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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาอิสระครั้งน้ีเป็นการศึกษาถึงความเป็นไปได้ ในการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอร์เซ็น
เตอร์ พฤติกรรมและความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล รวมถึงแนวทางในการ
จัดตั้งโครงการซ็อคเกอร์เซ็นเตอร์ โดยใช้วิธีการศึกษาเก็บข้อมูลสมัภาษณ์เจ้าของธุรกิจที่เกี่ยวข้องและ
แจกแบบสอบถามกับผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลจ านวน 120 ชุด พบว่า เป็นเพศชายร้อยละ 100 
มีอายุระหว่าง 25 – 29 ปี คดิเป็นร้อยละ 48% ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 77% 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท คิดเป็นรอ้ยละ 48% มีรายได้เฉลี่ย 
15,001 - 20,000บาท คิดเป็นร้อยละ 24% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้บรกิารสนามหญ้า
เทียม คิดเป็นรอ้ยละ 69% จ านวนผู้เล่นต่อทีม 6-7 คน คดิเป็นร้อยละ 78% ระยะเวลาที่ใช้ในการ
เล่น 1-2 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 60% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เล่นฟุตบอล 1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์ 
คิดเป็นร้อยละ 69%  ช่วงเวลาที่เล่นฟุตบอล 20.00 น.-22.00 น. คิดเป็นร้อยละ 68% นอกจากกีฬา
ฟุตบอลเล่นกีฬาแบดมินตัน คิดเป็นร้อยละ 51.6% จ่ายค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลเฉลี่ยต่อครั้ง 150 
– 200 บาท คดิเป็นร้อยละ 60% นอกจากนี้ ยังพบว่า ผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลต้องการการ
บริการถ่ายทอดสดฟุตบอลในประเทศและต่างประเทศ ร้านขายอุปกรณ์กีฬาภายในสนาม บริการ
นวดสปา ร้านอาหารที่ตกแต่งในสไตล์ฟุตบอล บริการบรกิารบันทึกภาพขณะที่เล่นหรือแข่งกีฬาใน
รูปแบบDVDและบริการรับสกรีนชื่อ เบอร์ ลงบนเสื้อหรือรองเท้ากีฬาอีกด้วย 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this research is to study the possibilities to set up “The 
Soccer Center” project and to investigate customer’s behaviors and customer’s 
satisfaction towards soccer field rental services. The method of collecting data, the 
researcher interviewed the related business providers and used the survey method 
to distribute questionnaires to customers who had experience with any other soccer 
field rental, totaling 120 in number. From this study, the researcher found that all 
respondents were male (100%). The majority of the respondents aged between 25 
and 29 years old (48%), hold a bachelor degrees (77%), the occupation is private 
companies (48%), had an income range between 15,001 to 20,000 Baht (24%). The 
most of respondents chosen artificial turf as the most importance factor (69%) and 
had team members between 6-7 persons (78%). The behavior of spending time in 
the soccer field rental, average 1-2 hours per each time (60%), average 1-2 times per 
week (69%), the highest percentage of using the soccer field rental time during 8pm 
to 10pm (68%). The survey had shown 51.6% of the respondents who play soccer 
also play badminton. The average paid for soccer field rental between 150 to 200 
Baht (60%). In addition, the researcher found that respondents considered 
broadcasting live soccer match both local and international, sporting goods shop, spa 
shop, restaurant which decorated in the theme related to soccer, provide photo 
taking services during playing soccer or during competition in the form of DVD, and 
printing name or number on sport shirt or shoes were decision making keys. 
 
Keywords: Soccer field, satisfaction, Users’ Requirements 
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กิตติกรรมประกาศ 

  

 การศึกษาวิจัยสําหรับการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร สําเร็จลุลวงไดดวย หาก

ปราศจากพอและแม ผูท่ีใหคําแนะนํา คอยอบรมสั่งสอน ความรัก ความเมตตาและกําลังใจ ขาพเจา

ขอกราบเทาขอพระคุณทานท้ังสองมา ณ โอกาสนี้ 

 ขอบพระคุณทาน อ.สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล อ.ปเตอร กัน และ อ.ชัยฤทธิ์ ทองรอดท่ีได

กรุณาถายทอดวิชาความรู ขอมูลตางๆ ขอเสนอแนะในการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  พรอม

ท้ังสละเวลาในการพิจารณาตรวจความเรียบรอย ความสมบูรณของเนื้อหาของขาพเจา 

 ขอบพระคุณผูท่ีใหขอมูลทุกๆทาน ท้ังผูตอบแบบสอบถาม ผูใหสัมภาษณ ตลอดจน

แหลงขอมูลทุกๆแหลงท่ีเปนประโยชนอยางยิ่งในการศึกษาวิจัยจัดตั้งโครงการ 

 ขอบพระคุณพ่ีๆ เพ่ือนๆ ทุกๆ ทานท่ีคอยใหคําแนะนําชวยเหลือในการเก็บขอมูล การ

วิเคราะหขอมูล และการจัดทํางบบัญชี 

 ขอบคุณเพ่ือน MACAEM 6 ทุกคนท่ีมาแลกเปลี่ยนประสบการณ ความรูใหมๆ ตลอดจน

คําแนะนําตางๆ ท่ีเปนประโยชนในจัดทําโครงการ 

 สุดทายนี้ ขาพเจาหวังเปนอยางยิ่งวา โครงการจัดตั้ง ซ็อคเกอรเซ็นเตอร จะเปนประโยชนตอ

ท่ีจะนําไปเปนขอมูลในการจัดตั้งธุรกิจ หรือผูท่ีนําไปใชศึกษาการทําวิจัยตอไป 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ในสังคมปจจุบันประชาชนทุกเพศทุกวัยหันมาใสใจในเรื่องของสุขภาพมากข้ึน  

โดยการหาเวลาวางในการออกกําลังกายรวมถึงการรับประทานอาหารท่ีมีคุณคาควบคูกันไปดวยเพ่ือ

พัฒนาเสริมสรางรางกายใหแข็งแรง เสริมสรางภูมิตานทานใหกับรางกาย “เปดเผยตัวเลขคนไทยท่ี

เสียชีวิต พ.ศ.2552 วา จากโรคความดันโลหิตสูง 86,882 คน ยาสูบ 50,710 คน การดื่มสุรา 22,672 

คน การขาดการออกกําลังกาย และการกินอาหารท่ีไมเหมาะสม 31,743 คน รวมเปนจํานวน 

192,007 คน จากจํานวนคนไทยท่ีเสียชีวิตท้ังหมด 430,652 คน หรือ 44.5% (กนษิฐา  

บุญธรรมเจริญ, 2553) ในปเดียวกันแนวโนมการเสียชีวิตของคนไทยจากโรคท่ีเปนผลจาก 5 

พฤตกิรรม อันไดแก ความเครียด การสูบบุหรี่ การดื่มสุรา การขาดการออกกําลังกาย และการกิน

อาหารท่ีไมเหมาะสม จะยังคงสูงตอไป เนื่องจากพฤติกรรมเสี่ยงท่ีทําใหเกิดโรคท้ัง 5 ยงัคงสงูมาก โดย

คนไทยท่ีมีความดันโลหิตสูงและเบาหวานมีถึง 11 ลานคน ชายไทยยังสูบบุหรี่ถึง 42%  ดื่มสุรา 60%  

การออกกําลังไมเพียงพอถึงกวาครึ่ง ทานผักผลไมไมเพียงพอถึง 70% และแมแตผูปวยเบาหวานชาย 

ยังสูบบุหรี่ถึง 37% และความดันสูงยังสูบบุหรี่ 31% ดังนั้นในปงบประมาณ 2556 จะใหกระทรวง

สาธารณสุข เนนการปรับพฤติกรรมของผูปวยโรคความดันสูงและเบาหวานใหลดการบริโภคสุรายาสูบ 

เพ่ิมการออกกําลังกาย และการบริโภคอาหารท่ีเหมาะสม” (กนิษฐา บุญธรรมเจริญ, 2553) การออก

กําลังกายโดยการเลนกีฬาเปนสิ่งท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมากโดยเฉพาะการเลนฟุตบอล กีฬา

ฟุตบอลถือวาเปนกีฬาท่ีเลนกันอยางแพรหลายในบานเรา สามารถเลนไดทุกเพศ ทุกวัย แตยงัไมมี

สนามท่ีใหบริการเหมือนอยางในปจจุบันมากนัก ทําใหผูท่ีชอบการเลนกีฬาฟุตบอลตองไปเลนตาม

สวนสาธารณะ ลานกวางใตสะพานตางๆ ปญหาท่ีตามมาคือ จํานวนของสถานท่ีในการเลนไมเพียงพอ 

รวมถึงลักษณะของสนามหรือลานกวางท่ีไมมีหลังคาสงผลทําใหในชวงหนาฝนหรือวันท่ีมีฝนตกไม

สามารถท่ีจะเลนฟุตบอลได ทําใหธุรกิจการบริการทางดานกีฬาฟุตบอลไดรับความนิยมเปนอยางมาก

ในปจจุบันโดยเฉพาะธุรกิจการบริการใหเชาสนามฟุตบอลท้ังในรมและกลางแจง สงผลใหเกิดสนาม

ฟุตบอลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเปนจํานวนมากเพ่ือเปนทางเลือกและตอบสนองความ

ตองการของลูกคาจํานวนมาก 

 ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลมีการแขงขันกันอยางสูง แตละผูประกอบการตางนําเสนอบริการ

ตางๆ โปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดใหมาใชบริการ นอกจากนี้ยังมีการบริการในสวนอ่ืนๆเพ่ือใหลูกคาไดรับ

ความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน เชน การบริการดานอินเตอรเน็ตสําหรับลูกคาท่ีมาใชบริการรวมถึงผู

ท่ีมานั่งรอ การบริการดานรานอาหาร ขายอาหาร เครื่องดื่มตางๆ รวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ
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ภายในสนาม เชน สถานท่ีจอดรถ อุปกรณเครื่องใชภายในหองน้ํา ครีมอาบน้ํา แชมพู เครื่องเปาผม 

ผาเช็ดตัว ล็อคเกอรเก็บของรวมถึงคุณภาพของสนาม ลักษณะของหญาท่ีนํามาปู พ้ืนสนามมีความ

ใกลเคียงกับหญาจริง ขนาดของสนามก็เปนอีกปจจัยท่ีสรางความแตกตางโดยทางผูประกอบการไดมี

การปรับเพ่ิมลดขนาดของสนามใหมีความเหมาะสมกับกลุมลูกคาในรูปแบบของสนามขนาดใหญ (9-

11) คน สนามขนาดกลาง (5-7) คน รวมถึงการเปนโรงเรียนสอนฟุตบอล หรือ คลินิกสอนฟุตบอล

ขนาดเล็ก โดยการนําอดีตนักกีฬาทีมชาติเปนผูฝกสอน และยังสามารถบริการในสวนของการรับจัด

งานอีเวนทตางๆมากมาย เชน งานแขงขันกีฬาตางๆ เปดตัวสินคา การประกวดกิจกรรมตางๆ และ

งานจัดเลี้ยง  

เม่ือพิจารณาในดานผูประกอบการของการใหบริการเชาสนามฟุตบอล พบวาการใหบริการ

เชาสนามฟุตบอลยังไมมีผูนําทางดานการตลาดอยางชัดเจน ซ่ึงตองใชปจจัยหลายอยางในการจัดตั้ง

ธุรกิจดังกลาว รวมถึงการบริการในสวนตางๆตองมีความหลากหลาย ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคได รวมถึงไลฟสไตลของผูบริโภคในปจจุบันนอกเหนือจากชอบออกกําลังกายแลว ยงัชอบชม

การถายทอดสดฟุตบอลโดยเฉพาะการแขงขันฟุตบอลรายการสําคัญ เชน การแขงขันฟุตบอล การ

แขงขันฟุตบอลชิงแชมปแหงชาติยุโรป ฟุตบอลลีคชั้นนําของแตละประเทศ แตปจจุบันการ

ถายทอดสดมีการแขงขันกันอยางสูงระหวางบริษัทเอกชนหลายแหง ซ่ึงลิขสิทธิ์การถายทอดสด

ฟุตบอลรายการสําคัญตางๆกระจายไปยังบริษัทเอกชนหลายแหง สงผลใหผูบริโภคไมไดรับความ

สะดวกสบายในการรับชมและตองเสียคาใชจายจํานวนมากในการรับชมฟุตบอลรายการสําคัญครบทุก

รายการ รวมถึงการบริการตางๆในสวนของผลิตภัณฑอุปกรณกีฬายังไมสามารถตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคได  

 จากปญหาดังกลาว ธุรกิจการใหบริการเชาสนามฟุตบอลในปจจุบันยังไมไดตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ เชนการอํานวยความสะดวกตางๆในเรื่องของอุปกรณ

กีฬา เสื้อผา กางเกง รองเทา รวมถึงไลฟสไตลของคนในปจจุบันเปลี่ยนไป ดังนั้นผูวิจัยจึงเล็งเห็น

ชองทางในสวนแบงทางการตลาดและโอกาสความเปนไปไดในการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอรข้ึนเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพโดยการบริการอํานวยความสะดวกตางๆ

อยางครบวงจร 

  

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

 1.2.2 เพ่ือศึกษาดานการบริการและการตอบสนองความตองการของคนท่ีรักฟุตบอล 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาความตองการและความพึงพอใจของลูกคา  

 1.2.4 เพ่ือศึกษาแนวทางในการปรับปรุง แกไข ดานการบริการ 
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1.3 ขอบเขตของโครงการ 

 การศึกษาการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอรครั้งนี้ มุงชี้ไปท่ีการบริการ ท่ีครบวงจร การสรางความ

แตกตางจากคูแขงทางการตลาด 

 

1.4 นิยามศัพทเฉพาะ 

 คําวาฟุตซอล (FUTSAL) คือ คําท่ีนานาประเทศใชเรียกกีฬาประเภทนี้โดยมีรากศัพทมาจาก

ประเทศสเปนหรือโปตุเกส ท่ีเรียก soccer  วา "Futbol" หรอื "Futebol" และท่ีภาษาฝรั่งเศสหรือ

สเปนเรียก Indoor วา " Sala" ท่ีแปลวา อินดอร หรือในรม ซ่ึงรวมเปนคําวา "Futsal" แตเปนคําท่ีมี

ฐานจากประเทศสหรัฐอเมริกาโดยเฉพาะ "Futsal" (USA) คําท่ีเปนชื่อของประเทศสหรัฐอเมริกา จึงมี

การใชคําวา FUTSAL แทน ซ่ึงหมายถึง การเตะบอลในสนามขนาดยอมในรม กลายเปนคําท่ีเรียกขาน

กันแทนคําวา “Five-A-Side” หรอืบอล 5 คน นอกจากนั้นการเลนฟุตซอลกลางแจงเม่ือเขาสูชวงฤดู

หนาว ประเทศในบางทวีปของโลกท่ีประสบกับปญหาหิมะตกและสภาพอากาศท่ีหนาวมา 

ไมสามารถจัดการแขงขันกีฬากลางแจง ได จึงถือเปนชวงสิ้นสุดฤดูกาลแขงขันแตเนื่อง จากฤดูหนาวมี

ระยะเวลาท่ียาวนานและสภาพอากาศกลางแจงไมเอ้ืออํานวยตอการเลนกีฬาฟุตบอล จึงเปนปจจัย

หนึ่งท่ีทําใหคนหันมาเลนกีฬาในรมแทน และนี่คือท่ีมาของกีฬาฟุตบอลในรม 5 คน หรือท่ีเรียกวา “ 

ฟุตซอล” (FUTSAL) 

  สนามฟุตซอลสําหรับเชา คือ การดําเนินธุรกิจพัฒนาท่ีดิน อสังหาริมทรัพยในรูปแบบหนึ่งซ่ึง

มีการสรางสนามฟุตบอลในรมใหเชา โดยจะแบงเปนพ้ืนท่ีสวนตางๆไมวาจะเปนสวนอํานวยความ

สะดวกตางๆเชน หอง ท่ีจอดรถ รานคาตางๆและสวนท่ีเปนสนามฟุตซอล ซ่ึงวัสดุปูพ้ืนสนามสามารถ

ใชไดท้ังพ้ืนหญาเทียมหรือพ้ืนยางสังเคราะหก็ได ตามแตนโยบายของแตละโครงการสวนอัตราคาเชา

พ้ืนท่ีรายชั่วโมงนั้นจะแตกตางกันไปตามขนาดของสนาม ซ่ึงสนามแขงขันตามมาตรฐานของสนามฟุต

ซอลจะมีลักษณะเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา ซ่ึงมีขนาดความยาวของสนามต่ําสุด 25 เมตร สูงสุด 42 เมตร 

ความกวางของสนามต่ําสุด 15 เมตร สูงสุด 25 เมตร (การกีฬาแหงประเทศไทย, 2551) 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1.5.1 เพ่ือทราบถึงความเปนไปไดในการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

 1.5.2 เพ่ือทราบถึงดานการบริการและการตอบสนองความตองการของลูกคา  

 1.5.3 เพ่ือทราบถึงความตองการ และความพึงพอใจของลูกคา  

 1.5.4 เพ่ือทราบถึงแนวทางในการปรับปรุง แกไข ดานการบริการ 



บทที2่ 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้งโครงการ ซ็อคเกอร เซ็นเตอร ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีจะเปนประโยชนตอการจัดตั้งโครงการไว 5 หัวขอ ดังนี้ 

 2.1 แนวคิดทฤษฎีการบริการ 

 2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

2.3 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดแบบ 7P 

 2.4 ทฤษฎคีวามพึงพอใจ 

 2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 แนวคิดทฤษฎีการบริการ 

ในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้งโครงการ ซ็อคเกอร เซ็นเตอรเพ่ือใหทราบถึงหลักการ

ตางๆในการบริการตอกลุมลูกคา ผูวิจัยจําเปนตองศึกษาเก่ียวกับทฤษฎีการบริการ เพ่ือนํามาใชเปน

แนวทางในการดําเนินโครงการ โดยจะทําการศึกษาแนวคิดทฤษฎีตางๆ ดังนี้ 

การบริการ (Service) หมายถึงกิจกรรม ประโยชน หรือความพอใจซ่ึงไดนําเสนอเพ่ือขาย 

หรือกิจกรรมท่ีจัดข้ึนรวมกับการขายสินคา โดยท่ัวไปแลว บริการไมตองเก่ียวของกับสินคาเทานั้น แต

บริการจะมีการใหขอมูลเก่ียวกับการแลกเปลี่ยนความตองการใช การฝกอบรมผูบริโภคใหรูจักวิธีใช 

เปนตน 

ธุรกิจบริการท่ีจะเสนอบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภคนั้น จะยึดแนวคิด

เชนเดียวกับการเสนอขายสินคาท่ัวไปคือ สินคาท่ีเปนท่ีตองการเทานั้นจึงจะขายได ในเรื่องของการ

บริการและการกําหนดราคาจะคํานึงถึงความตองการของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

2.1.1. ความแตกตางระหวางบริการกับสินคา 

มีการพยายามแบงลักษณะของผลิตภัณฑบริการและผลิตภัณฑท่ีเปนสินคาถึงความแตกตาง

กัน เพ่ือใหเกิดความเขาใจถึงพ้ืนฐานความแตกตางกัน และสามารถวางแผนและกําหนดกลยุทธให

เหมาะสมได ซ่ึงเราสามารถจําแนกความแตกตางออกตามเกณฑ 5 ประการดังนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 

2550) 

1. บริการไมสามารถจับตองได (Intangibility) ผูบริโภคไมสามารถมองเห็น จับตอง หรือรูสึก

ถึงการบริการใดๆ กอนการซ้ือและรับบริการได ผูบริโภคจะสามารถรับรูวาบริการนั้นดีหรือไมก็ตอเม่ือ

เขารับบริการนั้นๆ แลว ในทางตรงกันขาม ผูบริโภคสามารถมองเห็น จับตอง หรือพิจารณาคุณสมบัติ

ของสินคาไดกอนการซ้ือ เนื่องจากสินคาจะตองมีคุณภาพและคุณสมบัติท่ีชัดเจน ซ่ึงชวยใหผูบริโภค
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รับทราบขอมูลจากประสาทสัมผัสท้ังหาได จึงทําใหผูบริโภคตัดสินใจในการซ้ือสินคาไดงายข้ึนและงาย

กวาการตัดสินใจซ้ือบริการ 

2. บริการไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) การใหและการรับบริการตองเกิดข้ึน

พรอมๆ กัน ไมสามารถแยกกระบวนการการผลิตและการบริโภคบริการออกจากกันได ดังนั้นจึงเปน

ขอจํากัดในดานผูใหบริการท่ีตองอาศัยการใหบริการโดยบุคคล และขอจํากัดดานเวลา ซ่ึงทําให

สามารถใหบริการไดเพียงครั้งละหนึ่งราย พนักงานผูใหบริการหนึ่งคนจึงไมสามารถใหบริการแกลูกคา

หลายๆ รายในเวลาเดียวกันได ในขณะท่ีสินคาสามารถแยกกระบวนการผลิต การจัดจําหนาย การซ้ือ 

และการบริโภคออกจากกันไดอยางชัดเจน สามารถผลิตไดจํานวนมาก สามารถแบงแยกออกเปน

หนวยยอยและขายใหผูบริโภคไดพรอมกันหลายๆ ราย 

3. บริการไมมีความแนนอน (Variability) ในขณะท่ีการผลิตสินคาอาศัยปจจัยสําคัญคือ

วัตถุดิบ เครื่องจักร และกระบวนการผลิตท่ีสามารถเตรียมพรอม ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพของ

สินคาไดงายกวา แตปจจัยสําคัญในการใหบริการไมไดมีเพียงวัตถุดิบ เครื่องจักร หรือกระบวนการ

บริการท่ีเหมือนกันเพียงเทานั้น แตอยูท่ีสวนบริการ และเกิดข้ึนเฉพาะสถานการณเดียวเทานั้นคือ 

เม่ือใหและรับบริการในเวลาเดียวกัน ถึงแมจะมีการวางแผนกระบวนการใหบริการไวลวงหนา แต

บริการสวนใหญเก่ียวของกับบุคคล ผูเรียนอาจเคยพบเหตุการณท่ีวา เขาไปรับประทานอาหารในราน

เดียวกัน แตตางเวลา ก็อาจไมไดรับประทานอาหารท่ีรสชาติเหมือนกันได หรือการเลือกตัดผมกับชาง

ผมคนเดียวกัน ก็อาจตัดผมไดไมเหมือนกันในแตละครั้ง เปนตน จากสถานการณตัวอยางดังกลาว

สามารถอธิบายไดวา คุณภาพของการบริการข้ึนอยูกับหลายปจจัย ซ่ึงสวนใหญตองอาศัยความพรอม

ของพนักงาน หากพนักงานเกิดความไมพรอมไมวาจะดานจิตใจหรือรางกาย อาจสงผลถึงคุณภาพของ

การบริการไปดวย รวมถึงความพรอมท้ังดานรางกายและจิตใจของผูรับบริการดวย ซ่ึงสงผลตอการ

รับรูและการประเมินคุณภาพของบริการเชนกัน เม่ือเกิดความรูสึกหรือเกิดทัศนคติในทางลบ ก็อาจ

สงผลตอการประเมินคุณภาพท่ีลําเอียงดวยเชนกัน 

4. บริการจัดทํามาตรฐานไดยาก (Heterogeneous) การผลิตสินคาสามารถจัดทํามาตรฐาน

ไดชัดเจนท้ังรูปแบบ คุณภาพ และปริมาณ ซ่ึงใชเปนเกณฑในการผลิต ควบคุม และตรวจสอบได 

เนื่องจากสามารถกําหนดปจจัยตางๆ ท่ีเก่ียวของในกระบวนการผลิตไดชัดเจนมากกวา ในขณะท่ีการ

จัดเตรียมวัสดุ อุปกรณ หรือเครื่องมือตางๆ ท่ีใชในการใหบริการกลับเปนเพียงสวนหนึ่งท่ีชวยให

กระบวนการบริการเกิดความสะดวกและดูมีตัวตน แตปจจัยหลักท่ีจะชวยใหบริการมีประสิทธิภาพคือ 

“คน” คุณภาพในการใหบริการข้ึนอยูกับทักษะ ความสามารถ และอัธยาศัยของผูใหบริการแตละคน 

สิ่งนี้เองท่ีทําใหผูใหบริการท่ีมีฝมือประสบความสําเร็จไดเฉพาะบุคคล ซ่ึงสงผลใหการแขงขันดาน

บริการทําไดยากกวา ท้ังการพยายามพัฒนาคุณภาพของบุคลากรใหเทาเทียม และการขยายศักยภาพ
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ในการใหบริการ เนื่องจากการสรางมาตรฐานโดยอาศัยการจัดการคนใหมีมาตรฐานเดียวกันเปนเรื่อง

ยาก 

5. บริการไมสามารถเก็บไวได (Perishability) เนื่องจากการบริการผลิตไดเพียงครั้งละหนึ่ง

หนวย และจะเกิดข้ึนไดก็ตอเม่ือเกิดการซ้ือและรับบริการในขณะเดียวกัน แตปญหาของธุรกิจบริการ

คงจะไมเกิดข้ึน หากความตองการซ้ือกับความตองการขายมีปริมาณท่ีตรงกัน จึงทําใหเกิดการบริการ

ไมพอเพียง และสูญเสียโอกาสกับลูกคารายอ่ืนๆ ท่ีผูใหบริการไมสามารถใหบริการได และเกิดความ

สูญเปลากับพนักงานท่ีตองอยูวางๆ ในขณะท่ีลูกคานอย ในขณะท่ีธุรกิจผูผลิตสินคาสามารถทําการ

คาดคะเนลวงหนาและทําการผลิตเก็บไวเพ่ือรองรับปริมาณความตองการซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึนหรือลดลงไดแต

การบริการไมสามารถทําได 

2.1.2. การบริการกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การตอบสนองและการสรางความพ่ึงพอใจแกผูบริโภคเปนเหตุผลพ้ืนฐานของกลยุทธ

การตลาดแตการท่ีจะทําใหดีข้ึนนั้น ตองอาศัยความรูความเขาใจเก่ียวกับผูบริโภคกลุมเปาหมายหลาย

ประการดวยกันคือ 

• ผูบริโภคกลุมเปาหมายคือใคร 

• ผูบริโภคมีความตองการอะไรจากการบริการ 

• ทําไมผูบริโภคจึงตองการความพึงพอใจจากบริการนั้น 

• ใครมีสวนในการตัดสินใจซ้ืออยางไร 

• ผูบริโภคมีวิธีการตัดสินใจซ้ืออยางไร 

• เม่ือใดท่ีผูบริโภคมีทาทีพรอมท่ีจะซ้ือ 

• ผูบริโภคชอบหรือพอใจท่ีจะซ้ือบริการจากท่ีไหนแหลงใดมากกวากัน  

จากการตอบคําถามขางตนจะชวยใหนักการตลาดสามารถวิเคราะหหาคําตอบและทราบถึง

ชองวางระหวางพฤติกรรมผูบริโภคกับการบริการท่ีอาจเกิดข้ึน ไดแก 

ชองวางที่ 1 การคาดเดาความหวังของผูบริโภค เปนชองวางท่ีเกิดจากความผิดพลาดในการ

ประเมินความหวังของผูบริโภคท่ีมีตอการบริการ ซ่ึงมีความแตกตางจากสิ่งท่ีธุรกิจคิดวาผูบริโภค

คาดหวังจะไดรับจากบริการ (Company Perceptions of Customer Expectation) และมันเปนใน

แนวทางตรงกันขามคือ ผูบริโภคคาดหวังสูงกวาในสิ่งท่ีไดรับจากบริการ ซ่ึงกอใหเกิดความชองวาง

ดังกลาวเกิดข้ึนเนื่องจากธุรกิจไมดีการทําวิจัยการตลาด ธุรกิจขาดการสื่อสารกับผูบริโภค ธุรกิจไมมี

ความสัมพันธท่ีดีกับผูบริโภค และธุรกิจไมมีการจัดลําดับข้ันตอนของการจัดการท่ีดี การแกไขเพ่ือ

ไมใหเกิดชองวางระหวางการบริการกับพฤติกรรมผูบริโภค สามารถแกไขไดโดยธุรกิจควรให

ความสําคัญกับการวิจัยการตลาด และมีการจัดลําดับข้ันตอนของการจัดการท่ีดี 
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ชองวางที่ 2 การกําหนดมาตรฐานบริการไมไดสะทอนใหเห็นถึงการรับรูของธุรกิจที่มีตอ

ความคาดหวังของผูบริโภค เปนชองวางท่ีเกิดระหวางมาตรฐานและการออกแบบงานบริการสําหรับ

ผูบริโภค (Customer-driven Service Design and Standard) กับการบริการท่ีธุรกิจคิดวาผูบริโภค

คาดหวังไว (Company Perception of Customer Expectation) เนื่องจากการออกแบบงาน

บริการไมดี ธุรกิจขาดการพิจารณาถึงศักยภาพของตนเองวาเปนอยางไร ผูใหบริการมีศักยภาพระดับ

ใด ซ่ึงเปนเหตุใหการบริการเกิดความผิดพลาด สามารถแกไขไดโดยการอุทิศตนของผูบริหารของธุรกิจ

และความรวมมือของพนักงานตอคุณภาพบริการ ในการกําหนดเปาหมายของธุรกิจการกําหนด

มาตรฐานของงาน และการรับรูความสามารถท่ีแทจริงของการใหบริการแกผูบริโภคของธุรกิจ  

ชองวางที่ 3 การใหบริการไมตรงกับมาตรฐานที่ตั้งไว เปนชองวางท่ีเกิดข้ึนระหวางการสง

มอบบริการ (Service Delivery) กับมาตรฐานและการออกแบบงานบริการสําหรับผูบริโภค 

(Customer-driven Service Design and Standard) โดยเกิดจากความบกพรองของนโยบายดาน

บุคลากร ความลมเหลวของการสงมอบบริการท่ีไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคการ

แกไขเพ่ือไมใหเกิดชองวางดังกลาวสามารถทําไดโดยการจางบุคลากรท่ีเหมาะสมกับงานบริการทําการ

ฝกอบรมเพ่ือพัฒนาบุคลากรอยูเสมอ รักษาบุคลากรท่ีมีคุณภาพไว และเนนการทํางานเปนทีม  

ชองวางที่ 4 การใหบริการที่เกิดขึ้นจริงไมสอดคลองกับการสื่อสารทางการตลาดที่เสนอ

ออกไป เปนชองวางระหวางการสงมอบบริการ (Service Delivery) และการติดตอสอสารกับผูบริโภค 

(External Communication to Customer) โดยเกิดจากการขาดการติดตอสื่อสารทางการตลาด

แบบบูรณาการ (IMC) หรืออาจเกิดจากฝายบริการไมเขาใจสิ่งท่ีผูบริโภคคาดหวัง บางครั้งอาจมีการ

สื่อสารหรือโฆษณาเกินจริง หรือการสื่อสารท่ีไมเพียงพอหรือไมชัดเจน 

ธุรกิจสามารถแกไขเพ่ือไมใหเกิดชองวางดังกลาวไดโดยใชการสื่อสาร การโฆษณาในการ

บริการท่ีธุรกิจสามารถทําไดจริง ควรจะแจงใหผูบริโภคทราบถึงการบริการท่ีผูบริโภคจะไดรับจากการ

ใชบริการและควรมีการจัดการระบบภายในธุรกิจใหดีสมบูรณ 

ชองวางที่ 5 สิ่งที่ผูบริโภคคาดหวังกับการบริการที่ไดรับ เปนชองวางท่ีเกิดข้ึนระหวางสิ่งท่ี

ผูบริโภคคาดหวัง (Expected Service) และการบริการท่ีผูบริโภคไดรับ (Perceived Service) ธุรกิจ

จะตองตอบสนองความตองการท่ีผูบริโภคคาดหวังใหเปนการบริการท่ีผูบริโภคไดรับ  

โดยการทําวิจัยการตลาด มีการสรางความสัมพันธอยางตอเนื่องกับผูบริโภค ทําใหผูบริโภคพึงพอใจ 

และทําการผูกขาดผูบริโภคโดยการบริการท่ีมีคุณภาพ 

วีระพงษ เฉลิมจิระวัฒน (2539) ใหความหมายวา หมายถึง กระบวนกิจกรรมในการสงมอบ

บริการจากผูใหบริการ (บริการ) ไปยังผูรับบริการ (ลกูคา) หรือผูใชบริการ โดยบริการเปนสิ่งท่ีจับ

สัมผัสแตะตองไมไดและเปนสิ่งท่ีเสื่อมสูญสลายไปไดงาย บริการจะไดรับการทําข้ึนโดยบริการจะสง
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มอบสูผูรับบริการ (ลกูคา) เพ่ือใชสอยบริการนั้นโดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะทันทีทันใดท่ีมีการ

บริการนั้น 

จิตตินันท เตชะคุปต (2530) ใหความหมายวา การบริการ หมายถึงกิจกรรมหรือ

ผลประโยชนใดๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจ ดวยลักษณะเฉพาะในตัว

ของมันเองท่ีจับตองไมไดและไมจําเปนตองรวมอยูกับการขายสินคาหรือบริการใด การใหบ ริการ

อาจจะเก่ียวของกับการใชหรือไมใชสินคาท่ีมีตัวตน แตไมไดแสดงความเปนเจาของสินคา  

ชํานาญ ภูเอ่ียม (2537) ใหความหมาย คุณลกัษณะ 7 ประการแหงการบริการท่ีดี มีดังนี้ 

 1.  S = Smilling & Sympathy: ยิ้มแยมเอาใจใสเขาใสใจเรา เห็นอกเห็นใจตอ

ความลําบากยุงยากของลูกคา 

 2. E = Early Response: ตอบสนองตอความประสงคจากลูกคาอยางรวดเร็วทันใจ

โดยมิทันไดเอยปากเรียก 

 3. R = Respectful: แสดงออกถึงความนับถือใหเกียรติลูกคา 

 4. V = Voluntariness manner: ลักษณะการใหบริการเปนแบบสมัครใจและเต็ม

ใจทํา มิใชทําแบบเสียมิได 

 5. I = Image Enhancing: แสดงออกซ่ึงการรักษาภาพพจนของผูใหบริการและ

เสริมภาพพจนองคกรดวย 

 6. C = Courtesy: กิริยาอาการออนโยน สุภาพและมีมารยาทดี ออนนอมถอมตน  

 7. E = Enthusiasm: มีความกระฉับกระเฉงและกระตือรือรนขณะบริการจะ

ใหบริการมากกวาท่ีคาดหวังเสมอ 

 จากความหมายขางตนทําใหสรุปไดวา การบริการ หมายถึง งานท่ีไมตัวตน สัมผัส

ไมไดแตสามารถสรางความพึงพอใจในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคได เปนกิจกรรมท่ี

