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บทคัดยอ 

 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาถึงพฤตกิรรมของชายแบบ เมโทรเซ็กสชวล 

และกลุมคนท่ีดูแลตัวเองดี ท่ีมีตอฟตเนสเซ็นเตอรในปจจุบัน 2) เพ่ือทราบถึงสิ่งท่ียังไมไดรับการ

ตอบสนองในฟตเนสเซ็นเตอรของชายแบบ เมโทรเซ็กสชวล และกลุมคนท่ีดูแลตัวเองดี 3) เพ่ือศึกษา

ความเปนไปไดในการจัดทําธุรกิจฟตเนสสมัยใหมท่ีตอบโจทยกลุมคนท่ีไมมีเวลา และใชเวลานอยท่ีสุด

ในการใชบริการ 

 ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุชวง20-36 ป ประกอบ

อาชีพธุรกิจสวนตัว รายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 30,000 บาท กลุมตัวอยางสวนใหญท่ีเขาใชบริการ

ฟตเนสคาดหวังตองการมีรูปรางท่ีดี และตองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง เรียงตามลําดับ สวนใหญมี

ความถ่ีในการใชบริการ 4 ครั้งตอสัปดาห เวลาท่ีใชบริการสวนใหญ 2 ชั่วโมงตอครั้ง สะดวกชวงเวลา

บาย-เย็น สวนใหญไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับสถานท่ีออกกําลังกายจากเพ่ือนหรือคนรูจัก 

 ในแงของความพึงพอใจตอระบบการบริหาร กลุมตัวอยางสวนใหญใหคะแนน ความทันสมัย

หรือคุณภาพของอุปกรณท่ีใหบริการ ทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไปสะดวก เจาหนาท่ีหรือพนักงานมี

มนุษยสัมพันธและอัธยาศัยท่ีดี และหองน้ํามีความสะอาด 

 ผลลัพธจากการศึกษาครั้งนี้แสดงใหเห็นวาการพัฒนาปรับปรุงสตูดิโอไมโครฟตเนสตอง

คํานึงถึงความตองการของลูกคาเปนหลัก เชน คุณภาพของอุปกรณท่ีใหบริการ ความพึงพอใจท่ีลูกคา

ไดรับจากทางสตูดิโอ เพ่ือใหธุรกิจสามารถดําเนินธุรกิจไดอยางประสบความสําเร็จ มีชื่อเสียงและเปน

ผูนําในการใหบริการแบบสะดวกและรวดเร็วในดานการพัฒนารางกายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 

  

 The objectives of this research are to 1) Tolearn the behavior of metrosexual 

men And the people who take care of themselves the fitness center today. 2) To 

know the things that have not received a response in a fitness center about 

metrosexual men and who take care of themselves 3) To study the feasibility to 

establish a modern fitness center business A group of people who do not respond in 

time And less time in the service 

 The result of the study shows that the majority of the samples, who are 

predominantly male age range 20-36 years and are employees working for private 

business the average income per month is more than 30,000 baht, the majority of 

the expected fitness needs a good shape and want to be healthy. Most have a 

frequency of 4 times per week  2 hour per time, convenience afternoon – evening, 

most information about the place out from the friend or acquaintance 

 In terms of customer satisfaction management system most sample group to 

score modernization or quality of service, It’s location provides easy access to 

services, Officers or employees has good interpersonal and hospitable and the 

bathrooms are clean 

 The result of the study shows that improve the fitness studio to take into 

consideration the needs of customers for example, the quality of device the 

satisfaction of our customers get from the studio so business can continue business 

success with the repulation as a leader in providing fast and convenient service in 

the development of the body in Bangkok 

 

Keywords: The modern Fitness Studio, Consumer Behavior, Satisfaction  
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กิตกรรมประกาศ 

 

 การศึกษาคนควางานวิจัยฉบับนี้ สามารถสําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาอยางสูงยิ่งของ ดร.

ณัฎฐณิชา ณ นคร อาจารยท่ีปรึกษาโครงการ ดร.ปเตอร กัน ประธานท่ีปรึกษาหลักสูตร ดร.ชัยฤทธิ์ 

ทองรอด ท่ีกรุณาใหคําแนะนําใหคําปรึกษา ตลอดจนใหความชวยเหลือแกไข ขอบกพรองตางๆ 

เพ่ือใหการศึกษาคนควาอิสระ ฉบับนี้มีความสมบูรณ และ ดร .จุฑา เทียนไท บุคคลผูจุดประกายให

เกิดแรงบันดาลใจในการศึกษาคนควางานวิจัยเลมนี้ ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง ไว ณ 

โอกาสนี้ 

 ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานท่ีไดใหความรู ใหแนวทางการศึกษา ตลอดจนแนวคิดตางๆท่ี

ไดนํามาใชในการศึกษาครั้งนี้  

 ขอขอบคุณคุณ สิทธิ เจริญฤทธิ์ เจาของกิจการ Power zone gym คุณสุนทร หวังเจริญ 

ผูจัดการFitness 7 คุณวงษเดช เอ่ียวสานุรักษ ผูบริหารThe bodytec ในการใหความอนุเคราะห

ขอมูลตางๆ ใหการสนับสนุนและใหความชวยเหลือในดานตางๆสําหรับโครงการนี้จนสําเร็จลุลวง 

 ขอขอบคุณ เพ่ือนๆ พ่ีๆ นองๆ ทุกคน ท่ีใหความชวยเหลือในดานตางๆ จนทําใหงานวิจัย

ฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี 

 สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณ ครอบครัว รุงกิจเจริญการ โดยมี บิดา มารดา ท่ีคอยอบรม

เลี้ยงดูสงเสียใหขาพเจาไดประสบความสําเร็จจนมาถึง ณ จุดนี้ 

สันติภาพ รุงกิจเจริญการ 20 มกราคม 2558 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของโครงการ 

 ในปจจุบันประชาชนใหความสนใจทางดานสุขภาพของตนเองมากยิ่งข้ึน ท้ังนี้เนื่องจากวา

สุขภาพเปนสิ่งท่ีสําคัญสําหรับมนุษย หากวามนุษยนั้นเปนผูท่ีมีสุขภาพดียอมบงชี้ถึงการมีคุณภาพชีวิต

ไปในแนวทางท่ีดี เม่ือเปนเชนนี้การใหประชาชนตระหนักถึงความเอาใจใสในดานสุขภาพโดยการใช

การออกกําลังกายเปนยุทธศาสตรในการสงเสริมสุขภาพของบุคคลเพ่ือใหเปนผูท่ีมีสุขภาพดีและ

สมบูรณแข็งแรง จึงเปนสิ่งท่ีจําเปนเนื่องจากการออกกําลังกายอยางเหมาะสมและสมํ่าเสมอเปนปจจัย

หนึ่งท่ีจะสงผลตอสุขภาพใหเปนไปในแนวทางท่ีดี ภาระท่ีสําคัญของทางภาครัฐคือการสนับสนุนให

ประชาชนไดมีการออกกําลังกาย โดยมีเปาหมายเพ่ือใหบรรลุถึงภาวะท่ีสมบูรณท้ังรางกายและจิตใจ 

สิ่งท่ีสามารถสัมผัสไดอยางเปนรูปธรรมก็คือการใหการสนับสนุนในเรื่องของการจัดกิจกรรมท่ี

เก่ียวของกับการออกกําลังกายสําหรับคนทุกเพศ ทุกวัยใหไดมีการออกกําลังกายกันอยางท่ัวถึง เชน 

โครงการลานกีฬาตานยาเสพติด ซ่ึงไดรับความรวมมือเปนอยางดีจากประชาชนภายในหมูบาน ท้ังนี้

เนื่องจากวาในปจจุบันปญหาสุขภาพนับวันจะมีความรุนแรงและเพ่ิมมากข้ึน (วิสาข สุขเกษม, 2550) 

พฤติกรมของประชาชนในการเลือกใชบริการสถานบริการออกกําลังกายในอําเภอเชียงใหม) 

 ปจจุบันการออกกําลังกายไดรับการยอมรับอยางแพรหลายวาสามารถชวยสงเสริม ปองกัน 

รักษา และฟนฟูสุขภาพไดอยางมีประสิทธิภาพ กระทรวงสาธารณสุขไดรณรงคและสงเสริมให

ประชาชนดูแลสุขภาพของตนเอง โดยแนะนําใหประชาชนออกกําลังกายอยางนอยสัปดาหละ 3 วัน ๆ 

ละ 30 นาที และดวยความสําคัญของการออกกําลังกายจึงทําใหกระแสการออกกําลังกายมีมากข้ึน

เปนลําดับ ภาครัฐแลภาคเอกชนไดจัดใหมีสถานท่ีและเครื่องมือออกกําลังกายไวบริการเพ่ือเปน

สวัสดิการและเพ่ือดําเนินการดานธุรกิจอยางแพรหลายท่ัวประเทศ โดยใชชื่อตาง ๆ กันวา ฟตเน

สเซ็นเตอร ฟตเนสคลับ ศูนยออกกําลังกาย สปอรตคลับ สโมสรกีฬาและนันทนาการ เปนตน ซ่ึง

สอดคลองกับศูนยวิจัยกสิกรไทย (Kasikorn Research Online) ท่ีกลาววาจากกระแสความสนใจใน

การดูแลรักษาสุขภาพท่ีเพ่ิมข้ึนของคนไทย ธุรกิจฟตเสเซ็นเตอรไดรับการตอบรับเปนอยางดี

โดยเฉพาะจากประชาชนในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรูปแบบการดําเนินชีวิตอยูบนความเรงรีบ

และมีขอจํากัดในเรื่องของเวลาและสถานท่ีในการออกกําลังกาย จึงทําใหฟตเสเซ็นเตอรเปนทางเลือก

หนึ่งของการออกกําลังกายท่ีมีความเหมาะสมกับรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีเปลี่ยนแปลงไป ธุรกิจนี้จึง

ขยายตัวไดอยางตอเนื่องและทําใหความเขมขนของการแขงขันนั้นมีความรุนแรงเพ่ิมมากข้ึน ท้ังจาก

การแขงขันของผูประกอบการภายในกลุมธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญดวยกันเอง และผลกระทบ

ทางออมจากการขยายตัวของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีมีการเปดดําเนินการ
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เพ่ิมมากข้ึนเพ่ือชวงชิงโอกาสในการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคท่ีมีอยูหลากหลาย 

ทรัพยากรมนุษยนั้นถือเปนทรัพยากรท่ีสําคัญในปจจัยการดําเนินงานขององคกร การบริหารจัดการ

เพ่ือใหไดบุคลากรท่ีมีความรูความสามารถเหมาะสมเขามาปฏิบัติงานในองคกรนั้น ก็จะสงผลตอความ

เจริญเติบโตและกอใหเกิดประโยชนสูงสุดแกองคกรไดสําหรับฟตเนสเซ็นเตอรแลว คุณสมบัติหรือ

คุณลักษณะของผูนําการออกกําลังกายนั้นมีความสําคัญมากในการใหบริการสมาชิก ดังคํากลาวของ

กองออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข (Exercise for Health, 

Department of Health, Ministry of Public Health, 2010) ท่ีวา การใหบริการในสถานออก

กําลังกายจําเปนตองมีผูใหบริการท่ีมีความรู ทักษะ และความสามารถหลาย ๆ ดาน อาทิความรู

เบื้องตนเก่ียวกับสุขภาพอนามัย การตรวจเช็คประวัติสุขภาพ การใหคําแนะนําการออกกําลังกายท่ี

ถูกตองและปลอดภัย การทดสอบรางกาย การออกแบบโปรแกรมการออกกําลังกาย ทักษะการ

เคลื่อนไหวของรางกายท่ีมีแรงมาเก่ียวของ การควบคุมดูแลอุปกรณการดูแลการบาดเจ็บจากการออก

กําลังกาย เปนตนและเนื่องจากสมาชิกถือเปนเสนเลือดใหญของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร ผูบริหารสวน

ใหญจึงตองเนนท่ีทัศนคติและความตองการของสมาชิกเปนหลัก (เกษศิรินทร กิตติพงษภากรณ และ

จุฑา ติงศภัทิย, 2555) 

 จากความสนใจดูแลรักษาสุขภาพท่ีมากข้ึนอยางตอเนื่องตลอด 4-5 ปท่ีผานมา ทําใหธุรกิจ

ฟตเนสไดรับการตอบรับเปนอยางดี ไมเพียงเฉพาะตลาดในกรุงเทพฯท่ีเติบโตเนื่องจากความเรงรีบ 

และมีขอจํากัดในเรื่องสถานท่ีเริ่มและเวลาในการออกกําลังกาย แตยังรวมถึงตลาดในตางจังหวัดท่ี

มีไลฟสไตลและกําลังซ้ือไมตางจากกรุงเทพ เปนสวนผลักดันตลาดฟตเนสใหเติบโต โดยตั้งแตชวง

กลางปท่ีผานมาตลาดนี้เริ่มมีผูเลนใหมอยาง "วี ฟตเนส" ธุรกิจของนายวิชา พูลวรลักษณ เขามารุก

ขยายสาขา โดยใชพ้ืนท่ีเดิมของแคลิฟอรเนีย วาวท่ีปดกิจการลง จากศักยภาพของตลาดฟตเนสใน

เมืองไทยท่ีมีผูเลนรายใหญเหลือเพียง 2 รายใหญ คือ ฟตเนส เฟรสต และทรูฟตเนส จึงเปนแรงจูงใจ

ใหมีคายใหม ๆ เขามาเปดใหบริการเพ่ิมชิงเคกกอนนี้ 

 แหลงขาวจากวงการฟตเนสเปดเผย ("สมรภมิู"ฟตเนส", 2556) วา ปหนาตลาดจะมีสีสันและ

การแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน โดยเฉพาะการเขามาของแบรนดระดับโลก "เวอรจิ้น แอคทีฟ" เฮลทคลับ 

และฟตเนส ท่ีจะเขามาเปดเปนแฟลกชิปสโตรแหงแรกท่ีตึกเอ็มไพรทาวเวอร ยานสี่แยกสาทร-

นราธิวาส ของกลุมทีซีซี แลนด ซ่ึงขณะนี้อยูระหวางการรีโนเวต และเตรียมเปดตัวอยางเปนทางการ

ในเดือนมีนาคมปหนา และยังมีแผนจะเปดสาขา 2 ท่ีเอ็มควอเทียร ปลายปหนาอีกดวย 

 จากคําสัมภาษณของนายริชารด แบรนดสัน เจาของธุรกิจเวอรจิ้น แอคทีฟ ไดกลาวถึง

แผนการลงทุนในตางประเทศวา ตองการท่ีจะเขามาลงทุนในเอเชียมากข้ึน โดยหลังจากไดเปดสาขา

แรกในเอเชียท่ีประเทศสิงคโปร ในชวงไตรมาสท่ี 3 ท่ีผานมา มีแผนจะเปดสาขาเพ่ิมอีก 6 สาขาใน
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เอเชียตะวันออกเฉียงใต และไทยก็เปนเปาหมายหนึ่ง ท่ีผานมา เวอรจิ้น แอคทีฟ มีธุรกิจอยูในสหราช

อาณาจักร อิตาลี สเปน โปรตุเกส แอฟริกาใต ออสเตรเลีย รวมกวา 296 สาขา 

 อรวรรณ เกลียวปฎินนท ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) จํากัด 

เปดเผย ("สมรภมิู"ฟตเนส", 2556) วา ปจจุบันตลาดยังมีความตองการอยูมาก การเกิดคูแขงรายใหม 

ๆ เขามาในตลาดมากข้ึน ผลประโยชนก็จะตกเปนของผูบริโภค แตอยางไรก็ตามการทําธุรกิจฟตเนส

ไมใชเพียงแคการลงทุนเปดสาขาหรือซ้ืออุปกรณเทานั้น สิ่งสําคัญคือโนวฮาว การใหบริการของ

เทรนเนอร ซ่ึงฟตเนส เฟรสต มีพนักงานเกือบ 1,000 คน และมีอัตราการเทิรนโอเวอรนอยกวา 1% 

จึงทําใหเปนเรื่องยากสําหรับคูแขงรายใหม ๆ ท่ีเขามา จากนี้จะเปดท่ีเซ็นทรัล อุดรธานี ซ่ึงเปนทําเล

ทองในภาคอีสาน ในชวงเดือนมกราคมปหนา เพ่ิมอีก 2-3 สาขา ปจุบันมี 3 แหง คือ เดอะมอลล 

โคราช, เซ็นทรัล ชลบุรี และขอนแกน นอกจากนี้มีแผนจะเปดรูปแบบแพลทินัม แหงท่ี 5 ท่ี สาทรส

แควร และไดเริ่มเปดพรีเซลไปเม่ือ 2-3 สัปดาหท่ีผานมา 

 สอดคลองกับนายมารค บูคานันท กรรมการบริหาร ฟตเนส เฟรสท ฉายภาพกอนหนานี้วา 

สาขาสาทรสแควรเปนคลับท่ี 24 ดวยพ้ืนท่ีกวา 2,500 ตร.ม. ลงทุน 150 ลานบาท โดยคาดวาจะ

สามารถขยายฐานสมาชิกไดอีกกวา 4,000 คน จากอุปกรณออกกําลงักายนวตักรรมใหม และรองรบั

กลุมลูกคาโดยรอบไมต่ํากวา 50,000 คน ผูสื่อขาวรายงานวา สําหรับวีฟตเนสมีแผนจะขยายสาขา

ผานการใชพ้ืนท่ีของแคลิฟอรเนีย วาว ท่ีไดปดกิจการลง โดยในปแรกจะเปดสาขาภายในศูนยการคา

ของกลุมเมเจอร ซีนีเพล็กซ 4 สาขา และมีแผนจะเปดใหครบ 10 แหง ภายใน 3 ป สวนแหลงขาว

จากทรูฟตเนสระบุวา เร็ว ๆ นี้ เตรียมเปดสาขาท่ี 4 ในบริเวณใกลเคียงกับเมเจอรฯ รัชโยธินอีกดวย 

จากเดิมท่ีมีอยู 3 สาขา 

 แหลงขาวจากวงการฟตเนสแสดงความเห็นวา จากความตองการของตลาดและกําลังซ้ือท่ีมี

มากข้ึน การมีผูประกอบการรายใหมเขามาในตลาด โดยเฉพาะการเขามาของแบรนดใหญ "เวอรจิ้น" 

จะยิ่งสงผลใหภาพของการแขงขันดุเดือดยิ่งข้ึน ท้ังในแงของการจับจองทําเลทองเพ่ือขยายสาขาใหม 

ๆ รวมถึงโปรโมชั่นเพ่ือจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ ปจจุบันประเมินกันวา ตลาดฟตเนสในเมืองไทย

มีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7-8 พันลานบาท และมีการเติบโตโดยเฉลี่ยไมต่ํากวาปละ 9-10% และ

ตลาดยังมีแนวโนมท่ีจะขยายตัวไดอีกมาก เพราะปจจุบันคนไทยเพียง 1% เทานั้นท่ีเปนสมาชิกของ

ฟตเนสในประเภทตาง ๆ ท้ังโรงแรม หองแถว รวมถึงฟตเนสท่ีมีแบรนดท้ังหมดกวา 1,000 แหงใน

ประเทศ โดยฟตเนสท่ีมีแบรนดในประเทศมีอยูหลัก ๆ 3 แบรนด ไดแก ฟตเนส เฟรสต, ทรูฟตเนส 

และวีฟตเนส และเวอรจิ้น แอคทีฟ ท่ีจะเขามาบุกตลาดในอนาคต ("สมรภมิู"ฟตเนส", 2556) 

 ในยุคปจจุบัน ยุคโลกาภิวัตนท่ีสังคมเปนสังคมแหงการบริโภค ผูคนตางใชสินคาและรูปแบบ

การบริโภคเปนเครื่องมือในการแสดงออกถึงความเปนตัวตนหรือการเขากลุม จึงทําใหเกิดความหมาย

ใหมของความเปนชายข้ึน คือความเปนชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล”โดยคําวา “เมโทรเซ็กสชวล” นั้น
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เปนคําท่ี Mark Simpson นักหนังสือพิมพ และคอลัมนิสตชาวอังกฤษ เขียนไวในบทความของเขาท่ี

ชื่อ “Here come the mirror men” ซ่ึงตีพิมพในหนังสือพิมพ The Independent ฉบับวันท่ี 15 

พฤศจกิายน 2537  

 โดยความเปนชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” นั้นถือไดวาเปนปรากฎการณความเปนชายในอีก

รูปแบบหนึ่ง ท่ีนับวันจะยิ่งมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนท่ัวโลก และสามารถพบเห็นไดเกือบจะท่ัวไปในสังคม

เมืองใหญ อยางเชน นิวยอรก ลอนดอน ปารีส โตเกียว หรือ กรงุเทพมหานคร เพราะสงัคมเมืองมี

สภาพท่ีเอ้ือใหผูชายมีโอกาส ไปจับจายใชสอย บริโภคสินคา และบริการท่ีประณีตพิถีพิถัน เนื่องจาก

ประกอบไปดวยบรรดารานรวงตางๆ ไมวาจะเปนหางสรรพสินคา ,Spa, Fitness, คลับ หรือรานเสริม

สวย 

 Mark Simpson ไดอธิบายถึงผูชายท่ีมีความเปนชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” ไววา เปน

ผูชายท่ีมีฐานะ ความรู และการศึกษาดี มีดานของความเปนผูหญิง (Feminineside) มากข้ึน และจะ

ใชเงินสวนใหญหมดไปกับเรื่องของ แฟชั่น เสื้อผาเครื่องแตงกายและใหความสําคัญกับรสนิยมการใช

ชีวิตในทุกๆเรื่องท้ังเรื่องการกิน การดื่ม การพักผอน หรือการเขาสังคม อีกท้ังยังใสใจเปนพิเศษกับ

การดูแลภาพลักษณ ความสวยงามของรางกาย โดยมีการใชเครื่องสําอางเพ่ือบํารุง ดูแลผิวพรรณ 

หรือใชเพ่ิมสีสันใหกับใบหนา 

 ซ่ึงถาเปน 20 ปกอนหนานี้ แฟชั่นเสื้อผาของผูชาย เครื่องประทินผิว และเครื่องสําอาง จะถูก

มองวาเปนเรื่องของผูชายท่ีมีพฤติกรรมเบี่ยงเบนทางเพศ หรือเปนเรื่องของผูหญิงกระทํากัน แตใน

ปจจุบันนั้นกลายเปนเรื่องธรรมดาสําหรับผูชาย 

 เม่ือป 2546 ศัพทคําวา "Metro Sexual" ถูกจัดใหเปน Word of the Year จาก The 

American Dialect Society ซ่ึงใหความหมายถึงผูชายท่ีสนใจในเรื่องการปรับตัวใหเขากับ

สิ่งแวดลอมใหม สนใจเรื่องแฟชั่นมากข้ึน รักสวยรักงามและดูแลบุคลิกภาพซ่ึงดูไปจะมีสวนคลายกับ

ผูหญิงและเกยมาก อยางไรก็ตามนักสังคมศาสตรไดแสดงความคิดเห็นถึงผูชายสายพันธุ ใหมนี้วาพวก

เขาคือกระแสความเปลี่ยนแปลงของผูชายในศตวรรษท่ี 21 ท่ีตองการประกาศสถานะทางสังคมให

เทียบเทาผูหญิง มารก เริ่มมองเห็นถึงกระแสความเปลี่ยนแปลงของผูชายท่ัวโลกท่ีเดนชัดข้ึนมา วามี

ผูชายโสดกลุมหนึ่งท่ีทํางานหรือมีวิถีชีวิตอยูในเมืองใหญ เปนคนมีรายไดสูงและใหความสําคัญกับ

เสื้อผา หนา ผมและผิวพรรณ ผูชาย Metro Sexual นิยมเขายิมเพ่ือออกกําลังกายมากกวาจะเลน

กีฬากลางแจงแบบผูชายท่ัวไปเพราะกลัวแสงแดดจะโลมเลียผิวใหเสียได  

 สวนใครท่ียังสงสัยอยูวาหนุม Metro Sexual ท่ีนิยามมาจะหนาตาเปนเชนไรนั้น มารก ได

ยกตัวอยาง เดวิด แบคแฮม นักฟุตบอลชื่อดังของโลกท่ีหลังจากแตงงานกับวิตอเรีย นักรองสาวในวงส

ไปซเกิรลแลว เขาก็เริ่มจะมีพฤติกรรมเบี่ยงเบนท่ีเดนชัดออกมา เพราะทุกครั้งไมวาเบกแฮมเปลี่ยน

ทรงผม ทาเล็บมือ หรือใสตางหูเพชร จะสรางความฮือฮาใหกับวงการแฟชั่นมาก ๆ แนนอนวา 
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เบกแฮมไมใชเกย เพราะนอกจากเขาจะแตงงานมีลูกแลว เขายังไดชื่อว าเปนนักรักตัวยงท่ีมีขาวกับ

สาวๆ ไมเลือกหนาอีกดวย 

 ผูทําการวิจัยเห็นวาการออกกําลังกายเพ่ือดูแลรูปรางของชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล”นั้นเปน

สิ่งท่ีขาดไมไดสําหรับชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” ซ่ึงจะสอดคลองกับหัวขอท่ีจะนําเสนอตอไป 

ปญหาท่ีเห็นในปจจุบันนี้คือ ฟตเนสเซ็นเตอรท่ัวไปคํานึงถึงผลประโยชนมากกวาสิ่งท่ีลูกคา

ควรจะไดรับ เชน เรื่องขาดความใสใจเบื้องตนในการใหความรูความเขาใจเก่ียวกับการออกกําลังกายท่ี

ถูกตอง คาบริการของเทรนเนอรตอคอรสมีราคาแพงถาเทียบกับการดูแลเอาใจใสตอจํานวนเงินท่ีจาย

ไป การเรงรีบในการใหบริการของเทรนเนอรท่ีจะรับลูกคาคนถัดไปโดยไมคํานึงถึงลูกคาท่ีกําลังเทรน

อยูวาจะรับการฝกอยู และการชําระคาสัญญาท่ีตองติดสัญญาข้ันต่ําเปนระยะเวลานาน เนนการขาย

มากจนเกินไป รวมไปถึงพนักงานขายท่ีมักจะกดดันลูกคาทําใหเกิดการไมอยากสอบถามหรือใชบริการ

ฟตเนส อีกท้ังผูวิจัยไดเล็งเห็นถึงปญหาของผูบริโภคท่ีเกิดจากการขาดความรูความเขาใจ จากความไม

เปนมืออาชีพของเทรนเนอร เชน การเขาใจจิตใจและความรูสึกของลูกคาในระหวางเทรน การเอาใจ

ใส มีการวัดผลตลอดความกาวหนาอยูตลอด และตองสรางเปาหมายและแรงจูงใจใหกับลูกคาในการ

ออกกําลังกายใหถึงเปาหมาย 

ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาทัศนะคติของชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” ท่ีมีตอฟตเนสเซ็นเตอรในเรื่อง

ของความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนอง  และเทคนิคการสรางกลามเนื้อ (Body building)ท่ีเห็น

ผลชัดเจนและรวดเร็ว 

 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาถึงพฤตกิรรมของชายแบบ เมโทรเซ็กสชวล และกลุมคนท่ีดูแลตัวเองดี ท่ีมี

ตอฟตเนสเซ็นเตอรในปจจุบัน 

 1.2.2 เพ่ือทราบถึงสิ่งท่ียังไมไดรับการตอบสนองในฟตเนสเซ็นเตอรของชายแบบ เมโทรเซ็กส

ชวล และกลุมคนท่ีดูแลตัวเองดี 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําธุรกิจ ท่ีใชจัดตั้ง Micro Fitness ท่ีเปนสตูดิโอ

ฟตเนสสมัยใหมท่ีตอบโจทยกลุมคนท่ีไมมีเวลา และใชเวลานอยท่ีสุดในการใชบริการ 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาถึง โครงการจัดตั้ง สตูดิโอฟตเนสแบบไมโครฟตเนส ในเขต

กรงุเทพมหานคร ในเรื่องการศึกษาทัศนะคติของชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” ท่ีมีตอฟตเนสเซ็นเตอร

ในเรื่องของความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนอง และกลยุทธสวนผสมทางการตลาด  
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 1.3.1 ขอบเขตดานพื้นที ่

   พ้ืนท่ีท่ีทําการศึกษา คือ กรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบงตามเขตพ้ืนท่ี ของกรุงเทพมหานคร ซ่ึง

แบงเปน 50  เขต  โดยใชวิธีแบบสุมเขตพ้ืนท่ีจํานวน 8 เขต ไดแก 

   -เขตบางกะป             -เขตลาดพราว 

   -เขตบางเขน              -เขตวัฒนา 

   -เขตพญาไท               -เขตสาทร 

   -เขตจตุจักร         -เขตหวยขวาง 

   1.3.2 ขอบเขตดานประชากร 

 -กลุมประชากรท่ีทําการศึกษา เปนกลุมท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีดูลักษณะการ

แตงตัวเปนคนท่ีดูแลตัวเอง มีเอกลักษณรูปรางท่ีดี ตามฟตเนสท่ีดังตางๆ  

  1.3.3 ขอบเขตดานเวลา 

-ชวงเวลาเก็บขอมูลอยูระหวาง เดือน กรกฎาคม-ตุลาคม พ.ศ. 2557 

 

1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1.4.1 เพ่ือทราบถึงทัศนะคติของชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล”ในปจจุบันท่ีมีตอฟตเน

สเซ็นเตอร 

 1.4.2 เพ่ือทราบถึงสิ่งท่ีชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” ตองการ 

 1.4.3 เพ่ือประโยชนในการท่ีนําขอมูลท่ีไดมาสรางธุรกิจท่ีตอบสนองความตองการของกลุม

คนท่ีตองการเปลี่ยนแปลงรูปรางใหเร็วท่ีสุด และไมมีเวลา 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

 1.5.1 Personal Trainer คือ  ครูสอนสวนบุคคลมีหนาท่ีดูแลและกระตุนการฝกการออก

กําลังกายใหสมาชิกเพ่ือบรรลุเปาหมายตามท่ีไดวางไวแมกระท่ังผูท่ีตองการลดน้ําหนัก  

 Personal Trainer สําคัญอยางไร บุคคลทุกเพศทุกวัย ทุกคนท่ีสนใจท่ีเริ่มออกกําลังกาย 

ออกกําลังกายเปนประจํา หรือเปนนักกีฬา ลวนมีความตองการและเปาในการออกกําลังกายท่ี

แตกตางกันไป ดังนั้น Personal Trainer จึงเปนผูท่ีมีความสําคัญอยางมากท่ีจะทําใหแตละบุคคล

ประสบความสําเร็จ บรรลุตามเปาหมายในการออกกําลังกาย 

 1.5.2 EMS Training (Electro Muscular Simulation) คือ เปนการออกกําลังกายโดยใช

นวัตกรรมเครื่องออกกําลังกายดวยเครื่องกระตุนกลามเนื้อไฟฟา   การออกกําลังกายแนวใหมโดยใช

เทคโนโลยีเดียวกับการใชประจุไฟฟากําลังออนทํากายภาพบําบัด โดยใชอุปกรณ Miha จากเยอรมนี 
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ใชเวลาออกกําลังกายแค 20 นาทีเทากับการเลนเวท 4 ชั่วโมง เปนการ Burn เซลลูไลทและบําบัด

อาการเจ็บหลังเจ็บตนคอ 
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บทที่ 2  

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

แนวคิดทฤษฎ ี

2.1 แนวคิดความเปนชายเมโทรเซ็กสชวล (Metrosexual Men) 

2.2 วิทยาศาสตรการกีฬา 

2.3 แนวคิดและหลักการจัดการ ทฤษฎีการจัดการสมัยใหม 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับการจัดการองคการ หนาท่ีของการจัดการ 

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 แนวคิดความเปนชายเมโทรเซ็กสชวล 

 ความเปนชายเมโทรเซ็กสชวลอาจกลาวไดวาเปนแนวความคิดหลังสมัยใหม 

(Postmodemism) ท่ีมีการปฏิเสธความหมายแบบเดิมของความเปนชายแบบสมัยเกา ท่ีวาผูชายตอง

มีความอดทน เขมแข็ง ไมแสดงออกถึงความรูสึกดีใจ เจ็บปวด รวมไปถึงไมสนใจในความงามของ

รางกาย และไมใชเครื่องสําอางเพราะอาจถูกมองไดวาไมใชผูชาย (ประภาพร ชินวงศ, 2546) 

 โดยการเปลี่ยนแปลงความคิดจากผูชายแบบเดิมไปเปนแบบใหมนั้น เปนเพราะปจจัยหนึ่งคือ

เรื่องของอิทธิพลจากตางชาติท่ีเขามามีบทบาททางความคิดของผูคน โดยเฉพาะผูหญิงไทยในยุค 

1970s ซ่ึงชวงนี้ถือดามีการเรียกรองสิทธิเสรีภาพของสตรี ทําใหผูหญิงไทยสวนหนึ่งท่ีไดรับการศึกษา 

ไดรับแนวคิด และตระหนักถึงความไมเทาเทียมกัน โดยการคนพบสภาพ การถูกครอบงําจากอํานาจ

ผูชาย นอกจากนี้อิทธิพลจากตางประเทศยังมีการนิยามความเปนชายแบบฮิปป ทําใหเกิดการนิยาม

ความเปนชายแบบใหมวามีความเสมอภาคเทาเทียมกัน ไมไดมีอํานาจหรือการครอบงําเหนือผูหญิง

เหมือนเม่ือกอน นอกจากนี้สื่อมวลชนก็เขามามีบทบาทในการกําหนดสรางความหมายของความเปน

ชาย โดยเริ่มจากป พ.ศ.2518 ท่ีนิตยสารแมน ซ่ึงเปนนิตยสารฉบับแรกท่ีไดเริ่มมีการวางจําหนาย 

ตอมาในป พ.ศ. 2520 นิตยสาร หนุมสาวก็ตามมา ซ่ึงนิตยสารท้ังสองฉบับเปนนิตยสารสําหรับผูชาย

ชนชั้นกลาง โดยมีการนําเสนอภาพของผูชายท่ีมีลักษณะโลดโผน เขมแข็ง มีกิจกรรมนอกบาน กลาได

กลาเสีย ซ่ือสัตยตอคําพูดซ่ึงเปนคุณสมบัติของผูชายแบบนักเลงเกา แตก็เริ่มเอาใจใสกับการแตงตัว

จนถึงการระงับกลิ่นตัว ตอมาในชวงป พ.ศ. 2529 นิตยสารท่ีชื่อวา GM (Gentleman’s Magazine) 

เปนนิตยสารแนว lifestyle มีการวางจําหนายและมีการนําเสนอถึงคําวา มาดสุภาพบุรุษซ่ึง

ความหมายของคําวาสุภาพบุรุษนี้ สามารถท่ีจะทําไดโดยการแตงกายใหเหมาะสมกับโอกาส การปรุง

แตงดวยน้ําหอมเพ่ือสรางเสนห และเสริมบุคลิกภาพ รวมไปถึงการเนนความสําคัญในเรื่องของการ

ดูแลสุขภาพ (วราภรณ สุขมาก, 2547) 
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 จึงเห็นไดวาในชวงแรกท่ีมีการเปลี่ยนถายทางความคิดระหวางวัฒนธรรมตะวันตกมายัง

วัฒนธรรมตะวันออกรวมไปถึงสื่อนิตยสาร จึงมีอิทธิพลอยางมากในการสรางความหมายของความเปน

ชายในชวงเวลาดังกลาว ท้ังนี้ความเปนชายแบบเมโทรเซ็กสชวล เปนอีกกระแสหนึ่งท่ีเกิดข้ึนใน

ประเทศไทยในชวงป พ.ศ. 2547 แตหากยอนกลับไปดูในโลกตะวันตก คําวา “เมโทรเซ็กสชวล” นั้น

เกิดข้ึนครั้งแรกเม่ือ Mark Simpson นักหนักสือพิมพและคอลัมนิสตชาวอังกฤษ เขียนไวในบทความ

ของเขาท่ีชื่อวา “Here come the mirror men” ซ่ึงตีพิมพในหนังสือพิมพ The Independent 

ฉบับวันท่ี 15 พฤศจกิายน 2537 (วรรณาภรณ สุขมาก,2547) โดยระบุวาผูชายแบบเมโทรเซ็กสชวล

นั้นมีลักษณะเดนคือ เปนผูชายท่ีใหความสนใจเรื่องความสวยความงามเปนพิเศษ ใสใจดูแลตัวเองใน

ทุกเรื่องท่ีเก่ียวของกับการแตงกาย รูปราง และผิวพรรณ โดยมีการปรุงแตงเพ่ือใหดูดีตลอดเวลา ซ่ึง

กลุมชายเมโทรเซ็กสชวลจะใชเงินและเวลาเพ่ือความสวยงามความดูดีมากกวาผูชายโดยท่ัวๆ ไป ใน

การซ้ือเสื้อผา เครื่องแตงตัว และผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณ โดยมีการปรุงแตงเพ่ือใหดูดีตลอดเวลา ซ่ึง

กลุมชายเมโทรเซ็กสชวลจะใชเงินและเวลาเพ่ือความสวยความดูดีมากกวาผูชายท่ัวๆไป ในการเลือก

ซ้ือเสื้อผา เครื่องแตงตัว และผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณ โดยไมสนใจวาใครจะคิดไปในแงอ่ืน ไมสนใจวา

ใครจะตีตราวาจะเปนกลุมเพศท่ี 3 หรือเกยและกระเทย ท้ังนี้คําวา  เมโทรเซ็กสชวลไมเปนท่ีนิยม

จนกระท่ังในป พ.ศ.2545 Simpson ไดนํามาใชในแมกกาซีนท่ีเขาเขียนอีกครั้งในหัวขอชื่อ Meet the 

Metrosexual และในเดือนมิถุนายน 2546 หนังสือพิมพนิวยอรกไทม ไดมีการใชคําศัพทนี้โดยใชชื่อ

หัวขอวา Metrosexuals Come Out โดยกลาววามาจากคําท่ี Simpson ใชในป 2537 

 ในสวนของประเทศไทยนั้นเริ่มปรากฏคําวาเมโทรเซ็กสชวลในชวงป 2547 โดยมีการกลาวถึง

ในนิตยสาร Positioning ของไทย และบริษัทโฆษณาชื่อดัง โอกิลวี่ แอนด เมเธอร แอด เวอรไทซ่ิง ได

มีการจัดสัมมนา ในหัวขอวิจัยชื่อ Meet the Metrosexuals: The Next Big Spender ในชวงตนป 

2549 

 “เมโทรเซ็กชวล (Metrosexual)” คือ ผูชายในสังคมเมืองท่ีใหความสําคัญกับรูปลักษณ

ภายนอกของตนเอง มีกําลังการซ้ือ สนใจเรื่องคุณภาพมากกวาราคา เนนแบรนดเปนหลัก เม่ือพอใจก็

ซ้ือเลย และมี Loyalty คอนขางสูง  ในอดีตเรื่องความสวยความงามและการใชเครื่องสําอางถูกตี

กรอบอยูกับเฉพาะเพศหญิง  แตหลายปท่ีผานมามีผลการศึกษาวิจัยหลายชิน้ท้ังของไทยและ

ตางประเทศ   ชี้ชัดวาเรื่องความสวยงามไมไดถูกจํากัดอยูเพียงเพศหญิงอีกตอไป ผูชายก็สามารถดูแล

ตนเอง ใชเครื่องสําอาง ติดตามแฟชั่น และมีความงามในแบบของผูชายไดเชนกัน  ซ่ึงเราเรียกผูชาย

กลุมนี้วา “เมโทรเซ็กชวล (Metrosexual)” คนกลุมนี้นอกจากจะนิยมดูแลสุขภาพแลว ยังชอบช็อป

ปง ใชสินคาแบรนดเนม สะทอนความเปนคนทันสมัยและการรักเปลี่ยนแปลง มีความสนใจใน

เทคโนโลยี มีความมุงม่ันและทุมเทในการทํางานและการพัฒนาตนเอง เพ่ือความสําเร็จในหนาท่ีการ

งาน 
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 นอกจากนี้ผลสํารวจของสํานักวิจัยเอแบคโพลลชี้วา ชายไทยยุคใหมกวา 35% มีทัศนคติและ

พฤติกรรมท่ีดูแลรางกายตัวเองมากข้ึน โดยสวนใหญมักจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวพ้ืนฐาน เชน 

ผลิตภัณฑไวทเทนนิ่ง  โฟมลางหนา ครีมกันแดด ซ่ึงปจจัยสําคัญท่ีทําใหตลาดดังกลาวขยายตัวข้ึน

เรื่อยๆ คือ วิถีชีวิต สภาพสังคม และคานิยมท่ีทําใหผูชายอยากดูดีเพ่ือเสริมสรางความม่ันใจใหกับ

ตัวเอง พฤติกรรมการบริโภคดังกลาวสงผลใหตลาดเมโทรเซ็กชวลมีแนวโนมเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง

และอาจมีมูลคารวมของยอดขายพุงทะลุ 10,000 ลานบาทไดไมอยางไมยากเย็นนัก  โดยตัวเลข

ดังกลาวชี้ใหเห็นถึงภาพของการแขงขันและขยายตัวของตลาดเปนอยางมาก ซ่ึงเปนโอกาสอันดี

สําหรับผูประกอบการธุรกิจ SME ชาวไทยในการเขามารวมเปนสวนหนึ่งในตลาดนี้ 

 ดร.นพดล กลาววา ผลการศึกษาพฤติกรรมของชายไทยดังกลาวท้ังจากการวิจัยเชิงสํารวจ

และการวิจัยเชิงคุณภาพ พบวา ตัวอยางกวา 1 ใน 4 ของผูชายท่ีถูกศึกษามีพฤติกรรมการดูแล

