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บทคัดย่อ 
  
 แผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์จัดท าขึ้นเพื่อ (1) วางแผนและเตรียมความพร้อมในการ
ด าเนินงาน (2) ศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจและประเมินความเป็นไปได้ของโครงการให้กับ
เจ้าของกิจการ หรือผู้ท่ีปล่อยสินเช่ือให้แก่กิจการ (3) ลดความเส่ียงในการด าเนินการของธุรกิจ และมี
แผนส ารองเพื่อลดความเส่ียงจากปัจจัยนอกท่ีธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ (4) เจ้าของกิจการได้
ประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน และมีการเตรียมความพร้อมเพื่อเริ่มประกอบธุรกิจ 
 แผนธุรกิจได้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจประเภทศูนย์กีฬาและฟิตเนส โดยเป็นการด าเนินธุรกิจ
ใหม่ เทคนิคและวิธีการในการจัดท าแผน คือ การศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎี แจกแบบสอบถาม
ให้กับกลุ่มเป้าหมายท่ีออกก าลังกายและเล่นกีฬาเป็นประจ า อาศัยอยู่ในบริเวณพื้นท่ีใกล้เคียงกับ
ธุรกิจ จ านวน 40 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือ ค่าร้อยละ 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่าการบริการเป็นส่ิงส าคัญ ธุรกิจจึงเน้นด้าน
บุคลากรเป็นหลัก มีการคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถเฉพาะทางเกี่ยวกับการออกก าลัง
กายและกีฬา มีการจัดอบรมพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน และมีการวางแผนการเงินท่ี
ชัดเจน รวมถึงแผนรองรับความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้น มีฝ่ายพัฒนาเทคโนยีและนวัตกรรมใหม่ๆเพื่อสร้าง
ความน่าสนใจให้กับธุรกิจ กลยุทธ์ที่ธุรกิจจะน ามาใช้ ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ผู้บริโภค โดยการท าการ
วิจัยส ารวจตลาด (2) สร้างคุณภาพการบริการ ส่งมอบบริการท่ีดีให้กับลูกค้าและมีการประเมินผล
พนักงานทุกเดือน (3) ให้ความส าคัญกับบุคลากร จัดฝึกอบรมเพื่อพัฒนาศักยภาพในการท างาน มี
สวัสดิการให้กับพนักงาน (4) ส่วนประสมทางการตลาด (5) สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ การลงทุนรวมใน
ธุรกิจศูนย์กีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว มีมูลค่าเท่ากับ 100,900,000 บาท โดยแบ่งเป็นสัดส่วน
ของเจ้าของ ร้อยละ 65 และสัดส่วนของเจ้าหนี้ร้อยละ 35 อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 
31% และระยะเวลาคืนทุน 2.4 ปี 
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ABSTRACT 
 

The objective of conducting this business plan is to (1) Plan and prepare for 
the operation. (2) Study business opportunity and evaluate the feasibility of the 
project for the owners or creditors. (3) Reduce the risk of business operation and 
prepare the backup plan to reduce the risk from external factors that cannot be 
control. (4) Evaluate the worthiness of the investment and prepare to conduct the 
business. 

The business plan is designed for the sports center and fitness business that 
is a new business. Techniques and methods in conducting the plan are studying the 
concept and theory, and conducting a questionnaire with the target group who 
exercise and do sports regularly and live nearby the business. There are 40 samples 
and the statistics used in the data analysis is the percentage. 

The internal environment analysis found that service is very important. As a 
result, the business will mainly focus on personnel by selecting the staffs that are 
specialized in exercise and sports. In addition, employees will be trained to improve 
their performance. A clear financial planning is also needed. Moreover, the backup 
plan is prepared for the risk that could happen. Also, there will be technology and 
innovation development to make the business more attractive. The strategies that 
will be adopted include (1) Analyze consumers by conducting a market research. 
(2) Create quality service and deliver the best service to customers by evaluating the 
employees every month. (3) Emphasize on the personnel by providing the training to 
improve their working capabilities and also providing benefits to employees.            
(4) Marketing mix (5) Create a business alliance The total investment in sports center 
and fitness “Sport Avenue” is 100,900,000 baht. The investment proportion is 65% 



and 35% for the owners and creditors respectively. Internal Rate of Return(IRR) is 
31% with the payback period of 2.4 years. 
 

Keywords : Sport Complex, Environmental Factors, Business Plan  
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ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ สาขาการจัดการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ท่ีคอยช่วยเหลือ ให้ค าปรึกษา และแลกเปล่ียนข้อมูลความรู้ 

ขอขอบคุณครอบครัวของข้าพเจ้าท่ีคอยช่วยให้ค าแนะน า มุมมองในการจัดท าธุรกิจ        
การวางแผนการเงิน การลงทุน และเป็นก าลังใจท่ีส าคัญให้แก่ข้าพเจ้า 

สุดท้ายนี้ขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงแก่มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ส าหรับการให้โอกาสใน
การศึกษาท่ีดี ช่วยสนับสนุนให้ทุนการศึกษา ตลอดจนรางวัลในการแข่งขันกีฬาของข้าพเจ้า ในฐานะ
การเป็นนักกีฬายิงปืน ข้าพเจ้ารู้สึกภาคภูมิใจท่ีได้เข้ามาศึกษาในมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ท าให้ข้าพเจ้า
ได้พบกับมิตรภาพท่ีดี ประสบการณ์การเรียนรู้ท่ีมีประสิทธิภาพ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจ ความส าคัญและท่ีมาของการ      
จัดท าแผน วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวิธีการศึกษาท่ีน ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผน       
โดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

1.1 แนะน ำธุรกิจ 
ภาพท่ี 1.1 : แผนท่ีต้ังกิจการ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 1.2 : แผนผังการจัดวางอาคารและสนามกีฬา 
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ศูนย์กีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว มีแผนการจัดต้ัง หมูท่ี่ 2ถนนชัยพฤกษ์-กาญจนาภิเษก 
ต าบลโสนลอย อ าเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี เป็นท่ีดินของเจ้าของกิจการ มีเนื้อที่โดยรวม
ประมาณ 40 ไร่ ลักษณะพื้นท่ีเป็นทรงส่ีเหล่ียมผืนผ้า ติดถนนชัยพฤกษ์  
ซึ่งตัดผ่านระหว่างถนนราชพฤกษ์และถนนกาญจนาภิเษก จึงสะดวกสบายในการเดินทาง อีกท้ังยังอยู่
ใกล้รถไฟฟ้าสายสีม่วง และศูนย์การค้าเซ็นทรัลเวสต์เกต โดยใช้เวลาในการเดินทางเพียง 5-10 นาที 
เท่านั้น รวมถึงมีชุมชนและหมู่บ้านจัดสรรอยู่รอบพื้นท่ีเป็นจ านวนมาก 

1.2 ประเภทของสินค้ำ/บริกำร  
ศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว เป็นธุรกิจประเภทบริการ เปิดให้บริการฟิตเนสและ

สนามกีฬาหลากหลายชนิด มีพื้นท่ีเช่าส าหรับท าร้านค้า และรับจัดงานเกี่ยวกับกีฬา 

1.3 รำยละเอียดของสินค้ำ/บริกำร 
ศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว มีอาคาร 4 ช้ัน ประกอบไปด้วย 

ชั้น 1 แผนกต้อนรับ ให้ข้อมูลลูกค้า และพื้นท่ีให้เช่าเพื่อท าร้านค้า 

ภาพท่ี 1.3 : แผนกต้อนรับและให้ข้อมูลลูกค้า 
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ภาพท่ี 1.4 : ร้านอาหารและกาแฟ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.5 : ร้านขายเส้ือผ้ากีฬา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.6 : มุมถ่ายภาพสวยๆ 
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ชั้น 2 ศูนย์รวมเครื่องออกก าลังกาย พร้อมห้องเรยีนคลาสต่างๆจ านวน 3 ห้อง ได้แก่ จักรยาน โยคะ 
ซุมบ้า บอด้ีคอมแบด บอด้ีปั๊ม บริหารหน้าท้อง และห้องออกก าลังกายส่วนตัว 

ภาพท่ี 1.7 : ห้องออกก าลังกายในส่วนของคาร์ดิโอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.8 : ห้องออกก าลังกายเวทเทรนนิ่ง 
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ภาพท่ี 1.9 : เครื่องออกก าลังกายเสริมสร้างกล้ามเนื้อและมุมคาร์ดิโอ 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.10 : ห้องเรียนโยคะ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.11 : ห้องเรียนจักรยาน 
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ภาพท่ี 1.12 : ห้องออกก าลังกายส่วนตัว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ชั้น 3 ลานอเนกประสงค์ส าหรับท ากิจกรรมท่ัวไป ได้แก่ มวยไทย ยูโด เทควันโด 
ภาพท่ี 1.13 : ห้องฝึกซ้อมมวยไทย 
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ชั้น 4 แบดมินตัน จ านวน 8 คอร์ท เป็นพื้นยางอย่างดีท่ีได้รับมาตรฐาน 
ภาพท่ี 1.14 : สนามแบดมินตัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
บริเวณด้ำนนอก สระว่ายน้ าขนาด 25 เมตร 
ภาพท่ี 1.15 : สระว่ายน้ า 
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สนามเทนนิส จ านวน 2 สนาม 
ภาพท่ี 1.16 : สนามเทนนิส 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
สนามบาสเก็ตบอล จ านวน 2 สนาม 

ภาพท่ี 1.17 : สนามบาสเก็ตบอล 
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สนามฟุตบอล 7 คน จ านวน 2 สนาม และสนามฟุตบอล 11 คน จ านวน 1 สนาม 
ภาพท่ี 1.18 : สนามฟุตบอล 

 
 

 

 

 

 

 

1.4 จุดเด่น 

(1) มีกีฬาหลายชนิดรวมไว้ที่เดียวกัน เหมาะส าหรับคนท่ีชอบเล่นกีฬาหลากหลาย เพื่อความ
สนุกสนานในการออกก าลังกาย 

(2) มีสวนสาธารณะและมุมออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ เปิดให้บริการฟรีส าหรับประชาชน
ท่ัวไป 

(3) ห้องน้ าสะอาด มีอุปกรณ์อาบน้ าให้ครบ และมีล็อกเกอร์เก็บของท่ีปลอดภัย 
(4) มีร้านอาหารไขมันต่ าและเครื่องด่ืมพลังงานสูงให้บริการ 
(5) มีเจ้าหน้าท่ีคอยให้ค าแนะน า ดูแลด้านการออกก าลังกายและความปลอดภัยทุกบริเวณ

พื้นท่ีให้บริการ 
(6) ให้ความส าคัญกับการบริการเป็นอย่างมาก ดูแลลูกค้าด้วยใจจริง ท าให้ลูกค้าทุกคน    

ช่ืนชอบและมีความสุขท่ีได้มาออกก าลังกาย 
(7) มีห้องปฐมพยาบาลเบ้ืองต้นไว้คอยให้บริการลูกค้า ในกรณีเกิดเหตุบาดเจ็บฉุกเฉิน และมี

บริการรถไปส่งโรงพยาบาลท่ีใกล้ท่ีสุด 
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ภาพท่ี 1.19 : ห้องน้ า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.20 : ห้องพยาบาล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 นวัตกรรม 
(1) ใช้ระบบสแกนลายนิ้วมือเพื่อเข้าใช้สถานท่ีและมีระบบเติมเงินผ่านการสแกนลายนิ้วมือใช้

ซื้ออาหารเครื่องด่ืม ภายในบริเวณ สปอร์ต อเวนิว เพื่อความสะดวกรวดเร็ว ลูกค้าไม่ต้องพกเงินสด
และบัตรสมาชิก 

(2) บริการจ่ายเงินด้วยระบบโอนเงินออนไลน์ผ่าน QR CODE 
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(3) มีระบบโปรแกรมค านวณการออกก าลังกายและสารอาหารท่ีสมควรได้รับในแต่ละวันให้
เหมาะสมกับร่างกายของแต่ละบุคคล เพื่อให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการได้ออกก าลังกายอย่างเหมาะสม     
ถูกวิธี และสร้างเป้าหมายในการออกก าลังกายได้ 

(4) เครื่องเล่นทันสมัย มีความปลอดภัยสูง ช่วยลดปัญหาท่ีเกิดจากอาการบาดเจ็บต่างๆ      
ในการเล่นกีฬา 

1.6 วิสัยทัศน์ 
(1) เป็นผู้น าด้านการออกก าลังกายอันดับ 1 ของประเทศไทย 
(2) ครองตลาดคนรักสุขภาพแบบครบวงจรท้ังด้านกีฬา อาหาร อุปกรณ์กีฬา เครื่องแต่งกาย 

1.7 พันธกิจ 
(1) ต้องการส่งเสริมให้คนไทยทุกคนหันมาออกก าลังกายกันมากขึ้น เพื่อสุขภาพท่ีดี  
(2) ประชาสัมพันธ์ให้ความรู้เกี่ยวกับข้อดีในการออกก าลังกาย เพื่อชักชวนให้ประชาชน       

มีสนใจในการออกก าลังกาย 
1.8 เป้ำหมำย 

(1) เพิ่มชนิดกีฬาให้มากขึ้นเรื่อยๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในอนาคตได้ 
(2) คิดค้นการออกก าลังกายในรูปแบบและวิธีใหม่ๆให้นิยมไปตามกระแสสังคม เพื่อเพิ่ม

อรรถรสในการออกก าลังกาย ท าให้รู้สึกสนุกสนานกันมากขึ้น ช่ืนชอบในการออกก าลังกายมากขึ้น 
(3) ท าให้คนในชุมชนหันมาออกก าลังกายกันได้มากขึ้น 
(4) มีส่วนในการช่วยเหลือสังคมให้อาศัยอยู่อย่างมีความสุข 

 1.9 วัตถุประสงค์ของโครงกำร 
(1) ได้รับความนิยมจากกลุ่มคนรักการออกก าลังกายและคนท่ัวไปในชุมชน 
(2) ลูกค้าช่ืนชอบในการออกก าลังกายมากขึ้น มีความสุขท่ีได้ออกก าลังกาย 
(3) มีช่ือเสียงโด่งดัง เป็นท่ีรู้จักท้ังในและต่างประเทศ 
(4) สามารถท าก าไรได้มากกว่า 20,000,000 บาทต่อปี 

1.10 โครงสร้ำงกำรบริหำรงำน 
สปอร์ต อเวนิว มีพนักงานท้ังหมดจ านวน 42 คน แบ่งตามหน้าท่ีดังนี้ 
(1) ผู้จัดการฝ่ายสถานท่ี  1 คน 
(2) หัวหน้าแผนกฟิตเนส  1 คน 
(3) ผู้ฝึกสอนแผนกฟิตเนส  6  คน 
(4) หัวหน้าแผนกกีฬา  1 คน 
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(5) ผู้ฝึกสอนแผนกกีฬา  8 คน 
(6) เจ้าหน้าท่ีแผนกกีฬา  8 คน 
(7) หัวหน้าแผนกแม่บ้าน  1 คน 
(8) แม่บ้าน   4 คน 
(9) เจ้าหน้าท่ีรักษาความปลอดภัย 2 คน 
(10) ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 คน 
(11) พนักงานขาย  4 คน 
(12) พนักงานประชาสัมพันธ์ 2 คน 
(13) ผู้จัดการฝ่ายบัญชี  1 คน 
(14) พนักงานบัญช ี  2 คน 

ภาพท่ี 1.21 : โครงสร้างการบริหารงาน 

 

 

 

 

 

 

 1.1.8.1 ส่วนงาน(แผนก) พร้อมจ านวนพนกังาน 
 
 
 
การบริหารงานจะมีเจ้าของกิจการเป็นผู้มีอ านาจสูงสุด แบ่งการบริหารงานออกเป็น 3 ฝ่าย

ใหญ่ คือ (1) ฝ่ายสถานท่ี มีพนักงาน 30 คน แบ่งเป็น ผู้จัดการ 1 คน, แผนกฟิตเนส 7 คน,  แผนก
กีฬา 17 คน และ แผนกแม่บ้าน 5 คน 

(2) ฝ่ายการตลาด 7 คน แบ่งเป็นผู้จัดการ 1 คน, พนักงานขาย 4 คน และ พนักงาน
ประชาสัมพันธ์ 2 คน 

(3) ฝ่ายบัญชี 3 คน โดยมีผู้จัดการ 1 คน และพนักงาน 2 คน 
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1.11 รำยนำมหัวหน้ำงำนแต่ละส่วนงำน (แผนก) และภำระหน้ำที่ 
(1) ผู้จัดการฝ่ายสถานท่ี มีหน้าท่ีดูแลในส่วนของสถานท่ีท้ังหมด โดยจะมีหัวหน้าของท้ัง

แผนกฟิตเนส แผนกกีฬา และแผนกแม่บ้านคอยรายงานถึงปัญหาและความคืบหน้าในการจัดการเรื่อง
สถานท่ี ด้านความพร้อมในการให้บริการลูกค้า 

(2) หัวหน้าแผนกฟิตเนส รับผิดชอบดูแลในส่วนของยิมและฟิตเนสท้ังหมด ซึ่งส่วนใหญ่จะ
อยู่ท่ีช้ัน 2 ของอาคาร ดูแลท้ังด้านอุปกรณ์และจัดระเบียบคลาสเรียนต่างๆ ตามเวลาท่ีเหมาะสม และ
รับฟังปัญหาท่ีเกิดขึ้นจากผู้ฝึกสอนในแผนกฟิตเนส โดยมีอ านาจการตัดสินใจมากท่ีสุดในแผนกฟิตเนส 

(3) ผู้ฝึกสอนแผนกฟิตเนส เป็นผู้ดูแลลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการในส่วนของฟิตเนสช้ัน 2       
ให้ค าแนะน าและเป็นท่ีปรึกษาทางด้านการออกก าลังกายให้แก่ลูกค้า พร้อมท้ังสอนวิธีใช้           
เครื่องออกก าลังกายอย่างถูกต้อง ตามความเหมาะสมของแต่ละบุคคล ผู้ฝึกสอนในแผนกฟิตเนส 
จะต้องมีความถนัดทางด้านออกก าลังกายกันคนละหลายชนิด เพื่อน ามาสอนลูกค้าในคลาสเรียนท่ีเปิด
ให้บริการ ได้แก่ คลาสโยคะ คลาสซุมบ้า คลาสบอดี้คอมแบด คลาสบอด้ีปั๊ม และคลาสบริหาร      
หน้าท้อง โดยในแต่ละคลาสจะใช้เวลาประมาณ 1 ช่ัวโมง สลับไปมาตามช่วงเวลาของทุกวัน  

(4) หัวหน้าแผนกกีฬา ควบคุมบริหารงานในส่วนของสถานท่ีเล่นกีฬาต่างๆ และระบบความ
ปลอดภัยทุกส่วน ได้แก่ สระว่ายน้ า สนามเทนนิส สนามฟุตซอล ปืนหน้าผา แบดมินตัน ต่อยมวย     
เทควันโด ยูโด โดยในแต่ละกีฬาจะมีท้ังผู้ฝึกสอนและเจ้าหน้าท่ีคอยควบคุมดูแลให้ชนิดกีฬาละ 2 คน  

(5) ผู้ฝึกสอนแผนกกีฬา เป็นผู้ท่ีมีความเช่ียวชาญในกีฬาแต่ละชนิด รวม 8 ชนิดกีฬา        
ใน สปอร์ต อเวนิว กีฬาละ 1 คน เพื่อให้ค าปรึกษาและสอนเทคนิคต่างๆ ให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
พร้อมท้ังยังมีเปิดสอนเล่นกีฬาแบบอาชีพอีกด้วย 

(6) เจ้าหน้าท่ีแผนกกีฬา เป็นผู้ช่วยของผู้ฝึกสอน มีหน้าท่ีดูแลลูกค้าอย่างใกล้ชิด แม้ว่าจะมี
ความเช่ียวชาญไม่เท่ากับผู้ฝึกสอน แต่ต้องฝึกฝนกีฬานั้นๆ ให้มีประสิทธิภาพด้วย เพื่อช่วยให้
ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้ 

(7) หัวหน้าแผนกแม่บ้าน ตรวจสอบความเรียบร้อย ความสะอาดของทุกพื้นท่ีให้บริการ 
ส่ังงาน จัดตารางงาน และแบ่งงานตามหน้าท่ีให้กับพนักงานแม่บ้าน 

(8) แม่บ้าน ดูแลรักษาความสะอาดทุกท่ีในสปอร์ต อเวนิว ให้สะอาดและน่าใช้งานอยู่เสมอ 
โดยรับภาระหน้าท่ีงานจากหัวหน้าแผนกเพื่อท างานตามพื้นท่ีของตนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

(9) ผู้จัดการฝ่ายการตลาด ดูแลเรื่องแผนงานการตลาด 4P ท่ีน าเสนอออกสู่ตลาด ในด้าน
การบริการท าให้กีฬาน่าสนใจมากขึ้นด้วยวิธีการต่างๆ ด้านราคาจะต้องเป็นท่ียอมรับของคนท่ัวไป 
เป็นราคาสมเหตุสมผล ด้านสถานท่ีต้องสร้างความน่าสนใจ สามารถดึงดูดลูกค้าได้ การประชาสัมพันธ์ 
โปรโมช่ัน ส่งเสริมการขาย ผ่านส่ือออนไลน์และป้ายโฆษณาต่างๆ เพื่อเชิญชวนให้ลูกค้าสนใจและรู้จัก
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สถานท่ีมากขึ้น อบรมดูแลพนักงานขายและพนักงานประชาสัมพันธ์ให้สามารถส่ือสารกับลูกค้า      
ได้อย่างดี 

(10) พนักงานขาย เป็นผู้เสนอรายละเอียดราคาและโปรโมช่ันของทางสปอร์ต อเวนิว ให้กับ
ลูกค้าท่ีสนใจจะสมัครสมาชิก พาลูกค้าเข้าชมสถานท่ี อธิบายข้อมูลเกี่ยวกับสถานท่ีได้ละเอียด
ครบถ้วน ด้วยความน่าสนใจแบบมืออาชีพ 

(11) พนักงานประชาสัมพันธ์ อยู่ฝ่ายประชาสัมพันธ์ คอยให้ข้อมูลเบ้ืองต้นกับลูกค้าท่ีเข้ามา
สอบถามเอง ลูกค้าท่ีโทรศัพท์เข้ามาสอบถาม และลูกค้าท่ีสอบถามทางส่ือออนไลน์ สามารถตอบ
ค าถามได้ครบทุกช่องทาง พร้อมท้ังท าการประชาสัมพันธ์ข่าวสาร เชิญชวนลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ 
ผ่านทางส่ือออนไลน์ได้ด้วยวิธีที่น่าสนใจ 

(12) ผู้จัดการฝ่ายบัญชี ตรวจสอบควบคุมทางด้านการเงิน การบัญชี รายรับ รายจ่ายท่ีส าคัญ
ของบริษัทจากพนักงานบัญชี เพื่อดูความเคล่ือนไหว สภาพคล่องของบริษัท และน าเสนอสถานะ
ทางการเงินแก่เจ้าของกิจการให้ได้ทราบถึงกลยุทธ์ที่ควรจะน ามาใช้ในบริษัท น าเสนอแหล่งเงินทุน    
ท่ีน่าสนใจ มีดอกเบี้ยต่ า จัดการเรื่องการกู้ยืมและคืนเงินของบริษัท 

(13) พนักงานบัญชี ท ารายการบัญชีอย่างละเอียด ตรงไปตรงมา เพื่อน าเสนอต่อผู้จัดการ 
ตรวจสอบความถูกต้องของรายการเงินท่ีเคล่ือนไหวในแต่ละวัน สามารถรายงานปัญหาของการเงินได้
อย่างมีคุณภาพ 

1.12 ที่มำของกำรจัดท ำแผน 
 ในปัจจุบันการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพและการรักษารูปร่างให้ดูดี ก าลังได้รับความนิยมใน
กลุ่มคนทุกเพศทุกวัย เนื่องจากคนไทยในปัจจุบัน เริ่มตระหนักถึงคุณค่าของการออกก าลังกายว่ามี
ประโยชน์มากแค่ไหน เพราะนอกจากจะท าให้ร่างกายปลอดภัยจากโรคร้าย ยังท าให้มีรูปร่างท่ี
สวยงามอีกด้วย นอกจากนี้ในอนาคตข้างหน้าประเทศไทยจะก้าวสู่ยุคสังคมผู้สูงวัย ยิ่งท าให้การ    
ออกก าลังกายกลายเป็นส่ิงส าคัญของชีวิต จึงมองเห็นโอกาสในการประกอบธุรกิจท่ีเกี่ยวกับกีฬาและ
ฟิตเนสแบบครบวงจร ซึ่งในประเทศไทยยังมีธุรกิจนี้ไม่มากนัก ท่ีเราพบเห็นกันส่วนใหญ่จะเป็น    
ฟิตเนสอย่างเดียว แต่การออกก าลังกายด้วยกีฬาหลากหลายชนิดจะท าให้ผู้คนรู้สึกสนุกสนานและ     
มีความสุขในการออกก าลังกายมากขึ้น ดังนั้นในฐานะเจ้าของธุรกิจนี้ จึงมองเห็นว่าธุรกิจควรจะมีการ
จัดท าแผนการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจมีแนวทางในการท าธุรกิจให้บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมาย   
ท่ีคาดไว้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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1.13 ควำมส ำคัญของกำรจัดท ำแผน 

