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บทคัดย่อ 
 

         งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาความเป็นไปได้ของการนำแผนธุรกจิมาใช้ในการดำเนินงาน
ของสถาบัน เซาท์เทิร์น อะคาเดมี บาย นัมเบอร ์ไฟว์ (Southern Academy by No.5) แผนธุรกจิ
ดังกล่าวจัดอยู่ในประเภทธุรกิจการบริการ ซึ่งสำหรับของสถาบันน้ีเป็นการสอนหรือถ่ายทอดความรู้
ความสามารถด้านทักษะกีฬาฟุตบอลอย่างถูกต้องให้แกเ่ยาวชนในชุมชน แผนธุรกิจน้ีมีแนวคิดหลักอยู่ที่
การพัฒนาศักยภาพในการเล่นฟุตบอลให้แก่เยาวชนซึง่จะมปีระโยชน์ทัง้ในด้านการเสริมสร้างสุขภาพ

ของเยาวชนให้แข็งแรงตามวัยหรอืพัฒนาทักษะใหส้ามารถกา้วเข้าสู่การเป็นนักกีฬาอาชีพอย่างสมบรูณ์

ได้ในอนาคต ในการจัดทำแผนได้ใช้การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมทางธุรกจิ การแข่งขัน และการตลาด 
โดยมีการสำรวจที่ใช้แบบสอบถามกับกลุม่ตัวอย่างซึ่งเป็นพอ่หรือแม่ของเยาวชนที่อายุ 5 – 18 ปี 
จำนวน  150 คน การวิเคราะห์ผลจากการสำรวจใช้สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพื่อหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และเปอรเ์ซ็นสัดส่วน (Percentile) 

         ผลจากการสำรวจปรากฏว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับแนวคิดที่ว่า การออกกำลงั
กายและสร้างเสริมสุขภาพรวมไปถึงความสามารถในการทำงานร่วมกบัผู้อื่นได้เป็นอย่างดีของเด็ก

เยาวชนเป็นสิง่ทีส่ำคัญและจำเป็น การให้บริการ การตลาด ต้นทุนและราคา และลักษณะทางกายภาพ 
เป็นปจัจัยและกลยุทธ์ทีส่ำคัญอย่างมาก  
         การศึกษาความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจน้ีแสดงให้เหน็ว่าในการดำเนิงานมมีูลค่าการลงทุน 
(Investment Value) 1,327,000 บาท และใหผ้ลตอบแทน (Net Present Value, NPV) เท่ากับ 
1,553,984 บาท คิดเป็นอัตราผลตอบแทน (Internal Return Rate, IRR) เท่ากับ 81% และมรีะยะคืน
ทุน 0.8 ปี หรือประมาณ 10 เดือน สารมารถสรปุได้ว่าการใช้แผนธุรกิจน้ีน่าจะใหผ้ลดี มกีำไร ในการ
ประกอบธุรกิจหรือการลงทุน 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of the research was to study the feasibility of “Southern Academy 
by No. 5” company’s business plan as it would be used as guide line for operations in 
various aspects.  Such business plan has been considered to be service business 
category by which having teaching or training the appropriated knowledge and skill in 
playing football for youths in community.  The plan has key concept that developing 
potential of youths in playing football in very beneficial in either creating good health 
or developing better skill for the youth to become future perfect professional football 
players.  This business plan managed to analyze business environment factors, 
tournament competitions and marketing by using a survey questionnaire to 150 
random samples (people) which were father or mother of 5 – 18 year old kids.  
Descriptive statistics was used in analyzing data to obtain its mean, standard deviation 
and percentile. 
 Results from the survey showed that most of the questionnaire respondents 
agreed to the concept that exercising and building body health together with ability to 
work well with other people of their kids were important and necessary.  Service, 
marketing, cost and physical characters were very important factors and strategies in 
consideration. 
 Feasibility study of this business plan showed the investment value was 
1,327,00 Baht and the Net Present Value (NPV) was 1,553,984 Baht.  Also, the study 
reviewed that the plan had profit with Internal Return Rate (IRR) of 81% and pay back 
period around 10 months meaning that the return of investment was worthwhile. 
 
 
 
 
 
Keywords: Football, Football academy, Football skill development.
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดทำแผนธุรกจิรวมถึงการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับน้ี สำเรจ็ลลุ่วงได้ด้วยความกรุณา
จาก ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักด์ิ ซึง่เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ที่คอย
ให้คำปรึกษา ช้ีแนะแนวทางการจัดทำและวิธีการแก้ไขในส่วนที่ผิดพลาด ตลอดจนให้ความรู้ในการ
ดำเนินงาน การประกอบธุรกิจและความรู้วิชาการต่างๆทีเ่ปน็ประโยชน์ต่อการจัดทำแผนธุรกิจน้ีจนมี
ความสมบรูณ์เป็นอย่างดี ผูจ้ัดทำจงึขอกราบขอบพระคุณเปน็อย่างสงูมา ณ ที่น้ี 

นอกจากน้ี ผูจ้ัดทำขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้
ถ่ายทอดความรู้เน้ือหาวิชาการต่างๆอันเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินชีวิตและประกอบกจิการธุรกจิต่างๆ

ของผูจ้ัดทำเป็นอย่างมาก 
สุดท้ายน้ี ผูจ้ัดทำขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา คร-ูอาจารย์และทีมงานของผู้จัดทำทุก

ท่าน ที่ได้ให้การสนับสนุนต่อการจัดทำแผนธุรกจิเป็นอย่างดี รวมถึงเพื่อนรว่มหลักสูตรทุกคนที่ได้
แบ่งปันความคิดและมิตรภาพจนทำให้แผนธุรกจิน้ีเกิดความสมบรูณ์มากที่สุด 

 
ณัฐปคัลภ์  กลีบบัว 
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บทท่ี 1 
บทนำ 

 
1. ข้อมูลพ้ืนฐานธุรกิจ 
 1.1 ประวัติและความเป็นมา 

ในอดีตก่อนเริม่ต้นธุรกจิของข้าพเจ้า เข้าพเจ้าเป็นคนที่ช่ืนชอบกีฬาฟุตบอลมาต้ังแต่เด็กและ
เริ่มรู้จกักีฬาฟุตบอลต้ังแต่อายุ 5 ปี และได้เริ่มต้นเล่นฟุตบอลอย่างจรงิจงัต้ังแต่ตอนน้ัน จนเมื่ออายุ 10 
ปีทางครอบครัวก็ให้การสง่เสรมิสนับสนุนให้เล่นกีฬาเพือ่ที่จะพัฒนาทัง้ ร่างกาย อารมณ์ สังคม และ
สติปัญญาไปพร้อมๆกัน โดยการเข้าร่วมเป็นตัวแทนนักฟุตบอลของโรงเรียนในระดับประถมศึกษา 
เมื่อจบการศึกษาในระดับประถมศึกษา ได้เข้าร่วมการคัดเลอืกนักกีฬาฟุตบอลในระดับมัธยมศึกษา 
โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย นนทบรุ ีจนได้รบัการคัดเลือกให้เป็นนักกีฬาฟุตบอลของโรงเรียนและได้
ศึกษาในโรงเรียนสวนกหุลาบวิทยาลัย นนทบุรี ด้วยโควตานักกีฬา 

นอกจากการแข่งในระดับมัธยมศึกษาแล้ว ข้าพเจ้ายังได้รับเกียรติ ให้เป็นตัวแทนนักกีฬา
ฟุตบอลของประเทศไทย รุ่นอายุไมเ่กิน 18 ป ีไปทำการแข่งขัน ณ มณฑลจูไห ่ประเทศสาธารณรัฐ-
ประชาชนจีน และอีกครัง้ขณะกำลงัศึกษาในระดับช้ันมัธยมศึกษาช้ันปีที่ 6 ได้รับคัดเลือกเป็นตัวแทน
นักกีฬาฟุตบอลของประเทศไทย รุ่นอายุไมเ่กิน 19 ปี ไปทำการแข่งขัน ณ มณฑลหเูป่ย  
ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน เมือ่สำเรจ็การศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ได้รับคัดเลือกเป็นตัวแทน
กีฬานักฟุตบอลในโครงการพฒันากีฬาชาติ เข้าศึกษาต่อใน คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา สาขาจิตวิทยา-
การกีฬาและการโค้ชกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิยาลัย ปกีารศึกษา 2553 หลังจากน้ันยังได้รบัคัดเลือกเป็น
ตัวแทนนักกีฬาฟุตบอลทีมชาติไทยอีกหลายโอกาส เช่น กีฬามหาวิทยาลัยแห่งอาเซียนครัง้ที ่17 
ณ เมืองปาเลม็บงั ประเทศอินโดนีเซีย , กีฬามหาวิทยาลัยแห่งอาเซียนครัง้ที ่18 ณ เมือง นานยาง
ประเทศสงิคโปร์ และยังรวมไปถึงโอกาสที่ได้เริ่มเล่นกีฬาฟุตบอลอาชีพในสโมสร จามจรุียูไนเต็ท และ
การแข่งขันกีฬามหาวิทยาลัยแหง่ประเทศไทยตลอดการศึกษาและเป็นตัวแทนนักกีฬาฟุตบอล ในการ
แข่งขันฟุตบอลประเพณี จุฬาฯ-ธรรมศาสตร ์ในครั้งที ่70 และ ครั้งที่ 71 อีกด้วย 

หลงัจากสำเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี วิทยาศาสตรบณัฑิต (วิทยาศาสตร์การกีฬา) แล้ว
ได้เข้ารับการศึกษาต่อในระดับ ปรญิญามหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกจิ สาขาวิชา วิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยได้รบัทุนการศึกษาในโครงการนักฟุตบอลของมหาวิทยาลัย  
เพื่อเป็นตัวแทนนักกีฬาของมหาวิทยาลัยกรงุเทพ ทำการแข่งขันในโอกาสต่างๆ รวมถึง สังกัดในสโมสร 
แบงค์คอกยูเดฟโฟ อีกด้วย  

จากที่ได้กล่าวไปในข้างต้นแล้วน้ัน สะทอ้นให้เห็นว่า ข้าพเจา้ได้เติบโตมาพร้อมกบักีฬาฟุตบอล
มาโดยตลอด อีกทั้งยังได้ใช้ความสามารถทักษะทางกีฬาฟุตบอลในการเข้าศึกษาในระดับต่างๆ จนได้รับ
เกียรติสูงสุดคือการเป็นตัวแทนทีมชาติไทยไปแข่งขันอีกหลายครั้ง จึงเป็นเหตุผลหลักของแนวความคิด 
ในการสร้างธุรกิจไปพร้อมกับกีฬาฟุตบอลที่ข้าพเจ้ารกัและถนัดมากที่สุด และเพือ่เป็นการหยิบย่ืน
โอกาสใหแ้กเ่ยาวชนที่มีความสนใจในกีฬาฟุตบอลได้เรียนรูอ้ย่างถูกวิธี จากการฝึกสอนอดีตทมีชาติไทย
และทีมงานที่มีคุณภาพ พร้อมด้วยประสบการณ์ตรงจากอาจารย์ผู้สอนที่จะให้คำแนะนำ วิธีการแก้ไข 
รวมถึงวิธีการพฒันาศักยภาพให้แกเ่ยาวชนให้มากย่ิงข้ึน 
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1.2 ประเภทของธุรกิจ 
เป็นธุรกจิประเภทสถาบันสอนกีฬาฟุตบอล โดยเปิดให้นักเรยีนหรือเยาวชนอายุต้ังแต่ 

5-18 ปี ที่มีความสนใจในกีฬาฟุตบอลได้ฝึกฝนพัฒนาทักษะกีฬาฟุตบอลให้มากย่ิงข้ึน 
 

1.3 ชื่อสถาบนั 
  เซาทเ์ทิร์น อะคาเดมี บาย นัมเบอร์ไฟว์ (SOUTHERN ACADEMY BY NO.5) 
 

1.4 สถานท่ีต้ังกิจการ 
  79/34 หมู่ที่ 7 ซอยเทศบาล6 ตำบลบางเตย อำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี 12160 
 
ภาพที่ 1.1 : แผนที่ต้ัง SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
      
 
 
 
 
 
 
ที่มา : สถานที่ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5. (2560). สบืค้นจาก 
        https://www.dokbuarotoplast.com/contact/ 
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1.5 ลักษณะท่ีต้ังกิจการ 
เข้าซอยเทศบาล6 มาประมาณ 1.2 กิโลเมตร จะพบสนามหญ้าขนาดใหญ่อยู่ทางด้าน

ซ้ายมือ ซึ่งเป็นบรเิวณใกล้เคียงกับบริษัทถังดอกบัว โดยพื้นที่ขนาด 3 ไร ่ประกอบด้วย สนาม
ฟุตบอลมาตรฐานขนาด 7 คน 1 สนาม, สนามฟุตบอลมาตรฐานขนาด 5 คน 1 สนาม และยังมี
ร้านกาแฟ SOUTHERN COFFEE BY NO.5 ทีส่ามารถรับรองผูป้กครองหรือผู้ที่มาส่งบุตร
หลานในช่วงทีเ่รียนกบัสถาบันได้พักผอ่นท่ามกลางทัศนียภาพที่สวยงาม  

 
1.6 ประเภทของสินคา้และบริการ 

สถาบัน SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 จะมีการเรียนการสอนในทุกวันเสาร์และ
วันอาทิตย์ โดยแบ่งการเรียนออกเป็น 2 ช่วงเวลาในแต่ละวัน คือ ช่วงเช้า เวลา 8.00-10.00 น. 
และ ช่วงเย็น เวลา 16.00-18.00 น. ซึ่งในการเรียน 1 คอรส์น้ันจะเรียนทั้งหมด 8 ครั้ง  
โดยมีการจัดกลุ่มของนักเรียนตามช่วงอายุ 3 ช่วงอายุ ดังน้ี 

1. ช่วงอายุ 5-10 ปี 
2. ช่วงอายุ 11-15 ปี 
3. ช่วงอายุ 16-18 ปี 

 
1.7 จุดเด่น 

1.7.1. มีสนามฟุตบอลขนาดมาตรฐานและเป็นหญ้าจริง ซึ่งจะช่วยป้องกันและลดการ
บาดเจบ็ให้แกเ่ยาวชนที่มาเรียน รวมทัง้เพือ่ทัศนียภาพที่สวยงามของสถานที ่

1.7.2. เป็นการสอนทักษะกีฬาฟุตบอลให้กับเยาวชนอย่างถูกวิธี โดย อดีตนักฟุตบอล
ทีมชาติไทยและทมีงานทีม่ีประสบการณ์ 

1.7.3. เยาวชนหรือนักเรียนทีม่ีทักษะฟุตบอลที่ดีอยู่แล้ว เราสามารถผลกัดันและ
พัฒนาความสามารถเพื่อให้ก้าวเข้าสู่การศึกษาในระดับมัธยมศึกษาและระดับอุดมศึกษาด้วย

ความสามารถทางกีฬาฟุตบอลได้   
1.7.4. มสีายสมัพันธ์ที่ดีอย่างชัดเจนกบัสถาบันการศึกษาในระดับประถมศึกษา

มัธยมศึกษา และระดับอุดมศึกษา รวมทัง้สมาคมกีฬาฟุตบอลแห่งประเทศไทย เพื่อการผลักดัน
และพัฒนาเด็กหรือเยาวชนที่มีความสามารถทางกีฬาฟุตบอลให้มอีนาคตทางการศึกษาและ

นำไปสู่การเล่นกีฬาอาชีพได้ในอนาคต 
 

1.8 วิสัยทัศน์ 
มุ่งเน้นพฒันาศักยภาพทักษะกีฬาฟุตบอลให้กบัเยาวชนที่มีความสนใจในกีฬาฟุตบอล 

โดยมีเป้าหมายที่จะใช้กีฬาฟุตบอลเป็นทกัษะทีส่่งเสริมใหก้บัเยาวชนควบคู่กับการศึกษา เพื่อใช้
ทักษะความสามารถพิเศษกีฬาฟุตบอลเข้าเรียนในระดับมัธยมศึกษาและระดับอุดมศึกษา  
ด้วยโควตาความสามารถพิเศษ 
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1.9 พันธกิจ 
ทางสถาบนั SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 มุ่งเน้นพัฒนาทักษะกีฬาฟุตบอลของ

เยาวชนให้ดีย่ิงข้ึน โดย 
1.9.1. มุง่เน้นพฒันาทักษะฟุตบอลที่ถูกต้องให้กบันักเรียนหรือเยาวชน 
1.9.2. ใช้ความสามารถทางด้านฟุตบอลเป็นใบเบกิทางในด้านการศึกษา 
1.9.3. ใช้ฟุตบอล ควบคู่กับ การศึกษา เพือ่เป็นแนวทางในการดำเนินชีวิต 
1.9.4. เป็นแบบอย่างการดำเนินธุรกิจที่มุ่งเน้นการพัฒนาศักยภาพเยาวชนสู่สังคม 

 
ภาพที่ 1.2 : พื้นที่โดยรวมของ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 
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ภาพที่ 1.3 : สนามฟุตบอลหญ้าจรงิ ที่ใช้ในการฝกึซ้อมและการเรียนการสอน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.4 : สนามฟุตบอลมาตรฐานขนาด 5 คนและขนาด 7 คน 
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ภาพที่ 1.5 : อปุกรณ์ที่ใช้ในการฝึกซ้อม 
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ภาพที่ 1.6 : อาคารสำนักงานส่วนรับสมัครและจัดเกบ็อุปกรณ์  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.7 : ร้านกาแฟและที่น่ังเพื่ออำนวยความสะดวกใหแ้ก่ผู้ปกครอง 
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1.10 เป้าหมายของธุรกิจ 
1.10.1. ระยะแรก : ดำเนินการเป็นสถาบันพัฒนาทักษะกีฬาฟุตบอลให้แก่เยาวชนที่

สนใจในกีฬาฟุตบอล 
1.10.2. ระยะกลาง : ดำเนินการเป็นสถาบันพฒันาทักษะกฬีาฟุตบอลควบคู่กบัการ

ส่งเสริมเยาวชนที่มีความสามารถให้ก้าวเข้าสูส่ถาบันการศึกษาด้วยโควตาความสามารถพิเศษ

กีฬาฟุตบอล 
1.10.3. ระยะยาว : ดำเนินการเป็นสถาบันที่สง่เสรมิและสนับสนุนเยาวชนที่มี

ความสามารถกีฬาฟุตบอลให้สามารถเล่นกีฬาอาชีพได้ ด้วยการสง่ต่อเยาวชนเหล่าน้ันเข้าสู่
สโมสรกีฬาฟุตบอลอาชีพ โดยมีเป้าหมายวางไว้เบื้องต้นจำนวน 2 คนต่อป ี

 
1.11 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.11.1 เพื่อพัฒนาพื้นที่เดิมให้เกิดประโยชน์และเพิ่มมากย่ิงข้ึน 
1.11.2 เพื่อเพิ่มโอกาสในการเรียนทักษะกีฬาฟุตบอลให้แก่เยาวชนทีส่นใจ ด้วยวิธีการ

ฝึกซ้อมที่ถูกต้องตามหลักการสอนและการโค้ชกีฬา 
1.11.3 เพื่อส่งเสริมให้วงการกีฬาฟุตบอลได้มีโอกาสพฒันาผู้เล่นที่เกิดจากเยาวชนอายุ

