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บทคัดยอ 

  

 งานวิจัยนี้มุงหมายเพ่ือท่ีจะเปนศูนรวมของกลุมคนท่ีรักในกีฬาฟุตบอลการดําเนินธุรกิจ

ของ Premier Bar Complex เปนการดําเนินธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล  โครงการพรีเมียรบารคอม

เพล็กซ (Premier Bar Complex) เปนศูนยกลางของกีฬาฟุตบอลไดรวบรวมทุกสิ่งท่ีเก่ียวของกับกีฬา

ฟุตบอลไวในท่ีเดียวกันเพ่ือตอบสนองความตองการของผูท่ีสนใจกีฬาฟุตบอลไดอยางครบวงจรท้ังใน

ดานของกีฬาการออกกําลังกายและดานความบันเทิงสนุกสนานจากการ  ไดพบปะสังสรรคกับผูท่ีชื่น

ชอบกีฬาประเภทเดียวกันรวมถึงการบริการในดานตางๆท่ีเก่ียวของใหบริการดานกีฬาฟุตบอลอยาง

ครบวงจรท้ังดานกีฬาและความบันเทิงมีความหลากหลาย   ในดานบริการเสริมซ่ึงไดรวบรวมสถานท่ี

ออกกําลังกายเขากับหางสรรพสินคาสามารถตอบสนองผูเลนกีฬาฟุตบอลและผูท่ีมารอการเลนกีฬา

ฟุตบอลไดอยางครบครันโดยงานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)ดวยการ

เก็บรวบรวมขอมูล โดยใชวิธีการสํารวจพฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล

วามีความตองการสินคาหรือบริการลักษณะใด รวมท้ังแนวโนมวงการฟุตบอลในอนาคตจะเปนอยางไร 

เพ่ือเปนการศึกษาและวัดผล 

 ผลการวิจัยพบวาแนวโนมธุรกิจสนามฟุตบอลไดรับความสนใจมากข้ึนในปจจุบันท้ัง

ผูประกอบการเดิมท่ีอยูในอุตสาหกรรมแลวและผูประกอบการรายใหมท่ีกําลังจะเขาสูอุตสาหกรรมนี้

จึงเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน ผูประกอบการตองวางแผนพัฒนาธุรกิจท้ังการวิเคราะหความ

ตองการของผูบริโภคในทุกปเพ่ือนํามาพัฒนาสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ี

เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ การใชสื่อทุกชองทางชวยเผยแพรขาวสารถึงผูบริโภคกลุมเปาหมาย การรักษา

ฐานลูกคาเกาและขยายฐานลูกคาใหมเพ่ือผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนในทุกป  
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ABSTRACT 

 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

generate higher profit. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาของโครงการ  

  PREMIER BAR 

  ฟุตบอลมีถ่ินกําเนิดและมีพัฒนาการอยูในทวีปยุโรปอดีตฟุตบอลเปนกีฬาท่ีเลนกันเพ่ือความ 

สนุกสนานไมมีกฎกติกาท่ีเปนแบบแผนในเวลาตอมาไดมีการกําหนดกฎ-กติกาในการเลน และ

เผยแพรการเลนฟุตบอลจากสังคมหนึ่งสูสังคมหนึ่ง เสมือนการถายทอดวัฒนธรรมระหวางสังคมเม่ือ

ฟุตบอลบอลแพรหลายไปยังสังคมตางๆกีฬาฟุตบอลก็พัฒนาและเปนท่ีรูจักมากข้ึน (เนตรนภา

ประกอบกิจ , 2545) 

  ฟุตบอลเขาสูสงัคมไทยไทยในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวรัชกาลท่ี 5 

โดยเจาพระยาธรรมศักดิ์มนตรี (สนั่นเทพหัสดินณอยธุยา) ขาราชบริพารท่ีรัชกาลท่ี5 ทรง 

สงไป ศึกษาตอท่ีประเทศอังกฤษ เปนผูนํากีฬาฟุตบอลเขามา (ถนอมวงศ กฤษณเพชร, 2525) 

  เม่ือฟุตบอลเปนท่ีรูจักและไดรับความนิยมอยางแพรหลายสโมสรฟุตบอลตางๆก็ไดเกิดข้ึน

มากมายทําใหฟุตบอลอาชีพเกิดข้ึน และมีการจัดการแขงขันชิงแชมป รายการตางๆ มากมาย ท้ังใน

ระดับสโมสรและระดับนานาชาติจากความนิยมในกีฬาฟุตบอลท่ีเพ่ิมมาข้ึนนและขยายวงกวามากข้ึน

ทําใหระบบทุนนิยมเขามาเก่ียวของับกีฬาชนิดนี้อยางหลีกเลี่ยงมิไดธุรกิจท่ีเก่ียวของกับฟุตบอลจึง

เกิดข้ึนมากมายสงผลใหฟุลบอลเปนกีฬาท่ีมีมูลคาทางธุรกิจเหนือกวากีฬาชนิดอ่ืน 

  วัฒนธรรมการรับชมฟุตบอลตางประเทศไดกอใหเกิดความความคลั้งไคลในตัวนักฟุตบอล  

และสโมสรฟุตบอลตางประเทศโดยมีการรวมกลุมกันเปนแฟนคลับของแตละทีมและนํามาซ่ึงการ

แขงขันนัดพิเศษ  ระหวางสโมสรฟุตบอลอารเซนอล จากประเทศอังกฤษ พบกับ ทีมชาติไทย ในป 

พ.ศ. 2542 การแขงขันในนัดนี้มีผูชมใหความสนใจ และเขามาชมอยางมากมาย 

  กระแสความคลั้งไคลท่ีกลุมแฟนฟุตบอลแสดงออกมาอาทิเชนไปตอนรับนักฟุตบอลถึง

สนามบินมีบางสวนจองโรงแรมและท่ีพักเพียงเพ่ือตองการใกลชิดกับนักฟุตบอลของทีมท่ีมาทําการ

แขงขันในวันท่ีทําการแขงขันกลุมแฟนบอลมากมายใสเสื้อทีมสโมสรฟุตบอลบางก็แตงหนาดวย

สัญลักษณสโมสรบางก็ถือภาพนักฟุตบอลหรือผาพันคอท่ีมีสัญลักษณของสโมสรฟุตบอล ขอความบน

แผนปายแสดงความชื่นชม เปนตน 

  การรับขอมูลขาวสารฟุตบอลตางประเทศในสังคมไทย เกิดข้ึนครั้งแรกในป พ.ศ. 2493 เปน

ขาวการแขงขันฟุตบอลโลกครงท่ี4 ตอมาความเจริญกาวหนาดานเทคโนโลยีระบบสื่อสารมวลชน ได

กอใหเเกิดการเสนอขาวสารฟุตบอลตางประเทศทางโทรทัศน และในป พ.ศ. 2509 สถานีโทรทัศน

ของไทย ไดทําการถายทอดการแขงฟุตบอลตางประเทศเปนครงแรกในการแขงขน ัฟุตบอลโลกครั้งท่ี 
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8 รอบชิงชนะเลิศ ระหวาง อังกฤษ กับ เยอรมันตะวันตก อังกฤษเปนผูชนะในการแขงขันฟุตบอลโลก

ครั้งท่ี 8 สื่อโทรทศัน สื่อสิ่งพิมพ สื่อวิทยุ มีบทบาทในการเสนอ ขาวอยางมากสงผลใหทีมและนัก

ฟุตบอลองักฤษท่ีชนะเลิศการแขงขันเปนท่ีรูจักและไดรบัความนยิมในสงัคมไทยมากยิง่ข้ึนทําใหมีการ

นาเสนอการแขงขนัฟุตบอล ดิวิชั่น 1 อังกฤษทาง สถานีโทรทัศนชอง 4 บางขนุพรหม ในป พ.ศ. 

2510 และก็เกิดรายการฟุตบอลข้ึนนอีกมากมาย กระจายตามสถานีโทรทัศนตางๆของไทย และยิ่ง

ขยายตัวมากข้ึนเม่ือเกิดธุรกิจเคเบิ้ลทีวี ในป พ.ศ. 2532 เปนตนมา 

  จากนั้นหนังสือพิมพกีฬาฟุตบอลตางประเทศ นิตยสารสตารซอคเกอร ไดเกิด ข้ึนในป พ.ศ. 

2518 และสื่อสิ่งพิมกีฬาฟุตบอลตางประเทศเลมอ่ืนไดเกิดข้ึนมากมายประกอบกับขอมูลขาวสารของ

วงการฟุตบอลตางประเทศทางสถานีวิทยุสปอรตเรดิโอเอฟเอฟเอ็ม 99 ในปพ.ศ. 2539 สงผลให

วัฒนธรรมฟุตบอลตางประเทศไดรับความนิยมอยางมากจนถึงปจจุบันวัฒนธรรมการรับชมฟุตบอล

ตางประเทศ ไดกอใหเกิดความคลั้งไคลในตัวนักฟุตบอล และ สโมสรฟุตบอลตางประเทศโดยมีการ

รวมกลุมกัน เปนแฟนคลับของแตละทีม  

  ปจจุบันนี้ เราจะเห็นพัฒนาการของวงการฟุตบอลไทยมีความตื่นตัวมากข้ึน ไมวาจะเปนการ

พัฒนาทีมในระดับประเทศมีการตั้งสโมสรฟุตบอลใหมๆเกิดข้ึนในวงการมากข้ึนเปนลําดับ การจาง

โคชผูฝกสอนท่ีมีผีมือจากตางประเทศเขามาทําการฝกสอนในแตละสโมสร การจางนักฟุตบอลอาชีพ

จากประเทศตางๆเขามาเลนในทีม ก็เปนการชวยใหนักฟุตบอลไดเรียนรูเทคนิคการเลนใหมๆเพ่ิมข้ึน

การพัฒนาฝมือนักฟุตบอล จากการวัดระดับฝมือนักฟุตบอลชั้นแนวหนาท่ีมีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางมาก

จากอดีต และคาดวาในอนาคตจะตองมีนักฟุตบอลฝมือคุณภาพท่ีจะเพ่ิมข้ึนเปนเทาตัวอยางแนนอน  

เนื่องจากการแขงขันภายในทีมสโมสรกันเอง  จึงเกิดการแขงขันข้ึนมากมาย  สิ่งเหลานี้ลวนแต เปน

พัฒนาการท่ีดีข้ึนสําหรับวงการฟุตบอลไทย และถาคิดในระดับประเทศ สิ่งเหลานี้คือโอกาสท่ีดีเพ่ือ

เยาวชนไทยไดแสดงศักยภาพทางกีฬาของตนเอง 

แตยังมีปญหาเกิดข้ึนเรื่อยๆในรอบปท่ีผานมา เชน การมีปญหากันระหวางแฟนทีมฟุตบอล 

ซ่ึงเราควรหามาตรการการปองกันการทะเลาะวิวาทดังกลาวเพ่ือสรางบันทัดฐานการลงโทษใหเปน

รูปธรรมมากข้ึน และทําใหเกิดเหตุการณเหลานี้นอยลงหรือไมเกิดข้ึนอีกเลย 

เราจะเห็นไดวา ยังมีปญหาในวงการฟุตบอลไทยใหแกกันอยูเรื่อยๆ แตถือวาเปนปญหาเพียงเล็กนอย

เทานั้น สิ่งสําคัญในการชมฟุตบอลคือ น้ําใจนักกีฬา ไมใชเกมคือคน  เราควรใสสิ่งตางๆเหลานี้ปลูกฝง

ลงไปใหแกผูชมฟุตบอลเพ่ือจะไมใหเกิดปญหาเหลานี้ข้ึนมาอีก แลววงการฟุตบอลไทยเราจะไปไดไกล

และสวยงามอยางแนนอน (“กระแสฟุตบอลไทย”, 2556) 

 มีการเสนอท้ังขาวสารและการถายทอดสดใหไดชมกันในแตละนัดท่ีสําคัญ กันอยาง

แพรหลายในทุกๆสื่อ ทําใหกระแสของฟุตบอลนั้นสูงข้ึนจนกลายเปนกีฬาประเภทท่ีมีคนนิยมเปน

http://forums.thailandsportsonline.com/index.php?topic=3962.0�
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อันดับหนึ่งมาหลายปในบานเมืองเรา จะเห็นไดจากการติดตามขาวสารของผูชมท่ีเชียรทีมตางๆ หรือ

การติดตามขาวสารผานสื่อตางๆ ท่ีมีขาวของวงการฟุตบอลอยางเจาะลึก กวากีฬาประเภทอ่ืนๆ   

การชมฟุตบอลของคนไทยนั้น ไมไดจํากัดท้ังอายุและเพศ ไมวาจะเปนผูคนท่ีอยูในท้ังวัยเด็ก 

วัยรุนวัยผูใหญหรือวัยผูสูงอายุก็ชื่นชอบในกีฬาประเภทนี้เชนกันเพราะเปนกีฬาท่ีเราสามารถดูไดท้ัง

เด็กและผูใหญดวยเกมสการแขงขันท่ีสนุกสนานตื่นเตนเราใจทําใหกีฬาประเภทนี้ไดเขาไปอยูใน

ทําเนียบกีฬาของคนท้ังโลกไปแลว ไมวาจะไปท่ีใหน ฟุตบอลก็เปนท่ีรูจักกันท่ัวไป โดยจะเห็นไดจาก

การแขงขันฟุตบอลโลกท่ีผานมา ท่ีมีการถายทอดไปท่ัวทุกมุมโลก นัดท่ีสําคัญสามารถหยุดคนท้ังโลก

ใหมาจดจออยูท่ีหนาจอทีวีไดนี่คือกระแสของคนท่ัวโลกท่ีตอบรับฟุตบอลของพวกเขาอยางกวางขวาง

ไมเวนแมแตเมืองไทยท่ีนิยมชมชอบในกีฬาประเภทนี้ กระแสของฟุตบอลนับวาเปนกระแสหลกัของ

กีฬาในประเทศไปเสียแลวนอยคนมากในเมืองไทยท่ีไมรูจักกีฬาฟุตบอลตั้งแตลูกเล็กเด็กแดงก็ยังรูท่ีจะ

เลนบอลกันแลวฟุตบอลในเมืองไทยคือกีฬาท่ีสรางกระแสหลักใหกับวงการกีฬาในประเทศเปนกีฬาท่ีมี

ผูชมมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งโดยสวนใหญแลว คนท่ีดูฟุตบอลนั้น มีอายุอยูในชวงวัย 12-60 ป สวน

ใหญดูเพ่ือความบันเทิง  เราจะรูสึกสนุกสนานเม่ือทีมท่ีเราเชียรนั้นลงแขงขันและไดลุนไปกับเกมส

แขงขันไปดวย แตก็มีอีกมากท่ีดูเพ่ือการพนัน การแทงบอล แทงบอลชดุ (“กระแสฟุตบอลไทย”, 

2556) 

ปจจุบันนักเตะในบานเราท่ีเขามาใชบริการในสนามฟุตบอลจะมีท้ังนักเรียน นักศึกษา และ

คนทํางานท่ีมีอายุตั้งแต17ปข้ึนไปจนถึงกวา40ปซ่ึงพฤติกรรมการเลือกสนามของนักเตะกอนหนานี้

สามารถเดินทางไปไดทุกท่ีท่ีมีสนามไมคอยสนใจเรื่องระยะทางเทาไรนักแตเม่ือสนามผุดข้ึนดังดอก

เห็ดอยางทุกวันนี้ทําใหพฤติกรรมการเลือกสนามแตกตางไปจากเดิมคือใหความสําคัญกับสถานท่ีใกล

บานมากข้ึนและใหความสําคัญกับพ้ืนสนามท่ีเชียวชอุมนุมเทามากข้ึน 

           “ท่ีไหนเปดใหมก็ไป เพราะสนามหญาไมไดเขียวตลอด พอหญาเริ่มช้ําก็ยายไปเตะท่ี อ่ืน” 

เจาของสนามสุขโกกี ท่ีเปดใหบริการเปนรายแรกๆของไทย อธิบาย      

       นักเตะไรลอยัลตี้ 

       ทุกสนามกระหน่ํากลยุทธ 

           จากพฤติกรรมท่ีนักเตะใหความสําคัญกับสนามอันหนานุมเขียวขจีสไลดไดไมเจ็บตัวนั้นเอง 

ทําใหแตละทีมตองเวียนหาสนามใหมท่ีเพ่ิงลงหญาไปเรื่อยๆเพราะหญาแตละสนามจะอยูทนเทาได

เพียงแค2เดือนกวาก็จะตายไปเกือบหมดและตองใชเวลาปดสนามหนึ่งเดือนหรือเดือนครึ่งกวาหญาจะ

ลงรากพรอมใหเหยียบย่ําใหมไดเม่ือเปนเชนนี้แตละสนามจึงตองหากลยุทธมัดใจไมใหนักเตะท่ีหาได

ยากยิ่งหันไปฟาดแขงท่ีสนามอ่ืน ไมวาจะเปน การแจกน้ําดื่มฟรี การลดราคาคาสนาม การจัดแขงขัน 

การแจกเสื้อ และอ่ืนๆเทาท่ีจะหาได แมวาแตละสนามจะงัดโปรโมชันออกมาลอใจจนสุดฤทธิ์แตหลาย

ครั้งก็ไมสามารถดึงตัวไวไดสําเร็จ เนื่องจากแตละสนามมักจะใชกลยุทธคลายๆกัน หลายแหงจึงหันมา

http://www.3n2.net/stepsoccer.html�
http://forums.thailandsportsonline.com/index.php?topic=3962.0�
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ใช “ราคา” เปนตัวดึงดูดใจ แมวาบางคน บางทีมจะไมคอยใหความสนใจกับเรื่องนี้มากนัก เนื่องจาก

คาเชาแตละสนามคอนขางใกลเคียงกัน คืออยูระหวาง 800-1,200 บาทตอชั่วโมง และสวนใหญจะคิด

เปนรอบๆละ 2 ชั่วโมง ซ่ึงเม่ือหารออกมาแลว (ในกรณีท่ีเปนสนามทีมละ 7 คน) แตละคนจะเสีย

คาใชจายเพียง 100-120 บาทตอคนเทานั้น 

 เม่ือราคาไมไดเปนตัวชี้ขาดทําใหแตละสนามตองหากลยุทธอ่ืนๆ เชน สนาม 7 Shoot ท่ีแม

จะเสียเปรียบสนามอ่ืนตรงท่ีมีเพียงสนามเดียว ทําใหเสียรายไดเวลาพักสนามเพ่ือซอมแซม แตก็

พยายามใชสนามเดียวท่ีมีใหเกิดประโยชนท่ีสุดในทุกชวงเวลาโดยสนามแหงนี้เพ่ิงเปดใหบริการเม่ือ

ปลายป 2549 เนื่องจากเจาของมีท่ีวางอยูแลวและดวยความเปนคนท่ีชอบเลนฟุตบอลจึงใหความ

สนใจกับธุรกิจนี้เปนพิเศษ หลังจากคํานวณตัวเลขแลวเห็นวาธุรกิจมีศักยภาพ พอมีกําไรเลี้ยงตัวได จึง

ลงทุนดวยวงเงินเพียงลานกวาบาทเปดสนามฟุตบอลหญาจริงแขงทีมละ 7 คน คิดคาบริการ 2 ชัว่โมง 

2,200 บาท   

  “สนามแขงแบบ 7 คนมีฐานลูกคามากกวา เนื่องจากความสามารถในการรวมตัวจะมี

มากกวาทีมละ 11 คนท่ีจะรวมตัวกันคอนขางยาก” สุรชัย แจมขาว เจาของสนามเซเวนชูด เครือ

เดียวกับ The Kick 48 กลาวกับ “ผูจัดการรายสัปดาห” 

 สําหรับพฤติกรรมของคนท่ีมาเลนในสนามแหงนี้สวนใหญจะเลนในชวงหัวคํ่า หากเปนวัน

ธรรมดาจะเลนตั้งแต 19.00 น. เปนตนไป แตถาเปนวันเสาร-อาทิตยจะเลนตั้งแตเวลา                                              

16.00-22.00 น.ซ่ึงสวนใหญจะมาเลนเปนประจําทุกอาทิตยแตท่ีนาสังเกตคือจะเลนเพียงอาทิตยละ

วันเทานั้น 

        กลยุทธการดึงคนของสนามนี้จะมีท้ังใชราคา และการจัดการแขงขันเปนหลัก กลาวคือ ใน

การเลนทุกครั้งจะมีตราประทับหากเลนครบ7ครั้งครั้งตอไปจะไดรับสวนลด70 ในเรื่องของการจัดแขง

นั้นสนามบางแหงก็ไมนิยมจัดเนื่องจากเห็นวาหากจัดแลวจะทําใหหญาตายเร็วข้ึนและมากข้ึนเพราะ

จะใชงานกันอยางหนักเม่ือเปนเชนนี้บางแหงจึงหันมาเนนการแจกน้ําดื่มแทน          

 ปจจุบันสนามแหงนี้มีท้ังสนามฟุตซอล สนามฟุตบอลท้ังแบบหญาจริง และหญาเทียม ท้ังท่ี

เลน 5 คน 7 คน และ 11 คน โดยคนท่ีมีอายุจะใหความสนใจกับการเลนแบบ 5 คนและ 7 คน 

ขณะท่ีวัยรุนจะชอบเลนสนาม11คนมากกวาซ่ึงการมีสนามแบบหญาเทียมมีขอดีกวาสนามหญาจริง

ตรงท่ีเสียคาบํารุงรักษาต่ํากวาแตขอเสียอยูตรงท่ีการลงทุนครั้งแรกตองเสียคาใชจายสูงกวาหญาจริง

ประมาณ 100 เทา คือขณะท่ีหญาจริงตารางเมตรละประมาณ 14-15 บาท หญาเทียมจะอยูท่ี 1,000 

บาทตอตารางเมตรดวยตองนําเขาวัสดุท้ังหมดมาจากตางประเทศนอกจากนี้พฤติกรรมการเลน

ฟุตบอลของคนไทยชอบเลนกับหญาจริงมากกวาเนื่องจากใหอารมณในการสไลดบอลไดดีกวาและไม

เจ็บตัวเหมือนหญาเทียมอยางไรก็ตามธงชัยกลับมองวาในอนาคตจะมีผูประกอบการหันมาลงทุนสราง

สนามหญาเทียมกันมากข้ึน เพราะไมตองดูแลรักษามาก การแขงขันในธุรกิจสนามฟุตบอลวันนี้อาจ
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เรียกไดวาอยูในชวงรอนแรงยิ่งจากผูแขงขันหนาใหมท่ีเขามาในวงการ ซ่ึงหลายเจานอกจากจะพัฒนา

สนามใหดูดีตลอดเวลาแลว ยังลงทุนสรางคลับเฮาสท่ีดูดีเอาไวบริการดวยซ่ึงจริงๆแลวจุดนี้ไมได

ตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการเทาไรเนื่องจากไมมีใครทานอาหารกอนเลนกีฬาและไมมี

ใครทานอาหารหลังจากเตะฟุตบอลมาใหมๆ “คาใชจายในการใชบริการเฉลี่ยแลวคุณจะเสียเงินเลน

ฟุตบอลเพียงชั่วโมงละ 100 บาท จากเรตราคาท่ีจะเปดใหเชา เฉลี่ยประมาณ 1,500 บาทตอชั่วโมง 

สนามฟุตบอล 7 คน รวมผูเลน 14 คน อาจมีสํารองรวมแลวราว 20 คน แบงคาใชจายกันแลวเหลือ

คนละไมถึงรอยบาท ทําใหเราสามารถวางกลุมเปาหมายลงไปถึงกลุมนักเรียน นักศึกษา ท่ียังไม

สามารถหารายไดเองได เพราะยังจะมีการจัดโปรโมชั่นท่ีอาจเสนอราคาพิเศษใหกับนักเรียน โดยหา

สปอนเซอรมาชวยสนับสนุนคาใชจาย หรือสรางแม็กเน็ตจากกลยุทธ CRM ของสปอนเซอรท่ี กลยุทธ

ตาง ๆ เหลานี้จะออกมาเพ่ือสรางผลประโยชนท่ีคุมคากับผูใชบริการ ลูกหลานของชาวตางชาติท่ีเรียน

อยูในโรงเรียนนานาชาติท่ีปจจุบันก็เลนฟุตบอล 7 a side กันอยู สเกลขนาดนี้เปนการเลนเพ่ือสุขภาพ

มากกวาแขงกันจริงจัง ไมตองตากแดด มาเชียรกันได อยูไมไกล ใกลกับโรงเรียนนานาชาติบางกอก

พัฒนา รวมถึงมหาวิทยาลัยเอแบค รวมถึงหมูบานยานนั้น เปนโซนนิ่งท่ีถือเปนไพรมแอเรีย” 

 “วินิจ กลาวถึงแนวทางในการทําตลาดวา ทีมขายเพ่ือหาลูกคา ท้ังการออกเคาะประตู และ

ทําหนาท่ีรับลูกคาท่ีวอลคอินเขามารวมถึงจากโปรโมชั่นท่ีจะมีข้ึนซ่ึงม่ันใจวาโปรโมชั่นตางๆท่ีเกิดข้ึน

จะมีความรุนแรงมากพอท่ีจะสรางความสนใจจากกลุมเปาหมายไดเพราะนี่คือสนามฟุตบอลท่ีทันสมัย

ท่ีสุดท้ังรูปทรงดีไซนอุปกรณไฮเทคครบครันท่ีเราใสเขาอยางเต็มท่ีและจะกลายเปนประเด็น  Talk of 

the Town แนนอนตลอดแนนอนเม่ือความสนใจเกิดข้ึนการทําโปรโมชั่นก็จะประสบความสําเร็จไดไม

ยาก 

 นึกถึงสนามฟุตบอลท่ีเราเคยเตะเลนกันขําๆในหมูเพ่ือนฝูงวันหนึ่งยายมาเลนกันในสนามหญา

เทียมไฮเทคมีการถายทอดข้ึนบนจอบิ๊กสกรีนขนาดใหญมีคนนั่งชมนั่งเชียรบนอัฒจรรยแมทช

ประทับใจสามารถไรทลงดีวีดีกลับไปดูท่ีบานไดเราพยายามคิดถึงตัวเองวาเราอยากไดอะไรจากการ

เลนฟุตบอล นี่คือดรีมโปรเจ็กอยางแทจริง” วินิจ กลาวปดทาย (“ศึกสนามฟุตบอล”, 2551)  
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ตารางท่ี 1.1: สรุปยอด สโมสร ยอดผูชม ยอดขายบัตรผานประตู  ยอดขายของท่ีระลึก ทุกสโมสรใน 

       ไทยลคี) 

 

อันดับ สโมสร ยอดผูชม ยอดขายบัตรผานประต ู ยอดขายของท่ีระลกึ 

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

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

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

4 บางกอกกลาส 97,059 คน 8,049,797 บาท 4,336,723 บาท 

5 อารมี่ฯ 94,836 คน 2,813, 364 บาท 1,518,013 บาท 

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

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

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

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

10 ขอนแกน เอฟซ ี 52,743 คน 3,473,034 บาท 944,125 บาท 

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

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

13 การทาเรือไทย เอฟซ ี 46,947 คน 3,209,600 บาท 683,687 บาท 

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

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

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

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

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

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

 

สรุปยอด 

ยอดผูชมรวม  1,399,094 คน 

ยอดผูชมโดยเฉลี่ย = 4,572 คนตอนัด 
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ยอดขายบัตรผานประตู = 100,625,503 บาท 

ยอดขายบัตรผานประตูโดยเฉลี่ย = 328,842 บาทตอนัด 

ยอดขายของท่ีระลึก = 56,774,962 บาท 

ยอดขายของท่ีระลึกโดยเฉลี่ย = 185,539 บาทตอนัด 

 สิ่งตางๆเหลานี้แสดงใหเห็นวาในปจจุบันวัฒนธรรมการเลนฟุตบอลในสังคมไทยได แปลี่ยน

แปลงไปสูวัฒนธรรมการรับชมฟุตบอลตางประเทศในฐานะสิ่งบันเทิงใตระบบทุนนิยม ซ่ึงสงผลตอการ

ปรับเปลี่ยนวิถิชีวิตบางอยางเพ่ือใหเขากับวัฒนธรรมการรับชมฟุตบอลตางประเทศ โดยรายการ

ฟุตบอลเปนจุดเริ่มตน ของการเปนสินคาทางวัฒนธรรมประเภทหนงท่ีกอใหเกิดธุรกิจ มากมายอาทิ

เชน 

 -รายการฟุตบอล(โทรทัศน-วทิยุ) 

 -อุปกรณกีฬา ชุดแขงขัน 

 -นิตยสารฟุตบอล 

 -เกมฟุตบอล 

 -บันทึกการแขงขัน (VDO, VCD, DVD)  

 -สนิคา ท่ีละลึกทีมฟุตบอล และ นักฟุตบอลตางประเทศ  

 - Web Community แฟนคลับทีมฟุตบอลตางประเทศ  

 - การจัดการแขงขนั ฟุตบอล  

 - Event ฟุตบอล  

 - สนามฟุตบอลใหเชา  

 - Mobile Content  

 - บริการ1900  

 - ฟุตบอลลีกอาชีพ 

 ผูประกอบการสวนใหญในบานเราทุกวันนี้ ตางอาศัยประสบการณในการทําธุรกิจ โดยเราจะ

เห็นวา ผูประกอบการลวนเติบโตมาจากการเปนนักกีฬา เม่ือมีโอกาสก็ผันตัวเองเขาสูวงการธุรกิจโดย

นําประสบการณมาตอยอดเปนตัวนําทางหรือแมแตดานบันเทิงก็เปนทํานองเดียวกัน ซ่ึงถือวาบุคคล

เหลานี้ลวนแตเปนผูมีพรสวรรคอยูในตัว แตผูประกอบการท่ีมีความรูความเขาใจอยางมืออาชีพ

กลับมานอยลง ทําใหธุรกิจทางการกีฬาหรือธุรกิจทางดานบันเทิงท่ีดูเหมือนจะไปไดดี กลับขาดการ

พัฒนา  และมีสถานท่ีรองรับความบันเทิงทางดานกีฬาไมมาก ซ่ึงธุรกิจตางๆเหลานี้กระจายอยูใน

สังคมไทยสวนมากเปนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับลิขสิทธิ์มีบริษัทท่ีเปนเจาของลิขสิทธิ์ในทุกธรุกิจ และ

บางสวนท่ีไมเก่ียวของกับลิขสิทธิ์ ก็เปนธุรกิจท่ีใช เงินทุนสูง อีกท้ังยังมีผูประกอบการรายใหญอยูใน

ตลาด   
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จากท่ีกลาวมาขางตน แสดงใหเห็นวากีฬาฟุตบอลเปนกีฬาท่ีไดรับบความนิยมสูงมีรูปแบบ ทางธุรกิจท่ี

หลากหลายและมีแรงผลักดันจากสื่อตางๆมากมายท่ีจะทําใหฟุตบอลไดรับความนิยมมากข้ึนใน

อนาคตขอมูลท้ังหมดนี้ผูวิจัยจะนามาใชเปนแนวทางในการจัดตั้งโครงการ PREM BAR เพ่ือตอบสนอง

ความตองการท่ีหลากหลายของผบูริโภคโดยจะทําการศึกษา เพ่ิมเติมตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงคโครงการ 

 1.2.1 นําแนวทางท่ีไดศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการรับชมมาเพ่ือพัฒนาโครงการ 

 1.2.2 ศึกษาความคาดหวังในการรับชมฟุตบอลถายทอดสดนอกสถานท่ี 

 

1.3 ปญหานําการวิจัย 

 1.3.1 กระแสฟุตบอลในประเทศไทยเปนอยางไร 

 1.3.2 ปจจัยท่ีมีผลตอการ เดิทาง จราจร ในประเทศไทย 

 1.3.3 ผูใชบริการมีทัศนคติตอการดูบอลนอกสถานท่ีและการออกกําลังกายในประเทศไทย

เปนอยางไร 

 

1.4 สมมติฐานการวิจัย  

 1.4.1 สมมุติฐานท่ี  ผูใชบริการ ชาย-หญิง เลือกการออกกําลังกาย เปนกิจกรรมเวลาวางหลัง

เลิกงาน  

 1.4.2 สมมุติฐานท่ี  ผูใชบริการ ชาย-หญิง  มีความสนใจและชื่นชอบกิจกรรมชมการแขงขัน

ฟุตบอลท่ีรานอาหาร ผับ บาร       

 

1.5 ขอบเขตของโครงการ 

 เปนการศึกษาแนวทางและความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจ PREMIER BAR เพ่ือ

ตอบสนองความตองการ ในการพักผอนหยอนใจของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยใชเงินลงทุนไมต่ํากวา 50  ลานบาท ตามกระบวนการในการบริหารจัดการใน ธุรกิจ  

 

1.6 ประโยชนทีค่าดวาจะไดรับ 

 1.6.1 แนวทางในการบูรณาการองคความรดานการบริหารจัดการท่ีสอดคลองกับแผนธุรกิจ ท่ี

ใชในการจัดตั้ง 

 1.6.2 แนวโนมความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้ง PREMIER BAR 

 



9 

 1.6.3 ตอบสนองความตองการในการพบปะสังสรรค การออกกําลังกาย และการพักผอนหยอน

ใจสําหรับผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล  
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับจัดตั้งโครงการ พรีเมียรบารคอมเพล็ก ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีจะเปนประโยชนตอการศึกษา ดังนี้ 

 

2.1 ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกีฬาฟุตบอล 

  ผูวิจัยจะทาการศึกษากติกาการเลนกีฬาฟุตบอล และกีฬาขางเคียงในสวนของรูปแบบ และ

ขนาดของสนามท่ีใชเลนกีฬาแตละชนิด เพ่ือนํามาใชในการบริหารจัดการพ้ืนท่ีของโครงการ พรีเมียร

บารคอมเพล็ก โดยจะทําการศึกษาลกัษณะ และขนาดของสนามท่ีใชในการเลนกีฬาฟุตบอล ดังนี้ 

 ฟุตบอล  

สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนสนามเปนหญาธรรมชาติหรือหญาเทียม ยาว 100 

- 110 เมตร กวาง 64 - 75 เมตร (กติกาฟุตบอล, 2550)  

 ฟุตบอล 7 คน  

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา ยาว 60 - 65 เมตร กวาง 35 - 40 เมตร (ความรู

ท่ัวไปเก่ียวกับฟุตบอล 7 คน, 2551)  

 ฟุตบอลชายหาด  

 สนามแขงขันตองเปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผา พ้ืนผิวของสนามตองเปนพ้ืนทรายท่ีไมหยาบหรือ

ละเอียดจนเกินไป ปราศจากกอนหิน เปลอืกหอย และสิ่งอ่ืนใดท่ีอาจเปนอันตรายตอผูเลน หนาอยาง

นอย 40 เซนติเมตร มีความเรียบเหมือนกันใหมากท่ีสุด ยาว 35 เมตร กวาง 27 เมตร รอบสนาม

แขงขันตองเปนพ้ืนท่ีวาง 1.5 - 3 เมตร (Beach Soccer Rules of the Game, 2551)  

 ฟุตซอล  

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

ยางมะตอย ยาว 38 - 42 เมตร กวาง 18 - 25 เมตร (กติกาฟุตซอล, 2550) 

 

2.2 ทฤษฎีการบริหารและจัดการ 

 SWOT Analysis 

  ความหมายของ SWOT Analysis  SWOT Analysis  เปนการวิเคราะหสภาพองคการ 

หรือหนวยงานในปจจุบัน เพื่อคนหาจุดแข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญใน 

การดําเนินงานสูสภาพที่ตองการในอนาคต  

  SWOT  เปนตัวยอที่มีความหมายดังนี้ 
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 1. Strengths  - จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

 2. Weaknesses  - จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

 3. Opportunities  - โอกาสที่จะดําเนินการได 

 4. Threats  - อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององคการ 

 หลักการสําคัญของ SWOT  

 ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ2ดานคือสภาพการณภายในและสภาพ 

การณภายนอกดังนั้นการ วิเคราะหSWOTจึงเรียกไดวาเปนการวิเคราะหสภาพการณ (Situation 

Analysis) ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน เพื่อใหรูตนเอง (รูเรา) รูจักสภาพแวดลอม (รูเขา) 

ชัดเจน และวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค    การวิเคราะหปจจัยตาง ๆทั้งภายนอกและภายในองคกร 

ซึ่งจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆที่เกิดขึ้น ภายนอกองคกร ทั้งสิ่งที่ 

ไดเกิดขึ้นแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตรวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลานี้ 

ที่มีตอองคกรธุรกิจและจุดแข็งจุดออนและความสามารถดานตางๆที่องคกรมีอยูซึ่งขอมูลเหลานี้จะเป

นประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศนการกําหนดกลยุทธและการดําเน ินตามกลยุทธขององค 

กรระดับองคกรที่เหมาะสมตอไป  

 2. ประโยชนของการวิเคราะห SWOTวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอม 

ตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผล 

การดําเนินงานขององคกรอยางไรจุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูกใชประโยชนเพื่อ

การบรรลุเปาหมายในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายในที่อาจจะทําลายผลการดําเนิ

นงานโอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ใหโอกาสเพื่อการบรรลุเปาหมายองคกรในทางกลั

บกันอุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกรผลจาก 

การวิเคราะห SWOT นี้จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศนการกําหนดกลยุทธเพื่อใหองคกร 

เกิดการ พ ัฒนาไปในทางที่เหมาะสม  

 3. ขั้นตอน 

 วิธีการดําเนินการทําSWOTAnalysisการวิเคราะหSWOTจะครอบคลุมขอบเขตของปจจัยที่ 

กวาง ดวยการระบุจุดแข็งจุดออนโอกาสและอุปสรรคขององคกรทําใหมีขอมูลในการกําหนดทิศทาง 

หรือเปาหมายที่จะ ถกูสรางขึ้นมาบนจุดแข็งขององคกรและแสวงหาประโยชนจากโอกาสทางสภาพ 

แวดลอมและสามารถกําหนด กลยุทธที่มุงเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอมหรือลดจุดออน 

ขององคกรใหมีนอยที่สุดได ภายใตการวิเคราะห SWOT นั้นจะตองวิเคราะหทั้งสภาพแวดลอม 

ภายในและภายนอก องคกร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

 3.1.การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกรการประเมินสภาพแวดลอมภายใน 
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องคกรจะเกี่ยวกับการ วิเคราะหและพิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองคกรทุกๆดานเพื่อ 

ที่จะระบุจุดแข็งและจุดออนขององคกรแหลงที่มาเบื้องตนของขอมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอม 

ภายในคือระบบขอมูลเพื่อการบริหารที่ครอบคลุมทุกดาน ทั้งในดานโครงสราง ระบบ ระเบียบ 

วิธีปฎิบัติงาน บรรยากาศในการทํางานและทรัพยากรในการบริหาร (คน เงินวัสดุการจัดการรวมถึง 

การพิจารณาผลการดําเนินงานที่ผานมาขององคกรเพื่อที่จะเขาใจสถานการณและผล 

กลยุทธกอนหนานี้ดวย 

จุดแข็งขององคกร (Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผูที่อยู 

ภายในองคกรนั้นเองวาปจจัยใดภายในองคกรที่เปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรที่องคกรควร

นํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพื่อการ เสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร 

จุดออนขององคกร (Weanesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมองของ 

ผูที่อยูภายในจากมุมมอง ของผูที่อยูภายในองคกรนั้นๆเองวาปจจัยภายในองคกรที่เปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีขึ้นหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร 

 3.2.การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกภายใตการประเมินสภาพแวดลอมภายนอก

องคกรนั้นสามารถคนหาโอกาสและอุปสรรคทางการดําเนินงานขององคกรที่ไดรับผลกระทบจากสภา

พแวดลอมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวางประเทศที่เกี่ยวกับการดําเนินงานขององคกรเชนอัตราการข

ยายตัวทางเศรษฐกิจนโยบายการเงินการงบประมาณสภาพแวดลอมทางสังคมเชนระดับการศึกษาแล

ะอัตรารูหนังสือของประชาชนการตั้งถิ่นฐานและการอพยพ ของ ประชาชน ลักษณะชุมชน 

ขนบธรรมเนียมประเพณีคานิยมความเชื่อและวัฒนธรรมสภาพแวดลอมทางการเมือง เชน พระราช 

บัญญัติพระราชกฤษฎีกามติคณะรัฐมนตรีและสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีหมายถึงกรรมวิธีใหมๆ 

และพัฒนาการทางดานเครื่องมืออุปกรณที่จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบริการโอกาสท

างสภาพแวดลอม(Opportunities)เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่สามารถสงผล

กระทบประโยชนทั้งทางตรงและทางออมตอการดําเนินการขององคกรในระดับมหาภาคและองคกรส

ามารถฉกฉวยขอดีเหลานี้มาเสริมสรางใหหนวยงานเข็มแข็งขึ้นไดอปุสรรคทางสภาพแวดลอม(Threat

s)เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหภาคในทางที่จ

ะกอใหเกิดความเสียหายทั้งทางตรงและทางออมซึง่องคกรจําตองหลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพองคกรใหมี

ความแข็งแกรงพรอมที่จะเผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

  3.3. ระบุสถานการณจากการประเมินสภาพแวดลอมเมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-

จุดออน โอกาส – อุปสรรค จากการวิเคราะหปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกดวยการประเมิน 

สภาพแวดลอมภายในและสภาพแวด ลอมภายนอกแลว ใหนําจุดแข็ง-จุดออน ภายใน 

มาเปรียบเทียบกับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูวาองคกร 
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กําลังเผชิญสถานการณเชนใดและภายใตสถานการณ เชนนั้น องคกรควรจะทําอยางไร โดยทั่วไป 

ในการวิเคราะห SWOT ดังกลาวนี้ องคกร จะอยูในสถานการณ 4 รูปแบบดังนี้   

3.3.1 สถานการณที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส)          

สถานการณนี้เปนสถานการณที่พึ่งปรารถนาที่สุด  

เนื่องจากองคกรคอนขางจะมีหลายอยาง ดังนั้น ผูบริหารขององคกรควรกําหนดกลยุทธในเชิงรุก 

(AggressiveStratagy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งที่มีอยูมาเสริมสรางและปรับใชและฉกฉวยโอกาสตางๆ 

ที่เปดมาหาประโยชนอยางเต็มที่    

3.3.2 สถานการณที่ 2 (จุดออน-ภัยอุปสรรค)   

สถานการณนีเ้ปนสถานการณที่เลวรายที่สุดเนื่องจากองคกรกําลังเผชิญอยูกับ  

อปุสรรคจาก ภายนอกและมีปญหาจุดออนภายในหลายประการดังนั้นทางเลือกที่ดีที่สุด คือ 

กลยุทธการ ตั้งรับหรือปองกันตัว (Defensive Strategy) เพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกภัย 

อปุสรรคตางๆที่คาดวาจะเกิดขึ้นตลอดจนหามาตรการที่จะทําใหองคกรเกิดความสูญเสียที่นอยที่สุด      

   3.3.3 สถานการณที่ 3 (จุดออน-โอกาส)     

   สถานการณองคกรมีโอกาสเปนขอไดเปรียบดานการแขงขันอยูหลายประการ 

แตติดขัดอยูตรงที่มีปญหาอุปสรรคที่เปนจุดออนอยูหลายอยางเชนกันดังนั้นทางออกคือกลยุทธการพ

ลิกตัว (TurnaroundOrientedStrategy)เพื่อจัดหรือแกไขจุดออนภายในตางๆให พรอมที่จะฉกฉวย 

โอกาสตางๆที่เปดให    

3.3.4 สถานการณที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค)      

สถานการณนี้เกิดขึ้นจากการที่สภาพแวดลอมไมเอื้ออํานวยตอการดําเนินงาน  

แตตัวองคกรมีขอไดเปรียบที่เปนจุดแข็งหลายประการ ดังนั้นแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดลอม 

เปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธการแตกตัว หรือขยายขอบขายกิจการ (Diversification 

Strategy) เพื่อใชประโยชนจากจุดแข็งที่มีสรางโอกาสในระยะยาวดานอื่นๆแทนขอพิจารณา 

ในการวิเคราะห SWOT มีดังนี้     

       1. ควรวิเคราะหแยกแยะควรทําอยางลึกซึ้ง เพื่อใหไดปจจัยที่มีความสําคัญจริง ๆ 

เปนสาเหตุหลัก ๆ ของปญหาที่แทจริงกลาวคือเปนปจจัยที่มีประโยชนในการนําไปกําหนดเปน 

นโยบายตลอดจนสามารถนําไปกําหนดกลยุทธ ที่จะทําใหองคการ / ชุมชนบรรลุเปาหมาย 

ที่เปนผลลัพธขั้นสุดทาย (Result) ไดจริง           

2. การกําหนดปจจัยตาง ๆ ไมควรกําหนดของเขตของความหมายของปจจัยตาง ๆ 

ไมวาจะเปน จุดออน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรืออุปสรรค (T) ใหมีความหมายคาบ 

เกี่ยวกันจําเปนอยางยิ่งที่จะตองตัดสินใจ และชี้ชัดวาปจจัยที่กําหนดขึ้นมานั้นเปนปจจัยในกลุมใด 

ทั้งนี้เพราะปจจัยที่อยูตางกลุมกัน ก็ตองสมควรที่จะนําไปกําหนดกลยุทธที่ตางกันออกไป  
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ตารางท่ี 2.1: ตารางแยกรายละเอียดของการทํา (SWOTAnalysis ) 

 

ปจจัยภายใน /ปจจัย

ภายนอก 

S จุดแข็งภายในองคกร W จุดออนภายในองคกร 

O โอกาสภายนอก SO การนําขอไดเปรียบของจุดแข็ง 

ภายในและโอกาสภายนอกมาใช 

WO การแกไขจุดออนภายในโดย 

พิจารณาจากโอกาสภายนอก 

ที่เปนผลดีตอองคกร 

T อุปสรรคภายนอก ST การแกไขหรือลดอุปสรรคภายน

อกโดยนําจุดแข็งภายในมาใช 

WT การแกไขหรือลดความเสียหาย 

ของธุรกิจอันเกิดจากจุดออนภายในองคกรแ

ละอุปสรรคภายนอก 

 

3.ขอดีขอเสียของการทําSWOTAnalysisขอดีเทคนิคการวิเคราะหSWOTถูกนํามาใชอยางแพ

รหลายในการวิเคราะหสถานการณตางๆ ทางธุรกิจและการบริหารเชิงกลยุทธ เนื่องจากเปน 

เทคนิคที่เขาใจงาย ไมซับซอน ใหความสะดวกเปนอยางมากสําหรับผูที่นํา SWOT มาใช 

และสามารถนําไปประยุกตใชในสถานการณดานตางๆ มากมาย เชน – การตัดสินใจเลือก 

เมือ่มีทางเลือกหลายๆ ทาง - การกําหนดความสําคัญกอนหลังของเหตุการณ – การบริหารความ 

เปลี่ยนแปลงที่ตองการใหเกิดขึ้น - การวิเคราะหและแกปญหาในการดําเนินการ – การวิเคราะห 

โครงการเริ่มใหม - การเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหสูงขึ้น - การสรางกระบวนการเรียนรูใหม ฯลฯ 

ขอเสียของการใช SWOT ก็มีอยูไมนอยเชนกันเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชน และความหลากหลาย 

ในการประยุกตใชงาน เชน โอกาสผิดพลาดเกิดจากคุณภาพของขอมูลที่นํามาใชวิเคราะห 

ทักษะประสบการณและความเขาใจในความรูพื้นฐานของเทคนิคSWOTของผูวิเคราะหตองทบทวน 

SWOT เปนระยะๆ เพื่อตรวจสอบสภาพวาเหตุการณและปจจัยตางๆ ที่นํามาใชเปนขอมูลพื้นฐาน 

ยังเหมือนเดิมหรือมีการเปลี่ยนแปลงไปแลวหรือไม  

 สวนผสมการตลาด  ( Marketing  Mix  : 7Ps ) 

 สวนผสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 7Ps 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน 

หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 

บรรจุภัณฑ  สี ราคา คุณภาพ ตราสินคาบริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 

บริการ สถานที่  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ 
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ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ 

สามารถขายได  

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได 

ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคา เปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภค จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ 

กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบ 

ดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบัน 

ที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 

ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ 

ตอตราสินคาหรือบริการหรือ ความคิดหรือตอบุคคลโดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิด 

ความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก 

ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อหรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล ระหวางผูขายกับผูซื้อ 

หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ 

การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย(Personalselling)ทําการขายและการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน 

(Nonpersonselling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการองคการอาจเลือกใชหนึ่ง 

หรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 

[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 5. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) 

การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได 

แตกตางเหนือคูแขงขันพนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคามีความคิ

ดริ่เริ่มมีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physicalevidenceandpresentation) 

โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม [TotalQualityManagement (TQM)] ตัวอยาง 

โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา 

(Customervalueproposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาดความรวดเร็วหรือผลประโยชนอื่นๆ  

 7.กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว 

และสรางความพึงพอใจใหกับ ลูกคา (Customersatisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้น 
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ผูบริหารการตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค และมุงตอบสอนงความตองการ 

ของผูบริโภคดวย เครื่องมือสวนผสมการตลาดซึ่งมักจะรูจักกันโดยทั่วไปวา  “7Ps”  

แตปจจุบันในยุคของการตลาดที่มุงเนนลูกคานั้นจะเปลี่ยนกระบวนทัศนใหมคือองคประกอบ

ทุกอยางนั้นใหเริ่มตนจากลูกคาเปนหลัก  

โดยเริ่มตั้งแตการออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา  อันไดแก  4Cs : Customer  

Solution,  Customer  Cost,  Convenience  และ  Communication 

 1. Customer  Solution ผูผลิตสินคาตองเรียนรูถึงความตองการของผูบริโภค 

โดยการพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการเพื่อใหสินคานั้นๆ สามารถเอื้อประโยชน  หรือแกปญหา 

ใหแกลูกคา และที่สําคัญยิ่งคือการนําเสนอคุณภาพที่ดีแกลูกคา โดยอาจเสนอสินคา หรือบริการ 

ที่มีคุณภาพตรง หรือสูงกวาความคาดหวังของหลายๆ องคกรอาจมุงการตอบสนองสินคา หรือบริการ 

ใหตรงจุดและชัดเจนยิ่งขึ้นดวยกลยุทธที่เรียกวา MassCustomization โดยเสนอ สินคา และบริการ 

เพื่อลูกคาเฉพาะรายในราคาที่เหมาะสม  พรอมกการบริการพิเศษที่ตรงใจลูกคาแตละบุคคล  

ขณะเดียวกันก็สามารถตอบสนองลูกคาในวงกวางเพื่อสรางความพึงพอใจไดอยางทั่วถึงดังนั้นกลยุทธ

นี้จึงจําเปน ตองใชการจัดการระบบฐานขอมูลที่ดีพรอมกับเทคโนโลยีที่ทันสมัยเพื่อสนับสนุนการ 

ออกแบบ ผลิตภัณฑและการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

2. Customer  Cost นักการตลาดควรเขาใจวา  แมผูบริโภคจะไดรับสินคาที่ตรงกับ 

ความตองการแลว  แตยังไมใชปจจัยเพียงพอที่จะเกิดความพึงพอใจ  ทั้งนี้เพราะผูบริโภคตองการ 

ซื้อสินคาในระดับราคาที่เหมาะสม  ผูบริโภคจะยอมจายในราคาที่สูงหากสินคานั้นๆ  มีลักษณะพิเศษ 

หรือมีเอกลักษณเฉพาะ  แนวความคิดเดิมๆ  เกี่ยวกับผูบริโภคที่เชื่อวา“สินคาที่มีคุณภาพสูงราคา 

มักจะแพง” นั้นกําลังจะเปลี่ยนไป ในปจจุบันนี้ดวยกระบวนทัศนใหมในการบริหารคือ 

“ยกระดับคุณภาพขณะเดียวกับราคาที่ถูกลง”ซึ่งใหองคกรธุรกิจตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

การผลิตเพื่อใหตนทุนต่ําลงอีกทั้งยังตองเปลี่ยนยุทธวิธีการตั้งราคาใหมจากเดิมที่ผลิตสินคาเสร็จแลวจึ

งคอยมาตั้งราคา  แตกลับตองพิจารณาวาผูบริโภคยอมรับสินคานั้นๆ  ดวยราคา  ณ  ระดับใด  

สามารถลดตนทุนไดหรือไม  จึงคอยมากําหนดราคา  ณ  ระดับที่ผูบริโภคเต็มใจที่จาย 

3. Convenience ผูผลิตตองพยายามสงมอบสินคาหรือนําเสนอการบริการ  ณ  

สถานที่และเวลาที่เหมาะสม  ในปจจุบันธุรกิจมีการดําเนินการโดยเชื่อมตอดวยระบบคอมพิวเตอร 

ระหวางสมาชิกเพื่อเอื้อประโยชนในการติดตอและการสั่งซื้อซึ่งสามารถตรวจสอบระดับและการไหลเวี

ยนของวัตถุดิบและสินคาคงคลังไดในทุกขั้นตอนในสวนรานคาปลีกเองก็สามารถสั่งซื้อสินคาไดในทุกเ

วลาที่ตองการและสามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลการสั่งซื้อไดทันทวงที  อีกทั้งเติมเต็มสินคาบนหิ้ง 

ไดตลอดเวลาไมเกิดการขาดชวงและไมตองมีการสตอคสินคาไวมากเกินความจําเปน 
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ทั้งนี้เนื่องจากการจัดการระบบการสั่งซื้อและการจัดสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพและสงผลตอการลด

ตนทุนทั้งระบบนั่นเองอันจะเกิดผลดีคืนกลับใหผูบริโภคขณะเดียวกันการกระจายสินคาควรคํานึงถึง 

ขอเท็จจริงวาผูบริโภค ในปจจุบันตองการจะซื้อหาสินคาดวยความงายและสะดวกสบายไมยุงยาก ณ 

เวลาใดก็ไดที่ตองการจึงเกิดธุรกิจ ประเภทรานสะดวกซื้อ  ที่เปดตลอด  24  ชั่วโมง  

ในปจจุบันยังมีการใชเทคโนโลยีเพื่อเสริมสรางคุณคาในจุดนี้   

4. Communication การมีกิจกรรมเพื่อการสงเสริมการตลาด อันไดแก 

การใชพนักงานขายการบริการสนับ สนุนการโฆษณา และการประชาสัมพันธลวนแตเปนการเพิ่ม 

การับรูแกผูบริโภคเกี่ยวกับคุณประโยชนของสินคา และขอมูลอื่นๆ ที่องคกรตองการสื่อสารดวย 

ขอเท็จจริงที่ถูกตององคกรพึงตองระมัดระวังการใหสัญญาแกผูบริโภคทีเกินจริงอันจะกอใหเกิดความเ

ขาใจผิหรือเกิดความคาดหวังที่สูงและองคกรตอง หลีกเลี่ยงการสรางแรงกดดันกับ ลูกคาเชนกรณีการ 

ใชพนักงานขายซึ่งพยายามขายสินคาในลักษณะเชิงลุกอยางมากตอลูกคาตรงกันขามองคกรควร 

แปรเปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพื่อเสริมสรางคุณคาและใหเกิดความมั่นใจแกลูกคาเชนการเสนอคุ

ณประโยชนหรือการขายในลักษณะเชิงเปนการปรึกษาแกลูกคาตลอดจนการบริการหลังการขาย 

อยางตอเนื่อง   

 ทฤษฎีของการจูงใจ (Theories of Motivation)  

 ความหมายของแรงจูงใจ 

 แรงจูงใจเปนคําที่ใชกันมากแตบางครั้งก็ใชกันไมคอยถูกตองความจริงแลวแรงจูงใจใชเพื่ออธิ

บายวาทําไมอินทรียจึงการกระทําอยางนั้นและทําใหเกิดอะไรขึ้นมาบาง 

 คําวา“แรงจูงใจ”มาจากคํากริยาในภาษาละตินวา“Movere” (Kidd,1973, p.101) 

ซึ่งมีความหมายตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา “to move” อันมีความหมายวา 

“เปนสิ่งที่โนมนาวหรือมักชักนําบุคคลเกิดการกระทําหรือปฏิบัติการ (To move a person to a 

course of action) ดังนั้นแรงจูงใจจึงไดรับความสนใจมากในทุกๆวงการ 

สําหรับ Lovell (1980, p.109) ใหความหมายของแรงจูงใจวา ”เปนกระบวนการที่ชักนํา 

โนมนาวใหบุคคลเกิดความมานะพยายามเพื่อที่จะสนองตอบความตองการบางประการใหบรรลุผลสําเ

ร็จ” 

Domjan (1996, p.199) อธิบายวาการจูงใจเปนภาวะในการเพิ่มพฤติกรรมการ 

กระทํากิจกรรม ของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระทําพฤติกรรมนั้นเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ 

        สรุปไดวาการจูงใจเปนกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเราโดยจงใจใหกระทําหรือดิ้นรน 

เพื่อใหบรรลุจุดประสงคบางอยางซึ่งจะเห็นไดพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเปนพฤติกรรมที่มิใชเปน 

เพียงการตอบสนองสิ่งเราปกติธรรมดายกตัวอยางลักษณะของการตอบสนองสิ่งเราปกติคือการขานรั
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บ เมื่อไดยินเสียงเรียกแตการตอบสนอง สิ่งเราจัดวาเปนพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเชน 

พนักงานตั้งใจทํางานเพื่อหวังความดีความชอบเปนกรณีพิเศษ 

 แรงจูงใจตอพฤติกรรมของบุคคลในแตละสถานการณ  

 แรงจูงใจจะทําใหแตละบุคคลเลือกพฤติกรรมเพื่อตอบสนองตอสิ่งเราที่เหมาะสมที่สุดในแต 

ละสถานการณที่แตกตางกันออกไป พฤติกรรมที่เลือกแสดงนี้ เปนผลจากลักษณะในตัวบุคคล 

สภาพแวดลอม ดังนี้ 

             1.ถาบุคคลมีความสนใจในสิ่งใดก็จะเลือกแสดงพฤติกรรม 

และมีความพอใจที่จะทํากิจกรรมนั้นๆ รวมทั้งพยายามทําใหเกิดผลเร็วที่สุด 

             2.ความตองการจะเปนแรงกระตุนที่ทําใหทํากิจกรรมตางๆเพื่อตอบสนองความตองการนั้น 

             3.คานิยมที่เปนคุณคาของสิ่งตางๆ เชนคานิยมทางเศรษฐกิจ สังคม ความงาม จริยธรรม 

วิชาการ เหลานี้จะเปนแรงกระตุนใหเกิดแรงขับของพฤติกรรมตามคานิยมนั้น 

             4.ทัศนคติที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งก็มีผลตอพฤติกรรมนั้น เชน ถามีทัศนคติที่ดีตอการทํางาน 

ก็จะทํางานดวยความทุมเท 

             5.ความมุงหวังที่ตางระดับกันก็เกิดแรงกระตุนที่ตางระดับกันดวยคนที่ตั้งระดับความมุงหวั

งไวสูงจะ พยายามมากกวาผูที่ตั้งระดับความมุงหวังไวต่ํา 

             6.การแสดงออกของความตองการในแตละสังคมจะแตกตางกันออกไปตามขนบธรรมเนียม

ประเพณี และ วัฒนธรรมของสังคม ของตนยิ่งไปกวานั้นคนในสังคมเดียวกัน ยังมีพฤติกรรมใน 

การแสดงความตองการที่ตางกันอีกดวยเพราะสิ่งเหลานี้เกิดจากการเรียนรูของตน 

             7.ความตองการอยางเดียวกัน ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมที่แตกตางกันได 

             8.แรงจูงใจที่แตกตางกัน ทําใหการแสดงออกของพฤติกรรมที่เหมือนกันได 

             9.พฤติกรรมอาจสนองความตองการไดหลายๆทางและมากกวาหนึ่งอยางในเวลาเดียวกัน 

เชนตั้งใจทํางาน เพื่อไวขึ้นเงินเดือนและไดชื่อเสียงเกียรติยศ ความยกยองและยอมรับจากผูอื่น 

 ลักษณะของแรงจูงใจ 

 แรงจูงใจมี 2 ลักษณะดังนี้ 

 1.แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motives) 

แรงจูงใจภายในเปนสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคลซึ่งอาจจะเปนเจตคติ ความคิด ความสนใจ 

ความตั้งใจ การมองเห็นคุณคาความพอใจความตองการฯลฯสิ่งตางๆดังกลาวนี้มีอิทธิพลตอ  

พฤติกรรมคอนขางถาวรเชนคนงานที่เห็นองคการคือสถานที่ใหชีวิตแกเขาและครอบครัวเขาก็จะจงรัก

ภักดีตอองคการและองคการบางแหงขาดทุนใน การดําเนินการก็ไมไดจายคาตอบแทนที่ดี 

แตดวยความผูกพันพนักงานก็รวมกันลดคาใชจายและชวยกันทํางานอยางเต็มที่ 
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 2.แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motives) 

แรงจูงใจภายนอกเปนสิ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคลที่มากระตุนใหเกิดพฤติกรรมอาจจะเปน 

การไดรบัรางวัลเกียรติยศชื่อเสียงคําชมหรือยกยองแรงจูงใจนี้ไมคงทนถาวรบุคคลแสดง พฤติกรรม 

เพื่อตอบสนองสิ่งจูงใจดังกลาวเฉพาะกรณีที่ตองการสิ่งตอบแทนเทานั้น 

 ที่มาของแรงจูงใจ 

แรงจูงใจมีที่มาจากหลายสาเหตุดวยกันเชน อาจจะเนื่องมาจากความตองการหรือแรงขับ 

หรือสิ่งเรา หรือ อาจเนื่องมาจากการคาดหวัง หรือจากการเก็บกดซึ่งบางทีเจาตัวก็ไมรูตัว 

จะเห็นไดวาการจูงใจใหเกิดพฤติกรรมที่ไมมีกฎเกณฑแนนอนเนื่องจากพฤตกรรมมนุษยมีความซับซอ

นแรงจูงใจอยางเดียวกันอาจทําใหเกิดพฤติกรรมที่ตางกัน  แรงจูงใจตางกันอาจเกิดพฤติกรรมที่เหมือ

นกันก็ไดดังนั้นจะกลาวถึงที่มาของแรงจูงใจที่สําคัญพอสังเขป ดังนี้ 

 ความตองการ (Need) 

 เปนสภาพที่บุคคลขาดสมดุลทําใหเกิดแรงผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อสรางสมดุลให

ตัวเอง  เชน เมื่อรูสึกวาเหนื่อยลาก็จะนอนหรือนั่งพัก ความตองการมีอิทธิพลมากตอพฤติกรรม 

เปนสิ่งกระตุน ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อบรรลุจุดมุงหมายที่ตองการ นักจิตวิทยาแตละทานอธิบาย 

เรื่องความตองการในรูปแบบตางๆ กันซึ่งสามารถแบงความตองการพื้นฐานของมนุษยไดเปน 2 

ประเภททําใหเกิดแรงจูงใจ 

   1.แรงจูงใจทางดานรางกาย (Physical Motivation) 

เปนความตองการเกี่ยวกับอาหารน้ําการพักผอนการไดรับความคุมครองความปลอดภัยการไ

ดรับความเพลิดเพลินการลดความเครงเคียดแรงจูงใจนี้จะมีสูงมากในวัยเด็กตอนตนและวัยผูใหญตอน

ปลายเนื่องจากเกิดความเสื่อมของรางกาย 

 2.แรงจูงใจทางดานสังคม (Social Motivation) 

 แรงจูงใจดานนี้สลับซับซอนมากเปนความตองการที่มีผลมาจากดานชีววิทยาของมนุษยใน 

ความตองการ อยูรวมกันกับครอบครัว เพื่อนฝูงในโรงเรียน เพื่อนรวมงาน เปนความตองการ 

สวนบุคคล ที่ไดรับอิทธิพลมาจาก สิ่งแวดลอม และวัฒนธรรมซึ่งในบางวัฒนธรรม หรือบางสังคม 

จะมีอิทธิพลที่เขมแข็งและเหนียวแนนมาก 

ความแตกตางของแรงจูงใจดานสังคมและแรงจูงใจดานรางกาย  คือแรงจูงใจดานสังคม  เกิด

จากพฤติกรรมที่เขาแสดงออกดวยความตองการของตนเองมากกวา ผลตอบแทนจากวัตถุและสิ่งของ 

 แรงขับ (Drives) 

 เปนแรงผลักดันที่เกิดจากความตองการทางกายและสิ่งเราจากภายในตัวบุคคลความตองกา

รและแรงขับมักเกิดควบคูกันเมื่อเกิดความตองการแลวความตองการนั้นไปผลักดันใหเกิดพฤติกรรมที่เ

รียกวาเปนแรงขับเชนในการประชุมหนึ่งผูเขาประชุมทั้งหิวทั้งเหนื่อยแทนที่การประชุมจะราบรื่นก็อา
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จจะเกิดการขัดแยงหรือเพราะวาทุกคนหิวก็รีบสรุปการประชุมซึ่งอาจจะทําใหขาดการไตรตรองที่ดีก็ 

ได 

 สิ่งลอใจ (Incentives) 

เปนสิ่งชักนําบุคคลใหกระทําการอยางใดอยางหนึ่งไปสูจุดมุงหมายที่ตั้งไวถือเปนแรงจูงใจ 

ภายนอก เชน ตองการใหพนักงานมาทํางานสม่ําเสมอ ก็ใชวิธียกยองพนักงานที่ไมขาดงาน โดย 

จัดสรรรางวัลในการคัดเลือกพนักงานที่ไมขาดงานหรือมอบโลใหแกฝายที่ทํางานดีประจําป 

สิ่งลอใจอาจเปนวัตถุเปนสัญลักษณหรือคําพูดที่ ทําใหบุคคลพึงพอใจ 

 การตื่นตัว (Arousal) 

 เปนภาวะที่บุคคลพรอมที่จะแสดงพฤติกรรมสมองพรอมที่จะคิดกลามเนื้อพรอมจะเคลื่อน 

ไหวนักกีฬา ที่อุนเครื่องเสร็จพรอมที่จะแขงขัน หรือเลนกีฬา องคการที่มีบุคลากรที่มีความ ตื่นตัว 

ก็ยอมสงผลใหทํางานดีการ ศึกษาธรรมชาติพฤติกรรมของมนุษยมีความตื่นตัว 3 ระดับคือ 

 -การตื่นตัวระดับสูงจะตื่นตัวมากไปจนกลายเปนตื่นตกใจหรือตื่นเตนเกินไปขาดสมาธิ  

         -การตื่นตัวระดับกลางคือระดับตื่นตัวที่ดีที่สุด 

         -การตื่นตัวระดับต่ํามักจะทําใหทํางานเฉื่อยชา งานเสร็จชา  

          จากการศึกษาพบวาปจจัยที่ทําใหบุคคลตื่นตัวมีทั้งสิ่งเราภายนอกและภายใน  ไดแกลักษณะ

สวนตัวของบุคคลแตละคนที่มีตางกันทั้งบุคลิกภาพ นิสัยและระบบสรีระของผูนั้น 

 การคาดหวัง (Expectancy) 

 เปนการตั้งความปรารถนาที่จะเกิดขึ้นของบุคคลในสิ่งที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเชนพนักงานคา

ดหวังวาเขาจะไดโบนัสประมาณ 4-5 เทาของเงินเดือน ในปนี้การคาดหวังทําใหพนักงานมีชีวิตชีวา 

ซึ่งบางคนอาจสมหวังบางคน อาจผิดหวังก็ไดสิ่งที่เกิดขึ้นกับสิ่งที่คาดหวัง มกัไมตรงกันเสมอไป 

ถาสิ่งที่เกิดขึ้นหางกับสิ่งที่คาดหวังมากก็อาจจะทําใหพนักงานคับของใจในการทํางาน  การคาดหวังก

อใหเกิดแรงผลักดันหรือเปนแรงจูงใจที่สําคัญตอพฤติกรรม  ถาองคการกระตุนใหพนักงานยกระดับผ

ลงานตนเองไดและพิจารณาผลตอบแทนที่ใกลเคียงกับสิ่งที่พนักงานคาด 

หวังวาควรจะไดก็จะเปนประโยชนทั้งองคการและพนักงาน 

 การตั้งเปาหมาย (Goal Setting) 

เปนการกําหนดทิศทางและจุดมุงหมายปลายทางของการกระทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งของ

บุคคลจัดเปนแรงจูงใจจากภายในของบุคคลผูนั้นในการทํางาน  ธุรกิจที่มุงเพิ่มปริมาณและคุณภาพคว

รมีการตั้งเปาหมายในการทํางานเพราะจะสงผลใหการทํางานมีแผนในการดําเนินการเหมือนเรือที่มี 

หางเสือ เพราะมีเปาหมายชัดเจน 
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             ที่กลาวถึงที่มาของแรงจูงใจจะเห็นวาคอนขางยากที่จะอธิบายแตละเรื่องแยกจากกันเพราะ

ทุกเรื่องมีความสัมพันธเกี่ยวของกันทุกขอ 

 แนวทางการความตองการ 

มนุษยไดโลกยุคปจจุบันมีการใช Social Network มากขึ้นเกิดเปนการติดตอสื่อสาร 

ขนาดใหญเปนสังคม บนอินเทอรเน็ตที่สามารถเขาถึงไดงายขึ้น ทําใหผูอื่นทราบรายละเอียด 

ไดงายและสามารถบอกตอกันไดอยางเร็วขึ้น เกิดมนุษยสัมพันธ การสรางความสัมพันธระหวาง 

บุคคลกับบุคคล บุคคลกับกลุม โดยอาศัยการแสดงออกทางกาย วาจา ใจ ใหบุคคลเกิดความพึงพอใจ 

ที่จะรวมมือรวมใจกันปฎิบัติงานจนบรรลุเปาหมายมนุษยจึงมีความตองการ ตามทฤษฎีความตองการ 

ของ Merrill & Lowenstein (1971) ไดสรุปไววาเกิดจากปจจัยพื้นฐาน 4 ประการคือ 

 1.ความเหงาซึ่งเหตุผลทางจิตวิทยาเชื่อวาโดยปกติมนุษยยอมไมชอบที่จะอยูตามลําพังพยายา

มที่จะรวมกลุมเพื่อสังสรรคกับผูอื่นเทาที่มีโอกาสแตถาไมสามารถที่จะติดตอสังสรรคกับบุคคลไดโดยต

รงก็จะอยูกับสื่อตางๆที่ใชในการสื่อสารและบางคนอาจจะพอใจที่อยูกับ สื่อมวลชน มากกวาสื่อบุคคล 

 2.ความอยากรูอยากเห็นมนุษยทุกคนอยากรูอยากเห็นโดยเริ่มจากสิ่งที่อยูใกลตัวที่สุดไปจนถึ

งสิ่งที่อยูหางตัวเองมากที่สุดเปนลําดับ 

 3.ประโยชนใชสอยของตนเอง (Self-aggranclizement) มนุษยเปนผูที่มีความเห็นแกตัว 

จะแสวงหาและ เลือกใชขาวสารใหเปนประโยชนแกตนเอง ทั้งในแงของการเสริมบารมี 

การชวยใหสะดวกสบาย หรือความสนุกสนานบันเทิงขาวสารเหลานี้ 

 4.ลักษณะเฉพาะของสื่อมวลชนทั่วๆไปสามารถตอบสนองความตองการคือผูรับสารแตละคน

จะหันเขาหาลักษณะเฉพาะบางอยางจากสื่อ ที่จะสนองความตองการและทําใหตนเกิดความพึงพอใจ 

ความกลัว ความหวัง 

 ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการ (Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation 

 Maslowเชื่อวาพฤติกรรมของมนุษยเปนจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใชแนวโนมของบุคคล

ใน การคนหาเปาหมายที่จะทําใหชีวิตของเขาไดรับความตองการความปรารถนา และไดรับสิ่งที่มี 

ความหมายตอตนเองเปนความจริงที่จะกลาววากระบวนการของแรงจูงใจเปนหัวใจของทฤษฎีบุคลิก 

ภาพของ Maslow โดยเขาเชื่อวามนุษยเปน “สัตวที่มีความตองการ” (Wanting Animal) 

และเปนการยากที่มนุษยจะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอยางสมบูรณ ในทฤษฎีลําดับขั้นความ 

ตองการของ Maslow เมื่อบุคคลปรารถนาที่จะไดรับความพึงพอใจ และเมื่อบุคคลไดรับ 

ความพึงพอใจในสิ่งหนึ่งแลวก็จะยังคงเรียกรองความพึงพอใจสิ่งอื่นๆตอไปซึ่งถือเปนคุณลักษณะของ 

มนุษยซึ่งเปนผูที่มีความตองการจะไดรับสิ่งตางๆ อยูเสมอ  

 Maslow กลาววาความปรารถนาของมนุษยนั้นติดตัวมาแตกําเนิดและความปรารถนาเหลานี้ 

จะเรียงลําดับขั้นของ ความปรารถนา ตั้งแตขั้นแรกไปสูความปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเปนลําดับ  
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ลําดับขั้นความตองการของมนุษย (The Need–Hierarchy Conception of Human Motivation) 

Maslow เรียงลําดับความตองการของมนุษยจากขั้นตนไปสูความตองการขั้นตอไปไวเปนลําดับดังนี้  

 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs)  

 2. ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)  

 3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and love needs)  

 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Esteem needs)  

 5. ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-actualization needs)  

 ลําดับขั้นความตองการของมาสโล มีการเรียงลําดับขั้นความตองการที่อยูในขั้นต่ําสุด  

จะตองไดรับความพึงพอใจเสียกอนบุคคลจึงจะสามารถผานพนไปสูความตองการที่อยูในขั้นสูงขึ้นตาม