ผูขายจัดทําข้ึน โดยเสนอสิ่งท่ีเหนือกวาความคาดหวังของลูกคาและมีคุณสมบัติอํานวยความสะดวกให

ลูกคาได 

 

2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนสิ่งท่ีจําเปนอยางยิ่งสําหรับการจัดทําแผนธุรกิจซ็อคเกอร  

เซ็นเตอร เพ่ือใชเปนเกณฑในการแบงสวนตลาด และทําใหทราบถึงพฤติกรรมของลูกคากลุมเปาหมาย 

ซ่ึงจะชวยใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายเหลานั้น  

ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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2.2.1. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาวากลุมผูบริโภคมีพฤติกรรมอยางไรในการ

ดําเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาและบริการอยางไร เพ่ือนํามาใชเปนแนวทางในการ

ดําเนินโครงการ ซ่ึงหลักการท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws 1H ท่ีตอง

พิจารณาหลักตางๆ เก่ียวกับตลาดเพ่ือใหไดคําตอบท่ีตองการทราบตามหลัก 7Os ดังตอไปนี้  

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

1. ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is target market?) วตัถุประสงคแรกในการศึกษา

พฤติกรรมของผูบริโภคก็เพ่ือหากลุมท่ีใชสินคาหรือบริการ หรือมีแนวโนมท่ีจะใชสินคาหรือบริการ

นั้นๆ ซ่ึงจะชวยใหทราบลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupant) ท่ีแทจรงิของผลิตภัณฑ รวมถึง

พฤติกรรมในการซ้ือและการใชของกลุมเปาหมาย เชน ลูกคากลุมเปาหมายของสายการบินตนทุนต่ํา 

เปนกลุมรายไดปานกลาง ชอบเดินทาง ชอบความสะดวก มีความทันสมัย เปนตน  

2. ตลาดซื้ออะไร (What does the market buy?) หลังจากสามารถระบุกลุมเปาหมายท่ี

ชัดเจนไดแลว จึงทําการวิเคราะหพฤติกรรมของตลาด เพ่ือทราบถึงความตองการท่ีแทจริงท่ีลูกคา

ตองการผลิตภัณฑหรือองคการ (Object) เชน การเปดตัวของสายการบินตนทุนต่ํา เปนเสมือนการ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายกลุมใหญ เนื่องจากสายการบินท่ีใหบริการอยูเดิม

มีราคาแพง และมีบริการบางอยางท่ีไมจําเปนและผูบริโภคไมมีความตองการดังนั้นการตัดบริการ

บางอยางออกไป ทําใหตนทุนต่ําท่ีสุด ขายในปริมาณมาก ทําใหราคาถูกลง โดยเฉพาะในระยะ

ทางการบินระยะเวลาสั้นๆ ไมเกิน 2 ชั่วโมง ทําใหกลุมเปาหมายสามารถใชบริการไดมากข้ึน เปนตน 

ลูกคา กลุมคากลุมเปาหมายจึงซ้ือการเดินทางท่ีรวดเร็ว ไมใชความสะดวกสบาย 

3. ทําไมจึงซื้อ (Why does the market buy?) การวิเคราะหในหัวขอนี้จะชวยใหทราบถึง

เหตุผลท่ีแทจริง (Objectives) ในการตัดสินใจซ้ือของลูกคา เพ่ือสามารถนํามาเปนแนวทางในการ

วางแผนจูงใจกลุมเปาหมาย เพ่ือใหสามารถตอบสนองเหตุผลท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือได เชน จาก

การพิจารณากลุมเปาหมายของสายการบินในประเทศ จะเห็นไดวาลูกคาแบงออกเปนสองกลุมหลัก

คือ กลุมลูกคาท่ีซ้ือเวลาเปนหลัก จึงไมตองการสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน เม่ือทําใหราคาต่ําลงกับ

ระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน โดยเปรียบเทียบกับการเดินทางรูปแบบอ่ืน ผูบริโภคกลุมนี้จะยินดีจายเพ่ิมข้ึนเพ่ือ

การซ้ือระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน แตก็ไมไดตองการสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีจะสรางตนทุนเพ่ิม และกลุม

ลูกคาท่ีซ้ือความสะดวกสบายเปนหลัก ท่ีมีความสามารถและยินดีท่ีจะจายเพ่ือท่ีจะไดรับความ

สะดวกสบายเพ่ิมข้ึนเปนตน หรือเหตุผลในดานอ่ืนๆ ท่ีอาจเห็นไดชัดคือ การซ้ือความเปนไทย การซ้ือ

ความภาคภูมิใจหรือการซ้ือดวยความจําเปน เปนตน ถาธุรกิจพิจารณาไมดีแลวอาจมองเหตุผลของ

การซ้ือผิดไปได 
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4. ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) ในการตัดสินใจซ้ืออาจมี

บุคคลอ่ืนท่ีมีสวนรวมหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Organization) เพราะผูท่ีทําหนาท่ีซ้ืออาจ

ไมใชผูท่ีใชสินคาโดยตรง อาจใชรวมกันหลายคน อาจไมมีความรูเก่ียวกับสินคามากนักจึงตองอาศัยผู รู

หรือกลุมของผูซ้ือเขามามีสวนรวมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผูมีสวนรวมก็เพ่ือใชเปนขอมูลในการ

จัดทําโปรแกรมทางการโฆษณาในการชวยกระตุนการตัดสินใจ ซ่ึงตองพิจารณาวาจะใชกลุมอางอิงใด

ในการเขาถึงกลุมผูใช หรือจะเขาถึงกลุมผูใชโดยตรง หรือถาเปนผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือมีหนาท่ีในการ

ตัดสินใจใหกับผูใช ธุรกิจอาจตองมุงเนนท่ีกลุมผูซ้ือเปนหลัก 

5. ซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา

และบริการในแตละประเภทท่ีแตกตางกันตามโอกาสท่ีจะใช ดังนั้นการวิเคราะหโอกาสในการซ้ือของ

ลูกคา (Occasion) จะชวยใหนักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตใหเพียงพอ และเตรียม

แผนการสงเสริมการตลาดในรูปแบบและในชวงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคาท่ีมีการบริโภคมาก

ในบางฤดูกาล เชน ดอกไมในชวงเทศกาลตางๆ ท่ีพักแรมตางๆ ไมวาจะเปนโรงแรม บังกะโล รีสอรต 

รวมถึงบริการขนสงตางๆ ท้ังสายการบิน รถทัวร รถไฟในชวงฤดูทองเท่ียว หนังสือและเสื้อผานักเรียน

ในชวงเปดเทอม หรือรานอาหารในชวงกลางวันหรือคํ่า เปนตน 

6. ซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เพ่ือทราบถึงแหลงท่ีลูกคานิยมหรือสะดวก

ท่ีจะไปซ้ือ (Outlets) เพ่ือการบริหารชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุม เชน 

นอกเหนือการซ้ือตั๋วเครื่องบินจากสายการบินโดยตรง ดวยพฤติกรรมของกลุมเปาหมายท่ีไมมีเวลาใน

การเดินทางเพ่ือหาซ้ือตั๋วมากนัก และตองการความสะดวกสบาย การอาศัยคนกลาง ไดแก บริษัททัวร

หรือบริษัทจําหนายตั๋วเขามาชวยในการจัดจําหนายตั๋ว และการอาศัยเครื่องมืออิเล็กทรอนิกสเพ่ือให

ลูกคาสามารถจองตั๋วผานอินเตอรเน็ต สามารถชวยอํานวยความสะดวกและสรางความพึงพอใจใหแก

ลูกคาไดมากข้ึน เปนตน 

7. ซื้ออยางไร (How does the market buy?) เพ่ือทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา 

(Operation) วามีข้ันตอนการซ้ืออยางไร ตั้งแตการรับรูถึงปญหา ทําการคนหาขอมูลเพ่ือแกไขหรือลด

ปญหานั้นๆ ทําการประเมินทางเลือกในการแกไขปญหา และตัดสินใจซ้ืออยางไร จะชวยใหธุรกิจมี

ขอมูลในการวางแผนการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายใหมากท่ีสุด เชน

กลุมเปาหมายในเขตกรุงเทพฯ มีความจําเปนและความตองการในการเดินทางทําธุรกิจหรือทองเท่ียว

ในจังหวัดภูเก็ตทางเลือกของกลุมเปาหมายคือ รถทัวร รถไฟ เครื่องบิน กลุมเปาหมายจะทําการ

เปรียบเทียบคุณสมบัติขอดีและขอเสียของแตละทางเลือก ถาลูกคาตองการความรวดเร็วและความ

สะดวกสบาย โดยไมคํานึงถึงราคา การใหบริการท่ีสะดวกสบาย และการเดินทางในชวงเวลาท่ี

เหมาะสมกับความตองการของลูกคา จึงเปนแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการจูงใจลูกคากลุมนี้ แตถาลูกคา

คํานึงถึงราคา ก็ควรจะมุงเนนท่ีราคาท่ีคุมคาในการเดินทางเปนหลัก เปนตน 
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2.2.2. การแบงสวนตลาด 

การแบงสวนตลาด (Segmentation) เปนการศึกษาถึงลักษณะของกลุมผูบริโภคท่ีมีความ

เหมือนและแตกตางกัน แลวทําการแบงกลุมผูบริโภคออกเปนกลุมๆ ตามลักษณะท่ีเหมือนกัน ซ่ึงการ

แบงสวนตลาดจะชวยใหธุรกิจสามารถวางแผนตลาดในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดถูกตองและมี

ประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ในปจจุบัน เทคโนโลยีดานขอมูลและการสื่อสารยิ่งมีความกาวหนามากข้ึนเพียงใด 

ก็จะยิ่งทําใหมีการแบงสวนตลาดออกเปนกลุมยอยท่ีมีขนาดเล็กลงมากข้ึน (Micro-segmentation) 

เนื่องจากผูบริโภคจะสามารถเขาถึงแหลงขอมูลขาวสาร ทําการเปรียบเทียบ และเลือกในสิ่งท่ีตองการ

ไดมากกวา ซ่ึงแตกตางเม่ือกอนท่ีผูบริโภคไมคอยมีทางเลือกมากนัก ผลิตภัณฑท่ีมีสวนใหญมุงเนนท่ี

การผลิตในจํานวนมากและไมมีความแตกตาง (Mass Production) ดังนั้นนักการตลาดในปจจุบันจึง

ยิ่งมีความจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคอยางละเอียดยิ่งข้ึน โดยอาศัยเกณฑในการแบ งสวน

ตลาดตามลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคดังนี้ 

1. การแบงสวนตามภูมิศาสตร (Geographic) เปนการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑตาก

ลักษณะทางภูมิศาสตรท่ีแตกตางกันของตลาด ไดแก เขตพ้ืนท่ี จํานวนประชากร สภาพอากาศ หรือ

ความหนาแนนของประชากร 

2. การแบงสวนตามประชากรศาสตร (Demographic) เปนการแบงสวนตลาดตามปจจัยทาง

ประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได การศึกษา เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ขนาดครอบครัว 

วงจรชีวิตครอบครัว เปนวิธีการแบงสวนตลาดท่ีชวยใหเห็นถึงกลุมตลาดท่ีสําคัญ เนื่องจากความ

ตองการของผูบริโภคหรืออัตราการใชจะมีความเก่ียวของกับตัวแปรทางประชากรศาสตรและสามารถ

วัดไดงายกวาตัวแปรอ่ืน สวนใหญจะใชตัวแปรหลายดานมาประกอบกันในการแบงสวนตลาด 

ตัวอยางเชน การแบงสวนตลาดโดยใชตัวแปรดานอายุของหัวหนาครอบครัว ขนาดครอบครัว และ

ระดับของรายไดประกอบกัน 

3. การแบงสวนตามหลักจิตวิทยา (Phychographic) เปนการแบงสวนตลาดโดยใชเกณฑ

ความแตกตางของวิถีการดําเนินชีวิตและบุคคลของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ไดแก ชั้นสังคม รูปแบบการ

ดําเนินชีวิต และบุคลิกลักษณะ 

4. การแบงสวนตามพฤติกรรม (Behavioral) เปนการแบงสวนตลาดตามลักษณะของ

พฤติกรรมในการซ้ือของผูบริโภค ไดแก โอกาสในการซ้ือ (Purchase Occasion) การแสวงหา

ผลประโยชน (Benefit Sought) สถานภาพการใช (Using Status) อัตราการใช (Usage Rate) 

สภาพความซ้ือสัตย (Loyalty Status) ชั้นของความพรอม (Stage of Readiness) ทัศนคติ 

(Attitude) 

5. การแบงสวนตลาดแบบผสม เปนการแบงสวนตลาดโดยใชหลักเกณฑการแบงสวนตลาด

ดังกลาวขางตนมาประกอบ 
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การแบงสวนตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

การท่ีนักการตลาดจะสามารถเลือกตลาดเปาหมายท่ีมีศักยภาพไดอยางถูกตองและเหมาะสม

กับแตละผลิตภัณฑได จะตองทําการแบงสวนตลาดท่ีมีประสิทธิภาพกอน ซ่ึงหลักเกณในการวัด

ประสิทธิภาพของการแบงสวนตลาดหรือ MASAD มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. สามารถวัดได (Measurable) สามารถวัดขนาดและอํานาจซ้ือของแตละสวนตลาดได 

2. สามารถเขาถึงได (Accessible) สามารถเขาถึงความตองการและสามารถตอบสนองความ

ตองการของตลาดได 

3. มีความสมบูรณ (Substantial) มีขนาดของยอดขายและกําไรมากเพียงพอตามเปาหมาย  

4. สามารถดําเนินการได (Actionable) สามารถดําเนินการทางการตลาดในการใชเครื่องมือ

ทางการตลาดจูงใจเปาหมายอยางไดผล 

5. มีลักษณะท่ีแตกตาง (Differentiation) เปนสวนตลาดท่ีลูกคามองเห็นความแตกตางของ

ผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางจากคูแขงท่ีสามารถสรางความพึงพอใจของตลาด

ได 

2.2.3. ความสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

การเขาใจถึงสาเหตุในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหเขาใจเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคไดดี

ยิ่งข้ึน ซ่ึงความสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 

1. ความสําคัญในชีวิตประจําวัน (Significance in daily lives) ปกติบุคคลในสังคมปจจุบัน

จะใชเวลาสวนใหญเก่ียวของกับการซ้ือสินคาหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวของ นอกจากนี้ สินคาท่ีซ้ือมาและ

การใชสินคานั้นก็มีอิทธิพลตอการดําเนินชีวิตประจําวันดวย ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวา การศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญตอชีวิตประจําวัน 

2. การประยุกตใชในการตัดสินใจ (Application to decision marking) การตัดสินใจของ

ผูบริโภคจะมีผลตอพฤติกรรมหรือการกระทําท่ีคาดหวังของผูบริโภค จึงอาจกลาวไดวาพฤติกรรม

ผูบริโภคเปนสาขาวิชาเชิงประยุกต (Applied discipline) ซ่ึงการประยุกตใชนี้สามารถแบงออกเปน 2 

ระดับ ไดแก 

 2.1 ทัศนะดานจุลภาค (Micro Perspective) เปนการศึกษาผูบริโภคโดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือชวยใหธุรกิจหรือองคการบรรลุวัตถุประสงคของตน โดยการเขาใจถึงชนิดความ

ตองการและแนวโนมความตองการของผูบริโภค ลักษณะของผลิตภัณฑ การโฆษณา การบรรจุหีบหอ

ท่ีผูบริโภคตองการ การหาวิธีท่ีจะทําใหสินคาและบริการของธุรกิจมีลักษณะพิเศษและแตกตางจากคู

แขงขัน สิ่งเหลานี้จะเปนประโยชนในการทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคได 

 2.2 ทัศนะดานสังคม (Societal Perspective) ผูบริโภคมีอิทธิพลตอสภาพ

เศรษฐกิจและสภาพสังคมโดยรวม พฤติกรรมรวมของผูบริโภคมีอิทธิพลท่ีสําคัญตอคุณภาพและ
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มาตรฐานการดํารงชีวิต การเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจากทัศนะดานสังคม จะชวยใหเราสามารถทํา

ความเขาใจถึงสภาพเศรษฐกิจโดยรวมและแนวโนมทางสังคม โดยอาจสามารถพยากรณแนวโนม

เหลานั้น นอกจากนี้ยังเสนอแนวทางเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของระบบตลาดและพัฒนาคุณภาพชีวิต

ของคนในสงัคมดวย 

เอก บุญเจือ (2008) ไดอธิบายความหมายของคําวากระบวนการซ้ือของผูบริโภคไววา การ

ซ้ือเปนเพียงสวนหนึ่งของกระบวนการซ้ือ ซ่ึงมีหลายข้ันตอนกอนท่ีจะเกิดการซ้ือข้ึนจริง ผูบริโภคอาจ

ยุติกระบวนการการตัดสินใจซ้ือในข้ันตอนใดก็ได ไมจําเปนตองครบท้ัง 5 ข้ันตอนเสมอไป 

 ขั้นที่ 1 การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) 

 การซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือทราบถึงปญหาหรือความตองการของตนเองซ่ึงการกระตุน

ของนักการตลาด โดยใชสวนประสมการตลาดมีผลทําใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคาหรือ

บริการ 

 ขั้นที่ 2 การแสวงหาขอมูล (Search for Information) 

 ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพ่ือตัดสินใจ จากความทรงจําหรือประสบการณของ

ตนเอง เพ่ือนํามาใชการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอท่ีจะหาขอมูลเพ่ิมเติมจากบุคคล 

หรือสิ่งตางๆรอบตัว 

 ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 

 ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหขอดี ขอเสีย ของสินคาหรือบริการดวยการ

เปรียบเทียบเพ่ือตัดสินใจวาตองการหรือไมตองการสินคาหรือบริการ 

 ขั้นที่ 4 การซื้อ (Purchase) 

 เม่ือผูบริโภคทราบขอดี ขอเสีย ของสินคาหรือบริการ ก็จะทําการซ้ือสินคาหรือ

บริการ แตในบางกรณีผูบริโภคก็อาจตัดสินใจยกเลิกการซ้ือไดเชนกัน ข้ึนอยูกับขอเสนอจากผูชายและ

ตัวผูขายเอง 

 ขั้นที่ 5 การประเมินหลังการซื้อ (Post-purchase Evaluation) 

 เม่ือผูบริโภคใชสินคาหรือบริการแลว ก็จะประเมินผลของสินคาหรือบริการวาพอใจ

หรือไมอยางไร ซ่ึงการประเมินในข้ึนนี้จะสงผลตอการตัดสินใจในครั้งหนา หากผูบริโภคพอใจหรือ

ประทับใจก็จะกลับมาซ้ือสินคาหรือบริการอีก ในทางกลับกันถาผูบริโภคไมพอใจก็จะไมซ้ือสินคาหรือ

บริการอีก 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค แบงออกเปน 3 ปจจัย

ใหญๆ ดังนี้ 

 1. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) 

 ผูบริโภคมีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ รายได สถานภาพของครอบครัว อาชีพ 

รวมถึงรูปแบบการดําเนินชีวิตและประสบการณในอดีต ซ่ึงความแตกตางในปจจัยเหลานี้ทําใหเกิด

พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกันไป 

 2. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) 

 เปนลักษณะความตองการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจ เก่ียวของกับพฤติกรรมมนุษย ซ่ึง

ความตองการดานจิตวิทยานั้นทําใหเกิดความตองการท่ีมากกวาลักษณะทางกายภาพ โดยปจจัยตางๆ 

ท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคไดแก 

 ความตองการ (Need) แบงออกเปน 2 ลักษณะดังนี้ 

 1. ความตองการข้ันปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary needs or 

physiological needs) คือความตองการข้ันพ้ืนฐานท่ีเกิดจากความตองการทางกาย ท่ีจําเปนตอการ

ดํารงชีวิตของมนุษย ซ่ึงเปนความตองการในปจจัย 4 ไดแกอาหาร เครื่องนุงหม ท่ีอยูอาศัย และยา

รกัษาโรค 

 2. ความตองการข้ันทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (Secondary needs or 

social needs) คือความตองการท่ีไมไดเกิดข้ึนจากสภาพรางกาย แตเกิดจากการเรียนรูจากผูอ่ืนใน

สงัคม 

 จากความตองการท้ัง 2 ข้ัน อับราฮัมมาสโลว ไดนํามาจัดลําดับความตองการมนุษย 

(Hierarchy of needs) โดยแบงเปน 5 ข้ันดังนี้ 

 1. แรงจงูใจ (Motive) เปนความตองการท่ีเกิดข้ึนอยางรุนแรง และสงผลใหผูบริโภค

คนหาวิธีในการตอบสนองความพึงพอใจ โดยมีพ้ืนฐานมาจากความจําเปนอยางรุนแรง 

ในใจ ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหนาท่ีกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและบริการอยางรุนแรง 

 2. บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะนิสัยโดยรวมของผูบริโภคท่ีพัฒนาข้ึนมาใน

ระยะยาวซ่ึงมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบ หรือตอบสนองท่ีไมเหมือนกัน  

 3. ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินความพอใจหรือไมพอใจ ท่ีผูบริโภคมีตอ

สินคาหรือบริการ โดยมีปจจัยในการกําหนดอันไดแก ความรู ความรูสึก และแนวโนมของนิสัยหรือ

ความพรอมท่ีจะกระทํา และเปนสิ่งท่ีนํามาซ่ึงการปฏิบัติของผูบริโภค 

 4. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการท่ีเกิดจากการท่ีผูบริโภครับขอมูล และ

ตีความหมายของขอมูล ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญในแงการตลาด ท่ีนักการตลาดใชการสื่อสารทางการตลาดทํา

ใหผูบริโภครับรูเก่ียวกับสินคาและบริการ เพ่ือสรางภาพลักษณใหกับสินคาหรือบริการ 
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 5. การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงเกิดจาก

ประสบการณท่ีสะสม นักการตลาดจึงมีหนาท่ีใสประสบการณการเรียนรูเก่ียวกับตราสินคาท่ีถูกตอง

ใหกับผูบริโภค 

 3. ปจจัยดานสังคม 

 เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอความคิดและการตัดสินใจ

ของผูบริโภค ประกอบดวยบทบาทและสถานะทางสงัคม และวฒันธรรมของผูบรโิภค ตลอดจนคนใน

ครอบครัว เพ่ือนสนิท หรือบุคคลท่ีผูบริโภคเชื่อถือ 

 

2.3 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดแบบ 7P 

การศึกษาแนวคิดสวนประสมทางการตลาดแบบ7P เปนสิ่งท่ีจําเปนอยางยิ่งสําหรับการจัดทํา

แผนธุรกิจซ็อคเกอร เซ็นเตอร เพ่ือใหทราบถึงการแบงสวนการตลาดและการกําหนดกลุมเปาหมาย

ลูกคาใหชัดเจนและสามารถทําใหการบริหารจัดการในสวนตางๆ มีประสิทธิภาพและเหมาะสม 

 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ (Marketing Mix) 

ทฤษฎีสวนประกอบทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดซ่ึงเพ่ือตอบสนองความตองการแกผูบริโภค โดยมีสวนประสมการตลาดเปนตัวสื่อสารขอมูล

ระหวางผูขายและผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเพ่ือชักจูงทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือสวนประสมการตลาด  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑและบริการ (Product and Service) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายเพ่ือสนองตอ

ความพึงพอใจของลูกคา ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง

ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มี

คุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ และความแตกตางทางการแขงขัน 

 1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพ้ืนฐาน 

รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา  

 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑเปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดง

ตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน ซ่ึงตอง

คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดีข้ึน  

 1.5 กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน และราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวาราคา

ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

 2.1 คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคา   

ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

 2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ 

 2.3 สภาพการแขงขันในตลาด 

 2.4 กลยุทธการตลาดอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ เชน ภาพลักษณของสินคาการสงเสริมการ

ขาย 

3. สถานที่การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง

ประกอบดวย สถาบันหรือกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด 

สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษา

สินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธิ์ท่ี

ผลิตภัณฑ ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง 

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 3.2 การสนับสนุนการกระจายสินคาสูตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการ

เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง

หรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานโยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือสงเสริมท่ีสําคัญ มี

ดังนี้ 

 4.1 การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกรและผลิตภัณฑ 

บริการหรือความคิดท่ีตองการมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

 4.2 การขายโดยใชพนักงาน เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดยใช

บคุคล 

 4.3 การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ

ทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน 
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 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับ

สินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน กระบวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการ

วางแผน โดยองคกรหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปน

กิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

 4.5 การตลาดทางตรง และการตลาดเชื่อมตรงเปนการติดตอสื่อสารกับ

กลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริม

ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 

5. บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee) เปนสวนประสมการตลาดซ่ึงตองอาศัย

การคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดและสรางความ

แตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอลูกคาได รวมท้ัง

มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัทจะครอบคลุม 

2 ประเด็น ดังนี้ 

 5.1 บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผลิต

การบริการแลวยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวย การสรางความสัมพันธกับ

ลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

 5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหนึ่งอาจมี

ผลมาจากลูกคาอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางท่ีเกิดข้ึน เชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอ

กันไปแตปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยูใน

ระดับคงท่ี 

6. กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมี

ความสัมพันธเชนเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดีก็ไม

สามารถแกปญหาใหกับลูกคาไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการจะครอบคลุมถึง

นโยบายและกระบวนการท่ีนํามาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการอํานาจตัดสินใจของ

พนักงา การท่ีมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตามความสําคัญของประเด็น

ปญหาดังกลาวไมเพียงแคจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมีความสําคัญตอฝายการตลาดดวย 

เนื่องจากเก่ียวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการตลาดตองใหความสนใจในเรื่อง

ของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้นสวนประสมการตลาดก็ควรคลอบคลุมถึงประเด็นของ

กระบวนการนี้ดวย 

7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพัฒนาทางดานกายภาพซ่ึง

ลูกคามองเห็นไดและรูปแบบการใหบริการ โดยการสรางภาพรวม เพ่ือสรางคุณคาใหแกลูกคาไดทราบ

ถึงภาพลักษณของการใหบริการอยางชัดเจน 
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2.4 ทฤษฎีความพึงพอใจ 

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีความพึงพอใจเปนสิ่งท่ีจําเปนอยางยิ่งในการจัดทําแผนธุรกิจซ็อค

เกอรเซ็นเตอรเพ่ือใหทราบถึงระดับความตองการ ระดับความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึ งมีผูใหความหมาย

ของ “ความพึงพอใจ” ไวดังตอไปนี้ 

 อภินันท จันตะนี (2547) ไดใหแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจวา ความพึงพอใจท่ีลูกคาหรือ

ผูใชบริการไดสินคาหรือบริการท่ีมุงหมายหรือตั้งใจไว ถาเม่ือไดรับสินคาหรือบริการแลวจะเกิดความ

พึงพอใจ ยิ่งไดรับสินคาหรือบริการท่ีดีข้ึนก็จะทําใหเกิดความพึงพอใจมากยิ่งข้ึนแตถาไดรับสินคาหรือ

บริการต่ํากวาท่ีตั้งใจไว ก็จะทําใหความพึงพอใจลดลงไปดวย เปนตน 

Mullins (1985) ไดกลาววา ความพึงพอใจเปนเจตคติ ของบุคคลท่ีมีตอสิ่งตางๆ หลายๆ 

ดาน เปนสภาพภายในท่ีมีความสัมพันธกับความรูสึกของบุคคลท่ีประสบความสําเร็จในงาน ท้ังดาน

ปริมาณและคุณภาพ เกิดจากมนุษยจะมีแรงผลักดันบางประการในตัวบุคคล ซ่ึงเกิดจากการท่ีตนเอง

พยายามจะบรรลุถึงเปาหมายบางอยาง เพ่ือท่ีจะสนองตอบตอความตองการหรือความคาดหวังท่ีมีอยู  

และเม่ือบรรลุเปาหมายนั้นแลวจะเกิดความพอใจ เปนผลสะทอนกลับไปยังจุดเริ่มตน เปน

กระบวนการหมุนเวียนตอไปอีก ดังนั้น ความพึงพอใจของผูรับบริการ จึงเปนหัวใจของธุรกิจท่ี

ใหบริการสรางความพึงพอใจท่ีจะมารับบริการอีกในครั้งตอไป ธุรกิจหรือองคกรใดๆ ท่ีไมสามาร ถ

สรางความพึงพอใจแกผูมารับบริการใหไดแลว ในท่ีสุดก็จะถูกคูแขงขันกาวขามไป หรือถูกลูกคาเมิน

โดยไมมีเยือใยไวใหอีกเลย 

Wolman (1973) ไดใหแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจไววา ความพึงพอใจ หมายถึง 

ความรูสึกท่ีมีตอความสุขเม่ือไดรับผลสําเร็จตามความมุงหมายของความตองการ หรอืแรงจงูใจของตน

ไดรับการตอบสนอง 

Millet (1954) ไดกลาวเก่ียวกับความพ่ึงพอใจในงานบริการหรือความสามารถท่ีจะพิจารณา

วาบริการนั้นเปนท่ีพอใจหรือไมโดยวัดจาก 

1. การใหบริการอยางเทาเทียม (Equitable Service) คือ การใหบริการท่ีมีความยุติธรรม 

2. ความเสมอภาค และเสมอหนาไมวาจะเปนใคร 

3. การใหบริการท่ีรวดเร็ว ทันตอเวลา (Timely Service) คือ การใหบริการตามลักษณะ

ความจําเปนรีบดวน 

4. การใหบริการอยางพอเพียง (Ample Service) คือ ความตองการเพียงพอในดานสถานท่ี 

บุคลากร วัสดุอุปกรณตางๆ 

5. การใหบริการอยางตอเนื่อง (Continuous Service) จนกวาจะบรรลุผล 

6. การใหบริการท่ีมีความกาวหนา (Progressive Service) คือ การพัฒนางานบริการดาน

ปริมาณคุณภาพใหมีความเจริญกาวหนาไปเรื่อยๆ 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) ไดอธิบายแนวคิดดานการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาดังนี้ 

ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) เปนความรูสึกของลูกคาวาพึงพอใจหรือไมพึง

พอใจซ่ึงเปนผลจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูในการทํางานของผลิตภัณฑกับความหวังของ

ลูกคา ระดับความพึงพอใจของลูกคาเกิดจากความแตกตางระหวางประโยชนจากการบริการกับความ

คาดหวังของบุคคล ซ่ึงความคาดหวังนั้นเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูบริโภคซ่ึงมี

ความคาดหวังวาจะไดรับผลิตภัณฑ ถาผลการทํางานของผลิตภัณฑเทากับความคาดหวังลูกคาจะเกิด

ความพึงพอใจ และถาผลการทํางานของผลิตภัณฑสูงกวาความคาดหวังมากลูกคาก็จะเกิดความพึง

พอใจอยางมาก นักการตลาดจะตองคนหาและวัดความพึงพอใจของลูกคาท่ีสอดคลองกับแนวคิด

ทางการตลาด (Marketing Concept)  

สําหรับวิธีการติดตามและวัดความพึงพอใจของลูกคา สามารถกระทําไดดวยวิธีตางๆ ดังนี้ 

 1. ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ (Complain and Suggestion Systems) เปนการหา

ขอมูลทัศนคติของลูกคาท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑและบริการ ปญหาเก่ียวกับผลิตภัณฑและการบริการ 

รวมท้ังขอเสนอแนะตางๆ ท่ีธุรกิจนิยมใช ไดแก ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล ภัตตาคาร 

หางสรรพสินคา และธุรกิจการบริการตางๆ เปนตน 

2. การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Surveys) อาจเปนการ

สํารวจความพึงพอใจของลูกคาโดยการวิจัยตลาด วิธีนี้องคกรจะตองเตรียมแบบสอบถามเพ่ือคนหา

ความพึงพอใจของลูกคา โดยท่ัวไปมักไมสนใจเลือกวิธีแรก แตสวนใหญมักเปลี่ยนใจไปซ้ือจากผูขาย

หรือผูใหบริการรายอ่ืนแทนท่ีจะเสนอแนะคําติชม ซ่ึงเปนผลใหองคกรตองสูญเสียลูกคา เทคนิคตางๆ 

ใชสํารวจความพึงพอใจของลูกคามีดังนี้ 

 -  การใหคะแนนความพึงพอใจของลูกคา (Rating Customer Satisfaction) ท่ีมีตอ

การบริการโดยอยูในรูปของการใหคะแนน อาทิเชน ไมพอใจอยางยิ่ง ไมพอใจ พอใจ พอใจอยางยิง่ 

เปนตน 

 -  การถามลูกคาวาไดรับความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไมอยางไร  

 -  การถามใหลูกคาระบุปญหาจากการใชบริการ พรอมท้ังเสนอแนะประเด็นตางๆ ท่ี

ควรแกไขปญหานั้น เรียกวา การวิเคราะหปญหาของลูกคา (Problem Analysis) 

 -  การถามลูกคาเพ่ือใหคะแนนคุณสมบัติตางๆ ของการบริการ เรียกวาการให

คะแนนการทํางานการบริการ (Service Performance Rating) วิธีนี้จะชวยใหทราบถึงจุดออนจุด

