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บทที ่1 

บทสรุปผู้บริหาร 

 

พัฒนฟุตซอลคลับ เปดดําเนินการสนามฟุตซอลขนาดมาตรฐานสากลใชหญาเทียม

คุณภาพสูงในรม 2 สนาม  และใหเชาพื้นท่ีเชิงพาณิชยช้ันสองของอาคาร ในตนป พ.ศ. 2554 ท่ีถนน

พัฒนาการ ซอย 44 โดยจดทะเบียนเปนหางหุนสวนจํากัด  

จากการวิเคราะหสถานการณและโอกาสจากปจจัยภายนอก พบวาความตองการของลูกคาท่ีมีความ

นิยมเลนฟุตซอลยังมีอยูอยางตอเนื่อง ท้ังนี้เพราะการเติบโตข้ึนของอุตสาหกรรม ซ่ึงเปนผลมาจาก

การท่ี กีฬาดังกลาวกําลังเปนท่ีนิยมสูง และยังมีโอกาสทางธุรกิจท่ีนาสนใจ 

 อุตสาหกรรมนี้มีการแขงขันท่ีคอนขางสูง เนื่องจากมีสินคาและบริการของผูใหบริการแตละรายไม

มีความแตกตางกันมากนัก แตถึงอยางไรอุตสาหกรรมนี้ก็ยังมีความนาสนใจ หากกิจการสามารถ

เลือกกลุมเปาหมายท่ีมีความเฉพาะตัว   รวมถึงสามารถสรางมูลคาเพิ่มท่ีแตกตางจากคูแขงขันราย

อ่ืน ๆ ได  

ในสวนของกลยุทธการตลาด จะเนนสรางความแตกตาง ผานการมีสินคาและบริการท่ีมี

คุณภาพสูง รวมท้ังการเปนผูนําดานการใหบริการใหมๆในอนาคต และคุณภาพในการใหบริการ  

ในดานการเงิน กิจการจะขอกูเงินจากธนาคาร จํานวน 6  ลานบาท เพื่อลงทุนในโครงสรางพื้นฐาน 

โดยใชสัญญาเชาท่ีดินและสินทรัพยในการประกอบธุรกิจของกิจการเปนหลักทรัพยคํ้าประกัน โดย

คาดวาจะสามารถสรางรายไดจากการขายปแรกไดไมนอยกวา 5,000,000 บาท และมีผลกําไรสุทธิ

ไมต่ํากวา 500,000 บาท คิดเปนกําไรข้ันตนตอยอดขายสูงกวารอยละ 50  อัตรากําไรสุทธิตอ

ยอดขายมากกวารอยละ 10 และมีมูลคากระแสเงินสดปจจุบันสุทธิ ( NPV) จะเทากับ ( 874,511.39) 

และมี อัตตาผลตอบแทนภายใน (IRR) ของโครงการใน 5 ป เทากับ รอยละ 3.89 และจะสามารถคืน

ทุนไดใน 4 ป 8 เดือน 
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บทที ่2 
วตัถุประสงค์ในการนําเสนอแผนธุรกจิ 

 

นําเสนอแผนธุรกจินีต่้อ   
1.    ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแหงประเทศไทย  

2.    สถาบันการเงินอ่ืนๆ 

โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่ 

1. เพื่อนําแผนธุรกิจนี้ไปนําเสนอตอสถาบันการเงินเพื่อขอกูเงินจากสถาบันการเงิน 

2. เพื่อหาผูรวมทุนในการดําเนินธุรกิจ 

3. เพื่อเปนแผนในการกําหนดทิศทางชวยลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ 

4. เพื่อใชในการวางแผนทางดานกําลังคน กําลังการผลิต และกลยุทธตางๆ ของราน

ไวลวงหนา 

โดยมีเงื่อนไขดังนีค้อื 

1. โดยใชสัญญาเชาท่ีดินและสินทรัพยท่ีใชประกอบธุรกิจเปนหลักทรัพยในการคํ้า

ประกัน 
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บทที ่3 

ความเป็นมาของธุรกจิ 

 

3.1 ประวตัิความเป็นมา หรือแนวคดิในการจัดตั้งธุรกจิ 
ประวัติความเปนมาของธุรกิจ 

 ฟุตซอลถือเปนกีฬาท่ีคนไทยใหความสนใจมากข้ึน ดวยเหตุนี้ทําใหประเทศไทยเร่ิมมี

สนามฟุตซอลในรมเกิดข้ึนมากมาย  และจากขอมูลในหนังสือพิมพโพสทูเดยกลาววา ”ธุรกิจสนาม

ฟุตซอล กําลังบูมสุดขีด สงผลใหทุกวันนี้มี  สนามฟุตซอลใหเชาผุดเพิ่มข้ึนมาเปนจํานวนมากกวา

รอยแหงกระจัดกระจายไปท่ัวท้ังพื้นท่ีกรุงเทพฯ และปริมณฑล  ซ่ึงสนามฟุตซอลเหลานี้มี

หลากหลายประเภท ท้ังสนามใหญท่ัวไป 11 คน หรือ 9 คน สนามเล็กสําหรับฟุตซอล 5-7 คน อีก

ท้ังยังสามารถแบงออกไปไดอีก เชน สนามกลางแจง  สนามในรม สนามหญาจริง และสนามหญา

เทียม เปนตน  แตส่ิงท่ีทําใหสนามฟุตซอลใหเชาแตกตางกับสนามฟุตซอลธรรมดาๆ ท่ัวไป  ก็คือ

ความพรอมในดานอุปกรณและส่ิงอํานวยความสะดวกตาง  ๆ ท่ีแตละสนามจัดเตรียมไวให ไมวาจะ

เปนส่ิงจําเปนข้ันพื้นฐานอยางสนามหญาเขียวขจี ลูกฟุตซอลใหมเอ่ียม ถุงมือโกล กรรมการผูตัดสิน 

และเส้ือแบงทีม แลวยังมีบริการอ่ืนๆ อีกเชน  หองเปล่ียนเส้ือผา หองอาบน้ํา ตูล็อกเกอร และลาน

จอดรถ นอกจากนี ้หลายตอหลายแหงยังลงทุนสรางคลับเฮาสข้ึนเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายใหมาก

ยิ่งข้ึน โดยภายในจะมีคาเฟบริการเคร่ืองดื่ม อาหารวาง อินเทอรเน็ต  หองพักสวนตัวท่ีมีวิดีโอเกม 

เคร่ืองเลนดีวีด ีและคาราโอเกะเพื่อรองรับผูท่ีไมไดเลนระหวางรอคอย หลายสนามพัฒนาไปไกลถึง

ข้ันมีเว็บไซตใหขอมูล เปดใหจองสนาม รวมถึงโปรโมชันพิเศษอ่ืนๆ อีกเพียบท้ังลด แลก แจก แถม  

และท่ีฮิตท่ีสุดขณะนี้คือการจัดแขงขันฟุตบอลแบบทัวรนาเมนต เพื่อดึงดูดลูกคาท่ีเปนคอบอลตัว

จริง”  

ดวยเหตุผลขางตน ผูประกอบการจึงไดมีแนวคิดท่ีจะกอตั้งสนามฟุตซอลใหเชา โดยใช  

ช่ือวา พัฒนฟุตซอลคลับ  จัดตั้งเปนกิจการใน รูปแบบหางหุนสวนจํากัด มีนางสาวชลธิชา ชูนามชัย 

และนายวชิราวุธ บุญพงษ เปนผูรวมลงทุน เพื่อ ตอบสนองตอโอกาสทางธุรกิจซ่ึงการเลนฟุตซอล

กําลังเปนกระแสนิยมในปจจุบันและมีการเติบโตในอนาคต  และโดยเฉพาะลักษณะการดําเนินชีวิต

ของคนเมืองท่ีทําใหเกิดเปนทางเลือกอีกทางหนึ่งในการมาเลนฟุตซอลไดตลอดเวลาตามความ

สะดวก ผิดกับการมาเลนตามท่ีสาธารณะ หรือสนามกีฬาอ่ืนๆ ท้ังของรัฐและเอกชน  จึงเห็นถึง

ชองวางทางธุรกิจในบริเวณพื้นท่ีวางติดกับถนนพัฒนาการ เพื่อดําเนินการจัดสรางสนามฟุตซอล 
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สําหรับใหเปนท่ีออกกําลังกายของกลุมลูกคาวัยเรียนและวัยทํางานกันเปนหมูคณะ มีการ

ปฏิสัมพันธรวมกัน ทําใหเกิดความรูสึกรักการเลนฟุตซอล ในคาใชจายท่ีเหมาะสม 

ในพื้นท่ีเขตสวนหลวง (กรุงเทพมหานคร) เปนพื้นท่ีท่ีมีศักยภาพในการพัฒนาใหเปน

สถานท่ีออกกําลังกายซ่ึงทางผูประกอบการเห็นควรวาบริเวณถนนพัฒนาการใกลกับมหาวิทยาลัย

เกษมบัณฑิต (วิทยาเขตพัฒนาการ) เปนสถานท่ีท่ีเหมาะสมเปนอยางยิ่ง โดยเลือกใชพื้นท่ีขนาด 3 

ไรซ่ึงรวมพื้นท่ีจอดรถสําหรับลูกคาท่ีมาใชบริการสนามฟุตซอลแหงนี้ และยังสามารถเดินทางได

โดยสะดวกอยูในยานชุมชนเมืองและใกลชิดกับสถาบันการศึกษา ในพื้นท่ีดังกลาวมีการแขงขัน

นอย แตการตอบสนองแกลูกคาในปจจุบันนั้นยังไมเพียงพอตอความตองการ  

เนื่องจากทําเลตั้งอยูไมไกลจากมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ และไมไกลจากถนนสายหลักอยางถนนศรีนครินทรท่ีเปนทางสัญจรได

อยางสะดวก และยังไมมีบริการสนามฟุตซอลอยูในบริเวณดังกลาว ถึงแมวาจะมีสนามฟุตซอลอยู

ในปริมณฑลใกลเคียงท้ังหมด 3 แหง ไดแก พระรามเกาฟุตซอล ฟุตบอลเซ็นเตอร(สุขุมวิท71) คา

ซาฟุตซอลคลับ(ตรงขามมหาวิทยาลัยเอแบค) ดังนั้นกิจการจะเนนความแตกตางของสนามโดยใช

พื้นสนามท่ีเปนหญาเทียมท่ีมีคุณภาพสูง (TM 5000 (350 MICRON)) มีขนาดท่ีมีมาตรฐานตามหลัก

สากล เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจเม่ือไดรับการบริการอยางสูงสุด 

แมวาธุรกิจนี้จะใชเงินลงทุนสูง แตเม่ือเทียบกับราคาการใหบริการและระยะเวลาท่ีจะ

สามารถเปดทําการได ธุรกิจสามารถทํากําไรใหเจาของกิจการไดเปนอยางมาก ซ่ึงเปนผลให

สามารถนําเงินจากการดําเนินงานมาคืนทุนไดในระยะเวลาท่ีส้ัน และยังสามารถจัดสรรเงินท่ีไดจาก

กําไรในการผอนชําระเงินกู ซ่ึงเปนการสรางเครดิตตอธนาคารผูใหเงินลงทุน และลดรายจายท่ีจะ

เกิดจากดอกเบ้ียเงินกูท่ีสูงในอนาคตไดอีกดวย 

โอกาสทางธุรกิจท่ีนาสนใจคือ กระแสฟุตบอลโลกฟเวอร กีฬามหาวิทยาลัยและ กีฬาใน

ระดับมัธยมศึกษา การเปนสนามท่ีเปดตัวใหมจะทําใหเปนท่ีสนใจของวัยรุน และกลุมผูท่ีพบเห็น

และตองการทดลองสนามใหมๆ เพื่อการสรางโอกาสในการหาสถานท่ีเลนฟุตซอลท่ีสามารถสราง

ความพึงพอใจ ในดานการใหบริการ ดานการเดินทาง และส่ิงอํานวยความสะดวกอยางครบครัน 

อาทิเชน บารเคร่ืองดื่ม สถานท่ีอาบน้ําพรอมตูล็อกเกอรสําหรับใสของใชและอุปกรณสวนตัวอ่ืนๆ 

เปนตน 
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ประวตัิของเจ้าของกจิการ 

1. นางสาว ชลธิชา ชูนามชัย อาย ุ22 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

      มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ประสบการณการทํางาน 

มี.ค. – พ.ค. 2552 แผนกบริหารทรัพยากรบุคคล บริษัทยูนิลีเวอรไทย เทรดดิ้ง จํากัด 

 

2. นายวชิราวุธ บุญพงษ อาย ุ23 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

      มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ประสบการณการทํางาน 

ประสบการณการทํางานและการฝกงาน 

มี.ค. – พ.ค. 2553 แผนกธุรกิจสํานักพิมพ บริษัท อมรินทรปร้ินทติ้งแอนดพลับล่ิชช่ิง 

จํากัด (มหาชน) 
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2. ขั้นตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

ตารางที ่1 ข้ันตอนการเร่ิมดําเนินการ 

ลาํดับ รายการดําเนินงาน ระยะเวลา

ดําเนินการ 

ระยะเวลาทีค่าดว่าจะ

แล้วเสร็จ 

1 ติดตอทําสัญญาเชาท่ีดิน 1 สัปดาห วันท่ี 30 มีนาคม 2553 

2 ติดตอบริษัทรับเหมากอสราง 1 สัปดาห วันท่ี 7 เมษายน 2553 

3 ติดตอธนาคารเพื่อขอกูเงินลงทุน 1 สัปดาห วันท่ี 13 เมษายน 2553 

4 กอสรางอาคาร และสนามฟุตซอล 16 สัปดาห วันท่ี 13  กันยายน 2553 

5 ตกแตงทาสีอาคารและปูพื้นหญา

เทียม 
3 สัปดาห วันท่ี 3 ตุลาคม 2553 

6 ติดตอซ้ืออุปกรณเสริมตางๆท่ีใชใน

การดําเนินธุรกิจ 

 

3 สัปดาห 

 

วันท่ี 24 ตุลาคม  2553 

7 จัดหา จัดจางพนักงาน 

8 รับอุปกรณ วัตถุดิบเขารานและ

ตกแตงรานใหเรียบรอย 
2 สัปดาห วันท่ี 7 พฤศจิกายน2553 

9 ตรวจความพรอมในการเปดกิจการ

เพื่อใหบริการแกลูกคา 
3 สัปดาห วันท่ี 28 พฤศจิกาย2553 

รวมระยะเวลาท้ังส้ิน 30 สัปดาห  

หมายเหตุ :  กําหนดวันเปดสนามภายในตนป 2554 
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บทที ่4 

สินค้าและ บริการ 

 

บริการหลกั 

บริการใหเชาสนามฟุตซอลขนาดมาตรฐาน 20 x 40 m. (สนามท่ีใชในการแขงขัน 

จํานวน 2 สนาม) โดยใชหญาเทียมรุนใหมลาสุด TM 5000(350 MICRON) มาตรฐาน FIFA อีกท้ัง

การกอสรางหลังคาโครงเหล็กสําหรับกันแดดกันฝนสนามฟุตซอลท้ัง 2 สนาม มีความสูงและใช

วัสดุท่ีไดมาตรฐาน  

โดยมีการกําหนดราคาตามรอบเวลาดังนี้ 

จํานวนผูเขาใชบริการตอสนาม 12 คน 

วันธรรมดา จันทร – ศุกร เวลา 09.00 น. - 24.00  น. ราคา     800 บาท/ชม. 

วันเสาร - อาทิตย  เวลา 09.00 น. - 24.00  น. ราคา   1,000 บาท/ชม. 

 

บริการเสริม (ไมเสียคาใชจาย) 

1. บริการตูล็อกเกอร, น้ําอุน, สบู, แชมพ,ู หองเปล่ียนเคร่ืองแตงกายขนาดกวางขวาง 

สะอาด และทันสมัย  

2. บริการใหใชอุปกรณกีฬา เชน ลูกฟุตซอล ถุงมือสําหรับผูรักษาประตู เส้ือแบงทีม 

เปนตน 

3. บริการเรียกกรรมการให (แจงลวงหนา 1 วัน) 

4. บริการสถานท่ีจอดรถเฉพาะลูกคาไดมากกวา 30 คัน  

 

บริการอ่ืนๆ1.11111 

1. บริการขายเคร่ืองดื่มทุกชนิด ท่ีเคาเตอรบารบริเวณช้ัน 1 

2. ใหเชาพื้นท่ีเชิงพาณิชยท่ีช้ันสองขนาด 250 ตารางเมตร ( 1 หนวย) 
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ภาพถ่ายการบริการ  

ภาพที ่1 สนามหญาเทียม 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2 อาคารบริการลูกคา 
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บทที ่5 
การวเิคราะห์อุตสาหกรรม และการวเิคราะห์ตลาด 

 
5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

แนวโนมในป 2553-2554 ตลาดของการใหบริการสนามฟุตซอลในประเทศไทยมี

แนวโนมจะขยายตัวและเติบโตอยางตอเนื่อง อันเนื่องมาจากความนิยมการเลนฟุตบอลของคนไทย

อยูและอีกท้ังกระแสการเลนฟุตซอลก็กําลังเปนท่ีช่ืนชอบของกลุมคนรุนใหมท่ีตองการเลนกีฬาใน

รม  พื้นสนามเปนหญาเทียมคุณภาพสูง มีลักษณะใกลเคียงกับหญาจริงมากท่ีสุด ในอนาคตสนาม

ฟุตซอลหญาเทียมจะไดรับความนิยมแพรหลายมากข้ึน  แนวโนมในอนาคตของผูประกอบการ

สนามฟุตซอลในประเทศไทยจะเพิ่มมากข้ึน  และมีการแขงขันสูง ผูประกอบการสนามฟุตซอลให

เชา มีการคิดคนเทคนิคการใหบริการใหมๆอยูตลอดเวลาเพื่อพัฒนาธุรกิจสนามฟุตซอลใหเชาให

ตอบสนองความตองการลูกคามากท่ีสุดเพื่อรองรับการแขงขันในอนาคต เชนพัฒนาใหเปน

ศูนยกลางในการรวมตัวกันของกลุมเพื่อน เปนท่ีนัดพบปะสังสรรค  ไดเจอเพื่อนใหมๆ ท่ีรักในกีฬา