ลําดับดังจะอธิบายโดยละเอียดดังนี้  

 1.ความตองการทางรางกาย (Physiological needs)  

 เปนความตองการขั้นพื้นฐานที่มีอํานาจมากที่สุดและสังเกตเห็นไดชัดที่สุด จากความตองการ  

ทั้งหมดเปนความตองการที่ชวยการดํารงชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร น้ําดื่ม ออกซิเจน 

การพักผอนนอนหลับความตองการทางเพศความตองการความอบอุนตลอดจนความตองการที่จะถูกก

ระตุนอวัยวะรับสัมผัสแรงขับของรางกายเหลานี้จะเกี่ยวของโดยตรงกับความอยูรอดของรางกายและ

ของอินทรียความพึงพอใจที่ไดรับในขั้นนี้จะกระตุนใหเกิดความตองการในขั้นที่สูงกวาและถาบุคคลใด

ประสบความลมเหลวที่จะ สนองความตองการพื้นฐานนี้ก็จะไมไดรับการกระตุนใหเกิดความตองการ 

ในระดับที่สูงขึ้นอยางไรก็ตามถาความตองการอยางหนึ่งยังไมไดรับความพึงพอใจบุคคลก็จะอยูภายใต

ความตองการนั้นตลอดไปซึ่งทําใหความตองการอื่นๆไมปรากฏหรือกลายเปนความตองการระดับรอง

ลงไปเชนคนที่อดอยากหิวโหยเปนเวลานานจะไมสามารถสราง สรรคสิ่งที่มีประโยชนตอโลกได 

บุคคลเชนนี้จะหมกมุนอยูกับการจัดหาบางสิ่งบางอยางเพื่อใหมีอาหารไวรับประทาน Maslow 

อธิบายตอไปวาบุคคลเหลานี้จะมีความรูสึกเปนสุขอยางเต็มที่เมื่อมีอาหารเพียงพอสําหรับเขาและจะ 

ไมตองการสิ่งอื่นใดอีกชีวิติของเขากลาวไดวาเปนเรื่องของการรับประทานสิ่งอื่นๆนอกจากนี้จะไมมี 

ความสําคัญไมวาจะเปนเสรีภาพความรักความรูสึกตอชุมชนการไดรับการยอมรับและปรัชญาชีวิต 

บุคคลเชนนี้มีชีวิตอยูเพื่อที่จะ รับประทานเพียงอยางเดียวเทานั้น ตัวอยาง การขาดแคลนอาหารมีผล 

ตอพฤติกรรมไดมีการทดลองและการศึกษา ช ีวประวัติเพื่อแสดงวาความตองการทางดานรางกาย 

เปนเรื่องสําคัญที่จะเขาใจพฤติกรรมมนุษยและไดพบผลวาเกิดความเสียหายอยางรุนแรงของพฤติกรร

มซึ่งมีสาเหตุจากการขาดอาหารหรือน้ําติดตอกันเปนเวลานานตัวอยางคือ เมื่อสงครามโลกครั้งที่ 2 

ในคาย Nazi ซึ่งเปนที่กักขังเชลยเชลยเหลานั้นจะละทิ้งมาตรฐานทางศีลธรรมและคานิยมตางๆ 

ที่เขาเคยยึดถือภายใตสภาพการณปกติ เชน ขโมยอาหารของคนอื่น หรือใชวิธีการตางๆ 
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ที่จะไดรับอาหารเพิ่มขึ้น อีกตัวอยางหนึ่งในปค.ศ.1970 เครื่องบินของสายการบิน Peruvian 

ตกลงที่ฝงอาวอเมริกาใตผูที่รอดตายรวมทั้ง พระนิกาย Catholic อาศัยการมีชีวิตอยูรอดโดย 

การกินซากศพของผูที่ตายจากเครื่องบินตกจากปรากฏการณนี้ชี้ให เห็นวาเมื่อมนุษย เกิดความหิวขึ้น 

จะมีอิทธิพลเหนือระดับศีลธรรมจรรยาจึงไมตองสงสัยเลยวามนุษยมีความตองการทางดานรางกายเห

นือความตองการอื่นๆและแรงผลักดันของความตองการนี้ไดเกิดขึ้นกับบุคคลกอนความตองการอื่นๆ 

 2.ความตองการความปลอดภัย (Safety-needs) เมื่อความตองการทางดานรางกาย 

ไดรับความพึงพอใจแลวบุคคลก็ จะพัฒนาการไปสูขั้นใหมตอไป ซึ่งขั้นนี้เรียกวาความตองการความ 

ปลอดภัย หรือความรูสึกมั่นคง (Safety or Security) Maslow กลาววาความตองการความ 

ปลอดภัยนี้ จะสังเกตไดงายในทารก และในเด็กเล็กๆเนื่องจากทารกและเด็กเล็กๆ ตองการความ 

ชวยเหลือ และตองพึ่งพออาศัยผูอื่นตัวอยางทารกจะรูสึกกลัวเมื่อถูกทิ้งใหอยูตามลําพังหรือ 

เมื่อเขาไดยินเสียงดังๆ หรือเห็นแสงสวางมากๆ แตประสบการณ และการเรียนรูจะทําใหความรูสึก 

กลัวหมดไป ดังคําพูดที่วา “ฉันไมกลัวเสียงฟารองและฟาแลบอีกตอไปแลว เพราะฉันรูธรรมชาติ 

ในการเกิดของมัน” พลังความ ตองการความปลอดภัยจะเห็นไดชัดเจนเชนกัน เมื่อเด็กเกิดความ 

เจ็บปวย ตัวอยางเด็กที่ประสบอุบัติเหตุขาหักก็จะรูสึกกลัว และอาจแสดงออกดวยอาการฝนราย 

และความตองการที่จะไดรับความปกปองคุมครองและการใหกําลังใจ 

 Maslow กลาวเพิ่มเติมวา พอแมที่เลี้ยงดูลูกอยางไมกวดขัน และตามใจมากจนเกินไปจะ 

ไมทําให เด็กเกิดความรูสึกวาไดรับความพึงพอใจจากความตองการความปลอดภัย การใหนอน 

หรือใหกินไมเปนเวลาไมเพียงแตทําใหเด็กสับสน เทานั้น แตยังทําใหเด็กรูสึกไมมั่นคงใน 

สิ่งแวดลอมรอบๆ ตัวเขาสัมพันธภาพของพอแมที่ไมดีตอกัน เชน ทะเลาะกันทํารายรางกายซึ่งกัน 

และกัน พอแมแยกกันอยู หยา ตายจากไป สภาพการณเหลานี้จะมีอิทธิพลตอความรูที่ดีของเด็ก 

ทําใหเด็กรูวาสิ่งแวดลอมตางๆ ไมมั่นคง ไมสามารถคาดการณไดและนําไปสูความรูสึกไมปลอดภัย 

ความตองการความปลอดภัยจะยังมีอิทธิพลตอบุคคลแมวาจะผานพนวัยเด็กไปแลวแมในบุคคลที่ทํางา

นในฐานะ เปนผูคุมครองเชน ผูรักษาเงิน นักบัญชีหรือทํางานเกี่ยวกับ การประกันตางๆ 

และผูที่ทําหนาที่ ใหการรักษา พยาบาลเพื่อความปลอดภัยของผูอื่นเชน แพทย พยาบาล 

แมกระทั่งคนชราบุคคลทั้งหมดที่กลาวมานี้จะใฝหา บุคคลทั้งหมดที่กลาวมานี้จะใฝหาความปลอดภัย 

ดวยกันทั้งสิ้นศาสนาและปรัชญาที่มนุษยยึดถือทําใหเกิดความ รูสึกมั่นคง เพราะทําใหบุคคลได 

จัดระบบของตัวเองใหมีเหตุผลและวิถีทางที่ทําใหบุคคลรูสึก “ปลอดภัย” ความตองการ 

ความปลอดภัยในเรื่องอื่นๆ จะเกี่ยวของกับการเผชิญกับสิ่งตางๆ เหลานี้ สงคราม อาชญากรรม 

น้ําทวมแผนดินไหวการจลาจลความสับสนไมเปนระเบียบของสังคมและเหตุการณอื่นๆที่คลายคลึงกับ

สภาพ เหลานี้ 
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 Maslow ไดใหความคิดตอไปวาอาการโรคประสาทในผูใหญ โดยเฉพาะโรคประสาทชนิด 

ย้ําคิด-ย้ําทํา (Obsessive-compulsive neurotic) เปนลักษณะเดนชัดของการคนหาความรูสึก 

ปลอดภัยผูปวยโรคประสาทจะแสดงพฤติกรรม  วาเขากําลังประสบเหตุการณทที่รายกาจ 

และกําลังมีอันตรายตางๆเขาจึงตองการมีใครสักคนที่ปกปองคุมครองเขา และเปนบุคคล 

ที่มีความเขมแข็งซึ่งเขาสามารถจะพึ่งพาอาศัยได 

 3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and Love needs) 

ความตองการความรักและความเปนเจาของเปนความตองการขั้นที่ 3 ความตองการนี้ 

จะเกิดขึ้นเมื่อความ ตองการทางดานรางกาย และความตองการความปลอดภัย ไดรับการ 

ตอบสนองแลว บุคคลตองการไดรับความรัก และความเปนเจาของโดยการสรางความสัมพันธกับผูอื่น 

เชน ความสัมพันธภายในครอบครัวหรือกับผูอื่นสมาชิกภายในกลุม จะเปนเปาหมายสําคัญ 

สําหรับบุคคล กลาวคือ บุคคลจะรูสึกเจ็บปวดมากเมื่อถูกทอดทิ้งไมมีใครยอมรับ หรือถูกตัดออก 

จากสังคม ไมมีเพื่อน โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อจํานวนเพื่อนๆ ญาติพี่นอง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ 

ไดลดนอยลงไปนักเรียนที่เขาโรงเรียนที่หางไกลบานจะเกิดความตองการเปนเจาของอยางยิ่งและจะแ

สวงหาอยาง มากที่จะไดรับการยอมรับจากกลุมเพื่อน 

 Maslow คัดคานกลุม Freud ที่วาความรักเปนผลมาจากการทดเทิดสัญชาตญาณทางเพศ 

(Sublimation) สําหรับ Maslow ความรักไมใชสัญลักษณของเรื่องเพศ (Sex) เขาอธิบายวา 

ความรักที่แทจริงจะเกี่ยวของกับความรูสึกที่ดี ความสัมพันธของความรักระหวางคน 2 

คนจะรวมถงึความรูสึกนับถือซึ่งกันและกันการยกยองและความไววางใจ แกกันนอกจากนี้ Maslow 

ยังย้ําวาความตองการความรักของคนจะเปนความรักที่เปนไปในลักษณะทั้งการรูจักให 

ความรักตอผูอื่น และรูจักที่จะรับความรักจากผูอื่นการไดรับความรัก และไดรับการยอมรับ 

จากผูอื่นเปนสิ่งที่ทําให บุคคลเกิดความรูสึกวาตนเองมีคุณคา บุคคลที่ขาดความรัก 

ก็จะรูสึกวาชีวิตไรคา มีความรูสึกอางวางและเคียดแคน กลาวโดยสรุป Maslow 

มีความเห็นวาบุคคลตองการความรักและความรูสึกเปนเจาของ และการขาดสิ่งนี้มักจะเปน 

สาเหตุใหเกิดความของคับใจ และทําใหเกิดปญหาการปรับตัวไมได และความยินดีในพฤติกรรม 

หรือความเจ็บปวย ทางดานจิตใจในลักษณะตางๆ 

 สิ่งที่ควรสังเกต ประการหนึ่ง ก็คือมีบุคคลจํานวนมากที่มีความลําบากใจที่จะเปดเผยตัวเอง 

เมื่อมีความสัมพันธใกลชิดสนิทสนมกับเพศตรงขามเนื่องจากกลัววาจะถูกปฏิเสธความรูสึกเชนนี้ 

Maslow กลาววาสืบเนื่องมาจากประสบการณในวัยเด็กการไดรับความรัก หรือการขาดความรัก 

ในวัยเด็กยอมมีผลกับการเติบโตเปนผูใหญที่มีวุฒิภาวะ และการมีทัศนคติในเรื่องของความรัก 

Maslow เปรียบเทียบวาความตองการความรักก็เปนเชนเดียวกับรถยนตที่สรางขึ้นมา 

โดยตองการกาซหรือน้ํามันนั่นเอง (Maslow, 1970 p. 170) 
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 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Self-Esteem needs) 

เมื่อความตองการไดรับความรักและการใหความรักแกผูอื่นเปนไปอยางมีเหตุผลและทําใหบุค

คล เกิดความพึงพอใจแลว พลังผลักดันในขั้นที่ 3 ก็จะลดลง และมคีวามตองการในขั้นตอไปมาแทนที่ 

กลาวคือมนุษยตองการที่จะไดรับความนับถือยกยองออกเปน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะแรกเปน 

ความตองการนับถือตนเอง (Self-respect) สวนลักษณะที่ 2 เปนความตองการไดรับการยกยองนับ 

ถือจากผูอื่น (Esteem from others) 

 4.1 ความตองการนับถือตนเอง (Self-respect) คือ ความตองการมีอํานาจ  

มีความเชื่อมั่นในตนเอง มีความแข็งแรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธิ์ไมตองพึ่งพาอาศัยผูอื่น 

และมีความเปนอิสระ ทุกคนตองการที่จะรูสึกวาเขามีคุณคา และมีความสามารถที่จะประสบ 

ความสําเร็จในงานภาระกิจตางๆ และมีชีวิตที่เดนดัง 

 4.2 ความตองการไดรับการยกยองนับถือจากผูอื่น (Esteem from others) คือ  

ความตองการมีเกียรติยศ การไดรับยกยองไดรับการยอมรับไดรับความสนใจ มีสถานภาพ 

มีชื่อเสียงเปนที่กลาวขาน และเปนที ่ชื่นชมยินดีมีความตองการที่จะไดรับความยกยองชมเชยในสิ่งที่ 

เขากระทําซึ่งทําใหรูสึกวาตนเองมีคุณคาวาความสามารถของเขาไดรับการยอมรับจากผูอื่น  

ความตองการไดรับความนับถือยกยองก็เปนเชนเดียวกับธรรมชาติของลําดับชั้นในเรื่องความตองการ

ดานแรงจูงใจตามทัศนะของMaslowในเรื่องอื่นๆที่เกิดขึ้นภายในจิตนั่นคือบุคคลจะแสวงหาความตอง

การไดรับการยกยองก็เมื่อภายหลังจาก ความตองการความรัก และความเปนเจาของไดรับ การตอบ 

สนองความพึงพอใจของเขาแลว และ Maslow กลาววามันเปนสิ่งที่เปนไปไดที่ บุคคลจะยอนกลับ 

จากระดบัขั้นความตองการในขั้นที่ 4 กลับไปสูระดับขั้นที่ 3 อีกถาความตองการระดับขั้นที่ 3 

ซึ่งบุคคลไดรับไวแลวนั้นถูกกระทบกระเทือน หรือสูญสลายไปทันทีทันใด ดังตัวอยางที่ Maslow 

นํามาอางคือหญิงสาวคนหนึ่ง ซึ่งเธอคิดวาการตอบสนองความตองการความรักของเธอได 

ดําเนินไปดวยดีแลวเธอจึงทุมเท และเอาใจใสในธุรกิจของเธอ และไดประสบความสําเร็จเปนนักธุรกิจ 

ที่มีชื่อเสียง และอยางไมคาดฝน สามีไดผละจากเธอไปในเหตุการณเชนนี้ ปรากฏวาเธอวางมือจาก 

ธุรกิจตางๆ ในการที่จะสงเสริมใหเธอไดรับความยกยองนับถือ และหันมาใชความพยายามที่ 

จะเรียกรองสามีใหกลับคืนมาซึ่งการกระทําเชนนี้ของ เธอเปนตัวอยางของความตองการความรัก 

ซึ่งครั้งหนึ่งเธอไดรับแลว และถาเธอไดรับความพึงพอในความรักโดย สามีหวนกลับคืนมาเธอ 

ก็จะกลับไปเกี่ยวของในโลกธุรกิจอีกครั้งหนึ่ง ความพึงพอใจของความ ตองการไดรับการยกยอง 

โดยทั่วๆ ไปเปนความรูสึกและทัศนคติของความเชื่อมั่นในตนเอง ความรูสึกวาตนเองมี 

คุณคาการมีพละกําลัง การมีความสามารถและความรูสึกวามีชีวิตอยูอยางมีประโยชนและเปน 

บุคคลที่มีความจําเปนตอโลกในทางตรงกันขามการขาดความรูสึกตางๆดังกลาวนี้ยอมนําไปสูความรู 

สึกและ ทัศนคติของปมดอย และความรูสึกไมพอเพียงเกิดความรูสึกออนแอ และชวยเหลือตนเอง 
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ไมไดสิ่งตางๆ เหลานี้เปน การรับรูตนเองในทางนิเสธ (Negative) ซึ่งอาจกอใหเกิดความรูสึก 

ขลาดกลัว และรูสึกวาตนเองไมมีประโยชน และสิ้นหวังในสิ่งตางๆ ที่เกี่ยวของกับความ 

ตองการของชีวิต และประเมินตนเองต่ํากวาชีวิตความเปนอยูกับการไดรับการ ยกยอง 

และยอมรับจากผูอื่นอยางจริงใจมากกวาการมีชื่อเสียงจากสถานภาพ หรือการไดรับการ 

ประจบประแจง การไดรับความนับถือยกยอง เปนผลมาจากความเพียรพยายามของบุคคล 

และความตองการนี้อาจเกิดอันตรายขึ้นไดถาบุคคลนั้นตองการคําชมเชยจากผูอื่นมากกวาการยอมรับ

ความจริง และเปนที่ยอมรับกันวาการไดรับความนับถือ ยกยอง มีพื้นฐานจากการกระทําของบุคคล 

มากกวาการควบคุมจากภายนอก 

 5. ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-Actualization needs) 

ถึงลําดับขั้นสุดทาย ถาความตองการลําดับขั้นกอนๆ ไดทําใหเกิดความพึงพอใจ 

อยางมีประสิทธิภาพ ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงก็จะเกิดขึ้น Maslow อธิบายความ 

ตองการเขาใจตนองอยางแทจริง วาเปนความปรารถนาในทุกสิ่งทุกอยางซึ่ง บุคคลสามารถจะ 

ไดรับอยางเหมาะสมบุคคลที่ประสบผลสําเร็จในขั้นสูงสุดนี้จะใชพลังอยางเต็มที่ในสิ่งที่ทาทายความ  

สามารถและศักยภาพของเขาและมีความปรารถนาที่จะปรับปรุงตน เองพลังแรงขับของเขาจะกระ   

ทำพฤติกรรมตรงกับ ความสามารถของตนกลาวโดยสรุปการเขาใจตนเองอยางแทจริง 

เปนความตองการอยางหนึ่งของบุคคลที่จะบรรลุถึงวจุดสูงสุดของศักยภาพ เชน “นักดนตรีก็ 

ตองใชความสามารถ ทางดานดนตรีศิลปนก็จะตองวาดรูปกวีจะตองเขียนโคลงกลอน ถาบุคคลเหลานี้ 

ไดบรรลุถึงเปาหมายที่ตนตั้งไวก็ เชื่อไดวาเขาเหลานั้นเปนคนที่รูจักตนเองอยางแทจริง”  

Maslow (1970, p.46) 

 ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริงจะดําเนินไปอยางงายหรือเปนไปโดยอัตโนมัติ 

โดยความเปนจริงแลว Maslow เชื่อวาคนเรามักจะกลัวตัวเองในสิ่งเหลานี้ “ดานที่ดีที่สุดของเรา 

ความสามารถพิเศษของเรา สิ่งที่ดีงามที่สุดของเรา พลังความสามารถ ความคิดสรางสรรค” Maslow 

(1962, p.58) 

 ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงมิไดมีแตเฉพาะในศิลปนเทานั้น คนทั่วๆ ไป เชน 

นักกีฬา นักเรียน หรือแมแตกรรมกรก็สามารถจะมีความเขาใจตนเองอยางแทจริง ไดถาทุกคน 

สามารถทําในสิ่งที่ตนตองการใหดีที่สุด รูปแบบเฉพาะของการเขาใจตนเองอยางแทจริง จะมีความ 

แตกตางอยางกวางขวางจากคนหนึ่งไปสูอีกคนหนึ่ง กลาวไดวามันคือระดับความตองการที่ 

แสดงความแตกตางระหวางบุคคลอยางยิ่งใหญที่สุด 

 Maslow ไดยกตัวอยางของความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงในกรณีของนักศึกษาชื่อ 

Mark ซึ่งเขาไดศึกษาวิชา บุคลิกภาพเปนระยะเวลายาวนาน เพื่อเตรียมตัวเปนนักจิตวิทยาคลีนิค 

นักทฤษฎีคนอื่นๆ อาจจะอธิบายวาทําไมเขาจึง เลือกอาชีพนี้ ตัวอยางเชน Freud 
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อาจกลาววามันสัมพันธอยางลึกซึ้งกับสิ่งที่เขาเก็บกดความอยากรูอยากเห็นใน เรื่องเพศ 

ไวตั้งแตวัยเด็กขณะที่Adlerอาจมองวามันเปนความพยายามเพื่อชดเชยความรูสึกดอยบาง อยาง 

ในวัยเด็ก Skinner อาจมองวาเปนผลจากการถูกวางเงื่อนไขของชีวิตในอดีตขณะที่ Bandura 

สัมพันธเรื่องนี้กับตัวแปรตางๆทางการเรียนรูทางสังคม และ Kelly อาจพิจารณาวา Mark 

กําลังจะพุงตรงไปเพื่อที่จะเปนบุคคลที่เขาตองการจะเปน ตัวอยางทีแ่สดงถึงการมุงตรงไปสู 

เปาประสงคในอาชีพโดยความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริงและถาจะ พิจารณากรณีของ 

Mark ใหลึกซึ่งยิ่งขึ้นถา Mark ไดผานกาเรียนวิชาจิตวิทยาจนครบหลักสูตร และไดเขียนวิทยานิพนธ 

ระดับปริญญาเอกและในที่สุดก็ไดรับปริญญาเอกทางจิตวิทยาคลีนิคสิ่งที่จะตองวิเคราะห Mark 

ตอไปก็คือเมื่อเขา สําเร็จการศึกษาดังกลาว แลวถามีบุคคลหนึ่งไดเสนองาน ใหเขาในตําแหนงตํารวจ 

สืบสวนซึ่งงานในหนาที่นีจะได รับคาตอบแทนอยางสูง และไดรับผลประโยชนพิเศษ หลายๆ อยาง 

ตลอดจนรับประกันการวาจางและความมั่นคง สําหรับชีวิต เมือ่ประสบเหตุการณเชนนี้ Mark 

จะทําอยางไรถาคําตอบของเขาคือ“ตกลง”เขาก็จะยอนกลับมาสูความ ตองการระดับที่ 2 

คือความตองการความปลอดภัย สําหรับการวิเคราะหความเขาใจตนเองอยางแทจริง Maslow 

กลาววา “อะไรที่มนุษยสามารถจะเปนไดเขาจะตองเปนในสิ่งนั้น” เรื่องของ Mark เปนตัวอยางงายๆ 

วาถาเขาตกลง เปนตํารวจสืบสวนเขาก็จะไมมีโอกาสที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง ทําไมทุกๆ 

คนจึงไมสัมฤทธิผลในการเขาใจ ตนเองอยางแทจริง (Why Can’t AllPeople Achieve self-

Actualization) ตามความคิดของMaslowสวนมากมนุษย แมจะไมใชทั้งหมดที่ตองการ 

แสวงหาเพื่อใหเกิดความสมบูรณภายในตน จากงานวิจัยของเขาทําให Maslow สรุปวาการรูถึง 

ศักยภาพของตนนั้น มาจากพลังตามธรรมชาติ และจากความจําเปนบังคับสวนบุคคลที่มี 

พรสวรรคมีจํานวนนอยมากเพียง 1% ของประชากรที่ Maslow ประมาณ Maslow 

เชื่อวาการนําศักยภาพของตนออกมาใชเปนสิ่งที่ ยากมากบุคคลมักไมรูวาตนเอง มีความสามารถ 

และไมทราบวาศักยภาพนั้นจะไดรับการสงเสริมไดอยางไรมนุษย สวนใหญยังคงไมมั่นใจในตัวเอง 

หรือไมมั่นใจในความสามารถของตนจึงทําใหหมดโอกาสเขาใจตนเองอยางแทจริง 

และยังมีสิ่งแวดลอมทางสังคมที่มาบดบังพัฒนาการทางดานความตองการของบุคคลดังนี้  

อทิธิพลของวัฒนธรรมตัวอยางหนึ่งที่แสดงใหเห็นวาอิทธิพลของสังคมมีตอการเขาใจตนเองคื

อแบบพิมพของวัฒนธรรม (Cultural Stereotype) ซึง่กําหนดวาลักษณะเชนไรที่แสดงความเปนชาย 

(Masculine) และลักษณะใด ที่ไมใชความเปนชาย เชน จัดพฤติกรรมตางๆ เหลานี้ความ 

เห็นอกเห็นใจ ผูอื่นความเมตตากรุณาความสุภาพ และความออนโยนสิ่งเหลานี้ วัฒนธรรมมี 

แนวโนมที่จะพิจารณาวา“ไมใชลักษณะของความเปนชาย” (Unmasculine) หรือความเชื่อถือ 

ของวัฒนธรรมดานอื่นๆซึ่งเปนความเชื่อที่ไมมีคุณคาเชนยึดถือวาบทบาทของผูหญิงขึ้นอยูกับจิตวิทยา
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พัฒนาการของผูหญิงเปนตนการพิจารณาจากเกณฑตางๆดังกลาวนี้เปนเพียงการเขาใจ“สภาพการณ

ที่ด”ีมากกวาเปนเกณฑของการเขาใจตนเองอยางแทจริง  

ประการสุดทาย Maslow ไดสรุปวาการไมเขาใจตนเองอยางแทจริงเกิดจากความพยายาม 

ที่ไมถูกตองของ การแสวงหาความมั่นคงปลอดภัยเชนการที่บุคคลสรางความรูสึกใหผูอื่นเกิด 

ความพึงพอใจตน โดยพยายามหลีกเลี่ยง หรือขจัดขอผิดพลาดตางๆของตนบุคคลเชนนี้ 

จึงมแีนวโนมที่จะพิทักษความมั่นคงปลอดภัยของตนโดยแสดงพฤติกรรมในอดีตที่เคยประสบผลสําเร็จ

แสวงหาความอบอุนและสรางมนุษยสัมพันธกับผูอื่นซึ่งลักษณะเชนนี้ยอมขัดขวางวิถี 

ทางที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Maslow, 2007) 

 ทฤษฎีการบริหารจัดการ  

 ในการดาเนินธุรกิจนั้นการบริหารจัดการเปนสิ่งสาคัญท่ีสามารถกาหนดความเปนไปของ

ธุรกิจ ดังนั้นผูวิจัยจึงทาการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการบริหารจัดการระดับพ้ืนฐาน เพ่ือจะนาไปใช

ในการบริหารจัดการโครงการ ฟุตบอล แอนด กอลฟ ไลฟสไตลเซ็นเตอร ในสวนตาง ๆ ไดอยาง

เหมาะสม โดยการประยุกตกระบวนการบริหารจัดการพ้ืนฐาน 4 ประการคือการวางแผน (Planning) 

การจัดองคการ (Organizing) การบังคับบัญชาหรือการนา (Leading) และการควบคุม 

(Controlling) มาใชดังนี้  

 การวางแผน (Planning)  

 คือการกาหนดเปาหมายและทิศทางโดนรวมขององคกร รวมท้ังกาหนดกลยุทธ วิธีการและ

ชวงเวลาในการดาเนินกลยุทธตาง ๆ อยางมีประสิทธิภาพ 

 การจัดองคการ (Organizing)  

 คือการจัดโครงสรางองคกร เพ่ือแบงหนาท่ีความรับผิดชอบและสายการบังคับบัญชา รวมท้ัง

จัดสรรทรัพยากรท้ังเงินทุน และพ้ืนท่ีในโครงการ อยางมีประสิทธิภาพ  

 การนํา (Leading)  

 คือการท่ีผูนาใชวิธีการตางๆ เพ่ือใหผูใตบังคับบัญชารวมมือกันปฏิบัติตามหนาท่ีใหบรรลุ

เปาหมาย ซ่ึงผูนาท่ีมีประสิทธิภาพมีความสาคัญตอความสาเร็จขององคกร  ดังนั้นในการจัดตั้งองคกร

ใด ๆ ก็ตาม จาเปนตองมีผูนาท่ีมีภาวะของความเปนผูนา มีวิสัยทัศน และเหมาะสมกับองคกร เพ่ือจะ

นาพาองคกรไปสูเปาหมายท่ีวางไว  

 การควบคุม (Controlling)  

 ควบคุมและประเมินผลทรัพยากรบุคคล การเงิน และเวลา ซ่ึงเปนปจจัยท่ีมีความสาคัญ ใน

การนาพาองคกรใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไว หากการประเมินผลงานไมเปนท่ีนาพอใจ ผูบริหารจะตอง

หาวิธีปรับปรุงแกไข  

 



29 

2.3. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

 ในการจัดทาแผนธุรกิจสาหรับจัดตั้งโครงการ พรีเมียรบารคอมเพล็ก เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล ผูวิจัยจาเปนตองศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

เพ่ือนามาใชเปนแนวทางในการดาเนินโครงการเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยจะทา

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีตาง ๆ ดังนี้  

2.3.1. กระบวนการซื้อของผูบริโภค  

การซ้ือเปนเพียงสวนหนึ่งของกระบวนการซ้ือ ซ่ึงมีหลายข้ันตอนกอนท่ีจะเกิดการซ้ือข้ึนจริงผูบริโภค

อาจยุติกระบวนการตัดสินใจซ้ือในข้ันตอนใดก็ได ไมจาเปนตองครบท้ัง 5 ข้ันตอนเสมอไป  

 ขั้นที ่1 การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)  

 การซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือทราบถึงปญหาหรือความตองการของตนเองซ่ึงการกระตุนของ

นักการตลาด โดยใชสวนประสมการตลาดมีผลทาใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคาหรือบริการ 

 ขั้นที ่2 การแสวงหาขอมูล (Search for Information)  

 ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพ่ือตัดสินใจ จากความทรงจาหรือประสบการณของตนเอง เพ่ือนา

มาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอก็จะหาขอมูลเพ่ิมเติมจากบุคคล  หรือสิ่ง

ตางๆรอบตัว  

 ขั้นที ่3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation)  

 ผูบริโภคจะนาขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหขอดี ขอเสีย ของสินคาหรือบริการดวยการเปรียบเทียบ

เพ่ือตัดสินใจวาตองการหรือไมตองการสินคาหรือบริการ  

ขั้นที ่4 การซื้อ (Purchase)  

 เม่ือผูบริโภคทราบขอดี ขอเสีย ของสินคาหรือบริการ ก็จะทาการซ้ือสินคาหรือบริการ แตใน

บางกรณีผูบริโภคก็อาจตัดสินใจยกเลิกการซ้ือไดเชนกัน ข้ึนอยูกับขอเสนอจากผูขายและตัวผูขายเอง  

 ขั้นที ่5 การประเมินหลังการซื้อ (Post-purchase Evaluation)  

 เม่ือผูบริโภคใชสินคาหรือบริการแลว ก็จะประเมินผลของสินคาหรือบริการ วาพอใจหรอืไม

อยางไร ซ่ึงการประเมินในข้ึนนี้จะสงผลตอการตัดสินใจในครั้งหนา หากผูบริโภคพอใจหรือประทับใจก็

จะกลับมาซ้ือสินคาหรือบริการอีก ในทางกลับกันถาผูบริโภคไมพอใจก็จะไมซ้ือสินคาหรือบริการ   

2.3.2. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  

 แบงออกเปน 3 ปจจัยใหญ ๆ ดังนี้  

 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors)  

 ผูบริโภคมีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ รายได สถานภาพของครอบครวั อาชีพ รวมถึงรปู

แบการดาเนินชีวิตและประสบการณในอดีต ซ่ึงความแตกตางในปจจัย เหลานี้ทาใหเกิดพฤติกรรมการ

ซ้ือท่ีแตกตางกันไป  
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 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors)  

 เปนลักษณะความตองการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจ เก่ียวของกับพฤติกรรมมนุษย ซ่ึงความ

ตองการดานจิตวิทยานั้นทําใหเกิดความตองการท่ีมากกวาลักษณะทางกายภาพ โดยปจจัยตาง ๆ ท่ี

เปนตัวกาหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคไกแก  

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

 1) ความตองการข้ันปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary needs or 

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

ดารงชีวิตของมนุษย 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อ่ืนในสังคม  

ความตองการทางสังคมเปนความตองการท่ีครอบคลุมความตองการกาย  และเปนตัวกาหนดทางเลือก

ของการบริโภค  

 จากความตองการท้ัง 2 ข้ัน อับราฮัม มาสโลว ไดนามาจัดลาดับความตองการของมนุษย 

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

 1) ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs)  

 2) ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs)  

 3) ความตองการทางสังคม (Social Needs)  

 4) ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs)  

 5) ความตองการเติมความสมบูรณใหชีวิต (Self-actualization Needs)  

 แรงจูงใจ (Motive) เปนความตองการท่ีเกิดข้ึนอยางรุนแรง และสงผลใหผูบริโภคคนหาวิธีใน

การตอบสนองความพึงพอใจ โดยมีพ้ืนฐานมาจากความจาเปนอยางรุนแรงในใจ ดังนั้นนักการตลาด

จึงมีหนาท่ีกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและบริการอยางรุนแรง   

 บุคลิกภาพ (Personality) คือลกัษณะนสิัยโดยรวมของผูบริโภคท่ีพัฒนาข้ึนมาในระยะยาว 

ซ่ึงมีผลกระทบตอการกาหนดรูปแบบในการโตตอบ หรือตอบสนองท่ีไมเหมือนกัน  

 ทัศนคต ิ(Attitude) คือการประเมินความพอใจหรอืไมพอใจ ท่ีผูบริโภคมีตอสินคาหรือ

บริการ โดยมีปจจัยในการกาหนดอันไดแก ความรู ความรูสึก และแนวโนมของนิสัยหรือความพรอมท่ี

จะกระทา และเปนสิ่งท่ีนามาซ่ึงการปฏิบัติของผูบริโภค  

 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการท่ีเกิดจากการท่ีผูบริโภครับขอมูล และตีความหมาย

ของขอมูล ซ่ึงเปนสิ่งสาคัญในแงการตลาด ท่ีนักการตลาดใชการสื่อสารทางการตลาดทาใหผูบริโภค

รับรูเก่ียวกับสินคาและบริการ เพ่ือสรางภาพลักษณใหกับสินคาหรือบริการ  
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การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงเกิดจากประสบการณท่ี

สะสม นักการตลาดจึงมีหนาท่ีใสประสบการณการเรียนรูเก่ียวกับตราสินคาท่ีถูกตองใหกับผูบริโภค   

 ปจจัยดานสังคม  

 เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจาวันและมีอิทธิพลตอความคิดและการตัดสินใจของ

ผูบริโภค ประกอบดวยบทบาทและสถานะทางสังคม และวัฒนธรรมของผูบริโภค ตลอดจนคนใน

ครอบครัว เพ่ือนสนิท หรือบุคคลท่ีผูบริโภคเชื่อถือ  

 

2.4. แนวคิดการสรางแบรนด  

 ผูวิจัยจาเปนตองศึกษาแนวคิดกลยุทธการสรางแบรนด เพ่ือนาไปใชในสวนของกลยุทธ

การตลาด เนื่องจากโครงการพรีเมียรบารคอมเพล็ก เปนโครงการใหม การสรางแบรนดเพ่ือให

ผูบริโภคไดรูจักจึงเปนสิ่งเปนสิ่งสาคัญ ท่ีจะทาใหโครงการมีความแตกตางจากคูแขงในสายตาผูบริโภค 

ซ่ึงการสรางแบรนดมีวิธีการและเครื่องมือตาง ๆ ดังนี้  

 2.4.1. โครงสรางการสรางแบรนด (Brand Building Model) (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547)  

 การสรางการรับรูและยอมรับตราสินคา (Brand awareness & Recognition)  

 คือการทาใหผูบริโภคท่ีไมเคยรูจักตราสินคามากอน เกิดการรับรูและยอมรับตราสินคา ซ่ึง

เหมาะสาหรับโครงการฟุตบอล แอนด กอลฟ ไลฟสไตลเซ็นเตอร เพราะเปนโครงการใหมท่ียังไมมีใคร

รูจักมากอน การสรางแบรนดในข้ันตอนนี้การเลือกใชเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดนั้น  จะตอง

ใชเครื่องมือตาง ๆ อยางเหมาะสม ตามกาลังงบประมาณและสภาพการแขงขัน  

 การทาใหผูบริโภคเขาถึงแบรนด (Brand Accessibility)  

