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บทคัดยอ 

  

 งานวิจัยนี้มุงหมายเพ่ือท่ีจะเปนศูนรวมของกลุมคนท่ีรักในกีฬาฟุตบอลการดําเนินธุรกิจ

ของ Premier Bar Complex เปนการดําเนินธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล  โครงการพรีเมียรบารคอม

เพล็กซ (Premier Bar Complex) เปนศูนยกลางของกีฬาฟุตบอลไดรวบรวมทุกสิ่งท่ีเก่ียวของกับกีฬา

ฟุตบอลไวในท่ีเดียวกันเพ่ือตอบสนองความตองการของผูท่ีสนใจกีฬาฟุตบอลไดอยางครบวงจรท้ังใน

ดานของกีฬาการออกกําลังกายและดานความบันเทิงสนุกสนานจากการ  ไดพบปะสังสรรคกับผูท่ีชื่น

ชอบกีฬาประเภทเดียวกันรวมถึงการบริการในดานตางๆท่ีเก่ียวของใหบริการดานกีฬาฟุตบอลอยาง

ครบวงจรท้ังดานกีฬาและความบันเทิงมีความหลากหลาย   ในดานบริการเสริมซ่ึงไดรวบรวมสถานท่ี

ออกกําลังกายเขากับหางสรรพสินคาสามารถตอบสนองผูเลนกีฬาฟุตบอลและผูท่ีมารอการเลนกีฬา

ฟุตบอลไดอยางครบครันโดยงานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)ดวยการ

เก็บรวบรวมขอมูล โดยใชวิธีการสํารวจพฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล

วามีความตองการสินคาหรือบริการลักษณะใด รวมท้ังแนวโนมวงการฟุตบอลในอนาคตจะเปนอยางไร 

เพ่ือเปนการศึกษาและวัดผล 

 ผลการวิจัยพบวาแนวโนมธุรกิจสนามฟุตบอลไดรับความสนใจมากข้ึนในปจจุบันท้ัง

ผูประกอบการเดิมท่ีอยูในอุตสาหกรรมแลวและผูประกอบการรายใหมท่ีกําลังจะเขาสูอุตสาหกรรมนี้

จึงเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน ผูประกอบการตองวางแผนพัฒนาธุรกิจท้ังการวิเคราะหความ

ตองการของผูบริโภคในทุกปเพ่ือนํามาพัฒนาสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ี

เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ การใชสื่อทุกชองทางชวยเผยแพรขาวสารถึงผูบริโภคกลุมเปาหมาย การรักษา

ฐานลูกคาเกาและขยายฐานลูกคาใหมเพ่ือผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนในทุกป  

 

คําสําคัญ: กีฬาฟุตบอล , กิจกรรม , ถายทอดสด 
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ABSTRACT 

 

This principal objective of this research is to survey behavior and opinion of 

individuals who are interested in soccer by analyzing the needs in product or service, 

and future soccer trend. Premier Bar Complex operates soccer field rental which 

aims to be a hub of the sport in order to satisfy individuals that are interested in 

soccer.  The complex has been offering training, entertainment activity, including 

merging a sport complex into department store to serve target groups. 

 The study illustrates the expansion in trend of soccer field at the present in a 

group of entrepreneurs in the current business and prospective operator leads to 

greatly competition. The operators have applied recent technology such as sounds, 

spotlight effects, LCD display and video recording. They have to develop the 

business by researching consumer behavior in each years and apply mediums to 

publicize information to previous, current and prospective target groups in order to 

generate higher profit. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาของโครงการ  

  PREMIER BAR 

  ฟุตบอลมีถ่ินกําเนิดและมีพัฒนาการอยูในทวีปยุโรปอดีตฟุตบอลเปนกีฬาท่ีเลนกันเพ่ือความ 

สนุกสนานไมมีกฎกติกาท่ีเปนแบบแผนในเวลาตอมาไดมีการกําหนดกฎ-กติกาในการเลน และ

เผยแพรการเลนฟุตบอลจากสังคมหนึ่งสูสังคมหนึ่ง เสมือนการถายทอดวัฒนธรรมระหวางสังคมเม่ือ

ฟุตบอลบอลแพรหลายไปยังสังคมตางๆกีฬาฟุตบอลก็พัฒนาและเปนท่ีรูจักมากข้ึน (เนตรนภา

ประกอบกิจ , 2545) 

  ฟุตบอลเขาสูสงัคมไทยไทยในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวรัชกาลท่ี 5 

โดยเจาพระยาธรรมศักดิ์มนตรี (สนั่นเทพหัสดินณอยธุยา) ขาราชบริพารท่ีรัชกาลท่ี5 ทรง 

สงไป ศึกษาตอท่ีประเทศอังกฤษ เปนผูนํากีฬาฟุตบอลเขามา (ถนอมวงศ กฤษณเพชร, 2525) 

  เม่ือฟุตบอลเปนท่ีรูจักและไดรับความนิยมอยางแพรหลายสโมสรฟุตบอลตางๆก็ไดเกิดข้ึน

มากมายทําใหฟุตบอลอาชีพเกิดข้ึน และมีการจัดการแขงขันชิงแชมป รายการตางๆ มากมาย ท้ังใน

ระดับสโมสรและระดับนานาชาติจากความนิยมในกีฬาฟุตบอลท่ีเพ่ิมมาข้ึนนและขยายวงกวามากข้ึน

ทําใหระบบทุนนิยมเขามาเก่ียวของับกีฬาชนิดนี้อยางหลีกเลี่ยงมิไดธุรกิจท่ีเก่ียวของกับฟุตบอลจึง

เกิดข้ึนมากมายสงผลใหฟุลบอลเปนกีฬาท่ีมีมูลคาทางธุรกิจเหนือกวากีฬาชนิดอ่ืน 

  วัฒนธรรมการรับชมฟุตบอลตางประเทศไดกอใหเกิดความความคลั้งไคลในตัวนักฟุตบอล  

และสโมสรฟุตบอลตางประเทศโดยมีการรวมกลุมกันเปนแฟนคลับของแตละทีมและนํามาซ่ึงการ

แขงขันนัดพิเศษ  ระหวางสโมสรฟุตบอลอารเซนอล จากประเทศอังกฤษ พบกับ ทีมชาติไทย ในป 

พ.ศ. 2542 การแขงขันในนัดนี้มีผูชมใหความสนใจ และเขามาชมอยางมากมาย 

  กระแสความคลั้งไคลท่ีกลุมแฟนฟุตบอลแสดงออกมาอาทิเชนไปตอนรับนักฟุตบอลถึง

สนามบินมีบางสวนจองโรงแรมและท่ีพักเพียงเพ่ือตองการใกลชิดกับนักฟุตบอลของทีมท่ีมาทําการ

แขงขันในวันท่ีทําการแขงขันกลุมแฟนบอลมากมายใสเสื้อทีมสโมสรฟุตบอลบางก็แตงหนาดวย

สัญลักษณสโมสรบางก็ถือภาพนักฟุตบอลหรือผาพันคอท่ีมีสัญลักษณของสโมสรฟุตบอล ขอความบน

แผนปายแสดงความชื่นชม เปนตน 

  การรับขอมูลขาวสารฟุตบอลตางประเทศในสังคมไทย เกิดข้ึนครั้งแรกในป พ.ศ. 2493 เปน

ขาวการแขงขันฟุตบอลโลกครงท่ี4 ตอมาความเจริญกาวหนาดานเทคโนโลยีระบบสื่อสารมวลชน ได

กอใหเเกิดการเสนอขาวสารฟุตบอลตางประเทศทางโทรทัศน และในป พ.ศ. 2509 สถานีโทรทัศน

ของไทย ไดทําการถายทอดการแขงฟุตบอลตางประเทศเปนครงแรกในการแขงขน ัฟุตบอลโลกครั้งท่ี 
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8 รอบชิงชนะเลิศ ระหวาง อังกฤษ กับ เยอรมันตะวันตก อังกฤษเปนผูชนะในการแขงขันฟุตบอลโลก

ครั้งท่ี 8 สื่อโทรทศัน สื่อสิ่งพิมพ สื่อวิทยุ มีบทบาทในการเสนอ ขาวอยางมากสงผลใหทีมและนัก

ฟุตบอลองักฤษท่ีชนะเลิศการแขงขันเปนท่ีรูจักและไดรบัความนยิมในสงัคมไทยมากยิง่ข้ึนทําใหมีการ

นาเสนอการแขงขนัฟุตบอล ดิวิชั่น 1 อังกฤษทาง สถานีโทรทัศนชอง 4 บางขนุพรหม ในป พ.ศ. 

2510 และก็เกิดรายการฟุตบอลข้ึนนอีกมากมาย กระจายตามสถานีโทรทัศนตางๆของไทย และยิ่ง

ขยายตัวมากข้ึนเม่ือเกิดธุรกิจเคเบิ้ลทีวี ในป พ.ศ. 2532 เปนตนมา 

  จากนั้นหนังสือพิมพกีฬาฟุตบอลตางประเทศ นิตยสารสตารซอคเกอร ไดเกิด ข้ึนในป พ.ศ. 

2518 และสื่อสิ่งพิมกีฬาฟุตบอลตางประเทศเลมอ่ืนไดเกิดข้ึนมากมายประกอบกับขอมูลขาวสารของ

วงการฟุตบอลตางประเทศทางสถานีวิทยุสปอรตเรดิโอเอฟเอฟเอ็ม 99 ในปพ.ศ. 2539 สงผลให

วัฒนธรรมฟุตบอลตางประเทศไดรับความนิยมอยางมากจนถึงปจจุบันวัฒนธรรมการรับชมฟุตบอล

ตางประเทศ ไดกอใหเกิดความคลั้งไคลในตัวนักฟุตบอล และ สโมสรฟุตบอลตางประเทศโดยมีการ

รวมกลุมกัน เปนแฟนคลับของแตละทีม  

  ปจจุบันนี้ เราจะเห็นพัฒนาการของวงการฟุตบอลไทยมีความตื่นตัวมากข้ึน ไมวาจะเปนการ

พัฒนาทีมในระดับประเทศมีการตั้งสโมสรฟุตบอลใหมๆเกิดข้ึนในวงการมากข้ึนเปนลําดับ การจาง

โคชผูฝกสอนท่ีมีผีมือจากตางประเทศเขามาทําการฝกสอนในแตละสโมสร การจางนักฟุตบอลอาชีพ

จากประเทศตางๆเขามาเลนในทีม ก็เปนการชวยใหนักฟุตบอลไดเรียนรูเทคนิคการเลนใหมๆเพ่ิมข้ึน

การพัฒนาฝมือนักฟุตบอล จากการวัดระดับฝมือนักฟุตบอลชั้นแนวหนาท่ีมีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางมาก

จากอดีต และคาดวาในอนาคตจะตองมีนักฟุตบอลฝมือคุณภาพท่ีจะเพ่ิมข้ึนเปนเทาตัวอยางแนนอน  

เนื่องจากการแขงขันภายในทีมสโมสรกันเอง  จึงเกิดการแขงขันข้ึนมากมาย  สิ่งเหลานี้ลวนแต เปน

พัฒนาการท่ีดีข้ึนสําหรับวงการฟุตบอลไทย และถาคิดในระดับประเทศ สิ่งเหลานี้คือโอกาสท่ีดีเพ่ือ

เยาวชนไทยไดแสดงศักยภาพทางกีฬาของตนเอง 

แตยังมีปญหาเกิดข้ึนเรื่อยๆในรอบปท่ีผานมา เชน การมีปญหากันระหวางแฟนทีมฟุตบอล 

ซ่ึงเราควรหามาตรการการปองกันการทะเลาะวิวาทดังกลาวเพ่ือสรางบันทัดฐานการลงโทษใหเปน

รูปธรรมมากข้ึน และทําใหเกิดเหตุการณเหลานี้นอยลงหรือไมเกิดข้ึนอีกเลย 

เราจะเห็นไดวา ยังมีปญหาในวงการฟุตบอลไทยใหแกกันอยูเรื่อยๆ แตถือวาเปนปญหาเพียงเล็กนอย

เทานั้น สิ่งสําคัญในการชมฟุตบอลคือ น้ําใจนักกีฬา ไมใชเกมคือคน  เราควรใสสิ่งตางๆเหลานี้ปลูกฝง

ลงไปใหแกผูชมฟุตบอลเพ่ือจะไมใหเกิดปญหาเหลานี้ข้ึนมาอีก แลววงการฟุตบอลไทยเราจะไปไดไกล

และสวยงามอยางแนนอน (“กระแสฟุตบอลไทย”, 2556) 

 มีการเสนอท้ังขาวสารและการถายทอดสดใหไดชมกันในแตละนัดท่ีสําคัญ กันอยาง

แพรหลายในทุกๆสื่อ ทําใหกระแสของฟุตบอลนั้นสูงข้ึนจนกลายเปนกีฬาประเภทท่ีมีคนนิยมเปน
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อันดับหนึ่งมาหลายปในบานเมืองเรา จะเห็นไดจากการติดตามขาวสารของผูชมท่ีเชียรทีมตางๆ หรือ

การติดตามขาวสารผานสื่อตางๆ ท่ีมีขาวของวงการฟุตบอลอยางเจาะลึก กวากีฬาประเภทอ่ืนๆ   

การชมฟุตบอลของคนไทยนั้น ไมไดจํากัดท้ังอายุและเพศ ไมวาจะเปนผูคนท่ีอยูในท้ังวัยเด็ก 

วัยรุนวัยผูใหญหรือวัยผูสูงอายุก็ชื่นชอบในกีฬาประเภทนี้เชนกันเพราะเปนกีฬาท่ีเราสามารถดูไดท้ัง

เด็กและผูใหญดวยเกมสการแขงขันท่ีสนุกสนานตื่นเตนเราใจทําใหกีฬาประเภทนี้ไดเขาไปอยูใน

ทําเนียบกีฬาของคนท้ังโลกไปแลว ไมวาจะไปท่ีใหน ฟุตบอลก็เปนท่ีรูจักกันท่ัวไป โดยจะเห็นไดจาก

การแขงขันฟุตบอลโลกท่ีผานมา ท่ีมีการถายทอดไปท่ัวทุกมุมโลก นัดท่ีสําคัญสามารถหยุดคนท้ังโลก

ใหมาจดจออยูท่ีหนาจอทีวีไดนี่คือกระแสของคนท่ัวโลกท่ีตอบรับฟุตบอลของพวกเขาอยางกวางขวาง

ไมเวนแมแตเมืองไทยท่ีนิยมชมชอบในกีฬาประเภทนี้ กระแสของฟุตบอลนับวาเปนกระแสหลกัของ

กีฬาในประเทศไปเสียแลวนอยคนมากในเมืองไทยท่ีไมรูจักกีฬาฟุตบอลตั้งแตลูกเล็กเด็กแดงก็ยังรูท่ีจะ

เลนบอลกันแลวฟุตบอลในเมืองไทยคือกีฬาท่ีสรางกระแสหลักใหกับวงการกีฬาในประเทศเปนกีฬาท่ีมี

ผูชมมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งโดยสวนใหญแลว คนท่ีดูฟุตบอลนั้น มีอายุอยูในชวงวัย 12-60 ป สวน

ใหญดูเพ่ือความบันเทิง  เราจะรูสึกสนุกสนานเม่ือทีมท่ีเราเชียรนั้นลงแขงขันและไดลุนไปกับเกมส

แขงขันไปดวย แตก็มีอีกมากท่ีดูเพ่ือการพนัน การแทงบอล แทงบอลชดุ (“กระแสฟุตบอลไทย”, 

2556) 

ปจจุบันนักเตะในบานเราท่ีเขามาใชบริการในสนามฟุตบอลจะมีท้ังนักเรียน นักศึกษา และ

คนทํางานท่ีมีอายุตั้งแต17ปข้ึนไปจนถึงกวา40ปซ่ึงพฤติกรรมการเลือกสนามของนักเตะกอนหนานี้

สามารถเดินทางไปไดทุกท่ีท่ีมีสนามไมคอยสนใจเรื่องระยะทางเทาไรนักแตเม่ือสนามผุดข้ึนดังดอก

เห็ดอยางทุกวันนี้ทําใหพฤติกรรมการเลือกสนามแตกตางไปจากเดิมคือใหความสําคัญกับสถานท่ีใกล

บานมากข้ึนและใหความสําคัญกับพ้ืนสนามท่ีเชียวชอุมนุมเทามากข้ึน 

           “ท่ีไหนเปดใหมก็ไป เพราะสนามหญาไมไดเขียวตลอด พอหญาเริ่มช้ําก็ยายไปเตะท่ี อ่ืน” 

เจาของสนามสุขโกกี ท่ีเปดใหบริการเปนรายแรกๆของไทย อธิบาย      

       นักเตะไรลอยัลตี้ 

       ทุกสนามกระหน่ํากลยุทธ 

           จากพฤติกรรมท่ีนักเตะใหความสําคัญกับสนามอันหนานุมเขียวขจีสไลดไดไมเจ็บตัวนั้นเอง 

ทําใหแตละทีมตองเวียนหาสนามใหมท่ีเพ่ิงลงหญาไปเรื่อยๆเพราะหญาแตละสนามจะอยูทนเทาได

เพียงแค2เดือนกวาก็จะตายไปเกือบหมดและตองใชเวลาปดสนามหนึ่งเดือนหรือเดือนครึ่งกวาหญาจะ

ลงรากพรอมใหเหยียบย่ําใหมไดเม่ือเปนเชนนี้แตละสนามจึงตองหากลยุทธมัดใจไมใหนักเตะท่ีหาได

ยากยิ่งหันไปฟาดแขงท่ีสนามอ่ืน ไมวาจะเปน การแจกน้ําดื่มฟรี การลดราคาคาสนาม การจัดแขงขัน 

การแจกเสื้อ และอ่ืนๆเทาท่ีจะหาได แมวาแตละสนามจะงัดโปรโมชันออกมาลอใจจนสุดฤทธิ์แตหลาย

ครั้งก็ไมสามารถดึงตัวไวไดสําเร็จ เนื่องจากแตละสนามมักจะใชกลยุทธคลายๆกัน หลายแหงจึงหันมา
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ใช “ราคา” เปนตัวดึงดูดใจ แมวาบางคน บางทีมจะไมคอยใหความสนใจกับเรื่องนี้มากนัก เนื่องจาก

คาเชาแตละสนามคอนขางใกลเคียงกัน คืออยูระหวาง 800-1,200 บาทตอชั่วโมง และสวนใหญจะคิด

เปนรอบๆละ 2 ชั่วโมง ซ่ึงเม่ือหารออกมาแลว (ในกรณีท่ีเปนสนามทีมละ 7 คน) แตละคนจะเสีย

คาใชจายเพียง 100-120 บาทตอคนเทานั้น 

 เม่ือราคาไมไดเปนตัวชี้ขาดทําใหแตละสนามตองหากลยุทธอ่ืนๆ เชน สนาม 7 Shoot ท่ีแม

จะเสียเปรียบสนามอ่ืนตรงท่ีมีเพียงสนามเดียว ทําใหเสียรายไดเวลาพักสนามเพ่ือซอมแซม แตก็

พยายามใชสนามเดียวท่ีมีใหเกิดประโยชนท่ีสุดในทุกชวงเวลาโดยสนามแหงนี้เพ่ิงเปดใหบริการเม่ือ

ปลายป 2549 เนื่องจากเจาของมีท่ีวางอยูแลวและดวยความเปนคนท่ีชอบเลนฟุตบอลจึงใหความ

สนใจกับธุรกิจนี้เปนพิเศษ หลังจากคํานวณตัวเลขแลวเห็นวาธุรกิจมีศักยภาพ พอมีกําไรเลี้ยงตัวได จึง

ลงทุนดวยวงเงินเพียงลานกวาบาทเปดสนามฟุตบอลหญาจริงแขงทีมละ 7 คน คิดคาบริการ 2 ชัว่โมง 

2,200 บาท   

  “สนามแขงแบบ 7 คนมีฐานลูกคามากกวา เนื่องจากความสามารถในการรวมตัวจะมี

มากกวาทีมละ 11 คนท่ีจะรวมตัวกันคอนขางยาก” สุรชัย แจมขาว เจาของสนามเซเวนชูด เครือ

เดียวกับ The Kick 48 กลาวกับ “ผูจัดการรายสัปดาห” 

 สําหรับพฤติกรรมของคนท่ีมาเลนในสนามแหงนี้สวนใหญจะเลนในชวงหัวคํ่า หากเปนวัน

ธรรมดาจะเลนตั้งแต 19.00 น. เปนตนไป แตถาเปนวันเสาร-อาทิตยจะเลนตั้งแตเวลา                                              

16.00-22.00 น.ซ่ึงสวนใหญจะมาเลนเปนประจําทุกอาทิตยแตท่ีนาสังเกตคือจะเลนเพียงอาทิตยละ

วันเทานั้น 

        กลยุทธการดึงคนของสนามนี้จะมีท้ังใชราคา และการจัดการแขงขันเปนหลัก กลาวคือ ใน

การเลนทุกครั้งจะมีตราประทับหากเลนครบ7ครั้งครั้งตอไปจะไดรับสวนลด70 ในเรื่องของการจัดแขง

นั้นสนามบางแหงก็ไมนิยมจัดเนื่องจากเห็นวาหากจัดแลวจะทําใหหญาตายเร็วข้ึนและมากข้ึนเพราะ

จะใชงานกันอยางหนักเม่ือเปนเชนนี้บางแหงจึงหันมาเนนการแจกน้ําดื่มแทน          

 ปจจุบันสนามแหงนี้มีท้ังสนามฟุตซอล สนามฟุตบอลท้ังแบบหญาจริง และหญาเทียม ท้ังท่ี

เลน 5 คน 7 คน และ 11 คน โดยคนท่ีมีอายุจะใหความสนใจกับการเลนแบบ 5 คนและ 7 คน 

ขณะท่ีวัยรุนจะชอบเลนสนาม11คนมากกวาซ่ึงการมีสนามแบบหญาเทียมมีขอดีกวาสนามหญาจริง

ตรงท่ีเสียคาบํารุงรักษาต่ํากวาแตขอเสียอยูตรงท่ีการลงทุนครั้งแรกตองเสียคาใชจายสูงกวาหญาจริง

ประมาณ 100 เทา คือขณะท่ีหญาจริงตารางเมตรละประมาณ 14-15 บาท หญาเทียมจะอยูท่ี 1,000 

บาทตอตารางเมตรดวยตองนําเขาวัสดุท้ังหมดมาจากตางประเทศนอกจากนี้พฤติกรรมการเลน

ฟุตบอลของคนไทยชอบเลนกับหญาจริงมากกวาเนื่องจากใหอารมณในการสไลดบอลไดดีกวาและไม

เจ็บตัวเหมือนหญาเทียมอยางไรก็ตามธงชัยกลับมองวาในอนาคตจะมีผูประกอบการหันมาลงทุนสราง

สนามหญาเทียมกันมากข้ึน เพราะไมตองดูแลรักษามาก การแขงขันในธุรกิจสนามฟุตบอลวันนี้อาจ
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เรียกไดวาอยูในชวงรอนแรงยิ่งจากผูแขงขันหนาใหมท่ีเขามาในวงการ ซ่ึงหลายเจานอกจากจะพัฒนา

สนามใหดูดีตลอดเวลาแลว ยังลงทุนสรางคลับเฮาสท่ีดูดีเอาไวบริการดวยซ่ึงจริงๆแลวจุดนี้ไมได

ตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการเทาไรเนื่องจากไมมีใครทานอาหารกอนเลนกีฬาและไมมี

ใครทานอาหารหลังจากเตะฟุตบอลมาใหมๆ “คาใชจายในการใชบริการเฉลี่ยแลวคุณจะเสียเงินเลน

ฟุตบอลเพียงชั่วโมงละ 100 บาท จากเรตราคาท่ีจะเปดใหเชา เฉลี่ยประมาณ 1,500 บาทตอชั่วโมง 

สนามฟุตบอล 7 คน รวมผูเลน 14 คน อาจมีสํารองรวมแลวราว 20 คน แบงคาใชจายกันแลวเหลือ

คนละไมถึงรอยบาท ทําใหเราสามารถวางกลุมเปาหมายลงไปถึงกลุมนักเรียน นักศึกษา ท่ียังไม

สามารถหารายไดเองได เพราะยังจะมีการจัดโปรโมชั่นท่ีอาจเสนอราคาพิเศษใหกับนักเรียน โดยหา

สปอนเซอรมาชวยสนับสนุนคาใชจาย หรือสรางแม็กเน็ตจากกลยุทธ CRM ของสปอนเซอรท่ี กลยุทธ

ตาง ๆ เหลานี้จะออกมาเพ่ือสรางผลประโยชนท่ีคุมคากับผูใชบริการ ลูกหลานของชาวตางชาติท่ีเรียน

อยูในโรงเรียนนานาชาติท่ีปจจุบันก็เลนฟุตบอล 7 a side กันอยู สเกลขนาดนี้เปนการเลนเพ่ือสุขภาพ

มากกวาแขงกันจริงจัง ไมตองตากแดด มาเชียรกันได อยูไมไกล ใกลกับโรงเรียนนานาชาติบางกอก

พัฒนา รวมถึงมหาวิทยาลัยเอแบค รวมถึงหมูบานยานนั้น เปนโซนนิ่งท่ีถือเปนไพรมแอเรีย” 

 “วินิจ กลาวถึงแนวทางในการทําตลาดวา ทีมขายเพ่ือหาลูกคา ท้ังการออกเคาะประตู และ

ทําหนาท่ีรับลูกคาท่ีวอลคอินเขามารวมถึงจากโปรโมชั่นท่ีจะมีข้ึนซ่ึงม่ันใจวาโปรโมชั่นตางๆท่ีเกิดข้ึน

จะมีความรุนแรงมากพอท่ีจะสรางความสนใจจากกลุมเปาหมายไดเพราะนี่คือสนามฟุตบอลท่ีทันสมัย

ท่ีสุดท้ังรูปทรงดีไซนอุปกรณไฮเทคครบครันท่ีเราใสเขาอยางเต็มท่ีและจะกลายเปนประเด็น  Talk of 

the Town แนนอนตลอดแนนอนเม่ือความสนใจเกิดข้ึนการทําโปรโมชั่นก็จะประสบความสําเร็จไดไม

ยาก 

 นึกถึงสนามฟุตบอลท่ีเราเคยเตะเลนกันขําๆในหมูเพ่ือนฝูงวันหนึ่งยายมาเลนกันในสนามหญา

เทียมไฮเทคมีการถายทอดข้ึนบนจอบิ๊กสกรีนขนาดใหญมีคนนั่งชมนั่งเชียรบนอัฒจรรยแมทช

ประทับใจสามารถไรทลงดีวีดีกลับไปดูท่ีบานไดเราพยายามคิดถึงตัวเองวาเราอยากไดอะไรจากการ

เลนฟุตบอล นี่คือดรีมโปรเจ็กอยางแทจริง” วินิจ กลาวปดทาย (“ศึกสนามฟุตบอล”, 2551)  
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ตารางท่ี 1.1: สรุปยอด สโมสร ยอดผูชม ยอดขายบัตรผานประตู  ยอดขายของท่ีระลึก ทุกสโมสรใน 

       ไทยลคี) 

 

อันดับ สโมสร ยอดผูชม ยอดขายบัตรผานประต ู ยอดขายของท่ีระลกึ 

1 บุรีรัมย พีอีเอ 259,629 คน 21,038,430 บาท 17,320,599 บาท 

2 เมอืงทองฯ 182,610 คน 16,048,740 บาท 13,849,901 บาท 

3 ศรสีะเกษ เมอืงไทย เอฟซ ี 122,815 คน 8,329,442 บาท 2,902, 438 บาท 

4 บางกอกกลาส 97,059 คน 8,049,797 บาท 4,336,723 บาท 

5 อารมี่ฯ 94,836 คน 2,813, 364 บาท 1,518,013 บาท 

6 ชลบุร ีเอฟซ ี 92,317 คน 8,991,765 บาท 4,135,037 บาท 

7 เชียงราย ยูไนเต็ด 63,447 คน 4,778,760 บาท 1,442,680 บาท 

8 โอสถสภา เอ็ม150-สระบุร ี 62,171 คน 3,081,770 บาท 1,661,497 บาท 

9 อินทรีเพ่ือนตํารวจ 61,828 คน 3,370,250 บาท 1,391,245 บาท 

10 ขอนแกน เอฟซ ี 52,743 คน 3,473,034 บาท 944,125 บาท 

11 เอสซีจี สมุทรสงคราม เอฟซ ี 48,877 คน 2,837,670 บาท 1,595,698 บาท 

12 บีอีซี 47,238 คน 3,502,470 บาท 1,825,090 บาท 

13 การทาเรือไทย เอฟซ ี 46,947 คน 3,209,600 บาท 683,687 บาท 

14 ราชนาวี 39,393 คน 2,882,849 บาท 929,428 บาท 

15 ทีทีเอ็ม พิจิตร 38,039 คน 1,775,140 บาท 552,530 บาท 

16 ศรีราชา ซูซูกิ เอฟซ ี 34,155 คน 3,070,112 บาท 843,797 บาท 

17 พัทยา ยูไนเต็ด 31,639 คน 1,771,320 บาท 547,021 บาท 

18 ทีโอที เอสซ ี 23,324 คน 1,239,990 บาท 295,453 บาท 

 รวม 1,399,094 คน 100,625,503 บาท 56,774,962 บาท 

 

สรุปยอด 

ยอดผูชมรวม  1,399,094 คน 

ยอดผูชมโดยเฉลี่ย = 4,572 คนตอนัด 
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ยอดขายบัตรผานประตู = 100,625,503 บาท 

ยอดขายบัตรผานประตูโดยเฉลี่ย = 328,842 บาทตอนัด 

ยอดขายของท่ีระลึก = 56,774,962 บาท 

ยอดขายของท่ีระลึกโดยเฉลี่ย = 185,539 บาทตอนัด 

 สิ่งตางๆเหลานี้แสดงใหเห็นวาในปจจุบันวัฒนธรรมการเลนฟุตบอลในสังคมไทยได แปลี่ยน

แปลงไปสูวัฒนธรรมการรับชมฟุตบอลตางประเทศในฐานะสิ่งบันเทิงใตระบบทุนนิยม ซ่ึงสงผลตอการ

ปรับเปลี่ยนวิถิชีวิตบางอยางเพ่ือใหเขากับวัฒนธรรมการรับชมฟุตบอลตางประเทศ โดยรายการ

ฟุตบอลเปนจุดเริ่มตน ของการเปนสินคาทางวัฒนธรรมประเภทหนงท่ีกอใหเกิดธุรกิจ มากมายอาทิ

เชน 

 -รายการฟุตบอล(โทรทัศน-วทิยุ) 

 -อุปกรณกีฬา ชุดแขงขัน 

 -นิตยสารฟุตบอล 

 -เกมฟุตบอล 

 -บันทึกการแขงขัน (VDO, VCD, DVD)  

 -สนิคา ท่ีละลึกทีมฟุตบอล และ นักฟุตบอลตางประเทศ  

 - Web Community แฟนคลับทีมฟุตบอลตางประเทศ  

 - การจัดการแขงขนั ฟุตบอล  

 - Event ฟุตบอล  

 - สนามฟุตบอลใหเชา  

 - Mobile Content  

 - บริการ1900  

 - ฟุตบอลลีกอาชีพ 

 ผูประกอบการสวนใหญในบานเราทุกวันนี้ ตางอาศัยประสบการณในการทําธุรกิจ โดยเราจะ

เห็นวา ผูประกอบการลวนเติบโตมาจากการเปนนักกีฬา เม่ือมีโอกาสก็ผันตัวเองเขาสูวงการธุรกิจโดย

นําประสบการณมาตอยอดเปนตัวนําทางหรือแมแตดานบันเทิงก็เปนทํานองเดียวกัน ซ่ึงถือวาบุคคล

เหลานี้ลวนแตเปนผูมีพรสวรรคอยูในตัว แตผูประกอบการท่ีมีความรูความเขาใจอยางมืออาชีพ

กลับมานอยลง ทําใหธุรกิจทางการกีฬาหรือธุรกิจทางดานบันเทิงท่ีดูเหมือนจะไปไดดี กลับขาดการ

พัฒนา  และมีสถานท่ีรองรับความบันเทิงทางดานกีฬาไมมาก ซ่ึงธุรกิจตางๆเหลานี้กระจายอยูใน

สังคมไทยสวนมากเปนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับลิขสิทธิ์มีบริษัทท่ีเปนเจาของลิขสิทธิ์ในทุกธรุกิจ และ

บางสวนท่ีไมเก่ียวของกับลิขสิทธิ์ ก็เปนธุรกิจท่ีใช เงินทุนสูง อีกท้ังยังมีผูประกอบการรายใหญอยูใน

ตลาด   



8 

จากท่ีกลาวมาขางตน แสดงใหเห็นวากีฬาฟุตบอลเปนกีฬาท่ีไดรับบความนิยมสูงมีรูปแบบ ทางธุรกิจท่ี

หลากหลายและมีแรงผลักดันจากสื่อตางๆมากมายท่ีจะทําใหฟุตบอลไดรับความนิยมมากข้ึนใน

อนาคตขอมูลท้ังหมดนี้ผูวิจัยจะนามาใชเปนแนวทางในการจัดตั้งโครงการ PREM BAR เพ่ือตอบสนอง

ความตองการท่ีหลากหลายของผบูริโภคโดยจะทําการศึกษา เพ่ิมเติมตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงคโครงการ 

 1.2.1 นําแนวทางท่ีไดศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการรับชมมาเพ่ือพัฒนาโครงการ 

 1.2.2 ศึกษาความคาดหวังในการรับชมฟุตบอลถายทอดสดนอกสถานท่ี 

 

1.3 ปญหานําการวิจัย 

 1.3.1 กระแสฟุตบอลในประเทศไทยเปนอยางไร 

 1.3.2 ปจจัยท่ีมีผลตอการ เดิทาง จราจร ในประเทศไทย 

 1.3.3 ผูใชบริการมีทัศนคติตอการดูบอลนอกสถานท่ีและการออกกําลังกายในประเทศไทย

เปนอยางไร 

 

1.4 สมมติฐานการวิจัย  

 1.4.1 สมมุติฐานท่ี  ผูใชบริการ ชาย-หญิง เลือกการออกกําลังกาย เปนกิจกรรมเวลาวางหลัง

เลิกงาน  

 1.4.2 สมมุติฐานท่ี  ผูใชบริการ ชาย-หญิง  มีความสนใจและชื่นชอบกิจกรรมชมการแขงขัน

ฟุตบอลท่ีรานอาหาร ผับ บาร       

 

1.5 ขอบเขตของโครงการ 

 เปนการศึกษาแนวทางและความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจ PREMIER BAR เพ่ือ

ตอบสนองความตองการ ในการพักผอนหยอนใจของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยใชเงินลงทุนไมต่ํากวา 50  ลานบาท ตามกระบวนการในการบริหารจัดการใน ธุรกิจ  

 

1.6 ประโยชนทีค่าดวาจะไดรับ 

 1.6.1 แนวทางในการบูรณาการองคความรดานการบริหารจัดการท่ีสอดคลองกับแผนธุรกิจ ท่ี

ใชในการจัดตั้ง 

 1.6.2 แนวโนมความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้ง PREMIER BAR 
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 1.6.3 ตอบสนองความตองการในการพบปะสังสรรค การออกกําลังกาย และการพักผอนหยอน

ใจสําหรับผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล  
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้งโครงการ พรีเมียรบารคอมเพล็ก ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีจะเปนประโยชนตอการศึกษา ดังนี้ 

 

2.1 ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกีฬาฟุตบอล 

  ผูวิจัยจะทาการศึกษากติกาการเลนกีฬาฟุตบอล และกีฬาขางเคียงในสวนของรูปแบบ และ

ขนาดของสนามท่ีใชเลนกีฬาแตละชนิด เพ่ือนํามาใชในการบริหารจัดการพ้ืนท่ีของโครงการ พรีเมียร

บารคอมเพล็ก โดยจะทําการศึกษาลกัษณะ และขนาดของสนามท่ีใชในการเลนกีฬาฟุตบอล ดังนี้ 

 ฟุตบอล  

สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนสนามเปนหญาธรรมชาติหรือหญาเทียม ยาว 100 

- 110 เมตร กวาง 64 - 75 เมตร (กติกาฟุตบอล, 2550)  

 ฟุตบอล 7 คน  

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา ยาว 60 - 65 เมตร กวาง 35 - 40 เมตร (ความรู

ท่ัวไปเก่ียวกับฟุตบอล 7 คน, 2551)  

 ฟุตบอลชายหาด  

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนผิวของสนามตองเปนพ้ืนทรายท่ีไมหยาบหรือ

ละเอียดจนเกินไป ปราศจากกอนหิน เปลอืกหอย และสิ่งอ่ืนใดท่ีอาจเปนอันตรายตอผูเลน หนาอยาง

นอย 40 เซนติเมตร มีความเรียบเหมือนกันใหมากท่ีสุด ยาว 35 เมตร กวาง 27 เมตร รอบสนาม

แขงขันตองเปนพ้ืนท่ีวาง 1.5 - 3 เมตร (Beach Soccer Rules of the Game, 2551)  

 ฟุตซอล  

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนสนามตองราบและเรียบ ตองไมเปนพ้ืนปูนหรือ

ยางมะตอย ยาว 38 - 42 เมตร กวาง 18 - 25 เมตร (กติกาฟุตซอล, 2550) 

 

2.2 ทฤษฎีการบริหารและจัดการ 

 SWOT Analysis 

  ความหมายของ SWOT Analysis  SWOT Analysis  เปนการวิเคราะหสภาพองคการ 

หรือหนวยงานในปจจุบัน เพื่อคนหาจุดแข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญใน 