(1) แผนธุรกิจจัดท าขึ้นเพื่อสร้างแผนการด าเนินงานเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้
เป็นไปตามแผนการท่ีต้ังไว้ 

(2) เพื่อรวบรวมข้อมูลและรายละเอียดต่างๆของธุรกิจ ไว้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจการลงทุน 
(3) วิเคราะห์ถึงผลกระทบต่อธุรกิจหลายปัจจัย ท้ังทางด้านการตลาด ทางด้านการด าเนินงาน 

ทีมผู้บริหารและทางด้านการเงิน ด้านการเงินการลงทุน ด้านคู่แข่ง เพื่อเป็นการประเมินความเป็นไป
ได้ของโครงการ และเป็นกรอบในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจในอนาคต 

(4) ใช้ประกอบการขอกู้เงินหรือการขอสินเช่ือจากธนาคาร เพื่อน าเงินมาลงทุน เนื่องจากจะ
ท าให้เจ้าของกิจการ ผู้ร่วมธุรกิจ หรือธนาคารได้เห็นภาพรวมของโครงการ รวมถึงการประเมินความ
เป็นไปได้ของโครงการ ว่ามีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด จะถึงจุดคุ้มทุนเมื่อใด มีความสามารถใน
การช าระหนี้สินหรือไม ่

1.14 วัตถุประสงค์กำรท ำแผน 

(1) เพื่อสร้างแผนธุรกิจให้เห็นภาพอย่างชัดเจน และมีประสิทธิภาพ 
(2) สร้างล าดับขั้นตอนการด าเนินงานได้อย่างเป็นระบบ 
(3) ศึกษาตลาดท้ังภายในและภายนอกได้อย่างละเอียด 
(4) เพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจจริง 
(5) ก าหนดกลยุทธ์ที่สามารถท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ 
(6) วางแผนการท าการตลาด 
(7) ท าประมาณการรายได้ ท าให้มองเห็นสภาพคล่องของธุรกิจ 

1.5 วิธีกำรศึกษำ 
ค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย ข้อมูลจากเอกสาร 

หนังสือ และแหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต  

1.5.1 ควำมหมำยของกำรออกก ำลังกำย 

กระทรวงสาธารณสุข (2545) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การออกก าลังกาย หมายถึง 
การเคล่ือนไหวออกก าลังกายสะสมอย่างน้อยวันละ 30 นาที ทุกวัน สัปดาห์ละประมาณ 5 วันด้วย
แรงปานกลาง โดยรู้สึกเหนื่อยหายใจเร็วขึ้น แต่ยังคงพูดกับคนอื่นรู้เรื่อง ได้แก่ การออกก าลังกายท่ี
เป็นเรื่องเป็นราว เช่น เดิน วิ่งเหยาะๆ ถีบจักรยาน บริหารร่างกาย ว่ายน้ า กระโดดเชือก ร ามวยจีน 
หรือเล่นกีฬาอื่นๆ รวมทั้งการออกแรงกายในการท างานบ้านตามชีวิตประจ าวัน 
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การกีฬาแห่งประเทศไทย (2545) ได้ให้ความหมายว่า การออกก าลังกาย หมายถึง 
การกระท าใดๆ ท่ีมีการเคล่ือนไหวส่วนต่างๆ ของร่างกายเพื่อสุขภาพ เพื่อความสนุกสนานและ      
เพื่อสังคม โดยใช้กิจกรรมง่ายๆ หรือมีกฎกติกาการแข่งขันง่ายๆ 

1.5.2 ควำมส ำคัญของกำรออกก ำลังกำย 
   กาญจนศรี สิงห์ภู่ (2555) ได้ให้ความส าคัญของการออกก าลังกายไว้ว่า การออก
ก าลังกายเป็นส่ิงจ าเป็นต่อสุขภาพ เนื่องจาก 
  (1) ช่วยให้ระบบไหลเวียนของเลือดดีขึ้นโดยท าให้เลือดไปเล้ียงส่วนต่างๆได้มากขึ้น ป้องกัน
โรคหัวใจ โรคความดันโลหิตต่ า มีภูมิต้านทานโรคดีขึ้น และป้องกันโรคต่างๆ เช่น โรคเบาหวาน 
โรคอ้วน โรคข้อเส่ือม 
  (2) ช่วยในการควบคุมน้ าหนักตัว ท าให้ทรงตัวดีข้ึน และท าให้เคล่ือนไหวคล่องแคล่วขึ้น 
  (3) ช่วยให้ระบบขับถ่ายท างานได้ดีขึ้น 
  (4) ช่วยลดความเครียด และท าให้การนอนหลับพักผ่อนดีขึ้น 

1.5.3 ประโยชน์ของกำรออกก ำลังกำย 
   การออกก าลังกายท่ีเหมาะสมกับวัยและสภาพของร่างกายเป็นประจ าสม่ าเสมอ    
จะเป็นยาอายุวัฒนะอย่างหนึง่ท่ีมีคุณประโยชน์ต่อร่างกายหลายส่ิงหลายประการ  

ศิริรัตน์ หิรัญรัตน์ (2539) ได้อธิบายถึงประโยชน์ของการออกก าลังกาย และการเล่น
กีฬาท่ีมีต่อส่วนบุคคลในด้านต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
  (1) ทางด้านร่างกาย อวัยวะในระบบต่างๆ ของร่างกายสามารถท างานประสานกันได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เป็นผลให้ร่างกายสมบูรณ์แข็งแรง อดทน มีบุคลิกภาพท่ีดี 
  (2) ทางด้านจิตใจ การออกก าลังกายสม่ าเสมอนอกจากจะท าให้ร่างกายแข็งแรง สมบูรณ์แล้ว 
จิตใจร่าเริง แจ่มใส เบิกบาน ก็จะควบคู่กันมาเนื่องจากร่างกายปราศจากโรคภัยไข้เจ็บ ถ้าได้ออก
ก าลังกายร่วมกันหลายๆคน เช่น การเล่นกีฬาเป็นทีม ท าให้เกิดความเอื้อเฟื้อมีเหตุผล อดกล้ัน สุขุม 
รอบคอบและยุติธรรม 
  (3) ทางด้านอารมณ์ มีอารมณ์เยือกเย็น ไม่หุนหันพลันแล่น ความเครียดจากการ ประกอบ
อาชีพน้อยลง เมื่อได้ออกก าลังกายสม่ าเสมอ 
 (4) ทางด้านสติปัญญา การออกก าลังกายสม่ าเสมอท าให้ความคิดอ่านปลอดโปร่ง มีไหวพริบ 
มีความคิดสร้างสรรค์ การค้นหาวิธีเอาชนะคู่ต่อสู้ในวิถีของเกมส์การแข่งขัน ซึ่งบางครั้ง สามารถ
น ามาใช้ในการด าเนินชีวิตได้อย่างถูกต้อง 
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 (5) ทางด้านสังคม สามารถปรับตัวเข้ากับผู้ร่วมงานและผู้อื่นได้ดีเพราะการเล่นกีฬา หรือการ
ออกก าลังกายร่วมกันเป็นหมู่มาก ท าให้เกิดความเข้าใจและเรียนรู้พฤติกรรม มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความ
เป็นผู้น ามีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และสามารถอยู่ในสังคมได้อย่างมีความสุข 

   1.5.4 ประเภทของกำรออกก ำลังกำย 
กุลธิดา เชิงฉลาด (2549) ได้อธิบายของประเภทของการออกก าลังกาย ดังนี ้

  (1) การออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ เป็นการออกก าลังกายท่ีเน้นวิธีการให้ร่างกายเกิดการ 
พัฒนาและรักษาสุขภาพให้สมบูรณ์แข็งแรงโดยการเลือกกิจกรรมท่ีเหมาะสมท่ีท าให้ เกิดการพัฒนา 
สุขภาพ หรือการออกก าลังกายให้แข็งแรงสร้างเสริมสมรรถภาพของการออกก าลังกายท่ีถูก ต้อง 
หลีกเล่ียงการออกก าลังกายท่ีก่อให้เกิดการบาดเจ็บโดยการเลือกประเภทการออกก าลังกายให้ 
เหมาะสม ตามจุดประสงค์ท่ีต้องการสร้างเสริมสุขภาพของแต่ละบุคคลการออกก าลังกายหากจ าแนก
ตามผล  ท่ีเกิดต่อสุขภาพสามารถจ าแนกได้ 4 ประเภทดังนี้ 
   (1.1) การออกก าลังกายแบบแอโรบิก (Aerobic exercise) เป็นการออกก าลังกายท่ี
ร่างกายมีการเคล่ือนไหวอยู่ตลอดเวลาท าให้ต้องการออกซิเจนส าหรับการสร้างพลังงานตลอด
ช่วงเวลาของการออกก าลังกาย การออกก าลังกายแบบแอโรบิกจะช่วยให้การท างานของระบบหัวใจ 
และระบบไหลเวียนโลหิตดีขึ้น ตัวอย่างกิจกรรมการออกก าลังกายประเภทนี้ เช่น การว่ายน้ า การปั่น
จักรยาน การเต้นแอโรบิก การวิ่งเหยาะ ฯลฯ 
   (1.2) การออกก าลังกายแบบแอนแอโรบิก (Anaerobic exercise) เป็นการออก
ก าลังกายท่ีต้องการให้ออกซิเจนเพิ่มขึ้นในช่วงเวลาอันส้ันๆ ตามความต้องการของการออกแรงของ
กล้ามเนื้อ การออกก าลังกายประเภทนี้ช่วยให้กล้ามเนื้อแข็งแรง แต่ไม่ได้ช่วยส่งเสริมการท างาน 
   (1.3) การออกก าลังกายเพื่อให้เกิดความแข็งแรงและคงทน (Strength and 
endurance) เป็นการออกก าลังกายซึ่งท าให้เกิดความเข็งแรง ความคงทนของกล้ามเนื้อและระบบ 
โครงร่างของร่างกาย ตัวอย่างกิจกรรมการออกก าลังกายประเภทนี้ เช่น การฝึกยกน้ าหนัก           
การเพาะกาย ฯลฯ 
   (1.4) การออกก าลังกายเพื่อให้เกิดความยืดหยุ่น (Stretching activities) เป็นการ
เคล่ือนไหวท่ีท าให้กล้ามเนื้อและข้อต่อต่างๆ ได้ยืดตัว เพื่อเพิ่มความยืดหยุ่นของกล้ามเนื้อการ      
ออกก าลังกายประเภทนี้จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการเคล่ือนไหวของข้อต่อ ท าให้ระบบไหลเวียนโลหิต
ดีขึ้น ทรวดทรงดีขึ้น รวมท้ังท าให้เกิดความรู้สึกผ่อนคลายจากการปวดเมื่อยกล้ามเนื้อ ตัวอย่าง 
กิจกรรมการออกก าลังกายประเภทนี้ เช่น โยคะ การเต้นระบ า ฯลฯ 
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(2) การออกก าลังกายเพื่อเล่นกีฬา คือการออกก าลังกายชนิดหนึ่งซึ่งมีกฎกติกาแน่นอน
แล้วแต่ๆละชนิดของกีฬาแตกต่างกันไป ส าหรับนักกีฬานั้นมุ่งเน้นการแข่งขันกีฬาเพื่อความเป็นเลิศ    
มีการฝึกซ้อมออกก าลังกายซึ่งมีความหนักมากจนบางครั้งอาจเกิดอันตราย เป็นผลเสียต่อสุขภาพ 
การแข่งขันนั้นมีหลายระดับ เช่น อาจแข่งขันกันเพื่อความสนุกสนานเป็นนันทนาการเพื่อ เช่ือมความ
สามัคคี หรือแข่งขันเพื่อความเป็นเลิศทางกีฬา 
  (3) การออกก าลังกายเพื่อรักษาทรวดทรงและสัดส่วน เป็นการออกก าลังกายท่ีเน้นการ 
บริหารกายเฉพาะส่วนเพื่อให้มีรูปร่างท่ีดี 
  (4) การออกก าลังกายเพื่อแก้ไขความพิการ เป็นการออกก าลังกายท่ีเน้นให้อวัยวะหรือส่วน
ต่างๆ ของร่างกายท่ีอ่อนแอหรือพิการให้แข็งแรงขึน้สามารถท างานได้ 
  (5) การออกก าลังกายเพื่อความสนุกสนานเป็นกิจกรรมนันทนาการ เป็นการออกก าลังกาย    
ท่ีเน้นการส่งเสริมสุขภาพจิต คลายความเครียด ลดความวิตกกังวลและส่งเสริมความสามัคคี 
ส านักพัฒนาการพลศึกษา สุขภาพ แนะนันทนาการ  

กรมพลศึกษา (2543) เสนอแนะ หลักปฏิบัติในการออกก าลังกายไว้ดังนี้ คือ 
  - ออกก าลังกายอย่างน้อยสัปดาห์ละ 3 ครั้ง  
  - ออกก าลังกายสม่ าเสมออย่างน้อยสัปดาห์ละ 3 ครั้ง ออกต่อเนื่อง ครั้งละ 20-30 นาที 
  - ออกก าลังกายวันเว้นวัน หรือ 3 วัน ติดกัน พักไม่เกิน 3 วัน และถ้าจะให้ดีควรออก ทุกวัน
วันละนาน 20-30 นาที และเลือกเวลาท่ีเหมาะกับตน ท าให้ตนมีความสุขมีความพึงพอใจ 

1.16 งำนวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 บทคัดย่อ มุกดาวรรณ สมบูรณ์วรรณะ (2558) กล่าวว่า ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ (Fitness Center) ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยทางด้านบุคลากรผู้ให้บริการ, ปัจจัย
ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ, ปัจจัยด้านความสะดวกและความเหมาะสมของ
ค่าสมาชิก, ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ, ปัจจัยด้านคลาสออกก าลังกายและ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ในส่วนของปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ บริการสถานออก
ก าลังกายขนาดใหญ่ (ศึกษาเฉพาะ Fitness First, Virgin Active, True Fitness, We Fitness) ท่ีมี
ความแตกต่างกันในเรื่องเพศและ อายุ มีระดับการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายขนาดใหญ่ 
(Fitness Center) ท่ีแตกต่างกัน โดยกลุ่มตัวอย่างเพศชาย มีการตัดสินใจใช้ บริการสถานออกก าลัง
กายขนาดใหญ่ท่ีมากกว่าเพศหญิง และกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุ 31-35 ปี มีการตัดสินใจใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายขนาดใหญ่มากท่ีสุด 
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1.17 ขั้นตอนกำรด ำเนินงำนวิจัย 

 1.17.1 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 

ใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด (Closed-ended Form) แบบสอบถามแบบนี้ประกอบด้วย
ข้อค าถามและตัวเลือก (ค าตอบ) ซึ่งตัวเลือกนี้สร้างขึ้นโดยคาดว่าผู้ตอบแบบสอบถามสามารถ
เลือกตอบได้ตามต้องการ และมีอย่างเพียงพอเหมาะสม แบบสอบถามแบบนี้สร้างยาก ใช้เวลาในการ
สร้างมากกว่าแบบสอบถามแบบปลายเปิด แต่ผู้ตอบตอบง่าย สะดวก รวดเร็ว นอกจากนี้ข้อมูลท่ีได้
สามารถน าไปวิเคราะห์ สรุปผลได้ง่ายอีกด้วย ส าหรับแบบสอบถามของสปอร์ต อเวนิว จะแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการออกก าลังกาย และข้อมูลเกี่ยวกับการออกก าลังกาย 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนส เกี่ยวกับ
ความชอบในการออกก าลังกาย และปัจจัยต่างๆท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนส 
 ส่วนที่ 3 ค่าใช้บริการของศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนส สอบถามถึงความเหมาะสมของอัตราค่า
ใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนสสปอร์ตอเวนิว เพื่อน ามาปรับใช้ในกลยุทธ์ 

1.17.1 กำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำง 
เลือกกลุ่มเป้าหมาย 40 คน ท่ีมีการออกก าลังกาย หรือเล่นกีฬาเป็นประจ า และอาศัยอยูใน

บริเวณจังหวัดนนทบุรีและกรุงเทพมหานคร 

1.17.2 สรุปข้อมูลแบบสอบถำม 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

1. จ ำแนกตำมเพศ 
ตารางท่ี 1.1 : สรุปผลแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
หญิง 20 50 
ชาย 20 50 
รวม 40 100.0 

 จากตารางข้างต้น พบว่า จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง 20 คน (ร้อยละ 50) และ
เพศชาย 20 คน (ร้อยละ 50) 
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2. จ ำแนกตำมอำยุ 
ตารางท่ี 1.2 : สรุปผลแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

ช่วงอายุ จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20 ปี 0 0 

21-30 ปี 14 35 
31-40 ปี 23 57 
41-50 ปี 2 5 
51-60 ปี 1 2.5 

มากกว่า 60 ปีข้ึนไป 0 0 
รวม 40 100.0 

 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31- 40 ปี จ านวน 23 

คน (ร้อยละ 57) รองลงมาคือ ผู้มีอายุอยู่ระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 14 คน (ร้อยละ 35) ผู้มีอายุอยู่
ระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 2 คน (ร้อยละ 5) และ ผู้มีอายุอยู่ระหว่าง 51-60 ปี จ านวน 1 คน (ร้อยละ 
2.5) 

3. จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำ 
ตารางท่ี 1.3 : สรุปผลแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าระดับปริญญาตรี 2 5 

ระดับปริญญาตร ี 11 27.5 
ระดับปริญญาโท 27 67.5 
ระดีบปริญญาเอก 0 0.0 

รวม 40 100.0 
 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาโท 

จ านวน 27 คน (ร้อยละ 67.5) รองลงมาคือ ผู้ท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 11 คน (ร้อยละ 
27.5) และ ผู้ท่ีมีการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี จ านวน 2 คน (ร้อยละ 5)  
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4. จ ำแนกตำมอำชีพ 
ตารางท่ี 1.4 : สรุปผลแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 1 2.5 

เจ้าของกิจการ 8 20 
ข้าราชการ 18 45 

พนักงานบริษัทเอกชน 11 27.5 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 0 0 

อาชีพอิสระ 1 2.5 
นักกีฬา 1 2.5 

รวม 40 100.0 
  
 จากตารางข้างต้น พบว่า จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นข้าราชการ จ านวน 19 คน 
(ร้อยละ 45) รองลงมาคือพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 11 คน (ร้อยละ 27.5) เป็นเจ้าของกิจการ 
จ านวน 8 คน (ร้อยละ 20) ส่วนนักเรียน/นักศึกษา อาชีพอิสระ และนักกีฬา มีจ านวนเท่ากัน คือ 1 คน 
(ร้อยละ 2.5) 

5. จ ำแนกตำมรำยได้ต่อเดือน 
ตารางท่ี 1.5 : สรุปผลแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20,001 บาท 4 10 
20,001-40,000 บาท 10 25 
40,001-60,000 บาท 4 10 
60,001-80,000 บาท 3 7.5 
80,001-100,000 บาท 6 15 
มากกว่า 100,001 บาท 13 32.5 

รวม 40 100.0 
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 จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ มากกว่า 100,001 บาท 
จ านวน 13 คน (ร้อยละ 32.5) รองลงมาคือ ผู้ท่ีมีรายได้ระหว่าง 20,001-40,000 บาท จ านวน 10 
คน (ร้อยละ 25) ผู้ท่ีมีรายได้อยู่ระหว่าง 80,001-100,000 บาท จ านวน 6 คน (ร้อยละ 15) ผู้ท่ีมีรายได้
ต่ ากว่า 20,001 บาท และ 40,001-60,000 บาท มีจ านวนเท่ากันคือ 4 คน (ร้อยละ 10) ผู้ท่ีมีรายได้ 
60,001-80,000 บาท จ านวน 3 คน (ร้อยละ 7.5)  

6. ค่ำใช้จ่ำยต่อเดือนในกำรใช้บริกำรศูนย์กีฬำและฟิตเนส 
ตารางท่ี 1.6 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามค่าใช้จ่ายต่อเดือนในการใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนส 
 

ค่าใช้จ่ายต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 1,001 บาท 16 40 
1,001-2,000 บาท 9 22.5 
2,001-3,000 บาท 7 17.5 

มากกว่า 3,000 บาท 8 20 
รวม 40 100.0 

 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อเดือนในการใช้บริการ

ศูนย์กีฬาและฟิตเนส ต่ ากว่า 1,001 บาท จ านวน 16 คน (ร้อยละ 40) รองลงมาคือ 1,001-2,000 บาท 
จ านวน 9 คน (ร้อยละ 22.5) คนท่ีมีค่าใช้จ่ายมากกว่า 3,000 บาท จ านวน 8 คน (ร้อยละ 20) และ
2,001-3,000 บาท จ านวน 7 คน (ร้อยละ 17.5) 

7. ท่ำนออกก ำลังกำยวันใดบ้ำง 
ตารางท่ี 1.7 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามวันท่ีสะดวกมาออกก าลังกาย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

วันท่ีออกก าลังกาย จ านวน ร้อยละ 
วันท าการ (จ-ศ) 36 69.2 

วันหยุดราชการ (ส-อา) 16 30.8 
รวม 52 100.0 

จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สะดวกมาออกก าลังกายวันท าการ 
(จันทร์ถึงศุกร์) จ านวน 36 ครั้ง (ร้อยละ 69.2) และวันหยุดราชการ (เสาร์ถึงอาทิตย์) จ านวน 16 คน 
(ร้อยละ 30.8) 
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8. ท่ำนออกก ำลังกำยสัปดำห์ละก่ีคร้ัง 
ตารางท่ี 1.8 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามจ านวนในการออกก าลังกายเฉล่ียต่อสัปดาห์ 
 

จ านวนในการออกก าลังกาย จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 1 ครั้ง 2 5 

1-2 ครั้ง 7 17.5 
3-4 ครั้ง 22 55 
5-6 ครั้ง 8 20 
7-8 ครั้ง 1 2.5 
9-10 ครั้ง 0 0 

มากกว่า 10 ครั้ง 0 0 
รวม 40 100.0 

 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ออกก าลังกายสัปดาห์ละ 3-4 ครั้ง 

จ านวน 22 คน (ร้อยละ 55) รองลงมาคือ 5-6 ครั้ง จ านวน 8 คน (ร้อยละ 20) สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง 
จ านวน 7 คน (ร้อยละ 17.5) น้อยกว่าสัปดาห์ละ 1 ครั้ง จ านวน 2 คน (ร้อยละ 5) และ สัปดาห์ละ 
7-8 ครั้ง จ านวน 1 คน (ร้อยละ 2.5)  

9. ท่ำนออกก ำลังกำยช่วงเวลำใด 
ตารางท่ี 1.9 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามช่วงเวลาในการออกก าลังกาย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

ช่วงเวลาออกก าลังกาย จ านวน ร้อยละ 
ก่อน 06.01 น. 2 3.8 

06.01 - 09.00 น. 9 17.3 
09.01 - 12.00 น. 2 3.8 
12.01 - 15.00 น. 1 1.9 
15.01 - 18.00 น. 8 15.4 
18.01 - 21.00 น. 28 54 
 หลัง 21.01 น. 2 3.8 

รวม 52 100.0 
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จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ออกก าลังกายช่วงเวลา           
18.01 - 21.00 น. จ านวน 28 คน (ร้อยละ 54) รองลงมาคือ 06.01 - 09.00 น. จ านวน 9 คน     
(ร้อยละ 17.3) ช่วงเวลา 15.01 - 18.00 น. จ านวน 8 คน (ร้อยละ 15.4) ช่วงเวลา ก่อน 06.01 น. , 
09.01 - 12.00 น. , หลัง 21.01 น. มีจ านวนเท่ากันคือ 2 คน (ร้อยละ 3.8) และเวลา 12.01 - 15.00 
น. มีน้อยท่ีสุดจ านวน 1 คน (ร้อยละ 1.9) 

ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีผลต่อควำมพึงพอใจในกำรใช้บริกำรศูนย์รวมกีฬำและฟิตเนส 

1. จุดประสงค์ในกำรออกก ำลังกำยและเล่นกีฬำของท่ำนคืออะไร 
ตารางท่ี 1.10 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามจุดประสงค์ในการออกก าลังกาย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