 คือการทาใหแบรนดมีตัวตนอยูในทุก ๆ จุดท่ีผูบริโภคอยู ซ่ึงในปจจุบันการมีพันธมิตรทาง

ธุรกิจท่ีดี จะชวยในการพัฒนาการสรางแบรนดใหกับโครงการ และชวยในการประหยัดงบประมาณ

ใหกับโครงการของเราอีกดวย  

 การนาเสนอคุณคาของแบรนด (Brand Value)  

 คือการนาคุณคาตางๆของแบรนดออกมานาเสนอตอผูบริโภค ใหผูบริโภครูสึกวาโครงการ

ของเรามีคุณคาและคุมคากับเงินท่ีจาย  

 การทําใหผูบริโภครูสึกวาไดเชื่อมตอกับแบรนด (Brand Emotional Connection)  

 คือการทาใหโครงการของเราเปนสวนหนึ่งในประสบการณท่ีดีของผูบริโภค อยางตอเนื่องเปน

เวลานานจนผูบริโภครูสึกไวใจ และเกิดความจงรักภักดีตอโครงการในท่ีสุด ซ่ึงความรูสึกเชนนี้จะ

เกิดข้ึนก็ตอเม่ือ  

 - ผูบริโภครับรูวาโครงการของเรามีความหมาย และมีความสาคัญตอผูบริโภค  

 - ผูบริโภครับรูวาโครงการของเรามีเอกลักษณเฉพาะตัว  
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 - ผูบริโภคชื่นชมแบรนดของเรา  

 - ผูบริโภครูวาโครงการของเรายินดี และพยายามท่ีจะใหขอมูลท่ีผูบริโภคตองการ  

 - ผูบริโภครูสึกวาโครงการของเราทาใหรูสึกดีเสมอ  

 ทาใหผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของแบรนด (Brand Differentiation)  

 คือท่ีสุดของการสรางแบรนด ในการทาใหโครงการของเรามีความแตกตางอยางโดดเดน จาก

โครงการของคูแขง โดยความแตกตางของโครงการเรานั้นเก่ียงของกับตัวตนของผูบริโภค  

 2.4.2. เครื่องมือในการสรางแบรนด (Brand Building Tools) (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547)  

การโฆษณา (Advertising)  

 คือเครื่องมือท่ีสาคัญในการนาเสนอรายละเอียดตาง ๆ ของโครงการใหผูบริโภคไดรับรู ซ่ึง

สามารถเห็นผลไดทันที ในปจจุบันสื่อท่ีใชในการโฆษณามีหลายรูปแบบ การเลือกสื่อท่ีสามารถเขาถึง

ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดตรงกลุมอยางมีประสิทธิภาพ ประกอบกับการสื่อสารท่ีชัดเจนจะทาให

ประหยัดงบประมาณในการโฆษณา และไดผลรับท่ีดี  

 การประชาสัมพันธ (Public Relation)  

 เปนอีกหนึ่งเครื่องมือท่ีสาคัญ ท่ีโครงการของเราจะนามาใช เพ่ือเสริมสรางภาพลักษณและ

ความนาเชื่อถือใหกับโครงการ แมการประชาสัมพันธจะสงผลชา แตผลลัพธท่ีไดจะม่ันคง  

 กิจกรรมสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

 เปนหนึ่งกิจกรรมท่ีจะนามาใช เพ่ือกระตุนการขายและสรางแบรนดของโครงการพรอม ๆ 

กัน โดยกิจกรรมสงเสริมการขายมี 2 ลกัษณะคือ  

 1) การสงเสริมการขายท่ีเนนผูบริโภคโดยตรง (Consumer Promotion)  

 2) การสงเสริมการขายไปยังรานคาตางๆ (Trade Promotion)  

 โดยผูวิจัยจะนาการสงเสริมการขายทัก 2 ลักษณะนี้มาประยุกตใชให ถูกวิธีและเหมาะสมกับ

สถานการณตอไป  

 สินคาหรือบริการทดลอง (Sampling)  

 การใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการเปนโดยผูบริโภคไมตองเสียเงิน เปนวิธีท่ีผูผลิต

สินคาอุปโภคนิยมใช เพราะถาหากผูบริโภคพอใจ ก็จะทาใหผูบริโภคซ้ือซา  

 การจัดกิจกรรม (Event)  

 คือกิจกรรมท่ีแบรนดตาง ๆ สามารถนาเสนอตัวตนของแบรนดไดอยางชัดเจน และเปน

โอกาสท่ีดีในการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคกลุมเปาหมายผานกิจกรรมตาง ๆ  
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 การตกแตงหนาราน (Shop Decoration)  

 เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีผูวิจัยจะนามาใชในการบอกตัวตนของโครงการ ใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย

ไดรับรู โดยจะนามาใชใหสัมพันธกับตัวตนท่ีแทจริงของโครงการเรา เพ่ือยาภาพลักษณของโครงการ

ใหโดดเดนกวาคูแขงในสายตาผูบริโภค  

 2.4.3. กลยุทธการสรางแบรนด (Brand Building Strategies) (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547)  

กลยุทธการสรางแบรนดมีอยูหลายกลยุทธ ผูวิจัยจะใช 2 กลยุทธตอไปนี้เปนหลัก 14  

 การสื่อสารการตลาดรวม (IMC – Integrated Marketing Communication)  

 เปนการผสมสานเครื่องมือทางการสื่อสารมาใชรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือเผยแพร

ขาวสารท่ีมีความถูกตองชัดเจนเก่ียวกับโครงการของเรา โดยการรวมเอาภาพลักษณและขาวสารตาง 

ๆ เขาไวดวยกันและนาเสนออยางกลมกลืนเปนแนวเดียวกันในทุก ๆ เครื่องมือ  

เปาหมายท่ีสาคัญของกลยุทธนี้ คือการบริหารความสัมพันธกับลูกคาใหเปนไปไดดวยดี เพ่ือสรางและ

พัฒนาคุณคาของแบรนด  

 การจัดการลูกคาสัมพันธ (CRM – Customer Relation Management)  

 เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาดวยวิธีการตาง ๆ ท่ีเหมาะสมกับความตองการของ

ลูกคาแตละราย โดยการรักษาลูกคาเดิมและหาลูกคาใหม ซ่ึงความสัมพันธอันดีจะนามาซ่ึงยอดขาย

และการเติบโตของโครงการ 

  

2.5. กฎหมายที่เกี่ยวของ  

 ผูวิจัยไดทาการศึกษาเก่ียวกับกฎหมาย ท่ีเก่ียวของและอาจจะเปนปญหาตอการดาเนิน

โครงการพรีเมียรบารคอมเพล็ก เพ่ือท่ีจะนามาเปนแนวทางในการหาวิธีท่ีจะดาเนินโครงการโครงการ

ไดถูกตองตามกฎหมาย  

 พระราชบัญญัติสถานบริการ  

 สถานท่ีท่ีมีอาหาร สุรา หรือเครื่องดื่มอยางอ่ืนจาหนาย โดยจัดใหมีการแสดงดนตรีหรือการ

แสดงอ่ืนใดเพ่ือการบันเทิง ซ่ึงปดทาการหลังเวลา 24.00 นาฬิกา จะตองขออนุญาตจากสถานีตารวจ

และสานักงานเขตุในพ้ืนท่ีกอน และจะตองปฏิบัติตามขอบังคับตอไปนี้ (“พระราชบัญญัติสถานบริการ

ฉบบัท่ี 4”, 2547)  

 1) หามผูท่ีมีอายุตากวา 18 ปบริบูรณเขาทางานในสถานบริการ  

 2) หามใหผูท่ีมีอาการมึนเมา หรือครองสติไมได เขาไปหรืออยูในสถานบริการในเวลาทาการ  

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

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

 5) หามมิใหมีการกระทาความผิดเก่ียวกับยาเสพติดในสถานบริการ  



34 

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

เครื่องแบบนาเขาไปเพ่ือปฏิบัติหนาท่ีตามกฎหมาย  

 7) หามมิใหผูมีอายุตากวา 20 ปบริบูรณ ซ่ึงมิไดทางานในสถานบริการนั้น เขาไปในสถาน

บริการในเวลาทาการ  

 8) การเปดใหบริการ จะตองเปดและปดทาการ ภายในวันและเวลาท่ีทางราชการประกาศ  

 

2.6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 ผูวิจัยไดศึกษาผลสารวจพฤติกรรมผูบริโภค ท่ีเก่ียวของกับโครงการพรีเมียรบารคอมเพล็ก ซ่ึง

จะใชเปนแนวทางในการศึกษาในสวนของพฤติกรรมผูบริโภค  

 การสํารวจพฤติกรรมการมีสวนรวมในกิจกรรมฟุตบอลโลก 2006   

 สํารวจโดยบริษัท นาโนเซิรช จํากัด โดย ภูษิต เพ็ญศิริ ทําการสารวจจากกลุมตัวอยาง 200 

ตัวอยาง เฉพาะเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล กระจายครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี จากผลการศึกษากลุม

ตัวอยาง เปนเพศชาย 71.5% และเปนเพศหญิง 28.5% โดยมีอายุแบงออกเปน 4 ชวง คือ ชวงอายุ

ไมเกิน 25 ป คิดเปน 26.5% ชวงอายุ 26-35 ป คิดเปน 26.0% ชวงอายุ 36-45 ป คิดเปน 24.0% 

และ ชวงอายุ มากกวา 45 ป คิดเปน 23.5% และรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยางอยูในชวง 10,001 

– 20,000 บาท คิดเปน 52.0% รองลงมาคือ มากกวา 20,000 บาท คิดเปน 27.0% และรายได ไม

เกิน 10,000 บาท คิดเปน 21.0% ระดับการศึกษาโดยสวนใหญ คือ การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

90.5% และประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มากท่ีสุด ซ่ึงโดยสวนใหญมีสถานภาพสมรสแลว 

(พฤตกิรรมคอบอลฟุตบอลโลก 2006 พักยกกระแสรอนการเมือง, 2549)  

ผลการสารวจความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลของกลุมตัวอยางมีผลดังนี้  

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุตากวา 25 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 71.7 %ไมชอบกีฬาฟุตบอล 28.3 % กลุม

ตัวอยางท่ีมีอายุ 26 - 35 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 59.6 % ไมชอบกีฬาฟุตบอล 40.4 %  

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 36 - 45 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 58.3 % ไมชอบกีฬาฟุตบอล 41.7 %  

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 45 ป ชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 61.7 % ไมชอบกีฬาฟุตบอล 38.3 %  

สรุปไดวากลุมตัวอยางท่ีมีอายุตากวา 25 ป มีความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลมากกวาชวงอายุอ่ืนๆ อยาง

ชัดเจน 16  

ผลการสํารวจถึงบุคคลท่ีกลุมตัวอยางเลือกท่ีจะชมฟุตบอลโลกรวมดวยมีดังนี้  

 ดูกับเพ่ือน 49 %  

 ดูกับคนในครอบครัว (พอ แม ลูก สามี ภรรยา) 26 %  

 ดูกับคูรักหรือแฟน 13 %  

 ดูคนเดียว 12 %  
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 สรุปไดวากลุมตัวอยางชอบดูฟุตบอลโลกรวมกับผูอ่ืน โดยเลือกท่ีจะดูกับเพ่ือนมากท่ีสุด 

ผลการสํารวจถึงสถานท่ี ท่ีกลุมตัวอยางเลือกท่ีจะชมฟุตบอลโลกมีดังนี้  

 บานตนเอง 37 %  

 ลานเบียรหรือลานท่ีมีการติดตั้งโทรทัศนสาหรับถายทอดสดฟุตบอล 32 %  

 รานอาหาร ผับ บาร 16 %  

 บานเพ่ือน 15 %  

 สรุปไดวากลุมตัวอยางชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลโลกในท่ีสาธารณะ พอ ๆ กับสถานท่ี

สวนตัว แตสถานท่ีท่ีนิยมมากท่ีสุดก็ยังคงเปนบานของกลุมตัวอยางเอง   

ผลการสํารวจกิจกรรมท่ีกลุมตัวอยางเลือกท่ีจะทาในขณะท่ีชมฟุตบอลโลกมีดังนี้   

 รับประทานอาหารขบเค้ียว เครื่องดื่มและอ่ืน ๆ 45 %  

 รวมกิจกรรมทายผลทาง SMS หรอืโทรศัพท 22 %  

 ดูฟุตบอลอยางเดียว 20 %  

 บันทึกภาพไวชมอีกครั้ง 13 %  

 จากผลสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว ผูวิจัยจะนํามาใชเปนแนวทางในการใหบริการ

ภายในโครงการPREM BAR เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยจะทาการสารวจพฤติกรรม

ผูบริโภคอีกครั้งหนึ่ง เพราะผูวิจัยเห็นวาการสารวจพฤติกรรมผูบริโภคในขางตนนี้ ไดสํารวจมาเปน

เวลานานแลว พฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบันอาจจะเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม                                     

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย  

 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาความเปนไปไดและแนวทางในการจัดตั้งโครงการ  

พรีเมียรบาร ดวยการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการสํารวจ

พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลวามีความตองการสินคาหรือ

บริการลักษณะใด รวมท้ังแนวโนมวงการฟุตบอลในอนาคตจะเปนอยางไร และจะนําขอมูลท่ีได

จากการศึกษาวิจัยไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธและบริหารจัดการโครงการตอไปซ่ึ ง

ผูวิจัยมีวิธีการศึกษาโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

1.  วัตถุประสงคในการวิจัย 

2.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

4.  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

5.  การทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

6.  การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 วัตถุประสงคในการวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้  

3.1.1 เพ่ือศึกษาองคความรูดานบริหารจัดการผูประกอบการทานอ่ืนและนํามาประยุกตใชให  

สอดคลองกับการทําแผนธุรกิจท่ีใชในการจัดตั้งโครงการพรีเมียรบาร 

3.1.2 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับการจัดตั้งพรีเมียรบาร  

3.1.3 เพ่ือตอบสนองความตองการในการพบปะสังสรรคสําหรับผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 

 

3.2 วิธิการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือทําการวิจัยในครั้งนี้ โดยแบงการเก็บขอมูล

ออกเปน 2 สวน คือ 

3.2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการหาขอมูลโดยใชวิธีเชิงสํารวจ (Survey 

Method) 

ซ่ึงทางผูวิจัยไดแบงการเก็บขอมูลออกเปน 2 สวนดังนี้  

3.2.1.1) จากการสมัภาษณ ตัวแทนบริษัทผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของ  

3.2.1.2) จากแบบสอบถามท่ีตอบโดยกลุมตัวอยาง  
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โดยขอมูลท้ัง 2 สวนจะใชเปนฐานขอมูลสาหรับวางแนวทางในการศึกษาวิจัย และวางแผน

โครงการในข้ันตอไป  

3.2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการหาขอมูลท่ีกอใหเกิดข้ึนจากพ้ืนท่ีหรือตัว

บุลคล เชน ตัวแทนบริษัทผูประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอลท่ีเก่ียวของหรือผูดูฟุตบอล ขอมูล

บทความ ขาว ท้ังในตํารา หนังสือพิมพ นิตยสาร และสื่ออิเล็กทรอนิกส รวมท้ังทฤษฎีแนวคิดและ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยการนําขอมูลจากเอกสารสิ่งพิมพท่ีเก็บรวบรวมขอมูลมาใชเปนฐานขอมูลสถิติ

ของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลสําหรับวางแนวทางในการศึกษาวิจัยและวางแผนโครงการใน

ข้ันตอนตอไป 

 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.3.1 ประชากร 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ประชากรท่ีอาศัยอยูในเขตจังหวัดกรงุเทพมหานคร มี

จํานวนท้ังสิ้น 6.335 ลาน (ฝายทะเบียนมหาวิทยาลัยราชภัฎนครสวรรค, 2555) 

 3.3.2 กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ประชาชนท่ีเลนฟุตบอลในเขตจังหวัดกรงุเทพมหานคร 

ท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลและกิจกรรมตางๆ ท่ีเก่ียวของกับฟุตบอล จํานวน 400 คน ซ่ึงสามารถกําหนด

ขนาดของกลุมตัวอยางดวยสูตรการหาขนาดตัวอยางของ Yamane (อางใน สําเริง จันทรสวรรณ, 

2541) คือ 

สูตร    n    =                N 

1+Ne2 

 

เม่ือ  n = ขนาดกลุมตัวอยาง 

       N = ประชากรท่ีใชในการศึกษา 

        e = ความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหผิดพลาดไดไมเกินรอยละ  5 (0.05) 

 ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95% และยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนได 5 % ดังนี้ 

        n            =  1,033,837 

                        1+ 1,033,837 (0.05)2 

= 399.99 

≈ 400 คน 
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3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

ประกอบดวยชุดคําถามท่ีใชในการเก็บขอมูลในสวนตางๆดังนี้  

3.4.1 แบบสอบถาม  

ผูวิจัยจะใชแบบสอบถาม ในการเก็บขอมูลการวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงแบบสอบถามจะใชคําถาม

ปลายเปดและปลายปด เพ่ือสํารวจพฤติกรรมและความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง โดยโครงสรางของคา

ถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนท่ี 2. พฤติกรรมการใชเวลาวาง  

สวนท่ี 3. พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอล  

สวนท่ี 4. พฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล  

3.4.2 แบบสัมภาษณตัวแทนบริษัทผูประกอบการธรุกิจที่เกี่ยวของ  

ผูวิจัยจะใชแบบสัมภาษณ ในการเก็บขอมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ ซ่ึงแบบสัมภาษณจะใชคา

ถามปลายเปด เพ่ือใหผูถูกสัมภาษณแสดงความคิดเห็น เก่ียวกับธุรกิจท่ีบริษัทของผูใหสัมภาษณ

ดําเนินงานอยู  มีรายชื่อดังตอไปนี้ 

1. คุณปยณัฐ      ทิมกระจาง เลขานุการสโมสรศรีราชา ซูซูกิ เอฟซี 

2. คุณประพันธ เกษมวุฒิ  ผูจัดการสนามฟุตบอลจินดา 

3. คุณทิพวรรณ บุญมา  ผูจัดการสนามฟุตบอล บุญมา ฟุตบอลคลับ 

4. คุณตุก   ผูจัดการสนาม Grand Soccer Pro 

5. คุณขจรศักดิ ์พงพมร  ผูจัดการรานอาหาร WhereHouse 

 

3.5 การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

ผูวิจัยไดทดสอบความถูกตองของคําถามท่ีใชสัมภาษณตัวแทนบริษัทผูประกอบการในธุรกิจท่ี

เก่ียวของ และแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการนําชุดคําถามท้ังหมด ใหคณาจารย

ผูทรงคุณวุฒิเปนผูตรวจสอบ ความถูกตองของคําถาม เพ่ือใหม่ันใจวาชุดคําถามท่ีผูวิจัยออกแบบมา

นั้น สามารถสื่อความหมายใหผูถูกสัมภาษณหรือผูตอบแบบสอบถาม เขาใจคําถามตรงกับผูวิจัย 

 

3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหและประมวลผลจากการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิผูวิจัยจะทําการวิเคราะห

ขอมูลจากแบบสอบถามโดยจะนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงเปนการ

วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) จากขอมูลแบบสอบถาม 400 ชุด และ

นํามาแสดงผลการวิเคราะหขอมูลสถิติซ่ึงจะวิเคราะหผลเปนความถ่ี คารอยละ จากนั้นผูวิจัยจะนําผล
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ท่ีไดจากการวิเคราะหขอมูลท้ังหมดมาสรุปผลเพ่ือใชเปนแนวทางในการกําหนดการจัดโครงการท่ี

เหมาะสมตอไป 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง โครงการ พรีเมียรบาร ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาองคความรู 

ดานบริหารจัดการผูประกอบการทานอ่ืน และนํามาประยุกตใชใหสอดคลองกับการทําแผนธุรกิจท่ี 

ใชในการจัดตั้งโครงการพรีเมียรบาร  เพ่ือจัดตั้งพรีเมียรบาร ใหตอบสนองความตองการในการ 

พบปะสังสรรค ผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล จึงมีขอมูลทางการตลาด สถานการณทางการตลาด 

การประเมินความเสื่อมของโครงการดังนี้ 

 

4.1 ขอมูลทางการตลาด 

ขอมูลการตลาดนี้เปนขอมูลท่ีไดจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และเปนแนวทางในการ 

จัดทําแผนธุรกิจ โครงการพรีเมียรบาร 

4.1.1 ขอมูลจากแบบสอบถาม 

เปนการนําผลขอมูลท่ีกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามจํานวน 400  คน แลวนําขอมูลมา 

วิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยการคํานวณแบบสอบถาม  ซ่ึงแบบสอบถามแบงขอมูลออกเปน 4 สวน 

ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชเวลาวาง 

สวนท่ี 3 พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอล 

สวนท่ี 4 พฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล 

 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 4.1: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 214 53.5 

หญิง 186 46.5 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 214 คน คิด

เปน รอยละ 53.5  รองลงมาเปนเพศหญิง 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 
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ตารางท่ี 4.2: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีอายุ 31-35 ป จํานวน 101 

คน คิดเปนรอยละ 47.20 รองลงมาอายุ 26-30 ป จํานวน 77  คน คิดเปนรอยละ 35.98 และอายุ 

18-25 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.61 

 

ตารางท่ี 4.3: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีอายุ 31-35 ป จํานวน 94 

คน คิดเปนรอยละ 50.54  รองลงมาอายุ 26-30 ป จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 36.02  และอายุ

นอยท่ีสุด 18-25 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.69 

 

 

 

 

 

 

 

 

อายุ จํานวน    รอยละ 

18-25 ป 12 5.61 

26-30 ป 77 35.98 

31-35 ป 101 47.20 

36-40 ป 24 11.21 

อายุ จํานวน    รอยละ 

18-25 ป 5 2.69 

26-30 ป 67 36.02 

31-35 ป 94 50.54 

36-40 ป 20 10.75 
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ตารางท่ี 4.4: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามวุฒิการศึกษาสูงสุดของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

 วุฒิการศึกษาสูงสุด จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษาปท่ี 6/ปวช. 39 18.22 

อนุปริญญา /ปวส. 71 33.18 

ปริญญาตรี 62 28.97 

ปริญญาโท 38 17.76 

 อ่ืน ๆ 4 1.87 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีวุฒิการศึกษาสูงสุด คือ 

อนุปริญญา /ปวส. จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 33.18  รองลงมาวุฒิการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 

62 คน คิดเปนรอยละ 28.97 และวุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.87 

 

ตารางท่ี 4.5: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามวุฒิการศึกษาสูงสุดของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

 วุฒิการศึกษาสูงสุด จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษาปท่ี 6/ปวช. 20 10.75 

อนุปริญญา /ปวส. 58 31.18 

ปริญญาตรี 72 38.71 

ปริญญาโท 35 18.82 

 อ่ืน ๆ 1 0.54 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวาผูตอ บแบบสอบถ าม เพศหญิงสวนใหญมี วุฒิการศึกษาสูงสุด คือ 

ปริญญาตรี จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 38.71  รองลงมาอนุปริญญา /ปวส. จํานวน 58 คน คิด

เปน รอยละ 31.18  และวุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.54 
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ตารางท่ี 4.6: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 6 2.80 

ธุรกิจสวนตัว 29 13.55 

ขาราชการ 75 35.05 

พนักงานบริษัทเอกชน 48 22.43 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 55 25.70 

อ่ืน ๆ 1 0.47 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญอาชีพขาราชการจํานวน 75 

คน คิดเปนรอยละ 35.05 รองลงมาพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 25.70 และ

อาชีพ อ่ืน ๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.47 

 

ตารางท่ี 4.7: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 7 3.76 

ธุรกิจสวนตัว 33 17.74 

ขาราชการ 89 47.85 

พนักงานบริษัทเอกชน 28 15.05 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 26 13.98 

อ่ืน ๆ 3 1.61 

  

จากตารางท่ี 4.7 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีอาชีพขาราชการจํานวน 89 

คน คิดเปนรอยละ 47.85  รองลงมาพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 15.05  

และ อาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.61 
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ตารางท่ี 4.8: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท 17 7.94 

15,001 - 20,000 บาท 54  25.23 

20,001 - 25,000 บาท 54   25.23 

25,001 – 30,000 บาท 33 15.42 

30,001 บาทข้ึนไป 56 26.17 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 26.17 รองลงมารายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 

บาท และ 20,001 - 25,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 25.23 และ 10,001-15,000 บาท 

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 7.94 

 

ตารางท่ี 4.9: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท 13 6.99 

15,001 - 20,000 บาท 51 27.42 

20,001 - 25,000 บาท 52 27.96 

25,001 – 30,000 บาท 27 14.52 

30,001 บาทข้ึนไป 43 23.12 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 

25,000 บาท  จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 27.96 รองลงมารายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 

บาท จํานวน 51  คน คิดเปนรอยละ 27.42 และ 10,001-15,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอย

ละ6.99 
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ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชเวลาวาง 

 

ตารางท่ี 4.10: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

       ธรรมดา ของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 115 12.6 

            ดูโทรทัศน 105 11.5 

ชมภาพยนตร 101 11.0 

            เลนอินเตอรเนต 108 11.8 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 100 10.9 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 102 11.1 

ช็อปปง 90 9.8 

            อานหนังสือ 90 11.6 

            ทองเท่ียวกลางคืน 88 9.6 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิก 

งาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 12.6 รองลงมา 

เลนอินเตอรเนต  จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และ ทองเท่ียวกลางคืน จํานวน 88  คน คิด 

เปนรอยละ 9.6 
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ตารางท่ี 4.11: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

        ธรรมดา ของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 94 12.3 

            ดูโทรทัศน  81 10.6 

ชมภาพยนตร 84 11.0 

            เลนอินเตอรเนต 92 12.0 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 74 9.7 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 94 12.3 

ช็อปปง 76 9.9 

            อานหนังสือ 84 11.0 

            ทองเท่ียวกลางคืน 87 11.4 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลัง

เลิก งาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย และ สังสรรคกับเพ่ือน/คนรัก จํานวน 94  

คน คิดเปนรอยละ 12.3  รองลงมาเลนอินเตอรเนต  จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 12.0 และ 

ทองเท่ียวกลางคืน จํานวน 87  คน คิดเปนรอยละ 11.4 
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ตารางท่ี 4.12: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

       ธรรมดา ในหนึ่งสัปดาหของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 110 12.7 

            ดูโทรทัศน 85 9.7 

ชมภาพยนตร 88 10.2 

            เลนอินเตอรเนต 101 11.5 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 89 10.2 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 101 11.5 

ช็อปปง 100  11.4 

            อานหนังสือ 90   10.3 

            ทองเท่ียวกลางคืน 109   12.5 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิก 

งาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 

12.7 รองลงมา ทองเท่ียวกลางคืน  จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และ ดโูทรทัศน จํานวน 

85  คน คิด เปนรอยละ 9.7 
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ตารางท่ี 4.13: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวัน 

       ธรรมดา ในหนังสัปดาหของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมในเวลาวาง 

หลังเลิกงาน/เลิกเรียน 

วันธรรมดา 

 

จํานวน รอยละ 

 

เลนกีฬาออกกําลังกาย 90       12.3 

            ดูโทรทัศน        78 10.7 

ชมภาพยนตร 94 12.9 

            เลนอินเตอรเนต 73 10.0 

สังสรรคกับเพ่ือน/คน 79                      10.8 

            ฟงวิทยุฟงเพลง 88 12.1 

ช็อปปง 74 10.2 

            อานหนังสือ 82   11.2 

            ทองเท่ียวกลางคืน 71   9.7 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีกิจกรรมในเวลาวางหลัง

เลิก งาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ ชมภาพยนตร จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 12.9 

รองลงมา เลนกีฬาออกกําลังกาย  จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 12.3 และ ฟงวิทยุฟงเพลง จํานวน 

88  คน คิด เปนรอยละ 12.1 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคที่เกี่ยวของกับกีฬาฟุตบอล 
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ตารางท่ี 4.14: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ 

        ของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอล 

ท่ีชื่นชอบ/สนใจ 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันฟุตบอล 102 18.9 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 92 17.0 

เลนกีฬาฟุตบอล 92 17.0 

เลนเกมฟุตบอล 92         17.0 

สะสมของท่ีระลกึ 80 14.8 

รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับ

ฟุตบอล 

83 15.3 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวาผูตอ บแบบสอ บถ ามเพศชายสวนใหญมี กิจกรรม ท่ีเก่ียวกั บกี ฬา 

ฟุตบอลท่ีชนชอบ/สนใจ คือ ชมการแขงขนฟุตบอล  จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 18.9 รองลงมา 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล  เลนกีฬาฟุตบอล และ เลนเกมฟุตบอลจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 

17.0  และ สะสมของท่ีระลกึ จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 15.3 

 

ตารางท่ี 4.15: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ  

        ของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอล 

ท่ีชื่นชอบ/สนใจ 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันฟุตบอล 87 17.8 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 82 16.7 

เลนกีฬาฟุตบอล 80 16.3 

เลนเกมฟุตบอล 80         16.3 

สะสมของท่ีระลกึ 78 15.9 

รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับ

ฟุตบอล 

83 16.9 
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จากตารางท่ี 4.15 พบวาผูตอ บแบบสอ บถ ามเพศหญิงสวนใหญมี กิจกรรม ท่ีเก่ียวกั บกี 

ฬาฟุตบอลท่ีชนชอบ/สนใจ คือ ชมการแขงขนฟุตบอล  จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 17.8 

รองลงมา รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับฟุตบอลจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 16.9  และ ติดตาม

ขาวสารวงการฟุตบอล จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

 

ตารางท่ี 4.16: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามลักษณะการชมการถายทอดสดฟุตบอลของกลุม  

        ตัวอยางเพศชาย 

 

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอล

กับใคร 

จํานวน รอยละ 

 

ดูคนเดียว 18 8.4 

ดูกับเพ่ือน/คนรัก            102 47.7 

ดูกับครอบครัว 94 43.9 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชอบดูการถายทอดสดฟุตบอล 

กับ เพ่ือน/คนรัก จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 47.66 รองลงมาดูกับครอบครัว จํานวน 94  คน 

คิดเปนรอยละ 43.93  และ ดูคนเดียว จํานวน 18  คน คิดเปนรอยละ 8.41 

 

ตารางท่ี 4.17: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามลักษณะการชมการถายทอดสดฟุตบอลของกลุม 

       ตัวอยางเพศหญิง 

 

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอล

กับใคร 

จํานวน รอยละ 

 

ดูคนเดียว 19 10.2 

ดูกับเพ่ือน/คนรัก              96       51.6 

ดูกับครอบครัว 71                         38.2 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชอบดูการถายทอดสด

ฟุตบอลกับ เพ่ือน/คนรัก จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 51.61 รองลงมาดูกับครอบครัว จํานวน 71  

คน คิดเปนรอยละ 38.17 และ ดูคนเดียว จํานวน 19  คน คิดเปนรอยละ 10.22 
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ตารางท่ี 4.18: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามสถานท่ีในการชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ีทาน 

       ชอบของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

สถานท่ีในการชมการ

ถายทอดสดฟุตบอล 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

บาน 3 1.4 

บานเพ่ือน 48 22.4 

รานอาหาร ผับ บาร 101 47.2 

ลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด

ใหญถายทอดสด 

 

62 

 

29.0 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ี 

รานอาหาร ผับ บาร จํานวน 101  คน คิดเปนรอยละ 47.20 รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด 

ใหญถายทอดสด จํานวน 62  คน คิดเปนรอยละ 28.97  และ บาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

1.40 

 

ตารางท่ี 4.19: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามสถานท่ีในการชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ีทาน 

        ชอบของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

สถานท่ีในการชมการ

ถายทอดสดฟุตบอล 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

บาน 3 1.61 

บานเพ่ือน 34 18.28 

รานอาหาร ผับ บาร 94 50.54 

ลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด

ใหญถายทอดสด 

 

55 

 

29.57 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ี 

รานอาหาร ผับ บาร จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 50.54 รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาด 
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ใหญถายทอดสด จํานวน 55  คน คิดเปนรอยละ 29.57  และ บาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

1.61 

 

ตารางท่ี 4.20: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอลท่ีทานทําของกลุม 

       ตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล

ท่ีทานทํา 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว 86 36.4 

รับประทานอาหารขนมขบเค้ียว

เครื่องดื่ม 

 

67 

28.4 

รวมทายผล 83 35.2 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีกิจกรรมระหวางการชม

ฟุตบอล  คือ ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว จํานวน 86  คน คิดเปนรอยละ 36.4  รองลงมารวมทาย

ผลจํานวน 83  คน คิดเปนรอยละ 35.2 และ รับประทานอาหารขนมขบเค้ียวเครื่องดื่ม จํานวน 67 

คน คิดเปนรอยละ 28.4 

 

ตารางท่ี 4.21: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอลท่ีทานทําของกลุม 

       ตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล

ท่ีทานทํา 

จํานวน รอยละ 

ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว 80 33.1 

รับประทานอาหารขนมขบเค้ียว

เครื่องดื่ม 

 

78 

32.2 

รวมทายผล 84 34.7 

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวาผูตอ บแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีกิจกรรมระหวางการชม 
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ฟุตบอล  คือ รวมทายผลจํานวน 84  คน คิดเปนรอยละ 34.7  รองลงมาคือชมการแขงขันเพียงอยาง

เดียวจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 33.1 และ รับประทานอาหารขนมขบเค้ียวเครื่องดื่ม จํานวน 78 

คน คิดเปนรอยละ 32.2 

 

ตารางท่ี 4.22: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการติดตามขาวสารวงการฟุตบอลในแตละประเภท 

        สื่อของกลุมตัวอยางเพศชาย (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอลจาก

สือ่ประเภทใด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

หนงัสือพิมพ 88 16.8 

นิตยสารฟุตบอล 82 15.7 

เว็บไซต 87 16.6 

SMS 85 16.3 

โทรทัศน 89 17.0 

วิทยุ 92 17.6 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 

จากสื่อประเภท วทิยุ จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 17.6 รองลงมาโทรทัศน จํานวน 89 คน คิดเปน 

รอยละ 17.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 82  คน คิดเปนรอยละ 15.7 

 

ตารางท่ี 4.23: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการติดตามขาวสารวงการฟุตบอลในแตละ 

       ประเภทสื่อของกลุมตัวอยางเพศหญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล

จากสื่อประเภทใด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

หนงัสอืพิมพ 87 18.7 

นิตยสารฟุตบอล 79 17.0 

เว็บไซต 62 13.3 

SMS 76 16.3 

โทรทัศน 78 16.7 

วทิยุ 84 18.0 
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จากตารางท่ี 4.23 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 

จากสื่อประเภทหนังสือพิมพ จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 18.7 รองลงมาคือวิทยุจํานวน 84 คน คิด

เปนรอยละ 18.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 79  คน คิดเปนรอยละ 17.0 

 

ตารางท่ี 4.24: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีในการเลนฟุตบอลของกลุมตัวอยางเพศชาย  

        (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

สถานท่ีในการเลนฟุตบอล จํานวน รอยละ 

ไมไดเลน 85 28.4 

สนามท่ีเปดใหเลนฟรี 99 33.1 

สนามท่ีเสียคาบริการ 115 38.5 

 

จากตารางท่ี 4.24 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญใชสนามท่ีเสียคาบริการในการ

เลนฟุตบอล  จํานวน 115  คน คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมาสนามท่ีเปดใหเลนฟรีจํานวน 99  คน 

คิดเปนรอยละ 33.1  และ ไมไดเลน จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 28.4 

 

ตารางท่ี 4.25: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีในการเลนฟุตบอลของกลุมตัวอยางเพศ 

       หญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

สถานท่ีในการเลนฟุตบอล จํานวน รอยละ 

ไมไดเลน 92 33.7 

สนามท่ีเปดใหเลนฟรี 87 31.9 

สนามท่ีเสียคาบริการ 94 34.45 

 

จากตารางท่ี 4.25 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญใชสนามท่ีเสียคาบริการใน

การเลนฟุตบอล  จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 34.4 รองลงมาคือไมไดเลนจํานวน 92  คน คิดเปน

รอยละ 33.7  และ สนามท่ีเปดใหเลนฟรี จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 31.9 
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ตารางท่ี 4.26: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามคาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแตละครั้ง ในกรณีท่ีเลน  

       ฟุตบอลในสนามท่ีเสียคาบริการของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

คาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแต

ละครั้ง 

ในกรณีท่ีเลนฟุตบอลในสนามท่ี

เสียคาบริการ 

 

จํานวน 

 

 

