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บทคัดย่อ 
 

ธุรกิจกีฬาภายในประเทศไทยมีแนวโน้มว่าจะได้รับความนิยมเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง เพราะใน
แต่ละวันจะมีคนหันมาเล่นกีฬากันมากข้ึนเรื่อยๆ โดยมีเป้าหมายในการเพ่ิมคุณภาพชีวิตที่ดีของตัวเอง 
เนื่องจากส่งผลโดยตรงต่อการก้าวหน้าของหน้าที่การงานและที่ส าคัญคนไทยในยุคปัจจุบันมีความ
พร้อมที่จะเล่นกีฬามากขึ้นทั้งในเรื่องของเวลาและค่าใช้จ่าย ผิดกับสมัยก่อนที่ผู้คนส่วนใหญ่มักทุ่มเท
ให้กับการท างานจนไม่มีเวลาดูแลตัวเอง สอดคล้องกับข้อมูลของผลส ารวจพฤติกรรมการเล่นกีฬาและ
ออกก าลังกายครั้งท่ี 4 พ.ศ. 2554 จาก “ส านักงานสถิติแห่งชาติ” บ่งชี้ว่า คนไทยในสัดส่วนมากที่สุด 
34.7% (ส ารวจจากประชากรที่มีอายุ 11 ปีขึ้นไป) เลือกออกก าลังกายด้วยการเล่นกีฬา เพิ่มขึ้นจาก 
พ.ศ. 2547 และ พ.ศ. 2550 ประมาณ 3 เท่า ซึ่งธุรกิจบริการให้เช่าสนามฟุตบอลและศูนย์ออกก าลัง
กาย ถือว่าเป็นธุรกิจที่น่าสนใจและเกิดการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล นอกจากจะเป็นผลของความตื่นตัวเรื่องสุขภาพของคนเมือง กระแสความคลั่งไคล้และ
ความนิยมกีฬาฟุตบอลอย่างล้นหลามของคนไทย ก็เป็นส่วนส าคัญไม่แพ้กัน แต่เนื่องจากการศึกษา
พบว่ารูปแบบของบริการให้เช่าสนามฟุตบอลและศูนย์ออกก าลังกายที่เปิดให้บริการในปัจจุบัน ส่วน
ใหญ่ยังไม่มีความแตกต่างกันมากนักในเรื่องของคุณภาพด้านสินค้าและบริการ  

ดังนั้นการศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาเพ่ือหาแนวทางและความเป็นไปได้ในการจัดตั้ง
โครงการสไตล์ฟุตซอลแอนด์สปอร์ตคอมเพล็กซ์ที่สามารถตอบสนองทุกความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย โดดเด่นด้วยการสร้างความแตกต่าง มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวไม่เหมือนใคร รายล้อมไป
ด้วยสินค้าและบริการต่างๆ มุ่งมั่นให้เกิดความสะดวกสบาย รวดเร็ว และมีคุณภาพ โครงการ
ก าหนดให้สินค้าและบริการต่างๆ ดังกล่าวจะต้องมีความสอดคล้องกับวิถีการใช้ชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย
ครบทุกความต้องการได้อย่างเหนือระดับ 
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ABSTRACT 
 

  Local sport business trends were continually growing because sport provided 
better quality life. Thai people were ready for spend time and money in sports. 
Unlike the past that people always were busy with their business, it made them have 
no time to take care themselves. Related to corresponding behavior information 
from National Statistical office said Thai people spent time on playing sport increased 
34.7% from the last survey ten years ago and increased threefold in the last seven 
years. Football field for rent and exercise center businesses were very interesting and 
continually expanding in Bangkok and perimeter because of the motivation in health 
care. Football was popular in Thai people but most related businesses like football 
field for rent and exercise center were non-difference. 
 Therefore, the objective of this study was to make a feasibility study of 
establishing “Style Futsal & Sport Complex”. To satisfy consumer needs, create the 
different various products and services that make comfortable and best quality 
related to consumer lifestyle. 
 
Keywords: Quality life , Motivation in health , Football with Thai people , 
Football Field for rent , Style Futsal & Sport Complex , Lifestyle Complex 
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 การศึกษาเฉพาะบุคคลเรื่องโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตเซ็นเตอร ฉบับนี้สําเร็จลงได

ดวยความกรุณาอยางสูงจากทานอาจารย ดร. ชัยฤทธิ์ ทองรอด ท่ีไดใหความกรุณาเปนอาจารยท่ี

ปรึกษาแกขาพเจาและทานอาจารย ดร. ปเตอร กัน ประธานท่ีปรึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหา

บัณฑิต สาขาวิชาการจัดการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซ่ึงท้ังสอง

ทานไดเสียสละเวลาเพ่ือใหคําปรึกษา คําแนะนํา ชวยหาวิธีการแกไขปญหาและอุปสรรคตางๆ ท่ี

เกิดข้ึน ไมวาจะเปนปญหาทางดานการศึกษาหรือปญหาดานการงาน รวมท้ังใหกําลังใจผูเขียนดวย

ความเมตตา ตั้งแตเริ่มทําโครงการฉบับนี้จนสําเร็จ ซ่ึงผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ 

โอกาสนี้ 

 ผูศกึษาขอกราบขอบพระคุณคณาจารยคณะนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ

บริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ท่ีเก่ียวของทุกทาน 

 ผูศกึษาขอกราบขอบพระคุณพ่ีๆ นองๆ และเพ่ือนๆ MACA.EM. ทุกรุนทุกคนท่ีคอย

ชวยเหลือ ใหกําลังใจ และคอยเปนแรงกระตุนผลักดันใหขาพเจาทําโครงการฉบับนี้ใหมีความสมบูรณ

มากยิ่งข้ึน 

 ผูศกึษาขอกราบขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกคนและขอกราบขอบพระคุณ คุณชนิ

พัชร เตมีประเสริฐกิจ (กรรมการบริหารของสนามฟุตบอล The Pattio) คุณธนาธิป ติ๊บเต็ม (ผูจัดการ

ของสนามฟุตบอล Soccer Mania) และคุณธนากร และคงธรรมวงศ (กรรมการบริหารของสนาม

ฟุตบอล Futsal Sport Club) ท่ีพวกทานไดเสียสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามและให

สัมภาษณเพ่ือมอบองคความรูและประสบการณอันมีตอการทําวิจัยในครั้งนี้แกขาพเจา  

 สุดทายนี้ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณผูท่ีมีพระคุณอยางยิ่งใหญท่ีสุดของขาพเจา คือคุณพอ

สิทธิศักดิ์ รินทรวิฑูรย คุณแมจันทรา องคไพบูลย และคุณพ่ีชยุติ รินทรวิฑูรย ท่ีดูแลใหความรกั เอาใจ

ใสขาพเจา ตลอดจนการสงเสริมและเปนผูสนับสนุนอยูเบื้องหลังความสําเร็จของขาพเจามาโดยตลอด 

ขอกราบขอบพระคุณทุกทานอีกครั้งสําหรับความสําเร็จท่ียิ่งใหญของขาพเจาดวยความจริงใจ 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สภาพการณปจจุบันการกีฬาหรือการออกกําลังกายนั้นมีความสําคัญตอการพัฒนาบุคคลท้ัง

รางกาย จิตใจ อารมณและสังคมใหสมบูรณมีประสิทธิภาพในการประกอบกิจการงานเพ่ือดํารงชีวิตใน

สังคม ตลอดจนสงเสริมสติปญญาและความม่ันคงทางอารมณ เปนการพัฒนาคนใหมีสุขภาพลามัยท่ีดี

ซ่ึงสอดคลองกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติท่ีมุงเนนพัฒนาศักยภาพของประชาชนทุกคน

เพ่ือใหมีสวนรวมในการพัฒนาประเทศไดอยางมีประสิทธิภาพและเพ่ือสรางประเทศไทยใหนาอยู 

(สํานักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ, 2544)  

อีกท้ังกีฬายังถือเปนกิจกรรมท่ีแสดงใหเห็นคุณภาพของมาตรฐานรางกายและจิตใจของ

ผูเขารวมแขงขัน นักกีฬาตัวแทนของสถาบันหรือชนชาติใดท่ีประสบความสําเร็จไดชัยชนะยอมแสดง

ใหเห็นถึงประสิทธิภาพเหนือคูแขงขัน กีฬาเพ่ือความเปนเลิศนอกจากจะเปนสื่อในการสรางคุณภาพ

ใหกับสมาชิกของสถาบันหรือประชากรของชาติแลว ยังมีบทบาทเปนสื่อสรางความเปนหนึ่งเดียวและ

ความภาคภูมิใจของกลุมตนและชนชาติอีกดวย โดยเฉพาะการแขงขันกีฬาฟุตบอลระดับประเทศ เชน 

การแขงขันกีฬาฟุตบอลเอเชียน คัพ (Asian Cup) เปนตน 

กีฬาฟุตบอลเปนกิจกรรมการออกกําลังกายอยางหนึ่งท่ีใชเลนกันกลางแจง เพ่ือความ

สนุกสนาน มีพัฒนาการอยูในทวีปยุโรป ตอมาไดมีการกําหนดกฎและกติกาเพ่ือความเปนอันหนึ่งอัน

เดียวกัน จึงไดมีการจัดการแขงขันฟุตบอลเกิดข้ึน ท้ังฟุตบอล 11 คน ฟุตบอล 9 คน กีฬาฟุตบอลมีกฎ

และกติกาท่ีเขาใจงาย จึงถูกเผยแพรจากสังคมหนึ่งไปสูสังคมหนึ่งไดอยางรวดเร็ว จากนั้นฟุตบอลก็

เปนท่ีนิยมในวงกวาง ฟุตบอลจึงเปรียบเสมือนการถายทอดวัฒนธรรมระหวางสังคม แตเม่ือเขาสูฤดู

หนาวในทวีปตางๆ ท่ัวโลก ประเทศตางๆ ตองพบกับสภาพอากาศท่ีย่ําแย ปญหาหิมะตก ทําใหไม

สามารถจัดการแขงขันกีฬากลางแจงตางๆ ได โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอล ฤดูหนาวจึงถือเปนชวงสิ้นสุด

ฤดูกาลแขงขันของกีฬาฟุตบอล แตเนื่องจากฤดูหนาวมีระยะเวลายาวนานและสภาพอากาศกลางแจง

ไมเอ้ืออํานวยตอการเลนฟุตบอล จึงเปนปจจัยท่ีทําใหคนหันมาเลนฟุตบอลในรม (ประพันธ เปรมศรี 

และไมตรี กุลบุตร, 2548) 

กีฬาฟุตซอล (Futsal) รูจักกันท่ัวไปวา ฟุตบอลในรม (Indoor Soccer) หรอืฟุตบอล 5 คน 

(Five- a Side) ในป ค.ศ. 1989 ฟฟาหรือสหพันธฟุตบอลนานาชาติ (Federation International 

de Football Association: FIFA) ไดเขามาเปนผูกํากับดูแลกีฬาชนิดนี้และเพ่ือใหเกิดการสื่อ

ความหมายใหเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน ทางสหพันธฟุตบอลนานาชาติ FIFA จึงไดตั้งชื่อใหมอยางเปน

ทางการวาฟุตซอล (Futsal) ซ่ึงมีรากศัพทมาจากภาษาสเปนหรือโปรตุเกสท่ีเรียกฟุตบอลวา Futbal 
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หรอื Futebal แลวตามดวย Sala หรอื Salon ซ่ึงแปลวาในรม เปนกีฬาท่ีลดขนาดของสนามลงและ

จํานวนคนเหลือเพียงทีมละ 5 คน มีแหลงกําเนิดท่ีเมืองมอนเตวิเดโอ ประเทศอุรุกวัย บนสนามท่ีมี

ขนาดเล็กเทากันกับสนามบาสเกตบอลสามารถเลนไดท้ังในรมและกลางแจง การเลนจะตองมีผูเลนใน

สนามทีมละ 5 คน ไมรวมกับผูเลนสํารอง โดยผูเลนของท้ังสองทีมตองพาลูกฟุตซอลบุกไปทําประตู

ของฝายตรงขามใหไดมากท่ีสุดในระยะเวลาท่ีกติกากําหนดและปองกันไมใหผูเลนฝายตรงขามบุกเขา

มาทําประตูของฝายตนเอง ฟุตซอลเปนกีฬาท่ีสนุกสนาน ตื่นเตน เราใจในทุกๆ นาทีของการแขงขัน 

ซ่ึงเปนเกมท่ีใชคนและพ้ืนท่ีนอยกวาฟุตบอล สามารถเลนไดทุกสภาพอากาศ สามารถแขงขันไดตลอด

ท้ังป ปจจุบันกีฬาฟุตซอลไดมีการพัฒนาไปในหลายระดับ ไมวาจะเปนในดานระบบการเลน ทักษะ

ตางๆ ท่ีไดนําจากกีฬาอ่ืนๆ ผสมผสานกัน ฟุตซอลเปนกีฬาประเภทท่ีดูแลวสนุกสนานเพลิดเพลิน นา

ตื่นเตนในทุกนาทีของการแขงขัน โดยท่ัวไปมักนิยมเลนในสนามท่ีมีพ้ืนเรียบ เชน พ้ืนไมปาเกหรือพ้ืน

ยางสังเคราะห ลูกฟุตซอลท่ีใชในการแขงขันจะเปนลูกฟุตซอลท่ีมีการกระดอนต่ําเม่ือกระทบกับพ้ืน

สนามและมีขนาดเล็กกวาลูกฟุตบอล จากคุณสมบัติพิเศษของลูกฟุตซอลดังกลาว จึงทําใหการเลนฟุต

ซอลตองอาศัยทักษะในการเลนสูงกวาการเลนฟุตบอล  

ฟุตซอลในประเทศไทยไมปรากฏหลักฐานแนชัดวามีการเลนเกิดข้ึนในประเทศไทยเม่ือใด แต

มีเกมการเลนชนิดหนึ่งท่ีนิยมเลนกันในหมูคนไทยภายในสถานท่ีตางๆ เรียกกันวา “ฟุตบอลโกลหนู” 

มีรูปแบบการเลนคลายฟุตซอล เพียงแตฟุตบอลโกลหนูไมมีผูรักษาประตู เนื่องจากประตูท่ีใชเลนมี

ขนาดเล็ก เปนเกมการเลนท่ีไมมีรูปแบบท่ีชัดเจนในเรื่องของจํานวนผูเลน เครื่องแตงกาย ขนาดสนาม 

รวมถึงขนาดของลูกฟุตบอลการแขงขัน ฟุตซอลเปนกีฬาท่ีใชพ้ืนท่ีการเลนนอยกวาฟุตบอล โดยเลนได

ท้ังในรมและกลางแจง เชน โรงยิมเนเซียม สนามหญาหรือลานกีฬาตางๆ จากนั้นกีฬาฟุตซอลใน

ประเทศไทยก็ไดรับความนิยมอยางแพรหลายและมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว (สมชาย นิลบดี, 2548) 

การแขงขันฟุตซอลครั้งแรกในประเทศไทยไดมีการจัดการแขงขันข้ึนในป พ .ศ. 2540 โดยมี

สมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยในพระบรมราชูปถัมภกรุงเทพมหานครการ กีฬาแหงประเทศไทย 

และเดอะ มอลล กรุป จํากัด ไดรวมกันจัดการแขงขันรายการ สตาร อินดอร ซอคเกอร 1997 (Star 

Indoor Soccer 1997) ระหวางวันท่ี 12-21 กรกฎาคม พ.ศ. 2540 ณ หองคอนเวนชั่น ฮอลล เดอะ

มอลล สาขาบางกะป จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยมี 12 สโมสรชั้นนําจากไทยแลนดลีกเขารวม

รายการแขงขัน ซ่ึงเปนฟุตบอลระดับสูงสุดในขณะนั้น ทําใหกีฬาฟุตซอลเปนท่ีรูจักและเกิดความนิยม

ในการเลนฟุตซอลกันอยางแพรหลายในประเทศไทย 

ตามท่ีนโยบายของสํานักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ สนับสนุนใหประชาชน

สนใจในการออกกําลังกายมากข้ึน การดูแลรักษาสุขภาพโดยการออกกําลังกายจึงไดรับความนิยมใน

กลุมคนรุนใหม โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอลท่ีนิยมเลนกันกลางแจง แตประเทศไทยถือวาเปนเมืองท่ีมี
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สภาพอากาศรอนและไมสามารถเลนไดถามีฝนตก รวมถึงการเลนแตละครั้งตองใชผูเลนจํานวนมากถึง

ทีมละ 11 คน ตลอดจนเรื่องของสนามขนาดใหญกลางแจงนั้นหาไดยากโดยเฉพาะในเขต

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล ทําใหกีฬาฟุตซอลท่ีใชพ้ืนท่ีกับจํานวนคนท่ีนอยกวาไดรับความนิยม

สูงข้ึนเรื่อยมา ทําใหธุรกิจสนามฟุตซอลหญาเทียมในรมใหเชานั้นมีความนาสนใจในหมูนักลงทุน ดวย

เหตุนี้จึงทําใหมีผูสนใจประกอบกิจการสนามฟุตซอลใหเชาเกิดข้ึนเพ่ือเปนทางเลือกใหกับผูเลน

ฟุตบอล โดยปจจุบันกิจการใหเชาสนามฟุตบอลท่ีอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีมากกวา 

170 กิจการ มีจํานวนสนามมากกวา 400 สนาม รองรับผูเลนไดประมาณ 4,800 คนตอชั่วโมง (วิวิธ 

เสนาวัตร, 2554) 

จากท่ีกลาวมาขางตนแสดงใหเห็นวาฟุตซอลภายในประเทศไทยเปนกีฬาท่ีไดรับความนิยม

สูงข้ึนเรื่อยมา อีกท้ังการประกอบธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลจัดเปนธุรกิจดานการบริการและปจจุบัน

ธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลสวนใหญนั้นยังมีปญหาและขอบกพรองในดานการบริการ รวมถึงการ

อํานวยความสะดวกตางๆ ในการรองรับลูกคา ซ่ึงการใหบริการเพียงสนามฟุตบอลอยางเดียวอาจทํา

ใหระดับความพึงพอใจในการเขาใชบริการของลูกคานั้นไมเพียงพอ แมกระท่ังการกําหนดทางดาน

ราคาของแตละสนามก็มีผลตอการตัดสินใจของผูท่ีเขามาใชบริการ อีกท้ังการขยายตัวของเ มืองท่ี

กระจายไปสูบริเวณรอบนอกมากข้ึน การมีสิ่งอํานวยความสะดวกเปนสิ่งสําคัญตอผูบริโภคอยางยิ่ง ดั่ง

เชน เม่ือท่ีอยูอาศัยมีชุมชนโดยปกติก็จะมีศูนยการคารูปแบบตางๆ ท้ังหางสรรพสินคา ไฮเปอรมาเก็ต 

ดิสเคานสโตรหรือแมกระท่ังรานคาปลีกขนาดยอยอยาง เทสโก เอ็กเพลส หรือเซเวน ก็จะตามไปเปด

เพ่ือรองรับการใชจายของคนในชุมชนนั้นๆ 

ถึงแมวาสภาวะการแขงขันของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลจะมีการแขงขันท่ีสูง แตถา

วิเคราะหเรื่องของภาพลักษณในธุรกิจดังกลาวนั้นยงัไมมีความแตกตางกันมากนัก ดวยชองวางทาง

การตลาดดังกลาว ผูวิจัยจึงมีความคิดท่ีจะจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

“Style Futsal & Sport Complex” คือสถานท่ีบริการสนามฟุตซอลและพ้ืนท่ีในการออกกําลังกาย

ประเภทตางๆ เต็มรูปแบบ ตั้งอยูภายในศูนยการคาแบบเปด (Open - Air Shopping Center) ราย

ลอมไปดวยรานคาและบริการตางๆ โดยจัดสรรพ้ืนท่ีแกผูเชาพ้ืนท่ีรวม (Co Tenants) เพ่ือทําธุรกิจ

รวมในลกัษณะกิจการรวมคา (Joint Venture) ผูวิจัยสามารถสรางรูปแบบการใหบริการและสราง

โอกาสทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลและพ้ืนท่ีสําหรับการออกกําลังกาย เพ่ือ

ตอบสนองความตองการแกกลุมลูกคาในพ้ืนท่ีท่ียังไมไดรับการตอบสนองใหมีความสะดวกสบายตางๆ 

อยางครบครัน ซ่ึงผูวิจัยจะสรางแมเหล็กใหกับทําเลของพ้ืนท่ีโดยการยึดถือนโยบายของบริษัทในการ

เปนสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซใหเปนหัวใจสําคัญในการดําเนินธุรกิจ โดยใชหลักการ

บริหารใหเกิดความลงตัวในรูปแบบ win-win ระหวางบริการตางๆ ของโครงการกับผูเชาพ้ืนท่ีและ
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การใชนวัตกรรมในการสรางรูปแบบการบริการตางๆ พรอมกับเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาผสมผสานให

สอดคลองไปกับธุรกิจ มุงสรรคสรางคุณคาและภาพลักษณท่ีแตกตางใหกับธุรกิจ ผูวิจัยเห็นวาการ

จัดตั้งโครงการนั้นตองวิเคราะหถึงความจําเปน รวมถึงความตองการตางๆ และตองสอดคลองกับวิถี

การดําเนินชีวิตของกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม  

ดวยเหตุผลดังกลาว ผูวิจัยจึงอยากจะทราบถึงพฤตกิรรมและปจจัยตางๆ ท่ีมีผลกระทบตอ

การเขาใชบริการของโครงการ ซ่ึงการวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยจะนําผลการศึกษามาเปนแนวทางในการ

บริหารจัดการ เพ่ือพัฒนาโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซใหมีความไดเปรียบทางการ

แขงขันสามารถดํารงและอยูรอดไดในธุรกิจนี้อยางยั่งยืน 

 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลัง

กายตางๆ 

2) เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอล

และศูนยออกกําลังกายตางๆ 

 

1.3 ขอบเขตของโครงการ 

เปนการศึกษาแนวทางและความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคท่ีชื่นชอบการออกกําลังกาย โดยเฉพาะผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล จากตํารา 

เอกสาร ขอมูลจากสื่ออิเล็กทรอนิกสท่ีมีความเก่ียวของกับธุรกิจ ไดแก แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการ

จัดการ แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมท้ังแนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการตลาด 

ตลอดจนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) จากตัวแทนผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของ 

และการตอบแบบสอบถามดวยวิธีการสุมตัวอยางตามจุดประสงค (Purposive Sampling) จาก

ผูบริโภคท่ีเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ มีอายุระหวาง 18 - 60 ป 

การศึกษาดี มีกําลังซ้ือ อาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล มีระยะเวลาในการเก็บ

ขอมูล คือระหวาง เดือนมิถุนายน 2557 – เดือนตุลาคม 2557 ซ่ึงผูวิจัยจะนําขอมูลดังกลาวไปใชใน

การจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ   

  

1.4 คําศัพทนิยามเฉพาะ 

1) นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง สิ่งท่ีทําข้ึนใหมหรือสิ่งท่ีแปลกจากเดิม ซ่ึงอาจจะเปน

ความคิด วิธีการหรืออุปกรณ เปนตน 
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2) ฟุตบอล (Football) หมายถึง กีฬาชนิดหนึ่ง แบงผูเลนออกเปน 2 ฝาย ฝายละ 11 คน 

รวมท้ังผูรักษาประตู ผูเลนแตละฝายตองเตะลูกบอลใหเขาประตูของฝายตรงขาม ฝายท่ีไดประตู

มากกวาในเวลาท่ีกติกากําหนดจะเปนฝายชนะ 

3) ฟุตซอล (Futsal) หมายถึง กีฬาประเภทหนึ่งท่ีมีลกัษณะการเลนเหมือนฟุตบอล แตฟุต 

ซอลจะมีขนาดสนามท่ีเล็กกวาและเลนในรม โดยแบงออกเปนสองทีมแตละทีมมีผูเลนท้ังหมด 5 - 9 

คน รวมผูรักษาประตู ลูกฟุตซอลท่ีใชเลนจะมีน้ําหนักนอยกวาและมีขนาดเล็กกวาลูกฟุตบอลท่ัวไป 

4) ไลฟสไตล (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการดําเนินชีวิต หรือวิถีการดําเนินชีวิต อาจมี

ความแตกตางกันตามเพศ อายุ การศึกษา รายได และวัฒนธรรมของแตละกลุม เปนตน 

5) คอมเพล็กซ (Complex) หมายถึง การท่ีมีรานคาหลายๆ รานมาอยูรวมกันในท่ีเดียวกัน 

ซ่ึงมาจากความคิด และจะตองเปนกิจกรรมท่ีสัมพันธกัน  

6) ศูนยการคาแบบเปด (Open-air Shopping Center) หมายถึง ศูนยการคาท่ีมีพ้ืนท่ีเปด

โลง และมีท่ีจอดรถ โดยท่ัวไปแลวจะมีอาคารสูง 1 - 3 ชั้น จํานวน 1 - 3 อาคาร ตั้งอยูในแนวตรง รูป

ตัวแอล (L) หรือรูปตัวยู (U) และไมมีทางเดินเชื่อมท่ีมีการปรับอากาศระหวางรานคาปลีก 

7) สไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” หมายถึง 

เปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบ อํานวยความสะดวกตางๆ อยางครบครัน ตอบสนองความ

ตองการของผูท่ีชื่นชอบการออกกําลังกาย มุงเนนการสรางคุณคาและความแตกตาง รายลอมไปดวย

รานคาและบริการตางๆ ท่ีสอดคลองกับไลฟสไตลของกลุมเปาหมาย รวมถึงการประยุกตใชเทคโนโลยี

สมัยใหมใหเขากับการบริการ ใหครอบคลมุ 3 ปจจัยสําคัญ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) 

การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating) 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

1)  เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและ

ศูนยออกกําลังกายตางๆ 

2) เพ่ือทราบถึงสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอล

และศูนยออกกําลังกายตางๆ 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาวิจัยจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอม

เพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลตางๆ จากเอกสาร

และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาใชประกอบเปนแนวทางการประกอบธุรกิจในการจัดตั้งโครงการ ซ่ึง

ประกอบดวยหลักการ แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีจะเปนประโยชนตอการศึกษา ไดดังนี้ 

2.1 ประวัติกีฬาฟุตซอลภายในประเทศไทย 

2.2 ความรูพ้ืนฐานเก่ียวกับขนาดและมาตรฐานของสนามกีฬาตางๆ ท่ีใกลเคียงกับฟุตซอล 

2.3 ทฤษฎีการบริหารจัดการ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค  

2.5 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

2.6 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการวิเคราะหสภาวะแวดลอม 

2.7 กฎหมายท่ีเก่ียวของ 

2.8 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.9 บทสรุปลการนําไปใช 

 

2.1 ประวัติกีฬาฟุตซอลภายในประเทศไทย 

 ฟุตซอลในประเทศไทยไมปรากฏหลักฐานแนชัดวามีการเลนเกิดข้ึนในประเทศไทยเม่ือใด แต

มีเกมการเลนชนิดหนึ่งท่ีนิยมเลนกันในหมูคนไทยภายในสถานท่ีตางๆ เรียกกันวา “ฟุตบอลโกลหนู” 

มีรูปแบบการเลนคลายฟุตซอล เพียงแตฟุตบอลโกลหนูไมมีผูรักษาประตู เนื่องจากประตูท่ีใชเลนมี

ขนาดเล็ก เปนเกมการเลนท่ีไมมีรูปแบบท่ีชัดเจนในเรื่องของจํานวนผูเลน เครื่องแตงกาย ขนาดสนาม 

รวมถึงขนาดของลูกฟุตบอลการแขงขัน ฟุตซอลเปนกีฬาท่ีใชพ้ืนท่ีการเลนนอยกวาฟุตบอล โดยเลนได

ท้ังในรม และกลางแจง เชน โรงยมิเนเซียม สนามหญาหรือลานกีฬาตางๆ จากนั้นกีฬาฟุตซอลใน

ประเทศไทยก็ไดรับความนิยมอยางแพรหลายและมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว (สมชาย นิลบดี, 2548) 

การแขงขันฟุตซอลครั้งแรกในประเทศไทยไดมีการจัดการแขงขันข้ึนในป พ .ศ. 2540 โดยมี

สมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยในพระบรมราชปูถัมภกรงุเทพมหานคร การกีฬาแหงประเทศไทย 

และเดอะ มอลล กรุป จํากัด ไดรวมกันจัดการแขงขันรายการ สตาร อินดอร ซอคเกอร 1997 (Star 

Indoor Soccer 1997) ระหวางวันท่ี 12-21 กรกฎาคม พ.ศ. 2540 ณ หองคอนเวนชั่น ฮอลล เดอะ

มอลล สาขาบางกะป จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยมี 12 สโมสรชั้นนําจากไทยแลนดลีกเขารวม

รายการแขงขัน ซ่ึงเปนฟุตบอลระดับสูงสุดในขณะนั้น ผลการแขงขันปรากฏวา ทีมชนะเลิศ ไดแก 



7 

สโมสรการทาเรอืแหงประเทศไทย ทีมรองชนะเลิศ ไดแก สโมสรทหารอากาศและทีมอันดับท่ีสาม 

ไดแก สโมสรทหารบก  

ป พ.ศ. 2541 มีการจัดการแขงขันฟุตซอลในรมชิงชนะเลิศแหงประเทศไทย ครั้งท่ี 2 ท่ี

หางสรรพสินคาเดอะ มอลล บางกะป การแขงขันในครั้งนี้ไดจัดใหมีการแขงขันข้ึน 2 ประเภท ไดแก 

ประเภทประชาชน และประเภทเยาวชนอายุไมเกิน 16 ป ผลการแขงขันรุนประชาชนปรากฏวาทีม

ชนะเลิศ ไดแก ทีมสโมสรกรุงเทพมหานคร ทีมรองชนะเลิศ ไดแก สโมสรการทาเรือแหงประเทศไทย 

และทีมอันดับท่ีสาม ไดแก สโมสรทหารอากาศ สวนประเภทเยาวชนอายุไมเกิน 16 ป ผลปรากฏวา

ทีมชนะเลิศ ไดแก โรงเรียนอัสสัมชัญศรีราชา ทีมรองชนะเลิศ ไดแก โรงเรียนกรุงเทพคริสเตียน

วิทยาลัยและทีมอันดับท่ีสาม ไดแก โรงเรียนปทุมคงคา 

ป พ.ศ. 2542 มีการจัดการแขงขันฟุตซอลในรมชิงชนะเลิศแหงประเทศไทยสมาคมฟุตบอล

แหงประเทศไทยในพระบรมราชูปถัมภจะไดคัดเลือกนักเตะจากฟุตบอลใหญท่ีมีพ้ืนฐานฟุตบอลดีๆ

เปนตัวแทนทีมฟุตซอลไทยเขารวมการแขงขันชิงแชมปเอเชียครั้งท่ี 1 ท่ีกรุงกัวลาปมเปอร ประเทศ

มาเลเซีย ผลปรากฏวา ทีมชาติไทยสามารถควาอันดับท่ี 5 ของการแขงขันและการแขงขันในครั้งนี้ก็

ทําใหคนไทยรูจักฟุตซอลมากข้ึนในวงกวาง 

ป พ.ศ. 2543 ถือเปนปท่ีไดมีการริเริ่มดําเนินการจัดการแขงขันฟุตซอลอยางเปนทางการข้ึน

ครั้งแรกในประเทศไทย โดยมีการแขงขันรอบคัดเลือกในแตละภาคท่ัวประเทศ โดยทีมท่ีชนะเลิศ และ

ทีมรองชนะเลิศ จะไดเขารวมการแขงขันกับทีมสโมสรชั้นนําจากไทยลีก เปนการจัดการแขงขันฟุต

ซอลในรมชิงชนะเลิศแหงประเทศไทย ครั้งท่ี 4 ท่ีหางสรรพสินคาเดอะ มอลล สาขาบางกะป โดยมี

การเปลี่ยนชื่อการแขงขัน เปนการแขงขันอัมสเทล ฟุตซอล ไทยแลนด แชมปเปยนชิพ 2001 

(Amstel Futsal Thailand Championship 2001) ครั้งท่ี 1 โดยสมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยใน

พระบรมราชูปถัมภ รวมกับบริษัท สยามสปอรตซินดิเคท จํากัด (มหาชน) และบริษัทไทย แอเชยี

แปซิฟก บริวเวอรี่จํากัด ผลการแขงขันปรากฏวาทีมชนะเลิศ ไดแก ทีมสโมสรทหารอากาศและในป

เดียวกันนี้ ประเทศไทยไดรับเกียรติจัดการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 2 เพ่ือคัดเลือก

ตัวแทนเขารวมการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปโลก ครั้งท่ี 4 ท่ีประเทศกัวเตมาลา 

ป พ.ศ. 2544 ไดมีการจัดการแขงขันฟุตซอลชิงชนะเลิศแหงประเทศไทย ครั้งท่ี 5 โดยจัดข้ึน

ท่ีหางสรรพสินคาเดอะ มอลล สาขาบางกะป ผลการแขงขันปรากฏวา ทีมชนะเลิศ ไดแก ทีมสโมสร

ทาเรือแหงประเทศไทย และประเทศไทยไดสงนักกีฬาฟุตซอลทีมชาติไทยเขารวมการแขงขันฟุตซอ

ลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 3 ท่ีประเทศอิหราน 

ป พ.ศ. 2545 ไดมีการแขงขันฟุตซอลชิงชนะเลิศแหงประเทศไทย ครั้งท่ี 6 ข้ึนท่ี

หางสรรพสินคาเดอะ มอลล สาขาบางกะป ผลการแขงขันปรากฏวา ทีมชนะเลิศ ไดแก ทีมสโมสร
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ทาเรือแหงประเทศไทย และประเทศไทยยังไดสงนักกีฬาฟุตซอลทีมชาติไทยเขารวมการแขงขัน 

ฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 4 ท่ีประเทศอินโดนีเซีย 

ป พ.ศ. 2546 ไดมีการจัดการแขงขันฟุตซอลชิงชนะเลิศแหงประเทศไทย ครั้งท่ี 7 โดยจัดข้ึน

ท่ีหางสรรพสินคาเดอะ มอลล สาขางามวงศวาน ผลการแขงขันปรากฏวา ทีมชนะเลิศ ไดแก ทีม

สโมสรราชนาวีและประเทศไทยก็ไดรับเกียรติเปนเจาภาพจัดการแขงขันฟุตซอล 4 เสานานาชาติข้ึนท่ี

อาคารนิมิบุตร สนามกีฬาแหงชาติ โดยใชชื่อการแขงขันวา ไทยแลนดไฟท 2003 (Thailand Fight 

2003) โดยมียอดทีมระดับโลกเขารวมการแขงขัน ไดแก ทีมชาติบราซิลในฐานะแชมปโลก ทีมชาติ

รัสเซียในฐานะแชมปจากทวีปยุโรป ทีมชาติญี่ปุนในฐานะแชมปจากทวีปเอเชีย และทีมชาติไทยใน

ฐานะเจาภาพจัดการแขงขัน ผลปรากฏวา ทีมชนะเลิศการแขงขัน ไดแก ทีมชาติบราซิล 

ป พ.ศ. 2547 นักกีฬาฟุตซอลทีมชาติไทยไดเขารวมการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 

6 ท่ีประเทศมาเกา 

ป พ.ศ. 2548 นักกีฬาฟุตซอลทีมชาติไทยไดเขารวมการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 

7 ท่ีประเทศเวียดนาม 

ป พ.ศ. 2549 นักกีฬาฟุตซอลทีมชาติไทยไดเขารวมการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 

8 ท่ีประเทศอุซเบกีซสถาน 

ป พ.ศ. 2550 นักกีฬาฟุตซอลทีมชาติไทยไดเขารวมการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย ครั้งท่ี 

9 ท่ีประเทศญี่ปุน 

ป พ.ศ. 2551 ประเทศไทยไดรับเกียรติเปนเจาภาพจัดการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปเอเชีย 

ครั้งท่ี 10 เพ่ือคัดเลือกตัวแทนเขารวมการแขงขันฟุตซอลชิงแชมปโลก ครั้งท่ี 6 ท่ีประเทศบราซิล 

และประเทศไทยไดรับสิทธไปแขงขันในฐานะทีมชนะเลิศอันดับท่ี 2 ของการแขงขันฟุตซอลชิงแชมป

เอเชีย ครั้งท่ี 10 

  และลาสุด ป พ.ศ. 2555 หลังจากประเทศไทย, จีน, อิหราน, อาเซอรไบจาน, สาธารณรัฐเช็ก 

และกัวเตมาลา ไดเสนอตัวเปนเจาภาพในการจัดการแขงขันฟุตซอลโลก 2012 กอนท่ีสมาคมฟุตบอล

ฟฟาจะตัดสินใจเลือกประเทศไทยเปนเจาภาพจัดการแขงขันฟุตซอลชิงแชมประดับโลก ครั้งท่ี 7 และ

ไดทําการเปดพิธีการแขงขันอยางเปนทางการท่ี อินดอร สเตเดี้ยม หัวหมาก ดวยการเตะนัดเปดสนาม 

และการแขงขันในครั้งนี้ ผลปรากฏวา ทีมชนะเลิศ ไดแก ทีมชาติบราซิล ทีมรองชนะเลิศ ไดแก ทีม

ชาติสเปนและทีมอันดับสาม ไดแก อิตาลี 
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2.2 ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับขนาดและมาตรฐานของสนามกีฬาตางๆ ที่ใกลเคียงกับฟุตซอล 

ฟุตซอล 

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนสนามตองราบ และเรียบ ตองไมเปนพ้ืนปูนหรือ

ยางมะตอย ยาว 38 - 42 เมตร กวาง 18 - 25 เมตร (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2550) 

ฟุตบอล 7 คน 

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา ยาว 60 – 65 เมตร กวาง 35 – 40 เมตร อาจ

ยืดหยุนได (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2550) 

กรีฑา 

สนามกรีฑา 400 เมตร คือ สนามท่ีมีทางวิ่งเปนวงรอบประกอบดวยทางวิ่งท่ีเปนทางตรง 

และทางโคง (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2550) 

วอลเลยบอล 

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนผิวของสนามตองเรียบ เปนพ้ืนราบ ไมลื่น ไม

ขรุขระเหมือนกันตลอดท้ังสนาม ยาว 18 เมตร กวาง 9 เมตร รอบสนามแขงขันตองเปนพ้ืนท่ีวางจาก

เสนขาง 5 เมตร เสนหลัง 8 เมตร เปนอยางนอย (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2550) 

 บาสเกตบอล 

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนผิวเรียบ แข็ง ปราศจากสิ่งกีดขวาง ยาว 28 เมตร 

กวาง 15 เมตร ความสูงของเพดานหรือสิ่งกีดขวางเหนือพนสนามตองไมต่ํากวา 7 เมตร (การกีฬา

แหงประเทศไทย, 2550) 

 แฮนดบอล 

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนผิวเรียบ แข็ง ปราศจากสิ่งกีดขวาง ยาว 40 เมตร 

กวาง 20 เมตร พ้ืนท่ีรอบสนามแขงขันกวางอยางนอย 1 เมตรจากดานขาง 2 เมตร ตลอดแนวจาก

ดานหลัง (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2550) 

 

2.3 ทฤษฏีการบริหารจัดการ 

การบริหารจัดการ (Management) หมายถึงชุดของหนาท่ีตางๆ (A set of functions) ท่ี

กําหนดทิศทางในการใชทรัพยากรท้ังหมดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือใหบรรลุถึง

เปาหมายขององคกร การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ (Eff ic ient) หมายถึง การใชทรัพยากร

ไดอยางเฉลียวฉลาดและคุมคา (Cost-effective) การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิผล (Effective) 

หมายถึง การตัดสินใจไดอยางถูกตอง (Right decision) และมีการปฏิบัติการสําเร็จตามแผนท่ีกําหนด

ไว ดังนั้นผลสําเร็จของการบริหารจัดการจึงจําเปนตองมีท้ังประสิทธิภาพและประสิทธิผล ควบคูกนั  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2545) 
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คําวา การบริหาร (Administration) และการจัดการ (Management) มีความหมาย

แตกตางกันเล็กนอยโดยการบริหารจะสนใจและสัมพันธกับการกําหนดนโยบายในการลงมือปฏิบัติ 

นักวิชาการบางทานใหความเห็นวาการบริหารใชในภาครัฐ สวนการจัดการใชในภาคเอกชน อยางไรก็

ดี ในตําราหรือหนังสือสวนใหญท้ัง 2 คํานี้มีความหมายไมแตกตางกัน สามารถใชแทนกันไดและเปนท่ี

ยอมรับโดยทั่วไป (สุรัสวดี ราชกุลชัย, 2543) 

 

ภาพท่ี 1: แสดงหนาท่ีของการบริหารจัดการ (Functions of Management) 

 

 
 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2545).  องคการและการจัดการ.  กรงุเทพฯ: ธรรมสาร. 

  

หนาที่ของการบริหารจัดการประกอบดวยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบงใน

ลักษณะที่เปนขั้นตอนดังนี ้

1) การวางแผน (Planning) คือ เปนสิ่งท่ีองคกรตองการเปลี่ยนแปลงในอนาคต การวางแผน

เปนสะพานเชื่อมระหวางเหตุการณปจจุบันและอนาคตซ่ึงทําไดโดยการใหบรรลุเปาหมายผลลัพธท่ี

ตองการ การวางแผนจึงตองอาศัยการกําหนดกลยุทธท่ีมีประสิทธิภาพ แมวาพ้ืนฐานของการจัดการ

โดยท่ัวไปเปนงานของผูบริหาร การวางแผนเปนสิ่งสําคัญสําหรับการปฏิบัติตามกลยุทธ และการ

ประเมินกลยุทธใหประสบความสําเร็จ เพราะวาการจัดการองคกร การจูงใจ การจัดบุคคลเขาทํางาน 

และกิจกรรมควบคุมข้ึนอยูกับการวางแผน อีกท้ังการวางแผนจะชวยใหธุรกิจปรับตัวสูการ

เปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถกําหนดเปาหมายได การบริหารเชิงกลยุทธนั้นตองการใหองคกร

ติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) มากกวาท่ีจะเปนเชิงรับ (Reactive) องคกรท่ีประสบ

ความสําเร็จจะตองควบคุมอนาคตขององคกรมากกวาท่ีจะรอรับผลจากอิทธิพลสภาพแวดลอม

http://www.bloggang.com/data/lean-357/picture/1187429370.jpg�
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ภายนอกและเหตุการณท่ีเกิดข้ึน การตัดสินใจ (Decision Making) ถือเปนสวนหนึ่งของการวางแผน 

การปรับตัวเปนสิ่งจําเปนเพราะวามีการเปลี่ยนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ และคูแขงขันท่ัวโลก 

จุดเริ่มตนของความสําเร็จท่ีดีของธุรกิจคือการวางแผนท่ีเหมาะสม เห็นผลไดจริง ยืดหยุน มี

ประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 

 2) การจัดองคกร (Organizing) จุดมุงหมายของการจัดการองคกรคือ การใชความพยายาม

ทุกกรณีโดยการกําหนดงานและความสําคัญของอํานาจหนาท่ี การจัดการองคกร หมายถึง การ

พิจารณาถึงสิ่งท่ีตองการทําและผูท่ีจะทํารายงานมีตัวอยางในประวัติศาสตรของธุรกิจท่ีมีการจัด

องคกรท่ีดี สามารถประสบความสําเร็จในการแขงขันและสามารถเอาชนะคูแขงขันได ธุรกิจท่ีมีการจัด

องคกรท่ีดีสามารถจูงใจผูบริหารและพนักงานใหมองเห็นความสําคัญของความสําเร็จขององคกร  

 3) การนําและการบังคับบัญชา (Leading) เปนการใชอิทธิพลเพ่ือจูงใจพนักงานใหปฏิบัติงาน 

และนําไปสูความสําเร็จตามเปาหมายท่ีระบุไว หรือเปนกระบวนการจัดการใหสมาชิกในองคกรทํางาน

รวมกันไดดวยวิธีการตางๆ เพราะทรัพยากรมนุษยเปนสิ่งท่ีซับซอนและเขาใจถองแทไดยาก การนํา

หรือการสั่งการจึงตองใชความสามารถหลายเรื่องควบคูกันไป อาทิ ภาวะความเปนผูนําของผูบริหาร 

การจูงใจ การติดตอสื่อสารในองคกร และการทํางานเปนทีม เปนตน หนาท่ีในการนําหรือสั่งการนี้ มี

ความสําคัญไมนอยไปกวาหนาท่ีอ่ืน เพราะผูบริหารตองแสดงบทบาทของผูสั่งการอยางมีคุณภาพ ถา

ไมเชนนั้น แผนงานท่ีวางไวตลอดจนทรัพยากรท่ีจัดเตรียมไวอาจไมเกิดประสิทธิผล ถาผูบริหารดําเนิน

กิจกรรมดานการสั่งการไมดีพอ ดังนั้น การสั่งการจึงเปนเรื่องของความรูความชํานาญ ประสบการณ 

และความสามารถท่ีจะชักจูงใหพนักงานรวมกันปฏิบัติงานไปตามเปาหมายท่ีกําหนดไวใหองคกร

ประสบความสําเร็จตามตองการ 

 4) การควบคุม (Controlling) การใชทรัพยากรตางๆ ขององคกร ถือวาเปนกระบวนการ

ตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมตางๆ ของพนกังาน เพ่ือรักษาให

องคกรดําเนินไปในทิศทางสูเปาหมายอยางถูกตองตามวัตถุประสงคหลักขององคกร  ในเวลาท่ีกําหนด

ไว องคกรหรือธุรกิจท่ีประสบความลมเหลวอาจเกิดจากการขาดการควบคุม หรือมีการควบคุมท่ีไร

ประสิทธิภาพ และหลายแหงเกิดจากความไมใสใจในเรื่องของการควบคุม ละเลยเพิกเฉย หรอืในทาง

กลับกันคือมีการควบคุมมากจนเกิดความผิดพลาดขององคกรเอง  การควบคุมจึงเปนหนาท่ีหลัก

ทางการบริหารท่ีมีความสําคัญ ตั้งแตเริ่มตนจนจบกระบวนการทางการบริหาร การควบคุมท่ีดียอม

กอใหเกิดประสิทธิภาพในการจัดการ สิ่งสําคัญของการบริหารท่ีตองควบคุม ไดแก ปริมาณงาน  

(Quantity) คุณภาพของงาน (Quality) เวลา (Time) และคาใชจาย (Cost) 
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2.4 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ี

เก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผล

ตอการแสดงออก (ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท, 2538) 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนสําคัญอยางมากสําหรับธุรกิจ ทําใหนักการตลาดตองเขาใจ

ถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือและแนวโนมในการตองการสินคาของผูบริโภคในอนาคต 

รวมถึงความสามารถในการหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในสังคมได

ถูกตอง เพ่ือใหสอดคลองกับการจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal 

& Sport Complex” ท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองและ

เหมาะสมท่ีสุดโดยจะทําการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีตางๆ ดังนี้ 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค (สนธยา คงฤทธิ,์ 2544)   

 

ภาพท่ี 2: แสดงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 

 
 

ท่ีมา: สนธยา คงฤทธิ์.  (2544).  หลักการตลาด เว็บเพ่ือการศึกษาวิทยาลัยชุมชนสระแกว.  

       สืบคนจาก http://www.skcc.ac.th/. 