รูปลักษณ การติดตามแฟชั่น ใชสินคาแบรนดเนม และความสวยความงาม เพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงรางกายและผลิตภัณฑบํารุงผิว รวมถึงการใชบริการคลีนิคและสถานเสริม

ความงามตางๆ นอกจากนี้ผลของการสัมภาษณเจาะลึกกับกลุมเปาหมายยังย้ําชัดวาสวนใหญเชื่อวา

การไดดูแลตนเองทําใหมีความม่ันใจมากข้ึนในการปฏิสัมพันธกับคนในสังคม  และการมีบุคลิกภาพท่ีดี

สามารถเอ้ือประโยชนตอโอกาสความกาวหนาในหนาท่ีการงาน  รวมท้ังการดึงดูดเพศตรงขามดวย

โอกาสทางดานธุรกิจ 

 ผลการวิจัยยังชี้ใหเห็นถึง “โอกาสทางธุรกิจ” เนื่องดวย เม่ือผูชายสวนใหญใหความสําคัญตอ

ความสวยงามกันมากข้ึน และโดยนิสัยผูชายท่ีมักจะไมใสใจเรื่องของราคาหรือโปรโมชั่นมากนัก  แต

ใหความสําคัญกับคุณภาพตัวสินคาหรือแบรนดเปนหลัก และดวยการตัดสินใจซ้ือท่ีรวดเร็วตามบุคลิก

ของผูชายท่ัวไป   จึงทําใหบริษัทท่ีดูแลเก่ียวของกับความสวยความงาม และผูผลิตเครื่องสําอางชื่อดัง

ท้ังหลายเนนกลยุทธเชิงรุกในดานการตลาดเครื่องสําอางผูชายอยางจริงจังมากข้ึน เพราะเชื่อวาโอกาส

ทางธุรกิจของตลาดเครื่องสําอางผูชายยังสามารถเติบโตไดอีก (“เปดงานวิจัย"ตลาดหนุมเจาสําอาง", 

2555) 

 ผูวิจัยจึงนําแนวคิดความเปนชายและความเปนชายเมโทรเซ็กสชวลมาใชเปนกรอบในการ

วิเคราะหถึงการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตโดยมีการดูแลตัวเองมากข้ึนเพ่ือสรางตัวตนใหมีบุคลิกภาพท่ีดี 

มีรูปลักษณท่ีโดดเดน การสรางความประทับใจใหกับบุคคลรอบขางสามารถเอ้ือประโยชนตอ

ความกาวหนาในหนาท่ีการงาน รวมท้ังการดึงดูดเพศตรงขามดวยโอกาสทางดานธุรกิจ 
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2.2 วิทยาศาสตรการกีฬา 

ความหมายของวิทยาศาสตรการกีฬา 

วิทยาศาสตรการกีฬาเปนการนําคํา 2 คํามารวมกัน คือ วิทยาศาสตร กับ กีฬาวิทยาศาสตร

(ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2525) หมายถึงความรูท่ีไดจากการสังเกตและคนควา

จากการประจักษทางธรรมชาติแลวจัดเขาเปนระเบียบหรือวิชาท่ีคนควาไดจากหลักฐานและเหตุผล

แลวจัดเขาเปนระเบียบกีฬา (ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2525) หมายถึงกิจกรรม

หรือการเลนเพ่ือความสนุกเพลิดเพลิน เพ่ือเปนการบํารุงแรงหรือเพ่ือผอนคลายความเครงเครียดทาง

จิตกีฬา หมายถึง เปนกิจกรรมท่ีเปนสวนหนึ่งของชีวิตเพ่ือความสนุกสนานในการเคลื่อนไหวรางกาย

ในเวลาวาง และใหเปนไปตามกฎระเบียบท่ีวางไวท้ังนี้โดยไมหวังผลตอบแทน  

กีฬา หมายถึง การใชเวลาวางใหเกิดความบันเทิงใจใหความสนุกสนานจากการเลน ภายใตกฎกติกา 

เนื้อท่ี ขอบเขตของเวลาท่ีกําหนดไวอยางเปนระเบียบท่ีดี  

วิทยาศาสตรการกีฬา เปนศาสตรท่ีวาดวยเนื้อหาสาระความรูท่ีไดจากากรศึกษาคนควาถึงผล

ของการมีสวนรวมในการเลนกีฬาหรือการออกําลังกายในกิจกรรมตางๆโดยอาศัยหลักวิชาทางดาน

สรีรวิทยา จิตวิทยา สังคมวิทยา หรืออ่ืนๆ ดังนั้นวิทยาศาสตรการกีฬาจึงเปนการรวมวิชาตางๆ 

มากมายหรือท่ีเรียกวาสหวิทยาการ ท่ีมีเนื้อหารสาระครอบคลุมในสาขาวิชาตางๆ เชน สรีรวิทยาการ

กีฬา จิตวิทยาการกีฬา สังคมวิทยาการกีฬา เวชศาสตรการกีฬา โภชนาการการกีฬา เทคโนโลยีการ

กีฬาวิทยวิธีทางกีฬา วิทยาการการจัดการการกีฬา อ่ืนๆ (วรรณาภรณ สุขมาก, 2547, หนา 10) 

  วิทยาศาสตรการกีฬาเปนวิทยาศาสตรประยุกต โดยนําหลักวิชาตางๆ เชนกายวิภาคศาสตร 

สรีรวิทยาการออกกําลังกาย การแพทย โภชนาการ จิตวิทยา วิทยาศาสตรการเทคโนโลยีตางๆ มา

ประยุกตใชในการออกกําลังกาย การฝกซอมกีฬา การแขงขันกีฬา ตลอดจนการดูแลสุขภาพรางกาย

อยางเปนข้ันตอน 

ขอบขายของวิทยาศาสตรการกีฬา 

สรีรวิทยาการกีฬา (Sport Physiology) 

จิตวิทยาการกีฬา (Sport Psychology) 

เวชศาสตรการกีฬา (Sport Medicine) 

โภชนาการการกีฬา (Sport Nutrition) 

ชีวกลศาสตรการกีฬา (Sport Biomechanics) 

เทคโนโลยีการกีฬา (Sport Technology) 

สรีรวิทยาการกีฬา (Sport Physiology) 

เปนวิทยาศาสตรการกีฬาท่ีบงบอกถึงการทํางานระบบตางๆ  ของรางกายท่ีมีตอ สงผลตอ

การออกกําลังกาย และเกิดผลอยางไรเม่ือมีการออกกําลั งกาย หรือจะกลาวอีกแงหนึ่งก็คือ ผลของ
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การเปลี่ยนแปลงอันเนื่องมาจากการฝก  ไดแก 

  1. ระบบประสาท เปนระบบท่ีควบคุมการออกคําสั่งตางใหรางกายเกิดการ ตอบสนองตาม

ตองการในสถาการณหรือสภาวะตาง เชนการทํางาน ภารกิจประจําวัน การเดินการวิ่ง การเลนกีฬา

อ่ืนๆ 

  2. ระบบกลามเนื้อ เปนระบบท่ีสําคัญเปนระบบท่ีสรางพลังงานใหเกิดการ เคลื่อนไหวโดย

การสันดาปพลังงานของกลามเนื้อ ทําใหกลามเนื้อหดตัวในลักษณะตางๆ ตามตองการ  

3. ระบบไหลเวียนโลหิต ประกอบไปดวยหัวใจ เลือด และหลอดเลือด ทําหนาท่ีเปนระบบ

ขนสงสารอาหารตางๆในรางกายไปสูเซลลตางเพ่ือใชประโยชนตามหนาท่ีของแตละเซลล 

  4. ระบบหายใจ เปนระบบท่ีทําหนาท่ีแลกเปลี่ยนอากาศระหวางภายนอกกับ ภายในรางกาย

โดเฉพาะการแลกเปลี่ยนออกวิเจนกับคารบอนไดออกไซดเพ่ือสนับสนุนการทํางานของระบบอ่ืนๆ  

  5. ระบบอ่ืนๆ เชน ระบบยอยอาหาร ทําหนาท่ีในการยอยสลายสารอาหารท่ีรับประทานเขา

ไปใหกลายเปนสารท่ีสามารถใหพลังงานไดและการขับถายของเสียออกจากรางกายทางดานตางๆ 

ระบบตอมไรทอเปนระบบท่ีสรางฮอรโมนตางข้ึนมาควบคุมกระบวนการการทํางานของรางกายอีก

ดานหนึ่ง ซ่ึงจะเปนระบบท่ีคอยสงเสริมสนับสนุนกาทํางานของระบบอ่ืนใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

การศึกษาในสาขาสรีรวิทยาการออกกําลังกาย  ในประเทศไทยนั้นยังถือวายังอยูในวงจํากัด  ท้ังนี้

เพราะเรายังขาดเครื่องมืออุปกรณในการศึกษาคนควาวิจัยท่ีทันสมัยและมีประสิทธิภาพ  ตลอดจน

ขาดแคลนผูเชี่ยวชาญในสาขานี้  ซ่ึงแตกตางจากประเทศท่ีมีการพัฒนากีฬาอยูในระดับแนวหนาของ

โลก  เชน  สหรัฐอเมริกา  รัสเซีย  เยอรมันนี  เปนตน  ไดศึกษาทางดานสรีรวิทยาการออกกําลังกาย

และนํามาใชในการพัฒนาการกีฬา การออกกําลังกายจนเกิดผลสูงสุดดังท่ีเห็นในปจจุบัน  

สาขาจิตวิทยาการกีฬา (Sport Psychology) 

เปนอีกสาขาวิชาหนึ่งท่ีกําลังไดรับความนิยมและตระหนักถึงความสําคัญในประเทศไทย  โดย

นําเอาหลักการทางจิตมาปรับประยุกตใชกับการกีฬาทุกระดับในสถานการณตางๆโดยมีเปาหมายคือ

ใหนักกีฬาแสดงทักษะท่ีมีออกมาใหมากท่ีสุด สามารถควบคุมตนเองจากความวิตกกังวล  การตื่ นเตน 

หรือเฉ่ือยชามากเกินไป  การหากุศโลบายเพ่ือสรางแรงจูงใจใหนักกีฬาไดแสดงความสามารถออกมา

ในการแขงขัน จะเห็นไดวานักกีฬาบางคนมีความสามารถสูง แตเม่ือลงทําการแขงขันนั้นไมสามารถ

แสดงออกซ่ึงความสามารถสูงสุดนั้นได  ซ่ึงอาจจะเกิดจากการควบคุมตนเองจากความประหมา

ตื่นเตน ความวิตกกังวล ความเครียดไมไดนั้นเอง นักกีฬา ผูฝกสอนกีฬาและผูท่ีเก่ียวของทางดาน

จิตวิทยาการกีฬาจะตองมีความรูท่ีสามารถนําไปใชได  โคชไมไดมีหนาท่ีเพียงจะสอนเทคนิคและ

วิธีการท้ังหลายเทานั้นแตจะตองมีความรูและเขาใจถึงหลักจิตวิทยาของการกีฬาเปนอยางดีเพ่ือท่ีจะ

ไดนําเอาหลักทฤษฎีของจิตวิทยาการกีฬาไปประยุกตใชเพ่ือใหนักกีฬาสามารถท่ีจะควบคุมรางกาย

และจิตใจไดเปนอยางดี  อันจะนําไปสูการแสดงออกซ่ึงความสามารถสูงสุด  ในประเทศไทยยังมีการ



13 

นําเอาหลักจิตวิทยาของการกีฬาไปประยุกตใชนอย  ท้ังนี้อาจเปนเพราะความรูและประสบการณท่ี

ไดรับอาจจะยังไมถูกตามหลักวิชาการหรือวิทยาการทางวิทยาศาสตรมากนัก 

เวชศาสตรของการกีฬา (Sport Medicine) 

เปนวิทยาศาสตรการกีฬาท่ีมีความสําคัญตอการพัฒนาการกีฬา   วัตถุประสงคสําคัญของ

การศึกษาในสาขาวิชานี้  คือ  การหาหลักและวิธีการเพ่ือปองกันบาดเจ็บจากการกีฬา  การวินิจฉัย

หรือการประเมินผลาของการบาดเจ็บ  การจัดการตลอดจนการฟนฟูบําบัดรักษารางกาย  การศึกษา

ในสาขานี้จําเปนตองมีความเขาใจในระบบการทํางานของรางกายเปนอยางดีโดยเฉพาะระบบ

โครงสรางกระดูด  ระบบประสาท  ระบบกลามเนื้อ  ระบบไหลเวียนโลหิต  ตลอดจนระบบหายใจ  

การศึกษา  วิจัยในสาขานี้สวนใหญเปนการศึกษาถึงวิธีการปองกันการบาดเจ็บในกีฬาเฉพาะอยาง

โดยเฉพาะอยางยิ่ง  เรื่องของเครื่องมือและอุปกรณในการสวมใส  ทางดานการบําบัดรักษาเปนการ

นําเอาวิธีการและเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพมารักษาใหนักกีฬากับคืนสูสภาพปกติใหเร็วมากท่ีสุด 

โภชนาการการกีฬา (Sport Nutrition) 

เปนสาขาวิชาวิทยาศาสตรการกีฬา ท่ีศึกษาความรูและขอมูลเก่ียวกับสารอาหารตางๆ  

รวมถึงแหลงพลังงานสําคัญท่ีใชในการออกกําลังกาย   การเลนกีฬา  หรือการประเมินกิจกรรมใดๆ  

เพ่ือใหรางกายมีความสมดุลยระหวางพลังงานท่ีไดรับจากสารอาหารท่ีรับประทานเขาไปกับพลังงานท่ี

ใชไปในการออกกําลังกายหรือเลนกีฬา  ตั้งแตระยะเตรียมนักกีฬาตลอดฤดูกาลหรืเฉพาะการแขงขัน 

โดยเฉพาะอยางยิ่งในนักกีฬาในชวงของการเตรียมตัวเพ่ือแขงขันและจะมีความสําคัญยิ่งในนั กกีฬา

ประเภทท่ีตองควบคุมน้ําหนักหรือในการลดน้ําหนัก  หรือนักกีฬาอ่ืนท่ีจะตองไดรับสรอาหารท่ี

เพียงพอ เหมาะสมกับการแขงขันท้ังอาหารกอนการแขงขันและหลังการแขงขันจะตองไดรับ

สารอาหารอยางถูกตองและครบถวน 

ชีวกลศาสตรการกีฬา (Sport Biomechanics) 

เปนสาขาวิชาวิทยาศาสตรการกีฬาท่ีมีตอการพัฒนาความสามารถของนักกีฬาใหไปสู

ความสามารถสูงสุด  การศึกษาคนควาหาขอมูลเก่ียวกับทักษะการเคลื่อนไหวท่ีถูกตองเหมาะสม

รวมท้ังเครื่องมือและอุปกรณท่ีใชในกีฬาประเภทตางๆ  โดยอาศัยความรูและหลักทฤษฎีทาง

วิทยาศาสตรในสาขาตางๆ  เชน  ฟสิกส  เคมี  แคลคูลัส  วิทยาศาสตรการถายภาพ  สรีรวิทยาและ

กายวิภาค  ตลอดจนคอมพิวเตอร  และเครื่องมืออุปกรณทางวิทยาศาสตรรวมท้ังความรูทาง

เทคโนโลยีใหมๆ  ในการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูล  ขอบขายและเนื้อหาความรูทางไบโอ

เมแคนคิสครอบคลุมในเนื้อหาของสัดสวนรางกาย เชน ขนาด  น้ําหนัก  และตําแหนงของจุดศูนยถวง

ของแตละสวนของรางกาย  ตัวแปรเก่ียวกับการเคลื่อนไหวเชน มุม  ระยะทางและความเร็ว ความเรง 

ท้ังในเชิงเสนตรง และเชิงมุม โมเมนตัม เปนตน  แมแตการศึกษาเก่ียวกับแรงอันเปนสาเหตุของการ

เคลื่อนไหวแรงท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนไหวได  แก  แรงดึงดูดของโลก  แรงปฏิกิริยา และแรงของ
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กลามเนื้อรวมถึงพังพืดและเอ็น  ซ่ึงการศึกษาคนควาตองอาศัยเครื่องมือตางๆ ประกอบเชน การ

ถายภาพ การถายวิดีโอ โทรทัศน  คอมพิวเตอรเพ่ือวิเคราะหการเคลื่อนไหวเพ่ือใหเกิดความสะดวก  

และประหยัดเวลา  ปจจุบันจึงมีการเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอรวิเคราะหการเคลื่อนไหวในเชิงกีฬา

มากมายหลายรูปแบบ ตั้งแตแบบงายจนถึงยากหลายข้ันตอน ซ่ึงมีประโยชนมากมายตอการพัฒนา

ศักยภาพของนักกีฬาในแงของการใหขอมูลท่ีเปนจริง แมนตรง และเชื่อถือ ได ซ่ึงจะทําใหโคชและ

นักกีฬาสามารถนําเอาขอมูลท่ีไดไปปรับปรุง  แกไขและพัฒนาความสามารถใหสูงข้ึน  

เทคโนโลยีการกีฬา (Sport Technology) 

เปนสาขาวิชาหนึ่งท่ีกลาวถึงวัสดุ อุปกรณ ตางๆ ท่ีนํามาใชในการฝกซอม การแขงขัน เพ่ือ

วัตถุประสงค คือเพ่ิมประสิทธิภาพในการเลน การฝกซอม การแขงขันกีฬา เชน รองเทาท่ีใชในการ

ฝกซอม การแขงขันกีฬาตางๆ วัสดุประกอบการแขงขัน เชน รั้ว บาร ลูกฟุตบอล ประตู ตาขาย ลูก

กอลฟ ไมกอลฟ  อุปกรณท่ีใชในการศึกษา ทดลอง คนควาทางดานวิทยาศาสตรการกีฬา อุปกรณการ

ฝกเสริมสรางสมรรถภาพทางกายตางๆ เปนตน ตลอดจนวัสดุท่ีใชในการผลิต รวมถึงเสื้อผาของแตละ

ประเภทกีฬาดวย ยิ่งกวานั้น เทคโนโลยีท่ีดีจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพและความสนุกสนานของเกมการ

แขงขันแลวยังชวยลดปญหาการบาดเจ็บจากการกีฬาไดอีกทางหนึ่ง 

ความสําคัญของวิทยาศาสตรการกีฬา 

การสนับสนุนใหเด็กออกกําลังกายและเลนกีฬาเปนเรื่องสําคัญ  การออกกําลังกายนั้นไปสู

การพัฒนาคุณภาพชีวิตท่ีดี  และการเลนกีฬานําไปสูการแขงขันระดับตางๆ ดังนั้นผูท่ีจะเลนกีฬาหรือ

ออกกําลังกายจําเปนตองมีความรูเก่ียวกับระบบการเปลี่ยนแปลงของรางกายขณะออกกําลังกาย  

ผลดีจากการเลนกีฬาหรือออกกําลังกายท่ีมีตออวัยวะของรางกายจึงจะสามารถเลนกีฬาหรือออกกําลัง

กายอยางมีความหมาย  ชวยใหเขาใจวิธีการเสริมสรางรางกายและจิตใจของผูเลนกีฬา  หรือออก

กําลังกายควรไดรับรู   และไดรับการถายทอดจากผูฝกสอนกีฬา  ตั้งแตระยะเริ่มตนเลนกีฬาหรอืออก

กําลังกาย  นั่นคือกระบวนการเรียนรูตั้งแตในระดับประถมศึกษา  มัธยมศึกษาตอนตน  และ

มัธยมศึกษาตอนปลาย  เพ่ือใหเกิดการรับรูท่ีชัดเจนเปนรูปธรรมยิ่งข้ึน 

วิทยาศาสตรการกีฬา  (Sports  Science)  หมายถึง  ศาสตรสาขาหนึ่งท่ีกลาวถึงความรูท่ีได

จากการสังเกต  และการคนควาเชิงประจักษทางธรรมชาติของการเคลื่อนไหวของมนุษยและ

ปรากฎการณตางๆ  ในการเลนกีฬาแลวจัดเขาเปนระบบระเบียบ  เพ่ือนําไปสูการสงเสริมสุขภาพ  

การเพ่ิมพูนพัฒนาสมรรถภาพทางกาย  ทักษะการเลนกีฬาเพ่ือความสนุกสนานเพลิดเพลิน  และการ

แขงขันกีฬาเพ่ือความเปนเลิศ ทางกีฬา  ซ่ึงตองเก่ียวของกับศาสตรหลายสาขาวิชา  ไดแก  สรีรวิทยา

การออกกําลังกาย  กีฬาเวชศาสตร  ชีวกลศาสตร  จิตวิทยาการกีฬา  โภชนาการการกีฬา และ

เทคโนโลยีการกีฬา ประยุกตใชกับการกีฬาหรือการออกกําลังกายเพ่ือใหการเลนกีฬาหรือการออก



15 

กําลังกายบังเกิดผลดีในการเสริมสรางประสิทธิภาพและสมรรถภาพทางกายในการทํางานหรือการ

ออกกําลังกาย  วิชาท่ีเก่ียวของ  ไดแก 

กายวิภาคศาสตร  ชวยใหเกิดความรูเก่ียวกับโครงสรางและระบบอวัยวะตางๆ ของรางกาย 

 สรีรวิทยาทําใหรูถึงการทํางานของระบบตางๆ  ในรางกาย 

จิตวิทยาการกีฬาชวยใหการเลนกีฬาหรือออกกําลังกายไดผลดียิ่งข้ึน โดยเฉพาะ

ชีวิตประจําวันในสภาวะท่ีตองใชสมรรถภาพทางจิตใจท่ีเข็มแข็งในสถานการณตางๆ  ซ่ึงชวยใหการ

ปรับตัวไดผลดียิ่งข้ึน  

 ชีวกลศาสตรการกีฬา  ชวยใหอวัยวะของรางกายในการทํางานไดอยางราบรื่นและประสาน

สัมพันธกันอยางดี  สามารถลดอันตรายในการออกําลังกาย  และประหยัดพลังงานในการทํางาน  

 กีฬาเวชาศาสตร ชวยใหทราบ ปองกันการบาดเจ็บทางกีฬา  การปฐมพยาบาล  และการ

บําบัดรักษาทําใหสามารถลดหรือหลีกเลี่ยงปญหาการบาดเจ็บ  และชวยใหการบาดเจ็บบรรเทาลง

หรือหายเร็วข้ึน และการฟนฟูและการฝกซอมรางกายท่ีเกิดการเจ็บปวยใหกลับฟนคืนสภาพเดิม  

โภชนาการการกีฬา ชวยใหรางกายไดรับสารอาหารท่ีสําคัญ จําเปน เพียงพอ ตอการออก

กําลังกาย 

เทคโนโลยีการกีฬา ชวยในการอํานวย สนับสนุนการออกกําลังกาย การฝกซอม การแขงขันมี

ประสิทธิภาพ   

ดังนั้นการท่ีจะพัฒนาและยกระดับมาตรฐานการกีฬาของชาติใหสูงข้ึนจะตองอาศัยความรู

และกระบวนการทางวิทยาศาสตรเขามาชวยโดยเฉพาะอยางยิ่งความรูทางวิทยาศาสตรการกีฬา  การ

ท่ีจะบรรลุถึงเปาหมายไดตองอาศัยความรวมมือของบุคคลหลายฝายท่ีสําคัญๆ  ไดแกผูเชี่ยวชาญทาง

วิทยาศาสตรการกีฬาในแตละสาขาและผูบริหารในแตละระดับ บุคคลท้ังสองกลุมถือวาเปนบุคคล

สําคัญมาก 

วิทยาศาสตรการกีฬากับพลศึกษา 

 ดานวิทยาศาสตร (Science) งานในดานวิทยาศาสตรนั้นมีหลายสาขาดวยกัน เชน ดาน

ชีววิทยา สรีระวิทยา ไปจนถึงดานดาราศาสตร และอุตุนิยมวิทยา ไดใชคอมพิวเตอรในการจัดเก็บ

ขอมูล , วิเคราะหขอมูล ตลอดจนวิเคราะหตัวแบบการวิจัย นักวิทยาศาสตรไดใชอินเตอรเน็ตในการ

สื่อสารติดตอกับผูรวมงานท่ัวโลก ความกาวหนาทางวิทยาศาสตรครั้งสําคัญไมวาจะเปนวิชาการดาน

การผาตัดทําศัลยกรรม, ดานการผลิตยารักษาโรค, ตลอดจนผลลัพธการรักษาโรคใหหายขาด หรือ

อาการดีข้ึนตางๆ วิชาพลานามัยและพลศึกษา ท่ีเนนหนักในความเปนวิทยาศาสตรมากข้ึน ทําใหพล

ศึกษาไดรับความนาเชื่อถือและยอมรับมากข้ึน ความรู  ความเขาใจในวิทยาศาสตรการกีฬาสามารถ

นําไปใชประโยชนไดในรูปแบบตางๆ รวมท้ังในการเรียนการสอนพลศึกษา เนื้อหา และการฝกปฏิบัติ

ทางวิทยาศาสตรการกีฬาจึงนํามาสอดแทรกไวในหลักสูตรพลศึกษา เพ่ือเปลี่ยนแปลงเจคติเดิมท่ี
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ผูเรียนพลศึกษาสวนมากเขาใจวา พลศึกษาเปนชั่วโมงนาเบื่อ พลศึกษาเปนชั่วโมงเลนกีฬา พลศึกษา

เปนชั่วโมงท่ีสามารถเอาการบานวิชาอ่ืนมาทําได ซ่ึงจะมีผูเรียนจํานวนไมมากนักท่ีเขาใจหลักการพล

ศึกษาอยางแทจริงวาเรียนพลศึกษาเพ่ืออะไร วิทยาศาสตรการกีฬาสามารถสอดแทรกเขาไปใน

ข้ันตอนการสอนทักษะกีฬาได เพ่ือพัฒนาความคิดจากข้ันพ้ืนฐานไปสูการนําไปใช โดยเฉพาะการ

นําไปใชในชีวิตประจําวัน และสามารถถายทอดใหแกบุคคลในครอบครัว ผูเรียนตองมีความรู ความ

เขาใจ และเห็นคุณคาของการเหยียดยืด (Stretching) นั้นกระทําเพ่ือใหเอ็น เอ็นขอตอ ขอตอ และ

กลามเนื้อ เตรียมพรอมท่ีจะรับแรงกระแทกและเคลื่อนไหวโดยเริ่มจากทาอยูกับท่ีไปจึงถึงเคลื่อนท่ีที

ละนอยไปมาก สวนระบบหัวใจและหลอดเลือดจะเห็นไดชัดเจนถึงการเปลี่ยนแปลงวาหัวใจเริ่มตนแรง

ข้ึน จากการจับชีพจรท่ีขอมือดานหัวแมมือ การนําวิทยาศาสตรการกีฬาเขามาใชในพลศึกษา จึงไมใช

การนําทฤษฎีตางๆ มาบรรยายในหองเรียน แตจะสอดแทรกหลักวิทยาศาสตรเขามาพิสูจนทาทายให

เด็กเกิดความเขาใจในการแกปญหาอยางมีเหตุมีผล การเรียนการสอนวิชาพลศึกษายังคงปฏิบัติใน

สนาม ตัวอยางวิทยาศาสตรการกีฬาท่ีสอดแทรกในการเรียนการสอนพลศึกษาตามหลักสูตรระดับ

มัธยมศึกษา ฉบับปรับปรุง (พ.ศ.2533) ดังนี้ (สํานักพัฒนาการพลศึกษา สุขภาพและนันทนาการ กรม

พลศึกษา, 2543) 

 หลักการออกกําลังกายแบบแอโรบิค เปนวิธีการออกกําลังกายและเลนกีฬาท่ีปลอดภัย 

ไดผลดี และมีระบบระเบียบถูกตองตามหลักการแพทย หลักสูตรทางพลศึกษาของประเทศตางๆ ได

นําวิธีการของแอโรบิคไปอธิบายและใชกันแลว จึงตองพัฒนาองคความรูใหกาวทันเหตุการณของโลก

วิทยาการดวย เชน การฝกกายบริหารแบบราชนาวี หรือแบบสวีเดนนั้น ไดพัฒนาจนมีการฝกแบบแอ

โรบิคแดนซ และแจสแดนซเขามาแทนท่ี  ทําใหเด็กสมัยใหมสนใจการบริหารกายดวยความสนุกและ

เพ่ือประโยชนตอสุขภาพ 

หลกัการสรางเสริมสมรรถภาพทางกาย ในการฝกซอมเสริมสรางความสมบูรณของระบบ

ตางๆ  ตั้งแตความรวดเร็ว ความออนตัว ความออนตัว ความคลองตัว ความแข็งแรง พละกําลัง ความ

อดทน และความสมดุลลวนแลวแตตองใชเทคนิคและวิธีการเฉพาะแตกตางกันออกไป และไดผลิต

อุปกรณในการเสริมสรางสมรรถภาพ และทดสอบสมรรถภาพดวยเครื่องมือทันสมัย โดยเฉพาะอยาง

ยิ่งไดมีการนําคอมพิวเตอรเขามาชวยในการเรียนและใชในการคํานวณวิเคราะหขอมูล 

หลักการออกกําลังกายอยางปลอดภัย นักเรียนควรจะไดเรียนรูกลไกของการบาดเจ็บในการ

กีฬา ลักษณะและสาเหตุของอุบัติเหตุใสการเลนกีฬา วิธีรักษา แกไขฟนฟู หรือการปองกัน บาดเจ็บ

ทางกีฬา 

หลักการออกกําลังกายท่ีเหมาะสมกับเพศ วัย อาชีพ สภาพรางกาย และความแตกตาง

ระหวางบุคคล 
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การเสริมสรางสุขภาพ เรียนรูในกระบวนการเสริมสรางสุขภาพ เชน การรักษา ทรวดทรง 

โภชนาการ อนามัยสวนบุคคล การดูแลสุขภาพจิต เปนตน 

ประโยชน 

วิทยาศาสตรการกีฬา (Sports  Science) เปนความรูท่ีเก่ียวของกับการปรับปรุงเสริมสราง

สมรรถภาพทางกายหรือการปรับปรุงเสริมสรางการทํางานของระบบตางๆ ของรางกายใหมี

ประสิทธิภาพสูงสุด  ดังนั้น องคประกอบท่ีเก่ียวของและควรจะตองพิจารณาประกอบ คือ ความ

บอยครั้งของการฝก ปริมาณของการออกกําลังกายและชนิดของการออกกําลังกาย สภาวะทาง

โภชนาการ ลักษณะตามธรรมชาติของแตละบุคคล อุปนิสัยรวมท้ังการประกอบอาชีพของบุคคลนั้นๆ  

ดังนั้นวิทยาศาสตรการกีฬา (Sports  Science) จึงเปนความรูท่ีทุกคนควรจะรู ไมเฉพาะแตนกักีฬา

หรือบุคคลท่ีอยูในวงการกีฬาเทานั้น เพราะเหตุผลตางๆ ดังนี้  

การออกกําลังกายเปนสิ่งจําเปนสําหรับทุกคน การศึกษาวิทยาศาสตรการกีฬาทําใหเขาใจ

และแสดงใหเห็นถึงความจําเปนของการออกกําลังกาย และโทษของการขาดการออกกําลังกาย  

การออกกําลังกายและการเลนกีฬา อาจจะทําใหท้ังคุณและโทษได ความรูทางวิทยาศาสตร

การกีฬา จะชวยจัดคนกับกีฬาใหเหมาะสมซ่ึงกันและกัน ทําใหเกิดประโยชนโดยไมมีโทษเจือปน 

การแขงขันกีฬาในปจจุบัน ไมเพียงแตเปนการออกกําลังกายเพ่ือท่ีจะกอใหเกิดความ

สนุกสนานเทานั้น แตยังหมายถึงชื่อเสียงของหมูคณะหรือแมแตประเทศชาติ วิทยาศาสตรการกีฬาจึง

ชวยสงเสริมสมรรถภาพทางกายของนักกีฬาหลายแง อาทิ การคัดเลือกนักกีฬา การฝกซอม การบํารุง

ตัวและการประเมินผลจากการฝกซอม เปนตน 

การบาดเจ็บระหวางฝกซอมและแขงขันกีฬา มีลักษณะจําเพาะซ่ึงแตกตางจากการบาดเจ็บ

ธรรมดา การปฏิบัติอยางถูกตองเปนข้ันตอน จะชวยใหนักกีฬาท่ีบาดเจ็บ กลับมาเลนไดใหมอยางมี

ประสิทธิภาพ 

ในปจจุบันสถาบันการศึกษาตางๆ รวมท้ังหนวยงานของรัฐบาล และของเอกชน ไดเนนถึง

ความสําคัญของการออกกําลังกายมากข้ึน เพราะตางก็มีความมุงหวังวา ถารางกายมีสุขภาพและ

สมรรถภาพทางกายท่ีดี  ก็จะเปนพ้ืนฐานของความสําเร็จในการประกอบภารกิจในทุกๆ ดาน (วีรศักดิ์ 

เพียรชอบ,2543:10-17 อางถึงใน วารสารวิทยาศาสตรการกีฬาและสุขภาพ. ปท่ี 1 ฉบับท่ี 1 

กรกฎาคม – ธันวาคม 2543. สํานักวิชาวิทยาศาสตรการกีฬา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย) 
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2.3 แนวคิดและหลักการจัดการ ทฤษฎีการจัดการสมัยใหม 

2.3.1 ความหมายของการบริหารจัดการ 

ความหมายของการบริหารจัดการนั้น สามารถจํากัดออกมาตามความเขาใจได โดย คําวา 

“Management” อาจแปลวา การจัดการหรือการบริหารหรือการบริหารจัดการก็ไดซ่ึงในหนังสือ

องคการและการจัดการฉบับสมบูรณ โดย รศ.ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2545, น.18-19) ได

รวบรวม ความหมายของ  คําวา “การบริหารจัดการ” และ “การจัดการ” ไดดังนี้ 

คําวา “การบริหาร” (Administration) จะใชในการบริหารระดับสูง โดยเนนท่ีการกําหนด

นโยบายท่ีสําคัญและการกําหนดแผนของผูบริหารระดับสูง เปนคํานิยมใชในการบริหารรัฐกิจ (Public 

Administration) หรือใชในหนวยงานราชการ และคําวา “ผูบริหาร” (Administrator) จะหมาถึง 

ผูบริหารท่ีทํางานอยูในองคกรของรัฐ หรือองคกรท่ีไมมุงหวังกําไร (Schermerhorn, 1999, p.G-2) 

  การบริหาร คือกลุมของกิจกรรม ประกอบดวย การวางแผน (Planning) การจัดองคกร 

(Organizing) การสั่งการ (Leading/Directing) หรือการอํานวย และการควบคุม (Controlling) ซ่ึง

จะมีความสัมพันธโดยตรงกับทรัพยากรขององคกร (6 M’s) เพ่ือนําไปใชใหเกิดประโยชนและดวย

จุดมุงหมายสําคัญในการบรรลุความสําเร็จตามเปาหมายขององคกรอยางมีประสิทธิภาพ และเกิด

ประสิทธิผลครบถวน  

  คําวา “การจัดการ” (Management) จะเนนการปฏิบัติการใหเปนไปตามนโยบาย (แผนท่ี

วางไว) ซ่ึงนิยมใชในการจัดการธุรกิจ (Business Management) สวนคําวา “ผูจัดการ” (Manager) 

จะหมายถึงบุคคลในองคกรซ่ึงทําหนาท่ีรับผิดชอบตอกิจกรรมในการบริหารทรัพยากรและกิจการงาน

อ่ืนๆ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีกําหนดไวขององคกร  

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

กําหนดทิศทางในการใชทรัพยากรท้ังหลายอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือใหบรรลุถึง

เปาหมายขององคกร การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ (Efficient) หมายถึง การใชทรัพยากรได

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

หมายถึงการตัดสินใจไดอยางถูกตอง (Right decision) และมีการปฏิบัติการสําเร็จตามแผนท่ีกําหนด

ไว ดังนั้นผลสําเร็จของการบริหารจัดการจึงจําเปนตองมีท้ังประสิทธิภาพและประสิทธิผล ควบคูกัน 

(Griffin, 1997, p.4) 

  ในอีกแนวหนึ่งอาจกลาวไดวาการบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการของการมุงสูเปาหมาย

ขององคกรจากการทํางานรวมกัน โดยใชบุคคลและทรัพยากรอ่ืนๆ (Certo, 2000, p.555) หรือเปน

กระบวนการออกแบบและรักษาสภาพแวดลอมท่ีบุคคลทํางานรวมกันในกลุมใหบรรลุเปาหมายท่ี

กําหนดไวอยางมีประสิทธิภาพ 
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คําวา “การบริหาร” (Administration) และ “การจัดการ” (Management) มีความหมาย

แตกตางกันเล็กนอย โดยการบริหารจะสนใจและสัมพันธกับการกําหนดนโยบายไปลงมือปฏิบัติ 

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

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

ยอมรับโดยทั่วไป (สุรัสวดี ราชกุลชัย, 2543, หนา 3) 

  จากความหมายตางๆ ขางตน การบริหารจัดการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมท่ีตอเนื่อง

และประสานงานกัน ซ่ึงผูบริหารตองเขามาชวยเพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายขององคกร ประเด็นสําคัญ

ของการบริการจัดการ (Management) มีดังนี้ 

  1) การบริหารจัดการสามารถประยุกตใชกับองคกรใดองคกรหนึ่งได  

  2) เปาหมายของผูบริหารทุกคนคือ การสรางกําไร 

  3) การบริหารจัดการเก่ียวของกับการเพ่ิมผลผลิต (Productivity) โดยมุงสูประสิทธิภาพ 

(Efficiency) (วิธีการใชทรัพยากรโดยประหยัดท่ีสุด) และประสิทธิผล (Effectiveness) (บรรลุ

เปาหมายคือประโยชนสูงสุด) 

  4) การบริหารจัดการสามารถนํามาใชสําหรับผูบริหารในทุกระดับชั้นขององคกร 

2.3.2 หนาที่ของการบริหารจัดการประกอบดวยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบงใน

ลักษณะที่เปนขั้นตอนดังนี ้

1) การวางแผน (Planning)  

  เปนสิ่งท่ีองคกรตองการเปลี่ยนแปลงในอนาคต การวางแผนเปนสะพานเชื่อมระหวาง

เหตุการณปจจุบันและอนาคตซ่ึงทําไดโดยการใหบรรลุเปาหมายผลลัพธท่ีตองการ การวางแผนจึงตอง

อาศัยการกําหนดกลยุทธท่ีประสิทธิภาพ แมวาพ้ืนฐานของการจัดการโดยท่ัวไปเปนงานของผูบริหาร

การวางแผนเปนสิ่งสําคัญสําหรับการปฏิบัติตามกลยุทธใหประสบความสําเร็จและการประเมินกลยุทธ 

เพราะวา การจัดการองคกร การจูงใจ การจัดบุคคลเขาทํางาน และกิจกรรมควบคุม ข้ึนกับการ

วางแผน กระบวนการวางแผนจะตองประกอบดวยผูบริหารและพนักงานภายในองคกร 

  การวางแผนจะชวยใหองคกรกําหนดขอดีจากโอกาสภายนอกและทําใหเกิดผลกระทบจาก

อุปสรรคภายนอกต่ําสุด โดยตองมองเหตุการณในอดีตและปจจุบันเพ่ือคาดคะเนเหตุการณท่ีจะเกิด

ข้ันในอนาคต การวางแผน ประกอบดวย การพัฒนาภารกิจ (Mission) การคาดคะเนเหตุการณ

ปจจุบัน เหตุการณอนาคต และแนวโนม การกําหนดวัตถุประสงค และการเลือกกลยุทธท่ีใช 

  การวางแผนจะชวยใหธุรกิจปรับตัวสูการเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถกําหนด

เปาหมายได การบริหารเชิงกลยุทธนั้นตองการใหองคกรติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) 

มากกวาท่ีจะเปนเชิงรับ (Reactive) องคกรท่ีประสบความสําเร็จจะตองควบคุมอนาคตขององคกร

มากกวาท่ีจะรอรับผลจากอิทธิพลสภาพแวดลอมภายนอกและเหตุการณท่ีเกิดข้ึน การตัดสินใจ 
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(Decision Making) ถือเปนสวนหนึ่งของการวางแผน การปรับตัวเปนสิ่งจําเปนเพราะวามีการ

เปลี่ยนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ และคูแขงขันท่ัวโลก จุดเริ่มตนของความสําเร็จท่ีดีของธุรกิจคือการ

วางแผนท่ีเหมาะสม เห็นผลไดจริง ยืดหยุน มีประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 

2) การจัดการองคกร (Organizing) 

เปนหนาท่ีทางการบริหารท่ีผูบริหารจะตองใหความสําคัญตรวจสอบเปนระยะๆ เพ่ือใหม่ันใจ

วา ในสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป โครงสรางองคการท่ีออกแบบไวมีความเหมาะสมท่ีจะทําใหบรรลุ

จุดมุงหมายขององคการ 

  จุดมุงหมายของการจัดการองคกรคือ การใชความพยายามทุกกรณีโดยการกําหนดงานและ

ความสําคัญของอํานาจหนาท่ี  การจัดการองคกร หมายถึง การพิจารณาถึงสิ่งท่ีตองการทําและผูท่ีจะ

