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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาอิสระครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการ Football Life 
Arena และความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่สนใจในการใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล รวมถึงแนวทางใน
การจัดตั้ง Football Life Arena โดยใช้วิธีการสอบถามศึกษาเก็บข้อมูลสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจที่
เกี่ยวข้อง และใช้แบบสอบถามกับผู้ที่มาใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลจานวน 420 ชุด พบว่า เป็นเพศ
ชาย คิดเป็นร้อยละ 100% มีอายุระหว่าง 18 – 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 58% ระดับการศึกษาปริญญา
ตรี คิดเป็นร้อยละ 91.9% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพนักเรียน นักศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 54% มีรายได้เฉลี่ยน้อยกว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 51.4% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกใช้บริการสนามหญ้าเทียม คิดเป็นร้อยละ 100% จ านวนผู้เล่นต่อทีม 6-7 คน คิดเป็นร้อย
ละ 80.9% ระยะเวลาที่ใช้ในการเล่น 1-2 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 96.4% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เล่นฟุตบอล 1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 97.3% ช่วงเวลาที่เล่นฟุตบอล 18.00 น.-
20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 34.5% นอกจากกีฬาฟุตบอลเล่นกีฬาแบดมินตัน คิดเป็นร้อยละ 51.6% 
จ่ายค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลเฉลี่ยต่อครั้ง 100 – 150 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.8% นอกจากนี้ ยัง
พบว่า ผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลต้องการขนาดความกว้างของสนามฟุตบอลที่เหมาะสมกับราคา
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ รวมถึงราคาค่าใช้จ่ายในส่วนอื่นๆ เช่น อาหารและเครื่องดื่ม ให้มีความ
เหมาะสมกับราคา  
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ABSTRACT 

 
This independent study aims at exploring the possibility of starting Football 

Life Arena Project, customer satisfaction, and how to start Football Life Arena.  Data 
was collected using interviews with business owners and a questionnaire was 
conducted among 420 customers. The findings reveal that all of respondents (100%) 
are male, and 58% are at the age between 18-25 years old.  In terms of educational 
levels, 91.9% are at the undergraduate level, and 54% are school or university 
students.  51.4 % of respondents have an average income of 10,000 baht per month.  
In terms of customer behaviors, all of them (100%) choose to use the service of 
artificial football turf, and 80.9% play in a team of 6-7.  96.4% of respondents play 
football for 1-2 hours, 97.3% play 1-2 times a week, and 34.5% play from 18.00-
20.00.  51.6% of respondents also play badminton.  58.8% pay the service fee of 
100-150 baht.  In addition, customers informed that they want the size of the soccer 
field that suits with the services fees, as well as reasonable prices of food and 
beverages. 
 
Keywords : Soccer Field, Satisfaction, Users’ Requirements 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาวิจัยส าหรับการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena มิอาจส าเร็จลุล่วงได้ หาก 
ปราศจากบิดาและมารดา รวมถึงญาติผู้ใหญ่อีกหลายคน ที่เป็นผู้ที่ให้ค าแนะน า คอยอบรมสั่งสอน 
ความรัก ความเมตตาและก าลังใจของข้าพเจ้า ขอกราบเท้าขอบพระคุณทุกท่านมา ณ โอกาสนี้ 

ขอบพระคุณท่าน ดร.ณัฏฐณิชา ณ นคร และ ดร.ปีเตอร์ กัน ทีก่รุณาถ่ายทอดวิชาความรู้ 
ข้อมูลต่างๆให้ รวมถึงข้อเสนอแนะในการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena พร้อมทั้งสละเวลาใน
การพิจารณาตรวจทานความเรียบร้อย และความสมบูรณ์ในเนื้อหาของข้าพเจ้า 

ขอบพระคุณผู้ที่ให้ข้อมูลทุกๆท่าน ทั้งผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ให้สัมภาษณ์ ตลอดจน
แหล่งข้อมูลทุกๆแหล่งที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งในการศึกษาวิจัยจัดตั้งโครงการ Football Life Arena 

ขอบพระคุณพ่ีๆ เพ่ือนๆ ทุกท่านที่คอยให้ค าแนะน าและช่วยเหลือในการเก็บข้อมูล การ
วิเคราะห์ข้อมูล และการจัดท างบบัญชี รวมถึงข้อมูลที่เป็นประโยชน์อื่นๆในการจัดท าโครงการ 

ขอบคุณเพ่ือนๆ MACAEM 6 ทุกคนที่มาแลกเปลี่ยนประสบการณ์ ให้ความรู้ใหม่ๆ ตลอดจน
ค าแนะน าต่างๆที่เป็นประโยชน์ในจัดท าโครงการ รวมถึงก าลังใจและความช่วยเหลือต่างๆ 

สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าหวังเป็นอย่างยิ่งว่า โครงการจัดตั้ง Football Life Arena จะเป็น
ประโยชน์ต่อไปส าหรับผู้ที่จะน าไปเป็นข้อมูลในการจัดตั้งธุรกิจ รวมถึงผู้ที่ต้องการปรับปรุงธุรกิจให้ดี
ยิ่งขึ้น หรือผู้ที่จะน าไปใช้ศึกษาในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 

ทศพร ตันพิพัฒน์อารีย์ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

การกีฬาแห่งประเทศไทย (ม.ป.ป.) ฟุตบอล (Football) หรือซอคเก้อร์ (Soccer) เป็นกีฬาที่
มีผู้สนใจที่จะชมการแข่งขันและเข้าร่วมเล่นมากท่ีสุดในโลก ชนชาติใดเป็นผู้ก าเนิดกีฬาชนิดนี้อย่าง
แท้จริงนั้นไม่อาจจะยืนยันได้แน่นอน เพราะแต่ละชนชาติต่างยืนยันว่าเกิดจากประเทศของตน แต่ใน
ประเทศฝรั่งเศสและประเทศอิตาลี ได้มีการละเล่นชนิดหนึ่งที่เรียกว่า "ซูเลอ" (Soule) หรือจิโอโค 
เดล คาซิโอ (Gioco Del Calcio) มีลักษณะการเล่นที่คล้ายคลึงกับกีฬาฟุตบอลในปัจจุบัน ทั้งสอง
ประเทศอาจจะถกเถียงกันว่ากีฬาฟุตบอลถือก าเนิดจากประเทศของตน อันเป็นการหาข้อยุติไม่ได้ 
เพราะขาดหลักฐานยืนยันอย่างแท้จริง ดังนั้น ประวัติของกีฬาฟุตบอลที่มีหลักฐานที่แท้จริงสามารถจะ
อ้างอิงได้ เพราะการเล่นที่มีกติกาการแข่งขันที่แน่นอน คือประเทศอังกฤษเพราะประเทศอังกฤษตั้ง
สมาคมฟุตบอลในปี พ.ศ. 2406 และฟุตบอลอาชีพของอังกฤษเกิดข้ึนในปี พ.ศ. 2431  

การกีฬาแห่งประเทศไทย (ม.ป.ป.) ต่อมากีฬาฟุตบอลในประเทศไทย ได้มีการน าเข้ามาตั้งแต่
สมัย "พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว" รัชกาลที่ 5 แห่งกรุงรัตนโกสิทร์ เนื่องจากสมัย
รัชกาลที่ 5 พระองค์ได้ส่งพระเจ้าลูกยาเธอ พระเจ้าหลานยาเธอ และข้าราชบริพารไปศึกษาวิชาการ
ด้านต่างๆ ที่ประเทศอังกฤษ และผู้ที่น ากีฬาฟุตบอลกลับมายังประเทศไทยเป็นคนแรกคือ "เจ้าพระยา
ธรรมศักดิ์มนตรี (ชื่อเต็ม สนั่น เทพหัสดิน ณ อยุธยา)" 

ซึ่งกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยก็ได้รับความนิยมต่อเนื่องจนมาถึงปัจจุบัน พัฒนาไปสู่การเป็น
นักกีฬาฟุตบอลอาชีพ และในประเทศไทยก็มีการจัดการแข่งขันฟุตบอลอาชีพหลักคือ คือ ไทยลีก
จัดการโดยสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย โดยในอดีตได้มีการแข่งขันโปรลีกจัดการโดยการกีฬาแห่ง
ประเทศไทยซึ่งเป็นการแข่งขันของทีมจากหลายภูมิภาคในประเทศไทย ส าหรับทีมที่ชนะเลิศในไทย
ลีกจะมีสิทธิเข้าร่วมการแข่งขัน เอเอฟซีแชมเปียนส์ลีก ที่เป็นการแข่งขันระดับทวีปเอเชีย และทีมท่ี
ชนะในลีกนี้ก็จะมีสิทธิเข้าร่วมเล่นใน ฟีฟ่าคลับเวิลด์คัพ ซึ่งเป็นการแข่งขันของทีมสโมสรในระดับโลก 
ในขณะเดียวกันทีมรองชนะเลิศจากไทยลีกจะไปร่วมเล่นใน เอเอฟซีคัพ 

นภดล ร่มโพธิ์ (2556) ในปัจจุบันนี้ธุรกิจฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยเริ่มได้รับความนิยม
เพ่ิมมากข้ึนจะเห็นได้จากการที่มีผู้ชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพเพ่ิมสูงขึ้นและนับว่าเป็นปรากฏการณ์ที่
แทบจะไม่เคยเกิดขึ้นเลยในอดีต ซึ่งบางครั้งจ านวนผู้เล่นอาจจะมากกว่าจ านวนผู้ชมด้วยซ้ าไป อันที่
จริงแล้วกีฬาฟุตบอลเป็นกีฬายอดนิยมของคนไทยมาช้านานแล้ว เพียงแต่ว่าแฟนบอลไทยส่วนใหญ่
นั้นมักจะไปนิยมการชมและเชียร์ฟุตบอลต่างประเทศมากกว่าจะสนใจการแข่งขันในประเทศ ถึงกับมา
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ค ากล่าวที่ว่าแฟนบอลไทย รู้จักชื่อนักเตะทีมแมนเชสเตอร์ยูไนเต็ด หรือลิเวอร์พูลมากกว่านักเตะทีม
ชาติไทยด้วยซ้ า ซึ่งก็ต้องยอมรับว่าค ากล่าวนี้ไม่ได้ห่างไกลจากความเป็นจริงเลย 
 “แห่ผุดสนามฟุตบอลให้เช่า” (2553)ด้วยความที่กีฬาฟุตบอลได้รับความนิยมอย่างมากใน
ประเทศไทย ท าให้เกิดธุรกิจประเภทหนึ่งขึ้น คือสนามฟุตบอลหญ้าเทียมที่สร้างขึ้นโดยเอกชนเพื่อเป็น
ธุรกิจให้เช่า ก าลังเป็นที่นิยมมากในจังหวัดต่างๆทั่วประเทศ แม้ว่างบการลงทุนของแต่ละแห่งนั้นจะไม่
ต่ ากว่า 5 ล้านบาท จนถึง 10 ล้านบาทก็ตาม ทว่าด้วยกระแสของกีฬาฟุตบอลที่แรงมาอย่างต่อเนื่อง
นั่นเองท าให้มีนักลงทุนหน้าใหม่สนใจเดินเข้าสู่ธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียม เนื่องจากเป็นธุรกิจที่
ลงทุนต่ าและคืนทุนเร็ว 

ธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในร่ม ปัจจุบันการแข่งขันค่อนข้างมีคู่แข่งจ านวนมาก การ
ให้บริการจะมีเพียงแค่สนามให้เช่านั้นไม่เพียงพอแล้ว จึงต้องมีบริการให้ครบวงจรมีบริการเสริม 
อ่ืนๆสนันสนุนการให้บริการของสนามด้วย เช่น การเรียนการสอนกีฬาฟุตบอล อินเตอร์เน็ตคาเฟ่ มีไว้
รองรับทั้งทางด้านเครื่องดื่มและ WIFI มีร้านขนม ร้านเสื้อผ้า ห้องวีไอพีส่วนตัว ส่วนด้านในสนามจะมี
ห้องน้ าที่มีอุปกรณ์ต่างๆไว้คอยให้บริการอย่างครบครัน เช่น ห้องซาวน่า ที่เป่าผม แชมพู ครีมอาบน้ า 
ในส่วนของอุปกรณ์ต่างๆส าหรับการซ้อม เช่น เสา กรวย เสื้อกั๊ก และสนามต้องพร้อมรองรับกิจกรรม
ต่างๆที่เกี่ยวข้องกับด้านกีฬาทั้งหมด รวมไปถึงการจัดงานอีเว้นท์ส าคัญๆ ในลักษณะงานจัดแสดง เช่น 
การเปิดตัวสินค้า กีฬาสีบริษัท มหกรรมงาน โชว ์กิจกรรมการประกวดต่างๆ 

ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นว่าธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลในปัจจุบัน เน้นแต่การให้บริการที่ครบวงจรโดยที่
ไม่ได้ให้ความส าคัญเก่ียวกับมาตรฐานของอุปกรณ์ท่ีใช้ และไม่มีการสนับสนุนเยาวชนเพื่อผลักดันให้
เกิดเป็นอาชีพอย่างจริงจัง ผู้วิจัยจึงหวังจะพัฒนาธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลที่มีบริการอย่างครบวงจรทั้ง
ต่อลูกค้าทางตรงและลูกค้าทางอ้อม พร้อมทั้งอุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐาน เทคโนโลยีต่างๆ ในการให้บริการ 
และผลักดันเยาวชนให้เกิดการพัฒนาไปสู่การเป็นนักกีฬาอาชีพอย่างจริงจัง เพื่อทั้งประโยชน์ของตัว
เยาวชนเอง และพัฒนาวงการฟุตบอลภายในประเทศ 

และเนื่องจากความเจริญเติบโตของสังคมเมือง ที่มีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง 
ท าให้การที่จะหาพ้ืนที่ส าหรับจัดตั้งธุรกิจสนามฟุตบอลหาได้ยากข้ึน เนื่องจากธุรกิจเช่าสนามฟุตบอล
จ าเป็นที่จะต้องใช้เนื้อที่ในการจัดตั้งเป็นจ านวนมาก และด้วยค่าเช่าที่ดินที่มีราคาสูงขึ้นเรื่อยๆ ท าให้
ต้นทุนในการจัดตั้งโครงการสูงขึ้นตามราคาค่าเช่าที่ดิน  

ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นว่าสถานที่ที่สามารถจัดตั้งธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลที่สามารถตั้งอยู่ใจกลาง
เมืองและมีราคาไม่สูงมากนัก คือบริเวณชั้นดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้าต่างๆ เนื่องจากเป็นที่ที่มีขนาด
กว้างและไม่ได้ถูกน ามาใช้ประโยชน์ ท าให้นอกจากผู้วิจัยจะสามารถหาสถานที่จัดตั้งโครงกลางที่อยู่ใจ
กลางเมืองได้แล้ว ผู้ประกอบการห้างสรรพสินค้ายังมีรายได้เพ่ิมเติมจากการเช่าสถานที่ และยัง
สามารถลดความร้อนจากแสงแดดให้กับตัวอาคารท าให้ประหยัดการใช้ไฟฟ้าได้มากข้ึน 
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1.2  วัตถุประสงค์ของโครงการ 
1.2.1  เพ่ือเป็นสถานที่ส าหรับใช้เล่นกีฬาฟุตบอล  
1.2.2  เพ่ือเป็นสถานที่ส าหรับพัฒนาเยาวชนทางด้านกีฬาฟุตบอล  
1.2.3  เพ่ือเป็นสถานที่ส าหรับผู้ที่ต้องการเริ่มต้นการเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ  

 
1.3  ขอบเขตของโครงการ 

ผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  
 
1.4  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.4.1  ไทยลีก เป็นการแข่งขันฟุตบอลลีกอาชีพ ระดับสูงสุดของประเทศไทย บริหารงาน
โดย บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จ ำกัด ซ่ึงถือหุ้นโดยสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย ในพระบรม
ราชูปถัมภ์ ร่วมกับสโมสรฟุตบอลที่เข้าร่วมการแข่งขันทั้ง 18 ทีม 
 1.4.2  โปรลีก เป็นการแข่งขันฟุตบอลลีกอาชีพน าร่องของสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย 
ภายใจ้การดูแลของกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 
 1.4.3  เอเอฟซีแชมเปียนส์ลีก เป็นการแข่งขันฟุตบอลของทีมสโมสรอาชีพจากประเทศท่ีเป็น
สมาชิกของเอเอฟซี โดยทีมท่ีเข้าร่วมแข่งขันจะมาจากทีมสโมสรที่ชนะเลิศและรองชนะเลิศการ
แข่งขันจากแต่ละประเทศ โดยในการแข่งขันแชมเปียนส์ลีกนี้จะมี 32 สโมสร จาก 10 ลีกสูงสุดของแต่
ละประเทศในทวีปเอเชียเข้าร่วมแข่งขัน 
 1.4.4  ฟีฟ่าคลับเวิลด์คัพ  เป็นการแข่งขันฟุตบอลระหว่างทีมสโมสรของแต่ละสมาพันธ์
ฟุตบอลจาก 6 ทวีปทั่วโลก 
 1.4.5  เอเอฟซีคัพ เป็นการแข่งขันฟุตบอลของทีมสโมสรจากประเทศ ที่เป็นสมาชิกของเอ
เอฟซี โดยทีมท่ีเข้าร่วมแข่งขันจะมาจากทีมสโมสรที่ชนะเลิศและรองชนะเลิศการแข่งขันจากแต่ละ
ประเทศ โดยในการแข่งขันรายการนี้จะมีทีมจากประเทศที่มีความสามารถฟุตบอลระดับกลางร่วม
แข่งขัน 
 
1.5  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ศูนย์รวมส าหรับผู้ที่ชื่นชอบในกีฬาฟุตบอล เพ่ือใช้ในการออกก าลังกายและจัดกิจกรรมต่างๆ 
สนามส าหรับเล่นกีฬา 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97_%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%81_%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2_%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B8%96%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%A0%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2_%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B8%96%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%A0%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%8B%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%8B%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%8B%E0%B8%B5


 

 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาครั้งนี้ ผู้จัดได้ศึกษารวบรวมแนวคิดทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็น
แนวทางในการนําเอาองค์ความรู้ต่างๆมาประยุกต์ใช้กับโครงการ Football Life Arena ดัง
รายละเอียดที่จะแสดง ดังนี้ 
 2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 4P  
 2.3  แนวคิดและทฤษฎีของคุณภาพการให้บริการ 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ลูกค้า 6W1H 

2.5  แนวคิดและทฤษฎีวิทยาศาสตร์การกีฬา 
 2.6  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

2.1.1  สิ่งกระตุ้น 
Kotler (1997, pp.172-173) สิ่งกระตุ้นเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า อาจเป็นเหตุจูงใจ

ด้านเหตุผลหรือด้านจิตวิทยาก็ได้ สิ่งกระตุ้นประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
2.1.1.1  สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกิดจากการจัดส่วนประสม

การตลาดโดยนักการตลาด ประกอบด้วยสิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านการจัดจําหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น โทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มีรูปร่างขนาดเล็ก กําหนดราคาสินค้าให้เหมาะกับ
ผลิตภัณฑ์และกลุ่มเปูาหมายเพ่ือกระตุ้นให้เกิด ความต้องการซื้อ เป็นต้น 

2.1.1.2  สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ โดยเป็นสิ่งกระตุ้นที่อยู่ภายนอกท่ีบริษัทควบคุมไม่ได้ได้แก่ 
สิ่งกระตุ้นด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี กฎหมาย ด้านการเมืองและด้านวัฒนธรรมเช่น ภาวะ
เศรษฐกิจที่เติบโตรายได้ของผู้บริโภคท่ีสูงขึ้น ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่กระตุ้นให้เกิดความต้องการซื้อ 

2.1.2  คุณลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) 
คุณลักษณะของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัย

ทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 
2.1.2.1  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่วัฒนธรรม

เป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นและเป็นที่ยอมรับจาก คนรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่งวัฒนธรรมเป็นตัวกําหนดและ
ควบคุมพฤติกรรมของ มนุษย์ในสังคม ค่านิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนด
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ความแตกต่างของสังคมหนึ่ง จากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น วัฒนธรรมพื้นฐานของบุคคลใน
สังคม วัฒนธรรมย่อยบุคคลในแต่ละกลุ่มที่มีลักษณะเฉพาะแตกต่างกันซึ่งมีอยู่ในสังคม ขนาดใหญ่ 
และชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับฐานะที่แตกต่างกัน การกําหนด
กลยุทธ์การตลาดต้องให้สอดคล้องกับค่านิยมในวัฒนธรรม 

2.1.2.2  ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) ปัจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบด้วยกลุ่ม
อ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเป็นสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคกลุ่ม 
อ้างอิงเป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าใจเกี่ยวข้องด้วยซึ่งกลุ่มนี้จะมีอิทธิพลต่อ ทัศนคติ ความคิดเป็นและค่านิยม
ของบุคคล ตัวอย่างกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพื่อนร่วมงาน กลุ่มบุคคลชั้นนําในสังคม 
เพ่ือนร่วมสถาบัน ดารานักแสดง เป็นต้น 

ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติความคิดเห็นและ 
ค่านิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอ้างอิงกลุ่มแรกที่มี อิทธิพลโดยตรงต่อ
พฤติกรรมการซื้อของบุคคล 

บทบาท และสถานะบุคคลจะเกี่ยวข้องกับกลุ่มคนหลายกลุ่ม ซึ่งแต่ละบุคคลจะมี
บทบาทและสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผู้คิดริเริ่ม ผู้ตัดสินใจซื้อผู้มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ และผู้ใช้ 

2.1.2.3  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพล
จากลักษณะส่วนบุคคลทางด้าน ๆ ได้แก่ อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดส่วนบุคคล  

อายุและวัฏจักรของชีวิตเนื่องจากผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อหามาบริโภค ขึ้นอยู่
กับอายุของผู้บริโภค เช่น ลักษณะเสื้อผ้าที่ใช้แต่งกาย เมื่อเป็นทารกก็ใช้เสื้อผ้าสําหรับเด็กอ่อนเมื่อ
เจริญเข้าสู่วัยหนุ่มสาวก็ ใช้เสื้อผ้าสําหรับวัยรุ่นซึ่งมีมากแบบและมากชุด เป็นต้น นอกจากอายุแล้ววัฏ
จักรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความต้องการของผู้บริโภคด้วย โดยความต้องการในการผลิตภัณฑ์และ
พฤติกรรมซื้อจะแตกต่างกันไปในแต่ละช่วงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพแต่ละอาชีพจะนําไปสู่ความจําเป็น
และความต้องการในผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกัน 

โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที่ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์ขึ้นอยู่กับระดับรายได้ และ
การออม การเป็นเจ้าของทรัพย์สิน ความสามารถในการกู้ยืม การให้สินเชื่อและทัศนคติเกี่ยวกับการ
จ่ายเงิน 

รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะขึ้นอยู่กับ
วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 
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2.1.2.4  ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย แรงจูงใจการรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อและทัศนคติ 

แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผู้บริโภคเกิดความต้องการการที่มากเพียงพอที่กระตุ้น
ให้บุคคลกระทําเพ่ือตอบ สนองความต้องการ โดยที่ความต้องการของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไป 

การรับรู้ (Perception) การรับรู้ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกันและสิ่งแวดล้อม
ที่แตกต่างกันก็จะทํา ให้การแปลความหมายของการรับรู้ของแต่ละคนแตกต่างกันไป 

การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผู้บริโภค
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากได้ปฏิบัติ ประสบการณ์ หรือเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ หรือ 
ความรู้ที่ได้จากการรับรู้สิ่งที่ไม่ค่อยเกิดข้ึนมาก่อนนั้นเองดังนั้น การตลาดจะใช้แนวคิดนี้มาเป็น
ประโยชน์ด้วยการโฆษณาซ้ํา ๆ เพ่ือให้เกิดการจูงใจซื้อ 

ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการ รับรู้ และพฤติกรรมการตัดสินใจของแต่ละบุคคล 

2.1.3  กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Decision Process) 
กระบวนการตัดสินใจของผู้ชื้อเป็นลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ผู้บริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซื้อผลิตภัณฑ์ทั้ง 5 ขั้นตอนเป็นลําดับขั้นแต่ในความเป็นจริงอาจ
ไม่เป็นเช่นนั้นโดยเฉพาะอย่างยิ่ง การซื้อที่มีความสลับซับซ้อนของการตัดสินใจน้อย ผู้บริโภคอาจข้าม
ขั้นตอนบางขั้นตอนไปภายหลังการซื้อและใช้สิน ค้าและบริการไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์
เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจสินค้าและบริการนั้น ๆ และจะเก็บไว้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจซื้อ
ครั้งต่อไป ดังนั้น จึงควรทําความเข้า ใจในพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการในแต่ละขั้น เพ่ือค้นหา
สิ่งที่มีอิทธิพลในแต่ละขั้นเพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคใน ทุกระดับของกระบวนการซื้อ 

2.1.4  การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Decisions) 
การตอบสนองของผู้ซื้อเป็นอย่างไรขึ้นอยู่กับสิ่งกระตุ้นและอิทธิพลของปัจจัย ต่าง ๆ ดังที่

กล่าวมาแล้ว ในการตัดสินใจซื้อผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ คือ การเลือกผลิตภัณฑ์
ที่จะซื้อ การเลือกตราสินค้า การเลือกผู้ขาย การเลือกช่วงเวลาในการซื้อ และปริมาณสินค้าท่ีจะซื้อ 

สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เช่น สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
และสิ่งกระตุ้นอื่น ๆ ส่งผลต่อคุณลักษณะของผู้ซื้อทําให้เกิดกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ และ
ตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑ์ เลือกตราสินค้า เวลาในการซื้อและปริมาณในการซื้อ 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  
Kotler (1997, p.92) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัว

ทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเปูาหมาย หรือ หมายถึง 
“ชุดของตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ทางการตลาด ซึ่งบริษัทนํามาผสมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าในตลาดเปูาหมาย” แนวความคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาดมีบทบาทสําคัญในทาง
การตลาด เพราะเป็นการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพ่ือนํามาใช้ในการดําเนินงาน เพ่ือให้
ธุรกิจสอดคล้องกับความต้องการของตลาดเปูาหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดว่า “4P’s” ซ่ึง
องค์ประกอบทั้ง 4 กลุ่มนี้จะทําหน้าที่ร่วมกันในการสื่อข่าวทางการตลาดให้แก่ผู้รับข่าวสารทั้งมวลได้
อย่างมีประสิทธิภาพ นอกเหนือไปจากการใช้โฆษณาหรือกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด Kotler 
(1997) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4Ps ไว้ดังนี้ 

2.2.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย 
สินค้า บริการ ความคิด สถานที ่องค์กร หรือบุคคล ซึ่งจะต้องสามารถทําหน้าที่แจ้งให้กับผู้บริโภคได้
ทราบถึงข้อมูลต่าง ๆ เช่น ตราสินค้า รูปแบบและสีสันของหีบห่อ ตัวสินค้า ขนาด รูปร่างของสินค้า 
เครื่องหมายการค้า สิ่งเหล่านีจ้ะสื่อความหมายและความเข้าใจให้กับผู้รับข่าวสาร โดยผู้ผลิตต้อง
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องเป็นไปตามความต้องการของตลาดเปูาหมาย หากผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ
ไม่ดี เมื่อใช้แล้วไม่ตรงตามความต้องการ การทุ่มงบโฆษณาไปเท่าใดก็ไม่สามารถกระตุ้นพฤติกรรม
ผู้บริโภคได้ 

2.2.2  ราคา (Price) หมายถึง เป็นสิ่งกําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา ผู้บริโภค
จะใช้ราคาเป็นส่วนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่เขาคาดหมายว่าจะได้รับ 
การกําหนดราคาท่ีเหมาะสมกับสินค้าเป็นส่วนหนึ่งที่จะจูงใจให้เกิดการซื้อ บางครั้งการตั้งราคาสูงอาจ
เป็นเครื่องหมายจูงใจให้ผู้บริโภคบางกลุ่มที่ชอบซื้อผลิตภัณฑ์ เพราะต้องการได้รับความภูมิใจจากการ
ซื้อหรือการใช้ผลิตภัณฑ์ราคาแพง ๆ แต่บางครั้งมีการโฆษณาคุณสมบัติกันมากจนหาความแตกต่างไม่
ค่อยได้ ราคาจึงเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้เป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจซื้อ  

2.2.3  การจัดจาหน่าย (Place) หรือช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง โครงสร้างหรือ
ช่องทางหลังจากผู้บริโภคทราบข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จากโฆษณาแล้วจนเกิดความสนใจและ
อยากทดลองใช้ แต่ถ้าไม่สามารถจะหาซื้อได้อย่างสะดวกแล้ว ส่วนใหญ่จะล้มเลิกความตั้งใจแล้ว
เปลี่ยนไปซื้อยี่ห้ออ่ืนที่หาได้สะดวกกว่า การจัดจําหน่ายยังแบ่งได้อีก 2 ส่วน ดังนี้ 

2.2.3.1  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภัณฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจําหน่าย
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จึงประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ช่องทางการจัดจําหน่ายอาจผ่าน
คนกลางหรือไม่ก็ได้  

2.2.3.2  การกระจายสินค้า (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้อง
กับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค้า
จึงประกอบด้วย  

2.2.3.2.1  การขนส่ง (Transportation)  
2.2.3.2.2  การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า  
2.2.3.2.3  การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management)  

2.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายและผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจเป็นการขายโดยใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) และการขายโดยไม่ใช้พนักงานขาย (Nonpersonal Selling) 
ประกอบด้วยการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ดังนั้นการส่งเสริม
การตลาดจึงประกอบด้วย 5 เครื่องมือ ดังนี้ 

2.2.4.1  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขาย โดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซื้อ โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

2.2.4.1.1  การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค 
(Consumer Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งซื้อสินค้าไปเพื่อใช้
สอยส่วนตัวหรือใช้ในครัวเรือน สินค้าท่ีผู้บริโภคซื้อไปเพ่ือบริโภคข้ันสุดท้ายเรียกว่า สินค้าผู้บริโภค  

2.2.4.1.2  การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) เป็นการกระตุ้นความพยายามในการขายของคนกลางเพ่ือผลักดันสินค้าไปยังผู้บริโภค 
และอาจอยู่ในรูปการโฆษณาที่มุ่งสู่คนกลาง ซึ่งเป็นการโฆษณาที่กระตุ้นคนกลาง ได้แก่ ผู้ค้าส่ง ผู้ค้า
ปลีก เพ่ือจูงใจให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือขายต่อผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า  

2.2.4.1.3  การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย 
(Salesforce Promotion) เป็นการกระตุ้นพนักงานขายให้ใช้ความพยายามในการขายมากขึ้น และ
การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขายจะใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) บุคคลเปูาหมายได้แก่ 
พนักงานขายของธุรกิจ จุดประสงค์คือ การตอบแทนความสามารถของพนักงาน เป็นการแข่งขัน
ระหว่างพนักงานขายด้วยกันเอง เช่น การแจกโบนัส การแข่งขันการทํายอดขาย  
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2.2.4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้ง
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานในข้อนี้จะเกี่ยวข้องกับ (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย (Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหน่วยงานขาย (Salesforce Management)  

2.2.4.3  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การ
ให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่ง เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อ
องค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งการให้ข่าว เป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์  

2.2.4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) เป็นติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเปูาหมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึง 
วิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และทําให้เกิดการตอบสนองในทันที 
เครื่องมือนี้ประกอบด้วย (1) การขายทางโทรศัพท์ (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง (3) การขายโดยใช้
แคตตาล๊อค (4) การขายทางโทรศัพท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการ
ตอบสนอง เช่น ใช้คูปองแลกซื้อ  

2.2.4.5  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ
องค์การและ (หรือ) ผลิตภัณฑ์บริการหรือความคิดที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์
ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับ (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) (2) กล
ยุทธ์สื่อ (Media Strategy) ปัจจุบันการโฆษณาพัฒนาขึ้นอย่างรวดเร็ว ทั้งนี้เพ่ือตอบสนองการเติบโต
ของธุรกิจ ซึ่งอัตราการแข่งขันสูงขึ้นตลอดเวลา การโฆษณาและธุรกิจกลายเป็นสิ่งจําเป็นที่คู่กันเพราะ
โฆษณาเป็นหนึ่งในอาวุธสําคัญที่จะใช้ช่วงชิงส่วนครองตลาดที่ดีให้กับสินค้า ขณะเดียวกันการโฆษณา
จะคงอยู่ได้ด้วยธุรกิจ (เสรี วงษ์มณฑา, 2535, หน้า 25) และการโฆษณาได้เข้ามามีบทบาทอย่างมาก
ต่อชีวิตประจําวันของคนเราในปัจจุบันแทบจะทุกขณะ เนื่องจากการโฆษณาเป็นสิ่งที่มีอยู่ทั่วทุกแห่ง 
(Omni Present) และเป็นสิ่งที่แทรกแซง (Obstruction) ในชีวิตประจําวันเราอยู่เสมอ  
การโฆษณาถือเป็นการสื่อสารระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค โนม้น้าวใจให้กลุ่มเปูาหมายมีความต้องการที่
จะซื้อสินค้าหรือบริการ  
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีของคุณภาพการให้บริการ 

ชัชวาลย์ ทัตศิวัช (2554) ในแง่แนวคิดทางวิชาการ แนวคิดพ้ืนฐาน (Basic Concept) ใน
เรื่องคุณภาพการให้บริการประกอบไปด้วย 3 แนวคิดหลัก คือ แนวคิดความพึงพอใจของลูกค้า 
(Customer Satisfaction) คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) และคุณค่าของลูกค้า 
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(Customer Value) ตามแนวคิดพ้ืนฐานดังกล่าว ความพึงพอใจของลูกค้าต่อบริการ เป็นพฤติกรรม
เชิงจิตวิทยาที่บุคคลมีต่อบริการที่ได้รับหรือเกิดขึ้น 

ส่วนแนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ เป็นแนวคิดที่ได้รับการเสนอไว้โดยโครนินและ
เทเลอร์ ในทัศนะของนักวิชาการท้ังสองท่าน ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ เป็นเรื่องของการ
เปรียบเทียบประสบการณ์ของผู้รับบริการได้รับบริการ กับความคาดหวังที่ผู้รับบริการนั้นมีในช่วงเวลา
ที่มารับบริการ และเป็นสิ่งที่ช่วยให้สามารถวัดคุณภาพการให้บริการได้ ส่วนคุณภาพการให้บริการใน
มุมมองเชิงการตลาด คอร์ดับเปิ้ลสกี้ รัสท์ และซาร์ฮอริก ได้ให้คําจํากัดความไว้ว่า คุณภาพการ
ให้บริการ เป็นส่วนขยายของบริการ กระบวนการบริการ และองค์กรที่ให้บริการ ที่สามารถตอบสนอง
หรือทําให้เกิดความพึงพอใจในความคาดหวังของบุคคล แนวคิดพ้ืนฐานที่มองคุณภาพการให้บริการ
ผ่านกรอบการมองด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการนี้ ได้รับการสนับสนุนจากนักวิชาการอีกท่าน
หนึ่งคือบิทเนอร์ ซึ่งอธิบายจากผลงานวิจัยที่ได้เคยทําการศึกษาไว้ว่า คุณภาพการให้บริการสามารถ
วัดโดยผ่านความพึงพอใจของผู้รับบริการได้  