จุดประสงค์ จ านวน ร้อยละ 
สร้างกล้ามเนื้อ 23 20.7 

ลดน้ าหนัก 23 20.7 
เพื่อสุขภาพท่ีดี 37 33.3 
พบปะเพื่อนฝูง 7 6.3 
ฝึกซ้อมกีฬา 10 9 

ความสนุกสนาน 10 9 
อืน่ๆ 1 1 
รวม 111 100.0 

 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ในการออกก าลังกาย

เพื่อสุขภาพท่ีดี จ านวน 37 คน (ร้อยละ 33.3) รองลงมาคือสร้างกล้ามเนื้อ และลดน้ าหนัก มีจ านวน
เท่ากันคือ 23 คน (ร้อยละ 20.7) เพื่อฝึกซ้อมกีฬา และเพ่ือความสนุกสนาน มีจ ำนวนเท่ำกนัคือ 10 คน 
(ร้อยละ 9) เพื่อพบปะเพื่อนฝูง จ านวน 7 คน (ร้อยละ 9.3) และจุดประสงค์อื่นๆ มีจ านวน 1 คน 
(ร้อยละ 1) 
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2. ท่ำนชอบเลน่กีฬำชนิดใดบ้ำง 
ตารางท่ี 1.11 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามชนิดกีฬาท่ีชอบ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

ชนิดกีฬาท่ีชอบ จ านวน ร้อยละ 
แบดมินตัน 15 14 

เทนนิส 4 3.7 
ว่ายน้ า 18 16.8 
ฟุตบอล 3 2.8 
กอล์ฟ 3 2.8 

ต่อยมวย 9 8.5 
เทควันโด/ยูโด 3 2.8 

วิ่ง 24 22.4 
บาสเก็ตบอล 7 6.6 

จักรยาน 15 14 
อื่นๆ 6 5.6 
รวม 107 100.0 

 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบกีฬาวิ่ง จ านวน 24 คน       

(ร้อยละ 22.4) รองลงมาคือว่ายน้ า จ านวน 18 คน (ร้อยละ 16.8) แบดมินตันและจักรยาน มีจ านวน
เท่ากันคือ 15 คน (ร้อยละ 14) ต่อยมวย จ านวน 9 คน (ร้อยละ 8.5) บาสเก็ตบอล จ านวน 7 คน 
(ร้อยละ 6.6) กีฬาชนิดอื่นๆ ได้แก่ ปิงปอง รักบี้ ยิงปืน จ านวน 6 คน (ร้อยละ 5.6) เทนนิส จ านวน    
4 คน (ร้อยละ 3.7) ฟุตบอล กอล์ฟ และเทควันโด/ยูโด มีจ านวนเท่ากันคือ 3 คน (ร้อยละ 2.8) 
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3. ท่ำนชอบใช้บริกำรใดในส่วนของฟิตเนสบ้ำง  
ตารางท่ี 1.12 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามการใช้บริการในส่วนของฟิตเนสท่ีชอบ 

        (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

บริการในฟิตเนส จ านวน ร้อยละ 
เครื่องออกก าลังกาย 27 31.8 

เครื่องบริหารกล้ามเนื้อ 21 24.7 
คลาสโยคะ 7 8.2 

คลาสบอด้ีคอมแบต 4 4.7 
คลาสสร้างกล้ามเนื้อ 12 14.1 

คลาสซุมบ้า/เต้น 3 3.5 
คลาสปั่นจักรยาน 11 13 

รวม 85 100.0 
 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบใช้บริการฟิตเนสในส่วนของ

เครื่องออกก าลังกาย จ านวน 27 คน (ร้อยละ 31.8) รองลงมาคือเครื่องบริหารกล้ามเนื้อ จ านวน       
21 คน (ร้อยละ 24.7) คลาสสร้างกล้ามเนื้อ จ านวน 12 คน (ร้อยละ 14.1) คลาสปั่นจักรยาน     
จ านวน 11คน (ร้อยละ 13) คลาสโยคะ จ านวน 7 คน (ร้อยละ 8.2) คลาสบอด้ีคอมแบต จ านวน      
4 คน (ร้อยละ 4.7) และคลาสซุมบ้า/เต้น จ านวน 3 คน (ร้อยละ 3.5) 
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4. ปัจจัยส ำคัญใดท ำให้ท่ำนตัดสินใจเลอืกใช้บรกิำรศูนย์กีฬำและฟิตเนส 
ตารางท่ี 1.13 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์กีฬาและ           

         ฟิตเนส (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

ปัจจัย จ านวน ร้อยละ 
ท่ีจอดรถมาก 15 9.7 

ใกล้บ้าน/ ใกล้ท่ีท างาน 30 19.5 
เดินทางสะดวก 25 16.2 

ราคาถูก 15 9.7 
บริการด ี 21 13.6 

สถานท่ีตกแต่งสวยงาม 7 4.6 
ช่ือเสียงของสถานบริการ 4 2.6 

เครื่องออกก าลังกายใหม่ และ
หลากหลาย 

26 16.9 

คลาสเรียนหลายช่วงเวลา 11 7.2 
รวม 154 100.0 

 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีปัจจัยส าคัญในการเลือกศูนย์กีฬา

และฟิตเนสคือใกล้บ้าน/ใกล้ท่ีท างาน จ านวน 30 คน (ร้อยละ 19.5) รองลงมาคือเครื่องออกก าลังกาย
ใหม่ และหลากหลาย จ านวน 26 คน (ร้อยละ 16.9) เดินทางสะดวก จ านวน 25 คน (ร้อยละ 16.2) 
บริการด ีจ านวน 21 คน (ร้อยละ 13.6) มีท่ีจอดรถมาก และราคาถูกมีจ านวนเท่ากันคือ 15 คน (ร้อย
ละ 9.7) คลาสเรียนหลายช่วงเวลา จ านวน 11 คน (ร้อยละ 7.2) สถานท่ีตกแต่งสวยงาม จ านวน 7 
คน (ร้อยละ 4.6) ช่ือเสียงของสถานบริการ จ านวน 4 คน (ร้อยละ 2.6) 
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5. ท่ำนคิดว่ำควรมีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกใดบ้ำงในศูนย์กีฬำและฟิตเนส 
ตารางท่ี 1.14 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าควรมี 

         ในศูนย์กีฬาและฟิตเนส (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

ส่ิงอ านวยความสะดวก จ านวน ร้อยละ 
บริการผ้าขนหนู 28 17.8 

บริการแชมพู สบู่ ไดร์เป่าผม 21 13.4 
ห้องน้ าสะอาด 36 23 
เครื่องวัดไขมัน 16 10.2 

ล็อกเกอร์เก็บของ 33 21 
ห้องพยาบาล 12 7.6 

อุปกรณ์กีฬาให้เช่า/ยืม 10 6.4 
อื่นๆ (มีนักวิทยาศาสตร์การกีฬา) 1 0.6 

รวม 157 100.0 
 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการส่ิงอ านวยความ

สะดวกภายในศูนย์กีฬาและฟิตเนส คือ ห้องน้ าสะอาด จ านวน 36 คน (ร้อยละ 23) รองลงมาคือ ล็อก
เกอร์เก็บของ จ านวน 33 คน (ร้อยละ 21) บริการผ้าขนหนู จ านวน 28 คน (ร้อยละ 17.8) บริการ
แชมพู สบู่ ไดร์เป่าผม จ านวน 21 คน (ร้อยละ 13.4) เครื่องวัดไขมัน จ านวน 16 คน (ร้อยละ 10.2) 
ห้องพยาบาล จ านวน 12 คน (ร้อยละ 7.6) อุปกรณ์กีฬาให้เช่า/ยืม จ านวน 10 คน (ร้อยละ 6.4) และ
อื่นๆ (มีนักวิทยาศาสตร์การกีฬา) จ านวน 1 คน (ร้อยละ 0.6) 
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6. ท่ำนคิดว่ำภำยในศูนย์กีฬำและฟิตเนสควรมีร้ำนค้ำใดบ้ำง 
ตารางท่ี 1.15 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามร้านค้าท่ีควรมีในศูนย์กีฬาและฟิตเนส  

        (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
ร้านค้าในฟิตเนส จ านวน ร้อยละ 

ร้านอาหาร 24 24.2 
ร้านกาแฟ 21 21.2 

ร้านขายอุปกรณ์กีฬา 17 17.2 
ร้านท าผม 5 5.1 

ร้านนวด-สปา 11 11.1 
ร้านขายเส้ือผ้าออกก าลังกาย 20 20.2 
ร้านสอนพิเศษ สอนภาษา 1 1 

รวม 99 100.0 
 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าควรมีร้านอาหารในศูนย์กีฬา

และฟิตเนส จ านวน 24 คน (ร้อยละ 24.2) รองลงมาคือร้านกาแฟ จ านวน 21 คน (ร้อยละ 21.2) 
ร้านขายเส้ือผ้าออกก าลังกาย จ านวน 20 คน (ร้อยละ 20.2) ร้านขายอุปกรณ์กีฬา จ านวน 17 คน 
(ร้อยละ 17.2) ร้านนวด-สปา จ านวน 11 คน (ร้อยละ 11.1) ร้านท าผม จ านวน 5 คน (ร้อยละ 5.1) 
และร้านสอนพิเศษ สอนภาษา จ านวน 1 คน (ร้อยละ 1) 

 

 

 

 

 

 

 

 



30 
 

 
 

7. แหล่งข้อมูลที่ช่วยท่ำนในกำรตัดสินใจใช้บริกำรศูนย์กีฬำและฟิตเนส 

ตารางท่ี 1.16 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามร้านค้าท่ีควรมีในศูนย์กีฬาและฟิตเนส                       
         (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
ร้านค้าในฟิตเนส จ านวน ร้อยละ 
ส่ือวิทยุโทรทัศน์ 0 0 

ส่ือส่ิงพิมพ์ 1 1.5 
ส่ือออนไลน์ 27 39.7 

บุคคลใกล้ชิดแนะน า 33 48.5 
พนักงานขาย 6 8.8 
อืน่ๆ (ตนเอง) 1 1.5 

รวม 99 100.0 
 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าแหล่งข้อมูลท่ีช่วยในการ

ตัดสินใจใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนสคือบุคคลใกล้ชิดแนะน า จ านวน 33 คน (ร้อยละ 48.5) 
รองลงมาคือส่ือออนไลน์ จ านวน 27 คน (ร้อยละ 39.7) พนักงานขาย จ านวน 6 คน (ร้อยละ 8.8)    
ส่ือส่ิงพิมพ์ และตนเอง มีจ านวนเท่ากันคือ 1 คน (ร้อยละ 1.5) ส่วนส่ือวิทยุโทรทัศน์ ไม่มีผู้ตอบ 

 ส่วนที่ 3 ค่ำใช้บริกำรของศูนย์รวมกีฬำและฟิตเนส 

1. ท่ำนคิดว่ำแพ็คเกจใดเหมำะสมกับตัวท่ำนมำกที่สุด (ในด้ำนกำรใช้บริกำร) 

ตารางท่ี 1.17 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามแพ็คเกจท่ีผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าเหมาะสมกับตนเอง 
         มากท่ีสุด 
 

แพ็คเกจ จ านวน ร้อยละ 
Silver 8 20 
Gold 19 47.5 

Platinum 10 25 
ไม่มีข้อใดเหมาะสม 3 7.5 

รวม 40 100.0 
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จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าแพ็คเกจท่ีเหมาะสมกับตัว
ผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ Gold จ านวน 19 คน (ร้อยละ 47.5) รองลงมาคือ Platinum  
จ านวน 10 คน (ร้อยละ 25) Silver  จ านวน 8 คน (ร้อยละ 20) และไม่มีข้อใดเหมาะสม จ านวน 3 
คน (ร้อยละ 7.5) 

2. ท่ำนคิดว่ำรำคำตำมแพ็คเกจที่ท่ำนเลือกมีควำมคุ้มค่ำมำกหรือน้อยเพยีงใด 
ตารางท่ี 1.18 : สรุปผลแบบสอบถาม ตามความคุ้มค่าของแพ็คเกจท่ีเลือก 
 

ความคุ้มค่า จ านวน ร้อยละ 
คุ้มค่ามาก 15 37.5 

คุ้มค่าปานกลาง 19 47.5 
คุ้มค่าน้อย 3 7.5 
ไม่คุ้มค่าเลย 3 7.5 

รวม 40 100.0 
 
จากตารางข้างต้นพบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าแพ็คเกจท่ีเลือกมีความคุ้มค่า

ปานกลาง จ านวน 19 คน (ร้อยละ 47.5) คุ้มค่ามาก จ านวน 15 คน (ร้อยละ 37.5) คุ้มค่าน้อย 
จ านวน 3 คน (ร้อยละ 7.5) และไม่คุ้มค่าเลย จ านวน 3 คน (ร้อยละ 7.5) 

  

 



บทที่ 2 

กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมทำงธุรกิจ 

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ เพื่อน ามาสรุปเป็นปัจจัยเส่ียงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัย
เส่ียงภายใน และปัจจัยเส่ียงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 

2.1 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน 
2.1.1 ปัจจัยด้ำนบุคลำกร 

สถานการณ์  (1) บุคลากรมีความช านาญน้อยในการฝึกสอนและให้ค าแนะน าแก่ลูกค้า 
(2) บุคลากรไม่ใส่ใจในการบริการ ดูแลลูกค้าไม่ดีเท่าท่ีควร ท้ังในด้านการให้ความ
สะดวกและการดูแลด้านความปลอดภัย 
(3) บุคลากรไม่ขยัน ไม่กระตือรือรน้ ไม่สามารถปฏิบัติงานได้ตรงตามเป้าหมายท่ีวาง
ไว ้

ผลต่อธุรกิจ  (1) ลูกค้ารู้สึกไม่พึงพอใจต่อการใช้บริการ  
(2) ธุรกิจไม่สามารถด าเนินงานได้ตามเป้าหมายท่ีวางไว้ 
(3) การท างานไม่ราบรื่น มีอุปสรรคปัญหาท่ีต้องคอยแก้ไข เพื่อให้การด าเนินงานมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

 2.1.2 ปัจจัยด้ำนงบประมำณและกำรเงิน 
สถานการณ์ (1) เป็นธุรกิจท่ีต้องการเงินลงทุนสูง ท้ังด้านการก่อสร้างและอุปกรณ์กีฬาต่างๆ 

(2) มีค่าใช่จ่ายด้านการประชาสัมพันธ์ ท าการตลาด ท าส่ือส่ิงพิมพ์ ท าเว็ปไซต์ 
เพื่อให้เป็นที่รู้จักและมีคนเข้ามาใช้บริการ 

ผลต่อธุรกิจ  (1) อาจท าให้โครงการไม่สามารถด าเนินการต่อไปได้ 
(2) ท าให้สภาพคล่องทางการเงินของกิจการไม่ดีเท่าท่ีควร 
(3) เงินหมุนเวียนน้อยลง 

  (4) เกิดภาระหนี้สินจากการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน 

 2.1.3 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยีภำยใน 

สถานการณ์ ธุรกิจต้องมีการลงทุนในการติดต้ังระบบสารสนเทศและระบบควบคุมความปลอดภัย 
เพื่อน ามาใช้ในการดูแลลูกค้า และใช้ในการท างานภายใน 
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ผลต่อธุรกิจ ต้องใช้เงินลงทุนเพิ่มขึ้นทางด้านเทคโนโลยี เพื่อรองรับการบริการให้ลูกค้าและการ
ปฏิบัติงานได้ตามกระแสของลูกค้าท่ีมีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

 2.1.4 ปัจจัยด้ำนสินทรัพย์ของธุรกิจ 
สถานการณ์ (1) สินทรัพย์ของธุรกิจมีหลายอย่าง ไม่ว่าจะเป็นด้านสถานท่ี หรืออุปกรณ์ ทุกอย่าง

ต้องให้เพียงพอต่อการใช้บริการของลูกค้า  
  (2) สามารถรองรับความต้องการใช้ในการบริการของลูกค้าได้อย่างครบวงจร 
ผลต่อธุรกิจ (1) การให้บริการไม่ดี ไม่สามารถเปิดให้บริการได้อย่างครบวงจร 
  (2) การจัดระบบคิวภายใน ไม่เป็นไปตามท่ีลูกค้าคาดหวัง 
 2.1.5 ปัจจัยด้ำนกลยุทธ์ 
สถานการณ์ (1) ธุรกิจมีการวางแผนขั้นตอนในหารก าหนดกลยุทธ์ไว้แล้ว 
  (2) ธุรกิจมีการส ารวจความต้องการของผู้ท่ีมาใช้บริการและผู้ท่ีก าลังตัดสินใจเพื่อมา

ใช้บริการ เพื่อน ามาก าหนดแผนกลยุทธ์ 
  (3) ก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 
  (4) สร้างแผนการด าเนินงานเพื่อปฏิบัติตามแผนกลยุทธ์ให้บรรลุเป้าหมายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ 
ผลต่อธุรกิจ (1) ธุรกิจต้องมีการทบทวนแผนกลยุทธ์เพื่อให้มีความทันสมัยตามสภาพแวดล้อม

ของธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
  (2) ธุรกิจสามารถให้บริการลูกค้าเพื่อให้เกิดความพึงพอใจและกลับมาใช้บริการใหม่

อย่างต่อเนื่อง 
  (3) ธุรกิจสามารถจูงใจให้ลูกค้ามาใช้บริการท้ังลูกค้าใหม่และลูกค้าเก่า 
  (4) ธุรกิจสามารถปรับตัวให้เข้ากับการแข่งขันในตลาด และการเปล่ียนแปลงต่างๆ 

ส่งผลให้ธุรกิจสามารถด าเนินธุรกิจได้ท้ังในระยะส้ันและระยะยาว 

2.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 
 2.2.1 ปัจจัยด้ำนลูกค้ำ 
สถานการณ์ (1) ลูกค้าปัจจุบันให้ความส าคัญกับการเล่นกีฬาและการออกก าลังกาย เพื่อเป็นการ

เสริมสร้างสุขภาพท่ีดี แข็งแรง ช่วยรักษาโรคภัยไข้เจ็บ 
(2) กระแสความนิยมด้านการมีรูปร่างท่ีสวยงามจากการออกก าลังกายก าลังมาแรง
มากปัจจุบัน 
(3) ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายและมีความสุขเมื่อได้ออกก าลังกาย 
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ผลต่อธุรกิจ (1) ลูกค้ามีแนวโน้มท่ีจะแบ่งเวลาเพื่อมาออกก าลังกาย และมาใช้บริการศูนย์กีฬา
และฟิตเนสกันมากขึ้น 

  (2) ลูกค้าเลือกใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนส ในการออกก าลังกาย เนื่องจาก
เดินทางสะดวก มาท่ีเดียวสามารถเล่นได้ท้ังกีฬาหลายชนิดและฟิตเนสได้หลาย
รูปแบบ 

 2.2.2 ปัจจัยด้ำนคู่แข่ง 
สถานการณ์ (1) มีคู่แข่งมากขึ้น เนื่องจากช่วงนี้ประชาชนให้ความใส่ใจในสุขภาพมากขึ้น ท าให้

ธุรกิจด้านการออกก าลังกายมีมากขึ้นด้วย 
(2) คู่แข่งท าธุรกิจประเภทเดียวกันอยู่ในบริเวณเดียวกัน 
(3) คู่แข่งมีประสิทธิภาพสูงกว่าเรา 
(4) คู่แข่งเปิดมานานกว่า ท าให้เป็นที่รู้จัก และมีช่ือเสียง 

ผลต่อธุรกิจ (1) ลูกค้ามาใช้บริการน้อยลง ท าให้ต้องปรับเปล่ียนกลยุทธ์และให้ความส าคัญกับ
การบริการลูกค้าให้มากท่ีสุด 

  (2) ธุรกิจมีรายได้ลดลงเนื่องจากลูกค้าเลือกใช้บริการคู่แข่งมากขึ้น 
 2.2.3 ปัจจัยด้ำนกำรเมือง/เศรษฐกิจ/สังคม 
สถานการณ์ เกิดภาวะเศรษฐกิจท่ีฝืดเคือง ประชาชนใช้จ่ายน้อยลง ต้องประหยัด และจ ากัด

รายจ่ายมากขึ้น 
ผลต่อธุรกิจ คนมาใช้บริการกันน้อยลง ธุรกิจจึงต้องมีการปรับกลยุทธ์เพื่อให้สอดคล้องกับการใช้

จ่ายของคนในปัจจุบันและช่วยดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการเพิ่มมากข้ึน 
 2.2.4 ปัจจัยด้ำนภัยธรรมชำติ/อุบัติเหตุ 
สถานการณ์ เกิดเหตุอุทกภัยและอัคคีภัย 
ผลต่อธุรกิจ เสียหายท้ังด้านสินทรัพย์และช่ือเสียงของธุรกิจ เกิดความไม่มั่นใจต่อลูกค้า 
  สูญเสียรายได้ในช่วงการปรับปรุง 
 2.2.5ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยีภำยนอก 
สถานการณ์ เทคโนโลยีในหลายด้าน มีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ไปตามกาลเวลา โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีท่ีน ามาใช้กับอุปกรณ์กีฬาต่างๆ 
ผลต่อธุรกิจ ธุรกิจต้องลงทุนซื้อเครื่องมือ อุปกรณ์กีฬาเพิ่มขึ้น เพื่อไม่ให้ธุรกิจล้าหลัง และไม่มี

ความน่าสนใจ 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยใน 
 2.3.1 ปัจจัยด้ำนบุคลำกร อยู่ในระดับความเส่ียง สูง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 

(1) บุคลากรถือเป็นปัจจัยท่ีส าคัญมากต่องานบริการทุกชนิด ฉะนั้นจึงมีความเส่ียงค่อนข้างสูง
เนื่องจากบุคลกรจะต้องเป็นผู้เข้าถึงและส่ือสารกับลูกค้าโดยตรง จึงเป็นตัวแปรหลักท่ีจะท าให้ลูกค้า
ได้รับความพึงพอใจในการใช้บริการ 

(2)  มีการคัดเลือกบุคลากรก่อนเข้าท างาน หัวหน้ามอบหมายงานให้ตรงตามความถนัดของ
บุคลากรและสายงาน เพื่อให้งานออกมามีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

(3) มีการฝึกอบรมบุคลากรอย่างดี เป็นประจ า เพื่อให้มีความช านาญในการให้ความรู้
ทางด้านกีฬากับลูกค้าได้ 

(4) จัดประชุมประจ าเดือนเพื่อรับฟังปัญหาในการท างานของบุคลากรแต่ละแผนกกับหัวหน้า
แผนก เพื่อปรับการท างานให้ดีขึ้น 

(5) จัดประชุมใหญ่ระหว่างหัวหน้าแผนกและผู้บริหารระดับสูงเพื่อรับฟังปัญหาท่ีเกิดขึ้น
ท้ังหมด และระดมกลยุทธ์การด าเนินงานน าเสนอสู่ผู้บริหาร 

(6) ควบคุมงานจากหัวหน้าแผนกในแต่ละฝ่าย คอยดูแลบุคลากรระหว่างการท างาน  
(7) มีระบบประเมินพนักงานจากลูกค้า เพื่อท่ีหัวหน้างานจะได้ทราบระดับความพึงพอใจของ

ลูกค้าท่ีมีต่อพนักงานในแต่ละบุคคล และหาแนวทางการแก้ไขให้กับบุคคลท่ีมีการประเมินระดับต่ า 
2.3.2 ปัจจัยด้ำนงบประมำณและกำรเงิน อยู่ในระดับความเส่ียง สูง 

ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 
(1) ธุรกิจด้านกีฬาและฟิตเนสต้องใช้เงินลงทุนสูงมากในช่วงเริ่มต้นท่ีประกอบไปด้วยค่าท่ีดิน 

ค่าก่อสร้าง ค่าอุปกรณ์ต่างๆ รวมไปถึงค่าโฆษณาและกิจกรรมส่งเสริมการขายด้วย หากกิจการมีการ
บริหารทางด้านการเงินไม่ดี จะท าให้ธุรกิจปิดกิจการได้ การก่อสร้างไม่เป็นไปตามท่ีก าหนดได้ 

(2) วางแผนค่าใช้จ่ายให้ละเอียดท่ีสุด 
(3) ต้ังงบประมาณของแต่ละส่วนงานให้ตรงความเป็นจริง มีเงินส ารองเพื่อใช้ในยามฉุกเฉิน 
(4) วางแผนการบริหารงานเงินไว้ตัง้แต่ช่วงเริ่มต้นกิจการไปจนถึงการด าเนินงานระยาวในอีก 

10 ปีข้างหน้า 
(5) ประมาณการรายรับรายจ่ายให้เห็นภาพของก าไรอย่างชัดเจน 
(6) จัดท าบัญชีอย่างละเอียดและตรงไปตรงมา  
(7) เจ้าของกิจการตรวจสอบบัญชีอย่างสม่ าเสมอ เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาด้านการทุจริตใน