ทํารายงานมีตัวอยางในประวัติศาสตรของธุรกิจท่ีมีการจัดองคกรท่ีดี สามารถประสบความสําเร็จใน

การแขงขันและสามารถเอาชนะคูแขงขันได ธุรกิจท่ีมีการจัดองคกรท่ีดีสามารถจูงใจผูบริหารและ

พนักงานใหมองเห็นความสําคัญของความสําเร็จขององคกร 

  การกําหนดลักษณะเฉพาะของงาน (Work Specialization) โดยการแบงงานประกอบดวย

งานท่ีกําหนดออกมาเปนแผนก การจัดแผนก และการมอบอํานาจหนาท่ี การแยกงานออกเปนงาน

ยอยตามการพัฒนารายละเอียดของงาน (Job Description) และคุณสมบตัขิองงงาน (Job 

Specification) เครื่องมือเหลานี้มีความชัดเจนสําหรับผูบริหารและพนักงาน ซ่ึงตองการทราบ

ลกัษณะของงาน 

  การกําหนดแผนกในโครงสรางขององคกร (Organization Structure) ขนาดของการควบคุม 

(Span of Control) และสายการบังคับบัญชา (Chain of Command) การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ

ตองการการเปลี่ยนแปลงในโครงสราง เพราะตําแหนงใหมๆ ท่ีสรางข้ึนหรือลดลงหรือรวมกัน 

โครงสรางองคกรจะตองระบุถึงวิธีการใชทรัพยากรและวิธีการซ่ึงวัตถุประสงคมีการกําหนดข้ึนในธุรกิจ 

การสนับสนุนทรัพยากรและกําหนดวัตถุประสงคตามสภาพทางภูมิศาสตรจะแตกตางจากโครงสราง

ดานผลิตภัณฑหรือลูกคา 

  รูปแบบท่ัวไปของการจัดแผนกคือ ตามหนาท่ี (Functional) ตามฝาย (Divisional) ตาม

หนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ (Strategic business unit) และดานแมททริกซ (Matrix) 

3) การนําหรือการสั่งการ (Leading/Directing) 

เปนการใชอิทธิพลเพ่ือจูงใจพนักงานใหปฏิบัติงานและนําไปสูความสําเร็จตามเปาหมายท่ีระบุ

ไว หรือเปนกระบวนการจัดการใหสมาชิกในองคกรทํางานรวมกันไดดวยวิธีการตางๆ เพราะทรัพยากร

มนุษยเปนสิ่งท่ีซับซอนและเขาใจถองแทไดยาก การนําหรือการสั่งการจึงตองใชความสามารถหลาย

เรื่องควบคูกันไป อาทิ ภาวะความเปนผูนําของผูบริหาร การจูงใจ การติดตอสื่อสารในองคกร และ

การทํางานเปนทีม เปนตน หนาท่ีในการนําหรือสั่งการนี้ มีความสําคัญไมนอยไปกวาหนาท่ีอ่ืน เพราะ
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ผูบริหารตองแสดงบทบาทของผูสั่งการอยางมีคุณภาพ ถาไมเชนนั้น แผนงานท่ีวางไวตลอดจน

ทรัพยากรท่ีจัดเตรียมไวอาจไมเกิดประสิทธิผล ถาผูบริหารดําเนินกิจกรรมดานการสั่งการไมดีพอ 

ดังนั้น การสั่งการจึงเปนเรื่องของความรูความชํานาญ ประสบการณ และความสามารถท่ีจะชักจูงให

พนักงานรวมกันปฏิบัติงานไปตามเปาหมายท่ีกําหนดไวใหองคกรประสบความสําเร็จตามตองการ 

4) การควบคุม (Controlling) 

การใชทรัพยากรตางๆ ขององคกร ถือวาเปนกระบวนการตรวจสอบ หรือติดตามผลและ

ประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมตางๆ ของพนักงาน เพ่ือรักษาใหองคกรดําเนินไปในทิศทางสู

เปาหมายอยางถูกตองตามวัตถุประสงคหลักขององคกร ในเวลาท่ีกําหนดไว องคกรหรือธุรกิจท่ี

ประสบความลมเหลวอาจเกิดจากการขาดการควบคุม หรือมีการควบคุมท่ีไรประสิทธิภาพ และหลาย

แหงเกิดจากความไมใสใจในเรื่องของการควบคุม ละเลยเพิกเฉย หรือในทางกลับกันคือมีการควบคุม

มากจนเกิดความผิดพลาดขององคกรเอง การควบคุมจึงเปนหนาท่ีหลักทางการบริหารท่ีมีความสําคัญ 

ตั้งแตเริ่มตนจนจบกระบวนการทางการบริหาร 

 การควบคุมท่ีดียอมกอใหเกิดประสิทธิภาพในการจัดการ สิ่งสําคัญของการบริหารท่ีตอง

ควบคุม ไดแก ปริมาณงาน(Quantity) คุณภาพของงาน (Quality)  เวลา (Time) และคาใชจาย

(Cost) 

  การควบคุมเปนการตรวจตราและตรวจสอบผลการปฏิบัติงานโดยเปรียบเทียบกับเปาหมาย

และดําเนินการปฏิบัติเพ่ือใหม่ันใจวา จะบรรลุผลลัพธตามตองการ นอกจากนี้การควบคุมยังเปน

กระบวนการรวบรวมและแสดถึงขอมูลยอนกลับเรื่องของผลการดําเนินงานในฐานะท่ีเปนพ้ืนฐาน

สําหรับการปฏิบัติและการเปลี่ยนแปลงในอนาคตอีกดวย (Schermerhorn, 1999, p.327) อาจ

กลาวถึงบทบาทสําคัญของการควบคุมไดวา อยูท่ีคํา 4 คํา ไดแก มาตรฐาน (Standard) การวัดผล 

(Measurement) การเปรียบเทียบ (Comparison) และการปฏิบัติ (Take Action) โดยการควบคุม

จะครอบคลุมดูแลพ้ืนท่ี 4 พ้ืนท่ีใหญๆ ของการบริหาร (Stephen, 1997, p.391) กลาวคือ พฤติกรรม

บุคคลในองคกร การเงิน การปฏิบัติการ และ ขอมูลขาวสาร 

ความสําคัญของการจัดการ (The Importance of Management) 

การจัดการมีความสําคัญตอผูบริหารทุกคนในการพัฒนาองคกรใหมุงไปสูความมี

ประสิทธิภาพ ผูบริหารสามารถดําเนินการใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการได เชน ผูจัดการโรงงาน

สามารถดําเนินการผลิตสินคาสิ่งของเครื่องใชอุปโภคบริโภคออกมาเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ลูกคา และสามารถหาตลาดในการจัดจําหนายสินคาเหลานั้น ผูจัดการฝายบุคคลมีศักยภาพใน

ความสามารถในการจัดหาแรงงานและพนักงานเพ่ือมาปฏิบัติหนาท่ี เพ่ือใหภารกิจในองคกรลุลวงไป

ได ผูจัดการในแตละฝายอาจมีพ้ืนฐานความรูทางการบริหารแตกตางกันและมีการศึกษาท่ีแตกตาง

หลากหลายท่ีจะตองทํางานรวมกัน เพ่ือบรรลุความสําเร็จในวัตถุประสงคขององคการ 
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บทบาทของการจัดการ (Managerial Roles) 

หนาท่ีท่ี เก่ียวกับการจัดการในองคการมักจะมุงไปท่ีหนาท่ีตางๆในขบวนการจัดการ 4 

ประการ (การวางแผน การจัดองคการ การนํา และการควบคุม) ดังท่ีกลาวขางตน ซ่ึงผูบริหารแตละ

คนใหความสําคัญและเวลาในการทําหนาท่ีการจัดการเหลานี้แตกตางกัน นอกจากนี้ยังข้ึนกับลักษณะ

การดําเนินงานขององคการท่ีแตกตางกันดวย (เชน มีลักษณะการดําเนินงานเปนองคการท่ีแสวงหา

กําไรหรือองคการท่ีไมแสวงหากําไร) ระดับของผูบริหารท่ีตางกัน (ระดับตน ระดับกลาง ระดับสูง) 

และขนาดขององคการท่ีตางกัน ตัวอยางเชน ผูบริหารท่ีอยูในระดับบริหารท่ีแตกตางกันจะใหเวลาใน

การทํากิจกรรมของแตละหนาท่ีแตกตางกัน และเม่ือพิจารณาถึงกิจกรรมของผูบริหารในองคการแลว 

Mintzberg เห็นวาบทบาทของ การจัดการสามารถจัดแบงไดเปน 3 กลุม หรือท่ีเรียกวา บทบาทดาน

การจัดการของ Mintzberg (Mintzberg’s Managerial Roles) ไดแก บทบาทในดานความสัมพันธ

ระหวางบุคคล (Interpersonal Roles) บทบาทดานขอมูล (Informational Roles) และบทบาทดาน

การตัดสินใจ (Decisional Roles) โดยแตละกลุมของบทบาทมีบทบาทยอยดังตอไปนี้  

  1. บทบาทในดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Roles) หมายถึง ผูบริหารมี

บทบาทในความสัมพันธระหวางบุคคลตางๆ ประกอบดวย บทบาทยอย ไดแก  

   1) บทบาทตามตําแหนง (The Figurehead Role) ทําหนาท่ีประจําวันตาง ๆ ตาม

ระเบียบท่ีเก่ียวกับกฎหมาย หรือตามท่ีสังคมกําหนด เชน การเปนตัวแทนขององคกร การลงนามใน

เอกสารตามกฎหมาย เปนตน  

   2) บทบาทผูนํา (The Leader Role) ตองรับผิดชอบสรางแรงจูงใจและกระตุ นการ

ทํางานของพนักงาน รับผิดชอบในการจัดหาคน ฝกอบรม และงานท่ีเก่ียวของอ่ืนๆ  

   3) บทบาทการสรางสัมพันธภาพ (The Liaison Role) โดยสรางเครือขายภายใน

และภายนอกเพ่ือการ กระจายขอมูลใหท่ัวถึง เชน การเปนผูประสานกับหนวยงานภายนอกหรือ

องคกรภายนอกและบุคคลภายนอกท่ีเก่ียวของ 

  2. บทบาทดานขอมูล (Informational Roles) เปนบทบาทดานการกระจายและสงผาน

ขอมูล ประกอบดวย บทบาทยอย ดังนี้  

   1) บทบาทในความเปนผูติดตามประเมินผล (Monitor)  เปนการติดตามเลือกรับ

ขอมูล (ซ่ึงมักจะเปนเหตุการณปจจุบัน) เพ่ือเขาใจความเคลื่อนไหวขององคการและสิ่งแวดลอม เปน

เสมือนศูนยกลางของ ระบบ 

   2) บทบาทในความเปนผูกระจายขอมูล (The Disseminator Role) รับบทบาท

สงผานขอมูลไปยังพนักงานในองคการ บางขอมูลก็เก่ียวกับขอเท็จจริง บางขอมูลเก่ียวกับการแปลผล

และรวบรวมความแตกตางกันท่ีเกิดข้ึนในองคการ 
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   3) บทบาทในความเปนโฆษก (The Spokesperson Role) ทําหนาท่ี

ประชาสัมพันธ สงตอขอมูลไปยังหนวยงานภายนอก เก่ียวกับ แผนงาน นโยบาย กิจกรรม และผลงาน

ขององคการ เชน เปนผูเชี่ยวชาญในอุตสาหกรรม  

  3. บทบาทดานการตัดสินใจ (Decisional Roles) ทําหนาท่ีตัดสินใจในการดําเนินงานของ

องคการ ประกอบดวยบทบาทยอย ดังนี้  

   1) บทบาทในความเปนผูประกอบการ (The Entrepreneur Role) หาโอกาสและ

ริเริ่มสิ่งใหมๆ เชน การปรับปรุงโครงการ เพ่ือนําไปสูการเปลี่ยนแปลงท่ีดีข้ึน ใหคําแนะนําเก่ียวกับการ

ออกแบบโครงการ โดยการจัดใหมีการทบทวนและกําหนดกลยุทธเพ่ือพัฒนาโปรแกรมใหมๆ  

   2) บทบาทในความเปนผูจัดการความสงบเรียบรอย (The Disturbance Hander 

Role) รับผิดชอบแกไขการดําเนินงานเม่ือองคการเผชิญกับความไมสงบเรียบรอย โดยการทบทวน

และกําหนดกลยุทธท่ีเก่ียวของกับความไมสงบและวิกฤติการณในองคการ  

   3) บทบาทในการเปนผูจัดสรรทรัพยากร (The Resource Allocator Role) เปน

ผูรับผิดชอบในการจัดสรรทรัพยากรตางๆในองคการ เชน ทําการตัดสินใจและอนุมัติในประเด็นท่ี

สําคัญตางๆขององคการ โดยจัดลําดับ และกระจายอํานาจ ดูแลกิจกรรมท่ีเก่ียวกับเรื่องงบประมาณ 

และจัดการเก่ียวกับการทํางานของพนักงาน  

   4) บทบาทในดานการเจรจาตอรอง (The Negotiator Role) รับผิดชอบในการเปน

ตัวแทนตอรองในเรื่องสําคัญขององคการ เชน มีสวนรวมในการทําสัญญากับสหภาพแรงงานของ

องคการ หรือการตอรองกับผูจัดหา (Suppliers) 

ทฤษฎีและแนวคิดทางการบริหาร 

ทฤษฎีและแนวความคิดทางการบริหาร สามารถจําแนกไดเปน 3 กลุมทฤษฎีดวยกัน คือ 

กลุมทฤษฎีแบบคลาสสิค กลุมทฤษฎีเชิงพฤติกรรมศาสตร และกลุมทฤษฎีองคการสมัยใหม (นิตยา 

เงินประเสริฐศรี, 2542, หนา 7) 

1. กลุมทฤษฎีแบบคลาสสิค  (The Classical Theory) เปนแนวคิดท่ีเกิดข้ึนเปนครั้งแรก

ทางการบริหารในยุคดั้งเดิมสมัยการปฏิวัติอุตสาหกรรม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและเพ่ิมผลผลิตในการ

ทํางาน โดยหลักการพ้ืนฐานประกอบดวยการคนหา วิธีท่ีดีท่ีสุดในการทํางาน (One Best Way) ใน

การทํางานใหสําเร็จลุลวงตามวิธีการ กลุมทฤษฎีแบบคลาสสิค  จะประกอบไปดวยทฤษฎีท่ีสําคัญ ๆ  

ดังนี้คือ  

1.1  ทฤษฎีการจัดการตามหลักวิทยาศาสตร  (Scientific  Management) เฟรดเด 

อริค ดับเบิ้ลยู เทยเลอร (Frederic W.Taylor) คือ ผูท่ีไดชื่อวาเปนบิดาแหงการบริหารงานแบบ

วิทยาศาสตร เทยเลอรนั้นมีพ้ืนฐานความรูทางดานวิศวกร โดยท่ีการนําเสนอทฤษฎีการบริหารงาน

แบบวิทยาศาสตรนั้น ไดมีข้ึนหลังจากท่ีเทยเลอรไดเขามารับตําแหนงเปนผูจัดการโรงงานแหงหนึ่งใน
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เมืองฟลาเดลเฟย ในขณะนั้นปญหาของโรงงานอุตสาหกรรมท่ีประเทศอเมริกาในขณะนั้นประสบอยู

คือปญหาในเรื่องประสิทธิภาพการผลิต ซ่ึงจากความดอยในเรื่องประสิทธิภาพในการผลิต ของโรงงาน

อุตสาหกรรมท่ีเปนหนวยทําการผลิตในระดับจุลภาคไดกอใหเกิดผลกระทบตอเศรษฐกิจของอเมริกา

ในระดับมหภาคคือทําใหประเทศอเมริกาในขณะนั้นประสบภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ดังนั้นเทยเลอรจึง

พยายามแกไขปญหาในเรื่องประสิทธิภาพการผลิต โดยในระยะแรกของการแกปญหา เทยเลอรไดให

ความสนใจไปในการปรับปรุงเครื่องจักร เครื่องไม เครื่องมือ ตลอดจนไปถึงอุปกรณท่ีใชในการทํางาน 

แตประสิทธิภาพการผลิตของโรงงานยังไมเปนท่ีนาพอใจเทาใดนัก  ดังนั้นเทยเลอรจึงไดเปลี่ยน

แนวความคิดใหม โดยไดลองทําการสังเกตวิธีการทํางานของคนงานแตละคน จากการสังเกตเทยเลอร

พบวาคนงานในโรงงานอุตสาหกรรมของเขานั้นมีวิธีการทํางานตามหลักความเคยชิน ซ่ึงลักษณะการ

ทํางานตามหลักความเคยชินนั้น ในการทํางานเพ่ือใหไดผลงานอยางเดียวกันนั้นคนงานจะมีวิธีการ

ทํางานท่ีแตกตางกันหลายวิธี และวิธีการทํางานท่ีแตกตางกันนั้นข้ึนอยูกับความเคยชินของคนงานแต

ละคน โดยจากการสังเกตของเทยเลอร พบวาวิธีการทํางานท่ีแตกตางกันตามความเคยชินของคนงาน

แตละคนนั้นมักกอใหเกิดการอูงานได และการอูงานก็ทําอยางเปนระบบโดยไดรับการรูเห็นเปนใจจาก

ผูนําสหภาพแรงงานในโรงงาน 

นอกจากปญหาการอูงานแลว เทยเลอรยังพบวาในอดีตฝายบริหารไดเขาไปควบคุม ดูแล

คนงานนอยมาก และปลอยใหคนงานมีอิสระในการเลือกวิธีการทํางานตามใจชอบ ดังนั้นในการท่ีจะ

เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต เทยเลอรจึงไดนําเสนอการจัดการตามหลักวิทยาศาสตรซ่ึงสามารถสรุปได 

ดังนี้คือ (Taylor อางใน พิทยา บวรวัฒนา, 2543, หนา 27) 

1.1.1จะตองมีการกําหนดวิธีการทํางานเพ่ือใหไดวิธีท่ีดีท่ีสุด โดยวิธีท่ีดี 

ท่ีสุดจะตองเปนวิธีการทํางานท่ีใชเวลา ทรัพยากร และพลังงานในการทํางานนอยท่ีสุด เม่ือ

เปรียบเทียบกับวิธีอ่ืนท่ีทํางานในลักษณะเดียวกัน 

1.1.1 การคัดเลือกคนงานจะตองมีการนําเอากฎเกณฑทางวิทยาศาสตร  

มาชวยในการคัดเลือก เพ่ือใหไดคนงานท่ีมี ทักษะ ความรู ความสามารถท่ีเหมาะกับตําแหนงงาน 

1.1.2 จะตองมีการพัฒนาคนงานโดยการสอนวิธีการทํางานใหถูกตอง 

ตามหลักวิทยาศาสตรการจัดการ เพ่ือท่ีจะขจัดวิธีการทํางานตามหลักความเคยชินใหหมดไปจาก

คนงานเดิม 

1.1.3 ตองพยายามสรางความสัมพันธท่ีดีใหเกิดข้ึนระหวางฝายบริหาร 

กับคนงานอันจะนํามาซ่ึงประสิทธิภาพการผลิตของโรงงาน 

หลักวิทยาศาสตรการจัดการตามแนวความคิดของเทยเลอร นับวามีประโยชนตอการ

บริหารงานในขณะนั้นเปนอยางยิ่ง ซ่ึงในปจจุบันวิทยาศาสตรการจัดการเองก็ยังคงมีการนํามา

ประยุกตใชอยูในการบริหารงานในองคการ และหนวยธุรกิจตาง ๆ 
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1.2 การจัดการตามแบบระบบราชการ (Bureaucratic Management) แม็กซ เวเบอร 

(Max Weber) เปนชาวเยอรมัน และเปนนักปราชญท่ีมีชื่อเสียงและยิ่งใหญ ท่ีมีความรอบรูในศาสตร

ตาง ๆ เชน วิชากฎหมาย การเมือง การปกครอง ประวัติศาสตร และเศรษฐกิจ และไดชื่อวาเปนบิดา

แหงการจัดการตามแบบระบบราชการ ในการทําความเขาใจองคการแบบระบบราชการนั้น มี

หลักการท่ีสําคัญดังนี้คือ (Hodge, Anthony & Gales  อางใน ทองใบ  สดุชารี, 2543, หนา 5) 

1.2.1 หลักของการแบงงานกันทํา (Division of work) หมายถึง หลักในการสราง 

ความชัดเจน และความสมดุลระหวางอํานาจหนาท่ีกับความรับผิดชอบโดยใหถูกตองตามกฎ ระเบียบ

ขององคการ การแบงงานกันทําตามวิธีนี้ถือวาเปนความรับผิดชอบท่ีเปนทางการ 

1.2.2 หลักของการกําหนดอํานาจหนาท่ีตามสายการบังคับบัญชา  (Hierarchy  of   

Authority)  หมายถึง  การกําหนดตําแหนงตางๆ ท่ีใหอํานาจหนาท่ีลดหลั่นลงมาตามสายการบังคับ

บัญชา  ท้ังนี้เพ่ือใหเกิดความชัดเจนในสายการบังคับบัญชา 

1.2.3 หลกัของความสามารถ  (Technical Competency) หมายถึง หลักการ 

สําคัญในการจัดบุคคล เพ่ือบรรลุหรือแตงตั้งใหดํารงตําแหนงตามหลักความรูความสามารถของบุคคล 

โดยการใชกระบวนการทดสอบ  การฝกอบรม และการศึกษาของบคุลากร 

1.2.4 หลักของกฎ ระเบียบ ความมีวินัย และการควบคุม (Rules, Disciplines and  

Control) หมายถึง การบริหารงานโดยใชกฎระเบียบเปนหลัก และกําหนดรูปแบบไวใหชัดเจนในการ

บริหาร จะตองยึดระบบเอกสารเปนสําคัญ โดยไมคํานึงถึงความสัมพันธสวนตัว 

1.2.5 หลักของความเปนกลางทางการบริหาร (Administrative Officials) หมายถึง  

ผูดํารงตําแหนงตาง ๆ เปนผูท่ีมีเกียรติ มีอุปกรณและเครื่องมือตาง ๆ เปนองคประกอบในการทํางาน

ตามตําแหนงนั้น อุปกรณ  และเครื่องมือจะอยูคูกับตําแหนงไมใชคูกับบุคคล 

1.2.6 หลักของการเปนบุคลากรของฝายบริหารและไดรับเงินเดือนประจํา (Career  

Official and  Fixed Salary) หมายถึง ผูดํารงตําแหนงบริหารจะตองเปนบุคลากรประจํา มีการจาง

งานตลอดชีพ และจัดใหมีเงินเดือนประจําในอัตราคงท่ีในแตละป  

1.3 การจัดการตามหลักการบริหาร (Administrative Management) นักทฤษฎีท่ีนําเสนอ

ทฤษฎีการจัดการตามหลักการบริหาร  มีความเชื่อวาในการท่ีจะทําใหการทํางานขององคการบรรลุ

เปาหมายนั้น  จะตองมีการกําหนดหนาท่ีของคนท่ีเปนผูบริหาร  และหลักการบริหารงานเพ่ือใชเปน

แนวทางในการปฏิบัติงาน  นักทฤษฎีท่ีนําเสนอทฤษฎีนี้ประกอบดวย 

1.3.1  เฮนรี่  ฟาโยล (Henri  Fayol) คือ ผูท่ีไดชื่อวาเปนบิดาแหงทฤษฎีการจัดการ 

ตามหลักการบริหาร ฟาโยลเปนชาวฝรั่งเศสและเปนนักบริหารระดับสูงในอุตสาหกรรม ซ่ึงตาม

แนวความคิดของฟาโยล การท่ีจะทําใหการบริหารงานบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคนั้นประการ

แรก ฟาโยลเห็นวานักบริหารจะตองทําหนาท่ีทางการบริหาร ซ่ึงประกอบดวย การวางแผน 
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(Planning) การจัดองคการ (Organizing) การสั่งการ  (Commanding) การประสานงาน  

(Coordination) และการควบคุม (Controlling) ประการท่ีสองนักบริหารจะตองทราบถึงหลักการ

บริหารท่ีสําคัญ ๆ ซ่ึงฟาโยลไดนําเสนอหลักการบริหารท่ีมีประสิทธิผลของ ฟาโยลท่ีมีอยู 14 ขอ 

ดังนี้คือ (Bartol & Martin, 1997, p.46) 

  (1) หลักของการแบงงานกันทํา (Division of Work) ในการบริหารนั้นจะมีงาน

เกิดข้ึนเปนจํานวนมาก ดังนั้นนักบริหารจะตองแบงงานท่ีเกิดข้ึนเปนจํานวนมากใหบุคลากรท่ีเปน

สมาชิกองคการ รับเอางานไปทําโดยเนนความชํานาญและความเชี่ยวชาญเฉพาะของบุคลากรท่ีอยูใน

องคการ ท้ังนี้เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพในการทํางานสูงสุดตามหลักเศรษฐศาสตร  

  (2) หลักท่ีเก่ียวกับอํานาจหนาท่ีและความรับผิดชอบ (Authority and 

Responsibility) ในการบริหารนั้นบุคลากรผูท่ีไดรับมอบหมายงานใหทําจะเกิดความผูกพันตอ

ผูบังคับบัญชาในลักษณะของความรับผิดชอบตองานท่ีไดรับมอบหมาย ดังนั้นในการท่ีจะทําใหงานท่ี

ไดรับมอบหมายนั้นสําเร็จจะตองมีการกําหนดอํานาจหนาท่ีใหเหมาะสมกับความรับผิดชอบท่ีบุคลากร

มี 

  (3) หลักของความมีระเบียบวินัย (Discipline) ระเบียบวินัยคือขอตกลง กติกาท่ีใช

รวมกันของบุคลากรองคการ ระเบียบวินัยจะเปนกรอบในการควบคุมพฤติกรรมของบุคลากรองคการ

ใหเปนไปในทิศทางท่ีเอ้ือตอการบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคขององคการ  

  (4) หลักของการมีผูบังคับบัญชาเพียงคนเดียว (Unity of Command) บุคลากรท่ี

เปนสมาชิกองคการนั้น จะตองฟงคําสั่งจากเจานายเพียงคนเดียวเพ่ือปองกันความสับสนในการ

ปฏิบัติงาน การสั่งงานใด ๆ ตองเปนไปตามลําดับสายการบังคับบัญชา   

  (5) หลักของการมีเปาหมายเดียวกัน (Unity of Direction) ในการทํางานนั้น

บุคลากรขององคการจะตองมีเปาหมายเดียวกัน ดังนั้นกิจกรรมการทํางานของบุคลากร ทุกคนจะตอง

สอดคลอง และเปนไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายเดียวกัน 

  (6) หลักของผลประโยชนสวนตัวมีความสําคัญนอยกวาผลประโยชนขององคการ 

(Subordination of Individual to the General Interest) ผลประโยชนของบุคลากรท่ีเปนสมาชิก

องคการมีความสําคัญนอยกวาผลประโยชนสวนรวมขององคการ ดังนั้นในการทํางานสมาชิกองคการ

จะตองทุมเทเสียสละในยามท่ีองคการตองการความชวยเหลือท้ังในยามปกติ และในยามวิกฤติ  

  (7) หลักของการกําหนดคาตอบแทน และวิธีการจายคาตอบแทน (Remuneration 

and Methods)   การจายคาตอบแทนใหแกบุคลากรขององคการควรท่ีจะใหมีความยุติธรรม และ

ตอบสนองความพึงพอใจท้ังของสมาชิกองคการ และผูบริหารเทาท่ีจะพึงทําได  

(8) หลักของการรวมอํานาจ (Centralization) ในการบริหารนั้น อํานาจในการ 
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ตัดสินใจควรท่ีจะรวมไวท่ีจุดศูนยกลาง เพ่ือท่ีจะทําใหสามารถควบคุมสวนตาง ๆ ไวได เชน อํานาจใน

การอนุมัติเงิน อํานาจในการบริหารงานบุคคล เปนตน 

  (9) หลักการจัดสายการบังคับบัญชา (Scalar Chain) จะตองมีการจัดสายการบังคับ

บัญชาในการบริหารงานองคการ เพ่ือท่ีจะใหทราบถึงลักษณะของอํานาจหนาท่ี ความรับผิดชอบ 

ตลอดจนไปถึงลักษณะของการติดตอสื่อสาร 

      (10) หลักของความเปนระเบียบเรียบรอย (Order) ในการบริหารนั้นจะตองมีการจัด

สถานท่ีทํางาน ตลอดจนวัสดุสิ่งของใหเอ้ือตอการปฏิบัติงานและเสริมสรางบรรยากาศในท่ีทํางานให

นาทํางาน 

  (11) หลกัของความเสมอภาค (Equity) ในการบริหารงานนั้นคนท่ีเปนผูบริหาร 

จะตองใหความเสมอภาคและมีความยุติธรรมตอผูใตบังคับบัญชาทุกคนอยางเทาเทียมกัน ไมวาจะใน

เรื่องของการแบงงานใหทํา การพิจารณาความดีความชอบ ตลอดจนการแกไขปญหาขอขัดแยงในการ

ทํางาน  

  (12) หลกัของความม่ันคงในงาน (Stability of Tenure) สําหรับการบริหารงานนั้น

จะตองทําใหผูใตบังคับบัญชา มีความรูสึกวาตัวของเขามีความม่ันคงในการปฏิบัติงาน เชน การจัดใหมี

การเซ็นสัญญาจางงาน ซ่ึงกําหนดระยะเวลาในการจางท่ีชัดเจนและเปนธรรม การจัดสภาพแวดลอม

ในการทํางานใหนาทํางานและการจัดเครื่องปองกันอันตรายท่ีอาจเกิดข้ึนจากการทํางาน  

  (13) หลักของความคิดริเริ่มสรางสรรค (Initiative) ในการบริหารงานนั้น ผูบริหารท่ี

เกงและฉลาด จะตองรูจักนําเอาความคิดริเริ่มสรางสรรคของผูใตบังคับบัญชามาใชประโยชนในการ

ทํางาน ความคิดริเริ่มสรางสรรคของผูใตบังคับบัญชาอาจไดมาจากการระดมสมอง หรือการ

ปรึกษาหารือเพ่ือแกไขปญหารวมกัน 

  (14) หลกัของความสามัคคี (Esprit de Corps) ในการบริหารงานนั้น ในการที่จะทํา

ใหงานบรรลุเปาหมายนั้น จะตองมีการสรางความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกันใหเกิดข้ึนในการทํางาน ซ่ึง

อาจจะทําไดโดยการจัดใหมีกิจกรรมระหวางสมาชิกรวมกัน เชน การจัดงานกีฬา การจัดทัศนศึกษาดู

งาน การจัดงานเลี้ยง เปนตน 

1.3.2  ลูเธอร กูลิค และลินดัล เออรวิค (Luther Gulick and Lyndal Urwick)  

เปนนักทฤษฎีท่ีอยูในกลุมการศึกษาการจัดการตามหลักการบริหาร ไดเสนอหลักท่ีเก่ียวกับการบริหาร 

ซ่ึงคนท่ีเปนผูบริหารจะตองทํามีหนาท่ีสําคัญอยู 7 ประการ คือ การวางแผนการจัดองคการ การจัด

คนเขาทํางาน การสั่งการ การประสานงาน การรายงานและการงบประมาณ หรือเรียกสั้น ๆ วา 

“POSDCoRB” ซ่ึงประกอบดวย รายละเอียดดังตอไปนี้ (พิมลจรรย นามวัฒน, 2544, หนา 22) 

(1) การวางแผน (Planning) คือ หนาท่ีหรือบทบาท ในการกําหนดการทํางานท่ีจะ 

เกิดข้ึนในอนาคตวา จะทําอะไร จะทําอยางไร จะทําเม่ือไร ใครเปนผูทํา จะใชงบประมาณเทาไร  
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  (2) การจัดองคการ (Organizing) คือ การจัดโครงสรางองคการท่ีเก่ียวกับเรื่องการ

กําหนดภารกิจหนาท่ี การแบงงานกันทํา การกําหนดอํานาจหนาท่ี และความรับผิดชอบ การจัดสาย

การบังคับบัญชา การกําหนดขนาดของการควบคุม การจัดตั้งหนวยงานหลัก (Line) และการจัดตั้ง

หนวยงานท่ีปรึกษา (Staff) 

(3) การจัดคนเขาทํางาน (Staffing) คือ หนาท่ีท่ีเก่ียวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย  

ซ่ึงประกอบดวย การวางแผนกําลังคน การสั่งการ การคัดเลือก การบรรจุแตงตั้ง การปฐมนิเทศ การ

ฝกอบรม การประเมินผลการปฏิบัติงาน การเลื่อนข้ัน ลดข้ัน การโยกยาย และ การใหพนจากงาน 

  (4) การสั่งการ (Directing) คือ การท่ีผูบังคับบัญชาสั่งใหผูใตบังคับบัญชาปฏิบัติงาน

ตามแผนงาน หรือตามท่ีไดรับมอบหมายเพ่ือใหการปฏิบัติงานดําเนินไปไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึง

อาจจะสั่งการดวยวาจา หรือเปนลายลักษณอักษรก็ได 

  (5) การประสานงาน (Coordinating) คือ หนาท่ีในการประสานกับหนวยยอยตาง ๆ 

ท่ีมีอยูในองคการใหทํางานสอดคลอง และเปนไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงการประสานงานนั้นอาจทําได

โดยการจัดตั้งคณะกรรมการกลั่นกรองงาน การจัดโครงสรางองคการใหมีความชัดเจน การใชวิธีการ

งบประมาณ เปนตน 

   (6) การรายงานผลการปฏิบัติงาน (Reporting) คือ การรายงานความกาวหนา 

ปญหา อุปสรรค ตลอดจนขาวสารตาง ๆ ขององคการใหทุกฝายไดทราบ เพ่ือประโยชนในการติดตาม

การแกไขปญหาอุปสรรคท่ีเกิดจากการทํางาน 

  (7) การบริหารงบประมาณ (Budgeting) คือ หนาท่ีในการจัดสรร การวางแผน

งบประมาณใหกับองคการ และหนวยยอยตาง ๆ ใหมีงบประมาณท่ีเหมาะสมและเพียงพอในการ

ทํางาน  

2. กลุมทฤษฎีเชิงพฤติกรรมศาสตร แนวคิดทางการบริหารเชิงพฤติกรรมศาสตรมีความ

แตกตางจากแนวคิดทางการบริหารแบบดั้งเดิม เพราะแนวคิดทางการบริหารเชิงพฤติกรรมศาสตรเนน

ท่ีการเพ่ิมผลผลิตโดยการทําความเขาใจและสนใจในเรื่องของบุคคล  แนวคิดนี้เริ่มตนในป ค .ศ.1924 

และ 1932 

ทฤษฎีเชิงพฤติกรรมศาสตร (Behavioral Theory) หมายถึง การจัดการท่ีมุงลักษณะ 

ผลกระทบของแตละบคุคล และพฤตกิรรมของกลุมในองคการ โดยการศึกษาทฤษฎกีลุมนีค้รอบคลุ ม

ทฤษฎี และแนวความคิดของนักทฤษฎีท่ีสําคัญ ไดแก เอลตัน เมโย  อับบราฮัม มาสโลว เฟดเดอริก 

เฮิรซเบิรต และดักลาส แม็คเกรเกอร ซ่ึงนักทฤษฎีแตละคนไดศึกษาธรรมชาติของพฤติกรรมมนุษย 

และเสนอแนวความคิดท่ีมีมุมมองในแตละดาน โดยเริ่มตั้งแตการท่ีเอลตัน เมโย (Elton Mayo) ผูท่ีได

ชื่อวาเปนบิดาแหงการศึกษาการจัดการเชิงพฤติกรรมศาสตร และเปนบุคคลผูท่ีไดมีการทาทายทฤษฎี

ท่ีอยูในกลุมการศึกษาการบริหารงานแบบคลาสสิคโดยเฉพาะวิทยาศาสตรการจัดการ ผลงานของเม
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โยท่ีสําคัญก็คือการทดลองท่ีเมืองฮอวธอรน (Hawthorne Studies) ซ่ึงเปนการทดลองท่ีเปนจุดท่ีทํา

ใหนักทฤษฎีและนักบริหารไดหันมาใหความสนใจในพฤติกรรมศาสตร เพ่ือนําเอาความรูทาง

พฤติกรรมศาสตร  มาใชประโยชนในการบริหารงาน โดยเดิมแลวการศึกษานี้เปนการศึกษาถึงการ

ทํางานของมนษุย(คนงาน) ในท่ีทํางาน เนื่องจากในยุคนั้น (ค.ศ.1924) แรงงานไดรับความสนใจมาก

ข้ึน สําหรับการทดลองท่ีฮอวธอรนนั้น เมโยไดทําการแบงกลุมคนงานท่ีเปนผูปฏิบัติงานออกเปน  2 

กลุม (ในการศึกษาหลาย ๆ ครั้ง) กลุมแรกเรียกวากลุมทดลอง กลุมท่ีสองเรียกวากลุมควบคุม โดยท้ัง

สองกลุมนี้ใหทํางานท่ีเปนแบบเดียวกัน    ซ่ึงงานท่ีใหทําคือใหคนงานท้ังกลุมทดลองและกลุมควบคุม

ประกอบชิ้นสวนของงาน ในกลุมทดลองนั้นจะมีวิธีการนําเอาการจัดการเชิงวิทยาศาสตรมาใช เชน 

การจายคาตอบแทนใหในกรณีท่ีคนงานทํางานไดเกินเกณฑมาตรฐาน  การเพ่ิมแสงสวางในการทํางาน 

การปรับอุณหภูมิในท่ีทํางานใหมีความเหมาะสม สวนในกลุมควบคุมนั้นไมมีการนําเอาวิธีการจัดการ

เชิงวิทยาศาสตรมาใช ซ่ึงจากการวิจัยทดลองปรากฏวา ผลผลิตท่ีเกิดข้ึนจากการทํางานของท้ังสอง

กลุมไมมีความแตกตางกัน ซ่ึงก็ชี้ใหเห็นวาวิธีการจัดการเชิงวิทยาศาสตรถูกนํามาใชไมไดผลท่ีโรงงาน

แหงนี้ ซ่ึงจากการวิจัยทดลองครั้งนี้เมโยไดขอสรุปท่ีสําคัญเก่ียวกับพฤติกรรมมนุษย ในการทํางาน 

ดังนี้ (พิทยา บวรวัฒนา, 2543, หนา 79) 

2.1.1 ปจจัยทางดานกายภาพ หรือวิธีการบริหารงานแบบวิทยาศาสตร ไมไดเปน 

ตัวกําหนดปริมาณผลผลิต ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดปริมาณผลผลิต คือ ปจจัยทางดานสังคม 

  2.1.2 พฤติกรรมการทํางานของคนงานถูกกําหนดโดยระบบการใหรางวัล และการ

ลงโทษทางสงัคม ไมใชระบบการใหรางวลัและการลงโทษทางเศรษฐกิจ 

2.1.3 ผูนําของกลุมท่ีเปนทางการ และกลุมท่ีไมเปนทางการ จะมีบทบาทในการ 

บังคับใชและสรางปทัสถานของกลุมท่ีเปนทางการ และไมเปนทางการ 

  2.1.4 กลุมจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคล 

  2.1.5 ควรท่ีจะมีการแสวงหาภาวะผูนําแบบตาง ๆ เพ่ือใหไดผูนําท่ีเหมาะสมกับ

ภารกิจขององคการอยางแทจริง ท้ังนี้เนื่องจากภารกิจขององคการ แตละองคการจะมีความแตกตาง

กันไปตามวัตถุประสงคในการกอตั้งองคการ 

จากผลการศึกษาดังกลาว จะเห็นไดวาประสิทธิภาพของงานจะเกิดข้ึนมากนอยแคไหน

ยอมข้ึนอยูกับขวัญกําลังใจ ความพึงพอใจ ความพรอมทางสภาพจิตใจ ท่ีจะสงผลตอพฤติกรรมในการ

ทํางานของคนงาน รวมถึงเรื่องราวทางสังคมของคนงานในกลุมดวย 

3. กลุมทฤษฎีองคการสมัยใหม ในการบริหารงานนั้น  หลังจากท่ีไดมีการนําเอากลุมทฤษฎี

ในยุคคลาสสิคและกลุมทฤษฎียุคพฤติกรรมศาสตร  ไดมีการนํามาใชในการบริหารงาน  ซ่ึงทฤษฎีท้ัง  

2  กลุมดังกลาวตางก็มีท้ังจุดออนและจุดแข็งในตัวของทฤษฎีเอง  เชน  ทฤษฎีในยุคคลาสสิค  จะเนน

ไปในเรื่องของการกําหนดวิธีการทํางาน  เพ่ือใหไดวิธีท่ีดีท่ีสุด  (One  Best  Ways)  ในการทํางาน  
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หรือเนนไปท่ีเรื่องของการจัดโครงสรางองคการและหลักการบริหาร  เพ่ือใหท้ังวิธีการทํางาน  

โครงสรางองคการและหลักการบริหาร  เปนสิ่งท่ีชวยในการควบคุมพฤติกรรมของสมาชิกองคการ  

ในการปฏิบัติงาน  โดยไมคอยใหความสนใจในเรื่องพฤติกรรม  ซ่ึงก็กอใหเกิดปญหาในการ

ปฏิบัติงาน  ดังจะเห็นไดจากการทําการวิจัยทดลองของเมโย  (Mayo)  ท่ีเมืองฮอวธอรน  

(Hawthorne)  และในทางตรงกันขามกันก็จะเห็นไดวาทฤษฎีองคการในยุคพฤติกรรมศาสตรท่ีเนน

และใหความสําคัญไปท่ีคน  โดยการมุงคนหาคําตอบโดยการวิเคราะหใหทราบถึงความตองการของ

คน  และพยายามแสวงหาสิง่จงูใจท่ีตอบสนองความตองการของคน  และพยายามแสวงหาสิง่จงูใจท่ี

จะตอบสนองความตองการของคน เพ่ือท่ีจะทําใหคนปฏิบัติงานใหกับองคการไดอยางมีประสิทธิภาพ  

แตทฤษฎี ยุคพฤติกรรมศาสตรก็มีจุดออนท่ีไมใหความสนใจในเรื่องของวิธีการทํางาน การจัด

โครงสรางองคการและหลักการบริหารงานทําใหเกิดปญหาในการทํางาน 

ดังนั้นเพ่ือใหปญหาในการบริหารงานหมดไป อันเนื่องมาจากความสลับซับซอนใน การ

บริหารงานมีมากข้ึน ตลอดจนสิ่งแวดลอมขององคการสมัยใหมมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว  จึง

ไดมีการนําเสนอทฤษฎีองคการยุคสมัยใหม  ซ่ึงไดมีการผสมผสานและบูรณาการเอาทฤษฎีในยุค

คลาสสิค และทฤษฎีในยุคพฤติกรรมศาสตรมาปรับประยุกตใชรวมกัน เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลในการบริหารงาน 

3.1 ทฤษฎีการบริหารแบบการตัดสินใจ เฮอรเบิรต เอ.ไซมอน (Herbert A.  