โดยประการที่ได้กล่าวมาข้างต้น ก่อให้เกิดกรอบการพิจารณาตัวแบบการศึกษาคุณภาพการ
ให้บริการจากแนวคิดพ้ืนฐาน 3 แนวคิดดังกล่าวได้ในสองนัยยะ กล่าวคือ นัยยะแรก คุณภาพการ
ให้บริการสามารถพิจารณาได้จากทั้งสามองค์ประกอบ หรืออย่างน้อย 2 องค์ประกอบรวมกัน และนัย
ยะท่ีสอง คุณภาพการให้บริการ พิจารณาได้จากตัวชี้วัดซึ่งพัฒนาจากแนวคิดใดแนวคิดหนึ่งเป็นหลัก 
เช่น แนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) ซึ่งจากการทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้องผู้เขียน พบว่านักวิจัยส่วนใหญ่มักให้ความสนใจทําการศึกษาคุณภาพการให้บริการจาก
แนวคิดพ้ืนฐานสองแนวคิดหลัก คือ แนวคิดความพึงพอใจของลูกค้า และแนวคิดคุณภาพการ
ให้บริการอย่างใดอย่างหนึ่ง โดยแนวคิดแรกมุ่งวัดความพึงพอใจในมิติต่าง ๆ ส่วนแนวคิดท่ีสอง วัด
คุณภาพการให้บริการตามตัวแบบ SERVQUAL ที่เสนอโดยซีแทมล์ พาราซุรามานและคณะ  

คําถามที่มักเกิดขึ้นต่อมาก็คือ เราจะใช้การวัดความพึงพอใจของประชาชนหรือผู้รับบริการที่
มีต่อการบริการ หรือจะวัดจากคุณภาพการให้บริการ จึงสามารถตอบได้ในเบื้องต้น คําตอบก็คือ เรา
จะวัดโดยอาศัยแนวคิดพ้ืนฐานใดก็ได้ ขึ้นอยู่กับสิ่งที่สําคัญคือ เปูาหมายและวัตถุประสงค์จองการวัด 
โดยเฉพาะในประเด็นความต้องการนําข้อมูลที่ได้รับจากการประเมินไปใช้ประโยชน์นั่นเอง เพียงแต่
แนวคิดทฤษฎีและข้อสรุปทั่วไปจากการวิจัยเท่าที่ปรากฏ ดูจะรองรับและยอมรับวิธีการวัดคุณภาพ
การให้บริการในกรอบการมองเรื่องคุณภาพการให้บริการมากกว่ากรอบการมองด้านความพึงพอใจ
ของผู้รับบริการ 
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2.4 แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ลูกค้า 6W1H 
ศิริพร วิษณุมหิมาชัย (2552, หน้า 5) ทราบกันดีอยู่แล้วว่า การตลาดนั้นมีความสําคัญต่อ

ธุรกิจต่างๆ มากน้อยแค่ไหนเห็นได้จากองค์กรจะอยู่รอดหรือไม่ย่อขึ้นกับการเข้าถึงใจลูกค้าของคุณ
อย่างไรการใช้เทคนิค 7 ประการในการทําความรู้จักลูกค้าให้เข้าใจมากยิ่งขึ้น เพื่อจะทําให้ธุรกิจไม่
พลาดในการขายสินค้าหรือการให้บริการ 

Who ? ใครคือลูกค้าของเรา  ในการขายสินค้าหรือบริการลูกค้าในแต่ละกลุ่มธุรกิจ จะต้อง
ตอบคําถามให้ได้ว่าลูกค้าของธุรกิจคือใคร เพศหญิง หรือเพศชาย วัยรุ่น เด็ก หรือผู้ใหญ่ หรืออาจจะ
เป็นคนจนผู้มีรายได้น้อย  ซึ่งจะทําให้รูปแบบการผลิตสินค้าแตกต่างกันไปตามกลุ่มลูกค้า เช่น ถ้า
สินค้าสําหรับเด็ก ตัวหีบห่อหรือแม้แต่รูปแบบของผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นรูปตัวการ์ตูน แต่ถ้าเป็นกลุ่ม
ผู้ใหญ่ ตัวสินค้าหรือหีบห่ออาจจะเห็นให้ดูดีมีรูปแบบอย่างเป็นทางการ เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นและ
น่าเชื่อถือ 

What ? อะไรที่ลูกค้าของเราต้องการ  เช่น เมื่อลูกค้าเข้าไปในร้านกาแฟ ต้องวิเคราะห์ว่า
ลูกค้าต้องการทานกาแฟหรือต้องการมาพบปะสังสรรค์กับเพ่ือนฝูงใช้เวลาในการนั่งนานๆ ธุรกิจต้อง
วิเคราะห์ว่ากลุ่มลูกค้าของเราต้องการอะไรกันแน่ เราต้องตอบสนองลูกค้ากลุ่มใด ถ้าวิเคราะห์ได้ว่า 
กลุ่มลูกค้าของเราเป็นกลุ่มที่ต้องการมาพบปะสังสรรค์กับเพ่ือนฝูง ธุรกิจควรจะเน้นการจัดบรรยากาศ
ของร้านให้มีความสุนทรีย์ทางด้านอารมณ์ 

When ? เมื่อไหร่ที่ลูกค้าซื้อสินค้า อาจจะเป็นต้นเดือน ปลายเดือน หรือศุกร์ เสาร์ อาทิตย์  
ช่วงเช้า ช่วงเย็น หรือเทศกาลอะไร เช่น ในช่วงเย็นๆ หรือวันเสาร์ วันอาทิตย์ ร้านกาแฟอาจจะเป็นที่
พบปะสังสรรค์สําหรับเพ่ือนฝูงเพ่ือต้องการบรรยากาศสบายๆไม่เร่งรีบ ดังนั้นธุรกิจต้องเตรียมความ
พร้อมในการให้บริการแก่ลูกค้าในด้านการให้บริการ การเตรียมวัตถุดิบในการผลิตหรือด้านผู้
ให้บริการเพื่อปูองกันไม่ให้ลูกค้าของกิจการพบกับความผิดหวัง 

Why ? ลูกค้าซื้อสินค้าของเราไปทําอะไร หรือสิ่งใดคือเหตุผลที่สร้างแรงจูงใจให้ลูกค้ามา
อุดหนุนสินค้าของเรา เช่น แบรนด์ซุปไก่ มักจะซื้อไปฝากบุคคลที่เคารพรักเสมอๆ เพราะโดยส่วนตัว
อาจจะยังไม่ตระหนักดีว่าจะต้องกิน แต่ถ้าซื้อไปเป็นของฝากออกจะดูแล้วมีระดับก็เป็นไปได้ ดังนั้นจะ
เห็นได้ว่ามีสินค้าบางรายการออกมาโฆษณาว่าสําหรับคนที่คุณรัก 

Where ? ลูกค้าของเราชอบเดินเข้าไปซื้อสินค้าในสถานที่แบบใด ซึ่งเราจะได้นําสินค้าของ
เราไปวางจําหน่าย ได้ถูกที่ จะเห็นได้ว่าปัจจุบันนี้สินค้าเช่นผักสดนิยมใส่ถุงหรือหีบห่อที่สวยงาม ติด
ตรายี่ห้อหรือจะเรียกให้ดูดีหน่อยก็คือติดแบรนด์นั่นเอง ทําให้ลูกค้ามีความม่ันใจมากขึ้น ซึ่งก็จะ
เหมาะสําหรับลูกค้าท่ีค่อนข้างมีรายได้ ซึ่งก็คุ้มค่าเพราะรับประกันได้ว่าแพงหน่อยแต่ก็สบายใจกว่ากัน
เยอะ 
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Who Participat ? มีใครบ้างที่เก่ียวข้องในการซื้อสินค้าแต่ละครั้งของลูกค้า บางครั้งการ
ตัดสินใจซื้อไม่ได้มีแค่ลูกค้าคนเดียว ดังนั้น การมุ่งตอบสนองเฉพาะคนจ่ายเงินอาจจะยังไม่ใช่คําตอบ
ของธุรกิจ ตัวอย่างที่พบเห็นง่ายๆ โดยส่วนใหญ่สินค้าที่มีราคาแพงๆ ภรรยาอาจจะไม่ใช่ผู้ตัดสินใจซื้อ 
เพราะคนที่คอยจ่ายเงินอาจจะเป็นตัวคุณสามีซะมากกว่า แต่การไปจับจ่ายเลือกอาจจะเป็นคุณภรรยา 
เช่น การเลือกซื้อรถยนต์สักคัน ภรรยาเลือก สามีจ่ายเงิน คนที่ได้ใช้รถ ก็จะเป็นไปได้คือใช้ได้ทั้ง
ครอบครัวดังนั้นกลุ่มธุรกิจก็ควรจะหยิบยกการโฆษณาว่าเป็นรถสําหรับครอบครัว 

How ? ลูกค้าของเรามีการตัดสินใจซื้ออย่างไร สินค้าที่ขายกันตามท้องตลาดทําให้ลูกค้ามี
การตัดสินใจซื้อต่างกัน เช่น ถ้าสินค้าที่มีราคาสูงหน่อยลูกค้าก็อาจจะถามหาการให้เครดิตของร้านค้า 
ถ้าขายเป็นเงินสดก็อาจจะปฏิเสธการซื้อก็เป็นไปได้ หรือถ้าลูกค้าท่ีค่อนข้างชอบการลดกระหน่ํา ไม่
ลดราคาก็ไม่ซื้อ ทางร้านก็จะจัดเทศกาลการลดราคาให้ลูกค้าบ่อยๆ 
 
2.5  แนวคิดและทฤษฎีวิทยาศาสตร์การกีฬา 
 วิทยาศาสตร์การกีฬา คือ กระบวนการในการพัฒนาศักยภาพและความสามารถของนักกีฬา
ให้ก้าวไปสู่ความพร้อมและความสมบูรณ์สูงสุด ทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจและเทคนิคทักษะกีฬา
ในช่วงการแข่งขันตลอดจนพัฒนาไปสู่ความสามารถสูงสุดแต่ละบุคคลอย่างเป็นระบบ ซึ่ง
ประกอบด้วยองค์รวมของศาสตร์สาขาต่างๆ ซึ่งสามารถจําแนกเป็นแต่ละประเภทกีฬา รวมถึงกีฬา
ฟุตบอลซึ่งสามารถจําแนกได้เป็นทั้งหมด 6 สาขา คือ 

2.5.1  สรีรวิทยาสําหรับฟุตบอล 
กรมพลศึกษา (2554) ร่างกายและการทํางานของร่างกายในการเล่นฟุตบอลให้

ประสบความสําเร็จ นักกีฬาต้องมีการเตรียมความพร้อม นักวิชาการอธิบายว่านักฟุตบอลที่ใช้เวลาบน
สนามท่ีใหญ่ อากาศร้อนและมีการขึ้นลงสนามอย่างรวดเร็วต้องรู้จักลักษณะทางสรีรวิทยาและการเผา
ผลาญพลังงานของร่างกายอย่างถูกต้อง กระบวนการทางชีววิทยาที่เก่ียวข้องกับหน้าที่การทํางานและ
การปรับตัวในการทํางานของกล้ามเนื้อและโครงสร้างร่างกายอื่นๆ เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนแปลง
สารเคมีภายในร่างกายด้วย 

การใช้พลังงานในการเล่นแบบรุกและแบบรับมีผลต่อพลังงานที่สะสมมาว่าจะใช้ได้
ครบหรือนานพอในการเล่นฟุตบอล นอกจากนี้การใช้ออกซิเจนก็มีการเปลี่ยนแปลงไปตามความหนัก 
ความเร็วและความนาของการเล่น ถ้าเล่นหรือเคลื่อนไหวอย่างรวดเร็ว นักฟุตบอลคงต้องการพลังงาน
แบบขาดออกซิเจน หรือแอนแอโรบิค แต่เมื่อต้องเล่นนานพลังงานที่ในระดับปานกลางถึงมากที่สุด 
และผู้เล่นที่เล่นแบบรับใช้พลังงานแบบที่ใช้ออกซิเจน หรือแบบแอโรบิค อย่างไรก็ตามมีการเล่น
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ฟุตบอลประกอบก็มีความจําเป็นในการใช้พลังระเบิดในช่วงสั้น ๆ บ้าง เช่น การกระโดดโม่ง การวิ่ง
สกัดบอล 

ฟุตบอลเป็นกีฬาที่ต้องการการเคลื่อนไหวที่รวดเร็วทั้งการหยุด การกลับตัว การ
กระโดดและการเคลื่อนที่ นักกีฬาอาจมีความเหนื่อยล้าได้ในหลายๆ โอกาส การเล่นหนักและมีการ
พักไม่เหมาะสม ก็อาจเป็นผลต่อการสะสมของกรดแล็กติกในกล้ามเนื้อมากขึ้นเพราะปริมาณของ
ออกซิเจนไม่เพียงพอแก่ความต้องการหรือเกิดภาวะเป็นหนี้ออกซิเจน (Oxygen Deficit) การออก
กําลังกายเช่นนี้มักดําเนินต่อไปได้ไม่เกิน 2 -3 นาที เพราะกล้ามเนื้อไม่สามารถทําหน้าที่ของมันต่อไป
ได้ส่งผลให้การเคลื่อนไหวของร่างกายมีประสิทธิภาพลดลงซึ่งนักกีฬาที่มีสมรรถนะของร่างกายที่ไม่ดีก็
จะทําให้เหนื่อยง่าย ไม่สามารถพักฟ้ืนสภาพได้อย่างรวดเร็วและมีผลต่อความแม่นยําในการรับ ส่งและ
ยิงบอลด้วย  

สมรรถภาพท่ีสําคัญในการเล่นฟุตบอลแยกเป็น 2 ส่วน คือ การฝึกร่างกายขั้น
พ้ืนฐาน ประกอบด้วย การฝึกที่เน้นการใช้พลังงานแบบแอนแอโรบิค ความยืดหยุ่น ความแข็งแรง 
ความทนทาน ความเร็ว และพลัง ส่วนที่สองเป็นการฝึกร่างกายเฉพาะส่วน เช่น ความเร็วในการก้าว
เท้า ความเร็วในการใช้มือ ความสามารถในการสปริงตัว ความคล่องตัวในการหลบหลีก การวิ่ง
กระโดด และการทรงตัวเป็นต้น ซึ่งองค์ประกอบแต่ละตัวจะมีส่วนช่วยในการพัฒนานักกีฬาให้มี
ความสามารถทางกายที่ดีข้ึนโดยเฉพาะการเล่นฟุตบอลในปัจจุบันมีความหนักในการเล่นระหว่างเกม
ที่สูงมาก จึงต้องมีการฝึกที่เน้นพัฒนาการของกล้ามเนื้อ ระบบไหลเวียนโลหิต และความสามารถทาง
กายดังท่ีกล่าวมาแล้วข้างต้น อย่างไรก็ตามเพ่ือการเสริมสร้างสมรรถภาพทางกายเป็นการปรับสภาวะ
ของทางร่างกายให้อวัยวะต่าง ๆ ของร่างกายมีประสิทธิภาพในการทําหน้าที่สูง และมีการทํางาน
ประสานกันของระบบต่างๆ ของร่างกายได้เป็นอย่างดี มนุษย์ทุกคนคนย่อมมีความพร้อมของร่างกาย
ในแต่ละด้านต่างกัน ส่วนที่เกี่ยวข้องกับหลักการทางสรีรวิทยาการเล่นฟุตบอลคือการพัฒนาและรักษา
ระดับสมรรถภาพหัวใจและหลอดเลือด 

ดังนั้นในการฝึกนักฟุตบอลให้มีความพร้อมทางสรีรวิทยานั้นต้องคํานึงถึงการเสริม
ทางด้านนี้ด้วย การฝึกทางสรีรวิทยาที่เหมาะสมถูกต้องตามหลักการจะช่วยให้การสร้างและใช้
พลังงานของนักกีฬามีประสิทธิภาพ 

2.5.2  โภชนศาสตร์ส าหรับนักฟุตบอล 
กรมพลศึกษา (2554) อาหารกับความพร้อมทางร่างกายนักฟุตบอลเป็นสิ่งที่มี

ความสําคัญ ที่นักกีฬาต้องคํานึงถึงหากต้องการให้ร่างกายทํางานได้เต็มประสิทธิภาพ เพราะการเป็น
นักกีฬาฟุตบอลที่เก่งนั้นต้อทําการฝึกซ้อมอย่างหนักและนานเพียงพอท่ีจะทําให้เกิดสมรรถภาพท่ี
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สมบูรณ์ มีความแข็งแรงของร่างกายและความชํานาญด้านทักษะเพ่ิมข้ึน และการบริโภคอาหารที่
ถูกต้องตามหลักโภชนาการ และเพียงพอเท่านั้นจึงจะเสริมความสําเร็จนี้ได้  

คําว่า “อาหาร” หมายความถึง สิ่งที่รับประทานเข้าไปสามารถทําให้รู้สึกอ่ิมซึ่ง
อาจจะให้ประโยชน์หรือโทษแก่ร่างกายก็ได้ และคําว่า“โภชนาการ” หมายความถึง อาหารที่
รับประทานเข้าไปแล้วร่างกายสามารถนําไปเผาผลาญ เพ่ือใช้ประโยชน์ในการเสริมสร้างความ
เจริญเติบโตและซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอ ทําให้ร่างกายแข็งแรงและสร้างภูมิต้านทานโรคได้ ดังนั้น
อาหารและโภชนาการจึงเป็นสิ่งที่มีความสําคัญท่ีขาดอย่างใดอย่างหนึ่งไม่ได้ การรับประทานอาหาร
จําเป็นต้องคํานึงถึงคุณประโยชน์ของอาหารที่รับประทานเข้าไปทั้งนี้เพ่ือการมีร่างกายที่สมบูรณ์
แข็งแรง ปราศจากโรคภัยไข้เจ็บ นักฟุตบอลทุกคนจึงจําเป็นต้องเรียนรู้ว่าอาหารอะไรที่ควร
รับประทาน และควรรับประทานอะไรมากน้อยเพียงใดในการเล่นฟุตบอลและการใช้ชีวิตประจําวัน
ของแต่ละคน 

โภชนศาสตร์การกีฬา (Sport Nutrition) เป็นการศึกษาเรื่องของอาหาร ที่เกี่ยวข้อง
กับชีวเคมีและสรีรวิทยาของมนุษย์เพ่ือให้เกิดความเข้าใจบทบาทของอาหารที่มีต่อสมรรถภาพร่างกาย
และสามารถนํามาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาขีดความสามารถของนักฟุตบอลให้มีประสิทธิภาพสูงสุด  

ในปัจจุบันโภชนาการถือว่าเป็นสิ่งที่มีความจําเป็น และมีความสําคัญต่อการ
ดํารงชีวิต เพราะร่างกายต้องการสารอาหารนับร้อยชนิดไปใช้ในการสร้างความเจริญเติบโตให้กับ
ร่างกายและยังเป็นองค์ประกอบสําคัญที่ช่วยในการพัฒนาการของอวัยวะต่าง ๆ ของร่างกาย อาหาร
จึงเป็นหัวใจหลักของการมีสุขภาพที่ดีของมนุษย์ทุกคน การเลือกรับประทานอาหารให้ครบ 5 หมู่และ
ถูกสุขลักษณะตามหลักโภชนาการย่อมเป็นพ้ืนฐานที่สําคัญในการพัฒนาสุขภาพและสมรรถภาพของ
คนทุกคน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในนักฟุตบอล ผู้ที่ต้องใช้พลังงาน พละกําลัง และสมรรถภาพทางกาย
อย่างหนักทั้งในการฝึกซ้อมและการแข่งขันกีฬา  

นักฟุตบอลที่บริโภคอาหารอย่างเหมาะสมตามหลักโภชนาการจะทําให้มีสภาพ
ร่างกายและพลังงานที่สมบูรณ์เพียงพอสําหรับการฝึกซ้อม และพร้อมสําหรับการแข่งขันกีฬา ดังนั้น
นักฟุตบอลจึงควรให้ความสนใจเรื่องอาหารที่เริ่มตั้งแต่การฝึกซ้อม ระหว่างการแข่งขัน และหลังการ
แข่งขัน   

2.5.3  ชีวกลศาสตร์การกีฬาสําหรับฟุตบอล 
กรมพลศึกษา (2554) กีฬาฟุตบอลเพ่ือความเป็นเลิศ ที่ได้รับความสนใจมากท่ีสุดใน

โลก และมีชีวกลศาสตร์การกีฬาเป็นอีกองค์ประกอบหนึ่ง ซึ่งเป็นสาขาย่อยของวิทยาศาสตร์การกีฬาที่
เกี่ยวข้องกับการใช้หลักการในเรื่องของแรง กําลัง มุมและทิศทางของการเล่นฟุตบอลมาใช้ในการ
สร้างประสิทธิภาพ เป็นหลักการที่ช่วยเพิ่มศักยภาพในการเล่นฟุตบอลที่เป็นรูปธรรมผ่านการ
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วิเคราะห์ทางคณิตศาสตร์และวิศวกรรมศาสตร์ ที่นักกีฬาควรมีความเข้าใจและนําไปพัฒนาการเล่น
ของตัวเอง นอกเหนือจากหลักของวิทยาศาสตร์การกีฬาสาขาอ่ืนๆ 

หากนักฟุตบอลเข้าใจความสัมพันธ์ระหว่างความสูงของลูกฟุตบอลที่ลอยในอากาศ
ระหว่างการเตะลูก และความเร็วหรือการกระโดดของผู้รักษาประตูของการวิ่งเพ่ือปูองกันประตู จะ
เพ่ิมประสิทธิภาพการเล่นดีขั้น การหมุนของลูกในการเตะลูกฟรีคิก (Free Kick) มุมของลูกฟุตบอลที่
เกิดข้ึนตั้งแต่มือนักกีฬาสัมผัสลูกฟุตบอล จะมีผลอย่างไรต่อความเร็ว ทิศทางและการกระดอนของลูก 
เช่นกัน สิ่งเหล่านี้จะช่วยให้นักกีฬาเล่นได้อย่างมีประสิทธิ ภาพมากขึ้น เป็นเหตุเป็นผลในการเล่นและ
ในขณะเดียวกันก็ช่วยลดความเสี่ยงการบาดเจ็บไปพร้อมกันด้วย 

ในการเล่นฟุตบอลเพ่ือความเป็นเลิศ นักกีฬาจึงควรบันทึกภาพการเล่นของตนเองไว้
เป็นระยะๆ เพ่ือที่จะสามารถวิเคราะห์การเล่นของตนเองในแง่ของการเคลื่อนไหว แรง มุมและ
ความเร็วได้เหมาะสม การเปลี่ยนแปลงทักษะบางอย่างของการเล่นฟุตบอล ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
การวิเคราะห์ด้วยหลักการทางชีวกลศาสตร์ สามารถช่วยได้ โดยผู้เชี่ยวชาญทางด้านนี้ อย่างไรก็ตาม
การวิเคราะห์ด้วยหลักการนี้จําเป็นต้องใช้อุปกรณ์ ที่มีประสิทธิภาพและราคาค่อนข้างแพง การ
นํามาใช้กับการเล่นฟุตบอลจึงอาจจะยังไม่เห็นบ่อยนักสําหรับนักฟุตบอลไทย 

การนําหลักการทางชีวกลศาสตร์มาใช้กับการพัฒนาความสามารถนักฟุตบอล
เกี่ยวข้องกับเรื่องของ มุมของการเตะลูกฟุตบอลในทักษะต่างๆ เช่น การเตะ การส่งและรับลูกจาก
เพ่ือนในทีม ท่าทางการเตะลูกฟุตบอล ในความสูงที่ต่างกัน การเคลื่อนไหวร่างกาย ในส่วนของเท้า 
การหมุนตัวรายละเอียดของการนําหลักการในเรื่องของมุม แรง ความเร็วมาพัฒนาประสิทธิภาพ ใน
การเล่นฟุตบอลจะนํามาแสดงให้ทราบเป็นประเด็นๆ ไปอย่างต่อเนื่อง 

2.5.4  จิตวิทยาการกีฬาสําหรับฟุตบอล 
กรมพลศึกษา (2554) เราคงเข้าใจกันดีแล้วว่าร่างกายและจิตใจเป็นสิ่งที่ไม่สามารถ

แยกจากกันได้ ในการเล่นฟุตบอลก็เช่นกัน เราจึงต้องเข้าใจทั้งสองสิ่ง และในการเล่นฟุตบอลเพ่ือ
ฝึกซ้อมและการแข่งขัน การเตรียมความพร้อมทั้ง 2 สิ่งต้องมีควบคู่กันไป 
นอกจากจิตใจของนักกีฬาที่เกิดจากตัวนักกีฬาฟุตบอลเองแล้ว ยังมีคนที่เก่ียวข้องที่มีส่วนต่อการลด
หรือเพ่ิมศักยภาพด้านจิตใจนักกีฬาอีกหลายส่วน เช่น ผู้ฝึกสอนฟุตบอล ผู้ปกครอง เพื่อนๆ ผู้ตัดสิน
และคนจัดการแข่งขัน เป็นต้น คนเหล่านี้มีอิทธิพลต่อการเล่นในหลายระดับและแนวทาง อย่างไรก็
ตามการเล่นฟุตบอลเพ่ือความเป็นเลิศนี้ คงไม่สามารถปล่อยให้สิ่งหนึ่งสิ่งใดเป็นรองฝุายตรงข้ามได้ 
การเตรียมความพร้อมและความเข้าใจสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อการเล่นของนักฟุตบอลจึงควรให้
ความเข้าใจ สนใจและหาแนวทางในการเพิ่มเติมศักยภาพดังกล่าว 
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อย่างไรก็ตาม ก่อนที่จะไปในประเด็นของแต่ละบุคคลที่เก่ียวข้อง ขอทําความเข้าใจ
ให้ตรงกันก่อนถึงองค์ประกอบทางด้านจิตใจในการเล่นฟุตบอลนั้น มีประเด็นหลักๆ ที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพนักกีฬา ดังนี้ 

ทัศนคติเกี่ยวกับการเล่นฟุตบอล 
ความมั่นใจในการเล่นฟุตบอล 
แรงจูงใจในการเล่นฟุตบอล 
สมาธิในการเล่นฟุตบอล 
ความมุ่งม่ันในการเล่นฟุตบอล 
ความตั้งในในการเล่นฟุตบอล 
ความเครียดและความวิตกกังวลในการเล่นฟุตบอล     
ประเด็นเหล่านี้ ส่วนใหญ่มีมากยิ่งมีผลดีต่อการเล่น แต่ในบางประเด็น เช่น 

ความเครียดและความวิตกกังวล ความกลัวการแข่งขัน เป็นส่วนที่มีน้อยหรือในระดับที่เหมาะสมจะ
เหมาะสมกว่า เราจึงควรเข้าใจสิ่งเหล่านี้อย่างแท้จริง ซึ่งก็จะแยกเป็นประเด็นให้ทราบ ตามแต่สนใจ
ต่อๆไป 

2.5.5  เวชศาสตร์การกีฬาสําหรับฟุตบอล 
กรมพลศึกษา (2554) ในเรื่องของการบาดเจ็บหรือได้รับอันตรายจากการฟุตบอล

นับว่ามีโอกาสสูงมาก การปะทะกันอย่างรุนแรงในระหว่างการเล่นฟุตบอลโดยจุดที่มีการบาดเจ็บ
สูงสุดก็ยังคงเป็นเรื่องของ กล้ามเนื้อขา ตะคริว ข้อเท้าพลิก และการแตก ในบางโอกาส บางคนถึงกับ
มีการบาดเจ็บบริเวณกล้ามเนื้อหลังหรือกระดูกสันหลัง 

การเล่นฟุตบอลอย่างหนัก นาน ไม่เหมาะสม เหล่านี้สามารถปูองกัน และแก้ไขได้
หากเกิดแล้วก็สามารถบําบัดให้กลับมาเล่นใหม่ได้ สิ่งต่างๆ เหล่านี้เป็นเรื่องของเวชศาสตร์การกีฬา
หรือทางการ แพทย์ ที่นักกีฬาฟุตบอลและผู้เกี่ยวข้องควรมีความรู้และความเข้าใจเพ่ือที่สามารถ
ปูองกันและแก้ไขได้อย่างมีประสิทธิภาพก่อนเกิดหรือเมื่อเกิดขึ้นแล้ว 

การบาดเจ็บและเป็นอันตรายในการเล่นกีฬาฟุตบอลอาจเกิดได้จากอีกหลายๆ 
สาเหตุ ดังนั้นนักฟุตบอลทุกคนมีโอกาสได้รับบาดเจ็บ นอกจากนี้การเล่นฟุตบอลเป็นเวลานานก็อาจ
นําไปสู่การบาดเจ็บและการล้าของกล้ามเนื้ออีกทางหนึ่ง การที่ร่างกายต้องทํางานหนักในการฝึกซ้อม
และแข่งขันเกินกว่าที่ร่างกายมนุษย์ปกติทํา ดังนั้นเพ่ือปูองกันการบาดเจ็บที่เกิดขึ้นกับนักฟุตบอล 
หลักการปูองกันการบาดเจ็บทางกีฬา จึงควรจะถูกนํามาเผยแพร่ให้เกิดความเข้าใจที่ถูกต้องเพ่ือการ
ปูองกันการบาดเจ็บและเพ่ือให้การแสดงความสามารถของนักฟุตบอลบรรลุเปูาหมายได้อย่างดี 
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ในหลักการทางวิทยาศาสตร์การกีฬาของการฟุตบอล เวชศาสตร์การกีฬาไม่ใช้แค่
เรื่องของการบาด เจ็บ แต่เป็นเรื่องของการนําหลักการทางการแพทย์มาใช้ในการพัฒนาศักยภาพ
ทางการกีฬาด้วย เช่น การปูองกันการบาดเจ็บทางการกีฬา การปฐมพยาบาล การดูแลหลังการ
บาดเจ็บ การฟ้ืนฟูสภาพ และการใช้สารกระตุ้นด้วย การกระโดด การเหวี่ยง กระชากและมีความเร็ว
เข้ามาเกี่ยวข้องตลอดเวลา แม้จะไม่มีการประทะระหว่างนักกีฬา ฝุายตรงข้ามมากนัก ท่านควรรู้ใน
หลักการเบื้องต้นของสาเหตุการเกิดการบาดเจ็บ ควรรู้เรื่องของการปูองกันที่ทําได้ เช่น การอบอุ่น
ร่างกายที่เพียงพอและเหมาะสม การยืดเหยียดกล้ามเนื้อที่ถูกต้อง การรู้จักการปฐมพยาบาล ให้กับ
นักกีฬานับว่าเป็นเรื่องสําคัญ 

ประเด็นที่สําคัญที่ควรทราบเกี่ยวกับหลักการทางเวชศาสตร์การกีฬาในเบื้องต้น เช่น 
การเตรียมความพร้อมของร่างกาย ปูองกันการบาดเจ็บในการเล่นฟุตบอล การปฐมพยาบาลในการ
เล่นฟุตบอล การฟ้ืนฟูสภาพจากการเล่นฟุตบอล 

ประเด็นดังกล่าวนี้เป็นเพียงส่วนหนึ่งตามหลักการทางเวชศาสตร์การกีฬา ที่ท่านควร
ทราบและติดตามเพ่ือประโยชน์ต่อการพัฒนาฟุตบอลให้มากท่ีสุด ด้วยความปลอดภัย 

2.5.6  สมรรถภาพทางกายของนักกีฬาฟุตบอล 
กรมพลศึกษา (2554) กีฬาฟุตบอล นักกีฬาเล่นบนสนามที่ใหญ่ ลูกมีน้ําหนักรวมกับ

การเล่นที่มีการเคลื่อน ไหวร่างกาย การขึ้นลงสนามรวดเร็ว นักกีฬาฟุตบอลจึงมีความจําเป็นต้องมี
สมรรถภาพทางกายท่ีแข็งแกร่งไม่แพ้กีฬาชนิดอ่ืน แนวทางการเล่นที่ต้องมีการเลี้ยงลูก ส่งลูกและการ
กระโดดขึ้นลงที่ต้องใช้ความแข็งแรง ความอดทนของร่างกาย ความเร็วและพลังของกล้ามเนื้อท่ีเกี่ยว 
ข้องโดยเฉพาะกล้ามเนื้อขาในบริเวณขา  

สมรรถภาพทางกายของนักกีฬาฟุตบอล หมายถึง ความสามารถทางกายในการทํา
กิจกรรมต่างๆ ขณะเล่นฟุตบอล ที่ประกอบด้วย ความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ ความอ่อนตัว ความ
อดทน และความเร็ว ยิ่งมีความพร้อมทางร่างกายมากเท่าไร การเล่นฟุตบอลก็ยิ่งมีประสิทธิภาพที่
นําไปสู่ผลการแข่งขันท่ีดีเสมอ ซึ่งมีข้อมูลพื้นฐานที่ควรทราบดังนี้ 

ความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ สําหรับกีฬาฟุตบอล เป็นเรื่องของความสามารถของ
กล้ามเนื้อที่มีต่อสิ่งที่มากระตุ้น ไม่ว่าจะเป็นแรงหรือน้ําหนัก ความแข็งแรงของกล้ามเนื้อนอกจากจะ
ทําให้นักกีฬาทําทักษะได้ดี และเล่นฟุตบอลอย่างมีประสิทธิภาพแล้ว ยังช่วยลดหรือปูองกันการ
บาดเจ็บด้วย 

ความอดทน เมื่อร่างกายสามารถทํางานอย่างราบรื่น ด้วยความแข็งแรงแล้ว นักกีฬา
ที่สามารถใช้กล้ามเนื้อหรือข้อต่ออย่างต่อเนื่อง ย่อมมีโอกาสของการเล่นที่ดีมากกว่าผู้ที่เล่นได้เพียง
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ระยะสั้นๆ ความนานในการเล่นกีฬานี้ เรียกอีกอย่างหนึ่งว่าความอดทน ส่วนคําหรืออาการตรงข้าม
ของความอดทน คือ ความเม่ือยล้า ของร่างกาย ซึ่งส่งผลกระทบในทางลบต่อการเล่นกีฬา 