การดําเนินงานสูสภาพที่ตองการในอนาคต  

  SWOT  เปนตัวยอที่มีความหมายดังนี้ 
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 1. Strengths  - จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

 2. Weaknesses  - จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

 3. Opportunities  - โอกาสที่จะดําเนินการได 

 4. Threats  - อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององคการ 

 หลักการสําคัญของ SWOT  

 ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ2ดานคือสภาพการณภายในและสภาพ 

การณภายนอกดังนั้นการ วิเคราะหSWOTจึงเรียกไดวาเปนการวิเคราะหสภาพการณ (Situation 

Analysis) ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน เพื่อใหรูตนเอง (รูเรา) รูจักสภาพแวดลอม (รูเขา) 

ชัดเจน และวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค    การวิเคราะหปจจัยตาง ๆทั้งภายนอกและภายในองคกร 

ซึ่งจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆที่เกิดขึ้น ภายนอกองคกร ทั้งสิ่งที่ 

ไดเกิดขึ้นแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตรวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลานี้ 

ที่มีตอองคกรธุรกิจและจุดแข็งจุดออนและความสามารถดานตางๆที่องคกรมีอยูซึ่งขอมูลเหลานี้จะเป

นประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศนการกําหนดกลยุทธและการดําเน ินตามกลยุทธขององค 

กรระดับองคกรที่เหมาะสมตอไป  

 2. ประโยชนของการวิเคราะห SWOTวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอม 

ตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผล 

การดําเนินงานขององคกรอยางไรจุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูกใชประโยชนเพื่อ

การบรรลุเปาหมายในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายในที่อาจจะทําลายผลการดําเนิ

นงานโอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ใหโอกาสเพื่อการบรรลุเปาหมายองคกรในทางกลั

บกันอุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกรผลจาก 

การวิเคราะห SWOT นี้จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศนการกําหนดกลยุทธเพื่อใหองคกร 

เกิดการ พ ัฒนาไปในทางที่เหมาะสม  

 3. ขั้นตอน 

 วิธีการดําเนินการทําSWOTAnalysisการวิเคราะหSWOTจะครอบคลุมขอบเขตของปจจัยที่ 

กวาง ดวยการระบุจุดแข็งจุดออนโอกาสและอุปสรรคขององคกรทําใหมีขอมูลในการกําหนดทิศทาง 

หรือเปาหมายที่จะ ถกูสรางขึ้นมาบนจุดแข็งขององคกรและแสวงหาประโยชนจากโอกาสทางสภาพ 

แวดลอมและสามารถกําหนด กลยุทธที่มุงเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอมหรือลดจุดออน 

ขององคกรใหมีนอยที่สุดได ภายใตการวิเคราะห SWOT นั้นจะตองวิเคราะหทั้งสภาพแวดลอม 

ภายในและภายนอก องคกร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

 3.1.การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกรการประเมินสภาพแวดลอมภายใน 
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องคกรจะเกี่ยวกับการ วิเคราะหและพิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองคกรทุกๆดานเพื่อ 

ที่จะระบุจุดแข็งและจุดออนขององคกรแหลงที่มาเบื้องตนของขอมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอม 

ภายในคือระบบขอมูลเพื่อการบริหารที่ครอบคลุมทุกดาน ทั้งในดานโครงสราง ระบบ ระเบียบ 

วิธีปฎิบัติงาน บรรยากาศในการทํางานและทรัพยากรในการบริหาร (คน เงินวัสดุการจัดการรวมถึง 

การพิจารณาผลการดําเนินงานที่ผานมาขององคกรเพื่อที่จะเขาใจสถานการณและผล 

กลยุทธกอนหนานี้ดวย 

จุดแข็งขององคกร (Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผูที่อยู 

ภายในองคกรนั้นเองวาปจจัยใดภายในองคกรที่เปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรที่องคกรควร

นํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพื่อการ เสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร 

จุดออนขององคกร (Weanesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมองของ 

ผูที่อยูภายในจากมุมมอง ของผูที่อยูภายในองคกรนั้นๆเองวาปจจัยภายในองคกรที่เปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีขึ้นหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร 

 3.2.การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกภายใตการประเมินสภาพแวดลอมภายนอก

องคกรนั้นสามารถคนหาโอกาสและอุปสรรคทางการดําเนินงานขององคกรที่ไดรับผลกระทบจากสภา

พแวดลอมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวางประเทศที่เกี่ยวกับการดําเนินงานขององคกรเชนอัตราการข

ยายตัวทางเศรษฐกิจนโยบายการเงินการงบประมาณสภาพแวดลอมทางสังคมเชนระดับการศึกษาแล

ะอัตรารูหนังสือของประชาชนการตั้งถิ่นฐานและการอพยพ ของ ประชาชน ลักษณะชุมชน 

ขนบธรรมเนียมประเพณีคานิยมความเชื่อและวัฒนธรรมสภาพแวดลอมทางการเมือง เชน พระราช 

บัญญัติพระราชกฤษฎีกามติคณะรัฐมนตรีและสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีหมายถึงกรรมวิธีใหมๆ 

และพัฒนาการทางดานเครื่องมืออุปกรณที่จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบริการโอกาสท

างสภาพแวดลอม(Opportunities)เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่สามารถสงผล

กระทบประโยชนทั้งทางตรงและทางออมตอการดําเนินการขององคกรในระดับมหาภาคและองคกรส

ามารถฉกฉวยขอดีเหลานี้มาเสริมสรางใหหนวยงานเข็มแข็งขึ้นไดอปุสรรคทางสภาพแวดลอม(Threat

s)เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหภาคในทางที่จ

ะกอใหเกิดความเสียหายทั้งทางตรงและทางออมซึง่องคกรจําตองหลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพองคกรใหมี

ความแข็งแกรงพรอมที่จะเผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

  3.3. ระบุสถานการณจากการประเมินสภาพแวดลอมเมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-

จุดออน โอกาส – อุปสรรค จากการวิเคราะหปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกดวยการประเมิน 

สภาพแวดลอมภายในและสภาพแวด ลอมภายนอกแลว ใหนําจุดแข็ง-จุดออน ภายใน 

มาเปรียบเทียบกับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูวาองคกร 
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กําลังเผชิญสถานการณเชนใดและภายใตสถานการณ เชนนั้น องคกรควรจะทําอยางไร โดยทั่วไป 

ในการวิเคราะห SWOT ดังกลาวนี้ องคกร จะอยูในสถานการณ 4 รูปแบบดังนี้   

3.3.1 สถานการณที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส)          

สถานการณนี้เปนสถานการณที่พึ่งปรารถนาที่สุด  

เนื่องจากองคกรคอนขางจะมีหลายอยาง ดังนั้น ผูบริหารขององคกรควรกําหนดกลยุทธในเชิงรุก 

(AggressiveStratagy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งที่มีอยูมาเสริมสรางและปรับใชและฉกฉวยโอกาสตางๆ 

ที่เปดมาหาประโยชนอยางเต็มที่    

3.3.2 สถานการณที่ 2 (จุดออน-ภัยอุปสรรค)   

สถานการณนีเ้ปนสถานการณที่เลวรายที่สุดเนื่องจากองคกรกําลังเผชิญอยูกับ  

อปุสรรคจาก ภายนอกและมีปญหาจุดออนภายในหลายประการดังนั้นทางเลือกที่ดีที่สุด คือ 

กลยุทธการ ตั้งรับหรือปองกันตัว (Defensive Strategy) เพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกภัย 

อปุสรรคตางๆที่คาดวาจะเกิดขึ้นตลอดจนหามาตรการที่จะทําใหองคกรเกิดความสูญเสียที่นอยที่สุด      

   3.3.3 สถานการณที่ 3 (จุดออน-โอกาส)     

   สถานการณองคกรมีโอกาสเปนขอไดเปรียบดานการแขงขันอยูหลายประการ 

แตติดขัดอยูตรงที่มีปญหาอุปสรรคที่เปนจุดออนอยูหลายอยางเชนกันดังนั้นทางออกคือกลยุทธการพ

ลิกตัว (TurnaroundOrientedStrategy)เพื่อจัดหรือแกไขจุดออนภายในตางๆให พรอมที่จะฉกฉวย 

โอกาสตางๆที่เปดให    

3.3.4 สถานการณที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค)      

สถานการณนี้เกิดขึ้นจากการที่สภาพแวดลอมไมเอื้ออํานวยตอการดําเนินงาน  

แตตัวองคกรมีขอไดเปรียบที่เปนจุดแข็งหลายประการ ดังนั้นแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดลอม 

เปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธการแตกตัว หรือขยายขอบขายกิจการ (Diversification 

Strategy) เพื่อใชประโยชนจากจุดแข็งที่มีสรางโอกาสในระยะยาวดานอื่นๆแทนขอพิจารณา 

ในการวิเคราะห SWOT มีดังนี้     

       1. ควรวิเคราะหแยกแยะควรทําอยางลึกซึ้ง เพื่อใหไดปจจัยที่มีความสําคัญจริง ๆ 

เปนสาเหตุหลัก ๆ ของปญหาที่แทจริงกลาวคือเปนปจจัยที่มีประโยชนในการนําไปกําหนดเปน 

นโยบายตลอดจนสามารถนําไปกําหนดกลยุทธ ที่จะทําใหองคการ / ชุมชนบรรลุเปาหมาย 

ที่เปนผลลัพธขั้นสุดทาย (Result) ไดจริง           

2. การกําหนดปจจัยตาง ๆ ไมควรกําหนดของเขตของความหมายของปจจัยตาง ๆ 

ไมวาจะเปน จุดออน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรืออุปสรรค (T) ใหมีความหมายคาบ 

เกี่ยวกันจําเปนอยางยิ่งที่จะตองตัดสินใจ และชี้ชัดวาปจจัยที่กําหนดขึ้นมานั้นเปนปจจัยในกลุมใด 

ทั้งนี้เพราะปจจัยที่อยูตางกลุมกัน ก็ตองสมควรที่จะนําไปกําหนดกลยุทธที่ตางกันออกไป  
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ตารางท่ี 2.1: ตารางแยกรายละเอียดของการทํา (SWOTAnalysis ) 

 

ปจจัยภายใน /ปจจัย

ภายนอก 

S จุดแข็งภายในองคกร W จุดออนภายในองคกร 

O โอกาสภายนอก SO การนําขอไดเปรียบของจุดแข็ง 

ภายในและโอกาสภายนอกมาใช 

WO การแกไขจุดออนภายในโดย 

พิจารณาจากโอกาสภายนอก 

ที่เปนผลดีตอองคกร 

T อุปสรรคภายนอก ST การแกไขหรือลดอุปสรรคภายน

อกโดยนําจุดแข็งภายในมาใช 

WT การแกไขหรือลดความเสียหาย 

ของธุรกิจอันเกิดจากจุดออนภายในองคกรแ

ละอุปสรรคภายนอก 

 

3.ขอดีขอเสียของการทําSWOTAnalysisขอดีเทคนิคการวิเคราะหSWOTถูกนํามาใชอยางแพ

รหลายในการวิเคราะหสถานการณตางๆ ทางธุรกิจและการบริหารเชิงกลยุทธ เนื่องจากเปน 

เทคนิคที่เขาใจงาย ไมซับซอน ใหความสะดวกเปนอยางมากสําหรับผูที่นํา SWOT มาใช 

และสามารถนําไปประยุกตใชในสถานการณดานตางๆ มากมาย เชน – การตัดสินใจเลือก 

เมือ่มีทางเลือกหลายๆ ทาง - การกําหนดความสําคัญกอนหลังของเหตุการณ – การบริหารความ 

เปลี่ยนแปลงที่ตองการใหเกิดขึ้น - การวิเคราะหและแกปญหาในการดําเนินการ – การวิเคราะห 

โครงการเริ่มใหม - การเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหสูงขึ้น - การสรางกระบวนการเรียนรูใหม ฯลฯ 

ขอเสียของการใช SWOT ก็มีอยูไมนอยเชนกันเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชน และความหลากหลาย 

ในการประยุกตใชงาน เชน โอกาสผิดพลาดเกิดจากคุณภาพของขอมูลที่นํามาใชวิเคราะห 

ทักษะประสบการณและความเขาใจในความรูพื้นฐานของเทคนิคSWOTของผูวิเคราะหตองทบทวน 

SWOT เปนระยะๆ เพื่อตรวจสอบสภาพวาเหตุการณและปจจัยตางๆ ที่นํามาใชเปนขอมูลพื้นฐาน 

ยังเหมือนเดิมหรือมีการเปลี่ยนแปลงไปแลวหรือไม  

 สวนผสมการตลาด  ( Marketing  Mix  : 7Ps ) 

 สวนผสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 7Ps 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน 

หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 

บรรจุภัณฑ  สี ราคา คุณภาพ ตราสินคาบริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 

บริการ สถานที่  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ 
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ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ 

สามารถขายได  

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได 

ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคา เปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภค จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ 

กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบ 

ดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบัน 

ที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 

ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ 

ตอตราสินคาหรือบริการหรือ ความคิดหรือตอบุคคลโดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิด 

ความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก 

ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อหรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล ระหวางผูขายกับผูซื้อ 

หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ 

การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย(Personalselling)ทําการขายและการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน 

(Nonpersonselling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการองคการอาจเลือกใชหนึ่ง 

หรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 

[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 5. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) 

การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได 

แตกตางเหนือคูแขงขันพนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคามีความคิ

ดริ่เริ่มมีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physicalevidenceandpresentation) 

โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม [TotalQualityManagement (TQM)] ตัวอยาง 

โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา 

(Customervalueproposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาดความรวดเร็วหรือผลประโยชนอื่นๆ  

 7.กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว 

และสรางความพึงพอใจใหกับ ลูกคา (Customersatisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้น 
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ผูบริหารการตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค และมุงตอบสอนงความตองการ 

ของผูบริโภคดวย เครื่องมือสวนผสมการตลาดซึ่งมักจะรูจักกันโดยทั่วไปวา  “7Ps”  

แตปจจุบันในยุคของการตลาดที่มุงเนนลูกคานั้นจะเปลี่ยนกระบวนทัศนใหมคือองคประกอบ

ทุกอยางนั้นใหเริ่มตนจากลูกคาเปนหลัก  

โดยเริ่มตั้งแตการออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา  อันไดแก  4Cs : Customer  

Solution,  Customer  Cost,  Convenience  และ  Communication 

 1. Customer  Solution ผูผลิตสินคาตองเรียนรูถึงความตองการของผูบริโภค 

โดยการพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการเพื่อใหสินคานั้นๆ สามารถเอื้อประโยชน  หรือแกปญหา 

ใหแกลูกคา และที่สําคัญยิ่งคือการนําเสนอคุณภาพที่ดีแกลูกคา โดยอาจเสนอสินคา หรือบริการ 

ที่มีคุณภาพตรง หรือสูงกวาความคาดหวังของหลายๆ องคกรอาจมุงการตอบสนองสินคา หรือบริการ 

ใหตรงจุดและชัดเจนยิ่งขึ้นดวยกลยุทธที่เรียกวา MassCustomization โดยเสนอ สินคา และบริการ 

เพื่อลูกคาเฉพาะรายในราคาที่เหมาะสม  พรอมกการบริการพิเศษที่ตรงใจลูกคาแตละบุคคล  

ขณะเดียวกันก็สามารถตอบสนองลูกคาในวงกวางเพื่อสรางความพึงพอใจไดอยางทั่วถึงดังนั้นกลยุทธ

นี้จึงจําเปน ตองใชการจัดการระบบฐานขอมูลที่ดีพรอมกับเทคโนโลยีที่ทันสมัยเพื่อสนับสนุนการ 

ออกแบบ ผลิตภัณฑและการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

2. Customer  Cost นักการตลาดควรเขาใจวา  แมผูบริโภคจะไดรับสินคาที่ตรงกับ 

ความตองการแลว  แตยังไมใชปจจัยเพียงพอที่จะเกิดความพึงพอใจ  ทั้งนี้เพราะผูบริโภคตองการ 

ซื้อสินคาในระดับราคาที่เหมาะสม  ผูบริโภคจะยอมจายในราคาที่สูงหากสินคานั้นๆ  มีลักษณะพิเศษ 

หรือมีเอกลักษณเฉพาะ  แนวความคิดเดิมๆ  เกี่ยวกับผูบริโภคที่เชื่อวา“สินคาที่มีคุณภาพสูงราคา 

มักจะแพง” นั้นกําลังจะเปลี่ยนไป ในปจจุบันนี้ดวยกระบวนทัศนใหมในการบริหารคือ 

“ยกระดับคุณภาพขณะเดียวกับราคาที่ถูกลง”ซึ่งใหองคกรธุรกิจตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

การผลิตเพื่อใหตนทุนต่ําลงอีกทั้งยังตองเปลี่ยนยุทธวิธีการตั้งราคาใหมจากเดิมที่ผลิตสินคาเสร็จแลวจึ

งคอยมาตั้งราคา  แตกลับตองพิจารณาวาผูบริโภคยอมรับสินคานั้นๆ  ดวยราคา  ณ  ระดับใด  

สามารถลดตนทุนไดหรือไม  จึงคอยมากําหนดราคา  ณ  ระดับที่ผูบริโภคเต็มใจที่จาย 

3. Convenience ผูผลิตตองพยายามสงมอบสินคาหรือนําเสนอการบริการ  ณ  

สถานที่และเวลาที่เหมาะสม  ในปจจุบันธุรกิจมีการดําเนินการโดยเชื่อมตอดวยระบบคอมพิวเตอร 

ระหวางสมาชิกเพื่อเอื้อประโยชนในการติดตอและการสั่งซื้อซึ่งสามารถตรวจสอบระดับและการไหลเวี

ยนของวัตถุดิบและสินคาคงคลังไดในทุกขั้นตอนในสวนรานคาปลีกเองก็สามารถสั่งซื้อสินคาไดในทุกเ

วลาที่ตองการและสามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลการสั่งซื้อไดทันทวงที  อีกทั้งเติมเต็มสินคาบนหิ้ง 

ไดตลอดเวลาไมเกิดการขาดชวงและไมตองมีการสตอคสินคาไวมากเกินความจําเปน 
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ทั้งนี้เนื่องจากการจัดการระบบการสั่งซื้อและการจัดสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพและสงผลตอการลด

ตนทุนทั้งระบบนั่นเองอันจะเกิดผลดีคืนกลับใหผูบริโภคขณะเดียวกันการกระจายสินคาควรคํานึงถึง 

ขอเท็จจริงวาผูบริโภค ในปจจุบันตองการจะซื้อหาสินคาดวยความงายและสะดวกสบายไมยุงยาก ณ 

เวลาใดก็ไดที่ตองการจึงเกิดธุรกิจ ประเภทรานสะดวกซื้อ  ที่เปดตลอด  24  ชั่วโมง  

ในปจจุบันยังมีการใชเทคโนโลยีเพื่อเสริมสรางคุณคาในจุดนี้   

4. Communication การมีกิจกรรมเพื่อการสงเสริมการตลาด อันไดแก 

การใชพนักงานขายการบริการสนับ สนุนการโฆษณา และการประชาสัมพันธลวนแตเปนการเพิ่ม 

การับรูแกผูบริโภคเกี่ยวกับคุณประโยชนของสินคา และขอมูลอื่นๆ ที่องคกรตองการสื่อสารดวย 

ขอเท็จจริงที่ถูกตององคกรพึงตองระมัดระวังการใหสัญญาแกผูบริโภคทีเกินจริงอันจะกอใหเกิดความเ

ขาใจผิหรือเกิดความคาดหวังที่สูงและองคกรตอง หลีกเลี่ยงการสรางแรงกดดันกับ ลูกคาเชนกรณีการ 

ใชพนักงานขายซึ่งพยายามขายสินคาในลักษณะเชิงลุกอยางมากตอลูกคาตรงกันขามองคกรควร 

แปรเปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพื่อเสริมสรางคุณคาและใหเกิดความมั่นใจแกลูกคาเชนการเสนอคุ

ณประโยชนหรือการขายในลักษณะเชิงเปนการปรึกษาแกลูกคาตลอดจนการบริการหลังการขาย 

อยางตอเนื่อง   

 ทฤษฎีของการจูงใจ (Theories of Motivation)  

 ความหมายของแรงจูงใจ 

 แรงจูงใจเปนคําที่ใชกันมากแตบางครั้งก็ใชกันไมคอยถูกตองความจริงแลวแรงจูงใจใชเพื่ออธิ

บายวาทําไมอินทรียจึงการกระทําอยางนั้นและทําใหเกิดอะไรขึ้นมาบาง 

 คําวา“แรงจูงใจ”มาจากคํากริยาในภาษาละตินวา“Movere” (Kidd,1973, p.101) 

ซึ่งมีความหมายตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา “to move” อันมีความหมายวา 

“เปนสิ่งที่โนมนาวหรือมักชักนําบุคคลเกิดการกระทําหรือปฏิบัติการ (To move a person to a 

course of action) ดังนั้นแรงจูงใจจึงไดรับความสนใจมากในทุกๆวงการ 

สําหรับ Lovell (1980, p.109) ใหความหมายของแรงจูงใจวา ”เปนกระบวนการที่ชักนํา 

โนมนาวใหบุคคลเกิดความมานะพยายามเพื่อที่จะสนองตอบความตองการบางประการใหบรรลุผลสําเ

ร็จ” 

Domjan (1996, p.199) อธิบายวาการจูงใจเปนภาวะในการเพิ่มพฤติกรรมการ 

กระทํากิจกรรม ของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระทําพฤติกรรมนั้นเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ 

        สรุปไดวาการจูงใจเปนกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเราโดยจงใจใหกระทําหรือดิ้นรน 

เพื่อใหบรรลุจุดประสงคบางอยางซึ่งจะเห็นไดพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเปนพฤติกรรมที่มิใชเปน 

เพียงการตอบสนองสิ่งเราปกติธรรมดายกตัวอยางลักษณะของการตอบสนองสิ่งเราปกติคือการขานรั
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บ เมื่อไดยินเสียงเรียกแตการตอบสนอง สิ่งเราจัดวาเปนพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเชน 

พนักงานตั้งใจทํางานเพื่อหวังความดีความชอบเปนกรณีพิเศษ 

 แรงจูงใจตอพฤติกรรมของบุคคลในแตละสถานการณ  

 แรงจูงใจจะทําใหแตละบุคคลเลือกพฤติกรรมเพื่อตอบสนองตอสิ่งเราที่เหมาะสมที่สุดในแต 

ละสถานการณที่แตกตางกันออกไป พฤติกรรมที่เลือกแสดงนี้ เปนผลจากลักษณะในตัวบุคคล 

สภาพแวดลอม ดังนี้ 

             1.ถาบุคคลมีความสนใจในสิ่งใดก็จะเลือกแสดงพฤติกรรม 

และมีความพอใจที่จะทํากิจกรรมนั้นๆ รวมทั้งพยายามทําใหเกิดผลเร็วที่สุด 

             2.ความตองการจะเปนแรงกระตุนที่ทําใหทํากิจกรรมตางๆเพื่อตอบสนองความตองการนั้น 

             3.คานิยมที่เปนคุณคาของสิ่งตางๆ เชนคานิยมทางเศรษฐกิจ สังคม ความงาม จริยธรรม 

วิชาการ เหลานี้จะเปนแรงกระตุนใหเกิดแรงขับของพฤติกรรมตามคานิยมนั้น 

             4.ทัศนคติที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งก็มีผลตอพฤติกรรมนั้น เชน ถามีทัศนคติที่ดีตอการทํางาน 

ก็จะทํางานดวยความทุมเท 

             5.ความมุงหวังที่ตางระดับกันก็เกิดแรงกระตุนที่ตางระดับกันดวยคนที่ตั้งระดับความมุงหวั

งไวสูงจะ พยายามมากกวาผูที่ตั้งระดับความมุงหวังไวต่ํา 

             6.การแสดงออกของความตองการในแตละสังคมจะแตกตางกันออกไปตามขนบธรรมเนียม

ประเพณี และ วัฒนธรรมของสังคม ของตนยิ่งไปกวานั้นคนในสังคมเดียวกัน ยังมีพฤติกรรมใน 

การแสดงความตองการที่ตางกันอีกดวยเพราะสิ่งเหลานี้เกิดจากการเรียนรูของตน 

             7.ความตองการอยางเดียวกัน ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมที่แตกตางกันได 

             8.แรงจูงใจที่แตกตางกัน ทําใหการแสดงออกของพฤติกรรมที่เหมือนกันได 

             9.พฤติกรรมอาจสนองความตองการไดหลายๆทางและมากกวาหนึ่งอยางในเวลาเดียวกัน 

เชนตั้งใจทํางาน เพื่อไวขึ้นเงินเดือนและไดชื่อเสียงเกียรติยศ ความยกยองและยอมรับจากผูอื่น 

 ลักษณะของแรงจูงใจ 

 แรงจูงใจมี 2 ลักษณะดังนี้ 

 1.แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motives) 

แรงจูงใจภายในเปนสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคลซึ่งอาจจะเปนเจตคติ ความคิด ความสนใจ 

ความตั้งใจ การมองเห็นคุณคาความพอใจความตองการฯลฯสิ่งตางๆดังกลาวนี้มีอิทธิพลตอ  

พฤติกรรมคอนขางถาวรเชนคนงานที่เห็นองคการคือสถานที่ใหชีวิตแกเขาและครอบครัวเขาก็จะจงรัก

ภักดีตอองคการและองคการบางแหงขาดทุนใน การดําเนินการก็ไมไดจายคาตอบแทนที่ดี 

แตดวยความผูกพันพนักงานก็รวมกันลดคาใชจายและชวยกันทํางานอยางเต็มที่ 
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 2.แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motives) 

แรงจูงใจภายนอกเปนสิ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคลที่มากระตุนใหเกิดพฤติกรรมอาจจะเปน 

การไดรบัรางวัลเกียรติยศชื่อเสียงคําชมหรือยกยองแรงจูงใจนี้ไมคงทนถาวรบุคคลแสดง พฤติกรรม 

เพื่อตอบสนองสิ่งจูงใจดังกลาวเฉพาะกรณีที่ตองการสิ่งตอบแทนเทานั้น 

 ที่มาของแรงจูงใจ 

แรงจูงใจมีที่มาจากหลายสาเหตุดวยกันเชน อาจจะเนื่องมาจากความตองการหรือแรงขับ 

หรือสิ่งเรา หรือ อาจเนื่องมาจากการคาดหวัง หรือจากการเก็บกดซึ่งบางทีเจาตัวก็ไมรูตัว 

จะเห็นไดวาการจูงใจใหเกิดพฤติกรรมที่ไมมีกฎเกณฑแนนอนเนื่องจากพฤตกรรมมนุษยมีความซับซอ

นแรงจูงใจอยางเดียวกันอาจทําใหเกิดพฤติกรรมที่ตางกัน  แรงจูงใจตางกันอาจเกิดพฤติกรรมที่เหมือ

นกันก็ไดดังนั้นจะกลาวถึงที่มาของแรงจูงใจที่สําคัญพอสังเขป ดังนี้ 

 ความตองการ (Need) 

 เปนสภาพที่บุคคลขาดสมดุลทําใหเกิดแรงผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อสรางสมดุลให

ตัวเอง  เชน เมื่อรูสึกวาเหนื่อยลาก็จะนอนหรือนั่งพัก ความตองการมีอิทธิพลมากตอพฤติกรรม 

เปนสิ่งกระตุน ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อบรรลุจุดมุงหมายที่ตองการ นักจิตวิทยาแตละทานอธิบาย 

เรื่องความตองการในรูปแบบตางๆ กันซึ่งสามารถแบงความตองการพื้นฐานของมนุษยไดเปน 2 

ประเภททําใหเกิดแรงจูงใจ 

   1.แรงจูงใจทางดานรางกาย (Physical Motivation) 

เปนความตองการเกี่ยวกับอาหารน้ําการพักผอนการไดรับความคุมครองความปลอดภัยการไ

ดรับความเพลิดเพลินการลดความเครงเคียดแรงจูงใจนี้จะมีสูงมากในวัยเด็กตอนตนและวัยผูใหญตอน

ปลายเนื่องจากเกิดความเสื่อมของรางกาย 

 2.แรงจูงใจทางดานสังคม (Social Motivation) 

 แรงจูงใจดานนี้สลับซับซอนมากเปนความตองการที่มีผลมาจากดานชีววิทยาของมนุษยใน 

ความตองการ อยูรวมกันกับครอบครัว เพื่อนฝูงในโรงเรียน เพื่อนรวมงาน เปนความตองการ 

สวนบุคคล ที่ไดรับอิทธิพลมาจาก สิ่งแวดลอม และวัฒนธรรมซึ่งในบางวัฒนธรรม หรือบางสังคม 

จะมีอิทธิพลที่เขมแข็งและเหนียวแนนมาก 

ความแตกตางของแรงจูงใจดานสังคมและแรงจูงใจดานรางกาย  คือแรงจูงใจดานสังคม  เกิด

จากพฤติกรรมที่เขาแสดงออกดวยความตองการของตนเองมากกวา ผลตอบแทนจากวัตถุและสิ่งของ 

 แรงขับ (Drives) 

 เปนแรงผลักดันที่เกิดจากความตองการทางกายและสิ่งเราจากภายในตัวบุคคลความตองกา

รและแรงขับมักเกิดควบคูกันเมื่อเกิดความตองการแลวความตองการนั้นไปผลักดันใหเกิดพฤติกรรมที่เ

รียกวาเปนแรงขับเชนในการประชุมหนึ่งผูเขาประชุมทั้งหิวทั้งเหนื่อยแทนที่การประชุมจะราบรื่นก็อา
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จจะเกิดการขัดแยงหรือเพราะวาทุกคนหิวก็รีบสรุปการประชุมซึ่งอาจจะทําใหขาดการไตรตรองที่ดีก็ 

ได 

 สิ่งลอใจ (Incentives) 

เปนสิ่งชักนําบุคคลใหกระทําการอยางใดอยางหนึ่งไปสูจุดมุงหมายที่ตั้งไวถือเปนแรงจูงใจ 

ภายนอก เชน ตองการใหพนักงานมาทํางานสม่ําเสมอ ก็ใชวิธียกยองพนักงานที่ไมขาดงาน โดย 

จัดสรรรางวัลในการคัดเลือกพนักงานที่ไมขาดงานหรือมอบโลใหแกฝายที่ทํางานดีประจําป 

สิ่งลอใจอาจเปนวัตถุเปนสัญลักษณหรือคําพูดที่ ทําใหบุคคลพึงพอใจ 

 การตื่นตัว (Arousal) 

 เปนภาวะที่บุคคลพรอมที่จะแสดงพฤติกรรมสมองพรอมที่จะคิดกลามเนื้อพรอมจะเคลื่อน 

ไหวนักกีฬา ที่อุนเครื่องเสร็จพรอมที่จะแขงขัน หรือเลนกีฬา องคการที่มีบุคลากรที่มีความ ตื่นตัว 

ก็ยอมสงผลใหทํางานดีการ ศึกษาธรรมชาติพฤติกรรมของมนุษยมีความตื่นตัว 3 ระดับคือ 

 -การตื่นตัวระดับสูงจะตื่นตัวมากไปจนกลายเปนตื่นตกใจหรือตื่นเตนเกินไปขาดสมาธิ  

         -การตื่นตัวระดับกลางคือระดับตื่นตัวที่ดีที่สุด 

         -การตื่นตัวระดับต่ํามักจะทําใหทํางานเฉื่อยชา งานเสร็จชา  

          จากการศึกษาพบวาปจจัยที่ทําใหบุคคลตื่นตัวมีทั้งสิ่งเราภายนอกและภายใน  ไดแกลักษณะ

สวนตัวของบุคคลแตละคนที่มีตางกันทั้งบุคลิกภาพ นิสัยและระบบสรีระของผูนั้น 

 การคาดหวัง (Expectancy) 

 เปนการตั้งความปรารถนาที่จะเกิดขึ้นของบุคคลในสิ่งที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเชนพนักงานคา

ดหวังวาเขาจะไดโบนัสประมาณ 4-5 เทาของเงินเดือน ในปนี้การคาดหวังทําใหพนักงานมีชีวิตชีวา 

ซึ่งบางคนอาจสมหวังบางคน อาจผิดหวังก็ไดสิ่งที่เกิดขึ้นกับสิ่งที่คาดหวัง มกัไมตรงกันเสมอไป 

ถาสิ่งที่เกิดขึ้นหางกับสิ่งที่คาดหวังมากก็อาจจะทําใหพนักงานคับของใจในการทํางาน  การคาดหวังก

อใหเกิดแรงผลักดันหรือเปนแรงจูงใจที่สําคัญตอพฤติกรรม  ถาองคการกระตุนใหพนักงานยกระดับผ

ลงานตนเองไดและพิจารณาผลตอบแทนที่ใกลเคียงกับสิ่งที่พนักงานคาด 

หวังวาควรจะไดก็จะเปนประโยชนทั้งองคการและพนักงาน 

 การตั้งเปาหมาย (Goal Setting) 

เปนการกําหนดทิศทางและจุดมุงหมายปลายทางของการกระทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งของ

บุคคลจัดเปนแรงจูงใจจากภายในของบุคคลผูนั้นในการทํางาน  ธุรกิจที่มุงเพิ่มปริมาณและคุณภาพคว

รมีการตั้งเปาหมายในการทํางานเพราะจะสงผลใหการทํางานมีแผนในการดําเนินการเหมือนเรือที่มี 

หางเสือ เพราะมีเปาหมายชัดเจน 
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             ที่กลาวถึงที่มาของแรงจูงใจจะเห็นวาคอนขางยากที่จะอธิบายแตละเรื่องแยกจากกันเพราะ

ทุกเรื่องมีความสัมพันธเกี่ยวของกันทุกขอ 

 แนวทางการความตองการ 

มนุษยไดโลกยุคปจจุบันมีการใช Social Network มากขึ้นเกิดเปนการติดตอสื่อสาร 

ขนาดใหญเปนสังคม บนอินเทอรเน็ตที่สามารถเขาถึงไดงายขึ้น ทําใหผูอื่นทราบรายละเอียด 

ไดงายและสามารถบอกตอกันไดอยางเร็วขึ้น เกิดมนุษยสัมพันธ การสรางความสัมพันธระหวาง 

บุคคลกับบุคคล บุคคลกับกลุม โดยอาศัยการแสดงออกทางกาย วาจา ใจ ใหบุคคลเกิดความพึงพอใจ 

ที่จะรวมมือรวมใจกันปฎิบัติงานจนบรรลุเปาหมายมนุษยจึงมีความตองการ ตามทฤษฎีความตองการ 

ของ Merrill & Lowenstein (1971) ไดสรุปไววาเกิดจากปจจัยพื้นฐาน 4 ประการคือ 

 1.ความเหงาซึ่งเหตุผลทางจิตวิทยาเชื่อวาโดยปกติมนุษยยอมไมชอบที่จะอยูตามลําพังพยายา

มที่จะรวมกลุมเพื่อสังสรรคกับผูอื่นเทาที่มีโอกาสแตถาไมสามารถที่จะติดตอสังสรรคกับบุคคลไดโดยต

รงก็จะอยูกับสื่อตางๆที่ใชในการสื่อสารและบางคนอาจจะพอใจที่อยูกับ สื่อมวลชน มากกวาสื่อบุคคล 

 2.ความอยากรูอยากเห็นมนุษยทุกคนอยากรูอยากเห็นโดยเริ่มจากสิ่งที่อยูใกลตัวที่สุดไปจนถึ

งสิ่งที่อยูหางตัวเองมากที่สุดเปนลําดับ 

 3.ประโยชนใชสอยของตนเอง (Self-aggranclizement) มนุษยเปนผูที่มีความเห็นแกตัว 

จะแสวงหาและ เลือกใชขาวสารใหเปนประโยชนแกตนเอง ทั้งในแงของการเสริมบารมี 

การชวยใหสะดวกสบาย หรือความสนุกสนานบันเทิงขาวสารเหลานี้ 

 4.ลักษณะเฉพาะของสื่อมวลชนทั่วๆไปสามารถตอบสนองความตองการคือผูรับสารแตละคน

จะหันเขาหาลักษณะเฉพาะบางอยางจากสื่อ ที่จะสนองความตองการและทําใหตนเกิดความพึงพอใจ 

ความกลัว ความหวัง 

 ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการ (Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation 

 Maslowเชื่อวาพฤติกรรมของมนุษยเปนจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใชแนวโนมของบุคคล

ใน การคนหาเปาหมายที่จะทําใหชีวิตของเขาไดรับความตองการความปรารถนา และไดรับสิ่งที่มี 

ความหมายตอตนเองเปนความจริงที่จะกลาววากระบวนการของแรงจูงใจเปนหัวใจของทฤษฎีบุคลิก 

ภาพของ Maslow โดยเขาเชื่อวามนุษยเปน “สัตวที่มีความตองการ” (Wanting Animal) 

และเปนการยากที่มนุษยจะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอยางสมบูรณ ในทฤษฎีลําดับขั้นความ 

ตองการของ Maslow เมื่อบุคคลปรารถนาที่จะไดรับความพึงพอใจ และเมื่อบุคคลไดรับ 

ความพึงพอใจในสิ่งหนึ่งแลวก็จะยังคงเรียกรองความพึงพอใจสิ่งอื่นๆตอไปซึ่งถือเปนคุณลักษณะของ 

มนุษยซึ่งเปนผูที่มีความตองการจะไดรับสิ่งตางๆ อยูเสมอ  

 Maslow กลาววาความปรารถนาของมนุษยนั้นติดตัวมาแตกําเนิดและความปรารถนาเหลานี้ 

จะเรียงลําดับขั้นของ ความปรารถนา ตั้งแตขั้นแรกไปสูความปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเปนลําดับ  
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ลําดับขั้นความตองการของมนุษย (The Need–Hierarchy Conception of Human Motivation) 