ภายหลังได้ 
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2.3.3 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยีภำยใน อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 

(1) คิดค้นวิธีการออกก าลังกายแบบแปลกใหม่ท่ีช่วยเพิ่มความสร้างสรรค์และความ
สนุกสนานในการออกก าลังกายมากขึ้น อยู่สม่ าเสมอ ท าให้ลูกค้าช่ืนชอบและไม่เบ่ือหน่าย 

(2) ปรับปรุง อัพเดทระบบสมาชิก ระบบงานไอทีให้ใหม่อยู่เสมอ เพื่อรองรับต่อการใช้งาน
ของสมาชิกท่ีเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ท าให้ระบบเดินงานได้อย่างต่อเนื่อง ไม่เกิดการติดขัดจนลูกค้าต้องรอนาน
เนื่องจากใช้ระบบสแกนลายนิ้วมือเป็นหลัก 

(3) หานวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้ในธุรกิจอยู่เสมอ เพื่อดึงดูดความน่าสนใจในการเข้ามาใช้บริการ
ได้ 

2.3.4 ปัจจัยด้ำนสินทรัพย์ของธุรกิจ อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 

(1) ต้องปรับปรุงดูแลสถานท่ีและสินทรัพย์ของกิจการอยู่อย่างสม่ าเสมอเพื่อเป็นการ
บ ารุงรักษาอุปกรณ์ ช่วยยืดอายุการใช้งานให้ยาวนานขึ้น 

(2) อบรมบุคลากรในด้านการใช้งานอุปกรณ์แต่ละชนิดให้ละเอียด พร้อมท้ังสอนวิธีการดูแล
บ ารุงรักษาอุปกรณ์และสถานท่ีต่างๆด้วย 

(3) แบ่งเขตความรับผิดชอบต่อทรัพย์ให้กับบุคลากรท่ีมีหน้าท่ีเกี่ยวข้อง 
(4) มีวิธีใช้อุปกรณ์และข้อควรระวัง ติดอยู่ท่ีอุปกรณ์และสถานท่ีต่างๆ ให้ลูกค้าศึกษาและท า

ความเข้าใจก่อนการใช้งาน 
(5) บุคลากรจะต้องดูแลและคอยให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการใช้งานให้กับลูกค้าด้วย 
(6) ตรวจสอบสภาพของอุปกรณ์และสถานท่ีอย่างสม่ าเสมอ 
2.2.5 ปัจจัยด้ำนกลยุทธ์ อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 

ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 
(1) ท าการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการ

มากขึ้นอย่างรวดเร็วในระยะแรก 
(2) จัดท ารายการส่งเสริมการขายท่ีช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่ายข้ึน 
(3) ประชาสัมพันธ์ธุรกิจโดยเริ่มจากกลุ่มลูกค้าในระยะพืน้ท่ีใกล้เคียงก่อน และกระจายเป็น

วงกว้างออกไป เพื่อดึงดูดท้ังลูกค้าประจ าและลูกค้าขาจร 
(4) เน้นการท าส่ือออนไลน์ให้มาก ได้แก่ ทางเฟซบุ๊ค ไลน์ อินสตาแกรม เว็บไซต์ เป็นต้น 
(5) ค้นหานักการตลาดเก่งๆท่ีมีความสามารถในการท าส่ือโฆษณาได้อย่างน่าสนใจ เข้ามาร่วม

ท างาน เพื่อช่วยคิดค้นกลยุทธ์เด็ดๆท่ีสามารถมัดใจลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูง 
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(6) ก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคัญ และเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมเพื่อก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด 
2.4 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

2.4.1 ปัจจัยด้ำนลูกค้ำ อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 

(1) ให้ความส าคัญกับลูกค้าท้ังเก่าและลูกค้าใหม่ 
(2) มีบริการหลังการขาย  
(3) มี call center คอยให้บริการข้อมูลกับลูกค้าและรับฟังความคิดเห็นจากลูกค้า 
(4) ลูกค้าสามารถร้องเรียนเรื่องการใช้บริการได้ โดยการส่งอีเมลมาท่ีศูนย์บริการลูกค้า หรือ

ยื่นเรื่องค าข้องได้ทันทีท่ีศูนย์บริการช้ันล่าง 
(5) เปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นถึงความต้องการในการใช้บริการ 
(6) สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับองค์กรเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกมีคุณค่าเมื่อได้มาใช้บริการ 
2.4.2 ปัจจัยด้ำนคู่แข่ง อยู่ในระดับความเส่ียง สูง 

 ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 
 (1) เพิ่มจุดเด่นของธุรกิจให้มีมากขึ้น ครบครันทุกด้านเพื่อจะมาต่อสู่กับคู่แข่งไม่ว่าจะเป็น
ด้านสถานท่ี ด้านการให้บริการท่ีน่าประทับใจของบุคลากร ด้านรายการส่งเสริมการขาย ด้านความ
สะดวกสบายในการใช้บริการ  
 (2) รักษาความสะอาดและดูแลเรื่องความปลอดภัยในการใช้บริการ 

2.4.3 ปัจจัยด้ำนกำรเมือง/เศรษฐกิจ/สังคม อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 
 (1) น าเสนอกิจกรรมทางการกีฬาท่ีร่วมมือกับชุมชน เพื่อให้ภาครัฐได้ช่วยสนับสนุนและท า
กิจกรรมร่วมกัน 
 (2) สร้างความสัมพันธ์กับภาครัฐ โดยเฉพาะกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 
 (3) ท ากิจกรรมเพื่อสังคม เช่น สร้างพื้นท่ีออกก าลังกายให้กับชุมชนคนยากจน และบริจาค
ส่ิงของอุปกรณ์กีฬาให้กับเด็กยากไร้ โรงเรียนต่างจังหวัด พร้อมให้ทุนการศึกษาเพื่อสนับสนุนด้านการ
เรียนและด้านกีฬากับเด็กท่ีมีพรสวรรค์ 

2.4.4 ปัจจัยด้ำนภัยธรรมชำติ/อุบัติเหตุ อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 
 (1) วางแผนการก่อสร้างให้สามารถป้องกันการเกิดอุทกภัยได้ โดยการถมท่ีดินให้สูงขึ้นและ
รีบสร้างคันดินไว้เมื่อมีข่าวเกิดเหตุอุทกภัยในบริเวณใกล้เคียง 



38 
 

 
 

 (2) วางระบบสัญญาณเตือนอัคคีภัยไว้ให้ท่ัวทุกจุดท่ีให้บริการ พร้อมท้ังเตรียมท่ีดับเพลิงไว้
ตามจุดต่างๆ 
 (3) ส ารวจและติดตามข่าวสารสภาพอากาศอย่างสม่ าเสมอเพื่อเตรียมรับมือกับภัยพิบัติต่างๆ
ท่ีจะเกิดขึ้น 
 (4) ติดต้ังเครื่องท า CPR ปั๊มหัวใจฉุกเฉินเพื่อช่วยชีวิตลูกค้าเบื้องต้น 
 (5) อบรมการปฐมพยามเบื้องต้นแก่พนักงานทุกคนท้ังการท า CPR และการปฐมพยาบาล 
 (6) มีสถานพยาบาลเบ้ืองต้น ช่วยปฐมพยาบาลให้กับเจ้าหน้าท่ีและลูกค้าเมื่อได้รับอาการ
บาดเจ็บ ก่อนส่งโรงพยาบาล 
 (7) ติดต่อกับหน่วยแพทย์ฉุกเฉินใกล้เคียงไว้เพื่อเตรียมพร้อมต่ออุบัติเหตุท่ีเกิดขึ้นโดยไม่
คาดคิด มีการแจ้งเส้นทางกับเจ้าหน้าท่ีไว้ล่วงหน้า เพื่อการเดินทางท่ีถูกต้องและรวดเร็ว 
 2.4.5 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยีภำยนอก อยู่ในระดับความเส่ียง กลาง 
ส่ิงท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกันความเส่ียง 
 (1) บุคลากรในองค์กรจะต้องช่วยกันติดตามข่าวสารเกี่ยวกับเทคโนโลยีภายนอกท่ีเกิดขึ้น 
เพื่อน ามาเสนอให้กับหัวหน้างาน ในการวางแผนการพัฒนาเทคโนโลยีภายในองค์กรให้สอดคล้องกับ
ภายนอกองค์กร 
 (2) ผู้บริหารต้องให้ความส าคัญกับการติดตามเรื่องเทคโนโลยีภายนอกเพื่อท าให้ธุรกิจล้ าสมัย 
  

 

 

 

 

 



บทที่ 3 

กำรวิเครำะห์กำรแข่งขัน 

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง
การจัดการเชิงกลยุทธ์ ของสปอร์ต อเวนิว ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน   
คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และการ
วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 

3.1 สภำพของกำรแข่งขัน และที่มำของกำรแข่งขัน 
3.1.1 ระดับของกำรแข่งขัน 
(1) ศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนสของเอกชนในประเทศไทยส่วนใหญ่จะเปิดให้บริการแบบไม่ครบ

วงจร ท่ีพบได้มากจะเป็นการให้บริการแบบฟิตเนสท่ีมีรูปแบบเฉพาะการออกก าลังกายในยิม       
ส่วนศูนย์กีฬาจะแบ่งตามชนิดกีฬา 1-2 ชนิดกีฬา ไม่ค่อยพบแบบหลากหลายชนิดกีฬารวมอยู่ในท่ี
เดียวกัน 

(2) ศูนย์กีฬาของภาครัฐท่ีมีกีฬาแบบครบครัน จะไม่ค่อยได้รับการดูแลอย่างดีเท่าท่ีควร 
สภาพเส่ือมโทรม และไม่เปิดให้ใช้บริการในบางพื้นท่ี ท าให้บุคคลท่ัวไปไม่สะดวกต่อการเข้าไปใช้
บริการ เหมาะแก่การจัดการแข่งขันกีฬาระดับจังหวัดหรือระดับประเทศ 

3.1.2 จุดเด่น/ควำมได้เปรียบที่น ำมำแข่งขัน 
(1) มีการใช้เทคโนโลยี อุปกรณ์ใหม่ๆ ท่ีมีความทันสมัยต่อการใช้งานในการออกก าลังกาย

รูปแบบต่างๆ ท่ีก าลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบัน 
(2) มีร้านค้าต่างๆมากมาย ท่ีสามารถอ านวยความสะดวกให้กับผู้มาใช้บริการ อาทิ 

ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านกาแฟ ร้านขายอุปกรณ์กีฬา ร้านขายเส้ือผ้าออกก าลังกาย ร้านท าผม    
ร้านนวด เป็นต้น 

(3) ให้ความส าคัญกับการบริการของพนักงานและผู้ฝึกสอนท่ีคอยดูแลให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้า
ถึงการออกลังกายและการทานอาหารท่ีเหมาะสมของแต่ละบุคคล 

(4) อบรมพนักงานอย่างเข้มงวดด้วยผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน เพื่อใหพ้นักงานสามารถดูแล
ลูกค้าได้อย่างตรงจุดและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

(5) ห้องน้ าสะอาด มีอุปกรณ์อาบน้ าให้บริการ อาทิ สบู่ ยาสระผม ครีมบ ารุงผม ไดร์เป่าผม 
ผ้าเช็ดตัว และตู้ล็อกเกอร์เก็บทรัพย์สิน ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภัยสูง มั่นใจได้ว่าของมีค่าจะไม่ 
สูญหายแน่นอน 
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(6) อยู่ในพื้นท่ีจังหวัดนนทบุรี มีคู่แข่งน้อย มีชุมชนบ้านพักอาศัยเป็นจ านวนมาก เดินทาง
สะดวกสบาย รถไม่ติด สถานท่ีกว้างใหญ่ ท าเลท่ีต้ังติดถนนใหญ่ มีท่ีจอดรถเป็นจ านวนมาก 

(7) มีห้องปฐมพยาบาลไว้ส าหรับดูแลท าแผลเบ้ืองต้นให้กับลูกค้าท่ีได้รับบาดเจ็บ และมีการ
ติดต่อโรงพยาบาลใกล้เคียงไว้เพื่อส่งตัวผู้ป่วยฉุกเฉินได้ทันเวลา 

(8) ตกแต่งสถานท่ีให้สวยงามถูกใจไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่ ท่ีช่ืนชอบการแพร่ภาพผ่านส่ือ
ออนไลน์ ท าให้รู้สึกกระชับกระเฉง อยากมาออกก าลังกายกับกลุ่มครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนท่ี
ท างาน และคนรัก 

(9) มีส่ิงอ านวยความสะดวกมากมายหลายอย่างภายใน สปอร์ต อเวนิว และภายนอกยังมี
ศูนย์การค้าท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีอีกด้วย 

(10) ร่วมมือกับภาครัฐเพื่อสนับสนุนการออกก าลังกายภายในชุมชน  

3.2 ผู้ครองส่วนครองตลำด (ผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลำด) 
 คู่แข่งขันหลัก 
ประเทศไทยมีฟิตเนสช้ันน าอยู่หลายแห่ง แต่ถ้าเป็นศูนย์รวมกีฬาและมีฟิตเนสแบบครบวงจร

จะพบได้น้อยมากท่ีเป็นท่ีรู้จัก อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล จะมีดังนี้ 
3.2.1 CU Sport Complex อำคำรเฉลิมรำชสุดำกีฬำสถำน  
ต้ังอยู่ท่ีศูนย์กีฬาจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ถนนพญาไท จังหวัดกรุงเทพมหานคร เป็นอาคาร

สปอร์ตคอมเพล็กซ์ 5 ช้ัน ภายในอาคารประกอบด้วย สนามแบดมินตัน สระว่ายน้ า 50 เมตร        
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ สนามกีฬาประเภทกีฬาต่อสู้ สนามกีฬาเอนกประสงค์ ซึ่งสามารถปรับเป็น
สนามแข่งขันกีฬาชนิดต่างๆ ได้หลายประเภท ท้ังนี้ได้เคยจัดเป็นสนามแข่งขันแบดมินตัน       
สนามแข่งขันบาสเกตบอล สนามแข่งขันวอลเลย์บอล สนามแข่งขันเทควันโด สนามแข่งขันกีฬา     
ดาบไทย สนามแข่งขันกีฬาดาบสากล และสนามแข่งกีฬาอื่นๆ อีกมากมาย ดังนั้นอาคารเฉลิมราชสุดา
กีฬาสถาน (CU Sport Complex) สร้างขึ้นเพื่อรองรับการจัดการแข่งขันกีฬามหาวิทยาลัยแห่ง
ประเทศไทย ครั้งท่ี 38 ปี พ.ศ.2554 ซึ่งจัดขึ้นในเดือนมกราคม พ.ศ.2554 โดยจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัยเป็นเจ้าภาพการแข่งขันในครั้งนั้น และสนามกีฬาภายในอาคารเฉลิมราชสุดากีฬาสถาน 
มีดังนี ้
ช้ัน 1 สนามแบดมินตัน (Indoor) และส านักงานศูนย์กีฬาฯ 
ช้ัน M สระว่ายน้ า 50 เมตร (Outdoor) 
ช้ัน 2 ศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Center) และห้องแอโรบิคแดนซ์ 
ช้ัน 3 สนามกีฬาอเนกประสงค์ (Indoor Sports) 
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ช้ัน 4 สนามกีฬาอเนกประสงค์ (Indoor Sports) 
ช้ัน 5 ห้องประชุม/ห้องรับรอง 
ภาพท่ี 3.1 : อาคารเฉลิมราชสุดากีฬาสถาน 
 

 

 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.2 : ฟิตเนสในอาคารเฉลิมราชสุดากีฬาสถาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.3 : คอร์ทแบดมินตันในอาคารเฉลิมราชสุดากีฬาสถาน 
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ภาพท่ี 3.4 : สระว่ายน้ าด้านข้างอาคารเฉลิมราชสุดากีฬาสถาน 
 

 

 

 

 

 

 

อัตรำค่ำใช้บริกำร 
 (1) ส าหรับนิสิตและบุคลากรของจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เข้าใช้บริการฟรี ไม่มีค่าใช้จ่าย 
 (2) บุคคลท่ัวไป ค่าสมาชิกรายปี 10,000 บาท สามารถเล่นได้ทุกชนิดกีฬาและฟิตเนส  
 (3) เฉพาะสระว่ายน้ ารายปี 5,000 บาท รายเดือน 1,000 บาท    
 (4) เฉพาะฟิตเนส รายปี 7,000 บาท  

ข้อดี  
(1) มีฟิตเนสขนาดใหญ่และกีฬาหลากหลายชนิด 
(2) ราคาถูก 
(3) สามารถเดินทางด้วยรถไฟฟ้าได้อย่างสะดวกสบาย 

ข้อเสีย 
 (1) มีผู้ใช้บริการเป็นจ านวนมาก ไม่มีความเป็นส่วนตัว 
 (2) เครื่องออกก าลังกายมีความเส่ือมโทรม 
 (3) ไม่มีผู้เช่ียวชาญคอยดูแลและให้ค าแนะน า 
 (4) หากเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัวจะไม่สะดวก เนื่องจากการจราจรบริเวณนั้นหนาแน่นมาก 
 (5) การขอใช้และจองสนามมีความยุ่งยาก เนื่องจากสนามแบดมินตันและสนามเทนนิส     
ต้องมาจองด้วยตนเองล่วงหน้า 1 สัปดาห์ ไม่รับจองทางโทรศัพท์ 
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3.2.2 Sport City สปอร์ต ซิต้ี 
สปอร์ตซิตีเ้ป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์ของคนไทย ท่ีมีเครื่องอ านวยความสะดวกท่ีทันสมัย  

ได้มาตรฐาน และมีขนาดใหญ่ ความโดดเด่นประการหนึ่งท่ีท าให้สปอร์ตซิตีต่้างจากท่ีอื่น อยู่ท่ีความ
เป็นศูนย์รวมกีฬาครบวงจร (Sports Complex) ประกอบด้วยศูนย์ฟิตเนส สนามกอล์ฟ ซึ่งมี Driving 
Range 3 ช้ัน 66 เลน สนาม Short Green เนื้อที่ 2,000 ตร.ม. สนามเทนนิส 7 คอร์ท  
(แล้วเสร็จ 4 คอร์ท) สนามบาสเกตบอล สนามแบดมินตัน 4 คอร์ท สนามฟุตบอลขนาดกลาง  
สระว่ายน้ า ขนาด 60x20 ม. และสระเด็ก รวมถึงจากุชช่ี 2 อ่าง เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีร้านค้ากีฬา
ช้ันน า เช่น ร้านไม้กอล์ฟ "Timeless" และ "Oakly" ร้านอาหารและผับอีก 5 ร้าน ศูนย์ดูแลความงาม 
สปา Auto Gym (ให้บริการล้างรถ) นอกจากนี้ยังมีโรงเรียนสอนพิเศษทางด้านกีฬาแก่เด็ก คือ KAS 
Education Center  
ภาพท่ี 3.5 : ฟิตเนสของสปอร์ตซิตี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.6 : คอร์ทแบดมินตันในร่มของสปอร์ตซิต้ี 
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ภาพท่ี 3.7 : คอร์ทเทนนิสกลางแจ้งของสปอร์ตซิตี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.8 : สระว่ายน้ าของสปอร์ตซิตี ้

 
 
อัตรำค่ำใช้บริกำร 

(1) ราคาสมาชิกรายปี 22,300 บาท สามารถเล่นได้ทุกชนิดกีฬา ยกเว้นกอล์ฟ 
(2) ราคาโปรโมช่ัน 17,900 บาท ส าหรับผู้ใช้บัตรเครดิตธนาคารกรุงศรี และเซ็นทรัล พิเศษ

สามารถผ่อนช าระได้ 0 % นาน 10 เดือน 

ข้อดี  
(1) มีฟิตเนสขนาดใหญ่และกีฬาหลากหลายชนิด 
(2) บริการดี มีผู้เช่ียวชาญคอยให้ค าแนะน าในการออกก าลังกาย 
(3) สถานท่ีกว้างใหญ่ ตกแต่งสวยงาม 
(4) สามารถผ่อนช าระค่าบริการกับบัตรเครดิตท่ีร่วมรายการได้ 
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ข้อเสีย 
(1) การจราจรบริเวณนั้นคับค่ัง รถติดมาก 
(2) ไม่ค่อยมีความเป็นส่วนตัว เนื่องจากเน้นขายบริการเทรนเนอร์ส่วนตัว 
(3) มีผู้ใช้บริการเป็นจ านวนมาก 
(4) เครื่องออกก าลังกายบางส่วนช ารุด ยังไม่ได้รับการซ่อมแซม ท าให้ไม่เพียงพอต่อการใช้

บริการของลูกค้า  

3.2.3 Impact Sport Club อิมแพค สปอร์ตคลับ 
เป็นศูนย์ออกก าลังกายอย่างเป็นทางการส าหรับทีมฟุตบอลเมืองทองยูไนเต็ด ต้ังอยู่ในเมือง

ทองธานี อยู่ระหว่างถนนติวานนท์และแจ้งวัฒนะ อ าเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี มีการให้บริการ 
ดังนี ้ (1) ยิมออกก าลังกายพร้อมอุปกรณ์ครบครัน  
  (2) เทรนเนอร์มืออาชีพท่ีผ่านการรับรอง  
  (3) คลาสออกก าลังกายฟรีกว่า 250 คลาสต่อเดือน รวมทั้งโยคะ บอด้ีคอมแบท จักรยาน 
TRX และ สตูดิโอมวยไทย  
  (4) สนามเทนนิสในร่มและกลางแจ้ง รวมทั้งสนามเทนนิสแบบดินยุโรป  
  (5) ร้านอาหาร กาแฟ ท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการและอร่อย  
  (6) ห้องซาวน่า บริการห้องล็อคเกอร์และอินเตอร์เน็ตไร้สายฟรี 
ภาพท่ี 3.9 : ฟิตเนสของอิมแพค สปอร์ตคลับ 
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ภาพท่ี 3.10 : ห้องคลาสออกก าลังกายของอิมแพค สปอร์ตคลับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.11 : สตูดิโอมวยไทยของอิมแพค สปอร์ตคลับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.12 : สนามเทนนิสในร่มของอิมแพค สปอร์ตคลับ 
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อัตรำค่ำใช้บริกำร เฉพำะในส่วนของฟิตเนส มีดังนี้ 
 - 1 เดือน 1,950 บาท 
 - 3 เดือน 5,300 บาท 
 - 6 เดือน 9,000 บาท 
 - 1 ปี 16,000 บาท พิเศษ เมื่อสมัคร 2 คนลดเหลือเพียงคนละ 15,000 บาท 
อัตรำค่ำใช้บริกำรสนำมเทนนิส 
 - สมัครสมาชิกรายปี 7,500 บาท จ่ายค่าเล่นสนามเทนนิสในร่มช่ัวโมงละ 200 บาท สนาม
เทนนิสกลางแจ้งช่ัวโมงละ 250 บาท กรณีไม่สมัครสมาชิกเสียค่าใช้บริการช่ัวโมงละ 500 บาท 
ข้อดี 
 (1) มีศูนย์บริการฟิตเนสท่ีมีขนาดใหญ่และครบครัน 
 (2) มีสนามเทนนิสท้ังในร่มและกลางแจ้ง เป็นสนามท่ีได้มาตรฐาน 
 (3) มีผู้เช่ียวชาญคอยดูแลและค าแนะน าเกี่ยวกับการออกลังกาย  
 (4) มีคลาสออกก าลังกายหลากหลายแบบและหลายช่วงเวลา 
ข้อเสีย 
 (1) มีแค่สนามเทนนิส ไม่มีสนามกีฬาชนิดอื่นๆ 
 (2) ถ้ามีการจัดงานในอิมแพคจะท าให้รถติดสามารถเคล่ือนตัวได้ช้า 
3.3 กระแสควำมนิยม 

เนื่องจากประเทศไทยมีกระแสความนิยมทางด้านการออกก าลังกายเพิ่มสูงขึ้นมาในสองปีท่ี
ผ่านมานี้ ท าให้ธุรกิจเกี่ยวกับสุขภาพมาแรงมาก ท้ังด้านอาหาร เส้ือผ้า เครื่องแต่งกาย อุปกรณ์กีฬา 
เครื่องออกก าลังกาย แต่ส่วนใหญ่ธุรกิจท่ีให้บริการด้านการกีฬายังมีน้อยอยู่ เนื่องด้วยการลงทุนสูง    
ท าให้ส่วนใหญ่จะพบธุรกิจแบบฟิตเนสมากกว่า ในส่วนของศูนย์กีฬาจะเป็นของภาครัฐท่ีไม่ได้รับความ
ดูแลอย่างเต็มท่ี ไว้ใช้เพื่อจัดแข่งกีฬาแห่งชาติ กีฬามหาวิทยาลัย กีฬาเยาวชนแห่งชาติ กีฬานักเรียน 
เป็นต้น ท าให้ประชาชนท่ัวไปเข้าไปใช้บริการได้ค่อนข้างยาก มีข้อจ ากัดเยอะ และในส่วนของศูนย์
กีฬาภาคเอกชน จะมีการเปิดให้บริการแบบแยกชนิดกีฬา ท าให้เล็งเห็นโอกาสถึงการสร้างศูนย์กีฬาท่ี
จะรวมชนิดกีฬาไว้ในทีเดียวกันให้ได้มากท่ีสุด เพื่อการมาฝึกฝนและเล่นกีฬาของคนในชุมชนได้
หลากหลายยิ่งขึ้น ท้ังนี้ยังไม่ละเลยบุคคลในสังคมระแวกใกล้เคียง โดยจัดต้ังสวนสาธารณะไว้ให้กับ
เด็กและผู้สูงอายุได้เข้ามาใช้บริการฟรีอีกด้วย 
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รำคำสงู 

รำคำต ่ำ 

คณุภำพต ่ำ คณุภำพสงู 

Sport City 

Impact 

 

CU 

KN. 

