริหารและท�ำตลาดสนาม

ฟุตบอลในร่ม ปัจจุบันมีโปรโมชั่นคูปอง 10 ชั่วโมง แถม  

1 ช่ัวโมง และเพื่อรองรับการแข่งขันในธุรกิจที่อนาคตม ี

แนวโน้มจะรุนแรงข้ึนนั้น จะมีการจัดกิจกรรมแข่งขัน

ฟุตบอลลีก 4 เส้า ร่วมกับสถาบันการศึกษา โรงเรียน 

มหาวิทยาลัย และกับประเทศเพื่อนบ้าน มาเลเซีย และ

สิงคโปร์ รวมทั้งหลังจากที่เปิดให้บริการคลับเฮาส์ภายใน

เดอืนธนัวาคมนี ้วางแผนจะจดัการแข่งขนัฟุตบอลพรีเมยีร์ 

6 เดือนข้ึนเป ็นคร้ังแรกเพ่ือชิงรางวัลเงินสดมูลค ่า 

1 แสนบาท สนามฟุตบอลในร่มที่สร้างข้ึนโดยเอกชน 

เพื่อเป็นธุรกิจให้เช่า ก�ำลังเป็นที่นิยมมากในจังหวัดต่างๆ

ทั่วประเทศ แม้ว่างบการลงทุนของแต่ละแห่งนั้นจะไม่ต�่ำ

กว่า 5 ล้านบาท จนถึง 10 ล้านบาทก็ตาม ทว่าด้วยกระแส

ของกีฬาฟุตบอลที่แรงมาอย่างต่อเนื่องนั่นเองท�ำให้ม ี

นกัลงทนุหน้าใหม่สนใจเดนิเข้าสู่ธรุกจิสนามฟตุบอลในร่ม 

ให้เช่าในระดบัราคาตัง้แต่ 300 บาทชัว่โมง ชีล้งทนุต�ำ่คนืทนุ

เร็ว (ผู้จัดการออนไลน์ : 2553)

	 การก�ำหนดกลยุทธ์ธุรกิจให้มีศักยภาพและสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันมีอยู่หลายแนวคิดทฤษฎี  

แต่แนวคิดหนึ่งของการก�ำหนดกลยุทธ์ที่ได้รับการยอมรับ

กันอย่างกว้างขวาง คือ แนวคิดของพอร์เตอร์ ซึ่งเป็น

แนวคิดในการก�ำหนดกลยุทธ์ธุรกิจส�ำหรับสร้างความได้
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เปรียบในการแข่งขันให้กับองค์การ 

 	 กลยทุธ์การแข่งขนัทัว่ไป (Generic competitive 

strategy) พอร์เตอร์ได้น�ำเสนอกลยุทธ์การแข่งขันทั่วไป 

(Generic Competitive Strategy) ที่สามารถน�ำไปใช้

แข่งขนัได้ในทกุๆ อตุสาหกรรมโดยใช้กลยุทธ์ต้นทนุต�ำ่หรอื

กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง ซึ่งกลยุทธ์นี้พอร์เตอร์ เรียกว่า 

กลยุทธ์การแข่งขันทั่วไป เพราะสามารถน�ำไปใช้ได้กับ

องค์การทกุชนดิและทกุขนาด ทัง้องค์การทีมุ่่งหวังก�ำไรและ

ไม่ได้มุง่หวงัก�ำไร รายละเอยีดของกลยทุธ์การแข่งขนัทัว่ไป

ดังต่อไปนี้ (Michael E. Porter, 1990:38)

	 1.	 กลยุทธ์ต้นทุนต�่ำ  (Lower Cost Strategy) 

เป็นกลยุทธ์ทีอ่งค์การหรือหน่วยธรุกจิใช้ความสามารถของ

ตนในการออกแบบ การผลิต และการตลาดให ้มี

ประสิทธิภาพสูงกว่าธุรกิจคู่แข่งส่งผลให้มีต้นทุนการผลิต

สินค้าหรือบริการที่ต�่ำกว่าคู่แข่ง จึงสามารถน�ำเสนอราคา

จ�ำหน่ายสินค้าหรือบริการที่ต�่ำกว่าคู่แข่งก่อเกิดความได้

เปรียบในการแข่งขัน 

	 2.	 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation 

Strategy) เป็นความสามารถในการสร้างคุณค่าของสินค้า

หรอืบรกิารขององค์การทีส่งูกว่าหรือพเิศษกว่าคู่แข่งรายอืน่

ให้กับผู้ซ้ือ การสร้างความแตกต่างอาจจะเป็นความแตก

ต่างด้านคุณภาพของสินค้า คุณลักษณะพิเศษของสินค้า 

หรือการบริการหลังการขายที่ดีกว่า เป็นต้น

	 ในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้กับ

องค์การตามแนวคิดของพอร์เตอร์ในอุตสาหกรรมใด

อุตสาหกรรมหน่ึง องค์การจะต้องค้นหาและก�ำหนด

ขอบเขตการแข่งขันของกลยทุธ์การแข่งขัน (Competitive 

Strategy) ให้ชัดเจนว่าองค์การต้องการแข่งขนัในขอบเขต

ที่กว้าง หรือแคบในตลาดขนาดเล็กตามความสามารถของ

องค์การทีจ่ะไปให้ถึงตลาดเป้าหมายน้ัน โดยก่อนทีจ่ะเลอืก

ใช้กลยุทธ์ต้นทุนต�่ำหรือกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

องค์การจะต้องเลือกขอบเขตของการแข่งขันว่าต้องการ

แข่งขันในขอบเขตที่กว้าง (Board) หรือแคบ (Narrow)  

ซึ่งขอบเขตการแข่งขันจะเป็นแนวทางในการเลือกความ

หลากหลายของสินค้าที่จะผลิต ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

ลักษณะของผู ้ซื้อที่องค ์การจะต ้องการสนองตอบ  

ขนาดพื้นที่จ�ำหน่าย และอุตสาหกรรมอื่นที่มคีวามสัมพันธ์

กับการแข่งขัน ถ้าหากว่าองค์การเลือกแข่งขันในตลาด 

เป้าหมายทีก่ว้าง จะมุง่แข่งขนัในตลาดขนาดกลางหรอืใหญ่  

ถ้าหากว่าเลือกแข่งขันวงแคบจะเน้นตลาดเป้าหมายขนาด

เล็ก (Michael E. Porter, 1990:37)