ความอ่อนตัวของกล้ามเนื้อนักกีฬาฟุตบอล ก็เป็นส่วนสําคัญ การที่นักกีฬามีความ
อ่อนตัวในระหว่างการเล่น ช่วยทําให้นักกีฬาสามารถเคลื่อนไหวร่างกายได้อย่างราบรื่น และมีโอกาส
ของการฉีกขาดของกล้ามเนื้อน้อย ข้อต่อของร่างกายทํางาน เคลื่อนไหวในระยะทางและมุมที่ไกลและ
กว้าง ความอ่อนตัวนี้ช่วยลดการฉีกขาดของเอ็นและข้อต่อด้วย การเตรียมความพร้อมด้านการ
ยืดหยุ่นนี้สามารถทําได้ด้วยการอบอุ่นร่างกายที่ตามด้วยการยืดเหยียดกล้ามเนื้อก่อนและหลังการเล่น
ฟุตบอลที่เหมาะสมเพียงพอ 

ในการเล่นกีฬาฟุตบอล มีการขึ้นลงสนามอย่างรวดเร็ว นักกีฬาจึงต้องมีความเร็ว ซึ่ง
เป็นการเคลื่อนไหวจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่งในเวลาอันสั้น ส่งผลให้สามารถลุกหรือตั้งรับได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ นักกีฬาฟุตบอลจึงจําเป็นต้องสามารถเคลื่อนที่จากแดนของตนเอง ไปยังแดนตรงข้าม 
หรือลงจากแดนตรงข้ามมายังแดนของตนเองในเวลาอันสั้น นอกจากความเร็วในการเล่น เคลื่อนไหว
แล้ว ความเร็วในการตอบสนองทางด้านจิตใจหรือความรู้สึก ก็เป็นความเร็วที่ส่งผลต่อการเล่นด้วยอีก
ทางหนึ่ง ซึ่งรายละเอียดจะมีกล่าวถึงในโอกาสต่อไป 

องค์ประกอบของการมีสมรรถภาพทางกายท่ีกล่าวมา สําหรับนักกีฬาฟุตบอลเกิด
จากการเตรียมความพร้อมอย่างเป็นระบบ แนวทางในการเตรียมความพร้อมทางร่างกายของนักกีฬา
ฟุตบอล หรือการฝึกจะได้กล่าวถึงในรายละเอียดต่อไป 
 
2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

แชล่ม บุญลุ่ม (2550) การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาสภาพปัญหา และความ
ต้องการในการเล่นกีฬา ของนักศึกษาสถาบันราชภัฏ โดยใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น ไปเก็บ
ข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 800 คน ซึ่งได้มาโดยวิธีสุ่มแบบกลุ่ม นําข้อมูลมาวิเคราะห์โดยการหา
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบความแตกต่างโดยใช้ค่าที ผลการวิจัยพบว่า 
1. นักศึกษาส่วนใหญ่จะชอบกีฬาประเภททีมและบุคคลมากท่ีสุด โดยนักศึกษาชายขอบเล่นกีฬาเป็น
ประจํา แต่นักศึกษาหญิงจะชอบเล่นกีฬาเป็นบางครั้ง ชนิดกีฬาที่นักศึกษาเล่นได้แก่ ฟุตบอล วิ่ง 
วอลเลย์บอล บาสเกตบอล และแบดมินตัน เป็นต้น นักศึกษาส่วนใหญ่จะเล่นกีฬาในสถาบัน โดยใช้
อุปกรณ์ส่วนตัวหรือยืมจากภาควิชาพลศึกษามากท่ีสุด นักศึกษาส่วนใหญ่จึงไม่เสียค่าใช้จ่ายอะไรเลย 
นักศึกษามักจะเล่นกีฬาในช่วงเย็นโดยใช้เวลาเล่นครั้งละ 1 - 2 ชั่วโมง ในการเดินทางจากสถานที่พัก
มาสถานที่เล่นกีฬา นักศึกษาส่วนใหญ่จะใช้วิธีการเดินมากที่สุด โดยใช้เวลาไม่เกิน 15 นาที นักศึกษา
จะได้รับข่าวสารทางด้านกีฬาจากสื่อโทรทัศน์มากท่ีสุด บุคคลที่มีส่วนผลักดัน หรือสนับสนุนให้
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นักศึกษาเล่นกีฬามากท่ีสุด คือ เพื่อนๆ สําหรับหน่วยงานในสถาบันที่ให้การสนับสนุนกีฬาแก่
นักศึกษามากท่ีสุด คือภาควิชาพลศึกษา 2. สภาพปัญหาในการเล่นกีฬา ด้านร่างกาย จิตใจ และ
สังคม ของนักศึกษาชายและหญิงอยู่ในระดับน้อย แต่สภาพปัญหาด้านเวลา และกิจกรรมอยู่ในระดับ
มาก สําหรับสภาพปัญหาด้านอุปกรณ์และสถานที่ ด้านบุคลากร และด้านวิชาการ จะอยู่ในระดับปาน
กลาง จากการเปรียบเทียบสภาพปัญหาในการเล่นกีฬาระหว่างนักศึกษาชายกับนักศึกษาหญิง พบว่า
สภาพปัญหาในการเล่นกีฬาด้านบุคลากร มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
สําหรับสภาพปัญหาด้านอื่นไม่พบความแตกต่างกัน 3. ความต้องการในการเล่นกีฬา ด้านร่างกาย 
จิตใจ และสังคม, ด้านอุปกรณ์ และสถานที่, ด้านบุคลากร, ด้านกิจกรรม และด้านวิชาการ ของ
นักศึกษาชายและหญิงอยู่ในระดับมาก และจากการเปรียบเทียบความต้องการในการเล่นกีฬาระหว่าง
นักศึกษาหญิงและนักศึกษาชาย พบว่าความต้องการในการเล่นกีฬาด้านกิจกรรม มีความแตกต่างกัน
อย่างนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ .05 สําหรับความต้องการในการเล่นกีฬาด้านอ่ืนไม่พบความแตกต่าง 

ปิ่นนารา คุณานนท์ (2548) การวิจัยครั้งนี้ ทําการศึกษาปัญหาและอุปสรรคทางการตลาด
ของการจัดการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก เคยทําการสํารวจประชากรกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 
400คน เครื่องมือทีใช้ในการทําวิจัย แบบสอบถาม 400ชุดการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลใช้การหาค่า
ร้อยละ การแจกแจงความถี เเละฐานนิยม ข้อมูกเกี่ยวกับ พฤติกรรมการเข้าชมฟุตบอลไทยแลนด์
พรีเมียร์ลีกใช้การหาค่าร้อยละ การแจกแจงความถ่ีค่าเฉลีย จัดลําดับและ ค่าเบียงเบนมาตรฐาน ซื่ง
ประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป ผลการศึกษา พบวา กลุ่มตัวอย่างส่วนผู้ใหญ่เป็น เพศชายมีอายุ 
20-25 ปี 49.50%เป็นนักเรียน/นักศึกษา 61.30% การศึกษา ระดับปริญญาตรี มีรายได้ต่ํากว่า 5000
บาท 42.00%มีภูมิลําเนาอยู่ในภาคกลางกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่รู้จักสโมสรฟุตบอลในไทย
แลนค์พรีเมียร์ลีกคือสโมสร BEC เทโรฯ 24.10%รู้จักนัก ฟุตบอลในไทยแลนด์พรีเมียรลีกและนัก
ฟุตบอลทีมชาติในปัจจุบันคือนายดัสกร ทองเหลา มากที่สุด กลุ่ม ตัวอย่างส่วนใหญ่ชอบนักฟุตบอล
ทีมชาติในอคีต คือนายปิยะพงษ์ ผิวอ่อน 30.5% ส่วนใหญ่รู้จักลีกอาชีพของ ประเทศอังกฤษ 
31.80% ส่วนใหญ่ชมฟุตบอลเพ่ือความสนุกสนาน การรับข่าวสารกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รู้จัก ฟุตบอล
ไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกจากสื่อโทรทัศน์38.40 %และติดตามผลฟุตบอลจากสื่อโทรทัศน์ มากท่ีสุด 
ความ ต้องการของกลุ่มตัวอย่างอยากให้จัดการแข่งขันในภาคกลาง 36.00 %วันที่ต้องการให้มีการ
แข่งขันคือวันเสาร์ ในเวลา 19.00น. และต้องการซื้อบัตรในราคาบัตร 50บาท ผลการศึกษาข้อมูล
เกียวกับปัญหาเเละอุปส์รรคของการจัดการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีก พบว่าค่าเฉลี่ยรวม
ของด้านเวลา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลียรวมของด้านสถานที อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลยรวบของ ด้าน
ราคาบัตรและการส่งเสริมคด้านการตลาด อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลียรวมของด้านกรรมการ อยู่ใน
ระดับมาก ค่าเฉลี่ยรวมของด้านนักฟุตบอลอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลียรวมของด้านสโมสร อยู่ในระดับ
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มาก ค่าเฉลี่ยรวมของ ด้านข้อมูลทั่วไปอยู่ในระดับมาก ผลการศึกษา สมมติฐาน อายุที่แตกต่างกันบี
ความคิดเห็นเกียวกับปัญหาและอุปสรรคของการจัดการ เข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกท่ีไม่เเต
กตา่งกัน ณ ระดับความเชื่อมั่น0.05 ในด้านเวลาเรื่องจัดการแข่งขัน ในเวลาทีมีการจราจรติดขัดทําให้
ผู้ชมเข้าชมการแข่งขันไม่ทัน ในด้านราคาและการส่งเสริมคด้านการตลาด เรื่องราคาบัตรแพงเกินไป 
เเละมีการประชาสัมพันธ์ที่น้อยเกินไป ในด้านสโมสรเรื่อง สโมสรของเอกชนสนับสนุนที ดีกว่าสโมสร
ของรัฐบาล ในด้านข้อมูลทั่วไป เรื่องคนไทยนิยมดูฟุตบอลต่างประเทศมากกว่าฟุตบอลไทย อาชีพ ที่เเ 
ตกต่างกันมีความต้องการให้จัดการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนค์พรีเมียร์ลีกในวันที่ไม่เเตกต่าง ณ ระดับ
ความ เชื่อมั่น 0.05 ในด้านเวลาของการจัดการแข่งขัน อาชีพที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นเกียวกับปัญู
หาแลข้ออุปสรรค ของการจัดการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกทีไม่แตกต่างกัน ในด้าน เวลา 
และด้านราคาและการ ส่งเสริมด้านการตลาด เรื่องการซื้อมีการลดราคาโคยการซื้อตั๋วชุด และมีการ
ประชาสัมพันธน้อยเกินไป ระดับ การศึกษาทีแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกียวกับปัญหาและอุปสรรค
ของการจัดการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีกท่ึไม่แตกต่างกัน ณ ระดับความเชื่อมัน 0.05
รายได้ทีแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกียวกับปัญูหาและ อุปสรรคของการจัดการแข่งขันฟุตบอลเรื่อง
ราคาบัตรแพงเกินไป และมีการประชาสัมพันธ์ทีน้อยเกินไป ใน ด้านสโมสร สโมสรของเอกชนมีการ
สนับสนุนไทยแลนด์ต์พรีเมียร์ลีกทีไม่แตกต่างกันณ ระดับความเชื่อมัน0.05 

เฉลิมชัย ตรีสุวรรณวัฒน์ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง การออกแบบระบบสารสนเทศเพ่ือพัฒนานัก
ฟุตบอลไทยด้วยการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (ICT) งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อ
ออกแบบระบบสารสนเทศ ในการนําไปใช้เก็บข้อมูลนักกีฬาฟุตบอล ของสโมสรฟุตบอล บีอีซี เทโร- 
ศาสน ซึ่งอยู่ในลึกสูงสุดของประเทศ (ไทย พรีเมียร์ลีก) ในระหว่าง ที่ทําการแข่งขันในสนาม และ
ข้อมูลด้านอ่ืนๆ ที่เกี่ย่วข้องกับนักกีฬาฟุตบอล ซึ่งการออกแบบระบบ สารสนเทศนี้ ก็จะใช้ทฤษฎีตาม
หลักของการพัฒนาระบบ ที่เรียกว่า System Development Life Cycle (SDLC) อันประกอบไป
ด้วย โครงสร้างของฐานข้อมูล แผนภาพกระแสข้อมูล (Data Flow Diahram) และแผนภาพ
สิ่งแวดล้อม (Context Diagram) นอกเหนือจากนี้แล้ว ยังได้มีการนําอุปกรณ์ทางด้าน โทรคมนาคม 
(กล้องวิดีโอ) เข้ามารวมกับระบบสารสนเทศ เพ่ือทําให้ระบบดังกล่าวมีความสมบูรณ์ มากยิ่งข้ึน เมื่อ
อกแบบระบบเสร็จสิ้น ก็จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลแบบการวิเคราะห์เนื้อหา(Content Analysis) เพ่ือ
วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสังเกตและการสัมภาษณ์กับผู้ที่เกี่ยวข้องในการทําวิจัยครั้ง นี้เมื่อผ่านพ้น
ขั้นตอนของการวิเคระห์เนื้อหาแล้ว ก็จะนําข้อมูลที่ได้มาวิเคระห์และสรุปผลเพื่อนําไป ปรับปรุงระบบ
สารสนเทศให้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้นต่อไป 

สมคิด ยอดระบํา (2544) ได้ศึกษาเรื่อง คุณลักษณะที่ดีของผู้ฝึกสอนกีฬาฟุตบอล ไทยแลนด์ 
ยูนิเวอร์ซิตี้ลีก ตามการรับรู้ของผู้จัดการทีม ผู้ฝึกสอนและนักฟุตบอล จากแบบสอบถามจํานวนทั้งสิ้น 
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264 ฉบับ แบ่งเป็นผู้จัดการทีม 18 ฉบับ ผู้ฝึกสอน 36 ฉบับ และนักกีฬา 210 ฉบับ ได้รับ
แบบสอบถามกลับมาจํานวน 233 ฉบับ แบ่งเป็นผู้จัดการทีม 16 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 88.89 ผู้
ฝึกสอน 30 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 83.33 และนักกีฬา 177 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 84.28 ผู้วิจัยนําข้อมูล
ที่ได้ มาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร์ SPSS/PC (Statistical Package For 
The Social Sciences/Personal Computer Plus) ผลการศึกษาพบว่า 1. ผู้จัดการทีม ผู้ฝึกสอน
และนักฟุตบอลมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะที่ดี ของผู้ฝึกสอนกีฬาฟุตบอลไทยแลนด์ยูนิเวอร์ซิตี้
ลีก อยู่ในระดับมาก 2. ผู้จัดการทีม ผู้ฝึกสอนและนักฟุตบอล มีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะที่ดี 
ของผู้ฝึกสอนกีฬาฟุตบอลไทยแลนด์ยูนิเวอร์ซิตี้ลีก ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทาง สถิติที่ระดับ.
05 

ชาติตะการ สิทธิพันธุรักษ์ (2544) ได้ศึกษาเรื่องการเปรียบเทียบผลการฟ้ืนตัวภายหลังการ
ออกกําลังกาย ระหว่างการนวดกล้ามเนื้อร่วมกับการใช้ผ้าเย็น กับการนวดกล้ามเนื้อร่วมกับการใช้ผ้า
ร้อน กลุ่มตัวอย่างเป็นนิสิตชายชั้นปีที่ 1-4 ที่เป็นนักกีฬาฮอกก้ีและฟุตบอลของจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย จํานวน 20 คน การทดลองเริ่มต้นด้วยการจับชีพจรขณะพัก วัดความดันโลหิตขณะพัก 
วัดอุณหภูมิร่างกายขณะพัก แล้วให้ผู้เข้ารับการทดลองเดินหรือวิ่งบนลู่กล ตามวิธีของบรู๊ซ โดย
กําหนดให้ออกกําลังกายไปจนถึงชีพจรเปูาหมายที่ 85% ของอัตราการเต้นของหัวใจสูงสุด ตามสูตร
ของคาร์โวแนน หลังจากนั้นให้หยุดพักเช็ดตัวให้แห้งดื่มน้ํา (ใช้เวลาประมาณ 2 นาที) แล้วทําการ
ทดลองนวดกล้ามเนื้อร่วมกับผ้าร้อนและผ้าเย็น โดยแต่ละวิธีห่างกัน 1 สัปดาห์ บันทึกอัตราการเต้น
ของหัวใจทุกนาที เป็นเวลา 15 นาที วัดความดันโลหิตในนาทีท่ี 6 และเริ่มวัดอุณหภูมิร่างกายในนาที
ที่ 7 สอบถามความรู้สึกสัมผัสของร่างกายตามแบบสอบถามของกาเย่และคณะในนาทีที่ 5, 10 และ 
15 แล้วบันทึกผล นําผลที่ได้มาวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยการหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเลขคณิต ระหว่างสภาวะที่ 1 และสภาวะที่ 2 โดยใช้การ
ทดสอบค่า "ที" (t-test) จากการวิจัยพบว่าผลการฟื้นตัวด้วยวิธีการนวดกล้ามเนื้อ ร่วมกับการใช้ผ้า
ร้อนกับการนวดกล้ามเนื้อร่วมกับการใช้ผ้าเย็น มีผลต่ออัตราการเต้นของหัวใจภายหลังการออกกําลัง
กาย ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 

พงษ์เอก สุกใส (2548) ได้ศึกษาเรื่องการเปรียบเทียบและพัฒนาโปรแกรมการฝึกสําหรับการ
ปรับปรุงจุดเริ่ม ล้าในนักกีฬาฟุตบอล กลุ่มตัวอย่างเป็นนักกีฬาฟุตบอลชายทีมจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย ทําการเลือกกลุ่ม ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Random Sampling) ได้
กลุ่มตัวอย่าง คือ นักกีฬาฟุตบอลชายทีม จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย จํานวน 30 คน มีอายุระหว่าง 18-
25 ปี แล้วทําการสุ่มอย่างง่าย (Random Sampling) เพ่ือเลือกกลุ่มตัวอย่างจํานวน 20 คนแล้วจัด
กลุ่มตัวอย่างเป็น 2 กลุ่มๆ ละ 10 คน เพื่อเลือกแบบฝึก ดังนี้ กลุ่มควบคุมฝึกตามโปรแกรมการฝึก
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ของนักกีฬาฟุตบอลทีมจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ในแต่ละวันกลุ่ม ทดลองฝึกตามโปรแกรมการฝึกเพ่ือ
ปรับปรุงจุดเริ่มล้าใช้เวลา 2 วัน / สัปดาห์ คือ วันจันทร์ และ วันพฤหัสบดี แล้วฝึกตามแบบการฝึก
ของนักกีฬาฟุตบอลทีมจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม ได้รับ การทดสอบจุดเริ่ม
ล้า ก่อนการทดลอง ภายหลังการทดลองสัปดาห์ที่ 4 และสัปดาห์ที่ 8 นําข้อมูลที่ได้มา วิเคราะห์โดย
ใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS หาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า “ที” (t-test) 
ระหว่างกลุ่ม ก่อนการทดลอง หลังการทดลองสัปดาห์ที่ 4 และหลังการทดลองสัปดาห์ที่ 8 และ
วิเคราะห์ ความแปรปรวนทางเดียวแบบวัดซ้ํา (One Way Analysis of Variance with Repeated 
Measures) โดยถ้าพบ ความแตกต่างให้เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดย วิธีตูกี (เอ) โดยทดสอบ
ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิจัยพบว่า 1. หลังการทดลองสัปดาห์ที่ 4 และหลังการ
ทดลองสัปดาห์ที่ 8 กลุ่มท่ีใช้โปรแกรม การฝึกเพ่ือปรับปรุงจุดเริ่มล้าและกลุ่มที่ใช้โปรแกรมการฝึก
ของผู้ฝึกสอน มีค่าเฉลี่ยอัตราการเต้นของหัวใจ ที่จุดเริ่มล้า มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 2. วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว แบบวัดซ้ําระหว่างก่อนการทดลอง หลังการ
ทดลองสัปดาห์ที่ 4 และหลังการทดลองสัปดาห์ที่ 8 ของกลุ่มที่ ใช้โปรแกรมการฝึกเพ่ือปรับปรุงจุด
เริ่มล้า มีค่าเฉลี่ยอัตราการเต้นของหัวใจที่จุดเริ่มล้า แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
3. วิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียวแบบวัดซ้ําระหว่างก่อนการทดลอง หลังการทดลองสัปดาห์ที่ 4 
และหลังการทดลองสัปดาห์ที่ 8 ของกลุ่มท่ีใช้โปรแกรมการฝึกของผู้ฝึกสอน มีค่าเฉลี่ยอัตราการเต้น
ของหัวใจที่จุดเริ่มล้า แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 เกชา พูลสวัสดิ์ (2548) ได้ศึกษาผลของการฝึกเสริมพลัยโอเมตริกท่ีมีต่อการพัฒนาความ
คล่องแคล่วว่องไว ของนักกีฬาฟุตบอลอายุระหว่าง 14-16 ปี กลุ่มตัวอย่างเป็นนักกีฬาฟุตบอลของ
โรงเรียนอัสสัมชัญพานิชยการ จํานวน 30 คน โดยการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง แบ่งกลุ่มตัวอย่าง
ออกเป็นสองกลุ่มๆ ละ 15 คน โดยการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย กลุ่มทดลองฝึกเสริมพลัยโอเมตริกและฝึก
ตามปกติ กลุ่มควบคุมฝึกตามปกติ ใช้เวลาในการฝึก 6 สัปดาห์ โดยทดสอบความคล่องแคล่วว่องไว 
ความสามารถในการเร่งความเร็ว พลังระเบิดของกล้ามเนื้อขา และความอ่อนตัวแบบเคลื่อนที่ของ
สะโพก ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง 3 สัปดาห์ และหลังการทดลอง 6 สัปดาห์ นําผลที่ได้มา
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยการหา ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าที วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางแบบเดียวชนิดวัดซ้ํา ถ้าพบความแตกต่างจึงเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดย
วีธีการของตูกี เอ (Tukey A) โดยทดสอบความมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 หลังการทดลอง 6 สัปดาห์
พบว่า 1. กลุ่มทดลองที่ฝึกเสริมพลังโอเมตริกและฝึกตามปกติมีความคล่องแคล่วว่องไวมากกว่า กลุ่ม
ควบคุมท่ีฝึกตามปกติ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 2. กลุ่มทดลองท่ีฝึกเสริมพลัยโอเมตริก
และฝึกตามปกติ มีความสามารถในการเร่งความเร็วและพลังระเบิดของกล้ามเนื้อขา มากว่ากลุ่ม
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ควบคุมท่ีฝึกตามปกติ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 3. กลุ่มทดลองท่ีฝึกเสริมพลัยโอเมตริก
และฝึกตรมปกติ มีความคล่องแคล่วว่องไว ความสามารถในการเร่งความเร็ว พลังระเบิดของ
กล้ามเนื้อขา และความอ่อนตัวแบบเคลื่อนที่ของสะโพกมากว่า ก่อนการทดลอง อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถติท่ีระดับ .05 
 สุขสวัสดิ์ ชนะพาล (2550) ได้ศึกษาผลของการฝึกเสริมด้วยโปรแกรมการฝึกความ
คล่องแคล่วว่องไวที่มีต่อความสามารถในการเลี้ยงลูกฟุตบอลของนักกีฬาฟุตบอล อายุ 12-14 ปี กลุ่ม
ตัวอย่างเป็นนักฟุตบอลของโรงเรียนชัยภูมิภักดีชุมพล อายุระหว่าง 12 - 14 ปี จํานวน 30 คน โดย
วิธีการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง แล้วทําการแบ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มละ 15 คน 
กําหนดให้กลุ่มทดลองฝึกเสริมด้วยโปรแกรมการฝึกความคล่องแคล่วว่องไว กลุ่มควบคุมฝึกตามปกติ 
โดยทําการฝึก 8 สัปดาห์ ๆ ละ 3 วัน คือ วันจันทร์ วันพุธ และวันศุกร์ มีการทดสอบความสามารถใน
การเลี้ยงลูกฟุตบอล ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง 4 สัปดาห์ และหลังการทดลอง 8 สัปดาห์ นํา
ผลที่ได้มาทําการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยการหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า “ที” 
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวด้วยการวัดซ้ํา (One-way Analysis of Variance with 
Repeated Measures) ถ้าพบความแตกต่างจึงเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการของ
แอล เอส ดี (LSD) ทดสอบความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิจัยพบว่า 1. หลังการทดลอง 
4 สัปดาห์ และหลังการทดลอง 8 สัปดาห์ กลุ่มทดลองมีความสามารถในการเลี้ยงลูกฟุตบอลมากกว่า
กลุ่มควบคุม อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 2. หลังการทดลอง 4 สัปดาห์ และหลังการทดลอง 
8 สัปดาห์ กลุ่มทดลองมีความสามารถในการเลี้ยงลูกฟุตบอลมากกว่าก่อนการทดลอง อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 3. หลังการทดลอง 8 สัปดาห์ กลุ่มทดลองมีความสามารถในการเลี้ยง
ลูกฟุตบอลมากกว่าหลังการทดลอง 4 สัปดาห์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ชัชวาลย์ ใหม่จันทร์ (2554) การศึกษาครั้งนี้มี 3 วัตถุประสงค์ คือ 1.เพ่ือศึกษาถึงลักษณะ
ทั่วไปและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในจังหวัดเชียงใหม่ 2.
เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในจังหวัด
เชียงใหม่ และ 3.เพ่ือศึกษาถึงความพึงพอใจต่อการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของ
ผู้ใช้บริการหญ้าเทียมในจังหวัดเชียงใหม่ ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาเป็นข้อมูลปฐมภูมิที่เก็บรวบรวมจาก
แบบสอบถาม เลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีของยามาเน่ เมื่อได้จํานวนกลุ่มตัวอย่างจะทําการสุ่มตัวอย่าง
แบบสัดส่วนหลังจากได้จํานวนกลุ่มตัวอย่างในแต่ละสนามแล้วใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ จาก
ผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดเชียงใหม่ จํานวน 6 สนาม รวมทั้งสิ้น 258 ราย และ
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ประกอบด้วยสถิติเชิงพรรณนา และการจัดลําดับความสําคัญโดยอาศัยมาตรา
วัตแบบประเมินค่า (Rating Scale) ตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert Scale) ผลการศึกษาทั่วไปของ
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กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดเชียงใหม่ จํานวน 258 ราย พบว่าส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20-30 ปี ประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ สําเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000 – 15,000 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม
ตัวอย่างผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดเชียงใหม่พบว่าส่วนใหญ่จะมาใช้บริการสนาม
ฟุตบอลหญ้าเทียมเพ่ือออกกําลังกาย โดยมีความถ่ีมาใช้บริการเดือนละ 1 – 5 ครั้ง และมาใช้บริการ
สนามฟุตบอลหญ้าเทียมกับกลุ่มเพื่อน/กลุ่มคณะ นิยมมาใช้บริการในวันเสาร์ ช่วงเวลาระหว่าง 18.01 
– 24.00 น. สําหรับการเดินทางมาใช้บริการสนามกีฬาฟุตบอลหญ้าเทียม ส่วนใหญ่เดินทางมาโดย
รถยนต์ โดยมีค่าใช้จ่ายในการเดินทางไม่เกิน 100 บาท มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสนามฟุตบอลไม่
เกิน 100 บาทต่อครั้ง และมีค่าใช้จ่ายด้านอาหารและเครื่องดื่ม ไม่เกิน 100 บาทต่อครั้ง ทั้งนี้ ผู้มาใช้
บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมส่วนใหญ่ รู้จักสนามฟุตบอลหญ้าเทียมจากคําแนะนําของเพ่ือนหรือ
บุคคลอื่นมากที่สุด และผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมมากท่ีสุด คือ
กลุ่มเพ่ือน ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการสนาม
ฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในสามลําดับ 
ลําดับแรกคือปัจจัยด้านสถานที่จัดจําหน่าย รองลงมาคือปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ และปัจจัย
ด้านราคาเป็นลําดับสุดท้าย โดยทั้งสามปัจจัยมีระดับความสําคัญของปัจจัยอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง ผล
การศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างมีความพึงพอใจแต่ละปัจจัยในลําดับหนึ่งดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ คือ มีห้องน้ํา ห้อง
อาบน้ํา ห้องแต่งตัวให้บริการ ด้านราคา คือ ราคาค่าใช้บริการ สนามมีความเหมาะสมด้านสถานที่
และการจัดจําหน่าย คือ ทําเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางและหารถรับจ้างได้ง่าย ด้านการส่งเริม
การตลาด คือ การมีส่วนลดราคาพิเศษ ด้านบุคลากร คือ ความมีมนุษย์สัมพันธ์ ความสุภาพในการ
ให้บริการ 

ศุภกิจ กิจจนศิริ (2554) การค้นคว้าแบบอิสระ เรื่องต้นทุนและผลตอบแทนของการทําธุรกิจ
สนามฟุตบอลหญ้าเทียมในอําเภอเมืองเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาต้นทุน ผลตอบแทน และ
ระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในอําเภอเมืองเชียงใหม่ เพ่ือใช้เป็นแนวทาง
ประกอบการตัดสินใจในการลงทุนทําธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้าเทียม ในการศึกษาครั้งนี้ ได้รวบรวม
ข้อมูลที่ได้จากการบันทึกข้อมูลทางการเงินของกิจการประกอบกับการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ โดยใช้
ข้อมูลที่เกิดขึ้นระหว่างปี พ.ศ.2553 – พ.ศ.2554 ซึ่งในการศึกษาได้ศึกษา 3 สถานประกอบการ โดย
ใช้ชื่อเป็นสถานประกอบการ 1 - 3 โดยมีการกําหนดอายุโครงการ 5 ปี ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจ
สนามฟุตบอลหญ้าเทียม สถานประกอบการ 1 มีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 3 เดือน 4 วัน มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ เมื่อสิ้นสุดโครงการมีค่าเท่ากับ 2,221,071.10 บาท คํานวณจากอัตราคิดลดร้อยละ 11.50 ต่อปี 
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และผลตอบแทนที่แท้จริงมีค่าเท่ากับร้อยละ 34.05 ซึ่งสูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ยืมที่กําหนดไว้ คือ 
ร้อยละ 11.50 จึงเป็นโครงการที่มีความเหมาะสมต่อการลงทุน ส่วนผลการศึกษาธุรกิจสนามฟุตบอล
หญ้าเทียม สถานประกอบการ 2 พบว่ามีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 7 เดือน 6 วัน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ เมื่อ
สิ้นสุดโครงการมีค่าเท่ากับ 1,541,267.03 บาท คํานวณจากอัตราคิดลดร้อยละ 11.50 ต่อปี และ
ผลตอบแทนที่แท้จริงมีค่าเท่ากับร้อยละ 26.96 ซึ่งสูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ยืมที่กําหนดไว้ คือ ร้อย
ละ 11.50 จึงเป็นโครงการที่มีความเหมาะสมต่อการลงทุน และผลการศึกษาธุรกิจสนามฟุตบอลหญ้า
เทียม สถานประกอบการ 3 พบว่ามีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 11 เดือน 23 วัน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ เมื่อ
สิ้นสุดโครงการมีค่าเท่ากับ 874,118.03 บาท คํานวณจากอัตราคิดลดร้อยละ 11.50 ต่อปี และ
ผลตอบแทนที่แท้จริงมีค่าเท่ากับร้อยละ 21.53 ซึ่งสูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ยืมที่กําหนดไว้ คือ ร้อย
ละ 11.50 จึงเป็นโครงการที่มีความเหมาะสมต่อการลงทุน อย่างไรก็ตาม ในการตัดสินใจลงทุน ควร
พิจารณาปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ประกอบด้วย เช่น ประสบการณ์ของผู้ลงทุน สถานที่ ทําเลที่ตั้ง ช่อง
ทางการจัดจําหน่าย และการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 
 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากบทที่ 1 และบทที่ 2 มาพิสูจน์ผ่าน
แบบสอบถามเพ่ือยืนยันความถูกต้อง และใช้แบบสอบถามเพ่ือสอบถามในประเด็นที่เกี่ยวข้อง ซึ่งมี
วิธีการด าเนินงานตามขั้นตอนดังนี้ 
 
3.1  วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

3.1.1  เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล  
3.1.2  เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนา และแก้ไขคุณภาพในการให้บริการ  
3.1.3  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล  

 
3.2  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยใช้สูตรการค านวน
กลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ Cochran (1973) ได้จ านวน 385 คน ส ารองการเก็บ
ข้อมลูอีก 10% เท่ากับ 40 คน รวมเป็น 425 คน  
 
3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.3.1  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เป็นแบบสอบถามส าหรับผู้ที่ใช้บริการสนามฟุตบอล 
แบ่งออกเป็น 3 ตอนดังนี้ 
  ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล  

ตอนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมผู้ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล  
ตอนที่ 3 แบบสอบถามความต้องการของผู้ที่มาใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 

โดยใช้เป็นแบบสอบถามประมาณค่าตามแบบของ Likert Scale โดยแบ่งระดับการวัดความ
ต้องการของนักท่องเที่ยวออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 
  5  หมายถึง  มีความต้องการมากที่สุด 
  4  หมายถึง  มีความต้องการมาก 
  3  หมายถึง  มีความต้องการปานกลาง 
  2  หมายถึง  มีความต้องการน้อย 

1  หมายถึง  มีความต้องการน้อยที่สุด 
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โดยมีเกณฑ์การแบ่งช่วงคะแนนเพื่อแปลความหมายตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ 
  ค่าเฉลี่ย 4.20 - 5.00  หมายถึง  ระดับความต้องการมากท่ีสุด 
  ค่าเฉลี่ย 3.40 – 4.19  หมายถึง  ระดับความต้องการมาก 
  ค่าเฉลี่ย  2.60 – 3.39  หมายถึง  ระดับความต้องการปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย  1.80 – 2.59  หมายถึง  ระดับความต้องการน้อย 
  ค่าเฉลี่ย  1.00 – 1.79  หมายถึง  ระดับความต้องการน้อยที่สุด  
 
3.4  การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย 
 เครื่องมือที่สร้างขึ้นได้ท าการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือด้วยการหาความเชื่อมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถามไปทดลองกับประชากรทั่วไปที่มาใช้บริการเช่า
สนามฟุตบอล จ านวน 30 ชุดก่อนเก็บข้อมูลจริง และน ากลับมาหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
โดยน าผลของข้อมูลที่ได้เฉพาะที่มีการวัดมาตราส่วนประมาณค่า มาค านวณหาความเชื่อมั่นโดยใช้
สูตรของ Cornbrash แบบ “สัมประสิทธิ์แอลฟา” ด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ 
 
3.5  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ที่มาใช้บริการเช่า
สนามฟุตบอล จ านวน 425 ชุด ด้วยตนเอง เมื่อได้แบบสอบถามแล้ว จึงน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ 
และความถูกต้องของข้อมูลแล้วน ามาประมวลผลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ 
 