The One 

 

Virgin 

Sport Avenue 

3.4 กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจ 
คู่แข่งขันของธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.1 : คู่แข่งของธุรกิจ   

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
1. CU Sport Complex 
2. Sport City 
3. Impact Sport Club 

1. Virgin Active Fitness 
2. The One Fitness 
3. KN. Complex 

 
3.4.1 กำรเขียนภำพวิเครำะห์ต ำแหน่งของธุรกิจ 

ภาพท่ี 3.13 : ต าแหน่งของธุรกิจ  
 
                                                     
         
 

   
 

                   
               
 
 
                                        
 
ภาพแสดงต าแหน่งของธุรกิจเมื่อเปรียบเทียบในด้านของคุณภาพการบริการและราคา 
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Relative Market Share (Cash Generation) ส่วนแบ่งการตลาด 
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3.4.2 กำรเปรียบเทียบธุรกิจและคู่แข่งด้วย BCG Matrix 
ภาพท่ี 3.14 : BCG Matrix เปรียบเทียบธุรกิจและคู่แข่ง 

 
 
 

 
Stars 

 
    สปอร์ต ซิต้ี 
    เวอร์จ้ิน ฟิตเนส 

 
Question Marks 

 
    สปอร์ต อเวนิว 
    อิมแพค สปอร์ตคลับ 
     

 
Cash Cows 

 
    เดอะวัน ฟิตเนส 
    เค เอ็น คอมเพล็กซ์ 

 
Dogs 

 
    ซี ยู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 

 
ค ำอธิบำยสถำนภำพของธุรกิจตำมภำพ ด้วย BCG Matrix 
BCG Matrix ย่อมาจาก Boston Consulting Group ใช้วิเคราะห์ด้านการเงินการลงทุน

เกี่ยวกับการตลาดจะแสดงฐานะหรือความแข็งแกร่งของบริษัทเมื่อเทียบกับตลาดสินค้านั้นๆ โดยใช้
เกณฑ์ในการพิจารณา 2 เกณฑ์ คือ อัตราการเจริญเติบโตตลาด (Market Growth Usaga) และส่วน
แบ่งการตลาด (Relative Market Share)  

โดยจะมาวิเคราะห์เปรียบเทียบธุรกิจกับคู่แข่งว่าอยู่ในต าแหน่งใดบ้าง ในโมเดล BCG Matrix 
เพื่อหาความแตกต่าง จุดเด่น จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคในการแข่งขันกัน ส าหรับธุรกิจ          
สปอร์ต อเวนิว และ อิมแพค สปอร์ตคลับ อยู่ในกลุ่มของ Question Marks เป็นกลุ่มท่ีมีการ
เจริญเติบโตของตลาดดี มีส่วนแบ่งการตลาดต่ า มีการลงทุนสูงใช้เงินมากเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด 
ก าไรค่อนข้างต่ า ต้องลงทุนด้วยความระมัดระวัง ผู้น าจะต้องเก่งทางด้านการตลาดและการพัฒนา
สินค้า เพื่อคอยพัฒนาการบริการให้น่าสนใจอยู่เสมอ และท าการตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้าให้เพิ่มมากขึ้น 
ส่วนคู่แข่งขันหลัก สปอร์ต ซิต้ี และ คู่แข่งรอง เวอร์จ้ิน ฟิตเนส อยู่ในกลุ่มของดาวเด่น Stars ซึ่งเป็น
กลุ่มการแข่งขันที่มีโอกาสในการท าตลาดสูง ตลาดมีการเติบโตท่ีดี มีส่วนแบ่งการตลาดสูง ใช้เงิน

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
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ลงทุนเป็นจ านวนมาก สามารถสร้างรายได้และก าไรสูง ผู้น าจะต้องเก่งด้านบริหารเชิงรุก เพื่อน าพา
ธุรกิจให้เจริญเติบโตขึ้นไปได้อย่างต่อเนื่อง ส่วนคู่แข่งรองท้ัง เดอะวัน ฟิตเนส และ เค เอ็น          
คอมเพล็กซ์ อยู่ในกลุ่มของวัวนม Cash Cows เป็นบริการท่ีเป็นผู้น าตลาด มีส่วนแบ่งทางการตลาด
สูง ตลาดเริ่มอิ่มตัวลง อัตราการเจริญเติบโตเริ่มช้าลง ใช้เงินน้อย ไม่ต้องใช้เงินสนับสนุนธรุกิจ 
สามารถสร้างรายได้มาก มีก าไรสูง แต่ไม่ต้องลงทุนเพิ่มแล้ว ผู้น าในกลุ่มนี้จะต้องเก่งทางด้านการผลิต
และการบัญชี เพื่อดูแลและคงประสิทธิภาพท่ีดีของธุรกิจไว้ นอกจากนี้ ซี ยู สปอร์ตเซ็นเตอร์ ซึ่งเป็น
ของหน่วยงานรัฐบาล ถือว่าเป็นธุรกิจท่ีอยู่กลุ่มของสุนัข Dogs อันเนื่องมาจากตลาดอิ่มตัว การมีการ
เจริญเติบโตน้อยลง ยอดขายต่ า มีการลงทุนต่ าแล้ว การบริการขาดการท าการตลาดและการ
ประชาสัมพันธ์ที่ดี ข้อส าคัญคือเป็นหน่วยงานของรัฐบาลท่ีไม่ได้แสวงหาผลประโยชน์จากประชาชน 
ท าให้ธุรกิจมียอดขายต่ า ก าไรต่ า ผู้น าในกลุ่มนี้ต้องมีความรู้ด้านกฎหมายและบริหารทางการเงินท่ีดี 
เพื่อจัดสรรทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัดให้ได้มาซึ่งประสิทธิภาพท่ีสูงท่ีสุด 

3.5 กำรวิเครำะห์ต ำแหน่งของสินค้ำ  
ตารางท่ี 3.2 : วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้าของธุรกิจและคู่แข่ง 

 

ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : ผลิตภัณฑ์และบริกำร 
ธุรกิจ 

สปอร์ต อเวนิว 
คู่แข่งขัน 1  

ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 
คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

(1) เป็นศูนย์รวมกีฬาและการ
ออกก าลังกายเฉพาะด้าน ท่ีมี
ความหลากหลาย ประกอบไป
ด้วย ฟิตเนสพร้อมคลาสออก
ก าลังกายตามช่วงเวลาต่างๆ 
สระว่ายน้ า บาสเก็ตบอล ต่อย
มวย ยูโด เทควันโด สนาม
เทนนิส สนามแบดมินตัน 
สนามฟุตบอลท้ังแบบสนาม
เล็ก 7 คน และสนามใหญ่ 11 
คน 

(1) เป็นศูนย์รวมกีฬาและการ
ออกก าลังกาย ประกอบไปด้วย 
ฟิตเนสขนาดใหญ่            
ห้องแอโรบิคแดนซ์ สระว่ายน้ า
ขนาดมาตรฐาน 50 เมตร    
บาสเก็ตบอล เทควันโด         
ฟันดาบ วอลเลย์บอล กอล์ฟ 
สนามเทนนิส สนามแบดมินตัน 
 
 
 
 
 

(1) เป็นศูนย์รวมกีฬาและการ
ออกก าลังกายเฉพาะด้าน 
ประกอบไปด้วย ฟิตเนสและ
คลาสออกก าลังกายตาม
ช่วงเวลาต่างๆ มีสระว่ายน้ า 
บาสเก็ตบอล สนามเทนนิส 
สนามแบดมินตัน กอล์ฟ 
 
 
 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : ผลิตภัณฑ์และบริกำร 

ธุรกิจ 
สปอร์ต อเวนิว 

คู่แข่งขัน 1  
ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 

คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

(2) มีอุปกรณ์หลากหลาย ใหม่ 
ทันสมัย และเพียงพอต่อความ
ต้องการใช้บริการของลูกค้า 
 
 
 
 
(3) ธุรกิจใหม่ เพิ่งเริ่มเปิด
ให้บริการ มีลูกค้าจ านวนไม่
มาก สามารถมาใช้บริการได้
อย่างไม่แออัด 
 
(4) มีศูนย์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุให้บริการฟรี
แก่ประชาชนท่ัวไป เพื่อ
เสริมสร้างความสัมพันธ์อันดี
งามระหว่างธรุกิจกับคนใน
สังคม 

(2) เป็นสถานท่ีของรัฐบาล มี
งบประมาณการสร้างท่ีเยอะ
มาก แต่อุปกรณ์ส่วนใหญ่เกิด
การช ารุดและทรุดโทรมได้ง่าย 
เนื่องจากมีคนมาใช้บริการเป็น
จ านวนมาก และไม่ได้รับการ
ซ่อมแซม 
(3) เปิดให้บริการมาประมาณ 
5 ปี แต่มีลูกค้ามาใช้บริการ
จ านวนมากเนื่องจาก นิสิตและ
บุคลากรใช้ฟรี และบุคคล
ท่ัวไปจ่ายในราคาถูก 

(2) มีอุปกรณ์หลากหลาย แต่
ยังไม่เพียงพอ เนื่องจากมี
ผู้ใช้บริการเป็นจ านวนมาก  
 
 
 
 
(3) เปิดบริการมานานกว่า 10 
ปีแล้ว ท าให้มีลูกค้าเป็นจ านวน
มากและมีแต่ลูกค้าช้ันดี 
 

 
วิเครำะห์ : ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์มีข้อได้เปรียบเรื่องการลงทุนมาก เนื่องจากเป็นของรัฐบาล 
ส่วน สปอร์ต ซิต้ีเปิดมานานแล้วท าให้มีการขยายตัวไปได้มากขึ้น แต่สปอร์ต อเวนิว ถึงแม้จะมี
ความหลากหลายของการให้บริการไม่มากเท่าคู่แข่ง จะเน้นด้านคุณภาพในการให้บริการท่ีดีท่ีสุด 
 
 
 
 
 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้าของธุรกิจและคู่แข่ง 

 



52 
 

 
 

ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : รำคำผลิตภัณฑ์/บริกำร 
ธุรกิจ 

สปอร์ต อเวนิว 
คู่แข่งขัน 1  

ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 
คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

ราคาอยู่ในเกณฑ์ปานกลางถึง
สูง เนื่องจากธุรกิจอยู่ช่วง
เริ่มต้นกิจการ มีค่าใช้จ่ายใน
การลงทุนและค่าใช่จ่ายการ
บริหารงานท่ีสูง  
 

นิสิตปัจจุบัน นิสิตเก่า และ
บุคลากรของจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัยสามารถเข้าใช้
บริการได้ฟรี ส่วนราคาของ
บุคคลท่ัวไปรายปีอยู่ท่ี 10,000 
บาท อยู่ในเกณฑ์ราคาถูก 
 

ราคาสูง เนื่องจากเป็น
หน่วยงานของเอกชน มีต้นทุน
ในการให้บริการท่ีสูงกว่า มีการ
บริการท่ีดีกว่าภาครัฐ  

วิเครำะห์ : ราคาของสปอร์ต อเวนิวจะอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง ท่ีลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ คือราคา
แพงกว่าคู่แข่ง 1 ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์แต่ราคาถูกกว่าคู่แข่ง 2 สปอร์ต ซิต้ี  

ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : กำรส่งเสริมกำรขำย 
ธุรกิจ 

สปอร์ต อเวนิว 
คู่แข่งขัน 1  

ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 
คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

(1) จัดรายการส่งเสริมการขาย
ในช่วงเปิดใหม่ เพื่อดึงดูดลูกค้า 
ให้มีความน่าสนใจมากยิ่งขึ้น 
และท าให้เป็นท่ีรู้จักในแวด
วงการออกก าลังกายได้อย่าง
รวดเร็ว เพื่อเพิ่มรายได้ และ
ขยายอัตราการเจริญเติบโต
ของธุรกิจได้อีกด้วย  
(2) โดยการท าตลาดออนไลน์
ให้แพร่กระจายไปสู่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายให้ได้ประสิทธิภาพ
มากท่ีสุด มีรายการส่งเสริมการ
ขายท่ีใช้ส่ือออนไลน์ร่วมด้วย 
เช่น กิจกรรม ไลค์แอนด์แชร์ 
เพื่อลุ้นรับของรางวัลต่างๆ 

(1) เนื่องจากเป็นของ
หน่วยงานรัฐบาล ราคาไม่สูง
อยู่แล้ว ท าให้ไม่ได้จัดรายการ
ส่งเสริมการขาย 

(1) มีรายการส่งเสริมการขาย
อยู่เป็นประจ า เมื่อมาสมัคร
สมาชิกรายปีแบบเป็นคู่หรือ
เป็นครอบครัวราคาจะถูกลง  
 
 
 
 
(2) สามารถผ่อนช าระกับบัตร
เครดิตท่ีร่วมรายได้ในราคา
พิเศษ ไม่มีดอกเบ้ีย และ
ระยะเวลานานถึง 10 เดือน 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้าของธุรกิจและคู่แข่ง  
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วิเครำะห์ : เนื่องจาก สปอร์ต อเวนิว เปิดใหม่ ในช่วงแรกจะเน้นการท ารายการส่งเสริมการขาย
มากเป็นพิเศษ เพื่อช่วยกระตุ้นให้ธุรกิจมีเงินหมุนเวียนท่ีดีขึ้น มีลูกค้าสนใจและเข้ามาใช้บริการเป็น
จ านวนมาก ธุรกิจเป็นท่ีรู้จักได้เร็วขึ้น  

ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : พนักงำน 
ธุรกิจ 

สปอร์ต อเวนิว 
คู่แข่งขัน 1  

ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 
คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

(1) มีพนักงานมาก คอยดูและ
ลูกค้าอย่างดี ผู้ฝึกสอนท่ีมี
ความเช่ียวชาญทางด้านการ
ออกก าลังกายท่ีถูกวิธี คอยให้
ค าแนะน าและค าปรึกษาแก่
ลูกค้า 
 
(2) จัดอบรมพนักงานเพื่อเพิ่ม
ความรู้และความสามารถ ใน
ด้านของข้อมูลเกี่ยวกับสุขภาพ
และการออกก าลังกาย 
(3) จัดประชุมพนักงานทุก
เดือน พูดคุยถึงปัญหาในการ
ท างานของพนักงานและปัญหา
ท่ีพบกับลูกค้า เพื่อแลกเปล่ียน
ประสบการณ์กัน และหา
วิธีการแก้ปัญหาท่ีดีท่ีสุดให้กับ
พนักงาน  
(4) ให้ความส าคัญกับพนักงาน
ทุกคนเพราะพนักงานเป็นตัว
ขับเคล่ือนหลักของธุรกิจท่ี
ผู้ประกอบการควรให้
ความส าคัญเป็นอย่างมาก 

(1) พนักงานมีน้อย ดูแลลูกค้า
ได้ไม่ท่ัวถึง ลูกค้าท่ีนี่เยอะมาก 
พนักงานส่วนใหญไ่ม่ค่อย
กระตือรือร้น ไม่มีหัวหน้างาน
มาคอยควบคุม เข้มงวด ท าให้
การบริการไม่ท่ัวถึง ไม่ดี
เท่าท่ีควร 

(1) มีพนักงานมาก ดูแลลูกค้า
อย่างดี มีการให้ค าแนะน าก่อน
เข้าใช้บริการ หากต้องการออก
ก าลังกายแบบส่วนตัวสามารถ
จ้างผู้ฝึกสอนในส่วนของฟิต
เนสเพิ่มเติมได้ 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้าของธุรกิจและคู่แข่ง 
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วิเครำะห์ : สปอร์ต ซิต้ี จะใส่ใจดูแลลูกค้าได้ดีกว่า ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ด้วยค่าใช้จ่ายท่ีสูงกว่า 
กับการบริการท่ีดีกว่า ซึ่งสปอร์ต อเวนิว มีจุดยืนว่าจะบริการลูกค้าด้วยความเต็มใจให้ดีท่ีสุดเท่าท่ี
จะท าได้ ด้วยความเช่ียวชาญในด้านออกก าลังกายของพนักงานทุกคนท่ีจะช่วยให้ลูกค้าได้รับ
ประสิทธิภาพในการบริการอย่างดีท่ีสุด 

ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : กระบวนกำรให้บริกำร 
ธุรกิจ 

สปอร์ต อเวนิว 
คู่แข่งขัน 1  

ซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์ 
คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

มีเจ้าหน้าท่ีคอยให้ข้อมูล
รายละเอียดต้ังแต่สนใจเข้าใช้
บริการ พร้อมท้ังแจ้งข่าวสาร
รายการส่งเสริมการขาย เพื่อ
ท าให้ลูกค้าสนใจมากยิ่งขึ้น 
และการเข้าใช้บริการทุกครั้ง
จะมีการสแกนข้อมูลของ
ผู้ใช้บริการก่อน ผู้ใดไม่ใช่
สมาชิกจะไม่สามารถเข้าไป
พื้นท่ีให้บริการได้ เนื่องจาก
เป็นการรบกวนลูกค้าท่านอื่น 
ระหว่างการเล่นกีฬาทุกสนาม
และส่วยของฟิตเนสจะมี
เจ้าหน้าท่ีคอยดูแลอยู่
ตลอดเวลา 

แสดงบัตรสมาชิกเพื่อเข้าใช้
บริการ ไม่ค่อยเข้มงวดเรื่อง
การตรวจสอบสมาชิก 
เนื่องจากมีพนักงานน้อย ไม่
ค่อยมีเจ้าหน้าท่ีมาดูแลในส่วน
ของการใช้บริการต่างๆ 

มีท่ีกั้นเพื่อสแกนบัตรสมาชิก
ก่อนเข้าใช้บริการ เข้าได้เฉพาะ
สมาชิกเท่านั้น จากนั้นเลือกใช้
บริการได้ตามความต้องการไม่
ว่าจะเป็นแผนกกีฬาหรือแผนก
ฟิตเนส 

วิเครำะห์ : กระบวนการให้บริการของซียู สปอร์ต คอมเพล็กซ์จะไม่ค่อยเข้มงวดมากนัก เนื่องจาก
มีพนักงานน้อย ท าให้การตรวจสอบสถานภาพสมาชิกหรือสิทธิการเข้าใช้บริการได้ไม่ละเอียด    
บางคนไม่ได้เป็นสมาชิกหรือบัตรหมดอายุแล้วแต่ก็แอบแฝงตัวเข้าไปเล่นเลย เจ้าหน้าท่ีดูแลไม่
ท่ัวถึง ท าให้มีผู้มาใช้บริการเป็นจ านวนมาก ส่วนสปอร์ต อเวนิว และสปอร์ต ซิต้ี จะมีการ
ตรวจสอบสถานภาพการเป็นสมาชิกของผู้เข้ามาใช้บริการทุกครั้ง โดยการสแกนบัตร หากบัตร
หมดอายุแล้วจะไม่มาเข้าไปใช้บริการได้ ท่ีกั้นจะไม่เปิดให้ผ่านเข้าไปด้านในได้ และส่วนของศูนย์
กีฬาด้านนอกใช้พนักงานเพื่อตรวจสอบสมาชิกและการเข้าใช้บริการอย่างเข้มงวด เพื่อไม่ให้มีผู้อื่น
เข้ามาปะปน ท าลายความเป็นส่วนตัวของสมาชิก 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้าของธุรกิจและคู่แข่ง 

(ต่อ) 
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ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ : บรรยำกำศกำรตกแต่งสถำนที่ 
ธุรกิจ 

สปอร์ต อเวนิว 
คู่แข่งขัน 1  

ซียู สปอร์ตคอมเพล็กซ์ 
คู่แข่งขัน 2 
สปอร์ต ซิต้ี 

เน้นการตกแต่งสถานท่ีให้ดู
เรียบง่าย ดูดี และทันสมัย 
สไตล์ LOFT  
เพื่อให้ผู้มาใช้บริการรู้สึกได้ถึง
ความผ่อนคลายความเหนื่อย
ล้าจากท่ีท างาน รู้สึกสดช่ืน 
อยากออกก าลังกาย มีความ
สนุกสนาน ช่ืนชอบและอยาก
มาออกก าลังกายเป็นประจ า 

สถานท่ีเรียบง่าย ไม่ได้ตกแต่ง
เพิ่มเติมมาก แต่สถานท่ีมีความ
กว้างใหญ่ ดูสะอาดตา        
ไม่คับแคบ จัดวางอุปกรณ์
อย่างเป็นระเบียบ 

ตกแต่งสวยงาม ดูทันสมัย 
เหมือนต่างประเทศ สถานท่ีไม่
ใหญ่มากแต่มีความครบครัน 

วิเครำะห์ : สปอร์ต อเวนิวจะเน้นการตกแต่งสถานท่ีให้สวยงาม เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าอยากเข้ามาใช้
บริการมากข้ึน และรู้สึกชอบ สนุกสนาน กับการได้มาออกก าลังกายทุกครั้ง 

 

3.6 กำรวิเครำะห์ควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน 
 การวิเคราะห์ด้วย Five Force Model 
ตารางท่ี 3.3 : วิเคราะห์ด้วย Five Force Model 
 

ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ รำยละเอียดของควำมได้เปรียบ 
1.ข้อจ ำกัดในกำรเข้ำสู่
อุตสำหกรรมใหม่ของคู่แข่งขัน
ใหม่ 
 
 

ศูนย์กีฬาและฟิตเนสแบบครบวงจรต้องใช้เงินลงทุนสูง 
อีกท้ังยังต้องมีพืน้ท่ีท าเลดีท่ีกว้างใหญ่พอสมควรด้วย ท าให้
คู่แข่งขันรายใหม่ท่ีจะเข้ามาในภาคเอกชนท าได้ค่อนข้างยาก 
ต้องมีเงินทุนและประสบการณ์ในการในบริหารงานท่ีมีความ
เช่ียวชาญสูง  

 
 
 

 
 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้าของธุรกิจและคู่แข่ง 
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ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ รำยละเอียดของควำมได้เปรียบ 
2.ควำมรุนแรงของกำรแข่งขัน
ภำยในอุตสำหกรรม 

ศูนย์กีฬาและฟิตเนสท่ีมีความเพียบพร้อมในด้านการออก
ก าลังกายท่ีรวมอยู่ภายในสถานท่ีแห่งเดียว มีการแข่งขัน
ค่อนข้างน้อย เนื่องจากต้องใช้เงินลงทุนสูง ท าให้ส่วนใหญ่ถูก
สร้างโดยงบประมาณของรัฐบาล การแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมจะแตกต่างกันออกไป โดยกลุ่มธุรกิจขนาดย่อยท่ี
เข้ามาแข่งขันกับกลุ่มธุรกิจรายใหญ่ ซึ่งโดยรวมแล้วถือว่ามีการ
แข่งขันกันสูงพอสมควร แต่การท่ีวางต าแหน่งธุรกจิในกลุ่มใหญ่
แล้วท าให้การแข่งขันไม่สูงมากนัก ยังมีช่องว่างในตลาดเกิน
ขึ้นอยู่ สามารถเลือกเจาะจงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้แตกต่างกัน
ออกไปได้ เพื่อเป็นการเพิ่มมูลค่าตลาดตามพื้นท่ีนั้นๆ 

3.ควำมเสี่ยงจำกสินค้ำทดแทน ภายในประเทศไทยมีธุรกิจท่ีเกี่ยวกับการออกก าลังกาย
เยอะมาก ไม่ว่าจะเป็นฟิตเนส โยคะ สนามเทนนิส สระว่ายน้ า 
คอร์ทแบดมินตัน ค่ายมวย ไดร์ฟกอล์ฟ ท่ีให้ลูกค้าได้เลือกสรร
การออกก าลังกายของตนเองในรูปแบบต่างๆได้ตามความชอบ
และความเหมาะสม โดยกลุ่มธุรกิจขนาดย่อยท่ีเป็นสินค้า
ทดแทนนี้ได้เข้ามามีบทบาทในการแย่งส่วนแบ่งการตลาดของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายไปค่อนข้างเยอะ ท้ังนี้เราควรชูจุดยืนด้วย
การน าเสนอบริการแบบครบครันให้ลูกค้าได้เห็นถึงความ
สะดวกสบายและความคุ้มค่าในการเข้ามาใช้บริการ เพื่อดึงส่วน
แบ่งการตลาดนั้นกลับคืนมาให้ได้ 