Simon) คือ ผูท่ีไดชื่อวาเปนบิดาแหงทฤษฎีการตัดสินใจไดกลาววา “การบริหารก็คือการตัดสินใจ

นั่นเอง” ท้ังนี้เนื่องจากวาคนท่ีเปนผูบริหารจะตองเผชิญกับภาวะท่ีจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกใด

ทางเลือกหนึ่งจากทางเลือกหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู ไมวาจะเปนทางเลือกในการกําหนดแผนในการทํางาน 

หรือวาทางเลือกในการแกไขปญหาถานักบริหารสามารถท่ีจะเลือกทางเลือกท่ีดีมีประสิทธิภาพในการ

แกไขปญหาได ก็จะสามารถทําใหงานบรรลุเปาหมายได ถาเลือกทางเลือกท่ีไมดีมา ก็ทําใหการทํางาน

ลมเหลว ดังนั้นในลักษณะ การตัดสินใจ เพ่ือใหไดทางเลือกท่ีดี จะตองมีข้ันตอนของการตัดสินใจท่ี

สําคัญอยู 4 ข้ันตอน ดังนี้ คือ  (ธงชัย  สันติวงษ, 2542, หนา 196) 

3.1.1 การพิจารณาถึงตัวปญหา ในข้ันตอนแรกนี้ก็คือ นักบริหารท่ีเปนผูท่ี  

ทําหนาท่ีในการตัดสินใจ จะตองสามารถระบุใหทราบสาเหตุท่ีแทจริงของปญหาท่ีเกิดข้ึนใหได

เสียกอน ในข้ันตอนนี้เหมือนกับการท่ีหมอทําการวินิจฉัยโรค ถาหมอวินิจฉัยโรคไดถูกก็จะทําให

กระบวนการรักษาที่ตามมาไดผล แตถาวินิจฉัยโรคผิดกระบวนการรักษาโรคท่ีตามมาก็จะผิดไปดวย 

ทําใหการรักษาโรคลมเหลว 

3.1.2 การพิจารณาคนหาทางเลือก ทางเลือกในการแกปญหาอาจจะมี 

หลายทาง มีก่ีทางเลือก เราจะตองนํามาพิจารณาใหหมดเพราะจะทําใหเรามีทางเลือกท่ีหลากหลาย

ข้ึน 
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3.1.3 การประเมินผลทางเลือก คือการทําการพิจารณาทางเลือกแตละทาง 

วามีขอดีอยางไรบาง ขอเสียอยางไรบาง ในข้ันตอนของการประเมินผลทางเลือก ถาจะใหดีควรท่ีจะมี

การนําเอาเทคนิคการวิเคราะหเชิงปริมาณมาชวยในการประเมินผลทางเลือกดวย เพราะจะทําใหการ

ตัดสินใจเลือกทางเลือกทําไดงายข้ึน 

3.1.4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกและการนําทางเลือกไปปฏิบัติ เลือก 

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และนําไปปฏิบัติเพ่ือท่ีจะแกไขปญหา แลวตรวจสอบประสิทธิผลของการนํา

ทางเลือกนั้นไปปฏิบัติ จากขอมูลยอนกลับ ของกระบวนการในการตัดสินใจ 

3.2 ทฤษฎีระบบ ทฤษฎีระบบ (System Theory) เปนทฤษฎีท่ีทําใหนักบริหาร  

สามารถท่ีจะมองเห็นภาพรวมขององคการท้ังหมดตามหนาท่ีท่ีสัมพันธกับสิ่งแวดลอม โดยพิจารณา

องคการในลักษณะระบบนั้นจะกอใหเกิดการวิเคราะหและการแกไขปญหาขององคการท้ังระบบ  

คําวาระบบ (System)  อาจจัดไดวาเปนกลุมของสวนท่ีเก่ียวของกันและมีความสัมพันธกันใน

เชิงท่ีจะตองบรรลุจุดมุงหมายรวมกันดังนี้คือ (สมยศ นาวีการ, 2544, หนา 49) 

3.2.1 สวนตาง ๆ ของระบบ อยูในสถานะท่ีเคลื่อนไหวได การเคลื่อนไหว 

หรือแสดงออกของสวนตางๆ  จะมีปฏิกิริยากระทบตอกันเสมอ โดยท่ีในระบบหนึ่ง ๆ จะ

ประกอบดวยระบบยอยตาง ๆ (Subsystems) และภายในระบบยอยก็จะประกอบไปดวย ระบบยอย

เล็กลงไปอีก หากมีการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึน ณ สวนหนึ่งสวนใดของระบบจะกอใหเกิดผลกระทบ

ตอเนื่องกันเปนลูกโซ (Chain of Effects)  

3.2.2  ระบบประกอบไปดวยองคประกอบ ดังตอไปนี้  

(1) ปจจัยนําเขา (Inputs) ไดแก ทรัพยากรตางๆ ท่ีตองใชในกระบวนการ 

บริหาร นั่นคือทรัพยากรมนุษย ทรัพยากรทางกายภาพ ทรัพยากรทางการเงิน และขอมูลท่ีตองใชใน

การผลิตสินคาและบริการ 

(2) กระบวนการแปรสภาพ (Transformation Process) ประกอบดวย  

เทคนิคในการจัดการตางๆ รูปแบบกิจกรรมการผลิต เทคโนโลยีท่ีเก่ียวของกับการผลิต  

(3) ปจจัยนําออก (Outputs) ไดแก สินคา บริการ กําไร  ขาดทุน และผลท่ี 

คาดหวังอ่ืน ๆ  เชน  ศักยภาพของพนักงานท่ีพัฒนาข้ึน เปนตน 

(4) ขอมูลยอนกลับ (Feed Back) คือ ขอมูลเก่ียวกับผลท่ีเกิดจากกิจกรรม 

ขององคการ ซ่ึงสามารถนําไปพิจารณาเพ่ือปรับปรุงประสิทธิภาพในข้ันตอนตาง ๆ ได  

จากทฤษฎีระบบนั้น องคการจะใชกระบวนการแปรสภาพเพ่ือเปลี่ยนปจจัยนําเขาไปเปน

ผลผลิต และในขณะเดียวกันกลไกในระบบก็จะข้ึนกับการนําขอมูลยอนกลับไปใชประโยชนในการ

วิเคราะหเพ่ือตรวจสอบผลลัพธ และ ปรับปรุงปจจัยนําเขา 

3.3 การจัดการเชิงสถานการณ จากการท่ีไดมีการนําเอาทฤษฎีทางการบริหารในยุค 
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ตางๆมาใช ไดมีสวนชวยทําใหงานการบริหารมีประสิทธิภาพมากข้ึน แตก็ยังมีขอจํากัดท่ียังเปนปญหา

อยู เชน นักบริหารท่ีนิยมการบริหารโดยอาศัยคณิตศาสตรมาชวยในการตัดสินใจ ก็จะมีขอจํากัดท่ีไม

สามารถแกไขปญหาเก่ียวกับพฤติกรรมไดเทาท่ีควร ขณะเดียวกันการเอาความรูทางพฤติกรรมศาสตร

มาใชก็จะมีขอจํากัดในการบริหารท่ีตองอาศัยเทคนิคเชิงปริมาณ ระบบท่ีนับวาเปนทฤษฎีท่ีดีก็ยังขาด

ความสมบูรณ ในลักษณะของขอจํากัดคือ เปนวิธีการแกไขปญหาท่ีมีลักษณะกวางมากเกินไป ดังนั้น

จึงไดมีนักทฤษฎีท่ีอยูในกลุมทฤษฎีระบบ อาทิเชน แคทซ และโรเซนวิกส (Katz and Rosenzweig) 

ไดนําเสนอทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณ (Contingency Theory of Management) วานาจะ

เปนทฤษฎีท่ีกําจัดจุดออนของทฤษฎีดังกลาวขางตน โดยมุงเนนการบูรณาการทฤษฎีและแนวความคิด

ตาง ๆ รวมท้ังปรับปรุงพฤติกรรมการจัดการตามสถานการณเฉพาะอยางท่ีเกิดข้ึนในองคการ เพ่ือ

นํามาประยุกตใชในการแกไขปญหาท่ีมีลักษณะเฉพาะตามสถานการณนั้น ๆ 

มีการวิเคราะหวาการนําทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณมาใช จะไดประโยชนจากหลักการ

จัดการแตละสถานการณเทานั้นแตไมสามารถนํามาใชไดกับสถานการณท่ัวไปได อยางไรก็ตาม ผูเขียน

เห็นวาประสบการณท่ีเกิดข้ึนจากหลาย ๆ  สถานการณท่ีมีลักษณะเฉพาะนั้น จะกลายเปน

ประสบการณท่ีผูบริหารสามารถนํามาพัฒนาทักษะ และแนวคิดทางการบริหารงานใหมีประสิทธิภาพ

ยิ่ง ๆ  ข้ึนไป  และอาจพัฒนาไปสูแนวคิดและเทคนิคการจัดการใหม ๆ  ไดตอไป 

สรุป

การศึกษาการจัดการสมัยใหมมีความจําเปนท่ีจะตองทราบความเปนมาของการศึกษาตั้งแต

อดีต เพราะเปนรากฐานของการเริ่มตนและพัฒนามาจนถึงปจจุบัน ผูบริหารควรคํานึงถึง

องคประกอบหลายอยางทางการบริหาร เชน หนาท่ีทางการบริหาร หลักเกณฑทางการบริหารท่ียังใช

ยูในปจจุบัน นอกจากนี้ การใหความสําคัญตอสภาพแวดลอมตางๆ ท่ีมีผลกระทบตอองคการ ทําให

ผูบริหารตองปรับตัวเพ่ือใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา รวมท้ังความรู

เก่ียวกับรูปแบบการบริหารท่ีชวยใหองคการประสบผลสําเร็จทางการบริหาร 

 การบริหารเปนกระบวนการดําเนินงานเพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายขององคการ โดยอาศัย

หนาท่ีหลักทางการบริหาร 4 ประการ คือ การวางแผน การจัดองคการ การนํา และการควบคุม 

 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการองคการ หนาที่ของการจัดการ 

การจัดองคการเปนหนาท่ีทางการจัดการท่ีมีความสําคัญเปนอยางยิ่งเพราะการจัดองคการท่ีดี

จะชวยผูบริหารใหทํางานไดสําเร็จตามท่ีวางแผนไว การจัดองคการท่ีดีชวยใหการใชทรัพยากรทางการ

บริหารเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีตองการและมีความสัมพันธกันระหวางหนวยงานตางๆ การวางแผน

การจัดองคการทําใหระบบการจัดการมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลมากข้ึน การวางแผนจัด

องคการชวยใหมีการปรับปรุงทักษะทางการจัดการใหเหมาะสมกับความตองการในปจจุบัน การจัด

องคการท่ีดีชวยใหเกิดระบบการจัดการท่ีดี 
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ความหมายขององคการและการจัดองคการ 

คําวา องคการ (Organization) มีผูใหความหมายไวหลากหลาย ดังนี้   

Robbins & Coulter (1999, p. 4) ใหความหมายขององคการวา หมายถึง การจัดบุคคล

เพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายเฉพาะอยาง  

           Moorhead & Griffin (1995, p. 380) กลาววา องคการ หมายถึง กลุมของบุคคลท่ีมา

ทํางาน เพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน  

           สมยศ นาวีการ (2543, หนา 30) กลาววา องคการเปนกลุมบุคคลท่ีทํางานรวมกันภายใต

โครงสรางท่ีกําหนด เพ่ือการบรรลุเปาหมายของกลุม  

            จากความหมายขางตนสามารถสรุปไดวา องคการ หมายถึง การท่ีบุคคลตั้งแต 2 คนข้ึนไป 

มารวมตัวกันทํางานภายใตโครงสรางและการประสานงานท่ีกําหนด เพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน 

ไมวากิจกรรมท่ีทํานั้น จะใหญหรือเล็ก หรือมีวัตถุประสงคมุงไปทางไหนก็ตามตางก็เรียกไดวาเปน

องคการ เชน โรงงานอุตสาหกรรม สมาคม หนวยงานราชการ โรงเรียน โรงแรม รานคา เปนตน    

 องคประกอบขององคการจะตองประกอบไปดวย กลุมบุคคลตั้งแต ๒ คนข้ึนไป รวมกันเขา

และทํางานรวมกัน และมุงบรรลุถึงวัตถุประสงครวมอันเดียวกัน 

การจัดองคการ หมายถึง การจัดความสัมพันธระหวางอํานาจหนาท่ีความรับผิดชอบกับ

ตําแหนงในองคการ  กลาวคือ จัดโครงสรางองคการระบบงาน กําหนดงานท่ีทํา หนวยงานท่ี

รับผิดชอบ สายการบังคับบัญชา  อํานาจหนาท่ีในการตัดสินใจเพ่ือใหเกิดความชัดเจนในการ

ปฏิบัติงานในองคการ 

  การจัดองคการ (Organizing) คือ กระบวนการกําหนดความสัมพันธระหวางคนงานและ

กิจกรรมตางๆขององคการเพ่ือท่ีจะกอใหเกิด การใชทรัพยากรขององคการใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

 การจัดองคการ (Organizing) คือ การจัดระเบียบกิจกรรมตาง ๆ ในองคการ และมอบหมาย

งานใหคนปฏิบัติเพ่ือใหบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคหรือเปาหมาย การจัดองคการท่ีดี จะชวยให

การบริหารการจัดการมีประสิทธิภาพไดเนื่องจาก 

1. ทําใหทราบขอบเขต  ความรับผิดชอบ  และอํานาจหนาท่ีตาง ๆ 

2. ชวยปองกันการทํางานท่ีซํ้าซอน 

3. ชวยประสานงานในหนาท่ีตาง ๆ ไดดี 

4. ชวยลดปญหาความขัดแยงระหวางพนักงานในองคการได 

5. สามารถแสดงใหเห็นตัวภาระหนาท่ีความรับผิดชอบไดชัดเจน 

6. ทําใหมีระบบการสื่อสารตามสายการบังคับบัญชาท่ีดี 
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บทบาทของการจัดองคการ 

การจัดองคการนั้นมีความหมายตอบุคคลท่ีจะเขามารวมกันทํางาน จึงจะตองมีการ

ประสานงานกันและจะตองมีความชัดเจนในเรื่องตางๆ ดังนี้  

 1) จุดประสงคขององคการและการวางแผนในการปฏิบัติ  

 2) กิจกรรมท่ีองคการตองการปฏิบัติและหนาท่ีหลักขององคการ 

3) ทําความเขาใจเก่ียวกับขอบเขตของอํานาจ หนาท่ี กฎระเบียบ ท่ีผูใตบังคับบัญชาจะตอง

ปฏิบัติตาม 

4) พยายามปรับเปลี่ยนองคการใหเปนไปตามยุคตามสมัย ไมยึดติดกับโครงสรางใดโครงสราง

หนึ่งตลอดไป ซ่ึงแตละโครงสรางจะมีขอดีขอเสียภายในตัวของโครงสรางเอง จึงจะตองมีการ

ปรับเปลี่ยนเพ่ือใหสามารถแขงขันกับคูตอสูได 

หนาที่การจัดองคการ 

เปนภาระท่ีผูบริหารหรือผูประกอบการจะตองทําหนาท่ีในการวางแผนกําลังคนและ

ทรัพยากรตางๆ ภายในองคการ เพ่ือปองกันการสูญเสียจากการใชทรัพยากรท่ีมีอยูอยางจํากัด ซ่ึง

หนาท่ีการจัดองคการจะมีผลตอการออกแบบโครงสรางขององคการ (Organization Structure) คือ

โครงสรางองคการจะตองออกแบบใหชัดเจนวา ใครทําหนาท่ีอะไร ใครรับผิดชอบอะไร เพ่ือขจัด

อุปสรรคในการปฏิบัติงาน 

กระบวนการจัดองคการ 

ข้ันตอนท่ี 1 การจัดองคการท่ีดีสะทอนใหเห็นแผนการและวัตถุประสงคขององคการท่ี

ตองการ 

ข้ันตอนท่ี 2 กําหนดภารกิจหลักท่ีตองกระทํา 

ข้ันตอนท่ี 3 แบงหนาท่ีงานใหญออกเปนงานยอยๆ กระบวนการข้ันท่ี 2 และ 3 นี้ เนนท่ีการ

ทํางานหรือภารกิจในองคการท่ีไดถูกออกแบบมาเปนงานหลักและเปนงานยอยท่ีจะตองทํา 

ข้ันตอนท่ี 4 การจัดสรรทรัพยากรไปสูงานยอยๆ เหลานั้น ข้ันตอนนี้สะทอนใหเห็นวา ใคร

เปนผูรับคําสั่งไปปฏิบัติ ใครเปนผูกําหนดตารางการปฏิบัติงาน และความสัมพันธระหวางรายละเอียด

ของงานตางๆในการประสานเขาดวยกัน 

ข้ันตอนท่ี 5 การประเมินผลการปฏิบัติงาน หมายถึงการประเมินกลยุทธท่ีใชในการปฏิบัติวา

มีผลดีมากนอยเพียงใด เพ่ือใชในการปรับปรุงการทํางานตอไป 

กระบวนการจัดองคการท้ัง 5 ข้ันตอนนี้เปนข้ันตอนท่ีผูบริหารตองทําอยางตอเนื่อง ซ่ึงจะทํา

ใหทราบผลสะทอนของการทํางาน 
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หลักของการจัดองคการ 

หลักสําคัญของการจัดองคการ ควรมีวัตถุประสงคท่ีชัดเจน, อํานาจหนาท่ีความรับผิดชอบ, 

ความรับผิดชอบของผูบังคับบัญชา, สายบังคับบัญชา, ชวงการบังคับบัญชา, การประสานงาน, หลัก

ของการทํางานเฉพาะอยาง และเอกภาพในการบังคับบัญชา องคประกอบของการจดัองคการจะ

ประกอบไปดวย การแบงงานกันทํา (Division of Work) การจัดแผนกงาน  

(Departmentalization) การกระจายอํานาจหนาท่ี (Distribution of Authority) และการ

ประสานงาน (Co-ordination) 

การแบงงาน (Division of work) 

นักวิชาการท่ีมีชื่อเสียงท่ีใหมีการสนับสนุน ใหคนทํางานเฉพาะอยางตามความถนัดของแตละ

คน คือ  Frederick W.Taylor บิดาของการบริหารการจัดการเชิงวิทยาศาสตร กลาววา การแบงงาน

ออกเปนสวนๆ  แลวใหคนงานแตละคนรับผิดชอบงานท่ีตนเองถนัด จะทําใหเกิดความชํานาญใน

หนาท่ีงาน ซ่ึงเรียกวา ความชํานาญเฉพาะอยาง (Specialization) และจะทําใหเกิดประสิทธภิาพใน

การผลิต(Productivity)ดังนั้น การแบงงานในองคการจึงเปนการแบงงานทุกชนิดขององคการใหอยูใน

รูปของกลุมงานตางๆ เพ่ือใหเกิดความชํานาญเฉพาะอยาง และเกิดประสิทธิภาพแตอยางไรก็ตามการ

แบงงานยังตองพิจารณาถึงปจจัยของงานท่ีเก่ียวของคือ 

1. ขอบขายของงาน (Job Scope) หมายถึงจํานวนงานท่ีไดรับมอบหมายและตอง 

รับผิดชอบมากนอยแคไหน 

2.ความลกึของงาน (Job Depth) เปนการจัดระดับของการควบคุมท่ีผูปฏิบัติมีอยู  

เหนืองานท่ีคนรับผิดชอบ ไมวาจะเปนความอิสระความรวดเร็วตลอดจนการประสานงานกับ

หนวยงานอ่ืนท่ีเก่ียวของ  

3. ลกัษณะงาน (Task Characteristics)  การจัดคนใหเขาลักษณะงานท่ีทํายอมทําใหเกิด

ประสิทธิภาพ และเกิดความพึงพอใจในการทํางานสูง การลาออก การขาดงานจะต่ํา 

การจัดแผนกงาน (Departmentalization )  

การจัดแผนกงานหมายถึง  การจัดรวบรวมงานชนิดตาง ๆ หรือข้ันตอนของงานตาง ๆ หรือ

กระบวนการทํางานตาง ๆ  ใหเขามาอยูในหนวยงานใหญเดียวกัน    เพ่ือใหงานมีความสัมพันธกัน

มากข้ึน 

การกระจายอํานาจหนาที่ ( Distribution of Authority )  

 อํานาจหนาท่ีหมายถึง  อํานาจอยางถูกตองท่ีไดรับจากหนาท่ีงานหรือองคการ ซ่ึงอํานาจ

หนาท่ีนี้จะมีความสัมพันธกับตําแหนงงานท่ีไดรับอํานาจหนาท่ีสวนมากมักจะเก่ียวของกับการบังคับ

บัญชาการตัดสินใจการจัดการตาง ๆ ขององคการ สวนการกระจายอํานาจขององคการก็คือ การ
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กําหนดหนาท่ีความรับผิดชอบสําหรับงานนั้น ๆ พรอมท้ังมอบหมายหนาท่ี และการตัดสินใจในการ

บริหาร 

ประเภทของอํานาจหนาที่ (Types of Authority) 

 อํานาจหนาท่ีในองคการแตละแหงจะมีหนาท่ีความรับผิดชอบท่ีหลากหลาย เพราะฉะนั้น

อํานาจหนาท่ีจึงจําเปนท่ีจะตองหลากหลายดวยเชนกัน ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวอํานาจหนาท่ีท่ีพบเห็นมีอยู 3 

ประเภท ดังนี้ 

  1.อํานาจหนาท่ีท่ีเปน Line (Line Authority) เปนอํานาจหนาท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจ การ

มอบอํานาจงานใหผูใตบังคับบัญชา รวมไปถึงการควบคุมดูแล เพ่ือใหงานท่ีปฏิบัติบรรลุวัตถุประสงค

ขององคการ การมอบหมายงานของอํานาจหนาท่ีนี้เรียกวา เปนการมอบหมายงานตามสายการบังคับ

บัญชา 

2. อํานาจหนาท่ีท่ีเปน Staff (Staff Authority) เปนหนวยงานท่ีชวยเหลืองานท่ีเปน 

 Line เปนหนวยงานท่ีอยูนอกสายการบังคับบัญชาขององคการ แตจะมีความสําคัญพอๆกับงานท่ี 

Line ปฏิบัติ   คนทํางานจะบรรลุวัตถุประสงคไมได ถาไมไดรับการชวยเหลือจากหนวยงานท่ีเปน 

Staff เชน ฝายคอมพิวเตอร ฝายตรวจสอบคุณภาพ เปนตน 

3. อํานาจหนาท่ีท่ีเปน Functional (Function Authority) เปนอํานาจพิเศษท่ีใหกับ

หนวยงานท่ีเปน Line หรอื Staff เพ่ือท่ีจะใหงานหรือโครงการพิเศษบางประเภทสามารถดําเนินการ

ไปไดอยางมีประสิทธิภาพ ผูท่ีไดรับมอบอํานาจหนาท่ีนี้จะสามารถบังคับบัญชาบุคคลอ่ืนๆ ท่ีอยูนอก

สายการบังคับบัญชาของตนได   

การมอบหมายงาน (Delegation Process) 

เกิดจากแนวคิดจากเหตุผลท่ีคนหนึ่งคนใดไมสามารถท่ีจะทํางานท้ังหมดใหสําเร็จได จะตอง

อาศัยคนหลาย ๆ คนชวยกันทํา ปกติแลวผูบริหารจะมอบหมายงานและอํานาจหนาท่ี ใหกับ

ผูใตบังคับบัญชา ท่ีอยูในความรับผิดชอบของตนรับไปดําเนินการ การมอบหมายงานสามารถ

กําหนดการมอบได ดังนี้คือ 

1. การกําหนดความรับผิดชอบใหกับผูใตบังคับบัญชาของตน (Responsibility) 

ความรับผิดชอบก็คือ หนาท่ี งานหรือภารกิจอยางหนึ่งอยางใด ท่ีผูบริหารหรือสมาชิกอ่ืนๆ ในองคการ

จะตองทําใหแลวเสร็จ 

2. การมอบหมายอํานาจหนาท่ีใหกับผูใตบังคับบัญชาของตน (Authority) จะไดสามารถ

ทํางานท่ีตนรับผิดชอบอยูใหสําเร็จลุลวงไปได โดยมีสิทธิท่ีจะสั่งการ บังคับบัญชา ตัดสินใจ เพ่ือท่ีจะ

ทําใหงานท่ีอยูภายใตความรับผิดชอบของตนสามารถบรรลุความสําเร็จ อนึ่งอํานาจหนาท่ีและความ

รับผิดชอบเปนหัวใจท่ีสําคัญของการมอบหมายงาน ท่ีจะตองมีความสมดุลมิฉะนั้นแลวงานจะดําเนิน

ไปอยางลาชา 
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3. ทําใหผูใตบังคับบัญชาเกิดความสํานึกถึงภาระหนาท่ี (Accountability) ท่ีตนจะตอง

ปฏิบัติ และผูใตบังคับบัญชาจะไดปฏิบัติงานท่ีไดรับมอบหมายดวยความเต็มใจ 

การรวมอํานาจและการกระจายอํานาจ  (Centralization  and  Decentralization) 

การรวมอํานาจเปนการท่ีผูบริหารระดับสูง เก็บรักษาอํานาจหนาท่ีไวกับตนเอง โดยไมยอมให

ผูใตบังคับบัญชาในระดับลาง  มีสิทธิในการตัดสินใจหรือดําเนินการใด ๆ ในเรื่องท่ีสําคัญ แตผูบริหาร

ระดับสูงอาจจะใหผูบริหารระดับลางมีสิทธิในการตัดสินใจไดในเรื่องเล็กๆ นอย ๆ บางเรื่องภายใต

กฎเกณฑท่ีกําหนดไวอยางละเอียดรัดกุมและชัดเจน 

 สวนการกระจายอํานาจนั้น ผูบริหารระดับสูงกระจายอํานาจหนาท่ีลงไปใหกับผูบริหารและ

พนักงานในระดับลาง โดยท่ีผูบริหารและพนักงานในระดับลาง สามารถท่ีจะตัดสินใจในเรื่องตางๆ ได

คอนขางมาก ขอบเขตและกฎเกณฑท่ีใชเปนกรอบสําหรับการตัดสินใจเปนไปอยางกวาง ๆ 

การจะกําหนดระดับการกระจายอํานาจ หรือรวมอํานาจมากนอยแคไหน ตอง  

พิจารณาปจจัยท่ีเก่ียวของอ่ืนๆดวยคือ 

1.ขอบเขตภูมิประเทศท่ีครอบคลุมองคการท่ีมีสาขาอยูภูมิภาคตาง ๆ มาก จําเปนตองมีการ 

มอบหมายอํานาจ เพราะสํานักงานใหญแหงเดียวไมสามารถท่ีจะดูแลงานท่ีมีกวางขวางไดอยางท่ัวถึง 

เชน สถาบันการเงิน หรือธนาคารพาณิชยเปนตน 

           2.ขนาดขององคการ ถาองคการท่ีมีขนาดใหญจําเปนตองกระจายอํานาจ เพราะงานท่ีปฏิบัติ

อยูจะลาชาและไมสามารถสูกับคูแขงขันได 

  3.ความไมแนนอนของสภาวะแวดลอม ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา องคการควร

จะตองใชระบบการกระจายอํานาจหนาที่ เพ่ือใหการปฏิบัติขององคการมีความยืดหยุน จึงจะสามารถ

ปรับตัวตอการเปลี่ยนแปลงตามสภาวะแวดลอมได 

4.ความซับซอนของเทคโนโลยี องคการท่ีมีการใชเทคโนโลยีชั้นสูง มีความ 

สลับซับซอนมาก จําเปนตองมีการมอบหมายอํานาจแกผูบริหาร เพ่ือรับผิดชอบและเพ่ือการควบคุม

ในแตละระดับ 

การประสานงาน Co-ordination)  หมายถึง การเชื่อมโยงกิจกรรมหรือการประสานงาน

ตางๆ ของคนในหนวยงานหรือ องคการ ใหนํามารวมเขาดวยกัน เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุด และ

สามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคการ การประสานจะมีประสิทธิภาพหรือไมเพียงไร ก็ข้ึนอยูกับ

ปจจัยหลายประการดวยกันคือ สายการบังคับบัญชา เอกภาพในการบังคับบัญชา และขนาดของการ

ควบคุม 

การจัดโครงสรางขององคการ หมายถึง การกําหนดหนวยงานในแตละระดับใหเชื่อมโยงงาน

เขาดวยกัน  โดยอาจจะเชื่อมโยงงานในลักษณะแนวดิ่ง หรือแนวนอนก็ตาม ใหมีการประสานกิจกรรม

ตาง ๆ ในแตละระดับเพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพ 
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หลกัการพื้นฐานของโครงสรางองคการ 

โครงสรางองคการ (Organization Structure) ประกอบดวยองคประกอบ 3 สวน คือ 

1. ความสัมพันธของการรายงานอยางเปนทางการ จํานวนของระดับสายการบังคับบัญชา  

(Hierarchy) ขนาดของการควบคุม (Span of Control) ของผูจัดการและหัวหนางาน 

2.   การรวมคนเขาดวยกันเปนแผนกงาน รวมแผนกงานใหเปนองคการ 

3.   การออกแบบระบบตางๆ เพ่ือใหมีการติดตอสื่อสารอยางมีประสิทธิผล มีการ 

ประสานงานระหวางแผนกตางๆ 

โครงสรางองคการดูไดจากแผนภูมิองคการ (Organization Chart) มีประโยชน คือ 

1.   ทําใหเขาใจวาองคการดําเนินการอยางไร 

2.   เห็นสวนตางๆ ขององคการ 

3.   เห็นสวนตางๆขององคการมีความสัมพันธกันอยางไร 

4.   แตละตําแหนงและแผนกสอดคลองกับองคกรโดยภาพรวมอยางไร 

ในปลายศตวรรษที่ 19 และตนศตวรรษท่ี 20 องคการกําหนดโครงสรางในแนวตั้ง สวนใน

ศตวรรษท่ี 21 เปนโครงสรางในแนวนอน เนนทํางานเปนทีม เปนกระบวนการ 

ทางเลือกของการออกแบบองคการ การออกแบบโครงสราง เก่ียวของกับ 3 ประเด็น คือ 

1.   กิจกรรมของงานท่ีจําเปน 

2.   ความสัมพันธของการรายงาน  

3.   การจัดรวมกลุมแผนกงาน ซ่ึงแบงไดเปน  

•       การจัดรวมกลุมแผนกงานตามหนาท่ี (Functional Grouping) 

•       การจัดรวมกลุมแผนกงานตามสวนงาน (Divisional Grouping) 

•       การจัดรวมกลุมแผนกงานจุดเนนหลากหลาย (Multifocused Grouping) 

•       การจัดรวมกลุมแผนกงานในแนวนอน (Horizontal Grouping) 

การออกแบบโครงสรางองคการตามหนาที่  (Functional  Organization) 

 เปนวิธีการจัดองคการ  โดยแบงตามหนาท่ี  หรือลักษณะงานท่ีตองทําโดยอาศัยความถนัด

ของแตละบุคคล  เพ่ือประโยชนสูงสุดขององคการ 

ขอดีของการจัดโครงสรางองคกรตามหนาที ่

1. มีการแบงงานกันทําตามความชํานาญแตละบุคคล  ทําใหเกิดประสิทธิภาพ 

2. เปนการจัดการตามหนาท่ีหลักของงาน 

3. เหมาะสมกับธุรกิจขนาดเล็ก 

4. ผูบริหารประสานงานไดงาย และควบคุมงาย 
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ขอเสียของการจัดโครงสรางองคกรตามหนาที ่

1. แตละแผนกเห็นแกหนาท่ีของตนเอง ไมคํานึงถึงสวนรวม 

2. การประสานงานติดตอระหวางหนวยงานตาง ๆ ยาก 

3 ธุรกิจมีการขยายตัวไมเหมาะสม  

4. ไมเปดโอกาสใหฝกฝนเรียนรูงาน 

ความสําคัญของการออกแบบโครงสรางองคการ  

เปนสวนประกอบท่ีสําคัญประการหนึ่งของการจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ  เนื่องจากเหตุผล 4 

ประการคือ 

1. เพ่ือใหองคการมีความคลองตัว เม่ือองคการมีขนาดใหญข้ึนรูปแบบขององคการจึงตอง

ปรับเปลี่ยนไปทําใหมีการกระจายอํานาจไปสูผูบริหารระดับลางมากข้ึน 

 2. รูปแบบขององคการจะตองสอดคลองกับลักษณะของแผนกลยุทธท่ีองคการเลือกใช เม่ือ

องคการมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบแผนกลยุทธท่ีใช ก็จะตองมีการปรับเปลี่ยนองคการ เพ่ือใหการ

ดําเนินการตามแผนกลยุทธมีประสิทธิภาพ 

3. รูปแบบขององคการจะแตกตางไปตามประเภทของงานท่ีทําหากมีการเปลี่ยนแปลง

ขอบขายของงานหรือลักษณะงานท่ีทํา องคการจึงจําเปนตองมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบขององคการ 

เพ่ือใหสอดคลองกับขอบขายหรือลักษณะของงานท่ีทําเชนกัน 

4. เม่ือองคการมีการพัฒนาเทคโนโลยีแผนกงานบางแผนกอาจจะตองยุบ หรือเปลี่ยน

ลกัษณะงานใหม จึงจําเปนตองมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบขององคการใหม ใหสอดคลองกับวิวัฒนาการ

ทางดานเทคโนโลยี 

ปจจัยที่ใชในการบริหารโครงสรางองคการ  

1) การอบรมผูใตบังคับบัญชา 

 องคการควรจะมีการฝกอบรมผูใตบังคับบัญชา เพ่ือกอใหเกิดความรูและความชํานาญแก

ผูปฏิบัติงาน ทําใหเกิดความสัมพันธท่ีดีระหวางผูบังคับบัญชาและผูใตบังคับบัญชา แตการฝกอบรมจะ

มีมากหรือนอยข้ึนอยูกับลักษณะงาน เวลา และงบประมาณในการฝกอบรม 

2) การมอบหมายอํานาจหนาท่ีตองชัดเจน 

ผูบริหารควรมอบหมายงานท่ีเห็นวาสมควรใหกับผูใตบังคับบัญชาไดกระทําการแทน แตการ

มอบหมายควรท่ีจะมอบหมายท้ังอํานาจหนาท่ีในการตัดสินใจ ไมควรท่ีจะมอบหมายแตงาน จะตอง

มอบอํานาจหนาท่ีใหดวยและการมอบหมายงานจะตองชัดเจนวาจะใหผูใตบังคับบัญชาทําอะไร และ

ใชเวลาเทาไรในการปฏิบัติงาน 
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3) ความชัดเจนของแผนงาน 

ผูบริหารจะตองมีหนาท่ีหลักในการวางแผน เพราะการวางแผนจะมีขอบเขตครอบคลุมถึงทุก

สิ่งในองคการ ไมวาจะเปนวัตถุประสงค ทรัพยากรตางๆ อํานาจหนาท่ีในแตละฝาย กฎระเบียบใน

องคการ ผูบริหารจะตองวางแผนใหชัดเจน เพ่ือไมใหผูปฏิบัติเกิดความสับสน 

4) การใชจุดประสงคมาตรฐาน 

ผูบริหารจะตองมีการตั้งวัตถุประสงคขององคการท่ีแนนอนและตั้งเปนมาตรฐาน เพ่ือให

ผูปฏิบัติงานสามารถดําเนินการตามได  

5) เทคนิคการติดตอสื่อสาร 

การติดตอสื่อสารถือวาเปนสิ่งสําคัญท่ีผูบริหารควรจะมีทักษะทางดานนี้ เพราะการ

มอบหมายงาน ใหผูใตบังคับบัญชาจะประสบความสําเร็จหรือไม ข้ึนอยูกับการสื่อความหมายและ

เทคนิคในการสื่อความ ในปจจุบันองคการอาจจะติดตอสื่อสารกันไดโดยใชเครื่องคอมพิวเตอรชวย 

เชน E-mail (Electronic Mail) เปนการสงขอมูลขาวสารผานทาง Internet 

6) จํานวนของการติดตอระหวางบุคคลในฝายตางๆ 

ถาในฝายตางๆมีการติดตอสื่อสารกันมาก ลักษณะโครงสรางองคการความจะมีลักษณะแบบ

กวางๆ ท้ังนี้เพราะวาจะไมเสียเวลาในการถายทอดความกัน ซ่ึงอาจเกิดความผิดพลาดได 

7) ความผันแปรของระดับขององคการ 

ระดับขององคการอาจจะมีการปรับเปลี่ยนเนื่องจาก มีกิจกรรมหรือแผนกตางๆ เพ่ิมข้ึน เชน 

ในอดีตบริษัทอาจจะมีผลิตภัณฑอยู 2 – 3 ชนิด แตปจจุบันประเภทของสินคาไดเพ่ิมข้ึน จงึทําให

องคการจําเปนตองมีหนวยยอยตางๆ เพ่ิมข้ึน เพ่ือรองรับผลิตภัณฑนั้น 

องคการสมัยใหม (Modern Organization) 

องคการสมัยใหมควรจะมีลักษณะสําคัญดังนี้  

1. ตองเปนองคการแหงการเรียนรู(Learning  Organization)  การเปนองคการแหงการ

เรียนรูตองอาศัยความเขาใจและความมุงม่ันในการทําระบบยอยท้ัง 5 ระบบขององคการแหงการ

เรียนรูอันไดแก การเรียนรู (Learning)  องคการ (Organization) คน (People) ความรู

(Knowledge) และเทคโนโลย ี (Technology)  ใหตัวขับเคลื่อนและพัฒนาองคการเพราะการเรียนรู

ประเภทนี้ไมสามารถ จะเกิดข้ึนและไมสามารถคงอยูได  หากปราศจากความเขาใจ  และการพัฒนา

ระบบยอยท่ีสัมพันธกันท้ัง 5 ระบบ     

ผูเชี่ยวชาญในการสรางองคการแหงการเรียนรู Peter M. Senge  กลาวไววา องคการแหง

การเรียนรูคือ “ องคการท่ีซ่ึงบุคลากรสามารถเพ่ิมพูนความรูความสามารถไดอยางตอเนื่องและ

สามารถสรางผลงานไดตามความปรารถนาอีกท้ังเปนแหลงสรางความคิดทางปญญาโดยการเรียนรูท่ี
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จะเรียนรูรวมกัน” และการท่ีจะสรางใหเกิดองคการแหงการเรียนรูไดนั้น Peter M. Senge ไดแนะนํา

วาองคการตองสรางวินัย 5 ประการ (Fifth Discipline) ใหเกิดข้ึนแกบุคลากร ดังตอไปนี้ 

1. บุคลากรท่ีมีความรอบรู (Personal Mastery) การเรียนรูของปจเจกบุคคลเปนจุดเริ่มตน

ขององคการแหงการเรียนรู ซ่ึงบุคคลควรตองไดรับการสงเสริมใหมีการพัฒนาอยูเสมอโดยในการ

พัฒนาควรเปนไปอยางตอเนื่อง รูปแบบของการเรียนรูจะเนนการเรียนรูในท่ีทํางาน (Work place 

learning) หรือการเรียนรูงานในหนาท่ี (On the job learning) 

2. รูปแบบความคิด (Mental Models) รูปแบบความคิดของบุคคลมีอิทธิพลตอแนวทางการ

ปฏิบัติของบุคคลนั้นๆ  อีกท้ังเปนสิ่งท่ีกําหนด  พฤติกรรมการปฏิบัติงานวาจะมีลักษณะเชนไร  ดวย

เหตุนี้เององคการตองพัฒนาบุคลากรใหมีการเรียนรูและเขาใจถึงสิ่งท่ีบุคคลตองการ (Self Vision) กับ

สิ่งท่ีองคการตองการ (Organizational Vision) ซ่ึงองคการควรเตรียมการสรางบรรยากาศของการ

แลกเปลี่ยนแนวความคิดระหวางกันอันทําใหคนในองคการมีแนวความคิดไปในแนวทางเดยีวกัน และ