	 ส�ำหรับกลยุทธ์ที่ธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มนิยม

น�ำมาใช้ทัง้ในส่วนของการสร้างแตกต่างของสนามฟุตบอล

ในร่มและกลยุทธ์ต้นทุนต�่ำ  กลยุทธ์ที่ใช้ในการสร้างความ

แตกต่างในธรุกจิสนามฟตุบอลในร่มกลยทุธ์ความแตกต่าง

สนามฟุตบอลในร่มโดยสร้างความแตกต่างแสงสว่างของ

สนามความสวยงามของสนามระบบถ่ายเทอากาศสนาม

ความเรียบของพื้นสนามและความมาตรฐานของสนาม

กลยทุธ์ความแตกต่างของสิง่อ�ำนวยความสะดวกโดยสร้าง

ความแตกต่างที่จอดรถห้องเปลี่ยนเคร่ืองแต่งตัวห้องอาบ

น�้ำห้องจ�ำหน่ายอาหารและเคร่ืองดื่มและความสะอาดของ

สิง่อ�ำนวยความสะดวกกลยทุธ์ความแตกต่างของท�ำเลทีต่ัง้

สนามฟุตบอลในร่มโดยสร้างความแตกต่างของความ

สะดวกในการเดินทางมาสนามฟุตบอลในร่มท�ำเลที่ตั้ง

สนามฟุตบอลในร่มใกล้สถานศึกษา ชุมชน สนามฟุตบอล

ในร่มอยู่ใกล้สวนสาธารณะใกล้สถานออกก�ำลังกายอื่นๆ 

และความแตกต่างในการเดินทางด้วยรถสาธารณะได้

สะดวกกลยุทธ์ความแตกต่างของพนักงานสนามฟุตบอล

ในร่มโดยสร้างความแตกต่างมผีูเ้ช่ียวชาญให้ค�ำแนะน�ำการ

เล่นกฬีาฟตุบอลในร่มมคีวามพร้อมในการให้บรกิารมคีวาม

เป็นกนัเองกบัลกูค้ามีจติใจในการให้บรกิารทีน่อกเหนอืจาก

งานในหน้าทีแ่ละมคีวามรบัผดิชอบต่องานในหน้าทีก่ลยทุธ์

ความแตกต่างการให้บริการโดยสร้างความแตกต่างเวลา

เปิด-ปิดสนามสอดคล้องกบัตรงต่อความต้องการของลกูค้า

ความสามารถในการจดจ�ำความต้องการของลูกค้าแต่ละ

กลุม่ทีม่าใช้บรกิารการให้บริการสามารถสร้างความประทบั
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ใจได้เหนือกว่าสนามฟุตบอลในร่มอื่นและเปิดรับจองการ

เช่าสนามฟุตบอลในร่มล่วงผ่านอินเทอร์เน็ต

	 ขณะเดียวกันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มยังใช้

กลยุทธ์การแข่งขันในการด�ำเนินธุรกิจด้วยกลยุทธ์ต้นทุน

ต�่ำโดยเก็บค่าเช่าสนามฟุตบอลในร่มถูกกว่าสนามอื่นเก็บ

ค่าเช่าถูกส�ำหรับลูกค้าประจ�ำผู้ที่ใช้โทรศัพท์มือถือค่าย

ต่างๆ (AIS, Dtac) ได้ลดพิเศษ ได้ส่วนลดค่าอาหารเมื่อมา

เช่าสนามฟุตบอลในร่มเช่าหนึ่งชั่วโมงราคาปกติเช่า มากว่า

หนึ่งชั่วโมงได้ลดเปอร์เซ็นต์มาสัดส่วนชั่วโมงที่เช่า (เช่น 1 

ชั่วโมง 150 บาท, 2 ชั่วโมงชั่วโมงละ 120บาท, เช่า 3 ชั่วโมง 

ชั่วโมงละ 100บาท เป็นต้น) นอกจากนั้นแล้วธุรกิจสนาม

ฟตุบอลในร่มยังน�ำกลยทุธ์ส่งเสรมิการตลาดโดยใช้บรกิาร 

2 ช่ัวโมงแถม 1/2 ช่ัวโมงการลดค่าเช่าสนามในบางช่วงเวลา

ส่วนลดพิเศษส�ำหรับสมาชิกสะสมแต้มเช่าสิบครั้งได้เล่น

ฟรี 1 ครั้งและกลยุทธ์แถมเครื่องดื่มฟรีหลังจากผู้เช่าเล่น

กีฬาเสร็จ

	 จากข้อมลูดงักล่าวข้างต้นจงึเป็นแรงบลัดาลใจให้

ผู้วิจัยในฐานะเป็นเจ้าของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม วิจัย

ค้นหาว่าปัจจยัการสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัธรุกจิ

สนามฟตุบอลในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล 

ที่ผู้ใช้บริการให้ความส�ำคัญมากที่สุด ทั้งในส่วนของปัจจัย

ด้านการสร้างความแตกต่าง ปัจจยัด้านต้นทนุต�ำ่ และปัจจยั

ด้านส่งเสริมการตลาด ซึง่ผลการวิจยัจะเป็นประโยชน์อย่าง

ยิ่ งต ่อการด�ำ เนินธุรกิจสนามฟุตบอลในร ่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ในการก�ำหนดกลยุทธ์ใน

การแข่งขันให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการ ช่วยให้

ธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มและธุรกิจที่เกี่ยวข้อง สามารถ

ด�ำเนินธุรกิจภายใต้สภาวะการแข่งขันและด�ำเนินธุรกิจอยู่

ได้อย่างย่ังยืน ซึง่จะส่งผลดีต่อผู้ใช้บรกิาร ผูป้ระกอบธรุกจิ 

ชุมชน สังคม และประเทศชาติโดยรวม

ค�ำถามของการวิจัย
	 1.	 ผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลในร่มมีพฤติกรรม

การใช้บริการเป็นอย่างไร 

	 2.	 ปัจจัยใดที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม

	 3.	 พฤติกรรมการใช้บริการกับปัจจัยการสร้าง

ความได้เปรยีบในการแข่งขนัของธรุกจิสนามฟตุบอลในร่ม

มีความสัมพันธ์กันอย่างไร

	 4.	 อะไรคือกลยุทธ์ที่ใช้ในการแข่งขันของธุรกิจ

สนามฟุตบอลในร่ม 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารธรุกจิสนาม

ฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

	 2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยการสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันธรุกจิสนามฟตุบอลในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร 

และปริมณฑล

	 3.	 เพือ่หาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการใช้

บริการกับปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล

	 4.	 เพื่อเสนอกลยุทธ์การแข่งขันธุรกิจสนาม

ฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล

สมมติฐานของการวิจัย
	 สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟุตบอลในร่ม มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการสร้างความได้

เปรียบในการแข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล

	 สมมติฐานที่ 1.1 พฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟตุบอลในร่ม ด้านจ�ำนวนครัง้ทีม่าใช้บริการในรอบ 3 เดอืน

ทีผ่่านมา มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัการสร้างความได้เปรยีบ

ในการแข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม
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	 สมมติฐานที่ 1.2 พฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าสนาม

ฟุตบอลในร่ม มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการสร้างความได้

เปรียบในการแข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม

	 สมมติฐานที่ 1.3 พฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่ใช้ในการเช่าสนาม

ฟุตบอลในร่มในรอบ 3 เดือน มีความสัมพันธ์กับปัจจัย 

การสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัธรุกจิสนามฟตุบอล 

ในร่ม

	 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบ 

ในการแข่งขันธรุกิจสนามฟตุบอลในร่ม มีความสมัพนัธ์กบั

กลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล

ขอบเขตของการวิจัย
	 ขอบเขตด้านเนื้อหา ในการวิจัยครั้งนี้ 

	 ขอบเขตการวิจัยเชิงคุณภาพ สัมภาษณ์เชิงลึกผู้

บริหารสนามฟุตบอลในร่ม 5 แห่ง 

	 ขอบเขตการวิจัยเชิงปริมาณ วิจัยพฤติกรรมการ

ใช้บริการสนามฟุตบอลในร่ม ปัจจัยการสร้างความได้

เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร ่ม  

เปรียบเทียบปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มจ�ำแนกตาม ลักษณะพื้นฐาน

ของผู้ใช้บริการ หาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการ 

ใช้บริการกับปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของธรุกิจสนามฟตุบอลในร่ม และเสนอกลยทุธ์การแข่งขนั

ของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร  

และปริมณฑล

	 ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้

ประชากร คือ ผู ้ใช้บริการสนามฟุตบอลในร่มในเขต

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล โดยก�ำหนดขนาดของกลุม่

ตัวอย่างโดยใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างของยามาเน ่

(Yamane : 1967) ที่ไม่ทราบจ�ำนวนที่แน่นนอนได้กลุ่ม

ตัวอย่างจ�ำนวน 385 คน

	 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาทีใ่ช้ในการวจิยั ตัง้แต่

เดือนมีนาคม-กันยายาน 2557 รวมเป็นเวลา 6 เดือน

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการใช้บริการสนามฟุตบอลในร่ม 2) เพื่อศึกษา

ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันธุรกิจสนาม

ฟุตบอลในร่ม 3) เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรม

การใช้บริการกับปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขนัธรุกจิสนามฟตุบอลในร่ม และ 4) เพือ่เสนอกลยทุธ์

การแข ่ งขันของธุ รกิ จสนามฟุตบอลในร ่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย

ครั้งนี้เท่ากับ 385 คน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 

แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยั โดยใช้มาตรวดั

แบบ Likert Scale 5 ระดบั การวิเคราะห์ข้อมลูใช้โปรแกรม

ส�ำเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใช้คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ  

ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการจัดล�ำดับ ส�ำหรับ

การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ One Way ANOVA, และ

วิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่น้อยท่ีสุดด้วย LSD (Least 

Significant Different) โดยก�ำหนดระดับนัยส�ำคัญทาง

สถติทิี ่0.05 หาความสมัพนัธ์โดยค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์ 

เสนอกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนามฟุตบอลในร่ม  

ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงซ้อนเชิงพหุคูณ 

สรุปผลการวิจัย
	 ผูใ้ช้บรกิารสนามฟตุบอลในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร  

และปริมณฑล ส่วนใหญ่ มีอายุ 21 - 25 ปี จ�ำนวน 113 คน 

คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ�ำนวน 

163 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา 

จ�ำนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9 และมีรายได้ 

เฉล่ีย 10,001 – 15,000 บาท จ�ำนวน 153 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 39.7	
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กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ด้านจ�ำนวนคร้ังที่มาใช้

บริการในรอบ 3 เดือนที่ผ่านมา พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการ 

มากกว่า 7 ครั้ง จ�ำนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 38.7 ด้าน

ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเช่าสนามฟุตบอลในร่ม พบว่า 

ส่วนใหญ่มเีพือ่นเป็นผูมี้อทิธพิลในการตดัสนิใจเช่า จ�ำนวน 

137 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 และด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่ใช้

ในการเช่าสนามฟุตบอลในร่มในรอบ 3 เดือน พบว่า ส่วน

ใหญ่ มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่าหรือเท่ากับ 1,000 บาท จ�ำนวน 

151 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 

	 ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล ในภาพรวมเฉลี่ยและรายด้านทุกด้าน ผู้ใช้

บรกิารให้ความส�ำคญัมาก หากพจิารณาล�ำดับความส�ำคญั

จากค่าเฉลีย่ พบว่า ล�ำดบัแรก ปัจจัยด้านส่งเสรมิการตลาด 

ด้านความแตกต่างการให้บริการ ด้านความแตกต่างสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านความแตกต่างของท�ำเลที่ตั้งสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านต้นทุนต�่ำ  ด้านความแตกต่างของ 

ส่ิงอ�ำนวยความสะดวก และด้านความแตกต่างของ

พนักงานสนามฟุตบอลในร่ม เรียงตามล�ำดับ 

	 ผลการทดสอบสมมติฐาน พฤติกรรมการใช้

บริการสนามฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล ด้านจ�ำนวนครั้งที่มาใช้บริการในรอบ 3 เดือนที่

ผ่านมา ด้านผู้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเช่าสนามฟตุบอล

ในร่ม ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่ใช้ในการเช่าสนามฟุตบอลใน