4.อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ เนื่องจากธุรกิจการออกลังกายโดยรวมมีการแข่งขนัการ
ค่อนข้างสูง ท าให้ผู้ซื้อมีทางเลือกและอ านาจการต่อรองอยู่บ้าง 
หากผู้ซื้อมีการแนะน าเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จักมาใช้บริการ
เพิ่มเติม จะมีการมอบของแถมหรือส่วนลดให้กับผู้ซื้อเพื่อเป็น
การขอบคุณ และยังท าให้เราได้รับลูกค้าเพิ่มมากขึ้นอีกด้วย 
ลูกค้าส่วนใหญ่จะดูจากการให้บริการ และสถานท่ีต้ังเป็นส่ิง
ส าคัญท่ีสุด  

 
 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางท่ี 3.3 (ต่อ ): วิเคราะห์ด้วย Five Force Model  
 (ต่อ) 
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ปัจจัยที่น ำมำวิเครำะห์ รำยละเอียดของควำมได้เปรียบ 
5.อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำย
หรือซัพพลำยเออร์ 

ผู้ขาย ผู้ผลิตอุปกรณ์กีฬา และผู้รับเหมาก่อสร้างมีหลาย
รายในตลาด ท าให้ผู้ขายมีอ านาจการต่อรองท่ีค่อนข้างต่ า ธุรกิจ
สามารถต่อรองกับผู้ขายได้ ในกรณีท่ีมีการตกลงซื้อขายกัน 
ธุรกิจขนาดใหญ่ใช้อุปกรณ์เยอะสามารถขอราคาพิเศษกับผู้ขาย
หลายเจ้าเพื่อน ามาเปรียบเทียบก่อนตัดสินใจซื้อได้ ส่วน
ผู้รับเหมาก่อสร้างมีหลายรายในตลาด ผู้ประกอบการสามารถ
เลือกจากราคา วัสดุในการก่อสร้าง และการออกแบบ ได้ตาม
ความเหมาะสมของงบประมาณท่ีเราต้ังไว้ นอกจากนี้ในกรณีท่ี
ผู้ประกอบการส่ังซื้อสินค้าเป็นจ านวนมาก  สามารถติดต่อกับ
ทางโรงงานผู้ผลิตได้โดยตรงเพื่อส่ังซื้อสินค้าในราคาท่ีถูกกว่า 
และเลือกคุณภาพการผลิตได้อีกด้วย เพื่อให้สินค้าท่ีใช้ประกอบ
ธุรกิจออกมามีคุณภาพมาตรฐานความเฉพาะเจาะจงได้ตรงตาม
แผนท่ีธุรกิจต้ังไว้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 3.3 (ต่อ) : วิเคราะห์ด้วย Five Force Model 
 (ต่อ) 

 



บทที่ 4 
กำรจัดท ำกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติกำร 

 บทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง
การตลาด โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภท
ของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพื่อการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และ
งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
4.1 กรอบแนวคิดที่น ำไปสู่กลยุทธ ์
ภาพท่ี 4.1 : กรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แนวคิดการบริหารและพัฒนาบุคลากร 

✓ มุ่งสร้างประสิทธิภาพของบุคลากร 
✓ มุ่งเสริมสร้างและพัฒนาบุคลากรให้มี

คุณค่า 
✓ เน้นการจัดองค์กรให้อยู่ในฐานะเป็น

ศูนย์กลางบริหารบุคลากร 

แนวความคิดส่วนประสมทางการตลาด 

✓ ผลิตภัณฑ์ 

✓ ราคา 

✓ ช่องทางการจัดจ าหน่าย  

✓ การส่งเสริมการตลาด  

 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  

✓ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  
✓ ผู้บริโภคซื้ออะไร  
✓ ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ  
✓ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ  
✓ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด  
✓ ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน  
✓ ผู้บริโภคซื้ออย่างไร  

 

แนวคิดคุณภาพการบริการ 

✓ ความน่าเช่ือถือ 

✓ ความมั่นใจ 

✓ ส่ิงท่ีสามารถจับต้องได้ 

✓ ความใส่ใจ 

✓ การสนองตอบลูกค้า 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่น ำมำใช้ 
 4.2.1 กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 ปณิศาลัญ ชานนท์ (2548) เป็นการค้นคว้า หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ
บริโภค ท้ังท่ีเป็นบุคคลกลุ่มบุคคล หรือองค์กร เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรม
การซื้อการบริโภคการเลือกบริการแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ  
ปรัชญา ปิยะรังสี (2554) กล่าวว่าใช้ 7 ค าถาม (6Ws 1H) ท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภคเพื่อค้นหา 7 ค าตอบ (7Os)  

1. ใครอยู่ในตลำดเปำ้หมำย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบ
ตลาดเป้าหมาย (target market) หรือลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) โดยมีกลุ่มเป้าหมาย
ทางด้าน (1) ประชากรศาสตร์  (2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ (4) พฤติกรรมศาสตร์กล
ยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และ การส่งเสริม
การตลาด ท่ีเหมาะสมและการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบส่ิงท่ี
ผู้บริโภคต้องการซื้อ (objects) โดยส่ิงท่ีผู้บริโภคต้องการคือ คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน (competitive 
Differentiation) โดยมีกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategy) ทางด้าน (1) ผลิตภัณฑ์หลัก    
(2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (3) ผลิตภัณฑ์ควบ (4) ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ และ  
(6) ความแตกต่างทางการแข่งขัน  

3. ท ำไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบ
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (objectives) โดยต้องท าการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
คือ (1) ปัจจัยทางจิตวิทยา (2) ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม ตลอดจน (3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
เพราะผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อสนองความต้องการด้านร่างกาย และจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

4. ใครมีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามท่ี
ต้องการทราบบทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริหารโดยมี
องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อคือ (1) ผู้ริเริ่ม (2) ผู้มีอิทธิผล (3) ผู้ตัดสินใจซื้อและ (4) ผู้ใช้ 

5. ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบ
โอกาสในการซื้อ (occasions) ของผู้บริโภค เช่น ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจนเทศกาลหรือ 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญต่างๆ เป็นต้น 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_6
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6. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบ
ช่องทางหรือแหล่ง (outlets) ท่ีผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ตตลอดจน
รานขายของช า  

7. ผู้บริโภคซ้ืออย่ำงไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบ
ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซื้อ (operation) 

4.1.2 แนวควำมคิดเก่ียวกับคุณภำพกำรให้บริกำร (Service Quality) 
คุณภาพของการบริการ (Service Quality) หมายถึง การบริการท่ีดีเลิศ (Excellent 

Service) ตรงกับความต้องการหรือเกินความต้องการของพนักงานผู้รับบริการจนท าให้เกิดความพอใจ 
(Customer Satisfaction) และเกิดความจงรักภักดี (Customer Loyalty) ชัยสมพล ชาวประเสริฐ 
(2546) ค าว่าบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการหมายถึง ส่ิงท่ีผู้รับบริการต้องการหรือคาดหวังไว้
ได้รับการตอบสนองส่วนบริการท่ีเกินความต้องการของผู้รับบริการหมายถึง ส่ิงท่ีผู้รับบริการต้องการ 
หรือคาดหวังไว้ได้รับการตอบสนองอย่างเต็มท่ีจนรู้สึกว่าการบริการนั้นเป็นบริการท่ีประทับใจคุ้มค่า
แก่การตัดสินใจ 

1. Reliability (ควำมไว้ใจ หรือ ควำมน่ำเชื่อถือ) ความสามารถในการให้บริการอย่าง
ถูกต้องแม่นย า การให้บริการตรงกับสัญญาท่ีให้ไว้กับลูกค้า และบริการท่ีให้ทุกครั้ง มีความสม่ าเสมอ 
ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าน่าเช่ือถือในมาตรฐานการให้บริการ สามารถให้ความไว้วางใจได้ หรือความสามารถ
ในการให้บริการอย่างถูกต้อง และไว้วางใจ ผดุงศักดิ ์สายสระสรง (2555) หรือเป็นความน่าเช่ือถือ
ไว้ใจในความสามารถท่ีจะให้บริการได้อย่างไว้วางใจ และมีความแม่นย า และเช่ือถือได้ว่าจะส่งมอบ
บริการตามท่ีได้สัญญาไว้ ความน่าเช่ือถือ มีความหมายวาการปฏิบัติการให้บริการท่ีถูกต้องต้ังแต่เริ่ม
ด าเนินการและถูกต้องอยู่ตลอดเวลา จากการวิจัยความน่าเช่ือถือ จะเป็นอีกเรื่องหนึ่งท่ีมีความส าคัญ
ในประเด็นด้านงานบริการ จรัญชัย กรเกตุมหาชัย (2555) 

2. Assurance (ควำมม่ันใจ) ผู้ให้บริการมีความรู้และทักษะท่ีจาเป็นในการบริการ 
(Competence) มีสุภาพและเป็นมิตรกับลูกค้า (Courtesy) มีความช่ือสัตย์ และสามารถสร้างความ
มั่นใจให้แก่ลูกค้าได้ (Credibility) และความมั่นคงปลอดภัย (Security) ผดุงศักดิ์ สายสระสรง 
(2555) หรือท าให้เกิดความมั่นใจ ความรู้หรือมารยาทของพนักงานและความสามารถท่ีจะส่งผ่าน
ความน่าเช่ือถือ และการสร้างความเช่ือมั่นของลูกค้าขึ้น ในคุณภาพการบริการท่ีมี บ่อยครั้ง             
ผู้ให้บริการจะมอบซึ่งความมั่นใจในเบื้องต้นจากความสามารถในตัวงานท่ีเขามีอยู่                     
จรัญชัย กรเกตุมหาชัย (2555) 

3. Tangibles (สิ่งที่สำมำรถจับต้องได้) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ เครื่องมือ       
ส่ิงอ านวยความสะดวก พนักงาน และวัสดุท่ีใช้ในการส่ือสารต่าง ๆหรือเป็นส่ิงอ านวยความสะดวก
ประกอบด้วยสภาพแวดล้อม เครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆ ผดุงศักด์ิ สายสระสรง (2555) หรือส่ิงท่ีจับ

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
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ต้องได้เป็นหลักฐานทางกายภาพของการบริการ หรือส่ิงท่ีสามารถสังเกตเห็นได้เพื่อช่วยท าให้ลูกค้า
ทราบรูปแบบความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริการได้ล่วงหน้า จรัญชัย กรเกตุมหาชัย (2555) 

4. Empathy (ควำมใส่ใจ) สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวกและสามารถติดต่อได้ง่าย (Easy 
Access) ความสามารถในการติดต่อส่ือสารให้ลูกค้าเข้าใจได้ (Good Communication) ความเห็น
อกเห็นใจ และเข้าใจลูกค้า (Customer Understanding) ผดุงศักดิ์ สายสระสรง (2555) หรือเป็น
การดูแลเอาใจใส่ เป็นการสนใจดูแลลูกค้าและความต้ังใจของแต่ละบุคคลท่ีมีต่องานด้านบริการท่ีส่ง
มอบให้ลูกค้า ความเอาใจใส่เป็นส่ิงต่างๆ ท่ีได้รับการพิจารณาจากมุมมองของลูกค้า                      
จรัญชัย กรเกตุมหาชัย (2555) 

5. Responsiveness (กำรสนองตอบลูกค้ำ) ความเต็มใจท่ีจะให้บริการทันที 
(Promptness) และให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดี (Helpfulness) ผดุงศักดิ ์สายสระสรง (2555) 
หรือการเป็นการตอบสนอง คือความยินดีและการมีความสามารถท่ีจะจัดให้มีบริการโดยฉับพลัน และ
เพื่อท่ีจะตองสนองอย่างรวดเร็วต่อความต้องการของลูกค้า บ่อยครั้งท่ีลูกค้าร้องเรียนเกี่ยวกับการขาด
ซึ่งการตอบสนองในส่วนต่างๆ ของการบริการท่ีมอบให้ท่ีผู้จัดให้มีการบริการแสดงให้เห็นถึงการขาด
การตอบสนอง เมื่อเขายากต่อการท่ีจะติดต่อ แสดงให้เห็นถึงการขาดการติดตาม การให้บริการท่ีไม่ดี 
และกระท าเหมือนกับว่าได้ท าตามส่ิงท่ีลูกค้าชอบแล้ว จรัญชัย กรเกตุมหาชัย (2555) 

4.2.3 แนวคิดกำรบริหำรและพัฒนำบุคลำกร 
การบริหารทรัพยากรมนุษย์ หมายถึง กระบวนการท่ีผู้บริหารใช้ศิลปะและกลยุทธ์ด าเนินการ

สรรหา คัดเลือก และบรรจุบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติดหมาะสมเข้าปฏิบัติติงานในองค์การพร้อมท้ังใส่ใจ
พัฒนา บ ารุงรักษาให้บุคลากรท่ีปฏิบัติติงานได้เพิ่มพูนความรู้ ความสามารถ มีสุขภาพร่างกายและ
จิตใจท่ีดีในการปฏิบัติติงาน และยังรวมถึงการแสวงหาวิธีการท่ีท าให้บุคลากรในองค์การท่ีต้องพ้นจาก
การปฏิบัติติงานด้วยเหตุทุพพลภาพ เกษียณอายุ หรือเหตุอื่นใดในงานให้สามารถด ารงชีวิตอยู่ใน
สังคมได้อย่างมีความสุข พยอม วงศ์สารศรี (2545) 

แนวคิดพื้นฐานในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ไม่วา่จะเป็นการด าเนินงานขององค์การจะมี
ขนานเล็กหรือขนานใหญ่ ย่อมต้องการบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์เป็น
พื้นฐาน เพื่อสามารถควบคุมการด าเนินงานให้ทันกับการเปล่ียนแปลงด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นด้าน
เศรษฐกิจ สังคม การเมือง และเทคโนโลยี โดยจะต้องค านึงว่ามนุษย์มิใช่เครื่องจักร แต่เป็นผู้สร้าง
ความส าเร็จให้แก่องค์การย่อมต้องการขวัญก าลังใจรวมทั้งแรงจูงใจในการปฏิบัติงานด้วยกันทุกคน 
ดังนั้นจึงจ าเป็นท่ีจะให้บุคลากรในองค์การได้แสดงความสามารถของตนเอง พร้อมท้ังเปิดโอกาสให้
แสดงความคิดเห็นในการปฏิบัติงาน เพื่อส่งเสริมและสนับสนุนให้บุคลากรได้ใช้ความรู้ ความสามารถ
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อย่างเต็มท่ี นอกจากนี้ ยังต้องค านึงถึงค่านิยม วัฒนธรรม จริยธรรม และวินัยใยการปฏิบัติงานของ
องค์การเป็นส าคัญ 

ปัจจุบันแนวคิดดังกล่าว มิได้เน้นในเรื่องความรู้ ความสามารถเพียงอย่างเดียวหากแต่มีการ
ขยายแนวคิดในกระบวนการบริหารทรัพยากรมนษุย์แผนใหม่ให้มีขอบเขตกว้างยิ่งขึ้น ถือเป็นการ
ส่งเสริมกระบวนการบริหารให้มีคุณธรรม โดยผู้รับผิดชอบงานด้านนี้จะต้องมีบทบาทเพิ่มขึ้นในการใช้
กลยุทธ์ที่จะช่วยให้การบริหารงานด้านทรัพยากรมนุษย์มีส่วนผลักดันให้องค์การหาจุดยืน และ        
ข้อได้เปรียบในการแข่งขัน สามารถยกระดับการบริหารงานให้มีคุณภาพ โดยเน้นหลักปฏิบัติต่อไปนี้      
วิลาวรรณ รพีพิศาล (2554) 

1. มุ่งสร้ำงประสิทธิภำพของบุคลำกร  ในเรื่องประสิทธิภาพนอกจากจะได้ตระหนักว่า
ประสิทธิภาพของงานย่อมขึ้นอยู่กับความสามารถของบุคลากรในการปฏิบัติหน้าท่ีของตนให้ส าเร็จ
ลุล่วงไปด้วยดีเป็นส าคัญแล้ว ยังจะต้องมองให้ไกลออกไปว่า บุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพจะต้องรับรู้
บทบาทและความรับผิดชอบต่อหน้าท่ีของตน เพื่อผลประโยชน์ขององค์การและสังคม และท่ีส าคัญ
แต่ละคนจะต้องรู้ว่าตนเองอยู่ในฐานะอะไร จะต้องประพฤติปฏิบัติตนอย่างไรจึงจะเหมาะสม          
ซึ่งแนวคิดเหล่านี้มุ่งเป้าหมายท่ีจะได้เห็นการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องในการปฏิบัติงานของบุคลากร
ให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และให้เป็นไปในทิศทางท่ีจะสนับสนุนเกื้อกูลต่อการพัฒนาองค์การให้เติบโต
ก้าวหน้ายิ่งขึ้นต่อไป 

2. มุ่งเสริมสร้ำงและพัฒนำบุคลำกรให้มีคุณค่ำ เป็นแนวคิดท่ีมองการบริหารทรัพยากร
มนุษย์ในแง่ท่ีเป็นคุณ (Position Approach) คือมุ่งใช้บุคลากรให้เกิดประโยชน์มากท่ีสุด โดยให้ความ
สนใจว่าบุคลากรทุกคนมีโอกาสท่ีจะปรับปรุงและพัฒนาตนเองตลอดเวลาหากอยู่ในสภาพแวดล้อมท่ี
สนับสนุนส่งเสริมขวัญก าลังใจในการปฏิบัติงานโดยเท่าเทียมกัน ดังนั้น แนวคิดในเรื่องนี้จึงเป็นการ
พัฒนาบุคลากร ด้วยการเสริมสร้างความรู้ และพยายามท าให้บุคลากรทุกคนมีความอบอุ่นเกิดความ
มั่นใจ รู้สึกมั่นคงในต าแหน่งหน้าท่ีของตนเอง 

3. เน้นกำรจัดองค์กำรให้อยู่ในฐำนะเปน็ศูนย์กลำงบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ เป็นแนวคิดท่ี
เน้นในเรื่องประสิทธิภาพขององค์การเป็นส าคัญ ซึ่งจะมองครอบคลุมไปถึงบทบาทและวิสัยทัศน์ของ
ผู้น าในการบริหารจัดการ ท่ีจะท าให้องค์การเป็นเสมือนศูนย์กลางท่ีคอยท าหน้าท่ีกระตุ้น และพัฒนา
บุคลากรให้มีศักยภาพพร้อมท่ีจะปฏิบัติภารกิจได้ทุกสถานการณ์ แม้ว่าจะต้องเผชิญกับปัญหาและ
อุปสรรคท่ียากต่อการควบคุมก็ตาม 
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4.2.4. แนวควำมคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด 
Kotler (1984) ได้มีการแบ่งระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตลาดออกเป็น ระดับ

แรกการตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบนี้มีจุดมุ่งหมายหลักคือ     
การสร้างความตระหนักในตราสินค้า (brands) แบบท่ีเคยมุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดท่ีอยู่ในระดับข้ัน
นี้จะมุ่งให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาด 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) กล่าวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด 
(4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้
ดังนี ้

1.ผลิตภัณฑ์ (Products) ท่ีต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้า หรือสินค้าหรือบริการท่ีบุคคลและองค์กรซื้อไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอื่นๆ หรือใน
แนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินค้าหรือบริการท่ีผู้ซื้อสินค้าหรือบริการท่ีผู้ซื้อไปเพื่อใช้ใน
การผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) หรือ แม้ผลิตภัณฑ์จะ
เป็นองค์ประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวส าคัญท่ีมีรายละเอียดท่ีจะต้อง
พิจารณาอีกมากมายดังนี้ เช่น ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินค้าของ
ผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับประกันผลิตภัณฑ์ 
(Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns) ชีวรรณ เจริญสุข (2547) 

2. รำคำ (Pricing) ต้องเหมาะสมกับต าแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างก าไรใน
อัตราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรือผลรวมของ 
มูลค่าท่ีผู้ซื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือ
บริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies) ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) หรือมูลค่าของสินค้า
และบริการท่ีวัดออกมาเป็นตัวเงิน การก าหนดรามีความส าคัญต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถ
ก าหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการผลิต สภาพการ
แข่งขัน ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังนั้นกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการ
ก าหนดราคาสินค้าและบริการ ประเด็นส าคัญจะต้องพิจารณาเกี่ยวกับราคา ได้แก่ ราคาสินค้าท่ีระบุ
ในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ 
(Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment Period) และราคาเงื่อนไขให้
สินเช่ือ (Credit Terms) ชีวรรณ เจริญสุข (2547) 

3. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) เน้นช่องทางการกระจายสินค้าท่ีครอบคลุมและท่ัวถึง 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเส้นทาง
เคล่ือนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการ 
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จัดจ าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้า
ทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด  
เป็นการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยงจุดท่ี
ต้องการ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลก าไร ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) หรือกลยุทธ์
ทางการตลาดในการท าให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ 
แน่นอนว่าสินค้าท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซื้อจะท าให้ผู้บริโภคน าไปประเมินประเภทของ
ช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ ชีวรรณ เจริญสุข (2547) หรือ 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเกี่ยวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสินค้า
จากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเหมาะสม มีความส าคัญต่อ
ก าไรของหน่วยธรุกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีเกี่ยวข้องอื่นๆ เช่น 
การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร (2555) หรือ การกระจายสินค้าเป็น
กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม
การขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้า ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
ธุรกิจนั้น ชานนท์ รุ่งเรือง (2555) 

4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) ท่ีเน้นท้ังการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 4P ซึ่งน าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด
ท่ีเพิ่มขึ้นตามเป้าหมายของกิจการนั่นเอง ระดับท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า จะน าไปสู่การสร้างความผูกพันธ์ทางด้านอารมณ์ท่ีแนบ
แน่นต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดับท่ีสองนี้ คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงขึ้นเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งขัน ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) หรือเป็นกิจกรรมติดต่อส่ือสารไปยังตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการ
ให้ความรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์ 
สินค้าหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย ชานนท์ รุ่งเรือง (2555) หรือเป็นเครื่องมือการ
ส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิด
ความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซื้อ ชีวรรณ เจริญสุข (2547) 
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4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติกำร 

 4.3.1 กลยุทธ์กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อสร้างความแตกต่างของสินค้าและ
บริการ (Unique Selling Point) ในการท าการตลาด โดยการสร้างส่ิงท่ีเป็นตัวตนและยากท่ีจะ
ลอกเลียนแบบได้ การสร้างส่ิงท่ีเรียกว่า “สร้างความแตกต่าง (Differentiate)” เป็นส่ิงท่ีดี ต้อง
แตกต่างและลูกค้าต้องการ เป็นลักษณะเฉพาะของตนเอง  
ธุรกิจศูนย์กีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว จะมีทีมงานท่ีคอยสอบถามลูกค้าถึงความพึงพอใจในการใช้
บริการและน ามาวิเคราะห์เพื่อหาสินค้าบริการท่ีแปลกใหม่ท่ีสามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้ 

- มีเครื่องออกก าลังกาย เครื่องบริหารกล้ามเนื้อที่หลากหลายและทันสมัย  
- มีคลาสออกก าลังกายท่ีสนุกสนาน หลากหลายรูปแบบ  
- จัดกิจกรรมแข่งขันกีฬาภายในให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกกัน เช่น แบดมินตัน วิ่ง จักรยาน ว่ายน้ า 

ต่อมวย เป็นต้น 
- ดูแลเรื่องส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น ห้องน้ าต้องสะอาดอยู่เสมอ มีบริการผ้าขนหนู

สะอาด แชมพู สบู่ ไดร์เป่าผม มีล็อกเกอร์เก็บของท่ีปลอดภัยและขนาดเหมาะสม เก็บของได้
พอเหมาะ ไม่เล็กจนเกินไป 

- ในส่วนของพื้นท่ีเช่าต้องเป็นร้านค้าท่ีสามารถอ านวยสะดวกให้กับลูกค้าได้ เช่น ร้านอาหาร 
ร้านกาแฟ ร้านขายเส้ือผ้าและอุปกรณ์การกีฬา 
 วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้ธุรกิจมีความน่าสนใจ 
2. ธุรกิจมีบริการแปลกใหม่ท าให้สามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ได้ 
3. ท าให้ธุรกิจมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 กำรด ำเนินงำนของกลยุทธ์ 
1. ส ารวจตลาดถึงความต้องการของลูกค้าท้ังลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ท่ีก าลังจะเข้ามาในธุรกิจ 