รอยละ 

นอยกวา 50 บาท 6 2.8 

51 - 100 บาท   63 29.5 

101 - 150 บาท 72 33.6 

มากกวา 150 บาท 73 34.1 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญจายคาบริการสนามฟุตบอล

มากกวา 150 บาท จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 34.1 รองลงมาคือ 101 - 150 บาทจํานวน 72  

คน คิด เปนรอยละ 33.6 และ นอยกวา 50 บาท จํานวน 6  คน คิดเปนรอยละ 2.80 

 

ตารางท่ี 4.27: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามคาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแตละครั้ง ใน 

        กรณีท่ีเลน ฟุตบอลในสนามท่ีเสียคาบริการของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

คาบริการเฉลี่ยท่ีทานจายในแต

ละครั้ง 

ในกรณีท่ีเลนฟุตบอลในสนามท่ี

เสียคาบริการ 

 

จํานวน 

 

 

รอยละ 

นอยกวา 50 บาท 3 1.6 

51 - 100 บาท   59 31.7 

101 - 150 บาท 63 33.9 

มากกวา 150 บาท 61 32.8 
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จากตารางท่ี 4.27 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญจายคาบริการสนามฟุตบอล

101 - 150 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 33.9 รองลงมาคือ มากกวา 150 บาทจํานวน 61  

คน คิด เปนรอยละ 32.8 และ 51 - 100 บาท จํานวน 59  คน คิดเปนรอยละ 31.7 

 

ตารางท่ี 4.28: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามจํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอล 

       เฉลี่ยตอครั้งของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณ

กีฬาฟุตบอลเฉลี่ยตอครั้ง 

จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท 17 7.9 

501 – 1,000 บาท 75 35.1 

1,001 – 1,500 บาท 77 36.0 

1,501- 2,000 บาท 24 11.2 

มากกวา 2,500 บาท 21 9.8 

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอลเฉลี่ย 

ครั้งละ  1,001 – 1,500 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา 501 – 1,000 บาท 

จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.1 และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 11.2 

 

ตารางท่ี 4.29: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามจํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอล 

        เฉลี่ยตอครั้งของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ืออุปกรณ

กีฬาฟุตบอลเฉลี่ยตอครั้ง 

จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท 14 7.5 

501 – 1,000 บาท 64 34.4 

1,001 – 1,500 บาท 67 36.0 

1,501- 2,000 บาท 21 11.3 

มากกวา 2,500 บาท 20 10.8 
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จากตารางท่ี 4.29 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอลเฉลี่ย 

ครั้งละ  1,001 – 1,500 บาท จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา 501 – 1,000 บาท 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 34.4 และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 11.3 

 

ตารางท่ี 4.30: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามชนิดเครื่องเลนเกมท่ีเลนของกลุมตัวอยางเพศชาย  

       (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ชนิดเครื่องเลนเกม จํานวน รอยละ 

ไมไดเลนเกมชนิดใดเลย 77 8.7 

คอมพิวเตอรโนตบุก 51 5.8 

Play Station 100 11.3 

โทรศัพทมือถือ 122 13.8 

PSP 113 12.8 

Game Boy 57 6.5 

X Box 360๐ 142 16.1 

ตูเกม 143 16.2 

 

จากตารางท่ี 4.30 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญเลนเกมโดยเครื่องเลนตูเกม

จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 16.2 รองลงมาคือ X Box 360๐  จํานวน 142  คน คิดเปนรอยละ 

16.1และโทรศัพทมือถือ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 13.8 
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ตารางท่ี 4.31: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามชนิดเครื่องเลนเกมท่ีเลนของกลุมตัวอยางเพศ 

        หญิง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

ชนิดเครื่องเลนเกม จํานวน รอยละ 

ไมไดเลนเกมชนิดใดเลย 69 8.6 

คอมพิวเตอรโนตบุก 53 6.6 

Play Station 90 11.3 

โทรศัพทมือถือ 113 14.1 

PSP 97 12.1 

Game Boy 53 6.6 

X Box 360๐ 130 16.3 

ตูเกม 120 15.0 

 

จากตารางท่ี 4.31 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญเลนเกมโดย X Box 360๐ 

จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 16.3 รองลงมาคือตูเกม  จํานวน 120  คน คิดเปนรอยละ 15.0 

และโทรศัพทมือถือ จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 14.1 

 

ตารางท่ี 4.32: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัลหรือไมของ 

        กลุมตัวอยางเพศชาย 

 

เลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล

หรอืไม 

จํานวน รอยละ 

เลน 23 10.7 

ไมเลน 191 89.3 

 

จากตารางท่ี 4.32 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญไมเลนทายผลฟุตบอลชิง

รางวัลจํานวน 191  คน คิดเปนรอยละ 89.3 รองลงมาเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล จํานวน 23  คน 

คิดเปนรอยละ 10.7 
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ตารางท่ี 4.33: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัลหรือไมของกลุม 

        ตัวอยางเพศหญิง 

 

เลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล

หรอืไม 

จํานวน รอยละ 

เลน 25 13.5 

ไมเลน 160 86.5 

 

จากตารางท่ี 4.33 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญไมเลนทายผลฟุตบอลชิง

รางวัลจํานวน 160  คน คิดเปนรอยละ 86.5 รองลงมาเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล จํานวน 25  คน 

คิดเปนรอยละ 13.5 

 

ตารางท่ี 4.34: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีมฟุตบอล/นักฟุตบอล 

        ของกลุมตัวอยางเพศชาย 

 

การซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

ซ้ือ 167 78.0 

ไมซ้ือ 47 22.0 

 

จากตารางท่ี 4.34 พบวาผูตอ บแบบสอบถามเพศชายสวนใหญซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม 

ฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 167  คน คิดเปนรอยละ 78.04 รองลงมาไมซ้ือสินคาท่ีระลกึของทีม 

ฟุตบอล/นักฟุตบอล จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 21.96 
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ตารางท่ี 4.35: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีมฟุตบอล/นักฟุตบอล 

        ของกลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

การซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

ซ้ือ 148 80.0 

ไมซ้ือ 37 20.0 

 

จากตารางท่ี 4.35 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 148  คน คิดเปนรอยละ 80.0 รองลงมาไมซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 20.0 

ตอนที ่4 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคดานอื่นนอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล 

 

ตารางท่ี 4.36: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามความถ่ีการใชบริการผับ บาร ของกลุมตัวอยางเพศ 

        ชาย 

 

ความถ่ีการใชบริการผับ บาร จํานวน รอยละ 

ไมใช 12 5.6 

มากกวาสัปดาหละ 1 ครั้ง 36 16.8 

สัปดาหละ 1 ครั้ง 102 47.7 

2 สัปดาหครั้ง 25 11.7 

เดือนละ 1 ครั้ง 24 11.2 

แลวแตโอกาส 15 7.0 

 

จากตารางท่ี 4.36 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายมีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร  

สัปดาหละ 1 ครั้งมากท่ีสุด จํานวน 102  คน คิดเปนรอยละ 47.7 รองลงมาคือใชบริการมากกวา

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และใชบริการ 2 สัปดาหครั้ง จํานวน 25  คน 

คิดเปนรอยละ 11.7 
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ตารางท่ี 4.37: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามความถ่ีการใชบริการผับ บาร ของกลุมตัวอยางเพศ 

       หญิง 

 

ความถ่ีการใชบริการผับ บาร จํานวน รอยละ 

ไมใช 13 7.0 

มากกวาสัปดาหละ 1 ครั้ง 43 23.1 

สัปดาหละ 1 ครั้ง 78 41.9 

2 สัปดาหครั้ง 18 9.7 

เดือนละ 1 ครั้ง 27 14.5 

แลวแตโอกาส 7 3.8 

 

จากตารางท่ี 4.37 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงมีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร  

สัปดาหละ 1 ครั้งมากท่ีสุด จํานวน 78  คน คิดเปนรอยละ 41.9 รองลงมาคือใชบริการมากกวา

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 23.1 และใชบริการเดือนละ 1 ครั้ง จํานวน 27  คน 

คิดเปนรอยละ 14.5 

 

ตารางท่ี 4.38: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุมตัวอยาง 

       เพศชาย 

 

การใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน รอยละ 

ใช 93 43.5 

ไมใช 121 56.5 

 

จากตารางท่ี 4.38 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญไมใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร 

จํานวน 121   คน คิดเปนรอยละ 56.5 รองลงมาคือใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน 93 คน คิด

เปน รอยละ 43.5 
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ตารางท่ี 4.39: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุมตัวอยาง 

        เพศหญิง 

 

การใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน รอยละ 

ใช 82 44.1 

ไมใช 104 55.9 

 

จากตารางท่ี 4.39 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญไมใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร  

จํานวน 104   คน คิดเปนรอยละ 55.9 รองลงมาคือใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน 82 คน คิด

เปน รอยละ 44.1 

 

ตารางท่ี 4.40: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุมตัวอยาง 

        เพศชาย 

 

สถานท่ีใชบริการฟตเน

สเซ็นเตอร 

จํานวน รอยละ 

California Wow 10 4.7 

Fitness First 89 41.6 

Slimmer International 59 27.6 

True Fitness 48 22.4 

อ่ืนๆ 8 3.7 

 

จากตารางท่ี 4.40 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ี 

Fitness First  จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซนเตอรท่ี Slimmer 

International จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 27.6 และ ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ีอ่ืนๆ จํานวน 8 

คน คิดเปนรอยละ 3.7 
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ตารางท่ี 4.41: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามสถานท่ีใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรของกลุม 

        ตัวอยางเพศหญิง 

 

สถานท่ีใชบริการฟตเน

สเซ็นเตอร 

จํานวน รอยละ 

California Wow 11 5.9 

Fitness First 71 38.2 

Slimmer International 48 25.8 

True Fitness 45 24.2 

อ่ืนๆ 11 5.9 

 

จากตารางท่ี 4.41 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ี 

Fitness First  จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซนเตอรท่ี Slimmer 

International จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และ ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรท่ี True Fitness 

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 24.2 

 

ตารางท่ี 4.42: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทานชอบมากท่ีสุดของ 

       กลุมตัวอยางเพศชาย 

 

ซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทาน

ชอบมากท่ีสุด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

Tesco Lotus 14 6.5 

Big C 91 42.5 

Carrefour 19 8.9 

Foodland 26 12.2 

Tops 38 17.8 

7-Eleven 26 12.1 

 

จากตารางท่ี 4.42 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชอบ Big C  มากท่ีสุด จํานวน 
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91 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมาคือ Tops จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 17.8 และ 

Foodland จํานวน 26  คน คิดเปนรอยละ 12.2 

 

ตารางท่ี 4.43: แสดงจํานวน รอยละ จําแนกตามซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทานชอบมากท่ีสุดของ 

       กลุมตัวอยางเพศหญิง 

 

ซูเปอรมารเก็ต/มินิมารทท่ีทาน

ชอบมากท่ีสุด 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

Tesco Lotus 11 5.9 

Big C 64 34.4 

Carrefour 18 9.7 

Foodland 22 11.8 

Tops 27 14.5 

7-Eleven 44 23.7 

 

จากตารางท่ี 4.43 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชอบ Big C  มากท่ีสุด 

จํานวน64 คน คิดเปนรอยละ 34.4 รองลงมาคือ 7-Eleven จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 23.7 และ 

Tops จํานวน 27  คน คิดเปนรอยละ 14.5 
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ตารางท่ี 4.44: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามความสนใจของกลุมตัวอยางเพศชาย  (ตอบได 

       มากกวา 1 คําตอบ) 

 

ทานมีความสนใจในเรื่องใดบาง จํานวน รอยละ 

รถและอุปกรณแตงรถ 168 18.5 

สัตวเลี้ยง 81 8.9 

ตนไม 57 6.3 

นวดแผนไทย 124 13.6 

สปา 161 17.7 

รานเสริมสวย 152 16.7 

คอมพิวเตอร/อุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส 

97 10.6 

คาราโอเกะ 70 7.78 

 

จากตารางท่ี 4.44 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญมีความสนใจในเรื่องรถและ

อุปกรณแตงรถจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 18.5 รองลงมาสปา จํานวน 161  คน คิดเปนรอยละ

17.7 และรานเสริมสวยจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

 

ตารางท่ี 4.45: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามความสนใจของกลุมตัวอยางเพศหญิง  (ตอบได 

        มากกวา 1 คําตอบ) 

 

ทานมีความสนใจในเร่ืองใดบาง จํานวน รอยละ 

รถและอุปกรณแตงรถ 121 16.4 

สัตวเลี้ยง 82 11.1 

ตนไม 43 5.8 

นวดแผนไทย 106 14.3 

สปา 126 17.0 

รานเสริมสวย 119 16.1 

คอมพวิเตอร/อุปกรณ

อิเลก็ทรอนกิส 

90 12.1 

คาราโอเกะ 53 7.2 
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จากตารางท่ี 4.45 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญมีความสนใจในเรื่องสปา

จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รองลงมาคือรถและอุปกรณแตงรถ จํานวน 121  คน คิดเปน

รอยละ 16.4 และรานเสริมสวยจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 16.1 

 

ตารางท่ี 4.46: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจากฟุตบอลของกลุม  

       ตัวอยางเพศชาย  (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจาก

ฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

บาสเก็ตบอล 108 12.2 

วอลเลยบอล 145 16.4 

สนกุเกอร 132 14.9 

โบวลิ่ง 96 10.8 

แบดมินตัน 76 8.6 

ปงปอง 184 20.8 

เทนนิส 144 16.3 

 

จากตารางท่ี 4.46 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายสวนใหญชอบเลนปงปองนอกเหนือจาก

ฟุตบอล จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 20.8 รองลงมาเลนวอลเลยบอล จํานวน 145 คน คิดเปน

รอยละ 16.4 และ เทนนิส จํานวน 144  คน คิดเปนรอยละ 16.3 
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ตารางท่ี 4.47: แสดงจํานวน รอยละ  จําแนกตามกีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจากฟุตบอลของกลุม  

       ตัวอยางเพศหญิง  (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

กีฬาท่ีชอบเลนนอกเหนือจาก

ฟุตบอล 

จํานวน รอยละ 

บาสเก็ตบอล 90 11.8 

วอลเลยบอล 120 15.7 

สนกุเกอร 113 14.8 

โบวลิ่ง 79 10.4 

แบดมินตัน 65 8.5 

ปงปอง 161 21.1 

เทนนิส 134 17.6 

 

จากตารางท่ี 4.47 พบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงสวนใหญชอบเลนปงปอง

นอกเหนือจากฟุตบอล จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 21.1 รองลงมาเลนเทนนิส จํานวน 134 คน 

คิดเปนรอยละ 17.6และวอลเลยบอลจํานวน 120  คน คิดเปนรอยละ 15.7 

4.1.2 สรุปขอมูลจากแบบสอบถาม 

4.1.2.1  สรุปพฤติกรรมการใชเวลาวาง  พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬา 

ฟุตบอลและพฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอลของเพศชายพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามเพศชายมีจํานวน 214 คน คิดเปนรอยละ 53.5 มีอายุ 31-35 ป จํานวน 101 คน คิด

เปนรอยละ47.20 วุฒิการศึกษาสุงสุด คือ อนุปริญญา /ปวส. จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 33.18 

อาชีพขาราชการจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.05 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 26.17  มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ 

เลนกีฬาออกกําลังกายจํานวน 115  คน คิดเปนรอยละ 12.6 รองลงมา เลนอินเตอรเนต  จํานวน 

108 คน คิดเปนรอยละ 11.8  มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห 

คือ เลนกีฬาออกกําลังกาย จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 12.7 รองลงมา ทองเท่ียวกลางคืน  

จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 12.5 มีกิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ  คือ ชมการ

แขงขนฟุตบอล  จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 18.9  รองลงมา ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล  

เลนกีฬาฟุตบอล และ เลนเกมฟุตบอลจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ17.0  และ สะสมของท่ีระลกึ 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 15.3 
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ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลกับเพ่ือน/คนรัก จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 47.66  รองลงมาดูกัค

รอบครัว จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 43.93  และ ดูคนเดียว จํานวน 18  คน คิดเปนรอยละ 

8.41 

ชมการถายทอดสดฟุตบอลท่ีรานอาหาร ผับ บารจํานวน 101  คน คิดเปนรอยละ 47.20 

มีกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล  คือ ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว จํานวน 86  

รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด จํานวน 62  คน คิดเปนรอยละ 28.97  และ 

บาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.40 

คน 

รองลงมารวมทายผลจาํนวน 83  คน คิดเปนรอยละ 35.2 และ รับประทานอาหารขนมขบเค้ียว

เครื่องดื่ม จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 28.4 คิดเปนรอยละ 36.4  ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล

จากสื่อประเภท วทิยุ จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 17.6 รองลงมาโทรทัศน จํานวน 89 คน คิดเปน

รอยละ 17.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 82  คน คิดเปนรอยละ 15.7 ใชสนามท่ีเสียคาบริการใน

การเลนฟุตบอล  จํานวน 115  คน คิดเปนรอยละ 38 รองลงมาสนามท่ีเปดใหเลนฟรีจํานวน 99  คน 

คิดเปนรอยละ 33.1 จายคาบริการสนามฟุตบอลมากกวา 150 บาท จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 

34.11 รองลงมาคือ 101 - 150 บาทจํานวน 72  คน คิด เปนรอยละ 33.6  ซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอล

เฉลี่ยครั้ง ละ  1,001 – 1,500 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 35.98 

เลนเกมโดยเครื่องเลนตูเกมจํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 16.2  

รองลงมา 501 – 1,000 

บาท จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.1 และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 

11.2 

รองลงมาคือ X Box 360

๐  จํานวน 142  คน คิดเปนรอยละ 16.1และโทรศัพทมือถือ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 13.8  

ไมเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล  จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 89.25 ซ้ือสินคาท่ีระลึกของทีม

ฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 167  คน คิดเปนรอยละ 78.04 มีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 47.66  รองลงมาคือใชบริการมากกวาสัปดาหละ 

1 ครั้ง จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และใชบริการ 2 สัปดาหครั้ง จํานวน 25  คน คิดเปนรอย

ละ 11.7   ไมใชบริการฟตเนสเซนเตอร จํานวน 121  คน คิดเปนรอยละ 56.54 ใชบริการฟตเนสเซน

เตอรท่ี Fitness First จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซนเตอรท่ี 

Slimmer International จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 27.6  ชอบ Big C  มากท่ีสุด จํานวน 91 

คน คิดเปนรอยละ 42.52  มีความสนใจในเรื่องรถและอุปกรณแตงรถ จํานวน 168 คน คิดเปนรอย

ละ 18.6 รองลงมาสปา จํานวน 161  คน คิดเปนรอยละ17.7 และรานเสริมสวยจํานวน 152 คน คิด

เปนรอยละ 16.7  ชอบเลนปงปอง นอกเหนือจากฟุตบอล จํานวน 184  คน คิดเปนรอยละ 20.8  

รองลงมาเลนวอลเลยบอล จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 16.4 และ เทนนิส จํานวน 144  คน คิด

เปนรอยละ 16.3 
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4.1.2.2  สรุปพฤติกรรมการใชเวลาวาง  พฤติกรรมการบริโภคท่ีเก่ียวของกับกีฬา 

ฟุตบอลและพฤติกรรมการบริโภคดานอ่ืน นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอลของเพศหญิงพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามเพศหญิงมีจํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 มีอายุ 31-35 ป จํานวน 94 คน คิด

เปนรอยละ 50.54  มีวุฒิการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 38.71  

อาชีพขาราชการจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 47.85  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 25,000 บาท  

จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 27.96 มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดา คือ 

เลนกีฬาออกกําลังกายและสังสรรคกับเพ่ือนคนรัก จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 12.3  รองลงมา

เลนอินเตอรเนต  จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 12.0   มี กิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิก

เรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ ชมภาพยนตร จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 12.3  รองลงมา 

เลนกีฬาออกกําลังกาย  จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 12.3 และ ฟงวิทยุฟงเพลง จํานวน 88  คน 

คิด เปนรอยละ 12.1   มีกิจกรรมในเวลาวางหลังเลิกงาน/เลิกเรียนวันธรรมดาในหนึ่งสัปดาห คือ 

ชมภาพยนตร จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ12.9  รองลงมา เลนกีฬาออกกําลังกาย  จํานวน 90 คน 

คิดเปนรอยละ 12.3 และ ฟงวิทยุฟงเพลง จํานวน 88  คน คิด เปนรอยละ 12.1 จําแนกตาม

กิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬาฟุตบอลท่ีชื่นชอบ/สนใจ คือ ชมการแขงขันฟุตบอล จํานวน 87 คน คิดเปน

รอยละ 17.8  

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลกับเพ่ือน/คนรัก จํานวน 96  คน คิดเปนรอยละ  

 รองลงมา รวมกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวกับฟุตบอลจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 16.9  

และ ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

ชมการถายทอดสดฟุตบอล  ท่ีรานอาหาร ผับ บาร จํานวน 94  คน คิดเปนรอยละ 

50.54  

รองลงมาดูกับ

ครอบครัว    จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 38.17 และ ดูคนเดียว จํานวน 19  คน คิดเปนรอยละ 

10.22 

รองลงมาลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด จํานวน 55  คน คิดเปนรอยละ 

29.57 มีกิจกรรมระหวางการชมฟุตบอล  คือ รวมทายผล จํานวน 84 คน  คิดเปนรอยละ 34.7  

ติดตามขาวสารวงการฟุตบอลจากสื่อประเภทหนังสือพิมพ จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 18.7 

รองลงมาคือชมการแขงขันเพียงอยางเดียวจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 33.1 และ รับประทาน

อาหารขนมขบเค้ียวเครื่องดื่ม จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 32.2 

ใชสนามท่ีเสียคาบริการในการเลนฟุตบอล  จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 34.4  

 

รองลงมาคือวิทยุจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 18.0  และ นิตยสารฟุตบอล จํานวน 79  คน คิดเปน

รอยละ 17.0 

รองลงมา

คือไมไดเลนจํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 33.7  และ สนามท่ีเปดใหเลนฟรี จํานวน 87 คน คิดเปน

รอยละ 31.9   จายคาบริการสนามฟุตบอล 101 - 150 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 33.87  

รองลงมาคือ มากกวา 150 บาทจํานวน 61  คน คิด เปนรอยละ 32.8 และ 51 - 100 บาท จํานวน 
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59  คน คิดเปนรอยละ 31.7  ซ้ืออุปกรณกีฬาฟุตบอลเฉลี่ยครั้งละ 1,001 – 1,500  บาท จํานวน 

67 คน คิดเปนรอยละ 36.02 

เลนเกมโดยเครื่องเลน X Box 360๐   จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 16.3 

รองลงมา 501 – 1,000 บาท จํานวน     64 คน   คิดเปนรอยละ 34.4 

และ 1,501- 2,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 11.3 

ไมเลนทายผลฟุตบอลชิงรางวัล  จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 86.02 ซ้ือสินคาท่ีระลึกของ

ทีมฟุตบอล/นักฟุตบอล  จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 79.57 มีความถ่ีในการใชบริการผับ บาร 

สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 41.94  

รองลงมาคือตู

เกม  จํานวน 120  คน    คิดเปนรอยละ 15.0    และโทรศัพทมือถือ จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 

14.1 

รองลงมาคือใชบริการมากกวาสัปดาหละ 1 

ครั้ง จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และใชบริการ 2 สัปดาหครั้ง จํานวน 25  คน คิดเปนรอย

ละ 11.7   ไมใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร จํานวน 104   คน คิดเปนรอยละ 55.91  ใชบริการฟตเน

สเซ็นเตอรท่ี Fitness First  จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 38.17 รองลงมาใชบริการฟตเนสเซน

เตอรท่ี Slimmer International จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และ ใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร

ท่ี True Fitness จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 24.2  ชอบ Big C  มากท่ีสุด จํานวน 64  คน คิด

เปนรอยละ 34.41 รองลงมาคือ 7-Eleven จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 23.7     มีความสนใจใน

เรือ่งสปา จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รองลงมาคือ 7-Eleven จํานวน 44 คน คิดเปนรอย

ละ 23.7    ชอบเลนปงปองนอกเหนือจากฟุตบอล จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 21.1 รองลงมา

เลนเทนนิส จํานวน 134  คน คิดเปนรอยละ 17.

 

6 และ วอลเลยบอลจํานวน 120  คน คิดเปนรอย

ละ 15.7 

4.2 สถานการณทางการตลาด 

4.2.1 วเิคราะหสวนประสมทางการตลาดแบบ 7P 

4.2.1.1  ดานบรกิาร (Products) 

การบริการของโครงการพรีเมียรบาร   สวนใหญมีท้ังหญิงและชาย อยูในชวงอายุ  

26-35 ปท่ีมีความสนใจในการเลนกีฬาฟุตบอล พรีเมียรบารเปนสถานท่ีท่ีรวบรวมผูใชบริการตั้งแตวัย

เด็ก วัยรุน และวัยทํางาน แตสวนมากผูใชบริการจะเปนวัยทํางานมาเลนกีฬาหลังเลิกงาน เวลา

ประมาณ 19.00-20.00 น. เนื่องจากเวลานี้ไมมีสนามในการเลนฟุตบอลแลว ผูใชบริการจึงตองใช

บริการสนามหญาเทียมของพรีเมียรบาร เนื่องจากพรีเมียรบารมนโยบายสนับสนุนใหทุกคนออกกําลัง

กายไดทุกชวงเวลาเพ่ือตอบโจทยผูรักการออกกําลังกายหลังเวลาเลิกงานและเพ่ือสรางผลกําไรจาก

การประกอบธุรกิจ ดังนั้นในแตละสนามจะตองสรางความพึงพอใจใหผูมาใชบริการมากท่ีสุด เพ่ือ
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ดึงดูดลูกคาผูรับบริการใหไดรับการบริการของสนามฟุตบอลตนเองหากผูใชบริการไมประทับใจ จะทํา

ใหเสียโอกาสในการประกอบธุรกิจและเสียลูกคาใหกับสนามอ่ืนๆ สําหรับการจองเพ่ือเขาใชบริการ

สนามฟุตบอลหญาเทียมมีการจอง 2 แบบคือ การจองท่ีสนามโดยตรงกับการโทรศัพทจอง ซ่ึงผูจอง

สามารถโทรจองไดท่ีเบอรโทรศัพทมือถือ 090- 664- 2499  เพ่ือความสะดวกสบายตอผูท่ีมาใช

บริการ 

4.2.1.2  ดานราคา (Price) 
อัตราคาบริการการใชบริการสนามฟุตบอลคิดเปนชัว่โมง 

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

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

สนาม  สามารถโทรนัดจองไดท่ีสนามฟุตบอลหญาเทียมโดยตรงหรือการโทรจองกอนลวงหนา 

4.2.1.3  ดานสถานที ่(Place) 

ดานสถานท่ีของพรีเมียรบาร   เปนสถานท่ีสําหรับการนัดพบเพ่ือพักผอนพูดคุย  

กันในหมูเพ่ือนๆและครอบครัว ภายใตการตกแตงสถานท่ีในบรรยากาศสบายๆ แบบ modern 

house โดยมีกีฬาฟุตบอลเปนกิจกรรมหลัก และยังมีสถานท่ีจําหนายเครื่องดื่มและอาหารอรอยๆ 

สําหรับ รองทองท่ีสามารถใหคุณนั่งคุย นั่งเลน นั่งกิน กับเพ่ือนๆ ระหวางรอการเลน ในรอบถัดไป 

หรือหลังจากท่ีเลนเสร็จ รวมถึงเปน ท่ีรับรองผู ติดตามซ่ึงปลอดภัยจากยุงและแมลงตางๆ โดยท่ี

ยังสามารถนั่งดูเพ่ือนๆ หรือแฟนของผูเลนฟุตบอลไดอยางสนุกสนาน 

นอกจากนั้นพรีเมียรบาร ยังจัดพ้ืนท่ีจอดรถ หองนา หองอาบน้ําไวอยางเ พียงพอ จัดมานั่งไว

ใหบริการโดยรอบ จัดสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในสนามกีฬา เชน โทรทัศน ตูน้ําดื่ม และ 

ดูแลรักษาความสะอาดท่ัวบริเวณสนามฟุตบอลอยูเสมอ มีการรักษาความปลอดภัยอยางเพียงพอ 

ติดตั้งระบบไฟสองสวางภายในสนามกีฬาและโดยรอบ ทางเขา-ออกสนามกีฬาชัดเจนสังเกตไดงาย 

แบงเขตทางเดินเทากับเสนทางเดินรถอยางชัดเจน รวมถึงสรางทางเดินเพ่ือเชื่อมตออาคาร

สํานักงานกับจุดบริการอ่ืนๆ ดวย 

4.2.1.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ในการเชาสนาม มีราคาโปรโมชั่น คือ ผูใชบริการท่ีมาเลนฟุตบอล กอน 18.00  

โปรโมชั่นเชญิชวนใหผูใชบริการสมัครสมาชิก 

น. มีคาบริการเชาสนาม ชั่วโมงละ 300 บาท  ผูใชบริการท่ีมาเลนฟุตบอลหลัง 18.00 นาฬิกา 

คาบริการเชาสนาม ชั่วโมงละ 600 บาท  สําหรับวันเสาร-อาทิตย ผูใชบริการท่ีมาเลนฟุตบอลหลัง 

18.00 น. เสียคาบริการเชาสนามชั่วโมงละ 500 บาท  เม่ือผูใชบริการท่ีเลนฟุตบอล 2 ชั่วโมง

ติดตอกัน รับน้ําดื่มฟรี 12 ขวด ปริมาณ 600 มิลลิลิตร หรอืเลือกเปนเบียรสด 1 เหยือก 

โปรโมชั่นสะสมชั่วโมงการเลน 
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สําหรับโปรโมชั่นนี้ตอบสนองผูมาใชบริการสนามหญาเทียมของพรีเมยรบาร 

บอย ๆ ทางบริษัทไดสมนาคุณโปรโมชั่นสะสมชั่วโมงเม่ือเลนฟุตบอลครบ 5 ชั่วโมง  แถมฟรี 1 

ชั่วโมง  เลนครบ 10 ชั่วโมงแถมฟรี 3 ชั่วโมง นอกจากนั้นยังมีโปรโมชั่นใหกับผูใชบริการท่ีมาไม

บอยแตตองการจะสะสมการเลนโดยคิดคาบริการแบบบุฟเฟต เม่ือเลนฟุตบอลครบ 5 ครั้ง  แถมฟรี 

1 ครั้ง เลนครบ 10 ครั้ง  แถมฟรี 3 ครั้ง 

นอกจากนั้นยังมีสิ่งอํานวยความสะดวกเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายใหผูเลนฟุตบอล 

และผูติดตาม เชน 

-  มีลูกฟุตซอล 

-  ลูกฟุตบอลอยางดีใหบริการ มีเสื้อแบงทีมใหบริการ 

-  มีถุงมือโกลใหบริการ มี True Visions ถายทอดสดฟุตบอล 

-  มีพ้ืนท่ีจําหนายอาหารและเครื่องดื่ม ซ่ึงมีท้ังสวน open air และสวน 

ติดตั้งเครื่องปรับอากาศท่ีตกแตงในบรรยากาศ VIP 

-  มี Internet Wi-Fi ใหใชสําหรับเพ่ือน ญาติ หรือแฟนและคนรัก ระหวางรอเลน 

ฟุตซอลไดอยางใกลชิด 

-  หองอาบน้ําพรอมเครื่องปรับอากาศ 

4.2.1.5  ดานบุคคล (People) 
ในดา นบุคคลทางบริษัทพรีเ มี ยรบาร จะมีผูฝกสอนและ เจาหนาท่ีท่ีมีความรู  

ความสามารถและประสบการณในการใหบริการ มีวฒุกิารศึกษาดานพลศึกษาหรือวิทยาศาสตรการ

กีฬา มีมนุษยสัมพันธดูยิ้มแยมแจมใส และมีจํานวนเพียงพอ รวมถึงการอบรมพนักงานใหมใหมี

ความรูเปนอยางดี สามารถใหขอมูลตาง ๆ เก่ียวกับสนามกีฬาได 

4.2.1.6  ดานกระบวนการ (Process) 

พรีเมียรบารมีข้ันตอนการใชบริการของสนามกีฬาอยางชัดเจน มีกระบวนการ 

จัดการท่ีดี รองรับผูเขาใชบริการจํานวนมากได  รวมท้ังมีการจดทําเอกสารหรือปายแนะนําขอพึง

ปฏิบัติ ขอควรระวังในการใชบริการ และเตรียมพรอมแกไขปญหาไดทันทีหากเกิดเหตุฉุกเฉิน เชน 

อัคคีภัย เปนตน 

      4.2.1.7  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical: Evidence 

and Presentation) 

สนามหญาเทียมของพรีเมียรบาร  เปนสนามฟุตบอลขนาดมาตรฐาน สําหรับผูเลน 

ฟุตซอล 5-6 คน โดยไดทําการออกแบบจัดสรรพ้ืนท่ีใหเหมาะกับการเลนฟุตซอลบนพ้ืนหญาเทียม 

ซ่ึงการเลนฟุตซอล บนพ้ืนหญาเทียมนั้นจะชวยบรรเทาแรงเครียดท่ีจะเกิดกับขอตอสวนตางๆ เชน 

ขอเขาและขอ เทามากกวาสนามท่ีเปน พ้ืนปูน ทําใหลดอัตราการบาดเจ็บโดยไมจําเปนได ทาง



73 

สนามพรีเ มียรบาร ไดคั ดสรร หญา เทียม จึงไดหญาเทียมคุณภาพสูง  เทคโนโลยีใหมลาสุด 

เทคโนโลยีนาโน ไมเปนพิษตอรางกาย ซ่ึงตัวหญาท่ีคัดสรรมานั้นเปนหญาเทียมท่ีนําเขาจากอิตาลี

โดย LIMONTA ท่ีติดตั้งหญาเทียมให สนามซอมของสโมสรฟุตบอลระดับโลกอาทิ  AC Milan, 

Parma, Empoli นอกจากจะใหความรูสึกนิ่มเสมือนหญาจริง ยังไดรับการออกแบบใหชวยถนอมขอ

เขา สไลดไมบาดขา และไมเปนอันตรายตอสุขภาพ 

 

4.3 ประเมินความเสีย่งของโครงการ 

การบริหารความเสี่ยงของโครงการพรีเมียรบาร  จะตองใชทรัพยากรมาก  เนื่องจากตองใช

งบประ มาณแล ะระยะ การดําเนินงานมาก ความ เสี่ยงในคา ใชจายก็สูงเปนเงาตามตัว ผูบริหาร

โครงการจึงจําเปนตองพิจารณาความเสี่ยงทางดานคาใชจายและเทคนิควิธีในการกําจัดตนทุนและ

ความเสี่ยงดานการดําเนินการใหโครงการแลวเสร็จตามระยะเวลาท่ีกําหนดไว 

 



บทที ่5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 การศึกษาขอมูลท่ีไดจากงานวิจัยทฤษฎีตางๆการวิเคราะหแบบสอบถามจากผูท่ีมีความสนใจ

กีฬาฟุตบอลและการประมวลผลจากการสัมภาษณผูประกอบการท่ีมีสวนเก่ียวของสามารถนํามาสรุป

เปนแนวทางในการกําหนดโครงการพรีเมียรบาร  (Premier Bar Complex) ไดดังนี้ 

 

5.1 ภาพลักษณ วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมาย 

 5.1.1 ภาพลกัษณ 

 โครงการพรีเมียรบารคอมเพล็กซ (Premier Bar Complex) เปนศูนยกลางของกีฬาฟุตบอล

ไดรวบรวมทุกสิ่งท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอลไวในท่ีเดียวกันเพ่ือตอบสนองความตองการของผูท่ีสนใจ

กีฬาฟุตบอลไดอยางครบวงจรท้ังในดานของกีฬาการออกกําลังกายและดานความบันเทิงสนุกสนาน

จากการ  ไดพบปะสังสรรคกับผูท่ีชื่นชอบกีฬาประเภทเดียวกันรวมถึงการบริการในดานตางๆท่ี

เก่ียวของ 

 5.1.2 วิสัยทัศน 

 โครงการพรีเมียรบารเปนศูนยกลางของกีฬาฟุตบอลท่ีมุงม่ันพัฒนาใหกีฬาฟุตบอลเปนท้ังกีฬา

เพ่ือการออกกําลังกายและกีฬาท่ีใหความบันเทิงเปนท่ีพบปะสังสรรครวมตัวกันของกลุมเพ่ือนและผูท่ี