แข็งของการบรกิาร 

 -  การสํารวจความตั้งใจในการซ้ือซํ้าหรือใชการบริการซํ้าของลูกคา (Repurchase 

Intention) 
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3. การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย (Goal Shopping) วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวานาจะ

เปนผูซ้ือหรือผูใชบริการท่ีมีศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนในการซ้ือสินคาหรือการใชบริการ

ขององคกรและของคูแขงขัน พรอมท้ังระบุปญหาเก่ียวกับผลผลิตภัณฑหรือบริการการวิเคราะหถึง

ลูกคาท่ีสูญเสียไป (Lost Customer Analysis) วิธีนี้เปนการวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาท่ีเปลี่ยนไป

ใชตราสินคาหรือการบริการอ่ืน ท้ังนี้เพ่ือใหทราบสาเหตุท่ีทําใหลูกคาเปลี่ยนใจ เชน ราคา/

คาธรรมเนียมสูงเกินไป การบริการไมดีพอ ผลิตภัณฑหรือบริการไมนาเชื่อถือรวมท้ังอาจศึกษาถึง

อัตราการสูญเสียลูกคาดวย  

 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จากการศึกษาคนควาพบวา มีงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอร ซ่ึงมี

งานวิจัยท่ีใกลเคียง และสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยไดดังนี้ 

เฉลมิพล เปนมงคล และวรายุทธ มหิมา (2555) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของผูใชบริการ

สนามฟุตบอลหญาเทียม โดยมีการศึกษาท้ังหมด 8 ดาน คือ ดานความตองการสวนบุคคล ดานความ

ตั้งใจท่ีจะใช ดานระดับความจูงใจ ดานประสบการณในสินคานั้น ดานราคา ดานความเปนเหตุเปนผล

ของขาวสารจากภายนอก ดานการไดรับการสนับสนุนความคิดจากกลุมคนภายนอกและดานอิทธิพล

จากภายนอกท้ังทางตรงและทางออม 

ศิริวัฒน ธิดา (2555) ไดศึกษาเรื่อง อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามฟุตบอลให

เชา สําหรับผลการศึกษาสภาพการณของธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา พบวาโดยสวนใหญมีจุดเดนอยูท่ี

สถานท่ีตั้งท่ีอยูใกลกับกลุมลูกคาเปาหมาย ซ่ึงสะดวกในการเดินทางในขณะท่ีขอดอยของสนาม

ฟุตบอลใหเชา โดยสวนใหญแลวจะไมมีโครงสรางหลังคาท่ีสามารถปองกันแดดหรือปองกันฝนได ทํา

ใหชวงบายท่ีมีแสงแดดแรง หรือชวงฤดูฝน อาจทําใหอุปสงคตอการใชบริการสนามฟุตบอลต่ํา ในสวน

ท่ีชวยสงเสริมในการดําเนินใหธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา คือคุณภาพของสนามฟุตบอลใหเชาท่ีมี

มากกวาสนามสาธารณะท่ัวไป และไมมีปญหาเรื่องแสงสวางเพราะสามารถเลนฟุตบอลในเวลา

กลางคืนได ในขณะท่ีอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา อยูท่ีการมีสินคาทดแทนอยาง

สนามฟุตบอลสาธารณะใหเลือกอยางมากมาย ซ่ึงผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบอรรถประโยชนท่ีไดรับ

กับมูลคาเงินท่ีตองเสียไป ทําใหผูบริโภคสามารถเปลี่ยนยายสนามได โดยท่ีไมมีตนทุนในการเปลี่ยน

ยายสนาม 

วิวิธ เสนาวัตร (ม.ป.ป.) ไดศึกษาเรื่อง รูปแบบใหบริการท่ีมีประสิทธิผลของสนามฟุตบอล

หญาเทียมในรมในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการวิเคราะหขอมูลพบวา ปจจัยท่ีผลตอการตัดสินใจ

ใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในรมในเขตกรุงเทพมหานคร มีท้ังหมด 9 ปจจัย ไดแก ปจจัยดาน

สนับสนุนการใหบริการ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพและกระบวนการ ปจจัยดานการสงเสริม
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การตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานดานบุคลากร ปจจัยดานราคา ปจจัยดานความเหมาะสม

ของกิจกรรม ปจจัยดานความสะดวกของสถานท่ี และปจจัยดานชองทางการตลาด  

สุภศักดิ์ ปานทับ (2555) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยในการกําหนดการตัดสินใจเลือกการสงเสริม

การขายดานราคาในรูปแบบตางๆ ของผูใชบริการธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา ในพ้ืนท่ีฝงธนบุรี ผล

การศึกษา พบวา การสงเสริมการขายทางดานราคาในรูปแบบเลนครบ 10 ครั้ง ฟรี 1 ครั้ง เหมาะ

สําหรับผูประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา ท่ีมีทําเลท่ีตั้งบริเวณใกลมหาลัย หรือมีผูใชบริการ

กลุมเปาหมายเปนนักศึกษา การสงเสริมการขายดานราคาในรูปแบบราคาสวนลดสําหรับสมาชิก 

เหมาะสําหรับผูประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา ท่ีมีผูใชบริการกลุมเปาหมาย ท่ีมีอายุมาก มี

ระดับรายไดท่ีสูง รวมถึงผูใชบริการท่ีมีทีมฟุตบอลเลนเปนประจํา การสงเสริมการขายทางดานราคา 

ในรูปแบบราคาบุฟเฟย เหมาะสําหรับผูประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา ท่ีมีผูใชบริการ

กลุมเปาหมาย ท่ีมีอายุนอย รายไดต่ํา รวมถึงผูใชบริการท่ีนิยมใชบริการในชวงเวลากอน 18.00 น. 

หรือหลัง 24.00 น. สวนผลการศึกษาในสวนของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ ไดผลสรุปวา 

ปจจัยท่ีผูใชบริการใหความสําคัญ มากท่ีสุด 4อันดับแรก ไดแก ปจจัยดานสภาพความสมบูรณของ

สนาม ปจจัยดานแสงสวางในสนาม ปจจัยดานหองน้ํา/หองอาบน้ํา และปจจัยดานความปลอดภัย

ภายในสนามฟุตบอล ตามลําดับ สําหรับในสวนของดานปจจัยท่ีผูใชบริการใหความสําคัญนอยท่ีสุด 4 

ลําดับแรก ไดแก ปจจัยดานบริการใหใช Internet Wi-Fi ปจจัยดานการจัดการแขงขันเปนลีค ทัวรนา

เมน ปจจัยดานทําเลท่ีตั้งท่ีมีรถสาธารณะผาน และปจจัยดานความรูขอมูลเก่ียวกับฟุตบอลของ

พนักงาน ตามลําดับ 

นฤดล เตมีศักดิ์ (2556) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการสนามฟุตบอลหญา

เทียมของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ขอมูลดานความพึงพอใจของผูใชบริการสนาม

ฟุตบอลหญาเทียม มีดังนี้ ดานสินคาและบริการ คาเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวมของผูท่ีใชบริการสนาม

ฟุตบอลหญาเทียมมีคาเทากับ 4.07 ดานการไดรับการสนับสนุนความคิด คาเฉลี่ยความพึงพอใจ

โดยรวมของผูท่ีใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมมีคาเทากับ 4.1 ดานอิทธิพลการใชบริการ คาเฉลี่ย

ความพึงพอใจโดยรวมของผูท่ีใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมมีคาเทากับ 3.71 ดานความตองการ

ใชบริการและแรงจูงใจ คาเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวมของผูท่ีใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมมีคา

เทากับ 3.9 ดานสินคาและบริการอ่ืนๆ คาเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวมของผูท่ีใชบริการสนามฟุตบอล

หญาเทียมมีคาเทากับ 3.55 

นบบงกช นฤชาญภัทรัฐ (2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสนาม

ฟุตบอลใหเชาของผูใชบริการในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 26 ปข้ึน

ไป การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยระหวาง 

20,001 – 30,000 บาทตอเดือน และสวนใหญมีสถานภาพโสด ดานความคิดเห็นของปจจัยสวน
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ประสมทางการตลาด พบวา ประเด็นดานผลิตภัณฑและบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

กับ สนามหญาเทียมและสนามในรมมากท่ีสุด สิ่งอํานวยความสะดวกหรือบริการอ่ืนๆ ท่ีทางสนามควร

มีมากท่ีสุดคือ รานขายอาหารและเครื่องดื่ม ดานราคา พบวา ราคาคาเชาสนามเหมาะสมกับคุณภาพ

สนาม มีความสําคัญมากท่ีสุด ดานสถานท่ีและชองทางการจัดจําหนาย พบ ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญจองสนามผานทางโทรศัพท และเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอลสวนใหญคํานึงถึงทําเลสถาน

ท่ีตั้งของสนาม ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจการสงเสริมการตลาด

แบบการแถมจํานวนชั่วโมงฟรีมากท่ีสุด  

และเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกใชบริการสนามฟุตบอลใหเชา คือเพ่ือนจะเปนผูมีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจ 

จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ จะเห็นไดวาสามารถนํามาประยุกตใชกับ

โครงการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอรไดท้ังในเรื่องของการจัดการบริหาร ปจจัยตางๆในการเลือกใช

บริการสนามฟุตบอลของผูบริโภค ปจจัยท่ีชวยสงเสริมการใหบริการใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และ

การวิเคราะหความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการ 



บทที่ 3 

ระเบียบวิจัย 

 

3.1 วัตถุประสงคในการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาความเปนไปได และแนวทางในการจัดตั้งโครงการ ซ็อค

เกอร เซ็นเตอร ดวยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยการสํารวจพฤติกรรม ความพึงพอใจและปจจัยตางๆ ท่ีมีตอการใช

บริการเชาสนามฟุตบอล วามีความตองการตอบริการหรือสินคาในลักษณะใด รวมท้ังแนวโนมหรือทิศ

ทางการเจริญเติบโตของธุรกิจลักษณะดังกลาวในอนาคตจะเปนเชนไร และจะนําขอมูล แนวคิดตางๆ 

ท้ังหมดท่ีไดจากการศึกษาวิจัย ไปใชวิเคราะหเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมและ

บริหารจัดการในสวนตางๆ ของโครงการใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอไป 

 

3.2 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บขอมูลเพ่ือทําการวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจาก 2 แหลงดังนี้ 

 3.2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) โดยแบงการเก็บขอมูลออกเปน 2 สวนดังนี้ 

  1. การสัมภาษณ ตัวแทนของผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการจํานวน 3 

ทาน  

  2. ผูวิจัยทําการเก็บขอมูลโดยการแจกตัวแบบสอบถาม (Questionnaire paper) 

ใหกับกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการเชาสนามฟุตบอล จํานวน 120 ชุด เม่ือไดตัวชุดคําถามเรียบรอยแลว 

จากนั้นนํามาตรวจสอบความสมบูรณของตัวแบบสอบถามแลวนํามาประมวลผลวิเคราะหในข้ันตอน

ตอไป  

 3.2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูวิจัยไดทําการศึกษาขอมูลจากแหลงตางๆ ดังนี้ 

หนังสือ งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับโครงการ บทความทางวิชาการ งานทฤษฎีท่ีเก่ียวของ และสื่อ

อิเล็กทรอนิกส เพ่ือใชเปนขอมูลในการศึกษา วิเคราะหใหงานวิจัยมีความถูกตองสมบรูณมากข้ึน  

 

3.3 กลุมประชากรที่ศึกษาและการสุมตัวอยาง 

 จากการวิจัยในครั้งนี้ไดแบงการสุมตัวอยางออกเปน 2 สวน โดยแตละสวนมีการเก็บขอมูล

ดังนี้ 

 3.3.1 เก็บขอมูลเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ ตัวแทนของผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับ

โครงการ จํานวน 3 ทาน  
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 3.3.2 เก็บขอมูลเชิงปริมาณโดยการเลือกสุมลูกคาท่ีมาใชบริการเชาสนามฟุตบอล อายุ

ระหวาง 20-40ป เพศชาย โดยใชวิธีการ Judgement Sampling เปนการสุมตัวอยางแบบ

เปาประสงค หรือเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกตัวอยางใหสอดคลองกับวัตถุประสงค

การวิจัย 

 

3.4 เครื่องมือที่ใชงานวิจัย 

 ใชเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลดังตอไปนี้  

 3.4.1 แบบสัมภาษณตัวแทนของผูประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวของ  

มีโครงสรางในการเก็บขอมูลในสวนนี้ เปนการเก็บขอมูลในเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยจะใชวิธีการ

สมัภาษณ เพ่ือใหผูถูกสัมภาษณแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการ 

รวมถึงแนวโนมในอนาคตวาธุรกิจในลักษณะดังกลาวจะไปในทิศทางไหน 

 3.4.2 แบบสอบถาม (Questionnaire paper) 

 ในการเก็บขอมูลในสวนนี้ เปนการเก็บขอมูลในเชิงปริมาณ โดยผูวิจัยจะใชแบบสอบถามแบบ

คําถามปลายเปดและปลายปด เพ่ือสํารวจความคิดเห็น พฤติกรรม ปจจัยตางๆ ในการเลือกใชบริการ

เชาสนามฟุตบอลของกลุมตัวอยาง ลักษณะของคําถามแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้

สวนท่ี 1 คําถามดานประชากรศาสตร 

สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการเชาสนามฟุตบอล 

สวนท่ี 3 ปจจัยดานตางๆ ตอการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการกีฬาฟุตบอลครบวงจร 

 สวนท่ี 4 คําถามและขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีตอ ซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการดานกีฬา

ฟุตบอลครบวงจร 

 

3.5 การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ 

 3.5.1 นําแบบสอบถามท้ัง 2 แบบ เชิงปริมาณและคุณภาพ เสนอตออาจารยผูทรงคุณวุฒิ 

เพ่ือตรวจสอบความถูกตอง ความเหมาะสมของภาษาท่ีใชและนํามาแกไขปรับปรุงใหสมบูรณ เพ่ือให

ม่ันใจวาชุดคําถามท้ังหมดท่ีผูวิจัยออกแบบมานั้น สามารถสื่อความหมายใหผูถูกสัมภาษณเขาใจ

คําถามไดตรงกัน 

 3.5.2 นําแบบสอบถามท่ีไดมาแกไขปรับปรุงตามท่ีอาจารยผูทรงคุณวุฒิแนะนํา เพ่ือความ

ถูกตองสมบูรณของตัวแบบสอบถาม 

 3.5.3 นําแบบสอบถามท่ีแกไขปรับปรุงแลวไปทดสอบกับกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการเชาสนาม

ฟุตบอล จํานวน 20 ชุด กอนเก็บขอมูลจริง 
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3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 จากการวิจัยครั้งนี้ใชคาสถิติเพ่ือการวิเคราะห ไดแก สถิติรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน เพ่ืออธิบายขอมูลทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ความ

พึงพอใจและปจจัยตางๆ ตอการใชบริการเชาสนามฟุตบอล โดยนําขอมูลท่ีไดจากการทํา

แบบสอบถาม (Questionnaire paper) ไปวิเคราะหขอมูลตอ โดยการใชโปรแกรม SPSS เปนตัวชวย

ในการประมวลผล และการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณตัวแทนผูประกอบการธุรกิจท่ี

เก่ียวของ จะใหขอมูลในเชิงลึก รวมถึงแนวคิด ขอเสนอแนะตางๆ มุมมองในเรือ่งทิศทางของธรุกิจ

ดังกลาวในอนาคตจะใชมาเปนแนวทางพัฒนาในการสรางโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 

 

 

 



บทที่ 4  

การวิเคราะหขอมูล 

 

4.1 ขอมูลทางการตลาด 

 ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลดานการตลาดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ความเปนมาและ

แนวโนมของธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการ เพ่ือนํามาใชประกอบกับการจัดทําแผนธุรกิจ โครงการซ็อค

เกอรเซ็นเตอร โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1. ขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 2. ขอมูลพฤติกรรมการเลือกใชบริการเชาสนาม 

 สวนท่ี 3. ขอมูลความพึงพอใจการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที ่1 ขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร 

 

ตารางท่ี 4.1: แสดงจํานวนและอัตราสวนรอยละ จําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

  

1. เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 120 100 

หญิง - - 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 120 ตัวอยาง เปนเพศชาย 120 คน  

คิดเปนรอยละ 100 

 

ตารางท่ี 4.2: แสดงจํานวนและอัตราสวนรอยละ จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

 

2. อายุ  จํานวน รอยละ 

20–24 ป 24 20 

25-29 ป 57 48 

30-34 ป 27 23 

35-40 ป 12 10 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 120 ตัวอยาง มีอายุในชวงระหวาง 25-29 ป 

จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 48 รองลงมามีอายุระหวาง 30-34 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 

23 รองลงมามีอายุระหวาง 20-24 ป จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 20 และลําดับสุดทาย มีอายุ

ระหวาง 35-40 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 10 

 

ตารางท่ี 4.3: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ จําแนกตามระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 

 

3. ระดับการศึกษา  จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษา/ปวช. 7 5.8 

ปริญญาตรี 92 77 

ปริญญาโท 21 18 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 120 ตัวอยาง มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 77 รองลงมา มีการศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 21 คน คิดเปนรอย

ละ 18 และลําดับสุดทาย มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.8 

 

ตารางท่ี 4.4: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง 

 

4. อาชีพ  จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 24 20 

พนักงานบริษัท 57 48 

ขาราชการ 5 4 

ธุรกิจสวนตัว 34 28 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 120 ตัวอยาง ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท 

จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 48 รองลงมา ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 34 คน คิดเปนรอย

ละ 28 รองลงมา ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 20 และลําดับ

สุดทาย ประกอบอาชีพขาราชการ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 4 
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ตารางท่ี 4.5: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยาง 

 

5. รายไดตอเดือน  จํานวน รอยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 20 17 

10,001 – 15,000 บาท 13 11 

15,001 – 20,000 บาท 29 24 

20,001 – 25,000 บาท 25 21 

25,001 – 30,000 บาท 12 10 

มากกวา 30,000 บาท 21 18 

  

 จากตารางท่ี 4.5 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 120 ตัวอยาง มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-

20,000บาท จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 24 รองลงมา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-25,000 

บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 21 รองลงมา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 30,000 บาท 

จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 18 รองลงมา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน นอยกวา 10,000 บาท จํานวน 

20 คน คิดเปนรอยละ 17 รองลงมา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-15,000 บาท จํานวน 13 คน คิด

เปนรอยละ 11 และลําดับสุดทาย มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-30,000 บาท จํานวน 12 คน คิด

เปนรอยละ 10  

 

ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที ่2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกใชบริการเชาสนาม 

 

ตารางท่ี 4.6: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ จําแนกตามประเภทสนามฟุตบอลท่ีชื่นชอบ 

 

ประเภทสนามฟุตบอล  จํานวน รอยละ 

สนามฟุตบอลหญาจริง 11 9.16 

สนามฟุตบอลหญาเทียม 83 69 

สนามฟุตซอล (พ้ืนยางสังเคราะห) 26 21.66 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวากลุมตัวอยาง 120 ตัวอยาง เลือกสนามฟุตบอลหญาเทียม จํานวน 83 

คน คิดเปนรอยละ 69 รองลงมา เลือกสนามฟุตซอล (พ้ืนยางสังเคราะห) จํานวน 26 คน คิดเปนรอย

ละ 21.66 รองลงมา เลือกสนามฟุตบอลหญาจริง จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 9.16 
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ตารางท่ี 4.7: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ จําแนกตามจํานวนผูเลนตอทีมของกลุมตัวอยาง 

 

7. จํานวนผูเลนตอทีม  จํานวน รอยละ 

5 คน 3 2.5 

6-7 คน 94 78 

8-9 คน 17 14 

ไมจํากัดจํานวน 6 5 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวากลุมตัวอยางเพศชายจํานวน 120 ตัวอยาง ชอบเลนฟุตบอลทีมละ 6-

7 คน จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 78 รองลงมา ชอบเลนฟุตบอลทีมละ 8-9 คน จํานวน 17 คน  

คิดเปนรอยละ 14 รองลงมา ชอบเลนฟุตบอลแบบ ไมจํากัดจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 5 และ

ลําดับสุดทาย ชอบเลนฟุตบอลทีมละ 5 คน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.5 

 

ตารางท่ี 4.8: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ จําแนกตามระยะเวลาท่ีใชในการเลนฟุตบอลตอครั้ง    

       ของกลุมตัวอยาง 

 

8. ระยะเวลาที่ใชในการเลนฟุตบอล  จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ชัว่โมง 1 0.8 

1-2 ชัว่โมง 72 60 

มากกวา 2 ชัว่โมง 47 39 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวากลุมตัวอยางเพศชาย จํานวน 120 ตัวอยาง ใชระยะเวลาในการเลน

ฟุตบอล 1-2 ชั่วโมง จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 60 รองลงมา ใชระยะเวลาในการเลนฟุตบอล 

มากกวา 2 ชั่วโมง จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 39 และลําดับสุดทาย ใชระยะเวลาในการเลน

ฟุตบอลนอยกวา 1 ชั่วโมง จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 
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ตารางท่ี 4.9: แสดงอัตราสวนรอยละ จําแนกตามจํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีใชในการเลนฟุตบอล 

        ของกลุมตัวอยาง 

 

9. จํานวนครั้งตอสัปดาห  จํานวน รอยละ 

1-2 ครั้ง 83 69 

3-4 ครั้ง 37 31 

  

จากตารางท่ี 4.9 พบวากลุมตัวอยาง จํานวน 120 ตัวอยาง เลนฟุตบอล 1-2 ครั้งตอสัปดาห 

จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 69 และ เลนฟุตบอล 3-4 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 37 คน คิดเปนรอย

ละ 31 

 

ตารางท่ี 4.10: แสดงอัตราสวนรอยละ จําแนกตามชวงเวลาท่ีเลนฟุตบอลของกลุมตัวอยาง 

 

10. ชวงเวลาที่เลนฟุตบอล  จํานวน รอยละ 

18.00 น.-20.00 น. 13 11 

20.00 น.-22.00 น. 82 68 

หลงั 22.00 น. 25 21 

  

 จากตารางท่ี 4.10 พบวากลุมตัวอยาง จํานวน 120 ตัวอยาง เลนฟุตบอลชวงเวลา  

20.00 น.-22.00 น. มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 68 รองลงมา เลนฟุตบอลชวงเวลา หลัง 22.00 

น. มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 21 และลําดับสุดทาย เลนฟุตบอลชวงเวลา 18.00 น.-20.00 น. มี

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 11 
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ตารางท่ี 4.11: แสดงอัตราสวนรอยละ จําแนกตามชนิดกีฬาอ่ืนๆ นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล  

                   (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

11. ชนิดกีฬา  จํานวน รอยละ 

บาสเกตบอล 45 37.5 

วอลเลยบอล 17 14.1 

แบดมินตัน 62 51.6 

กอลฟ 9 7.5 

ตะกรอ 38 31.6 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวากลุมตัวอยาง จํานวน 120 ตัวอยาง เลนกีฬาแบดมินตัน จํานวน 62 

คน คิดเปนรอยละ 51.6 รองลงมา เลนกีฬาบาสเกตบอล จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 

รองลงมา เลนกีฬาตะกรอ จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 31.6 รองลงมา เลนกีฬาวอลเลยบอล 

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 14.1 รองลงมา เลนกีฬากอลฟ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 7.5 

 

ตารางท่ี 4.12: แสดงอัตราสวนรอยละ จําแนกคาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรับคาเชาสนามแตละ 

                  ครั้งของกลุมตัวอยาง 

 

12. คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้ง  จํานวน รอยละ 

100 – 150 บาท 47 39 

150 – 200 บาท 72 60 

มากกวา 200 บาท 1 0.8 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวากลุมตัวอยาง จํานวน 120 ตัวอยาง มีคาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้ง 

100 – 150 บาท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 39 รองลงมา มีคาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้ง 150 – 

200 บาท จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 60 และลําดับสุดทาย มีคาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้ง มากกวา 

200 บาท จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 
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ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที ่3 ขอมูลความพึงพอใจการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

 

ตารางท่ี 4.13: แสดงระดับความสําคัญการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานลักษณะของสนามฟุตบอล 

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

ลักษณะของสนามฟุตบอล      

ขนาดของสนามฟุตบอล 28 62 28 2 - 120  

3.97 

 

มาก จํานวนรอยละ (%) 23.3 51.7 23.3 1.7 - 100 

คุณภาพของหญาท่ีใชปูสนาม 60 51 9 - - 120  

4.43 

 

มากท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 50 42.5 7.5 - - 100 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

ลักษณะของสนามฟุตบอล      

หลังคากันแดด/กันฝน 75 27 17 1 - 120 4.47 มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 62.5 22.5 14.1 0.9 - 100 

คุณภาพของลูกฟุตบอลท่ีใช 40 55 25 - - 120  

4.13 

 

มากท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 33.3 45.9 20.8 - - 100 

ความสวางภายในสนาม

ฟุตบอล 

67 49 4 - - 120  

4.53 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 55.9 40.8 3.3 - - 100 

การบรกิารรานอาหาร 

และถายทอดสด 

ฟุตบอลภายในสนาม 

35 46 28 11 - 120  

3.88 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 29.2 38.3 23.3 9.2 - 100 

การบริการรานจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑ อุปกรณกีฬา

ฟุตบอลภายในสนาม 

34 44 29 7 6 120  

3.78 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 28.3 36.7 24.2 5.8 5 100 
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 จากตารางระดับความสําคัญดานลักษณะของสนามพบวา ขนาดของสนามฟุตบอล มี

ความสําคัญมากท่ีสุด 28 มีความสําคัญมาก 62 มีความสําคัญปานกลาง 28 มีความสําคัญนอย 2 มี

ระดับคาเฉลี่ย 3.97 แปรคาไดวามาก  

 คุณภาพของหญาท่ีใชปู มีความสําคัญมากท่ีสุด 60 มีความสําคัญมาก 51 มีความสําคัญ 

ปานกลาง 9 มีระดับคาเฉลี่ย 4.43 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 หลังคากันแดด/กันฝน มีความสําคัญมากท่ีสุด 75 มีความสําคัญมาก 27 มีความสําคัญปาน

กลาง 17 มีความสําคัญนอย 1 มีระดับคาเฉลี่ย 4.47 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 คุณภาพของลูกฟุตบอลท่ีใช มีความสําคัญมากท่ีสุด 40 มีความสําคัญมาก 55 มีความสําคัญ 

ปานกลาง 25 มีระดับคาเฉลี่ย 4.13 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 ความสวางภายในสนาม มีความสําคัญมากท่ีสุด 67 มีความสําคัญมาก 49 มีความสําคัญ 

ปานกลาง 4 มีระดับคาเฉลี่ย 4.53 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 การบริการรานอาหาร/ถายทอดสดฟุตบอลภายในสนาม มีความสําคัญมากท่ีสุด 35  

มีความสําคัญมาก 46 มีความสําคัญปานกลาง 28 มีความสําคัญนอย 11 มีระดับคาเฉลี่ย 3.88  

แปรคาไดวามาก 

 การบริการรานจัดจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณกีฬาภายในสนาม มีความสําคัญมากท่ีสุด 34 มี

ความสําคัญมาก 44 มีความสําคัญปานกลาง 29 มีความสําคัญนอย 7 มีความสําคัญนอย 6 มีระดับ

คาเฉลี่ย 3.78 แปรคาไดมาก  
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ตารางท่ี 4.14: แสดงระดับความสําคัญตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานคาใชจาย 

         ในการใชบริการ 

 

ปจจัย ระดบัความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

คาใชจายในการใช

บริการ 

     

คาใชจายในการเชา

บริการสนามฟุตบอล 

37 64 17 1 1 120  

4.13 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 30.8 53.4 14.2 0.8 0.8 100 

คาใชจายอาหาร 

เครื่องดื่ม อุปกรณ

กีฬาตางๆ ภายใน

สนามฟุตบอล 

34 60 22 3 1 120  

 

4.03 

 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 28.4 50 18.3 2.5 0.8 100 

 

 จากตารางระดับความสําคัญดานคาใชจายในการบริการ พบวาคาใชจายในการเชาบริการ

สนามฟุตบอล มีความสําคัญมากท่ีสุด 37 มีความสําคัญมาก 64 มีความสําคัญปานกลาง 17 มี

ความสําคัญนอย 1 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 1 มีระดับคาเฉลี่ย 4.13 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 คาใชจายอาหาร เครื่องดื่ม อุปกรณกีฬาตางๆภายในสนามฟุตบอล มีความสําคัญมากท่ีสุด 

34 มีความสําคัญมาก 60 มีความสําคัญปานกลาง 22 มีความสําคัญนอย 3 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 1 

มีระดับคาเฉลี่ย 4.03 แปรคาไดวามากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.15: แสดงระดับความสําคัญตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานสถานท่ีตั้ง  

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

สถานที่ตั้ง      

ใกลกบัรถไฟฟา/

รถไฟฟาใตดิน 

18 39 55 6 2 120  

3.54 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 15 32.5 45.9 5 1.6 100 

มรีถบริการ

สาธารณะวิ่งผาน 

24 45 42 5 4 120  

3.67 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 20 37.5 35 4.2 3.3 100 

ตั้งอยูทําเลที่ดี 

สังเกตงาย 

49 51 17 1 2 120  

4.20 

 

มากที่สุด 

จํานวนรอยละ (%) 40.83 42.5 14.16 0.8 1.6 100 

 

 จากตารางระดับความสําคัญดานสถานท่ีตั้ง พบวาสถานท่ีตั้งใกลกับรถไฟฟา/รถไฟฟาใตดิน 

มีความสําคัญมากท่ีสุด 18 มีความสําคัญมาก 39 มีความสําคัญปานกลาง 55 มีความสําคัญนอย 6 มี

ความสําคัญนอยท่ีสุด 2 มีระดับคาเฉลี่ย 3.54 แปรคาไดวามาก 

 มีรถบริการสาธารณะวิ่งผาน มีความสําคัญมากท่ีสุด 24 มีความสําคัญมาก 45 มีความสําคัญ

ปานกลาง 42 มีความสําคัญนอย 5 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 4 มีระดับคาเฉลี่ย 3.67 แปรคาไดวามาก 

 ตั้งอยูทําเลท่ีดี สังเกตงาย มีความสําคัญมากท่ีสุด 49 มีความสําคัญมาก 51  

มีความสําคัญปานกลาง 17 มีความสําคัญนอย 1 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 2 มีระดับคาเฉลี่ย 4.20  

แปรคาไดวามากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.16: แสดงระดับความสําคัญตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานการสงเสริม    

         การตลาด 

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

การสงเสริม

การตลาด 

     

สวนลดตางๆ 

สําหรับการเปน

สมาชิกประจําป 

79 26 14 - 1 120  

4.52 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 65.8 21.7 11.7 - 0.8 100 

บตัรสะสมแตมแลก

ของรางวลั 

73 22 20 4 1 120  

4.35 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 60.8 18.3 16.6 3.3 0.8 100 

การจัดแขงขัน

ฟุตบอลประจําป 

9 29 59 19 4 120  

3.17 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 7.5 24.2 49.2 15.8 3.3 100 

ประชาสัมพันธ

ขาวสารตางๆ ผาน

สือ่ออนไลน 

17 58 36 6 3 120  

3.67 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 14.2 48.3 30 5 2.5 100 

 

 จากตารางระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด พบวาสวนลดตางๆ สําหรับการเปน

สมาชิกประจําป มีความสําคัญมากท่ีสุด 79 มีความสําคัญมาก 26 มีความสําคัญปานกลาง 14  มี

ความสําคัญนอยท่ีสุด 1 มีระดับคาเฉลี่ย 4.52 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 บัตรสะสมแตมแลกของรางวัล มีความสําคัญมากท่ีสุด 73 มีความสําคัญมาก 22 มี

ความสําคัญปานกลาง 20 มีความสําคัญนอย 4 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 1 มีระดับคาเฉลี่ย 4.35 แปร

คาไดวามากท่ีสุด 
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 การจัดแขงขันฟุตบอลประจําป มีความสําคัญมากท่ีสุด 9 มีความสําคัญมาก 29 มี

ความสําคัญปานกลาง 59 มีความสําคัญนอย 19 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 4 มีระดับคาเฉลี่ย 3.17 แปร

คาไดวามาก 

 ประชาสัมพันธขาวสารตางๆ ผานสื่อออนไลน มีความสําคัญมากท่ีสุด 17 มีความสําคัญมาก 

58 มีความสําคัญปานกลาง 36 มีความสําคัญนอย 6 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 3 มีระดับคาเฉลี่ย 3.67  

แปรคาไดวามาก 

 

ตารางท่ี 4.17: แสดงระดับความสําคัญตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานเจาหนาท่ี  

         บุคลากรและพนักงานบริการ 

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

เจาหนาที่ บุคลากร

และพนักงานบริการ 

     

อัธยาศัยดี เต็มใจ

ใหบริการ 

69 46 5 - - 120  

4.53 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 57.5 38.3 4.2 - - 100 

ใชคําพูดสุภาพ 63 53 4 - - 120 4.49 มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 52.5 44.2 3.3 - - 100 

แตงกายสุภาพ

เรียบรอย 

30 49 34 6 1 120  

3.48 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 25 40.8 28.4 5 0.8 100 

 

 จากตารางระดับความสําคัญดานเจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงานบริการ พบวาความ

อัธยาศัยดี เต็มใจใหบริการ มีความสําคัญมากท่ีสุด 69 มีความสําคัญมาก 46 มีความสําคัญปานกลาง 

5 มีระดับคาเฉลี่ย 4.53 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 ใชคําพูดสุภาพ มีความสําคัญมากท่ีสุด 63 มีความสําคัญมาก 53 มีความสําคัญปานกลาง 4  

มีระดับคาเฉลี่ย 4.49 แปรคาไดวามากท่ีสุด 
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 แตงการสุภาพเรียบรอย มีความสําคัญมากท่ีสุด 30 มีความสําคัญมาก 49 มีความสําคัญปาน