Maslow เรียงลําดับความตองการของมนุษยจากขั้นตนไปสูความตองการขั้นตอไปไวเปนลําดับดังนี้  

 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs)  

 2. ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)  

 3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and love needs)  

 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Esteem needs)  

 5. ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-actualization needs)  

 ลําดับขั้นความตองการของมาสโล มีการเรียงลําดับขั้นความตองการที่อยูในขั้นต่ําสุด  

จะตองไดรับความพึงพอใจเสียกอนบุคคลจึงจะสามารถผานพนไปสูความตองการที่อยูในขั้นสูงขึ้นตาม

ลําดับดังจะอธิบายโดยละเอียดดังนี้  

 1.ความตองการทางรางกาย (Physiological needs)  

 เปนความตองการขั้นพื้นฐานที่มีอํานาจมากที่สุดและสังเกตเห็นไดชัดที่สุด จากความตองการ  

ทั้งหมดเปนความตองการที่ชวยการดํารงชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร น้ําดื่ม ออกซิเจน 

การพักผอนนอนหลับความตองการทางเพศความตองการความอบอุนตลอดจนความตองการที่จะถูกก

ระตุนอวัยวะรับสัมผัสแรงขับของรางกายเหลานี้จะเกี่ยวของโดยตรงกับความอยูรอดของรางกายและ

ของอินทรียความพึงพอใจที่ไดรับในขั้นนี้จะกระตุนใหเกิดความตองการในขั้นที่สูงกวาและถาบุคคลใด

ประสบความลมเหลวที่จะ สนองความตองการพื้นฐานนี้ก็จะไมไดรับการกระตุนใหเกิดความตองการ 

ในระดับที่สูงขึ้นอยางไรก็ตามถาความตองการอยางหนึ่งยังไมไดรับความพึงพอใจบุคคลก็จะอยูภายใต

ความตองการนั้นตลอดไปซึ่งทําใหความตองการอื่นๆไมปรากฏหรือกลายเปนความตองการระดับรอง

ลงไปเชนคนที่อดอยากหิวโหยเปนเวลานานจะไมสามารถสราง สรรคสิ่งที่มีประโยชนตอโลกได 

บุคคลเชนนี้จะหมกมุนอยูกับการจัดหาบางสิ่งบางอยางเพื่อใหมีอาหารไวรับประทาน Maslow 

อธิบายตอไปวาบุคคลเหลานี้จะมีความรูสึกเปนสุขอยางเต็มที่เมื่อมีอาหารเพียงพอสําหรับเขาและจะ 

ไมตองการสิ่งอื่นใดอีกชีวิติของเขากลาวไดวาเปนเรื่องของการรับประทานสิ่งอื่นๆนอกจากนี้จะไมมี 

ความสําคัญไมวาจะเปนเสรีภาพความรักความรูสึกตอชุมชนการไดรับการยอมรับและปรัชญาชีวิต 

บุคคลเชนนี้มีชีวิตอยูเพื่อที่จะ รับประทานเพียงอยางเดียวเทานั้น ตัวอยาง การขาดแคลนอาหารมีผล 

ตอพฤติกรรมไดมีการทดลองและการศึกษา ช ีวประวัติเพื่อแสดงวาความตองการทางดานรางกาย 

เปนเรื่องสําคัญที่จะเขาใจพฤติกรรมมนุษยและไดพบผลวาเกิดความเสียหายอยางรุนแรงของพฤติกรร

มซึ่งมีสาเหตุจากการขาดอาหารหรือน้ําติดตอกันเปนเวลานานตัวอยางคือ เมื่อสงครามโลกครั้งที่ 2 

ในคาย Nazi ซึ่งเปนที่กักขังเชลยเชลยเหลานั้นจะละทิ้งมาตรฐานทางศีลธรรมและคานิยมตางๆ 

ที่เขาเคยยึดถือภายใตสภาพการณปกติ เชน ขโมยอาหารของคนอื่น หรือใชวิธีการตางๆ 
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ที่จะไดรับอาหารเพิ่มขึ้น อีกตัวอยางหนึ่งในปค.ศ.1970 เครื่องบินของสายการบิน Peruvian 

ตกลงที่ฝงอาวอเมริกาใตผูที่รอดตายรวมทั้ง พระนิกาย Catholic อาศัยการมีชีวิตอยูรอดโดย 

การกินซากศพของผูที่ตายจากเครื่องบินตกจากปรากฏการณนี้ชี้ให เห็นวาเมื่อมนุษย เกิดความหิวขึ้น 

จะมีอิทธิพลเหนือระดับศีลธรรมจรรยาจึงไมตองสงสัยเลยวามนุษยมีความตองการทางดานรางกายเห

นือความตองการอื่นๆและแรงผลักดันของความตองการนี้ไดเกิดขึ้นกับบุคคลกอนความตองการอื่นๆ 

 2.ความตองการความปลอดภัย (Safety-needs) เมื่อความตองการทางดานรางกาย 

ไดรับความพึงพอใจแลวบุคคลก็ จะพัฒนาการไปสูขั้นใหมตอไป ซึ่งขั้นนี้เรียกวาความตองการความ 

ปลอดภัย หรือความรูสึกมั่นคง (Safety or Security) Maslow กลาววาความตองการความ 

ปลอดภัยนี้ จะสังเกตไดงายในทารก และในเด็กเล็กๆเนื่องจากทารกและเด็กเล็กๆ ตองการความ 

ชวยเหลือ และตองพึ่งพออาศัยผูอื่นตัวอยางทารกจะรูสึกกลัวเมื่อถูกทิ้งใหอยูตามลําพังหรือ 

เมื่อเขาไดยินเสียงดังๆ หรือเห็นแสงสวางมากๆ แตประสบการณ และการเรียนรูจะทําใหความรูสึก 

กลัวหมดไป ดังคําพูดที่วา “ฉันไมกลัวเสียงฟารองและฟาแลบอีกตอไปแลว เพราะฉันรูธรรมชาติ 

ในการเกิดของมัน” พลังความ ตองการความปลอดภัยจะเห็นไดชัดเจนเชนกัน เมื่อเด็กเกิดความ 

เจ็บปวย ตัวอยางเด็กที่ประสบอุบัติเหตุขาหักก็จะรูสึกกลัว และอาจแสดงออกดวยอาการฝนราย 

และความตองการที่จะไดรับความปกปองคุมครองและการใหกําลังใจ 

 Maslow กลาวเพิ่มเติมวา พอแมที่เลี้ยงดูลูกอยางไมกวดขัน และตามใจมากจนเกินไปจะ 

ไมทําให เด็กเกิดความรูสึกวาไดรับความพึงพอใจจากความตองการความปลอดภัย การใหนอน 

หรือใหกินไมเปนเวลาไมเพียงแตทําใหเด็กสับสน เทานั้น แตยังทําใหเด็กรูสึกไมมั่นคงใน 

สิ่งแวดลอมรอบๆ ตัวเขาสัมพันธภาพของพอแมที่ไมดีตอกัน เชน ทะเลาะกันทํารายรางกายซึ่งกัน 

และกัน พอแมแยกกันอยู หยา ตายจากไป สภาพการณเหลานี้จะมีอิทธิพลตอความรูที่ดีของเด็ก 

ทําใหเด็กรูวาสิ่งแวดลอมตางๆ ไมมั่นคง ไมสามารถคาดการณไดและนําไปสูความรูสึกไมปลอดภัย 

ความตองการความปลอดภัยจะยังมีอิทธิพลตอบุคคลแมวาจะผานพนวัยเด็กไปแลวแมในบุคคลที่ทํางา

นในฐานะ เปนผูคุมครองเชน ผูรักษาเงิน นักบัญชีหรือทํางานเกี่ยวกับ การประกันตางๆ 

และผูที่ทําหนาที่ ใหการรักษา พยาบาลเพื่อความปลอดภัยของผูอื่นเชน แพทย พยาบาล 

แมกระทั่งคนชราบุคคลทั้งหมดที่กลาวมานี้จะใฝหา บุคคลทั้งหมดที่กลาวมานี้จะใฝหาความปลอดภัย 

ดวยกันทั้งสิ้นศาสนาและปรัชญาที่มนุษยยึดถือทําใหเกิดความ รูสึกมั่นคง เพราะทําใหบุคคลได 

จัดระบบของตัวเองใหมีเหตุผลและวิถีทางที่ทําใหบุคคลรูสึก “ปลอดภัย” ความตองการ 

ความปลอดภัยในเรื่องอื่นๆ จะเกี่ยวของกับการเผชิญกับสิ่งตางๆ เหลานี้ สงคราม อาชญากรรม 

น้ําทวมแผนดินไหวการจลาจลความสับสนไมเปนระเบียบของสังคมและเหตุการณอื่นๆที่คลายคลึงกับ

สภาพ เหลานี้ 



24 

 Maslow ไดใหความคิดตอไปวาอาการโรคประสาทในผูใหญ โดยเฉพาะโรคประสาทชนิด 

ย้ําคิด-ย้ําทํา (Obsessive-compulsive neurotic) เปนลักษณะเดนชัดของการคนหาความรูสึก 

ปลอดภัยผูปวยโรคประสาทจะแสดงพฤติกรรม  วาเขากําลังประสบเหตุการณทที่รายกาจ 

และกําลังมีอันตรายตางๆเขาจึงตองการมีใครสักคนที่ปกปองคุมครองเขา และเปนบุคคล 

ที่มีความเขมแข็งซึ่งเขาสามารถจะพึ่งพาอาศัยได 

 3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and Love needs) 

ความตองการความรักและความเปนเจาของเปนความตองการขั้นที่ 3 ความตองการนี้ 

จะเกิดขึ้นเมื่อความ ตองการทางดานรางกาย และความตองการความปลอดภัย ไดรับการ 

ตอบสนองแลว บุคคลตองการไดรับความรัก และความเปนเจาของโดยการสรางความสัมพันธกับผูอื่น 

เชน ความสัมพันธภายในครอบครัวหรือกับผูอื่นสมาชิกภายในกลุม จะเปนเปาหมายสําคัญ 

สําหรับบุคคล กลาวคือ บุคคลจะรูสึกเจ็บปวดมากเมื่อถูกทอดทิ้งไมมีใครยอมรับ หรือถูกตัดออก 

จากสังคม ไมมีเพื่อน โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อจํานวนเพื่อนๆ ญาติพี่นอง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ 

ไดลดนอยลงไปนักเรียนที่เขาโรงเรียนที่หางไกลบานจะเกิดความตองการเปนเจาของอยางยิ่งและจะแ

สวงหาอยาง มากที่จะไดรับการยอมรับจากกลุมเพื่อน 

 Maslow คัดคานกลุม Freud ที่วาความรักเปนผลมาจากการทดเทิดสัญชาตญาณทางเพศ 

(Sublimation) สําหรับ Maslow ความรักไมใชสัญลักษณของเรื่องเพศ (Sex) เขาอธิบายวา 

ความรักที่แทจริงจะเกี่ยวของกับความรูสึกที่ดี ความสัมพันธของความรักระหวางคน 2 

คนจะรวมถงึความรูสึกนับถือซึ่งกันและกันการยกยองและความไววางใจ แกกันนอกจากนี้ Maslow 

ยังย้ําวาความตองการความรักของคนจะเปนความรักที่เปนไปในลักษณะทั้งการรูจักให 

ความรักตอผูอื่น และรูจักที่จะรับความรักจากผูอื่นการไดรับความรัก และไดรับการยอมรับ 

จากผูอื่นเปนสิ่งที่ทําให บุคคลเกิดความรูสึกวาตนเองมีคุณคา บุคคลที่ขาดความรัก 

ก็จะรูสึกวาชีวิตไรคา มีความรูสึกอางวางและเคียดแคน กลาวโดยสรุป Maslow 

มีความเห็นวาบุคคลตองการความรักและความรูสึกเปนเจาของ และการขาดสิ่งนี้มักจะเปน 

สาเหตุใหเกิดความของคับใจ และทําใหเกิดปญหาการปรับตัวไมได และความยินดีในพฤติกรรม 

หรือความเจ็บปวย ทางดานจิตใจในลักษณะตางๆ 

 สิ่งที่ควรสังเกต ประการหนึ่ง ก็คือมีบุคคลจํานวนมากที่มีความลําบากใจที่จะเปดเผยตัวเอง 

เมื่อมีความสัมพันธใกลชิดสนิทสนมกับเพศตรงขามเนื่องจากกลัววาจะถูกปฏิเสธความรูสึกเชนนี้ 

Maslow กลาววาสืบเนื่องมาจากประสบการณในวัยเด็กการไดรับความรัก หรือการขาดความรัก 

ในวัยเด็กยอมมีผลกับการเติบโตเปนผูใหญที่มีวุฒิภาวะ และการมีทัศนคติในเรื่องของความรัก 

Maslow เปรียบเทียบวาความตองการความรักก็เปนเชนเดียวกับรถยนตที่สรางขึ้นมา 

โดยตองการกาซหรือน้ํามันนั่นเอง (Maslow, 1970 p. 170) 



25 

 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Self-Esteem needs) 

เมื่อความตองการไดรับความรักและการใหความรักแกผูอื่นเปนไปอยางมีเหตุผลและทําใหบุค

คล เกิดความพึงพอใจแลว พลังผลักดันในขั้นที่ 3 ก็จะลดลง และมคีวามตองการในขั้นตอไปมาแทนที่ 

กลาวคือมนุษยตองการที่จะไดรับความนับถือยกยองออกเปน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะแรกเปน 

ความตองการนับถือตนเอง (Self-respect) สวนลักษณะที่ 2 เปนความตองการไดรับการยกยองนับ 

ถือจากผูอื่น (Esteem from others) 

 4.1 ความตองการนับถือตนเอง (Self-respect) คือ ความตองการมีอํานาจ  

มีความเชื่อมั่นในตนเอง มีความแข็งแรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธิ์ไมตองพึ่งพาอาศัยผูอื่น 

และมีความเปนอิสระ ทุกคนตองการที่จะรูสึกวาเขามีคุณคา และมีความสามารถที่จะประสบ 

ความสําเร็จในงานภาระกิจตางๆ และมีชีวิตที่เดนดัง 

 4.2 ความตองการไดรับการยกยองนับถือจากผูอื่น (Esteem from others) คือ  

ความตองการมีเกียรติยศ การไดรับยกยองไดรับการยอมรับไดรับความสนใจ มีสถานภาพ 

มีชื่อเสียงเปนที่กลาวขาน และเปนที ่ชื่นชมยินดีมีความตองการที่จะไดรับความยกยองชมเชยในสิ่งที่ 

เขากระทําซึ่งทําใหรูสึกวาตนเองมีคุณคาวาความสามารถของเขาไดรับการยอมรับจากผูอื่น  

ความตองการไดรับความนับถือยกยองก็เปนเชนเดียวกับธรรมชาติของลําดับชั้นในเรื่องความตองการ

ดานแรงจูงใจตามทัศนะของMaslowในเรื่องอื่นๆที่เกิดขึ้นภายในจิตนั่นคือบุคคลจะแสวงหาความตอง

การไดรับการยกยองก็เมื่อภายหลังจาก ความตองการความรัก และความเปนเจาของไดรับ การตอบ 

สนองความพึงพอใจของเขาแลว และ Maslow กลาววามันเปนสิ่งที่เปนไปไดที่ บุคคลจะยอนกลับ 

จากระดบัขั้นความตองการในขั้นที่ 4 กลับไปสูระดับขั้นที่ 3 อีกถาความตองการระดับขั้นที่ 3 

ซึ่งบุคคลไดรับไวแลวนั้นถูกกระทบกระเทือน หรือสูญสลายไปทันทีทันใด ดังตัวอยางที่ Maslow 

นํามาอางคือหญิงสาวคนหนึ่ง ซึ่งเธอคิดวาการตอบสนองความตองการความรักของเธอได 

ดําเนินไปดวยดีแลวเธอจึงทุมเท และเอาใจใสในธุรกิจของเธอ และไดประสบความสําเร็จเปนนักธุรกิจ 

ที่มีชื่อเสียง และอยางไมคาดฝน สามีไดผละจากเธอไปในเหตุการณเชนนี้ ปรากฏวาเธอวางมือจาก 

ธุรกิจตางๆ ในการที่จะสงเสริมใหเธอไดรับความยกยองนับถือ และหันมาใชความพยายามที่ 

จะเรียกรองสามีใหกลับคืนมาซึ่งการกระทําเชนนี้ของ เธอเปนตัวอยางของความตองการความรัก 

ซึ่งครั้งหนึ่งเธอไดรับแลว และถาเธอไดรับความพึงพอในความรักโดย สามีหวนกลับคืนมาเธอ 

ก็จะกลับไปเกี่ยวของในโลกธุรกิจอีกครั้งหนึ่ง ความพึงพอใจของความ ตองการไดรับการยกยอง 

โดยทั่วๆ ไปเปนความรูสึกและทัศนคติของความเชื่อมั่นในตนเอง ความรูสึกวาตนเองมี 

คุณคาการมีพละกําลัง การมีความสามารถและความรูสึกวามีชีวิตอยูอยางมีประโยชนและเปน 

บุคคลที่มีความจําเปนตอโลกในทางตรงกันขามการขาดความรูสึกตางๆดังกลาวนี้ยอมนําไปสูความรู 

สึกและ ทัศนคติของปมดอย และความรูสึกไมพอเพียงเกิดความรูสึกออนแอ และชวยเหลือตนเอง 
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ไมไดสิ่งตางๆ เหลานี้เปน การรับรูตนเองในทางนิเสธ (Negative) ซึ่งอาจกอใหเกิดความรูสึก 

ขลาดกลัว และรูสึกวาตนเองไมมีประโยชน และสิ้นหวังในสิ่งตางๆ ที่เกี่ยวของกับความ 

ตองการของชีวิต และประเมินตนเองต่ํากวาชีวิตความเปนอยูกับการไดรับการ ยกยอง 

และยอมรับจากผูอื่นอยางจริงใจมากกวาการมีชื่อเสียงจากสถานภาพ หรือการไดรับการ 

ประจบประแจง การไดรับความนับถือยกยอง เปนผลมาจากความเพียรพยายามของบุคคล 

และความตองการนี้อาจเกิดอันตรายขึ้นไดถาบุคคลนั้นตองการคําชมเชยจากผูอื่นมากกวาการยอมรับ

ความจริง และเปนที่ยอมรับกันวาการไดรับความนับถือ ยกยอง มีพื้นฐานจากการกระทําของบุคคล 

มากกวาการควบคุมจากภายนอก 

 5. ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-Actualization needs) 

ถึงลําดับขั้นสุดทาย ถาความตองการลําดับขั้นกอนๆ ไดทําใหเกิดความพึงพอใจ 

อยางมีประสิทธิภาพ ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงก็จะเกิดขึ้น Maslow อธิบายความ 

ตองการเขาใจตนองอยางแทจริง วาเปนความปรารถนาในทุกสิ่งทุกอยางซึ่ง บุคคลสามารถจะ 

ไดรับอยางเหมาะสมบุคคลที่ประสบผลสําเร็จในขั้นสูงสุดนี้จะใชพลังอยางเต็มที่ในสิ่งที่ทาทายความ  

สามารถและศักยภาพของเขาและมีความปรารถนาที่จะปรับปรุงตน เองพลังแรงขับของเขาจะกระ   

ทำพฤติกรรมตรงกับ ความสามารถของตนกลาวโดยสรุปการเขาใจตนเองอยางแทจริง 

เปนความตองการอยางหนึ่งของบุคคลที่จะบรรลุถึงวจุดสูงสุดของศักยภาพ เชน “นักดนตรีก็ 

ตองใชความสามารถ ทางดานดนตรีศิลปนก็จะตองวาดรูปกวีจะตองเขียนโคลงกลอน ถาบุคคลเหลานี้ 

ไดบรรลุถึงเปาหมายที่ตนตั้งไวก็ เชื่อไดวาเขาเหลานั้นเปนคนที่รูจักตนเองอยางแทจริง”  

Maslow (1970, p.46) 

 ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริงจะดําเนินไปอยางงายหรือเปนไปโดยอัตโนมัติ 

โดยความเปนจริงแลว Maslow เชื่อวาคนเรามักจะกลัวตัวเองในสิ่งเหลานี้ “ดานที่ดีที่สุดของเรา 

ความสามารถพิเศษของเรา สิ่งที่ดีงามที่สุดของเรา พลังความสามารถ ความคิดสรางสรรค” Maslow 

(1962, p.58) 

 ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงมิไดมีแตเฉพาะในศิลปนเทานั้น คนทั่วๆ ไป เชน 

นักกีฬา นักเรียน หรือแมแตกรรมกรก็สามารถจะมีความเขาใจตนเองอยางแทจริง ไดถาทุกคน 

สามารถทําในสิ่งที่ตนตองการใหดีที่สุด รูปแบบเฉพาะของการเขาใจตนเองอยางแทจริง จะมีความ 

แตกตางอยางกวางขวางจากคนหนึ่งไปสูอีกคนหนึ่ง กลาวไดวามันคือระดับความตองการที่ 

แสดงความแตกตางระหวางบุคคลอยางยิ่งใหญที่สุด 

 Maslow ไดยกตัวอยางของความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงในกรณีของนักศึกษาชื่อ 

Mark ซึ่งเขาไดศึกษาวิชา บุคลิกภาพเปนระยะเวลายาวนาน เพื่อเตรียมตัวเปนนักจิตวิทยาคลีนิค 

นักทฤษฎีคนอื่นๆ อาจจะอธิบายวาทําไมเขาจึง เลือกอาชีพนี้ ตัวอยางเชน Freud 
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อาจกลาววามันสัมพันธอยางลึกซึ้งกับสิ่งที่เขาเก็บกดความอยากรูอยากเห็นใน เรื่องเพศ 

ไวตั้งแตวัยเด็กขณะที่Adlerอาจมองวามันเปนความพยายามเพื่อชดเชยความรูสึกดอยบาง อยาง 

ในวัยเด็ก Skinner อาจมองวาเปนผลจากการถูกวางเงื่อนไขของชีวิตในอดีตขณะที่ Bandura 

สัมพันธเรื่องนี้กับตัวแปรตางๆทางการเรียนรูทางสังคม และ Kelly อาจพิจารณาวา Mark 

กําลังจะพุงตรงไปเพื่อที่จะเปนบุคคลที่เขาตองการจะเปน ตัวอยางทีแ่สดงถึงการมุงตรงไปสู 

เปาประสงคในอาชีพโดยความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริงและถาจะ พิจารณากรณีของ 

Mark ใหลึกซึ่งยิ่งขึ้นถา Mark ไดผานกาเรียนวิชาจิตวิทยาจนครบหลักสูตร และไดเขียนวิทยานิพนธ 

ระดับปริญญาเอกและในที่สุดก็ไดรับปริญญาเอกทางจิตวิทยาคลีนิคสิ่งที่จะตองวิเคราะห Mark 

ตอไปก็คือเมื่อเขา สําเร็จการศึกษาดังกลาว แลวถามีบุคคลหนึ่งไดเสนองาน ใหเขาในตําแหนงตํารวจ 

สืบสวนซึ่งงานในหนาที่นีจะได รับคาตอบแทนอยางสูง และไดรับผลประโยชนพิเศษ หลายๆ อยาง 

ตลอดจนรับประกันการวาจางและความมั่นคง สําหรับชีวิต เมือ่ประสบเหตุการณเชนนี้ Mark 

จะทําอยางไรถาคําตอบของเขาคือ“ตกลง”เขาก็จะยอนกลับมาสูความ ตองการระดับที่ 2 

คือความตองการความปลอดภัย สําหรับการวิเคราะหความเขาใจตนเองอยางแทจริง Maslow 

กลาววา “อะไรที่มนุษยสามารถจะเปนไดเขาจะตองเปนในสิ่งนั้น” เรื่องของ Mark เปนตัวอยางงายๆ 

วาถาเขาตกลง เปนตํารวจสืบสวนเขาก็จะไมมีโอกาสที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง ทําไมทุกๆ 

คนจึงไมสัมฤทธิผลในการเขาใจ ตนเองอยางแทจริง (Why Can’t AllPeople Achieve self-

Actualization) ตามความคิดของMaslowสวนมากมนุษย แมจะไมใชทั้งหมดที่ตองการ 

แสวงหาเพื่อใหเกิดความสมบูรณภายในตน จากงานวิจัยของเขาทําให Maslow สรุปวาการรูถึง 

ศักยภาพของตนนั้น มาจากพลังตามธรรมชาติ และจากความจําเปนบังคับสวนบุคคลที่มี 

พรสวรรคมีจํานวนนอยมากเพียง 1% ของประชากรที่ Maslow ประมาณ Maslow 

เชื่อวาการนําศักยภาพของตนออกมาใชเปนสิ่งที่ ยากมากบุคคลมักไมรูวาตนเอง มีความสามารถ 

และไมทราบวาศักยภาพนั้นจะไดรับการสงเสริมไดอยางไรมนุษย สวนใหญยังคงไมมั่นใจในตัวเอง 

หรือไมมั่นใจในความสามารถของตนจึงทําใหหมดโอกาสเขาใจตนเองอยางแทจริง 

และยังมีสิ่งแวดลอมทางสังคมที่มาบดบังพัฒนาการทางดานความตองการของบุคคลดังนี้  

อทิธิพลของวัฒนธรรมตัวอยางหนึ่งที่แสดงใหเห็นวาอิทธิพลของสังคมมีตอการเขาใจตนเองคื

อแบบพิมพของวัฒนธรรม (Cultural Stereotype) ซึง่กําหนดวาลักษณะเชนไรที่แสดงความเปนชาย 

(Masculine) และลักษณะใด ที่ไมใชความเปนชาย เชน จัดพฤติกรรมตางๆ เหลานี้ความ 

เห็นอกเห็นใจ ผูอื่นความเมตตากรุณาความสุภาพ และความออนโยนสิ่งเหลานี้ วัฒนธรรมมี 

แนวโนมที่จะพิจารณาวา“ไมใชลักษณะของความเปนชาย” (Unmasculine) หรือความเชื่อถือ 

ของวัฒนธรรมดานอื่นๆซึ่งเปนความเชื่อที่ไมมีคุณคาเชนยึดถือวาบทบาทของผูหญิงขึ้นอยูกับจิตวิทยา
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พัฒนาการของผูหญิงเปนตนการพิจารณาจากเกณฑตางๆดังกลาวนี้เปนเพียงการเขาใจ“สภาพการณ

ที่ด”ีมากกวาเปนเกณฑของการเขาใจตนเองอยางแทจริง  

ประการสุดทาย Maslow ไดสรุปวาการไมเขาใจตนเองอยางแทจริงเกิดจากความพยายาม 

ที่ไมถูกตองของ การแสวงหาความมั่นคงปลอดภัยเชนการที่บุคคลสรางความรูสึกใหผูอื่นเกิด 

ความพึงพอใจตน โดยพยายามหลีกเลี่ยง หรือขจัดขอผิดพลาดตางๆของตนบุคคลเชนนี้ 

จึงมแีนวโนมที่จะพิทักษความมั่นคงปลอดภัยของตนโดยแสดงพฤติกรรมในอดีตที่เคยประสบผลสําเร็จ

แสวงหาความอบอุนและสรางมนุษยสัมพันธกับผูอื่นซึ่งลักษณะเชนนี้ยอมขัดขวางวิถี 

ทางที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Maslow, 2007) 

 ทฤษฎีการบริหารจัดการ  

 ในการดาเนินธุรกิจนั้นการบริหารจัดการเปนสิ่งสาคัญท่ีสามารถกาหนดความเปนไปของ

ธุรกิจ ดังนั้นผูวิจัยจึงทาการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการบริหารจัดการระดับพ้ืนฐาน เพ่ือจะนาไปใช

ในการบริหารจัดการโครงการ ฟุตบอล แอนด กอลฟ ไลฟสไตลเซ็นเตอร ในสวนตาง ๆ ไดอยาง

เหมาะสม โดยการประยุกตกระบวนการบริหารจัดการพ้ืนฐาน 4 ประการคือการวางแผน (Planning) 

การจัดองคการ (Organizing) การบังคับบัญชาหรือการนา (Leading) และการควบคุม 

(Controlling) มาใชดังนี้  

 การวางแผน (Planning)  

 คือการกาหนดเปาหมายและทิศทางโดนรวมขององคกร รวมท้ังกาหนดกลยุทธ วิธีการและ

ชวงเวลาในการดาเนินกลยุทธตาง ๆ อยางมีประสิทธิภาพ 

 การจัดองคการ (Organizing)  

 คือการจัดโครงสรางองคกร เพ่ือแบงหนาท่ีความรับผิดชอบและสายการบังคับบัญชา รวมท้ัง

จัดสรรทรัพยากรท้ังเงินทุน และพ้ืนท่ีในโครงการ อยางมีประสิทธิภาพ  

 การนํา (Leading)  

 คือการท่ีผูนาใชวิธีการตางๆ เพ่ือใหผูใตบังคับบัญชารวมมือกันปฏิบัติตามหนาท่ีใหบรรลุ

เปาหมาย ซ่ึงผูนาท่ีมีประสิทธิภาพมีความสาคัญตอความสาเร็จขององคกร  ดังนั้นในการจัดตั้งองคกร

ใด ๆ ก็ตาม จาเปนตองมีผูนาท่ีมีภาวะของความเปนผูนา มีวิสัยทัศน และเหมาะสมกับองคกร เพ่ือจะ

นาพาองคกรไปสูเปาหมายท่ีวางไว  

 การควบคุม (Controlling)  

 ควบคุมและประเมินผลทรัพยากรบุคคล การเงิน และเวลา ซ่ึงเปนปจจัยท่ีมีความสาคัญ ใน

การนาพาองคกรใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไว หากการประเมินผลงานไมเปนท่ีนาพอใจ ผูบริหารจะตอง

หาวิธีปรับปรุงแกไข  
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2.3. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

 ในการจัดทาแผนธุรกิจสาหรับจัดตั้งโครงการ พรีเมียรบารคอมเพล็ก เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล ผูวิจัยจาเปนตองศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

เพ่ือนามาใชเปนแนวทางในการดาเนินโครงการเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยจะทา

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีตาง ๆ ดังนี้  

2.3.1. กระบวนการซื้อของผูบริโภค  

การซ้ือเปนเพียงสวนหนึ่งของกระบวนการซ้ือ ซ่ึงมีหลายข้ันตอนกอนท่ีจะเกิดการซ้ือข้ึนจริงผูบริโภค

อาจยุติกระบวนการตัดสินใจซ้ือในข้ันตอนใดก็ได ไมจาเปนตองครบท้ัง 5 ข้ันตอนเสมอไป  

 ขั้นที ่1 การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)  

 การซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือทราบถึงปญหาหรือความตองการของตนเองซ่ึงการกระตุนของ

นักการตลาด โดยใชสวนประสมการตลาดมีผลทาใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคาหรือบริการ 

 ขั้นที ่2 การแสวงหาขอมูล (Search for Information)  

 ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพ่ือตัดสินใจ จากความทรงจาหรือประสบการณของตนเอง เพ่ือนา

มาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอก็จะหาขอมูลเพ่ิมเติมจากบุคคล  หรือสิ่ง

ตางๆรอบตัว  

 ขั้นที ่3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation)  

 ผูบริโภคจะนาขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหขอดี ขอเสีย ของสินคาหรือบริการดวยการเปรียบเทียบ

เพ่ือตัดสินใจวาตองการหรือไมตองการสินคาหรือบริการ  

ขั้นที ่4 การซื้อ (Purchase)  

 เม่ือผูบริโภคทราบขอดี ขอเสีย ของสินคาหรือบริการ ก็จะทาการซ้ือสินคาหรือบริการ แตใน

บางกรณีผูบริโภคก็อาจตัดสินใจยกเลิกการซ้ือไดเชนกัน ข้ึนอยูกับขอเสนอจากผูขายและตัวผูขายเอง  

 ขั้นที ่5 การประเมินหลังการซื้อ (Post-purchase Evaluation)  

 เม่ือผูบริโภคใชสินคาหรือบริการแลว ก็จะประเมินผลของสินคาหรือบริการ วาพอใจหรอืไม

อยางไร ซ่ึงการประเมินในข้ึนนี้จะสงผลตอการตัดสินใจในครั้งหนา หากผูบริโภคพอใจหรือประทับใจก็

จะกลับมาซ้ือสินคาหรือบริการอีก ในทางกลับกันถาผูบริโภคไมพอใจก็จะไมซ้ือสินคาหรือบริการ   

2.3.2. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  

 แบงออกเปน 3 ปจจัยใหญ ๆ ดังนี้  

 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors)  

 ผูบริโภคมีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ รายได สถานภาพของครอบครวั อาชีพ รวมถึงรปู

แบการดาเนินชีวิตและประสบการณในอดีต ซ่ึงความแตกตางในปจจัย เหลานี้ทาใหเกิดพฤติกรรมการ

ซ้ือท่ีแตกตางกันไป  
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 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors)  

 เปนลักษณะความตองการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจ เก่ียวของกับพฤติกรรมมนุษย ซ่ึงความ

ตองการดานจิตวิทยานั้นทําใหเกิดความตองการท่ีมากกวาลักษณะทางกายภาพ โดยปจจัยตาง ๆ ท่ี

เปนตัวกาหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคไกแก  

 ความตองการ (Needs) แบงออกเปน 2 ลักษณะดังนี้  

 1) ความตองการข้ันปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary needs or 

physiological needs) คือความตองการข้ันพ้ืนฐานท่ีเกิดจากความตองการทางกาย  ท่ีจาเปนตอการ

ดารงชีวิตของมนุษย ซ่ึงเปนความตองการในปจจัย 4 ไดแกอาหาร เครื่องนุงหม ท่ีอยูอาศัย และยา

รกัษาโรค  

 2) ความตองการข้ันทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม ( Secondary needs or social 

needs) คือความตองการท่ีไมไดเกิดข้ึนจากสภาพรางกาย แตเกิดจากการเรียนรูจากผูอ่ืนในสังคม  

ความตองการทางสังคมเปนความตองการท่ีครอบคลุมความตองการกาย  และเปนตัวกาหนดทางเลือก

ของการบริโภค  

 จากความตองการท้ัง 2 ข้ัน อับราฮัม มาสโลว ไดนามาจัดลาดับความตองการของมนุษย 

(Hierarchy of needs) โดยแบงเปน 5 ข้ันดังนี้  

 1) ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs)  

 2) ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs)  

 3) ความตองการทางสังคม (Social Needs)  

 4) ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs)  

 5) ความตองการเติมความสมบูรณใหชีวิต (Self-actualization Needs)  

 แรงจูงใจ (Motive) เปนความตองการท่ีเกิดข้ึนอยางรุนแรง และสงผลใหผูบริโภคคนหาวิธีใน

การตอบสนองความพึงพอใจ โดยมีพ้ืนฐานมาจากความจาเปนอยางรุนแรงในใจ ดังนั้นนักการตลาด

จึงมีหนาท่ีกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและบริการอยางรุนแรง   

 บุคลิกภาพ (Personality) คือลกัษณะนสิัยโดยรวมของผูบริโภคท่ีพัฒนาข้ึนมาในระยะยาว 

ซ่ึงมีผลกระทบตอการกาหนดรูปแบบในการโตตอบ หรือตอบสนองท่ีไมเหมือนกัน  

 ทัศนคต ิ(Attitude) คือการประเมินความพอใจหรอืไมพอใจ ท่ีผูบริโภคมีตอสินคาหรือ

บริการ โดยมีปจจัยในการกาหนดอันไดแก ความรู ความรูสึก และแนวโนมของนิสัยหรือความพรอมท่ี

จะกระทา และเปนสิ่งท่ีนามาซ่ึงการปฏิบัติของผูบริโภค  

 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการท่ีเกิดจากการท่ีผูบริโภครับขอมูล และตีความหมาย

ของขอมูล ซ่ึงเปนสิ่งสาคัญในแงการตลาด ท่ีนักการตลาดใชการสื่อสารทางการตลาดทาใหผูบริโภค

รับรูเก่ียวกับสินคาและบริการ เพ่ือสรางภาพลักษณใหกับสินคาหรือบริการ  
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การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงเกิดจากประสบการณท่ี

สะสม นักการตลาดจึงมีหนาท่ีใสประสบการณการเรียนรูเก่ียวกับตราสินคาท่ีถูกตองใหกับผูบริโภค   

 ปจจัยดานสังคม  

 เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจาวันและมีอิทธิพลตอความคิดและการตัดสินใจของ

ผูบริโภค ประกอบดวยบทบาทและสถานะทางสังคม และวัฒนธรรมของผูบริโภค ตลอดจนคนใน

ครอบครัว เพ่ือนสนิท หรือบุคคลท่ีผูบริโภคเชื่อถือ  

 

2.4. แนวคิดการสรางแบรนด  

 ผูวิจัยจาเปนตองศึกษาแนวคิดกลยุทธการสรางแบรนด เพ่ือนาไปใชในสวนของกลยุทธ

การตลาด เนื่องจากโครงการพรีเมียรบารคอมเพล็ก เปนโครงการใหม การสรางแบรนดเพ่ือให

ผูบริโภคไดรูจักจึงเปนสิ่งเปนสิ่งสาคัญ ท่ีจะทาใหโครงการมีความแตกตางจากคูแขงในสายตาผูบริโภค 

ซ่ึงการสรางแบรนดมีวิธีการและเครื่องมือตาง ๆ ดังนี้  

 2.4.1. โครงสรางการสรางแบรนด (Brand Building Model) (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547)  