ฟุตซอลเหมือนกัน และท่ีสําคัญไดรับความประทับใจจากส่ิงตางๆ ภายในสนามกลับไป 

ในปจจุบัน มีผูสนใจในการลงทุนทําสนามฟุตซอลหญาเทียมเปนอยางมาก  อัน

เนื่องมาจากสนามฟุตซอลกับสนามฟุตบอลมีความแตกตางกันท้ังขนาดของสนาม กติกาการเลน 

และอ่ืนๆขนาด สนามฟุตบอลมาตรฐานมีความกวาง 45-90 เมตร x ยาว 90-120 เมตร สวนสนามฟุต

ซอลขนาดมาตรฐาน 20-25 x 40-42 เมตร โดยสนามฟุตบอลขนาดมาตรฐานมักจะเปนสนาม

กลางแจง สวนสนามฟุตซอลมีท้ังแบบในรมและกลางแจง แตสวนใหญนิยมสรางในรมมากกวา  

การเลนฟุตซอลจะใชเวลานอยกวา มีการดําเนินเกมสท่ีเร็วกวาใชผูเลนนอยกวา เปนตน 

สนามฟุตซอลใหเชาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลอยูในชวงกําลังเติบโตทําใหสนามมีหลายสนาม 

ผูลงทุนรายใหมๆก็มีมาก ธุรกิจสนามฟุตซอลหญาเทียม แบงเปน 2 ประเภทดวยกัน คือ สนามฟุต

ซอลในรม (INDOOR) และสนามฟุตซอลกลางแจง (OUTDOOR) ซ่ึงสนามฟุตซอลเหลานี้มี ท้ัง

สนามใหญท่ัวไป 9 คน สนามเล็กสําหรับฟุตซอล 5 - 7 คน อีกท้ังยังสามารถแบงออกไปไดอีก แต

สนามฟุตซอลในรมมักไดรับความนิยมมากกวาสนามกลางแจง ยานท่ีมีสนามฟุตซอลใหเชามาก

ท่ีสุด เปนยานถนนเลียบทางดวนรามอินทรา-อาจณรงคและละแวกเกษตร-นวมินทรนอกจากนั้น 

ผูประกอบการรายใหมไดมีการนําเอานวัตกรรมและเทคโนโลยีใหมๆในการสรางสนามฟุตซอลท่ีมี

มาตรฐานสูงและมีความเปนสากล อาทิ การใชหญาเทียมนําเขาจากสหรัฐอเมริกาและยุโรป อีกท้ัง 
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ยังมีการสรางบรรยายกาศสนามใหมีสภาพท่ีคลายคลึงกับสนามแขงขันฟุตซอลระดับโลก เพื่อเปน

การดึงดูดความสนใจของกลุมลูกคาใหมาใชบริการเพิ่มมากข้ึน นอกจากนั้นยังมีสรางอาคารบริการ

ลุกคาท่ีตกแตงอยางหรูหรา มีรานอาหารเคร่ืองดื่มไวคอยบริการเปนเสนหอีกอยางหนึ่งของสนาม 

 

5.2 การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด 

การแบงสวนการตลาดในอุตสาหกรรมบันเทิงกีฬาพิจารณาจาก 

1. การแบงสวนการตลาดโดยใชเกณฑทางภูมิศาสตร (Geographic) ลูกคาสวนใหญอยู

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงเปนท่ีท่ีมีประชากรจํานวนมากและคอนขางหนาแนน 

2. การแบงสวนการตลาดโดยการใชเกณฑดานประชากรศาสตร   (Demographic) กลุม

ลูกคาเปาหมายสวนใหญประกอบดวย เพศชายท่ีเปนผูท่ีมีรายไดปานกลาง ถึงสูง รวมไปถึงนักเรียน 

นักศึกษา 

3. การแบงสวนการตลาดโดยการใชเกณฑดานจิตวิทยา   จิตวิทยา (Psychographic) 

โครงสรางทางดานจิตวิทยา ของกลุมลูกคาเปาหมาย  สวนใหญ คํานึงถึงความคุมคาจากการเขาใช

บริการเพราะราคาเหมาะสม  

4. ดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) กลุมเปาหมายทางดานพฤติกรรมศาสตรเปนกลุม

ลูกคาท่ีมีความตองการบรรยากาศท่ีมีรสนิยมในการเลนฟุตซอล ท่ีเปนสนามท่ีมีมาตรฐานมีส่ิง

อํานวยความสะดวก และไดมาพบปะแลกเปล่ียน สังสรรคทางสังคม 

 

ตารางที ่3 กลุมลูกคาท่ีคาดหวัง 

ตารางแสดงกลุมประชากรเพศชายแบงตามอายุ อาชีพและรายไดท่ีมาใชบริการ 
 

กลุ่มประชากร อายุ (ปี) อาชีพ รายได้ (บาท)/

เดือน 

กลุมท่ี 1 

 

ต่ํากวา 25 ป 

 

นักเรียน นักศึกษา ต่ํากวา 8,000 บาท 

 

กลุมท่ี 2 

 

มากกวา 25 ป 

กลุมวัยทํางาน (ขาราช การ

และพนักงานบริษัท 

รัฐวิสาหกิจ) และเจาของ

กิจการ นักธุรกิจ 

 

8,000 บาทข้ึนไป 
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5.3 แนวโน้มทางการตลาด 

อุตสาหกรรมสนามฟุตซอลสําหรับใหเชานาจะสามารถเติบโตไดอีกมาก แนวโนมตางๆ

นาจะเกิดจากสัญญาณดังตอไปนี้ 

1. ความตองการของเลนฟุตซอลขยายตัวตามการขยายตัวของจํานวนนักเลนมากข้ึนตาม

กระแสนิยม 

2.   ในขณะท่ีจํานวนสนามท่ีใหบริการยังไมเพียงพอ หรืออยูไกลเกินไป  เดินทางไม

สะดวกผูใชบริการท่ีเลนสนามฟุตซอลใหเชามักจะเลือกสนามท่ีใกลบานตัวเอง หรือเปนสนามท่ี

กลุมของเขารวมตัวกันงายท่ีสุด  

3.    ผูใชบริการโดยสวนใหญ มักมีชวงอายุมากกวา  20 ป ท่ีมีกิจกรรมทางสังคมอยาง

ตอเนื่อง มีงานทํา มีรายได จึงไมมีปญหาในการเสียคาบริการ 

4.  บรรยากาศภายในสนามนั้นสมจริง ทําใหการเลนฟุตซอลสนุกกวาเม่ือเทียบกับสนาม

ท่ีไมมีมาตรฐาน  

5.    ถึงแมวาสภาพอากาศจะเปนอุปสรรค เชน ฝนตก ก็ยังสามารถเลนได ซ่ึงเปนขอ

ไดเปรียบจากสนามกลางแจง 

6.     มีความคุมคากับส่ิงท่ีลูกคาจะไดรับ ท้ังสภาพสนามท่ีดีเยี่ยม ลูกฟุตซอล  ล็อกเกอร

เก็บของ หองอาบน้ํา มีท่ีนั่งพักขางสนาม และมีความพรอมในดานอุปกรณและส่ิงอํานวยความ

สะดวกตางๆ ท่ีทางสนามจัดเตรียมไวให หองเปล่ียนเส้ือผา หองอาบน้ํา ตูล็อกเกอร และลานจอด

รถ เปนตน 

7.   นอกจากนี ้ อาจจะมีข้ึนเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายใหมากยิ่งข้ึน โดยภายในจะมี

บริการบารเคร่ืองดื่ม อาหารวาง อินเทอรเน็ต Wi-Fi เพื่อรองรับผูท่ีไมไดเลนสําหรับใชเวลาระหวาง

รอคอย  

 

5.4 ตลาดเป้าหมาย 

การกําหนดกลุมลูกคาจะเนนท่ีผูท่ีมีความตองการมาเลนฟุตซอลเปนกลุมท่ีมีอายุตั้งแต 

18-45 ปเชน กลุมลูกคานักศึกษา กลุมลูกคาวัยทํางาน ท่ีมีรายไดเปนของตนเอง เหลานี้จะเปนกลุม

คนโดยเฉพาะวัยทํางานท่ีมีรายไดปานกลางถึงคอนขางสูง และชอบเลนกีฬา สวนใหญมีเวลา

คอนขางจํากัดและมีพฤติกรรมชอบรวมกลุมกันเลนกีฬา โดยเฉพาะฟุตซอลจัดไดวาเปน

กลุมเปาหมายท่ีนาสนใจ โดยตัวกระตุนการใชบริการท่ีสําคัญไดแก ราคา คุณภาพ ความนาเช่ือถือ 

การเดินทางท่ีสะดวก จากการสํารวจพื้นท่ีในบริเวณดังกลาวโดยรอบในรัศมี 30 กิโลเมตรจาก 
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บริเวณท่ีตั้งของกิจการไมมีพื้นท่ีอ่ืนวางพอท่ีจะสามารถจัดตั้งเปนสนามฟุตซอลได 

กิจการจึงเลือกพื้นท่ีดังกลาวเนื่องจากในการเดินทาง อีกท้ังบริเวณดังกลาวมีสนามนอยและเปน

สนามกลางแจงท่ีมีพื้นสนามเปนพื้นดินและมักมีกลุมผูท่ีมาเลนเปนประจําอยูแลว และยังไมมีสนาม

ฟุตซอลท่ีมีมาตรฐานในรมเปดใหใชบริการมากเพียงพอ ซ่ึงท่ีเปดใหบริการอยูในปจจุบันมี

ประมาณ 3 แหงก็อยูหางออกไปพอสมควร เชน พระราม9 สุขุมวิท71 และบริเวณการกีฬาแหง

ประเทศไทย และมักไมคอยเพียงพอตอการใหบริการทําใหลูกคาตองรอนานหรือไมก็ตองผิดหวัง

กลับไปท่ีไกลออกไปอีก ไดแก ถนนเลียบทางดวนรามอินทรา-อาจณรงคและละแวกเกษตร-นวมิ

นทร  ถนนพระราม2 ถนนพระราม3 เปนตน 

 

5.5 ลกัษณะทัว่ไปของลูกค้า  

กลุมลูกคาท่ีมาใชบริการสวนใหญจะมาเปนหมูคณะหรือมาเปนทีม  หรือมาเพื่อจัดการ

แขงฟุตซอลประเภทตางๆ จากหนวยงานตางๆ ท้ังภาครัฐ และเอกชน กิจกรรมดังกลาวจะมีการจัด

ข้ึนตลอดท้ังป ซ่ึงการมาเปนทีมจะทําใหคาใชจายตอหัวลดลงประมาณคนละ100-200 บาท ไมแพง

มากนักเม่ือเทียบกับบริการท่ีไดรับ โดยแนวโนมในกระแสความนิยมการเลนฟุตซอลกําลังไดรับ

ความนิยมเพิ่มมากข้ึนในปจจุบัน 

 

4.6 สภาพการแข่งขัน  

ในเขตถนนพัฒนาการ การแขงขันยังไมเขมขนเนื่องจากยังไมมีการเปดใหบริการสนาม

ฟุตซอลในรม ท่ีมีพื้นสนามเปนหญาเทียม ซ่ึงเปนจุดเดนของสนามฟุตซอล คูแขงสวนใหญท่ี

ใหบริการสนามฟุตซอลท่ีมีมาตรฐานในรมเปดใหบริการ ซ่ึงท่ีมีเปดใหบริการประมาณ 3-4 แหงก็

จะหางออกไปพอสมควร เชน พระราม9 สุขุมวิท71 และบริเวณการกีฬาแหงประเทศไทย ถึงแม

ลักษณะการใหเชา สภาพสนามและอัตต ราการใหบริการจะใกลเคียงกัน แตลูกคาอาจจะมีปญหา

ดานการเดินทาง อีกท้ังคูแขงสวนใหญเปดใหบริการมานานพอสมควรทําใหสภาพสนามไม

สมบูรณซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการของลูกคาอยางมาก 

 

การวเิคราะห์สภาพการแข่งขันด้วย Five Force Model 

1. คูแขงขันรายใหม (Potential Competitions) 

คูแขงขันรายใหมสามารถเขาสูธุรกิจไดยากพอสมควร เนื่องจากมีอุปสรรคในการเขาสู

ธุรกิจสูง กลาวคือ การเขาสูธุรกิจสนามฟุตซอลตองใชการลงทุนดวนเงินทุนคอนขางสูงพอควร  
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เปนเงินหลายลานบาท ยิ่งถาซ้ือท่ีดินเองจะทําใหใชเวลาคืนทุนนาน ประกอบกับสภาพ

เศรษฐกิจในชวงนี้ยังไมเอ้ืออํานวย ทําใหผูประกอบการรายใหมๆยังไมมีความม่ันใจมาลงทุน สงผล

ทําใหผูประกอบการท่ีตองการเขาสูธุรกิจนี้ตองคิดทบทวนอยางรอบคอบ ตองดูรายละเอียดหลาย

อยาง ท้ังทําเลท่ีตั้ง รายละเอียดของสนาม ชนิดของหญาเทียม ถึงแมวาสามารถลอกเลียนแบบกันได

งายมากท้ังสนาม บริการเพราะขอมูลเหลานี้เปนขอมูลเปดเผยไมไดเปนความลับทางธุรกิจ  แตอยาง

ใดก็ตาม ดวยเหตุผลดานเงินลงทุนจะเปนอุปสรรคหลักในการเขาสูธุรกิจนี้ อันถือเปนการปองกันคู

แขงขันรายใหมท่ีจะเขามาสูอุตสาหกรรมนี้ไดเปนอยางด ี

2. คูแขงภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among Established Firms) 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมเร่ิมมีความรุนแรงเพิ่มข้ึนมากกวาในอดีตมาก การ

แขงขันระหวางผูประกอบรายเดิมในอุตสาหกรรมนี้จะพยายามใชเทคนิคตางๆ ในการใหบริการท่ี

แปลกใหมอยูเสมอ เนื่องจากผูแขงขันแตละรายจะมีบริการหลักท่ีเหมือนกันอาจแตกตางกันบาง

เล็กนอยท่ีการใชพื้นสนามเปนหลักคือ ชนิดของหญาเทียมจะมาแขงกันท่ีการใหบริการเสริมอ่ืนๆ 

และโดยขอจํากัดทางทําเลท่ีตั้งทําใหคูแขงขันไมสามารถดึงลูกคาจากท่ีไกลๆได แตจะเนนท่ีการ

ใหบริการลูกคาท่ีอยูใกลเคียงและมักใหลูกคาสมัครเปนสมาชิกแลวลดราคาจากเดิมบางสวนเพื่อให

มาใชบริการเปนลูกคาประจํา ไมเนนการแขงขันดวยการตัดราคา จึงสงผลดีใหแกกิจการ 

3. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (The Bargaining Power of Buyers) 

อํานาจตอรองของผูซ้ือมีต่ําถึงปานกลาง เพราะกลุมลูกคามีความเช่ือวาเปนบริการท่ีควร

จะไดรับการบริการท่ีมีมาตรฐานสูง ท้ังบรรยากาศ การบริการตางๆความสะดวกสบายตางๆ ลูกคา

จึงมีความคาดหวังสูงเพราะมีคาใชจายในการท่ีจะมาเตะฟุตซอล และตองการทราบขอมูลดาน

ประโยชนท่ีจะไดรับเชนคุณภาพของสนาม บริการเสริมอ่ืนๆ ทําใหผูซ้ือใชเวลาในการพิจารณา

ตัดสินใจบาง มักมีการเปรียบเทียบทําเลท่ีตั้ง คุณภาพของสนาม ราคา และขอมูลการใหบริการอ่ืนๆ

หลายรายกอนการตัดสินใจ ซ่ึงสงผลกระทบตอกิจการไมมาก 

กกกกกกกก4. อํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (The Bargaining Power of Suppliers) 

กิจการใหบริการเชาสนามฟุตซอลจึงไมมีแรงกดดันจากปจจัยดานนี ้

5. สินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

การคุกคามจากสินคาทดแทนมีไมมาก แมวาจะมีสนามฟุตบอลกลางแจงอ่ืนๆบางแตใน

บริเวณดังกลาวแตก็ไมมีสนามฟุตซอลชนิดอ่ืน เชนสนามฟุตซอลพื้นยาง พื้นปูนท่ีจะสามารถ

ทดแทนไดสมบูรณ  
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ภาพที ่ 4 กระบวนการวิเคราะหสภาพการแขงขันดวย Five Force Model 

 

 
ท่ีมา : Michael E. Porter 

 
5.7 คู่แข่งขัน  

สนามฟุตซอลอยูในปริมณฑลใกลเคียงท้ังหมด 3 แหง ไดแก คาซาฟุตซอลคลับ(ตรง

ขามมหาวิทยาลัยเอแบค) ฟุตบอลเซ็นเตอร(สุขุมวิท71) พระรามเกาฟุตซอล   

1. คาซาฟุตซอลคลับ  (ตรงขามมหาวิทยาลัยเอแบค)  สนามฟุตซอลหญาเทียมในรม 

สถานท่ีอยูบริเวณซอยคาซา 30 รามคําแหง 26 แขวงหัวหมาก เขตหัวหมาก กรุงเทพมหานคร 

2. ฟุตซอลเซ็นเตอร  (สุขุมวิท71) ช่ือ Arsenal soccerschools รายละเอียด สนามฟุตบอล 

อยูในการดูแลของ โรงเรียนสอนฟุตบอล อารเซนอล  สถานท่ีอยูบริเวณ 17/1 ซอยปรีดีพนมยงค 21 

ถนนสุขุมวิท71 แขวงพระโขนงเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

3. พระรามเกาฟุตซอล  สนามฟุตซอลหญาเทียมในรม   สถานท่ีอยูบริเวณใกล R.C.A 

หลังโรงพยาลพระราม9 กรุงเทพมหานคร 

 

คูแขงขันรายใหม 

ลูกคา 

สินคาทดแทน 

ซัพพลายเออร 

คูแขงปจจุบัน 
(แรงจากการแขงขัน

ภายในอุตสาหกรรม) 

แรงจากอํานาจตอรอง 
ของลูกคา 

แรงจากการคุกคามของ

คูแขงขันรายใหม 

แรงจากอํานาจตอรอง

ซัพพลายเออร 

แรงจากการคุกคามของ

สินคาทดแทน 
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5.8 รายละเอยีดการเปรียบเทยีบกบัคู่แข่งขัน  
ตารางที ่4 รายละเอียดการเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

การเปรียบเทยีบ 
พฒันฟุต

ซอลคลบั 

1. ฟุตซอลเซ็น

เตอร์ 

2. คาซ่าฟุต

ซอลคลบั 

3.พระรามเก้า

ฟุตซอล 

ด้านบริการ หญาเทียม

คุณภาพดีท่ีสุด 

( 5 ดาว ) 

หญาเทียมคุณภาพ

ดีพอใช  

 ( 3 ดาว ) 

หญาเทียม

คุณภาพดี 

  ( 4ดาว ) 

หญาเทียม

คุณภาพพอใช 

( 2 ดาว ) 

ด้านราคา ราคาอันดับท่ี

สอง 

จันทร - ศุกร 

800 บาท/ชม. 