กลาง 34 มีความสําคัญนอย 6 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 1 มีระดับคาเฉลี่ย 3.48 แปรคาไดวามาก 

 

ตารางท่ี 4.18: แสดงระดับความสําคัญตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานการจัดการ   

          กระบวนการ 

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

การจัดการ

กระบวนการ 

     

การบริการจองสนาม

ผานทางเว็บไซด/

โทรศัพท 

26 76 18 - - 120  

4.07 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 21.6 63.4 15 - - 100 

การบริการสอบถาม

เช็คราคาบริการ 

สินคาผานทางเว็บ

ไซด/โทรศัพท 

22 79 15 3 1 120  

 

3.98 

 

 

มาก 

จํานวนรอยละ (%) 18.3 65.9 12.5 2.5 0.8 100 

 

 จากตารางระดับความสําคัญดานการจัดการกระบวนการ พบวาการบริการจองสนามผาน

ทางเว็บไซด/โทรศัพท มีความสําคัญมากท่ีสุด 26 มีความสําคัญมาก 76 มีความสําคัญปานกลาง 18 มี

ระดับคาเฉลี่ย 4.07 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 การบริการสอบถามเช็คราคาบริการ สินคาผานทางเว็บไซด/โทรศัพท มีความสําคัญมากท่ีสุด 

22  

มีความสําคัญมาก 79 มีความสําคัญปานกลาง 15 มีความสําคัญนอย 3 มีความสําคัญนอยท่ีสุด 1  

มีระดับคาเฉลี่ย 3.98 แปรคาไดวามาก 
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ตารางท่ี 4.19: แสดงระดับความสําคัญตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรดานบรรยากาศ 

         โดยรอบของสนามฟุตบอล 

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

รวม 

__ 

X 

 

แปลผล 

บรรยากาศโดยรอบ

ของสนามฟุตบอล 

     

สถานท่ีจอดรถ 60 48 11 1 - 120 4.39 มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ(%) 50 40 9.2 0.8 - 100 

ความปลอดภัย

บริเวณภายใน/

ภายนอกสนาม 

93 24 3 - - 120  

4.75 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ(%) 77.5 20 2.5 - - 100 

ความสะอาด ความ

เปนระเบียบของ

สถานท่ี 

80 33 7 - - 120  

4.16 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ(%) 66.7 27.5 5.8 - - 100 

มีสถานท่ีรับรอง

พักผอน 

54 50 16 - - 120  

4.32 

 

มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ(%) 45 41.7 13.3 - - 100 

 

 จากตารางระดับความสําคัญดานบรรยากาศโดยรอบของสนามฟุตบอล พบวาสถานท่ีจอดรถ  

มีความสําคัญมากท่ีสุด 60 มีความสําคัญมาก 48 มีความสําคัญปานกลาง 11 มีความสําคัญนอย 1  

มีระดับคาเฉลี่ย 4.39 แปรคาไดวามากท่ีสุด 

 ความปลอดภัยบริเวณภายใน/ภายนอกสนาม มีความสําคัญมากท่ีสุด 93 มีความสําคัญมาก 

24 มีความสําคัญปานกลาง 3 มีระดับคาเฉลี่ย 4.75 แปรคาไดมากท่ีสุด 

 ความสะอาด ความเปนระเบียบของสถานท่ี มีความสําคัญมากท่ีสุด 80 มีความสําคัญมาก 33  

มีความสําคัญปานกลาง 7 มีระดับคาเฉลี่ย 4.61 แปรคาไดมากท่ีสุด 
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 มีสถานท่ีรับรองพักผอน มีความสําคัญมากท่ีสุด 54 มีความสําคัญมาก 50 มีความสําคัญ 

ปานกลาง 16 มีระดับคาเฉลี่ย 4.32 แปรคาไดมากท่ีสุด   

 

ตารางท่ี 4.20: แสดงจํานวนอัตราสวนรอยละ เก่ียวกับสินคาหรือบริการท่ีตองการใหมีอยูภายใน 

         ซ็อคเกอรเซ็นเตอร (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

ประเภทการบริการ  จํานวน รอยละ 

มีรานขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลภายในสนาม 80 66.6 

มีบริการรับสกรีนชื่อ เบอร ลงบนเสื้อหรือ

รองเทากีฬา 

42 35 

มีบริการรับออกแบบเสื้อกีฬา 26 21.6 

มีโรงเรียนสอนฟุตบอลข้ันพ้ืนฐาน 22 18.3 

มีบริการใหเชาพ้ืนท่ีจัดกิจกรรมตางๆ หรือกีฬา

ชนิดอ่ืน 

33 27.5 

มีรานอาหารท่ีตกแตงในสไตลฟุตบอล รวมถึง

เมนูอาหารภายในราน 

71 59.1 

มีบริการถายทอดสดฟุตบอลในประเทศและ

ตางประเทศ 

89 74.1 

มีบริการรับฝาก/ลางรถ 43 35.8 

มีบริการรานเสริมสวย/รานทําเล็บ 20 16.6 

ประเภทการบริการ จํานวน รอยละ 

มีบริการนวด/สปา 72 60 

มีบริการบันทึกภาพขณะท่ีเลนหรือแขงกีฬาใน

รูปแบบDVD 

50 41.6 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวากลุมตัวอยางเพศชายจํานวน 120 ตัวอยาง เลือกมีบริการ

ถายทอดสดฟุตบอลในประเทศและตางประเทศ จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 74.1 รองลงมา เลอืก

มีรานขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลภายในสนาม จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 66.6 รองลงมา เลอืก 

บริการนวด/สปา จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 60 รองลงมา เลือกมีรานอาหารท่ีตกแตงในสไตล

ฟุตบอล รวมถึงเมนูอาหารภายในราน จํานวน 71 คน  
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คิดเปนรอยละ 59.1 รองลงมา เลือกมีบริการบันทึกภาพขณะท่ีเลนหรือแขงกีฬาในรูปแบบDVD 

จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมา เลอืกมีบริการรับฝาก/ลางรถ จํานวน 43 คน คิดเปน

รอยละ 35.8 รองลงมา เลือกมีบริการรับสกรีนชื่อ เบอร ลงบนเสื้อหรือรองเทากีฬา จํานวน 42 คน 

คิดเปนรอยละ 35 รองลงมา เลือกมีบริการใหเชาพ้ืนท่ีจัดกิจกรรมตางๆ หรือกีฬาชนิดอ่ืน จํานวน 33 

คน คิดเปนรอยละ 27.5 รองลงมา เลือกมีบริการรับออกแบบเสื้อกีฬา จํานวน 26 คน คิดเปนรอย 

21.6 รองลงมา เลือกมีโรงเรียนสอนฟุตบอลข้ันพ้ืนฐาน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 18.3 

รองลงมา เลือกมีบริการรานเสริมสวย/รานทําเล็บ จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.6 

สรุปผลการดําเนินการวิจัยและขอเสนอแนะ 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้จัดทําเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปจจัยตางๆ ของกลุมลูกคาท่ีใชบริการเชา

สนามฟุตบอล โดยใชวิธีการเก็บขอมูลแบบเชิงประมาณจํานวน 120 ชุด และ การเก็บขอมูลแบบเชิง

คุณภาพ มีผลการวิจัยดังนี้  

ขอมูลดานประชากรศาสตร 

1. ประชากรทีต่อบแบบสอบถามจํานวน 120 คน เปนเพศชาย 120 คน คิดเปน 100% 

2. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 25 – 29 ป คิดเปนรอยละ 48% 

3. ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจบปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 77% 

4. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 48% 

5. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000บาท คิดเปนรอยละ 

24% 

ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกใชบริการเชาสนาม 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกใชบริการสนามหญาเทียม คิดเปนรอยละ 69% จํานวนผู

เลนตอทีม 6-7 คน คิดเปนรอยละ 78% ระยะเวลาท่ีใชในการเลน 1-2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 60% 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลนฟุตบอล 1 – 2 ครั้งตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 69%  ชวงเวลาท่ีเลน

ฟุตบอล 20.00 น.-22.00 น. คิดเปนรอยละ 68% นอกจากกีฬาฟุตบอลเลนกีฬาแบดมินตัน คิดเปน

รอยละ 51.6% จายคาบริการเชาสนามฟุตบอลเฉลี่ยตอครั้ง 150 – 200 บาท คิดเปนรอยละ 60% 

ขอมูลความพึงพอใจการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

 ผูตอบแบบสอบถามเลือกการบริการถายทอดสดฟุตบอลในประเทศและตางประเทศ  

คิดเปนรอยละ 74.1% รานขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลภายในสนาม คิดเปนรอยละ 66.6% บริการ

นวดสปาคิดเปนรอยละ คิดเปนรอยละ 60% รานอาหารท่ีตกแตงในสไตลฟุตบอล คิดเปนรอยละ 

59.1% บริการบันทึกภาพขณะท่ีเลนหรือแขงกีฬาในรูปแบบDVD คิดเปนรอยละ 41.6 บริการรับ

สกรีนชื่อ เบอร ลงบนเสื้อหรือรองเทากีฬา คิดเปนรอยละ 35% 
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 ผลจากการวิเคราะหขอมูลในสวนตางๆ จะนํามาใชเปนแนวทางในการกําหนดสินคาและ

บริการภายในโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร รวมถึงการวางแผนกลยุทธทางการตลาดในสวนตอไป 

 

4.2 สรุปขอมูลจากการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอล 

 การวิจัยครั้งนี้ผูจัดทําใชการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูประกอบธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอลจํานวน 3 

สนามคือ 

 1. สนามฟุตบอล The Pac Sports Center  

 2. สนามฟุตบอล BBB Futsal 

 3. สนามฟุตบอล ไทยเตะ 

บทสรุปการสัมภาษณ 

สนามฟุตบอล The Pac Sports Center 

1. ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 

 ผูประกอบการมีใจรักการเลนกีฬาเปนอยางมากโดยเฉพาะกีฬาฟุตบอล จึงคิดริเริ่มท่ีจะทํา

สนามฟุตบอลใหบริการเชาข้ึนเพ่ือเปนสถานท่ีรองรับไลฟสไตลกลุมลูกคาท่ีชอบการเลนกีฬาฟุตบอล 

โดยใชท่ีดินจํานวน 10 ไร เพ่ือสรางเปนสปอรตคลบัโดยเนนเรื่องของคุณภาพและปลอดภัย เพ่ือให

กลุมคารูสึกความรูสึกคุมคาประทับใจเม่ือไดมาใชบริการ และดําเนินธุรกิจภายใตคอนเซ็ปต  ”แฟมิลี่ 

เฮลตี้ เซฟตี้” 

2. กลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย 

 ผูประกอบการเริ่มตนกําหนดกลุมลูกคาโดยเริ่มจากกลุมลูกคาท่ีอาศัยอยูบริเวณใกลเคียง

สนาม ใชคุณภาพและราคาเปนตัวดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการ โดยคํานึงถึงกลุมลูกคาทุกระดับ เชน 

นักเรียน นักศึกษา พนังงานโรงงาน พนักงานบริษัท เจาของธุรกิจกิจการตางๆ เปนตน จากนั้นมีการ

ขยายกลุมเปาหมายอ่ืนๆ เชน ครอบครัวท่ีชอบการออกกําลังกายและบริษัทท่ีตองการจัดกิจกรรม

ทางดานกีฬา โดยทางผูประกอบการยินดีรับใหการปรึกษาในการจัดงาน รวมถึงคิดตารางกิจกรรม

ตางๆ ภายในงาน เพ่ือใหกลุมลูกคาไดรับประโยชน ความประทับใจอยางสูงสุด 

3. จุดเดนหรือขอแตกตางจากคูแขง 

 3.1 คุณภาพของหญาท่ีใชปูพ้ืนสนาม ไดรับการรับรองมาตรฐานจากฟฟา 2 ดาว ซ่ึงเปน

มาตรฐานท่ีไดรับการยอมรับและใชปูพ้ืนสนามกันท่ัวโลก 

 3.2 มีจุดบริการ Stretching Area (พ้ืนท่ีบริหารคลายกลามเนื้อ) ลูวิ่งลอยฟาสําหรับ 

การวอรมกอนออกกําลัง 



43 

 3.3 มีสถานท่ีจัดงานอีเวนทขนาดใหญใหบริการ รวมถึงใหคําปรึกษาการจัดตารางงาน 

กิจกรรมตางๆใหเหมาะสมกับเวลาและจํานวนคนท่ีเขารวม 

 3.4 มีโครงการสนับสนุนการออกกําลังกายในแตละป รณรงคใหประชาชนหันมาออกกําลัง

กายกันมากยิ่งข้ึน โดยการใหสวนลดบริการภายในสนามในวันสําคัญตางๆ เชน วันพอ วันแม วันเด็ก 

เปนตน 

4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแกไข 

 4.1 ลูกคาไมเขาใจสิ่งท่ีผูประกอบการตองการนําเสนอในเรื่องของการบริการแกลูกคา เชน 

หอง Steaming room, คุณภาพของหญา, จุดบริการ Stretching Area (พ้ืนท่ีบริหารคลาย

กลามเนื้อ) 

 4.2 บริเวณภายในและภายนอกสนาม มียุงและแมลงจํานวนมากสรางความรําคาญแกลูกคา

ท่ีมาใชบริการ 

 4.3 เรื่องของทําเลทางเขาออก เนื่องจากอยูบริเวณทางโคงและมีขนาดเล็กทําใหการเขาออก

ไมไดรับความสะดวก 

วิธีการแกไขปญหา 

 1. ติดปายประชาสัมพันธบอกรายละเอียดตางๆ วิธีการใชเครื่องอุปกรณภายในบริเวณสนาม

เพ่ือใหลูกคาเขาใจถึงสิ่งท่ีผูประกอบการตองการนําเสนอรวมถึงให เจาหนาท่ีคอยดูแลใหคําแนะนํา 

 2. ตกแตงภายในและภายนอกบริเวณสนามดวยสีขาวสวาง รวมถึงทําความสะอาดและกําจัด

แหลงท่ีอยูของยุงและแมลงอยูเปนประจํา 

 3. ลงทุนเพ่ิมขยายทางรถเขาออกสนามใหมีขนาดกวางข้ึน รวมถึงติดตั้งปายขนาดใหญ

บริเวณทางเขาสนามเพ่ือใหลูกคาท่ีมาใชบริการไดสังเกตเห็น 

5. มุมมองในอนาคตที่มีตอธุรกิจ 

 ผูประกอบการมีแนวคิดท่ีวา ธุรกิจประเภทนี้ยังสามารถเจริญเติบโตไดอีก เนื่องจาก

นวัตกรรมและเทคโนโลยีตางๆยังถูกคิดคนพัฒนาตอไปจนไมท่ีสิ้นสุด สงผลใหธุรกิจเชาสนามฟุตบอล

ยังคงพัฒนาตามไปดวย รวมถึงทําใหความตองการของลูกคามีมากยิ่งข้ึน ดังนั้นผูประกอบการราย

ใหมๆ จะตองมีความเขาใจในสิ่งท่ีลูกคาตองการและตอบสนองความตองการนั้นใหเกิดความพึงพอใจ

อยางสูงสุด 

สนามฟุตบอล BBB Futsal 

1. ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 

 ผูประกอบการมีท่ีดินเกาอยูภายในบริเวณชุมชนสภาพแวดลอมท่ีแออัด ผูประกอบการจึงมี

ความคิดริเริ่มท่ีจะพัฒนาชุมชนบริเวณดังกลาวใหนาอยูยิ่งข้ึน ประกอบกับผูประกอบการเคยใชบริการ
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เชาสนามฟุตบอลมากอน  จึงสรางเปนสนาม BBB Futsal ใหเชาข้ึน เพ่ือใหผูคนท่ีอาศัยบริเวณสนาม

มาออกกําลังกาย สรางไลฟสไตลใหดี ข้ึนทางดานจิตใจและรางกาย 

2. กลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย 

 ผูประกอบการเริ่มจากกลุมลูกคาท่ีอยูบริเวณใกลเคียงสนาม โดยอาศัยคําบอกเลาปากตอปาก 

อีกท้ังยังกําหนดอัตราคาบริการท่ีไมสูงเกินไปเพราะตองการใหลูกคาทุกระดับสามารถจายได และ

กลุมเปาหมายท่ีตองการเพ่ิมเติมคือ นักเรียนและนักศึกษา เนื่องจากบริเวณใกลเคียงมีสถาบันศึกษา

จํานวนหลายแหลง ผูประกอบการจึงมีโปรโมชั่นราคาพิเศษสําหรับนักเรียนและนักศึกษา เพ่ือดึงดูดให

มาใชบริการกันมากข้ึน 

3. จุดเดนหรือขอแตกตางจากคูแขง 

 3.1 สถานท่ีตั้งสนามอยูใกลกับรถไฟฟา BTS ทําใหสะดวกตอการเดินทาง 

 3.2 ระบบการกอสรางสนามไดรับคําปรึกษาจากผูเชี่ยวชาญเฉพาะทาง เพ่ือใหตัวสนามมี

คุณภาพกันแรงกระแทกและลดความเสี่ยงท่ีจะบาดเจ็บ เม่ือเกิดอุบัติเหตุ  

4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแกไข 

 4.1 ในข้ันตอนของการออกแบบสนาม ทางผูประกอบการตองการสถาปนิกท่ีชอบเลนกีฬา

ฟุตบอลและเคยใชบริการสนามฟุตบอลมากอนเพราะจะสามารถเขาใจถึงกลุมลูกคาวาตองการอะไร  

 4.2 ในข้ันตอนการถมท่ีดิน เนื่องจากบริเวณสนามตั้งอยูในชุมชนแออัดและเสนทางเขาออกมี

ขนาดเล็ก ทําใหไมสามารถใชรถถมท่ีมีขนาดใหญได ดังนั้นทําใหมีรายจายเพ่ิมเติมในสวนนี้ 

วิธีการแกไขปญหา 

 1. ปรกึษาสถาปนิกผูเชี่ยวชาญจากหลายๆแหง เพ่ือดูวาขอมูลท่ีได มีความเหมาะสมกับการ

กอสรางสนามของผูประกอบการ 

 2. ลดคาใชจายสวนอ่ืนๆ รวมถึงหาเงินลงทุนเพ่ิมในสวนท่ีจําเปนตอการสรางสนามฟุตบอล 

5. มุมมองในอนาคตที่มีตอธุรกิจ 

 ผูประกอบการเล็งเห็นวาธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลภายในบริเวณเมือง จะมีการแขงขันกัน

สูงข้ึนถึงแมวาจะมีผูประกอบการรายใหมๆเกิดข้ึน แตจะโดนจํากัดในเรื่องของพ้ืนท่ีและเงินลงทุนท่ีสูง 

ในขณะเดียวกันบริเวณชานเมืองนาจะเปนบริเวณท่ีเหมาะสมแกการกอสรางธุรกิจสนามฟุตบอลใหเชา

เนื่องจากท่ีดินมีราคาไมสูงมาก รวมถึงการเดินทางคมนาคมในอนาคตจะถูกปรับปรุงใหสะดวกรวดเร็ว

มากยิ่งข้ึน อีกท้ังกีฬาฟุตบอลเปนกีฬาท่ีนิยมกันอยางมาก ดังนั้นธุรกิจดังกลาวมีโอกาสขยายเติบโตข้ึน

อีกในอนาคต 

สนามฟุตบอลไทยเตะ 

1. ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 
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 ผูประกอบการเคยเปนนักกีฬาฟุตบอลของโรงเรียนมากอน ชอบการเลนกีฬาฟุตบอลเปน

อยางมาก ในสมัยนั้นผูประกอบมีโอกาสไดใชบริการเชาสนามฟุตบอล ซ่ึงในสมัยนั้นถือวาเปนธุรกิจ

ใหมยังไมเปนท่ีนิยมกัน หลังจากใชบริการ 2-3 ครั้ง ผูประกอบการจึงเกดความสนใจท่ีจะทําธุรกิจ

ดังกลาวข้ึนเปนของตนเอง จึงเริ่มศึกษาเก็บขอมูลและรวบรวมเงินทุนในการสรางสนามฟุตบอลไทย

เตะ 

2. กลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย 

 ผูประกอบการเริ่มจากกลุมลูกคาท่ีมีกําลังจายระดับลางไปถึงระดับปานกลาง ประกอบกับ

บริเวณรอบๆท่ีตั้งสนามมีโรงงานอยูจํานวนมาก กลุมลูกคาในชวงแรกจะเปน พนักงานออฟฟศ คนใช

แรงงาน เปนตน จากนั้นผูประกอบการมีการประชาสัมพันธจัดกิจกรรมการแขงขันฟุตบอลข้ึน ผลท่ี

ตามมาคือ ไดกลุมของนักเรียน นักศึกษามาใชบริการเชาสนามฟุตบอลมากยิ่งข้ึน  

3. จุดเดนหรือขอแตกตางจากคูแขง 

 3.1 เปนเจาแรกๆท่ีเริ่มทําสนามฟุตบอลขนาด 9คน 

 3.2 มีประสบการณในการจัดการแขงขันฟุตบอลเปนระยะเวลา 8ป มีจํานวนทีมเขารวมการ

แขงขันเพ่ิมข้ึนทุกๆป สงผลทําใหมีลูกคามาใชบริการเพ่ิมมากข้ึน 

4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแกไข 

 4.1 เปนเจาใหมในตลาดทําใหมีลูกคานอยในชวงแรกท่ีดําเนินกิจการ 

 4.2 ในชวงแรกท่ีดําเนินกิจการ ผูประกอบการใชหญาจริงในการปูพ้ืนสนาม เม่ือมีฝนตกหนัก

ทําใหหญาไดรับความเสียหายรวมถึงวิธีการรักษาคอนขางยุงยาก 

 4.3 มีผูประกอบการรายใหมๆเกิดข้ึนตลอดเวลา 

 วิธีการแกไขปญหา 

 1. ผูประกอบการทําการประชาสัมพันธผานสมุดหนาเหลืองและตามเว็บไซด รวมถึงการทํา

โปรโมชั่นตางๆ เพ่ือดึงดูดใหลูกคามาใชบริการเพ่ิมมากข้ึน 

 2. ผูประกอบการลงทุนเพ่ิมเติม โดยการเปลี่ยนจากการใชสนามหญาจริงมาเปนสนามหญา

เทียมเพ่ือวิธีการดูแลรักษาท่ีงายข้ึนและเพ่ิมระยะเวลาในการใชงาน 

 3. ผูประกอบการตองคอยศึกษาขอมูลเก่ียวกับธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอลอยู

ตลอดเวลาเพ่ือนํามาใชพัฒนาสนามฟุตบอลใหมีมาตรฐานเดียวกันหรือดีกวาผูประกอบรายใหมๆท่ี

เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา 

5. มุมมองในอนาคตที่มีตอธุรกิจ 

 ผูประกอบการมีความคิดเห็นวา ธุรกิจประเภทนี้มีแนวโนมจะลดนอยลง เพราะธุรกิจดังกลาว

มีอยูจํานวนมากในตลาดปจจุบัน แตละสนามก็ไมไดแตกตางกัน ในเรื่องของคุณภาพ ราคา การ

บริการหรือสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆภายในสนาม ดังนั้นผูประกอบการรายใหมๆ จะตองมีเงินทุน
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จํานวนมากเพ่ือสรางความแตกตางจากผูประกอบการรายเกาท่ีดําเนินธุรกิจอยูแลว ซ่ึงนับวาเปนเรื่อง

ท่ียาก รวมถึงเรื่องของเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา อุปกรณ คาแรงมีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึน

ดวย 



บทที่ 5 

การกําหนดแผนธุรกิจ 

 

5.1 นโยบายและการดําเนินการบริหารจัดการ 

ภาพลักษณของบริษัท 

 เปนบริษัทท่ีนําเสนอการบริการทางดานกีฬาฟุตบอล ท้ังเรื่องของสนาม อุปกรณกีฬาตางๆ 

และรานอาหารสําหรับคนท่ีรักในกีฬาฟุตบอล โดยคํานึงถึงคุณภาพ ราคา ความปลอดภัย และ

ตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจอยางสูงสุด 

วิสัยทัศน 

 เปนศูนยกลางของคนท่ีรักในกีฬาฟุตบอล 

พันธกิจ 

 สรางซ็อคเกอรเซ็นเตอรท่ีมีคุณภาพทางดานสินคาและบริการเพ่ือตอบสนองความตองการ

ของลูกคาใหเกิดความพ่ึงพอใจอยางสูงสุด 

เปาหมาย 

 1. เปนสนามกีฬาฟุตบอลหญาเทียมท่ีมีคุณภาพ ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 2. เปนศูนยรวมของคนรักกีฬาฟุตบอลไดมาพบปะสังสรรคกัน 

กลยุทธของบริษัท 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรใหบริการเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีหลากหลายเชน บริการเชาสนาม

ฟุตบอลท่ีไดมาตรฐาน วัสดุอุปกรณตางๆ ไดรับการยอมรับในวงกวาง เพ่ือใหกลุมลูกคาไดรับการ

บริการท่ีมีคุณภาพ เกิดความประทับใจ และลานอเนกประสงคสําหรับคนท่ีตองการออกกําลังกาย

ชนิดอ่ืนๆ นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล เชน แบดมินตัน บาสเกตบอล เปนตน รวมถึงรานอาหารใน

สไตลคนรักฟุตบอล กลุมลูกคาสามารถรับชมการถายทอดสดฟุตบอลนัดสําคัญตางๆ และใชเปน

สถานท่ีพบปะสังสรรค ดังนั้นโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรจึงใชความหลากหลายในการบริการเปนจุด

ดึงดูดใหกลุมลูกคามาใชบริการ 
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เปาหมายระดับองคกร 

 

ตารางท่ี 5.1: ตารางแสดงเปาหมายระดับองคกร 

 

 

ระยะเวลา 

 

เปาหมายระดับองคกร 

ระยะเริ่มตน (ปที่ 0 – ปที่ 2) สรางความเชื่อม่ันแกกลุมลูกคาเปาหมาย ดานการบริการสนาม

ฟุตบอล ลานอเนกประสงค รานอาหารและรานขายอุปกรณกีฬา 

ระยะสั้น (ปที่ 2 – ปที่ 5) รักษากลุมลูกคาเดิมและขยายฐานกลุมลูกคาใหมๆ เพ่ิมเติม 

ระยะยาว (ปที่ 6 – ปที่ 10) ขยายตัวทางธุรกิจ โดยการจับมือกับพันธมิตรรายอ่ืนๆ 

 

เปาหมายระดับธุรกิจ 

 

ตารางท่ี 5.2: ตารางแสดงเปาหมายระดับธุรกิจ 

 

 

ระยะเวลา 

 

เปาหมายระดับธุรกิจ 

ระยะเริ่มตน (ปที่ 0 – ปที่ 

2) 

เริ่มมีกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมายมาใชบริการ เกิดเปนกระแสโฆษณา

แบบปากตอปาก สงผลใหมีจํานวนของผูมาใชบริการเพ่ิมข้ึนตอเนื่อง 

ระยะสั้น (ปที่ 2 – ปที่ 5) เริ่มมีกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมายรองมาใชบริการ พรอมท้ังรักษา

มาตรฐานการบริการในสวนตางๆไว รวมถึงธุรกิจอยูในชวงคืนทุนและ

สรางกําไร 

ระยะยาว (ปที่ 6 – ปที่ 10) เกิดเปนสังคมของคนท่ีรักกีฬาฟุตบอลไดมาพบปะสังสรรค ออกกําลัง

กาย และเปนสนามฟุตบอลหญาเทียมท่ีไดรับการยอมรับในประเทศ 
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เปาหมายทางการตลาด 

 

ตารางท่ี 5.3: ตารางแสดงเปาหมายระดับการตลาด 

 

 

ระยะเวลา 

 

เปาหมายระดับการตลาด 

ระยะเริ่มตน (ปที่ 0 – ปที่ 

2) 

โฆษณาประชาสัมพันธผานทางสื่อออนไลนตางๆ เพ่ือใหกลุมลูกคาท่ี

เปนเปาหมายไดรูจัก รับรูขอมูลเก่ียวกับการบริการตางๆ และเสนอ

โปรโมชั่นพิเศษเพ่ือกระตุนใหเกิดการใชบริการ 

ระยะสั้น (ปที่ 2 – ปที่ 5) จัดกิจกรรมหรือโครงการดานกีฬาฟุตบอลตางๆ เพ่ือสรางความ

ประทับใจแกกลุมลูกคาประจํา รวมถึงการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลง

ในตลาดธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการ เพ่ือนํามาใชพัฒนา ปรับปรุงให

ดียิ่งข้ึน 

ระยะยาว (ปที่ 6 – ปที่ 10) เปนผูนําดานการบริการใหเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมของประเทศ

และเปนศูนยรวมของคนท่ีรักกีฬาฟุตบอลใชเปนสถานท่ีออกกําลังกาย 

พบปะสังสรรค 

 

5.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร เปนธุรกิจท่ีนําเสนอการบริการและสินคาท่ีเก่ียวของกับกีฬา

ฟุตบอล โดยเนนเรื่องของไลฟสไตลของกลุมลูกคาท่ีชอบออกกําลังกาย ซ้ือเสื้อผาอุปกรณกีฬา และ

พบปะสังสรรคกัน ดังนั้นธุรกิจนี้เปรียบเสมือนกับ Community ของผูท่ีรักและชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 

ในเบื้องตนสามารถแบงรูปแบบการบริการไดดังตอไปนี้  

 1. บริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมและลานอเนกประสงค 

 2. บริการขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลตางๆ 

 3. บริการรานอาหารสไตลฟุตบอล   

บริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียม 

 สนามฟุตบอลหญาเทียมมีหลังคาขนาด 30*50 เมตร จํานวน 3 สนาม แตละสนามปูพ้ืนดวย

หญาท่ีไดรับมาตรฐานระดับสากล บริเวณโดยรอบมีอัฒจันทรไวรับรองสําหรับผูท่ีมานั่งรอ เปด

ใหบริการทุกวันตั้งแตเวลา 10.00 น. ถึง 02.00 น. อัตราคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียม มี

ดังตอไปนี้ 
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วัน เวลา ราคา/ชัว่โมง 

จันทร – ศุกร 10.00 – 17.00 1,200 

จันทร – ศุกร 17.00 – 02.00 1,500 

เสาร – อาทิตย 10.00 – 02.00 1,500 

 

ภาพท่ี 5.1: แสดงลักษณะพ้ืนท่ีของสนามฟุตบอล  

 

        50 เมตร 

   

 

30 เมตร 

 

 

 

 

ลานอเนกประสงค 

 ลานกีฬาอเนกประสงค สามารถจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬาไดหลากหลายชนิด เชน 

บาสเกตบอล วอลเลยบอล ตะกรอ และกิจกรรมสันทนาการตางๆ รวมถึงใชเปนสถานท่ีจัดแสดง

เปดตัวสินคา 

บริการขายอุปกรณกีฬาฟุตบอล 

รานขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลตางๆ เชน เสื้อผา กางเกง ชุดวอรม ถุงเทาและรองเทาฟุตบอล 

รวมถึงมีบริการออกแบบเสื้อกีฬา สกรีนชื่อ เบอร บนชุดกีฬา 

บริการรานอาหารสไตลฟุตบอล 

 เปนรานอาหารท่ีรองรับสําหรับคนท่ีรักกีฬาฟุตบอลอยางแทจริง ภายในรานตกแตงสไตล

ฟุตบอล ภายในรานบริการอาหารและเครื่องดื่มในรูปแบบฟุตบอล รวมถึงบริการอินเตอรเน็ต Wi-Fi 

และบริการถายทอดสดการแขงขันฟุตบอลตางประเทศ เหมาะสําหรับเปนสถานท่ีพบปะสังสรรค 

สถานทีต่ั้งโครงการ 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร ผูวิจัยไดทําการเลือกท่ีจัดตั้งอยูบนบริเวณถนนราชพฤษ  ขนาด 5 

ไร เนื่องจากถนนราชพฤษเปนถนนเสนตัดใหมท่ีสามารถเดินทางไปยังถนนสายอ่ืนๆ ไดหลายเสนทาง 

เปนตนสายของรถไฟฟาสายสีลม สถานีบางหวา มีหมูบานตั้งอยูเปนจํานวนมาก ทําใหการเดินทาง
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มายังโครงการท่ีจัดตั้งมีความสะดวกสบาย รวดเร็ว รวมถึงผลสรุปการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม

พบวา ดานทําเลท่ีตั้ง สังเกตงาย เปนปจจัยท่ีกลุมลูกคาตองการมากท่ีสุด 

 

ภาพท่ี 5.2: แสดงสถานท่ีตั้งโครงการ ซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

 

 
 

ท่ีมา: Google Map.  (2014).  Retrieved from https://maps.google.com/maps?. 
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5.3 การจัดการองคกร 

 

ตารางท่ี 5.4: ตารางแสดงตําแหนง และอัตราเงินเดือน 

 

ตําแหนง จํานวน อัตราเงินเดือน (บาท) 

ผูจัดการ 1 35,000 

ผูชวยผูจัดการ 1 25,000 

เจาหนาท่ีประจําสนาม 8 15,000 

พอครวั 2 18,000 

ผูชวยพอครัว 1 15,000 

พนักงานบริการลูกคา 2 15,000 

พนักงานบัญชี 1 20,000 

พนักงานทําความสะอาด 4 9,000 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย 3 9,000 

 

ตําแหนงและลักษณะงานในองคกร 

1. ผูจัดการ มีหนาท่ีควบคุมดูแลงานตางๆ ภายรวมของโครงการ เชน สนามฟุตบอล ลาน

อเนกประสงค  รานอาหาร และรานขายอุปกรณกีฬา รวมถึงการคิดกิจกรรมตางๆ ใหสอดคลองกับ

วัตถุประสงคหรือ เปาหมายของโครงการตามท่ีกําหนดไว 

2. ผูชวยผูจัดการ มีหนาท่ีชวยเหลืองานตางๆ ของผูจัดการ ในสวนการบริการตางๆ ภายใน

โครงการ รวมถึงการคิดกิจกรรมตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคหรือเปาหมายของโครงการตามท่ี