 

 

 

 

http://www.skcc.ac.th/elearning/bc0203/wp-content/uploads/2012/07/7.jpg�


13 

2.4.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factors) 

วัฒนธรรม (Culture) เปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและพฤติกรรม

ของมนษุย โดยสวนใหญของบุคคลเปนสิ่งท่ีปลูกฝงโดยเริ่มตนจากครอบครัว โรงเรียน และสังคม 

ดังนั้นจึงควรใหความสนใจศึกษารายละเอียดของวัฒนธรรมเพ่ือท่ีจะปรับปรุงสินคาและบริการ หรือ

เปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขันเพ่ือใหเปนท่ียอมรับในสังคม  

วัฒนธรรมยอยหรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุม เปนปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากวัฒนธรรมของบุคคลบาง

กลุม ซ่ึงเปนวัฒนธรรมท่ีไดรับการยอมรับจากสมาชิกในกลุมสําหรับสินคาและบริการบางอยางท่ี

เจาะจงกลุมเปาหมายท่ีมีวัฒนธรรมยอยเปนของกลุมนั้น จําเปนตองศึกษาและทําความเขาใจใน

วัฒนธรรมยอยนั้นดวย  

  ระดับชนชั้นทางสังคม เชน ฐานะ การศึกษา หรืออาชีพ เปนตัวกําหนดพฤติกรรมการบริโภค

ของคนในแตละกลุม เพ่ือสรางการยอมรับจากระดับชั้นในสังคมนั้น ๆ  

2.4.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) ประกอบดวย 

กลุมอางอิง ไดแก กลุมบุคคลท่ีมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลท้ังทางตรงและ

ทางออม กลุมท่ีมีผลโดยตรงเรียกวา สมาชิกในกลุม (Membership Group) ซ่ึงประกอบดวยกลุม

ปฐมภมิู (Primary Group) เชน ครอบครัว เพ่ือนบาน หรือเพ่ือนรวมงาน ซ่ึงเปนกลุมบุคคลท่ีมีการ

ติดตออยางใกลชิดและไมเปนทางการและกลุมทุติยภูมิ (Secondary Group) เชน ศาสนา อาชีพ 

หรือสหภาพ เปนกลุมอางอิงของกลุมลูกคาเปาหมายหรือการสรางผูนําความคิด (Opinion Leader) 

หรือบุคคลท่ีเปนตัวแทนของสินคาและบริการซ่ึงเปนกลุมท่ีสังคมยอมรับเพ่ือเปนตัวแทนของสินคา

และบริการ 

ครอบครัวเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคจึงจะตองศึกษาถึง

บทบาทและความสัมพันธของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริการของบุคคลในครอบครัว บุคคล

ท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการในครอบครัว 

2.4.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ประกอบดวย  

อายุ การมีอายุแตกตางกันยอมจะมีความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน การ

แบงกลุมผูบริโภคตามอายุ เชน กลุมวัยรุนมักชอบใชจายเงินไปกับสิ่งแปลกใหม สินคาและบริการท่ี

เปนแฟชั่นมากกวาการเก็บเงินหรือนําเงินไปฝากธนาคาร  

           ข้ันตอนของวงจรชีวิตครอบครัวเปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี

ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความตองการทางดานทัศนคติและ

คานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในตัวสินคาและบริการ และพฤติกรรมซ้ือสินคาหรือใช

บริการท่ีแตกตางกัน แตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภคท่ีแตกตางกันเชน ผูท่ีเปนโสดและอยูในวัย
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หนุมสาว หรือคูสมรสหรือบุคคลท่ีอยูคนเดียวเนื่องจากหยารางก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตาง

กัน  

อาชีพ ซ่ึงอาชีพของบุคคลแตละคนจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการ

ท่ีแตกตางกัน จะตองศึกษาวากลุมบุคคลในอาชีพใดใหความสนใจกับสินคาและบริการใดมากท่ีสุด 

เพ่ือท่ีจะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหตอบสนองความตองการใหเหมาะสม 

รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจของแตละบุคคลจะกระทบตอสินคา

และบริการท่ีเขาตัดสินใจบริโภค โอกาสเหลานี้จะประกอบดวย รายได การออมทรัพยอํานาจการซ้ือ

และทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน จึงจําเปนตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตรา

ดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําสงผลใหคนมีรายไดต่ําในสวนของกิจการตองปรังปรุงสินคาและ

บริการ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลงัลง รวมไปถึงวิธีการตางๆ เพ่ือ

ปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน  

การศึกษา ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคสินคาและบริโภคท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมี

การศึกษาต่ํา 

รูปแบบการดํารงชีวิต โดยการแสดงออกในรูปแบบของ AIOs คือกิจกรรม (Activity) ความ

สนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinions) ดังนี้ 

กิจกรรม (Activities) สนใจทํากิจกรรมประเภทตางๆ เชน งานอดิเรก กิจกรรมทาง

สงัคม การใชเวลาวาง การพักผอน สมาชิกสปอรตคลับ ฯลฯ 

ความสนใจ (Interests) มีความสนใจในเรื่องครอบครัว บาน งาน การรวมกิจกรรม 

ชุมชน การพักผอน แฟชั่น อาหาร สื่อและความสําเร็จ 

ความคิดเห็น (Opinions) จะมีการแสดงความคิดเห็นในเรื่องการเมือง ธุรกิจ เศรษฐกิจ 

ผลิตภัณฑ วัฒนธรรม 

2.4.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 

จิตวิทยาถือวาเปนปจจัยภายในของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคาและใช

บริการ ปจจัยภายในประกอบดวย  

การจูงใจ (Motivation) เปนสิ่งท่ีเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัย

ภายนอก เชน สิ่งกระตุนท่ีทางการตลาดใชเครื่องมือทางการตลาด เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ

พลังสิ่งกระตุน (Drive)  ภายในแตละบุคคลซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Schiffman & Kanuk, 1994, 

p. 663) จากความหมายนี้พลังสิ่งกระตุนจะประกอบดวย พลังความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากผลของความ

ตองการท่ีไมไดรับการตอบสนอง ความตองการของบุคคลท้ังท่ีรูสึกตัวและจิตใตสํานึกจะพยายามลด

ความตึงเครียดโดยใชพฤติกรรมท่ีคาดวาจะสนองความตองการของเขา และทําใหผอนคลายความรูสึก
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ตึงเครียด จุดมุงหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเปนผลจากความคิดและการเรียนรูของแตละ

บคุคล  

การรับรู (Perception) เปนกระบวนการของแตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชนความ

เชื่อ ประสบการณ ความตองการ และอารมณ สวนปจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุนการรับรูของประสาท

สัมผัสท้ังหา  

  การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือความโนมเอียงของ

พฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา ทางการตลาดจึงไดมีการประยุกตแนวความคิดนี้ ดวยการ

โฆษณาซํ้าแลวซํ้าอีกหรือจัดการสงเสริมการขาย เพ่ือทําใหการตัดสินใจซ้ือสินคาและใชบริการเปน

ประจํา สิ่งกระตุนท่ีจะมีอิทธิพลท่ีทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค  

ความเชื่อและทัศนคต ิ(Beliefs) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผล

มาจากประสบการณในอดีต ซ่ึงบางความเชื่อเปนความเชื่อในดานลบจึงตองมีการรณรงคเพ่ือแกไข

ความเชื่อท่ีผิดพลาดนั้น  

เจตคติ (Attribute) ระเบียบของแนวความคิด มุมมอง ความเชื่อ อุปนิสัย และสิง่จงูใจท่ี

เก่ียวของกับสิ่งหนึ่งสิ่งใด ซ่ึงเจตคติมีแนวโนมไปทางหนึ่งทางใดเสมอ เชน ดีหรือไมดี ชอบหรอืไม

ชอบ รักหรือเกลียด เข็ดหรือไมเข็ด เจตคติเปนแนวคิดท่ีอยูภายในตัวของแตละบุคคล ไมใชมีมาแต

กําเนิด แตเปนเรื่องท่ีเกิดจากการเรียนรูจากสภาพแวดลอมภายนอก เชน จากครอบครัว จากเพ่ือน

รวมงาน จากกลุมสังคมท่ีเก่ียวของรวมท้ังบุคลิกทาทางของแตละคน เจตคติมีลักษณะท่ีม่ันคง

ถาวร  แตสามารถเปลี่ยนแปลงไดโดยตองอาศัยเวลา ขอมูล และแรงกระตุนคอนขางสูง เจตคติท่ีกอ

ตัวข้ึน ซ่ึงอิงอยูกับบุคคล กลุมคน สถาบัน สิ่งของ คานิยม เรื่องราวทางสังคมและความคิดตางๆ ของ

คนในสังคม ประสบการณจะมีผลตอการเกิดเจตคติอยางมาก ถาบุคคลมีประสบการณในทางท่ีดีกับสิ่ง

หนึ่ง จะกอใหเกิดความรูสึกหรืออารมณในทางท่ีดีตอสิ่งนั้น การตอบสนองก็จะดีงามตามไปดวย คือ 

อยูในลกัษณะของการชมเชย การสนับสนุน การชวยซ้ือ เปนขาประจําหรือชวยแนะนํา ในทางตรง

ขามหากมีประสบการณไมดีตอสิ่งหนึ่ง การตอบสนองก็จะแสดงออกในทางท่ีไมดีดวย เชน การโจมตี 

ทําลาย กลั่นแกลง ไมซ้ือหรือเข็ด เปนตน 

2.4.5 แนวคิดและทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s Hierarchy of 

Needs) Maslow (1954, pp. 388-389 อางใน พิภพ วชังเงิน, 2547, หนา 161 - 164) เปนคนแรก

ท่ีศึกษาพบวาความตองการมีความสําคัญตอพฤติกรรมองคการซ่ึงความตองการทําใหเกิดพลังซ่ึงเปน

สิ่งเราแรงจูงใจ โดยลําดับข้ันความตองการของมาสโลวกลาววา ในกระบวนการจูงใจมีจุดเริ่มตนอยูท่ี

ความตองการของมนุษย โดยมีขอสังเกตวามนุษยมีความตองการไมสิ้นสุด มนุษยมีความตองการท่ี

สูงข้ึนตามลําดับ ซ่ึงความตองการระดับตนจะเปนพ้ืนฐานไปยังความตองการในระดับท่ีสูงข้ึนและ

ความตองการของมนุษยท่ียังไมไดรับการตบอดสนองจะทําใหเกิดแรงจูงใจท่ีจะแสดงพฤติกรรม



16 

ออกมา โดยทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลวจัดได 5 ระดับ จากความตองการระดับต่ําไปยัง

ระดับสูง ดังนี้ 

ขั้นที่ 1 ความตองการดานรางกาย (Physiological Needs) เปนระดับความตองการข้ันแรก 

ซ่ึงเปนความตองข้ันพ้ืนฐานและเปนความตองการเพ่ือใหชีวิตอยูรอด ประกอบดวย อาหาร น้ํา 

เครื่องนุงหม ท่ีอยูอาศัย ยารักษาโรค การพักผอน และความตองการทางเพศ ซ่ึงความตองการท้ังหมด

นี้เปนความตองการทางธรรมชาติของรางกายถาความตองการเหลานี้ไดรับการตอบสนองอยาง

เพียงพอแลว บุคคลจะมีระดับความตองการสูงข้ึนตอไป 

ขั้นที่ 2 ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) จะเกิดข้ึนเม่ือความตองการ

ทางดานรางกายไดรับการตอบสนองแลว ในข้ันนี้บุคคลจะตองการความปลอดภัยและความม่ันคง ซ่ึง

เปนแรงกระตุนใหเกิดพฤติกรรม ความตองการความปลอดภัยทางกาย เชน ความมีระเบียบ ความ

ม่ันคง ความคุมครอง ความมีสุขภาพดี ความตองการเหลานั้นทําใหเกิดสหภาพแรงงาน ความตองการ

ในบริการตางๆมากมาย เชน การประกันชีวิต การดูแลรักษาความปลอดภัย การออกทรัพย การศึกษา 

และการฝกอบรมวิชาชีพ เปนตน 

ขั้นที่ 3 ความตองการทางสังคม (Social Needs) เปนความตองการดานความรัก ความ

อบอุนมิตรภาพ ความรูสึกท่ีดีตอกัน การมีสวนรวม และการยอมรับของสังคม ความตองการดาน

สังคมกอใหเกิดการซ้ือเพ่ือใหสังคมยอมรับตนเอง เชน เครื่องแตงกาย เครื่ องประดับ สินคาแฟชั่น

ตางๆ และการเปนสมาชิกสโมสรหรือสมาคมตางๆ เปนตน 

ขั้นที่ 4 ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) เปนความตองการท่ีเกิดจากการกระตุน

ท้ังภายในและภายนอก เพ่ือสรางความภูมิใจและความม่ันใจตอตนเอง ความตองการจากภายในจะ

สะทอนถึงความตองการของแตละบุคคลเพ่ือการยอมรับสวนตัว สวนความตองการภายนอกจะเปน

ความตองการเพ่ือการยกยอง การมีชื่อเสียง และการเคารพนับถือจากบุคคลอ่ืน  

ขั้นที่ 5 ความตองการประสบความสําเร็จชีวิต (Self - actualization Needs) หรือความพึง

พอใจสวนตัว (Self – fulfillment) เปนความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศักยภาพของตน

ดวยทุกสิ่งท่ีเขามีความสามารถและมีความตองการท่ีจะเปน เชน ผูท่ีเปนหัวหนาพรรคการเมืองมี

ความสามารถและตองการจะเปนนายกรัฐมนตรี นักกีฬาทีมชาติมีความสามารถและตองการจะเปน

นักกีฬาเหรียญทองโอลิมปก เปนตน 

โดยสรุป ลําดับข้ันของความตองการจะกําหนดระดับความตองการของมนุษยท่ีมี

ศักยภาพ ความตองการในระดับท่ีสูงข้ึนจะเปนแรงกระตุนพฤติกรรมของมนุษยหลังจากความตองการ

ในระดับต่ํากวาไดรับการตอบสนองแลว ทฤษฎีกลาววา ผลกระทบท่ีกอใหเกิดความไมพอใจ 

(Dissatisfaction) จะกระตุนพฤติกรรม 
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2.4.6 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process) 

 นักการตลาดตองทราบวาใครเปนผูทําการตัดสินใจซ้ือ และมีกระบวนการข้ันตอนการซ้ือ

อยางไร โดยการศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ข้ันตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึนไป 

ในกระบวนการซ้ือท่ัวๆ ไป ผูบริโภคจะผานข้ันตอนตางๆ 5 ข้ันตอน (สนธยา คงฤทธิ์, 2544, หนา 

118) 

 ขั้นที่ 1 การรับรูถึงปญหา (Need Recognition) การรับรูถึงปญหาหรือการรับรูปญหา 

(Problem recognition) กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือความตองการของ

เขา ซ่ึงความตองการอาจถูกกระตุนโดยสิ่งเราภายในและภายนอก ผูซ้ือจะเรียนรูวิธีท่ีจะจัดการกับสิ่ง

กระตุน ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

 ขั้นที่ 2 การแสวงหาขอมูล (Search for Information) ในข้ันนีผู้บริโภคจะแสวงหาขอมูล

เพ่ือตัดสินใจ ในข้ันแรกจะคนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน (Internal Search) จากความทรงจาํ

หรือประสบการณท่ีสั่งสมมาของตนเอง เพ่ือนํามาใชในการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจ หากยัง

ไดขอมูลไมเพียงพอก็จะหาขอมูลเพ่ิมเติมจากภายนอก (External Search) จากบุคคลหรือสิ่งตางๆ 

รอบตัว 

 ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation Alternative Solution) ในข้ันนี้ผูบริโภคจะนํา

ขอมูลท่ีไดรวบรวมไวมาวิเคราะหถึงขอดีและขอเสีย ของสินคาหรือบริการดวยการเปรียบเทียบ

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและความคุมคาท่ีสุด เพ่ือตัดสินใจวาตองการ หรือไมตองการสินคาหรือบริการนั้นๆ 

 ขั้นที ่4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Deciding on the Appropriate Solution) 

หลังจากประเมินทางเลือกในการแกปญหา ผูบริโภคทราบถึงขอดีและขอเสียของสินคาหรือบริการ

นั้นๆ ก็จะทําการซ้ือสินคาหรือบริการ แตในบางกรณีผูบริโภคก็อาจตัดสินใจยกเลิกการซ้ือไดเชนกัน 

ข้ึนอยูกับขอเสนอจากผูขายแลวตัวผูขายเอง 

ขั้นที่ 5 การประเมินหลังการซื้อขาย (Post Purchase Evaluation) เปนข้ันตอนสุดทายเม่ือ

ผูบริโภคใชสินคาหรือบริการแลว ก็จะประเมินผลของสินคาหรือบริการ วาพอใจหรือไมอยางไร ซ่ึง

การประเมินนี้จะสงผลตอการตัดสินใจในครั้งหนา หากผูบริโภคพอใจหรือประทับใจก็จะกลับมาซ้ือ

สินคาหรือบริการนั้นซํ้าอีก ในทางกลับกันถาผูบริโภคไมพอใจก็จะไมซ้ือสินคาหรือบริการนั้นอีกเลย 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s & 4C’s) 

 โครงการ สไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” 

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกกลุมเปาหมายไดอยางสูงสุดนั้น ผูวิจัยจะตองคํานึงถึงปจจัยตางๆ 

ประกอบดวย การพัฒนาผลิตภณัฑท่ีกลุมเปาหมายตองการ การตั้งราคาท่ีเหมาะสม ชองทางการจัด
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จําหนายในสถานท่ีท่ีลูกคาสามารถเขาถึงสินคาและบริการไดงาย การใชกิจกรรมสงเสริมการตลาด

กระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความตองการในตัวสินคาและบริการและตอยอดใหเกิดการตัดสินใจซ้ือใน

ท่ีสุด ปจจัยดังกลาวจึงเปนท่ีมาของสวนประสมทางการตลาด หรอื (Marketing Mix: 4P’s) ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) เพ่ือใชในการตอบสนองความตองการ และการสรางความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

โดยสวนประสมทางการตลาดนั้นจะตองคํานึงถึงหลักในการตอบสนองตอลูกคาท้ัง 4 ประการ นั่นคือ 

4C’S ประกอบดวยตัวแปรสําคัญ 4 ประการ ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 3: แสดงสวนประสมทางการตลาดท่ีใชตอบสนองความตองการของลกูคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช.  (2551).  หลักการตลาด.  กรงุเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 

 

Marketing Mix 4C’s ประกอบดวย  

1) Customer คือ เม่ือวางแผนดานผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงความตองการของลูกคา 

(Customer’s Needs and Wants) เปนทางหลักในการพัฒนาเพ่ือใหผลิตภัณฑเปนท่ีนาสนใจ 

สามารถสรางทางเลือกในการแกปญหา (Solution) และสงมอบสิ่งท่ีตรงกับความตองการของลูกคา 

ทําใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือ และสรางความพึงพอใจสําหรับลูกคามากท่ีสุด  ดังนี้ 

2) Cost คือการตั้งราคาท่ีเหมาะสม นอกเหนือจากการคํานึงถึงตนทุนในการผลิตและการ

ดําเนินการของธุรกิจแลว ยังตองคํานึงถึงสถานการณการแขงขัน และท่ีสําคัญท่ีสุดตองคํานึงถึง ตนทุน

ที่ลูกคาตองการใชในการซื้อและใชผลิตภัณฑ (Cost to the Customer) และระดับราคาท่ีลูกคา

ยอมรับได ซ่ึงจะทําใหลูกคายินดีท่ีจะซ้ือ 

ผลิตภัณฑ 

(PRODUCT) 

ราคา 

(PRICE) 

ชองทางจําหนาย 

(PLACE) 

สงเสริมการตลาด 

(Promotion) 
วิธีการติดตอสื่อสาร 

(Communication) 

ความสะดวกของลูกคา 

(Convenience) 

ตนทุนของลูกคา 

(Cost) 

ความตองการของลูกคา 

 (Customer) 
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  3) Convenience คือวิธีการจัดจําหนายและการกระจายผลิตภัณฑท่ีดี คือ ตองเขาถึง

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ซ่ึงตองคํานึงถึงพฤติกรรมของลูกคาวาตองการซ้ือ

ผลิตภัณฑจากท่ีใดและวิธีใดเพ่ือจะทําให ลูกคาเกิดความสะดวกที่สุด (Convenience) 

4) Communication คือการเลือกวิธีการสงเสริมทางการตลาด ตองมองหาเครื่องมือท่ี

สามารถกระตุนใหลูกคารูจักผลิตภัณฑ เกิดการรับรูถึงผลิตภัณฑ เกิดความตองการซ้ือ และตัดสินใจ

ซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงตองคํานึงถึงวิธีการท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและ สามารถสื่อสาร 

(Communication) ใหลูกคาเกิดการรับรูและดําเนินการตามวัตถุประสงคได 

Marketing Mix 4P’s ประกอบดวย  

ผลิตภัณฑ : Product 

 หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพ่ือสรางความพอใจแกลูกคาโดยการตอบสนองความ

ตองการ ซ่ึงผลิตภัณฑท่ีนําเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา บริการ

และความคิด ผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา 

จึงจะทําใหผลิตภัณฑนั้นสามารถขายได ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย

ดังตอไปนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551) 

      1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนการพิจารณาถึงการสราง

จุดเดนของผลิตภัณฑใหมีความแตกตางจากคูแขง และทําใหกลุมเปาหมายมองเห็นและยอมรับใน

ความแตกตางนั้น ซ่ึงสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน ความแตกตางดานคุณภาพ ความแตกตางดาน

รูปลักษณ การออกแบบ การใชงาน หรือแมกระท่ังเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคาจะสามารถซ้ือหาได

โดยสะดวก เปนตน 

2) ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) การสรางความแตกตาง

สามารถทําไดหลายรูปแบบ นอกเหนือจากการสรางความแตกตางดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑแลวยัง

สามารถใชเครื่องมือทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ สรางความแตกตางได ท่ีสําคัญคือ ลูกคาตองมองเหน็

และยอมรับในความแตกตางนั้น 

3) สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ผลิตภัณฑหนึ่งๆ จะมีหนาท่ีตางๆ 

ของผลิตภัณฑท่ีประกอบข้ึนจากคุณสมบัติหลักท่ีลูกคาคาดหวังและคุณสมบัติเสริมตางๆ ท่ีสงเสริมให

ผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาสมบูรณ ท่ีสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได นักการตลาด

พิจารณาวา ในแตละผลิตภัณฑควรจะประกอบดวยคุณสมบัติในสวนใดบาง 

4) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและตราผลิตภัณฑ (Product / Brand Positioning) เปน

การกําหนดความสามารถของผลิตภัณฑท่ีนําไปเปนจุดเดนในการแขงขันกับผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีตลาด

กลุมเปาหมายรับรู ซ่ึงการกําหนดตําแหนงท่ีดีตองพิจารณาจากปจจัยท่ีสําคัญ 2 ประการ คือ 
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  - สิ่งท่ีสามารถสรางความแตกตางจากคูแขงขันในสายตาของกลุมเปาหมายได  

  - สิ่งนั้นตองสามารถสรางคุณประโยชนท่ีตลาดเปาหมายตองการได 

5) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) พฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงเสมอ 

สงผลใหผลิตภัณฑท่ีเคยอยูในความสนใจอาจเปลี่ยนแปลงตามไปดวย ในขณะท่ีพฤติกรรมและความ

สนใจเปลี่ยน อาจมีผูท่ีพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมารองรับการเปลี่ยนแปลงนั้น จึงดึงดูดความสนใจของ

ผูบริโภคไดมาก ทําใหผลิตภัณฑเดิมท่ีเคยรุงโรจนเริ่มเขาสูสภาวะตกต่ํา แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑมี

วงจรชีวิตของตน หากธุรกิจไมพัฒนาผลิตภัณฑใหสามารถรอบรับตอการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคได 

ผลิตภัณฑนั้นก็จบวงจรชีวิต แตก็สามารถพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาใหมได จะกระตุนวงจรชีวิตใหฟน

ข้ึนมาไดอีก ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จจึงตองทําการพัฒนาอยางตอเนื่อง  

6) สวนผสมทางผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) เปนการ

แบงประเภทของผลิตภัณฑ เพ่ือการบริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสามารถแบงออกเปนสาย

ผลิตภัณฑ หรือตระกูลผลิตภัณฑไดอยางหลากหลาย 

ราคา : Price 

หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของสินคาในการ

ตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาของ

ผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะ

ตัดสินใจซ้ือ เพ่ือใหนักการตลาดสามารถกําหนดราคาไดเหมาะสม ผูท่ีมีหนาท่ีในการกําหนดราคา

จะตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551) 

 1) ลูกคา ตองคํานึงถึงอุปสงคของตลาดและการยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑวามีความ

เหมาะสมกับมูลคาท่ีกําหนด ซ่ึงลูกคาจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณคามากเพียงพอ  

2) ตนทุน ตองคํานึงถึงตนทุนทุกสวนท่ีเก่ียวของ ท้ังตนทุนในการผลิต การบริหาร และ

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ รวมถึงคาใชจายท่ีเก่ียวของท้ังทางตรงและทางออม 

3) การแขงขันในตลาด ตองพิจารณาความเขมแข็งของคูแขง การตั้งราคาของคูแขงขันและ

ความรนุแรงของการแขงขัน 

4) ปจจัยอื่นๆ เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกําหนดกฎหมาย เนื่องจาก

ผลิตภัณฑบางอยางผูผลิตไมสามารถตั้งราคาไดตามตองการ แตตองตั้งราคาตามท่ีกฎหมายควบคุมไว 

เปนตน 

การจัดจําหนาย : Place 

 หมายถึง โครงสรางของชองทางจัดจําหนาย ซ่ึงประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมในการ

เคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบัน
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ทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บ

รักษาสินคาคงคลัง เราสามารถแบงองคประกอบหลักของการจัดจําหนายออกเปน 3 สวน ดังนี้  

(ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551) 

1) ชองทางการจัดจําหนาย (Chanel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือ

กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด โดยเริ่มตนจากแหลงผลิตผานผูขายไปสูผูซ้ือ ดังนั้น

ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต  คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม ซ่ึงจะเลือกใชจํานวนคนกลางก่ีระดับ หรือจะไมเลือกใชคนกลางในการจัดจําหนายก็ตอง

พิจารณาจากประเภทของสินคาวาเหมาะสมกับชองทางในรูปแบบใด การกระจายตัวของ

กลุมเปาหมายเปนอยางไร ศักยภาพของธุรกิจในการจัดการชองทางและการเลอืกชองทางของคู

แขงขัน เปนตน 

2) การกระจายสินคา (Physical  Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการ

เคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคาจึง

ประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลังสินคา (Storage and 

Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) การเลือกวิธีการกระจาย

สินคาจะพิจารณาเชนเดียวกับการเลือกชองทางการจัดจําหนาย คือ พิจารณาจากประเภทของสินคา

การกระจายตัวของกลุมลูกคาเปาหมาย ศักยภาพของธุรกิจ และวิธีการกระจายสินคาของคูแขงเปน

หลัก ซ่ึงในปจจุบันมีธุรกิจท่ีรับจัดการระบบการกระจายสินคาครบวงจร ตั้งแตการขนสงการคลัง และ

การบริหารขอมูลการคลังสินคา จึงทําใหหลายธุรกิจเกิดความสะดวก เนื่องจากไมตองทําการกระจาย

สินคาดวยตนเอง 

3) การเลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ปกติการเลือกทําเลท่ีตั้งของธุรกิจเปนหนาท่ีของผูกอตั้ง

ธุรกิจตั้งแตเริ่มแรก และเปนปจจัยท่ีตองใหความสําคัญมากเปนอันดับตนๆ เนื่องจากทําเลเปนปจจัย

แหงความสําเร็จของธุรกิจอยางหนึ่ง หากเลือกท่ีท่ีเหมาะสมก็ถือวามีชัยไปกวาครึ่ง บางครั้งการตลาด

ก็เก่ียวของในการสรรหาทําเลในการวางผลิตภัณฑ การขยายสาขา เพ่ือใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดมาก

ข้ึน ลูกคามีความสะดวกมากข้ึน จึงตองคํานึงถึงปจจัยในดานทําเลของธุรกิจ  

การสงเสริมการตลาด : Promotion 

 หมายถึง การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติ

และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) 

หรือใชสื่อเปนเครื่องมือในการสื่อสาร (Non Personal Selling) ซ่ึงการสงเสริมการตลาดสามารถแบง

ออกเปน 6 ประเภทใหญๆ ดังนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551) 

1) การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขาวสารเก่ียวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑ 

บคุคล หรอืองคกร โดยสรางสรรคงานโฆษณาท่ีนาสนใจและสามารถดึงดูดกลุมเปาหมายไดและทํา
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การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ สื่อสิ่งพิมพตางๆ สื่อเคลื่อนท่ีตางๆ และปายโฆษณา เปน

ตน โดยมีคาใชจายในการใชสื่อในรูปแบบของคาซ้ือเวลาในการออกอากาศ คาพ้ืนท่ีโฆษณาในสื่อ

สิ่งพิมพ หรือการเปนผูอุปถัมภ (Sponsor) ในรายการตางๆ เปนตน 

2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใช

บคุคล โดยเฉพาะกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน เปนการจัดตั้งการสงเสริมท้ังลูกคาใหตัดสินใจซ้ือ

งายข้ึนและซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน และสําหรับในสวนของพนักงานก็เพ่ือความกระตือรือรนในการขาย 

3) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมกระตุนใหเกิดความนาสนใจและ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงาน 

การสงเสริมการขายแบงออกเปน 3 ลกัษณะคือ 

- การสงเสริมการขายโดยมุงท่ีผูบริโภค (Consumer Promotion) เปนกิจกรรมท่ีทํากับ

ผูบริโภคโดยตรง เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคสนใจ หาซ้ือ และใชสินคา เชน การลดราคา การชิงโชค และ

การแถมของ ฯลฯ ท่ีมอบใหกับผูบริโภคโดยตรง 

 - การสงเสริมการขายโดยมุงท่ีคนกลาง (Trade Promotion) เปนกิจกรรมท่ีทํากับคนกลาง 

เพ่ือกระตุนใหทําหนาท่ีการตลาดให 

 - การสงเสริมการขายโดยมุงท่ีพนักงาน (Sales force Promotion) เปนกิจกรรมท่ีทํากับ

พนักงานขาย เพ่ือกระตุนใหทําการขาย 

4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการใหขอมูล

เก่ียวกับผลิตภัณฑและบริษัทผานทางสื่อ ซ่ึงอาจทําไดหลายวิธี เชน การฝากขาวประชาสัมพันธของ

องคกรไปกับสื่อตางๆ ซ่ึงอาจตองมีการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาเพ่ือเปนการแลกเปลี่ยนในการลงขาว

ประชาสัมพันธในโอกาสตอไป หรือการจัดงานเปดตัวสินคาใหมโดยเชิญสื่อใหเขารวมและนําภาพขาว

ไปเผยแพร 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง 

ซ่ึงนิยมใชกับสื่อโฆษณาและการมอบผลประโยชนพิเศษ เพ่ือเปนการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจได

ทันที ซ่ึงเราสามารถทําการตลาดทางตรงผานสื่อตางๆ เชน 

สื่อสิ่งพิมพ :  

   - จดหมายทางตรง (Direct Mail) 

   - แคตตาล็อก (Catalog) 

   - แทรกไปกับสื่อสิ่งพิมพ ไดแก นิตยสาร สื่อสิ่งพิมพ 

 สื่ออิเล็กทรอนิกส : 

   - อินเตอรเน็ต (Internet) 

   - โทรทัศน 
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   - วิทยุ 

   - E- mail Marketing 

6) การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) เปนการจัดกิจกรรมเพ่ือดึงดูดกลุมเปาหมายเขามามี

ประสบการณรวมกับผลิตภัณฑ โดยเนนขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ การสัมผัสและมีประสบการณ

เก่ียวกับผลิตภัณฑ โดยใชกิจกรรมท่ีหลากหลายในการดึงดูดใหกลุมเปาหมายเขามามีสวนรวม ซ่ึงการ

จัดกิจกรรมพิเศษสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน งานแสดงสินคา การเปดตัวสินคา การจัดขบวนแห

หรือประชุมสัมมนา เปนตน ซ่ึงกิจกรรมพิเศษนี้จะประสบความสําเร็จไดตองอาศัยปจจัยทางการตลาด

อ่ืนๆ ประกอบ ไดแก การสงเสริมการขาย การแจกสิ่งของแกผูรวมงาน การมอบเง่ือนไขพิเศษสําหรับ

ผูท่ีตัดสินใจซ้ือภายในงาน นําเสนอขายสินคาในราคาพิเศษ และท่ีสําคัญจะตองมีการสื่อสารให

กลุมเปาหมายทราบถึงงานท่ีจะเกิดข้ึนดวย 

 

2.6 แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (SWOT Analysis)  

 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไปในการตลาด 

แตการวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) เปนการพิจารณาถึงศักยภาพของบริษัทหรอืองคกรวามี

ขอไดเปรียบหรือเสียเปรียบอยางไร เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง โดยพิจารณาถึงจุดแข็งและจุดออนของ

สภาพแวดลอมภายในของบริษัทหรอืองคกร และพิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอม

ภายนอก ดังนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) 

 

ภาพท่ี 4: แสดงการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (SWOT Analysis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ฉัตยาพร เสมอใจ.  (2549).  การบริหารการตลาด.  กรงุเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 

จุดแข็ง 

Strengths 

จุดออน

Weaknesses 

โอกาส 

Opportunities 

อุปสรรค 

Threats 

ปญหาหรืออุปสรรค 

จากสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

ขอไดเปรียบจากสภาพแวดลอม 

ภายนอกองคกร 

ขอดอยจากสภาพแวดลอม 

ภายในองคกร 

ขอเดนจากสภาพแวดลอม 

ภายในองคกร 
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1) การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths Analysis) เปนการวิเคราะหถึงขอเดนของธุรกิจท่ี

เหนือกวาคูแขง เชน ผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายมากกวา ราคาถูกกวา มีชองทางในการจดั

จําหนายท่ีสามารถเขาถึงตลาดไดมากกวา โปรแกรมการโฆษณาท่ีสามารถดึงดูดตลาดไดดีกวา มี

ผูบริหารท่ีมีวิสัยทัศนกวางไกล สภาพคลองทางการเงินสูง ความสามารถในการผลิตสูง มีการจัดทํา

การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยูเสมอ จึงทําใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีตรงตามความตองการของ

ตลาด เปนตน ซ่ึงจุดแข็งเหลานี้ธุรกิจจะนําไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดตอไป 

2) การวิเคราะหจุดออน (Weaknesses Analysis) เปนการวิเคราะหถึงปญหาหรือขอดอย

ของธุรกิจท่ีกอใหเกิดเปนจุดออนท่ีคูแขงขันจะไดเปรียบจากสิ่งเหลานี้ เชน มีอายุผลิตภัณฑท่ีสั้น จึงทํา

ใหไมสามารถผลิตไดในปริมาณมาก ผลิตภัณฑมีราคาแพง มีชองทางการจัดจําหนายนอย การสงเสริม

การตลาดต่ํา พนักงานไมมีความกระตือรือรน มีปญหาทางดานการเงิน เปนตน ซ่ึงธุรกิจจะตองนํา

จุดออนตางๆ ไปแกไขปรับปรุง เพ่ือไมใหคูแขงสามารถโจมตีหรือมีขอไดเปรียบจากจุดออนเหลานั้นได 

และตองพัฒนาใหจุดออนเหลานั้นเปลี่ยนไปเปนจุดแข็ง 

3) วิเคราะหโอกาส (Opportunities Analysis) เปนขอไดเปรียบแกธุรกิจอันเกิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีธุรกิจสามารถสรางโอกาสใหแกตนเอง ทําใหมีศักยภาพท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

ซ่ึงขอไดเปรียบดังกลาวนั้นอาจเกิดจากตลาดรวมขยายตัว การเขามาของคูแขงรายใหมท่ีเปนไปไดยาก 

จุดออนของคูแขงขัน จํานวนประชากรในสวนท่ีเอ้ือประโยชนแกธุรกิจเพ่ิมข้ึน เทคโนโลยีพัฒนาข้ึน 

สงผลใหเสริมศักยภาพในการผลิตท่ีดีข้ึน สังคมและวัฒนธรรมท่ีเอ้ืออํานวยในการยอมรับผลิตภัณฑ

ของธุรกิจเพ่ิมข้ึน การเมืองและกฎหมายสนับสนุนการลงทุน เปนตน 

4) การวิเคราะหอุปสรรค (Threats Analysis) เปนปญหาท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก

ท่ีธุรกิจไมสามารถแกไขได เชน การเปลี่ยนแปลงรสนิยมของผูบริโภคในตลาด คูแขงคนพบนวัตกรรม

ใหมในการผลิต ผูขายปจจัยการผลิตมีจํานวนนอยและผูกขาดตลาด คนกลางขายผลิตภัณฑของคู

แขงขันดวน อัตราการเกิดของประชากรลดลง เศรษฐกิจตกต่ํา เทคโนโลยีล้ําสมัยเกินไป จึงทําใหการ

หาบุคลากรท่ีมีความสามารถทําไดยากข้ึน นวัตกรรมทําใหการบริโภคเปลี่ยนแปลง การเพ่ิมอัตรา

ภาษีมูลคาเพ่ิม การขาดแคลนทรัพยากรธรรมชาติทําใหขาดแคลนวัตถุดิบ เปนตน 

 2.6.1 แนวคิดเกี่ยวกับการกําหนดกลยุทธทางเลือกจากการวิเคราะหสภาวะแวดลอม 

(TOWS Matrix) 

 นอกจาก SWOT จะใชในการวิเคราะหสภาวะแวดลอม เพ่ือพิจารณาจุดแข็งและจุดออนจาก

ภายใน กับ โอกาสและอุปสรรคภายนอกแลวนั้น ผูวิจัยยังสามารถนําใชจับคูกันระหวางปจจัยภายใน

กับปจจัยภายนอก เพ่ือใชเปนกลยุทธทางเลือกไดอีกดวยโดยอาศัยแบบจําลองท่ีมีชื่อเรียกวา TOWS 

Matrix (ประดิษฐ ภิญโญภาสกุล, 2552) 
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ตารางท่ี 1: ตารางแสดงกลยุทธทางเลือกจากการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (TOWS Matrix) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ประดิษฐ ภิญโญภาสกุล.  (2552).  แผนกลยุทธ.  กรงุเทพฯ: นิยมวิทยา. 

 

 จากตารางท่ี 1 ผูวิจัยสามารถสรุปการจับคูกันระหวางปจจัยภายในกับปจจัยภายนอกดวย 

TOWS Matrix ซ่ึงจะไดกลยุทธแบงออกเปน 4 กลุม ดังนี้ 

1) กลยุทธ SO เปนการจับคูกันระหวางจุดแข็งภายในกับโอกาสภายนอก เพ่ือใชประโยชน

จากโอกาสท่ีเกิดข้ึน 

2) กลยุทธ WO เปนการจับคูกันระหวางจุดออนภายในกับโอกาสภายนอก โดยพยายามลด

จุดออน เพ่ือใชประโยชนจากโอกาสท่ีเกิดข้ึน 

3) กลยุทธ ST เปนการจับคูกันระหวางจุดแข็งภายในกับอุปสรรคภายนอก เพ่ือใชจุดแข็งใน

การหลีกเลี่ยงอุปสรรค 

4) กลยุทธ WT เปนการจับคูกันระหวางจุดออนภายในกับอุปสรรคภายนอก เพ่ือพยายามลด

จุดออนและหลีกเลี่ยงอุปสรรค 

 

2.7 กฎหมายที่เกี่ยวของ 

 สถานท่ีท่ีมีอาหาร สุรา หรือเครื่องดื่มอยางอ่ืนจําหนาย โดยจัดใหมีการแสดงดนตรีหรือการ

แสดงอ่ืนใดเพ่ือความบันเทิง ซ่ึงปดทําการหลังเวลา 24.00 นาฬิกา จะตองขออนุญาตจากสถานี

ตํารวจและสํานักงานเขตในพ้ืนท่ีกอน ซ่ึงจะตองปฏิบัติตามขอบังคับตอไปนี้ (พระราชบัญญัติสถาน

บริการฉบับท่ี 4, 2546) 

1) หามผูท่ีมีอายุต่ํากวา 18 ปบริบูรณเขาทํางานในสถานบริการ 

2) หามใหผูท่ีมีอาการมึนเมาหรือครองสติไมได เขาไปหรืออยูในสถานท่ีบริการในเวลา  

จุดออน (W) จุดแข็ง (S) 
          ปจจัยภายใน 

ปจจัยภายนอก 

 

 

 
อุปสรรค (T) 

กลยุทธ ST 
 ใชจุดแข็งเพื่อหลีกเล่ียงอุปสรรค 

กลยุทธ WT  

ลดจดุออนและหลีกเล่ียงอปุสรรค 

กลยุทธ SO  

ใชจุดแข็งเพื่อใชประโยชนจากโอกาส โอกาส (O) 
กลยุทธ WO 

ใชประโยชนจากโอกาสเพื่อการลด

จุดออน 
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ทําการ 

3) หามจําหนายสุราใหแกผูท่ีมีอาการมึนเมา หรือครองสติไมได  

4) หามมิใหผูไมมีหนาท่ีเฝาดูแลสถานบริการ พักอาศัยหลับนอนในสถานบริการ 

5) หามมิใหมีการกระทําผิดความผิดเก่ียวกับยาเสพติดในสถานบริการ 

6) หามมิใหมีการนําอาวุธเขาไปในสถานบริการ เวนแตเปนกรณีท่ีเจาหนาท่ีซ่ึงอยูใน 

เครื่องแบบนําเขาไปเพ่ือปฏิบัติหนาท่ีกฎหมาย 

7) หามมิใหผูมีอายุต่ํากวา 20 ปบริบูรณ ซ่ึงมิไดทําการในสถานบริการนั้น เขาไปในสถาน

บริการในเวลาทําการ 

8) การเปดบริการ จะตองเปดและปดทําการ ภายในวันและเวลาท่ีทางราชการประกาศ 

 

2.8 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

งานวิจัยในอดีตท่ีเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสนามฟุตบอลใหเชานั้นยังมี

ไมมากนัก ผูวิจัยจึงทบทวนวรรณกรรมในอดีตท่ีมีผูเชี่ยวชาญและนักวิจัยท่ีเคยใหความสนใจกับศึกษา

เก่ียวกับความพึงพอใจในการเขาใชบริการดานตางๆ ผูวิจัยจึงขอนําเสนองานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือใช

เปนแนวทางในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสนามฟุตบอลใหเชา วาวรรณกรรมใน

อดีตไดศึกษาในประเด็นใดบาง ซ่ึงจากการทบทวนวรรณกรรมในอดีต สามารถแบงประเด็นงานศึกษา

ไดดังนี้ 

วริสรา เลาชู, อรรถพณ กอปรศรีสวัสดิ์ และอรนุช พินิจนรชัย (2551) ศึกษาเรื่องการจัดทํา

แผนธุรกิจใหบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมใหเชาดานการตลาด พบวากลุมเปาหมายหลักจะเปนผูท่ี

มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา อายุระหวาง 19 – 30 ป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท 

และนักศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท ใหความสําคัญกับบริการเสริมอ่ืนๆ ไดแก 

รานอุปกรณกีฬา รานอาหาร ฟสเนสคลับ รานกาแฟ รานนวดผอนคลาย และรานหนังสือ โดย

แหลงขอมูลหลักท่ีใชในการศึกษาคือขอมูลปฐมภูมิจากการเก็บแบบสอบถาม ผลศึกษาถึงทัศนะคติท่ีมี

ตอการเลือกใชสนามฟุตบอลใหเชา ไดแก 1) สภาพพ้ืนสนามฟุตบอล 2) การบริหาร/การจองคิวและ

การควบคุมเวลา 3) สภาพแวดลอมโดยรอบและความสะดวกในการเดินทาง 4) อัตราคาบริการ 5) 

สภาพหองน้ําและหองอาบน้ํา 6) สิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เชน รานอาหาร ตามลําดับ  

เชนเดียวกับบทความ “วินิจ เลิศรัตนชัย กับภาระปนสนามฟุตบอลในรม S – One ถนนบาง

นา” (ASTV ผูจัดการออนไลน, 2551) ซ่ึงผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีสรางความแตกตางระหวาง

สนามฟุตบอลแตละสนามคือ ความพรอมดานอุปกรณ และสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ท่ีแตละ

สนามมีไวบริการไมวาจะเปนคุณภาพของหญาเทียมท่ีเลือกใช ลูกฟุตบอล ถุงมือผูรักษาประตู เสื้อแบง
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ทีม รวมถึงบริการเสริม เชน หองพักนักกีฬา หองอาบน้ํา ตูล็อคเกอร และลานจอดรถ สําหรับปจจัย

หลักท่ีผูเขาใชบริการตัดสินใจเลือกใชบริการคือ ระยะทางใกล – ไกล 

 

2.9 บทสรุปและการนําไปใช 

 1) ประวัติกีฬาฟุตซอลในประเทศไทย จากการท่ีผูวิจัยไดทําการศึกษาประวัติความเปนมา

ของกีฬาฟุตซอลภายในประเทศไทย ผูวิจัยสามารถวิเคราะหขอมูลไดวา ปจจุบันกีฬาฟุตซอล

ภายในประเทศไทยไดรับความนิยมสูงข้ึนเรื่อยๆ แตเนื่องจากสนามฟุตบอลของภาครัฐโดยเฉพาะใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลนั้นมีจํานวนนอย เม่ือเทียบกับความตองการของผูบริโภค จงึทําให

เกิดความคิดของธุรกิจใหเชาสนามฟุตซอลเกิดข้ึน 

2) ความรูพื้นฐานของกีฬาฟุตซอลและกีฬาใกลเคียงๆ จากการศึกษาพบวา ขนาดของสนาม

ท่ีใชเลนกีฬาดังกลาวนั้นมีความใกลเคียงกันกับสนามฟุตซอล ผูวิจัยจึงมีความคิดในการใชนวัตกรรม

ของการสรางพ้ืนสนามฟุตซอลใหมีสามารถปรับเปลี่ยนไปเลนกีฬาชนิดอ่ืนท่ีมีความใกลเคียงกันได 

เชน กรฑีา บาสเกตบอล วอลเลยบอล แฮนดบอล เปนตน เพ่ือการตอบสนองความตองการของกลุม

ผูบริโภคไดมากข้ึน ผูวิจัยจะตอบสนองนโยบายของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

ดวยการครอบคลุมวิถีการใชชีวิตของผูท่ีชื่นชอบการเตะฟุตบอลรวมถึงผูท่ีชื่นชอบการออกกําลังกาย

ตางๆ โดยใชพ้ืนท่ีใหคุมคาและเกิดประโยชนสูงสุด 

3) แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ จากการศึกษาพบวาองคกรท่ีประสบความสําเร็จในการ

ดําเนินธุรกิจจะตองเริ่มตนจากการมีพ้ืนฐานการบริหารจัดการท่ีดีท้ังในดานของการวางแผน 

(Planning) การจัดองคกร (Organizing) การนําหรือการบังคับบัญชา (Leading) และการควบคุม 

(Control) เพ่ือกําหนดทิศทางในการใชทรัพยากรท้ังหมดท่ีมีอยูอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

เพ่ือใหบรรลุถึงเปาหมายท่ีองคกรไดกําหนดไว สําหรับโครงการจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนด

สปอรตคอมเพล็กซ ผูวิจัยไดนําแนวคิดเก่ียวกับการบริหารจัดการนี้ไปใชในการสรางประเด็นคําถามท่ี

ใชเปนแนวทางในการสัมภาษณเชิงลึกจากตัวแทนผูประกอบการธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล อีกท้ังยัง

นําไปใชเปนแนวทางในการจัดผังโครงสรางองคกรใหมีการใชทรัพยากรอยางคุมคาและเกิดประโยชน

สูงสุด 

4) แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค จากการศึกษาพบวาพฤติกรรมผูบริโภค

เปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งสําหรับทุกธุรกิจ และสําหรับนักการตลาดก็จะใชในการกําหนดกลุมเปาหมาย 

รวมถึงไดรูถึงปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือใชเปนแนวทางกําหนดกลยุทธและการจัด

กิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงจะชวยใหการจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ มี

ความสามารถในการตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองและเหมาะสม ท่ีสุด 
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5) ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการ (Hierarchy of Needs Theory) จากการศึกษาผูวิจัย

พบวาผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูบริโภค ผลิตภัณฑเหลานั้นตองมีความสามารถในการ

ตอบสนองความตองการพ้ืนฐานครบทัง้ 5 ข้ันของทฤษฎนีี้ ประกอบไปดวย ความตองการดาน

รางกาย (Physiological Needs) ความตองการดานความปลอดภัย (Safety Needs) ความตองการ

ดานสังคม (Social Needs) ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) และความตองการประสบ

ความสําเร็จ (Self – Actualization Needs) การจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอม

เพล็กซ  ผูวิจัยจงึใชแนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีลําดับข้ันของอับราฮัม มาสโลว มาใชในการกําหนด

กลุมเปาหมายและใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธรวมถึงการจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดท่ี

สามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดครบท้ัง 5 ข้ัน 

6) แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด จากการศึกษาพบวา สิ่งสําคัญท่ีจะ

นํามาใชเปนตัวแปรในการวิจัยในครั้งนี้ คือ แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix: 4P’s & 4C’s) ซ่ึงผูวิจัยจะนํามาใชเปนแนวทางในการกําหนดรูปแบบของสินคาและบริการตางๆ 

ท่ีอยูภายในโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ เพ่ือทําใหโครงการมีความสามารถในการ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมท่ีสุด  

 7) แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (SWOT Analysis) จากการศึกษา

พบวา การวางกลยุทธเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งสําหรับธุรกิจ แตการกําหนดกลยุทธไดนั้นทุกธุรกิจจะตองรู

ถึงสถานภาพหรือสภาวะของธุรกิจตนเองใหดีกอน วิธีการในการวิเคราะหสภาวะแวดลอมของธุรกิจมี

องคประกอบ 4 ประการ ไดแก การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths Analysis) การวิเคราะหจุดออน 

(Weaknesses Analysis) การวิเคราะหโอกาส (Opportunities Analysis) และการวิเคราะห

อุปสรรค (Threats Analysis) ผูวิจัยไดนํากลยุทธในการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (SWOT Analysis) 

มาใชในการวิเคราะหสภาวะแวดลอมภายในและภายนอกของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรต

คอมเพล็กซ เพ่ือทราบถึงจุดแข็งและจุดออนกับโอกาสและภัยคุกคามตางๆ ของโครงการ และหา

แนวทางในการแกปญหาตางๆ รวมถึงความสามารถในการหาวิธีปองกันถึงปญหาตางๆ ท่ีจะเกิดข้ึนใน

อนาคตไดอีกดวย 

 8) แนวคิดเกี่ยวกับการกําหนดกลยุทธทางเลือกจากการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (TOWS 

Matrix) นอกจากการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (SWOT) ท่ีใชในการวิเคราะหพิจารณาจุดแข็งและ

จุดออนจากภายในกับพิจารณาโอกาสและอุปสรรคจากภายนอกแลวนั้น ผูวิจัยยังมีความสามารถใน

การจับคูระหวางปจจัยภายในกับปจจัยภายนอก เพ่ือใชในการกําหนดกลยุทธทางเลือกจากการ

วิเคราะหสภาวะแวดลอม (TOWS Matrix) มาใชในการกําหนดกลยุทธในการท่ีจะสรางความแตกตาง

จากคูแขงทางธุรกิจและจะใชบริหารความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนดวยการสรางกลยุทธทางการตลาดท่ี

แข็งแกรงเพ่ือใชเปนภูมิคุมกันใหกับโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ไดอีกดวย 
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9) กฎหมายที่เกี่ยวของ จากการศึกษากฎหมายท่ีมีความเก่ียวของโดยตรงกับโครงการสไตล

ฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ พบวาผูวิจัยจะตองหาแนวทางท่ีจะทําใหโครงการตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุดและจะตองอยูในความถูกตองของกฎหมายอีกดวย 

10) งานวิจัยที่เกี่ยวของ จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของพบวาปจจัยหลักท่ีมี

ผลตอการเลือกใชบริการสนามฟุตบอลใหเชาสําคัญๆ ไดแก ความพรอมสําหรับอุปกรณภายในสนาม

ฟุตบอล สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ตลอดจนระยะทางใกล – ไกล ของกลุมเปาหมายซ่ึงมีผลตอการ

ตัดสินใจเขาใชบริการสนามฟุตบอลใหเชาโดยตรง 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูศึกษาไดทําการศึกษาความเปนไปได และแนวทางในการจัดตั้ง

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” ผูวิจัยได

เลือกใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือศึกษาเก่ียวกับหลักการบริหารจัดการ

บริษัท การกําหนดกลยุทธทางการตลาด และใชการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใน

การสํารวจทัศนคติ และพฤติกรรม รวมท้ังความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีชื่นชอบการเตะฟุตบอล ตลอด

จนถึงผูท่ีชื่นชอบการออกกําลังกายดวยวิธีตางๆ วามีความตองการสินคาหรือบริการในลักษณะใด 

และไดทําการสัมภาษณเชิงลึกกับผูดําเนินธุรกิจท่ีเก่ียวของ ซ่ึงขอมูลท่ีไดจากการศึกษาวิจัยจะนําไปใช

เปนแนวทางในการจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

3.1 วัตถุประสงคในการวิจัย 

1)  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอบริการใหเชาสนามฟุตซอลและศูนยออกกําลัง

กายสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

2)  เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอบริการใหเชาสนามฟุตซอลและศูนยออก

กําลังกายสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

          ผูวิจัยเลือกกลุมประชากรและกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษา โดยแบงออกเปน 2 กลุม ดังนี้ 

3.2.1 ประชากรกลุมตัวอยางที่ทําการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)  

ผูวิจัยไดทําการสมัภาษณตัวแทนผูประกอบการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลจํานวน 3 ราย ไดแก 

1) คุณชินพัชร เตมีประเสริฐกิจ ตําแหนงเจาของกิจการและกรรมการบริหารของสนาม

ฟุตบอล The Pattio พัฒนาการ 

2) คุณธนากร คงธรรมวงศ ตําแหนงเจาของกิจการและกรรมการบริหารของสนามฟุตบอล 

Futsal Sport Club เทพารักษ 

3) คุณธนาธิป ติ๊บเต็ม ตําแหนงผูจัดการของสนามฟุตบอล Soccer Mania อุดมสุข 

3.2.2 ผูวิจัยเลือกใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือประชากรหรือ

กลุมเปาหมายท่ีเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ภายในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชสูตรการคํานวณกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร
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ของ Cochran (1973) ไดจํานวน 385 คน ระดับความเชื่อม่ัน 0.05 ผูวิจัยไดทําการสํารองการเก็บ

ขอมูลอีก 10% ดังนั้นการวิจัยในครั้งนี้ใชกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 425 ตัวอยาง 

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3.3.1 แบบสัมภาษณตัวแทนบริษัทผูประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวของ 

 ผูวิจัยใชแบบสัมภาษณในการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ ซ่ึงเปนแบบสอบถามท่ีมีโครงสราง 

เพ่ือใหผูถูกสัมภาษณแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับธุรกิจท่ีบริษัทของผูใหสัมภาษณดําเนินงานอยู ซ่ึงแบง

ประเด็นคําถามตางๆ ออกเปน 3 สวน ดังนี ้

 1) ขอมูลพ้ืนฐาน 

 2) ขอมูลเก่ียวกับการบริหารจัดการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

 3) ขอมูลเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

  - ปญหาท่ีพบและแนวทางการแกไข 

  - แนวโนมของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลในอนาคต 

  - ความคิดเห็นหรือขอเสนอแนะในการดําเนินธุรกิจบริการเชาสนามฟุตบอล 

3.3.2 แบบสอบถาม 

ผูวิจัยใชแบบสอบถาม ในการเก็บขอมูลเชิงปริมาณ ซ่ึงแบบสอบถามจะใชเปนคําถาม

ปลายเปดและปลายปด เพ่ือสํารวจพฤติกรรมและความคิดเห็นของกลุมตัวอยางโดยโครงสรางของ

คําถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี ้

 สวนท่ี 1 แบบสอบถามท่ัวไปเก่ียวกับขอมูลดานประชากรศาสตร 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงความตองการของผูเขา

ใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ 

สวนท่ี 3

บริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ 

 แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาใช 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย 

 เครื่องมือท่ีสรางข้ึนไดทําการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือดวยการหาความเชื่อม่ัน 

(Reliability) ของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามไปทดสอบกับประชากรท่ัวไปท่ีมาใชบริการเชา

สนามฟุตบอล จํานวน 30 ชุดกอน (Try - Out) แลวนําผลท่ีไดนั้นกลับมาปรับปรุงแกไขในเรื่องของ

ความเท่ียงตรงของเนื้อหา และหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยนําผลของขอมูลท่ีไดเฉพาะท่ี

มีการวัดมาตราสวนประมาณคา มาปรับเปลี่ยนแกไขใหเหมาะสมกอนจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลกับ
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กลุมตัวอยางอีกครั้งหนึ่ง เพ่ือใหไดคําถามท่ีสามารถสื่อความหมายใหเกิดความเขาใจท่ีตรงกันระหวาง

ผูวิจัยและผูถูกสอบถาม 

 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยการเก็บรวบรวมขอมูลจาก 2 แหลง ดังนี้ 

1) ขอมูลปฐมภูม ิ

เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากการทําวิจัยกลุมตัวอยางจํานวน 2 กลุม คือ ขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณตัวแทนผูประกอบการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล จํานวน 3 ราย และขอมูลสถิติเชิง

สํารวจท่ีไดจากการแจกแบบสอบถามใหกับผูท่ีเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลัง

กายตางๆ จํานวน 385 ชุด ระดับความเชื่อม่ัน 0.05 เม่ือไดแบบสอบถามแลว จึงนํามาตรวจสอบ

ความสมบรูณและความถูกตองของขอมูลแลวนํามาประมวลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร  

2) ขอมูลทุติยภูม ิ

ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลตางๆ จากเอกสาร บทความ ขาว สถิติ นิตยสารการตลาด 

และสื่ออิเล็กทรอนิกส รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือเปนฐานขอมูลสําหรับใชเปน

แนวทางในการศึกษาวิจัยและชวยในการวางแผนการบริหารจัดการและการวางกลยุทธทางการตลาด

สําหรับจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

3.6 การใชสถิติวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนําขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลมาทําการวิเคราะห โดยแบงขอมูลออกเปน 2 

สวน ดังนี้ 

 1) ขอมูลปฐมภูม ิ ในสวนของขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเจาของธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล

นั้นจัดเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงผูวิจัยจะใชการวิเคราะหเชิงพรรณนาและ

ในสวนของขอมูลสถิติเชิงสํารวจท่ีเก็บขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 385 ชุด ผูวิจัยจะใชการ

วิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) เพ่ือแจกแจงความถ่ี (Frequency) กอนจะคํานวณหาคาเฉลี่ยเปนรอยละ (Percentage) 

ในการอธิบายขอมูลประชากรศาสตร ทัศนคติและพฤติกรรม รวมถึงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ตอการเลือกใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ของกลุมตัวอยาง 

 2) ขอมูลทุติยภูมิ  สวนของขอมูลๆ ท่ีไดทําการศึกษาคนควาจากเอกสาร บทความ ขาว สถิติ 

นิตยสารการตลาด และสื่ออิเล็กทรอนิกส รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของนั้นจัดเปนการ

วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยจะใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive 

Analysis) 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้จัดทําเพ่ือศึกษาสภาพท่ัวไปของธุรกิจและแนวทางในการบริหารจัดการ 

รวมถึงการวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในการจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอม

เพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” เพ่ือทําใหโครงการมีความสอดคลองกับวิถีการใชชีวิต

และตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางครบทุกความตองการ ผูวิจัยไดนําขอมูลตางๆ 

ผานการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 

 4.1 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาด (Marketing Analysis) 

  4.1.1 การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)  

  4.1.2 การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ดวยเครื่องมือ 

 4.2 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Situation Analysis: 5C’s) 

 4.3 สรุปการประเมินโอกาสและความเสี่ยง (SWOT & TOWS Analysis) 

 

4.1 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาด (Marketing Analysis) 

4.1.1 การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) จากตัวแทนผูประกอบการธุรกิจท่ี

เก่ียวของกับธุรกิจ ซ่ึงผูวิจัยไดทําการสัมภาษณตัวแทนผูประกอบการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

เปนจํานวน 3 ราย ไดแก สนามฟุตบอล The Pattio พัฒนาการ, สนามฟุตบอล Futsal Sport Club 

เทพารักษ, และสนามฟุตบอล Soccer Mania อุดมสุข ผูวิจัยไดแบงขอมูลออกเปน 3 สวน 

ประกอบดวย 

1) ขอมูลพ้ืนฐาน 

  2) ขอมูลเก่ียวกับหลักในการบริหารจัดการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

  3) ขอมูลเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

ผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณตัวแทนผูประกอบการธุรกิจบริการใหเชาสนาม

ฟุตบอลเปนจํานวน 3 สนาม มีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

  4.1.1.1 สนามฟุตบอล The Pattio 
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ภาพท่ี 5: แสดงภาพของสนามฟุตบอล The Pattio 

 

 

 
 

ท่ีมา: Teaball.  (2554ค).  สืบคนจาก http://www.teaball.com/สนามหญาเทียม/the- 

        patiio/. 

 

สวนที่ 1: ขอมูลพื้นฐาน 

ชื่อสนาม  : สนามฟุตบอล The Pattio 

ท่ีตั้ง   : ถนนพัฒนาการ เขตสวนหลวง จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ชื่อผูใหสัมภาษณ  : คุณชินพัชร เตมีประเสริฐกิจ 

ตําแหนง   : Managing Director 

สวนที่ 2: ขอมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล  

วัตถุประสงคและนโยบายของบริษัท : 
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 สนามฟุตบอล The Pattio ตั้งอยูบนถนนพัฒนาการ 60 เขตสวนหลวง จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ติดกับปมน้ํามัน ปตท. ฝงเดียวกับโรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการ สนาม

ฟุตบอลแหงนี้รองรับท่ีจอดรถไดประมาณ 70 คัน The Pattio เกิดจากการตั้งคําถามถึงสถานท่ีท่ี

เหมาะสมสําหรับการสังสรรคตอกับเพ่ือนๆ หลังเสร็จจากกิจกรรมการเตะฟุตบอล โดยไมตองเดิน

ทางไกล The Pattio จึงเปนสนามฟุตบอลท่ีสรางข้ึนมาประกอบไปดวยรานคา รานกาแฟ รวมไปถึง

รานอาหารชื่อดังมากมาย เปนท่ีนั่งพักผอนหยอนใจหรือสามารถนั่งทํางานเพ่ือรอใหถึงเวลาเตะ

ฟุตบอล เปนสถานท่ีท่ีไมใชแคการมาเตะฟุตบอลแตสามารถชวนเพ่ือน คนรักหรือครอบครัวมา

รับประทานอาหารกันไดอีกดวย 

โครงสรางขององคกรและหลักในการบริหารจัดการ : 

โครงสรางองคกรของสนามฟุตบอล The Pattio ประกอบดวย 

1. เจาของกิจการและกรรมการบริหาร (คุณชินพัชร เตมีประเสริฐกิจ) มีหนาท่ีดูแลภาพรวม

ของโครงการและมีอํานาจในการตัดสินใจท้ังหมด 

2. เลขาสวนตัว มีหนาท่ีชวยแบงเบาภาระหนาท่ี เชน จัดทําบัญชี ดูแลตารางงานและเวลา

ท้ังหมดของคุณชินพัชร เตมีประเสริฐกิจ 

3. ฝายพัฒนาธุรกิจ มีหนาท่ีดูแลในสวนท่ีเก่ียวกับสวนของผูเชารานคาภายในโครงการ 

4. ฝายซอมบํารุง มีหนาท่ีคอยซอมบํารุงในสวนท่ีเกิดการชํารุด และมีหนาท่ีเช็คและเก็บ

อุปกรณท่ีมีท้ังหมดของโครงการ   

5. พนักงานทําความสะอาดและพนักงานรักษาความปลอดภัย จํานวน 4 คน 

The Pattio มีลักษณะการบริหารแบบไมเปนทางการมากนัก เนื่องจากสนามฟุตบอลแหงนี้

เปนธุรกิจภายในครอบครัว จึงใชการบริหารดวยการเปนครอบครัวชวยเหลือเก้ือกูลกันมากกวา 

ชองทางการหารายไดที่เกี่ยวของกับธุรกิจ : 

รายไดหลักของสนามฟุตบอล The Pattio มาจากคาบริการของสนามฟุตบอล และคาเชา

พ้ืนท่ีของรานคา จอดรถฟรีไมมีคาบริการ 

จุดแข็งหรือขอไดเปรียบของธุรกิจ : 

 สนามฟุตบอล The Pattio เปนสนามฟุตบอลในรมท่ีใหญท่ีสุดในยานถนนพัฒนาการ ใช

หญาเทียม Lano คุณภาพดี นําเขาจากประเทศเบลเยี่ยม จุดแข็งของ The Pattio คือการมีรานคา

และบริการตางๆ ท่ีคอยอํานวยความสะดวกใหแกลูกคามากมาย  

The Pattio ยังมีความไดเปรียบในเรื่องของสถานท่ีตั้ง เนื่องจากท่ีดินมีหนากวางติดกับถนน

ใหญ ประกอบกับสนามฟุตบอลคูแขงในยานพัฒนาการ ตองเขาซอยทุกสนาม ยกเวนสนามฟุตบอล 

The Pattio ท่ีนี่จึงมีความสะดวกสบายท่ีสุดถาเปรียบเทียบกับสนามฟุตบอลคูแขง  
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ปญหาที่พบและแนวทางการแกไข : 

การวางรานคาของสนาม The Pattio ทางโครงการไดมีการวาจางทีมงานสําหรับวางกลยุทธ 

ซ่ึงทางโครงการ ไมไดคัดเลือกรานคาดวยตนเอง ผูเชาสวนใหญเปนผูประกอบการหนาใหมเกือบ

ท้ังหมด รวมท้ัง The Pattio ก็ใหมเชนกัน จึงคิดวาโครงการนี้ยังไมประสบความสําเร็จเทาท่ีควร ตอน

แรกท่ีโครงการสรางข้ึนมาคิดวาธุรกิจจะทําไดงาย จะประสบความสําเร็จจากการมีลูกคามาเตะ

ฟุตบอลและใชบริการของรานคาตางๆ แตก็ไมไดงายแบบท่ีคิด ตั้งแต The Pattio เปดบริการก็มีผูเชา

รานคาแจงยายเขายายออกกันหลายราย แตทางโครงการก็ไดปรับเปลี่ยนผังรานคา โดยการทําเปน

พ้ืนท่ีออฟฟศใหเชาไปสวนหนึ่งเปนการแกไข ก็ทําใหเกิดปญหานอยลง   

ปญหาเรื่องท่ีจอดรถไมพอ เพราะบางวัน The Pattio มีท้ังลูกคาท่ีมาเตะฟุตบอลโดยเฉพาะ

และลูกคาท่ีมาใชบริการสวนของรานคา ใชบริการในเวลาเดียวกัน ปญหาในเรื่องของท่ีจอดรถจึง

เกิดข้ึน ซ่ึงเปนปญหาท่ีทางโครงการตองแกไขโดยการไปเชาพ้ืนท่ีท่ีติดกับโครงการทําเปนท่ีจอดรถ

เพ่ิมเติม 

ปญหาอีกอยางคือ กรณีท่ีลูกคาจองสนามแตเกิดการเปลี่ยนแปลง เชน ลูกคาจองสนามเปน

เวลา 2 ชั่วโมง แตลูกคาตองการเปลี่ยนแปลงเหลือ 1 ชั่วโมงครึ่ง ทําใหรายไดหายไปครึ่งชั่วโมง แต

เพราะเราก็เปนคนเตะฟุตบอลเหมือนกัน จึงเขาใจลูกคาวาการเตะฟุตบอล ตองเลนกันเปนทีม การจะ

ใหคนประมาณ 20 คน วางพรอมกันนั้นเปนไปไดยาก ขอกําหนดของ The Pattio วางไววา ลูกคาท่ี

จองสนามแตตองการยกเลิกการจอง ตองแจงกอนเวลาท่ีกําหนด ถาไมแจงภายในเวลาท่ีกําหนด 

สนามฟุตบอล The Pattio คิดวาจะไมใหเครดิตกับทีมท่ีจองแลวเบี้ยวอีกเลย เพราะถาแจงยกเลิกการ

จองกอนเวลาท่ีกําหนด ทางเราก็จะสามารถหาลูกคาสํารองได แตถาทําอยางนั้นก็จะเปนการสูญเสีย

ลูกคาในระยะยาว สนามฟุตบอล The Pattio คิดวาควรจะอะลุมอลวยใหลูกคานาจะดีกวา  

สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจ 

รูปแบบหรือลักษณะการใหบริการของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

สนามฟุตบอล The Pattio ประกอบดวยสนามฟุตบอลจํานวน 2 สนามขนาด 44 x 33 เมตร 

(ขนาดผูเลน 5 – 7 คน) และมีหองอาบน้ําสําหรับนักกีฬาไวรองรับการบริการจํานวน 8 หอง สนาม

ฟุตบอล The Pattio มีอัตราคาบริการ ดังนี้  
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ตารางท่ี 2: ตารางแสดงอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล The Pattio 

 

 

 

 

 

 

The Pattio ยังมีรายไดจากการเชาพ้ืนท่ีของรานคาและบริการตางๆ ซ่ึงแบงเปนพ้ืนท่ีเปน

จํานวน 15 - 20 หอง ประกอบดวย บริการคารแคร, รานอาหารญี่ปุน Kumo, รานอาหาร Ichigo, 

รานอาหารปงยาง Monkey, รานอาหารไทยอีสาน Zabb, รานอาหารไทยเวียดนาม Conner One 

รานกาแฟ Wawee, รานไอศครีม Ice Monster รวมถึงรานทําผม เล็บ รานนวด รานสปา และพ้ืนท่ี

บริการใหเชาออฟฟศอีกดวย  

ไลฟสไตลของกลุมลูกคา เปนอยางไรบาง : 

 กลุมลูกคาของสนามฟุตบอล The Pattio เปนวัยทํางานเกือบท้ังหมด สวนใหญจะเปนกลุม

คนท่ีมีอายุ 25 ปข้ึนไปและดวยความท่ีไมทราบถึงความตองการของกลุมเปาหมายท่ีแทจริง  จึงทําให 

The Pattio สามารถแยกกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจนวา ลูกคาท่ีตั้งใจมาเตะฟุตบอลก็จะมาเตะ

ฟุตบอลอยางเดียวและกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการรานคาตางๆ ก็จะมาใชบริการรานคาเหลานั้น ท่ีเห็นได

ชัดคือ กลุมลูกคาท่ีมาเตะฟุตบอลกับบริการคารแครถือเปนธุรกิจท่ีเชื่อมโยงกันมากท่ีสุด ลูกคาสวน

ใหญของท่ีนี่เดินทางมาเตะฟุตบอลดวยรถยนตสวนตัวและจะมีพฤติกรรมใชบริการลางรถขณะทํา

กิจกรรมการเตะฟุตบอล เพราะถือเปนการประหยัดเวลาไปในตัว 

วิธีสรางความแตกตางของธุรกิจ  และการสรางความภักดีตอตราสินคา : 

สนามฟุตบอล The Pattio สรางความแตกตางของธุรกิจโดยการวางรานคาและบริการตางๆ 

เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกลกูคาและเลือกใชกลยุทธในการสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา สําคัญ

ท่ีสุด The Pattio คิดวาเปนเรื่องของการบริการ The Pattio จึงเนนการเอาใสใจตอลูกคาเปนอยาง

มาก มีความอะลุมอลวยกับลูกคาเสมอ เหตุผลเพราะลูกคาไมไดจะมาเตะฟุตบอลแคครั้งเดียวแลวเลิก

เตะไปเลย หากไปเอารัดเอาเปรียบลูกคา ผลท่ีตามมาก็จะไมไดฐานลูกคาในระยะยาว ควรจะสราง

ความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา รับฟงปญหาตางๆท่ีลูกคาแสดงความคิดเห็น แมจะเปนเรื่องเล็กๆ ก็ตาม 

กลยุทธในการเลือกที่ตั้งของธุรกิจ : 

 สถานท่ีตั้งของสนามฟุตบอล The Pattio บนถนนพัฒนาการ เปนท่ีดินของครอบครัวอยูแลว 

และเปนท่ีดินท่ีดีมาก เนื่องจากท่ีดินมีหนากวางและติดถนนใหญ รอบๆของ The Pattio ก็จะมีบริษัท

ตางๆ และเปนท่ีอยูอาศัย รวมถึงโรงเรียน จึงเปนจุดยุทธศาสตรท่ีแข็งแกรงท่ีสุดในยานพัฒนาการ 

สนามฟุตบอลในรม 44 x 33 (6 – 7 คน) อัตราคาบริการ 

วันจันทร – วันศุกร 1,000 บาท/ตอชั่วโมง 

วันเสาร – วันอาทิตย  1,200 บาท/ตอชั่วโมง 
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วิธีการรับมือ เมื่อสถานการณบานเมืองมีความไมแนนอน : 

 ชวงท่ีสถานการณบานเมืองภายในประเทศไทยมีความขัดแยง สงผลตอธุรกิจอยางมาก 

รายไดลดลงอยางเห็นไดชัด ในชวงท่ีประเทศไทยมีปญหาเรื่องการเมือง The Pattio ไดพยายามทํา

โปรโมชั่นออกมา แตก็ไมสามารถกระตุนยอดขายใหเพ่ิมข้ึนได เปนปญหาท่ีไมสามารถแกไขไดจริงๆ 

แนวโนมและความเปนไปไดของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

 คุณชนิพัชร เตมีประเสริฐกิจ กรรมการบริหารของสนามฟุตบอล The Pattio บนถนน

พัฒนาการ เปดบริการเขาสูปท่ี 5 มองวาสนามฟุตบอล The Pattio นาจะถึงจุดอ่ิมตัวแลว เพราะ 

The Pattio เปนสนามฟุตบอลเจาแรกๆ ในยานถนนพัฒนาการ ประกอบกับในยุคปจจุบัน ธุรกิจ

สนามฟุตบอลเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว เทคโนโลยีก็ทันสมัยมากข้ึนเรื่อยๆ จึงทําใหลูกคามีตัวเลือกเพ่ิมมาก

ข้ึน 

ความคิดเห็นหรือขอแนะนําในการดําเนินธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

สนามฟุตบอล The Pattio มีโครงสรางท่ีดีและแข็งแรงมาก เดินสายไฟฟาซอนลงดินเกือบ

ท้ังหมด หญาท่ีเลือกใชก็เปนหญาคุณภาพดีนําเขาจากประเทศเนเธอรแลนด ทําใหสนามฟุตบอล The 

Pattio มีตนทุนท่ีสูงเกินความจําเปน เพราะในความเปนจริง สนามฟุตบอลไมตองมีโครงสรางท่ี

แข็งแรงมากเกินความจําเปน ถาจะทําสนามฟุตบอลควรควบคุมในเรื่องของงบประมาณใหรอบคอบ   

อยาลืมศึกษาในขอกฎหมาย มีกฎหมายท่ีเก่ียวกับธุรกิจสนามฟุตบอลบอกวา หามโครงสราง

ติดกับขอบพ้ืนท่ี โดยบังคับใหมีระยะหางประมาณ 4 - 6 เมตร ระหวางขอบพ้ืนท่ีกับโครงสราง 

เรียกวา “ระยะรน” 

การจัดวางรานคา และสวนตางๆ ภายในสนามฟุตบอล The Pattio ปจจุบันไดจัดวางพ้ืนท่ี

รานคาอยูในบริเวณทางขวาท้ังหมด ซ่ึงถายอนเวลาไปได The Pattio จะจัดเรียงรานคาใหม โดยจัด

ใหพ้ืนท่ีเชาของรานคาตางๆ มาอยูขางหนาติดกับถนนใหญท้ังหมด แลวใหสนามฟุตบอลอยูขางหลัง 

ไมตองกลัววาลูกคาจะไมเห็นสนามฟุตบอล เพราะสนามฟุตบอลมีโครงสรางท่ีโดดเดน เม่ือลูกคาท่ีเตะ

ฟุตบอลพบเห็นโครงสรางและตาขายของสนามฟุตบอล ลูกคาจะรูทันทีวามันคือสนามฟุตบอล  

สนามฟุตบอล The Pattio ในชวงเวลา 17.00 – 01.00 น. จะเปนชวงเวลาท่ีถูกใชบริการ

มากท่ีสุด ดังนั้นในชวงเวลาท่ีสนามฟุตบอลเปดบริการ – 17.00 น. สนามก็จะถูกใชบริการนอยมาก 

ควรหาวิธีในชวงเวลาดังกลาว ทําใหลูกคาเขามาใชบริการเพ่ิมข้ึนใหได แตไมแนะนําใหทําโปรโมชั่นลด 

แลก แจก แถม เพราะเม่ือคิดถึงคาเสื่อมของหญาและพ้ืนสนามแลวไมคุมกันเลย สนามฟุตบอลหญา

เทียม The Pattio มีการบํารุงรักษาประมาณ 4 เดือนครั้ง มีคาใชจายประมาณไมเกิน 100,000 

บาท/ตอครั้ง แลวแตสถานการณวาสนามจะชํารุดขนาดไหนและในชวงเวลาท่ีไมมีลูกคามาเตะฟุตบอล 

ธุรกิจนี้ตองพยายามหารายไดเขาสนาม ยกตัวอยางเชน สนามฟุตบอลอารีนา10 (ทองหลอ) มี

หลักสูตรการเรียนกีฬาฟุตบอลสําหรับเยาวชน เพราะสืบทราบมาวาสนามฟุตบอลอารีนา10 (ทอง
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หลอ) ชวงเวลากลางวันจะมีเยาวชนจากโรงเรียนนานาชาติมาเรียนเตะฟุตบอลกันเยอะพอสมควร 

เปนเพราะพ้ืนท่ีในยานทองหลอมีโรงเรียนนานาชาติจํานวนหลายโรงเรียน แนะนําใหดูวามีอะไรบางท่ี

อยูในละแวกใกลเคียงกับสถานท่ีตั้งของเรา สิ่งเหลานี้จะมีประโยชนไมมากก็นอย แตดีกวาไมมีเลย 

4.1.1.2 สนามฟุตบอล Futsal Sport Club 

 

ภาพท่ี 6: แสดงภาพของสนามฟุตบอล Futsal Sprort Club 

 

 
 

ท่ีมา: Teaball.  (2554ก).  สืบคนจาก http://teaball.com/สนามหญาเทียม/futsal-sport-club/. 

 

สวนที่ 1: ขอมูลพื้นฐาน 

ชื่อสนาม   สนามฟุตบอล Futsal Sprort Club 

ท่ีตั้ง   ถนนเทพารกัษ กม.9.4 อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 

ชื่อผูใหสัมภาษณ  คุณธนากร คงธรรมวงศ 

ตําแหนง   Managing Director 

สวนที่ 2: ขอมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

วัตถุประสงคและนโยบายของบริษัท : 

 สนามฟุตบอล Futsal Sport Club ตั้งอยูบนถนนเทพารักษ อําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ กอตั้งข้ึนมาเพ่ือวัตถุประสงคในการสงเสริมใหประชาชนในละแวกนี้มีพ้ืนท่ีในการออก

กําลังกายโดยเนนไปท่ีกีฬาฟุตบอลและกีฬาปงปอง เนื่องจากคนในครอบครัวของ คุณธนากร คงธรรม

วงศ (เจาของกิจการและกรรมการบริหาร) มีความชื่นชอบและคลุกคลีอยูกับกีฬา 2 ชนิดนี้มานานแลว 

สนามฟุตบอล Futsal Sport Club มาจากความเชื่อวา กีฬาสามารถทําใหคนมีสุขภาพรางกายท่ี
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แข็งแรง สามารถสรางสมาธิใหเกิดข้ึนไดอีกดวย จึงมีความตองการทําใหเกิดคอมมูนิตี้ในการ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นและประสบการณตางๆ ของคนรักการออกกําลังกาย  

โครงสรางขององคกรและหลักในการบริหารจัดการ : 

สนามฟุตบอล Futsal Sport Club มีโครงสรางองคกร ดังนี้ 

1. เจาของกิจการและกรรมการบริหาร (คุณธนากร คงธรรมวงศ)  

2. ผูจัดการท่ัวไป 1 คน  

3. ผูฝกสอนการเรียนกีฬาปงปองจํานวน 2 คน  

4. ฝายซอมบํารุง 2 คน 

5. พนักงานความสะอาด 2 คน  

ชองทางการหารายไดที่เกี่ยวของกับธุรกิจ : 

สนามฟุตบอล Futsal Sport Club มีรายไดจากการเก็บคาเชาสนามฟุตบอลและรายไดจาก

หลักสูตรการเรียนกีฬาปงปองเปนหลัก บุคลากรท่ีมีหนาท่ีสอนหลักสูตรการเรียนกีฬาปงปองคือ 

บุตรชายท้ัง 2 คนของ คุณธนากร คงธรรมวงศ ซ่ึงมีความเชี่ยวชาญเฉพาะดานในกีฬาปงปองอยาง

มาก โดยมีดีกรีเปนแชมปกีฬาปงปองของจังหวัดสมุทรปราการ 

สนามฟุตบอล Futsal Sport Club ยังมีรายไดจากแผนปายโฆษณาของสินคาตางๆ ท่ีติดอยู

ภายในสนามฟุตบอล สวนใหญจะเปนสินคาประเภทเครื่องดื่ม เชน เครื่องดื่มเกลือแรสปอรนเซอร, 

เครื่องดื่มเกลือแรเอ็มสปอรตและน้ําอัดลมโคคาโคลา ซ่ึงเปนผูสนับสนุนมายาวนานใหแกสนาม

ฟุตบอล Futsal Sport Club 

จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ และวิธีสรางความแตกตาง : 

 จุดแข็งหรือขอไดเปรียบของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club อยูท่ีการมีตนทุนท่ีต่ํา 

ยกตัวอยาง ในเรื่องของท่ีดิน เปนสัญญาเชาพ้ืนท่ีในระยะยาว มีระยะเวลาเชา 25 ป อัตราคาเชาท่ีดิน

ราคา 30,000 บาท/ตอเดือน และเนื่องจาก คุณธนากร คงธรรมวงศ มีอาชีพเปนผูรับเหมากอสราง จึง

มีความสามารถในการออกแบบโครงสรางและกอสรางสนามฟุตบอล FSS ดวยตนเองท้ังหมด ทําใหไม

มีคาใชจายในเรื่องของการรับเหมากอสรางและไดเลือกใชวัสดุท่ีมีคุณภาพสูง จึงทําใหสนามฟุตบอล 

FSS สามารถควบคุมงบประมาณในการลงทุนไดตามแผนท่ีวางไว และตั้งเปาหมายในการคืนทุนเร็ว

ท่ีสุดไว 6 ป และคืนทุนชาท่ีสุดเวลา 10 ป นับจากวันท่ีเริ่มเปดบริการ  

คุณธนากร คงธรรมวงศ ไดกลาวอีกวา โครงสรางของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club 

แหงนี้มีการปูพ้ืนโครงสรางและหลังคาท่ีแข็งแรงกวาสนามท่ัวไป สามารถรับน้ําหนักไดถึง 2 ตัน 

สาเหตุท่ีกอสรางใหแข็งแรงกวาปกติก็เพราะวา คุณธนากร คงธรรมวงศ มีวิสัยทัศนท่ีกวางไกล ได

วางแผนสํารองไววา ถาธุรกิจสนามฟุตบอลมีผลกําไรท่ีไมดี ก็จะปรับเปลี่ยนโครงสรางไปเปนธุรกิจ
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โกดังหรือโรงงานใหเชา เนื่องจากสถานท่ีตั้งของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club อยูใกลกับทาง

ดวนบางนาและทาเรือ รวมไปถึงใกลกับนิคมอุตสาหกรรมตางๆ  

ในสวนของหลักสูตรการเรียนกีฬาปงปอง สนามฟุตบอล Futsal Sport Club มีบุคลากรท่ี

เชี่ยวชาญเฉพาะดาน เปนผูฝกสอนกีฬาปงปอง มีดีกรีเปนแชมประดับจังหวัดสมุทรปราการ ซ่ึงเปน

บุตรชายท้ัง 2 ของ คุณธนากร คงธรรมวงศ ทําใหประหยัดในเรื่องของคาจางบุคลากรท่ีมี

ความสามารถตรงนี้ไปไดเยอะพอสมควร 

ปญหาที่พบและแนวทางการแกไข : 

 1) ปญหาพ้ืนสนามบวมมีผลทําใหพ้ืนไมเสมอกัน จึงตองมีการซอมบํารุงอยูบอยครั้ง ซ่ึงในแต

ละครั้งมีคาใชจายประมาณ 5,000 – 10,000 บาท เพราะตองวาจางใหรถบดถนนเขามาซอมบํารุง 

แนวทางการแกไขคือ ตองตกลงสัญญาตอนกอสรางพ้ืนสนามกันใหดี วาจะมีการรับประกันความ

เสียหายของพ้ืนสนามในระยะก่ีป  

2) ปญหาท่ีลูกคาท่ีจองสนามแลวเกิดการเปลี่ยนแปลง เชน ลูกคาจองแตขอยกเลิกการจอง 

หรือบางครั้งลูกคาจองสนามแตเลนไมครบตามเวลาท่ีจอง ปญหาเหลานี้เปนปญหาท่ีควบคุมไดยาก 

เพราะเม่ือปญหาเหลานี้เกิดข้ึนทางสนามก็ไมใหลูกคาแสดงความรับผิดชอบ เนื่องจากกีฬาฟุตบอล

ตองเลนกันเปนทีม ไมไดเลนแคคนเดียว จะทําใหคนหลายๆ คนมีเวลาวางพรอมกันก็เปนไปไดยาก 

เม่ือเกิดปญหาดังกลาวทางสนาม FSS ก็จะแสดงความเขาใจลูกคา เพราะคิดวาการรักษาฐานลูกคา

เปนสิ่งท่ีสําคัญกวา 

3) ปญหาการทะเลาะวิวาทของกลุมลูกคา กรณีท่ีเกิดการปะทะกันในระหวางการเตะฟุตบอล 

วิธีการแกไขคือ การเขาไปหามปราม 

รูปแบบหรือลักษณะการใหบริการของธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล : 

สนามฟุตบอล Futsal Sport Club เปดใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง ประกอบดวยสนาม

ฟุตบอลหญาเทียมขนาด 22 x 45 เมตร (ขนาดผูเลน 5 – 7 คน) จํานวน 1 สนาม และสนามพ้ืนยาง

สังเคราะหขนาด 20 x 40 (ขนาดผูเลน 5 คน) จํานวน 1 สนาม มีอัตราคาบริการดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3: ตารางแสดงอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club 

 

วันจันทร – วันอาทิตย 09.00 – 18.00 18.01 – 09.00 

พ้ืนหญาเทียม  22 x 45 เมตร 500/ตอชั่วโมง 800/ตอชั่วโมง 

พ้ืนยางสังเคราะห 20 x 40 เมตร 400/ตอชั่วโมง 400/ตอชั่วโมง 
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และมีโตะปงปองใหเชาในอัตราคาบริการชั่วโมงละ 50 บาท ซ่ึงหลักสูตรสอนการเรียนกีฬา

ปงปองโดยบุคลากรท่ีมีดีกรีเปนแชมประดับจังหวัดสมุทรปราการ สามารถเขาเรียนไดทุกเพศ ทุกวัย 

มีอัตราคาบริการอยูท่ี 1,000 บาทตอคน/ตอเดือน 

ไลฟสไตลที่สําคัญของกลุมลูกคา เปนอยางไรบาง : 

 ลูกคาของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club เนนการมาสรางสัมพันธไมตรีท่ีดีตอกัน ดวย

การเตะฟุตบอล หลังจากเตะเสร็จก็จะมีลูกคาบางกลุมท่ีชอบนั่งดื่มเบียรบางเล็กนอย  

สวนลูกคาท่ีมาเรียนหลักสูตรกีฬาปงปองสวนใหญจะอยูในระดับเยาวชน มีพฤติกรรมชอบมา

กันในลักษณะครอบครัว มีคุณพอคุณแมมานั่งรอ และบางครั้ งคุณพอท่ีมาสงลูกเรียนกีฬาปงปอง ก็จะ

เลือกใชวิธีการเตะฟุตบอลไปดวย เพ่ือเปนการไมใหเสียเวลาเปลา 

วิธีสรางความแตกตางทางธุรกิจ และการสรางความภักดีตอตราสินคา : 

 วิธีสรางความแตกตางทางธุรกิจของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club ใชกลยุทธผูนําดาน

ตนทุน (Cost Leadership) เนื่องจากในการลงทุนสรางสนามฟุตบอลของ Futsal Sport Club มี

คาใชจายท่ีต่ํากวาสนามฟุตบอลท่ัวไป Futsal Sport Club จึงมีความสามารถในการตั้งราคาท่ีถูกกวา

คูแขงขันท้ังหมดในละแวกใกลเคียง จึงทําใหมีลูกคาแวะเวียนเขามาใชบริการอยางสมํ่าเสมอไมขาด

สาย  

กลยุทธในการเลือกที่ตั้งของธุรกิจ : 

 วิธีเลือกท่ีตั้งของธุรกิจใหพยายามเลือกท่ีตั้งใหอยูในใจกลาง เนนไปท่ีแหลงชุมชนหรือเขตท่ี

อยูอาศัยหรือเปนเสนทางหลักท่ีคนใชสัญจร จะทําใหมีโอกาสทางธุรกิจไดมากกวาคูแขง  

วิธีการรับมือเมื่อสถานการณบานเมืองมีความไมแนนอน : 

 ในชวงท่ีสถานการณบางเมืองของประเทศไทยเกิดความวุนวายไมมีผลตอสนามฟุตบอลแหงนี้ 

แนวโนมและความเปนไปไดของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

 ธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลมีแนวโนมจะไปไดเรื่อยๆ สวนสําคัญมากจากการไดรับความ

นิยมของฟุตบอลท้ังในและตางประเทศ แตถาเนนไปท่ีฟุตบอลพรีเมียรลีกของไทย มีฐานแฟนบอล

เพ่ิมข้ึนแบบกาวกระโดด จุดนี้มีสวนสําคัญท่ีชวยกระตุนทําใหคนหันมาเตะฟุตบอลกันมากข้ึน 

โดยเฉพาะเยาวชนรุนใหม  

ความคิดเห็นหรือขอแนะนําในการดําเนินธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

 ถาจะทําธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล จงกําหนดกลุมเปาหมายใหแนชัด แนะนําใหเจาะ

ไปท่ีกลุมคนในระดับท่ีมีรายไดสูง การออกแบบสนามฟุตบอลใหมีเอกลักษณเฉพาะตัว สภาพแวดลอม

ท่ีดีจะทําใหบริการสนามฟุตบอลมีมูลคาเพ่ิมข้ึน สามารถตั้งราคาท่ีสูงได ถาทําการแขงขันกับคูแขงใน

เรื่องราคา ก็จะทําใหการคืนทุนใชเวลานาน 
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 กรณีท่ีมีลูกคาเปนบริษัทตองการจะจัดการแขงขันกีฬาภายใน สนามฟุตบอล Futsal Sport 

Club มีอัตราคาบริการท่ี 10,000 บาท จํานวน 6 ชั่วโมง แตบางครั้งท่ีบริษัทดังกลาว ตองการเหมา

สนามฟุตบอลเพ่ือจัดการแขงขันกีฬาภายในบริษัทกับลูกคาท่ีตองการจองสนามฟุตบอลนั้นเกิดการ

จองซอนกัน วิธีแกไข คือตองกําหนดเวลาเหมาสนามฟุตบอลในเวลากลางวัน อยูในชวงเวลาท่ีไมเกิน 

18.00 น. เพราะในชวงเวลา 18.00 น. เปนตนไป เปนชวงเวลาท่ีสนามฟุตบอลถูกใชงานมากท่ีสุด 

 ในการกอสรางสนามฟุตบอลนั้นมีหลายแบบ ควรศึกษาวาผูรับเหมากอสรางจะใชหญาแบบ

ไหน จากประเทศอะไร มีลักษณะอยางไร โครงสรางของสนามจะวางแบบไหน ยกตัวอยางบางสนามที่

สรางข้ึน จะเปนโครงสรางแบบงายไมแข็งแรง การใชผากันฝนท่ีไมไดคุณภาพ เม่ือมีฝนตกผาจะรับ

น้ําหนักของน้ําไมไหว ฝนก็จะสาดเขาสนาม ทําใหสนามเปยก 

 สนามฟุตบอล Futsal Sport Club ใชวิธีการโปรโมทดวยวิธีงายๆ ดวยการเปนผูสนับสนุนสง

ตัวนักกีฬาไปแขงขันตามรายการตางๆ วิธีนี้มีความสามารถสรางการรับรูใหแกผูคนวาสนามของเรามี

ตัวตน แตสิ่งสําคัญของ Futsal Sport Club ในการสงตัวนักกีฬาไปแขงขันตามรายการตางๆ นั้น 

Futsal Sport Club ไมเคยคาดหวังในตัวนักกีฬาวาจะตองไดแชมปกลับมา แตสิ่งท่ี Futsal Sport 

Club ตองการนั่นคือ การสรางเสริมประสบการณใหแกเยาวชน รวมถึงการปลูกฝงใหเยาวชนรูจักแพ 

รูจักชนะและความมีน้ําใจนักกีฬา  

4.1.1.3 สนามฟุตบอล Soccer Mania 

 

ภาพท่ี 7: แสดงภาพของสนามฟุตบอล Soccer Mania 

 

 
 

ท่ีมา: Teaball.  (2554ข). สืบคนจาก http://www.teaball.com/สนามหญาจริง/soccer-mania/. 
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สวนที่ 1: ขอมูลพื้นฐาน 

ชื่อสนาม   สนามฟุตบอล Soccer Mania 

ท่ีตั้ง   สุขุมวิท103 ซอยอุดมสุข เขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ชื่อผูใหสัมภาษณ  คุณธนาธิป ติ๊บเต็ม 

ตําแหนง   ผูจัดการ 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

วัตถุประสงคและนโยบายของบริษัท : 

  สนามฟุตบอล Soccer Mania มีวัตถุประสงคเพ่ือเปดพ้ืนท่ีในการพัฒนาความสามารถใหแก

นักฟุตบอล และสรางสังคมของกลุมคนรักการเตะฟุตบอลเปนหลัก เปนการสรางพ้ืนท่ีสีเขียวในตัว

เมืองดวยสนามฟุตบอลท่ีมีขนาดใหญท่ีสุดในชวงถนนสุขุมวิทตอนปลาย ตั้งอยูบนสุขุมวิท103 ชวง

ระหวางซอยอุดมสุข 39 กับซอยอุดมสุข 41 ตั้งอยูบนพ้ืนท่ีประมาณ 7 ไร  

โครงสรางขององคกรและหลักในการบริหารจัดการ : 

โครงสรางองคกรของสนามฟุตบอล Soccer Mania ประกอบดวย 

1. ผูจัดการ (คุณธนาธิป ติ๊บเต็ม) 

2. พนักงานบัญชี จํานวน 1 คน 

3. ฝายซอมบํารุง จํานวน 3 คน 

4. พนักงานทําความสะอาด จํานวน 2 คน 

5. พนักงานรักษาความปลอดภัย จํานวน 2 คน 

ชองทางการหารายไดที่เกี่ยวของกับธุรกิจ : 

Soccer Mania มีรายไดจากการเก็บคาบริการของสนามฟุตบอลและรายไดจากการเก็บคา

เชาดวยการทําสัญญาระยะยาวกับรานคาท่ีเขารวมกับโครงการ 

จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ และวิธีสรางความแตกตาง : 

  Soccer Mania เปนสนามฟุตบอลท่ีใหญท่ีสุดในชวงถนนสุขุมวิทตอนปลาย ประกอบดวย

สนามฟุตบอลหญาเทียมขนาด 22 x 42 เมตร จํานวน 3 สนาม และสนามหญาจริงกลางแจงขนาด 

35 x 50 เมตร จํานวน 1 สนาม สามารถรองรับพ้ืนท่ีจอดรถไดมากกวา 80 คัน มีสิ่งอํานวยความ

สะดวกครบครัน เชน หองอาบน้ําท่ีมีพนักงานคอยดูแลความสะอาดตลอดเวลา คลับเฮาสไวคอย

บริการสําหรับผูติดตามพรอมสิ่งอํานวยความสะดวก เชน เคเบิ้ลทีวี อินเตอรเน็ต Wifi คอฟฟบาร เปน

ตน 

 วิธีสรางความแตกตางทางธุรกิจของสนามฟุตบอล Soccer Mania ใหความสําคัญไปท่ี

คุณภาพของพ้ืนหญา โดยเลือกใชหญาเทียม BICOLOR ซ่ึงเปนหญาเทียมรุนพิเศษคุณภาพสูง มี

ความสามารถรักษาระดับความชื้นใหเหมาะสมกับสภาพอากาศ เปนหญาชนิดนุมและมีความยืดหยุน
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สูง สามารถรับแรงกระแทกไดอยางมีประสิทธิภาพ เปนผลทําใหชวยลดอาการบาดเจ็บจากการลม

หรือการสไลดไดเปนอยางดี เปรียบเสมือนหญาจริงทุกประการ  

ปญหาที่พบและแนวทางการแกไข : 

 ในชวงแรกของการเปดบริการสนามฟุตบอล Soccer Mania ปญหาท่ีพบบอยท่ีสุดคือ ลูกคา

ท่ีตองการเตะฟุตบอล แตลูกคาดังกลาวมีจํานวนนักเตะไมครบทีม เม่ือไมครบทีมก็ไมสามารถเตะ

ฟุตบอลได Soccer Mania จึงใหความสําคัญกับปญหานี้มาก วิธีการแกไขของ Soccer Mania คือ 

การสรางสังคมของกลุมคนท่ีชื่นชอบการเตะฟุตบอลข้ึน ดวยการทําใหลูกคามารูจักกันท่ีสนามแหงนี้ 

จึงไดทําแผนโปรโมชั่น “ฟุตบอลบฟุเฟต เตะไมอ้ัน” วิธีดังกลาวสงผลใหผูท่ีตองการเตะฟุตบอล จะ

เดินทางมาในลักษณะเดี่ยวหรือทีมหรืออาจจะไมรูจักกันเลย ก็สามารถเตะฟุตบอลดวยกันได วิธีนี้

สงผลดีตอ Soccer Mania เปนอยางมาก ทําใหเกิดสังคมของกลุมคนท่ีรักการเตะฟุตบอลข้ึนจริงๆ 

ลูกคาสามารถสรางมิตรภาพใหมๆ ประสบการณใหมๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพตามเปาหมายท่ีวางไว 

รูปแบบหรือลักษณะการใหบริการของธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล : 

 สนามฟุตบอล Soccer Mania เปดใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง ประกอบดวย สนามฟุตบอล

ในรมขนาด  22 x 42 เมตร (ขนาดผูเลน 5 - 7 คน) จํานวน 3 สนาม และสนามฟุตบอลกลางแจง

ขนาด 35 x 50 เมตร (ขนาดผูเลน 8 – 9 คน) จํานวน 1 สนาม มีอัตราคาบริการ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4: ตารางแสดงอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล Soccer Mania 

 

 

ไลฟสไตลของกลุมลูกคา เปนอยางไรบาง : 

 ไลฟสไตลของกลุมลูกคา Soccer Mania มีท้ังกลุมคนท่ีกําลังศึกษาอยูและวัยทํางาน

ผสมผสานกัน มีลักษณะชื่นชอบการสรางมิตรภาพดวยเกมกีฬาฟุตบอล ลูกคาสวนใหญของท่ีนี่ตั้งใจ

มาเตะฟุตบอล เพ่ือฝกซอมและพัฒนาความสามารถ บางกลุมก็เตะกันเพ่ือสุขภาพ แตเพราะท่ีนี่จะมี

กลุมแมวมองจากสโมสรตางๆ แมวมองเหลานั้นมีหนาท่ีคอยหานักเตะดาวรุงท่ีมีความสามารถ เพ่ือปน

สนามในรมขนาด 22 x 42 เมตร (5-7 คน) เวลา 06.00 – 17.00 น. เวลา 17.00 – 06.00 น. 

วันจันทร – วันศุกร 800 บาท/ตอชั่วโมง 1,200 บาท/ตอชั่วโมง 

วันเสาร – วันอาทิตย 1,000 บาท/ตอชั่วโมง 1,200 บาท/ตอชั่วโมง 

สนามกลางแจงขนาด 35 x 50 เมตร (8–9 คน) เวลา 06.00 – 17.00 น. เวลา 17.00 – 06.00 น. 