เพื่อหาส่ิงท่ีสามารถตอบสนองต่อความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
2. มีทีมฝ่ายคิดค้นและพัฒนาการบริการ เพื่อให้การบริการและผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแปลกใหม่

ในธุรกิจอยู่เสมอ 
3. วางแผนการด าเนินงาน ก าหนดช่วงเวลาในการน าเสนอการบริการใหม่ๆ เข้าสู่ตลาด โดย

เลือกช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 
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 อ้ำงอิงจำกผลกำรวิจัย  
- ส่วนใหญ่คนจะมาใช้บริการในช่วงวันท าการ (จันทร์ถึงศุกร์) มากกว่าวันหยุด และอยู่ใน

ช่วงเวลา 18.01-21.00 น. มากท่ีสุด โดยเฉล่ียการออกก าลังประมาณ สัปดาห์ละ 3-4 ครั้ง ในช่วง
เวลานี้ธุรกิจจะต้องเพิ่มปริมาณบุคลากรเพื่อมาดูแลลูกค้าเยอะเป็นพิเศษเนื่องจากเป็นช่วงเวลาท่ีมีคน
มาออกก าลังกายมากท่ีสุด 

- เหตุผลหลักในการมาออกก าลังกายของกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เพื่อสุขภาพท่ีดี ดังนั้นจึงมี
การก าหนดโปรแกรมและตารางเวลาในการออกก าลังกายท่ีเหมาะสมกับลูกค้าแต่ละบุคคลโดย
ผู้เช่ียวชาญ เพื่อช่วยกระตุ้นให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

4.3.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงคุณภำพกำรบริกำร ให้ความส าคัญกับลูกค้าโดยการรับฟังความ
คิดเห็นของลูกค้า (Internal Customer Focus) องค์กรหรือธุรกิจนอกจากจะมองความต้องการของ
ลูกค้าภายนอก (External Customer) แล้วยังไม่เพียงพอ จะต้องออกแบบในการรักษาลูกค้าภายใน 
(Internal Customer) ไว้ให้ได้ 

- มีเครื่องแบบพนักงานท่ีดูดี ภายในฟิตเนสสวมใส่เส้ือคอปก ผ้ากีฬามีสกีน โลโก้  
สปอร์ต อเวนิว พร้อมท้ังมีช่ือพนักงาน ระบุต าแหน่งหน้าท่ี และกางเกงวอมผ้ายืดหยุ่น ส่วนเจ้าหน้าท่ี
ประจ ากีฬาแต่งตัวตามชนิดกีฬา พนักงานต้อนรับแต่งตัวสวยงามและเรียบร้อย 

- ส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพให้กับลูกค้า โดยการอบรมพนักงานเกี่ยวกับหลักการบริการ   
ด้วยใจ ให้พนักงานทุกคนบริการด้วยความเต็มใจ มีหน้าตาท่ียิ้มแย้มแจ่มใส มีความใส่ใจลูกค้า  

- บริการอย่างสม่ าเสมอ คอยถามถึงสุขภาพ เพื่อช่วยแนะน าวิธกีารออกก าลังกายได้อย่าง
เหมาะสม พร้อมท้ังช่วยแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึ้นจากการออกก าลังกาย เพื่อช่วยลดอาการบาดเจ็บ
ในขณะและหลังการออกก าลังกาย 

- บริการอย่างมีระบบ บริการอย่างมีข้ันตอน ไม่เลือกบริการท่านใดท่านหนึ่งแบบเป็นพิเศษ 
บริการลูกค้าทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน ให้ความสนใจกับลูกค้าอย่างดีมีมาตรฐานเท่ากันทุกคน 

- สร้างมาตรฐานการบริการ มีฝ่ายตรวจสอบคุณภาพการบริการ เพื่อสร้างมาตรฐานของการ
ดูแลบริการลูกค้าให้มีประสิทธิภาพ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อน าข้อคิดเห็นจากลูกค้ามาปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจให้ดีขึ้น 
2. ลูกค้ารับรู้ได้ถึงความเอาใส่ใจของธุรกิจ และความต้ังใจท่ีจะปรับปรุงในข้อผิดพลาดต่างๆ 

ท่ีเกิดขึ้น 
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กำรด ำเนินงำนของกลยุทธ์  
1. มีฝ่ายดูแลลูกค้าสัมพันธ์ เพื่อให้ลูกค้ามาติดต่อร้องเรียน ติชม ประเมิน ถึงการให้บริการ

ของธุรกิจ ท้ังในด้านของอุปกรณ์สถานท่ีและคุณภาพของการบริการท่ีได้รับ 
2. เมื่อได้รับถึงข้อร้องเรียนแล้ว จะมีทีมงานตรวจสอบข้อมูลจากลูกค้า เพื่อน ามาเขียน

รายงานปรับปรุง แก้ไข ในหัวข้อนั้นๆ หรือเสนอเข้าท่ีประชุม เพื่อรายงานต่อหัวหน้าฝ่าย หากได้แก้ไข
เรียบร้อยแล้วจะติดต่อกับทางลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าได้ทราบถึงการปรับปรุงจากทางกิจการว่าถึงขั้นตอน
ใดและจะเสร็จเรียบร้อยเมื่อใด 

3. จัดท ารายงานผลการประเมินความพึงพอใจต่อการมาใช้บริการโดยรวมทุกๆ 3 เดือน 
อ้ำงอิงจำกผลกำรวิจัย  
- กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เลือกการใช้บริการเครื่องออกก าลังกายมากท่ีสุด ดังนั้นธุรกิจศูนย์

กีฬาและฟิตเนสจะมุ่งเน้นไปท่ีอุปกรณ์เครื่องออกก าลังกาย ใช้อุปกรณ์ท่ีใหม่ ทันสมัย มีฟังก์ช่ันการใช้
งานหลากหลาย 

- กีฬาท่ีกลุ่มเป้าหมายช่ืนชอบมากท่ีสุดคือวิ่ง สปอร์ต อเวนิว จึงมีผู้เช่ียวชาญด้านการวิ่งมา
คอยดูแลให้ค าแนะน ากับผู้มาใช้บริการ ช่วยปรับท่าทางการวิ่งให้ถูกวิธี เพื่อช่วยลดอาการบาดเจ็บ 
และท าให้วิ่งได้เร็วขึ้น นานขึ้น  

- มีการจัดต้ังกลุ่มกีฬาขึ้นเพื่อท าให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการสามารถเลือกเข้ากลุ่ม รวมกลุ่มมา
ปรึกษาหารือกัน หาเพื่อนออกก าลังกาย ช่วยเพิ่มสีสันในการออกก าลังกาย 

4.3.3 กลยุทธ์ให้ควำมส ำคัญกับบุคลำกรขององค์กร 
นอกจากการสร้างรายได้ ก าไรแล้ว ควรจะเห็นความส าคัญในเรื่องของแรงงาน บุคลากรท่ี

เป็นส่วนผลักดันให้การบริหารประสบความส าเร็จ  เพราะยอดขายรายได้ของบริษัทเกิดจากบุคลากร
เป็นส่วนส าคัญ  ดังนั้นองค์กรควรให้ความส าคัญกับบุคลากรมากขึ้น หรือมากข้ึนกว่าเดิม เพราะถ้า
เป็นฝีมือแรงงานท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะ จะเกิดการหมุนเวียนแรงงานเกิดขึ้นในแรงงานท่ีเป็นทักษะ
เฉพาะ 

- จัดฝึกอบรมพนักงานทุกคนเพื่อให้มีความรู้ความสามารถในการท างานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

- พนักงานทุกคนจะต้องผ่านการทดสอบจากทางหัวหน้างานก่อนเริ่มงานจริง 
- ก าหนดกลยุทธ์ในการพัฒนาบุคลากร นอกเหนือจากการพัฒนาทางด้านหน้าท่ีการงานแล้ว 

ยังต้องฝึกความรู้ต่างๆอีก เช่น การดูแลสุขภาพจิตท่ีดี การฝึกสมาธิ การส่งเสริมสุขภาพทางกาย 
- บุคลากรทุกคนจะต้องได้รับการพัฒนาเพื่อให้ได้ศักยภาพท่ีใกล้เคียงกันในแต่ละหน้าท่ี 
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- ส่งบุคลากรไปเข้าร่วมอบรมเพื่อพัฒนาความรู้ความสามารถในการท างานและน ามาพัฒนา
องค์กรได้ 

- ประเมินผลการพัฒนาบุคลากร เพื่อให้บุคลากรได้ประเมินตนเอง และร่วมกันจัดท า
แผนพัฒนาตนเอง 

วัตถุประสงค์ 
1. เมื่อพนักงานมีแรงผลักดันท่ีดีจะสามารถท าให้มีแรงกระตุ้นในการท างานท่ีดี 
2. ท าให้พนักงานรักองค์กรและต้ังใจท างาน 
3. เพื่อให้องค์กรด าเนินงานได้อย่างราบรื่น 
กำรด ำเนินงำนของกลยุทธ์ 
1. หัวหน้าฝ่ายบุคคลจัดท ารายงานประเมินการท างานของพนักงานทุกคน 
2. ประชุมพนักงานทุกเดือนเพื่อรับฟงัปัญหาการท างานของแต่ละบุคคลและช่วยกันหา

วิธีแก้ไขปัญหา 
3. ก าหนดเป้าหมายและหน้าท่ีการท างานของพนกังานทุกคน เพื่อเป็นกรอบแผนการ

ด าเนินงานตามแนวทางการปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพ 

4.3.4 กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด ท้ัง 4 ด้าน ได้แก่  
ด้ำนสินค้ำและกำรบริกำร  

- ศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว มีความหลายหลากทางด้านกีฬาและการออก
ก าลังกายท่ีครบวงจร ลูกค้าสามารถเลือกเล่นกีฬาได้หลากหลายตามความชอบของแต่ละบุคคล 

- อุปกรณ์กีฬาและฟิตเนสมีความทันสมัย ใหม่ และได้รับการบ ารุงรักษาอย่างดี 
- พนักงานมีความช านาญในด้านกีฬาและการออกก าลังกาย สามารถให้ค าแนะน าได้อย่างดี 
- มีการพัฒนาเพื่อเพิ่มความแปลกใหม่ของธุรกิจอยู่เสมอ สามารถน าส่ิงบริการท่ีแตกต่าง 

แปลกใหม่ และเป็นท่ีนิยมได้ 
ด้ำนรำคำ  

- ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน 
- ราคาเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย  
- มีให้เลือกหลายราคา ตามแพ็คเกจท่ีลูกค้าต้องการใช้บริการ 
- มีบริการผ่อนช าระ 0% กับบัตรเครดิตท่ีร่วมรายการ 
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ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
- ต้ังอยู่ท าเลท่ีเดินทางสะดวก รถไม่ติด อยู่ใกล้รถไฟฟ้าสายสีม่วง และมีชุมชนหนาแน่น 
- สามารถรับข้อมูลข่าวสารได้หลายช่องทาง เช่น ช่องทางออนไลน์ Website Facebook 

Instagram twitter LineOffical ช่องทางออฟไลน์ โทรศัพท์ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ โทรทัศน์ วิทยุ 
- มีพนักงานขายพาชมสถานท่ีพร้อมท้ังให้ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการอย่างละเอียด 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 
- จัดกิจกรรมไลค์แอนด์แชร์ แจกฟรีบัตรทดลองเล่น 1 เดือน เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์

ธุรกิจไปด้วย ท าให้ธุรกิจเป็นท่ีรู้จักได้อย่างรวดเร็ว 
- มียอดสะสมแต้มหรือรางวัลพิเศษให้กับสมาชิกท่ีแนะน าเพื่อนหรือคนรู้จักมาสมัครสมาชิก 

เพื่อเป็นแรงจูงใจให้กับสมาชิกในการช่วยแนะน าและหาลูกค้ามาเพิ่มให้ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อความได้เปรียบทางการแข่งขันในส่วนประสมทางการตลาด ท้ังด้านการบริการ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย 
2. ท าให้ธุรกิจมียอดขายท่ีดีขึ้น 
3. ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก และได้รับการยอมรับจากลูกค้า 
กำรด ำเนินงำนของกลยุทธ์ 
1. ส ารวจถึงพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนสของลูกค้า เพื่อน ามาปรับใช้ใน    

กลยุทธ์ 
2. วางแผนการด าเนินงานกลยุทธ์ในแต่ละช่องทาง เพื่อเรียบเรียงล าดับการด าเนินงานให้

ชัดเจน 
3. สร้างกลยุทธ์ทั้ง 4 ด้านให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการด าเนินงานให้ดีขึ้น 
4. ประเมินและติดตามผลกลยุทธ์ว่ามีความส าเร็จมากน้อยเพียงใด สามารถท าให้ธุรกิจบรรลุ

เป้าหมายท่ีต้ังไว้ได้หรือไม ่
อ้ำงอิงจำกผลกำรวิจัย  
- แหล่งข้อมูลท่ีกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่คิดว่าเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีช่วยตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ศูนย์กีฬาและฟิตเนส คือ บุคคลใกล้ชิดแนะน า ธุรกิจจึงต้องให้ความส าคัญเกี่ยวกับการตอบแทนลูกค้า
เมื่อมีการแนะน าสมาชิกใหม่เข้ามาใช้บริการ และอีกปัจจัยหนึ่งคือส่ือออนไลน์ ทางธุรกิจจะจัดต้ังฝ่าย
ไอทีท่ีคอยป้อนข้อมูลข่าวสารท่ีน่าสนใจลงส่ือออนไลน์เพื่อช่วยให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างเร็ว ถือเป็น
ส่ือท่ีใช้งบน้อยที่สุด แต่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดท่ีธุรกิจต้องให้ความส าคัญ 
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- จากผลการวิจัยกลุ่มเป้าหมายคิดว่าแพ็คเกจ Gold มีความคุ้มค่ามากท่ีสุด ราคา 18,900 
บาทต่อปี ได้ใช้บริการในส่วนของฟิตเนส คลาสออกก าลังกาย แบดมินตัน บาสเก็ตบอล มวยไทย และ
เทควันโด 

4.3.5 กลยุทธ์กำรสร้ำงเครือข่ำยพันธมิตรทำงธุรกิจ (Business Network) ในโลกธุรกิจ
ปัจจุบันมีการแข่งขั้นสูง และความต้องการเพิ่มขึ้น บางครั้งการมีเครือข่าย จะสร้างอ านาจในการ
ต่อรองทางธุรกิจได้มากขึ้น ดังนั้นกลยุทธ์การสร้างอ านาจทางธุรกิจ (Power Strategy) จึงเป็นส่ิงท่ี
ส าคัญ เพราะเป็นการต่อยอดทางธุรกิจและท าให้ประสบความส าเร็จได้เร็วยิ่งขึ้น ปัจจุบันธุรกิจใดมี
พันธมิตรทางธุรกิจมาก จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้เร็วขึ้น 

- ร่วมมือกับบริษัทผลิตชุดกีฬาวาริกซ์ Warrix เพื่อจัดท าชุดกีฬาของ สปอร์ต อเวนิว เป็น
สปอนเซอร์ให้กับทีมกีฬาในประเทศไทย หลากหลายชนิดกีฬาไม่ว่าจะเป็นฟุตบอล แบดมินตัน 
วอลเลย์บอล บาสเก็ตบอล เป็นต้น ช่วยสนับสนุนให้นักกีฬาทีมต่างๆมาฝึกซ้อมท่ี สปอร์ต อเวนิว ได้
ฟรี เพื่อเป็นการโปรโมทร่วมกันระหว่างพันธมิตรธรุกิจ 

วัตถุประสงค์ 
1. ท าให้ธุรกิจมีพันธมิตรทางการค้าเป็นจ านวนมาก 
2. ท าให้ธุรกิจสามารถแลกเปล่ียนข้อมูลทางการค้ากันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
3. ช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายในการท าโฆษณาและกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
กำรด ำเนินงำนของกลยุทธ์ 
1. ระดับผู้บริหารเข้าไปเจรจาเพื่อสร้างพันธมิตรธรุกิจกับธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวข้องกัน สามารถ

เอื้อเฟื้อประโยชน์ซึ่งกนัและกันได้ 
2. คิดค้นแผนการด าเนินงานธุรกิจร่วมกนักับพันธมิตรเพื่อสามารถดึงดูดลูกค้าเป้าหมายได้

อย่างมีประสิทธิภาพ  
3. ธุรกิจและพันธมิตรคู่ค้าได้รับประโยชน์ท้ังสองฝ่าย โดยสามารถเกื้อหนุนผลประโยชน์กัน

ได้อย่างดี ท้ังภายในและภายนอกธุรกิจ   
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4.4 แผนงำนด้ำนกำรเงิน และงบประมำณ 
 4.4.1 งบประมำณกำรลงทุน 
ตารางท่ี 4.1 : งบประมาณการลงทุน 

รำยกำร  รวม  

แหล่งที่มำ 

ส่วนของเจ้ำของ 
เจ้ำหนี ้

(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถำวร       

ค่าก่อสร้าง 70,000,000.00  35,000,000.00  35,000,000.00  

อุปกรณ์เครื่องใช้ 20,000,000.00  20,000,000.00 - 

ระบบโปรแกรม 200,000.00  200,000.00  - 

สินทรัพย์ถาวรรวม 90,200,000.00      

ค่ำใช้จ่ำยก่อนเร่ิมด ำเนินงำน       

ค่าตกแต่ง  10,000,000.00  10,000,000.00     -    

ค่าใช้จ่ายส านักงาน 100,000.00  100,000.00                 -    

ค่าประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการขาย 100,000.00  100,000.00  - 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00  500,000.00  - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 100,900,000.00   65,900,000.00  35,000,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100 65 35 

 
ตารางท่ี 4.2 : ค่าก่อสร้าง 

ค่ำก่อสร้ำง 
ตัวอาคาร 47,000,000.00 
สนามฟุตบอล 10,000,000.00 
สนามเทนนิส 3,000,000.00 
สนามบาสเก็ตบอล 2,000,000.00 
สนามแบดมินตัน 1,500,000.00 
สระว่ายน้ า 6,500,000.00 
รวม 70,000,000.00 
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 การลงทุนของธุรกิจศูนย์กีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว ประกอบด้วยค่าก่อสร้างตัวอาคาร 
สนามกีฬาต่างๆ อุปกรณ์เครื่องใช้ ระบบโปรแกรม ค่าตกแต่งสถานท่ี ค่าใช้จ่ายส านักงาน              
ค่าประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการขายดังตารางข้างต้น 
 สรุปการลงทุนรวมในธุรกิจศูนย์กีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิว มีมูลค่าเท่ากับ 
100,900,000 บาท โดยแบ่งเป็นสัดส่วนของเจ้าของ  65,900,000.00 บาท คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 
65 และสัดส่วนของเจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 35,000,000.00 บาท คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 35 
 4.4.2 กำรค ำนวณค่ำเสื่อมรำคำแบบทำงตรง 
ตารางท่ี 4.3 : การค านวณค่าเส่ือมราคาแบบทางตรง 

การค านวณค่าเสื่อมราคา  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

สินทรัพย์ถาวรรวม 90,200,000.00         

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 9,020,000.00  9,020,000.00  9,020,000.00  9,020,000.00  9,020,000.00  

ค่าเสื่อมราคาสะสม 9,020,000.00  18,040,000.00  27,060,000.00  36,080,000.00  45,100,000.00  

โอนไปงบดุล      
สินทรัพย์ถาวรรวม 90,200,000.00  90,200,000.00  90,200,000.00  90,200,000.00  90,200,000.00  

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 9,020,000.00  18,040,000.00  27,060,000.00  36,080,000.00  45,100,000.00  

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 81,180,000.00  72,160,000.00  63,140,000.00  54,120,000.00  45,100,000.00  

 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ค่าตกแต่ง 10,000,000.00          

ค่าตกแต่งตัดจ่าย 2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  

ตัดจ่ายสะสม 2,000,000.00  4,000,000.00  6,000,000.00  8,000,000.00  10,000,000.00  

โอนไปงบดุล      
ค่าตกแต่ง 10,000,000.00  10,000,000.00  10,000,000.00  10,000,000.00  10,000,000.00  

หักตัดจ่ายสะสม 2,000,000.00  4,000,000.00  6,000,000.00  8,000,000.00  10,000,000.00  

ค่าตกแต่งสุทธิ 8,000,000.00  6,000,000.00  4,000,000.00  2,000,000.00  -    

ตารางแสดงการค านวณค่าเส่ือมราคาสินทรัพย์ของธุรกิจ เนื่องจากสินทรัพย์ดังกล่าวเป็น
อาคารส่ิงปลูกสร้างและอุปกรณ์เครื่องใช้จะมีอายุการใช้งานเฉล่ียประมาณ 10 ปี ค่าเส่ือมราคาจะ
ลดลงเรื่อยๆ จึงใช้วิธีการค านวณค่าเส่ือมราคาแบบเส้นตรง 
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4.4.3 กำรประมำณกำรรำยได้ 
ตารางท่ี 4.4 : การประมาณการรายได้ 

รำยได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้จำกกำรให้บริกำร ปี 1-5 (เพิ่ม 5% ต่อปี) 

Silver Member 28,620,000.00  30,051,000.00  31,553,550.00  33,131,227.50  34,787,788.88  

Gold Member 22,680,000.00  23,814,000.00  25,004,700.00  26,254,935.00  27,567,681.75  

Platinum Member 13,114,000.00 13,769,700.00 14,458,185.00  15,181,094.25  15,940,148.96  

สนามฟุตบอล 9,000,000.00  9,450,000.00  9,922,500.00  10,418,625.00  10,939,556.25  

พ้ืนที่เช่า 2,160,000.00  2,160,000.00  2,160,000.00  2,160,000.00  2,160,000.00  

จัดงานกีฬา 1,000,000.00  1,050,000.00  1,102,500.00  1,157,625.00  1,215,506.25  

รำยได้ค่ำบริกำรต่อป ี 76,574,000  80,294,700  84,201,435  88,303,507  92,610,682  

 
ตารางท่ี 4.5 : การประมาณการรายได้แบบแจกแจง 

ประมำณกำรรำยได้ จ ำนวน
ผู้ใช้บริกำรต่อ

เดือน 

จ ำนวน
ผู้ใช้บริกำร

ต่อป ี

ค ำนวณรำยรับ 

Silver Member 150 1,800 1,800 คน x 15,900 บาท = 28,620,000 บาท 

Gold Member 100 1,200 1,200 คน x 18,900 บาท = 22,680,000 บาท 

Platinum Member 50 600 600 คน    x 21,900 บาท = 13,114,000 บาท 

สนามฟุตบอล 11 คน 120 ช่ัวโมง 1,440 ช่ัวโมง 1,440 ช่ัวโมง x 2,500 บาท = 3,600,000 บาท 

สนามฟุตบอล 7 คน 
150 ช่ัวโมง 1,800 ช่ัวโมง 1,800 ช่ัวโมง x 1,500 บาท = 2,700,000 บาท 

จ านวน 2 สนาม = 5,400,000 บาท 

พ้ืนที่เช่า 
6 ห้อง  30,000 บาท x 6 ห้อง x 12 เดือน = 2,160,000 

บาท 

จัดงานกีฬา   1,000,000 บาท 

รวมรำยได้ต่อป ี   76,574,000 บำท 

 รายได้ของศูนย์กีฬาและฟิตเนสสปอร์ต อเวนิว แบ่งเป็นรายได้จากสมาชิกท่ีเข้ามาใช้
บริการ มี 3 ประเภท รายได้จากการใช้สนามฟุตบอล 2 สนาม พื้นท่ีเช่าจากร้านค้าต่างๆ และการจัด
งานกีฬาจากหน่วยงานภายนอก โดยในแต่ละปีจะมีรายได้เพิ่มขึ้นประมาณปีละ 5%  
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 4.4.4 ประมำณกำรต้นทุนและค่ำใช้จ่ำย 
ตารางท่ี 4.6 : ประมาณการต้นทุนและค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าน้ าประปา 
 (เพ่ิม 5%) 240,000  252,000  264,600  277,830  291,722  

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 840,000  882,000  926,100  972,405  1,021,025  

ค่าอินเตอร์เน็ต 24,000  24,000  24,000  24,000  24,000  

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 20,000  21,000  22,050  23,153  24,310  

ค่าเสื่อมราคา 9,020,000  9,020,000  9,020,000  9,020,000  9,020,000  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000,000  2,000,000  2,000,000  2,000,000  2,000,000  

เงินเดือน  (เพ่ิม 5%) 7,560,000  7,938,000  8,334,900  8,751,645  9,189,227  

โฆษณา  200,000  200,000  200,000  200,000  200,000  

รวมต้นทุนคงที่ 19,904,000  20,337,000  20,791,650  21,269,033  21,770,284  

รายได้รวม 76,574,000   80,294,700    84,201,435  88,303,507  92,610,682  

ต้นทุนการให้บริการ 10%     
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการให้บริการ 7,657,400  8,029,470  8,420,144   8,830,351  9,261,068  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด2% 1,531,480  1,605,894  1,684,029  1,766,070  1,852,214  