ชื่นชอบในกีฬาฟุตบอล 

 5.1.3 พันธกิจ 

 ใหบริการดานกีฬาฟุตบอลอยางครบวงจรท้ังดานกีฬาและความบันเทิงมีความหลากหลาย   

ในดานบริการเสริมซ่ึงไดรวบรวมสถานท่ีออกกําลังกายเขากับหางสรรพสินคาสามารถตอบสนองผู

เลนกีฬาฟุตบอลและผูท่ีมารอการเลนกีฬาฟุตบอลไดอยางครบครัน 

 5.1.4 เปาหมาย 

 1. เปนผูนําและไดรับการยอมรับดานธุรกิจกีฬาฟุตบอลท่ีตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางครบวงจร 

 2. เปนผูนําดานการนํากีฬาและความบันเทิงมารวมไวดวยกันไดอยางลงตัวจนกลายเปน

ศูนยกลางของผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลและความบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
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5.2 วัตถุประสงค 

 5.2.1 เพ่ือเปนผูนําทางดานธุรกิจกีฬาฟุตบอลอยางครบวงจร 

 5.2.2 เพ่ือเปนศูนยรวมสถานท่ีพบปะสังสรรคของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล 

 5.2.3 เพ่ือสรางความสะดวกสบายใหแกผูมาใชบริการและผูท่ีติดตามมาดวยไดอยางครบครัน  

 

5.3 กลยุทธของบริษัท 

 5.3.1 บริษัทจะศึกษาความตองการของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือนํามา

พัฒนาโครงการใหตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการท่ีมีความตองการเปลี่ยนแปลงตามยุค

สมัย 

 5.3.2 บริษัทจะตองศึกษาแนวโนมของธุรกิจกีฬาฟุตบอล ธุรกิจการใหความบันเทิงในรูปแบบ

ตางๆ และคูแขงขันอยูตลอดเวลา 

 

5.4 กลุมเปาหมาย 

 5.4.1 กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอลท้ังเพศชายและเพศหญิง ในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 5.4.2 กลุมเปาหมายรอง คือ ผูท่ีชื่นชอบการเลนกีฬาและการพบปะสังสรรคกับกลุมเพ่ือน  

 

5.5 ลักษณะธุรกิจ 

 5.5.1 ชื่อบริษัท บริษัทพรีเมียรบาร คอมเพล็กซ จํากัดคือธุรกิจสําหรับจัดตั้งสนามฟุตบอล

หญาเทียมซ่ึงเปดใหผูท่ีมีความสนใจในการเลนกีฬาฟุตบอลมาใชสนามในการเลนกีฬาเพ่ือออกกําลัง

กายและยังเปนแหลงรวมทุกสิ่งท่ีเก่ียวของกับกีฬาฟุตบอลเพ่ือตอบสนองความตองการของผูท่ีชื่นชอบ

ฟุตบอลไดอยางครบครันเชนรานขายอุปกรณกีฬาคอสเรียนฟุตบอลสําหรับเยาวชนท่ีสนใจโดยโคช

ผูเชี่ยวชาญนอกจากนี้ยังสอดแทรกความบันเทิงในดานของรานอาหารท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือเปนสถานท่ี

พบปะสังสรรคของเพ่ือนๆการรวมตัวกันของเหลาผูท่ีชื่นชอบฟุตบอลใหเปนสถานท่ีท่ีมารวมกันเชียร

ฟุตบอลดวยและเพ่ืออํานวยความสะดวกใหกับผูมาใชบริการไดอยางครบวงจรพรีเมียรบาร คอม

เพล็กซจึงมีท้ังรานสะดวกซ้ือรานเสริมสวยทําผมทําเล็บไวรองรับคุณผูหญิงท่ีติดตามมากับผูเลน

ฟุตบอลสุดทายเปนสวนของเกมส     เซ็นเตอรเปนโซนท่ีใหความสนุกสนานและผอนคลายในอีก

รูปแบบหนึ่ง 

 ดังนั้นสนามกีฬาฟุตบอลหญาเทียมจึงถูกสรางข้ึนเพ่ือสนับสนุนใหทุกคนหันมาออกกําลงักาย

ใหทุกคนมาเลนกีฬาไดทุกชวงเวลาไมเวนแตวัยทํางานท่ีมีโอกาสไดออกกําลังกายนอยและได
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สอดแทรกความบันเทิงในรูปแบบตางๆเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคสนใจกีฬาฟุตบอลและการออกกําลังกาย

กันมากข้ึนบริษัทบริษัทพรีเมียรบาร คอมเพล็กซจํากัดสามารถแบงรูปแบบการใหบริการไดดังนี้ 

 1. สนามฟุตบอล และคอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 2. รานอาหารและบาร 

 3. โซนเกมสเซ็นเตอร 

 4. โซนไลฟสไตล สินคาและบริการ 

 5. รานลางรถ (Car Wash)  

 5.5.2 รายละเอียดการใหบริการสนามฟุตบอลและคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 ธุรกิจสนามฟุตบอลเปนธุรกิจท่ีใหบริการตั้งแตใหเชาสนามบอล ซ่ึงเปนสนามฟุตบอลหญา

เทียม Indoor 2 สนาม สนามแรกมีพ้ืนท่ี 22 x 42 ตร.ม. สามารถรองรับผูเลนได 5-7 คน สนามท่ี

สองมีพ้ืนท่ี 32 x 52 ตร.ม. สามารถรองรับผูเลนได 7-9 คน เหมาะสําหรับผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล

ตองการเลนฟุตบอลเพ่ือการออกกําลังกายและไดรับความสนุกสนานเพลิดเพลินจากการรวมกลุมกับ

เพ่ือนๆเลนกันเปนทีม ซ่ืงในสวนของสนามใหญผูประกอบการไดนําเทคโนโลยีสมัยใหมอยางการเพ่ิม

เอฟเฟคมีเสียงพรบมือและเสียงเชียรดังข้ึน พรอมไฟดานหลังโกลก็จะพุงข้ึนบอกคะแนนบนปายไฟ

ดานบนท่ีทําไวสําหรับบอกคะแนนเพ่ือเพ่ิมความสนุกสนานและสรางบรรยากาศในการเลนฟุตบอลได

เปนอยางดี พรอมจอ LCD ขนานใหญท่ีใหผูชมรอบๆสนามไดเห็นทุกชวงเวลาของการเลนฟุตบอลใน

สนาม ในสวนของสนามเล็กก็มีจอ LCD เชนกันแตจะมีขนาดเล็กกวาจอของสนามใหญตามขนาดของ

สนาม นอกจากนี้เรามีบริการบันทึกภาพวิดีโอระหวางการเลนฟุตบอลใหดวยสําหรับผูท่ีตองการนํา

ไฟลวิดีโอกลับไปดูและศึกษาการเลนฟุตบอลของตนเองสามารถติดตอของซ้ือภาพวิดีโอท่ีบริษัทบันทึก

ไดท่ีเปนซีดี ณ จุดบริการออฟฟตในราคา 100 บาทเทานั้น สําหรับภาพประทับใจหรือช็อตเด็ดจาก

การแขงขันฟุตบอลท่ีไดจากการบันทึกนั้นจะนํามาเปดใหผูชมและผูเลนฟุตบอลไดชมกันระหวางพัก

ครึ่งการแขงขันและเผยแพรผานจอทีวีในรานอาหารดวย อีกสวนหนึ่งจะนําไปเผยแพรผาน Social 

Media เชน Facebook, Youtube เปนตน ซ่ึงเปนการโฆษณาประชาสัมพันธองคกรไดดวยอีก

ชองทางหนึ่งและหากผูเลนฟุตบอลไดนําภาพจากวิดีโอของทางบริษัทไปเผยแพรในสื่อ Social Media 

ของพวกเขาก็จะยิ่งชวยเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธองคกรไดมากข้ึน  การนําภาพวิดีโอท่ีเปนช็อต

เด็ดช็อตฮาเผยแพรผาน Social Media นั้นสามารถขายโฆษณาจากสปอนเซอรท่ีสนใจลงโฆษณา

ในชวงท่ีมีการเผยแพรภาพช็อตเด็ดไดเปนการเพ่ิมรายไดใหกับองคกรอีกทางหนึ่ง Premier Bar 

Complex เปดใหเชาสนามทุกวัน ตั้งแต 8.00 น. - 24.00 น.  สําหรับผูท่ีเดินทางมาเลนฟุตบอลของ

สนาม Premier Bar Complex เปนประจําทางผูประกอบธุรกิจมีระบบสมาชิกใหผูบริโภคสมัครเปน

สมาชิก Premier Bar Complex ซ่ึงจะไดรับสิทธิประโยชนท่ีคุมคามากกวาลูกคาท่ัวไป นอกจากนี้

สนามฟุตบอลใหเชาพ้ืนท่ีสนามรวมท้ังรานอาหารและบารเพ่ือจัดกิจกรรมขององคกรตางๆท่ีตองการ
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พ้ืนท่ีทํากิจกรรมกีฬาสีและกิจกรรมสันทนาการ มีอุปกรณกีฬาสีและเครื่องเสียงใหเชา ซ่ึงพ้ืนท่ีของ

สนามมีขนาดใหญพอสมควรเหมาะสมกับการทํากิจกรรมท่ีเก่ียวกับกีฬา รวมถึงการเปดสอนคอร

สสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชนท่ีสนใจกีฬาฟุตบอล ตองการออกกําลังกาย และตองการพัฒนาทักษะ

ทางดานฟุตบอล โดยทีมโคชและผูชวยโคชมืออาชีพท่ีมากประสบการณเชน อดีตนักฟุตบอลทีมชาติ 

อดีตโคชทีมฟุตบอลชื่อดัง เปนตน เปดคอรสสอน  วันเสาร-อาทิตย สนามฟุตบอลของ Premier Bar 

Complex ใชเลนฟุตบอลและทํากิจกรรมไดตลอดท้ังปเนื่องจากเปนสนามในรมท่ีเหมาะสมกับคน

กรุงเทพซ่ึงมีพฤติกรรมไมชอบความรอนมากนักและไมตองกังวลกับปญหาสภาพอากาศอยางฤดูฝนท่ี

จะทําใหสนามเปยกหรือผูเลนไมสามารถเลนได  

 

ภาพท่ี 5.1: เครื่องหมายการคาธุรกิจพรีเมียรบารคอมเพล็กซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวอยางบริการและผลิตภัณฑ 

รูปแบบสนามฟุตบอลราคาคาเชาสนามและคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 
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ภาพท่ี 5.2: ตัวอยางสนามฟุตบอลหญาเทียม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

ภาพท่ี 5.3: ตัวอยางสนามฟุตบอลหญาเทียม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

http://men.kapook.com/view37755.html�
http://www.grandsoccerpro.com/soccer_gallery.php�
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ตารางท่ี 5.1: อัตราคาเชาสนาม Premier Bar Complex (สนาม 7 - 9 คน) 

 

  

  

ประเภทลูกคา 

สนาม 7- 9 คน  

วันธรรมดา วันหยุด 

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

ลูกคาสมาชิก 1,400 บาท 1,800 บาท 1,800 บาท 2,400 บาท 

ลูกคาท่ัวไป 1,600 บาท 2,000 บาท 2,000 บาท 2,600 บาท 

 

ตารางท่ี 5.2: อัตราคาเชาสนาม Premier Bar Complex (สนาม 5 - 7 คน) 

 

  

  

ประเภทลูกคา 

สนาม 5 -7 คน  

วันธรรมดา วันหยุด 

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

ลูกคาสมาชิก 1,200 บาท 1,400 บาท 1,300 บาท 1,600 บาท 

ลูกคาท่ัวไป 1,300 บาท 1,600 บาท 1,500 บาท 1,900 บาท 
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ภาพท่ี 5.4: ตัวอยางพ้ืนท่ีสนามฟุตบอลทํากิจกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: เชาสนามทํากิจกรรม.  (2014).  สืบคนจาก                                       

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

 

ภาพท่ี 5.5: ตัวอยางพ้ืนท่ีสนามฟุตบอลทํากิจกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: เชาสนามทํากิจกรรม.  (2014).  สืบคนจาก                                       

        http://wembleyfutsal.com/imageupload/26716/shao_03.jpg. 
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ตารางท่ี 5.3: อัตราคาเชาพ้ืนท่ีสนามฟุตบอลทํากิจกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 5.6: ตัวอยางบรรยากาศการเรียนฟุตบอลของเยาวชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

http://www.chelseafcssth.com/gallery-TH.php�
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ภาพท่ี 5.7: ตัวอยางบรรยากาศการเรียนฟุตบอลของเยาวชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

ตารางท่ี 5.4: อัตราคาเรียนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

 

หมายเหตุ: - 1 คอรสใชเวลาเรียน 1.5 ชม.  

       - เปดสอนเปนรุนตั้งแต 6 - 8 ป / 9 - 10 ป / 12 - 14 ป  

 

 5.6.3 รายละเอียดบารแอนดเรสเตอรองก 

 ธุรกิจรานอาหารและบาร ใหบริการอาหารและเครื่องดื่มแกผูท่ีมาเลนฟุตบอลหรือผูติดตาม 

ซ่ึงออกแบบรานอาหารใหมีขนาดกลางรองรับผูมาเยือนดวยอาหารรับประทานงายๆเชน อาหารจาน

เดียว อาหารวาง และเครื่องดื่มหลายชนิด รานอาหารและบารตกแตงดวยธงสัญลักษณของทีม

ฟุตบอล เสื้อทีมแตละทีมเพ่ือใหบรรยากาศรานเขากันกับธุรกิจหลักนั่นคือสนามฟุตบอล และดึงดูดให

คาเรียน 

  

คอรสเรียน 

 8 (คอรส) 

12 ชม. 

 16 (คอรส) 

24 ชม. 

 24 (คอรส) 

36 ชม. 

  

คาเรียน 

  

4,500 บาท 

  

8,000 บาท 

  

1,5000 บาท 

http://www.chelseafcssth.com/gallery-TH.php�
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ผูท่ีชื่นชอบฟุตบอลเขามาใชบริการไดทุกโอกาสแมจะไมไดมาเลนฟุตบอลก็ตาม นอกจากนี้ยังมีมุม 

Coffee Shop สําหรับผูท่ีชอบดื่มกาแฟและชอบรับประทานขนมเบเกอรรี่ซ่ึงไดนําราน Coffee 

Shop ท่ีไดรับการยอมรับจากผูบริโภคมาเปดใหบริการ นอกจากนี้ยังใหบริการ wifi ฟรีเพ่ืออํานวย

ความสะดวกแกผูมาใชบริการ เปดใหบริการตามเวลาเปดปดของสนามฟุตบอล ในชวงคํ่าวันศุกร - 

อาทิตย มีการแสดงดนตรีสดเพ่ือสรางสีสันความสนุกสนานของวันหยุดพักผอนและดึงดูดผูท่ีเลน

ฟุตบอลเสร็จแลวใหมาใชบริการโซนรานอาหารตออีกดวย นอกจากนี้ชวงท่ีมีการแขงขันฟุตบอลแมช

สําคัญทางรานจะเปดสนามใหมานั่งรวมเชียรกันในสนามพรอมโปรเจ็กเตอรจอขนาดใหญใหรับชมเพ่ือ

สรางสีสันการเชียรฟุตบอลใหทุกคนไดรับความสนุกสนานอยางเต็มท่ี 

 

ภาพท่ี 5.8: ตัวอยางในสวนของบาร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

       http://www.walkwaywhy.com/. 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.walkwaywhy.com/�
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ภาพท่ี 5.9: ตัวอยางบรรยากาศรานอาหาร (outdoor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

ภาพท่ี 5.10: ตัวอยางบรรยากาศรานอาหาร (indoor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

ภาพท่ี 5.12: ตัวอยางบรรยากาศภายใน Coffee Shop 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 ธุรกิจเกมสเซ็นเตอร เปนธุรกิจใหความสนุกสนานอีกรูปแบบหนึ่งของ Premier Bar 

Complex โดยใหบริการเกมสท่ีเก่ียวกับฟุตบอลเปนหลักตั้งแต โตะโกล โตะพูล สําหรับเกมสท่ีใช

เหรียญหยอดตูเลนสามารถหยอดเหรียญเลนไดเลย และเกมส Xbox360, เกมส Wii ซ่ึงเปนเกมสท่ี

ไดรับความนิยมและเปนเกมสเสมือนจริง คาบริการคิดเปนรายชั่วโมง เปดใหบริการวันจันทร - 

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

 

ภาพท่ี 5.13: เกมส Xbox360 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

         

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

       http://www.besportier.com/.  

 

ภาพท่ี 5.15: โตะพลู 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

       http://www.hotelcombermere.com/. 

 

 

http://www.hotelcombermere.com/amenities.htm�
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ภาพท่ี 5.16: โตะโกล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

 5.6.4 รายละเอียดโซนไลฟสไตล 

 ธุรกิจใหบริการสินคาและบริการดานไลฟสไลดของคนเมือง จัดทําข้ึนเพ่ือรองรับผูมาใช

บริการสนามฟุตบอล ผูติดตาม รวมถึงผูมาเยือนทุกทาน ใหไดรับสินคาและบริการอยางครบวงจร

เดินทางมา Premier Bar Complex ท่ีเดียวสามารถเลือกใชบริการไดหลากหลายความตองการ ราน

จําหนายสินคาและบริการเปนรานท่ีทาง Premier Bar Complex ไดคัดเลือกใหรานคาเหลานี้มารวม

เปนสวนหนึ่งของ Premier Bar Complex เปนอยางดีแลว การันตีไดวาเปนโซนไลฟสไตลท่ีมีคุณภาพ

และนาสนใจเหมาะแกการมาใชบริการเปนอยางยิ่ง เชน รานสะดวกซ้ือ รานจําหนายอุปกรณกีฬา

โดยเฉพาะฟุตบอล รานทําผมและทําเล็บ เปนตน 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.besportier.com/archives/official-licensed-england-foot.html�
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ภาพท่ี 5.17: ตัวอยางรานสะดวกซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

          

ภาพท่ี 5.18: ตัวอยางรานขายอุปกรณกีฬา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

 

 

 

 

 

http://www.centralfestival.co.th/th/weekend-guide-detail.aspx?id=30&cid=3�
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ภาพท่ี 5.19: ตัวอยางรานทําผม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

ภาพท่ี 5.20: ตัวอยางรานทําเล็บ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

http://www.fiercebook.com/articles/316/�
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 นอกจากธุรกิจท่ีไดกลาวมาแลวขางตน Premier Bar Complex ยังมีสิ่งอํานวยความสะดวก

แกลูกคาท่ีมาใชบริการอยางครบครัน ท้ังหองอาบน้ํา หองนั่งเลนท่ีมีโทรทัศน แอร โซฟานั่งสบายๆ 

และน้ําดื่มไวใหบริการ หองนั่งเลนจึงเปนท่ีพบปะพูดคุยกันของบรรดาเพ่ือนๆและผูมาใชบริการ  

 

ภาพท่ี 5.21: ตัวอยางหองนั่งเลน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

ภาพท่ี 5.22: ตัวอยางหองอาบน้ํา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

http://www.grandsoccerpro.com/soccer_gallery.php�
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ภาพท่ี 5.23: ภาพประกอบการใชพ้ืนท่ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Premier Bar Complex มีพ้ืนท่ีใชสอยท้ังหมด 11,200 ตร.ม. (7 ไร) โดยแบงพ้ืนท่ีใชสอย

เปน 4 โซนหลักคือ  

 โซนสนามฟุตบอล แบงออกเปน 2 สนาม สนามแรกมีขนาด 22 x 42 ม. เนื้อท่ี 924 ตร.ม. 

บรรจุผูเลนได 5-7 คน, สนามท่ีสองมีขนาด 32 x 52ม.เนื้อท่ี 1,664 ตร.ม. บรรจุผูเลนได 7-9 คน  

 โซนออฟฟตและรานกาแฟ มี 2 ชั้นโดยชั้นแรกเปนโซนออฟฟต และชั้นท่ี 2 เปนรานกาแฟมี

ท้ังในสวน Indoor และ Outdoor ใหเลือกใชบริการ 

 โซนคอมเพล็กซ (Complex) เปนไลฟสไตลคอมเพล็กซท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน

สรางข้ึนเปนตึก 3 ชั้น โดยชั้นแรกเปนรานอาหารและบาร ชั้นท่ี 2 เปนรานสะดวกซ้ือ รานขาย

อุปกรณกีฬาโดยเฉพาะฟุตบอล และเกมสโซน สวนชั้น 3 แบงพ้ืนท่ีเปนรานเสริมสวยทําผมทําเล็บ 

และสปา  

 โซนรานลางรถ (Car Care) และท่ีจอดรถ จัดใหพ้ืนท่ีอยูติดกันเพ่ือความสะดวกในการใช

บริการ 
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ตัวอยางการตกแตงสถานท่ีโดยรวม 

 

ภาพท่ี 5.24: อาคารโซนออฟฟตและรานกาแฟ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

 การออกแบบตึกเนนโทนสีเขียวทําใหดูสบายตาและสีเขียวก็เปนสีเดียวกับสนามหญาเพ่ือให     

การออกแบบไปในทิศทางเดียวกัน แตยังคงตกแตงดานในดวยภาพหรืออุปกรณตกแตงท่ีเก่ียวกับ

ฟุตบอล ดานลางเปนกระจกใสใหผูท่ีนั่งอยูดานในสามารถมองออกไปเห็นบรรยากาศการเลนฟุตบอล

ได ดานบนหรือชั้น 2 เปนรานกาแฟท่ีมีท้ังพ้ืนท่ี Indoor และ Outdoor ตกแตงเหมือนสวนขนาด

ยอมเนนโทนสีเขียวเชนกัน เพ่ือสรางบรรยากาศใหผูมาใชบริการรูสึกสบายตาและผอนคลาย 
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ภาพท่ี 5.25: อาคารโซนคอมเพล็กซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

 ตึก Complex เปนตึก 2 ชั้น ตกแตงผสมผสานระหวางสวนสวยกับฟุตบอลซ่ึงเนนโทนสีเขียว 

ดานในของทุกรานจะตกแตงโดยใชอุปกรณกีฬาฟุตบอลหรือเรื่องราวเก่ียวกับฟุตบอลตกแตง แตดาน

นอกจะตกแตงดวยหญาเทียมและตนไม ดอกไม เพ่ือใหความรู สึกเหมือนเดินอยูในสวนหรือสนามหญา 

 

ภาพท่ี 5.26: ตัวอยางท่ีจอดรถ 

 

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

       http://carparkshadesqatar.blogspot.com. 

 

http://carparkshadesqatar.blogspot.com/�
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 ท่ีจอดรถเปนท่ีจอดในรมมีพ้ืนท่ีสามารถจอดรถไดประมาณ 65 คัน ใหเพียงพอตอผูมาใช

บริการ นอกจากนี้พ้ืนท่ีดานนอกรอบๆ Premier Bar Complex ก็สามารถจอดไดเชนกัน ลดปญหา

การไมมีท่ีจอดรถและปญหาการจราจรติดดวย 

 

ภาพท่ี 5.27: ตัวอยางรานลางรถ (Car Care) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

   

 รานลางรถ (Car Care) ท่ีตั้งอยูติดกับท่ีจอดรถเพ่ือความสะดวกสบายของผูท่ีตองการใช

บริการลางรถ มีบริการลางรถแบบครบวงจรไวใหบริการ การตกแตงรานเปนไปในทิศทางเดียวกับการ

ตกแตงตึก Complex และตึกออฟฟต ใหความรูสึกเหมือนการขับรถเขามาจอดในสวน 

 

5.6 การจัดโครงสรางองคกร  

 บริษัท พรีเม่ียบาร คอมเพล็กซ จํากัด เปนบริษัทท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล การออกกําลังกาย และผูมาใชบริการทุกทานดวยสินคาและบริการท่ี

หลากหลาย โดยบริษัทฯแบงโครงสรางองคกรหรือการบริหารงานแบบแนวนอน (Horizontal 

Structure) เพ่ือประสิทธิภาพการบริหารงานอยางมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 
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ภาพท่ี 5.28: โครงสรางองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากโครงสรางองคกร บริษัท พรีเม่ียบาร คอมเพล็กซ จํากัด ไดแบงโครงสรางออกเปน 2 สาย

งานคือ สายปฏิบัติการและสายบริหารงาน ซ่ึงแตละสายงานมีฝายตางๆและหนาท่ีรับผิดชอบ 

ดังตอไปนี้ 

 กรรมการผูจัดการ มีหนาท่ีรับผิดชอบโครงการโดยภาพรวมท้ัง การกําหนดกลยุทธ การสั่ง

การงานในฝายตางๆ การควบคุมงบประมาณและประเมินผลกําไร รวมถึงการควบคุมงานท้ังหมดใหมี

ประสิทธิภาพ  

 1. สายปฏิบัติการ 

 1.1 ฝายบริการ มีหนาท่ีรับผิดชอบการใหบริการท้ังโครงการในการประสานงาน สนาม

ฟุตบอล 2 สนาม รานอาหารและบาร โซนไลฟสไตลในคอมเพล็กซ โซนออฟฟตและรานกาแฟ โซน

รานลางรถและลาดจอดรถ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการไดเปนอยางดี 

 1.2 ฝายซอมบํารุง มีหนาท่ีตรวจสอบ ดูแลความเรียบรอย และซอมแซม ระบบตางๆภายใน

อาคารรวมถึงสนามฟุตบอลใหสามารถรองรับการใชงานไดอยางราบรื่นเพ่ือใหการปฏิบัติงานเกิด

ประสิทธิภาพและลูกคาเกิดความประทับใจสูงสุด 

 2.สายบริหารงาน 

 2.1 ฝายบุคคลมีหนาท่ีบริหารงานดานบุคคล สรรหาและคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรู

ความสามารถในงานดานตางๆเพ่ือมารวมงานกับองคกร การดูแลเรื่องสวัสดิการ ผลตอบแทน และ

การจัดอบรมพนกังานใหความรูในหนาท่ีๆพนักงานไดรับมอบหมาย 
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 2.2 ฝายการตลาด มีหนาท่ีรับผิดชอบงานกา รตลาดใหเกิดประสิทธิภาพและ ประโยชน

สูงสุดโดยทําการวางแผนการตลาดการประเมินผลการดําเนินงาน และนําผลท่ีไดไปใชประโยชน การ

พัฒนางานการตลาดตอไป รวมถึงคิดคน เสนอแนะและรวมมือกับผูใหบริการในการจัดบริการใหมๆ 

โปรโมชัน่ใหม และพัฒนาบริการเดิมใหมีคุณภาพดีข้ึน นอกจากนี้ยังมีหนาท่ีสรางความประทับใจ การ

รักษาฐานลูกคาเดิมท่ี เคยมาใชบริการใหกลบัมาใชบริการอีก รวมถึงการสรางฐานลูกคาใหมดวย 

 2.3 ฝายบัญชีและการเงิน  มีหนาท่ีรับผิ ดชอบระบบบัญ ชีและการเงินท้ังหมดภายในบริษัท 

ดูแลรายรับ- รายจาย งบประมาณการดําเนินงานในแตละป การเบิกคาใชจายของฝายตางๆ รวมถึง

การคิดผลกําไรการประกอบการในแตละปของบริษัท 

 2.4 ฝาย ITมีหนาท่ีรับผิดชอบดูแลระบบคอมพิว เเตอรท้ังหมดในบริษัท  พัฒนาเว็บไซด

ของบริ ษัทใหนาสนใจและขอมูลใหมอยูเสมอ เพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทางในการชวยสนับสนุนงานของ

ฝายอ่ืนๆในบริษัท  

 

ตารางท่ี 5.5 ตําแหนงและอัตราเงินเดือนตามโครงสรางองคกร  

 

ตําแหนง จำนวน (ตําแหนง) เงินเดือน 

กรรมการผูจัดการ  1 100,000 บาท/เดือน 

ผูจัดการสายปฏิบัติการ 1 40,000 บาท/เดือน 

ผูจัดการสายบริหารงาน  1 40,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีการตลาด 3 20,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายบัญชีและการเงิน 3 25,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝาย IT 2 25,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายบุคคล 2 20,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายซอมบํารุง 2 15,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายบริการ(ท้ังหมดในโครงการ) 20 12,000 บาท/เดือน 

เจาหนาท่ีฝายรักษาความปลอดภภัย 5 9,000 บาท/เดือน 

พนกังานทําความสะอาด 5 9,000 บาท/เดือน 

รวม 45 785,000 บาท/เดือน 
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5.7 การกําหนดกลยุทธองคกร 

 การดําเนินธุรกิจนั้นตองมีการวางแผนการดําเนินงานอยางเปนระบบเพ่ือใหธุรกิจประสบ

ผลสําเร็จจึงมีการกําหนดกลยุทธตางๆโดยนําขอมูล ปจจัย และทฤษฎีตางการมาคิดวิเคราะห ดังนี้  

 5.7.1 Five Force Model 

 Five Force Model คือ การวิเคราะหแรงกดดันจากดานตางๆท่ีมีผลตอความสําเร็จของ

องคกร มี 5 ประการดังนี้ 

 1. อุปสรรคจากคูแขงรายใหม (The Threat of New Entrants)  

       คูแขงรายใหมเขาสูตลาดยากเนื่องจากเปนธุรกิจท่ีตองใชตนทุนสูง และระยะเวลาในการ

คืนทุนยาวนานยิ่งถาตองลงทุนซ้ือท่ีดินทําใหระยะเวลาคืนทุนยาวนานเพ่ิมข้ึน ดังนั้นสงผลใหราคา

สินคาและบริการเทากับผูประกอบการเดิมท่ีอยูในธุรกิจมากอน หรืออาจมีราคาสูงกวา สงผลให

ความสามารถในการดึงสวนแบงการตลาดจากผูประกอบการรายเดิมยากยิ่งข้ึน อีกท้ังปจจุบัน

ผูประกอบการตางก็แขงขันกันดวยโปรโมชั่นดานราคา ดานของแถม ฯ จึงทําใหตนทุนสูงเพ่ิมข้ึน เปน

อีกหนึ่งเหตุผลในการปองกันคูแขงขันรายใหมเขาสูธุรกิจนี้  

 2. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Competitors) การแขงขัน

ในอุตสาหกรรมใหเชาสนามฟุตบอลในปจจุบันมีการแขงขันกันสูงพอสมควร ซ่ึงการเริ่มแขงขันใน

อุตสาหกรรมหนึ่งจะมีการตอบโตกัน การแขงขันอาจข้ึนอยูกับปจจัยท่ีหลากหลาย เชน ตนทุน, 

จํานวนคูแขงขัน, สินคาและบริการ, การสงเสริมการขาย, การเติบโตของอุตสาหกรรม เปนตน 

 3. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) ซัพพลายเออรมี

อํานาจตอรองเม่ือวัตถุดิบขาดตลาดในการข้ึนราคา หรือการท่ีมีซัพพลายเออรผูขายวัตถุดิบจํานวน

นอย สําหรับธุรกิจสนามฟุตบอลซัพพลายเออรมีผลกระทบไมมาก เนื่องจากซัพพลายเออรท่ีเปนแหลง

วัตถุดิบมีจํานวนมาก หากขาดซัพพลายเออรรายใดรายหนึ่งไปก็สามารถหารายใหมไดไมยาก  

 4. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyer) คือความสามารถของผูซ้ือในการ

ตอรองใหราคาต่ําลงตามความตองการของผูซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ เชน มีแหลงวัตถุดิบจํานวน

มาก, ซ้ือสินคาหรือบริการเปนจํานวนมาก เปนตน ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลผูซ้ือมีอํานาจในการ

ตอรองสูง เนื่องจากมีคูแขงขันในอุตสาหกรรมจํานวนมาก และการแขงขันกันเองในดานตางๆ เชน 

การสงเสริมการขาย, ราคาสินคาและบริการ เปนตน 

 5. อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคาทดแทน (Threat of Substitutes) สินคาและบริการใน

อุตสาหกรรมหนึ่งอาจจะถูกทดแทนดวยสินคาและบริการจากอุตสาหกรรมอ่ืนได ข้ึนอยูกับคุณภาพ, 

ตนทุน และการใชงานท่ีสามารถทดแทนกันไดเกือบเทียบเทาหรือเทียบเทาสินคาและบริการเดิม 

สําหรับธุรกิจสนามฟุตบอลมีสินคาและบริการท่ีสามารถทดแทนไดเปนจํานวนมากอยางกีฬาชนิดอ่ืน 
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ซ่ึงในปจจุบันก็มีเทรนดของกีฬาหลายชนิดเปนท่ีนิยม แตสําหรับดานจิตใจของผูท่ีชื่นชอบกีฬาฟุตบอล

แลวก็ไมสามารถเขามาทดแทนกันได ข้ึนอยูกับระดับความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลของผูบริโภคดวย 

 5.7.2 การวิเคราะห 5C’s 

 5C’s คือ การวิเคราะหสถานการณท่ีสงผลตอการดําเนินธุรกิจขององคกร ไดแก 

 1. การวิเคราะหสภาพแวดลอม (Context) วิเคราะหสภาพแวดลอมโดยรอบท้ังสังคม 

การเมือง เศรษฐกิจ และเทคโนโลยี ซ่ึงองคประกอบเหลานี้สงผลกระทบซ่ึงกันและกัน ธุรกิจหเชา

สนามฟุตบอลไดรับผลกระทบทางออมจากสถานการณทางการเมืองของประเทศท่ียังไมมีความ

แนนอนสงผลใหเศรษฐกิจถดถอย ผูบริโภคใชจายกันอยางระมัดระวังมากข้ึนการมาใชบริการสนาม

ฟุตบอล Premier Bar Complex จึงมีปริมาณเทาเดิมหรือลดนอยลง ในเรื่องของสังคมสนามฟุตบอล

สามารถตอบโจทยผูบริโภคท่ีชื่นชอบฟุตบอลไดเปนอยางดี เพราะผูท่ีชอบเลนบอลซ่ึงเปนกีฬาท่ีตอง

เลนเปนทีมก็ถือไดวาเปนการเขาสังคมของกลุมเพ่ือนท่ีชื่นชอบฟุตบอลเหมือนกัน เทคโนโลยีมี

ผลกระทบทางออมในแงของการนํามาใชเพ่ือชวยอํานวยความสะดวกใฟกับท้ังผูประกอบการและ

ผูใชบริการ เชน เทคโนโลยีท่ีชวยสรางสนามใหรวดเร็วข้ึน ชวยบํารุงรักษาสนามฟุตบอล การใชจอ

ขนาดใหญในการถายทอดการเลนสดเพ่ือใหคนนั่งดูเห็นการเลนไดชัดเจน หรือการอัดวิดีโอใหกับผูเลน

ท่ีตองการเก็บไวดู 

 2. การวิเคราะหผูบริโภค (Customer) เปนการวิเคราะหความตองการของผูบริโภคท่ีผู

ใหบริการจะสามารถตอบสนองใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจได ความตองการของผูท่ีเชาสนาม

ฟุตบอลคือการไดรับสินคาและบริการอยางดีท่ีสุดคุมคากับเงินท่ีตองจาย เชน สนามฟุตบอลท่ีสมบูรณ

แบบถูกตองตามลักษณะสนามฟุตบอลมาตรฐาน มีสิ่งอํานวยความสะดวกท้ังหองอาบน้ํา หองแตงตัว 

มี Wifi บริการทุกจุด เปนตน นอกจากนี้บริษัทยังคิดไปถึงผูติดตามท่ีมาดวยอาจจะไมใชผูมาเลน

ฟุตบอล Premier Bar Complex จึงมีสินคาและบริการท้ังรานเสริมสวย รานสะดวกซ้ือ รานอาหาร

และบาร รานขายอุปกรณกีฬา รานกาแฟ  และเกมสโซน ไวใหบริการอยางครบครันเพ่ือตอบสนอง

ความตองการท่ีหลากหลายของผูบริโภคในปจจุบัน 

 3. การวิเคราะหบริษัท (Company) ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลเปนธุรกิจท่ีไดรับความสนใจ

มาใชบริการจากผูบริโภคในปจจุบันมากข้ึน เนื่องจากกระแสกีฬาฟุตบอลยังคงไดรับความนิยมอยาง

ตอเนื่องตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบันและในอนาคตแนวโนมความนิยมในกีฬาฟุตบอลยังคงมีอยูซ่ึงเปน

ธุรกิจท่ีจะไมตายหากบริษัทมีการพัฒนาสินคาและบริการอยางตอเนื่อง บุคคลากรภายในบริษัทตอง

ไดรับการอบรมสัมนาเพ่ือพัฒนาทักษะและเพ่ิมเติมความรูอันจะนํามาใชในการปฏิบัติงานใหลูกคาเกิด

ความพึงพอใจสูงสุดดวย เพราะธุรกิจใหบริการ การบริการท่ีดีท่ีสุดจึงเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด 

 4. การวิเคราะหคูแขง (Competitor) คูแขงขันท่ีมีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกันมีจํานวนมาก

แตคูแขงขันท่ีจะเกิดข้ึนใหมมีจํานวนนอยเพราะตนทุนในการประกอบธุรกิจสนามฟุตบอลคอนขางสูง 



100 

ดังนั้น Premier Bar Complex จึงแขงขันกับคูแขงท่ีมีอยูแลวใหเกิดความแตกตาง เชน การออกแบบ