ร่มในรอบ 3 เดอืน มคีวามสมัพันธ์กบัปัจจัยการสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอลในร่มในเขต

กรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล ในภาพรวมเฉลีย่เชงิบวก

ระดับต�่ำ 

	 กลยุทธ์การแข่งขนัของธรุกจิสนามฟตุบอลในร่ม

ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล = 2.570 + .309 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด + .281 ด้านความแตกต่างของ

สิ่งอ�ำนวยความสะดวก + .278 ปัจจัยด้านความแตกต่าง

ของท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่ม +.243 ด้านความแตก

ต่างสนามฟุตบอลในร่ม ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 89	

อภิปรายผล
	 1.	 ผู ้ ใช ้บริการสนามฟุตบอลในร ่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ส่วนใหญ่ มีอายุ 21 - 25 

ปี จ�ำนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรีจ�ำนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 มีอาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษาจ�ำนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9  

บ่งบอกว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นวัยรุ่นและก�ำลังศึกษา 

อยู ่ซึง่ผูใ้ช้บรกิารกลุม่นีอ้ยูใ่นวยัทีก่�ำลงัสนใจการออกก�ำลงั

กาย โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอลที่มีกระแสก�ำลังมาแรง  

และกีฬาลักษณะนี้จะต้องเล่นเป็นทีม การเล่นกีฬาส่วน

ใหญ่จึงเป็นนักศึกษาที่มีความคุ้นเคยกัน ดังนั้นการให้

บริการของสนามฟุตบอลในร่มจึงควรสร้างความพึงพอใจ

ให้กบัผูม้าใช้บรกิาร สอคล้องกบังานวจิยัของกฤษณ มณเีทศ 

(2553) ได้วิจัย พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้

บริการ สนามกีฬาเทศบาลนครเชียงใหม่ การวิจัยครังนี้ 

มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจ 

ของผูใ้ช้บรกิารสนามกฬีาเทศบาลนครเชยีงใหม่ เพือ่ศกึษา

ปัญหา อปุสรรค และข้อเสนอแนะของผูใ้ช้บริการสนามกฬีา

เทศบาลนครเชียงใหม่ โดยมีขอบเขตการศึกษา การศึกษา

ครั้งนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้

บริการสนามกีฬา เทศบาลนครเชียงใหม่ อ�ำเภอเมือง

เชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่ โดยจะท�ำการสุ่มตัวอย่างผู้ใช้

บริการ ในพื้นท่ีของสนามกีฬา ทั้งส่วนที่อยู่กลางแจ้งและ

ในร่ม จ�ำนวน 400 คน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม จากการส�ำรวจกลุ่มตัวอย่างผู้มา 

ใช้บรกิารสนามกฬีาเทศบาลนครเชยีงใหม่ จ�ำนวน 400 คน 

พบว่า การสร้างความพึงพอใจให้กับผู้มาใช้บริการเป็น 

สิ่งส�ำคัญ

	 2. 	อภิปรายพฤติกรรมการใช ้บริการสนาม

ฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล
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	 	 2.1 อภิปรายพฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟตุบอลในร่ม ด้านจ�ำนวนครัง้ทีม่าใช้บริการในรอบ 3 เดือน

ทีผ่่านมา พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บรกิาร มากกว่า 7 ครัง้ บ่งบอก

ว่าผู้ใช้บริการนิยมกลับมาใช้บริการสนามฟุตบอลในร่ม 

ทีเ่คยมาใช้บริการแล้ว การท่ีผูใ้ช้บรกิารกลบัมาใช้บรกิารซ�ำ้

อีกนั้น ข้ึนผู้กับความพึงพอใจในการให้บริการของสนาม

ฟุตบอลในร่ม ซึ่งจากงานวิจัยของกฤษณ มณีเทศ (2553) 

ได้วจิยั พฤติกรรมและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิาร สนาม

กีฬาเทศบาลนครเชียงใหม่ การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ

สนามกฬีาเทศบาลนครเชียงใหม่ เพือ่ศึกษาปัญหา อปุสรรค 

และข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการสนามกีฬาเทศบาลนคร

เชียงใหม่ พบว่า การสร้างความพึงพอใจให้ผู้ใช้บริการ 

โดยรอบสนามกีฬามีความร่มรื่น สวยงาม ตลอดจนสถาน

ที่พักผ่อนก่อนและหลังการออกก�ำลังกายมีความสะอาด 

สวยงามเช่นกัน ศูนย์กีฬาและสนามกีฬาประเภทต่างๆ  

มีความเพยีงพอและความสะดวกสบายของสถานทีเ่ล่นกีฬา

แต่ละชนิด 

	 2.2 อภปิรายผลด้านค่าใช้จ่ายเฉลีย่ทีใ่ช้ในการเช่า

สนามฟุตบอลในร่มในรอบ 3 เดือน พบว่า ส่วนใหญ่ มีค่า

ใช้จ่ายน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 1,000 บาท บ่งบอกว่า ค่าใช้จ่าย

ในการให้บริการสนามฟุตบอลในร่ม ผู้ใช้บริการร่วมกัน

ออกค่าใช้จ่าย ดังนั้นการก�ำหนดราคาค่าใช้จ่ายควรให้

สอดคล้องกับรายได้เฉลี่ยของผู้ใช้บริการกลุ่มนี้ ซึ่งส่วน

ใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา ที่มีรายได้เฉลี่ยน้อยกว่าหรือ

เท่ากับ 15,000 บาท สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริวัฒน ์

ธดิา (2555) ท่ีได้ท�ำการวิจัย ปัจจยัทีมี่อทิธพิลต่อการตดัสนิ

ใจเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่า ในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ่  พบว ่า  ลักษณะทั่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่จะเป็นนักศึกษาระดับปริญญาตรี 

ที่มีอายุ 21-25 ปี และมีรายได้เฉลี่ยไม่เกิน 5,000 บาทต่อ

เดือน ซึ่งผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในรูปแบบสมการ

ถดถอยเชิงโลจิสติก (Logistic Regression) พบว่า  

ณ ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 ปัจจัยที่อิทธิพลต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่าได้แก่ (1) ปัจจัยด้าน

อาชพี คอื นกัเรยีนหรอืนกัศกึษา และพนกังานบรษิทัเอกชน 

โดยมีผู ้ที่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวเป็นกลุ ่มอ้างอิง  