กําหนดไว 

3. เจาหนาท่ีประจําสนาม มีหนาท่ีประจําตามจุดบริการตางๆ ของโครงการ เชน สนาม

ฟุตบอล ลานอเนกประสงครานอาหาร และรานขายอุปกรณกีฬา รวมถึงใหคําแนะนํา ขอมูลกิจกรรม

ตางๆ ของโครงการ 

4. พอครัว มีหนาท่ี ทําอาหารท่ีมีคุณภาพ รสชาติอรอยและรักษามาตรฐานของอาหารไวอยู

เสมอ 

5. ผูชวยพอครัว มีหนาท่ี เตรียมวัตถุดิบอาหาร เครื่องปรุงตางๆ ตามท่ีพอครัวตองการ 

6. พนักงานบริการลูกคา มีหนาท่ี บริการความสะดวกแกผูมาใชบริการในสวนของรานอาหาร

และรานขายอุปกรณ กีฬา 
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7. พนักงานบัญชี มีหนาท่ี ควบคุมดูแลรายรับรายจายของโครงการ 

8. พนักงานทําความสะอาด มีหนาท่ี รับผิดชอบดูแลความสะอาด ความเรียบรอยของ

โครงการ 

9. เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย มีหนาท่ี ดูแลความปลอดภัยของทรัพยสินและบริการใน

เรื่องท่ีจอดรถ 

 

5.4 การกําหนดกลยุทธขององคกร 

การวิเคราะหสถานการณ 5C’s 

 ผลการวิเคราะหสถานการณ 5C’s ท่ีผลตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร โดยมีปจจัย

ดังนี้ 

1. สภาพแวดลอม (Context) 

 การเมือง (Political) 

 สถานการณเหตุบานการเมืองมีการเปลี่ยนแปลงไปในทางท่ีดีข้ึน สมาคมฟุตบอลแหงประเทศ

ไทยมีโครงการหลายโครงการท่ีสนับสนุนเรื่องการออกกําลังกาย โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอล สงผลให

เยาวชนรุนใหมๆ สนใจการเลนฟุตบอลมากยิ่งข้ึน 

 เศรษฐกิจ (Economic) 

 ระบบเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา สงผลกระทบตอการลงทุนการจัดตั้งโครงการ

ในเรื่องของงบประมาณการตางๆ ท่ีคาดการไว อัตราคาแรงการจางพนักงานมีแนวโนมจะสูงข้ึน แต

ดานกําลังซ้ือของผูบริโภคไมมีผลกระทบแตอยางใด เนื่องจากราคาคาบริการของโครงการซ็อคเกอร

เซ็นเตอรไมสูงมาก กลุมลูกคาทุกระดับสามารถจายได  

 สังคม (Social) 

 ปจจุบันสภาพสังคมใหความใสใจในเรื่องของสุขภาพมากยิ่งข้ึน โดยการเลนกีฬาซ่ึงกีฬาท่ี

ไดรับความนิยมเปนอยางมากและเปนกระแสอยูในตอนนี้คือ กีฬาฟุตบอลเพราะวาสามารถเลนไดทุก

เพศทุกวยั รวมถึงพฤติกรรมการรับชมถายทอดสดฟุตบอลตางประเทศเปลี่ยนไปเนื่องจาก ลิขสิทธิ์การ

ถายสดทอดฟุตบอลตางประเทศกระจายไปบริษัทเอกชนหลายแหง ทําใหไมไดรับความสะดวกในการ

รับชม ทําใหตองหารานอาหารท่ีถายทอดการแขงขันรับชมแทนการรับชมท่ีบานซ่ึงพฤติกรรมดังกลาว

เปนการเอ้ือประโยชนตอการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

 เทคโนโลย ี(Technology) 

 เทคโนโลยีในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ในเรื่องของการบริการตางๆ ทําใหมี

ความสะดวกรวดเร็ว มีประสิทธิภาพมากข้ึน นวัตกรรมในการสรางสนามฟุตบอลมีความทันสมัย มี

ความเสมือนจริง สงผลใหลูกคาเกิดความพ่ึงพอใจอยางมากเม่ือไดรับการบริการ แตใชเงินทุนสูง
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สําหรับการอัพเดตเทคโนโลยีใหมๆ รวมถึงเทคโนโลยียังถูกใชเปนแหลงเก็บความทรงจํา ความ

ประทับใจไดอีกดวย 

2. ผูบริโภค (Consumer) 

 กลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมายของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรคือ กลุมคนท่ีตองการใชบริการ

ดานกีฬาฟุตบอลท่ีรวมไวอยูในท่ีท่ีเดียว เชน การบริการใหเชาสนามฟุตบอล การบริการจําหนาย

เก่ียวกับผลิตภัณฑอุปกรณกีฬา และบริการรานอาหารในรูปแบบฟุตบอลควบคูกับการบริการ

ถายทอดสดฟุตบอล รวมถึงบริษัทหรือองคกรท่ีตองการจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬา กิจกรรมสันทนา

การตางๆ   

3. บริษัท (Company) 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรจัดตั้งข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของบริโภคใหเกิดความพ่ึง

พอใจอยางสูงสุด โดยคํานึงถึงปจจัยตางๆ ท่ีกลุมลูกคาตองการซ่ึงใชขอมูลหลังจากการวิเคราะหจาก

การทําวิจัยแบบเชิงปริมาณ และโครงการจะเลือกพนักงานท่ีมีใจรักงานดานการบริการ เพราะ

โครงการตองการใหการบริการมีประสิทธิภาพเพ่ือทําใหลูกคาเกิดความพ่ึงพอใจอยางสูงสุดเม่ือมาใช

บริการ 

4. พันธมิตร (Collaborator) 

 พันธมิตรเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางมากในการจัดตั้งโครงการ เนื่องจากจะเขามาสนับสนุนและ

ชวยลดตนทุนในการบริการได ซ่ึงบริษัทท่ีเปนพันธมิตรกับการจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร มี

ดังนี้ 

4.1 บริษัทแกรนดสปอรต กรุป จํากัด  

เปนบริษัทผลิตเครื่องใชอุปกรณกีฬาท่ีมีชื่อเสียง มีมาตรฐานและไดรับการยอมรับในประเทศ 

จะเขามาสนับสนุนอุปกรณ เสื้อผา เครื่องใชกีฬาฟุตบอลตางๆ ภายในโครงการทําใหกลุมลูกคาไดรับ

ความปลอดภัยและไดใชอุปกรณท่ีมีคุณภาพ รวมถึงเกิดความประทับใจตอการบริการ  
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ภาพท่ี 5.3: ภาพแสดงพันธมิตรบริษัทแกรนดสปอรต 

 

   

  

   

 

 

 

 

ท่ีมา: แกรนดสปอรต.  (2557).  สืบคนจาก http://grandsport.com/web/event.php. 

  

 4.2 บริษัท โอสถสภา จํากัด 

เปนบริษัทผลิตเครื่องอุปโภคบริโภคท่ีมีชื่อเสียงในประเทศ จะเขามาสนับสนุนเครื่องดื่มเกลือ

แร เครื่องดื่มบํารุงกําลัง ภายในโครงการ รวมถึงการจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬาตางๆ ซ่ึงบริษัทมีการ

จัดกิจกรรมดังกลาวอยูเปนประจํา ทําใหโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรมีโอกาสเขาไปเปนสวนหนึ่งของ

โครงการและทําใหกลุมลูกคาไดมีโอกาสเขารวมโครงการท่ีมีประโยชนของบริษัท โอสถสภา  

 

ภาพท่ี 5.4: ภาพแสดงพันธมิตรบริษัทโอสถสภา 

 

 

 

 

  

 

 

ท่ีมา: โอสถสภา.  (2557).  สืบคนจาก http://www.osotspa.co.th/new/th/home/.  

 

 4.3 บริษัทดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด 

เปนบริษัทผลิตเครื่องอุปโภคบริโภค ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ผลิตภัณฑยารักษาโรค สนับสนุน

โครงการดานผลิตภัณฑบรรเทาปวด รวมถึงบริษัทมีโครงการสงเสริมใหออกกําลังกาย ทําใหโครงการ

ซ็อคเกอรมีโอกาสในการสรางรายได ประชาสัมพันธมากยิ่งข้ึนในวงกวาง 
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ภาพท่ี 5.5: ภาพแสดงพันธมิตรบริษัทดีเคเอสเอช 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: DKSH.  (2015).  Retrieved from http://www.dksh.co.th. 

 

5. คูแขง (Competitor) 

 5.1 The Pac Sport Center  

ตั้งอยูบนบริเวณถนนพระราม 2 บริการสนามกีฬาฟุตบอลไซดมาตรฐาน 11 คน จํานวน 1 สนาม 

สนามฟุตซอล จํานวน 3 สนาม นอกจากนี้ยังมีกีฬาในรมเพ่ือรองรับกลุมลูกคาอ่ืนๆ ไดแก โรงเรียน

สอนฟุตบอลสําหรับเด็ก สถานท่ีฝกโยคะ ฟตเนสเซ็นเตอร และมีลูวิ่งในรมสําหรับการวอรมรางกาย

กอนลงสนาม  

 

ภาพท่ี 5.6: ภาพแสดงคูแขงบริษัท เดอะ แพค อินเตอรสปอรต จํากัด 

 

 

 

 

 

ท่ีมา:  บริษัท เดอะ แพค อินเตอรสปอรต จํากัด.  (2557).  สืบคนจาก   

       http://www.thepacsportscenter.com/about-us.html. 

 

 5.2 Super Kick  

ตั้งอยูในซอย ลาดพราว80 บริการสนามฟุตบอลในรม 7 คน จํานวน 4 สนาม นอกจากนี้ยังมี

สิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน เชน Super Kick Restaurant Super Kick Sport Club หองปฐม

พยาบาล ลานเบียร และระบบกลองวงจรปดรักษาความปลอดภัย 
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ภาพท่ี 5.7: ภาพแสดงคูแขงสนามฟุตบอลซูเปอรคิก 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: สนามฟุตบอลซูเปอรคิก.  (2557).  สืบคนจาก http://www.superkick.in.th/aboutus.php. 

 

5.3 Futsal Park 

ตั้งอยู ถนนพระราม 2 ซอยพระรามท่ี 2 ซอย 33 บริการสนามฟุตบอลหญาเทียม จํานวน 3 

สนาม มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน เชน หองอาบน้ํา หองเปลี่ยนเสื้อผาพรอมเครื่องปรับอากาศ 

รานกาแฟและอินเตอรเน็ตคาเฟ บริการถายทอดสดฟุตบอลนัดสําคัญและบริการสอนฟุตบอลสําหรับ

เยาวชน ทุกวันเสารและวันอาทิตย 

 

ภาพท่ี 5.8: ภาพแสดงคูแขงสนามฟุตบอล Futsal Park 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: สนามฟุตบอล Futsal Park.  (2557).  สืบคนจาก  

       http://www.thaiplayfootball.com/field_detail.php?fid=75. 
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ตางรางท่ี 5.5: การวิเคราะห SWOT & TOWS Matrix 

 

1. คุณภาพวัสดุอุปกรณตางๆ ท่ีใชภายในโครงการ

ไดรับมาตรฐานสากลและเปนท่ียอมรับในวงกวาง 

จุดแข็ง (Strengths) 

2. ทําเลสถานท่ีตั้งใกลกับรถไฟฟาบนดินและเปนถนน

เสนตัดใหมทําใหการเดินทางมีความสะดวกสบาย 

3. มีการบริการท่ีหลากหลายสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาได 

4. มีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ สําหรับผูท่ีมาใช

บริการและผูท่ีมารอ เชน ท่ีจอดรถ สถานท่ีรับรอง 

 

1. เปนธุรกิจท่ีตองพ่ึงพานวัตกรรม ทําใหตอง

ใชเงินลงทุนจํานวนมาก 

จุดออน (Weaknesses) 

2. เปนเจาใหมในตลาดธุรกิจ จึงยังไมเปนท่ี

รูจัก 

3. ขาดประสบการณและการวิเคราะหสถาน

การตางๆ ในการดําเนินธุรกิจ 

 

1. กลุมสังคมปจจุบันใหความสนใจเรื่องการดูแลรักษา

สุขภาพมากข้ึน โดยเฉพาะการออกกําลังกาย ทําใหมี

กลุมลูกคามาใชบริการมากข้ึน 

โอกาส (Opportunities) 

2. กีฬาฟุตบอลเปนกีฬาท่ีไดรับความนิยมเปนอยาง

มาก สามารถเลนไดทุกเพศทุกวัย 

3. เกิดนวัตกรรมใหมๆ ของอุปกรณกีฬาและวัสดุการ

กอสราง ทําใหตอบสนองความตองการของลูกคาได

อยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

1. มีคูแขงจํานวนมากในตลาดธุรกิจ

ใหบริการเชาสนามฟุตบอล 

ภัยคุกคาม (Threats) 

2. การเปลี่ยนแปลงลิขสิทธิ์การถายทอดสด

ฟุตบอลตางประเทศ อาจทําใหการบริการ

ภายในโครงการมีการเปลี่ยนแปลง 

 

 

กลยุทธเชิงรุก (SO Strategy) 

เลือกใชเทคโนโลยี วัสดุอุปกรณ และสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ท่ีมีคุณภาพ สําหรับการ

บริการตางๆ ภายในโครงการและเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีหลากหลาย รวมถึงการ

สรางชื่อเสียงของโครงการใหเปนท่ีรูจักในวงกวาง 

กลยุทธเชิงแกไข (WO Strategy) 

ใชกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดตางๆ และสื่อออนไลนเพ่ือใหกลุมลูกคาเกิดการรับรูถึง

การบริการตางๆ ภายในโครงการหรือจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬาพรอมท้ังเสนอโปรโมชั่นสวนลด

พิเศษ เพ่ือสรางกระแสและดึงดูดกลุมลูกคาใหมาใชบริการ  
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กลยุทธเชิงปองกัน (ST Strategy) 

รักษามาตรฐานทุกการบริการภายในโครงการ รวมถึงศึกษาจุดแข็งและจุดออนของคูแขงเพ่ือ

นํามาปรับใชและสรางความแตกตางจากคูแขงขันอ่ืนๆ ในตลาด 

กลยุทธเชิงรับ (WT Strategy) 

ศึกษาวิเคราะหความตองการของกลุมลูกคาอยางสมํ่าเสมอและตองสนองความตองการนั้น 

ดวยนวัตกรรมใหมๆ ท่ีดีกวาเดิมเพ่ือใหกลุมลูกคาเกิดความพ่ึงพอใจอยางสูงสุด  

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

 ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ จากการเก็บแบบสอบถามกลุมลูกคาท่ีเก่ียวของและ

การสัมภาษณเจาของธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอลพบวา ปจจุบันดานการบริการ คุณภาพของ

อุปกรณและทําเลสถานท่ีตั้งโครงการมีความสําคัญเปนอยางมากดังนั้น โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรจึง

มุงเนนดานการบริการและคุณภาพของวัสดุ อุปกรณตางๆ เพ่ือสรางความพ่ึงพอใจแกลูกคามากท่ีสุด 

รวมถึงทําเลสถานท่ีตั้ง สังเกตงาย สะดวกตอการเดินทางของกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการ 
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ภาพท่ี 5.9: ภาพแสดงการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

     การบริการและคุณภาพของวัสดุ อุปกรณ 

 

       

          

       

                      

 

 

 

 

 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาดแบบ 7P 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรใหบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียม โดยคํานึงถึงคุณภาพของ

หญาท่ีใชปูพ้ืนสนามตองไดรับมาตรฐานเปนท่ียอมรับและปลอดภัยตอผูมาใชบริการ คุณภาพของ

อุปกรณท่ีใชภายในสนามตองมีความทันสมัย ทําใหผูใชเกิดความพ่ึงพอใจอยางสูงสุด  ตามท่ีผูวิจัยได

ทําการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหผลสัมภาษณแบบเชิงปริมาณ  

2. กลยุทธดานราคา (Price) 

 คาใชจายตางๆ ภายในโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร เชน คาใชจายในการเชาสนาม คาใชจาย

สําหรับอาหารและเครื่องดื่ม เปนตน เปนราคาท่ีไมสูงมากนัก ทุกกลุมเปาหมายสามารถจายได  

3. กลยุทธดานสถานท่ี (Place) 

 การจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร โดยคํานึงถึงทําเลท่ีตั้ง สังเกตงาย ติดบริเวณถนนใหญ 

เพ่ือใหผูท่ีมาใชบริการไดรับความสะดวกในการเดินทาง ตามท่ีผูวิจัยไดทําการเก็บรวบขอมูลและ

วิเคราะหผลสัมภาษณแบบเชิงปริมาณ  

4. กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

  4.1 บัตรสะสมแตมแลกของรางวัล เก็บคะแนนจากการมาใชบริการภายในโครงการ

ซ็อคเกอร 

ซ็อคเกอร เซ็นเตอร 

The Pac Sport Center 

Superkick 

Futsal Park 

ทําเลที่ตั้งสถานที ่
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เซ็นเตอรเพ่ือแลกของรางวัลท่ีตามท่ีกําหนดไว 

  4.2 การสมัครสมาชิกประจําปจะไดรับสิทธิพิเศษท่ีทางโครงการไดจัดข้ึนและรับ

สวนลดตางๆ สําหรับการบริการภายในโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

  4.3 ใชบริการเชาสนามฟุตบอลครบ 20 ชัว่โมง แถมฟร ี1 ชัว่โมง  

5. กลยุทธดานบุคลากร (People) 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรมีนโนบายคัดเลือกบุคลากรท่ีจะมาปฎิบัติงาน โดยคัดเลือกจาก มี

ใจรักงานบริการ (Service Mind) สุภาพ พรอมใหคําแนะนํา ขอมูลท่ีเปนประโยชนแกลูกคา สามารถ

แกไขปญหาเฉพาะหนาได และมีแนวคิดเก่ียวกับวิธีการบริการใหมๆอยูเสมอ เพ่ือใหลูกคาไดรับความ

สะดวกสบายและการบริการท่ีดีตลอดเวลา 

6. กลยุทธดานกระบวนการดําเนินการ (Process) 

 การติดตอโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร เพ่ือใชบริการเชาสนามหรือบริการสวนอ่ืนๆ กลุม

ลูกคาสามารถติดตอจองผานทางเว็บไซด ซ่ึงจะอัพเดตขอมูลการจอง ประวัติการใชบริการ คะแนน

สะสมแตมหรอืสามารถจองผานทางโทรศัพท รวมถึงการสงแผนพับขอมูลขาวสารกิจกรรมตางๆ ถึง

กลุมลูกคาท่ีสมัครเปนสมาชิกกับโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

7. กลยุทธดานการสรางลักษณทางกายภาพ (Physical Evidence) 

  การสรางบรรยากาศบริเวณรอบๆ สนาม โดยคํานึงถึงความปลอดภัย เชน สถานท่ีจอดรถ 

ตองมีจํานวนเพียงพอตอจํานวนลูกคาท่ีมาใชบริการ มีการดูแลรักษาความปลอดภัยอยางเขมงวด มี

แสงสวางเพียงพอ สวนภายในบริเวณสนามและรานอาหารมีการตกแตงใหไดบรรยากาศของสนาม

ฟุตบอล รวมถึงการแตงตัวของพนักงานใหกับเขากับบรรยากาศ เปนการสรางสีสันและดึงดูดใหกลุม

ลูกคามาใชบริการ 

กลยุทธ AIDAS (สนามฟุตบอล) 

Attention - คุณภาพของวัสดุอุปกรณตางๆ และการบริการภายในสนาม 

Interest - การจัดกิจกรรมแขงขันกีฬาตางๆ ใหกลุมลูกคาไดเขารวม พรอมท้ังโปรโมชั่น สวนลดตางๆ 

สําหรับการใชบริการภายในโครงการ 

Desire - สอบถามความคิดเห็น ขอแนะนํากับผูท่ีมาใชบริการภายในโครงการพรอมนําไปขอมูลท่ีไดไป

ปรับปรุงแกไขตามท่ีกลุมลูกคาตองการใหไดมากท่ีสุด 

Action - จัดทีมศิลปน ดารา นักแสดงเขารวมการแขงขันกีฬากับกลุมลูกคาตามท่ีโครงการกําหนดไว

เพ่ือใหกลุมลูกคาเกิดความประทับใจ 

Satisfaction - การบริการท่ีมีคุณภาพ เอาใจใส เพ่ือใหลูกคาไดรับการตอบสนองท่ีดี คุมคาราคา ตรง

ตามท่ีตองการ 

กลยุทธ ADIDAS (บริการบันทึก DVD) 
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Attention – จัดการแขงขันกีฬาฟุตบอลลีคข้ึนเพ่ือพัฒนาทักษะ ความสามารถของนกักีฬา 

Interest – มีทีมอดีตนักกีฬาเขารวมการแขงขันดวยเพ่ือเปนการทดสอบความสามารถของนักกีฬา 

Desire – มีการทดสอบสมรรถภาพรางกายโดยทีมงานผูเชี่ยวชาญ 

Action – DVD บันทึกภาพการแขงขัน 

Satisfaction – อัพภาพการแขงขันลงยูทูปเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจและสามารถนํามาใชหา

ขอผิดพลาดของตนเองได 

กลยุทธการสรางฐานลูกคา 

 การสรางฐานลูกคาของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร จะใชการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ

ตางๆ เพ่ือใหกลุมลูกคาเปนท่ีรูจักในวงกวาง และจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬาตางๆ เพ่ือใหเกิดความ

นาสนใจและเปนแรงกระตุนใหกลุมลูกคามาใชบริการของโครงการ 

 

ภาพท่ี 5.10: ภาพแสดงวงจรพันธกิจในการสรางหวงโซคุณคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Launch 

 จัดงานกิจกรรมเปดตัวซ็อคเกอรเซ็นเตอรพรอมวีดีโอพรีเซ็นตภายในโครงการ บรรยาตางๆ 

โดยรอบและเชิญนักกีฬาฟุตบอลปจจุบันและอดีตท่ีมีชื่อเสียงเขารวมกิจกรรมตางๆ ภายในงานท่ี

โครงการไดเตรียมไว 
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Phase 1-2 

 จัดการแขงขันฟุตบอลลคี 7 คน โดยการประชาสัมพันธผานสื่อออนไลนตางๆ เชน 

Facebook Instagram และปายประชาสัมพันธบริเวณโดยรอบสนามเพ่ือดึงดูดกลุมคาใหมาใชบริการ

เชาสนามในระยะยาว 

Main Phase 

 เชิญทีมดารานักฟุตบอลท่ีมีชื่อเสียง ศิลปนนักรอง เขารวมการแขงขันฟุตบอลนัดพิเศษเพ่ือ

คืนกําไรใหกับกลุมลูกคาท่ีเปนสมาชิกและสรางความประทับใจใหกับกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการ 

Expended Phase 

 มีสวนลดพิเศษหรือคูปองแทนเงินสดใหกับกลุมลูกคาท่ีแนะนําสมาชิกใหมๆใหมาใชบริการ 

รวมถึงการแชรขอมูลของโครงการผานทางสื่อออนไลน เพ่ือใหกลุมลูกคาเปนท่ีรูจักในวงกวางและเพ่ือ

กระตุนใหกลุมลูกคาใหมๆมาใชบริการ 

Infected Phase 

 ขยายกลุมลูกคาใหมๆ โดยการจัดการเรียนการสอนทักษะฟุตบอลข้ันพ้ืนฐานในชวงปดภาค

เรียนซ่ึงเปนคอรสเรียนระยะสั้นๆ โดยการเชิญอดีตนักฟุตบอลทีมชาติมาเปนผูฝกสอนสําหรับกลุม

ลูกคาและเยาวชนท่ีมีความสนใจจะเขารวมกิจกรรมดังกลาว 

แผนดําเนินงานกิจกรรมตางๆ ท่ีใชในการสรางฐานลูกคา ตามวงจรพันธกิจในการสรางหวงโซคุณคา 

Football Super League  

 จัดการแขงขันฟุตบอลลีก 7 คน ลูกคาทุกเพศทุกวัยสามารถสมัครเขารวมกิจกรรมการ

แขงขันได ซ่ึงเปนกิจกรรมการแขงขันแบบสะสมคะแนน ทีมท่ีมีคะแนนสะสมมากท่ีสุดเม่ือการแขงขัน

จบลง จะไดรับรางวัลจากโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

Football For Fun For Fan Cup 

 การแขงขันฟุตบอลนัดพิเศษระหวางกลุมลูกคาท่ีเปนสมาชิกประจําปกับเหลาศิลปนดารา 

นักรองนักแสดงท่ีมีชื่อเสียง เปนการตอบแทนและสรางความประทับใจใหกับสมาชิก ปดทายดวยมินิ

คอนเสิรตจากศิลปนดาราท่ีมารวมกิจกรรม 

Step up Super Dance Super Cheer 

 กิจกรรมการแขงขันเชียรลีดเดอรหาทีมผูชนะในแตละป เพ่ือเขารวมกิจกรรมตางๆ ของ

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรและไดรับรางวัลจากโครงการ 

Summer Course Football Academy 

 จัดกิจกรรมการเรียนการสอนฟุตบอลข้ันพ้ืนฐาน เสริมสรางทักษะตางๆใหกับเยาวชนผ็ท่ี

สนใจในชวงปดเทอมภาคฤดูรอน โดยวิทยากรอดีตนักกีฬาและนักกีฬาฟุตบอลทีมชาติท่ีมีชื่อเสียง  
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Battle of Super Match 

 จัดกิจกรรมการถายทอดสดฟุตบอลตางประเทศรายการสําคัญตางๆ ภายในงานทีการตอบ

คําถามและทายผลการแขงขันลุนรับของรางวัลจากโครงการ รวมถึงการประกวดชุดแฟนซีของแฟน

ฟุตบอลท่ีมารวมเชียรการแขงขัน 

 

ภาพท่ี 5.11: แสดงกลยุทธในการจัดกิจกรรมเพ่ือสรางคอมมูนิตี้  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Launch 

 เปดตัวโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร โดยการทําวีดีโอพรีเซ็นภาพลักษณ บรรยากาศของ

โครงการลงบนสื่อออนไลนตางๆ เชน Facebook YouTube Instagram รวมถึงภาพบรรยากาศ

รอบๆ โครงการท้ังภายในและภายนอก เพ่ือสรางกระแสใหกลุมลูกคาไดเปนท่ีรูจัก  

Phase 1-2 

 เชิญพันธมิตรท่ีสนับสนุนโครงการเขารวมทํากิจกรรมตางๆ ภายในโครงการซ็อคเกอรเซ็น

เตอรเพ่ือเปนการโปรโมทประชาสัมพันธใหเปนท่ีรูจักในวงกวาง 
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Main Phase 

 จัดการแขงขันฟุตบอลลีคประจําปข้ึน โดยกลุมคาท่ีมาใชบริการสามารถสมัครเขารวมการ

แขงขันได ไมจํากัดอายุ รวมถึงมีทีมดารา นักแสดงหรืออดีตนักกีฬาทีมชาติรวมทําการแขงขันดวย 

Expanded Phase 

 รวมกับพันธมิตรจัดกิจกรรมสอนฟุตบอลในชวงเชาวันเสารและวันอาทิตย โดยการเชิญชวน

เยาวชนท่ีมีความฝนอยากเปนนักฟุตบอลเขารวมโครงการเพ่ือฝกฝนทักษะดานตางๆ ผูฝกสอนโดย

อดีตนักฟุตบอลทีมชาติหรือนักฟุตบอลในปจจุบัน 

Infected Phase 

 รวมทํากิจกรรมกับบริษัทเอกชนหรือองคกรตางๆ ในการจัดแขงกีฬาสี กีฬาสันทนาการใหกับ

พนักงานขององคกร เพ่ือเปนการขยายกลุมลูกคาอ่ืนๆ ในระยะยาว 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

สําหรับบทท่ี 6 งบการเงินของการศึกษาโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร มีวัตถุประสงคเพ่ือการ

วางแผนทางการเงินของโครงการฯ โดยตองมีการกําหนดเปาหมายทางการเงินของโครงการฯ 

ประเมินเงินลงทุนเบื้องตนเพ่ือใชในการดําเนินโครงการได จากนั้นจึงวางแผนแหลงท่ีมาของเงินลงทุน

วาใชสินทรัพยท่ีมาจากการลงทุนของเจาของหรือใชการกูยืมเงินจากธนาคาร เม่ือไดโครงสรางเงิน

ลงทุนพ้ืนฐานของโครงการฯแลวตอไปจะเปนการประเมินรายไดซ่ึงเกิดจากกิจกรรมการดําเนินงาน

ตางๆของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรตามท่ีไดวางแผนกลยุทธ ประกอบไปดวย รายไดคาบริการใหเชา

สนามฟุตบอล รายไดคาบริการใหเชาพ้ืนท่ีลานอเนกประสงค รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา และ

รายไดจากรานอาหารในโครงการฯ การประเมินตนทุนและคาใชจายของโครงการอันเนื่องมาจาก

กิจกรรมตางๆ เพ่ือจัดทํางบการเงินตอไปซ่ึงสําหรับการศึกษาครั้งนี้จัดทํางบกําไรขาดทุน งบแสดง

ฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงินสด จากนั้นจึงใชงบการเงินเพ่ือชวยประเมินและในการตัดสินใจ

โครงการไมวาจะเปนสภาพคลองของโครงการฯ ความสามารถในการชําระหนี้สิน ความสามารถใน

การทํากําไร เปนตน นอกจากนี้แลวยังจัดทําประเมินโครงการเพ่ือการตัดสินใจลงทุนผานเครื่องมือ

ทางการเงินซ่ึงประกอบไปดวย ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back period) อัตราสวนทางการเงินดาน

ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on investment ratio) มูลคาปจจุบันของเงินลงทุนสุทธิ (Net 

present value) และอัตราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return) 

สําหรับรายละเอียดของบทท่ี 6 งบการเงินมีหัวขอดังตอไปนี้ 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

6.2 การประมาณเงินลงทุน 

6.3 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุน 

6.4 การประมาณรายได 

6.5 การประมาณรายจาย 

6.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

6.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

6.9 ขอสมมติฐานในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
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6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรนําเสนอการบริการทางดานกีฬาฟุตบอล ท้ังเรื่องของสนาม 

อุปกรณกีฬาตางๆ และรานอาหารสําหรับคนท่ีรักในกีฬาฟุตบอล สําหรับการวิเคราะหแผนการเงิน

ของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร มีสมมติฐานทางการเงิน ดังนี้ 

1. โครงการจะสามารถดําเนินงานไดอยางตอเนื่อง (Going Concern) และไมประสบปญหา

ขาดสภาพคลองของเงินทุนหมุนเวียน 

2. โครงการมีความสามารถในการทํากําไร และสามารถเติบโตไดอยางตอเนื่อง 

3. โครงการสามารถสรางผลกําไรไดเพียงพอตอการชําระคืนการกูยืมเงินจากธนาคาร และมี

อัตราผลตอบแทนสําหรับเจาของไดมากกวา 30% ซ่ึงผูถือหุนจะไดรับเงินปนผลทุกสิ้นปอยางตอเนื่อง 

4. โครงการมีผลกําไรสะสมเพียงพอตอการลงทุนเพ่ิมเติมในแผนการระยะยาวตอไป 

 

6.2 การประมาณเงินลงทุน 

1. สถานที่ตั้งโครงการ 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร ผูวิจัยไดทําการเลือกท่ีจัดตั้งอยูบนบริเวณถนนราชพฤกษ 

เนื่องจากถนนราชพฤกษเปนถนนเสนตัดใหมท่ีสามารถเดินทางไปยังถนนสายอ่ืนๆ ไดหลายเสนทาง 

เปนตนสายของรถไฟฟาสายสีลม สถานีบางหวา มีหมูบานตั้งอยูเปนจํานวนมาก ทําใหการเดินทาง

มายังโครงการท่ีจัดตั้งมีความสะดวกสบาย รวดเร็ว รวมถึงผลสรุปการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม

พบวา ดานทําเลท่ีตั้ง สังเกตงาย เปนปจจัยท่ีกลุมลูกคาตองการมากท่ีสุด 

ท่ีดินบริเวณนี้ทางโครงการจะทําสัญญาเชาดําเนินงานโดยมีอัตราคาเชา 150,000 บาทตอ

เดือน หรือ 1,800,000 บาทตอป อางอิงจากการสอบถามเจาของสถานท่ี 

นอกจากนี้แลวบริเวณท่ีดินนี้เปนท่ีดินเปลา โครงการฯจึงตองลงทุนในโครงสรางพ้ืนฐาน

เพ่ิมเติมเพ่ือใหสามารถดําเนินธุรกิจไดโดยปกติ ประกอบดวยสนามฟุตบอล 3 สนาม บริเวณลาน

อเนกประสงค อาคารรานคาอุปกรณกีฬา และอาคารรานอาหาร นอกจากนี้ยั งมีสวนของคาออกแบบ

ตกแตงสถานท่ีเพ่ือใหรูปแบบของโครงการสอดคลองและเปนไปตามท่ีไดวางแผนกลยุทธไว  
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ภาพท่ี 6.1: แผนภาพแสดงพ้ืนท่ีของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  
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2. สนามฟุตบอล 

สนามฟุตบอลหญาเทียมมีหลังคาขนาด 30*50 เมตร จํานวน 3 สนาม แตละสนามปูพ้ืนดวย

หญาท่ีไดรับมาตรฐานระดับสากล บริเวณโดยรอบมีอัฒจันทรไวรับรองสําหรับผูท่ีมานั่งรอ จากภาพท่ี 

6.1 แผนภาพแสดงพ้ืนท่ีของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร สนามฟุตบอลของโครงการฯมีขนาดเทากับ 

1,500 ตารางเมตร จํานวนท้ังหมด 3 สนาม ประเมินมูลคาเทากับ 6,500,000 บาทตอสนาม รวม

มูลคาเทากับ 19,500,000 บาท 

3. ลานอเนกประสงค  

ลานกีฬาอเนกประสงค สามารถจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬาไดหลากหลายชนิด เชน 

บาสเกตบอล วอลเลยบอล ตะกรอ และกิจกรรมสันทนาการตางๆ รวมถึงใชเปนสถานท่ีจัดแสดง

เปดตัวสินคา สําหรับลานอเนกประสงคมีพ้ืนท่ีเทากับ 1,500 ตารางเมตร ประเมินมูลคาเทากับ 

5,000,000 บาท 

4. อาคาร คาตกแตง และที่จอดรถ 

ท่ีดินเปลานี้ทางโครงการตองพัฒนาโดยสรางอาคารสองชั้นข้ึนเพ่ือดําเนินงานกิจการรานขาย

อุปกรณกีฬาฟุตบอลตางๆ เชน เสื้อผา กางเกง ชุดวอรม ถุงเทาและรองเทาฟุตบอล รวมถึงมีบริการ

ออกแบบเสื้อกีฬา สกรีนชื่อ เบอร บนชุดกีฬา เปนตน ในชั้นพ้ืนดิน และสําหรับบริการรานอาหาร

สไตลฟุตบอลเพ่ือเปนรานอาหารท่ีรองรับสําหรับคนท่ีรักกีฬาฟุตบอล ภายในรานตกแตงสไตลฟุตบอล 

ภายในรานบริการอาหารและเครื่องดื่มในรูปแบบฟุตบอล ในชั้นสองของอาคาร  

โดยอัตราคากอสรางประเมินมูลคาไวท่ี 8,000 บาทตอตารางเมตร และคาตกแตงภายในคิด

เปน 7% ของคากอสราง บริเวณอาคารมีสองชั้นรวม 600 ตารางเมตร ดังนั้นแลวมูลคาอาคารและคา

ตกแตงเทากับ 6,420,000 บาท 

นอกจากนี้แลวทางโครงการยังมีบริการท่ีจอดรถเพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกผูมาใชบริการ 

พ้ืนท่ีจอดรถประเมินมูลคาไวท่ี 3,000 บาทตอตารางเมตร พ้ืนท่ีขนาด 2,800 ตารางเมตร รวมมูลคา

เทากับ 8,400,000 บาท 

สําหรับอาคาร คาตกแตง และท่ีจอดรถรวมมูลคาการลงทุนเทากับ 14,820,000 บาท 

5. อุปกรณกีฬาที่มีไวใชในการดําเนินงาน 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรเปนผูบริการใหเชาสนามฟุตบอล ดังนั้นแลวจึงจําเปนตองมี

อุปกรณกีฬาฟุตบอล เชน ลูกฟุตบอล ถุงมือผูรักษาประตู เปนตน เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 

โดยประมาณการคาใชจายในสวนนี้เทากับ 200,000 บาท โดยมีอายุการใหประโยชนประมาณ 5 ป 
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6. อุปกรณสํานักงาน 

อุปกรณสํานักงานท่ีทางโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรจําเปนตองใชเพ่ือการขายและบริหาร 

เชน เครื่องคอมพิวเตอร ซอรฟแวรระบบบริหารจัดการรานคา โตะเกาอ้ีสําหรับรานอาหาร เปนตน 

โดยประมาณการคาใชจายในสวนนี้เทากับ 500,000 บาท โดยมีอายุการใหประโยชนประมาณ 5 ป 

7. อุปกรณอื่นๆ 

อุปกรณอ่ืนๆ ในท่ีนี้หมายรวมถึงอุปกรณทุกอยางท่ีไมไดเขาขายอุปกรณกีฬาท่ีมีไวใชในการ

ดําเนินงาน และอุปกรณสํานักงาน ยกตัวอยางเชน อุปกรณเครื่องใชในครัว เปนตน โดยประมาณการ

คาใชจายในสวนนี้เทากับ 500,000 บาท โดยมีอายุการใหประโยชนประมาณ 5 ป 

จากการประเมินมูลคาเงินลงทุนขางตนมีมูลคารวมท้ังสิ้นเทากับ 42,320,000 บาท และทาง

โครงการจําเปนตองกันบางสวนเพ่ือใชในการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียนเทากับ 7,680,000 บาท 

ดังนั้นแลวเงินลงทุนท้ังหมดท่ีตองการจึงเทากับ 50,000,000 บาท 

 

ตารางท่ี 6.1: แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุนของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

 

ประมาณการเงินลงทุน มูลคา (บาท) หมายเหต ุ

ท่ีดินเชาดําเนินงาน 1,800,000 คาเชาถือเปนคาใชจายของโครงการฯ 

สนามฟุตบอล 19,500,000 ประมาณอายุการใหประโยชน 10 ป 

ลานอเนกประสงค 5,000,000 ประมาณอายุการใหประโยชน 10 ป 

อาคาร คาตกแตง และท่ีจอดรถ 14,820,000 ประมาณอายุการใหประโยชน 10 ป 

อุปกรณกีฬาท่ีมีไวใชในการดําเนินงาน 200,000 ประมาณอายุการใหประโยชน 5 ป 

อุปกรณสํานักงาน 500,000 ประมาณอายุการใหประโยชน 5 ป 

อุปกรณอ่ืนๆ 500,000 ประมาณอายุการใหประโยชน 5 ป 

เงินทุนสํารองเพ่ือใชในการดําเนินงาน 7,680,000   

รวม 50,000,000   

 

6.3 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุน 

จากการประมาณการลงทุนในหัวขอท่ีผานมา โครงการมีมูลคาเงินลงทุนท้ังหมดเปนจํานวน

เงินเทากับ 50,000,000 บาท โดยมีแหลงท่ีมาของเงินลงทุนจาก 2 สวนคือ การกูยืมธนาคาร 20 ลาน

บาท และการลงทุนดวยเงินทุนของกลุมเจาของ 30 ลานบาท ซ่ึงสัดสวนการลงทุนเทากับ 40% และ 

60% ตามลําดับ ท้ังนี้แหลงท่ีมาของเงินทุนก็ตองมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนสําหรับเงินกูยืม
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ระยะยาวจากธนาคารมูลคา 20 ลานบาทมีอัตราดอกเบี้ย 8% ซ่ึงอางอิงจากอัตราดอกเบี้ยสินเชื่อของ

ธนาคารพาณิชยประเทศไทย ประเภทของอัตราดอกเบี้ยกูยืมคือเงินกูยืมสําหรับลูกคารายยอยชั้นดี 

(Minimum Retail Rate; MRR) และสําหรับเงินทุนของเจาของตองการผลตอบแทนเฉลี่ยปละ 30% 

ดังจะเห็นไดจากตาราง 6.2 สัดสวนเงินลงทุน และอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวังจากโครงการซ็อคเกอร

เซ็นเตอร 

 

ตารางท่ี 6.2: สัดสวนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวังจากโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

 

ประเภทการลงทุน 
%สัดสวน 

การลงทุน 
สัดสวนการลงทุน 

อัตราผลตอบแทน 

ที่คาดหวัง 

เงินกูยืมระยะยาว 40% 20,000,000 8.00% 

สวนของเจาของ 60% 30,000,000 30.00% 

รวม 100% 50,000,000  

 

จากท่ีไดทราบแลววาโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรมีท่ีมาของเงินลงทุนจาก 2 แหลงคือเงินกูยืม

ระยะยาว และสวนของเจาของ แหลงท่ีมาของเงินลงทุนลวนตองการดอกผลไมวาจะในรูปแบบใดก็

ตาม กรณีของเงินกูยืมระยะยาวดอกผลจากการลงทุนคือดอกเบี้ยจาย และกรณีของเจาของจะไดรับ

ดอกผลในรูปแบบเงินปนผลซ่ึงทางโครงการฯตองมอบใหท้ังสองฝาย เม่ือเปนเชนนั้นแลวการคํานวณ

อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนจึงตองทําถัวเฉลี่ยกันระหวางแหลงท่ีมาของเงินลงทุนเพ่ือใหทราบ

อัตราผลตอบแทนถ่ัวเฉลี่ยของเงินลงทุน  

 

ตารางท่ี 6.3: อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

 

ประเภทของ จํานวน 
อัตราผลตอบแทนตอป ผลตอบแทน 

อัตราผลตอบแทนของ 

เงินลงทุน เงินลงทุน เงินลงทุนถัวเฉลี่ย 

เงินกูยืมระยะยาว 20,000,000 8.00% 1,600,000 

21.20% สวนของเจาของ 30,000,000 30.00% 9,000,000 

รวม 50,000,000   10,600,000 
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จากตารางท่ี 6.3 อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร

อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยเทากับ 21.10% และถูกใชทําประโยชนเพ่ือใชในการประเมิน

การลงทุนของโครงการซ่ึงจะไดกลาวถึงตอไป 

 

6.4 การประมาณรายได  

การประเมินรายไดซ่ึงเกิดจากกิจกรรมการดําเนินงานตางๆของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร

ตามท่ีไดวางแผนกลยุทธ สําหรับแหลงรายไดของโครงการฯมาจาก 4 กลุมกิจกรรม ดังตอไปนี้ 

1. รายไดคาบริการใหเชาสนามฟุตบอลหญาเทียม  

2. รายไดคาบริการใหเชาพ้ืนท่ีลานอเนกประสงค  

3. รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  

4. รายไดจากรานอาหารสไตลฟุตบอลในโครงการฯ 

1. รายไดคาบริการใหเชาสนามฟุตบอลหญาเทียม  

สนามฟุตบอลหญาเทียมมีหลังคาขนาด 30*50 เมตร จํานวน 3 สนาม แตละสนามปูพ้ืนดวย

หญาท่ีไดรับมาตรฐานระดับสากล บริเวณโดยรอบมีอัฒจันทรไวรับรองสําหรับผูท่ีมานั่งรอ  

เปดใหบริการทุกวันตั้งแตเวลา 10.00 น. ถึง 02.00 น. อัตราคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญา

เทียม มีดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 6.4: อัตราคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียม 

 

วัน เวลา ราคา/ชั่วโมง (บาท) 

จันทร – ศุกร 10.00 – 17.00 1,200 

จันทร – ศุกร 17.00 – 02.00 1,500 

เสาร – อาทิตย 10.00 – 02.00 1,500 

 

 จากอัตราคาบริการฯตามตารางท่ี 6.4 แลวหากโครงการสามารถใหบริการไดเต็มทรัพยากรท่ี

สามารถใหบริการจะสามารถทํารายไดเทากับ 137,700 บาทตอวัน หรือ 22,680,000 บาทตอป 
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ตารางท่ี 6.5: รายไดคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมกรณีใหบริการเต็มทรัพยากรท่ีมี  

 

วัน เวลา 
จํานวน

ชั่วโมง 

ราคา (บาท) / 

ชั่วโมง 

จํานวน

สนาม 
รายไดตอวัน รายไดตอป 

จันทร  

ถึง  

ศุกร 

10.00  

ถึง  

17.00 

7 1,200 3 25,200 6,048,000 

17.00  

ถึง  

02.00 

9 1,500 3 40,500 9,720,000 

เสาร  

ถึง  

อาทิตย 

10.00  

ถึง  

02.00 

16 1,500 3 72,000 6,912,000 

รวม     137,700 22,680,000 

 

ตารางท่ี 6.6: รายไดคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมตามอัตราการใชบริการ 

 

อัตราการใชบริการ รายไดตอป (บาท) 

100% (เต็ม) 22,680,000 

90% 20,412,000 

80% 18,144,000 

70% 15,876,000 

60% 13,608,000 

50% 11,340,000 

 

 ทางโครงการประมาณการรายไดคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมโดยอางอิงขอมูลจาก

ตารางท่ี 6.6 กลาวคือเม่ือลูกคามาใชบริการสนามฟุตบอลเต็มทุกสนามตลอดเวลาการใหบริการจะทํา

ใหโครงการฯมีรายไดเทากับ 22,680,000 บาท ท้ังนี้ในการประเมินโอกาสสรางรายไดของโครงการฯ

ไดแบงไวเปนสามกรณีคือ กรณีท่ีดีท่ีสุด (Best case) กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most likely case) 
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และกรณีท่ีแยท่ีสุด (Worst case) โดยกําหนดใหมีอัตราการใหบริการเทากับ 80% 65% และ 50% 

ตามลําดับ กลาวคือทางโครงการฯสามารถสรางรายไดจากการใหบริการสนามฟุตบอลหญาเทียม

เทากับ 18,144,000 บาท 14,742,000 บาท และ 11,340,000 บาท ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 6.7: รายไดคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมแบงตามกรณี 

 

รายไดการใหบริการสนามฟตุบอลฯ รายไดตอป (บาท) 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 18,144,000 

กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด 14,742,000 

กรณีท่ีแยท่ีสุด 11,340,000 

 

2. รายไดคาบริการใหเชาลานอเนกประสงค 

รายไดกลุมตอมาคือรายไดคาบริการใหเชาลานอเนกประสงค ซ่ึงเปดใหบริการทุกวันตั้งแต

เวลา 10.00 น. ถึง 02.00 น. สามารถจัดกิจกรรมการแขงขันกีฬาไดหลากหลายชนิด เชน 

บาสเกตบอล วอลเลยบอล ตะกรอ และกิจกรรมสันทนาการตางๆ รวมถึงใชเปนสถานท่ีจัดแสดง

เปดตัวสินคา โดยมีอัตราคาบริการใหเชาตามตารางท่ี 6.8 อัตราคาบริการเชาลานอเนกประสงค 

 

ตารางท่ี 6.8: อัตราคาบริการเชาลานอเนกประสงค 

 

วัน เวลา ราคา/ชั่วโมง (บาท) 

จันทร – ศุกร 10.00 – 17.00 400 

จันทร – ศุกร 17.00 – 02.00 600 

เสาร – อาทิตย 10.00 – 02.00 600 

เชาสําหรับจัดงาน EVENT 5,000 บาท สําหรับ 3 ชั่วโมง 
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ตารางท่ี 6.9: รายไดคาบริการเชาลานอเนกประสงคกรณีใหบริการเต็มทรัพยากรท่ีมี 

 

วัน เวลา จํานวนชั่วโมง ราคา/ชั่วโมง (บาท) รายไดตอวัน รายไดตอป 

จนัทร 

ถึง 

ศุกร 

10.00 

ถึง 

17.00 

7 400 2,800 672,000 

17.00 

ถึง 

02.00 

9 600 5,400 1,296,000 

เสาร 

ถึง 

อาทิตย 

10.00 

ถึง 

02.00 

16 600 9,600 921,600 

รวม 
 

17,800 2,889,600 

 

ตารางท่ี 6.10: รายไดคาบริการเชาลานอเนกประสงคแบงตามกรณี 

 

รายไดการใหบริการลานอเนกประสงค รายไดตอป (บาท) 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 2,900,640 

กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด 2,611,680 

กรณีท่ีแยท่ีสุด 2,322,720 

  

เชนเดียวกับรายไดคาบริการเชาสนามฟุตบอลหญาเทียมทางโครงการประมาณการรายไดคา

คาบริการเชาลานอเนกประสงคโดยอางอิงขอมูลจากกรณีท่ีลูกคามาใชบริการฯเต็มตลอดเวลาการ

ใหบริการจะทําใหโครงการฯมีรายไดเทากับ 2,889,600 บาท ท้ังนี้ในการประเมินโอกาสสรางรายได

ของโครงการฯไดแบงไวเปนสามกรณีคือ กรณีท่ีดีท่ีสุด (Best case) กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most 

likely case) และกรณีท่ีแยท่ีสุด (Worst case) โดยกําหนดใหมีอัตราการใหบริการเทากับ 80% 

65% และ 50% ตามลําดับ แมรายไดคาบริการใหเชาลานอเนกประสงคสวนใหญเกิดจากการทํา

กิจกรรมเลนกีฬาและออกกําลังกายของลูกคา แตอยางไรก็ตามการจัดอีเวนททางโครงการฯคาดการณ

วาสามารถได 4 – 5 ครั้งตอเดือนสามารถสรางรายไดประมาณ 300,000 บาทตอป กลาวคือเม่ือ

รวบรวมรายไดจากการใหบริการลานอเนกประสงค ทางโครงการฯสามารถสรางรายไดจากการ
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ใหบริการลานอเนกประสงคเทากับ 2,611,680 บาท 2,178,240 บาท และ 1,744,800 บาท 

ตามลําดับ 

3. รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  

รานขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลตางๆ เชน เสื้อผา กางเกง ชุดวอรม ถุงเทาและรองเทาฟุตบอล 

รวมถึงมีบริการออกแบบเสื้อกีฬา สกรีนชื่อ เบอร บนชุดกีฬา เปนตน รายไดสวนนี้เปนกิจกรรมแบบ

ซ้ือมาขายไป โดยวัตถุประสงคของการทํารานขายอุปกรณกีฬาก็เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรจะรับสินคาประเภทอุปกรณกีฬามาขายตอ โดยตั้งราคาขายบวกเพ่ิม

ตนทุน (Mark-up) 25%  

เนื่องจากการขายอุปกรณกีฬานี้ทําเพ่ือสนับสนุนกิจกรรมหลักของโครงการฯนั่นคือการใหเชา

สนามฟุตบอลฯ และการใหเชาลานอเนกประสงค รายไดในสวนนี้จึงผันแปรตามรายไดของกลุมรายได

ท่ี 1 และ 2 ซ่ึงคาดการณไววารายไดจากรานขายอุปกรณกีฬาจะเทากับ 10% 

4. รายไดจากรานอาหารสไตลฟุตบอลในโครงการฯ 

รานอาหารเปดข้ึนเพ่ือท่ีจะรองรับสําหรับคนท่ีรักกีฬาฟุตบอลอยางแทจริง ภายในรานตกแตง

สไตลฟุตบอล ภายในรานบริการอาหารและเครื่องดื่มในรูปแบบฟุตบอล รวมถึงบริการอินเตอรเน็ต 

Wi-Fi และบริการถายทอดสดการแขงขันฟุตบอลตางประเทศ เหมาะสําหรับเปนสถานท่ีพบปะ

สังสรรค เชนเดียวกับรานขายอุปกรณกีฬาคือทําเพ่ือสนับสนุนกิจกรรมหลักของโครงการฯนั่นคือการ

ใหเชาสนามฟุตบอลฯ และการใหเชาลานอเนกประสงค รายไดในสวนนี้จึงผันแปรตามรายไดของกลุม

รายไดท่ี 1 และ 2 ซ่ึงคาดการณไววารายไดจากรานอาหารจะเทากับ 20% 

 

ตารางท่ี 6.11: รายไดของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรสําหรับป 2558 กรณีท่ีดีท่ีสุด  

       กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด และกรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

ประเภทของรายได 

(หนวย: บาท) 
กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่เปนไปไดที่สุด กรณีที่แยที่สุด 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 18,144,000 14,742,000 11,340,000 

รายไดบรกิารลานอเนกประสงค 2,611,680 2,178,240 1,744,800 

รวมรายไดคาบริการฯ 20,755,680 16,920,240 13,084,800 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  2,075,568 1,692,024 1,308,480 

รายไดจากรานอาหาร 4,151,136 3,384,048 2,616,960 

รวมรายไดทั้งหมด 26,982,384 21,996,312 17,010,240 
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 ประมาณการรายไดสําหรับป 2558 จะถูกนําไปคาดการณถึงรายไดสําหรับ ป 2559 ถึงป 

2562 โดยประเมินจากอัตราการเติบโตของกลุมธุรกิจลักษณะศูนยออกกําลังกาย หรือ  

ฟตเนสเซ็นเตอรซ่ึงถูกประเมินวาจะเติบโตไดปละไมต่ํากวา 10% - 20% (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, 

มิถุนายน 2557) จากการอางอิงขอมูลดังกลาวจึงคาดหวังอัตราการเติบโตในกรณีท่ีดีเยี่ยม กรณีท่ี

เปนไปไดมากท่ีสุด และกรณีท่ีแยท่ีสุด เทากับ 30% 20% และ 15% ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 6.12: รายไดของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรสําหรับป 2558 – 2662 กรณีท่ีดีท่ีสุด  

 

ประเภทของรายได 

(หนวย: บาท) 

กรณทีี่ดีที่สุด 

ป2558 ป2559 ป2560 ป2561 ป2562 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 18,144,00

0 

23,587,20

0 

30,663,36

0 

39,862,36

8 

51,821,07

8 

รายไดบริการลาน

อเนกประสงค 
2,611,680 3,395,184 4,413,739 5,737,861 7,459,219 

รวมรายไดคาบริการฯ 20,755,68

0 

26,982,38

4 

35,077,09

9 

45,600,22

9 

59,280,29

8 

รายไดจากรานขายอุปกรณ

กีฬา  
2,075,568 2,698,238 3,507,710 4,560,023 5,928,030 

รายไดจากรานอาหาร 
4,151,136 5,396,477 7,015,420 9,120,046 

11,856,06

0 

รวมรายไดทั้งหมด 26,982,38

4 

35,077,09

9 

45,600,22

9 

59,280,29

8 

77,064,38

7 
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ตารางท่ี 6.13: รายไดของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรสําหรับป 2558 – 2662 กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด 

 

ประเภทของรายได (หนวย: บาท) กรณีที่เปนไปไดที่สุด 

ป2558 ป2559 ป2560 ป2561 ป2562 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 14,742,000 17,690,400 21,228,480 25,474,176 30,569,011 

รายไดบรกิารลานอเนกประสงค 2,178,240 2,613,888 3,136,666 3,763,999 4,516,798 

รวมรายไดคาบริการฯ 16,920,240 20,304,288 24,365,146 29,238,175 35,085,810 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  1,692,024 2,030,429 2,436,515 2,923,817 3,508,581 

รายไดจากรานอาหาร 3,384,048 4,060,858 4,873,029 5,847,635 7,017,162 

รวมรายไดทั้งหมด 21,996,312 26,395,574 31,674,689 38,009,627 45,611,553 

 

ตารางท่ี 6.14: รายไดของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรสําหรับป 2558 – 2662 กรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

ประเภทของรายได (หนวย: บาท) กรณีทีแ่ยที่สุด 

ป2558 ป2559 ป2560 ป2561 ป2562 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 11,340,000 13,041,000 14,997,150 17,246,723 19,833,731 

รายไดบรกิารลานอเนกประสงค 1,744,800 2,006,520 2,307,498 2,653,623 3,051,666 

รวมรายไดคาบริการฯ 13,084,800 15,047,520 17,304,648 19,900,345 22,885,397 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  1,308,480 1,504,752 1,730,465 1,990,035 2,288,540 

รายไดจากรานอาหาร 2,616,960 3,009,504 3,460,930 3,980,069 4,577,079 

รวมรายไดทั้งหมด 17,010,240 19,561,776 22,496,042 25,870,449 29,751,016 

 

6.5 การประมาณรายจาย 

 โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรมีโครงสรางตนทุนและคาใชจาย ประกอบไปดวย คาเชาท่ีดิน คา

เสื่อมราคาสินทรัพย เงินเดือนพนักงาน คาดูแลรักษาสนามฯ คาใชจายในการสงเสริมการตลาด คา

สาธารณูปโภค ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา คาวัตถุดิบอาหาร เปนตน ซ่ึงสามารถกําหนดรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

 



79 

ตารางท่ี 6.15: คาเชาท่ีดินและคาเสื่อมราคาสินทรัพย 

 

คาเชาที่ดินและคาเสื่อมราคาสินทรัพย มูลคา (บาท) 

คาเชาท่ีดิน 1,800,000 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (19,500,000/10ป) 1,950,000 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (5,000,000/10ป) 500,000 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (14,820,000/10ป) 1,482,000 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกีฬาฯ (200,000/5ป) 40,000 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (500,000/5ป) 100,000 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (500,000/5ป) 100,000 

 

ตารางท่ี 6.16: เงินเดือนพนักงาน 

 

ตําแหนง จํานวน 
อัตราเงินเดือน 

(บาท) 

รวมสําหรับเดือน 

(บาท) 

รวมสําหรับป 

(บาท) 

ผูจัดการ 1 35,000 35,000 420,000 

ผูชวยผูจัดการ 1 25,000 25,000 300,000 

เจาหนาท่ีประจําสนาม 8 15,000 120,000 1,440,000 

พอครวั 2 18,000 36,000 432,000 

ผูชวยพอครัว 1 15,000 15,000 180,000 

พนักงานบริการลูกคา 2 15,000 30,000 360,000 

พนักงานบัญชี 1 20,000 20,000 240,000 

พนักงานทําความสะอาด 4 9,000 36,000 432,000 

เจาหนาท่ีรักษาความ

ปลอดภัย 
3 9,000 27,000 324,000 

รวม 23 

 

344,000 4,128,000 
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 รายจายท่ีนอกเหนือจากตาราง 6.15 คาเชาท่ีดินและคาเสื่อมราคาสินทรัพย และตารางท่ี 

6.16 เงินเดือนพนักงาน ซ่ึงประกอบไปดวย คาดูแลรักษาสนามฯ คาใชจายในการสงเสริมการตลาด 

คาสาธารณูปโภค ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา คาวัตถุดิบอาหาร จะผันแปรตามรายไดสวนตางๆซ่ึงมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

 คาดูแลรักษาสนามฯ คิดเปน 5% ของรายไดกลุมท่ี 1 และ 2 

 คาใชจายในการสงเสริมการตลาด คิดเปน 50% ของรายไดท้ังหมดในปแรกเพ่ือสงเสริม 

การขายและประชาสัมพันธธุรกิจ 10% ของรายไดท้ังหมดในปท่ี2 และ 5% ของรายไดท้ังหมดในป

ถัดไป แตอยางไรก็ตามในกรณีท่ีแยท่ีสุดทางโครงการจํากัดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด คิดเปน 

40% ของรายไดท้ังหมดในปแรกเพ่ือสงเสริมการขายและประชาสัมพันธธุรกิจ และ 4% ของรายได

ท้ังหมดในปถัดไป 

 คาสาธารณูปโภคคิดเปน 3% ของรายไดท้ังหมด 

 ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา คิดเปน 75% ของรายไดรานคาอุปกรณกีฬา 

 คาวัตถุดิบอาหาร คิดเปน 30% ของรายไดรานอาหาร 

 ดอกเบี้ยจายสําหรับเงินกูยืมระยะยาวจากธนาคาร 20,000,000 บาท ดวยอัตราดอกเบี้ย 

เงินกู 8% ดังนั้นดอกเบี้ยจายเทากับ 1,600,000 บาท 

 

ตารางท่ี 6.17: ประมาณการตนทุนขาย สําหรับป2558 กรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

ตนทุนขาย: หนวย: บาท 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกฬีาฯ (40,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) 

เงินเดอืนพนักงาน: 

เจาหนาท่ีประจําสนาม (1,440,000) 

พอครัว (432,000) 

ผูชวยพอครัว (180,000) 

คาดูแลรกัษาสนามฯ (1,037,784) 

คาสาธารณูปโภค (809,472) 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (1,556,676) 

คาวัตถุดิบอาหาร (1,245,341) 

รวมตนทุนขาย (9,291,272) 
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ตารางท่ี 6.18: ประมาณการตนทุนขาย สําหรับป2558 กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด 

 

ตนทุนขาย: หนวย: บาท 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกีฬาฯ (40,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

เจาหนาท่ีประจําสนาม (1,440,000) 

พอครวั (432,000) 

ผูชวยพอครัว (180,000) 

คาดูแลรักษาสนามฯ (846,012) 

คาสาธารณูปโภค (659,889) 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (1,269,018) 

คาวัตถุดิบอาหาร (1,015,214) 

รวมตนทุนขาย (8,432,134) 
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ตารางท่ี 6.19: ประมาณการตนทุนขาย สําหรับป2558 กรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

ตนทุนขาย: หนวย: บาท 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกีฬาฯ (40,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

เจาหนาท่ีประจําสนาม (1,440,000) 

พอครวั (432,000) 

ผูชวยพอครัว (180,000) 

คาดูแลรักษาสนามฯ (654,240) 

คาสาธารณูปโภค (510,307) 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (981,360) 

คาวัตถุดิบอาหาร (785,088) 

รวมตนทุนขาย (7,572,995) 
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ตารางท่ี 6.20: ประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร สําหรับป2558 กรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

คาใชจายในการขายและบริหาร: หนวย: บาท 

คาเชาท่ีดิน (1,800,000) 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผูจัดการ (420,000) 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) 

พนักงานบริการลูกคา (360,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย (324,000) 

คาใชจายในการสงเสริมการตลาด (13,491,192) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร (18,949,192) 
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ตารางท่ี 6.21: ประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร สําหรับป2558 กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด 

 

คาใชจายในการขายและบริหาร: หนวย: บาท 

คาเชาท่ีดิน (1,800,000) 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผูจัดการ (420,000) 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) 

พนักงานบริการลูกคา (360,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย (324,000) 

คาใชจายในการสงเสริมการตลาด (10,998,156) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร (16,456,156) 
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ตารางท่ี 6.22: ประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร สําหรับป2558 กรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

คาใชจายในการขายและบริหาร: หนวย: บาท 

คาเชาท่ีดิน (1,800,000) 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  

ผูจัดการ (420,000) 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) 

พนักงานบริการลูกคา (360,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย (324,000) 

คาใชจายในการสงเสริมการตลาด (6,804,096) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร (12,262,096) 

 

6.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

การประมาณการงบการเงินจะเริ่มตนจากการจัดทํางบกําไรขาดทุนของโครงการกอน

เพ่ือท่ีจะคาดการณความสามารถในการทํากําไรของบริษัทเปนระยะเวลา 5 ปขางหนา โดยมี 3 

แนวทางคือ กรณีท่ีดีท่ีสุด (Best Case) กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most likely Case) และกรณีท่ีแย

ท่ีสุด (Worst Case) 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

งบกําไรขาดทุน – กรณีที่ดีที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

  รายไดบริการสนามฟุตบอล 18,144,000 

รายไดบริการลานอเนกประสงค 2,611,680 

รวมรายไดคาบริการฯ 20,755,680 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  2,075,568 

รายไดจากรานอาหาร 4,151,136 

รวมรายไดทั้งหมด 26,982,384 

ตนทุนขาย: 

 คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกีฬาฯ (40,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  

เจาหนาท่ีประจําสนาม (1,440,000) 

พอครวั (432,000) 

ผูชวยพอครัว (180,000) 

คาดูแลรักษาสนามฯ (1,037,784) 

คาสาธารณูปโภค (809,472) 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (1,556,676) 

คาวัตถุดิบอาหาร (1,245,341) 

รวมตนทุนขาย (9,291,272) 
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คาใชจายในการขายและบริหาร: 

 คาเชาท่ีดิน (1,800,000) 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผูจัดการ (420,000) 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) 

พนักงานบริการลูกคา (360,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย (324,000) 

คาใชจายในการสงเสริมการตลาด (13,491,192) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร (18,949,192) 

กําไรขั้นตน (1,258,080) 

ดอกเบี้ยจาย  (1,600,000) 

กําไรกอนภาษีฯ (2,858,080) 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 

กําไรสุทธ ิ (2,858,080) 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

งบกําไรขาดทุน – กรณีที่เปนไปไดที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 
 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 14,742,000 

รายไดบริการลานอเนกประสงค 2,178,240 

รวมรายไดคาบริการฯ 16,920,240 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  1,692,024 

รายไดจากรานอาหาร 3,384,048 

รวมรายไดทั้งหมด 21,996,312 

ตนทุนขาย:  

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกีฬาฯ (40,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  

เจาหนาท่ีประจําสนาม (1,440,000) 

พอครวั (432,000) 

ผูชวยพอครัว (180,000) 

คาดูแลรักษาสนามฯ (846,012) 

คาสาธารณูปโภค (659,889) 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (1,269,018) 

คาวัตถุดิบอาหาร (1,015,214) 

รวมตนทนุขาย (8,432,134) 

คาใชจายในการขายและบริหาร: 

คาเชาท่ีดิน (1,800,000) 
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คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผูจัดการ (420,000) 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) 

พนักงานบริการลูกคา (360,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย (324,000) 

คาใชจายในการสงเสริมการตลาด (10,998,156) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร (16,456,156) 

กําไรขั้นตน (2,891,978) 

ดอกเบี้ยจาย  (1,600,000) 

กําไรกอนภาษฯี (4,491,978) 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 

กําไรสุทธ ิ (4,491,978) 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

งบกําไรขาดทุน – กรณีที่แยที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 
 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 11,340,000 

รายไดบริการลานอเนกประสงค 1,744,800 

รวมรายไดคาบริการฯ 13,084,800 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  1,308,480 

รายไดจากรานอาหาร 2,616,960 

รวมรายไดทั้งหมด 17,010,240 

ตนทุนขาย: 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกีฬาฯ (40,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

เจาหนาท่ีประจําสนาม (1,440,000) 

พอครวั (432,000) 

ผูชวยพอครัว (180,000) 

คาดูแลรักษาสนามฯ (654,240) 

คาสาธารณูปโภค (510,307) 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (981,360) 

คาวัตถุดิบอาหาร (785,088) 

รวมตนทุนขาย (7,572,995) 
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คาใชจายในการขายและบริหาร: 

คาเชาท่ีดิน (1,800,000) 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

 ผูจัดการ (420,000) 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) 

พนักงานบริการลูกคา (360,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) 

เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย (324,000) 

คาใชจายในการสงเสริมการตลาด (6,804,096) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร (12,262,096) 

กําไรขั้นตน (2,824,851) 

ดอกเบี้ยจาย  (1,600,000) 

กําไรกอนภาษีฯ (4,424,851) 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 

กําไรสุทธ ิ (4,424,851) 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบกําไรขาดทุน – กรณีที่ดีที่สุด 

สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

ป2558 
 

ป2559 
 

ป2560 
 

ป2561 
 

ป2562 
 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 18,144,000 67.2% 23,587,200 67.2% 30,663,360 67.2% 39,862,368 67.2% 51,821,078 67.2% 

รายไดบริการลานอเนกประสงค 2,611,680 9.7% 3,395,184 9.7% 4,413,739 9.7% 5,737,861 9.7% 7,459,219 9.7% 

รวมรายไดคาบริการฯ 20,755,680 76.9% 26,982,384 76.9% 35,077,099 76.9% 45,600,229 76.9% 59,280,298 76.9% 