3.6  การใช้สถิติวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาครั้งนี้ได้ใช้สถิติเพ่ือวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 3.4.1  ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้อธิบายความถี่และร้อยละของข้อมูลที่
ได้จากแบบสอบถามตอนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล และตอนที่ 2 พฤติกรรมของผู้ที่มาใช้บริการเช่า
สนามฟุตบอล 
 3.4.2  ค่าเฉลี่ยตัวอย่าง (Sample Mean) เพ่ือใช้อธิบายค่าเฉลี่ยของข้อมูลที่ได้จาก
แบบสอบถามตอนที่ 3 
 3.4.3  การทดสอบสมมติฐานด้วย t – test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศหญิง
และเพศชายที่มีระดับความต้องการต่อการเข้าใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
 3.4.4  การทดสอบสมมติฐานด้วย One – way ANOVA : F – test เพ่ือเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหว่างระดับความต้องการในการใช้บริการสนามฟุตบอล 
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 3.4.5  การทดสอบสมมติฐานด้วย ..... : Test of Independent เพ่ือหาความสัมพันธ์ (หรือ
ความแตกต่าง) ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
 



บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
4.1  ข้อมูลทางการตลาด 
 ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้านการตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ความเป็นมาและ
แนวโน้มของธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับโครงการ เพ่ือน ามาใช้ประกอบกับการจัดท าแผนธุรกิจ โครงการ 
Football Life Arena โดยแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที่ 1. ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
 ส่วนที่ 2. ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเช่าสนาม 
 ส่วนที่ 3. ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
 
ตารางที่ 4.1 : แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามเพศของกลุ่มตัวอย่าง 
 

1. เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 420 100 
หญิง - - 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 420 ตัวอย่าง เป็นเพศชาย 420 คน คิดเป็นร้อย

ละ 100 
 
ตารางที่ 4.2 : แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามอายุของกลุ่มตัวอย่าง 
 

2. อายุ จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 18 ปี - - 
18 - 25 ปี 244 58.09 

26 - 30 ปี 156 37.14 

31 - 40 ปี 20 4.76 
มากกว่า 40 ปี ขึ้นไป - - 
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 จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 420 ตัวอย่าง มีอายุในช่วงระหว่าง 18-25 ปี 
จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 58.09 รองลงมามีอายุระหว่าง 26-30 ปี จ านวน 156 คน คิดเป็น
ร้อยละ 37.14 และอันดับสุดท้ายมีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 4.76 
  
ตารางที่ 4.3 : แสดงจ านวนอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่าง 
 

3. ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

มัธยมศึกษา / ปวช. - - 
ระดับอนุปริญญา / ปวส. - - 

ปริญญาตรี 386 91.90 
ปริญญาโท 34 8.09 

อ่ืนๆ - - 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 420 ตัวอย่าง มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 386 คน คิดเป็นร้อยละ 91.90 และล าดับสุดท้ายมีการศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.09  
 
ตารางที่ 4.4 : แสดงจ านวนอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 
 

4. อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 227 54.04 
พนักงานบริษัท 89 21.19 

ข้าราชการ 60 14.28 

ธุรกิจส่วนตัว 20 4.76 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 24 5.71 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 420 ตัวอย่าง ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 54.04 รองลงมา ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 89 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.19 รองลงมา ประกอบอาชีพข้าราชการ จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 14.28 
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รองลงมา ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 5.71 และล าดับสุดท้าย 
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 4.76 
 
ตารางที่ 4.5 : แสดงจ านวนอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง 
 

5. รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 10,000 บาท 216 51.42 

10,001 – 20,000 บาท 105 25 
20,001 – 30,000 บาท 54 12.85 

30,001 – 40,000 บาท 27 6.42 

มากกว่า 40,000 บาท 18 4.28 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 420 ตัวอย่าง มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 
10,000 บาท จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 51.42 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 
20,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 25 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 30,000 
บาท จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 12.85 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท 
จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.42 และล าดับสุดท้ายมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท 
จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.28  
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเช่าสนาม 
 
ตารางที่ 4.6 : แสดงจ านวนอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามประเภทสนามฟุตบอลที่ชื่นชอบ 
 

ประเภทสนามฟุตบอล  จ านวน ร้อยละ 

สนามฟุตบอลหญ้าจริง - - 
สนามฟุตบอลหญ้าเทียม 420 100 

สนามฟุตซอล (พ้ืนยางสังเคราะห์) - - 

 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 420 ตัวอย่าง เลือกสนามฟุตบอลหญ้าเทียม จ านวน 
420 คน คิดเป็นร้อยละ 100 
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ตารางที่ 4.7 : แสดงจ านวนอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามจ านวนผู้เล่นต่อทีมของกลุ่มตัวอย่าง 
 

7. จ านวนผู้เล่นต่อทีม จ านวน ร้อยละ 

5 คน - - 
6-7 คน 340 80.95 

8-9 คน 80 19.04 

11 คน - - 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างเพศชายจ านวน 420 ตัวอย่าง ชอบเล่นฟุตบอลทีมละ 6-
7 คน จ านวน 340 คน คิดเป็นร้อยละ 80.95 และล าดับสุดท้าย ชอบเล่นฟุตบอลทีมละ 8-9 คน 
จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 19.04  
 
ตารางที่ 4.8 : แสดงจ านวนอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามระยะเวลาที่ใช้ในการเล่นฟุตบอลต่อครั้ง 
                  ของกลุ่มตัวอย่าง 
 

8. ระยะเวลาที่ใช้ในการเล่นฟุตบอล จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง - - 
1-2 ชั่วโมง 405 96.42 

มากกว่า 2 ชั่วโมง 15 3.57 

อ่ืนๆ - - 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่ากลุ่มตัวอย่างเพศชาย จ านวน 420 ตัวอย่าง ใช้ระยะเวลาในการเล่น
ฟุตบอล 1-2 ชั่วโมง จ านวน 405 คน คิดเป็นร้อยละ 96.42 และล าดับสุดท้าย ใช้ระยะเวลาในการ
เล่นฟุตบอล มากกว่า 2 ชั่วโมง จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.57  
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ตารางที่ 4.9 : แสดงอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามจ านวนครั้งต่อสัปดาห์ที่ใช้ในการเล่นฟุตบอลของ 
                  กลุ่มตัวอย่าง 
 

9. จ านวนครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน ร้อยละ 
1 - 2 ครั้ง 409 97.38 

3 - 4 ครั้ง 11 2.61 
5 - 7 ครั้ง - - 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง จ านวน 420 ตัวอย่าง เล่นฟุตบอล 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ 

จ านวน 409 คน คิดเป็นร้อยละ 97.38 และล าดับสุดท้าย เล่นฟุตบอล 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.61 
 
ตารางที่ 4.10 : แสดงอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามช่วงเวลาที่เล่นฟุตบอลของกลุ่มตัวอย่าง 
 

10. ช่วงเวลาที่เล่นฟุตบอล จ านวน ร้อยละ 
ก่อนเวลา 14.00 น. - - 

14.00 น. - 16.00 น. - - 
16.00 น. - 18.00 น. - - 

18.00 น. - 20.00 น. 145 34.52 

20.00 น. – 22.00 น. 142 33.80 
หลังเวลา 22.00 น. 133 31.66 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง จ านวน 420 ตัวอย่าง เล่นฟุตบอลช่วงเวลา 18.00 น.-
20.00 น. มีจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 34.52 รองลงมา เล่นฟุตบอลช่วงเวลา 20.00 น.-22.00 
น. มีจ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 33.80 และล าดับสุดท้าย เล่นฟุตบอลช่วงเวลาหลงั 22.00 น. มี
จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 31.66 
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ตารางที่ 4.11 : แสดงอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกตามชนิดกีฬาอ่ืนๆ นอกเหนือจากกีฬาฟุตบอล  
                   (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

11. ชนิดกีฬา จ านวน ร้อยละ 
บาสเกตบอล 48 11.42 

เทนนิส - - 
แบดมินตัน 217 51.66 

กอล์ฟ 12 2.85 

สนุ๊กเกอร์ 143 34.04 
อ่ืนๆ - - 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง จ านวน 420 ตัวอย่าง เล่นกีฬาแบดมินตัน จ านวน 
217 คน คิดเป็นร้อยละ 51.66 รองลงมา เล่นกีฬาสนุ๊กเกอร์ จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 34.04 
รองลงมา เล่นกีฬาบาสเกตบอล จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 11.42 และล าดับสุดท้าย เล่นกีฬา
กอล์ฟ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 2.85 
 
ตารางที่ 4.12 : แสดงอัตราส่วนร้อยละ จ าแนกค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยส าหรับค่าเช่าสนามแต่ละครั้งของ  
                   กลุ่มตัวอย่าง 
 

12. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 100 บาท 84 20 

100 – 150 บาท 247 58.80 
150 – 200 บาท 89 21.19 

มากกว่า 200 บาท - - 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง จ านวน 420 ตัวอย่าง มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง 

100 – 150 บาท จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 58.80 รองลงมา มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง 150 
– 200 บาท จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 21.19 และล าดับสุดท้าย มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง 
น้อยกว่า 100 บาท จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
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ตารางที่ 4.13 : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้านลักษณะ 
                   ของสนามฟุตบอล 
 

ปัจจัย 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล 
ลักษณะของ 
สนามฟุตบอล 

13. ขนาดของสนาม 91 250 64 15 - 420 
3.99 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 21.7 59.5 15.2 3.6 - 100 

14. คุณภาพของหญ้า
ที่ใช้ปูสนาม 

15 166 216 23 - 420 
3.41 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) 3.6 39.5 51.4 5.5 - 100 

15. หลังคากันแดด 75 211 124 10 - 420 
3.83 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 17.9 50.2 29.5 2.4 - 100 

16. คุณภาพของ
อุปกรณ์ที่ใช้ (ลูก
ฟุตบอล/ถุงมือ/เสื้อ
กั๊ก) 

28 196 173 23 - 420 
3.54 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 6.7 46.7 41.1 5.5 - 100 

17. ความสว่างภายใน
สนามฟุตบอล 

20 217 183 - - 420 
3.61 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 4.8 51.7 43.5 - - 100 
18. จอภาพขนาดใหญ่
ที่สามารถรับชมการ
ถ่ายทอดสดฟุตบอลได้
จากภายในสนาม 

- - 128 259 33 420 
2.23 น้อย 

จ านวนร้อยละ (%) - - 30.5 61.7 7.8 100 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ) : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้าน 
                         ลักษณะของสนามฟุตบอล 
 

ปัจจัย 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล 
ลักษณะของ 
สนามฟุตบอล 

19. สกอร์บอร์ดติจิ
ตอลเพื่อจับเวลาและ
นับผลการแข่งขัน 

- - 120 284 16 420 

2.24 น้อย 

จ านวนร้อยละ (%) - - 28.6 67.6 3.8 100 

20. อัฒจรรย์หรือที่นั่ง
ภายในสนาม 

4 28 287 97 4 420 
2.82 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) 0.9 6.7 68.4 23.1 0.9 100 

 
จากตารางระดับความส าคัญด้านลักษณะของสนามพบว่า ขนาดของสนามฟุตบอล มี

ความส าคัญมากท่ีสุด 91 มีความส าคัญมาก 250 มีความส าคัญปานกลาง 64 มีความส าคัญน้อย 15 มี
ระดับค่าเฉลี่ย 3.99 แปรค่าได้ว่ามาก  
 คุณภาพของหญ้าที่ใช้ปู มีความส าคัญมากท่ีสุด 15 มีความส าคัญมาก 166 มีความส าคัญ
ปานกลาง 216 มีความส าคัญน้อย 23 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.41 แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 หลังคากันแดด/กันฝน มีความส าคัญมากท่ีสุด 75 มีความส าคัญมาก 211 มีความส าคัญปาน
กลาง 124 มีความส าคัญน้อย 10 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.83 แปรค่าได้ว่ามาก 
 คุณภาพของอุปกรณ์ท่ีใช้ (ลูกฟุตบอล/ถุงมือ/เสื้อกั๊ก) มีความส าคัญมากท่ีสุด 28 มี
ความส าคัญมาก 196 มีความส าคัญปานกลาง 124 มีความส าคัญน้อย 10 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.54 แปร
ค่าได้ว่ามาก 
 ความสว่างภายในสนามฟุตบอล มีความส าคัญมากท่ีสุด 20 มีความส าคัญมาก 217 มี
ความส าคัญปานกลาง 183 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.61 แปรค่าได้ว่ามาก 
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จอภาพขนาดใหญ่ที่สามารถรับชมการถ่ายทอดสดฟุตบอลได้จากภายในสนาม มีความส าคัญปาน
กลาง 128 มีความส าคัญน้อย 259 มีความส าคัญน้อยที่สุด 33 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.23 แปรค่าได้ว่า
น้อย 
 สกอร์บอร์ดติจิตอลเพ่ือจับเวลาและนับผลการแข่งขัน มีความส าคัญปานกลาง 120 มี
ความส าคัญน้อย 284 มีความส าคัญน้อยที่สุด 16 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.24 แปรค่าได้ว่าน้อย  
 อัฒจรรย์หรือที่นั่งภายในสนาม มีความส าคัญมากท่ีสุด 4 มีความส าคัญมาก 28 มี
ความส าคัญปานกลาง 287 มีความส าคัญน้อย 97 มีความส าคัญน้อยที่สุด 4 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.82 
แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.14 : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้านค่าใช้จ่าย 
                   ในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการ 

21. ค่าใช้จ่ายในการ
เช่าบริการสนาม
ฟุตบอล 

136 259 25 - - 420 

4.26 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 32.4 61.7 5.9 - - 100 
22. ค่าใช้จ่าย อาหาร 
เครื่องดื่ม อุปกรณ์
กีฬาต่างๆ ภายใน 

124 271 25 - - 420 

4.23 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 29.5 64.6 5.9 - - 100 

 
 จากตารางระดับความส าคัญด้านค่าใช้จ่ายในการบริการ พบว่าค่าใช้จ่ายในการเช่าบริการ
สนามฟุตบอลมีความส าคัญมากท่ีสุด 136 มีความส าคัญมาก 254 มีความส าคัญปานกลาง 25 มีระดับ
ค่าเฉลี่ย 4.26 แปรค่าได้ว่ามาก 
 ค่าใช้จ่ายอาหาร เครื่องดื่ม อุปกรณ์กีฬาต่างๆภายในสนามฟุตบอล มีความส าคัญมากที่สุด 
124 มีความส าคัญมาก 266 มีความส าคัญปานกลาง 25 มีระดับค่าเฉลี่ย 4.23 แปรค่าได้ว่ามาก 
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ตารางที่ 4.15 : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้านสถาน 
                   ที่ตั้ง 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล 
สถานที่ตั้ง 

23. ใกล้กับรถไฟฟ้า/
รถไฟฟ้าใต้ดิน 

9 108 303 - - 420 
3.30 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) 2.1 25.7 72.2 - - 100 
24. มีรถบริการ
สาธารณะวิ่งผ่าน 

8 186 226 - - 420 
3.48 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) 1.9 44.3 53.8 - - 100 

25. ตั้งอยู่ในที่ที่
สังเกตง่าย ติดถนน 
สะดวกต่อการ
เดินทางด้วยรถยนต์
ส่วนตัว 

32 252 136 - - 420 

3.75 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 7.6 60 32.4 - - 100 

 
 จากตารางระดับความส าคัญด้านสถานที่ตั้ง พบว่าสถานที่ตั้งใกล้กับรถไฟฟ้า/รถไฟฟ้าใต้ดิน 
มีความส าคัญมากที่สุด 9 มีความส าคัญมาก 108 มีความส าคัญปานกลาง 303 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.30 
แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 มีรถบริการสาธารณะวิ่งผ่าน มีความส าคัญมากที่สุด 8 มีความส าคัญมาก 186 มีความส าคัญ
ปานกลาง 226 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.48 แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 ตั้งอยู่ในที่ที่สังเกตง่าย ติดถนน สะดวกต่อการเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว มีความส าคัญมาก
ที่สุด 32 มีความส าคัญมาก 242 มีความส าคัญปานกลาง 136 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.75 แปรค่าได้ว่ามาก 
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ตารางที่ 4.16 : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้านการ 
                   ส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล การส่งเสริม
การตลาด 

26. สิทธิพิเศษ 
ส าหรับการเป็น
สมาชิก 

- 85 321 14 - 420 

3.16 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) - 20.2 76.4 3.4 - 100 
27. โปรโมชั่นต่างๆ
ของสนาม 

- 104 301 15 - 420 
3.21 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) - 24.8 71.6 3.6 - 100 

28. การจัดแข่งขัน
ฟุตบอล 

- 4 296 120 - 420 
2.72 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) - 0.9 70.5 28.6 - 100 

29. ประชาสัมพันธ์
ข่าวสารต่างๆ ของ
สนาม ผ่านสื่อ
ออนไลน์ 

- 84 304 32 - 420 

3.12 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) - 20 72.4 7.6 - 100 
 
 จากตารางระดับความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด สิทธิพิเศษส าหรับการเป็นสมาชิก มี
ความส าคัญมาก 85 มีความส าคัญปานกลาง 321 มีความส าคัญน้อย 14 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.16 แปร
ค่าได้ปานกลาง 
 โปรโมชั่นต่างๆของสนาม มีความส าคัญมาก 104 มีความส าคัญปานกลาง 301 มีความส าคัญ
น้อย 120 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.21 แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 การจัดแข่งขันฟุตบอล มีความส าคัญมาก 4 มีความส าคัญปานกลาง 296 มีความส าคัญน้อย 
120 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.72 แปรค่าได้ปานกลาง 



39 
 

 ประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่างๆของสนาม มีความส าคัญมาก 84 มีความส าคัญปานกลาง 304 มี
ความส าคัญน้อย 32 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.12 แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.17 : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้านเจ้าหน้าที่  
                   บุคลากรและพนักงานบริการ 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล เจ้าหน้าที่ บุคลากร
และพนักงานบริการ 
30. พนักงาน
อัธยาศัยดี เต็มใจ
ให้บริการ 

12 237 171 - - 420 

3.62 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 2.9 56.4 40.7 - - 100 

31. พนักงานใช้
ค าพูดสุภาพ 

8 213 199 - - 420 
3.54 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 1.9 50.7 47.4 - - 100 
32. พนักงานแต่ง
กายสุภาพเรียบร้อย 

8 53 261 98 - 420 
2.93 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ (%) 1.9 12.6 62.2 23.3 - 100 

33. จองสนามผ่าน
ทางเว็บไซด์/
โทรศัพท์ 

48 317 55 - - 420 

3.98 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 11.4 75.5 13.1 - - 100 
34. ถามข้อมูลผ่าน
ทางเว็บไซด์/
โทรศัพท์ 

29 206 181 4 - 420 

3.62 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 6.9 49 43.2 0.9 - 100 
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จากตารางระดับความส าคัญด้านเจ้าหน้าที่ บุคลากรและพนักงานบริการ พบว่าพนักงาน
อัธยาศัยดี เต็มใจให้บริการ มีความส าคัญมากท่ีสุด 12 มีความส าคัญมาก 237 มีความส าคัญปาน
กลาง 171 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.62 แปรค่าได้ว่ามาก 
 พนักงานใช้ค าพูดสุภาพ มีความส าคัญมากท่ีสุด 8 มีความส าคัญมาก 213 มีความส าคัญปาน
กลาง 199 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.54 แปรค่าได้ว่ามาก 
 พนักงานแต่งการสุภาพเรียบร้อย มีความส าคัญมากท่ีสุด 8 มีความส าคัญมาก 53 มี
ความส าคัญปานกลาง 261 มีความส าคัญน้อย 98 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.93 แปรค่าได้ว่าปานกลาง 
 บริการจองสนามผ่านทางเว็บไซด์/โทรศัพท์ มีความส าคัญมากท่ีสุด 48 มีความส าคัญมาก 
317 มีความส าคัญปานกลาง 55 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.98 แปรค่าได้ว่ามาก 
 บริการสอบถามข้อมูลผ่านทางเว็บไซด์/โทรศัพท์ มีความส าคัญมากท่ีสุด 29 มีความส าคัญ
มาก 206 มีความส าคัญปานกลาง 181 มีความส าคัญน้อย 4 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.62 แปรค่าได้ว่ามาก 
 
ตารางที่ 4.18 : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้าน 
                   บรรยากาศโดยรอบของสนามฟุตบอล 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล บรรยากาศโดยรอบ
ของสนามฟุตบอล 

35. สถานที่จอดรถ 25 179 212 4 - 420 
3.53 มาก 

จ านวนร้อยละ(%) 6 42.6 50.5 0.9 - 100 

36. ความปลอดภัย
บริเวณภายใน/
ภายนอกสนาม 

- 51 352 17 - 420 

3.11 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ(%) - 12.1 83.8 4.1 - 100 

37. ความสะอาด 
ความเป็นระเบียบ
ของสถานที่ 

- 57 342 21 - 420 

3.08 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ(%) - 13.6 81.4 5 - 100 
(ตารางมีต่อ) 



41 
 

ตารางที่ 4.18 (ต่อ) : แสดงระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ด้าน 
                         บรรยากาศโดยรอบของสนามฟุตบอล 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

รวม 
__ 
X 

แปลผล บรรยากาศโดยรอบ
ของสนามฟุตบอล 
38. มีสถานที่รับรอง
พักผ่อน 

- 125 287 8 - 420 
3.28 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ(%) - 29.8 68.3 1.9 - 100 
39. ร้านอาหาร/
รับชมถ่ายทอด
ฟุตบอล 

- 16 228 176 - 420 

2.62 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ(%) - 3.8 54.3 41.9 - 100 
40. ร้านจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์
กีฬาฟุตบอล 

- - 101 253 66 420 

2.08 น้อย 

จ านวนร้อยละ(%) - - 24.1 60.2 15.7 100 

41. ห้องน้ าและห้อง
อาบน้ า 

20 160 227 13 - 420 
3.44 ปานกลาง 

จ านวนร้อยละ(%) 4.8 38.1 54 3.1 - 100 
 
 จากตารางระดับความส าคัญด้านสิ่งอ านวยความสะดวกโดยรอบของสนามฟุตบอล พบว่า
สถานที่จอดรถจ านวนมาก มีความส าคัญมากท่ีสุด 25 มีความส าคัญมาก 179 มีความส าคัญปานกลาง 
212 มีความส าคัญน้อย 4 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.53 แปรค่าได้ว่ามาก 
 ความปลอดภัยบริเวณภายใน/ภายนอกสนาม มีความส าคัญมาก 51 มีความส าคัญปานกลาง 
352 มีความส าคัญน้อย 17 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.11 แปรค่าปานกลาง 
 ความสะอาด ความเป็นระเบียบของสถานที่ มีความส าคัญมาก 57 มีความส าคัญปานกลาง 
342 มีความส าคัญน้อย 8 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.08 แปรค่าได้ปานกลาง 
 มีสถานที่รับรองพักผ่อน มีความส าคัญมาก 125 มีความส าคัญปานกลาง 287 มีความส าคัญ
น้อย 8 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.28 แปรค่าได้ปานกลาง 
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ร้านอาหาร/รับชมถ่ายทอดฟุตบอล มีความส าคัญมาก 16 มีความส าคัญปานกลาง 228 มี
ความส าคัญน้อย 176 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.62 แปรค่าได้ปานกลาง 
ร้านจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์กีฬาฟุตบอล มีความส าคัญปานกลาง 101 มีความส าคัญน้อย 253 
มีความส าคัญน้อยที่สุด 66 มีระดับค่าเฉลี่ย 2.08 แปรค่าได้น้อย 
ห้องน้ าและห้องอาบน้ า มีความส าคัญมากท่ีสุด 20 มีความส าคัญมาก 160 มีความส าคัญปานกลาง 
227 มีความส าคัญน้อย 13 มีระดับค่าเฉลี่ย 3.44 แปรค่าได้ปานกลาง 
 
สรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจสนามฟุตบอล 
 การวิจัยครั้งนี้ผู้จัดท าใช้การศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบธุรกิจให้บริการเช่าสนามฟุตบอลจ านวน 2 
สนามคือ 
 1. สนามฟุตบอล วิชุปา  
 2. สนามฟุตบอล The Crystal Football Club 
บทสรุปการสัมภาษณ์ 
สนามฟุตบอล วิชุปา 

1. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจ 
  เริ่มจากผู้ประกอบการต้องการที่จะเล่นกีฬาฟุตบอล แต่เนื่องจากสมัยนั้นไม่มีสนาม
ที่มีคุณภาพดีพอต่อความต้องการ จึงมีความคิดท่ีจะสร้างสนามฟุตบอลเป็นของตัวเอง เพ่ือที่จะได้มี
สนามท่ีดีพอตามความต้องการ ส าหรับใช้ซ้อมกีฬาฟุตบอลกับกลุ่มเพ่ือน 

2. กลุ่มลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย 
  ผู้ประกอบการเริ่มต้นจากกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการคือ พนักงานของ บริษัท ส านัก
กฎหมาย ซี.เอ.แอล จ ากัด และมีการขยายเพ่ิมจ านวนสนาม ส าหรับรองรับกลุ่มลูกค้าในทุกระดับ 
เช่น นักเรียน นักศึกษา พนังงานโรงงาน พนักงานบริษัท เป็นต้น และเริ่มมีการขยายไปที่
กลุ่มเปา้หมายอ่ืนๆ ที่ต้องการใช้สนามในการจัดกิจกรรมต่างๆ เช่น องค์กร หรือบริษัทต่างๆ 

3. จุดเด่นหรือข้อแตกต่างจากคู่แข่ง 
  3.1 หญ้าที่ใช้ในการปูสนามฟุตบอลเป็นหญ้าจริง ซึ่งบริการเช่าสนามฟุตบอลใน
บริเวณใกล้เคียงส่วนมากใช้เป็นหญ้าเทียม ซึ่งหญ้าจริงจะให้ประสบการณ์ที่เหมือนกับการแข่งขัน
ฟุตบอลที่มากกว่า มีความอ่อนนุ่มของพื้นดินมากกว่าเพื่อความปลอดภัย และลดอาการบาดเจ็บของ
ลูกค้า  
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  3.2 มีสนามให้บริการหลายขนาดเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มาใช้
บริการ โดยมี สนาม 5 คน 2 สนาม สนาม 7 คน 3 สนาม สนาม 9 คน 1 สนาม 11 คน 1 สนาม รวม
ทั้งหมด 11 สนาม 
  3.3 หญ้าที่ใช้ปูพื้นสนามมีคุณภาพและมาตรฐาน แบบเดียวกับท่ีสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทยใช้ในการแข่งขัน 
  3.4 มีสถานที่รองรับการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ให้บริการ รวมถึงสถานที่จอดรถ
จ านวนมากเพ่ือรองรับจ านวนลูกค้าที่มาร่วมกิจกรรม หรือใช้บริการ 

4. อุปสรรค์ที่พบและวิธีการแก้ไข 
  4.1 สนามหญ้าจริงมีการดูแลรักษาที่ล าบากกว่าสนามหญ้าเทียม ท าให้ค่าใช้จ่ายใน
การซ่อมบ ารุงสนามหญ้าจริงมีราคาสูงกว่าสนามหญ้าเทียม 
  4.2 บริเวณภายในและภายนอกสนาม มียุงและแมลงจ านวนมากสร้างความร าคาญ
แก่ลูกค้าที่มาใช้บริการ 
  4.3 ท าเลที่ตั้ง เนื่องจากสนามตั้งอยู่ในซอยค่อนข้างลึก ซึ่งห่างจากถนนใหญ่ ซึ่งท า
ให้กลุ่มที่จะมาเป็นลูกค้าใหม่ไม่สามารถสังเกตเห็นได้ว่ามีสนามฟุตบอลอยู่ 

วิธีการแก้ไขปัญหา 
  4.4 ในช่วงที่ฝนตกจะไม่เปิดให้บริการเนื่องจากตอนที่ฝนตกดึกจะนุ่ม การที่มีลูกค้า
ใช้บริการขณะฝนตกจะท าให้หญ้าที่ปูพ้ืนสนามหลุด และดินจะเป็นหลุมเป็นบ่อ ยากแก่การดูแลรักษา
แล้วปรับปรุง 
  4.5 ใช้เครื่องดักยุงติดตั้งไว้ในบริเวณรอบๆสนาม รวมถึงท าความสะอาดและก าจัด
แหล่งที่มาของยุงและแมลงอยู่เป็นประจ า 
  4.6 ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ รวมถึงสื่อออนไลน์เพ่ือสร้างการรับรู้ และลงทุน
เพ่ิมเติมเพ่ือสร้างป้ายบอกทางรวมถึงป้ายโฆษณาติดตั้งบริเวณถนนใหญ่ 

5. มุมมองในอนาคตท่ีมีต่อธุรกิจ 
  ผู้ประกอบการมีแนวคิดท่ีว่า ธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลยังเติบโตได้อีกมาก เพราะ
ประชาชนสนใจกีฬาฟุตบอลมากข้ึน ยิ่งการพัฒนาของฟุตบอลไทยมีมากเท่าไร ธุรกิจเช่าสนาม
ฟุตบอลก็ยิ่งเติบโตขึ้นไปอีก แต่การที่ธุรกิจเติบโตขึ้น ท าให้มีผู้ที่สนใจลงทุนในการเปิดสนามฟุตบอล
มากขึ้น การแข่งขันก็จะสูงขึ้นตามไปด้วย ท าให้ต้องคอยปรับปรุงและพัฒนาอยู่เสมอเพ่ือให้อยู่รอดใน
ธุรกิจนี้ได้ 
สนามฟุตบอล The Crystal Football Club 

1. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจ 
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  จุดเริ่มต้นของ The Crystal Football Club เกิดข้ึนจากการที่ทุกคนชอบเล่นกีฬา
ฟุตบอล และอยากมีสนามที่ดีมีมาตรฐาน ซึ่งบางคนที่มาเล่นกีฬาฟุตบอล แม้ว่าจะไม่ใช่นักกีฬา
ฟุตบอลอาชีพ แต่ก็อยากจะใช้สนามดีๆมีมาตรฐานเพ่ือใช้ในการเล่นกีฬาฟุตบอล เราเลยตั้งใจที่จะ
สร้างสนามแห่งนี้ขึ้นมาเพ่ือให้มีคุณภาพมาตรฐานใกล้เคียงกับสนามของนักกีฬาอาชีพให้มากที่สุด 

2. กลุ่มลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย 
  ส าหรับลูกค้าที่มาใช้บริการของ The Crystal Football Club  มีหลากหลายกลุ่ม 
ตั้งแต่ระดับมหาเศรษฐี นักร้องนักแสดง กลุ่มคนท างาน ไปจนถึงมอเตอร์ไซค์รับจ้าง ซึ่งต่อไปก็จะ
เตรียมรองรับส าหรับการจัดกิจกรรมต่างๆ 

3. จุดเด่นหรือข้อแตกต่างจากคู่แข่ง 
  3.1 สถานที่ที่ตั้ง ถือเป็นจุดแข็งของสนามแห่งนี้ เนื่องจากบริเวณโดยรอบของสนาม
มีหมู่บ้าน ศูนย์การค้า และชุมชนอยู่รายรอบ และการเดินทางมาท่ีสนามไม่ยากล าบากจนเกินไป 
เนื่องจากเป็นสถานที่ติดถนนใหญ่ และมีผู้คนสัญจรไปมาอยู่ตลอดเวลา 
  3.2 คุณภาพสนามของ The Crystal Football Club ด้วยสนามหญ้าและอุปกรณ์
ที่ใช้ในการเล่นกีฬาฟุตบอลต่างๆ ที่พยายามท าให้ใกล้เคียงกับมาตรฐานในการเล่นกีฬาฟุตบอลอาชีพ
มากที่สุด ซึ่งท าให้ลูกค้าท่ีอยู่บริเวณอ่ืนๆต้องแวะมาท่ีสนามแห่งนี้ 

4. อุปสรรค์ที่พบและวิธีการแก้ไข 
  4.1 การจราจร ซึ่งในเวลาที่ลูกค้ามาใช้บริการส่วนมากคือ 17.00-22.00 ซึ่งเป็น
เวลาที่การจราจรบริเวณหน้าสนามจะติดขัดเป็นอย่างมาก ท าให้ไม่สะดวกต่อการมาใช้บริการ 
  4.2 ในช่วงเวลากลางวันลูกค้าที่มาใช้บริการจะมีจ านวนน้อยกว่าในช่วงเย็น  

วิธีการแก้ไขปัญหา 
  4.3 พยายามสร้างคุณภาพและมาตรฐานของสนามและบริการให้ดีที่สุด เพ่ือที่ลูกค้า
จะยอมเสียเวลารถติดเพ่ือมาใช้บริการ 
  4.4 ในช่วงกลางวันที่กลุ่มลูกค้าน้อย ทางสนามก็ได้มีการจัดกิจกรรมทางการตลาด
อ่ืนๆ เผื่อดึงดูดให้กลุ่มลูกค้าสนใจที่จะใช้บริการในช่วงเวลากลางวัน 

5. มุมมองในอนาคตท่ีมีต่อธุรกิจ 
  ผู้ประกอบการเล็งเห็นว่าถึงบริการให้เช่าสนามฟุตบอลจะมีคู่แข่งเป็นจ านวนมาก แต่
ถ้าคนไทยยังให้ความสนใจกีฬาฟุตบอลเป็นอันดับหนึ่งแบบนี้ต่อไป ธุรกิจก็เจริญเติบโตไปได้เรื่อยๆ ยิ่ง
ปัจจุบันนี้ฟุตบอลในประเทศก าลังได้รับการสนใจเป็นอย่างมาก ทั้งระดับสโมสร และระดับทีมชาติ 
ธุรกิจก็ยิ่งได้รับความสนใจมากข้ึน ท าให้สามารถท่ีจะขยายตัวในธุรกิจประเภทนี้ออกไปได้มากขึ้น 
 



บทที่ 5 
การก าหนดแผนธุรกิจ 

 
โครงการ Football Life Arena คือแผนธุรกิจส าหรับจัดตั้งบริการเช่าสนามฟุตบอล และ

การเรียนการสอนให้กับเยาวชนและเพ่ิมทักษะทางด้านกีฬาฟุตบอลให้กับผู้ที่ต้องการฝึกฝน เพ่ือ
ต้องการพัฒนาตัวเองไปสู่การเป็นนักกีฬาฟุตบอลมืออาชีพ ภายใต้แนวคิดที่ต้องการให้ผู้ใช้บริการ
ได้รับประสบการณ์จากสนามและอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพได้มาตรฐานระดับสากล พร้อมด้วยบริการต่างๆ
อย่างครบครับ โดยโครงการจะจัดตั้งอยู่บนดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้า ซึ่งนอกจากคุณภาพของสนาม
และอุปกรณ์แล้ว สิ่งที่ได้เพ่ิมเติมคือทัศนียภาพบนดาดฟ้า และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆอย่างครบ
ครับที่มีให้บริการภายในห้างสรรพสินค้า และยังสร้างรายได้ให้กับห้างสรรพสินค้าท้ังทางตรงและ
ทางอ้อม 
 