น้อย ที่ได้รับการฝึกสอนกีฬาฟุตบอลร่วมกบัการศึกษามาเปน็อย่างดี 
1.11.4 เพื่อเพิ่มช่องทางในการทำธุรกิจของผูจ้ัดทำ โดยอาศัยความรู้ที่มีอยู่มา

ประยุกต์ใช้ใหเ้กิดประโยชน์ 
 

1.12 โครงสร้างการบริหารและการจัดการ 
1.12.1 เจ้าของธุรกจิ 

   ภาระหน้าที ่: บริหารและขับเคลือ่นสถาบันให้เป็นไปตามนโยบาย 
1.12.2 ผู้จัดการสถาบัน    1  คน 
 ภาระหน้าที ่: ดูแลและประสานงานจากผูบ้รหิาร(เจ้าของธุรกิจ) 
1.12.3 เจ้าหน้าที่ดูแลส่วนรบัสมัคร/อปุกรณ์ 2 คน 
 ภาระหน้าที ่: ดูแลการรบัสมัครนักเรียนและจัดเกบ็อุปกรณ์ 
1.12.4 เจ้าหน้าที่ดูแลสนาม   1 คน 
 ภาระหน้าที่ : ดูแลทำความสะอาดสนามที่ใช้ในการเรียนการสอน 
1.12.5 อาจารย์ผูฝ้ึกสอน    3 คน 
 ภาระหน้าที่ : ให้ความรู้และฝึกสอนนักเรียนของสถาบัน 

ภาพที่ 1.8 : แผนผังองค์กร 
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1.13 ผลการดำเนินงานท่ีผา่นมาของธุรกิจ (3 ปี การดำเนินงาน) 
เน่ืองจาก SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 เริม่ต้นธุรกจิในปีพุทธศักราช 2559  

โดยมีนักเรียนสมัครเข้าเรียนในครั้งแรก จำนวน 10 คน โดยนักเรียนส่วนใหญเ่ป็นนักเรียนใน
พื้นที่ใกลเ้คียง โดยมีพื้นฐานทักษะกีฬาฟุตบอลในระดับปานกลางแต่ขาดทักษะพื้นฐานที่จำเป็น
ต่อการเล่นกีฬาฟุตบอล ดังน้ันจึงเริม่ต้นจากการปรับพื้นฐานเกี่ยวกับการเคลื่อนไหว  
การเคลือ่นไหวพร้อมลูกบอล และการฝึกความเร็ว ซึ่งในระยะ 2-4 สัปดาห์แรก นักเรียนมี
พัฒนาการที่ดีข้ึนจึงได้ให้มีการปรับการฝกึซ้อมเป็นการฝึกทกัษะการรับ-สง่บอล และการ
จัดระบบทมีมากย่ิงข้ึน  

ในช่วง 3 เดือนแรกของการเริ่มต้นธุรกิจ นักเรียนเริม่มาสมัครเข้าเรียนกันมากข้ึนจาก
จำนวนเริ่มต้น 10 คน เพิ่มข้ึนเป็น 15-20 คนในแต่ละคอร์ส จนระยะเวลาก้าวเข้าสู่ 1 ปีของ
การประกอบธุรกจิ มีจำนวนนักเรียนแต่ละคอรส์ทัง้สิ้น 20-30 คน ซึ่งแสดงให้เห็นว่ามีผูท้ี่รูจ้ัก 
SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 มากย่ิงข้ึน พร้อมกับกระแสกีฬาฟุตบอลน้ันเป็นที่นิยมใน
ปัจจุบัน จงึทำใหผู้้ปกครองของเยาวชนน้ันร่วมกันสง่เสรมิและผลักดันบุตรหลานให้มีโอกาสใน
การเรียนกีฬามากย่ิงข้ึน และยังเป็นการปลูกฝังให้เยาวชนเหน็ว่ากีฬาฟุตบอลเป็นกีฬาที่
ก่อให้เกิดความรักความสามัคคีได้ภายในสังคมได้ ตามปฏิญญา ที่ว่า “รู้แพ้ รู้ชนะ รู้อภัย”  

 
1.14 ท่ีมาของการจัดทำแผนธุรกิจ 

แรกเริ่มพื้นที่ต้ังของ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 ได้มีธุรกิจร้านกาแฟช่ือว่า 
SOUTHERN COFFEE BY NO.5 อยู่ก่อนแล้ว ซึ่งภายในบรเิวณเดียวกันยังพื้นที่ว่างเปล่าที่
ไม่ได้ใช้ประโยชน์ ผู้ประกอบธุรกจิจงึมีแนวความคิดที่จะทำให้พื้นทีเ่กิดประโยชน์สงูสุด 
ประกอบกบัการทีผู่้ประกอบธุรกจิเองมทีักษะทางด้านกีฬาฟตุบอลจึงได้มีการสร้างสนาม

ฟุตบอลและอาคารข้ึน เพื่อใช้เปิดสถาบันการสอนทักษะกีฬาฟุตบอลให้แก่เยาวชน 
ปัจจุบัน Football Academy มีจำนวนมากมายในทุกจังหวัด ทุกพื้นที่ แต่ส่วนใหญ่

จะเป็นเพียงการเรียนให้จบหลักสูตรจากการสมัครเท่าน้ัน ไม่มีการต่อยอดทักษะความสามารถ
ของเยาวชน ไม่มีการจัดการแข่งขันระหว่างเด็กต่างสถาบันเพื่อประเมินทักษะความสามารถ 
รวมทั้งไมม่ีการส่งเสริมให้เยาวชนได้ใช้ความสามารถทางกีฬาฟุตบอลเพื่อเป็นโควตา

ความสามารถพเิศษในการศึกษาทั้งในระดับมัธยมศึกษาและระดับอุดมศึกษา กล่าวคือในอดีต
มักมีข้อจำกัดของนักกีฬาฟุตบอลทีจ่ะต้องฝึกซ้อมจนไม่สามารถเข้าศึกษาในโรงเรียนหรอื

สถาบันการศึกษาได้เท่าที่ควร จงึอาจกล่าวได้ว่า การเรียนและกีฬา เป็นสิ่งที่สวนทางกัน ดังน้ัน 
จากเหตุผลต่างๆเหล่าน้ีประกอบกับผู้จัดทำเติบโตมาพรอ้มกบัการฝึกฝนและแข่งขันกีฬามาโดย

ตลอด จึงเลง็เห็นถึงข้อจำกัดต่างๆเหล่าน้ี อันเป็นเหตุผลสำคัญของการสร้างธุรกิจ SOUTHERN 
ACADEMY BY NO.5 ข้ึน 

นอกจาก SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 จะก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อเยาวชนไทย
แล้ว ยังจะช่วยพัฒนาการศึกษาและการกีฬาควบคู่กันไป ดังน้ันจึงจำเป็นที่จะต้องมสีถาบันการ
เรียนรู้ที่สามารถพฒันาทักษะให้ถูกต้องตามหลักของวิทยาศาสตร์การกีฬา และเพื่อพฒันาขีด
ความสามารถของเยาวชนก้าวเข้าสู่กีฬาฟุตบอลอาชีพ ดังน้ันการจัดทำแผนธุรกจิจะช่วยให้
สามารถวิเคราะหป์ัจจัยต่างๆได้มากย่ิงข้ึน  
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1.15 ความสำคัญของการจัดทำแผนธุรกิจ 

การจัดทำแผนธุรกจิในครัง้น้ี เพื่อวิเคราะหส์ถานการณ์ของความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 และช่วยให้เกิดการเตรยีมความพร้อมในด้านต่างๆรวมถึง
เป็นแนวทางในการบริหารและจัดการของธุรกิจ ทั้งในด้านการตลาด งบประมาณรายได้ และ
การสง่เสรมิพัฒนาธุรกิจ เป็นต้น นอกจากน้ียังช่วยให้สถาบนัได้ควบคุมการดำเนินการของ
ธุรกิจบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้ได้อย่างมั่นคง 

 
1.16 วัตถุประสงค์ของการทำแผนธุรกิจ 

  1.16.1. เพื่อวิเคราะห์แนวทางในการดำเนินงานของธุรกจิอย่างเป็นรูปธรรม 
  1.16.2. เพื่อให้เห็นรูปแบบการประกอบธุรกจิและกำหนดเปา้หมายให้ชัดเจนย่ิงข้ึน 

1.16.3. เพื่อสร้างกลยุทธ์ในการประกอบธุรกจิให้ย่ังยืนและมั่นคง 
1.16.4. เพื่อศึกษาเกี่ยวกบังบประมาณการลงทุนในการดำเนินธุรกิจ 

 
2. วิธีการศึกษา 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
การค้นคว้าหรือศึกษาเกี่ยวกับทฤษฎี แนวความคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการ

จัดทำแผนธุรกิจในครัง้น้ีมี ดังน้ี 
2.1.1. ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะทำให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดทีส่ร้างความ
พึงพอใจให้แกผู่้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผูบ้รโิภคในสังคมได้อย่างถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนอง

ของธุรกิจมากย่ิงข้ึน เราจงึต้องศึกษากลุ่มผู้บริโภคใหล้ะเอียดถึงสาเหตุของการซื้อ การ
เปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อเป็นต้น เพื่อช่วยใหเ้ราสามารถคาดเดาได้ว่ากลุม่ผูบ้ริโภค
เหล่าน้ันต้องการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออย่างไร น่ันเอง ซึง่แนวทางในการศึกษาวิเคราะห์ถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคจึงมีความแตกต่างกันออกไปขออธิบายพอสังเขป ดังน้ี 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ได้กล่าวเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า อาการที่
แสดงออกในการซื้อของผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดังต่อไปน้ี 

1. พฤติกรรมการซือ้แบบเป็นปกติกจิ หมายถึง พฤติกรรมทีเ่กิดข้ึนเมื่อผู้บริโภคทำการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์ที่จะต้องซื้อถ่ี เป็นผลิตภัณฑ์ทีม่ีลกัษณะทั่วไป มีราคาต่อหน่วยต่ำ มีวางจำหน่าย
ทั่วไป ผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไมยุ่่งยากแต่อย่างใด 

2. พฤติกรรมการซือ้แล้วลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภัณฑ์ที ่ผู้บริโภค รู้จักดี และรู้ว่ามี
ความแตกต่างระหว่างตราย่ีหอ้ น้อยมาก แต่ผู้บริโภคก็ยังคงตัดสินใจได้ยากในการซื้อ เพราะ
เป็นประเภทที่มรีาคาและความเสี่ยงสูง มกีารซื้อเป็นครั้งคราว 

3. พฤติกรรมการซือ้แบบซับซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภัณฑ์ที่ 
ผู้บริโภคมีความคุ้นเคย มีราคาสงู มีความเสี่ยงสงู แต่มีความถ่ีในการซื้อต่ำมาก บางครัง้มีการ
ซื้อเพียงครั้งเดียวตลอดอายุของผูบ้รโิภค ก่อนการลงมือซื้อ ผู้บริโภคต้องเสาะแสวงหา
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สารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจำนวนมากเกี่ยวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ ์เพื่อให้ทราบถึง
คุณลักษณะของ ผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ เช่น บริโภคที่จะลงมือซือ้เครื่องคอมพิวเตอรส์่วนบุคคลมาใช้ 
เป็นต้น 

4. พฤติกรรมการซือ้แบบแสวงหาความหลากหลาย ผู้บริโภคบางกลุม่เมื่อจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ทีม่ีความยุ่งยากน้อย ก็ยังถือว่าตราผลิตภัณฑ์มีความสำคัญอยู่ ไม่อยากซื้อตราเดิม 
พฤติกรรมการซื้อจึงมกีารเปลี่ยนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพ้นจากความจำเจ 
ซ้ำซากอยากลองของใหม ่

อ้างอิงจาก ปณิศา มีจินดา (2553) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค เป็น
กระบวนการทีเ่กี่ยวข้อง กับบุคคลหรือกลุม่ในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช้ และการ
จัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ์และบรกิาร เพือ่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคใน
ช่วงเวลาหน่ึง ๆ  พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการที่เกี่ยวกับการค้นหาข้อมูล การซื้อ  
การใช้การประเมินผลในสินค้าหรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคน้ี สามารถ
แยก ได้ดังน้ี 

1. มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ด้วยการเดินทางไปจบัจ่ายหาซือ้และใช้สินค้า
หรือบรกิารตามความต้องการของบุคคล 

2. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปิดรบัสื่อ การพสิจูน์ความ
ต้องการ การตรวจสอบ การแสวงหาข่าวสาร การจบัจ่าย และการพูดคุยเพื่อค้นหาคำยืนยัน 

3. บุคคลที่เกี่ยวข้อง ประกอบด้วย ผูบ้ริโภคคนสุดท้ายที่เป็นครอบครัวแมบ่้าน หรอืซื้อ
ไปเป็นของขวัญให้บุคคลอื่น 

อ้างอิงจาก ชีฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk , 1994) ได้มีการให้
ความหมายไว้ว่า  พฤติกรรมซึ่งบุคคลน้ันได้ทำการค้นหา การซื้อ การใช้  การประเมินผล และ
การใช้จ่ายในสินค้าและบริการ โดยมีการคาดการณ์ว่าจะต้องมีการตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้บริโภค  

จากที่กล่าวมาแล้วในข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็น
กระบวนการทีบุ่คคลจะกระทำการตัดสินใจว่าจะซือ้สินค้าหรือบริการอะไร ถ้าตัดสินใจที่จะซื้อ
จะสามารถหาสินค้าหรือบริการได้จากที่ใด มีช่องทางในการซื้ออย่างไร และมีวิธีการใช้สินค้า
หรือบรกิารน้ันอย่างไร ภายหลงัการซื้อมผีลอย่างไร โดยลักษณะของสำคัญพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคดังต่อไปน้ี 

1. พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปลี่ยนได้ เน่ืองจากความเปลี่ยนแปลง ของสภาพแวดล้อม
ภายนอก เช่น การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ทำใหม้ีผลกระทบต่อปจัจัยด้านความคิด 
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคด้วย และพฤติกรรมผู้บริโภค ได้รับผลกระทบมาจากปัจจัยภายในและ
ภายนอก จึงทำใหพ้ฤติกรรมผู้บริโภคไม่หยุดน่ิงอยู่เหมือนเดิมแต่อาจมีการเปลี่ยนแปลง
เคลื่อนไหวได้ตลอดเวลา ดังน้ัน กลยุทธ์การตลาดควรต้องมกีารปรับเปลี่ยนเพือ่ใหส้อดคล้อง
กับพฤติกรรมของผูบ้รโิภคด้วย 

2. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับปฏิสัมพันธ์ระหว่างความคิดความรู้สึกและการ
กระทำกับสิ่งแวดล้อมภายนอก ดังน้ัน ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจงึต้องศึกษาทัง้ปจัจัย
ภายในและปัจจัยภายนอกว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบริการอะไร อย่างไร และทำไม 
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3. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยน กล่าวคือ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเพื่อ
แลกเปลี่ยนบางสิ่งทีม่ีค่าบางอย่างกบับางคน ซึง่าจจะแลกโดยการซื้อด้วยเงินหรือสิ่งเทียบแทน 
ในกรณีน้ีคือการแลกเปลี่ยนระหว่างผูบ้รโิภคกับเจ้าของธุรกจิ เพื่อก่อให้เกิดความพึงพอใจ
ระหว่างทั้ง 2 ฝ่าย 

4. พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความเกี่ยวข้องกับกระบวนการ การได้มา การบริโภคและการ
กำจัด และยังรวมถึงช่วงเวลาต่างๆที่มผีลต่อการตัดสินใจใช้หรือเลกิใช้ในผุ้บริโภคแต่ละคน 

 
2.1.2. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการศึกษากลุ่มผู้บริโภคว่ามีพฤติกรรมในการ
ดำเนินชีวิตอย่างไร รวมถึงการตัดสินใจต่อการซื้อสินค้าและบริการ โดยใช้หลักการ 6Ws 1H ที่
พิจารณาหลักการต่างๆเกี่ยวกับการตลาดเพื่อให้ได้คำตอบทีต้่องการตามหลัก 7Os  

อ้างอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะฯ (2542) ที่ได้กล่าวไว้ว่า คำถามที่ใช้ค้นหา
ลักษณะพฤติกรรมของผูบ้รโิภคคือ 6Ws และ 1H (ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ,2541,น.127) 
ซึ่งประกอบด้วย WHO, WHAT, WHY, WHOM, WHEN, WHEREและ HOW เพื่อค้นหา
คำตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, 
ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS และ OPERATIONS โดยรายละเอียด ดังน้ี 

 
ตารางที่ 1.1 : แสดงการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค    

 

 

คำถาม (6 Ws และ1H) 
 

 

คำตอบ (7Os) 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market) 

1. ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย (Occupants) คือ 
ทางด้าน ประชากร ภูมิศาสตร ์จิตวิทยาหรอื
พฤติกรรมศาสตร ์

2. ผูบ้ริโภคซือ้อะไร  
(What does the consumer buy)  

2. สิง่ทีผู่้บริโภคต้องการซื้อ (Objects) คือความ
ต้องการ คุณสมบัติหรือ องค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ ์และความ แตกต่างทีเ่หนือกวาคู่แข่ง 

 3. ทำไมผูบ้ริโภคถึงซื้อ 
(Why does the consumer buy) 

3. วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objects) ผู้บริโภค
ซื้อสินค้าเพื่อ สนองความต้องการทางร่างกาย
และจิตวิทยา ปจัจัยที่มี อิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อ คือปจัจัยภายในหรือปัจจัยทาง จิตวิทยา 
ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจัจัยเฉพาะ 
บุคคล 

(ตารางมีต่อ) 
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ที่มา : ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ. (2541). กลยุทธ์การตลาดและการบรหิารการตลาด. กรงุเทพฯ :      
        พฒันาศึกษา. 
 