(2) ปัจจัยด้านความชื่นชอบประเภทของสนามฟุตบอล  

คือ ผู้ที่ชื่นชอบสนามฟุตบอลหญ้าเทียม โดยมีผู้ที่ชื่นชอบ

สนามฟุตบอลพื้นคอนกรีตเป็นกลุ่มอ้างอิง (3) ปัจจัยด้าน

รายได้ต่อเดือน (4) ปัยจัยด้านความถี่ในการเล่นฟุตบอล

ต่อสัปดาห์ (5) ปัจจัยช่วงเวลาที่เร่ิมเล่นฟุตบอล และ  

(6) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ให้บริการ คือ การมีหลังคา

ป้องกันแดด และป้องกันฝน 

	 2.3 	 อภิปรายพฤติกรรมการใช้บริการด้านผู้มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าสนามฟุตบอลในร่ม ส่วนใหญ่ 

คือ เพื่อนเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่า การที่ผู้ใช้

บรกิารจะตดัสนิใจใช้บรกิารตามงานวจัิยของววิธิ เสนาวตัร์ 

(2556) ได้ท�ำการวิจัย รูปแบบให้บริการที่มีประสิทธิผล 

ของสนามฟตุบอลหญ้าเทยีมในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อ

การตดัสนิใจใช้บรกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมในร่มในเขต

กรุงเทพมหานครและเพื่อสร้างรูปแบบให้บริการที่มี

ประสิทธิผลของสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในร่มในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

ใช ้ บริ ก ารสนามฟุตบอลหญ ้ า เที ยมในร ่ม ใน เขต

กรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 9 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้าน

สนับสนุนการให้บริการ ปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ

และกระบวนการ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านราคา ปัจจัย

ด้านความเหมาะสมของกิจกรรม ปัจจัยด้านความสะดวก

ของสถานที่และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และรูป

แบบทีเ่กีย่วข้องกบัการจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่าง

ต่อเนื่องและหลากหลาย

	 3.	 ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของธรุกจิสนามฟตุบอลในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร และ
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ปริมณฑล ในภาพรวมเฉลี่ยและรายด้านทุกด้าน ผู้ใช้

บรกิารให้ความส�ำคญัมาก หากพจิารณาล�ำดับความส�ำคญั

จากค่าเฉล่ีย พบว่า ล�ำดับ แรก ปัจจัยด้านส่งเสรมิการตลาด 

ด้านความแตกต่างการให้บริการ ด้านความแตกต่างสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านความแตกต่างของท�ำเลที่ตั้งสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านต้นทุนต�่ำ  ด้านความแตกต่างของ 

สิ่งอ�ำนวยความสะดวก และปัจจัยด้านความแตกต่างของ

พนักงานสนามฟุตบอลในร่ม เรียงตามล�ำดับ 

	 3.1 	 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยการ

สร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัของธรุกจิสนามฟตุบอล

ในร่ม ด้านส่งเสรมิการตลาด ผูใ้ช้บริการให้ความส�ำคัญมาก

ล�ำดับแรก การส่งเสริมการตลาดที่ได้ผลประการหนึ่ง 

ผู้บริหารควรใช้ปัจจัย คือ ถ้าผู้ใช้บริการ 2 ชั่วโมงแถม 1/2 

ชัว่โมง การแถมเคร่ืองด่ืมฟรหีลงัจากผูเ้ช่าเล่นกีฬาเสรจ็ ให้

ส่วนลดพเิศษส�ำหรับสมาชกิ การลดค่าเช่าสนามในบางช่วง

เวลา และจัดสะสมแต้มเช่าสิบครั้งได้เล่นฟรี 1 ครั้ง 

สอดคล้องกับวิวิธ เสนาวัตร์ (2556) ได้ท�ำการวิจัย รูปแบบ

ให้บริการที่มีประสิทธิผลของสนามฟุตบอลหญ้าเทียมใน

ร่มในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่าการส่งเสริมการตลาด

ส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารสนามฟุตบอลในร่ม

	 3.2 	 ปัจจัยด้านความแตกต่างการให้บริการ 

ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ

สนามฟตุบอลในร่ม ด้านการให้บริการ ลกูค้าให้ความส�ำคัญ

เป็นล�ำดับที่สอง ดังนั้นผู้บริหารสนามฟุตบอลในร่มควร

ปรับปรุงเวลาเปิด-ปิดสนามสอคล้องกับตรงต่อความ

ต้องการของลูกค้า เพิ่มความสามารถในการจดจ�ำความ

ต้องการของลกูค้าแต่ละกลุม่ทีม่าใช้บรกิาร ปรบัปรงุการให้

บริการสามารถสร้างความประทับใจได้เหนือกว่าสนาม

ฟุตบอลในร่มอ่ืน เปิดรับจองการเช่าสนามฟุตบอลในร่ม

ล่วงหน้าทางโทรศพัท์ และเปิดรบัจองการเช่าสนามฟตุบอล

ในร่มล่วงหน้าผ่านอินเทอร์เน็ตสอดคล้องกับงานวิจัยของ

วรัญญู รีรมย์ (2552) ได้วิจัย ความต้องการจัดบริการด้าน

การออกก�ำลังกายเพื่อสุขภาพ ของประชาชน ต.ร้องกวาง 

อ�ำเภอร้องกวาง จังหวัดแพร่ที่พบว่าผู้มาใช้บริการให้ความ

ส�ำคัญต่อเวลาเปิดปิดของสนามเช่นเดียวกัน

	 3.3 	 ปัจจัยด้านความแตกต่างสนามฟุตบอล 

ในร่ม ปัจจัยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ

ธรุกจิสนามฟตุบอลในร่ม ด้านความแตกต่างสนามฟตุบอล

ในร่ม ปัจจยันีล้กูค้าให้ความลกูค้าให้ความส�ำคญัเป็นล�ำดบั

ที่สาม ดังนั้นผู้บริหารสนามฟุตบอลในร่มควรปรับปรุง

ระบบแสงสว่างของสนามให้มคีวามสม�ำ่เสมอมคีวามชดัเจน 

ปรับพื้นสนามฟุตบอลในร่มให้มีความเรียบของพื้นสนาม 

เพื่อให้การเลี้ยงส่งลูกได้อย่างแม่นย�ำไม่สะดุด ปรับขนาด

ของสนามให้ได้ตามมาตรฐาน ตกแต่งสนามให้มีความล่ม

รื่นสวยงาม พร้อมทั้งมีระบบถ่ายเทอากาศสนามให้ลูกค้า

รูส้กึสบายสอดคล้องกบังานวจิยัของกฤษณ มณเีทศ (2553) 