นําไปสูผลงานท่ีมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล 

3.วิสัยทัศนรวม (Shared Vision) ความสอดคลองระหวางวิสัยทัศนขององคการและ

วิสัยทัศนของบุคคล สงผลใหบุคคลปฏิบัติหนาท่ีดวยความผูกพันมิใชเพียงแคการทําตามหนาท่ีเทานั้น 

ดังนั้นจุดมุงหมายขององคการแหงการเรียนรูคือการผลักดันใหบุคคลในองคการทุกคนมีขอสัญญา

ผูกมัดทางใจ โดยอาศัยจุดประสงครวมกันบนพ้ืนฐานของการเปนหุนสวน (Partner) ซ่ึงสิ่งดังกลาว

เกิดข้ึนไดเนื่องจากการแลกเปลี่ยนแนวความคิด ความรู ประสบการณ ซ่ึงกันและกันนั่นเอง 

4. การเรียนรูเปนทีม (Team Learning) ในองคการแหงการเรียนรูไมควรใหบุคคลใดบุคคล

หนึ่งเกงอยูผูเดียวในองคการ ควรกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนความคิดท้ังในรูปแบบท่ีเปนทางการ

(Formal) และไมเปนทางการ (Informal) กอใหเกิดเปนความรู ความคิดรวมกัน ภายในองคการ การ

ดําเนินการอาจตั้งเปนทีมเรียนรูเพ่ือพิจารณาความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกองคการ 

รวมท้ังสภาพความเปนไปภายในองคการ เพ่ือนํามาแลกเปลี่ยนแนวความคิดและนําไปสูขอกําหนดใน

การปรับปรุงองคการใหมีประสิทธิภาพ  

5. ความคิดเปนระบบ (System Thinking) ตองพิจารณาในรปูแบบองครวมขององคการ ไม

ควรพิจารณาแตเพียงปจเจกบุคคลเทานั้น มีกรอบแนวความคิดคือ คิดเปนกลยุทธ เนนรูปแบบท่ี

สามารถนํามาปฏิบัติจริงได คิดทันเหตุการณ การคิดควรทันตอการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอม

ภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอองคการ และสามารถแกไขปญหาไดทันเหตุการณ การมองเห็นโอกาส การคิด

ไมเพียงแตการคิดในปญหาเฉพาะหนาเทานั้น แตควรพิจารณาถึงสภาพการณในอนาคต เพ่ือสามารถ

กําหนดแนวทางการปฏิบัติเชิงรุกได   

อาจกลาวไดวามิติในการพัฒนาองคการแหงการเรียนรู  (Learning Organization) เก่ียวเนื่อง

กับมิติทางดานการพัฒนาทรัพยากรมนุษย (Human Resource Development) อยางแทจริง
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กลาวคือสถานะขององคการแหงการเรียนรูจะดํารงอยูไดตองอาศัยบุคลากรเปนสําคัญ ซ่ึงบุคลากรนั้น

คงเก่ียวของกับบุคคลหลายระดับ เชน ผูบริหาร หัวหนางาน พนักงานระดับปฏิบัติการ ซ่ึงตองมีความ

ชัดเจนในวินัย 

แนวทางในการสรางองคกรแหงการเรียนรู 

1. บุคคลรอบรู (Personal Mastery) หมายถึง การเรียนรูของบุคลากรจะเปนจุดเริ่มตน คน

ในองคกรจะตองใหความสําคัญกับการเรียนรู ฝกฝน ปฏิบัติ และเรียนรูอยางตอเนื่องไปตลอดชีวิต 

(Lifelong Learning) เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของตนเองอยูเสมอ 

2. แบบแผนทางความคิด (Mental Model) หมายถึง แบบแผนทางความคิด ความเชื่อ 

ทัศนคติ แสดงถึงวุฒิภาวะ (Emotional Quotient, EQ) ท่ีไดจากการสั่งสมประสบการณกลายเปน

กรอบความคิดท่ีทําใหบุคคลนั้นๆ มีความสามารถในการทําความเขาใจ วินิจฉัย ตัดสินใจในเรื่องตางๆ 

ไดอยางเหมาะสม 

3. การมีวิสัยทัศนรวม (Shared Vision) หมายถึง การสรางทัศนคติรวมของคนในองคกร ให

สามารถมองเห็นภาพและมีความตองการท่ีจะมุงไปในทิศทางเดียวกัน 

4. การเรียนรูรวมกันเปนทีม (Team Learning) หมายถึง การเรียนรูรวมกันของสมาชิกใน

ลักษณะกลุมหรือทีมงานเปนเปาหมายสําคัญท่ีจะตองทําใหเกิดข้ึนเพ่ือใหมีการถายทอดความรูและ

ประสบการณกันอยางสมํ่าเสมอ 

5. การคิดอยางเปนระบบ (System Thinking) หมายถึง การท่ีคนในองคกรมีความสามารถท่ี

จะเชื่อมโยงสิ่งตางๆ โดยมองเห็นภาพความสัมพันธกันเปนระบบโดยรวม (Total System) ไดอยาง

เขาใจ แลวสามารถมองเห็นระบบยอย (Subsystem) ท่ีจะนําไปวางแผนและดําเนินการทําสวนยอยๆ 

นั้นใหเสร็จทีละสวน 

สรุป 

โครงสรางองคการคือระบบความสัมพันธระหวางงาน ความรับผิดชอบตอการรายงานและ

อํานาจโดยมีวัตถุประสงคใหเกิดการประสานการปฏิบัติภารกิจของพนักงาน โครงสรางองคการมีสอง

สวน สวนแรกเปนการแบงงานขององคการออกเปนแผนกหรือฝายตามลักษณะงานท่ีทําสวนหลัง เปน

การผสมผสานและประสานงานระหวางหนวยงานยอย ๆ เพ่ือใหงานสําเร็จ 

  แผนภูมิองคการ แสดงถึง  คน  ตําแหนง  สายการบังคับบัญชา สมาชิกของกลุมงาน  แผนก

งาน  สายการติดตอสื่อสารแบบทางการ  แผนภูมิองคการแสดงใหเห็นโครงสรางหรือภาพขององคการ  

โครงสรางแยกเปน 2 สวน คือ การแบงภารกิจองคการออกเปนงานยอย ๆ (Division of Labor) กับ

การประสานงาน (Coordination) การแบงภารกิจองคการออกเปนงานยอย ๆ ก็เพ่ือใหเหมาะกับการ

จัดคนเขาทํางาน สวนการประสานงานเปนเรื่องเก่ียวกับการรวมงานยอย เปนกลุม เรียกวา  แผนก

งาน  การกําหนดขอบเขตการควบคุม (Span of Control)  ซ่ึงบอกถึงจํานวนพนักงานท่ีหัวหนาคน
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หนึ่งตองดูแลรับผิดชอบหรือขนาดของกลุมงาน  ถาจัดขนาดของกลุมโต จํานวนระดับชั้นบังคับบัญชา

ก็จะนอยลง  เปนตน 

  การจัดแผนกงานขององคการมีหลายเกณฑ  ทําใหเกิดแบบโครงสรางขององคการข้ึนหลาย

แบบ เชนโครงสรางเนนตามหนาท่ี  โครงสรางเนนตามผลผลิต  โครงสรางแบบเมทริกซ  ซ่ึงภาวะ

แวดลอมเปนปจจัยสําคัญท่ีกําหนดการออกแบบองคการ    

 ในโลกท่ีเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วนั้น ประสิทธิภาพ ประสิทธิผลขององคการนั้นข้ึนกับ

ความสามารถขององคการในการเรียนรูถึงสถานการณ แนวคิด เทคนิคการดําเนินงาน และเทคโนโลยี

ตาง ๆ จากภายนอก และเรียนรูจากประสบการณ และจากกันและกันภายในองคการ เพ่ือใหสามารถ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงองคการใหสามารถดําเนินงานและเจริญกาวหนาตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 การสรางขีดความสามารถในการเรียนรูองคการนั้น แมจะดูเหมือนกับวาตองมีการนํา

ความคิดใหม ๆ ท่ียุงยากซับซอนเขามาเผยแพรใหทุกคนในองคการเขาใจและยอมรับ แตในทาง

ปฏิบัติแลว การทําใหองคการเรียนรูนั้นสามารถใชเทคนิควิธีการปฏิบัติงาน และเทคนิคการปรับปรุง

การบริหารตาง ๆ ท่ีองคการเคย หรือกําลังปฏิบัติอยูแลวก็ได เชน การจัดการเชิงกลยุทธ การปรับ

โครงสรางองคการ หรือกิจกรรมการเพ่ิมผลผลิตตาง ๆ ฯลฯ เพียงแตพยายามทําใหคนในองคการเห็น

วา ทุกสิ่งท่ีเขาทําอยูแลวนั้นลวนเปนการเรียนรูท้ังสิ้น เพียงแตเขาจะตองตั้งสติและไตรตรองดูจึงจะ

เห็นถึงกระบวนการในการเรียนรูท่ีเกิดข้ึน และสามารถเก็บเก่ียวความรูจากประสบการณนั้น ๆ ไวเปน

สินทรัพยทางปญญา (Intellectual Asset) ท่ีสามารถเก็บสะสมไวสําหรับเลือกนํามาใชในอนาคต 

หรือจะเลือกนํามาแบงปนใหแกคนอ่ืน ๆ ตามกระบวนการเรียนรูของทีมก็ได ซ่ึงจะชวยใหเพ่ือน

รวมงานท่ีตองปฏิบัติงานรวมกัน  ไดมีความรูความเขาใจในระดับใกลเคียงกัน ซ่ึงจะเปนพ้ืนฐานใหทุก 

ๆ คนในองคการไดรวมกันบุกเบิก เรียนรูสิ่งใหม ๆ เพ่ือความเจริญกาวหนาตอไปอีก 

องคการ คือเครื่องมือทางสังคมท่ีใชสําหรับชวยใหมนุษยสามารถนําศักยภาพท่ีมีอยูในตัวของ

แตละคนออกมาใชรวมกันอยางมีคุณคา และยังสามารถเรียนรูเพ่ือเพ่ิมเติมศักยภาพใหสูงข้ึนไปอีก

ดวย ดังนั้นองคการท่ีเรียนรูจึงเปนเครื่องมือท่ีชวยในการเสริมคุณคาท่ีแทจริงของความเปนมนุษย

ใหแกคนท่ีเปนสมาชิกขององคการ 

 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

งานศึกษาของ นพววรณ สุทธศิลป (2548) เรื่อง “วิถีชีวิตหนุมเจาสําอาง” ท่ีนําเสนอผูชายท่ี

มีพฤติกรรมแบบ Metrosexual มีลักษณะพิเศษคือ อาศัยอยูในเมืองใหญ มีการศึกษาและฐานะดี 

ดูแลเอาใจใสตัวเองอยางพิถีพิถัน สนใจเรื่องแฟชั่นความสวยงาม และการออกกําลังกายดูแลตนเอง  

ผลการศึกษาวิถีชีวิตหนุมเจาสําอาง พบวาวิถีชีวิตดานการบริโภค หนุมเจาสําอางเปนนัก

บริโภคท่ีใหความสําคัญกับเรื่องท่ีเก่ียวกับกาเสริมสรางภาพลักษณของตนเองใหดูดี ไมวาจะเปนการ
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บริโภคผลิตภัณฑประทินผิว เสื้อผา เครื่องประดับ อาหารเสริม ซ่ึงแตละคนก็จะลําดับความสําคัญกับ

เครื่องบริโภคตางกันไป 

 ดานการพักผอน เวลาวางสวนใหญของหนุมเจาสําอางเปนเวลาเย็นหลังเลิกงานและวันหยุด

พักผอน หนุมเจาสําอางท้ังหลายใชเวลาในการพักผอน ไดแก อานหนังสือ ดูทีวี ฟงเพลง เลนเกมส 

ออกกําลังกาย ทองเท่ียวไปสถานท่ีตางๆ เดินหาง 

 ดานการทํางาน สามารถแบงออกเปน 2 ระดับ คือ ระดับเจาของกิจการ ในระดับเจาของ

กิจการจะเห็นไดวายังเปนกิจการขนาดกลางท่ีกําลังจะเติบโตไปเปนขนาดใหญตอไป สวนในระดับ

พนกังานองคกรก็มโีอกาสกาวหนาในสายงานอาชีพของแตละคน 

วราภรณ สุขมาก (2547) เรื่อง “นิตยสารผูชายกับกระบวนการสรางความเปนชายแบบ เม

โทรเซ็กชวล” ผลการศึกษพบวา ลักษณะภาตัวแทนของความเปนชายแบบ “เมโทรเซ็กชวล” 

สอดคลองกับแนวคิดภาพตัวแทน คือ มีการคัดเลือกคุณลักษณะเดนเพียงบางอยางในรูปแบบของ

ตัวแทนมาเปนตัวกําหนดกรอบการรับรูของสังคมใหเขาใจวา การท่ีผูชายจะหันมาดูแลตัวเอง และใช

เครื่องสําอางเชนผูหญิงเปนเรื่องธรรมดา โดยนิตยสารผูชายจะนําเสนอความเปนชายแบบ “เมโทร

เซ็กชวล”ในแบบท่ีตางกัน คือ นิตยสารGM เนนการนําเสนอลักษณะในแบบท่ีมีกาศึกษาสูง และฐานะ

ดี พิถีพิถันกับรสนิยมการใชชีวิตในทุกๆเรื่องไมวาจะเปนการกิน การดื่ม การเขาสังคม และเรื่องเพศ 

สวนนิตยสาร BOSS จะเสนอในแบบท่ีดูแลเอาใจใสตัวเองเปนพิเศษในเรื่องรางกายท้ังดานสุขภาพ 

และความงาม และสําหรับนิตยสาร Esquire จะเนนการนําเสนอเรื่องแฟชั่นความสวย ความงาม 

วาสนา โฉมดี (2550) เรื่อง “ความพึงพอใจของผูรับบริการตอกลยุทธดานสวนประสม

การตลาดบริการในศูนยฟตเนส การกีฬาแหงประเทศไทย ท่ีพบวาผูรับบริการในศูนยฟตเนส การกีฬา

แหงประเทศไทยมีความพึงพอใจในระดับมากกับท่ีตั้งของศูนยฟตเนส ท่ีมีความสะดวก ความ

ปลอดภัยในการเดินทาง ความปลอดภัยของสถานท่ีจอดรถ การจัดวางอุปกรณออกกําลังกายและสิ่ง

อํานวยความสะดวกตางๆ ท่ีทางศูนยฟตเนสจัดหาไวใหบริการ 

นิราพร บุตตา (2551) เรื่อง “ความพึงพอใจการประชาสัมพันธของผูใชบริการ Fitness ใน

เขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาลกัษณะประชากรของผูใชบรกิาร Fitness ตอ

ความพึงพอใจการประชาสัมพันธในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษาองคประกอบของการ

ประชาสัมพันธ Fitness ตอความพึงพอใจของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร (3) เพ่ือศึกษา

รูปแบบการดําเนินงานของการประชาสัมพันธ Fitness ในเขตกรุงเทพมหานคร (4) เพ่ือคนหาวิธีการ

ใหบริการของสถานบริการ Fitness ท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจตอการประชาสัมพันธในเขต

กรุงเทพมหานคร  ขอบเขตของการศึกษา คือ มุงศึกษาความพึงพอใจการประชาสัมพันธของ

ผูใชบริการ Fitness จํานวน 4 แหง ไดแก Fai Kharn Fitness, Leaders Fitness & Spa, Sat 

Fitness Center การกีฬาแหงประเทศไทย และ Fitness First Center ในเขตบางกระป  
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ผลการวิจัยพบวา 

1.สถานบริการ Fitness ผูใชบริการจะเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง ผูใชบริการสวนใหญจะ

มีอายุ 18-30ป โดยผูใชบริการจะมีอาชีพเปนขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 2. ผูใชบริการมีเหตุผลในการเลือกสถานบริการ Fitness เปนท่ีออกกําลังกายเพราะใกลบาน 

โดยจะใชสื่ออิเล็กทรอนิกสประชาสัมพันธขอมูลขาวสาร สวนใหญสื่อท่ีใชในการประชาสัมพันธ คือ 

ปายโฆษณา จุลสาร และแผนพับ 

 3. รูปแบบการดําเนินงานประชาสัมพันธมีเนื้อหาของการประชาสัมพันธท่ีเขาใจงาย นาสนใจ 

โดยผูใชบริการมีความพึงพอใจกิจกรรมพิเศษท่ีสถานบริการ Fitness คือ ทดสอบความฟตของ

รางกาย ผูใชบริการจะมีความประทับใจรูปแบบตัวอักษรท่ีอานงายไมซับซอนของการประชาสัมพันธ  

 4. สถานบริการ Fitness สวนใหญผูใชบริการจะมาออกกําลังกายในชวงเวลา 18.00-21.00 

น. โดยผูใชบริการ Fitness จะใชโปรแกรมลดน้ําหนัก มีครูฝกของสถานบริการ Fitness คอยดูแล

แนะนําใหความรูและการใชอุปกรณ ความพึงพอใจในการประชาสัมพันธของผูใชบริการ Fitness 

พบวา การจัดทําประชาสัมพันธ ของสถานบริการ Fitness อยูในความพึงพอใจระดับมาก และความ

พึงพอใจระดับปานกลาง 



บทที่ 3 

ระเบียบวิจัยและวิธีการศึกษา 

 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูศึกษาไดทําการศึกษาความเปนไปได และแนวทางในการจัดตั้ง

บริษัทศูนยปรับบุคลิกภาพไมโครฟตเนส (Micro Fitness)  

ในการISฉบับนี้ผูศึกษาเลือกใชวิธีการศึกษาดังตอไปนี้ 

1. สําหรับการศึกษาเรื่อง “ทัศนะคติของชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” ท่ีมีตอฟตเนสเซ็นเตอร

ในเรื่องของความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนอง” ในครั้งนี้เปนการวิจัยแบบผสม (Mixed 

Method) ไดแก  

1.1 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจ  

(Survey Research) เชนการสํารวจทัศนคติ ความคิดเห็น ศึกษาประเด็นท่ีสนใจ และมีวิธีการเก็บ

ขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionaire) 

1.2 การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีวิธีการเก็บขอมูลแบบการสัมภาษณแบบมีโครงสราง  

(Structured Interview)สาเหตุในการเลือกการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเนื่องจาก การวิจัยเชิงคุณภาพ

ใหความสําคัญกับแหลงขอมูลและความหมายของขอมูลจากทัศนะของผูใหขอมูล การมอง

ปรากฎการณจากทัศนะของผูท่ีอยูในปรากฎการณนั้นชวยใหเขาใจความหมาย ระบบความคิด ระบบ

ความเชื่อและตรรกของผูใหขอมูล (meaning) การศึกษาระบบความคิดความเชื่อนี้ไมสามารถศึกษา

ไดจากการเก็บขอมูลเพียงครั้งเดียวหรือโดยการใชแบบสอบถามจากการวิจัยเชิงปริมาณได ขอมูลท่ีได

จากการวิจัยเชิงคุณภาพเปนขอมูลท่ีสะทอนระบบคิดของผูตอบโดยตรง เพราะบางครั้งปรากฎการณ

หรือขอมูลมีความหมายลึกซ้ึงเกินกวาท่ีปรากฏใหเห็น การศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพจึงเปนการทําความ

เขาใจและอธิบายปรากฎการณทางสังคมอยางลึกซ้ึงจากความหมายท่ีซอนอยู (Interpretative) (อศิน 

รพีพฒัน, 2536, หนา 4-6) จากเหตุผลเหลานี้ทําใหผูศึกษาเลือกการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพใน

การศึกษา 

2. การศึกษาโดยใชการวิเคราะหเนื้อหาจากเอกสาร ไดแก หนังสือ บทความ รายงาน

วิทยานิพนธ สื่ออิเลคทรอนิกส และวรรณกรรมตางๆ ซ่ึงสวนใหญจะเปนขอมูลเก่ียวกับแนวคิดและ

ทฤษฎทีีใ่ชในการศึกษา 

 

3.1 วัตถุประสงคในการวิจัย 

 3.1.1 เพ่ือศึกษาทัศนคติความตองการของผูมาใชบริการฟตเนสถึงความตองการท่ียังไมไดรับ

การตอบสนอง 

 3.1.2 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจบริษัทปรับบุคลิกภาพ 
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3.2 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

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

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

ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเจาของกิจการ 3 คน  

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

 ผูมาใชบริการฟตเนสตามสถานท่ีบริการชั้นนํา ใชการสุมตัวอยางโดยใชตารางสูตรของ

Yamane (อางใน สทุธน ูศรีไสย, 2551) เนื่องจากขนาดตัวอยาง เทากับ 385 คน ผูวิจัยจึงเก็บขอ

ขอมูลกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 คน ดังนั้นผูวิจัยจึงเก็บแบบสอบถาม 8 เขตในกรุงเทพมหานคร 

จํานวน50 ชุด รวมเปน 400 ชุด ดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 3.1: รายชื่อเขต 

 

รายชื่อเขต จํานวนแบบสอบถาม 

1. เขตบางกะป 50 ชุด 

2.เขตบางเขน 50 ชุด 

3.เขตพญาไท 50 ชุด 

4.เขตจตุจักร 50 ชุด 

5.เขตหวยขวาง 50 ชุด 

6.เขตลาดพราว 50 ชุด 

7.เขตวัฒนา 50 ชุด 

8.เขตสาทร 50 ชุด 

รวม 400 ชุด 

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 ในการศึกษาครั้งนี้จะสรางเครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูลแบงเปนสองสวนคือแบบสอบถาม  

(Questionnaire Paper) และการสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) โดยแบบสอบถาม 

(Questionnaire Paper) ประกอบดวย 4 สวนดังนี้ 

 สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร 
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 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับทัศนคติ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความตองการท่ีมีผลตอ ศูนย

ปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

 สวนท่ี 3 ปจจัยดานตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการของ ศูนยปรับบุคลิกภาพ 

Ultimate body  

 สวนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีตอ ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

 สวนแบบสอบถามสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) เปนคําถามท่ีสอบถามเจาของ

กิจการฟตเนส 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ  

 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย ผูวิจัยตองการให

แบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ ชัดเจน มีประสิทธิภาพ โดยการทดสอบดังตอไปนี้  

 ผูวิจัยนําแบบสอบถามโดยใหอาจารยท่ีปรึกษารายงาน พิจารณาตรวจสอบในดานความ

ถูกตองของเนื้อหาโครงสรางของแบบสอบถาม และความเหมาะสมของถอยคําภาษาท่ีใช เม่ือไดรับ

คําแนะนําใหปรับปรุงเนื้อหา และถอยคําภาษาท่ีใชในแบบสอบถามใหมีความเหมาะสมมากยิ่งข้ึน  

 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

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

 1) ขอมูลปฐมภูมิ เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากการทําวิจัยจากกลุมตัวอยางจํานวน 2 กลุม 

คือ ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเจาของกิจการฟตเนส 3 คน และขอมูลสถิติเชิงสํารวจท่ีไดจากการ

แจกแบบสอบถามใหกับผูมาใชบริการฟตเนสท่ีดูเหมือนชายแบบเมโทรเซกชวล จํานวน 400 ชุด เม่ือ

ไดแบบสอบถามแลวจึงนํามาตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตองของขอมูลแลวนํามา

ประมวลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร 

 2) ขอมูลทุติยภูมิ ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลตางๆ จากเอกสาร บทความ ขาว สถิติ 

นิตยสารการตลาด และสื่ออิเล็กทรอนิกส รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือเปน

ฐานขอมูลสําหรับใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยและชวยในการวางแผนการบริหารจัดการและวาง

กลยุทธทางการตลาด 

 

3.6 การใชสถิติวิเคราะหขอมูล 

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

สวนดังนี้ 

 1) ขอมูลปฐมภมิู 
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 ในสวนของขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเจาของกิจการฟตเนสจัดเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research)  ซ่ึงผูวิจัยจะใชการวิเคราะหเชิงพรรณนาและในสวนของขอมูล สถิติเชิง

สํารวจท่ีเก็บขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ผูวิจัยจะใชการวิเคราะหเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยการใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) กอนจะคํานวณหาคาเฉลี่ยเปนรอยละ (Percentage) ในการอธิบายขอมูล 

ประชากรศาสตร ทัศนคติและพฤติกรรมรวมถึงปจจัยในการเลือกเจาของกิจการฟตเนสของกลุม

ตัวอยาง 

 2) ขอมูลทุติยภูมิ 

 สวนของขอมูล ท่ีไดทําการศึกษาคนควาจากเอกสาร บทความ ขาว สถิติ นิตยสารการตลาด 

และสื่ออิเล็กทรอนิกส รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของนั้นจัดเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

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

 



บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษาวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวของผูมาใชสถานออกกําลังกายฟตเนส โดยตั้งคําถาม

เก่ียวกับรูปแบบการใชบริการ พฤติกรรมท่ีเก่ียวของปจจัยท่ีมีความสําคัญกับผูบริโภค เพ่ือนําขอมูล

ของกลุมตัวอยางมาเขาสูกระบวนการวิเคราะหตางๆ ดังตอไปนี้ 

 4.1 การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) 

 4.2 การวิเคราะหขอมูล (Descriptive Analysis) 

การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) 

 กลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยเชิงสํารวจดังกลาว ไดแก ประชากรท้ังเพศชายและเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานครเปน นักศึกษา และคนทํางาน ท่ีเปนกลุมท่ีออกกําลังกาย ท้ังหมดจํานวน 400 คน 

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน คือ 

 สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับทัศนคติ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความตองการท่ีมีผลตอ ศูนย

ปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

 สวนท่ี 3 ปจจัยดานตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการของ ศูนยปรับบุคลิกภาพ 

Ultimate body  

 สวนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีตอ ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

 

4.1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนรอยละตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เพศ จํานวนคน รอยละ 

     ชาย 281 70.25 

     หญิง 119 29.75 

     รวม 400 100% 

 

จากผลสํารวจพบวาผูท่ีตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย 281 คน คิดเปนรอยละ 70.25% 

และเพศหญิงจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.75% สวนใหญจะเปนเพศชาย 
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ตารางท่ี 4.2: จํานวนรอยละตามอายุผูตอบแบบสอบถาม 

 

อาย ุ จํานวนคน รอยละ 

     ต่ํากวา 20 ป 24 6 

     20-36ป 331 82.75 

     36ปข้ึนไป 45 11.25 

     รวม 400 100% 

 

จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถาม อายุต่ํากวา 20 ป มีจํานวน 24 คน คิดเปน

รอยละ 6 % อายุ20-36 ป มีจํานวน 331 คน คิดเปนรอยละ 82.75% และอายุมากกวา 36 ปข้ึนไป 

มีจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25% ซ่ึงแบบสอบถามไดแจกใหกับนักศึกษาและบุคคลวัยทํางาน 

ท่ีมีพฤติกรรมการออกกําลังกายในฟตเนส ซ่ึงถือเปนกลุมเปาหมายหลักของธุรกิจ  

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนรอยละตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวนคน รอยละ 

     นกัศึกษา 129 32.25 

     พนักงานท่ัวไป 126 31.5 

     ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 130 32.5 

     ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 12 3 

     อ่ืนๆ 3 0.75 

     รวม 400 100 

 

จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพ นักศึกษา มีจํานวน 129 คน คิด

เปนรอยละ 32.25% อาชีพพนักงานท่ัวไป 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5% อาชีพธุรกิจสวนตัว/

คาขาย มีจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5% อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 12 

คน คิดเปนรอยละ 3% อาชีพ อ่ืนๆ มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75% ซ่ึงสวนใหญจะเปนอาชีพ

ธุรกิจสวนตัวท่ีมาใชสถานท่ีออกกําลังกายฟตเนส 

 

 



52 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนรอยละตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวนคน รอยละ 

     15,000-20,000 บาท 78 19.5 

     20,001-25,000 บาท 109 27.25 

     25,001-30,000 บาท 51 12.75 

     มากกวา 30,000 บาท 162 40.5 

     รวม 400 100 

 

จากผลสํารวจในตารางพบวา รายไดตอเดือน 15,000-20,000บาท มีจํานวน 78 คน คิดเปน

รอยละ 19.5% รายไดตอเดือน 20,001-25,000บาท มีจํานวน  109 คน คิดเปนรอยละ 27.25% 

รายไดตอเดือน 25,001-30,000บาท มีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.75% รายไดตอเดือน 

มากกวา 30,000 บาท มีจํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5% ซ่ึงสวนใหญเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน และเจาของธุรกิจ จัดวาเปนกลุมเปาหมายท่ีมีกําลังซ้ือเพียงพอ 

 

4.2 การวิเคราะหเกี่ยวกับทัศนคติ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความตองการที่มีผลตอธุรกิจ 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนรอยละแบงตามเคยหรือไมเคยมาออกกําลังกาย 

 

เคยออกกําลังกายมากอนหรือใม จํานวนคน รอยละ 

     เคย 394 98.5 

     ไมเคย 6 1.5 

     รวม 400 100 

 

จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามเคยออกกําลังกายมากอน มีจํานวน 394 

คน คิดเปนรอยละ 98.5% และไมเคยออกกําลังกายมากอน มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5% จะ

เห็นไดวาคนสวนใหญเคยออกกําลังกายมากอน 
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ตารางท่ี 4.6: จํานวนรอยละตามเคยใชบริการสถานออกกําลังกายท่ัวๆไป 

 

เคยใชบริการสถานออกกําลังกายจากที่อื่นมากอนหรือไม จํานวนคน รอยละ 

     เคย 355 88.75 

     ไมเคย 45 11.25 

     รวม 400 100 

 

 จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามเคยใชบริการสถานออกกําลังกายท่ัวๆไป มี

จํานวน 355 คน คิดเปนรอยละ 88.75% และไมเคยใชบริการสถานออกกําลังกายจากท่ีอ่ืนมากอน มี

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25% จะเห็นไดวาคนสวนใหญเคยใชบริการสถานออกกําลังกาย

จากท่ีอ่ืนมากอน 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนรอยละตามวัตถุประสงคท่ีมาใชบริการสถานออกกําลังกาย 

 

วัตถุประสงคที่มาใชบริการสถานออกกําลังกาย จํานวนคน รอยละ 

     ตองการมีรูปรางท่ีดี 244 61 

     ตองการนําไปประกอบอาชีพ เชน นายแบบ/ดารา 11 2.75 

     ตองการประกวดเพาะกาย 10 2.3 

     ตองการมีสมรรถภาพทางกายเพ่ือเตรียมแขงกีฬา 5 1.25 

     ตองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง 129 32.25 

     อ่ืนๆ 1 0.25 

     รวม 400 100 

 

 จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงคท่ีมาใชบริการสถานออก

กําลังกายดังนี้ ตองการมีรูปรางท่ีดีมีจํานวน 244 คน คิดเปนรอยละ 61% ตองการนําไปประกอบ

อาชีพ เชน นายแบบ /ดารา มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75% ตองการประกวดเพาะกาย มี

จํานวน 10 คน คิดเป นรอยละ 2.3% ตองการมีสมรรถภาพทางกายเพ่ือเตรียมแขงกีฬา มีจํานวน 5 

คน คิดเปนรอยละ 1.25% ตองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง มีจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25% 

และอ่ืนๆมีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25% จากผลสํารวจจะเห็นไดวาสวนใหญวัตถุประสงคท่ีมา

ใชบริการสถานออกกําลังกายตองการมีรูปรางท่ีดีมาเปนอันดับ 1 
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ตารางท่ี 4.8: จํานวนรอยละตามท่ีคนสะดวกมาออกกําลังกาย…ครั้ง/สัปดาห 

 

สะดวกมาออกกําลังกาย…ครั้ง/สัปดาห จํานวนคน รอยละ 

     1ครั้ง/สัปดาห 5 1.25 

     2ครั้ง/สัปดาห 14 3.5 

     3ครั้ง/สัปดาห 58 14.5 

     4ครั้ง/สัปดาห 202 50.5 

     5ครั้ง/สัปดาห 111 27.75 

     6ครั้ง/สัปดาห 10 2.5 

     รวม 400 100 

 

 จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามสะดวกมาออกกําลังกาย 1 ครั้ง/สัปดาห มี

จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25% สะดวกมาออกกําลังกาย 2 ครั้ง/สัปดาห มีจํานวน 14 คน คิด

เปนรอยละ 3.5% สะดวกมาออกกําลังกาย 3ครั้ง/สัปดาห มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5% 

สะดวกมาออกกําลังกาย 4 ครั้ง/สัปดาห มีจํานวน  202 คน คิดเปนรอยละ 50.5% สะดวกมาออก

กําลังกาย 5 ครั้ง/สัปดาห มีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.75% สะดวกมาออกกําลังกาย 6ครั้ง/

สัปดาห มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5% จากผลสํารวจจะพบวาคนสวนใหญสะดวกมาออก

กําลังกาย 4 ครั้ง/สัปดาห คิดเปนรอยละ 50.5% ซ่ึงมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวนรอยละตามเวลา….ชั่วโมง/ครั้งท่ีมาเลน 

 

เวลา….ชั่วโมง/ครั้งที่มาเลน จํานวน รอยละ 

     1ชั่วโมง/ครั้ง 36 9 

     2ชั่วโมง/ครั้ง 347 86.75 

     3ชั่วโมง/ครั้ง 17 4.25 

     รวม 400 100 

 

 จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามสะดวกมาออกกําลังกาย 1 ชั่วโมง/ครัง้ มี

จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9% ออกกําลังกาย 2 ชั่วโมง/ครั้ง มีจํานวน 347 คน คิดเปนรอยละ 
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86.75% ออกกําลังกาย 3 ชั่วโมง/ครั้ง มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25% จากผลสํารวจจะ

พบวาคนสวนใหญออกกําลังกาย 2ชั่วโมง/ครั้งมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.10: จํานวนรอยละชวงเวลาท่ีสะดวกไปใชสถานท่ีออกกําลังกาย 

 

ชวงเวลาที่สะดวกไปใชสถานที่ออกกําลังกาย จํานวน รอยละ 

     ชวงเชา (06.00am.-12.00pm.) 85 21.25 

     ชวงบาย-เย็น (12.01pm-ปด) 315 78.75 

     รวม 400 100 

 

 จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามสะดวกไปใชสถานท่ีออกกําลังกาย ชวงเชา 

มีจํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.25% ชวงเย็น มีจํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 78.75% จากผล

สํารวจจะเห็นวาคนสวนใหญมาออกกําลังกายชวงเย็นถึง 78.75% 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวนรอยละการคาดหวังใหรูปแบบการฝกสอนเปนแบบใด 

 

คาดหวังใหรูปแบบการฝกสอนเปนแบบใด จํานวน รอยละ 

     เปนหองสวนตัวไมปะปนกับผูอ่ืน 28 7 

     ฝกรวมกับผูอ่ืนได 370 92.5 

     อ่ืนๆ 2 0.5 

     รวม 400 100 

  

จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบสอบถามคาดหวังใหรูปแบบการฝกสอนเปนหองสวนตัว

ไมปะปนกับผูอ่ืน มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7% ฝกรวมกับผูอ่ืนได มีจํานวน 370 คน คิดเปน

รอยละ 92.5% และรูปแบบอ่ืนๆ มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5% จากผลสํารวจจะเห็นวาคน

สวนใหญชอบท่ีจะฝกรวมกับผูอ่ืนมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.12: จํานวนรอยละไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับสถานท่ีออกกําลังกายจากทางใด 

 

ไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสถานที่ออกกําลังกายจากทางใด จํานวน รอยละ 

     สถานบริการโดยตรง 100 25 

     นิตยสาร 17 4.25 

     หนงัสอืพิมพ 1 0.25 

     ปายโฆษณา 12 3 

     โปรชัวรและแผนพับ 3 0.75 

     เพ่ือน 169 42.25 

     เว็บไซต 98 24.5 

     รวม 400 100 

 

 จากผลสํารวจในตารางพบวาผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับสถานท่ีออก

กําลังกายจาก สถานบริการโดยตรง มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอย 25% จากนิตยสาร มีจํานวน 17 

คน คิดเปนรอยละ 4.25% จากหนังสือพิมพ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25% จากปายโฆษณา 

มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3% จากโปรชัวรและแผนพับ มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75% 

จากเพ่ือน มีจํานวน 169 คน คิดเปนรอยละ 42.25% จากเว็บไซต มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 

24.5% จากผลสํารวจจะเห็นวาสวนใหญจะไดรับขอมูลขาวสารจากเพ่ือน 

 

4.3 ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการของ ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 
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ตารางท่ี 4.13: ตารางแสดงความพึงพอใจตอสถานท่ีใหบริการดานผลิตภัณฑ (Product) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขา

ใชบริการดานผลิตภัณฑ 

(Product) 

นอยท่ีสุด →มากท่ีสุด ระดับการตัดสินใจ

บริโภค 

1 2 3 4 5 รวม  

x 

แปลผล 

จาํนวน (คน) 

ดานผลิตภัณฑ – Product 

คุณภาพท่ีไดรับจากการเขาคอรส 

ฝกการออกกําลังกาย 

4 2 25 266 103 400 4.05 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 1 0.5 6.25 66.5 25.75 100 

มีรูปแบบการใหบริการท่ี

หลากหลาย 

0 4 60 245 91 400 4.25 มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 0 1 15 61.25 22.75 100 

ขนาดของพ้ืนท่ีใหบริการ 0 5 215 159 21 400 3.49 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0 1.25 53.75 39.75 5.25 100 

ความทันสมัยหรือคุณภาพของ

อุปกรณท่ีใหบริการ 

2 2 201 167 28 400 4.86 มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 0.5 0.5 50.25 41.75 7 100 

มีนวัตกรรมเครื่องออกกําลังกาย

ท่ีทันสมัย 

1 4 202 162 31 400 3.54 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.25 1 50.5 40.5 7.75 100 

มีอาหารท่ีมีประโยชนและ

โภชนาการครบสําหรับการออก

กําลังกายจําหนาย 

3 7 184 167 39 400 3.58 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 1.75 46 41.75 9.75 100 

มีอาหารเสริมจําหนาย 3 10 264 109 14 400 3.30 ปานกลาง 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 2.5 66 27.25 3.5 100 

ผูฝกสอน(Trainer)มีคุณภาพ 2 6 28 222 142 400 4.24 มากท่ีสุด 

จํานวนรอยละ (%) 0.5 1.5 7 55.5 35.5 100 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา 

1. ความทันสมัยหรือคุณภาพของอุปกรณท่ีใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยู

ในเกณฑมากท่ีสุดเปนอันดับ 1 จํานวน 201 คน รอยละ 50.25 คาเฉลี่ย 4.86 

2. มีรูปแบบการใหบริการท่ีหลากหลาย มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมาก

ท่ีสุดเปนอันดับ 2 จํานวน 245 คน รอยละ 61.25 คาเฉลี่ย 4.25 

3. ผูฝกสอน(Trainer)มีคุณภาพ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการ อยูในเกณฑมากท่ีสุดเปนอันดับ 3  จํานวน 222 คน รอยละ 55.5 คาเฉลี่ย 4.24 

4. คุณภาพท่ีไดรับจากการเขาคอรส ฝกการออกกําลังกาย มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ

อยูในเกณฑมาก จํานวน 266 คน รอยละ 66.5 คาเฉลี่ย 4.05 

5. มีอาหารท่ีมีประโยชนและโภชนาการครบสําหรับการออกกําลังกายจําหนาย มีผลตอการ

ตัดสินใจเขาใชบริการอยูในเกณฑมาก จํานวน 184 คน รอยละ 46 คาเฉลี่ย 3.58 

6. มีนวัตกรรมเครื่องออกกําลังกายท่ีทันสมัย มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการอยูในเกณฑ

มาก จํานวน 202 คน รอยละ 50.5 คาเฉลี่ย 3.54 

7. ขนาดของพ้ืนท่ีใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการอยูในเกณฑมาก จํานวน 215 

คน รอยละ 53.75 คาเฉลี่ย 3.49 

8. มีอาหารเสริมจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการอยูในเกณฑปานกลาง จํานวน 

264 คน รอยละ 66 คาเฉลี่ย 3.30 

 

ตารางท่ี 4.14: ตารางแสดงความพึงพอใจตอสถานท่ีใหบริการดานราคาสินคา (Price) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการดานราคา (Price) 

นอยท่ีสุด →มากท่ีสุด ระดบัการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม  

x 

แปลผล 

จาํนวน (คน) 

ดานราคาสินคา – Price 

ราคาคาใชบริการมีความเหมาะสม 0 5 128 200 67 400 3.82 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0 1.25 32 50 16.75 100 

ราคาอาหารและเครื่องดื่มอยูใน

ระดับท่ีเหมาะสม 

0 9 136 197 58 400 3.76 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0 2.25 34 49.25 14.5 100 
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จากตาราง 4.14 พบวา 

1. ราคาคาใชบริการมีความเหมาะสม มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากเปน

อันดับ 1 จํานวน 200 คน รอยละ 50 คาเฉลี่ย 3.82 

 2. ราคาอาหารและเครื่องดื่มอยูในระดับท่ีเหมาะสม มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูใน

เกณฑมากเปนอันดับ 2 จํานวน 197 คน รอยละ 49.25 คาเฉลี่ย 3.76 

 

ตารางท่ี 4.15: ตารางความพึงพอใจตอสถานท่ีใหบริการดานสถานท่ีและชองทางการจัดจําหนาย  

        (Place) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ

ดานสถานท่ี (Place) 