2.1.3. แบบจำลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมักเริ่มต้นจากสิ่งกระตุ้นความรูส้ึกใหเ้กิดความต้องการ ทำให้
ต้องสบืค้นหาข้อมลูเกี่ยวกับสิ่งต่างมาตอบสนองความต้องการ เพื่อช่วยในการตัดสินใจและเกิดเป็น
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ตามหลักการวิเคราะห์ของนักวิชาการ โดยการสร้างแบบจำลอง
พฤติกรรมของผู้บริโภค   
 แบบจำลอง (Model) พฤติกรมผูบ้ริโภคเป็นสิง่ที่นักวิชาการได้นำเสนอ เพื่อใช้เป็นแนวทางใน
การศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งจะมปีระโยชน์อย่างมากสำหรับการอธิบายว่าพฤติกรมของ
ผู้บริโภคมีลำดับข้ันตอนการกระทำอย่างไร และได้รับอิทธิพลจากปัจจัยอะไรบ้างในที่น้ีจะนำเสนอ
แบบจำลอง 2 แบบ ได้แก่ S-R Theory ของ Kotler, Philip. (1997) และ แบบจำลองแบบบูรณาการ 
ของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) 

1.แบบจำลองพฤติกรรมผู้บริโภค S-R Theory  
 ในการศึกษาถึงตลาดผู้บริโภคน้ัน จำเป็นอย่างย่ิงที่นักการตลาดจะต้องทำความเข้าใจถึง
พฤติกรรมต่าง ๆของผู้บริโภคที่เป็นส่วนประกอบที่สำคัญที่สดุของตลาดผูบ้รโิภค ในการที่จะเข้าใจถึง
สาเหตุหรือเหตุผลที่ว่าทำไมผู้บริโภคถึงตัดสินใจซื้อหรอืไม่ซือ้ผลิตภัณฑ์ตัวใดตัวหน่ึงน้ัน Phillip Kotler      
ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของแบบจำลองพฤติกรรม
ผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior)  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2550) 
 สามารถอธิบายได้ด้วย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นระบบที่เกิดข้ึนจากสิ่งเรา้ หรือสิง่กระตุ้น
(Stimulus) ให้เกิดความต้องการ  (Need)  ในความรู้สกึนึกคิดของผู้ซื้อ มอีิทธิพลอิทธิพล ทำให้เกิดการ
ตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตัดสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s purchase decision) โดย
สามารถเรียกว่าโมเดลที่ใช้อธิบายระบบน้ีได้อกีลักษณะว่า  S-R Theory ประกอบด้วย 3 ส่วนสำคัญ 
ได้แก ่

4. ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ  
(Who participates in the buying)  

4. บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) และมี
อิทธิพลต่อ การตัดสินใจซื้อประกอบด้วยผูร้ิเริ่ม 
ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซือ้ 

5. ผูบ้ริโภคซือ้เมือ่ใด  
(When does the consumer buy)  

5. โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ช่วงเวลา 
หรือช่วง ฤดูกาล หรือช่วงเทศกาล 

6. ผูบ้ริโภคซือ้ที่ไหน  
(Where does the consumer buy)  

6. ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ทีผู่ ้บรโิภคไปซื้อ 
เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านค้า 

7. ผูบ้ริโภคซือ้อย่างไร  
(How does the consumer buy)  

7.ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) 
ประกอบด้วย การรับรู้ปญัหา การค้นหาข้อมลู 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
ความรู้สึกภายหลังการซือ้ 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แสดงการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้รโิภค    
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1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้าง
สิ่งกระตุ้นทางการตลาดซึง่ควบคุมได้ และ สิ่งกระตุ้นอื่นที่ควบคุมไม่ได้ 

2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องดำ (Black 
box) ซึ่งผูผ้ลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหาความรู้สกึนึกคิดของผู้ซื้อ ที่
ได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรอืการตัดสินใจซื้อของผูซ้ื้อ
หรือ ผูบ้รโิภคจะมกีารตัดสนิใจในประเด็นต่าง ๆ 

กระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Process of Behavior) 
1. พฤติกกรมเกิดข้ึนได้ต้องมสีาเหตุทำใหเ้กิด 
2. พฤติกรรมเกิดข้ึนได้จะต้องมสีิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
3. พฤติกรรมที่เกิดข้ึนย่อมมุ่งไปสูเ่ป้าหมาย  

 
ปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปจัจัยข้ันพื้นฐานที่สุดในการกำหนดความต้องการและพฤติกรรม
ของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมสว่นใหญ่ที่ได้รบัการยอมรบัภายในสังคมใด
สังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

ข้ันที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผู้ที่มีช่ือเสียงเกา่แก่เกิดมาบน กองเงิน
กองทอง 

ช้ันที ่2 Lower –Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม ่บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู้
ย่ิงใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผู้ทีม่ีรายได้สูงสุดในจำนวนช้ันทัง้หมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐ ี

ช้ันที ่3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงทีป่ระสบความสำเร็จในวิชา  
อื่น ๆ สมาชิกช้ัน้ีส่วนมากจบปรญิญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มน้ีเรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของ
สังคม 

ช้ันที ่4 Lower-Middle Class เป็นพวกทีเ่รียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกที่
ไม่ใช่ฝ่ายบรหิาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทำงานน่ังโต๊ะระดับต่ำ   

ช้ันที ่5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซื่อสัตย์ ได้แก่ชนช้ันทำงานเป็นช้ันที่
ใหญ่ทีสุ่ดในช้ันทางสังคม 

ช้ันที ่6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มีความชำนาญกลุ่มชาวนาที่
ไม่มที่ดินเป็นของตนเองชนกลุ่มน้อย 
2. ปัจจัยทางสังคม  เป็นปัจจัยทีเ่กี่ยวข้องในชีวิตประจำวันและมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้อ 

ซึ่ง ประกอบด้วยกลุ่มอ้างองิ ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุม่ใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม  

แบ่งเป็น 2 ระดับ 
   2.2.1) กลุ่มปฐมภูม ิได้แก่ครอบครวั เพื่อนสนิท มักมีข้อจำกดัในเรื่องอาชีพ 
ระดับช้ันทางสงัคม และช่วงอายุ 
   2.2.2) กลุ่มทุติยภูม ิเป็นกลุ่มทางสังคมทีม่ีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่
บ่อย มีความเหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูม ิ
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2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันทีท่ำการซื้อเพื่อการบริโภคที่สำคัญที่สุด นักการตลาดจะ
พิจารณา ครอบครัวมากกว่าพจิารณาเป็นรายบุคคล 

2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลทีจ่ะเกี่ยวข้องกับหลายกลุม่ เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง 
ทำให ้บุคคลมบีทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมกัได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติสว่นบุคคลต่าง ๆ เช่น 

อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รปูแบการดำเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รบัอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัดปจัจัย

ในตัว ผู้บริโภคที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด้วยการจูงใจ 
การรบัรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 
ภาพที่ 1.9 : แบบจำลองพฤติกรรมผู้บริโภค S-R Theory  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา :  Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation    
         and Control (9th ed.). New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
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ทั้งน้ีมนุษย์มกัจะแสดงออกจากความต้องการที่อยู่ภายใน ซึง่มาสโลว์ได้กำหนดทฤษฏีลำดับ
ข้ันตอนของความต้องการซึ่งกำหนดความต้องการข้ันพื้นฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซึ่งจัดลำดับจาก
ความต้องการระดับต่ำไปยังระดับสงู มีผลต่อระบบการตัดสนิใจและพฤติกรรมผูบ้รโิภค ดังน้ี 
            1. ความสำเรจ็ส่วนตัว 
            2. ความต้องการด้านอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
            3. ความต้องการด้านสงัคม 
            4. ความปลอดภัยและมั่นคง 
            5. ความต้องการของร่ายกาย 
 
กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค 
 ข้ันตอนที่ 1 การรับรู้ถึงปญัหา กระบวนการซื่อจะเกิดข้ึนเมือ่ผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความ
ต้องการของตนเอง 
 ข้ันตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในข้ันน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาข้อมลูเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะ
ค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อนำมาใช้ในการประเมนิทางเลือก หากยังได้ข้อมลูไม่เพียงพอก็
ต้องหาข้อมลูเพิ่มจากแหล่งภายนอก 
           ข้ันตอนที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้รโิภคจะนำข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่
และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทัง้ในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากทีสุ่ด 
          ข้ันตอนที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด หลงัการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดี 
ข้อเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก็ปญัหามกัใช้ประสบการณ์ใน
อดีตเป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อื่น 
          ข้ันตอนที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นข้ันสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผูบ้รโิภคจะนำ
ผลิตภัณฑ์ทีซ่ื้อน้ันมาใช้ และในขณะเดียวกันกจ็ะทำการประเมินผลิตภัณฑ์น้ันไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 
 
ภาพที่ 1.10 : กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation  
        and Control (9th ed.). New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
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จากที่ได้กล่าวมาแล้วในข้างต้นพบว่า พฤติกรรมผู้บริโภคมีสว่นสำคัญอย่างมาก เพราะเป็น
ข้อมูลเบื้องต้น ในการนำมาวิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและการวางแผนเพื่อดำเนินกิจกรรมตลาด 
ตลอดจนการติดต่อสื่อสารและการวางกลยุทธ์ ยุทธวิธีที่เหมาะสมทีสุ่ด เป็นรปูแบบการจัดกิจกรรม
การตลาดและการสื่อสารการตลาดโดยองค์รวมที่มเีอกภาพและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ นำไปสู่เป้าหมายทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมการเลือกซื้อ การตัดสินใจซื้อ   
การซื้อซ้ำ ระยะเวลาในการซื้อ และการสร้างแบรนด์ที่แข็งแรง เป็นต้น 
 

2. แบบจำลองแบบบูรณาการ 
 แบบจำลองน้ีเป็นแบบจำลองทีป่ระมวลจากแนวคิดต่างๆ ด้านจิตวิทยาและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
โดยจำแนกกระบวนการบริโภคออกเป็น 4 ข้ันตอน ได้แก ่การตัดสินใจซื้อ การซื้อ การใช้ และการ
ประเมินหลงัจากการบริโภค (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) 
  

1. การตัดสินใจซื้อ เป็นข้ันตอนแรกของกระบวนการบรโิภค โดยผู้บรโิภคจะตระหนักถึงปัญหา
หรือความต้องการที่จะต้องซือ้สินค้าหรือบริการ จากน้ันผู้บรโิภคจะมีการค้นหาข้อมลูต่างๆ เกี่ยวกับ
สินค้าหรอืบริการที่ต้องการจากแหล่งต่างๆ หลังจากน้ัน ผู้บริโภคจะมกีารกำหนดเกณฑ์ที่จะใช้ในการ
ประเมินทางเลือก การประเมินทางเลอืกต่างๆ และการตัดสนิใจเลอืก 
 2. การซื้อ คือ ข้ันตอนที่ผูบ้ริโภคดำเนินการซือ้สินค้าหรือบรกิาร โดยประกอบด้วยการเลือก
แหล่งที่จะซื้อ และวิธีการจ่ายเงิน 
 3. การใช้ เป็นข้ันตอนที่ผูบ้รโิภคนำสินค้ามาใช้ประโยชน์ตามที่มุ่งหวัง หรือรบับริการจาก
องค์การธุรกิจ และมีการจำกัดส่วนที่เหลอืในรปูแบบต่างๆ 
 4. การประเมินหลังจากบริโภค เป็นข้ันตอนสุดท้ายของกระบวนการบริโภค โดยผู้บริโภคจะ
พิจารณาตัดสินว่าคุณภาพของสินค้าหรอืบริการที่ได้ใช้น้ัน ความสอดคล้องกับความคาดหวังของ
ผู้บริโภคหรอืไม ่ซึ่งการประเมินน้ีจะทำใหผู้้บริโภครูส้ึกพงึพอใจหรือไม่พงึพอใจตามมา และนำไปสู่
พฤติกรรมหลังการประเมินอื่นๆ เช่น การซื้อซ้ำ การเลิกซื้อ และการร้องเรียน 
  

ข้ันตอนทั้งสี่ ของกระบวนการการบริโภคจะได้รับอทิธิพลจากปัจจัย 3 ประการ คือ ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม และปจัจัยด้านธุรกิจ ปัจจัยด้านจิตวิทยา หมายถึง ปจัจัยที่
เกี่ยวข้องกบัคุณลักษณะภายในของแต่ละบุคคล ได้แก่ การรบัรู ้การเรียนรู ้ทัศนคติ ความต้องการและ
แรงจงูใจ บุคลิกภาพ ค่านิยมและวิถีชีวิต ส่วนปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม หมายถึง ปัจจัยแวดล้อม
บุคคลที่มพีื้นฐานจากระบบสังคมและวัฒนธรรม ได้แก่ ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ช้ันทางสังคมและ
วัฒนธรรม และปจัจัยด้านธุรกจิเป็นปจัจัยภายนอกที่แวดล้อมตัวผู้บริโภค ปัจจัยทั้งสามประการน้ีจะมี
อิทธิพลโดยตรงต่อกระบวนการบริโภค ทำใหผู้้บริโภคแต่ละคนมีการค้นหา การตัดสินใจซื้อ การใช้ และ
การประเมินหลังการบริโภคที่แตกต่างกันไป สำหรบัหนังสือเล่มน้ีจะยึดถือแบบจำลองน้ีเป็นหลกัในการ
นำเสนอองค์ความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
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ภาพที่ 1.11 : แบบจำลองแบบบูรณาการ  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ชูชัย สมิทธิไกร.(2554). จิตวิทยาอุตสาหกรรมและองค์กร. กรงุเทพฯ : จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
 

จากทีผู่้จัดทำได้พยายามอธิบายถึงทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัพฤติกรมของผูบ้ริโภคปแล้วน้ัน จึงทำ
ให้เราเข้าใจเป็นอย่างดีว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมผีลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ทำให้ธุรกิจประสบ
ความสำเรจ็ เน่ืองจากเราสามารถกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคได้ นอกจากน้ี เพื่อให้สอดคล้องกับแนวความคิดที่ทำให้ผู้บริโภคพึงพอใจด้วยการที่เราศึกษาถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างแทจ้รงิ โดยมีสิง่เร้าหรือกลยุทธ์ที่ตอบสนองต่อความพงึพอใจของผู้บริโภค 

ดังน้ัน ธุรกิจในประเภทการใหบ้ริการ มีความแตกต่างจากธุรกจิอุตสาหกรรรมสินค้าอปุโภค
และบริโภคทั่วไป เพราะมีทัง้ผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องได้และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ เป็นสินค้าและบริการที่
นำเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด โดยกลยุทธ์การตลาดที่นำมาใช้กับธุรกจิการบริการจำเป็นทีจ่ะต้องจัดใหม้ี
ส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป 

อ้างอิงจาก ศาสตราจารย์ ฟลิลปิ ค็อตเลอร์ (Philip Kotler,2003) ได้ให้แนวความคิดไว้ว่า  
ส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบรกิาร (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้อง
กับธุรกจิที่ให้บริการซึ่งเป็นธุรกจิที่แตกต่างสินค้าอปุโภคและบรโิภคทั่วไป จำเป็นจะต้องใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s ในการกำหนดกลยุทธ์การตลาดซึง่จะประกอบไปด้วย 
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1. ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจำเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ 
สิ่งทีผู่้ขายต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ โดยทั่วไป
แล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangigle Products) และ 
ผลิตภัณฑ์ทีจ่ับต้องไม่ได้ (Intangible Products) 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ 
ดังน้ัน การกำหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อ
การจำแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดลอ้มใน
การนำเสนอบริการให้แกลู่กค้า ซึ่งมีผลต่อการรบัรู้ของลกูค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่
นำเสนอ ซึง่จะต้องพจิารณาในด้านทำเลที่ต้ัง (Location) และช่องทางในการนำเสนอบริการ 
(Channels) 

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครือ่งมอืหน่ึงที่มีความสำคัญในการติดต่อสื่อสารให้
ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจง้ข่าวสารหรือชักจูงให้เกดิทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและ
เป็นกญุแจสำคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝกึอบรม 
การจงูใจ เพือ่ ให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สมัพันธ์
ระหว่างเจ้าหน้าทีผู่้ใหบ้ริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติ
ที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดรเิริม่ มีความสามารถในการแก้ไขปญัหา สามารถสร้าง
ค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านกายภาพและการนำเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
เป็นแสดงใหเ้ห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนำเสนอให้กบัลูกค้าใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่า
จะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รบั 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมทีเ่กี่ยวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่นำเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทำให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งสำคัญต่อการกำหนดกลุยทธ์ต่างๆ ทางด้าน

การตลาดของธุรกจิ ที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมของ
ธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไปไมม่ีสูตรที่ตายตัว 
 
 
 
 
 



 20 

ภาพที่ 1.12 : ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Marketing Mix ; 7P’s. (1997). สืบค้นจาก   
        http://modernentrepreneur1.blogspot.com/2016/10/service-marketing-7p.html 
 

2.2 การดำเนินการวิจัย  
 ในการจัดทำแผนธุรกจิน้ี ได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีการจัดทำแบบสอบถาม

เพื่อเป็นการเกบ็รวบรวมข้อมลู โดยมรีายละเอียดดังน้ี  
2.2.1. วิธีการดำเนินการ 
การศึกษาข้อมลู “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการบริการที่มผีลต่อการเลอืก

สถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลในพื้นทีเ่ขตอำเภอสามโคก จงัหวัดปทุมธานี” ซึง่เป็นการวิจัยใน
รูปแบบการพรรณนา (Descriptive Research) โดยมีการแจกแบบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ส่วนข้ันตอนการวิเคราะห์ข้อมลู 
เป็นการวิเคราะห์ข้อมลูในเชิงปรมิาณ (Quantitative Analysis)  

2.2.2. เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย  
การสร้างเครื่องมือในการวิจัยมีข้ันตอนดังน้ี 

2.2.2.1. ศึกษาข้อมลูจากทฤษฎีที่เกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อและบริการ
ของผู้บริโภค รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม
ให้เป็นไปในแนวทางเดียวกับงานวิจัย 

2.2.2.2. นำเสนอแบสอบถามต่ออาจารย์ทีป่รกึษา เพื่อตรวจสอบความ
เหมาะสม ปรบัปรุงไขแก้เพิม่เติม 
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โดยผู้จัดทำได้จัดทำแบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการศึกษาข้อมลูในครัง้น้ี 
โดยมีการศึกษาและวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้ปกครองของเยาวชนมีการตัดสินใจเลือกสถาบันการ

สอนกีฬาฟุตบอลให้แก่บุตรหลาน ที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่อำเภอสามโคก จงัหวัดปทุมธานี  
ซึ่งแบบสอบถามจะมีทัง้หมด 3 ส่วน ดังต่อไปน้ี 
 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถามซึง่การศึกษาในครัง้น้ีมเีป้าหมาย คือ ผู้ปกครองของเยาวชนที่มีความ
สนใจในการเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้แกบุ่ตรหลาน โดยผู้จัดทำศึกษาเกี่ยวกับเพศ 
อายุ  อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของผูป้กครองของเยาวชนก่อน ซึ่งจะมลีักษณะให้
เลือกตอบเพียงข้อเดียว มีคำถามจำนวน 4 ข้อ ต่อไปน้ี 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชีพ 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมของประชากร ในการเลอืกสถาบนัการสอนกีฬาฟุตบอล

ให้กับบุตรหลานของผูป้กครอง ในเขตพื้นที่อำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี เป็นแบบสอบถาม
ที่ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้แก่บุตรหลาน ซึ่ง
แบบสอบถามจะมลีักษณะเป็นคำถามปลายปิด (Closed end) และแบบที่คำตอบหลาย
ตัวเลือก (Multiple Choice) มีคำถามจำนวน 7 ข้อ ดังน้ี  

1. ท่านสนใจใหบุ้ตรหลานของท่านเรียนกีฬาฟุตบอลมากน้อยแค่ไหน 
2. ท่านคิดว่าการใช้สนามหญ้าจรงิในการเรียนฟุตบอลช่วยลดความเสี่ยงต่อการเกิด

อาการบาดเจบ็ให้กบับุตรหลานของท่านมากน้อยแค่ไหน 
3. ท่านคิดว่าการมีอาจารย์ผูฝ้ึกสอนระดับอดีตนักกีฬาทีมชาติไทยจะช่วยพัฒนา

ความสามารถ ทักษะให้กับบุตรหลานของท่านมากน้อยแค่ไหน 
4. ท่านคิดว่าการเช้ือเชิญ ACADEMY ใกลเ้คียงมาร่วมแข่งขัน จะช่วยพัฒนาบุตร