เสาร และ 

อาทิตย 

1,000 บาท/

ชม. 

ราคาอันดับท่ีสาม 

จันทร - ศุกร 

600 บาท/ชม. 

เสาร และ อาทิตย 

800 บาท/ชม. 

ราคาแพงท่ีสุด 

จันทร - ศุกร 

900 บาท/ชม. 

เสาร และ 

อาทิตย 

1,200 บาท/ชม. 

ราคาถูกท่ีสุด 

ทุกวัน 

500 บาท/ชม. 

ด้านช่องทางการ

จัดจําหน่าย 

เหมือนกัน เหมือนกัน เหมือนกัน เหมือนกัน 

ด้านส่งเสริม

การตลาด 

คลายกันและ

มีเทคนิคท่ีจะ

สรางความ

แตกตางของ

ตนเองเฉพาะ 

คลายกันและมี

เทคนิคท่ีจะสราง

ความแตกตางของ

ตนเองเฉพาะ 

คลายกันและมี

เทคนิคท่ีจะสราง

ความแตกตาง

ของตนเอง

เฉพาะ 

คลายกันและมี

เทคนิคท่ีจะ

สรางความ

แตกตางของ

ตนเองเฉพาะ 
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5.9 การวเิคราะห์ปัจจัยของธุรกจิ หรือ SWOT ANALYSIS 

5.9.1 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน  
ตารางที ่5 การวิเคราะหปจจัยภายใน  

ปัจจัยการพจิารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

ด้านการบริหารจัดการ 1.มีพนักงานไมมากจึงงายตอการ

บริหารจัดการ 

2.กิจการสามารถจางผูจัดการท่ี

เคยบริหารสนามฟุตซอลท่ีมี

ประสบการณมาบริหาร 

3.มีการวางแผนและกําหนด

เปาหมายท่ีชัดเจนตั้งแตเร่ิมตั้ง

ธุรกิจ 

1.ยังไมมีประสบการณในการ

บริหารสนามฟุตซอล 

จําเปนตองใชเวลาเรียนรูระยะ

หนึ่ง 

ด้านการตลาด 1.เนื่องจากเปนสนามเปดใหม

ลูกคาจึงมีทัศนคติท่ีดีในการเขามา

ใชบริการ 

 

2.การอยูติดถนนจะทําใหมีคน

เห็นไดงายทําใหเกิดการตลาด

แบบปากตอปากซ่ึงมี

ประสิทธิภาพมากในธุรกิจชนิดนี้ 

3. มีการประชาสัมพันธสนามและ

จัดโปรโมช่ันอยางตอเนื่อง 

1.เปนสนามฟุตซอลท่ีเปดใหม 

ยังไมเปนท่ีรูจักทําใหมีสวน

แบงการตลาดนอย อาจตองใช

งบโฆษณาสูงในชวงเร่ิมตน 

2.อาจมีปญหาในการจัด

โปรโมช่ันท่ีสอดคลองกับความ

ตองการของลูกคาเพราะกิจการ

ยังขาดประสบการณ แตเม่ือ

เรียนรูความตองการของลูกคาก็

จะสามารถจัดโปรโมช่ันท่ี

เหมาะสมได 

ด้านการบริการ 1.ใชหญาเทียมรุนใหม  มี

คุณสมบัติท่ีใกลเคียงกับหญาจริง

คุณภาพสูงกวาคูแขง ขนาดของ

สนามมีความเปนมาตาฐานสากล 

2.การตกแตงบรรยากาศท่ีมีความ

เปนสากล 

- 
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3.การเดินทางสะดวกท่ีตั้งอยูติด

ถนนพัฒนาการ 

4.มีอุปกรณการเลนท่ีจําเปน

ใหบริการ 

ด้านการเงิน 1.การเชาท่ีดินจะทําใหมีตนทุนใน

การลงทุนเร่ิมแรกต่ํา จะทําให

ระยะการคืนทุนเร็ว 

2.กิจการจะสามารถควบคุม

ตนทุนไดตามแผนการเปาหมายท่ี

กําหนดเอาไวชัดเจน 

 

1.ตนทุนการเชาท่ีดินสูงทําใหมี

คาใชจายสูง แตคาดวารายไดก็

จะสูงเชนเดียวกัน 

2.ในระยะแรกอาจมีปญหาดาน

เงินทุนหมุนเวียน แตกิจการอาจ

ใชเงินกูจากธนาคารไดภายหลัง 

3.สนามหญาเทียมท่ีใชเปนหญา

เทียมคุณภาพสูงทําใหมีตนทุน

ในการบํารุงรักษาพอสมควร  

 

ตารางที ่6 การวิเคราะหปจจัยภายนอก  

ปัจจัยการพจิารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

ตลาดและกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย 

1.ความตองการเลนฟุตซอล

ขยายตัวตามการขยายตัวของ

จํานวนนักเลนท่ีมากข้ึนตาม

กระแสนิยมและมีแนวโนมท่ีจะ

เติบโตตอเนื่องอีกมากในอนาคต     

2.จํานวนสนามท่ีใหบริการยังไม

เพียงพอตอความตองการของผู

เลน  หรืออยูไกลเกินไปทําใหการ 

เดินทางไมสะดวก                            

1.การท่ีกลุมลูกคาไมความ

หลากหลาย ทําให การตลาด

เกิดข้ึนเฉพาะผูชาย ท่ีมีรายได

เทานั้น 

สถานการณ์การ

แข่งขัน 

1. การแขงขันยังไมเขมขน

เนื่องจากยังไมมีการเปดใหบริการ

สนามฟุตซอลในรม ท่ีมีพื้นสนาม

เปนหญาเทียม 

1.ผูประกอบการรายอ่ืนๆ ท่ี

มองเห็นโอกาสดังกลาวและมี

ทุนยอมตองการเขามาแยงสวน

แบงการตลาดดวย จะสงผลให
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2.กิจการมองเห็นแลววาคูแขงมี

บริการหลักและบริการเสริม

อะไรบาง ยอมตองสามารถหา

เทคนิคและสรางสรรคการบริการ

ท่ีเหนือกวาได 

เกิดการแขงขันในดานราคา 

เปนตน 

2. เม่ือมีสนามฟุตซอลเพิ่มข้ึน

ตองมีการแขงขันเกิดข้ึน เชน

แขงกันลดราคา โหมโปรโมช่ัน

ยอมจนทําใหตนทุนสูงข้ึน 

กําไรลดลง เปนตน 

 

สังคม 1.ลักษณะการดําเนินชีวิตของคน

เมืองท่ีทําใหเกิดเปนทางเลือกอีก

ทางหนึ่งในการออกกําลังกาย ได

ตลอดเวลาตามความสะดวก  ซ่ึง

การมีสนามฟุตซอลท่ีเปด

ใหบริการจนถึงเท่ียงคืนยอมเปน

ทาเลือกท่ีดีทางหนึ่ง 

- 

เทคโนโลย ี 1.การท่ีในปจจุบันเทคโนโลยีตาง

เปล่ียนไปมาก ทําให การบริหาร

จัดการ เชนการรับ-จายเงิน การ

จัดการสตอคสินคา การจัดทํา

บัญชี ดวยคอมพิวเตอร รวมไปถึง

การโฆษณา ประชาสัมพันธ ทาง

อินเตอรเน็ต ทําใหสามารถเขาถึง

กลุมลูกคาในเชิงกวางไดอยาง

ท่ัวถึง 

1.จากความกาวหนาดังกลาว

คูแขงก็สามารถใชเทคโนโลยี

เดียวกับในการดําเนินธุรกิจได

เชนเดียวกัน 
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บทที ่6 
แผนบริหารจัดการ 

 

6.1 ข้อมูลธุรกจิ  
ช่ือกิจการ    พัฒนฟุตซอลคลับ 

ท่ีตั้งกิจการ                ซอยพัฒนาการ44 ถนนพัฒนาการ เขตสวนหลวง    

 กรุงเทพมหานคร 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจ   หางหุนสวนจํากัด 

การใหบริการ    เปดใหเชาสนามฟุตซอลขนาดมาตาฐานพื้นสนามหญาเทียมในรม 

เวลาทําดําเนินงาน เปดบริการทุกวัน ตั้งแต 09.00-24.00 น.   (15 ช่ัวโมง/วัน) 

 
6.2 รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 
ตารางที ่7 รายช่ือผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

ลาํดับ ช่ือ –นามสกลุ ทุนเจ้าของ เงินกู้ รวมมูลค่า 

1. นางสาวชลธิชา ชูนามชัย 2,110,600 - 2,110,600 

2. นายวชิราวุธ บุญพงษ์ 2,000,000 - 1,850,000 

3. สถาบันการเงิน - 6,000,000  6,000,000 

 รวมมูลค่าการลงทุนทั้งส้ิน 4,110,600 6,000,000 6,000,000 

 โครงสร้างทางการเงิน 

(เปอร์เซ็นต์) 

40.66 % 59.34 % 100 % 

 

6.3 ประวตัิของกรรมการหรือผู้บริหาร  

1. นางสาว ชลธิชา ชูนามชัย อาย ุ22 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาธุรกิจท่ัวไป  

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ประสบการณการทํางานและการฝกงาน 
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มี.ค. – พ.ค. 2552 ฝกงานกับแผนกบริหารทรัพยากรบุคคล บริษัทยูนิลีเวอรไทย เทรด

ดิ้ง จํากัด 

2. นายวชิราวุธ บุญพงษ อาย ุ22 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาธุรกิจท่ัวไป  

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ประสบการณการทํางานและการฝกงาน 

มี.ค. – พ.ค. 2552 ฝกงานกับแผนกบริหารทรัพยากรบุคคล บริษัท ฟนบอก จํากัด 

 

6.4 แผนผงัองค์กร  

ภาพที ่5 แผนผังองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูจัดการ 

รองผูจัดการ 
 

ฝายบริการ ฝายดูแลสนาม 

ฝายความสะอาด 
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6.5 หน้าทีค่วามรับผดิชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลกั 

1. ผูจัดการ นาย วชิราวุธ บุญพงษ 

ตําแหนงความรับผิดชอบ ควบคุมการทํางานของฝายตางๆ ตรวจตรางานในดานตางๆใหเรียบรอย 

ทํางานในดานท่ีมีบุคลากรไมเพียงพอ และเก็บเงินคาเขาใชสนามจากลูกคา 

การศึกษา  ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขา วิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  

  มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

อัตราเงินเดือน 15,000 บาท 

  

2. รองผูจัดการ นางสาวชลธิชา ชูนามชัย 

ตําแหนงความรับผิดชอบ เปนมีความรับผิดชอบรองจากผูจัดการและควบคุมการทํางานของฝาย

ตางๆ ตรวจตรางานในดานตางๆใหเรียบรอย ทํางานในดานท่ีมีบุคลากรไมเพียงพอ และเก็บเงินคา

เขาใชสนามจากลูกคา 

การศึกษา  ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขา วิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  

  มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

อัตราเงินเดือน 15,000 บาท 

3. พนักงานฝายดูแลสนาม เปนพนักงานชาย อายุระหวาง 25 – 45 ป  

ตําแหนงความรับผิดชอบ คอยตรวจความสมบูรณของสภาพสนาม ประสานงานแมบานในการทํา

ความสะอาดสนามท่ีถูกตอง ดูแลอุปกรณกีฬาสําหรับใหยืม จัดการติดตอกรรมการใหลูกคา ควบคุม

เวลาของลูกคาในการเขาใชสนาม จัดการรับจองสนามกับลูกคา สามารถแนะนําวิธีการเลนฟุตซอล

ใหกับลูกคาได สามารถปฐมพยาบาลเบ้ืองตนใหกับลูกคาเม่ือเกิดอุบัติเหตุจากการเลนฟุตบอล และ

สามารถรับหนาท่ีเปนกรรมการในสนามฟุตบอลได 

การศึกษาท่ีตองการ  ระดับปริญญาตรี เกี่ยวของกับกีฬาและการออกกําลังกาย 

คุณสมบัติ   รูหลักการเลนกีฬาเบ้ืองตน มีความชอบในกีฬาฟุตบอล รูหลักการปฐม

พยาบาลเบ้ืองตน รูกติกาการแขงขันฟุตบอลและมีมนุษยสัมพันธ  

ทํางานตั้งแตเวลา  13.00 น. – 21.00 น. 

อัตราเงินเดือน   12,000 บาท 

 4. พนักงานฝายบริการ เปนพนักงานชายและหญิง อายุระหวาง 22 – 35 ป  

ตําแหนงความรับผิดชอบ เสิรฟเคร่ืองดื่ม จัดเตรียมเคร่ืองดื่ม และทําความสะอาดบาร และตอนรับ

ลูกคา 

การศึกษาท่ีตองการ  ระดับ ปวช. ปวส. การโรงแรมและการบริการ  
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คุณสมบัติ   รูหลักการการใหบริการ มีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส มีบุคลิกภาพดี

สามารถจัดเตรียมเคร่ืองดื่มพื้นฐานได และมีศิลปะในการผสมเคร่ืองดื่มท่ีลูกคาตองการได 

ทํางานตั้งแตเวลา  พนักงานหญิง 9.00 น. – 16.00 น. และพนักงานชาย 16.00น. – 24.00 น. 

อัตราเงินเดือน   12,000 บาท 

  

 5. พนักงานแมบาน เปนพนักงานชายหรือหญิง อายุระหวาง 20 – 45 ป 

ตําแหนงความรับผิดชอบ ทําความสะอาดสนามและบริเวณภายในอาคาร และสามารถชวยงานฝาย

ดูแลสนามกับฝายบริการได 

การศึกษาท่ีตองการ     - 

คุณสมบัติ   เปนคนขยันขันแข็ง รักสะอาด อัธยาศัยดี มีความรอบคอบ และสามารถ

ชวยเหลือฝายตางๆ ในการดูแลจัดการ ในสวนท่ีขาดช่ัวคราวในบางคร้ัง 

ทํางานตั้งแตเวลา  9.00 น. – 16.00 น. และ 16.00น. – 24.00 น. 

อัตราเงินเดือน   8,000 บาท 

 
6.6 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ  

ตารางที ่8 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ  
 

ลาํดับ ฝ่ายงาน ตําแหน่งงาน จํานวน อตัราเงินเดือน รวมเงินเดือน 

1. ทรัพยากร

บุคคล 

ผูจัดการและรอง

ผูจัดการ 

2 15,000 30,000 

2. ดูแลสนาม พนักงาน 2 12,000 24,000 

3. บริการ พนักงานบริการ

เคร่ืองดื่ม 

2 12,000 24,000 

4. ทําความสะอาด แมบาน 2 8,000 16,000 

รวมจํานวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 8  94,000 
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6.7 วสัิยทศัน์ 

เรามีความมุงม่ันท่ีจะเปนหนึ่งในการใหบริการสนามฟุตซอลหญาเทียม ท่ีมีมาตรฐาน

สูง และราคาเหมาะสม  บนถนนพัฒนาการเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีเปนผูรักการ

เลนฟุตซอลอยางมีรสนิยม 

 

6.8 พนัธกจิ 

1.    เราจะมอบความประทับใจและประสบการณท่ีแตกตางจากเดิมใหกับลูกคา ดวย

พื้นสนามท่ีเปนหญาเทียมท่ีทันสมัย  พรอมกับส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน  

2. เรา จะพัฒนาบริการของเราใหมีคุณภาพในเชิงการแขงขันท่ีเปนเลิศเหนือกวาคูแขง

ในระยะยาว 

3. เ ราจะใหความสนใจในการจับกระแสความตองการของลูกคาตอการใหบริการและ

ปรับตัวอยางรวดเร็วตอการเปล่ียนแปลงดังกลาว 

 

6.9 เป้าหมายทางธุรกจิ  

 

เป้าหมายทางธุรกจิ 

เปาหมายระยะส้ัน 

1.     มุงเนนในการเจาะตลาดกลุมลูกคาเปาหมายใหม 

2.   มีสวนแบงทางการตลาดไมนอยกวา 25 เปอรเซ็นต คือทํารายไดในปแรกไมนอย

กวา 4,000,000 บาท 

3. สงเสริมภาพลักษณและช่ือเสียงของสนามฟุตซอลท่ีมีมาตรฐานสูงใหโดดเดนกวา

คูแขงอยางรวดเร็วท่ีสุด 

4.  สรางและรักษาคุณภาพการใหบริการท่ีคงท่ีตลอดระยะเวลาท่ีดําเนินกิจการ โดย

เนนบรรยากาศของสถานท่ีท่ีสมจริง  

5.      รักษาระดับของตนทุนการดําเนินงานใหต่ําอยางตอเนื่องเพื่อคืนทุนใหเร็วท่ีสุด 

เปาหมายระยะยาว 

1.    มุงขยายสวนแบงทางการตลาดใหถึง 30 เปอรเซ็นต เพื่อนําไปสูการขยายกิจการ

ตอไป 

2.    สรางมาตรฐานการใหบริการสนามฟุตซอลในรม เพื่อการเลนฟุตซอลอยางมี

ระดับ 
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3.  รักษาความจงรักภักดี เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ กลับมาใชบริการซํ้าอยาง

ตอเนื่อง 

4.   พัฒนาทักษะความสามารถและศักยภาพของกิจการใหแขงขันไดอยางยั่งยืนใน

ระยะยาว 

5.  ใหความสําคัญในการปรับตัวตอการเปล่ียนแปลง ยึดม่ันในวิสัยทัศนและภารกิจ

อยางจริงจัง 

 

5.10 ปัจจัยแห่งความสําเร็จ  

 

การจัดการ 

เนนการบริหารจัดการภายในกิจการใหมีประสิทธิภาพ  มีการกระจายอํานาจการ

ตัดสินใจไปยังพนักงานระดับลางเพื่อแบงเบาภาระการทํางานและตัดสินใจของเจาของกิจการ   

 