 การสรางการรับรูและยอมรับตราสินคา (Brand awareness & Recognition)  

 คือการทาใหผูบริโภคท่ีไมเคยรูจักตราสินคามากอน เกิดการรับรูและยอมรับตราสินคา ซ่ึง

เหมาะสาหรับโครงการฟุตบอล แอนด กอลฟ ไลฟสไตลเซ็นเตอร เพราะเปนโครงการใหมท่ียังไมมีใคร

รูจักมากอน การสรางแบรนดในข้ันตอนนี้การเลือกใชเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดนั้น  จะตอง

ใชเครื่องมือตาง ๆ อยางเหมาะสม ตามกาลังงบประมาณและสภาพการแขงขัน  

 การทาใหผูบริโภคเขาถึงแบรนด (Brand Accessibility)  

 คือการทาใหแบรนดมีตัวตนอยูในทุก ๆ จุดท่ีผูบริโภคอยู ซ่ึงในปจจุบันการมีพันธมิตรทาง

ธุรกิจท่ีดี จะชวยในการพัฒนาการสรางแบรนดใหกับโครงการ และชวยในการประหยัดงบประมาณ

ใหกับโครงการของเราอีกดวย  

 การนาเสนอคุณคาของแบรนด (Brand Value)  

 คือการนาคุณคาตางๆของแบรนดออกมานาเสนอตอผูบริโภค ใหผูบริโภครูสึกวาโครงการ

ของเรามีคุณคาและคุมคากับเงินท่ีจาย  

 การทําใหผูบริโภครูสึกวาไดเชื่อมตอกับแบรนด (Brand Emotional Connection)  

 คือการทาใหโครงการของเราเปนสวนหนึ่งในประสบการณท่ีดีของผูบริโภค อยางตอเนื่องเปน

เวลานานจนผูบริโภครูสึกไวใจ และเกิดความจงรักภักดีตอโครงการในท่ีสุด ซ่ึงความรูสึกเชนนี้จะ

เกิดข้ึนก็ตอเม่ือ  

 - ผูบริโภครับรูวาโครงการของเรามีความหมาย และมีความสาคัญตอผูบริโภค  

 - ผูบริโภครับรูวาโครงการของเรามีเอกลักษณเฉพาะตัว  
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 - ผูบริโภคชื่นชมแบรนดของเรา  

 - ผูบริโภครูวาโครงการของเรายินดี และพยายามท่ีจะใหขอมูลท่ีผูบริโภคตองการ  

 - ผูบริโภครูสึกวาโครงการของเราทาใหรูสึกดีเสมอ  

 ทาใหผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของแบรนด (Brand Differentiation)  

 คือท่ีสุดของการสรางแบรนด ในการทาใหโครงการของเรามีความแตกตางอยางโดดเดน จาก

โครงการของคูแขง โดยความแตกตางของโครงการเรานั้นเก่ียงของกับตัวตนของผูบริโภค  

 2.4.2. เครื่องมือในการสรางแบรนด (Brand Building Tools) (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547)  

การโฆษณา (Advertising)  

 คือเครื่องมือท่ีสาคัญในการนาเสนอรายละเอียดตาง ๆ ของโครงการใหผูบริโภคไดรับรู ซ่ึง

สามารถเห็นผลไดทันที ในปจจุบันสื่อท่ีใชในการโฆษณามีหลายรูปแบบ การเลือกสื่อท่ีสามารถเขาถึง

ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดตรงกลุมอยางมีประสิทธิภาพ ประกอบกับการสื่อสารท่ีชัดเจนจะทาให

ประหยัดงบประมาณในการโฆษณา และไดผลรับท่ีดี  

 การประชาสัมพันธ (Public Relation)  

 เปนอีกหนึ่งเครื่องมือท่ีสาคัญ ท่ีโครงการของเราจะนามาใช เพ่ือเสริมสรางภาพลักษณและ

ความนาเชื่อถือใหกับโครงการ แมการประชาสัมพันธจะสงผลชา แตผลลัพธท่ีไดจะม่ันคง  

 กิจกรรมสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

 เปนหนึ่งกิจกรรมท่ีจะนามาใช เพ่ือกระตุนการขายและสรางแบรนดของโครงการพรอม ๆ 

กัน โดยกิจกรรมสงเสริมการขายมี 2 ลกัษณะคือ  

 1) การสงเสริมการขายท่ีเนนผูบริโภคโดยตรง (Consumer Promotion)  

 2) การสงเสริมการขายไปยังรานคาตางๆ (Trade Promotion)  

 โดยผูวิจัยจะนาการสงเสริมการขายทัก 2 ลักษณะนี้มาประยุกตใชให ถูกวิธีและเหมาะสมกับ

สถานการณตอไป  

 สินคาหรือบริการทดลอง (Sampling)  

 การใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการเปนโดยผูบริโภคไมตองเสียเงิน เปนวิธีท่ีผูผลิต

สินคาอุปโภคนิยมใช เพราะถาหากผูบริโภคพอใจ ก็จะทาใหผูบริโภคซ้ือซา  

 การจัดกิจกรรม (Event)  

 คือกิจกรรมท่ีแบรนดตาง ๆ สามารถนาเสนอตัวตนของแบรนดไดอยางชัดเจน และเปน

โอกาสท่ีดีในการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคกลุมเปาหมายผานกิจกรรมตาง ๆ  

 

 

 



33 

 การตกแตงหนาราน (Shop Decoration)  

 เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีผูวิจัยจะนามาใชในการบอกตัวตนของโครงการ ใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย

ไดรับรู โดยจะนามาใชใหสัมพันธกับตัวตนท่ีแทจริงของโครงการเรา เพ่ือยาภาพลักษณของโครงการ

ใหโดดเดนกวาคูแขงในสายตาผูบริโภค  

 2.4.3. กลยุทธการสรางแบรนด (Brand Building Strategies) (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547)  

กลยุทธการสรางแบรนดมีอยูหลายกลยุทธ ผูวิจัยจะใช 2 กลยุทธตอไปนี้เปนหลัก 14  

 การสื่อสารการตลาดรวม (IMC – Integrated Marketing Communication)  

 เปนการผสมสานเครื่องมือทางการสื่อสารมาใชรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือเผยแพร

ขาวสารท่ีมีความถูกตองชัดเจนเก่ียวกับโครงการของเรา โดยการรวมเอาภาพลักษณและขาวสารตาง 

ๆ เขาไวดวยกันและนาเสนออยางกลมกลืนเปนแนวเดียวกันในทุก ๆ เครื่องมือ  

เปาหมายท่ีสาคัญของกลยุทธนี้ คือการบริหารความสัมพันธกับลูกคาใหเปนไปไดดวยดี เพ่ือสรางและ

พัฒนาคุณคาของแบรนด  

 การจัดการลูกคาสัมพันธ (CRM – Customer Relation Management)  

 เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาดวยวิธีการตาง ๆ ท่ีเหมาะสมกับความตองการของ

ลูกคาแตละราย โดยการรักษาลูกคาเดิมและหาลูกคาใหม ซ่ึงความสัมพันธอันดีจะนามาซ่ึงยอดขาย

และการเติบโตของโครงการ 

  

2.5. กฎหมายที่เกี่ยวของ  

 ผูวิจัยไดทาการศึกษาเก่ียวกับกฎหมาย ท่ีเก่ียวของและอาจจะเปนปญหาตอการดาเนิน

โครงการพรีเมียรบารคอมเพล็ก เพ่ือท่ีจะนามาเปนแนวทางในการหาวิธีท่ีจะดาเนินโครงการโครงการ

ไดถูกตองตามกฎหมาย  

 พระราชบัญญัติสถานบริการ  

 สถานท่ีท่ีมีอาหาร สุรา หรือเครื่องดื่มอยางอ่ืนจาหนาย โดยจัดใหมีการแสดงดนตรีหรือการ

แสดงอ่ืนใดเพ่ือการบันเทิง ซ่ึงปดทาการหลังเวลา 24.00 นาฬิกา จะตองขออนุญาตจากสถานีตารวจ

และสานักงานเขตุในพ้ืนท่ีกอน และจะตองปฏิบัติตามขอบังคับตอไปนี้ (“พระราชบัญญัติสถานบริการ

ฉบบัท่ี 4”, 2547)  

 1) หามผูท่ีมีอายุตากวา 18 ปบริบูรณเขาทางานในสถานบริการ  

 2) หามใหผูท่ีมีอาการมึนเมา หรือครองสติไมได เขาไปหรืออยูในสถานบริการในเวลาทาการ  

 3) หามจาหนายสุราใหแกผูท่ีมีอาการมึนเมา หรือครองสติไมได  

 4) หามมิใหผูไมมีหนาท่ีเฝาดูแลสถานบริการ พักอาศัยหลับนอนในสถานบริการ  

 5) หามมิใหมีการกระทาความผิดเก่ียวกับยาเสพติดในสถานบริการ  
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 6) หามมิใหมีการนาอาวุธเขาไปในสถานบริการ เวนแตเปนกรณีท่ีเจาหนาท่ีซ่ึงอยูใน

เครื่องแบบนาเขาไปเพ่ือปฏิบัติหนาท่ีตามกฎหมาย  

 7) หามมิใหผูมีอายุตากวา 20 ปบริบูรณ ซ่ึงมิไดทางานในสถานบริการนั้น เขาไปในสถาน

บริการในเวลาทาการ  

 8) การเปดใหบริการ จะตองเปดและปดทาการ ภายในวันและเวลาท่ีทางราชการประกาศ  

 

2.6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 ผูวิจัยไดศึกษาผลสารวจพฤติกรรมผูบริโภค ท่ีเก่ียวของกับโครงการพรีเมียรบารคอมเพล็ก ซ่ึง

จะใชเปนแนวทางในการศึกษาในสวนของพฤติกรรมผูบริโภค  

 การสํารวจพฤติกรรมการมีสวนรวมในกิจกรรมฟุตบอลโลก 2006   

 สํารวจโดยบริษัท นาโนเซิรช จํากัด โดย ภูษิต เพ็ญศิริ ทําการสารวจจากกลุมตัวอยาง 200 

ตัวอยาง เฉพาะเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล กระจายครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี จากผลการศึกษากลุม

ตัวอยาง เปนเพศชาย 71.5% และเปนเพศหญิง 28.5% โดยมีอายุแบงออกเปน 4 ชวง คือ ชวงอายุ

ไมเกิน 25 ป คิดเปน 26.5% ชวงอายุ 26-35 ป คิดเปน 26.0% ชวงอายุ 36-45 ป คิดเปน 24.0% 

และ ชวงอายุ มากกวา 45 ป คิดเปน 23.5% และรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยางอยูในชวง 10,001 

– 20,000 บาท คิดเปน 52.0% รองลงมาคือ มากกวา 20,000 บาท คิดเปน 27.0% และรายได ไม

เกิน 10,000 บาท คิดเปน 21.0% ระดับการศึกษาโดยสวนใหญ คือ การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

90.5% และประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มากท่ีสุด ซ่ึงโดยสวนใหญมีสถานภาพสมรสแลว 

(พฤตกิรรมคอบอลฟุตบอลโลก 2006 พักยกกระแสรอนการเมือง, 2549)  

ผลการสารวจความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลของกลุมตัวอยางมีผลดังนี้  

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุตากวา 25 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 71.7 %ไมชอบกีฬาฟุตบอล 28.3 % กลุม

ตัวอยางท่ีมีอายุ 26 - 35 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 59.6 % ไมชอบกีฬาฟุตบอล 40.4 %  

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 36 - 45 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 58.3 % ไมชอบกีฬาฟุตบอล 41.7 %  

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 45 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 61.7 % ไมชอบกีฬาฟุตบอล 38.3 %  

สรุปไดวากลุมตัวอยางท่ีมีอายุตากวา 25 ป มีความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลมากกวาชวงอายุอ่ืนๆ อยาง

ชัดเจน 16  

ผลการสํารวจถึงบุคคลท่ีกลุมตัวอยางเลือกท่ีจะชมฟุตบอลโลกรวมดวยมีดังนี้  

 ดูกับเพ่ือน 49 %  

 ดูกับคนในครอบครัว (พอ แม ลูก สามี ภรรยา) 26 %  

 ดูกับคูรักหรือแฟน 13 %  

 ดูคนเดียว 12 %  
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 สรุปไดวากลุมตัวอยางชอบดูฟุตบอลโลกรวมกับผูอ่ืน โดยเลือกท่ีจะดูกับเพ่ือนมากท่ีสุด 

ผลการสํารวจถึงสถานท่ี ท่ีกลุมตัวอยางเลือกท่ีจะชมฟุตบอลโลกมีดังนี้  

 บานตนเอง 37 %  

 ลานเบียรหรือลานท่ีมีการติดตั้งโทรทัศนสาหรับถายทอดสดฟุตบอล 32 %  

 รานอาหาร ผับ บาร 16 %  

 บานเพ่ือน 15 %  

 สรุปไดวากลุมตัวอยางชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลโลกในท่ีสาธารณะ พอ ๆ กับสถานท่ี

สวนตัว แตสถานท่ีท่ีนิยมมากท่ีสุดก็ยังคงเปนบานของกลุมตัวอยางเอง   

ผลการสํารวจกิจกรรมท่ีกลุมตัวอยางเลือกท่ีจะทาในขณะท่ีชมฟุตบอลโลกมีดังนี้   

 รับประทานอาหารขบเค้ียว เครื่องดื่มและอ่ืน ๆ 45 %  

 รวมกิจกรรมทายผลทาง SMS หรอืโทรศัพท 22 %  

 ดูฟุตบอลอยางเดียว 20 %  

 บันทึกภาพไวชมอีกครั้ง 13 %  

 จากผลสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว ผูวิจัยจะนํามาใชเปนแนวทางในการใหบริการ

ภายในโครงการPREM BAR เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยจะทาการสารวจพฤติกรรม

ผูบริโภคอีกครั้งหนึ่ง เพราะผูวิจัยเห็นวาการสารวจพฤติกรรมผูบริโภคในขางตนนี้ ไดสํารวจมาเปน

เวลานานแลว พฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบันอาจจะเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม                                     

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย  

 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาความเปนไปไดและแนวทางในการจัดตั้งโครงการ  

พรีเมียรบาร ดวยการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการสํารวจ

พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลวามีความตองการสินคาหรือ

บริการลักษณะใด รวมท้ังแนวโนมวงการฟุตบอลในอนาคตจะเปนอยางไร และจะนําขอมูลท่ีได

จากการศึกษาวิจัยไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธและบริหารจัดการโครงการตอไปซ่ึ ง

ผูวิจัยมีวิธีการศึกษาโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

1.  วัตถุประสงคในการวิจัย 

2.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

4.  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

5.  การทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

6.  การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 วัตถุประสงคในการวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้  

3.1.1 เพ่ือศึกษาองคความรูดานบริหารจัดการผูประกอบการทานอ่ืนและนํามาประยุกตใชให  

สอดคลองกับการทําแผนธุรกิจท่ีใชในการจัดตั้งโครงการพรีเมียรบาร 

3.1.2 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับการจัดตั้งพรีเมียรบาร  

3.1.3 เพ่ือตอบสนองความตองการในการพบปะสังสรรคสําหรับผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 

 

3.2 วิธิการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือทําการวิจัยในครั้งนี้ โดยแบงการเก็บขอมูล

ออกเปน 2 สวน คือ 

3.2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการหาขอมูลโดยใชวิธีเชิงสํารวจ (Survey 

Method) 

ซ่ึงทางผูวิจัยไดแบงการเก็บขอมูลออกเปน 2 สวนดังนี้  

3.2.1.1) จากการสมัภาษณ ตัวแทนบริษัทผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของ  

3.2.1.2) จากแบบสอบถามท่ีตอบโดยกลุมตัวอยาง  
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โดยขอมูลท้ัง 2 สวนจะใชเปนฐานขอมูลสาหรับวางแนวทางในการศึกษาวิจัย และวางแผน

โครงการในข้ันตอไป  

3.2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการหาขอมูลท่ีกอใหเกิดข้ึนจากพ้ืนท่ีหรือตัว

บุลคล เชน ตัวแทนบริษัทผูประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอลท่ีเก่ียวของหรือผูดูฟุตบอล ขอมูล

บทความ ขาว ท้ังในตํารา หนังสือพิมพ นิตยสาร และสื่ออิเล็กทรอนิกส รวมท้ังทฤษฎีแนวคิดและ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยการนําขอมูลจากเอกสารสิ่งพิมพท่ีเก็บรวบรวมขอมูลมาใชเปนฐานขอมูลสถิติ

ของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลสําหรับวางแนวทางในการศึกษาวิจัยและวางแผนโครงการใน

ข้ันตอนตอไป 

 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.3.1 ประชากร 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ประชากรท่ีอาศัยอยูในเขตจังหวัดกรงุเทพมหานคร มี

จํานวนท้ังสิ้น 6.335 ลาน (ฝายทะเบียนมหาวิทยาลัยราชภัฎนครสวรรค, 2555) 

 3.3.2 กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ประชาชนท่ีเลนฟุตบอลในเขตจังหวัดกรงุเทพมหานคร 

ท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลและกิจกรรมตางๆ ท่ีเก่ียวของกับฟุตบอล จํานวน 400 คน ซ่ึงสามารถกําหนด

ขนาดของกลุมตัวอยางดวยสูตรการหาขนาดตัวอยางของ Yamane (อางใน สําเริง จันทรสวรรณ, 

2541) คือ 

สูตร    n    =                N 

1+Ne2 

 

เม่ือ  n = ขนาดกลุมตัวอยาง 

       N = ประชากรท่ีใชในการศึกษา 

        e = ความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหผิดพลาดไดไมเกินรอยละ  5 (0.05) 

 ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95% และยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนได 5 % ดังนี้ 

        n            =  1,033,837 

                        1+ 1,033,837 (0.05)2 

= 399.99 

≈ 400 คน 
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3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

ประกอบดวยชุดคําถามท่ีใชในการเก็บขอมูลในสวนตางๆดังนี้  

3.4.1 แบบสอบถาม  

ผูวิจัยจะใชแบบสอบถาม ในการเก็บขอมูลการวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงแบบสอบถามจะใชคําถาม

ปลายเปดและปลายปด เพ่ือสํารวจพฤติกรรมและความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง โดยโครงสรางของคา

ถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนท่ี 2. พฤติกรรมการใชเวลาวาง  

สวนท่ี 3. พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอล  

สวนท่ี 4. พฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล  

3.4.2 แบบสัมภาษณตัวแทนบริษัทผูประกอบการธรุกิจที่เกี่ยวของ  

ผูวิจัยจะใชแบบสัมภาษณ ในการเก็บขอมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ ซ่ึงแบบสัมภาษณจะใชคา

ถามปลายเปด เพ่ือใหผูถูกสัมภาษณแสดงความคิดเห็น เก่ียวกับธุรกิจท่ีบริษัทของผูใหสัมภาษณ

ดําเนินงานอยู  มีรายชื่อดังตอไปนี้ 

1. คุณปยณัฐ      ทิมกระจาง เลขานุการสโมสรศรีราชา ซูซูกิ เอฟซี 

2. คุณประพันธ เกษมวุฒิ  ผูจัดการสนามฟุตบอลจินดา 

3. คุณทิพวรรณ บุญมา  ผูจัดการสนามฟุตบอล บุญมา ฟุตบอลคลับ 

4. คุณตุก   ผูจัดการสนาม Grand Soccer Pro 

5. คุณขจรศักดิ ์พงพมร  ผูจัดการรานอาหาร WhereHouse 

 

3.5 การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

ผูวิจัยไดทดสอบความถูกตองของคําถามท่ีใชสัมภาษณตัวแทนบริษัทผูประกอบการในธุรกิจท่ี

เก่ียวของ และแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการนําชุดคําถามท้ังหมด ใหคณาจารย

ผูทรงคุณวุฒิเปนผูตรวจสอบ ความถูกตองของคําถาม เพ่ือใหม่ันใจวาชุดคําถามท่ีผูวิจัยออกแบบมา

นั้น สามารถสื่อความหมายใหผูถูกสัมภาษณหรือผูตอบแบบสอบถาม เขาใจคําถามตรงกับผูวิจัย 

 

3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหและประมวลผลจากการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิผูวิจัยจะทําการวิเคราะห

ขอมูลจากแบบสอบถามโดยจะนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงเปนการ

วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) จากขอมูลแบบสอบถาม 400 ชุด และ

นํามาแสดงผลการวิเคราะหขอมูลสถิติซ่ึงจะวิเคราะหผลเปนความถ่ี คารอยละ จากนั้นผูวิจัยจะนําผล
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ท่ีไดจากการวิเคราะหขอมูลท้ังหมดมาสรุปผลเพ่ือใชเปนแนวทางในการกําหนดการจัดโครงการท่ี

เหมาะสมตอไป 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง โครงการ พรีเมียรบาร ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาองคความรู 

ดานบริหารจัดการผูประกอบการทานอ่ืน และนํามาประยุกตใชใหสอดคลองกับการทําแผนธุรกิจท่ี 

ใชในการจัดตั้งโครงการพรีเมียรบาร  เพ่ือจัดตั้งพรีเมียรบาร ใหตอบสนองความตองการในการ 

พบปะสังสรรค ผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล จึงมีขอมูลทางการตลาด สถานการณทางการตลาด 

การประเมินความเสื่อมของโครงการดังนี้ 

 

4.1 ขอมูลทางการตลาด 

ขอมูลการตลาดนี้เปนขอมูลท่ีไดจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และเปนแนวทางในการ 

จัดทําแผนธุรกิจ โครงการพรีเมียรบาร 

4.1.1 ขอมูลจากแบบสอบถาม 

เปนการนําผลขอมูลท่ีกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามจํานวน 400  คน แลวนําขอมูลมา 

วิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยการคํานวณแบบสอบถาม  ซ่ึงแบบสอบถามแบงขอมูลออกเปน 4 สวน 

ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชเวลาวาง 

สวนท่ี 3 พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอล 

สวนท่ี 4 พฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล 

 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 4.1: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 214 53.5 

หญิง 186 46.5 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 214 คน คิด

เปน รอยละ 53.5  รองลงมาเปนเพศหญิง 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 
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ตารางท่ี 4.2: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีอายุ 31-35 ป จํานวน 101 

คน คิดเปนรอยละ 47.20 รองลงมาอายุ 26-30 ป จํานวน 77  คน คิดเปนรอยละ 35.98 และอายุ 

18-25 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.61 

 

ตารางท่ี 4.3: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีอายุ 31-35 ป จํานวน 94 

คน คิดเปนรอยละ 50.54  รองลงมาอายุ 26-30 ป จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 36.02  และอายุ

นอยท่ีสุด 18-25 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.69 

 

 

 

 

 

 

 

 

อายุ จํานวน    รอยละ 

18-25 ป 12 5.61 

26-30 ป 77 35.98 

31-35 ป 101 47.20 

36-40 ป 24 11.21 

อายุ จํานวน    รอยละ 

18-25 ป 5 2.69 

26-30 ป 67 36.02 

31-35 ป 94 50.54 

36-40 ป 20 10.75 
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ตารางท่ี 4.4: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามวุฒิการศึกษาสูงสุดของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

 วุฒิการศึกษาสูงสุด จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษาปท่ี 6/ปวช. 39 18.22 

อนุปริญญา /ปวส. 71 33.18 

ปริญญาตรี 62 28.97 

ปริญญาโท 38 17.76 

 อ่ืน ๆ 4 1.87 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีวุฒิการศึกษาสูงสุด คือ 

อนุปริญญา /ปวส. จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 33.18  รองลงมาวุฒิการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 

62 คน คิดเปนรอยละ 28.97 และวุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.87 

 

ตารางท่ี 4.5: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามวุฒิการศึกษาสูงสุดของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

 วุฒิการศึกษาสูงสุด จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษาปท่ี 6/ปวช. 20 10.75 

อนุปริญญา /ปวส. 58 31.18 

ปริญญาตรี 72 38.71 

ปริญญาโท 35 18.82 

 อ่ืน ๆ 1 0.54 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวาผูตอ บแบบสอบถ าม เพศหญิงสวนใหญมี วุฒิการศึกษาสูงสุด คือ 

ปริญญาตรี จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 38.71  รองลงมาอนุปริญญา /ปวส. จํานวน 58 คน คิด

เปน รอยละ 31.18  และวุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.54 
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ตารางท่ี 4.6: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 6 2.80 

ธุรกิจสวนตัว 29 13.55 

ขาราชการ 75 35.05 

พนักงานบริษัทเอกชน 48 22.43 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 55 25.70 

อ่ืน ๆ 1 0.47 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญอาชีพขาราชการจํานวน 75 

คน คิดเปนรอยละ 35.05 รองลงมาพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 25.70 และ

อาชีพ อ่ืน ๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.47 

 

ตารางท่ี 4.7: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 7 3.76 

ธุรกิจสวนตัว 33 17.74 

ขาราชการ 89 47.85 

พนักงานบริษัทเอกชน 28 15.05 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 26 13.98 

อ่ืน ๆ 3 1.61 

  

จากตารางท่ี 4.7 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีอาชีพขาราชการจํานวน 89 

คน คิดเปนรอยละ 47.85  รองลงมาพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 15.05  

และ อาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.61 
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ตารางท่ี 4.8: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท 17 7.94 

15,001 - 20,000 บาท 54  25.23 

20,001 - 25,000 บาท 54   25.23 

25,001 – 30,000 บาท 33 15.42 

30,001 บาทข้ึนไป 56 26.17 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 26.17 รองลงมารายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 

บาท และ 20,001 - 25,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 25.23 และ 10,001-15,000 บาท 

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 7.94 

 

ตารางท่ี 4.9: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท 13 6.99 

15,001 - 20,000 บาท 51 27.42 

20,001 - 25,000 บาท 52 27.96 

25,001 – 30,000 บาท 27 14.52 

30,001 บาทข้ึนไป 43 23.12 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 

25,000 บาท  จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 27.96 รองลงมารายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 

บาท จํานวน 51  คน คิดเปนรอยละ 27.42 และ 10,001-15,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอย

ละ6.99 
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ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชเวลาวาง 

 

ตารางท่ี 4.10: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

       ธรรมดา ของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 115 12.6 

            ดูโทรทัศน 105 11.5 

ชมภาพยนตร 101 11.0 

            เลนอินเตอรเนต 108 11.8 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 100 10.9 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 102 11.1 

ช็อปปง 90 9.8 

            อานหนังสือ 90 11.6 

            ทองเท่ียวกลางคืน 88 9.6 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิก 

งาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 12.6 รองลงมา 

เลนอินเตอรเนต  จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และ ทองเท่ียวกลางคืน จํานวน 88  คน คิด 

เปนรอยละ 9.6 

 

 

 

 

 

 

 



46 

ตารางท่ี 4.11: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

        ธรรมดา ของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 94 12.3 

            ดูโทรทัศน  81 10.6 

ชมภาพยนตร 84 11.0 

            เลนอินเตอรเนต 92 12.0 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 74 9.7 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 94 12.3 

ช็อปปง 76 9.9 

            อานหนังสือ 84 11.0 

            ทองเท่ียวกลางคืน 87 11.4 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลัง

เลิก งาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย และ สังสรรคกับเพ่ือน/คนรัก จํานวน 94  

คน คิดเปนรอยละ 12.3  รองลงมาเลนอินเตอรเนต  จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 12.0 และ 

ทองเท่ียวกลางคืน จํานวน 87  คน คิดเปนรอยละ 11.4 
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ตารางท่ี 4.12: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

       ธรรมดา ในหนึ่งสัปดาหของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 110 12.7 

            ดูโทรทัศน 85 9.7 

ชมภาพยนตร 88 10.2 

            เลนอินเตอรเนต 101 11.5 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 89 10.2 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 101 11.5 

ช็อปปง 100  11.4 

            อานหนังสือ 90   10.3 

            ทองเท่ียวกลางคืน 109   12.5 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิก 

งาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 

12.7 รองลงมา ทองเท่ียวกลางคืน  จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และ ดโูทรทัศน จํานวน 

85  คน คิด เปนรอยละ 9.7 
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ตารางท่ี 4.13: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

       ธรรมดา ในหนังสัปดาหของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 90       12.3 

            ดูโทรทัศน        78 10.7 

ชมภาพยนตร 94 12.9 

            เลนอินเตอรเนต 73 10.0 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 79                      10.8 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 88 12.1 

ช็อปปง 74 10.2 

            อานหนังสือ 82   11.2 

            ทองเท่ียวกลางคืน 71   9.7 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลัง

เลิก งาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ ชมภาพยนตร จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 12.9 

รองลงมา เลนกีฬาออกกําลังกาย  จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 12.3 และ ฟงวิทยุฟงเพลง จํานวน 

88  คน คิด เปนรอยละ 12.1 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคที่เกี่ยวของกับกีฬาฟุตบอล 
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ตารางท่ี 4.14: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ 

        ของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอล 

ท่ีชื่นชอบ/สนใจ 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันฟุตบอล 102 18.9 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 92 17.0 

เลนกีฬาฟุตบอล 92 17.0 

เลนเกมฟุตบอล 92         17.0 

สะสมของท่ีระลกึ 80 14.8 

รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับ

ฟุตบอล 

83 15.3 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวาผูตอ บแบบสอ บถ ามเพศชายสวนใหญมี กิจกรรม ท่ีเก่ียวกั บกี ฬา 

ฟุตบอลท่ีชนชอบ/สนใจ คือ ชมการแขงขนฟุตบอล  จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 18.9 รองลงมา 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล  เลนกีฬาฟุตบอล และ เลนเกมฟุตบอลจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 

17.0  และ สะสมของท่ีระลกึ จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 15.3 

 

ตารางท่ี 4.15: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ  

        ของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอล 

ท่ีชื่นชอบ/สนใจ 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันฟุตบอล 87 17.8 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 82 16.7 

เลนกีฬาฟุตบอล 80 16.3 

เลนเกมฟุตบอล 80         16.3 

สะสมของท่ีระลกึ 78 15.9 

รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับ

ฟุตบอล 

83 16.9 
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จากตารางท่ี 4.15 พบวาผูตอ บแบบสอ บถ ามเพศหญิงสวนใหญมี กิจกรรม ท่ีเก่ียวกั บกี 

ฬาฟุตบอลท่ีชนชอบ/สนใจ คือ ชมการแขงขนฟุตบอล  จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 17.8 

รองลงมา รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับฟุตบอลจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 16.9  และ ติดตาม

ขาวสารวงการฟุตบอล จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

 

ตารางท่ี 4.16: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามลักษณะการชมการถายทอดสดฟุตบอลของกลุม  

        ตัวอยางเพศชาย 

 

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอล

กับใคร 

จํานวน รอยละ 

 

ดูคนเดียว 18 8.4 

ดูกับเพ่ือน/คนรัก            102 47.7 

ดูกับครอบครัว 94 43.9 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชอบดูการถายทอดสดฟุตบอล 

กับ เพ่ือน/คนรัก จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 47.66 รองลงมาดูกับครอบครัว จํานวน 94  คน 

คิดเปนรอยละ 43.93  และ ดูคนเดียว จํานวน 18  คน คิดเปนรอยละ 8.41 

 

ตารางท่ี 4.17: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามลักษณะการชมการถายทอดสดฟุตบอลของกลุม 

       ตัวอยางเพศหญิง 

 

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอล

กับใคร 

จํานวน รอยละ 

 

ดูคนเดียว 19 10.2 

ดูกับเพ่ือน/คนรัก              96       51.6 

ดูกับครอบครัว 71                         38.2 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชอบดูการถายทอดสด

ฟุตบอลกับ เพ่ือน/คนรัก จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 51.61 รองลงมาดูกับครอบครัว จํานวน 71  

คน คิดเปนรอยละ 38.17 และ ดูคนเดียว จํานวน 19  คน คิดเปนรอยละ 10.22 
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ตารางท่ี 4.18: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามสถานท่ีในการชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ีทาน 

       ชอบของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

สถานท่ีในการชมการ

ถายทอดสดฟุตบอล 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

บาน 3 1.4 

บานเพ่ือน 48 22.4 

รานอาหาร ผับ บาร 101 47.2 

ลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด

ใหญถายทอดสด 

 

62 

 

29.0 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ี 

รานอาหาร ผับ บาร จํานวน 101  คน คิดเปนรอยละ 47.20 รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด 

ใหญถายทอดสด จํานวน 62  คน คิดเปนรอยละ 28.97  และ บาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

1.40 

 

ตารางท่ี 4.19: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามสถานท่ีในการชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ีทาน 

        ชอบของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

สถานท่ีในการชมการ

ถายทอดสดฟุตบอล 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

บาน 3 1.61 

บานเพ่ือน 34 18.28 

รานอาหาร ผับ บาร 94 50.54 

ลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด

ใหญถายทอดสด 

 

55 

 

29.57 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ี 

รานอาหาร ผับ บาร จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 50.54 รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด 
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ใหญถายทอดสด จํานวน 55  คน คิดเปนรอยละ 29.57  และ บาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

1.61 

 

ตารางท่ี 4.20: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอลท่ีทานทําของกลุม 

       ตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล

ท่ีทานทํา 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว 86 36.4 

รับประทานอาหารขนมขบเค้ียว

เครื่องดื่ม 

 

67 

28.4 

รวมทายผล 83 35.2 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีกิจกรรมระหวางการชม

ฟุตบอล  คือ ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว จํานวน 86  คน คิดเปนรอยละ 36.4  รองลงมารวมทาย

ผลจํานวน 83  คน คิดเปนรอยละ 35.2 และ รับประทานอาหารขนมขบเค้ียวเครื่องดื่ม จํานวน 67 

คน คิดเปนรอยละ 28.4 

 

ตารางท่ี 4.21: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอลท่ีทานทําของกลุม 

       ตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล

ท่ีทานทํา 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว 80 33.1 

รับประทานอาหารขนมขบเค้ียว

เครื่องดื่ม 

 

78 

32.2 

รวมทายผล 84 34.7 

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวาผูตอ บแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีกิจกรรมระหวางการชม 
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ฟุตบอล  คือ รวมทายผลจํานวน 84  คน คิดเปนรอยละ 34.7  รองลงมาคือชมการแขงขันเพียงอยาง

เดียวจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 33.1 และ รับประทานอาหารขนมขบเค้ียวเครื่องดื่ม จํานวน 78 

คน คิดเปนรอยละ 32.2 

 

ตารางท่ี 4.22: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการติดตามขาวสารวงการฟุตบอลในแตละประเภท 

        สื่อของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอลจาก

สือ่ประเภทใด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

หนงัสือพิมพ 88 16.8 

นิตยสารฟุตบอล 82 15.7 

เว็บไซต 87 16.6 

SMS 85 16.3 

โทรทัศน 89 17.0 

วิทยุ 92 17.6 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 

จากสื่อประเภท วทิยุ จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 17.6 รองลงมาโทรทัศน จํานวน 89 คน คิดเปน 

รอยละ 17.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 82  คน คิดเปนรอยละ 15.7 

 

ตารางท่ี 4.23: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการติดตามขาวสารวงการฟุตบอลในแตละ 

       ประเภทสื่อของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล

จากสื่อประเภทใด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

หนงัสอืพิมพ 87 18.7 

นิตยสารฟุตบอล 79 17.0 

เว็บไซต 62 13.3 

SMS 76 16.3 

โทรทัศน 78 16.7 

วทิยุ 84 18.0 
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จากตารางท่ี 4.23 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 

จากสื่อประเภทหนังสือพิมพ จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 18.7 รองลงมาคือวิทยุจํานวน 84 คน คิด

เปนรอยละ 18.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 79  คน คิดเปนรอยละ 17.0 

 

ตารางท่ี 4.24: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีในการเลนฟุตบอลของกลุมตัวอยางเพศชาย  

        (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

สถานท่ีในการเลนฟุตบอล จํานวน รอยละ 

ไมไดเลน 85 28.4 

สนามท่ีเปดใหเลนฟรี 99 33.1 

สนามท่ีเสียคาบริการ 115 38.5 

 

จากตารางท่ี 4.24 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญใชสนามท่ีเสียคาบริการในการ

เลนฟุตบอล  จํานวน 115  คน คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมาสนามท่ีเปดใหเลนฟรีจํานวน 99  คน 

คิดเปนรอยละ 33.1  และ ไมไดเลน จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 28.4 

 

ตารางท่ี 4.25: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีในการเลนฟุตบอลของกลุมตัวอยางเพศ 

       หญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

สถานท่ีในการเลนฟุตบอล จํานวน รอยละ 

ไมไดเลน 92 33.7 

สนามท่ีเปดใหเลนฟรี 87 31.9 

สนามท่ีเสียคาบริการ 94 34.45 

 

จากตารางท่ี 4.25 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญใชสนามท่ีเสียคาบริการใน

การเลนฟุตบอล  จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 34.4 รองลงมาคือไมไดเลนจํานวน 92  คน คิดเปน

รอยละ 33.7  และ สนามท่ีเปดใหเลนฟรี จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 31.9 
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ตารางท่ี 4.26: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามคาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแตละครั้ง ในกรณีท่ีเลน  

       ฟุตบอลในสนามท่ีเสียคาบริการของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

คาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแต

ละครั้ง 

ในกรณีท่ีเลนฟุตบอลในสนามท่ี

เสียคาบริการ 

 

จํานวน 

 

 

รอยละ 

นอยกวา 50 บาท 6 2.8 

51 - 100 บาท   63 29.5 

101 - 150 บาท 72 33.6 

มากกวา 150 บาท 73 34.1 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญจายคาบริการสนามฟุตบอล

มากกวา 150 บาท จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 34.1 รองลงมาคือ 101 - 150 บาทจํานวน 72  

คน คิด เปนรอยละ 33.6 และ นอยกวา 50 บาท จํานวน 6  คน คิดเปนรอยละ 2.80 

 

ตารางท่ี 4.27: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามคาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแตละครั้ง ใน 

        กรณีท่ีเลน ฟุตบอลในสนามท่ีเสียคาบริการของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

คาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแต

ละครั้ง 

ในกรณีท่ีเลนฟุตบอลในสนามท่ี

เสียคาบริการ 

 

จํานวน 

 

 

รอยละ 

นอยกวา 50 บาท 3 1.6 

51 - 100 บาท   59 31.7 

101 - 150 บาท 63 33.9 

มากกวา 150 บาท 61 32.8 
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จากตารางท่ี 4.27 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญจายคาบริการสนามฟุตบอล

101 - 150 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 33.9 รองลงมาคือ มากกวา 150 บาทจํานวน 61  

คน คิด เปนรอยละ 32.8 และ 51 - 100 บาท จํานวน 59  คน คิดเปนรอยละ 31.7 

 

ตารางท่ี 4.28: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามจํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอล 

       เฉลี่ยตอครั้งของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณ

กีฬาฟุตบอลเฉลี่ยตอครั้ง 

จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท 17 7.9 

501 – 1,000 บาท 75 35.1 

1,001 – 1,500 บาท 77 36.0 

1,501- 2,000 บาท 24 11.2 

มากกวา 2,500 บาท 21 9.8 

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอลเฉลี่ย 

ครั้งละ  1,001 – 1,500 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา 501 – 1,000 บาท 

จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.1 และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 11.2 

 

ตารางท่ี 4.29: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามจํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอล 

        เฉลี่ยตอครั้งของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณ

กีฬาฟุตบอลเฉลี่ยตอครั้ง 

จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท 14 7.5 

501 – 1,000 บาท 64 34.4 

1,001 – 1,500 บาท 67 36.0 

1,501- 2,000 บาท 21 11.3 

มากกวา 2,500 บาท 20 10.8 
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จากตารางท่ี 4.29 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอลเฉลี่ย 

ครั้งละ  1,001 – 1,500 บาท จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา 501 – 1,000 บาท 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 34.4 และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 11.3 

 

ตารางท่ี 4.30: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามชนิดเครื่องเลนเกมท่ีเลนของกลุมตัวอยางเพศชาย  

       (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ชนิดเครื่องเลนเกม จํานวน รอยละ 

ไมไดเลนเกมชนิดใดเลย 77 8.7 

คอมพิวเตอรโนตบุก 51 5.8 

Play Station 100 11.3 

โทรศัพทมือถือ 122 13.8 

PSP 113 12.8 

Game Boy 57 6.5 

X Box 360๐ 142 16.1 

ตูเกม 143 16.2 

 

จากตารางท่ี 4.30 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญเลนเกมโดยเครื่องเลนตูเกม

จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 16.2 รองลงมาคือ X Box 360๐  จํานวน 142  คน คิดเปนรอยละ 

16.1และโทรศัพทมือถือ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 13.8 
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ตารางท่ี 4.31: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามชนิดเครื่องเลนเกมท่ีเลนของกลุมตัวอยางเพศ 

        หญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ชนิดเครื่องเลนเกม จํานวน รอยละ 

ไมไดเลนเกมชนิดใดเลย 69 8.6 

คอมพิวเตอรโนตบุก 53 6.6 

Play Station 90 11.3 

โทรศัพทมือถือ 113 14.1 

PSP 97 12.1 

Game Boy 53 6.6 

X Box 360๐ 130 16.3 

ตูเกม 120 15.0 

 

จากตารางท่ี 4.31 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญเลนเกมโดย X Box 360๐ 

จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 16.3 รองลงมาคือตูเกม  จํานวน 120  คน คิดเปนรอยละ 15.0 

และโทรศัพทมือถือ จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 14.1 

 

ตารางท่ี 4.32: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัลหรือไมของ 

        กลุมตัวอยางเพศชาย 

 

เลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล

หรอืไม 

จํานวน รอยละ 

เลน 23 10.7 

ไมเลน 191 89.3 

 

จากตารางท่ี 4.32 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญไมเลนทายผลฟุตบอลชิง

รางวัลจํานวน 191  คน คิดเปนรอยละ 89.3 รองลงมาเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล จํานวน 23  คน 

คิดเปนรอยละ 10.7 
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ตารางท่ี 4.33: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัลหรือไมของกลุม 

        ตัวอยางเพศหญิง 

 

เลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล

หรอืไม 

จํานวน รอยละ 

เลน 25 13.5 

ไมเลน 160 86.5 

 

จากตารางท่ี 4.33 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญไมเลนทายผลฟุตบอลชิง

รางวัลจํานวน 160  คน คิดเปนรอยละ 86.5 รองลงมาเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล จํานวน 25  คน 

คิดเปนรอยละ 13.5 

 

ตารางท่ี 4.34: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีมฟุตบอล/นักฟุตบอล 

        ของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

การซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

ซ้ือ 167 78.0 

ไมซ้ือ 47 22.0 

 

จากตารางท่ี 4.34 พบวาผูตอ บแบบสอบถามเพศชายสวนใหญซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม 

ฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 167  คน คิดเปนรอยละ 78.04 รองลงมาไมซ้ือสินคาท่ีระลกึของทีม 

ฟุตบอล/นักฟุตบอล จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 21.96 
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ตารางท่ี 4.35: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีมฟุตบอล/นักฟุตบอล 

        ของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

การซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

ซ้ือ 148 80.0 

ไมซ้ือ 37 20.0 

 

จากตารางท่ี 4.35 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 148  คน คิดเปนรอยละ 80.0 รองลงมาไมซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 20.0 

ตอนที ่4 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคดานอื่นนอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล 

 

ตารางท่ี 4.36: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามความถ่ีการใชบริการผับ บาร ของกลุมตัวอยางเพศ 

        ชาย 

 

ความถ่ีการใชบริการผับ บาร จํานวน รอยละ 

ไมใช 12 5.6 

มากกวาสัปดาหละ 1 ครั้ง 36 16.8 

สัปดาหละ 1 ครั้ง 102 47.7 

2 สัปดาหครั้ง 25 11.7 

เดือนละ 1 ครั้ง 24 11.2 

แลวแตโอกาส 15 7.0 

 

จากตารางท่ี 4.36 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายมีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร  

สัปดาหละ 1 ครั้งมากท่ีสุด จํานวน 102  คน คิดเปนรอยละ 47.7 รองลงมาคือใชบริการมากกวา

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และใชบริการ 2 สัปดาหครั้ง จํานวน 25  คน 

คิดเปนรอยละ 11.7 
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ตารางท่ี 4.37: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามความถ่ีการใชบริการผับ บาร ของกลุมตัวอยางเพศ 

       หญิง 

 

ความถ่ีการใชบริการผับ บาร จํานวน รอยละ 

ไมใช 13 7.0 

มากกวาสัปดาหละ 1 ครั้ง 43 23.1 

สัปดาหละ 1 ครั้ง 78 41.9 

2 สัปดาหครั้ง 18 9.7 

เดือนละ 1 ครั้ง 27 14.5 

แลวแตโอกาส 7 3.8 

 

จากตารางท่ี 4.37 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงมีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร  

สัปดาหละ 1 ครั้งมากท่ีสุด จํานวน 78  คน คิดเปนรอยละ 41.9 รองลงมาคือใชบริการมากกวา

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 23.1 และใชบริการเดือนละ 1 ครั้ง จํานวน 27  คน 

คิดเปนรอยละ 14.5 

 

ตารางท่ี 4.38: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุมตัวอยาง 

       เพศชาย 

 

การใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน รอยละ 

ใช 93 43.5 

ไมใช 121 56.5 

 

จากตารางท่ี 4.38 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญไมใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร 

จํานวน 121   คน คิดเปนรอยละ 56.5 รองลงมาคือใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน 93 คน คิด

เปน รอยละ 43.5 
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ตารางท่ี 4.39: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุมตัวอยาง 

        เพศหญิง 

 

การใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน รอยละ 

ใช 82 44.1 

ไมใช 104 55.9 

 

จากตารางท่ี 4.39 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญไมใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร  

จํานวน 104   คน คิดเปนรอยละ 55.9 รองลงมาคือใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน 82 คน คิด

เปน รอยละ 44.1 

 

ตารางท่ี 4.40: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุมตัวอยาง 

        เพศชาย 

 

สถานท่ีใชบริการฟตเน

สเซ็นเตอร 

จํานวน รอยละ 

California Wow 10 4.7 

Fitness First 89 41.6 

Slimmer International 59 27.6 

True Fitness 48 22.4 

อ่ืนๆ 8 3.7 

 

จากตารางท่ี 4.40 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ี 

Fitness First  จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซนเตอรท่ี Slimmer 

International จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 27.6 และ ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ีอ่ืนๆ จํานวน 8 

คน คิดเปนรอยละ 3.7 
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ตารางท่ี 4.41: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุม 

        ตัวอยางเพศหญิง 

 

สถานท่ีใชบริการฟตเน

สเซ็นเตอร 

จํานวน รอยละ 

California Wow 11 5.9 

Fitness First 71 38.2 

Slimmer International 48 25.8 

True Fitness 45 24.2 

อ่ืนๆ 11 5.9 

 

จากตารางท่ี 4.41 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ี 

Fitness First  จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซนเตอรท่ี Slimmer 

International จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และ ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ี True Fitness 

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 24.2 

 

ตารางท่ี 4.42: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทานชอบมากท่ีสุดของ 

       กลุมตัวอยางเพศชาย 

 

ซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทาน

ชอบมากท่ีสุด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

Tesco Lotus 14 6.5 

Big C 91 42.5 

Carrefour 19 8.9 

Foodland 26 12.2 

Tops 38 17.8 

7-Eleven 26 12.1 

 

จากตารางท่ี 4.42 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชอบ Big C  มากท่ีสุด จํานวน 
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91 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมาคือ Tops จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 17.8 และ 

Foodland จํานวน 26  คน คิดเปนรอยละ 12.2 

 

ตารางท่ี 4.43: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทานชอบมากท่ีสุดของ 

       กลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

ซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทาน

ชอบมากท่ีสุด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

Tesco Lotus 11 5.9 

Big C 64 34.4 

Carrefour 18 9.7 

Foodland 22 11.8 

Tops 27 14.5 

7-Eleven 44 23.7 

 

จากตารางท่ี 4.43 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชอบ Big C  มากท่ีสุด 

จํานวน64 คน คิดเปนรอยละ 34.4 รองลงมาคือ 7-Eleven จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 23.7 และ 

Tops จํานวน 27  คน คิดเปนรอยละ 14.5 
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ตารางท่ี 4.44: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามความสนใจของกลุมตัวอยางเพศชาย  (ตอบได 

       มากกวา 1 คําตอบ) 

 

ทานมีความสนใจในเรื่องใดบาง จํานวน รอยละ 

รถและอุปกรณแตงรถ 168 18.5 

สัตวเลี้ยง 81 8.9 

ตนไม 57 6.3 

นวดแผนไทย 124 13.6 

สปา 161 17.7 

รานเสริมสวย 152 16.7 

คอมพิวเตอร/อุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส 

97 10.6 

คาราโอเกะ 70 7.78 

 

จากตารางท่ี 4.44 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีความสนใจในเรื่องรถและ

อุปกรณแตงรถจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 18.5 รองลงมาสปา จํานวน 161  คน คิดเปนรอยละ

17.7 และรานเสริมสวยจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

 

ตารางท่ี 4.45: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามความสนใจของกลุมตัวอยางเพศหญิง  (ตอบได 

        มากกวา 1 คําตอบ) 

 

ทานมีความสนใจในเร่ืองใดบาง จํานวน รอยละ 

รถและอุปกรณแตงรถ 121 16.4 

สัตวเลี้ยง 82 11.1 

ตนไม 43 5.8 

นวดแผนไทย 106 14.3 

สปา 126 17.0 

รานเสริมสวย 119 16.1 

คอมพวิเตอร/อุปกรณ

อิเลก็ทรอนกิส 

90 12.1 

คาราโอเกะ 53 7.2 
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จากตารางท่ี 4.45 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีความสนใจในเรื่องสปา

จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รองลงมาคือรถและอุปกรณแตงรถ จํานวน 121  คน คิดเปน

รอยละ 16.4 และรานเสริมสวยจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 16.1 

 

ตารางท่ี 4.46: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจากฟุตบอลของกลุม  

       ตัวอยางเพศชาย  (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจาก

ฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

บาสเก็ตบอล 108 12.2 

วอลเลยบอล 145 16.4 

สนกุเกอร 132 14.9 

โบวลิ่ง 96 10.8 

แบดมินตัน 76 8.6 

ปงปอง 184 20.8 

เทนนิส 144 16.3 

 

จากตารางท่ี 4.46 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชอบเลนปงปองนอกเหนือจาก

ฟุตบอล จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 20.8 รองลงมาเลนวอลเลยบอล จํานวน 145 คน คิดเปน

รอยละ 16.4 และ เทนนิส จํานวน 144  คน คิดเปนรอยละ 16.3 
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ตารางท่ี 4.47: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจากฟุตบอลของกลุม  

       ตัวอยางเพศหญิง  (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจาก

ฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

บาสเก็ตบอล 90 11.8 

วอลเลยบอล 120 15.7 

สนกุเกอร 113 14.8 

โบวลิ่ง 79 10.4 

แบดมินตัน 65 8.5 

ปงปอง 161 21.1 

เทนนิส 134 17.6 

 

จากตารางท่ี 4.47 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชอบเลนปงปอง

นอกเหนือจากฟุตบอล จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 21.1 รองลงมาเลนเทนนิส จํานวน 134 คน 

คิดเปนรอยละ 17.6และวอลเลยบอลจํานวน 120  คน คิดเปนรอยละ 15.7 

4.1.2 สรุปขอมูลจากแบบสอบถาม 

4.1.2.1  สรุปพฤติกรรมการใชเวลาวาง  พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬา 

ฟุตบอลและพฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอลของเพศชายพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามเพศชายมีจํานวน 214 คน คิดเปนรอยละ 53.5 มีอายุ 31-35 ป จํานวน 101 คน คิด

เปนรอยละ47.20 วุฒิการศึกษาสุงสุด คือ อนุปริญญา /ปวส. จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 33.18 

อาชีพขาราชการจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.05 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 26.17  มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ 

เลนกีฬาออกกําลังกายจํานวน 115  คน คิดเปนรอยละ 12.6 รองลงมา เลนอินเตอรเนต  จํานวน 

108 คน คิดเปนรอยละ 11.8  มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห 

คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 12.7 รองลงมา ทองเท่ียวกลางคืน  

จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 12.5 มีกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ  คือ ชมการ

แขงขนฟุตบอล  จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 18.9  รองลงมา ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล  

เลนกีฬาฟุตบอล และ เลนเกมฟุตบอลจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ17.0  และ สะสมของท่ีระลกึ 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 15.3 
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ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลกับเพ่ือน/คนรัก จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 47.66  รองลงมาดูกัค

รอบครัว จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 43.93  และ ดูคนเดียว จํานวน 18  คน คิดเปนรอยละ 

8.41 

ชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ีรานอาหาร ผับ บารจํานวน 101  คน คิดเปนรอยละ 47.20 

มีกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล  คือ ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว จํานวน 86  

รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด จํานวน 62  คน คิดเปนรอยละ 28.97  และ 

บาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.40 

คน 

รองลงมารวมทายผลจาํนวน 83  คน คิดเปนรอยละ 35.2 และ รับประทานอาหารขนมขบเค้ียว

เครื่องดื่ม จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 28.4 คิดเปนรอยละ 36.4  ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล

จากสื่อประเภท วทิยุ จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 17.6 รองลงมาโทรทัศน จํานวน 89 คน คิดเปน

รอยละ 17.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 82  คน คิดเปนรอยละ 15.7 ใชสนามท่ีเสียคาบริการใน

การเลนฟุตบอล  จํานวน 115  คน คิดเปนรอยละ 38 รองลงมาสนามท่ีเปดใหเลนฟรีจํานวน 99  คน 

คิดเปนรอยละ 33.1 จายคาบริการสนามฟุตบอลมากกวา 150 บาท จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 

34.11 รองลงมาคือ 101 - 150 บาทจํานวน 72  คน คิด เปนรอยละ 33.6  ซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอล

เฉลี่ยครั้ง ละ  1,001 – 1,500 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 35.98 

เลนเกมโดยเครื่องเลนตูเกมจํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 16.2  

รองลงมา 501 – 1,000 

บาท จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.1 และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 

11.2 

รองลงมาคือ X Box 360

๐  จํานวน 142  คน คิดเปนรอยละ 16.1และโทรศัพทมือถือ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 13.8  

ไมเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล  จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 89.25 ซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 167  คน คิดเปนรอยละ 78.04 มีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 47.66  รองลงมาคือใชบริการมากกวาสัปดาหละ 

1 ครั้ง จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และใชบริการ 2 สัปดาหครั้ง จํานวน 25  คน คิดเปนรอย

ละ 11.7   ไมใชบริการฟตเนสเซนเตอร จํานวน 121  คน คิดเปนรอยละ 56.54 ใชบริการฟตเนสเซน

เตอรท่ี Fitness First จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซนเตอรท่ี 

Slimmer International จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 27.6  ชอบ Big C  มากท่ีสุด จํานวน 91 

คน คิดเปนรอยละ 42.52  มีความสนใจในเรื่องรถและอุปกรณแตงรถ จํานวน 168 คน คิดเปนรอย

ละ 18.6 รองลงมาสปา จํานวน 161  คน คิดเปนรอยละ17.7 และรานเสริมสวยจํานวน 152 คน คิด

เปนรอยละ 16.7  ชอบเลนปงปอง นอกเหนือจากฟุตบอล จํานวน 184  คน คิดเปนรอยละ 20.8  

รองลงมาเลนวอลเลยบอล จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 16.4 และ เทนนิส จํานวน 144  คน คิด

เปนรอยละ 16.3 
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4.1.2.2  สรุปพฤติกรรมการใชเวลาวาง  พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬา 

ฟุตบอลและพฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอลของเพศหญิงพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามเพศหญิงมีจํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 มีอายุ 31-35 ป จํานวน 94 คน คิด

เปนรอยละ 50.54  มีวุฒิการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 38.71  

อาชีพขาราชการจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 47.85  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 25,000 บาท  

จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 27.96 มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ 

เลนกีฬาออกกําลังกายและสังสรรคกับเพ่ือนคนรัก จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 12.3  รองลงมา

เลนอินเตอรเนต  จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 12.0   มี กิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิก

เรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ ชมภาพยนตร จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 12.3  รองลงมา 

เลนกีฬาออกกําลังกาย  จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 12.3 และ ฟงวิทยุฟงเพลง จํานวน 88  คน 

คิด เปนรอยละ 12.1   มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ 

ชมภาพยนตร จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ12.9  รองลงมา เลนกีฬาออกกําลังกาย  จํานวน 90 คน 

คิดเปนรอยละ 12.3 และ ฟงวิทยุฟงเพลง จํานวน 88  คน คิด เปนรอยละ 12.1 จําแนกตาม

กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ คือ ชมการแขงขันฟุตบอล จํานวน 87 คน คิดเปน

รอยละ 17.8  

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลกับเพ่ือน/คนรัก จํานวน 96  คน คิดเปนรอยละ  

 รองลงมา รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับฟุตบอลจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 16.9  

และ ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

ชมการถายทอดสดฟุตบอล  ท่ีรานอาหาร ผับ บาร จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 

50.54  

รองลงมาดูกับ

ครอบครัว    จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 38.17 และ ดูคนเดียว จํานวน 19  คน คิดเปนรอยละ 

10.22 

รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด จํานวน 55  คน คิดเปนรอยละ 

29.57 มีกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล  คือ รวมทายผล จํานวน 84 คน  คิดเปนรอยละ 34.7  

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอลจากสื่อประเภทหนังสือพิมพ จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 18.7 

รองลงมาคือชมการแขงขันเพียงอยางเดียวจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 33.1 และ รับประทาน

อาหารขนมขบเค้ียวเครื่องดื่ม จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 32.2 

ใชสนามท่ีเสียคาบริการในการเลนฟุตบอล  จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 34.4  

 

รองลงมาคือวิทยุจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 18.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 79  คน คิดเปน

รอยละ 17.0 

รองลงมา

คือไมไดเลนจํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 33.7  และ สนามท่ีเปดใหเลนฟรี จํานวน 87 คน คิดเปน

รอยละ 31.9   จายคาบริการสนามฟุตบอล 101 - 150 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 33.87  

รองลงมาคือ มากกวา 150 บาทจํานวน 61  คน คิด เปนรอยละ 32.8 และ 51 - 100 บาท จํานวน 
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59  คน คิดเปนรอยละ 31.7  ซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอลเฉลี่ยครั้งละ 1,001 – 1,500  บาท จํานวน 

67 คน คิดเปนรอยละ 36.02 

เลนเกมโดยเครื่องเลน X Box 360๐   จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 16.3 

รองลงมา 501 – 1,000 บาท จํานวน     64 คน   คิดเปนรอยละ 34.4 

และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 11.3 

ไมเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล  จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 86.02 ซ้ือสินคาท่ีระลึกของ

ทีมฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 79.57 มีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร 

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 41.94  

รองลงมาคือตู

เกม  จํานวน 120  คน    คิดเปนรอยละ 15.0    และโทรศัพทมือถือ จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 

14.1 

รองลงมาคือใชบริการมากกวาสัปดาหละ 1 

ครั้ง จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และใชบริการ 2 สัปดาหครั้ง จํานวน 25  คน คิดเปนรอย

ละ 11.7   ไมใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน 104   คน คิดเปนรอยละ 55.91  ใชบริการฟตเน

สเซ็นเตอรท่ี Fitness First  จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 38.17 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซน

เตอรท่ี Slimmer International จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และ ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร

ท่ี True Fitness จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 24.2  ชอบ Big C  มากท่ีสุด จํานวน 64  คน คิด

เปนรอยละ 34.41 รองลงมาคือ 7-Eleven จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 23.7     มีความสนใจใน

เรือ่งสปา จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รองลงมาคือ 7-Eleven จํานวน 44 คน คิดเปนรอย

ละ 23.7    ชอบเลนปงปองนอกเหนือจากฟุตบอล จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 21.1 รองลงมา

เลนเทนนิส จํานวน 134  คน คิดเปนรอยละ 17.

 

6 และ วอลเลยบอลจํานวน 120  คน คิดเปนรอย

ละ 15.7 

4.2 สถานการณทางการตลาด 

4.2.1 วเิคราะหสวนประสมทางการตลาดแบบ 7P 

4.2.1.1  ดานบรกิาร (Products) 

การบริการของโครงการพรีเมียรบาร   สวนใหญมีท้ังหญิงและชาย อยูในชวงอายุ  

26-35 ปท่ีมีความสนใจในการเลนกีฬาฟุตบอล พรีเมียรบารเปนสถานท่ีท่ีรวบรวมผูใชบริการตั้งแตวัย

เด็ก วัยรุน และวัยทํางาน แตสวนมากผูใชบริการจะเปนวัยทํางานมาเลนกีฬาหลังเลิกงาน เวลา

ประมาณ 19.00-20.00 น. เนื่องจากเวลานี้ไมมีสนามในการเลนฟุตบอลแลว ผูใชบริการจึงตองใช

บริการสนามหญาเทียมของพรีเมียรบาร เนื่องจากพรีเมียรบารมนโยบายสนับสนุนใหทุกคนออกกําลัง

กายไดทุกชวงเวลาเพ่ือตอบโจทยผูรักการออกกําลังกายหลังเวลาเลิกงานและเพ่ือสรางผลกําไรจาก

การประกอบธุรกิจ ดังนั้นในแตละสนามจะตองสรางความพึงพอใจใหผูมาใชบริการมากท่ีสุด เพ่ือ
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ดึงดูดลูกคาผูรับบริการใหไดรับการบริการของสนามฟุตบอลตนเองหากผูใชบริการไมประทับใจ จะทํา

ใหเสียโอกาสในการประกอบธุรกิจและเสียลูกคาใหกับสนามอ่ืนๆ สําหรับการจองเพ่ือเขาใชบริการ

สนามฟุตบอลหญาเทียมมีการจอง 2 แบบคือ การจองท่ีสนามโดยตรงกับการโทรศัพทจอง ซ่ึงผูจอง

สามารถโทรจองไดท่ีเบอรโทรศัพทมือถือ 090- 664- 2499  เพ่ือความสะดวกสบายตอผูท่ีมาใช

บริการ 

4.2.1.2  ดานราคา (Price) 
อัตราคาบริการการใชบริการสนามฟุตบอลคิดเปนชัว่โมง 

-  ระยะเวลา 9.00 น. – 17.00 น. คิดราคาชั่วโมงละ 800 บาท 

- ระยะเวลา 17.00 น.- 20.00 น. คิดดราคาชั่วโมงละ 1,200 บาท ซ่ึงการจอง 

สนาม  สามารถโทรนัดจองไดท่ีสนามฟุตบอลหญาเทียมโดยตรงหรือการโทรจองกอนลวงหนา 

4.2.1.3  ดานสถานที ่(Place) 

ดานสถานท่ีของพรีเมียรบาร   เปนสถานท่ีสําหรับการนัดพบเพ่ือพักผอนพูดคุย  

กันในหมูเพ่ือนๆและครอบครัว ภายใตการตกแตงสถานท่ีในบรรยากาศสบายๆ แบบ modern 

house โดยมีกีฬาฟุตบอลเปนกิจกรรมหลัก และยังมีสถานท่ีจําหนายเครื่องดื่มและอาหารอรอยๆ 

สําหรับ รองทองท่ีสามารถใหคุณนั่งคุย นั่งเลน นั่งกิน กับเพ่ือนๆ ระหวางรอการเลน ในรอบถัดไป 

หรือหลังจากท่ีเลนเสร็จ รวมถึงเปน ท่ีรับรองผู ติดตามซ่ึงปลอดภัยจากยุงและแมลงตางๆ โดยท่ี

ยังสามารถนั่งดูเพ่ือนๆ หรือแฟนของผูเลนฟุตบอลไดอยางสนุกสนาน 

นอกจากนั้นพรีเมียรบาร ยังจัดพ้ืนท่ีจอดรถ หองนา หองอาบน้ําไวอยางเ พียงพอ จัดมานั่งไว

ใหบริการโดยรอบ จัดสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในสนามกีฬา เชน โทรทัศน ตูน้ําดื่ม และ 

ดูแลรักษาความสะอาดท่ัวบริเวณสนามฟุตบอลอยูเสมอ มีการรักษาความปลอดภัยอยางเพียงพอ 

ติดตั้งระบบไฟสองสวางภายในสนามกีฬาและโดยรอบ ทางเขา-ออกสนามกีฬาชัดเจนสังเกตไดงาย 

แบงเขตทางเดินเทากับเสนทางเดินรถอยางชัดเจน รวมถึงสรางทางเดินเพ่ือเชื่อมตออาคาร

สํานักงานกับจุดบริการอ่ืนๆ ดวย 

4.2.1.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ในการเชาสนาม มีราคาโปรโมชั่น คือ ผูใชบริการท่ีมาเลนฟุตบอล กอน 18.00  

โปรโมชั่นเชญิชวนใหผูใชบริการสมัครสมาชิก 

น. มีคาบริการเชาสนาม ชั่วโมงละ 300 บาท  ผูใชบริการท่ีมาเลนฟุตบอลหลัง 18.00 นาฬิกา 

คาบริการเชาสนาม ชั่วโมงละ 600 บาท  สําหรับวันเสาร-อาทิตย ผูใชบริการท่ีมาเลนฟุตบอลหลัง 

18.00 น. เสียคาบริการเชาสนามชั่วโมงละ 500 บาท  เม่ือผูใชบริการท่ีเลนฟุตบอล 2 ชั่วโมง

ติดตอกัน รับน้ําดื่มฟรี 12 ขวด ปริมาณ 600 มิลลิลิตร หรอืเลือกเปนเบียรสด 1 เหยือก 

โปรโมชั่นสะสมชั่วโมงการเลน 
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สําหรับโปรโมชั่นนี้ตอบสนองผูมาใชบริการสนามหญาเทียมของพรีเมยรบาร 

บอย ๆ ทางบริษัทไดสมนาคุณโปรโมชั่นสะสมชั่วโมงเม่ือเลนฟุตบอลครบ 5 ชั่วโมง  แถมฟรี 1 

ชั่วโมง  เลนครบ 10 ชั่วโมงแถมฟรี 3 ชั่วโมง นอกจากนั้นยังมีโปรโมชั่นใหกับผูใชบริการท่ีมาไม

บอยแตตองการจะสะสมการเลนโดยคิดคาบริการแบบบุฟเฟต เม่ือเลนฟุตบอลครบ 5 ครั้ง  แถมฟรี 

1 ครั้ง เลนครบ 10 ครั้ง  แถมฟรี 3 ครั้ง 

นอกจากนั้นยังมีสิ่งอํานวยความสะดวกเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายใหผูเลนฟุตบอล 

และผูติดตาม เชน 

-  มีลูกฟุตซอล 

-  ลูกฟุตบอลอยางดีใหบริการ มีเสื้อแบงทีมใหบริการ 

-  มีถุงมือโกลใหบริการ มี True Visions ถายทอดสดฟุตบอล 

-  มีพ้ืนท่ีจําหนายอาหารและเครื่องดื่ม ซ่ึงมีท้ังสวน open air และสวน 

ติดตั้งเครื่องปรับอากาศท่ีตกแตงในบรรยากาศ VIP 

-  มี Internet Wi-Fi ใหใชสําหรับเพ่ือน ญาติ หรือแฟนและคนรัก ระหวางรอเลน 

ฟุตซอลไดอยางใกลชิด 

-  หองอาบน้ําพรอมเครื่องปรับอากาศ 

4.2.1.5  ดานบุคคล (People) 
ในดา นบุคคลทางบริษัทพรีเ มี ยรบาร จะมีผูฝกสอนและ เจาหนาท่ีท่ีมีความรู  

ความสามารถและประสบการณในการใหบริการ มีวฒุกิารศึกษาดานพลศึกษาหรือวิทยาศาสตรการ

กีฬา มีมนุษยสัมพันธดูยิ้มแยมแจมใส และมีจํานวนเพียงพอ รวมถึงการอบรมพนักงานใหมใหมี

ความรูเปนอยางดี สามารถใหขอมูลตาง ๆ เก่ียวกับสนามกีฬาได 

4.2.1.6  ดานกระบวนการ (Process) 

พรีเมียรบารมีข้ันตอนการใชบริการของสนามกีฬาอยางชัดเจน มีกระบวนการ 

จัดการท่ีดี รองรับผูเขาใชบริการจํานวนมากได  รวมท้ังมีการจดทําเอกสารหรือปายแนะนําขอพึง

ปฏิบัติ ขอควรระวังในการใชบริการ และเตรียมพรอมแกไขปญหาไดทันทีหากเกิดเหตุฉุกเฉิน เชน 

อัคคีภัย เปนตน 

      4.2.1.7  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical: Evidence 

and Presentation) 

สนามหญาเทียมของพรีเมียรบาร  เปนสนามฟุตบอลขนาดมาตรฐาน สําหรับผูเลน 

ฟุตซอล 5-6 คน โดยไดทําการออกแบบจัดสรรพ้ืนท่ีใหเหมาะกับการเลนฟุตซอลบนพ้ืนหญาเทียม 

ซ่ึงการเลนฟุตซอล บนพ้ืนหญาเทียมนั้นจะชวยบรรเทาแรงเครียดท่ีจะเกิดกับขอตอสวนตางๆ เชน 

ขอเขาและขอ เทามากกวาสนามท่ีเปน พ้ืนปูน ทําใหลดอัตราการบาดเจ็บโดยไมจําเปนได ทาง
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สนามพรีเ มียรบาร ไดคั ดสรร หญา เทียม จึงไดหญาเทียมคุณภาพสูง  เทคโนโลยีใหมลาสุด 

เทคโนโลยีนาโน ไมเปนพิษตอรางกาย ซ่ึงตัวหญาท่ีคัดสรรมานั้นเปนหญาเทียมท่ีนําเขาจากอิตาลี

โดย LIMONTA ท่ีติดตั้งหญาเทียมให สนามซอมของสโมสรฟุตบอลระดับโลกอาทิ  AC Milan, 

Parma, Empoli นอกจากจะใหความรูสึกนิ่มเสมือนหญาจริง ยังไดรับการออกแบบใหชวยถนอมขอ

เขา สไลดไมบาดขา และไมเปนอันตรายตอสุขภาพ 

 

4.3 ประเมินความเสีย่งของโครงการ 

การบริหารความเสี่ยงของโครงการพรีเมียรบาร  จะตองใชทรัพยากรมาก  เนื่องจากตองใช

งบประ มาณแล ะระยะ การดําเนินงานมาก ความ เสี่ยงในคา ใชจายก็สูงเปนเงาตามตัว ผูบริหาร

โครงการจึงจําเปนตองพิจารณาความเสี่ยงทางดานคาใชจายและเทคนิควิธีในการกําจัดตนทุนและ

ความเสี่ยงดานการดําเนินการใหโครงการแลวเสร็จตามระยะเวลาท่ีกําหนดไว 

 



บทที ่5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 การศึกษาขอมูลท่ีไดจากงานวิจัยทฤษฎีตางๆการวิเคราะหแบบสอบถามจากผูท่ีมีความสนใจ

กีฬาฟุตบอลและการประมวลผลจากการสัมภาษณผูประกอบการท่ีมีสวนเก่ียวของสามารถนํามาสรุป

เปนแนวทางในการกําหนดโครงการพรีเมียรบาร  (Premier Bar Complex) ไดดังนี้ 

 

5.1 ภาพลักษณ วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมาย 

 5.1.1 ภาพลกัษณ 

 โครงการพรีเมียรบารคอมเพล็กซ (Premier Bar Complex) เปนศูนยกลางของกีฬาฟุตบอล

ไดรวบรวมทุกสิ่งท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอลไวในท่ีเดียวกันเพ่ือตอบสนองความตองการของผูท่ีสนใจ

กีฬาฟุตบอลไดอยางครบวงจรท้ังในดานของกีฬาการออกกําลังกายและดานความบันเทิงสนุกสนาน

จากการ  ไดพบปะสังสรรคกับผูท่ีชื่นชอบกีฬาประเภทเดียวกันรวมถึงการบริการในดานตางๆท่ี

เก่ียวของ 

 5.1.2 วิสัยทัศน 

 โครงการพรีเมียรบารเปนศูนยกลางของกีฬาฟุตบอลท่ีมุงม่ันพัฒนาใหกีฬาฟุตบอลเปนท้ังกีฬา

เพ่ือการออกกําลังกายและกีฬาท่ีใหความบันเทิงเปนท่ีพบปะสังสรรครวมตัวกันของกลุมเพ่ือนและผูท่ี

ชื่นชอบในกีฬาฟุตบอล 

 5.1.3 พันธกิจ 

 ใหบริการดานกีฬาฟุตบอลอยางครบวงจรท้ังดานกีฬาและความบันเทิงมีความหลากหลาย   

ในดานบริการเสริมซ่ึงไดรวบรวมสถานท่ีออกกําลังกายเขากับหางสรรพสินคาสามารถตอบสนองผู

เลนกีฬาฟุตบอลและผูท่ีมารอการเลนกีฬาฟุตบอลไดอยางครบครัน 

 5.1.4 เปาหมาย 

 1. เปนผูนําและไดรับการยอมรับดานธุรกิจกีฬาฟุตบอลท่ีตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางครบวงจร 

 2. เปนผูนําดานการนํากีฬาและความบันเทิงมารวมไวดวยกันไดอยางลงตัวจนกลายเปน

ศูนยกลางของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลและความบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
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5.2 วัตถุประสงค 

 5.2.1 เพ่ือเปนผูนําทางดานธุรกิจกีฬาฟุตบอลอยางครบวงจร 

 5.2.2 เพ่ือเปนศูนยรวมสถานท่ีพบปะสังสรรคของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 

 5.2.3 เพ่ือสรางความสะดวกสบายใหแกผูมาใชบริการและผูท่ีติดตามมาดวยไดอยางครบครัน  

 

5.3 กลยุทธของบริษัท 

 5.3.1 บริษัทจะศึกษาความตองการของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือนํามา

พัฒนาโครงการใหตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการท่ีมีความตองการเปลี่ยนแปลงตามยุค

สมัย 

 5.3.2 บริษัทจะตองศึกษาแนวโนมของธุรกิจกีฬาฟุตบอล ธุรกิจการใหความบันเทิงในรูปแบบ

ตางๆ และคูแขงขันอยูตลอดเวลา 

 

5.4 กลุมเปาหมาย 

 5.4.1 กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลท้ังเพศชายและเพศหญิง ในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 5.4.2 กลุมเปาหมายรอง คือ ผูท่ีชื่นชอบการเลนกีฬาและการพบปะสังสรรคกับกลุมเพ่ือน  

 