วันจันทร – วนัศุกร 1,100 บาท/ตอชั่วโมง 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 

วันเสาร – วันอาทิตย 1,300 บาท/ตอชั่วโมง 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 
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นักเตะดาวรุงสูการเปนนักฟุตบอลอาชีพ จึงทําใหเยาวชนมากหนาหลายตาท่ีมีความใฝฝนอยากเปน

นักฟุตบอลอาชีพเขาใชบริการ Soccer Mania อยางตอเนื่อง 

วิธีสรางความแตกตางทางธุรกิจ และการสรางความภักดีตอตราสนิคา : 

 สนามฟุตบอล Soccer Mania ทําโปรโมชั่นดวยการเตะฟุตบอลแบบบุฟเฟต ตั้งแตเท่ียงวัน – 

เท่ียงคืน ของทุกวันอาทิตย – วันพุธ โดยมีอัตราคาบริการท่ี 100 บาท/ตอคน ไมจํากัดเวลา สิ่งสําคัญ

ของการทําโปรโมชั่นนี้ มีผลทําใหเปาหมายเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีวางไว นั่นคือการสรางสังคมของ

คนรักการเตะฟุตบอล ทําใหมีมิตรภาพระหวางเพ่ือนใหมเกิดข้ึน การไดแลกเปลี่ยนประสบการณจาก

นักเตะมากฝมือท่ัวสารทิศ พวกเขาพูดคุยในเรื่องท่ีใหความสนใจเหมือนกัน เชน เทคนิคหรือลีลาการ

เตะฟุตบอล Soccer Mania ตั้งเปาหมายวาจะสรางสังคมของคนท่ีรักการเตะฟุตบอลใหไดเยอะท่ีสุด 

 ความแตกตางของ Soccer Mania อีกประการหนึ่งก็คือ การมีแมวมองของสโมสรตางๆ แวะ

เวียนเขามาเพ่ือคนหาดาวรุง ทําใหนักเตะฟุตบอลพูดถึงกันในลักษณะปากตอปาก เยาวชนรุนใหมท่ีมี

ความใฝฝนในการเปนนักฟุตบอลอาชีพจึงเขามาพัฒนาความสามารถและโชวเทคนิคตางๆ ของตัวเอง

กันอยางไมขาดสาย 

กลยุทธในการเลือกที่ตั้งของธุรกิจ : 

 กลยุทธในการเลือกท่ีตั้งของ Soccer Mania ใหความสําคัญกับการเดินทางสะดวก Soccer 

Mania คิดวาการเดินทางมาใชบริการสําคัญท่ีสุด เพราะถาเดินทางลําบากลูกคาก็จะเขาใชบริการนอย 

แตกลับกันถาสถานท่ีตั้งมีการเดินทางท่ีสะดวกลูกคาก็จะเขาใชบริการเพ่ิมข้ึน ซ่ึงเปนหลักความคิด

งายๆ รวมถึงสถานท่ีตั้งของ Soccer Mania ท่ีตั้งอยูติดกับถนนอุดมสุข ซ่ึงเปนจุดท่ีสามารถเดิน

ทางเขามาได ท้ัง 2 ฝง คือฝงถนนสุขุมวิทและฝงถนนศรีนครินทร ซ่ึงในรัศมีใกลเคียงของท่ีตั้งสนาม

ฟุตบอล Soccer Mania เปนแหลงธุรกิจท่ีสําคัญๆ หลายอยาง เชน รานอาหารอรอยชื่อดังมากมาย 

บริษัทตางๆ และยังเปนแหลงท่ีอยูอาศัย ปจจัยดังกลาวทําให Soccer Mania เปนท่ีรูจักกันดีของผูท่ี

ชื่นชอบการเตะฟุตบอลในยานสุขุมวิทตอนปลาย  

วิธีการรับมือเมื่อสถานการณบานเมืองมีความไมแนนอน : 

 ปกติสนามฟุตบอล Soccer Mania จะถูกใชบริการเต็มความจุเสมอตั้งแตชวงเวลา 16.00 น.

เปนตนไป แตในชวงท่ีสถานการณบานเมืองไมปกติ การประกาศเคอรฟวของรัฐบาลสงผลตอ Soccer 

Mania เปนอยางมาก ทําใหสนามถูกใชบริการนอยลงอยางเห็นไดชัด เนื่องจากลูกคาตองปฏิบัติตาม

คําสั่งของคณะรัฐบาล ซ่ึงเปนวิธีการท่ีแกไขไมไดเลยจริงๆ 

แนวโนมและความเปนไปไดของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

 แนวโนมของธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลอยูในระดับปานกลาง ลูกคาเกาของ Soccer Mania ก็

ยังเขามาใชบริการไมขาดสาย ในขณะท่ีลูกคาใหมก็เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ในปจจุบันธุรกิจสนาม

ฟุตบอลคูแขงเพ่ิมข้ึนเปนจํานวนมาก แตในเรื่องของสถานท่ีและการบริการนั้น ทุกท่ีจะมีบริการท่ี
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แตกตางกัน ทําใหการตัดสินใจข้ึนอยูกับลูกคา ท่ีไหนบริการดีลูกคาก็พึงพอใจ ท่ีไหนบริการไมดีลูกคา

ก็จะไมใชบริการ เปนหลักความคิดในการเขาใจเขา เขาใจเรา Soccer Mania ไมคิดวาความนิยมใน

การเตะฟุตบอลจะลดลง แตถาหากลูกคาเขาใชบริการนอยลง นั่นคือสิ่งท่ีสําคัญสําหรับคนทําธุรกิจ

สนามฟุตบอลท่ีจะตองพิจารณาตัวเองและหาถึงขอพลาดท่ีเกิดข้ึนใหได ดีกวาการท่ีไปโทษเรื่องความ

นยิมของสงัคม 

ความคิดเห็นหรือขอแนะนําในการดําเนินธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล : 

 คุณธนาธิป ติ๊ปเต็ม ผูจัดการประจําสนามฟุตบอล Soccer Mania แนะนําวาควรศึกษาขอมูล

และรายละเอียดท้ังหมดอยางถ่ีถวนกอนการลงทุนเสมอ 

 4.1.2 การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ผูวิจัยใชสูตรการคํานวณ

กลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรของ Cochran (1973) จํานวน 385 คน ระดับความ

เชื่อม่ัน 0.05 โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากประชากรหรือ

ผูบริโภคท่ีเขาใชบริการสนามฟุตบอลใหเชาหรือศูนยออกกําลังกายภายในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผูวิจัยเลือกใชท้ังลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-ended Question) และคําถาม

ปลายเปด (Open Question) โดยใหกลุมเปาหมายตอบคําถามดวยตนเอง (Self Administrated 

Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลเชิงสถิติ การวิจัยในครั้งนี้ไดแบงประเด็นคําถามตางๆ 

ออกเปน 3 สวน ดังนี ้

สวนท่ี 1: ขอมูลทางดานประชากรศาสตร 

สวนท่ี 2: พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกาย

ตางๆ 

สวนท่ี 3

กลุมตัวอยางดังกลาว ไดแก ประชากรท้ังเพศชายและหญิงท่ีเขาใชบริการสนามฟุตบอลให

เชาและศูนยออกกําลังกายตางๆภายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีอายุระหวาง 18 – 60 ป มี

การศึกษาดีและมีกําลังซ้ือจํานวน 385 คน สรุปผลขอมูลไดดังตอไปนี้ 

: สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาใชบริการใหเชาสนาม

ฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ 
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สวนที ่1: ขอมูลทางดานประชากรศาสตร 

 

ตารางท่ี 5: ตารางแสดงขอมูลทางดานประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 

 

 

 

 

   

 

 

จากตารางท่ี 5 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตามเพศ 

ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย จํานวน 333 คน คิดเปนรอยละ 86.49 และมีผูตอบ

แบบสอบถามท่ีเปนเพศหญิง จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.51  

 

ตารางท่ี 6: ตารางแสดงขอมูลทางดานประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตามอายุ 

ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหวาง 18 - 25 ป มากท่ีสุด จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 

54.03 อายุ รองลงมาคืออายุระหวาง 26 - 30 ป จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 38.70 และมีผูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีอายุ 41 ปข้ึนไป นอยท่ีสุด จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 ตามลําดับ 

 

 

เพศ จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

ชาย 333 86.49 

หญิง 52 13.51 

รวม 385 100.00 

อาย ุ จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

18 – 25 ป 208 54.03 

26 – 30 ป 149 38.70 

31 – 35 ป 16 4.16 

36 – 40 ป 7 1.82 

41 ปข้ึนไป 5 1.30 

รวม 385 100 



49 

ตารางท่ี 7: ตารางแสดงขอมูลทางดานประชากรศาสตร จําแนกตามสถานภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

สถานะภาพสมรส ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด จํานวน 385 คน คิดเปนรอยละ 

92.99 รองลงมาคือผูตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.97 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 8: ตารางแสดงขอมูลทางดานประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

อาชีพ ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท มากท่ีสุด จํานวน 144 คน 

คิดเปนรอยละ 37.40 รองลงมาคือผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนักศึกษา จํานวน 115 คน คิดเปน

รอยละ 29.87 และมีผูตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพธุรกิจอิสระ จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 

23.12 ตามลําดับ 

สถานะภาพ จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

โสด 358 92.99 

สมรส 23 5.97 

หยาราง 4 1.04 

รวม 385 100 

อาชีพ จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

นกัศึกษา 115 29.87 

ธุรกิจอิสระ 89 23.12 

ขาราชการ 12 3.12 

พนักงานบริษัท 144 37.40 

รัฐวิสาหกิจ 7 1.82 

อ่ืนๆ 18 4.68 

รวม 385 100 
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ตารางท่ี 9: ตารางแสดงขอมูลทางดานประชากรศาสตร จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

   

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 9 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

ระดับการศึกษา ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีอยูในระดับการศึกษาปริญญาตรี มากท่ีสุด จํานวน 

35 คน คิดเปนรอยละ 9.09 รองลงมาคือผูตอบแบบสอบถามท่ีอยูในระดับการศึกษาปริญญาโท 

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.91 และมีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.09 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 10: ตารางแสดงขอมูลทางดานประชากรศาสตร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

ระดับรายไดตอเดือน ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001 - 20,000 บาท 

มากท่ีสุด จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 28.31 รองลงมาคือผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน

ระดับการศึกษา จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

ต่ํากวาปริญญาตรี 35 9.09 

ปริญญาตรี 308 80.00 

ปริญญาโท 42 10.91 

รวม 385 100 

รายไดตอเดือน  จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

ต่ํากวา 10,000 บาท 40 10.39 

10,001 - 15,000 บาท 92 23.90 

15,001 - 20,000 บาท 109 28.31 

20,001 - 25,000 บาท 50 12.99 

25,001 - 30,000 บาท 26 6.75 

30,001 บาทข้ึนไป 68 17.66 

รวม 385 100 
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ระหวาง 10,001 - 15,000 บาท จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.90 และผูตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายไดตอเดือน 30,001 ข้ึนไป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.66 ตามลําดับ 

สวนที่ 2 พฤติกรรมที่มีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตาง  ๆ

 

ตารางท่ี 11: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

       จําแนกตามเม่ือรับรูหรือพบเห็นสนามฟุตบอลใหเชาและศูนยออกกําลังกายแหงใหม  

 

 

  

จากตารางท่ี 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกผูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีปฏิกิริยาเม่ือรับรูหรือพบเห็นสนามฟุตบอลใหเชาและศูนยออกกําลังกายแหงใหม ได

ดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามเลือกท่ีจะสอบถามกอนแลวจึงตัดสินใจ มากท่ีสุด จํานวน 229 คน คิดเปน

รอยละ 59.48 รองลงมาคือเลือกท่ีจะรอใหเพ่ือนลองกอนจึ งจะตัดสินใจ จํานวน 76 คน คิดเปนรอย

ละ 19.74 และเลือกรอใหมีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.99 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

เมื่อรับรูหรือพบเห็นสนามฟุตบอลใหเชา

และศูนยออกกําลังกายแหงใหม 
จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

สอบถามกอนแลวจึงตัดสินใจ 229 59.48 

รอใหเพ่ือนลองใชบริการกอนจึงจะตัดสินใจ 76 19.74 

รอใหมีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ 50 12.99 

ไมคิดจะลอง ถาไมมีการบอกตอวาดีจริง 30 7.79 

รวม 385 100 



52 

ตารางท่ี 12: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามสาเหตุท่ีเลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ 

 

 

 จากตารางท่ี 12 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ ไดดังนี้ มีผูตอบ

แบบสอบถามเลือกปจจัยดานการเดินทางสะดวกมากท่ีสุด จํานวน 318 คน คิดเปนรอยละ 82.60 

รองลงมาคือเลือกปจจัยดานการจําหนายสินคาและมีบริการท่ีครบครัน จํานวน 184 คน คิดเปนรอย

ละ 47.79 รองลงมาคือเลือกปจจัยดานความสะอาดและการรักษาความปลอดภัยของลูกคา จํานวน 

167 คน คิดเปนรอยละ 43.38 รองลงมาคือเลือกปจจัยดานสถานท่ีจอดรถกวางขวาง จํานวน 165 

สาเหตุที่เลือกใชบริการสนาม

ฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกาย

ตางๆ 

ไมเลือก เลือก รวม 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

เดินทางสะดวก / การจราจรไม

ติดขัด 
67 17.40 318 82.60 385 100 

มีหนุมสาวหนาตาดีเขาใชบริการ 331 85.97 54 14.03 385 100 

จําหนายสินคาและมีบริการครบ

ครนั 
201 52.21 184 47.79 385 100 

มีเอกลักษณและมีความแตกตางไม

เหมือนใคร 
334 86.75 51 13.25 385 100 

สถานท่ีจอดรถกวางขวาง 220 57.14 165 42.86 385 100 

ความสะอาดและการรักษาความ

ปลอดภัยของลูกคา 
218 56.62 167 43.38 385 100 

การตกแตงสถานท่ีสวยงาม 264 68.57 121 31.43 385 100 

ภาพลักษณและความมีชื่อเสียง 361 93.77 24 6.23 385 100 

พนักงานใหบริการประทับใจ 243 63.12 142 36.88 385 100 

อ่ืนๆ 368 95.58 17 4.42 385 100 
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คน คิดเปนรอยละ 42.86 และเลือกปจจัยดานพนักงานใหบริการประทับใจ จํานวน 142 คน คิดเปน

รอยละ 36.88 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 13: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามความถ่ีในการเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ ในแต  

     ละเดือน 

 

 จากตารางท่ี 13 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

ความถ่ีในการใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ ในแตละเดือน ไดดังนี้ มีผูตอบ

แบบสอบถามเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกาย 2 – 3 ครั้ง/ตอเดือน มากท่ีสุด 

จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 42.60 รองลงมาคือ 4 - 5 ครั้งตอเดือน จํานวน 97 คน คิดเปนรอย

ละ 25.19 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความถี่ในการเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือ

ศูนยออกกําลังกายตางๆในแตละเดือน 
จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

1 ครั้ง 62 16.10 

2 – 3 ครั้ง 164 42.60 

4 – 5 ครั้ง 97 25.19 

6 – 8 ครั้ง 24 6.23 

มากกวา 9 ครั้ง 38 9.87 

รวม 385 100 
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ตารางท่ี 14: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ   

     จําแนกตามระยะเวลาในการเตะฟุตบอลหรือออกกําลังกายในแตละครั้ง  

 

ระยะเวลาในการเตะฟุตบอลหรือออกกําลังกายในแตละ

ครั้ง 
จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

1 – 2 ชั่วโมง 190 49.35 

2 - 3 ชั่วโมง 189 49.09 

4 - 5 ชั่วโมง 5 1.30 

5 ชั่วโมงข้ึนไป 1 0.26 

รวม 385 100 

  

จากตารางท่ี 14 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

ระยะเวลาในการเตะฟุตบอลหรือออกกําลังกายในแตละครั้ง ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามใช

ระยะเวลาในการเตะฟุตบอลหรือออกกําลังกาย มากท่ีสุด คือ 1 - 2 ชั่วโมง/ตอครั้ง จํานวน 190 คน 

คิดเปนรอยละ 49.35 รองลงมาคือ 2 - 3 ชั่วโมง/ตอครั้ง จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 49.09 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 15: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามชวงเวลาท่ีเลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายบอยท่ีสุด 

 

ชวงเวลาที่เลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือ

ศูนยออกกําลังกายบอยที่สุด 
จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

10.00 – 12.00 น. 7 1.82 

12.01 – 14.00 น. 3 0.78 

14.01 – 16.00 น. 10 2.60 

16.01 – 18.00 น. 32 8.31 

18.01 – 20.00 น. 170 44.16 

20.01 – 22.00 น. 134 34.81 

22.01 – 00.00 น. 29 7.53 

รวม 385 100 



55 

 จากตารางท่ี 15 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

ชวงเวลาในการเลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกาย ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถาม

เลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกําลังกายตางๆ มากท่ีสุด คือ ชวงเวลา 18.01 - 20.00 น. 

จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 44.16 รองลงมาคือชวงเวลา 20.01 - 22.00 น. จํานวน 134 คน คิด

เปนรอยละ 34.81 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 16: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายจําแนก 

     ตามคาใชจายเฉลี่ยในแตละครั้งท่ีเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ 

 

 

 จากตารางท่ี 16 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกตามคาใชจาย

เฉลี่ยในแตละครั้งท่ีเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ ไดดังนี้ ผูตอบ

แบบสอบถามมีคาใชจายเฉลี่ยในแตละครั้งท่ีเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ 

มากท่ีสุด คือระหวาง 101 - 150 บาท จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 48.05 รองลงมาคือมากกวา 

151 บาทตอครั้ง จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 28.57 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

คาใชจายเฉลี่ยในแตละครั้งท่ีเขาใชบริการสนาม

ฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ 
จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

นอยกวา 50 บาท 16 4.16 

51 – 100 บาท 74 19.22 

101 – 150 บาท 185 48.05 

มากกวา 151 บาท 110 28.57 

รวม 385 100.00 
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ตารางท่ี 17: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ 

 

กิจกรรมที่เกี่ยวกับกีฬา

ฟุตบอลที่ชื่นชอบ 

ไมเลือก เลือก รวม 

จํานวน

(คน) 

จํานวนรอย

ละ (%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวนรอย

ละ (%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวนรอย

ละ (%) 

เลนเกมฟุตบอล 84 21.82 301 78.18 385 100 

รับชมการแขงขันฟุตบอล 12 3.12 373 96.88 385 100 

เดินสายแขงกีฬาฟุตบอล 342 88.83 43 11.17 385 100 

ติดตามขาวสารฟุตบอล 225 58.44 160 41.56 385 100 

สะสมของท่ีระลึกเก่ียวกับ

ฟุตบอล 
327 84.94 58 15.06 385 100 

รวมกิจกรรมตางๆเก่ียวกับ

ฟุตบอล 
338 87.79 47 12.21 385 100 

อ่ืนๆ 382 99.22 3 0.78 385 100 

 

จากตารางท่ี 17 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 385 คน สามารถจําแนกตาม

กิจกรรมท่ีชื่นชอบเก่ียวกับกีฬาฟุตบอล ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามเลือกกิจกรรมการรับชมการ

แขงขันฟุตบอล มากท่ีสุด จํานวน 373 คน คิดเปนรอยละ 96.88 รองลงมาคือเลนเกมฟุตบอล 

จํานวน 301 คน คิดเปนรอยละ 78.18 และติดตามขาวสารฟุตบอล จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 

41.56 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 18: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามการเลือกรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศนกับใครมากท่ีสุด 

 

 

จากตารางท่ี 18 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกตามบุคคลชอบ

รวมรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศน ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีชอบรับชมการ

ถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศนรวมกับเพ่ือน มากท่ีสุด จํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ 70.39 

รองลงมาคือรับชมคนเดียว จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.92 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 19: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามสถานท่ีในการรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศนท่ีชื่นชอบมากท่ีสุด 

 

 

 จากตารางท่ี 19 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกไดตามสถานท่ีใน

การรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศน ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามท่ีชื่นชอบรับชมการ

ทานเลือกรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทาง

โทรทัศนกับใครมากที่สุด 
จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

เพ่ือน 271 70.39 

คนเดียว 69 17.92 

ครอบครัว 21 5.45 

คนรกั / คูสมรส 24 6.23 

รวม 385 100 

สถานที่ในการรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทาง

โทรทัศนที่ชื่นชอบมากที่สุด 
จํานวน (คน) จํานวนรอยละ (%) 

บาน 162 42.08 

บานเพ่ือน 35 9.09 

รานอาหาร / บาร / ผับ 120 31.17 

ลานเบียร / สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด 68 17.66 

รวม 385 100.00 
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ถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศนท่ีบานมากท่ีสุด จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 42.08 รองลงมาคือ

รับชมท่ีรานอาหาร/บาร/ผับ จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 31.17 และรับชมท่ีลานเบียรหรือ

สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.66 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 20: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามคาใชจายในการซ้ืออุปกรณกีฬาเฉลี่ยในแตละครั้ง 

 

 

จากตารางท่ี 20 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกไดตามการ

จายเงินในการซ้ืออุปกรณกีฬาเฉลี่ย ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามใชจายเฉลี่ยครั้งละมากกวา 2,001 

บาท มากท่ีสุด จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 28.31 รองลงมาคือครัง้ละ 501 - 1,000 บาท 

จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 24.42 และครัง้ละ 1,001 - 1,500 บาท จํานวน 83 คน คิดเปนรอย

ละ 21.56 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การจายเงินในการซื้ออุปกรณกีฬาเฉลี่ยแตละครั้ง จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

ต่ํากวา 500 บาท 39 10.13 

501 – 1,000 บาท 94 24.42 

1,001 – 1,500 บาท 83 21.56 

1,501 – 2,000 บาท 60 15.58 

มากกวา 2,001 บาท 109 28.31 

รวม 385 100 
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ตารางท่ี 21: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามชองทางการติดตามขาวสารเก่ียวกับฟุตบอล 

 

  

จากตารางท่ี 21 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกไดตามชองทาง

การติดตามขาวสารท่ีเก่ียวกับฟุตบอล ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามติดตามขาวสารผานทางเว็บไซต/

อินเตอรเน็ต มากท่ีสุด จํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 81.82 รองลงมาคือติดตามขาวสารผานทาง

โทรทัศน จํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 72.47 และติดตามขาวสารผานทางหนังสือพิมพ จํานวน 

90 คน คิดเปนรอยละ 23.38 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 22: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามความถ่ีในการเขาใชบริการรานอาหารภายในศูนยออกกําลังกายในแตละ 

     เดือน 

ชองทางการติดตามขาวสารที่

เกี่ยวกับฟุตบอล 

ไมเลือก เลือก รวม 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

โทรทัศน 106 27.53 279 72.47 385 100 

วิทยุ 327 84.94 58 15.06 385 100 

เว็บไซต / อินเตอรเน็ต 70 18.18 315 81.82 385 100 

SMS 382 99.22 3 0.78 385 100 

หนังสือพิมพ 295 76.62 90 23.38 385 100 

นิตยสารฟุตบอล 337 87.53 48 12.47 385 100 

ความถี่การเขาใชบริการรานอาหารภายในศูนยออกกําลังกายในแตละเดือน จํานวน(คน) จํานวนรอยละ (%) 

1 ครั้ง 184 47.79 

2 – 3 ครั้ง 160 41.56 

4 – 5 ครั้ง 30 7.79 

6 – 8 ครั้ง 5 1.30 

8 ครั้งข้ึนไป 6 1.56 

รวม 385 100 
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จากตารางท่ี 22 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกไดตามความถ่ีใน

การเขามาใชบริการรานอาหารภายในศูนยออกกําลังกายในแตละเดือน ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถาม

ใชบริการรานอาหารภายในศูนยออกกําลังกายจํานวน 1 ครั้ง/ตอเดือน มากท่ีสุด จํานวน 184 คน คิด

เปนรอยละ 47.79 รองลงมาคือ 2 - 3 ครั้ง/ตอเดือน จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 41.56 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 23: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามกีฬาท่ีใหความสนใจนอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล 

 

 

จากตารางท่ี 23 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกไดตามประเภท

กีฬาท่ีใหความสนใจนอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจเก่ียวการ

ออกกําลังกายดวยฟตเนส มากท่ีสุด จํานวน 251 คน คิดเปนรอยละ 65.19 รองลงมาคือวิ่ง จํานวน 

176 คน คิดเปนรอยละ 45.71 และโตคลื่นจําลอง จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 37.66 ตามลําดับ 

 

 

 

กีฬาที่ใหความสนใจ

นอกเหนือจากกีฬา

ฟุตบอล 

ไมเลือก เลือก รวม 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

วิ่ง 209 54.29 176 45.71 385 100 

ฟตเนส 134 34.81 251 65.19 385 100 

บาสเกตบอล 315 81.82 70 18.18 385 100 

โตคลื่นจําลอง 240 62.34 145 37.66 385 100 

เทนนิส 365 94.81 20 5.19 385 100 

ปงปอง 318 82.60 67 17.40 385 100 

วอลเลยบอล 377 97.92 8 2.08 385 100 

แฮนดบอล 382 99.22 3 0.78 385 100 

อ่ืนๆ 353 91.69 32 8.31 385 100 
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ตารางท่ี 24: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

    จําแนกตามสินคาหรือบริการท่ีตองจําเปนตองมีอยูภายในสนามฟุตบอลและศูนยออก  

     กําลังกาย 

 

จากตารางท่ี 24 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกไดตามความ

ตองการสินคาหรือบริการภายในบริการของสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกาย ไดดังนี้ มีผูตอบ

แบบสอบถามเลือกสินคาหรือบริการแบบคาเฟหรือรานขายเครื่องดื่ม มากท่ีสุด จํานวน 304 คน คิด

เปนรอยละ 78.96 รองลงมาคือรานอาหาร จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 42.34 และรานจําหนาย

อุปกรณกีฬา จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 35.52 รองลงมาคือนวดหรือสปา จํานวน 71 คน คิด

เปนรอยละ 18.44 และการสังสรรคกับเพ่ือนหรือคนรัก จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 18.44 

ตามลําดับ 

 

 

 

สินคาหรือบริการที่ตองมีอยูภายใน

บริการของสนามฟุตบอลและศูนย

ออกกําลังกาย 

ไมเลือก เลือก รวม 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

คารแคร / อุปกรณแตงรถ 340 88.31 45 11.69 385 100 

รานอาหาร 222 57.66 163 42.34 385 100 

ช็อปปง เชน สินคาแฟชั่น 365 94.81 20 5.19 385 100 

คาเฟ / รานขายเครื่องดื่ม 81 21.04 304 78.96 385 100 

สังสรรคกับเพ่ือน / คนรัก 314 81.56 71 18.44 385 100 

นวด / สปา 314 81.56 71 18.44 385 100 

อุปกรณกีฬา 249 64.68 136 35.32 385 100 

รานอินเตอรเน็ต / รานเกมส 341 88.57 44 11.43 385 100 

คาราโอเกะ 361 93.77 24 6.23 385 100 

รานทําเล็บ / รานเสริมสวย 368 95.58 17 4.42 385 100 

อ่ืนๆ 382 99.22 3 0.78 385 100 
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ตารางท่ี 25: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามสินคาหรือบริการท่ีอยากใหเปดเพ่ิมในอนาคต 

  

 

จากตารางท่ี 25 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน สามารถจําแนกตามความ

ตองการสินคาหรือบริการภายในบริการของสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกาย ท่ีอยากใหเปดเพ่ิมใน

อนาคต ไดดังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามเลือกศูนยอาหารเพ่ือสุขภาพ มากท่ีสุด จํานวน 185 คน คิดเปน

รอยละ 48.05 รองลงมาคือตลาดนัดท่ีลานจอดรถแบบเปดโลง จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 

27.79 รองลงมาคือโตะสนุกเกอร จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.19 และธนาคาร จํานวน 72 คน 

คิดเปนรอยละ 18.70 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

สินคาหรือบริการที่อยากใหเปด

เพิ่มในอนาคต 

ไมเลือก เลือก รวม 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

จํานวน

(คน) 

จํานวน

รอยละ 

(%) 

PET SHOP 335 87.01 50 12.99 385 100 

ผูใหบริการเครือขายมือถือ 357 92.73 28 7.27 385 100 

อุปกรณตกแตงบาน 369 95.84 16 4.16 385 100 

ธนาคาร 313 81.30 72 18.70 385 100 

ศูนยการเรียนรู (Academy) 335 87.01 50 12.99 385 100 

ตลาดนัดท่ีลานจอดรถแบบเปด

โลง 
278 72.21 107 27.79 385 100 

โตะสนุกเกอร 288 74.81 97 25.19 385 100 

ไอทีและอิเล็กรอนิกส 329 85.45 56 14.55 385 100 

ศูนยอาหารเพ่ือสุขภาพ 200 51.95 185 48.05 385 100 

อ่ืนๆ 379 98.44 6 1.56 385 100 
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ตารางท่ี 26: ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

     จําแนกตามตราสินคาหรือบริการท่ีกลุมตัวอยางใหความสนใจเปนพิเศษ 

 

ตราสินคาและบริการที่กลุมตัวอยางใหความ

สนใจมากเปนพิเศษ 
จํานวน (คน) จํานวนรอยละ (%) 

Nike 88 22.86 

Apple 74 19.22 

Adidas 44 11.43 

Samsung 19 4.94 

Starbuck 8 1.04 

Sony 4 1.04 

ZARA 4 1.04 

April 1 0.26 

Chanel  3 0.78 

LG 3 0.78 

Puma 3 0.78 

Top Shop 3 0.78 

Coca Cola 2 0.52 

Converse 2 0.52 

Ducati 2 0.52 

FBT 2 0.52 

Honda 2 0.52 

HTC 2 0.52 

Levi 2 0.52 

MIZUNO 2 0.52 

Newbalance 2 0.52 

Reebok 2 0.52 

Armani 2 0.52 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 26 (ตอ): ตารางแสดงพฤติกรรมท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกาย 

            ตางๆ จําแนกตามตราสินคาหรือบริการท่ีกลุมตัวอยางใหความสนใจเปนพิเศษ 

 

ตราสินคาและบริการที่กลุมตัวอยางใหความ

สนใจมากเปนพิเศษ 
จํานวน (คน) จํานวนรอยละ (%) 

Bongparty 2 0.52 

Chevrolet 2 0.52 

CPS 2 0.52 

Diesel 1 0.26 

Fitness first 1 0.26 

HE by mango 1 0.26 

Krispy Kreme 1 0.26 

LV 1 0.26 

Mcdonald 1 0.26 

Nikon 1 0.26 

Nintendo 1 0.26 

Nokia 1 0.26 

Ochaya 1 0.26 

O'min 1 0.26 

Pan 1 0.26 

Petshop 1 0.26 

Prada 1 0.26 

Pronto 1 0.26 

Ralph Reuren 1 0.26 

Shiseido 1 0.26 

Spa 1 0.26 

Superdry 1 0.26 

YSL 1 0.26 

ไมตอบ 83 21.56 

รวม 385 100.00 
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จากตารางท่ี 26 พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน จําแนกตามการใหความสนใจกับ

ตราสินคาหรือบริการตางๆ ไดดังนี้ ผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเก่ียวกับอุปกรณกีฬา “NIKE” มาก

ท่ีสุด จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.86 รองลงมาคือตราสินคาเก่ียวกับอุปกรณไอที “Apple” 

จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19.22 และตราสินคาเก่ียวกับอุปกรณกีฬา “Adidas” จํานวน 44 คน 

คิดเปนรอยละ 11.43 ตามลําดับ 

สวนที่ 3 สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลและศูนยออก

กําลังกายตาง  ๆ

 

ตารางท่ี 27: ตารางแสดงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลและ 

         ศูนยออกกําลังกายตางๆ จําแนกตามดานผลิตภัณฑ 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการเชาสนามฟุตบอลและศูนย

ออกกําลังกายตางๆ 

นอยที่สุด → มากที่สุด 
ระดับการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม 

 
X แปลผล  

จํานวน (คน) 

ดานผลิตภัณฑ – PRODUCT 

สนามฟุตบอลมาตรฐานท่ีสามารถ

เปลี่ยนไปเลนกีฬาชนิดอ่ืนได 
13 16 97 162 97 385 

3.82 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 3.38 4.16 25.19 42.08 25.19 100 

สนามฟุตบอลมีเอกลักษณและความ

แตกตางเฉพาะตัว 
3 10 98 195 79 385 

3.88 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.78 2.60 25.45 50.65 20.52 100 

มีรูปแบบใหบริการครบวงจร เชน 

จัดหาทีมหรือนักกีฬาเม่ือขาดผูเลน

ในการแขงขัน 

7 14 83 183 98 385 
3.91 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 1.82 3.64 21.56 47.53 25.45 100 
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ตารางท่ี 27 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการใหเชาสนาม 

           ฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ จําแนกตามดานผลิตภัณฑ 

 

จากตารางท่ี 27 พบวา 

1. การรักษาความสะอาดและความปลอดภัยของลูกคา มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยู

ในเกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับหนึ่ง จํานวน 223 คน รอยละ 57.92 คาเฉลี่ย 4.52 

2. มีสิ่งอํานวยความสะดวก รวดเร็วและมีคุณภาพ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูใน

เกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับสอง จํานวน 202 คน รอยละ 52.47 คาเฉลี่ย 4.46 

3. มีรูปแบบใหบริการครบวงจร เชน จัดหาทีมหรือนักกีฬาเม่ือขาดผูเลนในการแขงขัน มีผล

ตอการตัดสินใจบริโภค อยูในเกณฑมาก จํานวน 183 คน รอยละ 47.53 คาเฉลี่ย 3.91 

4. สนามฟุตบอลมาตรฐานท่ีสามารถเปลี่ยนไปเลนกีฬาชนิดอ่ืนได มีผลตอการตัดสินใจ

บริโภค อยูในเกณฑมาก จํานวน 162 คน รอยละ 42.08 คาเฉลี่ย 3.88 

5. สนามฟุตบอลมีเอกลักษณและความแตกตางเฉพาะตัว มีผลตอการตัดสินใจบริโภค อยูใน

เกณฑมาก จํานวน 195 คน รอยละ 50.65 คาเฉลี่ย 3.82 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการเชาสนามฟุตบอลและศูนย

ออกกําลังกายตางๆ 

นอยที่สุด → มากที่สุด 
ระดับการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม 

 
X แปลผล  

จํานวน (คน) 

มีสิ่งอํานวยความสะดวก รวดเร็ว 

และมีคุณภาพ 
0 1 23 159 202 385 

4.46 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 0 0.26 5.97 41.30 52.47 100 

การรักษาความสะอาดและความ

ปลอดภัยของลูกคา 
0 3 18 141 223 385 

4.52 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 0 0.78 4.68 36.62 57.92 100 
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ตารางท่ี 28: ตารางแสดงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลและ 

     ศูนยออกกําลังกายตางๆ จําแนกตามดานราคา 
 

 

จากตารางท่ี 28 พบวา 

1. ระบบสมาชิกพรอมสวนลด มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากท่ีสุด เปน

อันดับหนึ่ง จํานวน 187 คน รอยละ 48.57 คาเฉลี่ย 4.31 

2. มีปายแจงราคาในการเขาใชบริการอยางชัดเจน มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูใน

เกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับสอง จํานวน 182 คน รอยละ 42.47 คาเฉลี่ย 4.29 

3. ความคุมคาของราคา มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับ

สาม จํานวน 195 คน รอยละ 50.65 คาเฉลี่ย 4.25 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

เลือกใชบริการเชาสนาม

ฟุตบอลและศูนยออกกําลังกาย

ตางๆ  

นอยที่สุด → มากที่สุด 
ระดับการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม 

 
X แปลผล  

จํานวน (คน) 

ดานราคา – PRICE 

ความคุมคาของราคา 0 0 47 195 143 385 
4.25 

มาก

ท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 0 0 12.21 50.65 37.14 100 

มีปายแจงราคาในการเขาใช

บริการอยางชัดเจน 
0 9 51 143 182 385 

4.29 
มาก

ท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 
0 

2.3

4 
13.25 37.14 47.27 100 

ชําระเงินไดหลายชองทาง  

(เงินสด – บัตรเครดิต) 
3 19 98 148 117 385 

3.93 มาก 
จํานวนรอยละ (%) 

0.78 
4.9

4 
25.45 38.44 30.39 100 

ระบบสมาชิกพรอมสวนลด

พิเศษ 
2 5 53 138 187 385 

4.31 
มาก

ท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 
0.52 

1.3

0 
13.77 35.84 48.57 100 
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4. ชําระเงินไดหลายชองทาง (เงินสด – บัตรเครดิต) มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการอยูใน

เกณฑมาก จํานวน 148 คน รอยละ 38.44 คาเฉลี่ย 3.93 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 29: ตารางแสดงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลและ 

     ศูนยออกกําลังกายตางๆ จําแนกตามดานสถานท่ี 
 

 

จากตารางท่ี 29 พบวา 

1. สถานท่ีจอดรถมีปริมาณเพียงพอ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการของผูริโภค อยูใน

เกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับหนึ่ง จํานวน 194 คน รอยละ 50.39 คาเฉลี่ย 4.40 

2. การอํานวยความสะดวกสําหรับทางเขาและทางออก มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยู

ในเกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับสอง จํานวน 184 คน รอยละ 47.79 คาเฉลี่ย 4.37 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

เชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลัง

กายตาง  ๆ 

นอยที่สุด → มากที่สุด 
ระดับการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม 

 
X แปลผล  

จํานวน (คน) 

ดานสถานที่ – PLACE 

สถานท่ีตั้งอยูชานเมืองการจราจรไม

ติดขัด 
2 5 59 152 167 385 

4.24 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 0.52 1.30 15.32 39.48 43.38 100 

การอํานวยความสะดวกสําหรับทางเขา

และทางออก 
0 4 33 164 184 385 

4.37 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 0 1.04 8.57 42.60 47.79 100 

การออกแบบสถานท่ีท่ีมเีอกลกัษณ

เฉพาะตัวไมเหมือนใคร 
2 13 113 155 102 385 

3.89 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.52 3.38 29.35 40.26 26.49 100 

สถานท่ีจอดรถมีปริมาณเพียงพอ 0 2 37 152 194 385 
4.40 

มาก

ท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 0 0.52 9.61 39.48 50.39 100 

มีระบบการจองทางเว็บไซตและทาง

อินเตอรเน็ต 
4 9 87 162 123 385 

4.02 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 1.04 2.34 22.60 42.08 31.95 100 
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3. สถานท่ีตั้งอยูชานเมืองการจราจรไมติดขัด มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑ

มากท่ีสุด เปนอับดับสาม จํานวน 167 คน รอยละ 43.38 คาเฉลี่ย 4.24 

4. มีระบบการจองทางเว็บไซต/อินเตอรเน็ต มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑ

มาก จํานวน 162 คน รอยละ 42.08 คาเฉลี่ย 4.02 

5. การออกแบบสถานท่ีท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร มีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการ อยูในเกณฑมาก จํานวน 155 คน รอยละ 40.26 คาเฉลี่ย 3.89 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 30: ตารางแสดงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลและ 

      ศูนยออกกําลังกายตางๆ จําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการเชาสนามฟุตบอลและศูนย

ออกกําลังกายตาง  ๆ 

นอยที่สุด → มากที่สุด 
ระดับการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 
รวม X

แปล

ผล 
 

จํานวน (คน) 

ดานการสงเสริมการตลาด – PROMOTION 

จัดกิจกรรมชมการถายทอดฟุตบอล

ในวันท่ีมีบิ๊กแมตช เชน ศึกแดงเดือด 
4 10 85 150 136 385 

4.05 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 1.04 2.60 22.08 38.96 35.32 100 

แพ็คเกจซ้ือเวลา เชน เลน 12 ชม. 

จายเพียง 8 ชม. 
3 5 66 153 158 385 

4.19 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 0.78 1.30 17.14 39.74 41.04 100 

จัดกิจกรรมการแขงกีฬาตามเทศกาล

หรือวันสําคัญ 
7 10 116 157 95 385 

3.84 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 1.85 2.60 30.13 40.78 24.68 100 
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ตารางท่ี 30 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอล 

           และศูนยออกกําลังกายตางๆ จําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด 

 

 

จากตารางท่ี 30 พบวา 

1. คูปองสะสมแตม เชน ใชบริการครบ 20 ชม.ฟร ี2 ชม. มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ 

อยูในเกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับหนึ่ง จํานวน 163 คน รอยละ 42.34 คาเฉลี่ย 4.23 

2. แพ็คเกจซ้ือเวลา เชน เลน 12 ชม. จายเพียง 8 ชม. มีมีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ 

อยูในเกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับสอง จํานวน 158 คน รอยละ 41.04 คาเฉลี่ย 4.19 

3. ลดราคาพิเศษในระยะเวลากอนถึง 5 โมงเยน็ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูใน

เกณฑมากท่ีสุด เปนอันดับสาม จํานวน 149 คน รอยละ 38.70 คาเฉลี่ย 4.06 

4. การจัดกิจกรรมชมการถายทอดฟุตบอลในวันท่ีมีบิ๊กแมตช เชน ศึกวันแดงเดือด มีผลตอ

การตัดสินใจเขาใชบริการอยูในเกณฑมาก เปนอันดับสี่ จํานวน 150 คน รอยละ 38.96 คาเฉลี่ย 4.05 

5. จัดกิจกรรมการแขงกีฬาตามเทศกาลหรือวันสําคัญ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยู

ในเกณฑมาก จํานวน 157 คน รอยละ 40.78 คาเฉลี่ย 3.84 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการเชาสนามฟุตบอลและศูนยออก

กําลังกายตาง  ๆ 

นอยที่สุด → มากที่สุด 
ระดับการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 
รวม X แปลผล  

จํานวน (คน) 

คูปองสะสมแตม เชน ใชบริการครบ 

20 ชม.ฟร ี2 ชม. 
3 8 49 162 163 385 

4.23 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 0.78 2.08 12.73 42.08 42.34 100 

ลดราคาพิเศษในระยะเวลากอนถึง 5 

โมงเยน็ 
5 16 79 136 149 385 

4.06 
มาก

ท่ีสุด 
จํานวนรอยละ (%) 1.30 4.16 20.52 35.32 38.70 100 
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4.2 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Situation Analysis: 5C’s) 

 4.2.1 Context (สภาวะแวดลอมภายนอก) ประกอบดวย 4 องคประกอบ ดังนี้ 

1) Political Factors ปจจัยทางดานการเมือง 

ผลบวกตอโครงการ ปจจุบันมีพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ผูบัญชาการทหารบกและหัวหนา

คณะรักษาความสงบแหงชาติไดเขามาคลี่คลายสถานการณบานเมืองใหกลบัมาเขาสูความสงบ

เรียบรอยดวยการยกเลิกกฎอัยการศึกและมีนโยบายในการผลักดันประเทศมีชื่อวา “เดินหนาประเทศ

ไทย” สถานการณนี้สงผลดีตออุตสาหกรรมการทองเท่ียวและธุรกิจท่ีเก่ียวของใหกลับมามีความคึกคัก

อีกครั้ง ซ่ึงจะเปนโอกาสอันดีในการจัดตั้งธุรกิจ เพราะประชาชนจะออกมาจับจายซ้ือสินคาและใช

บริการกันมากข้ึน อีกท้ังยังชวยใหผูรวมลงทุนและพันธมิตรทางการคาตางๆ มีความม่ันใจเพ่ิมข้ึนใน

การเขารวมลงทุนกับโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

ผลลบตอโครงการ

2) Economic Factors ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

 จากวิกฤติทางการเมืองท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทยไดสงผลกระทบในแงลบ

ตอภาพลักษณของรัฐบาลไทยเปนอยางมาก รวมถึงสื่อท่ีนําเสนอขาวเก่ียวกับองคกรใหญๆ ในการเปน

ทอน้ําเลี้ยงใหกับการขัดแยงกันทางการเมืองในชวงท่ีผานมา ทําใหประชาชนเกิดการไมไวใจใน

ประสิทธิภาพขององคกรตางๆ ท่ีอาจจะเปนสวนหนึ่งสวนใดในดานการรวมลงทุนกับโครงการสไตลฟุต

ซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ถาหากมีขอมูลเก่ียวกับเรื่องดังกลาว ผลท่ีตามมาอาจจะเกิดความลาชา

ในการรวมลงทุนในธรุกิจหรืออาจจะชะงักกลางคันได  

ผลบวกตอโครงการ ในป พ.ศ. 2558 ประเทศไทยจะกาวเขาสูการเปนประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียนหรือ AEC อยางเต็มตัว นั่นหมายถึงประเทศไทยจะมีการเพ่ิมจํานวนประชากรจากประมาณ 

65 ลานคน เปน 600 ลานคน การลงทุนในธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพยภายในกรุงเทพมหานครยังมี

ความเคลื่อนตัวสูง นั่นหมายถึงจะเกิดการเขามาพักอาศัยของชาวตางชาติเพ่ิมสูงข้ึนเปนทวีคูณ สิ่งท่ี

จะเปนผลดีตอโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ คือลกูคาชาวตางชาติอาจเขามาใช

บริการมากยิ่งข้ึน มีผลใหมีรายไดจากการขายสินคาและบริการตางๆ มากกวาปกติ 

ผลลบตอโครงการ

3) Social Factors ปจจัยทางดานสังคม 

 การกาวเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนหรือ AEC ซ่ึงจะทําใหมี

ชาวตางชาติเขามาพักอาศัยในประเทศไทยและอาจเขาใชบริการของโครงการเพ่ิมข้ึนนั้น สิ่งท่ีตอง

คํานึงถึงคือการเขาใจในเรื่องวัฒนธรรมของกลุมผูบริโภคท่ีเปนชาวตางชาติ โดยโครงการสไตลฟุตซอล

แอนดสปอรตคอมเพล็กซจะใชสมมุติฐานเดิมในการทําธุรกิจไมได เพราะวัฒนธรรม ไลฟสไตลหรือวถิี

การดําเนินชีวิตและรายไดของคนตางชาติมีความแตกตางจากคนไทยอยางชัดเจน 

ผลบวกตอโครงการ กระแสการดูแลสุขภาพและความคลั่งไคลฟุตบอลของสังคมไทย จะ

สามารถกระตุนใหคนไทยหันมาออกกําลังกายกันมากข้ึน แตสถานท่ีออกกําลังกายในปจจุบันยังมี
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บริการท่ีไมครอบคลุม โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซท่ี รวบรวมสินคาและบริการ

ตางๆ อํานวยความสะดวกสบายตอการใชชีวิตประจําวันไดอยางครบถวนในท่ีเดียวกันและใกลกับท่ี

พักอาศัย จะสามารถชวยประหยัดไดท้ังเงินและเวลาของผูบริโภคไดอยางเหนือระดับ  

ผลลบตอโครงการ

4) Technological Factors ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 

 ในยุคปจจุบันกระแสของสังคมเกิดข้ึนไวมาก การทําธุรกิจท่ีเก่ียวของกับ

วิถีการดําเนินชีวิตหรือไลฟสไตลนั้นเปนสิ่งท่ีไมมีความแนนอน สิ่งท่ีเกิดข้ึนอาจเกิดการเปลี่ยนแปลงได

ตลอดเวลา อาจทําใหตองเสียงบประมาณในการวิจัยพัฒนาเพ่ือหาความตองการท่ีแทจริงของลูกคา

อยางสมํ่าเสมอ 

ผลบวกตอโครงการ โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซจะมีการใชเทคโนโลยีใน

การผลิต ไดแก หญาเทียมซ่ึงจะทําใหสามารถลดตนทุนในการซอมบํารุงไดถูกกวาหญาจริงและ

เลือกใชไฟ LED ท่ีสามารถประหยัดคาสาธารณูปโภคประจําเดือนใหถูกลง ในสวนของเทคโนโลยีท่ีใช

ในการการบริการ โครงการจะใชอินเตอรเน็ตในแจงขอมูลขาวสารและการสั่งจองสินคาและบริการ

ตางๆ ซ่ึงจะทําใหเกิดความสะดวกแกผูบริโภคมากข้ึน และจะทําการตลาดผานสื่อออนไลน ซ่ึงเปนการ

ชวยลดตนทุนในการทําสื่อสารการตลาดของโครงการไดอีกดวย 

ผลลบตอโครงการ

4.2.2 Consumer (การวิเคราะหผูบริโภค)  

 การพ่ึงพาเทคโนโลยีในการทําธุรกิจมากเกินไปก็อาจสงผลไมดีตอโครงการ

สไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ไดเชนกัน เพราะสื่ออินเตอรเน็ตเปนสื่อท่ีควบคุมไดยากท่ีสุด 

โดยเฉพาะการควบคุมดานการสื่อสารสองทางระหวางธุรกิจกับผูบริโภค หากมีการสื่อสารในดานลบก็

อาจทําใหโครงการมีภาพลักษณเปนลบตอสายตาผูบริโภค และโครงการอาจมีการบันทึกขอมูลของ

ลูกคาหรือฝากขอมูลขาวสารไวในเทคโนโลยีมากเกินไป ขอมูลอาจเกิดการสูญหายจากอุบัติภัยตางๆ 

เชน ไฟไหม น้ําทวม หรือดวยสาเหตุใดก็ตามท่ีทําใหขอมูลขอมูลเกิดการสูญหายท้ังหมด ยอมทําให

เกิดผลกระทบโดยตรงตอธุรกิจ 

กลุมเปาหมายหลักของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ คือเพศชายท่ีมีอายุ

ระหวาง 18 – 26 ป มีรายไดตอเดือนเฉลี่ย 10,001 – 25,000 บาท ตองการเขาใชบริการสปอรต

คอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีมีความสะดวกสบายครบครันและมีความแตกตางจากบริการท่ัวไป  

 กลุมเปาหมายรองของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ คือประชาชนท่ัวไปท่ี

อาศัยอยูในละแวกใกลเคียงหรือรัศมี 5 – 7 กิโลเมตรจากท่ีตั้ง มีตองการสินคาหรือบริการตางๆ อยาง

ใดอยางหนึ่งในท่ีอยูในปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือ

ของ (Shopping) และการบริโภค (Eating)  

 

 



73 

4.2.3 Company (การวิเคราะหองคกร) 

ผลบวกตอโครงการ เปนธุรกิจบริการสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายท่ีมีเอกลักษณ

เฉพาะตัวไมเหมือนใคร โดดเดนในดานการเปนศูนยกลางท่ีมีความสะดวกสบายตางๆ อยางครบครัน 

จากการทําวิจัยการตลาดทําใหโครงการมีความสามารถในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค

อยางแทจริง ดวยการครอบคลุมปจจัยสําคัญ 3 ประการใหมีความสอดคลองกับรูปแบบการดําเนิน

ชีวิต ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating)  

ผลลบตอโครงการ

4.2.4 Collaborator (การวิเคราะหพันธมิตร)  

 โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ เปนโครงการใหมและยงั

ไมเปนท่ีรูจักของผูบริโภค ทําใหมีขอเสียเปรียบในเรื่องความนาเชื่อถือ โครงการอาจจะตองใช

ระยะเวลาท่ียาวนานและงบประมาณในการทําการตลาดท่ีสูงกวาคูแขงในการสรางภาพลกัษณและ

ความนาเชื่อถือ อีกท้ังในการคนหาบุคลากรท่ีมีความสามารถในดานตางๆ อาจทําใหโครงการตองใช

จายเงินเปนจํานวนมากในการจางบุคลากรเหลานี้ใหสามารถทํางานกับโครงการไดในระยะยาว 

 4.2.4.1 พันธมิตรดานกิจกรรมรวมคา (Joint Venture) หมายถึงการท่ีธุรกิจตั้งแต 

2 ธุรกิจข้ึนไปทําสัญญาท่ีจะรวมลงทุนเพ่ือดําเนินธุรกิจรวมกันในทางการคาหรือหากําไร โดยนําสิ่งท่ี

นํามารวมลงทุนอาจจะเปนเงินทุน ท่ีดิน อาคาร เทคโนโลยี การผลิต หรือบุคลากร ภายใตขอตกลง

หรือสัญญารวมคา ซ่ึงกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายในการดําเนินการอยางชัดเจน และในสวน

ผูเขารวมลงทุนกับโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ มีจํานวน 2 ราย ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 8: แสดงภาพของฟตเนสเฟรส (Fitness First) 

 

 

 
 

ท่ีมา: Fitness First.  (2557).  สืบคนจาก http://www.FitnessFirst.co.th. 