การบริการ 

พัฒนากระบวนการใหบริการและคุณภาพของสนามฟุตซอลใหไดมาตรฐานสากล  

โดยเฉพาะมาตรฐานของพื้นสนามและอุปกรณการเลน เพื่อใหเปนท่ียอมรับของลูกคา  และรักษา

คุณภาพอยางตอเนื่อง 

 

การตลาด 

สรางช่ือเสียงของสนามใหเปนท่ียอมรับและไดเปนตัวเลือกเบอรหนึ่งในใจลูกคา สราง

ความคุนเคย และความเปนกันเองกับลูกคา 

 

การเงิน 

พัฒนาระบบการเงินและบัญชีใหไดมาตรฐานเพื่อเปนพื้นฐานในการขยายกิจการตอไป  

เนนการรักษาระดับของตนทุนใหต่ําตามเปาหมายท่ีวางไว 

 

5.11 นโยบายการจ่ายเงินปันผล หรือการแบ่งผลประโยชน์ 

กิจการมีนโยบายการจายอัตราเงินปนผลคงท่ี 20 % ของกําไรสุทธิในปท่ีมีกําไร 
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5.12 แผนดําเนินการอืน่ของธุรกจิ 

 เม่ือธุรกิจไดดําเนินการไปจนถึงระยะเวลาหนึ่ง ท่ีสามารถทํากําไรใหกับเจาของกิจการ

อยูในระดับท่ีนาพอใจ ถึงแมวาสภาพเศรษฐกิจจะอยูในชวงท่ีไมสามารถคาดการณได เนื่องจาก

สภาพการเมืองท่ียังมีปญหาอยูในปจจุบัน และกลุมลูกคาเปาหมายก็ยังคงมีความตองการใชบริการ

ทางดานนี้อยางตอเนื่อง กิจการจึงตองสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่องดวยเชนกัน เพื่อกระตุนให

ลูกคาเกิดการใชบริการซํ้าอยางตอเนื่อง และใหมีปริมาณความตองการใชบริการท่ีถ่ีเพิ่มมากข้ึน 

พรอมกับการสอบถามกลุมลูกคาท่ีสนใจในการออกกําลังกายท่ีมาใชบริการ วามีความตองการให

ธุรกิจเปดใหบริการอะไรเพิ่มเติมจากท่ีมีอยู เพื่อเปนแนวทางในการขยายธุรกิจในอนาคต โดยใช

พื้นท่ีท่ีมีอยูในบริเวณช้ันสองของอาคาร ท่ีเปดใหเชาอยูในปจจุบัน เพื่อเปนรายไดเสริมเพิ่มเติมจาก

กิจการเปดเชาสนามฟุตซอลท่ีมีอยู 
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บทที ่7 

แผนการตลาด 

 

7.1 เป้าหมายทางการตลาด  
1. เปนสถานท่ีใหบริการเชาสนามฟุตซอลมาตรฐานสากลในรม พื้นสนามเปนหญา

เทียมคุณภาพสูงบนถนนพัฒนาการ เขตสวนหลวง กรุงเทพมหานคร 

2.  ใหบริการสําหรับผูท่ีตองการเลนฟุตซอล ท่ีมีอายุตั้งแต18-45 ปเปนผูมีความรักใน

กีฬาฟุตซอล 

3.     เปนสถานท่ีท่ีใหบริการครบวงจรดานกีฬาฟุตซอล และส่ิงอํานวยความสะดวก

ตางๆ 

4.     เปนสถานท่ีพบปะสังสรรคของทางสังคมของกลุมเพื่อนท่ีรวมตัวกันมาเลนฟุต

ซอล 

5. เปนสถานท่ีจัดการแขงขันกีฬาฟุตซอลสําหรับหนวยงานตางๆ เชนหนวยงานภาครัฐ

และภาคเอกชน 

 

7.2 การกาํหนดลูกค้าเป้าหมาย  
การกําหนดกลุมเปาหมาย ซ่ึงสามารถแบงได 2 กลุมดังนี ้

1. กลุมลูกคา A คือ กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดปานกลางถึงสูง (มากกวา 8,000 บาทข้ึน

ไป) มีฐานะทางการเงินดีมาก มีอํานาจการซ้ือสูง ชอบการบริการท่ีดี มีระดับ ราคาไมใชปจจัยสําคัญ

ในการพิจารณา กลุมลูกคาระดับ A ไดแก  กลุมวัยทํางานท่ีมีรายไดคอนขางสูงหรือผูมีฐานะ

คอนขางดี เปนตน 

2. กลุมลูกคาระดับ B คือ กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดต่ําถึงปานกลาง (นอยกวา 8,000 

บาท) ฐานะทางการเงินอยูในเกณฑท่ีด ีแตราคาก็เปนปจจัยสําคัญในการพิจารณาเชนกัน กลุมลูกคา

ระดับนี้มักจะเปรียบเทียบระหวางราคากับการบริการ กลุมลูกคาระดับ B ไดแก พนักงานบริษัท

ขาราชการ เอกชน และนักเรียน นักศึกษา เปนตน 
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ภาพที ่6 การกําหนดตําแหนงธุรกิจ 

            คุณภาพ 

                     สูง 

                                                                                                      *พฒันฟุตซอลคลบั 

                                                                                                    *คาซาร์ฟุตซอล 

                                                                                                 *พระรามเก้าฟุตซอล 

               *Asenal         

           

            ราคา ต่ํา              สูง 

                              

 

 

 

 

                     ต่ํา  

 
 
7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 

7.3.1 กลยุทธ์ด้านบริการ 
1.1 บริการหลัก 

บริการใหเชาสนามฟุตซอลขนาดมาตรฐาน 20 x 40 เมตร จํานวน 2 สนาม โดยใชหญา

เทียมรุนใหมลาสุด TM 5000(350 MICRON) มาตรฐาน FIFA ท่ีใหความรูสึกเหมือนหญาจริง สีสัน

สบายตา และนุมสบายเทา เปนสนามในรมมีบรรยากาศเดียวกันกับสนามแขงขันท่ีเปนมาตรฐาน 

พรอมอุปกรณการเลนฟุตซอลท่ีมีไวบริการครบ เชน ลูกฟุตซอล ถุงมือผูรักษาประตู เส้ือแบงทีม 

เปนตน 

เปดใหบริการทุกวัน วันละ15 ช่ัวโมง ตั้งแตเวลา 9.00 น. ถึง 24.00 น. 
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1.2 บริการเสริม 

- บริการตูล็อกเกอร, น้ําอุน, สบู, แชมพู, หองเปล่ียนเคร่ืองแตงกายขนาดกวางขวาง 

สะอาด และทันสมัย  

- บริการเรียกกรรมการให (แจงลวงหนา 1 วัน) 

- บริการสถานท่ีจอดรถเฉพาะลูกคาไดมากกวา 30 คัน  

  

-  บริการขายเคร่ืองดื่มทุกชนิด ท่ีเคาเตอรบารเคร่ืองดื่ม บริเวณช้ัน1 

-  บริการหองวาง อยูบริเวณช้ัน 2 ของอาคาร และมีระเบียงช้ันบน เปดใหเชาเชิง

พาณิชย 

 
7.3.2 กลยุทธ์ด้านสถานที ่

สถานท่ีสําหรับประกอบธุรกิจสนามฟุตซอลใหเชา มีความสําคัญมากนอกจากจะตอง

เลือกทําเลท่ีดีโดยกิจการเลือกยานถนนพัฒนาการ มีพื้นท่ีติดถนน  ซ่ึงลูกคาท่ีผานไปมาสามารถ

มองเห็นไดโดยสะดวกและงายในดานของการเดินทางมายังสนาม ซ่ึงจะทําใหเกิดการบอกตอได

งาย อีกท้ังอยูใกลแหลงชุมชนและสถานศึกษา เพื่อท่ีจะสามารถเสนอทางเลือกท่ีดีตอลูกคาเพราะไม

ตองเดินทางไกล และการรวมตัวของกลุมจะเกิดข้ึนไดอยางสะดวกท่ีสุด ท้ังนี้เช่ือวาการมีทําเลท่ีตั้ง

ท่ีอยูติดถนนจะทําใหสามารถเขาถึงความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนอยางดี นอกจาก

การ เดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถภายใน การตกแตงสถานท่ีสวยงามใสใจรายละเอียด เพื่อใหได

บรรยากาศของสนามแขงขันจริงตองดูเรียบรอย สะอาด ท้ังนี้เพราะลูกคายอมตองคาดหวังวาจะ

ไดรับความประทับใจทุกคร้ังท่ีมาใชบริการ การจัดการกับพื้นท่ีใชสอยท่ีตองสรางสรรค และลงตัว 

และเกิดประโยชนสูงสุดอีกดวย 

 

7.3.3 กลยุทธ์ด้านราคา 

กิจการไดกําหนดนโยบายการตั้งราคาดังนี ้

ตารางที ่9 ราคาคาบริการ 

วนั เวลา ราคา 

จันทร์-ศุกร์ เวลา 09.00 น. - 24.00  น. 800  บาท/ชม. 

เสาร์-อาทติย์ เวลา 09.00 น. - 24.00  น. 1,000  บาท/ชม. 
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กิจการไดมีการกําหนดนโยบายการตั้งราคาดังนี ้

โดยนโยบายการตั้งราคาดังกลาว ใชหลักการตั้งราคาโดยการเปรียบเทียบกับราคา

คูแขงขันเพราะการตั้งราคาดังกลาวเปนกลยุทธการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับธรรมชาติของธุรกิจสนาม

ฟุตซอล และเนื่องจากคูไดเปดดําเนินกิจการมากอนเปนท่ีรูจักของลูกคา อีกท้ังลูกคาก็ยอมรับและ

คุนเคยกับระดับราคาของคูแขงขันมากอน ดังนั้นจึงไมสามารถตั้งราคาใหแตกตางจากคูแขงไดมาก

นัก เนื่องจากตองการมีคุณภาพของสนามและบริการท่ีดีกวาและตองกําหนดตําแหนงทางการตลาด

ของตนเองใหเปนเบอรหนึ่ง  นอกจากนี้ยังกําหนดราคาเชาพื้นท่ีวางช้ันสอง(1 หนวย) กําหนดราคา

เชาเบ้ืองตน 5,000 บาทตอเดือน สวนการจําหนายเคร่ืองดื่มในสนามจะใชราคามากกวาทองตลาด

เล็กนอย 

 

7.3.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 

สําหรับการสงเสริมการขาย เราจะเนนการใหบริการท่ีดี มุงสรางความสัมพันธอันดีกับ

ลูกคา มีการสรางระบบสมาชิก โดยใหลูกคาสมัครสมาชิกจากนั้นจะมอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคา 

อาทิ เลนสะสมครบ 10 ช่ัวโมงแถมให 1 ช่ัวโมง นอกจากนี้ยังมีการจัดแขงขันเปนโครงการและมี

รางวัลมอบให เปนตน  โดยผูท่ีสมัครสมาชิกจะตองเสียคาใชจายในการเขาเปนสมาชิก 1,200 บาท 

ตอคนตอป และผูท่ีสมัครสมาชิกสามารถจองสนามฟุตซอล ผานระบบอินเตอรเน็ตลวงหนาอยาง

นอย 1 อาทิตย และมีสิทธิในการขอจองสถานท่ีสําหรับจัดงานเล้ียงตางๆ อีกท้ังเม่ือสมาชิกชวน

ลูกคาใหมมาสมัครสมาชิกจะไดรับคูปองสวนลด 10 เปอรเซ็นต 

 

7.4 กจิกรรมหรือการดําเนินการทางการตลาด 

ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ดังนี ้

1. การโฆษณาจัดทํา Event marketing ในชวงวันเปดสนามวันแรกและลดราคา 50 

เปอรเซ็นต สําหรับผูเขาใชบริการในวันดังกลาว 

2. จัดพิมพใบปลิวแนะนํา สนามพัฒนฟุตซอลคลับ(สนามหญาเทียมคุณภาพสูง) พรอม

คูปองสวนลด เพื่อแจกใหกับลูกคา ท่ีอยูในทําเลท่ีตั้งอยู และบริเวณโดยรอบในระยะ 5-20 กิโลเมตร 

ท่ีเปนสถานท่ีทํางาน สถานศึกษา(โดยเฉพาะหนามหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต รามคําแหง 

และอัสสัมชัญ) หอพัก ท่ีอยูอาศัย เพื่อเปนการชักจูงใหลูกคาเขามาใชบริการและเพื่อใหผูบริโภคท่ี

เปนกลุมลูกคาเปาหมายเกิดการรับรูในเกี่ยวกับการใหบริการของสนาม โดยทางกิจการจะแจก

ใบปลิวทุกๆ วันศุกรในชวงกอนเปดราน 4 สัปดาห  ท้ังหมด 4,000 ใบ (เฉล่ียสัปดาหละ 1,000 ใบ)
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3.   ทําปายโฆษณาหนารานใหสะดุดตาสามารถ มองเห็นไดงาย 

4. ทําบัตรสมาชิกเพื่อมอบสวนลดพิเศษ ใหกับลูกคาท่ีมาใชบริการประจํา  จะไดรับ

สวนลด 10 เปอรเซ็นต 

5.  จัดรายการสะสมยอดการใชบริการเพื่อรับของกํานัล 

โดยเม่ือลูกคาซ้ือสินคาครบทุก 1 ช่ัวโมง จะรับแตมสะสมทันที 1 แตม เพื่อแลกรับของ

กํานัล ดังตอไปนี ้

5.1 เม่ือสะสมครบ 10 แตม แลกรับช่ัวโมงการเลน 1 ช่ัวโมง 

5.2 เม่ือสะสมครบ 20 แตมแลกรับช่ัวโมงการเลน 3 ช่ัวโมง 

5.3 เม่ือสะสมครบ 30 แตมแลกรับช่ัวโมงการเลน 5 ช่ัวโมง 

 

รายละเอยีดของงบประมาณการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในปีแรก ประกอบด้วย 

ตารางที ่10 งบประมาณการโฆษณาประชาสัมพันธในปแรก 

ดังนั้น จึงประมาณการงบประมาณการโฆษณาประชาสัมพันธในปแรก เปน 134,000 บาท 

 

 

 

 
 

ประเภทการโฆษณา ค่าใช้จ่าย 

การโฆษณา จัดทํา Event marketing ในชวงวันเปดสนาม 100,000 บาท 

ใบปลิวแนะนําสนาม 6,000 บาท 

ปายโฆษณาหนาสนาม 20,000 บาท 

บัตรสมาชิก 3,000 บาท 

คาเส้ือ PF Club 100 ตัว (100*50) 5,000 บาท 

รวม  134,000 บาท 
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บทที ่8 

แผนการบริการ 

 

8.1 สถานประกอบการในการบริการ 

สถานทีต่ั้ง ถนนพัฒนาการ กรุงเทพมหานคร  

รายละเอยีด เปดบริการใหเชาสนามฟุตซอลสําหรับออกกําลังกายแบบหมูคณะ ดวย

การใหบริการอยางมีคุณภาพพิถีพิถันในทุกรายละเอียด ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจอยางสูงสุดกับ

วัสดุและอุปกรณในการเลนกีฬาท่ีมีคุณภาพ ใหบริการตั้งแต  9.00น. - 24.00น.(รวมเวลาท่ีใหบริการ

ตอวัน 15 ช่ัวโมง) 

ลกัษณะของอาคารและสนามฟุตซอล เปนอาคารสองช้ัน ตกแตงแบบทันสมัย แต

สบายตา พื้นผิวอาคารเปนคอนกรีตวางอิฐมอญแข็งแรงทนทาน แลวเปนฉนวนกันความรอนไดดี

ทําใหอาคารเย็นอยูเสมอ สนามฟุตซอล  2 สนามขนาบกับตัวอาคาร ทําใหสะดวกแกการใหบริการ

ท่ีมากข้ึน ปูพื้นหญาเทียมท่ีมีคุณภาพและไดมาตรฐานฟฟา ทําใหสีของอาคารและสนามฟุตซอลเขา

กันไดอยางลงตัว 

 

ภาพที ่7 แผนท่ีตั้งสถานประกอบการในการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โรงแรมบานศิริรามาเพลส 

ซอย 
พัฒนาการ 

42 

มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 

พฒันฟุตซอล 

โรงเรียนสาย

ทิพยวิทยา 

ซอย

พัฒนาการ 
44 

ถนนพฒันาการ 

ถนนพระรามเก้าตดัใหม่ 
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8.2 อุปกรณ์และเฟอร์นิเจอร์ทีใ่ช้ประกอบกจิการ 

ตารางที ่11 อุปกรณและเฟอรนิเจอรท่ีใชประกอบกิจการ 

ส่วนประกอบบริเวณรับรองลูกค้าภายในอาคาร 

รายการ จํานวน ราคาต่อหน่วย ราคารวม 

เกาอ้ีอลูมิเนียมทาว

แขน 

60 
599 35,940 

เกาอ้ีบาร 10 970 9,700 

โตะขนาดกลาง 25 680 17,000 

โตะเคานเตอรบาร 5 2,900 14,500 

ตูแชเคร่ืองดื่ม 2 27,500 55,000 

ทีวีจอพลาสมาแขวน 1 35,000 35,000 

พัดลมติดเพดาน 4 1,590 6,360 

โคมไฟติดผนัง 12 720 8,640 

รวม 182,140 

 

ส่วนประกอบในห้องสุขาและห้องอาบนํา้ 

รายการ จํานวน ราคาต่อหน่วย ราคารวม 

โถสวม 12 2,500 30,000 

โถปสสาวะ 12 450 5,400 

ท่ีฉีดโถสวม 12 189 2,268 

ท่ีใสกระดาษทิชชู 12 59 708 

ฝกบัว 10 229 2,290 

ซิงคลางหนา 10 475 4,750 

เคร่ืองทําน้ําอุน 10 2,190 21,900 

กระจกสอง 12 250 3,000 

ราวตากผาขนหนู 10 120 1,200 

ท่ีใสสบูเหลว 15 200 3,000 

รวม 74,516 
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อุปกรณ์และส่วนประกอบอืน่ๆ 

รายการ จํานวน ราคาต่อหน่วย ราคารวม 

กลองวงจรปด 6 10,000 60,000 

เคร่ืองสูบลมยางรถ 1 600 600 

อุปกรณปฐม

พยาบาล  

2 300 
600 

ถังดับเพลิง (มอก. 15 

ปอหน) 