นอยท่ีสุด →มากท่ีสุด ระดบัการ

ตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม  

x 

แปลผล 

จาํนวน (คน) 

ดานสถานท่ีและชองทางการจัดจําหนาย – Place 

ทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไปสะดวก 0 1 52 295 52 400 3.99 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0 0.25 13 73.75 13 100 

สถานท่ีตั้งอยูใจกลางเมือง 1 2 61 304 32 400 3.91 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.25 0.5 15.25 76 8 100 

สถานท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ 3 6 159 207 25 400 3.61 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 39.75 39.75 51.75 6.25 100 

 

จากตาราง 4.15 พบวา 

 1.ทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไปสะดวก มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมาก

เปนอันดับ 1 จํานวน 295 คน รอยละ 73.75 คาเฉลี่ย 3.99 

 2.สถานท่ีตั้งอยูใจกลางเมือง มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากเปนอันดับ 2 

จํานวน 304 คน รอยละ 76 คาเฉลี่ย 3.91 

 3.สถานท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑ

มาก จํานวน 207 คน รอยละ 51.75 คาเฉลี่ย 3.61 
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ตารางท่ี 4.16: ตารางความพึงพอใจตอสถานท่ีใหบริการดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการดานการสงเสริมการขาย 

(Promotion) 

นอยท่ีสุด →มากท่ีสุด ระดับการตัดสินใจบริโภค 

1 2 3 4 5 รวม  

x 

แปลผล 

จาํนวน (คน) 

ดานการสงเสริมการทางการตลาด – Promotion 

บันทึกDVDขณะท่ีออกกําลังใหนํา

กลับไปดูเพ่ือพัฒนาการเลนของ

ตวัเอง 

6 7 187 160 40 400 3.55 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 1.5 1.75 46.75 40 10 100 

ทดลองเลนและฝกโดยผูฝกสอนฟรี 

3 ครั้ง 

2 10 205 156 27 400 3.49 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.5 2.5 51.25 39 6.75 100 

เปลี่ยนโปรโมช่ันในแตละเดือน 1 8 218 155 18 400 3.45 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.25 2 54.5 38.75 4.5 100 

การมีสวนลดหรือราคาพิเศษ 1 6 205 157 31 400 3.52 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.25 1.5 51.25 39.25 7.75 100 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา 

 1.บันทึกDVDขณะท่ีออกกําลังใหนํากลับไปดูเพ่ือพัฒนาการเลนของตัวเอง มีผลตอการ

ตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากเปนอันดับ 1 จํานวน 187 คน รอยละ 46.75 คาเฉลี่ย 3.55 

 2.การมีสวนลดหรือราคาพิเศษ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากเปนอันดับ 

2 จํานวน 205 คน รอยละ 51.25 คาเฉลี่ย 3.52 

 3.ทดลองเลนและฝกโดยผูฝกสอนฟรี 3 ครั้ง มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑ

มาก จํานวน 205 คน รอยละ 51.25 คาเฉลี่ย 3.49 

 4.เปลี่ยนโปรโมชั่นในแตละเดือน มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมาก จํานวน 

218 คน รอยละ 54.5 คาเฉลี่ย 3.45 
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ตารางท่ี 4.17: ตารางความพึงพอใจตอสถานท่ีใหบริการดานบุคลากร (People) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการดานการบุคลากร (People) 

นอยท่ีสุด →มากท่ีสุด ระดับการตัดสินใจ

บริโภค 

1 2 3 4 5 รวม  

x 

แปลผล 

จาํนวน (คน) 

ดานบุคลากร – People 

จํานวนพนักงานมีเพียงพอตอความ

ตองการ 

2 3 64 272 59 400 3.95 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.5 0.75 16 68 14.75 100 

เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีมนุษย

สัมพันธละอัธยาศัยท่ีด ี

3 1 28 278 90 400 4.12 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 0.25 7 69.5 22.5 100 

เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีความรูใน

การใหบริการเปนอยางด ี

3 3 32 269 93 400 4.11 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 0.75 8 67.25 23.25 100 

เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีความ

กระตือรือรนในการใหบริการ 

3 3 31 283 80 400 4.08 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 0.75 7.75 70.75 20 100 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา 

 1.เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีมนุษยสัมพันธละอัธยาศัยท่ีดี มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ 

อยูในเกณฑมากเปนอันดับ 1 จํานวน 278 คน รอยละ 69.5 คาเฉลี่ย 4.12 

 2.เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีความรูในการใหบริการเปนอยางดี มีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการ อยูในเกณฑมากเปนอันดับ 2 จํานวน 269 คน รอยละ 67.25 คาเฉลี่ย 4.11 

 3.เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการ อยูในเกณฑมาก จํานวน 283 คน รอยละ 70.75 คาเฉลี่ย 4.08 

4.จํานวนพนักงานมีเพียงพอตอความตองการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑ

มาก จํานวน 272 คน รอยละ 68 คาเฉลี่ย 3.95 
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ตารางท่ี 4.18: ตารางความพึงพอใจตอสถานท่ีใหบริการดาน ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บรกิารดานกระบวนการใหบรกิาร 

(Process) 

นอยท่ีสุด →มากท่ีสุด ระดับการตัดสินใจ

บริโภค 

1 2 3 4 5 รวม  

x 

แปลผล 

จาํนวน (คน) 

ดานกระบวนการใหบรกิาร - Process 

พนักงานใหบรกิารสะดวกและรวดเรว็ 2 3 56 275 64 400 3.99 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.5 0.75 14 68.75 16 100 

มีขอมูลบอกรายละเอียดทางเว็บไซต 1 5 89 274 31 400 3.82 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.25 1.25 22.25 68.5 7.75 100 

สถานท่ีใหบริการมีความสะอาด 0 3 23 270 104 400 4.18 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0 0.75 5.75 67.5 26 100 

สถานท่ีใหบริการมีบรรยากาศเหมาะ

แกการออกกําลงักาย 

0 1 34 278 87 400 4.12 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0 0.25 8.5 69.5 21.75 100 

อุปกรณมีเพียงพอตอความตองการ 2 3 51 284 60 400 3.99 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.5 0.75 12.75 71 15 100 

สถานท่ีมีการจัดวางอุปกรณอยางเปน

ระเบียบ 

1 0 81 273 45 400 3.90 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.25 0 20.25 68.25 11.25 100 

มีพนักงานคอยดูแลความปลอดภัย

อยางใกลชิด 

5 3 67 265 60 400 3.93 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 1.25 0.75 16.75 66.25 15 100 

หองนํ้ามีความสะอาด 0 3 19 253 125 400 4.25 มาก

ท่ีสุด จํานวนรอยละ (%) 0 0.75 4.75 63.25 31.25 100 

มีกลองวงจรปดตรวจดูความปลอดภัย 3 5 47 293 52 400 3.96 มาก 

จํานวนรอยละ (%) 0.75 1.25 11.75 73.25 13 100 
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จากตารางท่ี 4.18 พบวา 

 1.หองน้ํามีความสะอาด มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากเปนอันดับ 1 

จํานวน 253 คน รอยละ 63.25 คาเฉลี่ย 4.25 

 2.สถานท่ีใหบริการมีความสะอาด มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากเปน

อันดับ 2 จํานวน 270 คน รอยละ 67.5 คาเฉลี่ย 4.18 

 3.สถานท่ีใหบริการมีบรรยากาศเหมาะแกการออกกําลังกาย มีผลตอการตัดสินใจเขาใช

บริการ จํานวน 278 คน รอยละ 69.5 คาเฉลี่ย 4.12 

 4.พนักงานใหบริการสะดวกและรวดเร็ว มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ จํานวน 275 คน 

รอยละ 68.75 คาเฉลี่ย 3.99  

 5.อุปกรณมีเพียงพอตอความตองการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ จํานวน 284 คน 

รอยละ 71 คาเฉลี่ย 3.99 

 6.มีกลองวงจรปดตรวจดูความปลอดภัย มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ จํานวน 293 คน 

รอยละ 73.25 คาเฉลี่ย 3.96 

 7.มีพนักงานคอยดูแลความปลอดภัยอยางใกลชิด มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ จํานวน 

265 คน รอยละ 66.25 คาเฉลี่ย 3.93 

 8.สถานท่ีมีการจัดวางอุปกรณอยางเปนระเบียบ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ จํานวน 

273 คน รอยละ 68.25 คาเฉลี่ย 3.90 

 9.มีขอมูลบอกรายละเอียดทางเว็บไซต มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ จํานวน 274 คน 

รอยละ 68.5 คาเฉลี่ย 3.82 

 

4.4 สรุปขอมูลจากการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจฟตเนส 

 การวิจัยครั้งนี้ผูจัดทําใชการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูประกอบธุรกิจฟตเนสจํานวน 3 ท่ี คือ 

1. Power zone Gym 

 2. Fitness 7 

 3. The Body tec 

บทสรุปการสัมภาษณ 

 Power zone gym 

สิทธิ เจริญฤทธิ์ (การสื่อสารสวนบุคคล, 18 กรกฎาคม 2557) ผูบริหารPower zone gym 

ใหความเห็นวาการเขามาสูธุรกิจเก่ียวกับการออกกําลังกายสามารถทําได เพราะความตองการมีบุคลิก
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ท่ีดีของคนในปจจุบันเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆเปนเหตุเนื่องมาจากตามกระแสดารา -นกัแสดงทําใหมคีนใน

ปจจุบันตองการอยากมีบุคลิกภาพท่ีดีบาง 

 ความคิดเห็นของสิทธิ เจริญฤทธิ์ เรื่องของยิมท่ีดีควรมี  

1.ความเรียบงาย ไมวุนวายทําใหลูกคาลําบากใจ  

 2.ท่ีจอดรถสะดวก 

 3.หองน้ําสะอาด 

 4.เดินทางสะดวก 

 Fitness 7 

สุนทร หวังเจริญ (การสื่อสารสวนบุคคล, 4 สิงหาคม 2557) ผูบริหารFitness 7 ใหความเห็น

วาการเขามาสูธุรกิจฟตเนสสามารถเขามาทําไดเพราะยังมีความตองการอยูเสมอ  

สิ่งท่ีคุณ สุนทร หวังเจริญเนนย้ําคือการท่ีจะลงทุนเปดสถานท่ีออกกําลังกาย คือทํา เลท่ีดี ถา

คุณมีทําเลท่ีดี ใกลชุมชน เปนสิ่งท่ีดีมาก 

 The bodytec 

วงษเดช เอ่ียวสานุรักษ (การสื่อสารสวนบุคคล, 15 สิงหาคม 2557) ผูบริหาร The body 

tec ใหความเห็นวาธุรกิจท่ีพัฒนารูปรางและบุคลิกภาพนั้นมีแนวโนมวาจะมากข้ึนในอนาคต สามารถ

ลงมาแขงขันได 

 วงษเดช เอ่ียวสานุรักษกลาววาทุกวันนี้กลุมคนสวนใหญเสียเงินไปเยอะมากกับการดูแล

เฉพาะหนาเพียงจุดเดียว และคาดการวาอีก 5-6 ปคนสวนใหญจะยอมจายเงินมากข้ึนเพ่ือดูแล

รางกายท้ังรางกาย 
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บทที่ 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

5.1 นโยบายและการดําเนินการบริหารจัดการ 

 5.1.1วิสัยทัศน (Vision) 

 “Ultimate body” ตองการท่ีจะเปนสถานท่ีสรางรูปรางท่ีดี และพัฒนาบุคลิกภาพท่ีดีสุดใน

ประเทศไทย 

 5.1.2 พันธกิจ (Mission) 

1.เปลี่ยนแนวความคิดของลูกคาในเรื่องการเอาชนะใจตัวเองโดยใชโดยการสรางแรงบันดาล

ใจใหลูกคา 

 2.ทําใหลูกคาท่ีเขามาใชบริการประสบความสําเร็จ 

 3.เอาใจใสเปรียบเสมือนคนในครอบครัว 

 4.สรางบรรยากาศในสถานท่ีใหดูอบอุน พนักงานและเทรนเนอรมีมนุษยสัมพันธท่ีดี  

 5.1.3 วัตถุประสงค 

 1.เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาในดานรูปลักษณภายนอก  

 2.ทําใหลูกคามีความม่ันใจในการเขาสังคม 

5.1.4 เปาหมาย (Goals) 

 1.เปลี่ยนทัศนคติของผูท่ีฝกใหรูสึกสนุกกับการออกกําลังกาย ถึงขอดีของการออกกําลังกาย 

และปรับใหเปนไลฟสไตล 

 2.เปนผูนําทางดานการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพ ทําใหลูกคารูสึกวาถาอยากเปลี่ยนแปลง

ตัวเองในทางท่ีดี ตองนึกถึงเราเปนท่ีแรก 

 3.เปนธุรกิจปรับบุคลิกภาพท่ีสามารถดําเนินธุรกิจถึงจุดคุมทุนภายใน5 ป 

4.เปนผูนําธุรกิจปรับบุคลิกภาพท่ีมีชื่อเสียงมากท่ีสุดในประเทศไทย 

 5.มีการขยายฐานลูกคาไปยังประเทศเพ่ือนบาน เชน พมา ลาว กัมพูชา เวียดนาม 

 เปาหมายระดับองคกร 
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ตารางท่ี 5.1: ตารางแสดงเปาหมายระดับองคกร 

 

ระยะเวลา เปาหมาย 

ระยะเริ่มตน (ปท่ี0-ปท่ี2) สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา และ

สรางความพึงพอใจแกผูใชบริการ เกิดการโฆษณา

แบบปากตอปาก 

ระยะสัน้(ปท่ี2-ปท่ี5) เริ่มเปนท่ีรูจักของกลุมเปาหมายหลัก และเริ่ม

กระจายสูกลุมเปาหมายรอง 

ระยะยาว(ปท่ี6-ปท่ี10) เปนท่ีรูจักในวงกวาง เปนสถานท่ีปรับบุคลิกภาพ

ท่ีเปนท่ียอมรับในประเทศไทย 

 

 เปาหมายระดับธุรกิจ 

 

ตารางท่ี 5.2: ตารางแสดงเปาหมายระดับธุรกิจ 

 

ระยะเวลา เปาหมาย 

ระยะเริ่มตน (ปท่ี0-ปท่ี2) มีผูมาใชบริการอยางตอเนื่องถึง 200 คน 

ระยะสัน้(ปท่ี2-ปท่ี5) 1.รักษามาตรฐานของการบริการใหดีข้ึนเรื่อยๆ 

2.มีการขยายสาขาเพ่ือรองรับกลุมลูกคาท่ีมากข้ึน 

ระยะยาว(ปท่ี6-ปท่ี10) 1.มีการขยายสาขาไปสูประเทศเพ่ือนบาน เชน 

พมา ลาว กัมพูชา เวียดนาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



67 

 เปาหมายทางการตลาด 

 

ตารางท่ี 5.3: ตารางแสดงเปาหมายทางการตลาด 

 

ระยะเวลา เปาหมาย 

ระยะเริ่มตน (ปท่ี0-ปท่ี2) 1.โฆษณาใหกลุมเปาหมายรูถึงการจัดตั้งสถานท่ี

ปรับบุคลิกภาพ เพ่ือใหเกิดการสนใจและเขาใช

บริการ 

2.นําคําติชมของลูกคามาปรับปรุง เพ่ือพัฒนาใหดี

ยิ่งข้ึน 

ระยะสัน้(ปท่ี2-ปท่ี5) 1.วิเคราะหคูแขงเพ่ือสรางความไดเปรียบทาง

ธุรกิจใหเหนือคูแขง 

2.จัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

ระยะยาว(ปท่ี6-ปท่ี10) 1.เปนผูนําและมีชื่อเสีนงในธุรกิจการปรับ

บุคลิกภาพ 

 

5.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

 5.2.1 รายละเอียดการบริการ 

 “โครงการศูนยปรับบุคลิกภาพ และสรางแรงบันดาลใจ” เปนบริษัทท่ีดําเนินการประกอบ

ธุรกิจภายใตชื่อ Ultimate Body โดยจะเนนไปในเรื่องของการพัฒนาศักยภาพจิตใจและรางกาย 

จิตใจในดานกระตุนหรือปรับเปลี่ยนทัศนคติใหคนท่ีไมมีความม่ันใจใหมีความเชื่อม่ันในตัวเอง เปลี่ยน

ใหคนหุนไมดีทําใหดีโดยการใชนวัตกรรมเครื่อง Miha Body-tec และยังเพ่ิมการบําบัดรักษาโรค เชน 

ปญหาโรคกลามเนื้อท่ีพยุงกระดูก โรคไมเกรน(ทางออม) การบําบัดอาการบาดเจ็บเรื้อรังของนักกีฬา 

เพ่ิมความแข็งแรงของกลามเนื้อใหรองรับกิจกรรมท่ีตองใชความแข็งแรง  เขามาชวยโดยประเภทของ

การใหบริการจะแบงออกเปนประเภทดังนี้ 

 1.เวทเทรนนิ่งหรือบําบัดรักษาโรคโดยการใชเทคโนโลยีเขามาชวยปรับบุคลิกภาพ 

 2.สรางแรงบันดาลใจใหกับลูกคาและวิธีกระตุนลูกคาอยูเสมอ 

 3.จัดตารางอาหารใหเหมาะกับแตละบุคคล 
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ซ่ึงจุดเดนของโครงการนี้จะอยูท่ีคุณภาพท่ีผูบริโภคจะไดรับ จะตองไดรับผลประโยชนสูงสุด

และนําไปใชไดจริง โดยจะมีความจริงใจเปนพาทเนอรท่ีจะคอยแนะนําและคอยรับคําปรึกษาโดย

ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน 

 

5.3 สถานที่ตั้งโครงการ 

 โครงการ Ultimate Body ใชการเชาสํานักงานอาคารจาก เทรนดี้ออฟฟศตั้งอยูบนทําเลใจ

กลางเมืองรายลอมไปดวยธุรกิจครบวงจร ณ ศูนยกลางธุรกิจชื่อดังของเมืองไทยเขาซอยสุขุมวิท 13 

เพียง 70 เมตร เพียงไมก่ีกาวก็ถึง สถานีรถไฟฟานานาและสถานีรถไฟฟาใตดินสุขุมวิท สูจุดเปาหมาย

ไดรวดเร็วเพียงพริบตา จากผลการประเมินแบบสอบถามดานทําเลท่ีตั้งมีสวนสําคัญอยางมาก ขนาด

ของพ้ืนท่ีท่ีใช 342 ตารางเมตร  

 เหตุผลในการเลือกสถานท่ีตั้งใหอยูในเทรนดี้ออฟฟศ 

 1. เทรนดี้ออฟฟศพ้ืนท่ีใหเชาเริ่มตั้งแต 20 ตารางเมตร ข้ึนไป สําหรับผูท่ีกําลังหาท่ีตั้ง

สํานักงานใจกลางธุรกิจเดินทางสะดวกสบาย ใกลสถานท่ีชอปปง เชน Terminal21, โรบินสัน, Villa 

Market พรอมเขาทํางานไดทันที และเปดใหทานสามารถดําเนินธุรกิจไดตลอด 24 ชั่วโมง สามารถ

ประหยัดคาใชจายในการควบคุมเครื่องปรับอากาศเปด-ปดไดเองตามเวลาท่ีทานตองการ 

 2. ท่ีจอดรถมากกวา 600 คัน พ้ืนท่ีโถงบริเวณชั้นลางออกแบบพิเศษอยางมีสไตล เพ่ือใหเปน

ศูนยกลางความสะดวกสบาย ท่ีเปนไดมากกวาอาคารสํานักงานท่ัวไป มีบันไดเลื่อนใหบริการ , ลฟิท

โดยสารท้ังหมด 5 ตัว และลิฟทขนของ 1 ตัว 
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ภาพท่ี 5.1: ภาพแสดงตึก เทรนดี้ออฟฟศ 

 

 
 

ท่ีมา: Thai Home Town.  (2557).  สืบคนจาก http://www.thaihometown.com/office/. 

 

ภาพท่ี 5.2: ภาพแสดงแผนท่ีตึกเทรนดี้ออฟฟศ 

 

 
 

ท่ีมา: Thai Home Town.  (2557).  สืบคนจาก http://www.thaihometown.com/office/. 
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ภาพท่ี 5.3: ภาพแสดงแผนผงัของตกึ 

 

   
 

ท่ีมา: The Trendy office & Shop Space.  (n.d.).  Retrieved from  

       http://www.thetrendyoffice.com/f_25.html.  

 

5.4 รายระเอียดการบริการ 

 ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate Body เปนสตูดิโอฟตเนสแบบ Micro Fitness โดยการใช

โดยนวัตกรรมเครื่องออกกําลังกายดวยเครื่องกระตุนกลามเนื้อไฟฟา EMS (Electro Muscular 

Simulation) เปนการฝกสรางกลามเนื้อทุกสวนของรางกายโดยใชกระแสไฟฟากระตุน และเทคนิค

การสรางกลามเนื้อท่ีมีเทรนเนอรออกแบบโปรแกรมเฉพาะของแตละบุคคลเพ่ือใหเหมาะกับบคุคล

นั้นๆมากท่ีสุด โดยใชระยะเวลาเร็วท่ีสุด โดยจะมีข้ันตอนในการใหบริการดังนี้ 

 1.สอบถามเปาหมายของแตละบุคคลวาเปาหมายเปนอยางไร เชน อยากมีรางกายแข็งแรง 

เตรียมแขงกีฬา ถายแบบ เปนนักแสดง เพาะกาย รักษาอาการบาดเจ็บ เปนตน 

2.ตรวจสอบเช็คสมรรถภาพของรางกาย ตรวจสอบปริมานกลามเนื้อ ไขมันสวนเกิน เพ่ือดูวา

ควรแกท่ีสวนไหน 

 3.เทรนเนอรออกแบบโปรแกรมเฉพาะของแตละบุคคลให 

 4.สรางPassionหรือเปาหมายของลูกคา 

 5.ทําการออกกําลังกายตามโปรแกรมท่ีวางไว 

 6.แลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหวางลูกคาและเทรนเนอรวามีการฝกสวนไหนท่ีตองปรับปรุง 
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 7.ทําการบันทึกคาสถิติวัดความกาวหนาในแตละครั้ง 

 8.ออกแบบการทานอาหารในแตละวันของลูกคา 

 

ตารางท่ี 5.4: ตารางแสดงรายละเอียดบริการ 

 

รายการ ราคา 

คอรสปรับบุคลิกภาพท่ัวไป 

1 ครั้ง 2000 บาท 

10 ครั้ง 18000 บาท 

30 ครั้ง  54000 บาท 

คอรสกายภาพบําบัด 

12 ครั้ง (3เดือน) 40000 บาท 

  

5.4.1 โครงสรางองคกร 

 โครงการศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body จัดเปนองคกรขนาดเล็ก รูปแบบการสราง

องคกรจึงเปนโครงสรางแบบราบ (Flat organization Structure) ซ่ึงมีโครงสรางไมซับซอน เพ่ือให

เกิดความสะดวกและความคลองตัวในการปฏิบัติงาน โดยมีลักษณะโครงสรางองคกร ดังนี้  

 

ภาพท่ี 5.4: ภาพแสดงโครงสรางองคกรของศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

ผูจัดการ 

ฝายการผลิต ฝายการบัญชี&การเงิน ฝายปฏิบัติการ 

Trainer 
นักบัญชี -ประชาสัมพันธ 

-การตลาด 
แมบาน 

นักโภชนาการ พนักงานการเงิน 

ผูเช่ียวชาญเฉพาะ

ดานวิทยาศาสตร

 

ผูเช่ียวชาญเฉพาะดานกายภาพ

บําบัดรักษาโรค 

ผูชวย 
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5.4.2 ตําแหนงและลักษณะงานในองคกร 

 ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate Body จัดโครงสรางองคกรโดยแบงตามหนาท่ีและความ

รับผิดชอบ ประกอบไปดวยรายละเอียดตางๆดังนี้ 

 1.ผูจัดการ มีหนาท่ีควบคุมฝายการผลิต ฝายบริหาร และฝายปฏิบัติการใหสอดคลองตาม

พันธกิจและวัตถุประสงค รวมถึงควบคุมการทํางานใหมีประสิทธิภาพตรงตามความตองการของ

ผูใชบริการ 

2.Trainer มีหนาท่ีควบคุมในสวนของการฝกสอนและ คอยกระตุนผูใชบริการใหสอดคลอง

กับความตองการใหไดประสิทธิภาพสูงสุด 

3.ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา มีหนาท่ีคอยดูแลนักกีฬาโดยเฉพาะในดานการ

รักษาอาการบาดเจ็บ เพ่ิมสมรรถภาพของนักกีฬา  

4.ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค มีหนาท่ีคอยดูแลรักษาผูปวยเฉพาะดาน 

คอยดูแลโปรแกรมในการรักษาและคอยแนะนําลูกคาในดานการดูแลรักษา  

5.ผูชวยผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬาและดานกายภาพบําบัดรักษาโรค มี

หนาท่ีเปนลูกมือคอยชวยเหลือตางๆ 

 6.บัญชี มีหนาท่ีดูแลและควบคุมรายรับ-รายจายของศูนยปรับบุคลิกภาพ 

 7.ประชาสัมพันธ มีหนาท่ีบันทึกและจัดตารางเวลา ดูแลตอนรับผูท่ีมาใชบริการ 

ประชาสัมพันธกิจกรรมสงเสริมการขายแกลูกคาและกลุมเปาหมาย 

 8.แมบานมีหนาท่ีดูแลรักษาความสะอาดภายในสถานท่ีใหเรียบรอยอยูเสมอ 
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ตารางท่ี 5.5: ตารางแสดงรายละเอียดตําแหนงและอัตราเงินเดือน 

 

ตําแหนง จํานวน อัตราเงินเดือน (บาท) 

ผูจัดการ 1 30000 

trainer 4 20000 

นักโภชนาการ 1 20000 

ผูเชี่ยวชาญดานกาย

กายภาพบําบัด 

1 25000 

ผูเชี่ยวชาญดานวิทยาศาสตรการ

กีฬา 

1 25000 

ผูชวย 2 15000 

พนักงานบัญชี 1 15000 

พนักงานการเงิน 1 15000 

พนักงานประชาสัมพันธ 1 15000 

ฝายการตลาด 1 23000 

แมบาน 2 10000 

Total Salary per month 298000 

 

5.4.3 การวิเคราะหตามทฤษฎีการวิเคราะหสถานการณในตลาด (Situation Analysis) 

5C’s 

 การวิเคราะหสภาพแวดลอม (Context) 

 ดานการเมือง 

 ปจจุบันรัฐบาลภายใตการดูแลของคณะรักษาความสงบแหงชาติ (คสช.) มาดแูลความสงบใน

บานเมืองชั่วคราว เพ่ือลดความแตกแยก ความขัดแยงจากสองข้ัวอํานาจทางการเมืองและดําเนินการ

จัดตั้งรัฐบาลชั่วคราว ทําใหเศรษฐกิจเปลี่ยนไปในทางท่ีดีข้ึน เพ่ิมโอกาสใหกับทางโครงการ 

 ดานเศรษฐกิจ 

 ในทางสังคมแนวโนมรักสุขภาพ เพ่ิมกระแสแรงตอเนื่อง และยังมีการเปด AEC อีกทําใหเรา

สามารถหากลุมเปาหมายท่ีเปนกลุมรักสุขภาพไดงาย กลุมประเทศเพ่ือนบาน กลุมคนท่ีตองการการ

ยอมรับจากคนรอบขางทางลักษณะรูปรางหนาตา เชนดารา นักแสดง นายแบบท่ีตองใช รูปราง 
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หนาตา ในการประกอบอาชีพ กลุมผูปวยท่ีตองการบําบัดรักษาโรคท่ีเก่ียวกับกลามเนื้อ และทําใหเห็น

วาการมีบุคลิกภาพท่ีดียอมสรางความไดเปรียบท้ังหนาท่ีการงานและเรื่องอ่ืนๆ  

 ดานสังคม 

 แนวโนม นิยมการมีหุนท่ี บุคลิกภาพท่ีดีหรือการตองการการยอมรับจากคนในสังคมเพ่ือเพ่ิม

โอกาสในหนาท่ีการงาน การบําบัดรักษาโรคเฉพาะทาง เชน โรคเก่ียวกับกลามเนื้อชวยสงเสริมกระดูก

สันหลัง ไมเกรนทางออม ทําใหไมตองไปท่ีโรงพยาบาล และยังใชเวลาไมนาน เกิดความสะดวกทําให

สามารถหากลุมเปาหมายสําหรับคนกลุมนี้ได และการท่ีมีบุคลิกท่ีดีกวายอมไดเปรียบท้ังในดานหนาท่ี

และการงาน 

 ดานเทคโนโลย ี

 เนื่องจากเปนยุคของ Social Media ทําใหการรับรูขาวสารในสังคมออนไลนขยายวงกวางข้ึน 

รวมถึงการพัฒนานวัตกรรมของอุปกรณใหมีความทันสมัยและมีความนาเชื่อถือมากข้ึน ทําใหรูปแบบ

การออกกําลังกายไมนาเบื่อ มีอุปกรณใหมใหทดลองเลนหลายรูปแบบ  

การวิเคราะหผูบริโภค (Customer) 

ดารา-นักแสดง นายแบบ-นางแบบ หรือกลุมคนท่ีใชรูปรางในการประกอบอาชีพ ท่ีตองการ

ไดหุนท่ีฟตและเฟรมไวท่ีสุด เพ่ือนํารูปรางไปประกอบอาชีพ  และผูปวยแพทยทางเลือก เชน โรค

เก่ียวกับกลามเนื้อท่ีออนแอ ไมเกรน นักกีฬาท่ีบาดเจ็บตองใชกายภาพบําบัด นักเตนผูหญิงท่ีรางกาย

แข็งแรงไมเทาผูชายตองการสรางกลามเนื้อใหแข็งแรง นางงามท่ีตองปรับบุคลิก  

การวิเคราะหปจจัยในบริษัท (Company) 

ทางบริษัทจะใหคําปรึกษาในดานการพิชิตหุนใหฟตและเฟรมใหไวท่ีสุดเพ่ือนําไปประกอบ

อาชพี ผูปวยท่ีตองการบําบัดรักษาโรคเก่ียวกับกลามเนื้อ นักกีฬาท่ีตองกายภาพบําบัด และพรอมท่ีจะ

ใหคําปรึกษาในเรื่องการทานอาหารการพักผอน การสรางPassionใหคุณมีแรงจูงใจท่ีจะมีหุนท่ีดี และ

มีมาตรฐานของเทรนเนอรท่ีมีคุณภาพ ใหคุณม่ันใจไดวามีเราเปนพาทเนอรแลวคุณจะประสบ

ความสําเร็จ 

การวิเคราะหคูแขง (Competitor) 

ทางคูแขงจะมีทัง้ทางตรงและทางออม ทางตรงมี Hotman factory speedfitness ,The 

bodytech คูแขงทางออมจะมีFitness ท่ัวไปเชน Fitnees first ,we fitness,True fitness ซ่ึงคูแขง

ยังมีไมเยอะมากเนื่องจากอุปกรณเครื่องออกกําลังกายมีราคาสูง และยังเปนนวัตกรรมใหมอยู  

การวิเคราะหผูชวยดานสนับสนุน (Collaborator) 

 แบรนดอาหารเสริมตางๆท่ีพรอมจะเขามาสนับสนุน เชนWhey protein แบรนดเสื้อผา

แฟชั่นชั้นนํา แบรนดเสื้อผาใสออกกําลังกาย และอาหารสุขภาพ เปนพันธมิตรกับคลีนิคศัลยกรรมเพ่ือ

ตอยอดธุรกิจใหลูกคาไดใชบริการเพ่ิมข้ึนและยังเปนการบอกตออีกดวย   
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5.5 การกําหนดกลยุทธขององคกร 

 โครงการปรับปรุงบุคลิกภาพมีการบริหารจัดการองคกรละกําหนดกลยุทธตางๆ ซ่ึงสามารถ

วิเคราะหสวนประกอบได ดังตอไปนี้ 

5.5.1 การวเิคราะห SWOT 

 จุดแข็ง 

1.ความเอาใจใส และเทรนเนอรท่ีมีคุณภาพออกแบบตารางการออกกําลังกายเฉพาะสําหรับ  

แตละบุคคล แตละเปาหมาย 

2.มีนักโภชนาการดูแลทางดานอาหารให 

 3.มีการสรางแรงบันดาลใจใหกับลูกคาและคอยใหกําลังใจ (จิตวิทยา)เม่ือลูกคาเกิดอาการทอ 

 4.ทําเลท่ีตั้งเหมาะสม มีความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

 จุดออน 

 1.สถานท่ีเปดใหมยังไมเปนท่ีรูจัก 

 2.ราคาคาใชบริการสูง 

 3.ตนทุนอุปกรณสูง 

 4.เจาของธุรกิจขาดทักษะการบริหารการจัดการ 

 5.ขาดรูปแบบกิจกรรมการออกกําลังกายท่ีหลากหลาย 

 โอกาส 

 1.กระแสออกกําลังกายกําลังนิยม 

 2.สถานท่ีเดินทางไดหลากหลาย เชนติดรถไฟฟา อยูใกลทางดวน 

 3.อยูในแหลงชุมชนท่ีคนพลุกพลาน 

4.ลูกคามีหลากหลายข้ึน ไมใชแคคนท่ีอยากหุนดีอยางเดียว แตรวมไปถึงรักษากายภาพ

บําบัดรักษาอาการบาดเจ็บดวย 

 อุปสรรค 

 1.การจราจรติดขัด 

2.ความตองการของลูกคามีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

3.สภาพเศรษฐกิจในประเทศไทยไมคอยดี ทําใหกลุมเปาหมายมีความระวังในการใชจายมาก  

ข้ึน 

 4.มีการแขงขันท่ีมากข้ึนในธุรกิจศูนยออกกําลังกาย 

 5.ลูกคามีความตองการหลากหลาย ซ่ึงมีโอกาสเปลี่ยนไปใชบริการอ่ืนท่ีสามารถทดแทนกันได 
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5.5.2 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

จากการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจฟตเนส โดยสวนใหญ สถานท่ีตองเดินทางสะดวก 

ตลอดจนเครื่องมือ อุปกรณ หองน้ํา ความรูความชํานาญของเทรนเนอรเหมือนๆกัน และจากผลการ

ประเมินแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับอุปกรณและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย

สามารถเห็นผลไดเร็ว โครงการปรับบุคลิกภาพUltimate body จึงมุงเนนไปท่ีเทคโนโลยีอุปกรณท่ี

ทันสมัยท่ีสามารถตอบโจทยลูกคาได เดินทางสะดวก มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอตอผูใชบริการ มีความ

ปลอดภัย  

 

ภาพท่ี 5.5: ภาพแสดงการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 

ราคา 

 

Ultimatebody 

 

   คุณภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.5.3 การกําหนดตลาดเปาหมาย 

1) กลุมเปาหมายหลัก 

ดารา-นักแสดง นายแบบ-นางแบบ นักธุรกิจ หรือกลุมคนท่ีใชรูปรางในการประกอบอาชีพ 

อายุ  -  

รายได 50000บาทข้ึนไป 

ความตองการ ตองการมีรูปรางท่ีดีและเห็นผลไวท่ีสุด 

2) กลุมเปาหมายรอง  
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ผูมีปญหาสุขภาพ,สโมสรนกักีฬา,รร.สอนเตนรํา,นางงาม,นกัไวโอลนิ,Dancer 

อายุ - 

รายได 50000บาทข้ึนไป 

ความตองการ ตองการมีหุนท่ีดี สุขภาพท่ีดี ความแข็งแรงของกลามเนื้อ รักษาอาการบาดเจ็บ 

5.4.4 การกําหนดกลยุทธ 

 เพ่ือใหการดําเนินธุรกิจของโครงการปรับบุคลิกภาพ Ultimate body ดําเนินไปสูเปาหมาย

ตามท่ีกําหนดไว จึงมีการกําหนดกลยุทธในการจัดการเชิงกลยุทธ โดยแบงเปน 3 ระดับ คือ 

1.กลยุทธระดับองคกร 

กําหนดแนวทางการดําเนินงานขององคกรดวย กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 

โดยการยกระดับการออกกําลังกายรูปแบบเดิมๆ เปนการใชเครื่องกระตุนไฟฟา  EMS (Electro 

Muscular Simulation) ซ่ึงประหยัดเวลาในการออกกําลังกายแบบปกติโดยใชเวลาเพียงแค 20 นาที 

เทากับออกกําลังกาย 4 ชั่วโมง ซ่ึงสามารถประหยัดเวลาไปไดมากสําหรับคนท่ีมีขอจํากัดทางเวลาและ

ตองการเห็นการเปลี่ยนแปลงทางรางกายเร็วท่ีสุด และเนนตอบสนองความตองการของผูใชบริการ

ดวยการมุงความเชี่ยวชาญเฉพาะดาน (Concentration Growth Strategy) เนนเจาะกลุมตลาด

เฉพาะ คือ บุคคลท่ีมีชื่อเสียงในสังคม ดารา นักแสดง นักธุรกิจ เพ่ือรูปลักษณภายนอกท่ีดูดีท่ีสงผลตอ

การงานอาชีพ และผูปวยท่ีมีปญหาเก่ียวกับกลามเนื้อท่ีไมมีคุณภาพซ่ึงจะสงผลตอกระดูกท่ีชวยพยุง

รางกายทําใหสุขภาพแย 

2.กลยุทธระดับธุรกิจ 

 กําหนดกลยุทธท่ีมุงเนน (Focus Strategy) เปนกลยุทธท่ีเนนเจาะตลาดกับลูกคาเฉพาะ

(Niche Market) โดยมุงเนนไปยังกลุมลูกคาท่ีตองใชรูปรางในการประกอบอาชีพ 

 จากการวิเคราะหแบบสอบถามแลวสวนใหญมีความตองการอยางเดียวกันคือ ความทันสมัย

หรือคุณภาพของอุปกรณท่ีใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการ อยูในเกณฑมากท่ีสุดเปน

อันดับ 1 จึงใชนวัตกรรมเครื่องออกกําลังกายท่ีทันสมัยและมีคุณภาพสูงมาชวย 

3.กลยุทธระดับปฏิบตัิการ 

1.1) กลยุทธการผลิตและการดําเนินงาน (Product and Operation Strategy)  

โครงการ Ultimate Body มีการออกแบบข้ันตอนการทํางานใหเปนไปอยางมีระเบียบ ซ่ึง

กระบวนการและข้ันตอนจะเริ่มจากการพูดคุยถึงความตองการของผูใชบริการ ในข้ันตอนการพูดคุย

จะมีการแนะนําถึงรายละเอียดตางๆในการใชบริการ อธิบายถึงข้ันตอนการเขาใชบริการ ตกลงเรื่อง

ราคา  
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ภาพท่ี 5.6: ภาพแสดงข้ันตอนการผลิตและการดําเนินงาน 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2) กลยุทธดานการตลาด (Marketing Strategy) 

โครงการ Ultimate Body มีการแบงกลุมเปาหมายออกเปน 2 ประเภท คือกลุมเปาหมาย

หลัก และกลุมเปาหมายรอง โดยกลุมเปาหมายหลักคือ ดารา-นักแสดง นายแบบ-นางแบบ หรือกลุม

คนท่ีใชรูปรางในการประกอบอาชีพ กลุมเปาหมายรองคือ เพศ ชาย หญิง และเพศท่ี  3ท่ีรักสุขภาพ ท่ี

ตองการมีหุนท่ีดี สุขภาพท่ีดี และกลุมคนท่ีตองการเขาวงการบันเทิง 

 

 

สอบถามเปาหมายของแตละบุคคล

วาเปาหมายเปนอยางไร 

.ตรวจสอบเช็คสมรรถภาพของ

รางกาย 

เทรนเนอรออกแบบโปรแกรมเฉพาะ

ของแตละบคุคลให 

 

สรางPassionหรือเปาหมายของ

ลกูคา 

ทําการออกกําลังกายตามโปรแกรม

ท่ีวางไว 

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหวาง

ลูกคาและเทรนเนอร 

ทําการบันทึกคาสถิติวัด

ความกาวหนาในแตละครั้ง 

ออกแบบการทานอาหารในแตละวัน

ของลกูคา 
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1.3) กลยุทธทางการเงิน (Financial Strategy) 

โครงการ Ultimate Body มีการนํากลยุทธทางการเงินมาใชโดยการพิจารณาปจจัยตางๆท่ี

เก่ียวของกับเงินทุน ท้ังการเชาสถานท่ี การออกแบบตกแตง อุปกรณเครื่องมือ คาจางพนักงาน และ

ดอกเบี้ยจากการกูยืม จากนั้นจึงพิจารณาการนําทรัพยากรเหลานี้ไปใชใหเกิดประโยชน เกิดรายได 

และเกิดกําไร ซ่ึงจําเปนตองพิจารณางบประมาณสําหรับการปรับปรุงธุรกิจ หรือทรัพยากรท่ีกลาวมา

ขางตนท้ังหมด โดยการคํานึงถึงการลดตนทุนใหต่ําและมีผลกําไรตอบแทนคืนใหไวท่ีสุด แตยังคงเรื่อง

ของคุณภาพและบริการท่ีดี 

1.4 กลยุทธการจัดการทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management Strategy) 

โครงการ Ultimate Body คํานึงถึงหนาท่ีในการจัดการทรัพยากรมนุษยใหเกิดประโยชน

สูงสุด โดยการพัฒนาบุคลากรและทีมงานใหมีความพรอมและมีความสามารถตรงกับตําแหนงหนาท่ีท่ี