หลานของท่านมากน้อยแค่ไหน 
5. ท่านคิดว่าการต่อยอดจาก ACADEMY ไปสู่ระดับสถานบนัศึกษาต่างๆ มี

ความสำคัญต่อบุตรหลานของท่านมากน้อยแค่ไหน 
6. ท่านคิกว่าการมีร้านกาแฟ SOUTERN COFFEE BY NO.5 ในพื้นที่เดียวกันกับ 

ACADEMY จะช่วยสร้างความสะดวกสบายให้บุตรหลานของท่านและตัวท่านเองมากน้อยแค่
ไหน 

7. ท่านคิดว่าการขายอุปกรณ์ต่างๆ ในการเล่นฟุตบอล เช่น รองเท้าฟุตบอลเด็ก เสื้อ
ฟุตบอลเด็ก ฯลฯ จะช่วยสร้างความสะดวกสบายให้กบับุตรหลานของท่านมากน้อยแค่ไหน 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจ ของผู้ปกครองที่เลอืกให้บุตรหลานเรียน 
เป็นแบบสอบถามวัดระดับความคิดเห็นในเรื่องของการตัดสนิใจเลอืกใหบุ้ตรหลานได้เรียน

ฟุตบอลวัดระดับความคิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่าของลิเคอร ์(Likert Scale) 5 ระดับ 
คือ   มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  น้อย  น้อยที่สุด และแบ่งคำถามเป็น 6 ด้าน ดังต่อไปน้ี 

1. ด้านการบรกิาร                        
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพของสถานที ่

        
2.2.3. ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
ตัวอย่างที่ใช้ศึการศึกษาครั้งน้ี คือ ผู้ปกครองของเยาวชนหรอืนักเรียน ในเขตพื้นที่

อำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี 
       

2.2.4. จำนวนตัวอย่าง  
การเกบ็ข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 150 คน 

       
2.2.5. วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้น้ี คือ ผู้ปกครองที่มีบุตรหลาน ในเขตพื้นที ่ 

อำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี จำนวน 150 คน และเน่ืองจากประชากรทั้งหมดมจีำนวนมาก 
ผู้วิจัยจงึเลือกที่จะแจกแบบสอบถามในบรเิวณที่อยู่ใกลก้ับ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5  
และพื้นที่โดยรอบ 
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บทท่ี 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการนำเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปจัจยัแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์

ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่สง่ผลกระทบต่อธุรกจิภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis  
(Strength , Weakness , Opportunity , Threats) ของ Albert Humphrey (1960)  

โดยสรปุสามารถอธิบายได้ว่า SWOT ก็คือ กลยุทธ์การตลาด 4 ด้านซึ่งได้แก ่“จุดแข็ง” 
(Strength ; S) ซึง่เป็นจุดเด่นของธุรกจิ “จุดอ่อน” (Weakness ; W) ที่เป็นข้อเสียเปรียบของธุรกิจ 
“โอกาส” (Opportunity ; O) คือปัจจัยทีเ่อื้อประโยชน์ให้ดำเนินธุรกิจได้ตามแผนการตลาดทีก่ำหนดไว้ 
และด้านสุดท้ายก็คือ “ปัญหาหรืออปุสรรค” (Threats ; T) ที่อาจมผีลกระทบต่อการดำเนินธุรกจิ เมื่อ
เราสามารถเข้าใจในความหมายของ SWOT แล้วน้ัน กจ็ะสามารถนำมาเป็นเครื่องมือในการประเมิน
สถานการณ์เพือ่กำหนดแผนการตลาดให้สอดคล้องกับปัจจัยทั้ง 4 ด้านของธุรกิจได้อย่างลงตัวและ
สามารถประสบความสำเร็จในธุรกิจได้ 

หลงัจากที่ผูจ้ัดทำได้ทำการวิเคราะห์เกี่ยวกับธุรกจิ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 โดย
อาศัยทฤษฎี SWOT ที่ได้กล่าวมาแล้วในข้างต้น ถึงปัจจัยเสีย่งต่อการดำเนินงานของธุรกิจ โดยแบ่งเป็น
ปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปน้ี 
 
2.1. การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

 
2.1.1. จุดแข็ง (Strength ; S) 
สถานที่จัดต้ังของ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 ต้ังอยู่ใน ซอยเทศบาล6 อำเภอสามโคก 

จังหวัดปทุมธานี ซึ่งเดินทางออกจากในตัวเมืองปทมุธานีมาเพียง 10-15 นาที ทำให้สะดวกสบายในการ
เดินทาง สถานทโีดยรวมเป็นสถาบันสอนฟุตบอลใหก้ับเยาวชนในช่วงอายุต้ังแต่  5-18 ป ีโดยมีสนาม
หญ้าจริงติดกัน 2 สนาม ในสนามขนาดมาตราฐาน 7 คน และ สนามขนาดมาตราฐาน 5 คน สนามหญ้า
จริงช่วยลดความเสี่ยงในการเกิดอาการบาดเจบ็ได้ดีกว่าหญา้เทียม ภายในสนามมหี้องจัดเก็บอปุกรณ์
ต่างๆในการฝึกซ้อม และอำนวยความสะดวกกับผู้ทีม่าติดต่อ โดยในพื้นที่เดียวกัน มีร้านกาแฟ 
SOUTHERN COFFEE BY NO.5 ไว้บริการเพื่อความสะดวกสบายใหก้ับผูป้กครองที่มารอบุตรหลาน
ขณะมาเรียนกบัทางสถาบัน รวมถึงทัศนียภาพที่เหมาะต่อการพักผ่อนไปในเวลาเดียวกัน  

 
2.1.2. จุดอ่อน (Weakness ; W) 

        สถาบันของเราเพิ่งจะเริ่มต้นธุรกิจมาได้ไม่นานจึงต้องใช้เวลาในการทำให้คนในพื้นที่เดียวกันและ
พื้นที่ใกลเ้คียงรูจ้ักมากย่ิงข้ึน อีกทั้งพื้นที่ต้ังของสถาบันไม่ได้ติดกับถนนสายหลัก เมื่อเปรียบเทียบกับ
บางสถาบันอยู่ในพื้นที่ของเขตชุมชนหรือพื้นทีม่ีขนาดใหญท่ำให้ได้เปรยีบในเรื่องของจำนวนผูส้นใจทีจ่ะ

เรียน รวมทั้งสนามหญ้าจริงจะมกีระบวนการดูแลรักษายากกว่าสนามหญ้าเทียม โดยเฉพาะช่วงของ 
ฤดูฝนจะมปีัญหาเรื่องของสภาพสนามได้ 
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2.1.3. โอกาส (Opportunity ; O)  
        ในปัจจุบันกีฬาฟุตบอลได้รบัความนิยมเป็นอย่างมาก ซึ่งไม่ได้เปน็เพียงแค่การออกกำลังกายอกี
ต่อไป แต่เป็นกีฬาเพือ่อาชีพที่สามารถสร้างรายได้ ให้กับตนเองและครอบครัว ซึ่งกอ่นทีจ่ะก้าวไปสูก่าร
เล่นกีฬาฟุตบอลระดับอาชีพได้น้ัน การสร้างพืน้ฐานที่ถูกต้องต้ังแต่เด็กจึงมคีวามสำคัญเป็นอย่างมาก 
โดยการเรียนรู้วิธีการที่ถูกต้องและได้รบัการฝึกฝนจากอาจารย์ผูส้อนทีม่ีความสามารถจะย่ิงช่วยเพิ่ม

ศักยภาพในการเรียนรู้ได้รวดเร็วย่ิงข้ึนและเป็นแรงจูงใจให้เยาวชนมีความอดทนเพื่อเป้าหมายที่ชัดเจน 
        
  2.1.4. อุปสรรค (Threats ; T) 
        เหตุผลหลักอาจจะมาจากการประชาสัมพันธ์หรอืความเช่ือมั่นของสถาบันใหม่ทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้ปกครอง รวมไปถึงเข้าถึงหรือการขยายฐานลกูค้าในกลุ่มใหม่ๆในตลาด เน่ืองจากสถาบัน
สอนกีฬาฟุตบอลเริม่มีการเปิดกิจการมากย่ิงข้ึน จึงทำใหผู้้บริโภคมีตัวเลือกในการตัดสินใจใช้บริการของ
แต่ละสถาบันได้ตามความสะดวก ดังน้ันทางสถาบันของเราจึงต้องหากลยุทธ์ทางการตลาดเพือ่ดึงดูด
ความสนใจต่อกลุ่มลูกค้าต่อไป 
 
2.2. การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงภายใน สามารถวิเคราะห์ได้ดังต่อไปน้ี 

 
2.2.1. ปัจจัยการบริหาร 
สถานการณ์ : ปัจจุบันทางสถาบันมีกลุ่มลูกค้าเดิมทีเ่คยใช้บริการแล้ว แต่การหาลูกค้ากลุ่ม

ใหม่ๆเพื่อเพิ่มรายได้ย่อมต้องมีการประชาสัมพันธ์หรือการทำการตลาดมากข้ึนเพิ่มจำนวนผูเ้รียนให้มาก

ย่ิงข้ึน 
ผลต่อธุรกิจ : ถ้าสามารถเพิม่กลุ่มลูกค้าใหม่ได้ จะย่ิงเพิม่ทั้งรายได้และความรูจ้ักในวงกว้างมาก

ย่ิงข้ึน ประกอบกบักจิกรรมและผลงานของทางสถาบันของผู้เรียนทีผ่่านมา ย่อมเป็นผลงานที่สามารถ
ยืนยันถึงประสิทธิภาพของสถาบันได้ 
        

2.2.2. ปัจจัยด้านทำเลท่ีต้ัง  
สถานการณ์ : SOUTHERN ACADEMY BY NO.5  ต้ังอยู่ในซอยเทศบาล6 เข้าซอยมาเพียง

ประมาณ 1.2 กิโลเมตร จะพบกบัสนามหญ้าขนาดใหญ่ทางด้านซ้ายมือ สะดุดสายตาด้วยทะเลสาบ
เล็กๆที่ตัดกบัสนามหญ้าสเีขียวอย่างลงตัว พร้อมกบัมลีานจอดรถที่เพยีงพอต่อผู้มาใช้บริการและมี
เจ้าหน้าที่ให้การต้อนรับเป็นอย่างดี นอกจากน้ี สถาบันยังอยู่ในบริเวณบริษัท ถังดอกบัว ซึ่งถือได้ว่าเป็น
ธุรกิจของครัวครัวและจัดเป็นพื้นทีส่่วนบุคคลจึงมีความสงบและเป็นส่วนตัวอย่างมาก 

ผลต่อธุรกิจ : การที่สถาบันไม่ได้อยู่ติดกับถนนใหญอ่าจทำให้ผูบ้ริโภคหรือลูกค้ารายใหม่ๆไม่
สามารถรับรู้ถึงความน่าสนใจของสถาบันได้เท่าที่ควร แต่ทางสถาบันแก้ไขโดยการติดป้าย
ประชาสมัพันธ์ไว้บรเิวณทางเข้าซอยเทศบาล6 และริมถนนเพื่อให้ผูส้นใจได้สังเกตุเห็นได้  
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2.2.3. ปัจจัยด้านการเงิน 
สถานการณ์ : การลงทุนในการทำธุรกิจในครั้งน้ี เป็นการใช้เงินลงทุนที่มาจากเจ้าของธุรกิจเอง

เพียงอย่างเดียว ไม่มีการกู้ยืมจากสถาบันการเงินใดๆ เพื่อลดปัญหาดอกเบี้ยในภายหลงั 
ผลทางธุรกจิ : เป็นการลงทุนจากทุนของตนเองทัง้หมด อาจเสี่ยงต่อปญัหาสภาพคล่องทาง

การเงินได้เพราะต้องลงทุนสงู รวมทั้งอาจมีค่าใช้จา่ยบางส่วนมากข้ึนในช่วงแรก เน่ืองจากเป็นการเริ่ม
ธุรกิจใหม่ซึง่อาจจะมกีารปรบัปรุงคุณภาพของบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากทีสุ่ด

น่ันเอง 
2.2.4. ปัจจัยด้านการจัดการทรััพยากรมนุษย ์
สถานการณ์ : มทีีมอาจารย์ผูส้อนทัง้หมด 3 ท่าน และมีพนักงานที่ดูแลในส่วนของอาคาร

สถานที่และอุปกรณ์อีก 4 คน ซึ่งถือได้ว่ามจีำนวนน้อย โดยในการสอนทักษะกีฬาฟุตบอล อาจจะต้องใช้
อาจารย์ผู้สอนที่มากข้ึนเพื่อความทั่วถึงแก่นักเรียน โดยทางสถาบันมีแนวความคิดว่า ถ้ามีจำนวนของ
ผู้เรียนมากข้ึน ก็ต้องมีการเพิ่มจำนวนของอาจารย์ผู้สอนด้วยเช่นเดียวกัน  

ผลทางธุรกจิ : อาจจะทำใหนั้กเรียนบางคนอาจได้รบัการดูแลที่ไม่ทั่วถึง แต่ทีผ่่านมา ยังไม่เคย
เกิดปญัหาน้ี เน่ืองจากทักษะกีฬาฟุตบอลเป็นทักษะเฉพาะตัวที่ต้องสามารถเล่นเป็นทีมร่วมกบัผูอ้ื่นได้
อย่างสามัคคี ดังน้ันการฝกึฝนทักษะต่างๆในกฬีาชนิดน้ีย่อมสามารถช่วยเหลือกันหรือร่วมพัฒนาไป
พร้อมๆกันได้น่ันเอง 
 
2.3. การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงภายนอก สามารถวิเคราะห์ได้ดังต่อไปน้ี 
          

2.3.1. ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง 
สถานการณ์ : ในปัจจุบันรัฐบาลได้มีการสนับสนุนและให้ความสำคัญกบัการดูแลสุขภาพของ

ประชานชนรวมไปถึงนักเรียนและการศึกษาควบคู่กันไป ตัวอย่างเช่น นโยบายลดเวลาเรียนเพิ่มเวลารู้
ให้แก่นักเรียนและเยาวชนทั่วประเทศไทย เพือ่สง่เสรมิใหเ้ด็กไทยได้ทำกิจกรรมต่างๆมากข้ึน
นอกเหนือจากการเรียนรู้แต่ภายในห้องเรียนแคบๆ ซึ่งหน่ึงในกิจกรรมที่ได้รบัความสนใจเป็นพเิศษคือ 
ทักษะทางการกีฬา เพราะนอกจากจะเป็นการฝึกทักษะความสามารถพิเศษในชนิดกีฬาต่างๆแล้วน้ัน 
นักเรียนหรอืเยาวชน ยังจะได้รบัการพัฒนาทั้งร่างกายและจติใจที่สมบรูณ์พร้อมไปในเวลาเดียวกัน จึง
ถือได้ว่าการออกกำลังกายไม่ว่าจะเป็นกีฬาชนิดใดก็ตาม ล้วนแต่ส่งเสรมิและพัฒนาอารมณ์ สงัคม และ
สติปัญญาของเยาวชนได้ ดังน้ันการออกกำลังกายหรอืการเล่นกีฬาจึงได้รับความนิยมมากย่ิงข้ึนกว่าเดิม
จากในอีดต ทำให้ตามสถาบันการศึกษาในทุกภาคส่วนเริ่มมกีารรณรงค์และให้ความสำคัญกับการออก
กำลังกายมากย่ิงข้ึน ทัง้ในส่วนของนโยบาย การจัดกิจกรรมเกี่ยวกับการแข่งขันกีฬา การหาบุคคลากรที่
มีความสามารถมาเป็นแบบอย่างในการออกกำลังกาย เพื่อสง่เสริมให้ประชาชนที่อยู่ในทุกภาคส่วน หัน
มาใส่ใจสุขภาพของตนเองและคนรอบข้างมากย่ิงข้ึน เพราะการทีร่่างกายแข็งแรงสมบรูณ์ย่อมส่งผลดีต่อ
การดำเนินชีวิตต่อไปในอนาคตน่ันเอง 

ผลต่อธุรกิจ : ทำใหป้ระชาชนส่วนใหญ่ใส่ใจและหันมากออกกำลังกายมากย่ิงข้ึน นอกจากจะ
เป็นผลดีในด้านสุขภาพร่างกายและการสาธารณสุขแล้ว ในด้านของการพฒันากีฬาสู่อาชีพก็ยังคงเป็น
ประเด็นหน่ึงทีส่ำคัญของการทีป่ระชาชนสนใจกับการกีฬามากข้ึนด้วย 
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2.3.2. ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
สถานการณ์ : ในปัจจุบันสถาบันทีเ่กี่ยวข้องกบัการสอนกีฬาฟุตบอลหรอืมสีถานทีท่ี่มกีารเปิด

ให้เช่าทำการเล่น/แข่งขันกีฬาฟุตบอลน้ันมีอัตราการทำธุรกจิน้ีมากย่ิงข้ึน เน่ืองจากเป็นการลงทุนในการ
ประกอบธุรกิจเพียงครั้งเดียวที่ถือได้ว่ามีความเสี่ยงค่อนข้างต่ำ เน่ืองจากส่วนใหญอ่าคารสถานที่เป็น
ถาวรวัตถุหรือเป็นอสงัหาริมทรัพย์ที่มีมลูค่า และนอกจากน้ันกีฬาฟุตบอลยังเป็นกีฬาที่ได้รบัความนิยม
ในอันดับต้นๆ จึงทำให้กลุ่มผู้บริโภคที่มีอยู่ในตลาดค่อนข้างกว้าง 

ผลต่อธุรกิจ : มกีลุ่มผู้บริโภคใหม่ๆ หันมาสนใจและอยากทีจ่ะเล่นกีฬาฟุตบอลกันมากข้ึน จงึ
เป็นเหตุผลสำคัญของการเลือกสถานทีท่ี่จะไปใช้บริการ ดังที่ผู้จัดทำได้อธิบายเกี่ยวกบัพฤติกรรมของ
การซื้อหรอืของผู้บริโภคในหัวข้อ 2.1.2. น่ันเอง เพราะน้ัน การมสีถานที่ทีส่ามารถเดินทางสะดวก ราคา
ไม่แพง และคุ้มค่าต่อการซื้อจึงเป็นเหตุผลหลกัของการตัดสนิใจซื้อของผูบ้ริโภค 
         

2.3.3. ปัจจัยทางสังคม 
สถานการณ์ : การเล่นกีฬาฟุตบอลในสังคมยุคปัจจุบัน สามารถนัดพบเจอกันได้ไม่ยากเหมือน

ในอดีต จึงสง่ผลทำใหเ้ราได้พบเจอคนในสงัคมรปูแบบใหม่ๆ หรอืรูจ้กักันได้ง่ายย่ิงข้ึนโดยมีกีฬาเป็น
ตัวเช่ือม ดังน้ัน การเล่นฟุตบอลจึงถือว่าเป็นการเข้าสงัคมในรูปแบบหน่ึง โดยการหาสถาบันที่ทำการ
สอนกีฬาจงึเป็นผลที่ให้เยาวชนได้พบเจอกบัสงัคมใหม่ๆและได้พบเพื่อนใหม่มากย่ิงข้ึนอีกด้วย 