6 550 
3,300 

อุปกรณสําหรับทํา

ความสะอาดสถานท่ี 

- เคร่ืองดูดฝุน 

- น้ํายาเฉพาะ

สวน 

 

 

1 

1 

 

 

8,990 

2,500 

11,490 

อุปกรณภายในจอด

รถ 

- กรวยพลาสติก 

- อุปกรณล็อค

ลอรถ 

- ร้ัวเหล็กกั้นรถ 

 

12 

2 

4 240 

2,000 

3,500 

20,880 

เคร่ืองปงขนมปง 1 390 390 

เคร่ืองทําแซนวิช 1 390 390 

เคร่ืองไมโครเวฟ 1 2,500 2,500 

เคร่ืองปนน้ําผลไม 1 390 390 

จาน 4 โหล 240 960 

ชุดชอนสอม(12 คู=1

ชุด) 

3 ชุด 
599 1,797 

แกวน้ําใส (ธรรมดา) 3 โหล 240 720 

แกวน้ําใส (น้ําปน) 2 โหล 360 720 

แกวน้ําใส (เบียร) 2 โหล 360 720 
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แกวกาแฟ+จานรอง

แกว 

1 โหล 
360 360 

ซิงคลางจาน+กอก

น้ํา 

1 
5,500 5,500 

ผาขนหนู 10โหล 1,500 15,000 

สบูเหลว 30 แกลลอน 29 870 

น้ํายาสระผม 30 แกลลอน 35 1,050 

ตูลอกเกอรแบบ 6 

ประตู 

4  4,800 19,200 

ถังขยะ 120 ลิตร ฝา

มีชองท้ิง 

3  1,500 4,500 

ถังขยะ 40 ลิตร 5  400 2,000 

รวม 153,937 

 

หมายเหตุ   ราคาท่ีแสดงในท่ีนี้ สํารวจ ณ เดือนธันวาคม พ.ศ. 2552 

 
8.3 ข้อมูลการบริการ 
ตารางที ่12 ขอมูลการบริการ 

ความสามารถในการบริการสูงสุด 30 หนวย ช่ัวโมง 

อัตราประมาณการในการบริการ 15 หนวย ช่ัวโมง 

เปาหมายการบริการ 20 หนวย ช่ัวโมง 

เวลาท่ีใชในการผลิตตอรอบบริการ 1 หนวย ช่ัวโมง 

เวลาการบริการตอวัน  15 หนวย ช่ัวโมง 

จํานวนแรงงานท่ีใชในการบริการ 6 คน ตอวัน 

อัตราคาแรงงานในการบริการ 64,000 บาท ตอเดือน 
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8.4 ขั้นตอนการบริการ 

ภาพที ่8 ข้ันตอนการใหบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เร่ิมตน 

ลูกคาติดตอขอจองเขาใชบริการสนาม 

ลูกคาแจงระยะเวลาในการเขาใชสนาม 

ผูจัดการตรวจสอบเวลา

ในการใชสนาม 
ไมได 

ได 

ลูกคาแจงจํานวนผูเขาใชสนาม และตกลงคาใชจาย 

ผูจัดการรับเงินคาจอง และลงรายละเอียดเปนลายลักษณอักษร 

ลูกคาเขาใชสนามฟุตซอล และรับกุญแจตูล็อกเกอร 

ลูกคาเขาใชบริการหองอาบน้ํา บารเคร่ืองดื่ม และสงคืนกุญแจล็อกเกอร 

ส้ินสุด 
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8.5 แผนผงัภายในตัวอาคาร 

ภาพที ่9 แผนผังภายในตัวอาคาร 
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8.6 การซ่อมแซมดูแลบํารุงรักษา 

กิจการจะทําสัญญาจางบริษัทเอกชนท่ีเปนบริษัทท่ีเปนผูใหบริการหญาเทียมในการ

ซอมแซมบํารุงรักษาหญาเทียม  

การซอมแซมและบํารุงรักษาแบงเปน 2 สวนคือ 

1. คาซอมแซมและบํารุงรักษาตามสัญญาเปนคาใชจายรายเดือน ท่ีระบุเปนจํานวนคงท่ี

ในสัญญาหมายถึง การกระทํา ตางๆ ดังนี ้ การบํารุงรักษาพื้นหญาใหอยูในสภาพเรียบรอยและใช

การไดอยูตลอดเวลา เชน การทําความสะอาดประจําเดือน อาทิ การดูดฝุนทุกชนิดรวมท้ังซอมแซม

สวนท่ีชํารุด เปนตน 

2. คาเกินระยะเวลาในประกัน เปนคาใชจายผันแปรตามระยะเวลาการใชสนาม 
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บทที ่9 

แผนการเงิน 

 

9.1 ประมาณการในการลงทุน  

ตารางที ่13 ประมาณการในการลงทุน 

ลาํดบั รายการ ทุนเจ้าของ เงนิกู้ รวมมูลค่า 

1. นางสาวชลธิชา ชูนามชัย 2,110,600.00 - 2,110,600.00 

2. นายวชิราวุธ บุญพงษ 2,000,000.00 - 1,850,000.00 

3. สถานบันการเงิน - 6,000,000.00 6,000,000.00 

 รวมมูลค่าการลงทุนทั้งส้ิน 4,110,600.00 6,000,000.00 6,000,000.00 

 โครงสร้างทางการเงนิ (เปอร์เซ็นต์) 40.66% 59.34% 100% 

หมายเหตุ  จํานวนหุ้นทั้งหมด 38,500 หุ้น  

    มูลค่าหุ้นละ  100 บาท  

 

9.2 ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิในปัจจุบัน  

ตารางที ่14 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน  

ลาํดบั รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ ภาระผูกพนั 

1. ที่ดิน - -  

2. อาคารและหลังคาสนาม  5,000,000.00  

3. สวนตกแตง/ปรับปรุง  500,000.00  

4. อุปกรณ / เครื่องใช  410,600.00  

5. หญาเทียม 1600*2500 บาท 4,000,000.00  

6. สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ  -  

7. คาใชจายตัดจายกอนการดําเนินงาน  100,000.00  

8. เงินทุนหมุนเวียน  100,000.00  

9. รายการอื่นๆ (ถามี)  -  

รวมมูลค่าทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิปัจจุบัน 10,110,600.00  
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9.3 สมมติฐานทางการเงิน  

ตารางที ่15 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของช่ัวโมงบริการ -% - 5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของรายได - % - 5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนทุนการบริการ -% - 5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาที่ซื้อมาบริการ-% - 5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนบริการ-% - 5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายในการบริหาร-% - 5.00 5.00 5.00 5.00 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป – วัน/เดือน 1 ป 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) - % 7% (SME BANK,MLR) 

สมมติฐานทางการเงินอื่นๆ - 

 

9.4 นโยบายทางการเงิน  

ตารางที ่16 นโยบายทางการเงิน  

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ระยะเวลาการใหเครดิตคาบริการ - วัน/เดือน - - - - - 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา  - วัน/เดือน - - - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะสั้นที่ขอกู (ถามี) – บาท - - - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะยาวที่ขอกู (ถามี) – บาท 6,000,000.00 - - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - % - - - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - % 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ 100,000 

การใหผลตอบแทนหรือเง่ือนไขอื่นๆ จายเงินปนผลคงที่ปละ 20% 

นโยบายทางการเงินอื่นๆ - 
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9.5 ประมาณการในการบริการรายเดือน  

ตารางที ่17 ประมาณการในการบริการรายเดือน 1-6  

รายการ เดือนที ่1 เดือนที ่2 เดือนที ่3 เดือนที ่4 เดือนที ่5 เดือนที ่6 

ช่ัวโมงบริการ       

จันทร-ศุกร 330.00 330.00 363.00 363.00 330.00 330.00 

เสาร-อาทิตย 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 1800.00 

ใหเชาพื้นท่ี 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

ค่าบริการ       

จันทร-ศุกร 400.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 

เสาร-อาทิตย 500.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

ใหเชาพื้นท่ี 5000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

รายได้       

จันทร-ศุกร 132,000.00 264,000.00 290,400.00 290,400.00 290,400.00 264,000.00 

เสาร-อาทิตย 90,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 

ใหเชาพื้นท่ี 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

รวมรายได้ 227,000.00 449,000.00 475,400.00 475,400.00 475,000.00 449,000.00 

รายได้สะสม 227,000.00 676,000.00 1,151,400.

00 

1,626,000.00 2,102,000.

00 

2,551,200.

00 

บัตรสมาชิก - 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

เงินสดรับ 227,000.00 688,000.00 1,163,400.

00 

2,114,200.00 2,563,200.

00 

3,012,200.

00 
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ตารางที ่17 ประมาณการในการบริการรายเดือน 7-12 

รายการ เดอืนที ่7 เดอืนที ่8 เดอืนที ่9 เดอืนที ่10 เดอืนที ่11 เดอืนที ่12 

ช่ัวโมงบริการ       

จันทร-ศุกร 330.00 330.00 330.00 363.00 330.00 330.00 

เสาร-อาทิตย 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 

ใหเชาพ้ืนที่ 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

ค่าบริการ       

จันทร-ศุกร 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 

เสาร-อาทิตย 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

ใหเชาพ้ืนที่ 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,00.00 5,000.00 5,000.00 

รายได้       

จันทร-ศุกร 264,000.00 264,000.00 264,000.00 290,400.00 264,000.00 264,000.00 

เสาร-อาทิตย 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 

ใหเชาพ้ืนที่ 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

รวมรายได้ 449,000.00 449,000.00 449,000.00 475,400.00 449,000.00 449,000.00 

รายได้สะสม 3,000,200.00 3,898,200.00 4,898,200.00 4,373,600.00 4,822,600.00 5,271,600.00 

บัตรสมาชิก 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

เงนิสดรับ 3,012,200.00 3,461,200.00 3,910,200.00 4,385,600.00 4,834,600.00 5,283,600.00 
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9.6 ประมาณการรายได้จากการบริการ 

ตารางที ่18 ประมาณการรายไดจากการบริการ 

รายการ 

 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

 เพ่ิม 0% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% 

จํานวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ       

    วันธรรมดา 4,092.00 4,296.60 4,511.43 4,737.00 4,973.85 

     เสาร-อาทิตย 2,160.00 2,268.00 2,381.00 2,500.47 2,625.49 

     ใหเชาพ้ืนที่ 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 

     รวมจํานวนลูกค้าที่

ใช้บริการ 

     

      

ค่าบริการ (บาท/หน่วย)      

     วันธรรมดา 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 

     เสาร-อาทิตย 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

     ใหเชาพ้ืนที่ 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

     ค่าบริการเฉลีย่      

      

รายได้จากการให้บริการ 

(บาท) 

     

     วันธรรมดา 2,373,600.00 3,437,280.00 3,609,144.00 3,789,601.20 3,979,081.26 

     เสาร-อาทิตย 2,160,000.00 2268000.00 2381400.00 2500470.00 2625493.50 

    ใหเชาพ้ืนที่ 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,00.00 60,000.00 

     รวมรายได้จากการ

ให้บริการ (บาท) 

5,283,600.00 5,765,280.00 6,050,544.00 6,350,071.00 6,664,574.76 

ประมาณการลูกหนี้

การค้า 

     

     ขายดวยเงินสด 5,283,600.00 5,765,280.00 6,0505,44.00 6,350,071.00 6,664,574.76 

บวก รายได้จากการ

สมคัรสมาชิก 

132,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 

เงนิสดรับจากการ

บริการ (บาท) 

5,415,600.00 5,909,280.00 6,194,544.00 6,494,071.20 6,808,574.76 
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9.7 ประมาณการต้นทุนสินค้าซ้ือมาเพือ่การบริการ 

ตารางที ่19 ประมาณการตนทุนสินคาซ้ือมาเพื่อการบริการ 

รายการ 

 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จํานวนสินค้าซ้ือมาในการ

บริการ (หน่วย) 

     

     อุปกรณกีฬา 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

     สบู,แชมพู 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

     กระดาษชําระ 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าซ้ือ

มาในการบริการ 

     

     อุปกรณกีฬา 30,000.00 31,500.00 33,075.00 34,728.75 36,465.19 

     สบู,แชมพู 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.00 14,586.08 

     กระดาษชําระ 3,600.00 3,780.00 3,969.00 4,167.45 4,375.82 

ต้นทุนสินค้าซ้ือมาในการ

บริการ (บาท) 

     

     อุปกรณกีฬา 30,000.00 31,500.00 33,075.00 34,728.75 36,465.19 

     สบู,แชมพู 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.00 14,586.08 

     กระดาษชําระ 3,600.00 3,780.00 3,969.00 4,167.45 4,375.82 

     รวมต้นทุนสินค้าซ้ือมาใน

การบริการ (บาท) 

45,600.00 47,880.00 50,274.00 52,787.70 55,427.09 

ประมาณการเจ้าหนีก้ารค้า      

     ซื้อสินคา/บริการดวยเงิน

สด 

45,600.00 47,880.00 50,274.00 52,787.70 55,427.09 

     ซื้อสินคา/บริการดวยเงิน

เช่ือ  

- - - - - 

    เจ้าหนีก้ารค้ารวม (บาท) - - - - - 

เงนิสดจ่ายค่าสินค้าซ้ือมาเพือ่

บริการ 

45,600.00 47,880.00 50,274.00 52,787.70 55,427.09 
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9.8 ประมาณการต้นทุนการบริการและต้นทุนขาย 

 ตารางที ่20 ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ตนทุนคาบริการ

(บาท) 

เพ่ิม 0% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% 

     คาสินคาสําเร็จรูป

ซื้อมาเพ่ือการบริการ 

45,600.00 47,880.00 50,274.00 52,787.70 55,427.09 

     คาไฟฟาในการ

บริการ 

300,000.00 315,000.00 330,750.00 347,287.50 36,4651.88 

     คานํ้าประปาใน

การบริการ 

60,000.00 63,000.00 33,150.00 69,457.50 72,930.00 

     คาวัสดุสิ้นเปลือง

ในการบริการ 

12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.50 14,586.08 

     คาบํารุงรักษา

อุปกรณและ

เครื่องมือ 

10,000.00 10]500.00 11,025.00 11,576.25 12,155.06 

     คาบํารุงรักษาหญา

เทียมและสนาม 

50,000.00 52,500.00 55,125.00 57,881.25 60,775.31 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ด 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.50 14,586.08 

     รวมต้นทุนการ

บริการ (1) 

489,600.00 51,080.00 539,784.00 566,773.20 595,111.86 

     คาเสื่อมราคา

อาคารในการบริการ 

500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

     คาเสื่อมราคา

ตกแตง 

100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

     คาเสื่อมราคา

อุปกรณ 

30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 

     คาเสื่อมหญาเทียม

และสนาม 

800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00 

      รวมต้นทุนค่า

เส่ือมราคา 

1,430,000.00 1,430,000.00 1,430,000.00 1,430,000.00 1,430,000.00 

รวมต้นทุนขาย 

(บาท) 

489,600.00 514,080.00 539,784.00 566,773.20 595,111.86 
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9.9 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย  

ตารางที ่21 ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ 

 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร

และการขาย (บาท) 

 เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% 

     เงินเดือนบุคลากร/

พนักงาน 

1,128,000.00 1184,400.00 1,243,620.00 1,305,801.00 1,371,091.05 

     คาใชจายดาน

สวัสดิการบุคลากร 

56,400.00 59,220.00 62,181.00 65,290.05 68,554.55 

     คาเชาที่ดิน 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 

     คาใชจายโทรศัพท, 

โทรสาร 

10,000.00 10,500.00 11,025.00 11,576.25 12,155.06 

     คาใชจายแบบพิมพ 

เอกสาร 

3,000.00 3,150.00 3,307.50 3,472.88 3,646.52 

     คาใชจายวัสดุ

สิ้นเปลืองสํานักงาน 

1,000.00 1,050.00 1,102.50 1,157.63 1,215.51 

     คาธรรมเนียม

ราชการ 

500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 

     คาโฆษณา 

ประชาสัมพันธ 

134,000.00 140,700.00 147,735.00 155,121.75 162,877.84 

     คาใชจายในการ

ออกงานแสดงสินคา 

- - - - - 

     คาใชจายการเลี้ยง

รับรอง 

- - - - - 

     คาใชจายในการ

ชําระดอกเบี้ยเงินกู 

420,000.00 336,000.00 252,000.00 168,000.00 84,000.00 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ด

อื่นๆ 

5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

     รวมค่าใช้จ่ายการ

บริหารและขาย (1) 

2,957,900.00 2,940,520.00 2,926,471.55 2,915,919.00 2,909,040.53 

รวมค่าใช้จ่ายการ

บริหารและการขาย   

2,957,900.00 2,940,520.00 2,926,471.00 2,915,919.55 2,909,040.53 
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ตารางที ่22 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ 

 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้      

     รายไดจากการ

บริการ 

5,415,600.00 5,909,280.00 6,194,544.00 6,494,071.20 6,808,574.76 

     รายไดอื่น  - - - - - 

รวมรายได 5,415,600.00 5,909,280.00 6,194,544.00 6,494,544.00 6,808,574.76 

     หัก - ตนทุนขาย 489,600.00 514,080.00 539,784.00 566,773.20 595,111.00 

กําไรขั้นตน 4,926,000.00 5,395,200.00 5,654,760.00 5,927,298.00 6,213,462.90 

      หัก – คาใชจาย

บริหารและการขาย 

2,957,900.00 2,940,520.00 2,926,471.00 2,915,919.55 2,909,040.53 

      หัก – คาเสื่อมราคา 1,482,120.00 1,482,120.00 1,482,120.00 1,482,120.00 1,482,120.00 

      หัก – คาใชจายตัด

จายกอนดําเนินงาน 

100,000.00 - - - - 

กาํไรจากการดาํเนินงาน 385,980.00 972,560.00 1,246,169.00 1,529,258.45 1,822,302.37 