 

1) ฟตเนสเฟรส (Fitness First) เปนคลับสําหรับการออกกําลังกายของคนเมืองยคุใหม 

เพียบพรอมไปดวยเครื่องออกกําลังกายท่ีทันสมัย สมาชิกจะไดรับสุนทรียะและการรองรับความ

ปลอดภัยจากการออกกําลังกายดวยมาตรฐานระดับโลก พรอมดวยหองสอนโยคะผืนผาท่ีจะมาเพ่ิม

http://www.fitnessfirst.co.th/�
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ความแข็งแรงและเสริมสรางบุคลิกท่ีดีใหแกผูท่ีรักการออกกําลังกายอยางแทจริง โดยครูฝกสอน

สวนตัวท่ีจะทําใหสมาชิกไดออกกําลังถูกตองตามหลักสูตรเพ่ือผลสําเร็จ ผลบวกในการรวมธุรกิจจะทํา

ใหโครงการมีฐานลูกคาท่ีครอบคลมุถึงการออกกําลังกายชนิดอ่ืนๆ รวมไปถึงเพศหญิง เพ่ิมความ

สะดวกสบายและสามารถตอบสนองไลฟสไตลของผูบริโภคไดอยางเหนือระดับ 

 

ภาพท่ี 9: แสดงภาพของซุปเปอรมาเก็ตแม็กแวลู (MaxValu) 

 

 
 

ท่ีมา: MaxValu.  (2013).  Retrieved from http://yanubrand.com/Home/detail.html. 

 

2) แม็กแวล ู(MaxValu) เปนซุปเปอรมาเก็ตท่ีใหบริการลูกคาดวยสินคาท่ีจําเปนตอการใช

ชีวิตประจําวัน โดยคัดสรรคตัวสินคา ท้ังดานคุณภาพ ราคา ประเภทและการใหบริการท่ีมีคุณคา 

(Value) สูงสุด (Max) อีกท้ังยังเปดบริการ 24 ชั่วโมงทุกวัน โดยมีสินคากลุมอาหาร ท้ังอาหารพรอม

ทานและอาหารสดเปนสินคาหลัก มีการดูแลดานคุณภาพ ความสด ความอรอยอยางเขมงวด โดยใช

มาตรการดานสุขอนามัย (Food safety) ในระดับท่ีใชในประเทศญี่ปุน ผลบวกเม่ือเพ่ิมซุปเปอรมา

เก็ต MaxValu ใหอยูภายในโครงการจะเปนสวนสําคัญในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

กวางยิ่งข้ึนและจะเปนแมเหล็กในการดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการอยางสมํ่าเสมอ  

4.2.5 Competitor (การวิเคราะหคูแขง) 

คูแขงลําดับที่ 1. สนามฟุตบอล Soccer Master  

เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงลําดับท่ี 1 พบวาโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซจะ

ไดเปรียบในเรื่องของบริการท่ีครบครัน แตจะเสียเปรียบในดานความสะดวกของการเดินทาง Soccer 

Master ตั้งอยูท่ีถนนศรีนครินทรระหวางแยกลําสาลีกับแยกกรุงเทพกรีฑา ปมน้ํามันคาลเท็กซขาง

โรงแรมโฟรวงิส ประกอบดวยสนามฟุตบอลหญาเทียมท้ังหมด 4 สนาม มีรายละเอียดการบริการ

ดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 31: แสดงขนาดของสนามและอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล Soccer Master 
 

 

คูแขงลําดับที่ 2. สนามฟุตบอล Arsenal Soccer School 

เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงลําดับท่ี 2 พบวาโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซจะ

เสียเปรียบในดานความมีชื่อเสียง เนื่องจากสนามฟุตบอลอารเซนอลไดรับลิขสิทธิ์อยางถูกตองจาก

สโมสรฟุตบอลอารเซนอล ประเทศอังกฤษ เปดบริการใหเชาสนามฟุตบอลจํานวน 8 สนาม โดยมีสิ่ง

อํานวยความสะดวก ไดแก คาเฟ หองอาบน้ํา อัฒจันทรเชียร ลูกฟุตบอล และเสื้อแบงทีม โดยมี

รายละเอียดการบริการดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 32: ตารางแสดงขนาดและอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล Arsenal Soccer School 

 

 

คูแขงลําดับที่ 3. สนามฟุตบอล Soccer Mania 

เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงลําดับท่ี 3 พบวาโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซจะ

ไดเปรียบในเรื่องของความบันเทิงครบครัน แตเสียเปรียบในดานของราคา เนื่องจาก Soccer Mania 

มีการตั้งราคาใหต่ํากวาสนามอ่ืนๆ สนามแหงนี้ตั้งอยูบนสุขุมวิท103 ชวงระหวางซอยอุดมสขุ 39 กับ

ซอยอุดมสุข 41 ตั้งอยูบนพ้ืนท่ีประมาณ 7 ไร เปดบริการสนามฟุตบอล 24 ชัว่โมง จํานวน 4 สนาม มี

สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ เชน หองสําหรับผูติดตามพรอมเคเบิ้ลทีวี, โตะพูล โดยมีรายละเอียดการ

บริการดังตอไปนี้ 

ประเภทและขนาดของสนาม จํานวนสนาม กอนเวลา 17.00 น. หลังเวลา 17.00 น. 

สนามในรมขนาด (ผูเลน 7 คน) 2 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 

สนามกลางแจงขนาด (ผูเลน 5 คน) 2 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 

ประเภทกีฬาและขนาดของสนาม จํานวนสนาม กอนเวลา 17.00 น. หลังเวลา 17.00 น. 

สนามฟุตบอลหญาจริง 60x90 เมตร 

(ผูเลน 11 คน) 

1 5,000 บาท/ตอ

ชัว่โมง 

6,000 บาท/ตอ

ชั่วโมง 

สนามฟุตบอลหญาจริง 40x60 เมตร 

(ผูเลน 9 คน) 

1 3,000 บาท/ตอ

ชั่วโมง 

3,750 บาท/ตอ

ชั่วโมง 

สนามฟุตบอลหญาเทียม 20x40เมตร  

(ผูเลน 5 คน) 

5 1,300 บาท/ตอ

ชั่วโมง 

1,500 บาท/ตอ

ชั่วโมง 
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ตารางท่ี 33: ตารางแสดงขนาดและอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล Soccer Mania 
 

 

คูแขงลําดับที่ 4. สนามฟุตบอล Football Premier Club 

เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงลําดับท่ี 4 พบวาโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซจะ

เสียเปรียบในดานของราคา เนื่องจากสนามฟุตบอล Football Premier Club มีราคาท่ีถูกกวา สนาม

แหงนี้ตั้งอยูท่ีถนนศรีนครินทร ซอยลาซาล เขตบางนา เปดบริการสนามฟุตบอลจํานวน 4 สนาม มีสิ่ง

อํานวยความสะดวกตางๆ เชน อาคารคลับเฮาสสําหรับพักผอน, หองลอ็คเกอร, หองอาบน้ํา โดยมี

รายละเอียดการบริการดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 34: ตารางแสดงขนาดและอัตราคาบริการของสนามฟุตบอล Football Premier Club 
 

 

4.3 สรุปการประเทินโอกาสและความเสี่ยง (SWOT & TOWS Matrix) 

4.3.1 Situation Analysis SWOT  

Strengths (จุดแข็ง):  

1) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ เปนสปอรตคอมเพล็กซสําหรับการออก

กําลังกายแหงแรกท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ อยางครบครัน ดวยการใชเทคโนโลยีผสมผสานกับ

การบริการท่ีใหการครอบคลมุถึงปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การ

จับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating) 

สนามในรมขนาด 22 x 42 เมตร (5-7 คน) กอนเวลา  17.00 น. หลังเวลา 17.00 น. 

วันจันทร – วันศุกร 800 บาท/ตอชั่วโมง 1,200 บาท/ตอชั่วโมง 

วันเสาร – วันอาทิตย 1,000 บาท/ตอชั่วโมง 1,200 บาท/ตอชั่วโมง 

สนามกลางแจงขนาด 35 x 50 เมตร (8–9 คน) กอนเวลา 17.00 น. หลังเวลา 17.00 น. 

วันจันทร – วนัศุกร 1,100 บาท/ตอชั่วโมง 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 

วันเสาร – วันอาทิตย 1,300 บาท/ตอชั่วโมง 1,500 บาท/ตอชั่วโมง 

ประเภทและขนาดของสนามฟุตบอล จํานวนสนาม ราคา 

สนามฟุตบอลหญาจริง 65 x 100 เมตร (11 คน) 1 2,150 บาท/ตอชั่วโมง 

สนามฟุตบอลหญาจริง 38 x 50 เมตร (9 คน) 2 1,250 บาท/ตอชั่วโมง 



77 

 2) รัศมีจากทําเลท่ีตั้งของโครงการประมาณ 5 -7 กิโลเมตร เปนเขตท่ีอยูอาศัยและมีการ

คมนาคมท่ีสะดวก รวมถึงความสะดวกสําหรับทางเขา – ออกท่ีไมวุนวาย โครงการสามารถรองรับการ

จอดรถยนตไดถึง 150 คัน 

 3) พันธมิตรท่ีเขารวมการลงทุนกับโครงการมีลักษณะเปนการเอ้ือธุรกิจตอกัน เปนธุรกิจท่ี

สอดคลองและเชื่อมโยงถึงกันกับโครงการ เม่ือนํามาอยูรวมกันจึงเปนแมเหล็ก (Magnet) ในการดึงดูด

กลุมผูบริโภคใหเขามาใชบริการของโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 4) โครงการทําวิจัยการตลาดเพ่ือทราบถึงความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคอยางสมํ่าเสมอ 

เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาปรับปรุงและพัฒนาโครงการใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยู

ตลอดเวลา 

 5) มีการรักษาความสะอาดและมีระบบมาตรการในการรักษาความปลอดภัยสงู 

 Weaknesses (จุดออน): 

 1) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ เปนโครงการใหมท่ียังไมเปนท่ีรูจกัของ

กลุมผูบริโภค ทําใหขาดความนาเชื่อถือ อีกท้ังยังขาดประสบการณและความเชี่ยวชาญในการดําเนิน

ธุรกิจ  

 2) โครงการตองใชงบประมาณในการกอสรางและคาเชาพ้ืนท่ีท่ีสูง รวมถึงคาใชในการทํา

การตลาดเพ่ือสรางการรับรูในตราสินคาของโครงการ อาจทําใหยืดระยะเวลาในการคืนทุนชากวา

กําหนด 

 3) โครงการไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดท้ังหมด แตจะตอบสนองความ

ตองการเฉพาะกลุม โดยเฉพาะผูท่ีชื่นชอบการออกกําลังกาย 

Opportunities (โอกาส):  

 1) จากสถานการณการเมืองท่ีประกาศยกเลิกเคอรฟวของคณะรักษาความสงบแหงชาติ ท่ี

กลับเขาสูสถานการณปกติ จะชวยใหธุรกิจทองเท่ียวและธุรกิจท่ีเก่ียวของกลับมาคึกคักอีกครั้ง 

2) กระแสความนิยมในการรับชมฟุตบอลทั้งในและตางประเทศของประชาชนคนไทย มี

ความสามารถในการกระตุนใหเกิดความตองการเลนฟุตบอลและการออกกําลังกายเพ่ิมข้ึน 

3) เทคโนโลยท่ีีกาวเขาสูชวงท่ีรุงเรืองท่ีสุดนับจากประวัติศาสตร ทําใหคนใชชีวิตไดสะดวกข้ึน 

ซ่ึงโครงการจะใชเทคโนโลยีในการเขาถึงกลุมผูบริโภคใหเกิดประสิทธิผลมากท่ีสุด 

4) ธุรกิจคูแขงท่ีอยูในละแวกเดียวกันยังคงมุงใหบริการสนามฟุตบอลเพียงอยางเดียว โดย

ไมไดคํานึงถึงสินคาและบริการตางๆ ท่ีจะสามารถตอบสนองตอผูบริโภคใหเกิดความอํานวยความ

สะดวกไดอยางครบครัน 
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Threats (ภัยคุกคาม):  

1) โครงการมีลักษณะเปนศูนยการคาแบบเปดโลง (Open - Air Shopping Center) อาจจะ

ทําใหมีปญหาตอการเขาใชบริการของกลุมผูบริโภคในชวงเวลาท่ีมีอากาศรอนและเวลาท่ีมีฝนตก 

2) การทําธุรกิจบริการท่ีเก่ียวของกับไลฟสไตลของผูบริโภคมีปจจัยความเสี่ยงสูง เนื่องจาก

ไลฟสไตลของผูบริโภคอาจเกิดการเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา 

3) การเก็บคาบริการจากการจอดรถยนตสวนบุคคลอาจจะทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจเขา

ใชบริการของท่ีอ่ืน 

4) ความเสี่ยงของพันธมิตรในการเขารวมธุรกิจกับโครงการ อาจเกิดการยกเลิกสัญญาหรือปด

กิจการลงระหวางดําเนินการ 

5) ผูบริโภคยุคใหมตองการสินคาท่ีสามารถสรางภาพลักษณใหกับตนเอง แตจะไมยอมบริโภค

สินคาหรือบริการตางๆ ท่ีมีราคาแพงเกินไป แตจะยินดีรอใหสินคาหรือบริการเหลานั้นจัดโปรโมชั่น 

เชน การรอใหมีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจกอน จึงจะเกิดการใชบริการ เปนตน 

6) กฎหมายท่ีเก่ียวของกับสถานท่ีท่ีจําหนายแอลกอฮอล ทําใหสวนหนึ่งของโครงการท่ี

จําหนายแอลกอฮอลตองปดบริการตามท่ีกฎหมายกําหนด 

 4.3.2 TOWS Matrix 

SO (กลยุทธเชิงรุก):  

1) ชูจุดขายดวยการเปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ อยาง

ครบครัน ตอบสนองทุกความตองการและไลฟสไตลของกลุมเปาหมายไดอยางเหนือระดับ ครอบคลุม

ปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และ

การบริโภค (Eating) 

 2) เปดตัวโครงการ (Grand Opening) ดวยการเชิญดารา นักเตะทีมชาติไทยท่ีมีชื่อเสียง 

และเชิญบุคลากรชื่อดังท่ีมีความเชี่ยวชาญเฉพาะดานของกีฬาประเภทตางๆ มาโชวลีลาและเทคนิค

สวนตัวบนสนามกีฬาภายในโครงการ 

 3) จัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะกิจกรรมท่ีเก่ียวกับสินคาและบริการ

ตางๆ ท่ีอยูภายในโครงการ โดยกิจกรรมตางๆ ท่ีจัดข้ึนตองมีความแตกตางจากธุรกิจคูแขง เพ่ือย้ํา

เตือนและดึงดูดผูบริโภคใหเกิดการเขาใชบริการของโครงการอยางสมํ่าเสมอ 

ST (กลยุทธเชิงปองกัน):  

 1) ทําการตลาดรวมกันกับพันธมิตรใหเปนไปในทิศทางเดียวกันกับโครงการอยูเสมอ ไดแก 

ฟตเนสเฟรส (Fitness First) และแม็กวาล ู(MaxValu) เพ่ือกระชับความสัมพันธใหเหนียวแนนและ

สรางความม่ันคงทางธุรกิจใหยั่งยืนตลอดไป 
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 2) รักษาความเปนผูนําดานการเปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีสามารถตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง ดวยการทําวิจัยการตลาดอยางตอเนื่อง 

3) จัดทํากิจกรรมทางการตลาดในสวนท่ีมีจําหนายแอลกอฮอล เชน มากอน 2 ทุม สินคา

ประเภทแอลกอฮอลลด 30% ทุกรายการ เพ่ือทําใหกลุมเปาหมายเขาใชบริการเร็วกวาเวลาปกติ 

 WO (กลยุทธเชิงแกไข):  

 1) จัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีอยูในปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง การจับจาย

ซ้ือของ และการบริโภค เพ่ือทําใหกลุมเปาหมายอ่ืนเกิดการรับรูวาโครงการไมไดมีเปาหมายเจาะ

เฉพาะกลุมคนออกกําลังกายเพียงอยางเดียว จะสามารถทําใหกลุมเปาหมายเหลานั้นรูจักกับโครงการ

และเกิดการทดลองเขาใชสินคาและบริการตางๆ อยางใดอยางหนึ่งภายในโครงการ 

 2) เพ่ิมวันในการจัดกิจกรรมพิเศษตามโอกาสตางๆ เพ่ือเปนแมเหล็กในการดึงดูดใหผูบริโภค

เชิญชวนเพ่ือนๆ หรือคนใกลตัวเขาใชบริการของโครงการในลกัษณะลกูโซ รวมท้ังสามารถเพ่ิมรายได

ใหแกโครงการไดอีกดวย 

WT (กลยุทธเชิงรับ):  

 1) อํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภคดวยการสั่งจองสินคาและบริการตางๆ ผานทางเว็บไซต

ของโครงการ รวมท้ังการแจงขอมูลขาวสารท่ีเก่ียวกับโครงการ เพ่ือเพ่ิมความสะดวกใหแกผูบริโภค  

2) จัดกิจกรรมเลนกีฬากลางสภาพอากาศตางๆ เชน กิจกรรมโตคลื่นขณะท่ีมีแดดรอนจาหรือ

ขณะท่ีมีฝนตก เพ่ือเพ่ิมความสนุกสนานและความสมจริงแกผูบริโภค 

3) จอดรถฟรีครึ่งชั่วโมง เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภคท่ีตองการเขาใชบริการใน

เวลาไมนานและผูเขาใชบริการตางๆ ตองมีตราปมของโครงการจึงจะสามารถจอดรถไดฟรี 3 ชั่วโมง 

เพ่ือปองกันผูบริโภคท่ีตองการเขามาจอดรถท้ิงไวเปนเวลานาน 



บทที่ 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 สนามกีฬาฟุตบอลของภาครัฐท่ีมีไมพอตอความตองการของประชาชนโดยเฉพาะหัวเมือง

ใหญๆ ทําใหกีฬาฟุตซอลท่ีใชพ้ืนท่ีนอยกวากอกําเนิดข้ึน และไดรับความนิยมเพ่ิมสูงข้ึนเรื่อยมา จึงทํา

ใหเกิดแนวคิดในการจัดตั้งโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal & Sport 

Complex” รายลอมไปดวยสินคาและบริการตางๆ ท่ีอํานวยความสะดวกสบายอยางครบครัน เปน

สปอรตคอมเพล็กซท่ีสามารถตอบสนองไลฟสไตลหรือรูปแบบวถิีการดําเนินชีวิตใหสอดคลองกับ

กลุมเปาหมายท่ีชื่นชอบการออกกําลังกายโดยเฉพาะกีฬาฟุตบอล ดวยการครอบคลุมปจจัยสําคัญ 3 

ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค 

(Eating) ซ่ึงจะใชผลวิเคราะหจากการศึกษาวิจัยมาใชเปนการกําหนดรูปแบบของการจัดตั้งธุรกิจ

โครงการ ดังนี้ 

 

5.1 วิสัยทัศน พันธกิจและเปาหมาย 

 

ภาพท่ี 10: โลโกของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 
 

ชื่อโครงการ :  

สไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style futsal & Sport Complex” 

วิสัยทัศน :  

เปนสปอรตคอมเพล็กซท่ีอํานวยความสะดวกตางๆ อยางครบครัน ตอบสนองทุกความ

ตองการของผูบริโภคท่ีชื่นชอบการออกกําลังกายไดไดอยางเหนือระดับ 
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พันธกิจ : 

1) มุนม่ันในการเปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีอํานวยความสะดวกแกผูบริโภคท่ีชื่น

ชอบการเตะฟุตซอลและการออกกําลังกายตางๆ แบบครบวงจร หอมลอมไปดวยรานคาและบริการ

ตางๆ มากมาย ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดสูงสุด ดวยการครอบคลุมปจจัยสําคัญ 3 

ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค 

(Eating) 

 2) มุงม่ันทําวิจัยการตลาด ท้ังกอนเริ่มและระหวางดําเนินกิจการของโครงการ ซ่ึงผลวิจัยท่ีได

จะนํามาปรับปรุงและแกไข เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจสงูสดุของผูบริโภค   

3) มุงม่ันศึกษาและวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลและ

ศูนยออกกําลังกายตางๆ ท่ีเปนคูแขงท้ังภายในและภายนอกพ้ืนท่ีตั้งของโครงการอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือ

กําหนดตําแหนงทางการตลาดใหบริษัทของเรามีภาพลักษณท่ีแตกตางและมีรูปแบบการบริการท่ี

ดีกวาคูแขงอยูเสมอ 

เปาหมาย : 

 

ตารางท่ี 35: ตารางแสดงเปาหมายระดับองคกร  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

เปาหมายระดับองคกร 

ระยะสัน้ (ปท่ี 0 – ปท่ี 3)  เปนท่ีรูจักของผูบริโภค รวมไปถึงพันธมิตรทางการคาตางๆ ใหความ

สนใจกับการเปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบ 

ระยะยาว (ปท่ี 4 เปนตนไป)  โครงการมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว มีชื่อเสียงและมีภาพลักษณท่ี

ดี สามารถตอบสนองไลฟสไตลและความตองการของผูบริโภคไดอยาง

แทจรงิ 
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ตารางท่ี 36: ตารางแสดงเปาหมายระดับธุรกิจ 

 

 

ตารางท่ี 37: ตารางแสดงเปาหมายทางการตลาด 

 

 

 

 

เปาหมายระดับธุรกิจ 

ระยะสั้น (ปท่ี 0 – ปท่ี 3)  มีสมาชิกเขาใชบริการเกิน 20,000 คน และมีผูเชาพ้ืนท่ีของโครงการ

ไมต่ํากวารอยละ 80 ของพ้ืนท่ีท้ังหมด 

ระยะยาว (ปท่ี 4 เปนตนไป) มีผูเขาใชบริการอยางไมขาดสาด และมีผูเชาพ้ืนท่ีของโครงการเต็ม

สัดสวน กําหนดใหมีการคืนทุนในปท่ี 3 และสรางกําไรตั้งแตปท่ี 4 เปน

ตนไป 

เปาหมายทางการตลาด 

ระยะสัน้ (ปท่ี 0 – ปท่ี 3)  Brand Awareness และ Brand Recognition 

โฆษณาและประชาสัมพันธขอมูลขาวสารของโครงการผานทางสื่อ

อินเตอรเน็ต เชน Official Website, Social Media เพ่ือให

กลุมเปาหมายรวมถึงผูสนใจเชาพ้ืนท่ีเกิดการรับรูวาบริษัทไดจัดตั้ง

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซและจัดกิจกรรม

ทางการตลาดของสินคาและบริการตางๆ ท่ีอยูภายในโครงการเพ่ือ

กระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดการจดจําและระลึกถึงชื่อของโครงการอยู

เสมอ 

ระยะยาว (ปท่ี 4 เปนตนไป)  Brand Positioning และ Brand Royalty 

ตอกย้ําถึงภาพลักษณท่ีมีความแตกตางในการเปนสไตลฟุตซอลแอนด

สปอรตคอมเพล็กซ และทําการตลาดโดยการจัดกิจกรรมสงเสริมการ

ขายท่ีมีความเหมาะสมและสิ่งท่ีเปนประโยชนตามฤดูกาลตางๆ เพ่ือให

โครงการเปนสถานท่ีท่ีกลุมเปาหมายคิดถึงเปนอันดับหนึ่งในดวงใจ

ตลอดไป 
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ตารางท่ี 38: ตารางแสดงเปาหมายของโครงการ 

 

เปาหมายระดับโครงการ 

ระยะสั้น (ปท่ี 0 – ปท่ี 3)  เปดใหบริการสนามฟุตซอลและการออกกําลังกายประเภทตางๆ 

รวมถึงผูท่ีสนใจเขารวมธุรกิจในการเชาพ้ืนท่ีภายในโครงการสไตลฟุต

ซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ  

ระยะยาว  (ปท่ี 4 เปนตน

ไป) 

วิเคราะหถึงสภาพแวดลอม (SWOT&TOWS) และคูแขงขันอยาง

สมํ่าเสมอ เพ่ือปรับปรุงและพัฒนาใหโครงการสามารถตอบสนองความ

ตองการของกลุมผูบริโภคไดอยางยั่งยืน 

 

5.2 การจัดองคกร 

5.2.1 โครงสรางองคกร 

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ผูวิจัยแบงโครงสรางองคกรใหมีขนาดท่ี

เหมาะสม เพ่ือท่ีจะสามารถควบคุมไดงาย ดวยการจัดแบงบุคลากรภายในออกเปน 3 ฝาย คือ ฝาย

ปฏิบัติการ ฝายการตลาด และฝายบริหาร 

 

ภาพท่ี 11: แสดงโครงสรางองคกรของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ฝายบริหารงาน ฝายการตลาด ฝายปฏิบัติการ 

 

 

กรรมการผูจดัการ 

ผูจัดการ 

วิจัยการตลาด 

ประชาสัมพันธ ซอมบํารุง พอครัว แมครัว 

พนักงานคารแคร ทําความสะอาด 

 

บารเทนดี ้

บัญชี  ผูฝกสอน 

การเงิน IT 

ฝายธุรกิจสัมพันธ 
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5.2.2 หนาที่และลักษณะงานในองคกร 

 ผูวิจัยไดแบงหนาท่ีและลักษณะงานภายในโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ  

ดังตอไปนี้ 

1) กรรมการผูจัดการ มีอํานาจหนาท่ีรับผิดชอบภาพรวมท้ังหมดของโครงการ กําหนด

นโยบาย การตัดสินใจ รวมถึงควบคุมใหการทํางานภายในโครงการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล 

2) ผูจัดการ มีหนาท่ีบริหารกิจการของโครงการตามวัตถุประสงค ขอบังคับ นโยบาย ระเบียบ 

ขอกําหนด คําสั่ง ท่ีไดรับอนุมัติอยางมีประสิทธิภาพ 

 3) เจาหนาท่ีฝาย IT มีหนาท่ีรับผิดชอบในสวนของระบบคอมพิวเตอรและดูแลเว็บไซดของ

โครงการ รวมถึงการใชระบบคอมพิวเตอรในการประสานงานกับเจาหนาท่ีดานการรักษาความ

ปลอดภัยของโครงการ 

 4) เจาหนาท่ีฝายธุรกิจสัมพันธ มีหนาท่ีสรุปและรายงานผลการดําเนินงานรวมกับฝาย

การตลาดและฝายบริหาร ใชขอมูลท่ีเก่ียวของท้ังหมด เพ่ือวิเคราะหใหรูและเห็นถึงสภาวะแวดลอม

ของโครงการวามี จุดแข็ง จุดออน โอกาสและภัยคุกคามอยางไรบาง  

 5) เจาหนาท่ีฝายบัญชี มีหนาท่ีดูแลและควบคุมงบประมาณรายรับ – รายจาย ของโครงการ 

รวมท้ังการตรวจสอบคาใชจายเงินของฝายตางๆ เพ่ือปองกันการทุจริตภายในบริษัท 

 6) เจาหนาท่ีฝายการเงิน มีหนาท่ีตรวจสอบความครบถวนและถูกตองของเอกสารท่ีใชในการ

วางบิล พรอมจัดสงเอกสาร บันทึกรายละเอียดของเงินรับ พรอมลงนาม เม่ือไดรับเงินสดหรือเช็คจาก

ลกูคาในการชําระเงิน 

7) ผูฝกสอนกีฬาฟุตซอลและฝกสอนกีฬาโตคลื่น มีหนาท่ีรับผิดชอบในสวนของการเปนครูผู

ฝกสอนตามหลักสูตรใหแกนักเรียนของโครงการ และมีหนาท่ีติดตอกับครูฝกระดับมืออาชีพจาก

ตางประเทศเพ่ือพัฒนาทักษะเนื้อหาหลักสูตรบทเรียนอยางตอเนื่อง 

8) เจาหนาท่ีฝายการตลาด มีหนาท่ีเก็บขอมูลทางการตลาดและติดตามสถานการณของ

โครงการ เพ่ือนําขอมูลมาปรับปรุงและพัฒนาในสวนประสมทางการตลาด รวมถึงการวางแผนในการ

ประชาสัมพันธและทําการสื่อสารทางการตลาดของโครงการ เพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาและ

พันธมิตรทางการคา 

9) เจาหนาท่ีฝายประชาสัมพันธ มีหนาท่ีเผยแพรขอมูล ขาวสาร ความรูความเขาใจเก่ียวกับ

การดําเนินงาน ตลอดจนบริการดานประชาสัมพันธในการอํานวยความสะดวกแกผูมาติดตอ ตอนรับ 

ชี้แจง ตอบปญหาขอของใจตางๆ เก่ียวกับองคกร 

10) เจาหนาท่ีฝายซอมบํารุง มีหนาท่ีรับผิดชอบงานซอมบํารุงรักษาและดูแลเครื่องมือ 

อุปกรณ และระบบตางๆ ใหอยูในสภาพพรอมใชงานอยูเสมอ 
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 11) พนักงานรักษาความสะอาด มีหนาท่ีดูแลรักษาความสะอาดใหเรียบรอยทุกสัดสวน  

12) พนักงานคารแคร มีหนาท่ีดูแลงานดูแลรถยนตท่ีเขาใชบริการตามท่ีไดรับมอบหมาย 

 13) พอครัวหรือแมครัว มีหนาท่ีจัดเตรียมความพรอมสําหรับงานปรุงอาหารและรับผิดชอบ

ในการปรุงอาหารตามท่ีไดรับคําสั่งจากลูกคา 

 14) บารเทนดี้ มีหนาท่ีดูแลและรับผิดชอบในการจัดเตรียมบารหรือสํารวจความพรอมของ

บารสําหรับการขายเครื่องดื่ม ผสมเครื่องดื่มตามท่ีลูกคาสั่งอยางรวดเร็วและถูกตองตามสูตรผสม 

 

ตารางท่ี 39: แสดงตําแหนงพนักงานของโครงการและอัตราผลตอบแทน 

 

เจาหนาท่ีฝายวิจัยการตลาด 1 17,000 

เจาหนาท่ีฝายกลยุทธการตลาด 2 18,000 

ฝายประชาสัมพันธ 2 16,000 

ฝายปฏิบัติงาน   

เจาหนาท่ีฝายซอมบํารุง 3 10,000 

พนักงานรักษาความสะอาด 6 9,000 

พนักงานคารแคร 6 8,500 

พอครัว แมครัว 7 15,000 

บารเทนดี้ 2 13,000 

 

 

ตําแหนง อัตรา เงินเดือนตอคน(บาท) 

กรรมการผูจัดการ 1 50,000 

ผูจัดการ 1 30,000 

ฝายบริหารงาน 

เจาหนาท่ีฝายระบบคอมพิวเตอร 2 18,000 

ฝายธุรกิจสัมพันธ 1 17,000 

เจาหนาท่ีฝายบัญชี 2 20,000 

เจาหนาท่ีการเงิน 2 15,000 

ครูผูฝกสอนกีฬาฟุตซอลและกีฬาโตคลื่น 6 18,000 

ฝายการตลาด   



86 

5.3 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

 5.3.1 แนวคิดในการดําเนินโครงการ 

 

ภาพท่ี 12: แสดงภาพแนวคิดของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากภาพท่ี 12 สรุปท่ีมาและความหมายของตราสัญลักษณประจําโครงการสไตลฟุตซอล

แอนดสปอรตคอมเพล็กซ ไดดังนี้ 

Style   = ความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

Futsal   = กีฬาฟุตซอล 

Sport Complex = ตอบสนองไลฟสไตลของผูท่ีชื่นชอบการออกกําลังกายอยางครบครัน 

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ เปนผูริเริ่มในการสรางธุรกิจบริการสนามฟุต

ซอลหญาเทียมในรมและบริการพ้ืนท่ีในการออกกําลังกายประเภทตางๆ เต็มรูปแบบ ตราสัญลักษณที่ 

เปนการสื่อใหรูสึกถึงการเปนอันดับหนึ่งในดานของสปอรตคอมเพล็กซ โดดเดนดวยการสรางความ

แตกตาง มีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร รายลอมไปดวยสินคาและบริการตางๆ มุงม่ันใหเกิด

ความสะดวกสบาย รวดเร็วและมีคุณภาพ โครงการกําหนดใหสินคาและบริการตางๆ ดังกลาวตองมี

ความสอดคลองกับวิถีการใชชีวิตของผูท่ีชื่นชอบการออกกําลังกายโดยเฉพาะกีฬาฟุตบอลครบทุก

ความตองการไดอยางเหนือระดับ ดวยการทําใหผูบริโภคสามารถสัมผัสกับความเปนสไตลฟุตซอล

Hearing 

 

Smell 

 

Taste 

 

Sight 

 

Touch 

 

 

Style Futsal & Sport Complex 

Product & Service 

 

Lifestyle 

Eating Entertaining Shopping 
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แอนดสปอรตคอมเพล็กซ ผานสิ่งแวดลอมตางๆ ครบท้ัง 360 องศาผานการใชประสาทสัมผัสท้ัง 5 

(Five Sense) ประกอบดวย รูป รส กลิ่น เสียง และกายสัมผัส อธิบายไดดังนี้  

1) รูป = การออกแบบหรือการตกแตงภายในโครงการท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว  

2) รส = เกิดเปนคอมมูนิตี้ท่ีมีความสนุกสนานมากกวาการออกกําลังกาย  

3) กลิ่น = อากาศและบรรยากาศภายในโครงการมีกลิ่นโอโซนท่ีทําใหรูสึกสดชื่นตลอดเวลา 

4) เสียง = เสียงเพลงกระตุน และเสียงโหรองของผูชม เหมือนอยูในสนามกีฬาระดับโลก 

5) กายสัมผัส = สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ท่ีสอดคลองกับไลฟสไตลของกลุมเปาหมาย 

แตสิ่งเหลานี้จะประสบความสําเร็จไมไดหากไมสงความรูสึกถึงหัวใจ (Branding) โครงการจะ

ใชนวัตกรรมของเทคโนโลยีผสมผสานใหเกิดการบริการรูปแบบใหม ซ่ึงการบริการดังกลาวจะ

ครอบคลมุถึง 3 ปจจัยสําคัญ ไดแก ความบันเทิง (Entertaining) การจับจายซ้ือของ (Shopping) 

และการบริโภค (Eating) 

จากแนวคิดในการดําเนินธุรกิจท่ีไดกลาวมาท้ังหมด จึงกอใหเกิดความคิดริเริ่มในการจัดตั้ง

สปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบ ตั้งอยูบนถนนสุขุมวิท 77 มีชื่อวา โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรต

คอมเพลก็ “Style Futsal & Sport Complex” 

 5.3.2 สถานที่ตั้งของโครงการ 

 

ภาพท่ี 13: แสดงสถานท่ีตั้งของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 
 

ท่ีมา: สุขุมวิท77.  (2557).  สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps. 

 

https://www.google.co.th/maps�
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โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ มีขนาดพ้ืนท่ี 5.8 ไร ตั้งอยูท่ีถนนสุขุมวิท77 

สภาพแวดลอมโดยรอบที่ชวยสงเสริมตอโครงการคือแหลงชุมชนท่ีอยูอาศัยขนาดใหญ ประกอบไป

ดวย บริษัท หอพัก อพารทเมนท คอนโดและหมูบานตางๆ ซ่ึงโครงการไดวางลักษณะของทางเขา – 

ทางออก ใหเกิดการอํานวยความสะดวกท่ีสุด โดยมีทางเขาจากถนนสุขุมวิท 77 และสามารถใชถนน

ออนนชุ 27 ท่ีเชื่อมกับลานจอดรถดานหลังของโครงการเปนทางออก จุดเดนของทําเลคือ

กลุมเปาหมายสามารถเดินทางมาใชบริการไดท้ังทางถนนสุขุมวิทและทางถนนศรีนครินทร  

 5.3.3 แสดงแผนผังของโครงการ 

 

ภาพท่ี 14: แสดงแผนผงัโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ  
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ตารางท่ี 40: แสดงโครงสรางของโครงการ สไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 

5.3.4 รายละเอียดของสินคาและบริการของโครงการ 

5.3.4.1 สนามฟุตซอลหญาเทียมในรม 

 

ภาพท่ี 15: แสดงภาพขนาดของสนามฟุตซอลหญาเทียมในรม 

 

 
 

Zone สถานนะ รูปแบบการใชสอย จํานวนพ้ืนท่ีท้ังหมด  พ้ืนท่ีใหเชา 

               (หนวยคิดเปนตาราเมตร) 

A - สนามฟุตซอลมาตรฐาน 27 x 45 x 2 = 2,430 - 

B - ทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร  45 x 18 = 810 - 

C - คาเฟ แอนด แฮงเอา 35 x 18 = 630 - 

D - ซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร  40 x 20 = 800 - 

E ผูเชา MaxValu 27 x 16 = 432 432 

F - สนามกีฬาโตคลื่นจําลอง ½ x (22+30) x 43 = 1,118 - 

G ผูเชา Fitness First ½ x (23+4) x 73 = 985 985 

H - ลูวิ่งรอบโครงการ 760 - 

J - ตลาดนัดและลานจอดรถ 1,425 410 

รวม 9,390 1,827 
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สนามฟุตซอลหญาเทียมในรม ขนาดกวาง 27 x 45 ตารางเมตร (ขนาดผูเลน 7 - 9 คน) 

จํานวน 2 สนาม สามารถปรับเปลี่ยนขนาดของสนามใหเล็กลง โดยการแบงครึ่งสนามใหเหลือขนาด 

19 x 27 ตารางเมตร เปนจํานวน 4 สนาม เพ่ือรองรับลูกคาบางรายท่ีตองการสนามท่ีมีขนาดผูเลน 5 

คน รวมถึงความสามารถในการปรับเปลี่ยนรูปแบบของสนามเพ่ือรองรับการเลนกีฬาชนิดอ่ืนๆ เชน 

วอลเลบอล แชรบอล แฮนดบอล ตลอดจนเปนพ้ืนท่ีสําหรับจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดใหกับบริษัท

ตางๆ ไดอีกดวย และมีบริการเพ่ิมเติมคือรานจําหนายและเชาอุปกรณกีฬาตางๆ เชน ชุดทีมฟุตบอล 

รองเทาสตั๊ด กรรมการตัดสินการแขงขัน วีดีโอบันทึกการแขงขัน หองพักนักกีฬา หองอาบน้ําและล็อค

เกอรรูม โดยมีคาบริการ ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 41: แสดงอัตราคาเชาบริการสนามฟุตบอลรายชั่วโมง 

 

 

ตารางท่ี 42: แสดงอัตราคาบริการเพ่ิมเติมของบริการสนามฟุตซอล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.3.4.2 หลักสูตรการเรียนกีฬาฟุตซอลพื้นฐานสําหรบัเยาวชน 

  

ขนาดสนาม 19x27 (5 คน) 09.00 – 16.00 น. 16.01 – 01.00 น. 09.00 – 01.00 น. 

วันจันทร – ศุกร 1,300บาท/ตอชั่วโมง 1,800บาท/ตอชั่วโมง  

เสาร – อาทิตยและวันหยุด   2,300บาท/ตอชั่วโมง 

ขนาดสนาม 27x45 (7 คน) 09.00 – 16.00 น. 16.01 – 01.00 น. 09.00 – 01.00 น. 

วันจันทร – ศุกร 1,500บาท/ตอชั่วโมง 2,000บาท/ตอชั่วโมง  

เสาร – อาทิตยและวันหยุด   2,000บาท/ตอชั่วโมง 

บริการเพ่ิมเติม ราคา / ตอครั้ง 

รองเทาสตั๊ด 250 

ชุดทีมแขงขันฟุตบอล (7 ชุด) 350 

กรรมการตัดสิน 450 

วีดีโอบันทึกการแขงขัน 550 

หองพักนักกีฬา, หองน้ํา และล็อกเกอรรูม *สมาชิก* 
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ภาพท่ี 16: แสดงภาพของหลักสูตรการเรียนกีฬาฟุตซอลพ้ืนฐานสําหรับเยาวชน 

 

 
 

ท่ีมา: BlogPost.  (2542).  สืบคนจาก http://bcstfootball.blogspot.com/. 

 

บริการสอนหลักสูตรการเรียนฟุตซอลข้ันพ้ืนฐานสําหรับเยาวชนท่ีมีอายุระหวาง 5 – 15 ป 

สามารถเรียนไดท้ังเพศชายและเพศหญิง หลักสูตรการเรียนฟุตซอลนี้มีจุดมุงหมายในระยะยาวเพ่ือ

การผลิตผูเลนท่ีมีความสามารถท่ีจะเปนตัวแทนทีมชาติและสรางฝนใหแกนักเตะเยาวชนไทยสูนัก

ฟุตบอลระดับอาชีพ โดยมีผูฝกสอนท่ีมีดีกรีเปนอดีตนักฟุตบอลระดับทีมชาติท่ีจะมาคอยชวยเหลือ

พัฒนาทักษะความสามารถตางๆ รวมถึงการสรางแรงบันดาลใจ และถายทอดประสบการณอันยอด

เยี่ยมตางๆ ใหแกเยาวชน 

 

ตารางท่ี 43: แสดงอัตราคาเลาเรียนกีฬาฟุตบอลระดับเยาวชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คอรสเรียนสัปดาหละ 2 ครั้ง ราคา 

แพ็คเกจสําหรับ 1 เดือน (4 ครั้ง) 3,000 

แพ็คเกจสําหรับ 3 เดือน (24 ครั้ง) 7,800 

แพ็คเกจสําหรับ 6 เดือน (48 ครั้ง) 14,000 

คอรสเรียนสัปดาหละ 1 ครั้ง ราคา 

แพ็คเกจสําหรับ 1 เดือน (4 ครั้ง) 1,900 

แพ็คเกจสําหรับ 3 เดือน (24 ครั้ง) 5,000 

แพ็คเกจสําหรับ 6 เดือน (48 ครั้ง) 9,000 

http://bcstfootball.blogspot.com/�
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5.3.4.3 บริการใหเชาเครื่องเลนเกม 

 

ภาพท่ี 17: แสดงภาพบริการใหเชาเครื่องเกม 

 

 
 

ท่ีมา: Online Station.  (2556).  สืบคนจาก http://www.onlinestation.net/news/game/. 

 

เปนเครื่องเลนเกมจากนวัตกรรมท่ีใหมลาสุดดวยระบบ HDMI ท่ีใหความคมชดัสมจริงอยาง

คาดไมถึง บริการเกมกีฬาประเภทตางๆ อธิเชน เกมฟุตบอล เกมโตคลื่น เกมบาสเก็ตบอล เกมรถแขง 

และเกมอ่ืนๆ อีกมากมาย เพ่ือรองรับใหผูเขาใชบริการท่ีชื่นชอบการเลนเกมโดยเฉพาะ 

5.3.4.4 สนามกีฬาโตคลื่นจําลอง (Surfboard) 

 

ภาพท่ี 18: แสดงภาพแบบสนามกีฬาโตคลื่นจําลง (Surfboard)  

 

 
 

 

ท่ีมา: Tripadvisor.  (2557).  สืบคนจาก http://www.tripadvisor.com. 
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เปนบริการสนามกีฬาโตคลื่นจําลองข้ึนมาโดยเฉพาะ คุณสมบัติของสนามท่ีใหความยืดหยุน

และความปลอดภัยในมาตรฐานระดับสงู ดวยครูฝกระดับมืออาชีพท่ีจะคอยใหคําแนะนําและดูแล

ความปลอดภัยตางๆ รูปแบบของสนามคือสรางการจําลองคลื่นน้ํา โดยการทําน้ําท่ีไหลดวยความเร็ว 

20 ไมลตอชั่วโมงหรือ 32 กิโลเมตร/ชั่วโมง บนน้ําขนาด 30,000 แกลลอน สามารถเลนไดท้ังเด็กและ

ผูใหญ โดยมีคาบริการดังนี้ 

 

ตารางท่ี 44: อัตราคาเชาสนามโตคลื่นจําลองรายชั่วโมง 

 

 

5.3.4.5 หองพักนักกีฬา 

 

ภาพท่ี 19: แสดงภาพของบริการหองพักนักกีฬา 

 

 
 

ท่ีมา: FLICKR.  (2553).  สืบคนจาก https://www.flickr.com/. 

 

ระบบสมาชกิของโครงการเทานั้นท่ีจะไดรับบริการในสวนของหองพักนักกีฬา มีความ

สะดวกสบายตางๆ ครบครันประกอบดวย เครื่องปรับอากาศ หองล็อกเกอรสําหรับเก็บของตางๆ เชน 

วัน เวลา 09.00 – 16.00 น. เวลา 16.01 – 01.00 น. 

วันจันทร – ศุกร 650 บาท/ตอชั่วโมง 750 บาท/ตอชั่วโมง 

เสาร – อาทิตยและวันหยุด 750 บาท/ตอชั่วโมง 750 บาท/ตอชั่วโมง 
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ผาขนหนู แชมพูสระผม สบู ไดเปาผม และอุปกรณอ่ืนๆ อีกมากมาย รวมท้ังพนักงานรักษาความ

ปลอดภัยในทรัพยสินดวยการมิใหบุคคลภายนอกเขาใชหองพัก นอกจากสมาชิกเทานั้น 

5.3.4.6 ลูวิ่งรอบโครงการ  

 

ภาพท่ี 20: แสดงภาพลูวิ่งรอบโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 
 

ท่ีมา: Start Running Intervals.  (2556).  สืบคนจาก http://www.fitsugar.com/. 