ผลต่อธุรกิจ : ผูป้กครองเริ่มเห็นถึงความสำคัญทีจ่ะให้บุตรหลาน เล่นกีฬาฟุตบอลหรือเรียน
ทักษะกีฬาฟุตบอลกบัทางสถาบันมากย่ิงข้ึน  
        

2.3.4. ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยแีละนวัตกรรม 
สถานการณ์ : ปัจจุบันเทคโนโลยีของเครื่องมือสื่อสารต่างๆ มีพัฒนาการก้าวหน้ามากข้ึน จึงทำ

ให้ช่องทางการติดต่อสื่อสารต่างๆ สะดวกและรวดเร็วมากย่ิงข้ึน จึงสง่ผลทำให้เกิดผลดีต่อผูบ้ริโภคทีจ่ะ
สามารถรับรู้ข้อมลูข่าวสารต่างๆของสถาบันได้อย่างรวดเร็ว 

ผลต่อธุรกิจ : ในขณะเดียวกัน ผูป้กครองกส็ามารถรับรู้เรื่องราวในเชิงลบได้อย่างรวดเร็วเช่นกัน 
จึงอาจสง่ผลต่อการเลือกหรอืเปลี่ยนสถาบันได้ง่าย 
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ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : แสดงปจัจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง 

 
สิ่งท่ีจะต้องดำเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสีย่ง 
สูง กลาง ต่ำ 

1. ปัจจัยด้านการบริหาร   
 

Ö      เน่ืองจากผูจ้ัดทำได้รูจ้ักกลุ่มของ

นักกีฬาฟุตบอลอาชีพหลายท่านและ

อาจารย์ทีนั่บถือในวงการฟุตบอลจำนวน

มาก จึงส่งผลทำใหผู้้ปกครองที่สนใจให้
บุตรหลานมาเรียนฟุตบอลด้วยเน่ือง 
จากรูจ้ักและรบัรู้ถึงศักยภาพของผูจ้ัดทำ 
 

2. ปัจจัยด้านทำเลท่ีต้ัง  
 

 Ö       ได้มีการจัดทำป้ายประชาสมัพันธ์

ติดต้ังบรเิวณริมถนนางเข้าขนาดใหญ่ 
และมีการเพิม่ช่องทางในการ

ประชาสมัพันธ์ในสื่อสังคมออนไลน์ 
เพื่อใหผู้้ทีส่นใจได้รบัรู้ถึงที่ต้ังของ

สถาบันได้โดยง่าย 
 

3. ปัจจัยด้านการเงิน   Ö     เน่ืองจากเป็นการลงทุนด้วยเงินทุน
ส่วนตัว ซึ่งถือได้ว่ามีความเสี่ยงน้อย แต่
รายรับจากสถาบันอาจจะมีอัตรา

ผลตอบแทนที่ช้า 
 

4. ปัจจัยด้านการจัดการทรััพยากร
มนุษย ์

  Ö      อาจารย์บางท่านติดธุระหรือลา ทาง
สถาบันจงึมีการติดต่ออาจารย์ผู้ฝกึสอน

ไว้เสริมในกรณีทีจ่ำเป็น แต่ในกรณีเกิด
เหตุสุดวิสัย ตัวเจ้าของธุรกิจเองสามารถ
ทำการสอนนักเรียนได้ เพราะในเวลา
ปกติที่มกีารเรียนการสอน เจ้าของธุรกจิ
จะลงมาซอ้มหรือฝึกทกัษะให้กบั

นักเรียนร่วมกบัอาจารย์ผูส้อนด้วยอยู่

แล้ว 
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ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : แสดงปจัจัยเสีย่งทีเ่กิดจากปจัจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง 

 
สิ่งท่ีจะต้องดำเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสีย่ง 
สูง กลาง ต่ำ 

1. ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง   Ö     เน่ืองจากกระแสสงัคมกำลังนิยม
การออกกำลงักาย ดังน้ันในส่วนของ
สถาบันจงึมีการสง่เสรมิการออกกำลัง

กายแก่เยาวชนอยู่แล้ว 
 

2. ปัจจัยทางเศรษฐกิจ  Ö       มีการจัดทำโปรโมช่ันแก่นักเรียน
ที่มาทำการสมัครใหม ่และสำหรับ
นักเรียนเก่าทีม่ีการลงเรียนต่อเน่ืองใน

คอร์สถัดไป 
 

3. ปัจจัยทางสังคม   Ö     มีการจัดการแข่งขันให้กบันักเรียน
ของสถาบันกับสถาบันอื่น ร่วมไปถึงไป
แข่งขันกับเยาวชนในจังหวัดต่างๆ เพือ่
เป็นการทำให้นักเรียนได้รับ

ประสบการณ์จริงที่มาจากการแข่งขัน

กีฬาฟุตบอลน่ันเอง 
 

4. ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยแีละ
นวัตกรรม 
 

  Ö      มีการเพิ่มช่องทางในการติดต่อกับ
สถาบันและการประชาสัมพันธ์ทางสื่อ

สังคมออนไลน์มากย่ิงข้ึน 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 บทน้ีผูจ้ัดทำได้นำเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหก์ารแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่อง 
Five Forces Model ของ Michael Porter (1985) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และที่มาของการ
แข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกจิการวิเคราะห์ตำแหน่งของสินค้าและ  
การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกจิ ดังรายละเอียดที่จะได้กล่าวต่อไปน้ี 
 
3.1. การวิเคราะห์ตามทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 
  จากการศึกษาเกี่ยวกับ ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) ที่ใช้ในการ
วิเคราะหส์ภาพตลาด โดย Professor. Michael E. Porter (1980) ซึง่ได้กล่าวถึงปจัจัยทั้ง 5 อย่าง 
หรือแรงทัง้ 5 แรง ซึ่งเป็นทีม่าของช่ือ Five Force Model ซึ่งเป็นปจัจัยภายนอกที่มผีลกับการแข่งขัน
ในธุรกิจน้ันๆ โดยแรงทัง้ 5 แรงหรือ 5 Forces น้ันจะประกอบไปด้วย 

1. Industry rivalry หรือ Rivalry Among Current Competitors: การแข่งขันกันภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน 

2. Bargaining Power of Suppliers: อำนาจต่อรองของ Supplier 
3. Bargaining Power of Customers: อำนาจต่อรองของลูกค้า 
4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
5. Threat of New Entrance: ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม ่
ซึ่งผูจ้ัดทำขออธิบายรายละเอียดต่างๆของธุรกิจ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 โดยใช้ 

ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) ดังต่อไปน้ี 
              

3.1.1. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
ธุรกิจฟตุบอลอะคาเดมหีรอืสถาบันสอนกีฬาฟุตบอล ในเขตตัวเมืองจังหวัดปทุมธานีน้ัน  

มีจำนวนไม่มาก โดยส่วนใหญจ่ะเป็นธุรกจิสนามหญ้าเทียมทีเ่ปิดใหเ้ช่าสำหรับเล่นหรือแข่งขันกีฬา
ฟุตบอลเพียงอย่างเดียว ไม่มีในลักษณะสถาบันที่มีการเปิดการเรียนการสอนให้แก่เยาวชนที่สนใจ ทำให้
อัตราการแข่งขันในพื้นที่เดียวกันมีไมส่งูมาก ทำใหเ้ราสามารถสร้างคุณภาพความแตกต่าง ในการบริการ
ได้อย่างชัดเจน 

 
3.1.2. อำนาจต่อรองจากผูข้ายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
ในปัจจบุัน อุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับกีฬามีกำลงัขยายมากข้ึน จึงส่งผลทำให้อำนาจในการ

ต่อรองของผูท้ี่ทำการขายอุปกรณ์กีฬาหรือเครื่องมือที่ใช้ในการออกกำลังกายเพิม่มากข้ึนส่งผลทำให้

ราคาหรือค่าวัสดุต่างๆย่อมมรีาคาที่สงูข้ึน ซึ่งกลไกในการเปลี่ยนแปลงน้ีย่อมสง่ผลต่อการลงทุนในการ
ประกอบธุรกิจ ของสถาบัน SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 อยู่บ้าง ในด้านของ หญ้าที่ใช้ในการ
ปลูกเพื่อเป็นสนามในการฝกึซ้อม อปุกรณ์สนามต่างๆ รวมไปถึงอุปกรณ์กีฬาฟุตบอลอีกด้วย 
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3.1.3. อำนาจต่อรองจากผูป้กครองท่ีจะใช้บริการเรา 
ปัจจุบัน ฟุตบอลอะคาเดม ีมีอยู่ในทกุๆพื้นที่ แต่ละทีจ่ะมจีุดแข็งหรือจุดอ่อนที่แตกต่างกัน

ออกไป ด้วยองค์ประกอบปจัจัยในหลายๆด้าน เช่น งบประมาณในการลงทุนทำธุรกิจ สถานที่ต้ังของ-
สถาบัน สภาพแวดล้อมโดยรวมทั่วไป ประสบการณ์ในการบริหารกิจการ บุคลากรที่มีประสิทธิภาพใน
การดำเนินงาน เป็นต้น องค์ประกอบต่างๆเหล่าน้ีเป็นตัวเช่ือมโยงกันที่สำคัญ ซึ่งในการดำเนินกจิการ
ทางธุรกจิ สถาบันของเราจึงให้ความสำคัญในการสร้างฐานผูป้กครองทีเ่หนียวแน่น โดยการจัดกิจกรรม
ต่างๆ ในวาระโอกาสทีส่ำคัญอย่างสม่ำเสมอ เพราะอำนาจต่อรองของลกูค้ามีความสำคัญ 
ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการหรอืใหบุ้ตรหลานมาเรียนกับทางสถาบนัน่ันเอง 

 
3.1.4. ข้อจำกัดของการเข้าสูอุ่ตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม ่ 
จากกระแสการเล่นกีฬาฟุตบอลหญ้าเทียมสนามเลก็ทีไ่ด้รบัความนิยมไปในทุกๆพื้นที่และ

กระแสการออกกำลังกายที่ได้รับอิทธิพลจากคนทีม่ีช่ือเสียงทั้งภายในประเทศและต่างประเทศทำให้คน

จำนวนมากหันมาให้ความสำคัญต่อการดูแลร่างกาย การบรโิภคอาหารทีม่ีประโยชน์ การควบคุม
น้ำหนักให้อยู่ตามเกณฑ์ความเหมาะสม หรือแม้แต่การทำให้ร่างกายแข็งแรงมากย่ิงข้ึน จากจุดเริ่มต้น
กระแสต่างๆ การเล่นกีฬาฟุตบอลสนามหญ้าเทียมขนาดเล็ก จึงเป็นอกีทางเลือกหน่ึงที่ได้รับความนิยม
กันเป็นอย่างมากในวงกว้าง จึงเกิดธุรกจิเปิดใหเ้ช่าสนามหญา้เทียมข้ึนเพื่อรองรบัความต้องการของ
ผู้บริโภคที่มีเพิ่มข้ึน แต่การจะประกอบธุรกจิได้ต้องมีความพร้อมในหลายๆด้าน จงึทำให้บางคนมี
ความคิดหรือมุมมองที่ดีแต่ไม่มคีวามพรอ้มด้านงบประมาณในการลงทุนจึงเป็นข้อจำกัดในการสร้างหรือ

ลงทุนทำธุรกจิ หรอืการมีเงินลงทุนแต่ไม่สามารถหาสถานทีเ่หมาะสมได้ ก็ล้วนแต่เป็นข้อจำกัดในการทำ
ธุรกิจด้วยเช่นกัน ซึ่งถือได้ว่าเป็นข้อจำกัดของผู้แข่งขันรายใหม่ แต่สำหรับสถาบันของเรามุ่งเน้นทีจ่ะ
พัฒนาศักยภาพของเยาวชนอย่างแท้จริง ซึ่งมีจุดเด่นในหลายๆด้าน ที่จะสามารถนำมาเป็นจุดแข็ง ของ
สถาบันได้ 
 

3.1.5. แรงผลักดันจากสินค้าหรือบริการอ่ืน ท่ีสามารถทดแทนกันได้ 
เน่ืองจากสนามฟุตบอลโดยทั่วไป มักเป็นเพียงสนามหญ้าเทยีมหรอืสนามหญ้าจรงิทีส่ำหรับเช่า

เป็นรายช่ัวโมงหรือรายวัน ดังที่เราจะเห็นโดยทั่วไปคือ ผู้สอนกีฬาฟุตบอลจะไปทำการเช่าสนาม
เหล่าน้ัน แล้วนัดให้นักเรียนทีส่นใจเรียนทักษะกีฬาฟุตบอล มาเรียนตามสนามที่ได้ทำการเช่าไว้ ซึ่งเป็น
เพียงสถานที่ทีส่ร้างข้ึนเพื่อการเล่นฟุตบอลพียงอย่างเดียว ไม่ได้สร้างหรอืออกแบบมาเพื่อการสอน
โดยเฉพาะจงึอาจจะไมม่ีความเหมาะสมเท่าที่ควรสำหรบัการใช้ฝึกซอ้มของเยาวชน ดังน้ันสถาบันของ
เราได้คำนึงถึงความปลอดภัยและความเหมาะสมเป็นหลัก จงึสามารถกล่าวได้ว่าสถานที่ของเราเป็น
สถานที่ที่มีความพร้อมในการฝึกซอ้มของนักเรียนเป็นอย่างมาก  
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3.2. สภาพของการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน 
3.2.1. ระดับของการแข่งขัน 
เน่ืองจากการแข่งขันอยู่ในระดับปานกลาง ทำให้ผูป้กครองที่ตัดสินใจเลอืกมีทางเลือกใน

หลายๆทาง แต่สถาบันของเรามจีุดเด่นที่ค่อนข้างชัดเจน จงึทำให้ผูป้กครองสามารถตัดสินใจได้ง่าย 
3.2.2. จุดเด่น / ความได้เปรียบท่ีนำมาแข่งขัน 

- ใช้พื้นทีส่นามหญ้าจรงิในการฝึกสอน 
- อาจารย์ผูฝ้ึกสอนเป็นอดีตนักฟุตบอลทีมชาติไทย โดยมีการกำหนดคุณสมบัติดังน้ี 
 1. มีประสบการณ์ในการทำทีมฟุตบอลในระดับลกีอาชีพไมต่่ำกว่า 5 ปี 
 2. จบการศึกษาในระดับปรญิญาตรี ข้ึนไป 
- การใช้ฟุตบอลควบคู่กับสถาบันศึกษาในระดับต่างๆ 
- สภาพแวดล้อมโดยรวมของสถาบันมีความสวยงามและสะดวกสบาย 
- มีความพร้อมทั้งด้านอปุกรณ์ต่างๆและพื้นที่ในการใช้งาน 
- สามารถรองรบันักเรียนในแต่ละคอร์สได้ในจำนวนที่เหมาะสมกบัสถานที ่
- นักเรียนจะได้สัมผสักบับรรยากาศในการแข่งขันกีฬาฟุตบอลจริงๆ 
- ในวาระโอกาสสำคัญๆ ทางสถาบันจะได้รับเกียรติจากนักฟุตบอลทีมชาติมาเย่ียม
เยือนและได้ให้ความรู้กับนักเรียนของสถาบันด้วย 

3.2.3. ผู้ครองส่วนตลาด 
ยังไม่มี ฟุตบอลอะคาเดม ีในพื้นที่เดียวกันที่ชัดเจน 

 
3.3. ท่ีมาของการแข่งขัน 

จากกระแสการเล่นกีฬาฟุตบอลหญ้าเทียมสนามเลก็ที่ได้รบัความนิยมไปในทุกๆพื้นที่และ

กระแสการออกกำลังกายที่ได้รับอิทธิพลจากคนทีม่ีช่ือเสียงทั้งภายในประเทศและต่างประเทศทำให้คน

จำนวนมากหันมาให้ความสำคัญต่อการดูแลร่างกาย การบรโิภคอาหารทีม่ีประโยชน์ การควบคุม
น้ำหนักให้อยู่ตามเกณฑ์ความเหมาะสม หรือแม้แต่การทำให้ร่างกายแข็งแรงมากย่ิงข้ึน 
 การเล่นกีฬาฟุตบอลสนามหญ้าเทียมขนาดเล็กทีก่ำลงัได้รับความนิยม เป็นอีกทางเลือกหน่ึงที่
ตอบสนองต่อผู้ทีส่นใจในกีฬาฟุตบอล จงึเกิดธุรกิจเปิดให้เช่าสนามหญ้าเทียมเพิ่มมากข้ึนเพือ่รองรับ
ความต้องการของผูบ้ริโภค แต่สถาบัน SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 นอกจากจะเป็นสนามหญ้า
จริงเพื่อลดการบาดเจ็บแล้ว ยังมุ่งเน้นพฒันาศักยภาพของนักเรียนอย่างแทจ้รงิ จึงเกิดเป็นธุรกจิของ
สถาบัน SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 น้ีข้ึนมา 
 
3.4. คู่แข่งของธุรกิจ 
 คู่แข่ง : Pathumthani FC MA Academy มกีารจัดการสอนกีฬาฟุตบอลให้กบัเยาวชน อายุ 
5-15 ปี ประจำทุกวัน เสาร์และอาทิตย์ เวลา 16.00 – 18.00 น. 
 จุดแข็ง : อยู่ในพื้นที่เขตอำเภอเมอืง จงัหวัดปทมุธานี เป็นเขตที่มีประชาชนอาศัยอยู่จำนวน
มาก และอยู่ใกล้กบัถนน สามารถสังเกตุเห็นได้ง่าย 

จุดอ่อน : สถานที่เล็กกว่ามาตรฐาน และเป็นสนามหญ้าเทียม เสี่ยงต่อการบาดเจ็บได้ง่าย 
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3.5. การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
ปัจจุบัน ในการทำการตลาดน้ันมเีครื่องมือมากมายที่ให้เราได้เลือกใช้ โดยแต่ละเครื่องมือน้ัน 

ต่างก็มีความน่าสนใจและจุดประสงค์ในการใช้ที่แตกต่างกันออกไป ซึ่ง BCG Matrix  ก็ถือเป็นอีก
เครื่องมือหน่ึงทีส่ามารถนำไปประยุกต์ใช้ได้หลายประการ องค์กรส่วนใหญจ่ึงเลือกใช้เครื่องมือน้ีในการ
วิเคราะหห์รือประเมินการทำธุรกจิ  

3.5.1. วิเคราะห์ธุรกิจด้วยหลักการ BCG Matrix 
BCG Matrix เป็นเครื่องมอืการวิเคราะห์การประกอบธุรกจิอย่างหน่ึงที่ถูกคิดค้นโดย  

Boston Consulting Group ในปี ค.ศ.1986 โดยใช้สำหรบัวิเคราะห์ด้านการเงินการลงทุนเกี่ยวกับ
การตลาดในรูปแบบของ Matrix 2x2 เพื่อช่วยให้เราสามารถวางแผนการขายสินค้า วางกลยุทธ์ทาง
การตลาด และการสร้างแบรนด์ได้ดีข้ึน โดย BCG Matrix น้ัน จะพิจารณาจาก 2 เกณฑ์ก็คือ  
อัตราการเติบโตของตลาด (Marketing Growth Rate) และส่วนแบ่งทางการตลาดสัมพันธ์ (Relative 
Market Share)   โดยอัตราการเติบโตของตลาดน้ันเป็นสิ่งทีใ่ช้ในการอธิบายการขยายตัวของตลาด
สินค้าโดยรวม ว่าตลาดเป็นที่น่าสนใจมากน้อยเพียงใด ตัวอย่างเช่น อัตราการเติบโตของธุรกจิทีเ่กี่ยวกับ
กีฬาน้ัน ก็วิเคราะห์ว่าในปัจจบุันผูบ้ริโภคมีอัตราการบรโิภคสินค้าและบริการทีเ่กี่ยวกับกีฬามากน้อย
เพียงใด โดยที่ไมส่นใจว่าเลือกบรกิารของสถาบันหรือองค์กรใด แต่ในส่วนของส่วนแบ่งทางการตลาดน้ัน
จะเป็นการเปรียบเทียบอัตราส่วนแบ่งการตลาดของสินค้าและผลิตภัณฑ์ว่ามียอดขายหรือมผีู้บริโภคเป็น