5.5 ลักษณะธุรกิจ 

 5.5.1 ชื่อบริษัท บริษัทพรีเมียรบาร คอมเพล็กซ จํากัดคือธุรกิจสําหรับจัดตั้งสนามฟุตบอล

หญาเทียมซ่ึงเปดใหผูท่ีมีความสนใจในการเลนกีฬาฟุตบอลมาใชสนามในการเลนกีฬาเพ่ือออกกําลัง

กายและยังเปนแหลงรวมทุกสิ่งท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอลเพ่ือตอบสนองความตองการของผูท่ีชื่นชอบ

ฟุตบอลไดอยางครบครันเชนรานขายอุปกรณกีฬาคอสเรียนฟุตบอลสําหรับเยาวชนท่ีสนใจโดยโคช

ผูเชี่ยวชาญนอกจากนี้ยังสอดแทรกความบันเทิงในดานของรานอาหารท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือเปนสถานท่ี

พบปะสังสรรคของเพ่ือนๆการรวมตัวกันของเหลาผูท่ีชื่นชอบฟุตบอลใหเปนสถานท่ีท่ีมารวมกันเชียร

ฟุตบอลดวยและเพ่ืออํานวยความสะดวกใหกับผูมาใชบริการไดอยางครบวงจรพรีเมียรบาร คอม

เพล็กซจึงมีท้ังรานสะดวกซ้ือรานเสริมสวยทําผมทําเล็บไวรองรับคุณผูหญิงท่ีติดตามมากับผูเลน

ฟุตบอลสุดทายเปนสวนของเกมส     เซ็นเตอรเปนโซนท่ีใหความสนุกสนานและผอนคลายในอีก

รูปแบบหนึ่ง 

 ดังนั้นสนามกีฬาฟุตบอลหญาเทียมจึงถูกสรางข้ึนเพ่ือสนับสนุนใหทุกคนหันมาออกกําลงักาย

ใหทุกคนมาเลนกีฬาไดทุกชวงเวลาไมเวนแตวัยทํางานท่ีมีโอกาสไดออกกําลังกายนอยและได
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สอดแทรกความบันเทิงในรูปแบบตางๆเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคสนใจกีฬาฟุตบอลและการออกกําลังกาย

กันมากข้ึนบริษัทบริษัทพรีเมียรบาร คอมเพล็กซจํากัดสามารถแบงรูปแบบการใหบริการไดดังนี้ 

 1. สนามฟุตบอล และคอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 2. รานอาหารและบาร 

 3. โซนเกมสเซ็นเตอร 

 4. โซนไลฟสไตล สินคาและบริการ 

 5. รานลางรถ (Car Wash)  

 5.5.2 รายละเอียดการใหบริการสนามฟุตบอลและคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 ธุรกิจสนามฟุตบอลเปนธุรกิจท่ีใหบริการตั้งแตใหเชาสนามบอล ซ่ึงเปนสนามฟุตบอลหญา

เทียม Indoor 2 สนาม สนามแรกมีพ้ืนท่ี 22 x 42 ตร.ม. สามารถรองรับผูเลนได 5-7 คน สนามท่ี

สองมีพ้ืนท่ี 32 x 52 ตร.ม. สามารถรองรับผูเลนได 7-9 คน เหมาะสําหรับผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล

ตองการเลนฟุตบอลเพ่ือการออกกําลังกายและไดรับความสนุกสนานเพลิดเพลินจากการรวมกลุมกับ

เพ่ือนๆเลนกันเปนทีม ซ่ืงในสวนของสนามใหญผูประกอบการไดนําเทคโนโลยีสมัยใหมอยางการเพ่ิม

เอฟเฟคมีเสียงพรบมือและเสียงเชียรดังข้ึน พรอมไฟดานหลังโกลก็จะพุงข้ึนบอกคะแนนบนปายไฟ

ดานบนท่ีทําไวสําหรับบอกคะแนนเพ่ือเพ่ิมความสนุกสนานและสรางบรรยากาศในการเลนฟุตบอลได

เปนอยางดี พรอมจอ LCD ขนานใหญท่ีใหผูชมรอบๆสนามไดเห็นทุกชวงเวลาของการเลนฟุตบอลใน

สนาม ในสวนของสนามเล็กก็มีจอ LCD เชนกันแตจะมีขนาดเล็กกวาจอของสนามใหญตามขนาดของ

สนาม นอกจากนี้เรามีบริการบันทึกภาพวิดีโอระหวางการเลนฟุตบอลใหดวยสําหรับผูท่ีตองการนํา

ไฟลวิดีโอกลับไปดูและศึกษาการเลนฟุตบอลของตนเองสามารถติดตอของซ้ือภาพวิดีโอท่ีบริษัทบันทึก

ไดท่ีเปนซีดี ณ จุดบริการออฟฟตในราคา 100 บาทเทานั้น สําหรับภาพประทับใจหรือช็อตเด็ดจาก

การแขงขันฟุตบอลท่ีไดจากการบันทึกนั้นจะนํามาเปดใหผูชมและผูเลนฟุตบอลไดชมกันระหวางพัก

ครึ่งการแขงขันและเผยแพรผานจอทีวีในรานอาหารดวย อีกสวนหนึ่งจะนําไปเผยแพรผาน Social 

Media เชน Facebook, Youtube เปนตน ซ่ึงเปนการโฆษณาประชาสัมพันธองคกรไดดวยอีก

ชองทางหนึ่งและหากผูเลนฟุตบอลไดนําภาพจากวิดีโอของทางบริษัทไปเผยแพรในสื่อ Social Media 

ของพวกเขาก็จะยิ่งชวยเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธองคกรไดมากข้ึน  การนําภาพวิดีโอท่ีเปนช็อต

เด็ดช็อตฮาเผยแพรผาน Social Media นั้นสามารถขายโฆษณาจากสปอนเซอรท่ีสนใจลงโฆษณา

ในชวงท่ีมีการเผยแพรภาพช็อตเด็ดไดเปนการเพ่ิมรายไดใหกับองคกรอีกทางหนึ่ง Premier Bar 

Complex เปดใหเชาสนามทุกวัน ตั้งแต 8.00 น. - 24.00 น.  สําหรับผูท่ีเดินทางมาเลนฟุตบอลของ

สนาม Premier Bar Complex เปนประจําทางผูประกอบธุรกิจมีระบบสมาชิกใหผูบริโภคสมัครเปน

สมาชิก Premier Bar Complex ซ่ึงจะไดรับสิทธิประโยชนท่ีคุมคามากกวาลูกคาท่ัวไป นอกจากนี้

สนามฟุตบอลใหเชาพ้ืนท่ีสนามรวมท้ังรานอาหารและบารเพ่ือจัดกิจกรรมขององคกรตางๆท่ีตองการ
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พ้ืนท่ีทํากิจกรรมกีฬาสีและกิจกรรมสันทนาการ มีอุปกรณกีฬาสีและเครื่องเสียงใหเชา ซ่ึงพ้ืนท่ีของ

สนามมีขนาดใหญพอสมควรเหมาะสมกับการทํากิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬา รวมถึงการเปดสอนคอร

สสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชนท่ีสนใจกีฬาฟุตบอล ตองการออกกําลังกาย และตองการพัฒนาทักษะ

ทางดานฟุตบอล โดยทีมโคชและผูชวยโคชมืออาชีพท่ีมากประสบการณเชน อดีตนักฟุตบอลทีมชาติ 

อดีตโคชทีมฟุตบอลชื่อดัง เปนตน เปดคอรสสอน  วันเสาร-อาทิตย สนามฟุตบอลของ Premier Bar 

Complex ใชเลนฟุตบอลและทํากิจกรรมไดตลอดท้ังปเนื่องจากเปนสนามในรมท่ีเหมาะสมกับคน

กรุงเทพซ่ึงมีพฤติกรรมไมชอบความรอนมากนักและไมตองกังวลกับปญหาสภาพอากาศอยางฤดูฝนท่ี

จะทําใหสนามเปยกหรือผูเลนไมสามารถเลนได  

 

ภาพท่ี 5.1: เครื่องหมายการคาธุรกิจพรีเมียรบารคอมเพล็กซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวอยางบริการและผลิตภัณฑ 

รูปแบบสนามฟุตบอลราคาคาเชาสนามและคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 
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ภาพท่ี 5.2: ตัวอยางสนามฟุตบอลหญาเทียม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Men Night Life Crystal Football Club.  (2014).  Retrieved from                                     

       http://men.kapook.com/view37755.html. 

 

ภาพท่ี 5.3: ตัวอยางสนามฟุตบอลหญาเทียม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Grand Soccerpro.  (2014). Gallery.  Retrieved from   

       http://www.grandsoccerpro.com/soccer_gallery.php. 

 

http://men.kapook.com/view37755.html�
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ตารางท่ี 5.1: อัตราคาเชาสนาม Premier Bar Complex (สนาม 7 - 9 คน) 

 

  

  

ประเภทลูกคา 

สนาม 7- 9 คน  

วันธรรมดา วันหยุด 

08.00 - 17.00 17.00 - 24.00 08.00 - 17.00 17.00 - 24.00 

ลูกคาสมาชิก 1,400 บาท 1,800 บาท 1,800 บาท 2,400 บาท 

ลูกคาท่ัวไป 1,600 บาท 2,000 บาท 2,000 บาท 2,600 บาท 

 

ตารางท่ี 5.2: อัตราคาเชาสนาม Premier Bar Complex (สนาม 5 - 7 คน) 

 

  

  

ประเภทลูกคา 

สนาม 5 -7 คน  

วันธรรมดา วันหยุด 

08.00 - 17.00 17.00 - 24.00 08.00 - 17.00 17.00 - 24.00 

ลูกคาสมาชิก 1,200 บาท 1,400 บาท 1,300 บาท 1,600 บาท 

ลูกคาท่ัวไป 1,300 บาท 1,600 บาท 1,500 บาท 1,900 บาท 
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ภาพท่ี 5.4: ตัวอยางพ้ืนท่ีสนามฟุตบอลทํากิจกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: เชาสนามทํากิจกรรม.  (2014).  สืบคนจาก                                       

        http://wembleyfutsal.com/imageupload/26716/shao_03.jpg. 

 

ภาพท่ี 5.5: ตัวอยางพ้ืนท่ีสนามฟุตบอลทํากิจกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: เชาสนามทํากิจกรรม.  (2014).  สืบคนจาก                                       

        http://wembleyfutsal.com/imageupload/26716/shao_03.jpg. 
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ตารางท่ี 5.3: อัตราคาเชาพ้ืนท่ีสนามฟุตบอลทํากิจกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 5.6: ตัวอยางบรรยากาศการเรียนฟุตบอลของเยาวชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Chelsea Football Club.  (2014). Soccer School Thailand Gallery.  Retrieved from  

        http://www.chelseafcssth.com/gallery-TH.php. 

 

http://www.chelseafcssth.com/gallery-TH.php�
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ภาพท่ี 5.7: ตัวอยางบรรยากาศการเรียนฟุตบอลของเยาวชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Chelsea Football Club.  (2014). Soccer School Thailand Gallery.  Retrieved from  

        http://www.chelseafcssth.com/gallery-TH.php. 

 

ตารางท่ี 5.4: อัตราคาเรียนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 

หมายเหตุ: - 1 คอรสใชเวลาเรียน 1.5 ชม.  

       - เปดสอนเปนรุนตั้งแต 6 - 8 ป / 9 - 10 ป / 12 - 14 ป  

 

 5.6.3 รายละเอียดบารแอนดเรสเตอรองก 

 ธุรกิจรานอาหารและบาร ใหบริการอาหารและเครื่องดื่มแกผูท่ีมาเลนฟุตบอลหรือผูติดตาม 

ซ่ึงออกแบบรานอาหารใหมีขนาดกลางรองรับผูมาเยือนดวยอาหารรับประทานงายๆเชน อาหารจาน

เดียว อาหารวาง และเครื่องดื่มหลายชนิด รานอาหารและบารตกแตงดวยธงสัญลักษณของทีม

ฟุตบอล เสื้อทีมแตละทีมเพ่ือใหบรรยากาศรานเขากันกับธุรกิจหลักนั่นคือสนามฟุตบอล และดึงดูดให

คาเรียน 

  

คอรสเรียน 

 8 (คอรส) 

12 ชม. 

 16 (คอรส) 

24 ชม. 

 24 (คอรส) 

36 ชม. 

  

คาเรียน 

  

4,500 บาท 

  

8,000 บาท 

  

1,5000 บาท 

http://www.chelseafcssth.com/gallery-TH.php�
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ผูท่ีชื่นชอบฟุตบอลเขามาใชบริการไดทุกโอกาสแมจะไมไดมาเลนฟุตบอลก็ตาม นอกจากนี้ยังมีมุม 

Coffee Shop สําหรับผูท่ีชอบดื่มกาแฟและชอบรับประทานขนมเบเกอรรี่ซ่ึงไดนําราน Coffee 

Shop ท่ีไดรับการยอมรับจากผูบริโภคมาเปดใหบริการ นอกจากนี้ยังใหบริการ wifi ฟรีเพ่ืออํานวย

ความสะดวกแกผูมาใชบริการ เปดใหบริการตามเวลาเปดปดของสนามฟุตบอล ในชวงคํ่าวันศุกร - 

อาทิตย มีการแสดงดนตรีสดเพ่ือสรางสีสันความสนุกสนานของวันหยุดพักผอนและดึงดูดผูท่ีเลน

ฟุตบอลเสร็จแลวใหมาใชบริการโซนรานอาหารตออีกดวย นอกจากนี้ชวงท่ีมีการแขงขันฟุตบอลแมช

สําคัญทางรานจะเปดสนามใหมานั่งรวมเชียรกันในสนามพรอมโปรเจ็กเตอรจอขนาดใหญใหรับชมเพ่ือ

สรางสีสันการเชียรฟุตบอลใหทุกคนไดรับความสนุกสนานอยางเต็มท่ี 

 

ภาพท่ี 5.8: ตัวอยางในสวนของบาร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Walkwaywhy.  (2014). Reataurant.  Retrieved from     

       http://www.walkwaywhy.com/. 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.walkwaywhy.com/�
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ภาพท่ี 5.9: ตัวอยางบรรยากาศรานอาหาร (outdoor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา:  Drink edtguide.  (2014).  Retrieved from http://drink.edtguide.com/. 

 

ภาพท่ี 5.10: ตัวอยางบรรยากาศรานอาหาร (indoor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: The hotel.  (2014).  Facilities.  Retrieved from  

       http://www.thehotel.gr/2-fashion-house-hotel/en/facilities. 

 

http://www.thehotel.gr/2-fashion-house-hotel/en/facilities�
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ภาพท่ี 5.11: ตัวอยาง Coffee Shop 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Hospitalityandcateringnews.  (2013).  Neville & Giggs’ cafe football nears kick off.     

       Retrieved from http://amraart.wordpress.com/tag/football/#jp-carousel-298. 

 

ภาพท่ี 5.12: ตัวอยางบรรยากาศภายใน Coffee Shop 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Amraart.  (2012).  Coffe shop & TV pub for football fans.  Retrieved from 

       http://amraart.wordpress.com/tag/football/#jp-carousel-298. 
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 5.6.4 รายละเอียดโซนเกมสเซ็นเตอร (Game Center Zone) 

 ธุรกิจเกมสเซ็นเตอร เปนธุรกิจใหความสนุกสนานอีกรูปแบบหนึ่งของ Premier Bar 

Complex โดยใหบริการเกมสท่ีเก่ียวกับฟุตบอลเปนหลักตั้งแต โตะโกล โตะพูล สําหรับเกมสท่ีใช

เหรียญหยอดตูเลนสามารถหยอดเหรียญเลนไดเลย และเกมส Xbox360, เกมส Wii ซ่ึงเปนเกมสท่ี

ไดรับความนิยมและเปนเกมสเสมือนจริง คาบริการคิดเปนรายชั่วโมง เปดใหบริการวันจันทร - 

พฤหัสบดี เวลา 18.00 - 24.00 น. และวันศุกร - อาทิตย เวลา 8.00 - 24.00 น. 

 

ภาพท่ี 5.13: เกมส Xbox360 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Pspinw.  (2014).  Xbox360 Slim.  Retrieved from 

       http://www.pspinw.com/XBOX-360-SLIM-4GB.html?. 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.pspinw.com/XBOX-360-SLIM-4GB.html?�
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ภาพท่ี 5.14: เกมส Wifi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Besportier.  (2014).  New Wii football Game.  Retrieved from   

       http://www.besportier.com/.  

 

ภาพท่ี 5.15: โตะพลู 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Hotelcombermere.  (2014).  rooms & suites.  Retrieved from    

       http://www.hotelcombermere.com/. 

 

 

http://www.hotelcombermere.com/amenities.htm�


88 

ภาพท่ี 5.16: โตะโกล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Besportier.  (2014). Office licensed England football Table.  Retrieved from 

       http://www.besportier.com/archives/official-licensed-england-foot.html. 

 

 5.6.4 รายละเอียดโซนไลฟสไตล 

 ธุรกิจใหบริการสินคาและบริการดานไลฟสไลดของคนเมือง จัดทําข้ึนเพ่ือรองรับผูมาใช

บริการสนามฟุตบอล ผูติดตาม รวมถึงผูมาเยือนทุกทาน ใหไดรับสินคาและบริการอยางครบวงจร

เดินทางมา Premier Bar Complex ท่ีเดียวสามารถเลือกใชบริการไดหลากหลายความตองการ ราน

จําหนายสินคาและบริการเปนรานท่ีทาง Premier Bar Complex ไดคัดเลือกใหรานคาเหลานี้มารวม

เปนสวนหนึ่งของ Premier Bar Complex เปนอยางดีแลว การันตีไดวาเปนโซนไลฟสไตลท่ีมีคุณภาพ

และนาสนใจเหมาะแกการมาใชบริการเปนอยางยิ่ง เชน รานสะดวกซ้ือ รานจําหนายอุปกรณกีฬา

โดยเฉพาะฟุตบอล รานทําผมและทําเล็บ เปนตน 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.besportier.com/archives/official-licensed-england-foot.html�
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ภาพท่ี 5.17: ตัวอยางรานสะดวกซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Baomoi.  (2014).  Kinh te.  Retrieved from http://www.baomoi.com/.  

          

ภาพท่ี 5.18: ตัวอยางรานขายอุปกรณกีฬา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Centralfestival.  (2014).  Sport.  Retrieved from 

       http://www.centralfestival.co.th/th/weekend-guide-detail.aspx?id=30&cid=3. 

 

 

 

 

 

 

http://www.centralfestival.co.th/th/weekend-guide-detail.aspx?id=30&cid=3�
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ภาพท่ี 5.19: ตัวอยางรานทําผม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Fiercebook.  (2014).  Social.  Retrieved from    

       http://www.fiercebook.com/articles/316/. 

 

ภาพท่ี 5.20: ตัวอยางรานทําเล็บ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Top Interior Design.  (2012).  Interior Design for Nail Salon.  Retrieved from  

       http://top-interior-designs.com/interior-design-for-a-nail-salon/. 

 

http://www.fiercebook.com/articles/316/�
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 นอกจากธุรกิจท่ีไดกลาวมาแลวขางตน Premier Bar Complex ยังมีสิ่งอํานวยความสะดวก

แกลูกคาท่ีมาใชบริการอยางครบครัน ท้ังหองอาบน้ํา หองนั่งเลนท่ีมีโทรทัศน แอร โซฟานั่งสบายๆ 

และน้ําดื่มไวใหบริการ หองนั่งเลนจึงเปนท่ีพบปะพูดคุยกันของบรรดาเพ่ือนๆและผูมาใชบริการ  

 

ภาพท่ี 5.21: ตัวอยางหองนั่งเลน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Grand Soccer Pro.  (2014). Gallery.  Retrieved from  

      http://www.grandsoccerpro.com/soccer_gallery.php. 

 

ภาพท่ี 5.22: ตัวอยางหองอาบน้ํา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Kapook. (2012). Night Life.  Retrieved from  

      http://men.kapook.com/view37755.html. 

http://www.grandsoccerpro.com/soccer_gallery.php�
http://men.kapook.com/view37755.html�
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ภาพท่ี 5.23: ภาพประกอบการใชพ้ืนท่ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Premier Bar Complex มีพ้ืนท่ีใชสอยท้ังหมด 11,200 ตร.ม. (7 ไร) โดยแบงพ้ืนท่ีใชสอย

เปน 4 โซนหลักคือ  

 โซนสนามฟุตบอล แบงออกเปน 2 สนาม สนามแรกมีขนาด 22 x 42 ม. เนื้อท่ี 924 ตร.ม. 

บรรจุผูเลนได 5-7 คน, สนามท่ีสองมีขนาด 32 x 52ม.เนื้อท่ี 1,664 ตร.ม. บรรจุผูเลนได 7-9 คน  

 โซนออฟฟตและรานกาแฟ มี 2 ชั้นโดยชั้นแรกเปนโซนออฟฟต และชั้นท่ี 2 เปนรานกาแฟมี

ท้ังในสวน Indoor และ Outdoor ใหเลือกใชบริการ 

 โซนคอมเพล็กซ (Complex) เปนไลฟสไตลคอมเพล็กซท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน

สรางข้ึนเปนตึก 3 ชั้น โดยชั้นแรกเปนรานอาหารและบาร ชั้นท่ี 2 เปนรานสะดวกซ้ือ รานขาย

อุปกรณกีฬาโดยเฉพาะฟุตบอล และเกมสโซน สวนชั้น 3 แบงพ้ืนท่ีเปนรานเสริมสวยทําผมทําเล็บ 

และสปา  

 โซนรานลางรถ (Car Care) และท่ีจอดรถ จัดใหพ้ืนท่ีอยูติดกันเพ่ือความสะดวกในการใช

บริการ 
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ตัวอยางการตกแตงสถานท่ีโดยรวม 

 

ภาพท่ี 5.24: อาคารโซนออฟฟตและรานกาแฟ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Gizmag.  (2012).  Architacture.  Retrieved from     

       http://www.gizmag.com/biological-concrete/25546/. 

 

 การออกแบบตึกเนนโทนสีเขียวทําใหดูสบายตาและสีเขียวก็เปนสีเดียวกับสนามหญาเพ่ือให     

การออกแบบไปในทิศทางเดียวกัน แตยังคงตกแตงดานในดวยภาพหรืออุปกรณตกแตงท่ีเก่ียวกับ

ฟุตบอล ดานลางเปนกระจกใสใหผูท่ีนั่งอยูดานในสามารถมองออกไปเห็นบรรยากาศการเลนฟุตบอล

ได ดานบนหรือชั้น 2 เปนรานกาแฟท่ีมีท้ังพ้ืนท่ี Indoor และ Outdoor ตกแตงเหมือนสวนขนาด

ยอมเนนโทนสีเขียวเชนกัน เพ่ือสรางบรรยากาศใหผูมาใชบริการรูสึกสบายตาและผอนคลาย 
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ภาพท่ี 5.25: อาคารโซนคอมเพล็กซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Digitaljournal.  (2013).  Sports.  Retrieved from   

       http://www.digitaljournal.com/article/359628. 

 

 ตึก Complex เปนตึก 2 ชั้น ตกแตงผสมผสานระหวางสวนสวยกับฟุตบอลซ่ึงเนนโทนสีเขียว 

ดานในของทุกรานจะตกแตงโดยใชอุปกรณกีฬาฟุตบอลหรือเรื่องราวเก่ียวกับฟุตบอลตกแตง แตดาน

นอกจะตกแตงดวยหญาเทียมและตนไม ดอกไม เพ่ือใหความรู สึกเหมือนเดินอยูในสวนหรือสนามหญา 

 

ภาพท่ี 5.26: ตัวอยางท่ีจอดรถ 

 

ท่ีมา: Car park shades qatar.  (2013).  Single Pole Design In Qatar.  Retrieved from  

       http://carparkshadesqatar.blogspot.com. 

 

http://carparkshadesqatar.blogspot.com/�
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 ท่ีจอดรถเปนท่ีจอดในรมมีพ้ืนท่ีสามารถจอดรถไดประมาณ 65 คัน ใหเพียงพอตอผูมาใช

บริการ นอกจากนี้พ้ืนท่ีดานนอกรอบๆ Premier Bar Complex ก็สามารถจอดไดเชนกัน ลดปญหา

การไมมีท่ีจอดรถและปญหาการจราจรติดดวย 

 

ภาพท่ี 5.27: ตัวอยางรานลางรถ (Car Care) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Branding by Garden.  (2014).  Autopro Pretty Photo.  Retrieved from  

       http://brandingbygarden.com/clients/autopro/#!prettyPhoto[213]/7/.  

   

 รานลางรถ (Car Care) ท่ีตั้งอยูติดกับท่ีจอดรถเพ่ือความสะดวกสบายของผูท่ีตองการใช

บริการลางรถ มีบริการลางรถแบบครบวงจรไวใหบริการ การตกแตงรานเปนไปในทิศทางเดียวกับการ

ตกแตงตึก Complex และตึกออฟฟต ใหความรูสึกเหมือนการขับรถเขามาจอดในสวน 

 

5.6 การจัดโครงสรางองคกร  

 บริษัท พรีเม่ียบาร คอมเพล็กซ จํากัด เปนบริษัทท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล การออกกําลังกาย และผูมาใชบริการทุกทานดวยสินคาและบริการท่ี

หลากหลาย โดยบริษัทฯแบงโครงสรางองคกรหรือการบริหารงานแบบแนวนอน (Horizontal 

Structure) เพ่ือประสิทธิภาพการบริหารงานอยางมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 
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ภาพท่ี 5.28: โครงสรางองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากโครงสรางองคกร บริษัท พรีเม่ียบาร คอมเพล็กซ จํากัด ไดแบงโครงสรางออกเปน 2 สาย

งานคือ สายปฏิบัติการและสายบริหารงาน ซ่ึงแตละสายงานมีฝายตางๆและหนาท่ีรับผิดชอบ 

ดังตอไปนี้ 

 กรรมการผูจัดการ มีหนาท่ีรับผิดชอบโครงการโดยภาพรวมท้ัง การกําหนดกลยุทธ การสั่ง

การงานในฝายตางๆ การควบคุมงบประมาณและประเมินผลกําไร รวมถึงการควบคุมงานท้ังหมดใหมี

ประสิทธิภาพ  

 1. สายปฏิบัติการ 

 1.1 ฝายบริการ มีหนาท่ีรับผิดชอบการใหบริการท้ังโครงการในการประสานงาน สนาม

ฟุตบอล 2 สนาม รานอาหารและบาร โซนไลฟสไตลในคอมเพล็กซ โซนออฟฟตและรานกาแฟ โซน

รานลางรถและลาดจอดรถ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการไดเปนอยางดี 

 1.2 ฝายซอมบํารุง มีหนาท่ีตรวจสอบ ดูแลความเรียบรอย และซอมแซม ระบบตางๆภายใน

อาคารรวมถึงสนามฟุตบอลใหสามารถรองรับการใชงานไดอยางราบรื่นเพ่ือใหการปฏิบัติงานเกิด

ประสิทธิภาพและลูกคาเกิดความประทับใจสูงสุด 

 2.สายบริหารงาน 

 2.1 ฝายบุคคลมีหนาท่ีบริหารงานดานบุคคล สรรหาและคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรู

ความสามารถในงานดานตางๆเพ่ือมารวมงานกับองคกร การดูแลเรื่องสวัสดิการ ผลตอบแทน และ

การจัดอบรมพนกังานใหความรูในหนาท่ีๆพนักงานไดรับมอบหมาย 
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 2.2 ฝายการตลาด มีหนาท่ีรับผิดชอบงานกา รตลาดใหเกิดประสิทธิภาพและ ประโยชน

สูงสุดโดยทําการวางแผนการตลาดการประเมินผลการดําเนินงาน และนําผลท่ีไดไปใชประโยชน การ

พัฒนางานการตลาดตอไป รวมถึงคิดคน เสนอแนะและรวมมือกับผูใหบริการในการจัดบริการใหมๆ 

โปรโมชัน่ใหม และพัฒนาบริการเดิมใหมีคุณภาพดีข้ึน นอกจากนี้ยังมีหนาท่ีสรางความประทับใจ การ

รักษาฐานลูกคาเดิมท่ี เคยมาใชบริการใหกลบัมาใชบริการอีก รวมถึงการสรางฐานลูกคาใหมดวย 

 2.3 ฝายบัญชีและการเงิน  มีหนาท่ีรับผิ ดชอบระบบบัญ ชีและการเงินท้ังหมดภายในบริษัท 

ดูแลรายรับ- รายจาย งบประมาณการดําเนินงานในแตละป การเบิกคาใชจายของฝายตางๆ รวมถึง

การคิดผลกําไรการประกอบการในแตละปของบริษัท 

 2.4 ฝาย ITมีหนาท่ีรับผิดชอบดูแลระบบคอมพิว เเตอรท้ังหมดในบริษัท  พัฒนาเว็บไซด

ของบริ ษัทใหนาสนใจและขอมูลใหมอยูเสมอ เพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทางในการชวยสนับสนุนงานของ

ฝายอ่ืนๆในบริษัท  

 

ตารางท่ี 5.5 ตําแหนงและอัตราเงินเดือนตามโครงสรางองคกร  

 

ตําแหนง จำนวน (ตําแหนง) เงินเดือน 

กรรมการผูจัดการ  1 100,000 บาท/เดือน 

ผูจัดการสายปฏิบัติการ 1 40,000 บาท/เดือน 

ผูจัดการสายบริหารงาน  1 40,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีการตลาด 3 20,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายบัญชีและการเงิน 3 25,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝาย IT 2 25,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายบุคคล 2 20,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายซอมบํารุง 2 15,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายบริการ(ท้ังหมดในโครงการ) 20 12,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายรักษาความปลอดภภัย 5 9,000 บาท/เดือน 

พนกังานทําความสะอาด 5 9,000 บาท/เดือน 

รวม 45 785,000 บาท/เดือน 
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5.7 การกําหนดกลยุทธองคกร 

 การดําเนินธุรกิจนั้นตองมีการวางแผนการดําเนินงานอยางเปนระบบเพ่ือใหธุรกิจประสบ

ผลสําเร็จจึงมีการกําหนดกลยุทธตางๆโดยนําขอมูล ปจจัย และทฤษฎีตางการมาคิดวิเคราะห ดังนี้  

 5.7.1 Five Force Model 

 Five Force Model คือ การวิเคราะหแรงกดดันจากดานตางๆท่ีมีผลตอความสําเร็จของ

องคกร มี 5 ประการดังนี้ 

 1. อุปสรรคจากคูแขงรายใหม (The Threat of New Entrants)  

       คูแขงรายใหมเขาสูตลาดยากเนื่องจากเปนธุรกิจท่ีตองใชตนทุนสูง และระยะเวลาในการ

คืนทุนยาวนานยิ่งถาตองลงทุนซ้ือท่ีดินทําใหระยะเวลาคืนทุนยาวนานเพ่ิมข้ึน ดังนั้นสงผลใหราคา

สินคาและบริการเทากับผูประกอบการเดิมท่ีอยูในธุรกิจมากอน หรืออาจมีราคาสูงกวา สงผลให

ความสามารถในการดึงสวนแบงการตลาดจากผูประกอบการรายเดิมยากยิ่งข้ึน อีกท้ังปจจุบัน

ผูประกอบการตางก็แขงขันกันดวยโปรโมชั่นดานราคา ดานของแถม ฯ จึงทําใหตนทุนสูงเพ่ิมข้ึน เปน

อีกหนึ่งเหตุผลในการปองกันคูแขงขันรายใหมเขาสูธุรกิจนี้  

 2. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Competitors) การแขงขัน

ในอุตสาหกรรมใหเชาสนามฟุตบอลในปจจุบันมีการแขงขันกันสูงพอสมควร ซ่ึงการเริ่มแขงขันใน

อุตสาหกรรมหนึ่งจะมีการตอบโตกัน การแขงขันอาจข้ึนอยูกับปจจัยท่ีหลากหลาย เชน ตนทุน, 

จํานวนคูแขงขัน, สินคาและบริการ, การสงเสริมการขาย, การเติบโตของอุตสาหกรรม เปนตน 

 3. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) ซัพพลายเออรมี

อํานาจตอรองเม่ือวัตถุดิบขาดตลาดในการข้ึนราคา หรือการท่ีมีซัพพลายเออรผูขายวัตถุดิบจํานวน

นอย สําหรับธุรกิจสนามฟุตบอลซัพพลายเออรมีผลกระทบไมมาก เนื่องจากซัพพลายเออรท่ีเปนแหลง

วัตถุดิบมีจํานวนมาก หากขาดซัพพลายเออรรายใดรายหนึ่งไปก็สามารถหารายใหมไดไมยาก  

 4. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyer) คือความสามารถของผูซ้ือในการ

ตอรองใหราคาต่ําลงตามความตองการของผูซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ เชน มีแหลงวัตถุดิบจํานวน

มาก, ซ้ือสินคาหรือบริการเปนจํานวนมาก เปนตน ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลผูซ้ือมีอํานาจในการ

ตอรองสูง เนื่องจากมีคูแขงขันในอุตสาหกรรมจํานวนมาก และการแขงขันกันเองในดานตางๆ เชน 

การสงเสริมการขาย, ราคาสินคาและบริการ เปนตน 

 5. อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคาทดแทน (Threat of Substitutes) สินคาและบริการใน

อุตสาหกรรมหนึ่งอาจจะถูกทดแทนดวยสินคาและบริการจากอุตสาหกรรมอ่ืนได ข้ึนอยูกับคุณภาพ, 

ตนทุน และการใชงานท่ีสามารถทดแทนกันไดเกือบเทียบเทาหรือเทียบเทาสินคาและบริการเดิม 

สําหรับธุรกิจสนามฟุตบอลมีสินคาและบริการท่ีสามารถทดแทนไดเปนจํานวนมากอยางกีฬาชนิดอ่ืน 
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ซ่ึงในปจจุบันก็มีเทรนดของกีฬาหลายชนิดเปนท่ีนิยม แตสําหรับดานจิตใจของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล

แลวก็ไมสามารถเขามาทดแทนกันได ข้ึนอยูกับระดับความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลของผูบริโภคดวย 

 5.7.2 การวิเคราะห 5C’s 

 5C’s คือ การวิเคราะหสถานการณท่ีสงผลตอการดําเนินธุรกิจขององคกร ไดแก 

 1. การวิเคราะหสภาพแวดลอม (Context) วิเคราะหสภาพแวดลอมโดยรอบท้ังสังคม 

การเมือง เศรษฐกิจ และเทคโนโลยี ซ่ึงองคประกอบเหลานี้สงผลกระทบซ่ึงกันและกัน ธุรกิจหเชา

สนามฟุตบอลไดรับผลกระทบทางออมจากสถานการณทางการเมืองของประเทศท่ียังไมมีความ

แนนอนสงผลใหเศรษฐกิจถดถอย ผูบริโภคใชจายกันอยางระมัดระวังมากข้ึนการมาใชบริการสนาม

ฟุตบอล Premier Bar Complex จึงมีปริมาณเทาเดิมหรือลดนอยลง ในเรื่องของสังคมสนามฟุตบอล

สามารถตอบโจทยผูบริโภคท่ีชื่นชอบฟุตบอลไดเปนอยางดี เพราะผูท่ีชอบเลนบอลซ่ึงเปนกีฬาท่ีตอง

เลนเปนทีมก็ถือไดวาเปนการเขาสังคมของกลุมเพ่ือนท่ีชื่นชอบฟุตบอลเหมือนกัน เทคโนโลยีมี

ผลกระทบทางออมในแงของการนํามาใชเพ่ือชวยอํานวยความสะดวกใฟกับท้ังผูประกอบการและ

ผูใชบริการ เชน เทคโนโลยีท่ีชวยสรางสนามใหรวดเร็วข้ึน ชวยบํารุงรักษาสนามฟุตบอล การใชจอ

ขนาดใหญในการถายทอดการเลนสดเพ่ือใหคนนั่งดูเห็นการเลนไดชัดเจน หรือการอัดวิดีโอใหกับผูเลน

ท่ีตองการเก็บไวดู 

 2. การวิเคราะหผูบริโภค (Customer) เปนการวิเคราะหความตองการของผูบริโภคท่ีผู

ใหบริการจะสามารถตอบสนองใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจได ความตองการของผูท่ีเชาสนาม

ฟุตบอลคือการไดรับสินคาและบริการอยางดีท่ีสุดคุมคากับเงินท่ีตองจาย เชน สนามฟุตบอลท่ีสมบูรณ

แบบถูกตองตามลักษณะสนามฟุตบอลมาตรฐาน มีสิ่งอํานวยความสะดวกท้ังหองอาบน้ํา หองแตงตัว 

มี Wifi บริการทุกจุด เปนตน นอกจากนี้บริษัทยังคิดไปถึงผูติดตามท่ีมาดวยอาจจะไมใชผูมาเลน

ฟุตบอล Premier Bar Complex จึงมีสินคาและบริการท้ังรานเสริมสวย รานสะดวกซ้ือ รานอาหาร

และบาร รานขายอุปกรณกีฬา รานกาแฟ  และเกมสโซน ไวใหบริการอยางครบครันเพ่ือตอบสนอง

ความตองการท่ีหลากหลายของผูบริโภคในปจจุบัน 

 3. การวิเคราะหบริษัท (Company) ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลเปนธุรกิจท่ีไดรับความสนใจ

มาใชบริการจากผูบริโภคในปจจุบันมากข้ึน เนื่องจากกระแสกีฬาฟุตบอลยังคงไดรับความนิยมอยาง

ตอเนื่องตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบันและในอนาคตแนวโนมความนิยมในกีฬาฟุตบอลยังคงมีอยูซ่ึงเปน

ธุรกิจท่ีจะไมตายหากบริษัทมีการพัฒนาสินคาและบริการอยางตอเนื่อง บุคคลากรภายในบริษัทตอง