รายไดจากรานขายอุปกรณกฬีา  2,075,568 7.7% 2,698,238 7.7% 3,507,710 7.7% 4,560,023 7.7% 5,928,030 7.7% 

รายไดจากรานอาหาร 4,151,136 15.4% 5,396,477 15.4% 7,015,420 15.4% 9,120,046 15.4% 11,856,060 15.4% 

รวมรายไดทั้งหมด 26,982,384 100.0% 35,077,099 100.0% 45,600,229 100.0% 59,280,298 100.0% 77,064,387 100.0% 

ตนทุนขาย: 

          คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) -7.2% (1,950,000) -5.6% (1,950,000) -4.3% (1,950,000) -3.3% (1,950,000) -2.5% 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) -1.9% (500,000) -1.4% (500,000) -1.1% (500,000) -0.8% (500,000) -0.6% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกฬีาฯ (40,000) -0.1% (40,000) -0.1% (40,000) -0.1% (40,000) -0.1% (40,000) -0.1% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) -0.4% (100,000) -0.3% (100,000) -0.2% (100,000) -0.2% (100,000) -0.1% 

เงินเดือนพนักงาน: 

         

 

เจาหนาที่ประจําสนาม (1,440,000) -5.3% (1,440,000) -4.1% (1,440,000) -3.2% (1,440,000) -2.4% (1,440,000) -1.9% 

พอครัว (432,000) -1.6% (432,000) -1.2% (432,000) -0.9% (432,000) -0.7% (432,000) -0.6% 
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ผูชวยพอครัว (180,000) -0.7% (180,000) -0.5% (180,000) -0.4% (180,000) -0.3% (180,000) -0.2% 

คาดูแลรักษาสนามฯ (1,037,784) -3.8% (1,349,119) -3.8% (1,753,855) -3.8% (2,280,011) -3.8% (2,964,015) -3.8% 

คาสาธารณูปโภค (809,472) -3.0% (1,052,313) -3.0% (1,368,007) -3.0% (1,778,409) -3.0% (2,311,932) -3.0% 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (1,556,676) -5.8% (2,023,679) -5.8% (2,630,782) -5.8% (3,420,017) -5.8% (4,446,022) -5.8% 

คาวัตถุดิบอาหาร (1,245,341) -4.6% (1,618,943) -4.6% (2,104,626) -4.6% (2,736,014) -4.6% (3,556,818) -4.6% 

รวมตนทุนขาย (9,291,272) -34.4% (10,686,054) -30.5% (12,499,270) -27.4% (14,856,451) -25.1% (17,920,787) -23.3% 

คาใชจายในการขายและบริหาร:           

คาเชาที่ดิน (1,800,000) -6.7% (1,800,000) -5.1% (1,800,000) -3.9% (1,800,000) -3.0% (1,800,000) -2.3% 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ 

ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) -5.5% (1,482,000) -4.2% (1,482,000) -3.2% (1,482,000) -2.5% (1,482,000) -1.9% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) -0.4% (100,000) -0.3% (100,000) -0.2% (100,000) -0.2% (100,000) -0.1% 

เงินเดือนพนักงาน:           

ผูจัดการ (420,000) -1.6% (420,000) -1.2% (420,000) -0.9% (420,000) -0.7% (420,000) -0.5% 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) -1.1% (300,000) -0.9% (300,000) -0.7% (300,000) -0.5% (300,000) -0.4% 

พนกังานบริการลกูคา (360,000) -1.3% (360,000) -1.0% (360,000) -0.8% (360,000) -0.6% (360,000) -0.5% 

พนักงานบัญช ี (240,000) -0.9% (240,000) -0.7% (240,000) -0.5% (240,000) -0.4% (240,000) -0.3% 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) -1.6% (432,000) -1.2% (432,000) -0.9% (432,000) -0.7% (432,000) -0.6% 

เจาหนาที่รักษาความปลอดภัย (324,000) -1.2% (324,000) -0.9% (324,000) -0.7% (324,000) -0.5% (324,000) -0.4% 

คาใชจายสงเสริมการตลาด (13,491,192) -50.0% (3,507,710) -10.0% (2,280,011) -5.0% (2,964,015) -5.0% (3,853,219) -5.0% 



94 

รวมคาใชจายใน 

การขายและบริหาร (18,949,192) -70.2% (8,965,710) -25.6% (7,738,011) -17.0% (8,422,015) -14.2% (9,311,219) -12.1% 

กําไรขั้นตน (1,258,080) -4.7% 15,425,335 44.0% 25,362,947 55.6% 36,001,831 60.7% 49,832,381 64.7% 

ดอกเบี้ยจาย  (1,600,000) -5.9% (1,600,000) -4.6% (1,600,000) -3.5% (1,600,000) -2.7% (1,600,000) -2.1% 

กําไรกอนภาษีฯ (2,858,080) -10.6% 13,825,335 39.4% 23,762,947 52.1% 34,401,831 58.0% 48,232,381 62.6% 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 0.0% (2,765,067) -7.9% (4,752,589) -10.4% (6,880,366) -11.6% (9,646,476) -12.5% 

กําไรสุทธ ิ (2,858,080) -10.6% 11,060,268 31.5% 19,010,358 41.7% 27,521,465 46.4% 38,585,905 50.1% 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบกําไรขาดทุน – กรณีที่เปนไปไดที่สุด 

สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

ป2558 
 

ป2559 
 

ป2560 
 

ป2561 
 

ป2562 
 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 14,742,000 67.0% 17,690,400 67.0% 21,228,480 67.0% 25,474,176 67.0% 30,569,011 67.0% 

รายไดบรกิารลานอเนกประสงค 2,178,240 9.9% 2,613,888 9.9% 3,136,666 9.9% 3,763,999 9.9% 4,516,798 9.9% 

รวมรายไดคาบริการฯ 16,920,240 76.9% 20,304,288 76.9% 24,365,146 76.9% 29,238,175 76.9% 35,085,810 76.9% 

รายไดจากรานขายอุปกรณกีฬา  1,692,024 7.7% 2,030,429 7.7% 2,436,515 7.7% 2,923,817 7.7% 3,508,581 7.7% 

รายไดจากรานอาหาร 3,384,048 15.4% 4,060,858 15.4% 4,873,029 15.4% 5,847,635 15.4% 7,017,162 15.4% 

รวมรายไดทั้งหมด 21,996,312 100.0% 26,395,574 100.0% 31,674,689 100.0% 38,009,627 100.0% 45,611,553 100.0% 

ตนทุนขาย: 

         

 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) -8.9% (1,950,000) -7.4% (1,950,000) -6.2% (1,950,000) -5.1% (1,950,000) -4.3% 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) -2.3% (500,000) -1.9% (500,000) -1.6% (500,000) -1.3% (500,000) -1.1% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกฬีาฯ (40,000) -0.2% (40,000) -0.2% (40,000) -0.1% (40,000) -0.1% (40,000) -0.1% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) -0.5% (100,000) -0.4% (100,000) -0.3% (100,000) -0.3% (100,000) -0.2% 

เงินเดือนพนักงาน: 

         

 

เจาหนาที่ประจําสนาม (1,440,000) -6.5% (1,440,000) -5.5% (1,440,000) -4.5% (1,440,000) -3.8% (1,440,000) -3.2% 

พอครัว (432,000) -2.0% (432,000) -1.6% (432,000) -1.4% (432,000) -1.1% (432,000) -0.9% 
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ผูชวยพอครัว (180,000) -0.8% (180,000) -0.7% (180,000) -0.6% (180,000) -0.5% (180,000) -0.4% 

คาดูแลรักษาสนามฯ (846,012) -3.8% (1,015,214) -3.8% (1,218,257) -3.8% (1,461,909) -3.8% (1,754,290) -3.8% 

คาสาธารณูปโภค (659,889) -3.0% (791,867) -3.0% (950,241) -3.0% (1,140,289) -3.0% (1,368,347) -3.0% 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (1,269,018) -5.8% (1,522,822) -5.8% (1,827,386) -5.8% (2,192,863) -5.8% (2,631,436) -5.8% 

คาวัตถุดิบอาหาร (1,015,214) -4.6% (1,218,257) -4.6% (1,461,909) -4.6% (1,754,290) -4.6% (2,105,149) -4.6% 

รวมตนทุนขาย (8,432,134) -38.3% (9,190,161) -34.8% (10,099,793) -31.9% (11,191,351) -29.4% (12,501,221) -27.4% 

คาใชจายในการขายและบริหาร:           

คาเชาที่ดิน (1,800,000) -8.2% (1,800,000) -6.8% (1,800,000) -5.7% (1,800,000) -4.7% (1,800,000) -3.9% 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ 

ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) -6.7% (1,482,000) -5.6% (1,482,000) -4.7% (1,482,000) -3.9% (1,482,000) -3.2% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) -0.5% (100,000) -0.4% (100,000) -0.3% (100,000) -0.3% (100,000) -0.2% 

เงินเดือนพนักงาน: 

         

 

ผูจัดการ (420,000) -1.9% (420,000) -1.6% (420,000) -1.3% (420,000) -1.1% (420,000) -0.9% 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) -1.4% (300,000) -1.1% (300,000) -0.9% (300,000) -0.8% (300,000) -0.7% 

พนกังานบริการลกูคา (360,000) -1.6% (360,000) -1.4% (360,000) -1.1% (360,000) -0.9% (360,000) -0.8% 

พนักงานบัญช ี (240,000) -1.1% (240,000) -0.9% (240,000) -0.8% (240,000) -0.6% (240,000) -0.5% 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) -2.0% (432,000) -1.6% (432,000) -1.4% (432,000) -1.1% (432,000) -0.9% 

เจาหนาที่รักษาความปลอดภัย (324,000) -1.5% (324,000) -1.2% (324,000) -1.0% (324,000) -0.9% (324,000) -0.7% 

คาใชจายสงเสริมการตลาด (10,998,156) -50.0% (2,639,557) -10.0% (1,583,734) -5.0% (1,900,481) -5.0% (2,280,578) -5.0% 
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รวมคาใชจายใน 

การขายและบริหาร (16,456,156) -74.8% (8,097,557) -30.7% (7,041,734) -22.2% (7,358,481) -19.4% (7,738,578) -17.0% 

กําไรขั้นตน (2,891,978) -13.1% 9,107,856 34.5% 14,533,162 45.9% 19,459,795 51.2% 25,371,754 55.6% 

ดอกเบี้ยจาย  (1,600,000) -7.3% (1,600,000) -6.1% (1,600,000) -5.1% (1,600,000) -4.2% (1,600,000) -3.5% 

กําไรกอนภาษีฯ (4,491,978) -20.4% 7,507,856 28.4% 12,933,162 40.8% 17,859,795 47.0% 23,771,754 52.1% 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 0.0% (1,501,571) -5.7% (2,586,632) -8.2% (3,571,959) -9.4% (4,754,351) -10.4% 

กําไรสุทธ ิ (4,491,978) -20.4% 6,006,285 22.8% 10,346,530 32.7% 14,287,836 37.6% 19,017,403 41.7% 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบกําไรขาดทุน – กรณีที่แยที่สุด 

สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

ป2558 
 

ป2559 
 

ป2560 
 

ป2561 
 

ป2562 
 

รายไดบริการสนามฟุตบอล 11,340,000 66.7% 13,041,000 66.7% 14,997,150 66.7% 17,246,723 66.7% 19,833,731 66.7% 

รายไดบริการลานอเนกประสงค 1,744,800 10.3% 2,006,520 10.3% 2,307,498 10.3% 2,653,623 10.3% 3,051,666 10.3% 

รวมรายไดคาบริการฯ 13,084,800 76.9% 15,047,520 76.9% 17,304,648 76.9% 19,900,345 76.9% 22,885,397 76.9% 

รายไดจากรานขายอุปกรณกฬีา  1,308,480 7.7% 1,504,752 7.7% 1,730,465 7.7% 1,990,035 7.7% 2,288,540 7.7% 

รายไดจากรานอาหาร 2,616,960 15.4% 3,009,504 15.4% 3,460,930 15.4% 3,980,069 15.4% 4,577,079 15.4% 

รวมรายไดทั้งหมด 17,010,240 100.0% 19,561,776 100.0% 22,496,042 100.0% 25,870,449 100.0% 29,751,016 100.0% 

ตนทุนขาย: 

         

 

คาเสื่อมราคา-สนามฯ (1,950,000) -11.5% (1,950,000) -10.0% (1,950,000) -8.7% (1,950,000) -7.5% (1,950,000) -6.6% 

คาเสื่อมราคา-ลานฯ (500,000) -2.9% (500,000) -2.6% (500,000) -2.2% (500,000) -1.9% (500,000) -1.7% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณกฬีาฯ (40,000) -0.2% (40,000) -0.2% (40,000) -0.2% (40,000) -0.2% (40,000) -0.1% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณอ่ืนๆ (100,000) -0.6% (100,000) -0.5% (100,000) -0.4% (100,000) -0.4% (100,000) -0.3% 

 

เงินเดือนพนักงาน: 

         

 

เจาหนาที่ประจําสนาม (1,440,000) -8.5% (1,440,000) -7.4% (1,440,000) -6.4% (1,440,000) -5.6% (1,440,000) -4.8% 
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พอครัว (432,000) -2.5% (432,000) -2.2% (432,000) -1.9% (432,000) -1.7% (432,000) -1.5% 

ผูชวยพอครัว (180,000) -1.1% (180,000) -0.9% (180,000) -0.8% (180,000) -0.7% (180,000) -0.6% 

คาดูแลรักษาสนามฯ (654,240) -3.8% (752,376) -3.8% (865,232) -3.8% (995,017) -3.8% (1,144,270) -3.8% 

คาสาธารณูปโภค (510,307) -3.0% (586,853) -3.0% (674,881) -3.0% (776,113) -3.0% (892,530) -3.0% 

ตนทุนสินคาอุปกรณกีฬา (981,360) -5.8% (1,128,564) -5.8% (1,297,849) -5.8% (1,492,526) -5.8% (1,716,405) -5.8% 

คาวัตถุดิบอาหาร (785,088) -4.6% (902,851) -4.6% (1,038,279) -4.6% (1,194,021) -4.6% (1,373,124) -4.6% 

รวมตนทุนขาย (7,572,995) -44.5% (8,012,644) -41.0% (8,518,241) -37.9% (9,099,677) -35.2% (9,768,329) -32.8% 

คาใชจายในการขายและบริหาร: 

        

  

คาเชาที่ดิน (1,800,000) -10.6% (1,800,000) -9.2% (1,800,000) -8.0% (1,800,000) -7.0% (1,800,000) -6.1% 

คาเสื่อมราคา-อาคาร/ 

ตกแตง/ลานจอดรถ (1,482,000) -8.7% (1,482,000) -7.6% (1,482,000) -6.6% (1,482,000) -5.7% (1,482,000) -5.0% 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (100,000) -0.6% (100,000) -0.5% (100,000) -0.4% (100,000) -0.4% (100,000) -0.3% 

เงินเดือนพนักงาน: 

         

 

ผูจัดการ (420,000) -2.5% (420,000) -2.1% (420,000) -1.9% (420,000) -1.6% (420,000) -1.4% 

ผูชวยผูจัดการ (300,000) -1.8% (300,000) -1.5% (300,000) -1.3% (300,000) -1.2% (300,000) -1.0% 

พนกังานบริการลกูคา (360,000) -2.1% (360,000) -1.8% (360,000) -1.6% (360,000) -1.4% (360,000) -1.2% 

พนักงานบัญช ี (240,000) -1.4% (240,000) -1.2% (240,000) -1.1% (240,000) -0.9% (240,000) -0.8% 

พนักงานทําความสะอาด (432,000) -2.5% (432,000) -2.2% (432,000) -1.9% (432,000) -1.7% (432,000) -1.5% 

เจาหนาที่รักษาความปลอดภัย (324,000) -1.9% (324,000) -1.7% (324,000) -1.4% (324,000) -1.3% (324,000) -1.1% 
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คาใชจายสงเสริมการตลาด (6,804,096) -40.0% (782,471) -4.0% (899,842) -4.0% (1,034,818) -4.0% (1,190,041) -4.0% 

รวมคาใชจายในการขาย 

และบริหาร (12,262,096) -72.1% (6,240,471) -31.9% (6,357,842) -28.3% (6,492,818) -25.1% (6,648,041) -22.3% 

กําไรขั้นตน (2,824,851) -16.6% 5,308,660 27.1% 7,619,960 33.9% 10,277,953 39.7% 13,334,647 44.8% 

ดอกเบี้ยจาย  (1,600,000) -9.4% (1,600,000) -8.2% (1,600,000) -7.1% (1,600,000) -6.2% (1,600,000) -5.4% 

กําไรกอนภาษีฯ (4,424,851) -26.0% 3,708,660 19.0% 6,019,960 26.8% 8,677,953 33.5% 11,734,647 39.4% 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 0.0% (741,732) -3.8% (1,203,992) -5.4% (1,735,591) -6.7% (2,346,929) -7.9% 

กําไรสุทธ ิ (4,424,851) -26.0% 2,966,928 15.2% 4,815,968 21.4% 6,942,363 26.8% 9,387,717 31.6% 
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6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

หลังจากการประมาณงบกําไรขาดทุนแลวจะเห็นวาบริษัทมีผลกําไรจากการดําเนินงานซ่ึงทาง

ผูวิจัยจะวิเคราะหความสามารถในการทํากําไรของบริษัทในสวนตอไป สําหรับงบแสดงฐานะทางเงิน

ของบริษัทซ่ึงจะเปนงบท่ีบงบอกความม่ังค่ัง  

งบแสดงฐานะทางการเงินของโครงการแบบประมาณการนี้ถูกจัดทําข้ึนภายใตสมมติฐาน

ดังตอไปนี้ 

- โครงการจะดํารงเงินสดในมือ 5,000,000 บาท สําหรับเงินสวนท่ีเหลือโครงการจะนําไป 

เงินทุนระยะสั้นไวในตราสารทุนและตราสารหนี้ท่ีมีความเสี่ยงต่ํา 

- สินคาคงเหลือสําหรับรานคาอุปกรณกีฬาและรานอาหารใหดํารงไวท่ี 25% ของรายไดฯ 

ในปถัดไป 

- โครงการจะคืนเงินกูยืมระยะยาวในปท่ี 6 - 10 จํานวนปละ 4,000,000 บาท 

- กรณีท่ีมีกําไรจากการดําเนินงาน โครงการมีนโยบายการจายงินปนผลปละ 9,000,000  

บาท อันเนื่องมาจากการคํานวณอัตราผลตอบแทนท่ีนักลงทุนคาดหวัง (30% X 30,000,000) 

สําหรับการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินโดยมีแนวทางในการจัดทําภายใตสมมติฐาน

กรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุดเพียงเทานั้น โดยจะทําตอจากงบกําไรขาดทุนแบบกรณีท่ีเปนไปไดท่ีสุด  

 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบแสดงฐานะทางการเงิน – กรณีทีเ่ปนไปไดที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                 หนวย: บาท 

สินทรัพย 

 สินทรัพยหมุนเวียน 

 เงินสด 5,000,000 

สินคาคงเหลือ 1,522,822 

เงินลงทุนระยะสั้น 2,637,201 

สินทรัพยไมหมุนเวียน 

 สนามฟุตบอล 17,550,000 

ลานอเนกประสงค 4,500,000 

อาคาร คาตกแตง และท่ีจอดรถ 13,338,000 
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อุปกรณกีฬาท่ีมีไวใชในการดําเนินงาน 160,000 

อุปกรณสํานักงาน 400,000 

อุปกรณอ่ืนๆ 400,000 

รวมสินทรัพย 45,508,022 

  หนี้สิน 

 หนีส้ินหมุนเวียน 

 ภาษีเงินไดฯคางจาย 0 

หนี้สินไมหมุนเวียน 

 เงินกูยืมระยะยาว 20,000,000 

รวมหนี้สิน 20,000,000 

สวนของเจาของ 

 ทุนสามัญ 30,000,000 

กําไรสะสม 0 

กําไรประจํางวด                      (4,491,978) 

เงินปนผลจาย                              0    

รวมสวนของเจาของ 25,508,022 

รวมหนี้สินและสวนของเจาของ 45,508,022 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบแสดงฐานะทางการเงินแบบเปรียบเทียบ 5 ป – กรณีทีเ่ปนไปไดที่สุด 

สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

ป2558 
 

ป2559 
 

ป2560 
 

ป2561 
 

ป2562 
 

สนิทรพัย 
          

สินทรัพยหมุนเวียน 
          

เงินสด 5,000,000 11.0% 5,000,000 11.4% 5,000,000 10.8% 5,000,000 9.5% 5,000,000 7.8% 

สินคาคงเหลือ 1,522,822 3.3% 1,827,386 4.2% 2,192,863 4.7% 2,631,436 5.0% 2,631,436 4.1% 

เงินลงทุนระยะสั้น 2,637,201 5.8% 5,012,493 11.4% 11,250,606 24.2% 21,257,196 40.3% 36,628,988 57.3% 

 
          

สินทรัพยไมหมุนเวียน 
          

สนามฟุตบอล 17,550,000 38.6% 15,600,000 35.4% 13,650,000 29.4% 11,700,000 22.2% 9,750,000 15.3% 

ลานอเนกประสงค 4,500,000 9.9% 4,000,000 9.1% 3,500,000 7.5% 3,000,000 5.7% 2,500,000 3.9% 

อาคาร คาตกแตง และท่ีจอดรถ 13,338,000 29.3% 11,856,000 26.9% 10,374,000 22.3% 8,892,000 16.9% 7,410,000 11.6% 

อุปกรณกีฬาท่ีมีไวใชในการดําเนินงาน 160,000 0.4% 120,000 0.3% 80,000 0.2% 40,000 0.1% 1 0.0% 

อุปกรณสํานักงาน 400,000 0.9% 300,000 0.7% 200,000 0.4% 100,000 0.2% 1 0.0% 

อุปกรณอ่ืนๆ 400,000 0.9% 300,000 0.7% 200,000 0.4% 100,000 0.2% 1 0.0% 

รวมสนิทรพัย 45,508,022 100.0% 44,015,879 100.0% 46,447,470 100.0% 52,720,632 100.0% 63,920,426 100.0% 
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หน้ีสิน 
          

หน้ีสินหมุนเวียน 
          

ภาษีเงินไดฯคางจาย 0 0.0% 1,501,571 3.4% 2,586,632 5.6% 3,571,959 6.8% 4,754,351 7.4% 

หน้ีสินไมหมุนเวียน 
          

เงินกูยืมระยะยาว 20,000,000 43.9% 20,000,000 45.4% 20,000,000 43.1% 20,000,000 37.9% 20,000,000 31.3% 

รวมหน้ีสิน 20,000,000 43.9% 21,501,571 48.8% 22,586,632 48.6% 23,571,959 44.7% 24,754,351 38.7% 

สวนของเจาของ 
          

ทุนสามัญ 30,000,000 65.9% 30,000,000 68.2% 30,000,000 64.6% 30,000,000 56.9% 30,000,000 46.9% 

กําไรสะสม 0 0.0% (4,491,978) -10.2% (7,485,693) -16.1% (6,139,163) -11.6% (851,327) -1.3% 

กําไรประจํางวด (4,491,978) -9.9% 6,006,285 13.6% 10,346,530 22.3% 14,287,836 27.1% 19,017,403 29.8% 

เงินปนผลจาย - 0.0% (9,000,000) -20.4% (9,000,000) -19.4% (9,000,000) -17.1% (9,000,000) -14.1% 

รวมสวนของเจาของ 25,508,022 56.1% 22,514,307 51.2% 23,860,837 51.4% 29,148,673 55.3% 39,166,076 61.3% 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 45,508,022 100.0% 44,015,879 100.0% 46,447,470 100.0% 52,720,632 100.0% 63,920,426 100.0% 
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6.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสด คือรายการบัญชีประเภทหนึ่งท่ีแสดงใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงสถานะของ

เงินสดในโครงการเปนสําคัญซ่ึงสามารถชวยใหประกอบการตัดสินใจในการลงทุนหรือตรวจสอบสภาพ

คลองทางการเงินของโครงการ สําหรับในแผนการเงินนี้จะจัดทําเพียงกระแสเงินสดจากกิจกรรม

ดําเนินงาน (CFO หรือ Cash Flow from Operating Activities) เนื่องจากสะทอนความสามารถ

วางแผนงานของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรตามกลยุทธท่ีไดกําหนดไว  

 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบกระแสเงินสด – กรณีที่ดีที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

กําไรสุทธ ิ (2,858,080) 11,060,268 19,010,358 27,521,465 38,585,905 

บวก คาเสื่อมราคา 5,972,000 5,972,000 5972000 5,972,000 5,972,000 

บวก เปลี่ยนแปลงในภาษีฯคางจาย - 1,501,571 1,085,061 985,326 1,182,392 

ลบ เปลี่ยนแปลงสินคาคงเหลือ (1,522,822) (304,564) (365,477) (438,573) - 

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินงาน 1,591,098 18,229,275 25,701,942 34,040,219 45,740,297 

 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

งบกระแสเงินสด – กรณีที่เปนไปไดมากที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

กําไรสุทธ ิ (4,491,978) 6,006,285 10,346,530 14,287,836 19,017,403 

บวก คาเสื่อมราคา 5,972,000 5,972,000 5972000 5,972,000 5,972,000 

บวก เปลี่ยนแปลงในภาษีฯคางจาย - 1,501,571 1,085,061 985,326 1,182,392 

ลบ เปลี่ยนแปลงสินคาคงเหลือ (1,522,822) (304,564) (365,477) (438,573) - 

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินงาน (42,799) 13,175,292 17,038,114 20,806,590 26,171,795 
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โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร 

งบกระแสเงินสด – กรณีที่แยที่สุด 

สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

กําไรสุทธ ิ (4,424,851) 2,966,928 4,815,968 6,942,363 9,387,717 

บวก คาเสื่อมราคา 5,972,000 5,972,000 5972000 5,972,000 5,972,000 

บวก เปลี่ยนแปลงในภาษีฯคางจาย - 741,732 462,260 531,599 611,339 

ลบ เปลี่ยนแปลงสินคาคงเหลือ (1,128,564) (169,285) (194,677) (223,879) - 

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินงาน 418,585 9,511,376 11,055,550 13,222,083 15,971,056 

 

 

6.9 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการใชเครื่องมือในการประเมิน 4 วิธีคือ 

1. ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 

2. อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 

3. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV) 

4. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 

โครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร มีสมมติฐานทางการเงินคือลงทุนครั้งแรกเพียงครั้งเดียว เทากับ 

50 ลานบาท สําหรับ 5 ปท่ีไดวางแผนทางการเงิน จากสวนกอนหนาทําใหไดทราบถึงกําไรจากการ

ดําเนินงานดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 6.23: แสดงประมาณกระแสเงินสดรับสุทธิจากการดําเนินงานในป 2558 - 2562 

 

  กระแสเงินสดรับสุทธิจากการดําเนินงาน (บาท) 

  2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 1,591,098 18,229,275 25,701,942 34,040,219 45,740,297 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (42,799) 13,175,292 17,038,114 20,806,590 26,171,795 

กรณีท่ีแยท่ีสุด 418,585 9,511,376 11,055,550 13,222,083 15,971,056 

 

ตารางท่ี 6.24: แสดงประมาณกําไรสุทธิในป 2558 - 2562 

 

 กําไรสุทธิ (บาท) 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด (2,858,080) 11,060,268 19,010,358 27,521,465 38,585,905 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (4,491,978) 6,006,285 10,346,530 14,287,836 19,017,403 

กรณีท่ีแยท่ีสุด (4,424,851) 2,966,928 4,815,968 6,942,363 9,387,717 
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1. ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 

 การวิเคราะหผลการตอบแทนทางการเงินของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  โดยใชวิธี

ระยะเวลาคืนทุนจะคํานวณกําไรจากการดําเนินงานเปรียบเทียบกับเงินลงทุน 50,000,000 บาทวา

ตองใชระยะนานเทาใดจึงจะคืนทุน โดยอยูภายใตสมมติฐานท่ีวาไมมีการนําเงินไดไปลงทุนตอหรือได

ไปใชเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืน 

กรณีที่ดีท่ีสุดใชระยะเวลาคืนทุน    เทากับ  3.13 ป หรอื 3 ป 2 เดือน 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุดใชระยะเวลาคืนทุน เทากับ  3.95 ป หรือ 3 ป 11 เดือน 

กรณีท่ีแยท่ีสุดใชระยะเวลาคืนทุน    เทากับ  4.99 ป หรอื 5 ป 0 เดือน 

2. อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 

เงินลงทุนท่ีโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรลงทุนไปเทากับ 50,000,000 บาท เม่ือพิจารณาถึง

ประโยชนและความคุมคาจากการลงทุนในสินทรัพยจึงตองเปรียบเทียบกับผลตอบแทนท่ีไดรับเพ่ือ

พิจารณาวาผลตอบแทนกลับคืนมาจากการลงทุนเทาใดโดยการคํานวณอัตราผลตอบแทนจากการ

ลงทุน เทากับกําไรสุทธิหารจํานวนเงินลงทุน หากมีคาสูงก็แสดงถึงประสิทธิภาพในการหากําไรสูงดวย 

พบวาทางโครงการไดสรางความพึงพอใจใหแกการลงทุนเปนอยางมาก ซ่ึงเห็นไดจาก ROI มีคาสูงดัง

ไดเห็นจากตารางดานลาง 

 

ตารางท่ี 6.25: แสดงอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในป 2558 – 2562 

 

 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด -5.72% 22.12% 38.02% 55.04% 77.17% 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด -8.98% 12.01% 20.69% 28.58% 38.03% 

กรณีท่ีแยท่ีสุด -8.85% 5.93% 9.63% 13.88% 18.78% 

 

3. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV)  

สูตร NPV  =  PV – I 

  NPV =   มูลคาปจจุบันสุทธิ 

  PV =   มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสุทธิตลอดอายุโครงการลงทุน 

  I =  เงินลงทุนเริ่มแรก 
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กฎการตัดสินใจ  ถามูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเปนบวก กิจการก็ควรท่ีจะยอมรับการลงทุนใน

โครงการ แตถามูลคาปจจุบันสุทธินั้นมีคาติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน 

สําหรับอัตราคิดลด (Discount rate) ใชตามตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซ่ึงเทากับ 21.20%  

ตารางท่ี 6.3 อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร และเงินลงทุน

ของบริษัทเทากับ 50,000,000 บาท 

เนื่องจากสมมติฐานการดําเนินงานของบริษัทคือสามารถทํารายไดไดอยางตอเนื่อง จึงกําหนด  

NPV สําหรับ 10 ปขางหนาเพ่ือการพิจารณา 

 

ตารางท่ี 6.26: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิกรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

 กําไรจากการ

ดําเนินงาน 
PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปที่ 2558 1,591,098 1,312,787 1,312,787 (50,000,000) (48,687,213) 

ปที่ 2559 18,229,275 12,409,782 13,722,569 (50,000,000) (36,277,431) 

ปที่ 2560 25,701,942 14,436,372 28,158,942 (50,000,000) (21,841,058) 

ปที่ 2561 34,040,219 15,775,454 43,934,396 (50,000,000) (6,065,604) 

ปที่ 2562 45,740,297 17,489,842 61,424,237 (50,000,000) 11,424,237 

ปที่ 2563 59,462,385 18,759,731 80,183,969 (50,000,000) 30,183,969 

ปที่ 2564 77,301,101 20,121,824 100,305,792 (50,000,000) 50,305,792 

ปที่ 2565 100,491,431 21,582,814 121,888,607 (50,000,000) 71,888,607 

ปที่ 2566 130,638,861 23,149,883 145,038,490 (50,000,000) 95,038,490 

ปที่ 2567 169,830,519 24,830,733 169,869,223 (49,999,999) 119,869,223 
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ตารางท่ี 6.27: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 

 

 

กําไรจากการ

ดําเนินงาน 
PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปที่ 2558 (42,799) -35,313 -35,313 (50,000,000) (50,035,313) 

ปที่ 2559 13,175,292 8,969,227 8,933,914 (50,000,000) (41,066,086) 

ปที่ 2560 17,038,114 9,570,038 18,503,952 (50,000,000) (31,496,048) 

ปที่ 2561 20,806,590 9,642,517 28,146,469 (50,000,000) (21,853,531) 

ปที่ 2562 26,171,795 10,007,380 38,153,849 (50,000,000) (11,846,151) 

ปที่ 2563 31,406,154 9,908,297 48,062,147 (50,000,000) (1,937,853) 

ปที่ 2564 37,687,384 9,810,195 57,872,342 (50,000,000) 7,872,342 

ปที่ 2565 45,224,861 9,713,065 67,585,407 (50,000,000) 17,585,407 

ปที่ 2566 54,269,833 9,616,896 77,202,303 (50,000,000) 27,202,303 

ปที่ 2567 65,123,800 9,521,679 86,723,981 (50,000,000) 36,723,981 

 

ตารางท่ี 6.28: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิกรณีที่แยท่ีสุด 

 

 

กําไรจากการ

ดําเนินงาน 
PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปที่ 2558 418,585 345,367 345,367 (50,000,000) (49,654,633) 

ปที่ 2559 9,511,376 6,474,975 6,820,342 (50,000,000) (43,179,658) 

ปที่ 2560 11,055,550 6,209,727 13,030,069 (50,000,000) (36,969,931) 

ปที่ 2561 13,222,083 6,127,586 19,157,655 (50,000,000) (30,842,345) 

ปที่ 2562 15,971,056 6,106,896 25,264,551 (50,000,000) (24,735,449) 

ปที่ 2563 18,366,714 5,794,497 31,059,048 (50,000,000) (18,940,952) 

ปที่ 2564 21,121,721 5,498,079 36,557,127 (50,000,000) (13,442,873) 

ปที่ 2565 24,289,980 5,216,824 41,773,951 (50,000,000) (8,226,049) 

ปที่ 2566 27,933,476 4,949,957 46,723,908 (50,000,000) (3,276,092) 