กี่เท่าเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกจิของคู่แข่งเจ้าใหญ่ทีสุ่ด ซึ่งหลกัเกณฑ์ทัง้ 2 น้ีกจ็ะถูกใช้เป็นเส้นแบ่งแกน
ในการทำ BCG Matrix และเมื่อแบ่งออกมาแล้ว เรากจ็ะได้รูปแบบ 4 ช่องประกอบด้วย Stars, 
Question Marks, Cash Cows และ Dogs ซึง่จะอธิบายรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 STAR: กลุ่มดาวรุ่ง 

เป็นผลติภัณฑ์ทีม่ีอัตราการเจรญิเติบโตหรือมยีอดขายสูง และส่วนแบง่การตลาดสูง โดย
ผลิตภัณฑ์อยู่ในช่วงกำลังเติบโต มีความต้องการในตลาดมาก ทำรายได้และกำไรให้กบับริษัทได้อย่าง
โดดเด่น และส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ใหม ่

QUESTION MARK: กลุ่มน่าสงสัย 
เป็นผลิตภัณฑ์ทีม่ีอัตราการเจรญิเติบโตของยอดขายสูง แต่สว่นแบ่งการตลาดต่ำ มักเกิดข้ึนกบั

ผลิตภัณฑ์ในช่วงแนะนำหรือเพิง่เริ่มเข้าสู่ตลาด บริษัทต้องกำหนดระยะเวลาการทำตลาดของผลิตภัณฑ์
อย่างชัดเจน ถ้าทำการตลาดสำเร็จจะกลายเป็น STAR แต่ถ้าล้มเหลวจะกลายเป็น DOG 

CASH COW: กลุ่มวัวให้นม 
เป็นผลิตภัณฑ์ทีม่ีอัตราการเจรญิเติบโตของยอดขายต่ำ แต่สว่นแบ่งการตลาดสงู ผลิตภัณฑเ์ข้า

สู่ข้ันเจริญเติบโตเต็มที่ แต่ยังสามารถทำกำไรได้อย่างต่อเน่ือง ส่วนใหญเ่ปน็ผลิตภัณฑ์ที่คงตัวมานาน 
DOG: กลุม่สุนัข 
เป็นผลิตภัณฑ์ทีม่ีอัตราการเจรญิเติบโตของยอดขายต่ำและมสี่วนแบ่งการตลาดต่ำ  

เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไมท่ำกำไรและส่วนใหญม่ักจะขาดทุน บริษัทควรจะตัดผลิตภัณฑส์ินค้าหรือบริการน้ี
ออกไปหรือทำการปรบัปรุงครัง้ใหญใ่ห้กบัสินค้าและบริการน้ี 
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ภาพที่ 3.1 : ภาพแสดงการวิเคราะห ์BCG Matrix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : BCG Matrix. (2014). Retrievef from 
        http://www.talentzoo.com/How-The-BCG-Matrix-Helps-Advertising/2014/.html 

 
 

3.5.2. คำอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
จากการวิเคราะห์ BCG MATRIX MODEL ของธุรกจิ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 

จัดอยู่ในกลุม่ QUESTION MARKS เพราะ ธุรกิจของเราเปน็การเริ่มประกอบธุรกิจใหม ่มีอัตราการ
เจริญเติบโตของยอดขายสูง แต่ส่วนแบง่การตลาดต่ำหรือครอบครองตลาดเทียบเคียงต่ำ แต่เน่ืองจากใน
ช่วงแรกของการเปิดกิจการทำธุรกจิ เราได้มีการวิเคราะหแ์ละสำรวจกลุ่มเป้าหมายแล้ว จงึได้มีการวาง 
กลยุทธ์ไว้อย่างชัดเจนว่า โดยมีการวางแผนในการประกอบธุรกิจไว้เป็น 3 ช่วงด้วยกัน ซึ่งถือได้ว่าการ
กำหนดระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจของทางสถาบัน SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 มีความรัดกุม
เพื่อทีจ่ะทำใหไ้ด้ส่วนครอบครองของตลาดมากข้ึนรวมถึงสณัญาณตอบรบัจากลูกค้า ซึ่งถ้าเราสามารถ
ทำได้ตามแผนการตลาดที่วางไว้หรือแก้ปญัหาต่างๆทีเ่กิดข้ึนได้ ส่วนครอบครองตลาดของเราก็จะเพิ่ม
มากข้ึน และยังจะสง่ผลต่อการพฒันาธุรกจิของเราใหเ้ติบโตไปสู่ตำแหน่งของ STARS ได้  
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3.6. การวิเคราะห์ตำแหน่งของสินค้า 
 
ตารางที่ 3.1 : แสดงการวิเคราะห์ตำแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยที่นำมาวิเคราะห์ 
 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
(โรงเรียน) 
 

หลักสูตร : เด็กเล็ก เน้นความ
สนุกสนานในการเรียนรูแ้ละ

พัฒนาการ 
เด็กโต เน้นการพัฒนาไปสู่
ระบบทีมในการแข่งขัน 
 
อาจารย์ผู้สอน : เป็นอดีตนัก
ฟุตบอลทีมชาติไทย 
 
สถานที ่: อยู่ใกล้กบัเขตชุมชน
เดินทางสะดวก/เป็นส่วนตัว 
บรรยากาศดี 
 
สนาม : เป็นหญ้าจรงิมคีวาม
เสี่ยงต่อการบาดเจ็บน้อย 
 
สภาพแวดล้อม : มีร้านกาแฟที่
อยู่กับสนามซ้อมเพิม่ความ

สะดวกสบายให้กบัผูป้กครอง 
 

หลักสูตร : เน้นสอนให้กับเด็ก
เล็กเป็นส่วนใหญ ่ไม่มกีารต่อ
ยอดไปถึงระดับเด็กโต ที่มี
ความสามารถ 
 
 
อาจารย์ผู้สอน : มีความ 
สามารถในการสอน แต่ไม่มี
ประสบการณ์ถึงระดับชาติ  
สถานที ่: อยู่ไกลจากเขตชุมชน
ต้องใช้เวลาเดินทาง 
 
 
สนาม : เป็นหญ้าเทียมเด็กล้ม
อาจจะทำใหเ้กิดการบาดเจ็บ 
ได้ง่าย 
สภาพแวดล้อม : ไม่มีที่พกัให้
ผู้ปกครองต้องอาศัยใต้ร่มไม้

หรือร้านกาแฟทีอ่ยู่ไกลจาก

สนาม ซึ่งไมส่ามารถสงัเกตุการ
ซ้อมของบุตรหลานได้ 
 

ราคาผลิตภัณฑ ์
 

เรียนคอรส์แรกราคา 2,000 
บาท มีชุดฝึกซ้อมให ้2 ชุดใน
การเรียน เรียนคอรส์ต่อไป 
จ่ายเพียง 1,500 บาท 
 

ราคาทุกคอรส์ 2,500 – 4,000
บาท 
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3.7. การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ตารางที ่3.2 : แสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยที่นำมา

วิเคราะห ์
รายละเอียดของความได้เปรียบ 

หลักสูตร 
 

      เด็กเล็ก จะเน้นใหค้วามสนุกสนานในการเรียนรูเ้พื่อเสรมิสร้างทักษะและ
พัฒนาการการเรียนรู้ให้มากข้ึน 
      เด็กโต จะเน้นการพฒันาทักษะไปสูร่ะบบการเล่นเป็นทมีเพื่อการแข่งขัน 
และสง่เสรมิต่อเน่ืองไปสู่ระดับมัธยมศึกษาจนถึงระดับอุดมศึกษาโดยใช้กีฬา

ฟุตบอลเป็นโควตากีฬาในการเข้าศึกษาในสถาบันต่างๆ 
  

อาจารยผ์ู้ฝึกสอน 
 

      มีประสบการณ์ในการเป็นนักฟุตบอลทมีชาติไทยซึ่งสามารถถ่ายทอด
ประสบการณ์ใหก้ับเยาวชนรุ่นหลงัได้ จึงสามารถสอนทกัษะวิธีการ การแก้ไข
ปัญหาเฉพาะหน้า รวมถึงเทคนิคในการเล่นฟุตบอลได้ นอกจากน้ีอาจารย์
ผู้สอนยังมผีลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองในด้านของความน่าเช่ือถือน่ันเอง 
 

สถานท่ี 
 

     อยู่ใกล้กับเขตชุมชนและหมูบ่้าน มีความสะดวกในการเดินทางและมทีี่น่ัง
พักและร้านกาแฟที่อยู่ในบรเิวณเดียวกนัไว้รับรองผู้ปกครอง นอกจากน้ี 
สถานที่โดยรอบมบีรรยากาศที่ดี เหมาะแกก่ารพกัผ่อนได้เปน็อย่างดี 
 

สนาม 
 

     สนามฟุตบอลขนาดมาตรฐานทีเ่ป็นหญ้าจริง เมื่อซึง่ช่วยลดอุบัติเหตุใน
การเล่นหรือการฝกึซ้อมได้ เน่ืองจากสนามหญ้าจริงจะมีความยืดหยุ่นสงู 
ช่วยรองรบัแรกกระแทกจากการว่ิงหรอืการล้มได้ ซึ่งสถาบันอื่น โดยส่วนใหญ่
จะเป็นหญ้าเทียมเพราะไมจ่ำเป็นต้องดูแลรักษา แต่หากเกิดอุบัติเหตุจงึมคีวาม
เสี่ยงต่อการบาดเจ็บได้มากเพราะมีความยืดหยุ่นน้อย 
 

สภาพแวดล้อม       บรรยากาศโดยรอบมีความอบอุ่น ประกอบด้วยทะเลสาบขนาดเล็ก 
สนามหญ้า และต้นไม้มากมาย และมีร้านกาแฟอยู่ในบรเิวณเดียวกับสนาม
ซ้อม เพิม่ความสะดวกสบายใหก้ับผู้ปกครองที่มารอบุตรหลานและยังได้ร่วม
สังเกตุถึงวิธีการซอ้มและทักษะการเล่นฟุตบอลของบุตรหลาน ในพื้นที่ที่มีการ
จัดที่น่ังไว้อย่างเหมาะสมเพียงพอ ในขณะทีส่ถาบันอื่นไม่มสีถานที่ที่จะอำนวย
ความสะดวกให้กบัผูป้กครองเท่าที่ควร 
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บทท่ี 4 
การจัดทำกลยุทธแ์ละแผนปฏิบัติการ 

 
 บทน้ีเป็นการนำเสนอเกี่ยวกบัการจัดทำกลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเรื่อง
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรอื 7P’s ของ Prof. Philip Kotler (2003) และ
ทฤษฎี TOWS Matrix ของ Wheelen & Hunger (2002) และโดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดง
กรอบแนวคิดที่นำไปสู่กลยุทธ์ทีจ่ะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกำหนดตัวช้ีวัด
เพื่อการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกจิในอนาคต 

4.1. กรอบแนวความคิดนำไปสู่กลยุทธ ์
แนวความคิดที่นำมาใช้ในการวิเคราะห ์คือ ทฤษฏีเรื่องส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

7 อย่างหรือ 7P’s ทีท่ำให้เราได้ทราบถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครอง และ
ยังช่วยส่งเสรมิทำใหก้ระบวนสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดและการบริหารต่อไป 
 
ภาพที่ 4.1 : แสดงกรอบแนวความคิดที่นำไปสู่กลยุทธ์ 
 

      ตัวแปรต้น                     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
4.2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีนำมาใช้  
หลงัจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ใหเ้ห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ

ข้อจำกัดแล้ว ต่อไปน้ีผูจ้ัดทำจะนำข้อมลูทัง้หมดมาวิเคราะหใ์นรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซโ์ดย
ใช้ตารางที่เรียกว่า TOWS Matrix โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่นำข้อมลูที่ได้จากการ
วิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจำกัด ซึ่งการวิเคราะหใ์นลักษณะน้ีกเ็พื่อกำหนดเป็นกลยุทธ์
หรือยุทธศาสตรป์ระเภทต่าง ๆ ของธุรกิจได้ 
         
 

ปัจจัยทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) 
5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) 
6. ด้านกายภาพและการนำเสนอ (Physical 
Evidence/Environment and Presentation) 
7. ด้านกระบวนการ (Process) 
 
 

การเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอล

ให้แก่เยาวชนหรอืบุตรหลานของ

ผู้ปกครอง 
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ซึ่งในการนำเทคนิคทีเ่รียกว่า TOWS Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อกำหนดกลยุทธ์น้ัน จะมี
ข้ันตอนการดำเนินการทีส่ำคัญ 2 ข้ันตอน ดังน้ี 
         1. การระบจุุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจำกัด โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมทีเ่ป็นการ
ระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมินสภาพแวดลอ้มที่
เป็นโอกาสและข้อจำกัดจะเป็นการประเมินภายนอกองค์การ กล่าวได้ว่า ประสทิธิผลของการกำหนดกล
ยุทธ์ที่ใช้เทคนิค TOWS Matrix น้ีจะข้ึนอยู่กบัความสามารถในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดออ่น โอกาส 
และข้อจำกัด ทีล่ะเอียดในทุกแงมุ่ม เพราะถ้าวิเคราะห์ไมล่ะเอียดหรือมองไม่ทกุแง่มุม จะสง่ผลทำให้
การกำหนดกลยุทธ์ที่ออกมาจะขาดความแหลมคม 
         2. การวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจำกัด จุดออ่นกับโอกาส 
และจุดออ่นกับข้อจำกัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ในข้อมูลแต่ละคู่ดังกล่าว ทำให้เกิดยุทธ์
ศาสตร์หรือกลยุทธ์สามารถแบง่ออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 

2.1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการนำข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม
ที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพจิารณาร่วมกัน เพื่อที่จะนำมากำหนดเป็นยุทธศาสตรห์รือกลยุทธ์
ในเชิงรุก 

2.2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการนำข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมทีเ่ป็นจุดแข็งและข้อจำกัดมาพิจารณาร่วมกนั เพื่อที่จะนำมากำหนดเป็น
ยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงป้องกัน 

2.3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการนำข้อมลูการประเมิน
สภาพแวดล้อมทีเ่ป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อทีจ่ะนำมากำหนดเป็น
ยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงแก้ไข 

2.4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการนำข้อมลูการประเมินสภาพแวดล้อม
ที่เป็นจุดอ่อนและข้อจำกัดมาพจิารณาร่วมกัน เพื่อทีจ่ะนำมากำหนดเป็นยุทธศาสตรห์รอืกล
ยุทธ์ในเชิงรับ  

 
 
ตารางที่ 4.1 : แสดงแนวคิดการนำไปสู่กลยุทธ์โดยใช้หลกัการ TOWS Matrix 
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4.3. ประเภทของกลยุทธแ์ละแผนในการปฏิบัติการ 
 
4.3.1. กลยุทธ์จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 

 
- ด้านสินคา้และการบริการ 

SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 เป็นธุรกจิสถาบันสอนทกัษะฟุตบอลให้กบัเด็ก
อายุต้ังแต่ 5-18 ปี โดยเน้นการสอนทกัษะฟุตบอลที่ถูกวิธีและการสง่ต่อในสถานบันศึกษาใน
ระดับต่างๆด้วยโควตาความสามารถพเิศษทางกีฬาฟุตบอล 

1. การบริการ 
เป็นการสอนทักษะฟุตบอลที่ถูกต้องให้กบัเยาวชนที่สนใจในกีฬาฟุตบอลในช่วงอายุ 

ต้ังแต่ 5–18 ปี โดยเริ่มแรกจะเริ่มสอนจากทักษะพื้นฐานทีส่ำคัญของกีฬาฟุตบอล เช่น การรับ-
ส่งฟุตบอล การเลี้ยงฟุตบอล การโหมง่ฟุตบอล และ การย่ิงฟุตบอล ทกุส่วนมีความสำคัญใน
การเล่นฟุตบอลเป็นอย่างมาก 

จากน้ันจะเริ่มเพิ่มทักษะในการเล่นเป็นระบบทีม สร้างความเข้าใจในตำแหน่งต่างๆใน
การเล่นฟุตบอล เพราะแต่ละตำแหน่งหน้าที่ในการเล่นจะแตกต่างกัน เมื่อเด็กมีความเข้าใจใน
หน้าที่ของตำแหน่งจะทำใหก้ารเล่นฟุตบอลมีความสนุกมากย่ิงข้ึน 

2. อุปกรณ์ท่ีใช้ในการฝึกสอน 
- ลูกฟุตบอล 
- เสื้อเอี้ยม 
- มาร์คเกอร ์
- หลกัจราจร 
- หลกักระโดด 
- หุ่นจำลอง 
- ประตูฟุตบอล 
- เสาธงเตะมมุ 

 
- ด้านราคา 

การต้ังราคามีส่วนสำคัญมากในการตัดสินใจของผู้ปกครองถ้าสถาบันมีการต้ังราคาที่

สูงเกินไปทำให ้ผู้ปกครองตัดสินใจยากทีจ่ะเลือกเรียน ดังน้ันการต้ังราคาที่สมเหตุสมผลจงึมี
ความสำคัญสำหรบัการดำเนินธุรกจิ ราคาต้องมีความเหมาะสม และไมสู่งเกินราคาของคู่
แข่งขัน 

อัตราการให้บริการ 
ราคา 2,000 / คอรส์  :  เรียนทั้งหมด 8 ครั้ง 
เรียนทกุวัน เสาร์ - อาทิตย์     :    8.00 – 10.00 น 
                    16.00 – 18.00 น 
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- ด้านสถานท่ี 
SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 ถึงจะต้ังอยู่ภายในซอยเทศบาล 6 แต่การเดินทาง

สามารถเดินทางได้อย่างสะดวก สภาพแวดล้อมสวยงาม มีทีจ่อดรถทีส่ะดวกและเพียงพอ 
นอกจากน้ี ในพื้นทีเ่ดียวกันยังมรี้านกาแฟ SOUTHERN COFFEE BY NO.5 ไว้รับรอง
ผู้ปกครองส่งบุตรหลาน ซึง่ร้านกาแฟจะเปิดต้ังแต่ 7.00 – 19.00 น. ของทุกวัน 
ในกรณีที่เดินทางมาถึงก่อนเวลาเรียนก็สามารถใช้บริการร้านกาแฟได้ 

 
ภาพที่ 4.2 : แผนที่ต้ัง SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : สถานที่ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5. (2560). สบืค้นจาก 
        https://www.dokbuarotoplast.com/contact/ 
 