ไดรับการอบรมสัมนาเพ่ือพัฒนาทักษะและเพ่ิมเติมความรูอันจะนํามาใชในการปฏิบัติงานใหลูกคาเกิด

ความพึงพอใจสูงสุดดวย เพราะธุรกิจใหบริการ การบริการท่ีดีท่ีสุดจึงเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด 

 4. การวิเคราะหคูแขง (Competitor) คูแขงขันท่ีมีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกันมีจํานวนมาก

แตคูแขงขันท่ีจะเกิดข้ึนใหมมีจํานวนนอยเพราะตนทุนในการประกอบธุรกิจสนามฟุตบอลคอนขางสูง 
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ดังนั้น Premier Bar Complex จึงแขงขันกับคูแขงท่ีมีอยูแลวใหเกิดความแตกตาง เชน การออกแบบ

อาคารใหทันสมัยและเนนการตกแตงใหเก่ียวกับฟุตบอลเพ่ือดึงดูดความสนใจ ,  ความหลากหลายของ

สินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการไดอยางครบครัน  เพ่ือครองสวนแบงในตลาดไดมากกวา

คูแขง 

 5. การวิเคราะหพันธมิตรขององคกร (Collaborators) เปนการคิดวิเคราะหและดําเนินการ

สรางความรวมมือกับพันธมิตรท่ีเก่ียวของกับองคกรท่ีสามารถเอ้ือประโยชนทางธุรกิจใหกับองคกรได 

ธุรกิจสนามฟุตบอลพันธมิตรท่ีสําคัญคือผูสรางสนามฟุตบอลท่ีจะมาชวยสรางและดูแลสนามใหพรอม

ใชงานอยูเสมอ ผูเชี่ยวชาญหรือโคชฟุตบอลท่ีจะมาใหคําปรึกษา แนะนํา แกผูมาใชบริการ นอกจากนี้ 

Premier Bar Complex ยังเปดสอนคอรสฟุตบอลสําหรับเยาวชน โคชผูมีประสบการณจึงเปน

บุคคลากรท่ีสําคัญมาก ดังนั้นองคกรตองสรางความสัมพันธอันดีแกพันธมิตรเพ่ือใหพันธมิตรเปนผูชวย

สงเสริมธุรกิจขององคกรดวย 

 5.7.3 SWOT Analysis  

จุดแข็ง (Strengths) 

 1. ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลไดรับความสนใจมากจากผูบริโภค 

 2. กระแสความคลั่งไคลกีฬาฟุตบอลของคนไทยในปจจุบันมีปริมาณเพ่ิมข้ึน ท้ังแฟนบอลท่ี

เปนผูชายและผูหญิง 

 3. Premier Bar Complex เปน One Stop Service ท่ีมีสินคาและบริการครบครันเพ่ือ

ตอบสนองความตองการผูบริโภค ไมวาจะเปนผูมาเลนฟุตบอลหรือผูติดตาม 

 4. มีไฮไลทในการเชียรฟุตบอลแมชใหญๆ โดยการเปลี่ยนสนามหญาใหเปนท่ีนั่งชมฟุตบอล

พรอมจอขนาดใหญท่ีสรางอรรถรสในการเชียรฟุตบอลใหสนุกสนานเสมือนการไดไปนั่งติดขอบสนาม

พรอมกลุมเพ่ือน 

 5. คูแขงรายใหมเขาสูอุตสาหกรรมยาก เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีตองใชตองทุนสูง  

 6. สถานท่ีตั้ง Premier Bar Complex อยูใกลกับถนนใหญ ไมไกลจากกลางเมือง สามารถ

เดินทางมายังสนามฟุตบอลไดอยางสะดวก  

 7. เนื่องจากสนามฟุตบอลเปนสนามหญาเทียมจึงสามารถใชบริการไดตลอดไมตองเสียเวลา

พักฟนสนามเหมือนหญาจริง ลดรายจายในการดูแลสนามหญาดวย  

จุดออน (Weaknesses) 

 1.บริเวณใกลเคียงสถานท่ีตั้งบริษัทPremier Bar Complex  ก็มีผูประกอบธุรกิจใหเชาสนาม

ฟุตบอลเหมือนกัน จึงเกิดการแขงขันสงู 

 2. การดําเนินธุรกิจสนามฟุตบอลรายใหมในชวงแรกอาจจะยังไมไดรับความสนใจและความ

เชื่อถือจากกลุมเปาหมาย ตองใชระยะเวลาในการสรางชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ 
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 3. เปนธุรกิจท่ีตองใชตนทุนในการสรางสูง ตองใชระยะเวลาในการคืนทุนนาน 

โอกาส (Opportunity) 

 1. กระแสฟุตบอลฟเวอรในประเทศไทยยังคงดีอยู และเปนกีฬาท่ีจะยังคงไดรับความนิยมไป

อีกนาน 

 2. เทรนดการรักษาสุขภาพกําลังเปนท่ีนิยม การเลนฟุตอบก็ถือเปนการออกกําลังกายรูปแบบ

หนึ่งท่ีไดผลดีเชนกัน 

 3.ภาครัฐบาลสนับสนุนดานกีฬา เห็นไดจากการใหงบประมาณสนับสนุนกระทรวงการ

ทองเท่ียวและกีฬาในแตละป 

 4.เทคโนโลยีท่ีทันสมัยในปจจุบัน สามารถนํามาชวยในการสงเสริมการขายในการสงขอมูล

ขาวสารถึงผูบริโภคไดรวดเร็ว ทันตอความตองการ และตัดสินใจซ้ือไดในทันที 

อุปสรรค (Treats) 

 1. ถึงแมวากระแสกีฬาฟุตบอลในปจจุบันยังคงไดรับความสนใจอยู แตกระแสกีฬาประเภท

อ่ืนๆ เชน แบดมินตัน หรือมวยไทย ก็สามารถแยงสวนแบงการตลาดประเภทกีฬาไปไดเชนกัน 

 2. การเมืองท่ีไมม่ันคงสงผลตอเศรษฐกิจท่ีถดถอย ผูบริโภคสวนใหญใชจายอยางประหยัด

มากข้ึน ทําใหมาใชบริการเชาสนามฟุตบอลไดนอยลง 

 3. เปนธุรกิจท่ีกําลังไดรับความสนใจในปจจุบันทําใหจํานวนคูแขงขันเดิมในอุตสาหกรรมนี้มี

มาก  การเริ่มตนเขาแขงขันในอุตสาหกรรมจึงตองกําหนดกลยุทธเปนอยางดี เพ่ือสามารถสูกับคู

แขงขันรายเดิมท่ีมีอยูแลวได 

 4. ปญหาการพนันฟุตบอลมีมากในสังคมไทย อาจสงผลกระทบตอภาพลักษณกีฬาฟุตบอลได 

 5.7.4 TOWS Matrix 

กลยุทธจุดแข็งและโอกาส  (SO) 

 1.นํากระแสฟุตบอลฟเวอรในประเทศไทยกับการทําโปรโมชั่นสงเสริมการตลาดของบริษัท

ดึงดูดผูบริโภคใหมาใชบริการมากข้ึน 

 2. สรางเนื้อหาในการประชาสัมพันธกีฬาฟุตบอลวาเปนกีฬาท่ีเปนอีกหนึ่งตัวเลือกในการออก

กําลังกาย ตามเทรนดรักษาสุขภาพของคนในปจจุบันมาชวยกระตุนมาผูบบริโภคมาใชบริการ 

 3. เขารวมโครงการตางๆของภาครัฐท่ีจัดข้ึนในดานกีฬา เพ่ือเปนการสรางเชื่อเสียงและความ

นาเชื่อถือใหองคกร 

 4. นําบุคคลท่ีมีชื่อเสียง ประสบความสําเร็จดานกีฬาฟุตบอลมาชวยประชาสัมพันธองคกร 

กลยุทธจุดแข็งและอุปสรรค (ST) 

 1.จัดทําโปรโมชั่นใหมๆตลอดท้ังป เพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหมาใชบริโภค 
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 2. ประชาสัมพันธอยางตอเนื่องใหกีฬาฟุตบอลยังคงเปนฟุตบอลฟเวอรอยูตลอดเวลา เพ่ือ

ชวยสงเสริมการขาย 

 3.รวมมือกับภาครัฐบาลในการสงเสริมการเลนกีฬาและชมกีฬาฟุตบอลโดยปราศจากการ

พนัน เพ่ือใหเปนกีฬาท่ีมีภาพลักษณดี  

 4. พัฒนาสินคาและบริการอยูเสมอเพ่ือใหตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง

อยูตลอดเวลา และเนนการเปน One Stop Service มีสินคาและบริการครบตามความตองการของ

ผูบริโภค 

กลยุทธจุดออนและโอกาส (WO) 

 1. ภาครัฐบาลใหการสนับสนุนดานกีฬาโดยมีนโยบายประชาสัมพันธใหคนหันมาออกกําลัง

กายกันมากข้ึน บริษัทตองนํานโยบายนี้มาตอยอดประชาสัมพันธเชิญชวนใหผูบริโภคมาออกกําลังโดย

การเลนฟุตบอล 

 2. นําเทคโนโลยีใหมๆท่ีผูบริโภคนิยมใชกันในปจจุบันมาชวยประชาสัมพันธองคกรสรางการ

รับรู และกระตุนใหมาใชบริการ 

 3. หาสปอนเซอรกับบริษัทเอกชนเพ่ือทําใหมีความนาเชื่อถือมากข้ึน และใหสปอนเซอรเปน

อีกหนึ่งชองทางในการชวยประชาสัมพันธองคกร 

กลยุทธจุดออนและอุปสรรค (WT) 

 1.จัดทําโปรโมชั่นใหสามารถแขงขันกับคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกันท่ีอยูบริเวณใกลกับ

องคกร 

 2. พัฒนาสนามและสถานท่ีใหบริการใหมีมาตรฐานและทันสมัย 

 3. จัดทําระบบสมาชิกเพ่ือใหเกิด Brand Royalty  

 4. สรางความแตกตางและโดดเดนจากกีฬาประเภทอ่ืนเพ่ือลดปญหาสินคาทดแทน  

 5.7.5 การกําหนดกลยุทธทางการตลาดขององคกร 

 จากการศึกษาและวิเคราะหปจจัยในการดําเนินธุรกิจ นํามากําหนดกลยุทธธุรกิจใหเชาสนาม

ฟุตบอลของ Premier Bar Complex ไดดังนี้ 

  

5.8 แผนการตลาด 

 การนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจจากแบบสอบถามเพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหและวางแผน

การตลาดใหตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ดังนี้ 

 1. การแบงสวนการตลาด (Marketing Segmentation) 

      คือการแบงกลุมลูกคาออกเปนกลุมๆตามความตองการของลูกคาท่ีแตกตางกันออกไป 

ตามความสนใจและความชื่นชอบ เพ่ือนํามาวางแผนการตลาดในการพัฒนาสินคาและบริการให
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ตอบสนองความตองการสูงสุดแกลูกคา ซ่ึง Premier Bar Complex ใชหลักเกณฑดาน

ประชากรศาสตร ดานพฤติกรรมศาสตร และดานความพึงพอใจนํามาเปนหลักเกณฑในการแบงกลุม

ลูกคา เพ่ือประสิทธิภาพในการเลือกใชกลยุทธการตลาดตอไป 

 2. กําหนดกลุมเปาหมาย (Target Market) 

 จากผลการวิจัยเชิงสํารวจกับกลุมตัวอยางจึงนําผลท่ีไดมากําหนดกลุมเปาหมายไดดังนี้ 

กลุมเปาหมายหลัก 

 ประชากรเพศชาย มีอายุ 15-40 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ชื่นชอบ

ฟุตบอลและสนใจสิ่งตางๆท่ีเก่ียวของกับฟุตบอล เปนผูท่ีชอบการเขาสังคมและพบปะสังสรรค 

กลุมเปาหมายรอง 

 ประชากรท้ังเพศชายและหญิง มีอายุ 20-35 ป อาศัยอยูในเขตกรงุเทพและปรมิณฑล ชอบ

การออกกําลังกายและชอบการชมฟุตบอล ตองการมีเพ่ือนและกลุมสังคมใหม 

 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

  ภาพท่ี 5.29: ธุรกิจ Premier Bar Complex 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

 ผูดําเนินการ Premier Bar Complex ไดกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑไวท่ีการมีสินคาและ

บริการท่ีหลากหลาย เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีความตองการท่ีหลากหลายเชนกัน 

ในสวนของราคาอยูในระดับปานกลางไปจนถึงสูง 
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 การกําหนดสวนผสมทางการคตลาด (Marketing Mix) 

  

ตารางท่ี 5.6: การกําหนดสวนผสมทางการตลาด 

  

 3P’s   4P’s  

เปาหมายของงาน (Purpose)  

   เปาหมายของการทําธุรกิจ Premier Bar 

Complex คือการเปนผูนําดานการใหบริการ

สนามฟุตบอล และเปนแหลงชุมชนของกลุมคน

รกัฟุตบอลท่ีสอดแทรกความบันเทิงในรปูแบบ

ของรานอาหารและบารเขาไปดวย  

กระบวนการทํางาน (Process) 

    จัดระบบการทํางานใหธุรกิจรองเช่ือมโยง

และอิงกับธุรกิจกิจหลักคือใหเชาสนามฟุตบอล 

โดยแบงสวนรับผิดชอบออกเปนฝายตางๆอยาง

ชัดเจน เพ่ือความรวดเร็วและงายแกการปฏิบัติ

หนาท่ี 

ผลการดําเนินงาน (Performance) 

     หากปฏิบัติงานตามกระบวนการท่ีได

วางแผนไวก็จะทําใหงานประสบผลสําเร็จคือเปน

ท่ีรูจักและเปนผูนําดานการใหบริการเชาสนาม

ฟุตบอล จะเกิดข้ึนในกรณีท่ีไมมีปจจัยใดท่ีมา

กระทบตอองคกร เมื่อไดวิเคราะหผลการ

ดําเนินงานท่ีสรุปมาแลวตองนําผลท่ีไดมา

วางแผนพัฒนากระบวนการทํางานใหดียิ่งข้ึน 

 

 

ผลิตภัณฑ (Product)  

    ธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอล Premier Bar Complex 

เปนสนามฟุตบอลหญาเทียม มีท้ังหมด 2 สนามใหเลือกใช

บริการพรอมสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน และการนําเอา

เทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาสรางบรรยากาศความสนุกสนานใหแกผู

เลน นอกจากน้ียังมีบริการสวนรานอาหารและบารเพ่ือรองรับผู

ท่ีตองการหาท่ีสังสรรคของกลุมคนรักฟุตบอล และในสวนของ

คอมเพล็กซเปนแหลงชอปปงและพักผอนดวยบริการตางๆ

มากมายไวรองรับ 

ราคา (Price) 

     ราคาคาใหบริการเชาสนามท่ีมีความทันสมัยดวยเทคโนโลยี

ตางๆทําใหมีราคาอยูในระดับปานกลางถึงคอนขางสูง สําหรับ

บริการอ่ืนๆราคาอยูในระดับปานกลางเมื่อเทียบกับตลาดอ่ืนใน

การใหบรกิารแบบเดยีวกัน 

สถานท่ี (Place) 

    สถานท่ีตั้งโครงการอยูในบริการท่ีเปนแหลงชุมชน โรงเรียน 

ออฟฟต ซึ่งมีความหนาแนนของประชากรท่ีเปนกลุมเปาหมาย

อาศัยอยูมาก เดินทางไดจากหลายเสนทาง  ทําใหโอกาสผูมาใช

บริการคอนขางสูง 

การสงเสริมการขาย (Promotion) 

       การจัดทําแพคเกจใหเชาสนามฟุตบอลมีท้ังราคาบุคคล

ท่ัวไป และราคาสมาชิกท่ีมีราคาถูกกวา เน่ืองจากตองการให

ลูกคาเกิดความภักดีในตราสินคาหรือองคกร Premier Bar 

Complex จึงจัดทําแพคเกจใหเชาสนามฟุตบอลในราคาท่ีถูก

กวาเพ่ือดึงดูดลูกคา นอกจากน้ีบัตรสมาชิกยังสามารถใชเปน

สวนลดในการใชซื้อสินคาและบริการไดท้ังหมดใน Premier Bar 

Complex ดวย 
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5.9 การกําหนดกลยุทธองคกร 

 5.9.1 กลยุทธระดับองคกร(CorporateStrategy) 

 กลยุทธ Premier Bar Complex เลือกใชคือกลยทุธการขยายตัวในแนวตั้งโดยการทําธุรกิจ

ท่ีเก่ียวของ 

 กับธุรกิจPremier Bar Complex เพ่ือแยงชิงสวนแบงการตลาดใหมากข้ึนและเพ่ิมเติมธุรกิจ

เสริมใหมากข้ึนเพ่ือมุงงตลาดเฉพาะสวนและหากลยุทธใน การเจาะตลาดใหมากข้ึน นอกจากนั้นยัง

รกัษาลูกคากลุมเดิมและขยายฐานล กูคากลุมใหมและ ขยายตัวโดยสรางพันธมิตรทางการคาเพ่ือเพ่ิม

ชองทางการจัดจําหนาย 

 5.9.1 กลยุทธระดับธุรกิจ (BusinessStrategy Formulation) 

 พรีเมียรบารเลือกใชกลยุทธผูนําดานตนทุน(CostLeaderhship Strategy) เนือ่งจาก 

Premier Bar Complex มีตนทุนการผลิตท่ีคอนขางสูงมากกลยุทธท่ีจะนํามาใช คือปรับปรุงและ

ควบคมกระบวนการผลิตและการดําเนินงาน เพ่ือรักษาคุณภาพของบริการรวมท้ังการพัฒนาบริการ

ใหมๆ มากข้ึน 

 5.9.2 กลยทุธระดับปฏิบัติการ(Functional Strategy Formulation) 

 จากสภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงในธุรกิจกีฬาฟุตบอลทําให Premier Bar Complex ตอง

กําหนดกลยุทธในระดับปฏิบัติการใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกรและ

ระดับธุรกิจเพ่ือใหบริษัทดําเนิน งานไดอยางมีประสิทธ ภิ าพตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไวโดยมี

รายละเอียดของ กลยุทธดังนี้ 

 5.9.2.1 กลยทุธดานการตลาด (Marketing Strategy) 

 -  กลยุทธดานสินคา 

 เนนสินคาท่ีมีคุณภาพและมาตรฐาน ซ่ึงทางPremier Bar Complex ไดคัดสรรหญาเทียมซ่ึง

หญาเทียมเปนหญาท่ีมีคุณภาพสูงและการนําเทคโนโลยีใหมลาสุดคือเทคโนโลยีนาโนซ่ึงไมเปนพิษตอ

รางกายเพราะหญาท่ีคัดสรรมานั้นเปนหญาเทียมท่ีนําเขาจากอิตาลีโดยLIMONTAท่ีติดตั้งหญาเทียม

ใหสนามซอมของสโมสรฟุตบอลระดับโลกอาทิACMilan, Parma,Empoliท่ีใหความรูสึกนุมเสมือน

หญาจริงยังไดรับการออกแบบชวยถนอมขอเขาสไลดไมบาดขา และไมเปนอันตรายตออสุขภาพ

-  กลยุทธดานราคา 

 Premier Bar Complex ใชกลยุทธการกําหนดราคาท่ีหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกใน

ราคาท่ีถูกใจมากท่ีสุด 

 -กลยุทธดานการจําหนาย จะเนนจัดจำหนายผานตัวแทนจําหนายเปนหลัก เพ่ือความสะดวก

และลดระยะเวลาในกระบวนการทํางาน 
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 -  กลยุทธดานสงเสริมการขาย 

 สรางแบรนดใหผูบริโภครูจักมากข้ึนโดยออกรานตามงานหรือเทศกาลตางๆท่ีหนวยงาน

ของรัฐเชนกระทรวงพาณิชย,กรมสงเสริมอตสาหกรรมฯลฯ  นอกจากนั้นยัง สงเสริมโปรโมชั่นท่ี

หลากหลายใหผูบริโภคไดเลือก 

 5.9.2.2 กลยุทธดานการเงิน (FinancialStrategy) 

 Premier Bar Complex ไดจัดทํางบการเงินตางๆอยางเปนระบบชัดเจนและถูกตองทุกเดือน 

ซ่ึง Premier Bar Complex ไดคัดสรรบุคลากรท่ีมีความสามารถและประสบการณทางดานการเงิน

และบัญชีมา รวมงาน 

 5.9.2.3 กลยุทธดานการบริหารทรัพยากรบคุคล(HumanResources 

ManagementStrategy) 

 Premier Bar Complex สรรหาและคัดเลือกบุคลากรผูมีความรู ความสามารถ และ

ประสบการณเฉพาะดานมารวมงาน อีกท้ังการสรรหาท่ีปรึกษาผูเชี่ยวชาญดานธุรกิจฟุตบอลไวเพ่ือขอ

คําปรึกษาดานตางๆโดยเฉพาะเม่ือองคกรเกิดวิกฤตท่ีอยูนอกเหนือกลยุทธท่ีวางไว 

 

5.10 แผนการสื่อสารทางการตลาด 

 1. Grand Opening เปนกิจกรรมใหญท่ีจัดข้ึนเพ่ือเปดตัวธุรกิจ Premier Bar Complex ให

เปนท่ีรูจักในวงกวางโดยการนําทีมฟุตบอลของไทยระดับแนวหนามารวมแขงขันกับผูบริหารองคกร

และลูกคาท่ีตองการเปนสวนหนึ่งของการแขงขัน และเชิญนักขาวมารวมงานเพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทาง

ท่ีชวยเผยแพรขาวสารขององคกร 

 2. Newspaper เปนสื่อท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายไดในวงกวาง จัดทําเนื้อหาในลักษณะขาว

ประชาสัมพันธสื่อสารออกมาในรูปแบบบทความประโยชนของการเลนกีฬาฟุตบอลและความสนุกสน

นาในการเลน 

 3. Magazine เลือกลงนิตยสารกีฬา เชน ซอคเกอร ฟุตบอลสยามเปนตน และนิตยสารท่ี

กลุมเปาหมายนิยมอานหรือนิตยสารเก่ียวกับแหลง Hangout เชน Men’s Health Maxim เปนตน

ซ่ึงเฉพาะเจาะจงตรงกับกลุมเปาหมาย 

 4. Television สื่อทางโทรศัพทเปนสื่อท่ีเขาถึงในวงกวาง ดึงดูดความสนใจดวยภาพ เสียง 

เนื้อหา และแขกรับเชิญ สามารถสรางประเด็นท่ีนาสนใจเพ่ือใหความรูเรื่องฟุตบอลและสอดแทรก

ขอมูลขององคกรเขาไปดวยไดอยางกลมกลืน ทําใหผูชมไมรูสึกวาเปนการโฆษณาหรือขายสินคา

โดยตรงจะสรางความนาเชื่อถือไดมากกวา 

 5. Social Network  
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  5.1 Website เปนสื่อท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็วในการเผยแพร

ขาวสารขององคกร สามารถดึงดูดความสนใจดวยภาพและเสียง ออกแบบโครงสรางเว็บไซดให

ทันสมัยเก่ียวของกับฟุตอบ อัพเดทเนื้อหาขาวสารท่ีนาสนใจอยางตอเนื่อง 

  5.2 Facebook เปนสื่อออนไลนท่ีไดรับความสนใจในปจจุบัน เพราะ

ผูบริโภคสวนใหญเปนผูท่ีชอบเขากลุมสังคมซ่ึงสอดคลองกับลักษณะของกีฬาฟุตบอลท่ีมีการรวมกลุม

ของผูเลน อัพเดทเนื้อหาไดงาย ใชเปนชองทางในการทํากิจกรรมโปรโมชั่นไดงาย แชรสงตอขอความ

ขององคกรไดรวดเร็ว 

  5.3 Banner จัดทําเปน Pop up Banner เพ่ือสรางความนาสนใจ ดึงดูดให

ผูบริโภคอยากดู ลิงคไปยังเว็บไซดหรือเฟสบุคไดทันที ตอกย้ําแบรนดและสรางการจดจําแบรนดเม่ือ

พบเห็นบอยครั้ง 

 6. Application: Line เปนโปรแกรมแชทใน Smart Phone ท่ีไดรับความนยิมมากใน

ปจจุบัน กระตุนความตองการใชบริการไดทันที สื่อสารดานขาวสารและโปรโมชั่นไดเปนอยางดี และมี

ความใกลชิดกับผูบริโภคคอนขางมาก 

 7. กิจกรรมพิเศษ  

  7.1 Premier Bar Premier League ในทุกปจะมีการจัดแขงขันฟุตบอล

ระดับทองถ่ิน โดยใหทีมฟุตบอลเขารวมสมัครแขงขัน Premier Match เพ่ือชิงรางวัลมากมาย และ

ทีมท่ีชนะจะมีโอกาสทาแขงกับทีมระดับประเทศ ซ่ึงแตละปจะเชิญทีมระดับประเทศมาไมซํ้ากัน  

  7.2 Mini Concert กิจกรรมคอนเสิรตท่ีจัดข้ึนเปนประจําทุกป เพ่ือสราง

ความสนุกสนานจากศิลปนท่ีลูกคา Premier Bar Complex ชื่นชอบ โดยแตละปเราจะสรรหาศิลปน

มาสรางความสนุกไมซํ้ากันเลย  

 8. กิจกรรมสงเสริการขาย     

 8.1 Booth รวมออกบูธตามงานตางๆท้ังงานของภาครัฐบาลและเอกชน

สามารถสรางความนาเชื่อถือใหกับองคกรมากข้ึน อีกท้ังยังไดพบปะกับกลุมเปาหมายไดตรงกลุม 

กระตุนการซ้ือสินคาและบริการไดทันที 

 8.2 ลดราคา สําหรับผูท่ีสมัครเปนสมาชิก Premier Bar Complex ตาม

ราคาท่ีระบุไวในคาเชาสนามฟุตบอล ลดราคาตามชวงเวลาท่ีจัดโปรโมทชั่นพิเศษ เชน ออกบูธตาม

งานตางๆ 

 8.3 แถม แถมน้าํฟร ี1 แพคทุกครั้งท่ีเชาสนามฟุตบอล สําหรับสมาชิกใช

บริการเชาสนามฟุตบอล 10 ชั่วโมง ฟรี 1ชัว่โมง 
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5.11 แผนการพัฒนาธุรกิจ 

          การทําธุรกิจตองมีการกําหนดกลยุทธท่ีจะทําใหธุรกิจสําเร็จตามเปาหมายท่ีวางไว ซ่ึง

การพัฒนาสินคาและบริการก็เปนกลยุทธรูปแบบหนึ่งท่ีเปนสวนชวยทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จได 

ดังนั้นในแตละปท่ีดําเนินงานจึงไดวางแผนพัฒนาธุรกิจไว ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 5.7: แผนการพัฒนาธุรกิจ  

 

 แผนในการพัฒนา 

เปาหมายปที ่1 เปาหมายปที ่2 เปาหมายปที ่3 

1. ธุรกิจเปนท่ีรูจักของ

กลุมเปาหมาย 

1. ธุรกิจเปนท่ีรูจักในวงกวางท้ัง

ใน  เขตกรุงเทพฯและ

ตางจังหวัด 

1. ขยายสาขาในกรุงเทพฯ

เพ่ิมข้ึนและขยายไปยังเขต

ปริมณฑลดวย 

2. ผูบริโภคมีความเชื่อม่ันในการ

ดําเนินธุรกิจสนามฟุตบอลของ

ผูประกอบการ 

2.ประเมินการปฏิบัติงานแตละ

ข้ันตอน เพ่ือลดการผิดพลาด 

และสามารถเพ่ิมฐานลูกคาราย

ใหมและรักษาฐานลูกคาเกาไว

ได 

2.นําการบริหารงานรูปแบบใหม

ท่ีทําใหองคกรพัฒนากาวหนา

ข้ึนไปอีกมาปรับใชใหเขากับ

ธุรกิจที่องคกรประกอบการอยู 

3. เปนผูประกอบการท่ี

ใหบริการผูบริโภคไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

3.ประเมินการทํางานในแตละ

ฝายเพ่ือนํามาปรับปรุงแกไข 

3. ลดกระบวนการทํางาน แต

ยังคงสามารถปฏิบัติงานไดอยาง

มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

6.1 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 การจัดทําแผนธุรกิจในการดําเนินโครงการผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานทางการเงินเพ่ือวิเคราะห

ความเปนไปไดทําการจัดตั้งโครงการ ท้ังดานงบประมาณทางการเงิน งบประมาณรายรับ รายจาย ฯ 

มีรายละเอียดดังนี้ 

 6.1.1 จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทและปลูกสิ่งกอสรางโครงการตังแตวันท่ี 1 มกราคม 2557 

จนถึงวันท่ี 31 สิงหาคม 2557 ปรับปรุงพ้ืนท่ีและตรวจสอบความพรอมในการใหบริการวันท่ี 1 

กันยายน 2557 และเปดใหบริการอยางเปนทางการวันท่ี 1 ตุลาคม 2557 

 6.1.2. คาดการงบประมาณของโครงการลวงหนาระยะเวลา 5 ป ตั้งแตเดือนตุลาคม 2557  

จนถึงเดือนตุลาคม 2562 บริษัทดําเนินธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอลเปนหลัก และมีธุรกิจท่ี

เชื่อมโยงจากธุรกิจหลักอีก ธุรกิจไดแก คอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน เชาพ้ืนท่ีทํากิจกรรม เชา

พ้ืนท่ีขายสินคาและบริการ รานอาหารและบาร เกมสโซน และการขายซีดีบันทึกการแขงขันใหกับผูท่ี

สนใจเก็บไวเปนท่ีระลึก 

 

6.2 สมมุติฐานการลงทุนในโครงการ 

 การดําเนินโครงการ Premier Bar Complex ผูประกอบการใชเงินลงทุนของผูประกอบการ

เองสวนหนึ่งเปนจํานวนเงิน  20,000,000 บาท และเงินลงทุนอีกสวนหนึ่งใชการกูยืมเงินจากสถาน

บันทางการเงินเปนจํานวน 55,000,000 บาท โดยอัตราดอกเบี้ยท่ีตองชําระ 5.85 % (อัตราดอกเบี้ย

ตามประกาศของธนาคารพาณิชย) และ MLR ในแตละปคงท่ีทุกป 
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ตารางท่ี 6.1: สมมุติฐานเงินลงทุนโครงการ 

 

รายการ สมมติฐานการเงิน หมายเหตุ 

คาเชาที่ดิน 2,352,000 บาท / ป เชาที่ดินเขตบึงกุม 28,000 บาท/ 1 ไร 

                           196,000 บาท / 

7 ไร / เดือน 

คาออกแบบสิ่งกอสรางโครงการ 2,000,000 บาท ออกแบบสิ่งปลูกสรางทั้งหมดในโครงการ 

คากอสรางสิ่งปลูกสราง 30,000,000 บาท คากอสรางไดแก ตึกออฟฟต, 

สนามฟุตบอล 2 สนาม ตึกคอมเพล็กซ, 

รานลางรถ, ที่จอดรถ 

คาตกแตงสถานที่ 12,000,000 บาท คาตกแตงสถานที่ 8,000 ตารางเมตรๆ 

ละ 1,500 บาท 

(พื้นที่ที่ตกแตงไมรวมพื้นที่เหลือและ 

ลานจอดรถ) 

คาอุปกรณตางๆในโครงการ 1,348,500 บาท  

คาประกันสํานักงาน 250,000 บาท คาประกันทั้งโครงการ 5 ป                     

(ปละ 100,00บาท) 

คาจดทะเบียนบริษัท 20,000 บาท  

คาสราง ปรับปรุง พัฒนาเว็บไซด 500,000 บาท รวม 5 ป 

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด 1,500 บาท รวม 5 ป 

เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ 3,000,000 บาท  
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6.3 ประมาณตนทุนดานบริการ 

 

ตารางท่ี 6.2: ประมาณการตนทุนดานบริการ 

 

รายการ สมมติฐานการเงิน หมายเหตุ 

คาสาธารณูปโภค 1,000,000 บาทตอเดือน  

หรือ 12,000,000 

บาทตอป 

คาน้ํา คาไฟ คาโทรศัพท 

เงินเดือนบุคลากรในองคกร 765,000 บาทตอเดือน 

หรือ 9,180,000 

บาทตอป 

ทั้งผูบริการและพนักงาน 

เพิ่มขึ้นปละ 5% ตามคาครองชีพ 

โบนัสบุคลากรในองรกร 765,000 บาทตอป ทั้งผูบริการและพนักงาน 

โบนัสขั้นต่ํา 1 เดือน 

คาซอมบํารุงวัสดุอุปกรณ 180,000 บาทตอป  

สวัสดิการพนักงาน 3% 

จากฐานเงินดือนในแตละ

ป 

 

คาวางเซิฟเวอรและจดโดเมนเว็บไซ

ด 

25,000 บาท รวมคาดูแลเซิฟเวอร 

คาสื่อสารการตลาด 2,0000,000 (ในปที่ 1 ) - คาโฆษณา 

ประชาสัมพันธ และออกบูธ 

- ปที่ 2 1,000,000 บาท 

- ปที่ 3 – 5 ปละ 

700,000 บาท 

คาปรับปรุงสถานที่ 500,000 บาทตอครั้ง ปรับปรุงพื้นที่ในปที่ 3 และปที่ 5 

คาเสื่อมราคา  ประเมินจากสินทรัพยถาวรรวมทั้

ง 5 ป 

คาใชจายเบ็ดเตร็ด 200,000 ตอป  
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6.4 สมมติฐานรายรับของโครงการ 

 6.4.1 รายไดจากสนามฟุตบอล 

  6.4.1.1 คาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน จํานวน 1 สนาม 

   6.4.1.1.1 ราคาสมาชิก 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  800 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 800 บาท มีจํานวน 2,376 

ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 1,848 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  1,000 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 864 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 672 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

   6.4.1.1.2 ราคาบุคคลทั่วไป 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  1,000 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 

2,376 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,400 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,400 บาท มีจํานวน 1,848 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 864 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,400 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,400 บาท มีจํานวน 672 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

  6.4.1.2 คาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน จํานวน 1 สนาม 

   6.4.1.2.1 ราคาสมาชิก 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  500 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 500 บาท มีจํานวน 1,192 

ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  800 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 800 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 
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อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  700 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 700 บาท มีจํานวน 1,192 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,000 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

   6.4.1.2.2 ราคาบุคคลทั่วไป 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  700 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 700 บาท มีจํานวน 1,192 

ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,000 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  900 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 900 บาท มีจํานวน 1,192 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อตัราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

  6.4.2 รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรม 

  อัตราคาเชาสนามฟุตบอลสําหรับทํากิจกรรมของหนวยงานตางๆ 

ผูประกอบการไดกําหนดไวทั้งหมด 6 แพคเกจใหผูใชบริการเลือกใช 

และประมาณการใชบริการเฉลี่ยแพคเกจละ 4 ครั้งตอป โดยรายไดจากแตละแพคเกจ 

(รายละเอียดแตละแพคเกจดูจากบทที่ 5) แบงเปน 2 

กลุมตามผลกําไรที่ประมาณการณเหมือนกันมีดังนี้ 

   6.4.2.1 แพคเกจ A - D 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของราคาขาย 

   6.4.2.2 แพคเกจ E - F 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของราคาขาย 

  6.4.3 รายไดจากคอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

  คอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชนแบงแพคเกจออกเปน 3 

แพคเกจตามจํานวนคอรสเรียนในแตละบทเรียน ซึ่ง 1 บทเรียนเทากับ 8 คอรส 

โดยแตละคอรสเทากับ 1.5 ชั่วโมงตอการเรียน 1 ครั้ง 

โดยสมมติฐานรายไดจากการขายคอรสเรียนฟุตบอลแบงออกเปน 3 แพคเกจดังนี้ 

   6.4.3.1 แพคเกจ A 8 คอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 60 % ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของราคาคอรส 

   6.4.3.2 แพคเกจ B 12 คอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 60 % ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของราคาคอรส 

   6.4.3.3 แพคเกจ C 24 คอรส 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  50 % ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 40% ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 30% ของราคาคอรส 

  6.3.4 รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 

  อัตราคาเชาพื้นที่รานคาใน Complex คิดคาเชาเปนตารางเมตร 

และคาเชาจะเพิ่มขึ้น 3% ทุก 1 ป โดย Complex มีพื้นที่แตละชั้น 2,500 ตารางเมตร แบงเปน 3 

ชั้นดังนี้ 

- อัตราคาเชาพื้นที่รานคาชั้น 1 คาเชาตารางเมตรละ 250 บาทตอเดือน 

- อัตราคาเชาพื้นที่รานคาชั้น 2 คาเชาตารางเมตรละ 200 บาทตอเดือน 

- อัตราคาเชาพื้นที่รานคาชั้น 3 คาเชาตารางเมตรละ 200 บาทตอเดือน 

สมมติฐานคาเชาพื้นที่รานคา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  95 % ของคาเชาพื้นที่รานคา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 90% ของคาเชาพื้นที่รานคา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 80% ของคาเชาพื้นที่รานคา 

  6.3.5 รายไดจากคาจอดรถ 

  พื้นที่จอดรถในโครงการจอดไดทั้งหมด 150 คัน พรอมกันตอชั่วโมง 

อัตราคาจอดรถชั่วโมงละ 30 บาท 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  95 % ของจํานวนรถที่จอดตอวัน 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 80% ของจํานวนรถที่จอดตอวัน 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 70% ของจํานวนรถที่จอดตอวัน 