ได้วจิยั พฤตกิรรมและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิาร สนาม

กีฬาเทศบาลนครเชียงใหม่ที่พบว่าความพึงพอใจของผู้ใช้

บริการ ผู้ใช้บริการสนามกีฬาเทศบาลนครเชียงใหม่ พบว่า

ม ีผูใ้ช้บรกิารส่วนใหญ่ชอบสนามทีม่บีรเิวณโดยรอบสนาม

กีฬามีความร่มรื่น สวยงาม ตลอดจนสถานที่พักผ่อนก่อน

และหลังการออกก�ำลังกายมีความสะอาด สวยงาม

	 4.	 อภิปรายกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจสนาม

ฟุตบอลในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

	 การน�ำกลยุทธ์การแข่งขันธุรกิจสนามฟุตบอล 

ในร่มในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลให้ประสบ

ความส�ำเร็จได้นั้น ผู้ประกอบการจะต้องด�ำเนินการดังนี้

	 1.	 ผูป้ระกอบธรุกจิสนามฟตุบอลในร่มต้องสร้าง

สนามฟตุบอลในร่ม ทีด่นิ อาคารสถานที ่เครือ่งมอื อปุกรณ์ 

และสิง่อ�ำนวยความสะดวกใน ทีจ่อดรถ และพนกังานผูใ้ห้

บริการเพื่อในการด�ำเนินธุรกิจเท่ากับ 2.570

	 2.	 ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด เพือ่ให้ผูใ้ช้บริการ

มาใช้จ่ายในการเช่าสนามฟุตบอลในร่มเพิ่มขึ้น ผู้ประกอบ

การควรจัดให้มีการส่งเสริมการตลาด โดยส่งเสริมการ

ตลาดในแต่ละช่วงแตกต่างกนัในโอกาสและช่วงเวลาต่างๆ 

เช่น ในช่วงเวลาราชการมีลูกค้ามาใช้บริการน้อย ควรส่ง
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เสริมการตลาดโดยถ้าผู้ใช้บริการ 2 ชั่วโมงแถม 1/2 ชั่วโมง 

ในช่วงฤดูฝนผู้ใช้บริการน้อยจัดพนักงานถือร่มรับส่งผู้ใช้

บริการขึ้นรถ และแถมเครื่องดื่มฟรีหลังจากผู้เช่าเล่นกีฬา

เสรจ็ ให้ส่วนลดพเิศษส�ำหรับสมาชกิทีโ่ทรจองเวลาล่วงหน้า 

ยิ่งจองล่วงหน้านานยิงได้รับส่วนลดมากตามระยะเวลา

ส�ำหรับผู้ที่ไม่ได้จองล่วงหน้าจะได้รับส่วนลดน้อยกว่า  

จดัท�ำบตัรสะสมแต้มเช่าสบิครัง้ได้เล่นฟร ี1 ครัง้ และราคา

ค่าเช่าสนามในฤดูกาลและช่วงเวลาที่มีผู้มาใช้บริการน้อย 

หากด�ำเนินส่งเสริมการตลาดดังกล่าวข้างต้นจะส่งผลให้ 

ผู้ใช้บริการมีความต้องการใช้บริการเพิ่มขึ้น .309 หน่วย

	 3.	 ปัจจัยด้านความแตกต่างของสิ่งอ�ำนวยความ

สะดวก เพือ่ให้ผู้ใช้บริการมาใช้จ่ายในการเช่าสนามฟุตบอล

ในร่มเพิ่มข้ึน ผู้ประกอบการควรสร้างความแตกต่างใน 

สิ่งอ�ำนวยความสะดวกตั้งแต่สถานที่จอดรถ สนาม อาคาร 

ห้องอาบน�้ำ ห้องเปลี่ยนเครื่องแต่งตัว ห้องจ�ำหน่ายอาหาร

และเครือ่งดืม่ ไว้อย่างเพยีงพอ ตกแต่ง รกัษาความสะอาด

ของส่ิงอ�ำนวยความสะดวกให้มีความสวยงาม ล่มรื่น 

บรรยากาศดี สะดวกต่อการใช้งาน จัดเวรดูและพนักงาน

ดูแลรักษาอ�ำนวยความสะดวกให้ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง หาก