 

 โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ จะตอบสนองกลุมเปาหมายท่ีชื่นชอบการ

ออกกําลังกาย ดวยการเพ่ิมลูวิ่งมีระยะทางยาวรอบพ้ืนท่ีโครงการ เพ่ืออํานวยความสะดวกให

กลุมเปาหมายไดมีพ้ืนท่ีในการวอรมรางกายหรือยืดกลามเนื้อ เพราะการวอรมรางกายกอนออกกําลัง

กายหนัก จะสงผลใหรางกายปรับอุณหภูมิใหสูงข้ึนและสามารถลดอาการบาดเจ็บลงไดอีกดวย 

 

5.3.4.7 เว็บไซดของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 
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ภาพท่ี 21: แสดงภาพเว็บไซดของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 
 

กีฬาฟุตบอลตองเลนเปนทีม จําเปนตองมีผูเลนอยางนอย 12 - 14 คนตอการเลนหนึ่งครั้ง 

อาจทําใหเกิดความไมสะดวกในการชักชวนผูเลนฟุตบอลในชวงเวลาเดียวกันไดท้ังหมด รวมถึงผูเลน

ยังไมไดรับความสะดวกในการคนหาสนามฟุตบอลท่ีวางในชวงเวลาท่ีตองการเลน เพราะถาหากผูเลน

ตองการจองสนาม ผูเลนจะตองคนหาขอมูลของสนาม เชน เบอรโทรศัพทและตําแหนงท่ีตั้งของสนาม 

หลังจากนั้นผูเลนจะตองโทรสอบถามสนามทีละแหง วาสนามดังกลาววางหรือไม หากพบวาสนามท่ี

สอบถามนั้นไมวางก็จําเปนจะตองหาสนามแหงใหม และเริม่กระบวนการใหมทัง้หมด จนกวาจะพบ

สนามท่ีวาง และถาหากพบสนามท่ีวางก็จะตองสอบถามเพ่ือนผูเลนทุกคนวาจะสะดวกมาเลนท่ีสนาม

และเวลาดังกลาวไดหรือไม ปญหาเหลานี้ทําใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดคอมเพล็กซ เกิดความคิด

ท่ีจะสรางเว็บไซตเพ่ือเปนชองทางติดตอสื่อสารกับลูกคา โดยการเปนเว็บไซตศูนยกลางอํานวยความ

สะดวกในการจองสนามแบบงายๆ และเพ่ือสรางเครือขายสังคมในการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

ในเรื่องท่ีสนใจเหมือนกัน เว็บไซตนี้จะสามารถหาทีมท่ีจะมาเลนดวยกันไดสะดวกมากยิ่งข้ึน ซ่ึง

โครงการจะทําการเชาสัญญาระยะยาวกับกิจการสนามฟุตบอลใหเชาตางๆ ท่ีอยูในเขต

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล เปรียบเสมือนโครงการมีสนามเปนของตัวเองเพ่ิมข้ึน โดยไมตอง

ลงทุนสรางสนามมากมาย โครงการมีเปาหมายท่ีจะสรางสมาชิกของเครือขายใหได 8,000 คนในป

แรกและเพ่ิมข้ึน 10% ทุกป เนื่องจากปจจุบันอินเตอรเน็ตเปนชองทางท่ีสามารถสื่อสารกับลูกคาได

อยางสะดวกรวดเร็ว และมีคาใชจายท่ีไมสูงมากนัก ทางโครงการจึงใช Social Media เปนชองทาง

เพ่ือแจงขอมูลขาวสาร รวมถึงการรวมสนุกกับกิจกรรมตางๆ ของโครงการ ประกอบดวย Facebook 

Instragram และ Official Website ตลอดจนการทําแผนการรองรับลูกคาประชาสัมพันธ CRM 
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(Customer Relationship Management) เพ่ือรักษาฐานลูกคาของโครงการ โดยการใหลูกคาแสดง

ความคิดเห็นเก่ียวกับสินคาและบริการผานสื่อดังกลาวของโครงการ ซ่ึงหากกลุมลูกคามีขอผิดพลาด

หรือขอสงใสประการใด ก็จะเปนโอกาสท่ีดีท่ีจะสามารถสงขอผิดพลาดเหลานั้นไปยังผูดูแลฝายตางๆ 

ของโครงการ อีกท้ังยังสามารถสรางความสัมพันธท่ีดีใหกับลูกคาและหากกลุมลูกคาพึงพอใจกับสินคา

และบริการของโครงการ ก็อาจจะสงขอมูลดังกลาวนี้ใหกับเพ่ือนๆ ของเขา เปรียบเสมือนการชวย

สนับสนุนโครงการไปในตัวอีกดวย  

5.3.4.8 ทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร (Car Care Center)  

 

ภาพท่ี 22: แสดงภาพของบริการทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร 

 

 
 

ท่ีมา: Glass Coating.  (2557).  สืบคนจาก http://www.expatads.com/. 

 

รถยนตคือปจจัยอยางหนึ่งของวิถีการดําเนินชีวิต เพราะบางคนใชเวลาอยูบนรถมากกวาอยู

บานเสียอีก จึงเกิดธุรกิจบริการดูแลรถยนตครบวงจร ดวยการทําความสะอาดท้ังภายในภายนอก ชวง

ลาง หองเครื่อง ดูดฝุน ขัดสี เคลือบสี เคลือบแกว เพ่ิมความสะดวกใหกลุมเปาหมายเพ่ือใหผูท่ีเขาใช

บริการของโครงการเขาใชบริการทําความสะอาดรถยนตขณะมาใชบริการของโครงการ โดยมีอัตรา

คาบริการ ดังตอไปนี้ 

 

 

 

 

http://www.expatads.com/30-Malaysia/posts/10-Automobiles/532-Autos-Services/1381611-G-Guard-Car-Coating-And-Paint-Protection-Film-Centre-Malaysia.html�
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ตารางท่ี 45: แสดงอัตราคาบริการของทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร 
 

 

  5.3.4.9 Café & Hangout  

 

ภาพท่ี 23: แสดงภาพ Café & Hangout  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Place to go.  (2556).  สืบคนจาก  http://www.wheretoeat-phuket.com/.  

Gold Package 

รายการ 

จํานวน

ครัง้ 

อัตราการใหบริการตามขนาดรถ 

S M L XL XXL 

1.ขัดเคลือบสี 7 ข้ันตอน 3 6,000 6,600 7,200 7,100 9,990 

2.ฟอกเบาะผา/หนัง 1 1,400 1,500 1,600 1,800 2,700 

3.ฟอกพ้ืนพรหมและเพดาน 1 1,600 1,800 2,000 2,200 2,600 

4.ทําความสะอาดหองเครื่อง 1 400 400 400 400 400 

5.อบโอโซนกําจดักลิน่ 1 350 350 350 350 350 

6.สวนลดเคลือบสี 50% 4 1,000 1,000 1,000 1,400 1,400 

7.ลางสี – ดูดฝุน 10 2,600 2,600 2,600 3,000 3,200 

รวม 21 13,350 14,250 15,150 16,250 20,640 

ราคา Gold Package  8,500 8,500 8,500 9,500 9,500 
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Café & Hangout เปนคาเฟสุดอลังการดวยความเปนเอกลักษณเฉพาะตัวและบรรยากาศท่ี

มีลกัษณะติดขอบสนามฟุตบอล มีเมนูขนมและเมนูเครื่องดื่ม รวมถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอลมากมาย

หลากหลายชนิด โดดเดนดวยภาชนะท่ีใชภายในคาเฟแอนดแฮงเอาแหงนี้เปนการดีไซนมาจากแรง

บันดาลใจของเหลาศิลปนจากท่ัวสารทิศและมีจอภาพขนาดใหญรองรับการถายทอดสดฟุตบอลท้ังใน

และตางประเทศ 

5.3.4.10 Signature Dish Center 

 

ภาพท่ี 24: แสดงภาพ Signature Dish Center 

 

 

           
 

ท่ีมา: Ok Nation.  (2556).  สืบคนจาก  http://www.oknation.net/.   

 

เปนศูนยกลางรวบรวมอาหารระดับ High End เอาใจคนรักสุขภาพและรักการออกกําลังกาย 

เปนการรวบรวมอาหารใหพลังงานสูงหรือมีคุณคาทางโภชนาการสูงหลากหลายเมนูไวในท่ีเดียว 

สถานท่ีแหงนี้มีชื่อวา “Signature Dish Center” ไดแนวคิดจากการคํานึงถึงคุณภาพของรานอาหาร 

ท่ีจะตองเริ่มตนตั้งแตทุกๆ กระบวนการในการผลิต โดยเฉพาะวัตถุดิบตางๆ ท่ีจะนํามาประกอบใน

การทําอาหาร ศูนยอาหารแหงนี้จึงเลือกใชแตวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพสูงและตองมีความสดใหมเทานั้น 

โดยมีผูปรุงอาหารจากหลายสํานักท่ีคร่ําหวอดในวงการอาหารมายาวนาน จะมาสรางสรรคอาหาร

http://www.oknation.net/blog/callmetoyjoy/2013/01/10/entry-1�
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ตางๆ ใหลูกคาเกิดความประทับใจอยางสูงสุด โดยแตละรานจะนําเสนอเมนูสุดพิเศษเฉพาะตัว 

ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 46: แสดงรายชื่อเมนูอาหารประจํารานท่ีอยูภายใน Signature Dish Center 

 

 

  5.3.4.11 ลานจอดรถ 

ลานจอดรถของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ไดจัดพ้ืนท่ีไวสําหรับการจอด

รถยนตท่ีเขามาใชบริการไดประมาณ 100 คัน ท้ังนี้โครงการไดจัดการแผนสํารองท่ีจอดรถยนต ดวย

การเชาพ้ืนท่ีเพ่ิมเติมตั้งอยูบริเวณดานหลังของโครงการ เม่ือนับรวมพ้ืนท่ีในการจอดท้ังหมดถือวา

โครงการนี้สามารถรองรับการเขาใชบริการของรถยนตไดประมาณ 150 คัน  

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ยังกําหนดใหมีตลาดนัดภายในลานจอดรถ 

อาทิตยละ 3 วัน คือทุกวันจันทร, วันพฤหัสบดีและวันเสารทุกสัปดาห เพ่ือเปนการเปดโอกาสในการ

สรางพ้ืนท่ีใหแกนักออกแบบท่ีมีความคิดสรางสรรคไดมีพ้ืนท่ีในการนําสินคาของตัวเองมาขาย อีกท้ัง

ยังเปนการเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจใหแกโครงการ โดยมีรายละเอียดเก่ียวกับการเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด ดังนี้  

 

ตารางท่ี 47: อัตราคาเชาพ้ืนท่ีขายของตลาดนัดโครงการ 

 

ขนาดของพื้นที่เชา จํานวน ราคา/ตอวัน ราคา/ตอเดือน 

ขนาด 7 ตารางเมตร 30 บูธ 250 7,500 

ขนาด 10 ตาราเมตร 20 บูธ 350 7,000 

 

พ้ืนท่ี เมนูสุดพิเศษประจําราน 

S1 ตมยํากุงล็อปสเตอรและขาวผัดปูนิ่มคิงซอสมหาจักรพรรดิ 

S2 ไกตมโสมฮองเตและไกดําตุนยาจีนขุนนาง 

S3 ตับหานฟรัวการและสะเต็กเปาฮ้ือแอฟริกา 

S4 สลัดผักซอสบัลซามิคโอโทโรและแปะกวยน้ําแข็งใสคอลลาเจน 

S5 น้ําตกเนื้อวากิวและผัดเผ็ดหมูคุโรบุตะ 

S6 ราเมนกระดูกหมูชาชู, คากูนิและตมหัวปลากิมไขเตา 

S7 หูฉลามไกพรหมจรรยและหมูชุบเกล็ดหิมะทองคํา 
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ภาพท่ี 25: แสดงภาพตลาดนัดภายในโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 
 

ท่ีมา: Thaifranchisecenter.  (2548).  สืบคนจาก http://www.thaifranchisecenter.com/. 

 

  5.3.4.12 สื่อเพื่อการโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ ภายในโครงการ 

 โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ กําหนดใหมีชองทางใหบริการซ้ือพ้ืนท่ี

สําหรับสื่อโฆษณา เพ่ือประชาสัมพันธสินคาตางๆ ผานสื่อหลักของโครงการ ลกูคาสามารถเลือกสื่อ

ตามงบประมาณไดอยางคุมคาในราคาท่ีเหมาะสม โดยมีสื่อท่ีใหบริการ 7 ประเภท ดังนี้  

 

ตารางท่ี 48: แสดงประเภทสื่อโฆษณาท่ีใหบริการของโครงการ 

 

ลําดับ ประเภทสื่อโฆษณาท่ีใหบริการของโครงการ คาบริการ/ตอเดือน 

1. Billbaord (ปายขนาดใหญตรงทางเขาและออกของโครงการ) 130,000 

2. Socail Media (Offcial Website, ,Application, Instragram, 

Facebook และ Email) 

50,000 

3. จอ LCD (สําหรับฉาย VOD, VTR, YouTube และอ่ืนๆ) 35,000 

4. Poster (แผนปายรอบโครงการ) 20,000 

5. Spot (เสียงตามสายภายในโครงการ) 17,000 

6. Banner (ปายผา) 15,000 

7. สื่อสิ่งพิมพเฉพาะกิจ (แคตตาล็อค, โบรชัวร, คูปอง, และแผนพับ) 38,000 

 

http://www.thaifranchisecenter.com/infomarket/show.php?etID=56�
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โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ กําหนดใหมีอัตราคาบริการซ้ือพ้ืนท่ีสื่อ

โฆษณาตามแพ็คเกจ 3 ระดับ ประกอบดวย Set A, Set B และ Set C ตามลําดับ มีรายละเอียด ดังนี้ 

Set A (7 สื่อ) ไดแก Billboard, Socail Media, LCD, Poster, Sport, Banner, สื่อสื่งพิมพ 

Set B (5 สื่อ) ไดแก Socail Media, LCD, Poster, Spot, Banner 

Set C (3 สื่อ) ไดแก Banner, Poster, สื่อสิ่งพิมพ 

 

ตารางท่ี 49: แสดงอัตราคาบริการพ้ืนท่ีสื่อโฆษณาท่ีใหบริการตามราคาเหมาของโครงการ 

 

 

 

ภาพท่ี 26: ภาพรวมของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ  

 

 
 

 

 

ราคาเหมาโฆษณาผานสื่อ 

ของโครงการ/ตอสินคา 

จํานวนสื่อ ราคา/ตอเดือน ราคา/ตอป ราคาแพ็คเกจสําหรับ

เอเจนซี/่ตอป 

แพ็คเกจ Set A 7 สื่อ 305,000 3,660,000 3,300,000 

แพ็คเกจ Set B 5 สื่อ 137,000 1,644,000 1,400,000 

แพ็คเกจ Set C 3 สื่อ 73,000 876,000 800,000 
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5.4 กําหนดกลยุทธขององคกร 

 ผูวิจัยไดวางแผนและกําหนดกลยุทธของโครงการเพ่ือใชในการบริหารจัดการธุรกิจโครงการ 

สไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ไดดังดังนี้ 

5.4.1 การวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 

ภาพท่ี 27: แสดงการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

 

 

 
 

จากภาพท่ี 27 สามารถสรุปการกําหนดการวางตําแหนงผลิตภัณฑของโครงการสไตลฟุตซอล

แอนดสปอรตคอมเพล็กซ ไดดังนี้ 

1) Style Futsal & Sport Complex เนนความบันเทิงหลากหลายและเดินทางสะดวก 

2) Soccer Master เนนการเดินทางสะดวก 

3) Arsenal Soccer School เนนการสรางความแตกตาง  

4) Soccer Mania เนนการสรางความแตกตางและการเดินทางสะดวก 

5) Football Premier Club เนนความคุมคาของราคา  

5.4.2 การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market Segmentation & Targeting) 

 จากการสรุปผลวิจัยในบทที่ 4 ผูวิจัยสามารถกําหนดกลุมเปาหมายใหกับโครงการสไตลฟุต

ซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ โดยแบงกลุมเปาหมายออกเปน 2 กลุม ไดแก กลุมเปาหมายหลักและ

กลุมเปาหมายรอง โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 1) กลุมเปาหมายหลัก  

เพศ  ชาย 

อายุ  18 – 25 ป 
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การศึกษา ปริญญาตรี 

อาชพี  First Jobber / นกัศึกษา  

รายได  15,001 – 30,000 บาท 

ไลฟสไตล มีรถยนตสวนตัว, รับชมการแขงขันกีฬาฟุตบอล, เลนเกมฟุตบอล, 

ติดตามขาวสารฟุตบอลและกีฬาตางๆ 

ความตองการ สถานท่ีบริการสนามฟุตบอลและการออกกําลังกายแบบสปอรต

คอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีมีความสะดวกสบายตางๆ อยางครบครัน 

 2) กลุมเปาหมายรอง 

เพศ  เพศชายและเพศหญิง 

อายุ  26 – 60 ป 

การศึกษา ปริญญาตรีข้ึนไป 

อาชพี  พนักงานบริษัท / ธุรกิจอิสระ / รัฐวิสาหกิจ / และอ่ืนๆ 

รายได  30,001 บาทข้ึนไป 

ไลฟสไตล ชื่นชอบการบริโภค, ทองเท่ียว, จับจายซ้ือของ มีความสนใจ

ประเภทรานอาหาร, คาเฟ, รานขายเครื่องดื่ม, และตลาดนัด 

ตองการ ตองการสถานท่ีใกลบานท่ีมีสินคาและบริการตางๆ ในปจจัยสําคัญ 

3 ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือ

ของ (Shopping) และการบริโภค (Eating)  

5.4.3 กลยุทธในการสรางฐานลูกคา 

 

ภาพท่ี 28: แสดงพันธกิจในการสรางหวงโซคุณคาและการสรางคอมมูนิตี้ (Value Creation) 
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 จัดงานเปดตัวโครงการภายใตแคมเปญ Landmark of Sport เพ่ือใหกลุมเปาหมายเขารวม

เปนสวนหนึ่งในประวัติศาสตรของการเปดตัวสปอรตคอมเพล็กซ แลนดมารคของคนชอบออกกําลัง

กายระดับประเทศ พรอมกับเชิญผูมีชื่อเสียงดานตางๆ ดารานักแสดง นักกีฬาชื่อดัง ผูสนับสนุนท่ีอยู

ในดานสปอรตมาเก็ตติ้ง เชน เปปซ่ี โคก สิงห และสื่อมวลชนใหมาทําขาวเก่ียวกับการเปดตัวในครั้งนี้ 

เปนการทําใหเปาหมายเกิดการรับรูถึงตัวตนของโครงการวามีสินคาและบริการอยางไรบาง 

กลุมเปาหมายหลักของกิจกรรมนี้มุงเนนใหกลุมเปาหมายตัดสินใจสมัครเปนสมาชิกของโครงการ 

Grand Opening Landmark of Sport 

การเปดตัวครั้งนี้จะประกอบไปดวยกิจกรรมตางๆ เพ่ือทําใหเกิดความนาสนใจของตัว

โครงการ Interest ดวยการทําใหประสาทสัมผัสท้ัง 5 (Five Sense) ของกลุมเปาหมายไดสัมผัส

ถึงไลฟสไตลในการเปนสปอรตคอมเพล็กซ ไดแก รูปลกัษณการออกแบบหรือการตกแตงท่ีมี

เอกลักษณเฉพาะตัว รสชาติของความสนุกสนานและประสบการณท่ีมากกวาการออกกําลังกาย กลิ่น

โอโซนท่ีทําใหรูสึกสดชื่นตลอดเวลา เสียงโหรองของผูชมและเสียงเพลงกระตุนกับกิจกรรมตางๆ กาย

สัมผัสกับสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีสอดคลองกับไลฟสไตลของกลุมเปาหมายอยางครบครัน เชน การ

แนะนําขอมูลเก่ียวกับการเลนกีฬาตางๆ ท่ีเปดบริการภายในโครงการ กิจกรรมการแขงขันกีฬาฟุต

ซอลระหวาง ทีมรวมดารา ปะทะ นักเตะสิงหออลสตาร และกิจกรรมบิกินี่ประกวดหุนสวยเลนเซิรฟ

บอรด โดยเครื่องดื่มโคก เปนตน  

Five Sense 

ปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีจะขาดไปไมไดคือการบริโภค กิจกรรมนี้จะจับมือรวมกับพันธมิตร 

ซุปเปอรมาเก็ต MaxValu ซ่ึงแนวความคิดหลักของ Zap Eating มีจุดประสงคเพ่ือขยายฐานลูกคาให

ครอบคลมุถึงปจจัยดานการบริโภค ดวยการจัดงานภายในโครงการรวมกับ TV Production ตางๆ 

เชน ใชสถานท่ีในการคัดเลือกผูเขาแขงขันประจํารายการ เชฟกระทะเหล็ก โดยกลุมเปาหมายเปน

สวนหนึ่งในการตัดสินการแขงขันและจะไดสัมผัสกับอาหารเฉพาะตัวประจํารานตางๆ ณ Signature 

Dish Center 

Zap Eating 

 เปนการขยายฐานลูกคาไปสูกลุมเปาหมายท่ีชื่นชอบการจับจายซ้ือของ โดยกิจกรรม Zap on 

Sale มีจุดประสงคเพ่ือสรางพ้ืนท่ีของนักออกแบบรุนใหมในการนําสินคาท่ีเกิดจากแรงบันดาล ใจและ

ความคิดสรางสรรคของตัวเองใหผูรวมงานไดสัมผัส ซ่ึงจะเปนการเพ่ิมมูลคาทางการคาใหแกโครงการ 

กิจกรรมนี้เปนมากกวาการขายของ แตเปนการสรางสังคมในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและ

สนับสนุนผลผลิตของนักออกแบบท่ีชื่นชอบงานสรางสรรคท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร 

Zap On Sale 
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จัดกิจกรรมมีชื่อวา Thank You Party เพ่ือขอบคุณลกูคาท่ีเขาใชบริการ เชน การแจกบัตร

กํานัลสวนลดลางรถท่ีทริปเปลซีคารแครเซ็นเตอรหรือบัตรกํานัลสวนลดสําหรับการเขาใชบริการตางๆ 

ภายในโครงการ ภายใตแนวความคิด Zap Party โดยมีจุดประสงคในการกระจายฐานลูกคาสูกลุมท่ี

ชื่นชอบความบันเทิงใหสัมผัสกับบรรยากาศในสวนของ Café & Hangout เพ่ือการสรางสังคมของผูท่ี

ชื่นชอบปารตี้ โดยรวมกับพันธมิตรท่ีเปนองคกรเก่ียวกับการจัดอีเวนทและสถานบันเทิงยามคํ่าคืนใน

เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผูติดตามเปนจํานวนมาก เชน Siam Tonite และ Hip King Dom เปนตน 

Zap Party 

5.4.4 กลยุทธการสรางแบรนดหรือการแบรนดตัวเอง AIDA Model 

ผูวิจัยเลือกใชกลยุทธ AIDA Model เปนองคประกอบ 4 ประการของการสรางแบรนดหรือ

การแบรนดตัวเอง (Personal Branding) ประกอบดวย 

1) ทําใหเกิดการรับรู Attention หรอื Awareness ดวยการตั้งใจทําใหกลุมเปาหมาย ท้ังผู

เขาใชบริการและผูท่ีสนใจเชาพ้ืนท่ี รับรูหรือพบเห็นถึงตัวตนของโครงการวา มีสินคาและบริการ

อยางไรบาง ผูวิจัยเลือกใช TVC และสื่ออินเตอรเน็ตในการโปรโมทแคมเปญ Landmark of sport 

รวมถึงการสรางเว็บไซดและแอพพลิเคชั่นบอกเลาในสิ่งท่ีเก่ียวกับบริการตางๆ ภายในโครงการ  

2) ทําใหเกิดความนาสนใจ Interest ดวยการกระตุนใหกลุมเปาหมายมีความสนใจตอ

โครงการ โดยการนําเสนอสินคาและบริการตางๆ ท่ีสอดคลองกับการออกกําลังกาย ผานประสาท

สัมผัสท้ัง 5 เพ่ือใหรูสึกถึงความสะดวกสบายดวยการครอบคลุมการใหบริการในปจจัยหลัก 3 ประการ 

คือ ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating) 

3) ทําใหเกิดความปรารถนา Desire ดวยการกระตุนเรงเราใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจ

ยิ่งข้ึน โดยนําเสนอจุดเดนของสินคาและบริการตางๆ ใหกลายเปนความปรารถนาวาโครงการมีความ

อํานวยความสะดวกตอวิถีการดําเนินชีวิตตอกลุมเปาหมายไดมากมายภายในสถานท่ีเดียว 

4) ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ Action คือสิ่งท่ีทําใหกลุมเปาหมายตองตัดสินใจซ้ือสินคาหรือ

ใชบริการท่ีนําเสนอ ซ่ึงจะเปนการทําใหกลุมเปาหมายเกิดการตัดสินใจเขาใชบริการของโครงการ ดวย

การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดตางๆ เชน Zap on Sale, Zap Party และ Zap Eating 

นอกจากการสรางแบรนดหรือการแบรนดตัวเองแลว ยังมีสิ่งท่ีเพ่ิมเติม เพ่ือใหเทคนิค AIDA 

Models สมบูรณแบบยิ่งข้ึน นั่นก็คือ AIDA(S) Model 

คือการทําใหเกิดความพึงพอใจ Satisfaction ดวยการสรางชองทางใหลูกคาแสดงความ

คิดเห็นเก่ียวกับสินคาและบริการตางๆ ซ่ึงหากกลุมลูกคามีขอผิดพลาดหรือขอสงใสประการใด ก็จะ

เปนโอกาสท่ีจะสามารถสงขอผิดพลาดเหลานั้นไปยังผูดูแลฝายตางๆ ของโครงการ อีกท้ังยังสามารถ

สรางความสัมพันธท่ีดีใหกับลูกคาและหากกลุมเปาหมายพึงพอใจกับสินคาและบริการตางๆ ของ

โครงการพวกเขาอาจจะสงขอมูลดังกลาวนี้ ใหกับเพ่ือนๆ ของเขา เปรียบเสมือนการชวยโปรโมท
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โครงการไปในตัวอีกดวย เพราะเม่ือใดท่ีความพึงพอใจของกลุมเปาหมายถึงขีดสุด ก็จะทําใหการซ้ือซํ้า

เกิดข้ึน 

5.4.5 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy 4P’s และ 4C’s) 

ผูวิจัยเลือกใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาดเพ่ือทําใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรต

คอมเพล็กซ สามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางสูงสุด  ประกอบดวย 4 ปจจัย 

(4C’s) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม

การตลาด (Promotion) พรอมกับการคํานึงถึงความพึงพอใจของผูบริโภค Customer Satisfaction 

(4C’s) ประกอบดวย ความตองการของลูกคา (Customer) ตนทุนของลูกคา (Cost) ความสะดวก

ของลกูคา (Convenience) และการสื่อสารของลูกคา (Communication) 

ความตองการ (Customer’s Need) 

จากการสรุปผลวิจัยในบทที่ 4 ผูวิจัยสามารถสรุปประเด็นคําถามท่ีเก่ียวกับความตองการของ

ลกูคาท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ไดดังนี้ 

1) กีฬาท่ีกลุมเปาหมายใหความสนใจนอกจากฟุตบอล 3 อันดับแรก ไดแก ฟตเนส วิ่ง และ

โตคลื่นจําลอง 

2) ประเภทของสินคาและบริการท่ีกลุมเปาหมายตองการใหอยูภายในโครงการ ไดแก คาเฟ

หรือรานขายเครื่องดื่ม รานอาหาร และอุปกรณกีฬา 

3) ประเภทของสินคาและบริการท่ีกลุมเปาหมายตองการใหเปดเพ่ิมในอนาคต ไดแก ศูนย

อาหารเพ่ือสุขภาพและตลาดนัดท่ีลานจอดรถ 

4) ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการใหเชาสนามฟุตบอล

และศูนยออกกําลังกายตางๆ หัวขอท่ีกลุมเปาหมายใหคะแนนมากท่ีสุด (5 คะแนน) ไดแก การมีสิ่ง

อํานวยความสะดวกตางๆ ครบครัน และการรักษาความปลอดภัยของลูกคา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 

จากการวิเคราะหถึงความตองการของผูบริโภค ผูวิจัยสามารถกําหนดสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) โดยการแบงความตองการของกลุมเปาหมายออกเปน 3 ปจจัย 

ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating) และ

จะวางตําแหนงของโครงการใหเปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางครบครัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ดานความบันเทิง (Entertainment) โครงการจะตอบสนองกลุมเปาหมายดวยการบริการ

สนามฟุตซอลมในรมมาตรฐาน หลักสูตรการเรียนฟุตบอลสําหรับเยาวชน หองพักนักกีฬาสําหรับ

สมาชิก เครื่องเกม ลูวิ่งรอบโครงการ ฟตเนส โยคะ ตอยมวย โตคลื่นจําลองและคารแคร 
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ดานการจับจายซ้ือของ (Shopping) ตอบสนองกลุมเปาหมายท่ีชอบจับจายซ้ือของดวยการ

บริการรานจําหนายและเชาอุปกรณกีฬาทุกชนิด และขยายฐานลูกคาไปสูกลุมท่ีชื่นชอบการจับจายซ้ือ

ของดวยบริการตลาดนัดภายในลานจอดรถของโครงการ 

ดานการบริโภค (Eating) ถือเปนปจจัยท่ีสําคัญตอการดํารงชีวิต ซ่ึงทางโครงการจะ

ตอบสนองกลุมเปาหมายดวยการบริการคาเฟแอนดแฮงเอาจําหนายอาหารและเครื่องดื่มตางๆ และ

สถานท่ีรวบรวมอาหารท่ีมีคุณคาทางโภชนาการสูงกับบริการศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร 

ตนทุนของลูกคา (Cost of Appreciation) 

จากการสรุปผลวิจัยในบทที่ 4 ผูวิจัยสามารถสรุปประเด็นคําถามท่ีเก่ียวกับตนทุนของลูกคาท่ี

มีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ไดดังนี้  

1) ฐานรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมเปาหมาย 3 อันดับแรก ไดแก รายไดเฉลี่ย 15,001 – 

20,000 บาท/ รายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท /และรายได 30,001 ข้ึนไป 

2) คาใชจายตอครั้งของกลุมเปาหมาย 2 อันดับแรก ไดแก เฉลี่ยครั้งละ 101 – 150 บาท 

และมากกวา 151 บาท 

3) คาใชจายตอครั้งในการซ้ืออุปกรณกีฬาของกลุมเปาหมาย คือ ครั้งละ 2,001 บาทข้ึนไป  

4) ปจจัยทางการตลาดดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและ

ศูนยออกกําลังกายตางๆ โดยหัวขอท่ีกลุมเปาหมายใหคะแนนมากท่ีสุด (5 คะแนน) ไดแก ระบบ

สมาชิกพรอมสวนลดและมีปายแจงราคาในการเขาใชบริการอยางชัดเจน 

ปจจัยดานราคา (Price) 

จากการวิเคราะหถึงตนทุนของลกูคา ผูวิจัยสามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดดาน

ราคา (Price) โดยการใชกลยุทธในการตั้งราคาสินคาและบริการตางๆ ออกเปน 5 กลุม ดังนี้ 

1) การตั้งราคาตามฤดูกาล (Season Pricing) เปนการกําหนดราคาสินคาใหต่ํากวาปกติใน

ชวงเวลาท่ีไมมีคนเขาใชบริการ และกําหนดใหราคาสูงข้ึนในชวงเวลาท่ีคนเขาใชบริการเปนจํานวน

มาก เพ่ือเปนการกระตุนใหลูกคาซ้ือสินคามากข้ึนในชวงเวลานอกฤดูกาลและเพ่ิมกําไรของสินคาใน

ชวงเวลาท่ีมีความตองการสูงโดยโครงการจะใชกลยุทธดังกลาวในการตั้งราคาของบริการสนาม

ฟุตบอล 

2) การตั้งราคาข้ันสูง (Premium Pricing) สําหรับสินคาและบริการท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว

ไมเหมือนใคร หรือเรียกวาสินคาท่ีตองการ Brand Identity โดยโครงการจะใชกลยุทธดังกลาวในการ

ตั้งราคาของบริการสนามกีฬาโตคลื่นจําลองและศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร  

3) การตั้งราคาแบบบวกเพ่ิมจากทุน (Cost – plus Pricing) เปนการตั้งราคาโดยการบวก

จํานวนเปอรเซ็นจํานวนหนึ่งเขากับตนทุนของสินคาหรือราคาของสินคา โดยโครงการจะใชกลยุทธ

ดังกลาวในการตั้งราคาของคาเฟแอนดแฮงเอาและบริการคารแคร 
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4) การตั้งราคาท่ีความยุติธรรม (Fair Pricing) สําหรับสินคาท่ีมีการตั้งราคาโดยคํานึงถึงความ

สมเหตุสมผล หมายถึง ประโยชนท่ีลูกคาไดรับคุมกับคาเงินท่ีจายไป โครงการจะนํากลยุทธดังกลาวมา

ใชในการตั้งราคาของซุปเปอรมาเก็ตแม็กแวลู (MaxValu) 

5) การตั้งราคาตามกลุมสินคา (Price lining) เปนกลยุทธการตั้งราคาสินคาและบริการตางๆ 

เพ่ือใหผูบริโภคไดเปรียบเทียบถึงรูปแบบและคุณภาพท่ีจะไดรับ โครงการจะนํากลยุทธดังกลาวมาใช

ในการตั้งราคาของฟตเนสเฟรส (Fitness First) 

ความสะดวกของลูกคา (Convenience to buy) 

จากการสรุปผลวิจัยในบทที่ 4 ผูวิจัยสามารถสรุปประเด็นคําถามท่ีเก่ียวกับความสะดวกของ

ลูกคาท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ไดดังนี้  

1) ความถ่ีในการเขาใชบริการของกลุมเปาหมาย 2 อันดับแรก ไดแก 2 – 3 ครั้งตอเดือน 

และ 4 – 5 ครั้งตอเดือน 

2) ระยะเวลาในการเตะฟุตบอลและออกกําลังกายของกลุมเปาหมาย 2 อันดับแรก ไดแก  

1 – 2 ชัว่โมง และ 2 – 3 ชั่วโมง 

3) ชวงเวลาเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ของกลุมเปาหมาย 

2 อันดับแรก ไดแก เวลา 18.01 – 20.00 น. และเวลา 20.01 – 22.00 น. 

4) ความถ่ีในการเขาใชบริการรานอาหารภายในศูนยออกกําลังกายของกลุมเปาหมายในแต

ละเดือน คือ 2 – 3 ครั้ง 

5) สวนประสมทางการตลาดดานความสะดวกท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการใหเชาสนาม

ฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ โดยหัวขอท่ีกลุมเปาหมายใหคะแนนมากท่ีสุด (5 คะแนน) ไดแก 

สถานท่ีจอดรถมีปริมาณเพียงพอและการอํานวยความสะดวกสําหรับทางเขาออก 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

จากการวิเคราะหความสะดวกของลูกคา ผูวิจัยสามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดดาน

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยกําหนดใหเง่ือนไขของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอม

เพล็กซ มีดังตอไปนี้ 

1) สถานท่ีตั้งของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ตั้งอยูท่ีถนนสุขุมวิท 77 

รองรับการจอดรถยนตสวนตัวประมาณ 150 คัน โดยวางลักษณะของทางเขา – ทางออก ใหเกิดการ

อํานวยความสะดวกท่ีสุด โดยมีทางเขาจากถนนสุขุมวิท 77 และสามารถใชถนนออนนุช 27 ท่ีเชื่อม

กับลานจอดรถดานหลังของโครงการเปนทางออก สภาพแวดลอมรอบโครงการ ไดแก แหลงชุมชนท่ี

อยูอาศัย บริษัท หอพัก อพารทเมนท คอนโดและหมูบานตางๆ สามารถเดินทางไดสะดวกกับพาหนะ 

4 อันดับ ไดแก รถยนตสวนบุคคล รถไฟฟาบีทีเอส มอเตอรไซรับจางและรถประจําทาง 
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2) ดานระยะเวลาเปดและปดบริการของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ จะ

เปดใหบริการทุกวัน (วันจันทร – วันอาทิตย) ไมเวนวันหยุดนักขัตฤกษและมีระยะเวลาในการเปด – 

ปดการบริการ ดังตอไปนี้ 

สนามฟุตซอลในรม  เปดบริการ 09.00 – 01.00 น. 

สนามกีฬาโตคลื่นจําลอง   เปดบริการ 09.00 – 01.00 น. 

คาเฟแอนดแฮงเอา  เปดใหบริการ 09.00 – 01.00 น. 

ตลาดนัดลานจอดรถ  วันจันทร วันพฤหัสบดี และวันเสารทุกสัปดาห 

คารแคร    เปดใหบริการ 09.00 – 19.00 น. 

ซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร   เปดใหบริการ 09.00 – 19.00 น. 

ฟตเนสเฟรส FitnessFirst  เปดใหบริการ 06.00 – 23.00 น. 

ซุปเปอรมาเก็ต MaxValu  เปดใหบริการ 24 ชั่วโมง 

3) ดานอัตราคาบริการจอดรถสวนบุคคล มีรายละเอียดดังตอไปนี้  

30 นาที แรก   ไมมีคาบริการ 

จอดไมเกิน 3 ชม.(ตราประทับ)   30 บาท ชั่วโมงตอไปคิด 40 บาท 

เศษของชัว่โมง   คิดเปน 1 ชัว่โมง 

ไมมีตราประทับรานคา  ชัว่โมงละ 100 บาท 

การสื่อสารของลูกคา (Communication) 

จากการสรุปผลวิจัยในบทที่ 4 ผูวิจัยสามารถสรุปประเด็นคําถามท่ีเก่ียวของกับการสื่อสาร

ของลูกคาท่ีมีตอบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ไดดังนี้ 

1) เม่ือกลุมเปาหมายพบเห็นบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ แหง

ใหม กลุมเปาหมายจะทําการสอบถามกอนแลวจึงตัดสินใจเขาใชบริการและรอใหเพ่ือนลองใชบริการ

กอนแลวจึงตัดสินใจ 

2) กิจกรรมท่ีเก่ียวกับฟุตบอลท่ีกลุมเปาหมายชื่นชอบ 3 อันดับแรก ไดแก รับชมการแขงขัน

ฟุตบอล เลนเกมฟุตบอล และติดตามขาวสารเก่ียวกับกีฬา 

3) บุคคลท่ีเลือกรับชมฟุตบอลทางโทรทัศนของกลุมเปาหมาย 3อันดับแรก ไดแก เพ่ือน คน

เดียว และคนรักครอบครัว 

4) สถานท่ีรับชมการแขงขันฟุตบอลท่ีกลุมเปาหมายชื่นชอบ 2 อันดับแรก ไดแก ท่ีบาน และ

รานอาหาร / ผับ / บาร 

5) ชองทางในการติดตามขาวสารตางๆ ของกลุมเปาหมาย 3 อันดับแรก ไดแก อินเตอรเน็ต 

โทรทัศนและหนังสือพิมพ 
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6) สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการให

เชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ โดยหัวขอท่ีกลุมเปาหมายใหคะแนนมากท่ีสุด  

(5 คะแนน) ไดแก คูปองสะสมแตมโดยใชบริการครบ 20 ชั่วโมงฟรี 1 ชัว่โมง /และแพ็คเกจซ้ือเวลา

เลน 20 ชั่วโมง จายเพียง 19 ชัว่โมง 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการวิเคราะหการสื่อสารของลูกคา ผูวิจัยสามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยการกําหนดใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอม

เพล็กซ ใชการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ IMC (Integrated Marketing Communication) ซ่ึง

เปนการสื่อสารการตลาดหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายระยะยาวอยางตอเนื่อง มีรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

1) การประชาสัมพันธ (Public Relationship) เปนเครื่องมือการตลาดท่ีใชในการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายใหรับรูถึงขอมูลขาวสารท่ีเก่ียวกับสินคาและบริการตางๆ ผูวิจัย

กําหนดใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ มีการจัดงานแถลงขาวเปดตัวอยางเปน

ทางการ (Grand Opening) ดวยการเปนสปอรตคอมเพล็กซเต็มรูปแบบท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวก

ตางๆ อยางครบครัน ใหกลุมเปาหมายสัมผัสถึงการตอบสนองทุกความตองการและไลฟสไตลของ

กลุมเปาหมายไดอยางเหนือระดับผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก รูป รส กลิ่น เสียง กายสัมผัส วา

โครงการมีความสามารถในการครอบคลุมปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง 

(Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating) 

2) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือการตลาดในการชวยสงเสริมหรือ

ตอยอดการประชาสัมพันธของโครงการ เพ่ือทําใหเกิดการซ้ือขายหรือการตัดสินใจบริโภคทันที ผูวิจัย

กําหนดใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ใชเครื่องมือสงเสริมการขายดังตอไปนี้ 

 - คูปอง (Coupon) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ จะสราง

กิจกรรมเพ่ือชิงคูปองสวนลด เพ่ือทําใหกลุมเปาหมายเกิดการทดลองใชและรักษาฐานลูกคาเดิม ซ่ึง

การใชคูปองเปนวิธีท่ีมีประสิทธิภาพและประหยัดคาใชจายในการลดราคาใหกลุมเปาหมาย 

  -  การลดราคา (Price off) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

กําหนดใหมีการลดราคาของสนามฟุตบอลในชวงเวลากลางวันเพ่ือสงเสริมการขายและจะเพ่ิมราคา

สูงข้ึนในชวงเวลา 17.00 น. เปนตนไป 

 -  บัตรของขวัญ (Gift Voucher) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

กําหนดใหมีการสงบัตรของขวัญท่ีใชแทนเงินสดใหแกกลุมเปาหมายท่ีเปนสมาชิกของโครงการในชวง

เทศกาลสําคัญตางๆ เชน วันเกิด วันตรุษจีน วันสงกรานต วันข้ึนปใหม วันวาเลนไทน และอ่ืนๆ 
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3) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนเครื่องมือการตลาดในการติดตอสื่อสาร

ระหวางโครงการกับกลุมเปาหมาย เพ่ือสงมอบประโยชนตางๆ ตรงไปยังผูบริโภค เปนวิธีท่ีมีสามารถ

วัดผลตอบสนองของกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ผูวิจัยกําหนดใหโครงการสไตลฟุตซอล

แอนดสปอรตคอมเพล็กซ ใชเครื่องมือสงเสริมการขาย ดวยการขายตรงผานสื่อไปรษณีย (Direct 

Mail) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ จะสงขอมูลเก่ียวกับแคตตาล็อก บัตรของขวัญ 

สวนลดและกิจกรรมตางๆ ท่ีจะจัดข้ึนของโครงการไปยังกลุมเปาหมายผาน Direct Mail 

4) การตลาดดิจิตอล (Digital Marketing) เปนเครื่องมือการตลาดในการสื่อสารกับ

กลุมเปาหมายท่ีมีราคาไมสูงและมีประสิทธิผลอยางมาก โดยสื่ออิเล็กทรอนิกสเปนสื่อท่ีมี

ความสามารถในสรางการสื่อสารสองทาง (Two Way Communication) ซ่ึงสามารถสราง

ความสัมพันธระหวางธุรกิจกับกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี โครงการกําหนดใหสงขอมูลขาวสารตางๆ 

ท่ีเก่ียวกับโครงการและขอมูลขาวสารท่ีเกิดข้ึนรอบโลกท่ีกําลังเปนท่ีสนใจในขณะนั้นเก่ียวกับปจจัย

สําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การจับจายซ้ือของ (Shopping) และการ

บริโภค (Eating) ผูวิจัยกําหนดใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ ทําการตลาด

ดิจิตอลผานรูปแบบตางๆ ดังตอไปนี้ 

 - Social Media Marketing 

 - Mobile Application 

- Official Website 

 - E-Mail Marketing 

 - Viral Marketing 

 - E – Commerce 

5) การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีใชในการสราง

กิจกรรมสงเสริมการตลาด เพ่ือกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจเขามารวมกิจกรรมและมี

ประสบการณท่ีดีกับผลิตภัณฑ โดยกิจกรรมตางๆ ท่ีจัดข้ึนจะตองมีความนาสนใจ เพ่ือดึงดูดให

กลุมเปาหมายเขามาทําความรูจักกับสินคาและบริการตางๆ ของโครงการ 

6) การบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relation Management) เปนเครื่องมือการตลาด

ใหโครงการมีความสามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคไดอยางสูงสุดและเปนเครื่องมือท่ีใชใน

การสรางและรักษาความจงรักภักดีของผูบริโภคท่ีมีตอโครงการ (Brand Royalty) ในระยะยาว ผูวิจัย

กําหนดใหโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ มีการบริหารลูกคาสัมพันธรูปแบบตางๆ 

ดังตอไปนี้ 

 -  ระบบสมาชิก (Member Card) โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ 

ใหกลุมเปาหมายมีโอกาสในการทําบัตรสมาชิกกับโครงการ เพ่ือรับสิทธิพิเศษ ซ่ึงประโยชนท่ีจะไดรับ
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ของบัตรแตละประเภทจะมีความแตกตางกันตามระดับของบัตรท่ีสมาชิกครอบครอง โครงการ

กําหนดใหแบงบัตรสมาชิกออกเปน 2 ประเภท โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

- Gold Card  มียอดเงินใชบริการในโครงการ 10,000 – 14,999 บาท/ตอเดือน 

   ไดรับสิทธในการใชบริการในสวนของลูวิ่งรอบโครงการ 

- Premium Card มียอดเงินใชบริการในโครงการเกิน 15,000 บาท/ตอเดือน 

   ไดรับสิทธท่ีจอดรถเม่ือเขาใชบริการและหองพักนักกีฬา 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

 โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” ได

วางแผนการทางการเงินเพ่ือใหเกิดกําไรสูงสุด ภายใตความเสี่ยงของธุรกิจท่ีสามารถยอมรับได โดย

การสรางกลไกท่ีมีประสิทธิภาพในดานการจัดหาและใชจายงบประมาณ โดยคํานึงถึงการบริหาร

เงินทุน ระยะเวลาในการคืนทุนและรับผลตอบแทนใหแนใจวาโครงการจะมีเงินทุนเพียงพอสําหรับใช

จายหรือดําเนินการไดในระยะยาว ดวยการจัดการเงินทุนนั้นอยางเหมาะสม ถูกตองตามวัตถุประสงค 

และสอดคลองกับกลยทุธของโครงการ 

 

6.2 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุนและการใชคืน 

ผูดําเนินการกําหนดระยะเวลาการคาดการณงบการเงินของโครงการสไตลฟุตซอลแอนด

สปอรตคอมเพล็กซ ลวงหนา 15 ป โดยเริ่มกอสรางสิ่งปลูกสรางภายในโครงการตั้งแตวันท่ี 1 ธันวาคม 

พ.ศ. 2557 ถึงวันท่ี 2 ตุลาคม พ.ศ. 2558 โดยทดลองเปดใชบริการในวันท่ี 3 ตุลาคม พ.ศ. 2558 

และจะทําการปรับปรุงพัฒนาเพ่ิมเติมเพ่ือความพรอมและเปดบริการอยางเปนทางการในวันท่ี 20 

ธันวาคม พ.ศ. 2558 

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ มีอายุสัญญาเชาท่ีดินเปนเวลา 15 ป นับจาก

วันท่ีเริ่มกอสราง โครงการจําเปนตองใชเงินทุนท้ังหมดจํานวน 131.3 ลานบาท โดยมีแหลงเงินทุนมา

จาก 2 แหลง ไดแก สวนของเงินลงทุนภายในจากผูถือหุนในเครือญาติจํานวน 90 ลานบาท และเงิน

ลงทุนจากภายนอกดวยการทําสินเชื่อกูยืมเงินจากธนาคารกรงุไทย จํานวน 45.8 ลานบาท โดยมีอัตรา

ดอกเบี้ยท่ีตองชําระ 6.75% ตอป คงท่ีทุกป (ประกาศอัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อจากธนาคารกรุงไทย 

วันท่ี 17 สงิหาคม พ.ศ. 2557)  

6.2.1 ที่มาของเงินลงทุนภายใน  

เงินลงทุนภายในมาจากสวนของผูถือหุนโดยรวมจํานวน 90 ลานบาท แบงออกเปน 9,000 

หุน ราคาหุนละ 10,000 บาท ผูดําเนินโครงการกําหนดใหจายเงินปนผลตั้งแตปท่ี 6 เปนจํานวน 

3,000,000 บาท ตามสัดสวนของผูถือหุนและจายเงินปนผลเพ่ิมข้ึน 500,000 บาท ทุกๆ 5 ป 
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ตารางท่ี 50: แสดงรายชื่อผูถือหุนโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ  

 

 

 

6.2.2 ที่มาของแหลงเงินทุนจากภายนอก  

โครงการจะขอสินเชื่อเงินกูจากสถาบันทางการเงินจากธนาคารกรุงไทย และจะไดรับเงินกู

ตั้งแต เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2558 จํานวน 45.8 ลานบาท โดยมีอัตราดอกเบี้ยท่ีตองชําระ 6.75% 

ตอป คงท่ีทุกป (ประกาศอัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อจากธนาคารกรุงไทย วันท่ี 17 สงิหาคม พ.ศ. 