- ด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
การสง่เสรมิการขายเป็นกจิกรรมทางการตลาดที่สำคัญต่อธุรกิจในการติดต่อสื่อสารกับกลุ่ม 

ลูกค้าเป้าหมาย โดยวัตถุประสงค์เพื่อสร้างการรบัรู ้การหาลกูค้าเพื่อกระตุ้นใหเ้กิดการทดลองใช้  
รูปแบบสง่เสรมิการขายของ SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 มีดังต่อไปน้ี 

1. การโฆษณาในสื่อต่างๆ เช่น Facebook, Instagram ในการโฆษณามีการอัพเดต
อยู่สม่ำเสมอ เพื่อให้ผูป้กครองทีส่นใจสามารถติดต่อ ติดตามการเคลื่อนไหวหรือกิจกรรมต่างๆ
ได้ที่กำลังจะเกิดข้ึนได้ 

2. การติดป้ายโฆษณาในพื้นที่ใกลเ้คียงเพื่อเกิดการรับรูห้รือเป็นที่สนใจของลูกค้ากลุ่ม
ใหม่ๆมากย่ิงข้ึน และการติดป้ายโฆษณาในสถานทีเ่รียน 
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- ด้านบุคลากร 
1. เจ้าของธุรกิจ มหีน้าที่ในการดูแลนโยบายเชิงกลยุทธ์ ภาพรวมของธุรกิจ การแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้า การจัดการดูแลควบคุมการทำงานของอาจารย์ผู็ฝึกสอนและพนักงาน 
บรหิารจัดการเงินเดือนอาจารย์ผูฝ้ึกสอน พนักงาน และรายรับ รายจ่าย ต่างๆภายในสถาบัน 
 2. ผูจ้ัดการสถาบัน มหีน้าทีบ่รหิารจัดการตามนโยบายของสถาบัน และคอย
ประสานงานเกี่ยวกับรายละเอียดทั้งหมดของสถาบันให้แก่เจ้าของธุรกจิทราบ 

3. อาจารย์ผูฝ้ึกสอน มีคุณสมบัติตามที่กำหนดไว้ เพื่อให้การสอนและการถ่ายทอด
ทักษะความรูวิ้ธีการต่างๆ ในการเล่นกีฬาฟุตบอลได้อย่างถูกวิธีและมีคุณภาพ 

4. เจ้าหน้าที่ดูแลรกัษาสนาม จะทำการดูแลรดน้ำสนามหญา้ การตัดหญ้า ใสปุ่๋ย ใช้รถ
บดพื้นสนามเพื่อให้พื้นสนามเรียบเสมอกัน นอกจากน้ีในช่วงฤดูฝนมีความจำเป็นต้องเพิม่
จำนวนผู้ดูแลสนาม เน่ืองจากสนามหญ้าจะได้รบัความเสียหายจากการฝึกซ้อมมากกว่าฤดูปกติ 

5. เจ้าหน้าที่ดูแลส่วนรับสมัคร/อุปกรณ์ โดยมีหน้าที่ในดูแลการรบัสมัครนักเรียนและ
จัดเกบ็อุปกรณ์ที่ใช้ในการฝึกซ้อมทั้งหมด รวมทัง้การซ่อมแซมส่วนต่างๆภายในบรเิวณของ
สถาบันและการจัดทำป้ายโฆษณาหรือป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆอีกด้วย 

 
- ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านลักษณะทางกายภาพทั้งภาพรวมของ  SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 เป็น
สนามฟุตบอลหญ้าจรงิที่ใช้พื้นที่ในการสอนฟุตบอล มทีัง้หมด 2 สนามซึ่งอยู่ในบรเิวณเดียวกัน 
ได้แก ่สนามฟุตบอลขนาดมาตราฐาน 7 คน และ สนามฟุตบอลขนาดมาตราฐาน 5 คน  
ซึ่งภายในพื้นที่ยังมีร้านกาแฟ SOUTHERN COFFEE BY NO.5  

ห้องเก็บอุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ในการสอน ภายในเก็บทัง้อุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ในการสอน 
เอกสารต่างๆที่ใช้ในการสมัครเรยีน ที่จอดรถยนต์ทั้งรถยนต์และจักรยานยนต์ทีเ่พียงพอ 
มีที่น่ังข้างสนามสำหรับผู้ปกครองและบุคคลทั่วไป 
 
- ด้านกระบวนการ 

SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 ให้ความสำคัญและความเอาใจใส่ต่อลูกค้าทั้งราย
เก่าและใหม ่ซึง่ในการดำเนินงานของธุรกิจการใหบ้รกิารด้วยความเป็นกันเองเปรียบเสมอืน
เป็นครอบครัวทีม่ีขนาดใหญ ่ประกอบกบัการจัดกจิกรรมตามวาระโอกาสเพื่อกระชับ
ความสัมพันธ์ทั้งผู้ปกครองและนักเรียนของสถาบัน โดยกิจกรรมที่จัดข้ึนเป็นประจำตลอด
ระยะเวลาที่ได้ประกอบกจิการ มีดังน้ี 

1. การจัดกจิกรรมเพิ่มตามวาระโอกาสที่สำคัญในวันต่างๆ เช่น การจัดฟุตบอลนัด
พิเศษผู้ปกครอง SOUTHERN ACADEMY BY NO.5 พบกบั ผู้ปกครอง ACDEMY ต่างสถาบัน  

2. การจัดกจิกรรมจับฉลากของขวัญวันเด็กแหง่ชาติเป็นประจำทุกๆป ีให้กบันักเรียน
ของสถาบันทุกคน 

3. การจัดงานสังสรรค์ในช่วงเทศกาลต้อนรบัวันปีใหม ่
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4.3.2. การวิเคราะห์กลยุทธโ์ดยใช้หลัก TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 4.2 : การวิเคราะหก์ลยุทธ์โดยใช้หลักการ TOWS Matrix 
 

 
4.3.3. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 
เป็นการทำใหลู้กค้าหรือผู้สนใจรบัรู้ถึงสินค้าและบริการของสถาบันเรา โดยการเพิ่ม

การประชาสมัพันธ์ลงสื่อสังคมออนไลน์มากย่ิงข้ึน เช่น FACEBOOK , INSTRAGRAM , LINE 
เป็นต้น เพื่อให้ผูป้กครองเห็นช่องทางการประชาสมัพันธ์น้ี รวมไปถึงนโยบายร่วมกับร้านกาแฟ 
SOUTERN COFFEE BY NO.5 ในอนาคต เพื่อเป็นนโยบายการสง่เสรมิการขายมากย่ิงข้ึน 

 
4.3.4. กลยุทธใ์นการให้บริการ 
ทางสถาบนัมีความพรอ้มทัง้ด้านทรพัยากรบุคคลและสถานที ่ดังน้ันมาตรฐานในการ

บริการจงึสามารถควบคุมได้ รวมไปถึงการควบคุมคุณภาพของการบรกิาร เช่น ความพร้อมของ
ผู้สอน ความพร้อมของอุปกรณ์และสนามหญ้าที่ใช้ ทั้งหมดน้ีจะช่วยทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความ
พึงพอใจและให้ความไว้วางใจในการสง่บุตรหลานมาเรียนกบัทางสถาบันมากย่ิงข้ึน 

 
 

 
ปัจจัยภายใน 

 
 
 
 

 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S) 
- ใช้พื้นทีส่นามหญ้าจรงิในการ
ฝึกสอน 
- อาจารย์ผูฝ้ึกสอนเป็นอดีตนัก
ฟุตบอลทีมชาติไทย 
- สภาพแวดล้อมโดยรวมของ
สถาบันมีความสวยงามและ

สะดวกสบาย 
 

จุดอ่อน (W) 
- สถาบันไม่ได้อยู่ติดกบัถนน
หรือเส้นทางหลัก 
- สถาบันยังไม่เป็นที่รูจ้ัก 

โอกาส (O) 
- กระแสการออกกำลังกายและ
การสง่เสรมิกีฬาฟุตบอล 
- การเล่นกีฬาเพื่ออาชีพได้รบั
ความนิยม 

SO กลยุทธ์เชิงรุก 
- กลยุทธ์ส่งเสริมการขายและ
การเจาะกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 

WO กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
- กลยุทธ์การประชาสมัพันธ์ใน
สื่อต่างๆ 

อุปสรรค (T) 
- คู่แข่งของธุรกจิรายใหม ่
- ลูกค้ายังคงยึดติดกับสถาบัน
เดิม 

ST กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
- กลยุทธ์มาตรฐานของการ
ให้บรกิาร 

WT กลยุทธ์เชิงรับ 
- การบอกต่อถึงคุณภาพการ
สอนของสถาบัน รวมทั้งผลงาน
ของสถาบัน 
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4.4. สถิติท่ีใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยได้กำหนดค่าอันตรภาคช้ันสำหรบัการแปรผลข้อมลูโดยการคำนวณอันตรภาคช้ัน เพื่อ

กำหนดช่วงช้ันไว้ จากสูตรคำนวณต่อไปน้ี 

อันตรภาคช้ัน =  ค่าสูงสุด – ค่าต่ำสุด 

จำนวนช้ัน = 5 – 1/5 

  = 0.8 

ช่วงช้ัน 1.00 – 1.80  หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

ช่วงช้ัน 1.81 – 2.60  หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

ช่วงช้ัน 2.61 – 3.40  หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

ช่วงช้ัน 3.41 – 4.20  หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

ช่วงช้ัน 4.21 – 5.00  หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 

 

การศึกษาครั้งน้ีได้ทำการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอรส์ำเร็จรูป เพื่อการ
วิจัยซึ่งการวิเคราะห์ข้อมลูสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายข้อมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัข้อมูลทั่วไป ของผู้ตอบแบบสอบถามคือ เพศ 
อายุ อาชีพ เงินเดือน เพื่อเป็นการศึกษาและวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้ปกครองของเยาวชนมีการ
ตัดสินใจเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้แก่บุตรหลาน ที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่อำเภอสามโคก 
จังหวัดปทุมธานี จำนวน 150 คน มาวิเคราะห์ข้อมูลและเสนอผลการวิเคราะหโ์ดยใช้ตารางประกอบ 
คำบรรยายจำแนกออกเป็น 3 ส่วน โดยนำเสนอผลการวิเคราะห์ตามลำดับดังน้ี 
 

1.  การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผูป้กครองของเยาวชนมีการตัดสินใจเลือก
สถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้แกบุ่ตรหลาน ที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่อำเภอสามโคก จังหวัดปทมุธานี 
จำนวน 150 คน โดยจำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร ์ได้แก ่เพศ อายุ อาชีพ และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 
ตารางที่ 4.3 : จำนวนและรอ้ยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามเพศ 
 
 ลักษณะประชากรศาสตร์   จำนวน (คน)  ร้อยละ 
เพศ  ชาย         80    53 
  หญิง         70    47 
  รวม        150   100 

จากตารางกลุม่ตัวอย่างทีเ่ป็นเพศชายจำนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 53 เป็นเพศหญิง จำนวน 
70 คน คิดเป็นร้อยละ 47 
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ตารางที่ 4.4 : จำนวนและรอ้ยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอายุ 
 
 ลักษณะประชากรศาสตร์   จำนวน(คน)  ร้อยละ 
อาย ุ
 26 – 30 ป ี       18   12 
 31 – 35 ป ี       22   14.74 
 36 – 40 ป ี       37   24.79 
 41 – 45 ป ี       45   29.71 
 46 – 50 ป ี       20   13.4 
 51 ข้ึนไป       8   5.36 
 รวม       150   100 
 

จากตารางกลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 41 - 45 ปี จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.71 รองลงมาได้แก ่อายุ 36 - 40 ปี จำนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 24.79 และอายุระหว่าง 31 - 35 
ปี จำนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 14.74 
 
 
ตารางที่ 4.5 : จำนวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอาชีพ 
 
 ลักษณะประชากรศาสตร์   จำนวน (คน)  ร้อยละ 
อาชีพ  

เกษตรกร        25    16.31 
 เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ       35   23.4 
 แม่บ้าน/พ่อบ้าน        6   4.01 
 พนักงานบริษัทเอกชน       36   24.12 
 พนักงานรฐัวิสาหกิจ/ข้าราชการ      48   32.16 
  รวม       150   100 
 

จากตารางกลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มอีาชีพเป็นพนักงงานรัฐวิสาหกิจและข้าราชการ  
จำนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 32.16 รองลงมาได้แก่ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 36 คน  
คิดเป็นร้อยละ 24.12 และอาชีพเจ้าของธุรกิจ/อาชีพอสิระ จำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4 
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ตารางที่ 4.6 : จำนวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
 ลักษณะประชากรศาสตร์   จำนวน (คน)  ร้อยละ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
ต่ำกว่า 15,000 บาท      42   28.14 

 15,001 - 30,000 บาท      45   30.15 

 30,001 - 50,000 บาท      36   24.12 

 50,001 - 100,000 บาท      20   13.4 

 100,000 บาท ข้ึนไป      7   4.19 

  รวม      150   100 

จากตารางกลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001 – 30,000 บาท 
จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 30.15 รองลงมาคือ มรีายได้เฉลี่ยต่ำกว่า 15,000 บาท จำนวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.14 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001 – 50,000 บาท จำนวน 36 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.12 
 

2. การวิเคราะหข้์อมลูพฤติกรรมของประชากร ในการเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้กบั
บุตรหลานของผูป้กครอง ในเขตพื้นที่อำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี เป็นแบบสอบถามที่ศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้แก่บุตรหลาน ที่มรีะดับเห็นความเห็นอยู่
ในระดับมากทีสุ่ดจากจำนวน 150 คนได้แสดงความคิดเห็นในแต่ละด้าน โดยมีผลสำรวจดังน้ี 

 
ตารางที่ 4.7 : จำนวนร้อยละข้อมลูที่มผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคในแต่ละด้าน 
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3. วิเคราะห์ข้อมลูปจัจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่เลือกสถาบันกีฬาให้บุตรหลาน
เรียน แบบสอบถามในส่วนน้ีเป็นการวิเคราะห์ข้อมลูปจัจัยทางด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการใหบ้รกิาร ด้านลักษณะทาง
กายภาพวัดระดับความคิดเห็นในเรื่องของการตัดสินใจเลือกให้บุตรหลานได้เรียนฟุตบอลวัดระดับความ

คิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่าของลิเคอร ์(Likert Scale) 5 ระดับ คือ  มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  
น้อย  น้อยที่สุด จากจำนวน 150 คน วิเคราะห์ได้ผลดังต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.8 : ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ตัวแปร !" S.D. ระดับ 

ด้านผลิตภัณฑ ์    

   1. พื้นที่โดยรวม พื้นที่สนามหญ้าจริง มีความสวยงาม 4.68 0.43 มากที่สุด 

   2. พื้นทีส่นามหญ้าจริง มีความพร้อมในการใช้งาน 4.87 0.63 มากที่สุด 

   3. ขนาดของสนามมีความพอดี ไม่เล็กไม่ใหญ่จนเกินไป 4.51 0.72 มากที่สุด 

   4. อุปกรณ์ที่ใช้ในการเรียน การฝึกซ้อม ครบถ้วน 4.46 0.51 มากที่สุด 

 
จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ดโดยทีป่ัจจัย  

ด้านผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองต่อการเลอืกสถาบันกีฬาให้บุตรหลานเรียนในระดับ
มากที่สุด คือ พื้นทีส่นามหญ้าจริง มีความพร้อมในการใช้งาน  (x ̅ = 4.87) พื้นที่โดยรวม พื้นทีส่นาม

หญ้าจริง มีความสวยงาม (x ̅ = 4.68) ขนาดของสนามมีความพอดี ไม่เลก็ไม่ใหญ่จนเกินไป (x ̅ = 4.51) 

และ อุปกรณ์ที่ใช้ในการเรียน การฝึกซ้อม ครบถ้วน (x ̅ = 4.31) 
 
ตารางที ่4.9 : ปัจจัยด้านราคา 
 

ตัวแปร !" S.D. ระดับ 

ด้านราคา    

   1. อัตราค่าบริการ/ 1 คอร์ส 4.69 0.74 มากที่สุด 

   2. อัตราค่าบริการ/ จำนวนครั้งทีเ่รียน 4.63 0.89 มากที่สุด 

   3. อัตราค่าบริการ/ 2 ชุดที่ใช้ในการเรียน 4.67 0.81 มากที่สุด 

 
     จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ดโดยที่ปจัจัยด้าน ราคาที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันกีฬาให้บุตรหลานเรียน ในระดับมากทีสุ่ด คือ อัตราค่าบริการ/ 1 คอรส์ 
(x ̅ = 4.69) อัตราค่าบริการ/ 2 ชุดที่ใช้ในการเรียน (x ̅ = 4.67) และ อัตราค่าบรกิาร/ จำนวนครัง้ที่

เรียน (x ̅ = 4.63) 
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ตารางที่ 4.10 : ด้านช่องทางจัดจำหน่าย 
 

ตัวแปร !" S.D. ระดับ 

ด้านช่องทางจัดจำหน่าย    

   1. สถานที่ต้ังของ ACADEMY ง่ายต่อการเดินทาง 4.13 0.45 มาก 

   2. สถานที่ของ ACADEMY มีทีจ่อดรถสะดวกสบายและเพียงพอต่อ
ความต้องการของลูกค้า 

4.61 0.72 มากที่สุด 

   3. สถานที่ต้ังของ ACADEMY เป็นจุดเด่น ง่ายต่อการสังเกต 3.12 0.74 ปานกลาง 

 
จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ด โดยที่ปจัจัยด้าน 

ช่องทางการจัดจำหน่ายทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันกีฬาให้บุตรหลานเรียน ในระดับมากทีสุ่ด คือ 
สถานที่ของ ACADEMY มทีี่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอต่อความต้องการของลกูค้า (x ̅ = 4.61) 

ในระดับมาก คือ สถานที่ต้ังของ ACADEMY ง่ายต่อการเดินทาง (x ̅ = 4.13) ในระดับปานกลาง คือ 

สถานที่ต้ังของ ACADEMY เป็นจุดเด่น ง่ายต่อการสงัเกต (x ̅ = 3.12) 
  
 
ตารางที ่4.11 : ด้านการสง่เสริมทางการตลาด 
 

ตัวแปร !" S.D. ระดับ 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด    

   1. ACADEMY มสี่วนลดให้กบัสมาชิกในคอรส์ต่อๆไป 4.61 0.79 มากที่สุด 

   2. ACADEMY ให้ทดลองเรียนก่อนสมัครเรียนได้ 4.32 0.85 มากที่สุด 

   3. ACADEMY มีการโฆษณาทาง Facebook, IG 4.73 0.87 มากที่สุด 

   4. ACADEMY มีการจัดกจิกรรมพิเศษในวันสำคัญต่างๆ เช่น  
วันเด็ก, วันข้ึนปีใหม ่ฯลฯ 

3.88 0.61 มาก 

 
จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ด โดยที่ปจัจัย ด้าน

การสง่เสรมิการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันกีฬาให้บุตรหลานเรียน ในระดับ มากที่สุด คือ 
ACADEMY มีการโฆษณาทาง Facebook, IG (x ̅ = 4.73) ACADEMY มีส่วนลดให้กับสมาชิกในคอร์ส

ต่อๆไป(x ̅ = 4.61) ACADEMY ให้ทดลองเรียนกอ่นสมัครเรยีนได้  (x ̅ = 4.32) ในระดับมาก คือ 