     หัก - ดอกเบี้ยจาย 420,000.00 336,000.00 252,000.00 168,000.00 84,000.00 

กาํไรก่อนหักภาษีเงนิได้

นิตบุิคคล 

(34,020.00) 636,560.00 994,169.00 1,361,258.45 1,738,302.37 

     หัก – ภาษีเงินไดนิติ

บุคคล 30% 

- 190,968.00 298,250.70 408,377.91 521,490.86 

กาํไรสุทธิ (34,020.00) 445,592.00 695,918.30 952,880.92 1,216,811.66 

     หัก – เงินปนผลจาย  - 89,118.40 139,183.66 190,576.18 243,362.33 

     กาํไรสะสม (34,020.00) 356,473.60 556,734.64 762,304.73 973,449.33 
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9.11 ประมาณการงบกระแสเงินสด  

ตารางที ่23  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ 

 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงนิ

สดจากการ

ดาํเนินงาน 

     

     เงินสด

รับจากการ

บริการ 

 5,415,600.00     5,909,280.00 6,494,071.20 6,808,071.20 6,808,574.76 

     เงินสด

รับจาก

รายไดอื่น  

- - - - - 

     เงินสด

จาย

คาใชจาย

ในการ

บริการ 

(489,600.00) (514,080.00) (539,784.00) (566,773.20) (595,111.86) 

     เงินสด

จาย

คาใชจาย

การบริหาร

และการ

ขาย 

(2,957,900.00) (2,940,520.00) (2,926,471.00) (2,915,919.55) (2,909,040.53) 

     เงินสด

จายคาชําระ

ดอกเบี้ย 

- (420,000.00) (336,000.00) (252,000.00) (168,000.00) 

     เงินสด

จายภาษีเงิน

ไดนิติ

บุคคล 

- - (190,968.00) (298,250.70) (408,377.54) 

     กระแส

เงนิสดสุทธิ

จากการ

1,968,100.00 2,034,680.00 2,201,321.00 2,461,127.75 2,728,044.84 
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ดาํเนินการ

รวม 

      

กระแสเงนิ

สดจากการ

ลงทุน 

     

     เงินสด

จายคาการ

ลงทุน

อาคารและ

หลังคา

สนาม 

(5,000,000.00) - - - - 

     เงินสด

จายคาการ

ลงทุนใน

การตกแตง 

(500,000.00) - - - - 

     เงินสด

จายคาการ

ลงทุนใน

อุปกรณ

เครื่องใช 

(410,600.00) - - - - 

     เงินสด

จายคาการ

ลงทุนใน

หญาเทียม 

(4,000,000.00) - - - - 

     เงินสด

จายกอน

การ

ดําเนินงาน 

(100,000.00) - - - - 

     กระแส

เงนิสดจาก

การลงทุน

รวม 

(10,110,600.00) - - - - 
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กระแสเงนิ

สดจากการ

จัดหาเงนิ 

     

     เงินสด

รับจากการ

ออกหุนทุน 

4,110,600.00 - - - - 

     เงินสด

รับจากการ

กอหน้ีสิน 

6,000,000.00 - - - - 

     เงินสด

จายชําระ

คืนเงินกู

ระยะยาว 

- (1,200,000.00) (1,200,000.00) (1,200,000.00) (1,200,000.00) 

     เงินสด

จายปนผล 

- - (89,118.40) (139,183.66) (190,576.18) 

     กระแส

เงนิสดจาก

การจัดหา

เงนิรวม 

10,110,600.00 (1,200,000.00) (1,289,118.40) (1,339,183.66) (1,390,576.18) 

      

กระแสเงนิ

สดสุทธิ 

1,968,100.00 834,680.00 912,202.60 1,121,944.00 1,337,468.65 

บวก + 

กระแสเงิน

สดตนงวด 

- 1,968,100.00 2,802,780.00 3,714,982.60 4,836,926.69 

กระแสเงนิ

สดสุทธิ

ปลายงวด 

1,968,100.00 2,802,780.00 3,724,982.60 4,836,926.69 6,174,395.34 
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9.12  ประมาณการงบดุล  

ตารางที ่24 ประมาณการงบดุล 

รายการ 

 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์      

     สินทรัพย์

หมุนเวยีน 

     

     เงินสดในมือและ

เงินสดในธนาคาร 

1,968,100.00 2,802,780.00 3,714,982.60 4,836,926.96 6,174,395.34 

     ลูกหน้ีการคา - - - - - 

     สินคาคงเหลือ - - - - - 

    เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

     รวมสินทรัพย์

หมุนเวยีน 

2,068,100.00 2,902,780.00 3,814,982.60 4,936,926.69 6,274,395.34 

    สินทรัพย์ไม่

หมุนเวยีน 

     

     อาคารและหลังคา

สนาม-สุทธิ 

4,500,000.00 4,000,000.00 3,500,000.00 3,000,000.00 2,500,000.00 

     ตกแตง-สุทธิ 400,000.00 300,000.00 200,000.00 100,000.00 1.00 

     อุปกรณ 

เครื่องมือ-สุทธิ 

328,480.00 246,360.00 164,240.00 82,120.00 1.00 

     สนามหญาเทียม-

สุทธิ 

3,200,000.00 2,400,000.00 1,600,000.00 800,000.00 1.00 

      รวมสินทรัพย์ไม่

หมุนเวยีน 

8,428,480.00 6,946,360.00 5,464,240.00 3,982,120.00 2,500,003.00 

รวมสินทรัพย์ 10,496,580.00 9,849,140.00 9,279,222.00 8,919,046.69 8,774,398.34 

หนีสิ้นและส่วนของ

ผู้ถือหุ้น 

     

     หน้ีสินหมุนเวียน      

     เจาหน้ี-ดอกเบี้ย

คางจาย 

420,000.00 336,000.00 252,000.00 168,000.00 84,000.00 

     เจาหน้ี-ภาษีคาง

จาย 

- 190,968.00 298,250.70 408,377.54 521,490.71 
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     หน้ีสินหมุนเวียน

อื่น 

- - - - - 

    รวมหนีสิ้น

หมุนเวยีน 

420000.00 526968.00 550250.70 576377.54 605490.71 

     หนีสิ้นไม่

หมุนเวยีน 

     

     เงินกูระยะยาว 6,000,000.00 4,800,000.00 3,600,000.00 2,400,000.00 1,200,000.0 

     หน้ีสินไม

หมุนเวียนอื่น 

- - - - - 

    รวมหนีสิ้นไม่

หมุนเวยีน 

6,000,000.00 4,800,000.00 3,600,000.00 2,400,000.00 1,200,000.00 

รวมหนีสิ้น 6,420,000.00 5,326,968.00 4,150,250.70 2,976,377.54 1,805,490.71 

    ทุนจดทะเบียน

ชําระแลว 

4110600.00 4110600.00 4110600.00 4110600.00 4110600.00 

     สวนเกิน (ตํ่า) กวา

ทุน 

- (34020.00) 411,572.00 1,018,371.90 1,832,072.16 

     กําไร (ขาดทุน) 

สะสม 

(34,020.00) 445,592.00 606,799.90 813,697.26 1,026,235.48 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 4,076,580.00 4,522,172.00 5,128,971.90 5,942,669.16 6,968,907.63 

      

รวมหนีสิ้นและส่วน

ของผู้ถือหุ้น 

10,496,580.00 9,849,140.00 9,279,222.60 8,919,046.69 8,774,398.34 
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9.13 การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน  

ตารางที ่25 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน  

รายการการวเิคราะห์ 

 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การวดัสภาพคล่องทางการเงนิ      

     อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 4.92 5.51 6.93 8.75 10.36 

     อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 4.92 5.51 6.93 8.57 10.36 

การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

     อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 0.64 0.54 0.45 0.33 0.21 

     อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 0.52 0.60 0.67 0.73 0.78 

การวดัความสามารถในการชําระหนี ้      

     อัตราสวนแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) 0.61 0.54 0.45 0.33 0.21 

     อัตราสวนแหงทุน 1.57 1.18 0.81 0.50 0.26 

     อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี (0.08) 1.89 3.95 8.10 20.69 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน      

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) (0.32) 4.52 7.50 10.68 13.87 

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนผูถือหุน (ROE) (0.83) 9.85 13.57 16.03 17.46 

     อัตรากําไรขั้นตน (เปอรเซ็นต) 90.96 91.30 91.29 91.27 91.26 

     อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซ็นต) 7.13 16.46 20.12 23.55 26.76 

     อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซ็นต) (0.63) 7.54 11.23 14.67 17.87 

ข้อมูลทางการเงนิจากการลงทุน      

     ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) (0.83) 10.84 16.93 23.18 29.60 

     มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 99.17 110.0

1 

124.77 144.57 169.54 

     มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) (874,511.39) 

     อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3.89% 

     ระยะเวลาคืนทุน  4 ป 8 เดือน 
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บทที ่10 
แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

 

เพื่อใหกิจการสามารถปรับแผนดําเนินงานในสถานการณท่ีไมเปนไปตามแผนท่ีวางไว 

โดยมีแผนรองรับปญหาท่ีอาจเกิดข้ึน ดังนี ้

1. การเขามาของคูแขงรายใหม 

- ในการปองกันการเขามาแยงชิงสวนแบงทางการตลาดของผูแขงขันราย

ใหม โดยกิจการจะรักษาระดับการใหบริการท่ีดีแกลูกคาและสรางความสัมพันธกับลูกคา เพื่อคง

รักษาลูกคาเดิมไว โดยการจัดทํากิจกรรมเพื่อใหลูกคาเขามามีสวนรวมกับทางสนาม เชน การจัดการ

แขงขันชิงแชมปสนามประจําเดือนและประจําป โดยมีของรางวัลและของสมนาคุณมอบใหและการ

ทําปายแสดงช่ือทีมผูชนะขนาดใหญท่ีดานหนาของสนาม เปนตน 

- จัดรายการสงเสริมการขาย เพื่อดึงลูกคาใหมใหเขามาใชบริการ เชน ให

สวนลดบริการเม่ือมาใชคร้ังแรก การใหสมัครสมาชิก ฯลฯ มาใชเปนแรงจูงใจ และสงเสริมการขาย

ดวยการมุงสูกลุมลูกคาใหมๆ  

2. การขาดสภาพคลองทางการเงิน 

-   ทําการระดมทุนจากหุนสวน เพื่อเปนการเพิ่มเงินทุน 

-   จัดทําวงเงินเบิกเกินบัญชีกับธนาคารไวลวงหนา 

3. ยอดการใหบริการต่ํากวาเปาหมาย 

-  เพิ่มการสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ  เชน เพิ่มการแจกใบปลิว 

รวมถึงการจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อเปนการกระตุนการซ้ือสินคา 

-  เตรียมจัดหาแหลงเงินทุนหมุนเวียนระยะส้ันสํารอง เชน การระดมทุนจาก

หุนสวน เพื่อนํามาใชหมุนเวียน เปนปองกันไมใหเกิดปญหาขาดสภาพคลอง 

4. จํานวนลูกคาเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว 

- วางแผนลงทุนขยายจํานวนสนามเพิ่มข้ึนอีกหนึ่งสนาม (รวมเปน 3 สนาม) 

เพื่อรองรับจํานวนลูกคาท่ีเพิ่มข้ึน 

5. ราคาของสินคาท่ีนํามาขาย (เชน เคร่ืองดื่มตางๆ) ท่ีเพิ่มข้ึน 

- เจรจาตอรองกับผูคาสง ใหลดราคาสินคาลง  

- เลือกคูคารายใหมเขามาทดแทน 
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6. การลาออกของพนักงาน 

- จัดสวัสดิการท่ีดีใหแกพนักงาน เชน ประกันสังคม คารักษาพยาบาล การ

ใหเงินชวยเหลือตางๆ เชน เงินโบนัส  คาครองชีพ เบ้ียขยัน  คาลวงเวลา เพื่อปองกันการลาออกของ

พนักงาน 

- มีกฎระเบียบท่ีชัดเจนใหแจงลวงหนากอนการลาออกอยางนอย 1 เดือน 

หากไมปฏิบัติตามจะไมจายเงินเดือนในเดือนสุดทาย เปนตน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ก  หญ้าเทยีม TM 5000 (350 MICRON) มาตรฐาน FIFA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ข  ตัวอย่างใบคาํขอจดทะเบียนห้างหุ้นส่วน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ฃ  สัญญาเช่าทีด่ิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ค  อตัตาดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือของธนาคารพานิชย์ วนัที ่20 มกราคม 2553 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ฅ  อตัตาค่าไฟฟ้าประเภทที ่2 : กจิการขนาดเลก็ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ฆ  ความรู้และกติกาเกีย่วกบักฬีาฟุตซอล 20 ประการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ง  ตัวอย่างขนาดสนามฟุตซอลแบบมาตรฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  จ  ตัวอย่างเวบ็ไซด์ของกจิการและบัตรสมาชิก 
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ประโยชน์ของสนามหญ้าเทยีมทีผู้่ประกอบการให้เช่าสนามฟุตบอลได้รับ  

1.       ประหยัดคาใชจายในการดูแลรักษาสนามฟุตบอลประมาณ 300,000 ถึง 600,000 บาทตอป  

2.       ผลประกอบการสูงข้ึน ไมเสียโอกาสในการทําธุรกิจ          

         2.1    หญาเทียมสามารถเลนไดทุกวันไมตองใชเวลาในการพักสนามท่ียาวนาน          

         2.2    สามารถเลนไดแมในขณะฝนตก 

3.       สงเสริมทัศนียภาพของสนามฟุตบอลใหดีข้ึน มีมาตรฐานมากข้ึน  

4.       เพิ่มศักยภาพในการทําธุรกิจไดอยางตอเนื่อง เนื่องจากลูกคาสามารเลนไดทุกวัน สามารถทํา

ธุรกิจท่ีเกี่ยวของตอไปได เชน รานอาหาร เคร่ืองดื่ม กาแฟสด ฯลฯ    

                                    

การเลอืกหญ้าเทยีมและวสัดุทีเ่หมาะสมกบัผู้ประกอบการสนามฟุตบอล ควรพิจารณาหัวขอ ดังนี ้   

     1.       ความแข็งแรงทนทาน เนื่องจากสนามฟุตบอลท่ีใหเชาจะมีผูเลนมาใชสนามทุกวันทําให

สนามใชงานหนัก ดังนั้นควรเลือกวัสดุหญาเทียมท่ีมีความแข็งแรงทนทาน วัสดุท่ีควรพิจารณามี

ลักษณะ ดังนี้ 

-          วัสดุรองรับการทอของหญาเทียมตองมีความหนา ไมฉีกขาดงาย สามารถทดสอบดึงและฉีก

ไดจากตัวอยางหญาเทียมท่ีผูขายนําเสนอ 

-          ใบหญาเทียมตองมีความหนา และมีแกนหญา มีความเหนียว ทนตอแรงดึงไมฉีกขาดงาย     

     2.       ตองมีความปลอดภัยกับผูเลนไมทําใหผูเลนบาดเจ็บ เนื่องจากสนามหญาเทียมในปจจุบัน 

ในบางสนามทําใหผูเลนบาดเจ็บจากการลมระหวางการเลน จึงควรพิจารณาวัสด ุดังนี้ 

-         ความสูงของใบหญา ควรมีความสูงไมต่ํากวา 5 เซนติเมตร เพื่อรองรับแรงกระแทก     

-         อัตราการทอ หรือความถ่ีของการเย็บควรมีความถ่ีสูง และมีความหนาแนนของใบหญาสูง  

-         ควรเลือกหญาเทียมท่ีมีความหนาแนนของใบหญามีคุณสมบัติเก็บเม็ดยางไดดีไมกระจุย

กระจาย เพราะเม็ดยางสามารถชวยลดแรงกระแทกระหวางการเลนไดด ี

     3.       ช้ันพื้นฐานของหญาเทียม (Sub Base) ตามมาตรฐาน FIFA แบงเปน 2 รูปแบบดวยกัน 

              -          ช้ันหิน ทําจากหินใหญและหินเล็ก (มาตรฐานยุโรป)                                     

              -         ช้ัน Asphalt หรือช้ัน ยางมะตอยแบบน้ําซึมผานและวางทับดวยแผนยางรองรับแรง

กระแทก(มาตรฐานออสเตรเลีย)     

 

 แนวโน้มในอนาคตของหญ้าเทยีม                 
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           ในอนาคตหญาเทียม TM 5000(350 MICRON) มาตรฐาน FIFA จะไดรับความนิยม

แพรหลายมากข้ึน ท้ังหญาเทียมสนามกีฬา  และหญาเทียมสําหรับจัดสวน ตกแตงพื้นท่ี  ผูผลิตหญา

เทียมก็มีการพัฒนาหญาเทียมใหมีลักษณะใกลเคียงกับหญาธรรมชาติเพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูซ้ือ                 

           แนวโนมในอนาคตของผูประกอบการสนามฟุตบอลในประเทศไทยจะเพิ่มมากข้ึน และมี

การแขงขันสูง ผูประกอบการสนามฟุตบอลใหเชา  จึงตองศึกษาแนวทางพัฒนาธุรกิจสนามฟุตบอล

ใหเชา ใหตอบสนองความตองการลูกคามากท่ีสุด เพื่อรองรับการแขงขันในอนาคต  

 

วสัดุส่วนประกอบของหญ้าเทยีม TM 5000(350 MICRON)  

 ยาง เปน สวนประกอบสําคัญ ท่ีถูกนํามาใชอยางแพรหลาย ในอุตสาหกรรม หญาเทียม  มี

การทดสอบ ยางประเภทตางๆ ออกมา มากมาย เพื่อหา ยางท่ีใหประสิทธิภาพมากท่ีสุด  ยางใน 

ปจจุบันมี 3 ประเภท ท่ีใชในวงการ หญาเทียม ดังนี ้

 

 

 SBR หรือ Styrene-Butadiene-Rubber มีรูปทรงเปนเม็ดขนาดเล็ก ไดจากการนํา ยาง

รถยนต, รถบรรทุก, แทรกเตอร และรถอ่ืน ๆ มารีไซเคิล ไมไดมีเพียง ยาง SBR เทานั้น ยางแตละ

ยี่หอจะมีองคประกอบเฉพาะ และมีสวนผสมของยางแตกตางกันถึง 10 ชนิด นอกจากนั้นยังมียาง

ธรรมชาติ, Isoprene rubber, Butadiene rubber, EPDM rubber, butyl rubber เปนตน บางคร้ังผสม

ยางเส่ือมสภาพลงไปทําใหไดยางอีกชนิดหนึ่ง 
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 EPDM หรือ Ethyle-Propylene-Diene Rubber เปน SBR ชนิดแรกท่ีเปนมิตรตอ