  6.4.6 รายไดจากคาเชาพื้นที่ คารแคร 

  อัตราคาเชาพื้นที่คารแคร ตารางเมตรละ 200 บาท และเพิ่มขึ้น 3% ทุก 1 ป 

มพีื้นที่ใหเชา 600 ตารางเมตร  

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  95 % ของคาเชาพื้นที่ Car Wash 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 90% ของคาเชาพื้นที่ Car Wash 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 80% ของคาเชาพื้นที่ Car Wash 

  6.4.7 รายไดจากบาร แอนด เรสเตอรองก 

  รายไดจากคาอาหารและเครื่องดื่ม มีจํานวนโตะทั้งในสวนของบารและรานอาหาร 

60 โตะ คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันจันทร - ศุกร 600 บาทตอโตะ ราคาอาหารเพิ่มขึ้น 5% ทุก 1 

ป 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันเสาร - อาทิตย 3,000 บาทตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

  6.4.8 รายไดจากคอฟฟชอป 

  รายไดจากคาเบเกอรรี่และเครื่องดื่ม มีจํานวนโตะ  20 โตะ  

คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันจันทร - ศุกร 150 บาทตอโตะ เพิ่มขึ้น 5% ทุก 1 ป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันเสาร - อาทิตย 400 บาทตอโตะ เพิ่มขึ้น 5% ทุก 1 ป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

  6.4.9 รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  70 % ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของคาสปอนเซอร 

  6.4.10 รายไดจากสปอนเซอรซ้ือโฆษณา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  70 % ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของคาสปอนเซอร 

  6.4.11 รายไดจากการขายซีดีบันทึกภาพการแขงขัน 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  70 % ของตนทุนคาวัสดุอุปกรณบันทึกภาพ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของตนทุนคาวัสดุอุปกรณบันทึกภาพ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของตนทุนคาวัสดุอุปกรณบันทึกภาพ 
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6.5 สมมติฐานรายจาย 

       6.5.1 เงินเดือนบุคลากรในองคกร 

           จายเงินเดือนทุกวันที่ 30 ของเดือน และเพิ่มขึ้น 5% ในทุกป และจายโบนัสขั้นต่ํา 1 

เดือนในทุกป 

       6.5.2 คาเชาที่ดิน 

          กําหนดจายเปนรายป ปละ 2,940,000 บาท และจายเพิ่มขึ้น 5% ทุก 5 ป จายเพิ่ในปที่ 6  

      6.5.3 ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม 

ตนทุนของคาอาหารและเครื่องดื่มรวมทั้งสวนของบารแอนดเรสเตอรองก และรานคอฟฟชอป เฉลี่ย 

50% ของรายไดคาอาหารและเครื่องดื่ม และเพิ่มขึ้น 10% ทุก 5 ป 

       6.5.4 คาสาธารณูปโภค 

 จายคาสาธารณูปโภคเดือนละ บาท และจายเพิ่มขึ้น 5% ทุก 5 ป 

       6.5.5 คาใชจายการสื่อสารการตลาด 

 งบประมาณคาใชจายในการโฆษณาและประชาสัมพันธโครงการใน 5 ปแรก ดังนี้ 

- ปที่ 1 : 2,000,000 บาท 

- ปที่ 2 : 1,500,000 บาท 

- ปที่ 3 : 1,000,000 บาท 

- ปที่ 4 : 500,000 บาท 

- ปที่ 5 : 500,000 บาท 

 6.5.6 คาใชจายการจัดกิจกรรม 

      งบประมาณในการจัดกิจกรรมเพื่อสงเสริมการขายและกระตุนยอดขายปละ 1,500,000 บาท 

กิจกรรมในแตละปไดแก Premier Match, Mini Concert เปนตน 

 6.57 คาใชจายปรับปรุงและซอมบํารุง 

 งบประมาณในการปรับปรุงสถานที่จะเริ่มปรับปรุงในปที่ 3 และปที่ 5 ปละ 500,000 บาท 

และคาซอมบํารุงวัสถุอุปกรณปละ 150,000 บาท 

ปรับปรุงสถานที่ใหมีความพรอมในการใหบริการไดอยางสมบูรณ และมีความทันสมัยอยูเสมอ 

 6.5.8 คาใชจายอื่นๆ 

         เปนคาใชจายเบ็ดเตร็จนอกจากคาใชจายที่วางงบประมาณไวแลว 

เปนคาใชจายในกรณีฉุกเฉินที่องคกรจําเปนตองมีงบประมาณสํารองไวใชในสวนนี้ 

ซึ่งไดกําหนดงบประมาณไวปละ 500,000 บาท 
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6.6 สรุปงบประมาณของโครงการ Premier Bar Complex 

 

ตารางที่ 6.3: แสดงผลตอบแทนของโครงการทั้ง 3 กรณีดังนี้ 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

Payback  Period 1 ป 1 เดือน  2 ป 1  เดือน  2  ป 8 เดือน 

NPV 1934,480,817บาท 93,721,457 บาท 56,686,536 บาท 

IRR 71 % 47 % 33 % 

 

6.7 วิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 การดําเนินธุรกิจใดๆจําเปนตองวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินดานตนทุน กําไร คาใชจาย

ในสวนตางๆของโครงการเพ่ือการตั้งสมมติฐานท่ีจะนําไปประกอบการพิจารณาการกูยืมเงินจาก

สถาบันทางการเงินและการดําเนินธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 6.4: กระแสเงินสดของโครงการกรณีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

(ตารางมีตอ) 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 7,995,000 10,393,500 13,511,550 17,565,015 22,834,520

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 6,047,500 7,861,750 10,220,275 13,286,358 17,272,265

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,350,000 1,755,000 2,281,500 2,965,950 3,855,735

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 750,000 975,000 1,267,500 1,647,750 2,142,075

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 2,400,000 3,120,000 4,056,000 5,272,800 6,854,640

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 15,495,000 19,368,750 24,210,938 30,263,672

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 23,400,000 24,570,000 25,798,500 27,088,425 28,442,846

รายไดจากคอฟฟชอป 14,400,000 15,120,000 15,876,000 16,669,800 17,503,290

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,600,000 3,380,000 4,394,000 5,712,200

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 400,000 500,000 625,000 781,250

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 125,000 156,250 195,313 244,141

รวมกระแสเงินสดรับ 0 92,458,500 104,261,850 118,802,823 136,835,065 159,327,294
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ตารางท่ี 6.4 (ตอ): กระแสเงินสดของโครงการกรณีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (9,180,000) (9,639,000) (10,120,950) (10,626,998) (11,158,347)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

ตนทุนขาย (31,558,200) (35,590,260) (40,547,105) (46,686,082) (54,339,200)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (56,575,200) (60,618,280) (66,111,696) (71,814,073) (80,618,760)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (9,799,740) (12,127,821) (14,842,088) (12,541,048) (12,498,310)

รวมกระแสเงินสดจาย (67,724,675) (71,944,440) (78,315,601) (86,523,284) (109,924,620) (132,516,570)

กําไรสุทธิ (67,724,675) 20,514,060 25,946,249 32,279,539 26,910,445 26,810,723

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

บวกเงินทุนหมุนเวียน 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (67,724,675) 32,353,660 37,785,849 44,119,139 38,750,045 38,650,323

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (67,724,675) (35,371,015) 2,414,834 46,533,973 85,284,018 123,934,341

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 93,721,547       

IRR 47%

Payback Period (คืนทุน 2.01 ป ) ปที่ 2 



บทที่ 7 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

7.1 บทสรุปโครงการ 

 การดําเนินธุรกิจของ Premier Bar Complex เปนการดําเนินธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล    

เปนหลัก ทางผูประกอบการมองเห็นโอกาสในการขยายธุรกิจใหมีความหลากหลายและครบวงจรเพ่ือ

ตอบโจทยผูบริโภคยุคปจจุบันท่ีมีความตองการท่ีหลากหลายในเวลาเดียวกัน จึงขยายเปนธุรกิจ

โรงเรียนสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน รานอาหารและบาร ไลฟสไตลคอมเพล็กซท่ีรวมสินคาและ

บริการตางๆไวดวยกันซ่ึงธุรกิจท่ีไดกลาวมาท้ังหมดเปนธรกิจท่ีเชื่อมโยงกับธุรกิจหลักการประกอบ

ธุรกิจใหประสบความสําเร็จข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ ปจจัยหลักคือการบริการท่ีมีคุณภาพให

ลูกคาเกิดความประทับใจสูงสุดเพราะธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลผูประกอบการมองวาเปนธุรกิจท่ีเนน

การใหบริการเปนหลัก นอกจากนี้การสรางความแตกตางเหนือคูแขงขันของ Premier Bar Complex 

จากธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลสูการใหบริการแบบครบวงจรโดยสอดแทรกความบันเทิงเขาไปเปนจุด

ขายท่ีสรางความแตกตางดวยซ่ึงเปนกลยุทธท่ีผูบริหารเลือกใช แนวโนมธุรกิจสนามฟุตบอลไดรับ

ความสนใจมากข้ึนในปจจุบันท้ังผูประกอบการเดิมท่ีอยูในอุตสาหกรรมแลวและผูประกอบการราย

ใหมท่ีกําลังจะเขาสูอุตสาหกรรมนี้จึงเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน ผูประกอบการตองวางแผน

พัฒนาธุรกิจท้ังการวิเคราะหความตองการของผูบริโภคในทุกปเพ่ือนํามาพัฒนาสินคาและบริการให

ตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ การใชสื่อทุกชองทางชวยเผยแพรขาวสารถึง

ผูบริโภคกลุมเปาหมาย การรักษาฐานลูกคาเกาและขยายฐานลูกคาใหมเพ่ือผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนในทุกป 

กลยุทธท่ีไดกลาวมานี้เปนแนวทางอันจะนําพาธุรกิจใหประสบความสําเร็จตอไปอีกข้ันหนึ่งในอนาคต

และเปนผูนําทางดานธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลดวย 

 

7.2 การบริหารความเสี่ยง 

 การทําธุรกิจทุกประเภทยอมมีความเสี่ยงอันเกิดข้ึนไดท้ังจากปจจัยภายในองคกรและปจจัย

ภายนอกองคกร ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงตองมีการวางแผนบริหารความเสี่ยง สามารถแบงออกได

เปน 3 รูปแบบดังนี้ 

1. กรณีไดกําไรมากท่ีสุด (Best Case) จะเกิดข้ึนในกรณีท่ีปจจัยท้ังภายในและภายนอก 

องคกรรวมถึงอากาสในการดําเนินธุรกิจท่ีเอ้ืออํานวยตอธุรกิจและแผนการดําเนินธุรกิจขององคกร

เปนไปตามท่ีวางแผนไว การท่ีภาครัฐบาลใหความสําคัญกับกีฬาและการสนับสนุนใหคนไทยออกกําลัง

กายกันมากข้ึนเห็นไดจากสื่อตางๆท่ีภาครัฐบาลใชเผยแพรโครงการนี้ออกมาสูสาธารณะใน 1-2 ปท่ี

ผานมา และรูปแบบการดําเนินธุรกิจขององคกรท่ีสรางจุดเดนเหนือคูแขงในการเปนผูนําทางดาน
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สนามฟุตบอลท่ีรวมเอาความบันเทิงและสินคาบริการท่ีตอบสนองความตองการกลุมเปาหมายไดครบ

วงจรเขาไวใน Premier Bar Complex ท่ีนี่ท่ีเดียว 

2. กรณีไดผลกําไรเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case)กรณีนี้จะเกิดข้ึนเม่ือปจจัยตางๆ 

เปนไปตามปกติไมมีสถานการณใดทําใหการดําเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลง ทุกอยางสามารถดําเนินการได

ตามแผนดําเนินธุรกิจท่ีวางไวเพ่ือใหธุรกิจเปนท่ีรูจักในวงกวางโดยเฉพาะกลุมเปาหมายของธุรกิจ 

สรางการรับรูในสินคาและบริการท่ีธุรกิจใหบริการ กระตุนใหเกิดการซ้ือ จนสามารถสรางฐานลูกคาได

เปนของตนเองไดและขยายฐานลูกคาในอนาคตตามกลยุทธท่ีวางไว  

3. กรณีไดผลกําไรนอยท่ีสุด (Worst Case)เปนกรณีท่ีองคกรไมตองการใหเกิดข้ึน ในกรณีนี้  

จะเกิดข้ึนเม่ือมีตัวแปรในทางลบมากระทบปจจัยตางๆท่ีสงผลตอการดําเนินธุรกิจขององคกร ไมวาจะ

เปนปจจัยภายในท่ีองคกรอาจะเกิดการบริหารท่ีผิดพลาด หรือปจจัยภายนอกทางภัยทางธรรมชาติ 

ความขัดแยงการเมืองในประเทศและประเทศมหาอํานาจท่ีอาจสงผลกระทบตอประเทศไทย ปจจัย

เหลานี้มักสงผลตอเศรษฐกิจทําใหภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ผูบริโภคจึงตระหนักในการใชจายมากข้ึน 

สงผลตอธุรกิจไมสามารถทํายอดขายไดตามเปาหมายท่ีวางไวหรือขาดทุนได 

 

ตางรางท่ี 7.1: แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรมากท่ีสุด (Best Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 8,190,000 12,285,000 18,427,500 27,641,250 41,461,875

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 6,195,000 9,292,500 13,938,750 20,908,125 31,362,188

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,600,000 2,400,000 3,600,000 5,400,000 8,100,000

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 800,000 1,200,000 1,800,000 2,700,000 4,050,000

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 3,080,000 4,620,000 6,930,000 10,395,000 15,592,500

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 17,354,400 24,296,160 34,014,624 47,620,474

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 22,032,000 24,235,200 26,658,720 29,324,592 32,257,051

รายไดจากคอฟฟชอป 14,016,000 15,417,600 16,959,360 18,655,296 20,520,826

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,800,000 3,920,000 5,488,000 7,683,200

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 432,000 583,200 787,320 1,062,882

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 135,000 182,250 246,038 332,151

รวมกระแสเงินสดรับ 0 92,029,000 111,976,300 139,573,238 178,260,917 233,094,164
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ตางรางท่ี 7.1(ตอ): แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรมากท่ีสุด (Best Case) 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (9,180,000) (9,639,000) (10,120,950) (10,626,998) (11,158,347)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

ตนทุนขาย (20,882,100) (25,644,030) (32,218,148) (41,440,106) (54,550,512)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (45,899,100) (50,672,050) (57,782,739) (66,568,097) (80,830,072)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (12,873,720) (17,426,025) (23,571,900) (26,542,596) (34,564,978)

รวมกระแสเงินสดจาย (67,724,675) (64,342,320) (73,667,575) (86,924,139) (118,680,193) (154,794,550)

กําไรสุทธิ (67,724,675) 27,686,680 38,308,725 52,649,099 59,580,725 78,299,615

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

บวกเงินทุนหมุนเวียน 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (67,724,675) 39,526,280 50,148,325 64,488,699 71,420,325 90,139,215

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (67,724,675) (28,198,395) 21,949,930 86,438,629 157,858,954 247,998,168

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 193,480,817     

IRR 71%

Payback Period (คืนทุน 1.01 ป ) ปที่ 1 
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ตางรางท่ี 7.2: แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลกําไรเปนไปไดมากท่ีสุด (Most  

          Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 7,995,000 10,393,500 13,511,550 17,565,015 22,834,520

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 6,047,500 7,861,750 10,220,275 13,286,358 17,272,265

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,350,000 1,755,000 2,281,500 2,965,950 3,855,735

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 750,000 975,000 1,267,500 1,647,750 2,142,075

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 2,400,000 3,120,000 4,056,000 5,272,800 6,854,640

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 15,495,000 19,368,750 24,210,938 30,263,672

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 23,400,000 24,570,000 25,798,500 27,088,425 28,442,846

รายไดจากคอฟฟชอป 14,400,000 15,120,000 15,876,000 16,669,800 17,503,290

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,600,000 3,380,000 4,394,000 5,712,200

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 400,000 500,000 625,000 781,250

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 125,000 156,250 195,313 244,141

รวมกระแสเงินสดรับ 0 92,458,500 104,261,850 118,802,823 136,835,065 159,327,294

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (9,180,000) (9,639,000) (10,120,950) (10,626,998) (11,158,347)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

ตนทุนขาย (31,558,200) (35,590,260) (40,547,105) (46,686,082) (54,339,200)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (56,575,200) (60,618,280) (66,111,696) (71,814,073) (80,618,760)
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ตางรางท่ี 7.2(ตอ): แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลกําไรเปนไปไดมากท่ีสุด (Most  

               Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (9,799,740) (12,127,821) (14,842,088) (12,541,048) (12,498,310)

รวมกระแสเงินสดจาย (67,724,675) (71,944,440) (78,315,601) (86,523,284) (109,924,620) (132,516,570)

กําไรสุทธิ (67,724,675) 20,514,060 25,946,249 32,279,539 26,910,445 26,810,723

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

บวกเงินทุนหมุนเวียน 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (67,724,675) 32,353,660 37,785,849 44,119,139 38,750,045 38,650,323

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (67,724,675) (35,371,015) 2,414,834 46,533,973 85,284,018 123,934,341

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 93,721,547       

IRR 47%

Payback Period (คืนทุน 2.01 ป ) ปที่ 2 
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ตางรางท่ี 7.3: แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลนอยท่ีสุด (Worst Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 7,897,500 9,871,875 12,339,844 15,424,805 19,281,006

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 5,973,750 7,467,188 9,333,984 11,667,480 14,584,351

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,260,000 1,575,000 1,968,750 2,460,938 3,076,172

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 644,000 805,000 1,006,250 1,257,813 1,572,266

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 1,800,000 2,250,000 2,812,500 3,515,625 4,394,531

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 15,495,000 19,368,750 24,210,938 30,263,672

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 22,032,000 23,133,600 24,290,280 25,504,794 26,780,034

รายไดจากคอฟฟชอป 14,016,000 14,716,800 15,452,640 16,225,272 17,036,536

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 384,000 460,800 552,960 663,552

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 120,000 144,000 172,800 207,360

รวมกระแสเงินสดรับ 0 89,739,250 100,186,063 112,740,746 127,907,944 146,317,430

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (9,180,000) (9,639,000) (10,120,950) (10,626,998) (11,158,347)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

ตนทุนขาย (36,985,025) (41,326,161) (46,526,122) (52,788,855) (60,368,774)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (62,002,025) (66,354,181) (72,090,713) (77,916,846) (86,648,334)
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ตางรางท่ี 7.3(ตอ): แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลนอยท่ีสุด (Worst Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ท้ัง 3 กรณีท่ีไดกลาวมาแสดงใหเห็นวาการดําเนินธุรกิจใดๆมักมีความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนได 

ดังนั้นองคกรจําเปนมีการวางแผนบริหารความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพ่ือใหสามารถแกไขสถานการณ

ไดทันและลดความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนกับองคกรได 

1. ดานบุคคล 

บุคลากรขององคกรเปนทรัพยากรบุคคลท่ีมีสวนสําคัญมากตอการดําเนินธุรกิจให   

ประสบความสําเร็จ การคัดเลือกบุคลากรจึงเปนข้ันตอนท่ีสําคัญยิ่งซ่ึงองคกรควรมีมาตรฐาน        ใน

การคัดเลือกเพ่ือใหไดบุคคลากรท่ีมีคุณภาพมาเปนกําลังสําคัญในการทําใหธุรกิจกาวหนาตอไป         

เม่ือองคกรเกิดวิกฤตท่ีเปนความเสี่ยงตอความเสียหายขององคกร บุคลากรท่ีมีคุณภาพเหลานี้ จะ

สามารถชวยแกไขปญหาท่ีจะเกิดข้ึนได อาจจะพลิกวิกฤตใหเปนโอกาสนอกจากองคกรจะรอดพนจาก

วิกฤตนั้นและยังเปนโอกาสใหสามารถทํากําไรใหกับองคกรไดดวย แตหากองคกรเกิดวิกฤต     ท่ี

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (7,355,918) (9,184,314) (11,229,760) (8,032,079) (6,786,479)

รวมกระแสเงินสดจาย (67,724,675) (74,927,443) (81,107,996) (88,889,973) (111,518,425) (132,834,313)

กําไรสุทธิ (67,724,675) 14,811,808 19,078,067 23,850,773 16,389,519 13,483,118

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

บวกเงินทุนหมุนเวียน 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (67,724,675) 26,651,408 30,917,667 35,690,373 28,229,119 25,322,718

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (67,724,675) (41,073,268) (10,155,601) 25,534,772 53,763,891 79,086,609

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 56,686,536       

IRR 33%

Payback Period (คืนทุน 2.08 ป ) ปที่ 3 
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จําเปนตองใชแผนปฏิบัติการท่ีเก่ียวของกับบุคลากรบางสวนก็ตองเลือกใชแผนท่ีจะสงผลกระทบตอ

จิตใจบุคลากรนอยท่ีสุดหรือทําความเขาใจกับบุคลากรในองคกร 

 2. ดานการปฏิบัติงาน 

     การปฏิบัติงานท่ีองคกรเลือกใชนั้นเปนแผนงานหรือกระบวนการท่ีองคกรไดคิดวิเคราะห

มาแลววาเหมาะสมแกการนํามาเปนแผนปฏิบัติกับธุรกิจท่ีองคกรดําเนินการอยู แตหากเกิด

วกิฤตการณท่ีไมคาดคิดท่ีทําใหองคกรเสียหาย เพ่ือลดความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนควรมีแผนการ

ประเมินแผนปฏิบัติงานลดหรือตัดข้ันตอนการทํางานในสวนท่ีจําเปนนอยหรือสวนท่ีสามารถรวบรวม

กับข้ันตอนอ่ืนได เพ่ือประหยัดท้ังเวลาและงบประมาณ และนํางบประมาณสวนนั้นมาใชใหเกิด

ประโยชนในสวนอ่ืนท่ีจะทําใหองคกรรอดพนวิกฤตและสามารถเติบโตตอไปในอนาคต 

 3.  ดานกลยุทธ 

 ในการดําเนินธุรกิจอาจะเกิดภาวะไมปกติซ่ึงเกิดจากท้ังปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกทํา

ใหการดําเนินธุรกิจเมีปญหาได ดังนั้นองคกรจึงตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธไปจากเดิมท่ีเคยวางไว

ตั้งแตการวิเคราะหสถานการณท่ีเกิดข้ึนแลวจึงปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสถานการณเพ่ือใหการ

ดําเนินแผนงานตามกลยุทธท่ีวางไวเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและธุรกิจประสบความสําเร็จในท่ีสุด 

สําหรับธุรกิจสนามฟุตบอล กลยุทธโปรโมชั่นในการลดราคาสําหรับสมาชิก การแจกน้ํา เปนกลยุทธท่ี

ตรงกับความตองการของกลุมเปาหมาย 

 

7.3 ขอเสนอแนะโครงการ 

 1. การดําเนินธุรกิจใหราบรื่น ผูประกอบการตองวิเคราะหสถานการณปจจุบันและแนวโนม

สถานการณในอนาคตเพ่ือเลือกลงทุนดําเนินธุรกิจไดอยางถูกตอง และประสบความสําเร็จในท่ีสุด 

 2. นําปจจัยท่ีไดวิเคราะหแลวมาวางแผนกลยุทธในดานตางๆ และควบคุมกระบวนการ

ทํางานใหเปนไปตามแผนงานท่ีวางไว 

 3. กลยุทธท่ีทําใหองคกรเหนือกวาคแขงขันและดึงดูดความสนใจไดมากกวาคือการสราง

ความแตกตางเหนือคูแขง เพ่ือใหสินคาและบริการขององคกรโดดเดนกวาของคูแขง ควรเลือกจุดเดน

ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจมาเปนจุดขายท่ีสื่อสารออกไปแลวทําใหกลุมเปาหมายจดจําได 

 4. การรักษาของภาพของสินคาและบริการใหมีมาตรฐานท่ีดีอยูเสมอ โดยเฉพาะดานการ

บริการเพราะองคกรประกอบธุรกิจท่ีมีคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันอยูมากสินคาบางประเภทมี

ความเหมือนกัน ดังนั้นสิ่งท่ีสรางความประทับใจใหผูบริการไดอยางไมสามารถเลียนแบบกันไดคือ การ

บริการท่ีดี จะทําใหองคกรรักษาฐานลูกคาเดิมไวไดและสามารถสรางฐานลูกคาใหมไดงายในอนาคต 

 5. การพัฒนาสินคาและบริการใหทันกับความตองการของผูบริโภคและยุคสมัยท่ี

เปลี่ยนแปลงไป เพราะในยุคปจจุบันเทคโนโลยีเขามามีบทบาทในการดําเนินชีวิตอยูมากมายและเปน
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ปจจัยท่ีทําใหสินคาและบริการพัฒนาโดยมีเทคโนโลยีเขามาเก่ียวของดวย ดังนั้นองคกรจําเปนตอง

พัฒนาสินคาและบริการ เพ่ือสรางความแปลกใหม ดึงดูดความสนใจและกระตุนการซ้ือของผูบริโภค 

 6. สรางความสัมพันธอันดีกับผูท่ีดีสวนเก่ียวของกับองคกร ไมวาจะเปนซัพพลายเออร 

ภาครัฐบาล ชุมชนทองถ่ินท่ีองคกรตั้งอยู ฯ เพ่ือใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบรื่น ไดรับความ

รวมมือ ชวยเหลือจากทุกฝายท่ีมีสวนเก่ียวของ 

 7. การใหความสําคัญกับพนักงานทุกคนในองคกร เนื่องจากบุคคลากรเปนทรัพยากรท่ีมีคา

ยิ่งอันจะสงผลใหองคกรกาวหนาและประสบความสําเร็จหรือไมก็ได ดังนั้นการใหพนักงานมีสิทธิ์แสดง

ความคิดเห็นในการทํางาน การรับฟงปญหาท่ีเกิดข้ึนของพนักงานเพ่ือนํามาปรับปรุงแกไข   จะทําให

พนักงานมีกําลังใจในการทํางาน ปฏิบัติงานอยางเต็มความสามารถ และจงรักภักดีตอองคกร 

 8. วิเคราะหผูบริโภคอยางสมํ่าเสมอ และนําการวิเคราะหมาประเมินผลเพ่ือนํามากําหนด  

กลยุทธองคกรใหสามารถดําเนินธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดถูกตองและองคกร

บรรลุเปาหมายตามท่ีวางไว 

 9. ควรมีการฝกอบรมพนักงานในเรื่องท่ีเก่ียวของตอการปฏิบัติงานของแตละฝายเพ่ือพัฒนา

องคความรูใหพนักงานสามารถนํามาใชกับการปฏิบัติงานขององคกร 

 10. การทําประโยชนใหสังคม (CSR) เปนการชวยเหลือสังคมในดานตางๆท่ีตองการความ

ชวยเหลือ เม่ือองคกรไดผลกําไรในสังคมท่ีองคกรดําเนินธุรกิจอยูก็ควรคืนกําไรใหสังคม นอกจากจะได

ชวยเหลือสังคมแลวยังสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับองคกรดวย 

 

7.4 ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

 1. ความคิดเห็นและความตองการของผูบริโภคท่ีไดศึกษามานี้สามารถเปลี่ยนแปลงไดตาม

ระยะเวลา จึงควรทําการศึกษาวิจัยสํารวจในทุกป เพ่ือนําผลท่ีไดมาวางแผนธุรกิจพัฒนาสินคาและ

บริการตอไป 

 2. การศึกษาจัดตั้งโครงการ Premier Bar Complex เปนธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลเปนหลัก 

รวมถึงบริการท่ีเก่ียวของ ซ่ึงตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายท่ีชอบกีฬาฟุตบอล สามารถนําไป

ประยุกตใชในการจัดตั้งโครงการหรือตอยอดทําโครงการอ่ืนได 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบริหาร 

  

ผูดําเนินโครงการไดศึกษาทดลอง วางแผนการดําเนินการธุรกิจโครงการฟุตบอล Premier 

Bar Complex ปลูกสิ่งกอสรางโครงการตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2557 จนถึงวันท่ี 31 สงิหาคม 2557 

ปรับปรุงพ้ืนท่ีและตรวจสอบความพรอมในการใหบริการวันท่ี 1 กันยายน  เงินลงทุนท้ังสิ้น 

75,000,000 บาท และเปดใหบริการอยางเปนทางการวันท่ี 1 ตุลาคม 2557 

  ผูศึกษาไดจัดทําสมมติฐานทางการเงินไวเปน 3 กรณี ไดแก กรณีในสถานการณท่ีไดรับ

ผลตอบแทนมากท่ีสุด (Best Case) กรณีในสถานการณท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely 

Case) และกรณีในสถานการณท่ีไดรับผลตอบแทนนอยท่ีสุด (Worst Case) โดยมีเง่ือนไขของรายได

จากสนามฟุตบอล 2 สนาม รายไดจากรานกาแฟ รานเสริมสวย รายไดผับ แอนด เรสเตอรองก และ

รายไดจากการจัดกิจกรรม ซ่ึงจากแผนการดําเนินงานท้ัง 3 กรณีนั้น ถูกกาหนดอัตราผลตอบแทน 

(Discount Rate) ไวท่ี 5.85% เทียบเทากับอัตราดอกเบี้ยเงินกู MLR 5.85 % ตอป ของธนาคาร

กสกิรไทย ตามท่ีประกาศ  

ผลจากการศึกษาแผนธรุกิจของโครงการพบวา กระแสและสภาพตลาดของธุรกิจ มีแนวโนม

การเติบโตอยางตอเนื่อง เนื่องจากกลุมเปาหมายมีจานวนมาก และโครงการมีความแตกตางจากคู

แขงขัน ดวยรูปแบบสินคาและบริการท่ีหลากหลาย และครบวงจรตามความตองการของผูบริโภค

กลุมเปาหมายของโครงการ และตั้งอยูในทําเลท่ีสะดวกในการเดินทาง เหมาะสมตอการเปนสถานท่ี

พักผอนหยอนใจ และนัดสังสรรค ประกอบกิจกรรม ของผูบริโภคกลุมเปาหมายของโครงการ ท่ีชื่น

ชอบกีฬาฟุตบอลและการออกกาลังกาย อยางไรก็ตามการประกอบธุรกิจในลักษณะนี้  จะตองอาศัย

ปจจัยหลายอยางในการดาเนินธุรกิจโดยเฉพาะความสามารถในการบริหารจัดการ ซ่ึงเปนหัวใจสาคัญ

ท่ีจะทาใหธุรกิจอยูรอด และองคกรจะตองพรอมรับมือตอการเปลี่ยนแปลงซ่ึงอาจเกิดจากปจจัย

ภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได ดวยการวางแผนกลยุทธท่ีเหมาะสม มีความยืดหยุนและพรอมรับมือ

ในทุกสถานการณไดอยางมีประสิทธิภาพ และทันตอเหตุการณ ก็จะทาใหธุรกิจอยูรอด และเติบโต

ตอไป 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามโครงการ  Premier Bar 

 

สวนที ่1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

(  ) เพศ  ชาย                        (  ) เพศ  หญิง 

เพศ     

(  ) ต่ํากวา 18                        (  )  18-25 ป                       (  )  26-30 ป           

อาย ุ

 (  )   31-35 ป         (  ) 36-40ป 

(  ) ต่ํากวามัธยม                      (  ) มัธยมศึกษาปท่ี 6 / ปวช           (  )  อนุปริญญา/ปวส  

วุฒิการศึกษา 

(  ) ปริญญาตรี                        (  )  ปริญญาโท                           (  )  สูงกวาปริญญาโท 

(  ) นักศึกษา                      (  )    ธุรกิจสวนตัว                      (  )    ขาราชการ   

อาชีพ 

(  ) พนักงานบริษัทเอกชน       (  )   พนักงานรัฐวิสาหกิจ             (  ) อ่ืนๆ____________ 

(  ) 5000-10001   บาท               (  ) 10000-15000 บาท               (  ) 15001-20000 บาท   

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(  ) 20001-25000 บาท              (  )  25001-30000 บาท                (  ) 30000 บาทข้ึนไป 

 

สวนที่ 2 กิจกรรมยามวางหลังเลิกงานวัน (วันธรรมดา) 

(  ) เลนกีฬา/ออกกําลังกาย             (  ) ดูโทรทัศน              (  ) ชมภาพยนตร 

ตอบไดมากกวา 1   

(  ) เลนอินเตอรเน็ต/เกมส              (  ) สังสรรคกับเพ่ือน/คนรัก           

(  ) ฟงวทิยุ/เพลง                        (  ) ชอบปง                   (  ) อานหนังสือ                 

(  ) ทองเท่ียว(สถานบันเทิง) 
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สวนที่ 2 กิจกรรมยามวางหลังเลิกงานวัน (วันหยุด) 

(  ) เลนอินเตอรเน็ต/เกมส                   (  )   สังสรรคกับเพ่ือน/คนรัก           

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) ฟงวทิยุ/เพลง                              (  )  ชอบปง                          (  )    อานหนังสือ   

(  ) ทองเท่ียว(สถานบันเทิง) 

กิจกรรมฟุตบอลที่ชื่นชอบ 

(  ) ชมการแขงขันฟุตบอล                 (  ) ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) เลนกีฬาฟุตบอล                       (  )  เลนเกมสฟุตบอล 

(  ) สะสมของท่ีระลกึ                     (  )  รวมกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับฟุตบอล 

(  )ดูคนเดียว                     (  )  ดูกับเพ่ือน 

ชอบดูฟุตบอลถายทอดสดกับใคร 

(  ) ดูกับคนรัก                    (  ) ดูกับครอบครัว 

(  )แฟนพันธแท                   (  )  เชียรตามกระแส ทีมไหนดังหรือไดแชมป ก็เชียรทีมนั้น 

คุณเชียรฟุตบอลเพราะ 

(  )เชียรเพราะมีนักเตะดัง ท่ีชื่นชอบเพราะการพนัน 

ลีกฟุตบอลที่ชื่นชอบ 

(  ) อังกฤษ               (  )   สเปน                 

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) อิตาลี่                 (  )  ฝรั่งเศษ 

(  ) ไทยลกี 

(  ) ติดตามดูครบทุกแมตช              (  ) ดูแคการแขงขันท่ีมีแมตชสําคัญ 

ปรกติคุณดูฟุตบอลทีมชาติไทยหรือไม 

(  ) ไมคอยไดดูเทาไร 
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ทานรับชมฟุตบอลอาชีพไทยผานชองทางใดมากที่สุด 

(  )สนามแขงขัน                       (  )   ถายทอดสดทางทีวี 

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) บันทึกเทปยอนหลังทาง         (  )  โทรทัศนอินเตอรเน็ต 

(  ) ถายทอดสดทางวิทยุ 

(  )บาน                                 (  ) บานเพ่ือน 

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลที่ใด 

(  )รานอาหาร ผับ บาร               (  ) ลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด 

กิจกรรมระหวางชมฟุตบอล 

(  )ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว              (  ) รับประทานอาหาร ขนมขบเค้ียว เครื่องดื่ม 

ตอบมากกวา 1 

(  ) รวมทายผลสงขอความ                      (  )  แสดงความคิดเห็นผาน SMS 

ติดตามขาวผานสื่อใด 

(  ) หนงัสอืพิมพ   (  )   นิตยสารฟุตบอล           (  )  เว็บไซด 

ตอบมากกวา 1 

(  ) SMS                     (  )  โทรทัศน                     (  )     วทิยุ 

สถานที่เลนฟุตบอล 

(  )นามเปดเลนฟรี            (  )  สนามท่ีเสียคาบริการ 

ตอบมากกวา 1 

(  ) 12.00-16.00 น               (  )  16.01-19.00 น 

ชวงเวลาที่ทานสนใจจะใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในรมใหเชา(วันธรรมดา) 

(  ) 19.01-22.00 น               (  )  หลงั 22.00 น 

(  )12.00-16.00 น                (  )   16.01-19.00 น 

ชวงเวลาที่ทานสนใจจะใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในรมใหเชา(วันหยุด) 

(  )19.01-22.00 น                (  )    หลงั 22.00 น 

(  )นอยกวา 50 บาท                 (  )  51-100 บาท 

คาบริการที่เสียเฉลี่ยตอครั้ง 

(  ) 101-150 บาท                    (  )   มากกวา 150 บาท 
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(  )นอยกวา 500 บาท             (  )    501-1000 บาท 

คาอุปกรณในการเลนฟุตบอลที่จายเฉลี่ยตอครั้ง 

(  )1001-2000 บาท               (  ) 2001-2500 บาท 

(  )มากกวา 2500 บาท 

 (  )   ไมไดเลนเกมส                     (  )    คอมพิวเตอร/โนตบุค        (  )  PLAY STATION 

จะเลนเครื่องเลนเกมสชนิดใดเมื่ออยูนอกสถานที ่

 (  )   PSP                                 (  )   GAME BOY                   (  )  GAME WILL 

 (  )  X BOX 360                        (  ) ตูเกมส 

(  ) เลน                           (  )  ไมเลน 

ทานสนใจทายผลบอลเพื่อชิงรางวัล 

(  ) ซ้ือ                            (  )  ไมซ้ือ 

ซื้อสินคาที่ระลึก 

(  ) มากกวา สัปดาหละ 1 ครั้ง            (  )  2 สัปดาห ครั้ง 

ความถี่ในการใชบริการ รานอาหารนอกสถานที ่

(  )เดือนละ 1 ครั้ง                          (  )   แลวแตโอกาส 
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ประวัติผูเขียน 

 

นายธนพงษ  จิตรเท่ียง  จบการศึกษาปริญญาตรี สาขาประสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร 

มหาวิทยาลัยราชภัฎพระนคร ป พ.ศ.2548 และไดเขาศึกษาตอในระดับปริญญา 

นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต คณะนเิทศศาสตร สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัย 

กรงุเทพ ในป พ.ศ. 2557 
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