ผู้บรหิารสนามฟตุบอลในร่มด�ำเนินดังกล่าวข้างต้นจะส่งผล

ให้ผู้ใช้บรกิารมคีวามต้องการใช้บรกิารเพิม่ขึน้ .281 หน่วย

	 4.	 ปัจจัยด้านความแตกต่างของท�ำเลที่ตั้งสนาม

ฟุตบอลในร่ม เพื่อให้ผู้ใช้บริการมาใช้จ่ายในการเช่าสนาม

ฟุตบอลในร่มเพิ่มข้ึน ผู้ประกอบการควรสร้างความแตก

ต่างของท�ำเลทีต่ัง้สนามฟตุบอลในร่ม โดยการเลอืกท�ำเลที่

ตัง้สนามฟตุบอลในร่มทีม่คีวามสะดวกในการเดนิทางมาส

นามฟุตบอลในร่ม ท�ำเลทีต่ัง้สนามฟุตบอลในร่มใกล้สถาน

ศึกษา ชุมชน ท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่มอยู่ใกล้สวน

สาธารณะ ท�ำเลที่สนามฟุตบอลในร่มตั้งใกล้สถานออก

ก�ำลังกายอื่นๆ และท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่มสามารถ

เดินทางด้วยรถสาธารณะได้สะดวกจะส่งผลให้ผู้ใช้บริการ

มีความต้องการใช้บริการเพิ่มขึ้น .278 หน่วย

	 5.	 ปัจจัยด้านความแตกต่างสนามฟุตบอลในร่ม 

เพื่อให้ผู้ใช้บริการมาใช้จ่ายในการเช่าสนามฟุตบอลในร่ม

เพิม่ขึน้ ผูป้ระกอบการควรสร้างความแตกต่างของตวัสนาม

ฟุตบอลให้มีความสวยงาม ร่มรื่น มีแสงสว่างที่เหมาะสม  

มีสีสัน การถ่ายเทของอากาศภายในสนามและอาคารและ

สิ่งอ�ำนวยความสะดวก โดยผู้บริหารสนามฟุตบอลในร่ม

ควรปรบัปรงุระบบแสงสว่างของสนามให้มคีวามสม�ำ่เสมอ

มคีวามชดัเจน ปรบัพืน้สนามฟตุบอลในร่มให้มคีวามเรยีบ

ของพื้นสนาม เพ่ือให้การเลี้ยงส่งลูกได้อย่างแม่นย�ำไม่

สะดุด ปรับขนาดของสนามให้ได้ตามมาตรฐาน ตกแต่ง

สนามให้มีความร่มรื่นสวยงาม พร้อมท้ังมีระบบถ่ายเท

อากาศสนามให้ลกูค้ารูส้กึสบาย หากด�ำเนนิการดงักล่าวข้าง

ต้น จะส่งผลให้ผูใ้ช้บรกิารมคีวามต้องการใช้บรกิารเพิม่ขึน้ 

.243 หน่วย

	 6.	 อย่างไรก็ตามกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจ

สนามฟตุบอลในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล 

มีระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 89

ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย

	 1. 	ผู ้ ใช ้บริการสนามฟุตบอลในร ่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ส่วนใหญ่ มีอายุ 21 - 25 

ปี จ�ำนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี จ�ำนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 มีอาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา บ่งบอกว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นวัย

รุน่และก�ำลงัศกึษาอยู ่ซึง่ผูใ้ช้บรกิารกลุม่นีอ้ยูใ่นวัยทีก่�ำลัง

สนใจการออกก�ำลงักาย โดยเฉพาะกฬีาฟตุบอลทีม่กีระแส

ก�ำลังมาแรง และกีฬาลักษณะน้ีจะต้องเล่นเป็นทีม ดังนั้น

การเล่นกีฬาส่วนใหญ่จึงเป็นนักศึกษาที่มีความคุ้นเคยกัน 

การให้บรกิารของสนามฟตุบอลในร่มจงึควรสร้างความพงึ

พอใจให้กับผู้มาใช้บริการ 
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	 2. 	ข้อเสนอแนะพฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟุตบอลในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล

	 2.1 	 เสนอแนะพฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟตุบอลในร่ม ด้านจ�ำนวนครัง้ทีม่าใช้บริการในรอบ 3 เดือน

ที่ผ่านมา ส่วนใหญ่ ใช้บริการ มากกว่า 7 ครั้ง บ่งบอกว่า 

ผู้ใช้บรกิารนยิมกลบัมาใช้บรกิารสนามฟตุบอลในร่มทีเ่คย

มาใช้บรกิารแล้ว การทีผู่ใ้ช้บรกิารกลบัมาใช้บรกิารซ�ำ้อกีน้ัน 

ขึน้อยู่กับความพงึพอใจในการให้บรกิารของสนามฟตุบอล 

ดังนั้นผู้บริหารสนามฟุตบอลควรปรับปรุงการสร้างความ

พึงพอใจต่อผู้ใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ทั้งในส่วนของสนาม 

พนักงาน และกระบวนการให้บริการ

	 2.2 	 เสนอแนะพฤติกรรมการใช้บริการสนาม

ฟุตบอลในร่ม ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่ใช้ในการเช่าสนาม

ฟุตบอลในร่มในรอบ 3 เดือน พบว่า ส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่าย

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 1,000 บาท บ่งบอกว่า ค่าใช้จ่ายในการ

ให้บริการสนามฟตุบอลในร่ม ผูใ้ช้บริการร่วมกนัออกค่าใช้

จ่าย ดังนั้นการก�ำหนดราคาค่าใช้จ่ายควรให้สอดคล้องกับ

รายได้เฉลี่ยของผู ้ใช ้บริการกลุ ่มน้ี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็น

นักเรียน/นักศึกษา ที่มีรายได้เฉลี่ยน้อยกว่าหรือเท่ากับ 

15,000 บาท

	 2.3 	 เสนอแนะพฤตกิรรมการใช้บรกิาร ด้านผูท่ี้

มอีทิธพิลต่อการตัดสนิใจใช้บริการส่วนใหญ่ คือ เพือ่น การ

ทีผู่ใ้ช้บริการจะตดัสนิใจเลอืกใช้บริการสนามฟุตบอลในร่ม

นั้น ขึ้นอยู่กับปัจจัยมีทั้งหมด 9 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้าน

สนับสนุนการให้บริการ ปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ

และกระบวนการ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านราคา ปัจจัย

ด้านความเหมาะสมของกิจกรรม ปัจจัยด้านความสะดวก

ของสถานที ่และปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และรปู

แบบทีเ่กีย่วข้องกบัการจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่าง

ต่อเนื่องและหลากหลาย ดังนั้นผู้บริหารสนามฟุตบอลใน

ร่มควรให้ความส�ำคัญและน�ำเสนอทางเลือกในการตัดสิน

ใจใช้บรกิารทีห่ลากหลาย จะช่วยให้ลกูค้าตดัสนิใจเลอืกใช้

บริการได้มากยิ่งขึ้น

	 3. 	ข้อเสนอแนะปัจจยัการสร้างความได้เปรยีบใน

การแข ่ งขันของธุ รกิ จสนามฟุตบอลในร ่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ที่ลูกค้าให้ความส�ำคัญ

มาก คอื ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด ดงันัน้ผูบ้รหิารสนาม

ฟตุบอลในร่มควรมกีารส่งเสรมิการตลาดโดยถ้าผูใ้ช้บรกิาร

ใช้บริการ 2 ชั่วโมงแถม 1/2 ชั่วโมง แถมเครื่องดื่มฟรีหลัง

จากผู้เช่าเล่นกีฬาเสร็จ ให้ส่วนลดพิเศษส�ำหรับสมาชิก มี

การลดค่าสนามในบางช่วงเวลา และมกีารสะสมแต้มเช่าสบิ

ครั้งได้เล่นฟรี 1 ครั้ง 

	 4. 	ข้อเสนอแนะในกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจ

สนามฟตุบอลในร่มในเขตกรงุเทพมหานคร แบะปรมิณฑล

ให้ประสบความส�ำเร็จได้นั้นผู้ประกอบการจะต้องด�ำเนิน

การดังนี้

	 	 1.	 ผูป้ระกอบธรุกจิสนามฟตุบอลในร่มในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ต้องสร้างสนามฟุตบอล