5.1  วิสัยทัศน์ 

บริการเช่าสนามฟุตบอลและศูนย์พัฒนาเยาวชนทางด้านกีฬาฟุตบอลที่มีมาตรฐานอันดับ
หนึ่งของประเทศไทย ที่จัดตั้งอยู่บนดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้าท่ีสะดวก และอยู่ใจกลางชุมชน 
 
5.2  พันธกิจ 

5.2.1  ผลักดันเยาวชนเข้าสู่วงการฟุตบอลอาชีพและฟุตบอลทีมชาติไทย 
5.2.2  ขยายสาขาให้ครอบคลุมดาดฟ้าห้างสรรพสินค้าทั่วทั้งประเทศไทย 
5.2.3  ใช้อุปกรณ์ที่มีมาตรฐานสูงและเทคโนโลยีมาบริการให้กับลูกค้า 

 
5.3  วัตถุประสงค์ 

5.3.1  เพ่ือเป็นสถานที่ส าหรับใช้เล่นกีฬาฟุตบอล 
5.3.2  เพ่ือเป็นสถานที่ส าหรับพัฒนาเยาวชนทางด้านกีฬาฟุตบอล 
5.3.3  เพ่ือเป็นสถานที่ส าหรับผู้ที่ต้องการเริ่มต้นการเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ 

 
5.4  เป้าหมาย 

บริการเช่าสนามฟุตบอลและศูนย์พัฒนาเยาวชนอยู่บนห้างสรรพสินค้าที่สะดวกและตั้งอยู่ใจ
กลางชุมชน พัฒนาเยาวชนเพื่อเข้าสู่การเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ และได้รับการยอมรับจาก
ผู้ใช้บริการว่าเป็นบริการเช่าสนามฟุตบอลที่มีมาตรฐาน สะดวกต่อการเดินทางเป็นอันดับหนึ่งของ
ประเทศ 
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5.5  ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 
โครงการ Football Life Arena เป็นบริการเช่าสนามฟุตบอลที่มีการให้บริการด้วยอุปกรณ์ท่ี

มีมาตรฐานระดับสากล และเป็นศูนย์พัฒนาเยาวชนเบื้องต้นส าหรับผู้ที่ต้องการพัฒนาตัวเองไปสู่การ
เป็นนักกีฬาฟุตบอลมืออาชีพ พร้อมทั้งมีการผลักดันด้วยวิธีต่างๆเข้าสู่ทีมสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
สามารถเดินทางได้สะดวก ตั้งอยู่บนห้างสรรพสินค้าที่มีบริการต่างๆเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มลูกค้า โดยรูปแบบการให้บริการมีดังต่อไปนี้ 

บริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียม 
บริการเช่าสถานที่เพ่ือจัดกิจกรรมต่างๆ 
บริการสอนและฝึกซ้อมทักษะทางด้านกีฬาฟุตบอล 

บริการเช่าสนามฟุตบอล 
 สนามฟุตบอลขนาด 25*42 เมตร จ านวน 3 สนาม แต่ละสนามปูด้วยหญ้าเทียมที่ได้รับการ
รองรับมาตรฐานระดับสากล พร้อมอุปกรณ์ในสนามที่ได้รับมาตรฐานระดับสากล และมีที่ส าหรับนั่ง
พักผ่อนพร้อมทั้งพัดลมคอยให้บริการความเย็น เปิดให้บริการทุกวันตั้งแต่เวลา 10.00 น. ถึง 0.00 น. 
อัตราค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลมีดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 5.1 : แสดงอัตราค่าบริการสนามฟุตบอล 
 

วัน เวลา ราคา/ชั่วโมง 

จันทร์ – ศุกร์ 10.00 – 18.00 1,000 
จันทร์ – ศุกร์ 18.00 – 0.00 1,200 

เสาร์ – อาทิตย์ 10.00 – 0.00 1,200 

 
บริการเช่าสถานที่เพื่อจัดกิจกรรม 
 ลานอเนกประสงค์พร้อมทั้งสนามฟุตบอล สามารถจัดกิจกรรมต่างๆได้ตามความเหมาะสม 
เช่น งานกีฬาสีบริษัท กิจกรรมสันทนาการต่างๆ กิจกรรม Event เปิดตัวสินค้าต่างๆ 
บริการสอนและฝึกซ้อมทักษะทางด้านกีฬาฟุตบอล 
 บริการฝึกสอนทักษะพ้ืนฐานเบื้องต้นให้แก่เยาวชน พร้อมทั้งฝึกฝนทักษะในระดับที่สูงขึ้น
ให้แก่เยาวชนหรือผู้ที่ต้องการพัฒนาทักษะทางด้านกีฬาฟุตบอลเพ่ือไปเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ  
 
 



47 
 

สถานที่ตั้งโครงการ 
 โครงการ Football Life Arena ผู้วิจัยได้ท าการเลือกท่ีจัดตั้งอยู่บนดาดฟ้าของ
ห้างสรรพสินค้า Fashion Island เนื่องจากดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้าเป็นสถานที่ที่มีความกว้าง และ
ทางห้างสรรพสินค้าไม่ได้ใช้ประโยชน์ท าให้ค่าเช่ามีราคาถูก ช่วยท าให้ตัวเจ้าของห้างสรรพสินค้ามี
รายได้เพ่ิมข้ึน และยังช่วยลดความร้อนจากดาดฟ้าลงท าให้ประหยัดค่าไฟ และยังมีบริการต่างๆเพ่ือ
อ านวยความสะดวกต่างๆจากทางตัวห้างสรรพสินค้า ท าให้ประหยัดต้นทุนค่าใช้จ่ายในเรื่องของ
บริการต่างๆ มีความปลอดภัยสูง การเดินทางสะดวกสังเกตง่าย มีรถโดยสารประจ าทางวิ่งผ่าน และมี
บริการที่จอดรถรองรับเป็นจ านวนมาก 
 
ภาพที่ 5.1 : แสดงสถานที่ตั้งโครงการ Football Life Arena 
 

 
 
ที่มา : Google Map.  (2014).  Retrieved from https://maps.google.com/maps?. 
 
5.6 โครงสร้างองค์กร 
 เนื่องจากโครงการ Football Life Arena มีสินค้าและบริการไม่มากเนื่องจากใช้ความสะดวก
จากการที่ตั้งอยู่บนห้างสรรพสินค้า ท าให้มีสินค้าและบริการต่างๆที่ผู้มาใช้บริการต้องการจากทาง
ห้างสรรพสินค้าคอยรองรับอยู่แล้ว จึงแบ่งโครงสร้างองค์กรออกเป็นแค่ 2 สายงาน คือ สาย
บริหารงาน และสายปฏิบัติการ ซึ่งมีหน้าที่ดังต่อไปนี้ 
 สายบริหารงาน ท าหน้าที่วางแผนด าเนินงาน และควบคุมการด าเนินงานให้เกิดประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผลสูงสุดตามแผนงานที่ได้ก าหนดไว้ 
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 สายปฏิบัติงาน ท าหน้าที่ตามที่ได้รับมอบหมาย คอยให้บริการลูกค้า ดูแลท าความสะอาด
สถานที่ ควบคุมการฝึกสอน 
 ซึ่งการประสานงานภายในองค์กรจะสร้างความเป็นกันเองแบบพ่ีน้อง ระหว่างสายบริหารงาน 
และสายปฏิบัติการ เพราะจะท าให้การติดต่อสื่อสารสามารถท าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะส่งผล
การท างานได้อย่างถูกต้องตามที่ต้องการ 
 
ตารางที่ 5.2 : ตารางแสดงต าแหน่ง และอัตราเงินเดือน 
 

ต าแหน่ง จ านวน อัตราเงินเดือน (บาท) 

ผู้จัดการ 1 20,000 
พนักงานบัญชี 1 20,000 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ 1 15,000 
พนักงานบริการลูกค้า 3 15,000 

พนักงานท าความสะอาด 3 12,000 

เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย 3 12,000 
ทีมงานผู้ฝึกสอน 2 10,000 

 
ต าแหน่งและลักษณะงานภายในองค์กร 

1. ผู้จัดการ มีหน้าที่คอยควบคุมดูแลภาพโดยรวมของโครงการ ดูแลบุคคลากรภายใน
โครงการให้สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ คิดแผนการตลาดต่างๆและการพัฒนาให้
โครงการมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากข้ึน  

2. พนักงานบัญชี มีหน้าที่ควบคุมการท าบัญชี ตรวจสอบรายรับและรายจ่ายของโครงการ 
3. พนักงานดูแลเว็บไซต์ มีหน้าที่ปรับปรุงดูแลเว็บไซต์ต่างๆของโครงการ การให้ข่าวสาร

ต่างๆ โปรโมชั่นต่างๆ กิจกรรมต่างๆ รวมถึงการตอบค าถามต่างๆจากลูกค้า 
4. พนักงานบริการลูกค้า มีหน้าที่ให้บริการความสะดวกต่างๆแก่ผู้ที่มาใช้บริการ ให้ข้อมูล

ข่าวสาร ให้บริการรับจองสนาม และประจ าอยู่ที่เค้าเตอร์ของโครงการ 
5. พนักงานท าความสะอาด มีหน้าที่ดูแลความสะอาดโดยรวมของโครงการ เช่น ห้องรับรอง 

สนาม ห้องน้ า เป็นต้น และเป็นผู้ช่วยให้กับพนักงานบริการลูกค้าในเรื่องต่างๆ 
6. พนักงานรักษาความปลอดภัย มีหน้าที่ควบคุมดูแลความเรียบร้อย ความปลอดภัยต่างๆใน

โครงการ 
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5.7 กลยุทธ์ของบริษัท 

1. ศึกษาการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจและคู่แข่งอย่างสม่ าเสมอเพ่ือน ามาปรับปรุงและพัฒนา
ธุรกิจให้ดียิ่งขึ้น 

2. ศึกษาการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีเพ่ือน ามาประยุกต์ใช้กับสินค้าและบริการของธุรกิจให้มี
การพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 

3. ศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการว่ามีความต้องการอย่างไร เพ่ือน ามาพัฒนาสินค้าและ
บริการให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
 
เป้าหมายระดับองค์กร 
 
ตางรางที่ 5.3 : ตารางแสดงเป้าหมายระดับองค์กร 
 

ระยะเวลา เป้าหมายระดับการตลาด 

ระยะเริ่มต้น 
(ปีที่ 0 – ปีที่ 2) 

สร้างฐานลูกค้าที่มาใช้บริการเป็นประจ า และเป็นสถานที่ ที่ลูกค้าราย
ใหม่ต้องการมาใช้บริการ 

ระยะสั้น 
(ปีที่ 2 – ปีที่ 5) 

สร้างความเชื่อม่ันให้กับกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการ และสโมสรฟุตบอล
อาชีพที่ต้องการหานักกีฬาเพื่อเข้าสู่ทีม 

ระยะยาว 
(ปีที่ 6 – ปีที่ 10) 

เป็นสถานที่ให้บริการเช่าสนามฟุตบอลและพัฒนาเยาวชนที่ได้รับกา
ยอมรับ และมีชื่อเสียงของประเทศไทย 
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เป้าหมายระดับธุรกิจ 
 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงเป้าหมายระดับธุรกิจ 
 

ระยะเวลา เป้าหมายระดับการตลาด 

ระยะเริ่มต้น 
(ปีที่ 0 – ปีที่ 2) 

มีกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นเป้าหมายเข้ามาใช้บริการ และน าไปแนะน าต่อให้
คนรู้จัก จนท าให้มีผู้บริการรายอื่นๆเข้ามาใช้บริการมากขึ้น 

ระยะสั้น 
(ปีที่ 2 – ปีที่ 5) 

มีกลุ่มลูกค้ารายใหม่เข้ามาใช้บริการมากขึ้น ผลักดันเยาวชนเข้าสู่การ
เป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ และพัฒนามาตรฐานของสินค้าและบริการ
ให้ดีขึ้น 

ระยะยาว 
(ปีที่ 6 – ปีที่ 10) 

เป็นฐานพัฒนาเยาวชนเบื้องต้นส าหรับสโมสรฟุตบอลอาชีพที่ต้องการ
มองหาเยาวชนเข้าสู่ทีม และเป็นบริการเช่าสนามฟุตบอลที่มี
มาตรฐานได้รับการยอมรับระดับประเทศ 

 
เป้าหมายทางการตลาด 
 
ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงเป้าหมายระดับการตลาด 
 

ระยะเวลา เป้าหมายระดับการตลาด 

ระยะเริ่มต้น 
(ปีที่ 0 – ปีที่ 2) 

โฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆเพ่ือสร้างการรับรู้ และให้
ข้อมูลข่าวสารต่างๆเกี่ยวกับสินค้าและบริการ และจัดโปรโมชั่นต่างๆ
เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการมาใช้บริการ 

ระยะสั้น 
(ปีที่ 2 – ปีที่ 5) 

จัดกิจกรรมต่างๆทางด้านกีฬาฟุตบอล เพ่ือสร้างการมีส่วนร่วม
ระหว่างโครงการกับกลุ่มลูกค้า และให้เช่าสถานที่เพ่ือใช้ในการจัด
กิจกรรมต่างๆ รวมถึงการวิเคราะห์เพ่ือพัฒนาและปรับปรุงสินค้าและ
บริการให้ดียิ่งขึ้น 

ระยะยาว 
(ปีที่ 6 – ปีที่ 10) 

เข้าไปมีส่วนร่วมกับสโมสรฟุตบอลอาชีพ เพ่ือช่วยกันร่วมพัฒนา
เยาวชนให้มีความสามารถตามมาตรฐานของนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ 
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การวิเคราะห์สถานการณ์ 5C’s 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ 5C’s ที่ผลต่อการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena มีปัจจัย
ดังนี้ 

1. สภาพแวดล้อม (Context) 
1.1 การเมือง (Political) 

   การเมืองในปัจจุบันมีทิศทางไปในทางท่ีดีขึ้น สมาคมการกีฬาแห่งประเทศ
ไทยมีหลายโครงการที่สนับสนุนให้ประชาชนหันมาออกก าลังกาย โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอลที่ในปัจจุบัน
ได้รับการพัฒนาและการสนับสนุนอย่างต่อเนื่อง รายได้ของนักกีฬาฟุตบอลก็สูงขึ้น ท าให้คนที่สนใจใน
กีฬาฟุตบอลเริ่มที่จะหาสถานที่เพ่ือใช้ในการออกก าลังกายเล่นกีฬา หรือใช้ในการฝึกฝนทักษะเพ่ิม
มากขึ้น และยังเป็นสถานที่ส าหรับร่วมกันท ากิจกรรมต่างๆให้เกิดประโยชน์ต่อสังคม การสร้างศูนย์
รวมของคนรักกีฬาฟุตบอลให้เกิดเป็นสังคม ซึ่งเป็นผลดีต่อธุรกิจ 
  1.2 เศรษฐกิจ (Economic) 
   เศรษฐกิจในปัจจุบันการเช่าที่ดินที่อยู่ใจกลางเมืองสะดวกต่อการเดินทาง
ถือว่ามีราคาค่าเช่าที่สูงมาก เนื่องจากการเจริญเติบโตของธุรกิจต่างๆที่มีการแข่งขันกันสูง และด้วย
ความหนาแน่นของพ้ืนที่ส่งผลให้การหาเช่าที่ดินส าหรับท าธุรกิจเป็นไปได้ยากยิ่งขึ้น ท าให้ส่งผลต่อ
การจัดตั้งโครงการในเรื่องของงบประมาณในการลงทุน แต่ไม่มีผลกระทบต่อโครงการ Football Life 
Arena เนื่องจากการจัดตั้งโครงการตั้งอยู่บนชั้นดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้า ซึ่งเป็นพ้ืนที่ว่างเปล่าไม่ได้
ถูกใช้งานท าให้ราคาค่าเช่าไม่สูงมาก และยังสร้างประโยชน์กับเจ้าของธุรกิจห้างสรรพสินค้าด้วยการ
เพ่ิมรายได้ค่าเช่าให้กับห้างสรรพสินค้า ช่วยลดความร้อนจากหลังคามีผลท าให้ตัวอาคารเย็นลงและ
ประหยัดค่าไฟมากยิ่งขึ้น 
  1.3 สังคม (Social) 
   สภาพสังคมในปัจจุบันประชาชนส่วนมากเริ่มหันมาใส่ใจในการดูแลสุขภาพ
เพ่ิมมากข้ึนทั้งในเรื่องของการบริโภคและการออกก าลังกาย ซึ่งกีฬาฟุตบอลถือว่าเป็นกีฬาที่ตอบโจทย์
เทรนด์รักสุขภาพได้เป็นอย่างดี เนื่องจากกีฬาฟุตบอลได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในประเทศไทย 
ท าให้ประชาชนต้องการหาสถานที่เพ่ือใช้ในการออกก าลังกายด้วยกีฬาฟุตบอลเพิ่มมากขึ้น นอกจาก
จะตอบโจทย์เทรนด์รักสุขภาพแล้ว ยังช่วยสร้างความสามัคคีให้กับคนสังคมเนื่องจากกีฬาฟุตบอลเป็น
กีฬาที่ต้องการคนจ านวนมากในการเล่น ต้องการความสามัคคีภายในทีม 
  1.4 เทคโนโลยี (Technology) 
   เทคโนโลยีในปัจจุบันถือว่ามีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ซึ่งเทคโนโลยี
ต่างๆสามารถน ามาใช้งานเพ่ือลดต้นทุนในการก่อสร้าง หรือเพ่ิมความสามารถในการท างานของ
อุปกรณ์ต่างๆ เช่น เทคโนโลยีที่เก่ียวกับไฟฟ้าที่ท าให้ได้ก าลังไฟที่สว่างมากขึ้นในราคาค่าไฟฟ้าที่ถูกลง 
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เทคโนโลยีการระบายความร้อนที่ช่วยระบายความร้อนให้กับโครงการและยังส่งผลถึงการระบายความ
ร้อนให้กับตัวห้างสรรพสินค้าท าให้ค่าไฟลดลง เทคโนโลยีเกี่ยวกับการผลิตหญ้าเทียมท่ีลดอาการ
บาดเจ็บให้กับนักกีฬาหรือผู้เล่นที่มาใช้บริการ  

2. ผู้บริโภค (Consumer)  
 กลุ่มลูกค้าของโครงการ Football Life Arena คือ กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบในกีฬาฟุตบอลและ
ต้องการหาสถานที่เพ่ือใช้ในการเล่นกีฬาฟุตบอล หรือเรียนรู้ฝึกฝนเพื่อเพ่ิมทักษะความสามารถด้วย
อุปกรณ์ที่มีมาตรฐานระดับสากล และเทคโนโลยีใหม่ที่ใช้ในกีฬาฟุตบอล พร้อมทั้งความสะดวกสบาย
ในการเดินทางและบริการเสริมต่างๆ รวมถึงบริษัทหรือองค์กรที่ต้องการหาสถานที่เพ่ือใช้ในการ
จัดการแข่งกีฬา หรือกิจกรรมต่างๆ 

3. บริษัท (Company) 
 โครงการ Football Life Arena จัดตั้งขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคด้วยอุปกรณ์ระดับสากล และปัจจัยต่างๆตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งข้อมูลที่ใช้
ได้มาจากการท าวิจัย และการบริการที่เป็นกันเองเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ
อย่างสูงสุด 

4. พันธมิตร (Collaborator) 
 พันธมิตรเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการจัดตั้งโครงการ เนื่องจากจะเข้ามาสนับสนุนและช่วยลด
ต้นทุนในการบริการได้ ซึ่งบริษัทที่เป็นพันธมิตรกับการจัดตั้งโครงการ Football Life Arena มีดังนี ้
  4.1 บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน)  

เป็นบริษัททีผ่ลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม โดยจะเข้ามาสนับสนุน
เครื่องดื่มทั้งหมดภายในโครงการ เช่น น้ าดื่ม เกลือแร่ เป็นต้น รวมถึงการเป็นพันธมิตรหลักในการจัด
กิจกรรมต่างๆ ซึ่งบริษัทมีการสนับสนุนกิจกรรมทางด้านกีฬาต่างๆ รวมถึงกีฬาฟุตบอลเป็นประจ าอยู่
แล้ว 
  4.2 บริษัท อาดิดาส (ประเทศไทย) จ ากัด 

เป็นบริษทัที่ผลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬาที่มีมาตรฐานได้รับการยอมรับใน
ระดับสากล และยังเป็นผู้สนับสนุนอุปกรณ์ต่างๆในการแข่งขันกีฬาฟุตบอลในระดับนานาชาติ โดยจะ
เข้ามาสนับสนุนในเรื่องของ อุปกรณ์ต่างๆภายในโครงการ เช่น ลูกฟุตบอล ถุงมือผู้รักษาประตู เสื้อผ้า 
เป็นต้น ซึ่งจะท าให้ลูกค้าที่มาใช้บริการได้ใช้อุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพมาตรฐานระดับสากล 

 
 
 
 



53 
 

5. คู่แข่ง (Competitor) 
  5.1 Rose Bowl 

บริการเช่าสนามฟุตบอลที่มีบริการสนามฟุตบอลขนาด 5-6 คน จ านวน 3 
สนาม พร้อมด้วยบริการห้องรับรอง สถานที่ตั้งอยู่ที่ 63/1 ซอย รามอินทรา 109 พระยาสุเรนทร์ 
แขวง บางชัน เขต คลองสามวา กรุงเทพมหานคร 
  5.2 Panya Soccer Park Futsal 

บริการเช่าสนามฟุตบอลที่มีบริการสนามฟุตบอลขนาด 7-9 คน จ านวน 1 
สนาม และ ขนาด 5-6 คน จ านวน 2 สนาม พร้อมด้วยสถานที่รับรอง และมีบริการร้านอาหารอยู่
บริเวณโดยรอบของโครงการ สถานที่ตั้งอยู่ที่ ถนนปัญญาอินทรา แขวงคันนายาว เขตคันนายาว 
กรุงเทพมหานคร 
  5.3 สนามฟุตบอลวิชุปา 

บริการเช่าสนามฟุตบอลขนาดใหญ่ที่มีบริการสนามฟุตบอลขนาด 11 คน 
จ านวน 2 สนาม ขนาด 7-9 คน จ านวน 1 สนาม และขนาด 5-6 คน จ านวน 2 สนาม สถานที่ตั้งอยู่ที่ 
รามอินทรา กม.8 รามอินทรา ซอย 46 หรือ 46/1 
 
การวิเคราะห์ SWOT 
จุดแข็ง (Strengths) 

1. คุณภาพของสนามและอุปกรณ์ต่างที่ใช้ในสนาม เป็นอุปกรณ์ท่ีได้รับการยอมรับและมี
มาตรฐานระดับสากลเหมือนอุปกรณ์ที่ใช้ในการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ 

2. มีสินค้าและบริการเสริมต่างๆตอบสนองทุกความต้องการของผู้ที่มาใช้บริการเนื่องจาก
สนามตั้งอยู่บริเวณห้างสรรพสินค้าและอยู่ใจกลางชุมชน 

3. มีทัศนียภาพที่แปลกใหม่ เนื่องจากโครงการตั้งอยู่บนชั้นดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้า 
4. มีการน าเทคโนโลยีต่างๆที่เกี่ยวข้องกับฟุตบอลมาให้บริการ เช่น เทคโนโลยี Micoach 

เป็นต้น 
5. มีการผลักดันและสนับสนุนผู้ที่ต้องการเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. เป็นโครงการที่พ่ึงเปิดใหม่ท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จัก 

โอกาส (Opportunities) 
1. สังคมในปัจจุบันมีความสนใจที่จะออกก าลังกายมากข้ึน  
2. กีฬาฟุตบอลกับลังได้รับความนิยมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องทั้งฟุตบอลในประเทศและ

ต่างประเทศ 

https://www.google.com/url?sa=D&oi=plus&q=https://www.google.com/maps/place/%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%25A1%25E0%25B8%259A%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25A5%2BRose%2BBowl/data%3D!4m2!3m1!1s0x311d63832adf69fd:0x761d7a4a27a0deb2?gl%3DTH%26hl%3Dth
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3. ผู้ที่ต้องการสัมผัสถึงสนามและอุปกรณ์ท่ีมีมาตรฐานเทียบเท่ากับระดับมืออาชีพรวมถึง
เทคโนโลยีและนวัตกรรมต่างๆของกีฬาฟุตบอล 
ภัยคุกคาม (Threats) 

1. มีคู่แข่งจ านวนมากในธุรกิจให้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
2. สัญญาเช่าสถานที่กับทางห้างสรรพสินค้า 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

  โครงการ Football Life Arena เป็นบริการให้เช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมส าหรับ
ใช้ในการออกก าลังกายด้วยกีฬาฟุตบอล หรือเช่าส าหรับจัดกิจกรรมต่างๆตามความเหมะสม โดย
จุดเด่นของบริการอยู่ที่สนามที่ปูด้วยหญ้าเทียมที่มีมาตรฐานได้รับการยอมรับในระดับสากล และ
อุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ภายในโครงการเป็นอุปกรณ์ที่มีมาตรฐานระดับสากล เพื่อให้ผู้ที่มาใช้บริการได้มี
ประสบการณ์ในการสัมผัสสนามและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการแข่งขันฟุตบอลมืออาชีพระดับสากล พร้อมทั้ง
มีการเรียนการสอนที่มุ่งผลักดันให้เกิดเป็นอาชีพ และน าอุปกรณ์หรือเทคโนโลยีต่างๆเข้ามามีส่วนร่วม
ในการเรียนการสอนเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผู้ที่มาใช้บริการ รวมถึงบริการต่างๆที่มีพร้อม
ให้บริการอย่างครบครันโดยรอบบริเวณสนาม 

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
  ค่าใช้จ่ายส าหรับลูกค้าที่ต้องการมาใช้บริการของโครงการ Football Life Arena 
เช่น ค่าเช่าสนามฟุตบอล หรือค่าอาหารและเครื่องดื่ม เป็นราคาที่ไม่สูงมากนักเมื่อเทียบกับคุณภาพ
ของสิ่งที่จะได้รับ เป็นราคาที่ผู้บริโภคทุกระดับสามารถเข้ามาใช้บริการได้ 

3. กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place)  
  การจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ค านึงถึงความสะดวกสบายของผู้ที่มาใช้
บริการเป็นอันดับแรก โดยสถานที่ตั้งติดถนนใหญ่เดินทางได้สะดวกทั้งรถยนต์ส่วนตัวและรถสาธารณะ 
และมีบริการต่างๆคอยรองรับอย่างครบครันตามความต้องการของลูกค้า โดยการตั้งอยู่บนชั้นดาดฟ้า
ของห้างสรรพสินค้า และทางห้างสรรพสินค้าเองก็ยังได้ค่าเช่าสถานที่จากพ้ืนที่ว่างเปล่าที่ไม่ได้ถูก
น ามาใช้งาน ได้ประโยชน์จากการลดความร้อนบนชั้นดาดฟ้าส่งผลให้ตัวอาคารเย็นลงและประหยัดค่า
ไฟได้มากยิ่งข้ึน 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
4.1 ด้านของผู้ที่มาใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลถ้าสมัครเป็นสมาชิกจะได้รับสิทธิพิเศษ

โดยเมื่อใช้บริการสนามครบ 10 ชั่วโมง จะได้รับชั่วโมงฟรี 1 ชั่วโมง ส าหรับการใช้บริการสนามในครั้ง
ต่อไป 
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4.2 ด้านของผู้ที่มาเรียนพ้ืนฐานฟุตบอลเบื้องต้นหรือเรียนเพ่ือเพ่ิมทักษะทางด้าน
กีฬาฟุตบอล ทางโครงการจะมีการจัดตั้งทีมข้ึนเพ่ือน าไปแข่งขันตามรายการต่างๆที่เปิดรับสมัคร
เพ่ือให้ผู้ที่มาเรียนรู้ได้มีประสบการณ์การแข่งขัน และเมื่อถึงเวลาที่ทีมสโมสรฟุตบอลในประเทศไทยมี
การเปิดเพ่ือคัดเลือกผู้เล่นเข้าสู่ทีม ทางโครงการก็จะผลักดันผู้ที่สนใจในการเป็นนักกีฬาอาชีพให้ได้
ร่วมคัดตัวผู้เล่นกับทางสโมสรนั้นๆ 

5. กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) 
  โครงการ Football Life Arena จะคัดเลือกบุคลากรที่จะมาปฎิบัติงาน โดยจะ
คัดเลือกจาก ผู้ที่มีใจรักงานบริการ (Service Mind) มีทัศนะคติท่ีดี ร่าเริงแจ่มใส มีความรับผิดชอบ 
สามารถดูแลภาพรวมโดยรอบของโครงการได้ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ สามารถให้
ค าแนะน าและข้อมูลต่างๆที่เป็นประโยชน์หรือตามท่ีลูกค้าต้องการ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความประทับใจ
และความสะดวกสบายสูงสุดตลอดระยะเวลาที่มาใช้บริการ 

6. กลยุทธ์ด้านกระบวนการด าเนินการ (Process) 
  โครงการ Football Life Arena จะมีเว็บไซต์คอยให้บริการกับลูกค้าเพ่ือหาข้อมูล
ต่างๆที่เกี่ยวข้องกับโครงการ สามารถตรวจสอบโปรโมชั่นต่างๆ รวมถึงการติดต่อสอบถามข้อมูลผ่าน
ทางเว็บไซต์ การสนทนาระหว่างผู้ใช้บริการด้วยกันผ่านทางเว็บไซต์เพ่ือสร้างเป็นสังคมของคนรักกีฬา
ฟุตบอล ตรวจสอบประวัติการใช้บริการ ยอดคะแนนสะสมต่างๆ และบริการจองสนามหรือติดต่อเช่า
สถานที่เพ่ือจัดกิจกรรมผ่านทางโทรศัพท์ 

7. กลยุทธ์ด้านการสร้างภาพลักษณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  บรรยากาศโดยรอบของโครงการ Football Life Arena ถือเป็นบรรยากาศท่ีแปลก
ตาส าหรับผู้ที่ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลเป็นประจ า เนื่องจากโครงการจัดตั้งอยู่บนดาดฟ้าของ
ห้างสรรพสินค้าท าให้ทัศนียภาพต่างๆจะแปลกตาออกไป เป็นการสร้างประสบการณ์ใหม่ให้กับลูกค้า
ที่มาใช้บริการ พร้อมตั้งการตกแต่งส่วนต่างๆของโครงการให้กลุ่มลูกค้ารู้สึกถึงบรรยากาศของฟุตบอล
อย่างแท้จริง 
 
กลยุทธ์การสร้างฐานลูกค้า 
 การสร้างฐานลูกค้าของโครงการ Football Life Arena จะใช้การโฆษณาประชาสัมพันธ์ตาม
สื่อออนไลน์ต่างๆ เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป็นที่รู้จักในวงกว้างมีการติดต่อกันระหว่างกลุ่มลูกค้าเพ่ือให้เกิด
เป็นสังคมของคนรักกีฬาฟุตบอล และจัดกิจกรรมการแข่งขันกีฬาต่างๆเพ่ือสร้างแรงจูงใจให้กลุ่มลูกค้า
ได้มาทดลองใช้บริการสนามฟุตบอลและอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพระดับสากลเทียบเท่าระดับมืออาชีพ 
รวมถึงการผลักดันผู้ที่สนใจในการเป็นนักกีฬาอาชีพเข้าสู่สโมสรฟุตบอลต่างๆ เพื่อสร้างชื่อเสียงและ
การยอมรับให้กับโครงการ 



56 
 

ภาพที่ 5.2 : ภาพแสดงวงจรพันธกิจในการสร้างห่วงโซ่คุณค่า 
 

 
 
Launch 
 จัดงานกิจกรรมเปิดตัว Football Life Arena พร้อมวีดีโอพรีเซ็นต์ภายในโครงการ
บรรยากาศต่างๆโดยรอบและเชิญดารานักฟุตบอลที่มีชื่อเสียงเข้าร่วมกิจกรรมต่างๆภายในงาน 
Phase 1-2 
 จัดการแข่งขันฟุตบอล โดยเป็นการแข่งขันฟุตบอลประเภท Knock Out ทีมไหนชนะได้ผ่าน
เข้ารอบ ทีมที่แพ้ตกรอบทันที โดยทีมท่ีจะร่วมการแข่งขันจะเป็นทีมของศิลปินดารา หรือ ดีจีวิทยุ ที่มี
ชื่อเสียงต่างๆ และประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook Website ต่างๆ เพื่อดึงดูด
กลุ่มลูกค้าให้เกิดความสนใจมาใช้บริการสนามมากข้ึน 
Main Phase 
 จัดการแข่งขันฟุตบอลภายในสนามส าหรับบุคคลทั่วไป โดยเป็นการแข่งขันฟุตบอลประเภท
ลีกเก็บคะแนน เพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้าให้เกิดความสนใจมาใช้ประการสนามในระยะยาว และยังเป็น
การแข่งขันเพ่ือคัดเลือกผู้เล่นที่มีความสามารถ เพื่อเชิญเข้าร่วมทีมของโครงการ Football Life 
Arena  
Expended Phase 
 จัดตั้งทีม Football Life Arena ซึ่งเป็นทีมฟุตบอลของโครงการ และน าไปแข่งขันกีฬา
ฟุตบอลตามรายการต่างๆที่มีการแข่งขันกีฬาฟุตบอล เพ่ือเข้าชิงรางวัลและสร้างชื่อเสียงให้กับ
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โครงการ จนเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากขึ้น เพ่ือกระตุ้นและดึงดูดลูกค้ารายใหม่ๆให้สนใจมาใช้บริการ
มากขึ้น 
Infected Phase 
 ส าหรับกลุ่มลูกค้าที่เป็นสมาชิก จะได้รับส่วนลดและสิทธิพิเศษ ที่จะสามารถเข้าร่วมกิจกรรม
ต่างๆ ที่ทางโครงการได้จัดขึ้น 
แผนการด าเนนิงานกิจกรรมต่างๆ  

1. Super Star Cup เป็นการจัดการแข่งขันฟุตบอลรูปแบบ Knock Out ทีมไหนที่ชนะจะได้
ผ่านเข้ารอบ ส่วนทีมท่ีแพ้จะต้องตกรอบทันที โดยเป็นการแข่งขันกันของทีมที่เป็นทีมของศิลปินดารา 
และ เหล่าดีเจ ที่มีชื่อเสียง โดยทีมท่ีชนะจะได้รับรางวัลจากทางโครงการ Football Life Arena 