2557) และโครงการจะเริ่มผอนชําระเงินตนพรอมดอกเบี้ย ตั้งแตปท่ี 3 (งวดท่ี 6) – ปท่ี 8 (งวดท่ี 15) 

โดยแบงชําระเปนรายป ปละ 2 งวดหรือทุกๆ 6 เดือน รวมเปนเงินท้ังสิ้น 62,030,375 บาท  

 

หมายเหตุ: รายละเอียดตามตารางท่ี 51 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลําดับ รายชื่อผูถือหุน จํานวนหุน (หุน) % หุน 

1. นางจันทรา องคไพบูลย 4612.5 51.25% 

2. นางสมิทธ รินทรวิฑูรย 2317.5 25.75% 

3. นายชยุติ รินทรวิฑูรย 1579.5 17.55% 

4. นายสิทธิศักดิ์ รินทรวิฑูรย 490.5 5.45% 

 รวม 9,000 100% 
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ตารางท่ี 51: แสดงการชําระเงินตนและดอกเบี้ยเงินกู 

 

 

6.3 ประมาณการเงินลงทุนของโครงการ  

ตนทุนเงินลงทุนรวมเปนเงินลงทุนคงท่ี ไดแก คาใชจายกอนดําเนินงาน คาเชาท่ีดิน คา

ออกแบบสิ่งปลูกสรางโครงการ คากอสรางสิ่งปลูกสราง คาปรับปรุงภูมิทัศน คาตกแตงภายใน คาสิ่ง

อํานวยความสะดวก ตลอดจนคาใชจายซ้ืออุปกรณและเครื่องใชสํานักงาน มีรายละเอียดดังนี้ 

 

 

 

เบกิเงินตน/1 ปที ่ งวดการ สรุปรายละเอียดการชําระหนี ้ รวมเงินที่ตอง 

    ชําระหนี ้ เงินตน คงเหลอื ดอกเบีย้ รวม ชําระตอป 

45,800,000               

    1 0 45,800,000 1,545,750 1,545,750   

  1 2 0 45,800,000 1,545,750 1,545,750 3,091,500 

    3 0 45,800,000 1,545,750 1,545,750   

  2 4 0 45,800,000 1,545,750 1,545,750 3,091,500 

    5 0 45,800,000 1,545,750 1,545,750   

  3 6 4,580,000 41,220,000 1,545,750 6,125,750 7,671,500 

    7 4,580,000 36,640,000 1,391,175 5,971,175   

  4 8 4,580,000 32,060,000 1,236,600 5,816,600 11,787,775 

    9 4,580,000 27,480,000 1,082,025 5,662,025   

  5 10 4,580,000 22,900,000 927,450 5,507,450 11,169,475 

    11 4,580,000 18,320,000 772,875 5,352,875   

  6 12 4,580,000 13,740,000 618,300 5,198,300 10,551,175 

    13 4,580,000 9,160,000 463,725 5,043,725   

  7 14 4,580,000 4,580,000 309,150 4,889,150 9,932,875 

  8 15 4,580,000 0 154,575 4,734,575 4,734,575 

รวม     45,800,000   16,230,375 62,030,375 62,030,375 

การผอนชําระเงินกู ชําระหนี้ทุกๆ 6 เดือน (เริ่มผอนชําระดอกเบี้ยตั้งแตเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2558) 

ระยะเวลาปลอดชําระเงินตน 3 ป  
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ตารางท่ี 52: แสดงเงินลงทุนคงท่ีทัง้หมดของโครงการ 

 

 

 6.3.1 คาออกแบบสิ่งปลูกสรางของโครงการ ประกอบดวย 

 

ตารางท่ี 53: แสดงราคาคาออกแบบสิ่งกอสรางของโครงการ 

 

 

 

รายการ 

ราคา (บาท) เงินลงทุนทั้งหมด 

คาเชาที่ดิน (ปที่ 0) 30,000,000 

คาออกแบบสิ่งปลูกสราง 10,225,000 

คากอสราง 66,830,000 

คาตกแตงภายใน 13,933,000 

คาใชจายซื้ออุปกรณและเคร่ืองใชสํานักงาน 8,280,000 

คาใชจายกอนดําเนินงาน 2,000,000 

รวมเงินลงทุนทั้งหมด 131,268,000 

รายการ 

ราคา (บาท) คาออกแบบสิ่งปลูกสราง 

สนามฟุตซอลในรม  2,000,000 

หองพักนักกีฬา 1,500,000 

ลูวิ่ง 800,000 

คารแคร 1,330,000 

สนามโตคลื่นจําลอง 1,006,000 

คาเฟแอนดแฮงเอา 1,380,000 

ซกิเนเจอรดสิเซน็เตอร 1,200,000 

ลานจอดรถ 1,009,000 

รวมคาออกแบบสิ่งปลูกสรางทั้งหมด 10,225,000 
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6.3.2 คากอสรางของโครงการ ประกอบดวย 

 

ตารางท่ี 54: แสดงคากอสรางสวนตางๆ ของโครงการ 
 

 

 6.3.3 คาตกแตงภายในของโครงการ ประกอบดวย 

 

ตารางท่ี 55: แสดงอัตราคาตกแตงภายในของโครงการ 

 

รายการ 

ราคา (บาท) คากอสราง 

สนามฟุตซอลในรม 14,000,000 

หองพักนักกีฬา 4,500,000 

ลูวิ่ง 4,000,000 

เว็บไซต 200,000 

คารแคร 6,800,000 

สนามโตคลื่นจําลอง 12,500,000 

คาเฟแอนดแฮงเอา 9,500,000 

ซกิเนเจอรดสิเซน็เตอร 7,000,000 

ลานจอดรถ 8,330,000 

รวมคากอสรางทั้งหมด 46,830,000 

รายการ 

ราคา (บาท) คาตกแตงภายใน 

ออกแบบภายในสนามฟุตซอลในรม 1,000,000 

ออกแบบภายในหองพักนักกีฬา 1,500,000 

ออกแบบภายในลูวิง่รอบโครงการ 750,000 

ออกแบบภายในคารแคร 1,730,000 

ออกแบบภายในสนามโตคลื่นจําลอง 1,200,000 

ออกแบบภายในคาเฟแอนดแฮงเอา 3,883,000 

ออกแบบภายในซกิเนเจอรดสิเซน็เตอร 2,900,000 

ออกแบบภายในลานจอดรถ 970,000 

รวมคาตกแตงภายในทั้งหมด 13,933,000 
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 6.3.4 คาใชจายซื้ออุปกรณและเครื่องใชสํานักงานของโครงการ ประกอบดวย 

 

ตารางท่ี 56: แสดงคาใชจายอุปกรณและเครื่องใชสํานักงานของโครงการ 

 

 

6.3.5 คาใชจายกอนการดําเนินงาน ประกอบดวย 

 

ตารางท่ี 57: แสดงคาใชจายกอนดําเนินงานของโครงการ 

 

รายการ 

ราคา (บาท) อุปกรณและเคร่ืองใชสํานักงาน 

อุปกรณกฬีา 1,000,000 

เคร่ืองเกม 500,000 

อุปกรณและภาชนะภายในคาเฟแอนดแฮงเอา 650,000 

อุปกรณและภาชนะภายในซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร 850,000 

อุปกรณเคร่ืองใชสําหรับคารแครเซ็นเตอร 1,000,000 

อุปกรณสําหรับตลาดนัด 500,000 

คอมพิวเตอรและอุปกรณสํานักงาน 1,030,000 

ระบบจายเงิน 600,000 

เฟอรนเิจอร 1,050,000 

กลองวงจรปดและสัญญาณกันขโมย 600,000 

อ่ืนๆ 500,000 

รวม  8,280,000 

รายการ 

ราคา (บาท) คาใชจายกอนดําเนินงาน 

คาจดทะเบียนบริษัท 1,000,000 

คาท่ีปรึกษาผูชํานาญการสําหรับโครงการ 300,000 

คาท่ีปรึกษาใหคําแนะนําเรื่องการกอสราง 300,000 

คาท่ีปรึกษาทางกฎหมาย 200,000 

คาท่ีปรึกษาทางการเงิน 200,000 

รวม  2,000,000 
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6.4 การประมาณยอดขายของโครงการ 

 

ตารางท่ี 58: แสดงการประมาณยอดขายของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ  ภายใน 

     ระยะเวลา 1 ป (กรณี Best Case 100%) 

 

 

6.4.1 รายไดจากการใหเชาพื้นที่รานคา จํานวน 2 ราน ขนาดพ้ืนท่ีรวม 1,417 ตารางเมตร 

โดยมีคาเชาพ้ืนท่ีเฉลี่ยตอตารางเมตร 600 - 800 บาท โดยประมาณการใหมีคาเชาพ้ืนท่ีเพ่ิมข้ึน 10% 

ทุก 3 ป 

 

 

 

 

 

 

ลําดับ ประเภทของรายได รายไดตอเดือน 

 (บาท) 

รายไดตอป  

(บาท) 

1 รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 1,133,600 13,603,200 

2 รายไดจากบริการใหเชาสนามฟุตซอล 1,094,958 13,139,500 

3 รายไดจากทริปเปลซีคารแครเซ็นเตอร 637,100 7,645,200 

4 รายไดจากคาเลาเรียนกีฬาฟุตบอลสําหรับเยาวชน 122,209 1,466,518 

5 รายไดจากบริการสนามโตคลื่นจําลอง 1,597,000 19,170,000 

6 รายไดจากคาเฟแอนดแฮงเอา 372,857 4,474,286 

7 รายไดจากศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร 456,000 5,472,000 

8 รายไดจากคาเชาพื้นที่ตลาดนัด 180,000 2,160,000 

9 รายไดจากคาจอดรถ 42,000 504,000 

10 รายไดจากการจดักิจกรรมสงเสริมการตลาด 683,333 8,200,000 

11 รายไดจากคาสมัครสมาชิก 22,500 270,000 

12 รายไดจากคาโฆษณาผานสื่อตางๆ ของโครงการ 2,750,000 33,000,000 

13 รายไดจากบริการใหเชาเคร่ืองเลนเกม 196,560 2,358,720 

รายไดรวม 9,288,619 111,463,424 



120 

ตารางท่ี 59: แสดงประมาณการรายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีรานคา 

 

 

 6.4.2 รายไดจากการใหบริการสนามฟุตซอล จํานวน 2 สนาม รวมถึงบริการจําหนายและให

เชาอุปกรณกีฬา ประมาณการจากการวิเคราะหขอมูลวิจัยในบทท่ี 4 พบวาในวันจันทร – วันศุกร 

ชวงเวลา 09.00 – 16.00 น. มีจํานวน 3,766 ชั่วโมงตอป จะมีผูเขาใชบริการมากท่ีสุดประมาณ 25%  

และในสวนของวันจันทร – วันศุกร เวลา 16.01 – 01.00 น. ตลอดจนวันเสาร – วันอาทิตย และ

วันหยุดเวลา 09.00 – 01.00 มีจํานวน 7,914 ชั่วโมงตอป จะมีผูเขามาใชบริการมากท่ีสุด 65% และ

ประมาณการใหมีรายไดเพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

 

ตารางท่ี 60: แสดงประมาณการรายไดจากธุรกิจสนามฟุตบอล 

 

(ตารางมีตอ) 

 

รายการ 

จํานวนพื้นที่

ทั้งหมด  

(ตร.ม.) 

Worst Case  

(600 บาท/ 

ตอตร.ม.) 

Most Likely 

Case (700 บาท/

ตอตร.ม.) 

Best Case 

(800 บาท /

ตอตร.ม.) 

ผูเชาที่ 1 (MaxValu) 432 259,200 302,400 345,600 

ผูเชาที ่2 (FitnessFirst) 985 591,000 689,500 788,000 

รายไดรวมจากคาเชาพื้นทีต่อเดือน (บาท)  850,200 991,900 1,133,600 

รายไดรวมจากคาเชาพื้นที่ตอป (บาท)  10,202,400 11,902,800 13,603,200 

สนามฟุตซอลวันจันทร – วันศุกร  

เวลา 09.00-16.00 น. ชั่วโมงละ 1,500 บาท 

มีจํานวน 3,766 ชั่วโมงตอป 

Worst Case 

(15%) 

Most Likely Case 

(20%) 

Best Case  

(25%) 

จํานวนชั่วโมงตอปตามสถานการณ (ชั่วโมง) 564 753 941 

รายไดเฉลี่ยตอป  846,000 1,129,500 1,411,500 

สนามฟุตซอลวันจันทร – วันศุกร เวลา 16.01-01.00 

และวันเสาร–วันอาทิตย วันหยุด 09.00-01.00 น. 

ชั่วโมงละ 2,000 บาท มีจํานวน 7,914 ชั่วโมงตอป 

Worst Case 

(35%) 

Most Likely Case 

(45%) 

Best Case  

(65%) 

จํานวนชั่วโมงตอปตามสถานการณ (ชั่วโมง) 2,769 3,561 5144 

รายไดเฉลี่ยตอป  5,538,000 7,122,000 10,288,000 
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ตารางท่ี 60 (ตอ): แสดงประมาณการรายไดจากธุรกิจสนามฟุตบอล 

 

 

6.4.3 รายไดจากบริการทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร ประมาณการจากการสอบถาม

ผูประกอบการ ซ่ึงพบวาในชวงวันจันทร – วันศุกร จะมีจํานวนรถยนตเขามาใชบริการมากท่ีสุดตอวัน 

ประมาณ 60 คัน สวนวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุด จะมีจํานวนรถยนตเขามาใชบริการมากท่ีสุด

ประมาณ 80 คันตอวัน โดยมีคาใชจายเฉลี่ยตอคัน 260 บาท ผูดําเนินการกําหนดใหมีระบบการขาย

แบบ Gold Package หรือการขายแพ็คเกจของคารแครเซ็นเตอรจํานวนมากท่ีสุด 15 คันตอเดือน 

โดยมีคาใชจายเฉลี่ยคันละ 8,500 บาท และประมาณการใหมีรายไดจากบริการคารแครเซ็นเตอร

เพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

 

ตารางท่ี 61: แสดงประมาณการรายไดจากธุรกิจบริการทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร  

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

รายไดจากการใหเชาและจําหนายอุปกรณกีฬา 

เฉลี่ยคนละ 150 บาท 

Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนผูเขาใชบริการเฉลี่ยตอวัน (คน) 15 25 35 

รายไดจากการจําหนายและคาเชาอุปกรณกีฬา 

เฉลี่ยตอวัน 

1,000 3,000 4,000 

รายไดจากคาจําหนายและเชาอุปกรณกฬีา 

เฉลี่ยตอป 

360,000 1,080,000 1,440,000 

รายไดรวมจากธุรกิจสนามฟุตซอลตอเดือน (บาท) 562,000 777,625 1,094,958 

รายไดรวมจากธุรกิจสนามฟุตซอลตอป (บาท) 6,744,000 9,331,500 13,139,500 

บริการทริปเปลซีคารแครเซ็นเตอร ในชวงวันจันทร – วนัศุกร Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนรถยนตที่เขาใชบริการเฉลี่ยตอวัน  

ในชวงวันจันทร – วันศุกร (คัน) 20 40 60 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน ในชวงวนัจันทร – วันศุกร 114,400 228,800 343,200 
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ตารางท่ี 61 (ตอ): แสดงประมาณการรายไดจากธรุกิจบริการทริปเปลซี คารแครเซ็นเตอร  

 

 

6.4.4 รายไดจากการบริการหลักสูตรการเรียนกีฬาฟุตบอลสําหรับเยาวชน ประมาณการโดย

เฉลี่ยใหมีจํานวนนักเรียนในแตละคอรสเรียนของการฝกสอนมากท่ีสุด 45 คน โดยมีระยะเวลาฝกสอน

เฉลี่ยคอรสเรียนละ 8 สัปดาห คาฝกสอนเฉลี่ยคนละ 5,000 บาท และประมาณการใหมีรายไดเพ่ิมข้ึน 

3% ทุกป 

 

ตารางท่ี 62: แสดงประมาณการรายไดจากคาเลาเรียนหลักสูตรกีฬาฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 

 

6.4.5 รายไดจากการบริการสนามโตคลื่นจําลอง ประมาณการจากการวิเคราะหขอมูลจาก

การวิจัยในบทท่ี 4 พบวาในวันจันทร – วันศุกร ชวงเวลา 09.00 – 16.00 น. จะมีผูเขาใชบริการ

สนามโตคลื่นจําลอง มากท่ีสุดตอวันประมาณ 30 คน โดยมีคาใชจายเฉลี่ยตอคน 650 บาทตอชั่วโมง 

และในวันจันทร – วันศุกร เวลา 16.01 – 01.00 น. ตลอดจนวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุดเวลา 

บริการทริปเปลซีคารแครเซ็นเตอร ในชวงวันเสาร –  

วันอาทิตยและวันหยุด Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนรถยนตที่เขาใชบริการเฉลี่ยตอวัน  

ในชวงวันเสาร - อาทิตย และวันหยุด (คัน) 40 60 80 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน  

ในชวงวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุด 83,200 124,800 166,400 

Gold Package ของคารแครเซน็เตอร Worst Case Most Likely Case Best Case 

รายไดจากการขาย Gold Package เฉลี่ยตอเดอืน (คัน) 5 10 15 

รายไดจากการขาย Gold Package ตอเดอืน  42,500 85,000 127,500 

รวมรายไดจากธุรกิจคารแครเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 240,100 438,600 637,100 

รวมรายไดจากธุรกิจคารแครเฉลี่ยตอป (บาท) 2,881,200 5,263,200 7,645,200 

รายไดจากหลักสูตรกีฬาฟุตบอลสําหรับเยาชน Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนนักเรียนเฉลี่ยแตละคอรสของการฝกสอน (คน) 25 35 45 

รายไดเฉลี่ยตอคอรสเรียน 125,000 175,000 225,000 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 814,732 1,140625 1,466,518 
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09.00 – 01.00 จะมีผูเขามาใชบริการมากท่ีสุดประมาณ 45 คนตอวัน โดยมีคาใชจายเฉลี่ยตอคน 

750 บาท และประมาณการใหมีรายไดเพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

 

ตารางท่ี 63: แสดงประมาณการรายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง 

 

 

6.4.6 รายไดจากการบริการคาเฟแอนดแฮงเอา ประมาณการจากการสอบถาม

ผูประกอบการพบวาจะมีผูเขาใชบริการคาเฟแอนดแฮงเอา ในชวงวันจันทร – วันพฤหัสบดี มากท่ีสุด

ตอวัน ประมาณ 45 คน และในวันศุกร – วันอาทิตยรวมถึงวันหยุด จะมีคนเขาใชบริการมากท่ีสุด

ประมาณ 85 คนคาใชจายคนละ 200 บาท และประมาณการใหมีรายไดจากบริการคาเฟแอนดแฮง

เอาเพ่ิมข้ึน 5% ทุกป 

 

 

 

 

 

 

 

 

สนามโตคลื่นจําลองในชวงวันจันทร – วันศุกร  

เวลา 09.00-16.00 น. ชั่วโมงละ 650 บาท 

Worst Case  Most Likely Case  Best Case  

จํานวนผูใชบริการเฉลี่ยตอวัน (คน) 10 20 30 

รายไดเฉลี่ยตอป  2,340,000 4,680,000 7,020,000 

สนามโตคลื่นจําลองในชวงวันจันทร – วันศุกร  

เวลา 16.01-01.00 และวันเสาร–วันอาทิตย - วันหยุด 

09.00-01.00 น. ชั่วโมงละ 750 บาท  

Worst Case  Most Likely Case  Best Case  

 

จํานวนผูใชบริการเฉลี่ยตอวัน (คน) 25 35 45 

รายไดเฉลี่ยตอป  6,750,000 9,450,000 12,150,000 

รวมรายไดจากบริการสนามโตคลื่นจําลองตอเดือน(บาท) 757,500 1,177,500 1,597,000 

รวมรายไดจากบริการสนามโตคลื่นจําลองตอป (บาท) 9,090,000 14,130,000 19,170,000 
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ตารางท่ี 64: แสดงประมาณการรายไดจากธุรกิจบริการคาเฟแอนดแฮงเอา 

 

 

6.4.7 รายไดจากการบริการศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร ประมาณการจากการสังเกต

การศูนยอาหารตางๆ ในกรุงเทพมหานครพบวาในชวงวันจันทร – วันศุกร พบวามีผูเขาใชบริการศูนย

อาหาร มากท่ีสุด ประมาณ 80 คนตอวัน คาใชจายเฉลี่ยคนละ 150 บาท และในวันศุกร – วันอาทิตย 

รวมถึงวันหยุด จะมีคนเขาใชบริการมากท่ีสุดประมาณ 160 คนตอวัน คาใชจายเฉลี่ยคนละ 150 บาท 

และประมาณการใหมีรายไดจากบริการคาเฟแอนดแฮงเอาเพ่ิมข้ึน 5% ทุกป 

 

ตารางท่ี 65: แสดงประมาณการรายไดจากธุรกิจซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร  

(ตารางมีตอ) 

 

คาเฟแอนดแฮงเอาในชวงวันจันทร – วันพฤหัส Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนลูกคาเฉลี่ยแตละวัน  

ในชวงวันจันทร – วันพฤหัสบดี (คน) 25 35 45 

รายไดเฉลี่ยตอวัน  

ในชวงวันจันทร – วันพฤหัสบดี (บาท) 5,000 7,000 9,000 

คาเฟแอนดแฮงเอา 

ในชวงวันศุกร – วันอาทิตย และวันหยุด Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนลูกคาเฉลีย่แตละวัน  

ในชวงวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุด (คน) 65 75 85 

รายไดเฉลี่ยตอวัน 

ในชวงวันเสาร - อาทิตย และวันหยุด  13,000 15,000 17,000 

รายไดเฉลี่ยตอวัน 8,429 10,429 12,429 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 252,857 312,857 372,857 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 3034286 3,754,286 4,474,286 

ซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอรทในชวงวันจันทร – วนัศุกร Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนลูกคาที่เขาใชบริการเฉลี่ยตอวัน 

ในชวงวันจันทร – วันศุกร (คน) 40 60 80 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนในชวงวันจันทร – วนัศุกร 180,000 270,000 360,000 
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ตารางท่ี 65 (ตอ): แสดงประมาณการรายไดจากธุรกิจซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร 

 

 

6.4.8 รายไดจากการใหเชาพื้นที่ตลาดนัด ประมาณการอัตราคาเชาพ้ืนท่ีจากเว็บไซตท่ี

เก่ียวของกับพ้ืนท่ีเชาตลาดนัดภายในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวาอัตราคาเชาพ้ืนท่ีขายของตลาดนัด

ประมาณ 300 บาทตอบูธ ผูดําเนินโครงการกําหนดใหมีผูเชาพ้ืนท่ีตลาดนัดจํานวนมากท่ีสุด 50 บูธ 

โดยตลาดนัดจะมี 3 วันตอสัปดาห ไดแก วันจันทร วันพฤหัสบดี และวันเสาร และประมาณการใหมี

คาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัดเพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

 

ตารางท่ี 66: แสดงประมาณการรายไดจากคาเชาตลาดนัด 

 

 

6.4.9 รายไดจากการเก็บคาบริการจอดรถยนต ประมาณการจากขอมูลคาบริการจอดรถยนต

ของไลฟสไตลเซ็นเตอรในละแวกของท่ีตั้ง พบวาจะมีรถท่ีจอดนานเกิน 2 ชั่วโมงแตไมเกิน 3 ชัว่โมง 

มากท่ีสุด 70 คันตอวัน มีคาบริการจอดรถเฉลี่ยคันละ 20 บาท และประมาณการใหมีรายไดจากการ

เก็บคาบริการจอดรถยนตเพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

ซกิเนเจอรดสิเซน็เตอร 

ชวงในชวงวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุด Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนลูกคาที่เขาใชบริการเฉลี่ยตอวัน 

ในชวงวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุด  (คน) 80 120 160 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน 

ในชวงวันเสาร – วันอาทิตย และวันหยุด  96,000 144,000 192,000 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 228,000 342,000 456,000 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 2,736,000 4,104,000 5,472,000 

 คาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนล็อคท่ีมีผูเชา (บูธ) 30 40 50 

รายไดเฉลี่ยตอสัปดาห 27,000 36,000 45,000 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  108,000 144,000 180,000 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 1,296,000 1,728,000 2,160,000 
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ตารางท่ี 67: แสดงประมาณการรายไดจากคาจอดรถ 

 

 

6.4.10 รายไดจากการจัดกิจกรรมตามวันสําคัญประจําป ประมาณการจากขอมูลท่ีเก่ียวของ

ในเว็บไซตในการจัดกิจกรรมตางๆ ตามวันสําคัญประจําปเพ่ือสงเสริมการขาย และประมาณการใหมี

รายไดเพ่ิมข้ึน 5% ทุกป 

 

ตารางท่ี 68: แสดงประมาณการรายไดจากการจัดกิจกรรมตามวันสําคัญประจําป  

 

 

 6.4.11 รายไดจากคาสมัครสมาชิก ประมาณการจากการสอบถามขอมูลผูประกอบการ ซ่ึง

พบวาจะมีผูเขาสมัครสมาชิกมากท่ีสุด 45 คนตอเดือน คาใชจายเฉลี่ยคนละ 500 บาท และประมาณ

การใหมีรายไดจากการสมัครสมาชิกเพ่ิมข้ึน 5% ทุกป 

 

คาบริการจอดรถยนต Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนผูใชบริการเฉลี่ยตอวัน (คัน) 30 50 70 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 18,000 30,000 42,000 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 216,000 360,000 504,000 

รายไดตามสถานการณหรือวันสําคัญประจําป  Worst Case Most Likely Case Best Case 

เคาดาวนปารตี้ (วันข้ึนปใหม) 600,000 800,000 1,000,000 

เคลด็(ไม)ลับสูตรอาหารจากเชฟชื่อดัง (วันตรุษจีน) 200,000 300,000 400,000 

คอรนเสริตรวมเพลงรัก (วันวาเลนไทน) 150,000 300,000 450,000 

สาดน้ํานุงสั้น (วันสงกรานต) 900,000 1,300,000 1,700,000 

ปารตี้ตัวราย (วันฮาโลวีน) 400,000 600,000 800,000 

ควันหลงกระทงหาย (วนัลอยกระทง) 550,000 750,000 950,000 

จัดแขงฟุตบอลและโตคลื่นจําลอง (วันกีฬาแหงชาต)ิ 500,000 700,000 900,000 

กิจกรรมตามสถานการณอ่ืนๆ 1,000,000 1,500,000 2,000,000 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 358,333 520,833 683,333 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 4,300,000 4,750,000 8,200,000 
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ตารางท่ี 69: แสดงประมาณการรายไดจากคาสมัครสมาชิกของโครงการ 

 

 

6.4.12 รายไดจากบริการใหเชาเครื่องเลนเกม ประมาณการจากการสอบถามขอมูล

ผูประกอบการ ซ่ึงพบวาจะมีผูเขาใชบริการมากท่ีสุด 14 ชั่วโมงตอวัน มีคาใชจายเฉลี่ยชั่วโมงละ 120 

บาท ผูดําเนินการกําหนดใหมีเครื่องเลนเกม 6 เครื่อง และประมาณการใหมีรายไดจากคาเชาบริการ

เลนเกมเพ่ิมข้ึน 5% ทุกป 

 

ตารางท่ี 70: แสดงประมาณการรายไดจากคาบริการใหเชาเครื่องเลนเกม 

 

 

6.4.13 รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆประมาณการจากการสอบถามขอมูล

ผูประกอบการ ซ่ึงพบวาจะมีรายไดจากคาโฆษณามากท่ีสุดเปนจํานวน 6 สินคา และประมาณการใหมี

รายไดจากคาโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ ของโครงการเพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

 

 

 

 

 

 

รายไดจากคาสมัครสมาชิก Worst Case Most Likely Case Best Case 

จํานวนผูสมัครสมาชิกเฉลี่ยตอเดือน (คน) 25 35 45 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 12,500 17,500 22,500 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 150,000 210,000 270,000 

คาบริการใหเชาเคร่ืองเลนเกม จํานวน 6 เคร่ือง 

มีจํานวนทั้งหมด 30,240 ชั่วโมงตอป 

Worst Case 

(35%) 

Most Likely Case 

(45%) 

Best Case 

(65%) 

จํานวนผูเขาใชบริการเคร่ืองเลนเกมตอป (ชั่วโมง) 10,584 13,608 19,656 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 105,833 136,080 196,560 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 1,270,000 1,632,960 2,358,720 
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ตารางท่ี 71: แสดงประมาณการรายไดจากคาการโฆษณาสินคาตางๆ 

 

 

6.5 สมมตฐิานในการจัดทําคาใชจายในการขายและบริการ 

 1) ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม คํานวณโดยประมาณการใหมีตนทุนจากอาหารและเครื่องดื่ม 

ในสัดสวน 15% ของรายไดธุรกิจศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอรและคาเฟแอนดแฮงเอาในแตละป  

 2) เงินเดือนพนักงาน อางอิงจากโครงสรางพนกังานของโครงการในบทท่ี 5 ผูดําเนินการ

กําหนดใหโครงการมีการจายเงินเดือนพนักงานเพ่ิมข้ึน 5% ทุกๆ 3 ป 

 3) คาสาธารณูปโภค (ไฟฟา น้ําประปา เก็บขยะ อินเตอรเน็ต และโทรศัพท) ผูดําเนินการ

กําหนดใหมีงบประมาณเฉลี่ยปละ 1,000,000 บาท และเพ่ิมข้ึน 3% ทุกป 

 4) คาใชจายในการปรับปรุงและซอมบํารุง ผูดําเนินการกําหนดใหมีงบประมาณในการ

ปรับปรุงและซอมบํารุงเฉลี่ยปละ 500,000 บาท 

 5) คาใชจายในการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด ผูดําเนินการกําหนดใหมีงบประมาณสําหรับ

จัดกิจกรรมตางๆ เฉลี่ยปละ 1,000,000 บาท และเพ่ิมข้ึน 500,000 ทุกๆ 5 ป 

 6) คาใชจายในการทําวิจัยการตลาด ผูดําเนินการกําหนดใหมีงบสําหรับการวิจัยตลาดเฉลี่ยป

ละ 500,000 บาท และเพ่ิมข้ึน 50,000 ทุกๆ 5 ป 

7) เงินทุนหมุนเวียนในโครงการสําหรับคาใชจายอ่ืนๆ ผูดําเนินการกําหนดใหมีงบประมาณ

สําหรับเปนเงินทุนหมุนเวียนเฉลี่ยปละ 2,000,000 บาท  

8) คาใชจายชําระคืนเงินตนและดอกเบี้ยจายจากการกูธนาคาร อางอิงจากตารางท่ี??

ผูดําเนินการจะเริ่มผอนชําระเงินตนพรอมดอกเบี้ย ตั้งแตปท่ี 3 (งวดท่ี 6) – ปท่ี 8 (งวดท่ี 15) โดย

แบงชําระเปนรายป ปละ 2 งวดหรือทุกๆ 6 เดือน 

รายไดจากคาโฆษณาผานสื่อตางๆ ของโครงการ 

(ราคาเหมาตามแพ็คเกจ/ตอสินคา) 

Worst Case 

(2 สินคา) 

Most Likely Case 

(4 สินคา) 

Best Case 

(6 สินคา) 

แพ็คเกจ Set A 6,600,000 13,200,000 19,800,000 

แพ็คเกจ Set B 2,800,000 5,600,000 8,400,000 

แพ็คเกจ Set C 1,600,000 3,200,000 4,800,000 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 916,667 1,833,333 2,750,000 

รายไดเฉลี่ยตอป (บาท) 11,000,000 22,000,000 33,000,000 
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9) คาใชจายของภาษีเงินได ผูดําเนินการคิดตามอัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลกรณีท่ัวไป 20% 

จากกําไรสุทธิท้ังจํานวน 

10) เงินปนผล ผูดําเนินการกําหนดใหเริ่มจายเงินปนผลตั้งแตปท่ี 6 เปนตนไป งบประมาณ

เริ่มตนจํานวน 3,000,000 บาท ถัวเฉลี่ยตามสัดสวนการถือหุนโดยจายเงินปนผลเพ่ิมข้ึน 500,000 

บาท ทุกๆ 5 ป 

*หมายเหต ุคาใชจายที่เพิ่มขึ้นขางตนมาจากการดําเนินงานของโครงการทีม่ียอดขายเพิ่มขึน้

ทุกป ซึ่งมีความสัมพันธกับคาใชจายในการดําเนินงาน 

 

6.6 สมมตฐิานในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการในสถานการณตาง  ๆ

 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ

เพ่ือพิจารณาหาโอกาสและความเสี่ยงท่ีอาจสงผลใหองคประกอบตางๆ ไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีวาง

ไว ผูวิจัยจึงสรางสถานการณในการวิเคราะหออกเปน 3 กรณี ดังนี้ 

1) กรณีที่เปนไปตามสมมติฐานในสถานการณท่ีไดผลกําไรมากท่ีสุด (Best Case) คือ กรณีที่

มีรายไดเต็มอัตรารอยละ 100 

 2) กรณีท่ีเปนไปตามสมมติฐานในสถานการณท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely 

Case) คือ กรณีที่มีรายไดเต็มอัตรารอยละ 80 

 3) กรณีที่เปนไปตามสมมติฐานในสถานการณท่ีมีผลกําไรนอยท่ีสุด (Worst Case) คือ กรณี

ท่ีมีรายไดเต็มอัตรารอยละ 60 

6.6.1 เกณฑที่ใชในการตัดสินใจประกอบดวย 

1) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

2) มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 

3) อัตราผลตอบทางของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 

4) ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment: ROI) 
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ตารางท่ี 72: ตารางแสดงผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

    Best Case Most Likely Case Worst Case 

Payback Period 1 ป 8 เดือน 2 ป 7 เดือน 5 ป 6 เดือน 

NPV 

 

 

ปที่ 5 

ปที่ 10 

ปที่ 15 

฿153,623,838 

฿384,100,897 

฿603,935,102 

฿52,691,413 

฿199,685,999 

฿350,374,405 

(฿27,079,754) 

฿53,766,381 

฿149,464,963 

IRR 12.99% 7.66% 1.90% 

ROI 72% 47% 28% 
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ตารางท่ี 73: แสดงสมมติฐานการประมาณการยอดขายของโครงการ (ในสถานการณท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด Most Likely Case) 

 

ป 1 2 3 4 5 6 7 

กระแสเงินสดรับ               

   รายไดคาเชาพ้ืนท่ีการคา    11,902,800    11,902,800    11,902,800    13,093,080    13,093,080    13,093,080    14,402,388  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจสนามฟุตบอล      9,331,500      9,798,075    10,287,979    10,802,378    11,342,497    11,909,621    12,505,102  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคารแคร      5,263,200      5,421,096      5,583,729      5,751,241      5,923,778      6,101,491    6,284,536  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจฝกสอน      1,140,625      1,174,844      1,210,089      1,246,392      1,283,783      1,322,297    1,361,966  

   รายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง    14,130,000    14,553,900    14,990,517    15,440,233  15,903,439    16,380,543    16,871,959  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคาเฟ      4,104,000      4,227,120      4,438,476      4,660,400      4,893,420     5,138,091    5,394,995  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจศูนยอาหาร      2,607,429      2,737,800      2,874,690      3,018,425      3,169,346      3,327,814    3,494,204  

   รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด      1,728,000      1,728,000      1,728,000      1,900,800      1,900,800      1,900,800    2,090,880  

   รายไดจากคาจอดรถ        504,000        504,000        504,000        504,000        504,000        504,000        504,000  

   รายไดจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด      4,750,000      4,987,500      5,236,875      5,498,719      5,773,655      6,062,337    6,365,454  

   รายไดจากคาสมัครสมาชิก        210,000        220,500        231,525        243,101        255,256        268,019        281,420  

   รายไดจากการใหเชาเครื่องเกม  1,632,960      1,714,608      1,800,338      1,890,355      1,984,873      2,084,117    2,188,323  

   รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆ 22,000,000 22,660,000 23,339,800 24,039,994 24,761,194 25,504,030 26,269,151 

   รวมกระแสเงินสดรับ   79,304,514  81,630,243  84,128,819 88,089,117 90,789,121  93,596,240  98,014,378 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 73 (ตอ): แสดงสมมติฐานการประมาณการยอดขายของโครงการ (ในสถานการณท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด Most Likely Case) 

 

ป 8 9 10 11 12 13 14 15 

กระแสเงินสดรับ                 

   รายไดคาเชาพ้ืนท่ีการคา    14,402,388    14,402,388    15,842,627    15,842,627    15,842,627    17,426,889    17,426,889    17,426,889  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจสนามฟุตบอล    13,130,358    13,786,875    14,476,219    15,200,030    15,960,032    16,758,033    17,595,935    18,475,732  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคารแคร      6,473,072      6,667,264      6,867,282      7,073,301     7,285,500      7,504,065      7,729,187      7,961,062  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจฝกสอน      1,402,825      1,444,910      1,488,257      1,532,905     1,578,892      1,626,259      1,675,046      1,725,298  

   รายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง   17,378,118    17,899,461    18,436,445    18,989,538    19,559,225    20,146,001    20,750,381    21,372,893  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคาเฟ      5,664,745      5,947,982      6,245,381      6,557,651     6,885,533      7,229,810      7,591,300      7,970,865  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจศูนยอาหาร      3,668,914      3,852,360      4,044,978      4,247,227     4,459,588      4,682,568      4,916,696      5,162,531  

   รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด      2,090,880      2,090,880      2,299,968      2,299,968     2,299,968      2,529,965      2,529,965      2,529,965  

   รายไดจากคาจอดรถ         504,000       504,000         504,000         504,000         504,000         504,000         504,000        504,000  

   รายไดจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด      6,683,727      7,017,913      7,368,809      7,737,249      8,124,112      8,530,318      8,956,833      9,404,675  

   รายไดจากคาสมัครสมาชิก         295,491         310,266         325,779         342,068         359,171         377,130         395,986        415,786  

   รายไดจากการใหเชาเครื่องเกม      2,297,739      2,412,626      2,533,257      2,659,920     2,792,916      2,932,562      3,079,190      3,233,149  

   รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆ 27,057,225   27,868,942   28,705,010     29,566,160   30,453,145   31,366,740   32,307,742   33,276,974 

 

รวมกระแสเงินสดรับ 101,049,482 104,205,868 109,138,013 112,552,644 116,104,708 121,614,338 125,459,151 129,459,819 
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ตารางท่ี 74: แสดงสมมติฐานการประมาณการยอดขายของโครงการ (ในสถานการณท่ีไดผลกําไรมากท่ีสุด Best Case) 

 

ป 1 2 3 4 5 6 7 

กระแสเงินสดรับ               

   รายไดคาเชาพ้ืนท่ีการคา    13,603,200    13,603,200   13,603,200     14,963,520     14,963,520     14,963,520     16,459,872  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจสนามฟุตบอล    13,139,500    13,796,475   14,486,299     15,210,614    15,971,144     16,769,702     17,608,187  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคารแคร     7,645,200     7,874,556    8,110,793      8,354,116       8,604,740      8,862,882      9,128,769  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจฝกสอน     1,466,518     1,510,514    1,555,829      1,602,504       1,650,579      1,700,096      1,751,099  

   รายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง    19,170,000    19,745,100   20,337,453     20,947,577     21,576,004     22,223,284     22,889,983  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคาเฟ     4,474,286     4,608,515    4,746,770      4,889,173       5,035,848      5,186,924      5,342,531  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจศูนยอาหาร     5,472,000     5,745,600    6,032,880      6,334,524       6,651,250      6,983,813      7,333,003  

   รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด     2,160,000     2,160,000    2,160,000      2,376,000       2,376,000      2,376,000      2,613,600  

   รายไดจากคาจอดรถ        504,000        504,000       504,000         504,000         504,000         504,000         504,000  

   รายไดจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด     8,200,000     8,610,000    9,040,500      9,492,525       9,967,151     10,465,509     10,988,784  

   รายไดจากคาสมัครสมาชิก        270,000        283,500       297,675         312,559         328,187         344,596         361,826  

   รายไดจากการใหเชาเครื่องเกม     2,358,720     2,476,656    2,600,489      2,730,513       2,867,039      3,010,391      3,160,910  

   รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆ   33,000,000   33,990,000 35,009,700    36,059,991    37,141,791    38,256,044    39,403,726 

   รวมกระแสเงินสดรับ  111,463,424 114,908,115 118,485,587 123,777,616 127,637,253 131,646,761 137,546,290 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 74 (ตอ): แสดงสมมติฐานการประมาณการยอดขายของโครงการ (ในสถานการณท่ีไดผลกําไรมากท่ีสุด Best Case) 

 

 ป 8 9 10 11 12 13 14 15 

กระแสเงินสดรับ                 

 รายไดคาเชาพ้ืนท่ีการคา  14,402,388 14,402,388 15,842,627 15,842,627 15,842,627 17,426,889 17,426,889 17,426,889 

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจสนามฟุตบอล  13,130,358 13,786,875 14,476,219 15,200,030 15,960,032 16,758,033 17,595,935 18,475,732 

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจคารแคร  6,473,072 6,667,264 6,867,282 7,073,301 7,285,500 7,504,065 7,729,187 7,961,062 

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจฝกสอน  1,402,825 1,444,910 1,488,257 1,532,905 1,578,892 1,626,259 1,675,046 1,725,298 

 รายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง  17,378,118 17,899,461 18,436,445 18,989,538 19,559,225 20,146,001 20,750,381 21,372,893 

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจคาเฟ  5,664,745 5,947,982 6,245,381 6,557,651 6,885,533 7,229,810 7,591,300 7,970,865 

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจศูนยอาหาร  3,668,914 3,852,360 4,044,978 4,247,227 4,459,588 4,682,568 4,916,696 5,162,531 

 รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด  2,090,880 2,090,880 2,299,968 2,299,968 2,299,968 2,529,965 2,529,965 2,529,965 

 รายไดจากคาจอดรถ  504,000 504,000 504,000 504,000 504,000 504,000 504,000 504,000 

 รายไดจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด  6,683,727 7,017,913 7,368,809 7,737,249 8,124,112 8,530,318 8,956,833 9,404,675 

 รายไดจากคาสมัครสมาชิก  295,491 310,266 325,779 342,068 359,171 377,130 395,986 415,786 

 รายไดจากการใหเชาเครื่องเกม  2,297,739 2,412,626 2,533,257 2,659,920 2,792,916 2,932,562 3,079,190 3,233,149 

 รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆ 40,585,838 41,803,413 43,057,515 44,349,241 45,679,718 47,050,109 48,461,613 49,915,461 

 รวมกระแสเงินสดรับ  141,874,409 146,371,824 152,952,934 157,810,406 162,859,274 170,205,645 175,661,735 181,334,379 
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ตารางท่ี 75: แสดงสมมติฐานการประมาณการยอดขายของโครงการ (ในสถานการณท่ีไดผลกําไรนอยท่ีสุด Worst Case) 

 

ป 1 2 3 4 5 6 7 

กระแสเงินสดรับ               

   รายไดคาเชาพ้ืนท่ีการคา    10,202,400    10,202,400   10,202,400     11,222,640     11,222,640     11,222,640     12,344,904  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจสนามฟุตบอล     6,744,000     7,081,200    7,435,260      7,807,023       8,197,374      8,607,243      9,037,605  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคารแคร     2,881,200     2,967,636    3,056,665      3,148,365       3,242,816      3,340,100      3,440,303  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจฝกสอน     1,140,625     1,174,844    1,210,089      1,246,392       1,283,783      1,322,297      1,361,966  

   รายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง     9,090,000     9,362,700    9,643,581      9,932,888     10,230,875     10,537,801     10,853,935  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจคาเฟ     2,828,571     2,913,428    3,000,831      3,090,856       3,183,582      3,279,089      3,377,462  

   รายไดจากการใหบริการธุรกิจศนูยอาหาร     2,736,000     2,872,800    3,016,440      3,167,262       3,325,625      3,491,906      3,666,502  

   รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด     1,296,000     1,296,000    1,296,000      1,425,600       1,425,600      1,425,600      1,568,160  

   รายไดจากคาจอดรถ        504,000        504,000       504,000         504,000         504,000         504,000         504,000  

   รายไดจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด     4,300,000     4,515,000    4,740,750      4,977,788       5,226,677      5,488,011      5,762,411  

   รายไดจากคาสมัครสมาชิก        150,000        157,500       165,375         173,644         182,326         191,442         201,014  

   รายไดจากการใหเชาเครื่องเกม     1,270,000     1,333,500    1,400,175      1,470,184       1,543,693      1,620,878      1,701,921  

   รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆ 11,000,000  11,330,000 11,669,900 12,019,997 12,380,597 12,752,015 13,134,575 

   รวมกระแสเงินสดรับ   54,142,796  55,711,008 57,341,466   60,186,638   61,949,588   63,783,022   66,954,759 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 75 (ตอ): แสดงสมมติฐานการประมาณการยอดขายของโครงการ (ในสถานการณท่ีไดผลกําไรนอยท่ีสุด Worst Case) 

 

ป 8 9 10 11 12 13 14 15 

กระแสเงินสดรับ                 

 รายไดคาเชาพ้ืนท่ีการคา   12,344,904  12,344,904   13,579,394   13,579,394   13,579,394   14,937,334   14,937,334   14,937,334  

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจสนามฟุตบอล    9,489,485     9,963,960   10,462,157  10,985,265  11,534,529  12,111,255  12,716,818  13,352,659  

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจคารแคร  3,543,513  3,649,818  3,759,312  3,872,092  3,988,255  4,107,902  4,231,139  4,358,074  

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจฝกสอน  1,402,825  1,444,910  1,488,257  1,532,905  1,578,892  1,626,259  1,675,046  1,725,298  

 รายไดจากคาเชาสนามโตคลื่นจําลอง  11,179,553  11,514,940  11,860,388  12,216,200  12,582,686  12,960,166  13,348,971  13,749,441  

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจคาเฟ  3,478,786  3,583,149  3,690,644  3,801,363  3,915,404  4,032,866  4,153,852  4,278,467  

 รายไดจากการใหบริการธุรกิจศูนยอาหาร  3,849,827  4,042,318  4,244,434  4,456,656  4,679,488  4,913,463  5,159,136  5,417,093  

 รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด  1,568,160  1,568,160  1,724,976  1,724,976  1,724,976  1,897,474  1,897,474  1,897,474  

 รายไดจากคาจอดรถ  504,000  504,000  504,000  504,000  504,000  504,000  504,000        504,000  

 รายไดจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด  6,050,532  6,353,058  6,670,711  7,004,247  7,354,459  7,722,182  8,108,291  8,513,706  

 รายไดจากคาสมัครสมาชิก        211,065       221,618  232,699  244,334  256,551  269,378  282,847  296,990  

 รายไดจากการใหเชาเครื่องเกม  1,787,018  1,876,368  1,970,187  2,068,696  2,172,131  2,280,738  2,394,774  2,514,513  

 รายไดจากการโฆษณาสินคาตาง  ๆ 13,528,613 13,934,471 14,352,505 14,783,080 15,226,573 15,683,370 16,153,871 16,638,487 

 รวมกระแสเงินสดรับ  68,938,279 71,001,674 74,539,666 76,773,208 79,097,337 83,046,386 85,563,554 88,183,534 
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ตารางท่ี 76: แสดงสมมติฐานการประมาณการคาใชจายของโครงการ (ในสถานการณท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด Most Likely Case) 

 

ป  ปที่ 0(ลงทุน)  1 2 3 4 5 

กระแสเงินสดจาย             

  คาใชจายกอนดําเนินการ         2,000,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาเชาท่ีดิน        30,000,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาออกแบบสิ่งปลูกสรางโครงการ       10,225,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คากอสราง       66,830,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาตกแตงภายใน       13,933,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาใชจายซ้ืออุปกรณ/เครื่องใชสํานักงาน         8,280,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  ตนทุนอาหารและเครื่องด่ืม  -         1,006,714         1,044,738           1,096,975         1,151,824         1,209,415  

  เงนิเดือนพนักงาน                    -             640,000           640,000 640,000          672,000           672,000 

  คาสาธารณปูโภค                    -          1,000,000         1,030,000        1,060,900         1,092,727         1,125,509  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง                    -             500,000           500,000           500,000           500,000           500,000  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสริมการตลาด                    -           1,000,000         1,000,000         1,000,000         1,000,000         1,000,000  

  คาใชจายในการวิจยัตลาด                     -            150,000          150,000          150,000           150,000           150,000  

  เงนิทุนหมุนเวียนในโครงการ                     -           2,000,000         2,000,000         2,000,000         2,000,000        2,000,000  

  ดอกเบ้ียจาย                     -           3,091,500         3,091,500         7,671,500       11,787,775       11,169,457  

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน                     -                     -                      -          4,580,000         9,160,000         9,160,000  

   รวมกระแสเงินสดจาย   - 131,268,000 - 9,388,214  - 9,456,238  - 18,699,375  - 27,514,326  - 26,986,381  

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 76 (ตอ): แสดงสมมติฐานการประมาณการคาใชจายของโครงการ (ในสถานการณท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด Most Likely Case) 

 

 

 

ป 6  7 8 9 10 11 

 

ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม 1,269,886  1,333,380  1,400,049  1,470,051  1,543,554           1,620,732  

  เงินเดือนพนักงาน              672,000         705,600  705,600          705,600           740,800  740,800 

  คาสาธารณปูโภค            1,159,274         1,194,052          1,229,874         1,266,770          1,304,773          1,343,916  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง 500,000             500,000           500,000           500,000           500,000           500,000  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสริมการตลาด            1,500,000         1,500,000          1,500,000         1,500,000          1,500,000          2,000,000  

  คาใชจายในการวิจัยตลาด              200,000           200,000            200,000           200,000            200,000            250,000  

  เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ            2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000         2,000,000        2,000,000  

  ดอกเบ้ียจาย          10,551,175         9,932,875          4,734,575  - -      - 

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน            9,160,000         9,160,000          4,580,000  - - - 

   รวมกระแสเงินสดจาย  - 27,012,335  - 26,525,907  - 16,850,098  - 7,642,421  - 7,789,207  - 8,455,528  

        ป 12 13 14 15 

    ตนทุนอาหารและเคร่ืองด่ืม              1,701,768            1,786,857           1,876,199           1,970,009  
  

  เงินเดือนพนักงาน            740,800 777,924  777,924              777,924  
  

  คาสาธารณปูโภค          1,384,234           1,425,761           1,468,534            1,512,590  
  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง              500,000             500,000           500,000           500,000  
  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสริมการตลาด             2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000  
  

  คาใชจายในการวิจัยตลาด               250,000           250,000          250,000          250,000  
  

  เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ 2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000  
  

  ดอกเบ้ียจาย                     -           -  -  -  
  

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน                     -                     -                      -    -       
  

   รวมกระแสเงนิสดจาย  - 8,576,882  - 8,740,542  - 8,872,657  - 9,010,523  
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ตารางท่ี 77: แสดงสมมติฐานการประมาณการคาใชจายของโครงการ (ในสถานการณท่ีมีกําไรมากท่ีสุด Best Case) 

 

ป  ปที่ 0(ลงทุน)  1 2 3 4 5 

กระแสเงินสดจาย             

  คาใชจายกอนดําเนินการ         2,000,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาเชาท่ีดิน        30,000,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาออกแบบสิ่งปลูกสรางโครงการ       10,225,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คากอสราง       66,830,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาตกแตงภายใน       13,933,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาใชจายซ้ืออุปกรณ/เครื่องใชสํานักงาน         8,280,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  ตนทุนอาหารและเครื่องด่ืม  -       1,491,943        1,553,117        1,616,948         1,683,555            1,753,065  

  เงนิเดือนพนักงาน                    -             640,000           640,000 640,000          672,000           672,000 