ในร่ม โดยควรลงทนุ จดัเตรยีม ทีด่นิ อาคารสถานที ่เครือ่ง

มือ อุปกรณ์ และสิ่งอ�ำนวยความสะดวกใน ที่จอดรถ และ

พนักงานผู้ให้บริการเพื่อในการด�ำเนินธุรกิจเท่ากับ 2.570 

หน่วย

	 	 2. 	ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ผู้ใช้

บริการมาใช้จ่ายในการเช่าสนามฟุตบอลในร่มเพิ่มขึ้น  

ผู ้ประกอบการควรจัดให้มีการส่งเสริมการตลาดโดย 

ส่งเสริมการตลาดในแต่ละช่วงแตกต่างกันในโอกาสและ

ช่วงเวลาต่างๆ เช่นในช่วงเวลาราชการมีลูกค้ามาใช้บริการ

น้อย ควรส่งเสรมิการตลาดโดยถ้าผูใ้ช้บรกิาร 2 ชัว่โมงแถม 

1/2 ชัว่โมง ในช่วงฤดฝูนผูใ้ช้บรกิารน้อยจดัพนกังานถอืร่ม

รับส่งผู้ใช้บริการขึ้นรถ และการแถมเครื่องดื่มฟรีหลังจาก

ผูเ้ช่าเล่นกฬีาเสรจ็ ให้ส่วนลดพเิศษส�ำหรับสมาชิกทีโ่ทรจอง

เวลาล่วงหน้ายิ่งจองล่วงหน้านานยิงได้รับส่วนลดมากตาม

ระยะเวลาส�ำหรับผู้ที่ไม่ได้จองล่วงหน้าจะได้รับส่วนลด 

น้อยกว่า จัดท�ำบัตรสะสมแต้มเช่าสิบครั้งได้เล่นฟรี 1 ครั้ง 

และราคาค่าเช่าสนามในฤดูกาลและช่วงเวลาที่มีผู้มาใช้
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บริการน้อย หากด�ำเนินส่งเสริมการตลาดดังกล่าวข้างต้น

จะส่งผลให้ผู้ใช้บริการมีความต้องการใช้บริการเพิ่มขึ้น 

.309 หน่วย

	 	 3.	 ปัจจัยด้านความแตกต่างของส่ิงอ�ำนวย

ความสะดวก เพื่อให้ผู้ใช้บริการมาใช้จ่ายในการเช่าสนาม

ฟุตบอลในร่มเพ่ิมขึ้น ผู ้ประกอบการควรสร้างความ 

แตกต่างในสิ่งอ�ำนวยความสะดวกตั้งแต่สถานที่จอดรถ 

สนาม อาคาร ห้องอาบน�้ำ  ห้องเปลี่ยนเครื่องแต่งตัว  

ห้องจ�ำหน่ายอาหารและเครือ่งดืม่ ไว้อย่างเพยีงพอ ตกแต่ง 

รักษาความสะอาดของสิ่งอ�ำนวยความสะดวกให้มีความ

สวยงาม ล่มรื่น บรรยากาศดี สะดวกต่อการใช้งาน จัดเวร

ดูและพนกังานดแูลรกัษาอ�ำนวยความสะดวกให้ลกูค้าอย่าง

ต่อเนื่องหากผู้บริหารสนามฟุตบอลในร่มด�ำเนินดังกล่าว

ข้างต้นจะส่งผลให้ผู้ใช้บริการมีความต้องการใช้บริการ 

เพิ่มขึ้น .281 หน่วย

	 	 4.	 ปัจจัยด้านความแตกต่างของท�ำเลที่ตั้ง

สนามฟุตบอลในร่ม เพื่อให้ผู้ใช้บริการมาใช้จ่ายในการเช่า

สนามฟุตบอลในร่มเพิ่มขึ้น ผู้ประกอบการควรสร้างความ

แตกต่างของท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่ม โดยการเลือก

ท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่มที่มีความสะดวกในการเดิน

ทางมาสนามฟุตบอลในร่ม ท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่ม

ใกล้สถานศึกษา ชุมชน ท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่มอยู่

ใกล้สวนสาธารณะ ท�ำเลทีส่นามฟตุบอลในร่มตัง้ใกล้สถาน

ออกก�ำลังกายอ่ืนๆ และท�ำเลที่ตั้งสนามฟุตบอลในร่ม

สามารถเดินทางด้วยรถสาธารณะได้สะดวกจะส่งผลให ้

ผู้ใช้บริการมีความต้องการใช้บริการเพิ่มขึ้น .278 หน่วย

	 	 5. 	ปัจจยัด้านความแตกต่างสนามฟตุบอลใน

ร่ม เพื่อให้ผู้ใช้บริการมาใช้จ่ายในการเช่าสนามฟุตบอลใน

ร่มเพิ่มขึ้น ผู้ประกอบการควรสร้างความแตกต่างของตัว

สนามฟุตบอลให้มีความสวยงาม ร่มรื่น มีแสงสว่างที ่

เหมาะสม มีสีสัน การถ่ายเทของอากาศภายในสนามและ

อาคาร และสิ่งอ�ำนวยความสะดวก โดยผู้บริหารสนาม

ฟุตบอลในร่มควรปรับปรุงระบบแสงสว่างของสนามให้มี

ความสม�ำ่เสมอมคีวามชดัเจน ปรบัพืน้สนามฟตุบอลในร่ม

ให้มคีวามเรยีบของพืน้สนาม เพือ่ให้การเลีย้งส่งลกูได้อย่าง

แม่นย�ำไม่สะดุด ปรับขนาดของสนามให้ได้ตามมาตรฐาน 

ตกแต่งสนามให้มีความล่มรื่นสวยงาม พร้อมทั้งมีระบบ

ถ่ายเทอากาศสนามให้ลูกค้ารู ้สึกสบาย หากด�ำเนินการ 

ดังกล่าวข้างต้นจะส่งผลให้ผู้ใช้บริการมีความต้องการใช้

บริการเพิ่มขึ้น .234 หน่วย

	 6.	 อย่างไรก็ตามกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจ

สนามฟุตบอลในร่ม มีระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 89
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