2. Football Life Arena League เป็นการแข่งขันท่ีจะจัดเป็นประจ าทุกปีส าหรับบุคคล
ทั่วไป ซึ่งการแข่งขันจะเป็นการแข่งระบบลีก ทุกทีมที่ร่วมแข่งขันจะต้องแข่งเจอกันหมด แข่งขันแบบ
สะสมคะแนน ทีมที่มีคะแนนสะสมมากที่สุดเมื่อการแข่งขันจบลง จะได้รับรางวัลจากทางโครงการ 
Football Life Arena และรางวัลพิเศษส าหรับผู้เล่นรายบุคคล เช่น ผู้ที่ท าประตูได้สูงที่สุดประจ าการ
แข่งขัน เป็นต้น  

3. Football Life Arena Road Tours เป็นกิจกรรมที่ทางโครงการจะรับสมัครนักกีฬา
ฟุตบอลที่สนใจ หรือคัดเลือกมาจากกิจกรรม Football Life Arena League เพ่ือจัดตั้งเป็นทีม
ฟุตบอลของโครงการ และพาไปแข่งขันกีฬาฟุตบอลตามรายการต่างๆที่มีการจัดแข่งขันข้ึน เพ่ือาร้าง
ชื่อเสียงและการรับรู้ให้กับโครงการ 

4. Road To Professional เป็นกิจกรรมที่จะน าผู้ที่อยู่ใน Academy ของโครงการและมี
คุณสมบัติ ไปเข้าร่วมคัดตัวเพื่อเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพกับทางสโมสรต่างๆภายในประเทศ เพื่อช่วย
ผลักดันผู้ที่ต้องการเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ และเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยเหลือวงการฟุตบอล
ภายในประเทศ 

5. Dream Camp เป็นกิจกรรมที่จะเชิญนักกีฬาฟุตบอลภายในประเทศท่ีมีชื่อเสียงใน
ปัจจุบัน มาแบ่งปันประสบการณ์และทักษะต่างๆ ให้กับผู้ที่อยู่ใน Academy ของโครงการ เพ่ือสร้าง
แรงบันดาลใจให้กับเยาวชนรุ่นใหม่ที่ต้องการเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ 
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ภาพที่ 5.3 : แสดงกลยุทธ์ในการจัดกิจกรรมเพ่ือสร้างคอมมูนิตี้ 
  

 
 
Launch 
 เปิดตัวโครงการ Football Life Arena โดยการท าวีดีโอพรีเซ็นภาพลักษณ์ บรรยากาศของ
โครงการลงบนสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook YouTube Instagram รวมถึงภาพบรรยากาศ
โดยรอบโครงการ เพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มลูกค้า 
Phase 1-2 
 เชิญพันธมิตรของโครงการเข้าร่วมท ากิจกรรมต่างๆในโครงการ Football Life Arena เพ่ือ
เป็นการประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
Main Phase 
 จัดการแข่งขันฟุตบอลระหว่างพันธมิตรของโครงการ โดยทีมที่จะร่วมการแข่งขันมาจากทีม
ของบริษัทที่เป็นพันธมิตรของโครงการ โดยส่งมาบริษัทละ 1 ทีม เพ่ือเป็นการกระชับความสัมพันธ์
ของบริษัทต่างๆ 
Expanded Phase 
 ร่วมกับบริษัทพันธมิตรจัดกิจกรรมต่างๆภายในโครงการ เช่น การจัดอมรมพิเศษส าหรับ
เยาวชน โดยมีผู้อบรมมาจากทีมงานต่างประเทศหรืออดีตนักฟุตบอลที่มีชื่อเสียงจากต่างประเทศ เพ่ือ
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มาสอนความรู้และเทคนิคต่างๆรวมถึงการใช้ชีวิตในการเป็นนักกีฬาฟุตบอลอาชีพ ให้เกิดเป็นแรง
บันดาลใจแก่เยาวชนที่สนใจในกีฬาฟุตบอล 
Infected Phase 
 ร่วมท ากิจกรรมต่างๆกับบริษัทเอกชนหรือองค์กรต่างๆที่ยังไม่ได้เป็นพันธมิตรกับโครงการ ใน
การจัดกรรมต่างๆของบริษัทหรือองค์กร เช่น การจัดแข่งกีฬาสี กีฬาสันทนาการให้กับพนักงานของ
องค์กร เพื่อเป็นการขยายกลุ่มลูกค้าและสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มลูกค้า ในระยะยาว 
 



 
 

บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
ส าหรับบทที่ 6 งบการเงินของการศึกษาโครงการ Football Life Arena มีวัตถุประสงค์เพ่ือ

การวางแผนทางการเงินของโครงการ โดยต้องมีการก าหนดเป้าหมายทางการเงินของโครงการ
ประเมินเงินลงทุนเบื้องต้นเพ่ือใช้ในการด าเนินโครงการได้ จากนั้นจึงวางแผนแหล่งที่มาของเงินลงทุน
ว่าใช้สินทรัพย์ที่มาจากการลงทุนของเจ้าของหรือใช้การกู้ยืมเงินจากธนาคาร เมื่อได้โครงสร้างเงิน
ลงทุนพื้นฐานของโครงการฯแล้วต่อไปจะเป็นการประเมินรายได้ซ่ึงเกิดจากกิจกรรมการด าเนินงาน
ต่างๆของโครงการ Football Life Arena ตามท่ีได้วางแผนกลยุทธ์ ประกอบไปด้วย รายได้ค่าบริการ
ให้เช่าสนามฟุตบอล และรายได้จากการขายสินค้าภายในโครงการ การประเมินต้นทุนและค่าใช้จ่าย
ของโครงการอันเนื่องมาจากกิจกรรมต่างๆ เพ่ือจัดท างบการเงินต่อไปซึ่งส าหรับการศึกษาครั้งนี้จัดท า
งบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงินสด จากนั้นจึงใช้งบการเงินเพ่ือช่วย
ประเมินและในการตัดสินใจโครงการไม่ว่าจะเป็นสภาพคล่องของโครงการ ความสามารถในการช าระ
หนี้สิน ความสามารถในการท าก าไร เป็นต้น นอกจากนี้แล้วยังจัดท าประเมินโครงการเพื่อการ
ตัดสินใจลงทุนผ่านเครื่องมือทางการเงินซึ่งประกอบไปด้วย ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 
อัตราส่วนทางการเงินด้านผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment Ratio) มูลค่า
ปัจจุบันของเงินลงทุนสุทธิ (Net Present Value) และอัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of 
Return) 

 
ส าหรับรายละเอียดของบทที่ 6 งบการเงินมีหัวข้อดังต่อไปนี้ 

6.1  วัตถุประสงค์ทางด้านการเงิน 
6.2  การประมาณเงินลงทุน 
6.3  การวิเคราะห์การได้มาของเงินลงทุน 
6.4  การประมาณรายได้ 
6.5  การประมาณรายจ่าย 
6.6  ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
6.7  ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
6.8  ประมาณการงบกระแสเงินสด 
6.9  ข้อสมมติฐานในการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
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6.1 วัตถุประสงค์ทางด้านการเงิน 
โครงการ Football Life Arena น าเสนอการบริการทางด้านกีฬาฟุตบอล ในเรื่องของการ

บริการเช่าสนามฟุตบอล และการเรียนการสอนกีฬาฟุตบอล ส าหรับการวิเคราะห์แผนการเงินของ
โครงการ Football Life Arena มีสมมติฐานทางการเงิน ดังนี้ 

โครงการจะสามารถด าเนินงานได้อย่างต่อเนื่อง (Going Concern) และไม่ประสบปัญหาขาด
สภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียน 

โครงการมีความสามารถในการท าก าไร และสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง 
โครงการสามารถสร้างผลก าไรได้เพียงพอต่อการช าระคืนการกู้ยืมเงินจากธนาคาร และมีอัตรา
ผลตอบแทนส าหรับเจ้าของได้มากกว่า 30% ซึ่งผู้ถือหุ้นจะได้รับเงินปันผลทุกสิ้นปีอย่างต่อเนื่อง 

โครงการมีผลก าไรสะสมเพียงพอต่อการลงทุนเพ่ิมเติมในแผนการระยะยาวต่อไป 
 
6.2 การประมาณเงินลงทุน 

6.2.1  สถานที่ตั้งโครงการ 
โครงการ Football Life Arena ผู้วิจัยได้ท าการเลือกท่ีจัดตั้งอยู่บริเวณชั้นดาดฟ้า

ของห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ถนนรามอินทรา เนื่องจากชั้นดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้าเป็นที่ท่ี
มีราคาค่าเช่าถูกและยังมีที่จอดรถเพียงพอต่อการมาใช้บริการของกลุ่มลูกค้า รวมถึงในตัว
ห้างสรรพสินค้ายังมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆเพ่ือรองรับความต้องการของกลุ่มลูกค้าท่ีมาใช้บริการ
อย่างครบครัน การเดินทางสามารถเดินทางได้สะดวกท้ังรถสาธารณะและรถยนต์ส่วนตัว 

ที่ดินบริเวณนี้ทางโครงการจะท าสัญญาเช่าด าเนินงานโดยมีอัตราค่าเช่า 100,000 
บาทต่อเดือน หรือ 1,200,000 บาทต่อปี อ้างอิงจากการสอบถามเจ้าของสถานที่ 

นอกจากนี้แล้วบริเวณดาดฟ้านี้เป็นดาดฟ้าเปล่า โครงการจึงต้องลงทุนในโครงสร้าง
พ้ืนฐานเพิ่มเติมเพ่ือให้สามารถด าเนินธุรกิจได้โดยปกติ ประกอบด้วยสนามฟุตบอล 3 สนาม ห้อง
รับรองส าหรับกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการรวมถึงห้องน้ าและห้องอาบน้ า นอกจากนี้ยังมีส่วนของค่า
ออกแบบตกแต่งสถานที่เพ่ือให้รูปแบบของโครงการสอดคล้องและเป็นไปตามท่ีได้วางแผนกลยุทธ์ไว้ 
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ภาพที่ 6.1 แผนภาพแสดงพ้ืนที่ของโครงการ Football Life Arena 
 

 
 

6.2.2  สนามฟุตบอล 
สนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีหลังคาขนาด 42*25 เมตร จ านวน 3 สนาม แต่ละสนามปู

พ้ืนด้วยหญ้าที่ได้รับมาตรฐานระดับสากล บริเวณโดยรอบมีอัฒจันทร์ไว้รับรองส าหรับผู้ที่มานั่งรอ 
จากภาพที่ 6.1 แผนภาพแสดงพ้ืนที่ของโครงการ Football Life Arena สนามฟุตบอลของโครงการฯ
มีขนาดเท่ากับ 1,050 ตารางเมตร จ านวนทั้งหมด 3 สนาม ประเมินมูลค่าเท่ากับ 3,500,000 บาทต่อ
สนาม รวมมูลค่าเท่ากับ 10,500,000 บาท 

6.2.3  อาคาร ค่าตกแต่ง 
ที่ดินเปล่านี้ทางโครงการต้องพัฒนาโดยสร้างอาคารชั้นเดียวขึ้นเพ่ือด าเนินงาน

กิจการร้านขายสินค้าต่างๆ เช่น น้ าดื่ม ขนมขบเคี้ยว เป็นต้น รวมถึงสถานที่รับรองส าหรับกลุ่มลูกค้า
ที่มาใช้บริการของสนาม และห้องอาบน้ าห้องแต่งตัว  

โดยอัตราค่าก่อสร้างประเมินมูลค่าไว้ที่ 7,000 บาทต่อตารางเมตร บริเวณอาคาร
รวม 150 ตารางเมตร ดังนั้นแล้วมูลค่าอาคารและค่าตกแต่งเท่ากับ 1,050,000 บาท และค่าออกแบบ
ตกแต่งภายในคิดเป็น 7% ของค่าก่อสร้างทั้งหมด ซึ่งเท่ากับ 73,500 บาท ดังนั้นแล้วมูลค่าอาคาร
และค่าออกแบบตกแต่งเท่ากับ 1,123,500 บาท 

6.2.4  อุปกรณ์กีฬาที่มีไว้ใช้ในการด าเนินงาน 
โครงการ Football Life Arena เป็นผู้บริการให้เช่าสนามฟุตบอล ดังนั้นแล้วจึง

จ าเป็นต้องมีอุปกรณ์กีฬาฟุตบอล เช่น ลูกฟุตบอล ถุงมือผู้รักษาประตู เป็นต้น เพ่ืออ านวยความ
สะดวกให้แก่ลูกค้า โดยประมาณการค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เท่ากับ 200,000 บาท โดยมีอายุการให้
ประโยชน์ประมาณ 5 ปี 
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6.2.5  อุปกรณ์ส านักงาน 
อุปกรณ์ส านักงานที่ทางโครงการ Football Life Arena จ าเป็นต้องใช้เพ่ือการขาย

และบริหาร เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ ซอร์ฟแวร์ระบบบริหารจัดการร้านค้า โต๊ะเก้าอ้ีส าหรับพักผ่อน 
สุขภัณฑ์ต่างๆ เป็นต้น โดยประมาณการค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เท่ากับ 500,000 บาท โดยมีอายุการให้
ประโยชน์ประมาณ 5 ปี 

6.2.6  อุปกรณ์อ่ืนๆ 
อุปกรณ์อ่ืนๆ ในที่นี้หมายรวมถึงอุปกรณ์ทุกอย่างที่ไม่ได้เข้าข่ายอุปกรณ์กีฬาที่มีไว้ใช้

ในการด าเนินงาน และอุปกรณ์ส านักงาน ยกตัวอย่างเช่น อุปกรณ์ท าความสะอาด เป็นต้น 
โดยประมาณการค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เท่ากับ 200,000 บาท 

จากการประเมินมูลค่าเงินลงทุนข้างต้นมีมูลค่ารวมทั้งสิ้นเท่ากับ 13,723,500 บาท และทาง
โครงการจ าเป็นต้องกันบางส่วนเพื่อใช้ในการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียนเท่ากับ 6,276,500 บาท 
ดังนั้นแล้วเงินลงทุนทั้งหมดที่ต้องการจึงเท่ากับ 20,000,000 บาท 
 
ตารางที่ 6.1 : แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุนของโครงการ Football Life Arena 
 

 
6.3 การวิเคราะห์การได้มาของเงินลงทุน 

จากการประมาณการลงทุนในหัวข้อที่ผ่านมา โครงการมีมูลค่าเงินลงทุนทั้งหมดเป็นจ านวน
เงินเท่ากับ 20,000,000 บาท โดยมีแหล่งที่มาของเงินลงทุนจาก 2 ส่วนคือ การกู้ยืมธนาคาร 8 ล้าน
บาท และการลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 12 ล้านบาท ซึ่งสัดส่วนการลงทุนเท่ากับ 40% และ 
60% ตามล าดับ ทั้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนส าหรับเงินกู้ยืม

ประมาณการเงินลงทุน มูลค่า (บาท) หมายเหตุ 

ที่ดินเช่าด าเนินงาน 1,200,000 ค่าเช่าถือเป็นค่าใช้จ่ายของโครงการฯ 

สนามฟุตบอล 10,500,000 ประมาณอายุการให้ประโยชน์ 10 ปี 

อาคาร ค่าออกแบบตกแต่ง 1,123,500 ประมาณอายุการให้ประโยชน์ 10 ปี 

อุปกรณ์กีฬาที่มีไว้ใช้ในการด าเนินงาน 200,000 ประมาณอายุการให้ประโยชน์ 5 ปี 

อุปกรณ์ส านักงาน 500,000 ประมาณอายุการให้ประโยชน์ 5 ปี 

อุปกรณ์อ่ืนๆ 200,000 ประมาณอายุการให้ประโยชน์ 5 ปี 

เงินทุนส ารองเพ่ือใช้ในการด าเนินงาน 6,276,500   

รวม 20,000,000   
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ระยะยาวจากธนาคารมูลค่า 8 ล้านบาทมีอัตราดอกเบี้ย 8% ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยสินเชื่อของ
ธนาคารพาณิชย์ประเทศไทย ประเภทของอัตราดอกเบี้ยกู้ยืมคือเงินกู้ยืมส าหรับลูกค้ารายย่อยชั้นดี 
(Minimum Retail Rate; MRR) และส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 30% 
ดังจะเห็นได้จากตาราง 6.2 สัดส่วนเงินลงทุน และอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังจากโครงการ 
Football Life Arena 
 
ตารางที่ 6.2 : สัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังจากโครงการ Football Life Arena 
 

 
จากที่ได้ทราบแล้วว่าโครงการ Football Life Arena มีที่มาของเงินลงทุนจาก 2 แหล่งคือ

เงินกู้ยืมระยะยาว และส่วนของเจ้าของ แหล่งที่มาของเงินลงทุนล้วนต้องการดอกผลไม่ว่าจะใน
รูปแบบใดก็ตาม กรณีของเงินกู้ยืมระยะยาวดอกผลจากการลงทุนคือดอกเบี้ยจ่าย และกรณีของ
เจ้าของจะได้รับดอกผลในรูปแบบเงินปันผลซึ่งทางโครงการฯต้องมอบให้ทั้งสองฝ่าย เมื่อเป็นเช่นนั้น
แล้วการค านวณอัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนจึงต้องท าถัวเฉลี่ยกันระหว่างแหล่งที่มาของเงินลงทุน
เพ่ือให้ทราบอัตราผลตอบแทนถั่วเฉลี่ยของเงินลงทุน  
 
ตารางที่ 6.3 : อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการ Football Life Arena 
 

 

ประเภทการลงทุน 
%สัดส่วน 
การลงทุน 

สัดส่วนการลงทุน 
อัตราผลตอบแทน 

ที่คาดหวัง 

เงินกู้ยืมระยะยาว 40% 8,000,000 8.00% 
ส่วนของเจ้าของ 60% 12,000,000 30.00% 

รวม 100% 20,000,000  

ประเภทของ จ านวน 
อัตราผลตอบแทนต่อปี ผลตอบแทน 

อัตราผลตอบแทนของ 

เงินลงทุน เงินลงทุน เงินลงทุนถัวเฉลี่ย 

เงินกู้ยืมระยะยาว 8,000,000 8.00% 640,000 

21.20% ส่วนของเจ้าของ 12,000,000 30.00% 3,600,000 

รวม 20,000,000 

 

4,240,000 
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จากตารางที่ 6.3 อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการ Football Life 
Arena อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยเท่ากับ 21.10% และถูกใช้ท าประโยชน์เพื่อใช้ในการ
ประเมินการลงทุนของโครงการซึ่งจะได้กล่าวถึงต่อไป 
 
6.4 การประมาณรายได้  

การประเมินรายได้ซึ่งเกิดจากกิจกรรมการด าเนินงานต่างๆของโครงการ Football Life 
Arena ตามท่ีได้วางแผนกลยุทธ์ ส าหรับแหล่งรายได้ของโครงการฯมาจาก 3 กลุ่มกิจกรรม ดังต่อไปนี้ 

6.4.1  รายได้ค่าบริการให้เช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียม  
6.4.2  รายได้ค่าบริการการเรียนการสอนทักษะฟุตบอล 
6.4.3  รายได้จากร้านขายอาหารและเครื่องดื่ม  
6.4.1  รายได้ค่าบริการให้เช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียม  

สนามฟุตบอลหญ้าเทียมมีหลังคาขนาด 25*42 เมตร จ านวน 3 สนาม แต่ละสนามปู
พ้ืนด้วยหญ้าที่ได้รับมาตรฐานระดับสากล บริเวณโดยรอบมีอัฒจันทร์ไว้รับรองส าหรับผู้ที่มานั่งรอ  
เปิดให้บริการทุกวันตั้งแต่เวลา 10.00 น. ถึง 0.00 น. อัตราค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียม มี
ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.4 : อัตราค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียม 
 

วัน เวลา ราคา/ชั่วโมง (บาท) 
จันทร์ – ศุกร์ 10.00 – 17.00 1,000 

จันทร์ – ศุกร์ 17.00 – 0.00 1,200 
เสาร์ – อาทิตย์ 10.00 – 0.00 1,200 

 
 จากอัตราค่าบริการฯตามตารางที่ 6.4 แล้วหากโครงการสามารถให้บริการได้เต็มทรัพยากรที่
สามารถให้บริการจะสามารถท ารายได้เท่ากับ 1,327,200 ต่อเดือน และ 15,926,400 บาทต่อปี 
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ตารางที่ 6.5 : รายได้ค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมกรณีให้บริการเต็มทรัพยากรที่มี 

 
ตารางที่ 6.6 : รายได้ค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมตามอัตราการใช้บริการ 
 

อัตราการใช้บริการ รายได้ต่อปี (บาท) 

100% (เต็ม) 15,926,400 

90% 14,333,760 

80% 12,741,120 

70% 11,148,480 

60% 9,555,840 

50% 7,963,200 

 
 ทางโครงการประมาณการรายได้ค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมโดยอ้างอิงข้อมูลจาก
ตารางที่ 6.6 กล่าวคือเมื่อลูกค้ามาใช้บริการสนามฟุตบอลเต็มทุกสนามตลอดเวลาการให้บริการจะท า

วัน เวลา 
จ านวน
ชั่วโมง 

ราคา 
(บาท) 

/ 
ชั่วโมง 

จ า 
นวน
สนาม 

รายได้
ต่อวัน 

รายได้
ต่อ

สัปดาห์ 

รายได้ต่อ
เดือน 

รายได้ต่อปี 

จันทร์ 
ถึง 
ศุกร์ 

10.00 
ถึง 

17.00 
7 1,000 3 21,000 105,000 420,000 5,040,000 

17.00 
ถึง 

0.00 
7 1,200 3 25,200 126,000 504,000 6,048,000 

เสาร์ 
ถึง 

อาทิตย์ 

10.00 
ถึง 

02.00 
14 1,200 3 50,400 100,800 403,200 4,838,400 

รวม 
 

331,800 1,327,200 15,926,400 
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ให้โครงการฯมีรายได้เท่ากับ 15,926,400 บาท ทั้งนี้ในการประเมินโอกาสสร้างรายได้ของโครงการฯ
ได้แบ่งไว้เป็นสามกรณีคือ กรณีท่ีดีที่สุด (Best case) กรณีที่เป็นไปได้มากท่ีสุด (Most likely case) 
และกรณีที่แย่ที่สุด (Worst case) โดยก าหนดให้มีอัตราการให้บริการเท่ากับ 90% 80% และ 70% 
ตามล าดับ กล่าวคือทางโครงการฯสามารถสร้างรายได้จากการให้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม
เท่ากับ 14,333,760 บาท 12,741,120 บาท และ 11,148,480 บาท ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 6.7 : รายได้ค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมแบ่งตามกรณี 
 

รายได้การให้บริการสนามฟุตบอลฯ รายได้ต่อปี (บาท) 

กรณีท่ีดีที่สุด 14,333,760 

กรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุด 12,741,120 

กรณีท่ีแย่ที่สุด 11,148,480 

 
6.4.2  รายได้ค่าบริการฝึกสอนทักษะฟุตบอล 

รายได้กลุ่มต่อมาคือรายได้ค่าบริการฝึกสอนทักษะฟุตบอล ซึ่งจะให้บริการการเรียน
การสอนในวันเสาร์และวันอาทิตย์ วันละ 2 ชั่วโมงต่อช่วงอายุ ซึ่งจะแบ่งเป็น 2 ช่วงอายุที่เปิดสอน 
ได้แก่ รุ่นเยาวชน 7-14 ปี และรุ่นทั่วไป 15 ปีขึ้นไป โดยมีอัตราค่าบริการให้เช่าตามตารางที่ 6.8 
อัตราค่าบริการฝึกสอนฟุตบอล 
 
ตารางที่ 6.8 : อัตราค่าบริการฝึกสอนฟุตบอล 
 

อายุ วันที่เรียน ราคา/เดือน (บาท) 

7-14 เสาร์ – อาทิตย์ 1,200 
15 ปีขึ้นไป เสาร์ - อาทิตย์ 1,500 

 
 
 
 
 
 



68 
 

ตารางที่ 6.9 : รายได้ค่าบริการฝึกสอนฟุตบอลกรณีให้บริการเต็มทรัพยากรที่มี  

 

 
ตารางที่ 6.10 : รายได้ค่าบริการเช่าลานอเนกประสงค์แบ่งตามกรณี 
 

รายได้การให้บริการฝึกสอนฟุตบอล รายได้ต่อปี (บาท) 

กรณีท่ีดีที่สุด 1,166,400 

กรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุด 1,036,800 

กรณีท่ีแย่ที่สุด 907,200 

  
เช่นเดียวกับรายได้ค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลหญ้าเทียมทางโครงการประมาณการ

รายได้ค่าค่าบริการการเรียนการสอนทักษะฟุตบอลโดยอ้างอิงข้อมูลจากกรณีที่ลูกค้ามาใช้บริการฯ
เต็มตลอดเวลาการให้บริการจะท าให้โครงการฯมีรายได้เท่ากับ 1,296,000 บาท ทั้งนี้ในการประเมิน
โอกาสสร้างรายได้ของโครงการฯได้แบ่งไว้เป็นสามกรณีคือ กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) กรณีท่ีเป็นไป
ได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณีท่ีแย่ที่สุด (Worst Case) โดยก าหนดให้มีอัตราการ
ให้บริการเท่ากับ 90% 80% และ 70% ตามล าดับ 

6.4.3  รายได้จากร้านขายอาหารและเครื่องดื่ม 
ร้านขายอาหารและเครื่องดื่ม เช่น ขนมคบเคี้ยว น้ าดื่ม เกลือแร่ เครื่องดื่มชูก าลัง 

เป็นต้น รายได้ส่วนนี้เป็นกิจกรรมแบบซื้อมาขายไป โดยวัตถุประสงค์ของการท าร้านขายอาหารและ
เครื่องดื่มก็เพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า ในกรณีท่ีต้องการอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือรองท้อง
หรอืดีบกระหายจากการเล่นกีฬาฟุตบอล 
 
 

วัน อายุ จ านวนผู้เรียน ราคา/เดือน (บาท) รายได้ต่อเดือน รายได้ต่อปี 

เสาร์ ถึง 
อาทิตย์ 

7-14 ปี 40 1,200 48,000 576,000 

15 ปีขึ้น
ไป 

40 1,500 60,000 720,000 

รวม 
 

108,000 1,296,000 
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ตารางที่ 6.11 : รายได้ของโครงการ Football Life Arena ส าหรับปี 2558 กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่ 
                   เป็นไปได้ที่สุด และกรณีที่แย่ที่สุด 
 

 
เนื่องจากการขายอาหารและเครื่องดื่มนี้ท าเพ่ือสนับสนุนกิจกรรมหลักของโครงการฯนั่นคือ

การให้เช่าสนามฟุตบอลฯ และการให้บริการการเรียนการสอน รายได้ในส่วนนี้จึงผันแปรตามรายได้
ของกลุ่มรายได้ที่ 1 และ 2 ซึ่งคาดการณ์ไว้ว่ารายได้จากร้านขายอาหารและเครื่องดื่มจะเท่ากับ 20% 

ประมาณการรายได้ส าหรับปี 2558 จะถูกน าไปคาดการณ์ถึงรายได้ส าหรับ ปี 2559 ถึงปี 
2562 โดยประเมินจากอัตราการเติบโตของกลุ่มธุรกิจลักษณะศูนย์ออกก าลังกาย หรือ ฟิตเน
สเซ็นเตอร์ซึ่งถูกประเมินว่าจะเติบโตได้ปีละไม่ต่ ากว่า 10% - 20% (หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ, 
มิถุนายน 2557) จากการอ้างอิงข้อมูลดังกล่าวจึงคาดหวังอัตราการเติบโตในกรณีท่ีดีเยี่ยม กรณีท่ี
เป็นไปได้มากที่สุด และกรณีท่ีแย่ที่สุด เท่ากับ 30% 20% และ 15% ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 6.12 : รายได้ของโครงการ Football Life Arena ส าหรับปี 2558 – 2662 กรณีท่ีดีที่สุด 
 

ประเภทของรายได้ 
(หน่วย: บาท) 

กรณีที่ดีที่สุด 

ปี2558 ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 
รายได้บริการสนาม
ฟุตบอล 

14,333,760 18,633,888 24,224,054 31,491,270 40,938,651 

รายได้บริการการ
เรียนการสอน 

1,166,400 1,516,320 1,971,216 2,562,580 3,331,354 

(ตารางมีต่อ) 
 

ประเภทของรายได้ 
(หน่วย: บาท) 

กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่เป็นไปได้ที่สุด กรณีที่แย่ที่สุด 

รายได้บริการสนามฟุตบอล 14,333,760 12,741,120 11,148,480 

รายได้บริการการเรียนการสอน 1,166,400 1,036,800 907,200 

รายได้จากร้านอาหารและเครื่องดื่ม 3,100,032 2,755,584 2,411,136 

รวมรายได้ท้ังหมด 18,600,192 16,533,504 14,466,816 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ) : รายได้ของโครงการ Football Life Arena ส าหรับปี 2558 – 2662 กรณีท่ีดี 
                          ที่สุด 

 

ประเภทของรายได้ 
(หน่วย: บาท) 

กรณีที่ดีที่สุด 
ปี2558 ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 

รายได้บริการสนาม
ฟุตบอล 

14,333,760 18,633,888 24,224,054 31,491,270 40,938,651 

รายได้บริการการ
เรียนการสอน 

1,166,400 1,516,320 1,971,216 2,562,580 3,331,354 

รายได้จาก
ร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 

3,100,032 4,030,041 5,239,053 6,810,768 8,853,998 

รวมรายได้ทั้งหมด 18,600,192 24,180,249 31,434,323 40,864,618 53,124,003 
 
ตารางที่ 6.13 : รายได้ของโครงการ Football Life Arena ส าหรับปี 2558 – 2662 กรณีท่ีเป็นไปได้ 
                   ที่สุด 
 
ประเภทของรายได้ 

(หน่วย: บาท) 
กรณีที่เป็นไปได้ที่สุด 

ปี2558 ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 

รายได้บริการสนาม
ฟุตบอล 

12,741,120 15,289,344 18,347,212 22,016,654 26,419,984 

รายได้บริการการ
เรียนการสอน 

1,036,800 1,244,160 1,492,992 1,791,590 2,149,908 

รายได้จาก
ร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 

2,755,584 3,306,700 3,968,040 4,761,648 5,713,977 

รวมรายได้ทั้งหมด 16,533,504 19,840,204 23,808,244 28,569,892 34,283,869 
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ตารางที่ 6.14 : รายได้ของโครงการ Football Life Arena ส าหรับปี 2558 – 2662 กรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

ประเภทของรายได้ 
(หน่วย: บาท) 

กรณีทีแ่ยท่ี่สุด 

ปี2558 ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 
รายได้บริการสนาม
ฟุตบอล 

11,148,480 12,820,752 14,743,864 16,955,443 19,498,759 

รายได้บริการการ
เรียนการสอน 

907,200 1,043,280 1,199,772 1,379,737 1,586,697 

รายได้จาก
ร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 

2,411,136 2,772,806 3,188,726 3,667,034 4,217,089 

รวมรายได้ทั้งหมด 14,466,816 16,636,838 19,132,362 22,002,214 25,302,545 

 
6.5 การประมาณรายจ่าย 
 
ตารางที่ 6.15 : ค่าเช่าที่ดินและค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 

ค่าเช่าที่ดินและค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ มูลค่า (บาท) 

ค่าเช่าที่ดิน 1,200,000 

ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (10,500,000/10ปี) 1,050,000 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (1,123,500/10ปี) 112,350 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (200,000/5ปี) 40,000 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (500,000/5ปี) 100,000 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (500,000/5ปี) 100,000 

 
 โครงการ Football Life Arena มีโครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่าย ประกอบไปด้วย ค่าเช่า
ทีด่ิน ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ เงินเดือนพนักงาน ค่าดูแลรักษาสนาม ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด 
ค่าสาธารณูปโภค ต้นทุนสินค้าเป็นต้น ซึ่งสามารถก าหนดรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.16 : เงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
อัตรา

เงินเดือน 
(บาท) 

รวมส าหรับเดือน 
(บาท) 

รวมส าหรับปี 
(บาท) 

ผู้จัดการ 1 20000 20,000 240,000 

พนักงานบัญชี 1 20,000 20,000 240,000 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ 1 15,000 15,000 180,000 

พนักงานบริการลูกค้า 3 15,000 45,000 540,000 

พนักงานท าความสะอาด 3 12,000 36,000 432,000 

เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย 3 12,000 36,000 432,000 

ทีมงานผู้ฝึกสอน 2 10,000 20,000 240,000 

รวม 14 
 

192,000 2,304,000 

 
 รายจ่ายที่นอกเหนือจากตาราง 6.15 ค่าเช่าที่ดินและค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ และตารางที่ 
6.16 เงินเดือนพนักงาน ซึ่งประกอบไปด้วย ค่าดูแลรักษาสนาม ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด ค่า
สาธารณูปโภค ต้นทุนสินค้า จะผันแปรตามรายได้ส่วนต่างๆซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
ค่าดูแลรักษาสนาม คิดเป็น 5% ของรายได้กลุ่มที่ 1 และ 2 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด คิดเป็น 50% ของรายได้ทั้งหมดในปีแรกเพ่ือส่งเสริมการ
ขายและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 10% ของรายได้ทั้งหมดในปีที่2 และ 5% ของรายได้ทั้งหมดในปีถัดไป 
แต่อย่างไรก็ตามในกรณีท่ีแย่ที่สุดทางโครงการจ ากัดค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด คิดเป็น 40% 
ของรายได้ทั้งหมดในปีแรกเพ่ือส่งเสริมการขายและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ และ 4% ของรายได้ท้ังหมด
ในปีถัดไป 

ค่าสาธารณูปโภคคิดเป็น 3% ของรายได้ทั้งหมด 
ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม คิดเป็น 70% ของรายได้ร้านอาหารและเครื่องดื่ม 
ดอกเบี้ยจ่ายส าหรับเงินกู้ยืมระยะยาวจากธนาคาร 8,000,000 บาท ด้วยอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ 

8% ดังนั้นดอกเบี้ยจ่ายเท่ากับ 640,000 บาท 
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ตารางที ่6.17 : ประมาณการต้นทุนขาย ส าหรับปี2558 กรณีท่ีดีที่สุด 
 

ต้นทุนขาย: หน่วย: บาท 

ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 

ค่าดูแลรักษาสนามฯ (775,008) 
ค่าสาธารณูปโภค (558,005) 

ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (2,170,022) 

รวมต้นทุนขาย (4,693,035) 
 
ตารางที่ 6.18 : ประมาณการต้นทุนขาย ส าหรับปี2558 กรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุด 
 

ต้นทุนขาย: หน่วย: บาท 
ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 
ค่าดูแลรักษาสนามฯ (688,958) 

ค่าสาธารณูปโภค (496,005) 

ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (1,928,908) 
รวมต้นทุนขาย (4,303,871) 

 
ตารางที่ 6.19 : ประมาณการต้นทุนขาย ส าหรับปี2558 กรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

ต้นทุนขาย: หน่วย: บาท 

ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 

ค่าดูแลรักษาสนามฯ (602,784) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ) : ประมาณการต้นทุนขาย ส าหรับปี2558 กรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

ต้นทุนขาย: หน่วย: บาท 

ค่าสาธารณูปโภค (434,004) 
ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (1,687,795) 