ไดรับมอบหมาย โดยจะทําการเทรนพนักงานในเรื่องมนุษยสัมพันธละอัธยาศัยท่ีดี  และในเรือ่งของ

ความรูในดานการออกกําลังกายอยูเสมอ โดยอางอิงจากแบบสอบถามท่ีสํารวจมาพบวาใน2เรื่องนี้อยู

ในอันดับท่ี 1 และ 2 ท่ีไดคะแนนสูงสุดในสิ่งท่ีลูกคาตองการ  

 1.5 กลยุทธในการวิจัยและพัฒนา (Research and Development Strategy) 

 โครงการ Ultimate Body ใชอุปกรณเทคโนโลยีเปนหลัก จึงมีความจําเปนท่ีจะตองใสใจ

เรื่องของการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีอยูเสมอ เพ่ือไมใหลาสมัย และนําหนาคูแขง จึงมีการศึกษาวิจัย

ถึงกลุมเปาหมายเพ่ือใหรูถึงความตองการท่ีแทจริงของท้ังกลุมเปาหมายหลักและรอง เพ่ือใหการ

บริการมีความแตกตางจากคูแขง และพรอมรับฟงคําติชม ขอเสนอแนะจากผูใชบริการมาปรับปรุงใหดี

ยิ่งข้ึน 
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บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

ในบทนี้จะเปนสวนของการวางแผนทางการเงินของโครงการศูนยปรับบุคลิกภาพและสราง

แรงบันดาลใจ Ultimate Body ตามกลยุทธการดําเนินงานของโครงการท่ีไดระบุไวในบทท่ีผานมาซ่ึง

ทําออกมาในรูปแบบของงบการเงิน เพ่ือทราบถึงความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ ท้ังนี้

แผนการเงินของโครงการก็เปนสวนหนึ่งท่ีมีความสําคัญของแผนโครงการ เนื่องจากเปาหมายของทุก

ธุรกิจลวนตองการผลกําไรสูงสุด การจัดทําแผนธุรกิจจึงตองคํานึงถึงสภาพคลอง ความสามารถในการ

สรางกําไร และความสามารถในการชําระหนี้ เปนตน 

การวางแผนทางการเงินของโครงการนี้เริ่มตนจากการประมาณเงินลงทุนเบื้องตนท่ีโครงการ

จําเปนตองใช เพ่ือท่ีจะจัดสรรเงินลงทุนตอไปถึงสัดสวนของสวนของเจาของและการกูยืมระยะยาว  

นอกจากนี้โครงการจําเปนตองประมาณการยอดขายท่ีจะเกิดข้ึน ประเมินตนทุนและคาใชจายท่ี

เกิดข้ึน จึงจะสามารถทราบถึงกําไรของโครงการ และจากนั้นจึงประเมินความเปนไปไดของโครงการ

เพ่ือปรับปรุงแผนกลยุทธตอไป 

สําหรับรายละเอียดของบทท่ี 6 งบการเงินมีหัวขอดังตอไปนี้ 

 6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

 6.2 การประมาณเงินลงทุน 

 6.3 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุน 

 6.4 การประมาณรายได 

 6.5 การประมาณรายจาย 

 6.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 6.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 6.9 ขอสมมติฐานในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

  



81 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

สําหรับการวิเคราะหแผนการเงินของโครงการศูนยปรับบุคลิกภาพและสรางแรงบันดาลใจ 

Ultimate Body มีสมมติฐานทางการเงิน ดังนี้ 

1. โครงการสามารถรองรับผูมาใชบริการอยางตอเนื่อง 100 คนตอป  

2. โครงการจะสามารถดําเนินงานไดอยางตอเนื่อง (Going Concern)  

3. โครงการมีความสามารถในการทํากําไร และสามารถเติบโตไดอยางตอเนื่อง 

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

อัตราผลตอบแทนสําหรับเจาของไดมากกวา 35% ซ่ึงผูถือหุนจะไดรับเงินปนผลทุกสิ้นปอยางตอเนื่อง 

5. โครงการมีผลตอบแทนจากการลงทุนสงู (Return on Investment) เพราะการลงทุนใน

อุปกรณออกกําลังกายมีราคาสูงและเปนจุดขายของโครงการ 

6. โครงการมีผลกําไรสะสมเพียงพอตอการลงทุนเพ่ือขยายสาขาเพ่ิมเติมรองรับกลุมลูกคาท่ี

มากข้ึนในแผนระยะสั้น และขยายสาขาไปยังประเทศเพ่ือนบานในแผนระยะยาวของโครงการ 

 

6.2 การประมาณเงินลงทุน 

1. สถานที่ตั้งโครงการ 

 ดานสถานท่ีตั้งโครงการ Ultimate Body ใชการเชาดําเนินงานจากสํานักงานอาคารเทรนดี้

ออฟฟศซ่ึงตั้งอยูบนทําเลใจกลางเมืองรายลอมไปดวยธุรกิจครบวงจร ณ ศูนยกลางธุรกิจชื่อดังของ

เมืองไทย ใกลสถานีรถไฟฟานานาและสถานีรถไฟฟาใตดินสุขุมวิท ดวยเนื้อท่ี 341 ตารางเมตร จาก

การสอบถามอัตราคาเชาของสํานักงานอาคารเทรนดี้ออฟฟศเทากับ 330 บาทตอตารางเมตรตอเดือน 

รวมเปนมูลคา 112,530 บาทตอเดือน หรอื 1,350,360 บาทตอป ท้ังนี้ผูใหเชามอบสิทธิพิเศษใหเชา

ฟรใีนเดือนท่ี1 ดังนั้นคาเชาสถานท่ีเทากับ 1,237,830 บาท 

2. การออกแบบและตกแตงสถานที ่

โครงการ Ultimate Body กําหนดกลยุทธท่ีมุงเนนไปยังกลุมลูกคาท่ีตองใชรูปรางในการ

ประกอบอาชีพ เชน ดารานักแสดง เปนตน ซ่ึงกลุมเปาหมายของโครงการจะเปนผูท่ีมีศักยภาพทาง

การเงินคอนขางสูง ทางโครงการจึงตัดสินใจลงทุนในการออกแบบและตกแตงสถานท่ีอยางหรู หรา 

คาใชจายในการออกแบบและตกแตงสถานท่ีท่ีตีราคาจริงจากนักออกแบบตามราคามาตรฐานการ

ตกแตงภายในเทากับ 8,000 บาทตอตารางเมตร บวกเพ่ิมคาใชจายจากขอผิดพลาด 20% ดังนั้นการ

ออกแบบและตกแตงสถานท่ีมีมูลคาเทากับ 3,168,000 บาท ((330 ตร.ม. x 8,000 บาท/ตร.ม.) + 

20%)  
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3. อุปกรณและเครื่องมือที่ใชในบริการลูกคา 

 

ตารางท่ี 6.1: แสดงมูลคาอุปกรณและเครื่องมือท่ีใชในบริการลูกคา 

 

ประเภทอุปกรณและเครื่องมือ จํานวน มูลคาตอหนวย (บาท) มูลคารวม (บาท) 

เครื่อง MIHA BODYTECH 2 1,500,000 3,000,000 

เครื่องวัดคาไขมัน 1 1,000,000 1,000,000 

SMITH MACHINE 1 45,000 45,000 

ตูกดน้ําดื่มบริการลูกคา 2 20,000 40,000 

เชือกและอุปกรณฟตเนส  400,000 400,000 

รวม  4,485,000 

 

4. อุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 

 

ตารางท่ี 6.2: แสดงมูลคาอุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 

 

อุปกรณเครื่องใชสํานักงาน จํานวน มูลคาตอหนวย (บาท) มูลคารวม (บาท) 

โซฟา 5 5,000 25,000 

ทีวีจอใหญ 1 50,000 50,000 

ตูลอคเกอรท่ีใชคียการด 10 5,000 50,000 

รวม  125,000 

 

 หลังจากไดคาดการณเงินลงทุนเบื้องตนท่ีโครงการ Ultimate body จําเปนตองคํานึงจึง

สามารถจัดสรุปประมาณการเงินลงทุนไดดังตารางตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 6.3: แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 

 

ประเภทการลงทุน  เงินลงทุน  

สถานท่ีตั้งโครงการ 1,237,830 

การออกแบบและตกแตงสถานท่ี  3,168,000 

อุปกรณและเครื่องมือท่ีใชในบริการลูกคา 4,485,000 

อุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 125,000 

รวม 9,015,830 

 

6.3 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุน 

การประมาณการลงทุนอันเนื่องมาจากสถานท่ีตั้งโครงการ การออกแบบและตกแตงสถานท่ี 

อุปกรณและเครื่องมือท่ีใชในบริการลูกคา และอุปกรณเครื่องใชสํานักงาน ทําใหสามารถประมาณเงิน

ลงทุนท้ังหมดเปนจํานวนเงินเทากับ 9,015,830 บาท เพ่ือกันเงินสดบางสวนเพ่ือใชในการดําเนินงาน

ทางโครงการ Ultimate Body เลือกลงทุนดวยมูลคา 10 ลานบาท เปน 2 สวนคือ การกูยืมธนาคาร 

5 ลานบาท และการลงทุนดวยเงินทุนของกลุมเจาของ 5 ลานบาท โดยมีสัดสวนการลงทุน 50% และ 

50% ตามลําดับ ท้ังนี้แหลงท่ีมาของเงินทุนก็ตองมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนสําหรับเงินกูยืม

ระยะยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยรอยละ 8.1 ตอป ซ่ึงอางอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อ

ลูกคารายยอยชั้นดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกสิกรไทย และสําหรับเงินทุนของเจาของ

ตองการผลตอบแทนเฉลี่ยปละ 35% ดังจะเห็นไดจากตารางตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 6.4: แสดงสัดสวนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง 

 

ประเภทการลงทุน %สัดสวนการลงทุน สัดสวนการลงทุน อัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 

เงินกูยืมระยะยาว 50% 5,000,000 8.10% 

สวนของเจาของ 50% 5,000,000 35.00% 

รวม 100% 10,000,000   
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6.4 การประมาณรายได 

1.รายไดจากโปรแกรมออกกําลังกายสําหรับบุคคลทั่วไป 

 แหลงรายไดของโครงการ Ultimate Body มาจากกิจกรรมหลกัของโครงการคือการใช

เครื่องกระตุนไฟฟา EMS (Electro Muscular Simulation) ซ่ึงใชเวลาเพียงแค 20 นาที สามารถเทา

เทียมกับออกกําลังกายถึง 4 ชัว่โมง ดังนั้นระยะเวลาการใหบริการเครื่องกระตุนไฟฟา EMS จึงเทากับ 

20 นาทีตอครั้ง สําหรับอัตราคาบริการมีการจัดทําโปรแกรมสงเสริมการขายโดยเหมาจายเปน

แพ็คเกจดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 6.5: แสดงอัตราคาบริการโปรแกรมออกกําลังกายสําหรับบุคคลท่ัวไป 

 

รายการ ราคา 

1 ครั้ง 2,000 บาท 

10 ครั้ง 18,000 บาท 

30 ครั้ง 48,000 บาท 

  

 ในปท่ี 1 สมมติฐานในการพยากรณรายไดกรณีดีท่ีสุด (Best Case) คือลูกคาจะเขามาใช

บริการ 2 ชัว่โมง 1 คน ตอ 1 เครื่อง (ท้ังหมด 2 เครื่อง) สําหรับโครงการ Ultimate body มี

ระยะเวลาเปดปดเปนไปตามเวลาหาง หรือประมาณ 12 ชั่วโมง นั่นหมายความวาโครงการสามารถ

บริการลูกคาไดวันละ 12 ครั้ง หรือ 4,320 ครั้งตอป ในขณะท่ีอัตราคาบริการอยูท่ี 1,600 – 2,000 

บาท เพ่ือใหงายตอการประมาณจึงกําหนดราคาคาบริการเฉลี่ยท่ี 1,800 บาท จากท่ีไดกลาวมาคือ

ประมาณการรายไดกรณีดีท่ีสุด ท้ังนี้สําหรับกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณี

แยท่ีสุด (Worst Case) คาดการณใหมีจํานวนผูใชบริการนอยกวากรณีท่ีดีท่ีสุดตามลําดับ หมายความ

วาในกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุดโครงการสามารถบริการลูกคาได 3,400 ครั้งตอป และกรณีท่ีแยท่ีสุด

โครงการสามารถบริการลูกคาได 2,650 ครั้งตอป 
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ตารางท่ี 6.6: แสดงประมาณการรายไดจากโปรแกรมออกกําลังกายสําหรับบุคคลท่ัวไปในปท่ี 1 

 

  จํานวน (ครั้ง)  คาบริการ (บาท) รายไดตอป (บาท) 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 4,320 1,800 7,776,000 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 3,400 1,800 6,624,000 

กรณีท่ีแยท่ีสุด 2,650 1,800 4,770,000 

 

2. รายไดจากโปรแกรมรักษาเพื่อกายภาพบําบัด 

โครงการ Ultimate Body เพ่ิมคอรสออกกําลังกายเปนการกายภาพบําบัดรักษาผูปวย และ 

นักกีฬาท่ีทํากายภาพบําบัดรักษาอาการบาดเจ็บ ราคา 30,000 บาทตอคอรสซ่ึงบริการท้ังหมด 12 

ครั้ง โดยเฉลี่ยแลวลูกคาจะใชบริการ 1 คอรสใชระยะเวลาประมาณ 1 อาทิตย แตอยางไรก็ตามทาง

โครงการกําหนดวันหมดอายุเทากับ 3 เดือนนับจากวันท่ีซ้ือโปรแกรมรักษาเพ่ือกายภาพบําบัด 

ในการประมาณรายไดจากโปรแกรมรักษาเพ่ือกายภาพบําบัดจะคาดการณจํานวนผูใชบริการ 

(จํานวนคอรส) เทากับ 96 ครั้ง 72 ครัง้ และ 48 ครั้ง ตามลําดับ สําหรับกรณีท่ีดีท่ีสุด กรณีท่ีเปนไป

ไดมากท่ีสุด กรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 6.7: แสดงประมาณการรายไดจากโปรแกรมรักษาเพ่ือกายภาพบําบัดในปท่ี 1 

 

  จํานวน (ครั้ง)  คาบริการ (บาท) รายไดตอป (บาท) 

กรณีท่ีดีท่ีสุด             96          30,000           2,880,000  

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด             72          30,000           2,160,000  

กรณีท่ีแยท่ีสุด             48          30,000           1,440,000  

 

ประมาณการรายไดสําหรับปท่ี 1 จะถูกนําไปคาดการณถึงรายไดสําหรับปท่ี 2 ถึงปท่ี 5 โดย

ประเมินจากอัตราการเติบโตของกลุมธุรกิจลักษณะศูนยออกกําลังกาย หรือ ฟตเนสเซ็นเตอรซ่ึงถูก

ประเมินวาจะเติบโตไดปละไมต่ํากวา 10% - 20% ผูประกอบการรายยอยระดับเอสเอ็มอีท่ีเริ่มตน

จากการเปนเทรนเนอรหรือผูออกกําลังกายมากอนและผันตัวเองมาเปนผูประกอบการ เปดใหบริการ

ฟตเนสหรือสถานออกกําลังกายในรูปแบบตางๆ ท่ีใชพ้ืนท่ีเพียง 1 - 2 คูหา ทําใหเห็นแนวโนมวาธุรกิจ

ลักษณะนี้เกิดข้ึนอีกจํานวนมากนับพันแหง (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, มิถุนายน 2557) จากการ
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อางอิงขอมูลดังกลาวจึงคาดหวังอัตราการเติบโตในกรณีท่ีดีเยี่ยม กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด และกรณีท่ี

แยท่ีสุด เทากับ 30% 20% และ 10% ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 6.8: แสดงประมาณการรายไดรวมในปท่ี 1 - 5 

 

 รายได (บาทตอป) 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 

(+30%/ป) 10,656,000 13,852,800 18,008,640 23,411,232 30,434,602 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด  

(+20%/ป) 8,280,000 9,936,000 11,923,200 14,307,840 17,169,408 

กรณีท่ีแยท่ีสุด 

(+10%/ป) 6,210,000 6,831,000 7,514,100 8,265,510 9,092,061 

 

6.5 การประมาณรายจาย 

 โครงการศูนยปรับบุคลิกภาพและสรางแรงบันดาลใจ Ultimate Body เปนธุรกิจบริการจึง

ทําใหมีโครงสรางตนทุนและคาใชจายไมมีความซับซอนมากนักซ่ึงรายจายของโครงการฯประกอบไป

ดวย คาเชาสถานท่ี คาเสื่อมราคาการตกแตง คาเสื่อมราคาเครื่องมือ คาเสื่อมราคาอุปกรณ เงินเดือน

พนักงาน คาบํารุงรักษาเครื่องมือและอุปกรณท่ีใชในการบริการ คาใชจายในการสงเสริมการตลาด คา

สาธารณูปโภค เปนตน ซ่ึงสามารถกําหนดรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 6.9: แสดงประมาณการรายจายในปท่ี 1 – กรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

รายจาย หนวย: บาท 

คาเชาสถานท่ี          (1,237,830) 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง (3,168,000/10ป)            (316,800) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณออกกําลังฯ (4,485,000/5ป)            (897,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (125,000/5ป)              (25,000) 

คาดูแลรักษาอุปกรณออกกําลังกายฯ              (50,000) 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 6.9 (ตอ): แสดงประมาณการรายจายในปท่ี 1 – กรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

รายจาย หนวย: บาท 

คาสาธารณูปโภค            (532,800) 

เงินเดือนพนักงาน:   

- ผูจัดการ (1คน) 30000 บาท            (360,000) 

- trainer (4คน) 20000 บาท            (960,000) 

- นักโภชนาการ (1คน) 20000 บาท            (240,000) 

- พนักงานบัญชี (1คน) 15000 บาท            (300,000) 

- พนักงานการเงิน (1คน) 15000 บาท            (180,000) 

- พนักงานประชาสัมพันธ (1คน) 15000 บาท            (300,000) 

- ฝายการตลาด (1คน) 23000 บาท            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน) 25000 บาท            (180,000) 

- ผูชวยวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน) 15000 บาท            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน) 25000 บาท            (180,000) 

- ผูชวยกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน) 15000 บาท            (276,000) 

- แมบาน (2คน) 10000 บาท            (240,000) 

รวม       (6,635,430) 
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ตารางท่ี 6.10: แสดงประมาณการรายจายในปท่ี 1 – กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 

 

รายจาย หนวย: บาท 

คาเชาสถานท่ี          (1,237,830) 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง (3,168,000/10ป)            (316,800) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณออกกําลังฯ (4,485,000/5ป)            (897,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (125,000/5ป)              (25,000) 

คาดูแลรักษาอุปกรณออกกําลังกายฯ              (50,000) 

คาสาธารณูปโภค          (414,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  

- ผูจัดการ (1คน) 30000 บาท            (360,000) 

- trainer (4คน) 20000 บาท            (960,000) 

- นักโภชนาการ (1คน) 20000 บาท            (240,000) 

- พนักงานบัญชี (1คน) 15000 บาท            (300,000) 

- พนักงานการเงิน (1คน) 15000 บาท            (180,000) 

- พนักงานประชาสัมพันธ (1คน) 15000 บาท            (300,000) 

- ฝายการตลาด (1คน) 23000 บาท            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน) 25000 บาท            (180,000) 

- ผูชวยวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน) 15000 บาท            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน) 25000 บาท            (180,000) 

- ผูชวยกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน) 15000 บาท            (276,000) 

- แมบาน (2คน) 10000 บาท            (240,000) 

รวม      (6,516,630) 
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ตารางท่ี 6.11: แสดงประมาณการรายจายในปท่ี 1 – กรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

รายจาย หนวย: บาท 

คาเชาสถานท่ี          (1,237,830) 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง (3,168,000/10ป)            (316,800) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณออกกําลังฯ (4,485,000/5ป)            (897,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (125,000/5ป)              (25,000) 

คาดูแลรักษาอุปกรณออกกําลังกายฯ              (50,000) 

คาสาธารณูปโภค            (310,500) 

เงินเดือนพนักงาน:  

- ผูจัดการ (1คน) 30000 บาท            (360,000) 

- trainer (4คน) 20000 บาท            (960,000) 

- นักโภชนาการ (1คน) 20000 บาท            (240,000) 

- พนักงานบัญชี (1คน) 15000 บาท            (300,000) 

- พนักงานการเงิน (1คน) 15000 บาท            (180,000) 

- พนักงานประชาสัมพันธ (1คน) 15000 บาท            (300,000) 

- ฝายการตลาด (1คน) 23000 บาท            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน) 25000 บาท            (180,000) 

- ผูชวยวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน) 15000 บาท            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน) 25000 บาท            (180,000) 

- ผูชวยกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน) 15000 บาท            (276,000) 

- แมบาน (2คน) 10000 บาท            (240,000) 

รวม      (6,413,130) 

 

6.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

การประมาณการงบการเงินจะเริ่มตนจากการจัดทํางบกําไรขาดทุนของโครงการกอน

เพ่ือท่ีจะคาดกาณความสามารถในการทํากําไรของบริษัทเปนระยะเวลา 5 ปขางหนา โดยมี 3 

แนวทางคือ กรณีท่ีดีท่ีสุด (Best Case) กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณีทีแ่ย

ท่ีสุด (Worst Case) 

 



90 

Ultimate Body  งบกําไรขาดทุน – กรณีที่ดีที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                 หนวย: บาท 

รายไดจากโปรแกรมออกกําลังกายสําหรับบุคคลท่ัวไป          7,776,000  

รายไดจากโปรแกรมรักษาเพื่อกายภาพบําบัด          2,880,000  

รายไดรวม        10,656,000  

คาใชจาย: 

 คาเชาสถานท่ี          (1,237,830) 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง (3,168,000/10ป)            (316,800) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณออกกําลังฯ (4,485,000/5ป)            (897,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (125,000/5ป)              (25,000) 

คาดูแลรักษาอุปกรณออกกําลังฯ              (50,000) 

คาสาธารณูปโภค            (532,800) 

เงนิเดือนพนักงาน:   

- ผูจัดการ (1คน)            (360,000) 

- trainer (4คน)            (960,000) 

- นักโภชนาการ (1คน)            (240,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน)            (300,000) 

- ผูชวยวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน)            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน)            (300,000) 

- ผูชวยกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน)            (180,000) 

- พนักงานบัญชี (1คน)            (180,000) 

- พนักงานการเงิน (1คน)            (180,000) 

- พนักงานประชาสัมพันธ (1คน)            (180,000) 

- ฝายการตลาด (1คน)            (276,000) 

- แมบาน (2คน)            (240,000) 

รวมคาใชจาย        (6,635,430) 

กําไรขัน้ตน          4,020,570  

ดอกเบ้ียจาย (5ลานX8.1%)            (405,000) 

กําไรกอนภาษ ี          3,615,570  

ภาษีเงินไดฯ (20%)            (723,114) 

กําไรสุทธ ิ         2,892,456  
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Ultimate Body งบกําไรขาดทุน – กรณีที่เปนไปไดมากที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                 หนวย: บาท 

รายไดจากโปรแกรมออกกําลังกายสําหรับบุคคลท่ัวไป           6,120,000   

รายไดจากโปรแกรมรักษาเพื่อกายภาพบําบัด          2,160,000  

รายได            8,280,000   

คาใชจาย: 

 คาเชาสถานท่ี          (1,237,830) 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง (3,168,000/10ป)            (316,800) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณออกกําลังฯ (4,485,000/5ป)            (897,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (125,000/5ป)              (25,000) 

คาดูแลรักษาอุปกรณออกกําลังฯ              (50,000) 

คาสาธารณูปโภค             (414,000) 

เงนิเดือนพนักงาน: 

 - ผูจัดการ (1คน)            (360,000) 

- trainer (4คน)            (960,000) 

- นักโภชนาการ (1คน)            (240,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน)            (300,000) 

- ผูชวยวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน)            (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน)            (300,000) 

- ผูชวยกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน)            (180,000) 

- พนักงานบัญชี (1คน)            (180,000) 

- พนักงานการเงิน (1คน)            (180,000) 

- พนักงานประชาสัมพันธ (1คน)            (180,000) 

- ฝายการตลาด (1คน)            (276,000) 

- แมบาน (2คน)            (240,000) 

รวมคาใชจาย          (6,516,630) 

กําไรขั้นตน          1,763,370   

ดอกเบ้ียจาย (5ลานX8.1%)            (405,000) 

กําไรกอนภาษ ี           1,358,370 

ภาษีเงินไดฯ (20%)             (271,674) 

กําไรสุทธ ิ          1,086,696 
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Ultimate Body งบกําไรขาดทุน – กรณีที่แยที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                     หนวย: บาท 

รายไดจากโปรแกรมออกกําลังกายสําหรับบุคคลท่ัวไป                4,770,000   

รายไดจากโปรแกรมรักษาเพื่อกายภาพบําบัด               1,440,000  

รายได                6,210,000   

คาใชจาย: 

 คาเชาสถานท่ี              (1,237,830) 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง (3,168,000/10ป)                 (316,800) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณออกกําลังฯ (4,485,000/5ป)                 (897,000) 

คาเสื่อมราคา-อุปกรณสํานักงาน (125,000/5ป)                   (25,000) 

คาดูแลรักษาอุปกรณออกกําลังฯ                   (50,000) 

คาสาธารณูปโภค                  (310,500) 

เงนิเดือนพนักงาน: 

 - ผูจัดการ (1คน)                 (360,000) 

- trainer (4คน)                 (960,000) 

- นักโภชนาการ (1คน)                 (240,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน)                 (300,000) 

- ผูชวยวิทยาศาสตรการกีฬา (1คน)                 (180,000) 

- ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน)                 (300,000) 

- ผูชวยกายภาพบําบัดรักษาโรค (1คน)                 (180,000) 

- พนักงานบัญชี (1คน)                 (180,000) 

- พนักงานการเงิน (1คน)                 (180,000) 

- พนักงานประชาสัมพันธ (1คน)                 (180,000) 

- ฝายการตลาด (1คน)                 (276,000) 

- แมบาน (2คน)                 (240,000) 

รวมคาใชจาย              (6,413,130) 

กําไรขั้นตน                (203,130)  

ดอกเบ้ียจาย (5ลานX8.1%)                 (405,000) 

กําไรกอนภาษ ี                    (608,130) 

ภาษีเงินไดฯ (20%)                         - 

กําไรสุทธ ิ                    (608,130)  
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Ultimate Body งบกําไรขาดทุน – กรณีที่ดีที่สุด สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

2558 

 

2559 

 

2560 

 

2561 

 

2562 

 รายไดจากโปรแกรม

บุคคลท่ัวไป 

7,776,

000 

73

% 

10,10

8,800 

73

% 

13,14

1,440 

73

% 

17,08

3,872 

73

% 

22,20

9,034 

73

% 

รายไดจากโปรแกรม

กายภาพบําบัด 

2,880,

000 

27

% 

3,744,

000 

27

% 

4,867,

200 

27

% 

6,327,

360 

27

% 

8,225,

568 

27

% 

รายไดรวม 

10,65

6,000 

10

0% 

13,85

2,800 

10

0% 

18,00

8,640 

10

0% 

23,41

1,232 

10

0% 

30,43

4,602 

10

0% 

คาใชจาย: 

          

คาเชาสถานท่ี 

(1,237

,830) 

-

12

% 

(1,237

,830) 

-

9% 

(1,237

,830) 

-

7% 

(1,237

,830) 

-

5% 

(1,237

,830) 

-

4% 

คาเส่ือมราคา-

ตกแตง 

(316,8

00) 

-

3% 

(316,8

00) 

-

2% 

(316,8

00) 

-

2% 

(316,8

00) 

-

1% 

(316,8

00) 

-

1% 

คาเสื่อมราคา-

อุปกรณออกกําลังฯ 

(897,0

00) 

-

8% 

(897,0

00) 

-

6% 

(897,0

00) 

-

5% 

(897,0

00) 

-

4% 

(897,0

00) 

-

3% 

คาเสื่อมราคา-

อุปกรณสํานักงาน  

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

คาดูแลรักษา

อุปกรณออกกําลังฯ 

(50,00

0) 0% 

(50,00

0) 0% 

(50,00

0) 0% 

(50,00

0) 0% 

(50,00

0) 0% 

คาสาธารณูปโภค 

(532,8

00) 

-

5% 

(692,6

40) 

-

5% 

(900,4

32) 

-

5% 

(1,170

,562) 

-

5% 

(1,521

,730) 

-

5% 

เงนิเดือนพนักงาน: 

          

- ผูจัดการ 

(360,0

00) 

-

3% 

(360,0

00) 

-

3% 

(360,0

00) 

-

2% 

(360,0

00) 

-

2% 

(360,0

00) 

-

1% 

- trainer 

(960,0

00) 

-

9% 

(960,0

00) 

-

7% 

(960,0

00) 

-

5% 

(960,0

00) 

-

4% 

(960,0

00) 

-

3% 

- นักโภชนาการ 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

1% 

(240,0

00) 

-

1% 

(240,0

00) 

-

1% 

- ผูเชี่ยวชาญ (300,0 - (300,0 - (300,0 - (300,0 - (300,0 -
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วิทยาศาสตรกีฬา 00) 3% 00) 2% 00) 2% 00) 1% 00) 1% 

- ผูชวยวิทยาศาสตร

การกีฬา 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- ผูเชี่ยวชาญ

กายภาพบําบัด 

(300,0

00) 

-

3% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

1% 

(300,0

00) 

-

1% 

- ผูชวยกายภาพ

บําบัดรักษาโรค 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงานบัญชี 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงานการเงิน 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงาน

ประชาสัมพันธ 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- ฝายการตลาด 

(276,0

00) 

-

3% 

(276,0

00) 

-

2% 

(276,0

00) 

-

2% 

(276,0

00) 

-

1% 

(276,0

00) 

-

1% 

- แมบาน 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

1% 

(240,0

00) 

-

1% 

(240,0

00) 

-

1% 

รวมคาใชจาย 

(6,635

,430) 

-

62

% 

(6,795

,270) 

-

49

% 

(7,003

,062) 

-

39

% 

(7,273

,192) 

-

31

% 

(7,624

,360) 

-

25

% 

กําไรขั้นตน 

4,020,

570 

38

% 

7,057,

530 

51

% 

11,00

5,578 

61

% 

16,13

8,040 

69

% 

22,81

0,242 

75

% 

ดอกเบ้ียจาย (5ลาน

X8.1%) 

(405,0

00) 

-

4% 

(405,0

00) 

-

3% 

(405,0

00) 

-

2% 

(405,0

00) 

-

2% 

(405,0

00) 

-

1% 

กําไรกอนภาษ ี 

3,615,

570 

34

% 

6,652,

530 

48

% 

10,60

0,578 

59

% 

15,73

3,040 

67

% 

22,40

5,242 

74

% 

ภาษีเงินไดฯ (20%) 

(723,1

14) 

-

7% 

(1,330

,506) 

-

10

% 

(2,120

,116) 

-

12

% 

(3,146

,608) 

-

13

% 

(4,481

,048) 

-

15

% 

กําไรสุทธ ิ

2,892,

456 

27

% 

5,322,

024 

38

% 

8,480,

462 

47

% 

12,58

6,432 

54

% 

17,92

4,193 

59

% 



95 

Ultimate Body  งบกําไรขาดทุน – กรณีที่เปนไปไดมากที่สุด สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

2558 

 

2559 

 

2560 

 

2561 

 

2562 

 รายไดจากโปรแกรม

บุคคลทั่วไป 

6,120,

000 

74

% 

7,344,

000 

74

% 

8,812,

800 

74

% 

10,575

,360 

74

% 

12,690

,432 

74

% 

รายไดจากโปรแกรม

กายภาพบําบัด 

2,160,

000 

26

% 

2,592,

000 

26

% 

3,110,

400 

26

% 

3,732,

480 

26

% 

4,478,

976 

26

% 

รายไดรวม 

8,280,

000 

10

0% 

9,936,

000 

10

0% 

11,923

,200 

10

0% 

14,307

,840 

10

0% 

17,169

,408 

10

0% 

คาใชจาย: 

          

คาเชาสถานที ่

(1,237,

830) 

-

15

% 

(1,237,

830) 

-

12

% 

(1,237,

830) 

-

10

% 

(1,237,

830) 

-

9% 

(1,237,

830) 

-

7% 

คาเสื่อมราคา-ตกแตง 

(316,8

00) 

-

4% 

(316,8

00) 

-

3% 

(316,8

00) 

-

3% 

(316,8

00) 

-

2% 

(316,8

00) 

-

2% 

คาเสื่อมราคา-

อุปกรณออกกําลงัฯ 

(897,0

00) 

-

11

% 

(897,0

00) 

-

9% 

(897,0

00) 

-

8% 

(897,0

00) 

-

6% 

(897,0

00) 

-

5% 

คาเสื่อมราคา-

อุปกรณสํานักงาน  

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

คาดแูลรักษาอุปกรณ

ออกกําลงัฯ 

(50,00

0) 

-

1% 

(50,00

0) 

-

1% 

(50,00

0) 0% 

(50,00

0) 0% 

(50,00

0) 0% 

คาสาธารณูปโภค 

(414,0

00) 

-

5% 

(496,8

00) 

-

5% 

(596,1

60) 

-

5% 

(715,3

92) 

-

5% 

(858,4

70) 

-

5% 

เงินเดือนพนักงาน: 

          

- ผูจัดการ 

(360,0

00) 

-

4% 

(360,0

00) 

-

4% 

(360,0

00) 

-

3% 

(360,0

00) 

-

3% 

(360,0

00) 

-

2% 

- trainer 

(960,0

00) 

-

12

% 

(960,0

00) 

-

10

% 

(960,0

00) 

-

8% 

(960,0

00) 

-

7% 

(960,0

00) 

-

6% 

- นักโภชนาการ 

(240,0

00) 

-

3% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

1% 
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- ผูเชี่ยวชาญ

วิทยาศาสตรกีฬา 

(300,0

00) 

-

3% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

1% 

(300,0

00) 

-

1% 

- ผูชวยวิทยาศาสตร

การกีฬา 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- ผูเชี่ยวชาญ

กายภาพบําบัด 

(300,0

00) 

-

3% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

1% 

(300,0

00) 

-

1% 

- ผูชวยกายภาพ

บําบัดรักษาโรค 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงานบัญช ี

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงานการเงิน 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงาน

ประชาสัมพันธ 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- ฝายการตลาด 

(276,0

00) 

-

3% 

(276,0

00) 

-

3% 

(276,0

00) 

-

2% 

(276,0

00) 

-

2% 

(276,0

00) 

-

2% 

- แมบาน 

(240,0

00) 

-

3% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

2% 

(240,0

00) 

-

1% 

รวมคาใชจาย 

(6,516,

630) 

-

79

% 

(6,599,

430) 

-

66

% 

(6,698,

790) 

-

56

% 

(6,818,

022) 

-

48

% 

(6,961,

100) 

-

41

% 

กําไรขั้นตน 

1,763,

370 

21

% 

3,336,

570 

34

% 

5,224,

410 

44

% 

7,489,

818 

52

% 

10,208

,308 

59

% 

ดอกเบี้ยจาย (5ลาน

X8.1%) 

(405,0

00) 

-

5% 

(405,0

00) 

-

4% 

(405,0

00) 

-

3% 

(405,0

00) 

-

3% 

(405,0

00) 

-

2% 

กําไรกอนภาษ ี 

1,358,

370 

16

% 

2,931,

570 

30

% 

4,819,

410 

40

% 

7,084,

818 

50

% 

9,803,

308 

57

% 

ภาษีเงินไดฯ (20%) 

(271,6

74) 

-

3% 

(586,3

14) 

-

6% 

(963,8

82) 

-

8% 

(1,416,

964) 

-

10

% 

(1,960,

662) 

-

11

% 

กําไรสุทธ ิ

1,086,

696 

13

% 

2,345,

256 

24

% 

3,855,

528 

32

% 

5,667,

854 

40

% 

7,842,

646 

46

% 
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Ultimate Body งบกําไรขาดทุน – กรณีที่แยที่สุด สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

2558 

 

2559 

 

2560 

 

2561 

 

2562 

 รายไดจากโปรแกรม

บุคคลทั่วไป 

4,770,

000 

77

% 

5,247,

000 

77

% 

5,771,

700 

77

% 

6,348,

870 

77

% 

6,983,

757 

77

% 

รายไดจากโปรแกรม

กายภาพบาํบดั 

1,440,

000 

23

% 

1,584,

000 

23

% 

1,742,

400 

23

% 

1,916,

640 

23

% 

2,108,

304 

23

% 

รายไดรวม 

6,210,

000 

100

% 

6,831,

000 

10

0% 

7,514,

100 

10

0% 

8,265,

510 

10

0% 

9,092,

061 

10

0% 

คาใชจาย: 

          

คาเชาสถานที ่

(1,237,

830) 

-

20

% 

(1,237,

830) 

-

18

% 

(1,237,

830) 

-

16

% 

(1,237,

830) 

-

15

% 

(1,237,

830) 

-

14

% 

คาเส่ือมราคา-ตกแตง 

(316,8

00) -5% 

(316,8

00) 

-

5% 

(316,8

00) 

-

4% 

(316,8

00) 

-

4% 

(316,8

00) 

-

3% 

คาเส่ือมราคา-

อุปกรณออกกําลังฯ 

(897,0

00) 

-

14

% 

(897,0

00) 

-

13

% 

(897,0

00) 

-

12

% 

(897,0

00) 

-

11

% 

(897,0

00) 

-

10

% 

คาเส่ือมราคา-

อุปกรณสํานักงาน  

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

(25,00

0) 0% 

คาดูแลรักษาอุปกรณ

ออกกําลังฯ 

(50,00

0) -1% 

(50,00

0) 

-

1% 

(50,00

0) 

-

1% 

(50,00

0) 

-

1% 

(50,00

0) 

-

1% 

คาสาธารณปูโภค 

(310,5

00) -5% 

(341,5

50) 

-

5% 

(375,7

05) 

-

5% 

(413,2

76) 

-

5% 

(454,6

03) 

-

5% 

เงินเดือนพนักงาน: 

          

- ผูจัดการ 

(360,0

00) -6% 

(360,0

00) 

-

5% 

(360,0

00) 

-

5% 

(360,0

00) 

-

4% 

(360,0

00) 

-

4% 

- trainer 

(960,0

00) 

-

15

% 

(960,0

00) 

-

14

% 

(960,0

00) 

-

13

% 

(960,0

00) 

-

12

% 

(960,0

00) 

-

11

% 

- นักโภชนาการ 

(240,0

00) -4% 

(240,0

00) 

-

4% 

(240,0

00) 

-

3% 

(240,0

00) 

-

3% 

(240,0

00) 

-

3% 

- ผูเชี่ยวชาญ (300,0 -3% (300,0 - (300,0 - (300,0 - (300,0 -
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วิทยาศาสตรกีฬา 00) 00) 2% 00) 2% 00) 1% 00) 1% 

- ผูชวยวิทยาศาสตร

การกีฬา 

(180,0

00) -2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- ผูเชี่ยวชาญ

กายภาพบาํบดั 

(300,0

00) -3% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

2% 

(300,0

00) 

-

1% 

(300,0

00) 

-

1% 

- ผูชวยกายภาพ

บําบัดรักษาโรค 

(180,0

00) -2% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

(180,0

00) 

-

1% 

- พนักงานบัญช ี

(180,0

00) -3% 

(180,0

00) 

-

3% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

- พนักงานการเงิน 

(180,0

00) -3% 

(180,0

00) 

-

3% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

- พนักงาน

ประชาสัมพันธ 

(180,0

00) -3% 

(180,0

00) 

-

3% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

(180,0

00) 

-

2% 

- ฝายการตลาด 

(276,0

00) -4% 

(276,0

00) 

-

4% 

(276,0

00) 

-

4% 

(276,0

00) 

-

3% 

(276,0

00) 

-

3% 

- แมบาน 

(240,0

00) -4% 

(240,0

00) 

-

4% 

(240,0

00) 

-

3% 

(240,0

00) 

-

3% 

(240,0

00) 

-

3% 

รวมคาใชจาย 

(6,413,

130) 

-

103

% 

(6,444,

180) 

-

94

% 

(6,478,

335) 

-

86

% 

(6,515,

906) 

-

79

% 

(6,557,

233) 

-

72

% 

กําไรขั้นตน 

(203,1

30) -3% 

386,82

0 6% 

1,035,

765 

14

% 

1,749,

605 

21

% 

2,534,

828 

28

% 

ดอกเบีย้จาย (5ลาน

X8.1%) 

(405,0

00) -7% 

(405,0

00) 

-

6% 

(405,0

00) 

-

5% 

(405,0

00) 

-

5% 

(405,0

00) 

-

4% 

กําไรกอนภาษ ี 

(608,1

30) 

-

10

% 

(18,18

0) 0% 

630,76

5 8% 

1,344,

605 

16

% 

2,129,

828 

23

% 

ภาษีเงินไดฯ (20%) - 0% - 0% 

(126,1

53) 

-

2% 

(268,9

21) 

-

3% 

(425,9

66) 

-

5% 

กําไรสุทธ ิ

(608,1

30) 

-

10

% 

(18,18

0) 0% 

504,61

2 7% 

1,075,

684 

13

% 

1,703,

862 

19

% 
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6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