อาคารใหทันสมัยและเนนการตกแตงใหเก่ียวกับฟุตบอลเพ่ือดึงดูดความสนใจ ,  ความหลากหลายของ

สินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการไดอยางครบครัน  เพ่ือครองสวนแบงในตลาดไดมากกวา

คูแขง 

 5. การวิเคราะหพันธมิตรขององคกร (Collaborators) เปนการคิดวิเคราะหและดําเนินการ

สรางความรวมมือกับพันธมิตรท่ีเก่ียวของกับองคกรท่ีสามารถเอ้ือประโยชนทางธุรกิจใหกับองคกรได 

ธุรกิจสนามฟุตบอลพันธมิตรท่ีสําคัญคือผูสรางสนามฟุตบอลท่ีจะมาชวยสรางและดูแลสนามใหพรอม

ใชงานอยูเสมอ ผูเชี่ยวชาญหรือโคชฟุตบอลท่ีจะมาใหคําปรึกษา แนะนํา แกผูมาใชบริการ นอกจากนี้ 

Premier Bar Complex ยังเปดสอนคอรสฟุตบอลสําหรับเยาวชน โคชผูมีประสบการณจึงเปน

บุคคลากรท่ีสําคัญมาก ดังนั้นองคกรตองสรางความสัมพันธอันดีแกพันธมิตรเพ่ือใหพันธมิตรเปนผูชวย

สงเสริมธุรกิจขององคกรดวย 

 5.7.3 SWOT Analysis  

จุดแข็ง (Strengths) 

 1. ธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลไดรับความสนใจมากจากผูบริโภค 

 2. กระแสความคลั่งไคลกีฬาฟุตบอลของคนไทยในปจจุบันมีปริมาณเพ่ิมข้ึน ท้ังแฟนบอลท่ี

เปนผูชายและผูหญิง 

 3. Premier Bar Complex เปน One Stop Service ท่ีมีสินคาและบริการครบครันเพ่ือ

ตอบสนองความตองการผูบริโภค ไมวาจะเปนผูมาเลนฟุตบอลหรือผูติดตาม 

 4. มีไฮไลทในการเชียรฟุตบอลแมชใหญๆ โดยการเปลี่ยนสนามหญาใหเปนท่ีนั่งชมฟุตบอล

พรอมจอขนาดใหญท่ีสรางอรรถรสในการเชียรฟุตบอลใหสนุกสนานเสมือนการไดไปนั่งติดขอบสนาม

พรอมกลุมเพ่ือน 

 5. คูแขงรายใหมเขาสูอุตสาหกรรมยาก เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีตองใชตองทุนสูง  

 6. สถานท่ีตั้ง Premier Bar Complex อยูใกลกับถนนใหญ ไมไกลจากกลางเมือง สามารถ

เดินทางมายังสนามฟุตบอลไดอยางสะดวก  

 7. เนื่องจากสนามฟุตบอลเปนสนามหญาเทียมจึงสามารถใชบริการไดตลอดไมตองเสียเวลา

พักฟนสนามเหมือนหญาจริง ลดรายจายในการดูแลสนามหญาดวย  

จุดออน (Weaknesses) 

 1.บริเวณใกลเคียงสถานท่ีตั้งบริษัทPremier Bar Complex  ก็มีผูประกอบธุรกิจใหเชาสนาม

ฟุตบอลเหมือนกัน จึงเกิดการแขงขันสงู 

 2. การดําเนินธุรกิจสนามฟุตบอลรายใหมในชวงแรกอาจจะยังไมไดรับความสนใจและความ

เชื่อถือจากกลุมเปาหมาย ตองใชระยะเวลาในการสรางชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ 
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 3. เปนธุรกิจท่ีตองใชตนทุนในการสรางสูง ตองใชระยะเวลาในการคืนทุนนาน 

โอกาส (Opportunity) 

 1. กระแสฟุตบอลฟเวอรในประเทศไทยยังคงดีอยู และเปนกีฬาท่ีจะยังคงไดรับความนิยมไป

อีกนาน 

 2. เทรนดการรักษาสุขภาพกําลังเปนท่ีนิยม การเลนฟุตอบก็ถือเปนการออกกําลังกายรูปแบบ

หนึ่งท่ีไดผลดีเชนกัน 

 3.ภาครัฐบาลสนับสนุนดานกีฬา เห็นไดจากการใหงบประมาณสนับสนุนกระทรวงการ

ทองเท่ียวและกีฬาในแตละป 

 4.เทคโนโลยีท่ีทันสมัยในปจจุบัน สามารถนํามาชวยในการสงเสริมการขายในการสงขอมูล

ขาวสารถึงผูบริโภคไดรวดเร็ว ทันตอความตองการ และตัดสินใจซ้ือไดในทันที 

อุปสรรค (Treats) 

 1. ถึงแมวากระแสกีฬาฟุตบอลในปจจุบันยังคงไดรับความสนใจอยู แตกระแสกีฬาประเภท

อ่ืนๆ เชน แบดมินตัน หรือมวยไทย ก็สามารถแยงสวนแบงการตลาดประเภทกีฬาไปไดเชนกัน 

 2. การเมืองท่ีไมม่ันคงสงผลตอเศรษฐกิจท่ีถดถอย ผูบริโภคสวนใหญใชจายอยางประหยัด

มากข้ึน ทําใหมาใชบริการเชาสนามฟุตบอลไดนอยลง 

 3. เปนธุรกิจท่ีกําลังไดรับความสนใจในปจจุบันทําใหจํานวนคูแขงขันเดิมในอุตสาหกรรมนี้มี

มาก  การเริ่มตนเขาแขงขันในอุตสาหกรรมจึงตองกําหนดกลยุทธเปนอยางดี เพ่ือสามารถสูกับคู

แขงขันรายเดิมท่ีมีอยูแลวได 

 4. ปญหาการพนันฟุตบอลมีมากในสังคมไทย อาจสงผลกระทบตอภาพลักษณกีฬาฟุตบอลได 

 5.7.4 TOWS Matrix 

กลยุทธจุดแข็งและโอกาส  (SO) 

 1.นํากระแสฟุตบอลฟเวอรในประเทศไทยกับการทําโปรโมชั่นสงเสริมการตลาดของบริษัท

ดึงดูดผูบริโภคใหมาใชบริการมากข้ึน 

 2. สรางเนื้อหาในการประชาสัมพันธกีฬาฟุตบอลวาเปนกีฬาท่ีเปนอีกหนึ่งตัวเลือกในการออก

กําลังกาย ตามเทรนดรักษาสุขภาพของคนในปจจุบันมาชวยกระตุนมาผูบบริโภคมาใชบริการ 

 3. เขารวมโครงการตางๆของภาครัฐท่ีจัดข้ึนในดานกีฬา เพ่ือเปนการสรางเชื่อเสียงและความ

นาเชื่อถือใหองคกร 

 4. นําบุคคลท่ีมีชื่อเสียง ประสบความสําเร็จดานกีฬาฟุตบอลมาชวยประชาสัมพันธองคกร 

กลยุทธจุดแข็งและอุปสรรค (ST) 

 1.จัดทําโปรโมชั่นใหมๆตลอดท้ังป เพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหมาใชบริโภค 
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 2. ประชาสัมพันธอยางตอเนื่องใหกีฬาฟุตบอลยังคงเปนฟุตบอลฟเวอรอยูตลอดเวลา เพ่ือ

ชวยสงเสริมการขาย 

 3.รวมมือกับภาครัฐบาลในการสงเสริมการเลนกีฬาและชมกีฬาฟุตบอลโดยปราศจากการ

พนัน เพ่ือใหเปนกีฬาท่ีมีภาพลักษณดี  

 4. พัฒนาสินคาและบริการอยูเสมอเพ่ือใหตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง

อยูตลอดเวลา และเนนการเปน One Stop Service มีสินคาและบริการครบตามความตองการของ

ผูบริโภค 

กลยุทธจุดออนและโอกาส (WO) 

 1. ภาครัฐบาลใหการสนับสนุนดานกีฬาโดยมีนโยบายประชาสัมพันธใหคนหันมาออกกําลัง

กายกันมากข้ึน บริษัทตองนํานโยบายนี้มาตอยอดประชาสัมพันธเชิญชวนใหผูบริโภคมาออกกําลังโดย

การเลนฟุตบอล 

 2. นําเทคโนโลยีใหมๆท่ีผูบริโภคนิยมใชกันในปจจุบันมาชวยประชาสัมพันธองคกรสรางการ

รับรู และกระตุนใหมาใชบริการ 

 3. หาสปอนเซอรกับบริษัทเอกชนเพ่ือทําใหมีความนาเชื่อถือมากข้ึน และใหสปอนเซอรเปน

อีกหนึ่งชองทางในการชวยประชาสัมพันธองคกร 

กลยุทธจุดออนและอุปสรรค (WT) 

 1.จัดทําโปรโมชั่นใหสามารถแขงขันกับคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกันท่ีอยูบริเวณใกลกับ

องคกร 

 2. พัฒนาสนามและสถานท่ีใหบริการใหมีมาตรฐานและทันสมัย 

 3. จัดทําระบบสมาชิกเพ่ือใหเกิด Brand Royalty  

 4. สรางความแตกตางและโดดเดนจากกีฬาประเภทอ่ืนเพ่ือลดปญหาสินคาทดแทน  

 5.7.5 การกําหนดกลยุทธทางการตลาดขององคกร 

 จากการศึกษาและวิเคราะหปจจัยในการดําเนินธุรกิจ นํามากําหนดกลยุทธธุรกิจใหเชาสนาม

ฟุตบอลของ Premier Bar Complex ไดดังนี้ 

  

5.8 แผนการตลาด 

 การนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจจากแบบสอบถามเพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหและวางแผน

การตลาดใหตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ดังนี้ 

 1. การแบงสวนการตลาด (Marketing Segmentation) 

      คือการแบงกลุมลูกคาออกเปนกลุมๆตามความตองการของลูกคาท่ีแตกตางกันออกไป 

ตามความสนใจและความชื่นชอบ เพ่ือนํามาวางแผนการตลาดในการพัฒนาสินคาและบริการให
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ตอบสนองความตองการสูงสุดแกลูกคา ซ่ึง Premier Bar Complex ใชหลักเกณฑดาน

ประชากรศาสตร ดานพฤติกรรมศาสตร และดานความพึงพอใจนํามาเปนหลักเกณฑในการแบงกลุม

ลูกคา เพ่ือประสิทธิภาพในการเลือกใชกลยุทธการตลาดตอไป 

 2. กําหนดกลุมเปาหมาย (Target Market) 

 จากผลการวิจัยเชิงสํารวจกับกลุมตัวอยางจึงนําผลท่ีไดมากําหนดกลุมเปาหมายไดดังนี้ 

กลุมเปาหมายหลัก 

 ประชากรเพศชาย มีอายุ 15-40 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ชื่นชอบ

ฟุตบอลและสนใจสิ่งตางๆท่ีเก่ียวของกับฟุตบอล เปนผูท่ีชอบการเขาสังคมและพบปะสังสรรค 

กลุมเปาหมายรอง 

 ประชากรท้ังเพศชายและหญิง มีอายุ 20-35 ป อาศัยอยูในเขตกรงุเทพและปรมิณฑล ชอบ

การออกกําลังกายและชอบการชมฟุตบอล ตองการมีเพ่ือนและกลุมสังคมใหม 

 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

  ภาพท่ี 5.29: ธุรกิจ Premier Bar Complex 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

 ผูดําเนินการ Premier Bar Complex ไดกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑไวท่ีการมีสินคาและ

บริการท่ีหลากหลาย เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีความตองการท่ีหลากหลายเชนกัน 

ในสวนของราคาอยูในระดับปานกลางไปจนถึงสูง 
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 การกําหนดสวนผสมทางการคตลาด (Marketing Mix) 

  

ตารางท่ี 5.6: การกําหนดสวนผสมทางการตลาด 

  

 3P’s   4P’s  

เปาหมายของงาน (Purpose)  

   เปาหมายของการทําธุรกิจ Premier Bar 

Complex คือการเปนผูนําดานการใหบริการ

สนามฟุตบอล และเปนแหลงชุมชนของกลุมคน

รกัฟุตบอลท่ีสอดแทรกความบันเทิงในรปูแบบ

ของรานอาหารและบารเขาไปดวย  

กระบวนการทํางาน (Process) 

    จัดระบบการทํางานใหธุรกิจรองเช่ือมโยง

และอิงกับธุรกิจกิจหลักคือใหเชาสนามฟุตบอล 

โดยแบงสวนรับผิดชอบออกเปนฝายตางๆอยาง

ชัดเจน เพ่ือความรวดเร็วและงายแกการปฏิบัติ

หนาท่ี 

ผลการดําเนินงาน (Performance) 

     หากปฏิบัติงานตามกระบวนการท่ีได

วางแผนไวก็จะทําใหงานประสบผลสําเร็จคือเปน

ท่ีรูจักและเปนผูนําดานการใหบริการเชาสนาม

ฟุตบอล จะเกิดข้ึนในกรณีท่ีไมมีปจจัยใดท่ีมา

กระทบตอองคกร เมื่อไดวิเคราะหผลการ

ดําเนินงานท่ีสรุปมาแลวตองนําผลท่ีไดมา

วางแผนพัฒนากระบวนการทํางานใหดียิ่งข้ึน 

 

 

ผลิตภัณฑ (Product)  

    ธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอล Premier Bar Complex 

เปนสนามฟุตบอลหญาเทียม มีท้ังหมด 2 สนามใหเลือกใช

บริการพรอมสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน และการนําเอา

เทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาสรางบรรยากาศความสนุกสนานใหแกผู

เลน นอกจากน้ียังมีบริการสวนรานอาหารและบารเพ่ือรองรับผู

ท่ีตองการหาท่ีสังสรรคของกลุมคนรักฟุตบอล และในสวนของ

คอมเพล็กซเปนแหลงชอปปงและพักผอนดวยบริการตางๆ

มากมายไวรองรับ 

ราคา (Price) 

     ราคาคาใหบริการเชาสนามท่ีมีความทันสมัยดวยเทคโนโลยี

ตางๆทําใหมีราคาอยูในระดับปานกลางถึงคอนขางสูง สําหรับ

บริการอ่ืนๆราคาอยูในระดับปานกลางเมื่อเทียบกับตลาดอ่ืนใน

การใหบรกิารแบบเดยีวกัน 

สถานท่ี (Place) 

    สถานท่ีตั้งโครงการอยูในบริการท่ีเปนแหลงชุมชน โรงเรียน 

ออฟฟต ซึ่งมีความหนาแนนของประชากรท่ีเปนกลุมเปาหมาย

อาศัยอยูมาก เดินทางไดจากหลายเสนทาง  ทําใหโอกาสผูมาใช

บริการคอนขางสูง 

การสงเสริมการขาย (Promotion) 

       การจัดทําแพคเกจใหเชาสนามฟุตบอลมีท้ังราคาบุคคล

ท่ัวไป และราคาสมาชิกท่ีมีราคาถูกกวา เน่ืองจากตองการให

ลูกคาเกิดความภักดีในตราสินคาหรือองคกร Premier Bar 

Complex จึงจัดทําแพคเกจใหเชาสนามฟุตบอลในราคาท่ีถูก

กวาเพ่ือดึงดูดลูกคา นอกจากน้ีบัตรสมาชิกยังสามารถใชเปน

สวนลดในการใชซื้อสินคาและบริการไดท้ังหมดใน Premier Bar 

Complex ดวย 
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5.9 การกําหนดกลยุทธองคกร 

 5.9.1 กลยุทธระดับองคกร(CorporateStrategy) 

 กลยุทธ Premier Bar Complex เลือกใชคือกลยทุธการขยายตัวในแนวตั้งโดยการทําธุรกิจ

ท่ีเก่ียวของ 

 กับธุรกิจPremier Bar Complex เพ่ือแยงชิงสวนแบงการตลาดใหมากข้ึนและเพ่ิมเติมธุรกิจ

เสริมใหมากข้ึนเพ่ือมุงงตลาดเฉพาะสวนและหากลยุทธใน การเจาะตลาดใหมากข้ึน นอกจากนั้นยัง

รกัษาลูกคากลุมเดิมและขยายฐานล กูคากลุมใหมและ ขยายตัวโดยสรางพันธมิตรทางการคาเพ่ือเพ่ิม

ชองทางการจัดจําหนาย 

 5.9.1 กลยุทธระดับธุรกิจ (BusinessStrategy Formulation) 

 พรีเมียรบารเลือกใชกลยุทธผูนําดานตนทุน(CostLeaderhship Strategy) เนือ่งจาก 

Premier Bar Complex มีตนทุนการผลิตท่ีคอนขางสูงมากกลยุทธท่ีจะนํามาใช คือปรับปรุงและ

ควบคมกระบวนการผลิตและการดําเนินงาน เพ่ือรักษาคุณภาพของบริการรวมท้ังการพัฒนาบริการ

ใหมๆ มากข้ึน 

 5.9.2 กลยทุธระดับปฏิบัติการ(Functional Strategy Formulation) 

 จากสภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงในธุรกิจกีฬาฟุตบอลทําให Premier Bar Complex ตอง

กําหนดกลยุทธในระดับปฏิบัติการใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกรและ

ระดับธุรกิจเพ่ือใหบริษัทดําเนิน งานไดอยางมีประสิทธ ภิ าพตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไวโดยมี

รายละเอียดของ กลยุทธดังนี้ 

 5.9.2.1 กลยทุธดานการตลาด (Marketing Strategy) 

 -  กลยุทธดานสินคา 

 เนนสินคาท่ีมีคุณภาพและมาตรฐาน ซ่ึงทางPremier Bar Complex ไดคัดสรรหญาเทียมซ่ึง

หญาเทียมเปนหญาท่ีมีคุณภาพสูงและการนําเทคโนโลยีใหมลาสุดคือเทคโนโลยีนาโนซ่ึงไมเปนพิษตอ

รางกายเพราะหญาท่ีคัดสรรมานั้นเปนหญาเทียมท่ีนําเขาจากอิตาลีโดยLIMONTAท่ีติดตั้งหญาเทียม

ใหสนามซอมของสโมสรฟุตบอลระดับโลกอาทิACMilan, Parma,Empoliท่ีใหความรูสึกนุมเสมือน

หญาจริงยังไดรับการออกแบบชวยถนอมขอเขาสไลดไมบาดขา และไมเปนอันตรายตออสุขภาพ

-  กลยุทธดานราคา 

 Premier Bar Complex ใชกลยุทธการกําหนดราคาท่ีหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกใน

ราคาท่ีถูกใจมากท่ีสุด 

 -กลยุทธดานการจําหนาย จะเนนจัดจำหนายผานตัวแทนจําหนายเปนหลัก เพ่ือความสะดวก

และลดระยะเวลาในกระบวนการทํางาน 
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 -  กลยุทธดานสงเสริมการขาย 

 สรางแบรนดใหผูบริโภครูจักมากข้ึนโดยออกรานตามงานหรือเทศกาลตางๆท่ีหนวยงาน

ของรัฐเชนกระทรวงพาณิชย,กรมสงเสริมอตสาหกรรมฯลฯ  นอกจากนั้นยัง สงเสริมโปรโมชั่นท่ี

หลากหลายใหผูบริโภคไดเลือก 

 5.9.2.2 กลยุทธดานการเงิน (FinancialStrategy) 

 Premier Bar Complex ไดจัดทํางบการเงินตางๆอยางเปนระบบชัดเจนและถูกตองทุกเดือน 

ซ่ึง Premier Bar Complex ไดคัดสรรบุคลากรท่ีมีความสามารถและประสบการณทางดานการเงิน

และบัญชีมา รวมงาน 

 5.9.2.3 กลยุทธดานการบริหารทรัพยากรบคุคล(HumanResources 

ManagementStrategy) 

 Premier Bar Complex สรรหาและคัดเลือกบุคลากรผูมีความรู ความสามารถ และ

ประสบการณเฉพาะดานมารวมงาน อีกท้ังการสรรหาท่ีปรึกษาผูเชี่ยวชาญดานธุรกิจฟุตบอลไวเพ่ือขอ

คําปรึกษาดานตางๆโดยเฉพาะเม่ือองคกรเกิดวิกฤตท่ีอยูนอกเหนือกลยุทธท่ีวางไว 

 

5.10 แผนการสื่อสารทางการตลาด 

 1. Grand Opening เปนกิจกรรมใหญท่ีจัดข้ึนเพ่ือเปดตัวธุรกิจ Premier Bar Complex ให

เปนท่ีรูจักในวงกวางโดยการนําทีมฟุตบอลของไทยระดับแนวหนามารวมแขงขันกับผูบริหารองคกร

และลูกคาท่ีตองการเปนสวนหนึ่งของการแขงขัน และเชิญนักขาวมารวมงานเพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทาง

ท่ีชวยเผยแพรขาวสารขององคกร 

 2. Newspaper เปนสื่อท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายไดในวงกวาง จัดทําเนื้อหาในลักษณะขาว

ประชาสัมพันธสื่อสารออกมาในรูปแบบบทความประโยชนของการเลนกีฬาฟุตบอลและความสนุกสน

นาในการเลน 

 3. Magazine เลือกลงนิตยสารกีฬา เชน ซอคเกอร ฟุตบอลสยามเปนตน และนิตยสารท่ี

กลุมเปาหมายนิยมอานหรือนิตยสารเก่ียวกับแหลง Hangout เชน Men’s Health Maxim เปนตน

ซ่ึงเฉพาะเจาะจงตรงกับกลุมเปาหมาย 

 4. Television สื่อทางโทรศัพทเปนสื่อท่ีเขาถึงในวงกวาง ดึงดูดความสนใจดวยภาพ เสียง 

เนื้อหา และแขกรับเชิญ สามารถสรางประเด็นท่ีนาสนใจเพ่ือใหความรูเรื่องฟุตบอลและสอดแทรก

ขอมูลขององคกรเขาไปดวยไดอยางกลมกลืน ทําใหผูชมไมรูสึกวาเปนการโฆษณาหรือขายสินคา

โดยตรงจะสรางความนาเชื่อถือไดมากกวา 

 5. Social Network  
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  5.1 Website เปนสื่อท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็วในการเผยแพร

ขาวสารขององคกร สามารถดึงดูดความสนใจดวยภาพและเสียง ออกแบบโครงสรางเว็บไซดให

ทันสมัยเก่ียวของกับฟุตอบ อัพเดทเนื้อหาขาวสารท่ีนาสนใจอยางตอเนื่อง 

  5.2 Facebook เปนสื่อออนไลนท่ีไดรับความสนใจในปจจุบัน เพราะ

ผูบริโภคสวนใหญเปนผูท่ีชอบเขากลุมสังคมซ่ึงสอดคลองกับลักษณะของกีฬาฟุตบอลท่ีมีการรวมกลุม

ของผูเลน อัพเดทเนื้อหาไดงาย ใชเปนชองทางในการทํากิจกรรมโปรโมชั่นไดงาย แชรสงตอขอความ

ขององคกรไดรวดเร็ว 

  5.3 Banner จัดทําเปน Pop up Banner เพ่ือสรางความนาสนใจ ดึงดูดให

ผูบริโภคอยากดู ลิงคไปยังเว็บไซดหรือเฟสบุคไดทันที ตอกย้ําแบรนดและสรางการจดจําแบรนดเม่ือ

พบเห็นบอยครั้ง 

 6. Application: Line เปนโปรแกรมแชทใน Smart Phone ท่ีไดรับความนยิมมากใน

ปจจุบัน กระตุนความตองการใชบริการไดทันที สื่อสารดานขาวสารและโปรโมชั่นไดเปนอยางดี และมี

ความใกลชิดกับผูบริโภคคอนขางมาก 

 7. กิจกรรมพิเศษ  

  7.1 Premier Bar Premier League ในทุกปจะมีการจัดแขงขันฟุตบอล

ระดับทองถ่ิน โดยใหทีมฟุตบอลเขารวมสมัครแขงขัน Premier Match เพ่ือชิงรางวัลมากมาย และ

ทีมท่ีชนะจะมีโอกาสทาแขงกับทีมระดับประเทศ ซ่ึงแตละปจะเชิญทีมระดับประเทศมาไมซํ้ากัน  

  7.2 Mini Concert กิจกรรมคอนเสิรตท่ีจัดข้ึนเปนประจําทุกป เพ่ือสราง

ความสนุกสนานจากศิลปนท่ีลูกคา Premier Bar Complex ชื่นชอบ โดยแตละปเราจะสรรหาศิลปน

มาสรางความสนุกไมซํ้ากันเลย  

 8. กิจกรรมสงเสริการขาย     

 8.1 Booth รวมออกบูธตามงานตางๆท้ังงานของภาครัฐบาลและเอกชน

สามารถสรางความนาเชื่อถือใหกับองคกรมากข้ึน อีกท้ังยังไดพบปะกับกลุมเปาหมายไดตรงกลุม 

กระตุนการซ้ือสินคาและบริการไดทันที 

 8.2 ลดราคา สําหรับผูท่ีสมัครเปนสมาชิก Premier Bar Complex ตาม

ราคาท่ีระบุไวในคาเชาสนามฟุตบอล ลดราคาตามชวงเวลาท่ีจัดโปรโมทชั่นพิเศษ เชน ออกบูธตาม

งานตางๆ 

 8.3 แถม แถมน้าํฟร ี1 แพคทุกครั้งท่ีเชาสนามฟุตบอล สําหรับสมาชิกใช

บริการเชาสนามฟุตบอล 10 ชั่วโมง ฟรี 1ชัว่โมง 
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5.11 แผนการพัฒนาธุรกิจ 

          การทําธุรกิจตองมีการกําหนดกลยุทธท่ีจะทําใหธุรกิจสําเร็จตามเปาหมายท่ีวางไว ซ่ึง

การพัฒนาสินคาและบริการก็เปนกลยุทธรูปแบบหนึ่งท่ีเปนสวนชวยทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จได 

ดังนั้นในแตละปท่ีดําเนินงานจึงไดวางแผนพัฒนาธุรกิจไว ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 5.7: แผนการพัฒนาธุรกิจ  

 

 แผนในการพัฒนา 

เปาหมายปที ่1 เปาหมายปที ่2 เปาหมายปที ่3 

1. ธุรกิจเปนท่ีรูจักของ

กลุมเปาหมาย 

1. ธุรกิจเปนท่ีรูจักในวงกวางท้ัง

ใน  เขตกรุงเทพฯและ

ตางจังหวัด 

1. ขยายสาขาในกรุงเทพฯ

เพ่ิมข้ึนและขยายไปยังเขต

ปริมณฑลดวย 

2. ผูบริโภคมีความเชื่อม่ันในการ

ดําเนินธุรกิจสนามฟุตบอลของ

ผูประกอบการ 

2.ประเมินการปฏิบัติงานแตละ

ข้ันตอน เพ่ือลดการผิดพลาด 

และสามารถเพ่ิมฐานลูกคาราย

ใหมและรักษาฐานลูกคาเกาไว

ได 

2.นําการบริหารงานรูปแบบใหม

ท่ีทําใหองคกรพัฒนากาวหนา

ข้ึนไปอีกมาปรับใชใหเขากับ

ธุรกิจที่องคกรประกอบการอยู 

3. เปนผูประกอบการท่ี

ใหบริการผูบริโภคไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

3.ประเมินการทํางานในแตละ

ฝายเพ่ือนํามาปรับปรุงแกไข 

3. ลดกระบวนการทํางาน แต

ยังคงสามารถปฏิบัติงานไดอยาง

มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

6.1 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 การจัดทําแผนธุรกิจในการดําเนินโครงการผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานทางการเงินเพ่ือวิเคราะห

ความเปนไปไดทําการจัดตั้งโครงการ ท้ังดานงบประมาณทางการเงิน งบประมาณรายรับ รายจาย ฯ 

มีรายละเอียดดังนี้ 

 6.1.1 จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทและปลูกสิ่งกอสรางโครงการตังแตวันท่ี 1 มกราคม 2557 

จนถึงวันท่ี 31 สิงหาคม 2557 ปรับปรุงพ้ืนท่ีและตรวจสอบความพรอมในการใหบริการวันท่ี 1 

กันยายน 2557 และเปดใหบริการอยางเปนทางการวันท่ี 1 ตุลาคม 2557 

 6.1.2. คาดการงบประมาณของโครงการลวงหนาระยะเวลา 5 ป ตั้งแตเดือนตุลาคม 2557  

จนถึงเดือนตุลาคม 2562 บริษัทดําเนินธุรกิจใหบริการเชาสนามฟุตบอลเปนหลัก และมีธุรกิจท่ี

เชื่อมโยงจากธุรกิจหลักอีก ธุรกิจไดแก คอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน เชาพ้ืนท่ีทํากิจกรรม เชา

พ้ืนท่ีขายสินคาและบริการ รานอาหารและบาร เกมสโซน และการขายซีดีบันทึกการแขงขันใหกับผูท่ี

สนใจเก็บไวเปนท่ีระลึก 

 

6.2 สมมุติฐานการลงทุนในโครงการ 

 การดําเนินโครงการ Premier Bar Complex ผูประกอบการใชเงินลงทุนของผูประกอบการ

เองสวนหนึ่งเปนจํานวนเงิน  20,000,000 บาท และเงินลงทุนอีกสวนหนึ่งใชการกูยืมเงินจากสถาน

บันทางการเงินเปนจํานวน 55,000,000 บาท โดยอัตราดอกเบี้ยท่ีตองชําระ 5.85 % (อัตราดอกเบี้ย

ตามประกาศของธนาคารพาณิชย) และ MLR ในแตละปคงท่ีทุกป 
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ตารางท่ี 6.1: สมมุติฐานเงินลงทุนโครงการ 

 

รายการ สมมติฐานการเงิน หมายเหตุ 

คาเชาที่ดิน 2,352,000 บาท / ป เชาที่ดินเขตบึงกุม 28,000 บาท/ 1 ไร 

                           196,000 บาท / 

7 ไร / เดือน 

คาออกแบบสิ่งกอสรางโครงการ 2,000,000 บาท ออกแบบสิ่งปลูกสรางทั้งหมดในโครงการ 

คากอสรางสิ่งปลูกสราง 30,000,000 บาท คากอสรางไดแก ตึกออฟฟต, 

สนามฟุตบอล 2 สนาม ตึกคอมเพล็กซ, 

รานลางรถ, ที่จอดรถ 

คาตกแตงสถานที่ 12,000,000 บาท คาตกแตงสถานที่ 8,000 ตารางเมตรๆ 

ละ 1,500 บาท 

(พื้นที่ที่ตกแตงไมรวมพื้นที่เหลือและ 

ลานจอดรถ) 

คาอุปกรณตางๆในโครงการ 1,348,500 บาท  

คาประกันสํานักงาน 250,000 บาท คาประกันทั้งโครงการ 5 ป                     

(ปละ 100,00บาท) 

คาจดทะเบียนบริษัท 20,000 บาท  

คาสราง ปรับปรุง พัฒนาเว็บไซด 500,000 บาท รวม 5 ป 

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด 1,500 บาท รวม 5 ป 

เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ 3,000,000 บาท  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



111 

6.3 ประมาณตนทุนดานบริการ 

 

ตารางท่ี 6.2: ประมาณการตนทุนดานบริการ 

 

รายการ สมมติฐานการเงิน หมายเหตุ 

คาสาธารณูปโภค 1,000,000 บาทตอเดือน  

หรือ 12,000,000 

บาทตอป 

คาน้ํา คาไฟ คาโทรศัพท 

เงินเดือนบุคลากรในองคกร 765,000 บาทตอเดือน 

หรือ 9,180,000 

บาทตอป 

ทั้งผูบริการและพนักงาน 

เพิ่มขึ้นปละ 5% ตามคาครองชีพ 

โบนัสบุคลากรในองรกร 765,000 บาทตอป ทั้งผูบริการและพนักงาน 

โบนัสขั้นต่ํา 1 เดือน 

คาซอมบํารุงวัสดุอุปกรณ 180,000 บาทตอป  

สวัสดิการพนักงาน 3% 

จากฐานเงินดือนในแตละ

ป 

 

คาวางเซิฟเวอรและจดโดเมนเว็บไซ

ด 

25,000 บาท รวมคาดูแลเซิฟเวอร 

คาสื่อสารการตลาด 2,0000,000 (ในปที่ 1 ) - คาโฆษณา 

ประชาสัมพันธ และออกบูธ 

- ปที่ 2 1,000,000 บาท 

- ปที่ 3 – 5 ปละ 

700,000 บาท 

คาปรับปรุงสถานที่ 500,000 บาทตอครั้ง ปรับปรุงพื้นที่ในปที่ 3 และปที่ 5 

คาเสื่อมราคา  ประเมินจากสินทรัพยถาวรรวมทั้

ง 5 ป 

คาใชจายเบ็ดเตร็ด 200,000 ตอป  
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6.4 สมมติฐานรายรับของโครงการ 

 6.4.1 รายไดจากสนามฟุตบอล 

  6.4.1.1 คาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน จํานวน 1 สนาม 

   6.4.1.1.1 ราคาสมาชิก 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  800 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 800 บาท มีจํานวน 2,376 

ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 1,848 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  1,000 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 864 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 672 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

   6.4.1.1.2 ราคาบุคคลทั่วไป 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  1,000 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 

2,376 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,400 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,400 บาท มีจํานวน 1,848 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 864 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,400 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,400 บาท มีจํานวน 672 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

  6.4.1.2 คาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน จํานวน 1 สนาม 

   6.4.1.2.1 ราคาสมาชิก 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  500 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 500 บาท มีจํานวน 1,192 

ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  800 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 800 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 
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อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  700 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 700 บาท มีจํานวน 1,192 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,000 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับสมาชิกในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

   6.4.1.2.2 ราคาบุคคลทั่วไป 

   อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  08.00 น. – 17.00 น.  