รวมต้นทุนขาย (3,914,583) 

 
ตารางที่ 6.20 : ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ส าหรับปี2558 กรณีท่ีดีที่สุด 
 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร: หน่วย: บาท 

ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  
ผู้จัดการ (240,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 
พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 

พนักงานท าความสะอาด (432,000) 

เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 
ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด (9,300,096) 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (13,016,446) 
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ตารางที่ 6.21 : ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ส าหรับปี2558 กรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุด 
 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร: หน่วย: บาท 

ค่าเช่าที่ดิน (1,800,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  
ผู้จัดการ (240,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 
พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 

พนักงานท าความสะอาด (432,000) 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 

ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด (8,266,752) 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (11,983,102) 

 
ตารางที่ 6.22 : ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ส าหรับปี2558 กรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร: หน่วย: บาท 
ค่าเช่าที่ดิน (1,800,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน:  

ผู้จัดการ (240,000) 
พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 

พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 
พนักงานท าความสะอาด (432,000) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.22 (ต่อ) : ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ส าหรับปี2558 กรณีที่แย่ที่สุด 
 

เงินเดือนพนักงาน: หน่วย: บาท 

เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 
ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด (7,233,408) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (10,949,758) 
 
6.6 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

การประมาณการงบการเงินจะเริ่มต้นจากการจัดท างบก าไรขาดทุนของโครงการก่อน
เพ่ือที่จะคาดการณ์ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทเป็นระยะเวลา 5 ปีข้างหน้า โดยมี 3 
แนวทางคือ กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณีที่แย่
ที่สุด (Worst Case) 
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โครงการ Football Life Arena 
งบก าไรขาดทุน – กรณีที่ดีที่สุด 

ส าหรับปี 2558 
                                                                                          หน่วย: บาท 

 
 

รายได้บริการสนามฟุตบอล 14,333,760 

รายได้บริการการเรียนการสอน 1,166,400 

รายได้จากร้านอาหารและเครื่องดื่ม 3,100,032 

รวมรายได้ทั้งหมด 18,600,192 

ต้นทุนขาย: 
 ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 

ค่าดูแลรักษาสนามฯ (775,008) 

ค่าสาธารณูปโภค (558,005) 

ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (2,170,022) 

รวมต้นทุนขาย (4,693,035) 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร: 
 ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผู้จัดการ (240,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 

พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 

พนักงานท าความสะอาด (432,000) 
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เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 

ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด (9,300,096) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (13,016,446) 

ก าไรขั้นต้น 890,710 

ดอกเบี้ยจ่าย  (640,000) 

ก าไรก่อนภาษีฯ 250,710 

ภาษีเงินได้ฯ (20%) (50,142) 

ก าไรสุทธิ 200,568 
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โครงการ Football Life Arena 
งบก าไรขาดทุน – กรณีที่เป็นไปได้ที่สุด 

ส าหรับปี 2558 
                                                                                          หน่วย: บาท 

 
 

รายได้บริการสนามฟุตบอล 12,741,120 

รายได้บริการการเรียนการสอน 1,036,800 

รายได้จากร้านอาหารและเครื่องดื่ม 2,755,584 

รวมรายได้ทั้งหมด 16,533,504 

ต้นทุนขาย: 
 ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 

ค่าดูแลรักษาสนามฯ (688,958) 

ค่าสาธารณูปโภค (496,005) 

ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (1,928,908) 

รวมต้นทุนขาย (4,303,871) 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร: 
 ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผู้จัดการ (240,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 

พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 

พนักงานท าความสะอาด (432,000) 
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เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 

ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด (8,266,752) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (11,983,102) 

ก าไรขั้นต้น 246,592 

ดอกเบี้ยจ่าย  (640,000) 

ก าไรก่อนภาษีฯ (393,408) 

ภาษีเงินได้ฯ (20%) - 

ก าไรสุทธิ (393,408) 
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โครงการ Football Life Arena 
งบก าไรขาดทุน – กรณีที่แย่ที่สุด 

ส าหรับปี 2558 
                                                                                          หน่วย: บาท 

 
 

รายได้บริการสนามฟุตบอล 11,148,480 

รายได้บริการการเรียนการสอน 907,200 

รายได้จากร้านอาหารและเครื่องดื่ม 2,411,136 

รวมรายได้ทั้งหมด 14,466,816 

ต้นทุนขาย: 
 ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 

ค่าดูแลรักษาสนามฯ (602,784) 

ค่าสาธารณูปโภค (434,004) 

ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (1,687,795) 

รวมต้นทุนขาย (3,914,583) 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร: 
 ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน (100,000) 

เงินเดือนพนักงาน: 

ผู้จัดการ (240,000) 

พนักงานบัญชี (240,000) 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 

พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 

พนักงานท าความสะอาด (432,000) 
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เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 

ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาด (7,233,408) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (10,949,758) 

ก าไรขั้นต้น 246,592 

ดอกเบี้ยจ่าย  (640,000) 

ก าไรก่อนภาษีฯ (393,408) 

ภาษีเงินได้ฯ (20%) - 

ก าไรสุทธิ (393,408) 
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โครงการ Football Life Arena 
งบก าไรขาดทุน – กรณีที่ดีที่สุด 

หน่วยบาท 
 ปี  2558  ปี  2559  ปี  2560  ปี  2561  ปี  2562  
           
รายได้บริการสนามฟุตบอล 14,333,760 77.1% 18,633,888 77.1% 24,224,054 77.1% 31,491,271 77.1% 40,938,652 77.1% 
รายได้บริการการเรียนการสอน 1,166,400 6.3% 1,516,320 6.3% 1,971,216 6.3% 2,562,581 6.3% 3,331,355 6.3% 
รายได้จากร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 

3,100,032 16.7% 4,030,042 16.7% 5,239,054 16.7% 6,810,770 16.7% 8,854,001 16.7% 

รวมรายได้ท้ังหมด 18,600,192 100% 24,180,250 100% 31,434,324 100% 40,864,622 100% 53,124,008 100% 

ต้นทุนขาย           
ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 5.6% (1,050,000) 4.3% (1,050,000) 3.3% (1,050,000) 2.6% (1,050,000) 2.0% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 0.2% (40,000) 0.2% (40,000) 0.1% (40,000) 0.1% (40,000) 0.1% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 0.5% (100,000) 0.4% (100,000) 0.3% (100,000) 0.2% (100,000) 0.2% 
ค่าดูแลรักษาสนามฯ (775,008) 4.2% (1,007,510) 4.2% (1,309,764) 4.2% (1,702,693) 4.2% (2,213,500) 4.2% 
ค่าสาธารณูปโภค (558,006) 3.0% (725,407) 3.0% (943,030) 3.0% (1,225,939) 3.0% (1,593,720) 3.0% 
ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (2,170,022) 11.7% (2,821,029) 11.7% (3,667,338) 11.7% (4,767,539) 11.7% (6,197,801) 11.7% 

รวมต้นทุนขาย (4,693,036) 25.2% (5,743,946) 23.8% (7,110,132) 22.6% (8,886,171) 21.7% (11,195,021) 21.1% 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร           
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: 
ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 6.5% (1,200,000) 5.0% (1,200,000) 3.8% (1,200,000) 2.9% (1,200,000) 2.3% 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 0.6% (112,350) 0.5% (112,350) 0.4% (112,350) 0.3% (112,350) 0.2% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
ส านักงาน 

(100,000) 0.5% (100,000) 0.4% (100,000) 0.3% (100,000) 0.2% (100,000) 0.2% 

เงินเดือนพนักงาน :           
ผู้จัดการ (240,000) 1.3% (240,000) 1.0% (240,000) 0.8% (240,000) 0.6% (240,000) 0.5% 
พนักงานบัญชี (240,000) 1.3% (240,000) 1.0% (240,000) 0.8% (240,000) 0.6% (240,000) 0.5% 
พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 1.0% (180,000) 0.7% (180,000) 0.6% (180,000) 0.4% (180,000) 0.3% 
พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 2.9% (540,000) 2.2% (540,000) 1.7% (540,000) 1.3% (540,000) 1.0% 
พนักงานท าความสะอาด (432,000) 2.3% (432,000) 1.8% (432,000) 1.4% (432,000) 1.1% (432,000) 0.8% 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 2.3% (432,000) 1.8% (432,000) 1.4% (432,000) 1.1% (432,000) 0.8% 
ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 1.3% (240,000) 1.0% (240,000) 0.8% (240,000) 0.6% (240,000) 0.5% 
ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริม
การตลาด 

(9,300,096) 50.0% (2,418,025) 10.0% (1,571,716) 5.0% (2,043,231) 5.0% (2,656,200) 5.0% 
          

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

(13,016,446) 70.0% (6,134,375) 25.4% (5,288,066) 16.8% (5,759,581) 14.1% (6,372,550) 12.0% 

ก าไรขั้นต้น 890,710 4.8% 12,301,929 50.9% 19,036,126 60.6% 26,218,870 64.2% 35,556,437 66.9% 
เงินปันผลรับ           
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ดอกเบี้ยรับ           
ดอกเบี้ยจ่าย (640,000) 3.4% (640,000) 2.6% (640,000) 2.0% (640,000) 1.6% (640,000) 1.2% 

ก าไรก่อนภาษีฯ 250,710 1.3% 11,661,929 48.2% 18,396,126 58.5% 25,578,870 62.6% 34,916,437 65.7% 
ภาษีเงินได้ฯ (20%) (50,142) 0.3% (2,332,386) 9.6% (3,679,225) 11.7% (5,115,774) 12.5% (6,983,287) 13.1% 

ก าไรสุทธิ 200,568 1.1% 9,329,543 38.6% 14,716,901 46.8% 20,463,096 50.1% 27,933,150 52.6% 
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โครงการ Football Life Arena 
งบก าไรขาดทุน – กรณีที่เป็นไปได้ที่สุด 

หน่วยบาท 
 ปี  2558  ปี  2559  ปี  2560  ปี  2561  ปี  2562  
           
รายได้บริการสนามฟุตบอล 12,741,120 77.1% 15,289,344 77.1% 18,347,213 77.1% 22,016,655 77.1% 26,419,986 77.1% 
รายได้บริการการเรียนการ
สอน 

1,036,800 6.3% 1,244,160 6.3% 1,492,992 6.3% 1,791,590 6.3% 2,149,908 6.3% 

รายได้จากร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 

2,755,584 16.7% 3,306,701 16.7% 3,968,041 16.7% 4,761,649 16.7% 5,713,979 16.7% 

รวมรายได้ท้ังหมด 16,533,504 100.0% 19,840,205 100.0% 23,808,246 100.0% 28,569,895 100.0% 34,283,874 100% 

ต้นทุนขาย           
ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 6.4% (1,050,000) 5.3% (1,050,000) 4.4% (1,050,000) 3.7% (1,050,000) 3.1% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 0.2% (40,000) 0.2% (40,000) 0.2% (40,000) 0.1% (40,000) 0.1% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 0.6% (100,000) 0.5% (100,000) 0.4% (100,000) 0.4% (100,000) 0.3% 
ค่าดูแลรักษาสนามฯ (688,896) 4.2% (826,675) 4.2% (992,010) 4.2% (1,190,412) 4.2% (1,428,495) 4.2% 
ค่าสาธารณูปโภค (496,005) 3.0% (595,206) 3.0% (714,247) 3.0% (857,097) 3.0% (1,028,516) 3.0% 
ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (1,928,909) 11.7% (2,314,691) 11.7% (2,777,629) 11.7% (3,333,154) 11.7% (3,999,785) 11.7% 

รวมต้นทุนขาย (4,303,810) 26.0% (4,926,572) 24.8% (5,673,886) 23.8% (6,570,663) 23.0% (7,646,796) 22.3% 
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ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร : 

          

ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 7.3% (1,200,000) 6.0% (1,200,000) 5.0% (1,200,000) 4.2% (1,200,000) 3.5% 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 0.7% (112,350) 0.6% (112,350) 0.5% (112,350) 0.4% (112,350) 0.3% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
ส านักงาน 

(100,000) 0.6% (100,000) 0.5% (100,000) 0.4% (100,000) 0.4% (100,000) 0.3% 

เงินเดือนพนักงาน :           
ผู้จัดการ (240,000) 1.5% (240,000) 1.2% (240,000) 1.0% (240,000) 0.8% (240,000) 0.7% 
พนักงานบัญชี (240,000) 1.5% (240,000) 1.2% (240,000) 1.0% (240,000) 0.8% (240,000) 0.7% 
พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 1.1% (180,000) 0.9% (180,000) 0.8% (180,000) 0.6% (180,000) 0.5% 
พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 3.3% (540,000) 2.7% (540,000) 2.3% (540,000) 1.9% (540,000) 1.6% 
พนักงานท าความสะอาด (432,000) 2.6% (432,000) 2.2% (432,000) 1.8% (432,000) 1.5% (432,000) 1.3% 
เจ้าหน้าที่รักษาความ
ปลอดภัย 

(432,000) 2.6% (432,000) 2.2% (432,000) 1.8% (432,000) 1.5% (432,000) 1.3% 

ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 1.5% (240,000) 1.2% (240,000) 1.0% (240,000) 0.8% (240,000) 0.7% 
ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริม
การตลาด 

(8,266,752) 50.0% (1,984,020) 10.0% (1,190,412) 5.0% (1,428,495) 5.0% (1,714,194) 5.0% 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

(11,983,102) 72.5% (5,700,370) 28.7% (4,906,762) 20.6% (5,144,845) 18.0% (5,430,544) 15.8% 
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ก าไรขั้นต้น 246,592 1.5% 9,213,262 46.4% 13,227,597 55.6% 16,854,387 59.0% 21,206,534 61.9% 
เงินปันผลรับ           
ดอกเบี้ยรับ           
ดอกเบี้ยจ่าย (640,000) 3.9% (640,000) 3.2% (640,000) 2.7% (640,000) 2.2% (640,000) 1.9% 

ก าไรก่อนภาษีฯ (393,408) -2.4% 8,573,262 43.2% 12,587,597 52.9% 16,214,387 56.8% 20,566,534 60% 
ภาษีเงินได้ฯ (20%) - 0.0% (1,714,652) 8.6% (2,517,519) 10.6% (3,242,877) 11.4% (4,113,307) 12% 

ก าไรสุทธิ (393,408) -2.4% 6,858,610 34.6% 10,070,078 42.3% 12,971,510 45.4% 16,453,227 48% 
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โครงการ Football Life Arena 
งบก าไรขาดทุน – กรณีที่แย่ที่สุด 

หน่วยบาท 
 ปี  2558  ปี  2559  ปี  2560  ปี  2561  ปี  2562  
           
รายได้บริการสนามฟุตบอล 11,148,480 77.1% 12,820,752 77.1% 14,743,865 77.1% 16,955,445 77.1% 19,498,761 77.1% 
รายได้บริการการเรียนการสอน 907,200 6.3% 1,043,280 6.3% 1,199,772 6.3% 1,379,738 6.3% 1,586,698 6.3% 
รายได้จากร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 

2,411,136 16.7% 2,772,806.40 16.7% 3,188,727.36 16.7% 3,667,036.46 16.7% 4,217,091.93 16.7% 

รวมรายได้ท้ังหมด 14,466,816 100% 16,636,838 100% 19,132,364 100% 22,002,219 100% 25,302,552 100% 

          
ต้นทุนขาย           
ค่าเสื่อมราคา-สนามฯ (1,050,000) 7.3% (1,050,000) 6.3% (1,050,000) 5.5% (1,050,000) 4.8% (1,050,000) 4.1% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์กีฬาฯ (40,000) 0.3% (40,000) 0.2% (40,000) 0.2% (40,000) 0.2% (40,000) 0.2% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์อ่ืนๆ (100,000) 0.7% (100,000) 0.6% (100,000) 0.5% (100,000) 0.5% (100,000) 0.4% 
ค่าดูแลรักษาสนามฯ (602,784) 4.2% (693,202) 4.2% (797,182) 4.2% (916,759) 4.2% (1,054,273) 4.2% 
ค่าสาธารณูปโภค (434,004) 3.0% (499,105) 3.0% (573,971) 3.0% (660,067) 3.0% (759,077) 3.0% 
ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่ม (1,687,795) 11.7% (1,940,964) 11.7% (2,232,109) 11.7% (2,566,926) 11.7% (2,951,964) 11.7% 

รวมต้นทุนขาย (3,914,583) 27.1% (4,323,271) 26.0% (4,793,262) 25.1% (5,333,752) 24.2% (5,955,314) 23.5% 
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ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร : 

          

ค่าเช่าที่ดิน (1,200,000) 8.3% (1,200,000) 7.2% (1,200,000) 6.3% (1,200,000) 5.5% (1,200,000) 4.7% 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร/ตกแต่ง (112,350) 0.8% (112,350) 0.7% (112,350) 0.6% (112,350) 0.5% (112,350) 0.4% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
ส านักงาน 

(100,000) 0.7% (100,000) 0.6% (100,000) 0.5% (100,000) 0.5% (100,000) 0.4% 

เงินเดือนพนักงาน :           
ผู้จัดการ (240,000) 1.7% (240,000) 1.4% (240,000) 1.3% (240,000) 1.1% (240,000) 0.9% 
พนักงานบัญชี (240,000) 1.7% (240,000) 1.4% (240,000) 1.3% (240,000) 1.1% (240,000) 0.9% 
พนักงานดูแลเว็บไซต์ (180,000) 1.2% (180,000) 1.1% (180,000) 0.9% (180,000) 0.8% (180,000) 0.7% 
พนักงานบริการลูกค้า (540,000) 3.7% (540,000) 3.2% (540,000) 2.8% (540,000) 2.5% (540,000) 2.1% 
พนักงานท าความสะอาด (432,000) 3.0% (432,000) 2.6% (432,000) 2.3% (432,000) 2.0% (432,000) 1.7% 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (432,000) 3.0% (432,000) 2.6% (432,000) 2.3% (432,000) 2.0% (432,000) 1.7% 
ทีมงานผู้ฝึกสอน (240,000) 1.7% (240,000) 1.4% (240,000) 1.3% (240,000) 1.1% (240,000) 0.9% 
ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริม
การตลาด 

(7,233,408) 50.0% (1,663,684) 10.0% (956,618) 5.0% (1,100,111) 5.0% (1,265,128) 5.0% 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

(10,949,758) 75.7% (5,380,034) 32.3% (4,672,968) 24.4% (4,816,461) 21.9% (4,981,478) 19.7% 

ก าไรขั้นต้น (397,525) -2.7% 6,933,534 41.7% 9,666,134 50.5% 11,852,006 53.9% 14,365,760 56.8% 
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เงินปันผลรับ           
ดอกเบี้ยรับ           
ดอกเบี้ยจ่าย (640,000) 4.4% (640,000) 3.8% (640,000) 3.3% (640,000) 2.9% (640,000) 2.5% 

ก าไรก่อนภาษีฯ (1,037,525) -7.2% 6,293,534 37.8% 9,026,134 47.2% 11,212,006 51.0% 13,725,760 54.2% 
ภาษีเงินได้ฯ (20%) - 0.0% (1,258,707) 7.6% (1,805,227) 9.4% (2,242,401) 10.2% (2,745,152) 10.8% 

          ก าไรสุทธิ (1,037,525) -7.2% 5,034,827 30.3% 7,220,907 37.7% 8,969,605 40.8% 10,980,608 43.4% 



92 
 

6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
หลังจากการประมาณงบก าไรขาดทุนแล้วจะเห็นว่าบริษัทมีผลก าไรจากการด าเนินงานซึ่งทาง

ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทในส่วนต่อไป ส าหรับงบแสดงฐานะทางเงิน
ของบริษัทซึ่งจะเป็นงบที่บ่งบอกความม่ังคั่ง  

งบแสดงฐานะทางการเงินของโครงการแบบประมาณการนี้ถูกจัดท าขึ้นภายใต้สมมติฐาน
ดังต่อไปนี้ 
โครงการจะด ารงเงินสดในมือ 5,000,000 บาท ส าหรับเงินส่วนที่เหลือโครงการจะน าไปเงินทุนระยะ
สั้นไว้ในตราสารทุนและตราสารหนี้ที่มีความเสี่ยงต่ า 

สินค้าคงเหลือส าหรับร้านค้าอุปกรณ์กีฬาและร้านอาหารให้ด ารงไว้ที่ 25% ของรายได้ฯในปี
ถัดไป 
กรณีท่ีมีก าไรจากการด าเนินงาน โครงการมีนโยบายการจ่ายเงินปันผลปีละ 3,600,000 บาท อัน
เนื่องมาจากการค านวณอัตราผลตอบแทนที่นักลงทุนคาดหวัง (30% X 12,000,000) 

ส าหรับการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินโดยมีแนวทางในการจัดท าภายใต้สมมติฐาน
กรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุดเพียงเท่านั้น โดยจะท าต่อจากงบก าไรขาดทุนแบบกรณีที่เป็นไปได้ที่สุด 
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โครงการ Football Life Arena 
งบแสดงฐานะทางการเงิน – กรณีที่เป็นไปได้ที่สุด 

ส าหรับปี 2558 
                                                                 หน่วย: บาท 

สินทรัพย์ 

 สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสด 5,000,000 

เงินลงทุนระยะสั้น 
สินค้าคงเหลือ 

1,608,767 
826,675 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

สนามฟุตบอล 10,500,000 

อาคาร ค่าตกแต่ง และที่จอดรถ 1,123,500 

อุปกรณ์กีฬาที่มีไว้ใช้ในการด าเนินงาน 200,000 

อุปกรณ์ส านักงาน 500,000 

อุปกรณ์อ่ืนๆ 
ค่าเสื่อม 

200,000 
(352,350) 

รวมสินทรัพย์ 19,606,592 

  หนี้สิน 

 หนี้สินหมุนเวียน 

ภาษีเงินได้ฯค้างจ่าย               0 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 

เงินกู้ยืมระยะยาว 8,000,000 

รวมหนี้สิน 8,000,000 

ส่วนของเจ้าของ 

ทุนสามัญ 12,000,000 

ก าไรสะสม 0 
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ก าไรประจ างวด (393,408) 

เงินปันผลจ่าย - 

รวมส่วนของเจ้าของ 11,606,592 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 19,606,592 
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โครงการ Football Life Arena 
งบแสดงฐานะทางการเงินแบบเปรียบเทียบ 5 ปี – กรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุด 

ส าหรับปี 2558 – 2562 
หน่วยบาท 

 ปี  2558  ปี  2559  ปี  2560  ปี  2561  ปี  2562  
           
สินทรัพย์           
สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสด 5,000,000 25.5% 5,000,000 20.3% 5,000,000 14.1% 5,000,000 10.2% 5,000,000 7.5% 
เงินลงทุนระยะสั้น 1,608,767 8.2% 6,769,044 27.5% 17,795,938 50.2% 31,607,073 64.3% 48,997,381 73.7% 
สินค้าคงเหลือ 826,675 4.2% 992,010 4.0% 1,190,412 3.4% 1,428,495 2.9% 1,714,194 2.6% 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน           
สนามฟุตบอล 10,500,000 53.6% 10,500,000 42.7% 10,500,000 29.6% 10,500,000 21.4% 10,500,000 15.8% 
อาคาร ค่าตกแต่ง และที่จอด
รถ 

1,123,500 5.7% 1,123,500 4.6% 1,123,500 3.2% 1,123,500 2.3% 1,123,500 1.7% 

อุปกรณ์กีฬาที่มีไว้ใช้ในการ
ด าเนินงาน 

200,000 1.0% 200,000 0.8% 200,000 0.6% 200,000 0.4% 200,000 0.3% 

อุปกรณ์ส านักงาน 500,000 2.6% 500,000 2.0% 500,000 1.4% 500,000 1.0% 500,000 0.8% 
อุปกรณ์อ่ืนๆ 200,000 1.0% 200,000 0.8% 200,000 0.6% 200,000 0.4% 200,000 0.3% 
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หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม (352,350) -1.8% (704,700) -2.9% (1,057,050) -3.0% (1,409,400) -2.9% (1,761,750) -2.7% 
รวมสินทรัพย์ 19,606,592 100.0% 24,579,854 100.0% 35,452,800 100.0% 49,149,668 100.0% 66,473,325 100% 

           
หนี้สิน           
หนี้สินหมุนเวียน           
ภาษีเงินได้ฯค้างจ่าย - 0.0% 1,714,652 7.0% 2,517,519 7.1% 3,242,877 6.6% 4,113,307 6.2% 
หนี้สินไม่หมุนเวียน           
เงินกู้ยืมระยะยาว 8,000,000 40.8% 8,000,000 32.5% 8,000,000 22.6% 8,000,000 16.3% 8,000,000 12.0% 

รวมหนี้สิน 8,000,000 40.8% 9,714,652 39.5% 10,517,519 29.7% 11,242,877 22.9% 12,113,307 18.2% 

           
ส่วนของเจ้าของ           
ทุนสามัญ 12,000,000 61.2% 12,000,000 48.8% 12,000,000 33.8% 12,000,000 24.4% 12,000,000 18.1% 
ก าไรสะสม - 0.0% (393,408) -1.6% 6,465,202 18.2% 16,535,281 33.6% 29,506,791 44.4% 
ก าไรประจ างวด (393,408) -2.0% 6,858,610 27.9% 10,070,078 28.4% 12,971,510 26.4% 16,453,227 24.8% 
เงินปันผลจ่าย - 0.0% (3,600,000) -14.6% (3,600,000) -10.2% (3,600,000) -7.3% (3,600,000) -5.4% 

รวมส่วนของเจ้าของ 11,606,592 59.2% 14,865,202 60.5% 24,935,281 70.3% 37,906,791 77.1% 54,360,018 81.8% 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

19,606,592 100.0% 24,579,854 100.0% 35,452,800 100.0% 49,149,668 100.0% 66,473,325 100% 

 



 
 

6.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสด คือรายการบัญชีประเภทหนึ่งที่แสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงสถานะของ

เงินสดในโครงการเป็นส าคัญซึ่งสามารถช่วยให้ประกอบการตัดสินใจในการลงทุนหรือตรวจสอบสภาพ
คล่องทางการเงินของโครงการ ส าหรับในแผนการเงินนี้จะจัดท าเพียงกระแสเงินสดจากกิจกรรม
ด าเนินงาน (CFO หรือ Cash Flow from Operating Activities) เนื่องจากสะท้อนความสามารถ
วางแผนงานของโครงการ Football Life Arena ตามกลยุทธ์ที่ได้ก าหนดไว้ 
 

โครงการ Football Life Arena 
งบกระแสเงินสด – กรณีที่ดีที่สุด 

หน่วยบาท 
 

 ปี  2558 ปี  2559 ปี  2560 ปี  2561 ปี  2562 
      
ก าไรสุทธิ 200,568 9,329,543 14,716,901 20,463,096 27,933,150 
บวก ค่าเสื่อมราคา 1,402,350 1,402,350 1,402,350 1,402,350 1,402,350 
บวก เปลี่ยนแปลงในภาษี
ฯค้างจ่าย 

50,142 2,282,244 1,346,840 1,436,549 1,867,513 

ลบ เปลี่ยนแปลงสินค้า
คงเหลือ 

(1,007,510) (302,253) (392,929) (510,808) (664,050) 

กระแสเงินสดรับจากการ
ด าเนินงาน 

645,550 12,711,884 17,073,161 22,791,187 30,538,963 
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โครงการ Football Life Arena 
งบกระแสเงินสด – กรณีที่เป็นไปได้ที่สุด 

หน่วยบาท 
 ปี  2558 ปี  2559 ปี  2560 ปี  2561 ปี  2562 
      
ก าไรสุทธิ (393,408) 6,858,610 10,070,078 12,971,510 16,453,227 
บวก ค่าเสื่อมราคา 1,402,350 1,402,350 1,402,350 1,402,350 1,402,350 
บวก เปลี่ยนแปลงในภาษี
ฯค้างจ่าย 

- 1,714,652 802,867 725,358 870,430 

ลบ เปลี่ยนแปลงสินค้า
คงเหลือ 

(826,675) (165,335) (198,402) (238,082) (285,699) 

กระแสเงินสดรับจากการ
ด าเนินงาน 

182,267 9,810,277 12,076,893 14,861,136 18,440,308 

 
 

โครงการ Football Life Arena 
งบกระแสเงินสด – กรณีที่แย่ที่สุด 

หน่วยบาท 
 ปี  2558 ปี  2559 ปี  2560 ปี  2561 ปี  2562 
      
ก าไรสุทธิ (1,037,525) 5,034,827 7,220,907 8,969,605 10,980,608 
บวก ค่าเสื่อมราคา 1,402,350 1,402,350 1,402,350 1,402,350 1,402,350 
บวก เปลี่ยนแปลงในภาษี
ฯค้างจ่าย 

- 1,258,707 546,520 437,174 502,751 

ลบ เปลี่ยนแปลงสินค้า
คงเหลือ 

(693,202) (103,980) (119,577) (137,514) (158,141) 

กระแสเงินสดรับจากการ
ด าเนินงาน 

(328,377) 7,591,903 9,050,200 10,671,615 12,727,568 
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6.9 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการใช้เครื่องมือในการประเมิน 4 วิธีคือ 

6.9.1  ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 
6.9.2  อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 
6.9.3  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV) 
6.9.4  อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 

โครงการ Football Life Arena มีสมมติฐานทางการเงินคือลงทุนครั้งแรกเพียงครั้งเดียว 
เท่ากับ 20 ล้านบาท ส าหรับ 5 ปีที่ได้วางแผนทางการเงิน จากส่วนก่อนหน้าท าให้ได้ทราบถึงก าไร
จากการด าเนินงานดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.23 : แสดงประมาณกระแสเงินสดรับสุทธิจากการด าเนินงานในปี 2558 – 2562 
 

กระแสเงินสดรับสุทธิจากการด าเนินงาน (บาท) 

  2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีที่สุด 645,549 12,711,883 17,073,161 22,791,186 30,538,962 

กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 182,266 9,810,277 12,076,893 14,861,135 18,440,308 

กรณีท่ีแย่ที่สุด (328,376) 7,591,903 9,050,199 10,671,615 12,727,567 

 
ตารางที่ 6.24 : แสดงประมาณก าไรสุทธิในปี 2558 – 2562 
 

ก าไรสุทธิ (บาท) 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีที่สุด 200,568 9,329,542 14,716,901 20,463,095 27,933,149 

กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด (393,408) 6,858,610 10,070,078 12,971,510 16,453,227 

กรณีท่ีแย่ที่สุด (1,037,525) 5,034,826 7,220,907 8,969,604 10,980,608 
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6.9.1  ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 
 การวิเคราะห์ผลการตอบแทนทางการเงินของโครงการ Football Life Arena โดย

ใช้วิธีระยะเวลาคืนทุนจะค านวณก าไรสุทธิเปรียบเทียบกับเงินลงทุน 20,000,000 บาทว่าต้องใช้ระยะ
นานเท่าใดจึงจะคืนทุน โดยอยู่ภายใต้สมมติฐานที่ว่าไม่มีการน าเงินได้ไปลงทุนต่อหรือได้ไปใช้เพื่อ
วัตถุประสงค์อ่ืน 
 

กรณีท่ีดีที่สุดใช้ระยะเวลาคืนทุน    เท่ากับ  2.71 ปี หรือ 2 ปี 9 เดือน 
กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุดใช้ระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ  3.27 ปี หรือ 3 ปี 4 เดือน 
กรณีท่ีแย่ที่สุดใช้ระยะเวลาคืนทุน    เท่ากับ  3.98 ปี หรือ 4 ปี 0 เดือน 

 
6.9.2  อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 

เงินลงทุนที่โครงการ Football Life Arena ลงทุนไปเท่ากับ 20,000,000 บาท เมื่อ
พิจารณาถึงประโยชน์และความคุ้มค่าจากการลงทุนในสินทรัพย์จึงต้องเปรียบเทียบกับผลตอบแทนที่
ได้รับเพื่อพิจารณาว่าผลตอบแทนกลับคืนมาจากการลงทุนเท่าใดโดยการค านวณอัตราผลตอบแทน
จากการลงทุน เท่ากับก าไรสุทธิหารจ านวนเงินลงทุน หากมีค่าสูงก็แสดงถึงประสิทธิภาพในการหา
ก าไรสูงด้วย พบว่าทางโครงการได้สร้างความพึงพอใจให้แก่การลงทุนเป็นอย่างมาก ซึ่งเห็นได้จาก 
ROI มีค่าสูงดังได้เห็นจากตารางด้านล่าง 
 
ตารางที่ 6.25 : แสดงอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในปี 2558 - 2562 
 

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

 2558 2559 2560 2561 2562 

กรณีท่ีดีที่สุด 1.00% 46.65% 73.58% 102.32% 139.67% 

กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด -1.97% 34.29% 50.35% 64.85% 82.27% 

กรณีท่ีแย่ที่สุด -5.19% 25.17% 36.10% 44.85% 57.90% 

 
6.9.3  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV)  
สูตร NPV  =  PV – I 

  NPV =   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
  PV =   มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสุทธิตลอดอายุโครงการลงทุน 
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  I =  เงินลงทุนเริ่มแรก 
กฎการตัดสินใจ  ถ้ามูลค่าปัจจุบันสุทธิมีค่าเป็นบวก กิจการก็ควรที่จะยอมรับการลงทุนใน

โครงการ แต่ถ้ามูลค่าปัจจุบันสุทธินั้นมีค่าติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน 
ส าหรับอัตราคิดลด (Discount Rate) ใช้ตามต้นทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซึ่งเท่ากับ 21.20%  

ตารางที่ 6.3 อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการ Football Life Arena และเงิน
ลงทุนของบริษัทเท่ากับ 20,000,000 บาท 

เนื่องจากสมมติฐานการด าเนินงานของบริษัทคือสามารถท ารายได้ได้อย่างต่อเนื่อง จึงก าหนด 
NPV ส าหรับ 5 ปีข้างหน้าเพ่ือการพิจารณา 

 
ตารางที่ 6.26 : แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิกรณีท่ีดีที่สุด 
 

 ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

PV ส าหรับปี PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปีที่ 2558 645,550 532,632 532,632 (20,000,000) (19,467,368) 

ปีที่ 2559 12,711,884 8,653,756 9,186,388 (20,000,000) (10,813,612) 

ปีที่ 2560 17,073,161 9,589,724 18,776,112 (20,000,000) (1,223,888) 

ปีที่ 2561 22,791,187 10,562,250 29,338,362 (20,000,000) 9,338,362 

ปีที่ 2562 30,538,963 11,677,266 41,015,628 (20,000,000) 21,015,628 

 
ตารางที่ 6.27 : แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิกรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 
 
 ก าไรจากการ

ด าเนินงาน 
PV ส าหรับปี PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปีที่ 2558 182,266 150,385 150,385 (20,000,000) (19,849,615) 

ปีที่ 2559 9,810,277 6,678,456 6,828,841 (20,000,000) (13,171,159) 