ACADEMY มีการจัดกจิกรรมพเิศษในวันสำคัญต่างๆ เช่น วันเด็ก, วันข้ึนปีใหม่ ฯลฯ (x ̅= 3.88) 
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ตารางที่ 4.12 : ปจัจัยด้านกระบวนการใหบุ้คลากร 
 

ตัวแปร !" S.D. ระดับ 

ด้านบุคลากร    

   1. อาจารย์ผูฝ้ึกสอนมีความเพียงพอต่อเด็กที่เรียน 4.33 0.65 มากที่สุด 

   2. อาจารย์ผูฝ้ึกสอนมกีารถ่ายทอดที่ดีให้กบัเด็กที่เรียน 4.76 0.75 มากที่สุด 

   3. อาจารย์ผูฝ้ึกสอนมีความกระตือรือร้น 4.67 0.69 มากที่สุด 

   4. พนักงานเจ้าหน้าทีส่นามดูแลได้ทั่วถึง 4.72 0.64 มากที่สุด 

 
จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ด โดยที่ปจัจัยด้าน 

บุคคลกร ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันกีฬาใหบุ้ตรหลานเรียน ในระดับมากทีสุ่ด คือ อาจารย์ผู้
ฝึกสอนมีการถ่ายทอดที่ดีให้กับเด็กทีเ่รียน (x ̅ = 4.76) พนักงานเจ้าหน้าทีส่นามดูแลได้ทั่วถึง  

(x ̅ = 4.72) อาจารย์ผูฝ้ึกสอนมีความกระตือรือร้น (x ̅ = 4.67) และ อาจารย์ผู้ฝกึสอนมีความเพียงพอ

ต่อเด็กทีเ่รียน (x ̅ = 4.33)  
 
ตารางที ่4.13 : ปจัจัยด้านกระบวนการให้บริการ 
 

ตัวแปร !" S.D.  ระดับ 

ด้านกระบวนการให้บริการ    

   1. ACADEMY มีการแจง้ข่าวสารทีท่ั่วถึงแก่ผูป้กครอง 4.63 0.72 มากที่สุด 

   2. เจ้าหน้าที ่ACADEMY ในการติดต่อสื่อสาร พูดจาดี อธิบายได้ดี 4.78 0.79 มากที่สุด 

   3. ACADEMY สามารถสร้างความมั่นใจให้กบัผู้ปกครอง 4.67 0.67 มากที่สุด 

 
จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ด โดยที่ปจัจัยด้าน 

กระบวนการใหบ้รกิาร ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลอืกสถาบันกฬีาให้บุตรหลานเรียน ในระดับมากที่สุด คือ  
เจ้าหน้าที ่ACADEMY ในการติดต่อสื่อสาร พูดจาดี อธิบายได้ดี (x ̅ = 4.78) ACADEMY สามารถสร้าง

ความมั่นใจให้กบัผูป้กครอง (x ̅ = 4.67) ACADEMY มกีารแจ้งข่าวสารที่ทั่วถึงแกผู่้ปกครอง (x ̅ = 4.63) 
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ตารางที ่4.14 : ปจัจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

ตัวแปร !" S.D. ระดับ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ    

1. ACADEMY มีช่ือเสียงและเป็นที่รูจ้ักของบุคคลทั่วไป 3.14 0.97 ปานกลาง 

2. ACADEMY มีภาพลักษณ์ที่ดีในด้านคุณภาพของการบริการ 4.33 0.64 มากที่สุด 

3. ในพื้นที่ของ ACADEMY มีการตกแต่งสภาพแวดล้อมทีส่วยงาม 4.61 0.43 มากที่สุด 

 
จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากทีสุ่ด โดยที่ปจัจัยด้าน 

ลักษณะทางกายภาพที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันกีฬาให้บุตรหลานเรียน ในระดับมากทีสุ่ด คือ    
ในพื้นที่ของ ACADEMY มีการตกแต่งสภาพแวดล้อมทีส่วยงาม (x ̅ = 4.61) ACADEMY มีภาพลักษณ์ที่

ดีในด้านคุณภาพของการบรกิาร (x ̅ = 4.33) และในระดับปานกลาง คือ ACADEMY มีช่ือเสียงและเป็น

ที่รู้จกัของบุคคลทั่วไป (x ̅ = 3.14)  
 
 
 4.5. แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
  
 4.5.1. แหล่งเงินทุน 
 
วิเคราะห์ข้อดี - ข้อเสยี 
 
แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี ไม่มีภาระในส่วนของการชำระดอกเบี้ยเงินกู ้
   ข้อเสีย เงินทุนมีจำกัดทำให้อาจเกิดการขาดสภาพคล่องได้ 
 
แหลง่เงินทุนภายนอก ข้อดี มีเงินทุนหมุนเวียนที่ใช้ในการประกอบธุรกิจ 

ข้อเสีย  มีภาระทีจ่ะต้องชำระดอกเบี้ยเงินกู้ ต้องมีสินทรัพย์สำหรับการค้ำ
ประกันเงินกู ้และอาจต้องแบกรบัภาระเป็นอย่างมากหากอตัราดอกเบี้ยสงู 
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 4.5.2. งบประมาณการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.15 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
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 4.5.3. การคำนวณคา่เสื่อมราคาและการตัดจ่าย 
 

ตารางที่ 4.16 :  ตารางแสดงการคำนวณค่าเสื่อมราคาและการตัดจ่าย (ปีที ่1-5) 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           
         จากตารางข้างต้น จะแสดงให้เห็นว่าการดำเนินธุรกจิคิดเป็นระยะเวลา 5 ปี โดยระยะเวลา
ภายใน 5 ปีน้ี มูลค่าของสินทรัพย์จะลดลงไปในแต่ละปี โดยค่าเสื่อมราคาจะถือว่าเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ได้
เป็นตัวเงิน และการคิดค่าเสื่อมจะคิดเท่ากบัมูลค่าของสินทรพัย์ถาวร เป็นจำนวนเงิน 150,000 บาท ต่อ 
จำนวนที่ใช้งาน ในระยะเวลา 5 ปี ซึ่งในความเป็นจริงน้ันอาจม ีอายุการใช้งานได้มากกว่า 5 ปีก็ได้
ข้ึนอยู่กับปจัจัยที่มาจากสิง่แวดล้อมด้วย 
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 4.5.4. การประมาณการรายได้  
 
ตารางที่ 4.17 : ตารางแสดงการประมาณการรายได้ (ปีที ่1-5) 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 4.5.5. การส่งเสริมการขาย  
 
ตารางที่ 4.18 : ตารางแสดงการส่งเสริมการขาย (ปีที ่1-5) 
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 4.5.6. การประมาณการคา่ใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 4.19 : ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย (ปทีี ่1-5) 
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             4.5.7. งบกำไร/ขาดทุน 
 
ตารางที่ 4.20 : ตารางแสดง งบกำไร/ขาดทุน (ปีที ่1-5) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           งบกำไรสุทธิที่แสดงในตารางข้างต้น เป็นระยะเวลา 5 ปี ซึ่งเมื่อวิเคราะห์แล้วจะเห็นว่า  

มีแนวโน้มเพิ่มข้ึนในทกุๆปี ซึ่งจะสามารถสังเกตจากกำไรสทุธิในแต่ละปีดังน้ี 

 ปีที่ 1   กำไรสทุธิอยู่ที ่     485,075     บาท  

 ปีที่ 2   เพิ่มข้ึนเป็น         556,463     บาท  

 ปีที่ 3   เพิ่มข้ึนเป็น         635,747     บาท  

 ปีที่ 4   เพิ่มข้ึนเป็น         723,757     บาท  

 ปีที่ 5   กำไรสทุธิอยู่ที ่     821,403     บาท 
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 4.5.8. งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 4.21 : ตารางแสดงงบกระแสเงินสด (ปีที ่1-5) 
 

  
 
 
  

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
          จากงบกระแสเงินสดข้างต้น เป็นการประมาณจากสถานการณ์ปกติในระยะเวลา 5 ปีของการ
ดำเนินการประกอบการธุรกจิ และพบว่ามลูค่าของธุรกจิเพิม่ข้ึนในทุกๆป ีโดยในปีที ่1 เพิ่มข้ึนจำนวน 
1,667,344 บาท ในปีที่ 2 เพิ่มข้ึนจำนวน 2,247,146 บาท  ในปีที ่3 เพิ่มข้ึนจำนวน 2,901,068 บาท 
ในปีที่ 4 เพิ่มข้ึนเป็นจำนวน 3,637,253 บาท  และในปีที่ 5 เพิ่มข้ึนเป็นจำนวน  4,464,691 บาท 
ตามลำดับ 
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 4.5.9. งบสถานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 4.22 : ตารางแสดงงบสถานะทางการเงิน (ปีที ่1-5) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

จากตารางข้างต้น แสดงใหเ้ห็นว่าสถานะทางการเงินจากการประมาณจากสถานการณ์ปกติ 

ในระยะเวลา 5 ปีของการประกอบธุรกิจ พบว่ามลูค่าหน้ีสินรวมส่วนของเจ้าของ ในปีที ่1 อยู่ที่  

1,933,344 บาท ในปีที ่2 เพิ่มข้ึนเป็น 2,459,146 บาท ในปีที ่3 เพิ่มข้ึนเป็น 3,059,068 บาท ในปีที่ 4 
เพิ่มข้ึนเป็น 3,741,253 บาท และในปีที่ 5 เพิ่มข้ึนเป็น 4,514,691 บาท ตามลำดับ 
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 4.5.10. ตารางวิเคราะห์อัตราผลตอบแทน 
 
ตารางที่ 4.23 : ตารางแสดงการวิเคราะหอ์ัตราผลตอบแทน  
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

NPV คือ ผลตอบแทนที่คิดว่าจะได้รบัจากโครงการหรอืการประกอบธุรกิจน้ี ถ้า NPV เป็นบวก 

แสดงว่าโครงการหรือธุรกิจน้ีให้ผลตอบแทนมากกว่าเงินลงทนุ แต่ถ้า NPV เป็นลบแสดงว่าผลตอบแทน 

ที่ได้รับน้อยกว่าเงินลงทุนทั้งหมด 

          ซึ่งในธุรกิจน้ีใหผ้ลตอบแทนอยู่ที ่1,553,984 บาท ซึ่งค่าเป็นบวก ทำใหเ้ห็นว่าโครงการ 

หรือธุรกิจน้ี ใหผ้ลตอบแทนมากกว่าเงินที่ได้ลงทุนไป  โดยมอีัตราผลตอบแทนอยู่ที ่81% และใช้
ระยะเวลาในการคืนทุนอยู่ที ่0.80 ปี หรือประมาณ 10 เดือน 
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4.6. แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
        

         4.6.1 รูปแบบการขยายธุรกิจ 
        การขยายธุรกิจ เมื่อมจีำนวนของเด็กที่มาเรียนมากข้ึนเริ่มต้นอาจจะเริ่มด้วยการตีเส้นขยาย 
ขอบเขตสนามให้กว้างมากย่ิงข้ึน หรือการเพิม่จำนวนอาจารย์ผู้ฝึกสอนให้มากข้ึนเพื่อการดูแลเด็กๆได้
ทั่วถึงในกรณีที่มจีำนวนเด็กมากๆ อาจมีการดำเนินการสร้างสนามเพิ่มในพื้นที่ใกลเ้คียง 

        4.6.2 โอกาส และ อุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
        โอกาสที่จะมผีู้ทีส่นใจเรียนน้ันมีความเป็นไปได้สูง ถ้ามีการโฆษณาทางการตลาดที่ดี 

ข้อจำกัดคือขอบเขตของพื้นทีส่นามเมื่อถึงจุดนึงเด็กโตจะรูส็กึว่าสนามน้ันมีขนาดทีเ่ล็กเกินไป 

ทำให้อยากทีจ่ะเปลี่ยนสถาบันอื่นที่มีขนานของสนามใหญม่ากย่ิงข้ึน 

        4.6.3 แผนการใช้ทรัพยากร 
        การขยายตัวของธุรกิจต้องเพิ่มอาจารย์ผู้ฝกึสอน การหาอาจารย์ผูฝ้ึกสอนน้ันหาได้ไม่ยาก 

แต่การหาอาจารย์ผู้ฝกึสอนที่มีช่ือเสียงและความสามารถน้ันค่อนข้างยาก 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้ 
กับบุตรหลานของผู้ปกครองในเขตพ้ืนท่ีอำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี  

 
คำชี้แจง 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลส่วนบุคคล 
ส่วนที่ 2 : ข้อมูลพฤติกรรมของประชากร ในการเลอืกสถาบนัการสอนกีฬาฟุตบอลใหก้ับบุตรหลานของ    
             ผู้ปกครอง ในเขตพื้นทีอ่ำเภอสามโคก จงัหวัดปทมุธานี 
ส่วนที่ 3 : ปจัจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ ของผู้ปกครองทีเ่ลอืกให้บุตรหลานเรียน 

 
ส่วนท่ี 1. : ข้อมูลส่วนบุคคล 

คำชี้แจง : กรุณาทำเคร่ืองหมาย Ö ลงใน � ให้ตรงกับขอ้มูลของท่านตามข้อต่อไปน้ี 
 

1. เพศ    � 1.) ชาย    � 2.) หญิง 
 

2. อาย ุ   � 26 – 30 ป ี      

   � 31 – 35 ป ี  

   � 36 – 40 ป ี    

   � 41 – 45 ป ี  

   � 46 – 50 ป ี

   � 51 ปีข้ึนไป 
 

3. อาชีพ   � เกษตรกร 

   � เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 

   � แม่บ้าน/พ่อบ้าน  

   � พนักงานบริษัทเอกชน   

   � พนักงานรฐัวิสาหกิจ/ข้าราชการ 
 

4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน � ต่ำกว่า 15,000 บาท  

   � 15,001 - 30,000 บาท  

   � 30,001 - 50,000 บาท  

   � 50,001 - 100,000 บาท  

   � 100,000 บาท ข้ึนไป   
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมของประชากร ในการเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้กับบุตรหลาน
ในเขตพ้ืนท่ีอำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี 

 
คำชี้แจง    เขียนเคร่ืองหมาย P  ลงในช่องระดับความพึงพอใจตามความเปน็จริง 
 

 
 
 

หัวข้อประเมิน 

ระดับความคิดเห็น 
 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยท่ีสุด 
1 

ข้อมูลพื้นฐานของผู้ปกครองท่ีมีความสนใจต่อสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอล 
 

1.ท่านสนใจให้บุตรหลานของท่านเรียนฟุตบอลมาก 
น้อยแค่ไหน 

     

2.ท่านคิดว่าการใช้สนามหญ้าจริงในการเรียนฟุตบอลช่วย
ลดความเสี่ยงต่อการเกิดอาการบาดเจ็บใหก้ับบุตรหลาน

ของท่านมากน้อยแค่ไหน 
     

3.ท่านคิดว่าการมีอาจารย์ผู้ฝึกสอนระดับทีมชาติไทยจะช่วย
พัฒนาความสามารถ ทักษะให้กบับุตรหลานของท่านมาก
น้อยแค่ไหน 

     

4.ท่านคิดว่าการเช้ือเชิญ ACADEMY ใกล้เคียงมาร่วม
แข่งขัน จะช่วยพัฒนาบุตรหลานของท่านมากน้อยแค่ไหน 

     

5.ท่านคิดว่าการต่อยอดจาก ACADEMY ไปสูร่ะดับสถาน
บันศึกษาต่างๆ มีความสำคัญต่อบุตรหลานของท่านมาก
น้อยแค่ไหน 

     

6.ท่านคิกว่าการมรี้านกาแฟ SOUTERN COFFEE BY  
NO.5 ในพื้นทีเ่ดียวกันกับ ACADEMY จะช่วยสร้างความ
สะดวกสบายใหบุ้ตรหลานของท่านและตัวท่านเอง 
มากน้อยแค่ไหน 

     

7.ท่านคิดว่าการขายอุปกรณ์ต่างๆ ในการเล่นฟุตบอล เช่น 
รองเท้าฟุตบอลเด็ก เสื้อฟุตบอลเด็ก ฯลฯ จะช่วยสร้าง
ความสะดวกสบายให้กบับุตรหลานของท่านมากน้อย 
แค่ไหน 
 

     



 63 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินเลือกสถาบันการสอนกีฬาฟุตบอลให้บุตรหลาน 
คำชี้แจง    เขียนเคร่ืองหมาย P  ลงในช่องระดับความพึงพอใจตามความเปน็จริง 

หัวข้อประเมิน 

ระดับความคิดเห็น 
 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยท่ีสุด 
1 

ด้านบริการ/ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. พื้นที่โดยรวม พื้นที่สนามหญ้าจริง มีความสวยงาม      
2. พื้นที่สนามหญ้าจริง มีความพร้อมในการใช้งาน      
3. ขนาดของสนามมีความพอดี ไม่เล็กไม่ใหญ่จนเกินไป      
4. อุปกรณ์ที่ใช้ในการเรียน การฝึกซ้อม ครบถ้วน      
ด้านราคา 
1. อัตราค่าบริการ/ 1 คอร์ส      
2. อัตราค่าบริการ/ จำนวนครั้งที่เรียน      
3. อัตราค่าบริการ/ 2 ชุดที่ใช้ในการเรียน      
ด้านการเดินทาง 
1. สถานที่ตั้งของ ACADEMY ง่ายต่อการเดินทาง      
2. สถานที่ของ ACADEMY มีที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอต่อ
ความต้องการของลูกค้า 

     

3. สถานที่ตั้งของ ACADEMY เป็นจุดเด่น ง่ายต่อการสังเกต      
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
1. ACADEMY มีส่วนลดให้กับสมาชิกในคอร์สต่อๆไป      
2. ACADEMY ให้ทดลองเรียนก่อนสมัครเรียนได้      
3. ACADEMY มีการโฆษณาทาง Facebook, IG      
4. ACADEMY มีการจัดกิจกรรมพิเศษในวันสำคัญต่างๆ เช่น วันเด็ก
, วันขึ้นปีใหม่ ฯลฯ 

     

ด้านบุคลากร 
1.อาจารย์ผู้ฝึกสอนมีความเพียงพอต่อเด็กที่เรียน      
2.อาจารย์ผู้ฝึกสอนมีการถ่ายทอดที่ดีให้กับเด็กที่เรียน      
3.อาจารย์ผู้ฝึกสอนมีความกระตือรือร้น      
4.พนักงานเจ้าหน้าที่สนามดูแลได้ทั่วถึง      
ด้านกระบวนการให้บริการ 
1. ACADEMY มีการแจ้งข่าวสารที่ทั่วถึงแก่ผู้ปกครอง      
2. เจ้าหน้าที่ ACADEMY ในการติดต่อส่ือสาร พูดจาดี อธิบายได้ด ี      
3. ACADEMY สามารถสร้างความม่ันใจให้กับผู้ปกครอง      
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
1. ACADEMY มีช่ือเสียงและเป็นที่รู้จักของบุคคลทั่วไป      
2. ACADEMY มีภาพลักษณ์ที่ดีในด้านคุณภาพของการบริการ      
3. ในพื้นที่ของ ACADEMY มีการตกแต่งสภาพแวดล้อมที่สวยงาม      
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