ราคา  700 บาท สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 700 บาท มีจํานวน 1,192 

ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันจัทร - ศุกร เวลา  17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,000 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,000 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อัตราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 08.00 น. – 17.00 น.  ราคา  900 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 900 บาท มีจํานวน 1,192 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

อตัราคาเชาสนามฟุตบอลวันเสาร - อาทิตย เวลา 17.00 น. – 24.00 น.  ราคา  1,200 บาท 

สมมติฐานชั่วโมงการใชสนามสําหรับบุคคลทั่วไปในราคา 1,200 บาท มีจํานวน 927 ชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของจํานวนชั่วโมงตอป 



115 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 55% ของจํานวนชั่วโมงตอป 

  6.4.2 รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรม 

  อัตราคาเชาสนามฟุตบอลสําหรับทํากิจกรรมของหนวยงานตางๆ 

ผูประกอบการไดกําหนดไวทั้งหมด 6 แพคเกจใหผูใชบริการเลือกใช 

และประมาณการใชบริการเฉลี่ยแพคเกจละ 4 ครั้งตอป โดยรายไดจากแตละแพคเกจ 

(รายละเอียดแตละแพคเกจดูจากบทที่ 5) แบงเปน 2 

กลุมตามผลกําไรที่ประมาณการณเหมือนกันมีดังนี้ 

   6.4.2.1 แพคเกจ A - D 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของราคาขาย 

   6.4.2.2 แพคเกจ E - F 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 70 % ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของราคาขาย 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของราคาขาย 

  6.4.3 รายไดจากคอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 

  คอสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชนแบงแพคเกจออกเปน 3 

แพคเกจตามจํานวนคอรสเรียนในแตละบทเรียน ซึ่ง 1 บทเรียนเทากับ 8 คอรส 

โดยแตละคอรสเทากับ 1.5 ชั่วโมงตอการเรียน 1 ครั้ง 

โดยสมมติฐานรายไดจากการขายคอรสเรียนฟุตบอลแบงออกเปน 3 แพคเกจดังนี้ 

   6.4.3.1 แพคเกจ A 8 คอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 60 % ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของราคาคอรส 

   6.4.3.2 แพคเกจ B 12 คอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด 60 % ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของราคาคอรส 

   6.4.3.3 แพคเกจ C 24 คอรส 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  50 % ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 40% ของราคาคอรส 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 30% ของราคาคอรส 

  6.3.4 รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 

  อัตราคาเชาพื้นที่รานคาใน Complex คิดคาเชาเปนตารางเมตร 

และคาเชาจะเพิ่มขึ้น 3% ทุก 1 ป โดย Complex มีพื้นที่แตละชั้น 2,500 ตารางเมตร แบงเปน 3 

ชั้นดังนี้ 

- อัตราคาเชาพื้นที่รานคาชั้น 1 คาเชาตารางเมตรละ 250 บาทตอเดือน 

- อัตราคาเชาพื้นที่รานคาชั้น 2 คาเชาตารางเมตรละ 200 บาทตอเดือน 

- อัตราคาเชาพื้นที่รานคาชั้น 3 คาเชาตารางเมตรละ 200 บาทตอเดือน 

สมมติฐานคาเชาพื้นที่รานคา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  95 % ของคาเชาพื้นที่รานคา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 90% ของคาเชาพื้นที่รานคา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 80% ของคาเชาพื้นที่รานคา 

  6.3.5 รายไดจากคาจอดรถ 

  พื้นที่จอดรถในโครงการจอดไดทั้งหมด 150 คัน พรอมกันตอชั่วโมง 

อัตราคาจอดรถชั่วโมงละ 30 บาท 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  95 % ของจํานวนรถที่จอดตอวัน 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 80% ของจํานวนรถที่จอดตอวัน 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 70% ของจํานวนรถที่จอดตอวัน 

  6.4.6 รายไดจากคาเชาพื้นที่ คารแคร 

  อัตราคาเชาพื้นที่คารแคร ตารางเมตรละ 200 บาท และเพิ่มขึ้น 3% ทุก 1 ป 

มพีื้นที่ใหเชา 600 ตารางเมตร  

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  95 % ของคาเชาพื้นที่ Car Wash 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 90% ของคาเชาพื้นที่ Car Wash 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 80% ของคาเชาพื้นที่ Car Wash 

  6.4.7 รายไดจากบาร แอนด เรสเตอรองก 

  รายไดจากคาอาหารและเครื่องดื่ม มีจํานวนโตะทั้งในสวนของบารและรานอาหาร 

60 โตะ คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันจันทร - ศุกร 600 บาทตอโตะ ราคาอาหารเพิ่มขึ้น 5% ทุก 1 

ป 
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- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันเสาร - อาทิตย 3,000 บาทตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

  6.4.8 รายไดจากคอฟฟชอป 

  รายไดจากคาเบเกอรรี่และเครื่องดื่ม มีจํานวนโตะ  20 โตะ  

คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันจันทร - ศุกร 150 บาทตอโตะ เพิ่มขึ้น 5% ทุก 1 ป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

คาอาหารและเครื่องดื่มเฉลี่ยวันเสาร - อาทิตย 400 บาทตอโตะ เพิ่มขึ้น 5% ทุก 1 ป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  60 % ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 50% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 40% ของคาอาหารและเครื่องดื่มตอโตะ 

  6.4.9 รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  70 % ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของคาสปอนเซอร 

  6.4.10 รายไดจากสปอนเซอรซ้ือโฆษณา 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  70 % ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของคาสปอนเซอร 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของคาสปอนเซอร 

  6.4.11 รายไดจากการขายซีดีบันทึกภาพการแขงขัน 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรมากที่สุด  70 % ของตนทุนคาวัสดุอุปกรณบันทึกภาพ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรเปนไปไดมากที่สุด 60% ของตนทุนคาวัสดุอุปกรณบันทึกภาพ 

- สมมติฐานกรณีไดกําไรนอยที่สุด 50% ของตนทุนคาวัสดุอุปกรณบันทึกภาพ 
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6.5 สมมติฐานรายจาย 

       6.5.1 เงินเดือนบุคลากรในองคกร 

           จายเงินเดือนทุกวันที่ 30 ของเดือน และเพิ่มขึ้น 5% ในทุกป และจายโบนัสขั้นต่ํา 1 

เดือนในทุกป 

       6.5.2 คาเชาที่ดิน 

          กําหนดจายเปนรายป ปละ 2,940,000 บาท และจายเพิ่มขึ้น 5% ทุก 5 ป จายเพิ่ในปที่ 6  

      6.5.3 ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม 

ตนทุนของคาอาหารและเครื่องดื่มรวมทั้งสวนของบารแอนดเรสเตอรองก และรานคอฟฟชอป เฉลี่ย 

50% ของรายไดคาอาหารและเครื่องดื่ม และเพิ่มขึ้น 10% ทุก 5 ป 

       6.5.4 คาสาธารณูปโภค 

 จายคาสาธารณูปโภคเดือนละ บาท และจายเพิ่มขึ้น 5% ทุก 5 ป 

       6.5.5 คาใชจายการสื่อสารการตลาด 

 งบประมาณคาใชจายในการโฆษณาและประชาสัมพันธโครงการใน 5 ปแรก ดังนี้ 

- ปที่ 1 : 2,000,000 บาท 

- ปที่ 2 : 1,500,000 บาท 

- ปที่ 3 : 1,000,000 บาท 

- ปที่ 4 : 500,000 บาท 

- ปที่ 5 : 500,000 บาท 

 6.5.6 คาใชจายการจัดกิจกรรม 

      งบประมาณในการจัดกิจกรรมเพื่อสงเสริมการขายและกระตุนยอดขายปละ 1,500,000 บาท 

กิจกรรมในแตละปไดแก Premier Match, Mini Concert เปนตน 

 6.57 คาใชจายปรับปรุงและซอมบํารุง 

 งบประมาณในการปรับปรุงสถานที่จะเริ่มปรับปรุงในปที่ 3 และปที่ 5 ปละ 500,000 บาท 

และคาซอมบํารุงวัสถุอุปกรณปละ 150,000 บาท 

ปรับปรุงสถานที่ใหมีความพรอมในการใหบริการไดอยางสมบูรณ และมีความทันสมัยอยูเสมอ 

 6.5.8 คาใชจายอื่นๆ 

         เปนคาใชจายเบ็ดเตร็จนอกจากคาใชจายที่วางงบประมาณไวแลว 

เปนคาใชจายในกรณีฉุกเฉินที่องคกรจําเปนตองมีงบประมาณสํารองไวใชในสวนนี้ 

ซึ่งไดกําหนดงบประมาณไวปละ 500,000 บาท 
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6.6 สรุปงบประมาณของโครงการ Premier Bar Complex 

 

ตารางที่ 6.3: แสดงผลตอบแทนของโครงการทั้ง 3 กรณีดังนี้ 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

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

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

IRR 71 % 47 % 33 % 

 

6.7 วิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 การดําเนินธุรกิจใดๆจําเปนตองวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินดานตนทุน กําไร คาใชจาย

ในสวนตางๆของโครงการเพ่ือการตั้งสมมติฐานท่ีจะนําไปประกอบการพิจารณาการกูยืมเงินจาก

สถาบันทางการเงินและการดําเนินธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 6.4: กระแสเงินสดของโครงการกรณีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

(ตารางมีตอ) 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 7,995,000 10,393,500 13,511,550 17,565,015 22,834,520

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 6,047,500 7,861,750 10,220,275 13,286,358 17,272,265

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,350,000 1,755,000 2,281,500 2,965,950 3,855,735

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 750,000 975,000 1,267,500 1,647,750 2,142,075

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 2,400,000 3,120,000 4,056,000 5,272,800 6,854,640

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 15,495,000 19,368,750 24,210,938 30,263,672

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 23,400,000 24,570,000 25,798,500 27,088,425 28,442,846

รายไดจากคอฟฟชอป 14,400,000 15,120,000 15,876,000 16,669,800 17,503,290

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,600,000 3,380,000 4,394,000 5,712,200

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 400,000 500,000 625,000 781,250

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 125,000 156,250 195,313 244,141

รวมกระแสเงินสดรับ 0 92,458,500 104,261,850 118,802,823 136,835,065 159,327,294
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ตารางท่ี 6.4 (ตอ): กระแสเงินสดของโครงการกรณีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

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

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

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

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

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (9,799,740) (12,127,821) (14,842,088) (12,541,048) (12,498,310)

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

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

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

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

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

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

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

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 93,721,547       

IRR 47%

Payback Period (คืนทุน 2.01 ป ) ปที่ 2 



บทที่ 7 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

7.1 บทสรุปโครงการ 

 การดําเนินธุรกิจของ Premier Bar Complex เปนการดําเนินธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล    

เปนหลัก ทางผูประกอบการมองเห็นโอกาสในการขยายธุรกิจใหมีความหลากหลายและครบวงจรเพ่ือ

ตอบโจทยผูบริโภคยุคปจจุบันท่ีมีความตองการท่ีหลากหลายในเวลาเดียวกัน จึงขยายเปนธุรกิจ

โรงเรียนสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน รานอาหารและบาร ไลฟสไตลคอมเพล็กซท่ีรวมสินคาและ

บริการตางๆไวดวยกันซ่ึงธุรกิจท่ีไดกลาวมาท้ังหมดเปนธรกิจท่ีเชื่อมโยงกับธุรกิจหลักการประกอบ

ธุรกิจใหประสบความสําเร็จข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ ปจจัยหลักคือการบริการท่ีมีคุณภาพให

ลูกคาเกิดความประทับใจสูงสุดเพราะธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลผูประกอบการมองวาเปนธุรกิจท่ีเนน

การใหบริการเปนหลัก นอกจากนี้การสรางความแตกตางเหนือคูแขงขันของ Premier Bar Complex 

จากธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลสูการใหบริการแบบครบวงจรโดยสอดแทรกความบันเทิงเขาไปเปนจุด

ขายท่ีสรางความแตกตางดวยซ่ึงเปนกลยุทธท่ีผูบริหารเลือกใช แนวโนมธุรกิจสนามฟุตบอลไดรับ

ความสนใจมากข้ึนในปจจุบันท้ังผูประกอบการเดิมท่ีอยูในอุตสาหกรรมแลวและผูประกอบการราย

ใหมท่ีกําลังจะเขาสูอุตสาหกรรมนี้จึงเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน ผูประกอบการตองวางแผน

พัฒนาธุรกิจท้ังการวิเคราะหความตองการของผูบริโภคในทุกปเพ่ือนํามาพัฒนาสินคาและบริการให

ตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ การใชสื่อทุกชองทางชวยเผยแพรขาวสารถึง

ผูบริโภคกลุมเปาหมาย การรักษาฐานลูกคาเกาและขยายฐานลูกคาใหมเพ่ือผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนในทุกป 

กลยุทธท่ีไดกลาวมานี้เปนแนวทางอันจะนําพาธุรกิจใหประสบความสําเร็จตอไปอีกข้ันหนึ่งในอนาคต

และเปนผูนําทางดานธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลดวย 

 

7.2 การบริหารความเสี่ยง 

 การทําธุรกิจทุกประเภทยอมมีความเสี่ยงอันเกิดข้ึนไดท้ังจากปจจัยภายในองคกรและปจจัย

ภายนอกองคกร ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงตองมีการวางแผนบริหารความเสี่ยง สามารถแบงออกได

เปน 3 รูปแบบดังนี้ 

1. กรณีไดกําไรมากท่ีสุด (Best Case) จะเกิดข้ึนในกรณีท่ีปจจัยท้ังภายในและภายนอก 

องคกรรวมถึงอากาสในการดําเนินธุรกิจท่ีเอ้ืออํานวยตอธุรกิจและแผนการดําเนินธุรกิจขององคกร

เปนไปตามท่ีวางแผนไว การท่ีภาครัฐบาลใหความสําคัญกับกีฬาและการสนับสนุนใหคนไทยออกกําลัง

กายกันมากข้ึนเห็นไดจากสื่อตางๆท่ีภาครัฐบาลใชเผยแพรโครงการนี้ออกมาสูสาธารณะใน 1-2 ปท่ี

ผานมา และรูปแบบการดําเนินธุรกิจขององคกรท่ีสรางจุดเดนเหนือคูแขงในการเปนผูนําทางดาน
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สนามฟุตบอลท่ีรวมเอาความบันเทิงและสินคาบริการท่ีตอบสนองความตองการกลุมเปาหมายไดครบ

วงจรเขาไวใน Premier Bar Complex ท่ีนี่ท่ีเดียว 

2. กรณีไดผลกําไรเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case)กรณีนี้จะเกิดข้ึนเม่ือปจจัยตางๆ 

เปนไปตามปกติไมมีสถานการณใดทําใหการดําเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลง ทุกอยางสามารถดําเนินการได

ตามแผนดําเนินธุรกิจท่ีวางไวเพ่ือใหธุรกิจเปนท่ีรูจักในวงกวางโดยเฉพาะกลุมเปาหมายของธุรกิจ 

สรางการรับรูในสินคาและบริการท่ีธุรกิจใหบริการ กระตุนใหเกิดการซ้ือ จนสามารถสรางฐานลูกคาได

เปนของตนเองไดและขยายฐานลูกคาในอนาคตตามกลยุทธท่ีวางไว  

3. กรณีไดผลกําไรนอยท่ีสุด (Worst Case)เปนกรณีท่ีองคกรไมตองการใหเกิดข้ึน ในกรณีนี้  

จะเกิดข้ึนเม่ือมีตัวแปรในทางลบมากระทบปจจัยตางๆท่ีสงผลตอการดําเนินธุรกิจขององคกร ไมวาจะ

เปนปจจัยภายในท่ีองคกรอาจะเกิดการบริหารท่ีผิดพลาด หรือปจจัยภายนอกทางภัยทางธรรมชาติ 

ความขัดแยงการเมืองในประเทศและประเทศมหาอํานาจท่ีอาจสงผลกระทบตอประเทศไทย ปจจัย

เหลานี้มักสงผลตอเศรษฐกิจทําใหภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ผูบริโภคจึงตระหนักในการใชจายมากข้ึน 

สงผลตอธุรกิจไมสามารถทํายอดขายไดตามเปาหมายท่ีวางไวหรือขาดทุนได 

 

ตางรางท่ี 7.1: แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรมากท่ีสุด (Best Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 8,190,000 12,285,000 18,427,500 27,641,250 41,461,875

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 6,195,000 9,292,500 13,938,750 20,908,125 31,362,188

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,600,000 2,400,000 3,600,000 5,400,000 8,100,000

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 800,000 1,200,000 1,800,000 2,700,000 4,050,000

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 3,080,000 4,620,000 6,930,000 10,395,000 15,592,500

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 17,354,400 24,296,160 34,014,624 47,620,474

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 22,032,000 24,235,200 26,658,720 29,324,592 32,257,051

รายไดจากคอฟฟชอป 14,016,000 15,417,600 16,959,360 18,655,296 20,520,826

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,800,000 3,920,000 5,488,000 7,683,200

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 432,000 583,200 787,320 1,062,882

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 135,000 182,250 246,038 332,151

รวมกระแสเงินสดรับ 0 92,029,000 111,976,300 139,573,238 178,260,917 233,094,164
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ตางรางท่ี 7.1(ตอ): แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรมากท่ีสุด (Best Case) 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

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

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

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

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

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

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

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

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

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

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

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

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

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

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 193,480,817     

IRR 71%

Payback Period (คืนทุน 1.01 ป ) ปที่ 1 
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ตางรางท่ี 7.2: แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลกําไรเปนไปไดมากท่ีสุด (Most  

          Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 7,995,000 10,393,500 13,511,550 17,565,015 22,834,520

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 6,047,500 7,861,750 10,220,275 13,286,358 17,272,265

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,350,000 1,755,000 2,281,500 2,965,950 3,855,735

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 750,000 975,000 1,267,500 1,647,750 2,142,075

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 2,400,000 3,120,000 4,056,000 5,272,800 6,854,640

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 15,495,000 19,368,750 24,210,938 30,263,672

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 23,400,000 24,570,000 25,798,500 27,088,425 28,442,846

รายไดจากคอฟฟชอป 14,400,000 15,120,000 15,876,000 16,669,800 17,503,290

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,600,000 3,380,000 4,394,000 5,712,200

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 400,000 500,000 625,000 781,250

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 125,000 156,250 195,313 244,141

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

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

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

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

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

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (56,575,200) (60,618,280) (66,111,696) (71,814,073) (80,618,760)
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ตางรางท่ี 7.2(ตอ): แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลกําไรเปนไปไดมากท่ีสุด (Most  

               Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (9,799,740) (12,127,821) (14,842,088) (12,541,048) (12,498,310)

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

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

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

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

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

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

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

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 93,721,547       

IRR 47%

Payback Period (คืนทุน 2.01 ป ) ปที่ 2 
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ตางรางท่ี 7.3: แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลนอยท่ีสุด (Worst Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 20,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 55,000,000 55,000,000 55,000,000 55,000,000 35,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 9 คนเลน 7,897,500 9,871,875 12,339,844 15,424,805 19,281,006

รายไดจากคาเชาสนามฟุตบอล 7 คนเลน 5,973,750 7,467,188 9,333,984 11,667,480 14,584,351

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ A-D 1,260,000 1,575,000 1,968,750 2,460,938 3,076,172

รายไดจากคาเชาสนามทํากิจกรรมแพคเกจ E-F 644,000 805,000 1,006,250 1,257,813 1,572,266

รายไดจากคอรสสอนฟุตบอลสําหรับเยาวชน 1,800,000 2,250,000 2,812,500 3,515,625 4,394,531

รายไดจากคาเชาพื้นที่รานคา 20,280,000 20,888,400 21,515,052 22,160,504 22,825,319

รายไดจากคาเชาพื้นที่คารแคร 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733

รายไดจากคาจอดรถ 12,396,000 15,495,000 19,368,750 24,210,938 30,263,672

รายไดจากบารแอนดเรสเตอรองก 22,032,000 23,133,600 24,290,280 25,504,794 26,780,034

รายไดจากคอฟฟชอป 14,016,000 14,716,800 15,452,640 16,225,272 17,036,536

รายไดจากสปอนเซอรสนับสนุนการแขงขันประจําป 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813

รายไดจากสปอนเซอรซื้อโฆษณา 320,000 384,000 460,800 552,960 663,552

รายไดจากการขายซีดีบันทึกการแขงขัน 100,000 120,000 144,000 172,800 207,360

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

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (2,000,000) (1,500,000) (1,000,000) (500,000) (500,000)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,260,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000)

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

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (765,000) (803,250) (843,413) (885,583) (929,862)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (275,400) (289,170) (303,629) (318,810) (334,750)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (500,000) 0 (500,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)

คาเสื่อมราคา 0 (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600) (8,839,600)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (23,017,000) (23,528,020) (24,564,591) (24,627,991) (25,779,560)

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

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (62,002,025) (66,354,181) (72,090,713) (77,916,846) (86,648,334)



127 

ตางรางท่ี 7.3(ตอ): แสดงกระแสเงินสดของโครงการ ในกรณีไดกําไรผลนอยท่ีสุด (Worst Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ท้ัง 3 กรณีท่ีไดกลาวมาแสดงใหเห็นวาการดําเนินธุรกิจใดๆมักมีความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนได 

ดังนั้นองคกรจําเปนมีการวางแผนบริหารความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพ่ือใหสามารถแกไขสถานการณ

ไดทันและลดความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนกับองคกรได 

1. ดานบุคคล 

บุคลากรขององคกรเปนทรัพยากรบุคคลท่ีมีสวนสําคัญมากตอการดําเนินธุรกิจให   

ประสบความสําเร็จ การคัดเลือกบุคลากรจึงเปนข้ันตอนท่ีสําคัญยิ่งซ่ึงองคกรควรมีมาตรฐาน        ใน

การคัดเลือกเพ่ือใหไดบุคคลากรท่ีมีคุณภาพมาเปนกําลังสําคัญในการทําใหธุรกิจกาวหนาตอไป         

เม่ือองคกรเกิดวิกฤตท่ีเปนความเสี่ยงตอความเสียหายขององคกร บุคลากรท่ีมีคุณภาพเหลานี้ จะ

สามารถชวยแกไขปญหาท่ีจะเกิดข้ึนได อาจจะพลิกวิกฤตใหเปนโอกาสนอกจากองคกรจะรอดพนจาก

วิกฤตนั้นและยังเปนโอกาสใหสามารถทํากําไรใหกับองคกรไดดวย แตหากองคกรเกิดวิกฤต     ท่ี

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (43,000,000)

คาอุปกรณ (1,198,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (250,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (100,000)

คาเชาที่ดิน (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000) (2,352,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (20,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (804,375) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (3,217,500) (2,047,500)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 (20,000,000) (35,000,000)

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

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

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

บวกคาเสื่อมราคา 0 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600 8,839,600

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

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

ทุนดําเนินกิจการ 75,000,000

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

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 5.9%

NPV 5 ป 56,686,536       

IRR 33%

Payback Period (คืนทุน 2.08 ป ) ปที่ 3 
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จําเปนตองใชแผนปฏิบัติการท่ีเก่ียวของกับบุคลากรบางสวนก็ตองเลือกใชแผนท่ีจะสงผลกระทบตอ

จิตใจบุคลากรนอยท่ีสุดหรือทําความเขาใจกับบุคลากรในองคกร 

 2. ดานการปฏิบัติงาน 

     การปฏิบัติงานท่ีองคกรเลือกใชนั้นเปนแผนงานหรือกระบวนการท่ีองคกรไดคิดวิเคราะห

มาแลววาเหมาะสมแกการนํามาเปนแผนปฏิบัติกับธุรกิจท่ีองคกรดําเนินการอยู แตหากเกิด

วกิฤตการณท่ีไมคาดคิดท่ีทําใหองคกรเสียหาย เพ่ือลดความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนควรมีแผนการ

ประเมินแผนปฏิบัติงานลดหรือตัดข้ันตอนการทํางานในสวนท่ีจําเปนนอยหรือสวนท่ีสามารถรวบรวม

กับข้ันตอนอ่ืนได เพ่ือประหยัดท้ังเวลาและงบประมาณ และนํางบประมาณสวนนั้นมาใชใหเกิด

ประโยชนในสวนอ่ืนท่ีจะทําใหองคกรรอดพนวิกฤตและสามารถเติบโตตอไปในอนาคต 

 3.  ดานกลยุทธ 

 ในการดําเนินธุรกิจอาจะเกิดภาวะไมปกติซ่ึงเกิดจากท้ังปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกทํา

ใหการดําเนินธุรกิจเมีปญหาได ดังนั้นองคกรจึงตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธไปจากเดิมท่ีเคยวางไว

ตั้งแตการวิเคราะหสถานการณท่ีเกิดข้ึนแลวจึงปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสถานการณเพ่ือใหการ

ดําเนินแผนงานตามกลยุทธท่ีวางไวเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและธุรกิจประสบความสําเร็จในท่ีสุด 

สําหรับธุรกิจสนามฟุตบอล กลยุทธโปรโมชั่นในการลดราคาสําหรับสมาชิก การแจกน้ํา เปนกลยุทธท่ี

ตรงกับความตองการของกลุมเปาหมาย 

 

7.3 ขอเสนอแนะโครงการ 

 1. การดําเนินธุรกิจใหราบรื่น ผูประกอบการตองวิเคราะหสถานการณปจจุบันและแนวโนม

สถานการณในอนาคตเพ่ือเลือกลงทุนดําเนินธุรกิจไดอยางถูกตอง และประสบความสําเร็จในท่ีสุด 

 2. นําปจจัยท่ีไดวิเคราะหแลวมาวางแผนกลยุทธในดานตางๆ และควบคุมกระบวนการ

ทํางานใหเปนไปตามแผนงานท่ีวางไว 

 3. กลยุทธท่ีทําใหองคกรเหนือกวาคแขงขันและดึงดูดความสนใจไดมากกวาคือการสราง

ความแตกตางเหนือคูแขง เพ่ือใหสินคาและบริการขององคกรโดดเดนกวาของคูแขง ควรเลือกจุดเดน

ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจมาเปนจุดขายท่ีสื่อสารออกไปแลวทําใหกลุมเปาหมายจดจําได 

 4. การรักษาของภาพของสินคาและบริการใหมีมาตรฐานท่ีดีอยูเสมอ โดยเฉพาะดานการ

บริการเพราะองคกรประกอบธุรกิจท่ีมีคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันอยูมากสินคาบางประเภทมี

ความเหมือนกัน ดังนั้นสิ่งท่ีสรางความประทับใจใหผูบริการไดอยางไมสามารถเลียนแบบกันไดคือ การ

บริการท่ีดี จะทําใหองคกรรักษาฐานลูกคาเดิมไวไดและสามารถสรางฐานลูกคาใหมไดงายในอนาคต 

 5. การพัฒนาสินคาและบริการใหทันกับความตองการของผูบริโภคและยุคสมัยท่ี

เปลี่ยนแปลงไป เพราะในยุคปจจุบันเทคโนโลยีเขามามีบทบาทในการดําเนินชีวิตอยูมากมายและเปน
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ปจจัยท่ีทําใหสินคาและบริการพัฒนาโดยมีเทคโนโลยีเขามาเก่ียวของดวย ดังนั้นองคกรจําเปนตอง

พัฒนาสินคาและบริการ เพ่ือสรางความแปลกใหม ดึงดูดความสนใจและกระตุนการซ้ือของผูบริโภค 

 6. สรางความสัมพันธอันดีกับผูท่ีดีสวนเก่ียวของกับองคกร ไมวาจะเปนซัพพลายเออร 

ภาครัฐบาล ชุมชนทองถ่ินท่ีองคกรตั้งอยู ฯ เพ่ือใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบรื่น ไดรับความ

รวมมือ ชวยเหลือจากทุกฝายท่ีมีสวนเก่ียวของ 

 7. การใหความสําคัญกับพนักงานทุกคนในองคกร เนื่องจากบุคคลากรเปนทรัพยากรท่ีมีคา

ยิ่งอันจะสงผลใหองคกรกาวหนาและประสบความสําเร็จหรือไมก็ได ดังนั้นการใหพนักงานมีสิทธิ์แสดง

ความคิดเห็นในการทํางาน การรับฟงปญหาท่ีเกิดข้ึนของพนักงานเพ่ือนํามาปรับปรุงแกไข   จะทําให

พนักงานมีกําลังใจในการทํางาน ปฏิบัติงานอยางเต็มความสามารถ และจงรักภักดีตอองคกร 

 8. วิเคราะหผูบริโภคอยางสมํ่าเสมอ และนําการวิเคราะหมาประเมินผลเพ่ือนํามากําหนด  

กลยุทธองคกรใหสามารถดําเนินธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดถูกตองและองคกร

บรรลุเปาหมายตามท่ีวางไว 

 9. ควรมีการฝกอบรมพนักงานในเรื่องท่ีเก่ียวของตอการปฏิบัติงานของแตละฝายเพ่ือพัฒนา

องคความรูใหพนักงานสามารถนํามาใชกับการปฏิบัติงานขององคกร 

 10. การทําประโยชนใหสังคม (CSR) เปนการชวยเหลือสังคมในดานตางๆท่ีตองการความ

ชวยเหลือ เม่ือองคกรไดผลกําไรในสังคมท่ีองคกรดําเนินธุรกิจอยูก็ควรคืนกําไรใหสังคม นอกจากจะได

ชวยเหลือสังคมแลวยังสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับองคกรดวย 

 

7.4 ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

 1. ความคิดเห็นและความตองการของผูบริโภคท่ีไดศึกษามานี้สามารถเปลี่ยนแปลงไดตาม

ระยะเวลา จึงควรทําการศึกษาวิจัยสํารวจในทุกป เพ่ือนําผลท่ีไดมาวางแผนธุรกิจพัฒนาสินคาและ

บริการตอไป 

 2. การศึกษาจัดตั้งโครงการ Premier Bar Complex เปนธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลเปนหลัก 

รวมถึงบริการท่ีเก่ียวของ ซ่ึงตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายท่ีชอบกีฬาฟุตบอล สามารถนําไป

ประยุกตใชในการจัดตั้งโครงการหรือตอยอดทําโครงการอ่ืนได 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบริหาร 

  

ผูดําเนินโครงการไดศึกษาทดลอง วางแผนการดําเนินการธุรกิจโครงการฟุตบอล Premier 

Bar Complex ปลูกสิ่งกอสรางโครงการตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2557 จนถึงวันท่ี 31 สงิหาคม 2557 

ปรับปรุงพ้ืนท่ีและตรวจสอบความพรอมในการใหบริการวันท่ี 1 กันยายน  เงินลงทุนท้ังสิ้น 

75,000,000 บาท และเปดใหบริการอยางเปนทางการวันท่ี 1 ตุลาคม 2557 

  ผูศึกษาไดจัดทําสมมติฐานทางการเงินไวเปน 3 กรณี ไดแก กรณีในสถานการณท่ีไดรับ

ผลตอบแทนมากท่ีสุด (Best Case) กรณีในสถานการณท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely 

Case) และกรณีในสถานการณท่ีไดรับผลตอบแทนนอยท่ีสุด (Worst Case) โดยมีเง่ือนไขของรายได

จากสนามฟุตบอล 2 สนาม รายไดจากรานกาแฟ รานเสริมสวย รายไดผับ แอนด เรสเตอรองก และ

รายไดจากการจัดกิจกรรม ซ่ึงจากแผนการดําเนินงานท้ัง 3 กรณีนั้น ถูกกาหนดอัตราผลตอบแทน 

(Discount Rate) ไวท่ี 5.85% เทียบเทากับอัตราดอกเบี้ยเงินกู MLR 5.85 % ตอป ของธนาคาร

กสกิรไทย ตามท่ีประกาศ  

ผลจากการศึกษาแผนธรุกิจของโครงการพบวา กระแสและสภาพตลาดของธุรกิจ มีแนวโนม

การเติบโตอยางตอเนื่อง เนื่องจากกลุมเปาหมายมีจานวนมาก และโครงการมีความแตกตางจากคู

แขงขัน ดวยรูปแบบสินคาและบริการท่ีหลากหลาย และครบวงจรตามความตองการของผูบริโภค

กลุมเปาหมายของโครงการ และตั้งอยูในทําเลท่ีสะดวกในการเดินทาง เหมาะสมตอการเปนสถานท่ี

พักผอนหยอนใจ และนัดสังสรรค ประกอบกิจกรรม ของผูบริโภคกลุมเปาหมายของโครงการ ท่ีชื่น

ชอบกีฬาฟุตบอลและการออกกาลังกาย อยางไรก็ตามการประกอบธุรกิจในลักษณะนี้  จะตองอาศัย

ปจจัยหลายอยางในการดาเนินธุรกิจโดยเฉพาะความสามารถในการบริหารจัดการ ซ่ึงเปนหัวใจสาคัญ

ท่ีจะทาใหธุรกิจอยูรอด และองคกรจะตองพรอมรับมือตอการเปลี่ยนแปลงซ่ึงอาจเกิดจากปจจัย

ภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได ดวยการวางแผนกลยุทธท่ีเหมาะสม มีความยืดหยุนและพรอมรับมือ

ในทุกสถานการณไดอยางมีประสิทธิภาพ และทันตอเหตุการณ ก็จะทาใหธุรกิจอยูรอด และเติบโต

ตอไป 

 

 

 

 

 

 



134 

ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามโครงการ  Premier Bar 

 

สวนที ่1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

(  ) เพศ  ชาย                        (  ) เพศ  หญิง 

เพศ     

(  ) ต่ํากวา 18                        (  )  18-25 ป                       (  )  26-30 ป           

อาย ุ

 (  )   31-35 ป         (  ) 36-40ป 

(  ) ต่ํากวามัธยม                      (  ) มัธยมศึกษาปท่ี 6 / ปวช           (  )  อนุปริญญา/ปวส  

วุฒิการศึกษา 

(  ) ปริญญาตรี                        (  )  ปริญญาโท                           (  )  สูงกวาปริญญาโท 

(  ) นักศึกษา                      (  )    ธุรกิจสวนตัว                      (  )    ขาราชการ   

อาชีพ 

(  ) พนักงานบริษัทเอกชน       (  )   พนักงานรัฐวิสาหกิจ             (  ) อ่ืนๆ____________ 

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

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

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

 

สวนที่ 2 กิจกรรมยามวางหลังเลิกงานวัน (วันธรรมดา) 

(  ) เลนกีฬา/ออกกําลังกาย             (  ) ดูโทรทัศน              (  ) ชมภาพยนตร 

ตอบไดมากกวา 1   

(  ) เลนอินเตอรเน็ต/เกมส              (  ) สังสรรคกับเพ่ือน/คนรัก           

(  ) ฟงวทิยุ/เพลง                        (  ) ชอบปง                   (  ) อานหนังสือ                 

(  ) ทองเท่ียว(สถานบันเทิง) 
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สวนที่ 2 กิจกรรมยามวางหลังเลิกงานวัน (วันหยุด) 

(  ) เลนอินเตอรเน็ต/เกมส                   (  )   สังสรรคกับเพ่ือน/คนรัก           

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) ฟงวทิยุ/เพลง                              (  )  ชอบปง                          (  )    อานหนังสือ   

(  ) ทองเท่ียว(สถานบันเทิง) 

กิจกรรมฟุตบอลที่ชื่นชอบ 

(  ) ชมการแขงขันฟุตบอล                 (  ) ติดตามขาวสารวงการฟุตบอล 

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) เลนกีฬาฟุตบอล                       (  )  เลนเกมสฟุตบอล 

(  ) สะสมของท่ีระลกึ                     (  )  รวมกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับฟุตบอล 

(  )ดูคนเดียว                     (  )  ดูกับเพ่ือน 

ชอบดูฟุตบอลถายทอดสดกับใคร 

(  ) ดูกับคนรัก                    (  ) ดูกับครอบครัว 

(  )แฟนพันธแท                   (  )  เชียรตามกระแส ทีมไหนดังหรือไดแชมป ก็เชียรทีมนั้น 

คุณเชียรฟุตบอลเพราะ 

(  )เชียรเพราะมีนักเตะดัง ท่ีชื่นชอบเพราะการพนัน 

ลีกฟุตบอลที่ชื่นชอบ 

(  ) อังกฤษ               (  )   สเปน                 

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) อิตาลี่                 (  )  ฝรั่งเศษ 

(  ) ไทยลกี 

(  ) ติดตามดูครบทุกแมตช              (  ) ดูแคการแขงขันท่ีมีแมตชสําคัญ 

ปรกติคุณดูฟุตบอลทีมชาติไทยหรือไม 

(  ) ไมคอยไดดูเทาไร 
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ทานรับชมฟุตบอลอาชีพไทยผานชองทางใดมากที่สุด 

(  )สนามแขงขัน                       (  )   ถายทอดสดทางทีวี 

ตอบไดมากกวา 1 

(  ) บันทึกเทปยอนหลังทาง         (  )  โทรทัศนอินเตอรเน็ต 

(  ) ถายทอดสดทางวิทยุ 

(  )บาน                                 (  ) บานเพ่ือน 

ชอบดูการถายทอดสดฟุตบอลที่ใด 

(  )รานอาหาร ผับ บาร               (  ) ลานเบียร/สถานท่ีท่ีมีจอขนาดใหญถายทอดสด 

กิจกรรมระหวางชมฟุตบอล 

(  )ชมการแขงขันเพียงอยางเดียว              (  ) รับประทานอาหาร ขนมขบเค้ียว เครื่องดื่ม 

ตอบมากกวา 1 

(  ) รวมทายผลสงขอความ                      (  )  แสดงความคิดเห็นผาน SMS 

ติดตามขาวผานสื่อใด 

(  ) หนงัสอืพิมพ   (  )   นิตยสารฟุตบอล           (  )  เว็บไซด 

ตอบมากกวา 1 

(  ) SMS                     (  )  โทรทัศน                     (  )     วทิยุ 

สถานที่เลนฟุตบอล 

(  )นามเปดเลนฟรี            (  )  สนามท่ีเสียคาบริการ 

ตอบมากกวา 1 

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

ชวงเวลาที่ทานสนใจจะใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในรมใหเชา(วันธรรมดา) 

(  ) 19.01-22.00 น               (  )  หลงั 22.00 น 

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

ชวงเวลาที่ทานสนใจจะใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมในรมใหเชา(วันหยุด) 

(  )19.01-22.00 น                (  )    หลงั 22.00 น 

(  )นอยกวา 50 บาท                 (  )  51-100 บาท 

คาบริการที่เสียเฉลี่ยตอครั้ง 

(  ) 101-150 บาท                    (  )   มากกวา 150 บาท 
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(  )นอยกวา 500 บาท             (  )    501-1000 บาท 

คาอุปกรณในการเลนฟุตบอลที่จายเฉลี่ยตอครั้ง 

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

(  )มากกวา 2500 บาท 

 (  )   ไมไดเลนเกมส                     (  )    คอมพิวเตอร/โนตบุค        (  )  PLAY STATION 

จะเลนเครื่องเลนเกมสชนิดใดเมื่ออยูนอกสถานที ่

 (  )   PSP                                 (  )   GAME BOY                   (  )  GAME WILL 

 (  )  X BOX 360                        (  ) ตูเกมส 

(  ) เลน                           (  )  ไมเลน 

ทานสนใจทายผลบอลเพื่อชิงรางวัล 

(  ) ซ้ือ                            (  )  ไมซ้ือ 

ซื้อสินคาที่ระลึก 

(  ) มากกวา สัปดาหละ 1 ครั้ง            (  )  2 สัปดาห ครั้ง 

ความถี่ในการใชบริการ รานอาหารนอกสถานที ่

(  )เดือนละ 1 ครั้ง                          (  )   แลวแตโอกาส 
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ประวัติผูเขียน 

 

นายธนพงษ  จิตรเท่ียง  จบการศึกษาปริญญาตรี สาขาประสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร 

มหาวิทยาลัยราชภัฎพระนคร ป พ.ศ.2548 และไดเขาศึกษาตอในระดับปริญญา 

นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต คณะนเิทศศาสตร สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัย 

กรงุเทพ ในป พ.ศ. 2557 
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