ส่งเสริมการขาย  -    -    -    -                -    

รวมต้นทุนผันแปร 9,188,880  9,635,364  10,104,172  10,596,421  11,113,282  

 
การค านวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ก าไรส่วนเกิน 67,385,120  70,659,336  74,097,263  77,707,086  81,497,400  

อัตราก าไรส่วนเกิน           0.88  0.88  0.88  0.88  0.88  

จุดคุ้มทุนต่อปี 22,618,182  23,110,227  23,626,875  24,169,355  24,738,959  

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 1,884,848.48  1,925,852.27  1,968,906.25  2,014,112.93  2,061,579.94  

จุดคุ้มทุนต่อวัน 62,828.28  64,195.08  65,630.21  67,137.10  68,719.33  

     

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.6 : ประมาณการต้นทุนและค่าใช้จ่าย (ต่อ) 
   

อัตราดอกเบี้ย 8%  ต่อปี     
ระยะเวลากู้ 5  ปี     
ดอกเบี้ยจ่าย   ปีที1่   ปีที2่   ปีที่3   ปีที่4   ปีที5่  

เงินกู้ 35,000,000.00 28,000,000.00 21,000,000.00 14,000,000.00 7,000,000.00 

ช าระเงินกู้เท่ากันทุกปี 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 

เงินกู้สุทธิ 28,000,000.00 21,000,000.00 14,000,000.00 7,000,000.00 - 

ดอกเบี้ยจ่าย 2,800,000.00 2,240,000.00 1,680,000.00 1,120,000.00 560,000.00 

 
 4.4.5 งบก ำไรขำดทุน ประมำณกำรกรณีสถำนกำรณ์ปกติ 
ตารางท่ี 4.7 : งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

รายได้รวม 76,574,000.00  80,294,700.00  84,201,435.00  88,303,506.75  92,610,682.09  

หัก ต้นทุนผันแปร 9,188,880.00  9,635,364.00  10,104,172.20  10,596,420.81  11,113,281.85  

ก าไรส่วนเกิน 67,385,120.00  70,659,336.00  74,097,262.80  77,707,085.94  81,497,400.24  

หัก ต้นทุนคงที่ 19,904,000.00  20,337,000.00  20,791,650.00  21,269,032.50  21,770,284.13  

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 47,481,120.00  50,322,336.00  53,305,612.80  56,438,053.44  59,727,116.11  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  2,800,000.00  2,240,000.00  1,680,000.00  1,120,000.00  560,000.00  

ก าไรก่อนหักภาษี 44,681,120.00  48,082,336.00  51,625,612.80  55,318,053.44  59,167,116.11  

หัก ภาษี 30% 13,404,336.00  14,424,700.80  15,487,683.84  16,595,416.03  17,750,134.83  

ก าไรสุทธิ 31,276,784.00  33,657,635.20  36,137,928.96  38,722,637.41  41,416,981.28  

  

 

 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.7 : งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ (ต่อ) 

ก ำไรสะสม ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ  

ยกยอดไปงบดุล  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ก าไรสะสมต้นปี        -    28,149,105.60  58,440,977.28  90,965,113.34  125,815,487.01  

บวก ก าไรสุทธิ 31,276,784.00  33,657,635.20  36,137,928.96  38,722,637.41  41,416,981.28  

หัก เงินปันผล 3,127,678.40  3,365,763.52  3,613,792.90  3,872,263.74  4,141,698.13  

ก ำไรสะสมปลำยงวด 28,149,105.60  58,440,977.28  90,965,113.34  125,815,487.01  163,090,770.16  

      
ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ภาษีเงินได้ 13,404,336.00  14,424,700.80  15,487,683.84  16,595,416.03  17,750,134.83  

ภาษีเงินได้ค้างจา่ยที่
เพ่ิมขึ้น 13,404,336.00  1,020,364.80  1,062,983.04  1,107,732.19  1,154,718.80  

      
ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

เงินปันผลจ่าย 3,127,678.40  3,365,763.52  3,613,792.90  3,872,263.74  4,141,698.13  

เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 3,127,678.40  238,085.12  248,029.38  258,470.84  269,434.39  
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4.4.6 งบกระแสเงินสด ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 

ตารางท่ี 4.8 : งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 
 

กระแสเงินสดจำก
กิจกรรมกำรด ำเนินงำน  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ก าไรสุทธิ 31,276,784.00  33,657,635.20  36,137,928.96  38,722,637.41  41,416,981.28  

บวก ค่าเสื่อมราคา 9,020,000.00  9,020,000.00  9,020,000.00  9,020,000.00  9,020,000.00  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 2,800,000.00  2,240,000.00  1,680,000.00  1,120,000.00  560,000.00  

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ที่เพ่ิมขึ้น 13,404,336.00  1,020,364.80  1,062,983.04  1,107,732.19  1,154,718.80  

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 3,127,678.40  238,085.12  248,029.38  258,470.84  269,434.39  

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 61,628,798.40  48,176,085.12  50,148,941.38  52,228,840.44  54,421,134.47  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน           

สินทรัพย์รวม -  90,200,000.00            -                -       -     -    

ค่าตกแต่ง -  10,000,000.00              -    -             -      -    

ค่าใช้จ่ายส านักงาน - 100,000.00  -    -    -       -    

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน - 100,300,000.00  

                     
-    

                     
-    

                     
-    

                     
-    

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา           

กู้จากสถาบันการเงิน 35,000,000.00     -      -       -        -    

หัก ช าระเงินกู้ - 7,000,000.00  - 7,000,000.00 - 7,000,000.00 - 7,000,000.00 - 7,000,000.00 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - 2,800,000.00  - 2,240,000.00  -  1,680,000.00  - 1,120,000.00  - 560,000.00  

หัก เงินปันผล - 3,127,678.40  - 3,365,763.52  - 3,613,792.90  - 3,872,263.74  - 4,141,698.13  

ทุนหุ้นสามัญ 65,900,000.00  -    -    -      -    

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 87,972,321.60  - 12,605,763.52  - 12,293,792.90  - 11,992,263.74  - 11,701,698.13  

เงินสดสุทธิ 49,301,120.00  35,570,321.60  7,855,148.48  40,236,576.70  42,719,436.34  

บวก เงินสดต้นงวด                      -    49,301,120.00  84,871,441.60  122,726,590.08  162,963,166.78  

เงินสดปลายงวด 49,301,120.00  84,871,441.60  122,726,590.08  162,963,166.78  205,682,603.12  



78 
 

 
 

4.4.7 งบแสดงฐำนะกำรเงิน ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 

ตารางท่ี 4.9 : งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 49,301,120  84,871,442  122,726,590  162,963,167  205,682,603  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 49,301,120  84,871,442  122,726,590  162,963,167  205,682,603  

 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  81,180,000  72,160,000  63,140,000  54,120,000  45,100,000  

ค่าตกแต่งสุทธิ 8,000,000  6,000,000  4,000,000  2,000,000  
                
-    

ค่ามัดจ าสถานที่ 100,000  100,000  100,000  100,000  100,000  

รวมสินทรัพย์ 138,581,120  163,131,442  189,966,590  219,183,167  250,882,603  

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ           

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 13,404,336  14,424,701  15,487,684  16,595,416  17,750,135  

เงินปันผลค้างจ่าย 3,127,678  3,365,764  3,613,793  3,872,264  4,141,698  

หน้ีสินหมุนเวียน 16,532,014  17,790,464  19,101,477  20,467,680  21,891,833  

เงินกู้สุทธิ 28,000,000  21,000,000  14,000,000  7,000,000  
                
-    

รวมหน้ีสิน 44,532,014  38,790,464  33,101,477  27,467,680  21,891,833  

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 65,900,000  65,900,000  65,900,000  65,900,000  65,900,000  

ก าไรสะสม 28,149,106  58,440,977  90,965,113  125,815,487  163,090,770  

ส่วนของเจ้าของ 94,049,106  124,340,977  156,865,113  191,715,487  228,990,770  
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 138,581,120  163,131,442  189,966,590  219,183,167  250,882,603  
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 4.4.8 มูลค่ำปัจจุบันสุทธิและอัตรำผลตอบแทนโครงกำร 

ตารางท่ี 4.10 : มูลค่าปัจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนโครงการ 

กระแสเงินรับตลอดโครงกำร 
ปีที่    
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -100,900,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ                  49,301,120.00  
2  กระแสเงินสดรับ          35,570,321.60  
3  กระแสเงินสดรับ                   37,855,148.48  
4  กระแสเงินสดรับ                   40,236,576.70  
5  กระแสเงินสดรับ*                  43,319,436.34  

  
การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿101,956,975.32 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 100,900,000.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,056,975.32 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 31% 

  
*กระเงนิสดรับในปีท่ี 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
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4.4.9 กำรวิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน 

ตารางท่ี 4.11 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รำยกำรกำรวเิครำะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กำรวัดสภำพคลอ่งทำงกำรเงิน      
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.98 4.77 6.42 7.96 9.40 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.98 4.77 6.42 7.96 9.40 

กำรวัดประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพย์สิน      
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 0.94 1.11 1.33 1.63  
   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  0.55 0.49 0.44 0.40 0.37 

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรช ำระหน้ี      
   อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.47 0.31 0.21 0.14 0.10 

   อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย(เท่า) 16.96 22.47 31.73 50.39 106.66 

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรบริหำร      
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.23 0.21 0.19 0.18 0.17 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.33 0.27 0.23 0.20 0.18 

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 88 88 88 88 88 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 62.01 62.67 63.31 63.91 64.49 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 40.85 41.92 42.92 43.85 44.72 

ข้อมูลทำงกำรเงินจำกกำรลงทุน      
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿1,056,975.32 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 31%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.423 

ธุรกิจศูนย์กีฬาและฟิตเนส สปอร์ต อเวนิล มีการลงทุนสูง ท าให้ได้ผลตอบแทนช้า              
มีระยะเวลาคืนทุนท่ีค่อนข้างนานเมื่อเทียบกับธุรกิจอื่นๆ แต่ธุรกิจมีต้นทุนค่าใช้จ่ายการด าเนินงาน     
ไม่สูงมาก ท าให้สามารถเก็บเกี่ยวผลประกอบการได้ยาวนาน มีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับการลงทุนสูง 
โดยตารางจะแสดงให้เห็นถึงอัตราผลตอบแทนภายในอยู่ท่ี 31% และระยะเวลาการคืนทุนเฉล่ียท่ี
ประมาณ 2.4 ปี 
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4.5 แหล่งเงินทุน 
ตารางท่ี 4.12 :  วิเคราะห์แหล่งเงินทุน 

ประเภทของแหล่งเงินทุน กำรวิเครำะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภำยใน 
(1) ใช้เงินทุนในส่วนของเจ้าของ 
(2) ใช้เงินทุนในส่วนของหุ้นส่วน 
(3) ใช้ก าไรสะสมท่ีได้จากการกิจการมา
ด าเนินการต่อยอดธุรกิจ 

ข้อดี 
(1) ไม่ต้องเสียดอกเบ้ีย 
(2) สามารถอนุมัติได้เร็ว 
ข้อเสีย 
(1) เงินทุนมีจ ากัด 
(2) เงินทุนไม่เพียงพอ 
(3) ขยายธุรกิจได้ช้า 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภำยนอก 
(1) กู้เงินจากสถาบันการเงินรายใหญ่ ต้องมี
หลักฐานเอกสารท่ีชัดเจนและละเอียด อนุมัติ
ยากแต่มั่นคง ดอกเบ้ียไม่สูงมาก สามารถกู้ได้
ระยะยาว โดยการใช้ท่ีดินบางส่วนเป็นหลักค้ า
ประกัน 
(2) กู้เงินจากสถานบันการเงินรายย่อย ท าได้เร็ว
กว่ากู้จากรายใหญ่ ใช้เอกสารน้อย แต่ดอกเบ้ีย
สูงกว่าสถาบันการเงินรายใหญ่ เหมาะส าหรับ
กู้ยืมระยะส้ัน  

ข้อดี 
(1) มีเงินทุนมาก 
(2) สามารถขยายการลงทุนได้เยอะ 
ข้อเสีย 
(1) ต้องรอการอนุมัติจากแหล่งเงินทุน ซึ่งต้อง
ใช้เวลานาน 
(2) มีดอกเบ้ีย ท าให้ต้นทุนของธุรกิจสูงขึ้น 

 
 สรุป กลยุทธ์ด้านการเงินใช้แหล่งเงินทุนจากภายในร้อยละ 65 เนื่องจากเจ้าของธุรกิจ         
มีเงินทุนสูง และยังมีเงินทุนจากหุ้นส่วนรว่มด้วย ใช้เงินทุนจากภายนอกร้อยละ 35 เพื่อช่วยให้ธุรกิจ   
มีเงินทุนหมุนเวียนได้คล่องตัวมากยิ่งขึ้น 
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4.6 แผนรองรับกำรขยำยธุรกิจในอนำคต 
ตารางท่ี 4.13 :  แผนรองรับการขยายธุรกิจ 

แผนรองรับกำรขยำยธุรกิจในอนำคต (ยอ่) 
รูปแบบกำรขยำยธุรกิจ 
(1) เพิ่มโซนออกก าลังกายในรูปแบบใหม่ๆให้น่าสนใจยิ่งขึ้นทั้งภายในและภายนอกอาคาร เช่น การ
ออกก าลังกายโดยการใช้อุปกรณ์และมีดนตรีเสียงแพลง ท่ีช่วยให้มีความสนุกสนานท้ังยังได้
กล้ามเนื้อที่แข็งแรงขึ้น 
(2) เพิ่มชนิดกีฬา สร้างสนามกีฬาเพิ่มขึ้น ท าให้ธุรกิจมีความพร้อมท้ังด้านการบริการและสถานท่ี   
ท่ี  สามารถตอบโจทย์ได้ครบทุกกลุ่มเป้าหมาย  
โอกำส และอุปสรรคของกำรขยำยธุรกิจ 
- โอกาส กระแสสุขภาพของประเทศไทยก าลังเป็นท่ีนิยมมาก ท าให้มีผู้คนหันมาให้ความสนใจใน
การดูแลสุขภาพโดยเน้นการออกก าลังกายเป็นจ านวนมากขึ้น ทุกเพศ ทุกวัย ท าให้ธุรกิจมีโอกาสใน
การขยายตัวเพื่อรองรับต่อปริมาณของลูกค้าท่ีเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง  
- อุปสรรค ธุรกิจมีการแข่งขันกันสูงขึ้นไปตามกลไกตลาด เนื่องจากมีความต้องการของผู้ใช้บริการ
เพิ่มขึ้น ท าให้ผู้ประกอบกิจการหันมาสนใจลงทุนธุรกิจประเภทนี้เพิ่มมากขึ้น แต่ธุรกิจต้องใช้การ
ลงทุนสูงท าให้ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาได้ยาก ต้องมีการวางแผนการลงทุนแบบรัดกุม 
แผนกำรใช้ทรัพยำกร 
(1) เนื่องจากเป็นธุรกิจท่ีเปิดใหม่ จึงต้องการบุคลากรท่ีมีความช านาญเข้ามาเป็นหัวหน้าเพื่อดูแล
และควบคุมการท างานของพนักงาน ให้มีประสิทธิภาพและความช านาญให้ได้มากท่ีสุด  
(2) มีการใช้อุปกรณ์ เครื่องมือ ท่ีมีเทคโนโลยีเข้ามาช่วยให้การบริหารงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
ช่วยลดแรงงานคนได้ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์แสกนใบหน้าเพื่อเก็บข้อมูลฐานสมาชิก ก่อนลูกค้า
เข้ามาใช้บริการจะต้องผ่านเครื่องนี้ไปก่อน ท าให้ธุรกิจสามารถทราบถึงจ านวนและความถ่ีการเข้า
มาใช้บริการของสมาชิก 
(3) ใช้อุปกรณ์การออกก าลังกายท่ีทันสมัย สามารถช่วยลดอาการบาดเจ็บของการออกก าลังกายได้ 
(4) มีเครื่องช่วยค านวณเวลาให้การออกก าลังกายและการทานอาหารท่ีเหมาะสมในแต่ละบุคคล
เพื่อท าให้การดูแลสุขภาพของสมาชิกแต่ละคนเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพและตรงตามเป้าหมาย
ของสมาชิกได้มากท่ีสุด 
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แบบสอบถำม 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถำม    
ค ำช้ีแจง กรุณาท าเครื่องหมาย      ในช่อง [  ] หน้าหัวข้อท่ีตรงกับความเป็นจริงเกี่ยวกับตัวของท่าน 
1. เพศ             
 [  ] ชาย       [  ] หญิง  
2. อายุ           
 [  ] ต่ ากว่า 21 ปี    [  ] 21 - 30 ปี      [  ] 31 - 40 ปี    
 [  ] 41 - 50  ปี     [  ] 51 - 60 ปี     [  ] มากกว่า 60 ปี  
3. ระดับการศึกษา         
 [  ] ประถมศึกษา    [  ] มัธยมศึกษา   [  ] ปริญญาตรี   
 [  ] ปริญญาโท   [  ] ปริญญาเอก 
4. อาชีพ          
 [  ] นักเรียน/นักศึกษา    [  ] เจ้าของกิจการ    [  ] รับราชการ   
 [  ] พนักงานบริษัทเอกชน   [  ] พนักงานรัฐวิสาหกิจ   [  ] อาชีพอิสระ   
 [  ] นักกีฬา (โปรดระบุ)............................... [  ]  อื่นๆ (โปรดระบุ)................................ 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน                                                                                                           

[  ] ต่ ากว่า 20,001 บาท     [  ] 20,001 - 40,000 บาท    [  ] 40,001 - 60,000 บาท                
[  ] 60,001 - 80,000 บาท   [  ] 80,001 - 100,000 บาท [  ] มากกว่า 100,000 บาท 

6. ค่าใช้จ่ายต่อเดือนในการใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนส   
[  ] ต่ ากว่า 1,001 บาท     [  ] 1,001 - 2,000 บาท [  ] 2,001 - 3,000 บาท               
[  ] 2,001 - 3,000 บาท     [  ] มากกว่า 3,000 บาท     

7. ท่านออกก าลังกายวันใดบ้าง       
[  ] วันท าการ (จันทร์-ศุกร์)  [  ] วันหยุดราชการ (เสาร์-อาทิตย์)  

8. ท่านออกก าลังกายสัปดาห์ละกี่ครั้ง 
  [  ] น้อยกว่า 1 ครั้ง  [  ] 1 - 2 ครั้ง    [  ] 3 - 4 ครั้ง              [  ] 5 - 6 ครั้ง 
    [  ] 7 - 8 ครั้ง   [  ] 9 - 10 ครั้ง    [  ] มากกว่า 10 ครั้ง 
9. ท่านออกก าลังกายช่วงเวลาใด        
  [  ] ก่อน 06.01   [  ] 06.01 - 09.00 น.    [  ] 09.01 - 12.00 น.       
  [  ] 12.01 - 15.00 น.   [  ] 15.01 - 18.00 น.  [  ] 18.01 - 21.00 น.   
  [  ] หลัง 21.01 น.    
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีผลต่อควำมพึงพอใจในกำรใช้บริกำรศูนย์รวมกีฬำและฟิตเนส 

ค ำช้ีแจง กรุณาท าเครื่องหมาย    ในช่อง [  ] หน้าหัวข้อท่ีท่านเห็นด้วย (ตอบได้มากกว่าหนึ่งข้อ) 
1. จุดประสงค์ในการออกก าลังกายและเล่นกีฬาของท่านคืออะไร    
 [  ] สร้างกล้ามเนื้อ   [  ] ลดน้ าหนัก        [  ] เพื่อสุขภาพท่ีดี [  ] พบปะเพื่อนฝูง 
 [  ] ฝึกซ้อมกีฬา   [  ] ความสนุกสนาน   [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ).......................................... 

2. ท่านชอบเล่นกีฬาชนิดใดบ้าง  
 [  ] แบดมินตัน  [  ] เทนนิส    [  ] ว่ายน้ า  [  ] ฟุตบอล  
 [  ] กอล์ฟ   [  ] ต่อยมวย  [  ] เทควันโด/ยูโด [  ] ปืนเขา 
 [  ] บาสเก็ตบอล [  ] จักรยาน  [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ) .................................  
3. ท่านชอบใช้บริการใดในส่วนของฟิตเนสบ้าง  
 [  ] เครื่องออกก าลังกาย [  ] เครื่องบริหารกล้ามเนื้อ   [  ] คลาสโยคะ   
 [  ] คลาสบอด้ีคอมแบต [  ] คลาสสร้างกล้ามเนื้อ  [  ] คลาสซุมบ้า/เต้น 
 [  ] คลาสปั่นจักรยาน  [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ) .................................   
4. ปัจจัยส าคัญใดท าให้ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนส 
 [  ] ท่ีจอดรถมาก  [  ] ใกล้บ้าน/ ใกล้ท่ีท างาน [  ] เดินทางสะดวก     
 [  ] ราคาถูก   [  ] บริการด ี   [  ] สถานท่ีตกแต่งสวยงาม 
 [  ] ช่ือเสียงของสถานบริการ [  ] เครื่องออกก าลังกายใหม่ และหลากหลาย   
 [  ] มีคลาสเรียนหลายช่วงเวลา [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ) ................................. 
5. ท่านคิดว่าควรมีส่ิงอ านวยความสะดวกใดบ้างในศูนย์กีฬาและฟิตเนส 
 [  ] บริการผ้าขนหนู  [  ] บริการแชมพู สบู่ ไดร์เป่าผม [  ] ห้องน้ าสะอาด 
 [  ] เครื่องวัดไขมัน  [  ] ล็อกเกอร์เก็บของ   [  ] ห้องพยาบาล 
 [  ] อุปกรณ์กีฬาให้เช่า/ยืม [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ) ................................. 
6. ท่านคิดว่าภายในศูนย์กีฬาและฟิตเนสควรมีร้านค้าใดบ้าง 
 [  ] ร้านอาหาร  [  ] ร้านกาแฟ      [  ] ร้านขายอุปกรณ์กีฬา  
 [  ] ร้านท าผม   [  ] ร้านขายเส้ือผ้าออกก าลังกาย [  ] ร้านนวด-สปา    
 [  ] ร้านสอนพิเศษ สอนภาษา [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ) .................................  
7. แหล่งข้อมูลท่ีช่วยท่านในการตัดสินใจใช้บริการศูนย์กีฬาและฟิตเนส 
 [  ] ส่ือวิทยุโทรทัศน์  [  ] ส่ือส่ิงพิมพ์  [  ] ส่ือออนไลน์                
 [  ] บุคคลใกล้ชิดแนะน า [  ] พนักงานขาย  [  ] อื่นๆ (โปรดระบุ)........................... 
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ส่วนที่ 3 ค่ำใช้บริกำรของศูนย์รวมกีฬำและฟิตเนส 

ค ำช้ีแจง กรุณาท าเครื่องหมาย    ในช่อง [  ] หน้าหัวข้อท่ีท่านเห็นด้วย 
ข้อมูลของแบบจ าลองธุรกิจ (ศูนย์รวมกีฬาและฟิตเนสสปอร์ต อเวนิว Sport Avenue) 
สถานท่ีต้ัง : ถนนชัยพฤกษ์ อ าเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี  

 
1. ท่านคิดว่าแพ็คเกจใดเหมาะสมกับตัวท่านมากท่ีสุด (ในด้านการใช้บริการ)    
  [  ] Siver  [  ] Gold  [  ] Platinum   
  [  ] ไม่มีข้อใดเหมาะสม 
2. ท่านคิดว่าราคาตามแพ็คเกจท่ีท่านเลือกมีความคุ้มค่ามากหรือน้อยเพียงใด   
  [  ] คุ้มค่ามาก  [  ] คุ้มค่าปานกลาง [  ] คุ้มค่าน้อย   
  [  ] ไม่คุ้มค่าเลย 
ข้อเสนอแนะ 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 

OOOOOOOOOOO   ขอบคุณท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม   OOOOOOOOOOO 

 
 

Silver

15,900 บาท ต่อปี

เฉลี่ยเดือนละ 1,325 บาท

ฟิตเนส

คลาสออกก าลังกาย

Gold

18,900 บาท ต่อปี

เฉลี่ยเดือนละ 1,575 บาท

ฟิตเนส

คลาสออกก าลังกาย

แบดมินตัน

บาสเก็ตบอล

มวยไทย

เทควันโด

Platinum 

21,900 บาท ต่อปี

เฉลี่ยเดือนละ 1,825 บาท
ฟิตเนส

คลาสออกก าลังกาย
แบดมินตัน

บาสเก็ตบอล
มวยไทย
เทควันโด
สระว่ายน้ า

สนามเทนนิส 
สนามบอล ลด 10%
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