หลงัจากการประมาณงบกําไรขาดทุนแลวจะเห็นวาบริษัทมีผลกําไรจากการดําเนินงานซ่ึงทาง

ผูวิจัยจะวิเคราะหความสามารถในการทํากําไรของบริษัทในสวนตอไป สําหรับงบแสดงฐานะทางเงิน

ของบริษัทซ่ึงจะเปนงบท่ีบงบอกความม่ังค่ัง  

งบแสดงฐานะทางการเงินของโครงการแบบประมาณการนี้ถูกจัดทําข้ึนภายใตสมมติฐาน

ดังตอไปนี้ 

- โครงการจะดํารงเงินสดในมือ 1,000,000 บาท สําหรับเงินสวนท่ีเหลือโครงการจะนําไป

เงินทุนระยะสั้นไวในตราสารทุนและตราสารหนี้ท่ีมีความเสี่ยงต่ํา 

- โครงการจะคืนเงินกูยืมระยะยาวในปท่ี 3 -5 จํานวน 1,000,000 บาท 2,000,000 บาท 

และ 2,000,000 บาท ตามลําดับ และดอกเบี้ยเงินกู 2,025,000 บาท จะจายพรอมเงินตนในปท่ี 5 

ของการดําเนินงาน 

- กรณีท่ีมีกําไรจากการดําเนินงาน โครงการมีนโยบายการจายงินปนผลปละ 1,750,000 

บาท อันเนื่องมาจากการคํานวณอัตราผลตอบแทนท่ีนักลงทุนคาดหวัง (35% X 5,000,000) 

สําหรับการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินโดยมีแนวทางในการจัดทําภายใตสมมติฐาน

กรณีท่ีดีท่ีสุดเพียงเทานั้น โดยจะทําตอจากงบกําไรขาดทุนแบบกรณีท่ีดีท่ีสุด  
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Ultimate Body งบแสดงฐานะทางการเงิน – กรณีที่ดีที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

สินทรัพย 

 สินทรัพยหมุนเวียน 

 เงินสด                   1,000,000  

เงินลงทุนระยะสั้น                   4,731,370  

สินทรัพยไมหมุนเวียน 

 คาออกแบบตกแตง (สุทธิ)                   2,851,200  

อุปกรณออกกําลังกาย (สุทธิ)                   3,588,000  

อุปกรณสํานักงาน (สุทธิ)                     100,000  

รวมสินทรัพย                 12,270,570  

หนี้สิน 

 หนี้สินหมุนเวียน 

 ภาษีเงินไดฯคางจาย                     723,114  

เงินกูยืมระยะสั้น                            -    

ดอกเบี้ยคางจาย                     405,000  

หนี้สินไมหมุนเวียน 

 เงินกูยืมระยะยาว                   5,000,000  

รวมหนี้สิน                   6,128,114  

สวนของเจาของ 

 ทุนสามัญ                   5,000,000  

กําไรสะสม                            -    

กําไรประจํางวด                   2,892,456  

เงินปนผลจาย                  (1,750,000) 

รวมสวนของเจาของ                   6,142,456  

รวมหนี้สินและสวนของเจาของ                 12,270,570  
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Ultimate Body งบแสดงฐานะทางการเงินแบบเปรียบเทียบ 5 ป – กรณีที่ดีที่สุด 

สําหรับป 2558 – 2562 

หนวย: บาท 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

สินทรัพย 

          สินทรัพย

หมุนเวียน 

          

เงินสด 

1,000,

000 8% 

1,000,

000 6% 

1,000,

000 4% 

1,000,

000 3% 

1,000,

000 2% 

เงินลงทุนระยะ

สั้น 

4,731,

370 

39

% 

10,55

4,586 

63

% 

18,71

8,458 

79

% 

30,22

5,183 

89

% 

45,35

2,614 

95

% 

สินทรัพยไม

หมุนเวียน 

          คาออกแบบ

ตกแตง (สุทธิ) 

2,851,

200 

23

% 

2,534,

400 

15

% 

2,217,

600 9% 

1,900,

800 6% 

1,584,

000 3% 

อุปกรณออก

กําลังกาย (สุทธิ) 

3,588,

000 

29

% 

2,691,

000 

16

% 

1,794,

000 8% 

897,0

00 3% 1 0% 

อุปกรณ

สํานักงาน (สุทธิ) 

100,0

00 1% 

75,00

0 0% 

50,00

0 0% 

25,00

0 0% 1 0% 

รวมสินทรัพย 

12,27

0,570 

10

0% 

16,85

4,986 

10

0% 

23,78

0,058 

10

0% 

34,04

7,983 

10

0% 

47,93

6,616 

10

0% 
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2558 2559 2560 2561 2562 

หนี้สิน 

          หนี้สินหมุนเวียน 

          ภาษีเงินไดฯคาง

จาย 

723,1

14 6% 

1,330,

506 8% 

2,120,

116 9% 

3,146,

608 9% 

4,481,

048 9% 

เงินกูยืมระยะสั้น - 0% 

1,000,

000 6% 

2,000,

000 8% 

2,000,

000 6% - 0% 

ดอกเบี้ยคางจาย 

405,0

00 3% 

810,0

00 5% 

1,215,

000 5% 

1,620,

000 5% - 0% 

หนี้สินไม

หมุนเวียน 

          

เงินกูยืมระยะยาว 

5,000,

000 

41

% 

4,000,

000 

24

% 

2,000,

000 8% - 0% - 0% 

รวมหนี้สิน 

6,128,

114 

50

% 

7,140,

506 

42

% 

7,335,

116 

31

% 

6,766,

608 

20

% 

4,481,

048 9% 

สวนของเจาของ 

          

ทุนสามัญ 

5,000,

000 

41

% 

5,000,

000 

30

% 

5,000,

000 

21

% 

5,000,

000 

15

% 

5,000,

000 

10

% 

กําไรสะสม - 0% 

1,142,

456 7% 

4,714,

480 

20

% 

11,44

4,942 

34

% 

22,28

1,375 

46

% 

กําไรประจํางวด 

2,892,

456 

24

% 

5,322,

024 

32

% 

8,480,

462 

36

% 

12,58

6,432 

37

% 

17,92

4,193 

37

% 

เงินปนผลจาย 

(1,750

,000) 

-

14

% 

(1,750

,000) 

-

10

% 

(1,750

,000) 

-

7% 

(1,750

,000) 

-

5% 

(1,750

,000) 

-

4% 

รวมสวนของ

เจาของ 

6,142,

456 

50

% 

9,714,

480 

58

% 

16,44

4,942 

69

% 

27,28

1,375 

80

% 

43,45

5,568 

91

% 

รวมหนี้สินและ

สวนของเจาของ 

12,27

0,570 

10

0% 

16,85

4,986 

10

0% 

23,78

0,058 

10

0% 

34,04

7,983 

10

0% 

47,93

6,616 

10

0% 
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6.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสด คือรายการบัญชีประเภทหนึ่งท่ีแสดงใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงสถานะของ

เงินสดในองคกรเปนสําคัญซ่ึงสามารถชวยใหประกอบการตัดสินใจในการลงทุนหรือตรวจสอบสภาพ

คลองทางการเงินของโครงการ สําหรับในแผนการเงินนี้จะจัดทําเพียงกระแสเงินสดจากกิจกรรม

ดําเนินงาน (CFO หรอื Cash Flow from Operating Activities) เนื่องจากสะทอนความสามารถ

วางแผนงานของโครงการศูนยปรับบุคลิกภาพและสรางแรงบันดาลใจ Ultimate Body ตามกลยุทธท่ี

ไดกําหนดไว 

 

Ultimate Body งบกระแสเงินสด – กรณีที่ดีที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

. 2558 2559 2560 2561 2562 

กําไรสุทธ ิ

2,892,45

6 

5,322,02

4 8,480,462 

12,586,43

2 

17,924,19

3 

บวก คาเสื่อมราคา 

2,476,63

0 

2,476,63

0 2,476,630 2,476,630 2,476,630 

บวก เปลี่ยนแปลงในภาษีฯคาง

จาย 723,114 607,392 789,610 1,026,492 1,334,440 

บวก เปลี่ยนแปลงในดอกเบี้ยคาง

จาย 405,000 405,000 405,000 405,000 (405,000) 

กระแสเงินสดรับจากการ

ดําเนินงาน 

6,497,20

0 

8,811,04

6 

12,151,70

2 

16,494,55

5 

21,330,26

3 
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Ultimate Body งบกระแสเงินสด – กรณีที่เปนไปไดมากที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

กําไรสุทธ ิ

1,086,69

6 

2,345,25

6 

3,855,52

8 

5,667,85

4 7,842,646 

บวก คาเสื่อมราคา 

2,476,63

0 

2,476,63

0 

2,476,63

0 

2,476,63

0 2,476,630 

บวก เปลี่ยนแปลงในภาษีฯคาง

จาย 271,674 314,640 377,568 453,082 543,698 

บวก เปลี่ยนแปลงในดอกเบี้ยคาง

จาย 405,000 405,000 405,000 405,000 (405,000) 

กระแสเงินสดรับจากการ

ดําเนินงาน 

4,240,00

0 

5,541,52

6 

7,114,72

6 

9,002,56

6 

10,457,97

4 

 

Ultimate Body งบกระแสเงินสด – กรณทีี่แยที่สุด สําหรับป 2558 

                                                                                          หนวย: บาท 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

กําไรสุทธ ิ

(608,130

) (18,180) 504,612 

1,075,68

4 

1,703,86

2 

บวก คาเสื่อมราคา 

2,476,63

0 

2,476,63

0 

2,476,63

0 

2,476,63

0 

2,476,63

0 

บวก เปลี่ยนแปลงในภาษีฯคางจาย 0 0 126,153 142,768 157,045 

บวก เปลี่ยนแปลงในดอกเบี้ยคาง

จาย 405,000 405,000 405,000 405,000 

(405,000

) 

กระแสเงินสดรับจากการ

ดําเนินงาน 

2,273,50

0 

2,863,45

0 

3,512,39

5 

4,100,08

2 

3,932,53

7 
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6.9 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการใชเครื่องมือในการประเมิน 4 วิธีคือ 

- ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 

- อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 

- มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV) 

- อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 

โครงการ Ultimate Body มีสมมติฐานทางการเงินคือลงทุนครั้งแรกเพียงครั้งเดียว เทากับ 

10 ลานบาท สําหรับ 5 ปท่ีไดวางแผนทางการเงิน จากสวนกอนหนาทําใหไดทราบถึงกําไรจากการ

ดําเนินงานดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 6.12: แสดงประมาณกระแสเงินสดรับจากการดําเนินงานในปท่ี 1 - 5 

 

 กระแสเงินสดรับจากการดําเนินงาน (บาท) 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 6,497,200 8,811,046 12,151,702 16,494,555 21,330,263 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 4,240,000 5,541,526 7,114,726 9,002,566 10,457,974 

กรณีท่ีแยท่ีสุด 2,273,500 2,863,450 3,512,395 4,100,082 3,932,537 

 

ตารางท่ี 6.13: แสดงประมาณกําไรสุทธิในปท่ี 1 - 5 

 

 กําไรสุทธิ (บาท) 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 2,892,456 5,322,024 8,480,462 12,586,432 17,924,193 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 1,086,696 2,345,256 3,855,528 5,667,854 7,842,646 

กรณีท่ีแยท่ีสุด (608,130) (18,180) 504,612 1,075,684 1,703,862 
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ตารางท่ี 6.14: การคํานวณตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ย 

 

ประเภทการลงทุน 
%สัดสวน

การลงทุน 

สัดสวนการ

ลงทุน 

อัตรา

ผลตอบแทน

ที่คาดหวัง 

ผลตอบแทน

ที่คาดหวัง 

ตนทนุเงิน

ลงทุนถัว

เฉลี่ย 

เงินกูยืมระยะยาว 50% 5,000,000 8.10% 405,000 

21.55% 

สวนของเจาของ 50% 5,000,000 35.00% 1,750,000 

รวม 100% 10,000,000  2,155,000 

  

1. ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 

 การวิเคราะหผลการตอบแทนทางการเงินของ โครงการ Ultimate Body โดยใชวิธี

ระยะเวลาคืนทุนจะคํานวณกําไรสุทธิบวกกําลับคาเสื่อมราคาเปรียบเทียบกับเงินลงทุน 10,000,000 

บาทวาตองใชระยะนานเทาใดจึงจะคืนทุน โดยอยูภายใตสมมติฐานท่ีวาไมมีการนําเงินไดไปลงทุนตอ

หรือไดไปใชเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืน 

กรณีท่ีดีท่ีสุดใชระยะเวลาคืนทุน    เทากับ 1.5937 ป หรอื 1 ป 4 เดือน 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุดใชระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2.0569 ป หรือ 2 ป 3 เดือน 

กรณีท่ีแยท่ีสุดใชระยะเวลาคืนทุน    เทากับ 2.8262 ป หรือ 3 ป 4 เดือน 

2. อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 

เงินลงทุนท่ีโครงการ Ultimate Body ลงทุนไปท้ังสถานท่ี การออกแบบตกแตง อุปกรณและ

เครื่องไมเครื่องมือท่ีใชในการบริการลูกคา และอุปกรณสํานักงาน เปนตน ลวนแลวแตเปนปจจัยท่ีทํา

ใหโครงการสามารถสรางรายได จากการประมาณการลงทุนในหัวขอท่ีผานมา ทําใหสามารถประมาณ

เงินลงทุนท้ังหมดเปนจํานวนเงินเทากับ 10,000,000 บาท เม่ือพิจารณาถึงประโยชนและความคุมคา

จากการลงทุนในสินทรัพยเหลานี้จึงตองเปรียบเทียบกับผลตอบแทนท่ีไดรับ เพ่ือพิจารณาวา

ผลตอบแทนกลับคืนมาจากการลงทุนเทาใด  

การคํานวณอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน เทากับกําไรสุทธิหารจํานวนเงินลงทุน หากมีคา

สูงก็แสดงถึงประสิทธิภาพในการหากําไรสูงดวย พบวาทางโครงการไดสรางความพึงพอใจใหแกการ

ลงทุนเปนอยางมาก ซ่ึงเห็นไดจาก ROI มีคาสูงดังไดเห็นจากตารางดานลาง 
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ตารางท่ี 6.15: แสดงอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในปท่ี 1 - 5 

 

 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีท่ีสุด 28.92% 53.22% 84.80% 125.86% 179.24% 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 10.87% 23.45% 38.56% 56.68% 78.43% 

กรณีท่ีแยท่ีสุด -6.08% -0.18% 5.05% 10.76% 17.04% 

 

3. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV)  

สูตร NPV  =  PV – I 

  NPV =   มูลคาปจจุบันสุทธิ 

  PV =   มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสุทธิตลอดอายุโครงการลงทุน 

  I =  เงินลงทุนเริ่มแรก 

กฎการตัดสินใจ  ถามูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเปนบวก กิจการก็ควรท่ีจะยอมรับการลงทุนใน

โครงการ Ultimate Body แตถามูลคาปจจุบันสุทธินั้นมีคาติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน 

สําหรับอัตราคิดลด (Discount Rate) ใชตามตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซ่ึงเทากับ 21.55% 

ตามท่ีไดคํานวณไวในตารางท่ี 6.15 การคํานวณตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ย และเงินลงทุนของบรษัิท

เทากับ 10,000,000 บาท 

เนื่องจากสมมติฐานการดําเนินงานของบริษัทคือสามารถทํารายไดไดอยางตอเนื่อง จึงกําหนด 

NPV สําหรับ 5 ปขางหนาเพ่ือการพิจารณา 

 

ตารางท่ี 6.16: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิกรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

 กําไรจากการดําเนินงาน PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปที่ 2558 6,497,200 5,345,290 5,345,290 (10,000,000) (4,654,710) 

ปที่ 2559 8,811,046 5,963,724 11,309,014 (10,000,000) 1,309,014 

ปที่ 2560 12,151,702 6,766,627 18,075,641 (10,000,000) 8,075,641 

ปที่ 2561 16,494,555 7,556,501 25,632,142 (10,000,000) 15,632,142 

ปที่ 2562 21,330,263 8,039,359 33,671,500 (10,000,000) 23,671,500 
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ตารางท่ี 6.17: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 

 

 กําไรจากการดําเนินงาน PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปที่ 2558 4,240,000 3,488,276 3,488,276 (10,000,000) (6,511,724) 

ปที่ 2559 5,541,526 3,750,761 7,239,038 (10,000,000) (2,760,962) 

ปที่ 2560 7,114,726 3,961,807 11,200,845 (10,000,000) 1,200,845 

ปที่ 2561 9,002,566 4,124,264 15,325,109 (10,000,000) 5,325,109 

ปที่ 2562 10,457,974 3,941,602 19,266,710 (10,000,000) 9,266,710 

 

ตารางท่ี 6.18: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิกรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

 กําไรจากการดําเนินงาน PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปที่ 2558 2,273,500 1,870,424 1,870,424 (10,000,000) (8,129,576) 

ปที่ 2559 2,863,450 1,938,116 3,808,539 (10,000,000) (6,191,461) 

ปที่ 2560 3,512,395 1,955,863 5,764,402 (10,000,000) (4,235,598) 

ปที่ 2561 4,100,082 1,878,333 7,642,736 (10,000,000) (2,357,264) 

ปที่ 2562 3,932,537 1,482,170 9,124,906 (10,000,000) (875,094) 

ปที่ 2563 4,325,791 1,341,330 10,466,236 (10,000,000) 466,236 

 

จากตารางดานบนพบวามูลคาปจจุบันสุทธิในกรณีท่ีดีท่ีสุดและกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุดมีคา

เปนบวกในปท่ี 2 และปท่ี 3 ของการดําเนินงาน ตามลําดับ อยางไรก็ตามแมกรณีท่ีแยท่ีสุดทาง

โครงการสามารถไดมูลคาปจจุบันสุทธิเปนบวกตั้งแตปท่ี 6 และสมมติฐานการลงทุนอีกอยางคือบริษัท

จะสามารถทํากําไรไดอยางตอเนื่อง ดังนั้น มูลคาปจจุบันสุทธิในปตอๆไปก็จะเปนบวกตามอยาง

ตอเนื่อง สรุปวาภายใตวิธีการคํานวณแบบมูลคาปจจุบันสุทธิแลวนักลงทุนควรตัดสินใจลงทุนกับ

โครงการ Ultimate Body 

4.อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ Ultimate Body ท่ีทําใหมูลคาปจจุบัน (Present Value; 

PV) ของกระแสเงินสดรับสุทธิมีคาเทากับเงินลงทุน (10,000,000 บาท) หรืออีกนัยก็คือ NPV มีคา

เทากับ 0 กฎการตัดสินใจ คือควรยอมรับลงทุนโครงการ Ultimate Body ถา IRR มีคาเกินกวาตนทุน
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ของเงินทุน (Cost of Capital) ซ่ึงเกินจากอัตราดอกเบี้ยสําหรับเงินกูระยะยาวจากธนาคาร และอัตรา

ผลตอบแทนท่ีเจาของตองการ ตามตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซ่ึงมีคาเทากับ 21.55% ตามท่ีไดคํานวณ

ไวในตารางท่ี 6.15 การคํานวณตนทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ย 

ดังนั้น อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนเทากับ 21.55% ซ่ึงตอไปจะคํานวณอัตราผลตอบแทน

ภายใน (IRR) ถา IRR ท่ีไดมากกวา 21.55% จึงพิจารณาลงทุน  

เนื่องจากสมมติฐานการดําเนินงานของโครงการคือสามารถทํารายไดไดอยางตอเนื่อง จึง

กําหนด IRR สําหรับ 5 ปขางหนาเพ่ือการพิจารณา เหตุผลท่ีกําหนด 5 ปก็เพียงพอแลว เนื่องจาก

สมมติฐานการลงทุนอีกอยางคือบริษัทจะสามารถทํากําไรไดอยางตอเนื่อง ดังนั้น IRR ในปถัดไปก็จะ

เปนเพ่ิมข้ึนตามอยางตอเนื่อง ดังจะเห็นไดจากตารางตอไปนี้  

 

ตารางท่ี 6.19: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

 กําไรจากการดําเนินงาน (บาท) IRR 

ปที่ 2557                (10,000,000) 
 

ปที่ 2558                   6,497,200  
 

ปที่ 2559                   8,811,046  31.82% 

ปที่ 2560                 12,151,702  63.94% 

ปที่ 2561                 16,494,555  79.87% 

ปที่ 2562                 21,330,263  88.05% 

 

ตารางท่ี 6.20: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 

 

 กําไรจากการดําเนินงาน (บาท) IRR 

ปที่ 2557                (10,000,000) 
 

ปที่ 2558                   4,240,000  
 

ปที่ 2559                   5,541,526  
 

ปที่ 2560                   7,114,726  28.56% 

ปที่ 2561                   9,002,566  44.57% 

ปที่ 2562                  10,457,974  53.09% 
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ตารางท่ี 6.21: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

  กําไรจากการดําเนินงาน IRR 

ปที่ 2557 (10,000,000) 
 

ปที่ 2558 2,273,500 
 

ปที่ 2559 2,863,450 
 

ปที่ 2560 3,512,395 
 

ปที่ 2561 4,100,082 9.46% 

ปที่ 2562 3,932,537 17.82% 

ปที่ 2563 4,325,791 23.25% 

 

 เกณฑในการพิจารณาคือ ถา IRR ท่ีไดมากกวา 21.55% จึงพิจารณาลงทุนในโครงการและ

จากตารางพบวาผลตอบแทนของโครงการในกรณีท่ีดีท่ีสุดสามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาท่ี

คาดหวังไวไดในปท่ี 2 เนื่องจากมี IRR ท่ี 31.82% ซ่ึงมากกวา 21.55% แลว และสําหรับกรณีที่

เปนไปไดมากท่ีสุดสามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาท่ีคาดหวังไวตั้งแตปท่ี 3 เชนกันโดยมี IRR 

เทากับ 28.56% แมสําหรับในกรณีท่ีแยท่ีสุดแลวก็สามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาท่ีคาดหวังไวได

ในปท่ี 6 ท่ี 23.25% สรุปวาภายใตวิธีการคํานวณแบบอัตราผลตอบแทนภายในแลวนักลงทุนควร

ตัดสินใจลงทุนกับโครงการ Ultimate Body 

 

ตารางท่ี 6.22: แสดงสรปุผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

 กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่เปนไปไดมากที่สุด กรณีที่แยที่สุด 

ระยะเวลาคืนทุน 1 ป 4 เดือน 2 ป 3เดือน 3 ป 4 เดือน 

อัตราผลตอบแทนในเงิน

ลงทุน (ป2558) 
28.92% 10.87% -6.08% 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (ป2562) 23,671,500 13,519,672 (875,094) 

อัตราผลตอบแทนภานใน 

(ป2562) 
88.05% 53.09%% 17.82% 
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บทที่ 7 

สรุปปญหาประเด็นและขอเสนอแนะ 

 

7.1 บทสรุปการวิจัย 

7.1.1 สรุปผลการวิจัย  

 ผลการศึกษากลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน พบวาผูมาใชบริการสวนใหญ มีชวงอายุอยูท่ี 20-

36 ป สวนใหญมีอาชีพ ธุรกิจสวนตัว/คาขาย มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 30000บาทข้ึนไป 

วัตถุประสงคท่ีมาใชบริการสถานออกกําลังกายสวนใหญ ตองการมีรูปรางท่ีดี ชวงเวลาท่ีสะดวกไปใช

สถานท่ีออกกําลังกายคือ ชวงบาย-เย็น(12.00-ปด) ไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับสถานท่ีออกกําลังกาย

จากทาง เพ่ือนมากท่ีสุด ความพึงพอใจทางดานผลิตภัณฑ พบวาผูใชบริการสวนใหญพึงพอใจกับ

ความทันสมัยหรือคุณภาพของอุปกรณท่ีใหบริการ ดานราคา พบวา ผูใชบริการสวนใหญพึงพอใจกับ

เง่ือนไขและขอตกลงของการชําระเงินท่ีมีความเหมาะสม ดานสถานท่ี พบวา ผูใชบริการสวนใหญชอบ 

ทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไปสะดวก ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาผูใชบริการสวนใหญพึง

พอใจกับแผนบันทึก DVD ขณะท่ีออกกําลังใหนํากลับไปดูเพ่ือพัฒนาการเลนของตัวเอง ทางดาน

บุคลากร พบวา ผูใชบริการสวนใหญพึงพอใจเจาหนาท่ีหรือพนักงานมีมนุษยสัมพันธละอัธยาศัยท่ีดี 

ดานการใหบริการ พบวา ผูใชบริการสวนใหญพึงพอใจกับหองน้ํามีความสะอาด  

 ผลจากการศึกษาผูประกอบการธุรกิจฟตเนส พบวา ธุรกิจประเภทนี้ข้ึนไปถึงจุดสูงสุดแลว ลง

ไปต่ําท่ีสุด และกําลังกลับข้ึนมาใหม โดยกําลังจะกลับมาเพราะเทรนพวกดารา นายแบบ มีหุนดี คน

ธรรมดาท่ัวไปจึงอยากจะมีบาง ทําใหความตองการออกกําลังกายมีมากข้ึน สงผลใหธุรกิจฟตเนสสามา

รถพัฒนามากข้ึน ดังนั้นผูประกอบการรายใหมจะตองมีความเขาใจในสิ่งท่ีลูกคาตองการนั้นใหเกิด

ความพึงพอใจสูงสุด และผูประกอบการอีกทานหนึ่งซ่ึงประกอบธุรกิจฟตเนสสมัยใหมไดกลาววา

ปจจุบันคนยินดีเสียเงินเยอะมากกับการดูแลแคใบหนาสวนเดียว แตในอนาคตคนจะยอมจายเงินเพ่ือ

ดูแลรูปรางทุกสวน 

 7.1.2 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการท่ีกลุมลูกคาตองการใหมีอยูภายในโครงการ 

Ultimate Body พบวา หองน้ํามีความสะอาดเปนการบริการท่ีกลุมลูกคาตองการมากท่ีสุด รองลงมา 

สถานท่ีใหบริการมีความสะอาด รองลงมา สถานท่ีใหบริการมีบรรยากาศเหมาะแกการออกกําลังกาย 

รองลงมา พนักงานใหบริการสะดวกและรวดเร็ว รองลงมา อุปกรณมีเพียงพอตอความตองการ 

รองลงมา มีกลองวงจรปดตรวจดูความปลอดภัย รองลงมา .มีพนักงานคอยดูแลความปลอดภัยอยาง

ใกลชิด รองลงมา สถานท่ีมีการจัดวางอุปกรณอยางเปนระเบียบ และมีขอมูลบอกรายละเอียดทาง

เว็บไซต เปนการบริการท่ีกลุมลูกคาเลือกนอยท่ีสุด 
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 7.1.3 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

  1) การเก็บขอมูลในเชิงปริมาณของกลุมตัวอยาง ควรมีความละเอียดในการตั้ง

คําถามมากกวาเดิม เพ่ือใหไดขอมูลท่ีถูกตองมากยิ่งข้ึน 

  2) ศึกษาเทคโนโลยี นวัตกรรมใหมๆ อยูเสมอเพ่ือใหเขาใจความตองการของกลุม

ลูกคาท่ีเปลี่ยนไป ทําใหกําหนดกลุมลูกคาไดชัดเจนยิ่งข้ึน 

  3) ควรศึกษากลุมตัวอยางใหเขาใจความตองการของกลุมตัวอยางมากกวานี้ ซ่ึงอาจ

ใชเวลาเปนจํานวนมากในการเก็บขอมูล เนื่องจากกลุมตัวอยางท่ีเลือกมาศึกษาเปนกลุมท่ีมีความ

เฉพาะ (Niche) 

 

7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

 7.2.1 สรุปประเด็นปญหา 

 ผลจากการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ พบวา ความพึงพอใจดานสถานท่ีตั้ง

โครงการ กลุมลูกคาใหความสําคัญกับสถานท่ีตั้งโครงการทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไดสะดวก สถาน

ท่ีตั้งควรอยูใจกลางเมือง และสถานท่ีควรมีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ และการสรางความแตกตางในดาน

ของการบริการเนื่องจากในตลาดมีคูแขงท่ีเปดอยูกอน สงผลใหลูกคามีตัวเลือกในการใชบริการ  มี

ปญหาในกรณี Worst Case ซ่ึงกวาจะคืนทุนตองใชเวลาถึง 3 ป 4เดือนซ่ึงนานเกินไปอาจมีนวัตกรรม

ใหมเขามาแทนท่ี 

 7.2.2 การแกไขปญหา 

 การสรางความแตกตางในดานการบริการ ผูประกอบการตองศึกษา วิเคราะหการ

เปลี่ยนแปลงของคูแขงอยูตลอดเวลาวามีการบริการอะไร สงผลตอผูใชบริการอยางไรบาง เพ่ือนํามา

ปรับใชเขากับโครงการ รวมถึงการศึกษาเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ รวมถึงศึกษาพฤติกรรมลูกคา

วาตองการอะไรเพ่ิมอีกบาง และนําสิ่งท่ียังไมไดรับการตอบสนองมาปรับปรุงใหดียิ่งข้ึน  หาทางออก

ใหกับธุรกิจกรณีท่ีเกิด Worst Case 

 7.2.3 ขอเสนอแนะ 

  1) การศึกษาความตองการของกลุมลูกคาเปนสิ่งสําคัญอยางมาก จะทําใหตอบสนอง

ความตองการของกลุมลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  2) การคัดเลือกบุคลากรท่ีมีใจรักการบริการเขาทํางาน จะทําใหการบริการภายใน

โครงการมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

  3) การสรางพันธมิตรทางธุรกิจท่ีเก่ียวของกับโครงการ ทําใหสามารถขยายกลุม

ลูกคาอ่ืนๆ ได รวมถึงการเจริญเติบโตทางดานธุรกิจของโครงการ 
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  4) ดานการสงเสริมการตลาด เนื่องจากโครงการมีกลุมผูใชบริการท่ีมีความเฉพาะ 

(Niche) การโฆษณาและประชาสัมพันธจึงทําไดคอนขางจํากัด สามารถทําการโฆษณาไดแบบปากตอ

ปาก (Word of Mouth) แนวทางการแกไขปญหาคือ การแนะนําบอกตอ มีสวนลด หรือทดลองใช

บริการฟรีในครั้งแรก 

  5) ถาเกิดกรณี Worst Case ข้ึนควรขายตออุปกรณฟตเนสใหกับคายมวยหรือฟต

เนส และใหเชาพ้ืนท่ีตอในกรณีท่ีสัญญาเชายังเหลือ 

 7.2.3 แนวทางในอนาคต 

 การดํารงธุรกิจฟตเนสสมัยใหมในปจจุบันใหอยูไดอยางยั่งยืน ตองอาศัยการศึกษาหาขอมูล

เพ่ือทันเทคโนโลยีสมัยใหม หรือนวัตกรรมใหมๆเพ่ือเปนการอยูเหนือคูแขง รวมถึงศึกษาหาความ

ตองการของลูกคาท่ีมีมากข้ึนและยังเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การทําโฆษณาตางๆ เพ่ือขยายฐานลูกคา 

ขยายชองทางธุรกิจ เพ่ือสรางรายไดมากยิ่งข้ึน และควรรักษามาตรฐานใหดียิ่งข้ึน เพ่ือใหผูใชบริการ

ประทับใจทางโครงการของเรามากกวาคูแขง การใสใจในรายละเอียดเล็กนอยยังเปนสิ่งสําคัญ 

เนื่องจากลูกคาจะรูสึกไดถึงความใสใจมากกวาคูแขง 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบริหาร (EXECUTIVE SUMMARY) 

 

 Ultimate Body เปนธุรกิจสตูดิโอฟตเนสแบบ micro fitness โดยการใชโดยนวัตกรรม

เครื่องออกกําลังกายดวยเครื่องกระตุนกลามเนื้อไฟฟาEMS(Electro Muscular Simulation)เปนการ

ฝกสรางกลามเนื้อทุกสวนของรางกายโดยใชกระแสไฟฟากระตุนในการสรางหุนท่ีดี  โดยจะสรางผล

ตอบตอบแทนเพ่ิมข้ึน 35 เปอรเซ็นต ในปๆถัดไป  

โครงสรางการลงทุนของธุรกิจ Ultimate body ประกอบดวยเงินลงทุน 10,000,000 บาท 

แบงเปนสวนการกูยืม 50 เปอรเซนต และ 50 เปอรเซนต มาจากการลงทุนดวยเงินทุนของกลุม

เจาของ ผูศึกษาไดจัดทําสมมุติฐานการเงินไว 3 กรณี คือ กรณีท่ีไดรับผลกําไรมากท่ีสุด (BEST CASE) 

กรณีท่ีไดรับผลกําไร ปกติ (MOST LIKELY CASE) และกรณี ท่ีไดรับผลกําไรนอยท่ีสุด (WOST CASE) 

โดยมีเง่ือนไขของรายไดจากการใชบริการ โดยสามารถสรุปผลทางการเงินไดดังนี้ 

 

 กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่เปนไปไดมากที่สุด กรณีที่แยที่สุด 

ระยะเวลาคืนทุน 6 เดือน 7 เดือน 11 เดือน 

อัตราผลตอบแทนในเงิน

ลงทุน )ป 2558) 
138.36% 110.15% 81.06% 

มูลคาปจจุบันสุทธิ )ป 2562) 80,115,543 58,727,611 39,494,319 

อัตราผลตอบแทนภานใน 

)ป 2562) 223.30% 183.30% 135.75% 

 

กลยุทธดานการตลาดเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไว Ultimate body สตูดิโอ เนนใชกลยุทธ 

กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยการยกระดับการออกกําลังกายรูปแบบเดิมๆ ซ่ึง

สามารถประหยัดเวลาไปไดมากสําหรับคนท่ีมีขอจํากัดทางเวลาและตองการเห็นการเปลี่ยนแปลงทาง

รางกายเร็วท่ีสุด , กลยุทธดานการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Differentiation strategy) 

สรางความแตกตางของผลิตภัณฑ โดยนํานวัตกรรมท่ีทนัสมัยเขามาชวย , กลยุทธการผลิตและการ

ดําเนินงาน มีการออกแบบข้ันตอนการทํางานใหเปนไปอยางมีระเบียบ ซ่ึงกระบวนการและข้ันตอนจะ

เริ่มจากการพูดคุยถึงความตองการของผูใชบริการ 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 

โครงการจัดตั้งสตูดิโอฟตเนสสมัยใหม Ultimate body 

 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจ ทัศนคติ ความคิดเห็น และความเปนไปไดในการ

ประกอบธุรกิจท่ีมีตอโครงการจัดตั้ง สตูดิโอฟตเนสสมัยใหม Ultimate body โดยรวบรวมขอมูล 

ขอเสนอแนะท่ีเปนประโยชนตอโครงการดังกลาวขางตน โดยนักศึกษาปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร 

สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยคําตอบของทานจะเปน

ประโยชนอยางยิ่งตอการทําโครงการนี้ โดยมีเนื้อหาของแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับทัศนคติ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความตองการท่ีมีผลตอ ศูนย

ปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

 สวนท่ี 3 ปจจัยดานตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการของ ศูนยปรับบุคลิกภาพ 

Ultimate body 

 สวนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีตอ ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 
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กรุณาเขียนเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความแตละขอที่กับทานมากที่สุด 

สวนที ่1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 

 1.1 เพศ     

    1. ชาย      2. หญิง 

 1.2 อายุ 

   1. 20-25 ป    2. 20-36 ป 

   3. 36ปข้ึนไป    

 1.3 อาชีพ 

   1. นักเรียน/นกัศึกษา    2. พนักงานท่ัวไป 

   3. ธุรกิจสวนตัว/คาขาย   4. ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ    

 5. อ่ืนๆ    

 1.4 รายไดตอเดือน 

   1. 15000-20000 บาท   2. 20001-25000 บาท 

   3. 25001-30000 บาท   4. มากกวา 30000 บาทข้ึนไป 

 สวนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความตองการที่มีผลตอ 

สตูดิโอฟตเนสสมัยใหม Ultimate body 

 2.1 ทานเคยออกกําลังกายมากอนหรือไม 

  เคย   ไมเคย 

 2.2 ทานเคยใชบริการสถานออกกําลังกายจากท่ีอ่ืนมากอนหรือไม  

  เคย   ไมเคย 

 2.3 วัตถุประสงคท่ีทานมาใชบริการสถานบริการออกกําลังกายเปนแบบใด  

  ตองการมีรูปรางท่ีดี     เพ่ือนําไปประกอบอาชีพ เชน นายแบบ/

ดารา 

  ตองการมีหุนแบบนักเพาะกาย    ตองการมีสมรรถภาพทางกายเพ่ือ

เตรียมแขงกีฬา 

   ตองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง    อ่ืนๆ(โปรดระบ)ุ……………………………. 
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2.4 ทานสะดวกมาออกกําลังกายจํานวน……………………ครั้งตอสัปดาห และเวลา………..

ชั่วโมงตอครั้ง 

 2.5 ชวงเวลาท่ีสะดวกไปใชสถานท่ีออกกําลังกาย เวลา…………………น. 

2.6 ทานคาดหวังใหบรรยากาศของสถานท่ีออกกําลังกายเปนอยางไร 

  เปนหองสวนตัวไมปะปนกับผูอ่ืน    ฝกรวมกับผูอ่ืนได 

  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………… 

 2.7 ทานไดรับขอมูลขาวสารจากทางใดมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

   สถาบันโดยตรง     นิตยสาร  

   หนงัสอืพิมพ    ปายโฆษณา 

   โปรชัวรและแผนพับ   เพ่ือน 

   เว็บไซต     อ่ืนๆ.............................. 
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สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม Ultimate 

body 

 โดยกําหนดระดับความคิดเห็นเปน 5 ระดับคือ  

5 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น  ดีมาก/มากท่ีสุด/เห็นดวยอยาง

ยิ่ง  

4 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น  ดี/มาก/เห็นดวยมาก 

3 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น  ปานกลาง/เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น  นอย/ไมเห็นดวย 

 1 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น  นอยท่ีสุด/ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 

 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

Uดานผลิตภัณฑ (Product)      

1.คุณภาพท่ีไดรับจากการเขาคอรส ฝกการออกกําลังกาย      

2.มีรูปแบบการใหบริการท่ีหลากหลาย      

3.ขนาดของพ้ืนท่ีใหบริการ      

4.ความทันสมัยหรือคุณภาพของอุปกรณท่ีใหบริการ      

5.มีนวัตกรรมเครื่องออกกําลังกายท่ีทันสมัย      

6.มีอาหารท่ีมีประโยชนและโภชนาการครบสําหรับการออกกําลัง

กายจําหนาย 

     

7.มีอาหารเสริมจําหนาย      

8.ผูฝกสอน (Trainer) มีคุณภาพ      

Uดานราคาสินคา (Price)      

1.ราคาคาใชบริการมีความเหมาะสม      

2.ราคาอาหารและเครื่องดื่มอยูในระดับท่ีเหมาะสม      

Uดานสถานที่ และชองทางการจัดจําหนาย(Place)      

1.ทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไปสะดวก       
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2.สถานท่ีตั้งอยูใจกลางเมือง      

3.มีสถานท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ      

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการ ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

Uดานการสงเสริมการขาย(Promotion)      

1.บันทึก DVD ขณะท่ีออกกําลังใหนํากลับไปดูการเลนของตัวเอง       

2.ทดลองเลนและฝกโดยผูฝกสอนฟรี 3 ครั้ง      

3.เปลี่ยนโปรโมชั่นในตละเดือน      

4.การมีสวนลดหรือราคาพิเศษ      

Uดานบุคลากร (People)      

1.จํานวนพนักงานมีเพียงพอตอความตองการ      

2.เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีมนุษยสัมพันธและอัธยาศัยท่ีดี      

3.เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีความรูในการใหบริการเปนอยางดี      

4.เจาหนาท่ีหรือพนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ      
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ปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

Uดานกระบวนการใหบริการ (Process)      

1.พนักงานใหบริการสะดวกและรวดเร็ว      

2.มีขอมูลบอกรายละเอียดทางเว็บไซต      

3.สถานท่ีใหบริการมีความสะอาด      

4.สถานท่ีบริการมีบรรยากาศเหมาะแกการออก

กําลังกาย 

     

5.อุปกรณมีเพียงพอตอความตองการ      

6.สถานท่ีมีการจัดวางอุปกรณอยางเปนระเบียบ      

7.มีพนักงานคอยดูแลความปลอดภัยอยาง

ใกลชิด 

     

8.หองน้ํามีความสะอาด      

9.มีกลองวงจรปดตรวจดูความปลอดภัย      

 

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีตอ ศูนยปรับบุคลิกภาพ Ultimate body 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ:    นาย สันติภาพ รุงกิจเจริญการ 

Emai:    snookerlama@gmail.com 

ประวัติการศึกษา:  โรงเรียนนครสวรรค 

             มหาวิทยาลัย หอการคาไทย คณะบริหารธุรกิจ สาขา การตลาด  

 






	title.pdf
	ใบหน้าอนุมัติ.pdf
	abstract.pdf
	acknowledgement.pdf
	contents.pdf
	chapter 1.pdf
	chapter 2.pdf
	chapter 3.pdf
	chapter 4.pdf
	chapter 5.pdf
	chapter 6.pdf
	chapter 7.pdf
	bibliography.pdf
	appendix.pdf
	biodata.pdf
	หน้าอนุญาตใช้สิทธิ์ 1.pdf
	หน้าอนุญาตใช้สิทธิ์ 2.pdf