ปที่ 2567 32,123,498 4,696,741 51,420,649 (49,999,999) 1,420,649 
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จากตารางดานบนพบวามูลคาปจจุบันสุทธิในกรณีท่ีดีท่ีสุดและกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุดมีคา

เปนบวกในปท่ี 5 และปท่ี 7 ของการดําเนินงานตามลําดับ อยางไรก็ตามแมกรณีท่ีแยท่ีสุดทาง

โครงการสามารถไดมูลคาปจจุบันสุทธิเปนบวกในปท่ี 10 และจะเห็นวาทางโครงการกําหนดกําไรจาก

การดําเนินงานไวเทากับปท่ี 5 เนื่องจากการทํางบการเงินขางตนจัดทําไวสําหรับ 5 ป แตอยางไรก็

ตามสมมติฐานการลงทุนอีกอยางคือบริษัทจะสามารถทํากําไรไดอยางตอเนื่อง  โดยใชอัตราการเติบ

ตามตามท่ีไดกําหนดไวในประมาณการรายไดคือ 30% 20% และ 15% สําหรับกรณีท่ีดีท่ีสุด กรณีท่ี

เปนไปไดมากท่ีสุด และกรณีท่ีแยท่ีสุด ดังนั้น มูลคาปจจุบันสุทธิในปตอๆไปก็จะเปนบวกตามอยาง

ตอเนื่อง สรุปวาภายใตวิธีการคํานวณแบบมูลคาปจจุบันสุทธิแลวนักลงทุนควรตัดสินใจลงทุนกับ

โครงการ 

4. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 

อัตราผลตอบแทนของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรท่ีทําใหมูลคาปจจุบัน (Present Value; 

PV) ของกระแสเงินสดรับสุทธิมีคาเทากับเงินลงทุน 50,000,000 บาท หรืออีกนัยก็คือ NPV มีคา

เทากับ 0 กฎการตัดสินใจ คือควรยอมรับลงทุนโครงการ ถา IRR มีคาเกินกวาตนทุนของเงินทุน (Cost 

of Capital) ซ่ึงเกินจากอัตราดอกเบี้ยสําหรับเงินกูระยะยาวจากธนาคาร และอัตราผลตอบแทนท่ี

เจาของตองการ ตามตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซ่ึงมีคาเทากับ 21.20% ตามท่ีไดคํานวณไวในตารางท่ี 

6.3 อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอร  

ดังนั้น อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนเทากับ 21.20% ซ่ึงตอไปจะคํานวณอัตราผลตอบแทน

ภายใน (IRR) ถา IRR ท่ีไดมากกวา 21.20% จึงพิจารณาลงทุน  

เนื่องจากสมมติฐานการดําเนินงานของโครงการคือสามารถทํารายไดไดอยางตอเนื่อง จึง

กําหนด IRR สําหรับ 10 ปขางหนาเพ่ือการพิจารณา เหตุผลท่ีกําหนด 10 ปก็เพียงพอแลว เนื่องจาก

สมมติฐานการลงทุนอีกอยางคือบริษัทจะสามารถทํากําไรไดอยางตอเนื่อง ดังนั้น IRR ในปถัดไปก็จะ

เปนเพ่ิมข้ึนตามอยางตอเนื่อง ดังจะเห็นไดจากตารางตอไปนี้  
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ตารางท่ี 6.29: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

 กําไรจากการดําเนินงาน IRR 

ปที่ 2557 (50,000,000)  

ปที่ 2558 1,591,098  

ปที่ 2559 18,229,275  

ปที่ 2560 25,701,942  

ปที่ 2561 34,040,219 16.14% 

ปที่ 2562 45,740,297 28.45% 

ปที่ 2563 59,462,385 36.29% 

ปที่ 2564 77,301,101 41.55% 

ปที่ 2565 100,491,431 45.20% 

ปที่ 2566 130,638,861 47.81% 

ปที่ 2567 169,830,519 49.72% 

 

ตารางท่ี 6.30: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 

 

 
กําไรจากการดําเนินงาน IRR 

ปที่ 2557 (50,000,000) 
 

ปที่ 2558 (42,799) 
 

ปที่ 2559 13,175,292 
 

ปที่ 2560 17,038,114 
 

ปที่ 2561 20,806,590 0.62% 

ปที่ 2562 26,171,795 12.41% 

ปที่ 2563 31,406,154 20.03% 

ปที่ 2564 37,687,384 25.20% 

ปที่ 2565 45,224,861 28.85% 

ปที่ 2566 54,269,833 31.49% 

ปที่ 2567 65,123,800 33.46% 
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ตารางท่ี 6.31: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

 
กําไรจากการดําเนินงาน IRR 

ปที่ 2557 (50,000,000) 
 

ปที่ 2558 418,585 
 

ปที่ 2559 9,511,376 
 

ปที่ 2560 11,055,550 
 

ปที่ 2561 13,222,083 
 

ปที่ 2562 15,971,056 0.10% 

ปที่ 2563 18,366,714 7.73% 

ปที่ 2564 21,121,721 13.03% 

ปที่ 2565 24,289,980 16.84% 

ปที่ 2566 27,933,476 19.66% 

ปที่ 2567 32,123,498 21.80% 

 

 เกณฑในการพิจารณาคือ ถา IRR ท่ีไดมากกวา 21.55% จึงพิจารณาลงทุนในโครงการและ

จากตารางพบวาผลตอบแทนของโครงการในกรณีท่ีดีท่ีสุดสามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาท่ี

คาดหวังไวไดในปท่ี 5 เนื่องจากมี IRR ท่ี 28.45% ซ่ึงมากกวา 21.20% แลว และสําหรับกรณีที่

เปนไปไดมากท่ีสุดสามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาท่ีคาดหวังไวตั้งแตปท่ี 7 เชนกันโดยมี IRR 

เทากับ 25.20% แมสําหรับในกรณีท่ีแยท่ีสุดแลวก็สามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาท่ีคาดหวังไวได

ในปท่ี 10 ท่ี 21.80% สรุปวาภายใตวิธีการคํานวณแบบอัตราผลตอบแทนภายในแลวนักลงทุนควร

ตัดสินใจลงทุนกับโครงการ 
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ตารางท่ี 6.32: แสดงสรปุผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

 
กรณีที่ดีที่สุด 

กรณีที่เปนไปไดมาก

ที่สุด 
กรณีที่แยที่สุด 

ระยะเวลาคืนทุน 3 ป 2 เดือน 3 ป 11 เดือน 5 ป 0 เดือน 

อัตราผลตอบแทนในเงิน

ลงทุน (ป2562) 
77.17% 38.03% 18.78% 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (ป2567) 119,869,223 บาท 36,723,981 บาท 1,420,649 บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน (ป

2567) 49.72% 33.46% 21.80% 

 

 



บทที่ 7 

สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

7.1 บทสรุปการวิจัย 

 7.1.1 สรุปผลการวิจัย 

 ผลการวิเคราะหกลุมตัวอยางจํานวนท้ังหมด 120 ตัวอยาง พบวาผูใชบริการเชาสนาม

ฟุตบอลเปนเพศชาย 120 คน มีอายุ 25 – 29 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัท มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท พฤติกรรมการเลือกใชบริการของกลุมลูกคา 

สวนใหญเลือกใชบริการสนามหญาเทียม จํานวนผูเลนตอทีม 6 – 7 คน ใชระยะเวลาในการเลนตอ

ครั้ง 1 – 2 ชัว่โมง จํานวนครั้งตอสัปดาห 1 – 2 ครั้ง ชวงเวลาท่ีกลุมลูกคาใชบริการเชาสนามฟุตบอล  

20.00 – 22.00 นอกจากกีฬาฟุตบอลกลุมลูกคายังเลนกีฬาแบดมินตัน คาใชจายโดยเฉลี่ยท่ีกลุม

ลูกคาจายสําหรับคาบริการเชาสนามฟุตบอล 150 – 200 บาท ระดับความสําคัญตอการจัดตั้ง

โครงการ ดานลักษณะของสนามฟุตบอล พบวา ความสวางภายในสนามและหลังคากันแดดกันฝนมี

ความสําคัญมากท่ีสุด ดานคาใชจาย พบวา คาใชจายในการเชาบริการสนามฟุตบอลและคาใชจาย

อาหาร เครื่องดื่ม ภายในสนามมีความสําคัญมากมากท่ีสุด ดานสถานท่ี พบวา ทําเลสถานท่ีตั้ง

โครงการ สังเกตงาย มีความสําคัญมากท่ีสุด ดานการสงเสริมการตลาด พบวา สวนลดการเปนสมาชิก

และบัตรสะสมแตม มีความสําคัญมากท่ีสุด ดานบุคลากรและพนักงานบริการ พบวา อัธยาศัย เต็มใจ

ใหบริการและการใชคําพูดสุภาพ มีความสําคัญมากท่ีสุด ดานการจัดการกระบวนการ พบวา การ

บริการจองสนามผานทางโทรศัพทและเว็บไซด มีความสําคัญมากท่ีสุด  ดานบรรยากาศโดยรอบของ

สนาม พบวา ความปลอดภัยและสถานท่ีจอดรถ มีความสําคัญมากท่ีสุด 

 ผลจากการศึกษาผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการ พบวา ธุรกิจบริการใหเชาสนาม

ฟุตบอลมีอยูจํานวนมากในปจจุบัน ทําใหมีการแขงขันกันอยางสูงในตลาดธุรกิจปจจุบัน ซ่ึง

ผูประกอบการรายใหมจะตองสรางความแตกตาง จุดเดนท่ีเปนเอกลักษณของธุรกิจ รวมถึงการบริการ

ท่ีสรางความพ่ึงพอใจอยางสูงสุดใหแกกลุมลกูคา และมีแนวโนมวาธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลมีโอกาส

เติบโตสูงข้ึนในอนาคต เนื่องจากนวัตกรรมการกอสราง วัสดุอุปกรณตางๆ ยังถูกพัฒนาใหมีความ

ทันสมัยอยางตอเนื่องแตมีผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการทานอ่ืนมีความคิดเห็นวา 

แนวโนมธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลมีโอกาสลดนอยลง เนื่องจากนวัตกรรมและเทคโนโลยีตางๆ มีความ

เจริญกาวหนามาข้ึน ทําใหผูประกอบการรายเกาและผูประกอบการรายใหมตองใชเงินลงทุนสูงข้ึนเพ่ือ

พัฒนาสินคาและบริการใหทันคูแขงในตลาดธุรกิจและตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาท่ีมาก

ข้ึน 
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 7.1.2 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการท่ีกลุมลูกคาตองการใหมีอยูภายในโครงการ 

ซ็อคเกอรเซ็นเตอร พบวา การบริการถายทอดสดฟุตบอลในประเทศและตางประเทศเปนการบริการท่ี

กลุมลูกคาตองการมากท่ีสุด รองลงมา รานขายอุปกรณกีฬาภายในสนาม รองลงมา มีบริการนวด/

สปา รองลงมา มีรานอาหารตกแตงในสไตลฟุตบอล รองลงมา การบริการบันทึกภาพขณะออกกําลัง

ในรูปแบบ DVD รองลงมา บริการรับฝาก/ลางรถ รองลงมา บริการรับสกรีนชื่อ เบอร ลงบนเสื้อหรือ

รองเทากีฬา รองลงมา มีบริการใหเชาพ้ืนท่ีจัดกิจกรรมตางๆ หรือจัดกีฬาชนิดอ่ืนๆ รองลงมา มี

บริการรับออกแบบเสื้อกีฬา รองลงมา โรงเรียนสอนฟุตบอลข้ันพ้ืนฐาน และการบริการรานเสริมสวย/

ทําเล็บ เปนการบริการท่ีกลุมลูกคาเลือกนอยท่ีสุด 

 7.1.3 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

  1)  การเก็บขอมูลในเชิงปริมาณของกลุมตัวอยาง ควรเก็บจํานวนตัวอยางในปริมาณ

ท่ีมากกวาเดิม รวมถึงใชเวลาในการเก็บขอมูลมากกวาเดิม เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีคาความนาเชื่อถือเพ่ิม

มากข้ึน 

  2)  การเก็บขอมูลในเชิงคุณภาพ ควรเพ่ิมจํานวนผูถูกสัมภาษณ ใหมากข้ึน รวมถึง

คําถามในการสัมภาษณ ควรเนนเรื่องของการลงทุน การบริการตางๆ ท่ีจะทําใหกลุมลูกคามาใช

บริการอยางตอเนื่อง และมุมมองการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจบริการใหเชาสนามฟุตบอลในอนาคตท้ัง

ทางบวกและทางลบ 

  3)  ศึกษาเทคโนโลยี นวัตกรรมใหมๆ อยูเสมอเพ่ือใหเขาใจความตองการของกลุม

ลูกคาท่ีเปลี่ยนไป ทําใหกําหนดกลุมลูกคาไดชัดเจนยิ่งข้ึน 

  4)  ศึกษาภาพรวมของตลาดธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอล รวมถึงการ

เปลี่ยนแปลงของคูแขง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธแผนธุรกิจ 

 

7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

 7.2.1 สรุปประเด็นปญหา 

  ผลจากการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ พบวา ความพึงพอใจดาน

สถานท่ีตั้งโครงการ กลุมลูกคาใหความสําคัญกับสถานท่ีตั้งโครงการตองสังเกตงาย มีปายขนาดใหญ

เพ่ือเปนจุดสังเกตมากกวาการท่ีโครงการตั้งอยูใกลบริเวณรถไฟฟาหรือรถใตดิน ดังนั้นกลุมลูกคาส วน

ใหญเดินทางมายังโครงการโดยรถยนตสวนบุคคล และการสรางความแตกตางในดานการบริการ 

เนื่องจากในตลาดธุรกิจมีผูประกอบการรายเกาและผูประกอบรายใหมอยูเปนจํานวนมาก สงผลให

กลุมลูกคามีตัวเลือกในการเลือกใชบริการ  
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 7.2.2 การแกไขปญหา 

  การแกไขปญหาดานสถานท่ีตั้งโครงการ คือ จัดทําปายขนาดใหญบริเวณทางเขา

สนาม และติดตั้งไฟเพ่ือใหกลุมลูกคามองเห็นไดสะดวกเม่ือมาใชบริการในชวงเวลากลางคืน รวมถึง

การทําแผนท่ีตั้งโครงการลงในสื่อออนไลนตางๆ 

  การสรางความแตกตางในดานการบริการ ผูประกอบการตองศึกษา วิเคราะหการ

เปลี่ยนแปลงของคูแขงอยูตลอดเวลาวามีการบริการอะไร สงผลตอผูใชบริการอยางไรบาง เพ่ือนํามา

ปรับใชเขากับโครงการ รวมถึงการศึกษาเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ ดานการบริการและดานการ

กอสรางเพ่ือใหการบริการมีประสิทธิภาพสูงสุด ตอบโจทยความตองการของกลุมลูกคาไดอยางแทจริง 

 7.2.3 ขอเสนอแนะ 

  1)  การสรางพันธมิตรทางธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการ ทําใหสามารถขยายกลุม

ลูกคาอ่ืนๆ ได รวมถึงการเจริญเติบโตทางดานธุรกิจของโครงการ 

  2)  การคัดเลือกบุคลากรท่ีมีใจรักการบริการเขาทํางาน จะทําใหการบริการภายใน

โครงการมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

  3)  การศึกษาความตองการของกลุมลูกคาเปนสิ่งสําคัญอยางมาก จะทําให

ตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  4)  การศึกษา คนควาขอมูลตางๆ ในการพัฒนาโครงการดานตางๆ เชน ดานสังคม  

ดานเศรษฐกิจ และปจจัยตางๆ ในการดําเนินแผนธุรกิจ เปนสิ่งท่ีควรทําอยางตอเนื่อง เนื่องจากมี

ผลกระทบตอการดําเนินโครงการ 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบริหาร 

 

 โครงการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอร เปนธุรกิจการบริการดานกีฬาฟุตบอล ลานอเนกประสงค  

รานขายอุปกรณกีฬา และรานอาหารสไตลฟุตบอลท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของกลุม

ลูกคา ผูศึกษาวิจัยไดศึกษาเก็บขอมูลและวางแผนกลยุทธการดําเนินงานจัดตั้งโครงการซ็อคเกอรเซ็น

เตอรเปนระยะเวลา 5 ป นับจากป 2558 โดยใชเงินลงทุนจํานวน 50,000,000 บาท เปนเงินลงทุนใน

สวนของเจาของจํานวน 30,000,000 บาท เปนเงินกูยืมจํานวน 20,000,000 บาท 

 ผูศึกษาวิจัยไดจัดทําสมมติฐานทางการเงินไวเปน 3 กรณี ดังนี้  

   กรณียอดเยี่ยม (Best Case)  คือ กรณีท่ีไดรับผลกําไรมากท่ีสุด 

   กรณีปกต ิ(Most Likely Case) คือ กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด 

  กรณีย่ําแย (Worst Case)  คือ กรณีท่ีไดรับผลกําไรนอยท่ีสุด  

 กรณีท่ีดีท่ีสุด กรณีท่ีเปนไปไดมาก

ท่ีสุด 

กรณีที่แยท่ีสุด 

ระยะเวลาคืนทุน 3 ป 2 เดือน 3 ป 11 เดือน 5 ป 0 เดือน 

อัตราผลตอบแทนในเงิน 

ลงทุน (ป2562) 

 

77.17% 

 

38.03% 

 

18.78% 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (ป2567) 119,869,223บาท 36,723,981 บาท 1,420,649 บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน  

(ป2567) 

 

49.72% 

 

33.46% 

 

21.80% 

 

 ผลจากการศึกษาแผนธุรกิจของโครงการ พบวา ธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอล เปนธุรกิจท่ี

มีการลงทุนสูง ผลตอบแทนสูงตามการลงทุน รวมถึงการแขงขันกันสูงในตลาดธุรกิจ โครงการจึงสราง

ความแตกตางจากคูแขงในตลาดโดยการจัดตั้งโครงการท่ีอยูในทําเลท่ีดี สะดวกในการเดินทาง รวมถึง

คุณภาพในการบริการ วัสดุอุปกรณ สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของ

กลุมลูกคาใหไดรับความพึงพอใจอยางสูงสุด 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 

โครงการจัดตั้ง ซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการดานกีฬาฟุตบอลครบวงจร 

แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเปนไปไดในการ

จัดตั้งธุรกิจโครงการซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการดานกีฬาฟุตบอลครบวงจร ของนักศึกษาปริญญา

โท คณะนิเทศศาสตรสาขาธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซ่ึงขอมูล ขอเสนอแนะ

ของทานจะใชเปนสวนหนึ่งในโครงการดังกลาว โดยมีเนื้อหาของแบบสอบถามจํานวน 4 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 คําถามขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอล 

 สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับความพ่ึงพอใจการจัดตั้งซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการดานกีฬา

ฟุตบอลครบวงจร 

 สวนท่ี 4 คําถามและขอเสนอแนะเพ่ิมเติมตอซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการดานกีฬาฟุตบอล

ครบวงจร 

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ทานตองการตอบ หรือเขียนคําตอบลงใน

ชองวาง 

สวนที ่1 ขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร 

1. เพศ 

 [  ] ชาย      [  ] หญิง 

2. อาย ุ

 [  ] 20 - 24 ป     [  ] 25 - 29 ป 

 [  ] 30 - 34 ป     [  ] 35 - 40 ป 

3. ระดับการศึกษา 

 [  ] ระดับมัธยมศึกษา/ปวช.   [  ] ระดับอนุปริญญา/ปวส. 

 [  ] ระดับปริญญาตรี    [  ] ระดับปริญญาโท 

 [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………….......... 

4. อาชีพ 

 [  ] นักเรียน/นกัศึกษา    [  ] พนักงานบริษัท 

 [  ] ขาราชการ     [  ] ธุรกิจสวนตัว 

 [  ] พนักงานรัฐวิสาหกิจ    [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 
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5. รายไดตอเดือน 

 [  ] นอยกวา 10,000 บาท   [  ] 10,001 - 15,000 บาท 

 [  ] 15,001 - 20,000 บาท   [  ] 20,001 – 25,000 บาท 

 [  ] 25,001 – 30,000 บาท   [  ] มากกวา 30,000 บาท 

สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใชบริการเชาสนามฟุตบอล 

6. ใหทานเลือกประเภทของสนามฟุตบอลที่ทานชื่นชอบในการเลนฟุตบอลมากที่สุด (เลือกเพียง 1 

คําตอบ) 

 [  ] สนามฟุตบอลหญาจริง  

 [  ] สนามฟุตบอลหญาเทียม 

 [  ] สนามฟุตซอล (พ้ืนยางสังเคราะห)   

7. จํานวนผูเลนตอทีมที่ทานเลนฟุตบอลเปนประจํา 

 [  ] 5 คน     [  ] 6 – 7 คน 

 [  ] 8 – 9 คน     [  ] ไมจํากัดจํานวน 

8. ระยะเวลาที่ทานใชในการเลนฟุตบอลตอครั้ง 

 [  ] นอยกวา 1 ชั่วโมง    [  ] 1 – 2 ชั่วโมง 

 [  ] มากกวา 2 ชั่วโมง 

 

9. จํานวนครั้งตอสัปดาหที่ทานใชในการเลนฟุตบอล 

 [  ] 1 – 2 ครั้ง     [  ] 3 – 4 ครั้ง 

 [  ] 5 – 7 ครั้ง 

10. ชวงเวลาที่ทานเริ่มเลนฟุตบอลเปนประจํา 

 [  ] 14.00 น. – 16.00 น.    [  ] 16.00 น. – 18.00 น. 

 [  ] 18.00 น. – 20.00 น.    [  ] 20.00 น. – 22.00 น. 

 [  ] หลัง 22.00 น.     

11. ทานเลนกีฬาชนิดใดบาง นอกจากการเลนกีฬาฟุตบอล 

 [  ] บาสเกตบอล     [  ] วอลเลยบอล 

 [  ] แบดมินตัน     [  ] กอลฟ 

 [  ] ตะกรอ     [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………… 

12. ทานจายเงินโดยเฉลี่ยสําหรับคาเชาสนามครั้งละเทาไร 

 [  ] นอยกวา 100 บาท    [  ] 100 – 150 บาท 

 [  ] 150 – 200 บาท    [  ] มากกวา 200 บาท 
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สวนที่ 3 ปจจัยดานตางๆ ตอการจัดตัง้ซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการกีฬาฟุตบอลครบวงจร 

  มีความสําคัญมากท่ีสุด  ใหคะแนน  5 คะแนน 

  มีความสําคัญมาก  ใหคะแนน  4 คะแนน 

  มีความสําคัญปานกลาง  ใหคะแนน  3 คะแนน 

  มีความสําคัญเห็นนอย  ใหคะแนน  2 คะแนน 

  มีความสําคัญนอยท่ีสุด  ใหคะแนน  1 คะแนน 

 

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ลักษณะของ

สนามฟุตบอล 

     

ขนาดของสนาม

ฟุตบอล 

     

คุณภาพของ

หญาท่ีใชปูสนาม 

     

หลังคากันแดด/

กันฝน 

     

คุณภาพของลูก

ฟุตบอลท่ีใช 

     

ความสวาง

ภายในสนาม

ฟุตบอล 

     

การบรกิาร

รานอาหาร/

รับชมถายทอด

ฟุตบอลภายใน

สนาม 

     

การบริการราน

จัดจําหนาย

ผลิตภัณฑ 

อุปกรณกฬีา

ฟุตบอลภายใน

สนาม 
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คาใชจายในการ

ใชบริการ 

     

คาใชจายในการ

เชาบริการสนาม

ฟุตบอล 

     

คาใชจาย 

อาหาร 

เครื่องดื่ม 

อุปกรณกฬีา

ตางๆ ภายใน

สนามฟุตบอล 

     

สถานที่ตั้ง      

ใกลกบัรถไฟฟา/

รถไฟฟาใตดิน 

     

มีรถบริการ

สาธารณะว่ิง

ผาน 

     

ตั้งอยูทําเลท่ีดี 

สังเกตงาย 

     

การสงเสริม

การตลาด 

     

สวนลดตางๆ 

สําหรับการเปน

สมาชิกประจําป 

     

บัตรสะสมแตม

แลกของรางวัล 

     

การจัดแขงขัน

ฟุตบอลประจําป 

     

ประชาสัมพันธ

ขาวสารตางๆ 

ผานสื่อออนไลน 

     

เจาหนาที่ 

บุคลากรและ

พนักงานบริการ 

     

อัธยาศัยดี เต็ม      
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ใจใหบริการ 

ใชคําพูดสุภาพ      

แตงกายสุภาพ

เรียบรอย 

     

ปจจัย ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

การจัดการ

กระบวนการ 

     

การบรกิารจอง

สนามผานทาง

เว็บไซด/

โทรศพัท 

     

การบรกิาร

สอบถามเช็ค

ราคาบริการ 

สินคา ผานทาง

เว็บไซด/

โทรศพัท 

     

บรรยากาศ

โดยรอบของ

สนามฟุตบอล 

     

สถานท่ีจอดรถ

จาํนวนมาก 

     

ความปลอดภัย

บริเวณภายใน/

ภายนอกสนาม 

     

ความสะอาด 

ความเปน

ระเบียบของ

สถานท่ี 

     

มีสถานท่ีรับรอง

พักผอน 
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สินคาหรือบริการประเภทใดที่ทานตองการใหมีอยูภายในซ็อคเกอรเซ็นเตอร (เลือกตอบไดมากกวา 1

ขอ) 

[ ] มีรานขายอุปกรณกีฬาฟุตบอลภายในสนาม  

[ ] มีบริการรับสกรีนชื่อ เบอร ลงบนเสื้อหรือรองเทากีฬา  

[ ] มีบริการรับออกแบบเสื้อกีฬา  

[ ] มีโรงเรียนสอนฟุตบอลข้ันพ้ืนฐาน  

[ ] มีบริการใหเชาพ้ืนท่ีจัดกิจกรรมตางๆ หรือกีฬาชนิดอ่ืนๆ 

[ ] มีรานอาหารท่ีตกแตงในสไตลฟุตบอล รวมถึงเมนูอาหารภายในราน 

[ ] มีบริการถายทอดสดฟุตบอลในประเทศและตางประเทศ 

[ ] มีบริการรับฝาก/ลาง รถ 

[ ] มีบริการรานเสริมสวย/รานทําเล็บ 

[ ] มีบริการนวด/สปา 

[ ] มีบริการบันทึกภาพขณะท่ีเลนหรือแขงกีฬา ในรูปแบบDVD 

[ ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………. 

สวนที ่4 คําถามและขอเสนอแนะเพิ่มเติมที่มีตอ ซ็อคเกอรเซ็นเตอรศูนยบริการดานกีฬาฟุตบอล 

ครบวงจร 

 -------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------- 
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ภาคผนวก ค 

บทสัมภาษณเจาของธุรกิจที่เกี่ยวของกับโครงการ 

สนามฟุตบอล The Pac Sports Center 

1. ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 

 ดวยความท่ีมีใจรักในกีฬาฟุตบอล จึงอยากจะทําไลฟสไตลสปอรตคลับข้ึน โดยใชท่ีดินจํานวน 

10 ไร สรางสปอรตคลับข้ึนเพ่ือใหผูคนหันมาออกกําลังกายกันภายใตคอนเซ็ปต ”แฟมิลี่ เฮลตี้ เซฟตี้” 

2. กลุมลูกคาและเปาหมายของธุรกิจ 

 แรกเริ่มคํานึงถึงกลุมลูกคาทุกระดับ โดยการกําหนดราคาท่ีไมสูงมาก จากนั้นขยาย

กลุมเปาหมายอ่ืนๆ โดยเลือกกลุมลูกคาพวกบริษัท องคกรตางๆ ท่ีตองการสถานท่ีจัดกิจกรรมเปดตัว

สินคา การแขงขันกีฬา 

3. จุดเดน และขอไดเปรียบของธุรกิจ 

 คุณภาพของหญาท่ีใชปูพ้ืนสนามไดรับการการันตีจากฟฟา รวมถึงมีการบริการท่ีหลากหลาย

เพ่ือรองรับกลุมลูกคาตางๆ ท่ีตองการใชบริการและพรอมท่ีจะใหคําแนะนําตางๆ ดวยเชนกัน  

4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแกปญหา 

   ในชวงแรกลูกคายังไมเขาใจหรือยังไมกลาท่ีใชบริการสิ่งของความอํานวยสะดวกตางภายใน

สนาม เพราะเขาใจวาตองเสียคาบริการ รวมถึงทําเลทางเขาออกอยูบริเวณหัวโคงของถนนและมี

ขนาดเล็กทําใหไมไดความสะดวก วิธีแกไข ติดปายประชาสัมพันธและใหเจาหนาท่ีอธิบายแกลูกคาถึง

การบริการตางๆ รวมถึงลงทุนเพ่ิมในสวนของการขยายทางเขาออก ติดปายขนาดใหญบริเวณทางเขา

เพ่ือใหกลุมลูกคามองเห็นไดชัดเจน 

5. มุมมองในอนาคตที่มีตอธุรกิจ 

   ธุรกิจดังกลาวยังเจริญเติบโตไดอีกมาก เนื่องจากการพัฒนาของเทคโนโลยีและนวัตกรรม

ใหมๆ ท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลา 

 

สนามฟุตบอล BBB Futsal 

1. ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 

  เดิมทีผูประกอบมีท่ีดินเกาอยูภายในบริเวณชุมชนท่ีแออัด ความเปนอยูของผูคนในบริเวณนั้น

ก็ดูไมดีนัก ประกอบกับเคยใชบริการเชาสนามฟุตบอลมากอน จึงเกิดความสนใจและมีความคิดท่ีจะ

นําท่ีดินมาทําเปนสนามฟุตบอลใหเชาเพ่ือใหผูคนในบริเวณรอบๆ หันมาออกกําลังกายมากข้ึน ทําให

ชีวิตความเปนอยูดีข้ึนท้ังสภาพแวดลอมและจิตใจ 
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2. กลุมลูกคาและเปาหมายของธุรกิจ 

   เริ่มจากผูคนในบริเวณใกลเคียงชุมชนกอน โดยอาศัยการโฆษณาแบบปากตอปาก รวมถึง

กลุมเด็กนักเรียน เนื่องบริเวณใกลๆ กับสนาม มีโรงเรียนตั้งอยูหลายแหง โดยตั้งราคาท่ีไมสูงมากและ

โปรโมชั่นเปนการดึงดูดใหกลุมเปาหมายมาใชบริการ 

3. จุดเดน และขอไดเปรียบของธุรกิจ 

   สถานท่ีตั้งเดินทางสะดวกใกลกับรถไฟฟา รวมถึงระบบการกอสรางไดรับคําแนะนําจาก

เชี่ยวชาญโดยตรง 

4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแกปญหา 

   หาวิศวกรออกแบบสนามฟุตบอลท่ีเคยใชบริการเชาสนามฟุตบอลมากอนยาก เพราะตองการ

ใหสรางสนามออกมาใหมีความสะดวกสบายตรงตามท่ีลูกคาตองการ รวมถึงเสนทางในการเขาออก

สนามมีขนาดเล็กทําใหไมไดรับความสะดวกในการใชรถถมขนาดใหญ แกไขปญหาโดยการควบคุม

คาใชจายในการกอสราง 

5. มุมมองในอนาคตที่มีตอธุรกิจ 

   จะมีการแขงขันท่ีสูงข้ึน และจะโดนจํากัดเรื่องพ้ืนท่ีและเงินลงทุนสําหรับเจาของธุรกิจหนา

ใหม บริเวณท่ีดินแถบชานเมืองจะมีบริการใหเชาสนามฟุตบอลมากข้ึน  

 

สนามฟุตบอลไทยเตะ 

1. ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 

   เริ่มจากไดมีโอกาสไปใชบริการเชาสนามฟุตบอลเม่ือ 10ปท่ีแลว ซ่ึงถือวาเปนธุรกิจรูปแบบ

ใหมในตอนนั้น จึงเกิดความคิดท่ีจะเปดธุรกิจดังกลาวบาง จึงเริ่มศึกษาเก็บขอมูลและรวบรวมเงินทุน

ในการทําธุรกิจ 

2. กลุมลูกคาและเปาหมายของธุรกิจ 

   เริ่มตนท่ีกลุมเปาหมายระดับลางและระดับกลาง เนื่องจากมีโรงงานอยูหลายแหงตั้งอยู

บริเวณใกลเคียงสนาม จากนั้นเริ่มจับกลุมนักเรียน นักศึกษาเพ่ิม โดยการประชาสัมพันธจัดการ

แขงขันฟุตบอลข้ึนเพ่ือเปนการโปรโมทใหสนามเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน 

3. จุดเดนหรือขอแตกตางจากคูแขง 

   เปนเจาแรกๆ ท่ีริเริ่มทําสนามขนาด 9 คน รวมถึงประสบการณในจัดการแขงขันกีฬาเปน

ระยะเวลานานถึง 8ป 
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4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแกไข 

   ในชวงแรกท่ีดําเนินธุรกิจใชหญาจริงในการปูพ้ืนสนาม เม่ือฝนตกหนักๆ ทําใหหญาไดรับ

ความเสียหาย ทําใหขาดรายไดไป วิธีการแกไข ลงทุนเพ่ิมในการปูพ้ืนสนามใหม โดยใชหญาเทียมแทน 

รวมถึงประชาสัมพันธตามสมุดหนาเหลืองและเว็บไซดตางๆ เพ่ือใหเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน  

5. มุมมองในอนาคตที่มีตอธุรกิจ 

   สนามฟุตบอลใหเชามีแนวโนมลดลง เนื่องจาก มีจํานวนสนามอยูจํานวนมากในปจจุบัน แต

ละสนามก็ไมไดมีความแตกตางกันมาก ดังนั้นตองใชเงินจํานวนมากในการสรางความแตกตางทางดาน

การบริการใหแตกตางจากคูแขง 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล  นายธงชัย พยางพัฒนาไพศาล 

อีเมล   Thong_12053@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา  โรงเรียนอัสสัมชัญพาณิชยการ 

    การจัดการโรงแรม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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