ปีที่ 2560 12,076,893 6,783,399 13,612,240 (20,000,000) (6,387,760) 

ปีที่ 2561 14,861,135 6,887,181 20,499,421 (20,000,000) 499,421 

ปีที่ 2562 18,440,308 7,051,071 27,550,492 (20,000,000) 7,550,492 
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ตารางที่ 6.28 : แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิกรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

 ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

PV ส าหรับปี PV สะสม เงินลงทุน NPV 

ปีที่ 2558 (328,376) (270,938) (270,938) (20,000,000) (20,270,938) 

ปีที่ 2559 7,591,903 5,168,273 4,897,335 (20,000,000) (15,102,665) 

ปีที่ 2560 9,050,199 5,038,354 9,980,689 (20,000,000) (10,019,311) 

ปีที่ 2561 10,671,615 4,945,608 14,926,296 (20,000,000) (5,073,704) 

ปีที่ 2562 12,671,615 4,945,608 14,926,296 (20,000,000) (207,029) 

 
จากตารางด้านบนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิในกรณีที่ดีที่สุดและกรณีที่เป็นไปได้มากที่สุดมีค่า

เป็นบวกในปีที่ 5 และปีท่ี 6 ของการด าเนินงานตามล าดับ อย่างไรก็ตามแม้กรณีท่ีแย่ที่สุดทาง
โครงการสามารถได้มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวกในปีที่ 6 และจะเห็นว่าในปีที่ 6 กรณีท่ีแย่ที่สุดทาง
โครงการก าหนดก าไรจากการด าเนินงานไว้เท่ากับปีที่ 5 เนื่องจากการท างบการเงินข้างต้นจัดท าไว้
ส าหรับ 5 ปี แต่อย่างไรก็ตามสมมติฐานการลงทุนอีกอย่างคือบริษัทจะสามารถท าก าไรได้อย่าง
ต่อเนื่อง ดังนั้น มูลค่าปัจจุบันสุทธิในปีต่อๆไปก็จะเป็นบวกตามอย่างต่อเนื่อง สรุปว่าภายใต้วิธีการ
ค านวณแบบมูลค่าปัจจุบันสุทธิแล้วนักลงทุนควรตัดสินใจลงทุนกับโครงการ 

6.9.4  อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ Football Life Arena ที่ท าให้มูลค่าปัจจุบัน 

(Present Value; PV) ของกระแสเงินสดรับสุทธิมีค่าเท่ากับเงินลงทุน 20,000,000 บาท หรืออีกนัยก็
คือ NPV มีค่าเท่ากับ 0 กฎการตัดสินใจ คือควรยอมรับลงทุนโครงการ ถ้า IRR มีค่าเกินกว่าต้นทุน
ของเงินทุน (Cost of Capital) ซึ่งเกินจากอัตราดอกเบี้ยส าหรับเงินกู้ระยะยาวจากธนาคาร และอัตรา
ผลตอบแทนที่เจ้าของต้องการ ตามต้นทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซึ่งมีค่าเท่ากับ 21.20% ตามท่ีได้ค านวณ
ไว้ในตารางที่ 6.3 อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการ Football Life Arena  

ดังนั้น อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนเท่ากับ 21.20% ซึ่งต่อไปจะค านวณอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) ถ้า IRR ที่ได้มากกว่า 21.20% จึงพิจารณาลงทุน  
เนื่องจากสมมติฐานการด าเนินงานของโครงการคือสามารถท ารายได้ได้อย่างต่อเนื่อง จึงก าหนด IRR 
ส าหรับ 5 ปีข้างหน้าเพ่ือการพิจารณา เหตุผลที่ก าหนด 5 ปีก็เพียงพอแล้ว เนื่องจากสมมติฐานการ
ลงทุนอีกอย่างคือบริษัทจะสามารถท าก าไรได้อย่างต่อเนื่อง ดังนั้น IRR ในปีถัดไปก็จะเป็นเพิ่มขึ้นตาม
อย่างต่อเนื่อง ดังจะเห็นได้จากตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.29 : แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีดีที่สุด 
 

 
ก าไรจากการด าเนินงาน IRR 

ปีที่ 2557 (20,000,000) 
 

ปีที่ 2558 645,549 -96.77% 

ปีที่ 2559 12,711,883 -18.65% 

ปีที่ 2560 17,073,161 18.16% 

ปีที่ 2561 22,791,186 37.82% 

ปีที่ 2562 30,538,962 49.23% 

 
ตารางที่ 6.30 : แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 
 

 
ก าไรจากการด าเนินงาน IRR 

ปีที่ 2557 (20,000,000) 
 

ปีที่ 2558 182,266 -99.09% 

ปีที่ 2559 9,810,277 -29.51% 

ปีที่ 2560 12,076,893 3.96% 

ปีที่ 2561 14,861,135 22.20% 

ปีที่ 2562 18,440,380 32.99% 
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ตารางที่ 6.31 : แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

 
ก าไรจากการด าเนินงาน IRR 

ปีที่ 2557 (20,000,000) 
 

ปีที่ 2558 (328,376) 
 

ปีที่ 2559 7,591,903 -39.20% 

ปีที่ 2560 9,050,199 -7.58% 

ปีที่ 2561 10,671,615 10.11% 

ปีที่ 2562 12,727,561 20.84% 

 
เกณฑ์ในการพิจารณาคือ ถ้า IRR ที่ได้มากกว่า 21.55% จึงพิจารณาลงทุนใน

โครงการและจากตารางพบว่าผลตอบแทนของโครงการในกรณีที่ดีท่ีสุดสามารถท าผลตอบแทนได้
มากกว่าที่คาดหวังไว้ได้ในปีที่ 5 เนื่องจากมี IRR ที่ 22.20% ซึ่งมากกว่า 21.20% แล้ว และส าหรับ
กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุดสามารถท าผลตอบแทนได้มากกว่าที่คาดหวังไว้ตั้งแต่ปีที่ 6 เช่นกันโดยมี IRR 
เท่ากับ 22.20% แม้ส าหรับในกรณีที่แย่ที่สุดแล้วก็สามารถท าผลตอบแทนได้มากกว่าที่คาดหวังไว้ได้
ในปีที่ 6 ที่ 32.99% สรุปว่าภายใต้วิธีการค านวณแบบอัตราผลตอบแทนภายในแล้วนักลงทุนควร
ตัดสินใจลงทุนกับโครงการ 

 
ตารางที่ 6.32 : แสดงสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

 กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่เป็นไปได้มากที่สุด กรณีที่แย่ที่สุด 

ระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 9 เดือน 3 ปี 4 เดือน 4 ปี 0 เดือน 

อัตราผลตอบแทนในเงิน
ลงทุน (ปี2562) 

139.67% 82.27% 57.90% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (ปี2562) 21,015,628 7,550,492 (207,029) 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(ป2ี562) 

49.23% 32.99% 20.84% 

 



บทที่ 7 
สรุปประเด็นปัญหาและข้อเสนอแนะ 

 
เนื่องจากสังคมไทยยังคงต้องการสถานที่ส าหรับออกก าลังกายหรือท ากิจกรรมต่างๆเพ่ิมขึ้น

อีกเป็นจ านวนมาก เพ่ือช่วยลดปัญหาการมั่วสุมต่างๆ เช่น ยาเสพติด มิจฉาชีพ เป็นต้น แต่เนื่องจาก
ความเจริญเติบโตทางธุรกิจ ท าให้การที่จะหาสถานที่ส าหรับการสร้างศูนย์ออกก าลังกายหรือท า
กิจกรรมต่างๆเป็นไปได้ยาก เพราะค่าเช่าที่ดินในใจกลางชุมชนนั้นมีราคาสูง และต้นทุนการผลิตต่างๆ
ก็มีราคาสูงขึ้น ผู้ประกอบการหลายรายจึงคิดว่าการลงทุนท าสถานที่ออกก าลังไม่สามารถสร้างผล
ก าไรให้กับตนเองได้ แต่ผู้วิจัยเล็งเห็นว่าดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้า ซึ่งเป็นที่ว่างเปล่าไม่ได้ถูกน ามาใช้
ประโยชน์เท่าที่ควร ผู้วิจัยจึงจัดตั้งโครงการ Football Life Arena ให้อยู่บนชั้นดาดฟ้าของ
ห้างสรรพสินค้า นอกจากผู้ประกอบการจะได้สถานที่ใจกลางชุมชน ชั้นดาดฟ้าของห้างยังมีราคาค่า
เช่าที่ถูกกว่าสถานที่อ่ืนๆ และตัวผู้ประกอบการห้างสรรพสินค้าก็ยังได้ประโยชน์จากโครงการใน
หลายๆด้าน เช่น ค่าเช่าสถานที่ การลดความร้อนจากหลังคาเพ่ือที่จะท าให้ประหยัดพลังงานมาก
ยิ่งขึ้น การเพ่ิมกลุ่มลูกค้าให้กับห้างสรรพสินค้า เป็นต้น และส าหรับผู้ที่มาใช้บริการก็ได้รับประโยชน์
จากการที่โครงการตั้งอยู่บนชั้นดาดฟ้าของห้างสรรพสินค้า เช่น สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆอย่าง
ครบครัน ความปลอดภัย การเดินทางที่สะดวก สถานที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการ เป็นต้น 
 
7.1 บทสรุปการวิจัย 

7.1.1 สรุปผลการวิจัย 
ผลการวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างจ านวนทั้งหมด 420 ตัวอย่าง พบว่าผู้ใช้บริการเช่า

สนามฟุตบอลเป็นเพศชาย 420 คน มีอายุ 18 – 25 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักเรียนและ
นักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 10,000 บาท พฤติกรรมการเลือกใช้บริการของกลุ่มลูกค้า
ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียม จ านวนผู้เล่นที่ใช้ในการเล่นต่อทีมครั้งละ 6 – 7 คน 
ใช้ระยะเวลาที่ใช้ในการเล่นกีฬาฟุตบอลต่อครั้ง 1 – 2 ชั่วโมง จ านวนครั้งต่อสัปดาห์ 1 – 2 ครั้ง 
ช่วงเวลาที่กลุ่มลูกค้าเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 18.00 – 20.00 นอกจากกีฬาฟุตบอลกลุ่ม
ลูกค้ายังเล่นกีฬาแบดมินตัน ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่กลุ่มลูกค้าจ่ายส าหรับค่าบริการเช่าสนามฟุตบอลต่อ
คนครั้งละ 100 – 150 บาท ระดับความส าคัญต่อการจัดตั้งโครงการ ด้านลักษณะของสนามฟุตบอล 
พบว่าขนาดของสนามฟุตบอลมีความส าคัญมากที่สุด ด้านค่าใช้จ่ายพบว่าค่าใช้จ่ายในการเช่าบริการ
สนามฟุตบอล มีความส าคัญมากมากท่ีสุด ด้านสถานที่พบว่าสถานที่ตั้งอยู่ในที่ที่สังเกตง่าย ติดถนน 
สะดวกต่อการเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว มีความส าคัญมากท่ีสุด ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า
โปรโมชั่นต่างๆของสนาม มีความส าคัญมากท่ีสุด ด้านบุคลากรและพนักงานบริการพบว่าพนักงาน
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อัธยาศัยดี เต็มใจให้บริการ มีความส าคัญมากท่ีสุด ด้านการจัดการกระบวนการพบว่าบริการจอง
สนามผ่านทางเว็บไซด์และโทรศัพท์ มีความส าคัญมากที่สุด ด้านบรรยากาศโดยรอบของสนามพบว่า 
สถานที่ไว้บริการจอดรถ มีความส าคัญมากท่ีสุด 

ผลจากการศึกษาผู้ประกอบการธุรกิจที่เก่ียวข้องกับโครงการ ธุรกิจบริการให้เช่า
สนามฟุตบอลในปัจจุบันมีอยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้ในปัจจุบันการแข่งขันในตลาดธุรกิจค่อนข้างสูง ซ่ึง
ผู้ประกอบการรายใหม่จะต้องสร้างความแตกต่างทั้งทางตัวสินค้าและบริการ เพ่ือที่จะสร้างความพ่ึง
พอใจอย่างสูงสุดให้แก่กลุ่มลูกค้า และมีแนวโน้มว่าธุรกิจบริการให้เช่าสนามฟุตบอลมีโอกาสเติบโต
สูงขึ้นในอนาคต เนื่องจากปัจจุบันวงการกีฬาฟุตบอลภายในประเทศก าลังได้รับการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง มูลค่าทางการตลาดของกีฬาฟุตบอลมีค่าสูงขึ้นเรื่อยๆ และนวัตกรรมในการก่อสร้าง วัสดุ
อุปกรณ์ต่างๆ รวมถึงอุปกรณ์กีฬาต่างๆ ยังถูกพัฒนาให้มีความทันสมัยอย่างต่อเนื่อง ท าให้
ผู้ประกอบการทั้งรายใหม่และรายเก่าต้องคอยปรับปรุงและพัฒนาบริการให้ทันคู่แข่งขัน รวมถึง
ตอบสนองตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าอยู่เสมอ  

7.1.2 อภิปรายผล 
จากการศึกษาข้อมูลพบว่ากลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญทางด้านราคาเป็นอันดับแรกทั้ง

ราคาของการเช่าบริการสนามฟุตบอล รวมถึงราคาของค่าใช้จ่ายของอาหารและเครื่องดื่มต่างๆภายใน
โครงการ อันดับต่อมาที่กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญคือ ขนาดของสนามฟุตบอลซึ่งสอดคล้องกับราคาใน
การใช้บริการราคา ยิ่งได้สนามที่มีขนาดใหญ่มากเท่าไหร่และราคาเหมาะสมไม่สูงจนเกินไป จะมีผล
ต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของกลุ่มลูกค้ามากขึ้น อันดับต่อมาท่ีกลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญคือ 
สถานที่ตั้งที่สังเกตง่ายเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก และถึงแม้คุณภาพของอุปกรณ์ท่ีให้บริการใน
สนามรวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆภายในสนามจะไม่ได้เป็นปัจจัยอันดับต้นๆที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มลูกค้า แต่กลุ่มลูกค้าก็ยังให้ความส าคัญท าให้เป็นปัจจัยที่มีผลกระทบ
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มลูกค้าในทางอ้อม 

7.1.3 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
1) การเก็บข้อมูลในเชิงปริมาณของกลุ่มตัวอย่าง ควรเก็บจ านวนตัวอย่างในปริมาณ 

ที่มากขึ้น รวมถึงเพ่ิมเวลาในการเก็บข้อมูลให้มากข้ึน และเพ่ิมค าถามที่เจาะจงความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าท่ีมาใช้บริการให้มากขึ้น เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีค่าความน่าเชื่อถือเพิ่มมากขึ้น 

2) การเก็บข้อมูลในเชิงคุณภาพ ควรเพิ่มจ านวนผู้ถูกสัมภาษณ์ให้มากข้ึน รวมถึง 
การเพ่ิมค าถามในการสัมภาษณ์ ควรเจาะเรื่องของการลงทุน การบริการหรือวิธีการต่างๆ ที่จะท าให้
กลุ่มลูกค้ามาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ และมุมมองการเกี่ยวกับธุรกิจบริการให้เช่าสนามฟุตบอลใน
อนาคตทั้งทางบวกและทางลบ 
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3) ศึกษาเทคโนโลยี นวัตกรรมใหม่ๆ อยู่เสมอและน ามาปรับใช้กับโครงการเพ่ือให้
เข้าใจความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่เปลี่ยนไป ท าให้ก าหนดกลุ่มลูกค้าได้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน 

4) ศึกษาตลาดธุรกิจบริการเช่าสนามฟุตบอลให้มากยิ่งข้ึน รวมถึงการ 
เปลี่ยนแปลงธุรกิจของคู่แข่ง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์แผนธุรกิจ 
  5) ศึกษาสภาพแวดล้อมอยู่ตลอดเวลา ทั้ง การเมือง สังคม เศรษฐกิจ และ
วัฒนธรรม เพ่ือที่จะเตรียมพร้อมส าหรับผลกระทบต่างๆทั้งทางบวกและทางลบ 
 
7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

7.2.1 สรุปประเด็นปัญหา 
ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ พบว่ากลุ่มลูกค้าให้

ความส าคัญกับขนาดความกว้างของสนามฟุตบอลรวมถึงราคาท่ีเหมาะสม และในด้านสถานที่ตั้ง
โครงการ กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญกับสถานที่ตั้งที่สังเกตง่าย ติดถนน เดินทางสะดวกด้วยรถยนต์
ส่วนตัว มากกว่าการตั้งอยู่ใกล้กับรถไฟฟ้าหรือรถไฟใต้ดิน ดังนั้นกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เดินทางมายัง
โครงการโดยรถยนต์ส่วนตัว และการสร้างความแตกต่างรวมถึงคุณภาพในด้านการบริการเนื่องจากใน
ตลาดธุรกิจมีผู้ประกอบการรายเก่าและผู้ประกอบรายใหม่อยู่เป็นจ านวนมาก ส่งผลให้กลุ่มลูกค้ามี
ตัวเลือกในการเลือกใช้บริการ 

7.2.2 การแก้ไขปัญหา 
 การแก้ไขปัญหาด้านราคา คือ การใส่ใจในคุณภาพของอุปกรณ์ที่คอยให้บริการให้

เป็นของที่ดีมีคุณภาพและการบริการเพื่อให้เหมาะสมกับราคาท่ีลูกค้าต้องช าระ  
การแก้ไขปัญหาด้านสถานที่ตั้งโครงการ คือ การจัดท าป้ายขนาดใหญ่บริเวณทางเข้า 
สนามให้เห็นเด่นชัด และติดตั้งไฟให้สว่างเพ่ือให้กลุ่มลูกค้ามองเห็นได้สะดวกเม่ือมาใช้บริการใน
ช่วงเวลากลางคืน รวมถึงการท าประชาสัมพันธ์ที่ตั้งโครงการผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ 
การสร้างความแตกต่างในด้านการบริการ ผู้ประกอบการต้องคอยศึกษา วิเคราะห์การ 
เปลี่ยนแปลงของคู่แข่งและตลาดอยู่ตลอดเวลาว่ามีการบริการอะไร ส่งผลกระทบต่อผู้ใช้บริการ
อย่างไรบ้าง เพ่ือน ามาปรับปรุงใช้เข้ากับโครงการ รวมถึงการศึกษาเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆเพ่ือ
การให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด ตอบโจทย์ได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า 

7.2.3 ข้อเสนอแนะ 
1) การศึกษาความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญอย่างมาก เพื่อที่จะท าให้

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
2) การคัดเลือกบุคลากรที่มีใจรักการบริการและความรอบรู้ในธุรกิจเข้าท างาน จะ

ท าให้การบริการภายในโครงการมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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3) การศึกษาค้นคว้าข้อมูลต่างๆ เช่น ด้านสังคม ด้านเศรษฐกิจ การเมือง วัฒนธรรม
และปัจจัยต่างๆในการด าเนินแผนธุรกิจ เป็นสิ่งที่ควรท าอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากมีผลกระทบต่อการ
ด าเนินโครงการซึ่งสามารถน ามาปรับปรุงใช้กับโครงการการเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

4) การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับโครงการ ท าให้สามารถขยายกลุ่ม 
ลูกค้าไปยังกลุ่มอ่ืนๆได้ รวมถึงการเติบโตทางด้านธุรกิจของโครงการ 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 โครงการจัดตั้ง Football Life Arena เป็นธุรกิจการบริการด้านกีฬาฟุตบอล ลาน
อเนกประสงค์ และสถานที่ส าหรับจัดกิจกรรมต่างๆ ที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้า ผู้วิจัยศึกษาเก็บข้อมูลและวางแผนกลยุทธ์การด าเนินงานจัดตั้งโครงการ Football Life Arena 
เป็นระยะเวลา 5 ปี นับจากปี 2558 โดยใช้เงินลงทุนเป็นจ านวน 20,000,000 บาท เป็นเงินลงทุนใน
ส่วนของเจ้าของเป็นจ านวน 12,000,000 บาท และเป็นส่วนของเงินที่กู้ยืมเป็นจ านวน 8,000,000 
บาท 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาจัดท าสมมติฐานทางการเงินไว้เป็น 3 กรณี ดังนี ้
  กรณียอดเยี่ยม (Best Case) คือ กรณีท่ีได้รับผลก าไรมากที่สุด 
  กรณีปกติ (Most Likely Case) คือ กรณีท่ีมีความเป็นไปได้มากที่สุด 
  กรณีปกติ (Worst Case)  คือ กรณีท่ีได้รับผลก าไรน้อยที่สุด 
 กรณีท่ีดีที่สุด กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด กรณีท่ีแย่ที่สุด 

ระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 9 เดือน 3 ปี 4 เดือน 4 ปี 0 เดือน 

อัตราผลตอบแทนในเงิน
ลงทุน (ปี2562) 

139.67% 82.27% 57.90% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (ปี2562) 21,015,628 7,550,492 (207,029) 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(ป2ี562) 

49.23% 32.99% 20.84% 

 
 ผลจากการศึกษาแผนธุรกิจขอโครงการพบว่า ธุรกิจให้บริการเช่าสนามฟุตบอล เป็นธุรกิจที่มี
การใช้เงินลงทุนสูง ผลตอบแทนสูงตามเงินที่ใช้ในการลงทุน รวมถึงการแข่งขันในตลาดธุรกิจสูง 
โครงการจึงสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งโดยการจัดตั้งโครงการอยู่ในท าเลที่ดี ทัศนียภาพที่แปลกใหม่ 
ใจกลางแหล่งชุมชน สะดวกในการเดินทาง รวมถึงคุณภาพของสนาม และวัสดุอุปกรณ์ต่างๆ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด 
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แบบสอบถาม 
โครงการ Football life Arena ศูนย์บริการด้านกีฬาฟุตบอลครบวงจร 

แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเป็นไปได้ใน
การจัดตั้งธุรกิจโครงการ Football Life Arena ศูนย์บริการด้านกีฬาฟุตบอลครบวงจร ของนักศึกษา
ปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์สาขาธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งข้อมูล 
ข้อเสนอแนะของท่านจะใช้เป็นส่วนหนึ่งในโครงการดังกล่าว โดยมีเนื้อหาของแบบสอบถามจ านวน 3 ส่วน 
ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ค าถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่องว่างที่ท่านต้องการตอบ หรือเขียนค าตอบลงในช่องว่าง 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
 [  ] ชาย      [  ] หญิง 
2. อายุ 
 [  ] น้อยกว่า 18 ปี    [  ] 18 – 25 ปี 

[  ] 26 - 30 ปี     [  ] 31 - 40 ปี 
[  ] มากกว่า 40 ปี ขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
 [  ] ระดับมัธยมศึกษา / ปวช.   [  ] ระดับอนุปริญญา / ปวส. 
 [  ] ระดับปริญญาตรี    [  ] ระดับปริญญาโท 
 [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………….......... 
4. อาชีพ 
 [  ] นักเรียน/นักศึกษา    [  ] พนักงานบริษัท 
 [  ] ข้าราชการ     [  ] ธุรกิจส่วนตัว 
 [  ] พนักงานรัฐวิสาหกิจ    [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ……………….. 
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5. รายได้ต่อเดือน 
 [  ] น้อยกว่า 10,000 บาท   [  ] 10,001 - 20,000 บาท 
 [  ] 20,001 - 30,000 บาท   [  ] 30,001 – 40,000 บาท 
 [  ] มากกว่า 40,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
6. ประเภทของบริการเช่าสนามฟุตบอลที่ท่านใช้บริการบ่อยที่สุด 
 [  ] สนามฟุตบอลหญ้าจริง  
 [  ] สนามฟุตบอลหญ้าเทียม 
 [  ] สนามฟุตซอล (พ้ืนยางสังเคราะห์)   
7. จ านวนผู้เล่นต่อทีมท่ีท่านเล่นฟุตบอลเป็นประจ า 
 [  ] 5 คน     [  ] 6 – 7 คน 
 [  ] 8 – 9 คน     [  ] 11 คน 
8. ระยะเวลาที่ท่านใช้ในการเล่นฟุตบอลต่อครั้ง 
 [  ] น้อยกว่า 1 ชั่วโมง    [  ] 1 – 2 ชั่วโมง 
 [  ] มากกว่า 2 ชั่วโมง    [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ................... 
9. จ านวนครั้งต่อสัปดาห์ที่ท่านใช้ในการเล่นฟุตบอล 
 [  ] 1 – 2 ครั้ง     [  ] 3 – 4 ครั้ง 
 [  ] 5 – 7 ครั้ง 
10. ช่วงเวลาที่ท่านเริ่มเล่นฟุตบอลเป็นประจ า 
 [  ] ก่อนเวลา 14.00 น.    [  ] 14.00 น. – 16.00 น. 

[  ] 16.00 น. – 18.00 น.    [  ] 18.00 น. – 20.00 น.  
[  ] 20.00 น. – 22.00 น.    [  ] หลังเวลา 22.00 น.   

11. ท่านเล่นกีฬาชนิดใดบ้าง นอกจากการเล่นกีฬาฟุตบอล 
 [  ] บาสเกตบอล     [  ] เทนนิส 
 [  ] แบดมินตัน     [  ] กอล์ฟ 
 [  ] สนุ๊กเกอร์     [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………… 
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12. ท่านจ่ายเงินโดยเฉลี่ยส าหรับค่าเช่าสนามครั้งละเท่าไร 
 [  ] น้อยกว่า 100 บาท    [  ] 100 – 150 บาท 
 [  ] 150 – 200 บาท    [  ] มากกว่า 200 บาท 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล 
  มีความส าคัญมากที่สุด  ให้คะแนน  5 คะแนน 
  มีความส าคัญมาก  ให้คะแนน  4 คะแนน 
  มีความส าคัญปานกลาง  ให้คะแนน  3 คะแนน 
  มีความส าคัญเห็นน้อย  ให้คะแนน  2 คะแนน 
  มีความส าคัญน้อยที่สุด  ให้คะแนน  1 คะแนน 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ลักษณะของสนามฟุตบอล      

13. ขนาดของสนามฟุตบอล      
14. คุณภาพของหญ้าที่ใช้ปูสนาม      

15. หลังคากันแดด/กันฝน      

16. คุณภาพของอุปกรณ์ท่ีใช้ (ลูกฟุตบอล/
ถุงมือ/เสื้อกั๊ก) 

     

17. ความสว่างภายในสนามฟุตบอล      
18. จอภาพขนาดใหญ่ที่สามารถรับชมการ
ถ่ายทอดสดฟุตบอลได้จากภายในสนาม 

     

19. สกอร์บอร์ดติจิตอลเพ่ือจับเวลาและ
นับผลการแข่งขัน 

     

20. อัฒจรรย์หรือที่นั่งภายในสนาม      
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ      

21. ค่าใช้จ่ายในการเช่าบริการสนาม
ฟุตบอล 
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ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ      

22. ค่าใช้จ่าย อาหาร เครื่องดื่ม อุปกรณ์
กีฬาต่างๆ ภายในสนามฟุตบอล 

     

สถานที่ตั้ง      
23. ใกล้กับสถานีรถไฟฟ้า/รถไฟฟ้าใต้ดิน      

24. มีรถบริการสาธารณะวิ่งผ่าน      

25. ตั้งอยู่ในที่ที่สังเกตง่าย ติดถนน สะดวก
ต่อการเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว 

     

การส่งเสริมการตลาด      
27. สิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับการเป็น
สมาชิก 

     

28. โปรโมชั่นต่างๆของสนาม      

29. การจัดแข่งขันฟุตบอล      

30. ประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่างๆของสนาม 
ผ่านสื่อออนไลน์ 

     

เจ้าหน้าที่ บุคลากรและพนักงานและการ
บริการ 

     

31. พนักงานอัธยาศัยดี เต็มใจให้บริการ      

32. พนักงานใช้ค าพูดสุภาพ      
33. พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย      

34. บริการจองสนามผ่านทางเว็บไซด์/
โทรศัพท์ 

     

35. บริการสอบถามข้อมูลผ่านทางเว็บ
ไซด์/โทรศัพท์ 
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ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

สิ่งอ านวยความสะดวกโดยรอบของสนาม
ฟุตบอล 

     

36. สถานที่จอดรถจ านวนมาก      

37. ความปลอดภัยบริเวณภายใน/
ภายนอกสนาม 

     

38. ความสะอาด ความเป็นระเบียบของ
สถานที่ 

     

39. มีสถานที่รับรองพักผ่อน      

40. ร้านอาหาร/รับชมถ่ายทอดฟุตบอล      
41. ร้านจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์
กีฬาฟุตบอล 

     

42. ห้องน้ าและห้องอาบน้ า      

 
ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ......................................... 
......................................................................................... ............................................................................. 
............................................................................................................................. ......................................... 
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บทสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับโครงการ 
สนามฟุตบอล วิชุปา  
1. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจ  

สนามฟุตบอลวิชุปาเกิดข้ึนเพราะพวกเราต้องการเล่นฟุตบอล แต่เนื่องด้วยสมัยก่อนการจะ
หาสนามส าหรับซ้อมฟุตบอลนั้นค่อนข้างที่จะหายาก จึงมีความคิดที่จะสร้างสนามฟุตบอลเป็นของ
ตัวเอง   
2. กลุ่มลูกค้าและเป้าหมายของธุรกิจ  

เริ่มแรกกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการคือ พนักงานของ บริษัท ส านักกฎหมาย ซี.เอ.แอล จ ากัด 
แต่ต่อมาได้มีการพัฒนาปรับปรุงขึ้นเพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้าในทุกระดับ บุคคลทั่วไป องค์กร และบริษัท
ต่างๆ เพื่อใช้ในการจัดกิจกรรมต่างๆ การแข่งขันต่างๆ หรือการฝึกซ้อมฟุตบอล 
3. จุดเด่น และข้อได้เปรียบของธุรกิจ  

เป็นสนามฟุตบอลหญ้าจริง โดยใช้หญ้าที่มีคุณภาพและมาตรฐาน ซึ่งท าให้ได้เปรียบสนาม
อ่ืนๆในบริเวณใกล้เคียง เพราะสนามฟุตบอลให้เช่าทั่วไปส่วนมากจะใช้หญ้าเทียมในการปูพ้ืนสนาม 
ท าให้สนาม วิชุปา เป็นตัวเลือกเพียงไม่กี่แห่งที่เป็นสนามหญ้าจริง 
4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแก้ปัญหา  

ด้วยความที่เป็นสนามหญ้าจริงท าให้การดูแลรักษามีค่าใช้จ่ายมากกว่าสนามหญ้าเทียม สนาม
ไม่มีหลังคาท าให้ในช่วงฤดูฝนลูกค้าท่ีมาใช้บริการจะมีน้อย และด้วยท าเลที่ค่อนข้างอยู่ห่างจากถนน
ใหญ่เข้ามาในซอยลึก จึงท าให้ลูกค้าไม่รู้จัก ส่วนมากลูกค้าที่มาใช้บริการจะเป็นลูกค้าประจ าและการ
บอกต่อ วิธีแก้ไขก็คือการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ และท าป้ายบอกทางตั้งแต่ถนนใหญ่ 
5. มุมมองในอนาคตที่มีต่อธุรกิจ  

ธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลยังเติบโตได้อีกมาก เพราะประชาชนสนใจกีฬาฟุตบอลมากขึ้น ยิ่งการ
พัฒนาของฟุตบอลไทยมีมากเท่าไร ธุรกิจเช่าสนามฟุตบอลก็ยิ่งเติบโตขึ้นไปอีก แต่การแข่งขันก็จะ
สูงขึ้นตามไปด้วย 
 
สนามฟุตบอล The Crystal Football Club 
1. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจ  

จุดเริ่มต้นของ คริสตัล ฟุตบอล คลับ เกิดข้ึนจากทุกคนชอบเตะฟุตบอล และอยากมีสนามดีๆ 
ให้คนเล่น บางคนที่มาเตะ เขาไม่ใช่นักฟุตบอลอาชีพ เขาก็อยากเตะในสนามดีๆ เราเลยตั้งใจท าสนาม
แห่งนี้ขึ้นมาให้มีคุณภาพใกล้เคียงกับสนามกีฬาอาชีพ 
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2. กลุ่มลูกค้าและเป้าหมายของธุรกิจ  
ส าหรับลูกค้าที่มาใช้บริการของ คริสตัล ฟุตบอล คลับ  มีหลากหลายกลุ่ม ตั้งแต่ระดับมหา

เศรษฐี นักร้องนักแสดง กลุ่มคนท างาน ไปจนถึงมอเตอร์ไซค์รับจ้าง ซึ่งต่อไปก็จะเตรียมรองรับส าหรับ
การจัดกิจกรรมต่างๆ 
3. จุดเด่น และข้อได้เปรียบของธุรกิจ  

ท าเลที่ตั้ง ที่ถือเป็นจุดแข็งของสนามแห่งนี้ เนื่องจากย่านนี้มีหมู่บ้าน ศูนย์การค้า และชุมชน
อยู่รายรอบ การเดินทางมาท่ีสนามไม่ยากล าบากจนเกินไป เนื่องจากเป็นท าเลที่ติดถนนใหญ่ และมี
ผู้คนสัญจรไปมาอยู่ตลอดเวลา ที่ส าคัญด้วยคุณภาพของสนามท่ีเป็นจุดขายของ คริสตัล ฟุตบอล คลับ 
ท าให้แม้แต่ลูกค้าที่อยู่ย่านอื่นยังต้องแวะมาท่ีสนามแห่งนี้ 
4. อุปสรรคที่พบและวิธีการแก้ปัญหา  

การจราจรถือเป็นอุปสรรค เนื่องจากสนามตั้งอยู่ในบริเวณท่ีเป็นทางสัญจรหลัก ท าให้ใน
ช่วงเวลาเลิกงาน การจราจรจะติดขัดมาก ซึ่งเวลาดังกล่าวคือเวลาที่กลุ่มลูกค้าจะเริ่มมาใช้บริการ ซ่ึง
คงไม่สามารถแก้ไขอะไรได้ จึงต้องพัฒนาดูแลสนามและบริการให้ดี เพื่อที่ลูกค้าจะยอมเสียเวลารถติด
เพ่ือมาใช้บริการ 
5. มุมมองในอนาคตที่มีต่อธุรกิจ  

ถ้าคนไทยยังให้ความสนใจกีฬาฟุตบอลเป็นอันดับหนึ่งแบบนี้ต่อไป ธุรกิจก็เจริญเติบโตไปได้
เรื่อยๆ ยิ่งปัจจุบันนี้ฟุตบอลในประเทศก าลังได้รับการสนใจเป็นอย่างมาก ธุรกิจก็ยิ่งได้รับความสนใจ
มากขึ้น 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ – นามสกุล  นายทศพร ตันพิพัฒน์อารีย์ 
อีเมล   m_manchester_united@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา  โรงเรียนบดินทรเดชา (สิงห์ สิงหเสนี) ๒ 
   นิเทศศาสตร์โฆษณา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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