  คาสาธารณปูโภค                    -          1,000,000         1,030,000        1,060,900         1,092,727         1,125,509  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง                    -             500,000           500,000           500,000           500,000           500,000  

  คาใชจายในกจิกรรมสงเสรมิการตลาด                    -           1,000,000         1,000,000         1,000,000         1,000,000         1,000,000  

  คาใชจายในการวิจยัตลาด                     -            150,000          150,000          150,000           150,000           150,000  

  เงนิทุนหมุนเวียนในโครงการ                     -           2,000,000         2,000,000         2,000,000         2,000,000        2,000,000  

  ดอกเบ้ียจาย                     -           3,091,500         3,091,500         7,671,500       11,787,775       11,169,457  

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน                     -                     -                      -          4,580,000         9,160,000         9,160,000  

   รวมกระแสเงินสดจาย   - 131,268,000 - 9,873,443  - 9,964,617  - 19,219,348  - 28,046,057  - 27,530,031  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 77 (ตอ): แสดงสมมติฐานการประมาณการคาใชจายของโครงการ (ในสถานการณท่ีมีกําไรมากท่ีสุด Best Case) 

 
ป 6  7 8 9 10 11 

 

ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม        1,825,610          1,901,330        1,980,369          2,062,879           2,149,019          2,238,957  

  เงินเดือนพนกังาน              672,000         705,600  705,600          705,600           740,800  740,800 

  คาสาธารณปูโภค            1,159,274         1,194,052          1,229,874         1,266,770          1,304,773          1,343,916  

  คาปรับปรุงและซอมบํารงุ 500,000             500,000           500,000           500,000           500,000           500,000  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสริมการตลาด            1,500,000         1,500,000          1,500,000         1,500,000          1,500,000          2,000,000  

  คาใชจายในการวิจัยตลาด              200,000           200,000            200,000           200,000            200,000            250,000  

  เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ            2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000         2,000,000        2,000,000  

  ดอกเบ้ียจาย          10,551,175         9,932,875          4,734,575  - -      - 

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน            9,160,000         9,160,000          4,580,000  - - - 

   รวมกระแสเงินสดจาย  - 27,568,060  - 27,093,858  - 17,430,418  - 8,235,249  - 8,394,673  - 9,073,753  

        ป 12 13 14 15 

    ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม         2,332,865            2,430,928            2,533,337            2,640,292  
  

  เงินเดือนพนักงาน            740,800 777,924  777,924              777,924  
  

  คาสาธารณปูโภค          1,384,234           1,425,761           1,468,534            1,512,590  
  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง              500,000             500,000           500,000           500,000  
  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสรมิการตลาด             2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000  
  

  คาใชจายในการวิจัยตลาด               250,000           250,000          250,000          250,000  
  

  เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ 2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000  
  

  ดอกเบ้ียจาย                     -           -  -  -  
  

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน                     -                     -                      -    -       
  

   รวมกระแสเงินสดจาย  - 9,207,979  - 9,384,613  - 9,529,795  - 9,680,805  
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ตารางท่ี 78: แสดงสมมติฐานการประมาณการคาใชจายของโครงการ (ในสถานการณท่ีมีกําไรนอยท่ีสุด Worst Case) 

 

ป  ปที่ 0(ลงทุน)  1 2 3 4 5 

กระแสเงินสดจาย             

  คาใชจายกอนดําเนินการ         2,000,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาเชาท่ีดิน        30,000,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาออกแบบสิ่งปลูกสรางโครงการ       10,225,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คากอสราง       66,830,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาตกแตงภายใน       13,933,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  คาใชจายซ้ืออุปกรณ/เครื่องใชสํานักงาน         8,280,000                     -                      -                      -                      -                      -    

  ตนทุนอาหารและเครื่องด่ืม  -         834,686           867,934           902,591           938,718           976,381  

  เงินเดือนพนักงาน                    -             640,000           640,000 640,000          672,000           672,000 

  คาสาธารณปูโภค                    -          1,000,000         1,030,000        1,060,900         1,092,727         1,125,509  

  คาปรบัปรุงและซอมบํารุง                    -             500,000           500,000           500,000           500,000           500,000  

  คาใชจายในกจิกรรมสงเสรมิการตลาด                    -           1,000,000         1,000,000         1,000,000         1,000,000         1,000,000  

  คาใชจายในการวิจยัตลาด                     -            150,000          150,000          150,000           150,000           150,000  

  เงนิทุนหมุนเวียนในโครงการ                     -           2,000,000         2,000,000         2,000,000         2,000,000        2,000,000  

  ดอกเบ้ียจาย                     -           3,091,500         3,091,500         7,671,500       11,787,775       11,169,457  

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน                     -                     -                      -          4,580,000         9,160,000         9,160,000  

   รวมกระแสเงินสดจาย   - 131,268,000 - 9,216,186  - 9,279,434  - 18,504,991  - 27,301,220  - 26,753,347  

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 78 (ตอ): แสดงสมมติฐานการประมาณการคาใชจายของโครงการ (ในสถานการณท่ีมีกําไรนอยท่ีสุด Worst Case) 

 
ป 6  7 8 9 10 11 

 

ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม            1,015,649        1,056,595         1,099,292 1,143,820 1,190,262 1,238,703 

  เงินเดือนพนักงาน              672,000         705,600  705,600          705,600           740,800  740,800 

  คาสาธารณปูโภค            1,159,274         1,194,052          1,229,874         1,266,770          1,304,773          1,343,916  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง 500,000             500,000           500,000           500,000           500,000           500,000  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสริมการตลาด            1,500,000         1,500,000          1,500,000         1,500,000          1,500,000          2,000,000  

  คาใชจายในการวิจัยตลาด              200,000           200,000            200,000           200,000            200,000            250,000  

  เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ            2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000         2,000,000        2,000,000  

  ดอกเบ้ียจาย          10,551,175         9,932,875          4,734,575  - -      - 

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน            9,160,000         9,160,000          4,580,000  - - - 

   รวมกระแสเงินสดจาย  - 26,758,098  - 26,249,122  - 16,549,341  - 7,316,190  - 7,435,915  - 8,073,499  

        ป 12 13 14 15 

    ตนทุนอาหารและเครื่องด่ืม           1,289,234           1,341,949           1,396,948            1,454,334  
  

  เงินเดือนพนักงาน            740,800 777,924  777,924              777,924  
  

  คาสาธารณูปโภค          1,384,234           1,425,761           1,468,534            1,512,590  
  

  คาปรับปรุงและซอมบํารุง              500,000             500,000           500,000           500,000  
  

  คาใชจายในกิจกรรมสงเสริมการตลาด             2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000  
  

  คาใชจายในการวิจัยตลาด               250,000           250,000          250,000          250,000  
  

  เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ 2,000,000           2,000,000         2,000,000         2,000,000  
  

  ดอกเบ้ียจาย                     -           -  -  -  
  

  เงินสดจายชําระคืนเงินตน                     -                     -                      -    -       
  

   รวมกระแสเงินสดจาย  - 8,164,348  - 8,295,634  - 8,393,406  - 8,494,848  
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ตารางท่ี 79: แสดงงบประมาณกําไรขาดทุนในแตละป ในสถานการณท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด Most Likely case (80%) 

 

ป  ปที่ 0 (ลงทุน)  1 2 3 4 5 6 7 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน                 

  สวนของเจาของ   90,000,000                

  เงินกูยืมจากธนาคาร 45,800,000                

             รวมกระแสเงินสดรับ    67,304,514  69,270,243  71,398,019  74,976,393  77,283,016   79,684,951  83,685,751  

   รวมกระแสเงินสดจาย  -131,268,000 - 9,388,214  - 9,456,238  - 18,699,375  - 27,514,326  - 26,986,381  - 27,012,335  - 26,525,907  

   หักภาษีเงนิได                   -   17,738,546       18,217,296  20,565,639  23,120,689  23,555,100        24,121,715      24,908,057  

   เงนิปนผล  -    -    -    -    -    -    3,000,000  3,000,000  

กระแสเงินสดสุทธ ิ -131,268,000  52,177,754      53,956,709  44,863,805  37,454,103  40,247,640      39,462,190     43,580,414  

กระแสเงินสดสุทธิสําหรับป -131,268,000  - 79,090,246  - 25,133,537  - 19,730,268  57,184,370  97,432,011     136,894,201  180,474,615  

 

 

ป 8 9 10 11 12 13 14 15 

  กระแสเงินสดรับ 86,290,995 89,004,627 93,480,735 96,425,647 99,493,902 104,505,207 107,836,746 111,308,742 

  รวมกระแสเงินสดจาย - 16,850,098  - 7,642,421  - 7,789,207  - 8,455,528  - 8,576,882  - 8,740,542  - 8,872,657  - 9,010,523  

  หักภาษีเงนิได    23,579,916  22,369,658       23,385,444  24,201,634  24,936,318  26,070,976  26,866,362  27,694,068  

  เงนิปนผล 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 

กระแสเงินสดสุทธิ 57,619,468  71,193,788  74,963,362  76,395,481  79,091,508     83,302,821  86,220,132  89,255,227  

กระแสเงินสดสุทธิสําหรับป 238,094,083  309,287,871   384,251,233  460,646,714  539,738,222   623,041,043  709,261,175  798,516,402  
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ตารางท่ี 80: แสดงงบประมาณกําไรขาดทุนในแตละป ในสถานการณท่ีมีกําไรมากท่ีสุด Best Case (100%) 

 
ป  ปที่ 0 (ลงทุน)  1 2 3 4 5 6 7 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน                 

  สวนของเจาของ   90,000,000                

  เงินกูยืมจากธนาคาร 45,800,000                

          

 

 กระแสเงินสดรับ 90,463,424 93,278,115 96206,687 100,830,349 104,001,568 107,302,005 112,471,192 116,047,058 

   รวมกระแสเงินสดจาย  - 131,268,000  - 9,873,443  - 9,964,617  - 19,219,348  - 28,046,057  - 27,530,031  - 27,568,060  - 27,093,858  

 

 หักภาษีเงินได -     24,267,373      24,974,546  27,540,987  30,364,734  31,033,457  31,842,964  32,928,030  

   เงนิปนผล  -    -    -    -    -    -    3,000,000  3,000,000  

กระแสเงินสดสุทธ ิ - 131,268,000     77,322,608     79,968,951  71,725,253  65,366,825  69,073,766      69,235,737  74,524,403  

กระแสเงินสดสุทธิสําหรับป - 131,268,000  - 53,945,392    - 26,023,559  97,748,812  163,115,637  232,189,402    301,425,140  375,949,543  

 

 

ป 8 9 10 11 12 13 14 15 

 

กระแสเงินสดรับ 116,047,058  119,769,652 125,552,697  129,588,162 133,790,363 140,264,666 144,822,527 149,569,995 

  รวมกระแสเงินสดจาย - 17,430,418  - 8,235,249  - 8,394,673  - 9,073,753  - 9,207,979  - 9,384,613  - 9,529,795  - 9,680,805  

 

หักภาษีเงินได     31,860,965       30,921,415  32,269,521  33,376,832  34,413,451  35,918,052  37,038,306  38,203,037  

  เงนิปนผล 3,000,000 3,000,000     3,000,000     3,500,000    3,500,000  3,500,000  3,500,000  3,500,000  

กระแสเงินสดสุทธ ิ    89,583,025  104,215,160  109,288,740  111,859,821  115,737,844  121,402,980  125,593,635  129,950,537  

กระแสเงินสดสุทธิสําหรับป  465,532,568   569,747,728    679,036,468  790,896,289  906,634,134  1,028,037,114  1,153,630,749  1,283,581,286  
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ตารางท่ี 81: แสดงงบประมาณกําไรขาดทุนในแตละป ในสถานการณท่ีมีกําไรนอยท่ีสุด Worst Case (60%) 

 

ป  ปที่ 0 (ลงทุน)  1 2 3 4 5 6 7 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน                 

  สวนของเจาของ   90,000,000                

  เงินกูยืมจากธนาคาร 45,800,000                

          

 

กระแสเงินสดรับ   51,142,796    52,621,008   54,158,766    56,908,457    58,573,062  60,305,200      63,372,603    51,142,796  

  รวมกระแสเงินสดจาย -131,268,000  - 9,216,186  - 9,279,434  - 18,504,991  - 27,301,220  - 26,753,347  - 26,758,098  - 26,249,122  

 

หัก ภาษีเงนิได -    12,671,796       12,998,088  15,169,291  17,497,572     17,740,587    18,108,224   18,640,776  

  เงนิปนผล -    -    -    -    -    -    3,000,000  3,000,000  

กระแสเงินสดสุทธ ิ -131,268,000   32,254,814     33,433,485  23,667,184  15,387,847   17,455,654  15,916,700      19,064,861  

กระแสเงินสดสุทธิสําหรับป -131,268,000  - 99,013,186  - 65,579,701  - 41,912,517  - 26,524,670  - 9,069,016  6,847,684      25,912,546  

 

 

ป 8 9 10 11 12 13 14 15 

 

กระแสเงินสดรับ    65,248,658 67,201,364    70,625,346   72,741,459 74,944,636  78,769,104   81,157,953 83,645,765 

  รวมกระแสเงินสดจาย - 16,549,341  - 7,316,190  - 7,435,915  - 8,073,499  - 8,164,348  - 8,295,634  - 8,393,406  - 8,494,848  

 

หัก ภาษีเงนิได       17,097,524       15,663,573  16,395,116  16,969,341  17,452,337  18,268,404  18,791,392  19,335,676  

  เงนิปนผล 3,000,000 3,000,000     3,000,000     3,500,000    3,500,000  3,500,000  3,500,000  3,500,000  

กระแสเงินสดสุทธ ิ     32,291,415      45,021,911  47,708,635  48,230,368  49,980,653  52,982,348  54,878,756  56,853,010  

กระแสเงินสดสุทธสิําหรับป      58,203,960    103,225,872  150,934,506  199,164,874   249,145,526   302,127,875   357,006,631    413,859,641  



บทที่ 7 

สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

7.1 สรุปผลการวิจัย 

ผลจากการศึกษากลุมตัวอยางท้ังหมด 385 คน พบวาผูเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและ

ศูนยออกกําลังกายตางๆ สวนใหญมีอายุระหวาง 18 - 26 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพ

โสด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 – 20,000 บาท มีปฏิกิริยาเม่ือรับรู

หรือพบเห็นสนามฟุตบอลใหเชาและศูนยออกกําลังกายแหงใหมจะเลือกสอบถามกอนแลวจึงตัดสินใจ 

สาเหตุท่ีเลือกใชคือเดินทางสะดวก/การจราจรไมติดขัด เขาใชบริการเฉลี่ยในแตละเดือน 2 - 3 ครั้ง 

เตะฟุตบอลหรือออกกําลังกายครั้งละ 1 - 2 ชั่วโมง เลือกใชบริการในชวง 18.00 – 20.00 น. มี

คาใชจายเฉลี่ยในแตละครั้ง มากกวา 151 บาท ชอบรับชมการแขงขันฟุตบอลกับเพ่ือนท่ีบาน ซ้ือ

อุปกรณกีฬาเฉลี่ยในแตครั้งละ มากกวา 2,001 บาท ใชบริการรานอาหารท่ีอยูภายในศูนยออกกําลัง

กายเดือนละ 2 - 3 ครั้ง ใหความสนใจกับการออกกําลังกายดวยการฟตเนสและวิ่ง มีความตองการ

สินคาและบริการประเภทคาเฟ/รานขายเครื่องดื่มใหอยูภายในศูนยออกกําลังกาย และหากเปนไปได

อยากใหมีศูนยอาหารเพ่ือสุขภาพรองรับการบริการ ตราสินคาท่ีใหความสนใจเปนพิเศษคืออุปกรณ

กีฬายี่หอไนก้ี สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑคือการรักษาความสะอาดและความปลอดภัย 

ดานราคาคือระบบสมาชิกพรอมสวนลด ดานสถานท่ีคือปริมาณการจอดรถท่ีเพียงพอ และดานการ

สงเสริมการตลาดคือคูปองสะสมแตม เชน ใชบริการ 20 ชั่วโมง/ฟรี 2 ชั่วโมง 

ผลจากการศึกษาขอมูลของตัวแทนผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับบริการใหเชาสนาม

ฟุตบอล พบวาสภาพท่ัวไปพบวาผูประกอบการแตละรายตองการสรางสนามฟุตบอลใหเปนลักษณะ

ของคอมมูนิตี้หรือสังคมของผูท่ีชื่นชอบการเตะฟุตบอลโดยเฉพาะ และแตละรายจะไมมีบริการกีฬา

อ่ืนๆ แตจะมุงเนนใหบริการสนามฟุตบอลเพียงอยางเดียว ซ่ึงสวนใหญจะมีสนามใหเชาอยูระหวาง  

2 ถึง 4 สนาม โดยมีท้ังสนามหญาจริงและหญาเทียมแบงได 2 ขนาดโดยประมาณ คือ ขนาดเล็กผูเลน 

5 - 6 คน และขนาดกลางผูเลน 7 - 9 คน แตขนาดท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดคือ สนามขนาดเล็ก 

แนวโนมของปญหาท่ีพบในธุรกิจบริการสนามฟุตบอลคือเรื่องการยกเลิกการจองหรือมาไมทันเวลาท่ี

จองสนามไว และคาใชจายในการซอมบํารุงสนามหญาเทียม แตท่ีเลือกใชหญาเทียมเพราะวามี

คาใชจายในการซอมบํารุงท่ีนอยกวาและสามารถรองรับการใชงานหนักไดดีกวาหญาจริง โดยลูกคา

สวนใหญจะเปนคนวัยทํางาน จะเขาใชบริการระหวางชวงเวลา 17.00 น. เปนตนไป นิยมเลนฟุตบอล

เพ่ือออกกําลังกายและพบปะสังสรรคกับเพ่ือน ซ่ึงจะเลือกสนามฟุตบอลท่ีอยูใกลบานหรือจุดท่ี

สามารถเดินทางมาไดสะดวก การสรางสนามฟุตบอลใหเชาจึงควรเลือกทําเลท่ีอยูใกลชุมชนและ

สามารถเดินทางไดสะดวก จากการศึกษาดังกลาวจึงสรุปไดวาโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรต
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คอมเพล็กซ จะกอตั้งข้ึนบริเวณถนนสุขุมวิท 77 แขวงสวนหลวง เขตสวนหลวง จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ประกอบไปดวยสนามฟุตซอลหญาเทียมในรม พรอมกับพ้ืนท่ีในการออกกําลังกาย

ประเภทอ่ืนๆ เปนสปอรตคอมเพล็กซท่ีอํานวยความสะดวกตางๆ อยางครบครัน 

 

7.2 อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาขอมูลของพบวา กลุมตัวอยางผูใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออก

กําลังกายตางๆ สวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉลี่ย 18 – 25 ป การศึกษาระดับปริญญาตรีจํานวนรอย

ละ 80.00 ถือ มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทและนกัศึกษา สวนใหญจะเลือกใชบริการตั้งแตเวลา  

18.00 – 22.00 น. รอยละ 78.97 เนื่องจากเปนเวลาเลิกเรียนและเลิกงาน จะเลือกใชบริการสถานท่ี

มีความอํานวยความสะดวกตางๆ ครบครันและเปนสถานท่ีท่ีอยูใกลบาน ผลการวิจัยสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ธนพงษ กิติกรเศรษฐ (2553) ท่ีศึกษาความเปนไปไดทางการเงินในการลงทุนโครงการ

สนามฟุตบอลใหเชาในเขตเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี พบวา กลุมนักศึกษาและวัยทํางานจะเลือกใช

บริการสนามฟุตบอลจากความสะดวกในการเดินทาง และใหบริการสโมสรอํานวยความสะดวกตางๆ 

เพราะการมีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ และการจราจรท่ีมีความสะดวกจะทําใหผูบริโภคสามารถ

ประหยัดไดท้ังคาใชจายและเวลาพรอมกัน 

ดานความถ่ีและคาใชจายเฉลี่ยในการเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลัง

กายตางๆ กลุมตัวอยางสวนใหญเขาใชบริการเฉลี่ย 2 – 3 ครั้งตอเดือน และมีคาใชจายเฉลี่ย  

100 – 151 บาท ผลการวิจัยสอดคลองกันกับงานวิจัยของ ศุภกิจ กิจนศิริ (2554) เรื่องศึกษาตนทุน

และผลตอบแทนของการทําธุรกิจสนามฟุตบอลหญาเทียมในอําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีพบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญมีความถ่ีในการเขาใชบริการเฉลี่ยตอเดือน 1 - 5 ครั้ง แตไมสอดคลองกันในเรื่อง

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้งท่ีพบวาการเขาใชบริการท่ีจังหวัดเชียงใหมมีคาใชจายเฉลี่ย 0 – 100 บาท 

เนื่องจากบริการในจังหวัดกรุงเทพมหานครมีความแตกตางกันดานคาครองชีพและราคาท่ีดิน จึงทํา

ใหบริการสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ มีการตั้งราคาท่ีสูงกวาจังหวัดเชียงใหม  

ดานความสนใจของกีฬาท่ีนอกเหนือจากฟุตบอล ของผูเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและ

ศูนยออกกําลังกายตางๆ สวนใหญใหความสนใจกับ ฟตเนส และวิ่ง รอยละ 65.19 และ 45.71 

ตามลําดับ ผลการวิจัยสอดคลองกับงานวิจัยของ เพ็ญรุง นวลแจม (2554) เรื่องการศึกษารูปแบบและ

การใชประโยชนลานกีฬาของประชาชนในเขตภาษีเจริญกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวากิจกรรมการออก

กําลังกายท่ีตองการใหอยูภายในลานกีฬามากท่ีสุดของคนเขตนี้คือ การวิ่ง  และเครื่องออกกําลังกาย

ชนิดตางๆ ตามลําดับ ซ่ึงวิเคราะหจากเรื่องการออกกําลังกายไมวาจะเปนนักกีฬาท่ีฝกซอมรางกายทุก

วันหรือนักกีฬามือสมัครเลนท่ีออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพก็จํา เปนท่ีจะตองวอรมรางกายกอน การวอรม

จะเปนการปรับอุณหภูมิใหรางกายสูงข้ึนอยางคอยเปนคอยไป ระบบหมุนเวียนเลือดจะทํางานไดดีข้ึน
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ใหเลือดไปเลี้ยงกลามเนื้อไดอยางท่ัวถึง รวมถึงเพ่ิมความยืดหยุนของกลามเนื้อเพ่ือปองกันอาการ

บาดเจ็บจากออกกําลังกาย กีฬาวิ่งและเครื่องออกกําลังกายตางๆ จึงถือวาเปนการวอรมรางกายท่ีทํา

ไดงายท่ีสุด 

จากการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอล

และศูนยออกกําลังกายตางๆ ในดานผลิตภัณฑกลุมตัวอยางสวนใหญจะใหความสําคัญกับการรักษา

ความสะอาดและความปลอดภัย ดานราคากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกสวนลดสําหรับสมาชิกมากท่ีสุด 

และดานกิจกรรมการสงเสริมการตลาดกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกคูปองสะสมแตม เชน ใชบริการ

ครบ 20 ชั่วโมง/ฟร ี2 ชั่วโมง มากท่ีสุด รองลงมาคือ แพ็คเกจซ้ือเวลา เชน เลน 12 ชั่วโมง/จาย 8 

ชั่วโมง ตามลําดับ ผลการวิจัยสอดคลองกับบทความผูจัดการ 360 องศารายสัปดาห ท่ีกลาววาสิ่งท่ีจุด

ประกายใหกับสนามฟุตบอลหญาเทียมในรม ในแงพฤติกรรมของคนในกรุงเทพมหานครและคน

ตางจังหวัดไมมีความแตกตางกัน เนื่องจากคนใหความสําคัญกับความสะดวกและความปลอดภัย อีก

ท้ังกระแสฟุตบอลท้ังในและตางประเทศ นับวาเปนอีกเหตุผลหนึ่งท่ีทําใหเด็กรุนใหมอยากเลนฟุตบอล

ตามฮีโรในดวงใจของเขา” ซ่ึงวิเคราะหจากความตองการในดานของความสะดวกและความปลอดภัย 

เปนปจจัยท่ีอยูในข้ันพ้ืนฐานของมนุษย ธุรกิจใหบริการจึงตองคํานึงถึงถึงสิ่งดังกลาวเปนลําดับตนๆ 

เชนเดียวกับงานวิจัยของ สุภศักดิ์ ปานทับ (2555) ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยในการกําหนดการตัดสินใจเลือก

การสงเสริมการขายทางดานราคาในรูปแบบตางๆ ของผูใชบริการธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชาในพ้ืนท่ีฝง

ธนบุรี พบวา ผูใชบริการมีแนวโนมท่ีจะเลือกการสงเสริมการขายดานราคาในรูปแบบสวนลดสําหรับ

สมาชิกมากกวาการสงเสริมการขายดานราคาในรูปแบบสวนลดตามชวงเวลา และเลือกการสงเสริม

การขายดานราคาในรูปแบบเลนครบ 10 ครั้ง/ฟรี 1 ครั้ง มากกวา การสงเสริมการขายดานราคาใน

รูปแบบราคาสวนลดตามชวงเวลา เพราะปจจัยในดานตางๆ ดังกลาวสามารถชี้ใหเห็นไดชัดวาเปนการ

ชวยกระตุนยอดขายใหเพ่ิมข้ึนอยางมีประสิทธิภาพ ผูใหบริการจึงตองคิดคนสวนประสมทางการตลาด

ตางๆ เพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหเกิดการเขาใชบริการ 

 

7.3 ขอเสนอแนะในการนํางานวิจัยไปใช 

จากการศึกษากลุมผูเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ พบวา

กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการตั้งแตเวลา 16.00 - 00.00 น. ซ่ึงสอดคลองกับผูใหสัมภาษณ

สําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ท้ัง 3 ทาน ไดแก คุณชินพัชร เตมีประเสริฐกิจ เจาของสนามฟุตบอล The 

Pattio, คุณธนากร คงธรรมวงศ เจาของสนามฟุตบอล Futsal Sport Club, และคุณธนาธิป ติ๊บเต็ม 

ผูจัดการของสนามฟุตบอล Soccer Mania ดังนั้นผูประกอบการควรใชกลยุทธในการตั้งราคาสินคาให

ต่ํากวาปกติในชวงเวลาท่ีไมมีคนเขาใชบริการ และกําหนดราคาใหสูงข้ึนในชวงเวลาท่ีมีคนเขาใช
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บริการเปนจํานวนมาก เพ่ือกระตุนใหลูกคาซ้ือสินคามากข้ึนในชวงเวลานอกฤดูกาล และเพ่ิมกําไรของ

สินคาในชวงเวลาท่ีมีความตองการสูง  

จากการศึกษาผูเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ พบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญจะเลือกใชบริการสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ท่ีเดินทางไดสะดวก

และการจราจรไมติดขัด ดังนั้นผูประกอบการจึงควรพิจารณาถึงทําเลท่ีตั้ง ไมควรใหอยูภายในตัวเมือง

หรือการจราจรท่ีแออัดมากเกินไป 

3) จากการศึกษาผูเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ พบว ากลุม

ตัวอยางสวนใหญใชชองทางอินเตอรเน็ตในการรับขาวสารและขอมูลตางๆ ดังนั้นผูประกอบตอง

พิจารณาถึงมีเว็บไซตอยางเปนทางการของธุรกิจ ซ่ึงชองทางดังกลาวจะเปนอีกชองทางหนึ่งท่ีใชแจง

ขอมูลขาวสารและรองรับการบริการตางๆ เพ่ือครอบคลุมใหกลุมเปาหมายมีความสะดวกเพ่ิมมากข้ึน  

4) จากการศึกษาผูเขาใชบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ พบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญใหความสนใจท่ีนอกเหนือจากกีฬาฟุตบอลคือ การวิ่ง เพราะผูเขาใชบริการสวนใหญ

จะตองวอรมรางกายกอนการออกกําลังกาย ดังนั้นผูประกอบการจึ งควรพิจารณาออกแบบใหมีพ้ืนท่ี

สําหรับการยืดเสนยืดสายหรือลูวิ่งระยะสั้น ซ่ึงวิธีดังกลาวสามารถลดอาการบาดเจ็บของผูบริโภคได 

5) จากการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเขาใชบริการใหเชาสนาม

ฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ผูวิจัยขอเสนอแนะความคิดเห็นตางๆ ท่ีไดจากการศึกษาในครั้ง

นี้ ดังตอไปนี้  

ดานผลิตภัณฑและบริการ ควรมีพนักงานดูแลเรื่องความสะอาดตลอดเวลา โดยการให

พนักงานเขาทําความสะอาดทุกครั้งท่ีหองพักนักกีฬาหรือหองอาบน้ําถูกใช เปนตน  

ดานราคา ควรมีระบบสมัครสมาชิกรับสิทธิ์และประโยชนท่ีเหนือจากลูกคาท่ัวไป เปนการทํา

ใหลูกคารูสึกไดถึงการเปนสวนหนึ่งของธุรกิจ และเกิดการเขาใชบริการอยางสมํ่าเสมอ ตลอดจน

สามารถสรางความภักดีในตราสินคา (Brand Royalty) ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ดานสถานท่ี ควรมีสถานท่ีรองรับการจอดรถยนตสวนบุคคลใหเพียงพอ และออกแบบทางเขา 

– ทางออกใหเกิดความสะดวกมากท่ีสุด 

ดานสงเสริมการขาย ควรมีการสงเสริมการขายดวยคูปองสะสมแตม เชน ใชบริการครบ 20 

ชม. แถมฟร ี2 ชม. เปนตน อาจจะเปนแผนสํารองในกรณีท่ีไมมีระบบการสมัครสมาชิก ซ่ึงเปนวิธีท่ี

สามารถครองตําแหนงในใจของผูบริโภคใหเกิดการเขาใชบริการอยางสมํ่าเสมอดวยเชนกัน 

 

7.4 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

1) ควรศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับกฎหมายเรื่องระยะรนหรือขอบเขตอาคาร เชน คนหาวาขอมูล

เก่ียวกับกฎหมายบังคับควบคุมอาคารกําหนดใหธุรกิจโครงสรางสนามฟุตบอลอยูในหมวดหมูใดและ
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ตองมีระยะรนจากขอบพ้ืนท่ีเปนจํานวนก่ีเมตร รวมถึงรายละเอียดตางๆท่ีเก่ียวกับกฎหมายบังคับ

อาคารท้ังหมด 

2) ควรมีคําถามเพ่ิมเติมในการสัมภาษณผูประกอบการท่ีเ ก่ียวของกับธุรกิจ โดยเพ่ิมคําถาม

ในสวนของรายละเอียดท่ีเก่ียวกับสนามฟุตบอล เชน การเลือกใชหญาเทียม ความแตกตางของหญา

แตละชนิดวามีขอเดนขอดอยอยางไร รวมถึงการเลือกใชวัสดุในการกอสราง ตลอดจนเงินท่ีใชในการ

ลงทุนท้ังหมด 

3) การวิจัยครั้งนี้เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ไดแก เขตพระโขนง เขตสวน

หลวง เขตบางนา และเขตประเวศเทานั้น ซ่ึงยังไมครอบคลุมถึงกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑลท้ังหมด ดังนั้นเพ่ือเปนการเพ่ิมเติม สงเสริมและพัฒนาองคความรูใหมๆ ใหกับการ

คนควาหาแนวทางในการดําเนินธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ ใหมี

ศักยภาพในการใหบริการและสามารถอยูรอดไดในธุรกิจนี้ ผูวิจัยขอเสนอแนะวาการวิจัยในครั้งตอไป 

ควรจะทําการสํารวจไปยังพ้ืนท่ีเขตอ่ืนๆ เพ่ือผลการวิจัยท่ีใหขอมูลไดมากกวานี้  
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปสําหรับผูบริหาร (Executive Summary) 

 

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ “Style Futsal & Sport Complex” เปน

โครงการเพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งและวางแผนในการดําเนินธุรกิจ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ

เปนสปอรตคอมเพล็กซท่ีรายลอมไปดวยสินคาและบริการตางๆ สามารถตอบสนองรูปแบบวิถีการ

ดําเนินชีวิตของกลุมผูบริโภคท่ีชื่นชอบการออกกําลังกายโดยเฉพาะกีฬาฟุตบอลไดอยางแทจริง โดย

ทําการวิจัยตลาดท้ังกอนเริ่มและระหวางดําเนินกิจการของโครงการ เพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของ

ผูบริโภคดวยการครอบคลุมปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความบันเทิง (Entertainment) การ

จับจายซ้ือของ (Shopping) และการบริโภค (Eating) 

ผูดําเนินการเลือกท่ีตั้งของโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซ บนพ้ืนท่ีขนาด 

5.8 ไร ตั้งอยูท่ีถนนสุขุมวิท77 จุดเดนคือสภาพแวดลอมโดยรอบท่ีชวยสงเสริมธุรกิจ ซ่ึงเปนแหลง

ชุมชนขนาดใหญ ไดแก บริษัท หอพัก อพารทเมนท คอนโด รวมถึงหมูบานตางๆ และสามารถ

เดินทางมาใชบริการไดท้ังทางถนนสุขุมวิทและทางถนนศรีนครินทร รูปแบบการบริการของโครงการ

ประกอบดวยสนามฟุตซอลมาตรฐานในรม หลักสูตรการเรียนกีฬาฟุตซอลพ้ืนฐานสําหรับเยาวชน 

สนามโตคลื่นจําลอง คาเฟแอนดแฮงเอา ศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็นเตอร ทริปเปลซีคาแครเซ็น

เตอร ลานจอดรถ ตลาดนัด บริการเครื่องเลนเกมระบบคมชัดเสมือนจริง ฟตเนสเฟรส และซุปเปอร

มาเก็ตแม็กแวลูท่ีเปดบริการ 24 ชั่วโมง 

โครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอมเพล็กซใชเงินลงทุนท้ังสิ้น 131,268,000 บาท โดยมี

แหลงเงินทุนมาจาก 2 แหลง ไดแก เงินในสวนของผูลงทุนประมาณ 90 ลานบาท และเงินลงทุนจาก

การทําสินเชื่อกูยืมเงินจากธนาคารกรุงไทย จํานวน 45.8 ลานบาท มีอัตราดอกเบี้ย MLR 6.75% ตอ

ป โครงการไดวางแผนทางการเงินลวงหนาภายในระยะเวลา 15 ป นับตั้งแตวันท่ี 1 ธันวาคม พ.ศ. 

2557 ซ่ึงเปนวันท่ีเริ่มกอสรางสิ่งปลูกสรางภายในโครงการ 

ผูดําเนินการไดจัดทําสมมติฐานไวเปน 3 กรณี ไดแก กรณีท่ีไดรับผลกําไรมากท่ีสุด (Best 

Case) กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และในกรณีท่ีไดรับผลกําไรนอยท่ีสุด 

(Worst Case) โดยมีเง่ือนไขรายไดจากสวนของคาเชาพ้ืนท่ีรานคา รายไดจากบริการใหเชาสนามฟุต

ซอล รายไดจากคารแครเซ็นเตอร รายไดจากคาเลาเรียนกีฬาฟุตซอลสําหรับเยาวชน รายไดจาก

คาบริการสนามโตคลื่นจําลอง รายไดจากคาเฟแอนดแฮงเอา รายไดจากศูนยอาหารซิกเนเจอรดิสเซ็น

เตอร รายไดจากคาเชาพ้ืนท่ีตลาดนัด รายไดจากคาจอดรถ รายไดจากกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

รายไดจากคาสมัครสมาชิก รายไดจากคาโฆษณาสินคา และรายไดจากบริการใหเชาเครื่องเกม  
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ซ่ึงจากแผนดําเนินการดําเนินงานท้ัง 3 กรณีนั้น ถูกกําหนดอัตราผลตอบแทน (Discount 

Rate) ไวท่ี 7.5% โดยสามารถสรุปผลทางการเงินไดดังนี้ 

 

 

Best Case 100% Most Likely Case 80% Worst Case 60% 

Payback Period 1 ป 8 เดือน 2 ป 7 เดือน 5 ป 6 เดือน 

NPV ฿603,935,102 ฿350,374,405 ฿149,464,963 

IRR 12.99% 7.66% 1.90% 

ROI 72% 47% 28% 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ 

สําหรับตัวแทนผูประกอบการธุรกิจบริการเชาสนามฟุตบอล 

การเก็บขอมูลสัมภาษณเชิงลึก เพื่อจัดตั้งธุรกิจโครงการ “Style Futsal & Sport Complex” 

โดยนกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต 

สาขาการบริหารจัดการธุรกิจบันเทิงและการผลิต 

ชื่อสนามฟุตบอล…………..…………………..…………………..……………………………………....….... 

สวนที่ 1: ขอมูลพื้นฐานทั่วไป 

ท่ีตั้ง…………………..…………………..…………………..……………………………....…....…....….......... 

ชื่อผูใหสัมภาษณ…………………..…………………..…………………..……………………………....….... 

ตําแหนง…………………..…………………..…………………..…………………..………………………....... 

- วัตถุประสงคและนโยบายของบริษัท 

สวนที่ 2: ขอมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจบริการเชาสนามฟุตบอล 

- โครงสรางและวิธีการบริหารจัดการ 

- ชองทางการหารายไดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจ 

- จุดแข็งและขอไดเปรียบของธุรกิจ 

- ปญหาท่ีพบ และแนวทางการแกไข 

- รูปแบบหรือลักษณะการใหบริการของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 

สวนที่ 3: ขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการเชาสนามฟุตบอล 

- ไลฟสไตลของกลุมลูกคาเปนอยางไรบาง 

- วิธีสรางความแตกตางของธุรกิจ 

- กลยุทธในการเลือกท่ีตั้งของธุรกิจ 

- กลยุทธในการรักษาฐานลูกคา หรือการสรางความภักดีตอตราสินคา (Brand Royalty) 

- มีวิธีการรับมืออยางไรในยุคท่ีสถานการณบานเมืองมีความไมแนนอน  

- ความเปนไปไดและแนวโนมของธรุกิจ 

- ความคิดเห็นหรือขอเสนอแนะในการดําเนินธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอล 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถาม 

เรื่อง พฤติกรรมของผูบริโภคที่มผีลตอบริการเชาสนามฟุตบอลและศูนยออกกําลังกายตางๆ  

เพื่อประกอบในการศึกษากับโครงการ “Style Futsal & Sport Comeplex” 

คําชี้แจงเกี่ยวกับแบบสอบถาม

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการจัดตั้งแผนธุรกิจโครงการสไตลฟุตซอลแอนดสปอรตคอม

เพล็กซ โดยนักศึกษาปริญญาโท คณะนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงอยากจะขอความรวมมือจากทุกทาน โปรดตอบแบบสอบถามตามความเปน

จริง เพ่ือจะนําผลท่ีไดไปใชประโยชนทางการศึกษาตอไป โดยขอมูลท่ีทานตอบในแบบสอบถาม

ท้ังหมดนี้จะถือเปนความลับ ซ่ึงจะนําเสนอผลการวิจัยในลักษณะรวมเทานั้น  

  

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปที่เกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง

1.  เพศ       

 กรุณาทําเครื่องหมายถูก        ในชอง         หรือเติมคําตอบลงในชองวางท่ีตรงกับความ

เปนจริงของทาน 

 1. ชาย       2. หญิง 

 

2.  อายุ 

 1. อายุ 18 – 25 ป     2. อายุ 26 – 30 ป  

 3. อายุ 31 – 35 ป    4. อายุ 36 – 40 ป  

 5. อายุ 41 ปข้ึนไป 

 

3.  สถานภาพสมรส 

 1. โสด       2. สมรส 

 3. หยาราง  

 

4.  อาชพี 

 1. นิสิต / นกัศึกษา   2. ดําเนินธุรกิจอิสระ / เจาของกิจการ  

 3. ขาราชการ     4. พนักงานบริษัท / องคกรธรุกิจเอกชน  

 5. รัฐวิสาหกิจ    6. อ่ืนๆ (ระบุ)………………………………….. 
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5.  ระดบัการศึกษา 

 1. ต่ํากวาปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี  

 3. ปริญญาโท     4. ปริญญาเอก  

 

6.  รายไดตอเดือน 

 1.  ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 2.  10,001 – 15,000 บาท  

 3.  15,001 – 20,000 บาท    4.  20,001 – 25,000 บาท 

 5.  25,001 – 30,000 บาท   6.  30,001 บาทข้ึนไป 

 

7. ปฏิกิริยาเม่ือทานรับรูหรือพบเห็นบริการสนามฟุตบอลใหเชาหรือศูนยออกกําลังกายแหงใหมทาน

จะ 

สวนที่ 2 พฤติกรรมที่มีตอบริการสนามฟุตบอลใหเชาหรือศูนยออกกําลังกายตาง  ๆ

 1.  สอบถามกอนแลวจึงตัดสินใจ  2.  รอใหเพ่ือนลองใชบริการ จากนั้นจึงตัดสินใจ 

 3.  รอใหมีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ  4.  ไมคิดจะลอง ถาไมมีการบอกตอวาดีจริง 

 

8.  สาเหตุท่ีทานเลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1.  เดินทางสะดวก / การจราจรไมติดขัด     2.  มีหนุมสาวหนาตาดีเขาใชบริการ  

 3.  จําหนายสินคาและมีบริการครบครัน     4.  มีเอกลักษณและมีความแตกตางไมเหมือน  

        ใคร 

 5.  สถานท่ีจอดรถกวางขวาง      6.  ความสะอาดและการรกัษาความปลอดภัย 

                    ของลกูคา 

 7.  การตกแตงสถานท่ีสวยงาม       8.  ภาพลักษณและความมีชื่อเสียง 

 9.  พนักงานใหบริการประทับใจ     10.  อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ………………………………  

   

9.  ความถ่ีในการเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ ในแตละเดือน 

 1.  1 ครั้ง    2.  2 – 3 ครั้ง 

 3.  4 – 5 ครั้ง    4.  6 – 8 ครั้ง 

 5.  มากกวา 9 ครั้ง 
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10. ในแตละครั้ง ทานใชระยะเวลาในการเตะฟุตบอลหรือออกกําลังกายนานเพียงใด  

 1.  1 – 2  ชั่วโมง    2.  2 – 3  ชั่วโมง 

 3.  4 – 5  ชั่วโมง    4.  5  ชั่วโมงข้ึนไป 

 

11.  ชวงเวลาใดท่ีทานเลือกใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายบอยท่ีสุด 

 1.  10.00 – 12.00 น.   2.  12.01 – 14.00 น. 

 3.  14.01 – 16.00 น.   4.  16.01 – 18.00 น. 

 5.  18.01 – 20.00 น.   6.  20.01 – 22.00 น. 

 7.  22.01 – 00.00 น.  

 

12.  คาใชจายเฉลี่ยในแตละครั้งท่ีเขาใชบริการสนามฟุตบอลหรือศูนยออกกําลังกายตางๆ 

  1.  นอยกวา 50 บาท   2.  50 – 100 บาท 

  3.  101 – 150 บาท   4.  มากกวา 151 บาท 

13.  กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1.  เลนเกมฟุตบอล   2.  รับชมการแขงขันฟุตบอล 

 3.  เดินสายแขงกีฬาฟุตบอล  4.  ติดตามขาวสารเก่ียวกับฟุตบอลและกีฬา 

     ตางๆ 

 5.  สะสมของท่ีละลึกเก่ียวกับฟุตบอล 6.  รวมกิจกรรมตางๆ เก่ียวกับฟุตบอล 

 7.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………… 

 

14.  ทานรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศนกับใครมากท่ีสุด  

 1.  คนเดียว    2. เพ่ือน 

 3.  คนรัก / คูสมรส     4. ครอบครัว  

 

15.  สถานท่ีในการรับชมการถายทอดสดฟุตบอลทางโทรทัศนท่ีทานชื่นชอบมากท่ีสุด 

 1.  บาน     2.  บานเพ่ือน 

 3.  รานอาหาร / ผับ / บาร  4.  ลานเบียร / สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญ 

                 ถายทอดสด 
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16.  ทานจายเงินในการซ้ืออุปกรณกีฬาเฉลี่ยครั้งละเทาไหร 

 1.  ต่ํากวา 500 บาท   2.  501 – 1,000 บาท 

 3.  1,001 – 1,500 บาท   4.  1,501 – 2,000 บาท 

 5.  มากกวา 2,001 บาท    

 

17.  ทานติดตามขาวสารท่ีเก่ียวกับวงการฟุตบอลจากสื่อประเภทใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1.  โทรทัศน    2.  วิทยุ 

 3.  เว็บไซด / อินเตอรเน็ต  4.  SMS 

 5.  หนังสือพิมพ    6.  นิตยสารฟุตบอล 

 

18.  ในแตละเดือน ทานเขาใชบริการรานอาหารท่ีอยูภายในศูนยออกกําลังกายบอยครั้งเพียงใด 

 1.  1 ครั้ง    2.  2 – 3 ครั้ง 

 3.  4 – 5 ครั้ง    4.  6 – 8 ครั้ง 

 5.  8 ครั้งข้ึนไป 

 

19. การออกกําลังกายนอกเหนือจากกีฬาฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบหรือใหความสนใจ (ตอบไดมากกวา 1 

ขอ) 

 1.  วิ่ง     2.  ฟตเนส 

 3.  บาสเกตบอล     4.  โตคลื่นจําลอง 

 5.  เทนนิส    6.  ปงปอง 

 7.  วอลเลยบอล    8.  แฮนดบอล 

 9.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………… 

 

20.  สินคาหรือบริการประเภทใด ท่ีทาน “ขาดไมได” หรือตองมีอยูภายในบริการของสนามฟุตบอล

และศูนยออกกําลังกายตางๆ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1.  คารแคร / อุปกรณแตงรถ  2.  รานอาหาร  

 3.  ชอปปง เชน สินคาแฟชั่น  4.  คาเฟ / รานขายเครื่องดื่ม 

 5.  สังสรรคกับเพ่ือน / คนรัก  6.  นวด / สปา 

 7.  อุปกรณกีฬา    8.  รานอินเตอรเน็ต / รานเกมส 

 9.  คาราโอเกะ    10. รานทําเล็บ / รานเสริมสวย 

 11. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………… 
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21.  สินคาหรือบริการประเภทใดท่ีทานอยากใหเปดเพ่ิมในอนาคต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1.  PET SHOP    2.  ผูใหบริการเครือขายมือถือ 

  3.  อุปกรณตกแตงบาน   4.  ธนาคาร 

  5.  ศูนยการเรียนรู (Academy)  6.  ตลาดนัดท่ีลานจอดรถแบบเปดโลง 

  7.  โตะสนุกเกอร    8.  ไอทีและอิเล็กทรอนิกส 

  9.  ศูนยอาหารเพ่ือสุขภาพ  10.  อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ ……………………………… 

 

22. แบรนดสินคาหรือบริการใดท่ีทานใหความสนใจมากเปนพิเศษ (โปรดระบุเพียง 1 ชื่อ ตัวอยางเชน 

Apple) 

      “………………………………………………………………….” 

 

 

สวนที่ 3 สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลและศูนยออก

กําลังกายตาง  ๆ

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมายถูก          ลงในชองตาราง โดยเลือกคําตอบใหตรงตามความตองการ

ของทาน 

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการ 

ระดับของความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ – PRODUCT มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

1)  สนามฟุตบอลมาตรฐานท่ีสามารถปรับเปลี่ยนไปเลน

กีฬา 

    ชนิดอ่ืนๆ ได 

5 4 3 2 1 

2)  สนามฟุตบอลมีเอกลักษณและความแตกตาง

เฉพาะตัว 

5 4 3 2 1 

3)  มีรูปแบบการใหบริการครบวงจร เชน จัดหาทีมหรือ

นักกีฬา  

    เม่ือขาดผูเลนในการแขงขัน 

5 4 3 2 1 

4)  มีสิ่งอํานวยความสะดวก รวดเร็ว และมีคุณภาพ 5 4 3 2 1 

5)  การรักษาความสะอาดและความปลอดภัยของลูกคา 5 4 3 2 1 
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ดานราคา – PRICE มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

1)  ความคุมคาของราคา 5 4 3 2 1 

2)  มีปายแจงราคาในการเขาใชบริการอยางชัดเจน 5 4 3 2 1 

3)  ชําระเงินไดหลายชองทาง (เงินสด – บัตรเครดิต) 5 4 3 2 1 

4)  ระบบสมาชิกพรอมสวนลดพิเศษ 5 4 3 2 1 

ดานสถานที่ – PLACE มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

1)  สถานท่ีตั้งอยูชานเมืองการจราจรไมติดขัด 5 4 3 2 1 

2)  การอํานวยความสะดวกสําหรับทางเขา – ออก 5 4 3 2 1 

3)  การออกแบบสถานท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวไม

เหมือนใคร 

5 4 3 2 1 

4)  สถานท่ีจอดรถมีปริมาณเพียงพอ 5 4 3 2 1 

5)  มีระบบการจองทางเว็บไซด / อินเตอรเน็ต 5 4 3 2 1 

ดานการสงเสริมการตลาด – PROMOTION มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

1)  จัดกิจกรรมชมการถายทอดสดฟุตบอลในวันท่ี

มีบิ๊กแมตช  

    เชน ศึกแดงเดือด 

5 4 3 2 1 

2)  แพ็คเกจซ้ือเวลา เชน เลน 12ชม. จายเพียง 8 ชม. 5 4 3 2 1 

3)  จัดกิจกรรมการแขงกีฬาตามเทศกาลหรือวันสําคัญ 5 4 3 2 1 

4)  คูปองสะสมแตม เชน ใชบริการครบ 20 ชม. ฟร ี2 

ชม. 

5 4 3 2 1 

5)  ลดราคาพิเศษในระยะเวลากอนถึง 5 โมงเย็น 5 4 3 2 1 

 

 

 

 

ขอขอบพระคุณทุกทาน 

ท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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