ส่ิงแวดลอมเนื่องจากทนตอ UV และตอตาน Oxidation ซ่ึงเหมาะกับกลางแจงมากท่ีสุด เพราะหากมี

คุณสมบัติดังกลาวยอมจะรับประกันไดวาอายุการใชงานของหญาจะมากกวา 5 ป คุณสมบัติของ 

EPDM Infill คือใชวัสดุราคาถูกมาปนดวย เชน ชอลก เพื่อลดตนทุน  และทําใหคาความถวงจําเพาะ

เพิ่มซ่ึงทําใหราคาตอน้ําหนักลดลง คือราคาของ 1 m 3 granules ไมไดลดลงเพราะตองเติมใน

ปริมาณมากข้ึน ขอเสียคือการเติม Infill ลงไปมาก ๆ จะทําใหคุณภาพลดลงไปมาก ทําใหหญา

เส่ือมสภาพ และสึกหรอระหวางการทดสอบ lisport วัสดุนี้ไดแก thermoset rubber ซ่ึงเปน

สารประกอบจําพวกยางท่ีถูกทําใหแข็งดวยอุณหภูมิสูงจนมีความยืดหยุน (เหมือนกับการอบขนมปง

ในเตาอบ) ระหวางกระบวนการทําใหแข็งนี้โมเลกุลของยางจะรวมกัน  (แบบไขวไปมา) ขบวนการ

นี้จะไมสามารถเปล่ียนกลับมาได 

 

 TPE หรือ Thermoplastic Elastomer เปนวัสดุยืดหยุนมีลักษณะเปนเสนใยแบบ 

conventional thermoplastic (เชน polypropylene, polyethylene) และมีคุณสมบัติเหมือน 

conventional thermoset rubber คุณสมบัติของ TPE จะเหมือนกับ conventional rubber พวกยาง

ธรรมชาติ,SBR,หรือEPDM 

 TPE ประกอบดวย rubber phase และ plastic phase ความยืดหยุนจะอยูในชวง rubber-phase 

และชวง plastic phase TPE จะแข็งแรงและประสานกัน ขอดีของ TPE คือกระบวนการไมซับซอน

ทําใหอนุภาคมีลักษณะกลมและมีขนาดพอเหมาะ นอกจากนี้ TPE สามารถนํากลับมาใชใหมโดย

การใหความรอนไปจนถึงจุดหลอมละลาย สําหรับ  Perfect Fill อุณหภูมิสูงกวา 100 องศาเซลเซียส 

จะเหมาะกับ Perfect Fill ในการทําหญาเทียม 

 

เปรียบเทยีบคุณสมบัติของสารเติมทัว่ไป 

คะแนนสูงสุดในแตละหัวขอคือ 10 คะแนน 

 Perfectfill EPDM วสัดุจากยางรถ 
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ราคา 4 6 10 

ไมมีกล่ินเหม็น 8 7 2 

สีของดินเปล่ียนได 10 5 2 

ความปลอดภัยตอสุขภาพ 10 6 1 

ความปลอดภัยตอส่ิงแวดลอม 10 6 1 

คุณภาพ 7 5 4 

ไมเกาะติดกัน, ประสิทธิภาพคงท่ี 7.5 5 3 

ใชงานงาย 7.5 5 4 

 

ข้อดีของ Perfect Fill Granule 

 Perfect Fill เปนท่ีแพรหลายมากในงานปลูกหญาเทียมเกี่ยวกับคุณสมบัติ thermoplastic 

elastomerท่ีพัฒนาข้ึนกับโพลีเมอรในปจจุบันใหมีความปลอดภัยและไมเปนอันตรายตอส่ิงแวดลอม 

และชวยใหนักกีฬาในสนามมีความวองไว, คลองแคลว และเคล่ือนไหวไดเหมือนเลนอยูบนสนาม

หญาจริง วัตถุประสงคหลักของ  Perfect Fill คือชวยใหสนามหญาเทียมมีลักษณะใกลเคียงกับสนาม

หญาจริงมากท่ีสุด และไดมาตรฐาน stringent FIFA 1, FIFA 2 star ขอดีของ Perfect Fill มีดังนี ้ 

1. สีธรรมชาติ 

สิปกติของ Perfect Fill คือ เขียว หรือน้ําตาล ซ่ึงปองกันผลเสียหลายอยางท่ีเกิดกับ Perfect Fill แบบ

รีไซเคิลสีดํา อันดับแรกสีดําไมเหมาะสําหรับสนามหญา อยางท่ีสองสีดําดูดซับแสงอาทิตยได

มากกวาทําใหหญาเทียมรอนเกินไป ( 60-65 องศาเซลเซียส, ขณะท่ีอุณหภูมิปกติ 28-30 องศา

เซลเซียส), เม่ือผิวบนของสนามหญารอนยอมทําใหสูญเสียน้ํามาก  

2. ไมเกิดฝุน 

ยางท่ีไดจากการรีไซเคิลจะเสียหายงายเม่ือไดรับแรงมาก ๆ  หรือถามีอนุภาคขนาดเล็กยอมจะ

เสียหายเม่ือใชงานไประยะหนึ่ง ฝุนจากสนามยอมเปนอันตรายตอนักกีฬาและส่ิงแวดลอม แต  

Perfect Fill มีแรงตานทานการสึกหรอทีดี จึงไมเกิดฝุนงาย  

3. ทําใหนักกีฬารูสึกสบาย 

ความรอนจากยางรีไซเคิลจะเพิ่มความลาและทําใหไมสบายตัว และทําใหประสิทธิภาพของนักกีฬา

ลดลง และทําใหสูญเสียน้ํา เพราะผิวพองหรือไหมได แตปญหานี้แกไดดวย Perfect Fill ยางรีไซเคิล

สีดําจะมีความยืดหยุน ทําใหกลามเนื้อและขอตอของนักกีฬาลา และอาจทําใหเกิดเหนื่อยเร็วกวา

ปกต ิPerfect Fill มีคุณสมบัติ thermoplasticity เหมือนพลาสติกและมีความยืดหยุนเหมือนยางซ่ึงทํา

ให Perfect Fill มีความยืดหยุนท่ีพอด ี Perfect Fill ชวยรักษาช้ันของ infill ใหมีชองวาง ดังนั้นจะ
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รักษาประสิทธิภาพของสนามหญาไวได เม่ือนักกีฬาเหยียบดวยรองเทาสตั๊ด  จะรูสึกม่ันคง และทํา

ใหนักกีฬารูสึกถึงความเปนธรรมชาต ิ 

4. ลดเวลาการติดตั้งและลดตนทุน 

Perfect Fill มีความหนาแนน (1.1-1.5 กรัม / ลูกบาศกเมตร) มากกวายางรีไซเคิลสีดํา (0.4-0.8 กรัม / 

ลูกบาศกเมตร) ซ่ึงชวยใหยางไมถูกน้ําฝนพัดหายไป และไมตองซอมบํารุงมากนัก  Perfect Fill ลด

โอกาสการบาดเจ็บจากการสูญเสียหญาเทียมเพราะทําใหผิวหนามีความเหนียวแนนและคงรูปดีแม

ในสภาวะแหงหรือเปยกน้ํา สนามหญาท่ีใช Perfect Fill มีประสิทธิภาพดีโดยไมตองใชวัสดุรองรับ

แรงกระแทก เชน วัสดุผสมของ lava/rubber หรือ e-layer ดังนั้นสนามหญาเทียมแบบนี้จึงไมยุงยาก 

และใชเวลาติดตั้งนอย ประหยัดตนทุน  

5. ความสามารถดานกีฬา 

Perfect Fill ถูกออกแบบมาเพื่อสนองความตองการของนักกีฬาสมัครเลน, กึ่งมืออาชีพ และ มือ

อาชีพ ชวยใหลูกบอลเคล่ือนไหวอยางเหมาะสม, รับแรงกระแทกไดดี และปลอดภัยขณะสไลด  

คุณสมบัติดานรูปราง, ขนาดอนุภาค และความหนาแนนจําเพาะตองเลือกใหเหมาะสมกับการใชงาน 

อนุภาคท่ีกระจัดกระจายอยูชวยใหเกิดแรงยึดท่ีเหมาะสม ไมล่ืนไถลงาย  Perfect Fill infill ยังมี

ความสามารถในการปองกันการสึกหรอ ตอตาน Oxidation, ทนทานตอ UV และมีความยืดหยุน  

6. การเขากันไดกับองคประกอบอ่ืน 

Perfect Fill ประกอบดวย polyolefin ซ่ึงคลายกับวัตถุดิบในการทําสนามหญาเทียม  

7. เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม 

Perfect Fill ไมมีสารท่ีเปนอันตรายตอส่ิงแวดลอม Perfect Fill กําจัดสีดําจากคารบอนในยางรีไซเคิล

สีดําซ่ึงมีผลรายตอมนุษยและส่ิงแวดลอม นอกจากนี ้ Perfect Fill ยังสามารถนํากลับมาใชใหมได

ดวย  

8. ไมมีผลกระทบใด ๆ 

 ลักษณะอนุภาคท่ีเปนเหล่ียมไมแนนอนเกิดจากการเสียดสีทําใหช้ันของ infill เกิดชองวาง 

ระหวางนั้นอนุภาคจะเคล่ือนท่ีเหมือนช้ินจิ๊กซอวไปหาช้ันท่ีมีความแข็งกวาซ่ึงทําใหพื้นบริเวณนั้น

แข็งจนปุมรองเทาสตั๊ดไมสามารถทะลุลงไปได แตส่ิงเหลานี้ไมเกิดข้ึนกับ Perfect Fill 
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คาํขอจดทะเบียนห้างหุ้นส่วน 
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สัญญาเชาที่ดิน 

 

 สัญญาฉบับนี้ทําขึ้นที่บานเลขที่....................ถนน.....................แขวง/ตําบล....................... 

เขต/อําเภอ............................จังหวัด......................................เม่ือวันที่........................................... 

ระหวาง......................................อายุ........ป  อยูบานเลขที่......................ถนน................... ............. 

แขวง/ตําบล.............................. เขต/อําเภอ............................จังหวัด............................................. 

ซึ่งตอไปในสัญญานี้เรียกวา “ผูใหเชา” ฝายหนึ่ง 

 กับ............................................ อายุ........ป  อยูบานเลขที่......................ถนน................... 

แขวง/ตําบล.............................. เขต/อําเภอ............................จังหวัด............................................. 

ซึ่งตอไปในสัญญานี้เรียกวา “ผูเชา” อีกฝายหนึ่ง 

 คูสัญญาทั้งสองฝายตกลงทําสัญญาเชาที่ดินกันมีขอความดังตอไปนี้ 

 ขอ ๑ ผูใหเชาตกลงใหเชาและผูเชาตกลงเชาที่ดินของผูใหเชาเปนจํานวนเนื้อที่..................ไร 

..........งาน..........ตารางวา  ตามโฉนดเลขที่.............ตําบล...............อําเภอ.............จังหวัด.............. 

......................เพื่อ..................................................ในอัตราคาเชาเดือนละ..............................บาท 

(...........................................................) 

 ขอ ๒ คูสัญญาทั้งสองฝายตกลงเชาที่ดินกันมีกําหนดเวลา..............ป นับแตวันที่................. 

ถึงวันที่............................. 

 ขอ ๓  ผูเชาตกลงชําระคาเชาใหแกผูใหเชาเปนรายเดือน และจะชําระคาเชาใหเปนการลวงหนาภายใน

วันที่....................ของเดือนทุกๆ เดือน 

 ขอ ๔ ผูเชาตกลงจะนําคาเชาไปชําระแกผูใหเชา ณ ภูมิลําเนาของผูใหเชา 

 ขอ ๕ ผูเชาตกลงเปนผูชําระคาภาษีที่ดินแทนผูใหเชา 

 ขอ ๖  ผูเชาตกลงวาจะไมใชที่ดินที่เชาเพื่อการอยางอื่นนอกจากการตามที่ระบุไวในสัญญาขอ ๑ เวน

แตจะไดรับอนุญาติเปนหนังสือจากผูใหเชา 

 ขอ ๗ ผูเชาตกลงวาจะไมขุดบอ คู หรือทําดวยประการใดๆ ซึ่งทําใหที่ดินของผูใหเชาเสียหายเวนแตจะ

ไดรับอนุญาตเปนหนังสือจากผูใหเชา 

 ขอ ๘  ผูเชาตกลงวาจะไมนําที่ดินที่เชานี้ไปใหผูอื่นเชาชวงหนือโอนสิทธิการเชาตามสัญญานี้ใหแกผูอื่น 

เวนแตจะไดรับอนุญาตเปนหนังสือจากผูใหเชา 

 ขอ ๙  ผูเชาตกลงวาจะอํานวยความสะดวกใหผูใหเชาหรือตัวแทนของผูใหเชาตรวจตราที่ดินที่เชาทุก

คร้ังทุกคร้ังไป 

 ขอ ๑๐  ถาผูใหเชาตกลงจะขายที่ดินที่เชากอนครบกําหนดการเชาตามสัญญานี้ ผูใหเชาจะตองแจงให

ผูเชาทราบลวงหนาเปนเวลาไมนอยกวา..............เดือน  วาจะขายในราคาเทาใดเพื่อผูเชาจะไดมีโอกาสตกลงได

ซื้อกอนหรือเพื่อผูเชาเตรียมตัวออกจากที่ดินที่เชา 

 ขอ ๑๑  ในกรณีที่ผูเชาผิดสัญญาเชาขอหนึ่งขอใดหรือหลายขอรวมกันก็ดี ผูใหเชามีสิทธิบอกกลาวใหผู

เชาปฏิบัติตามสัญญานี้ หรือบอกเลิกสัญญานี้และเรียกคาเสียหายจากผูเชาไดทันที 
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 ขอ ๑๒ ถาผูเชาจะตองออกไปจากที่ดินที่เชาไมวาดวยเหตุใดๆ ผูเชาไมมีสิทธิเรียกคาเสียหายหรือคาร้ือ

ถอนจากผูใหเชา 

 ขอ ๑๓  ในวันทําสัญญาเชานี้ ผูเชาไดตรวจดูที่ดินที่เชาแลวเห็นวามีสภาพปกติ และผูใหเชาไดสงมอบ

ที่ดินที่เชาแกผูเชาแลว 

 

 สัญญานี้ทําขึ้นเปนสองฉบับมีขอความถูกตองตรงกันคูสัญญาทั้งสองฝายไดอาน และเขาใจขอความใน

สัญญานี้โดยตลอดแลว เห็นวาถูกตองตามเจตนาอันแทจริงของคูสัญญา จึงลงลายมือชื่อไวเปนสําคัญตอหนา

พยาน และตางยึดถือไวฝายละฉบับ 

       ลงชื่อ..........................................ผูใหเชา 

       (..........................................) 

       ลงชื่อ..............................................ผูเชา 

       (..........................................) 

       ลงชื่อ............................................พยาน 

       (..........................................) 

       ลงชื่อ............................................พยาน 

                                                                                                          (..........................................) 
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อตัราค่าไฟฟ้าประเภทที ่2  : กจิการขนาดเลก็ 

ลกัษณะการใช้ สําหรับการใชไฟฟาเพื่อประกอบธุรกิจ ธุรกิจรวมกับท่ีอยูอาศัย อุตสาหกรรม และ

หนวยงาน 

รัฐวิสาหกิจ หรืออ่ืน ๆ ตลอดจนบริเวณท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงมีความตองการพลังไฟฟาเฉล่ียใน 15 นาทีท่ี

สูงสุดต่ํากวา 

30 กิโลวัตต โดยตอผานเคร่ืองวัดหนวยไฟฟาเคร่ืองเดียว 

2.1 อตัราปกต ิ

อตัรารายเดือน : คาพลังงานไฟฟา 

2.1.1 แรงดัน 12-24 กิโลโวลท หนวยละ  2.4649 บาท 

 ค่าบริการ : เดือนละ 228.17 บาท 

2.1.2 แรงดันต่ํากวา 12 กิโลโวลท 

 150 หนวย (กิโลวัตตช่ัวโมง) แรก (หนวยท่ี 1 - 150) หนวยละ  1.8047 บาท 

 250 หนวยตอไป (หนวยท่ี 151 - 400)   หนวยละ  2.7781 บาท 

 เกินกวา 400 หนวย (หนวยท่ี 401 เปนตนไป)  หนวยละ  2.9780 บาท 

 ค่าบริการ : เดือนละ 40.90 บาท    

2.2 อัตราตามชวงเวลาของการใช (Time of Use Tariff : TOU Tariff) 

อัตรารายเดือน 

 
ค่าพลงังานไฟฟ้า (บาท/หน่วย) ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) On Peak Off Peak 

2.2.1 แรงดัน 12-24 กิโลโวลท 3.6246 1.1914 228.17 

2.2.2 แรงดันต่ํากวา 12 กิโลโวลท 4.3093 1.2246 57.95 

 

On Peak : เวลา 09.00 – 22.00 น. วันจันทร – วันศุกรและวันพืชมงคล 

Off Peak : เวลา 22.00 – 09.00 น. วันจันทร – วันศุกรและวันพืชมงคล 

  : เวลา 00.00 – 24.00 น. วันเสาร- วันอาทิตย วันแรงงานแหงชาติ และ

วันหยุดราชการตามปกติ (ไมรวมวันพืชมงคลและวันหยุดชดเชย) 

 
หมายเหตุ  
1. ผูใชไฟฟาประเภทท่ี 2 นี้ หากในรอบเดือนใดมีความตองการพลังไฟฟาเฉล่ียใน 15 นาทีท่ีสูงสุด  

ตั้งแต 30 กิโลวัตตข้ึนไป จะจัดเขาอยูในประเภทท่ี 3 ประเภทท่ี 4 หรือประเภทท่ี 5 แลวแตกรณ ี 
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และจะจัดเขามาอยูในประเภทท่ี 2 อีกตอเม่ือความตองการพลังไฟฟาดังกลาว ลดลงต่ํากวา  

30 กิโลวัตต ติดตอกันเปนเวลา 12 เดือน  

2. ผูใชไฟฟาในอัตรา ขอ 2.1 สามารถเลือกใชอัตราขอ 2.2 ได และจะตองชําระคาเคร่ืองวัดฯTOU 

หรือคาบริการดานเคร่ืองวัดฯTOU เพิ่มข้ึนจากคาบริการปกติ และหากเลือกใชไปแลวไมนอยกวา 

12 เดือน จะขอเปล่ียนกลับไปใชอัตรา ขอ 2.1 ตามเดิมอีกก็ได  

3. ผูใชไฟฟาท่ีประสงคจะเลือกใชอัตราขอ 2.2 จะตองแจงความประสงคกับการไฟฟานครหลวง

กอน และการไฟฟานครหลวงจะติดตั้งเคร่ืองวัดฯTOU ใหตั้งแตเดือน มกราคม 2545 เปนตนไป 

4. ผูใชไฟฟาจะตองชําระคาบริการรายเดือน ถึงแมจะไมมีการใชไฟฟา 

 

วันท่ีปรับปรุงขอมูลลาสุด : 31 ก.ค. 2549 
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อตัราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือของธนาคารพาณชิย์ ประจําวนัที ่ 20 มกราคม 2553 

 

แสดงอตัราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือของธนาคารพาณชิย์จดทะเบียนในประเทศ 

ธนาคาร MOR MLR MRR สูงสุด* ผดินัด* 

บัตร

เครดิต 

กรุงเทพ 6.125 5.875 6.375 11.5 15 18 

กรุงไทย 6.125 5.85 6.375 13.375 18 - 

กสิกรไทย 6.15 5.85 6.45 21.45 23.45 20 

ไทยพาณิชย 6.15 5.85 6.45 10.45 15 20 

กรุงศรีอยุธยา 6.75 6.25 6.75 21 28 - 

ทหารไทย 6.5 6.25 6.75 28 28 20 

นครหลวงไทย 6.75 6.25 6.75 25 28 20 

ยูโอบี 7.15 6.65 7.4 28 28 20 

ซีไอเอ็มบี ไทย 6.75 6.5 7.125 28 28 - 

สแตนดารดชารเต

อรด(ไทย) 8.5 8.25 9.5 28 28 20 

ธนชาต 6.875 6.375 8.25 15.75 18 15 

ทิสโก 6.4 6.15 6.65 28 28 - 

เมกะ สากลพาณิชย 8.25 7 7.5 12 15 - 

เกียรตินาคิน 6.65 6.35 6.95 28 28 - 

แลนด แอนด เฮาส 

เพื่อรายยอย 6.625 6 6.875 18 21 - 

สินเอเซีย 6.75 6.5 7 21 21 - 

ไทยเครดิตเพื่อราย

ยอย 7.75 7.5 8 24 24 - 

เฉลีย่ของธนาคาร

พาณชิย์จดทะเบียน

ในประเทศ 6.8382 6.4382 7.1265 21.2662 23.2029 19.125 
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ทีม่า: ธนาคารแหงประเทศไทย, 2551 

 

อตัราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือของสาขาธนาคารต่างประเทศ 

ธนาคาร MOR MLR MRR สูงสุด* ผดินัด* 

บัตร

เครดิต 

แหงโตเกียว-มิตซูบิชิ ยูเอฟ

เจ 10.75 6.75 11 25 25 - 

ซิตี้แบงก - 7.25 14.32 20.99 45.63 20 

ซูมิโตโม มิตซุย แบงกิ้ง 

คอรปอรเรช่ัน 9.75 6.25 7.75 14.75 15 - 

เอช เอส บี ซี 8.25 8.25 8.25 21 32.25 16-20 

ดอยซแบงก 8.25 8.25 - 20 22 - 

เจพีมอรแกน เชส 7 7 - 14 14 - 

คาลิยง 8 8 8.75 13 13.25 - 

แหงอเมริกาเนช่ันแนลแอส

โซซิเอช่ัน 8 7.5 10.5 13.5 22 - 

อินเดียนโอเวอรซีส 7.75 7.5 8 13.25 15 - 

เอบีเอ็น แอมโร เอ็น.วี. 8.5 8.25 - 25 25 - 

อาร เอช บี 9 8.75 9 20 20 - 

โอเวอรซี-ไชนิสแบงกิ้ง

คอรปอเรช่ัน 6.875 6.875 - 15 19 - 

แหงประเทศจีน 8.25 6.75 7.5 11.75 14.00 - 

มิซูโฮ คอรปอเรต 10.75 6.75 7.75 50 50 - 

บีเอ็นพี พารีบาส 8 8 - - 19 - 

เฉลีย่ของสาขาธนาคาร

ต่างประเทศ 8.5089 7.475 9.282 19.8029 23.4087 20 
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ทีม่า: ธนาคารแหงประเทศไทย, 2551 

หมายเหตุ 

MLR (Minimum Lending Rate)     =  อัตราดอกเบ้ียเงินกู สําหรับลูกคาช้ันด ี

MOR (Minimum Overdraft Rate)  =  อัตราดอกเบ้ียเงินกูเบิกเกินบัญชี 

MRR (Minimum Retail Rate)         =  อัตราดอกเบ้ียเงินกู สําหรับลูกคารายยอยช้ันด ี
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ความรู้ และกติกาเกีย่วกบักฬีาฟุตซอล 20 ประการ 

1. สนาม (The pitch) 

 

 
 

 
 

 
 



75 
 
กลางสนามมีวงกลมแสดงเขตหามเขาตอนเข่ียลูกเร่ิมเลนขนาดรัศมี 3 เมตร แบงเปน 2 ฝงแตละฝง

จะมีกรอบเขตโทษรัศมี 6 เมตรจากเสนกรอบประต ู จุดโทษจะอยูบนเสน ระยะ 6 เมตรจากกรอบ

ประตู จุดโทษท่ี 2 ระยะ 10 เมตรจากกรอบประตู เขตเปล่ียนตัวหางจากเสนกึ่งกลางสนาม 5 เมตร 

ยาว 5 เมตร (ผูเลนตองเปล่ียนตัวเขาออกบริเวณนี้เทานั้น) 

2. ลูกบอล (The ball) 

3. จํานวนผู้เล่น (The number of players) 

 สามารถเปล่ียนตัวผูเลนไดไมจํากัดจํานวน ผูเลนท่ีเปล่ียนออกไปแลวสามารถเปล่ียนกลับ

เขามาเลนได การเปล่ียนตัวสามารถทําไดตลอดเวลา (ไมวาบอลจะตายหรือไมก็ตาม) โดยข้ึนอยูกับ

ดุลพินิจของผูตัดสิน (ผูติดสินอนุญาตก็เปล่ียนเขาได) และตองเปล่ียนตัวเขาออกตรงบริเวณเขต

เปล่ียนตัว 5 เมตรเทานั้น (หากทําผิดอาจโดนใบเหลือง) และตองใหผูเลนท่ีจะเปล่ียนออกออกนอก

สนามกอน ผูเลนท่ีจะเปล่ียนเขาจึงจะเขาไปได การเร่ิมเลนตองมีผูเลนฝายละ 5 คน ถาเลนๆ ไปแลว

มีผูเลนโดยไลออกจนฝายหนึง่เหลือผูเลนแค 2 คน (ประตู 1 ผูเลน 1) ใหยกเลิกการแขงขัน 

4. อุปกรณ์ผู้เล่น (The players' equipment) 

 เ ส้ือยืด หรือเส้ือเช้ิต กางเกงขาส้ัน (ยกเวนผูรักษาประตูใสขายาวได) ถุงเทายาว สนับแขง 

รองเทา ผูรักษาประตูตองใสชุดท่ีมีสีตางจากผูเลนคนอ่ืน และผูตัดสิน ถาผูเลนเปล่ียนเปนผูรักษา

ประตูใหเปล่ียนใสเส้ือผูรักษาประตูท่ีติดเบอรตนเอง 

5. ผู้ตัดสิน (The referee) 

6. ผู้ตัดสินทีส่อง (The second referee) 

7. ผู้รักษาเวลา และผู้ตัดสินทีส่าม (The timekeeper and the third referee) 

8. ระยะเวลาการแข่งขัน (The duration of the match) 

 แบงเปน 2 คร่ึง คร่ึงละ 20 นาที พักคร่ึงเวลาไมเกิน 15 นาที สามารถขอเวลานอกไดคร่ึงละ 

1 คร้ัง คร้ังละ 1 นาที การขอเวลานอกกระทําไดตลอดเวลา แตจะใหไดเม่ือทีมตนไดสงลูกเขาเลน 

เม่ือไดเวลานอกผูเลนจะตองอยูในสนาม สวนเจาหนาท่ีทีมก็ตองไมเขามาในสนาม (สอนกนัตรง

ขอบสนาม) ผูเลนท่ีจะเปล่ียนตัวตองรอใหจบการขอเวลานอกกอนจึงจะเปล่ียนตัวได เวลานอกท่ีไม

ใชในคร่ึงแรก ไมสามารถนําไปใชในคร่ึงหลังได ถามีตอเวลาพิเศษจะไมมีการขอเวลานอก 

9. การเร่ิมเล่น และการเร่ิมเล่นใหม่ (The start and restart of play) 

 ผูเลนทุกคนตองอยูในแดนตนเอง ผูเลนฝายตรงขามตองอยูหางจากลูกบอลไมนอยกวา 3 

เมตร (อยูนอกวงกลมกลางสนาม) ลูกบอลตองเคล่ือนท่ีไปขางหนา 

10. บอลอยู่ในการเล่น และอยู่นอกการเล่น (บอลตาย) (The ball in and out of play) 
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11. การทาํประตู (The method of scoring) 

 ผูรักษาประตูไมสามารถทําประตูไดจากการขวางลูกจากประต ู

12. การกระทาํผดิกฎกติกา และมารยาท (Fouls and misconduct) การทําฟาวลมี 2 ลักษณะ คือ การ

ฟาวลท่ีโดน โทษโดยตรง (Direct Free Kick) กับโดนโทษโดยออม (Indirect Free Kick)โทษ

โดยตรง การฟาวลท่ีโดนโทษโดยตรงจะนับรวมในฟาวลรวมดวย และหามเตะ (Kick) ขัดขา (Trips) 

กระโดดเขาใส (Jump) ชน (Charges) (รวมถึงชนดวยไหลดวย หลายๆ คนเขาใจผิดวาการชนดวย

ไหลคือการเบียด) ทําราย (Strikes) หรือผลัก (Pushes) คูตอสู หากการกระทําดังกลาวผูตัดสิน

พิจารณาวากระทําโดยขาดความระมัดระวัง ไมไตรตรองยั้งคิด หรือใชกําลังเกินกวาเหตุ จะโดน

โทษโดยตรง หาม ดึง (Holds) ถมน้ําลาย (Spits) หรือสไลด (Slides) ใสคูตอสู หรือเลนลูกดวยมือ

โดยเจตนา การกระทําดังกลาวจะโดนลูกโทษโดยตรงทันที (ยกเวนผูรักษาประตูสามารถสไลด และ

ใชมือในเขตโทษของตนเองได) โทษโดยออม ผูรักษาประตูไมสามารถรับลูกท่ีผูเลนฝายเดียวกัน

เจตนาเตะสงมาใหได ผูรักษาประตูครองบอล (ไมวาดวยมือหรือเทา) ในเขตโทษตนเองเกินกวา 4 

วินาที หลังจากขวางลูกจากประตูแลว ผูรักษาประตูไมสามารถรับลูก (ดวยมือ) ท่ีสงคืนจากผูเลน 

(ดวยหัว อก ตนขา ฯลฯ) หากลูกยังไมผานเสนแบงคร่ึงสนาม หรือถูกสัมผัสโดยผูเลนฝายตรงขาม

เลนในลักษณะท่ีเปนอันตราย เจตนากีดขวางการเลนของฝายตรงขาม (Obstruction) ปองกันผูรักษา

ประตูไมใหขวางลูก ใบเหลืองและใบแดง ผูเลนท่ีโดนใบแดงจะไมสามารถกลับลงมาเลนไดอีก 

และไมอนุญาตใหอยูบนมานั่งสํารอง หรือบริเวณสนาม (ตองออกนอกสถานท่ีแขงทันที) โดย

อนุญาตใหผูเลนลงมาแทนได เม่ือครบเวลา 2 นาทีหลังใหออก ยกเวนเม่ือมีการทําประตูกอนถึงเวลา 

2 นาที โดยจะปฏิบัติดังนี ้

 หากเลนโดยท้ัง 2 ทีมมีจํานวนผูเลนไมเทากัน (5-4, 5-3, 4-3) และทีมท่ีมีผูเลนมากกวาทํา

ประตูได ทีมท่ีมีผูเลนนอยกวาจะไดรับอนุญาตใหผูเลน 1 คนกลับลงไปเลน (แทนผูท่ีถูกไลออก) ได 

 แตหากทีมท่ีมีผูเลนนอยกวาทําประตูได ใหคงจํานวนผูเลนไวเทาเดิม การเลนโดยท้ัง 2 ทีม



77 
 
มีจํานวนผูเลนเทากัน (4-4, 3-3) และมีการทําประตูไดก็ใหคงจํานวนผูเลนไวเทาเดิมเชนกัน 

13. การเตะโทษ (Free kicks) 

 ผูเลนฝายตรงขามตองอยูหางจากลูกบอลไมนอยกวา 5 เมตร ถาฝายท่ีไดเตะโทษใชเวลาเกิน

กวา 4 วินาที ใหฝายตรงขามไดเตะโทษโดยออม สัญญาณของผูตัดสินโทษโดยตรง ผูตัดสินจะยก

แขนในแนวนอนช้ีไปในทิศทางของทีมท่ีกระทําผิด และนับเปนการกระทําผิดรวม โทษโดยออม ผู

ตัดสินจะยกแขนชูข้ึนเหนือศีรษะจนกวาการเตะจะเกิดข้ึน 

14. การฟาวล์รวม (Accumulated fouls) 

 ฟุตซอลจะมีกฎการฟาวลพิเศษคือการฟาวลรวม โดยจะอนุญาตใหฟาวลได 5 คร้ัง (ท่ีเปน

ลูกโทษโดยตรง)ใน 5 คร้ังแรก 

 

 
 

 ผูเลนฝายตรงขามสามารถตั้งกําแพงได โดยจะอยูหางจากลูกบอล 5 เมตร และผูเตะสามารถ

ทําประตูไดโดยตรง สวนการทําฟาวลรวมคร้ังท่ี 6 เปนตนไป 

 

 
 

 ผูเลนฝายตรงขามหามตั้งกําแพง ผูเตะตองแสดงตัว (วาจะเปนผูเตะ ไมใหหลอก) ผูรักษา

ประตูตองอยูในเขตโทษ และอยูหางจากลูกบอล 5 เมตร ผูเลนคนอ่ืนๆ อยูหลังแนวลูกบอล และหาง
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จากลูกบอล 5 เมตร 

 ผูเตะตองยิงประตูเทานั้น หามสงใหเพื่อน โดยหากการทําฟาวลรวมนี้เกิดข้ึนระหวาง

เสนประตูของฝายท่ีถูกทําฟาวล และแนวจุดโทษท่ี 2 ของฝายท่ีทําฟาวล ใหตั้งเตะท่ีจุดโทษท่ี 2 (10 

เมตรจากเสนประตู) 

 แตหากทําฟาวลระหวางแนวจุดโทษท่ี 2 ของฝายท่ีทําฟาวล และเสนประตูของฝายท่ี

ทําฟาวล ใหเลือกไดวาจะตั้งเตะท่ีจุดเกิดเหต ุหรือท่ีจุดโทษท่ี 2 

15. ลูกจุดโทษ (The penalty kick) 

 

 
 

 ผูรักษาประตูตองอยูบนเสนประต ูผูเลนคนอ่ืนตองอยูนอกเขตโทษ และหางจากลูกบอล 5 

เมตร 

16. เตะเข้าเล่น (The kick-in) 

 

 
 

 ลูกบอลตองวางนิ่งบนเสนขาง ผูเลนฝายตรงขามตองอยูหางจากลูกบอล 5 เมตร ผูเตะเขา

เลนตองเลนภายใน 4 วินาที 

17. การขว้างลูกจากประตู (The goal clearance) 

 ผูรักษาประตูตองขวางลูก (ดวยมือ) จากเขตโทษของตน (ตรงจุดใดก็ได) ออกไปนอกเขต
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โทษโดยตรง (จะไหลโดยใหบอลตกในเขตโทษกอนไมได) ภายใน 4 วินาที ผูรักษาประตูไม

สามารถเลนลูกไดเปนคร้ังท่ี 2 นอกจากผูเลนคนอ่ืนจะสัมผัสบอลแลว (หามโยนลงพื้นแลวเตะ) 

ผูเลนฝายตรงขามตองอยูนอกเขตโทษ 

18. ลูกเตะมุม (The corner kick) 

 

 
 

 
 

 ผูเลนฝายตรงขามตองอยูหางจากลูกบอล 5 เมตร ผูเตะตองเตะลูกภายใน 4 วินาที 

19.การเตะจุดโทษหาผู้ชนะ 

 เตะฝายละ 5 คน (เลือกผูเตะไดจากผูเลนท้ังหมด 12 คน ยกเวนผูท่ีโดนไลออก) หากการ

แขงจบลงแตจํานวนผูเลนของท้ัง 2 ทีมไมเทากัน ใหทีมท่ีมีผูเลนมากกวา เลือกผูเลนออกไปใหเหลือ

จํานวนผูเลนเทากัน 

 

 

20,สัญญาณผู้ตัดสิน 
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ตัวอย่างขนาดสนามฟุตซอลแบบมาตรฐาน 
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ตัวอย่างเวบ็ไซด์ของกจิการ 

 

 
 
 
ตัวอย่างบัตรสมาชิก 
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ประวตัิผู้จัดทาํ 

 

ช่ือ-สกลุ   นายวชิราวุธ  บุญพงษ 

ทีอ่ยู่   บานเลขท่ี 3 หมู 7 ตําบล ทับกวาง อําเภอแกงคอย จังหวัด สระบุรี 18260 

ประวตัิการศึกษา 

พ.ศ.2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนแกงคอยจังหวัด  

                           สระบุรี 

 พ.ศ.2552 ศึกษ าตอระดับปริญญาตรี ศิลปศาสตรบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ สาขา

การจัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร  
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ    นางสาวชลธิชา ชูนามชัย 

ทีอ่ยู่    63/26 ซ. 17 หมูบานภาณุ ถ. บรมราชชนนี เขตตล่ิงชัน  

   กรุงเทพมหานคร  

ประวตัิการศึกษา 

 พ.ศ.2548  สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียน 

 นวมินทราชินูทิศ สตรีวิทยา  

 พ.ศ.2552  เขา ศึกษาอยูคณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

                                                      มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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